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บทคัดย่อ 

 
การจัดท าแผนธุรกิจบันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ มีวัตถุประสงคเ์พ่ือที่จะศึกษา

ความเป็นไปได้ในการสร้างธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) ประเภทศิลปะการต่อสู้ 
(Martial Art) ทั้งนี้การศึกษานี้จะสามารถก าหนดทิศทาง กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ และใช้ทิศทาง
เชิงกลยุทธ์ของธุรกิจนี้เป็นสื่อให้แก่สถาบันการเงินที่จัดสรรเงินทุนได้ทราบ 

การศึกษานี้ท าการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันทางตลาด คู่แข่งขัน รวมทั้งปัจจัยภายในและ
ภายนอก วางแผนการตลาด การจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล รวมถึงแผนการ
ด าเนินงานจริง และแผนการเงินโดยการวิจัยในครั้งนี้ได้ใช้การศึกษาจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ
หลากหลายแหล่งที่น่าเชื่อถือซึ่งท าให้ทราบว่าธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) เป็นธุรกิจที่
มีมูลค่าและส่วนแบ่งการตลาดที่สูง ขณะเดียวกัน ผู้ใช้อินเตอร์เน็ต โซเชียลมีเดีย (Social Media) 
มูลค่าการใช้จ่ายผ่านสื่อและบันเทิงทั่วโลกต่างมีอัตราการเติบโตมากขึ้น มูลค่าการใช้จ่ายบริการรับชม
วิดีโอผ่านอินเทอร์เน็ตในไทยก็เช่นกัน โดยยูทูบ (Youtube) เป็น 1 ในเครื่องมือที่ผู้บริโภคนิยมใช้
รับชมคอนเทนต์ออนไลน์วิดีโอและสาระ (Content) มากที่สุด ขณะเดียวกันสิ่งที่คนส่วนใหญ่มองหา
มากขึ้นคือคอนเทนต์ที่เป็นคลิปวิดีโอที่มีเนื้อหากระชับตอบสนองตรงกับความต้องการ มีเนื้อหาเป็น
เรื่องของความบันเทิง ในยูทูบ (Youtube)  โดยผู้บริโภคกลุ่มส าคัญคือผู้บริโภคท่ีมีอายุต่ ากว่า 35 ปี 
 
ค าส าคัญ: บันเทิงกีฬา, บันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ 
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ABSTRACT 

The objective of this research is to study the feasibility of Online Martial Art 
Entertainment business. The purpose is to plan the strategy and set up the business. 
Moreover, it will be used for investments purpose. 

This study analyses market competition, both external and internal factors, 
marketing plan, organization management, human resource, operational plan and 
financial plan. Information from many trusted secondary sources were collected and 
analyzed until getting the result that sport entertainment business has high value 
and market share. Meanwhile, internet users, social media, expense’s value of 
entertainment media are growing up. In Thailand, the video service expense’s value 
on internet is growth as well. One of the most popular channels for content of video 
online is Youtube. Many consumers are searching for entertainment’s content 
response their demand and these customers age is below 35 years old. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 แนะน าตัวธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ  
 

ธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) เป็นธุรกิจที่ให้ความบันเทิงทางด้านกีฬาทําให้
ผู้ชมมีความสุข ชมแล้วเพลิดเพลินผ่อนคลาย นําไปสู่ความหลุดพ้นจากความตึงเครียดใน
ชีวิตประจําวัน  

ธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) นั้นจะถูกเพ่ิมมูลค่าและเพ่ิมความเฉพาะเจาะจง
จากรูปแบบกีฬาทั่วไปตรงทีเ่ป็นการแสดงกีฬาให้ดู ถึงแม้ว่ากีฬาเหล่านี้จะมีรูปแบบเหมือนการแข่งขัน
จริง แต่สุดท้ายมันคือการแสดงที่ทราบผลการแข่งขันล่วงหน้า  ซึ่งมีผู้เขียนบทเป็นคนออกแบบ
เรื่องราวการแสดงเอาไว้ตั้งแต่แรก และมีนักกีฬาอาชีพและกรรมการ ที่เป็นคนแสดงตามเรื่องราวที่ได้
วางไว้ การแสดงนั้นจะเป็นไปอย่างต่อเนื่องและไม่มีการแสดงซ้ํานําไปสู่ความมีเสน่ห์และมีเอกลักษณ์
เฉพาะตัวของการแสดงซ่ึงสามารถสร้างความรู้สึกร่วมให้แก่ผู้ชมที่กําลังดูการแสดงให้พร้อมที่จะลุ้น
และเชียร์ให้นักกีฬาที่ตัวเองชื่นชอบเป็นฝุายที่จะได้กําชัยชนะไป เมื่อเจาะจงธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport 
Entertainment) ลงไปอีกยังมปีระเภทของธุรกิจบันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ (Martial Art 
Entertainment) ซึ่งเป็นการนําศิลปะการต่อสู้ต่างประเภทกันมาต่อสู้ร่วมกันโดยมีการเขียนเรื่องราว
ชวนให้ติดตามดูแล้วทิ้งไม่ลง นับว่าเป็นสิ่งที่หาชมได้ยากในท้องตลาดของไทยแต่ก็เป็นที่สนใจของคน
เป็นจํานวนมาก เนื่องจากศิลปะการต่อสู้แต่ละประเภทนั้นมีรากฐานประวัติศาสตร์ที่มีเอกลักษณ์
และอัตลักษณ์เป็นของตัวเองสืบทอดกันมาอย่างยาวนาน เมื่อนํามาถ่ายทอดจะเปรียบเสมือนเรากําลัง
นําเอาศิลปะอันวิจิตรออกมาถ่ายทอดสู่สายตาสาธารณชน ส่งผลให้เกิดการสานต่อความงดงามนี้จาก
รุ่นสู่รุ่น ขณะเดียวกันการนําเสนอสาระ (Content) ที่น่าสนใจ  ที่มีเรื่องราวจะเป็นการเพ่ิมมูลค่าให้
ศิลปะเหล่านี้ให้ชวนติดตามมากยิ่งข้ึนไปอีก  

Petch Entertainment (เพชรเอ็นเตอร์เทนเมนท์) เป็นบริษัทที่จะถูกจดทะเบียนขึ้นเพ่ือ
ดําเนินธุรกิจเป็นผู้ผลิตสาระ (Content) บันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ (Online Martial 
Art Entertainment) ก่อตั้งโดยผู้คร่ําหวอดในวงการศิลปะการต่อสู้ เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค  

โดยงสาระ (Content)  จะถูกสร้างข้ึนเป็นรูปแบบวิดีโอ Video Content ที่น่าสนใจและจะ
นําเสนอผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) ผ่านแพลตฟอร์ม (Platform)ดิจิทัล หรือโครงสร้างพ้ืนฐานที่
ทรงพลังตัวอย่างเช่นยูทูบ (Youtube)  
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ภาพที่ 1.1: โลโก้ของบริษัทเพชรเอ็นเตอร์เทนเมนท์ (Petch Entertainment) 

 

 
 

ภาพข้างต้นแสดงโลโก้ของบริษัท เพชรเอ็นเตอร์เทนเมนท์ (Petch Entertainment) โลโก้มี
รูปร่างเป็นเพชรสื่อถึงมูลค่าของตราสินค้าที่จะเป็นในอนาคต สอดรับกับสีโทนน้ําเงินซึ่งเป็นสีแห่ง
ความน่าเชื่อถือและความภูมิฐาน 

 

1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ  
ที่มาของการดําเนินธุรกิจเกิดจากการที่ผู้ประกอบการเล็งเห็นว่า ปัจจุบันมีกลุ่มผู้บริโภคท่ีเบื่อ

สาระ (Content) แบบเดิมที่ไม่ได้รับการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงและก็ไม่มีสาระ (Content) ใหม่เกิดขึ้น 
ทั้งนี้รวมถึงสาระในด้านกีฬาต่างๆ และต้องการสาระ (Content) ที่แปลกใหม่ซึ่งมีความแตกต่างจาก
ตราสินค้า (Brand) เจ้าอื่นๆ ที่มีอยู่เดิมในท้องตลาด สอดรับกับปัจจุบันที่มีนโยบายรัฐบาลที่พร้อมจะ
ผลักดันเศรษฐกิจดิจิทัลมากขึ้นเพื่อให้บริการภาคธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งภาคสื่อสารและบันเทิงซึ่งมี
ผู้บริโภคจํานวนมากทีมี่ความสนใจในการดู content ผ่าน ยูทูบ (Youtube) โดยเฉพาะสาระ 
(Content) ด้านความบันเทิง ทําให้ผู้ประกอบการมองเห็นโอกาสจากการที่จะเป็นผู้บุกเบิกในการเป็น
ผู้สร้างสาระ (Content) บันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ (Online Martial Art 
Entertainment) ที่มีความน่าสนใจนี้ขึ้นพ่ือสร้างความสุขให้กับผู้บริโภค 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ  
 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจนี้เพ่ือทีจ่ะศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจบันเทิงกีฬา 
(Sport Entertainment) ประเภทศิลปะการต่อสู้ เพ่ือนําไปใช้ในการเริ่มจัดตั้งธุรกิจ สามารถกําหนด
ทิศทาง กลยุทธ์ อุปสรรค โอกาสในการดําเนินธุรกิจ และใช้ทิศทางเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจนี้เป็นสื่อ
ให้แก่สถาบันการเงินที่จัดสรรเงินทุนได้ทราบ 
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1.4 รูปแบบของธุรกิจ  
รูปแบบของธุรกิจเป็นการนําเสนอกลุ่มผู้บริโภคอยู่ในลักษณะของการให้บริการด้านความ

บันเทิงกีฬาประเภทศิลปะการต่อสู้ ซึ่งศิลปะการต่อสู้ที่กล่าวถึงนี้อาทิเช่น มวยสากล มวยไทย มวย
ปล้ํา ยูโด (Judo) ยูยิตสู (Jiujitsu) เทควันโด เป็นต้น โดยจะนําเสนอสาระ (Content)  ทีม่ีรูปแบบ
แตกต่างไปจากการนําเสนอที่มีอยู่ในตลาดบริการให้ความบันเทิงเพราะจะนําศิลปะการต่อสู้ต่างแขนง
กันมาปะทะกันโดยมีการใส่เรื่องราวกํากับ เปรียบเสมือนเป็นการแสดงที่มีเนื้อเรื่องขณะเดียวกันก็ยัง
ได้ชมศิลปะการต่อสู้ไปด้วยภายในเวลาเดียวกัน  และนี่คือความน่าสนใจรูปแบบใหม่ของความบันเทิง
ประเภทศิลปะการต่อสู้ (Martial Art Entertainment) ซึ่งไม่มีอยู่ในท้องตลาด โดยสาระ (Content)  
จะถูกนําเสนอผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) โดยการใช้แพลตฟอร์ม (Platform) ดิจิทัล หรือ
โครงสร้างพื้นฐาน อย่างยูทูบ (Youtube) 

 รูปแบบการดําเนินธุรกิจ (Business Model Canvas)1 เป็นเครื่องมือช่วยในการวางแผน
ธุรกิจให้มองเห็นภาพได้ในทุกมุมมองในการกําหนดกลยุทธ์และก่อให้เกิดประสิทธิภาพ ก่อนการลงทุน
ในการดําเนินธุรกิจ จึงจําเป็นต้องอาศัย เครื่องมือนี้เพ่ือช่วยในการวิเคราะห์การนําเสนอคุณค่าให้กับ
ลูกค้า โดยที่โครงสร้าง Business Model Canvas มีองค์ประกอบหลักคือ ลูกค้า (Customer 
Segment) คุณค่า (Value Proposition) ช่องทาง (Channels) ความสัมพันธ์ (Customer 
Relationships) กระแสรายได้ (Revenue Streams) ทรัพยากรหลัก (Key Resources) กิจกรรม
หลัก (Key Activities) พันธมิตรหลัก (Key Partners) โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ดังตาราง
ที ่1.1 ด้านล่างนี้ 
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ตารางที่ 1.1: Business Model Canvas 

พันธมิตรหลักของ
เรา 
(Key Partners) 
-โรงเรียนสอย
ศิลปะการต่อสู้ 
 
 

สิ่งท่ีต้องท าเพื่อขับเคลื่อนธุรกิจนี้ 
(Key Activities) 
-จัดหานักกีฬาที่เหมาะสม 
-ทําการตลาดและแผนส่งเสริมการ
ขายสาระ (Content)  
-จัดหาสถานที่แข่งขัน 
-จัดทําสาระ (Content)  
 
 

คุณค่าของธุรกิจเรา 
(Value Propositions) 
-ความสนุก มันส์ น่า
ติดตาม 

การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า 
(Customer Relationships) 
-มีการจัดทําความรับผิดชอบต่อสังคม
และสิ่งแวดล้อมขององค์กร  
 Corporate Social Responsibility 
(CSR) ร่วมกับแบรนด์ของลูกค้าโดยนํา
เงินส่วนหนึ่งของรายรับไปช่วยเหลือ
เด็กๆที่ยากไร้ทุกๆไตรมาสที่4 ของปี 
 

ลูกค้าของเราเป็น
แบบไหน 
(Customer 
Segments) 
-กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย
หลัก:  คนไทยชาย
หญิงสัดส่วนชาย50:
หญิง50  ช่วงอายุต้ัง 
แต่ 7-70  ปี ที่ชอบ
ศิลปะการต่อสู้และ
ความบันเทิงและ
สามารถเข้าถึง 
internet และใช้ 
Youtube ได้ 
 

ทรัพยากรท่ีจ าเป็นของบริษัท 
(Key Resources) 
-พนักงาน 
-คอมพิวเตอร์ 
-เครื่องพิมพ์ 
-เครื่องปรับอากาศ 
-ตู้เย็น 
-เวทีสนาม 
-ไฟสปอร์ตไลท์ 
 (SPOT LIGHT) 
-โต๊ะ 
-เก้าอี้ 
-ตู้ 
-ชุดนักกีฬา (คนละ 2 ชุด) 
-ชุดกรรมการ (คนละ 2 ชุด) 
-สํานักงาน  
-สตูดิโอ (Studio) 
 

ช่องทางการเข้าถึง 
(Channels) 
-กลยุทธ์ช่องทางและการขายหลัก: 
ขายพื้นที่โฆษณาbrand ให้แก่ 
sponsor ผ่านการเสนอขายโดยตรง
ด้วยระบบ โทรศัพท์ line และ 
facebook 
 

ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจ (Cost Structure) 
-ค่าเช่าสถานที่ 
-ค่าตัวนักกีฬา 
-ค่าตัวกรรมการ 
-ค่าตัวคนเขียนบทและกํากับ 
-ค่าตัวคนจัดไฟ 
-ค่าตัวคนจัดการเสียง 
-ค่าตัวช่างภาพวิดีโอ 
-ค่าตัวนักตัดต่อวิดีโอ 
-ค่าตัวช่างควบคุมวิดีโอ 
-ค่าตัวนักการตลาด 
-ค่าตัวผู้คุมเวลาการแข่งขันและผู้ประกาศ 
-ค่าตัวนักพากษ์ 
 
 
 

รายได้ของธุรกิจ (Revenue Streams) 
-การขายสปอนเซอร์ (รายได้หลัก) 
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จากตารางที่ 1.1 ข้างต้น แสดงภาพ Business Model Canvas ของธุรกิจ เป็นเครื่องมือที่
ช่วยออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านปัจจัยทั้ง 9 ด้าน โดยเจ้า Model ที่ว่านี้ ถูกพัฒนาและคิดค้นโดยคุณ 
Alexander Osterwalder โดยแต่ละด้านมีฟังก์ชัน 9 อย่างคือ 

 
 1.4.1 คุณค่าที่น าเสนอ (Value proposition) 

 เป็นส่วนที่บอกว่าอะไรที่ทําให้ลูกค้าต้องเลือกสินค้าและบริการ  โดยพิจารณาจาก
คุณค่าในสินค้าและบริการที่ผู้ประกอบการเลือกที่จะนําเสนอให้ผู้บริโภคว่าผู้บริโภคจะได้คุณค่าอะไร
จากการยอมชําระให้แก่ผู้ประกอบการ คุณค่าในสินค้าและบริการของผู้ประกอบการเข้าไปแก้ปัญหา 
หรือตอบโจทย์ หรือส่งเสริมอะไรให้ผู้บริโภค  

 โดยคุณค่าท่ีผู้ชมจะได้รับจากการดูสาระ (Content)  คือความเพลิดเพลิน สนุก 
ชวนติดตามของผลงานที่จะถูกนําเสนอเป็นรูปแบบวิดีโอทุกๆอาทิตย์  
 
 1.4.2 กลุ่มลูกค้า (Customer segments) 

 เป็นส่วนที่บอกว่าใครเป็นกลุ่มผู้บริโภคของผู้ประกอบการ รวมไปถึงลูกค้ามี
พฤติกรรมแบบไหน อยู่กับสื่ออะไร เป็นเรื่องสําคัญท่ีเราต้องรู้ 

 โดยกลุ่มลูกค้าคือ กลุ่มคนที่ชื่นชอบศิลปะการต่อสู้และความบันเทิง โดยเน้นไปที่
อัตราส่วนชายและหญิงอย่างเท่าๆกัน คือ ชาย50:หญิง50 ช่วงอายุตั้งแต่ 7-70 ปี และเป็น กลุ่มคนที่
เข้าถึงอินเตอร์เน็ตและใช้ยูทูบ (Youtube) ได้ 
 
 1.4.3 ช่องทางการเข้าถึง (Channels)  

 เป็นส่วนที่บอกช่องทางในการซื้อขาย และช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า โดย
ดูว่าลักษณะลูกค้าเป็นแบบไหน ลักษณะธุรกิจเราเป็นอย่างไร การซื้อขายผ่านช่องทางใดจึงจะสะดวก
มากที่สุด นอกจากนี้ช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าก็ต้องเลือกสื่อให้ให้ถูกต้องตรงจุด 
ผู้ประกอบการจะแจ้งข้อมูลสินค้า หรือบอกโปรโมชั่นกับลูกค้าผ่านสื่อใดจึงจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
เป็นอีกหนึ่งเรื่องที่คนทําธุรกิจจําเป็นต้องรู้  ซ่ึงช่องทางเหล่านี้มันเกิดข้ึนตั้งแต่กระบวนการก่อนการ
ขาย ไปจนถึงหลังการขาย กระบวนการขายแบบพ้ืนฐานจะมีด้วยกันทั้งหมด 5 ระยะคือ  Awareness 
ลูกค้าจะรับรู้ถึงสินค้าและบริการได้อย่างไร? Evaluation ลูกค้าจะมองเห็นคุณค่าในสินค้าและบริการ
ได้ทางใดบ้าง > Purchase ช่องทางใดบ้างที่ลูกค้าจะสามารถซื้อสินค้าและบริการได้ > 
Delivery  ช่องทางใดบ้างที่เราสามารถส่งมอบสินค้าและบริการให้ลูกค้าได้ > After-sale เราดูแล
ลูกค้าหลังการขายอย่างไร 
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โดยช่องทางการขายจะดําเนินการผ่านสื่อออนไลน์ เช่น หน้าเฟสบุ๊ค และแอพพลิเคชั่นไลน์ 
ส่วนช่องทางแบบดั้งเดิมผ่านการโทรเข้ามาสั่งซื้อ 
 
 1.4.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer relationship) 

 การสร้างและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นอีกหนึ่งเหตุผลสําคัญที่ทําให้เกิดการ
บอกต่อ (word of mouth) การซื้อซ้ํา จนนําไปสู่การเป็นลูกค้าท่ีจงรักภักดีต่อแบรนด์ ความสัมพันธ์
กับลูกค้าในแต่ละธุรกิจจะแตกต่างกันไปซึ่งสามารถแบ่งรูปแบบความสัมพันธ์ได้เป็น 4 ประเภท ดังนี้  
– การให้ความช่วยเหลือส่วนบุคคล พนักงานคอยโทรสอบถามความพึงพอใจของสินค้าและบริการ  
– การบริการตนเอง เช่น แอพลิเคชันธุรกรรมทางการเงิน  
– การบริการด้วยระบบอัตโนมัติ คล้ายกันกับการบริการตนเอง คือการที่ลูกค้าสามารถมีปฏิสัมพันธ์
กับธุรกิจของเราด้วยตัวเอง ผ่านระบบอัตโนมัติที่เราสร้างขึ้น  
– การให้บริการแบบเชื่อมต่อถึงกันเป็นชุมชน (community) เช่น Fanpage บนเฟสบุ๊ค 

โดยผู้ประกอบการ มีการจัดทําความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมของ
องค์กร  Corporate Social Responsibility (CSR) หรือก็คือการแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อมร่วมกับแบรนด์ของลูกค้าโดยนําเงินส่วนหนึ่งของรายรับไปช่วยเหลือเด็กที่ยากไร้ ทุกไตร
มาสที ่4 ของปี 
 
 1.4.5 รูปแบบของรายได้ (Revenue streams) 

 เป็นส่วนที่บอกว่าช่องทางการเข้ามาของรายได้จะเข้ามาจากทางใดบ้าง โดยมากจะ
มี 4 ประเภทได้แก่ จากค่าบริการ จากการขายสินค้า จากค่าเช่า และ จากค่าอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ 
โดยควรจะมองให้ลึกลงไปถึงขั้นว่าลูกค้าเราจะสะดวกจ่ายในรูปแบบใด เครดิตหรือเงินสด จ่ายผ่าน
ช่องทางใด โอนผ่านธนาคาร เคานท์เตอร์เซอร์วิส หรือแคชเชียร์ ต้องสอดประสานกับสินค้าและ
บริการของเรา และเชื่อมโยงกับลูกค้า 

โดยผู้ประกอบการจะทําการขายพื้นท่ีโฆษณาให้แก่สปอนเซอร์ในรูปแบบต่างๆ ผ่านการโอน
ผ่านธนาคาร หรือ เงินสด 
 
 1.4.6 ทรัพยากรหลัก (Key resources) 

 หมายถึงทรัพยากรที่สําคัญกับธุรกิจ ทรัพยากรในที่นี้หมายรวมทั้ง คน เครื่องจักร 
เงินทุน ทรัพย์สินทางปัญญา ที่ดิน ฯลฯ การมองหาทรัพยากรต้องมองย้อนกลับไปดูว่าลูกค้าคือใคร 
อะไรคือคุณค่าท่ีเราจะนําเสนอแก่ลูกค้า และทรัพยากรของเราจะสามารถสร้างคุณค่านั้นๆได้หรือไม่ 
อย่างไร 
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ทรัพยากรที่ธุรกิจต้องมี มีดังต่อไปนี้ 

  1.4.6.1 บุคลากร: ผู้บริหารและผู้เชี่ยวชาญในด้านต่างๆ เช่น การตลาด ด้านการ
ปฏิบัติการ ด้านการเงิน  
  1.4.6.2 วัสดุอุปกรณ์สํานักงาน: เช่น คอมพิวเตอร์ เครื่องพิมพ์ เครื่องปรับอากาศ 
ตู้เย็น ไฟสปอทไลท์ โต๊ะ เก้าอ้ี ตู้  

 1.4.6.3 วัสดุอุปกรณ์กีฬา: เวทีสนาม  ชุดนักกีฬา (คนละ 2 ชุด) ชุดกรรมการ (คน
ละ 2 ชุด) 

 1.4.6.4 สถานที่: สํานักงาน สตูดิโอ 
 

 1.4.7 กิจกรรมหลัก (Key activity) 
 หมายถึงกิจกรรมหลักที่ช่วยขับเคลื่อนธุรกิจ หรือก็คือในธุรกิจของเราอะไรคือหน้าที่

ที่ต้องทําบ้าง  
กิจกรรมหลักที่ธุรกิจต้องมี มีดังต่อไปนี้ 
 1.4.7.1 จัดหานักศิลปะการต่อสู้แต่ละศาสตร์และแขนงตามที่ต้องการมาเช่น 
นักมวย ยูโด เป็นต้น 
 1.4.7.2 ทําการตลาด และแผนส่งเสริมการขาย สาระ (Content)  ให้มีผู้ชมติดตาม
เป็นจํานวนมาก 
 1.4.7.3 จัดหาสถานที่แข่งขันเพ่ือทําการถ่ายทําทุกอาทิตย์ 

 
1.4.8 พันธมิตรหลัก (Key partners) 

เพ่ือให้ธุรกิจดําเนินไปอย่างลุล่วง พันธมิตรหลักคือกลุ่มคนอ่ืนๆที่เก่ียวข้องในการ
ดําเนินธุรกิจของเรา อาจจะเรียกว่าคู่ค้า ข้อดีของการมีพันธมิตรหลัก คือ กลุ่มคนเหล่านี้จะ
ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในกระบวนการทําธุรกิจ ช่วยกระจายความเสี่ยง และทําให้เราไม่ต้อง
ดําเนินการทุกอย่างด้วยตัวเองซึ่งจะช่วยประหยัดเวลาให้เรามาโฟกัสเรื่องสําคัญๆได้ 

ซึ่งพันธมิตรหลักของคือโรงเรียนสอนศิลปะการต่อสู้สาขาวิชาต่างๆ 
 

1.4.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost structure) 
ต้นทุนที่แบ่งตามวัตถุประสงค์จะมี 2 ประเภทคือ ทุนเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ เช่น 

ค่าจ้างพนักงาน ค่าน้ํา ค่าไฟ ค่าน้ํามัน ค่าบํารุงรักษาเรื่องจักร ค่าเช่าสํานักงาน ฯลฯ และอีก
ประเภทหนึ่งคือ ทุนเพ่ือเพ่ิมคุณค่าให้ธุรกิจ เช่น งบโฆษณา งบเช่าพ้ืนที่พิเศษเพ่ือลูกค้าของ
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ตนเองตามห้างสรรพสินค้า งบลงข่าวประชาสัมพันธ์ ฯลฯ แต่ถ้าแยกตามประเภทของต้นทุน 
จะมี 4 ประเภท 
- ต้นทุนคงท่ี (fixed cost) เป็นรายจ่ายคงที่ จ่ายประจํา เช่น ค่าจ้างพนักงาน ค่าเช่า 
- ต้นทุนผันแปร (variable cost) จ่ายมากจ่ายน้อยขึ้นอยู่กับปริมาณการใช้ เช่น ค่าน้ํา ค่าไฟ 
ค่าน้ํามัน 
- ต้นทุนผลิตมากแล้วราคาถูกลง (economy of scale) เช่น สั่งผลิตขวดโหลใส่อาหาร
จํานวน 1,000 ใบขึ้นไป จะได้ราคาต่อชิ้นถูกกว่าปกติ 
- ต้นทุนซื้อรวมกันแล้วถูกลง (economy of scope) เช่น ซือ้เครื่องใช้สํานักงานพร้อมกัน 
และจัดส่งทีเดียวจะได้ส่วนลดมากกว่า และได้รับบริการส่งฟรี 

โดยต้นทุนของธุรกิจจะมีดังนี้ 
1.4.9.1 ค่าเช่าสถานที ่เป็นค่าเช่าสตูดิโอสําหรับถ่ายทํา 
1.4.9.2 ค่าตัวนักกีฬา เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับจ้างนักกีฬาเพ่ือมาแสดง 
1.4.9.3 ค่าตัวกรรมการ เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับจ้างกรรมการเพื่อมาแสดง 
1.4.9.4 ค่าตัวคนเขียนบทและกํากับ เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับผู้ที่เขียนบทบาทเรื่องราว 
และรวมถึงกํากับการแสดงด้วย 
1.4.9.5 ค่าตัวคนจัดไฟ เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับคนจัดแสงไฟให้การถ่ายทําดูดี 
1.4.9.6 ค่าตัวคนจัดการเสียง เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับคนจัดการควบคุมเรื่องเสียง เช่น
เพลงเปิด ตัวให้การถ่ายทําดูดี 
1.4.9.7 ค่าตัวช่างภาพวิดีโอ เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับช่างภาพที่บันทึกการแสดง 
1.4.9.8 ค่าตัวนักตัดต่อวิดีโอ เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับผู้ที่นําภาพมาตัดต่อก่อนที่จะ
ถ่ายทอดการแสดงลงบนสื่อ 
1.4.9.9 ค่าตัวช่างควบคุมวิดีโอ เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับผู้ที่ควบคุมการถ่ายทําโดยรวม 
1.4.9.10 ค่าตัวนักการตลาด เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับผู้ที่ทําสื่อโฆษณาในแต่ละสาระ 
(Content) 
1.4.9.11 ค่าตัวผู้คุมเวลาการแข่งขันและผู้ประกาศ เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับผู้ที่เป็น
โฆษกและกํากับเวลาในการถ่ายทํา 
1.4.9.12 ค่าตัวนักพากษ์ เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับนักบรรยายด้วยเสียงประกอบ 
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บทที่ 2 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
  
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด 

ธุรกิจบันเทิงมีมากมายหลายประเภท อาทิเช่น ภาพยนตร์ ดนตรี ละครเวที สวนสนุก กีฬา 
โทรทัศน์ วิทยุ การอ่าน เกมส์ แต่เมื่อมาพิจารณาส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport 
Entertainment) แล้วนั้น ธุรกิจประเภทนี้มีส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดในหมวดบันเทิง 

 
ภาพที่ 2.1: ข้อมูลส่วนแบ่งการตลาดของอุตสาหกรรมบันเทิง  

 
ที่มา: Harvard Business School. (2009). Entertainment Industry. Retrieved from 

https://www.slideshare.net/lorrainegoodman2/live-in-hd-analysis-amp-
marketing-plan 

จากภาพข้างต้นธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) สามารถสร้างรายรับได้ถึง 76% 
ของธุรกิจบันเทิง หรือก็คือมูลค่าประมาณ 723,000,000,000 บาท  
 

https://www.slideshare.net/lorrainegoodman2/live-in-hd-analysis-amp-marketing-plan
https://www.slideshare.net/lorrainegoodman2/live-in-hd-analysis-amp-marketing-plan
https://www.slideshare.net/lorrainegoodman2/live-in-hd-analysis-amp-marketing-plan
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เนื่องจากคําว่า บันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) ถูกสร้างข้ึนโดยเจ้าของสมาคมมวย
ปล้ําโลก World Wrestling Federation (WWF) มาได้ไม่นานมากโดยมีจุดประสงค์เพ่ือที่จะอธิบาย
ลักษณะธุรกิจของเขา2 และคําๆนี้ยังไม่ได้ถูกใช้อย่างแพร่หลายในบันเทิงกีฬา (Sport 
Entertainment) ด้านอื่นๆ ทําให้ยังไม่มีการแบ่งเป็นประเภทของบันเทิงกีฬา (Sport 
Entertainment) อย่างแน่ชัด  

 
เนื่องจากธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) เป็นธุรกิจที่มีมูลค่าและส่วนแบ่ง

การตลาดที่สูง ธุรกิจบันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ (Martial Art Entertainment) ซึ่งเป็นส่วนหนึ่ง
ของธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) จึงมคีวามเป็นไปได้ที่จะมีการเจริญเติบโตสูง ใน
ขณะเดียวกันสื่ออินเตอร์เน็ตก็มีอัตราเติบโตมากขึ้นเรื่อยๆ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
2 https://en.wikipedia.org/wiki/Sports_entertainment 
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ภาพที่ 2.2 สื่ออินเตอร์เน็ตเป็นหนึ่งในสื่อท่ีมีการเติบโตสูงสุดของไทย 

 

 
 
ที่มา: PwC’s Global Entertainment & Media. (2015-2019). ผลส ารวจคาดการณ์ทิศทาง                  
      อุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงของไทยระหว่างปี 2558-2562. Retrieved from  
      https://thaipublica.org/2015/06/pwc-global-entertainment-media-outlook/ 
 

https://thaipublica.org/2015/06/pwc-global-entertainment-media-outlook/
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จากภาพข้างต้นบอกให้ทราบว่าสื่ออินเตอร์เน็ตมีอัตราเติบโตมากขึ้น 12.8% ต่อปี ในช่วงปี 
2558-2562 ที่ผ่านมา 

นอกจากนี้ยังมีข้อมูลสนับสนุนที่คาดการณ์ว่ามูลค่าอุตสาหกรรมสื่อ-บันเทิงไทยปี 2566 จะ
เติบโตถึง 6.5 แสนล้านบาท โดยที่ตลาดบริการวิดีโอผ่านอินเทอร์เน็ตโตเร็วสุด เพราะปัจจุบันมี
ผู้บริโภคชาวไทยต้องการเสพสื่อและบันเทิงแบบส่วนบุคคลมากข้ึน มีการใช้สมาร์ทโฟนและอุปกรณ์
เชื่อมต่อที่เพิ่มข้ึนสืบเนื่องมาจากการเข้ามาของเครือข่าย 5G ส่งผลให้ความต้องการถูกตอบสนองและ
ได้รับประสบการณ์ที่ตรงกับรสนิยมและความชื่นชอบส่วนบุคคลมากข้ึน โดยเฉพาะผู้บริโภคในกลุ่มที่
เป็นชนชั้นกลาง ยิ่งเพิ่มขึ้นตามไปด้วย3 
 
ภาพที่ 2.3: คาดการณ์อัตราเติบโตมูลค่าการใช้จ่ายผ่านสื่อและบันเทิงทั่วโลก 

 

 
 
ที่มา: PwC’s Global Entertainment & Media. (2019-2023). ข้อมูลด้านรายได้และคาดการณ์ทิศ 
       ทางการเติบโตของ 14 กลุ่มอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงใน 53 อาณาเขตท่ัวโลก. สืบค้นจาก 
       https://www.ryt9.com/s/iq03/3029724 
 

                                                 
3 https://www.ryt9.com/s/iq03/3029724 
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สําหรับมูลค่าการใช้จ่ายผ่านสื่อและบันเทิงท่ัวโลกนั้นสูงถึง 69.5 ล้านล้านบาท ในปี 2561 
และคาดว่าจะเพ่ิมข้ึน เป็น 85.6 ล้านล้านบาทในปี 2566 หรือคิดเป็นอัตราเติบโตเฉลี่ยต่อปีที่ 4.3%  
ภาพที่ 2.4: คาดการณ์อัตราเติบโตมูลค่าการใช้จ่ายบริการรับชมวิดีโอผ่านอินเทอร์เน็ตในไทย 

 

 
 
ที่มา: PwC’s Global Entertainment & Media. (2019-2023). มูลค่าการใช้จ่ายบริการรับชมวิดีโอ 
       ผ่านอินเทอร์เน็ตในไทย. Retrieved from https://www.ryt9.com/s/iq03/3029724 
 

สําหรับมูลค่าการใช้จ่ายบริการรับชมวิดีโอผ่านอินเทอร์เน็ตในไทยเมื่อปี 61 นั้นสูงถึง 2.81 
พันล้านบาท และคาดว่าจะเพ่ิมข้ึนในปี 66 เป็น 6.08 พันล้านบาท หรือคิดเป็นอัตราเติบโตเฉลี่ยต่อปี
ที่ 16.64% ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับสื่อโทรทัศน์ในรูปแบบดั้งเดิมและโฮมวิดีโอจะเติบโตเฉลี่ยต่อปีเพียง 
4.76% (จาก 1.97 หมื่นล้านบาทในปี 61 เป็น 2.49 หมื่นล้านบาทในปี 66) 

และจากรายงาน Digital 2019 ของ Hootsuite และ We are Social ซึ่งระบุว่า 74% ของ
ประชากรไทยทั้งหมด เป็นผู้ใช้งานประจําของสื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งพวกเขาใช้เวลาโดยเฉลี่ยถึง 3 
ชั่วโมง 11 นาทีในแต่ละวันในการท่องโลกสังคมออนไลน์ โดยยูทูบ (Youtube) เป็น 1 ในเครื่องมือที่
ผู้บริโภคชาวไทยนิยมใช้มากท่ีสุด 

ปัจจุบันประสบการณ์การบริโภคสื่อและอีคอมเมิร์ซมุ่งไปสู่ความเป็นส่วนบุคคลมากข้ึน ความ
พึงพอใจของลูกค้า กลายเป็นเรื่องต้องทําอย่างทันท่วงที ด้วยเหตุนี้ ผู้สร้างคอนเทนต์และ
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มลูคา่การใช้จ่ายบริการรับชมวดิีโอผา่นอินเทอร์เน็ตในไทย  



 14 
 

ผู้ประกอบการสื่อและบันเทิง จึงได้คิดค้นวิธีใหม่ๆ ในการดึงดูดผู้บริโภค โดยพยายามตีโจทย์ว่า จะทํา
ความเข้าใจรูปแบบการบริโภคของลูกค้ารายนั้นๆ ก่อนที่จะโน้มน้าวให้ทําการจับจ่ายได้อย่างไร 

ดังนั้นการทําธุรกิจบันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ (Online Martial Art 
Entertainment) โดยการสร้างสาระ (Content) ทีแ่ปลกใหม่ น่าสนใจและนําเสนอบนสื่อ
อินเตอร์เน็ตอย่างยูทูบ (Youtube) จึงเป็นโอกาสที่น่าสนใจในการทําธุรกิจ 

 
ภาพที่ 2.5: ผลสํารวจคาดการณ์ทิศทางอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงไทยปี 64456 

 

 
 

ที่มา: PwC’s Global Entertainment & Media. (2017-2021). ผลส ารวจคาดการณ์ทิศทาง 
       อุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงไทยปี 2564. Retrieved from  
       https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/766432 

                                                 
4 https://positioningmag.com/1134386 
5 https://www.thairath.co.th/news/business/market-business/1018511 
6 https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/766432 

https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/766432
https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/766432
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จากภาพข้างต้นบอกให้ทราบว่าสื่อวิดีโอบนอินเทอร์เน็ต เป็น1ในสื่อบันเทิงซึ่งมีแนวโน้ม
คาดการณ์อัตราการเติบโต ณ ปี2564 มากที่สุด ซึ่งสูงถึง 11.4%ต่อปี 
 
ภาพที่ 2.6: ผลสํารวจคาดการณ์ทิศทางอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงไทยปี 65 

 

 
 
ที่มา: PwC’s Global Entertainment & Media. (2018-2022). ผลส ารวจคาดการณ์ทิศทาง 
       อุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงไทยปี 2561-2565. Retrieved from  
       https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/766432 

https://www.thumbsup.in.th/industry-entertainment-thai
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จากภาพข้างต้นบอกให้ทราบว่ามูลค่าการใช้จ่ายในสื่อและบันเทิงของไทยประเภทสื่อวิดีโอ
ผ่านอินเทอร์เน็ต คาดการณ์มูลค่าการใช้จ่าย ณ ปี 2565 จะเติบโตเฉลี่ยต่อปีที่ 13.9% และมีมูลค่า
คาดกาณ์สูงถึง 4.4พันล้านบาท7 
 

โดยปัจจัยขับเคลื่อนระบบนิเวศใหม่ของอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงทั่วโลกก้าวเข้าสู่ยุค “การ
หลอมรวมของสื่อดิจิทัล” หรอื “Convergence 3.0” ที่นําไปสู่การเปลี่ยนแปลงของรูปแบบการ
แข่งขันของสื่อ เทคโนโลยีสารสนเทศ และอินเทอร์เน็ต ทําให้เกิดการขยายตัวของกลุ่มผู้ประกอบการ
ที่เป็น Supercompetitorsและเจ้าของแบรนด์ที่เจาะกลุ่มผู้บริโภคเฉพาะทาง เกิดจาก 5 ปัจจัยอัน
ได้แก่  

การเชื่อมต่ออย่างแพร่หลาย: ในปี 2565 การเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ตความเร็วสูงบนมือถือทั่ว
โลกจะมีจํานวนเพิ่มข้ึนถึง2.2 พันล้านเครื่อง ซึ่งจะส่งผลให้ตลาดของการนําเสนอเนื้อหาบนมือถือยิ่ง
เติบโตเร็วขึ้นกว่าเดิม โดยรายงานคาดว่าจุดเปลี่ยนที่สําคัญจะเกิดขึ้นในปี 2563  โดยผู้บริโภคจะหัน
มาใช้งานอินเทอร์เน็ตผ่านทางสมาร์ทโฟนทดแทนการใช้งานอินเทอร์เน็ตผ่านสาย 

ยุคผู้บริโภคเคลื่อนที่: การเข้าถึงโทรศัพท์มือถืออย่างแพร่หลายของผู้บริโภคทั่วโลกได้ส่งผล
ให้อุปกรณ์เคลื่อนที่ กลายเป็นสื่อหลักในการเข้าถึงเนื้อหาและบริการทั่วทุกตลาด นี่ยังทําให้อุปกรณ์
เคลื่อนที่มีความสําคัญอย่างมากต่อนักโฆษณาด้วย โดยรายงานคาดว่า ปี 2561 จะเป็นปีแรกท่ีรายได้
จากการโฆษณาออนไลน์บนมือถือทั่วโลกเติบโตกว่าการโฆษณาผ่านอุปกรณ์เชื่อมต่อผ่านสาย 

ความต้องการแหล่งรายได้ใหม่: บริษัทสื่อและบันเทิงต่างกําลังมองหารายได้จากช่องทาง
ใหม่ๆ นอกเหนือจากแหล่งรายได้เดิม เพ่ือสนับสนุนการเติบโต ในขณะที่บริษัทบางรายกําลังประสบ
ปัญหารายได้ลดลง ยกตัวอย่าง บริษัทโทรคมนาคมกําลังมุ่งสร้างเนื้อหาสื่อและความบันเทิงเพ่ือฟ้ืนฟู
การเติบโตของรายได้ สะท้อนให้เห็นว่า ผู้เล่นในระบบนิเวศอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงกําลังแข่งขัน
กันในการหาแหล่งรายได้ใหม่มากขึ้น 

การย้ายแพลตฟอร์มไปสู่ช่องทางใหม่: อิทธิพลของสื่อสังคมออนไลน์และเทคโนโลยีกําลัง
แย่งความสนใจของผู้บริโภคและส่วนแบ่งรายได้ไปจากผู้ให้บริการคอนเทนต์แบบดั้งเดิม โดยเทรนด์นี้
ยังกระตุ้นให้เกิดกลุ่มผู้ประกอบการที่เรียกว่า Supercompetitors หรือกลุ่มบริษัทที่เข้ามา
เปลี่ยนแปลงการทําธุรกิจรูปแบบเดิม ทําให้การแข่งขันในตลาดเข้มข้นมากขึ้น อย่างไรก็ตาม บริษัท
สื่อและบันเทิงในรูปแบบดั้งเดิมก็กําลังปรับตัวรับมือกับการแข่งขันด้วยการหันมาพัฒนาธุรกิจที่
ลักษณะคล้ายแพลตฟอร์มของตัวเองเช่นกัน  

                                                 
7 https://www.thumbsup.in.th/industry-entertainment-thai 
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การออกแบบเนื้อหาให้ตอบโจทย์ผู้บริโภคส่วนบุคคล: ปัจจุบันผู้บริโภคต่างมีความต้องการ
ในการเสพเนื้อหาที่แตกต่างกันไป ดังนั้น บริษัทสื่อและบันเทิงต้องรู้จักท่ีจะใช้ประโยชน์จากการ
วิเคราะห์ข้อมูลขั้นสูง และนําเทคโนโลยีปัญญาประดิษฐ์ (Artificial Intelligence: AI) มาใช้ เพ่ือ
นําเสนอเนื้อหาและบริการที่แตกต่างให้กับผู้บริโภค 
 

การประเมินขนาดตลาด 
ภาพที่ 2.7: จํานวนผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย (Social Media) 

 

 
 

ที่มา: We are Social. (2020). รายงาน Digital Thailand ประจ าปี 2020. Retrieved from  
       https://blog.ourgreenfish.com/สถิติดิจิทัล-ของประเทศไทยจาก-digital-thailand- 
      ประจําปี-2020 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://blog.ourgreenfish.com/สถิติดิจิทัล-ของประเทศไทยจาก-digital-thailand-ประจำปี-2020
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ภาพที่ 2.8: อัตราการเพิ่มของผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย (Social Media) 

 

 
 

ที่มา: We are Social. (2020). รายงาน Digital Thailand ประจ าปี 2020. Retrieved from  
       https://blog.ourgreenfish.com/สถิติดิจิทัล-ของประเทศไทยจาก-digital-thailand- 
       ประจําปี-2020 
 

จากภาพข้างต้นบอกให้ทราบว่า ในปี 2563 ประเทศไทยมีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตและโซเชียล
มีเดีย (Social Media) มากถึง 52 ล้านคน โดยมีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตเพ่ิมขึ้นจากปีที่แล้วมา 1.0 ล้าน
คน คิดเป็น 2.0% ส่วนจํานวนผู้ใช้ Social Media ก็เพ่ิมข้ึนมา 2.3 ล้านคน คิดเป็น 4.7% แต่จํานวน
ผู้ใช้งานและจํานวนการเชื่อมต่อมือถือนั้นมี 93.39 ล้านคนซึ่งเพ่ิมขึ้นไม่มาก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://blog.ourgreenfish.com/สถิติดิจิทัล-ของประเทศไทยจาก-digital-thailand-ประจำปี-2020


 19 
 

ภาพที่ 2.9: สถิติผู้ใช้ของ Youtube 

 

 
 

ที่มา: Oberlo. (2020). สถิติผู้ใช้ของ Youtube ประจ าปี 2020. Retrieved from  
       https://www.thumbsup.in.th/10-stat-youtube-for-marketer 
 
ภาพที่ 2.10: จํานวน subscriber ของสมาคมมวยปล้ํา WWE 

 

 
 

https://www.thumbsup.in.th/10-stat-youtube-for-marketer
https://www.thumbsup.in.th/10-stat-youtube-for-marketer
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ที่มา: ช่องยูทูบ (Youtube) WWE. (2020). ยอดผู้ติดตามยูทูป (Youtube)  WWE ไตรมาสที่ 2 ของ
ปี 2020. สืบค้นจาก https://www.youtube.com/user/WWEFanNation 
 

จากภาพข้างต้น แสดงถึงปริมาณผู้ใช้ youtube ในระดบัโลก มีอยู่ถึง 2,000 ล้านคน8 และ
เมื่อมาดูตัวอย่างธุรกิจที่มีลักษณะใกล้เคียงอย่างสมาคมมวยปล้ํา WWE ซึ่งมี จํานวน subscriber อยู่
ที่ 64 ล้านคน คิดเป็นอัตราส่วนมีคน ติดตามช่องยูทูป (Youtube) WWE ถึง 3.2% ของผู้ใช้ 
Youtube ทั้งหมด 
 
ภาพที่ 2.11: อัตราจํานวนประชากรที่ใช้โซเชียลมีเดีย (Social Media)  

 

 
 

ที่มา: WeAreSocial x Hootsuite. (2020). สรุปข้อมูลสถิติและพฤติกรรมการใช้ social media  
       จากรายงาน Digital 2020 Global Digital Overview. Retrieved from  
       https://www.twfdigital.com/blog/2020/02/global-social-media-usage-stats-q1-  
       2020/ 
 

จากภาพข้างต้นแสดงถึงคนไทย 75% ของจํานวนประชากรในประเทศใช้ social media 
ค่าเฉลี่ยทั่วโลกอยู่ที่ 49% ต่อจํานวนประชากรในประเทศ 

                                                 
8 https://www.thumbsup.in.th/10-stat-youtube-for-marketer 
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ภาพที่ 2.12: อัตราจํานวนประชากรที่ใช้โซเชียลมีเดีย (Social Media) เพ่ือทํางาน  

 

 
 

ที่มา: WeAreSocial x Hootsuite. (2020). สรุปข้อมูลสถิติและพฤติกรรมการใช้ social media  
      จากรายงาน Digital 2020 Global Digital Overview. Retrieved from  
      https://www.twfdigital.com/blog/2020/02/global-social-media-usage-stats-q1- 
      2020/ 
 

จากภาพข้างต้นแสดงถึงมีคนไทย 54%ของผู้ใช้อินเทอร์เน็ต ใช้โซเชียลมีเดีย (Social 
Media) สําหรับทํางาน ในขณะทีค่่าเฉลี่ยทั่วโลกอยู่ที่ 43% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.twfdigital.com/blog/2020/02/global-social-media-usage-stats-q1-2020/
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ภาพที่ 2.13: Online Content Activities 

 

 
 

ที่มา: WeAreSocial x Hootsuite. (2020). สรุปข้อมูลสถิติและพฤติกรรมการใช้ social media  
      จากรายงาน Digital 2020 Global Digital Overview. Retrieved from   
      https://www.twfdigital.com/blog/2020/02/global-social-media-usage-stats-q1- 
      2020/ 

 
จากภาพข้างต้นแสดงถึงว่าคนไทยยังนิยมรับชมคอนเทนต์ออนไลน์วิดีโอและคอนเทนต์มาก

ถึง 99% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 23 
 

ภาพที่ 2.14: Most-used Social Media Platforms 

 

 
 

ที่มา: WeAreSocial x Hootsuite. (2020). สรุปข้อมูลสถิติและพฤติกรรมการใช้ social media 
จากรายงาน Digital 2020 Global Digital Overview. Retrieved from 
https://www.twfdigital.com/blog/2020/02/global-social-media-usage-stats-q1-
2020/ 

 
จากภาพข้างต้นแสดงถึงว่าแพลตฟอร์มที่เป็นที่นิยมใช้สําหรับคนไทย คือ Facebook และ 

Youtube ซึ่งมีผู้ใช้ถึง 94% 
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ภาพที่ 2.15: Top Youtube Search Queries in Worldwide 

 

 
 

ที่มา: WeAreSocial x Hootsuite. (2020). สรุปข้อมูลสถิติและพฤติกรรมการใช้ social media 
จากรายงาน Digital 2020 Global Digital Overview. Retrieved from 
https://www.twfdigital.com/blog/2020/02/global-social-media-usage-stats-q1-
2020/ 

 
จากภาพข้างต้นแสดงถึงว่าคีย์เวิร์ดที่คนทั่วโลกส่วนใหญ่มองหาในยูทูบ (Youtube) เป็นเรื่อง

ของความบันเทิง 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 



 25 
 

ภาพที่ 2.16: Top Youtube Search Queries in Thailand 

 

 
 

ที่มา: WeAreSocial x Hootsuite. (2020). สรุปข้อมูลสถิติและพฤติกรรมการใช้ social media  
      จากรายงาน Digital 2020 Report ของประเทศไทย. Retrieved from    
      https://adaddictth.com/knowledge/digital-thailand-2020 
 

จากภาพข้างต้นแสดงถึงว่าคีย์เวิร์ดที่คนไทยส่วนใหญ่มองหาในยูทูบ (Youtube) เป็นเรื่อง
ของความบันเทิง 
 

https://adaddictth.com/knowledge/digital-thailand-2020
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นอกจากข้อมูลเชิงสถิติที่กล่าวมายังมีข้อมูลอื่นๆที่สนับสนุนความเป็นไปได้ของรูปแบบธุรกิจ
นี้อีกด้วย เช่น 
 
“นอกจากนี้ยังพบว่าผู้บริโภคมีความขี้เกียจมากข้ึน ดังนั้นคอนเทนต์ที่มีเนื้อหาที่ยาว หรือเป็น
ตัวอักษรจะไม่ค่อยได้รับความสนใจจากผู้บริโภคเท่าไหร่ เมื่อเทียบกับคอนเทนต์ที่เป็นคลิปวิดีโอ”9 
 
“คนหันมาเสพคอนเทนต์วิดีโอที่มีความยาวมากๆ มากยิ่งข้ึน”10 
 
“ธุรกิจให้บริการคอนเทนต์ออนไลน์ (OTT) ทั่วโลกจะมีรายได้เพ่ิมขึ้นถึง 26.0% ในปี 2563  
และคาดว่าจะโตเกือบ 2 เท่าจาก 46,400 ล้านดอลลาร์สหรัฐ (1.4 ล้านล้านบาท) ในปี 2562  
สู่ระดับ 86,800 ล้านดอลลาร์สหรัฐ (2.7 ล้านล้านบาท) ในปี 2567”11 
 
“จับตา 5 เทรนด์ เปลี่ยนโฉมอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงโลก 
นางณฐพรกล่าวทิ้งท้ายว่า จากผลศึกษาของ PwC พบว่า มี 5 เทรนด์สําคัญของโลกท่ีจะมีผลต่อการ
เปลี่ยนแปลงรูปแบบการดําเนินธุรกิจของอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงท่ัวโลก ซึ่งสื่อที่ปรับกลยุทธ์ได้ทัน
จะเป็นสื่อท่ีอยู่รอดและเติบโตได้อย่างยั่งยืนในอนาคต  

เทรนด์การเปลี่ยนแปลงเหล่านั้น ได้แก่  

1. ประชากรศาสตร์ (Demography) ในปี 2563 วัยรุ่นจะเป็นลูกค้ากลุ่มสําคัญท่ีจะขับเคลื่อนการ
เติบโตของอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงทั่วโลก โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้บริโภคท่ีมีอายุต่ํากว่า 35 ปี จะเป็น
กลุ่มท่ีมีการใช้จ่ายด้านสื่อและบันเทิงมากที่สุด เนื่องจากสามารถเข้าถึงสื่อได้ดีกว่ากลุ่มคนที่มีอายุ
มากกว่า และยังมีความพร้อมในการเปิดรับสื่อต่างๆ ในรูปแบบดิจิทัลให้เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของ
พฤติกรรมในการดําเนินชีวิต (Digital behaviour) โดยส่วนใหญ่คนกลุ่มนี้เป็นชนชั้นกลางและมี
อํานาจในการจับจ่ายใช้สอย 

2. การบริโภค (Consumption) ด้วยช่องทางในการรับสื่อที่หลากหลายมากขึ้น ทําให้ผู้บริโภค
สามารถเลือกรับชมสื่อที่มีเนื้อหาตรงกับความต้องการได้เองไม่ว่าบนมือถือ แท็บเล็ต หรืออุปกรณ์

                                                 
9 https://www.posttoday.com/economy/news/483476 
10 https://adaddictth.com/Knowledge/digital-social-costumer-platform 
11 https://www.marketthink.co/9628 
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รับชมอ่ืนๆ ที่ไหน เมื่อไหร่ก็ได้ ด้วยเหตุนี้ ในอนาคตเราจะเห็นการปรับตัวของกลุ่มผู้ให้บริการสื่อแบบ
ดั้งเดิม (Traditional media) หันมาให้บริการลูกค้าแบบหลายช่องทาง (Omnichannel) กันอย่าง
เต็มรูปแบบ ตัวอย่างเช่น เปิดโอกาสให้ลูกค้าชมบางส่วนของภาพยนตร์ที่ต้องการ โดยสามารถกลับมา
ชมตอนจบในเวลาที่ต้องการ โดยไม่จํากัดช่องทางการรับชมไม่ว่าจะเป็น โทรทัศน์ แลปทอป หรือ
สมาร์ทโฟน เป็นต้น 

3. การแข่งขัน (Competition) ด้วยความที่เนื้อหายังคงเป็นปัจจัยหลักที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อสินค้า
และบริการของผู้บริโภค ผู้ประกอบการธุรกิจสื่อและบันเทิงต้องมีความสามารถในการนําเสนอเนื้อหา
ที่มีท้ังความเป็นสากลและเข้ากับกระแสสังคมโลก (Globalisation) แต่ในขณะเดียวกัน เนื้อหานั้นก็
ต้องมีความสอดคล้องกับความต้องการของตลาดภายในประเทศ โดยคํานึงถึงรสนิยมและวัฒนธรรม
ของผู้บริโภคเป็นหลัก  

4. ภูมิศาสตร์ (Geography) ในอนาคตการเติบโตของตลาดจะย้ายฐานจากฝั่งตะวันตกมาตะวันออก 
โดยคาดการณ์ว่า ในปี 2560 รายได้จากบ็อกซ์ออฟฟิศของจีนจะโตแซงหน้าตลาดสหรัฐอเมริกา ซึ่ง
หากเกิดขึ้นจริงจะถือเป็นครั้งแรกท่ีสหรัฐฯ สูญเสียตําแหน่งเจ้าตลาดในกลุ่มอุตสาหกรรมสื่อและ
บันเทิง 

5. รูปแบบการด าเนินธุรกิจ (Business models) ในระยะข้างหน้า ผู้ให้บริการสื่อและบันเทิงอาจ
ต้องประยุกต์ใช้ข้อมูลในการวางแผนทางการตลาดมากยิ่งข้ึน เช่น ต้องนําเทคโนโลยีมาใช้ในการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า หรือแม้กระทั่งการเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ เพื่อนํามาพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้
ทันกับการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็ว มากไปกว่านั้น อุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงจําเป็นต้องเปลี่ยน
รูปแบบในการดําเนินธุรกิจให้อยู่บนพื้นฐานของการสร้างความไว้วางใจจากผู้บริโภคเป็นหลักอีก
ด้วย”12 

จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปได้ว่าธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) เป็นธุรกิจที่มี
มูลค่าและส่วนแบ่งการตลาดที่สูง สื่อและผู้ใช้อินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย (Social Media) ก็มีอัตรา
เติบโตมากขึ้น  มูลค่าการใช้จ่ายผ่านสื่อและบันเทิงท่ัวโลกมีอัตราการเติบโตมากขึ้น มูลค่าการใช้จ่าย
บริการรับชมวิดีโอผ่านอินเทอร์เน็ตในไทยก็เช่นกัน โดยยูทูบ (Youtube) เป็น 1 ในเครื่องมือที่
ผู้บริโภคนิยมใช้รับชมคอนเทนต์ออนไลน์วิดีโอและคอนเทนต์มากที่สุด ขณะเดียวกันสิ่งที่คนส่วนใหญ่
มองหามากขึ้นคือคอนเทนต์ที่เป็นคลิปวิดีโอที่มีเนื้อหากระชับตอบสนองตรงกับความต้องการ มี

                                                 
12 https://thaipublica.org/2016/07/pwc-media-outlook-2016-2020/ 
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เนื้อหาเป็นเรื่องของความบันเทิง ในยูทูบ (Youtube)  โดยผู้บริโภคกลุ่มสําคัญคือผู้บริโภคท่ีมีอายุต่ํา
กว่า 35 ปี 
 
ภาพที่ 2.17: เครื่องมือ TAM/SAM/SOM ในการประเมินขนาดตลาด (Market Size) 

 

 
 

ที่มา: Thum Namprom. (2020). Market Size Analysis ส าหรับ Startup และ SME. Retrieved  
       from https://reder.red/market-size-analysis-for-startup-and-sme-11-02-2020/ 
 

จากภาพข้างต้นแสดงถึงเครื่องมือที่ใช้วิเคราะห์ขนาดของตลาด 
 

TAM (Total Addressable Market) 
หมายถึงมูลค่ารวมของตลาดทั้งหมด ซึ่งตัวเลขเหล่านี้จะต้องได้จากแหล่งที่น่าเชื่อถือด้วย 

เช่น สํานักงานสถิติแห่งชาติ หรือรายงานการวิจัยทางธุรกิจของสถาบันชั้นนํา  
 

https://reder.red/market-size-analysis-for-startup-and-sme-11-02-2020/
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มีผู้ใช้ youtube ระดับ worldwide อยู่ถึง 2,000 ล้านคน ประเทศไทยมีคนใช้ยูทูบ 
(Youtube) 48 ล้านคน13 
 

SAM (Serviceable Addressable Market) 
หมายถึงตลาดที่เราเข้าถึงได้ หรือไม่ก็เป็นเฉพาะส่วน หรือ Segmentation ของตลาดที่เรา

เข้าถึงได้หรือต้องการ ตามโมเดลธุรกิจที่เราออกแบบไว้ 
 

เปรียบเทียบช่องที่มีลักษณะธุรกิจใกล้เคียงอย่าง WWE มี จํานวน subscriber อยู่ที่ 64 ล้าน

คน14 คิดเป็น 3.2% ของผู้ใช้ยูทูบ (Youtube) ทั้งหมด  
 

ดังนั้นหากมาคิดสัดส่วนนี้เทียบกับจํานวนประชากรไทยคาดการณ์ว่าจะมียอดผู้ติดตามอยู่ที่ 
1.54 ล้านคน เมื่ออยู่ในจุดอ่ิมตัว สําหรับการประกอบการผ่านยูทูบ (Youtube) ในไทย แต่ด้วย
ประสบการณ์ที่พ่ึงเริ่มต้นธุรกิจใหม่ จึงคาดการณ์ว่าทางเราจะมีศักยภาพในการสร้างยอดผู้ติดตาม 
10% ของยอด 1.54 ล้าน หรือก็คือ 154,000 คน ภายในระยะเวลา 13 ปี หรือก็คือประมาณ 11,846 
คน/ปี และเนื่องจากมีผู้เล่นในตลาดต่อสู้ที่ใกล้เคียงอยู่และปัจจัยอื่นๆ จึงคาดการณ์ว่าเราน่าจะได้ยอด
ผู้ติดตาม จริงประมาณ 20% ของที่คาดการณ์ไว้ 154,000 คน หรือก็คือ 30,800 คน ภายใน
ระยะเวลา 13 ปี หรือก็คือ 2,369 คน/ปี 
 

SOM (Serviceable Obtainable Market) 
หมายถึงตลาดที่เราเข้าถึงและขายได้จริงๆ มีขนาดเท่าไหร่ กรณีตัวเลขของ SAM ที่ว่าต่ํากว่า 

TAM มากแล้ว… พอมาถึง SOM ตัวเลขจะน้อยลงไปได้อีกมาก เพราะตรงนี้หมายถึงศักยภาพที่เราจะ
มีสินค้าปูอนตลาดได้แค่ไหนอย่างไร รวมทั้งศักยภาพในการพาสินค้าไปถึงมือลูกค้าแค่ไหน 
 

เมื่อมาดูธุรกิจกีฬาที่มีลักษณะใกล้เคียงกันในไทยอย่างมวยไทย จะพบว่า ถ้าเป็นช่องที่มี
รูปแบบการนําเสนอศิลปะการต่อสู้แบบเก่า อย่างเวทีมวยราชดําเนิน จะมียอดผู้ติดตามเพียง 39.1K 
เท่านั้น ในขณะที่ช่องที่มีรูปแบบการนําเสนอศิลปะการต่อสู้สาระ (content) แบบใหม่จะมียอด
ผู้ติดตามอยู่ราวๆ 290K-635K อย่าง Thai Fight และ Max Muay Thai ซึ่งหากเปรียบเทียบกับ

                                                 
13 https://blog.ourgreenfish.com/สถิติดิจิทัล-ของประเทศไทยจาก-digital-thailand-ประจําปี-
2020 
14 https://www.youtube.com/results?search_query=wwe 
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ธุรกิจ sport entertainment บุกเบิกในไทย เช่นเดียวกับ Gatoh Move ที่หลักๆ มี contentเป็น
มวยปล้ําแบบญี่ปุุนทําตลาดที่ไทยและญี่ปุุนซึ่งจะมีผู้ติดตามอยู่ที่ 8.46K ตลอดระยะเวลา 6 ปีที่ผ่าน
มา ซึ่งคาดการณ์ว่าเราสามารถทําได้ดีใกล้เคียงหรือมากกว่าหากเน้นการทําการตลาด Digital กอปร
กับปัจจุบันที่คนใช้โซเชียลมีเดียโดยเฉพาะ ยูทูบ (Youtube) เพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ จึงตั้งเปูาให้ทางเรามี 
subscriber อยู่ที่ราวๆ 100% ของ Gatoh Move เพราะเราตั้งเปูาแค่ที่ไทยหรือก็คือปีแรกจะมี
ผู้ติดตามประมาณอยู่ที่ 1,410 คน 
STP 

Segmentation 
สามารถแบ่งตามเกณฑ์ต่างๆได้ดังนี้ 

เกณฑ์ประชากรศาสตร์: ชายและหญิงสัดส่วน 80:20 อายุ 7-35 ปี นักเรียนจนถึงวัยเกษียร  
เกณฑ์ภูมิศาสตร์: ประเทศไทย 
เกณฑ์จิตลักษณะ: บุคลิกร่าเริง  สนุก เท่ห์ ชอบเรื่องราวและชอบบู๊ 
เกณฑ์พฤติกรรม: ชอบดูรายการต่างๆใน Youtube 
 

Targeting 
คนไทยชายหญิงสัดส่วนชาย80:หญิง20 ช่วงอายุตั้งแต่ 7-35 ปี ที่ชอบศิลปะการต่อสู้และ

ความบันเทิงและสามารถเข้าถึง internet และใช้ Youtube ได้ 
 

Positioning 
เป็นธุรกิจบันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ (Online Martial Art Entertainment) 

รูปแบบใหม่ที่ต่างจากเจ้าอ่ืนที่มีอยู่ในตลาด และเป็นตราสินค้าของคนไทย 100% 
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ภาพที่ 2.18: position ของ Petch Martial Art Entertainment 

 

 
 

2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
เครื่องมือสําหรับทําการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกกิจการ ใช้ในการวิเคราะห์ปัจจัย

โอกาสและอุปสรรค ซึ่งจะส่งผลกระทบทั้งในแง่บวกและแง่ลบ การวิเคราะห์เป็นเพียงการ
คาดการณ์ แต่ก็ช่วยให้กิจการสามารถที่จะเตรียมพร้อมรับมือและปูองกันได้ทันท่วงทีด้วย
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกโดยใช้เครื่องมือ (PESTEL Analysis) 
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ภาพที่ 2.19: PESTEL Analysis 

 

 
 

ที่มา: Professional Academy. (ม.ป.ป.). PESTEL Analysis. Retrieved from  
       https://www.pinterest.com/pin/345088390180708285/?autologin=true 

 
 จากภาพข้างต้นแสดงโมเดลโครงสร้างของ PESTEL Analysis ที่ประกอบไปด้วย 6 

ปัจจัย 
หลัก ได้แก่ Political คือ ปัจจัยด้านการเมือง, Economics คือ ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ, Social คือ 
ปัจจัยด้านสังคม, Technology คือ ปัจจัยเกี่ยวกับเทคโนโลยี, Environmental คือ ปัจจัยด้าน
สภาพแวดล้อม และ Law คือ ปัจจัยเกี่ยวกับด้านกฎหมาย 
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 ปัจจัยด้านการเมือง  
 ปัจจุบันรัฐบาลมีแผนที่จะพัฒนาเศรษฐกิจดิจิทัล (Digital Economy) รองรับการ

ให้บริการของภาคธุรกิจโดยเฉพาะอย่างยิ่งภาคสื่อสารและบันเทิง15 โดยเศรษฐกิจดิจิทัล คือ การ
ขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศโดยการนําเอาเทคโนโลยีดิจิทัลเข้ามาใช้เพ่ือเพ่ิมผลผลิต เพ่ิมผลงาน 
โดยใช้เวลาน้อยลงและสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่สินค้า และบริการต่าง ๆ เพ่ือให้เราแข่งขันกับชาติต่าง ๆ 
ได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ยุคปัจจุบันที่การใช้สมาร์ทดีไวซ์ต่างๆ  เช่น สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ต 
ติดต่อสื่อสารกันผ่านเครือข่ายไร้สายความเร็วสูง (Wireless Broadband) เช่น 3G, 4G ทําให้เกิดการ
ใช้งานในวงกว้าง ซ่ึงทําให้เกิดโอกาสทางธุรกิจใหม่ ๆ มากมายในแทบทุกสาขาเศรษฐกิจ โดย
เศรษฐกิจดิจิทัลนั้นจะส่งผลกระทบในทางท่ีดีต่อธุรกิจบันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ 
(Online Martial Art Entertainment) ของ บริษัท เพชรเอ็นเตอร์เทนเมนท์ (Petch 
Entertainment) เช่น การลดต้นทุนในการประกอบการซึ่งต้องใช้เม็ดเงินจํานวนมากเม่ือเทียบกับ
ธุรกิจลักษณะคล้ายคลึงกันในแบบเดิมๆไม่ต้องเช่าสถานที่ขนาดใหญ่เพื่อบรรจุผู้ชมปริมาณมหาศาล 
การทุ่มเงินในปริมาณเท่าเดิมเพ่ือทําการตลาดเพ่ือให้แบรนด์เป็นที่รับรู้ก็มีประสิทธิภาพมากข้ึนกว่า
เศรษฐกิจรูปแบบเดิมๆ 
 

 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  
 เศรษฐกิจดิจิทัล16 จะถูกผลักดันมากขึ้นตามนโยบายรัฐบาลเพ่ือให้สามารถแข่งขันใน

โลกสมัยใหม่ได้17 ซึ่งเป็นการปรับเปลี่ยน โครงสร้างเศรษฐกิจที่พ่ึง การส่งออก และอุตสาหกรรมขนาด
ใหญ่ ไปสู่ เศรษฐกิจที่เพ่ิมมูลค่าให้สินค้าและบริการโดยอาศัย นวัตกรรมและความคิดสร้างสรรค์ และ
เทคโนโลยี โดยเน้น ที่การผลักดันให้เป็น Smart SMEs18 ซึ่งสอดคล้องกับรูปแบบธุรกิจบันเทิง
ประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ (Online Martial Art Entertainment) ของ บริษัท เพชร
เอ็นเตอร์เทนเมนท์ (Petch Entertainment) ซึ่งเน้นการเพ่ิมมูลค่าธุรกิจโดยอาศัยเทคโนโลยีต่างมา
ดําเนินการ เช่น โซเชียลมีเดียเป็นต้น 

 
 

                                                 
15 https://www.dga.or.th/th/profile/2008/ 
16 https://library2.parliament.go.th/ejournal/content_af/2558/mar2558-2.pdf 
17 https://www.dga.or.th/th/profile/2008/ 
18 https://www.nesdc.go.th/download/document/Yearend/2017/PPT_Anan.pdf 
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ปัจจัยด้านสังคม  
 ผู้บริโภคไทย ชอบความสนุก ตลก ดูได้จากยอดดูภาพยนต์19 ผู้บริโภคมีความสนใจ

ในการดู สาระ (Content)  ผ่านช่องทางสื่อออนไลน์อย่าง ยูทูบ (Youtube) มากกว่าระบบ
โทรทัศน์20 ซึ่งเป็นสื่อรูปแบบเดิม ซึ่งเป็นผลดีกับธุรกิจบันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ 
(Online Martial Art Entertainment) เนื่องจากการเผยแพร่สาระ (Content)  ผ่านช่องทางยูทูบ 
(Youtube) จะทําให้มีโอกาสที่จะผู้ชมจํานวนมากเห็นและเป็นที่รู้จักได้ 

 
 ปัจจัยเกี่ยวกับเทคโนโลยี  
 เทคโนโลยี (แสง, ส,ี เสียง)  ทําให้เราสามารถสร้างสาระ (Content) ได้อย่างอิสระ

และมีความน่าสนใจมากข้ึน มีข้อจํากัดต่างๆ น้อยลงในงบประมาณที่เท่าเดิม ขณะเดียวกันเทคโนโลยี 
(แพลตฟอร์ม) ก็สามารถเผยแพร่สาระ (Content)  สู่สังคมได้ง่ายและเป็นวงกว้างมากขึ้นโดยใช้
งบประมาณท่ีเท่ากันหากเปรียบกับช่องทางการเผยแพร่ สาระ (Content)  รูปแบบเดิมผ่านช่องทาง
โทรทัศน์ นอกจากนี้ช่องทางการเผยแพร่ผ่านแพลตฟอร์มอย่างยูทูบ (Youtube) ยังสามารถที่จะเก็บ
ข้อมูลผู้ใช้บริการได้อย่างแม่นยํากว่า และเพ่ิมช่องทางการมีส่วนร่วมในการสื่อสารของผู้มาใช้บริการ
แบบอินเตอร์แอคทีฟ (interactive) ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจมากกว่า ส่วนเทคโนโลยี เทคโนโลยี 5G 
จะทําให้เม็ดเงินในส่วนของรายได้ของกิจการดําเนินการผ่านทางโทรศัพท์เคลื่อนที่มีมูลค่าสูงขึ้น21  
 

 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม  
 ประเทศไทยตั้งอยู่ในโซนเอเชียซึ่งเป็นโซนที่เป็นต้นกําเนิดศิลปะการต่อสู้นานาชนิด 

เราสามารถพูดได้ว่าศิลปะการต่อสู้ คือ สมบัติที่ล้ําค่าอันหนึ่งของวัฒนธรรมเอเชีย22 และสิ่งนี้เป็น
โอกาสที่ดี เนื่องจากประเทศไทยอยู่ในทวีปเอเชีย ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบอย่างหนึ่งในการทําธุรกิจ
เนื่องจากสามารถหานักกีฬาได้ง่ายและมีต้นทุนที่ถูกกว่า 

 
  
 

                                                 
19 https://movie.kapook.com/view109509.html 
20 https://www.marketingoops.com/reports/behaviors/youtube-insight-thai-consumer-
2016/ 
21 https://www.posttoday.com/social/think/576948 
22 https://techsauce.co/saucy-thoughts/one-championship-material-arts 
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ปัจจัยเกี่ยวกับด้านกฎหมาย  
 กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารได้เสนอคณะรัฐมนตรีและ

คณะรัฐมนตรีได้พิจารณาอนุมัติเห็นชอบในหลักการร่างกฎหมาย “ชุดกฎหมายเศรษฐกิจดิจิทัล” 
(Digital Economy)232425 

 
 
 2.1.2 การวิเคราะห์ปัจจัยกดดันต่อธุรกิจหรือการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
(Porter’s Five Forces Model) 
ภาพที่ 2.20: Porter’s Five Forces Model 

 

 
 

ที่มา: Visual Paradigm. (ม.ป.ป.). Porter’s Five forces analysis. Retrieved from  
       https://online.visual-paradigm.com/diagrams/tutorials/five-forces- 
       analysistutorial/ 
 
 
 
 
 

                                                 
23 https://ictlawcenter.etda.or.th/de_laws 
24 https://ictlawcenter.etda.or.th/de_laws/detail/de-laws-digital-development-act 
25 https://dga.or.th/upload/download/file_2f7e2e4f462aac38b5b27252f226f182.pdf 
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 จากภาพข้างต้นแสดงโมเดลโครงสร้างของ Porter’s Five Forces Model ซ่ึง
ประกอบไปด้วยปัจจัย 5 ด้าน ได้แก่ Rivalry Among Current Competitors : การแข่งขันกัน
ภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน, Bargaining Power of Suppliers : อํานาจต่อรองของผู้จัดหา, 
Bargaining Power of Buyers : อํานาจต่อรองของลูกค้า, Threat of Substitute Products or  

Services : ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนและ Threat of New Entrance: ภัยคุกคามจากผู้
แข่งขันรายใหม่ 

1. ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of new entrants) 
 ส่งผลน้อยเพราะธุรกิจที่ใช้เงินทุนสูง มีความเป็นเอกลักษณ์สูง ต้องใช้ความคิด

สร้างสรรค์สูง และต้องบันเทิงลูกค้ากลุ่มเปูาหมายได้จริง 
2. อํานาจต่อรองของผู้จัดหา (Bargaining power of suppliers) 

 ส่งผลปลานกลาง เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่ ผู้จัดหาโดยตรงจึงไม่มี แต่อาจคุยกับ
โรงเรียนสอนศิลปะการต่อสู้ แล้วเฟูนหานักกีฬา ซึ่งอาจจะคุยเรื่องแบ่งผลประโยชน์กันให้ชัดเจนไป
เลย 

3. อํานาจต่ออรองของลูกค้า (Bargain power of buyers) 
ส่งผลน้อย ธุรกิจประเภทนี้ส่วนใหญ่ลูกค้าไม่มีการต่อรองกัน 

4. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of substitute products or services) 
ส่งผลน้อย สินค้าทดแทนได้นั้นมีไม่มาก เพราะสาระ (Content) มีความแตกต่างจากสินค้าที่

มีอยู่ในตลาดค่อนข้างชัดเจน 
5. การแข่งขันภายในตลาดเดียวกัน (Rivalry among existing firms) 

ส่งผลน้อย เพราะเป็นธุรกิจใหม่ และไม่มีมาก่อนในท้องตลาด 
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2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
2.2.1 คู่แข่งขัน  
 ไม่มีคู่แข่งโดยตรง คู่แข่งทางอ้อมคือ WWE, ONE Championship 

 
ตารางที่ 2.1: ผู้เล่นในตลาด 

 

คู่แข่ง วิธีการนําเสนอ สาระ (Content) ความมั่งค่ังสุทธิ  
(net worth) 

จุดด่น 

WWE นําเสนอสาระ 
(Content) ผ่าน
ช่องทาง 
Youtube 

การแสดงมวยปล้ํา $5.71 billion26 
 

เป็น
ผู้ประกอบการ
มวยปล้ําเพื่อ
ความบันเทิงที่
ใหญ่ที่สุดในโลก27 

ONE 
Championship 

นําเสนอสาระ 
(Content) ผ่าน
ช่องทาง 
Youtube 

การแสดงศิลปะ
การต่อสู้แบบ
แข่งขันจริง 

$3.7 million  
net worth28 
 

เป็น
ผู้ประกอบการสื่อ
กีฬาที่ใหญ่ที่สุดใน
เอเชีย29 

 
2.2.2 เปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ  
 เป็นธุรกิจบันเทิงกีฬารูปแบบใหม่ที่ต่างจากเจ้าอ่ืนที่มีอยู่ในตลาด มีความมันส์ที่
แตกต่างเนื่องจากเป็นการนําศิลปะการต่อสู้ต่างแขนงกันมาเจอกัน และเป็นของคนไทย 
100% 

 

 

                                                 
26 https://www.sportskeeda.com/wwe/wwe-net-worth 
27 https://en.wikipedia.org/wiki/WWE 
28 https://statsmash.com/calculator/one-championship-net-worth 
29 https://www.onefc.com/shows/ 
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 
 

การประเมิน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) ของธุรกิจ 
 

SWOT30  
คือเครื่องมือวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็งภายในของบริษัทและโอกาสอุปสรรคภายนอกของบริษัท 
จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ (Strength) 

ความแปลกและแตกต่าง  
ความสร้างสรรค์ 

ความริเริ่ม  

สร้างความตื่นเต้น  

สร้างความบันเทิง  

ความสนุก  
มีเรื่องราว 

 

จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ (Weakness) 
ยังไม่มีประสบการณ์ในการทําธุรกิจมาก่อน 
ไม่ใช่สิ่งที่จําเป็นสําหรับมนุษย์ 
ต้นทุนสูง 
 

โอกาส (Opportunity) 
ตลาดมีมูลค่าที่สูง 
ภัยธรรมชาติเช่น COVID เพราะธุรกิจเราเป็นออนไลน์ 
เป็นธุรกิจ Blue Ocean   
คนไทยชอบความบันเทิง31 

 

                                                 
30 https://thaiwinner.com/swot-and-tows/ 
31 https://www.pptvhd36.com/news/ประเด็นร้อน/20271 
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อุปสรรค (Threat) 
เงินทุน 
 

TOWS  
คือเครื่องมือวิเคราะห์ โอกาสและอุปสรรคภายนอกเปรียบเทียบกับจุดแข็งและจุดอ่อน

ภายใน เพื่อใช้ในการสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ โดย TOWS เป็นตัวย่อของ Threats, 
Opportunities, Weaknesses และ Strengths (อุปสรรค โอกาส ข้อเสีย ข้อดี) และเป็นเครื่องมือที่
ใช้ควบคู่กับ SWOT ต้นกําเนิดของ TOWS มาจากการนําข้อมูลของ SWOT มาจัดเรียงใหม่ให้คน
ดูง่ายขึ้น แต่ในภายหลัง ผู้ใช้งานก็ค้นพบว่า ปัจจัยภายนอก (โอกาสและอุปสรรค) เป็นบริบท
จุดเริ่มต้นที่ดีในการสร้างกลยุทธ์การปฏิบัติการหรือจะพูดในอีกแง่หนึ่งก็คือ ‘โอกาสและอุปสรรค’ 
เป็นเหมือนข้อจํากัดให้เราสามารถสร้างสรรค์กลยุทธ์ด้านในมุมมองที่แคบลง ซึ่งการทําแบบนี้ก็จะทํา
ให้ TOWS สามารถสร้างคุณค่าที่ SWOT ไม่สามารถทําได้ 
 

‘กลยุทธ์เชิงรุก’ จุดแข็ง-โอกาส (Strengths-Opportunities) – เป็นการนําจุดแข็งของ
องค์กรมาปรับให้เข้ากับโอกาสที่มีอยู่  

โดยผ่านการนําเสนอความบันเทิงท่ีมีเรื่องราวสร้างสรรค์ ตอบโจทย์คนหมู่มาก 
 

‘กลยุทธ์เชิงแก้ไข’ จุดอ่อน-โอกาส (Weaknesses-Opportunities) – เป็นการนําโอกาส
ที่มีอยู่มาใช้งานเพ่ือลดจุดอ่อนขององค์กร  

อาศัยจังหวะช่วงนี้ที่มีเหตุการณ์อย่าง COVID ที่ทําให้ผู้บริโภคอยู่บ้านมากข้ึน นําเสนอสาระ 
(Content) จนทําให้ผู้บริโภคติด เพ่ือแก้ไขปัญหาสิ่งที่ผู้ประกอบการนําเสนอไม่ใช่สิ่งที่จําเป็นสําหรับ
มนุษย์ 
 

‘กลยุทธ์เชิงป้องกัน’ จุดแข็ง-อุปสรรค (Strengths-Threats) – เป็นการนําจุดแข็งของ
องค์กรมาเพ่ือตอบโต้อุปสรรคต่างๆ  

ถึงแม้จะมีเงินทุนต่ําแต่หากสามารถสร้าง สาระ (Content) ให้ผู้บริโภคติดตามได้ด้วยจุดแข็ง 
ก็จะสามารถหาทุนเพ่ิมได้เมื่อนําไปขาย 
 

‘กลยุทธ์เชิงรับ’ จุดอ่อน-อุปสรรค (Weaknesses-Threats) – เป็นการวิเคราะห์จุดอ่อน
และอุปสรรคควบคู่กัน เพ่ือหาวิธีลดความเสี่ยงจากผลกระทบทั้ง 2 ปัจจัย  

ทําการวางแผนเรื่องการเงินให้ดีและวางแผนฉุกเฉินกรณีต่างๆไว้ 
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3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
วิสัยทัศน์  
เป็นผู้ให้บริการนําเสนอสาระ (content) ด้านบันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ 

(Online Martial Art Entertainment) อันดับหนึ่งของโลก 
พันธกิจ  
ผลิตสาระ (content) คุณภาพออกมาอย่างต่อเนื่องจนเป็นที่ 1ในใจผู้บริโภคจนมียอด

ผู้ติดตาม มากกว่า 4,000 คนภายในระยะเวลา 3 ปี 
วัตถุประสงค์  
ผลิตสาระ (Content)  ศิลปะการต่อสู้ที่ดูสนุก ชวนติดตามดูแล้วลืมไม่ลงออกมาทุกสัปดาห์  
กลยุทธ์ระดับองค์กร  
จะเป็น Growth Strategies ดําเนินการไปให้ถึง Vision ทีต่ั้งไว้ เนื่องจากเป็น phase แรก

ของธุรกิจที่พ่ึงสร้าง 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ   
เนื่องจากเป็น Product และเป็น Market ใหม่ ที่ไม่มีผู้เล่นมาก่อน ดังนั้น เพ่ือทําให้องค์กร

เติบโต จึงควรใช้ Growth Strategy เป็น Diversification Strategy ซึ่งเราสามารถสร้างสินค้ามา
ตอบสนองความต้องการของคนทั่วไป ก่อนที่เขาจะรู้ตัวว่าเขาต้องการสินค้าของตัวเองเสียอีก 
(เพราะในตอนแรกเขาไม่รู้ว่ามีสินค้าประเภทนี้อยู่ คนจึงไม่รู้สึกต้องการ แต่เมื่อมีสินค้านี้เกิดขึ้นแล้ว 
เขาจึงรู้สึกต้องการ) หรือจะให้พูดง่ายๆ ก็คือ เราสร้างความต้องการของลูกค้าในสินค้าของเราขึ้นมา
นั่นเอง โดยเราจะใช้ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) ซึ่งเน้นความ
แตกต่างของcontent เป็นกลยุทธ์ในการแข่งขัน 

กลยุทธ์ระดับหน้าที่   
เน้นความคิดสร้างสรรค์ เน้นคุณภาพงาน เสร็จตามเวลาที่กําหนด มีความสม่ําเสมอ 

 
3.3 การวิเคราะห์ผู้บริโภค (การศึกษาข้อมูลกลุ่มลูกค้า) 

จากข้อมูลในหัวข้อ 2.1 ทําให้สรุปได้ว่า สําหรับตลาดโลก ธุรกิจออนไลน์ (Online) บันเทิง
กีฬา มีความต้องการของค่อนข้างสูง และสําหรับตลาดในไทยซึ่งมีปริมาณคนใช้โซเชียลมีเดีย (Social 
Media) สูงกว่าค่าเฉลี่ยของโลก มีผู้ใช้ โซเชียลมีเดีย (Social Media) จํานวนมากที่ให้ความสนใจใน
เรื่องความบันเทิง32 ในขณะที่ social media ในไทยก็เติบโตขึ้นเรื่อยๆ โดยมียูทูบ (Youtube) เป็น
แพลตฟอร์ม (platform) หลักเพ่ือดูสาระ (Content) วิดีโอ (Video) ออนไลน์ (Online) สอดรับกับ 

                                                 
32 https://www.posttoday.com/economy/news/483476 
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การที่มีการมูลค่าธุรกิจการใช้จ่ายในสื่อและบันเทิงของไทยประเภทสื่อวิดีโอผ่านอินเทอร์เน็ตที่ผ่านมา
เติบโตเพ่ิมข้ึนอย่างมาก ทําให้ธุรกิจตัวนี้มีความน่าสนใจเป็นอย่างมากหากจะทําสื่อที่เหมาะกับกล่ม
ผู้บริโภคช่วงอายุ   

จากผลการศึกษายังบอกให้ทราบอีกว่า วัยรุ่นจะเป็นลูกค้ากลุ่มสําคัญที่จะขับเคลื่อนการ
เติบโตของอุตสาหกรรมสื่อและบันเทิงทั่วโลก โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้บริโภคท่ีมีอายุต่ํากว่า 35 ปี จะเป็น
กลุ่มท่ีมีการใช้จ่ายด้านสื่อและบันเทิงมากที่สุด เนื่องจากสามารถเข้าถึงสื่อได้ดีกว่ากลุ่มคนที่มีอายุ
มากกว่า และยังมีความพร้อมในการเปิดรับสื่อต่างๆ ในรูปแบบดิจิทัลให้เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของ
พฤติกรรมในการดําเนินชีวิต (Digital behaviour) โดยส่วนใหญ่คนกลุ่มนี้เป็นชนชั้นกลางและมี
อํานาจในการจับจ่ายใช้สอย  

ปัจจุบันแม้รายการจะไม่ได้ถูกนําเผยแพร่ผ่านช่องทางเดิมและไม่แพร่หลายเหมือนเช่นอดีต
แล้ว เพราะปัจจัยหลายอย่างที่เปลี่ยนไป เช่น ลักษณะช่องทางการนําเสนอ content, คนพากษ์ ที่
เปลี่ยนไป ผู้ชมมีทางเลือกท่ีหลากหลายมากขึ้น แต่จากการสํารวจข้อมูลจากหลายๆแหล่งยังมี ผู้ที่เป็น 
fanclub ในไทยอยู่เป็นจํานวนมาก ขณะเดียวกันในตลาดโลกรายการของ WWE ก็ยังมีผู้ให้ความ
สนใจเป็นจํานวนมาก3334 

สอดคล้องกับยูทูบ (Youtube) เป็นแพลตฟอร์ม (platform) ที่มีผู้ใช้งานที่สนใจในคอนเทนต์
กีฬาเป็นจํานวนมาก และยังใช้ถ่ายทอดสด eventกีฬาใหญ่ๆ เช่น การแข่งขันกีฬาโอลิมปิกฤดูร้อน 
Asian Game ซึ่งมีผู้เข้าชมเป็นจํานวนมาก ด้วยเหตุนี้ผมจึงเล็งเห็นโอกาสจากความต้องการที่มีอยู่ใน
ตลาดที่ยังไม่ถูกตอบสนอง พร้อมกับข้อมูลในอดีตที่แสดงถึงศักยภาพของ content ลักษณะนี้ใน
ประเทศไทย หากนํามาดําเนินการด้วยวิธีการที่เหมาะสม (เช่น ใช้ช่องทาง Youtube ที่ตอนนี้กําลัง
เติบโตในการถ่ายทอด) คาดว่าธุรกิจจะสามารถเติบโตได้ดี 
สรุปผลการศึกษาหรืองานวิจัย ท่ีน ามาสู่การก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจ 

จากผลการศึกษาทําให้สรุปได้ว่ากลุ่มลูกค้าเปูาหมายที่เหมาะสมคือ ผู้บริโภคในช่วงวัยรุ่น 
อายุ 18-35 ปีที่ชื่นชอบดูกีฬาเชิงบันเทิง เช่น มวยปล้ําจากค่าย WWE สามารถเข้าถึงสื่อได้เองไม่ว่า
จะเป็นมือถือ แท็บเล็ต หรืออุปกรณ์รับชมอ่ืนๆ ที่ไหน เมื่อไหร่ก็ได้ 

 

 
                                                 
33 https://www.thumbsup.in.th/youtube-stats-2019 
34 https://www.marketingoops.com/reports/media-stat/youtube-14years-changed-
media-landscape-and-consumer-behavior/ 
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บทที่ 4 

แผนการตลาด 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด  

จากข้อมูลจากหัวข้อ 2.1 ทําให้ทราบสภาพธุรกิจบันเทิงกีฬา (Sport Entertainment) ไป
บ้างแล้วและเพ่ือให้เห็นรายละเอียดมูลค่าตลาดที่ชัดเจนขึ้นจึงอยากนําเสนอข้อมูลประกอบดังต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 4.1: ส่วนแบ่งมูลค่าอุตสาหกรรมของทั้งตลาด 

 

 
 
ที่มา: TerraBKK Research. (2558). ข้อมูลอุตสาหกรรมในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย.  
       Retrieved from https://www.terrabkk.com/articles/95934/จัดอันดับ-28-อุตสาหกรรม 
 จากภาพข้างต้นแสดงให้เห็นถึงสัดส่วนของมูลค่าอุตสากรรมไทย 
 
 
 
 

https://www.terrabkk.com/articles/95934/จัดอันดับ-28-อุตสาหกรรม
https://www.terrabkk.com/articles/95934/จัดอันดับ-28-อุตสาหกรรม
https://www.terrabkk.com/articles/95934/จัดอันดับ-28-อุตสาหกรรม
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ภาพที่ 4.2: มูลค่าตลาดและสัดส่วน 

 

 
 

ที่มา: TerraBKK Research. (2558). ข้อมูลอุตสาหกรรมในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย.  
       Retrieved from https://www.terrabkk.com/articles/95934/จัดอันดับ-28-อุตสาหกรรม 
 

จากภาพข้างต้นแสดงให้เห็นถึงมูลค่าอุตสากรรมสื่อและสิ่งพิมพ์ไทย ซึ่งมีมูลค่าตลาดอยู่ที่ 
243,352,457,822 บาท หรือคิดเป็นสัดส่วน 1.81% ของมูลค่าอุตสาหกรรมทั้งหมดของไทย 
 
 

https://www.terrabkk.com/articles/95934/จัดอันดับ-28-อุตสาหกรรม
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ภาพที่ 4.3: ส่วนต่างกําไร(Net Profit Margin) ของอุตสาหกรรมของไทย 

 

 
 

ที่มา: TerraBKK Research. (2558). ข้อมูลอุตสาหกรรมในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย.  
       Retrieved from https://www.terrabkk.com/articles/95934/จัดอันดับ-28-อุตสาหกรรม 
 

https://www.terrabkk.com/articles/95934/จัดอันดับ-28-อุตสาหกรรม
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จากภาพข้างต้นแสดงให้เห็นถึงส่วนต่างกําไรของอุตสากรรมสื่อและสิ่งพิมพ์ไทย ซึ่งมีสัดส่วน
อยู่ที่ 7.03% 
 
ภาพที่ 4.4: เปรียบเทียบมูลค่าอุตสาหกรรมคอนเทนต์บันเทิง  

 

 
 

ที่มา: สมาพันธ์สมาคมภาพยนตร์แห่งชาต. (2560). สถิติและมูลค่าอุตสาหกรรมคอนเทนต์บันเทิง.  
       สืบค้นจาก https://image.makewebeasy.net/makeweb/0/MjVNwUwLX/Document/ 
       สถิติและมูลค่าอุตสาหกรรมคอนเทนต์บันเทิง_ประจําปี_พ_ศ_2560.pdf 
 

จากภาพข้างต้นแสดงให้เห็นถึงมูลค่าอุตสาหกรรมคอนเทนต์บันเทิงบนอินเตอร์เน็ตมีมูลค่าท่ี
เติบโตขึ้นเรื่อยๆและในปี 2560 มีมูลค่า 80,000,000,000 บาท ซึ่งสูงที่สุดเมื่อเทียบกับอุตสาหกรรม
คอนเทนต์บันเทิงอ่ืนๆ 
 

นอกเหนือจากค่าทางสถิติแล้วยังมีข้อมูลทางการตลาดอื่นๆที่สนับสนุน รูปแบบแผนการ
ตลาดที่ทางผู้ประกอบการจะต้องทํา ดังต่อไปนี้ 

https://image.makewebeasy.net/makeweb/0/MjVNwUwLX/Document/สถิติและมูลค่าอุตสาหกรรมคอนเทนต์บันเทิง_ประจำปี_พ_ศ_2560.pdf
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“อุตสาหกรรมที่สามารถทํากําไรได้ค่อนข้างสูงส่วนใหญ่แล้วจะเป็นอุตสาหกรรมที่มีผู้แข่งขันไม่มากนัก 
(ผู้แข่งขันน้อยราย) และเป็นอุตสาหกรรมที่ค่อนข้างที่จะเข้าสู่ตลาดได้ยาก อีกทั้งยังไม่ถูกควบคุมราคา
จากภาครัฐมากนัก คุณลักษณะเหล่านี้จะทําให้อุตสาหกรรมมีความได้เปรียบในการแข่งขัน”35 
 
“ดีปูาเผยตัวเลขตลาดดิจิทัลคอนเทนต์ในไทยปี 60 ทะยาน 25,000 ล้านบาท อุตสาหกรรมเกมนําโด่ง
เกือบ 20,000 ล้านบาท คาดขยายตัวต่อเนื่อง”36 
 
“ธุรกิจดิจิทัลคอนเทนต์ในไทยได้ถูกขับเคลื่อนด้วยธุรกิจประเภทการรับจ้างผลิตรับทั้งในและ
ต่างประเทศเป็นหลัง”37 
 
“ประเทศไทยยังคงพ่ึงพาตลาดต่างประเทศมากพอสมควร ไม่ว่าจะเป็นการนําเข้าลิขสิทธิ์หรือรับจ้าง
ผลิต ทั้งๆ ที่ผู้ประกอบการไทยมีฝีมือและมีศักยภาพที่ได้รับการยอมรับจากท่ัวโลก การที่ผู้ผลิตไทยจะ
มีผลงานที่มีทรัพย์สินทางปัญญาเป็นของตัวเองมากขึ้น จะช่วยลดปัญหาการถูกกดราคาจาก
ต่างประเทศ ลดอัตราการนําเงินออกไปนอกประเทศ และสามารถเป็นรากฐานสําคัญของ
อุตสาหกรรมดิจิทัลคอนเทนต์ในระยะยาวได้เป็นอย่างดี”38 
 
“ประเทศไทยมีขีดความสามารถด้านดิจิทัลในระดับกลางเมื่อเปรียบเทียบกับโลก และเป็นอันดับสาม
ของกลุ่มอาเซียน”39 
 
“ดิจิทัลคอนเทนต์เป็นอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับการผลิตเผยแพร่ จําหน่ายและให้บริการด้าน ดิจิทัล
คอนเทนต์ เช่น แอนิเมชั่น คอมพิวเตอร์กราฟฟิก ภาพยนตร์ และรายการโทรทัศน์ เกม สื่อในรูปแบบ 
ใหม่ อาทิ AR VR MR การ์ตูนคาร์แรคเตอร์ รวมไปถึงอี-เลิร์นนิ่ง”40 
 

                                                 
35 https://www.terrabkk.com/articles/95934/จัดอันดับ-28-อุตสาหกรรม 
36 https://www.thebangkokinsight.com/74047/ 
37 https://www.thebangkokinsight.com/74047/ 
38 https://www.thebangkokinsight.com/74047/ 
39 https://www.depa.or.th/th/article-view/thailand-digital-economy-glance 
40 https://www.tpso.moc.go.th/sites/default/files/c.dicchithalkhnethnt_rev4.pdf 
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“อุตสาหกรรมดิจิทัลคอนเทนท์ถือเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมเชิงสร้างสรรค์ท่ีอาศัยทักษะจากความคิด
สร้างสรรค์และทักษะด้านเทคโนโลยีในการผลิตสื่อในรูปแบบดิจิทัลออกมา ประกอบไปด้วยหลาย
กิจกรรม เช่น อนิเมชั่น, เกม, เว็บ,คอมพิวเตอร์กราฟฟิค, อินเตอร์แอ็คทีฟ แอพพลิเคชั่น, เทคนิค
พิเศษ (Visual Effect), สื่อการเรียนอิเล็กทรอนิกส์, โฆษณาออนไลน์, เพลงออนไลน์, วิดีโอออนไลน์ 
เป็นต้น โดยอุตสาหกรรมดิจิทัลคอนเทนท์จะเกี่ยวข้องกับหลายธุรกิจ เช่น ภาพยนตร์และบันเทิง 
ออกแบบและสถาปัตยกรรม สื่อสารและโทรคมนาคม เป็นต้น ซึ่งอาจแบ่งผู้ประกอบการใน
อุตสาหกรรมนี้ได้เป็น 2 ส่วน ได้แก่ ผู้ผลิตเนื้อหา (Content Creator) และผู้ให้บริการ (Service 
Provider) ทั้งนี้ ปัจจุบันอุตสาหกรรม ดิจิทัลคอนเทนท์มีแนวโน้มเติบโตมากขึ้นตามการพัฒนา
เทคโนโลยีและการดําเนินชีวิตที่นําเอาระบบไอทีเข้าไปใช้ในชีวิตประจําวันมากขึ้น โดยอุตสาหกรรม
ดิจิทัลคอนเทนท์ท่ัวโลกในปี 2551 มีมูลค่าประมาณ 1,700,000 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ โดยประเทศท่ี
ครองส่วนแบ่งในตลาดโลกส่วนใหญ่เป็นประเทศพัฒนาแล้ว เช่น สหรัฐอเมริกา อังกฤษ ญี่ปุุน เกาหลี
ใต้ ไต้หวัน เป็นต้น”41 
 
“ในปี 2551 อุตสาหกรรมดิจิทัลคอนเทนท์ท่ัวโลกมีมูลค่าประมาณ 1,700,000 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ 
โดยประเทศที่ครองส่วนแบ่งในตลาดโลกส่วนใหญ่เป็นประเทศพัฒนาแล้ว เช่น สหรัฐอเมริกา อังกฤษ 
ญี่ปุุน เกาหลีใต้ ไต้หวัน เป็นต้น สําหรับกรณีประเทศไทยแม้อุตสาหกรรมดิจิทัลคอนเทนท์จะยังมี
มูลค่าไม่สูงนัก แต่ก็มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง”42 

 
จากข้อมูลที่กล่าวไปในหัวข้อ 2.1 และ 4.1 นําไปสู่การกําหนดลูกค้าเปูาหมาย ในหัวข้อ 

4.1.1 ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
41 https://positioningmag.com/48833 
42 https://positioningmag.com/48833 
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 4.1.1 ลักษณะของลูกค้าเป้าหมายตามเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด 
 
ตารางที่ 4.1: การแบ่งส่วนตลาด 
 

ภูมิศาสตร์ ประเทศไทย 

พ้ืนที่จําหน่าย ปีที่ 1-3 เจาะตลาดพ้ืนที่ประเทศไทย 
ปีที่ 4 ขยายไปตลาดต่างประเทศ 

ช่วงอายุ ผู้บริโภคท่ีมีอายุต่ํากว่า 35 ปี 
เพศ ชาย-หญิง 

จิตวิทยา ชอบกีฬาประเภทมวยปล้ํา ความสนุก ตื่นเต้น 
เร้าใจ 

บุคลิกลักษณะหรือวิธีการใช้ชีวิต ใช้งานสื่อประเภทโซเชียลมีเดีย (Social 
Media) ทั้ง เฟสบุ้ค (Facebook) และยูทูบ 
(Youtube) 

 
 4.1.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย 

 ลูกค้าเปูาหมาย เป็น ผู้บริโภคที่มีอายุต่ํากว่า 35 ปี ชอบกีฬาประเภทมวยปล้ํา 
ความสนุก ตื่นเต้น เร้าใจ และ ใช้งานสื่อประเภทโซเชียลมีเดีย (Social Media) ทั้งเฟสบุ้ค 
(Facebook) และยูทูบ (Youtube) 
 
 4.1.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

 ระบุตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ในการรับรู้ของผู้บริโภคโดยจะเป็นผู้ผลิตสาระ 
(Content) บันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ (Online Martial Art Entertainment) โดยมี
สัญชาติเป็นของคนไทย 
 
4.2 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด  

 
 4.2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ 

 ผลิตสาระ (Content) ชมฟรีบน ยูทูบ (Youtube) แนวบันเทิงประเภทศิลปะการ
ต่อสู้ (Martial Art Entertainment) โดยเน้นความแตกต่างในการนําเสนอเช่นเนื้อเรื่อง 
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 4.2.2 กลยุทธ์การก าหนดราคา 
 รายได้มาจาก: การขายโฆษณาให้แก่ผู้สนับสนุนเป็นรายปี ประเภทผู้สนับสนุน ได้แก่  
ผู้สนับสนุนหลัก มี 1 position สิ่งที่จะได้คือ พ้ืนที่โฆษณาชื่อผลิตภัณฑ์จะอยู่ในชื่อรายการ 

เช่น PETCH Entertainment sponsored by XXX  
-ผู้สนับสนุนรอง ซึ่งแบ่งเป็น  

พ้ืนที่โฆษณาจะอยู่บนชุดนักกีฬา มี 50 ตําแหน่ง โดยมี 5 ตําแหน่ง/นักกีฬา 1 คน มีนักกีฬา
10คน สิ่งที่จะได้คือพื้นที่โฆษณาจะอยู่บนชุดนักกีฬาเวลาแข่ง และอาจให้นักกีฬาพูดนําเสนอสินค้าได้

ไม่เกิน 1 ครั้งผ่านสื่อไม่เกิน 30 วินาที    
พ้ืนที่โฆษณาจะเป็นลักษณะโฆษณาคั่นรายการ มี 25 ตําแหน่ง สิ่งที่จะได้คือ พื้นที่โฆษณาจะ

เป็นลักษณะโฆษณาค่ันรายการครั้งละ 5 โฆษณา ไม่เกิน 0:30 นาที/โฆษณา 
พ้ืนที่โฆษณาจะอยู่บนกลางพ้ืนเวที หรือเสาเวที มี 22 ตําแหน่ง (บนพื้นเวทีมี 5 ตําแหน่ง, 

บนเสา4ต้นมี 12 ตําแหน่ง, บนBackdrop 5 ตําแหน่ง) สิ่งที่จะได้คือ หรือแบ็คดรอปต่างๆ 
 

กลยุทธ์การบริหารช่องทางการจ าหน่าย 
วิธีการขายของเราคือเราขายพ้ืนที่โฆษณาตราสินค้าให้แก่ ผู้สนับสนุนผ่านการเสนอขาย

โดยตรงผ่านระบบโทรศัพท์ line และ facebook 
กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 

 มีการทําความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมขององค์กร  Corporate Social 
Responsibility (CSR)  ร่วมกับตราสินค้าของลูกค้าโดยนําเงินส่วนหนึ่งของรายรับไปช่วยเหลือเด็กๆ
ที่ยากไร้ ทุกๆไตรมาสที่4ของปี 
 

4.3 แผนกิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
 4.3.1 ก าหนดวัตถุประสงค์ทางการสื่อสาร  

 วัตถุประสงค์ทางการสื่อสาร คือเพ่ือที่จะสื่อสารให้ผู้บริโภคทราบว่าตราสินค้านี้จะ
นําเสนอถึงความน่าตื่นเต้น สนุก เร้าใจ ของการแสดงศิลปะการต่อสู้ โดยผู้บริโภคจะถูกชักชวนให้เข้า
มารับประสบการณ์ดังกล่าวผ่านการชมสาระ (Content) ที่นําเสนอ และจะได้รับสิ่งที่เรียกว่าความ
บันเทิงรูปแบบใหม่กลับไป นอกเหนือจากนี้ก็เพ่ือที่จะเป็นการทําให้ตราสินค้าเป็นที่รู้จักในวงกว้าง 
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 4.3.2 ก าหนดแผนด าเนินกิจกรรมการตลาด ท ากิจกรรมอะไร ช่วงเวลาใด และก าหนด
งบประมาณที่ต้องใช้43 

 ทุกๆต้นเดือนจะมีการทําการตลาดผ่านสื่อด้านกีฬาและความบันเทิงที่มีผู้คนติดตาม
เป็นจํานวนมาก เพ่ือเป็นการเผยแพร่และเก็บตราสินค้าไว้ในความนึกคิด (Top of Mind) ของ
กลุ่มเปูาหมายได้เป็นอย่างดี  

 จํานวนการจัดออกอากาศบน ยูทูบ (youtube) คือมี 6 การแข่งขันต่อสัปดาห์ 
สัปดาห์ละ10นาที (รวมเพลงเปิดตัวและช่วงแนะนําตัวนักกีฬาแล้ว)  หรือก็คือจะมี 312 การแข่งขัน
ต่อปี 

 ภายใน 1 วัน จากเวลา 6:00-23:00 หากคิดเวลาติดตั้งและเก็บอุปกรณ์ต่างๆเป็น
เวลา 4ชั่วโมงไปแล้ว จะสามารถผลิตสาระ (Content)  ได้ 78 การแข่งขันภายในเวลา 13 ชั่วโมง  

 การถ่ายทํา 1 ครั้งภายใน 1 วัน จะสามารถผลิตสาระ (Content) เพียงพอต่อการ
ออกอากาศ 1 ไตรมาส 

 เพราะฉะนั้น 1 ปีหรือ 4 ไตรมาสจะผลิตสาระ (Content) ได้ 312 การแข่งขัน 

 นักกีฬาเบื้องต้นมี 13 คน (วิชาต่างกัน) สามารถจับคู่โดยไม่ซ้ําคู่ต่อสู้เดิม ได้ทั้งหมด 
78 แบบ กรรมการมี 7 คน 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
43 https://marketeeronline.co/archives/126894 
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บทที่ 5 

แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 
 

สถานที่ตั้ง: สํานักงานคือบ้านผู้บริหาร    

สถานที่ถ่ายท า: The Circus Studio (16/78 ถนนลาดพร้าว ซอยลาดพร้าว 18 แยก 3 แขวงจอม
พล เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 10900 Bangkok 10900) 

โครงสร้างองค์กรและทีมผู้บริหาร (ผังองค์กรปีที่ 1-3): 
 
5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 5.1: ผังโครงสร้างองค์กร 

 

 
 
 
 
 
 



 52 
 

5.2 การก าหนดต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน  
ตารางที่ 5.1: ตําแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน 

แผนด้าน
บุคลากร 

จํานวน
(คน) 

เวลาทํางาน หน้าที่ความรับผิดชอบหลัก44 ความรู้ ความสามารถ และ
ทักษะ  

ผู้จัดการ 1 8:00-17:00 - วางแผนงานของบริษัท โดยการ
กําหนดพันธกิจของบริษัท จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ
บริษัท เปูาหมาย กลยุทธ์ แผนงาน 
วิธีการปฏิบัติงาน ตลอดจนการ
ประเมินผลและควบคุมการทํางาน
ร่วมกับฝุายต่างๆ ของบริษัท 
- มอบหมายอํานาจหน้าที่ความ
รับผิดชอบในการดําเนินงานให้แก่
ผู้จัดการฝุายต่างๆ ติดตาม และ
ประเมินผลการทํางานอย่างต่อเนื่อง 
- ประสานงานให้ทุกฝุายทํางานได้
อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
- รับผิดชอบต่อการทํางานของทุก
ฝุาย 
- เป็นประธานในที่ประชุมผู้บริหาร
ทุกครั้ง  และเป็นผู้ชี้ขาดในกรณีท่ีใน
ที่ประชุมหาข้อยุติไม่ได้ 
- จัดทําระบบคอมพิวเตอร์เพ่ือใช้ใน
การดําเนินงานร่วมกับทุกฝุาย 
- รายงานผลการดําเนินงานและ
ความคืบหน้าเป็นระยะต่อ
คณะกรรมการโครงการฯ 
- สรุปผลการดําเนินงานของบริษัท

- สร้างแผนประจําปีตรวจสอบ
งบประมาณและรายได้การ
เติบโตขององค์กรและแผนการ
ขยายตัว  
- สื่อสารกลยุทธ์และแผนให้
คณะกรรมการและรับการ
อนุมัติ  
- เชื่อมต่อกับนักลงทุนเพ่ือให้
มั่นใจกระแสเงินสดและเงินทุน
สําหรับการเติบโตและการ
ขยายตัว  

                                                 
44 http://ccm-manager.blogspot.com/2010/11/blog-post.html  

ตารางมีต่อ 
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ต่อคณะกรรมการโครงการฯ 
- ให้ความรู้และคําแนะนําแก่
ผู้บริหารรุ่นต่อไป 
- รับผิดชอบวิสัยทัศน์และกลยุทธ์
ขององค์กร  
 

เจ้าหน้าที่
ฝุาย
ปฏิบัติการ 

1 8:00-17:00 ก่อนโครงการฯ 
- ร่วมมือกับเจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด
ในการกําหนดเปูาหมาย กลยุทธ์
แผนงาน วิธีการปฏิบัติงานทางการ
ตลาดของบริษัท โดยยึดพันธกิจและ
เปูาหมายของบริษัทเป็นหลัก 
- วางแผนการตลาดในกลุ่มสินค้าที่
รับผิดชอบ โดยยึดนโยบาย
การตลาดของบริษัทเป็นหลัก 
- หาลู่ทางการจัดจําหน่ายเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการขายของบริษัท
และในกลุ่มสินค้าที่รับผิดชอบ 
- ติดตามข้อมูลและข่าวสารเกี่ยวกับ
สภาพตลาดและคู่แข่ง เพ่ือรายงาน
และร่วมกันวางแผนกับผู้จัดการฝุาย
การตลาด 
- จัดทําและบันทึกข้อมูลสาระ 
(Content) ลงในระบบคอมพิวเตอร์
ร่วมกับผู้จัดการฝุายการตลาด 
 
ระหว่างโครงการฯ 
- ดูแลและพัฒนาทักษะทางด้านการ
ขาย แก้ไขปัญหาทางด้านการขาย 
- รายงานผลการดําเนินงานและ

- บริหารจัดการต้นทุนการ
ดําเนินงานภายใต้งบประมาณ
ประจําปีของบริษัท 
- ร่วมกําหนดทิศทาง วางแผน 
และกําหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดร่วมกับฝุายขายและ
การตลาด เพ่ือสร้างนวัตกรรม
ใหม่ให้กับลูกค้า 
- วิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรค
จากการปฏิบัติงานของฝุาย
ปฏิบัติการ. 
- วิเคราะห์และเปรียบเทียบ
สถานการณ์การทํางานของฝุาย
กับคู่แข่งขันภายนอก 
- สร้างสรรค์และพัฒนารูปแบบ
การทํางานให้เท่าทันกับ
สถานการณ์การแข่งขัน 
- ปรับปรุงและแก้ไขปัญหาที่
เกิดจากระบบการทํางานที่
ผิดพลาดของทีมงาน 
- ควบคุมภาพรวมการ
ปฏิบัติงานของฝุายให้เป็นไป
ตามเปูาหมายและแผนงานที่
วางไว้ และสอดคล้องกับ
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ปัญหาต่างๆ ที่เกิดขึ้นกับการผลิต
สาระ (Content) ให้แก่เจ้าหน้าที่
ฝุายการตลาด 
- ตรวจสอบติดตามสภาวะตลาดของ
สาระที่รับผิดชอบ เพ่ือนํามา
วางแผนและปรับปรุงในฝุาย
การตลาด 
- ร่วมออกตลาดกับพนักงานขายเพื่อ
เป็นการกระตุ้นและให้กําลังใจแก่
พนักงานขายและยังสามารถแก้ไข
ปัญหาต่างๆ ที่เกิดข้ึนได้อย่าง
ทันท่วงที 
- ควบคุม ดูแลแผนการตลาดของ
สาระ (Content) ที่รับผิดชอบให้
เป็นไปตามแผนงานที่กําหนดไว้ 
- รายงานผลการทํางานและ
ยอดขายให้แก่เจ้าหน้าที่ฝุาย
การตลาดทราบ 
 
หลังโครงการฯ 
- จัดทํารายงานสรุปผลงานและ
ยอดขายทั้งโครงการฯ ให้แก่
เจ้าหน้าทีฝุ่ายการตลาดและ 
ผู้จัดการทราบ 
- ให้ความรู้และคําแนะนําแก่
ผู้บริหารรุ่นต่อไป 

นโยบายของบริษัทโดยให้ผล
การปฏิบัติงานเป็นไปในทิศทาง
เดียวกัน 
- เป็นผู้คร่ําหวอดในวงการ
ศิลปะการต่อสู้  รู้จักทั้งศาสตร์
และนักกีฬาเป็นอย่างดี 
- มีความสัมพันธ์ที่ดีกับเจ้าของ
ค่ายศิลปะการต่อสู้แขนงต่างๆ 
- สามารถจัดหานักกีฬา
คุณภาพที่ต้องการให้ได้ 
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เจ้าหน้าที่
ฝุาย
การตลาด 

1 8:00-17:00 ก่อนโครงการฯ 
- ร่วมกับผู้จัดการ เจ้าหน้าที่ฝุาย
ปฏิบัติการในการกําหนด
เปูาหมาย กลยุทธ์ แผนงาน วิธีการ
ปฏิบัติงานของฝุายการตลาดโดยยึด
พันธกิจและเปูาหมายของบริษัทเป็น
หลัก 
- ร่วมมือกับเจ้าหน้าที่ฝุาย
ปฏิบัติการในการวางแผนการตลาด 
การกําหนดกลุ่มสินค้า การส่งเสริม
การขายของแต่ละกลุ่มสินค้าให้
เป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
- กระตุ้นและให้กําลังใจแก่เจ้าหน้าที่
ฝุายปฏิบัติการ 
- เป็นประธานในการจัดการประชุม
ฝุายการตลาด พร้อมทั้งมีสิทธิออก
เสียงในที่ประชุม 
- ประสานงานกับฝุายต่างๆ ในการ
ปฏิบัติงาน 
- สรุปความเป็นไปของสภาวะตลาด
ให้ผู้จัดการทราบ 
- จัดทําและบันทึกข้อมูลทาง
การตลาด ข้อมูลสินค้า ข้อมูลที่
เกี่ยวกับการตลาดลงในระบบ 
คอมพิวเตอร์ร่วมกับฝุายต่างๆ 
 
ระหว่างโครงการฯ 
-  สรุปภาวะตลาดและยอดขาย
สินค้าให้ผู้จัดการทั่วไปทราบ 
-  วิเคราะห์ปัญหา รวมถึงวิธีการ

-พัฒนายอด engagement 
บน social platform ไดต้าม
เปูาที่ตั้งไว้ 
-สร้าง Brand Awareness 
-สื่อสารกับกลุ่มเปูาหมาย เพ่ือ
ทําให้พวกเขาเกิดความรู้สึกที่ดี
ต่อบริษัท ต่อแบรนด์ของคุณ 
-วางแผนธุรกิจ แผนโฆษณา 
ตลอดจนแคมเปญต่าง ๆ  
-ถ่ายทอดกลยุทธ์หรือแผนงาน
ต่าง ๆ  
-เสาะหาแหล่งลงโฆษณา และ
นําบทความต่าง ๆ ของบริษัท
คุณไปเผยแพร่ 
-ประสานงานกับฝุายกราฟิค 
(Graphic) เพ่ือทําใบปลิวและ
สิ่งตีพิมพ์ต่าง ๆ  
-เขียนคําโฆษณาท่ีใช้กับสินค้า
ของบริษัท ไม่ว่าจะที่ใช้บนโลก
ออนไลน์ หรือตามสื่อสิ่งพิมพ์ 
-สร้างสื่อท่ีน่าสนใจต่าง ๆ ไม่ว่า
จะเป็นวีดิโอ (Video) หรือ
บล็อก (Blog) โพสต์ (Post) 
-ควบคุมโซเชียลมีเดียต่าง ๆ 
ของทางบริษัท เช่น Twitter 
Facebookเพ่ือเพ่ิมการเข้าถึง
กลุ่มลูกค้า 
-จัดงานต่าง ๆ เช่น การประชุม 
สัมมนา นิทรรศการ 
-หาสปอนเซอร์ให้กับทางบริษัท 
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แก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนกับงานขายและ
การผลิตสาระ (Content) ที่ได้รับ
รายงานจากเจ้าหน้าที่ฝุาย
ปฏิบัติการ 
-  ดําเนินการผลักดันยอดขายให้
เป็นไปตามแผนงานที่กําหนดไว้ 
-  ควบคุมแผนงานส่งเสริมการขาย
ให้เป็นไปตามแผนงานและกระตุ้น
ยอดขายให้เป็นไป 
ตามยอดขายที่กําหนดไว้ 
 
หลังโครงการฯ 
-  สรุปผลการทํางานและยอดขาย
ทั้งโครงการฯ ร่วมกับผู้จัดการเพ่ือ
นําเสนอต่อ 
คณะกรรมการโครงการฯ      
-  ให้ความรู้และคําแนะนําแก่
ผู้บริหารรุ่นต่อไป 

-ประสานงานกับดีไซเนอร์ 
ช่างภาพ ช่างVDO และผู้ที่มี
ส่วนร่วมในการจัดงานต่าง ๆ  
-ติดตามวัดผลลัพธ์ของสื่อ
สิ่งพิมพ์และโฆษณาที่ทาง
บริษัทเลือกใช้ในการ
ประชาสัมพันธ์ 
-คอยติดตามฐานข้อมูลลูกค้าให้
เป็นปัจจุบัน 
-คอยประสานงานเพ่ือรักษา
ความสัมพันธ์อันดี กับเหล่าผู้ที่
เกี่ยวข้องกับทางบริษัท 
-ประเมินผลลัพธ์ของแคมเปญ
ต่าง ๆ โฆษณา ตลอดจน SEO 
เพ่ือให้แน่ใจว่าบริษัทกําลังใช้
สื่อที่เหมาะสมในการ
ประชาสัมพันธ์ 
-ทํารายงานผลเชิงลึกเก่ียวกับ
กิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ  
-เฝูาดูและรายงานสถานการณ์
เกี่ยวกับบริษัทคู่แข่ง  
-ประเมินงบประมาณท่ีจะต้อง
ใช้เพื่อทําการตลาด ในไตรมาส
ต่อๆไป 
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เจ้าหน้าที่
ฝุาย
การเงิน 

1 8:00-17:00 -  กําหนดเปูาหมาย กล
ยุทธ์ แผนงาน วิธีการปฏิบัติงานของ
ฝุายการเงินและการบัญชี โดยยึด
พันธกิจและเปูาหมายของบริษัทเป็น
หลักร่วมกับผู้จัดการ 
-  ควบคุมการทํางานทั้งหมดในฝุาย
การเงินและบัญชี จัดทํางบประมาณ
รายจ่ายต่างๆ  และจัดสรร
งบประมาณให้กับฝุายต่างๆ 
-  จัดทําระบบข้อมูลด้านการเงิน
และการบัญชีลงในระบบ
คอมพิวเตอร์ร่วมกับผู้จัดการและ
เจ้าหน้าทีฝุ่ายการตลาด 

-  ตรวจเช็คบัญชียอดรับ –
 จ่ายของบริษัท  
-  ควบคุมการหมุนเวียน
ของเงินอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
-  จัดทําเอกสารแสดง
สถานะทางการเงินของ
บริษัท เพื่อส่งให้ผู้จัดการ
ทั่วไปและ 
คณะกรรมการโครงการฯ 
ได้รับทราบ 

-  ควบคุมดูแลตรวจเช็ค ตลอดจน
ติดตามการชําระเงินของเจ้าหน้าที่
ให้เป็นไปตามระเบียบของบริษัท 
-  ตรวจเช็คยอดขายเพื่อส่งให้ฝุาย
การตลาด 
-  ชําระบัญชีเจ้าหนี้ของบริษัท 

-กํากับดูแล การวิเคราะห์ 
จัดทําและนําเสนอการวาง
แผนการดําเนินงานการเงินทั้ง
ระยะสั้น และระยะยาว ได้
อย่างเป็นระบบ 
-นําเสนอการบริหารสภาพ
คล่องทางการเงิน และ
ประมาณการงบประมาณ ของ
ฝุายงานต่าง ๆ ให้สอดคล้องกับ 
กิจกรรมต่าง ๆ ของบริษัทฯ 
-จัดทําและนําเสนอตัวเลข
ทางด้านการเงิน และจัดทํา
รายงานการดําเนินงานทางด้าน
การเงิน 
-จัดทํา และวางแผนการ
จ่ายเงิน และควบคุมการรับ-
จ่ายเงินของบริษัท 
-จัดทํา และนําเสนอแผนการใช้
เงินลงทุน ทั้งระยะสั้น และ
ระยะยาว เพ่ือเป็นข้อมูล
ประกอบการตัดสินใจทางธุรกิจ
แก่ผู้บริหาร 
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-  ควบคุมดูแลการจัดสรรกําไรสุทธิ
ของบริษัทให้เป็นไปตามระเบียบการ
ดําเนินงานบริษัท 
-ให้ความรู้และคําแนะนําแก่ผู้บริหาร
รุ่นต่อไป 
 
 

 
5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร  

5.3.1 การคัดเลือกและว่าจ้าง 
 เกณฑ์การคัดเลือกบุคลากรจากการสัมภาษณ์  
 
5.3.2 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 ใช้เครื่องมือ KPI ในการวัดผล 
 
5.3.3 การบริหารค่าตอบแทน 
 สําหรับพนักงาน มี guarantee bonus 1 เดือน และ success sharing อีก 1 
เดือน 
 

5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร  
 มีการทํา coordinate กับโรงเรียนสอนศิลปะการต่อสู้ ให้สามารถไปเรียนได้ฟรี 
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บทที่ 6 

แผนการด าเนนิงาน 
 

6.1 การจัดตั้งธุรกิจและข้ันตอนการจัดตั้ง 
การจัดตั้งธุรกิจจะจัดตั้งเป็นรูปแบบบริษัทจํากัดเพ่ือประโยชน์ด้านภาษี โดยมีขั้นตอนการ

จัดตั้ง45ดังนี้ 
 

 6.1.1. ตั้งชื่อบริษัทท่ีต้องการใช้ในการจดทะเบียน 
 ก่อนทําการจดทะเบียนบริษัท จะต้องมีชื่อบริษัทข้ึนมาก่อนโดยชื่อเหล่านั้นต้องไม่ซ้ํา

หรือคล้ายกับบริษัทอ่ืนๆ ที่จดทะเบียนไปแล้ว โดยการคิดชื่อเพ่ือใช้ในการจดทะเบียนนั้นเราสามารถ
ยื่นจองได้สูงสุดถึง 3 ชื่อ และจะได้รับการพิจารณาจากชื่อแรก หากชื่อแรกซํ้าหรือไม่ผ่านเกณฑ์อย่าง
ใดอย่างหนึ่ง ก็นายทะเบียนก็จะพิจารณาชื่อในลําดับถัดไปแทน 
ส่วนการยื่นจองชื่อเพ่ือจดทะเบียนบริษัท สามารถทําได้ 2 แบบ คือ 
-ยื่นด้วยตนเองต่อนายทะเบียน ที่กรมพัฒนาธุรกิจการค้าในเขตที่เราอาศัยอยู่ หรือหากเราอยู่
ต่างจังหวัด ก็สามารถยื่นได้ที่สํานักงานพาณิชย์ประจําจังหวัด 
-จองผ่านอินเตอร์เน็ต โดยกรอกข้อมูลที่เว็บไซต์ www.dbd.go.th 
 
 6.1.2. จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิและย่ืนต่อนายทะเบียน 

 หนังสือบริคณห์สนธิ คือ หนังสือที่มีขึ้นเพ่ือใช้สําหรับแสดงความต้องการในการ
จดัตั้งบริษัท ต้องมีการระบุที่อยู่ วัตถุประสงค์ จํานวนหุ้น และข้อมูลของผู้ก่อตั้งอย่างน้อย 3 คน 
รวมถึงขึ้นต้นว่าบริษัทและลงท้ายด้วยคําว่าจํากัด ซึ่งในการยื่นหนังสือหนังสือบริคณห์สนธินั้น ต้องยื่น
ภายใน 30 วันนับตั้งแต่นายทะเบียนแจ้งผลการรับรองชื่อบริษัท 

 
 6.1.3. จัดให้มีการจองซื้อหุ้นบริษัทและนัดประชุมผู้ถือหุ้น 

 ผู้ถือหุ้นไม่จําเป็นต้องเป็นผู้ก่อตั้งเท่านั้นโดยทุกคนต้องถือคนละ 1 หุ้นหรือมากกว่า 
จากนั้นเมื่อทําการขายหุ้นบริษัทจนครบแล้ว จะต้องออกหนังสือเพ่ือทําการนัดประชุมผู้ถือหุ้น โดย
กําหนดการประชุมจะจัดหลังออกหนังสืออย่างน้อย 7 วัน 

                                                 
45 https://www.amauditgroup.com/th/ข่าวสาร/12-7-ขั้นตอนจดทะเบียนบริษัท-ฉบับเข้าใจ
ง่าย.html 
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 6.1.4. การจัดประชุมเพื่อจัดตั้งจดทะเบียนบริษัท 
  ในวาระการประชุมควรประกอบด้วยสาระสําคัญ คือ การตั้งระเบียบข้อบังคับของ
บริษัท การเลือกตั้งคณะกรรมการบริษัทและอํานาจของคณะกรรมการ การเลือกผู้สอบบัญชีรับ
อนุญาต เพ่ือทําการตรวจสอบและรับรองงบการเงิน ซึ่งผู้ตรวจสอบบัญชีที่คัดเลือกมารับหน้าที่จะต้อง
เป็นบุคคลธรรมดาเท่านั้น การรับรองสัญญาที่ผู้ก่อตั้งทําข้ึนก่อนการจดทะเบียนบริษัท กําหนด
ค่าตอบแทนแก่ผู้ริเริ่มกิจการหรือผู้ก่อตั้ง ไปจนถึงการกําหนดจํานวนหุ้นบุริมสิทธิ 
 
 6.1.5. เลือกคณะกรรมการบริษัทเพื่อด าเนินการในกิจกรรมต่างๆ 

 ในวาระการประชุมควรเลือกคณะกรรมการเพ่ือมาทําหน้าที่แทนผู้ก่อตั้งและดําเนิน
กิจกรรมต่างๆ ในนามบริษัท ด้วยการทําหน้าที่เก็บเงินชําระค่าหุ้นอย่างน้อย 25% ของราคาจริง 
จากนั้นเมื่อเก็บค่าหุ้นครบแล้ว ก็จะทําการขอจดทะเบียนบริษัท โดยต้องยื่นจดทะเบียนภายใน 3 
เดือน นับแต่วันที่มีการประชุม แต่ถ้าหากเกิดความล่าช้าและไม่เป็นไปตามระยะเวลาดังกล่าว จะถือ
ว่าการประชุมเป็นโมฆะและต้องจัดประชุมผู้ถือหุ้นใหม่อีกครั้ง  

 
 6.1.6. ช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษัท 
  -ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ จะดําเนินการจากการคิดจาก
เงินทุนจํานวนแสนละ 50 บาท โดยไม่ว่าจะมีเศษเกินมากี่บาทก็ให้คิดเป็นจํานวนเต็มแสนเท่านั้น ซึ่ง
การชําระค่าธรรมเนียมเกณฑ์การชําระขั้นต่ําอยู่ที่ 500 บาท และสูงสุดไม่เกิน 25,000 บาท 
-ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนบริษัท คิดตามทุนการจดทะเบียนแสนละ 500 บาทเช่นกัน แต่ขั้นต่ํา
ในการชําระต้องไม่น้อยกว่า 5,000 บาท และสูงสุดไม่เกิน 250,000 บาท 
-ค่าธรรมเนียมในการออกหนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท 
-ใบสําคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 บาท 
-ค่ารับรองสําเนาเอกสาร หน้าละ 50 บาท 
 
 6.1.7. รับใบส าคัญและหนังสือรับรองการจดทะเบียนบริษัท 

 มาถึงขั้นตอนสุดท้าย เมื่อนายทะเบียนรับจดทะเบียนบริษัทและมอบหนังสือรับรอง
แล้ว ก็ถือว่าบริษัทได้ถูกจัดตั้งขึ้นอย่างถูกต้องตามกฎหมาย มีสิทธิและหน้าที่ต่างๆ โดยสมบูรณ์ตามที่
บริษัทพึงมีทุกประการ 
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เพียงแค่รู้ขั้นตอนก็ทําให้สามารถดําเนินการจดทะเบียนบริษัทตามลําดับได้อย่างถูกต้อง แต่
หากต้องการความสะดวกและประหยัดเวลา การใช้บริการรับจดทะเบียนบริษัทจากผู้มีประสบการณ์ก็
เป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่เข้ามาช่วยอํานวยความสะดวกให้กับผู้ที่ต้องการจดทะเบียนบริษัทค่ะ 
 
6.2 ขั้นตอนและวิธีการผลิตสินค้า  
 
 6.2.1 ช่วงเขียนบทคนเขียนบทและก ากับเขียนบททั้งหมด 
 -ส่งบทให้  ผู้บริหารตรวจสอบโดยผู้ดูแลหลักคือ เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด 
 -ส่งบทที่ผ่านแล้วให้ผู้ที่เกี่ยวข้องทุกฝุาย (นักกีฬา, กรรมการ, คนจัดแสง, คนจัดเสียง, คน
บันทึกวิดีโอ, คนตัดวิดีโอ, คนควบคุมการบันทึกวิดีโอ, คนจัดการการตลาด, คนควบคุมเวลาและ

พิธีกร, คนพากษ์)ได้ทบทวน เพื่อเตรียมตัวสู่การผลิต   
 

6.2.2 วันซ้อมแรกไปท่ีสตูดิโอ (studio)  
-คนเขียนบทและกํากับ, เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ ประชุมทุก
ฝุายที่เก่ียวข้องเพื่อถ่ายทอดบท 
-จัดตั้งเวทีโดย เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ 

-จัดตั้งไฟและเสียงในสตูดิโอ (studio)  

-นักกีฬาเริ่มซ้อม  
-คนเขียนบทและกํากับ, เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ คอยดูแล

กํากับ  

-คนบันทึกวิดีโอเตรียมถ่ายทํานักกีฬา+นักกีฬาเตรียมพร้อมเปิดตัว  
-คนบันทึกวิดีโอสนาม2คนเตรียมพร้อม 
-นักกีฬา2คนเปิดตัว 

-ฝึกซ้อมตามบทบาทที่วางและฝึกไว้  

-ทําอย่างงี้วนไปจนคบทุกคู่ที่จัดวางไว้  

-ได้ไฟล์สาระ (content) มาเก็บไว้  
-คนเขียนบทและกํากับ, เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ วิจารณ์

ผลงานเพ่ือปรับปรุง 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 6.2.3 วันซ้อมที่สอง (ท าเหมือนวันซ้อมแรกแต่ทุกอย่างต้องดีจนพร้อมแล้ว) 
-ไปทีส่ตูดิโอ (studio) 
-คนเขียนบทและกํากับ, เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ ประชุมทุก
ฝุายที่เก่ียวข้องเพื่อถ่ายทอดบท 
-จัดตั้งเวทีโดยเจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ 

-จัดตั้งไฟและเสียงในสตูดิโอ (studio)  

-นักกีฬาเริ่มซ้อม  
-คนเขียนบทและกํากับ, เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ คอยดูแล

กํากับ  

-คนบันทึกวิดีโอเตรียมถ่าย insert นักกีฬา+นักกีฬาเตรียมพร้อมเปิดตัว  
-คนบันทึกวิดีโอสนาม2คนเตรียมพร้อม 
-นักกีฬา2คนเปิดตัว 

-ฝึกซ้อมตามบทบาทที่วางและฝึกไว้  

-ทําอย่างงีว้นไปจนคบทุกคู่ที่จัดวางไว้  

-ได้ไฟล์ content มาเก็บไว้  
-คนเขียนบทและกํากับ, เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ วิจารณ์

ผลงานเพ่ือปรับปรุง     
 

6.2.4 วันจริง 

-ไปทีส่ตูดิโอ (studio)  
-คนเขียนบทและกํากับ, เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ ประชุมทุก
ฝุายที่เก่ียวข้องเพื่อ brief บท 
-จัดตั้งเวทีโดย เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ 

-จัดตั้งไฟและเสียงในสตูดิโอ (studio)   

-แข่งขันตามบทบาทที่วางและฝึกไว้  

-ทําอย่างงี้วนไปจนคบทุกคู่ที่จัดวางไว้  
-ได้ไฟล์สาระ (content) มาเก็บไว้ช่วงออกอากาศ 
-ทําการตัดต่อให้กระชับที่สุด ดูสนุกท่ีสุด โดย คนตัดวิดีโอ, คนควบคุมการบันทึกวิดีโอ และ

ส่ง เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ เพ่ือการอนุมัติ 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-เผยแพร่ลงบน Youtube โดยคนจัดการการตลาดโดยมีเจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ 
เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ คอยควบคุมและตรวจสอบ 
-ทําการโฆษณา โดยคนจัดการการตลาด เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ เจ้าหน้าที่ฝุาย
ปฏิบัติการ คอยควบคุมและตรวจสอบ 
-ทําการตลาดผ่านช่องทางต่างๆ โดย คนจัดการการตลาด เจ้าหน้าที่ฝุายการตลาด และ 
เจ้าหน้าที่ฝุายปฏิบัติการ คอยควบคุมและตรวจสอบ 

 

6.3 การจัดการคลังสินค้าและการควบคุมสินค้าคงเหลือ 
สาระ (Content) คือสิ่งทีจ่ะถูกนําเสนอสู่ผู้บริโภค  
ในการถ่ายทํา 1 ครั้ง(วัน) (6:00-23:00) จะสามารถผลิตได้ 78 สาระ (Content)  ซึ่งการ

ถ่ายทอดจะทํา 6 สาระ (Content)ต่อสัปดาห์หรือก็คือจะมีสาระ (Content) เพียงพอสําหรับ
ออกอากาศได้ 13สัปดาห์ต่อการถ่ายทํา 1ครั้ง 

หลังจากท่ีผลิตสาระ (Content) ออกมาแล้ว เราจะถ่ายทอด 6 สาระ (Content) ต่อสัปดาห์ 
ผ่าน Youtube และจะเริ่มถ่ายทําสําหรับไตรมาสต่อไปเมื่อจํานวนสาระ (Content) ที่มีอยู่ เหลืออยู่
ต่ํากว่า 50%ของที่ผลิตออกมาหรือก็คือ เหลือต่ํากว่าตั้งแต่ 39 สาระ (Content) เป็นต้นไป 
 

6.4 กระบวนการหรือขั้นตอนการส่งสินค้าหรือให้บริการ 
สาระ (Content) ที่เตรียมไว้จะถูกถ่ายทอด 6 สาระ (Content) ทุกๆสัปดาห์ผ่านช่องทางยู

ทูปโดยตั้งค่าการมองเห็นเป็นสาธารณะ 
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บทที่ 7 

แผนการเงิน 

7.1 ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน 
ความต้องการเงินทุนคือ 3,926,000 บาท ประกอบไปด้วยเงินทุนส่วนตัวของเจ้าของกิจการ 

1,326,000 บาท และจากนักลงทุน 2,600,000 บาท 
 
โดยสามารถแบ่งโครงสร้างเงินทุนออกมาได้ดังนี้ 

 7.1.1 เงินทุนส าหรับเริ่มต้น/เงินลงทุนเริ่มแรก  (set – up capital)  
  เป็นเงินทุนสาหรับใช้เริ่มต้นธุรกิจ เช่น การซื้อเครื่องมือ เครื่องจักร อุปกรณ์ต่างๆ ที่
จําเป็น ถือเป็นสินทรัพย์ของ ธุรกิจ รวมถึงการสํารองไว้เอเป็นค่าใช้จ่ายผันแปรช่วงเริ่มต้นธุรกิจสา
หรับกิจการที่ยังไม่มีรายได้ 
 
 7.1.2 เงินทุนหมุนเวียน (working capital) 
  เป็นเงินทุนสําหรับใช้เป็นค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ของกิจการ เช่น เงินเดือนพนักงาน ค่า
สาธารณูปโภค เป็นต้น 
 
 7.1.3 เงินทุนส ารอง (cash reserved)  
  เป็นเงินทุนสาหรับสารองไว้ใช้ในยามฉุกเฉินกรณีมีเหตุการณ์ท่ีไม่ได้คาดหมาย
หรือไม่เป็นตามท่ีได้วางแผนไว้  
 
ตารางที ่7.1 โครงสร้างเงินลงทุน 
 

เงินลงทุน 3,926,000 บาท 
เงินลงทุนเริ่มแรก  451,200 บาท 

งบประมาณเงินลงทุนหมุนเวียน (1 ไตรมาส)  1,887,321 บาท 

งบประมาณเงินทุนสํารอง  1,587,479 บาท 
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7.2 สมมติฐานทางการเงิน  
แผนประกอบการ 3 ปี อัตราการเติบโตคงที่ 
 

ตารางที่ 7.2 รายได้ 46 

 

รายรับ ตําแหน่ง ราคาขายต่อ
ตําแหน่ง (บาท) 

รายรับต่อเดือน 
(บาท) 

  

ผู้สนับสนุน
หลัก 

 1 314,553 314,553   

ผู้สนับสนุน
รอง 

รายได้จาก
พ้ืนที่โฆษณา
บนเสื้อผ้า
นักกีฬา 

50 6,291 314,553   

 รายได้จาก
พ้ืนที่โฆษณา
คั่นรายการ 

25 12,582 314,553   

 รายได้จาก
พ้ืนทีโ่ฆษณา
บนเวท ี

22 14,298 314,553   

   รวม 1,258,213 รายรับรวมต่อปี 
(บาท) 

15,098,560 

 

 

 

 

 

 

                                                 
46

 https://greedisgoods.com/price-คือ-การตั้งราคา-marketing-mix/ 
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ตารางที่ 7.3: ต้นทุนการจัดแข่งขัน 

 

รายการ จํานวน ต้นทุนต่อ
หน่วย (บาท) 

ปัจจัยในการฝึกซ้อม
เพ่ือให้ได้สาระ 
(Content) 1ตอน 

ต้นทุน 
(บาท) 

  

ค่าสถานที่ (50,000 
บาท/(6:00-23:00)) 

1 600 3 1800   

นักกีฬา 2 500 3 3000   

กรรมการ 1 250 3 750   

คนเขียนบทและ
กํากับ 

1 250 3 750   

คนจัดแสง 1 250 3 750   

คนจัดเสียง 1 250 3 750   

คนบันทึกวิดีโอ 2 250 3 1500   

คนตัดวิดีโอ 1 250 1 250   

คนควบคุมการ
บันทึกวิดีโอ 

1 250 1 250   

คนจัดการการตลาด 1 250 1 250   

คนควบคุมเวลาและ
พิธีกร 

1 250 1 250   

คนพากษ์ 1 250 1 250   

ต้นทุนต่อการ
แข่งขัน 

   10550 ต้นทุน(บาท)
ต่อปี 
(312 การ
แข่งขัน) 

3,291,600 
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ตารางที่ 7.4: ค่าใช้จ่ายการบริหาร 

 

ค่าใช้จ่าย ราคา(บาท/เดือน) ราคา(บาท/ปี) 

เงินเดือน 240,000 2,880,000 

ค่าเช่าสํานักงาน 2,000 24,000 

ค่าไฟ 8,000 96,000 

ค่าน้ํา 300 3,600 

ค่าแม่บ้าน 7,590 91,080 

ค่าโทรศัพท์ 500 6,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 80,000 960,000 

ค่าเสื่อมราคา 6,417 77,000 

ค่าใช้จ่ายดําเนินงานอ่ืนๆ 10,000 120,000 

รวม 354,807 4,257,680 
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ตารางที่ 7.5: สินทรัพย์ 
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7.3 ประมาณการงบการเงิน  
 
ตารางที่ 7.6: งบแสดงผลการดําเนินงาน 
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ตารางที่ 7.7: งบแสดงฐานะการเงิน 
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7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุนและผลตอบแทนจากการลงทุน 
 จํานวนเงินทุน 3,926,000  บาท ที่ใช้ในการดําเนินการธุรกิจนี้คาดว่าสามารถคืนทุนได้ใน 
ระยะเวลา ประมาณ 8 เดือน โดยมีอัตราผลตอบแทนจากต่อสินทรัพย์ อัตราผลตอบแทนภายในอยู่ที่ 
147%  
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บทที่ 8 

แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 
8.1 แผนฉุกเฉิน: แผนปฏิบัติการ กรณีเกิดเหตุที่ท าให้เกิดผลกระทบทางลบต่อธุรกิจ 
 แผนฉุกเฉินสําหรับรับมือธุรกิจบันเทิงประเภทศิลปะการต่อสู้ออนไลน์ (Online Martial Art 
Entertainment) 
 8.1.1 ถ้ายอดขายตํ่ากว่าที่คาดการณ์ จะทําการเพ่ิมรอบแสดงสดและขายตั๋วเข้าชมเพ่ือสร้าง
รายได้เพ่ิม 
 8.1.2 คู่แข่งใหม่ ผู้ประกอบการจะมีนโยบายร่วมมือกับคู่แข่งโดยการแบ่งส่วนตลาดกัน แล้ว
เติบโตสนับสนุนซึ่งกันและกัน  ส่งผลให้ผู้ชมได้รับสิ่งที่ดีท่ีสุด 
 8.1.3 ต้นทุนเพิ่ม ผู้ประกอบการมีนโยบายที่จะเพ่ิมราคาขายค่าโฆษณาให้เพ่ิมข้ึนอย่าง
เหมาะสม 
 8.1.4 หากขาดบุคลากรสําคัญไป ผู้ประกอบการมีนโยบายที่จะดําเนินการธุรกิจโดยใช้
ทรัพยากรที่มีอยู่ให้ถึงที่สุด ก่อนที่จะหาทางใหม่เพ่ือที่จะแก้ไข 
 
8.2 แผนอนาคต  
 8.2.1 จะหาผู้ร่วมลงทุน เพิ่ม เพ่ือขยายธุรกิจให้เร็วยิ่งขึ้น 
 8.2.2 ขยายตลาดไปยัง ระดับภูมิภาคและระดับโลกตามลําดับ 
 8.2.3 ขยายการผลิตและบริการรูปแบบใหม่ๆเพ่ิมขึ้น เช่น ขายของที่ระลึก 
 8.2.4 จัดทําโปรโมชั่นให้กับลูกค้าที่มีอยู่เดิมเพ่ือรักษาความสัมพันธ์ 
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