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บทคดัยอ่ 
 การใช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่าเป็นกิจกรรมท่ีได้รับความนิยมอย่างมากส าหรับ
ประชากรไทย แต่อยา่งไรก็ตาม โดยทัว่ไปแลว้การใชบ้ริการหน่ึงคร้ังจะใชจ้  านวนผูเ้ล่นจ านวนมาก 
ดงันั้นผูใ้ชบ้ริการจ านวนมากจึงประสบปัญหาในการนดัเพื่อนให้ครบจ านวนเพื่อเช่าสนามฟุตบอล 
ส่งผลใหผู้ใ้ชบ้ริการจ าเป็นตอ้งยกเลิกบริการในคร้ังนั้น และยงัส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการสนาม
ฟุตบอลเพราะท าให้จ  านวนลูกค้าน้อยกว่าท่ีควรจะเป็น จึงไม่สามารถสร้างรายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพได้ จึงเป็นท่ีมาของแนวความคิดธุรกิจแพลตฟอร์มนัดหมายออนไลน์ส าหรับ
ผูใ้ชบ้ริการเช่าสนามฟุตบอลภายใตช่ื้อ “SquadX” ในรูปแบบแอพพลิเคชัน่บนโทรศพัทมื์อถือโดยมี
จุดมุ่งหมายในการแกไ้ขปัญหาใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ และผูป้ระกอบการสนามฟุตบอล 
 แผนธุรกิจฉบบับน้ีจึงประกอบไปดว้ยแผนการตลาด การด าเนินงาน โครงสร้างองคก์ร 
การจัดทรัพย์สินทางปัญญา และ แผนการเงิน ซ่ึงบริษัทฯใช้เงินลงทุนท่ีเกิดจากการรวมหุ้น 
1,500,000 บาท สามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากบั 10,882,787 บาท อตัราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) 277.4% มีระยะเวลาคืนทุน (PB) ประมาณ 1 ปี 4 เดือน และมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิด
ลด (DPB) 1 ปี 5 เดือน ซ่ึงหมายถึงธุรกิจมีความคุม้ค่าต่อการลงทุน 
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บทที ่1 
บทน า 
 
 

1.1 การวเิคราะห์แนวโน้มบริบทโลกในอนาคต (Mega Trend) 
 ปัจจุบนัโลกไดเ้ปล่ียนแปลงไปเร็วอนัเป็นผลเน่ืองมาจากเทคโนโลยีท่ีมีการพฒันาอยู่
ตลอดเวลา บทความต่าง ๆ พยายามวเิคราะห์บริบทโลกในอนาคตหรือ Mega trend ไวห้ลาย ๆ แง่มุม 
ซ่ึง  Mega trend มีความส าคัญในแง่ของเศรษฐกิจโดยรวม โดยเฉพาะการหาโอกาสจาก
ผูป้ระกอบการและนกัลงทุน ดงันั้นผูท่ี้สามารถเตรียมความพร้อมและใชป้ระโยชน์จากโอกาสจาก
การวเิคราะห์บริบทโลกในอนาคต จึงมีแนวโนม้จะประสบความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ  
 บริบทโลกอนาคต (Mega trend) หลกั ๆ ท่ีส าคญัและน่าสนใจ ประกอบไปดว้ย 2 ปัจจยั
หลกัดงัน้ี 
 

 1.1.1 ความเป็นปัจเจกบุคคล (Individualization) 
 จากบทความของธนาคาคแห่งประเทศไทยใน “ประเด็นชวนคิด: 6 Mega trends กบั

เศรษฐกิจไทย” ในปี ค.ศ. 2016 ซ่ึงหน่ึงในหก Megatrend ท่ีส าคญัระบุไวว้่า พฤติกรรมของคนใน
แต่ละยุคส่งผลต่อการเติบโตของเศรษฐกิจท่ีต่างกนั ซ่ึงการเปล่ียนแปลงของเจเนอร์เรชนัเอ๊กซ์ หรือ
คนท่ีมีอายรุะหวา่ง 36-55 ปี จะมีบทบาทนอ้ยลง เม่ือเทียบกบักลุ่มคนจากเจเนอร์เรชัน่วาย หรือคนท่ี
มีอายรุะหวา่ง 20-35 ปี ดงันั้นการเปล่ียนแปลงดา้นแรงงานและการบริโภคจะส่งผลต่อธุรกิจอยา่งไร
เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญั จากตารางท่ี 1.1 เป็นการเปรียบเทียบการบริโภคระหวา่ง
กลุ่มบุคคลสองรุ่น ดงัน้ี 
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ตารางที ่1.1 แสดงการเปรียบเทียบลกัษณะการบริโภคของกลุ่มคนเจเนอเรชัน่เอก๊ซ์และวาย 

ลกัษณะการบริโภคของ Baby Boom, Gen 
X 

ลกัษณะการบริโภคของ Gen Y 

มีความตอ้งการซ้ือสินคา้เป็นของตวัเอง 
เช่น รถยนต ์

นิยมการแบ่งปันการใชท้รัพยากร (Sharing 
Economy) เช่น ใชบ้ริการ UBER แทนการ
ซ้ือรถยนต์ เป็นตน้ ท าให้ผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการซ้ือสินคา้บางอย่างเป็นของตวัเอง
น้อยลง ธุรกิจบางประเภทมีความเป็นใน
การลงทุนนอ้ยลง 

ใหค้วามส าคญักบัการท างานมากกวา่
สุขภาพ 

มีความใส่ใจสุขภาพ (Health and Wellness) 
มากข้ึน ท าให้ความตอ้งการซ้ือสินคา้และ
บริการเพื่อสุขภาพมีมากข้ึน เช่น การเช่า
สนามเล่นกีฬาฟุตบอลและแบตมินตนั ก็
ต่างพบไดม้ากข้ึน นอกจากน้ีคน Gen Y ไม่
เนน้การท างานหนกัจนท าลายสุขภาพและ
ครอบครัว 

แต่งงานเร็ว มีทศันคติวา่ความีครอบครัว
และมีลูก 

แต่งงานชา้ มีลูกนอ้ย มีทศันคติวา่ความเป็น
โสดไม่เป็นเร่ืองเสียหาย สามารถใชชี้วิต มี
เวลาท ากิจกรรมท่ีตนเองชอบได ้เช่น การ
ออกก าลงักาย 

ซ้ือสินคา้หรือบริการตามกระแส ซ้ือสินค้าหรือบริการท่ีมีเอกลักษณ์ ตอบ
โจทย์ความต้องการของการใช้ชีวิต เช่น 
สินคา้ท่ีมีลกัษณะเฉพาะ (Limited Edition) 
ห รื อ บ ริ ก า ร ท่ี ใ ห้ ค ว า ม ส ะ ด ว ก 
ประหยดัเวลา เป็นตน้ 

ทีม่า: ธนาคารแห่งประเทศไทย,  2559  
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 1.1.2 อนิเตอร์เน็ตและอุตสาหกรรมดิจิทลั (Internet and Digitization) 
 เทคโนโลยีใหม่ ๆ เกิดข้ึนมากมายในช่วง 5 ปีท่ีผ่านมา เช่น Internet of things, Robot, 
Artificial Intelligence, Drones, Blockchain, Virtual Reality, 3D Printing และ  Electric Vehicle ซ่ึ ง
เทคโนโลยีเหล่าน้ีมีบทบาทมากข้ึนและพฒันาอยู่ตลอดเวลา ผูป้ระกอบการท่ีเห็นโอกาสจะมีความ
ไดเ้ปรียบในการสร้างความสามารถในการแข่งขนัในอนาคตไดก่้อนคู่แข่ง 
 ส่วนคล่ืนลูกใหม่ท่ีหลีกเล่ียงไม่ไดอ้ยา่ง Digitization ก็ก าลงัเกิดการปะทุ จนท าให้เกิด 
Digital Disruption นางสาววิคตอเรีย ฟอสเตอร์ ได้กล่าวถึงประเด็นน้ีในงานสัมมนา “DTAC 
presents Trend Waching Global Trend Seminar 2016” ไวว้า่ถึงเวลาท่ีผูป้ระกอบการควรหันมามอง 
“ความตอ้งการของผูบ้ริโภค” มากกวา่ท่ีจะมองผา่นมุมมอง “ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย”ี ซ่ึงจะท า
ใหผู้ป้ระกอบการมองเห็นโอกาสท่ีหลากหลายมากข้ึนจากเทคโนโลยท่ีีมีอยูแ่ลว้เช่น แอพพลิเคลชัน่ 
Waze ท่ีจะแนะน าเส้นทางและแจง้สภาพการจราจรแบบ Real-time เป็นตน้ 
 ส่วนเทคโนโลยีขั้นพื้นฐานอยา่งอินเตอร์เน็ต จากภาพท่ี 1.1 แสดงให้เห็นวา่ ในปีพ.ศ.
2561  ประเทศไทยมีประชากร 69.1 ลา้นคน และมีผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตสูงถึง 57 ลา้นคน แสดงใหเ้ห็นถึง
ความนิยมในการใช้อินเตอร์เน็ตของประชากรไทย นอกจากน้ีขอ้มูลบทความของธนาคารแห่ง
ประเทศไทย พบวา่ คนไทยมีอตัราการใช้อินเตอร์เน็ต ต่อหวัมากกวา่ค่าเฉล่ียโลกและกลุ่มประเทศ
เอเชียแปซิฟิก และใช้เวลาอินเตอร์เน็ตบนโทรศพัท์มือถือมากท่ีสุดในโลกเฉล่ีย 4 ชั่วโมงต่อวนั 
ดงันั้นช่องทางอินเตอร์เน็ตจึงมีความส าคญัอยา่งมากในการโปรโมทสินคา้และบริการ อีกทั้งยงัเป็น
ช่องทางท่ีน่าสนใจในการสร้างธุรกิจบริการผ่านเวบ็ไซต์หรือแอพพลิเคชั่นบนมือถือ เพื่อตอบรับ
กระแสการบริโภคของคนไทยท่ีมากข้ึน 
 



 4 

 
ภาพที ่1.1 แสดงจ านวนผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตและโทรศพัทมื์อถือในประเทศไทยใน พ.ศ. 2561 

ทีม่า: Marketingoops, 2018 
 
 

1.2 ความเป็นมาและความส าคญัของโครงการพฒันาแผนธุรกจิ 
 เน่ืองจากทุกวนัน้ีกระแสรักสุขภาพยงัคงกระตุน้เพิ่มสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง จากขอ้มูล

ของส านกังานสถิติแห่งชาติ การส ารวจพฤติกรรมการออกก าลงักายของประชากรใน พ.ศ. 2558 
พบว่าประชากรไทยออกก าลงักายถึง 13.8 ล้านคน และกีฬาท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุดคือกีฬา
ฟุตบอล กอปรกับข้อมูลท่ีแสดงให้เห็นว่าความนิยมในกีฬาฟุตบอลยงัคงพุ่งแรงต่อเน่ืองซ่ึงมี
ผลกระทบมาจากความส าเร็จของทีมฟุตบอลในกีฬาระดบัชาติ และความนิยมท่ีเพิ่มข้ึนเป็นเท่าตวั
ของไทยแลนด์พรีเมียร์ลีค(ลีคฟุตบอลจากประเทศไทย) (Thansettakij, 2559)ความนิยมตรงน้ีท าให้
คนไทยสนใจเล่นกีฬาฟุตบอลกนัมากข้ึน จากเม่ือก่อนท่ีคิดวา่อาชีพนกัฟุตบอลเป็นอาชีพท่ีไม่มัน่คง 
แต่ปัจจุบนักลบัเป็นอาชีพท่ีสร้างรายได ้นอกจากน้ีธุรกิจการเปิดให้เช่าบริการสนามฟุตบอลราย
ชัว่โมงก็เร่ิมมีแนวโน้มมากข้ึน สะทอ้นให้เห็นถึงอุปทานท่ีมาตอบรับอุปสงคท่ี์เป็นกอ้นใหญ่จาก
สังคมไทย 

 เม่ือลองส ารวจจ านวนธุรกิจใหเ้ช่าบริการสนามฟุตบอลแลว้ พบวา่มีค่อนขา้งมาก ซ่ึง
แบ่งไดต้ามภาคต่าง ๆ ไดด้งัตารางท่ี 1.2 
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ตารางที ่1.2 แสดงจ านวนสนามฟุตบอลในแต่ละภาคของประเทศไทย 

ภาค จ านวนสนาม 
ภาคเหนือ 24 
ภาคอีสาน 73 
ภาคกลาง 110 

ภาคตะวนัออก 20 
ภาคตะวนัตก 18 

ภาคใต ้ 43 
ทั้งหมด 288 

ทีม่า : Google map, 2560 
 

 พบว่าจ านวนสนามทั้งหมดในประเทศไทยมีประมาณ 288 สนามเปิดให้บริการ โดย
ภาคกลางรวมถึงกรุงเทพมหานครมีจ านวนสนามมากท่ีสุดถึง 110 สนาม อยา่งไรก็ตาม ส่วนน้ีเป็น
ขอ้มูลท่ีไดม้าจาก Google map ซ่ึงยงัไม่สะทอ้นถึงคุณภาพสนามและสถานะปัจจุบนั 

 ในส่วนของจ านวนผูเ้ล่นฟุตบอลทั้งหมดในประเทศไทยนั้น ปัจจุบนัยงัไม่มีขอ้มูลเชิง
สถิติสนับสนุนขนาดตัวเลขท่ีแน่ชัด ดังนั้ นผู ้จ ัดท าจึงขอประเมินจากการตั้ งสมมติฐานท่ี
สมเหตุสมผล ผูจ้ดัท าตั้งสมมติฐานให้จ  านวนผูเ้ล่นประจ าของแต่ละสนามอยู่ท่ีประมาณ 300 ราย 
ท าใหจ้  านวนผูเ้ล่นฟุตบอลในประเทศไทยโดยประมาณอยูท่ี่ 86,400 ราย 

 ในการเล่นแต่ละคร้ัง ความยากล าบากของผูใ้ชบ้ริการเช่าสนามฟุตบอลคือจ าเป็นตอ้ง
ชกัชวนเพื่อนหรือบุคคลท่ีรู้จกัท่ีมีเวลาวา่งพร้อมกนัในบริเวณใกลเ้คียงอยา่งน้อย 15 ถึง 20  คน ซ่ึง
เป็นเร่ืองยากเพราะผูใ้ชบ้ริการท่ีอยูใ่นวยัท างานหาเวลาวา่งท่ีตรงกนัไดย้าก ทุกคนต่างมีธุระเป็นของ
ตนเอง ดงันั้นในวนันั้นถา้หากผูเ้ล่นไม่สามารถจดัการได ้จะส่งผลให้ตอ้งยกเลิกการบริการในวนั
นั้น แลว้จึงกลบัมาชกัชวนอีกคร้ังในการเล่นคร้ังถดัไป 
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ภาพที ่1.2 แสดงตวัอยา่งของเหตุการณ์ในการนดัหมายเพื่อใชบ้ริการสนามฟุตบอล 

 ภาพท่ี 1.2 แสดงตวัอยา่งของเหตุการณ์ในการนดัหมายเพื่อใชบ้ริการ โดยเร่ิมตน้จาก
การถามสมาชิกทุกคนในกลุ่มผา่นทางโปรแกรมแชท Line วา่ ในวนัท่ีนดัหมาย มีใครตอ้งการร่วม
เล่นในวนันั้นบ้าง หลังจากท่ีสมาชิกในกลุ่มให้ค  าตอบครบทุกคน หัวหน้ากลุ่มก็จะท าการนับ
จ านวนเพื่อเช็ควา่ครบจ านวนตามท่ีตอ้งการหรือไม่ ถา้ครบก็สามารถโทรจองสนามและใชบ้ริการ
ไดต้ามปกติ แต่ถา้ไม่ครบ ส่วนใหญ่แลว้จะยกเลิกการเตะในอาทิตยน์ั้น  

  ผูเ้ล่นจึงพบกับความผิดหวงัท่ีไม่สามารถออกก าลังกายในอาทิตย์นั้ นได้ ซ่ึงถ้า
เหตุการณ์แบบน้ีเกิดข้ึนบ่อยคร้ังท าให้จ  านวนผูเ้ล่นฟุตบอลลดลง การใชบ้ริการเช่าสนามฟุตบอลจึง
ไม่เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ถึงแมเ้จา้ของสนามฟุตบอลมีสนามว่าง แต่ไม่มีผูเ้ล่นท่ีมากพอ จึงเกิด
ความสูญเปล่า ไม่สามารถท าก าไรไดสู้งสุด ดงันั้นส่ิงเหล่าน้ีจึงเป็นประเด็นท่ีน่าสนใจในการศึกษา
พฤติกรรมของผูเ้ล่นในการใช้บริการเช่าสนามฟุตบอลเพื่อน าผลลัพธ์ไปเป็นแนวทางในการ
แกปั้ญหาใหก้บัผูเ้ล่นและเจา้ของสนามฟุตบอลได ้

 ผูจ้ดัท าจึงมีแนวความคิดในการสร้างแพลตฟอร์มออนไลน์ส าหรับผู ้ใช้บริการ มี
จุดมุ่งหมายในการช่วยผูใ้ชบ้ริการสามารถหาผูเ้ล่นท่ีสนใจร่วมแชร์สนามฟุตบอลให้เช่าร่วมกนัได ้
และแกปั้ญหาให้กบัเจา้ของสนามในเร่ืองการเพิ่มประสิทธิภาพในการจองสนามฟุตบอลของลูกคา้ 
แพลตฟอร์มออนไลน์จะท าหน้าท่ีเป็นตวักลางในการแก้ไขปัญาเหล่าน้ี นอกจากน้ียงัน าเสนอ
ฟังกช์ัน่การท างานอ่ืน ๆ ท่ีผูเ้ล่นและเจา้ของสนามตอ้งการได ้ส่วนเป้าหมายระยะยาวนั้น ผูว้จิยัมอง
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ถึงโอกาสในการสร้างเครือข่ายขนาดใหญ่ หรือ Community ของผูเ้ล่นฟุตบอลขนาดใหญ่ใน
ระดบัประเทศ หลงัจากนั้นจึงมองไปถึงการพฒันาและขยายไปบริเวณตลาดต่างประเทศท่ีมีรูปแบบ
ท่ีมีลกัษณะเดียวกนัต่อไป 

 โดยวิธีเบ้ืองต้นในการแก้ไขปัญหาจะเร่ิมจาก เจ้าของสนามเป็นผูป่้าวประกาศลง
แพลตฟอร์ม ระบุวนั เวลา สถานท่ีท่ีวา่ง จ  านวนทีมหรือผูเ้ล่น และราคา เพื่อเชิญชวนใหผู้ใ้ชท่ี้อยูใ่น
แพลตฟอร์มสามารถรับรู้ได ้หลงัจากนั้นผูใ้ช้บริการสามารถตดัสินใจได้ทนัทีว่าตอ้งการเข้าร่วม
หรือไม่ ถา้ตอ้งการเขา้ร่วม ให้กดปุ่มตอบรับ รอจนกระทัง่ครบจ านวนท่ีตอ้งการ เป็นอนัเสร็จส้ิน
การนดัหมาย แต่ถา้ไม่ครบจ านวนท่ีตอ้งการ ก็สามารถยกเลิกไดท้นัที ภาพท่ี 1.3 และ 1.4 เป็นการ
แสดงขั้นตอนการนดัหมายเพื่อใช้บริการสนามฟุตบอลแบบใหม่ โดยภาพท่ี 1.3 เป็นการนดัหมาย
แบบทีม และภาพท่ี 1.4 เป็นการนดัหมายรายบุคคล 

 

 
ภาพที ่1.3 แสดงขั้นตอนใหม่ส าหรับการนดัหมายแบบทีมดว้ยแพลตฟอร์มออนไลน์ 
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ภาพที ่1.4 แสดงขั้นตอนใหม่ส าหรับการนดัหมายรายบุคคลดว้ยแพลตฟอร์ม 

 เน่ืองจากปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้ยงัคงเป็นเพียงสมมติฐาน ดงันั้นจึงควรมีการท าวิจยั
เพื่อพิสูจน์ความจริงในสมมติฐานเหล่าน้ี ปัญหาท่ีเกิดกบัผูเ้ล่นและเจา้ของสนามเป็นจริงหรือไม่ มีผู ้
ประสบปัญหามากน้อยเพียงใด และพวกเขาตอ้งการอะไรเพื่อแกไ้ขปัญหาเหล่าน้ี ผลลพัธ์ท่ีไดจ้ะ
เป็นตวับ่งช้ีความเป็นไปได้ทางธุรกิจ รวมไปถึงวิธีการพฒันาแพลตฟอร์มในการให้บริการใน
อนาคต 

 
 

1.3 การวเิคราะห์อตุสาหกรรม (PESTEL Analysis)  
 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม PESTEL คือเคร่ืองมือทีใช้ในการวิเคราะห์กลยุทธ์และ

ส่ิงแวดล้อมภายนอกของอุตสากรรมหรือธุรกิจ PESTEL ประกอบไปด้วยปัจจัยส่ิงแวดล้อม
ภายนอก 6 ปัจจยั ซ่ึงในกรณีน้ีจะกล่าวถึงการส่งผลต่อธุรกิจในประเทศไทยจากปัจจยัภายนอก
เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

 

 1.3.1 ปัจจัยด้านการเมือง (Political Factor) 
 ตั้งแต่ พ.ศ. 2557 ถึงปัจจุบนั หลงัจาก พลเอกประยุทธ์ จนัทร์โอชาข้ึนรับต าแหน่ง

นายกรัฐมนตรีของประเทศไทย การเมืองในประเทศค่อนขา้งมีความมัน่คงมากข้ึน ไม่มีการแสดง
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ความขดัแยง้ท่ีส่งผลเสียหายโดยรวมต่อประเทศ เม่ือเทียบกบัหลายปีก่อนหนา้นั้น ท าให้ประเทศมี
ความมัน่คงทางการเมืองยิ่งข้ึน รัฐบาลสามารถด าเนินนโยบาลตามแผนท่ีวางไวใ้นระยะยาวไดง่้าย
ข้ึน นอกจากน้ียงัมีนโยบายท่ีสนบัสนุน ผูป้ระกอบการ และสนบัสนุนนวตักรรมใหม่ ๆ เช่น นกั
ลงทุนได้รับสิทธิประโยชน์จาก BOI และการผลักดัน SME และ Startup ด้วยการเตรียมแหล่ง
เงินทุนใหเ้ขา้ถึงไดง่้ายข้ึน (ส านกังานส่งเสิรมการลงทุน, 2561) เป็นตน้ 

 จากปัจจุบนัท่ีรัฐบาลพยายามสนบัสนุนนโยบายไทยแลนด ์4.0 และกระตุน้ให้เกิดการ
สร้างนวัตกรรมจากผู ้ประกอบการ มีการลงทุนจ านวนมากในบริษ ทตั้ งใหม่  (Startup) ท่ีมี
ความสามารถ พร้อมสนบัสนุนเงินทุนเพื่อให้ Start up น าไปพฒันาสินคา้และบริการท่ีดีข้ึน อีกทั้ง
ยงัไดรั้บการสนบัสนุนแหล่งการเรียนรู้ หรือการแชร์ความรู้จากผูมี้ประสบการณ์ เช่น การจดังาน 
Digital Thailand Bigbang ท่ีก าลงัจะจดัอยา่งต่อเน่ืองในปีพ.ศ. 2560 และ 2561 ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า
ส่ิงแวดลอ้มดา้นเทคโนโลยขีองประเทศค่อนขา้งเติบโตไปขา้งหนา้ 

 

 1.3.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic factor) 
 ในคร่ึงปีแรกของ พ.ศ. 2561 เศรษฐกิจไทยโตกว่าท่ีคาดการณ์ไว้ ซ่ึงโตท่ี 4.3 

เปอร์เซนต ์เป็นอตัราท่ีสูงสุดในรอบ 5 ปี สะทอ้นถึงแนวโนม้การเติบโตท่ีแขง็แรงข้ึนของเศรษฐกิจ
ไทย ซ่ึงแรงส่งส าคญัมาจากการส่งออกสินคา้และการท่องเท่ียว ส่งผลใหอุ้ปสงคข์องภาคเอกชนเร่ิม
ฟ้ืนตวั ตามดว้ยการบริโภคและการลงทุนในประเทศมากข้ึน (Brandbuffet, 2561) เป็นการช้ีให้เห็น
วา่แนวโนม้ในช่วงคร่ึงปีหลงัจะเศรษฐกิจจะกลบัเขา้สู่ทิศทางท่ีดีข้ึน 

 ศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคาคไทยพาณิชย ์หรือ อีไอซี ได้แนะธุรกิจให้ท า
ความเขา้ใจรูปแบบเศรษฐกิจและธุรกิจในบริบทใหม่จากการเติบโตของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลั ตลาด
ผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัก าลงัเติบโตอยา่งรวดเร็วในประเทศไทย รวมถึงในกลุ่มประเทศอาเซียนซ่ึงมีฐาน
ผูบ้ริโภคกวา่ 3,000 ลา้นคน (มติชน, 2560) จึงเป็นฐานท่ีมีศกัยภาพท่ีจะสร้างโอกาสและมูลค่าให้แก่
ธุรกิจไดอ้ยา่งมหาศาล นอกจากน้ีอีไอซียงัประเมินวา่โมเดลธุรกิจท่ีให้ความส าคญักบัผูบ้ริโภคเป็น
ศูนยก์ลาง และตอบสนองความตอ้งการตรงจุดแก่ผูบ้ริโภคจะมีความส าคญัต่อการเติบโตของธุรกิจ
ในระยะต่อไป 

 

 1.3.3 ปัจจัยด้านสังคม (Social factor) 
 การบริโภคของสังคมไทยปัจจุบนัมกัเปล่ียนแปลงไปตามช่วงเวลา เทรนดห์รือกระแส

ของสังคมมกัด ารงอยูใ่นช่วงเวลาสั้น ๆ ไม่สามารถยืนระยะไดใ้นระยะยาว ในช่วง 5 ปีหลงัสุดนั้น
เห็นไดว้า่เทรนด์ของฟุตบอลไทยค่อนขา้งมาแรงจากกระแสฟุตบอลทีมชาติไทยท่ีผา่นเขา้รอบสอง
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ของฟุตบอลโลกในปี พ.ศ. 2560 อีกทั้งนกักีฬาฟุตบอลไดรั้บเงินค่าจา้งท่ีสูงข้ึน สโมสรฟุตบอลใน
ประเทศไทยมีมูลค่ามากข้ึน ท าให้เกิดความคิดท่ีเปล่ียนแปลงของผูช้ายไทย จากเม่ือก่อนท่ีมองภาพ
อาชีพนกัฟุตบอลไม่สามารถท ารายไดไ้ดสู้ง แต่ปัจจุบนัอาชีพน้ีท ารายไดไ้ดม้ากข้ึน ท าใหผู้ช้ายไทย
หนักลบัมาเล่นฟุตบอลอยา่งจริงจงัมากข้ึน 

 

 1.3.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี(Technology factor) 
 ปัจจุบนั เทคโนโลยีมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองและรวดเร็ว จนกล่าวไดว้า่ถา้หากธุรกิจ
ไม่สามารถพฒันาเทคโนโลยขีองตนเองใหค้วบคู่กบัความกา้วหนา้ของเทคโนโลยใีนปัจจุบนัให้ทนั
ไดน้ั้น ธุรกิจนั้นจะสูญเสียความสามารถในการแข่งขนัและลม้เหลวในท่ีสุด ดงันั้นเทคโนโลยีจึงมี
ความส าคญั ในช่วง พ.ศ. 2561 เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตและโทรศพัทมื์อถือ เป็นเทคโนโลยีท่ีพฒันา
มาไดไ้กล จากภาพท่ี 1.1 แสดงให้เห็นถึงจ านวนผูใ้ช้โทรศพัท์มือถือและอินเตอร์เน็ตในประเทศ
ไทยท่ีมีสูงกว่าร้อยละ 80 เพราะฉะนั้นการใช้เคร่ืองมือเหล่าน้ีเป็นช่องทางหลกัในการประกอบ
ธุรกิจจึงเป็นส่ิงท่ีมีโอกาสประสบความส าเร็จ  
 
 1.3.5 ปัจจัยด้านธรรมชาติ (Environmental factor) 

 ส่ิงแวดลอ้มทางธรรมชาติเช่นสภาวะอากาศส่งผลโดยตรงกบัธุรกิจการคา้และบริการ
บางประเภท ยกตวัอยา่งเช่นการบริการให้เช่าสนามฟุตบอลจะประสบปัญหาการให้บริการในช่วง
ฤดูฝน เป็นตน้ ดงันั้น ปัจจยัท่ีจึงเป็นปัจจยัท่ีควบคุมไดย้าก ถา้หากพิจารณาสภาพอากาศตามฤดูกาล
ของประเทศไทยแลว้ ฤดูฝนจะมีช่วงเวลายาวนานถึง 6 เดือน ตั้งแต่เดือนพฤษภาคมถึงเดือนตุลาคม 
เป็นเร่ืองส าคญัท่ีผูป้ระกอบการควรคิดหากลยุทธ์ในการรับมือยอดขายท่ีอาจจะซบเซาในช่วงเวลา
เหล่าน้ี 

 

 1.3.6 ปัจจัยด้านกฏหมาย (Legal factor) 
 จากเวบ็ไซต์ Techsauce กล่าวถึงรายละเอียดวิสัยทศัน์ของนายกรัฐมนตรีท่ีมีมติในท่ี

ประชุมคณะกรรมการพฒันาระบบนวตักรรมแห่งชาติ คร้ังท่ี 2/2599 เพื่อสนบัสนุนในส่วนต่าง ๆ 
ตั้งแต่การศึกษา การแกก้ฏหมาย การลงทุน และ Ecosystem ไดใ้จความหลกัดงัน้ี 

-มีการสนบัสนุนการจดัท า Startup Visa 
-จากเดิมท่ีบริษทั จ ากดั ไม่สามารถให้หุ้นในรูปแบบ  (ESOP) ได ้ตอนน้ีจะปรับ
กฎหมายธุรกิจเพื่อเป็นการส่งเสริม Startup ในจุดน้ี เพื่อสร้างใหบ้ริษทัขนาดเล็ก มี
ความน่าดึงดูดในการท างานมากข้ึน และแข่งขนักบัธุรกิจขนาดใหญ่ได ้
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-ยกเวน้ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคลส าหรับ Startup เป็นเวลา 5 ปี 

-สร้างระบบเรตต้ิงและการค ้าประกนัสินเช่ือทางเทคโนโลย ี

-ยกเวน้ภาษีประเภท Capital Gains และ Dividend Taxes ส าหรับกิจการร่วมลงทุน 
(VC) 

-พฒันาระบบ Equity Crowdfunding 

-จดัตั้งกองทุนร่วมลงทุนส าหรับ Startup 

 กล่าวได้ว่าเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผลกัดนับริษทัตั้งใหม่ในประเทศไทยให้มีโอกาส
แข่งขนักบัต่างชาติและมีโอกาสเติบโตไดง่้ายข้ึน (Techsauce, 2559) 

 จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม PESTEL จะสังเกตไดว้่าปัจจยัภายนอกหลาย ๆ ดา้น
สนบัสนุนธุรกิจเทคโนโลยีแพลตฟอร์มเช่าสนามฟุตบอลออนไลน์และบริษทัตั้งใหม่เป็นอย่างดี 
ถึงแม้จะมีปัจจยัเร่ืองสภาพอากาศท่ียากต่อการควบคุม ดังนั้นการพฒันาสินค้าและบริการควร
ค านึงถึงปัจจยัขอ้น้ี และทบทวนถึงกลยุทธ์การออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุดในกรณีท่ีเกิด
ความไม่แน่นอนทางสภาพอากาศ 

 
 

1.4 การวเิคราะห์โซ่คุณค่า (Value Chain) 
 ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ตามค านิยามของ  Porter (1985) คือ กลุ่มกิจกรรมท่ี

องค์กรกระท าเพื่อสร้างสินคา้และบริการ โดยประกอบไปดว้ยกิจกรรมหลกั (Primary Activities) 
ไดแ้ก่ Inbound Logistic, Operation, Outbound Logistic, Marketing & Sales, Customer Service และ
กิจกรรมสนบัสนุน (Supporting Activities) คือกิจกรรมท่ีคอยสนบัสนุนกิจกรรมหลกั ไดแ้ก่ firm 
infrastructure, human resource management, technology development และ procurement แต่อยา่งไร
ก็แนวทฤษฎีของไมเคิล พอร์เตอร์นั้นเหมาะกบัประเภทของสินคา้และบริการท่ีจบัตอ้งได ้ไม่เหมาะ
กบัอุตสากรรมซอฟตแ์วร์ ซ่ึงมีห่วงโซ่คุณค่าในการสร้างท่ีต่างออกไป 

 โทมสั ลี ผูก่้อตั้ง Throput จึงได้ออกแบบห่วงโซ่คุณค่าท่ีเหมาะสมกบัอุตสาหกรรม
ซอฟต์แวร์ โดยกิจกรรมสนับสนุนยงัคงเหมือนกับห่วงโซ่คุณค่าของพอร์ตเตอร์ แต่ได้มีการ
เปล่ียนแปลงในกิจกรรมหลักในห่วงโซ่คุณค่า  ซ่ึงจะประกอบไปด้วย Research, Product 
Management, Development และ Release สามารถสรุปใจความหลกัไดด้งัน้ี 
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 1.4.1 Research  
 คือการคน้หาเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท่ีสามารถแทนท่ีเทคโนโลยีปัจจุบนั หรือแมแ้ต่การ

เปล่ียนแปลงรูปแบบการเขียนโปรแกรม การใชภ้าษาใหม่ ๆ หรือการใช ้algorithm ใหม่ ๆ ท่ีท าให้
เร็วกว่าเดิม ใช้ง่ายกว่าเดิม เป็นตน้ พิจารณาจากแพลตฟอร์มปัจจุบนัท่ีนิยมใช้ผ่านโทรศพัทมื์อถือ 
ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งศึกษาคน้ควา้ถึงเทคโนโลยีท่ีอาจจะเขา้มาทดแทนแพลตฟอร์มบนมือถือ 
เพื่อปรับปรุงสินคา้และบริการใหท้นัสมยัอยูต่ลอดเวลา 

 

 1.4.2 Product Management  
 คือกระบวนการจดัการสินคา้และบริการภายในองคก์ร ซ่ึงมีหนา้ท่ีส าคญัในการสร้าง

ปฏิสัมพนัธ์กบั lead user เพื่อใหเ้ขา้ใจ feedback และประสบการณ์การใชข้องผูใ้ช ้นอกจากน้ียงัตอ้ง
เขา้ใจถึงตลาดของผูใ้ช้ ว่าผูใ้ช้ตอ้งการสินคา้หน้าตาอย่างไร เทคโนโลยีท่ีไดรั้บค าแนะน าจากทีม
วิจยัมีผลกบัธุรกิจมากน้อยเพียงใด สุดทา้ยแลว้ ฝ่ายน้ีจะเป็นส่วนส าคญัในการก าหนดรายละเอียด
ของสินคา้และบริการ รวมไปถึงคุณภาพฟังกช์ัน่ท่ีควรจะมี และส่งต่อใหก้บัทีมพฒันา 

 

 1.4.3 Development 
 คือการสร้างซอฟต์แวร์ตามท่ีทีม Product Management ก าหนด ซ่ึงเป็น Requirement 

และเป็นแนวทางในการเขียนโปรแกรม ถา้เปรียบเทียบกบัธุรกิจสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้Development 
เปรียบเสมือนการผลิตสินคา้ตาม order มีหน้าท่ีหลกัในการพฒันาซอฟต์แวร์ให้มีคุณภาพ ท างาน
เป็นขั้นเป็นตอนภายใตก้รอบเวลา และสามารถส่งงานในเวลาท่ีก าหนด 

 

 1.4.4 Release  
 คือการปล่อยซอฟต์แวร์ในช่องทางท่ีลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ เช่น การปล่อย

แอพพลิเคชัน่ลองบน Play Store และ App Store เพื่อให้ผูใ้ช้สมาร์ทโฟนสามารถดาวน์โหลดผ่าน
ช่องทางเหล่าน้ีได้ ส่ิงส าคญัท่ีต้องวางแผนคือ วนัก าหนดปล่อยซอฟต์แวร์ รอบการปล่อยของ
ซอฟตแ์วร์ รวมไปถึงการท างานร่วมกบัหน่วยงานบริการช่วยเหลือลูกคา้ เพื่อเป็นการช่วยเหลือใน
กรณีท่ีลูกคา้เขา้มาร้องเรียนหรือมี feedback เยอะ 
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ภาพที ่1.5 แสดงห่วงโซ่คุณค่าของอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์ 

ทีม่า: Thomas Lee, 2558 
     
 จากกิจกรรมหลกัในกระบวนการห่วงโซ่คุณค่าแสดงให้เห็นวา่เป็นกิจกรรมท่ีบริษทัฯ
ควรให้ความส าคญั ดงันั้นการสร้างสมรรถนะหลกั (Core Competency) จะเป็นการสร้างจุดแข็ง
ให้กบัธุรกิจ และท าให้ธุรกิจมีความสามารถในการแข่งขนัได ้ดงันั้นสมรรถนะหลกัส าหรับส าหรับ
บริษทัฯสควอทเอก๊ซ์ จ  ากดั คือการมีผูก่้อตั้งท่ีด ารงต าแหน่งประธานเจา้หนา้ท่ีบริหารฝ่ายเทคโนโลยี 
(Chief Technology Officer) ซ่ึงมีประสบการณ์โดยตรงกบัการพฒันาแอพพลิเคชัน่ มีความเช่ียวชาญ
ในเร่ืองของกระบวนการพัฒนารวมถึงการบริหารจัดการทีมในการผลิตผลิตภัณฑ์ประเภท
เทคโนโลย ีนอกจากน้ีในช่วงเร่ิมตน้บริษทัฯพยายามผลกัดนัสมรรถนะหลกัจุดน้ีเพิ่มข้ึนดว้ยการจา้ง
นักพฒันาผ่านการรับเหมาจากภายนอก (Outsource) ซ่ึงเป็นการเน้นย  ้ าจุดแข็งของบริษัทให้มี
สมรรถภาพในการแข่งขนัท่ีเพิ่มข้ึน 
 ส่วนกิจกรรมสนบัสนุนนั้น โทมสั ลี ยงัใช้กิจกรรมเดียวกนักบัห่วงโซ่คุณค่าของไม
เคิล พอร์ตเตอร์ ดงัแสดงในภาพท่ี 1.5 ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
 

 1.4.5  Firm Infrastructure 
 เป็นกิจกรรมท่ีจดัการเร่ืองโครงสร้างพื้นฐานองค์กรเช่น การจดัการบญัชี การเงิน ซ่ึง
เป็นส่ิงส าคญัท่ีบริษทัฯจ าเป็นตอ้งบนัทึกให้มีความถูกตอ้งและแม่นย  า เพื่อป้องกนัเงินร่ัวไหลออก
จากองค์กรจากการฉ้อโกง อีกทั้งยงัสามารถพิจารณาแต่ละรายการเพื่อน าไปวิเคราะห์สถานการณ์
บริษทัและก าหนดกลยทุธ์ในระดบัปฏิบติัการได ้
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 1.4.6 Human Resource Management 
 เน่ืองจากบริษทัฯเป็นบริษทัตั้งใหม่ (Startup) ดงันั้นในช่วงเร่ิมตน้บริษทัฯไม่มีการจา้ง
พนักงานมากนัก บริษทัฯจึงบริหารทรัพยากรบุคคลด้วยความเรียบง่าย เป็นการพูดคุยอย่างเป็น
กนัเองกบัพนักงาน สร้างความสัมพนัธ์ท่ีเหมือนกบัครอบครัวเล็ก ๆ ท่ีอบอุ่นให้กบัพนักงาน ซ่ึง
ค่อนขา้งต่างกบับริษทัมหาชนทัว่ไป ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่บริษทัฯให้ความส าคญักบัทรัพยากรบุคคล
ดว้ยการเอาใจใส่และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีแนบแน่นกบัพนกังานทุกคน 
 

 1.4.7 Technology Development 
 บริษทัฯสควอทเอ๊กซ์เป็นบริษทัในอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ และด าเนินธุรกิจโดยมี
เทคโนโลยีเป็นพื้นฐาน ดงันั้นเร่ืองของเทคโนโลยีส่วนใหญ่จึงอยู่ในกิจกรรมหลกัอยู่แลว้ ซ่ึงเป็น
การเน้นในเร่ืองของการพฒันาผลิตภณัฑ์หรือแอพพลิเคชัน่ รวมไปถึงการเสาะหาเทคโนโลยีใหม่
เพิ่มเติมท่ีบริษทัฯสามารถน ามาพฒันาและประยกุตใ์ชก้บัรูปแบบของธุรกิจในปัจจุบนัได ้
 

 1.4.8 Procurement 
 กระบวนการจดัจา้งของบริษทัฯ เป็นกิจกรรมสนบัสนุนเพื่อท าให้บริษทัมีทรัพยสิ์น
และทรัพยากรส าหรับด าเนินงาน แต่อยา่งไรก็ตาม บริษทัสควอทเอก๊ซ์จ ากดัเป็นบริษทัตั้งใหม่ จึงไม่
มีการจดัซ้ือบ่อยคร้ัง ส่วนใหญ่จะเป็นการจ่ายค่าด าเนินงานทัว่ไปมากกวา่ การจดัซ้ือจึงเป็นกิจกรรม
ท่ีไม่โดดเด่นนกัในช่วงเร่ิมตน้ แต่หลงัจากท่ีบริษทัตอ้งการขยายการเติบโต กิจกรรมการจดัซ้ือจึงมี
บทบาทมากข้ึน 
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1.5 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
ตารางที ่1.3 แสดงการวเิคราะห์ SWOT ของธุรกิจ 

ปัจจัยภายใน (Internal Factors) 
จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

• สร้าง คุณค่ าใหม่ให้กับ ลูกค้า ซ่ึ ง เ ป็น
กระบวนการแก้ไขปัญหาแบบแรกใน
ประเทศไทย 
• มีทรัพยากรบุคคลท่ีมีประสบการณ์ใน
การจดัการและพฒันาผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะ
แอพพลิเคชัน่บนมือถือ 
 

• เงินทุนมีจ านวนจ ากดั 
• ประสบการณ์ในการท าธุรกิจนอ้ย 
 

ปัจจัยภายนอก (External Factors) 
โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

• กระแสฟุตบอลไทยท่ีเป็นท่ีนิยมมากข้ึน 
ท าให้ผูค้นสนใจเล่นกีฬาฟุตและใชบ้ริการ
สนามฟุตบอลมากข้ึน 
• รัฐบาลสนับสนุนบริษทัตั้งใหม่มากข้ึน 
และลงทุนพฒันาในระบบนิเวศน์ส าหรับ
บริษทัตั้งใหม่มากข้ึน 
 

• ปัจจัยทางสภาพอากาศท่ีไม่สามารถ
ควบคุมได ้ส่งผลโดยตรงกบัสนามฟุตบอล 
โดยเฉพาะฤดูฝน 

 
 จากการวิเคราะห์ทั้งปัจจยัภายในและภายนอกของธุรกิจในตารางท่ี 1.3 แสดงถึง
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและความเส่ียงของการท าธุรกิจประเภทน้ี ดงันั้นบทวิเคราะห์เหล่าน้ีจะ
น าไปสู่การสร้างกลยทุธ์ในธุรกิจต่อไป 
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1.6 สมมติฐานทีเ่กีย่วข้องในฐานะผู้ประกอบการธุรกจิ   
 ธุรกิจน้ีจะเร่ิมตน้ดว้ยการจดทะเบียนเป็นบริษทัจ ากดั ซ่ึงขั้นตอนการจดทะเบียน

ของบริษทัจ ากดัในประเทศไทยตามท่ีกรมพฒันาธุรกิจการคา้ (DBD) ไดร้ะบุไว ้ประกอบไป
ดว้ย 3 ขั้นตอนหลกั ดงัน้ี 

  
 1.6.1 การจองช่ือบริษัทจ ากดั 

 บริษทัเตรียมตวัจองช่ือบริษทัในนาม สควอทเอ๊กซ์จ ากดั และมีช่ือส ารองเป็น 
โกสควอทจ ากดั และ เมคสควอทจ ากดั ตามล าดบั กระบวนการจองท าผ่านเวบ็ไซต์ของกรม
พฒันาธุรกิจการคา้ ซ่ึงสามารถจองช่ือไดส้ามช่ือในกรณีท่ีมีช่ือบริษทั ผลการจองช่ือบริษทัจะ
ทราบภายใน 30 นาที ถึง 1 ชัว่โมงหลงัจากส่งรายการ 

 

 1.6.2 การจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ 
 กรมพธันาธุรกิจการคา้ระบุไวว้า่การจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิตอ้งจด

ภายใน 30 วนั หลงัจากการจองช่ือบริษทัส าเร็จ และส่ิงท่ีบริษทัตอ้งระบุในการจดมีดงัน้ี 
 ช่ือบริษทั  : บริษทัสควอทเอก๊ซ์จ ากดั 
 ท่ีตั้งส านกังาน  : บริษทัตั้งอยูท่ี่ 3/125 ซอยอารีย ์2 แขวงสามเสนใน  

   เขตพญาไทฯ กรุงเทพมหานคร 10400 
 วตัถุประสงค ์  : เพื่อสร้างธุรกิจใหบ้ริการหาเพื่อนเล่นกีฬาฟุตบอล 
 ทุนจดทะเบียน  : ทุนจดทะเบียนทั้งหมด 1,500,000 บาท แบ่งเป็น  

   150,000 หุน้ หุ้นละ 10 บาท 
 ขอ้มูลผูก่้อตั้ง   : ผูก่้อตั้ง 3 ราย ประกอบไปดว้ย 

   1. นายฉนัททิ์ต เพช็รคลา้ย ด ารงต าแหน่ง Chief  
   Executive Officer 
   2. นายสาคเรศ แสงแก ้ด ารงต าแหน่ง Chief  
   Technology  Officer  
   3. นายสรวชิญ ์พรนิธิจิรากุล ด ารงต าแหน่ง Chief  
   Operation Officer 
 พยาน           1. นางสาวธฤษวรรณ แสงประเสริฐกุล 
   2. นายปรัชญา พลเพชร 
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 1.6.3 การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท 
 หลังจากท าการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิแล้ว จะเป็นขั้นตอนการจด

ทะเบียนจดัตั้งบริษทัจ ากดัซ่ึงเป็นขั้นตอนสุดทา้ยในการจดทะเบียน ซ่ึงขั้นตอนหลกัในการจด
ทะเบียนมีดงัน้ี 

  1.6.3.1 ออกหนังสือประชุมบริษัทหลังจากมีการจองซ้ือหุ้น
ครบถว้นเพื่อด าเนินขอ้ตกลงภายในบริษทั และจ าเป็นตอ้งออกหนงัสือล่วงหน้าไม่น้อยกว่า 7 
วนั 

  1.6.3.2 ประชุมบริษทั และแต่งตั้งคณะกรรมการบริษทั 
  1.6.3.3 ด าเนินการช าระค่าหุ้น ไม่ต ่ากวา่ 25% ของหุ้นท่ีจอง 
  1.6.3.4 ยืน่จดทะเบียนจดัตั้งบริษทั และยืน่ภายใน 3 เดือนหลงัเสร็จส้ิน
  การประชุม 

 
 

1.7 วสัิยทศัน์ / ภารกจิ / เป้าหมายในการท าธุรกจิ 
 
 1.7.1 วสัิยทัศน์ 
  1.7.1.1 เป็นแพลตฟอร์มอนัดบัหน่ึงในประเทศไทยส าหรับการนดัหมาย
และเช่าสนามฟุตบอล 
  1.7.1.2 เป็นบริษทัตั้งใหม่ท่ีโตเร็วอย่างก้าวกระโดดในประเทศ และ
พร้อมขยายการเติบโตไปต่างประเทศในอนาคต 
 

 1.7.2 ภารกจิ 
  1.7.2.1 สร้างแพลตฟอร์มผา่นแอพพลิเคชัน่ท่ีมีจ  านวนผูใ้ชม้ากกวา่ 80% 
ของผูใ้ชบ้ริการเป็นประจ า 
  1.7.2.2สร้าง Community ขนาดใหญ่ส าหรับนักกีฬาฟุตบอล ให้ทุก ๆ 
คนสามารถแบ่งปันขอ้มูลต่าง ๆ และสร้างเครือข่ายระหวา่งกนัได ้
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 1.7.3 วตัถุประสงค์ 
  1.7.3.1 เพื่อแก้ไขปัญหาในการนัดหมายส าหรับผูใ้ช้บริการสนาม
ฟุตบอล และเพิ่มประสิทธิภาพการสร้างรายไดใ้หก้บัผูป้ระกอบการสนามฟุตบอล  
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1.8 ตัวแบบธุรกจิขั้นแนวคดิ Business Model Canvas 
ตารางที ่1.4 แสดงตวัแบบธุรกิจขั้นแนวคิด (Business Model Canvas) ของธุรกิจ "SquadX" 

Key Partner 
 
• เจา้ของสนามฟตุบอลทัว่
ประเทศ 

Key Activities 
• การออกแบบ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
• การดูแลแกไ้ข
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
• การตลาดและการ
บริการลูกคา้ 

Value Proposition 
• เพ่ิมโอกาสในการประสบ
ความส าเร็จในการนดัหมายมากข้ึน 
(Opportunites) 
• สร้างมิตรภาพดว้ยการเป็นส่วน
หน่ึงของเครือข่ายของนกัฟตุบอล

ขนาดใหญ่ (Community) 
• มีอิสระในการเลือกใชบ้ริการมาก
ข้ึน สามารถเตะฟตุบอลไดทุ้กท่ี ทุก

เวลา (Independence) 

Customer Relationship 

• การตลาดออฟไลน์ เช่น ป้าย
โฆษณาท่ีสนามฟตุบอล เป็น
ตน้ 
• การตลาดออนไลน์ เช่น 
Facebook, Google Ads เป็นตน้ 
• ศูนยบ์ริการขอ้มูลลูกคา้ ผา่น
โทรศพัท ์และ Social Network 

Customer Segments 
เป็นธุรกิจ B2C โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้ามหมาย
สองกลุ่มคือ 
1. กลุ่มเป้าหมายหลกั 
กลุ่มท่ีใชบ้ริการเช่าสนามฟตุบอลเป็น
ประจ า แตห่าเพ่ือนเตะฟตุบอลยาก เพราะ
เวลาวา่งไม่ตรงกนั เช่น ชายวยัท างานอาย ุ

22-40 ปี 
2. กลุ่มเป้าหมายรอง 
กลุ่มท่ีสามารถนดัหมายกนัได ้แตต่อ้งการ
ความทา้ทายมากข้ึน ดว้ยการแข่งขนักบัผูท่ี้
ไม่รู้จกั 

Key Resources 
• ส านกังาน 
• ระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศ 
• พนกังาน 
• เงินทุน 

Channels 
• App store 
• Play store 

Cost Structure 
• เงินลงทุนแรกในสินทรัพยถ์าวร: คอมพิวเตอร์,โทรศพัทมื์อถือ 
เงินทุนหมุนเวยีนเพ่ือการด าเนินงาน : ค่าจา้งพนกังาน, ค่าเช่าส านกังาน, ค่าใชจ่้ายใน
การด าเนินงาน 

Revenue Stream 
• ค่าคอมมิชชัน่ 15% เพ่ิมจากการเช่าสนามหน่ึงคร้ัง 
• ค่าโฆษณา 
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 เพื่อให้เขา้ใจตน้แบบธุรกิจขั้นแนวคิดของ “SquadX” ในภาพรวมมากข้ึน จึงวิเคราะห์
ในแต่ละหวัขอ้อยา่งละเอียด ดงัน้ี 
 

 1.8.1 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
 เป็นธุรกิจประเภท B2C (Business-to-customer) หน่ึงร้อยเปอร์เซ็นต์ เพราะบริการท่ี

เกิดข้ึนส่งตรงถึงผูซ้ื้อโดยตรง และผูซ้ื้อนั้นก็เป็นผูใ้ชง้านเองซ่ึงเรียกไดว้า่เป็นผูบ้ริโภค (Consumer) 
ส าหรับแอพพลิเคชัน่ SquadX จะตอบรับลูกคา้สองกลุ่ม ซ่ึงแบ่งเป็น ลูกคา้หลกั (Primary customer) 
และ  ลู กค้า รอง  (Secondary customer)  ลู กค้าทั้ ง สองก ลุ่ ม น้ี แบ่ ง ต าม  Segmentation ตาม
ประชากรศาสตร์ (Demographic) ไดด้งัน้ี 

  1.8.1.1 กลุ่มลูกคา้หลกั (Primary Customer): กลุ่มน้ีจะเป็นประชาชนเพศ
ชาย ซ่ึงอยูใ่นวยัท างานนัน่คือ 22-40 ปี เพราะบุคคลกลุ่มน้ีเม่ือเขา้สู่วยัท างานแลว้จะมีเวลาวา่งนอ้ยลง 
และมีเวลาว่างไม่ตรงกนัจึงไม่สามารถชักชวนเพื่อนหรือคนรู้จกัจ านวนมากถึง 15 ถึง 20 คนได้ 
ดงันั้นแอพพลิเคชัน่จึงเหมาะกบัลูกคา้กลุ่มน้ีท่ีสุด 

  1.8.1.2 กลุ่มลูกคา้รอง (Secondary Customer): กลุ่มน้ีจะเป็นประชาชน
เพศชาย ซ่ึงอยูใ่นวยัเรียน เช่น นกัศึกษามหาวทิยาลยั ซ่ึงในความเป็นจริงแลว้พวกเขาอาจจะสามารถ
ชกัชวนเพื่อนได ้15 ถึง 20 คน แต่การเล่นกีฬากบับุคคลเดิมในทุก ๆ คร้ังนั้น ไม่เกิดความทา้ทาย ส่ิง
ท่ีพวกเขาตอ้งการคือรวมตวักนัเพื่อแข่งขนักบัทีมอ่ืน ๆ ท่ีพวกเขาไม่รู้จกั 

 

 1.8.2 คุณค่าต่อลูกค้า (Value Proposition) 
  1.8.2.1 มีโอกาสออกก าลังกายมากข้ึน (Opportunities): ทุก ๆ คร้ังท่ี

ผูใ้ชบ้ริการประสบกบัความลม้เหลวในการนดักลุ่มเพื่อนเพื่อเตะฟุตบอล ผูเ้ล่นมกัจะยกเลิกการเตะ
ฟุตบอลในคร้ังนั้น ท าให้โอกาสออกก าลงักายวนันั้นหรือสัปดาห์นั้นลดลง การท่ีรูปแบบธุรกิจเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการนดัมากข้ึน เพิ่มโอกาสให้กบัผูเ้ล่นในการนดัผูท่ี้ไม่รู้จกัเพื่อแชร์ค่าสนามมีมาก
ข้ึน ส่งผลใหโ้อกาสออกก าลงักายของผูเ้ล่นมากข้ึนไปดว้ย 

  1.8.2.2 สร้างเครือข่ายชุมชนส าหรับคนเล่นกีฬาฟุตบอล (Community): 
จากการให้บริการนดัหมายเตะฟุตบอลกบัคนอ่ืน หรือ คนท่ีไม่รู้จกั ท าให้การเตะฟุตบอลแต่ละคร้ัง
นั้นสร้างมิตรภาพท่ีสามารถพฒันากลายเป็นเพื่อนได้ ผูใ้ช้บริการสามารถเพิ่มรายช่ือเพื่อนใน
แอพพลิเคชัน่เพื่อเชิญชวนกนัไปเตะในคร้ังถดัไปได ้ส่ิงน้ีท าให้เกิดเครือข่ายขนาดใหญ่ข้ึนเร่ือย ๆ 
ส าหรับนกักีฬาฟุตบอลเม่ือเทียบกบัการเช่าสนามเตะในอดีต 
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  1.8.2.4 มีอิสระ เตะไดทุ้กท่ี ทุกเวลา (Independence): จากเดิมลูกคา้ตอ้ง
นดัเพื่อนให้มีจ  านวนมากพอ เวลาว่างวนัเดียวกนั เวลาเดียวกนั สถานท่ีเดียวกนั จึงจะสามารถเช่า
สนามเตะได ้แสดงให้เห็นวา่ผูเ้ล่นคนใดคนหน่ึงแค่มีความรู้สึกตอ้งการเตะฟุตบอลอยา่งเดียวไม่ได ้
ทุกอย่างข้ึนอยู่กบัผูเ้ล่นคนอ่ืน ๆ ด้วย แต่แอพพลิเคชั่นสควอทเอ๊กซ์จะช่วยให้ลูกคา้สามารถใช้
บริการว ันใด เวลาใด หรือสถานท่ีใดก็ได้ เพราะสามารถใช้บริการร่วมกับคนท่ีไม่ รู้จักได้ 
เพราะฉะนั้น การบริการน้ีจึงสร้างความสะดวกให้กบัลูกคา้ เม่ือมีความตอ้งการเตะก็สามารถใช้
บริการตามเวลา และสถานท่ี ๆ สะดวกไดท้นัที ไม่ข้ึนอยูก่บัเพื่อนท่ีรู้จกัเท่านั้น 

 

 1.8.3 ช่องทางจัดจ าหน่าย (Channels) 
  1.8.3.1 Website: ส าหรับผูเ้ป็นเจา้ของสนามฟุตบอลนั้น บริษทัจะสร้าง

เว็บไซต์ข้ึนมาเป็นศูนยก์ลางในการสร้างเกมการแข่งขนั หน้าท่ีของเจ้าของสนามคือ เข้าไปใน
เวบ็ไซต ์และ log in ดว้ยรหสัของตนเองซ่ึงทางบริษทัจะเตรียมให้ แต่ละสนามจะมีเพียงหน่ึงบญัชี
ผูใ้ชเ้ท่านั้น เม่ือ log in แลว้ พวกเขาจะตอ้งระบุวนั เวลา จ านวนผูเ้ล่น และราคาเล่น ให้พร้อม และ
เปิดสถานะพร้อมรับนกัเตะ จึงเป็นการเสร็จสมบูรณ์ของการสร้างเกมการแข่งขนั 

  1.8.3.2 Mobile Application: อย่างท่ีทราบกันว่าโทรศัพท์มือถือเป็น
เทคโนโลยีท่ีนิยมใชก้นัอยา่งแพร่หลาย ดงันั้น ผูใ้ชบ้ริการสามารถใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ไดไ้ม่ยาก 
เพียงแค่ดาวน์โหลดผ่าน App Store หรือ Play Store เม่ือผูใ้ช้บริการต้องการท่ีจะเข้าร่วมเกมการ
แข่งขนั ผูใ้ช้บริการเพียง log in และหาสนามท่ี ระบุ วนั เวลา สถานท่ี ๆ ผูใ้ช้บริการสะดวก และ
เลือกตอบรับการเขา้ร่วม เพียงแค่น้ีก็เป็นการยืนยนัการเขา้ร่วมกบัทางสนามได ้เม่ือจ านวนนกักีฬา
ฟุตบอลครบ ก็ถือวา่การนดัหมายน้ีเสร็จสมบูรณ์แลว้ 

 

 1.8.4 ความสัมพนัธ์กบัลูกค้า (Customer Relationships) 
  1.8.4.1การตลาดออฟไลน์ (Offline Marketing): บริษัทฯประเมินว่า 
สนามฟุตบอลให้เช่าเป็นสถานท่ี ๆ ดีท่ีสุดในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพ 
ดงันั้นการท าการตลาดออฟไลน์จะเร่ิมท่ีสนามฟุตบอลนัน่เอง โดยจะเร่ิมท่ีป้ายประกาศในบริเวณท่ีผู ้
เล่นสามารถเห็นได้ง่าย ส่ือสารให้ผูเ้ล่นเขา้ใจว่าแอพพลิเคชั่นสควอทเอ๊กซ์คืออะไร และจะช่วย
แกไ้ขปัญหาให้ผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งไร นอกจากน้ีส่ืออ่ืน ๆ ท่ีส าคญัเช่น คล่ืนวิทยุกีฬา การจดัอีเวนท์
ส าหรับแฟนฟุตบอลแต่ละสโมสร ก็เป็นอีกหน่ึงช่องทางในการส่ือสารของสควอทเอก๊ซ์อีกดว้ย 

  1.8.4.2 การตลาดออนไลน์ (Online Marketing): ช่องทางการตลาดออน
ไลนเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการท าการตลาดปัจจุบนั เพราะ เทคโนโลยีอินเตอร์เนตท่ีใช้กนัอยา่ง
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แพร่หลาย และราคาต ่ากว่าเม่ือเทียบกบัออฟไลน์ กลยุทธ์ท่ีใช้จะเป็นการผลิตบทความ (Content) 
ผา่น Social Media อยา่ง Facebook หรือ Instagram เป็นตน้ นอกจากน้ี ยงัมุ่งเนน้ไปท่ี Influencer ท่ีมี
ผลต่อการบริโภคของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เช่น เพจฟุตบอลช่ือดงัใน Facebook เป็นตน้ รวมไปถึงการ
ท าให้ช่ือบริษัทติดอันดับเป็นตัวเลือกแรกของเว็บไซต์ค้นหาอย่าง Google และ การสร้างช่อง 
Youtube เพื่อผลิตบทความ (Content) ท่ีตอบสนองกบักลุ่มผูบ้ริโภคได ้เป็นตน้ 
  1.8.4.3 ศูนยบ์ริการลูกคา้: รูปแบบธุรกิจใหม่อยา่งสควอทเอก๊ซ์ เม่ือปล่อย
ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดแล้ว แน่นอนว่าจะต้องมีการร้องเรียนมากมายจากลูกค้าหลังจากปล่อย
ผลิตภณัฑ์ ดงันั้นบริษทัจึงจดัเตรียมศูนยบ์ริการลูกคา้ผา่นโทรศพัท ์และ Social Network เพื่อรับขอ้
ร้องเรียนและแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้อยา่งรวดเร็ว 

 

 1.8.5 พนัธมิตรธุรกจิ (Key Partners) 
  1.8.5.1 เจา้ของสนามฟุตบอล: บริษทัฯมองว่าเจา้ของสนามฟุตบอลเป็น
พนัธมิตรหลกัท่ีบริษทัขาดไม่ได ้เพราะรูปแบบธุรกิจน้ีจ าเป็นตอ้งไดค้วามยินยอมเห็นดีเห็นชอบจาก
เจา้ของสนามดว้ย จากเดิมท่ีผูเ้ล่นมีโอกาสยกเลิกการเล่นเม่ือประสบความลม้เหลวในการนดัแต่ละ
คร้ัง ส่ิงน้ีส่งผลกระทบต่อจ านวนลูกคา้ของสนามทางออ้ม ท าให้จ  านวนลูกคา้ของสนามน้อยลง 
ดงันั้นส่ิงท่ีบริษทัเสนอใหเ้จา้ของสนามคือการนดัท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อเพิ่มจ านวนลูกคา้จากปัจจุบนั 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัท่ีประสบปัญหาอยู ่จะสามารถกลบัมาเป็นลูกคา้ให้กบัเจา้ของสนามอีกคร้ัง
หน่ึงได ้

 

 1.8.6 กจิกรรมทีส่ าคัญ (Key Activities) 
  1.8.6.1 การออกแบบและพัฒนาแพลตฟอร์ม (Platform Design & 
Development) : เน่ืองจากธุรกิจสควอทเอก๊ซ์เป็นธุรกิจบริการ ดงันั้นจึงไม่มีการผลิตสินคา้ แต่จะเป็น
การพฒันาระบบแพลตฟอร์มข้ึนมาผ่าเวบ็ไซต์และแอพพลิเคชั่นบนมือถือเท่านั้น ดงันั้นกิจกรรม
หลกัท่ีส าคญัคือการออกแบบแพลตฟอร์มเหล่าน้ี รูปแบบแอพพลิเคชัน่มีหน้าตาอยา่งไร มีฟังก์ชัน่
อยา่งไร และท างานอยา่งไร ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีหลกัของนกัพฒันาในการรับผดิชอบกิจกรรมเหล่าน้ี 
  1.8.6.2 การดูแลแพลตฟอร์ม (Platform Support & Administration): เม่ือ
มีการออกแบบและพฒันาแพลตฟอร์มแลว้ ก็ตอ้งมีการดูแลแพลตฟอร์มให้ท างานอยา่งราบร่ืน ส่ิง
ส าคญัคือแพลตฟอร์มน้ีจะต้องสร้างปัญหาให้ลูกคา้น้อยท่ีสุด เพราะเม่ือลูกคา้ใช้แล้วพบปัญหา 
ลูกคา้อาจจะไม่เช่ือใจในแพลตฟอร์มและกลบัไปใช้บริการแบบเดิมก็เป็นได ้เพราะฉะนั้นทีมงาน
ควรมีความพร้อมอยูต่ลอดเวลา แกไ้ขทนัทีเม่ือไดรั้บการร้องเรียน 
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  1.8.6.3 การตลาด (Marketing & Sales): หมายถึงกิจกรรมทุก ๆ อย่างท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการตลาด เร่ิมตั้งแต่การทดสอบตลาดดว้ยแอพพลิเคชัน่ทดลอง การศึกษาความเป็นไป
ไดข้องตลาด การสร้างการรับรู้และจดจ าแบรนด ์การเจาะตลาด และการเร่งการเติบโต เป็นตน้ 

 

 1.8.7 ทรัพยากรทีส่ าคัญ (Key Resources) 
  1.8.7.1ส านกังาน: เน่ืองจากแนวคิดธุรกิจสควอทเอ๊กซ์เป็นบริษทัตั้งใหม่
ท่ีมีงบประมาณลงทุนจ ากดั ดงันั้นในช่วงเร่ิมตน้ บริษทัวางแผนท่ีจะใช้บริการ Co-working Space 
เพื่อเป็นการประหยดัค่าใชจ่้าย หลงัจากท่ีมีรายไดเ้ขา้มาและเพียงต่อค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานแลว้ 
บริษทัวางแผนเช่าพื้นท่ีส านกังานขนาดเล็ก เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท างานและรักษาความเป็น
ส่วนตวัมากข้ึน 
  1.8.7.2 ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ: ทรัพยสิ์นถาวรท่ีจ าเป็นคืออุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ ส่วนระบบเครือข่ายและระบบเทคโนโลยีสารสนเทศอ่ืน ๆ นั้น จะใช้บริการเป็นการ
เช่าอุปกรณ์หรือใช้ระบบคลาวด์ เพราะมีความสะดวก ประหยดั และง่ายต่อการซ่อมบ ารุงมากกวา่ 
ซ่ึงในปัจจุบนัธุรกิจประเภทไอทีหนัมาใชร้ะบบน้ีกนัมากข้ึนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน 
  1.8.7.3 พนกังาน: ส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับบริษทัท่ีขบัเคล่ือนดว้ยเทคโนโลยี
คือพนกังานท่ีมีความเช่ียวชาญดา้นนั้น ๆ ดงันั้นบริษทัฯจึงตอ้งการนกัพฒันาท่ีมีความสามารถเขา้มา
ช่วยงานผูร่้วมก่อตั้งให้ได้มากท่ีสุด นอกจากน้ีพนักงานสนับสนุนมีความจ าเป็นเช่นกัน ทั้งด้าน
การตลาดและการบญัชี  
  1.8.7.4 เงินทุน: เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับทุก ๆ ช่วงของสินคา้และบริการ 
เร่ิมแรกบริษทัตอ้งมีทุนในการจดัหาทรัพยากรท่ีส าคญั เม่ือมีลูกคา้เพิ่มมากข้ึนและตอ้งการขยาย
บริษทัเพื่อรองรับจ านวนลูกคา้ ก็จ  าเป็นตอ้งใชทุ้นอีกเช่นกนั ดงันั้นทุนจึงมีส่วนส าคญัต่อทุก ๆ ช่วง
ของการพฒันาธุรกิจ 

 

 1.8.8 โครงสร้างรายได้ (Revenue Structure) 
  1.8.8.1 Transaction fee: คิดรายไดเ้พิ่มเติมจากราคาท่ีเจา้ของสนามตั้งไว ้
โดยก าหนดราคาเร่ิมตน้อยู่ท่ีร้อยละ 15 ซ่ึงเป็นราคาท่ีคาดการณ์ไวว้่าเป็นราคาท่ีผูเ้ล่นและเจา้ของ
สนามยอมรับทั้งคู่ โดยอาจจะมีการเปล่ียนแปลงภายหลงัถา้หากพิจารณาแลว้ว่าเป็นราคาท่ีไม่เกิด
ความเป็นธรรมต่อทั้งสองฝ่าย โดยยกตวัอย่างกระบวนการการสร้างรายได ้เช่น เจา้ของสนามตั้ง
ราคาการใชบ้ริการหน่ึงคร้ังไวท่ี้ 2,000 บาท จ านวน 20 คน ซ่ึงราคาของผูใ้ชบ้ริการแต่ละคนคิดเป็น 
100 บาท แต่ในแอพพลิเคชัน่ SquadX จะคิดอตัราเพิ่มอีก 15 เปอร์เซนต์ เป็นเงิน 115 บาท เป็นราคา
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ท่ีผูใ้ช้บริการช าระ เม่ือแต่ละคนตอบรับและช าระเงินเสร็จส้ิน จึงเป็นการเสร็จส้ินการนัดหมาย 
บริษทัรับเงินจากผูใ้ช้บริการมาทั้งหมด 2,300 บาท และโอนค่าบริการให้กับเจ้าของสนามเป็น
จ านวนเงิน 2,000 บาท จึงไดก้ าไรส่วนต่างคิดเป็นเงิน 300 บาท 
  1.8.8.2 ค่าโฆษณา (Advertising) : หลงัจาก SquadX สร้างเครือข่ายชุมชน
ท่ีใหญ่มากพอ บริษทัฯจะมีอ านาจในการต่อรองมากข้ึน บริษทัอ่ืน ๆ อาจจะแนวโน้มสนใจเขา้มา
โฆษณาในพื้นท่ีแอพพลิเคชั่น เช่น บริษัทรองเท้าฟุตบอลช่ือดัง อย่าง Nike Adidas Puma หรือ
สถานีโทรทศัน์ถ่ายทอดฟุตบอลอยา่ง Truevision หรือ BeinSport เป็นตน้ โดยเบ้ืองตน้ตั้งราคาไวท่ี้ 
3,000 บาทต่อหน่ึงจุดต่อเดือน ซ่ึงเป็นราคาต ่าสุดท่ีอา้งอิงจากเวบ็ไซต ์Appmodish หลงัจากท่ีมีกลุ่ม
ผูใ้ชข้นาดใหญ่แลว้ อาจจะปรับราคาใหสู้งข้ึนตามความตอ้งการของตลาด 

 

 1.8.9 โครงสร้างค่าใช้จ่าย (Cost Structure) 
  1.8.9.1 เงินลงทุนเร่ิมแรกในสินทรัพย์ถาวร : ทรัพยากรส าคญัท่ีต้อง
ลงทุนในช่วงเร่ิมตน้มีเพียงเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส าหรับพฒันาผลิตภณัฑ์ และโทรศพัทมื์อถือ ส าหรับ
ทดสอบและติดต่อลูกคา้ ทั้งน้ีบริษทัฯลงทุนในสินทรัพยถ์าวรน้อยเพื่อเป็นการลดค่าใช้จ่ายท่ีไม่
จ  าเป็น และเนน้ใชเ้งินทุนกบัค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานเป็นหลกั 
  1.8.9.2 เงินทุนหมุนเวียนเพื่อการด าเนินงาน : เงินลงทุนหลกั ๆ ท่ีตอ้งใช้
ในการด าเนินงานอยา่ง ค่าเช่าส านกังาน ค่าจา้งพนกังาน เป็นตน้ 
 
 

1.9 สมมติฐานในการพฒันาตัวแบบธุรกจิขั้นแนวคิด (Business Model Canvas) 
 ในการพฒันาตวัแบบธุรกิจขั้นแนวคิดของธุรกิจสควอทเอ๊กซ์ จ  าเป็นต้องก าหนด
สมมติฐานจากแหล่งอา้งอิงท่ีเช่ือถือได ้เพื่อใช้ประกอบในการพิจารณาตวัแบบธุรกิจท่ีดีท่ีสุด โดย
สมมิตฐานและแหล่งคน้หาสามารถสรุปในตารางท่ี 1.5 ดงัน้ี 
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ตารางที ่1.5 แสดงสมมติฐานในการพฒันาตวัแบบธุรกิจขั้นแนวคิด "SquadX 

ข้อ สมมติฐาน แหล่งค้นหา 

1 คุณค่าต่อผูบ้ริโภค 

•สอบถามและสัมภาษณ์จากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ตวัอยา่ง 
•คน้หาจากอินเตอร์เน็ต (Google) 
•คน้หาจากกลุ่มใน Social Network (Facebook) 

2 โครงสร้างรายได ้
ศึกษากรณีตวัอยา่งจากโครงสร้างรายไดข้อง 
Airbnb 

3 โครงสร้างเงินทุนท่ีจ าเป็น ศึกษาจากอินเตอร์เน็ต (Google) 

4 พนัธมิตร 
•สัมภาษณ์เจา้ของสนาม 
•คน้หาจากอินเตอร์เน็ต (Google) 

5 กิจกรรมหลกัในธุรกิจ คน้หาจากอินเตอร์เน็ต (Google) 

 
  



26 

 

 
26 

 

บทที ่2 
ข้อมูลการศึกษาวจิัยและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค และผู้มส่ีวนเกีย่วข้อง 

 
 

 จากสมมติฐานในบทท่ี 1 ท่ีมีการกล่าวอา้งวา่แพลตฟอร์มออนไลน์ส าหรับนกัฟุตบอล
นั้นเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ มีความจ าเป็นท่ีตอ้งไดรั้บการพิสูจน์ถึงสมมติฐานน้ี ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การพิสูจน์ท่ีดีท่ีสุดเคร่ืองมือหน่ึง คือ การท าวจิยั 
 ดังนั้นจึงมีการจดัท าการวิจยัภายใต้หัวข้อ “การตลาดและพฤติกรรมการเช่าสนาม
ฟุตบอล” เพื่อให้เขา้ใจถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคหรือผูท่ี้เช่าสนามฟุตบอลตอ้งการ และปัญหาของกลุ่มลูกเคา้
เหล่าน้ีมีอะไรบา้ง รวมไปถึงการคน้หาความตอ้งการท่ียงัไม่มีใครสามารถตอบสนองได ้(Unmet 
needs) การวจิยัสามารถสรุปใจความหลกั ๆ ไดด้งัน้ี 
 
 

2.1 สมมุติฐานการศึกษาวจิัย 
 

 2.1.1 วตัถุประสงค์การวจัิย 
  2.1.1.1 ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผูใ้ชบ้ริการเช่าสนามฟุตบอล 
  2.1.1.2 ศึกษาทัศนคติผูบ้ริโภคและพนัธมิตรต่อการใช้บริการสนาม
ฟุตบอลปัจจุบนั 
 

 2.1.2 กลุ่มเป้าหมายและขนาดตัวอย่าง 
   2.1.2.1 กลุ่มเป้าหมายหรือประชากร (Population) ส าหรับการวิจัย
แบ่งเป็นสองกลุ่มคือ 
   -ผูเ้ล่นท่ีใช้บริการเช่าสนามฟุตบอลอย่างน้อยเดือนละหน่ึงคร้ัง ซ่ึงไม่
ทราบจ านวน เป็นประชากรในการวจิยัเชิงปริมาณ 
   -เจา้ของสนามฟุตบอลในประเทศไทย ซ่ึงไม่ทราบจ านวน ใชใ้นการวิจยั
เชิงคุณภาพ 
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  2.1.2.2 กลุ่มตวัอย่างจากแบบสอบถามเป็นการเลือกตวัอย่างจากกลุ่ม
ประชากรท่ีมีการใชบ้ริการสนามฟุตบอลอยา่งน้อยเดือนละ 1 คร้ัง ซ่ึงกรณีน้ีเป็นการก าหนดขนาด
ของกลุ่มตวัอย่างในกรณีไม่ทราบขนาดของประชากร ดงันั้นผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขนาดตวัอยา่งโดย
อาศยัการก าหนดโดยอา้งอิงหลกัการค านวณของ Cochran (1963) โดยผูว้ิจยัยึดระดบัความเช่ือมนั 
95% ขนาดกลุ่มตวัอยา่งอยูท่ี่ 200 คน โดยอาศยัการสุ่มตวัอยา่งแบบอาศยัความน่าจะเป็น (Probability 
Sampling) ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ทั้ งน้ีได้ท  าการกระจาย
แบบสอบถามผา่นช่องทางออนไลน์และสุ่มเก็บขอ้มูลท่ีสนามฟุตบอลโดยตรง และน าขอ้มูลทั้งหมด
ท่ีได้ไปวิเคราะห์โดยใช้สถิถิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อใช้อธิบายข้อมูลพื้นฐาน
เก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง  
   การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ในกรณีไม่ทราบขนาดของประชากร 
โดยผูว้จิยัใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยใชสู้ตรดงัต่อไปน้ี 

𝑛 =
𝑛(1 −𝑛)𝑛2

𝑛2  

 โดย  
 n แทนจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 p แทนสัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการจะสุ่ม ในทีน้ีก าหนดไวเ้ป็น

  สัดส่วน 0.85 
 z แทนความมัน่ใจท่ีผูว้ิจยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงในท่ีน้ี 

  ก าหนดใหร้ะดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 มีค่าเท่ากบั 1.96 (มัน่ใจ 95%) 
 e แทนสัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้

   กลุ่มตวัอย่างจากการวิจยัโดยการสัมภาษณ์จะเป็นการเลือกตวัอย่างโดย
เลือกตวัอยา่งโดยไม่ใชท้ฤษฎีความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ซ่ึงเป็นการเลือกตวัอยา่ง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อให้ไดรั้บขอ้มูลเบ้ืองลึกของผูใ้ห้สัมภาษณ์ตามท่ีก าหนดได ้
ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกเป็นเจ้าของสนามฟุตบอลจ านวน 2 ราย แบ่งเป็นเจ้าของสนามทั้ งใน
กรุงเทพมหานคร และต่างจงัหวดั (จงัหวดัอุบลราชธานี) 

 

 2.1.3 ประเภทงานวจัิย 
   2.1.3.1 การวิจยัเชิงปริมาณ เป็นเคร่ืองมือท่ีใชค้น้หาความรู้และจริง โดย
ใชข้อ้มูลเชิงตวัเลข 
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  2.1.3.2 การวิจยัเชิงคุณภาพ เป็นเคร่ืองมือท่ีใชค้น้หาขอ้มูลเชิงลึก รวมไป
ถึงความตอ้งการท่ียงัไม่มีใครสามารถตอบสนองได ้(Unmet needs) 

 

 2.1.4 วธีิการเกบ็ข้อมูล 
   2.1.4.1 แบบสอบถาม (Questionnaire) ส าหรับการวิจยัเชิงปริมาณ โดย
พิจารณากลุ่มประชากรท่ีมีแนวโนม้ใชบ้ริการสนามฟุตบอลให้เช่าอยา่งน้อยเดือนละ 1 คร้ัง ซ่ึงเก็บ
เป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 ราย วิธีการเก็บแบบสอบถามมีสองวิธีคือ วิธีแรกเป็นการใชเ้คร่ืองมือ
ออนไลน์ช่วยในการกระจายแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง วธีิท่ีสองคือการเก็บจากการสุ่มเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีสนามฟุตบอล  
   2.1.4.2 การสัมภาษณ์ (Interview) ส าหรับการวิจยัเชิงคุณภาพ ใช้วิธีนดั
สัมภาษณ์ผา่นช่องทางออนไลน์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึก ไปศึกษาการพฒันาผลิตภณัฑ ์

 

 2.1.5 วธีิประมวลผลการวจัิย 
  2.1.5.1 วิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ส าหรับ
การวจิยัเชิงปริมาณ 
  2.1.5.2 วิเคราะห์ด้วยการสรุปอุปนัย (Analytic Induction) ส าหรับการ
วจิยัเชิงคุณภาพ 
 

 2.1.6 ระยะการด าเนินการวจัิย 
 การวิจยัใช้เวลาสามเดือน ตั้งแต่ เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2561 ถึงเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 
2561 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ สามารถสรุปการวิจยัภายใตห้วัขอ้การศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการ
เช่าสนามฟุตบอลของผูใ้ชบ้ริการเช่าสนามฟุตบอล ไดด้งัตารางท่ี 2.1 ดงัน้ี 
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ตารางที ่2.1 แสดงการสรุปขั้นตอนการท าวิจยัการตลาดและพฤติกรรมการเช่าสนามฟุตบอล 

วตัถุประสงค์ การเกบ็ข้อมูลวจัิย การวเิคราะห์
ข้อมูล กลุ่มประชากร กลุ่มตัวอย่าง วธีิการวจัิย 

ศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคของ
ผูใ้ชบ้ริการเช่า
สนามฟุตบอล 
 
ศึกษาทศันคติ
ผูบ้ริโภคต่อการ
ใชบ้ริการสนาม
ฟุตบอล 

กลุ่มท่ีใชบ้ริการ
เช่าสนามฟุตบอล
อยา่งนอ้ยเดือน
ละ 1 คร้ัง 

จ านวน 200 ราย 
อา้งอิงจาก Cochran 
(1963) โดยใชก้ารสุ่ม
ตวัอยา่งแบบอาศยั
ความน่าจะเป็น 
(Probability 
Sampling) ดว้ย
วธีิการสุ่มตวัอยา่ง
แบบง่าย (Simple 
Random Sampling) 

1. ใชเ้คร่ืองมือ
แบบสอบถาม
ออนไลน์ 
2. สุ่มตวัอยา่ง
จากส ารวจท่ี
สนามฟุตบอล
ใหเ้ช่าโดยตรง 

วเิคราะห์ดว้ย
สถิติเชิง
พรรณนา 
(Descriptive 
Statistic) 

ศึกษาทศันคติพนั
มิตรต่อการใช้
บริการสนาม
ฟุตบอล 

เจา้ของธุรกิจ
สนามฟุตบอลให้
เช่าในประเทศ
ไทย 

จ านวน 2 ราย คือ 
เจา้ของธุรกิจสนาม
ฟุตบอลใหเ้ช่าใน
กรุงเทพมหานคร 
และ ต่างจงัหวดั 

สัมภาษณ์ผา่น
ช่องทาง
ออนไลน์ 

วเิคราะห์ดว้ย
การสรุป
อุปนยั 
(Analytic 
Induction) 

 
 

2.2 สรุปผลด าเนินการการขออนุญาตด้านจริยธรรมการวจิัย (MU-IRB) 
 ในวนัท่ี 15 พฤษภาคม พ.ศ. 2561 คณะกรรมการจริยธรรมการวิจยัได้ออกเอกสาร
รับรองการวิจยั หรือ COA (Certificate of Ethical Approval) เพื่อเป็นการรับรองว่าการวิจยัภายใต้
หวัขอ้ “การตลาดและพฤติกรรมการเช่าสนามฟุตบอล” ไดผ้า่นขั้นตอนตรวจสอบทางจริยธรรมแลว้ 
และไดรั้บการอนุมติัเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ รายละเอียดตามเอกสารแนบดงัแสดงในภาคผนวก จ 
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2.3 สรุปผลการศึกษาวจิัย 
 ในการส ารวจและการวิจยัทางการตลาด ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของ
ผูใ้ช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่า และปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเช่าสนามฟุตบอล ซ่ึงท าการ
เก็บขอ้มูลผ่านการท าแบบ (Questionnaire) และการสัมภาษณ์เจา้ของสนาม เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การส ารวจมาใช้ในการวางแผนการตลาด โดยผูว้ิจยัได้ท าการวิเคราะห์และส าเสนอผลการศึกษา
รูปแบบตารางประกอบค าอธิบาย โดยเรียงล าดบัหัวขอ้แบ่งผลวิเคราะห์ออกเป็นส่วนต่าง ๆ และ
น าเสนอผลการศึกษาตามล าดบัดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสนามฟุตบอลและส่วนประสมทางการตลาดใน
การใชบ้ริการปัจจุบนั 
 ส่วนท่ี 3 ทศันคติต่อการใชบ้ริการสนามฟุตบอลปัจจุบนั 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลจากเจา้ของสนามฟุตบอล 
 

 2.3.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มผูช้ายท่ีใช้บริการเช่าสนามฟุตบอล
อย่างน้อย 1 ก่ อายุ การศึกษาสูงสุด อาชีพ และคร้ังต่อเดือน ได้แ ท่ีอยู่ ผลจากการส ารวจข้อมูล
ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ ผูใ้ชส่้วนใหญมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี ซ่ึงมี

จ านวนเกินคร่ึงของแบบส ารวจ คิดเป็นร้อยละ 54.5 ส่วนกลุ่มใหญ่อีกกลุ่มหน่ึงคือผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 
23-30 ละคิดเป็นร้อย 37.5 ส่วนกลุ่มผูใ้ช้ท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไปเป็นกลุ่มน้อย มีเพียงร้อยละ 8 เท่านั้น 

ส่วนผูใ้ช้ท่ีมีอายุน้อยกว่า 23 ปี อาจยงัไม่ได้รับการส ารวจหรือตอบแบบสอบถาม ขอ้มูลทั้งหมด
แสดงในภาพท่ี 2.1 
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ภาพที ่2.1 แสดงกลุ่มอายขุองผูใ้ชบ้ริการสนามฟุตบอล 

 วุฒิการศึกษาของผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่จบการศึกษาปริญญาตรี หรือ เทียบเท่า คิดเป็น
ร้อยละ 61 มีสัดส่วนเป็นสองเท่าของผูใ้ช้บริการท่ีจบสูงกว่าปริญญาตรี ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 31 ส่วน

ผูใ้ช้ท่ีจบต ่ากว่าปริญญาตรี มีเพียงแค่ร้อยละ 7 ซ่ึงมีสัดส่วนน้อยท่ีสุด ดงัแสดงในภาพ ท่ี 2.2 จึง
สามารถสรุปไดว้า่ผูใ้ชส่้วนใหญ่ของสนามฟุตบอลให้เช่านั้นจบการศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นอยา่ง
ต ่า 

 
ภาพที ่2.2 แสดงระดบัวุฒิการศึกษาของผูใ้ชบ้ริการสนามฟุตบอล 

 ส่วนการประกอบอาชีพนั้น จากผลแบบส ารวจปรากฏว่า ส่วนใหญ่ผูใ้ช้ท  างานเป็น
พนกังานในบริษทัเอกชน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 64.5 ซ่ึงมากกว่าคร่ึงของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนกลุ่มท่ีใช้
บริการมากเป็นอนัดบัสองคือ ผูป้ระกอบการ คิดเป็นร้อยละ 17.5 และอนัดบัสามคืออาชีพรับราชการ
หรือรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 9.5 ส่วนอาชีพอ่ืน ๆ มีบา้งเล็กน้อย เช่น รับจา้ง ฟรีแลนซ์ คา้ขาย 
นกัศึกษา เป็นตน้ ดงัแสดงในภาพท่ี 2.3 

 
 

 

 

 

 

ภาพที ่2.3 แสดงกลุ่มอาชีพของผูใ้ชบ้ริการสนามฟุตบอล 
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 ส่วนสุดทา้ยของขอ้มูลทัว่ไป คือถ่ินท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่อาศยัในกรุงเทพ
มหานครและปริมณฑล ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 73 ส่วนภาคใตแ้ละภาคกลางคิดเป็นร้อยละ 10 และ 9.5 
ตามล าดบั ส่วนภาคอ่ืน ๆ นั้น มีนอ้ยกวา่ร้อยละ 5 ดงัแสดงในภาพท่ี 2.4 แต่อยา่งไรก็ตาม เน่ืองจาก
การสุ่มกลุ่มตวัอยา่งเกิดจากการเปิดให้ท าแบบสอบถามออนไลน์และเขา้ไปหาผูท้  าแบบสอบถามท่ี
สนามฟุตบอลโดยตรง ดงันั้นขอ้มูลถ่ินท่ีอยูอ่าศยัส่วนใหญ่จึงอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
ภาพที ่2.4 แสดงถ่ินท่ีอยูข่องกลุ่มผูใ้ชบ้ริการสนามฟุตบอล 

 

 2.3.2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลและส่วนประสมทางการตลาดในการ
ใช้บริการปัจจุบัน 
 ภาพท่ี 2.5 แสดงส าหรับความถ่ีในการใช้บริการ มากกว่าหน่ึงในสามใช้บริการเกือบ
ทุกอาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 38.7 ส่วนอีกกลุ่มมีการใช้บริการเดือนละ 1-2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 30.2 
ส่วนกลุ่มท่ีใชบ้่อยโดยใชบ้ริการสองคร้ังต่อหน่ึงอาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 13.1 สุดทา้ยร้อยละ 12.6 คือ
กลุ่มท่ีเคยใชบ้ริการแต่ปัจจุบนัไม่ไดใ้ชบ้ริการแลว้ ซ่ึงแต่ละคนให้เหตุผลต่าง ๆ เช่น ไม่มีเพื่อนใช้
บริการดว้ย มีครอบครัวแลว้ มีอาการบาดเจบ็ เป็นตน้ 

 
ภาพที ่2.5 แสดงความถ่ีในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลในหน่ึงเดือน 
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 ส่วนวนัท่ีใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นวนัหยุดสุดสัปดาห์ ซ่ึงเป็นวนัเสาร์ร้อยละ 42.1 และ
วนัอาทิตยร้์อยละ 13.5 ส่วนวนัจนัทร์ถึงพุธมีการใชบ้ริการปานกลางอยูท่ี่ร้อยละ 21-23 โดยเฉล่ีย แต่
วนัพฤหัสมีผูใ้ช้บริการมากถึงร้อยละ 37.1 ส่วนวนัศุกร์มีผูใ้ช้บริการน้อยท่ีสุดในวนัท างาน ซ่ึงคิด
เป็นร้อยละ 15.7 แสดงในภาพท่ี 2.6 ซ่ึงอาจจะมีเหตุผลจากการเป็นวนัท างานวนัสุดทา้ยของสัปดาห์ 
กลุ่มผูใ้ชบ้ริการอาจจะติดธุระอยา่งอ่ืน เช่น สังสรรกบัเพื่อน ทานขา้วกบัครอบครัว เป็นตน้ 

 
ภาพที ่2.6 แสดงวนัท่ีผูใ้ชบ้ริการเลือกใชบ้ริการสนามฟุตบอล 

 ภาพท่ี 2.7 แสดงถึงเวลาใชบ้ริการของผูเ้ล่น ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นการใชบ้ริการหลงัเวลา
งาน ซ่ึงแบ่งเป็นช่วง 18.00 น. ถึง 20.00 น. ร้อยละ 51.7 และช่วง 20.00 น. ถึง 22.00 น. มีการใช้
บริการมากท่ีสุดถึงร้อยละ 61.2 และหลงัจาก 22.00 น. ยงัมีผูใ้ชบ้ริการถึงร้อยละ 20.2 ส่วนช่วงก่อน 
18.00 น. มีการใชบ้ริการนอ้ยมาก จากการสังเกต เป็นเพราะลูกคา้ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงวยัท างาน ซ่ึง
สามารถใช้บริการหลงัเวลาเลิกงานเท่านั้น ท าให้ช่วงกลางวนัมีการใช้บริการน้อย นอกจากน้ี อาจ
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เป็นเพราะผูใ้ชบ้ริการหลีกเล่ียงความร้อนในช่วงกลางวนั จึงเลือกใชบ้ริการช่วงเยน็และค ่าเพื่ออากาศ
ท่ีเยน็สบายกวา่ 

ภาพที ่2.7 แสดงช่วงเวลาท่ีผูใ้ชบ้ริการเลือกใชบ้ริการสนามฟุตบอล 

 ต่อมาการใชเ้วลาเดินทางไปสนามฟุตบอล ซ่ึงส่วนใหญ่ใชเ้วลาพอสมควร ใชเ้วลาไป 
30 นาทีถึง 1 ชัว่โมง คิดเป็นร้อยละ 44.7 ส่วนผูท่ี้ใชเ้วลาเพียง 15-30 นาที คิดเป็นร้อยละ 39.7 และผู ้
ท่ีใชเ้วลามากกวา่ 1 ชัว่โมงมีเพียงร้อยละ 8.4 ซ่ึงใกลเ้คียงกบัผูท่ี้ใชเ้วลานอ้ยกวา่ 15 นาที คิดเป็นร้อย
ละ 7.3 ดงัแสดงในภาพท่ี 2.8 สรุปไดว้า่ ผูใ้ชไ้ม่ไดใ้ชบ้ริการสนามท่ีอยูใ่กลเ้ท่านั้น มีปัจจยัอ่ืนท่ีท า
ใหผู้ใ้ชบ้ริการเลือกสนามท่ีอยูไ่กลจากท่ีพกั 

 
ภาพที ่2.8 แสดงเวลาท่ีผูใ้ชบ้ริการเดินทางไปสนามฟุตบอล 

 ภาพท่ี 2.9 แสดงถึงช่องทางในการจองสนามฟุตบอลปัจจุบนั ซ่ึงคนส่วนใหญ่ยงัใช้
วิธีการโทรศพัท์จองกบัสนามโดยตรง คิดเป็นร้อยละ 69.1 ส่วนอีกช่องทางหน่ึงท่ีเป็นท่ีนิยมคือ
โปรแกรมแชท Line คิดเป็นร้อยละ 21.3 ส่วนคนอีกจ านวนหน่ึงไม่ไดท้  าการจองสนามเอง แต่ให้
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เพื่อนท่ีเป็นคนนดัท าการจองให้ แสดงให้เห็นว่าผูท่ี้ท  าการจองสนามส่วนใหญ่ยงัท าการโทรจอง
สนามอยู ่และยงัใชเ้ทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตเขา้มาช่วยในการจองสนามอีกดว้ย 

 
ภาพที ่2.9 แสดงช่องทางท่ีผูใ้ชบ้ริการใชใ้นการจองสนามฟุตบอล 

 ปัจจยัส าคญัท่ีผูใ้ชบ้ริการเลือกใชส้นามแต่ละท่ีนั้น ผูเ้ล่นมากกวา่หน่ึงในสามพิจารณา
จากความสะดวกของสถานท่ี ซ่ึงเป็นสถานท่ี ๆ เหมาะสมและเป็นจุดศูนยก์ลางในการนดั คิดเป็น
ร้อยละ 36.5 ปัจจยัส าคญัรองลงมาคือคุณภาพสนาม คิดเป็นร้อยละ 30.3 ส่วนอีกร้อยละ 16.9 นั้น 
พิจารณาสถานท่ี ๆ ใกลท่ี้พกัของตนเอง ส่วนปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีผลเช่นกนั แต่ไม่ถึงร้อยละ 10 เช่น ราคา
ถูก มีเคร่ืองอ านวยความสะดวกท่ีดี มีท่ีจอดรถเพียงพอ สนามมีบริการหาทีมให้เล่น และใกล้ท่ี
ท างาน เป็นตน้ สามารถแสดงในภาพท่ี 2.10 ดงัน้ี 

ภาพที ่2.10 แสดงเหตุผลท่ีผูใ้ชบ้ริการเลือกใชส้นามฟุตบอลปัจจุบนั 
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 2.3.3 ทัศนคติต่อกระบวนการใช้บริการสนามฟุตบอลปัจจุบันและแนวทางการ
ปรับปรุง 
 ในส่วนน้ีจะเป็นการสอบถามถึงทศันคติ ซ่ึงจะน าไปสู่ขอ้มูลท่ีเป็นปัญหาท่ีใชบ้ริการ
พบเจอในปัจจุบนั ตลอดจนน าปัญหานั้น มาเสนอทางแกไ้ข เพื่อสอบถามให้แน่ใจว่าลูกคา้มีความ
ตอ้งการหรือไม่ ลูกคา้มีความเห็นอยา่งไรต่อส่ิงท่ีแบบสอบถามเสนอ ซ่ึงมีผลลพัธ์ดงัน้ี 
 ภาพท่ี 2.11 แสดงใหเ้ห็นวา่ร้อยละ 72.9 ของผูใ้ชบ้ริการ ประสบปัญหาในการหาเพื่อน
ร่วมกนัใชบ้ริการสนามฟุตบอล ไม่สามารถหาจ านวนผูเ้ล่นขั้นต ่าส าหรับการใชบ้ริการได ้(2-3 ทีม) 
โดยร้อยละ 54.8 ของผูท่ี้ประสบปัญหาตอ้งยกเลิกการใชบ้ริการในคร้ังนั้น ส่วนร้อยละ 31.7 แกไ้ข
โดยการยมืผูเ้ล่นจากสนามตนเองหรือสนามใกลเ้คียง การแกไ้ขปัญหาอีกวธีิหน่ึงคือใชบ้ริการสนาม
ท่ีประกาศหาทีมร่วมเล่น คิดเป็นร้อยละ 11.9 และส่วนนอ้ยท่ีเลือกประกาศลงใน Social Network ซ่ึง
มีเพียงร้อยละ 1.6 ดงัแสดงในตารางท่ี 2.2 ซ่ึงสรุปไดว้า่ผูใ้ชเ้กินคร่ึงไดย้กเลิกการเล่นคร้ังนั้นไป และ
การยืมผูเ้ล่นก็เป็นทางแก้ไขปัญหาท่ีดีท่ีสุดในปัจจุบนั ส่วนการบริการของสนามฟุตบอลท่ีช่วย
ประกาศหาทีมใหน้ั้นยงัมีนอ้ยเพราะโดยปกติแลว้ ทางสนามฟุตบอลจะไม่มีบริการเร่ืองน้ี ดงันั้นการ
บริการน้ีจึงเป็นการบริการพิเศษจากสนามนั้น ๆ ไป 

 

 
ภาพที ่2.11 แสดงจ านวนผูใ้ชบ้ริการท่ีประสบปัญหาในการนดัเพื่อนใชบ้ริการสนามฟุตบอล 

ตารางที ่2.2 แสดงวธีิแกปั้ญหาของผูใ้ชบ้ริการจากปัญหาในการนดัเพื่อน 

วธีิแก้ปัญหา ร้อยละ 

ยกเลิก 54.8% 

ยมืผูเ้ล่น 31.7% 

สนามประกาศหาทีมให ้ 11.9% 

ประกาศหาใน Social Network 1.6% 
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 ส่วนช่องทางการจองสนามท่ีผูเ้ล่นอยากให้มีเพิ่มข้ึนมาคือการจองผ่านแอพพลิเคชั่น
บนโทรศพัทมื์อถือ คิดเป็นร้อยละ 87.4 มีเพียงร้อยละ 10.6 เท่านั้น ท่ีอยากให้เพิ่มช่องทางผ่านทาง
เวบ็ไซต ์ส่วนช่องทางอ่ืน ๆ อยา่งการโทรจองหรือการใชโ้ปรแกรมแชท Line นั้น ไม่เป็นท่ีตอ้งการ
มากนกั ซ่ึงไม่เกินร้อยละ 5 ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี 2.12 

 
ภาพที ่2.12 แสดงช่องทางจองสนามท่ีผูใ้ชบ้ริการตอ้งการเพิ่มเติม 

 ต่อมาในภาพท่ี 2.13 แบบสอบถามไดถ้ามเก่ียวกบัการเล่นร่วมกบับุคคลท่ีไม่รู้จกั เพื่อ
หาความจริงว่าผูใ้ช้บริการยินดีท่ีจะร่วมทีมกบับุคคลท่ีไม่รู้จกัหรือไม่ ซ่ึงผลลพัธ์ปรากฎว่า ร้อยละ 
72.4 ยินดีท่ีจะเล่นร่วมกบับุคคลท่ีไม่รู้จกั ส่วนท่ีเหลือนั้นไม่ยินดีร่วมทีม โดยเหตุผลหลกัคือรู้สึก
กดดนัเม่ือร่วมทีมกบับุคคลท่ีไม่รู้จกั มีความรู้สึกวา่ความสามารถตวัเองอยูใ่นระดบัต ่ากวา่เพื่อนร่วม
ทีม จึงเกิดความไม่มัน่ใจในการเล่น เหตุผลน้ีคิดเป็นร้อยละ 59.4 ส่วนเหตุผลรองมาคือการเล่นกบั
บุคคลท่ีไม่รู้จกั อาจจะท าให้เกิดการเล่นท่ีไม่เข้าใจกันเหมือนเล่นกับเพื่อน ท าให้การเล่นไม่มี
ประสิทธิภาพ คิดเป็นร้อยละ 32.9 โดยเหตุผลอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งมีน้อยกว่าร้อยละ 10 ดงัแสดงใน
ตารางท่ี 2.3 

 
ภาพที ่2.13 แสดงจ านวนผูใ้ชบ้ริการท่ียนิดีร่วมทีมกบับุคลท่ีไม่รู้จกั 
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ตารางที ่2.3 แสดงเหตุผลท่ีผูใ้ชบ้ริการไม่ตอ้งการร่วมทีมกบับุคคลท่ีไม่รู้จกั 

เหตุผลทีไ่ม่ต้องการร่วมทมีกับบุคลทีไ่ม่รู้จัก ร้อยละ 

รู้สึกกดดนัเม่ือตอ้งเล่นร่วมกบัคนท่ีไม่รู้จกั 59.4% 

เล่นไม่เขา้ขากนั 32.9% 

อ่ืน ๆ 7.7% 
 
 ในทางกลบักนั ผูเ้ล่นท่ีมีทีมอยู่แล้วมีความยินดีท่ีจะร่วมแชร์ค่าสนามกบับุคคลท่ีไม่
รู้จกัหรือทีมอ่ืน เพื่อใหส้ามารถใชบ้ริการได ้โดยคิดเป็นร้อยละ 81 ดงัแสดงในภาพท่ี 2.14 ซ่ึงอีกร้อย
ละ 19 นั้นไม่ยินดีท่ีจะแข่งขนักับบุคลลท่ีไม่รู้จัก โดยร้อยละ 37.5 ให้เหตุผลว่าไม่สนุกสนาน
เหมือนกบัการเล่นกบัเพื่อน ส่วนร้อยละ 35 มีความกงัวลเก่ียวกบัการเล่นท่ีรุนแรงเพราะเป็นบุคคลท่ี
ไม่รู้จัก อีกร้อยละ 18.8 เกรงว่าบุคคลท่ีไม่ รู้จักจะไม่มีน ้ าใจนักกีฬา และส่วนน้อยท่ีกังวลว่า
ความสามารถของทีมตนเองและคู่แข่งอยูค่นละระดบั โดยขอ้มูลทั้งหมดแสดงในตารางท่ี 2.4 

 
ภาพที ่2.14 แสดงจ านวนผูใ้ชบ้ริการท่ียนิดีแชร์สนามและแข่งขนักบัทีมท่ีไม่รู้จกั 

ตารางที ่2.4 แสดงเหตุผลท่ีผูใ้ชบ้ริการไม่ตอ้งการแข่งขนักบัทีมท่ีไม่รู้จกั 

เหตุผลทีไ่ม่ต้องการแข่งขันกับบุคลทีไ่ม่รู้จัก ร้อยละ 

เล่นแรง 35.0% 

ไม่มีน ้าใจนกักีฬา 18.8% 

ไม่สนุกสนานเหมือนกบัการเล่นกบัเพื่อน 37.5% 

ความสามารถอยูค่นละระดบั 8.8% 
 



39 

 

 
39 

 ต่อมาแบบสอบถามจึงเสนอทางแกไ้ขปัญหาจากสนามฟุตบอลโดยให้มีระบบจดัทีม
ฟุตบอลอตัโนมติั (Friendly Match) ในเวลาท่ีผูใ้ชบ้ริการสะดวก ซ่ึงในภาพท่ี 2.15 แสดงผลลพัธ์คือ
ร้อยละ 81 ยินดีท่ีจะใช้บริการน้ี ส่วนอีกร้อยละ19 ไม่ยินดีท่ีจะใช้บริการ อนัเน่ืองมาจากเหตุผล
ขา้งตน้ท่ีกล่าวไปก่อนหนา้น้ี 

 

 
ภาพที ่2.15 แสดงจ านวนผูใ้ชบ้ริการท่ียนิดีใชบ้ริการแพลตฟอร์มออนไลน์ 

 ส าหรับกระบวนการช าระเงินนั้น ภาพท่ี 2.16 แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูใ้ชบ้ริการมากกวา่ 3 ใน 
4 ยินดีท่ีจะช าระบริการก่อนเร่ิมเล่น ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 79.1 ส่วนท่ีเหลือไม่ยินดีช าระบริการ โดย
เหตุผลหลักมาจากสองปัจจยัแสดงในตารางท่ี 10 ปัจจยัแรกคือระยะเวลาการเล่นท่ีไม่แน่นอน 
ตอ้งการใหย้ดืหยุน่ได ้คิดเป็นร้อยละ 38.5 ซ่ึงเท่ากบัปัจจยัท่ีสองคือ จ านวนคนท่ีไม่แน่นอน ไม่ทราบ
วา่ผูเ้ล่นจะมาก่ีคน ท าใหก้ารแชร์ค่าสนามไม่สามารถก าหนดไดจ้นกวา่จะถึงเวลาเล่นจริง ส่วนปัจจยั
รองลงมาเป็นเร่ืองของน ้ าด่ืมท่ีไม่แน่นอน เพราะส่วนใหญ่แลว้แต่ละคนบริโภคน ้ าด่ืมไม่เท่ากนั ท า
ใหค้่าบริการสนามนั้นผนัเปล่ียนไปตามจ านวนน ้าด่ืม ซ่ึงคิดเป็นจ านวนถึงร้อยละ 19.2  
 

 

 

 

 

ภาพที ่2.16 แสดงจ านวนผูใ้ชบ้ริการท่ียนิดีช าระค่าบริการก่อนรับบริการ 
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ตารางที ่2.5 แสดงเหตุผลท่ีผูใ้ชบ้ริการไม่ยนิดีช าระค่าบริการก่อนรับบริการ 

เหตุผลทีไ่ม่ยนิดีช าระค่าสนามก่อนใช้บริการ ร้อยละ 

ระยะเวลาการเล่นไม่แน่นอน 38.5% 

จ านวนคนไม่แน่นอน 38.5% 

ค่าน ้าด่ืมท่ีไม่แน่นอน 19.2% 

อ่ืน ๆ  3.8% 
 
 ล าดบัต่อไปเป็นแบบสอบถามเร่ืองประสบการณ์ในการใชบ้ริการช่องทางการช าระเงิน 
ท่ีนอกเหนือจากเงินสด ตารางท่ี 2.6 แสดงให้เห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามร้อยละ 47 มีประสบการณ์
ในการใช้บริการ Internet Banking จากธนาคารพาณิชย ์ส่วนร้อยละ 40 มีประสบการณ์ในการใช้
บตัรเครดิตหรือเดบิต มีส่วนน้อยเท่านั้นท่ีมีประสบการณ์การใช้บริการเทคโนโลยี E-Wallet และ 
Payment Gateway โดยคิดเป็นร้อยละ 9.1 และ 3.7 ตามล าดบั 

ตารางที ่2.6 แสดงประสบการณ์ของผูใ้ชบ้ริการในการใชช่้องทางช าระเงิน 

ประสบการณ์การใช้ช่องทางช าระเงิน ร้อยละ 

บตัรเครดิต หรือ บตัรเดบิต 40.2% 

Internet Banking  47.0% 

E-wallet (เช่น True, DTAC) 9.1% 

Payment Gateway (เช่น Paypal OMISE) 3.7% 
 
 สุดทา้ย โปรโมชัน่ท่ีผูใ้ช้บริการตอ้งการจากสนามนั้นส่วนใหญ่ตอ้งการให้อยูรู่ปการ
ลด แลก แจก แถม โดยตอ้งการส่วนลดในรูปแบบสมาชิกคิดเป็นร้อยละ 43.1 ซ่ึงมากท่ีสุด รองมาคือ
การแถมจ านวนชัว่โมงจากการใชบ้ริการ 10 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 36.9 แสดงในตารางท่ี 2.7 
ตารางที ่2.7 แสดงโปรโมชัน่ท่ีผูใ้ชบ้ริการตอ้งการจากสนามฟุตบอล 

โปรโมช่ันทีต้่องการ ร้อยละ 

เตะ 10 คร้ังฟรี 1 คร้ัง 36.9% 

ส่วนลดส าหรับสมาชิก 43.1% 

เตะ 3 คร้ังฟรีน ้าเปล่า 1 แพค็ 20.0% 
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 โดยสรุปแลว้ จากผลการวิจยัเชิงปริมาณดว้ยการสุ่มตวัอยา่ง 200 ราย สามารถสรุปได้
วา่ ประเภทของกลุ่มตวัอยา่งนั้นส่วนใหญ่อยูใ่นวยัท างาน คือช่วง 22 ถึง 40 ปีโดยส่วนใหญ่มีอาชีพ
เป็นพนักงานในองค์กรใหญ่ เช่น บริษัทเอกชน รับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ และอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุ่มตัวอย่างประเภทน้ีจะเป็นกลุ่มตัวอย่างหลักส าหรับการ
ศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี 
 พฤติกรรมการใช้บริการในปัจจุบนันั้น ผูใ้ช้บริการจ านวนมากท่ีใช้บริการอย่างน้อย
สัปดาห์ละหน่ึงคร้ัง และอีกส่วนใชบ้ริการอยา่งนอ้ยเดือนละ 1 คร้ัง โดยมีการใชบ้ริการทุกวนัถึงแม้
เป็นวนัท างาน ผูใ้ช้บริการเลือกใช้บริการหลงัเวลาท างานเป็นส่วนใหญ่ ทั้งน้ีเพราะเป็นเวลาว่างท่ี
ตรงกันและหลีกเล่ียงอากาศร้อนในเวลากลางวนั ส่วนช่องทางการจองสนามนั้ น ส่วนใหญ่
ผูใ้ชบ้ริการยงัใช้โทรศพัทส์ าหรับการจองสนาม นอกจากน้ีผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ยงัใช้เวลาเดินทาง
อย่างน้อยคร่ึงชัว่โมง หมายความวา่ปัจจยัเร่ืองสถานท่ีใกลส้นามนั้นอาจจะไม่ใช่ปัจจยัเดียวในการ
เลือกสนาม แต่เป็นเร่ืองการเลือกสนามท่ีเป็นจุดศูนยก์ลางในการนดัส าหรับทุกคนดว้ย 
 ส าหรับทศันคติต่อการบริการในปัจจุบั้น จดัท าข้ึนเพื่อยืนยนัวา่ผูใ้ชบ้ริการมีปัญหาจริง 
และมีความตอ้งการในการใชแ้อพพลิเคชัน่ในการแกปั้ญหาจริง จากผลลพัธ์ในขอ้ 2.3.3 ผูใ้ชบ้ริการ
จ านวนมากประสบปัญหาในการนดัเพื่อนร่วมทีมเพื่อใชบ้ริการสนามฟุตบอล และกวา่คร่ึงของผูท่ี้
ประสบปัญหานั้นยกเลิกการใช้บริการในคร้ังนั้น ส่งผลกระทบให้เจา้ของสนามมีผูใ้ช้บริการน้อย
กว่าท่ีควร ดงันั้นผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ให้การตอบรับท่ีดี ถา้หากธุรกิจไดน้ าเสนอทางแกไ้ขโดยมี
ระบบจบัทีมหรือจบัคู่แข่งขนัอตัโนมติัในรูปแบบแอพพลิเคชั่นบนมือถือ แต่อย่างไรก็ตามส่ิงท่ี
ผูใ้ชบ้ริการกงัวลคือความกดดนัในการร่วมเล่นกบับุคคลท่ีไม่รู้จกั และ การเล่นรุนแรงจากคู่แข่งท่ีไม่
รู้จกั ดงันั้นความกงัวลเหล่าน้ีจึงเป็นอุปสรรคหน่ึงส าหรับการสร้างระบบน้ี นอกจากน้ีผูใ้ช้บริการ
ส่วนใหญ่ไม่มีปัญหาในการช าระค่าบริการก่อนไดรั้บบริการ และพวกเขามีประสบการณ์ในการใช้
ระบบช าระเงินออนไลน์อย่าง Internet Banking และบตัรเครดิต ดังนั้นการใช้ช่องทางช าระเงิน
ออนไลน์ในแอพพลิเคชัน่นั้น จึงมีความเป็นไปได ้
 

 2.3.4 ข้อมูลเชิงลกึจากผู้ให้สัมภาษณ์ 
 ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการสนามฟุตบอลใหเ้ช่า สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 ผู ้ประกอบการ เจ้าของสนามฟุตบอลในกรุง เทพมหานครและต่างจังหวัด 
(อุบลราชธานี) นั้น ไม่มีความแตกต่างกนัมากนกั โดยลูกคา้ส่วนใหญ่จะเขา้มาใชบ้ริการหลงัเวลาเลิก
งานจนถึงช่วงดึก ซ่ึงกลุ่มลูกคา้จะเป็นกลุ่มเพื่อนท่ีรู้จกักนัอยูแ่ลว้และโทรเขา้มาจองโดยตรง มีผูเ้ล่น
เยอะบา้ง น้อยบา้ง ข้ึนอยู่กบัการนัดหมาย ส่ิงท่ีต่างกนัเล็กน้อยคือ ราคาค่าใช้บริการท่ีสนามใน
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กรุงเทพมหานครนั้นสูงกวา่ราคาค่าใชบ้ริการท่ีต่างจงัหวดั (อุบลราชธานี)นอกจากน้ีผูป้ระกอบการ
สนใจบริการแพลตฟอร์มออนไลน์ส าหรับนดัหมายแต่กงัวลเร่ืองการทะเลาะวิวาทจากสองทีมท่ีไม่
รู้จกักนั ถา้หากสามารถแกไ้ขเร่ืองน้ีได ้ก็จะเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจและน่าทดลองใช ้
 บทสรุปข้างต้นเป็นบทสรุปจากบทสนทนาจากการสัมภาษณ์ของผูใ้ห้สัมภาษณ์
โดยรวม รายละเอียดขอ้มูลการสัมภาษณ์แต่ละบุคคลนั้นสามารถพิจารณาไดท่ี้ภาคผนวก ค 
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บทที ่3 
แผนการตลาด 

 
 

3.1 บทวเิคราะห์และระบุ STP (Segmenting, Targeting, Positioning) 
 สควอทเอ๊กซ์เป็นธุรกิจบริการแบบใหม่ท่ีย ังไม่เป็นท่ี รู้จักของตลาด ถึงแม้การ
ให้บริการเช่าสนามฟุตบอลจะมีอตัราการแข่งขนัท่ีสูง แต่การให้บริการหาบุคคลท่ีไม่รู้จกัเพื่อแชร์
สนามฟุตบอลของบริษทัฯยงัเป็นคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ ผูเ้ล่นไม่จ  าเป็นตอ้งเสียเวลานดั
หมายเพื่อนทั้ง 15 ถึง 20 คนดว้ยตนเอง การบริการแบบใหม่น้ีจึงมีความสะดวก รวดเร็วกวา่ และมี
โอกาสประสบความส าเร็จในการนัดหมายสูงกว่าการจองสนามแบบเดิมในปัจจุบนั กอปรกับ
เทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตและสมาร์ทโฟนท่ีท าใหก้ารบริการน้ีเขา้ถึงง่ายยิง่ข้ึน จึงสามารถคาดการณ์ได้
ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีจะใชบ้ริการในอนาคต 
 อยา่งไรก็ตาม ปัญหาการหาเพื่อนร่วมแชร์สนามไม่ไดเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้ทุกราย บางคนมี
กลุ่มเพื่อนสนิทท่ีมากพอจะนัดไปออกก าลงักายด้วยกนัทุกอาทิตย ์กลุ่มน้ีมีแนวโน้มจะใช้บริการ
แบบเดิมหรือแบบปัจจุบนัเพราะมีค่าใช้จ่ายท่ีน้อยกว่าอีกทั้งยงัได้เล่นกบักลุ่มเพื่อนสนิทเท่านั้น 
ดงันั้นการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดและระบุกลุ่มลูกคา้เป้าหมายจึงมีความส าคญั หลงัจากวเิคราะห์
แลว้ สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 

 3.1.1 การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) 
 การแบ่งส่วนการตลาดของลูกคา้ธุรกิจสควอทเอ๊กซ์ จะแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึง
ลูกคา้เป้าหมายคือผูท่ี้มีความตอ้งการเช่าสนามฟุตบอล ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มเซกเมนต ์อธิบายได้
ดงัน้ี 
  3.1.1.1 แบ่งตามพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral Segmentation) แบ่งเป็น
กลุ่มโดยใชค้วามถ่ีในการใชบ้ริการสนามฟุตบอล ซ่ึงมีตั้งแต่ใชน้อ้ยไปจนถึงใชบ้่อย 
  3.1.1.2 แบ่งตามประการศาสตร์ (Demographic Segmentation)  แบ่ง
ออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยใช ้เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้เป็นตวัก าหนด 
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 3.1.2 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
 ก าหนดกลุ่มเป้าหมายจากสองกลุ่มจากการแบ่งส่วนการตลาดในหัวขอ้ 3.1.1 โดย
วิเคราะห์ตามโอกาสท่ีลูกคา้จะมีปัญหาหรือมีความตอ้งการจะใชก้ารบริการแพลตฟอร์มเช่าสนาม
ฟุตบอลออนไลน์ 
  3.1.2.1 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั (Primary Target) เป็นกลุ่มท่ีใช้บริการ
เช่าสนามฟุตบอลรูปแบบเดิมอยา่งนอ้ยเดือนละหน่ึงคร้ัง ตามการแบ่งแบบพฤติกรรมศาสตร์ แสดง
ให้เห็นถึงความตอ้งการท่ีจะเล่นฟุตบอลอยา่งสม ่าเสมอ และอยูใ่นกลุ่มอายตุั้งแต่ 22-40 ปี วยัท างาน 
เพราะหลงัจากเร่ิมท างานแลว้ การนดัหมายท ากิจกรรมใด สามารถท าไดย้าก เพราะมีเวลาวา่งนอ้ยลง 
  3.1.2.2 เ ป็นกลุ่มลูกค้า เ ป้าหมายรอง (Secondary Target)  เ ป็นกลุ่ม
นกัศึกษามหาวิทยาลยั ซ่ึงจะเป็นลูกคา้ท่ีสามารถหาเพื่อนมาแชร์ค่าสนามไดเ้อง เพราะมีเวลาเรียน
และเวลาวา่งร่วมกนั แต่อยา่งไรก็ตาม สาเหตุท่ีกลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ีมีความสนใจในบริการ คือพวกเขา
ตอ้งการความทา้ทายในการเล่นมากข้ึน ไม่ตอ้งการแข่งขนักบัคู่แข่งเดิม ๆ ตลอดทุกอาทิตย ์ดงันั้น
กลุ่มน้ีจึงมีโอกาสในการใชบ้ริการ SquadX เช่นกนั 
 
 3.1.3 การวางต าแหน่งการตลาด (Positioning) 
 สควอทเอ๊กซ์เป็นแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีน าเสนอทางเลือกใหม่ให้กบัลูกคา้ท่ีเป็นผู ้
บริการเช่าสนามฟุตบอล ถึงแมจ้ะเป็นบริการใหม่ แต่อย่างไรก็ตามบริษทัฯไดป้ระเมินคู่แข่งท่ีให้
น าเสนอการบริการท่ีใกลเ้คียงกนั คือแอพพลิเคชัน่ “Kickdudes” โดยใหบ้ริการแพลตฟอร์มนดัผูเ้ล่น
ไปใชบ้ริการสนามฟุตบอลผา่นแอพพลิเคชัน่ หลกัการท างานอยา่งง่ายคือเปรียบเสมือนเวบ็บอร์ดท่ี
เผยแพร่ สถานท่ีบริการ เวลานดั และจ านวนคนท่ีตอ้งการ ซ่ึงมีการวางแอพพลิเคชัน่บน Play Store 
และ App Store ตั้งแต่ พ.ศ. 2557 ซ่ึงปัจจุบนัยงัไม่มีผูใ้ช้บริการเท่าท่ีควร ส่ิงท่ีแตกต่างระหว่าง 
SquadX และ Kickdudes คือ Feature ของการใช้ ซ่ึงรูปแบบการเล่นหน่ึงเกมของ SquadX จะถูก
ก าหนดมาจากเจา้ของสนามเป็นผูร้ะบุสนามและนดัหมายผูเ้ล่นทั้งหมด ส่วน Kickdudes จะใหผู้เ้ล่น
หน่ึงคนเป็นผูจ้องสนามและนดัหมายผูเ้ล่นทั้งหมด ทั้งน้ีเพราะ SquadX มองเห็นวา่การให้ผูเ้ล่นหน่ึง
คนเป็นผูจ้องสนามและนดัหมายนั้น เป็นภาระของผูเ้ล่นคนนั้น ซ่ึงมีความเป็นไปไดท่ี้ผูเ้ล่นคนน้ีจะ
ไม่เสียสละเป็นคนจองสนามและนดัหมาย ซ่ึงส่งผลให้ไม่สามารถสร้างเกมข้ึนมาได ้ดงันั้นการนดั
หมายจึงไม่มีประสิทธิภาพมากพอท่ีจะท าใหเ้กมเกิดข้ึนได ้
 วนคู่แข่งทางออ้มท่ีส าคญัคือ อีกรายหน่ึงคือส่ Hotum ซ่ึงเป็นเวบ็ไซต์ท่ีมีจุดมุ่งหมาย
ในการให้บริการจองสถานท่ีออกก าลงักายทุกชนิด เช่น ฟุตบอล แบตมินตนั บาสเกตบอล เป็นตน้ 
แต่อยา่งไรก็ตาม Hotum ไม่มีฟังก์ชัน่ในการนดัหมายเพื่อน หรือ นดัหมายบุคคลท่ีไม่รู้จกัเขา้มาแชร์ 



45 

 

 
45 

ดงันั้น Hotum จึงอาจจะไม่ใช่ทางเลือกส าหรับกลุ่มลูกคา้นกัฟุตบอลท่ีประสบปัญหาในการนดัหมาย
ในการเช่าสนามฟุตบอล 
 เม่ือน าคู่แข่งทั้งสองรายมาเปรียบเทียบใน Perceptual Map จากการวเิคราะห์ขา้งตน้ 
สามารถระบุต าแหน่งของคู่แข่งไดต้ามภาพท่ี 3.1 ดงัน้ี 

 
ภาพที ่3.1 แสดง Perceptual Map ของธุรกิจ SquadX และคู่แข่ง 

 
 

3.2 บทวเิคราะห์ภาวะการแข่งขนัและคู่แข่ง (Competitor and Competition Analysis) 
 จากท่ีกล่าวในหัวข้อ 3.1.3 แนวคิดการท าแพลตฟอร์มหาเพื่อนเช่าสนามฟุตบอล

ส าหรับนกักีฬาฟุตบอลมีข้ึนก่อนหน้า SquadX มาบา้งแลว้ มีบางรายท่ีใช้หลกัความคิดเดียวกนัท า
แอพพลิเคชัน่และปล่อยให้ผลิตภณัฑ์เรียบร้อยแลว้ ส่วนบางรายจดัท าเป็นเวบ็ไซต์ ขอยกตวัอย่าง
สองแพลตฟอร์มท่ีเป็นคู่แข่งอยา่งละเอียด ไดแ้ก่ 

 

 3.2.1 KickDudes  
 เป็นแอพพลิเคชั่นเพื่อคน้หาเพื่อนเขา้มาร่วมเล่นกีฬาฟุตบอลเช่นเดียวกนั จดัตั้งโดย

บริษทัซอฟตแ์วร์ขนาดเล็ก มีพนกังานประมาณ 10-20 คน โดยหลกัการท างานของแอพพลิเคชัน่ คือ 
นักกีฬาฟุตบอลจะสามารถตั้งห้องสนทนาข้ึนมา เปรียบได้กบักระทูท่ี้สามารถระบุวนั เวลา และ
สถานท่ีได ้โดยท่ีผูเ้ล่นท่ีเป็นหวัหนา้ทีมมีหนา้ท่ีรับผิดชอบในการจองสนามผา่นแอพพลิเคชัน่หรือ
โทรศพัทเ์ท่านั้น ซ่ึงแตกต่างกบั SquadX  ตรงท่ี SquadX จะใหท้างเจา้ของสนามเป็นผูต้ ั้งหอ้งเพื่อหา
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ผูใ้ชบ้ริการ อยา่งไรก็ตาม Kickdudes ไดท้  าการปล่อยผลิตภณัฑ์สู่ตลาดแลว้เป็นระยะเวลา 3 ปีแต่ยงั
ไม่มีนกักีฬาฟุตบอลเขา้มาสร้างหอ้งมากเท่าท่ีควร 

 
ภาพที ่3.2 แสดงตวัอยา่งหนา้จอใชง้านของแอพพลิเคชัน่ Kickdudes 

 

 3.2.2 Hotum  
  เป็นเว็บไซต์ท่ีมีจุดมุ่งหมายในการเป็นแพลตฟอร์มกลางในการจองสนามกีฬาทุก

ประเภท จึงไม่มีระบบในการนดัหมายเพื่อนหรือบุคคลท่ีไม่รู้จกัเขา้มาแชร์การออกก าลงักายและค่า
สนามร่วมกนั ลูกคา้ท่ีเหมาะสมกบัเวบ็ไซตน้ี์จะเป็นกลุ่มท่ีสามารถนดัหมายเพื่อนไปเล่นกีฬาได ้ไม่
ประสบปัญหาการขาดเพื่อนเล่นกีฬา จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของลูกค้า ซ่ึงจะเป็นคนละ
กลุ่มเป้าหมายกบั SquadX  



47 

 

 
47 

 
ภาพที ่3.3 แสดงหนา้เวบ็ไซตส์ าหรับการจองสนามฟุตบอลของ Hotum 

 
ภาพที ่3.4 แสดงหนา้เวบ็ไซตส์ าหรับการจองสนามฟุตบอลของ Hotum(2) 

 หลงัจากพิจารณาขอ้แตกต่างระหวา่ง SquadX, KickDudes และ Hotum แลว้ สรุปใน
ตารางท่ี 3.1 เปรียบเทียบไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่3.1 แสดงการเปรียบเทียบระหวา่งแอพพลิเคชัน่ SquadX และคู่แข่ง 

คุณสมบัติ SquadX KickDudes Hotum 

ระบบจองสนามฟุตบอล มี มี มี 

ระบบนดัหมายบุคคลไม่รู้จกั
เพื่อแชร์สนามฟุตบอล 

มี มี ไม่มี 

บุคคลนดัหมาย เจา้ของสนาม ผูเ้ล่น ไม่มี 

รูปแบบผลิตภณัฑ ์ แอพพลิเคชัน่ แอพพลิเคชัน่ เวบ็ไซต ์

จ านวนขั้นตอนในการนดั
หมาย 

2 4 ไม่มี 

 

 จากตารางเปรียบเทียบคู่แข่งจะเห็นวา่ส่ิงท่ี  SquadX ไดเ้ปรียบ KickDudes จะเป็นเร่ือง
การสร้างฟังก์ชั่นร่วมกันระหว่างเจ้าของสนามฟุตบอลและผูใ้ช้บริการหรือผูเ้ล่น ท าให้นักกีฬา
ฟุตบอลไม่มีความจ าเป็นตอ้งท าการนดัหมายเอง ผูเ้ล่นมีหน้าท่ีหาเวลาว่างท่ีตนเองสะดวกเท่านั้น 
และเลือกสนามท่ีเหมาะสม หลงัจากนั้นก็ตอบตกลงเขา้ร่วมเล่นจึงสามารถเล่นไดท้นัที สาเหตุท่ีเป็น
เช่นน้ีเพื่อลดความเส่ียงในการจองสนามเองแลว้ไม่มีนกักีฬาคนอ่ืนเขา้มาร่วมเล่น ก็จะเป็นภาระของ
ผูจ้องท่ีตอ้งติดต่อไปยงัสนามเพื่อยกเลิกการจอง  
 ส่วน  Hotum นั้น เดิมทีไม่ไดมี้จุดมุ่งหมายในการนดัหมายนกักีฬาใหเ้ขา้มาร่วมเล่นกนั 
ซ่ึงไม่สามารถตอบโจทยลู์กคา้ท่ีประสบปัญหาในการนดัหมายได ้แต่อย่างไรก็ตาม Hotum อาจจะ
เป็นคู่แข่งทางตรงในอนาคตได ้ถา้หาก Hotum เพิ่มฟังกช์ัน่การนดัหมายท่ีมีประสิทธิภาพเพิ่มเขา้มา 
 
 

3.3 บทวเิคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) 
 การท าการตลาดท่ีดีนั้นควรเลือกส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ นัน่คือ
เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ดังนั้น SquadX จึงยึดถือกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นหลักคือกลุ่ม
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ผูใ้ช้บริการสนามฟุตบอลเป็นประจ าตั้ งแต่ช่วงอายุ 22-40 ปี ดังนั้น SquadX จึงมีวิเคราะห์ส่วน
ประสมทางการตลาดไดด้งัน้ี 
 

 3.3.1 สินค้า (Product) 
 สินคา้ไดรั้บการพฒันาให้อยูใ่นรูปของแอพพลิเคชัน่บนมือถือส าหรับผูใ้ชบ้ริการ และ
เวบ็ไซตส์ าหรับเจา้ของสนาม โครงสร้างภาพรวมของผลิตภณัฑแ์สดงในภาพท่ี 3.5 ดงัน้ี  

 
ภาพที ่3.5 แสดงโครงสร้างรวมของผลิตภณัฑ์  

 ก่อนเร่ิมใชบ้ริการ ผูใ้ชบ้ริการจ าเป็นตอ้งมีเครดิตในเกมจากการช าระเงินผา่นการโอน
เงินในระบบ Internet Banking เช่น ผูใ้ช้บริการตอ้งการเพิ่มเครดิตกบับญัชีตนเองในแอพพลิเคชัน่
จ  านวน 100 เครดิต ดงันั้นผูเ้ล่นจึงท าการช าระเงินผา่นระบบ Internet Banking จ านวน 100 บาท จึง
ไดรั้บเครดิต 100 เครดิต หลงัจากนั้นจึงสามารถน าเครดิตไปใชบ้ริการกบัสนามท่ีประกาศวา่งได ้ 
 ขั้นตอนแรกของการใชบ้ริการแพลตฟอร์มคือ เจา้ของสนามฟุตบอลประกาศสนามวา่ง
พร้อมเง่ือนไขการเล่น เพื่อใหผู้เ้ล่นทุกคนในแพลตฟอร์มไดรั้บรู้พร้อมกนั โดยเง่ือนไขการเล่นท่ี
เจา้ของสนามระบุในเวบ็ไซตแ์สดงในตารางท่ี 3.2 และขอ้มูลเหล่าน้ีจะถูกดึงเขา้สู่เคร่ืองเซอเวอร์สค
วอทเอก๊ซ์ 
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ตารางที ่3.2 แสดงเง่ือนไขท่ีเจา้ของสนามระบุในเวบ็ไซต์ 

หัวข้อ ความหมาย ตัวอย่าง 

สถานท่ี เลขท่ีสนามท่ีเปิดใหใ้ชบ้ริการ • สนามท่ี 1 
• สนาม C 

วนัและเวลา วนัท่ีและเวลาท่ีนดัใชบ้ริการ 18.00-20.00 น. วนัท่ี 30/08/61 

ราคา ราคาค่าบริการรายบุคคล 100 บาท (ลูกคา้เห็นราคาท่ีเพิ่มอีก 15%) 

จ านวนผูเ้ล่น จ านวนผูเ้ล่นทั้งหมดต่อหน่ึงเกม 20 คน 

กฎระเบียบ
การแข่งขนั 

กฎระเบียบท่ีตั้งข้ึนเพื่อใหทุ้กคน
เขา้ใจตรงกนั 

• ใชเ้วลาเกมละสิบนาที 
• ผูช้นะไดสิ้ทธ์ิเล่นต่อ แต่ในกรณีท่ีผล
เสมอ จะไม่สามารถเล่นต่อไดท้ั้งสองทีม 
• ผูช้นะไม่สามารถเล่นติดต่อไดเ้กินสาม
เกม 

 
 หลงัจากเคร่ืองเซอเวอร์ไดรั้บขอ้มูลแลว้ จะส่งต่อขอ้มูลไปยงัแอพพลิเคชัน่บนมือถือ
ของผูใ้ช้บริการ ซ่ึงผูใ้ช้บริการสามารถเห็นขอ้มูลเหล่าน้ีจาก ๆ สนามฟุตบอลหลายแห่งพร้อมกนั 
ผูใ้ช้บริการสามารถเลือกเง่ือนไขท่ีสะดวกในการใช้บริการ และสามารถกดเข้าร่วมได้ทนัทีใน
ขั้นตอนเดียว นอกจากน้ีฟังกช์ัน่เพิ่มเติมในแอพพลิเคชัน่ของผูใ้ชบ้ริการประกอบไปดว้ย 
  3.3.1.1 Geolocation: เป็นข้อมูลท่ีลิงค์ข้อมูลแผนท่ีของสนามไปยงั
แอพพลิเคชัน่ประเภทน าทาง (navigator application) เช่น Google map 

  3.3.1.2 Chat: เป็นระบบห้องสนทนาภายในแอพพลิเคชั่นท่ีสามารถ
สนทนากนัไดร้ะหวา่งผูใ้ชบ้ริการ และสามารถชกัชวนใหร่้วมเล่นเกมท่ีตอ้งการได ้  

  3.3.1.3 Online Payment:  มี ช่องทางการช าระเ งินผ่านการธนาคาร
อิเล็กทรอนิกส์หรือ Internet Banking ซ่ึงหลักการคือ ผูใ้ช้บริการสามารถโอนเงินสดผ่านระบบ
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ธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ หลงัจากนั้นผูใ้ชบ้ริการจะไดรั้บเครดิตภายในแอพพลิเคชัน่ท าหน้าท่ีคลา้ย
เงินจ าลอง เพื่อไปใชบ้ริการสนามท่ีเปิดใหบ้ริการในแอพพลิเคชัน่ 

  3.3.1.4 Weather: ช่องทางท่ีจะบอกสภาพอากาศภายในแอพพลิเคชัน่ มี
ประโยชน์ในการพยากรณ์ เพื่อพิจารณวา่วนันั้นเหมาะสมท่ีจะใชบ้ริการหรือไม่ 
 

 3.3.2 ราคา (Price) 
 SquadX ใชก้ลยทุธ์ราคาคลา้ยคลึงกบั Airbnb ซ่ึงเป็นการคิดราคาเพิ่มจากราคาท่ีเจา้ของ
สนามตั้งไว ้ซ่ึง SquadX ตั้งไวท่ี้ 15 เปอร์เซนต์จากราคาท่ีตั้ง ซ่ึงราคานั้นเจา้ของสนามสามารถตั้ง
ราคาตามท่ีตนเองตอ้งการได ้โดยจะสูงหรือต ่านั้นข้ึนอยูก่บักลยุทธ์การแข่งขนักบัเจา้ของสนามราย
อ่ืน ดงันั้นราคาสนามจึงคาดวา่เป็นไปตามกลไกตลาด ยกตวัอยา่งเช่น เจา้ของสนามสร้างเกมแข่งขนั
ข้ึนมาหน่ึงเกม รับผูเ้ล่นจ านวน 20 คน ค่าใชจ่้ายคนละ 100 บาท ดงันั้นราคาการเล่นเกมทั้งหมดจะ
เป็น 2,000 บาท ซ่ึง SquadX จะคิดราคาเพิ่มจากราคาท่ีตั้งไว ้15% ซ่ึงคิดเป็นเงิน 2,300 บาท ดงันั้นผู ้
เล่นจะเสียเงินจริงในการเล่นคร้ังน้ีคนละ 115 บาท ส่วนราคาของแอพพลิเคชัน่บน App Store หรือ 
Play Store นั้น บริษทัไม่คิดค่าบริการ 
 

 3.3.3 สถานที ่(Place) 
 ธุรกิจ SquadX อยูใ่นอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์ ซ่ึงไม่มีร้านขายสินคา้โดยตรง แต่จะเป็น
แพลตฟอร์มกลางท่ีเปิดโอกาสให้ผูใ้ช้สามารถดาวน์โหลดซอฟต์แวร์ได้ ดังนั้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายของผลิตภณัฑคื์อ App Store ส าหรับ IOS และ Play Store ส าหรับ Android 

 
 3.3.4 โปรโมช่ัน (Promotion) 
 การท าโปรโมชัน่ของ SquadX แบ่งเป็น 2 รูปแบบหลกั ๆ คือ 
  3.3.4.1 การท าโปรโมชัน่ออนไลน์ หรือการใชก้ารตลาดแบบดิจิตลัเขา้มา
ช่วยในการท าการตลาด หลงัจากไดศึ้กษาเทรนด์การใชก้ารตลาดแบบดิจิตลัในช่วง 1-5 ปีขา้งหนา้ 
พบว่าการสร้างบทความ (Content) ยงัคงมีความส าคญัอยู่ และควรสร้างบทความในแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ทุก ๆ แพลตฟอร์ม เช่น การสร้างเพจ SquadX บนเฟซบุค การสร้างบญัชีผูใ้ช้บน Twitter 
การสร้างบญัชีผูใ้ช้บน Instagram หรือการสร้างช่องวีดีโอบน Youtube ทั้งหมดน้ีมีจุดประสงค์
เดียวกนัคือการสร้างบทความท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายตอ้งการ Traffic และ Customer Engagement บน
ช่องทางส่ือสารของบริษทั 
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  นอกจากน้ีการท า SEO (Search Engine Optimization) ก็ยงัมีความส าคญั 
การสร้างเว็บไซต์ท่ีสามารถข้ึนเป็นอนัดบัตน้ ๆ ในเว็บไซต์คน้หาอย่าง Google มีความหมายกบั
ลูกคา้ค่อนขา้งมาก มีงานวิจยัรองรับว่าสถิติการใช้บริการ Google เป็น Search Engine ของคนไทย
นั้นอยู่ท่ี 96.07% (Thaweesak Koanantakool, 2554) นอกจากน้ีเว็บไซต์ Similarweb ได้จดัอันดับ
เวบ็ไซต์ยอดนิยมของคนไทย ไดร้ะบุว่าเวบ็ไซต์ Google เป็นเวบ็ไซต์ท่ีเป็นท่ีนิยมท่ีสุด เหนือกว่า 
Facebook และ Youtube (Marketingoops, 2561) ดังนั้นการท า SEO จึงเป็นอีกช่องทางท่ีสามารถ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
  3.3.4.2 การท าโปรโมชัน่ออฟไลน์ ถึงแมว้่าในช่วงทศวรรธหลงัการท า
การตลาดออนไลน์จะมีประสิทธิภาพมาก แต่การท าโปรโมชัน่ออฟไลน์ก็ยงัมีความส าคญัเช่นกนั 
ถึงแมก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายใชเ้วลาบนอินเตอร์เน็ตเยอะแต่การใชชี้วิตนอกเหนือจากอินเตอร์เน็ตก็ควร
พิจารณาเช่นกนั ส่ิงท่ีควรท าคือการสร้างโฆษณาสร้างการรับรู้ท่ีลูกคา้สามารถเห็นไดใ้นแต่ละวนั 
ยกตวัอยา่งแผการท าโปรโมชัน่ออฟไลน์ของ SquadX เช่น 
  -การติดป้ายโฆษณาท่ีบริเวณสนามฟุตบอลนั้ น ๆ เพราะกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายนั้นอยูท่ี่สนามฟุตบอลให้เช่าทั้งหมด ดงันั้นวิธีน้ีเป็นวิธีท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสุดในการเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ในราคาถูก 
  -การโฆษณาผ่านคล่ืนวิทยุกีฬาฟุตบอล (99.0 FM ในกรุงเทพมหานคร) 
ซ่ึงมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายจ านวนมากท่ีนอกจากเล่นกีฬาฟุตบอลแลว้ ยงัฟังผลการแข่งขนักีฬาจากทาง
วทิยคุล่ืนกีฬาฟุตบอล เป็นการเพิ่มช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้อีกช่องทางหน่ึ 
  -การจดักิจกรรมเปิดตวั (Grand Openning) โดยจดัอีเวนทแ์ข่งขนัฟุตบอล
หน่ึงวนัเต็มโดยไม่คิดค่าบริการ เป็นอีเวนทพ์ิเศษส าหรับแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลต่าง ๆ เช่น แฟน
คลบัแมนเชสเตอร์ยไูนเตด็ แฟนคลบัลิเวอร์พูล แฟนคลบัเชลซี เป็นตน้ เพราะกลุ่มแฟนคลบัเหล่าน้ีมี
ความสัมพนัธ์ใน Social Network เป็นวงกวา้ง โดยมีฐานกลุ่มแฟนคลบัแต่ละสโมสรนั้นไม่ต ่ากวา่ 
100,000 คน ท าให้แบรนด์ท่ีจดันั้นเป็นท่ีจดจ า จึงเกิดเป็นโอกาสท่ีแฟนคลับจะเข้ามาใช้บริการ
ภายหลงัได ้ 
 
 

3.4 แผนด าเนินการกลยุทธ์การตลาดจ าแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 เน่ืองจาก SquadX เป็น Startup ท่ีเกิดจากการร่วมลงทุนของผูร่้วมก่อตั้งจ  านวนนอ้ย จึง
มีกรอบเวลาและทรัพยากรอยา่งจ ากดั การวางแผนกลยทุธ์การตลาดจึงจ าเป็นตอ้งวางตามสมมติฐาน
ดงัน้ี 
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 3.4.1 กระบวนการพฒันาผลิตภณัฑ์นั้นใชเ้วลาหกเดือน ตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2562 
ถึง มิถุนายน พ.ศ. 2562 และปล่อยผลิตภณัฑห์ลงัจากนั้นบน App Store และ Play Store 
 3.4.2 ผูก่้อตั้ งสามารถระดมทุนมากพอส าหรับกิจกรรมทางการตลาดซ่ึงขนาดของ
เงินทุนจะกล่าวในบทท่ี 7 เร่ืองการวเิคราะห์การเงิน 
 3.4.3 ในช่วงเร่ิมตน้ ผูก่้อตั้งรับหนา้ท่ีในการจดัการกิจกรรมทางการตลาดทั้งหมด เพื่อ
ลดค่าใชจ่้ายในการจา้งพนกังานการตลาด 
 หลงัจากก าหนดสมมติฐานแล้ว SquadX ได้วางแผนกลยุทธ์การตลาดดงัภาพท่ี 3.6 
ดงัน้ี 
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ภาพที ่3.6 แสดงแผนด าเนินกลยทุธ์การตลาดจ าแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2562 2563 2564 2565 2566

1 การตลาดบน Social Network 5 36,500 (เพ่ิมเติมภายหลงั)
2 SEO (Search Engine Optimisation) 4 30,000 (เพ่ิมเติมภายหลงั)
3 Youtube Channel 4 10,000
4 การโฆษณาบริเวณสนามฟตุบอล 3 20,000 (เพ่ิมเติมภายหลงั)
5 การโฆษณาผา่นคล่ืนวิทยุกีฬา 3 81,000 (เพ่ิมเติมภายหลงั)
6 การจดักิจกรรมการแขง่ขนัทวัร์นาเมนตส์ าหรับแฟนฟตุบอล 5 35,600 (เพ่ิมเติมภายหลงั)

ออ
นไ

ลน
์

ออ
ฟไ

ลน
์

พ.ศ.
งบประมาณ (บาทต่อปี)ระยะเวลา (ปี)กิจกรรมการตลาดประเภทล าดับ
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บทที ่4 
แผนกลยุทธ์ด้านเทคโนโลย ีนวตักรรม และการจัดการทรัพย์สินทางปัญญา 

 
 

4.1 บทวเิคราะห์การพฒันาเทคโนโลยสี าหรับผลติภัณฑ์หรือบริการหรือกระบวนการ 
 

 4.1.1 ประเภทของเทคโนโลยี 
 แอพพลิเคชั่นสควอทเอ๊กซ์เป็นการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information 
Technology) เขา้มาช่วยแกปั้ญหาให้กบัผูใ้ชบ้ริการเช่าสนามฟุตบอล โดยเนน้การพฒันาซอฟต์แวร์
บนเว็บไซต์และสมาร์ทโฟนเป็นหลัก เป็นการส่ือสารระหว่างเจ้าของสนามและผู ้เล่นผ่าน
แพลตฟอร์มโดยใช้อินเตอร์เน็ตเป็นตวัช่วยในการติดต่อส่ือสาร รวมไปถึงการพฒันาอย่างก้าว
กระโดดของโทรศพัท์มือถือช่วงทศวรรธหลงัสุดจนเป็นอุปกรณ์ท่ีจ าเป็นส าหรับมนุษย ์ตลอดจน
สร้างระบบนิเวศน์ของการพฒันาซอฟตแ์วร์ท่ีเปิดโอกาสให้นกัพฒันาเขา้มาร่วมสร้างประโยชน์และ
มูลค่าให้กบัสังคม เช่น Github เป็นตน้ ดงันั้นส่ิงส าคญัท่ีเป็นหัวใจในการขบัเคล่ือนธุรกิจคือ การ
พฒันาของเทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตและโทรศพัทมื์อถือนัน่เอง 
 

 4.1.2 คุณลกัษณะของเทคโนโลย ี
  4.1.2.1 อินเตอร์เน็ต  
  ตามค านิยาม อินเตอร์เน็ตหมายถึง เครือข่ายคอมพิวเตอร์ท่ีมีขนาดใหญ่ มี

การเช่ือมต่อระหวา่งเครือข่ายหลาย ๆ เครือข่ายทัว่โลกโดยใชภ้าษาท่ีใชส่ื้อสารระหวา่งคอมพิวเตอร์
ท่ีเรียกว่า โพรโทคอล (Protocol) ท าให้ผูใ้ช้สามารถส่ือสารกนัไดห้ลายทาง เช่น อีเมลล์ เวบ็บอร์ด 
เป็นตน้ ชุดโพรโทรคอลท่ีระบุการส่ือสารมาตรฐานระหวา่งคอมพิวเตอร์และรายละเอียดขอ้ตกลง
ต่าง ๆ ในอินเตอร์เน็ตท่ีใช้กนัอย่างแพร่หลายคือ TCP/IP (Transmission Control Protocol/ Internet 
Protocol) โดยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีใช้ในการส่ือสารจะมีเลข IP ระบุเป็นหมายเลขเคร่ืองเพื่อใชใ้น
การส่ือสารกบัเลข IP ของอีกเคร่ืองหน่ึง การท างานของอินเตอร์เน็ตแบบ TCP/IP น้ีกล่าวไดว้า่เป็น
การพฒันาอินเตอร์เน็ตยคุท่ี 1 

  ยอ้นกลบัไปในอดีต ในช่วงประมาณ ค.ศ. 2000 มีการคาดการว่าพฒันา
ของอินเตอร์เน็ตนั้นจะท าให้เกิดกเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว จนกระทัง่ผูค้นต่างพากนัลงทุนเพื่อ



56 

 

 
56 

อนาคตจนท าให้เกิดเศรษฐกิจฟองสบู่ในยุคดอทคอม แต่อย่างไรก็ตามอินเตอร์เน็ตไม่ได้พฒันา
รวดเร็วอย่างท่ีคาด จึงเกิดฟองสบู่แตกท าให้เกิดภาวะเศรษฐกิจถดถอย แต่อย่างไรก็ตาม ถึงแม้
อินเตอร์เน็ตไม่ไดมี้การพฒันาท่ีรวดเร็ว แต่ก็มีการพฒันาอยู่เร่ือย ๆ จนกระทัง่อินเตอร์เน็ตเขา้มามี
บทบาทส าคญัในหลาย ๆ อุตสาหกรรม เช่น อุตสาหกรรมส่ิงพิมพ ์อุตสาหกรรมเพลง เป็นตน้ ท าให้
หลาย ๆ องค์กรหันมาพิจารณาผลกระทบของอินเตอร์เน็ตต่อธุรกิจกันมากข้ึน ซ่ึงปัจจุบัน
อินเตอร์เน็ตในยุคท่ี 1 หรือ TCP/IP มีแนวโน้มถึงจุดอ่ิมตวัแล้ว ซ่ึงมีการคาดการณ์ว่าอีก 5-10 ปี
ขา้งหนา้จะเป็นการพฒันาอินเตอร์เน็ตในยคุท่ี 2 หรือเรียกวา่ Blockchain 

  ในปัจจุบนั Blockchain ยงัคงเป็นแนวคิดของเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตท่ีจะ
เกิดข้ึนในอนาคต ดงันั้นบริษทัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์หรือบริษทัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยี
สารสนเทศจ าเป็นต้องหันมาพิจารณา Blockchain กันมากข้ึนเพื่อป้องกันการท าลายล้างทาง
เทคโนโลยท่ีีอาจเกิดข้ึน 

  4.1.2.1 โทรศพัทมื์อถือหรือสมาร์ทโฟน 
  ทุกวนัน้ีปฏิเสธไม่ไดว้่าสมาร์ทโฟนเป็นเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงอยา่ง

รวดเร็วในช่วงสิบปีหลงัสุด ผูค้นต่างใชส้มาร์ทโฟนในชีวิตประจ าวนั เช่น การติดต่อส่ือสาร การท า
ธุรกรรม การใชเ้พื่อความบนัเทิง เป็นตน้คุณลกัษณะท่ีส าคญัของสมาร์ทโฟนท่ีส าคญัสามารถสรุป
ไดด้งัน้ี (Davis, 2561)  

  -ส่ือสารผา่น Wireless, 2G, 3G, 4G 
  -หนา้จอคมชดั 
  -เช่ือมต่อกบัเซนเซอร์ เช่น GPS, เซนเซอร์ตรวจวดัความเร่ง 
  -ถ่ายรูปและวดีีโอคมชดั 
 

 4.1.3 ความเป็นไปได้ของเทคโนโลยใีนการน ามาปรับใช้จริง 
 ปัจจุบนัสามารถเห็นการใชซ้อฟตแ์วร์บนสมาร์ทโฟนไดอ้ยา่งแพร่หลาย ตวัอยา่งท่ีเห็น

ไดช้ดัเจนคือกลุ่ม Startup ท่ีพฒันาแอพพลิเคชัน่บนสมาร์ทโฟนโดยใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นพื้นฐานของ
การส่ือสาร เช่น Airbnb, Fixzy, Flowaccount เป็นตน้ ดงันั้นเทคโนโลยีท่ีน ามาใช้จึงพิสูจน์ได้ว่า
สามารถปรับน ามาใชก้บัธุรกิจ “SquadX” ไดจ้ริง 
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4.2 บทวิเคราะห์คุณลักษณะความเป็นนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือ
กระบวนการ 
 

 4.2.1 ระดับความใหม่ของนวัตกรรม 
 การวดัความใหม่ของนวตักรรมนั้นสามารถพิจารณาไดห้ลายแง่มุม จากบทความ “กล

ยทุธ์การวางแผนผลิตภณัฑแ์ละนวตักรรมแห่งคุณค่า” เรียบเรียงโดย ดร. ไปรมา อิศรเสนา ณ อยธุยา 
นั้น แบ่งความใหม่ออกเป็นสองทิศทาง พิจารณาไดจ้ากรูปภาพท่ี 4.1 ซ่ึงทิศทางแรกคือความใหม่
ของเทคโนโลย ีถึงแมก้ารพฒันาแอพพลิเคชัน่บนสมาร์ทโฟนเป็นเทคโนโลยท่ีีใชก้นัอยา่งแพร่หลาย
ในปัจจุบนั แต่การน ามาใชใ้นอุตสาหกรรมสนามฟุตบอลใหเ้ช่านั้น กล่าวไดว้า่เป็นเทคโนโลยีท่ีใหม่
ในอุตสาหกรรมน้ี ส่วนทิศทางท่ีสองคือ ความใหม่ของตลาด ซ่ึงเป้าหมายระยะยาวของ SquadX นั้น 
ไม่เพียงแต่พิจารณาตลาดเดิม แต่จะเข้าถึงตลาดท่ีเก่ียวข้องเช่นกัน เช่นกลุ่มลูกค้า Expat หรือ
นกัท่องเท่ียว เป็นตน้ 

 
ภาพที ่4.1 แสดงแบบประเมินประเภทนวตักรรมแห่งคุณค่า 
ทีม่า: ไปรมา อิศรเสนา ณ อยธุยา (2559) 
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 หากพิจารณาจากภาพท่ี 4.1 นั้น แอพพลิเคชัน่ SquadX จดัอยูใ่นหมวดหมู่ New usage 
หรือการใช้งานใหม่ส าหรับลูกคา้ เป็นการมุ่งเน้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองการใช้
งานในด้านใหม่ท่ีผลิตภณัฑ์เดิมไม่เคยท าได้มาก่อน และเป็นการพฒันาเพื่อท าให้ลูกคา้รับความ
สะดวกสบายสามารถตอบสนองความต้องการท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนอง (Unmet needs) ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผูเ้ล่นท่ียงัไม่สามารถแกไ้ขปัญหาเร่ืองการหาเพื่อนมาร่วมแชร์สนามฟุตบอลได ้ 

 นอกจากน้ียงักล่าวได้ว่าบริษทัฯได้สร้างนวตักรรมใหม่ข้ึนมาในระดบัโมเดลธุรกิจ 
(Business Model) ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจการสร้างสนามฟุตบอลให้เช่าแบบดั้งเดิมนั้น รูปแบบ
โมเดลธุรกิจนั้นต่างกนัชดัเจน ธุรกิจแบบดั้งเดิมจะเป็นการคิดโครงสร้างรายได ้และค่าใชจ่้าย แบบ
ตรงไปตรงมา ส่วนในกรณีของสควอทเอ๊กซ์นั้นจะสร้างโครงสร้างรายไดจ้ากการบริการนดัหมาย 
ซ่ึงเป็นกระบวนการใหม่ ดงันั้นในอนาคตสควอทเอ๊กซ์มีโอกาสเปล่ียนแปลงรูปแบบการจองสนาม
ทั้งหมดในประเทศไทยไดโ้ดยใชน้วตักรรมจากโมเดลธุรกิจใหม่นัน่เอง 

 

 4.2.2 ประเภทของของนวตักรรม 
 ถึงแมว้่าการเขียนแอพพลิเคชั่นจะไม่ใช่เทคโนโลยีท่ีเกิดข้ึนใหม่ในโลก แต่การใช้

แอพพลิเคชัน่เขา้มาแกไ้ขปัญหาในอุตสาหกรรมสนามฟุตบอลให้เช่านั้นเป็นเร่ืองท่ีใหม่ จึงกล่าวได้
วา่เทคโนโลยีน้ีเป็นส่ิงใหม่ท่ีให้คุณค่าให้กบัผูใ้ชโ้ดยตรง ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีการจองสนามแบบเดิมนั้นไม่
สามารถท าได ้ถา้หากแอพพลิเคชัน่ SquadX ไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากผูใ้ช ้และมุ่งเนน้พฒันาแกไ้ข
ผลิตภัณฑ์ตลอดเวลา เพื่อให้ผลิตภัณฑ์สามารถตอบโจทย์ผูใ้ช้กลุ่มน้ีได้มีประสิทธิภาพท่ีสุด 
นวตักรรมน้ีสามารถเป็นนวตักรรมแบบกา้วกระโดด (radical innovation) ซ่ึงในทา้ยท่ีสุดจะเป็นการ
ท าใหเ้กิดการท าลายลา้ง (Disruption) กระบวนการจองสนามแบบเดิมในอุตสาหกรรมสนามฟุตบอล
ใหเ้ช่าไดเ้ช่นกนั 

 

 4.2.3 แนวทางการต่อยอดการใช้ประโยชน์เชิงพาณชิย์และสังคม 
 การพฒันาแอพพลิเคชั่น SquadX จะส่งผลโดยตรงต่อกลุ่มผูเ้ล่นฟุตบอล และกลุ่ม

เจา้ของสนามฟุตบอล ในด้านเศรษฐกิจแอพพลิเคชั่นสควอทเอ๊กซ์จะช่วยกระตุน้การใช้จ่ายจาก
ผูบ้ริโภคมากข้ึน ท าให้เงินสดหมุนเวียนในระบบเศรษฐกิจมากข้ึน เกิดประโยชน์กบัทั้งสองกลุ่ม
อยา่งชดัเจน นอกจากน้ียงัสามารถขยายไปในต่างประเทศท่ีมีโมเดลเช่าสนามฟุตบอลแบบเดียวกนั
ได ้โดยไม่จ  าเป็นตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ ในดา้นสังคม บริษทัฯมีเป้าหมายในการสร้างกลุ่ม
สังคม (Community) ของผูท่ี้รักการเล่นฟุตบอล ซ่ึงทุกคนสามารถแชร์ความรู้ ขอ้มูล ข่าวสาร หรือ 
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เทคนิคการเล่นกีฬาฟุตบอลได ้ยกระดบัความสามารถของฟุตบอลไทยให้เพิ่มข้ึนเพื่อให้มีศกัยภาพ
ในการแข่งขนัในระดบัโลกมากข้ึน 

 
 

4.3 แผนกลยุทธ์ด้านการจัดการปกป้องและการหาประโยชน์ด้านทรัพย์สินทางปัญญา 
 ในส่วนของการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญานั้น เน่ืองจากบริษทัสควอทเอ๊กซ์จ ากดัเป็น

บริษทัฯด าเนินการในอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์ ผลิตภณัฑห์ลกัของบริษทัคือซอฟตแ์วร์จากนกัพฒันา 
ดงันั้นบริษทัวางกลยทุธ์ทางดา้นการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญา ดงัน้ี 

 

 4.3.1 ลขิสิทธ์ิ 
 ปัจจุบนักฏหมายในเร่ืองสิทธิบตัรซอฟต์แวร์นั้นมีการถกเถียงกนัเป็นอยา่งมาก แต่ละ

ประเทศร่างกฏหมายสิทธิบตัรซอฟตแ์วร์ไวต่้างกนั ส่วนประเทศไทยนั้น ในบทความของส านกังาน
ส่งเสริมเศรษฐกิจดิจิทลั (DEPA) ได้ระบุว่า “ส านักงานสิทธิบตัรในประเทศไทย ( Thai Patent 
Office) ไดย้อมรับค าขอท่ีเป็นการประดิษฐ์ท่ีเก่ียวกบัซอฟต์แวร์ (Software-Related Invention ) คือ
เป็นอุปกรณ์หรือเคร่ืองจักรท่ีมีซอฟต์แวร์เป็นตัวควบคุมแต่จะไม่ยอมรับการประดิษฐ์ท่ี เป็น
ซอฟต์แวร์คอมพิวเตอร์ท่ีถูกบนัทึกลงบนตวักลางและการประดิษฐ์มีเพียงแหล่งรหัสตน้กาเนิด 
(Source Code) ซอฟตแ์วร์ ท่ีอยูใ่นรูปแบบหรือขั้นตอนวธีิ หรือ อลักอริทึม (Algorithm) ท่ีไปควบคุม
การท างานของอุปกรณ์หรือเคร่ืองคอมพิวเตอร์อาจขอรับความคุม้ครองได้ หากขั้นตอนวิธี หรือ 

อลักอริทึม (Algorithm) ท าให้เกิดผลทางเทคนิค (Technical Effect)” ดังนั้นการท่ีแอพพลิเคชั่น 
SquadX ถูกสร้างข้ึนดว้ยรหัสตน้ก าเนิด (Source Code) เขา้มาสร้างซอฟต์แวร์บนัทึกลงบนสมาร์ท
โฟนและเวบ็ไซตน์ั้นไม่สามารถจดสิทธิบตัรซอฟตแ์วร์ได ้

 แต่อยา่งไรก็ตามการเขียนหรือสร้างรหสัตน้ก าเนิด (Source Code) และรูปร่างหน้าตา
ของแอพพลิเคชัน่นั้นไม่จ  าเป็นตอ้งจดแจง้ลิขสิทธ์ิ เพราะลิขสิทธ์ินั้นไดสิ้ทธิคุม้ครองผูส้ร้างสรรค์
ทนัทีหลงัจากท่ีสร้างสรรค์เสร็จส้ิน ดงันั้นบริษทัฯจึงระบุการโอนลิขสิทธ์ิให้เป็นของบริษัทใน
สัญญาจา้งของพนกังาน เพื่อรักษาสิทธ์ิความเป็นเจา้ของให้บริษทั และป้องกนัความเส่ียงท่ีพนกังาน
หรือผูพ้ฒันาน าผลงานไปใชป้ระโยชน์ทางอ่ืนได ้
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 4.3.2 เคร่ืองหมายการค้าและช่ือทางการค้า 
 นอกจากรหสัตน้ก าเนิด (Source Code) แลว้ ส่ิงท่ีส าคญัท่ีบ่งบอกความเป็นแบรนด์ของ

บริษทัฯคือเคร่ืองหมายทางการค้าและช่ือทางการค้า โดยเคร่ืองหมายทางการค้าของบริษทัฯมี
ลกัษณะเป็นตวัอกัษร S และ X ดงัแสดงในภาพท่ี 4.2 ซ่ึงจะใชส้ัญลกัษณ์เดียวกนัส าหรับไอคอนบน
แอพพลิเคชัน่บนมือถือ ดงันั้นสัญลกัษณ์ควรไดรั้บสิทธิความคุม้ครอง ซ่ึงท าไดโ้ดยการจดทะเบียน
เคร่ืองหมายการคา้ นอกจากน้ีช่ือบริษทัเองก็ส าคญัเช่นกนั เพื่อเป็นการป้องกนัไม่ใหผู้อ่ื้นสามารถใช้
ช่ือสควอทเอก๊ซ์เผือ่อา้งถึงหรือโยงความสัมพนัธ์มาท่ีธุรกิจสควอทเอก๊ซ์ตน้ฉบบัได ้

 

 
ภาพที ่4.2 แสดงเคร่ืองหมายทางการคา้ของบริษทัสควอทเอก๊ซ์จ ากดั 

 
 

4.4 แผนด าเนินการด้านการจัดการทรัพย์สินทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 

 4.4.1 ลขิสิทธ์ิซอฟต์แวร์ 
 คุม้ครองทนัทีหลงัจากสร้างแอพพลิเคชัน่ 
 

 4.4.2 เคร่ืองหมายการค้าและช่ือทางการค้า 
 ขั้นตอนการจดใชเ้วลาอยา่งต ่า 6 เดือน รวมไปถึงการพิจารณาเคร่ืองหมายการคา้และ
ช่ือทางการค้าปัจจุบันต้องไม่ซ ้ ากับส่ิงท่ีเคยมีมาก่อนจึงใช้เวลาพิจารณานาน ดังนั้ นการจด
เคร่ืองหมายการคา้และช่ือทางการคา้ควรจะจดก่อนปล่อยผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดอย่างน้อย 6 เดือน 
ซ่ึงตามแผนด าเนินงานตวัแอพพลิเคชัน่จะถูกปล่อยให้ดาวน์โหลดช่วงปลายเดือนมิถุนาย พ.ศ. 2562 
ดงันั้นเคร่ืองหมายทางการคา้และช่ือทางการคา้ควรจดภายในเดือนพฤษภาคม หรือ มิถุนายน พ.ศ. 
2562 เท่านั้น ดงันั้นแผนการจดทะเบียนสามารถพิจารณาไดใ้นภาพท่ี 4.3 ดงัน้ี
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ภาพที ่4.3 แสดงกลยทุธ์การจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญาตามกรอบเวลา 
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ตรวจสอบและพิจารณาค าขอจดทะเบียน 150
ช าระค่าธรรมเนียมจดทะเบียน 15

เสร็จส้ินการจดทะเบียน 1

พ.ศ. 2562
ประเภท ขั้นตอน ระยะเวลา (วัน)

ลิขสิทธิ์
เครื่องหมายการคา้
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บทที ่5 
แผนบริหารจัดการทมีและองค์กร 

 
 

 บริษทัสควอทเอก๊ซ์จ ากดัประกอบไปดว้ยผูก่่อตั้ง 3 ราย และผูก่้อตั้งทั้งหมดด ารง
ต าแหน่งในระดบักรรมการบริหาร แสดงในตารางท่ี 5.1 ดงัน้ี 
ตารางที ่5.1 แสดงทีมผูก่้อตั้งและผูบ้ริหาร 

ช่ือ-นามสกุล ต าแหน่ง ความเช่ียวชาญ/ประสบการณ์ 

1 นายฉนัททิ์ต เพช็รคลา้ย ประธานกรรมการบริหาร
(CEO) 

วศิวกรฯโครงการ บริษทัโต
โยตา้มอเตอร์ประเทศไทย 
ระยะเวลา 4 ปี 

2 นายสาคเรศ แสงแกว้ รองกรรมการผูจ้ดัการ
ดา้นการพฒันาเทคโนโลย ี
(CTO) 

Full-Stack Developer ท่ีบริษทั 
Omnivert Silicon Valley
ระยะเวลา 3 ปี 

3 นายสรวชิญ ์พรนิธิจิรากุล รองกรรมการผูจ้ดัการ
ดา้นปฏิบติัการ 
(COO) 

-วศิวกรราคาท่ีบริษทั Denso 
Thailand ระยะเวลา 1 ปี 
-วศิวกรจดัซ้ือท่ีบริษทั SCG 
ระยะเวลา 3 ปี 

 

5.1 บทวเิคราะห์และระบุประเภททรัพยากรด้านทมีและองค์กรทีจ่ าเป็นเพ่ือสนับสนุน
ธุรกจิ 
 เน่ืองจากบริษทัสควอทเอ๊กซ์จ ากดัเป็นบริษทัท่ีอยู่ในช่วงของการเป็นบริษทัตั้งใหม่ 
(Startup) จึงจ าเป็นตอ้งแบ่งวางแผนจดัการทรัพยากรอยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อรับมือกบัสภาพคล่อง
และการเติบโตในอนาคต ดงันั้นในช่วงสองปีแรกหลงัจากก่อตั้งบริษทั บริษทัจึงจ าเป็นตอ้งลด
ตน้ทุนท่ีไม่จ  าเป็นออก โดยมีสมมติฐานในการเติบโตอยา่งท่ีคาดการณ์ภายในสองปี หลงัจากนั้นจะ
ลงทุนมากข้ึนในดา้นทรัพยากรเพื่อสนบัสนุนธุรกิจเม่ือธุรกิจเติบโตในช่วงเร่ิมตน้ (Early Stage) 



63 

 

 
63 

 ทางด้านทรัพยากรบุคคลในช่วงเป็นบริษทัตั้งใหม่ (Startup) บริษทัจะเน้นการจ้าง
บุคลากรภายนอก (Outsource) ส าหรับงานเฉพาะทางจ านวนหน่ึงตามความเหมาะสม ในส่วนของ
งานทัว่ไป ผูก่้อตั้งรับหนา้ท่ีรับผิดชอบเพื่อลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ  าเป็น หลงัจากท่ีบริษทัเขา้สู่ช่วงเติบโต
ขั้นตน้ (Early Stage) จะจา้งบุคลากรภายนอกส าหรับแผนกบญัชีเท่านั้น และจา้งพนกังานประจ าท่ี
ฝ่ายการตลาดและฝ่ายผลิตเพื่อสร้างความมัน่คงในระยะยาว 
 ทางด้านทรัพยากรส านักงานในช่วงเป็นบริษทัตั้งใหม่ (Startup) เม่ือพิจารณาตาม
ตารางท่ี 5.2 แสดงการเปรียบเทียบวิธีการจดัหาทรัพยากรส านกังาน จะเห็นไดว้่า ส าหรับการเช่า
พื้นท่ีท างานร่วมกนัหรือ Co-working space จะสามารถลดตน้ทุนไดม้ากท่ีสุดท าให้เหมาะกบัใชเ้ป็น
ทรัพยากรส าหรับบริษทัตั้งใหม่ สามารถปรับยืดหยุน่ไดต้ามจ านวนสมาชิก และสถานท่ีสะดวกต่อ
การสัญจร เม่ือเปรียบเทียบกบัการเช่าหรือการซ้ือส านกังานแลว้จึงเป็นทางเลือกท่ีดีกวา่ แต่หลงัจาก
บริษทัเขา้สู่ช่วงเติบโตขั้นตน้ (Early Stage) บริษทัจะมีพนกังานมากข้ึน ตอ้งการความมัน่คงมากข้ึน 
ความเป็นส่วนตัวหรือความลับบริษัทมีความส าคัญมากข้ึน การเช่าและซ้ือส านักงานจึงเป็น
ทางเลือกท่ีดีกว่า แต่เม่ือพิจารณาค่าใช้จ่ายแล้ว การเช่าส านักงานจะลดตน้ทุนและความเส่ียงได้
มากกวา่ส าหรับบริษทัตั้งใหม่ ดงันั้นในช่วงเติบโตขั้นตน้ บริษทัจึงเลือกเช่าส านกังานเป็นทรัพยากร
ส านกังาน 
ตารางที ่5.2 แสดงการเปรียบเทียบวธีิการจดัหาทรัพยากรส านกังาน 

เกณฑ์ (Criteria) 
ประเภทการจัดตั้งส านักงาน 

Co-working Space เช่าส านักงาน ซ้ือส านักงาน 

ความจุ ยดืหยุน่ตามจ านวนสมาชิก 6-10 คน 6-10 คน 

ราคา (บาทต่อปี) 7,200 (6 คน) 360,000 5,000,000 

การเดินทาง สะดวก สะดวก ไม่สะดวก 

บรรยากาศ ผอ่นคลาย ทางการ ทางการ 

ความเป็นส่วนตัว นอ้ย มาก มาก 
 

 5.1.1 ช่วงทีเ่ป็นบริษัทตั้งใหม่ (Startup) ในช่วงพ.ศ. 2562-2563 
 แผนกการจดัการทัว่ไป 

 ฝ่ายท่ี 1 : การจดัการทัว่ไป (การบญัชี การตลาด) 
 ทรัพยากรบุคคล :  ผูก่้อตั้งเป็นผูรั้บผดิชอบ 
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 ทรัพยากรส านกังาน : 1. บริการ Co-working space ส าหรับสมาชิก 2 คน ท่ี  
   AIS Design Center ณ ศูนยก์ารคา้เอมโพเร่ียม  

    2. โทรศพัทส์ านกังานและค่าโทรศพัท ์
    3. อุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด คืออุปกรณ์ส านกังานท่ี 

   ใชแ้ลว้หมดไป เช่น กระดาษ แมก็ กรรไกร คตัเตอร์  
   เป็นตน้ 

    4. รถยนต ์ส าหรับติดต่องานนอกสถานท่ี 
 

 5.1.2 ช่วงเติบโตขั้นต้น (Early Stage) ในปีพ.ศ. 2564-2566 
 แผนกจดัการทัว่ไป 
 ฝ่ายท่ี 1 : บญัชี 

 ทรัพยากรบุคคล :  จา้งเหมาบริการภายนอก 1 อตัรา 
 ทรัพยากรส านกังาน : เฟอร์นิเจอร์ภายในส านกังาน เช่น โตะ๊ เกา้อ้ี จ  านวน 1  
   ชุด 
 ฝ่ายท่ี 2 : การตลาดและลูกคา้สัมพนัธ์ 
 ทรัพยากรบุคคล :  จา้งพนกังานประจ า 2 อตัรา ไดแ้ก่ พนกังานตลาด 
   อาวโุส และ เจา้หนา้ท่ีการตลาดออนไลน์ 
 ทรัพยากรส านกังาน : 1. เคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุค๊ 2 เคร่ือง 

    2. เฟอร์นิเจอร์ภายในส านกังาน เช่น โตะ๊ เกา้อ้ี จ  านวน 
2    ชุด 
 ฝ่ายท่ี 3 : การจดัการทัว่ไป (การจดัการกลยทุธ์ ทรัพยากรบุคคล และการเงิน)
 ทรัพยากรบุคคล :  ผูก่้อตั้งเป็นผูรั้บผดิชอบ 
 ทรัพยากรส านกังาน :  1. เช่าส านกังานในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  2. ค่าไฟ ค่าน ้า ค่าอินเตอร์เน็ต และค่าโทรศพัท ์
    3. เฟอร์นิเจอร์ส านกังานเช่น โตะ๊ เกา้อ้ี จ  านวน 2 ชุด 
    4. อุปกรณ์ส านกังานอิเล็กทรอนิคส์และอุปกรณ์ไฟฟ้า เช่น 

   ปร๊ินเตอร์ เคร่ืองปรับอากาศ พดัลม โปรเจคเตอร์ เป็นตน้ 
    5. อุปกรณ์ส านกังานเบ็ดเตล็ด คืออุปกรณ์ส านกังานท่ีใช้

   แลว้หมดไป เช่น กระดาษ แมก็ กรรไกร คตัเตอร์ เป็นตน้ 
  6. รถยนต ์ส าหรับติดต่องานนอกสถานท่ี 
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5.2 บทวเิคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์การจัดหาทรัพยากรทีเ่กีย่วข้อง 
 

 5.2.1 ช่วงทีเ่ป็นบริษัทตั้งใหม่ (Startup) ในปีพ.ศ. 2562-2563 
 แผนกการจดัการทัว่ไป 
 ฝ่ายท่ี 1 : การจดัการทัว่ไป (การบญัชี การตลาด) 
 ทรัพยากรบุคคล :  ผูก่้อตั้งต าแหน่ง CEO และ COO จะเป็นผูดู้แลทั้งหมด 

   ในช่วงเร่ิมตน้ เพื่อลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ  าเป็น และเพิ่มโอกาส
   ในการอยูร่อดของธุรกิจ 

 ทรัพยากรส านกังาน :  1. สมคัรใชบ้ริการ Co-working space เพื่อลดค่าใชจ่้ายช่วง
   เร่ิมตน้ สถานท่ีส าหรับใชบ้ริการคือ AIS Design Center 
   ตั้งอยูท่ี่ศูนยก์ารคา้เอม็โพเรียม ซ่ึงค่าใชบ้ริการอยูท่ี่ 1,200 
   บาทต่อปี ส าหรับหน่ึงคน 
   2. จดัซ้ือเคร่ืองโทรศพัทมื์อถือ Iphone6 

    3. อุปกรณ์ส านักงานเบ็ดเตล็ด เช่น กระดาษ เคร่ืองเขียน 
   แมกซ์ กรรไกร เป็นตน้ อุปกรณ์เหล่าน้ีจะใชร่้วมกนัทั้งฝ่าย
   การจดัการทัว่ไป และฝ่ายผลิต ซ่ึงตั้งงบประมาณไว ้10,000 
   บาทต่อปี โดยมีสมมติฐานใหใ้ชแ้ลว้หมดไปภายในปีนั้น 

 
 5.2.2 ช่วงเติบโตขั้นต้น (Early Stage) ในปีพ.ศ. 2564-2566 
 แผนกจดัการทัว่ไป 
 ฝ่ายท่ี 1 : บญัชี 
 ทรัพยากรบุคคล :  ใชบ้ริการจา้งรับเหมาจากภายนอก (outsource) เพื่อหา 

   บุคลากรท่ีมีความถนดัเฉพาะ โดยตั้งงบประมาณส าหรับ
   เงินค่าจา้งเดือนละ14,000 บาท 

 ทรัพยากรส านกังาน : เฟอร์นิเจอร์ท่ีจ  าเป็นเพิ่มเติม เช่น โตะ๊ เกา้อ้ี จ  านวน 
   หน่ึงชุด โดยตั้งงบประมาณไวท่ี้ 15,000 บาทต่อหน่ึง 
   ชุด 
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 ฝ่ายท่ี 2 : ฝ่ายการตลาด 
 ทรัพยากรบุคคล :  จา้งพนกังานประจ า 2 อตัรา ไดแ้ก่ พนกังานการตลาด 
   อาวุโส และเจา้หน้าท่ีการตลาดออนไลน์ ซ่ึงท าการจดัหา
   ทรัพยากรผ่านช่องทาง Social Network เ ช่น Facebook 
   และ Instagram เป็นตน้ การจา้งพนกังานในแต่ละต าแหน่ง
   ใหอ้ตัราเงินเดือนดงัน้ี 

  พนกังานการตลาดอาวโุส 35,000 บาท 
  เจา้หนา้ท่ีการตลาดออนไลน์ 20,000 บาท  

  ทรัพยากรส านกังาน :  1. จดัซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุค๊จ านวน 2 เคร่ือง  
   ตามร้านจ าหน่ายอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ทัว่ไป โดยตั้ง 
   งบประมาณไวท่ี้ 40,000 บาท 

    2. เฟอร์นิเจอร์ท่ีจ  าเป็นเพิ่มเติม เช่น โตะ๊ เกา้อ้ี จ  านวน 2 ชุด 
   โดยตั้งงบประมาณไวท่ี้ 15,000 บาทต่อหน่ึงชุด ซ่ึงเป็นเงิน
   ทั้งหมด 30,000 บาท 
 ฝ่ายท่ี 3 : การจดัการทัว่ไป (การจดัการกลยทุธ์ ทรัพยากรบุคคล และการเงิน) 
 ทรัพยากรบุคคล : ผูก่้อตั้งต าแหน่ง CEO และ COO จะเป็นผูดู้แลทั้งหมด

 ทรัพยากรส านกังาน :  1. เช่าส านกังานในจงัหวดักรุงเทพมหานครพื้นท่ี 20x20 
   ตรม. โดยตั้งงบประมาณไวท่ี้ 360,000 บาทต่อปี 

   2. เฟอร์นิเจอร์ท่ีจ  าเป็นเพิ่มเติม เช่น โตะ๊ เกา้อ้ี จ  านวน 2 
   ชุด โดยตั้งงบประมาณไวท่ี้ 15,000 บาทต่อหน่ึงชุด ซ่ึงเป็น
   เงินทั้งหมด 30,000 บาท 

   3. อุปกรณ์ส านกังานอิเล็กทรอนิคส์และอุปกรณ์ไฟฟ้า 
โดย   ตั้งงบประมาณไวท่ี้ 49,000 บาท 

   4. อุปกรณ์ส านักงานเบ็ดเตล็ด เช่น เคร่ืองเขียน กระดาษ 
   เป็นตน้ โดยตั้งงบประมาณในปีพ.ศ.2562 ถึง 2563 เป็นเงิน
   ปีละ 10,000 บาท และปีต่อไปเป็นเงินปีละ 20,000 บาท 
   ตามล าดบั 

   5. ค่าน ้า ค่าไฟ ตั้งงบประมาณไว ้48,000 บาทต่อปี 
และค่า   อินเตอร์เน็ตตั้งงบประมาณไว ้14,400 บาทต่อปี 
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5.3 โครงสร้างองค์กรและสถานะบุคลากรและบทบาทหน้าที ่
 5.3.1 ช่วงทีเ่ป็นบริษัทตั้งใหม่ (Startup) ในปีพ.ศ. 2562-2563 
 ในช่วงเร่ิมตน้เป็นช่วงท่ีบริษทัมีทรัพยากรทางดา้นเงินทุนจ ากดั ดงันั้นบริษทัจึงเลือก
จา้งเฉพาะในแผนกกิจกรรมหลกัเท่านั้น ในส่วนท่ีไม่เป็นกิจกรรมส่งเสริมธ ผูก่้อตั้งจะเป็น
ผูรั้บผดิชอบทั้งหมด ดงันั้นแผนผงัองคก์รในช่วงเร่ิมตน้จึงสามารถเขียนไดด้งัภาพท่ี 5.1 

 

 
ภาพที ่5.1 แสดงโครงสร้างบริษทัช่วงท่ีเป็นบริษทัตั้งใหม่ (Startup Stage) 

 ทั้งน้ี หนา้ท่ีการพฒันาผลิตภณัฑ์นั้น ฝ่ายผลิตรับหนา้ท่ีดูแลรับผิดชอบโดยตรง โดยมี
ผูรั้บผิดชอบหลักคือรองกรรมการผูจ้ดัการด้านการพฒันาเทคโนโลยี  ดูแลโครงการการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ให้ตรงตามความตอ้งการ และเสร็จในเวลาท่ีก าหนด ส่วนรองกรรมการผูจ้ดัการด้าน
ปฏิบติัการมีหนา้ท่ีดูแลในเร่ืองการด าเนินงานทัว่ไป เช่น การตลาด การบญัชี เป็นตน้ ส่วนประธาน
กรรมการบริหาร นั้นมีหน้าท่ีหลกัในการดูภาพรวมของบริษทั วางกลยุทธ์ และสนบัสนุนทั้งการ
ด าเนินงานทัว่ไปและการผลิต  
 

รองกรรมการผูจ้ดัการดา้น
ปฏิบติัการ (COO) 

(COO) 

ประธานกรรมการบริหาร (CEO) 

รองกรรมการผูจ้ดัการดา้นการ
พฒันาเทคโนโลย ี(CTO) 

นกัพฒันา 

(Outsource) 

คณะกรรมการบริษทั  
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 5.3.2 ช่วงเร่ิมต้น (Early Stage) ในปี พ.ศ. 2564-2566 
 หลงัจากเร่ิมมีรายไดจ้ากช่วงบริษทัตั้งใหม่แลว้ บริษทัจะเร่ิมลงทุนเพื่อหาทรัพยากร
บุคคลในบริษทัมากข้ึน จากเดิมท่ีใชบ้ริการบุคคลภายนอก เปล่ียนมาจา้งพนกังานประจ าเพื่อสร้าง
ความมัน่คงในระยะยาว แผนผงัองคก์รในช่วง Early Stage จึงเขียนไดด้งัภาพท่ี 5.2 
 

 
ภาพที ่5.2 แสดงโครงสร้าบริษทัช่วงเร่ิมตน้ (Early Stage) 

 หลงัจากท่ีบริษทัผ่านช่วงการเป็นบริษทัตั้งใหม่ (Startup Stage) แลว้ ผูบ้ริหารไดแ้บ่ง
หนา้ท่ีการท างานใหก้บัพนกังานใหม่ โดยหนา้ท่ีของรองกรรมการผูจ้ดัการดา้นพฒันาเทคโนโลยีจะ
ดูแลการพฒันาผลิตภณัฑท์ั้งหมด มองถึงภาพรวมในการสร้างผลิตภณัฑ ์โดยมีนกัพฒันา 4 คนเขา้มา
ช่วยในการพฒันา ส่วนรองกรรมการผูจ้ดัการดา้นปฏิบติัการยงัคงดูแลในส่วนของการบญัชี และ 
การตลาด เช่นเดิม แต่มีพนกังานเขา้มาช่วย 3 ต าแหน่ง ประกอบดว้ย นกับญัชี นกัการตลาดอาวุโส 
และนกัการตลาดออนไลน์ ในส่วนของประธานกรรมการบริหารมีหน้าท่ีในการดูแลสถานะของ

รองกรรมการผูจ้ดัการดา้น
ปฏิบติัการ (COO) 

 

รองกรรมการผูจ้ดัการดา้นการ
พฒันาเทคโนโลย ี(CTO) 

 

นกัพฒันา Back-
End (2 ต าแหน่ง) 

นกัพฒันา Front-
End (2 ต าแหน่ง) 

 

นกัการตลาด
อาวโุส 

เจา้หนา้ท่ีการตลาด
ออนไลน์ 

นกับญัชี 
(Outsource) 

ประธานกรรมการบริหาร (CEO) 

คณะกรรมการบริษทั  
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บริษทั ให้บริษทัมีความมัน่คง สร้างกลยุทธ์ท่ีท าให้บริษทัสามารถบรรลุจุดมุ่งหมายได ้ตลอดจน
สนบัสนุนการท างานของแผนกการจดัการทัว่ไป และการพฒันาผลิตภณัฑเ์ช่นกนั 

  
 

5.4 แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการทมีและองค์กรตามกรอบเวลา 
จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ในระยะเวลา 5 ปี บริษทัฯมีการจดัสรรทรัพยากรและวางกลยทุธ์ตาม

งบประมาณท่ีจดัเตรียม สามารถพิจารณาไดต้ามตารางท่ี 5.3 ดงัน้ี 
ตารางที ่5.3 แสดงแผนด าเนินการกลยทุธ์การจดัการทีมและองคก์รตามกรอบเวลา 

รายการทรัพยากรฝ่ายสนับสนุน 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 

1. การจดัการทัว่ไป           

1.1 จ านวนพนกังาน (คน) 2 2 2 2 2 
1.2 ค่าจา้งพนกังาน (บาทต่อปี) 288,000 288,000 960,000 960,000 960,000 

1.3 ค่าไฟ และ ค่าน ้ า - - 48,000 48,000 48,000 

1.4 ค่าอินเตอร์เน็ต - - 14,400 14,400 14,400 
1.5 ค่าโทรศพัท ์ 12,000 12,000 24,000 24,000 24,000 

1.6 โทรศพัทส์ านกังาน 10,500 - - - - 
1.7 ค่าบริการเช่าพ้ืนท่ีส านกังานร่วม 
(Coworking space) 2,400 2,400 - - - 

1.8 ค่าเช่าส านกังาน - - 360,000 360,000 360,000 
1.9 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน - - 30,000 - - 

1.10 อุปกรณ์ส านกังานอิเลค็ทรอนิคส์ - - 49,000 - - 

1.11 อุปกรณ์ส านกังานเบ็ดเตลด็ 10,000 10,000 20,000 20,000 20,000 
1.12 ค่าประกนัสงัคม 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

1.13 เช่ารถยนต ์ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 
1.14 ค่าตรวจสอบบญัชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

1.15 ค่าประกนัพนกังาน 8,352 8,352 8,352 8,352 8,352 
ค่าใช้จ่ายทรัพยากรรวมฝ่ายการจดัการทัว่ไป 
(บาทต่อปี) 388,252 377,752 1,570,752 1,491,752 1,491,752 

2. การตลาด      
2.1 จ านวนพนกังาน (คน) - - 2 2 2 
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ตารางที ่5.3 (ต่อ) แสดงแผนด าเนินการกลยทุธ์การจดัการทีมและองคก์รตามกรอบเวลา 

รายการทรัพยากรฝ่ายสนับสนุน 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 

2.2 ค่าจา้งพนกังาน (บาทต่อปี) - - 660,000 693,000 727,650 
2.3 ค่าบริการเช่าพ้ืนท่ีส านกังานร่วม 
(Coworking space) - - - - - 

2.4 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน - - 30,000 - - 

2.5 อุปกรณ์ส านกังานอิเลก็ทรอนิคส์ - - 40,000 - - 
2.6 ค่าประกนัสงัคม - - 18,000 18,000 18,000 

2.7 ค่าประกนัพนกังาน - - 8,352 8,352 8,352 
ค่าใช้จ่ายทรัพยากรรวมฝ่ายการตลาด (บาทต่อ
ปี) - - 756,352 719,352 754,002 

3. กจิกรรมจ้างเหมาบริการสนบัสนุนภายนอก 
(Outsource)      
3.1 จ านวนพนกังาน (คน) - - 1 1 1 

3.2 ค่าจา้งพนกังาน (บาทต่อปี) - - 168,000 176,400 185,220 
3.3 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน - - 15,000 - - 

3.4 อุปกรณ์ส านกังานอิเลก็ทรอนิคส์ - - - - - 
3.5 ค่าบริการเช่าพ้ืนท่ีส านกังานร่วม 
(Coworking space) - - - - - 
ค่าใช้จ่ายทรัพยากรรวมจากการจ้างบริการ
ภายนอก - - 183,000 176,400 185,220 

ค่าใช้จ่ายทั้งหมด 388,252 377,752 2,510,104 2,387,504 2,430,974 
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บทที ่6  
แผนบริหารจัดการด้านการผลติหรือบริการหลกั 

 
 

6.1 บทวเิคราะห์และระบุประเภททรัพยากรทีเ่กีย่วข้องและจ าเป็นเพ่ือจัดการผลติหรือ
บริการหลกั 
 จากท่ีไดก้ล่าวในบทท่ี 5 เร่ืองสถานะของบริษทัใน  5 ปีขา้งหน้านั้น จะแบ่งออกเป็น
สองช่วง โดยสองปีแรกนั้นบริษทัจะอยูใ่นช่วงของบริษทัตั้งใหม่ (Startup stage) โดยมีงบประมาณ
ท่ีจ ากดั หลงัจากเร่ิมมีรายไดเ้พียงพอต่อค่าใชจ่้ายการด าเนินการในแต่ละวนัแลว้ บริษทัจะเขา้สู่ช่วง
เติบโตขั้นตน้ (Early Stage) ซ่ึงจะเน้นการสร้างความมัน่คงในระยะยาวมากข้ึน รวมไปถึงวิธีการ
เติบโตของบริษทัตั้งใหม่ 
 บริษทัสควอทเอ๊กซ์จ ากัดเป็นบริษัทตั้ งใหม่ท่ีเน้นการพฒันาเทคโนโลยีเป็นหลัก 
โดยเฉพาะระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ ซ่ึงผลิตภณัฑ์หลกัจะอยูใ่นรูปของแอพพลิเคชัน่บนมือถือ 
และเว็บไซต์ ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่าการพฒันาผลิตภณัฑ์หรือซอฟต์แวร์ เป็นรูปแบบการผลิตของ
บริษทันัน่เอง 
 ทางด้านทรัพยากรบุคคลในช่วงเป็นบริษทัตั้งใหม่ (Startup) บริษทัใช้บริการจ้าง
บุคลากรภายนอก (Outsource) เพื่อลดความเส่ียงส าหรับบริษทัตั้งใหม่จากงบประมาณท่ีจ ากดั ผู ้
ก่อตั้งรับหน้าท่ีรับผิดชอบบางส่วนเพื่อลดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ  าเป็น หลงัจากท่ีบริษทัเขา้สู่ช่วงเติบโต
ขั้นตน้ (Early Stage) จะเปล่ียนกลยุทธ์เป็นการจ้างบุคลากรประจ าเพื่อวางรากฐานท่ีมัน่คงส าหรับ
การเติบโตในอนาคต  

 6.1.1 ช่วงทีเ่ป็นบริษัทตั้งใหม่ (Startup Stage) ในปีพ.ศ. 2562-2563 
 ทรัพยากรบุคคล  จา้งเหมาบริการภายนอก 1 อตัรา ไดแ้ก่ 

  1. นกัพฒันา (Developer) 

 โดยทกัษะทางเทคนิคท่ีจ าเป็นไดแ้ก่ HTML CSS 

 Javascript และการใช ้Framework ส าหรับการพฒันา 

 ทรัพยากรการผลิต : 1. บริการ Co-working space ส าหรับสมาชิก 2 คน ท่ี  
   AIS Design Center ซ่ึงประกอบไปดว้ยพนกังานบริการ
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   จากภายนอก 1 คน และส าหรับ CTO (Chief  
   Technology  Officer) 
   2. เคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุค๊จ านวน 1 เคร่ือง ยีห่อ้  
   Apple รุ่น Macbook Pro ส าหรับการทดลอง 
   ประมวลผลในระบบปฏิบติัการ IOS 

 3. การใชบ้ริการเช่าเซิร์ฟเวอร์บนระบบคลาวด ์(Cloud) 
 ประเภท BPaas (Business Process-as-a-Service) 
 4. ช่องทางดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่อยา่ง App Store และ 
 Play Store 
 5. โดเมนส าหรับหนา้เวบ็ไซต ์
 

 6.1.2 ช่วงเติบโตขั้นต้น (Early Stage) ในปีพ.ศ. 2564-2566 
 ทรัพยากรบุคคล :  จา้งพนกังานประจ า 4 อตัรา ไดแ้ก่ 

 1. นกัพฒันาระบบหนา้บา้น 2 อตัรา (Front-end  
  Developer) 

 ทกัษะทางเทคนิคท่ีจ าเป็นไดแ้ก่ HTML CSS 
 Javascript และการใช ้Framework ส าหรับการพฒันา 
 2. นกัพฒันาระบบหลงับา้น 2 อตัรา (Back-end 
 Developer) 
 ทกัษะทางเทคนิคท่ีจ าเป็นไดแ้ก่ Javascript JQuery 
 Node.JS SQL และอ่ืน ๆ 

 ทรัพยากรการผลิต : 1. เช่าส านกังานในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ซ่ึงใช ้
   ร่วมกบัแผนกสนบัสนุน 
   2. เฟอร์นิเจอร์ภายในส านกังาน เช่น โตะ๊ เกา้อ้ี จ  านวน 
   5 ชุด 
   3. เคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุค๊ส าหรับพฒันาผลิตภณัฑ์ 
   จ านวน 4 เคร่ือง  

 4. การใชบ้ริการเช่าเซิร์ฟเวอร์บนระบบคลาวด ์(Cloud) 
 ประเภท BPaas (Business Process-as-a-Service) 
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 5. ช่องทางดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่อยา่ง App Store และ 
 Play Store 
 6. โดเมนส าหรับหนา้เวบ็ไซต ์
 
 

6.2 บทวเิคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์ด้านการผลติหรือบริการ 
 6.2.1 ช่วงทีเ่ป็นบริษัทตั้งใหม่ (Startup) ในปีพ.ศ. 2562-2563 

 ทรัพยากรบุคคล :  ใชบ้ริการจา้งเหมาจากภายนอก เพื่อหาบุคลากรท่ีมี 
   ความถนดัเฉพาะทางส าหรับการพฒันาระบบ ผา่น 
   เวบ็ไซต ์Blognone.com โดยมีระยะสัญญาการจา้งงาน 
   1 ปี ดว้ยอตัราเงินเดือน 40,000 บาท 

 ทรัพยากรการผลิต : 1. สมคัรใชบ้ริการ Co-working space จ านวน 2 คน  
   เพื่อลดค่าใชจ่้ายช่วงเร่ิมตน้ สถานท่ีส าหรับใชบ้ริการ 
   คือ AIS Design Center ซ่ึงค่าใชบ้ริการอยูท่ี่ 1,200 บาท
   ต่อปีต่อคน  

  2. จดัซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คตามร้านจ าหน่าย
 อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ทัว่ไป ประกอบดว้ย 

  2.1 Macbook Pro จ านวน 1 เคร่ือง ราคา 47,900 บาท 
 3. การใชบ้ริการเช่าเซิร์ฟเวอร์บนระบบคลาวด ์(Cloud) จาก
 เว็บไซต์ Porar.com ซ่ึงก าหนดสเปคของระบบคลาวด์ไว้
 ดงัน้ี 
 3.1 หน่วยประมวลผล (CPU): 4 core 
 3.2 หน่วยความจ า (RAM): 8 GB 
 3.3 พื้นท่ีฮาร์ดดิสก ์(HDD): 50 GB 
 3.4 อตัราการถ่ายขอ้มูลต่อเดือน: 200/400 GB     
 4. ช่องทางดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ส าหรับสอง
 ระบบปฏิบติัการ 
 4.1 ระบบ IOS ค่าใชจ่้ายเป็นเงิน 3,230 บาทต่อปี 
 4.2 ระบบ Android ค่าใชจ่้ายเป็นเงิน 966 บาท ตลอดชีพ 
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 5. โดเมนส าหรับหน้าเวบ็ไซต์ ภายใตช่ื้อ www.squadx.co 
 โดยใชบริการเว็บโฮสต้ิงแบบส่วนตัว (Private Hosting) 
 จากบริษทั z.com ซ่ึงจะมีค่าใชจ่้ายเป็นเงิน 19,200 บาทต่อปี 
 

 6.2.2 ช่วงเติบโตขั้นต้น (Early Stage) ในปีพ.ศ. 2563-2565 
 ทรัพยากรบุคคล : ใชบ้ริการผา่นเวบ็ไซต ์Blognone.com เพื่อจา้ง 
   พนกังานประจ า 4 อตัรา ไดแ้ก่ 

 1. นกัพฒันาระบบหนา้บา้น (Front-end Developer) 2 
 อตัรา โดยมีอตัราเงินเดือนท่ี 40,000 บาทต่อคน 
 2. นกัพฒันาระบบหลงับา้น (Back-end Developer) 2 
 อตัรา  โดยมีอตัราเงินเดือนท่ี 40,000 บาทต่อคน 

  ทรัพยากรการผลิต : 1. ใชท้รัพยากรส านกังานร่วมกบัแผนกสนบัสนุน 
  2. เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน เช่น โตะ๊ เกา้อ้ี จ  านวน 5 ชุด 

 ชุดละ 15,000 บาท 
 3. การใชบ้ริการเช่าเซิร์ฟเวอร์บนระบบคลาวด ์(Cloud) จาก
 เวบ็ไซต ์Porar.com ซ่ึงก าหนดสเปคของระบบคลาวดไ์ว้
 ดงัน้ี 
 3.1 หน่วยประมวลผล (CPU): 4 core 
 3.2 หน่วยความจ า (RAM): 16 GB 
 3.3 พื้นท่ีฮาร์ดดิสก ์(HDD): 100 GB 
 3.4 อตัราการถ่ายขอ้มูลต่อเดือน: 200/400 GB   
 4. ช่องทางดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ส าหรับสอง
 ระบบปฏิบติัการ 
 4.1 ระบบ IOS ค่าใชจ่้ายเป็นเงิน 3,230 บาทต่อปี 
 4.2 ระบบ Android ไม่เสียค่าใชจ่้าย เน่ืองจากช าระในปีแรก
 แลว้ 
 5. โดเมนส าหรับหน้าเวบ็ไซต์ ภายใตช่ื้อ www.squadx.co 
 โดยใช้บริการเว็บโฮสต้ิงแบบส่วนตัว (Private Hosting) 
 จากบริษทั z.com และเพิ่มประสิทธิภาพคอมพิวเตอร์เพื่อ

http://www.squadx.co/
http://www.squadx.co/
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 รองรับจ านวนผู ้ใช้ท่ีเพิ่มข้ึนจ านวนมาก ซ่ึงคิดเป็นเงิน 
 66,000 บาทต่อปี 
 6. เคร่ืองคอมพิวเตอร์โนต้บุค๊ทัว่ไป จ านวน 2 เคร่ือง สั่งซ้ือ
 จากร้านจ าหน่ายอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ทั่วไป โดยตั้ ง
 งบประมาณไวท่ี้เคร่ืองละ 20,000 บาท 
 
 

6.3 แผนด าเนินการกลยุทธ์การจัดการผลติหรือบริการจ าแนกตามกรอบเวลาและ
ทรัพยากร 

 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ในระยะเวลา 5 ปี บริษทัฯมีการจดัสรรทรัพยากรและวางกลยุทธ์
ส าหรับแผนการผลิตและพฒันาผลิตภณัฑ์ตามงบประมาณท่ีจดัเตรียม สามารถพิจารณาได้ตาม
ตารางท่ี 6.1 ดงัน้ี 
ตารางที ่6.1 แสดงแผนด าเนินการกลยทุธ์การจดัการผลิตหรือบริการตามกรอบเวลา 

รายการทรัพยากรฝ่ายผลติ 
ปีที่ 

1 2 3 4 5 
1. การผลติ      
1.1 จ านวนพนกังาน (คน) 1 1 5 5 5 
1.2 ค่าจา้งพนกังาน (บาทต่อปี) 144,000 144,000 2,400,000 2,520,000 2,646,000 
1.3 ค่าบริการเช่าพ้ืนท่ีส านกังานร่วม (Coworking 
space) 1,200 1,200 - - - 
1.4 คอมพิวเตอร์พฒันาผลิตภณัฑ ์ 47,900 - 80,000 - - 
1.5 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน - - 75,000 - - 
1.6 ค่าบริการเช่า Cloud Server 59,100 59,100 99,600 99,600 99,600 
1.7 ค่าบริการ App Store และ Play Store 4,196 3,230 3,230 3,230 3,230 
1.8 ค่าบริการเวบ็โฮสติ้ง 19,200 19,200 66,000 66,000 66,000 
1.9 ค่าประกนัสงัคม 9,000 9,000 45,000 45,000 45,000 
1.10 ค่าประกนัพนกังาน 4,176 4,176 20,880 20,880 20,880 

ค่าใช้จ่ายทรัพยากรรวมจากแผนกการผลติ 288,772 239,906 2,789,710 2,754,710 2,880,710 
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ตารางที ่6.1 (ต่อ) แสดงแผนด าเนินการกลยทุธ์การจดัการผลิตหรือบริการตามกรอบเวลา 

รายการทรัพยากรฝ่ายผลติ 
ปีที่ 

1 2 3 4 5 
2. กจิกรรมจ้างเหมาบริการสนบัสนุนภายนอก 
(Outsource)      
2.1 จ านวนพนกังาน (คน) 1 1 - - - 
2.2 ค่าจา้งพนกังาน (บาทต่อปี) 420,000 441,000 - - - 
2.3 ค่าบริการเช่าพ้ืนท่ีส านกังานร่วม (Coworking 
space) 2,400 2,400 - - - 
ค่าใช้จ่ายทรัพยากรรวมจากการจ้างบริการ
ภายนอก 422,400 443,400 - - - 

ค่าใช้จ่ายทั้งหมด 711,172 683,306 2,789,710 2,754,710 2,880,710 
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บทที ่7 
แผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าโครงการลงทุน 

 
 

7.1 สมมติฐานเพ่ือการจัดท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุน 
 เน่ืองจากการวิเคราะห์การเงินและความคุม้ค่าโครงการลงทุนจ าเป็นตอ้งพิจารณาตวั
แปรจ านวนมาก ดงันั้นในบทน้ีจึงตั้งสมมติฐานการเงินในตารางท่ี 7.1 ดงัน้ี 
ตารางที ่7.1 แสดงสมมติฐานการเงินของธุรกิจ 

ล าดั
บ 

หัวข้อ สมมติฐานการเงิน 

1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
1.1 การท าธุรกรรมท่ีเกิน 10,000 บาททุกคร้ังจะตอ้งไดรั้บ
การอนุมติัดว้ยการลงนามอยา่งนอ้ย 2 คนจาก
คณะกรรมการบริษทั 

2 
การจดัสรรการใชเ้งิน

ลงทุน 

2.1 การใชเ้งินลงทุนอา้งอิงตามกลยทุธ์ในบทท่ี 5 และบทท่ี 
6 
2.2 การเตรียมเงินส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน
อา้งอิงตามกลยทุธ์ในบทท่ี 4 

3 การประมาณการรายได ้

3.1 ผูใ้ชใ้นปีแรกคิดเป็น 2% ของขนาดตลาดในประเทศ
ไทย ในปีท่ี 2 คาดการณ์วา่จะเติบโตอีก 5% ของขนาดตลาด 
ในปีท่ี 3 จะเติบโตอีก 10% ตามกลยทุธ์การตลาด และ
หลงัจากนั้นในปีท่ี 4 และ 5 จะเติบโตอยา่งคงท่ีท่ี 5% ของ
ขนาดตลาด 
3.2 ก าหนดใหเ้ดิมผูเ้ล่นทุกคนช าระค่าใชจ่้าย 100 บาทต่อ
การเล่นหน่ึงคร้ัง 
3.3 ก าหนดให้ 1 เดือนมี 4 อาทิตย ์

3.4 รายไดจ้ากการโฆษณาเกิดจากการเปิดช่องทางโฆษณา 
3 จุด คิดเป็นจุดละ 3,000 บาทต่อเดือน     
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ตารางที ่7.1 (ต่อ) แสดงสมมติฐานการเงินของธุรกิจ 

ล าดับ หัวข้อ สมมติฐานการเงิน 

4 ตน้ทุนการใหบ้ริการ 

4.1เงินเดือนพนกังานประกอบไปดว้ยค่าจา้ง CTO และ
พนกังานพฒันาผลิตภณัฑเ์ท่านั้น 
4.2 ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ ในการพฒันาแอพพลิเคชัน่คือค่าใชจ่้าย
ท่ีเกิดข้ึนสนบัสนุนในการพฒันาผลิตภณัฑ์เท่านั้น เช่น ค่า
ใชบ้ริการเช่า Co-working Space จากแผนกพฒันา
ผลิตภณัฑ ์ค่าเช่า Cloud เซอฟ์เวอร์ ค่าเช่าเวบ็โฮสต้ิง 
ค่าบริการบน App Store และ Play Store 

4.3 ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์การพฒันาแอพลิเคชัน่คิดจาก
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ในแผนกพฒันาผลิตภณัฑเ์ท่านั้น     

5 ค่าใชจ่้ายกิจกรรมการตลาด 5.1 อา้งอิงตามกลยทุธ์ในบทท่ี 3 

6 ค่าเส่ือมราคา 

6.1 ส าหรับอุปกรณ์ไฟฟ้าและอิเล็คทรอนิคส์คิดค่าเส่ือม
ราคาภายใน 3 ปี โดยคิดค่าเส่ือมแบบเส้นตรง 

6.2 ส าหรับเฟอร์นิเจอร์ส านกังานคิดค่าเส่ือมราคาภายใน 5 
ปี โดยคิดค่าเส่ือมแบบเส้นตรง 
6.3 ไม่มีนโยบายค่าซาก 

7 ค่าใชจ่้ายการผลิต 

7.1 ค่าใชจ่้ายการผลิตอา้งอิงกบักลยทุธ์ในบทท่ี 6 
7.2 ในสองปีแรก ค่าจา้งแบ่งเป็นสองส่วน คือ ส าหรับ 
CTO เดือนละ 12,000 บาท และ ค่าจา้งพนกังานรับเหมา
จากภายนอกคิดเป็นเดือนละ 35,000 บาทต่อเดือน 
7.3 อตัราข้ึนเงินเดือนของพนกังานคิดเป็น 5% ต่อปี 
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ตารางที ่7.1 (ต่อ) แสดงสมมติฐานการเงินของธุรกิจ 

ล าดับ หัวข้อ สมมติฐานการเงิน 

7 ค่าใชจ่้ายการผลิต 

7.4 ค่าบริการ App Store คิดเป็น 3,230 บาทต่อปี และ Play 
Store คิดเป็น 966 บาทตลอดชีพ 

7.5 บริษทัเพิ่มคุณภาพการใชบ้ริการของเวบ็โฮสต้ิงในปีท่ีสาม เพื่อ
รองรับจ านวนผูใ้ชท่ี้โตข้ึน 
7.6 ค่าประกนัสังคมของพนกังานหน่ึงคนคิดเป็น 750 บาทต่อ
เดือน 
7.7 ค่าประกนัพนกังานหน่ึงคนคิดเป็น 4176 บาทต่อเดือน 

8 ค่าใชจ่้ายส านกังาน 

8.1 ค่าใชจ่้ายส านกังานอา้งอิงตามกลยทุธ์ในบทท่ี 5 
8.2 สองปีแรกค่าใชจ่้ายอุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ดคิดเป็น 
10,000 บาทต่อปี ปีถดัไปคิดเป็น 20,000 บาทต่อปี 
8.3 ค่าจา้งพนกังานแผนกการจดัการทัว่ไปคิดเป็นคนละ 
12,000 บาทต่อเดือนในสองปีแรก ส่วนตั้งแต่ปีท่ีสามคิดเป็น 
40,000 บาทต่อเดือน 

8.3 ค่าจา้งพนกังานแผนกการตลาดทั้งหมด 55000 บาทต่อ
เดือน (35,000 บาท และ 20,000 บาท) 
8.4 ค่าเช่าส านกังานคิดเป็น 30,000 บาทต่อเดือน ตั้งแต่ปีท่ี
สามเป็นตน้ไป 

9 ค่าใชจ่้ายด าเนินงาน 9.1 ค่าจา้งพนกังานคิดจากพนกังานทั้งหมดท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบั
แผนกพฒันาผลิตภณัฑ์ 
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ตารางที ่7.1 (ต่อ) แสดงสมมติฐานการเงินของธุรกิจ 

ล าดั
บ 

หัวข้อ สมมติฐานการเงิน 

10 งบก าไรขาดทุน 

10.1 บริษทัไดรั้บรายไดจ้ากลูกคา้เป็นเงินสดในแต่ละปี 
100% แต่สมมติใหลู้กคา้ใชบ้ริการในปีนั้นเพียง 80% 
ส่วน 20% จะใชบ้ริการในปีถดัไป จึงเกิดเป็นรายไดรั้บ
ล่วงหนา้ 20% 
10.2 ค่าใชจ่้ายในการขายอา้งอิงจากกิจกรรมทาง
การตลาด 
10.3 ค่าใชจ่้ายในการบริหารอา้งอิงจากค่าใชจ่้าย
ด าเนินงาน 

10.4 อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคลตามประกาศของ
กรมสรรพากรคิดตามอตัราก าไรคือร้อยละ 15 และ 20 

10.5 บริษทัจ่ายเงินปันผล 50% ในกรณีท่ีบริษทัมีก าไร
สุทธิหลงัจากหกัขาดทุนสะสมแลว้ 

11 เงินทุนหมุนเวยีน 11.1 ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนในช่วง 5 ปี 

12 
ค่าความผนัผวนของตลาด 

(B) 12.1 มีค่าเท่ากบั 1 เน่ืองจากไม่มีการกูจ้ากสถาบนัการเงิน 

13 
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อ

หุน้ 13.1 ร้อยละ 10.0 
14 ตน้ทุนเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 14.1 ร้อยละ 10.03 

 
 จากสมมติฐานทางการเงินขา้งตน้ สามารถวเิคราะห์และค านวณรายการบญัชีในกรอบ
ระยะเวลา 5 ปี ไดอ้ยา่งแม่นย  ามากข้ึน ซ่ึงรายการบญัชีเหล่าน้ีประกอบดว้ย 
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 7.1.1 แหล่งทีม่าของเงินทุน 
 แหล่งท่ีมาของเงินทุนของบริษทัสควอทเอ๊กซ์จ ากดั เกิดจากการการลงทุนของผูก่้อตั้ง
ทั้งหมด บริษทัจึงไม่มีหน้ีและดอกเบ้ียท่ีเกิดจากการกู ้สัดส่วนการลงทุนของผูก่้อตั้งแสดงในตารางท่ี 
7.2 
ตารางที ่7.2 แสดงแหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับธุรกิจ 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน 
1 นายฉนัททิ์ต เพช็รคลา้ย 50,000 33.33% 500,000 
2 นายสรวชิญ ์พรนิธิจิรากุล 50,000 33.33% 500,000 
3 นายสาคเรศ แสงแกว้ 50,000 33.33% 500,000 

รวม 150,000 100.00% 1,500,000 

 

 7.1.2 การจัดสรรการใช้เงินลงทุน 
 การจดัสรรเงินทุนแบ่งเป็น 3 กลุ่มหลกั คือ เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร ค่าใชจ่้ายก่อน
การด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน ส าหรับบริษทัสวคอทเอ๊กซ์จ ากัด เป็นการจดัตั้งบริษทัใน
รูปแบบบริษทัก่อตั้งใหม่ (Startup) ดงันั้น  การจดัสรรเงินทุนในส่วนของสินทรัพยถ์าวรจะนอ้ยมาก
เพื่อลดตน้ทุนท่ีไม่จ  าเป็น ดงันั้นทุนส่วนใหญ่จะอยูใ่นรูปของเงินทุนหมุนเวียน ดงัแสดงในตารางท่ี 
7.3 
 
ตารางที ่7.3 แสดงการจดัสรรการใชเ้งินทุนส าหรับธุรกิจ 

รายการ มูลค่า 

1. เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 
1.1 คอมพิวเตอร์โนต้บุค๊ส าหรับพฒันาสินคา้ 47,900 
1.2 เคร่ืองโทรศพัทส์ านกังาน 10,500 

2. เงินส ารองเพ่ือค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 
2.1 จดทะเบียนบริษทั 8,250 
2.2 จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1,600 

3. เงินทุนหมุนเวยีน 1,431,750 
รวมมูลค่าการลงทุน 1,500,000 
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 7.1.3 การประมาณการรายได้ 
 จากสมมติฐานการเงินในตารางท่ี 7.1 บริษทัสควอทเอก๊ซ์จ ากดัประเมินรายไดใ้น
กรอบระยะเวลา 5 ปี ซ่ึงแสดงในตารางท่ี 7.4 ดงัน้ี 
 
ตารางที ่7.4 แสดงการประมาณการรายไดข้องธุรกิจในกรอบเวลา 5 ปี 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
จ านวนผูใ้ชใ้นประเทศไทย(คน) 1,728 4,320 12,960 17,280 21,600 

ค่าธรรมเนียมต่อคน (บาท) 
15 15 15 15 15 

รายไดต้่ออาทิตย ์ 25,920 64,800 194,400 259,200 324,000 
รายไดต้่อเดือน 103,680 259,200 777,600 1,036,800 1,296,000 
รายไดต้่อปี 622,080 3,110,400 9,331,200 12,441,600 15,552,000 

แหล่งทีม่าของรายได้      
1. ค่าธรรมเนียมจากการใชบ้ริการ
ต่อปี 622,080 3,110,400 9,331,200 12,441,600 15,552,000 

2. ค่าโฆษณา 0 0 36,000 36,000 36,000 

รายได้รวม 622,080 3,110,400 9,367,200 12,477,600 15,588,000 

 

 7.1.4 ต้นทุนการให้บริการ 
 ตน้ทุนการให้บริการของบริษทัสควอทเอ๊กซ์จ ากดั เกิดจากค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกับ
กระบวนการพฒันาผลิตภณัฑท์ั้งหมด ไดแ้ก่ เงินเดือนพนกังาน ค่าใชจ่้ายในการพฒันาผลิตภณัฑ ์ค่า
เส่ือมราคาของอุปกรณ์พฒันา ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ ตน้ทุนการใหบ้ริการแสดงในตารางท่ี 7.5 ดงัน้ี 
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ตารางที ่7.5 แสดงตน้ทุนการใหบ้ริการของธุรกิจในกรอบเวลา 5 ปี 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
เงินเดือนพนกังาน 564,000 585,000 2,400,000 2,520,000 2,646,000 
ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ ในการพฒันา
แอพพลิเคชัน่ 86,096 85,130 168,830 168,830 168,830 
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์และการพฒันา
แอพพลิเคชัน่ 15,967 15,967 42,633 26,667 26,667 

รวมต้นทุนในการให้บริการ 666,063 686,097 2,611,463 2,715,497 2,841,497 

 

 7.1.5 ค่าใช้จ่ายส านักงาน 
 ค่าใชจ่้ายส านกัเกิดจากรายการท่ีใชจ่้ายส าหรับสินทรัพยห์มุนเวยีน ดงัแสดงในตารางท่ี 
7.6 

 

ตารางที ่7.6 แสดงค่าใชจ่้ายส านกังานส าหรับธุรกิจในกรอบเวลา 5 ปี 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการ 9,850 - - - - 

ค่าเช่าส านกังาน - - 360,000 360,000 360,000 

ค่าไฟ และ ค่าน ้ า - - 48,000 48,000 48,000 

ค่าอินเตอร์เน็ต - - 14,400 14,400 14,400 

ค่าโทรศพัท ์ 12,000 12,000 24,000 24,000 24,000 

ค่าเช่ารถยนต ์ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าบริการเช่า Co-working Space 2,400 2,400 - - - 

ค่าวสัดุส านกังานใชไ้ป 10,000 10,000 20,000 20,000 20,000 

รวม 37,250 27,400 469,400 469,400 469,400 
 

  

 7.1.6 ค่าใช้จ่ายการตลาด 
 ค่าใชจ่้ายการตลาดอา้งจากกิจกรรมการตลาดในบทท่ี 3 แสดงในตารางท่ี 7.7 ดงัน้ี 
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ตารางที ่7.7 แสดงค่าใชจ่้ายการตลาดชองธุรกิจในกรอบเวลา 5 ปี 

 

 7.1.7 ค่าใช้จ่ายด าเนินงาน 
 ค่าใช้จ่ายด าเนินงานของบริษทัสควอทเอ๊กซ์จ ากดั เกิดจากรายการค่าใช้จ่ายทัว่ไปใน
การด าเนินงานรวมถึงค่าใชจ่้ายส านกังานในตารางท่ี 7.6 แต่ค่าใชจ่้ายด าเนินงานน้ีไม่รวมกิจกรรมท่ี
เกิดจากการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละกิจกรรมการตลาด ค่าใชจ่้ายด าเนินงานแสดงในตารางท่ี 7.8 ดงัน้ี 

 

ตารางที ่7.8 แสดงค่าใชจ่้ายด าเนินงานของธุรกิจในกรอบเวลา 5 ปี 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
ค่าจา้งพนกังาน 288,000 288,000 1,788,000 1,829,400 1,872,870 
เงินค่าประกนัสงัคม 27,000 27,000 81,000 81,000 81,000 
ค่าตรวจสอบบญัชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 37,250 27,400 469,400 469,400 469,400 
ค่าประกนัพนกังาน 12,528 12,528 37,584 37,584 37,584 
รวมค่าใช้จ่ายด าเนินงาน 400,778 390,928 2,411,984 2,453,384 2,496,854 

 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
 ค่าใชจ่้ายการตลาดผา่น Social Network  36,500 36,500 91,250 91,250 91,250 
 การท า SEO (Search Engine Optimisation)  - 30,000 30,000 70,000 70,000 
 การท า Youtube Channel  - 10,000 10,000 10,000 10,000 

 การติดประกาศโฆษณาตามสนามฟตุบอล  20,000 20,000 40,000 - - 
 การโฆษณาผา่นคล่ืนวทิยกีุฬา   - 81,600 81,600 81,600 
 การจดักิจกรรม Grand Openning ผา่นการ
แข่งขนัทวัร์นาเมนต ์ 35,600 35,600 35,600 35,600 35,600 

 รวม  92,100 132,100 288,450 288,450 288,450 
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 7.1.8 ค่าเส่ือมราคา 
 อา้งอิงจากสมมติฐานทางการเงินในตารางท่ี 7.1 ดงันั้นรายการท่ีจ าเป็นตอ้งแสดงในค่า
เส่ือมราคาสามารถแสดงในตารางท่ี 7.9 ไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่7.9 แสดงค่าเส่ือมราคาในกรอบเวลา 5 ปี 

รายการ  
 พ.ศ.  

2562 2563 2564 2565 2566 
 เคร่ืองคอมพิวเตอร์ส าหรับพฒันาผลิตภณัฑ ์ 15,967 15,967 42,633 26,667 26,667 
 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน  - - 30,000 30,000 30,000 
 อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิคส์ส านกังาน  - - 29,667 29,667 29,667 
 เคร่ืองโทรศพัทส์ านกังาน  3,500 3,500 3,500 - - 
 ค่าเส่ือมราคา  19,467 19,467 105,800 86,333 86,333 

 ค่าเส่ือมราคาสะสม  19,467 38,933 144,733 231,067 317,400 

 
 

7.2 แผนการเงินในกรอบระยะเวลา 5 ปี  
 แผนการเงินประกอบไปด้วย แผนการเงินประเภทงบกระแสเงินสด แผนการเงิน
ประเภทงบก าไรขาดทุน แผนการเงินประเภทงบแสดงฐานะการเงิน  
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 7.2.1 แผนการเงินประเภทงบก าไรขาดทุน 
ตารางที ่7.10 แสดงงบก าไรขาดทุนในกรอบเวลา 5 ปี 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
รายได้ 

รายไดจ้ากการบริการ 497,664 2,488,320 7,464,960 9,953,280 12,441,600 
รายไดจ้ากพ้ืนท่ีโฆษณา - - 36,000 36,000 36,000 
หัก - ต้นทุนบริการและการขาย (666,063) (686,097) (2,611,463) (2,715,497) (2,841,497) 

ก าไรขั้นต้น (168,399) 1,802,223 4,889,497 7,273,783 9,636,103 
หัก - ค่าใช้จ่ายในการขาย (92,100) (132,100) (288,450) (288,450) (288,450) 
หัก - ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (400,778) (390,928) (2,411,984) (2,453,384) (2,496,854) 
หัก - ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริการ

และการขาย (3,500) (3,500) (63,167) (59,667) (59,667) 
ก าไรจากการด าเนินการ (664,777) 1,275,695 2,125,896 4,472,283 6,791,133 

หัก - ดอกเบีย้จ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษีเงนิได้นติบุิคคล (664,777) 1,275,695 2,125,896 4,472,283 6,791,133 

หัก - ภาษีเงินได้นิติบุคคล - (255,139) (318,884) (894,457) (1,358,227) 
ก าไรสุทธิ (664,777) 1,020,556 1,807,012 3,577,826 5,432,906 

หัก - ขาดทุนสะสม - (664,777) - - - 
หัก - เงินปันผลจ่าย - (177,890) (903,506) (1,788,913) (2,716,453) 
ก าไรหลงัหักขาดทุนสะสมและปัน

ผลจ่าย (664,777) 177,890 903,506 1,788,913 2,716,453 
ก าไรสะสม (664,777) 177,890 1,081,396 2,870,309 5,586,762 
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 7.2.2 แผนการเงินประเภทงบแสดงฐานะการเงิน 
ตารางที ่7.11 แสดงงบแสดงฐานะการเงินของธุรกิจในระยะเวลา 5 ปี 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสด 910,856 2,270,653 4,329,535 7,324,525 12,117,968 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - 

รวมสินทรัพย์หมนุเวยีน 910,856 2,270,653 4,329,535 7,324,525 12,117,968 
สินทรัพย์ไม่หมนุเวยีน 
สินทรัพยถ์าวร 58,400 58,400 377,400 377,400 377,400 
ค่าเส่ือมราคาสะสมเคร่ืองจกัร

และอุปกรณ์ (19,467) (38,933) (144,733) (231,067) (317,400) 
ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 9,850 9,850 9,850 9,850 9,850 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 48,783 29,317 242,517 156,183 69,850 
รวมสินทรัพย์ 959,639 2,299,970 4,572,052 7,480,709 12,187,818 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - 

เจา้หน้ีการคา้ (รายไดรั้บ
ล่วงหนา้) 124,416 622,080 1,990,656 3,110,400 5,101,056 
รวมหนี้สินหมุนเวยีน 124,416 622,080 1,990,656 3,110,400 5,101,056 

หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะยาว - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน - - - - - 

รวมหนี้สินไม่หมุนเวยีน - - - - - 
รวมหนี้สิน 124,416 622,080 1,990,656 3,110,400 5,101,056 

ทุนหุน้สามญั 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
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ตารางที ่7.11 (ต่อ) แสดงงบแสดงฐานะการเงินของธุรกิจในระยะเวลา 5 ปี 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
ก าไรสะสม (664,777) 177,890 1,081,396 2,870,309 5,586,762 

รวมส่วนของผู้ถอืหุ้น 835,223 1,677,890 2,581,396 4,370,309 7,086,762 
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถอืหุ้น 959,639 2,299,970 4,572,052 7,480,709 12,187,818 

 

 7.2.3 แผนการเงินประเภทงบกระแสเงินสด 
ตารางที ่7.12 แสดงงบกระแสเงินสดของธุรกิจในกรอบเวลา 5 ปี 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
ก าไรสุทธิ (664,777) 1,020,556 1,807,012 3,577,826 5,432,906 

ค่าเส่ือมราคาจากอุปกรณ์พฒันา
ผลิตภณัฑ ์ 15,967 15,967 42,633 26,667 26,667 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและ
การขาย 3,500 3,500 63,167 59,667 59,667 

เจา้หน้ีการคา้ (รายไดรั้บล่วงหนา้) 124,416 497,664 1,368,576 1,119,744 1,990,656 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - 
ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ภาษีนิติบุคคล - - - - - 

กระแสเงนิสดจากการด าเนินงานรวม (520,894) 1,537,687 3,281,388 4,783,903 7,509,895 

กระแสเงนิสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร (58,400) - (319,000) - - 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน (9,850) - - - - 

กระแสเงนิสดจากการลงทุนรวม (68,250) - (319,000) - - 
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ตารางที ่7.12 (ต่อ) แสดงงบกระแสเงินสดของธุรกิจในกรอบเวลา 5 ปี 

รายการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 
กระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ 

เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร - - - - - 
เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 1,500,000 - - - - 
เงินสดจ่ายปันผล - (177,890) (903,506) (1,788,913) (2,716,453) 
กระแสเงนิสดจากการการจดัหา

เงนิรวม 1,500,000 (177,890) (903,506) (1,788,913) (2,716,453) 

กระแสเงนิสดสุทธิ 910,856 1,359,797 2,058,882 2,994,990 4,793,442 
บวก กระแสเงินสดตน้งวด - 910,856 2,270,653 4,329,535 7,324,525 

กระแสเงนิสดสุทธิปลายงวด 910,856 2,270,653 4,329,535 7,324,525 12,117,968 

 

7.3 แผนการวเิคราะห์การเงินโดยอตัราส่วนการเงิน จ าแรกรายปี ตามกรอบเวลา 5 ปี 
 จากขอ้มูลในงบการเงินในหวัขอ้ท่ี 7.2 บริษทัสามารถใชข้อ้มูลในการหาความสัมพนัธ์
และแสดงถึงศกัยภาพทางการเงินไดใ้น 4 ดา้น คือ สภาพคล่องทางการเงิน โครงสร้างทางการเงิน 
ความสามารถในการท าก าไร และประสิทธิภาพการท างาน โดยเปรียบเทียบข้อมูลตามกรอบ
ระยะเวลา 5 ปี เพื่อเปรียบเทียบกบัอตัราส่วนมาตรฐานในอุตสาหกรรม เพื่อพิจารณาถึงจุดแข็งและ
จุดอ่อนของบริษทั นอกจากน้ียงัสามารถบอกถึงแนวโนม้ในอนาคตเพื่อให้บริษทัสามารถเตรียมกล
ยทุธ์ในการรับมือกบัสภาพการเงินท่ีเปล่ียนไปได ้อตัราส่วนทั้งหมดแสดงในตารางท่ี 7.13 ดงัน้ี 
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ตารางที ่7.13 แสดงอตัราส่วนการเงินของธุรกิจในกรอบเวลา 5 ปี 

ประเภทอตัราส่วนทางการเงนิ อตัราส่วนทางการเงนิ หน่วย 
พ.ศ.  

2562 2563 2564 2565 2566 
สภาพคล่องทางการเงิน 

(Liquidity) 
อตัราส่วนทุนหมุนเวยีนเร็ว (Quick Ratio) เท่า 7.32 3.65 2.17 2.35 2.38 

อตัราส่วนเงินสด (Cash Ratio) เท่า 7.32 3.65 2.17 2.35 2.38 

โครงสร้างทางการเงิน 
(Leverage) 

อตัราส่วนหน้ีสินต่อทุน (Debt/Equity 
Ratio) 

เท่า 0.15 0.37 0.77 0.71 0.72 

ความสามารถในการจ่ายดอกเบ้ีย (Interest 
Coverage) 

เท่า N/A N/A N/A N/A N/A 

ความสามารถในการท าก าไร 
(Profitability) 

อตัราก าไรสุทธิ (Net Profit Margin) เปอร์เซ็นต ์ -133.58 41.01 24.09 35.82 43.54 
อตัราก าไรจากการด าเนินงาน (EBIT 

Margin) 
เปอร์เซ็นต ์ -133.58 51.27 28.34 44.77 54.43 

อตัราก าไรขั้นตน้ (Gross Profit Margin) เปอร์เซ็นต ์ -33.84 72.43 65.18 72.82 77.23 
ประสิทธิภาพการท างาน 

(Efficiency) 
อตัราการหมุนเวยีนของสินทรัพยร์วม (Total 

Asset Turnover) 
เท่า 0.52 1.08 1.64 1.34 1.02 
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 7.3.1 สภาพคล่องทางการเงิน 
  7.3.1.1 อัตราส่วนทุนหมุนเวียนเ ร็ว (Quick Ratio)  อัตราส่วนทุน
หมุนเวียนของบริษทัตั้งแต่ปีท่ี 1 ถึงปีท่ี 5 มีค่ามากกว่า 1 หมายถึง สินทรัพยห์มุนเวียนในบริษทัท่ี
สามารถแปลงเป็นเงินสดไดภ้ายในระยะเวลา 1 ปี มีค่ามากกวา่หน้ีสินหมุนเวยีนของบริษทั ยิง่บริษทั
มีอตัราส่วนทุนหมุนเวียนเร็วมากเท่าไร หมายถึงบริษทัมีสภาพคล่องมากข้ึนตามอตัราส่วน ส าหรับ
บริษทัสควอทเอก๊ซ์มีอตัราส่วนหมุนเวยีนเร็วในปีแรกประมาณ 7 เท่า หมายถึงบริษทัมีสภาพคล่องท่ี
สูงมากเพราะบริษทัเก็บสินทรัพยใ์นรูปของเงินสดสูง หลงัจากนั้นอตัราส่วนลดลงในปีถดั ๆ ไป 
เน่ืองจากเงินสดเปล่ียนไปอยู่ในรูปของค่าใช้จ่ายและสินทรัพย์ถาวรมากข้ึน แต่อย่างไรก็ตาม
อัตราส่วนในปีท่ี 5 คือ 2.38 ซ่ึงยงัแสดงถึงสภาพคล่องท่ีดีถึงแม้เงินสดจะเปล่ียนไปอยู่ในรูป
สินทรัพยอ่ื์น ๆ  
  7.3.1.2 อตัราส่วนเงินสด (Cash Ratio) จากตารางท่ี 7.13 แสดงให้เห็นวา่
อตัราส่วนทุนหมุนเวยีนเร็วและอตัราส่วนเงินสดมีค่าเท่ากนั เน่ืองจากสินทรัพยห์มุนเวยีนของบริษทั
จดัเก็บในรูปเงินสดทั้งหมด ไม่มีสินคา้คงคลงัตามโครงสร้างรูปแบบธุรกิจ จึงสรุปได้ว่าบริษทัมี
สภาพคล่องสูงอยา่งท่ีกล่าวไปในหวัขอ้ 7.3.1.1 
 

 7.3.2 โครงสร้างทางการเงิน 
  7.3.2.1 อตัราส่วนหน้ีสินต่อทุน (Debt/Equity Ratio) อตัราส่วนหน้ีสินต่อ
ทุนของบริษทัในปีท่ี 1 เท่ากบั 0.15 ซ่ึงค่อนขา้งต ่า เพราะบริษทัไม่ไดท้  าการกู้เงินลงทุน หน้ีสินท่ี
บริษทัรายการเดียวของบริษทัคือรายได้รับล่วงหน้า เม่ือเทียบกบัส่วนของผูถื้อหุ้นแล้วค่อนข้าง
ต่างกนัชัดเจน หลงัจากนั้นอตัราส่วนเพิ่มข้ึนในปีท่ี 3 และคงตวัจนถึงปีท่ี 5 เน่ืองจากสมมติฐาน
ทางการเงินในตารางท่ี 19 ซ่ึงหน้ีสินจากรายไดรั้บล่วงหน้าเร่ิมเพิ่มมากข้ึนท าให้อตัราส่วนเพิ่มข้ึน
นัน่เอง 
  7.3.2.2 ความสามารถในการจ่ายดอกเบ้ีย (Interest Coverage) เน่ืองจาก
บริษทัไม่ไดกู้เ้งินลงทุนจากสถาบนัธนาคารส าหรับเงินลงทุน ดงันั้นบริษทัจึงไม่มีภาระดอกเบ้ีย ท า
ใหอ้ตัราส่วนความสามารถในการจ่ายดอกเบ้ียไม่สามารถประเมินได ้
 

 7.3.3 ความสามารถในการท าก าไร 
  7.3.3.1 อตัราก าไรสุทธิ (Net Profit Margin) จากการค านวณอตัรก าไร
สุทธิในตารางท่ี 7.13 เห็นวา่ในปีแรก มีค่าเท่ากบั -133.58 เปอร์เซ็นต ์ซ่ึงหมายความวา่จากยอดขาย 
100 บาท ในปีแรกบริษทัมีก าไรสุทธิติดลบ 133.58 บาท หลงัจากนั้นในปีท่ีสองจะเห็นวา่อตัราก าไร
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สุทธิเป็นบวก มีค่าสูงถึง 41.01 เปอร์เซ็นต ์แสดงถึงความสามารถในการท าไรท่ีสูง ส่วนในปีท่ีสาม
นั้นอตัราส่วนลดลงจากปีท่ีสองเกือบคร่ึงหน่ึง เน่ืองจากบริษทัลงทุนขยายธุรกิจมากข้ึน ทั้งการเช่า
ส านักงาน การเพิ่มจ านวนพนักงาน ท าให้อัตราส่วนลดลง แต่อย่างไรก็ตามในปีท่ีส่ีและห้า 
อตัราส่วนมีแนวโนม้เพิ่มสูงข้ึนตามการคาดการณ์จ านวนผูใ้ชท่ี้เพิ่มมากข้ึน 
  7.3.3.2 อัตราก าไรจากการด า เ นินงาน (EBIT Margin)  มีแนวโน้ม
สอดคลอ้งกบัอตัราก าไรสุทธิ เน่ืองจากบริษทัไม่มีภาระดอกเบ้ีย ดงันั้นส่ิงท่ีต่างกนัคือภาระทางภาษี 
ในปีแรกนั้นบริษทัยงัไม่สามารถท าไรได ้จึงมีอตัราส่วนเท่ากบัอตัราก าไรสุทธิ ส่วนปีอ่ืน ๆ นั้นมี
ภาษีท่ีตอ้งช าระ ท าใหอ้ตัราส่วนมีค่าต่างจากอตัราก าไรสุทธิ 
  7.3.3.3 อตัราก าไรขั้นตน้ (Gross Profit Margin) มีแนวโนม้สอดคลอ้งกบั
อตัราก าไรสุทธิ จากท่ีแสดงในปีแรกมีค่าเท่ากบั -33.84 เปอร์เซ็นต์ หมายถึง ยอดขาย 100 บาท มี
ก าไรขั้นตน้ติดลบ 33.84 บาท หลงัจากนั้นจึงเพิ่มข้ึนเป็นบวกในปีท่ีสอง และลดลงในปีท่ีสามจาก
การขยายธุรกิจ และเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ ในปีท่ี 4 และ ปีท่ี 5 คิดเป็น 72.82 เปอร์เซ็นต์ และ 77.23 
เปอร์เซ็นต ์ตามล าดบั 
 

 7.3.4 ความสามารถในการท าก าไร 
  7.3.4.1 อตัราการหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม (Total Asset Turnover) 
จากการค านวณอตัราส่วนการหมุนเวียนของสินทรัพยร์วมพบว่า ในปีแรกอตัราส่วนมีค่าไม่ถึง 1 
เพราะยงัมีรายไดไ้ม่มากนกั ส่วนในปีถดัไปจะมีค่ามากกวา่ 1 เพราะมีรายไดเ้พิ่มข้ึน แต่อยา่งไรก็ตาม
อตัราการหมุนเวยีนของสินทรัพยร์วมทุกปีจะมีค่าไม่เกิน 2 เท่า เพราะก าไรท่ีไดแ้ต่ละปี จะถูกแบ่งไว้
คร่ึงหน่ึงเพื่อจดัเก็บส าหรับปีถดั ๆ ไป และเก็บเงินสดนั้นไวเ้พื่อใชจ่้ายหมุนเวียนและขยายธุรกิจท่ีมี
แนวโนม้เติบโตในอนาคต 
 
 

7.4 ผลการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการระยะเวลา 5 ปี  
 ผลการตอบแทนการลงทุนส าหรับบริษทัสควอทเอ๊กซ์จะเปรียบเทียบเงินลงทุนกับ
ผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุน ซ่ึงรายการผลตอบแทนแสดงในตารางท่ี 7.14 ดงัน้ี 
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ตารางที ่7.14 แสดงผลวเิคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในกรอบเวลา 5 ปี 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 
ตน้ทุนเฉล่ียถวัน ้ าหนกั 

(Weight Average Cost 
of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลกัหกัภาษีของแหล่ง
เงินทุนต่าง ๆ ของบริษทั 

10.03% 

มูลค่าปัจจุบนั (Net 
Present Value :NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัจากกระแสเงินสดสุทธิ
ตลอดอายโุครงการ 

 10,882,787 บาท  

อตัราผลตอบแทนภายใน 

(Internal Rate of Return 
: IRR) 

อตัราผลตอบแทนของโครงการ 277.40% 

ระยะเวลาคืนทุน 

(Payback Period) 

ระยะเวลาของการลงทุนท่ีกระแสเงินสดรับ
สุทธิจากโครงการเท่ากบักระแสเงินสดจ่าย

สุทธิพอดี 
1.38 ปี 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิด

ลด (Discounted 
Payback Period) 

ระยะเวลาของการลงทุนท่ีกระแสเงินสดรับ
สุทธิจากโครงการเท่ากบักระแสเงินสดจ่าย
สุทธิพอดี โดยคิดใหเ้ป็นมูลค่าปัจจุบนั 

1.42 ปี 

 
 7.1.4 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value : NPV) 
 ส ำหรบักำรวิเครำะห์ผลตอบแทนทำงกำรเงินนัน้ บริษัทจะพิจำรณำจำกมูลค่ำ
ปัจจุบนัสุทธขิองกระแสเงนิสดส ำหรบักจิกำร ซึง่มมีลูค่ำเป็นบวก โดยมมีลูค่ำเท่ำกบั 10,882,787 
บาท โดยการคิดมูลค่าปัจจุบนัใช้วิธีอตัราคิดลด (Discount Rate) จากตน้ทุนการเงินถวัเฉล่ียถ่วง
น ้าหนกัของกิจการ WACC (Weighted Average Cost of Capital) โดยใชสู้ตรการค านวณดงัน้ี 
 
  WACC =     wdkd (1-T) + we ke   
   =      0  +   (1.0)(10.03%) 
   =     10.03% 
 โดย 
 wd  = สัดส่วนของหน้ีสิน 
 kd = อตัราผลตอบแทนท่ีเจา้หน้ีตอ้งการ หรืออตัราดอกเบ้ียเงินกู ้
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 T = อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 

 we = สัดส่วนของส่วนของเจา้ของ 

 ke = อตัราผลตอบแทนของส่วนของเจา้ของ (Cost of Equity) 

 ดังนั้น ต้นทุนการเงินถัวเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักมีค่าเท่ากับร้อยละ 10.03 ทั้ งน้ีได้มีการ 
ค านวณอตัราผลตอบแทนของส่วนของเจา้ของ ดว้ยวิธี CAPM (Capital Asset Pricing Model) แสดง
ในภาคผนวก ง โดย Risk free rate อา้งอิงจากอตัราผลตอบแทนเฉล่ียของพนัธบตัรรัฐบาลอายุ 5  ปี 
ส่วน Market rate of return อา้งอิงจาก Market cap ในตลาดหุน้ ยอ้นหลงั 3 ปี และก าหนดใหค้่าเบตา้ 
(Beta) เท่ากบั 1 จากสมการของฮามาดะ (Hamada’s Equation) ซ่ึงค านวณไดด้งัน้ี  
  B(L) =  B(U)[1 + (1-T)(D/E)] 
   = 1[1+0] 
   = 1 
 และ   
  ke = Rf + (Rm – Rf)B 
   = 2.19% + (10.03%-2.19%)(1) 
   =  10.03% 
 จากการค านวณขา้งตน้แสดงให้เห็นวา่ มูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการนั้นมีมูลค่าสูง
ในกรอบระยะเวลา   ปี และอาจจะมีแนวโนม้สูงข้ึนอีก จึงแสดงใหเ้ห็นถึงความคุม้ค่าของการลงทุน  

 
 7.4.2 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) 
 ส าหรับการวิเคราะห์ผลตอบแทนของโครงการ (IRR) บริษทัสควอทเอ๊กซ์จ ากดั จะน า
ข้อมูล Free Cash Flow ท่ีประมาณการได้มาค านวณหาอัตราผลตอบแทนของโครงการ โดยใช้
สมมติฐานเดียวกบัการค านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการ (NPV) ซ่ึงผลลพัธ์ของ IRR เท่ากบั 
277.4% ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นวา่บริษทัมีการลงทุนในสินทรัพยถ์าวรนอ้ยมากเม่ือเทียบกบักระแสเงินท่ี
สดท่ีบริษทัไดรั้บ แสดงใหเ้ห็นถึงความคุม้ค่าของการลงทุน 
 
 7.4.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) จากกระแสเงินสดสุทธิ เป็นส่ิง
ท่ีบ่งบอกว่าบริษทัฯใช้ระยะเวลาเท่าใดในการเปล่ียนสินทรัพยท่ี์ลงทุน เป็นผลตอบแทนท่ีเท่ากนั 
พบวา่บริษทัจะใชเ้วลาคืนทุนประมาณ 1.38 ปี หรือ 1 ปี 4 เดือน แสดงให้เห็นวา่บริษทัฯใช้เวลาไม่
นานส าหรับระยะเวลาคืนทุน จึงเป็นการลงทุนท่ีน่าสนใจ 
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 7.4.4 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) 
 ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) เป็น
การคิดระยะเวลาคืนทุนโดยค านึงถึงมูลค่าของเงินตามระยะเวลา ซ่ึงท าให้การค านวนระยะเวลาคืน
ทุนมีความน่าเช่ือถือยิ่งข้ึน เม่ือบริษทัฯค านวณระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลดแลว้ พบวา่จะใชเ้วลาคืน
ทุน 1.42 ปี หรือประมาณ 1 ปี 5 เดือน ซ่ึงแตกต่างจากการคิดระยะเวลาคืนทุนปกติ 1 เดือน แสดงให้
เห็นว่าบริษทัฯใช้เวลาไม่นานส าหรับระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด จึงเป็นการลงทุนท่ีน่าสนใจ 
นอกจากการวเิคราะห์ความคุม้ค่าของการลงทุนแลว้ การพิจารณาผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของ
โครงการ (Scenario Analysis) ก็เป็นส่ิงส าคญัท่ีไม่ควรมองขา้ม เป็นการคาดการณ์ถึงผลลพัธ์ในกรณี
ท่ีการด าเนินโครงการไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้โดยจะศึกษาถึงผลกระทบต่อผลก าไรอย่างไร
บา้ง ซ่ึงจะแบ่งออกเป็น 3 กรณีดงัน้ี  
 กรณีท่ี 1 ยอดขายปกติเป็นไปตามท่ีบริษทัคาดการณ์ไว ้
 กรณีท่ี 2 ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากลูกคา้ จน
เกิดการบอกต่อท าใหเ้ร่ิมรู้จกัเป็นวงกวา้ง และมีจ านวนผูใ้ชง้านเพิ่มข้ึนอยา่งกา้วกระโดด 
 กรณีท่ี 3 ยอดขายลดลง 20% เน่ืองจากผลิตภณัฑ์อาจจะไม่ได้รับการตอบรับท่ีดีจาก
ลูกคา้เท่าท่ีควร หรือขนาดตลาดมีขนาดเล็กกวา่ท่ีประเมินไว ้ท าใหจ้  านวนผูใ้ชมี้นอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์
ไว ้
 บริษทัฯจึงไดท้  าการวเิคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงโครงการและผลตอบแทน
เม่ือมีการเปล่ียนแปลงยอดขายวา่เป็นอยา่งไรในแต่ละกรณี ดงัแสดงในตารางท่ี 7.15 และ 7.16 ดงัน้ี 
 
ตารางที ่7.15 แสดงผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของธุรกิจในกรอบเวลา 5 ปี 

การเปลีย่นแปลงของโครงการ 
ปี พ.ศ. 

2562 2563 2564 2565 2566 

ยอดขายปกติ 497,664 2,488,320 7,464,960 9,953,280 12,441,600 

ยอดขายเพ่ิมข้ึน 20% 597,197 2,985,984 8,957,952 11,943,936 14,929,920 

ยอดขายลดลง 20% 398,131 1,990,656 5,971,968 7,962,624 9,953,280 
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ตารางที ่7.16 แสดงผลตอบแทนของธุรกิจเม่ือมีการเปล่ียนแปลงยอดขาย 

รายการ ยอดขายปกติ 
ยอดขายเพิม่ขึน้ 

20% 
ยอดขายลดลง 

20% 
มูลค่าปัจจุบนั (Net Present Value : NPV) 10,882,787 14,439,824 7,274,571 
อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of 

Return : IRR) 
277% 363% 193% 

 
 จากตารางท่ี 7.15 และ 7.16 ท่ีแสดงถึงการวิเคราะห์ผลตอบแทนในกรณีท่ียอดขายไม่
เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ พบว่า ผลตอบแทนดา้นมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) และอตัราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) ทั้ง 3 กรณี อยูใ่นช่วงท่ีแสดงถึงความคุม้ค่าต่อการลงทุน ดงันั้นผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีบริษทั
ฯวางกลยทุธ์ไวน้ั้นมีความเส่ียงนอ้ย จึงเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ 
 จะเห็นได้ว่า ธุรกิจแพลตฟอร์มสนามฟุตบอลออนไลน์เป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจเม่ือ
พิจารณาจากบทวิเคราะห์การเงินและการลงทุน กอปรกับการส ารวจและวิจยัตลาดพบว่าธุรกิจ
สามารถเติบโตได ้และสามารถขยายต่อในวงกวา้ง ถึงแมก้รณีท่ียอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายถึง
ร้อยละ 20 บริษทัยงัสามารถท าก าไรจากธุรกิจน้ีได ้นัน่หมายความว่าธุรกิจมีโอกาสท่ีดีท่ีจะสร้าง
ความมัน่คงในอนาคตได ้
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บทที ่8 
แผนบริหารจัดการความเส่ียง 

 
 

 การศึกษาแผนบริหารจดัการความเส่ียง แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ บทวิเคราะห์และ
ระบุประเภทความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง บทวเิคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความ
เส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้จ ากดัของแผนธุรกิจ 
 
 

8.1 บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
  ในการด าเนินธุรกิจใดนั้ น สามารถมีการเกิดเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลา อาจ
เน่ืองมาจาก เหตุการณ์ทั้งภายนอกและภายในบริษทัเอง ซ่ึงอาจจะท าให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไป
ตามเป้าหมายท่ีได้วางไวเ้กิดผลกระทบต่อองค์กรได้ ดงันั้นเพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่าง
ราบร่ืนบริษทัควรท่ีจะมีแผนการจดัการความเส่ียงและแนวทางการรองรับความเส่ียงไว ้เพื่อปรับตวั
ให้ทนัต่อสถานการณ์ต่างๆท่ีจะเกิดข้ึน โดยบริษทัไดมี้การประเมินความเส่ียงและไดส้รุปประเด็น
ความเส่ียงของบริษทั โดยสามารถจ าแนกความเส่ียงออกเป็นหวัขอ้หลกัๆ ดงัน้ี 
 

 8.1.1 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk) 
  8.1.1.1 การขาดแคลนบุคลากร 
  เน่ืองจากผลิตภณัฑ์หลกัของธุรกิจคือการพฒันาแพลตฟอร์มออนไลน์
ส าหรับการเช่าสนามฟุตบอล ดงันั้นบุคลากรท่ีมีความสามารถและทกัษะในการเขียนโปรแกรม
คอมพิวเตอร์จึงมีความส าคญัต่อบริษทั ปัจจุบนัในตลาดแรงงานของประเทศไทย นกัเขียนโปรแกรม
เป็นอาชีพท่ีขาดแคลนอยา่งมาก ดงันั้นการจา้งพนกังานเหล่าน้ีจึงเป็นเร่ืองยาก และมีความเส่ียงท่ีจะ
ขาดแคลนบุคลากร ซ่ึงจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อการพฒันาผลิตภณัฑ์ซ่ึงเป็นกระบวนการหลกัใน
ห่วงโซ่อุปทาน ดงันั้นบริษทัฯจึงใหค้วามส าคญัและเตรียมพร้อมท่ีจะรับมือกบัความเส่ียงน้ี 
  แนวทางในการจัดการความเส่ียงคือ ในช่วงสองปีแรก บริษัทฯจ้าง
บุคลากรรับเหมาจากภายนอกหน่ึงอตัรา โดยท าสัญญาจา้งเป็นปีต่อปี เพื่อให้พนกังานอยูก่บับริษทั
อย่างน้อยหน่ึงปีซ่ึงบริษทัฯมัน่ใจว่าจะสามารถพฒันาผลิตภณัฑ์ได้ทนัในระยะเวลาน้ี หลงัจากท่ี
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พฒันาผลิตภณัฑ์เสร็จแล้ว ผูร่้วมก่อตั้งในต าแหน่งรองกรรมการผูบ้ริหารฝ่ายพฒันาเทคโนโลยี 
(CTO) จะท าความเขา้ใจขอ้มูลทั้งหมด จนสามารถน าไปพฒันาต่อได้ เม่ือครบปีแล้ว ในกรณีท่ี
บริษทัฯมีอตัราการเติบโตท่ีดี มีรายไดเ้ป็นไปตามท่ีคาดการณ์ กอปรกบัความตอ้งการต่อสัญญาของ
นกัเขียนโปรแกรม บริษทัฯจะต่อสัญญาดว้ยอตัราเงินเดือนท่ีเพิ่มข้ึน เพื่อให้นกัเขียนโปรแกรมได้
พฒันาผลิตภณัฑ์ต่อไป ซ่ึงเป็นผลดีกบับริษทัมากกว่าการท่ีบริษทัตอ้งไปจา้งพนักงานใหม่ และ
จ าเป็นตอ้งอบรมและส่งมอบงานใหม่ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อความเร็วในการพฒันาผลิตภณัฑข์องบ
ริษ ท 
  ในช่วงปีท่ีสามถึงปีท่ีห้า บริษทัเปล่ียนกลยุทธ์จากการจา้งรับเหมาจาก
ภายนอกเป็นการจา้งพนกังานประจ าอีกสามอตัรารวมเป็นส่ีอตัรา เพื่อให้เหมาะสมกบัธุรกิจท่ีโตข้ึน 

วและมีคุณภาพมากข้ึน อยา่งไรก็ตามในกรณีท่ีเกิดเหตุการณ์จ าเป็นตอ้งพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งรวดเร็
ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ข้ึน เช่น การลาออก ลาป่วย(จากอุบติัเหตุ) เป็นตน้ เกิดข้ึน บริษทัไดเ้ตรียมแผน
ส ารองโดยการกลบัไปจา้งพนกังานรับเหมาจากภายนอกในระยะสั้น เพื่อป้องกนัความล่าชา้ในการ
พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ น าไปสู่ความสามารถท่ีจะแข่งขนักบัคู่แข่งได ้
  8.1.1.2 ทรัพยสิ์นทางปัญญา 
  ทรัพยสิ์นทางปัญญาเป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีบริษทัควรให้ความส าคญัเน่ืองจาก
เป็นบริษทัแรกท่ีให้บริการแพลตฟอร์มเช่าสนามฟุตบอลออนไลน์ โดยมีกระบวนการแกไ้ขท่ีไม่
เหมือนคู่แข่ง ดงันั้นการปกป้องสิทธิจึงมีความส าคญัเช่นกนั จากท่ีกล่าวไวใ้นบทท่ีส่ีเร่ืองลิขสิทธ์ิ
ซอฟต์ระบุถึงความเป็นเจ้าของลิขสิทธ์ิโดยทนัทีหลงัจากท่ีเจ้าของได้สร้างข้ึน ดังนั้นในกรณีน้ี 
หลงัจากพฒันาโปรแกรมข้ึนมาแลว้ ขอ้มูลโปรแกรม (Source Code) จะตกเป็นของพนกังานท่ีพฒันา 
ดงันั้นบริษทัฯจึงตอ้งป้องกนัเพื่อใหข้อ้มูลโปรแกรมนั้นเป็นของบริษทัโดยชอบธรรม 
  แนวทางการจดัการความเส่ียงคือ การร่างสัญญาจ้างงานอย่างชัดเจน
ส าหรับพนักงานทุกคน เพื่อให้ลิขสิทธ์ิท่ีพนักงานสร้างข้ึนได้ตกเป็นของบริษทัโดยชอบธรรม 
บริษทัสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ไดต้ามกฎหมาย และป้องกนัขอ้มูลร่ัวไหลสู่ภายนอก ดงันั้นการ
ร่างสัญญาจา้งจึงมีความส าคญัในเร่ืองของการป้องกนัความเส่ียงจากการละเมิดลิขสิทธ์ิ 
  8.1.1.3 คุณภาพผลิตภณัฑ์ 
  นิยามของคุณภาพท่ีดีของสินคา้ในรูปแอพพลิเคชั่นนั้นหมายถึงการใช้
แอพพลิเคชัน่ไดอ้ยา่งไม่ติดขดั ผูใ้ชส้ามารถเขา้ใชทุ้กฟังก์ชัน่ของแอพพลิเคชัน่ไดอ้ยา่งไม่มีปัญหา 
ถ้าหากผูใ้ช้พบปัญหาแลว้ ไม่ได้รับการแก้ไข อาจส่งผลกระทบต่อยอดดาวน์โหลดและจ านวนผู ้
ใช้ได ้ซ่ึงเป็นการส่งผลกระทบต่อธุรกิจโดยตรง ดงันั้นการควบคุมคุณภาพผลิตภณัฑ์จึงเป็นเร่ือง
ส าคญั 
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  ปัญหาเร่ืองคุณภาพของแอพพลิเคชั่นนั้ นส่วนใหญ่เกิดข้ึนเม่ือมีการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ มีการอพัเดทขอ้มูลใหม่เพื่อปรับเปล่ียนรุ่นของแอพพลิเคชัน่ ดงันั้นแนวทาง
ในการจดัการความเส่ียงแบ่งเป็นสองช่วงคือ ช่วงก่อนปล่อยผลิตภณัฑ์ใหม่ และช่วงหลงัปล่อย
ผลิตภณัฑใ์หม่ 
  ช่วงก่อนปล่อยผลิตภณัฑ์ใหม่ บริษทัฯมีแนวทางท่ีจะวางแผนตรวจสอบ
ระบบอย่างละเอียด โดยการเตรียมใบตรวจสอบ (Check Sheet) ท่ีครอบคลุมกระบวนการทดสอบ
ทั้งหมด เพื่อให้มัน่ใจว่าทุก ๆ กระบวนการไดถู้กทดสอบก่อนปล่อยผลิตภณัฑ์ ไม่ลืมการทดสอบ
หนา้ใดหนา้หน่ึงจนเป็นเหตุท าใหแ้อพพลิเคชัน่มีปัญหา 
  ช่วงหลงัปล่อยผลิตภณัฑ์ใหม่ บริษทัฯมีแนวทางท่ีจะรับฟังปัญหาจาก
ลูกคา้ 24 ชัว่โมง เป็นเวลาหน่ึงอาทิตยห์ลงัจากปล่อยผลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีเพื่อใหน้กัพฒันาไดท้ราบปัญหา
อยา่งรวดเร็ว และด าเนินการแกไ้ขให้ลูกคา้อยา่งเร็วท่ีสุด เพื่อให้ผูใ้ชท้ราบวา่ บริษทัฯ มีความจริงใจ
แลtใส่ใจกบัปัญหาของผูใ้ชอ้ยา่งแทจ้ริง  
  8.1.1.4 การบริการจากเจา้ของสนาม 
  ความเส่ียงหน่ึงธุรกิจประเภทแพลตฟอร์มท่ีไม่มีสินทรัพยเ์ป็นของตนเอง 
คือคุณภาพการบริการจากพนัธมิตร (Partner) ซ่ึงส าหรับโมเดลธุรกิจน้ีคือบริการจากสนามนัน่เอง 
ถึงแมบ้ริษทัฯจะให้บริการดี แต่การบริการจากสนามก็เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้ลูกคา้ไม่ไวว้างใจ ซ่ึง
ส่งผลกระทบต่อยอดการบริการและจ านวนผูใ้ช ้ตวัอยา่งปัญหาจากการให้บริการจากเจา้ของสนาม 
เช่น การยกเลิกการเล่นโดยไม่แจง้ล่วงหนา้ หรือการเล่ือนเวลาการเล่นโดยไม่แจง้ล่วงหนา้ การคิด
ราคาสนามเกินจริง เป็นตน้ ดงันั้นบริษทัจ าเป็นตอ้งควบคุมคุณภาพการบริการจากเจา้ของสนาม
เช่นกนั 
  แนวทางการจดัการความเส่ียงคือ ร่างสัญญาท่ีละเอียดท่ีสุดกบัเจา้ของ
สนามฟุตบอล และมีการทบทวนและปรับปรุงสัญญาบ่อยคร้ัง เพื่อแกไ้ขสัญญาให้มีความยุติธรรม
กบัลูกคา้มากท่ีสุด โดยอา้งอิงจากเร่ืองร้องเรียนจากผูใ้ช้บริการ ถึงแมก้ารร่างสัญญาคร้ังแรกจะไม่
ละเอียด แต่การน าค าร้องเรียนของลูกคา้มาพิจารณาบ่อยคร้ังจะท าให้สัญญาละเอียดมากข้ึน เป็น
แนวทางป้องกนัปัญหาเร่ืองคุณภาพจากเจา้ของสนาม 
 

 8.1.2 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
  8.1.2.1 จ านวนผูใ้ชต้  ่ากวา่เป้าท่ีวางไว ้
  เน่ืองจากรายไดห้ลกัของบริษทัฯมาจากค่าธรรมเนียมจากการบริการเป็น
หลกั ซ่ึงค่าธรรมเนียมจากการบริการจะเกิดก็ต่อเม่ือมีผูใ้ช้บริการผ่านแอพพลิเคชัน่ ดงันั้นตวัแปร
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ส าคญัของรายไดคื้อจ านวนผูใ้ช้นัน่เอง ในสมมติฐานทางการเงินบทท่ี ไดค้าดการณ์จ านวนผูใ้ช้ให้
เติบโตปีละ 5  7% จากขนาดของตลาดทั้งหมด ซ่ึงยงัมีความเส่ียงในเร่ืองของการเติบโตท่ีไม่เป็น

ตามท่ีคาดการณ์ไว ้จึงท าให้รายไดอ้าจจะไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไวเ้ช่นกนั ส่งผลต่อสภาพคล่อง
ต่อบริษทั 
  แนวทางการจดัการความเส่ียงด้านจ านวนผูใ้ช้ บริษทัฯเน้นไปท่ีการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) มีการโฆษณาผา่นช่องทางสนามฟุตบอลโดยตรง รวมไปถึง
การท าการตลาดออนไลน์ เพื่อให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรู้จกัแบรนด์มากข้ึน ซ่ึงอาจท าให้ลูกคา้ลองใช้
บริการมากข้ึน นอกจากน้ีบริษทัวางแผนปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้ตอบโจทยลู์กคา้อยู่เสมอ โดยน า
ขอ้มูลตอบกลบัของลูกคา้มาพฒันาผลิตภณัฑ์ให้เกิดความสมบูรณ์ท่ีสุด ซ่ึงเป็นการป้องกนัความ
เส่ียงในกรณีท่ีจ านวนผูใ้ชไ้ม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้
  8.1.2.2 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ 
  เน่ืองจากกฎหมายในเร่ืองทรัพยสิ์นทางปัญญาไม่ได้ปกป้องสิทธิของ
แนวความคิดธุรกิจ ดงันั้นแนวความคิดธุรกิจแพลตฟอร์มออนไลน์จึงสามารถสร้างข้ึนใหม่ได้ไม่
ยาก ถา้หากรูปแบบหนา้ตาแอพพลิเคชัน่ไม่เหมือนกนั คู่แข่งก็สามารถน าไปพฒันาต่อไดโ้ดยไม่ผิด
ลิขสิทธ์ิซอฟตแ์วร์ตามท่ีกล่าวไวใ้นบทท่ี 3  ดงันั้นบริษทัจึงควรเตรียมแผนรับมือกบัคู่แข่งรายใหม่ท่ี
สามารถเกิดข้ึนไดทุ้กเวลา 
  แนวทางการจดัการความเส่ียงของคู่แข่งรายใหม่ คือ บริษทัควรเน้นการ
เติบโตท่ีรวดเร็ว และพยายามสร้างกลุ่มผูใ้ชใ้ห้รวดเร็วและมากท่ีสุด เพื่อป้องกนัไม่ใหคู้่แข่งสามารถ
สร้างฐานผูใ้ชโ้ดยง่าย ถา้หากลูกคา้เลือกใชบ้ริการแอพพลิเคชัน่ใดแลว้ ลูกคา้จะมีการท าการตลาดใน
ช่วงแรกจึงเป็นส่ิงส าคญั กิจกรรมการตลาดในช่วงปีท่ีหน่ึงและสองของบริษทั จึงเป็นการเนน้สร้าง
จ านวนผูใ้ชใ้หม้ากท่ีสุดนัน่เอง 
 

 8.1.3 ความเส่ียงด้านการเงิน 
 เน่ืองจากบริษทัสควอทเอ๊กซ์จ ากดั เป็นบริษทัตั้งใหม่ (Startup) เป็นกิจการขนาดเล็กท่ี
มีเงินทุนจ ากดั เป็นการระดมทุนผา่นหุ้นส่วนโดยไม่มีการกูจ้ากสถาบนัการเงิน ดงันั้นอาจเกิดความ
เส่ียงจากสภาพคล่องหากในกรณีท่ีรายไดน้อ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้หรือรายจ่ายมากกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้
การเตรียมรับมือกบัความเส่ียงดา้นการเงินจุดน้ีจึงเป็นส่ิงส าคญั 
 แนวทางการจดัการความเส่ียงในดา้นการเงินคือ การลงทุนในสินทรัพยถ์าวรนอ้ย และ
เนน้เก็บสินทรัพยใ์นรูปของเงินสด เพื่อเป็นค่าใชจ่้ายในการด าเนินการ นอกจากน้ีบริษทัฯวางแผน
จา้งพนกังานเพื่อตรวจสอบบญัชีทุก ๆ เดือน เพื่อวิเคราะห์รายไดแ้ละค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนอยูเ่สมอและ
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มีการวาง แผนการจดัท างบประมาณกระแสเงินสดล่วงหน้าเพื่อประมาณการรายไดต้ามช่วงเวลา
รวมถึงการประเมินผลทางบญัชีอยา่งต่อเน่ือง 
 

 8.1.4 ความเส่ียงด้านกฎหมาย 
 บริษทัสควอทเอก๊ซ์จ  ากดั เป็นบริษทัตั้งใหม่ (Startup) ด าเนินธุรกิจภายใตก้ฎหมายและ
นโยบายของรัฐ ซ่ึงมีกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจของบริษทั อาทิเช่น  กฎหมายภาษี 
กฎหมายแรงงาน กฎหมายการแข่งขนัทางการคา้ เป็นตน้ ดงันั้นบริษทัฯ จึงจ าเป็นตอ้งติดตามการ
เปล่ียนแปลงของข้อก าหนดและกฎหมายภายในประเทศอย่างใกล้ชิดเพื่อน ามาปรับปรุง
กระบวนการท างานของบริษทัใหส้อดคลอ้งกบักฎหมายท่ีประกาศใชใ้หเ้ป็นปัจจุบนัท่ีสุด 
 แนวทางการจัดการความเส่ียงคือ ติดตามแนวโน้มการออกกฎหมายใหม่ การ
ประกาศใช ้การเปล่ียนแปลงและการยกเลิกกฎหมายต่างๆภายในประเทศ เพื่อให้ทางบริษทัมีขอ้มูล
ท่ีถูกตอ้งชดัเจนน าไปก าหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม รวมถึงการก ากบัดูแลให้มีการปฏิบติัตามกฎหมาย
และขอ้ก าหนดต่างๆอยา่งเคร่งครัด  
 
 

8.2 บทวเิคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 บริษัทได้วิเคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ี
เก่ียวขอ้งโดยวเิคราะห์ผลกระทบ แนวทางแกไ้ข และระยะเวลาในการจดัการดงัน้ี 
 

 8.2.1 ระยะส้ัน (1-3 ปี) 
  8.2.1.1 จ านวนผูใ้ชต้  ่ากวา่เป้าท่ีวางไว ้
  ในช่วงเร่ิมตน้ บริษทัฯให้ความส าคญักบัการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ
ท่ีสุดในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึงการติดประกาศท่ีสนามฟุตบอลให้เช่าเป็นช่องทางโฆษณา
ท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยูเ่กือบ 100 เปอร์เซ็นต ์ใบประกาศควรส่ือสารให้ลูกคา้เขา้ใจถึงประโยชน์
ของแอพพลิเคชัน่ การใชแ้อพพลิเคชัน่จะสามารถแกปั้ญหาให้ลูกคา้ไดอ้ยา่งไร ขั้นตอนการใช้เป็น
อย่างไร จนน าไปสู่การกระตุน้ความสนใจของลูกคา้ จึงสร้างโอกาสให้ลูกคา้ทดลองใช้งานมาก
ยิ่งข้ึน โดยการติดประกาศน้ีใช้ระยะเวลาในสามปีแรกเท่านั้น เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้รู้จกัแบ
รนดเ์ป็นวงกวา้ง จึงเป็นการเตรียมรับมือความเส่ียงระยะสั้น 
  8.2.1.1 ความเส่ียงดา้นกฏหมาย 
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  จากท่ีกล่าวขา้งตน้ บริษทัฯวางแนวทางในการติดตามกฏหมายใหม่ทุก
เดือน โดยมอบหมายให้เป็นหน้าท่ีของพนักงานหน่ึงคนในการท าหน้าท่ีติดตาม นอกจากน้ีส่ิงท่ี
ส าคญัคือ บริษทัฯจ าเป็นตอ้งจดัประชุมเพื่อติดตามขอ้มูลใหม่เหล่าน้ีเป็นประจ าทุกเดือน เพื่อให้
พนกังานทุกคนเขา้ใจถึงกฏหมาย และจดบนัทึกเป็นลายลกัษณ์อกัษรทุกคร้ังเพื่อให้พนกังานใหม่
สามารถศึกษาไดท้นัที หลงัจากสามปีแรก บริษทัมีแนวโน้มเติบโตข้ึนและมีทุนมากพอท่ีจะจา้งท่ี
ปรึกษาด่านกฏหมายเพื่อเป็นทางเลือกในกรณีท่ีตอ้งการความรู้กฎหมายอยา่งจริงจงั 
 

 8.2.2 ระยะยาว (1-5 ปี) 
  8.2.2.1 การขาดแคลนบุคลากร 
  กลยุทธ์ท่ีบริษัทฯเลือกใช้ในช่วงเร่ิมต้นกิจการคือการจ้างพนักงาน
รับเหมาจากภายนอก โดยท าการเซ็นตส์ัญญาระบุระยะเวลาท างานอยา่งชดัเจน ดงันั้นในช่วงเร่ิมตน้
สามารถมัน่ใจไดใ้นระดบัหน่ึงวา่พนกังานท่ีรับเหมาจากภายนอกมานั้นจะท างานจนครบระยะเวลา
ก าหนด ส่วนหลงัจากปีท่ีสาม บริษทัฯเปล่ียนกลยุทธ์มาเป็นการจ้างพนักงานประจ าทั้ งหมดใน
ต าแหน่งนกัพฒันาโปรแกรม ดงันั้นบริษทัฯจึงเตรียมเงินสดส ารองท่ีท่ีหกัจากการปันผลแลว้ส าหรับ
จา้งพนกังานรับเหมาจากภายนอกเพิ่มเติมในกรณีท่ีมีเหตุการณ์ไม่คาดคิดเกิดข้ึนกบัพนกังานประจ า 
ซ่ึงจะส่งผลต่อการพฒันาผลิตภณัฑ์ของบริษทั กลยุทธ์น้ีเป็นวิธีการลดความเส่ียงจากการขาดแคลน
บุคลากรเพื่อไมใหส่้งผลกระทบต่อธุรกิจโดยรวมของบริษทัฯ 
  8.2.2.2 ทรัพยสิ์นทางปัญญา 
  ในเร่ืองของลิขสิทธ์ซอฟต์แวร์ท่ีสิทธ์ิตกเป็นของผูส้ร้างทนัทีหลงัจากท่ี
ไดส้ร้างผลงานเสร็จส้ิน บริษทัฯไดร่้างสัญญาจา้งกบัพนกังานเพื่อปกป้องสิทธิตรงน้ี โดยบริษทัมี
สิทธิความเป็นเจา้ของแต่เพียงผูเ้ดียว พนกังานไม่สามารถคดัลอก เลียนแบบ เผยแพร่ หรือ น าไปใช้
ประโยชน์ในกรณีอ่ืนได ้หากพนกังานคนใดละเมิดสัญญา จะถูกฟ้องตามกฏหมาย ดงันั้นการร่าง
สัญญาท่ีละเอียดและชดัเจนจึงเป็นส่ิงส าคญัในการป้องกนัความเส่ียงเร่ืองทรัพยสิ์นทางปัญญา 
  8.2.2.3 คุณภาพผลิตภณัฑ ์
  บริษทัฯมีแผนการสร้างระบบข้ึนมาเพื่อตรวจสอบคุณภาพทุกคร้ังก่อน
ปล่อยผลิตภณัฑ์ตามช่องทางจดัจ าหน่าย โดยใช้เอกสารควบคุม (Check Sheet) ระบุขั้นตอนการ
ทดสอบอย่างละเอียด พร้อมเซ็นต์เป็นลายมือช่ือผูท้ดสอบเพื่อสร้างความมัน่ใจว่าการทดสอบทุก
อยา่งท่ีอยูใ่นเอกสารควบคุมไดถู้กทดสอบแลว้ก่อนปล่อยผลิตภณัฑ ์ 
  หลงัจากปล่อยผลิตภณัฑ์ไปแลว้ บริษทัฯจะแบ่งพนักงานฯท างานเป็น
สองช่วงเวลา เพื่อให้พนกังานสามารถรับฟังและตอบรับปัญหาของผูใ้ช้ไดท้นัที เม่ือพบเจอปัญหา
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แลว้ เร่ืองจะถูกส่งต่อให้นกัพฒันาโปรแกรมแกไ้ขโดยเร็ว เพื่อไม่ให้เกิดปัญหากบัผูใ้ชอี้ก เป็นการ
ป้องกนัไม่ใหผู้ใ้ชย้กเลิกการใชแ้อพพลิเคชัน่ และยงัเป็นการแสดงความจริงใจของบริษทัฯในการใส่
ใจถึงปัญหาของผูใ้ช ้ท าใหผู้ใ้ชรู้้สึกไดรั้บการบริการท่ีดี และยนิดีจะใชบ้ริการหากปัญหาท่ีพบไดรั้บ
การแกไ้ขแลว้ 
  8.2.2.4 ความเส่ียงดา้นการบริการจากเจา้ของสนาม 
  จากท่ีกล่าวขา้งตน้ ปัญหาการบริการในแพลตฟอร์มอาจเกิดจากคู่คา้ของ
บริษทัฯ หรือเจา้ของสนามได ้ดงันั้นบริษทัฯจึงลดความเส่ียงดว้ยการร่างสัญญากบัเจา้ของสนามท่ี
ชดัเจนและปรับปรุงอยูเ่สมอ โดยน าขอ้ร้องเรียนของลูกคา้มาพิจาณาทุก ๆ อาทิตยเ์พื่อตรวจสอบหา
ความจริง และน าไปปรับปรุงแกไ้ขในสัญญา ซ่ึงกระบวนการน้ีจะท าให้สัญญามีความละเอียดและ
ชดัเจนข้ึนตามระยะเวลา แต่อยา่งไรก็ตาม การปรับปรุงสัญญาทุกคร้ังตอ้งไดรั้บความเห็นชอบจากผู ้
ร่วมก่อตั้งและเจา้ของสนามเช่นกนั จึงจะสามารถลดความเส่ียงน้ีลงได ้
  8.2.2.5 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ 
  อา้งอิงจากกิจกรรมทางการตลาดในบทท่ี 3 ซ่ึงประกอบไปด้วยการท า
การตลาดออนไลน์ ทั้งการสร้างเพจบน Social Network เช่น Facebook Instagram Youtube เป็นตน้ 
นอกจากน้ีบริษทัฯยงัใชบ้ริการสร้างเวบ็ไซตใ์ห้อยูใ่นอนัดบัตน้ ๆ ของเวบ็ไซตค์น้หาอยา่ง Google 
เพื่อให้ลูกค้าสามารถรับรู้แบรนด์และเข้าถึงโดยง่าย นอกจากน้ีช่องทางออฟไลน์อย่างการติด
ประกาศท่ีสนามฟุตบอลให้เช่า และการโฆษณาผ่านคล่ืนวิทยุกีฬา ก็เป็นอีกช่องทางหน่ึงในการ
ส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย รวมไปถึงการจดัอีเวนต์ (Event) ซ่ึงเป็นกิจกรรม
การตลาดส าหรับการแข่งขันฟุตบอลจากแฟน ๆ สโมสรฟุตบอลแต่ละทีม เช่น แมนเชสเตอร์
ยูไนเต็ด ลิเวอร์พูล อาร์เซน่อล เป็นตน้ เพื่อขยายแบรนด์ให้รู้จกัเป็นวงกวา้ง เพิ่มโอกาสสร้างฐาน
ผูใ้ชใ้หเ้ติบโตอยา่งรวดเร็ว เป็นการกีดกนัการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ไดดี้ท่ีสุด 
  8.2.2.6 ความเส่ียงดา้นการเงิน 
  บริษทัฯมีลดความเส่ียงดา้นการเงินดว้ยการเพิ่มสภาพคล่องในช่วงเป็น
บริษทัตั้งใหม่ให้มากข้ึน โดยการลงทุนในสินทรัพยถ์าวรนอ้ยท่ีสุด และเก็บสินทรัพยใ์นรูปของเงิน
สดมากท่ีสุด เพื่อใหเ้กิดสภาพคล่องในการใชจ่้ายค่าใชจ่้ายต่าง ๆ นอกจากน้ีบริษทัฯยงัลดความเส่ียง
เร่ืองความสามารถในการจ่ายดอกเบ้ีย โดยบริษทัไม่กูเ้งินลงทุนจากสถาบนัการเงิน แต่เป็นการระดม
ทุนจากหุ้นส่วนทั้งหมด ท าให้ไม่เกิดภาระอ่ืน ๆ นอกเหนือจากการด าเนินงาน ท าให้บริษทัมีอิสระ
ในการเปล่ียนแปลงกลยทุธ์ในสถานการณ์ท่ีจ าเป็น 
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 จากความเส่ียงท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปเป็นแผนการจดัการความเส่ียงดงัแสดง
ในตารางท่ี 8.1 ดงัน้ี 
 
ตารางที ่8.1 แสดงการสรุปแผนจดัการความเส่ียงของธุรกิจ 

ความเส่ียง แผนการจัดการความ
เส่ียง 

แนวทางการแก้ไข 

ระยะส้ัน ระยะยาว 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk) 
การขาดแคลนบุคลากร 

 
√  เตรียมเงินทุนหมุนเวียนส าหรับการ

จา้งพนกังานรับเหมาจากภายนอก 
การละเมิดทรัพยสิ์นทาง

ปัญญา 

 
√  ระบุความเป็นเจ้าของลิขสิทธ์ิอย่าง

ละเอียดในสัญญาจา้งงาน 
คุณภาพผลิตภณัฑ์ 

 
√  ปรับปรุงเอกสารควบคุมการทดสอบ 

(Check Sheet)  สม ่ า เสมอ เพื่ อ เ ป็น
ขั้ นตอนตรวจสอบขั้ นสุดท้ายก่อน
ปล่อยผลิตภณัฑสู่์ตลาด 
 

การบริการจากเจา้ของสนาม  √ ว า งแผนการป รับป รุ งสัญญากับ
เจา้ของสนามอยู่เสมอ เพื่อความเป็น
ธรรมกบัเจา้ของสนามและผูใ้ชง้าน 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
จ านวนผูใ้ช้ต  ่ากว่าเป้าท่ีวาง
ไว ้

√  เน้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การเพื่อ เพิ่มการรับรู้ของแบรนด์  
(Brand Awareness) 

การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่  √ เร่งการเติบโตเพื่อสร้างฐานจ านวน
ผูใ้ชผ้า่นกิจกรรมการตลาดออฟไลน์
และออนไลน์ 
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ตารางที ่8.1 (ต่อ) แสดงการสรุปแผนจดัการความเส่ียงของธุรกิจ 

ความเส่ียง แผนการจัดการความ
เส่ียง 

แนวทางแก้ไข 

ระยะส้ัน ระยะยาว 
  

ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
ขาดสภาพคล่องทางการเงิน 

 
√ ลงทุนในสินทรัพย์ถาวรน้อยท่ีสุด 

และเก็บสินทรัพยใ์นรูปเงินสดจ านวน
มาก 

ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 
กฎระเบียบและขอ้บงัคบั √ 

 
ศึกษา บนัทึก และส่ือสารกฎหมาย
และขอ้ก าหนดท่ีปรับปรุงใหม่ทุก
เดือน 

 
 

8.3 ข้อจ ากดัของแผนธุรกจิ 
 

 จากการท าวจิยัและการท าแผนธุรกิจบริการแพลตฟอร์มเช่าสนามฟุตบอลออนไลน์สค
วอทเอก๊ซ์ พบขอ้จ ากดัดงัต่อไปน้ี 
  8.3.1  แผนธุรกิจท่ีจดัท าข้ึนในคร้ังเป็นการน าขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 
200 คน มีความเช่ือมนั 95% และท าการสุ่มตวัอยา่งแบบอาศยัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) 
โดยวิธีสุ่มตัวอย่างแบบสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) ดังนั้ นข้อมูลท่ีได้จึงอาจมีการ
คลาดเคล่ือนในการประกอบการจดัท าแผนธุรกิจ 
 8.3.2 การท าวจิยัเชิงคุณภาพนั้น เป็นการสุ่มตวัอยา่งโดยไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-
probability Sampling) ซ่ึงเป็นการเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ดงันั้นขอ้มูลท่ีได้
จึงอาจมีการคลาดเคล่ือนในการประกอบการจดัท าแผนธุรกิจ 
 8.3.3 ตน้ทุนในการวิเคราะห์การผลิตเป็นเพียงการคาดการณ์เบ้ืองตน้ ดงันั้นการคิด

ยจ่ายท่ีเหมาะสมราคาค่าธรรมเนียมอาจมีการเปล่ียนแปลงเพื่อสร้างโครงสร้างรายไดแ้ละรา  
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 8.3.4ปัจจุบนั ไม่มีข้อมูลวิจยัท่ีแสดงถึงจ านวนผูใ้ช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่าทั้ง
ประเทศ ดงันั้นขนาดตลาดของผูใ้ช้จึงเป็นการคาดการณ์เท่านั้น อาจมีความคลาดเคล่ือนในการ
ประกอบการจดัท าแผนธุรกิจ 
 8.3.5ในสถานการณ์จริงการด าเนินงานอาจไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้อาจมีปัจจยั
ต่างๆทั้งภายในและภายนอกเข้ามากระทบ ดังนั้นแผนธุรกิจท่ีเขียนข้ึนในคร้ังน้ีอาจต้องมีการ
วางแผนท่ีมีความยดืหยุน่และสามารถปรับเปล่ียนไดต้ามสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 8.3.6 ช่ือบริษทัและเคร่ืองหมายการคา้ “SquadX” สร้างข้ึนเพื่อการศึกษาแผนธุรกิจ
แพลตฟอร์มเช่าสนามฟุตบอลออนไลน์ ซ่ึงอาจมีเง่ือนไขท่ีไม่ตรงตามขอ้ก าหนดการจดทะเบียน
เคร่ืองหมายการคา้ท่ีถูกตอ้งตามหลกัการของกรมทรัพยสิ์นทางปัญญา กระทรวงพาณิชย ์และการจด
ทะเบียนบริษทัของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 
 8.3.7 สมมติฐานทางการเงินต่าง ๆ เป็นการอ้างอิงจากขอ้มูลราคาอุตสาหกรรมใน
ปัจจุบนั ซ่ึงราคาดงักล่าวอาจมีความคลาดเคล่ือนและส่งผลต่อความแม่นย  าของบทวิเคราะห์การเงิน
การลงทุน 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามการค้นคว้าอสิระ 
พฤติกรรมของผู้บริโภคของผู้ใช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่า และปัจจัยทางการตลาดทีม่ี

ผลต่อการเช่าสนามฟุตบอล 
 
 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยั เร่ืองการศึกษาพฤติกรรมและส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมส าหรับผู ้ใช้บริการเช่าสนามฟุตบอลในประเทศไทยซ่ึงมี
วตัถุประสงคห์ลกัเพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามฟุตบอลแต่ละแห่ง เพื่อน าไปคน้หาความเป็นไปไดใ้นการสร้างโอกาสทางธุรกิจใหม่
โดยการเพิ่มคุณค่าใหก้บักบักระบวนการในปัจจุบนั 
 ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะถูกน าไปปรับใช้สนบัสนุนการท าแผนธุรกิจของการศึกษาในระดบั
ปริญญาโท สาขาภาวะผูป้ระกอบการและนวตักรรม วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลผูศึ้กษา
ใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ขอ้มูลประกอบการศึกษา เช่น ความเป็นไปไดท้างธุรกิจและ
แนวทางการพฒันาแบบจ าลองธุรกิจดงักล่าว โดยโปรดตอบแบบสอบถามตามขอ้เท็จจริงทั้งน้ีผู ้
ศึกษาจะเก็บขอ้มูลดงักล่าวเป็นความลบัและใชเ้พื่อการศึกษาเท่านั้น และขอขอบพระคุณทุกท่านเป็น
อยา่งยิ่งในการให้ความร่วมมือตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีซ่ึงหลงัจากการท าการศึกษา จะมีการท าลาย
เอกสารฉบบัน้ีทิ้ง โดยใชเ้คร่ืองท าลายเอกสาร โดยแบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 
ส่วนท่ี 1 พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสนามฟุตบอลและส่วนประสมทางการตลาดในการใชบ้ริการ
ในปัจจุบนั 
ส่วนท่ี 2 ทศันคติต่อการใชบ้ริการสนามฟุตบอลปัจจุบนั 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
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ค าช้ีแจง: กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ หน้าหัวข้อทีต่รงกบัข้อเทจ็จริงของท่าน  
 
ส่วนที ่1 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลและส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ
ในปัจจุบัน 
 

1.1 ท่านใชบ้ริการสนามฟุตบอลบ่อยเท่าไรใน 1 เดือน  
 ไม่ค่อยไดใ้ชบ้ริการ 
 1-2 คร้ัง 
 3-4 คร้ัง 
 5-8 คร้ัง 
 มากกวา่ 8 คร้ัง 

1.2 ปกติ ท่านเตะฟุตบอลวนัใดในสัปดาห์ 
 วนัจนัทร์ 
 วนัองัคาร 
 วนัพุธ 
 วนัพฤหสั 
 วนัศุกร์ 
 วนัเสาร์ 
 วนัอาทิตย ์

1.3 ปกติ ท่านเตะฟุตบอลช่วงเวลาใด 
 12.00-14.00 
 14.00-16.00 
 16.00-18.00 
 18.00-20.00 
 20.00-22.00 
 22.00-24.00 

1.4 ปกติ ท่านใชเ้วลาเดินทางไปสนามฟุตบอลนานเท่าใด 
 นอ้ยกวา่ 15 นาที 
 15 นาทีถึง 30 นาที 
 30 นาที - 1 ชัว่โมง 
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 มากกวา่ 1 ชัว่โมง 

1.5 ปกติ ท่านเสียค่าใชจ่้ายในการเล่นเท่าไรต่อหน่ึงคร้ัง 
 50 บาทหรือนอ้ยกวา่ 
 51-100 บาท 
 101-150 บาท 
 151-200 บาท 

1.6 ปกติ ท่านจองสนามผา่นช่องทางใด 
 โทรศพัท ์
 Line 
 Facebook 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ ........................................ 

1.7 สนามฟุตบอลท่ีใชบ้ริการประจ า ท่านเลือกใชบ้ริการเพราะสาเหตุใด 
 ใกลท่ี้พกั 
 ราคาถูก 
 คุณภาพสนามดี 
 มีเคร่ืองอ านวยความสะดวกท่ีดี 
 มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
 ต  าแหน่งสนามสะดวกต่อผูเ้ล่นทุกคน 

 
 

ส่วนที ่2 ทศันคติต่อการใช้บริการสนามฟุตบอลปัจจุบัน 

2.1 ท่านเคยมีปัญหาในการหาเพื่อนมาร่วมกนัเตะฟุตบอลหรือไม่ (เช่น จ านวนผูเ้ล่นไม่ครบ 2-3 ทีม) 
 ใช่ และท่านแกปั้ญหาน้ีอยา่งไร ............................................... 
 ไม่ใช่ (ถา้ตอบไม่ใช่ จบแบบสอบถาม) 

2.2 ท่านตอ้งการใหมี้ช่องทางเพิ่มเติมในการจองสนามเพิ่มเติมหรือไม่ ถา้ใช่ อยากใหเ้ป็นรูปแบบใด 
 ใช่ 

  Website 
  Mobile Application 
  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ........................................ 

 ไม่ใช่ 
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2.3 ท่านยนิดีร่วมทีมกบัผูอ่ื้นท่ีไม่รู้จกัหรือไม่ ในกรณีท่ีท่านไม่สามารถรวมทีมมาเล่นได ้
 ยนิดี     ไม่ยนิดี เพราะ 
.................................................. 

2.4 ท่านยนิดีแข่งขนักบัทีมท่ีไม่รู้จกัหรือไม่ เพื่อแชร์ค่าสนาม 
 ยนิดี     ไม่ยนิดี เพราะ 
................................................. 

2.5 ท่านคิดวา่มีปัญหาใดบา้ง ในการร่วมทีมหรือแข่งกบัทีมท่ีไม่รู้จกั (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  เล่นแรง 
 รู้สึกกดดนัในการเล่น 
 เล่นไม่เขา้ขากนั 
 ไม่ส่งบอลใหต้นเอง  
 เล่นไม่เก่ง 
 ไม่มีน ้าใจนกักีฬา 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ  ........................................ 

2.6 ถา้แต่ละสนามฟุตบอลมีระบบจดัทีมฟุตบอลอติัโนมติั เพื่อใหท้่านไดเ้ล่นหรือแข่งกบัทีมท่ีไม่
รู้จกั (friendly match) ในเวลาท่ีท่านตอ้งการ ท่านยนิดีใชบ้ริการหรือไม่ 

ยนิดี    ไม่ยนิดี เพราะ 
................................................ 

2.7 ท่านยนิดีช าระค่าสนามก่อนเร่ิมเล่นหรือไม่ 
 ยนิดี  
 เฉย ๆ    
 ไม่ยนิดี เพราะ ................................................ 

2.8 ท่านมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการช าระเงินช่องทางใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 บตัรเครดิต หรือ บตัรเดบิต 
 Internet Banking  
 E-wallet (เช่น True, Dtac, AIS) 
 Payment Gateway (เช่น Paypal, Omise, 2C2P) 

2.9 ท่านอยากใหมี้โปรโมชัน่ใดบา้งในการบริการสนามฟุตบอล 
 เตะ 10 คร้ัง ฟรี 1 คร้ัง 
 ส่วนลดส าหรับสมาชิก 
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 เตะ 3 คร้ัง ฟรีน ้าเปล่า 1 แพค 
 อ่ืน ๆ  โปรดระบุ ........................................ 

 
ส่วนที ่3 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

3.1 ท่านอายเุท่าไร 
 นอ้ยกวา่ 17 ปี 
 18-22 
 23-30 
 31-40 
 40 ปีข้ึนไป 

3.2 ท่านมีวฒิุการศึกษาระดบัใด 
 ต  ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ 
 มธัยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช. 
 ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 

3.3  ปัจจุบนั ท่านประกอบอาชีพอะไร 
 นกัเรียน หรือ นกัศึกษา 
 เจา้ของกิจการ 
 พนกังานบริษทัเอกชน 
 รับราชการ หรือ รัฐวสิาหกิจ 
 รับจา้ง หรือ ฟรีแลนซ์ 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ ...................................... 
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3.4 ปัจจุบนัท่านอาศยัอยูส่่วนใด 
 กรุงเทพมหานคร และ ปริมณฑล 
 ภาคกลาง 
 ภาคเหนือ 
 ภาคอีสาน 
 ภาคใต ้
 ภาคตะวนัตก 
 ภาคตะวนัออก 

 
 

ขอขอบพระคุณเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามน้ี 
ผูว้จิยั 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามการสัมภาษณ์เชิงลกึ 
พฤติกรรมของผู้บริโภคของผู้ใช้บริการสนามฟุตบอลให้เช่า และปัจจัยทางการตลาดทีม่ี

ผลต่อการเช่าสนามฟุตบอล 
 
 

 ค าถามช้ีน าการสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยั เร่ืองการศึกษาพฤติกรรม
และส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมส าหรับผูใ้ชบ้ริการเช่าสนามฟุตบอลในประเทศไทยซ่ึงมี
วตัถุประสงคห์ลกัเพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการสนามฟุตบอลแต่ละแห่ง รวมไปถึงขอ้มูลเบ้ืองลึกของเจา้ของกิจการสนามฟุตบอล เพื่อน าไป
คน้หาความเป็นไปไดใ้นการสร้างโอกาสทางธุรกิจใหม่โดยการเพิ่มคุณค่าให้กบักบักระบวนการใน
ปัจจุบนั 
 ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะถูกน าไปปรับใช้สนบัสนุนการท าแผนธุรกิจของการศึกษาในระดบั
ปริญญาโท สาขาภาวะผูป้ระกอบการและนวตักรรม วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ผูว้ิจยั
ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งยิง่ในการใหค้วามร่วมมือในการสัมภาษณ์คร้ังน้ี กา 
 กลุ่มตวัอยา่งของการสัมภาษณ์แบ่งออกเป็นสองกลุ่มหลกั โดยมีค าถามส าหรับการวิจยั
ดงัน้ี 
 1. ค าถามวจัิยส าหรับผู้ประกอบการ (2 ราย) 
 1.1 ความเป็นมาของสนามฟุตบอลท่ีเปิดใชบ้ริการเป็นอยา่งไร 
 1.2 แนวโนม้การใชบ้ริการของลูกคา้เป็นอยา่งไร ส่วนใหญ่ลูกคา้ตอ้งการบริการอะไร 
และส่ิงใดท่ีลูกคา้ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
 1.3 ระบบการจองสนามฟุตบอลปัจจุบนัเป็นอยา่งไร มีปัญหาอะไรบา้ง 
 1.4 รูปแบบการบริหารจดัการภายในธุรกิจเป็นอยา่งไร ใชร้ะบบใดเขา้มาช่วยบา้ง มี
ปัญหาอะไรบา้ง 
 1.5 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานส่วนใหญ่เกิดจากอะไร 
 1.6 กลยทุธ์ใดบา้งท่ีใชใ้นการแข่งขนัในธุรกิจน้ี 
 1.7 ความคิดเห็นต่อการสร้างแพลตฟอร์มออนไลน์เพื่อให้ผูเ้ล่นแต่ละคนสามารถเขา้
ร่วมใชบ้ริการ เป็นอยา่งไร 
 2. ค าถามวจัิยส าหรับผู้ใช้บริการสนามฟุตบอล (4 ราย) 
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 2.1 ประวติัส่วนตวัของลูกคา้ เช่น อาย ุการศึกษา รายได ้ท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 
 2.2 พฤติกรรมในการใชบ้ริการ เช่น 
 - ความถ่ีในการใชบ้ริการเป็นอยา่งไร 
 - การเลือกสนามท่ีใชบ้ริการ 
 - การเลือกเวลาท่ีใชบ้ริการ 
 - ขั้นตอนตั้งแต่การเร่ิมนดัเพื่อน ไปจนถึงการจองสนาม 
 - ปัญหาท่ีพบเจอบ่อยคร้ังในการจองสนาม 
 - ผลกระทบจากปัญหาในการจองสนาม 
 2.3 ความคิดเห็นต่อการสร้างแพลตฟอร์มออนไลน์เพื่อให้ผูเ้ล่นสามารถแชร์สนาม
ร่วมกบัคนท่ีไม่รู้จกั เป็นอยา่งไร 
 2.4 ท่านตอ้งการส่ิงใดเพิ่มเติมจากการบริการเช่าสนามฟุตบอลปัจจุบนั 
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ภาคผนวก ค 

ข้อมูลเชิงลกึจากผู้ให้สัมภาษณ์รายบุคคล 
 
 

 จากงานวจิยัท่ีกล่าวมาในบทท่ี 2 ไดแ้บ่งวธีิการวจิยัออกเป็นสองวธีิ คือ การเก็บขอ้มูล
จากแบบสอบถาม และการสัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งของการสัมภาษณ์นั้นแบ่งออกเป็นสอง
กลุ่มคือ กลุ่มผูใ้ชบ้ริการ และกลุ่มเจา้ของสนามฟุตบอล โดยค าถามวจิยัอา้งอิงจากภาคผนวก ข และ
ขอ้มูลเชิงลึกรายบุคคลแสดงในตารางในภาคผนวก ค ดงัน้ี 
 
ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 1: ผู้ประกอบการสนามฟุตบอลจากต่างจังหวดั 
ตารางที ่ค.1 แสดงขอ้มูลเชิงลึกจากผูป้ระกอบการสนามฟุตบอลจากต่างจงัหวดั 

ค าถาม
ที่ 

ข้อมูลเชิงลกึ 

1.1 
เป็นธุรกิจท่ีเปิดร่วมกบัเพื่อน ซ่ึงมีผูร่้วมหุ้น 8 ราย สาเหตุท่ีตดัสินใจร่วมหุ้นนั้น เพราะ
เห็นวา่เป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ และคู่แข่งแค่ 1 รายในจงัหวดันั้น(อุบลราชธานี) แต่ปัจจุบนัมี
คู่แข่งจ านวนมาก ลูกคา้เลือกใชบ้ริการตามสถานท่ี ๆ สะดวก 

1.2 
ลูกคา้ส่วนใหญ่ใชบ้ริการหลงัเลิกงานตั้งแต่ 18.00 น. ถึง 23.00 น. ในวนัท างานปกติ ส่วน
วนัเสาร์ลูกคา้จะน้อยกวา่วนัปกติ ส่ิงท่ีลูกคา้ให้ความส าคญัน่าจะเป็นต าแหน่งสถานท่ี ๆ 
สะดวกในการนดั หรือใกลบ้า้น ถา้อยูย่า่นอ่ืน ๆ ลูกคา้ก็จะใชบ้ริการท่ีอ่ืน 

1.3 
ปัจจุบนัส่วนใหญ่จะเป็นทางโทรศพัท ์มีช่องทางโปรแกรมแชท Line และ Facebook บา้ง 
แต่ช่วงหลังปิดไปแล้ว เปิดให้จองทางโทรศพัท์เท่านั้น เพราะช่องทางมากข้ึน ความ
วุน่วายมากข้ึน เม่ือลูกคา้จองเขา้มา ก็ใชโ้ปรแกรม MS Excel บนัทึกการจองเพื่อจดัระบบ 
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ตารางที ่ค.1 (ต่อ) แสดงขอ้มูลเชิงลึกจากผูป้ระกอบการสนามฟุตบอลจากต่างจงัหวดั 

ค าถาม
ที่ 

ข้อมูลเชิงลกึ 

1.4 
เราเป็นสนามฟุตบอลเล็ก ๆ จึงมีเพียงผูจ้ดัการ 1 คน และลูกจา้ง 1 คน ไม่จ  าเป็นตอ้งใช้
ระบบอะไรจดัมาก เพราะไม่อยากวุน่วาย 

1.5 
ส่วนใหญ่มาจากค่าเช่าสถานท่ี ส่วนค่าจา้งนั้นไม่เยอะ เพราะตนเองเป็นผูจ้ดัการอยู่แลว้ 
เสียค่าใชจ่้ายแค่ค่าจา้งพนกังานเพิ่มแค่คนเดียว 

1.6 
ใชโ้ปรโมชัน่ในการแถมน ้ า เช่น เล่นครบ 2 ชม ฟรีน ้ า 1 แพค็ เพื่อให้ลูกคา้ใชบ้ริการนาน
ข้ึน 

1.7 
น่าสนใจ แต่กงัวลเร่ืองการทะเลาะววิาทในสนาม เพราะเม่ือคนแปลกหนา้เล่นดว้ยกนัแลว้ 
ไม่รู้นิสัยใจคอกัน ต่างคนต่างไม่ยอมแพ ้ท าให้เกิดการเล่นท่ีรุนแรง และน าไปสู่การ
ทะเลาะววิาท 
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ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 2: ผู้ประกอบการสนามฟุตบอลจากกรุงเทพมหานคร 
ตารางที ่ค.2 แสดงขอ้มูลเชิงลึกจากผูป้ระกอบการสนามฟุตบอลในกรุงเทพมหานคร 

ค าถาม
ที่ 

ข้อมูลเชิงลกึ 

1.1 
เป็นหุ้นส่วนกบัเพื่อน 3 คน เน่ืองจากตนเองมีท่ีดินท่ีมีขนาดพอสมควร แต่ไม่ไดอ้ยู่ใกล้
กบัถนนใหญ่ จึงท าธุรกิจอ่ืนยาก ดงันั้นเลยคิดท าสนามฟุตบอลข้ึนมา เพราะลูกคา้ทุกคน
ส่วนใหญ่ใชร้ถออยูแ่ลว้ จึงไม่น่าจะมีปัญหาท่ีจะขบัเขา้ไปในซอย 

1.2 
ส่วนใหญ่ใชบ้ริการช่วงเยน็จนถึงดึกในวนัท างาน และช่วงวนัหยดุสุดสัปดาห์ คิดวา่ลูกคา้
น่าจะให้ความส าคญัเร่ืองคุณภาพสนาม เพราะคุณภาพสนามท่ีไม่ดี อาจท าให้ลูกค้า
บาดเจบ็ได ้ทางสนามจึงเนน้การดูแลคุณภาพสนามใหดี้อยูเ่สมอ 

1.3 

ใชช่้องทางการจองสนามผา่นโทรศพัท ์โปรแกรมแชท Line และ Facebook โดยส่วนมาก
จะเป็นทางโทรศพัทแ์ละโปรแกรมแชท Line ส่วนทาง Facebook นั้นนอ้ย บางคร้ังมีการ
จองแลว้แต่ เจา้ตวัไม่มาใชบ้ริการ จึงตอ้งใชม้าตรการบนัทึกเบอร์โทรศพัทน์ั้นเป็นแบลค
ลิสต ์

1.4 
ใช ้MS Excel ในการบนัทึกทั้งหมด ทั้งการจองสนาม งานบญัชี การเขา้งานของพนกังาน 
เพราะไม่เสียค่าใชจ่้าย 

1.5 
ค่าปรับปรุงดูแลสนาม และค่าจา้งพนกังาน มีความใกลเ้คียงกนั และไม่เสียค่าเช่าท่ีเพราะ
ท่ีดินตรงนั้นเป็นท่ีดินส่วนตวั 
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ตารางที ่ค.2 (ต่อ) แสดงขอ้มูลเชิงลึกจากผูป้ระกอบการสนามฟุตบอลในกรุงเทพมหานคร 

ค าถาม
ที่ 

ข้อมูลเชิงลกึ 

1.6 
พยายามคิดโปรโมชั่นในช่วงกลางวนั เพราะในช่วงกลางวนัไม่ค่อยมีลูกคา้ เน่ืองจาก
อากาศร้อน จึงพยายามเสนอค่าบริการช่วงกลางวนัในอตัราท่ีถูกกวา่ช่วงเยน็และช่วงค ่า 

1.7 
น่าสนใจ เพราะหลงัจากท่ีเคยไดคุ้ยกบัลูกคา้แลว้ ลูกคา้ส่วนใหญ่มีปัญหาประมาณน้ีเกือบ
ทุกกลุ่ม จึงน่าจะเป็นทางออกให้กบัลูกคา้ และตนเองจะไดก้ าไรเพิ่มข้ึนถา้สามารถหาคน
มาเล่นสนามท่ีวา่งในวนันั้นได ้
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ภาคผนวก ง 

การค านวณผลตอบแทนทางการเงิน 
 
 

ตารางที ่ง.1 แสดงการค านวณตน้ทุนรวมจากส่วนของเจา้ของ 

หัวข้อ สมมตฐิาน 

ผลตอบแทนของตลาด (Market rate of return) 10.03% 
ผลตอบแทนจากการลงทุนท่ีปราศจากความเส่ียง (risk-free rate) 2.19% 
เบตา้ (Beta) 1 
ต้นทุนรวมจากส่วนของเจ้าของ (Net cost of equity) 10.0% 

 
 

ตารางที ่ง.2 แสดงการค านวณตน้ทุนเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 

 
 
 
 
 
 

  
  

หัวข้อ 
  

  
ต้นทุน
จาก

หนีสิ้น 

ต้นทุนจาก
ส่วนของ
เจ้าของ 

ต้นทุนเฉลีย่
ถ่วงน า้หนกั
(WACC) 

อตัราภาษ ี

  
ตน้ทุนจากหน้ีสิน   0.0%   

  

อตัราภาษี 20% 0.8   
ต้นทุนรวมจากหนีสิ้น   0.0%   

ต้นทุนรวมจากส่วนของเจ้าของ     10.0% 
สดัส่วนของตน้ทุน    0.00 1.00 
ต้นทุนเฉลีย่ถ่วงน า้หนกั (WACC) 10.03% 
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ตารางที ่ง.3 แสดงการกระแสเงินสุทธิรวมของโครงการ 

Timeline: 

พ.ศ. 

2562 (6 เดือน
แรก) 

2562 (6 
เดือนหลัง) 2564 2565 2566 2567 

เงินลงทุนเร่ิมแรกในสินทรัพยถ์าวร (58,400)     
                    

(319,000)     
กระแสเงินสดจากการด าเนินงานสุทธิ (จากงบ
กระแสเงินสด)   (520,894) 1,537,687 3,281,388 4,783,903 7,509,895 
กระแสเงินสดสุทธิรวมของโครงการฯ (58,400) (520,894) 1,537,687 2,962,388 4,783,903 7,509,895 

 
ตารางที ่ง.4 แสดงการค านวณระยะคืนทุนจากโครงการ 

รายการ 
พ.ศ. 

2562 
 (6 เดือนแรก) 

2562 
 (6 เดือนหลัง) 2564 2565 2566 2567 

กระแสเงินสดสุทธิรวมของโครงการฯ (58,400) (520,894) 1,537,687  2,962,388  4,783,903  7,509,895  
กระแสเงินสดสุทธิรวมสะสมของโครงการฯ (58,400) (579,294) 958,393  3,920,781  8,704,684  16,272,979  
ระยะคืนทุน (Payback Period) 1.38      

 
ตารางที ่ง.5 แสดงการค านวณระยะคืนทุนแบบคิดลดจากโครงการ 

รายการ 

พ.ศ. 

2562 
 (6 เดือนแรก) 

2562 
 (6 เดือนหลัง) 2564 2565 2566 2567 

กระแสเงินสดสุทธิรวมของโครงการฯ (58,400) (520,894) 1,537,687  2,962,388  4,783,903  7,509,895  
มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดสุทธิรวมของ
โครงการฯ (58,400) (473,411) 1,270,123  2,223,866  3,263,908  4,656,701  
กระแสเงินสดสุทธิรวมสะสมของโครงการฯ (58,400) (531,811) 738,312  6,882,958  6,226,086  10,941,187  
ระยะคืนทุนแบบคดิลด (Discounted Payback 
Period) 1.42      
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ภาคผนวก จ 

ผลการอนุมติัจากคณะกรรมการจริยธรรมการวจิยั 
 
 

 จากผลการประชุมของคณะกรรมการจริยธรรมการวิจยั สถาบนัวิจยัประชากรและ
สังคม ประจ าเดือนเมษายน 2561 คณะกรรมการไดอ้นุมติัหวัขอ้วจิยั และส่งเอกสารรับรองจริยธรรม
ในวนัท่ี 28 พฤษภาคม 2561 โดยแสดงหลกัฐานไดใ้นภาพท่ี จ.1 ถึง จ.4 ตามล าดบั 
 

 
ภาพที ่จ.1 แสดงผลการสอบจากศูนยส่์งเสริมจริยธรรมการวจิยัในคน 
 



125 

 

 
125 

 
ภาพที ่จ.2 แสดงประกาศนียบตัรจากศูนยส่์งเสริมจริยธรรมการวจิยัในคน 

 
ภาพที ่จ.3 แสดงหลกัฐานการโอนเงินการตรวจสอบจริยธรรมการวจิยั 
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ภาพที ่จ.4 แสดงผลการพิจารณาจากสถาบนัวจิยัประชากรและสังคม 


