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จึงสร้างแผนธุรกิจฉบบัน้ีมาโดยศึกษาความเป็นไปไดข้องธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬา
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บทที่ 1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 

 

 

1.1 ที่มาและความสําคญั 

ปัจจุบนัอุตสาหกรรมกีฬาไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายจากนาๆประเทศทัว่โลก เห็น

ไดจ้ากตวัเลข การเติบโตของอุตสาหกรรมกีฬาโลกท่ีมีอตัราการเติบโตต่อเน่ือง 3.8% ต่อปี และสร้าง

รายไดม้ากถึง 6 แสนลา้นเหรียญสหรัฐฯ (ไทยรัฐออนไลน์, 2561) ในขณะเดียวกนัสถานการณ์ ของ

อุตสาหกรรมกีฬาใน ประเทศไทยอุตสาหรรมกีฬาไดรั้บความสาํคญัจากภาครัฐ เห็นไดจ้ากการท่ีการ

กีฬาแห่งประเทศไทย (Sports Authority of Thailand: SAT) ไดมี้การจดัตั้งโครงการเมืองกีฬา (Sports 

City) เป็นโครงการหน่ึงภายใต้ กรอบยุทธศาสตร์ระยะ 20 ปี  (พ.ศ. 2561 – 2580) (กรม

ประชาสัมพนัธ์, 2564)  โดยโครงการเมืองกีฬา สามารถอธิบายโดยสรุปได้ว่าเป็นโครงการท่ีให้

ความสําคัญทั้ง 3 ด้านได้แก่ 1.การให้บริการการกีฬา และสร้างคุณภาพชีวิต ให้แก่ ประชาชน 

นกัท่องเท่ียว และนกักีฬา ทั้งในและต่างประเทศ 2.พฒันานกักีฬา เพื่อความเป็นเลิศ สามารถสร้าง

ช่ือเสียงให้แก่ประเทศจนเป็นท่ีรู้จักในระดับโลก และ 3.เป็นเคร่ืองมือในการ เสริมสร้างการ

เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของชาติ โดยการพฒันา อุตสาหกรรมการกีฬา อย่างเป็นรูปธรรม โดยการ

จดักิจกรรมการเล่นการกีฬา การออกกาํลงักาย การจดัการฝึกอบรมกีฬาประเภทต่างๆ และการ

จดัการ แข่งขนักีฬาควบคู่ไปกบัการท่องเท่ียวเชิงนนัทนาการ (คณะกรรมาธิการสภาขบัเคล่ือนการ

ปฏิรูปประเทศ, 2560) โครงการเมืองกีฬานอกจากจะเป็นการสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจใหแ้ก่ประเทศ

ไทยแลว้ยงัเป็นการส่งเสริมคุณภาพและสุขภาพชีวิตของคนไทยท่ีให้ดียิ่งขึ้นและยกระดบัคุณภาพ

ชีวิตของคนไทยในทุกภูมิภาค ใหดี้ขึ้นไดอ้ยา่งเสมอภาคและเท่าเทียม  (กรมประชาสัมพนัธ์, 2564)   

ทั้งน้ีเม่ือกลบัมามองท่ีสถานการณ์สุขภาพของคนไทยแลว้ จากการสํารวจโดยสวน

ดุสิตโพล มหาวิทยาลยัสวนดุสิต พบวา่ภายหลงัของการแพร่ระบาดโควิด-19 ทาํใหค้นไทยหนัมาใส่

ใจดูแลสุขภาพของตนเองมากขึ้น ร้อยละ 72.74 โดยหน่ึงในแนวทางการดูแลสุขภาพของคนไทย

ไดแ้ก่ กิจกรรม ประเภทการดูแลร่างกายให้ดีดว้ยการออกกาํลงักาย (ไทยโพสต,์ 2565) โดยการออก

กาํลงักายท่ีไดรั้บ ความนิยม 3 อนัดบัแรกของคนไทยทัว่ไป ไดแ้ก่ ฮูลาฮูป เวทเทรนน่ิง และพิลาทิส 

นอกจากน้ี การแข่งขนัมาราธอน ฟุตบอล กรีฑา ว่ายนํ้ า และมวย 5 ชนิดกีฬาท่ีกล่าวมายงัเป็นการ

แข่งขนักีฬา ท่ีไดรั้บความนิยมในการเขา้ร่วมการแข่งขนัมากท่ีสุดของคนไทย (การกีฬาแห่งประเทศ

ไทย, 2564)  
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ผลกระทบจากการแพร่ระบาดโควิด-19 ไม่เพียงแต่ส่งผลให้คนไทยหันมาดูแลสุขภาพ

กันมากขึ้น แต่ในขณะเดียวกัน การแพร่ระบาดโควิด-19 ยงัส่งผลให้คนไทยมีการปรับตวัเขา้กบั 

Digital Lifestyle อย่างรวดเร็ว จนกลายเป็นว่าส่ือออนไลน์ในปัจจุบนัสามารถตอบโจทย์ความ

ตอ้งการของคนไทยไดค้รอบคลุมและหลากหลาย เช่น ใชเ้พื่อความบนัเทิง หรือการซ้ือของออนไลน์ 

(กรุงเทพธุรกิจ, 2565) จากผลสํารวจ Global Digital Report 2021 พบว่าพฤติกรรมการซ้ือของ

ออนไลน์ของคนไทยนั้นเป็นอนัดบั 4 ของโลก ส่วนการซ้ือของออนไลน์ผ่านมือถือเป็นอนัดบั 8 

ของโลก (Simon Kemp, 2021) 

จากสถานการณ์การออกกาํลงักายและพฤติกรรมการใชส่ื้อออนไลน์ของคนไทย ทาํให้

ธุรกิจกีฬาเร่ิมมี การปรับตวัเขา้กบัพื้นท่ีทางโลกดิจิทลั เช่น เทคโนโลยกีารออกกาํลงักายรูปแบบใหม่ 

Forme ซ่ึง มีลกัษณะคลา้ยกบักระจก โดยมีระบบปัญญาประดิษฐ์ (Artificial Intelligence) คอยทาํ

หนา้ท่ี เสมือนเป็นเทรนเนอร์ส่วนตวัคอยแนะนาํหลากหลายรูปแบบของการออกกาํลงักาย ไม่ว่าจะ

เป็นการออกกาํลงั ประเภทคาร์ดิโอ พาลิทิส และโยคะ ซ่ึงเป็นการจาํลองท่าการออกกาํลงักายท่ี

ถูกตอ้งใหก้บัผูเ้ล่น โดยสามารถ ออกกาํลงักายไดจ้ากท่ีบา้น (Nick Mafi, 2020) หรืออยา่งในประเทศ

ไทยท่ีธุรกิจบริการฟิตเนส ใชช่้องทางออนไลน์ในการเทรนการออกกาํลงักาย ไดแ้ก่ Online Course 

หรือ Streaming Fitness โดยจากผลสํารวจผูเ้ขา้ชมคลาสออนไลน์ คนไทยมียอดชมการถ่ายทอดสด

ถึง 30,000 คน (SME Social Planet, 2564) จากตัวอย่่างท่ียกมาจะเห็นได้ว่าธุรกิจด้านกีฬาทั้ ง

ต่างประเทศและในประเทศสามารถ ท่ีจะปรับตวัเขา้กบัโลกดิจิทลัไดอ้ย่างแนบเนียน เม่ือผนวกกบั

การส่งเสริมของภาครัฐ แก่ประเทศไทยใน การผลกัดนัเป็นเมืองกีฬาตามกรอบยทุธศาสตร์ชาติ 20 ปี 

ทาํให้ “ธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬา อย่างครบวงจร” นั้นมีโอกาสเติบโต เน่ืองจากมีความ

สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมคนไทยท่ีมีแนวโนม้ การดูแล สุขภาพและออกกาํลงักายท่ีเพิ่มขึ้น อีกทั้งคน

ไทยมีพฤติกรรมการใชส่ื้อออนไลน์ท่ีมากขึ้นดงัขา้งตน้ 

ทั้งน้ี ธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจรในการค้นควา้อิสระน้ี 

หมายถึง แพลตฟอร์ม ตวักลางท่ีรวบรวมโปรโมชัน่สถานท่ีออกกาํลงักายในประเทศไทย อีกทั้ง มี

บริการให้ผูบ้ริโภคสามารถเช่า อุปกรณ์กีฬาไดใ้นแพลตฟอร์ม เพื่อตอบโจทยด์า้นอุปกรณ์อาํนวย

ความสะดวก เช่น จกัรยานและรองเทา้ ตลอดจนตอบสนองความตอ้งการของสถานท่ีในการออก

กาํลงักายตามแต่ชนิดกีฬานั้นๆ โดยในหัวขอ้ต่อไป ผูศึ้กษาจะทาํการวิเคราะห์ร่วมกบันาํเสนอแรง

กดดนัทั้ง 5 (Five Forces Model Analysis) และ การวิเคราะห์ สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ (SWOT 

Analysis)  

 

https://www.architecturaldigest.com/contributor/nick-mafi
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1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ : Five Forces 

Model) 

1.2.1 แรงกดดันท่ี 1 : อุปสรรคในการเข้ามาในอุตสาหกรรมของผู้เข้าแข่งขันหน้าใหม่ 

(Threat of New Entrants) 

ความตอ้งการเงินลงทุนในการสร้างแพลตฟอร์ม ผูเ้ขา้แข่งขนัหนา้ใหม่สามารถเขา้มา

ได้ง่าย เน่ืองจาก ใช้เงินลงทุนในการสร้างแพลตฟอร์มนั้ นไม่สูงมาก เน่ืองจากการลงทุนใน

โครงสร้างพื้นฐานอินเทอร์เน็ต หรือ การบริการ Cloud Computing สามารถหาได้ง่าย ท่ีสําคัญมี

แนวโน้มท่ีค่าบริการจะราคาตํ่าลงอีกดว้ย (ธนกร สาแหรกทอง, 2561) ส่งผลให้ผูแ้ข่งขนัหน้าใหม่

สามารถสร้างแพลตฟอร์มไดไ้ม่ยาก  (-) 

อุปสรรคในการเขา้มาในอุตสาหกรรมกีฬาของประเทศไทยเติบโตค่อนขา้งมาก เช่น 

ธุรกิจส่ือดิจิทลั และธุรกิจการตลาดกีฬา (กฤษณะ หลกัคงคา และศรัณย ์พินิจพะระ, 2564) ส่งผลให้

มีผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม ่ในอุตสาหกรรมกีฬาของประเทศไทยเติบโตขึ้น (-) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 1 พบวา่ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ส่งผลกระทบเชิง

ลบ  (-) กบัแผนธุรกิจ แพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร 

 

1.2.2 แรงกดดันท่ี 2 : ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive 

Rivalry) 

การเติบโตของอุตสาหกรรมกีฬาถือวา่เป็นอุตสาหกรรมท่ีคอยสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจ

ให้ประเทศไทย อย่างมาก (ไทยรัฐ สปอร์ต, 2565) ช่วยขบัเคล่ือนให้ประเทศไปสู่ “ไทยแลนด์ 4.0” 

อีกทั้งแผน พฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบบัท่ี 12 และแผนพฒันา การกีฬาแห่งชาติ ฉบบัท่ี 6 

ตลอดจนแนว นโยบายแห่งรัฐและยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ย ังสนับสนุนการ สร้างมูลค่าทาง

อุตสาหกรรมกีฬาในประเทศ แต่ในขณะท่ีธุรกิจดา้นกีฬาในประเทศไทย มีผูป้ระกอบการจาํนวน

น้อย ประมาณ 5,383 รายเท่านั้ น  (Thairath Plus, 2565)  ดังนั้ นการแข่งขัน  ระหว่างคู่แข่งใน

อุตสาหกรรม จึงอยูใ่นระดบัตํ่า (+) 

การดําเนินธุรกิจด้านดิจิทัลแพลตฟอร์มมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง เพราะเป็น

เทคโนโลยท่ีีช่วยในการเขา้ถึงผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูบ้ริโภคอยา่งรวดเร็ว นางสาวมณีรัตน์ อนุโลมสมบติั 

ประธานเจา้หนา้ท่ีบริหาร Sea (ประเทศไทย) เปิดเผยว่า ดิจิทลัแพลตฟอร์มในประเทศไทยท่ีมีการ

ขยายตัวต่อเน่ืองและมีขนาดใหญ่เป็นอันดับท่ี 2 ของภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ (TNN 

ONLINE, 2564) ซ่ึงในประเทศไทย ดิจิทลัแพลตฟอร์มอย่าง “GoWabi” ช่วยสาํหรับบริการจองสปา

และความงามในประเทศไทย จาก รายไตรมาสอยู่ท่ี 40 เปอร์เซ็นตแ์ละจาํนวนผูใ้ห้บริการท่ีเขา้ร่วม
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มากถึง 1,000 ราย (Techsauce, 2562) ซ่ึงปัจจุบนั GoWabi มีการพฒันาไปถึงการบริการจองสถานท่ี

ออกกาํลงักาย แต่อย่างไรก็ตาม อุตสาหกรรมกีฬา ในประเทศไทย ยงัขาดแพลตฟอร์มรวมบริการ

ดา้นกีฬาโดยเฉพาะ เช่น แพลตฟอร์มตวักลางท่ีรวบรวมโปรโมชัน่สถานท่ี ออกกาํลงักายและบริการ

เช่ายมืดา้นอุปกรณ์กีฬา (ผลสาํรวจจากผูวิ้จยั วนัท่ี 27 กนัยายน 2565 – 31 ตุลาคม 2565)   ดงันั้นการ

แข่งขนัระหวา่ง คู่แข่งในอุตสาหกรรมกีฬาในประเทศไทย จึงอยูใ่นระดบัตํ่า (+)  

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 2 พบว่าความรุนแรงของอุตสาหกรรมกีฬาส่งผลกระทบ

เชิงบวก (+) ต่อแผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร 

 

1.2.3 แรงกดดันท่ี 3 : อาํนาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customers) 

ปัจจัยหลักท่ีทาํให้ ธุรกิจกีฬามีการเติบโตท่ีสูงขึ้นอย่าง ต่อเน่ืองคือการเติบโตของ

ระบบดิจิทลั (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2561)  โดยเฉพาะ Social Commerce ท่ีผูบ้ริโภคสามารถ

สั่งซ้ือสินคา้ผ่านโซเชียลมีเดียได ้เช่น Facebook Youtube และ Snapchat ท่ีกาํลงัเร่ง พฒันาฟีเจอร์ช้

อปป้ิงเพื่อขบัเคล่ือนการเติบโตของรายได้ (Brand Inside, 2564) ส่งผลให้ลูกคา้ มีอิสระในการ

เลือกใช ้บริการจากผูป้ระกอบการรายใดก็ไดต้ามความพึงพอใจ (-) 

E-Marketplace 3 แบรนดแ์พลตฟอร์มออนไลน์ ท่ีมีขนาดใหญ่ในประเทศไทย ไดแ้ก่ ช้

อปป้ี (Shopee) ลาซาดา้ (Lazada) และ เจดีเซ็นทรัล (JD Central) (กรุงเทพธุรกิจ, 2565) ซ่ึงมี สินคา้

หลากหลายมากถึง 300,000 ร้าน และเป็นแพลตฟอร์มหลกัสาํหรับคนซ้ือท่ีนึกถึงเม่ือตอ้งการซ้ือของ 

(Chatnararat, 2564) ส่งผลใหลู้กคา้มี ตวัเลือกสินคา้ท่ีหลากหลายมากขึ้น (-) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 3 พบว่า อาํนาจต่อรองของลูกคา้ส่งผลกระทบเชิงลบ (-) 

ต่อ แผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร 

 

1.2.4 แรงกดดันท่ี 4 : อาํนาจต่อรองของผู้ขาย (Bargaining Power of Suppliers)  

แพลตฟอร์มเป็นรูปแบบธุรกิจท่ีเปรียบเสมือนตวักลางระหว่างผูบ้ริโภคและผูผ้ลิต มี

การปฎิสัมพนัธ์ ระหวา่งผูบ้ริโภคและผูผ้ลิต (Pat Thitipattakul, 2562)  ธุรกิจแพลตฟอร์มท่ีเติบโตใน

ประเทศไทย โดยเฉพาะอีคอมเมิร์ซมีมูลค่าในปี 2563 เท่ากบั 3.78 ลา้นลา้นบาท โดยมีสัดส่วนของ

มูลค่าอีคอมเมิร์ซในรูปแบบ B2C มากท่ีสุด คิดเป็นมูลค่ากว่า 2.17 ลา้นลา้นบาท (สํานกังานพฒันา

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564) โดยแบรนด์ที่ใหญ่ที่สุดคือ Shopee ในประเทศไทยมีผูใ้ชเ้ฉลี่ย

เดือนละกว่า 47.2 ลา้นผูใ้ช ้แบรนด์ใหญ่อนัดบั 2 คือ Lazada ในประเทศไทยมีผูใ้ชเ้ฉลี่ยเดือนละ

กว่า 35.2 ลา้นผูใ้ช ้แบรนด์ใหญ่อนัดบั 3 คือ JD Central ในประเทศไทยมี ผูใ้ชเ้ฉลี่ยเพียงเดือนละ 

2.9 ลา้นผูใ้ชเ้ท่านั้น (Work Point Today, 2563) แต่อยา่งไรก็ตาม แพลตฟอร์มท่ีรวบรวมบริการดา้น

https://techsauce.co/authors/techsauce-team
https://brandinside.asia/author/nina/
https://www.disruptignite.com/author/pat-thitipattakul
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กีฬา แบบเฉพาะเจาะจงยงัไม่มีในประเทศไทย ส่งผลให้อาํนาจการต่อรอง ของผูข้าย ในการเขา้ถึง

กลุ่มลูกคา้ดา้นกีฬานอ้ย (+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 4 พบวา่อาํนาจต่อรองของผูข้ายส่งผลกระทบเชิงบวก (+) 

กบัแผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร 

 

1.2.5 แรงกดดันท่ี 5 : ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Product)  

สินคา้ทดแทนของธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร ไดแ้ก่ ราคา

โปรโมชั่น สถานท่ีออกกาํลังกาย เช่น สถานท่ีฟิตเนสและสระว่ายนํ้ า อีกทั้งรวมราคาสินค้า ท่ี

เก่ียวขอ้งกบักีฬา ของร้านคา้ปลีก เช่น ร้านคา้แบรนด์ Decathlon ซ่ึงสินคา้ทดแทนเหล่าน้ีมีผลต่อ

ธุรกิจแพลตฟอร์ม รวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร เห็นไดช้ดัในประเทศไทยแบรนด์ Decathlon 

เป็นรูปแบบ Category Killer ดา้นกีฬา เปรียบเสมือนห้างสรรพสินคา้ท่ีรวบรวมสินคา้ประเภทนั้นๆ 

ไวโ้ดยเฉพาะ (ANCHANA, 2022) ส่งผลให้ราคาสินคา้ทดแทน มีผลต่อธุรกิจแพลตฟอร์มรวม

บริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร แต่อย่างไรก็ตาม ผลกระทบจากการแพร่ระบาดโควิด-19 ผลสํารวจ

พบว่าของ Tofugear พบว่าการซ้ือสินคา้ผา่น ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคจะยงัคงอยู่หลงัจากการ

แพร่ระบาดโควิด-19 โดยเฉล่ียแลว้ร้อยละ 45 ของผูบ้ริโภคทัว่เอเชีย วางแผนท่ีจะเพิ่มการใช้จ่าย

ออนไลน์ในช่วง 12 เดือนขา้งหน้า (สํานักงานพฒันา ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564) ส่งผลให้

สินคา้ทดแทนช่องทางออฟไลน์ ไม่ส่งผลกระทบต่อแพลตฟอร์ม รวมบริการดา้น กีฬาอย่างครบ

วงจรมากนกั (+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันท่ี 5 พบว่าภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนส่งผลกระทบเชิง

บวก (+) กบัแผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร 

 

ตารางท่ี 1.1 สรุปผลการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัของอุตสาหกรรม (แรงกดดนั 5 ประการ–Five 

Forces Model) 

แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกิจ 

อุปสรรคในการเขา้มาในอุตสาหกรรมของผูเ้ขา้แข่งขนั

หนา้ใหม ่(Threat of New Entrants) 
(-) 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 

(Competitive Rivalry) 

(+) 

อาํนาจต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of 

Customers) 

(-) 

https://pnstoretailer.com/author/snookacn-content-writer-pn-storetailer/
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ตารางท่ี 1.1 สรุปผลการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัของอุตสาหกรรม (แรงกดดนั 5 ประการ–Five 

Forces Model) (ต่อ) 

แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกิจ 

อาํนาจต่อรองของผูข้าย (Bargaining Power of Suppliers) (+) 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute 

Product) 
(+) 

หมายเหตุ :  (+) หมายถึงส่งผลกระทบเชิงบวกต่อธุรกิจ  (-) หมายถึงส่งผลกระทบเชิงลบต่อธุรกิจ 

 

เม่ือพิจารณาแรงกดดนัทงั 5 ประการ พบวา่ แผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬา

อยา่งครบวงจร มีแรงกดดนัในเชิงบวกมากกวา่แรงกดดนัเชิงลบ ซ่ึงแรงกดดนัท่ีน่าสนใจนั้นคือความ

รุนแรงของ การแข่งขนั ภายใน อุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) ท่ียงัขาดแพลตฟอร์มรวม

บริการดา้น กีฬาโดยเฉพาะใน ประเทศไทย ซ่ึงถือว่าเป็นโอกาสท่ีดีของผูป้ระกอบการ อีกทั้งแรง

กดดันอาํนาจ ต่อรองของผูข้าย (Bargaining Power of Suppliers) อยู่ในระดับตํ่า เน่ื่องจาก

แพลตฟอร์มท่ีช่วยให้ผูข้าย เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ดา้น กีฬายงัไม่มีเฉพาะเจาะจง จึงทาํให้ผูข้ายมีช่องทาง

ในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ดา้นกีฬาท่ีตํ่า อีกทั้งภยัคุกคามจาก สินคา้ทดแทนส่งผลเชิงบวก เน่ืองจากมี

สินคา้ทดแทนรายใหญ่ในประเทศไทย เช่น Decathlon แต่อยา่งไร ก็ตาม แผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวม

บริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร เป็นรูปแบบธุรกิจดา้นออนไลน์ จึงไม่ ส่งผลกระทบท่ีมากนกั เพราะ

ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไป จะซ้ืือของช่องทางออนไลน์มากกวา่ ช่องทาง ออฟไลน์ จึงมีผลเชิง

บวก ซ่ึงถือว่าเป็นการส่งผลทางออ้มเพราะสินคา้ทดแทนท่ีอยู่ในรูปแบบส่ืออออนไลน์ ยงัไม่มีใน

ประเทศไทย  ท่ีสําคญัแผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร เป็นการรวบรวม 

ทุกสถานท่ีออกกาํลงักายในประเทศไทยท่ีเขา้ร่วม ทาํให้ลูกคา้เขา้ถึงง่ายและมีตวัเลือกท่ีหลากหลาย

ใหแ้ก่ลูกคา้  จึงเป็นรูปแบบธุรกิจท่ีมีโอกาสเติบโตไดใ้นประเทศไทย 

 

 

1.3 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis)  

การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) ของแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่าง

ครบวงจร เป็นการวิเคราะห์โดยเปรียบเทียบกับแพลตฟอร์ม E-Marketplace และแพลตฟอร์ม

ออนไลน์ GoWabi ท่ีเป็นตวักลางในการรวบรวมโปรโมชั่นสถานท่ีบริการต่างๆ (กรุงเทพธุรกิจ, 

2565)    
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1.3.1 จุดแข็ง (Strengths) 

จุดแข็ง หมายถึง ขอ้ได้เปรียบของ แผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่าง

ครบวงจร ไม่วา่จะเป็นลกัษณะเด่นและลกัษณะพิเศษของแผนธุรกิจท่ีเอ้ือต่อการประสบความสําเร็จ  

ซ่ึงตอ้งเป็นส่ิงที คู่แข่งในตลาดไม่มีหรือ สามารถเลียนแบบไดย้าก มีดงัน้ี 

● เป็นแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาท่ีรวบรวมโปรโมชัน่และครอบคลุมถึงการเช่า

ยืมอุปกรณ์กีฬา ทาํให้ลูกคา้ไม่ตอ้งหาสินคา้หลากหลายแหล่ง ครบจบในแพลตฟอร์มเดียว อีกทั้ง

ด้านช่องทางแพลตฟอร์มออนไลน์ของอุตสาหกรรมกีฬาในประเทศไทยยงัเติบโตไม่มากนัก 

เน่ืองจากอุตสาหกรรมกีฬาใน ประเทศไทย เนน้ช่องทางออฟไลน์มากกว่าออนไลน์ ซ่ึงปัจจุบนัการ

เพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั ธุรกิจเก่ียวกบักีฬาผสมผสานเทคโนโลยีช่องทางออนไลน์และช่องทาง 

ออฟไลน์จึงเป็นส่ิงท่ีสาํคญั   (กฤษณะ หลกัคงคาและ ศรัณย ์พินิจพะระ, 2564)  

● เป็นแพลตฟอร์มรูปแบบออนไลน์ ซ่ึงสามาถเขา้ถึง กลุ่มลูกคา้ท่ีสนใจการบริการ

ดา้นกีฬาไดอ้ย่างดี เน่ืองจากส่ือออนไลน์จะสามารถสร้างการ มีส่วนร่วมระหว่างเจา้ของธุรกิจกบั

ผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง เเละเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (ForeToday, 2563)  

 

1.3.2 จุดอ่อน (Weakness) 

จุดอ่อน หมายถึง ขอ้เสียเปรียบของ แผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่าง

ครบวงจร ท่ีเปรียบเสมือนขอ้บกพร่องท่ีเกิดขึ้จากสภาพแวดลอ้มภายใองคก์ร ซ่ึงมีผลกระทบต่อแผน

ธุรกิจ ดงัน้ี 

● ยงัไม่มีฐานลูกคา้ท่ีมากเท่า คู่แข่งท่ีอยู่ในตลาดมานาน เช่น ธุรกิจฟิตเนส ธุรกิจ

จดัการแข่งขนักีฬา ท่ีมีฐานลูกคา้อยู่แลว้ ซ่ึงในช่วงแรกจะส่งผลให้แพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬา

อยา่งครบวงจร ขาดความน่าเช่ือถือและตอบโจทยก์บัผูบ้ริโภคและร้านคา้ต่างๆ  (Taokaemai, 2560)      

 

1.3.3 โอกาส (Opportunities) 

โอกาส หมายถึง ความเป็นไปไดข้องแผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่าง

ครบวงจร เป็นปัจจยัท่ีเกิดมาจากภายนอกองคก์รส่งผลในทางท่ีดี มีดงัน้ี  

● ผลสํารวจรายงาน Digital 2022 Global Overview 2565 พบว่าคนไทยใช้

อินเทอร์เน็ตมากถึง 77.8% ของประชากรในประเทศ ซ่ึงพฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตของคนไทยยงั

พบอีกวา่  

○ คนไทยใช้อินเทอร์เน็ตสูงถึง 9 ชัว่โมง 6 นาที ติดเป็นอนัดับ 7 ของ

โลก  
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○ คนไทยติดอนัดบั 1 ของโลกในการซ้ือสินคา้ออนไลน์เป็นประจาํมาก

ถึง 68.3% ทุกสัปดาห์ ขณะท่ีค่าเฉล่ียทัว่โลกอยูท่ี่ประมาณ 58.4%  

○ คนไทยติดอนัดบั 3 ของโลกในการใช้จ่ายผ่านมือถือ มากถึง 36.2% 

โดยค่าเฉล่ียนทัว่โลกอยูท่ี่ประมาณ 25.8%  

ซ่ึงเห็นไดว้่าสถิติการใช้งานเทคโนโลยีดิจิทลั ซ่ึงประเทศไทยติดอนัดบัโลกมากมาย 

(โต๊ะข่าวไอที ดิจิทลั, 2565) 

● ผลสํารวจจาก Nielsen Fan Insights พบว่าในรอบ 12 เดือนท่ีผ่านมา คนไทย

ประมาณ 43 ลา้นคน ติดตามและรับชมกีฬา ท่ีสาํคญัเป็นกลุ่มท่ีมีกาํลงัซ้ือสูง รวมถึงเป็นกลุ่มท่ีพร้อม

ทุ่มงบใหก้บั แบรนดกี์ฬา ซ่ึงงพฤติกรรมของคนไทยต่อกีฬายงัพบอีกวา่  

○ คนไทยติดตามกีฬาผา่นช่องทางโซเชียลมีเดียมากถึง 80% โดยมาจาก

ช่องทางดงัน้ี เฟซบุ๊ก 93% ยทููบ 92%  อินสตาแกรม 66% ทวิตเตอร์ 61%  TikTok 55% 

○ จากการสํารวจยงัพบอีกว่าโปรไฟล์ผูช้มกีฬาคนไทย (All Sports) 

ส่วนใหญ่เป็นผูช้าย เป็นกลุ่มกาํลงัซ้ือสูง (Upper Income) อาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ 

○ คนไทยมีทศันคติท่ีดีต่อแบรนด์เป็นสปอนเซอร์กีฬา มากถึง 65% ของ

คนไทย ซ่ึงเห็นไดว้า่แบรนดกี์ฬามีโอกาสสร้างยอดขายไดใ้นอนาคต 

ซ่ึงเห็นได้ว่ามุมมองคนไทยมีความสนใจต่อกีฬาอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นการใช้ส่ือ 

ทศันคติต่อแบรนด ์และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Brand Buffet, 2564) 

● การเติบโตของเทคโนโลยีช่วยให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้ง่ายขึ้นและรวดเร็วขึ้น 

(กรุงเทพธรกิจ, 2562) ไม่ว่าจะเป็น Social Media และ Website ถือว่าเป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการ

เขา้มามีบทบาท ทางการตลาดมากขึ้นในยคุปัจจุบนั ซ่ึงเคร่ืองมือพวกน้ีจะช่วยสร้างใหผู้ป้ระกอบการ

ใหม่สามารถ แข่งขนักบัแบรนดใ์หญ่ได ้(Krungthaisme, 2561)  

 

1.3.4 อุปสรรค (Treat) 

อุปสรรค หมายถึง ภยัคุกคาม ความเส่ียงของแผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้น

กีฬาอยา่งครบ วงจร เป็นปัจจยัท่ีเกิดมาจากภายนอกองคก์รส่งผลกระทบ มีดงัน้ี  

● ขณะท่ี “อุตสาหกรรมกีฬา” มีความสาํคญัอยา่งมากในการสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจ 

ซ่ึงธุรกิจ ขนาดใหญ่ทางดา้นเคร่ืองแต่งกายและอุปกรณ์กีฬาสามารถสร้างอตัราการเติบโตได้ดีกว่า

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก ด้วยการซ้ือในปริมาณมากจึงได้ตน้ทุนถูกกว่าทาํให้กาํไรเพิ่มขึ้น 

(กฤษณะ หลกัคงคาและ ศรัณย ์พินิจพะระ, 2564) จึงเป็นอุปสรรคสําหรับผูป้ระกอบการหน้าใหม่

ของ อุตสาหกรรมกีฬาในประเทศไทย 
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1.4 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain)    
 
ตารางท่ี 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดว่าผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 

 ปัญหาของผูบ้ริโภค 

(Customer Pain) 

คุณค่าท่ีคาดวา่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 

(Customer Gain) 

การซ้ือและจองบริการ

สถานท่ีออกกาํลงักาย

ผา่นช่องทางออนไลน์ 

เช่น E-Marketplace, 

Social Commerce และ 

GoWabi 

ผูบ้ริโภคไม่มั่นใจว่ารูปภาพของ

สถานท่ีบริการกีฬา เช่น ฟิตเนส 

จะเหมือนจริงกับสถานท่ีนั้นจริง

ไหม 

สามารถดูรีวิวรูปภาพจริงจากลูกคา้

ท่านอ่ืนท่ีเคยใช้บริการกีฬาจาก

สถานท่ีนั้นได ้

ผูบ้ริโภคไม่รู้ว่าสถานท่ีให้บริการ

กีฬาแต่ละท่ีนั้นอยูท่ี่ใดบา้ง 

สามารถเลือกชมเฉพาะสถานท่ี

ให้บริการกีฬาท่ีอยู่ใกลต้นเองหรือ

เลื อกชมพื้ นท่ี ทั้ งหมดได้ตามท่ี

ตอ้งการ 

ผูบ้ริโภคเสียเวลาในการคัดสรร

บริการกีฬาท่ีหลากหลาย เพื่อดู

เฉพาะประเภทกีฬาท่ีตนเองสนใจ 

สามารถคน้หาเจาะจงกีฬาท่ีตนเอง

ส นใ จไ ด้  เผื่ อ ดู เฉ พ า ะ ส ถ า นท่ี

บริการกีฬาประเภทนั้น เช่น คน้หา

เฉพาะสถานท่ีให้บริการสนาม

ฟุตบอล  

ผู ้บ ริโภค ไ ม่ รู้ ว่ า กีฬา ท่ีตนเอง

ส น ใ จ เ ล่ น นั้ น จํ า เ ป็ น ต้อ ง ใ ช้

อุปกรณ์อะไรบา้ง กงัวลว่าตนเอง

ไม่ มี อุปกรณ์ออกกําลังกายใน

ประเภทนั้น 

แพลตฟอร์มจะรวบรวมวิธีเล่นกีฬา

ประเภทนั้น อีกทั้งรวมอุปกรณ์กีฬา

ให้ผูบ้ริโภคได้เช่ายืมก่อนวนัออก

กาํลงักาย 

การจองสถานท่ีบริการ

กีฬาผา่นหนา้ร้านคา้

ปลีก 

ลาํบากในการเดินทางเผื่อไปซ้ือ

หรือจองบริการกีฬาของแต่ละ

สถานท่ีออกกาํลงักาย 

แพลตฟอร์มรวบรวมบริการกีฬาท่ี

หลากหลายประเภทไวท่ี้เดียว  อีก

ทั้งสามารถซ้ือและจองบริการได้

ผา่นแพลตฟอร์ม 

มีเวลาเปิดปิดของร้าน ทาํใหไ้ม่

สามารถซ้ือหรือจองบริการกีฬา

ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

สามารถซ้ือและจองบริการกีฬาได้

ตลอด 24 ชัว่โมง 7 วนั 
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ตารางท่ี 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดว่าผูบ้ริโภคจะไดรั้บ (ต่อ) 

 ปัญหาของผูบ้ริโภค 

(Customer Pain) 

คุณค่าท่ีคาดวา่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 

(Customer Gain) 

 สถานท่ีบริการกีฬามีโปรโมชัน่ท่ี

จาํกดั เช่น เฉพาะเดือนน้ี และ

เฉพาะ 100 ท่านแรก ทาํให้

ผูบ้ริโภคตอ้งรีบแยง่กนั เพื่อซ้ือ

และจองสถานท่ีออกกาํลงักาย 

แพลตฟอร์มรวบรวมโปรโมชัน่

เฉพาะเดือนต่อเดือนใหผู้บ้ริโภค

ครบจบในท่ีเดียว สามารถกดซ้ือ

และจองโปรโมชัน่ไดผ้า่นมือถือ 

โดยท่ีไม่ตอ้งแยง่กนั 

หมายเหตุ : เป็นขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มเป้าหมาย ในวนัท่ี 30 ธนัวาคม 2565 

 

 

1.5 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals)  

1.5.1 วิสัยทัศน์ (Vision)  

แพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจร  “PMATCH” มุ่งมั่นท่ีจะเป็น

แพลตฟอร์มศูนยก์ลางท่ีรวมสถานท่ีบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจรในประเทศไทย โดยมีเป้าหมาย

เพื่อให้ลูกค้าค้นพบสถานท่ีบริการด้านกีฬาท่ีตรงกับความต้องการและสามารถซ้ือขายผ่าน

ผูป้ระกอบการธุรกิจบริการดา้นกีฬาไดโ้ดยตรง 

 

1.5.2 พนัธกจิ (Mission) 

1.5.2.1 มุ่งเนน้การสร้างบริการท่ีมอบประสบการณ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ ผ่านการ

พฒันาแพลตฟอร์มใหใ้ชง้านง่ายและมีความน่าเช่ือถือ  

1.5.2.2 มุ่งเน้นให้ลูกคา้ไดเ้ลือกใช้บริการท่ีมีราคาถูกและตอบโจทยใ์น

เร่ืองการซ้ือบริการดา้นกีฬาและเช่าอุปกรณ์กีฬาในแพลตฟอร์ม 

 

1.5.3 เป้าหมาย (Goals)  

1.5.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 

• ออกแบบรูปแบบแพลตฟอร์มให้เป็นลักษณะ E-Marketplace ท่ี

สามารถซ้ือจบดว้ยการซ้ือไดบ้นแพลทฟอร์มเดียว (Brand Buffet, 2564) รวมถึงสร้างช่องทางการ

ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ผ่านช่องทางออนไลน์โดยตรง เช่น  LINE Official Account (LINE OA) 
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(กรุงเทพธุรกิจ, 2564) ควบคู่กบัการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์เพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ี

มากขึ้น (David Hartery, 2021) 

•  ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้า Generation X และ Generation Z1 ท่ีมี

พฤติกรรมการออกกาํลงักายมากท่ีสุด ผา่นช่องทางออนไลน์ Social Media คือ LINE  Facebook และ 

Youtube1

2  

•  สร้างลูกคา้กับพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสถานท่ีออกกาํลงักาย เช่น ฟิตเนส

และพิลาทิส จาํนวน 94 สถานท่ี2

3 เพื่อดึงเขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์ เน่ืองจากเป็นการออกกาํลงักายท่ี

ไดรั้บความนิยมมากในประเทศไทย 4 

•  สร้างลูกคา้กบัพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสนามกอลฟ์ในกรุงเทพมหานคร เพื่อ

ดึงให้เขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์ 50 สนามในกรุงเทพมหานคร4

5 เน่ืองจากเป็นกีฬาท่ีไดรั้บความนิยมมาก

ท่ีสุดในประเทศไทย5

6  

1.5.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2) 

• สร้างลูกคา้กบัพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสถานท่ีบริการฟิตเนสในกรุงเทพมหา

นคร เพื่อดึงใหเ้ขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์เพิ่ม 340 รายฟิตเนสในกรุงเทพมหานคร6

7 เน่ืองจากเป็นการออก

กาํลงักายท่ีไดรั้บความนิยมมากในประเทศไทย 8 

 
1 เน่ืองจาก Generation ท่ีออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอมากท่ีสุดเป็น 2 อนัดบัแรก จาก 4 Generations คือ Gen X 61% และ Gen Z 52% 

(C.P.Group, 2563) 
2เน่ืองจาก Generation X  ใชส่ื้อ Line 99.5%, YouTube 97.5%  , Facebook 96.8% มากท่ีสุด และ Generation Z ใชส่ื้อ YouTube 

99.8% , Line 96.7% , Facebook 91% มากท่ีสุด (สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2563) 
3 อา้งอิงจากรายช่ือแบรนดห์มวดฟิตเนส สถานท่ีออกกาํลงักายใน GoWabi (https://www.gowabi.com/th/places/fitness-and-yoga-

salons/in-bangkok-thailand?filter%5Bcategory_id%5D=7&page=1) วนัท่ี 14 พฤศจิกายน 2565 
4เน่ืองจากการออกกาํลงักายหมวดฟิตเนส ไดแ้ก ่ เวทเทรนน่ิง ไดรั้บความนิยมมากถึง 31.7% และ พิลาทิส  ไดรั้บความนิยมมากถึง 

29.3% ในประเทศไทย (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 
5เน่ืองจากในประเทศไทยมีสนามกอลฟ์อยูป่ระมาณ 250 สนาม ซ่ึงในกรุงเทพมหานครมีสนามกอลฟ์อยูป่ระมาณ 50 สนาม (Golf 

Meets Thailand, 2564) 
6 เน่ืองจากกอลฟ์เป็นกีฬาท่ีไดรั้บความนิยมมากเป็นอนัดบัแรก ถึง 54.2% ในประเทศไทย (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 
7 เน่ืองจากฟิตเนสในกรุงเทพมหานคร มีจาํนวน 340 รายคิดเป็น 41.67 % กระจุกตวัอยูแ่ถวเขตวฒันา จาํนวน 46 ราย และเขตปทุมวนั

จาํนวน 24 ราย (BLT Bangkok, 2565) 
8เน่ืองจากการออกกาํลงักายเวทเทรนน่ิง ไดรั้บความนิยมมากถึง 31.7% และ พิลาทิส  ไดรั้บความนิยมมากถึง 29.3% ในประเทศไทย 

(การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 

https://www.gowabi.com/th/places/fitness-and-yoga-salons/in-bangkok-thailand?filter%5Bcategory_id%5D=7&page=1)%20%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88
https://www.gowabi.com/th/places/fitness-and-yoga-salons/in-bangkok-thailand?filter%5Bcategory_id%5D=7&page=1)%20%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88
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•  สร้างลูกคา้กบัพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสนามกอลฟ์พื้นท่ีต่างจงัหวดั เพื่อดึง

ให้เข้ามาเป็นพาร์ทเนอร์ จาํนวน 200 สนาม 8

9 เน่ืองจากเป็นกีฬาท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุดใน

ประเทศไทย9

10 

1.5.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3-4) 

• ขยายการซ้ือขายไปในช่องทาง E-Marketplace เพิ่มเติมใน Shopee 

และ  Lazada 11 

• สร้างลูกคา้กบัพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสถานท่ีบริการฟิตเนสในหัวเมืองและ

ภูมิภาคต่างๆ เพื่อดึงใหเ้ขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์ 173 ราย11

12 เน่ืองจากเป็นการออกกาํลงักายท่ีไดรั้บความ

นิยมมากในประเทศไทย 13 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
9 เน่ืองจากสนามกอลฟ์พ้ืนท่ีต่างจงัหวดั มีจาํนวน 200 สนาม (Golf Meets Thailand, 2564) 
10 เน่ืองจากกอลฟ์เป็นกีฬาท่ีไดรั้บความนิยมมากเป็นอนัดบัแรก ถึง 54.2% ในประเทศไทย (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 
11 เน่ืองจาก GoWabi มีการขยายช่องทาง E-Marketplace ไปท่ี Shopee และ  Lazada เพ่ือขยายช่องทางการซ้ือขายท่ีมากขึ้น (Brand 

Age Online, 2563) 
12 เน่ืองจากสถานท่ีบริการฟิตเนสในหวัเมืองและภูมิภาคต่าง 173 ราย คือ ภูเก็ต 82 ราย ชลบุรี 54 ราย และเชียงใหม่ 37 ราย ท่ีมี

สถานท่ีบริการฟิตเนสจาํนวนเยอะท่ีสุดตามลาํดบั (BLT Bangkok, 2565) 
13เน่ืองจากการออกกาํลงักายเวทเทรนน่ิง ไดรั้บความนิยมมากถึง 31.7% และ พิลาทิส  ไดรั้บความนิยมมากถึง 29.3% ในประเทศไทย 

(การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 



13 

 

บทที่ 2 

แผนการตลาด 

 

 

2.1 การศึกษาภาพรวมตลาด  

จาํนวนธุรกิจดา้นกีฬามีการเติบโตตามความสนใจของผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพมากขึ้น 

เม่ือผูบ้ริโภคมีแนวคิดท่ีเปล่ียนไป คือ “การป้องกนัดีกวา่การรักษา” (Krungsri GURU, 2563) ซ่ึงเห็น

ไดจ้ากจาํนวนการจดัตั้งใหม่ของธุรกิจท่ีเก่ียวกบัสถานท่ีออกกาํลงักาย เช่น สปอร์ตคลบั ศูนยฟิ์ตเนส 

บริการแอโรบิคศูนยโ์ยคะ ฯลฯ ท่ีมีแนวโนม้ การจดัตั้งใหม่เพิ่มขึ้นทุกปี จากตวัอยา่ง การจดัตั้งธุรกิจ

เคร่ืองแต่งกายและอุปกรณ์กีฬา ปี 2562 (ม.ค.-พ.ย.) มีจาํนวน 201 ราย เพิ่มขึ้นเม่ือเทียบกบัช่วง

เดียวกนัของปี 2561 คิดเป็น 2.03% มูลค่าทุนจดทะเบียน ปี 2562 (ม.ค.-พ.ย.) มูลค่า 563.25 ลา้นบาท 

เพิ่มขึ้นเม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี 2561 คิดเป็น 47.10% (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2562) และมี

อตัราการเจริญเติบโตของผลิตภณัฑม์วลรวมภายในประเทศ (GDP) เฉล่ียต่อปีร้อยละ 5.6 (กฤษณะ 

หลกัคงคา และศรัณย ์ พินิจพะระ, 2564) ซ่ึงธุรกิจกีฬาท่ีดาํเนินกิจการอยูใ่นปัจจุบนั มีจาํนวนทั้งส้ิน 

5,361 ราย ส่วนใหญ่อยูใ่นรูปแบบบริษทัจาํกดั จาํนวน 4,602 ราย คิดเป็น 85.84% และมีพื้นท่ีตั้งอยู่

ในกรุงเทพมหานคร คิดเป็น 40.09% ซ่ึงถือเป็นจุดกระจายสินคา้สาํคญั (สัจจวฒัน์ จารึกศิลป์, 2564) 

ซ่ึงแสดงถึงแนวโนม้การเติบในอุตสาหกรรมเป็นอยา่งดี 

 

 

2.2 บทวิเคราะห์คู่แข่ง  

จากแพลตฟอร์มคู่แข่งในประเทศไทยท่ีรวบรวมโปรโมชัน่ราคาดี ส่วนลด ของสถานท่ี

บริการกีฬาหลายประเภท และยงัรวมโปรโมชัน่อุปกรณ์กีฬาท่ีหลากหลาย ซ่ึงคู่แข่งไดท้าํการแบ่ง

ออกเป็นหมวดกีฬาโดนเฉพาะในแพลตฟอร์ม โดยทําการวิเคราะห์คู่แข่งดังต่อไปน้ี GoWabi 

PUNPRO และ Sale Here  

 
ซ่ึงวิเคราะห์โดยแบ่งหลกัเกณฑส่์วนผสมทางการตลาด คือ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการ

บริการ และดา้นส่งเสริมการขาย 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ GoWabi Sale 

Here และ PUNPRO14 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 

(Product & Service) 

   
• มีสถานท่ีบริการกีฬาและออก

กาํลงักาย ท่ีเป็นพาร์ทเนอร์

จาํนวน 94 สถานท่ี 

• ความหลากหลายของสถานท่ี

บริการกีฬาและออกกาํลงักาย 

มากกวา่ 14 รายการ 

1.คูปองส่วนลดบาร์คลาส 

2.คูปองส่วนลดฟิตเนส 

3.คูปองส่วนลดมวยไทย 

4.คูปองส่วนลดโยคะ 

5.คูปองส่วนลดพิลาทิส 

6.คูปองส่วนลดเตน้ 

7.คูปองส่วนลดปีนเขาจาํลอง 

8.คูปองส่วนลดสนามแบดมินตนั 

9.คูปองส่วนลดสระวา่ยนํ้า 

10.คูปองส่วนลดไอซ์สเก็ต 

11.คูปองส่วนลดเซิร์ฟ 

12.คูปองส่วนลดกอลฟ์ 

13.คูปองส่วนลดครอสฟิต 

14.และคูปองส่วนลดอีกมากมาย 

● มีสถานท่ีบริการกีฬา

และออกกาํลงักาย 

รวมถึงอุปกรณ์กีฬา ท่ี

เป็นพาร์ทเนอร์จาํนวน 

6 รายการ 

● ความหลากหลายของ

สถานท่ีบริการกีฬา

และออกกาํลงักาย 

รวมถึงอุปกรณ์กีฬา 

จาํนวน 5 รายการ 

1.โปรโมชัน่อุปกรณ์

กีฬา Supersports 

2.โปรโมชัน่อุปกรณ์

กีฬาและเส้ือผา้แบรนด ์

Adidas 

3.โปรโมชัน่เส้ือผา้

กีฬาแบรนด ์Barrel's 

Day 

4.โปรโมชัน่อุปกรณ์

กีฬาแบรนด ์Garmin 

• มีสถานท่ีบริการกีฬา

และออกกาํลงักาย 

รวมถึงอุปกรณ์กีฬา ท่ี

เป็นพาร์ทเนอร์จาํนวน 

13 รายการ 

• ความหลากหลายของ

สถานท่ีบริการกีฬาและ

ออกกาํลงักาย รวมถึง

อุปกรณ์กีฬา จาํนวน 7 

รายการ 

1.โปรโมชัน่รองเทา้แบ

รนด์ Nike  

2.โปรโมชัน่อุปกรณ์

กีฬาแบรนด ์New 

Balance 

3.โปรโมชัน่อุปกรณ์

กีฬาแบรนด ์Fila 

4.โปรโมชัน่ Event 

“Sport Brand 

Showcase” 

 
14 ขอ้มูลจาก Website ของ GoWabi Sale Here และ PUNPRO  (สืบคน้ในวนัท่ี 17 พฤศจิกายน 2565) 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ GoWabi Sale 

Here และ PUNPRO14

15 (ต่อ) 

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 

(Product & Service) 

   
● สามารถซ้ือคูปองไดค้รบจบใน

แพลตฟอร์ม 

● สามารถเลือกสถานท่ีบริการใกลคุ้ณ

ได ้รวมถึงดูบริเวณท่ีตั้งของสถานท่ี

บริการ 

● มีช่องทางติดต่อกบัเจา้หนา้ท่ี

โดยตรง 

● มีรายละเอียดของสถานท่ีบริการท่ี

ละเอียด 

● มีรีวิวของสถานท่ีบริการนั้น 

5.โปรโมชัน่ฟิตเนส 

Virgin Active 

● ทุกโปรโมชัน่มี

เง่ือนไขจาํกดัและมี

ระยะเวลาท่ีจาํกดั

เท่านั้น 

● มีช่องทางติดต่อกบั

เจา้หนา้ท่ีโดยตรง 

● ไม่สามารถเลือก

สถานท่ีบริการใกล้

คุณได ้รวมถึงไม่

สามารถดูบริเวณท่ีตั้ง

ของสถานท่ีบริการ 

● ไม่แสดงรายละเอียด

ของสถานท่ีบริการท่ี

มากนกั 

5.โปรโมชัน่อุปกรณ์

กีฬาแบรนด ์Superdry 

6.โปรโมชัน่ฟิตเนส 

Fitness 24 SEVEN 

7.โปรโมชัน่ฟิตเนส 

Fitwhey Gym 

● ทุกโปรโมชัน่มีเง่ือนไข

จาํกดัและมีระยะเวลาท่ี

จาํกดัเท่านั้น 

● มีช่องทางติดต่อกบั

เจา้หนา้ท่ีโดยตรง 

● ไม่สามารถเลือกสถานท่ี

บริการใกลคุ้ณได ้

รวมถึงไม่สามารถดู

บริเวณท่ีตั้งของสถานท่ี

บริการ 

● มีรายละเอียดของ

สถานท่ีบริการท่ี

ละเอียด 

 

 

 
15 ขอ้มูลจาก Website ของ GoWabi Sale Here และ PUNPRO  (สืบคน้ในวนัท่ี 17 พฤศจิกายน 2565) 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นส่งเสริมการขาย GoWabi Sale Here และ 

PUNPRO16 

ดา้นส่งเสริมการขาย 

(Promotion) 

 
  

● มี Application และ Website 

สาํหรับอ่านข่าวสารหรือ

โปรโมชัน่ และสามารถใชช้าํระ

ค่าบริการได ้

● มีช่องทางติดตามและ

ประชาสัมพนัธ์ผา่น Facebook 

Instagram และ Line  

● มีการใช ้KOL Page ในการ 

โปรโมทการบริการของ  

GoWabi 

● มี Application และ 

Website สาํหรับอ่าน

ข่าวสารหรือโปรโมชัน่ 

และสามารถใชช้าํระ

ค่าบริการได ้

● มีช่องทางติดตามและ

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 

Facebook Instagram 

Twitter และ Youtube 

● มีการใช ้Influnlencer 

ในการโปรโมทการ

บริการของ Sale Here 

● มี Campaign ทางการ 

ตลาดท่ีหลากหลาย 

เช่น “กิจกรรม Sale 

Here Unbox แกะกล่อง

รีวิว” และ “Blog 

บทความท่ีน่าสนใจ” 

● มี Application และ 

Website สาํหรับอ่าน

ข่าวสารหรือโปรโมชัน่ 

และสามารถใชช้าํระ

ค่าบริการได ้

● มีช่องทางติดตามและ

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 

Facebook Instagram 

Twitter และ Youtube 

● มี Campaign ทางการ 

ตลาดท่ีหลากหลาย เช่น 

“บทความยอดนิยม” 

และ “ปันโปรรับห้ิว” 

 
 

 
16 ขอ้มูลจาก Website ของ GoWabi Sale Here และ PUNPRO  (สืบคน้ในวนัท่ี 17 พฤศจิกายน 2565) 
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2.3 การวิเคราะห์เพ่ือแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดและวางตําแหน่งของผลติภัณฑ์ 

แพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร จะใช ้STP Strategy เพื่อการวิเคราะห์

ถึงการแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Targeting) และตาํแหน่งทางการ

ตลาด (Positioning) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 

2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

2.3.1.1 จาํแนกตามเกณฑป์ระชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation)  

 

ตารางท่ี 2.3 ช่วงอายใุนแต่ละ Generation พฤติกรรมของคนในแต่ละ Generation 

ช่วงอาย ุ พฤติกรรม 

Generation B 

ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 65-74 ปี 

กลุ่ม Baby Boomer ปรับเปล่ียนวิธีการใชชี้วิตแบบ New Normal17  ท่ีนอ้ย

ท่ีสุด (C.P.Group, 2563)  ซ่ึงถือว่าเป็นกลุ่มท่ีเขา้ถึงเทคโนโลยีไม่มากนัก 

ใช้ชีวิตแบบเรียบง่าย โดยส่ือท่ีคนกลุ่มน้ีเข้าถึงมาก คือ Line 97.3% , 

YouTube 94.2% , Facebook 92.2% (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส์, 2563) ส่วนพฤติกรรมการออกกาํลังกายเห็นได้ว่า เม่ือ

เทียบกับ Generation อ่ืน มีพฤติกรรมการออกกําลังกายอยู่ ท่ี  47% 

(C.P.Group, 2563)   

Generation X 

ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 41-55 ปี 

เ ป็นกลุ่มคนท่ีปรับเป ล่ียนพฤติกรรมการใช้การใช้ชี วิตมาก ท่ี สุ ด 

(C.P.Group, 2563) เป็นกลุ่มคนท่ีความง่าย ไม่ชอบความทางการ ชอบ

ความสร้างสรรค์ (Post Today, 2562) โดยส่ือท่ีคนกลุ่มน้ีเขา้ถึงมาก คือ 

Line 99.5%, YouTube 97.5%  , Facebook 96.8% (สํานักงานพัฒนา

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2563) ส่วนพฤติกรรมการออกกาํลงักายเห็น

ไดว้า่ เม่ือเทียบกบั Generation อ่ืน มีพฤติกรรมการออกกาํลงักายอยูท่ี่ 61% 

(C.P.Group, 2563)   

 

 

 

 

 
17 การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูค้นในการใชชี้วิตประจาํวนัและการขบัเคลื่อนทางเทคโนโลยีโดยเฉพาะออนไลน์ ในช่วงการ

ระบาดของโรค Covid-19 (Samitivej Hospitals, 2563) 
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ตารางท่ี 2.3 ช่วงอายใุนแต่ละ Generation พฤติกรรมของคนในแต่ละ Generation  (ต่อ) 

ช่วงอาย ุ พฤติกรรม 

 

 

 

Generation Y 

 ผูท่ี้มีอายุระหว่าง 26-40 ปี 

กลุ่ม Millennials เป็นกลุ่มคนท่ีเติบโตมาพร้อมกบัเทคโนโลยดิีจิตลั มี

ความเป็นสากล (Post Today, 2562) โดยส่ือท่ีคนกลุ่มน้ีเขา้ถึงมาก คือ 

YouTube 99.6% , Line 99.4% , Facebook 98.5% เห็นไดว้า่เป็นกลุ่มท่ีใช ้

Social Media ท่ีค่อนขา้งสูง (สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทาง

อิเลก็ทรอนิกส์, 2563) ส่วนการตดัสินใจดา้นการเงินจะเช่ือตนเองมาก

ท่ีสุด (63%) และเม่ือเทียบกบัคนกลุ่มอ่ืนๆ ซ่ึงจะ เช่ือถือในผูเ้ช่ียวชาญ

บนอินเตอร์เน็ตมากกว่าคนกลุ่มอ่ืนๆอีกดว้ย (26%) และพฤติกรรมการ

ออกกาํลงักายเห็นไดว้า่ เม่ือเทียบกบั Generation อ่ืน มีพฤติกรรมการ

ออกกาํลงักายอยูท่ี่ 47% (C.P.Group, 2563)   

 

 

Generation Z 

ผูท่ี้มีอายนุอ้ยกวา่ 25 ปี 

เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ เรียนรู้รูปแบบการดาํเนินชีวิตในสังคมแบบดิจิตลั 

ดาํเนินชีวิตแบบมีการติดต่อส่ือสารไร้สาย และส่ือบนัเทิงต่างๆ (Post 

Today, 2562) โดยส่ือท่ีคนกลุ่มน้ีเขา้ถึงมาก คือ YouTube 99.8% , Line 

96.7% , Facebook 91% (สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 

2563) ส่วนพฤติกรรมการออกกาํลงักายเห็นไดว้่า เม่ือเทียบกบั 

Generation อ่ืน มีพฤติกรรมการออกกาํลงักายอยูท่ี่ 52% (C.P.Group, 

2563)   

 

ตารางท่ี 2.4 สถานะทางเศรษฐกิจ (Socio-Economic Class-SEC) 18 โดยใชร้ายไดต่้อเดือนของ

ครอบครัว  

Class Criterion MHI (บาท) Share 

A 85,000 ขึ้นไป 4% 

B 50,001 - 85,000 8% 

C 18,001 - 50,000 64% 

D 7,501 - 18,000 21% 

(ขอ้มูลจาก: Marketing Opps 2558) 

 
18 เป็นเกณฑก์ารระบุความหมายชนชั้น มาจากสถานะทางเศรษฐกิจ (Socio-Economic Class-SEC) (Marketing Opps,  2558) 
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2.3.1.2 จาํแนกตามเกณฑพ์ฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) ไดแ้ก่

กลุ่มคนท่ีออกกาํลงักายเป็นประจาํหรือช่ืนชอบกบัการออกกาํลงักาย และกลุ่มคนท่ีไม่ออกกาํลงักาย

เลยหรือไม่ชอบในการออกกาํลงักาย 

 

2.3.2 การกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 

แสดงการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายโดยจาํแนกตามเกณฑป์ระชากรศาสตร์ - รายได ้(บาท) 

และ อายุ (ปี) และเกณฑพ์ฤติกรรมกลุ่มคนท่ีออกกาํลงักายเป็นประจาํหรือช่ืนชอบกบัการออกกาํลงั

กาย และกลุ่มคนท่ีไม่ออกกาํลงักายเลยหรือไม่ชอบในการออกกาํลงักาย 

 

ตารางท่ี 2.5 แสดงการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง 

เกณฑป์ระชากรศาสตร์ - รายได ้(บาท) Class 

เกณฑภู์มิศาสตร์ เกณฑ์

ประชากรศาสตร์ - 

อาย ุ(ปี) 

 

A 

 

B 

 

C 

 

D 

 

A 

 

B 

 

C 

 

D 

อาศยัอยูใ่น 

กรุงเทพมหานคร 

และจงัหวดั 

ปริมณฑล 

Gen B 

(Baby Boomer) 

65-74 ปี 

        

GEN X 

41-55 ปี 

 Primary 

Target 

     

GEN Y 

(Millennials) 

26-40 ปี 

        

Gen Z 

นอ้ยกวา่ 25 ปี 

  Secondary 

Target 

    

เกณฑพ์ฤติกรรม กลุ่มคนท่ีออกกาํลงักาย

เป็นประจาํหรือช่ืนชอบกบั

การออกกาํลงักาย 

กลุ่มคนท่ีไม่ออกกาํลงั

กายเลยหรือไม่ชอบใน

การออกกาํลงักาย 

หมายเหตุ : 

Class A รายได ้85,000 ขึ้นไป  Class B รายได ้50,001 – 85,000 บาท 

Class C รายได ้18,001 – 50,000 บาท Class D รายได ้7,501 – 18,000 บาท 
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2.3.2.1 กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายหลกั (Primary Target) 

มีอายุอยู่ในช่วง 41-55 ปี มีพฤติกรรมออกกาํลงักายเป็นประจาํหรือช่ืน

ชอบกับการออกกาํลังกาย อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและจังหวดัปริมณฑล18

19 มีรายได้ตั้ งแต่ 

18,001 – 85,000 บาท สือเน่ืองจากช่วงอายุ Generation X ท่ีมีพฤติกรรมการออกกาํลงักายอยู่ท่ี 61% 

ซ่ึงมากกวา่ Generation อ่ืนๆ (C.P.Group, 2563)  อีกทั้งยงัเป็นคนกลุ่มท่ีมีกาํลงัซ้ือ ชอบในการลงทุน 

เปิดกวา้ง และเป็นกาํลงัหลกัของครอบครัว (Kasikorn Bank, 2564) ทาํให้แพลตฟอร์มรวมบริการ

ดา้นกีฬาอย่างครบวงจร “PMATCH” ตอบโจทยก์บัพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายน้ี รวมถึงขอ้ดีของ

คนกลุ่มน้ี คือ ใช้ส่ือออนไลน์ท่ีค่อนขา้งมาก คือ Line 99.5%, YouTube 97.5%  , Facebook 96.8% 

(สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2563)   

2.3.2.2 กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายรอง (Secondary Target) 

มีอายุน้อยกว่า 25 ปี  มีพฤติกรรมออกกาํลงักายเป็นประจาํหรือช่ืนชอบ

กับการออกกาํลังกาย อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและจังหวดัปริมณฑล19

20 มีรายตั้งแต่ 7,501 – 

50,000 บาท สือเน่ืองมาจากช่วงอายุ Generation Z มีพฤติกรรมการออกกาํลงักายอยู่ท่ี 52% ซ่ึงเป็น

อนัดับสองรองจาก Generation X (C.P.Group, 2563)  ซ่ึงส่วนใหญ่ยงัเป็นกลุ่มวยัรุ่น ท่ีเสพขอ้มูล

ออนไลน์เป็นช่องทางหลกั เช่น การหาขอ้มูล การเสริมความรู้ผา่นคอร์สออนไลน์ เป็นตน้ (Kasikorn 

Bank, 2564) ทาํให้แพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจร “PMATCH” ตอบโจทย์กับ

พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายรอง 

 

 

 

 

 

 

 

 
19 อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและจงัหวดัปริมณฑล 5 จงัหวดั คือ จงัหวดันครปฐม จงัหวดันนทบุรี จงัหวดัปทุมธานี จงัหวดั

สมุทรปราการ และจงัหวดัสมุทรสาคร เน่ืองจากกรุงเทพมหนครมีจาํนวนประชากรเยอะมากท่ีสุด19 (PPTV Online, 2563) และเป็น

พ้ืนท่ีท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตมากท่ีสุดเป็นอนัดบั 3 19(สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2564)    
20 อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและจงัหวดัปริมณฑล 5 จงัหวดั คือ จงัหวดันครปฐม จงัหวดันนทบุรี จงัหวดัปทุมธานี จงัหวดั

สมุทรปราการ และจงัหวดัสมุทรสาคร เน่ืองจากกรุงเทพมหนครมีจาํนวนประชากรเยอะมากท่ีสุด20 (PPTV Online, 2563) และเป็น

พ้ืนท่ีท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตมากท่ีสุดเป็นอนัดบั 3 20(สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2564)    
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2.3.3 การกาํหนดตําแหน่งของผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 การวางตาํแหน่งแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร “PMATCH” 

 

การวิเคราะห์ตําแหน่งของ แพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจร 

“PMATCH” จะใช้ Perceptual Map เพื่อให้เห็นภาพได้ชัดเจน โดยคํานึงถึงสองปัจจัยหลังคือ 

สามารถเลือกสถานท่ีบริการดา้นกีฬาใกลลู้กคา้ไดห้รือไม่ และความเช่ียวชาญในดา้นสินคา้ประเภท

กีฬา 

โครงสร้างของแกนกาํหนดตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์ในใจลูกคา้ (Positioning) ทั้งสอง

ปัจจยัขา้งตน้น้ี เป็นการวิเคราะห์โดยผูวิ้จยัมีมุมมอง ดงัน้ี 

1.แกนแนวนอน (X) 

โดยกาํหนดใหมี้ตาํแหน่งสินคา้หลากหลายประเภท กล่าวคือ แบรนดท่ี์มีหมวดหมู่การ

ให้บริการท่ีหลากหลาย ไม่ได้มีเฉพาะหมวดกีฬา อีกทั้งกาํหนดให้มีตาํแหน่งเช่ียวชาญในสินคา้

ประเภทกีฬา กล่าวคือ แบรนด์ท่ีเช่ียวชาญและเฉพาะเจาะจงทางดา้นหมวดกีฬา ซ่ึงมีสถานท่ีบริการ

ดา้นกีฬาหลายประเภทและครอบคลุมหลายพื้นท่ีใหบ้ริการดา้นกีฬา เป็นตน้ 

2.แกนแนวตั้ง (Y)  

โดยกาํหนดให้มีตาํแหน่งเลือกสถานท่ีบริการดา้นกีฬาใกลคุ้ณได ้กล่าวคือ แบรนด์ท่ี

สามารถให้ความสะดวกแก่ลูกคา้ในการคน้หาสถานท่ีบริการดา้นกีฬาท่ีใกลคุ้ณ ซ่ึงสามารถเลือก

ไม่สามารถเลือกสถานท่ีบริการดา้นกีฬาใกลคุ้ณได ้

 

เลือกสถานท่ีบริการดา้นกีฬาใกลคุ้ณได ้

สินคา้หลากหลาย

ประเภท 

เช่ียวชาญในสินคา้

ประเภทกีฬา 
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บริเวณสถานท่ีไหนก็ได ้ ท่ีลูกคา้สะดวกในการเดินทางไปสถานท่ีบริการด้านกีฬา เป็นตน้ อีกทั้ง

กาํหนดให้มีตาํแหน่งไม่สามารถเลือกสถานท่ีบริการด้านกีฬาใกลคุ้ณได้ กล่าวคือ แบรนด์ท่ีให้

รายละเอียดสถานท่ีบริการดา้นกีฬามาแลว้ ซ่ึงลูกคา้อาจไม่สามารถคน้หาบริเวณสถานท่ีบริการดา้น

กีฬาท่ีตวัเองสะดวกเดินทางได ้เป็นตน้ 

 

 

2.4 การกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4 P’s) 

2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 

2.4.1.1 ตราสินคา้ (Brand Name) 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มเป้าหมาย20

21 พบว่า กลุ่มเป้าหมายจาํนวน 

60% เลือก “PMATCH” เป็นตราสินค้ามากท่ีสุด รองลงมาเลือกตราสินคา้ “TOUCH PRO” ส่วน 

“FITINCLUDE” เป็นตราสินคา้ท่ีกลุ่มเป้าหมายเลือกนอ้ยท่ีสุด  ซ่ึงตราสินคา้แผนธุรกิจแพลตฟอร์ม

รวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจรท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดคือ ตราสินคา้ “PMATCH” ซ่ึงมาจาก

การควบรวมคาํระหวา่ง Promotion และ Match เขา้ดว้ยกนั จึงไดต้ราสินคา้วา่ “PMATCH”  โดยเนน้

ตวัหนงัสือสีแดง เน่ืองจากสีแดงบ่งบอกถึงความน่าต่ืนเตน้ น่าสนใจของแบรนด์ มกัใชก้บัสินคา้ลด

ราคา เพื่อดึงดูดการมองเห็น (PATHAWIN, 2564) ภายใตแ้นวคิด Sport Promotion Matching เพื่อ

สรรหาโปรโมชัน่ของสถานท่ีบริการดา้นกีฬาท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูใ้ชง้าน 

 

 
 

ภาพท่ี 2.2 แสดงสัญลกัษณ์ของแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร 

 

 

 
21 กลุ่มเป้าหมายจาํนวน 60% เลือก “PMATCH” เป็นตราสินคา้มากท่ีสุด รองลงมากลุ่มเป้าหมายจาํนวน 33% เลือก “TOUCH PRO” 

เป็นตราสินคา้ ส่วนกลุ่มเป้าหมายส่วนนอ้ยท่ีสุด 7% เลือก “FITINCLUDE” เป็นตราสินคา้ จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มเป้าหมายใน

วนัท่ี 30 ธนัวาคม 2565 
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2.4.1.2 รูปแบบการใหบ้ริการ 

รูปแบบแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจร เป็นไปใน

ลกัษณะรวบรวมโปรโมชัน่สถานท่ีบริการดา้นกีฬา โดยรวบรวมผูใ้ห้บริการมากมาย ไม่ว่าจะเป็น 

สถานท่ีฟิตเนส สนามกอล์ฟ และยิมมวย เป็นต้น โดยผู ้ใช้งานจะต้องลงทะเบียนเพื่อเข้าสู่

แพลตฟอร์มในคร้ังแรก21

22 เพื่อสามารถเขา้ถึงรายละเอียดและโปรโมชัน่ของสถานท่ีบริการดา้นกีฬา

ต่างๆ เพื่อให้ผูใ้ช้งานได้เจอกับโปรโมชั่นท่ีตรงกับความต้องการของตนเอง รวมไปถึงสถานท่ี

บริการดา้นกีฬาท่ีเขา้ร่วมจะพบโอกาสไดรั้บลูกคา้ท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายหลกัของทางร้าน 

 

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 

2.4.2.1 การใหบ้ริการผูใ้ชง้าน  

• ผูใ้ชง้านสามารถดาวน์โหลดแอปพลิเคชัน่หรือลงทะเบียนบนเวบ็ไซต์

ของแพลตฟอร์ม“PMATCH” โดยไม่เสียค่าใชจ่้าย  

• ส่วนราคาของสถานท่ีบริการดา้นกีฬาท่ีเขา้ร่วม “PMATCH” จะตอ้ง

ถูกกวา่ช่องทาง Offline 10-30% 23  

2.4.2.2 การคิดราคาผูป้ระกอบการ 

สําหรับรูปแบบแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจร 

“PMATCH” จะใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาโดยเทียบกบัคู่แข่ง (Going-rate pricing) โดยแพลตฟอร์มรวม

บริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร เป็นรูปแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce platform) คือการ

ทํา ธุรกรรมซ้ือขายท่ีสร้างขึ้ นมาเพื่อรองรับการขายสินค้าหรือบริการผ่านทางออนไลน์

โดยเฉพาะ (Fillgoods, 2564) โดยอา้งอิงจากการเปรียบเทียบกบัราคาของแพลตฟอร์ม Lazada เป็น

หลกั เน่ืองจากเป็นแพลตฟอร์มรูปแบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เหมือนกนั และท่ีไดรั้บความนิยมมาก

ในประเทศไทย โดยมียอดดาวน์โหลดแอปสูงสุด โดย 1 ใน 3  ของประเทศไทย (Brand Buffet, 

2563)  อีกทั้ ง มีภาพรวมของผู ้ใช้งาน Lazada เ ติบโตข้ึน 100% (Marketing Oops, 2563)  โดย

ค่าธรรมเนียมการขายของ Lazada นั้นมีความเหมาะสมกับผูป้ระกอบการสถานท่ีบริการดา้นกีฬา 

อา้งอิงจากการคิดราคาค่าธรรมเนียมบริการมาร์เก็ตเพลส (Marketplace Service Fee) มีรายละเอียด

ดงัต่อไปน้ี  

 

 
22 ขอ้มูลจากการสาํรวจคู่แข่งหลกั GoWabi ท่ีตอ้งลงทะเบียนเพ่ือเขา้สู่แพลตฟอร์มในคร้ังแรก สืบคน้วนัท่ี 2 ธนัวาคม 2565 
23 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มเป้าหมาย วนัท่ี 30 ธนัวาคม 2565 พบว่า กลุ่มเป้ายหมายจาํนวน 100% มีมุมมองเดียวกนัว่าเรทราคาใน 

“PMATCH” ควรถูกกว่าช่องทาง Offline 10-30% ซ่ึงเป็นเรทราคาท่ีกลุ่มเป้าหมายสนใจนั้นเอง 
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ตารางท่ี 2.6 การคิดราคาผูป้ระกอบการ 

ค่าธรรมเนียมการขายสาํหรับร้านคา้มาร์เก็ตเพลส23

24 

1.ค่าบริการในการขายสินคา้ท่ีเรียกเก็บจากผูข้าย เม่ือผูซ้ื้อซ้ือสินคา้โดยจะคิดเฉพาะคาํสั่งซ้ือท่ี

สาํเร็จเท่านั้น 

2.ค่าธรรมเนียมการขาย 2% ทุกช่องทางการชาํระเงิน ยงัไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม 

3.เป็นผูค้าํนวณและหกัออกจากรายไดใ้ห ้โดยผูข้ายสามารถตรวจสอบไดท่ี้เมนู “การเงิน” 

4.ค่าธรรมเนียมจะถูกคิดในกรณีท่ีมีการสั่งซ้ือและสถานะของสินคา้คือจดัส่งสมบูรณ์ 

5.ผูข้ายจะไดรั้บค่าธรรมเนียมการขายคืนเม่ือลูกคา้มีการส่งคืนสินคา้และลูกคา้จะไดรั้บเงินคืน 

6.ค่าธรรมเนียม 2% ยงัไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่มอีก 7% 

ค่าธรรมเนียมการใชบ้ริการมาร์เก็ตเพลส 2% ภาษีมูลค่าเพิ่ม 7% 

ท่ีมา : Lazada (2565) 

 

อีกทั้งจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการพบว่า24

25 100% มีมุมมองท่ีเหมือนกนัคือ

แอปพลิเคชัน่ ควรหกัไม่เกิน 7-10% ต่อลูกคา้ 1 คน ท่ีมีการซ้ือขาย เน่ืองจากเป็นเรทท่ีผูป้ระกอบการ

รับไดใ้นการเขา้ร่วมเป็นพาร์ทเนอร์ และยงัพบว่าจุดดึงดูดท่ีผูป้ระกอบการอยากเขา้มาเป็นพาร์ท

เนอร์มากท่ีสุดถึง25

26 93% คือ การท่ี “PMATCH” มีการการันตีว่าจะช่วยหาลูกคา้เพิ่มขึ้นผ่านช่องทาง

ออนไลน์ 

 

2.4.3 กลยุทธ์ด้านทําเลท่ีตั้งและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place Strategy) 

ช่องทางในการจัดจาํหน่ายหรือช่องทางในการให้บริการคือแอปพลิเคชั่น จากการ

สํารวจพบว่าปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีผูใ้ชง้านบุคคลทัว่ไปให้ความสําคญัมากท่ีสุด สามารถ

เรียงลาํดบัไดด้งัน้ี 

 

 

 

 

 

 
24 ขอ้มูลจาก Website ของ Lazada สืบคน้ในวนัท่ี 4 ธนัวาคม 2565 
25 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการ วนัท่ี 2 มกราคม 2566 หวัขอ้คุณคิดว่าแอพควรหกัภาษีก่ี % ถึงจะเหมาะสมสาํหรับพาร์ท

เนอร 
26 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการ วนัท่ี 2 มกราคม 2566 หวัขอ้คิดว่าอะไรคือจุดดึงดูดท่ีอยากเขา้ร่วมมาเป็นพาร์ทเนอร์ 
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ตารางท่ี 2.7 ช่องทางจดัจาํหน่ายออนไลน์ 

ความเหมาะสม ช่องทาง % 

อนัดบัท่ี 1 Application 87%  

อนัดบัท่ี 2 Website  13%  

อนัดบัท่ี 3 Website Application - 

 

จากผลสํารวจขา้งตน้26

27 จึงเป็นการยืนยนัว่าผูใ้ช้งานบุคคลมีความตอ้งการใช้งานใน

รูปแบบของ Application มากกวา่ Website และ Website Application 

 

2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

การส่งเสริมด้นการตลาดในแต่ละช่วงมีวัตถุประสงค์ท่ีแตกต่างกัน  เน่ืองจาก

แพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจรเป็นแพตลฟอร์มรวมโปรโมชัน่ส่วดลดสถานท่ีกีฬา

ซ่ึงเป็นรูปแบบใหม่จึงให้ความสําคญักับการสร้างการรับรู้ให้กลุ่มเป้าหมายระยะแรก ซ่ึงจากการ

สาํรวจพบวา่กลุ่ม Generation X ท่ีมีอายรุะหวา่ง 41-55 ปี (Primary Target) และกลุ่ม Generation Z ท่ี

มีอายุน้อยกว่า 25 ปี (Secondary Target) ยงัไม่คุน้เคยกบัการซ้ือโปรโมชัน่ของสถานท่ีบริการด้าน

กีฬาผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์  

 

ตารางท่ี 2.8 ความถ่ีในการซ้ือโปรโมชัน่ออนไลน์ของกลุ่มเป้าหมาย27

28 

ซ้ือโปรโมชัน่ออนไลน์ % 

ทุกเดือน - 

นานๆคร้ัง (2เดือน-1ปีคร้ัง) 33% (5คน) 

ไม่เคย 67% (10คน) 

 

จึงตอ้งเน้นการประชาสัมพนัธ์ผ่าน Social Media โดยมีรายละเอียดดดงัต่อไปน้ี จาก

การสํารวจพบว่าช่องทางการรับรู้ข่าวสารท่ีกลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถึงมากท่ีสุด28

29 ไดแ้ก่ Facebook 

 
27 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก วนัท่ี 1 มกราคม 2566 
28 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก วนัท่ี 1 มกราคม 2566 
29 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มเป้าหมาย วนัท่ี 1 มกราคม 2566 พบว่า กลุ่มเป้าหมายใช ้Facebook บ่อยมากท่ีสุดถึง 67% และ 

Instagram ใชบ้่อยถึง 60% และ Youtube ใชบ้่อยถึง 47% 
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และ Instagram และ Youtube ตามลาํดบั ดงันั้นจะเลือกใชส้ามช่องทางขา้งตน้ในการประชาสัมพนัธ์

ออนไลน์เพื่อสร้างการรับรู้ส่งตรงถึงกลุ่มเป้าหมาย  

อีกทั้งจากการสาํรวจปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดและการขายท่ีดึงดูดต่อกลุ่ม

เป้า-หมายมากท่ีสุด สามารถเรียง 5 อนัดบัได ้ดงัน้ี  

อนัดบัท่ี 1 โปรโมชัน่แถมอุปกรณ์กีฬาฟรี                                    

อนัดบัท่ี 2 โปรโมชัน่ Personal  

อนัดบัท่ี 3 โปรโมชัน่สะสมแตม้เพื่อแลกรับส่วนลดสุดพิเศษ   

อนัดบัท่ี 4 โปรโมชัน่ Stop Service  

อนัดบัท่ี 5 โปรโมชัน่ทดลองเล่นฟรีคร้ังแรก 

 

ตารางท่ี 2.9 โปรโมชัน่ช่องทางออนไลน์29

30 

โปรโมชัน่ เหตุผล % 

โปรโมชัน่แถมอุปกรณ์

กีฬาฟรี 

1.เน่ืองจากสามารถนาํมาใชไ้ดจ้ริงตอนออกกาํลงักาย 

2.คิดว่ามีมูลค่าระยะยาวมากกว่าแถมคอร์สเล่นฟรี 1 คร้ัง 

เน่ืองจากตอ้งเป็นของท่ีใช้ได้ระยะเวลานาน เช่น ขวดนํ้ ากีฬา 

ถุงมือเล่นเวท ใชไ้ดเ้ร่ือยๆเป็นตน้ 

30% 

โปรโมชัน่ Personalize 

(โปรเฉพาะบุคคลนั้น) 

เน่ืองจากเป็นโปรโมชัน่ท่ีตรงต่อความตอ้งการของเรามาก 

โดยเฉพาะกีฬาท่ีตอ้งเล่นต่อเน่ือง เช่น ฟิตเนส โยคะ เป็นตน้ 
26% 

โปรโมชัน่ Stop Service 

(คอร์สท่ีสามารถหยดุเล่น

พกัชัว่คราวได ้โดยท่ีไม่

นบัระยะเวลาเดือน

หมดอาย)ุ 

1.กลุ่มเป้าหมายมองว่าเป็นโปรโมชัน่อีกอย่างท่ีค่อนขา้งช่ืน

ชอบ เพราะให้เหตุผลว่าคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย เพราะถา้เราติด

งาน ก็สามารถหยดุ 

ไวไ้ดก่้อน 

2.บางทีเราออกกาํลงักาย อาจไม่ไดต้อ้งการออกต่อเน่ืองทุก

วนัหรือบ่อยๆ แต่เราออกเพราะอยากเล่นสนุกๆ ฉะนั้นถา้

หยดุไดต้อนเรารู้สึกเบ่ือก็ดี ค่อยกลบัมาเล่นใหม่ได ้

 

 

 

 

 

26% 

โปรโมชัน่ทดลองเล่นฟรี 

คร้ังแรก 

เน่ืองจากเป็นโปรโมชัน่ท่ีค่อนขา้งดีเพราะเราสามารถ

ทดลองไดว้า่สถานท่ีบริการดา้นกีฬานั้นเขา้กบัเราไดไ้หม 

เล่นแลว้สนุกไหมเป็นตน้ แต่เน่ืองจากปัจจุบนัมีโปรโมชัน่

แบบน้ีค่อนขา้งเยอะในตลาดกีฬา 

 

 

 

18% 

 
30 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก วนัท่ี 1 มกราคม 2566 
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จากผลสํารวจทั้งหมดข้างต้น ทางแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจร 

“PMATCH” จะวางแผนในการส่งเสริมทางการตลาด คือ เน้นโปรโมชัน่แถมอุปกรณ์กีฬาฟรี และ

เน้นการประชาสัมพนัธ์ผ่าน Facebook Instagram และ Youtube ตามลาํดบั เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมาย

เขา้ถึงมากท่ีสุด 

 

 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด 

จากการสํารวจพบว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนมากไม่รู้จกัแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬา

อยา่งครบวงจร ดงันั้นเป้าหมายทางการตลาดในระยะแรกคือ การสร้าง การรับรู้ และทาํใหเ้ป็นท่ีรู้จกั

อย่างแพร่หลายทั้งในกลุ่มผูใ้ช้งาน ผูป้ระกอบการสถานท่ีบริการดา้นกีฬา เป้าหมายระยะต่อมาคือ 

เน้นเพิ่มจาํนวนผูป้ระกอบการสถานท่ีบริการด้านกีฬาให้เขา้ร่วมแพลตฟอร์ม “PMATCH” และ

เป้าหมายระยะยาวคือการขยายการใช้งานให้ครอบคลุมจาํนวนผูป้ระกอบการไปยงัภูมิภาคต่างๆ 

และเพิ่มช่องทางขายไปยงั E-Marketplace เพิ่มเติม 

 

2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีท่ี 1) 

1) ออกแบบรูปแบบแพลตฟอร์มให้เป็นลกัษณะ E-Marketplace ท่ีสามารถซ้ือจบดว้ย

การซ้ือไดบ้นแพลทฟอร์มเดียว 30

31 

2) สร้างช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ผา่นช่องทางออนไลน์โดยตรง เช่น  LINE 

Official Account (LINE OA) 

3) ประชาสัมพันธ์ ให้ลูกค้า เ ป้ าหมายผ่านช่องทางออนไลน์  Social Media ท่ี

กลุ่มเป้าหมายเขา้ถึงมากท่ีสุด คือ Facebook Instagram และ Youtube 

4) สร้างลูกคา้กบัพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสถานท่ีออกกาํลงักายฟิตเนสและพิลาทิส จาํนวน 

94 สถานท่ี31

32 เน่ืองจากเป็นการออกกาํลงักายท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในประเทศไทย32

33 และสร้าง

 
31 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ ในวนัท่ี 2 มกราคม 2566 มีมมุมองว่าการสร้างแอปพลิเคชัน่ตอ้งใชร้ะยะเวลา

ประมาณ 1 ปี ถึง 1 ปี คร่ึง 
32 อา้งอิงจากรายช่ือแบรนดห์มวดฟิตเนส สถานท่ีออกกาํลงักายใน GoWabi (https://www.gowabi.com/th/places/fitness-and-yoga-

salons/in-bangkok-thailand?filter%5Bcategory_id%5D=7&page=1) วนัท่ี 14 พฤศจิกายน 2565 
33เน่ืองจากการออกกาํลงักายหมวดฟิตเนส ไดแ้ก่ เวทเทรนน่ิง ไดรั้บความนิยมมากถึง 31.7% และ พิลาทิส  ไดรั้บความนิยมมากถึง 

29.3% ในประเทศไทย (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 

https://www.gowabi.com/th/places/fitness-and-yoga-salons/in-bangkok-thailand?filter%5Bcategory_id%5D=7&page=1)%20%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88
https://www.gowabi.com/th/places/fitness-and-yoga-salons/in-bangkok-thailand?filter%5Bcategory_id%5D=7&page=1)%20%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88
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ลูกคา้กบัพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสนามกอลฟ์ในกรุงเทพมหานคร เพื่อดึงใหเ้ขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์ 50 สนาม

ในกรุงเทพมหานคร33

34 เน่ืองจากเป็นกีฬาท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในประเทศไทย34

35 

 

2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2) 

1) สร้างลูกคา้กบัพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสนามกอลฟ์พื้นท่ีต่างจงัหวดั เพื่อดึงให้เขา้มาเป็น

พาร์ทเนอร์ จาํนวน 200 สนาม 35

36 เน่ืองจากเป็นกีฬาท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในประเทศไทย36

37 

2) สร้างลูกคา้กบัพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสถานท่ีบริการฟิตเนสในกรุงเทพมหานคร เพื่อดึง

ใหเ้ขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์เพิ่ม 340 รายฟิตเนสในกรุงเทพมหานคร37

38 เน่ืองจากเป็นการออกกาํลงักายท่ี

ไดรั้บความนิยมมากในประเทศไทย 39  

 

2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3-4) 

1) ขยายช่องทางการซ้ือบริการดา้นกีฬาไปในช่องทาง E-commerce platform39

40 อ่ืนๆ 

ไดแ้ก่ Lazada และ Shopee  

2) สร้างลูกคา้กบัพาร์ทเนอร์ท่ีเป็นสถานท่ีบริการฟิตเนสในหัวเมืองและภูมิภาคต่างๆ 

เพื่อดึงให้เขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์ 173 ราย40

41 เน่ืองจากเป็นการออกกาํลงักายท่ีไดรั้บความนิยมมากใน

ประเทศไทย 42    

 

 

 
34เน่ืองจากในประเทศไทยมีสนามกอลฟ์อยูป่ระมาณ 250 สนาม ซ่ึงในกรุงเทพมหานครมีสนามกอลฟ์อยูป่ระมาณ 50 สนาม (Golf 

Meets Thailand, 2564) 
35 เน่ืองจากกอลฟ์เป็นกีฬาท่ีไดรั้บความนิยมมากเป็นอนัดบัแรก ถึง 54.2% ในประเทศไทย (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 
36 เน่ืองจากสนามกอลฟ์พ้ืนท่ีต่างจงัหวดั มีจาํนวน 200 สนาม (Golf Meets Thailand, 2564) 
37 เน่ืองจากกอลฟ์เป็นกีฬาท่ีไดรั้บความนิยมมากเป็นอนัดบัแรก ถึง 54.2% ในประเทศไทย (การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 
38 เน่ืองจากฟิตเนสในกรุงเทพมหานคร มีจาํนวน 340 รายคิดเป็น 41.67 % กระจุกตวัอยูแ่ถวเขตวฒันา จาํนวน 46 ราย และเขตปทุมวนั

จาํนวน 24 ราย (BLT Bangkok, 2565) 
39เน่ืองจากการออกกาํลงักายเวทเทรนน่ิง ไดรั้บความนิยมมากถึง 31.7% และ พิลาทิส  ไดรั้บความนิยมมากถึง 29.3% ในประเทศไทย 

(การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 
40 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ ในวนัท่ี 2 มกราคม 2566 มีมมุมองว่าในระยะปีท่ี3 แอปพลิเคชัน่ควรมีการพฒันา

ตลอดสร้างลูกเล่น รวมถึงควรขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายอีกดว้ย 
41 เน่ืองจากสถานท่ีบริการฟิตเนสในหวัเมืองและภูมิภาคต่าง 173 ราย คือ ภูเก็ต 82 ราย ชลบุรี 54 ราย และเชียงใหม่ 37 ราย ท่ีมี

สถานท่ีบริการฟิตเนสจาํนวนเยอะท่ีสุดตามลาํดบั (BLT Bangkok, 2565) 
42เน่ืองจากการออกกาํลงักายเวทเทรนน่ิง ไดรั้บความนิยมมากถึง 31.7% และ พิลาทิส  ไดรั้บความนิยมมากถึง 29.3% ในประเทศไทย 

(การกีฬาแห่งประเทศไทย, 2564) 
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2.6 แผนธุรกจิดําเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 

สําหรับแผนการดาํเนินการทางการตลาดของแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่าง

ครบวงจร “PMATCH” ในปีท่ี 1 จะมุ่งเนน้การสร้างการรับรู้ ให้เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มเป้าหมายในช่วง 

41-55 ปี มีพฤติกรรมออกกําลังกายเป็นประจําหรือช่ืนชอบกับการออกกําลังกาย อาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานครและจังหวัดปริมณฑล (Primary Target) ซ่ึงจากการสํารวจพบว่าช่องทางท่ี

กลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถึงมากท่ีสุด42

43 คือ Facebook Instagram และ Youtube  ตามลาํดับ ดังนั้น

การประชาสัมพนัธ์จะเนน้ผา่นช่องทางออนไลน์เป็นหลกั  การประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางออนไลน์ 

จดัตั้ง Line OA และ Facebook Page และ Instagram  รวมถึง Youtube Channel ในการทาํการตลาด 

โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ การเขา้ถึง ซ่ึงเน้นปริมาณการเห็นโฆษณาเพื่อให้เกิดการรับรู้แบรนด์ใน

กลุ่มเป้าหมาย  

 

ตารางท่ี 2.10 แผนการดาํเนินการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 1 

 

 

 

 

 
43 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มเป้าหมาย วนัท่ี 1 มกราคม 2566 พบว่า กลุ่มเป้าหมายใช ้Facebook บ่อยมากท่ีสุดถึง 67% และ 

Instagram ใชบ้่อยถึง 60% และ Youtube ใชบ้่อยถึง 47% 
44 กาํหนดงบประมาณในการโฆษณาใน Facebook Page แอดรันวนัละ 1,000 บาท จาํนวน 365 วนั  

กิจกรรม งบประมาณ 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

เปิดใหด้าวน์

โหลด App บน 

Android และ IOS 

- 

            

จดัตั้ง Line OA 

Facebook Page 

และ Youtube 

Channel 

- 

            

โฆษณาผา่นทาง 

Facebook Page 
365,00044 
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ตารางท่ี 2.10 แผนการดาํเนินการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 1 (ต่อ) 

 

แผนการดําเนินการด้านการตลาดในปีท่ี 2 ย ังคงเน้นประชาสัมพันธ์ในรูปแบบ

ออนไลน์ แต่มีการโฆษณาช่องทางออนไลน์ท่ีเพิ่มขึ้น เพื่อเนน้ย ํ้าการสร้างการรับรู้อย่างแพร่หลาย

มากขึ้น และสาํหรับกิจกรรม Like & Share ผา่นช่องทาง Social Media ยงัคงดาํเนินการต่อในปีท่ี 2 

 
45 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 

(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-

8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 6 ธนัวาคม 2565 
46 กาํหนดงบประมาณกิจกรรม Like&Share สาํหรับผูใ้ชง้านจาํนวน 50 ท่าน 1,000 ต่อเดือน รวม 50,000 บาท (เดือนท่ี 5-8  คือ 

50,000*4: 200,000บาท) และ ส่วนลดโฆษณาให้ผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วมทนัที 2,000 บาท (2,000*144: 288,000) รวมทั้งส้ิน 488,000 

บาท 

กิจกรรม งบประมาณ 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ประชาสัมพนัธ์

ผา่น Influencer 
119,20045 

            

กิจกรรม  

Like&Share  แจก

ขวดนํ้ากีฬา และ

ส่วนลดโฆษณา

ใหผู้ป้ระกอบการ

ท่ีเขา้ร่วมทนัที 

 

488,00046 

            

รวม 972,200             
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ตารางท่ี 2.11 แผนการดาํเนินการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 2  

 

 

 

 
47 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจราคาโฆษณาช่องทาง Youtube ท่ีหลากหลาย ท่ีมีการเปิดเผยราคา (https://www.smejump.co.th/youtube-

ads-price/) วนัท่ี 6 ธนัวาคม 2565 
48 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจราคาโฆษณาช่องทาง Line ท่ีหลากหลาย ท่ีมีการเปิดเผยราคา (https://www.smejump.co.th/youtube-ads-

price/) วนัท่ี 6 ธนัวาคม 2565 
49 กาํหนดงบประมาณในการโฆษณาใน Facebook Page แอดรันวนัละ 1,000 บาท จาํนวน 184 วนั 
50 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 

(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-

8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 6 ธนัวาคม 2565 
51 กาํหนดงบประมาณกิจกรรม Like&Share สาํหรับผูใ้ชง้านจาํนวน 50 ท่าน 1,000 ต่อเดือน รวม 50,000 บาท (เดือนท่ี 1-4  คือ 

50,000*4: 200,000บาท) และ ส่วนลดโฆษณาให้ผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วมทนัที 2,000 บาท (2,000*540: 1,080,000) *540 คน เพราะไม่

รวมผูป้ระกอบการในปีแรก จะเป็นผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ในปีท่ี 2 รวมทั้งส้ิน 1,280,000 บาท 

กิจกรรม งบประมาณ 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

โฆษณาผา่น

ช่องทาง Youtube 

100,00047             

โษณาผา่น

ช่องทาง Line 

76,00048             

โฆษณาผา่นทาง 

Facebook 

184,00048

49             

ประชาสัมพนัธ์

ผา่น Influencer 

59,60050             

กิจกรรม 

Like&Share  แจก

ขวดนํ้ากีฬา และ

ส่วนลดโฆษณา

ใหผู้ป้ระกอบการ

ท่ีเขา้ร่วมทนัที 

1,280,00051             

รวม 1,699,600             

https://www.smejump.co.th/youtube-ads-price/
https://www.smejump.co.th/youtube-ads-price/
https://www.smejump.co.th/youtube-ads-price/
https://www.smejump.co.th/youtube-ads-price/
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แผนการดาํเนินการดา้นการตลาดในปีท่ี 3 เร่ิมมีกิจกรรมทางการตลาดท่ีมากขึ้น เพื่อ

กระตุน้กลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดการซ้ือซํ้า อีกทั้งขยายตลาดไปยงัพื้นท่ีต่างจงัหวดัมากขึ้น  

 

 

ตารางท่ี 2.12 แผนการดาํเนินการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 3 

 

 

 

แผนการดาํเนินการดา้นการตลาดในปีท่ี 4 หลงัจากปีท่ีผ่านมามีกิจกรรมทางการตลาด

ท่ีมากขึ้น เพื่อกระตุน้กลุ่มเป้าหมายให้เกิดการซ้ือซํ้าและขยายตลาดไปยงัพื้นท่ีต่างจงัหวดัในปีท่ีผ่าน

 
52 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจราคา Broadcast Line OA ท่ีหลากหลาย ท่ีมีการเปิดเผยราคา (https://goonlinethailand.com/services/social-

media-marketing/line-official-

account/?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=search_lineoa&gclid=EAIaIQobChMI58qb26Xk-

wIVhJNmAh2I6ABpEAAYASAAEgIbKPD_BwE) วนัท่ี 6 ธนัวาคม 2565  

      53 ส่วนลดลูกคา้เก่าเป็นส่วนลดท่ีจดัขึ้นโดยสถานท่ีบริการดา้นกีฬาท่ีจดัโปรโมชัน่อยูใ่นขณะนั้น และทาง “PMATCH” จะนาํ

โปรโมชัน่ของสถานท่ีบริการดา้นกีฬาต่างๆ นาํไปโฆษณาถึงลูกคา้เก่า 

54 กาํหนดงบประมาณในการโฆษณาใน Facebook Page แอดรันวนัละ 1,000 บาท จาํนวน 184 วนั  
55 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 

(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-

8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 6 ธนัวาคม 2565 

กิจกรรม งบประมาณ 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

โฆษณาผา่นช่องทาง 

Line 

130,0805152             

โฆษณาส่วนลดไป

หากลุ่มลูกคา้เก่าผา่น 

Facebook5253 

184,0005354             

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 

Influencer 

59,6005455             

รวม 473,680             
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มา ดงันั้นในปีน้ีจะเน้นการโฆษณาวงกวา้ง ไม่เจาะกลุ่มลูกคา้เก่า เน่ืองจากเป็นช่วงท่ีแพลตฟอร์ม

รวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจรดึงพาร์ทเนอร์ทัว่จงัหวดัครบตามเป้าหมายแลว้ จึงมีแผยการ

ดาํเนินการท่ีเนน้โฆษณาอยา่งวงกวา้ง 

 

ตารางท่ี 2.13 แผนการดาํเนินการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 4 

 

 

2.7 การประมาณยอดขาย 

แพลตฟอร์ม “PMATCH” มีรายไดจ้ากค่าธรรมเนียการขายร้อยละ 2 ของราคาสินคา้ต่อ

หน่ึงการซ้ือขาย  ส่วนภาษีมูลค่าเพิ่มอยู่ ท่ี ร้อยละ 7 และการลงโฆษณาตามงบประมาณของ

ผูป้ระกอบการ โดยคาดการณ์จะมีจาํนวนผูป้ระกอบการเพิ่มขึ้นทุกปี ซ่ึงจากการประเมินในปีแรกจะ

มีผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วมให้บริการจาํนวน 144 สถานท่ี ในปีท่ีสองจาํนวน 684 สถานท่ี ในปีท่ีสาม 

857 สถานท่ี และปีท่ีส่ี 857 สถานท่ี จากนั้นดว้ยการเติบโตและช่ือเสียงแพลตฟอร์ม “PMATCH” ทาํ

ให้มีรายไดใ้นปีแรกประมาณ 2,897,280 บาท รายไดใ้นปีท่ีสอง 13,762,080 บาท รายไดใ้นปีท่ีสาม 

17,242,840 บาท และรายไดใ้นปีท่ีส่ี 22,042,040 บาท 

 

 
56 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจราคาโฆษณาช่องทาง Youtube ท่ีหลากหลาย ท่ีมีการเปิดเผยราคา (https://www.smejump.co.th/youtube-

ads-price/) วนัท่ี 6 ธนัวาคม 2565 
57 กาํหนดงบประมาณในการโฆษณาใน Facebook Page แอดรันวนัละ 1,000 บาท จาํนวน 184 วนั 
58 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 

(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-

8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 6 ธนัวาคม 2565 

กิจกรรม งบประมาณ 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

โฆษณาผา่น

ช่องทาง Youtube 
100,00056 

            

โฆษณาผา่นทาง 

Facebook 
184,00056

57 
            

ประชาสัมพนัธ์

ผา่น Influencer 
59,60058 

            

รวม 343,600             

https://www.smejump.co.th/youtube-ads-price/
https://www.smejump.co.th/youtube-ads-price/
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ตารางท่ี 2.14 การประมาณยอดขาย แพลตฟอร์ม “PMATCH” ในปีท่ี 1-4 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

  รายไดจ้ากผูป้ระกอบการสถานท่ีบริการดา้นกีฬาท่ีเขา้ร่วม 

จาํนวนผูป้ระกอบการสถานท่ี

บริการกีฬาท่ีสมคัรใหบ้ริการ58

59 

144 684 857 857 

ค่าธรรมเนียมการขายสินคา้59

60 ร้อยละ 2 ร้อยละ 2 ร้อยละ 2 ร้อยละ 2 

อตัราราคาสินคา้เฉล่ีย60

61 1,000 1,000 1,000 1,000 

ประมาณการจาํนวนสินคา้ท่ีขายได้

ต่อปี 

15,55262 96,034 36,09763 36,09764 

คิดเป็นรายไดค้่าธรรมเนียมการขาย 881,28065 4,186,080 5,244,840 5,244,840 

รายไดจ้ากผูป้ระกอบการสถานท่ีบริการดา้นกีฬาท่ีเขา้ร่วม 

 

 

 

 

 

 

 
59 อา้งอิงจากเป้าหมายทางการตลาด สร้างฐานลูกคา้พาร์ทเนอร์ในแต่ละปี ท่ีมีจาํนวนรวมท่ีเพ่ิมขึ้น 
60 อา้งอิงจากค่าธรรมเนียมการขายสําหรับร้านคา้มาร์เก็ตเพลสของ Lazada 
61 อา้งอิงจากการเปรียบเทียบกบัประมาณราคาของคู่แข่ง GoWabi ในช่องทาง Website (https://www.gowabi.com/th/places/fitness-

and-yoga-salons/in-bangkok-thailand?filter%5Bcategory_id%5D=7&page=1) 6 ธนัวาคม 2565  
62 อา้งอิงจากการการสัมภาษณ์เชิงลึกของผูป้ระกอบการ วนัท่ี 3 มกราคม 2566 ซ่ึงไดป้ระมาณลูกคา้ของผูป้ระกอบการช่องทาง 

Offline ขายไดป้ระมาณ 30 คอร์ส/เดือน และบางท่านหวงัว่าอยากไดลู้กคา้เพ่ิมจากช่องทาง “PMATCH” เพ่ิม 30%  ฉะนั้น 30*30% = 

9 , 9*144 = 1,296คน / เดือน  , 1,296*12=15,552คน/ปี 
63 เน่ืองจากเป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี2) เป็นปีท่ีเนน้สร้างฐานพาร์ทเนอร์ทาํให้มีจาํนวนผูป้ระกอบการท่ีเพ่ิมขึ้นจากปีแรกถึง 540 ราย 

ส่วนเป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3) เนน้การขยายช่องทางและพาร์ทเนอร์ต่างจงัหวดั ทาํให้มีจาํนวนท่ีนอ้ยลงจากปีท่ี 2 ซ่ึงผูป้ระกอบการ

เพ่ิมมา 173 ราย  
64 เน่ืองจากเป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี2) เป็นปีท่ีเนน้สร้างฐานพาร์ทเนอร์ทาํให้มีจาํนวนผูป้ระกอบการท่ีเพ่ิมขึ้นจากปีแรกถึง 540 ราย 

ส่วนเป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3) เนน้การขยายช่องทางและพาร์ทเนอร์ต่างจงัหวดั ทาํให้มีจาํนวนท่ีนอ้ยลงจากปีท่ี 2 ซ่ึงผูป้ระกอบการ

เพ่ิมมา 173 ราย  
65 อา้งอิงจากการการสัมภาษณ์เชิงลึกของผูป้ระกอบการ วนัท่ี 3 มกราคม 2566 ซ่ึงผูป้ระกอบการจาํนวน 100% มีรายไดต่้อเดือน 

85,000 ขึ้นไป ฉะนั้น 85,000*30% = 25,500บาท , 25,500*2% = 510บาท , 510*144 = 73,440บาท/เดือน , 73,490*12 = 881,280บาท/

ปี 
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บทที่ 3 

แผนการดําเนินงาน 

 

 

ธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร เป็นธุรกิจท่ีจดัตั้งขึ้นใหม่และ

ให้บริการทางออนไลน์เป็นหลกั ทางแบรนด์ “PMATCH” จึงจดัตั้งสร้างสํานกังานรูปแบบส่วนตวั

ขึ้นมา (Private Office) ซ่ึงเป็นสํานักงานท่ีตกแต่งแลว้เสร็จสมบูรณ์ โดยแผนการดาํเนินงานของ

องคก์รมีดงัน้ี 

 

 

3.1 สถานที่ตั้ง 

บริษทัเลือกสถานท่ีทาํงานรูปแบบ Work From Anywhere  คือการทาํงานท่ีไหนก็ได ้

อิสระสถานท่ีการทาํงาน เน่ืองจากบริษทั “PMATCH” มีจาํนวนพนักงานเพียง 6 คน ซ่ึงจาํนวน

พนกังานจึงง่ายต่อการประสานงานอยู่แลว้และช่วยลดตน้ทุนการเช่าพื้นท่ีสํานกังาน อีกทั้งงานวิจยั

ของ Harvard Business Review ไดมี้การศึกษาโดย Nicholas Bloom และผูเ้ขียนร่วม กล่าวว่า  การ

ทาํงานรูปแบบ Work From Anywhere ยงัช่วยให้พนกังานมีประสิทธิภาพการทาํงานเพิ่มขึ้น 13% 

ใน 9 เดือน (กรุงเทพธุรกิจ, 2565) 

โดยบริษทั “PMATCH” จะทาํการประชุมใหญ่เดือนละ 1 คร้ัง เพื่อให้พนกังานทุกคน

ไดเ้จอหนา้กนัและช่วยรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีของพนักงานในบริษทั ซ่ึงบริษทัไดว้างแผนเช่าห้อง

ประชุมสําหรับ 4-6 ท่านพร้อมใช้งาน รวมบริการอินเตอร์เน็ตความเร็วสูงแบบไม่จาํกัด จอคอม

ขนาดมาตรฐาน มีท่ีจอดรถรองรับ ซ่ึงห้องประชุมขนาด 13 ตารางเมตร ราคาเหมาะสม 200 บาทต่อ

ชัว่โมง โดยตั้งอยูท่ี่ โครงการ Social Pack Lifestyle Venue  เขตบางกะปิ65

66 

 

 
66 สืบคน้เมื่อวนัท่ี 18 กุมภาพนัธ์ 2566 จาก https://socialpack.business.page/p/4-

6/SIGMA?gclid=Cj0KCQiA6LyfBhC3ARIsAG4gkF-AFkx8Bi9ILultft8YKPO471ZyTgOpOuEYJlX0PL5hDkgEAka-

PUQaApVFEALw_wcB 
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ภาพท่ี 3.1 ท่ีตั้งให้เช่าห้องประชุม SocialPack จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ท่ีมา : SocialPack (2566) 

 

 
ภาพท่ี 3.2 ห้องประชุมสาํหรับ 4-6 ท่าน โดย SocialPack 

ท่ีมา : SocialPack (2566) 

 

 

3.2 กระบวนการจัดทําและเผยแพร่แพลตฟอร์ม 

3.2.1 โครงสร้างแพลตฟอร์ม 

แพลตฟอร์มรวบบริการด้านกีฬาอยางครงวงจรจัดทําโปรแกรม 1 รูปแบบ คือ 

แอปพลิเคชั่น สร้างสรรค์และพฒันาโดยบุคคลากรภายในบริษทัท่ีมีความเช่ียวชาญด้านระบบ

สารสนเทศน์ ซ่ึงจะมีการจดัเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระกอบการและผูใ้ช้งานไวบ้นแพลตฟอร์ม 

โดยกระบวนการจดัทาํมีดงัน้ี 
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จัดทําแอปพลิเคชั่น จะเน้นรูปแบบท่ี เข้าใจง่ าย  ซ่ึ งจากการสัมภาษณ์เชิงลึก

กลุ่มเป้าหมาย66

67 ทาํให้ทางบริษทัเลือกใช้ตราสินคา้ “PMATCH” ซ่ึงมาจากการควบรวมคาํระหว่าง 

Promotion และ Match เขา้ดว้ยกนั ภายใตแ้นวคิด Sport Promotion Matching เพื่อสรรหาโปรโมชัน่

ของสถานท่ีบริการด้านกีฬาท่ีตอบโจทย์ความต้องการของผู ้ใช้งาน  ซ่ึงขั้นตอนการจัดทํา

แอปพลิเคชั่นประกอบด้วย การออกแบบโครงสร้างแอปพลิเคชั่น การส่งมอบ design ให้กับทีม

พฒันา การทดสอบการใชง้าน การปล่อยแอปพลิเคชัน่ลงบน Google Play และ App Store และการ

สังเกตุการณ์ประเมินผลการใชง้าน (Pichaya, 2561) 

3.2.1.1 การออกแบบแอปพลิเคชัน่จะใชสี้แดงเป็นหลกัเพื่อให้สอดคลอ้ง

กับสีของสัญลักษณ์แบรนด์ โดยรูปแบบการใช้งานของแอปพลิเคชั่นสําหรับผูใ้ช้งานทั่วไป

ประกอบดว้ย 

- หน้าแรกท่ีผูใ้ช้งานคร้ังแรกจะตอ้งเลือกภาษาในการใช้แอปพลิเคชั่น 

“PMATCH” ซ่ึงเม่ือทาํการเลือกภาษาเสร็จเรียบร้อย จากนั้นกดต่อไป (Next) ท่ีขวาล่าง 

 
ภาพท่ี 3.3 แบบจาํลองแอปพลิเคชัน่หนา้แรกสาํหรับผูช้ง้านคร้ังแรก  

 

- หนา้สมคัรสมาชิกก่อนใชง้าน (Member) ประกอบไปดว้ยปุ่ มการเขา้สู่

ระบบและปุ่ มลงทะเบียนสําหรับผูใ้ช้งานใหม่ ซ่ึงสําหรับผูท่ี้เป็นสมาชิกอยู่แลว้จะเขา้สู่ระบบได้

อัตโนมัติ แต่สําหรับผูใ้ช้งานใหม่จําเป็นต้องกดปุ่ มลงทะเบียน เพื่อใส่ข้อมูลยืนยนัตัวตนและ

ช่องทางการชาํระเงินท่ีท่านสะดวกในการซ้ือส่วนลดผา่นแอปพลิเคชัน่ “PMATCH” 

 
67 กลุ่มเป้าหมายจาํนวน 60% เลือก “PMATCH” เป็นตราสินคา้มากท่ีสุด รองลงมากลุ่มเป้าหมายจาํนวน 33% เลือก “TOUCH PRO” 

เป็นตราสินคา้ ส่วนกลุ่มเป้าหมายส่วนนอ้ยท่ีสุด 7% เลือก “FITINCLUDE” เป็นตราสินคา้ จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มเป้าหมายใน

วนัท่ี 30 ธนัวาคม 2565 
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ภาพท่ี 3.4 แบบจาํลองแอปพลิเคชัน่หนา้เขา้สู่ระบบและสมคัรสมาชิกก่อนใชง้าน 

 

- หน้าหลกั (Home) ประกอบไปด้วยแบรนด์สถานท่ีบริการด้านกีฬาท่ี

หลากหลายให้ผูใ้ช้งานได้เลือกสรรกีฬาท่ีตอ้งการ ซ่ึงหน้าหลกัจะมีช่องคน้หากีฬาท่ีมุมขวาและ

ตะกร้าสินค้าท่ีมุมขวา อีกทั้งมีหมวดหมู่กีฬา (Sport Bar)  ให้เลือกซ้ือส่วดลดและโปรโมชั่นอีก

มากมาย วิ่งในร่ม ฟุตบอล แบดมินตนั และวา่ยนํ้า เป็นตน้  

 
ภาพท่ี 3.5 แบบจาํลองแอปพลิเคชัน่หนา้หลกั 
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3.2.1.3 การออกแบบแอปพลิเคชัน่สําหรับผูป้ระกอบการจะมีหนา้ต่างท่ี

แตกต่างจากผูใ้ชง้านทัว่ไปดงัน้ี  

- หน้าสมัครสําหรับผู ้ประกอบการ ทาง “PMATCH” เปิดรับให้ทุก

สถานท่ีบริการดา้นกีฬาสามารถเขา้มาลงทะเบียนไดใ้นแอพพลิเคชัน่ เพียงเขา้หนา้ “ลงสมคัรสาํหรับ

ผูป้ระกอบการ” จากนั้นกดปุ่ ม “JOIN US NOW” จากนั้นขั้นตอนต่อไปคือการกรอกขอ้มูลต่างๆ ซ่ึง

มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

• ช่ือสถานท่ีบริการดา้นกีฬา............................. 

• ท่ีอยูข่องสถานท่ีบริการและระบุเบอร์ใหเ้จา้หนา้ท่ีติดต่อไป.................................. 

• รายละเอียดราคาท่ีตอ้งการขาย..................... (ประมาณ) 

• จาํนวนคอร์สท่ีตอ้งการลงขาย................... (สาํหรับสถานท่ีบริการกีฬาท่ีเป็นคอร์ส) 

• ท่านตอ้งการซ้ือโฆษณาจาก PMATCH ดว้ยหรือไม่......................  

 

 
ภาพท่ี 3.6 แบบจาํลองแอปพลิเคชัน่หนา้สมคัรสาํหรับผูป้ระกอบการ 

 

- จากนั้นเป็นหน้าเจา้หน้าท่ีจะติดต่อกลบัไปภายใน 24 ชัว่โมง ไม่รวม

วนัหยุดเสาร์อาทิตย ์และวนันกัขตัฤกษ ์เน่ืองจากเจา้หนา้น้ีจาํเป็นตอ้งทราบรายละเอียดของสถานท่ี

บริการดา้นกีฬานั้นก่อนลงขายใน “PMATCH” เพื่อเป็นกระบวนการคดัสรรและเจรจาขอ้ตกลงกนั

อยา่งถ่ีถว้น และช่วยป้องกนัผูป้ระกอบการท่ีเขา้มาทาํผิดกฎหมายไดไ้ดใ้น “PMATCH” 
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ภาพท่ี 3.7 แบบจาํลองแอปพลิเคชัน่หนา้เจา้หนา้ท่ีจะติดต่อกลบัไปภายใน 24 ชัว่โมง 

 

3.2.3 การเผยแพร่แพลตฟอร์ม 

การเผยแพร่แพลตฟอร์มจะเร่ิมดาํเนินการเม่ือแอปพลิเคชัน่สร้างแลว้เสร็จพร้อมใชง้าน 

สําหรับแอปพลิเคชัน่จะเปิดให้ดาวน์โหลดฟรีบน App Store และ Google Play การเผยแพร่น้ีจะทาํ

ควบคู่ไปกบัการดาํเนินการส่งเสริมดา้นการตลาดในรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์ 

 

ตารางท่ี 3.1 แสดงขั้นตอนการดาเนินการและการเผยแพร่แพลตฟอร์ม 

ขั้นตอนการ

ดาํเนินงาน 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ออกแบบแพลตฟอร์ม              

พฒันาแพลตฟอร์ม

โดยทีมพฒันา

โปรแกรม  

            

ทดสอบการใชง้าน

เบ้ืองตน้  

            

ปรับปรุงแพลตฟอร์ม

คร้ังท่ี 1  

            

ทดลองใชง้านจริง             
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ตารางท่ี 3.1 แสดงขั้นตอนการดาเนินการและการเผยแพร่แพลตฟอร์ม (ต่อ) 

ขั้นตอนการ

ดาํเนินงาน 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ปรับปรุงแพลตฟอร์ม

คร้ังท่ี 2  

            

เตรียมเผยแพร่

แพลตฟอร์ม  

            

 

 

3.3 ค่าใช้จ่ายในการดําเนนิงาน 
 
ตารางท่ี 3.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานเพื่อสร้างแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร 

ลาํดับ รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อ

หน่วย 

ราคา

รวม 

อุปกรณ์ในสาํนกังาน 

1 โนต้บุ๊คผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่67

68 2 เคร่ือง 96,900 193,800 

2 หนา้จอเสริมสาํหรับผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่68

69 2 เคร่ือง 54,900 109,800 

3 เคร่ืองปร้ินเตอร์อิงคเ์จ็ท69

70 2 เคร่ือง 5,190 10,380 

4 โน๊ตบุ๊คทัว่ไป70

71 4 เคร่ือง 34,900 139,600 

ค่าใชจ่้ายดา้นระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ 

4 ค่าเช่า Cloud Server 12 เดือน 5,000 60,000 

 
 

 
68 อา้งอิงจากการการสัมภาษณ์เชิงลึกของผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ วนัท่ี 3 มกราคม 2566 โดยประมาณค่าใชจ่้ายโน๊ตบุ๊คสาํหรับสร้าง

แอปพลิเคชัน่อยูท่ี่เคร่ืองละประมาณ 80,000 – 100,000 บาท และจากเวบ็ไซต ์Apple รุ่น CPU แบบ 12-core GPU แบบ 19-core 

หน่วยความจาํแบบรวม ขนาด 16GB ตวัจดัเก็บขอ้มูลแบบ SSD ความ จุ 1TB¹ สืบคน้เมื่อวนัท่ี 7 มีนาคม 2566 จาก 

https://www.apple.com/th/shop/buy-mac/macbook-pro/%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%99-16-

%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B9%89%E0%B8%A7 
69 อา้งอิงจากเวบ็ไซต ์Apple รุ่น Studio Display กระจกมาตรฐาน ฐานตั้งท่ีปรับความเอียงได ้สืบคน้เมื่อวนัท่ี 7 มีนาคม 2566 จาก 

https://www.apple.com/th/shop/mac/accessories/displays-mounts 
70 อา้งอิงจากเวบ็ไซต ์Power Buy รุ่น EPSON ปร้ินเตอร์อิงคเ์จ็ท L3256 สืบคน้เมื่อวนัท่ี 7 มีนาคม 2566 จาก 

https://www.powerbuy.co.th/th/product/epson-printer-epson-l3256-280713 
71 อา้งอิงจากเวบ็ไซต ์Apple รุ่นเร่ิมตน้ Mac book Air ชิป M1 สืบคน้เมื่อวนัท่ี 18 กุมภาพนัธ์ 2566 

https://www.apple.com/th/shop/buy-mac/apple-studio-display/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%81%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%90%E0%B8%B2%E0%B8%99-%E0%B8%90%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B9%89?fnode=0eb9249c110d9c1cc972db2f201eba4a6b74fd9dc90d533a70294f92a9e7ab187a4e33c312084719906b14e19e396f796858a108b3232fc5919f4bf794ca27f1c067fc7765194f15a5e62b5ba54dc30a7b660f7f1a45e7da42cedf024d16d76f02008aa03f631ce5fc928a97019c4edd
https://www.powerbuy.co.th/th/catalogsearch/result/?q=EPSON
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ตารางท่ี 3.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานเพื่อสร้างแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร 

(ต่อ) 

ลาํดับ รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อ

หน่วย 

ราคา

รวม 

5 ค่าฝากแอปพลิเคชัน่บน App Store72 1 ปี 3,550 3,550 

6 ค่าฝากแอปพลิเคชัน่บน Play Store73 1 คร้ัง 1,000 1,000 

รวม 518,130 

 

ค่าใช้จ่ายในการดาํเนินงานเพื่อสร้างแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร 

สามารถแบ่งหมวดหมู่ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ อุปกรณ์ในสํานกังานและค่าใชจ่้ายดา้นระบบเทคโนโลยี

สารสนเทศน์ จากการรวมค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานของ 2 กลุ่มน้ี คือ 518,130 บาท 

 

ตารางท่ี 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานบริษทั PMATCH ปีท่ี 1- ปีท่ี 4  

รายการ 
ราคา (บาท/ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

อุปกรณ์ในสาํนกังาน 

โนต้บุ๊คผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 193,800 - - - 

หนา้จอเสริมสาํหรับผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 109,800 - - - 

เคร่ืองปร้ินเตอร์อิงคเ์จ็ท 10,380 - - - 

โน๊ตบุ๊คทัว่ไป 139,60073

74 - - - 

อุปกรณ์เคร่ืองเขียนและเบด็เตลด็ 10,000 10,000 12,00074

75 12,000 

ค่าใชจ่้ายดา้นระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ  

ค่าเช่า Cloud Server  60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าฝากแอปพลิเคชัน่บน App Store 3,550 3,550 3,550 3,550 

 
72 โดยค่าสมคัรของระบบ IOS จะเสียค่าบริการเป็นรายปี โดยเสียปีละ $99 ดออลล่า หรือประมาณ 3,550 บาท อา้งอิงจาก 

WYNNSOFT SOLUTION เพ่ือนคู่คิด ธุรกิจออนไลน์ สืนคน้วนัท่ี 6 มกราคม 2566 
73 โดยค่าสมคัรของระบบ  Android จะมีค่าใชจ่้าย $25 ดอลล่า หรือประมาณ 1,000 บาท โดยเสียค่าสมคัรเพียงคร้ังเดียว อา้งอิงจาก 

WYNNSOFT SOLUTION เพ่ือนคู่คิด ธุรกิจออนไลน์ สืนคน้วนัท่ี 6 มกราคม 2566 
74 เน่ืองจากในปีท่ี 3  ทางบริษทัมีแผนจะรับพนกังานฝ่ายการตลาดเพ่ิมจาํนวน 1 คน ทางบริษทัจึงตดัสินใจซ้ือโน๊ตบุ๊คทัว่ไปจาํนวน 4 

เคร่ืองในปีแรก เพราะจะช่วยเป็นเคร่ืองสาํรองให้พนกังานในช่วงปีท่ี 1-2 อีกดว้ย 
75 เน่ืองจากในปีท่ีสามทางบริษทั PMATCH รับพนกังานฝ่ายการตลาดเพ่ิมจาํนวน 1 คน 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานบริษทั PMATCH ปีท่ี 1- ปีท่ี 4  (ต่อ) 

รายการ 
ราคา (บาท/ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

ค่าฝากแอปพลิเคชัน่บน Play Store 1,00076    

ค่าเช่าหอ้งประชุม 4,80077 4,800 4,800 4,800 

รวม 532,930 78,350 80,350 80,350 

 

ค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานบริษทั PMATCH ปีท่ี 1 -ปีท่ี 4 สามารถรวมแต่ละปีไดด้งัน้ี 

ปีท่ี 1 รวม 532,930 บาท ปีท่ี 2 รวม 78,350 ปีท่ี 3 รวม 80,350 และปีท่ี 4 รวม 80,350 บาท ตามลาํดบั 

 

 

3.4 การบริการ 

ขั้นตอนการให้บริการแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจร “PMATCH” 

แบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ ขั้นตอนการใช้งานสําหรับผูใ้ช้งานทัว่ไป และขั้นตอนการใช้งานสําหรับ

ผูป้ระกอบการ 

 

3.4.1 ข้ันตอนการใช้งานสําหรับผู้ใช้งานท่ัวไป 

รายละเอียดของขั้นตอนการใชง้านสาํหรับผูใ้ชง้านทัว่ไปมีดงัน้ี 

1.ดาวน์โหลดแอปพลิเคชัน่ “PMATCH”  

แอปพลิเคชัน่ “PMATCH” จะเปิดให้ดาวน์โหลดทั้งบน App Store และ Google Play 

โดยคน้หาคาํวา่ PMATCH จากนั้นสามารถคน้พบปุ่ มดาวน์โหลด 

 

2.ลงทะเบียนใชง้าน 

การลงทะเบียนแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร “PMATCH” ผูใ้ชง้าน

จาํเป็นตอ้งกรอกขอ้มูลลงทะเบียน ช่ือ-นามสกุล อีเมลหรือเบอร์โทรศพัท ์รหสัผา่นและช่องทางการ

ชาํระเงินท่ีท่านสะดวกในการซ้ือส่วนลดผา่นแอปพลิเคชัน่  

 

 
76 โดยค่าสมคัรของระบบ Android จะมีค่าใชจ่้าย $25 ดอลล่า หรือประมาณ 1,000 บาท โดยเสียค่าสมคัรเพียงคร้ังเดียว อา้งอิงจาก 

WYNNSOFT SOLUTION เพ่ือนคู่คิด ธุรกิจออนไลน์ สืนคน้วนัท่ี 6 มกราคม 2566   
77 เน่ืองจากราคาเช่าห้องประชุมอยูท่ี่ 200 ต่อชัว่โมง ซ่ึงทางบริษทั PMATCH คาดว่าจะประชุมคร้ังละ 2 ชัว่โมงต่อเดือน 
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3.เขา้สู่ระบบ 

เม่ือลงทะเบียนแลว้ ผูใ้ชง้านสามารถเขา้สู่ระบบไดโ้ดยพิมพช่ื์อของท่านลงในช่อง ช่ือ

ผูใ้ชง้าน (Username) และรหสัผา่น (Password) ตามท่ีลงทะเบียนไวใ้นขั้นตอนท่ี 2 

 

4.สร้างโปรไฟลโ์ดยกรอกรายละเอียดขอ้มูลต่างๆ 

ผูใ้ชง้านสามารถสร้างโปรไฟลข์องตนเอง โดยกรอกขอ้มูลส่วนตวัและประเภทกีฬาท่ี

ท่านชอบหรือเล่นเป็นประจาํ และเรทราคาคอร์สกีฬาท่ีท่านจ่ายเป็นประจาํเม่ือเขา้สถานท่ีบริการดา้น

กีฬา ซ่ึงมีกระบวนการกรอกรายละอียดและขอ้มูลต่างๆ  

 

หากมีรายละเอียดความตอ้งการท่ีชดัเจนก็จะช่วยทาํให้มีความแม่นยาสูงขึ้นในการจบัคู่ 

(Match) ประเภทสถานท่ีบริการดา้นกีฬาท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ชง้านไดดี้ยิง่ขึ้น ดงัต่อไปน้ี 

• ช่ือผูใ้ชง้าน……………………………………………………... 

• ท่ีอยูข่องท่าน................................................................................ 

• นํ้าหนกั/ส่วนสูง………………………………………………… 

• ท่านมีโรคประจาํตวัหรือไม่ (ถา้มีโปรดระบุ)…………………… 

• ประเภทกีฬาท่ีท่านชอบเล่นเป็นประจาํ......................................... 

• เป้าหมายในการออกกาํลงักาย (ถา้มีโปรดระบุ)………………… 

• เรทราคาท่ีท่ายเคยจ่ายเป็นประจาํ……………………………….. 

• กีฬาประเภทไหนท่ีท่านสนใจเป็นพิเศษเพื่อหาส่วนลด................   

 

จากรายละเอียดของขั้นตอนการใช้งานสําหรับผูใ้ช้งานทัว่ไปทั้งหมด 4 ขั้นตอนนั้น

สามารถสรุปกระบวนการเป็นแผนรูปภาพไดด้งัน้ี 
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ภาพท่ี 3.8 แบบแผนภาพขั้นตอนการใชง้านสาํหรับผูใ้ชง้านทัว่ไป “PMATCH” 

 

3.4.2 ข้ันตอนการใช้งานสําหรับผู้ประกอบการ 

รายละเอียดของขั้นตอนการใชง้านสาํหรับผูป้ระกอบการมีดงัน้ี 

1.ดาวน์โหลดแอปพลิเคชัน่ “PMATCH”  

แอปพลิเคชัน่ “PMATCH” จะเปิดให้ดาวน์โหลดทั้งบน App Store และ Google Play 

โดยคน้หาคาํวา่ PMATCH จากนั้นสามารถคน้พบปุ่ มดาวน์โหลด 

 

2.ลงทะเบียนใชง้าน 

การลงทะเบียนแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร “PMATCH” ผูใ้ชง้าน

จาํเป็นตอ้งกรอกขอ้มูลลงทะเบียน ช่ือ-นามสกุล อีเมลหรือเบอร์โทรศพัท ์รหสัผา่น และช่องทางการ

1.ดาวนโหลดแอปพลิเคช่ัน 

“PMATCH” 

2.ลงทะเบียนใชงาน 

3.เขาสูระบบ 

4.สรางโปรไฟลโดยกรอก

รายละเอียดขอมูลตางๆ 
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ชาํระเงินท่ีท่านสะดวกในการจ่ายค่าธรรมเนียมผา่นแอปพลิเคชัน่ รวมถึงเพื่อใหผู้ใ้ชง้านไดช้าํระผ่าน

ช่องทางท่ีถูกตอ้ง 

 

3.เขา้สู่ระบบ 

เม่ือลงทะเบียนแลว้ ผูใ้ชง้านสามารถเขา้สู่ระบบไดโ้ดยพิมพช่ื์อของท่านลงในช่อง ช่ือ

ผูใ้ชง้าน (Username) และรหสัผา่น (Password) ตามท่ีลงทะเบียนไวใ้นขั้นตอนท่ี 2 

 

4.กรอกขอ้มูลเพื่อใหเ้จา้หนา้ท่ีติดต่อกลบั 

เขา้หน้าลงสมคัรสําหรับผูป้ระกอบการ จากนั้นกรอกขอ้มูลติดต่อเผื่อให้เจ้าหน้าท่ี

ติดต่อกลบัไปภายใน 24 ชัว่โมง77

78 ไม่รวมวนัหยดุเสาร์อาทิตย ์และวนันกัขตัฤกษ ์ 

 

5.ขั้นตอนการตรวจสอบและเปิดร้าน 

เจา้หนา้ท่ีจะตรวจสอบและพิจารณาในขั้นตอนต่อไปว่าแบรนด์น้ีเหมาะสมจะเขา้ร่วม

ไหม จากนั้นเจา้หนา้ท่ีจะทาํการเปิดร้านใหแ้บรนดใ์นระบบ “PMATCH” และจากนั้นผูป้ระกอบการ

สามารถลงขายคูปองส่วดลดและโปรโมชั่นของตนเองได้เลยผ่าน ช่ือผูใ้ช้งาน (Username) และ

รหสัผา่น (Password) ท่ีท่านไดล้งทะเบียนไวใ้นขั้นตอนท่ี 2 

 

จากรายละเอียดของขั้นตอนการใช้งานสําหรับผูป้ระกอบการ 5 ขั้นตอนนั้นสามารถ

สรุปกระบวนการเป็นแผนรูปภาพไดด้งัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
78 เพ่ือเป็นกระบวนการคดัสรรและเจรจาขอ้ตกลงกนัอยา่งถี่ถว้น และช่วยป้องกนัผูป้ระกอบการท่ีเขา้มาทาํผิดกฎหมายไดไ้ดใ้น 

“PMATCH”  
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ภาพท่ี 3.9 แบบแผนภาพขั้นตอนการใชง้านสาํหรับผูป้ระกอบการ “PMATCH” 

1.ดาวนโหลด

แอปพลิเคช่ัน 

 

2.ลงทะเบียนใชงาน 

3.เขาสูระบบ 

4.กรอกขอมูลเพ่ือให

เจาหนาท่ีติดตอกลับ 

5.ข้ันตอนการตรวจสอบ

และเปดราน 

 



48 

3.5 แบบจําลองรายได้ของธุรกจิ 

แบบจาํลองรายได้ของแบรนด์ “PMATCH” จากลูกค้ากลุ่มผูป้ระกอบการสถานท่ี

บริการดา้นกีฬาท่ีเขา้ร่วม มีรายไดท้ั้งหมดมาจาก 2 ส่วน ดงัน้ี 

 

3.5.1 การเกบ็ค่าธรรมเนียมจากผู้ประกอบการ 

การเก็บค่าธรรมเนียม (Fee Model) เป็นการเก็บจากธุรกิจท่ีมีการทาํธุรกรรม การซ้ือ

ขายในแอปพลิเคชัน่ ซ่ึงแบรนด์ “PMATCH” จะเก็บค่าธรรมเนียม 2% จากการซ้ือขายต่อ 1 คร้ัง อีก

ทั้งเก็บภาษีมูลค่าเพิ่ม 7% เช่น ลูกคา้คุณโยธา ส. (นามสมมุติ) สั่งซ้ือฟิตเนส Daypass ราคา 400 บาท 

ซ่ึงจะหกัค่าธรรมเนียมและภาษีมูลค่าเพิ่มอยูท่ี่ 36 บาท เป็นตน้ 

 
ภาพท่ี 3.10 ตวัอยา่งการเก็บค่าธรรมเนียมจากผูป้ระกอบการ “PMATCH” 

 

จากรูปภาพข้างต้นเห็นได้ว่าแอปพลิเคชั่น “PMATCH” มีหน้าแสดงยอดขายร้าน 

"YIM-Sportt1" ท่ีเข้าร่วมเป็นผูป้ระกอบการ ซ่ึงหน้าต่างน้ีจะสรุปยอดขายรวมและกาํไรสุทธิ

หลังจากหักค่าธรรมเนียมและภาษีมูลค่าเพิ่มไปแล้ว ซ่ึงเห็นได้ว่า วนัท่ี 23 มกราคม 2566 ทาง

แอปพลิเคชัน่ “PMATCH” ไดเ้ก็บค่าธรรมเนียมจากและภาษีมูลค่าเพิ่มจาก ร้าน "YIM-Sportt1" อยูท่ี่ 

12,762 บาท เป็นตน้ 
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3.5.2 รายได้จากการโปรโมทโฆษณา 

รายไดจ้ากการขายโฆษณา (Ad-Based Revenue Model) เป็นการเก็บเงินรายไดจ้ากการ

ใหเ้ช่าพื้นท่ีโฆษณา หรือการขายโฆษณา78

79 ใน “PMATCH”  

โดยอ้างอิงจากการเปรียบเทียบกับเคร่ืองมือการโปรโมทผ่านลาซาด้าเป็นหลัก 

เน่ืองจากเป็นแพลตฟอร์มรูปแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เหมือนกนั และท่ีไดรั้บความนิยมมากใน

ประเทศไทย โดยมียอดดาวน์โหลดแอปสูงสุด โดย 1 ใน 3  ของประเทศไทย (Brand Buffet, 2563) 

อีกทั้งมีภาพรวมของผูใ้ชง้าน Lazada เติบโตขึ้น 100% (Marketing Oops, 2563) โดยรายไดจ้ากการ

ขายโฆษณา ของ Lazada นั้ นมีความเหมาะสมกับผูป้ระกอบการสถานท่ีบริการด้านกีฬา ซ่ึงมี

รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

ซ่ึงการขายโฆษณา ใน “PMATCH” เป็นการโปรโมทสถานท่ีบริการดา้นกีฬาท่ีเขา้ร่วม 

โดยเผยแพร่ไปยงักลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการซ้ือส่วนลดและโปรโมชัน่ของสถานท่ีบริการดา้นกีฬา ซ่ึงการ

โปรโมทผ่าน “PMATCH” ใช้รูปแบบการประมูลราคาและคิดเป็นค่าใช้จ่ายต่อคลิก เหมือนกับ 

Lazada ซ่ึงหากราคาสูงมากย่อมมีโอกาสท่ีลูกคา้จะเห็นสินคา้เราไดก่้อนแบรนด์อ่ืน 79

80และการโป

รโมทร้านคา้สามารถตั้งค่างบประมาณรายวนัได้เอง โดยขั้นตํ่าเร่ิมตน้ท่ี 100 บาทต่อวนั (Lazada 

Community, 2565) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
79 10 โมเดลการหารายไดข้องธุรกิจ สถาบนัวิทยาการประกอบการแห่งอโยธยา คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจดัการเพ่ือเป็น

ผูป้ระกอบการยคุดิจิทลั สืบคน้เมื่อวนัท่ี 23 มกราคม 2566 
80 Sponsored Discovery : คาํถามท่ีพบบ่อยเก่ียวกบัเคร่ืองมือโปรโมทผ่านลาซาดา้ (https://community.lazada.co.th/article/sponsored-

discovery-1252703-hc) สืบคน้เมื่อวนัท่ี 23 มกราคม 2566 

https://community.lazada.co.th/article/sponsored-discovery-1252703-hc
https://community.lazada.co.th/article/sponsored-discovery-1252703-hc
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บทที่ 4 

การบริหารจัดการองค์กร 

 

 

แผนบริหารจัดการในองค์กร แบ่งออกเป็น 6 ส่วน ได้แก่ รูปแบบการจัดตั้งธุรกิจ 

ลกัษณะการบริหารงาน แผนการบริหารงาน วนัและเวลาทาํงาน การวางแผนกาํลงัคนและโครงสร้าง

ค่าตอบแทน การสรรหาและการคดัเลือกพนกังาน  

 

 

4.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกจิ 

ธุรกิจแพลตฟอร์ม “PMATCH” เป็นบริษัทท่ีจัดตั้ขึ้ นมาใหม่ โดยมีแหล่งท่ีมาของ

เงินทุนจากเจ้าของกิจการทั้งหมด โดยมีทุนการจดทะเบียนจาํนวน 1,000,000 บาท แบ่งออกเป็น 

10,000 หุน้ มูลค่าหุน้ละ 100 บาท แบ่งสัดส่วนการถือหุน้ดงัตาราง 4.1 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงโครงสร้างผูถื้อหุ้น 

ลาํดบั ผูร่้วมทุน จาํนวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นายธนภทัร ปิยดาํรงกุล 6,000 60.00% 1,200,000 

2 นางสาวนทร์กานต ์เบ็ญจพร 2,000 20.00% 400,000 

3 นายนพอนนต ์คาํภิระแปง 2,000 20.00% 400,000 

รวม 10,000 100.00% 2,000,000 

 

 

4.2 ลกัษณะการบริหารงาน 

เน่ืองจากธุรกิจแพลตฟอร์ม “PMATCH เป็นบริษัทท่ีจัดตั้ งขึ้นใหม่มีข้อจาํกัดด้าน

เงินทุน จึงตอ้งมีการวางแผนเพื่อจดัสรรทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจาํกดัให้มีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด และ

ลดขั้นตอนการดาํเนินการท่ีซับซ้อน โดยมีการจัดวางโครงสร้างองค์กรตามหน้าท่ี (Functional 
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Organization Structure) คือ โครงสร้างองคก์รท่ีทาํงานเร่ิมตน้ดว้ยตาํแหน่งท่ีมีระดบัความรับผิดชอบ

สูงสุดท่ีดา้นบนลงไป และแต่ละแผนกก็จะมีระบบการจดัการท่ีอิสระ80

81 ดงัน้ี 

ภาพท่ี 4.1 โครงสร้างองคก์ร 

 

 

4.3 แผนการบริหารงาน 

แผนการดา้นบุคลากรเร่ิมจากวิธีการสรรหาบุคลากรของบริษทั โดยจะทาํการสรรหา

บุคลากรจากการประกาศผ่านช่องทางเว็บไซต์จัดหางาน คือ LinkedIn และ JobsDB เพื่อให้ผูท่ี้

ตอ้งการสมคัรส่งขอ้มูลสําหรับการสมคัรงาน หลกัจากนั้นทางบริษทัจะเรียกผูผ้่านการคดัเลือกรับ

พนกังานเบ้ืองตน้มาสัมภาษณ์เพื่อประเมินคุณสมบติัรอบสุดทา้ย และช้ีแจงลกัษณะงานในขั้นตอน

สุดทา้ย ซ่ึงการบริหารจดัการงานภายในองค์กรประกอบดว้ยบุคลากร 3 ตาํแหน่ง ซ่ึงจาํเป็นตอ้งมี

คุณสมบติัตามท่ีบริษทักาํหนด เพื่อให้สามารถปฏิบติัหน้าท่ีได้อย่างมีประสิทธิภาพ และตรงต่อ

รายละเอียดคุณสมบติัตามท่ีบริษทัไดก้าํหนด คือ 

 

 

 

 
81 จดั “โครงสร้าง” สู่ความสําเร็จ (https://predictive.co.th/blog/7-organizational-structure/) สืบคน้เมื่อ 25 มกราคม 2566 

 

 

https://predictive.co.th/blog/7-organizational-structure/)%20%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%9A%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%99
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ตารางท่ี 4.2 แสดงตาํแหน่ง จาํนวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากร  

ตาํแหน่ง จาํนวน (คน) หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 

1.กรรมการผูจ้ดัการ

บริษทั 

1 1. วางแผน กาํหนดทิศทางและกลยุทธ์องค์กร 

เพื่อให้กิจการสามารถบรรลุเป้าหมาย พนัธ

กิจ และวิสัยทศัน์ท่ีกาํหนดไว ้

2. วางแผนและกําหนดกลยุทธ์ขององค์กร

เพื่อให้ตอบรับกับความต้องการของลูกค้า

และปัจจยัภายนอกท่ีเปล่ียนแปลงไป  

3. บ ริ ห า ร ดู แ ล พ นั ก ง า น ใ น อ ง ค์ ก ร ใ ห้ มี

ประสิทธิภาพและขับเคล่ือนองค์กรไปใน

ทิศทางเดียวกนั 

4. วางแผนและกาํหนดทิศทางขององค์กรให้

อยา่งชดัเจนทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

5. ค ว บ คุ ม แ ล ะ กํา ห น ด ค่ า ต อ บ แ ท น ข อ ง

พนกังานในองคก์ร 

6. ดูแลการดาํเนินงานภายในองคก์รทั้งหมด  

7. เป็นท่ีปรึกษา ให้การสนับสนุน และให้

คาํแนะนาํทุกฝ่ายในองคก์ร  

2.เจา้หนา้ท่ีการตลาด81

82 2 1. ดูแลประสานงาน เพื่ อประชาสัม พันธ์

กิจกรรมต่างๆท่ีไดรั้บมอบหมาย 

2. ดูแลบริหารส่ือ Online Marketing 

3. วางแผน จดัทาํแคมเปญประชาสัมพนัธ์ 

4. ติดต่อประสานงานกบัส่ือหน่วยงานภายนอก 

เม่ือมีข่าวสารประชาสัมพนัธ์ 

5. งานอ่ืนๆ ในสายงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 

 

 

 

 
82 หนา้ท่ีรับผิดชอบของตาํแหน่ง Marketing Communication บริษทั LH Mall & Hotel Co., Ltd. ช่องทาง JobsDB สืบคน้เมื่อวนัท่ี 25 

มกราคม 2566 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงตาํแหน่ง จาํนวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากร (ต่อ) 

ตาํแหน่ง จาํนวน (คน) หนา้ท่ีและความรับผิดชอบ 

3.โปรแกรมเมอร์82

83 2 1. สนับสนุนและพัฒนาระบบต่างๆ ให้ผูใ้ช้

สามารถทาํงานไดถู้กตอ้งและรวดเร็วท่ีสุด 

2. พฒันาและปรับปรุงระบบต่างๆ ตามท่ีไดรั้บ

มอบหมายให้เสร็จส้ินภายในเวลาท่ีกาํหนด

และมีคุณภาพ 

3. สามารถทาํงานเป็นทีมร่วมกบัทีมอ่ืนๆได ้

4. ดูแลระบบท่ีพฒันาทั้งหมด เพื่อ Support งาน 

Operation ภายในเป็นหลกั 

5. จดัทาํเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง 

4.เจา้หนา้ท่ีบญัชี83

84 1 1. จดัทาํบญัชีและรายงานการเงินรายเดือนตาม

กระบวนการและมาตรฐานทางบญัชี  

2. ดูแลระบบบญัชีภายใน และปิดบญัชีตน้ทุน

ใตท้นัเวลา  

3. จดัทาํรายงานปิดงบประจาํเดือน เช่น บญัชี

ค ง ค้า ง  บัน ทึ ก รา ย ก า รป ระ จํา ว ัน  แล ะ

จดัเตรียมงบดุล  

4. จัดทํางบกระแสเงินสดประมาณการและ

คาดการณ์สาํหรับฝ่ายบริหาร  

5. กระทบยอดความคลาดเคล่ือนทางการเงิน 

โดยเก็บขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูลบญัชี  

6. ตรวจสอบการจดัทาํบญัชีการเงินให้เป็นไป

ตามมาตรฐานทางบญัชี  

7. ดูแลดว้น งานรับวางบิล, งานจดัทาํเช็ค, งาน

ติดตามใบเสร็จรับเงิน และงานบญัชีทัว่ไป 

 
83 หนา้ท่ีรับผิดชอบตาํแหน่ง Programmer บริษทั SmileLand Training Center Company Limited ช่องทาง JobsDB สืบคน้เมื่อวนัท่ี 25 

มกราคม 2566 
84 หนา้ท่ีรับผิดชอบตาํแหน่ง Financial & Accounting Officer บริษทั ACC Infra Co., Ltd. ช่องทาง JobsDB สืบคน้เมือ่วนัท่ี 25 

มกราคม 2566 
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4.4 วันและเวลาทํางาน 

แอปพลิเคชั่น “PMATCH” เปิดให้บริการตลอด 24 ชั่วโมง โดยมีพนักงานทํางาน

เบ้ืองหลงัในช่วงเวลา 9.00 –17.00 น. วนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ รวมเวลาการทาํการ 8 ชัว่โมง 

 

 

4.5 การวางแผนกาํลงัคนและโครงสร้างค่าตอบแทน 

 

ตารางท่ี 4.3 แสดงการจา้งพนกังานปีท่ี 1-4 

 

ตาํแหน่ง 

อตัรากาํลงัคน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

กรรมการผูจ้ดัการบริษทั 1 1 1 1 

ฝ่ายพฒัาแพลตฟอร์ม 284

85 2 2 2 

ฝ่ายการตลาด 1 1 285

86 2 

ฝ่ายบญัชี 1 1 1 1 

รวม 5 5 6 6 

 

ตารางท่ี 4.4 แสดงค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรปีท่ี 1-4 

ตาํแหน่ง ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากร (บาท) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4  

กรรมการผูจ้ดัการบริษทั 480,000 501,600 524,172 547,760 

กรรมการผูจ้ดัการบริษทั 480,000 501,600 524,172 547,760 

ฝ่ายพฒันาแพลตฟอร์ม 1,680,000 1,755,600 1,834,602 1,917,159 

ฝ่ายการตลาด 240,000 250,800 502,086 524,680 

ฝ่ายบญัชี 240,000 250,800 262,086 273,880 

รวมค่าใชจ่้ายพนกังาน (ต่อปี) 2,640,000 2,758,800 3,122,946 3,263,479 

 
 

85 เน่ืองจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ แนะนาํว่าการพฒันาแอปพลิเคชัน่ตอ้งมีอยา่งนอ้ย 2 คน คอยดูขอ้มูลหลงับา้น

และหนา้บา้น จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มเป้าหมายในวนัท่ี 3 มกราคม 2566 
86 เน่ืองจากเป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3) ขยายการซ้ือขายไปในช่องทาง E-Marketplace เพ่ิมเติมใน Shopee และ Lazada เพ่ือขยายช่อง

ทางการซ้ือขายท่ีมากขึ้  ทาํให้นกัการตลาดควรมีพนกังานเพ่ิมอีก 1 คน เพราะมีหลายช่องทางขายท่ีมากขึ้น 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรปีท่ี 1-4 (ต่อ) 

ตาํแหน่ง ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากร (บาท) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4  

ประกนัสังคม (ต่อปี) 45,000 45,000 54,000 54,000 

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมดต่อปี 2,685,000 2,803,800 3,176,946 3,317,479 

 

• บริษทักาํหนดอตัราการปรับขึ้นเงินเดือนพนกังานประจาํคือ 4.5% ต่อปี86

87 

• ประกนัสังคมปี 2566 ม.33 อยูท่ี่ 750 บาท ต่อคน87

88 

 

 

4.6 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงาน 

ทางบริษัทได้กําหนดคุณสมบัติของพนักงานให้สอดคล้องกับหน้าท่ีและความ

รับผิดชอบตามท่ีไดรั้บมอบหมาย โดยบริษทัใช้ช่องทางออนไลน์ในการรับสมคัรงาน คือ JobsDB 

เป็นหลกั อีกทั้งทางบริษทัรับสมคัรพนักงานจากคนท่ีรู้จกั ซ่ึงการรับสมคัรทุกช่องทางท่ีกล่าวมา

ข้างต้น ทางบริษัทจําเป็นต้องพิจารณาจากประวติัผูส้มัครและสัมภาษณ์เพื่อตรวจบุคลิกภาพ 

คุณสมบติั และทศันคติ เป็นตน้ ตามตาํแหน่งานท่ีผูส้มคัรยืน่ส่งมา เพื่อใหไ้ดบุ้คลากรท่ีมีคุณภาพตรง

กบัความตอ้งการของบริษทั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
87 ตวัเลขคาดการณ์การเงินเดือน ในปี 2566 ของไทย จะปรับเพ่ิม 4.5% มาจากผลสาํรวจของTotal Remuneration Surveys (TRS) 

ประจาํปี 2565  สืบคน้เมื่อ 26 มกราคม 2566 
88 ขอ้มูลจาก iTAX เร่ืองอตัราเงินสมทบประกนัสังคม 2566 ม.33 ปรับเป็น 5% ตามปกติ สืบคน้เมื่อ 26 มกราคม 2566 
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บทที่ 5 

แผนการเงิน 

 

 

5.1 เงินลงทุนและแหล่งที่มาขอเงินลงทุน  

ธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร ภายใตแ้บรนด์ “PMATCH” ใช้

เงินลงทุนจาํนวนทั้งส้ิน 2,000,000 บาท โดยใชเ้งินทุนจากการรวมทุนของผูร่้วมลงทุน ไดแ้ก่   

1.นายธนภทัร ปิยดาํรงกุล จาํนวน 60% 

2.นางสาวนทร์กานต ์เบญ็จพร จาํนวน 20% 

3.นายนพอนนต ์คาํภิระแปง จาํนวน 20% 

เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีก่อตั้งขึ้นมาใหม่ มีขนาดเป็นกิจการขนาดเลก็ 

 

ตารางท่ี 5.1 งบประมาณการลงทุน 

รายการ จาํนวนเงิน 

แหล่งท่ีมาของเงินทุน 

ส่วนของเจา้ของ เจา้หน้ี (กู)้ 

1. เงินลงทุนในทรัพยสิ์นถาวร   

โนต้บุ๊คผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 193,800 193,800 - 

หนา้จอเสริมสาํหรับผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 109,800 109,800 - 

เคร่ืองปร้ินเตอร์อิงคเ์จ็ท 10,380 10,380 - 

โนต้บุ๊คทัว่ไป 139,600 139,600 - 

2. เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน   

ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 10,000 - 

3. เงินทุนหมุนเวียน     

เงินทุนหมุนเวียนในการดาํเนินงาน 1,536,420 1,536,420 - 

รวมมูลค่าการลงทุน 2,000,000 2,000,000 - 
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5.2 สมมติฐานทางการเงนิ  

ตารางท่ี 5.2 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้าํนกังาน 4 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าตดัจาํหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 4 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

นโยบายในการดาํเนินธุรกิจ มุ่งเนน้นโยบายในการดาํเนินธุรกิจเงินสดเป็นหลกั 

อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 

2561) 

เพิ่มขึ้นร้อยละ 1.9 ต่อปี 

อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 2 ของ

การทาํงาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 

(กรมสรรพากร, 2561) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 20% จากกาํไรสุทธิ .ในปีท่ี 3 

และ 90% ตั้งแต่ปีท่ี 4 เป็นตน้ไป 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการคาํนวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 

เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 4 ปี 

ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 

โบนสัพนกังาน บริษทัยงัไม่มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังาน

ในระยะเวลา5ปีแรกของการเปิดกิจการ 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of 

Equity)  

ร้อยละ 12.72 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงนํ้าหนกั WACC 

(Weight Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.72 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 8% 

ค่าเช่าหอ้งประชุม 4,800 บาทต่อปี 

ค่ารับจา้งเหมาทาํบญัชี - 

ค่าสาธารณูประโภครวม - 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 

10,000 บาทขึ้นไป 
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5.3 แผนการเงิน กรอบเวลา 4 ปี (จําแนกรายปี) 

5.3.1 การประมาณการรายได้  

ธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร ภายใตแ้บรนด์ “PMATCH”  มี

รายได้จากเก็บค่าธรรมเนียม และคิดค่าโฆษณาบนแพลตฟอร์มจากผูป้ระกอบการผ่านช่องทาง

ออนไลน์ แอปพลิเคชัน่ “PMATCH” ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 5.3 ประมาณการรายได ้

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

ค่าธรรมเนียมการขาย 

จาํนวนผูป้ระกอบการ

สถานท่ีบริการกีฬาท่ีสมคัร

ใหบ้ริการ 144 684 857 857 

ค่าธรรมเนียมการขายสินคา้  ร้อยละ 2 ร้อยละ 2 ร้อยละ 2 ร้อยละ 2 

อตัราราคาสินคา้เฉล่ีย 1,000 1,000 1,000 1,000 

ประมาณการจาํนวนสินคา้ท่ี

ขายไดต่้อปี 
15,552 96,034 36,097 36,097 

รายได ้ 881,280.00 4,186,080.00 5,244,840.00 5,244,840.00 

ค่าโฆษณาร้าน 

จาํนวนยอดซ้ือโฆษณาเฉล่ีย

ต่อปีต่อแบรนด์ 
14,000 14,000 14,000 19,600 

จาํนวนแบรนดท่ี์ซ้ือโฆษณา 144 684 857 857 

รายได ้ 2,016,000.00 9,576,000.00 11,998,000.00 16,797,200.00 

รวมสุทธิ 

รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 2,897,280 13,762,080 17,242,840 22,042,040 
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5.3.2 การประมาณการต้นทุน 

 

ตารางท่ี 5.4 ประมาณการรายการสินทรัพยถ์าวร 

รายการ จาํนวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

อุปกรณ์สาํนกังาน         

โนต้บุ๊คผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 2 เคร่ือง 96,900 193,800 

หนา้จอเสริมสาํหรับผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 2 เคร่ือง 54,900 109,800 

เคร่ืองปร้ินเตอร์อิงคเ์จ็ท 2 เคร่ือง 5,190 10,380 

โนต้บุ๊คทัว่ไป 4 เคร่ือง 34,900 139,600 

รวมสินทรัพยถาวร 
  

 453,580 

 

ตารางท่ี 5.5 เงินทุนค่าใชจ่้ายก่อนการดาํเนินงาน 

รายการ มูลค่า 

เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน 

ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 

 

5.3.3 การประมาณการต้นทุนค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า 
 

ตารางท่ี 5.6 ประมาณการตน้ทุนเทคโนโลยสีารสนเทศ 

รายการ 
ราคา(ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

ค่าใชจ่้ายดา้นระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ    

ค่าเช่า Cloud Server   60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

ค่าฝากแอปพลิเคชัน่บน App Store 3,550 3,550 3,550 3,550 

ค่าฝากแอปพลิเคชัน่บน Play Store 1,000       

รวม 64,550 63,550 63,550 63,550 
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5.3.4 ค่าใช้จ่ายในสํานักงาน 

 

ตารางท่ี 5.7 ประมาณการค่าใชจ่้ายสาํนกังาน 

รายการ 
ราคา(ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

ค่าเช่าหอ้งประชุม 4,800 4,800 4,800 4,800 

อุปกรณ์ในสาํนกังาน 

โนต้บุ๊คผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 193,800 193,800 193,800 193,800 

หนา้จอเสริมสาํหรับผูพ้ฒันา

แอปพลิเคชัน่ 

109,800 109,800 109,800 109,800 

เคร่ืองปร้ินเตอร์อิงคเ์จ็ท 10,380 10,380 10,380 10,380 

โนต้บุ๊คทัว่ไป 139,600 139,600 139,600 139,600 

ค่าอุปกรณ์สาํนกังานเบด็เตล็ด 10,000 10,000 12,000 12,000 

รวม 468,380 468,380 470,380 470,380 

 

5.3.5 ค่าใช้จ่ายบุคลากร 

 

ตารางท่ี 5.8 ประมาณการค่าใชจ่้ายบุคลากร 

หมายเหตุ - บริษทักาํหนดอตัราการปรับขึ้นเงินเดือนพนกังานประจาํคือ 4.5% ต่อปี 

- ประกนัสังคมปี 2566 ม.33 อยูท่ี่ 750 บาท ต่อคน 

ตาํแหน่ง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

จาํนวน 

(คน) เงิน (บาท) 

จาํนวน 

(คน) เงิน (บาท) 

จาํนวน 

(คน) เงิน (บาท) 

จาํนวน 

(คน) เงิน (บาท) 

กรรมการผูจ้ดัการ

บริษทั 1 480,000 1 501,600 1 524,172 1 547,760 

ฝ่ายพฒันาแพลตฟอร์ม 2 1,680,000 2 1,755,600 2 1,834,602 2 1,917,159 

ฝ่ายการตลาด 1 240,000 1 250,800 2 502,086 2 524,680 

ฝ่ายบญัชี 1 240,000 1 250,800 1 262,086 1 273,880 

รวมเงินเดือน (ต่อปี) 6 2,640,000 6 2,758,800 6 3,122,946 6 3,263,479 

ประกนัสังคม (ต่อปี) 6 45,000 6 45,000 6 45,000 6 54,000 

รวมค่าใชจ่้าย (ต่อปี)  2,685,000  2,803,800  3,167,946  3,317,479 
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ตารางท่ี 5.9 ประมาณการค่าใชจ่้ายบริหาร 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

เงินเดือนพนกังาน 2,640,000 2,758,800 3,122,946 3,263,479 

เงินสมทบประกนัสังคม 45,000 45,000 45,000 54,000 

ค่าใชจ่้ายสาํนกังาน 468,380 468,380 470,380 470,380 

รวม 3,153,380 3,272,180 3,638,326 3,787,859 

 

5.3.6 การประมาณการต้นทุนค่าใช้จ่ายในการทํากลยุทธ์การตลาด  

 

ตารางท่ี 5.10 ประมาณการค่าใชจ่้ายในการทาํการตลาด 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

ผา่นช่องทางออนไลน์ 

โฆษณาผา่นทาง Facebook Page 365,000 184,000 184,000 184,000 

ประชาสัมพนัธ์ผา่น Influencer 119,200 59,600 59,600 59,600 

กิจกรรม  Like&Share  แจกขวดนํ้ากีฬา และ

ส่วนลดโฆษณาให้ผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วมทนัที 
488,000 1,280,000 - - 

โฆษณาผา่นช่องทาง Youtube - 100,000 100,000 100,000 

โฆษณาผา่นช่องทาง Line  - 76,000 130,080 - 

รวม 972,200 1,699,600 473,680 343,600 

 

5.3.7 การประมาณการค่าเส่ือมราคา  

 

ตารางท่ี 5.11 การคาํนวณค่าเส่ือมราคา 

รายการ 
ราคา

(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจาํหน่าย-

สินทรัพยถ์าวรเพื่อสนบัสนุนเพื่อ

ใหบ้ริการหลกั  

 

 

9657.9 115895.0 115895.0 115895.0 115895.0 
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5.3.8 การประมาณการงบกาํไรขาดทุน (Income Statement) 

 

ตารางท่ี 5.12  ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

รายได ้

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 2,897,280 13,762,080 17,242,840 22,042,040 

หกั-ตน้ทุนใหบ้ริการหลกั 64,550 63,550 63,550 63,550 

กาํไรขั้นตน้ 2,832,730 13,698,530 17,179,290 21,978,490 

ค่าใชจ่้ายจากการดาํเนินงาน 

หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน 10,000 - - - 

หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 3,153,380 3,272,180 3,638,326 3,787,859 

หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 972,200 1,699,600 473,680 343,600 

รวมค่าใชจ่้ายจากการดาํเนินงาน 4,135,580 4,971,780 4,112,006 4,131,459 

กาํไรจากการดาํเนินการ -1,302,850 8,726,750 13,067,284 17,847,031 

ค่าใชจ่้ายทางการเงิน 

หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 

กาํไรก่อนหกัภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล -1,302,850 8,726,750 13,067,284 17,847,031 

ภาษ ี

หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% - 1,745,350 2,613,457 3,569,406 

กาํไรสุทธิ -1,302,850 6,981,400 10,453,827 14,277,625 

หกั-เงินปันผลจ่าย - - 2,090,765 12,849,862 

กาํไรหลงัจ่ายเงินปันผล -1,302,850 6,981,400 8,363,062 1,427,762 

กาํไรสะสม -1,302,850 5,678,550 14,041,612 15,469,374 
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5.3.9 การประมาณการงบดุล (Balance Sheet) 

 

ตารางท่ี 5.13 ประมาณการงบดุล (Balance Sheet) 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

สินทรัพย ์

สินทรัพยห์มุนเวียน 

เงินสดและเงินสดในธนาคาร 1,536,420 349,465 7,446,760 15,925,717 17,469,374 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 

สินคา้สาํเร็จรูปคงคลงั 0 0 0 0 0 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 1,536,420 349,465 7,446,760 15,925,717 17,469,374 

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 

สินทรัพยถ์าวร 453,580 453,580 453,580 453,580 453,580 

เงินลงทุนก่อนการดาํเนินงาน 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 115,895 231,790 347,685 463,580 

รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 463,580 347,685 231,790 115,895 0 

รวมสินทรัพย ์ 2,000,000 697,150 7,678,550 16,041,612 17,469,374 

หน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุน้ 

หนิ้ีสินหมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 0 

เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 

หน้ิสินหมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 

รวมหน้ิสินหมุนเวียน 0 - - - - 

หน้ีสินไม่หมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 

หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 

รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน 0 0 0 0 0 

รวมหน้ีสิน 0 0 0 0 0 
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ตารางท่ี 5.13 ประมาณการงบดุล (Balance Sheet) (ต่อ) 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

ส่วนของผูถื้อหุ้น 

ทุนหุน้สามญั 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 

เงินสนบัสนุนธุรกิจจากรัฐบาล 0 0 0 0 0 

กาํไรสะสม 0 -1,302,850 5,678,550 14,041,612 15,469,374 

รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 2,000,000 697,150 7,678,550 16,041,612 17,469,374 

รวมหน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุน้ 2,000,000 697,150 7,678,550 16,041,612 17,469,374 

 

5.3.10 การประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) 

 

ตารางท่ี 5.14 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

กระแสเงินสดจากการดาํเนินงาน 

กาํไรสุทธิ 0 -1,302,850 6,981,400 10,453,827 14,277,625 

ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจาํหน่าย 0 115,895 115,895 115,895 115,895 

เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 

สินคา้สาํเร็จรูปคงคลงั 0 0 0 0 0 

ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจากการ

ดาํเนินงาน 
0 -1,186,955 7,097,295 10,569,722 14,393,520 

กระแสเงินสดจากการลงทนุ 

เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 453,580  0 0 0 

เงินลงทุนก่อนการดาํเนินงาน 10,000 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจากการลงทุน 463,580 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจดัหาเงิน 

เงินสดจากการกูยื้มธนาคาร 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน 2,000,000 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการรัฐบาล 0 0 0 0 0 

 เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 -2,090,765 -12,849,862 
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ตารางท่ี 5.14 ประมาณการงบกระแสเงินสด (ต่อ) 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 

รวม กระแสเงินสดจากการจดัหา

เงิน 
2,000,000 0 0 -2,090,765 -12,849,862 

กระแสเงินสดสุทธิ 1,536,420 -1,186,955 7,097,295 8,478,957 1,543,657 

กระแสเงินสดตน้งวด 0 1,536,420 349,465 7,446,760 15,925,717 

กระแสเงินสดปลายงวด 1,536,420 349,465 7,446,760 15,925,717 17,469,374 

 

ตารางท่ี 5.15 การวิเคราะห์งบประมาณกระแสเงินสด 

รายการ ผลการวิเคราะห์งบประมาณกระแสเงินสด 

Long-term growth 6.1% 

กระแสเงินสดจากการดาํเนินงานปีท่ี 5 (CF5) 14,402,280.10 

Terminal Value ปีท่ี 5 299,192,398.24 

 

 

5.4 ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนในระยะยาว จําแนกรายปี ตามกรอบเวลา 4 ปี  

ผลตอบแทนการลงทุนสําหรับธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร 

“PMATCH” จะเปรียบเทียบเงินทุนกบัผลตอบแทนท่ีจะได้รับจากการลงทุน ซ่ึงสามารถแจกแจง

รายการผลตอบแทนไดด้งัตารางท่ี 5.16 

 

ตารางท่ี 5.16 ผลการวิเคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในกรอบระยะเวลา 4 ปี  

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีคาํนวณได ้

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงนํ้าหนกั (Weight 

Average Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่ง

เงินทนุต่างๆของบริษทั 
10.90% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net Present Value 

: NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ 

(จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 
219,311,087.84 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate 

of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับแต่ละปี

ตลอดอายโุครงการและจาํนวนสินเช่ือ 
441.66% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน

ลงทุนคืนทั้งหมด 
1.23 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount 

Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน

ลงทุนคืนทั้งหมดโดยคดิเป็นมูลคา่ปัจจบุนั 
1.26 
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บทที่ 6 

การบริหารจัดการความเส่ียงและแนวทางรองรับความเส่ียง 

 

 

6.1 บทวิเคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 

ปัจจุบนัอุตสาหกรรมกีฬาในประเทศไทยถูกให้ความสาํคญัจากภาครัฐ เห็นไดจ้ากการ

ท่ีการกีฬาแห่งประเทศไทย ไดมี้การจดัตั้งโครงการเมืองกีฬา (Sports City) เป็นโครงการหน่ึงภายใต ้

กรอบยุทธศาสตร์ระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2561 – 2580) (กรมประชาสัมพนัธ์, 2564) และจากผลสํารวจ 

Global Digital Report 2021 พบว่าพฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์ของคนไทยนั้นเป็นอนัดบั 4 ของ

โลก ส่วนการซ้ือของออนไลน์ผ่านมือถือเป็นอนัดบั 8 ของโลก (Simon Kemp, 2021) ทาํให้หลาย

ธุรกิจด้านกีฬามีปรับตัวเข้ากับโลกดิจิทัลได้อย่างแนบเนียน ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อแบรนด์ 

“PMATCH” จึงไดท้าํการประเมินความเส่ียงออกเป็น 5 ดา้น ดงัน้ี 

 

6.1.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 

6.1.1.1 เกิดการลอกเลียนแบบรูปแบบแพลตฟอร์ม 

เ น่ืองจากแพลตฟอร์มรวมบ ริก ารด้า นกีฬา อย่าง ค รบวง จ ร เ ป็ น

แอพพลิเคชัน่ท่ีให้บริการไม่ซับซ้อนมากนกั ทาํให้อาจเกิดคู่แข่งลอกเลียนแบบ เขา้มาแย่งส่วนแบ่ง

ทางการตลาดไดใ้นอนาคต แนวทางการแกไ้ขปัญหาคือการทาํกลยุทธ์ Loyalty Program เน่ืองจาก

เป็นหน่ึงในกลยุทธ์ท่ีช่วยให้ลูกค้ากลับมาซ้ือซํ้ าอย่างต่อเน่ือง เพื่อคอยรักษาฐานลูกค้าเอาไว้ 

(Ourgreenfish, 2564) ช่วยบรรเทาผลกระทบการเขา้มาดึงส่วนแบ่งตลาดของคู่แข่งหนา้ใหม่ อีกทั้ง

สํารวจตลาด คอยวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดและคู่แข่งหน้าใหม่เพื่อดู จุดแข็ง จุดอ่อน นาํไปสู่วิธีการ

รับมือและแกปั้ญหาเม่ือมีคู่แข่งลอกเลียนแบบ 

6.1.1.2 ลกัษณะการทาํงานของแพลตฟอร์มยงัไม่ตอบโจทยผ์ูใ้ชง้าน  

เน่ืองจากแบรนด์ “PMATCH” เป็นแอปพลิเคชัน่ใหม่ จึงควรจดัทาํแบบ

ประเมินและการแสดงความคิดเห็นหลงัจากลูกคา้ไดใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชัน่ “PMATCH” แลว้ เพื่อ

นาํความคิดเห็นและการติชมของกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง มาพฒันาแอปพลิเคชัน่ 

“PMATCH” ใหต้อบโจทยผ์ูใ้ชง้านท่ีมากยิง่ขึ้น  ซ่ึงทางแอปพลิเคชัน่จะสร้างหนา้แบบประเมินมาให้

ลูกคา้แสดงความคิดเห็นทุกคร้ังหลงัจากลูกคา้ทาํการซ้ือส่วดลดบริการดา้นกีฬาในแพลตฟอร์มไป

เป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ 
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6.1.1.3 ก า ร รับ รู้ข อง ก ลุ่ ม เ ป้ า หม า ย ท่ี เ ข้า ใ จ ผิ ด เ ก่ี ย วกับ แ บ ร น ด์  

“PMATCH” 

แอปพลิเคชัน่รวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจร แบรนด์ “PMATCH” 

เป็นแอปพลิเคชัน่ท่ีรวบรวมโปรโมชัน่ ส่วดลด รวมถึงคูปองราคาถูกเก่ียวกบัสถานท่ีบริการดา้นกีฬา 

ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายอาจมีมุมมองว่าถ้าต้องการบริการราคาถูกค่อยใช้งาน “PMATCH” เน่ืองจาก

กลุ่มเป้าหมายบางคนอาจมีพฤติกรรมท่ีไม่ไดส้นใจเร่ืองราคาเป็นหลกั แต่สนใจองค์ประกอบอ่ืน

โดยรวมดว้ย ซ่ึงวิธีแกค้ือการทาํคอนเทนตท่ี์น่าดึงดูดและน่าสนใจ เช่น คอนเทนตรู์ปแบบวิดีโอสั้น 

“พาส่องฟิตเนสหรูเอาใจคนใช้ BTS” ซ่ึงเน้ือหาจะดึงดูดผู ้เดินทางโดยรถไฟฟ้า BTS ทําให้

กลุ่มเป้าหมายเห็นวา่ฟิตเนสน้ีมีความสะดวกในการเดินทางสาํหรับเขา เพราะอยูติ่ดกบัรถไฟฟ้า BTS 

เป็นตน้ คอนเทนตล์กัษณะน้ีจึงช่วยแกปั้ญหาความเขา้ใจผิดกบัแบรนด ์“PMATCH” วา่ไม่ใช่รวมแต่

โปรโมชัน่ราคาถูกอยา่งเดียว แต่คดัสรรสถานท่ีบริการดา้นกีฬาท่ีเหมาะกบัคุณไวด้ว้ย    

 

6.1.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

6.1.2.1 ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้ 

เป็นความเส่ียงท่ีอาจส่งผลต่อสภาพคล่องของบริษทั ซ่ึงแนวทางการ

แกไ้ขปัญหาน้ีคือควบคุมบริหารจดัการงบประมาณอยูต่ลอด ตรวจสอบบญัชีเพื่อควบคุมตน้ทุนและ

ลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จาํเป็น และจดัทาํงบกระแสเงินสดล่วงหนา้ 

6.1.2.2 ค่าดาํเนินงานท่ีอาจสูงกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้

ค่าใช้จ่ายในการพฒันาและปรับปรุงแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬา 

“PMATCH” ซ่ึงอาจมีค่าดาํเนินงานท่ีสูงกว่าท่ีตั้งงบประมาณไว ้ซ่ึงแนวทางการแกไ้ขปัญหาคือเนน้

การดาํเนินงานท่ีสําคญัท่ีสุดก่อน จดัลาํดบักิจกรรมท่ีควรพฒันาหรือปรังปรุงเป็นอนัดบัแรก เพื่อลด

กิจกรรมท่ีไม่สาํคญัหรือตอ้งรีบแกไ้ขปัญหา นอกจากน้ียงัมีการลงบนัทึกรายรายจ่าย ตรวจสอบบญัชี

บริษทัสมํ่าเสมอ เพื่อควบคุมตน้ทุนการดาํเนินงาน หากยงัประสบปัญหาดา้นสภาพคล่อง 

 

6.1.3 ความเส่ียงด้านความปลอดภัย (Security Risk) 

เ น่ืองจากแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจร “PMATCH” เ ป็น

แอปพลิเคชัน่ออนไลน์ จึงมีความเส่ียงดา้นความปลอดภยัของขอ้มูลรวมถึงการสูญหายของขอ้มูล 

ทั้งน้ีขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้และผูป้ระกอบการถือว่าเป็นขอ้มูลท่ีสําคญั ซ่ึงวิธีการแกไ้ขปัญหาคือ

ทางบริษทัจะทาํการ Backup ขอ้มูลตลอดเวลา และจาํกดัการเขา้ถึงของขอ้มูลจะตอ้งไดรั้บอนุญาต

จากทางบริษทัก่อนเป็นผูเ้ดียว อีกท้ีงจะตอ้งใส่ช่ือผูใ้ช้งานและรหัสในการเขา้ถึงขอ้มูลอีกด้วย ท่ี
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สําคญัทางบริษทัจะตอ้งทาํสัญญาหรือขอ้ตกลงกับผูใ้ช้งานและผูป้ระกอบการก่อนเร่ิมตน้ใช้งาน

แอปพลิเคชัน่ “PMATCH” เร่ิมแรก 

 

6.1.4 ความเส่ียงด้านปฏิบัติการ (Operation Risk) 

6.1.4.1 ผูป้ระกอบการไม่ไดใ้หข้อ้มูลกบัลูกคา้อยา่งเพียงพอ 

เน่ืองจากรายละเอียดสถานท่ีบริการดา้นกีฬา ผูป้ระกอบการจะตอ้งเป็นผู ้

ใส่รายละเอียดทุกอย่าง เพื่อเป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจให้กับลูกคา้ หากผูป้ระกอบการใส่

ขอ้มูลครบและอพัเดทตลอดเวลาจะทาํให้สามารถดึงดูดกลุ่มลูกคา้และเป็นท่ีน่าสนใจไดม้าก อีกทั้ง

จะส่งผลใหแ้อปพลิเคชัน่ “PMATCH” เป็นท่ีน่าเช่ือถืออีกดว้ย วิธีการแกไ้ขปัญหาคือหนา้ต่างการใส่

ข้อมูลของผูป้ระกอบการ หากใส่ไม่ครบจะทําให้แอปพลิเคชั่นมีการแจ้งเตือนว่ายงัไม่ได้ใส่

รายละเอียดในส่วนน้ีในบญัชีโปรไฟลข์องผูป้ระกอบการ 

6.1.4.2 พนกังานไม่เพียงพอสาํหรับการดาํเนินงาน  

ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีไม่สามารถทราบได้ล่วงหน้า เน่ืองจากขึ้ นอยู่กับ

ความสามารถในการจัดการงานของพนักงานแต่ละคน รวมทั้งนํ้ าหนักของงานท่ีมอบหมายให้

พนักงานแต่ละคน ซ่ึงวิธีการแก้ไขคือจะต้องมีการพิจารณาและประชุมเร่ืองหน้าท่ีและความ

รับผิดชอบ หากพบว่าพนักงานคนน้ีงานเยอะ ไม่สามารถดาํเนินงานได้ถดัตามเป้าหมาย จะตอ้ง

พิจารณาการกระจายงานและแบ่งงานใหก้บัพนกังานคนอ่ืนๆในระดบัท่ีเท่าเทียมกนั 

 

6.1.5 ความเส่ียงด้านกฏระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 

ธุรกิจแบรนด์ “PMATCH” เป็นบริษทัท่ีให้บริการแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬา

อย่างครบวงจร จึงตอ้งดาํเนินการให้ถูกตอ้งตามกฎหมายและขอ้บงัคบัตามท่ีกาํหนด แนวทางการ

แกไ้ขปัญหาคือ ติดตามสถานการณ์การปรับปรุงและเปล่ียนแปลงขอ้กฎหมาย นโยบายภาครัฐบาล

อย่างใกลชิ้ด เพื่อให้บริษทัสามารถดาํเนินธุรกิจไดอ้ย่างถูกตอ้งและสามารถนําไปปรับใช้ในการ

กาํหนดกลยทุธ์ทางธุรกิจไดอ้ยา่งถูกตอ้งตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบั 

 

 

6.2 บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียงที่เกีย่วข้อง  

ความเร่งด่วนนอ้ย: ระยะสั้น นอ้ยกวา่ 1 ปี 

ความเร่งด่วนปานกลาง: ระยะกลางระหวา่ง 1 ปี และไม่เกิน 3 ปี 

ความเร่งด่วนมาก: ระยะยาว มากกวา่ 3 ปี 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงการวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการแกไ้ข 

ความเส่ียง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแกไ้ข 
สูง ตํ่า นอ้ย 

ปาน

กลาง 
มาก 

ความเส่ียงดา้นการตลาด (Market Risk) 

เกิดการลอกเลียนแบบ

รูปแบบแพลตฟอร์ม 

     - คอยวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดและ

คู่แข่งหน้าใหม่เพ่ือดู จุดแข็ง 

จุดอ่อน นาํไปสู่วิธีการรับมือ

และแก้ปั ญหาเ ม่ื อมี คู่ แข่ ง

ลอกเลียนแบบ 

- ประกอบกับการทําก ล ยุ ท ธ์  

Loyalty Program ช่วยให้ลูกคา้

เกิดการซ้ือซํ้ าอย่างต่อเน่ือง 

คอยรักษาฐานลูกคา้เอาไว ้เพ่ือ

บรรเทาผลกระทบการเข้ามา

ดึงส่วนแบ่งตลาดของคู่แข่ง

หนา้ใหม่ 

ลกัษณะการทาํงานของ

แพลตฟอร์มยงัไม่ตอบ

โจทยผ์ูใ้ชง้าน 

     - จดัทาํแบบประเมินและการแสดง

ความคิดเห็นหลงัจากลูกคา้ได้

ใ ช้ บ ริ ก า ร แ อ ป พ ลิ เ ค ชั่ น 

PMATCH  

- นาํความคิดเห็นและการติชมของ

กลุ่มเป้าหมายหลกัและ

กลุ่มเป้าหมายรอง มาพฒันา

แอปพลิเคชัน่ “PMATCH”  

การรับรู้ของ

กลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ใจ

ผิดเก่ียวกบัแบรนด ์

“PMATCH” 

     - ทํา คอนเทนต์ ท่ี น่ าดึงดูดและ

น่ าสนใจ เ ช่ น คอนเทนต์

รูปแบบวิดีโอส้ัน “พาส่องฟิต

เนสหรูเอาใจคนใช ้BTS”  
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ตารางท่ี 6.1 แสดงการวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการแกไ้ข (ต่อ) 

ความเส่ียง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแกไ้ข 
สูง ตํ่า นอ้ย 

ปาน

กลาง 
มาก 

ความเส่ียงดา้นสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

ยอดขายไม่เป็นไปตาม

เป้าหมายท่ีวางไว 

     - ค ว บ คุ ม บ ริ ห า ร จั ด ก า ร

งบประมาณอยูต่ลอด  

- ตรวจสอบบัญชี เ พ่ือควบคุม

ตน้ทุนและลดค่าใช้จ่ายท่ีไม่

จาํเป็น  

- จดัทาํงบกระแสเงินสดล่วงหนา้ 

ค่าดาํเนินงานท่ีอาจสูง

กว่าท่ีคาดการณ์ไว ้

     - เนน้การดาํเนินงานท่ีสาํคญัท่ีสุด

ก่อน จดัลาํดบักิจกรรมท่ีควร

พัฒ น า ห รื อ ป รั ง ป รุ ง เ ป็ น

อนัดบัแรก  

- ลงบนัทึกรายรายจ่าย ตรวจสอบ

บญัชีบริษทัสมํ่าเสมอ  

ความเส่ียงดา้นความปลอดภยั (Security Risk) 

ความเส่ียงดา้นความ

ปลอดภยัของขอ้มูล

รวมถึงการสูญหายของ

ขอ้มูล ทั้งน้ีขอ้มูล

ส่วนตวัของลูกคา้และ

ผูป้ระกอบการ 

     - ทํ า ก า ร  Backup ข้ อ มู ล

ตลอดเวลา  

- จาํกดัการเขา้ถึงของขอ้มูล 

- ทํา สั ญ ญ า ห รื อ ข้อ ต ก ล ง กับ

ผูใ้ช้งานและผูป้ระกอบการ

ก่ อ น เ ร่ิ ม ต้ น ใ ช้ ง า น

แอปพลิเคชั่น “PMATCH” 

เร่ิมแรก 

ความเส่ียงดา้นปฏิบติัการ (Operation Risk) 

ผูป้ระกอบการไม่ไดใ้ห้

ขอ้มูลกบัลูกคา้อยา่ง

เพียงพอ 

 

     - ห น้ า ต่ า ง ก า ร ใ ส่ ข้อ มู ล ข อ ง

ผู ้ประกอบการ หากใส่ไม่

ครบจะทาํให้แอปพลิเคชัน่มี

การแจ้งเตือนว่ายงัไม่ได้ใส่

ร า ย ล ะ เ อี ย ด ใ น ส่วนน้ีใน

บั ญ ชี โ ป ร ไ ฟ ล์ ข อ ง

ผูป้ระกอบการ 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงการวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการแกไ้ข (ต่อ) 

ความเส่ียง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแกไ้ข 
สูง ตํ่า นอ้ย 

ปาน

กลาง 
มาก 

พนกังานไม่เพียงพอ

สาํหรับการดาํเนินงาน 

     - พิจารณาและประชุมเร่ืองหนา้ท่ี

และความรับผิดชอบ  

- พิจารณาการกระจายงานและ

แบ่งงานให้กับพนักงานคน

อ่ืนๆในระดบัท่ีเท่าเทียมกนั 

ความเส่ียงดา้นกฏระเบียบและขอ้บงัคบั (Law and Regulation Risk) 

กฎหมายและขอ้บงัคบั

ท่ีอาจเกิดการ

เปล่ียนแปลง 

     - ติ ด ต า ม ส ถ า น ก า ร ณ์ ก า ร

ปรับปรุงและเปล่ียนแปลง

ข้ อ ก ฎ ห ม า ย  น โ ย บ า ย

ภา ค รั ฐ บ า ล อ ย่ าง ใ ก ล้ ชิ ด 

เพ่ือให้บริษทัสามารถดาํเนิน

ธุรกิจไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
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มหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นแนวทางสําหรับใช้การสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย ผูป้ระกอบการ 

และผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ ท่ีมีประสบการณ์ในการจองสถานท่ีบริการดา้นกีฬา ไม่ว่าจะเป็นการจอง

ล่วงหนา้ การซ้ือส่วนลดและโปรโมชัน่ของสถานท่ีออกกาํลงักายผ่านช่องทางออนไลน์มาก่อน เพื่อ

เก็บขอ้มูลสําหรับ “แผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร” โดยมีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการดา้นกีฬา รวมถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูป้ระกอบการใน

การเขา้ร่วมมาเป็นพาร์ทเนอร์ 

ขอ้มูลท่ีได้รับจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั และจะถูกนําไปใช้เพื่อประโยชน์ทาง

การศึกษาเท่านั้น ขอบพระคุณอยา่งสูง 
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แบบคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 

 

สัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย 15 คน   

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้สัมภาษณ์  

1.1 ช่ือผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.2 เพศ 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.3 อาย ุ

……………………………………………………………………………………………………… 

1.4 ระดบัการศึกษา 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.5 อาชีพ 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.7 ความถ่ีในการซ้ือบริการดา้นกีฬาผา่นช่องทางออนไลน์ 

……………………………………………………………………………………………………… 

 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกีย่วกับการซ้ือบริการด้านกฬีาผ่านช่องทางออนไลน์ 

1.1 เม่ือคุณซ้ือหรือจองบริการสถานท่ีออกกาํลงักาย เช่น ซ้ือส่วนลดฟิตเนส ซ้ือโปรโมชัน่คลาส

โยคะ ผา่นช่องทางออนไลน์ ซ่ึงคุณคิดวา่อะไรเป็นปัญหาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนลดพวกน้ี

ในช่องทางออนไลน์บา้ง ? (ตาราง 1.4 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าท่ีคาดว่าลูกค้าจะได้รับ 

(Customer Pain and Gain) )  

 

1.2 จากคาํถามขอ้ท่ี 1 คุณคิดวา่อยากใหก้ารซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์มีการแกปั้ญหาหรือตวัเลือก

อะไรเพิ่มขึ้น เช่น สามารถดูรีวิวจริงก่อนการตดัสินใจซ้ือส่วนลดบริการฟิตเนสสถานท่ีนั้น เป็นตน้ ? 

(ตาราง 1.4 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าท่ีคาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) ) 
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1.3 เม่ือคุณซ้ือหรือจองบริการสถานท่ีออกกาํลงักาย เช่น ซ้ือส่วนลดฟิตเนส ซ้ือโปรโมชัน่คลาส

โยคะ ผา่นหนา้ร้านคา้ปลีก ซ่ึงคุณคิดวา่อะไรเป็นปัญหาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนลดพวกน้ีใน

ช่องทางน้ีบา้ง? (ตาราง 1.4 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าท่ีคาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain 

and Gain) ) 

 

1.4 จากคาํถามขอ้ท่ี 3 คุณคิดวา่อยากใหก้ารซ้ือผา่นหนา้ร้านคา้ปลีกมีการแกปั้ญหาหรือตวัเลือก

อะไรเพิ่มขึ้น เช่น มีช่องทางการจองบริการรูปแบบออนไลน์เพิ่มเติม เป็นตน้ ? (ตาราง 1.4 ปัญหา

ของผู้บริโภคและคุณค่าท่ีคาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) ) 

 

1.5 จากช่ือและตราสินคา้แบรนด ์ผูต้อบคิดวา่รูปแบบไหนเหมาะสมกบัแพลตฟอร์มรวมบริการดา้น

กีฬาอยา่งครบวงจรมากท่ีสุด ? (2.4.1.1 ตราสินค้า (Brand Name) ) 

 
1.6 คุณคิดวา่เรทราคาของสถานท่ีออกกาํลงักายในการจองผ่านช่องทางออนไลน์ ราคาควรประมาณ

เท่าไหร่ถึงจะเหมาะสมสาํหรับคุณ ? (2.4.2 กลยทุธ์ด้านราคา (Price Strategy)) 

 

1.7 คุณคิดว่าช่องทางจดัจาํหน่ายออนไลน์ประเภทไหนท่ีเหมาะสมกบัการให้บริการแพลตฟอร์ม

รวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจรมากท่ีสุด ? (2.4.3 กลยุทธ์ด้านทาํเลท่ีต้ังและช่องทางการจัด

จาํหน่าย (Place Strategy) ) 

 

1.8คุณซ้ือโปรโมชั่นหรือคูปองส่วนลดของสถานท่ีบริการด้านกีฬาในช่องทางออนไลน์บ่อยแค่

ไหน? และชอบโปรโมชั่นในลกัษณะไหน? อีกทั้งคุณเคยเห็นแพลตฟอร์มรูปแบบน้ีในช่องทาง

ออนไลน์มาก่อนบา้งหรือไม ่? (2.4.4 กลยทุธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)) 

 

1.9 ส่ือ Social Media ช่องทางไหนท่ีคุณใชง้านบ่อยมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ? (2.4.4 กลยุทธ์ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)) 
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ภาคผนวก ข 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

 

 

แผนธุรกจิเร่ือง 

“แผนธุรกจิแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกฬีาอย่างครบวงจร” 

 

ผูวิ้จยั: ธนภทัร ปิยดาํรงกุล 

นกัศึกษาปริญญา สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 

แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจัดการ

มหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นแนวทางสําหรับใช้การสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย ผูป้ระกอบการ 

และผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ ท่ีมีประสบการณ์ในการจองสถานท่ีบริการดา้นกีฬา ไม่ว่าจะเป็นการจอง

ล่วงหนา้ การซ้ือส่วนลดและโปรโมชัน่ของสถานท่ีออกกาํลงักายผ่านช่องทางออนไลน์มาก่อน เพื่อ

เก็บขอ้มูลสําหรับ “แผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร” โดยมีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการดา้นกีฬา รวมถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูป้ระกอบการใน

การเขา้ร่วมมาเป็นพาร์ทเนอร์ 

ขอ้มูลท่ีได้รับจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั และจะถูกนําไปใช้เพื่อประโยชน์ทาง

การศึกษาเท่านั้น ขอบพระคุณอยา่งสูง 
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แบบคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 

 

สัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 15 คน 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้สัมภาษณ์ 

1.1 ช่ือผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.2 เพศ 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.3 อาย ุ

……………………………………………………………………………………………………… 

1.4 ระดบัการศึกษา 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.5 อาชีพ 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

……………………………………………………………………………………………………… 

 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกีย่วกบัการเข้าร่วมเป็นพาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์ม    

1.1 คิดวา่อะไรคือจุดดึงดูดท่ีอยากเขา้ร่วมมาเป็นพาร์ทเนอร์?  

(2.4.2.2 การคิดราคาผู้ประกอบการ) 

1.2 คุณคิดวา่แอพควรหกัภาษีก่ี % ถึงจะเหมาะสมสาํหรับพาร์ทเนอร์?  

(2.4.2.2 การคิดราคาผู้ประกอบการ) (ตาราง 2.10 การประมาณยอดขาย แพลตฟอร์ม 

“PMATCH” ในปีท่ี 1-3)     

 1.3 ปกติสถานท่ีใหบ้ริการดา้นกีฬาของคุณมีขายช่องทางออนไลน์หรือไม่ ? และถา้สมมุติวา่คุณเขา้

ร่วมแพลตฟอร์มเราคาดหวงัว่าจะไดย้อดขายต่อปีท่ีเท่าไหร่ ? (ตาราง 2.10 การประมาณยอดขาย 

แพลตฟอร์ม “PMATCH” ในปีท่ี 1-3)    

1.4 ถา้แพลตฟอร์มเรามีการบริการโฆษณาสถานท่ีบริการของคุณ คุณจะซ้ือโฆษณาหรือไม่ เพราะ

เหตุใด ? (ตาราง 2.10 การประมาณยอดขาย แพลตฟอร์ม “PMATCH” ในปีท่ี 1-3)   
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ภาคผนวก ค 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

 

 

แผนธุรกจิเร่ือง 

“แผนธุรกจิแพลตฟอร์มรวมบริการด้านกฬีาอย่างครบวงจร” 

 

ผูวิ้จยั: ธนภทัร ปิยดาํรงกุล 

นกัศึกษาปริญญา สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 

แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจัดการ

มหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นแนวทางสําหรับใช้การสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย ผูป้ระกอบการ 

และผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ ท่ีมีประสบการณ์ในการจองสถานท่ีบริการดา้นกีฬา ไม่ว่าจะเป็นการจอง

ล่วงหนา้ การซ้ือส่วนลดและโปรโมชัน่ของสถานท่ีออกกาํลงักายผ่านช่องทางออนไลน์มาก่อน เพื่อ

เก็บขอ้มูลสําหรับ “แผนธุรกิจแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจร” โดยมีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการดา้นกีฬา รวมถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อผูป้ระกอบการใน

การเขา้ร่วมมาเป็นพาร์ทเนอร์ 

ขอ้มูลท่ีได้รับจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั และจะถูกนําไปใช้เพื่อประโยชน์ทาง

การศึกษาเท่านั้น ขอบพระคุณอยา่งสูง 
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แบบคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ 

 

สัมภาษณ์ผู้พฒันาแอปพลเิคช่ัน 1 คน   

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้สัมภาษณ์ 

1.1 ช่ือผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.2 เพศ 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.3 อาย ุ

……………………………………………………………………………………………………… 

1.4 ระดบัการศึกษา 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.5 อาชีพ 

……………………………………………………………………………………………………… 

1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

……………………………………………………………………………………………………… 

 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกีย่วกบัการพฒันาแพลตฟอร์ม    

1.1 คุณคิดว่าการออกแบบแพลตฟอร์มออนไลน์ให้เป็นลักษณะ E-marketplace ต้องใช้ระยะ

เวลานานแค่ไหน ถึงจะสามารถใหผู้บ้ริโภคใชง้านได ้? (2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีท่ี 1))  

 

1.2. คุณคิดว่าถา้ในอนาคตทางแพลตฟอร์มเราขยายช่องทางการซ้ือขายไปยงั E-commerce platform 

อ่ืนๆ ไดแ้ก่ Lazada และ Shopee ควรเร่ิมในเป้าหมายท่ีปีไหน ไดแ้ก่ เร่ิมปีท่ี 1 เร่ิมปีท่ี 2 หรือ เร่ิมปีท่ี 

3 ? และเพราะเหตุใด ? (2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3) )   

 

1.3คุณคิดว่าการออกแบบแพลตฟอร์มออนไลน์ในลกัษณะน้ีตอ้งใช้งบประมาณท่ีเท่าไหร่ ? (3.3 

ค่าใช้จ่ายการดาํเนินงาน)  
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ภาคผนวก ง 

ผลสัมภาษณ์เชิงลกึ กลุ่มเป้าหมาย ผู้ประกอบการ และผู้พฒันาแอปพลเิคช่ัน 

 

 

สรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลกึจากกลุ่มเป้าหมาย  

1.ส่วนท่ี 1 จํานวนกลุ่มเป้าหมาย 15 คน 

ตารางขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย 

รายการ % 

เพศ ชาย 87% (13คน) 

หญิง 13% (2คน) 

 

อายุ 

65-74 ปี - 

41-55 ปี 47% (7คน) 

26 – 40 ปี 20% (3คน) 

นอ้ยกวา่ 25 ปี 33% (5คน) 

ระดับการศึกษา ปริญญาตรี 100% (15คน) 

ปริญญาโท - 

 

อาชีพ 

 

พนกังานบริษทัเอกชน 67% (10คน) 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 7% (1คน) 

ธุรกิจส่วนตวั 27% (4คน) 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

85,000 ขึ้นไป 20% (3คน) 

50,001 - 85,000 27% (4คน) 

18,001 - 50,000 53% (8คน) 

7,501 - 18,000 - 

ความถี่ในการซ้ือบริการด้าน

กฬีาผ่านช่องทางออนไลน์ 

บ่อย (ทุกเดือน) - 

นานๆคร้ัง (2เดือน – 1ปีคร้ัง) 33% (5คน) 

ไม่เคย 67% (10คน) 
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2.ส่วนท่ี 2  จํานวนกลุ่มเป้าหมาย 15 คน 

ความคิดเห็นเก่ียวกบัการซ้ือบริการดา้นกีฬาผา่นช่องทางออนไลน์ 

2.1 เม่ือคุณซ้ือหรือจองบริการสถานท่ีออกกาํลงักาย เช่น ซ้ือส่วนลดฟิตเนส ซ้ือโปรโมชัน่คลาส

โยคะ ผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงคุณคิดว่าอะไรเป็นปัญหาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนลดพวกน้ี

ในช่องทางออนไลน์บา้ง ?  

• จากการสัมภาษณ์พบว่ากลุ่มเป้าหมาย 45% พบว่าผูบ้ริโภคไม่มัน่ใจว่ารูปภาพของสถานท่ี

บริการกีฬา เช่น ฟิตเนส จะเหมือนจริงกบัสถานท่ีนั้นจริงไหม (ตอบเหมือน 13คน) 

• จากการสัมภาษณ์พบว่ากลุ่มเป้าหมาย 31% พบว่าผูบ้ริโภคไม่รู้ว่าสถานท่ีให้บริการกีฬาแต่

ละท่ีนั้นอยูท่ี่ใดบา้ง (ตอบเหมือน 9คน) 

• จากการสัมภาษณ์พบว่ากลุ่มเป้าหมาย 14% พบว่าผูบ้ริโภคเสียเวลาในการคดัสรรบริการ

กีฬาท่ีหลากหลาย เพื่อดูเฉพาะประเภทกีฬาท่ีตนเองสนใจ (ตอบเหมือน 4คน) 

• จากการสัมภาษณ์พบวา่กลุ่มเป้าหมาย 10% พบวา่ผูบ้ริโภคไม่รู้วา่กีฬาท่ีตนเองสนใจเล่นนั้น

จาํเป็นตอ้งใช้อุปกรณ์อะไรบา้ง กงัวลว่าตนเองไม่มีอุปกรณ์ออกกาํลงักายในประเภทนั้น 

(ตอบเหมือน 3คน) 

 

2.2 จากคาํถามขอ้ท่ี 1 คุณคิดว่าอยากให้การซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์มีการแกปั้ญหาหรือตวัเลือก

อะไรเพิ่มขึ้น เช่น สามารถดูรีวิวจริงก่อนการตดัสินใจซ้ือส่วนลดบริการฟิตเนสสถานท่ีนั้น เป็นตน้ ?  

• จากการสัมภาษณ์พบวา่ 44% ของกลุ่มเป้าหมายมีมุมมองวิธีแกค้ือ สามารถดูรีวิวรูปภาพจริง

จากลูกคา้ท่านอ่ืนท่ีเคยใชบ้ริการกีฬาจากสถานท่ีนั้นได ้(ตอบเหมือน 16คน)  

• จากการสัมภาษณ์พบวา่  22%  ของกลุ่มเป้าหมายมีมุมมองวิธีแกค้ือ สามารถเลือกชมเฉพาะ

สถานท่ีให้บริการกีฬาท่ีอยู่ใกลต้นเองหรือเลือกชมพื้นท่ีทั้งหมดได้ตามท่ีตอ้งการ (ตอบ

เหมือน 8คน) 

• จากการสัมภาษณ์พบว่า 22% ของกลุ่มเป้าหมายมีมุมมองวิธีแก้คือ สามารถคน้หาเจาะจง

กีฬาท่ีตนเองสนใจได ้เผื่อดูเฉพาะสถานท่ีบริการกีฬาประเภทนั้น เช่น คน้หาเฉพาะสถานท่ี

ใหบ้ริการสนามฟุตบอล (ตอบเหมือน 8) 

• จากการสัมภาษณ์พบว่า 11% ของกลุ่มเป้าหมายมีมุมมองวิธีแกค้ือ แพลตฟอร์มจะรวบรวม

วิธีเล่นกีฬาประเภทนั้น อีกทั้งรวมอุปกรณ์กีฬาให้ผูบ้ริโภคไดเ้ช่ายืมก่อนวนัออกกาํลงักาย 

(ตอบเหมือน 4คน) 
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2.3 เม่ือคุณซ้ือหรือจองบริการสถานท่ีออกกาํลงักาย เช่น ซ้ือส่วนลดฟิตเนส ซ้ือโปรโมชั่นคลาส

โยคะ ผา่นหนา้ร้านคา้ปลีก ซ่ึงคุณคิดวา่อะไรเป็นปัญหาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนลดพวกน้ีใน

ช่องทางน้ีบา้ง ?  

• จากการสัมภาษณ์พบวา่กลุ่มเป้าหมาย 40% มองวา่ ลาํบากในการเดินทางเผื่อไปซ้ือหรือจอง

บริการกีฬาของแต่ละสถานท่ีออกกาํลงักาย (ตอบเหมือน 11คน) 

• จากการสัมภาษณ์พบวา่กลุ่มเป้าหมาย 50% มองว่า มีเวลาเปิดปิดของร้าน ทาํให้ไม่สามารถ

ซ้ือหรือจองบริการกีฬาไดต้ลอด 24 ชัว่โมง (ตอบเหมือน 14คน) 

• จากการสัมภาษณ์พบว่ากลุ่มเป้าหมาย 11% มองว่า สถานท่ีบริการกีฬามีโปรโมชัน่ท่ีจาํกดั 

เช่น เฉพาะเดือนน้ี และเฉพาะ 100 ท่านแรก ทาํให้ผูบ้ริโภคตอ้งรีบแย่งกนั เพื่อซ้ือและจอง

สถานท่ีออกกาํลงักาย (ตอบเหมือน 3คน) 

 

2.4 จากคาํถามขอ้ท่ี 3 คุณคิดว่าอยากให้การซ้ือผ่านหน้าร้านคา้ปลีกมีการแก้ปัญหาหรือตวัเลือก

อะไรเพิ่มขึ้น เช่น มีช่องทางการจองบริการรูปแบบออนไลน์เพิ่มเติม เป็นตน้ ?  

• จากการสัมภาษณ์พบว่า 48% ของกลุ่มเป้าหมายมีมุมมองวิธีแกค้ือ มีแพลตฟอร์มรวบรวม

บริการกีฬาท่ีหลากหลายประเภทไว้ท่ีเดียว อีกทั้ งสามารถซ้ือและจองบริการได้ผ่าน

แพลตฟอร์ม (ตอบเหมือน 15คน) 

• จากการสัมภาษณ์พบว่า 35% ของกลุ่มเป้าหมายมีมุมมองวิธีแก้คือ สามารถซ้ือและจอง

บริการกีฬาไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 7 วนั  (ตอบเหมือน 11คน) 

• จากการสัมภาษณ์พบว่า 16% ของกลุ่มเป้าหมายมีมุมมองวิธีแกค้ือ มีแพลตฟอร์มรวบรวม

โปรโมชั่นเฉพาะเดือนต่อเดือนให้ผูบ้ริโภคครบจบในท่ีเดียว สามารถกดซ้ือและจอง

โปรโมชัน่ไดผ้า่นมือถือ โดยท่ีไม่ตอ้งแยง่กนั (ตอบเหมือน 5คน) 

 

2.5 จากช่ือและตราสินคา้แบรนด ์ผูต้อบคิดวา่รูปแบบไหนเหมาะสมกบัแพลตฟอร์มรวมบริการดา้น

กีฬาอยา่งครบวงจรมากท่ีสุด ?  
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• จากการสัมภาษณ์กลุ่ม เป้าหมายพบว่า  60% เ ลือกแบบท่ี  1  “PMATCH” เ น่ืองจาก

กลุ่มเป้าหมายมีมุมมองว่า ทั้ งช่ือแบรนด์และโลโก้ส่ือความหมายได้ดี ดูแล้วรู้ทันทีว่า

เก่ียวกบัอะไร กล่าวคือ โลโกต้วั P มีลกัษณะคลา้ยปุ่ มกด และส่ือความหมายว่าโปรโมชัน่ 

ส่วน Match รู้ทันทีว่าเป็นแพลตฟอร์มท่ีจะหาสถานท่ีบริการกีฬาท่ีเข้ากับเราได้นั้นเอง 

(เลือก 9คน) 

• จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายพบว่า 33% เลือกแบบท่ี 2 “TOUCH PRO” เน่ืองจาก

กลุ่มเป้าหมายมีมุมมองว่า โลโก้มีความดุดัน เห็นแลว้นึกถึงกีฬาไดดี้ ดูเรียบง่าย ส่วนตวั

อกัษร Touch Pro เปรียบเหมือนกดแลว้ไดโ้ปรโมชัน่ (เลือก 5คน) 

• จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายพบว่า 7% เลือกแบบท่ี 3 “FITINCLUDE” เน่ืองจาก

กลุ่มเป้าหมายมีมุมมองว่าโลโกมี้ความทนัสมยั มีลูกเล่นในตวั X เปรียบเหมือนการรวมกนั

ระหวา่ง Sport X Promotion (เลือก 1คน) 

 

2.6 คุณคิดวา่เรทราคาของสถานท่ีออกกาํลงักายในการจองผ่านช่องทางออนไลน์ ราคาควรประมาณ

เท่าไหร่ถึงจะเหมาะสมสาํหรับคุณ ?  

จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายพบว่า เน่ืองจากสถานท่ีบริการด้านกีฬาหลายประเภทมี

ความแตกต่างทางดา้นราคาและระยะเวลาคอร์สท่ีชดัเจน ทาํให้กลุ่มเป้าหมาย 100% (ทั้ง 15คน) มี

มุมมองว่าราคาผ่านแพลตฟอร์มรวบบริการดา้นกีฬาอย่างครบวงจรนั้นควรถูกกว่าช่องทาง Offline 

10-30% ถึงจะเป็นเรทราคาท่ีกลุ่มเป้าหมายสนใจ 

 

2.7 คุณคิดวา่ช่องทางจดัจาํหน่ายออนไลน์ประเภทไหนท่ีเหมาะสมกบัการใหบ้ริการแพลตฟอร์ม

รวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจรมากท่ีสุด ?  

 

ความเหมาะสม ช่องทาง % 

อนัดบัท่ี 1 Application 87% (13 คน) 

อนัดบัท่ี 2 Website  13% (2 คน) 

อนัดบัท่ี 3 Website Application - 
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2.8 คุณซ้ือโปรโมชัน่หรือคูปองส่วนลดของสถานท่ีบริการดา้นกีฬาในช่องทางออนไลน์บ่อยแค่

ไหน? และชอบโปรโมชัน่ในลกัษณะไหน? อีกทั้งคุณเคยเห็นแพลตฟอร์มรูปแบบน้ีในช่องทาง

ออนไลน์มาก่อนบา้งหรือไม ่?  

 

2.8.1 ซ้ือโปรโมชัน่หรือคูปองส่วนลดของสถานท่ีบริการดา้นกีฬาในช่องทางออนไลน์

บ่อยแค่ไหน ? 

ซ้ือโปรโมช่ันออนไลน์ % 

ทุกเดือน - 

นานๆคร้ัง (2เดือน-1ปีคร้ัง) 33% (5คน) 

ไม่เคย 67% (10คน) 

 

2.8.2 ลกัษณะโปรโมชัน่ท่ีกลุ่มเป้าหมายช่ืนชอบ ? 

โปรโมช่ัน เหตุผล % 

 

 

 

โปรโมชัน่แถมอุปกรณ์กีฬาฟรี 

1.เน่ืองจากสามารถนาํมาใชไ้ด้

จริงตอนออกกาํลงักาย 

2.คิดวา่มีมูลค่าระยะยาว

มากกวา่แถมคอร์สเล่นฟรี 1 

คร้ัง เน่ืองจากตอ้งเป็นของท่ี

ใชไ้ดร้ะยะเวลานาน เช่น ขวด

นํ้ากีฬา ถุงมือเล่นเวท ใชไ้ด้

เร่ือยๆเป็นตน้ 

 

 

 

30% (ตอบเหมือน 10คน) 

 

โปรโมชัน่ Personalize (โปร

เฉพาะบุคคลนั้น) 

เน่ืองจากเป็นโปรโมชัน่ท่ีตรง

ต่อความตอ้งการของเรามาก 

โดยเฉพาะกีฬาท่ีตอ้งเล่น

ต่อเน่ือง เช่น ฟิตเนส โยคะ เป็น

ตน้ 

 

26% (ตอบเหมือน 9คน) 

 

 

 

1.กลุ่มเป้าหมายมองวา่เป็น

โปรโมชัน่อีกอยา่งท่ีค่อนขา้ง

ช่ืนชอบ เพราะใหเ้หตุผลวา่

คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่าย เพราะถา้เรา

 

 

 

 



91 

โปรโมชัน่ Stop Service 

(คอร์สท่ีสามารถหยดุเล่นพกั

ชัว่คราวได ้โดยท่ีไม่นบั

ระยะเวลาเดือนหมดอาย)ุ 

ติดงาน ก็สามารถหยดุไวไ้ด้

ก่อน 

2.บางทีเราออกกาํลงักาย อาจ

ไม่ไดต้อ้งการออกต่อเน่ืองทุก

วนัหรือบ่อยๆ แต่เราออก

เพราะอยากเล่นสนุกๆ ฉะนั้น

ถา้หยดุไดต้อนเรารู้สึกเบ่ือก็ดี 

ค่อยกลบัมาเล่นใหม่ได ้

26% (ตอบเหมือน 9คน) 

 

 

 

โปรโมชัน่ทดลองเล่นฟรีคร้ัง

แรก 

เน่ืองจากเป็นโปรโมชัน่ท่ี

ค่อนขา้งดีเพราะเราสามารถ

ทดลองไดว้า่สถานท่ีบริการ

ดา้นกีฬานั้นเขา้กบัเราไดไ้หม 

เล่นแลว้สนุกไหมเป็นตน้ แต่

เป็นจาํนวนท่ีกล่ึมเป้าหมาย

สนใจนอ้ย เน่ืองจากปัจจุบนัมี

โปรโมชัน่แบบน้ีค่อนขา้งเยอะ

ในตลาดกีฬา 

 

 

 

18% (ตอบเหมือน 6คน) 

 

 

2.9 ส่ือ Social Media ช่องทางไหนท่ีคุณใชง้านบ่อยมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ?  

จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย 15 คน พบว่า ส่ือ Social Media ท่ีใช้งานมากท่ีสุด 3 อนัดับแรก 

ไดแ้ก่ 

• อนัดบัแรก Facebook : กลุ่มเป้าหมายใชเ้ป็นอนัดบัแรกมากถึง 67% เน่ืองจากการสัมภาษณ์

พบว่ากลุ่มเป้าหมายมองว่า Facebook เป็นช่องทางท่ีสามารถติดตามข่าวสารไดร้วดเร็ว ไว

ต่อการรับสาร อีกทั้งเป็นส่ือท่ีสามารถดูคอนเทนตท่ี์ตวัเองชอบไดห้ลากหลาย และสะดวก

ในติดต่อกบัเพื่อนๆไดอี้กดว้ย (67% จากจาํนวน 10/15คน ท่ีเลือกเป็นอนัดบัท่ี1) 

• อนัดบัสอง Instagram : กลุ่มเป้าหมายใชเ้ป็นอนัดบัสองมากถึง 60% เน่ืองจากการสัมภาษณ์

พบว่ากลุ่มเป้าหมายมองว่า Instagram เป็นช่องทางท่ีเสพคอนเทนตท่ี์ตวัเองชอบได ้และได้

เล่นคอนเทนตก์บัเพื่อนๆได ้(60% จากจาํนวน 9/15 ท่ีเลือกเป็นอนัดบัท่ี2) 
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• อนัดบัสาม Youtube : กลุ่มเป้าหมายใชเ้ป็นอนัดบัสามมากถึง 47% เน่ืองจากการสัมภาษณ์

พบว่ากลุ่มเป้าหมายมองว่า Youtube เป็นช่องทางท่ีดูวิดีโอได้สนุกสนาน คลา้ยกบัดูหนัง

เพลินๆในช่องทางออนไลน์ ท่ีเราสามารถคน้หาคอนเทนต์ท่ีเราตอ้งการดูได้ (47% จาก

จาํนวน 7/15 ท่ีเลือกเป็นอนัดบัท่ี3) 

 

สรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลกึจากกลุ่มผู้ประกอบการ 

1.ส่วนท่ี 1 จํานวนกลุ่มผู้ประกอบการ 15 คน 

ตารางขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มผูป้ระกอบการ 

รายการ % 

เพศ ชาย 100% (15คน) 

หญิง - 

 

 

อายุ 

65-74 ปี - 

41-55 ปี - 

26 – 40 ปี 100% (15คน) 

นอ้ยกวา่ 25 ปี - 

ระดับการศึกษา ปริญญาตรี 73% (11คน) 

ปริญญาโท  27% (4คน) 

 

อาชีพ 

 

พนกังานบริษทัเอกชน - 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ - 

ธุรกิจส่วนตวั 100% (15คน) 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

85,000 ขึ้นไป 100% (15คน) 

50,001 - 85,000 - 

18,001 - 50,000 - 

7,501 - 18,000 - 

 

2.ส่วนท่ี 2  จํานวนกลุ่มผู้ประกอบการ 15 คน 

ความคิดเห็นเก่ียวกบัการเขา้ร่วมเป็นพาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์ม 

2.1 คิดวา่อะไรคือจุดดึงดูดท่ีอยากเขา้ร่วมมาเป็นพาร์ทเนอร์?   
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• จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบว่า 93% มีมุมมองท่ีเหมือนกนัคือ ตอ้งมีการการันตีจาก

แพลตฟอร์มว่าสามารถเพิ่มลูกค้าให้ผู ้ประกอบการได้มากจํานวนเท่าไหร่ บางท่าน

ยกตัวอย่างว่า แพลตฟอร์มรวมบริการด้านกีฬาอย่างครบวงจรต้องมีการการันตีว่า

ผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วมเป็นพาร์ทเนอร์จะมีจาํนวนลูกคา้มาใชบ้ริการสถานท่ีของตนเพิ่มขึ้น 

30% จากการสมคัรผา่นช่องทางออนไลน์ เป็นตน้ (ผูป้ระกอบการ 14คน) 

• จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบวา่ 7% มีมุมมองท่ีน่าสนใจเหมือนกนั คือ แพลตฟอร์มมี

สัญญาให้ผูป้ระกอบการทดลองใชฟ้รีก่อนแลว้ค่อยเก็บเงินในรอบถดัไป เช่น ทาํสัญญา 6 

เดือน จ่ายจริงแค่ 4 เดือน ใชฟ้รี 2 เดือนแรก เป็นตน้ (ผูป้ระกอบการ 1คน) 

 

2.2 คุณคิดวา่แอพควรหกัภาษีก่ี % ถึงจะเหมาะสมสาํหรับพาร์ทเนอร์?  

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบว่า 100% มีมุมมองท่ีเหมือนกนัคือแอปพลิเคชัน่ ควรหักไม่เกิน 

7-10% ต่อลูกคา้ 1 คน ท่ีมีการซ้ือขาย เน่ืองจากเป็นเรทท่ีผูป้ระกอบการรับไดใ้นการเขา้ร่วมเป็น

พาร์ทเนอร์ (ผูป้ระกอบการ 15คน) 

 

2.3 ปกติสถานท่ีให้บริการดา้นกีฬาของคุณมีขายช่องทางออนไลน์หรือไม่ ? และถา้สมมุติว่าคุณเขา้

ร่วมแพลตฟอร์มเราคาดหวงัวา่จะไดย้อดขายต่อปีท่ีเท่าไหร่ ?  

• จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบวา่ 60% มีช่องทางขายออนไลน์ เช่น Facebook Page แต่

ไม่ไดเ้ป็นช่องทางหลกัของทางแบรนด ์เน่ืองจากผูป้ระกอบการส่วนมากบอกวา่ ลูกคา้จะมา

ซ้ือหนา้ร้านมากกวา่เพราะไดต่้อรองราคาท่ีตวัเองตอ้งการ อีกทั้งผูป้ระกอบการบางรายบอก

วา่ ลูกคา้บางส่วนจะทกัมาถามรายละเอียดผ่านช่องทางออนไลน์เท่านั้น แต่ไม่ไดปิ้ดการซ้ือ 

เช่น ทักมาถามแอดมินว่าฟิตเนสตั้งอยู่แถวไหนและราคาเท่าไหร่ ซ่ึงลูกค้าจะตามมาดู

สถานท่ีจริงเผื่อสาํรวจก่อนการตดัสินใจซ้ือ (ผูป้ระกอบการ 9คน) 

• จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบวา่ 40% ไม่มีช่องทางขายออนไลน์ แต่บางรายมีช่องทาง

ติดต่อออนไลน์ คือ Line@ เผื่อติดต่อกบัลูกคา้เท่านั้น (ผูป้ระกอบการ 5คน)  

 

2.4 ถา้แพลตฟอร์มเรามีการบริการโฆษณาสถานท่ีบริการของคุณ คุณจะซ้ือโฆษณาหรือไม่ เพราะ

เหตุใด ?  

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบว่า 100% มีความสนใจท่ีจะซ้ือการบริการโฆษณาสถานท่ี

บริการของผูป้ระกอบการดว้ย 4 เหตุผล ดงัน้ี 

• มองวา่มีโอกาสไดลู้กคา้เพิ่มขึ้นในอนาคต 
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• ช่วยทาํใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น 

• มองวา่ช่วยใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกแบรนดเ์รามากกวา่คู่แข่งเพราะโฆษณา 

• เปรียบเหมือนมีทีมงานช่วยทาํการตลาดออนไลน์ใหแ้บรนด ์ประหยดัค่าการจา้งคน 

 

สรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลกึจากกลุ่มผู้พฒันาแอปพลเิคช่ัน 

1.ส่วนท่ี 1 จํานวนกลุ่มผู้ประกอบการ 1 คน 

ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 

1.1 เพศ: ชาย 

1.2 อาย:ุ 26-40 ปี 

1.3 ระดบัการศึกษา : ปริญญาตรี 

1.4 อาชีพ : พนกังานบริษทัเอกชน 

1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน : 50,001 - 85,000 บาท 

 

2.ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกีย่วกบัการพฒันาแพลตฟอร์ม 

2.1 คุณคิดว่าการออกแบบแพลตฟอร์มออนไลน์ให้เป็นลักษณะ E-marketplace ต้องใช้ระยะ

เวลานานแค่ไหน ถึงจะสามารถใหผู้บ้ริโภคใชง้านได ้?  

ในการสร้างแอปพลิเคชัน่ จะมี 2 ส่วน คือ หน้าบา้นกบัหลงับา้นจะตอ้งทาํงานร่วมกนั ซ่ึง

จากการสัมภาษณ์ผูพ้ฒันาแอปพลิเคชั่น มีมุมมองว่าใช้ระยะเวลาประมาณ 4 เดือน ต่อ 1 Feature 

(อยา่งตํ่า) 

เดือนแรก :  คุยกบัลูกคา้ ขอ้ตกลงต่างๆก่อนทาํแอปพลิเคชัน่ เช่น เงินเดือน ค่าจา้ง รูปแบบ 

แอปพลิเคชัน่ ท่ีตอ้งการ 

เดือนสอง :  เร่ิมเซทและออกแบบโครงสร้างของผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ เช่น เซท Data Base เซท  

Logic เซท Structure 

เดือนสาม :  ออกแบบแอปพลิเคชัน่ ใหถู้กใจ User มากขึ้น 

เดือนส่ี :  แกต้าม Feedback ของลูกคา้ 

 แต่โดยความเป็นจริงแลว้ในแต่ระกระบวนการขั้นตอนตอ้งมีปัญหาใหแ้กแ้ละรายละเอียดท่ี

เยอะ ซ่ึง 4 เดือนคือพื้นฐาน แต่โดยความจริงแลว้แอปพลิเคชัน่ ท่ีดี จะมีความซับซ้อนและลูกเล่น

มากมาย ฉะนั้นผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ มีมุมมองวา่ประมาณระยะเวลาท่ี 1 ปี ถึง 1 ปี คร่ึง เพราะตอ้งมี

กลุ่มตวัอย่างทดลองใช้ด้วย ขึ้นอยู่กบัความตอ้งการของเรา เพื่อลดจุดบกพร่องของแอปพลิเคชั่น 

ในขณะใหลู้กคา้ใชง้านในอนาคต 
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2.2. คุณคิดว่าถา้ในอนาคตทางแพลตฟอร์มเราขยายช่องทางการซ้ือขายไปยงั E-commerce platform 

อ่ืนๆ ไดแ้ก่ Lazada และ Shopee ควรเร่ิมในเป้าหมายท่ีปีไหน ไดแ้ก่ เร่ิมปีท่ี 1 เร่ิมปีท่ี 2 หรือ เร่ิมปีท่ี 

3 ? และเพราะเหตุใด ?  

 

จากการสัมภาษณ์ผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ แนะนาํ ดงัน้ี 

เร่ิมปีท่ี 1 :  สร้างแอปพลิเคชัน่ ใหส้มบูรณ์ตามเป้าหมาย 

เร่ิมปีท่ี 2 :  เม่ือแอปพลิเคชัน่สมบูรณ์แลว้ ตอ้งสร้างฐานลูกคา้พาร์ทเนอร์ท่ีเยอะขึ้น เพื่อเป็นจุด 

น่าดึงดูด ท่ีมีตวัเลือกหลากหลายใหแ้กผู้ใ้ชง้าน 

เร่ิมปีท่ี 3 :  พฒันาแอปพลิเคชัน่เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีมากขึ้น เน่ืองดว้ยแอปพลิเคชัน่ 

ควรมีการพฒันา เพิ่มลูกเล่นตลอด จะช่วยรักษาฐานลูกคา้ในระยะยาวไดดี้ และควร

ขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายดว้ย เพื่อขยายฐานลูกคา้ไปหลายช่องทาง 

 

2.3 คุณคิดวา่การออกแบบแพลตฟอร์มออนไลน์ในลกัษณะน้ีตอ้งใชง้บประมาณท่ีเท่าไหร่ ?  

การกาํหนดงบประมาณแพลตฟอร์มรวมบริการดา้นกีฬาอยา่งครบวงจร 

1.เงินเดือนผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 

ถา้เร่ืองผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่อย่างน้อยท่ีสุดคือตอ้งมี 2 คน ระยะการทาํแอปพลิเคชั่น

คือ 4 เดือน (อย่างตํ่า) ซ่ึงจากการสัมภาษณ์ผูพ้ฒันแอปพลิเคชั่นบอกว่า งบประมาณใช้เดือนละ 

100,000 บาท เน่ืองจากมีผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ 2 คน ระยะ 1ปี (ตามคาํแนะนาํ) ราคารวมประมาณ 

1,200,000 บาท  

2.โปรแกรมท่ีใชส้ร้างแอปพลิเคชัน่ 

โดยปกติแลว้ผูพ้ฒันาแอปพลิเคชั่นจะมีโปรแกรมของตวัเองท่ีใช้ประจาํอยู่แลว้ ซ่ึง

งบประมาณตรงน้ีเราทืบไม่ตอ้งเสียอะไรเลย ซ่ึงส่วนมากโปรแกรมท่ีใช้สร้างแอปพลิเคชั่นไม่มี

ค่าใชจ่้าย โหลดฟรี (Open Source Technology) คือลกัษณะโปรแกรมท่ีใครอยากเขา้มาใชง้านก็ได ้ 

3.คอมพิวเตอร์สาํหรับโปรแกรมเมอร์ 

คอมพิมเตอร์สําหรับทําแอปพลิเคชั่นถือว่าเป็นส่วนสําคัญ ซ่ึงจากการสัมภาษณ์

ผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่ไดป้ระมาณราคา เคร่ืองละประมาณ 80,000 บาท ซ่ึงมีผูพ้ฒันาแอปพลิเคชัน่

จาํนวน 2 คน ราคารวมประมาณ 160,000 บาท  
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