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	 สตาร์ทอพั (Startup) ถอืเป็นวิสาหกจิกลุม่ใหม่ ทีม่ศีกัยภาพในการเตบิโตอย่างก้าว
กระโดด ผูป้ระกอบการกลุ่มนีส้ามารถประยุกต์ใช้วิทยาศาสตร์ เทคโนโลย ีและนวตักรรม
เพือ่มาสร้างธรุกิจให้เตบิโตอย่างรวดเรว็ จงึเป็นวสิาหกจิแห่งอนาคตทีจ่ะเป็นอีกหนึง่ก�ำลัง
ส�ำคัญในการขับเคลื่อนระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย 
 
	 ตลาดหลกัทรพัย์แห่งประเทศไทย ในฐานะองค์กรทีท่�ำหน้าทีเ่ปรียบเสมอืนผูบ่้มเพาะ 
(Cultivator) เราจึงมุ่งมั่นที่จะให้ Capital Market “Work” for everyone โดยเฉพาะ
การเตรยีมความพร้อม และเสรมิความแกร่งให้สตาร์ทอพัเตบิโตได้อย่างมัน่ใจ จงึได้ขยาย
การสนับสนุนและการพัฒนาความรู้ไปยังกลุ่มสตาร์ทอัพ ทั้งในด้านการให้ธุรกิจสามารถ
เข้าถึงแหล่งเงินทุนได้ง่ายขึ้น การพัฒนาระบบนิเวศ (Ecosystem) ให้เข้มแข็ง พัฒนา
ความรู้ผ่านการจัดอบรมสัมมนา และผลิตรายการห้องเรียนผู้ประกอบการ รวมถึงจัดท�ำ
สื่อความรู้ต่างๆ ขึ้น
  
	 “SET Your Startup Business Guide: รู้จักธุรกิจสตาร์ทอัพ” เล่มนี้ เป็นคู่มือที ่
ตลาดหลกัทรพัย์ฯ ตัง้ใจจัดท�ำขึน้ เพือ่เผยแพร่ความรู ้วถีิและแนวคดิการท�ำธรุกจิแบบใหม่
ทีแ่ตกต่างไปจากการท�ำธรุกิจแบบดัง้เดิม รวมถึงแนวทางการระดมทนุของธรุกิจสตาร์ทอพั 
ในรปูแบบทีน่่าอ่าน เข้าใจง่าย ตามสไตล์การออกแบบสือ่การเรยีนรูข้องตลาดหลกัทรพัย์ฯ 
ซึง่หวงัเป็นอย่างยิง่ว่า คูม่อืเล่มนีจ้ะเปิดโลกให้ท่านผู้อ่านเข้าใจธรุกิจสตาร์ทอพัมากยิง่ขึน้ 
 

ค�ำนิยม

นางเกศรา มัญชุศรี
กรรมการและผู้จัดการ 
ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย



“อยากเป็นเจ้าของธุรกิจ” 
“อยากท�ำสตาร์ทอัพ แต่ไม่รู้จะเริ่มยังไง” 

	 ในยุคนี ้เราจะได้ยนิคนรุน่ใหม่ๆ ทัง้ที่
ก�ำลงัจบการศึกษาและทีก่�ำลงัท�ำงานประจ�ำ
พูดให้ได้ยินอยู่เสมอว่าการเป็นเจ้าของธุรกิจ
เป็นอาชีพในฝันที่อยากท�ำ เพราะนอกจาก
จะได้เป็นเจ้านายตัวเองแล้ว ยังมีอิสระใน
การท�ำงานหารายได้ด้วยฝีมือตัวเอง อย่างไร
ก็ตาม การจะเป็นเจ้าของธุรกิจที่เข้มแข็ง 
อยู่รอดได้จนประสบความส�ำเร็จนั้น จ�ำเป็น
ทีผู่ป้ระกอบการต้องมีความรู้ความเข้าใจใน
การท�ำธุรกิจเป็นอย่างดีเสียก่อน โดยเฉพาะ
ธุรกิจสตาร์ทอัพ
	 ดังนั้นในฐานะหน่วยงานด้านการ
พัฒนาความรู ้  ตลาดหลักทรัพย ์แห ่ง
ประเทศไทย จึงได้รวบรวมองค์ความรู้ด้าน
การท�ำธุรกิจสตาร์ทอัพที่มีอยู่มากมาย มา 
ร้อยเรยีงและพฒันาสร้างสรรค์ให้เป็นระบบ 
เป็นขัน้เป็นตอน เพือ่ทีจ่ะท�ำให้ผู้ทีส่นใจเป็น
ผู้ประกอบการ สามารถอ่านและท�ำความ
เข้าใจได้ง่ายภายในคูม่อื “SET Your Startup 
Business Guide: รู้จักธุรกิจสตาร์ทอัพ”  
เล่มนี ้ซึง่มขีัน้ตอนทีส่�ำคญัอยู่ 4 ขัน้ตอนได้แก่
	 1.	Startup Overview and Idea 
Discovery: ลักษณะของการท�ำธุรกิจแบบ
สตาร์ทอัพ และการค้นหาไอเดีย   

	 2.	Transform Ideas to Product:  
การแปลงไอเดียเป็นสินค้าหรือบริการเพ่ือ
ออกสู่ตลาด 
	 3.	Scaling up the Startup Business: 
การสร้างโมเดลธุรกิจและการวิเคราะห์เพื่อ
ขยายธุรกิจ  
	 4.	Becoming an Established  
Startup: การเร่งขยายธรุกิจโดยใช้แหล่งเงนิทนุ 
และวิธีการน�ำเสนอแผนธุรกิจต่อนักลงทุน 
		  ซึ่งทั้ง 4 ขั้นตอนนี้ ผู้อ่านจะได้เห็น
ภาพพร้อมกรณีศึกษาที่น่าสนใจของบรรดา 
ธุรกิจสตาร์ทอัพทั้งจากต่างประเทศและ 
ในประเทศไทย นอกจากนั้นยังได้รวบรวม 
ค�ำศัพท์เฉพาะของสตาร์ทอัพ อธิบายไว้ใน
ส่วนท้ายเล่มด้วย 
	 หวังว่าคู่มือเล่มนี้ จะมีส่วนในการจุด
ประกาย สร้างแรงบันดาลใจ และเป็น
ประโยชน์อย่างกวา้งขวางให้ผูป้ระกอบการ 
หรือผู้ที่เกี่ยวข้อง ได้น�ำไปใช้เพ่ือสร้างการ
เรียนรู้ หรือน�ำไปต่อยอดเพื่อสร้างธุรกิจได้
อย่างเข้มแข็งต่อไป

ทักทาย

ดร.กฤษฎา เสกตระกูล
รองผู้จัดการ หัวหน้าสายงาน
พัฒนาความรู้ตลาดทุน 
ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย
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มารู้จัก
สตาร์ทอัพ
กันก่อน

	 คงได้ยินกนัมาสกัพกัแล้วส�ำหรบัค�ำว่า 
“Startup” หรือเรียกทบัศพัท์ว่า “สตาร์ทอพั” 
แต่หลายคนคงยังมีความสงสัยหรืองงๆ อยู่
ว่าคอืธรุกิจอะไรกนัแน่ ใช่ธุรกจิเกดิใหม่ท่ัวไป 
เหมือนๆ กับ SMEs หรือเปล่า จริงๆ แล้ว
ธุรกิจสตาร์ทอัพ ได้มีคนให้ความหมาย 
ไว้ค่อนข้างหลากหลาย แต่สรุปได้คล้ายๆ 

กันคือ 

ธุรกิจ
สตาร์ทอัพคืออะไร

	 เป็นกจิการทีเ่ริม่ต้นธรุกจิจากจดุเลก็ๆ สามารถเติบโตได้อย่างรวดเรว็แบบก้าว
กระโดด ออกแบบให้ธุรกจิมกีารทำ�ซ�ำ้ได้โดยง่าย (Repeatable*) และขยายกจิการ
ได้ง่าย (Scalable*) มีการนำ�เทคโนโลยี และ/หรือ นวัตกรรมมาใช้เป็นหัวใจหลัก
ในการสร้างธุรกิจ มักเป็นธุรกิจที่เกิดขึ้นจากไอเดียเพื่อแก้ปัญหาในชีวิตประจำ�วัน 
หรือเห็นโอกาสทางธุรกิจที่ยังไม่มีใครเคยคิดหรือทำ�มาก่อน” 

01
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	 เพื่อให้เห็นความแตกต่างชดัเจนขึน้ระหว่าง SMEs และสตาร์ทอัพ 
อาจยกตัวอย่างได้ดังนี้

	 กรณีธรุกจิให้บรกิารรับดแูลเดก็และผูส้งูอายุ

	 ถ้าเป็นการท�ำธุรกิจแบบ SMEs เมื่อกิจการพอมีเงินทุนและต้องการ
เตบิโตขยายธรุกจิ กจ็ะต้องมองหาท�ำเลเพือ่ขยายสาขาเพิม่ขึน้ ลงทนุจ้าง
คนเพิ่ม ซึ่งถือว่าเป็นการเติบโตตามจ�ำนวนเงินลงทุน

BANGKOK

BANGKOK

NONTHABURI

CHONBURI

CUSTOMER

50
CUSTOMER

150

SME

BANGKOK

CUSTOMER

50

THAILAND

CUSTOMER

50,000

STARTUP
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ทุกสตาร์ทอัพ เป็น SMEs แต่ทุก SMEs อาจไม่ใช่สตาร์ทอัพ 
เนื่องจากลักษณะและวิธีการด�ำเนินธุรกิจ 

การหาแหล่งเงินทุนและการวางกลยุทธ์ในการเติบโตแตกต่างกัน 

	 จะเห็นได้ว่า ข้อได้เปรียบของการท�ำ
ธุรกิจแบบสตาร์ทอัพคือ สามารถเติบโตได้
อย่างรวดเรว็ เข้าถงึลกูค้าได้อย่างครอบคลมุ 
ไม่ติดข้อจ�ำกัดในเรื่องการเพิ่มบุคลากร  
การหาสถานที่หรือท�ำเลในการขยายกิจการ 
เร่ิมต้นธุรกิจด้วยเงินทุนที่ไม่สูงมากนัก จึง
ท�ำให้สตาร์ทอัพเป็นสิ่งที่เข้ากับกระแสของ
คนในยคุนี ้ทีอ่ยากเป็นผูป้ระกอบการมากกว่า 
การท�ำงานเป็นลูกจ้างในองค์กร อยากเป็น 
เจ้านายตัวเอง อยากมีอิสระในการท�ำงาน  
ดงัน้ันหลายๆ คนจึงคิดที่จะเข้ามาลุยท�ำ
ธรุกจิสตาร์ทอพักนัตัง้แต่ยังเรยีนไม่จบด้วยซํา้ 

	 แต่ถ้าเป็นธุรกิจสตาร์ทอัพ จะมีการปรับรูปแบบธุรกิจใหม่ โดยการน�ำเทคโนโลยี 
เช่นอินเตอร์เน็ตมาช่วย มีการสร้างเว็บไซต์หรือแอพพลิเคชันข้ึนมา ให้คนที่สนใจ 
อยากท�ำงานเป็นผู้ดูแลเด็กและผู้สูงอายุมาสมัคร ทิ้งข้อมูลไว้ให้คนที่ต้องการเข้ามาเลือก  
มีระบบกรองหาคนที่อยู่ใกล้ๆ ต�ำแหน่งของลูกค้า บอกช่วงเวลาว่างรับงาน ข้อมูลประวัติ  
และรีวิวผลงานที่ลูกค้าท่านอื่นฟีดแบคไว้ ตลอดจนสามารถจองเวลาและช�ำระเงิน 
ผ่านบตัรเครดติได้ทนัท ีโดยเจ้าของธุรกจิสตาร์ทอัพจะได้รายได้มาจากค่าธรรมเนยีมการ
ใช้บริการ ซึ่งถือเป็นการลงทุนเพียงแค่พัฒนาเว็บไซต์หรือแอพพลิเคชัน ที่ใช้เงินลงทุนไม่
มากนักแต่สามารถขยายกิจการได้ครอบคลุมกว่าธุรกิจแบบ SMEs 

	 แต่เดีย๋วก่อน การคดิทีจ่ะเป็นผูป้ระกอบ
การนั้นเป็นเรื่องที่ดี แต่จะดีกว่ามั๊ยหากเรา
จะรูจ้กัและเข้าใจทกุมติิ รวมถงึองค์ประกอบ
ต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ขั้นตอนการท�ำธุรกิจ 
สตาร์ทอัพ บทเรียนทั้งความส�ำเร็จ และ
ปัญหาอุปสรรคต่างๆ ที่สตาร์ทอัพทุกคน 
ต้องเจอ เพราะอย่างน้อยเม่ืออ่านคูมื่อเล่มนี้
จบแล้ว เราจะได้ตอบตัวเองว่าพร้อมแล้ว
หรือยังส�ำหรับการท�ำธุรกิจสตาร์ทอัพ

	 ถ้างั้น มาเปิดประตูเข้าสู่โลกสตาร์ท
อัพกันเลยดีกว่า
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สตาร์ทอัพต่างแดน 

	 แต่ก่อนสตาร์ทอัพ เป็นค�ำที่นิยมใช้
เรียกบริษัทเกิดใหม่ ซึ่งเป ็นบริษัทด้าน
เทคโนโลยีที่เกิดขึ้นใน Silicon Valley* 
สหรัฐอเมริกา และต่อมาก็ใช้เรียกกันไป 
ทัว่โลก โดยบรษิทัยกัษ์ใหญ่ท่ีเคยเป็นสตาร์ทอพั
กนัมาแล้วนัน้ กม็ ีGoogle, PayPal, Twitter 
และ Facebook ทีถ่อืว่าเป็นบรษิทัสตาร์ทอัพ
ที่เติบโตอย่างรวดเร็ว จากการเร่ิมต้นก่อตั้ง 
ในปี 2004 เพยีงแค่ 3 ปีกส็ามารถสร้างมลูค่า
ธรุกจิได้มากถงึ 5 แสนล้านบาท ($15 Billion) 
ในปัจจุบัน Facebook จดทะเบียนใน
ตลาดหลกัทรพัย์ Nasdaq แต่กย็งัเตบิโตต่อ
เน่ืองถึงปัจจุบัน (DEC 2016) มีคนใช ้
เฟสบุ๊คมากกว่า 1 พันล้านคน มีมูลค่าธุรกิจ
สูงถึง 12 ล้านล้านบาท ($340 Billion) มูลค่า
สูงเกือบจะเทียบเท่าหุ้นทุกตัวในตลาดหุ้น
ไทยรวมกันซะอีก (มูลค่าตลาดหุ้นไทย 13.5 
ล ้านล ้านบาท) ทั้ งที่ ธุ รกิจเป ็นบริการ 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่มีรายได้หลักมา

จากค่าโฆษณาเท่านั้น	

  	 อีกบริษัทคือ Airbnb ก็เป็นบริษัทสตาร์ทอัพ ใน Silicon Valley ที่ใช้แนวคิด Sharing 
Economy มาสร้างแพลตฟอร์มให้คนที่มีบ้านพัก หรือห้องพักที่ว่างไม่มีคนอยู่ มาลง 
ให้เช่าส�ำหรับนักเดินทาง หรือใครที่ต้องการหาที่พักราคาประหยัด และได้ประสบการณ์
ใหม่ที่แตกต่างจากการนอนโรงแรม ซึ่งบริษัทนี้ก่อตั้งในปี 2008 ปัจจุบันขยายไป 190 
ประเทศ มทีีพั่กในระบบกว่า 2 ล้านห้อง และมผีูเ้ข้าพกักว่า 60 ล้านคน ท�ำให้บรษิทัมมีลูค่า

ธุรกิจสูงกว่า 1 ล้านล้านบาท ($30 Billion)   
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 1 พันล้านคน

12 ล้านล้านบาท 
($340 BILLION)
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บริษัทสตาร์ทอัพ ที่มีมูลค่าสูงกว่า 1 Billion Dollar 
โดยที่ยังไม่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ จะเรียกบริษัท
เหล่านั้นว่ายูนิคอร์น หรือม้ามีเขาในต�ำนาน (Unicorn)
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154 
COMPANIES      

valutions as of DEC 2016

$1 
billions

$10
billions

$40 
billions

	 Grab Taxi หรือ Grab สตาร์ทอัพสัญชาติเอเชีย (เริ่มต้นประเทศแรกที่มาเลเซีย) 
เกิดข้ึนจากการเห็นปัญหาของการเรียกแท๊กซี่ จึงสร้างแอพพลิเคชันขึ้นมาให้ลูกค้าเรียก
แท๊กซี่ผ่านแอพฯ โดยก่อตั้งเมื่อปี 2012 ปัจจุบันมีคนใช้บริการกว่า 10 ล้านคน ครอบคลุม 
6 ประเทศ และเพียงแค่ 4 ปี ก็มีมูลค่าธุรกิจสูงถึงแสนล้านบาท ($3 Billion)

	 และตวัอย่างบริษัทอ่ืนๆ อีกมากมาย ซึง่หากอยากรู้จักธรุกิจสตาร์ทอพัอืน่ๆ สามารถ
เข้าไปดูในเว็บไซต์ The Billion Dollar Startup Club จะมีข้อมูลบริษัทสตาร์ทอัพทั่วโลก 
ท่ีมีมูลค่าบริษัทสูงกว่า 1 Billion Dollar แสดงผลเรียงล�ำดับตามมูลค่าธุรกิจ และบอก 
รายละเอยีดส�ำคญัๆ เช่นลกัษณะธรุกจิ ผูก่้อตัง้ ปีทีก่่อตัง้ จ�ำนวนเงนิท่ีระดมทนุได้ รวมถึง 

ผู้ลงทุน และธุรกิจคู่แข่งที่มีลักษณะธุรกิจคล้ายๆกัน

 10 ล้านคน

เริ่มต้น
ประเทศแรก
ที่มาเลเซีย

$1 billions

Companies value at $1 billions or more by venture-capital firms
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	 ส�ำหรบัในประเทศไทยเอง แม้จะยังไม่มี
บริษัทสตาร์ทอัพที่มีมูลค่าสูงเหมือนอย่าง
บริษัทต่างประเทศ (ระดับยูนิคอร์น) แต่ก็
ถือว่ามีหลายบริษัทที่ก�ำลังอยู ่ในช่วงการ
เติบโต และถือว่าเป็นสตาร์ทอัพรุ่นบุกเบิกที่
เป็นต้นแบบให้สตาร์ทอัพรุ่นใหม่ๆ อย่าง 
Ookbee ท่ีท�ำแพลตฟอร์มหนังสือออนไลน์ 
หรือท่ีเรียกว่าอีบุ๊ค ไว้อ่านหนังสือพิมพ์หรือ
นิตยสารใน Tablet ก่อตั้งในปี 2011 ปัจจุบัน 
Ookbee ถือว่าเป็นร้านหนังสืออีบุ๊คที่ใหญ่
ทีส่ดุในอาเซยีน มีผูใ้ช้งานมากกว่า 8.5 ล้านคน 
ขยายเข้าสู่ตลาดต่างประเทศอย่าง มาเลเซีย 
ฟิลิปปินส์ เวียดนาม และอินโดนีเซีย

สตาร์ทอัพไทย 

	 อีกตัวอย่างส�ำหรับสตาร์ทอัพไทยคือ Wongnai ที่เริ่มต้นจากการเป็นเว็บไซต์รีวิว
ร้านอาหารมาตั้งแต่ปี 2010 แต่ปัจจุบันพัฒนาเป็นแอพพลิเคชัน ที่เป็นแพลตฟอร์มขนาด
ใหญ่ส�ำหรับการค้นหาร้านอาหารได้สะดวกมากขึ้น มีผู้ใช้มากกว่า 2.2 ล้านคน มีข้อมูล
ร้านอาหารมากกว่า 2 แสนร้านค้า และมีรีวิวมากกว่า 4 ล้านชิ้น ธุรกิจมีรายได้หลักมา
จากค่าโฆษณา รวมถึงการขายดีลจากร้านอาหาร (Daily Deal) นอกจากนี้ยังได้ขยาย
เนือ้หาการรวีวิและดีลต่างๆ ไปยงัธุรกจิความงามและสปาด้วย (ปัจจบุนัธรุกจิได้รบัเงนิทนุ 

สนับสนุนในระดับ Series B* มีมูลค่าธุรกิจประมาณ 700 - 1,000 พันล้านบาท)

 8.5 ล้านคน

 2.2 ล้านคน

	 นอกจากนีย้งัได้ขยายธรุกิจไปถึงกลุ่ม
นกัเขยีน นกัวาดการ์ตูน นกัดนตร ีให้เข้ามา 
สร้างเนือ้หาได้เอง (UGC : User Generated 
Content) ลงขายในแพลตฟอร์ม ปัจจุบัน
ธรุกจิ Ookbee มมีลูค่าประมาณ 3 พนัล้าน
บาท 

 

รู้จัก
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ขั้นตอน
การเติบโต
ของสตาร์ทอัพ

	 จะสังเกตได้ว่าสตาร์ทอัพเหล่านี้ เป็นบริษัทที่เพิ่งเริ่มก่อต้ังมาเพียงไม่ก่ีปี แต่ก็
สามารถสร้างธุรกิจที่ขยายการเติบโตได้อย่างรวดเร็ว และมีขนาดกิจการที่ใหญ่พอๆ กับ

ธุรกิจดั้งเดิมที่ใช้เวลาในการสร้างมาหลายสิบป ี

ธรรมชาติธุรกิจสตาร์ทอัพ 

	 ธุรกิจสตาร์ทอัพนั้น ดูเผินๆ  
อาจจะคิดว่าเป็นธุรกิจที่ดูรวยเร็ว เท่ห์ 
น่าดึงดูดให้อยากเข้าไปทำ� แต่ในความ
เป็นจริงแล้ว ธุรกิจสตาร์ทอัพที่ประสบ
ความสำ�เร็จมีเพียงแค่ประมาณ 10% 
เท่านัน้ ส่วน 90% ทีเ่หลอืลุม่ๆ ดอนๆ 
หรือล้มเหลวไปเลย ซึ่งส่วนที่ล้มเหลว
มักไม่ค่อยมีคนพูดถึง  

	 ดังนั้น การจะเป็นสตาร์ทอัพที่
ประสบความสำ�เร็จจึงไม่ได้ง่ายอย่างที่
คิด ต้องทุ่มเท ทำ�งานหนัก รวมถึงมี
วิธีการทำ�ธุรกิจที่ถูกต้อง มีทีมงานที่มี
คุณภาพ เข้าใจและพร้อมที่จะเดินไป
ด้วยกัน 

	 เมื่อเร่ิมอยากท�ำธุรกิจสตาร์ทอัพ 
กนัแล้ว เพือ่ให้เหน็ภาพรวมว่าสตาร์ทอพันัน้ 
จะพัฒนาธุรกจิให้เติบโตได้อย่างไร สามารถ
สรุปคร่าวๆ เป็น 3 ขั้นตอน ผ่าน Stage 
of Startup ดังนี้

STAGE 
OF STARTUP 

1 

Ploblem
Solution Fit

2 

Product 
Market Fit

3 

Business 
Market Fit

10%
SUCSESS
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ซึ่งทั้ง 3 ขั้นนี้ในรายละเอียดและวิธีการสร้างนั้น
จะพูดถึงในส่วนต่อไป

Business Market Fit  หลัง
จากที่สินค้าติดตลาดแล้ว 
ช ่วงนี้จะเป ็นช ่วงที่ เน ้น 
การขยายการเติบโตของ
ธุรกิจ เพิ่มทีมงาน ขยาย
ก�ำลังการผลิตหรือสร ้าง 
Infrastructure ต่างๆ เพื่อ
รองรับการขยายฐานลูกค้า 
ซึ่งจะเป็นการพิสูจน์โมเดล
ทางธุรกิจ รวมถึงการหา
รายได ้ในรูปแบบใหม ่ๆ 
อาจจะเพ่ิมขึ้นมาในช่วงนี้ 
และช ่วงนี้จะเป ็นช ่วงที่
ดงึดดูนกัลงทนุ และทมีงาน
ให้เข้ามาช่วยเร่งการเติบโต
ของธุรกิจ

Problem Solution Fit คือ 
ขั้นตอนแรก ซึ่งเป็นช่วงเริ่ม
ต้นจากการพัฒนาไอเดีย ที ่
อาจจะมาจากความต้องการ
แก ้ป ัญหา Pain point  
บางอย่างของผู้คน โดยได ้
ท�ำการพิสนูจ์ว่าเป็นปัญหาท่ี
มอียูจ่รงิ และมคีวามต้องการ
แก ้ ไข  โดยสามารถคิด
ผลติภณัฑ์ตัง้ต้นทีส่ามารถแก้
ปัญหานั้นๆ ได้

Product Market Fit  เป็น
ขั้นที่สอง ซึ่งจะเป็นการ
สร้างผลติภณัฑ์ต้นแบบ เพือ่
น�ำไปทดสอบกับตลาดเก็บ
ฟีดแบคจากลูกค้า และ
เรียนรู้น�ำมาปรับปรุงให้ได้
ผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์กับ
ความต้องการของตลาด 
หรือเรียกง่ายๆ ว่าเป็นช่วง

ที่สินค้าติดตลาด 

1
 

Ploblem 
Solution Fit

2
 

Product
Market Fit

3 

Business 
Market Fit
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ระบบนิเวศ
ของสตาร์ทอัพไทย

	 อีกสิ่งหนึ่งที่มีความส�ำคัญ
และมีส่วนช่วยให้สภาพแวดล้อม
หรื อบรรยากาศในการสร ้ า ง
สตาร์ทอัพในปัจจุบันให้มีคุณภาพ
และสมบูรณ์ยิ่งขึ้นนั่นก็คือการที่
ประเทศไทยมีองค์ประกอบของ
ระบบนิเวศของสตาร์ทอัพ หรือ 
Startup Ecosystem ที่เริ่มครบ
ถ้วนและก�ำลังเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
ซ่ึง Startup Ecosystem* นี้คือ
ระบบนิเวศของธุรกิจสตาร์ทอัพ
ที่มาจากหน่วยต่างๆ หรือกลุ ่ม
ต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับสตาร์ทอัพ มี
ความเชื่อมโยงสัมพันธ์กันท�ำให้
เกิดเป็นห่วงโซ่คุณค่า (Value 
Chain) โดยกลุ ่มหลักๆ ได้แก่ 
ธุรกิจสตาร์ทอัพ (Startup) กลุ่ม 
ผู้ลงทุนในสตาร์ทอัพ (Investor) 
และกลุ่มหรือองค์กรท่ีเกี่ยวข้องที่
จะมาช ่ วยส นับสนุน ให ้ ธุ รกิ จ 
สตาร์ทอัพเติบโต (Supporting  
Organization) 

	 Startup Company กลุ ่มสตาร ์ทอัพ ถือเป ็น
จุดศูนย์กลางของ Ecosystem ปัจจุบันสตาร์ทอัพไทยในช่วง 
2-3 ปีนีม้กีารขยายการเตบิโตเพิม่ขึน้มากทัง้ขนาดและจ�ำนวน 
ซึ่งกลุ ่มนี้จะเป็นตัวอย่างส�ำคัญที่ท�ำให้เกิดสตาร์ทอัพ 
หน้าใหม่เพิ่มขึ้น

01 

STARTUP 
COMPANY

Startup 

Company

Supporting

Organization

Investor 

Angel Group

/Club

Venture 

Capital firm

Media

Assoclation

Government

Organization

Crowdfunding

Media Other

Assoclation Academy

Government Coworking 

space

Organization Incubator/

Accelerator

Supporting
Organization

Startup 
Company

Incubator/
Accelerator

Coworking space

Academy

Other

01

03

Investor

02
Venture Capital firm

Angel Group/Club

Crowdfunding
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	 Investor กลุ่มนักลงทุน ซึ่งมีทั้งกลุ่ม 
นกัลงทนุบคุคล (Angel)* ทีใ่ช้เงนิทุนส่วนตวั
มาร่วมสนบัสนนุให้กบัสตาร์ทอพั โดยมากจะ
เป็นเจ้าของธุรกิจที่มีความสนใจหรือความรู้ 
ความเชี่ยวชาญในธุรกิจที่ร่วมลงทุน กลุ่ม 
นักลงทุนสถาบัน (Venture Capital)* ที ่
น�ำเงินมาสนับสนุนให้สตาร ์ทอัพเติบโต  
โดยการลงทนุ เพือ่แลกกบัการถอืหุน้ในบรษิทั 
สตาร์ทอพั และคาดหวังการเตบิโตในอนาคต 
ซึ่งกลุ่มนี้จะมีทั้งกลุ่มองค์กรในประเทศ และ
ต่างประเทศ โดยในปัจจุบันมีจ�ำนวนมากขึ้น 
ท�ำให้สตาร์ทอัพ มีโอกาสเข้าถึงแหล่งเงินทุน
ประเทศนีม้ากขึน้  รวมถงึการมช่ีองทางระดม
ทนุจากสาธารณะ (Crowd funding)* ซึง่เป็น
ช่องทางที่สตาร์ทอัพสามารถมาขอทุนจาก
ประชาชนทั่วไปได้ โดยอาจจะมีหรือไม่มี 
ผลตอบแทนก็ได ้ขึ้นอยู ่ กับรูปแบบของ
โครงการ ซึ่งกลุ่ม Investor ทั้งหมดนี้ถือเป็น
ส่วนช่วยให้สตาร์ทอัพมีเงินทุนไว้ใช้ขยาย
กิจการต่อได้

	 Supporting Organization กลุ่ม
องค์กรท่ีเกีย่วข้องทีช่่วยสนบัสนนุให้ ธรุกจิ
เติบโต ซึ่งมีมากมาย ตั้งแต่

Incubators*
/ Accelerators* 
หน่วยงานหรือองค์กรที่สนับสนุนธุรกิจ
สตาร์ทอัพ โดยสรรหาบรษิทัทีม่ศัีกยภาพใน
การเติบโต เพื่อมาให้ความช่วยเหลือ 
สนับสนุนแนะน�ำในด้านต่างๆ ที่เก่ียวข้อง 
ทั้งด้านการตลาด การเงิน หรือกฎหมาย 
รวมถึงท�ำงานร่วมกัน เพื่อช่วยเร่งให้ธุรกิจ
เติบโตได้รวดเร็วขึ้น

Government 
หน่วยงานภาครฐัทีใ่ห้การสนบัสนนุ ส่งเสรมิ 
ธุรกิจสตาร์ทอัพ ในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะ
เป็นการให้ความรู ้ สนับสนุนทางด้าน
เทคโนโลยี พาออกตลาดต่างประเทศ 
ตลอดจนออกกฎเกณฑ์ทางด้านข้อปฎิบัติ
และกฎหมายต่างๆ ที่เอื้อประโยชน์ต่อการ
สร้างธุรกิจสตาร์ทอัพ

02 

INVESTOR 

03

SUPPORTING
ORGANIZATION

STARTUP
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Coworking Space* 
สถานท่ีท�ำงานของกลุ ่มคนที่เริ่มต้นท�ำ
ธุรกิจที่ยังไม ่มีสถานที่ท�ำงานเป็นของ
ตนเอง เป็นการใช้พืน้ทีร่่วมกนัและมชีมุชน
คนท�ำงานเหมือนกัน ท�ำให้มีโอกาสได้แลก
เปลี่ยนแนวคิดในการท�ำธุรกิจ ซึ่งสถานที ่
เหล ่านี้ มีไว ้สนับสนุนธุรกิจสตาร ์ทอัพ
โดยตรง โดยจะมทีัง้ส่วนเอกชนทีจ่ดัเกบ็ค่า
ใช้จ่าย กับส่วนที่ไม่มีค่าใช้จ่ายซึ่งมาจาก
การสนับสนุนของหน ่วยงานเฉพาะที่
ต้องการสนับสนุนโดยตรง

Media  
สื่อที่เกี่ยวข้องกับสตาร์ทอัพโดยตรง ที่คอย 
อัพเดทข่าวสารความเคลื่อนไหวของคนใน
วงการสตาร์ทอัพ ทั้งในและต่างประเทศ 
รวมถงึ Blog ท่ีให้ความรู้ หรอืเทคนคิในการ
สร้างสตาร์ทอัพ ต่างๆ

Association  
สมาคมการค้าเพื่อส่งเสริมผู้ประกอบการ
เทคโนโลยีรายใหม่ ซึ่งตั้งมาเพื่อช่วยสร้าง
ความเข้มแข็งให้กับระบบนิเวศคอมมูนิตี้
เทค ซึง่รวมถงึสร้างกิจกรรมทีเ่ปิดโอกาสให้
กลุ่มบริษัทสตาร์ทอัพได้มาท�ำงานร่วมกัน
และสร้างเครือข่ายที่เข้มแข็ง รวมถึงเป็น
ตัวแทนของกลุ่มสตาร์ทอัพทั้งในและต่าง
ประเทศ

Academy 
หน่วยงานที่ เน ้นสนับสนุนด ้านความรู ้ 
ที่เกี่ยวข้องกับการสร้างธุรกิจสตาร์ทอัพ

Event 
การจัดงาน event ต่างๆ ที่เกี่ยวข้องโดย
เฉพาะกับกลุ่มธุรกิจสตาร์ทอัพ เพื่อการ
เติบโต ไม่ว่าจะเป็นเวทีน�ำเสนอธุรกิจ เพื่อ
จับคู่ธุรกิจสตาร์ทอัพกับนักลงทุน รวมถึง
งานสมัมนาต่างๆ ทีเ่กีย่วข้องกบัการพฒันา
ธุรกิจสตาร์ทอัพโดยหน่วยงานต่างๆ  

STARTUP 
ECOSYSTEM

Other Media

Assoclation Government

Organization

Incubator/
Accelerator

Coworking 
space

Academy
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จะรู้ได้อย่างไรว่าเรา
เหมาะท�ำธุรกิจสตาร์ทอัพ

	 ก่อนท่ีเราจะก้าวไปสู่การท�ำธุรกิจ
สตาร์ทอัพในบทต่อๆ ไป สิ่งส�ำคัญอีกสิ่ง
หนึง่ส�ำหรบัผูท้ีส่นใจอยากท�ำธรุกจิ คอื การ
เชค็ความพร้อมว่าเราเหมาะกบัการท�ำธรุกิจ
สตาร์ทอัพหรือไม่ ซึ่งหากเคยได้ยินมาว่า
ใครก็สามารถเริม่ต้นธุรกจิสตาร์ทอัพได้ ขอ
แค่มีไอเดีย และมี Passion อย่างแรงกล้า
ในการที่จะแก้ปัญหาให้กับผู้คน และตั้งใจ
ท�ำมันอย่างจริงจัง เท่านี้ก็จะประสบความ
ส�ำเรจ็ ข้อความนีอ้าจจะเป็นจรงิแค่บางส่วน 
การจะสร้างธุรกิจสตาร์ทอัพนั้น จะต้องมี
ส่วนประกอบหลายอย่าง และกว่าจะมาเป็น
สตาร์ทอัพท่ีประสบความส�ำเร็จจะต้อง
ฝ่าฟันกับอุปสรรคมากมาย ทั้งเรื่องทีมงาน 
เงนิทนุ ลกูค้า คูแ่ข่ง ตลอดจนการตดัสนิใจ

ต่างๆ ทีม่ผีลต่อบรษิทั รวมถึงมคีวามกดดนั
ในภาระหน้าที่และความรับผิดชอบต่อ
บริษัท นักลงทุน ลูกค้า และพนักงาน ซึ่งสิ่ง
ต่างๆ เหล่านี้ผู ้ประกอบการจะต้องแก้
ปัญหา และผ่านไปให้ได้ ท�ำให้อาจจะไม่ใช่
ทุกคนที่เหมาะกับการเป็นสตาร์อัพ
	 เพราะฉะนั้นเราต้องถามตัวเองว่ามี
ความพร้อมในการเริม่ต้นธรุกจิสตาร์ทอัพหรอื
ไม่ หากยงัไม่แน่ใจอาจลองตรวจสอบตนเอง 
จากคุณสมบัติเบื้องต้นของผู้ประกอบการ 
หรอื Startup Checklist กันก่อน

STARTUP 
CHECKLIST

	 ทั้งหมดนี้รวมกันจะเห็นได้ว่า
ทกุๆ ส่วนมคีวามเช่ือมโยงสนบัสนนุ 
ให้สิง่แวดล้อมการสร้างสตาร์ทอพัมี
ความเข ้มแข็ง และมีโอกาสที่จะ
เติบโตได้ง่ายข้ึน ซึง่หากแต่ละหน่วย
เติบโตขยายออกไปจะย่ิงท�ำให ้ 
Startup Ecosystem นี้มีความ
เข้มแข็งมากขึ้นและจะยิ่งส่งผลดีต่อ
การสร้างธุรกิจสตาร์ทอัพโดยรวม
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คุณสมบัติเบื้องต้น
ของผู้ประกอบการ 

Jack Ma 
แจ็ค หม่า

	 เจ้าของ Alibaba ธุรกิจอีคอมเมิร์ซที่ใหญ่ที่สุด 
ในประเทศจีน เคยสอบเลขได้แค่เกรด 1 สอบตกสมัย 
ไฮสคูล 3 ครั้ง เอนทรานส์ไม่ติด 3 ครั้ง 
	 เคยสมัครงาน 30 แห่ง แต่ถูกปฏิเสธหมด เป็น 
คนที่ไม่มีอะไรที่เหมาะกับการเริ่มต้นธุรกิจเลย แต่มี  
Passion และมีความมุ่งมั่นในทุกเรื่องและจะท�ำอย่าง
เต็มที่ จนประสบความส�ำเร็จอย่างทุกวันนี้

มีความปรารถนาอย่างแรงกล้า   

	 ในทีน้ี่หมายถึงมคีวามปรารถนาอย่างแรงกล้า (Passion) ในการจะเป็นผูป้ระกอบการ 
มีความฝันอยากเป็นเจ้าของธุรกิจ อยากสร้างธุรกิจของตัวเอง รู้ว่าตัวเองก�ำลังท�ำอะไร 
อยากจะสร้างอะไรเพือ่แก้ปัญหาให้ผูค้น และมคีวามสขุในการทีจ่ะท�ำสิง่นัน้ ไม่ใช่อยากท�ำ
เพราะแฟชั่น หรืออยากท�ำเพราะคิดว่ารวยเร็ว แต่อยากท�ำเพราะเป็นความฝัน เป็นความ
ต้องการของเราจริงๆ การมี Passion จะท�ำให้เรามีพลังในการท�ำงาน มีความสุขที่ตื่นเช้า
มาท�ำงาน และจะท�ำให้เรามุ่งม่ันขวนขวายหาความรู้พัฒนาตัวเองตลอดเวลา รวมถึงจะ
เป็นแรงพลักดันให้ก้าวต่อไปได้ ในวันที่มีปัญหาอุปสรรคมากมาย ก็จะไม่ย่อท้อต่อความ
ยากล�ำบาก

01
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มีความคิดสร้างสรรค์  

	 การสร้างธรุกจิสตาร์ทอพั มักเป็นรปู
แบบธุรกจิใหม่ๆ หรอืเป็นสนิค้าบริการทีไ่ม่
เคยมีมาก่อน จ�ำเป็นต้องใช้ความคิด
สร้างสรรค์ หรือการคิดนอกกรอบ ซึ่งคนที่
มคีวามคดิสร้างสรรค์มกัเป็นคนช่างคดิ ช่าง
สังเกต ช่างสงสัย สิ่งนี้จะช่วยให้เกิดไอเดีย
ใหม่ๆ โมเดลทางธุรกิจใหม่ๆ รวมถึง
กลยุทธ์ต่างๆ ที่จะช่วย ให้การสร้างและ
ขยายการเติบโตธุรกิจท�ำได้ง่ายขึ้น 

02 03

มีความเป็นนักกลยุทธ์   

	 ทักษะนี้ เป ็นทักษะส�ำคัญของผู ้
ประกอบการสตาร ์ทอัพ ที่ ชอบคิด
วเิคราะห์ เพือ่หาแนวทางทีด่ทีีส่ดุ จะต้อง
เห็นภาพใหญ่ ประเมินสภาพแวดล้อม 
และเป้าหมายทีจ่ะเดนิทางไปถงึ ซึง่ความ
เป ็นนักกลยุทธ ์จะต ้องรู ้จักวางแผน 
วเิคราะห์ ประเมนิผล และเรยีนรูป้รบัปรงุ
อยู่ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของ
สินค้า บริการ หรือโมเดลทางธรุกจิ เพือ่
ให ้ ธุรกิจอยู ่รอดและไปถึงเป ้าหมาย 
ได้ส�ำเร็จ

Top Aitthipat
ต๊อป อิทธิพันธ์

	 เจ้าของธรุกจิ ”เถ้าแก่น้อย” จากเดก็ตดิเกมส์ ทีม่ ี
Passion อย่างแรงกล้าทีจ่ะเป็นเจ้าของธุรกิจ และลาออก
จากการเรียนตอนปี 1 มาท�ำธุรกิจเต็มตัว ได้ลองผิด 
ลองถูกหลายครั้งจนมาเป็น เถ้าแก่น้อย ในปัจจุบันที่มี
ยอดขายมากกว่า 3 พนัล้าน ในกว่า 30 ประเทศทัว่โลก 
ด้วยวัยเพียงแค่ 30 ปี
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STARTUP 
CHECKLIST

มีความเป็นผู้นำ�และกล้าตัดสินใจ

	 การเป็นผู้ก่อตั้งบริษัท เราคือผู้น�ำพาธุรกิจให้เดินต่อไปได้ ซึ่งต้องพบกับปัญหา
มากมายรวมถึงสิ่งส�ำคัญที่จะต้องรีบตัดสินใจ ความเป็นผู้น�ำจ�ำเป็นมากส�ำหรับเจ้าของ 
โดยเฉพาะผู้ก่อตั้งที่อายุยังน้อย อาจมีลูกน้องที่มีอายุมากกว่า ซึ่งความเป็นผู้น�ำและกล้า
ตัดสินใจ จะช่วยสร้างความมั่นใจและความน่าเชื่อถือต่อผู้ใต้บังคับบัญชาได้ ท�ำให้ธุรกิจ
สามารถเดินต่อไปได้

มีความกล้าเสี่ยง
  
	 แน่นอนว่าการท�ำธุรกิจมีความเสี่ยง 
แต่การท�ำธุรกิจสตาร์ทอัพ มีความเสี่ยง 
ยิง่กว่าเพราะเป็นการสร้างสิง่ใหม่ๆ ซึง่อาจจะ
ต้องใช้เวลาในการพิสูจน์ และในช่วงแรก 
ยังไม่สามารถตอบได้ว่าธุรกิจที่ท�ำจะไปได้
หรือไม่ จึงต้องทุ่มเทกับธุรกิจอย่างเต็มท่ี 
รวมถึงอาจจ�ำเป็นต้องท�ำงานเต็มเวลาเพื่อ
สร้างการเตบิโตอย่างรวดเร็ว และจะเป็นช่วงที ่
ไม่มรีายได้ จงึมคีวามเสีย่งสงู แต่ผู้ประกอบการ 
สตาร์ทอัพก็สามารถยอมรับความเสี่ยงนี้ได้
เพื่อแลกกับความส�ำเร็จอันยิ่งใหญ่  

04

05

	 ทั้ง 5 คุณสมบัตินี ้
จะเป็นคณุสมบัตเิบ้ืองต้นที่
ท�ำให้รู้ว่าเรามีความพร้อม
หรือไม่ ในการเริ่มต้นท�ำ
ธุรกิจสตาร์ทอัพ ทั้งนี้ยังมี
คุณสมบัติย่อยอื่นๆ เพิ่ม
เติมอีก ซึ่งเป็นคุณสมบัติ
ของผู้ประกอบการทีด่ ีอยู่ใน 
Startup Checklist ลอง
มาดูกันซิว่าเรามีคุณสมบัติ
ของผูป้ระกอบการมากน้อย
เพียงใด
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STARTUP 
CHECKLIST 

1.	 มคีวามปรารถนาอย่าง 
	 แรงกล้า Passion ใน 
	 การทำ�ธุรกิจ

2.  มีความคิดสร้างสรรค์

3.	 มีความเป็นนักกลยุทธ์

4.	 มีความเป็นผู้นำ� กล้า 
	 ตัดสินใจ

5.  มีความกล้าเสี่ยง

6.	 มีความมุ่งมั่นตั้งใจ

7.	 มีความมั่นใจในตัวเอง 
	 เชื่อมั่นในตัวเอง

8.	 มคีวามพยายามอดทน  
	 ไม่ย่อท้อต่ออุปสรรค

9.	 มีความรู้ในสิ่งที่จะทำ� 

10.มีผู้ร่วมก่อตั้งและทีมที่	
	 มทีศันคตใินการทำ�งาน 
	 ตรงกัน (เคมีตรงกัน)

11.รักการเรียนรู้

12.มทีกัษะการสือ่สาร และ 
	 ชอบพูดคุย พบปะกับ 
	 คนใหม่ๆ

13.มีคอนเนคชั่น และคน 
	 คอยสนับสนุน

14.มีประสบการณ์ในการ	
	ทำ �ธุรกิจ

15.มีเงินทุนตั้งต้น

	 ลองตรวจสอบตัวเองว่ามีความพร้อม และ
เหมาะที่จะท�ำธุรกิจสตาร์ทอัพหรือไม่ จาก Start-
up Checklist หากมคีณุสมบตัมิากกว่าครึง่ กล็อง
ไปลุยกันได้เลย  
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30 - 39 ปี

26 - 29 ปี

เกิน 40 ปี

ตํ่ากว่า 25 ปี

6.7%
SUCSESS

30%
SUCSESS

60%
SUCSESS

3.30%
SUCSESS

  หากไม่แน่ใจว่าพร้อมท่ีจะเร่ิมต้นธุรกิจสตาร์ทอัพ 
หรือไม่ แต่มีความสนใจอยากท�ำธุรกิจ การลองเข้าไป
สมัครท�ำงานกับบริษัทสตาร์ทอัพดูก่อน อาจเป็นทาง
เลือกที่ดีที่จะได้เห็นตัวอย่างและแนวทางในการท�ำ
ธุรกิจสตาร์ทอัพ

	 จากสถิติผลส�ำรวจ Thai 
Startup Founders Survey 
2016 โดย Thai Venture Capital 
Association (TVCA) ได้ส�ำรวจ
ผู้ก่อตัง้สตาร์ทอพัไทย 30 บรษัิท 
(ทีป่ระสบความส�ำเรจ็มกีารระดม
ทุนจาก VC อย่างน้อย 1 รอบ) 
	 พบว่าช่วงอายขุองผู้ก่อตัง้
สตาร์ทอพัส่วนใหญ่อยูท่ี ่30 - 39 
ปี (60%) รองลงมาคอื 26 - 29 
ปี (30%), เกิน 40 ปี (6.7%)  
และต�่ำกว่า 25 ปี (3.30%) 
เป็นการยืนยันว่า การสร้าง
ธุรกิจสตาร์ทอัพสามารถท�ำได้
ทุกช่วงอายุ แต่ช่วงที่มีโอกาส
ประสบความส�ำเร็จมากที่สุด 
จะอยู่ในช่วง 30 - 39 ปี 

	 คณุสมบตัเิหล่านีเ้ป็นแนวทางเพ่ือให้ทราบว่าการเป็นผู้ประกอบการทีด่ ีจะต้องเตรยีม 
ความพร้อมอะไรบ้าง ซึ่งหากท่านใดมีคุณสมบัติไม่ครบ ก็ไม่ได้หมายความว่าจะไม่
สามารถสร้างธุรกิจสตาร์ทอพัได้ เพราะคณุสมบตัเิหล่านีส้ามารถพฒันาและฝึกฝนกนัได้  
ในขณะเดยีวกนัคนทีม่คุีณสมบตัคิรบถ้วนถงึจะมีความพร้อมทีด่กีว่า แต่ก็ไม่ได้หมายความ
ว่าจะประสบความส�ำเร็จเสมอไป ยังต้องไปเผชญิกบัปัญหา อปุสรรค ทีย่งัไม่คาดคิดต่างๆ 
อีกมากมาย ซึง่หากมวีธิกีารหรอืแนวทางในการสร้างธรุกจิทีถ่กูต้อง กจ็ะช่วยท�ำให้โอกาส
ประสบความส�ำเร็จในการท�ำธุรกิจมีมากขึ้น 
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สตาร์ทอัพ
เริ่มต้น
ที่ไอเดีย

02

	 แน่นอนว่าจุดเริ่มต้นของสตาร์ทอัพ มักมาจาก 
ไอเดีย ซึ่งอาจจะเกิดขึ้นโดยบังเอิญ หรือตั้งใจ แต่
สุดท้ายไอเดียเหล่านั้นก็ต้องถูกน�ำมาทดสอบ และ
สามารถสร้างเป็นผลิตภัณฑ์หรือสิ่งใหม่ๆ ที่สามารถ
แก้ปัญหาให้กบัผูค้นได้จริง ซึง่มกัมีเร่ืองของเทคโนโลยี 
และนวตักรรมมาเก่ียวข้อง ตวัอย่างไอเดยีเจ๋งๆ ท่ีสร้าง
การเปลี่ยนแปลงที่ชัดเจน อาจนึกถึง เจ้าพ่อแอปเปิ้ล 
สตีฟ จ๊อบ ที่คิดว่าจะท�ำอย่างไรให้น�ำเพลงเป็นพันๆ 
เพลงมารวมอยู่ในกล่องเล็กๆ และพกพาไปฟังที่ไหน
ก็ได้ ซึ่งถือเป็นจุดก�ำเนิด IPod นวัตกรรมนี้ก็ท�ำให้
เครื่องเล่น CD พกพาค่อยๆ สูญพันธุ์ไป รวมถึงการ
เปลี่ยนอุปกรณ์สื่อสารอย่างโทรศัพท์มือถือ ให้กลาย
มาเป็นคอมพิวเตอร์พกพา ที่รู้จักกันดี คือ Iphone ซึ่ง
เปลีย่นรปูแบบโทรศพัท์ให้ไม่มปีุม่ และสามารถซมูเข้า
ออกได้ รวมถึงปรบัการแสดงภาพอัตโนมตัติามการถือ 
โดยจุดเริ่มต้นเหล่านี้ก็เริ่มมาจากไอเดียทั้งสิ้น 

ไอเดีย
การท�ำสตาร์ทอัพ
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	 หากนกึถงึสตาร์ทอัพไทยทีม่ไีอเดยีมาจากจดุเร่ิมต้นเลก็ๆ เช่น คณุนธิพินธ์ CEO และ
ผู้ก่อตัง้ Washbox24 ทีไ่ด้ไอเดยีมาจากปัญหาของตวัเองตอนทีท่�ำงานออฟฟิศแล้วต้องการ
ส่งเสื้อไปซักแต่ร้านซักรีดก็มักจะเปิดให้บริการถึงแค่ช่วงเย็น ท�ำให้ไปส่งซักไม่ทัน หรือไป
รับไม่ทัน รวมถึงบางครั้งผ้าที่ซักก็อาจจะมีตกหล่นไปบ้าง จึงเกิดเป็นไอเดียธุรกิจรับซักผ้า 
24 ชั่วโมง โดยใช้บริการผ่านแอพพลิเคชัน ที่สามารถส่งผ้าไปซักรวมถึงมารับผ้ากลับได้ที่
ตู้ Locker และยังสามารถตรวจสอบติดตามผ้าที่ส่งไปซักได้ ปัจจุบันนอกจากมีตู้ Locker 
กว่า 50 ตู้ที่ให้บริการในแนวรถไฟฟ้าแล้ว ยังรับส่งเสื้อผ้าแบบ Delivery โดยก�ำหนดเวลา
รับส่งได้เองด้วย

BTS ROUTE MAP 
SUKHUMVIT LINE

SIOM LINE 

24 
ชั่วโมง 

LOCKER

50 ตู้
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	 หากตอนนี้อยากเริ่มต้นสร้างธุรกิจสตาร์ทอัพ แต่ยังไม่รู้จะท�ำอะไรดี ยังไม่มีไอเดีย 
ก่อนอื่นต้องรู้ก่อนว่าเราอยากท�ำธุรกิจสตาร์ทอัพจริงๆ ซ่ึงการสร้างธุรกิจสตาร์ทอัพนั้น
คงจะไม่ใช่ธุรกิจธรรมดาทั่วไปแน่ๆ ต้องเป็นสิ่งใหม่ๆ หรืออาจจะเป็นอะไรที่ยังไม่มีใคร
เคยท�ำมาก่อน การหาไอเดียจึงเป็นเรื่องส�ำคัญ เทคนิคหรือวิธีท่ีจะช่วยในการหาไอเดีย
ส�ำหรับการท�ำธุรกิจสตาร์ทอัพ อาจเริ่มต้นจาก

	 ไอเดยีในการสร้างสนิค้าหรอืบรกิาร หากมกีารใช้
เทคโนโลยีมาประกอบ เพื่อทำ�ให้เกิด Business 
Model ใหม่ๆ ซึง่จะทำ�ให้ธุรกจิมีโอกาสทำ�ซ�ำ้ และขยาย
การเติบโตไปได้

เทคนิคการหาไอเดีย

	 หรือคุณชฎิล CEO และผู้ก่อตั้ง Fixzy แอพพลิเคชันเรียกช่างซ่อมบ้านทุกรูปแบบ 
ไม่ว่างานใหญ่หรืองานเล็ก ซ่ึงได้ไอเดียจากปัญหาของตนเองที่เกิดปั๊มน�้ำเสียกระทันหัน 
และไม่สามารถหาช่างมาซ่อมได้ จงึคดิว่าปัญหาเรือ่งการหาช่างซ่อมน่าจะเป็นปัญหาของ
หลายๆ คน เช่นกัน จึงเกิดเป็นแพลตฟอร์มตัวกลางท่ีจับคู่ระหว่างช่างและผู้รับบริการ 
ซึ่งสามารถหาช่างซ่อมได้ผ่านแอพพลิเคชัน โดยระบุปัญหาและเวลาที่ต้องการรับบริการ
แล้วระบบจะหาช่างทีอ่ยูใ่นพืน้ทีใ่กล้เคยีง และโทรกลับมาภายใน 1 ชัว่โมง พร้อมประเมนิ
ราคาให้เบือ้งต้น นอกจากนีย้งัสามารถตรวจสอบประวัตช่ิางทีม่รีวีวิจากผูท้ีเ่คยใช้บรกิารด้วย

	 จะ เห็ น ได ้ ว ่ า 
ไอเดียที่ เกิดขึ้นส่วน
ใหญ่จะมาจากการ
สังเกตปัญหาที่ตัวเอง
มีและเจอ และเป็น
ปัญหาทีค่นส่วนใหญ่ก็
อาจจะเจอเหมอืนๆ กนั 
ซึ่งยังไม่มีวิธีแก้ปัญหา
ที่ดีพอ จึงเกิดเป็นช่อง
ว่างในการท�ำธุรกิจขึ้น
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การคิดถึงรูปแบบธุรกิจใหม่ๆ 

	 หรือการเปลี่ยนแปลงลักษณะการ
ด�ำเนินธุรกิจและบริการแบบเดิมๆ ซ่ึงการ
เปลี่ ยนแปลงนี้มักจะมี เทคโนโลยีมา
เกี่ยวข้อง ตัวอย่าง เช่น Airbnb ท�ำธุรกิจ
ที่พัก แต่ไม่มีที่พักเป็นของตัวเองสักห้อง 
หรือ Uber ธุรกิจรถโดยสาร ที่ไม่มีรถเป็น
ของตัวเองเช่นกัน หรือ BUILK ผู้ให้บริการ
ระบบควบคุมต้นทุนธุรกิจก่อสร้างฟรี ซึ่ง
สร้างเป็น Community และมีโมเดลเป็น
แพลตฟอร์ม E-commerce เฉพาะส�ำหรับ
สมาชิกกลุ่มผู้รับเหมา ซึ่งไม่มีสินค้าเป็น
ของตัวเอง  

การสังเกตปัญหา 

	 ปัญหาทีอ่าจจะพบเจอด้วยตนเอง หรอืปัญหาทีค่นส่วนใหญ่ม ี ซึง่เป็นปัญหาทีอ่าจจะ 
มีมานาน แต่ยังไม่มีใครสนใจแก้ไข

Facebook 
มีรายได้จากค่าโฆษณา แต่ก็
สามารถช่วยให้คนสร้างธุรกิจ
เป็นของตนเอง และเติบโต
ผ่านเฟสบุ๊คได้จำ�นวนมาก

Youtube  
เปิดโอกาสให้คนที่สร้างวิดีโอ 
มีรายได ้จากการยอมให ้มี
วีดีโออื่นมาโฆษณาค่ันก่อน 
ทำ�ให ้มีคนสร ้างเนื้อหาดีๆ  
มาลงผ่านยูทูปมากขึ้นเพ่ือ
หวังรายได้จากค่าโฆษณา

การคิดถึงประโยชน์ต่อผู้ใช้ 
 
	 อะไรก็ตามท่ีสร้างข้ึนมาแล้วช่วยให้
คนได้ประโยชน์ มกัจะขายได้ เช่น ช่วยให้ 
ประหยดัเวลา ช่วยให้ประหยดัเงนิ ช่วยให้ 
สร้างรายได้ ช่วยให้ใช้ความพยายาม 
น้อยลงในการท�ำบางส่ิงบางอย่าง ช่วย
สร้างความสะดวกสบาย รวมถึงการช่วย
แก้ปัญหา หากท�ำสิ่งเหล่านี้ได้จะเป็นการ
สร้างคุณค่าให้กับท้ังลูกค้าและกับธุรกิจ 
ที่เราสร้างขึ้น (win-win) 
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S = Substitute 
(การทดแทน) 

เราสามารถหาสิ่งใดมาทดแทน ให้ดีขึ้นได้บ้าง

เช่น การอ่านนิตยสารผ่าน Tablet แทน 
การอ่านจากนิตยสารเป็นเล่มหนังสือ  
หรือการช�ำระเงินโดยการสแกนบาร์โค้ดใน 
แอพพลิเคชันแทนการจ่ายเงินสด

C = Combine 

(การผสมผสาน) 
เราสามารถน�ำอะไรมาผสม หรือใช้รวมกันได้บ้าง

เช่น การรวมวิทยุ กล้องถ่ายรูป และ
คอมพวิเตอร์ ไว้ในโทรศัพท์มอืถือ หรือการ
รวมเครื่องฟอกอากาศกับเคร่ืองปรับ
อากาศไว้ด้วยกัน

การคิดถึงเรื่องที่เรามีความเชี่ยวชาญ 

	 ความสนใจ หรือความรู้ ความเชี่ยวชาญอะไรบางอย่างเฉพาะทางที่เรามี หาก
สามารถช่วยเหลือผู้คนและแก้ปัญหาให้กับผู้คนได้ อาจน�ำมาสู่ไอเดียในการสร้างธุรกิจ 
ที่ดี รวมถึงท�ำให้มีความสุขในการสร้างธุรกิจเพราะเป็นสิ่งที่เรารักหรือสนใจ

คณุตราวทุธิ ์ หรอืคณุเผ่า (Jitta) 
“ผมชอบดูหุ ้นและชอบวิเคราะห ์
หุน้อยูแ่ล้ว เลยคดิว่า ทำ�ไมเราไม่ทำ� 
อะไรท่ีเรารัก ที่เราเก่ง และช่วย 
ให้คนอ่ืนทำ�เงินได้ เราก็น่าจะทำ�
เงนิได้ “ 

Jitta เป็นเว็บไซต์
สำ�หรับการลงทุนแบบ 
Value Investing 
ด ้วยหลักการของ 

Warren Buffett  คือ “Buy 
a Wonderful Company at 
a Fair Price” ซึ่งมีเครื่องมือ 
ช่วยให้คนลงทุนได้ง่ายขึ้น ผ่าน
เครื่องมือหลัก 2 อย่างคือ Jitta 
Line เพื่อบอกมูลค่าหุ้นเทียบกับ
ราคาตลาดว่าอยู่ในราคาทีเ่หมาะสม
หรือไม่ (Fair Price) และ Jitta 
Score เพื่อบอกคุณภาพหุ้นหรือ
หาบริษั ทที่ ดี  (Wonderfu l  
Company) ปัจจุบัน Jitta เป็น
เครื่องมือที่อยู ่ ในระบบซื้อขาย
ออนไลน์ของตลาดหลักทรัพย์ฯ
(SET Streaming)

	 เทคนิค SCAMPER เป็น
เทคนิค ในการหา ไอ เดี ย ใหม ่ 
ผลิตภัณฑ์ใหม่ หรือบริการใหม่  
พัฒนาโดย Bob Ederle
	 ซึ่งเป็นเทคนิคที่จะทำ�ให้เกิด
วธิคีดิใหม่ๆ จากการตัง้ถาม 7 ข้อ

01

02

Bob Ederle
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การ Clone โมเดล  

	 หากยังนึกไม่ออกว่าจะท�ำอะไรดี การน�ำไอเดียในการท�ำธุรกิจที่ประสบความส�ำเร็จ
ในต่างประเทศ ที่ในไทยอาจจะยังไม่เคยมีใครท�ำมาก่อน อาจจะเป็นอีกแนวทางหนึ่ง ซึ่ง
เราอาจจะหาธุรกิจที่พิสูจน์แล้วว่าส�ำเร็จ (เช่นมีการเติบโตระดับ Unicorn) และใกล้เคียง
กับความสนใจหรือความถนันของเรา แล้วลองน�ำเอาไอเดียนั้น มาประยุกต์ใช้ทดสอบกับ
ตลาดในประเทศไทยดู หากเห็นโอกาสและแนวโน้มที่ดีก็ท�ำมันให้สุดไปเลย

A = Adapt 

(การปรับใช้) 
เราสามารปรับเปลี่ยน ประยุกต์อะไรให้ดีขึ้นได้บ้าง 
เช่น การปรับรูปแบบการเรียนหนังสือจาก
เรียนกับอาจารย์ เป็นการเรียนออนไลน์  
หรือ การปรับรูปแบบโรงพยาบาลให้คล้าย
กับโรงแรม

M = Modify/Magnify/Minify

(การปรับปรุง / ขยาย/ ลด) 
เราสามารถเปลีย่นแปลงรปูแบบคณุสมบตัอิะไรได้

บ้างให้ดีขึ้น   
เช่น การท�ำให้โทรศพัท์มอืถอืมขีนาดเลก็ลง 
เบาลง แต่มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

P = Put to Other Uses 
(การประยุกต์ใช้) 
เราสามารถน�ำสิ่งที่มีไปใช้ในรูปแบบอื่นได้มั้ย 

เช่น การน�ำห้องพักที่ว่างไม่ได้ใช้ มาให้ 
คนอื่นเช่า หรือการใช้โทรศัพท์มือถือมา 
เป็นรีโมทควบคุมการเปิดปิดไฟในห้อง

E = Eliminate 
(การตัดออก) 

เราสามารถตัดอะไรออกได้บ้างที่จะท�ำให้ดีขึ้น 
เช่น การตดัปุม่ของโทรศพัท์มอืถือออก หรือ
การเอาส่วนไม่ดีจากอาหารออก (อาหาร 
ไขมันต�่ำ/ อาหารปราศจากน�้ำตาล/ กาแฟ
ปราศจาก คาเฟอีน)

R = Rearrange/Reverse 

(การเรียงใหม่) 
เราสามารถจัดระบบใหม ่ หรือกลับทิศทาง 

ได้หรือไม่ 

เช่น การส่งเอกสารหรอืพัสดจุากลูกค้าต้อง
มาส่งท่ีร้านหรือไปรษณีย์ เป็นร้านไปรับ
เอกสารที่จะส่งถึงที่ลูกค้า หรือการจัด 
เรียงช่องแช่แข็งใหม่จากเดิมที่อยู่ด้านบน
เป็นอยู่ด้านล่าง

03

04

05 

07

06
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c 
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e

r

 สตาร์ทอัพเริ่มต้นที่ไอเดีย 29



	 เอาละหากคุณเริ่มมีไอเดียในการท�ำอะไรบางอย่างแล้ว ลองน�ำมาตรวจสอบดูซิ  
ว่าไอเดียคุณมีคุณสมบัติเหล่านี้หรือไม่

ไอเดียนี้สามารถสร้าง
รายได้ได้

ไอเดียนี้สามารถสร้าง
การเติบโตได้

ไอเดียนี้จะช่วยสร้าง
คุณค่าให้กับลูกค้า

ตัวคุณเองจะใช้ผลิตภัณฑ์
จากไอเดียนี้ไอเดียของคุณมี
ความแตกต่างจากสิ่งที่มีอยู่

แล้วถ้านึกออกว่าจะท�ำอะไร แต่มีคนท�ำอยู่แล้วล่ะ

        หากคุณก�ำลังตื่นเต้นว่าสิ่งที่คุณคิดนั้นเจ๋งมาก แต่ปรากฎว่าเมื่อหาข้อมูลกลับ
พบว่ามีคนท�ำอยู่แล้ว ก็อย่าเพิ่งท้อใจไป แสดงว่า “ไอเดีย” ของคุณนั้นเจ๋งเลยแหละ 
เพราะมคีนคดิว่าดเีหมอืนกนั จงึมคีนท�ำ ยงัไม่ต้องกงัวลว่าสิง่ทีมี่คนท�ำอยู่แล้วจะท�ำ
ไม่ได้ เพราะในทุกตลาดก็มักจะมีคู่แข่ง และมีผลิตภัณฑ์ที่คล้ายๆ กันอยู่ ให้มองใน
มมุบวกว่าเราสามารถใช้ประโยชน์จากคูแ่ข่งมาเพือ่เปรยีบเทียบกบัไอเดียทีเ่ราจะท�ำได้ 
และต้องหาให้ได้ว่าอะไรคอืจดุเด่น และเป็นสิง่ท่ีแตกต่างท่ีจะตอบสนองลกูค้าได้ดีกว่า  

ไอเดียนี้ช่วยแก้ปัญหา
ให้กับกลุ่มลูกค้าขนาดใหญ่

สิ่งที่คุณเชี่ยวชาญ 
ได้มาใช้ประโยชน์กับไอเดยีนี้

คุณสามารถอธิบายไอเดียนี้
ให้เข้าใจได้ง่ายใน 1 ประโยค

ไอเดียนี้สามารถจูงใจให้
คนเก่งๆ อยากมาร่วม
ทำ�งานกับคุณได้

New feed Requests Messenger More

IDEA CHECKLIST 
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	 ไอเดยีจะดเูจ๋งมาก หรือจะแค่ดูธรรมดา 
แต่เมื่อสุดท้ายหากสร้างมาแล้ว ไม่มีคนใช้  
ก็เปล่าประโยชน์ ดังนั้นสตาร์ทอัพจะต้องน�ำ
ไอเดียมาทดสอบ เพื่อจะท�ำให้รู ้ว่าไอเดีย 
ที่คิดมานั้น สามารถสร้างเป็นผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่มีคนต้องการใช้จริงๆ หรือไม่ 

สรุปไอเดียเบี้องต้น

	 ต้องสามารถเรยีบเรยีงเพือ่บอกหรอือธบิายให้ใครๆ เข้าใจได้ง่ายว่าสินค้าหรือบริการ
ของเราคืออะไร และมีฟีเจอร์ (Feature) หลักอะไรบ้าง มีความแตกต่างและสามารถส่ง
มอบคุณค่าอะไรให้ลูกค้า รวมถึงตอบให้ได้ว่าลูกค้าของเราน่าจะเป็นใครโดยการก�ำหนด
ลูกค้าสมมติ (Persona)*

แล้วไอเดีย
ที่คิดมาจะดีจริงมั้ย

	 ยกตัวอย่างเช่น เรามีความเชี่ยวชาญด้านคณิตศาสตร์ และชอบสอน ชอบถ่ายทอด
ให้ผู้อื่น มีรับจ้างสอนพิเศษบ้างอยู่แล้ว แต่อยากจะเติบโตมากขึ้นจึงเกิดเป็นไอเดียที่จะท�ำ 
“หลักสูตรการสอนคณิตศาสตร์ออนไลน์” เพื่อแก้ปัญหาเรื่องการจัดการเวลา และการเดิน
ทางของน้องๆ นักเรียน ท�ำให้สามารถดูได้ทุกที่ทุกเวลา 

	 สิง่ทีเ่ราคดิมาเรียบร้อยแล้วจากไอเดีย คอื ปัญหาและวิธแีก้ปัญหา แต่จะรูไ้ด้อย่างไร
ว่าสิ่งที่คิดมาเป็นปัญหา จริงๆ และเป็นวิธีการแก้ปัญหาที่เหมาะสม จึงต้องหาค�ำตอบว่า
น้องๆ ต้องการเรียนออนไลน์จริงหรือไม่ หรือต้องการไปเรียนพิเศษเพื่อเจอเพื่อนๆ หรือ
เพื่อหากิจกรรมท�ำนอกบ้าน 

ดังนั้นสิ่งที่เราต้องท�ำต่อคือ
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หาข้อมูล  

	 หาข้อมูลเพิ่มเติมที่ เกี่ยวกับลูกค้า 
เป้าหมายว่ามีขนาดตลาดเท่าไหร่ และมี
พฤติกรรมทีเ่กีย่วข้องอย่างไร เช่น คนจ่ายเงิน
หรอืคนใช้ใครเป็นคนตัดสินใจเลือกที่เรียน
พเิศษ และในแต่ละปีมีเดก็สอบเข้ามหาวทิยาลยั
กีค่น มเีด็กเรยีนพเิศษคณติศาสตร์กีค่น ท�ำไม
ถึงเรียนพิเศษ คนท่ีไม่เรียนเตรียมตัวสอบ
อย่างไร 

	 ตวัอย่างเช่น หากเริม่ต้นถามว่าปกตน้ิองตดัสนิใจเรยีนพเิศษจากอะไร ค�ำตอบทีไ่ด้
อาจจะมมีากมายไม่ว่าจะเป็น เรียนตามเพ่ือน ผู้ปกครองเลอืกให้ ชือ่เสียงผูส้อน ผูส้อน 
ที่สอนสนุก สอนเข้าใจ เก็งโจทย์ถูก การเดินทางที่ใกล้ เวลาที่สะดวก ราคาที่เหมาะสม  
จะเห็นได้ว่าแค่ค�ำถามเดียวอาจจะได้ค�ำตอบที่หลากหลายที่พอจะน�ำมาวิเคราะห ์
เพ่ิมเตมิได้ ซึง่นอกจากค�ำถามตัง้ต้นนีอ้าจน�ำไปสูค่�ำถามอืน่ๆ ทีต่่อเนือ่งจากค�ำตอบของ
ผู้ถูกสัมภาษณ์ได้อีกมากมาย เช่น

• น้อง เตรียมตัวสอบอย่างไร 

• ชอบอาจารย์ที่สอนแนวไหน 

• ชอบวิธีการเรียนแบบไหน 

• คิดอย่างไรถ้าต้องเรียนออนไลน์  

• ผู้ปกครองมีส่วนช่วยตัดสินใจ
เกี่ยวกับเรียนพิเศษอย่างไร 

• ถ้ามีคณิตศาสตร์ออนไลน์ให้เรียน 
คดิว่าอะไรคอืฟีเจอร์ทีส่�ำคญัทีต้่องการ 

การสัมภาษณ์ควรเน้น  
การเจอและพูดคุยกับ
กลุ ่มลูกค ้า เป ้าหมาย  
มากกว่าการทำ� Surveys 
เพราะจะได้ข้อมลูทีด่กีว่า 
และทำ�ให้สามารถสงัเกต
พฤติกรรมได ้จากวิธี
การตอบคำ�ถาม

สัมภาษณ์เชิงลึก 

	 ขัน้ตอนนีเ้ป็นขัน้ตอนส�ำคญัเพือ่ทีจ่ะ
รู้ว่าลูกค้าคิดอย่างไร ไม่ใช่ลูกค้าบอกว่า 
คิดอย่างไร โดยต้องหาลูกค้าเป้าหมายให้
เจอหรือใกล้เคียงกับลูกค้าสมมติมากที่สุด
เพ่ือทีจ่ะมาสัมภาษณ์ ค�ำถามทีถ่ามควรจะ
เน้นไปที่ค�ำถามปลายเปิด เช่น อย่างไร 
ท�ำไม มากกว่าใช่หรือไม่ และต้องไม่เป็น
ค�ำถามชีน้�ำ

A
Q
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	 ซึ่งค�ำถามเหล่านี้อาจต้องใช้ศิลปะและ
ทกัษะในการตัง้ค�ำถามเพือ่ให้ได้ข้อมลูเชงิลกึ
มากที่สุด และเป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจ
น�ำไอเดียนั้นมาพัฒนาต่อเป็นผลิตภัณฑ์

ประเมินความเป็นไปได้  

	  จากค�ำถามเชิงลึกอาจจะพอเห็น 
แนวโน้มของค�ำตอบ ว่าลูกค้าคิดอย่างไร 
ซึ่งยิ่งถาม ก็จะยิ่งได้ค�ำตอบที่หลากหลาย 
และค่อยๆ มีความชัดเจนขึ้น ในตอนท้าย 
ของค�ำถามอาจจะลองน�ำไอเดียที่เรียบเรียง 
มาแล้วเล่าให้ฟัง และทดสอบโดยลองขาย 
ในราคาท่ีคิดว่าเหมาะสม และดูว่าลูกค้า 
เป้าหมายจะซ้ือหรือไม่ หากไม่ซ้ือต้องหาให้
ได้ว่าท�ำไมถงึไม่ซือ้ หรอืไอเดยีนีต้้องปรบัปรงุ
อย่างไรถึงจะซื้อ ซ่ึงก็จะท�ำให้พอประเมินได้
ว่าไอเดียนี้มีความเป็นไปได้หรือไม่ 

	 ป ร ะ โ ย ช น ์ จ า ก ก า ร
ประเมิน หลังจากได้สัมภาษณ์
เชิงลึกแล้วจะทำ�ให้รู้ว่าไอเดีย 
ที่เราคิด ต้องปรับปรุงอะไร 
แนวโน้มของคำ�ตอบ อาจทำ�ให้
รู้ว่านักเรียนยอมจ่ายเงิน และ
สามารถเรยีนรูผ่้านออนไลน์ได้ 
แต่การตัดสินใจเรียนมาจาก 
ผู ้สอนที่มีชื่อเสียงเป็นหลัก 
และต ้องการให ้ เรียนผ ่าน  
Mobile และ Tablet ได้ด้วย  
ทำ�ให้อาจจะกลับมาทบทวนว่า
ควรจะสร้างชื่อเสียงให้ตัวเอง
ก่อน หรือไปทำ�ระบบให้กับครู
ผู้สอนที่มีชื่อเสียงแทน หรือ
อาจทำ�ให้เห็นโอกาสอื่นๆ แทน 
เช่น จากต้ังใจทำ�ระบบการสอน
ออนไลน์ ประเมินแล้วนักเรียน
อาจจะต้องการระบบข้อสอบ
ออนไลน์มากกว่า เป็นต้น 
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	 ซึง่สดุท้ายหากไอเดยีทีน่�ำมาทดสอบแล้วมแีนวโน้มทีด่ ีมคีนสนใจ กอ็ย่าเพิง่ตืน่เต้น
ดใีจไป เพราะนีเ่ป็นแค่จุดเริม่ต้นทีบ่อกว่าเราควรเดนิต่อ แต่ไม่ได้บอกว่าท�ำแล้วจะส�ำเรจ็
แน่นอน เพราะการสร้างสตาร์ทอัพนั้นยังมีอีกหลายองค์ประกอบที่จะท�ำให้ธุรกิจประสบ
ความส�ำเร็จ แต่ประโยชน์ของการทดสอบไอเดียนี้ จะช่วยให้เรา “ลดความเสี่ยง” จาก
การท�ำในสิ่งที่คนไม่ต้องการได้

IDEAS
ARE CHEAP EXECUTION 

IS EVERYTHING

สิ่งส�ำคัญคือ 
ไอเดียที่ดีจะไม่มีความหมาย หากไม่ได้ลงมือท�ำ 

ไปลงมือท�ำกันเถอะ
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เปลี่ยนไอเดีย
ให้เป็น
ผลิตภัณฑ์

03

	 เมื่อไอเดียเริ่มมีความชัดเจนแล้ว ก็จะเข้าสู่กระบวนการสร้างผลิตภัณฑ์ แต่วิธีการ
สร้างผลิตภัณฑ์หากเป็นแบบ SMEs ทั่วไป ที่มักจะต้องท�ำให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่สมบูรณ์แบบ
ก่อน อาทิ เช่น สินค้าต้องดี มีครบทุกฟังก์ชัน ต้องมีฟีเจอร์เยอะๆ เว็บไซต์ต้องสวยงาม 
ถงึจะยอมปล่อยผลิตภัณฑ์ออกไป ซึง่กว่าจะสร้างผลติภัณฑ์เสรจ็อาจจะใช้เวลาเป็นปีหรอื
มากกว่านั้น และสุดท้ายอาจจะมีฟังก์ชันมากมายเกินไปส�ำหรับผู้ใช้ ซึ่งการท�ำแบบนี้จะ
ท�ำให้เสียเวลาและทรัพยากรโดยเปล่าประโยชน์

	 การสร้างผลติภณัฑ์แบบสตาร์ทอพั จงึ
มักจะสร้างโดยใช้วิธีแบบ Lean Startup ซึ่ง
เป็นกระบวนการทีเ่น้นการสร้างคณุค่าให้กบั
ลูกค้า จะสร้างเฉพาะสิ่งที่จ�ำเป็น เพื่อความ
รวดเรว็ ประหยัด และสะดวกต่อการปรบัปรงุ
พัฒนาได้อย่างรวดเร็ว ด้วยวิธี สร้าง (Build) 
วัดผล (Measure) และเรียนรู้ (Learn) โดย
กระบวนการนีจ้ะเป็นวงจรวนลปู (Loop) ไป
เรือ่ยๆ เพือ่พฒันาต่อเนือ่งให้ได้ผลติภัณฑ์ที่
สมบูรณ์และมีคุณค่ากับลูกค้ามากที่สุด

วิธีสร้างผลิตภัณฑ์
แบบ Lean Startup
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	 คือการออกแบบผลิตภัณฑ์ต้นแบบ (Prototype)* ซึ่งยังไม่ใช่ผลิตภัณฑ์ที่สมบูรณ์ แต่
จะเน้นที่ความรวดเร็วในการสร้าง สามารถท�ำได้ง่ายๆ และประหยัด ด้วยหลักการของ 
MVP (Minimum Viable Product)* คือเน้นท�ำสิ่งที่น้อยท่ีสุดท่ีสามารถใช้งานและสร้าง
คณุค่าให้กบัลูกค้าได้ หากต่อยอดจากไอเดยีสอนคณติศาสตร์ออนไลน์การท�ำ MVP อาจจะ
เป็นแค่การอดัวดีีโอตวัอย่างการสอนง่ายๆ โดยอาจจะท�ำการแยกอดัเป็น 2 รปูแบบคอืแบบ
ที่เห็นหน้าผู้สอน และแบบที่ไม่เห็นหน้าผู้สอน โดยอาจจะอัดจากกล้องโทรศัพท์มือถือ แล้ว
น�ำไฟล์มาลงผ่านช่องทางต่างๆ เช่น ยทูปู หรอืเฟสบุค๊ แล้วลองส่งให้กลุม่ลกูค้าเป้าหมายดู 
ซ่ึงการท�ำแบบง่ายๆ นีจ้ะช่วยให้ประหยดัเวลาในการสร้างและยงัคงน�ำเสนอคณุค่าหลกัของ
ไอเดียได้ 

MVP
MINIMUM 
VIABLE 
PRODUCT

เริ่มต้นด้วยการสร้าง 
(Build)
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	 ท้ังนีเ้พือ่ให้เห็นภาพเปรียบเทยีบกบัวิธกีารสร้างผลติภัณฑ์แบบเดมิๆ ธรุกจิมกัจะเริม่
ต้นจากการสร้างระบบโดยซื้อกล้องคุณภาพสูงมาอัดแบบเห็นหน้าผู้สอน สร้างไฟล์วีดีโอ
ให้พร้อมครบทุกบทเรียน 20 บท ท�ำหนังสือประกอบการเรียนครบทุกเล่ม สร้างระบบคลัง
ข้อสอบพร้อมเฉลยอย่างละเอียด มีระบบถามตอบอัตโนมัติ ซึ่งน่าจะเป็นระบบท่ีดีมาก  
แต่กว่าจะน�ำออกขายได้อาจใช้เวลามากกว่า 1 ปี และเมือ่น�ำออกขายจรงิอาจพบว่าลูกค้า
กลุม่เป้าหมายไม่ได้ชอบวิธีการสอนทีน่�ำเสนอ หรือปัญหาอยู่ทีว่่าผูส้อนสอนไม่เก่ง หรอืถึง
อาจจะสอนได้ดีและมีคนสนใจในการสอนออนไลน์บ้าง แต่ระบบข้อสอบที่ท�ำมากลับไม่มี
คนใช้  ซึง่หากเราประยุกต์การสร้างโดยการท�ำแค่ต้นแบบหรอื MVP ก่อนจะช่วยให้ทดสอบ
ได้ว่าจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ที่เราน�ำเสนอ สามารถขายได้หรือไม่และมีอะไรที่จะต้อง
ปรับปรุงต่อเพื่อให้ดีขึ้น

	 List สิ่งที่คุณคิดไว้ว่าอยาก
จะทำ�ทั้งหมด เก่ียวกับไอเดียของ
คุณ แล้วลองดูว่าอะไรคือส่ิงที่
สำ�คัญที่สุด ที่จะส่งมอบคุณค่าให้
ลูกค้าได้ และสามารถสร้างได้อย่าง
รวดเร็ว สิ่งไหนทำ�ได้ยากและไม่
จำ�เป็นอาจจะเกบ็ไว้ก่อน (อย่าลมืว่า
ฟีเจอร์ทุกอย่างที่คุณคิดว่าดีลูกค้า
อาจจะไม่ใช้งานเลยก็ได้) ซึ่งหลัง
จากนำ�ผลิตภัณฑ์ออกสู ่ตลาดไป
แล้วจะพอเห็นแนวทางเองว่าผล
ตอบรับเป็นอย่างไร ควรจะต้อง
ปรับปรุงอย่างไร ซ่ึงบางครัง้การทำ� 
MVP อาจจะไม ่จำ�เป ็นต้องใช ้
เทคโนโลยีก็ได้ 
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	 การสร้างผลิตภัณฑ์น้ันไม่ว่าจะอยู่ในช่วงเริ่มต้นที่เป็น Prototype หรือตอนท่ีเป็น
สินค้าสมบูรณ์แล้ว สิ่งที่สตาร์ทอัพต้องให้ความส�ำคัญ และน�ำมาใช้ประกอบการสร้าง
ผลิตภัณฑ์ให้ดียิ่งขึ้นคือเรื่องของการออกแบบ (Design) ทั้งในด้านประสบการณ์ที่ดีของ 
ผูใ้ช้ (UX : User Experience)* และหน้าตาความสวยงามของสนิค้าหรอืโปรแกรม (UI : User 
Interface)* เพือ่ให้สามารถตอบสนองความคาดหวังและความต้องการของลูกค้าได้อย่างดี  
ซึ่งจะช่วยให้การตัดสินใจใช้บริการ หรือการกลับมาใช้ซ�้ำมีมากขึ้น

การออกแบบ (Design) 
คือส่วนประกอบสำ�คัญในการสร้างผลิตภัณฑ์

คณุแจ๊ค กติตนินัท์ CEO ผูก่้อตัง้ CliamDi ทีใ่ห้บรกิารเคลม
ประกันภัยรถยนต์ผ่าน แอพพลิเคชัน พูดถึงการท�ำ MVP ว่า “เรา
จะไม่ Coding Program จนกว่าเราจะมั่นใจว่าใช่” วิธีการที่ใช้
ในการสร้างตัวต้นแบบของ CliamDi คอืการสร้าง Wireframe โดย

วาดรูปหน้าตาจ�ำลองของแอพฯ ใส่กระดาษหลายๆ หน้า โดยเน้นฟีเจอร์หลัก
เพียงอย่างเดียว เพ่ือให้ผู้ใช้งานลองทดสอบดูก่อน โดยให้ผู้ใช้งานลองกดปุ่ม
ใดๆ ในกระดาษ ก็จะท�ำการเปล่ียนกระดาษเป็นแผ่นอ่ืนให้ผูท้ดสอบเหน็เสมอืน
กับการใช้งานจริงผ่านแอพฯ และสังเกตการใช้งานของผู้ใช้ว่าติดขัดอะไรหรือ
ไม่ รวมถงึจากการลองทดสอบกับผูใ้ช้จะท�ำให้ได้ความเหน็ใหม่ๆ ทีม่ปีระโยชน์
ต่อการปรับปรุงจนพร้อมที่จะไป Coding Program จริงต่อไป 
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	 ลองเปรยีบเทยีบกนัดวู่าหากมธีรุกจิขายคอร์สออนไลน์เหมอืนกนั แต่ออกแบบระบบ
แตกต่างกัน ดังตวัอย่างของธุรกจิ A และ B ด้านล่าง ระบบจากธรุกจิใดใช้งานได้สะดวกกว่า 
หากมีลูกค้าต้องการสมัครใช้บริการและสั่งซื้อคอร์สเรียน

•	เจ้าหน้าที่ตรวจสอบ	
	 ยอดเงิน 
•	เจ้าหน้าที่เปิดระบบให้	
	 เรียนออนไลน์ 
•	เจ้าหน้าที่ส่งเอกสาร	
	 ประกอบการเรียน 
•	รอรับเอกสารประกอบ	
	 การเรียน 
•	เริม่ดคูอร์สเรยีนออนไลน์

ธุรกิจ A ธุรกิจ B

•	เริม่ดคูอร์สเรยีน		
	 ออนไลน์ และ		
	 ดาวน์โหลดเอกสาร
	 ได้เลย

•	ระบุคอร์สเรียนที่สั่งซื้อ
•	ลูกค้าโอนเงินผ่าน		
	 ธนาคาร 
•	ลูกค้าโทรแจ้งโอนเงิน	
	 หรือแจ้งผ่านระบบ 

•	ระบคุอร์สเรยีนท่ีสัง่ซือ้
•	ช�ำระเงินผ่านบัตร		
	 เครดิต หรือลิงก์ไปที่	
	 ธนาคารเพื่อช�ำระเงิน
	 ได้เลย 

กรอกข้อมูล ชื่อ-สกุล / 
เพศ / Email / 
Password / โรงเรียน / 
วันเดือนปีเกิด / อายุ / 
ที่อยู่ / เบอร์โทรศัพท์

สมัครโดยกดลิงก์
ผ่าน Facebook 
หรือ กรอกเฉพาะ 
Email และ Password 
ในการสมัคร

ขั้นตอนการสมัครและสั่งซื้อคอร์สเรียนออนไลน์
ของธุรกิจ A และ B

สมัคร/REGISTER

สั่งซื้อ/BUY

เรียน/LEARN
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	 ดูคร่าวๆ ก็รู้ว่าธุรกิจ B สะดวกกว่า
แน่นอน ซึ่งธุรกิจ B หากลูกค้าตัดสินใจซื้อ
คอร์สเรียนแล้วสามารถช�ำระเงินและรับชม
ได้เลยภายในไม่เกิน 5 นาท ีแต่ธรุกจิ A อาจ
จะใช้เวลามากกว่า 2 วัน ท�ำให้ระหว่างนี้
ลูกค้ามีโอกาสเปลี่ยนใจไม่ซ้ือคอร์สเรียน 
ได้ จากตัวอย่างท�ำให้เห็นว่าการ Design  
ให้ทุกๆ ขั้นตอนของการใช้เว็บไซต์หรือ
แอพพลิเคชัน ให้สามารถใช้งานง่าย รวมถึง
หากต้องการหาอะไรที่เก่ียวข้องก็สามารถ 
หาได้สะดวก จะสร้างความประทับใจและ
สร้างประสบการณ์การใช้งานที่ดีให้กับผู้ใช้ 
ซึ่งจะส่งผลดีต่อสินค้าและบริการของธุรกิจ
มากขึ้น	

	 หากต้องการเข้าใจเรือ่ง UI UX มากขึน้
ลองสังเกตหรือลองใช้สินค้าและบริการของ
สตารท์อัพที่ประสบความส�ำเร็จดูว่า เค้า
ออกแบบหน้าตา แอพพลิเคชัน หรือเว็บไซต์
ได้ดีขนาดไหน จากความสวยงาม ความ
สะดวก ความง่ายในการใช้งาน ตลอดจน
กระบวนการอืน่ๆ ว่าตอบสนองต่อความคาด
หวงัของลกูค้าได้มากน้อยเพียงไร เพ่ือน�ำมา
ใช้เป็นแนวทางในการสร้าง UI UX ของ
ผลิตภัณฑ์ของเราให้ดีมากขึ้นต่อไป  

User Experience 
(UX) 
	 อาจไม่ได้หมายถงึแค่การ
ออกแบบประสบการณ์ทีด่ขีอง
ผู้ใช้เฉพาะในเร่ืองผลิตภัณฑ์
เท ่านั้น แต่รวมถึงทุกเรื่อง  
ทุกขั้นตอนที่ เกี่ยวข ้องกับ
ประสบการณ์ของผู้ใช้ ตั้งแต่
ก่อนซื้อ จนกระทั่งตัดสินใจซื้อ 
รวมถึงการได้รับบริการหลัง
การขาย ซึ่ง UX สามารถ
ประยุกต์ใช้ได้กบัทกุธุรกจิ และ
หากทุกๆ กระบวนการท�ำได้ดี
จะสร้างความประทับใจ และ
ท�ำให้อยากกลบัมาใช้ซ�ำ้ รวมถึง
มีการแนะน�ำและบอกต่อเอง 
(จากตวัอย่างเดมิคอร์สออนไลน์ 
หากธุรกิจ B ที่สั่งซื้อได้ง่าย
เพียงแค่ 5 นาที แต่เมื่อมี 
ข้อสงสัย กลับไม่มีช่องทาง 
ให้สามารถถามกับผู ้สอนได้
โดยตรง หรือสามารถถามได้
แต่อกี 2 วันถึงจะได้รับค�ำตอบ 
ธุรกิจ B นี้ ก็อาจจะไม่ได้สร้าง
ประสบการณ์ที่ดีให้กับผู้ใช้ได้
อย่างสมบูรณ์)
	  

UI/UX DESIGNER 
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	 หลงัจากปล่อยผลติภณัฑ์ต้นแบบไปแล้ว จะรูไ้ด้อย่างไรว่าผลิตภัณฑ์ของเราคนชอบ
หรอืไม่ ต้องมกีารวดัผลทีด่ใีนมมุของสนิค้าต้นแบบ ถงึแม้จะผ่านขัน้ตอนการพสิจูน์ไอเดยี
หลักมาแล้ว แต่สิ่งที่ต้องมาวัดผลกันต่อก็คือการใช้งานจริงของผู้ใช้ว่าตอบสนองต่อส่ิงที่
เราน�ำเสนอมากน้อยขนาดไหน โดยการเก็บข้อมลูและฟีดแบค จากผูใ้ช้งานกลุ่มเป้าหมาย 
ซึ่งกลุ่มน้ีนอกจากจะเป็นกลุ่มท่ีเราสมมติขึ้นมาตอนต้นว่าน่าจะเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
(Persona)* แล้ว หากเราหาคนที่อยู่ในกลุ่ม Early Adopter* ได้ด้วยจะดีมากเพราะคน
กลุ่มนี้จะชอบลองอะไรใหม่ๆ โดยอาจจะไม่สนใจว่าสิ่งนั้นจะต้องดีมาก และยังจะช่วยให้
เราได้ฟีดแบคดีๆ น�ำมาปรับปรุงให้สินค้าเราดีขึ้นด้วย 

	    วัดอย่างไร? สิ่งที่ง่ายที่สุดอาจวัดจากการ

สอบถามคล้ายๆ กับช่วงที่พิสูจน์ไอเดีย โดยโทร

ไปถามความคดิเหน็ของผูใ้ช้ ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายที ่

ไม่จ�ำเป็นต้องมีจ�ำนวนเยอะมากอาจจะแค่ประมาณ 

10 - 20 คนกไ็ด้ แต่ขอให้เป็นคนทีไ่ด้ทดลองใช้จริงๆ 

โดยการสอบถามจะเน้นไปที่การใช้งานฟังก์ชัน

หลักว่าส่งมอบคุณค่าให้ลูกค้าได้จริงหรือเปล่า 

เพื่อน�ำมาประเมินว่าต้องปรับปรุงอย่างไร เช่น 

สอบถามว่าการใช้งานระบบออนไลน์เป็นอย่างไร 

รูปแบบการสอนแบบเห็นหน้าผู้สอน กับการสอน

แบบไม่เหน็หน้าผูส้อนชอบแบบใดมากกว่า วธิกีาร

สอนเรียนแล้วเข้าใจหรือไม่ หรือมีอะไรที่อยากให้

ปรับปรุงหรือไม่ ซ่ึงลูกค้าที่รู้สึกติดขัดไม่สะดวก

สบายในการใช้งานจะให้ความเหน็และแนะน�ำมา

เองถึงความต้องการเพิ่มเติม

วัดผลจากกลุ่มเป้าหมาย 
(Measure)
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	 หลงัจากการวดัผลจะท�ำให้เราได้ข้อมลูเพ่ิมเตมิ ซึง่อาจจะตรงกบัทีเ่ราคดิในตอนต้น 
หรอือาจจะไม่ตรงกบัทีเ่ราคดิเลยกเ็ป็นไปได้ ซึง่ข้อมลูเหล่าน้ีจะท�ำให้เรามาวเิคราะห์ต่อได้
ว่าเราควรจะท�ำอะไรเพ่ิมเติม หรือควรปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอะไร จากตัวอย่างระบบ
ออนไลน์ ข้อมูลที่ได้จากการสอบถามผู้ใช้อาจจะมีหลากหลาย เช่น คุณภาพความชัดของ
ภาพยังไม่ดี เสยีงไม่ค่อยชดั สอนเข้าใจด ีสอนสนกุ ชอบการสอนแบบเหน็หน้าผูส้อน อยาก
ให้มีการสอนโจทย์มากกว่านี้ อยากให้มีเอกสารประกอบ อยากให้มีระบบที่จดจ�ำได้ว่าดูไป
ถึงไหนแล้วจะได้กลับมาดูอีกครั้งได้สะดวกมากขึ้น เป็นต้น ซึ่งหากความเห็นไหนมีซ�้ำกัน
มากๆ จะท�ำให้เรารู้เองว่ามีสิ่งไหนที่จะต้องปรับปรุง  

	 ทั้งนี้ขั้นตอนการเรียนรู ้ปรับปรุงควร
เน้นไปที่ฟังก์ชันหลักว่าสามารถส่งมอบ
คุณค่าได้หรอืไม่ อย่างกรณีนีฟั้งก์ชนัหลกัคอื
คุณภาพของการสอนผ่านระบบออนไลน์  
หากวเิคราะห์แล้วว่าการสอนท�ำได้ด ีสอนได้
เข้าใจและสนุก เพียงแต่ขาดเรื่องคุณภาพ
ความคมชัดของเสียงและภาพ สิ่งที่ควรท�ำ 
ก็คือ ท�ำระบบการสอนออนไลน์ในรูปแบบ
การสอนที่เห็นหน้าผู้สอน โดยใช้กล้องที่มี
คุณภาพสูงในการถ่ายท�ำ โดยเน้นโจทย์ให้
เพิ่มขึ้นและท�ำเอกสารประกอบการสอน  
ส่วนอืน่ๆ ท่ีเป็นส่วนเสรมิอาจจะน�ำมาพฒันา
ต่อได้ในภายหลงัหากเป็นสิง่ทีล่กูค้าต้องการ 
เช่น ระบบข้อสอบ หรือการจดจ�ำว่าเรียน 
ถึงบทที่เท่าไหร่เพื่อความสะดวกในการกลับ
มาดู เป็นต้น

เรียนรู้เพื่อปรับปรุงให้ดีขึ้น 
(Learn)     
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	 แต่หากจากการวัดผลได้ข้อสรุปว่าวิธีการสอนยังท�ำได้ไม่ดี และสอนไม่เข้าใจ อาจ
จะต้องกลับมาวิเคราะห์ใหม่ว่าควรจะท�ำระบบเลยหรือไม่ เพราะคุณภาพการสอนที่สอน
ให้เข้าใจถือเป็นปัจจัยหลักที่ส่งมอบคุณค่า หากท�ำได้ไม่ดี ถึงจะสร้างระบบที่ดีอย่างไรก็
อาจจะไม่มีคนซื้อ โดยอาจจะต้องกลับไปพัฒนาการสอน หรือหาผู้สอนคนอื่นที่สอนได้
เข้าใจกว่าแล้วค่อยมาเข้าสู่กระบวนการ สร้าง วัดผล เรียนรู้ใหม่   

	 จะเห็นได้ว่ากระบวนการเปลี่ยนไอเดียให้เป็นผลิตภัณฑ์ โดยใช้วิธีแบบ Lean นั้น 
(Build - Measure - Learn) จริงๆ แล้วคอืเทคนคิของการตดั ลดสิง่ทีไ่ม่จ�ำเป็นในการพฒันา
ผลิตภัณฑ์ออกไป และเน้นการสร้างผลิตภัณฑ์ ที่ค�ำนึงและนึกถึงผู้ใช้ก่อน (Outside in) 
ดงันัน้ผูท้ีส่นใจจะท�ำธรุกจิสตาร์ทอพั จงึควรออกไปค้นหาข้อมลู ความสนใจ ความต้องการ
ของลกูคา้ โดยการพบปะพดูคยุกบักลุม่ลกูค้าเป้าหมายให้มากทีส่ดุ เพราะนอกจากจะได้
เข้าใจลูกค้าแล้ว เราอาจจะได้มุมมอง หรือข้อมูลใหม่ๆ มาต่อยอดผลิตภัณฑ์ได้อีกด้วย 
ซึ่งสุดท้ายจะน�ำไปสู่การพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการของตลาดมากที่สุด 
จนอยู่ในช่วงที่เรียกว่า Product Market Fit หรือที่เรียกว่าสินค้าติดตลาดนั่นเอง  

BUILD - MEASURE - LEARN
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น�ำผลิตภัณฑ์
ออกสู่ตลาด

04

	 เมื่อผลิตภัณฑ์หรือสินค้าของเราได้ผ่าน
วธิกีารแบบ Lean คือ สร้าง - วดัผล - เรยีนรู ้แล้ว 
ถึงแม้จะยังไม่ใช่ผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุด แต่อย่าง
น้อยก็มั่นใจได้ว่าผลิตภัณฑ์นี้มีกลุ่มลูกค้าและ
มีความต้องการ ขั้นต่อไปคือท�ำอย่างไรให้
สนิค้านีเ้ข้าถงึกลุม่ลกูค้าเป้าหมายมากทีสุ่ดเพือ่
ให้เกดิการใช้งานและการบอกต่อ ซึง่โดยทัว่ไป
แล้ววธิกีารท�ำการตลาดให้ธรุกจิเป็นทีรู่จ้กั มกัจะ
เป็นการสร้างเวบ็ไซต์ และโปรโมทผ่านช่องทาง
ต่างๆ เช่น Facebook Fanpage หรอื Instagram 
หรอืการท�ำให้กลุม่เป้าหมายค้นหาธรุกิจเราเจอ
ได้ง่ายขึ้น ผ่านการท�ำ SEO (Search Engine 
Optimization) และการลงโฆษณา Google 
adword ซึ่งสิ่งเหล่านี้มักจะเป็นจุดเริ่มต้นของ
ธุรกิจส่วนใหญ่ที่ต้องการให้สินค้าเป็นที่รู้จัก 

น�ำผลิตภัณฑ์
ออกสู่ตลาด
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	 แต่วธิกีารของสตาร์ทอพัน้ันในการท�ำการตลาดเพือ่เข้าถงึลกูค้า ไม่ได้แค่เพยีงท�ำการ
ตลาดอย่างเดยีวเท่านัน้ แต่จะเน้นในเร่ืองของการวัดผลในสิง่ทีท่�ำด้วย ซึง่จะต้องเรยีนรูเ้รว็ 
และวิเคราะห์ทุกขั้นตอนของการได้มาซึ่งลูกค้า เพื่อปรับปรุงให้แต่ละข้ันตอนน้ันมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น ผ่านเครื่องมือที่เรียกว่า AARRR Metrics* ซึ่งถูกคิดค้นโดย Dave 
McClure ผู้ก่อตั้งกองทุน 500 Startups โดย AARRR นี้เป็นเสมือนท่อกรองการได้มาของ
ลกูค้า ซึง่จะช่วยชีว้ดัว่ากจิกรรมทีท่�ำแต่ละขัน้ตอนมีประสทิธภิาพหรอืไม่ และต้องปรบัปรงุ
อย่างไร

โดยตัวย่อของ AARRR Metrics แต่ละตัวคือ  

A : ACQUISITION 

การท�ำให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก

A : ACTIVATION 

การท�ำให้คนที่รู้จักธุรกิจเริ่มต้นใช้งาน

R : RETENTION 

การท�ำให้คนที่ใช้งานแล้วมีการใช้งานซ�้ำ

R : REVENUE 

การท�ำให้คนที่ใช้งานมีการสั่งซื้อ

R : REFERRAL 

การท�ำให้คนสั่งซื้อมีการบอกต่อ

คิดค้นโดย 
Dave 

McClure

ACQUISITION 

ACTIVATION 

RETENTION 

REVENUE 

REFERRAL
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	 ยกตวัอย่างเช่น หากเราสร้างแอพพลเิคชนั เกีย่วกบั
การให้บริการข้อมูลวิเคราะห์หุ้น ซึ่งมีทั้งแบบบริการฟรี 
(Basic) และบรกิารพเิศษเพิม่เตมิทีต้่องเสยีเงนิ (Premium) 
เราต้องท�ำการโปรโมทให้แอพฯ นีเ้ป็นทีรู้่จักและท�ำให้คน
ทีรู่จั้ก เริม่ต้นสมคัรและใช้บริการ สามารถกลบัมาใช้งาน
ซ�้ำ สนใจบริการเสริมแบบเสียเงิน และสุดท้ายมีความ
ประทับใจมากถงึขัน้บอกต่อ ซึง่จดุเร่ิมต้นอาจจะมาจาก
การโปรโมทให้คนเข้าถึงแอพฯ นี้ให้เป็นที่รู้จักจ�ำนวน 
1,000 คน แต่สุดท้ายกว่าจะมาเป็นลูกค้าที่มีคุณภาพ 
อาจจะได้เพยีงแค่ 1 คน (ทีซ่ือ้สนิค้า มกีารกลบัมาซือ้ซ�ำ้ 
และมีการบอกต่อ) สิ่งส�ำคัญคือกว่าจะผ่านมาแต่ละ 
ขัน้ตอน เราต้องเก็บข้อมลูเพือ่วเิคราะห์ว่าแต่ละกจิกรรม
ที่เราท�ำนั้น สิ่งไหนเป็นสิ่งท่ีดี สิ่งไหนเป็นสิ่งที่ควรต้อง
ปรับปรุง ซ่ึงหากวิเคราะห์และปรับปรุงให้ดีได้ในแต่ละ
ขัน้ตอนอาจจะช่วยท�ำให้มลีกูค้าคณุภาพเพ่ิมขึน้จาก 1 คน 
เป็น 100 คน ก็ได้

	 เป็นข้ันตอนแรกที่จะท�ำให้ธุรกิจเราไปถึงกลุ ่มเป้าหมายซึ่งมีหลาย 
ช่องทางที่สามารถท�ำได้ เน่ืองจากเราจะพอรู้กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจอยู่แล้ว 
เราก็อาจจะลงโฆษณา Facebook ท�ำ SEO ลงโฆษณาผ่าน Social Media 
หรือสื่อต่างๆ รวมถึงเขียน Blog ให้ความรู้ที่เกี่ยวข้องกับกลุ่มเป้าหมายของ
เรา หรอืแม้กระทัง่ออกบธู โปรโมทสนิค้าในงานต่างๆ ท่ีเก่ียวข้อง แจกโบว์ชวัร์
ตามสถานที่กลุ่มเป้าหมายอยู่ ซึ่งการท�ำให้ธุรกิจเป็นที่รู้จักสามารถท�ำได้ทั้ง
ออนไลน์ หรือออฟไลน์ เพื่อให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายรู้จักธุรกิจของเรามากที่สุด 

1
 

ACQUISITION 
การท�ำให้ธุรกิจ

เป็นที่รู้จัก

BASIC

PREMIUM
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	 เมื่อเราท�ำให้คนรู้จักธุรกิจได้แล้ว ไม่ว่าจะช่องทางไหนก็ตาม เราจะเริ่มได้คนจ�ำนวน
หนึ่งที่เข้ามาใช้งาน ไม่ว่าจะเป็นการกด Like แฟนเพจ สมัครสมาชิกเว็บไซต์ ลงทะเบียน
ลองใช้บริการฟรี หรือ Download แอพฯ ซึ่งจะท�ำให้เราได้ข้อมูลของลูกค้ากลุ่มนี้เพื่อจะ
น�ำไปต่อยอดสื่อสารหรือโปรโมทในขั้นตอนอื่นต่อไป และในขั้นตอน Activation นี้เองจะ
ท�ำให้เรารู้ว่าช่องทางไหนที่ท�ำให้เราได้คนกลุ่มนี้มามากที่สุด และช่องทางไหนที่ไม่สร้างให้
เกิดคนเข้ามาใช้งานเลยหรือมีแต่น้อยมาก (อาจเป็นช่องทางท่ีไม่ตรงกลุ่มเป้าหมาย) ซึ่ง 
ไม่ควรจะไปเสียเวลาในการลงโฆษณา หรือลงแรงในช่องทางที่ไม่มีประสิทธิภาพ 

2
 

ACTIVATION  
การท�ำให้คนที่รู้จักธุรกิจ

เริ่มต้นใช้งาน

	 การท�ำให้คนเร่ิมต้นใช้งาน ส่วนใหญ่จะมา
จากการสื่อสารในช่องทางที่ตรงกลุ่มเป้าหมาย
และสนิค้าบรกิารมคีวามน่าสนใจ มกีารโฆษณที่ 
ดงึดูด หรอืมเีนือ้หาการให้ความรู้กบักลุม่เป้าหมาย
ทีม่ปีระโยชน์และชวนน่าตดิตาม กม็กัจะเกดิการ
เริ่มต้นใช้งานได้โดยง่าย ตัวอย่างเช่น Priceza 
เวบ็ไซต์และแอพพลเิคชนั ในการค้าหาสนิค้าและ
เปรียบเทียบราคา ซึ่งมีโฆษณาที่ดึงดูดให้เห็น
ประโยชน์ของการใช้เว็บไซต์เปรียบเทียบราคา
โดยไม่ต้องไปเสยีเวลาสบืค้นหาข้อมูลเอง และผูท้ี ่
สมัครสมาชิกใหม่ก็จะได้รับโปรโมชันและคูปอง
ส่วนลดมากมาย ซ่ึงหากส่ือสารในช่องทางที่
เหมาะสมก็จะท�ำให้เกิดลูกค้าที่จะเริ่มมาใช้งาน
ได้ง่ายขึ้น ปัจจุบัน Priceza มีผู้เข้ามาใช้งานต่อ
เดือนหลายล้านคน

หลายล้านคน
ต่อ 1 เดือน

ขั้นตอน 

ACTIVATION
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	 เมื่อเริ่มมีจ�ำนวน User หรือลูกค้าเข้ามาสมัครสมาชิกหรือเริ่มใช้งานใน
สินค้าบริการของเราแล้ว จะมีลูกค้ากลุ่มหนึ่งที่ชื่นชอบในสินค้าหรือบริการของ
เราและกลับมาใช้ซ�้ำอยู่จ�ำนวนหนึ่ง ซึ่งจ�ำนวนลูกค้าที่กลับมาใช้ซ�้ำนี้จะเป็นสิ่ง
ทีบ่อกว่าสนิค้าหรอืบรกิารของเราตอบโจทย์การแก้ปัญหาให้ลกูค้าได้ดมีากน้อย
เพยีงใด หากมคีนทีก่ลบัมาใช้ซ�ำ้จ�ำนวนมากแสดงว่าสนิค้าของเราส่งมอบคุณค่า
และแก้ปัญหาให้ลกูค้าของเราได้ด ีแต่หากคนกลบัมาใช้ซ�ำ้มจี�ำนวนน้อยอาจจะ
ต้องกลับมาพิจารณาที่ผลิตภัณฑ์ของเราใหม่อีกครั้ง ว่ายังมีจุดไหนที่ต้อง
ปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือไม่ 

	 การท�ำให้ลูกค้ากลับมาใช้ซ�้ำ นอกเหนือจากสินค้าที่ดี การใช้งานที่ง่าย 
ตอบโจทย์การแก้ปัญหาของลกูค้า และมบีริการทีส่ร้างความประทบัใจแล้ว การ
สือ่สารกบัลกูค้าอย่างต่อเนือ่ง ผ่านทางอเีมล หรอืมกีารแจ้งเตอืน (Nofifitification)  
ผ่านแอพพลิเคชันโดยตรงเพื่อบอกโปรโมชันก็สามารถท�ำให้ลูกค้ากลับมาใช้ซ�้ำ
ได้เช่นกัน  

3
 

RETENTION  
การท�ำให้คนที่ใช้งาน
แล้วมีการใช้งานซ�้ำ

 น�ำผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด50



	 การสร้างรายได้นี้จะมาจากโมเดลของธุรกิจซึ่งแต่ละธุรกิจอาจจะมีความ 
แตกต่างกัน ส�ำหรับสินค้าและบริการที่เริ่มต้นให้ใช้บริการฟรี อาจจะมีบริการเสริม
ทีส่ร้างรายได้ (บรกิาร Premium) ซึง่ก็จะมลีกูค้าจ�ำนวนหนึง่ทีใ่ช้งานประจ�ำจนเหน็
ถึงประโยชน์ของสินค้านั้น และจ�ำเป็นต้องใช้บริการก็จะยอมจ่ายเงินซื้อ ตัวอย่าง
เช่น Flowaccount ระบบบญัชอีอนไลน์ส�ำหรบัธรุกจิ SME ซึง่ให้สมาชกิทีล่งทะเบยีน
ใหม่ใช้งานพืน้ฐานแบบ Basic ฟรีและดึงดูดด้วยการให้สิทธิใช้บรกิารแบบ Premium 
ได้ฟรีจ�ำนวน 30 วัน ซึ่งเมื่อจ�ำนวนวันหมดแล้วอาจท�ำให้ลูกค้ามีโอกาสสั่งซื้อเพิ่ม
ขึ้นเพราะเห็นความจ�ำเป็นของการใช้งานแบบ Premium หรือหากเป็นโมเดลการ
สร้างรายได้จากค่าโฆษณา การสร้างให้มเีครอืข่าย user จ�ำนวนมากทีเ่ข้ามาใช้งาน
อย่างต่อเนื่อง ก็จะท�ำให้โอกาสในการสร้างรายได้จากโฆษณามีมากขึ้นเช่นกัน

 Tips 
	 การเก็บข้อมูลการใช้งานของลูกค้าเพ่ือวิเคราะห์พฤติกรรมการ
ใช้งาน จะทำ�ให้เรารู้ว่าฟีเจอร์ ไหนที่ลูกค้าใช้บ่อยๆ ใช้ประจำ� ฟีเจอร์
ไหนท่ีลูกค้าไม่ใช้เลย จะทำ�ให้เราสามารถวางแผนในการปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ หรือวางแผนในการส่ือสาร และออกโปรโมชันที่เหมาะสม
กับลูกค้ามากขึ้นเพื่อกระตุ้นให้เกิดการกลับมาใช้งานซ�้ำ

4
 

REVENUE   
การท�ำให้คนที่ใช้งาน

มีการสั่งซื้อ
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	 ข้ันตอนนีเ้ป็นสิง่ทีท่กุธรุกจิคาดหวังทีส่ดุเพราะต้นทนุในการสร้างลกูค้าใหม่
ทีต่�ำ่ท่ีสดุคอืการบอกต่อ หากผลติภณัฑ์ทีน่�ำเสนอสร้างความแตกต่างและสามารถ
แก้ปัญหาให้กบักลุม่เป้าหมายได้เป็นอย่างดี การบอกต่อความประทบัใจก็สามารถ
เกดิข้ึนโดยง่าย 

	 การท�ำให้คนสัง่ซือ้มกีารบอกต่อ นอกเหนอืจากการบอกต่อเองของลูกค้าแล้ว 
ธรุกิจสามารถสร้างการกระตุน้ให้เกดิการบอกต่อได้จาก จากการสร้าง Content 
ทีม่ปีระโยชน์และให้เกดิเป็น viral ผูค้นเข้ามาแชร์และบอกต่อกันมากข้ึน รวมถงึ
อาจจะสร้างโปรโมชนัทีเ่กดิประโยชน์ win-win ให้กบัคนทีแ่นะน�ำและคนท่ีถกูแนะน�ำ 
เช่น Skootar ระบบเรยีกแมสเซน็เจอร์ออนไลน์ บรกิารรบัส่งเอกสาร เกบ็เชค็วางบลิ 
ซึง่ให้สมาชกิชวนเพือ่นมาใช้งาน เพือ่รบัเครดติค่าใช้บรกิารฟร ี100 บาท และผูท้ี่
ได้รบัการแนะน�ำกจ็ะได้ใช้บรกิารฟร ี100 บาทในครัง้แรก (จะท�ำให้ธรุกิจเป็นทีรู้่จกั
มากขึน้ และเมือ่ลกูค้าได้ลองใช้บรกิารทีแ่ตกต่างมคีวามสะดวกสบายจะท�ำให้เกดิ
โอกาส ในการบอกต่อและการกลบัมาใช้บรกิารซ�ำ้อกี)  

 Tips 
	 การออกโปรโมชัน หรือเทคนิคอื่นๆ ที่จะสร้างให้เกิดการแชร์
หรือบอกต่อ จะทำ�ได้มีประสิทธิภาพ หากผลิตภัณฑ์นั้นๆ สร้าง
ความแตกต่างและสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าได้ แต่หากสินค้ายังไม่ได้
ตอบโจทย์การแก้ปัญหาให้กับลูกค้าได้ดี การออกโปรโมชันมาอาจ
จะยังไม่ดึงดูดให้คนบอกต่อหรือหากทำ�ได้ก็อาจแค่ชั่วคราวสำ�หรับ
กลุ่มที่หวังโปรโมชันใช้งานฟรี (คงไม่มีใครอยากแนะนำ�สินค้าหรือ
บริการที่ไม่ดีให้เพื่อน จริงมั้ย?) 

5
 

REFERRAL    
การท�ำให้คนสั่งซื้อ

มีการบอกต่อ 
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	 AARRR จะช่วยให้เราวิเคราะห์ได้ว่าเราต้องปรับปรุงในกระบวนการใด เพื่อให้ได้
ลูกค้าที่มีคุณภาพมากขึ้น โดยเป้าหมายคือการสร้างให้เกิดคนที่จ่ายเงินซ้ือสินค้าหรือ
บริการของเรา ลองดูตัวอย่างหากเรากลับมาทดลองกับธุรกิจสอนคณิตศาสตร์ออนไลน์ 
จากบทที่ผ่านมา โดยให้สมาชิกที่ลงทะเบียนสามารถเรียนฟรีได้ 2 บท คือบทปูพื้นฐาน
คณิตศาสตร์ และบทตะลุยโจทย์ข้อสอบ นอกจากนี้ยังมีบทเรียนอื่นๆ ที่สามารถจ่ายเงิน
เพื่อซื้อเพิ่มเติมได้

	 เมือ่เราเริม่ท�ำการตลาดผ่านช่องทางต่างๆ มากมายไปยงักลุม่เป้าหมาย 
โดยเริม่ต้นสามารถโปรโมทให้กลุ่มเป้าหมายเข้าถงึเว็บไซต์ได้ประมาณ 10,000 
คน หลังจากนั้นเราจะมาดูว่าจาก 10,000 คนนี้สามารถเปลี่ยนมาเป็นลูกค้าที่
จ่ายเงินให้ธุรกิจของเราได้กี่คน สมมุติว่ามีลูกค้าจ่ายเงินซื้อคอร์สเรียนจ�ำนวน 
20 คน แต่เมื่อลองน�ำมาวัดผลแล้วสิ่งที่เกิดขึ้นอาจมีได้หลากหลายรูปแบบ ซึ่ง
ในที่นี้จะขอยกตัวอย่างเป็น 3 กรณีดังนี้

แล้ว AARRR 
มีประโยชน์อย่างไร?

กรณีที่ 1 กรณีที่ 2 กรณีที่ 3
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	 กรณีนี้จะเห็นว่าส่วนที่มีปัญหาน่าจะ
เป็นในส่วนของ Activation ที่มีคนเข้ามา
ดูเว็บไซต์ ตัดสินใจสมัครสมาชิกเพียงแค่ 
1% เท่านัน้ (คนท่ีเข้ามาชมเวบ็ไซต์คอืคนที่
สนใจแล้วระดับหนึ่ง) ซ่ึงเมื่อเข้ามาดูแล้ว
อาจจะเข้ามาเพียงไม่นาน แล้วออกไปเลย 
อาจจะเป็นเพราะว่าเว็บไซต์ หน้าหลัก 
(Homepage) ไม่น่าสนใจ ไม่สวยงามไม่
ดึงดูด หรือชวนให้ดูต่อ หรือมีการสื่อสาร 
ที่ไม่เห็นจุดเด่นหรือความแตกต่างในตัว
สินค้า แม้กระทั่งคอร์สเรียนฟรีก็อาจจะไม่
ได้แสดงให้เห็นชดัเจน รวมถงึการลงทะเบยีน
สมัครสมาชิกก็อาจจะไม่ได้ท�ำได้โดยง่าย 

	 ในขณะที่ส่วนอื่นๆ เช่น การกลับมา
ใช้งานซ�ำ้ (Retention) และการสร้างรายได้ 
(Revenue) อาจจะไม่ใช่ปัญหาเพราะเมื่อ
คิดเป็น % จากคนที่เป็นสมาชิกซึ่งได้ลอง
เรียนบทเรียนฟรีแล้ว อาจจะแสดงว่าคอร์ส
เรียนตอบโจทย์ และสร้างคุณค่าให้กับ
ลูกค้าได้ดีทีเดียว หากปรับปรุงในเรื่องของ
การเข้ามาลองใช้งาน (Activation) ให้เพิม่
ขึ้นได้ก็จะท�ำให้จ�ำนวนสมาชิกเปลี่ยนเป็น
คนที่สั่งซื้อคอร์สเรียนมีมากขึ้นเช่นกัน 

กรณีที่ 
1

ACQUISITION 

ACTIVATION 

RETENTION 

REVENUE 

REFERRAL

100 คน (1%)	
ที่สมัครสมาชิกเข้ามาทดลองดูบทเรียนฟรี

คิดเป็น 1%

40 คน (40%)	
ที่กลับเข้ามาใช้ซ�้ำเป็นประจ�ำคิดเป็น 40%

20 คน (50%)	
ที่ยอมจ่ายเงินซื้อคอร์สเรียนคิดเป็น 50%

10,000 คน	
ที่คลิกเข้ามาชมเวปไซต์
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	 ในกรณีที่ 2 นี้จะเห็นว่า การเริ่มต้นใช้งาน (Activation) ไม่ใช่ปัญหาเพราะท�ำให้คน
ที่เข้ามาดูเว็บไซต์ ตัดสินใจสมัครสมาชิกได้ถึง 50% ซึ่งถือว่าเยอะมาก แต่จ�ำนวนคนที่เข้า
มาใช้งานเป็นประจ�ำมเีพยีงแค่ 1% เท่านัน้ (Retention) ซ่ึงท�ำให้อาจจะต้องกลบัมาพจิารณา
ทีผ่ลติภณัฑ์ท่ีน�ำเสนอว่ามปัีญหาอะไรบางอย่าง หรือสนิค้ายงัไม่ตอบโจทย์กบัความต้องการ
ของผู้ใช้ เช่น ระบบยังไม่ดี เนื้อหาหรือวิธีการสอนอาจจะยังธรรมดาทั่วไปไม่ได้สร้างความ
แตกต่าง ผู้สอนอาจจะยงัสอนไม่ค่อยเข้าใจ เป็นต้น ซึง่หากหาปัญหาเหล่านีเ้จอและค่อยๆ 
แก้ใขในแต่ละจุด จะท�ำให้อัตราการใช้งานซ�้ำมีมากขึ้นและจะส่งผลต่อจ�ำนวนผู้ที่จ่ายเงิน
ซื้อคอร์สเรียนมากขึ้นตามมา

5,000 คน (50%)    
ที่สมัครสมาชิกเข้ามาทดลองดูบทเรียนฟรี

คิดเป็น 50%

กรณีที่ 
2

ACQUISITION 

ACTIVATION 

RETENTION 

REVENUE 

REFERRAL

50 คน (1%)            
ที่กลับเข้ามาใช้ซ�้ำเป็นประจ�ำคิดเป็น 1%

20 คน (40%)         
ที่ยอมจ่ายเงินซื้อคอร์สเรียนคิดเป็น 40%

10,000 คน	
ที่คลิกเข้ามาชมเวปไซต์
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กรณีที่ 
3

3,000 คน (30%)	

ที่สมัครสมาชิกเข้ามาทดลองดูบทเรียนฟรี

คิดเป็น 30%

1,000 คน (33%)    
ที่กลับเข้ามาใช้ซ�้ำเป็นประจ�ำคิดเป็น 33%

20 คน (2%)	  

ที่ยอมจ่ายเงินซื้อคอร์สเรียนคิดเป็น 2%

10,000 คน	
ที่คลิกเข้ามาชมเวปไซต์
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	 จะเหน็ได้ว่าการวดัผลในแต่ละขัน้ตอนจะช่วยทำ�ให้เรารู้ว่า เราควรจะทำ�การ
ตลาดแบบใด กับกลุ่มลูกค้าในแต่ละช่วง (กลุ่มที่ยังไม่เริ่มใช้บริการ / กลุ่มที่เริ่ม
ใช้บริการ / กลุ่มที่ใช้งานประจำ�) ตลอดจนพัฒนาหรือปรับปรุงสิ่งใดเพ่ือให้
ผลิตภณัฑ์ของเราดขีึน้ได้ ซึง่หากเราไม่มกีารวดัผลก็จะไม่รูเ้ลยว่าลกูค้า 20 คน
ที่จ่ายเงินซื้อผลิตภัณฑ์มานี้ ถูกกรองหายไปจากขั้นตอนใด จะทำ�ให้เราพัฒนา
หรือปรับปรุงอะไรที่ไม่ตรงจุดและเสียเวลาได้ แต่หากเราใช้เครื่องมือนี้ให้เป็น
ประโยชน์จะทำ�ให้เราเรียนรู้และทดสอบปรับปรุงได้อย่างรวดเร็ว สร้างคุณค่าให้
กับลูกค้าได้ ก็จะเกิดการวนลูป และมีการบอกต่อ ทำ�ให้มีโอกาสเติบโตได้อย่าง
ก้าวกระโดดต่อไป  

	 ในกรณทีี ่3 นีจ้ะเหน็ว่าปัญหาน่าจะมา
จากการไม่สามารถสร้างรายได้ (Revenue) 
จากคนที่ใช้งานประจ�ำได้ ซึ่งมีเพียงแค่ 2% 
เท่านัน้ แต่ท�ำให้เราเหน็ว่าผลติภัณฑ์น่าจะใช้
งานได้ดเีพราะมคีนเริม่ต้นใช้งาน (Activation) 
และใช้งานต่อเน่ือง (Retention) จ�ำนวนมาก 
แสดงว่าสินค้า หลักสูตร หรือระบบอาจจะ
ตอบโจทย์แต่สิง่ทีท่�ำให้ไม่สามารถสร้างรายได้ 
ได้นั้น อาจจะมาจากสิ่งอื่น ซึ่งหากลองเกบ็
ข้อมลูและสอบถามจาก user ทีใ่ช้งานบ่อยๆ 

แต่ยงัไม่ตดัสนิใจซือ้ และมาวเิคราะห์ดแูล้ว 
อาจจะพบว่าคนท่ีเข้าใช้งานซ�ำ้จ�ำนวนมาก
มาจากการใช้งานฟรีเนือ้หาตะลุยโจทย์ ซึง่
เปิดให้ใช้ฟรีและไม่มีการขาย ซึ่งสิ่งนี้เป็น
สิง่ทีเ่พยีงพอต่อความต้องการของผูใ้ช้แล้ว 
รวมถงึไม่เหน็ตวัอย่างในบทเรยีนอืน่ๆ ทีม่า
จากผู้สอนคนอื่นที่ไม่อยู่ใน 2 บทเรียนที่
เปิดให้ใช้งานฟรี จากข้อมูลท�ำให้เราอาจ
จะน�ำมาปรับปรุงรูปแบบการให้บริการฟรี
ใหม่ได้โดยท�ำตัวอย่างการสอนของทุกบท
เรียนฟรี ประมาณ 10% ของเนือ้หา ให้เหน็
ลักษณะการสอนของอาจารย์ผู้สอนครบ 
ทุกคน รวมถึงปรับเนื้อหาตะลุยโจทย์จาก
เรียนฟรีทั้งหมดให้เหลือ 10% เช่นกัน ซึ่ง
อาจจะท�ำให้อตัราการสร้างรายได้จากกลุ่ม
ลูกค้าที่ใช้งานบ่อยมีมากขึ้น

ACQUISITION 

ACTIVATION 

RETENTION 

REVENUE 

REFERRAL
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ตวัเลขทีไ่ด้จากการท�ำ AARRR แต่ละ
ขั้นตอนเราจะหามาได้อย่างไร ? 

	 ในการท�ำธรุกิจทีเ่กีย่วข้องกบัออนไลน์ 
ที่มีการสร้างฐานสมาชิกและมีการซื้อขาย
สินค้าผ่านระบบ ผู้ออกแบบพัฒนาเว็บไซต์
มักจะมีระบบการจัดการหลังบ้านที่เรียกว่า 
ระบบ admin ซ่ึงระบบนี้จะมีข ้อมูลที่
สามารถช่วยให้เราน�ำมาวิเคราะห์ข้อมูลพวก
นี้ได้ รวมถึงการออกแบบระบบตั้งแต่ตอน
แรกว่าต้องการเก็บข้อมูลอะไรเพิ่มเติมบ้าง 
(เช่น ประวัติการเข้าชมคอร์สของ user ที่
ยังไม่ได้ซ้ือบรกิาร) นอกจากน้ีข้อมลูพืน้ฐาน
ที่ต้องการวิเคราะห์หรือวัดผลเพิ่มเติมการ
ใช้เครื่องมืออย่าง Google Analytics 
ซึ่งเป็นบริการฟรี ก็มีประโยชน์ช่วยให้เราได้
ข้อมลูหลายอย่างทีท่�ำให้เราน�ำมาใช้วางแผน
พัฒนาต่อยอดธุรกิจได้ เช่น จ�ำนวนคนเข้า
เว็บไซต์แต่ละวัน / คนเข้าเว็บไซต์เป็นคน
ใหม่หรือคนเก่า / คนเข้าเวปไซต์เป็นคนใน
กรุงเทพ หรือต่างจังหวัด / คนเข้าเว็บไซต์
มาจากช่องทางไหน / เข้าดูในหน้าไหนเยอะ 
หรือหน้าไหนที่คนไม่ค่อยเข้า เป็นต้น	
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Business Model 
ของธุรกิจสตาร์ทอัพ

05

	 นอกเหนอืจากการสร้างผลติภณัฑ์
หรือการหาวิธีที่ท�ำให้ผลิตภัณฑ์ออกสู่
ตลาดแล้ว สิ่งส�ำคัญที่ต้องไม่ลืมคิดด้วย
คือ Business Model ของธุรกิจ ซึ่งก็คือ
รปูแบบการสร้างรายได้ของธรุกจินัน่เอง 
ว ่าธุ รกิจหรือผลิตภัณฑ ์ของเราจะ
สามารถสร้างรายได้ในรูปแบบใดได้บ้าง 
โดยส่วนใหญ่ธุรกิจสตาร์ทอัพที่เราเห็น
มักจะน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ในรูปแบบฟรี 
เพื่อสร้างการเติบโตของ User อย่าง
รวดเร็วในช่วงแรก แต่ถึงเวลาหนึ่งธุรกิจ
ก็จ�ำเป็นที่จะต้องมีรูปแบบการสร้างราย
ได้หรอืก�ำไรทีช่ดัเจนเพ่ือให้อยู่รอดได้ใน
ระยะยาว หากลองแบ่งรูปแบบ Business 
Model ของธุรกิจสตาร์ทอัพอาจแบ่งได้
เป็น 4 รูปแบบ ดังนี้

Business Model 
ของธุรกิจสตาร์ทอัพ
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	 เป็นโมเดลที่เรียบง่าย ซึ่งก็คือการขายของผ่านช่องทางออนไลน์นั่นเอง เพียงแต่การ
ท�ำ E-Commerce อาจจะท�ำได้หลายรูปแบบเช่น การหาสินค้าหรือน�ำเข้าสินค้ามาดูแล
และขายเองผ่านออนไลน์ หรือการท�ำเป็นแพลตฟอร์มสื่อกลาง ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ซึ่ง
รายได้มักจะมากจาก % ของสินค้า หรือรายได้จากการให้บริการเสริมส�ำหรับร้านค้า หรือ
อาจจะเป็นรายได้จากค่าโฆษณา เพ่ือให้สินค้าในระบบขายง่ายมากขึ้น ซึ่งจะมีทั้งแบบ 
E-commerce ล้วนๆ หรือแบบที่ผสมเนื้อหา Content ท่ีเก่ียวข้องเพ่ือสร้างเป็นสังคม 
Community โดยจะมีให้เห็นแยกหลากหลายประเภทของสินค้า เช่น

01

E-COMMERCE
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	 รูปแบบ E-commerce หรือการค้าขายออนไลน์น้ี มีการแข่งขันสูง ซึ่ง 
นอกจากสตาร์ทอัพที่เน้นท�ำเป็นแพลตฟอร์ม สินค้าเฉพาะทางเพื่อจับกลุ่มการท�ำ
ตลาดแล้ว ยังมีธุรกิจขนาดใหญ่หลายรายที่หันมาให้ความสนใจและเร่ิมมาท�ำธุรกิจ
ผ่านช่องทางออนไลน ์รวมถึงธรุกิจขนาดเลก็แบบธุรกจิ SME ทัว่ไป ก็มาเปดิรา้นคา้
ออนไลน์กันมากขึ้น ซึ่งปัจจุบันนี้พ่อค้าแม่ค้าที่ขายของออนไลน์ สามารถเริ่มต้นได้
ง่ายๆ ผ่าน เฟสบุ๊ค และอินสตาแกรม 

รูปแบบรายได้

ส่วนแบ่งรายได้จากร้าน
ค้าและรายได้ค่าโฆษณา

รายได้มาจากการสร้าง
และโปรโมท content

รายได้จากการให้บริการ
เสริมต่างๆ เพื่อพัฒนา
ให้ร ้านค้าออนไลน์ดูมี
ความเป็นมืออาชีพมาก
ขึ้น ซึ่งค่าบริการจะเก็บ
เป็นรายเดือนและรายปี

บริษัท

Shopspot

Wazzadu

LnwShop
(เทพช็อป)

รูปแบบบริการ

แอพพลิเคชันท่ีขายสินค้าแฟชันเครื่อง 
แต่งกายของท้ัง ชาย และหญิง โดยเน้นการ
ใช้งานซื้อขายผ่านแอพพลิเคชันบนมือถือ 
ซ่ึงเป็นตัวกลางให้พ่อค้าแม่ค้าสามารถมา
เปิดร้านขายของได้ใน Shopspot

เว็บไซต์ท่ีสร้างเป็นแพลตฟอร์มในการ 
ซื้อขายสินค้าด้านวัสดุและตกแต่ง โดย
รวบรวมสนิค้าและบรกิารข้อมลูผูข้าย ไอเดยี
การตกแต่ง รวมทัง้รวบรวมช่าง นักออกแบบ
และสถาปนิกไว้คอยให้ค�ำปรึกษา

ซึ่งไม่ใช่ธุรกิจ E-commerce โดยตรง แต่
เป็นผู้สร้างแพลตฟอร์มร้านค้าออนไลน์ 
เพือ่ให้บรกิารส�ำหรบัใครทีต้่องการขายของ
ออนไลน์ สามารถมาเปิดร้านค้าออนไลน์
ได้ฟรี 
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	  อีกรูปแบบที่เป็นการสร้างธุรกิจให้เป็น แพลตฟอร์มตรงกลางซึ่งอาจจะคล้ายๆ กับ 
E-commerce บางราย โดยจะรวบรวมสินค้าหรือบริการต่างๆ (Supply) จับคู่กับความ
ต้องการ (Demand) ซ่ึงมักเป็นสิ่งใหม่ที่ยังไม่มีใครท�ำ สร้างให้เกิดเป็นการใช้บริการใน 
รูปแบบใหม่ๆ ที่ให้ความสะดวกสบายในการใช้งานมากยิ่งขึ้น รายได้หลักมักเป็นส่วนแบ่ง
รายได้จากสินค้าหรือบริการต่างๆ ของผู้ให้บริการหรือผู้ขาย ซึ่งถ้าธุรกิจสามารถสร้าง
แพลตฟอร์ม นี้ให้โดนใจสามารถแก้ปัญหารวมถึงเกิดประโยชน์กับทั้งฝั่งผู้ซื้อและผู้ขายได้
ก็จะท�ำให้ธุรกิจสามารถเติบโตติดตลาดได้ง่ายขึ้น โดยรูปแบบ Market Place นี้มักเป็น 
รูปแบบที่นิยมของสตาร์ทอัพ เพราะการเป็นตัวกลางเฉพาะเรื่องในการแก้ไขปัญหาที่เป็น
ปัญหาของคนส่วนมาก ซึ่งข้อดีคือไม่ต้องมีพนักงานและสินทรัพย์ของบริษัทจ�ำนวนมาก 
สามารถ Scale ได้โดยง่าย อย่างเช่น Grab เป็นธุรกิจขนส่งผู้โดยสารมูลค่าหลายพันล้าน
ดอลล่าห์ แต่กลับไม่มีรถเป็นของตนเองเลย ส�ำหรับตัวอย่างธุรกิจสตาร์ทอัพในไทยก็มี
มากมายที่สร้างเป็น แพลตฟอร์มตรงกลาง เช่น 

02

MARKET PLACE
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	 นอกจากนี้การสร้างธุรกิจแบบ Market Place ยัง
นิยมใช้กับการแบ่งปันสิ่งของที่มีแต่ไม่ได้ใช้ให้เกิดประโยชน์ 
ในรูปแบบของการ Sharing Economy ได้ด้วย เช่น 
WEARandSHARE แพลตฟอร์มรวมชดุเดรสหลากสไตล์ ให้ 
สาวๆ ทีม่เีดรสสวยแต่ไม่ได้ใช้มาปล่อยเช่า หรอื Drivemate 
แพลตฟอร์มเช่ารถออนไลน์ ที่ให้ผู้มีรถและไม่ค่อยได้ใช้งาน
สามารถมา ปล่อยเช่าให้กับผู้ที่ต้องการเช่ารถได้ 

รูปแบบบริการ 

เว็บไซต์รวบรวมฟรีแลนซ์มืออาชีพทุก
ประเภท ซึ่งท�ำให้สะดวกส�ำหรับผู้ว่าจ้าง 
พร้อมทั้งมีรีวิว และสามารถพูดคุยผ่าน
ระบบ Chat กับฟรีแลนซ์ได้ทันที 

แอปพลิเคชันบริการจองสนามกอล์ฟ  
ในราคา Last minute deals โดยจะน�ำ
เวลาของสนามกอล์ฟทีม่คีวิว่างอยู ่มาขาย
ในราคาถูกให้กับผู ้เล่นกอล์ฟ ซึ่งผู ้เล่น 
ก็จะได้ราคาที่ถูก และสนามก็จะได้ลูกค้า  
ในเวลาที่ไม่ค่อยมีลูกค้า 

เป็นแพลตฟอร์มด้านการท่องเที่ยว ที่เปิด
ให้คนทีอ่ยากพาเทีย่ว และรู้เร่ืองในพ้ืนทีท่ี่
ตวัเองอยูเ่ป็นอย่างด ีเข้ามาสร้างทรปิ 1 วนั
ในระบบ โดยสามารถก�ำหนดทริปและ 
ตั้งราคาได้เอง เพื่อให้นักท่องเที่ยวเข้ามา
ค้นหาทริปที่ให้ประสบการณ์การน�ำเที่ยว
จากคนในพื้นที่จริงๆ  

รูปแบบรายได้

ส่วนแบ่งรายได ้กับ
ผู้รับงาน

ส่วนแบ่งรายได้จาก
สนามกอล์ฟ

ส่วนแบ่งรายได้จาก
คนน�ำเที่ยว 

บริษัท

Fastwork

Golfdigg

TakeMeTour
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	 รูปแบบธุรกิจ Market Place นี้
อาจจะมีความยากในตอนเร่ิมต้นว่าจะ
เริม่ทีข่องท่ีน�ำมาขาย (Supply) หรือควร
จะเริ่มที่ผู้ใช้งาน (Demand) เพราะ
หากของที่น�ำมาขายในระบบไม่น่า
สนใจ จ�ำนวน User ที่เข้ามาใช้งานก็จะ
ไม่เติบโต ส่งผลต่อคนที่จะเข้ามาขาย
เพิ่มเติมในอนาคต ซ่ึงการที่จะเริ่มต้น
อาจจะต้องเริม่พฒันาไปพร้อมๆ กัน ทัง้
ของท่ีน�ำมาขายหรือให้บริการในระบบ 
และการขยายการเติบโตของ User   

	 รูปแบบที่ธุรกิจสตาร์ทอัพสร้างโปรแกรมหรือแอพพลิเคชันขึ้น
มาเองที่ให้บริการอะไรบางอย่างอาจจะผ่านมือถือหรือผ่านเว็บไซต์
ก็ได้ เพ่ือสร้างความสะดวกสบายหรือแก้ไขปัญหาในชีวิตประจ�ำวัน 
ซึง่ในรปูแบบนีม้กัจะเป็นการให้บรกิารแบบ Freemium คอืเป็นบริการ
ฟรี ในฟีเจอร์เริ่มต้น และจะมีการคิด
เงนิเมือ่ต้องการบรกิารเพิม่เตมิโดยอาจ
จะมีให้เลือกหลายแพ็กเกจ ซึ่งมักจะ
คดิค่าบรกิารเป็นรายเดอืน และนอกจาก
โมเดลการคดิแบบรายเดอืนแล้วอาจจะ
มีการคิดรายได้เป็น % ต่อรายการ 
(Transaction) ก็ได้ขึ้นอยู่กับรูปแบบ
ของบริการที่น�ำเสนอ ซึ่งสตาร์ทอัพที่
สามารถสร้างธุรกิจที่แก้ปัญหาหรือ
สร้างคุณค่าให้กับผู้ใช้บริการได้ ก็จะ
สามารถเตบิโตได้อย่างรวดเร็วตวัอย่าง
เช่น 

03

SOFTWARE PLATFORM
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รูปแบบบริการ 

ระบบจัดการส�ำหรับพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์
แบบครบวงจร ทัง้การจดัการค�ำสัง่ซือ้ การ
จดัการข้อมลูลกูค้าและการส่งของ ช่วยให้
ความสะดวกสบายในเร่ืองการสนทนากับ
ลกูค้า รวมถงึสถติแิละรายงานต่างๆ ทีจ่ะ
ช่วยให้การท�ำงานเป็นระบบมากขึ้น 

แอพพลิเคชันวิเคราะห์หุ้น กรองหุ้น ซึ่ง
เปรียบเสมือนเรดาร์ในการค้นหาหุ้นทั้ง
ปัจจัยพื้นฐานและปัจจัยทางเทคนิค 

แอพพลิเคชนัจัดการบตัรเครดิตผ่านมือถือ 
ช่วยให้บันทึกค่าใช้จ่ายได้สะดวกมากขึ้น 
ท�ำให้รู้ว่าตอนนี้บัตรเครดิตทุกใบใช้วงเงิน
รวมกันไปแล้วจ�ำนวนเท่าไหร่ และแต่ละ
บัตรต้องจ่ายเมื่อไหร่ 

ระบบ Payment Gateway ทีใ่ห้ร้านค้า
ออนไลน์สามารถรับจ่ายเงนิผ่านบตัรเครดติ 
หรอืการช�ำระเงนิออนไลน์ได้โดยง่าย 

รูปแบบรายได้

F reemium โดยมี 
Package ให้เลือก
จ ่ายรายเดือนตาม
ความเหมาะสมของ
ธุรกิจ

Freemium โดยมีราย
ได้จากการใช้งานใน
ฟีเจอร์เพิ่มเติม

Freemium โดยมรีาย
ได้จากการใช้บริการ
เพิม่เตมิ Sync ข้อมลู
กับธนาคารอัตโนมัติ 
รวมถึงมีบริการเพิ่ม
สัญลักษณ์เพื่อแยก
หมวดหมูก่ารใช้จ่ายได้

ค ่ า ธ ร รม เนี ยมต ่ อ
รายการจากร้านค้า

	 รูปแบบธุรกิจ Software Platform นี้จะเน้นพัฒนาธุรกิจหรือบริการขึ้นเอง
เป็นหลัก โดยรายได้มักจะมาในรูปแบบของค่าธรรมเนียมหรือค่าสมาชิกรายเดือน จึง
เป็นรูปแบบที่ต้องค�ำนึงถึงในกรณีที่หากธุรกิจไม่สามารถด�ำเนินธุรกิจต่อไปได้ (ไม่ได้
รับเงินทุนเพิ่ม หรือไม่สามารถขยายธุรกิจได้) ในขณะที่ยังต้องให้บริการลูกค้าเก่าที่
ช�ำระเงินแล้วอยู่ในระบบจ�ำนวนมาก ซึ่งจะแตกต่างจาก Market Place ที่คอยเป็น
ตัวกลางจับคู่ความต้องการให้คนซื้อและคนขายมาเจอกันรับส่วนแบ่งเป็นครั้งๆ ไป  

บริษัท

Page365

StockRadars

Piggipo

Omise
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รูปแบบบริการ 

แพลตฟอร์มส�ำหรับนักเขียน นักอ่าน 
นวนิยายออนไลน์ ซึ่งให้นักเขียนเข้ามา 
สร้างผลงาน และสามารถตัง้ราคาขายเองได้ 

สถาบนัออนไลน์ ซึง่มหีลกัสตูรส�ำหรับผูท้ี่
ต้องการพัฒนาตนเองในหลากหลายด้าน 
โดยไม่ต้องเดินทางสามารถเรียนได้ที่บ้าน 
ซึ่งเปิดให้คนที่มีความรู้ความสามารถมา
ร่วมถ่ายทอดผ่านการสอนออนไลน์ 

รูปแบบรายได้

ส่วนแบ่งรายได ้กับ 
นักเขียน

ส ่วนแบ่งรายได ้กับ
เจ ้าของหลักสูตรที่
สอนในระบบ

บริษัท

Fictionlog

Skillane

04

USER-GENERATED CONTENT 

(UGC) 

	   เป ็นรูปแบบที่ ส ่ วนใหญ ่ ใช ้กับ เ ว็บไซต ์ห รือ
แอพพลิเคชันที่เน้นพวก Media ผลิต Content หรือผลิต
สื่อต่างๆ ท่ีให้ User หรือคนทั่วไปเข้ามามีส่วนร่วมใน 
การผลิตเนื้อหาขึ้นเอง ที่เราคุ้นเคยกันดีเช่น Facebook,  
Youtube, Instagram โดยรายได้ส่วนใหญ่จากรูปแบบนี ้
มักมาจากค่าโฆษณา หรอืการแบ่งรายได้กนักบักลุม่ผูส้ร้าง 
Content ซึ่งเมื่อมี User เข้ามาร่วมในแพลตฟอร์มจ�ำนวน
มากจนเป็นเครอืข่ายสังคมออนไลน์ขนาดใหญ่และมเีนือ้หา
ที่ผู้คนติดตามกันเองจากกลุ่ม User ท่ีสร้างขึ้น ท�ำให้มี
โอกาสที่ธุรกิจต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับกลุ่มเป้าหมายเหล่านั้น
สนใจมาลงโฆษณา รวมถึงบางธุรกิจที่ท�ำแพลตฟอร์มที ่
เปิดให้ User มาสร้างเนื้อหาที่สามารถสร้างรายได้เองได้ 
ตัวอย่าง เช่น 
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	 จากรูปแบบ Business Model หลกัๆ 
ที่ยกตัวอย่างมา 4 แบบนี้ จะท�ำให้พอเห็น
ภาพธรุกิจสตาร์ทอพัว่ามโีมเดลการหาราย
ได้อย่างไรบ้าง ซึ่งนอกเหนือจาก 4 แบบนี้
อาจจะมรีปูแบบอืน่ๆ ทีส่ตาร์ทอพัสามารถ
ประยุกต์ให้เข้ากับธุรกิจของตัวเองได้ ซ่ึง
ต้องค�ำนึงด้วยว่ารูปแบบการหารายได้นี้
สามารถเติบโตและอยู่ได้ในระยะยาว

โมเดลธุรกิจสามารถปรับเปลี่ยนได้ 
	 ธรุกจิสตาร์ทอพัสามารถสร้างรปูแบบการหารายได้หลายทางได้ รวม
ถึงอาจจะมีการเปลี่ยนแปลงเมื่อได้ทดลองดูแล้วพบว่าไม่ใช่ ตัวอย่างเช่น 
Builk เดิมเป็นการขายโปรแกรมบริหารต้นทุนของธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 
และปรับมาเป็น Software Platform การบริหารต้นทุนของธุรกิจ 
รับเหมาก่อสร้างที่เปิดให้ใช้บริการฟรี และมีฐานลูกค้ามาใช้บริการมากมาย 
จนปรับเปล่ียนโมเดลเป็นการหารายได้จากค่าโฆษณา และรายได้จากการ
วิเคราะห์ข้อมูลจำ�นวนมากของฐานลูกค้า (Big data) และสุดท้ายพัฒนา
มาเป็นธุรกิจ E-Commerce ของสินค้าวัสดุก่อสร้างแบบ B2B ซึ่งจะ
เห็นได้ว่ารูปแบบการหารายได้สามารถปรับเปลี่ยนได้ รวมถึงแหล่งรายได้
ของธุรกิจอาจจะมาได้มากกว่า 1 ทาง

ธรุกจิทีใ่ช้รปูแบบ UGC ส่วนใหญ่ในตอนเริม่ต้นอาจจะยังไม่สามารถสร้างรายได้ ซึง่
จะต้องใช้เวลาในการสร้างให้ User เติบโต รวมถึงต้องมีคนมาสร้าง Content 
จ�ำนวนมากพอจนเป็นเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ก่อน การสร้างรายได้ในรปูแบบโฆษณา
จะตามมา
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	 ทั้ งนี้  เครื่องมือ
ส�ำคัญอีกหนึ่งเครื่องมือ 
ในการสร้างโมเดลธุรกจิ
ของตัวเอง ให้มีความ
ชดัเจน สามารถมองเหน็
ภาพรวมของธุรกิจได้
ค ร บ ทุ ก มิ ติ ภ า ย ใ น
กระดาษแผ่นเดียว คือ
การใช้ Business Model 
Canvas: BMC* (คดิขึน้
โดย Alex Osterwalder) 
ซ่ึง BMC มีไว้เพือ่ช่วยให้
เจ้าของธุรกิจ สามารถ
ตอบค�ำถามได้ว่า 

ทำ�สินค้าหรือ
บริการให้ใคร 
(Who)
•	ลกูค้าคอืใคร หรอื 
	 Customer Segments (CS)
•	ขายผ่านช่องทางไหน หรอื 
	 Channels (CH)
•	สร้างสายสมัพันธ์กบัลูกค้า
	 ได้อย่างไร หรือ Customer 
	 Relationships (CR)

ทำ�อะไร
(What)

•	คุณค่าของสินค้าหรือ
	 บริการคืออะไร หรือ 
	 Value Proposition (VP)

ทำ�อย่างไร 
(How)

•	ทรัพยากรของบริษัทคือ
	 อะไร หรือ Key Resources 
	 (KR)
•	กิจกรรมที่ขับเคลื่อนธุรกิจ
	 คืออะไร หรือ 
	 Key Activities (KA)
•	คู่ค้าคือใคร หรือ
	 Key Partnerships (KP)

ทำ�แล้ว
คุ้มค่าหรือไม ่
(Money)
•	มีโครงสร้างรายได้อย่างไร 
	 หรือ Revenue Streams (RS)
•	ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจ
	 คืออะไร หรือ 
	 Cost Structure (CS)

 BUSINESS MODEL 

CANVAS 

คิดขึ้นโดย 

Alex 
Osterwalder
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Key 
Activities
7. 

กิจกรรมหลัก KA

ซึ่งแปลงออกมาเป็นการใช้งานแบบ BMC ได้ดังภาพ

MONEY

WHATHOW

Key
Partners
8. 

พันธมิตร KP

Key 
Resources
6. 

ทรัพยากรหลัก KR

Value 
Propositions
2. 

คุณค่าบริการ 

VP

 

Cost Stucture     
9. 

โครงสร้างทุน CS
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1. ลูกค้าคือใคร หรือ 
Customer Segments 
(CS): 
	 ข้อนี้คือหัวใจส�ำคัญของ
การท�ำธุรกิจ เพราะธุรกิจต้อง
ระบุให้ได้ว่าใครคือกลุ ่มเป้า
หมาย และจะเข้าถึงกลุ่มเป้า
หมายได้อย่างไร 

2. คุณค่าของสินค้าหรือ
บริการคืออะไร หรือ 
Value Proposition 
(VP): 
	 ธรุกิจต้องมัน่ใจว่าคณุค่า
ของสินค้าบริการ ที่ส่งมอบให้
ลูกค ้า จะตอบโจทย ์ความ
ต้องการ หรือแก้ปัญหาให้กับ
ลูกค้าได้ 

3. ขายผ่านช่องทางไหน 
หรือ Channels (CH): 
	 ธุรกิจต้องวิเคราะห์ให้
ออกว่าช่องทางการส่ือสาร และ
ช่องทางการส่งมอบสินค้า ช่อง
ทางแบบไหนมีประสิทธิภาพ
มากที่สุด

โดยมีรายละเอียดการใช้ตามหลัก
การทั้งหมด 9 ข้อ ดังนี้ 

WHO

Channels
4. 

ช่องทางเข้าถึง

ลูกค้า CS

Customer 
Segment
1. 

กลุ่มลูกค้า 

CS

Customer 
Relationships
3. 

ความสัมพันธ์กับลูกค้า CS

Revence Streams
5. 

รายได้หลัก RS
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4. สร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า
ได้อย่างไร หรือ 
Customer Relationships (CR) : 
	 ธุรกิจจะต้องสร้างและรักษาความ
สัมพันธ์กับลูกค้า เพื่อให้เกิดการใช้สินค้า
บริการต่อเนื่อง รวมถึงบอกต่อ

5. มีโครงสร้างรายได้อย่างไร หรือ 
Revenue Streams (RS) : 
	 โมเดลรายได้ของธุรกิจสตาร์ทอัพ  
มีหลากหลายรูปแบบตามที่กล่าวไว้แล้ว 
นัน้ ธุรกจิจึงต้องมองให้ออกว่า เราจะสร้าง 
รายได้ด้วยวธีิการใด เช่น จากส่วนแบ่งจาก
ค่าสินค้าบริการ จากค่าสมาชิก หรือจาก 
ค่าโฆษณา เป็นต้น

6. ทรัพยากรของบริษัทคืออะไร หรือ 
Key Resources (KR : 
	 คอืเงินลงทุน เทคโนโลยีต่างๆ ซึง่รวม
ไปถึงทรัพยากรบุคคล ซึ่งธุรกิจจ�ำเป็นต้อง
รูว่้าบรษิทัม ีKR ทีเ่หมาะสมหรอืเพยีงพอต่อ
การท�ำธุรกิจหรือไม่

7. กิจกรรมที่ขับเคลื่อนธุรกิจคืออะไร 
หรือ Key Activities (KA) : 
	 คือการมองว่างานหลักของธุรกิจ 
คืออะไร เทียบกับคู่แข่งเป็นอย่างไร จะ
สามารถสร้างกิจกรรม หรือ Solutions 
ใหม่ๆ ให้ลูกค้าได้อย่างไรบ้าง

8. คู่ค้าคือใคร หรือ 
Key Partnerships (KP) : 
	 การมีหุ้นส่วนทางธุรกิจ เพ่ือมาช่วย
ส่งเสริม หรือเติมเต็มให้ธุรกิจมีความ
แข็งแกร่งมากขึ้น 

9. ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจคืออะไร 
หรือ Cost Structure (CS) :
	 คอืค่าใช้จ่ายทัง้รายจ่ายทีค่งทีแ่ละไม่
คงที่ เช่น ค่าน�้ำ ค่าไฟ ค่าวัตถุดิบ ค่าแรง
งาน รวมถึงค่าใช้จ่ายทางด้านการตลาด ที่
เมื่อน�ำรายจ่ายเหล่านี้ไปลบกับรายได้แล้ว 
ผลลัพธ์ที่ได้คือผลตอบแทนที่กิจการจะได้
รับกลับมา

	 ถงึแม้ว่าเครือ่งมอื BMC นี ้จะท�ำให้ธรุกจิใช้งานได้ง่ายขึน้ก็จริง แต่ไม่ได้หมายความ
ว่าจะใช้ได้ดี และใช้ได้จริง เพราะการใช้เคร่ืองมอืต่างๆ ให้เกดิประโยชน์ทีแ่ท้จรงิ คอืการ
ต้องใช้ข้อมลูท่ีผู้ประกอบการไปหาข้อเทจ็จริง เป็นข้อมลูทีผ่่านการ Validate มาแล้ว ไม่ใช่
แค่การเขียนในสิ่งที่เราคิดหรืออยากท�ำ เพราะนั่นจะไม่เกิดประโยชน์ใดๆ ต่อธุรกิจเลย  
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แหล่งเงินทุน
ของสตาร์ทอัพ    

06

	 เมื่อพูดถึงการท�ำธุรกิจ สิ่งหนึ่งที่มีความ
ส�ำคญัท่ีต้องนกึถึงไม่แพ้กบัไอเดยีนัน่กค็อืเงนิทนุ 
บางครั้งการมีไอเดียที่ดีแต่ขาดเงินทุนอาจจะ
ท�ำให้ไอเดียที่คิดไว้ไม่สามารถสร้างให้เกิดขึ้น
จริงได้ ซึ่งการท�ำธุรกิจสตาร์ทอัพนั้น เนื่องจาก
เป็นรูปแบบใหม่ที่มีความเสี่ยงมากกว่าการท�ำ
ธรุกจิทัว่ไป การหาเงนิทนุจงึมคีวามแตกต่างกนั 
การที่จะกู้เงินกับธนาคารเหมือนกับธุรกิจ SMEs 
ทั่วไปอาจจะเป็นไปได้ยาก ในขณะเดียวกันการ
เติบโตของสตาร์ทอัพในแต่ละช่วงนั้น จ�ำเป็น 
ท่ีจะต้องใช้เงินทุน และเป็นจ�ำนวนที่มากขึ้น
เรื่อยๆ เพื่อให้ธุรกิจขยายเติบโตต่อไปได้ แหล่ง
เงินทุนส�ำหรับสตาร์ทอัพจึงมีความส�ำคัญ ซ่ึง
หากเราจะเริม่ท�ำธรุกิจสตาร์ทอัพเราจะหาแหล่ง
เงินทุนจากช่องทางต่อไปนี้

แหล่งเงินทุน
ของสตาร์ทอัพ    
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	 Boot s t rap เ งินทุนตั ว เองหรื อ
ครอบครัว เป็นเงินทุนแหล่งแรกที่สามารถ
เริ่มได้เลยจากเงินเก็บของตัวเอง ซึ่งตัวเรา
เองก็ต้องเชื่อมั่นในส่ิงที่จะท�ำและกล้าที่จะ
เริ่มต้นด้วยเงินทุนของตัวเองก่อน โดยอาจ
จะรวมกบัเงินทุนของเพ่ือนผูร่้วมก่อตัง้ธรุกจิ 
(Co-Founder) นอกเหนือจากนี้อาจจะมา
จาก พ่อแม่ ญาติพี่น้อง และเพื่อนๆ ที่เชื่อ
ในตัวเราคอยสนับสนุนเรา เพ่ือที่จะให้เรา
สามารถเริ่มต้นธุรกิจได้ 

	 Angel Investor กลุ่มนักลงทุนอิสระ
ที่ใช้เงินทุนส่วนตัวของตัวเองมาร่วมลงทุน
กบัธุรกจิสตาร์ทอพั โดยมากจะเป็นเจ้าของ
ธรุกจิท่ีประสบความส�ำเรจ็มาแล้ว มเีงนิทุน 
และมีความสนใจหรือมีความรู ้ความ
เชีย่วชาญในธรุกจิท่ีจะร่วมลงทุน ซึง่นอกจาก
จะให้เงินทุนแล้ว ยังสามารถให้ค�ำแนะน�ำ
ช่วยเหลือธุรกิจสตาร์ทอัพ หรือช่วยหา 
เครือข่ายธรุกจิ (Connection) ให้ในการท�ำ
ธุรกิจได้ด้วย ซึ่ง Angel Investor นี้อาจจะ
ไม่ได้ลงทนุด้วยจ�ำนวนเงนิทีส่งูมาก แต่ถือ
เป็นผู้ที่มีบทบาทมากในช่วงแรก เพราะ
สามารถช่วยให้สตาร์ทอัพเริ่มต้นธุรกิจได้

1

BOOTSTRAP

2

ANGEL INVESTOR
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	 Incubator / Accelerator หน่วยงาน
บ่มเพาะหรือเร่งการเติบโตส�ำหรับธุรกิจ ที่
จะช่วยให้ธุรกิจสามารถเติบโตได้โดยให้
ความช่วยเหลอื สนบัสนนุ ให้ค�ำแนะน�ำและ
เป็นท่ีปรึกษาทางธุรกิจในด้านต่างๆ ทั้ง
ด้านการตลาด การเงิน กฎหมาย สถานที่
ท�ำงาน (Coworking Space) ตลอดจน
แหล่งเงินทุนรวมทั้งช่วยหาพันธมิตรและ
แหล่งเงินทุนเพิ่มเติมในรอบต่อๆไป เพ่ือ
ช่วยเร่งให้ธุรกิจขยายการเติบโตออกไปได้ 
ซึง่การเข้าร่วมกับหน่วยงานบ่มเพาะเหล่านี้
สามารถเข้าร่วมได้จากโครงการแข่งขัน
ต่างๆ ทีห่น่วยงานจัดขึน้ ซึง่จะได้รับเงินทนุ
สนบัสนนุธรุกจิเริม่ต้นด้วย โดยบางรายอาจ
จะแลกกับเข ้าร ่วมถือหุ ้น หรืออาจจะ
เป็นการให้ทุนสนับสนุนเปล่าโดยไม่ต้อง
แลกหุ้นก็ได้  

	 รปูแบบของแต่ละโครงการ
จะแตกต่างกันทั้งในด้านความ
สนใจของธุรกิจท่ีจะเข ้าร ่วม
โครงการและโปรแกรมการ
สนับสนุนหรือให้ความรู้ในด้าน
ต่างๆ ซึ่งบางหน่วยงานอาจจะ
เน้นการสร้างผลติภัณฑ์ ในขณะ
ที่บางหน่วยอาจเน้นการขยาย
ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด สำ�หรับ
ตัวอย่างหน่วยงานบ่มเพาะใน
ประเทศไทยท่ีมีน้ันส่วนใหญ่มา
จากกลุ ่มธุรกิจ Corporate 
เช่น AIS the startup , Dtac 
Accelerate, True Incube 
, Digital Venture นอกจาก
นีย้งัมหีน่วยงานจากภาครฐัด้วย 
เช่น ศูนย์บ่มเพาะธุรกิจ ซอฟต์แวร์
พาร์ค สวทช. 

3

INCUBATOR / ACCELERATOR
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	 Crowdfunding หรอืการระดมทุนจากสาธารณะ เป็นอีกวธิกีารหนึง่ในการระดมทนุ 
โดยผ่านแพลตฟอร์มที่เป็นเสมือนตัวกลางในการจับคู่ระหว่างผู้ที่ต้องการเงินทุน (ไป
ประกอบธรุกจิ) กบัผูท้ีม่เีงนิทนุ (กลุม่คนจ�ำนวนมาก) โดยรปูแบบนีจ้ะช่วยให้ธรุกิจเกิดใหม่
มีโอกาสเข้าถึงแหล่งเงินทุนมากขึ้น ประกอบกับเป็นการช่วยให้ธุรกิจได้ทดสอบไอเดียว่า
สินค้า หรือบริการที่น�ำเสนอ มีคนสนใจมากน้อยเพียงใดโดยดูได้จากความส�ำเร็จในการ
ระดมทนุ ในขณะเดยีวกนักเ็ป็นการเปิดโอกาสให้กบัผู้ลงทุนทีม่เีงนิทนุน้อยได้ลงทนุในธรุกิจ
ที่มีไอเดียดีๆ ได้ผ่านแพลตฟอร์มของ Crowdfunding

	 การระดมทนุผ่าน Crowdfunding นัน้มีหลายรูปแบบ ต้ังแต่เป็นการ
ระดมทนุแบบขอบรจิาค (Donation) คอืไม่มผีลตอบแทน เช่น โครงการ
การกุศลทีร่วมเงนิไปทำ�โครงการดีๆ ทีเ่ป็นประโยชน์ หรอืการระดมทนุแลก
กับสิทธิประโยชน์บางอย่าง (Rewards) เช่น แลกกับการใช้ผลิตภัณฑ์
เป็นกลุม่แรกๆ หรอืเป็นการระดมทุนแบบขอกู ้(Debt Crowdfunding) 
คอืมกีำ�หนดระยะเวลาคนืเงนิและให้ดอกเบีย้ และแบบสดุท้ายคือการระดมทนุ
แบบแบ่งหุน้ (Equity Crowdfunding) ซึง่จะเป็นรปูแบบทีม่คีวามเข้มงวด
มากท่ีสุด โดยผู้ที่จะเข้ามาระดมทุนในแพลตฟอร์มได้จะต้องผ่านการกรอง
คณุสมบตัหิรอืหลกัเกณฑ์บางอย่างเพือ่เป็นการลดความเสีย่งในเบ้ืองต้นให้
กบัผูท้ีจ่ะมาร่วมลงทนุในแพลตฟอร์มนี ้โดยผู้ให้ทนุจะได้รบัส่วนแบ่งหุน้ ซึง่มี
โอกาสได้รับเงนิปันผล และขายหุน้ได้ในอนาคต (ตวัอย่าง Crowdfunding 
ที่มีในประเทศไทย เช่น Dreamaker , Duriancorp , Asiola)

4

CROWDFUNDING
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	 Venture Capital (VC) กลุ่มนักลงทุนในรูปแบบองค์กรหรือนักลงทุนสถาบัน ที่น�ำ
เงินมาร่วมลงทุนกับธุรกิจสตาร์ทอัพ โดยอาจจะเป็นการจัดตั้งกองทุนเพื่อรวบรวมเงิน
ลงทุนจากนักลงทุนรายใหญ่เฉพาะกลุ่มที่มีความเข้าใจในธุรกิจสตาร์ทอัพและรับความ
เสี่ยงได้สูง ซึ่ง VC เหล่านี้จะมีทั้งที่มาจากต่างประเทศและในประเทศ เช่น 500 TukTuks 
, Cyber Agent Ventures, Golden Gate Ventures  โดยการลงทุนจะเน้นลงทุนใน
รอบหลงัๆ ทีต้่องการเงินลงทุนจ�ำนวนมาก ซึง่เป็นรอบการระดมทนุของธรุกิจทีอ่ยูใ่นช่วง
ก�ำลังเติบโต ขยายฐานลูกค้าจ�ำนวนมาก ไปจนถึงช่วงที่ธุรกิจเติบโตแล้ว และต้องการ
เติบโตมากขึ้นไปสู่ต่างประเทศ 

5

VENTURE CAPITAL (VC) 

	 นอกจากนี้ยังมี VC อีกประเภทที่เป็น
บริษัท Corporate ที่แบ่งเงินบางส่วนจาก
ธุรกิจมาจัดตั้ง VC เพื่อหาธุรกิจสตาร์ทอัพที่
มคีวามสอดคล้องกบัธุรกจิมาร่วมลงทนุ กลุม่
นี้เรียกว่า Corporate Venture Capital 
(CVC) ซ่ึงอาจจะไม่ได้เน้นผลตอบแทนเท่า 
VC ในแบบแรกแต่จะเน้นไปที่ธุรกิจที่ CVC 
สามารถให้ความช่วยเหลือและสนับสนุน
สตาร์ทอัพเพื่อให้เกิดความแข็งแกร่งและ
สนับสนุนกันกับธุรกิจหลักได้มากกว่า เช่น 
Invent by Intuch 
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	 ทั้ง 5 แหล่งเงินทุนนี้เป็นช่องทางการหาเงินทุนของสตาร์ทอัพ ซึ่งจะแตกต่างกันไป
ตามการเติบโตของธุรกิจ และจ�ำนวนเงินที่ระดมทุน ซึ่งจะมีศัพท์เฉพาะในการเรียก

รอบการระดมทุนที่อาจจะแบ่งได้ดังนี้

ขยายขนาดบริษัท 
และขยายฐานการ
เติบโตลูกค้าสู่ระดับ
ภูมิภาค

66 
ล้านบาทขึ้นไป
($2M. Up)

33 - 495 
ล้านบาท
($1M. - $15M.)

3 - 100 
ล้านบาท
($100,000 
- $3M.)

600,000 - 1.5 
ล้านบาท 
($20,000 
- $50,000)

* มูลค่าการระดมทุนในแต่ละ Series เป็นการประมาณจากสตาร์ทอัพไทยที่เปิดเผยข้อมูลการระดมทุนได้ในช่วงปี 
54 - 59 ทัง้น้ีจ�ำนวนเงนิท่ีระดมทนุได้อาจจะมคีวามแตกต่างกันไปในแต่ละภมูภิาค รวมถงึความแตกต่างของรปูแบบ
ธุรกิจและการใช้เงินทุน รวบรวมข้อมูลจาก Techsauce “Thai tech startup ecosystem report 2016”

มูลค่าการระดมทุน 
(ประมาณ)*

ช่วงเริ่มต้น 
บ่มเพาะ 
มีไอเดียที่ดี 
เน้นการสร้าง
ผลิตภัณฑ์ MVP 
เบื้องต้น

Incubator / 
Accelerator
Angel Investor / 
Crowdfunding

เน้นการหา 
Product / 
Market Fit 
โดยปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ให้
ตอบโจทย์ตลาด
มากที่สุด

Incubator / 
Accelerator
Angel Investor / 
Early VC

เน้นการหา 
Business / 
Market Fit 
กระจายการเติบโต
ของฐานลกูค้า 
เริม่มีรายได้ และ 
Business Model 
ชดัเจน

VC / CVC

Accelerate
(Pre-seed)

Seed Fund
(Pre-SeriesA)

Series B Series C

Series A

VC ขนาดใหญ่ / 
CVC

รอบการระดมทุน

แหล่งเงินทุน
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	 ซึง่เส้นทางการระดมทนุของบรษิทัสตาร์ทอพันัน้ เมือ่ถึงจดุๆ หนึง่ทีบ่รษัิทม ีBusiness 
Model ชัดเจนและสามารถสร้างก�ำไรได้ต่อเนื่อง ก็จะเข้าสู่การระดมทุนจากประชาชน
ทั่วไปผ่านตลาดหลักทรัพย์ (IPO)* ซึ่งจะเป็นวิธีการหนึ่งที่จะท�ำให้ผู้ถือหุ้นในรอบแรกๆ 
รวมทั้ง Angel และ VC ที่ร่วมลงทุนมาตลอดทาง ได้มีโอกาสถอนการลงทุน (Exit)* หรือ
ขายท�ำก�ำไรนั่นเอง จะเห็นได้ว่ากว่านักลงทุนจะได้รับผลตอบแทนจากการร่วมลงทุน 
ในธุรกิจสตาร์ทอัพ ได้อาจจะใช้เวลานาน 3 - 5 ปีหรือมากกว่านั้น แต่ก็มีโอกาสที่สร้าง 
ผลตอบแทนได้มหาศาลเป็น 10 เท่า หรือ 100 เท่าก็ได้ (ผลตอบแทนที่สูงมาพร้อมความ
เสีย่งทีส่งู ซึง่สตาร์ทอัพทีจ่ะประสบความส�ำเร็จได้ในระดับพนัล้านดอลล่าร์ หรอื Unicorn* 
นั้นก็มีจ�ำนวนน้อยกว่า 1% จากสตาร์ทอัพทั้งหมด) 

	 นอกเหนือจากระดับ Series C 
แล้ว สตาร์ทอพัท่ีเตบิโตสามารถระดม
ทุนรอบต่อไปได้เรื่อยๆ จากกลุ่ม VC 
ขนาดใหญ่ อย่างเช่น UBER ซึ่งระดม
ทนุไปแล้ว 9 รอบ โดยรอบล่าสดุระดม
ทุนไป $3.5 Billion หรือ 122,500 ล้าน
บาท (มิถุนายน 59) จึงท�ำให้ UBER 
กลายเป็นบริษัทสตาร์ทอัพที่มีมูลค่า
ธุรกิจสูงที่สุดในขณะน้ี มีมูลค่ากว่า 
$68 Billion หรอื 2.2 ล้านล้านบาท (นบั
เฉพาะบริษัทท่ียังไม่ได้จดทะเบียนใน
ตลาดหลกัทรพัย์)   

	 Alibaba ธรุกจิยักษ์ใหญ่อคีอมเมร์ิซจากจนี ระดมทนุ IPO ในตลาดหลกัทรพัย์
นวิยอร์ก ได้มากถงึ $21.8 Billion (ประมาณ 7 แสนล้านบาท) ซึง่ท�ำให้มลูค่าธุรกจิ
ของ Alibaba ในวนัแรกทีเ่ทรดสงูถงึ 7 ล้านล้านบาท และท�ำให้ Jack Ma ผู้ก่อต้ัง
มีมูลค่าทรัพย์สินสูงถึง $13 Billion (ประมาณ 4 แสนล้านบาท) ลองคิดดูว่า 
Angel Investor ในรอบแรกๆ และ VC ที่ร่วมลงทุนอย่าง SoftBank และ 
Yahoo จะก�ำไรไปกี่ร้อยเท่า

UBER

UBER 

เป็นบริษัทสตาร์ทอัพที่มี

มูลค่าธุรกิจสูงที่สุด

$68 
BILLION 
หรือ 2.2 ล้านล้านบาท

START

AS OF DEC 2016
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	 อย่างไรก็ตามการระดมทุนของสตาร์ทอัพจริงๆ แล้วไม่จ�ำเป็นต้องผ่านตามรอบการ
ระดมทุนเสมอไป ซึ่งสตาร์ทอัพบางรายอาจจะมีโมเดลทางธุรกิจที่ไม่จ�ำเป็นต้องใช้เงินทุน
จ�ำนวนมากแต่สามารถเลี้ยงธุรกิจให้อยู่รอดและเติบโตได้ ก็อาจจะพิจารณาการใช้เงินทุน
จากตนเองและครอบครัวแต่เพียงเท่านั้น หรืออาจจะเพ่ิมเติมโดยเข้าร่วมโครงการจาก  
Incubator/Accelerator เพือ่รบั Seed Funding รวมถงึประโยชน์ต่างๆ จากการให้ค�ำปรึกษา
และการแนะน�ำทางธุรกิจเพื่อต่อยอดธุรกิจต่อไป

	 สุดท้ายเรื่องแหล่งเงินทุนถึงแม้จะมีความส�ำคัญและการระดมทุนได้เพิ่มขึ้นเรื่อยๆ 
เปรียบได้กับการเติบโตของธุรกิจ แต่การได้รับเงินทุนก็ไม่ได้เป็นสิ่งชี้วัดว่าธุรกิจสตาร์ทอัพ
นั้นจะประสบความส�ำเร็จเสมอไป เพราะมีธุรกิจสตาร์ทอัพมากมายที่ระดมทุนได้หลาย 
ล้านดอลล่าร์แต่ก็ต้องเลิกธุรกิจไป สิ่งส�ำคัญคือการจัดการเงินทุนที่ได้รับมานั้นให้เกิด
ประโยชน์มากทีส่ดุในการพฒันาธรุกจิและต่อยอดธรุกจิให้เตบิโตได้อย่างมัน่คงในระยะยาว 

ระดมทุน IPO

 ในตลาดหลักทรัพย์

นิวยอร์ก 

$21.8 Billion Jack Ma ผู้ก่อตั้งมีมูลค่าทรัพย์สินสูงถึง 

$13 BILLION 
(ประมาณ 4 แสนล้านบาท)

FINISH
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สตาร์ทอัพควรรู้ !!

	 ในการรบัเงนิทนุนัน้ ส่ิงทีไ่ด้รับ 
นอกจากเราจะได้เงินทุน รวมถึง
ประโยชน ์จากการให ้ค�ำแนะน�ำ
ปรึกษาทางธุรกิจ และเครือข่าย 
(Connection) ช่องทางทีต่่อยอด
ทางธรุกจิได้ ในขณะเดยีวกันอาจจะ
ต้องแลกกับ ความเป็นเจ้าของที่
ต้องสูญเสียไป (หุ้น) รวมถึงอ�ำนาจ
ในการบริหารธุรกิจ และการเพิ่ม
กระบวนการในการจัดท�ำรายงาน
ต่างๆ รวมถงึการจดัประชมุผูถ้อืหุน้ 
ซ่ึงจะมาพร้อมความคาดหวัง และ
อาจจะกดดันต่อเงินทุนที่ให้ไป เพื่อ
ต้องการไปถงึเป้าหมายในการเข้าจด
ทะเบียนในตลาดหลักทรพัย์ (IPO) 
เพือ่ทีจ่ะได้สร้างผลตอบแทนคืนต่อ
ผู้ที่ให้เงินทุน 
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STARTUP
GLOSSARY

50 ค�ำศัพท์เบื้องต้น
เกี่ยวกับธุรกิจ Startup



Startup หรือ Start-up
เรยีกทบัศพัท์ได้ว่า สตาร์ทอพั คอืกจิการท่ีเริม่ต้นธุรกิจจากจดุเล็กๆ สามารถ

เติบโตได้อย่างรวดเรว็แบบก้าวกระโดด ออกแบบให้ธรุกิจมกีารท�ำซ�ำ้ได้โดยง่าย (Repeatable) 
และขยายกิจการได้ง่าย (Scalable) มีการน�ำเทคโนโลยี และ/หรือ นวัตกรรมมาใช้ 
เป็นหัวใจหลักในการสร้างธุรกจิ มักเป็นธรุกจิท่ีเกิดขึน้จากไอเดยีเพือ่แก้ปัญหาในชวีติประจ�ำวนั 
หรือเห็นโอกาสทางธุรกิจที่ยังไม่มีใครเคยคิดหรือท�ำมาก่อน

AARRR Metrics
เป็นตัวชีว้ดัหน่ึงของการท�ำธุรกิจ Startup เพือ่ให้ธุรกจิสามารถวเิคราะห์ได้ว่า 

กิจกรรมทีธ่รุกิจท�ำแต่ละขัน้ตอนนัน้มีประสิทธภิาพหรอืไม่ ซึง่ประกอบด้วย Acquisition 
(การท�ำให้ธุรกิจเป็นท่ีรู ้จัก) Activation (การท�ำให้คนท่ีรู ้จักธุรกิจเริ่มต้นใช้งาน)  
Retention (การท�ำให้คนท่ีใช้งานแล้วมีการใช้งานซ�้ำ) Revenue (การท�ำให้คนท่ีใช้งาน 
มีการสั่งซื้อ) Referral (การท�ำให้คนสั่งซื้อมีการบอกต่อ) 

Accelerate
การเร่งการเติบโตของธุรกจิ Startup ทีมี่ผลิตภณัฑ์แล้ว เป้าหมายคอืการน�ำผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด

ให้ได้

Accelerator
หน่วยงาน หรือบริษัทท่ีค้นหาธุรกิจ Startup ท่ีมีศักยภาพในการเติบโตเพ่ือลงทุนด้วย รวมถึง 

ให้ความช่วยเหลือ แนะน�ำในด้านต่างๆ ด้วยการท�ำงานร่วมกัน เพื่อช่วยเร่งให้ธุรกิจเติบโตได้เร็วขึ้น

Angel Investor
นักลงทุนอิสระท่ีใช้เงินส่วนตัวของตัวเองมาร่วมลงทุนกับบริษัท Startup 

โดยมากมักจะเป็นเจ้าของธุรกิจส่วนตัวที่มีความสนใจหรือมีความรู้ความเชี่ยวชาญใน
ธุรกิจที่ร่วมลงทุน

Agile Development
แนวคิดใหม่ในการพัฒนา ที่เน้น

ความว่องไวและมีความยืดหยุ่นต่อการเปลี่ยนแปลง

Bootstrapped หรือ 
Boot-Strapping

การใช้เงินทุนส่วนตัวมาลงทุนในธุรกิจ มักใช้ใน
ช่วงเริ่มต้นธุรกิจ
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Business  Model Canvas
เป็นเครือ่งมือช่วยในการออกแบบโมเดลธุรกิจ ท่ีครอบคลุมรายละเอยีดท่ีส�ำคญัของ

ธุรกิจใน 9 เรือ่งให้อยูภ่ายในกระดาษแผ่นเดียว ได้แก่ 1.ลูกค้าคอืใคร 2.คณุค่าของสินค้าคือ
อะไร 3.ขายผ่านช่องทางไหน 4.สร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้าได้อย่างไร 5. มีโครงสร้างรายได้
อย่างไร 6.ทรัพยากรของบริษัทคืออะไร 7. กิจกรรมท่ีขับเคล่ือนธุรกิจคืออะไร  
8.คูค้่าคือใคร 9.ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกจิคอือะไร

Coworking Space
สถานทีท่�ำงานของกลุ่มคนท่ีเริม่ต้นท�ำธรุกิจทีย่งัไม่มีสถานท่ีท�ำงานเป็นของตนเอง เป็นการใช้พืน้ที่

ร่วมกันและมีชุมชนคนท�ำงานเหมือนกัน ท�ำให้มีโอกาสได้แลกเปลี่ยนแนวคิดในการท�ำธุรกิจ

Crowd Funding  
รูปแบบการระดมทุนที่ระดมทุนจากคนจ�ำนวนมาก เพื่อสนับสนุนไอเดียใหม่ๆ ให้เกิดเป็นธุรกิจได้

จริง ซ่ึงสามารถให้เงินทุนได้ต้ังแต่จ�ำนวนน้อยๆ ถึงจ�ำนวนมากได้ โดยอาจจะมีหรือไม่มีผลตอบแทนแทน
ก็ได้ขึน้กับรปูแบบของโครงการ ซึง่วธิกีารระดมทนุแบบ Crowd Funding น้ีสามารถเป็นการทดสอบว่าคน
สนใจไอเดียที่น�ำเสนอมากหรือน้อยโดยดูจากผู้สนใจให้เงินทุน

Customer Acquisition Cost  (CAC) 

ต้นทุนที่จ่ายไปในการสร้างลูกค้า 1 คน  เช่น จ่ายเงินโฆษณาไป 1 ล้านบาท มีลูกค้าเห็นโฆษณา  
10 ล้านคน เข้าเยี่ยมชมเวปไซต์ 1 ล้านคน Download App 1 แสนคน Register 1 หมื่นคน จ่ายเงินซื้อ
สินค้า 1 พันคน  ท�ำให้มี CAC = 1,000 บาทต่อคน (1,000,000 บาท / 1,000 คน) 

Demo Day
วนัทีบ่รษัิท Startup สามารถน�ำเสนอแผนธุรกจิของตัวเองต่อหน้ากลุ่มนักลงทนุ 

หรือสาธารณชน เพื่อการระดมทุนให้กับธุรกิจ หรือเพื่อประชาสัมพันธ์ธุรกิจให้เป็นที่รู้จัก
มากขึ้น (Demo Day ไม่ใช่การแข่งขัน)

Disruption
การปฏิรปู หรอืการปฎวิติัความคดิ การกระท�ำ หรอืการท�ำธุรกิจจากส่ิงเดมิๆ ให้กลายเป็นส่ิงใหม่

ที่ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ 
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Due Diligence
เป็นกระบวนการในการตรวจสอบวิเคราะห์สถานะของกิจการ เพื่อประกอบ 

การประเมินมูลค่าที่เหมาะสมก่อนที่นักลงทุนจะตัดสินใจเข้าไปลงทุนในกิจการ 

Chasm
ช่องว่างระหว่างความต้องการของลูกค้ากลุ่มแรก

(Early Adopter) และลูกค้ากลุ่มหลัก (Mainstream Market)

Early Adopter
ลูกค้ากลุ่มท่ีมองเห็นประโยชน์จากเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมใหม่ๆ พร้อมท่ีจะใช้

ผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีธุรกิจ Startup น�ำเสนอ เพื่อแก้ไขปัญหาของตัวเอง  ซึ่งธุรกิจ 
Startup มักจะมองหาลูกค้ากลุ่มนี้เพื่อทดสอบตลาด

Ecosystem
ระบบนิเวศทางธุรกิจ หรือ Business Ecosystem คือระบบท่ีเชื่อมโยงกันของห่วงโซ่ทางคุณค่า 

(Value Chain) ของธุรกิจแต่ละหน่วยที่สามารถช่วยเหลือหรือสนับสนุนธุรกิจร่วมกัน

Equity Crowdfunding
เป็นรูปแบบหน่ึงของ Crowdfunding โดยเจ้าของกิจการสามารถเสนอหุ้นของบริษัทตัวเอง 

เป็นสิ่งตอบแทนแก่นักลงทุน

Exit
การถอนการลงทุน หรือการขายหุ้นที่ท�ำให้ส่วนของการเป็นผู้ถือหุ้นของผู้ก่อตั้งกิจการ เหลือน้อย

กว่านักลงทุนที่ซื้อกิจการไป

FinTech
ย่อมาจาก Financial Technology หรือเทคโนโลยีทางการเงิน ใช้เรียกธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการเงิน

การลงทุน โดยใช้เทคโนโลยีในการสร้างธุรกิจ

Churn rate
อัตราที่ลูกค้าเลิกใช้ผลิตภัณฑ์
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Freemium
เป็นกลยุทธ์การต้ังราคาสินค้าท่ีสินค้าหรอืบรกิาร ส่วนใหญ่จะเป็นธุรกิจท่ีให้บรกิาร

ทางดิจิตอล เช่น ซอฟต์แวร์ ส่ือ เกม หรือบริการทางเว็บ โดยจะให้บริการแบบไม่เสีย 
ค่าใช้จ่าย แต่หากต้องการซื้อฟังก์ชันเสริม หรือฟีเจอร์เสริม ต้องใช้เงินพรีเมี่ยมในการซื้อ

Founder
ผู้ก่อตั้งบริษัท ส่วนผู้ร่วมก่อตั้งบริษัท คือ Co-Founder

Growth Hacking
การหาเทคนิคใหม่ ๆ ในการท�ำให้ธุรกิจเติบโตอย่างรวดเร็ว

Incubation
การบ่มเพาะธุรกิจ ส�ำหรับธุรกิจที่มีไอเดีย มีเป้าหมายคือการน�ำไอเดียแปลงเป็นผลิตภัฑณ์ให้ได้

Initial Public Offering (IPO)
การเสนอขายหุ้นครัง้แรกให้กับประชาชน ก่อนทีจ่ะซือ้ขายในตลาดหล้กทรพัย์ฯ ในมุมของผูท้�ำธุรกิจ 

Startup การเข้าสู่กระบวนการ IPO คือการ Exit ทางหนึ่ง

Innovation-Driven Entrepreneurs (IDE)

ผู้ประกอบการทีข่บัเคล่ือนธุรกิจด้วยนวัตกรรม อาทิเช่น IDE Startup หมายถงึ 
วสิาหกิจเริม่ต้นหรอืผู้ประกอบการใหม่ท่ีใช้นวัตกรรมเป็นแรงขบัเคล่ือนธุรกิจ

Lean
การออกแบบและพัฒนาสินค้าหรือบริการที่มี “คุณค่า” เพื่อตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า  

ได้อย่างถูกต้อง รวดเร็ว โดยการใช้หลัก Build-Measure-Learn

Lifetime Value of Customer (LTV)
มูลค่าท่ีคาดว่าจะได้รับจากลูกค้า 1 คน ตลอดช่วงอายุของการเป็นลูกค้า 

เช่น คาดว่าลูกค้า 1 คนที่ใช้บริการ จะมีการใช้บริการโดยเฉลี่ยทั้งหมดประมาณ  20 ครั้ง 
โดยแต่ละครั้งจะมีมูลค่าประมาณ 500 บาท (LTV จะเท่ากับ 10,000 บาท)

Fundraising

การระดมทุน
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Market Fit or  Product Market Fit
การสร้างผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด (สินค้าน้ันมกีลุ่มผู้ท่ี

ต้องการใช้งานอยูจ่รงิ)

Merger & Acquisition (M&A)
การควบรวมกิจการ การเข้าซื้อกิจการ

 MVP (Minimum Viable Product)
การพฒันาผลิตภัณฑ์ ด้วยแนวคดิท่ีมีประสิทธิภาพและประหยดัเวลา โดยการท�ำเพียง

แค่ผลิตภณัฑ์ต้นแบบทีพ่อใช้งานได้ และใช้เวลาในการท�ำน้อยท่ีสุด  เพือ่น�ำไปทดสอบตลาด
กลับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ให้ได้ feedback จากลูกค้า เพือ่ไปสู่การพฒันาผลิตภณัฑ์ต่อไป

Persona
ลูกค้าสมมุติ หรอืกลุ่มคนทีธุ่รกิจคดิว่าคอืกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึง่เป็นการก�ำหนดคณุลกัษณะของลูกค้า

ท่ีเหมาะกับสินค้า เพือ่ท่ีจะได้ท�ำการทดสอบตลาดกับกลุ่มลูกค้าสมมุตินี ้ว่ามีความต้องการสินค้าจรงิหรอืไม่

Pitching
การน�ำเสนอแผนธุรกิจให้กับกลุ่มนักลงทุน ลูกค้าหรือกรรมการ โดยใช้เวลาสั้นๆ ในการน�ำเสนอ

Pivot
การปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ หรือปรับเปลี่ยนสินค้าหรือบริการครั้งใหญ่ (กระทบต่อ Business Model)  

เมื่อพบว่าสินค้าหรือบริการในรูปแบบเดิม ไม่เป็นที่ต้องการของตลาดมากพอ

Pitch Deck 

ไฟล์ Presentation แผนธุรกิจแบบส้ัน และกระชบั ใช้ในการน�ำเสนอให้กับกลุ่มนักลงทุน ลูกค้าหรอืคูค้่า 

Prototype
ต้นแบบผลิตภัณฑ์ ท่ีแปลงมาจากแนวความคิด ให้ออกมาเป็นส่ิงที่จับต้องได้และ

สามารถน�ำเสนอแนวคิดของผลิตภัณฑ์ให้เข้าใจได้ง่าย เพื่อน�ำไปทดสอบตลาด

Monetize
การสร้างรายได้ของธุรกิจ
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Repeatable
ในเชิงธุรกิจหมายถึง การออกแบบให้ธุรกิจมีการท�ำซ�้ำได้โดยง่าย ซึ่งจะท�ำให้การขยายการเติบโต

ของกิจการสามารถท�ำได้ง่ายขึ้น 

Scalable
ในเชงิธรุกิจหมายถงึ การออกแบบให้ธุรกิจสามารถขยายตวัได้โดยง่าย ซึง่การขยาย

ตัวของธุรกิจ Startup จะเริ่มจากการ Scale up โดยการขยายฐานตลาดจาก ลูกค้ากลุ่ม
เดิมให้ใช้สินค้าหรือบริการของธุรกิจมากขึ้น หลังจากน้ันจึงเป็นการ Scale out โดยการ
ขยายตลาดไปยังกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ หรือไปยังตลาดต่างประเทศ

Startup Funding 

การได้รบัเงนิทุนสนับสนุนจากนักลงทนุท้ัง Angel Investor หรอื Venture Capital (VC) เพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพการแข่งขันของธุรกิจสตาร์ทอัพ ซึ่งอาจจะแบ่งออกเป็นรอบการระดมทุนตามระดับของการ
เติบโตได้ดังนี้

40

41

42

Unicorn บริษัทท่ีมีมูลค่าเกิน 1 พันล้านเหรียญสหรัฐฯ (ประมาณ 3.3 หม่ืนล้านบาท) โดยยังไม่ได้เข้า 
ตลาดหุ้น เช่น Uber , Xiaomi , Airbnb เป็นต้น

* มูลค่าการระดมทุนในแต่ละ Series เป็นการประมาณจากสตาร์ทอัพไทยท่ีเปิดเผยข้อมูลการระดมทุนได้ในช่วงปี 54-59 ท้ังน้ี
จ�ำนวนเงินท่ีระดมทุนได้อาจจะมีความแตกต่างกันไปในแต่ละภูมิภาค รวมถึงความแตกต่างของรูปแบบธุรกิจและการใช้เงินทุน 
รวบรวมข้อมูลจาก Techsauce “Thai tech startup ecosystem report 2016”

600,000 - 1.5 ล้านบาท 
($20,000 - $50,000)

3 - 100 ล้านบาท
 ($100,000 - $3M.)

33 - 495 ล้านบาท
($1M. - $15M.)

66 ล้านบาทขึ้นไป
($2M. Up)

ช่วงเริ่มต้น บ่มเพาะ มีไอเดียที่ดี เน้นการสร้าง
ผลิตภัณฑ์ MVP เบื้องต้น

เน้นการหา Product / Market Fit โดยปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ให้ตอบโจทย์ตลาดมากที่สุด

เน้นการหา Business / Market Fit กระจายการ
เติบโตของฐานลูกค้า เริ่มมีรายได้ และ Business 

Model ชัดเจน

ขยายขนาดบริษัท และขยายฐาน
การเติบโตลูกค้าสู่ระดับภูมิภาค

Accelerate
(Pre-seed)

Seed Fund
(Pre-SeriesA)

Series A

Series B
Series C

รอบการระดมทุน
มูลค่าการระดมทุน 

(ประมาณ)*
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ลิขสิทธิ์ของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย สงวนสิทธิ์ ห้ามลอกเลียนแบบ ไม่ว่าส่วนใดส่วนหนึ่งของเอกสาร นอกจากได้รับอนุญาต

จัดท�ำโดยฝ่ายพัฒนาความรู้ผู้ประกอบการ ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย
e-mail: TSI_Enterprise@set.or.th  SET Contact Center โทร. 0-2009-9999

Silicon Valley
เป็นเขตเศรษฐกิจด้านเทคโนโลยี อยู่ทางตอนใต้ของซานฟราสซสิโก้ ประเทศสหรฐัฯ  

ถือได้ว่าเป็นแหล่งก�ำเนิดของบริษัท Startup ด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยีของโลก อาทิเช่น  
Google, Facebook, Twitter, eBAY เป็นต้น

Stage
วงจรชีวิตของธุรกิจ ซึ่งธุรกิจ Startup สามารถแบ่งออกได้เป็ย 3 ระยะ ได้แก่

• Early Stage ระยะเริม่ต้น หรอื Idea stage เป็น Startup ระยะแรกท่ีเพิง่เริม่สร้างธุรกิจยงัไม่ม ีBusiness Model ชดัเจน

• Growth Stage ระยะการเติบโต ซึง่เป็น Startup ท่ีมี Business Model ชดัเจน มีฐานลูกค้าและรายได้ระดับหนึง่

• Harvest Stage ระยะการเก็บเกีย่ว เป็น Startup ทีมี่การเติบโต ขยายธุรกิจได้อย่างต่อเน่ือง และพร้อมท่ีจะ Exit

Term sheet
เอกสารเงื่อนไขการเจรจา หรือข้อเสนอที่เป็นทางการที่ VC เสนอให้กับธุรกิจ

Traction
การมีจ�ำนวนผู้ใช้สินค้าหรือบริการของธุรกิจ โดยส่วนใหญ่เป็นการใช้บริการ 

ผ่านออนไลน์ เช่นผ่านเว็บไซต์ หรือผ่านแอพพลิเคชั่น 

User Experience (UX)
ประสบการณ์ของผู้ใช้ และ ความพงึพอใจของผูใ้ช้ท่ีมีต่อระบบ ซึง่เป็นส่ิงท่ีธรุกิจให้ความส�ำคญั เช่น การใช้งาน 

ท่ีคล่องตัว รวมไปถงึความรวดเรว็และการตอบสนองต่างๆของเจ้าของเวบ็ ไปจนถงึความเสถยีรของเซพิเวอร์

User Interface (UI)
ส่วนท่ีประสานกับผู้ใช้ เช่น ไอค่อน สัญลักษณ์ต่างๆ

 เพ่ือให้ผู้ใช้งานบนเวบ็ไซต์สามารถใช้ได้สะดวก คล่องตัว

Venture Capital (VC)
นักลงทุนในรูปแบบองค์กร (นักลงทุนสถาบัน) ท่ีน�ำเงินมาร่วมลงทุนเพื่อถือหุ้นของบริษัท Startup  

โดยคาดหวังการเติบโตในอนาคต 

Valuation
การประเมินมูลค่าของกิจการ
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