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บทคดัย่อ 
บริษัท ซอฟต์บิซ โซลูชั่น จ ากัด (Softbiz Solution Co., Ltd.) เป็นบริษัทจัดตั้ งใหม่ที่มี

แนวคิดในการพฒันาซอฟต์แวร์เพื่อให้บริการการจดัการขอ้มูลการส่งเสริมการขายของธุรกิจร้านอาหาร
และภัตตาคาร โดยซอฟต์แวร์ของบริษัทมีลักษณะเป็นแอปพลิเคชัน มีหน้าที่เป็นตัวกลางระหว่าง
ผูป้ระกอบการร้านอาหารและผูใ้ช้งานแอปพลิเคชัน ซ่ึงผูใ้ช้งานแอปพลิเคชันจะได้รับขอ้มูลข่าวสาร
เก่ียวกบัการส่งเสริมการขายของร้านอาหารบนระบบจากทั้งผูป้ระกอบการร้านอาหารโดยตรง และจาก
ผูใ้ชง้านดว้ยกนัเอง นอกจากน้ีแอปพลิเคชนัของบริษทัยงัใช้เป็นเคร่ืองมือแทนการใช้บตัรสมาชิกหรือ
บัตรสะสมแต้มแบบเดิม ท าให้ผูใ้ช้งานได้รับความสะดวกสบายในการใช้งานมากข้ึน ทั้ งยงัท  าให้
ผูป้ระกอบการสามารถวางแผนและจัดการขอ้มูลสมาชิกไดดี้ยิ่งข้ึนเช่นกนั โดยกลุ่มเป้าหมายผูใ้ชง้าน
หลกั คือ ผูม้ีอายอุยูป่ระมาณ 23 – 27 ปี มีรายไดอ้ยูป่ระมาณ 30,000 – 60,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงคนกลุ่มน้ี
คือกลุ่มที่อยู่ในวยัเพิ่งเร่ิมต้นท างาน (First Jobber) ในขณะที่กลุ่มเป้าหมายผูป้ระกอบการร้านอาหาร
หลกั คือ กลุ่มร้านอาหารที่มีขนาดเลก็ถึงขนาดกลาง ซ่ึงมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นคนไทย ทั้งน้ีบริษทัยงั
หวงัว่าระบบซอฟต์แวร์น้ีจะสามารถขยายไปให้บริการในธุรกิจอ่ืน ๆ ไดอี้กในอนาคต 

บริษทัใช้เงินลงทุนที่เกิดจากการร่วมทุนและกู้ธนาคารรวม 5 ลา้นบาท สามารถสร้าง
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากับ 10,837,472.17 บาท ในระยะเวลา 5 ปี มีอตัราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) ร้อยละ 49 มีระยะเวลาคืนทุน (PB) ประมาณ 2 ปี 4 เดือน และมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(DPB) ประมาณ 2 ปี 7 เดือน ซ่ึงแสดงว่าธุรกิจมีความคุม้ค่าต่อการลงทุน 
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ABSTRACT 
Softbiz Solution Co., Ltd. is a new established company that aims to develop a sales 

promotion management system for a restaurant business. The system is a cloud service platform 
which is containing of web application and mobile application in order to provide a service for both 
users in the mobile application and restaurant entrepreneurs. So, users can receive sales promotion 
info of those restaurants on the platform. Moreover, the system is able to help those restaurant 
entrepreneurs to manage a membership information and also help the mobile application users in 
using membership card comfortably. For the primary target of users, the company aims for those 
who are first jobbers which ages around 23 – 27 years old and their income are around 30,000 – 
60,000 Baht per month, whilst, the primary target of restaurant entrepreneurs, they are those 
restaurants which are small to medium size and their target customer are Thai. Besides, the company 
wishes to scale up the sales promotion management system to other business. 

The company was established with the money from equity and debt for 5 million Baht 
which can produce the net present value for 10.83 million Baht in 5 years with the internal rate of 
return for 49 percent. The company has a payback period of 2 years and 4 months and a discounted 
payback period of 2 years and 7 months. All These information shows that the project is worth to 
invest. 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 กำรวเิครำะห์แนวโน้ม 

ปี 60 ภำพรวมธุรกิจอำหำรแข่งขันรุนแรง คำดเติบโตร้อยละ 2 – 4 
ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2560) สรุปภาพรวมธุรกิจร้านอาหารในไทยปี 2560 โดยประมาณ

มูลค่าตลาดรวม 3.9 แสนลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 2 – 4 จากปีก่อน โดยแบ่งเป็นร้านอาหารทัว่ไป
ร้อยละ 70 มูลค่าตลาดประมาณ 2.73 แสนลา้นบาท และเชนร้านอาหาร (ร้านอาหารท่ีมีตั้งแต่ 10 
สาขาข้ึนไป) ร้อยละ 30 มูลค่าตลาดประมาณ 1.17 แสนลา้นบาท 

 
ร้ำนอำหำร ธุรกิจท ำเงินท่ีมีอนำคต 
อาหารเป็นปัจจยัส าคญัในชีวิตประจ าวนัปัจจยัหน่ึง จึงท าให้ไม่ว่าประเทศไทยจะอยู่

ในช่วงเศรษฐกิจขาข้ึนหรือขาลง แต่ผลการศึกษาวิจยัจากหน่วยงานหรือสถาบนั ต่างกเ็ห็นพร้อมกนั
ว่าธุรกิจอาหารจะเป็นดาวรุ่งเสมอ ๆ นอกจากน้ี ด้วยพฤติกรรมการใช้ชีวิตของคนปัจจุบนัท่ีเร่งรีบ
มากยิง่ข้ึน จนไม่มีเวลาปรุงอาหารเอง จึงท าให้ธุรกิจอาหารเป็นท่ีน่าสนใจจากผูป้ระกอบการทั้งใหม่
และเก่า (Krungsri GURU SME, 2558) โดยตวัอยา่งล่าสุดคือ บมจ. ไทยเบฟเวอเรจ ไดแ้จง้ต่อตลาด
หลกัทรัพยสิ์งคโปร์เพื่อท าสัญญาซ้ือขายต่อ บริษทั ยมั เรสเตอรองค ์อินเตอร์เนชนัแนล (ประเทศ
ไทย) จ ากดั ผูบ้ริหารร้าน KFC และ Pizza Hut ในประเทศไทย เพื่อซ้ือกิจการสาขา KFC 240 แห่ง 
และร้านท่ีอยู่ระหว่างการพฒันาในประเทศไทยทั้งหมด ซ่ึงปัจจุบนัประเทศไทยมี KFC อยู่ทั้งหมด 
600 สาขา โดยสาขาท่ีเหลือเป็นของเซ็นทรัล เรสเทอรองค์ กรุ๊ป (CRG) 200 กว่าสาขา และอีก
ประมาณ 100 กว่าสาขาเป็นของบริษทั เรสเทอรองตค ์ดีเวลลอปเมน้ท ์ (RD) การซ้ือกิจการในครั้ งน้ี 
คุณนงนุช บูรณะเศรษฐกุล ผูช่้วยกรรมการผูอ้  านวยการใหญ่ สายธุรกิจอาหาร (ประเทศไทย) ของ 
บมจ. ไทยเบฟเวอเรจ เป็นการลงทุนท่ีมากกว่าการขยายธุรกิจร้านอาหาร แต่ยงัท าให้บริษทัสามารถ
เขา้ถึงฐานลูกคา้จ านวนมากไดโ้ดยตรง ซ่ึงสามารถท าให้บริษทัสามารถเขา้ถึงขอ้มูลพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคอาหารจานด่วน (Quick Service Restaurant) ไดม้ากยิง่ข้ึน (ผูจ้ดัการออนไลน,์ 2560) 
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1.2 กำรวเิครำะห์อุตสำหกรรม 

สภาวะการแข่งขนัของธุรกิจ ในภาพรวมสามารถวิเคราะห์โดยอาศยัแรงผลกัดนัทั้ง 5 
แรง (Five Forces Analysis) ดงัน้ี  

 
ภาพท่ี 1.1 โครงสร้างการวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัโดยใชห้ลกัการของ Five Forces Model 

ท่ีมา: (Porter, 1980) 
 

1.2.1 ภัยคุกคำมของผู้แข่งขันรำยใหม่ (Threat of new entrants) 
ระดบัผลกระทบ ปานกลาง และปัจจยัโดยรวมต่อธุรกิจเป็น (=) 
ถึงแมปั้จจุบนัจะสามารถหาบริษทัรับจา้งเขียนโปรแกรมไดม้ากมาย ซ่ึงอาจท าให้ผูเ้ล่น

รายใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดไดง่้ายยิง่ข้ึน หากตอ้งการท าบริการท่ีใชแ้อปพลิเคชนัในลกัษณะเดียวกนั 
แต่ผูเ้ล่นเดิมในตลาดยอ่มไดเ้ปรียบกว่าผูแ้ข่งขนัรายใหม่ เน่ืองจากมีการสร้างการรับรู้ และฐานลูกคา้
เดิมมาระยะหน่ึงแลว้ ทั้งน้ีทั้งนั้นผูเ้ล่นเดิมก็ไม่สามารถหยุดน่ิงได ้จ าเป็นต้องพฒันาบริการใหม่ ๆ  
อยู่เสมอ เพื่อป้องกนัผูเ้ล่นรายใหม่เขา้มาแยง่ส่วนแบ่งในตลาด จึงท าให้ผลกระทบจากผูเ้ขา้แข่งขนั
รายใหม่มีผลในระดบัปานกลาง 

 

1.2.2 ภัยคุกคำมจำกผลิตภัณฑ์ทดแทน (Threat of substitute products) 
ระดบัผลกระทบ สูง และปัจจยัโดยรวมต่อธุรกิจเป็น (-) 
การโฆษณาผ่านโทรทศัน์ วิทยุ โซเชียลมีเดียร์ต่าง ๆ  รวมทั้งการพูดปากต่อปาก ลว้น

สามารถทดแทนบริการการบอกกล่าวโปรโมชนัของร้านอาหารทั้งส้ิน เพราะมี switching cost ต ่า 
เพียงแต่บริการน้ีจะท าให้ผูใ้ช้มีความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน เพราะผูใ้ชไ้ม่จ าเป็นตอ้งคน้หาข้อมูลท่ี
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กระจดักระจายในแต่ละแหล่งด้วยตนเอง รวมถึงผูป้ระกอบการร้านอาหารยงัสามารถเข้าถึงกลุ่ม
ลูกคา้ของตนไดง่้ายยิ่งข้ึน เพราะมีบริการ feed ขอ้มูลประชาสมัพนัธ์ข่าวสารโปรโมชันส่งเสริมการ
ขายไปยงัฐานลูกคา้ของตนโดยตรง 

 

1.2.3 อ ำนำจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining power of customer) 
ระดบัผลกระทบ ปานกลาง และปัจจยัโดยรวมต่อธุรกิจเป็น (=) 
ผูบ้ริโภคในส่วนน้ีจ าเป็นตอ้งแยกออกเป็น 2 ส่วน คือ 
− Buyer คือ ผูป้ระกอบการร้านอาหาร ผูใ้ชบ้ริการการน าเสนอโปรโมชนัส่งเสริมการ

ขาย และระบบจัดการสมาชิก ซ่ึงจะจ่ายเงินเป็นรายเดือน ทั้ งน้ี Buyer สามารถ
เปล่ียนไปใช้บริการท่ีมีลกัษณะคลา้ยกนัประเภทอ่ืนได ้เพราะมี switching cost ต ่า 
และเน่ืองจากยงัเป็นองคก์รจดัตั้งใหม่ จึงยงัไม่มี brand loyalty เขา้มาเก่ียวขอ้งมาก
นกั 

− Influencer คือ ลูกคา้ของผูป้ระกอบการร้านอาหารต่าง ๆ ยิง่มีจ านวนคนเหล่าน้ีมาก 
จะยิ่งเชิญชวนให้ Buyer เขา้มาใช้บริการมาก เสมือนมีฐานลูกคา้ไวร้องรับให้กบั 
Buyer ได้ประชาสัมพนัธ์ร้านอาหารของตนกบัคนเหล่าน้ี บุคคลเหล่าน้ีจะได้รับ
ประโยชนจ์ากคุณสมบติัของการให้บริการค่อนขา้งสูง เพราะบริการน้ีเขา้มาอ านวย
ความสะดวกในการคน้หาโปรโมชนัส่งเสริมการขาย ทั้งยงัช่วยลดปัญหาต่าง ๆ 
เก่ียวกบัสมาชิก เช่น ลดปัญหาการลืมน าบัตรสะสมแต้มไปยงัร้านอาหารท่ีใช้
บริการ ลดปัญหาการเกบ็บตัรสะสมจ านวนมาก 

จากการวิเคราะห์อ านาจการต่อรองของลูกคา้ทั้ง 2 กลุ่ม จึงประเมินผลกระทบท่ีระดบั
ปานกลาง เพราะมี Influencer เป็นตวัช่วยในการดึงดูดให้ Buyer เขา้มาใชบ้ริการ 

 

1.2.4 อ ำนำจต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ (Bargaining power of supplier) 
ระดบัผลกระทบ สูง และปัจจยัโดยรวมต่อธุรกิจเป็น (-) 
ทรัพยากร ท่ีส าคัญส าหรับองค์กรผลิตซอฟท์แวร์ คือทรัพยากรบุคคล หรือ 

โปรแกรมเมอร์ ซ่ึงปัจจุบนักระแส startup ไดส่้งผลให้องคก์รประเภทน้ีไดร้ับปัจจยับวก สร้างความ
น่าสนใจให้กบัโปรแกรมเมอร์รุ่นใหม่มากกว่าแต่ก่อน แต่ปริมาณของโปรแกรมเมอร์ ท่ีเป็นแรงงาน
ท่ีเขา้สู่ตลาดในแต่ละปีนั้นมีจ านวนนอ้ยมาก โดยท่ีตลาดมีความตอ้งการโปรแกรมเมอร์อยู ่100,000 
คน ในขณะท่ีปัจจุบนัมีโปรแกรมเมอร์อยูเ่พียง 50,000 คนเท่านั้น ยิง่ไปกว่านั้นมหาวิทยาลยัสามารถ
ผลิตบุคลากรท่ีมีทกัษะในการเขียนโปรแกรมเป็นโปรแกรมเมอร์เขา้สู่ตลาดแรงงานได้เพียงปี ละ 
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6,000 คนเท่านั้น ซ่ึงในจ านวนดงักล่าวเป็นบุคลากรท่ีมีคุณภาพเพียง 30% หรือประมาณ 2,000 คน
เท่านั้น (ฐานเศรษฐกิจ, 2560) ทั้งน้ีรัฐบาลและมหาวิทยาลยัจึงตอ้งท างานร่วมกนัเพื่อสร้างบุคลากร
คุณภาพให้พร้อมท างานในยคุไทยแลนด ์4.0 ให้ได ้

 

1.2.5 ควำมรุนแรงของกำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรม (Competitive rivalry within 
an industry) 

ระดบัผลกระทบ สูง และปัจจยัโดยรวมต่อธุรกิจเป็น (-) 
แมว้่าในตลาดจะยงัไม่มีคู่แข่งโดยตรงท่ีด าเนินธุรกิจแบบเดียวกนั แต่กมี็คู่แข่งท่ีด าเนิน

ธุรกิจในลกัษณะคลา้ยกนัอยู่มากมาย ไม่ว่าจะเป็นการท่ีร้านอาหารจดัท าบตัรสะสมแตม้ หรือบตัร
สมาชิกเอง หรือผูป้ระกอบการอ่ืน ๆ  ท่ีให้บริการระบบสมาชิก เช่น Choco Card นอกจากน้ีเจ้าของ
ร้านยงัสามารถน าเสนอโปรโมชนัส่งเสริมการขายผ่านช่องทาง Social Media ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น 
Facebook Instragram Line Official เป็นตน้ 

 
 

1.3 กำรวเิครำะห์โซ่คุณค่ำ (Value Chain Analysis) 

การวิเคราะห์โซ่คุณค่า คือ การวิเคราะห์กิจกรรมภายในองคก์ร เพื่อให้เห็นภาพการ
ท างานของแต่ละส่วนชดัเจนมากข้ึน เพื่อท่ีจะสามารถวางแผนการบริหารส่วนต่าง ๆ ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยการวิเคราะห์โซ่คุณค่า แบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 2 กิจกรรม คือ กิจกรรมหลกั 
(Primary Activities) และกิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities) ดงัภาพท่ี 1.2 
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ภาพท่ี 1.2 โครงสร้างโซ่คุณค่า โดยใชห้ลกัการ Value Chain Model 

ท่ีมา: (Porter, Competitive strategy, 1980) 
 

1.3.1 กิจกรรมหลัก (Primary Activities) 
กิจกรรมหลักในโครงสร้างโซ่คุณค่า (Value chain) แบ่งออกเป็น 5 กิจกรรมย่อย 

ดงัต่อไปน้ี 

1.3.1.1 Inbound Logistics กระบวนการในการน าข้อมูลของผูบ้ริโภค
และขอ้มูลของร้านอาหารเขา้มาในระบบ โดยขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบด้วย ขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูบ้ริโภค เช่น ช่ือ อีเมล ประเภทอาหารท่ีช่ืนชอบ ร้านอาหารท่ีช่ืนชอบ เป็นต้น ซ่ึงขอ้มูลในส่วนน้ี
สามารถรับเขา้มาผา่นโมบายแอปพลิเคชนัซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีใช้งานเป็นผูก้รอกขอ้มูลเอง ส่วนขอ้มูลของ
ร้านอาหารประกอบด้วย ข้อมูลรายละเอียดทั่วไปของร้านอาหาร เช่น ช่ือร้านอาหาร ท่ีอยู่ของ
ร้านอาหาร เมนูท่ีขายในร้าน โปรโมชนั เป็นตน้ รูปภาพประกอบการโฆษณา โดยในระยะเร่ิมต้นท่ี
ยงัไม่มีร้านอาหารเขา้มาใช้บริการ ขอ้มูลส่วนน้ีบริษทัจะจดัจ้างพนกังานส ารวจเพื่อเก็บขอ้มูลจาก
ร้านอาหารและกรอกข้อมูลต่าง ๆ เขา้มาในระบบผ่านเว็บไซต์ แต่ถา้ร้านอาหารเข้ามาใช้บริการ
ระบบแลว้ บริษทัจะเพียงติดตั้งขอ้มูลเร่ิมตน้ให้เท่านั้น ขอ้มูลรายละเอียด หรือขอ้มูลการส่งเสริมการ
ขายภายหลงั เจา้ของร้านอาหารจะเป็นผูจ้ดัการขอ้มูลเหล่านั้นเอง แต่กย็งัสามารถขอความช่วยเหลือ
จากพนกังานของบริษทัได้เช่นกนั ขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีเขา้มาในระบบจะถูกเขา้รหัสเพื่อความปลอดภยั 
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โดยผูใ้ชแ้ต่ละคนจะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลต่าง ๆ ตามสิทธ์ิท่ีตวัเองมีเท่านั้น ยกตวัอยา่งเช่น ผูใ้ชง้าน ก 
จะไม่สามารถเขา้ไปเปล่ียนแปลงขอ้มูลของผูใ้ชง้าน ข หรือร้านอาหาร ค ได ้เป็นตน้ 

1.3.1.2 Operations กระบวนการท างานหลัก ๆ ของระบบคือ การ
น าเสนอขอ้มูลข่าวสาร และโปรโมชนัต่าง ๆ  ของร้านอาหารไปยงัผูบ้ริโภค หากการน าเสนอนั้น ๆ  
จะถูกตีกรอบให้น าเสนอภายใต้ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยมีการใช้อลักอริธึม (Algorithm) เขา้มา
จดัการ กล่าวคือ ผูใ้ช้งาน ก ช่ืนชอบเฉพาะร้านไอศกรีม และของหวานเท่านั้น ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบั
ร้านอาหารอิตาเลียนจะไม่ถูกน าเสนอไปยงัผูใ้ช้งาน ก จนกว่าผูใ้ช้งาน ก จะคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบั
อาหารอิตาเลียน จึงจะมีขอ้มูลดงักล่าวแสดงข้ึนมาในครั้ งถดัไป ทั้งน้ีเพื่อเป็นการน าเสนอข้อมูล
เฉพาะส่ิงท่ีผูใ้ช้งานก าลงัสนใจเท่านั้น และเพื่อให้ร้านอาหารต่าง ๆ สามารถน าเสนอขอ้มูลไปยงั
กลุ่มคนท่ีก าลงัให้ความสนใจ ส่งผลให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน 

1.3.1.3 Outbound Logistics ส่วนการแสดงผลแบ่งออกเป็น 2 ฝ่ัง คือ ฝ่ัง
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชง้านผา่นโมบายแอปพลิเคชนั และฝ่ังเจา้ของร้านอาหารท่ีใชง้านผ่านเวบ็ไซต ์โดย
ฝ่ังผูบ้ริโภคจะไดร้ับขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ  รวมถึงโปรโมชนัจากร้านอาหารท่ีตนสนใจ ส่วนเจ้าของ
ร้านจะไดร้ับขอ้มูลสถิติเก่ียวกบัโปรโมชนัท่ีน าเสนอ ฐานขอ้มูลผูใ้ชง้านท่ีเขา้มาชมขอ้มูลโปรโมชนั 
โดยเจา้ของร้านอาหารสามารถใชข้อ้มูลดงักล่าวในการวางแผนกลยทุธการออกโปรโมชนัต่อไปได้ 

1.3.1.4 Marketing and Sales ในด้านการตลาด บริษทัมุ่งเน้นไปท่ีการ
สร้างการรับรู้ทางฝ่ังผูบ้ริโภค เพื่อสร้างฐานผูใ้ช้งานให้มีจ านวนมาก โดยทางบริษทัจะรวบรวม
ขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ เก่ียวกบัร้านอาหารไวใ้นระบบเอง รวมถึงการเปิดรับขอ้มูลจากผูใ้ช้งานดว้ย 
โดยผูใ้ชง้านจะไดร้ับแตม้สะสมเพื่อใชใ้นการแลกของรางวลัต่าง ๆ เป็นการตอบแทน และหลงัจาก
มีฐานผูใ้ชง้านจ านวนหน่ึงแลว้ จึงน าระบบไปน าเสนอขายให้กบัร้านอาหารต่าง ๆ เพื่อเขา้มาจดัการ
ข่าวสาร และโปรโมชันต่าง ๆ ของทางร้านเอง ดังนั้นในระยะเร่ิมต้น บริษทัจึงจ าเป็นต้องจ้าง
พนกังานเพื่อเขา้มาส ารวจและรวบรวมโปรโมชนัของร้านอาหารทั้งหมดในตลาด และใส่เขา้ไปใน
ระบบ 

1.3.1.5 Service บริษทัมีระบบรองรับการแจ้งปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนกบั
ระบบ โดยผูใ้ชง้านไม่ว่าจะเป็นฝ่ังผูบ้ริโภคหรือฝ่ังเจา้ของร้านสามารถแจง้ปัญหาไดท้ั้งทางออนไลน์
ผา่นแอปพลิเคชนัหรือเวบ็ไซต ์และออฟไลนผ์า่นทางโทรศพัทต์ลอด 24 ชัว่โมง 
 

1.3.2 กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
กิจกรรมสนบัสนุนในโครงสร้างโซ่คุณค่า (Value chain) แบ่งออกเป็น 4 กิจกรรมย่อย 

ดงัต่อไปน้ี 
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1.3.2.1 Firm Infrastructure ด้วยเทคโนโลยีปัจจุบันท าให้การท างาน
สามารถท าได้สะดวกสบายมากข้ึน Cloud computing สามารถท าให้แต่ละคนไม่จ าเป็นต้องมานั่ง
ท างานด้วยกนัอีกต่อไป ดังนั้นในระยะเร่ิมต้นซ่ึงเป็นช่วงการสร้างระบบจึงยงัไม่จ าเป็นต้องมี
ออฟฟิศเพื่อปฏิบติังานร่วมกนั ทุกคนสามารถส่ือสารกนัไดผ้่านทาง Instant message เช่น Microsoft 
Lynch Line หรือผ่านทางอีเมล ทั้งน้ีหากมีความจ าเป็นจะต้องท างานร่วมกนัจริง ๆ ก็สามารถเช่า
พื้นท่ี Co-Working Space ต่าง ๆ ได้เป็นครั้ งคราวไป หลงัจากท่ีบริษทัสามารถพฒันาระบบจน
ให้บริการในตลาดได้แล้วจึงมีความจ าเป็นในการเช่าออฟฟิศเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ และเพื่อ
รองรับการท างานในระดบัท่ีใหญ่ข้ึน รองรับการให้การสนับสนุนปัญหาต่าง ๆ ของลูกค้า และ
รองรับการประชุมวางแผนการตลาด หรือกลยทุธต่าง ๆ ท่ีอาจมีมากข้ึนต่อไป 

1.3.2.2 Human Resource Management การบริหารทรัพยากรบุคคล
ประกอบด้วย 2 ส่วน คือ การรับสมคัรงานและการพฒันาบุคลากรในองคก์ร ในส่วนการรับสมคัร
งาน บริษทัจะจ้างบริษทัจดัหางานจากภายนอกเขา้มาช่วยจดัหาคนให้ และเม่ือได้คนแลว้บริษทัจะ
เป็นผูส้มัภาษณ์เอง โดยให้ทีมท่ีตอ้งการคนเป็นผูส้มัภาษณ์ ในส่วนการพฒันาบุคลากรในองคก์รนั้น
สามารถแบ่งย่อยออกเป็น 2 ส่วนคือ Technical skill และ Soft skill โดย Technical skill คือ ทกัษะท่ี
เก่ียวข้องกบัการท างานโดยตรง เช่น Programming skill ทั้งน้ีบริษทัจะเป็นผูฝึ้กสอนงานเองด้วย
ระบบ Pair Programming กล่าวคือการให้พี่สอนน้องแบบท างานไปสอนงานไป (On the job 
training) Soft skill คือ ทกัษะต่าง ๆ ท่ีจะเขา้มาสนบัสนุนให้การท างานเป็นทีมมีประสิทธิภาพมาก
ข้ึน ยกตัวอย่างเช่น การบริหารเวลา การวางแผนงาน การน าเสนองาน เป็นต้น ทั้ งน้ีบริษทัอาจ
จ าเป็นตอ้งจา้งบุคลากรจา้งภายนอกเขา้มาสอนเป็นครั้ ง ๆ ไป 

1.3.2.3 Technology Development มีการใช้เทคโนโลยี จากภายนอก
มากมายทั้ งในการพฒันาผลิตภัณฑ์ การท างานร่วมกบัผลิตภณัฑ์ และการบริหารงาน ทั้ งน้ีเพื่อ
ประหยดัเวลาในการท างาน เพื่อให้สามารถพฒันาผลิตภัณฑ์และน าออกสู่ตลาดได้เร็วท่ีสุด โดย
เทคโนโลยีหลกั ๆ ท่ีใช้ร่วมงานกบัผลิตภณัฑ์ คือ Location based service จาก Google Map หรือ 
Machine Learning จาก Google Cloud AI ซ่ึ งทาง  Google มี  Application Programming Interface 
(API) ให้สามารถเรียกใชง้านได ้โดยคิดค่าบริการเป็นรายเดือน การท างานผา่นระบบ Cloud services 
ต่าง ๆ เช่น GitHub ให้โปรแกรมเมอร์แต่ละคนสามารถท างานร่วมกนัและท างานไปพร้อม ๆ กนัได้ 
และสามารถใชง้านไดฟ้รี เป็นตน้ นอกจากน้ีในดา้นการบริหารงานก็มี Trello ซ่ึงเป็นระบบ Project 
Management ท่ีให้บริการผา่นเวบ็ไซตซ่ึ์งเปิดให้บริการฟรีอีกเช่นกนั 

1.3.2.4 Procurement เ น่ืองจากสินค้าของบริษัทอยู่ ในรูปแบบการ
ให้บริการ ดงันั้นบริษทัจึงไม่จ าเป็นตอ้งมีการซ้ือวตัถุดิบ หรือเคร่ืองจกัรเพื่อการผลิต ส่ิงท่ีจ าเป็นตอ้ง
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ซ้ือมีเพียงคอมพิวเตอร์ ใช้ส าหรับการเขียนโปรแกรม ส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ  เช่น โต๊ะ เกา้อ้ี 
โดยส่ิงจ าเป็นต่าง ๆ บริษทัจะจดัซ้ือเอง โดยไม่ตอ้งจา้งฝ่ายจดัซ้ือเพิ่มเติม เน่ืองจากในระยะแรกน้ียงั
มีจ านวนพนกังานไม่มาก 

 
 

1.4 กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ (SWOT Analysis) 

การประเมินสถานการณ์ของบริษทัฯ ทั้งจากสภาพแวดลอ้มภายใน คือ การประเมินจุด
แข็ง และจุดอ่อน และจากสภาพภายนอก คือ โอกาสและอุปสรรคท่ีมีผลต่อการด าเนินงานของ
บริษทัฯ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสินใจในการบริหาร มีดงัต่อไปน้ี 

 

1.4.1 ปัจจัยภำยในท่ีเป็นจุดแข็ง (Strength) 
ถึงแม้จะมีบริการ Machine Learning หรือ Google Cloud AI ให้ใช้บริการ ซ่ึงทุกคน

สามารถเขา้ถึงได้อยูใ่นตลาด หากแต่บริการท่ีมีอยูน่ั้นเป็นการท างานแบบทัว่ไป ยงัจ าเป็นตอ้งน ามา
ประยกุตใ์ห้เขา้กบัระบบ และมีการเขียนโปรแกรมร่วม รวมถึงฐานขอ้มูลต่าง ๆ จึงจะท าให้ Machine 
Learning สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานของผลิตภณัฑแ์ละบริการให้สามารถเรียนรู้และ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้แต่ละบุคคลไดดี้ยิง่ข้ึน 

 

1.4.2 ปัจจัยภำยในท่ีเป็นจุดอ่อน (Weakness) 
รูปแบบการให้บริการมีลักษณะคล้ายกับส่ิงท่ีมีอยู่แล้วในตลาด เช่น Facebook 

Instagram Pantip ซ่ึงผูป้ระกอบการร้านอาหารสามารถใชบ้ริการไดโ้ดยไม่เสียค่าใชจ่้าย ท าให้สินคา้
และบริการของบริษทัอาจท าเงินได้นอ้ยในช่วงแรกท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกั และเน่ืองจากเป็นบริษทัจดัตั้ง
ใหม่ และไม่มีเงินทุนมากนกั อาจท าให้กระแสเงินสดขาดมือ และประสบภาระหน้ีสินได ้

 

1.4.3 ปัจจัยภำยนอกท่ีเป็นโอกำส (Opportunities) 
จากการวิเคราะห์โดยใช ้Five forces model จึงมองเห็นโอกาสซ่ึงสนบัสนุนธุรกิจ ดงัน้ี 
1. ด้วยสภาพสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภครับข่าวสารผ่านทางโทรศพัท์มือถือ 

การท าการตลาดจึงตอ้งเขา้ถึงตวับุคคลมากยิง่ข้ึน (Individual Marketing) ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งมี
ฐานขอ้มูลจ านวนมากเพื่อใช้ศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าของตน และวางกลยุทธ์ให้สอดคล้องกบั
พฤติกรรมดงักล่าว 
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2. กระแส Startup ท าให้สามารถดึงดูดโปรแกรมเมอร์รุ่นใหม่เขา้มาร่วมงานได้ง่าย
ยิง่ข้ึน 

3. อัตราการเติบโตของธุรกิจการส่งอาหารมีอัตราสูง ข้ึน อันเ น่ืองมาจากมี
ผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาในตลาด และสามารถใช้บริการไดโ้ดยไม่ตอ้งมีหน้าร้าน ซ่ึงเป็นผลดี
ต่อบริษทัท าให้มีโอกาสได้ลูกคา้มากยิ่งข้ึน เน่ืองจากผูป้ระกอบการเหล่านั้นกจ็ าเป็นต้องส่ือสารไป
ยงัลูกคา้ของตน จึงมีความเป็นไปไดท่ี้จะใชบ้ริการของบริษทั 

4. การสนบัสนุนจากภาครัฐ จากนโยบายไทยแลนด ์4.0 ท าให้ผูป้ระกอบการรายใหม่
สามารถเขา้ถึงแหล่งเงินทุนไดง่้ายยิง่ข้ึน 
 

1.4.4 ปัจจัยภำยนอกท่ีเป็นอุปสรรค (Threats) 
จากการวิเคราะห์โดยใช ้Five forces model จึงมองเห็นอุปสรรคท่ีมีต่อธุรกิจ ดงัน้ี 
1. มีสินคา้ทดแทนจ านวนมาก เช่น Facebook Instagram Pantip โดยท่ีสินคา้ทดแทน

เหล่าน้ีไม่มี Switching Cost สามารถเลือกใชไ้ดโ้ดยไม่มีสญัญาผกูมดั และไม่เสียค่าใชจ่้าย 
2. เศรษฐกิจชะลอตวั ท าให้ผูป้ระกอบการใชจ่้ายอยา่งระมดัระวงัมากยิง่ข้ึน 
3. ประเทศไทยขาดแคลนโปรแกรมเมอร์ท่ีมีคุณภาพซ่ึงเป็นทรัพยากรส าคญัของ

ธุรกิจน้ี อาจจะส่งผลให้บริษัทขาดบุคลากรท่ีมีคุณภาพ หรืออาจต้องเสียเงินจ้างพนักงานสูง 
เน่ืองจากตอ้งแยง่คนเก่ง ๆ มาร่วมงานจากบริษทัอ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกนั (ฐานเศรษฐกิจ, 2560) 

 
 

1.5 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญั 

เน่ืองจากผูจ้ ัดท ามองเห็นว่าตลาดร้านอาหารและภัตตาคารมีการเติบโตข้ึนอย่าง
ต่อเน่ือง และจะยงัสามารถเติบโตข้ึนไดอี้กมาก หากแต่ในตลาดมีการแข่งขนักนัสูงมาก จึงมองหา
โอกาสอ่ืนนอกเหนือจากการเขา้ไปร่วมชิงส่วนแบ่งจากตลาดร้านอาหารและภตัตาคาร เป็นการเขา้
ไปช่วยสนบัสนุน  และให้บริการผูเ้ล่นในตลาดให้สามารถมีความสามารถในการแข่งขนัสูงข้ึนได ้
โดยผูจ้ดัท าคิดว่าจะสามารถเติบโตควบคู่ไปกบัตลาดร้านอาหารและภตัตาคารน้ีได ้ จึงเป็นจุดเร่ิมตน้
ในการวางแผนท่ีจะจดทะเบียนจดัตั้งบริษทัในรูปแบบของบริษทัจ ากดั ภายใตช่ื้อ บริษทั ซอฟตบิ์ซ 
โซลูชัน่ จ ากดั 
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1.6 สมมติฐำนทีเ่กี่ยวข้องในฐำนะผู้ประกอบกำรธุรกิจ 

แผนธุรกิจน้ีเป็นแผนจัดตั้ งข้ึนส าหรับบริษทัใหม่ ซ่ึงการเปิดบริษทัใหม่สามารถ
ด าเนินการไดด้ว้ยตนเอง โดยมี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ข้ันตอนท่ี 1 จองช่ือบริษัท 
สามารถจอง ช่ือบริษัท ท่ีต้องการผ่านเว็บไซต์ของกรมพัฒนาธุร กิจการค้า 

(www.dbd.go.th) โดยสมคัร account และเขา้ไปท่ี “จองช่ือ/จดทะเบียนนิติบุคคล” แลว้คลิกท่ี “จอง
ช่ือห้างหุ้นส่วน/บริษทัจ ากดั” หลงัจากนั้นก็ใส่ช่ือท่ีคิดไว ้ แลว้กด submit ระบบจะตอบกลบัเพื่อ
ยืนยนัช่ือภายใน 30 นาที หากผลอนุมติัแลว้จึงด าเนินการในขั้นตอนต่อไป (ช่ือท่ีจองไวจ้ าเป็นตอ้ง
ไปจดทะเบียนภายใน 30 วนั) โดยจะจดัตั้งบริษทัในช่ือ บริษทัซอฟต์บิซ โซลูชัน่ จ ากดั (Softbiz 
Solution) 

ข้ันตอนท่ี 2 เตรียมข้อมูลเพ่ือจดทะเบียนออนไลน์ 
การจดทะเบียนบริษทัออนไลน์สามารถท าได้เองและรู้ผลภายใน 1-3 วนัเท่านั้น โดย

เขา้ไปท่ี “จดบริคณห์สนธิและบริษทัในวนัเดียว” หากแต่การจดทะเบียนดงักล่าวจ าเป็นตอ้งใชข้อ้มูล
มากมาย จึงจ าเป็นตอ้งมีการเตรียมตวัขอ้มูลไวด้งัต่อไปน้ี 

- ขอ้มูลผูถื้อหุ้น 
- ขอ้มูลกรรมการบริษทั 
- ขอ้มูลผูเ้ร่ิมก่อตั้ง 
- ทุนจดทะเบียน 
- รายละเอียดท่ีตั้งส านกังานใหญ่ 
- ขอ้มูลพยาน 2 คน 
- ขอ้มูลผูส้อบบญัชี 
- อ านาจกรรมการ 
- วตัถุประสงคเ์ร่ิมแรก 
หลงัจากเตรียมเอกสารดงักล่าวเรียบร้อย กส็ามารถกรอกขอ้มูลลงไปในช่องต่าง ๆ ของ

เวบ็ไซตข์องกรมพฒันาธุรกิจการคา้ได ้
ข้ันตอนท่ี 3 รอให้นำยทะเบียนตรวจสอบ  
ใชเ้วลาประมาณ 1-3 วนั หากมีการแกไ้ข นายทะเบียนจะระบุมาว่าตอ้งแกไ้ขส่วนไหน

บา้ง เม่ือแกไ้ขเสร็จแลว้กส็ามารถส่งไปใหม่ได ้และรออีก 1-3 วนั 
ข้ันตอนท่ี 4 เตรียมเอกสำร 
เอกสารท่ีจ าเป็นตอ้งเตรียมให้พร้อมก่อนไปจดทะเบียน มีดงัต่อไปน้ี 
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1. เอกสารการจดทะเบียนบริษทัท่ีผ่านการตรวจสอบเรียบร้อย โดยสามารถพิมพ์
เอกสารต่าง ๆ ผา่นเวบ็ไซต ์แลว้น ามาให้บุคคลท่ีมีช่ือในแต่ละหนา้เซ็นช่ือ หากในขั้นตอนท่ี 2 มีการ
ระบุอ านาจกรรมการไวใ้ห้มีตราประทบั กจ็ าเป็นตอ้งประทบัตราดว้ย 

2. เอกสารประกอบอ่ืน ๆ มีดงัต่อไปน้ี 
- แบบจองช่ือนิติบุคคล (ไดจ้ากในขั้นตอนท่ี 1) 
- ส าเนาบตัรประชาชน และส าเนาทะเบียนบา้น ของผูร่้วมก่อตั้งและกรรมการทุกคน 

พร้อมเซ็นรับรองส าเนาถูกตอ้ง 
- หลกัฐานการช าระค่าหุ้น ท่ีออกให้ผูถื้อหุ้นแต่ละคน 
- แผนท่ีแสดงท่ีตั้งส านกังานใหญ่ 
- ส าเนาทะเบียนบา้นหรือสญัญาซ้ือขายของสถานท่ีท่ีจะใชเ้ป็นท่ีตั้งของส านกังานใหญ่ 
3. ค่าธรรมเนียม โดยท่ีหากมีทุนจดทะเบียน 1 ลา้นบาทจะมีค่าธรรมเนียม 5,600 บาท 

ค่าอากรแสตมป์ และค่าธรรมเนียมออกเอกสาร 700 บาท รวมเป็น 6,300 บาท 
ข้ันตอนท่ี 5 จดทะเบียนท่ีส ำนักพัฒนำธุรกิจกำรค้ำ 
เม่ือเตรียมเอกสารพร้อมแลว้ สามารถน าเอกสารดังกล่าวไปจดทะเบียนได้ท่ีส านัก

พฒันาธุรกิจการคา้ โดยสามารถตรวจสอบสาขาได้จากเว็บไซต์ของกรมพฒันาธุรกิจการคา้  (กรม
พฒันาธุรกิจการคา้, 2561) 

 
 

1.7 วสัิยทศัน์ (Vision) 

พัฒนาระบบการจัดการข้อมูลสารสนเทศน์ระดับสากลและเป็นผู ้น าทางด้าน
เทคโนโลยเีพื่อการจดัการดา้นการตลาด 

 
 

1.8 พันธกิจ (Mission) 

1. เป็นตวักลางในการประชาสมัพนัธข์อ้มูลสารสนเทศน์ 
2. พฒันาระบบการจดัการขอ้มูลสารสนเทศนท่ี์มีคุณภาพอยา่งต่อเน่ือง 
3. สร้างความสมัพนัธท่ี์ดีกบัลูกคา้ 
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1.9 วตัถุประสงค์ (Objectives) 

1. ช่วยแกปั้ญหาการจดัการขอ้มูลการตลาด ดว้ยเทคโนโลยกีารจดัการสารสนเทศน์ 
2. พฒันาความสามารถในการแข่งขนัในตลาด ดว้ยเทคโนโลยกีารจดัการสารสนเทศน์ 
3. สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ 

 
 

1.10 เป้ำหมำยของธุรกิจ (Goals) 

 

1.10.1 เป้ำหมำยระยะส้ัน (ปีท่ี 1) 
น าเสนอเคร่ืองมือท่ีช่วยแก้ปัญหาการจัดการข้อมูลการตลาด ด้วยเทคโนโลยี

สารสนเทศน ์ในธุรกิจร้านอาหาร และภตัตาคาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยการสร้างการรับรู้ผ่าน
ส่ือโฆษณาต่าง ๆ เพื่อสร้างฐานลูกคา้ให้เขา้มาใชง้านผลิตภณัฑ ์และยอมรับในการให้บริการ ซ่ึงจะ
ท าให้มีอ านาจต่อรองกบัลูกคา้ท่ีเป็นเจา้ของร้านอาหารมากยิง่ข้ึน 

 

1.10.2 เป้ำหมำยระยะกลำง (ปีท่ี 2 และปีท่ี 3) 
ขยายพื้นท่ีให้บริการให้ครอบคลุมหัว เ มืองใหญ่ ๆ เ ช่น เ ชียงใหม่ ขอนแก่น 

นครราชสีมา เป็นตน้ เร่ิมตน้มองหาธุรกิจใหม่ ศึกษาความเป็นไปไดใ้นการขยายตวั 
 

1.10.3 เป้ำหมำยระยะยำว (ปีท่ี 4 และปีท่ี 5) 
ขยายพื้นท่ีให้บริการให้ครอบคลุมทั่วประเทศ และขยายตัวโดยใช้เทคโนโลยีและ

เคร่ืองมือประเภทเดียวกนั ไปยงัธุรกิจใหม่ท่ีก าลงัเติบโต 
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1.11 ตัวแบบธุรกิจขั้นแนวคดิ Business Model Canvas 

ตารางท่ี 1.1 ตวัแบบธุรกิจท่ีน าเสนอภายใตก้รอบแนวคิด Business Mode Canvas 
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ผูจ้ดัท าไดน้ า Business Model Canvas มาใชใ้นการวางแผนธุรกิจ เพื่อท าให้เขา้ใจ
ภาพรวมของธุรกิจ และสามารถวางแผนกลยทุธต่์าง ๆ ไดง่้ายยิง่ข้ึน ดงัตารางท่ี 1.1 โดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี 

 

1.11.1 Key Partner 
บริษทัเล็งเห็นความส าคญัของการมีพนัธมิตรท่ีจะช่วยเสริมความสามารถในการ

แข่งขนัไดม้ากยิง่ข้ึน โดยท่ีบริษทัสามารถขายบริการเสริม โดยมีบริษทัท่ีปรึกษาดา้นการตลาด และ
บริษทัจดัท าโฆษณาให้เป็นตวัเลือก เพื่อท่ีผูป้ระกอบการร้านอาหารจะสามารถใชบ้ริการในการช่วย
คิดน าเสนอโปรโมชนัส่งเสริมการขายให้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ข้ึน 

 

1.11.2 Key Activity 
ผลิตภณัฑแ์ละบริการตวัแรกของบริษทัคือ แอปพลิเคชนับนมือถือท่ีช่วยอ านวยความ

สะดวกให้กบัผูป้ระกอบการร้านอาหารสามารถน าเสนอโปรโมชนัส่งเสริมการขายไปยงัลูกคา้ของ
ร้าน โดยท่ีลูกคา้ของร้านเองก็สามารถถ่ายรูปโปรโมชนัส่งเสริมการขายต่าง ๆ ของร้านท่ีช่ืนชอบใน
ลกัษณะ Share Community Platform นอกจากแอปพลิเคชันน้ียงัช่วยจัดการระบบสมาชิก ท าให้
ผูป้ระกอบการร้านอาหารมีฐานขอ้มูลลูกคา้ท่ีเป็นระบบ สามารถวางกลยุทธ์ให้ตรงกบัฐานลูกคา้ท่ี
ตนมี ในขณะท่ีลูกค้าของร้านอาหารก็ไม่จ าเป็นต้องพกบัตรสมาชิก หรือบัตรสะสมแต้มของ
ร้านอาหารท่ีตนช่ืนชอบหลาย ๆ ใบ หากแต่สามารถใชแ้อปพลิเคชนัแทนบตัรสมาชิกเหล่านั้นได ้

 

1.11.3 Key Resource 
ทรัพยากรท่ีส าคญัของบริษทัท่ีซ่ึงใชใ้นการด าเนินแผนธุรกิจประกอบไปดว้ย 

1. Mobile Application ใช้เป็นตวักลางในการเช่ือมระหว่างผูป้ระกอบการร้านอาหาร 
และลูกคา้ของร้านอาหารทัว่ไป โดยท่ีผูป้ระกอบการร้านอาหารสามารถน าเสนอ
โปรโมชนัส่งเสริมการขาย และข่าวสารต่าง ๆ ของร้านไปยงัลูกคา้ไดโ้ดยตรง 

2. Web Service ใช้เ ป็นหน่วยประมวลผล และเ ช่ือมต่อ Mobile Application กับ
ฐานขอ้มูลหลงับา้น 

3. Data Warehouse ใช้เป็นฐานข้อมูลกลางท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ เช่น ข้อมูล
ผูป้ระกอบการร้านอาหาร ขอ้มูลร้านอาหาร ขอ้มูลฐานลูกคา้ของแต่ละร้าน เป็นตน้ 
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1.11.4 Value Proposition 
ขอ้ได้เปรียบหน่ึงท่ีส าคญั คือ การน าเอาระบบสมาชิกกบัการแจ้งข่าวสารต่าง ๆ  ของ

ร้านอาหารมารวมกนั ซ่ึงจะท าให้ร้านอาหารสามารถจัดการและวางกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมของลูกค้าได้ง่ายยิ่งข้ึน นอกจากน้ีระบบทั้งสองยงัมีการใช้ Artificial Intelligent หรือ 
Machine Learning เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการใชง้าน 

 

1.11.5 Customer Relationship 
บริษทัมองเห็นความส าคญัของความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ ซ่ึงความสัมพนัธ์อนัดีจะ

ถือเป็นการเพิ่ม Switching Cost ให้ลูกคา้ไม่อยากยา้ยไปใช้บริการคู่แข่งรายอ่ืน ซ่ึงมีวิธีการหลกั ๆ 
ดงัต่อไปน้ี 

1. มีการจัดคนไว้เพื่อรองรับปัญหาท่ีจะเกิด ข้ึนตลอด 24 ชั่วโมง 7 วัน ทั้ ง น้ี
ผูป้ระกอบการร้านอาหารสามารถใช้บริการได้ หากมีปัญหาการใช้งาน หรือ
ตอ้งการสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัการใชง้าน 

2. ผู ้ประกอบการจะได้รับรายงานสรุปผลเป็นรายเดือน ซ่ึงจะสามารถช่วยให้
ผูป้ระกอบการทราบถึงประสิทธิภาพของโปรโมชนัส่งเสริมการขายท่ีไดท้ าไปใน
เดือนท่ีผ่านมา เพื่อประกอบการตดัสินใจในการคิดหาโปรโมชนัส่งเสริมการขาย
ใหม่ ๆ 

3. ผูใ้ช้งาน (ลูกคา้ของร้านอาหาร) สามารถตามหาโปรโมชันส่งเสริมการขายของ
ร้านอาหารใหม่ ๆ ท่ียงัไม่มีในแอปพลิเคชนั และถ่ายรูป พร้อมเขียนรายละเอียด
โปรโมชนัดงักล่าว ส่งมาท่ีบริษทั เพื่อสะสมแตม้และสามารถใชแ้ลกของรางวลัได ้

 

1.11.6 Channel 
ช่องทางในการส่ือสารและการบริการ มีดงัต่อไปน้ี 

1. App Store และ Play Store ใชเ้ป็นช่องทางในการให้บริการลูกคา้ของร้านอาหารใน
การดาวนโ์หลดแอปพลิเคชนั 

2. Landing Page หรือ Website ของบริษทั ใชใ้นการให้ขอ้มูลประชาสมัพนัธเ์ก่ียวกบั
บริษทั 

3. ออกงานอีเวนตต่์าง ๆ เช่น งาน Startup Thailand งานเก่ียวกบัอาหารต่าง ๆ เพื่อเพิ่ม
การรับรู้ 
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1.11.7 Customer Segment 
บริษทัไดแ้บ่งลูกคา้ออกเป็น 2 ช่องทาง คือ ผูป้ระกอบการร้านอาหารขนาดกลางข้ึนไป 

มีการใชโ้ปรโมชนัส่งเสริมการขายผา่นช่องทางต่าง ๆ และ ผูใ้ชง้านแอปพลิเคชนั ซ่ึงเป็นลูกคา้ของ
ร้านอาหารต่าง ๆ  โดยท่ีผูป้ระกอบการร้านอาหารเป็นผูซ้ื้อ (Buyer) บริการของบริษทั และผูใ้ช้งาน
แอปพลิเคชนัจะเป็นผูจู้งใจ (Influencer) ให้ผูซ้ื้อเขา้มาใชบ้ริการมากยิง่ข้ึน 

 

1.11.8 Cost Structure 
ตน้ทุนท่ีใชใ้นการด าเนินตามแผนธุรกิจมี ดงัน้ี 

1. ค่าบริหารงาน โดยมีเงินเดือนพนักงานเป็นส่วนประกอบหลัก เน่ืองจากเป็น
ทรัพยากรส าคญัท่ีสุดของบริษทั 

2. ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัระบบ เช่น ค่าใชจ่้ายจากการใชง้าน Cloud Service 
3. ค่าการตลาดในการโฆษณาสินคา้และบริการ 
นอกจากน้ีบริษัทย ังมี ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ อีก เ ช่น ค่าอบรมสัมมนาพนักงาน ค่า

สาธารณูปโภคต่าง ๆ 
 

1.11.9 Revenue Stream 
รายไดห้ลกั ๆ ของบริษทัจะมาจากผูป้ระกอบการร้านอาหารซ่ึงเป็นผูซ้ื้อ (Buyer) โดยมี

รายละเอียดดงัน้ี 
1. ค่า subscription คือ ค่าบริการรายเดือนหรือรายปี แล้วแต่สัญญาท่ีท ากบัผูซ้ื้อ 

ผูป้ระกอบการร้านอาหารท่ีตอ้งการใชบ้ริการจ าเป็นตอ้งจ่ายค่าบริการน้ี 
2. ค่าโฆษณาจากการขายพื้นท่ีโฆษณาร้านอาหารบนแอปพลิเคชนั 
3. ค่าท่ีเก็บจากผูป้ระกอบการท่ีต้องการแจ้งข่าวสารของร้านให้กบัผูใ้ช้ทุกคน แม้ว่า

ผูใ้ชค้นนั้นจะไม่ไดก้ดติดตามร้านเอาไว ้
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1.12 แหล่งข้อมูลและสมมติฐำนในกำรพัฒนำตัวแบบธุรกิจขั้นแนวคดิ Business Model 
Canvas 

ผูว้ิจยัมีการหาขอ้มูลเพื่อพฒันาตวัแบบธุรกิจขั้นแนวคิดจากทั้งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary 
data) และขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) โดยศึกษาจากงานวิจยัต่าง ๆ  (Secondary data) ก่อน แลว้
จึงสมัภาษณ์ (Primary data) เพื่อรวบรวมขอ้มูลเพิ่มเติม 

งานวิจยัของ (พิธิวตัโชติกลุ, 2560) กล่าวว่าผูบ้ริโภคออนไลนมี์ทศันคติเชิงบวกต่อส่ือ
ออนไลนเ์ม่ือมีการใช้งานท่ีง่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (ป่ินเจริญ, 2560) ซ่ึงกล่าวว่าผูบ้ริโภค
ออนไลน์จะเกิดการยอมรับเทคโนโลยกีารตลาดผ่านส่ือออนไลน์เม่ือส่ิงนั้นท าให้เกิดความบนัเทิง 
และปฏิสมัพนัธก์นัระหว่างผูใ้ชแ้ละผูป้ระกอบการท่ีน าเสนอส่ือนั้น ผูว้ิจยัจึงตอ้งการออกแบบระบบ
การให้บริการออนไลนท่ี์จะท าให้ผูใ้ช้งานสามารถมีปฏิสมัพนัธก์นัระหว่างผูใ้ชง้านดว้ยกนัเอง และ
ระหว่างผูใ้ชง้านกบัผูใ้ห้บริการ 

ทั้งน้ีผูว้ิจยัยงัไดส้มัภาษณ์เบ้ืองตน้จากทั้งผูใ้ชง้านแอปพลิเคชนัเก่ียวกบัอาหาร อาทิเช่น 
Lineman UberEAT Wongnai Eatigo เป็นตน้ และผูป้ระกอบการร้านอาหาร เพื่อคน้หาความตอ้งการ
ท่ียงัไม่ถูกเติมเต็ม (Unmet needs) ซ่ึงจากการสมัภาษณ์ผูใ้ชง้านแอปพลิเคชนัจ านวน 4 คน โดยเป็นผู ้
ท่ีมีอายุมากกว่า 20 ปี เคยมีประสบการณ์ใช้งานแอปพลิเคชนัดงักล่าว และมีนิสัยชอบรับประทาน
อาหารนอกบา้นมากกว่า 3 ครั้ งต่อสปัดาห์ จึงสรุปผลออกเป็น 6W1H ไดด้งัน้ี 

- What 
เป็นการสรุปผลโดยตอบค าถามว่าผูใ้ช้ใช้งานแอปพลิเคชันดงักล่าวท าอะไร โดยได้

ค าตอบมา 2 ค าตอบหลกั คือ ใช้ส าหรับหาร้านอาหารในม้ือถดัไป และใช้ส าหรับหาส่วนลดจาก
ร้านอาหารต่าง ๆ นอกจากน้ียงัท าให้รู้ insight เก่ียวกบัการใชง้านแอปพลิเคชนัเก่ียวกบัอาหารอีกว่า 
คนเหล่าน้ีจะใชแ้อปพลิเคชนัดงักล่าวเม่ือ ไม่รู้จกัร้านอาหารในพื้นท่ี ข้ีเกียจท าอาหาร ข้ีเกียจออกจาก
บา้น รู้สึกดีเม่ือไดร้ับประทานของดีในราคาถูก กลวัแดด 

- Where 
 เป็นการสรุปผลโดยตอบค าถามว่าผูใ้ชใ้ช้งานแอปพลิเคชนัดงักล่าวท่ีไหน โดยส่วน

ใหญ่คือใชง้านบนรถระหว่างการเดินทาง ท่ีบา้นหรือท่ีท างาน 
- When 
เป็นการสรุปผลโดยตอบค าถามว่าผูใ้ช้ใช้งานแอปพลิเคชนัดงักล่าว เม่ือใด โดยส่วน

ใหญ่ตอบว่าใชใ้นช่วงเวลาม้ืออาหาร คือช่วงประมาณ 11.00 – 13.00 น. และ 19.00 – 20.00 น. 
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- Why 
เป็นการสรุปผลโดยตอบค าถามว่าผูใ้ช้ใช้งานแอปพลิเคชันดงักล่าวท าไม โดยส่วน

ใหญ่ตอบว่าเพื่อหาร้านอาหารในบริเวณท่ีไม่คุ้นเคย หรือไม่รู้จัก และใช้เพื่อหาส่วนลดจาก
ร้านอาหาร 

- Who 
เป็นการสรุปผลโดยตอบค าถามว่าใครคือผูใ้ช้งานแอปพลิเคชนัดงักล่าว ซ่ึงผูใ้ช้งานท่ี

ผูว้ิจยัสมัภาษณ์ในเบ้ืองตน้น้ีคือ มีอายมุากกว่า 20 ปี เคยมีประสบการณ์ใชง้านแอปพลิเคชนัดงักล่าว 
และมีนิสยัชอบรับประทานอาหารนอกบา้นมากกว่า 3 ครั้ งต่อสปัดาห์ 

- Whom 
เป็นการสรุปผลโดยตอบค าถามว่าผูใ้ช้งานแอปพลิเคชนัดงักล่าวใช้งานแอปพลิเคชนั

ร่วมกบัใคร หรือใชเ้พื่อใครบา้ง โดยส่วนใหญ่ตอบว่าใชก้บัครอบครัว เพื่อน และคนรัก 
- How 
เป็นการสรุปผลโดยตอบค าถามว่าผูใ้ช้งานแอปพลิเคชนัดงักล่าวเลือกใช้งานอย่างไร 

ได้รับค าตอบว่าเลือกแอปพลิเคชนัท่ีตอบโจทยก์ารใชง้านเป็นอยา่งแรก และถา้เป็นแอปพลิเคชนัท่ี
เก่ียวกบัการสัง่อาหารกจ็ะเลือกร้านอาหารจากรูปอาหาร ความคิดเห็นต่าง ๆ เก่ียวกบัร้านนั้น ๆ และ
การส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวขอ้ง ถา้มีความคุม้ค่าจะไดร้ับการพิจารณาเป็นพิเศษ 

และจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านอาหารในเบ้ืองต้นจ านวน 2 ร้าน พบว่า
ร้านอาหารทั้ ง 2 ร้านประสบปัญหาเดียวกนัคือ ข้อมูลการส่งเสริมการขายไปไม่ถึงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย ร้านไม่เป็นท่ีรู้จกัมากเท่าท่ีควร และนอกจากนั้นร้านยงัขาดระบบท่ีมาช่วยจดัการขอ้มูล
ต่าง ๆ ของลูกคา้ หากแต่ร้านยงัใช้การจดบนัทึกในกระดาษ หรือการจดจ าลูกคา้ประจ าด้วยความจ า
แทน ท าให้การจัดการ และการน าเสนอข้อมูลต่าง ๆ ของทางร้านไม่อาจสร้างความประทบัใจ
รายบุคคลไดเ้ท่าท่ีควร 

การวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอก ท าให้ผูว้ิจยัมองเห็นว่าตลาดเก่ียวกบั
ร้านอาหารเป็นตลาดท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และมีมูลค่าตลาดมหาศาล หากสามารถน าเคร่ืองมือ
การส่งเสริมการตลาดเขา้สู่ตลาดในรูปแบบธุรกิจได้จริงคิดว่าน่าจะท าให้ไดร้ับส่วนแบ่งจากมูลค่า
ตลาดและเติบโตไปพร้อมกบัตลาดร้านอาหารได ้แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นผูว้ิจยัยงัขาดทศันคติและปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีจ าเป็นต่อการวางแผนธุรกิจอยู ่จึงจ าเป็นตอ้งเกบ็ขอ้มูลวิจยัเพิ่มเติมในบทถดัไป 
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บทที ่2 

ข้อมูลกำรศึกษำวจิยัและวเิครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 

2.1 สมมติฐำนกำรศึกษำวจิยั 

 

2.1.1 วัตถุประสงค์กำรวิจัย (Research Questions : RQ) 
1. ศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อขอ้มูลดา้นการส่งเสริมการตลาดของกลุ่มธุรกิจ

ร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร 
RQ 1: ผูป้ระกอบการร้านอาหารมีทศันคติอย่างไรต่อขอ้มูลด้านการส่งเสริมการตลาด

ในรูปแบบน้ี 

RQ 2: ลูกคา้ทัว่ไปมีทศันคติอยา่งไรต่อขอ้มูลดา้นการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบน้ี 

2. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อความสนใจในขอ้มูลดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดของกลุ่มธุรกิจร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร 

RQ 1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใดบ้าง ท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความสนใจใน
ขอ้มูลดา้นการส่งเสริมการตลาดรูปแบบน้ี 
 

2.1.2 กลุ่มเป้ำหมำย 
งานวิจยัน้ีมุงเนน้ศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคซ่ึงได้แก่ ผูป้ระกอบการร้านอาหารในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีการใช้โปรโมชันส่งเสริมการขาย และผู ้บริโภคโดยทั่วไปในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีโอกาสเป็นลูกคา้ของร้านอาหารในการเขา้ถึงขอ้มูลดา้นการส่งเสริมการตลาด
ซ่ึงมีอายุ 18 ปีข้ึนไป อนัได้แก่ ขอ้มูลการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ของร้านอาหารต่าง ๆ 
และระบบสมาชิก (Membership) อนัเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างผูป้ระกอบการร้านอาหาร
และลูกคา้ของทางร้าน 
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2.1.3 ประเภทกำรวิจัย 
ศึกษาวิจัยแบบผสม (Mixed Research) กล่าวคือ เป็นการเช่ือมโยงทั้ งการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  
 

2.1.4 วิธีกำรเก็บข้อมูลวิจัย 
ส าหรับการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจัย

โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ผูป้ระกอบการร้านอาหาร จ านวน 10 ราย โดยใช้
แบบสัมภาษณ์ประเภท Semi-structured interview ซ่ึงเลือกผู ้ประกอบการร้านอาหารด้วยวิ ธี  
Snowball และในขณะท่ีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เกบ็รวบรวมขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 
จ านวน 200 คน โดยจ านวนน้ีอา้งอิงจากตารางส าเร็จของทาโร ยามาเน่ (1967) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ 90 โดยใช้แบบสอบถามประเภท Semi-structured Questionnaires ส่งข้อมูลผ่านช่องทาง 
online โดยใช้ Google Forms เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซ่ึงเป็นผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีแบบสอบถามออนไลน์น้ีจะถูกส่งผ่านช่องทาง Social Media เช่น Facebook 
เพื่อให้เกิดการ Share แบบสอบถามใน Social Media เพิ่มยอดผูเ้ขา้ร่วมไปเร่ือย ๆ 

 
ตารางท่ี 2.1 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีขนาดความคลาดเคล่ือนต่าง ๆ 

 
ท่ีมา: (Yamane, 1967) 
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2.1.5 วิธีกำรประมวลผลกำรวิจัย 
เม่ือเกบ็ขอ้มูลมาครบถว้นแลว้ จะน ามาประมวลผลการวิจยั ดงัน้ี 

2.1.5.1 เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) น าขอ้มูลจากบทสัมภาษณ์มา
วิเคราะห์เชิงพรรณนา (Content analysis) โดยวิเคราะห์ถึงปัญหาเชิงลึกถึงปัจจยัและทศันคติในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

2.1.5.2 เชิงปริมาณ (Quantitative Research) น าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์
ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่ออธิบาย
ขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้ค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) ในการวิเคราะห์ 

 

2.1.6 ระยะเวลำด ำเนินกำรวิจัย 
ทั้งการวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมูลตั้ งแต่เดือน

มกราคม ปี พ.ศ. 2561 ถึง เดือนพฤษภาคม ปี พ.ศ. 2561 
 
 

2.2 สรุปผลด ำเนินกำรกำรขออนุญำตด้ำนจริยธรรมกำรวจิยั (MU-IRB) 

การท าวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัคน ผูว้ิจยัจ าเป็นตอ้งขออนุญาตท าวิจยักบัคณะกรรมการกลาง 
มหาวิทยาลยัมหิดลร่วมด้วย เพื่อตรวจสอบจริยธรรมการวิจัย โดยผูว้ิจ ัยจะต้องด าเนินการตาม
ขั้นตอนของคณะกรรมการจริยธรรมการวิจยั สถาบนัวิจยัประชากรและสังคม (คจ. วปส.) ซ่ึงผูว้ิจยั
ได้ด าเนินการตามขั้นตอนขออนุญาตด้านจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB) และได้รับการอนุมัติ
เรียบร้อยแลว้ดงัภาพท่ี 2.1 ซ่ึงเอกสารการขออนุญาตน้ีไดถู้กแนบไวใ้นภาคผนวก ง  
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ภาพท่ี 2.1 เอกสารยนืยนัการไดร้ับอนุมติัดา้นจริยธรรมการวิจยั 

 
 

2.3 สรุปผลกำรศึกษำวจิยั 

หลงัจากผูว้ิจยัไดเ้กบ็ขอ้มูลจากทั้งการสมัภาษณ์เจา้ของร้านอาหารจ านวน 10 ร้าน และ
แบบสอบถามผา่นช่องทางออนไลนจ์ านวน 200 คน จึงไดน้ ามาสรุปเป็นขอ้มูลดงัน้ี 

 

 

IPSR-Institutional Review Board (IPSR-IRB) 

Established 1985 

 
 

IORG Number: IORG0002101;     FWA Number: FWA00002882;     IRB Number: IRB0001007 

 
Office of the IPSR- IRB, Institute for Population and Social Research, Mahidol University, Phuttamonthon 4 Rd., 

Salaya, Phuttamonthon district, Nakhon Pathom 73170. Tel (662) 441-0201-4 ext. 223 

 COA. No. 2017/12-300 

 Certificate of Ethical Approval 
 

Title of Project:  A Study of Attitudes and Market Mix Factors of Consumers Toward Marketing Information 

of Restaurant in Bangkok 

Duration of Project:  7 months (November 2017 - May 2018) 

Principal Investigator (PI):  Mr. Supasit Likitaporn 

PI’s Institutional Affiliation:  College of Management, Mahidol University 

Approval includes:   1) Submission form  

 2) Research proposal 

 3) Interview guideline 

 4) Questionnaire  

 5) Participant information sheet   

 6) Informed consent document  

  

IPSR-Institutional Review Board (IPSR-IRB) met on 28th December 2017 and decided to issue the 

COA to the above project. 

 

 Signature         

                                                                                                 (Professor Emeritus Pramote Prasartkul) 
 

                                                                                                               Chairman, IPSR-IRB 
 

                       Valid from February 2, 2018 to February 1, 2019 

 

 

Remarks 

1) Upon the completion of this project, the PI should inform the IPSR-IRB of such progress.  

2) The PI is obliged to notify any modification of the research project to the IPSR-IRB. 
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2.3.1 สรุปข้อมูลจำกกำรสัมภำษณ์ 
ในการสัมภาษณ์เจ้าของร้านอาหาร ผูว้ิจ ัยแบ่งค าถามออกเป็น 4 ส่วน คือ ข้อมูล

ร้านอาหาร ประสบการณ์ในการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ทศันคติท่ีมีต่อขอ้มูลการส่งเสริม
การตลาด และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด โดยผูว้ิจยัจะ
เล่าภาพรวมคร่าว ๆ ของระบบร้านอาหารให้ฟังเพื่อสอบถามความคิดเห็นจากเจ้าของร้านอาหาร ซ่ึง
ไดค้ าตอบในแต่ละส่วนดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 2.2 ขอ้มูลร้านอาหาร 

ร้ำนท่ี ประเภท
ร้ำนอำหำร 

ขนำด/
จ ำนวนโต๊ะ 

ประเภท
อำหำร 

จ ำนวนสำขำ กลุ่มเป้ำหมำย 

1 Franchisor นอ้ยกว่า 10 
โต๊ะ 

ชานมไข่มุก 100 (อยูใ่น
กรุงเทพฯ 60 
สาขา และ
ต่างจงัหวดั 
40 สาขา) 

นกัศึกษา และวยั
ท างาน อาย ุ18 – 
35 ปี 

2 Franchisee นอ้ยกว่า 10 
โต๊ะ 

สเต็ก 1 เด็กนกัเรียน และ
วยัท างาน อาย ุ
15 – 35 ปี 

3 Cafe นอ้ยกว่า 10 
โต๊ะ 

ชา - กาแฟ 2 นกัศึกษา และวยั
ท างาน อาย ุ20 – 
50 ปี 

4 Cafe 10 - 20 โต๊ะ เคก้ 4 ลูกคา้ท่ีเป็น 
Vegan ส่วนใหญ่
เป็นต่างชาติ เช่น 
คนแถบยโุรป 
ญ่ีปุ่น สิงคโปร์ 
และมีรายไดสู้ง 
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ตารางท่ี 2.2 ขอ้มูลร้านอาหาร (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ประเภท

ร้ำนอำหำร 
ขนำด/

จ ำนวนโต๊ะ 
ประเภท
อำหำร 

จ ำนวนสำขำ กลุ่มเป้ำหมำย 

5 Full Restaurant 10 – 20 โต๊ะ สเต็ก 
ราเมน 

3 (เป็นร้าน 
สเต็ก 1 
สาขา และรา
เมน 2 สาขา) 

ร้านสเต็ก 
วยัท างานกลุ่ม
อาย ุ23 – 40 ปี 
600 บาทต่อหวั
ข้ึนไป 
ร้านราเมน 
กลุ่มวยัรุ่นอาย ุ
18 ปีข้ึนไป 200 
– 300 บาทต่อหวั 

6 Full Restaurant 10 – 20 โต๊ะ ซูชิ 8 (อยูใ่น
กรุงเทพฯ 7 
สาขา และ
อยธุยา 1 
สาขา) 

นกัเรียน 
นกัศึกษา และวยั
ท างาน 

7 Cafe 10 – 20 โต๊ะ ไอศกรีม 1 นกัเรียนและ
นกัศึกษา ท่ีอาศยั
อยูแ่ถว ๆ ถนน
วิภาวดี ซอย 2 

8 Casual 
Restaurant 

10 – 20 โต๊ะ หมอ้ไฟ
เกาหลี 

2 วยัรุ่น วยัท างาน 
รายไดต้ ่าถึงปาน
กลาง 

9 Online ไม่มีหนา้
ร้าน 

เคก้ ไม่มีหนา้
ร้าน 

ผูห้ญิง อาย ุ20 – 
30 ปี 

10 Buffet 10 – 20 โต๊ะ ป้ิงยา่ง 1 วยัเร่ิมตน้ท างาน 
จนถึงอายุ
ประมาณ 40 ปี 
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ตารางท่ี 2.3 ประสบการณ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ร้ำนท่ี ประสบกำรณ์

กำรใช้กำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

กำรส่งเสริมกำร
ขำยท่ีประสบ
ควำมส ำเร็จ 

ปัญหำท่ีพบจำกกำร
ใช้กำรส่งเสริมกำร

ขำย 

วิธีกำร
แก้ปัญหำ 

กำร
จัดท ำ
ระบบ
สมำชิก 

1 1. ซ้ือ 1 แถม 1 
ครบรอบ 6 ปี 
2. share ร้านลง 
Facebook 
ไดร้ับ voucher 
จากทางร้าน 

โปรโมชนัเปิด
ร้าน ซ้ือ 1 แถม 1 
เพราะมีคนเขา้มา
ใชบ้ริการมาก
ข้ึน 

คนไม่ค่อยให้ความ
ร่วมมือเม่ือจะให้ 
share ลง Facebook 
เพื่อรับโปรโมชนั 1 
แถม 1 

เปล่ียน
วิธีการเป็น
จ ากดั
จ านวนใน
แต่ละวนั 
แลว้แจก
แกว้ฟรีแทน 
เม่ือ share 
ลง 
Facebook 

ไม่มี แต่
ก าลงัจะ
มีเพราะ
เพิ่งท า
ระบบ 
Point-of-
sell 
(POS) 

2 โฆษณาร้าน
ผา่น Facebook 
Fan page และ 
Line@  

ร้านเพิ่งเปิด
ให้บริการได ้3 
เดือน จึงวดัผล
อะไรไม่ไดม้าก
นกั 

ร้านยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั ติดป้าย
ประกาศ ใน
บริเวณ
ใกลเ้คียง 
พร้อมบอก
ราคาเร่ิมตน้
เพื่อดึงดูด
ลูกคา้ 

ไม่มี คิด
ว่ายงัไม่
จ าเป็น 
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ตารางท่ี 2.3 ประสบการณ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ประสบกำรณ์

กำรใช้กำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

กำรส่งเสริมกำร
ขำยท่ีประสบ
ควำมส ำเร็จ 

ปัญหำท่ีพบจำกกำร
ใช้กำรส่งเสริมกำร
ขำย 

วิธีกำร
แก้ปัญหำ 

กำร
จัดท ำ
ระบบ
สมำชิก 

3 1. แสตมป์
สะสมครบ 10 
แกว้ แถมฟรี 1 
แกว้ในราคาไม่
เกิน 60 บาท 
2. ร่วมกบั 
TrueYou ให้
ส่วนลด 10% 
ส าหรับ Red 
Card และแถม 
1 แกว้ส าหรับ 
Black Card 
3. ถ่ายรูปพร้อม 
check-in เพื่อ
รับส่วนลด 
15% 

ให้ลูกคา้ถ่ายรูป
และ check-in 
ร้านเพื่อรับ
ส่วนลด 15% 

การร่วมกบั TrueYou 
ไม่ค่อยไดผ้ล เพราะ
คนไม่ไดรู้้จกัผา่นการ
ประชาสมัพนัธผ์า่น 
TrueYou จริง ๆ แต่
เขา้มาใชบ้ริการเพียง
เพราะผา่นมาเห็น 

ยกเลิก ไม่มี
ระบบ
รองรับ 
ใชว้ิธีจ า
หนา้ จ า
ช่ือลูกคา้
ประจ า
เอง 
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ตารางท่ี 2.3 ประสบการณ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ประสบกำรณ์

กำรใช้กำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

กำรส่งเสริมกำร
ขำยท่ีประสบ
ควำมส ำเร็จ 

ปัญหำท่ีพบจำกกำร
ใช้กำรส่งเสริมกำร
ขำย 

วิธีกำร
แก้ปัญหำ 

กำร
จัดท ำ
ระบบ
สมำชิก 

4 1. ร่วมบตัร
เครดิต มีการ
ก าหนดเงื่อนไข
ร่วมกนั 
2. Choco card 
บริการบตัร
สะสมแตม้ 
3. ออกโปรโม
ชนัส่วนลด โดย
ท าแผน่ป้ายไว้
บนโต๊ะ 

โปรโมชนัท่ีเคย
ออกมาไม่ไดท้ า
ให้เกิดก าไร 
ส่วนใหญ่จะ
ขาดทุน เพื่อ
กระตุน้ให้คน
รู้จกั เจา้ของร้าน
รู้สึกว่าคนมาใช้
บริการเพราะจะ
ไดข้องถูก ไม่
ไดม้าเพราะช่ืน
ชอบ และพอ
หมดโปรโมชนัก็
ไม่กลบัมาอีก 

ซ้ือ Smoothie 1 แถม 
1 และซ้ือครบ 600 
บาทแถมขนม หรือ
เคร่ืองด่ืม เพื่อฉลอง
เปิดสาขาใหม่ท่ีสยาม
พารากอน แต่ไม่ได้
ก าไร และเน่ืองจาก
คนไทยไม่ใช่
กลุ่มเป้าหมายหลกั 
จึงไม่ค่อยไดผ้ล 

ยกเลิก ใช ้
Choco 
Card 
โดย
ค่าบริกา
ร 2,500 
บาท/
เดือน/
สาขา 
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ตารางท่ี 2.3 ประสบการณ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ประสบกำรณ์

กำรใช้กำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

กำรส่งเสริมกำร
ขำยท่ีประสบ
ควำมส ำเร็จ 

ปัญหำท่ีพบจำกกำร
ใช้กำรส่งเสริมกำร
ขำย 

วิธีกำร
แก้ปัญหำ 

กำร
จัดท ำ
ระบบ
สมำชิก 

5 1. โปรโมชนั
เปิดร้าน รับ
ส่วนลด
เคร่ืองด่ืม 50% 
2. อยูใ่นร้าน
เป็นโต๊ะสุดทา้ย 
ไดข้า้วกระเพรา
หมูสบัฟรี 
3. Promotion of 
the day เช่น 
Lady night 
ผูห้ญิงได้
ส่วนลดพิเศษ 

ร้านสเต็กออก
โปรโมชนั 
Buffet โดย
โฆษณาผา่น 
Facebook ไดค้น
สนใจเพิ่มจาก 10 
คนเป็น 340 คน 

โปรโมชนัตาม
เทศกาลต่าง ๆ ของ
ร้านราเมน เช่น วนั
แม่ ลูกคา้ไม่ค่อยให้
ความสนใจ 

เปล่ียนจาก
โปรโมชนั
ระยะสั้น
ตามเทศกาล 
เป็นโปรโม
ชนัระยะยาว
มากข้ึน 

Choco 
Card 
สะสม
แตม้ 
ทานครบ
ให้ฟรี 1 
เมนูไม่
เกิน 200 
บาท 

6 1. ฉลองเปิด
สาขาใหม่ ซูชิ
แซลมอนลด
เหลือค าละ 11 
บาท 
2. บตัรสะสม
แตม้ 
3. Salmon 
Festival เมนู
แซลมอนลด 
50% 
4. ซ้ือ 1 แถม 1 

1. ซูชิแซลมอน
ค าละ 11 บาท 
2. ซ้ือ 1 แถม 1 

1. ซูชิปลาไหลซ้ือ 1 
แถม 1 
2. Check-in ร้าน 
แถมย  าสาหร่าย 
คนไม่ค่อยให้ความ
สนใจ เน่ืองจากไม่ได้
เป็นเมนูยอดนิยม 

โฆษณาร้าน
ผา่นทาง 
Facebook 
เองเพิ่มเติม 

ไม่มี แต่
ก าลงัจะ
มีเพราะ
เพิ่งท า
ระบบ 
Point-of-
sell 
(POS) 
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ตารางท่ี 2.3 ประสบการณ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ประสบกำรณ์

กำรใช้กำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

กำรส่งเสริมกำร
ขำยท่ีประสบ
ควำมส ำเร็จ 

ปัญหำท่ีพบจำกกำร
ใช้กำรส่งเสริมกำร
ขำย 

วิธีกำร
แก้ปัญหำ 

กำร
จัดท ำ
ระบบ
สมำชิก 

7 1. ตอ้นรับเปิด
เทอม ซ้ือ 2 ฟรี 
1 เป็นเวลา 2 
วนั 
2. วนัพิเศษ เช่น 
วนั Valentine 
มาเป็นคู่ได้
ส่วนลดพิเศษ 

โปรโมชนัเปิด
เทอม มีคนเขา้มา
ใชบ้ริการมาก
เป็นพิเศษ 

1. ไม่รู้ว่าคนท่ีมา มา
เพราะเพียงแค่มี
ส่วนลด 
2. โปรโมชนัเปิด
เทอม บางทีคน
ตดัสินใจชา้ ท าให้
บางคนเขา้มาเม่ือ
หมดโปรโมชนัไป
แลว้ 

ใช ้
Facebook 
ช่วย
ประชาสมัพั
นธ ์โดย 
Boost post 
ไปยงั
กลุ่มเป้าหมา
ยท่ีตอ้งการ 

ท าบตัร
สะสม
แตม้ 40 
บาทได้
แสตมป์ 
1 ดวง 
ครบ 10 
ดวงได้
ไอศกรีม
ฟรี 1 
ถว้ย 
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ตารางท่ี 2.3 ประสบการณ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ประสบกำรณ์

กำรใช้กำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

กำรส่งเสริมกำร
ขำยท่ีประสบ
ควำมส ำเร็จ 

ปัญหำท่ีพบจำกกำร
ใช้กำรส่งเสริมกำร
ขำย 

วิธีกำร
แก้ปัญหำ 

กำร
จัดท ำ
ระบบ
สมำชิก 

8 1. ถ่ายรูป
อาหาร และ 
check-in ร้าน 
รับส่วนลด 
หรือของแถม
พิเศษ 
2. Choco Card 
สะสมแตม้ 
3. ขาย deal 
Buffet 

Deal Buffet มีผล
ตอบรับดี มี
ลูกคา้ซ้ือและเขา้
มาใชบ้ริการเป็น
จ านวนมาก 

1. Line @ ไม่ประสบ
ความส าเร็จ คนไม่
ยอมใช ้เพื่อแลกกบั
ของแถม 
2. แถมของท่ีคนไม่
ค่อยสัง่ คนไม่สนใจ 
3. Choco Card ตอ้ง
กรอกขอ้มูลมาก
เกินไป ท าให้คนไม่
ค่อยใชบ้ริการ 
4. Line @ ติดต่อ
ลูกคา้แบบ 1 ต่อ 1 
ไม่ได ้และร้านคา้ไม่
สามารถติดต่อลูกคา้
ก่อนได ้หากลูกคา้ยงั
ไม่ได ้Add Line ร้าน
มา 

เปล่ียนจาก
ของแถม
เป็นส่วนลด 
และยกเลิก
ใชบ้ริการ 
Choco Card 

เคยใช ้
Choco 
Card 
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ตารางท่ี 2.3 ประสบการณ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ประสบกำรณ์

กำรใช้กำร
ส่งเสริม
กำรตลำด 

กำรส่งเสริมกำร
ขำยท่ีประสบ
ควำมส ำเร็จ 

ปัญหำท่ีพบจำกกำร
ใช้กำรส่งเสริมกำร
ขำย 

วิธีกำร
แก้ปัญหำ 

กำร
จัดท ำ
ระบบ
สมำชิก 

9 ไม่เคยท าโปร
โมชนั เพราะ
ทางร้านท าเคก้ 
handmade แบบ 
made to order 
คนเดียว ถา้มี
คนสัง่เป็น
จ านวนมาก
เพราะมีโปรโม
ชนักท็ าให้ไม่
ทนั 

N/A N/A N/A ไม่มี ใช้
วิธีจ า
ลูกคา้
ประจ า
เอาเอง 

10 1. โฆษณาผา่น 
Facebook ดว้ย
การ Boost post 
ให้คนเห็น 
3,000 บาท/
เดือน 
2. ร่วม deal กบั 
Eatigo 
3. โปรโมชนัมา 
4 จ่าย 3 
4. เอาลอ็ตเตอร่ี
ท่ีไม่ถูกรางวลั
มาแลกส่วนลด 

โปรโมชนัมา 4 
จ่าย 3 เพราะคน
เขา้ใจง่าย ไม่
ซบัซ้อน 

1. ลอ็ตเตอร่ีแลก
ส่วนลดเขา้ไม่ถึงกลุ่ม
ลูกคา้ ท าให้คนไม่
ค่อยมาใชโ้ปรโมชนั
น้ี ทั้ง ๆ ท่ีมีการ
ประชาสมัพนัธท์าง 
Facebook แลว้ 
2. Deal Eatigo ไม่คุม้
ราคา เพราะตอ้งเสีย
ให้ Eatigo 60 บาทต่อ
หวั และยงัตอ้งให้
ส่วนลดกบัลูกคา้อีก 
50% 

ยกเลิก ไม่มี คิด
ว่าน่าจะ
วุ่นวาย 
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ตารางท่ี 2.4 ทศันคติท่ีมีต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด 
ร้ำนท่ี ทัศนคติท่ีมีต่อระบบท่ี

ช่วยแพร่กระจำย
ข่ำวสำร โปรโมชันของ

ร้ำน 

ทัศนคติท่ีมีต่อระบบท่ี
ช่วยสรุปรำยงำนกำร
ส่งเสริมกำรตลำด 

ทัศนคติท่ีมีต่อระบบ
ช่วยจัดกำรสมำชิก 

1 ถา้ร้านไม่ตอ้งเสียอะไรก็
น่าสนใจ แต่ถา้ตอ้งเสียก็
ตอ้งเป็น Application ท่ี
มีแบรนดติ์ดตลาดแลว้ 
เป็น Top of Mind เช่น 
Wongnai Lineman 

คิดว่ามีประโยชนดี์ ยิง่
ถา้สามารถช่วยคิดให้
ดว้ยว่าอะไรก าลงัเป็น
กระแส และควรกระตุน้
ยอดขายดว้ยเมนูไหน
เป็นพิเศษจะน่าสนใจ
มาก 

ยงัไม่น่าสนใจ เพราะ
ไม่ไดเ้ป็นแบรนดใ์หญ่
มากนกั ไม่สามารถ
บงัคบั Franchisee ใหใ้ช้
โปรโมชนัเดียวกนั
ทั้งหมดได ้

2 น่าสนใจ เป็นอีก
ช่องทางในการ
ติดต่อส่ือสารไปยงักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายได้ 

น่าสนใจ น่าจะช่วย
จดัการ วางแผนเก่ียวกบั
ลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

น่าสนใจ ช่วยลด
ขั้นตอนความยุง่ยากใน
การจดัการสมาชิกให้ 
คิดว่าน่าจะมีบริการ
เพิ่มเติมเป็น Location 
base service มีการแจง้
เตือนผูใ้ชง้านเม่ือเดิน
ผา่นร้านดว้ย 

3 อยากให้ท าเป็น 
Community มีการ 
review กนัแบบ 
Wongnai แต่ท่ีไม่ใช้
บริการ Wongnai เพราะ
คิดค่าบริการปีละ 
20,000 บาท ซ่ึงคิดว่า
แพงเกินไป 

คิดว่าดี เพราะจะไดรู้้ 
Feedback จากการท า
โปรโมชนัแต่ละครั้ งดว้ย 

คิดว่าดี ชอบแบบท่ี Line 
Stamp ท า และคิดว่าถา้
สามารถใชง้านร่วมกบั 
Facebook หรือ Line ท่ีมี
คนใชเ้ป็นจ านวนมากอยู่
แลว้ได ้จะน่าสนใจมาก
ยิง่ข้ึน เป็นระบบ CRM 
จดจ า 
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ตารางท่ี 2.4 ทศันคติท่ีมีต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้านท่ี ทศันคติท่ีมีต่อระบบท่ี

ช่วยแพร่กระจาย
ข่าวสาร โปรโมชนัของ
ร้าน 

ทศันคติท่ีมีต่อระบบท่ี
ช่วยสรุปรายงานการ
ส่งเสริมการตลาด 

ทศันคติท่ีมีต่อระบบ
ช่วยจดัการสมาชิก 

4 อยากให้เนน้ไปท่ีสินคา้
มากกว่าโปรโมชนั 
เพราะอยากให้ลูกคา้รัก
ท่ีสินคา้ ไม่ใช่โปรโมชนั 

เฉย ๆ เพราะไม่ไดส้นใจ
การออกโปรโมชนัมาก
นกั และระบบ POS ของ
ร้านท าไดอ้ยูแ่ลว้ 

ทางร้านไม่จ าเป็นตอ้ง
ท าระบบสมาชิกเพราะ
กลุ่มลูกคา้ของร้านคือ
นกัท่องเท่ียว และลูกคา้
ท่ีมีฐานะดี คนกลุ่มน้ี
ไม่ไดส้นใจการท า
สมาชิก 

5 น่าสนใจดี น่าจะเป็นอีก 
1 ช่องทางในการช่วย
ร้านประชาสมัพนัธ์ 

ดี เพราะจะไดรู้้ว่าโปร
โมชนัท่ีออกมามี
ประสิทธิภาพมาก
เพียงใด 

ถา้สามารถใชง้านง่ายก็
จะดี เช่น สมคัรสมาชิก
ผา่น QR Code หรือ 
Facebook เนน้ความ
รวดเร็ว และถา้ยิง่
สามารถโอนขอ้มูลจาก
ระบบเก่ามาไดจ้ะยิง่ดี
มาก 

6 จะดี ถา้สามารถรวมบริการหลาย ๆ อยา่งให้อยูใ่นระบบเดียวกนัได้ น าเอา 
QueQ Wongnai FoodStory มารวมกนั และโดยส่วนตวัคิดว่า FoodStory ยงัไม่
ค่อยดี เพราะเคยใชแ้ลว้ระบบจดัการสินคา้ (Inventory) ยงัไม่ดี ใชง้านยาก ออก
บิลไม่ค่อยตรง 
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ตารางท่ี 2.4 ทศันคติท่ีมีต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้านท่ี ทศันคติท่ีมีต่อระบบท่ี

ช่วยแพร่กระจาย
ข่าวสาร โปรโมชนัของ
ร้าน 

ทศันคติท่ีมีต่อระบบท่ี
ช่วยสรุปรายงานการ
ส่งเสริมการตลาด 

ทศันคติท่ีมีต่อระบบ
ช่วยจดัการสมาชิก 

7 ควรจะสามารถท างาน
ร่วมกบั POS ได ้อาจจะ
เป็น Plugin เสริมให ้
POS ท่ีร้านใชง้านอยู่
แลว้ และคิดว่าน่าจะดีถา้
มีฐานผูใ้ชง้านเป็น
จ านวนมาก แต่ก็
คาดหวงัแค่ให้คนท่ีอยู่
ในละแวกเดียวกนักบั
ร้านเห็นกพ็อ ไม่
จ าเป็นตอ้งให้คนท่ีอยู่
ไกลมาเห็นร้าน 

คิดว่าระบบ POS ท่ีใช้
อยูท่  าไดอ้ยูแ่ลว้ 

น่าสนใจ จะไดมี้
ฐานขอ้มูลลูกคา้ และ
สามารถจดัโปรโมชนัได้
ตรงตามกลุ่มเป้าหมาย 
นอกจากนั้นยงัช่วยลด
ตน้ทุนในการท าบตัร
สะสมแตม้ แต่ทั้งน้ี
ทั้งนั้น Line@ กมี็แบบน้ี
คลา้ย ๆ แบบน้ีอยูแ่ลว้
เหมือนกนั 

8 น่าจะเป็นการท า Micro 
Influencer แต่อยาก
ส่งไปเฉพาะ
กลุ่มเป้าหมายเท่านั้น ถา้
มีค่าบริการ แต่ถา้ไม่คิด
ค่าบริการกอ็ยากให้
ส่งไปให้มากท่ีสุด 

น่าจะดี เพราะอยากได้
ขอ้มูลของคนท่ีเขา้มาดู
โปรโมชนั 

คิดว่าดี แต่ข้ึนอยูก่บัว่า
จะคิดค่าบริการเท่าไร ถา้
ไม่เกิน 30 – 35 บาทต่อ
หวั ถือว่าพอรับได ้ทั้งน้ี
ทั้งนั้นข้ึนอยูก่บั profit 
margin ของร้าน 

9 คิดว่ายงัไม่น่าสนใจ
ส าหรับร้านท่ีขายผา่น 
Online แบบ made to 
order เพราะร้านไม่ได้
ประโยชน ์แต่ถา้มีหนา้
ร้านถึงจะน่าสนใจ 

N/A ไม่จ าเป็นตอ้งใช ้
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ตารางท่ี 2.4 ทศันคติท่ีมีต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ทัศนคติท่ีมีต่อระบบท่ี

ช่วยแพร่กระจำย
ข่ำวสำร โปรโมชันของ
ร้ำน 

ทัศนคติท่ีมีต่อระบบท่ี
ช่วยสรุปรำยงำนกำร
ส่งเสริมกำรตลำด 

ทัศนคติท่ีมีต่อระบบ
ช่วยจัดกำรสมำชิก 

10 ถา้มีการ share รูปอาหาร
ในร้านดว้ยจึงจะ
น่าสนใจ แต่ถา้แค่ 
check-in โดยไม่เห็นรูป
อาหารไม่น่าสนใจ  

ปกติดูแต่ยอดขายเป็น
ภาพรวม จึงไม่น่าสนใจ 

ถา้มีการสรุปเป็น
รายงานฐานขอ้มูลลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการดว้ยก็
น่าสนใจ และทางร้าน
อยากให้มีการเกบ็ค่า
สมาชิกกบัผูใ้ชง้านดว้ย 

 
ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด 

ร้ำนท่ี ข้อมูลท่ีจ ำเป็น
ในกำรน ำเสนอ
โปรโมชัน 

ข้อมูลลกูค้ำท่ี
จ ำเป็นต่อกำร
ท ำระบบ
สมำชิก 

ลักษณะของ
ค่ำบริกำร 

ช่องทำงท่ีผู้ให้บริกำร
ควรประชำสัมพันธ์ 

1 ใชรู้ปภาพเป็น
หลกั มีเงื่อนไข
ชดัเจน 

เพศ อาย ุ
Lifestyle เมนูท่ี
ชอบ 

เหมาจ่าย เดือน
ละไม่เกิน 2,500 
บาท 

Facebook Instagram 
Line@ 

2 รูปภาพอาหาร 
โปรโมชนัของ
ร้าน บรรยากาศ
ภายในร้าน 

เพศ อาย ุรายได ้
อาชีพ 
การศึกษา 

 Pantip โดยทางผู ้
ให้บริการไป review 
ร้านอาหารให้ 

3 เน้ือหาโปรโม
ชนั ของแถม
หรือส่วนลดท่ี
ชดัเจนเขา้ใจ
ง่าย 

ช่ือ เบอร์
โทรศพัท ์เมนูท่ี
ชอบ 

มีให้ใชง้านฟรี 2 
เดือนแรก 
หลงัจากนั้นให้
เหมาจ่ายราย
เดือน เดือนละไม่
เกิน 2,000 บาท 

Facebook Instagram 
ป้ายรถเมล ์รถไฟฟ้า 
ยอมเสียค่าบริการ
เดือนละ 500 บาท 
เพื่อให้ระบบช่วย
ประชาสมัพนัธร้์านให้ 
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ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ข้อมูลท่ีจ ำเป็น

ในกำรน ำเสนอ
โปรโมชัน 

ข้อมูลลกูค้ำท่ี
จ ำเป็นต่อกำร
ท ำระบบ
สมำชิก 

ลักษณะของ
ค่ำบริกำร 

ช่องทำงท่ีผู้ให้บริกำร
ควรประชำสัมพันธ์ 

4 เนน้รูปภาพ
สินคา้ท่ีขายดี 
เน้ือหาโปรโม
ชนัชดัเจนว่าจะ
แถมหรือจะลด
อะไร 

ช่ือ เบอร์
โทรศพัท ์วนั
เกิด 

คิดเป็น
เปอร์เซ็นตข์อง
ราคาสินคา้ท่ีขาย
ได ้

Facebook 

5 ขอ้มูลคู่แข่ง 
ขอ้มูลตลาดว่า
ตอนน้ีสินคา้ใด
ก าลงัเป็นท่ีนิยม 
สินคา้อะไรจาก 
supplier ท่ีได้
ส่วนลด มี
เงื่อนไขการใช้
งานท่ีชดัเจน 

ช่ือ เบอร์
โทรศพัท ์อีเมล 
Line ID อาย ุ
อาชีพ 

มีให้ทดลองใช้
งานฟรี มีให้เลือก
หลาย ๆ package 
ทั้ง pay per use 
และ pay per user 
เพื่อท่ีจะสามารถ
เลือกใชใ้ห้เหมาะ
ในแต่ละ
สถานการณ์ได ้

Facebook Instagram 
Google ads 

6 ส่วนลดท่ี
ชดัเจน รูปภาพ
สินคา้ และ
ราคาท่ีตอ้งจ่าย 

ช่ือ ท่ีอยู ่อีเมล 
Facebook Line 
ID เพศ อาย ุ

ชอบแบบเหมา
จ่ายเป็นรายปี ไม่
ชอบ Pay per 
user 

Facebook Instagram 
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ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี ข้อมูลท่ีจ ำเป็น

ในกำรน ำเสนอ
โปรโมชัน 

ข้อมูลลกูค้ำท่ี
จ ำเป็นต่อกำร
ท ำระบบ
สมำชิก 

ลักษณะของ
ค่ำบริกำร 

ช่องทำงท่ีผู้ให้บริกำร
ควรประชำสัมพันธ์ 

7 รูปภาพอาหาร 
เงื่อนไขการใช้
งาน วนั
หมดอาย ุ

ช่ือ เพศ ท่ีอยู ่
อาย ุอาชีพ ส่ิงท่ี
ชอบ หรือไม่
ชอบ เมนูท่ีชอบ 
เพื่อให้ร้าน
สามารถจดจ า
ไดว้่าเป็นใคร 
เพื่อใชส้ร้าง
ความประทบั
ให้ลูกคา้ได ้

อะไรท่ีตอ้งใช้
บ่อย ๆ ให้เป็น
แบบเหมาจ่าย 
อะไรท่ีใชเ้ป็น
ครั้ งคราวให้จ่าย
เป็นครั้ ง ๆ ไป 

สถานศึกษา รถไฟฟ้า 
Facebook Instagram 

8 ส่วนลด ของ
แถม การสะสม
แตม้ 

อะไรกไ็ดท่ี้จะ
สามารถติดต่อ
ลูกคา้ได ้อายุ 

Pay per user Facebook 

9 รูปภาพสินคา้
น่ารับประทาน 

ไม่มี เหมาจ่ายเป็นราย
ปี 

Facebook Instagram 

10 รูปภาพอาหาร 
และเงื่อนไข
การใชง้านโปร
โมชนั 

อาย ุท่ีอยู ่รู้จกั
ร้านไดอ้ยา่งไร 
รายได ้

Pay per use โดย
คิดจากการท่ีคน
เอาโปรโมชนับน 
Application มา
แสดง และร้าน
กด redeem 

Facebook 
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ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี บริกำรอ่ืน ๆ 

เพิ่มเติม 
กำรสนับสนุน
ด้ำนคน 

รูปแบบท่ีท ำให้
รู้สึกว่ำเป็นระบบ
ท่ีใช้งำนง่ำย 

ปัจจัยท่ีใช้ในกำร
ตัดสินใจใช้บริกำร 

1 มีท่ีปรึกษาดา้น
การตลาด ช่วย
คิดว่าจะท า
ยงัไงให้มีลูกคา้
มากข้ึน 

ให้มีท่ีปรึกษา
มาช่วยวิเคราะห์
ตลาด ว่าอะไร
ขายดี อะไร
ก าลงัเป็น
กระแส ควร
ออกโปรโมชนั
อะไรจึงจะได้
ประโยชนก์บั
ร้านมากท่ีสุด 

ให้จดัอยูใ่นหนา้
เดียวในลกัษณะ 
Parallax 
Scrolling 

ราคาถูกท่ีสุด 

2 มีการสะสม
แตม้ท่ีสามารถ
แลกของรางวลั
จากผูใ้ห้บริการ
ได ้โดยแตม้นั้น
มาจากการใช้
บริการ
ร้านอาหาร 

มีคนคอยให้
ค าปรึกษาเม่ือ
เกิดปัญหา อาจ
เป็น call center 
หรือ email กไ็ด ้

 มีฐานลูกคา้จ านวน
มาก 
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ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี บริกำรอ่ืน ๆ 

เพิ่มเติม 
กำรสนับสนุน
ด้ำนคน 

รูปแบบท่ีท ำให้
รู้สึกว่ำเป็นระบบ
ท่ีใช้งำนง่ำย 

ปัจจัยท่ีใช้ในกำร
ตัดสินใจใช้บริกำร 

3 น่าจะมีการ
ร่วมกบัเพจรีวิว
เพื่อช่วย
ประชาสมัพนัธ์
ร้านให้ 

มีคนช่วยติดตั้ง
ระบบ และ
ฝึกสอน
พนกังานให้ มี 
call center และ
สามารถ
แกปั้ญหาได้
ภายใน 6 
ชัว่โมง 

ให้จดัอยูใ่นหนา้
เดียวในลกัษณะ 
Parallax 
Scrolling 

ราคาคุม้ค่ากบั
ประโยชนท่ี์ไดร้ับ 

4 ช่วยระบุ
กลุ่มเป้าหมาย
ของร้าน หรือ
ช่วยหา
กลุ่มเป้าหมาย
ให้ร้านเพิ่ม 
อยากให้
สามารถใชง้าน
ร่วมกบัระบบท่ี
ร้านมีอยูไ่ด ้
อยากให้ช่วย
พฒันาระบบท่ี
เป็นของร้าน
โดยเฉพาะ 

มี call center 
และมีพนกังาน
เขา้มาช่วย
แกปั้ญหาให้ถึง
ท่ี 

ตอ้งเขา้ถึงส่ิง
ตอ้งการได้
รวดเร็ว ขั้นตอน
นอ้ย ลูกคา้ไม่
ตอ้งกรอก
แบบฟอร์มอะไร
มากมายก็
สามารถใชง้าน
โปรโมชนัของ
ร้านไดท้นัที 

ประโยชนท่ี์ไดร้ับ 
และความจงรักภกัดี
ต่อตราสินคา้ 
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ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี บริกำรอ่ืน ๆ 

เพิ่มเติม 
กำรสนับสนุน
ด้ำนคน 

รูปแบบท่ีท ำให้
รู้สึกว่ำเป็นระบบ
ท่ีใช้งำนง่ำย 

ปัจจัยท่ีใช้ในกำร
ตัดสินใจใช้บริกำร 

5 อยากให้ระบบ
ช่วยโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์
ไปยงัผูบ้ริโภค
ให้มากท่ีสุด 
เพื่อสร้างฐาน
ผูใ้ชง้านแอป
พลิเคชนั โดย
ทางร้านขอแค่ 
1% จากฐาน
ผูใ้ชง้านจาก 1 
หม่ืนคนกช่็วย
ร้านไดม้ากแลว้ 
สามารถโอน
ขอ้มูลจาก
ระบบเก่าไปยงั
ระบบใหม่ได ้

มีคนช่วยติดตั้ง
และฝึกสอนทั้ง
เจา้ของร้านและ
พนกังานของ
ร้าน 

มีการจดั
หมวดหมู่ท่ี
ชดัเจน มี
สญัลกัษณ์ท่ี
ชดัเจน 

ราคา การฝึกสอน และ
ไม่ท าให้ลูกคา้เก่าของ
ร้านสบัสนเม่ือทาง
ร้านมีการเปล่ียนแปลง
ไปใชร้ะบบใหม่ 
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ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี บริกำรอ่ืน ๆ 

เพิ่มเติม 
กำรสนับสนุน
ด้ำนคน 

รูปแบบท่ีท ำให้
รู้สึกว่ำเป็นระบบ
ท่ีใช้งำนง่ำย 

ปัจจัยท่ีใช้ในกำร
ตัดสินใจใช้บริกำร 

6 มีโปรโมชนั
ร่วมกนักบั
ร้านอาหาร 
มีบริการจอง
โต๊ะล่วงหนา้ 
โดยลูกคา้ตอ้ง
จ่ายมดัจ าก่อน
ส่วนหน่ึงดว้ย 
สร้างเป็น 
Community 
คลา้ย ๆ 
Wongnai แต่ให้
สามารถคดั
กรองความ
คิดเห็นได ้เอา
เฉพาะท่ีเป็น
ผลบวกกบัทาง
ร้าน 

คนท่ีเขา้มา
ติดตั้งระบบ 
และฝึกสอน
งานพนกังาน 
คือคนท่ีจะคอย
ช่วยเหลือร้าน
เป็นประจ า ไม่
ตอ้งคุยกบัคน
อ่ืนหลายคน 

แยกตาม
หมวดหมู่ให้
ชดัเจน 

ใชง้านง่าย ไม่ยุง่ยาก 
และราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 
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ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี บริกำรอ่ืน ๆ 

เพิ่มเติม 
กำรสนับสนุน
ด้ำนคน 

รูปแบบท่ีท ำให้
รู้สึกว่ำเป็นระบบ
ท่ีใช้งำนง่ำย 

ปัจจัยท่ีใช้ในกำร
ตัดสินใจใช้บริกำร 

7 ท าให้เป็น
ระบบเดียว 
POS + CRM 
ร้านสามารถน า
ขอ้มูลลูกคา้ไป
ใชใ้นการคิด
โปรโมชนัได ้

มีคนเขา้มา
ติดตั้งระบบให ้
มีการฝึกสอน
การใชง้าน 
วิธีการ
แกปั้ญหา
เบ้ืองตน้ ให้มี
คนคอยแวะ
เวียนมาถามถึง
ปัญหาท่ีเกิดข้ึน
เป็นครั้ งคราว 

ให้จดัอยูใ่นหนา้
เดียวในลกัษณะ 
Parallax 
Scrolling 

ประโยชนท่ี์ไดร้ับ 
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ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี บริกำรอ่ืน ๆ 

เพิ่มเติม 
กำรสนับสนุน
ด้ำนคน 

รูปแบบท่ีท ำให้
รู้สึกว่ำเป็นระบบ
ท่ีใช้งำนง่ำย 

ปัจจัยท่ีใช้ในกำร
ตัดสินใจใช้บริกำร 

8 สามารถออก E-
Voucher แทน
เงินสดเพื่อมา
ใชใ้นร้านครั้ ง
หนา้ได ้แทน
การออก 
Voucher ใน
รูปแบบท่ีเป็น
กระดาษเพื่อจะ
เกบ็ขอ้มูลไดว้่า
คนท่ีมาใชเ้ป็น
ใคร 
ช่วยระบุให้แน่
ชดัว่า
กลุ่มเป้าหมาย
ของร้านคือใคร 
และช่วยหา
กลุ่มเป้าหมาย
ใหม่ได ้

ตอ้งสามารถ
ช่วยแกปั้ญหา
ขดัขอ้งจาก
ระบบไดท้นัที 

ให้จดัอยูใ่นหนา้
เดียวในลกัษณะ 
Parallax 
Scrolling 

ประโยชนท่ี์ไดร้ับท า
ให้ไดย้อดขายกลบัมา
คุม้ค่า ความเส่ียงท่ีอาจ
เกิดข้ึน 
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ตารางท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด (ต่อ) 
ร้ำนท่ี บริกำรอ่ืน ๆ 

เพิ่มเติม 
กำรสนับสนุน
ด้ำนคน 

รูปแบบท่ีท ำให้
รู้สึกว่ำเป็นระบบ
ท่ีใช้งำนง่ำย 

ปัจจัยท่ีใช้ในกำร
ตัดสินใจใช้บริกำร 

9 สามารถ
มองเห็นลูกคา้ท่ี
อยูใ่กลเ้คียง 
และลูกคา้ก็
สามารถเห็น
ร้านท่ีอยู่
ใกลเ้คียงได้
เช่นกนั 

N/A N/A มีฐานผูใ้ชง้านมาก
ระดบันึง 

10 มีบริการถ่าย 
presentation ให ้

มี Technical 
Support 

มี template ท่ี
สามารถใช้
ออกแบบป้าย
โฆษณาได ้

บริการตอบโจทย์
ความตอ้งการ และ
ราคาท่ีคุม้ค่ากบั
คุณภาพท่ีได ้

 
ซ่ึงสามารถสรุปปัญหาเป็นประเด็นส าคญัไดด้งัน้ี 

1. โปรโมชนัส่งเสริมการขายท่ีร้านคิดข้ึนมาไม่ตรงกบัความต้องการของกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย หรือประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารไปไม่ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ท าให้โปรโมชนัท่ีออกมา
ไม่ไดผ้ลตอบรับตามท่ีคาดหวงั หรือไม่ประสบความส าเร็จ 

2. ร้านอาหารออนไลน์ไม่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าในบริเวณใกล้เคียงได้ และ
เน่ืองจากร้านอาหารออนไลน์ต้องพึ่งบริการขนส่งอาหาร (Food Delivery) ซ่ึงมีค่าใช้จ่ายท่ีอาจจะ
แพงเกินไปส าหรับกลุ่มลูกคา้บางกลุ่มท่ีสั่งอาหารจากระยะไกล ท าให้ร้านอาหารออนไลน์บางร้าน
ตอ้งการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ในบริเวณใกลเ้คียงมากกว่า 

3. เจ้าของร้านอาหารรู้สึกว่าการออกโปรโมชันส่งเสริมการขายร่วมกบัเครือข่าย
โทรศพัทมื์อถือ หรือบตัรเครดิตนั้นเสียเปรียบ เพราะไม่คิดว่าลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการในร้านอาหาร
จะมาจากการประชาสมัพนัธ์ของบริษทัเหล่านั้น แต่กลบัเป็นร้านอาหารเสียเองท่ีเป็นฝ่ายช่วยบริษทั
เหล่านั้นในการประชาสมัพนัธ ์
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4. กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการไม่ยอมท าตามเงื่อนไขการใช้โปรโมชนัส่งเสริมการ
ขายบางอย่าง หากโปรโมชนัเหล่านั้นมีเง่ือนไขการใช้งานท่ียุง่ยาก หรือเง่ือนไขนั้นจ าเป็นต้องขอ้ง
เก่ียวกบัพื้นท่ีส่วนตวั เช่น Facebook หรือ Instagram 

 

2.3.2 สรุปข้อมูลจำกแบบสอบถำม 
ผูว้ิจยัจดัท าแบบสอบถามออนไลนด์ว้ย Google Form และเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอย่างผ่านทางออนไลน์ทั้ ง Facebook และ Line เป็นจ านวน 200 คน เพื่อน าขอ้มูลท่ีได้จากการ
ส ารวจมาใชใ้นการวางแผนการตลาดซ่ึงสามารถสรุปผลการส ารวจไดด้งัน้ี 

2.3.2.1 พฤติกรรมการใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด เป็นส่วนคดักรอง
ผูต้อบแบบสอบถามเพื่อศึกษาว่าผูต้อบแบบสอบถามเคยมีประสบการณ์ในการใช้ Application 
เก่ียวกบัอาหารอะไรบา้ง โดยจากผูต้อบแบบสอบถาม 200 คน มีผูท่ี้เคยใช ้162 คนคิดเป็น 81% โดย 
Wongnai เป็น Application ท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยใช้ Application เก่ียวกบัอาหารใช้มากท่ีสุด 
โดยความถ่ีในการใช้คือประมาณ 1 – 2 ครั้ งต่อเดือน และใช้มากท่ีสุดช่วงเวลาประมาณ 16.00 – 
19.59 น. 

 
ภาพท่ี 2.2 สดัส่วนประสบการณ์การใชง้าน Application เก่ียวกบัอาหาร 

เคย
81%

ไม่เคย
19%
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ภาพท่ี 2.3 สดัส่วนการใชง้าน Application เก่ียวกบัอาหาร 

 
ภาพท่ี 2.4 สดัส่วนความถี่การใช ้Application เก่ียวกบัอาหาร 

Wongnai
25%

Eatigo
10%

Openrice
2%FoodStory

1%

Facebook
22%

Instagram
13%

Line @
13%

QueQ
14%

3-4 คร้ังต่อปี
3%

1-2 คร้ังต่อเดือน
62%

1-2 คร้ังต่อสปัดาห์
23%

3-4 คร้ังต่อสปัดาห์
8%

5 คร้ังต่อสปัดาห์ข้ึนไป
4%
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ภาพท่ี 2.5 สดัส่วนช่วงเวลาการใชง้าน Application เก่ียวกบัอาหาร 

2.3.2.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ผูว้ิจยัให้ผูต้อบแบบสอบถามเรียงล าดบัความส าคญั 5 ปัจจยั ประกอบดว้ย ประโยชนท่ี์ไดร้ับ ใชง้าน
ฟรี ความปลอดภยั ความเสถียร และขนาดพื้นท่ีจดัเก็บ โดยได้ผลว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยใช้ 
Application เก่ียวกบัอาหารจ านวน 162 คนให้ความส าคญักบัประโยชน์ท่ีได้รับมากท่ีสุด และให้
ความส าคญักบัขนาดพื้นท่ีจดัเกบ็นอ้ยท่ีสุด และผูต้อบแบบสอบถามรู้จกั Application เก่ียวกบัอาหาร
ผา่นทาง Social Media เช่น Facebook มากท่ีสุด 

 
ภาพท่ี 2.6 ล าดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชง้าน Application เก่ียวกบัอาหาร 
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ตารางท่ี 2.6 ความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชง้าน Application เก่ียวกบัอาหาร 
ปัจจัย คะแนน ระดับ

ควำมส ำคัญ 
ประโยชนท่ี์ไดร้ับ 4.17 มากท่ีสุด 
ใชง้านฟรี 3.91 มาก 
ความปลอดภยั 2.99 ปานกลาง 
ความเสถียร 2.51 นอ้ย 
ขนาดพื้นท่ีจดัเกบ็ 1.43 นอ้ยท่ีสุด 

 

 
ภาพท่ี 2.7 สดัส่วนช่องทางท่ีท าให้รู้จกั Application เก่ียวกบัอาหาร 

2.3.2.3 ประสบการณ์ท่ีได้รับเก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบมากท่ีสุดเก่ียวกบัการใช้งานบตัรสมาชิกร้านอาหารหรือบตัรสะสม
แตม้คือ บตัรสมาชิกหรือบตัรสะสมแตม้เหล่านั้นหมดอายกุ่อนท่ีจะไดใ้ชสิ้ทธ์ิส่วนลด และมีเพียง 34 
คนจาก 200 คนท่ีไม่พบปัญหาการใช้งานบัตรเหล่านั้ น นอกจากน้ียงัพบว่าปัญหาท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามพบมากท่ีสุดเก่ียวกบัขอ้มูลการส่งเสริมการขายคือการส่งเสริมการขายของร้านอาหาร
ไม่ตรงตามความตอ้งการและมีเงื่อนไขการใช้งานท่ียุ่งยาก เขา้ใจยาก โดยมีเพียง 36 คนจาก 200 คน
ท่ีไม่คิดว่ามีปัญหา 

เพ่ือน
26%

Social Media
38%

โทรทศัน์ วิทยุ
4%

บุคคลมีช่ือเสียง
5%

AppStore/PlayStore
14%

ป้ายโฆษณา
12%

Internet
1%
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ภาพท่ี 2.8 ปัญหาท่ีพบจากการใชบ้ตัรสมาชิกร้านอาหารหรือบตัรสะสมแตม้ 

 
ภาพท่ี 2.9 ปัญหาท่ีพบจากการไดร้ับขอ้มูลส่งเสริมการขายของร้านอาหาร 

2.3.2.4 ทศันคติท่ีมีต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถาม
สนใจโดยหวงัผลตอบแทนท่ีจะเป็นผูใ้ห้และผูร้ับขอ้มูลการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ของ
ร้านอาหาร เพื่อให้เกิดการแบ่งปันขอ้มูลดงักล่าวในสังคมออนไลน ์ ซ่ึงผลตอบแทนดงักล่าวท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามคาดหวงัคือการได้รับส่วนลด หรือของแถมเพิ่มเติมจากร้านอาหาร นอกจากน้ีการรับ
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ข่าวสารเก่ียวกบัร้านอาหาร ผูต้อบแบบสอบถามเลือกวิธีการรับขอ้มูลท่ีจะสามารถกดรับเฉพาะร้าน
ท่ีสนใจเท่านั้นมากท่ีสุด และผูต้อบแบบสอบถามสนใจท่ีจะใช้งาน Application ท่ีสามารถใช้งาน
แทนบตัรสมาชิกหรือบตัรสะสมแต้มแบบเดิม ๆ ได ้โดยท่ีสนใจท่ีจะใชง้าน Application ท่ีรวบรวม
ขอ้มูลการส่งเสริมการขาย และช่วยจดัการบตัรสมาชิก หรือบตัรสะสมแตม้ร้านอาหารมากกว่าการ
ใชง้าน Application ท่ีท าเฉพาะเจาะจงอยา่งใดอยา่งหน่ึง 

 
ภาพท่ี 2.10 สดัส่วนความสนใจต่อการแบ่งปันขอ้มูลการส่งเสริมการขายของร้านอาหาร 

 
ภาพท่ี 2.11 ผลตอบแทนท่ีคาดหวงัจากการแบ่งปันขอ้มูลการส่งเสริมการขายของร้านอาหาร 

ไม่สนใจ
20%

สนใจ โดยหวงั
ผลตอบแทน

51%

สนใจ โดยไม่หวงั
ผลตอบแทน

29%
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ภาพท่ี 2.12 ความสนใจต่อบริการขอ้มูลประชาสมัพนัธเ์ก่ียวกบัร้านอาหาร 

 
ภาพท่ี 2.13 สดัส่วนความสนใจต่อ Application จดัการบตัรสมาชิกและบตัรสะสมแตม้ร้านอาหาร 
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91%
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ภาพท่ี 2.14 สดัส่วนความสนใจต่อรูปแบบของ Application ให้บริการเก่ียวกบัร้านอาหาร 

2.3.2.5 ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม ผู ้ตอบแบบสอบถาม
จ านวน 200 คนแบ่งเป็นผูช้าย 81 คนและผูห้ญิง 119 คน โดยส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในวยัท างานคือ
ประมาณ 28 – 32 ปี และส่วนใหญ่แลว้มีการศึกษาอยูท่ี่ระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
มีรายไดต่้อเดือนประมาณ 15,000 – 45,000 บาท 

 
ภาพท่ี 2.15 สดัส่วนเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

รวบรวมขอ้มูล
ข่าวสารและการ
จดัการสมาชิก

69%

รวบรวมขอ้มูล
ข่าวสารเท่านั้น

18%

บตัรสมาชิกเท่านั้น
8%

ไม่สนใจ
5%

ชาย
40%

หญิง
60%
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ภาพท่ี 2.16 สดัส่วนอายขุองผูท้  าแบบสอบถาม 

 
ภาพท่ี 2.17 สดัส่วนระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 

18 - 22 ปี
5%

23 - 27 ปี
33%

28 - 32 ปี
41%

มากกว่า 33 ปี
21%

มธัยมศึกษา
3%

ปริญญาตรี
64%

ปริญญาโท
28% ปริญญาเอก

4%

ปวส.
1%
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ภาพท่ี 2.18 สดัส่วนอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
ภาพท่ี 2.19 สดัส่วนรายไดต่้อเดือนของผูท้  าแบบสอบถาม 

ซ่ึงสามารถสรุปปัญหาจากการได้รับข้อมูลการส่งเสริมการขายจากร้านอาหารของ
ผูบ้ริโภคเป็นประเด็นส าคญัไดด้งัน้ี 

1. ผูบ้ริโภคเขา้ไม่ถึงข่าวสาร หรือโปรโมชนัส่งเสริมการขายของร้านอาหารท่ีสนใจ 
จึงท าให้พลาดท่ีจะเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารท่ีช่ืนชอบในช่วงโปรโมชนั 

2. เน่ืองจากร้านอาหารแต่ละร้านลว้นแลว้แต่มีบตัรสมาชิกหรือบตัรสะสมแต้มของ
ตวัเอง เพื่อให้ลูกคา้กลบัมาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารของตน ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งพกบตัรจ านวนมาก เกิด
ความไม่สะดวกสบายในการใช้งาน ทั้งยงัก่อให้เกิดปัญหาการลืมน าบตัรไปใชบ้ริการ หรือบตัรอายุ
โดยไม่ทราบล่วงหนา้ได ้

นกัเรียน/นกัศึกา
8%

พนกังาน
บริษทัเอกชน

59%

เจา้ของธุรกจิ/อาชีพ
อิสระ
20%

พนกังานรัฐวิสาหกจิ
5%

ขา้ราชการ
7%

แพทย/์พยาบาล
1%

นอ้ยกว่า 15,000 บาท
6%

15,000 - 30,000 บาท
23%

30,001 - 45,000 บาท
22%

45,001 - 60,000 บาท
20%

60,001 - 75,000 บาท
10%

มากกว่า 75,000 
บาท
19%
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จากการส ารวจทศันคติและปัจจยัส่วนประสมการตลาดเก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่งเสริม
การตลาดทั้งจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านอาหาร และการเกบ็แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง 
พบว่าคนส่วนใหญ่ให้ความสนใจในการบริการข้อมูลการส่งเสริมการตลาด ท าให้ผูว้ิจยัมองเห็น
โอกาสทางธุรกิจและสามารถน าขอ้มูลต่าง ๆ ไปท าแผนการตลาดไดใ้นบทถดัไป 
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บทที ่3 

แผนกำรตลำด 
 
 

การท าแผนการตลาดน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อสร้างความตระหนักรู้ (Awareness) ในแอป
พลิเคชัน Chobkinและการบริการของบริษทั  ซอฟต์บิซ โซลูชั่น จ ากดั โดยมีเป้าหมายเพื่อให้
ร้านอาหารเข้ามาใช้บริการมากกว่า 100 ร้านคา้ และมียอดคนดาวน์โหลดแอปพลิเคชันมากกว่า 
50,000 คน 

 
 

3.1 บทวเิครำะห์และระบุ STP (Segmentation, Targeting, Positioning) 

 

3.1.1 กำรแบ่งส่วนตลำด (Segmentation) 
เน่ืองจากการบริการของบริษทั ซอฟต์บิซ โซลูชัน่ จ ากดัคือการเป็นตวักลางระหว่าง

ผูป้ระกอบการร้านอาหารกบัผูใ้ช้งาน Application ดงันั้นผูว้ิจยัจะแยกการวิเคราะห์การแบ่งส่วน
ตลาด (Segmentation) ออกเป็น 2 ฝ่ังคือ ฝ่ังผูใ้ช้งาน (B2C) และฝ่ังผูป้ระกอบการร้านอาหาร (B2B) 
โดยขอ้มูลท่ีใช้ในการวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด  (Segmentation) ของฝ่ังผูใ้ช้งานได้จากการเก็บ
แบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 200 คน และขอ้มูลท่ีใช้ในการวิเคราะห์การแบ่ง
ส่วนตลาด (Segmentation) ของฝ่ังผูป้ระกอบการร้านอาหารได้จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหารจ านวน 10 คน 

3.1.1.1 การวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาดฝ่ังผูใ้ชง้าน (B2C) ขอ้มูลจากการ
เก็บแบบสอบถามออนไลน์ ท าให้สามารถแบ่งกลุ่มตลาดของผูใ้ช้งาน Application เก่ียวกบัอาหาร
ได ้3 กลุ่มตามจิตวิทยา (Psychographic) และพฤติกรรม (Behavioral) ดงัตารางท่ี 3.1 
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ตารางท่ี 3.1 การแบ่งส่วนตลาดผูใ้ชง้าน Application จากการเกบ็แบบสอบถามออนไลน์ 

กลุ่มท่ี 
เคยประสบปัญหำกำร
ใช้งำนบัตรสมำชิก
หรือบัตรสะสมแต้ม 

เคยประสบปัญหำกำร
ได้รับข้อมูลกำร
ส่งเสริมกำรขำย 

สนใจจะใช้ 
Application 

1 

เคย เคย สนใจ 
ไม่เคย เคย สนใจ 
เคย ไม่เคย สนใจ 

ไม่เคย ไม่เคย สนใจ 

2 
เคย เคย ไม่สนใจ 
เคย ไม่เคย ไม่สนใจ 

ไม่เคย เคย ไม่สนใจ 
3 ไม่เคย ไม่เคย ไม่สนใจ 

 
กลุ่มท่ี  1 คือกลุ่มคนท่ีสนใจจะใช้งาน Application เพื่อการจัดการบัตรสมาชิก

ร้านอาหารและบตัรสะสมแต้ม หรือเพื่อการแบ่งปัน (เป็นทั้งผูใ้ห้และผูร้ับ) ข่าวสารต่าง ๆ เก่ียวกบั
ร้านอาหาร อย่างใดอย่างหน่ึงหรือทั้ง 2 อย่าง ซ่ึงกลุ่มน้ีคือคนท่ีอาจจะเคยประสบปัญหามาก่อน
หรือไม่กต็าม 

กลุ่มท่ี 2 คือกลุ่มคนท่ีเคยประสบปัญหาเก่ียวกบัการใชง้านบตัรสมาชิกร้านอาหารหรือ
บตัรสะสมแตม้ หรือเคยประสบปัญหาในการรับขอ้มูลการส่งเสริมการขายของร้านอาหารมาก่อน 
แต่ไม่สนใจท่ีใชง้าน Application เพื่อแกปั้ญหาดงักล่าว 

กลุ่มท่ี 3 คือกลุ่มคนท่ียงัไม่เคยประสบปัญหาดังกล่าว จึงไม่สนใจท่ีจะใช้งาน 
Application อาจเพราะยงัมองไม่เห็นประโยชนใ์นการใชง้าน 

3.1.1.2 การวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาดฝ่ังผูป้ระกอบการร้านอาหาร 
(B2B) ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ท าให้สามารถแบ่งกลุ่มตลาดร้านอาหารได้เป็น 3 กลุ่มตาม
ประชากรศาสตร์ (Demographic) และพฤติกรรม (Behavioral) ดงัตารางท่ี 3.2 
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ตารางท่ี 3.2 การแบ่งส่วนการตลาดร้านอาหารจากการสมัภาษณ์ 

กลุ่มท่ี 
ขนำด

ร้ำนอำหำร 
กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย
ของร้ำนอำหำร 

กำรด ำเนินธุรกิจ 
รู้จักกำรใช้
เทคโนโลย ี

1 

ขนาดกลาง คนไทย รายไดป้าน
กลาง 

มีหนา้ร้าน รู้จกั 

ขนาดเลก็ คนไทย รายไดป้าน
กลาง 

มีหนา้ร้าน รู้จกั 

2 

ขนาดกลาง ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหาร 

ขายสิทธ์ิแฟรน
ไชส ์

รู้จกั 

ขนาดเลก็ ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหาร 

ขายสิทธ์ิแฟรน
ไชส ์

ไม่รู้จกั 

ขนาดกลาง คนไทย รายไดป้าน
กลาง 

ซ้ือสิทธ์ิแฟรน
ไชส ์

รู้จกั 

ขนาดเลก็ คนไทย รายไดป้าน
กลาง 

ซ้ือสิทธ์ิแฟรน
ไชส ์

ไม่รู้จกั 

3 

ขนาดกลาง คนไทยหรือคน
ต่างชาติ รายไดสู้ง 

มีหนา้ร้าน รู้จกั 

ขนาดกลาง คนไทยหรือคน
ต่างชาติ รายไดสู้ง 

มีหนา้ร้าน ไม่รู้จกั 

4 - คนไทยหรือคน
ต่างชาติ 

ออนไลน์ รู้จกั 

 
กลุ่มท่ี 1 คือ กลุ่มธุรกิจร้านอาหารท่ีมีขนาดเลก็ (นอ้ยกว่า 10 โต๊ะ/สาขา) ถึงขนาดกลาง 

(10 – 20 โต๊ะ/สาขา) โดยมีกลุ่มเป้าหมายเป็นลูกคา้ท่ีมีรายไดป้านกลาง มีหนา้ร้านในการบริการ และ
รู้จกัการใชเ้ทคโนโลยเีพื่อช่วยจดัการร้านอาหารให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

กลุ่มท่ี 2 คือ กลุ่มธุรกิจร้านอาหารท่ีเจ้าของร้านด าเนินธุรกิจโดยการขายสิทธ์ิแฟรน
ไชส์หรือเป็นผูซ้ื้อสิทธ์ิแฟรนไชส์มาเพื่อด าเนินธุรกิจร้านอาหาร 

กลุ่มท่ี 3 คือ กลุ่มธุรกิจร้านอาหารท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดสู้ง ซ่ึงกลุ่ม
ลูกคา้หลกัอาจเป็นคนไทยหรือคนต่างชาติ 
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กลุ่มท่ี 4 คือ กลุ่มธุรกิจร้านอาหารท่ีไม่มีหนา้ร้าน แต่เป็นการขายผา่นช่องทางออนไลน์ 

3.1.2 กำรก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำย (Targeting) 
จากการแบ่งส่วนการตลาดท าให้สามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้เป็น 2 กลุ่ม คือ 

กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูใ้ชง้าน Application และกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นร้านอาหารโดยท่ี 

3.1.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีเป็นผูใ้ช้งาน Application เลือกจากกลุ่มท่ี 1 
คือผูท่ี้สนใจท่ีจะใช้งาน Application โดยท่ีอาจจะเคยหรือไม่เคยประสบปัญหาเก่ียวกบัการได้รับ
ข้อมูลการส่งเสริมการขายหรือการใช้งานบัตรสมาชิกก็ตาม โดยกลุ่มลูกค้ากลุ่มน้ีจะมีอายุอยู่
ประมาณ 23 – 27 ปี มีรายไดอ้ยูป่ระมาณ 30,000 – 60,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงคนกลุ่มน้ีคือกลุ่มท่ีอยู่ใน
วยัเพิ่งเร่ิมตน้ท างาน (First Jobber) 

3.1.2.2 กลุ่ม เ ป้ าหมายหลัก ท่ี เ ป็นร้านอาหาร  เ ลือกกลุ่ม ท่ี  1 เ ป็น
กลุ่มเป้าหมายหลกั ซ่ึงเป็นกลุ่มร้านอาหารท่ีมีขนาดเล็ก (นอ้ยกว่า 10 โต๊ะ/สาขา) ถึงขนาดกลาง (10 
– 20 โต๊ะ/สาขา) โดยมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นคนไทยท่ีมีรายได้ปานกลาง หรือเป็นกลุ่มลูกค้า
เดียวกนักบักลุ่มผูใ้ชง้าน Application ท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ มีความทนัสมยั และรู้จกัใชเ้ทคโนโลยเีขา้
มาช่วยจดัการร้านอาหารให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน และเลือกกลุ่มท่ี 4 เป็นกลุ่มเป้าหมายรอง ซ่ึงเป็น
กลุ่มร้านอาหารออนไลน์ เน่ืองจากเจา้ของธุรกิจรู้จกัการใช้เทคโนโลยีเพื่อช่วยอ านวยความสะดวก 
และลดค่าใชจ่้ายในการเปิดร้าน 

 

3.1.3 กำรวำงต ำแหน่งทำงกำรตลำด (Positioning) 
การบริการของแอปพลิเคชนั Chobkin คือ ผูใ้ห้บริการการจดัการขอ้มูลการส่งเสริม

การตลาดของร้านอาหาร โดยมีการใช้เทคโนโลยี Machine Learning เขา้มาช่วยท าให้ร้านอาหาร
สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้ตรงกลุ่มมากยิ่งข้ึน รวมทั้งยงัท าให้กลุ่มผูใ้ช้งาน Application 
รู้สึกได้เติมเต็มความรู้สึก และตอบโจทยทุ์กไลฟ์สไตลไ์ดดี้ยิง่ข้ึน ดงันั้นแอปพลิเคชนั Chobkin จึง
วางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning Statement) ไวเ้ป็น “การเติมเต็มทุกความรู้สึก” ดงัภาพท่ี 3.1 
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Various Services 
 

 
General 

ภาพท่ี 3.1 แผนภาพแสดงต าแหน่งทางการตลาด 

 

3.2 บทวเิครำะห์สภำวะกำรณ์กำรแข่งขันและคู่แข่ง 

จากการส ารวจคู่แข่งทั้ งทางตรงและทางอ้อมในตลาดระหว่างวนัท่ี 1 – 31 มีนาคม 
2561 พบธุรกิจบริการท่ีเป็นคู่แข่งโดยสามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มดงัภาพท่ี 3.2 

 
ภาพท่ี 3.2 คู่แข่งในตลาด 

Product Category 
Competition

Product Form
Competition

Brand Competition

Chobkin 
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3.2.1 กำรแข่งขันในรูปแบบตรำสินค้ำ (Brand Competition) 
สินคา้มีวตัถุประสงคใ์นการใชง้านโดยมีส่วนหน่ึงส่วนใดท่ีคลา้ยคลึงกนั มีรูปแบบการ

ให้บริการท่ีคลา้ยคลึงกนั จึงจดัเป็นคู่แข่งดา้นตราสินคา้ เช่น 

3.2.1.1 Choco Card เป็นผู ้ให้บริการแอปพลิเคชันในการจัดการบัตร
สะสมแตม้ โดยผูใ้ชง้านจะสามารถสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลั หรือส่วนลดจากร้านคา้ (ไม่จ ากดั
เฉพาะร้านอาหาร) ท่ีร่วมกบั Choco Card ได ้

จุดแข็ง 
- สามารถสะสมแตม้ของร้านอาหารหลาย ๆ ร้านไดด้ว้ยบตัรใบเดียว 
- คน้หาร้านและแสดงความคิดเห็นร้านอาหารท่ีอยูใ่นระบบได ้
- มีการเกบ็ประวติัการสะสมแตม้ 
จุดอ่อน 
- ตอ้งสมคัรสมาชิกท่ีแคชเชียร์ของร้านอาหารท่ีร่วมรายการ 
- จ านวนร้านอาหารท่ีร่วมรายการมีจ านวนไม่มากนกั 
- การสมคัรสมาชิกต้องกรอกแบบฟอร์มการสมคัรมากมาย เป็นการเพิ่มงานให้กบั

ร้านอาหารท่ีตอ้งการให้ลูกคา้สมคัรสมาชิก 

3.2.1.2 POP App เป็นผูใ้ห้บริการแอปพลิเคชนัในการรวบรวมขอ้มูลการ
ส่งเสริมการขายของสินคา้ และบริการต่าง ๆ (ไม่จ ากดัเฉพาะร้านอาหาร) โดยแอปพลิเคชนัจะมีการ
แจง้เตือนขอ้มูลการส่งเสริมการขายดงักล่าวให้ผูใ้ชง้านทราบทุกครั้ งเม่ือมีขอ้มูลใหม่ ๆ เกิดข้ึน 

จุดแข็ง 
- เป็นแหล่งรวบรวมโปรโมชนัส่งเสริมการขาย 
- มีระบบการแจง้เตือนโปรโมชนัส่งเสริมการขายใหม่ ๆ หรือท่ีก าลงัจะหมดอายุ 
- สามารถเลือกรับการแจ้งเตือนโปรโมชันส่งเสริมการขายของแบรนด์ท่ีสนใจได้

ตามท่ีตั้งไว ้
จุดอ่อน 
- โปรโมชนัส่งเสริมการขายท่ีแสดงบนแอปพลิเคชนัอาจไม่ถูกตอ้ง 100% 
- เงื่อนไขการใชบ้ริการโปรโมชนัส่งเสริมการขายไม่ชดัเจน 

3.2.1.3 Food Story เป็นผูใ้ห้บริการระบบหนา้ร้าน (POS) ของร้านอาหาร 
รวมถึงแอปพลิเคชนัในการเขา้ถึงขอ้มูลต่าง ๆ ของร้านอาหารท่ีอยูบ่นระบบ โดยเจา้ของร้านสามารถ
รับค าสัง่ผา่น iPad และส่งค าสัง่ไปท่ีครัว เพื่อท าอาหารตามค าสัง่เหล่านั้น ตลอดจนการออกใบเสร็จ 
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ทั้งยงัมีระบบการจดัการคลงั และแอปพลิเคชนัเพื่อใชติ้ดต่อส่ือสาร แจ้งข่าวต่าง ๆ  ของร้านอาหาร
ไปยงัผูใ้ชง้าน 

จุดแข็ง 
- มีรูปแบบการใชง้านท่ีหลากหลายและครบวงจรส าหรับร้านอาหาร 
- ทดลองใชง้านฟรีได ้30 วนั ในทุกฟังกช์นัโดยไม่มีเงื่อนไข 
- ขอ้มูลร้านถูกเกบ็บน Cloud Computing ท าให้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดทุ้กเวลา 
จุดอ่อน 
- ร้านอาหารตอ้งใชง้านผา่น iPad เท่านั้น 
- ราคาค่อนขา้งสูงเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 

3.2.1.4 Wongnai เป็นผูใ้ห้บริการแอปพลิเคชันซ่ึงเป็นการสร้างสังคม
การแบ่งปันขอ้มูลส าหรับผูช่ื้นชอบอาหาร โดยผูใ้ช้งานสามารถติชมร้านอาหารต่าง ๆ พร้อมให้
คะแนนกบัร้านอาหารต่าง ๆ  เหล่านั้น จึงท าให้เกิดการแบ่งปันขอ้มูลกนั ผูใ้ช้งานสามารถดูคะแนน 
และค าติชมต่าง ๆ ก่อนเดินทางไปรับประทานอาหารท่ีร้านได้ หรือแม้แต่การหาร้านอาหารใน
บริเวณใกลเ้คียงกท็ าไดเ้ช่นกนั 

จุดแข็ง 
- เป็นแหล่งรวบรวมความคิดเห็นเก่ียวกบัร้านอาหาร 
- สามารถใชห้าร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียงในบริเวณใกลเ้คียงได้ 
- มีฐานผูใ้ชง้านมากถึง 17 ลา้นคนต่อปี 
- ร่วมมือกบั Lineman ในการให้บริการขนส่งอาหาร 
จุดอ่อน 
- มีระบบการให้รางวลักบัคนท่ีมารีวิวร้านอาหารบนระบบ ท าให้ความน่าเช่ือถือของ

รีวิวลดลง เพราะอาจมีการแสดงความคิดเห็นแบบเกินจริง เพื่อแลกกบัรางวลั 
- คะแนนไม่มีมาตรฐาน หากแต่เป็นการเก็บคะแนนเฉล่ียจากคนท่ีท าการรีวิว ซ่ึง

ร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียงอยู่แล้ว หรือมีขนาดใหญ่จะได้รับความสนใจมากกว่า
ร้านอาหารเลก็ ๆ หรือเพิ่งเร่ิมตน้ธุรกิจ 

 

3.2.2 กำรแข่งขันในรูปแบบสินค้ำเดียวกัน (Product Form Competition) 
สินคา้มีวตัถุประสงคใ์นการใชง้านโดยมีส่วนหน่ึงส่วนใดท่ีคลา้ยคลึงกนั แต่มีลกัษณะ

ทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากมีวตัถุประสงคก์ารใช้งานท่ีอาจทบั
ซ้อนกนัจึงท าให้เป็นคู่แข่งกนั เช่น 
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3.2.2.1 Pantip เป็นผูใ้ห้บริการเวบ็ไซตท่ี์ซ่ึงเป็นสงัคมขนาดใหญ่บนโลก
ออนไลน์ของไทย ผูใ้ช้งานสามารถสอบถามปัญหา แสดงความคิดเห็นต่าง ๆ  แลกเปล่ียนขอ้มูลซ่ึง
กนัและกนัได ้ไม่ใช่เพียงแค่ขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารเท่านั้น Pantip เป็นสงัคมแห่งการแบ่งปันขอ้มูลใน
ทุก ๆ เร่ือง โดยมีการแบ่งห้องสนทนาออกเป็น 38 ห้องแยกตามหมวดหมู่ของเร่ืองสนทนา 

3.2.2.2 Google เป็นผูใ้ห้บริการเว็บไซต์ Search Engine อนัดบัหน่ึงของ
โลก ท่ีซ่ึงผูใ้ช้งานสามารถคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ  ท่ีสนใจ ทั้งยงัมีบริการอ่ืน ๆ  อีกมากมาย เช่น Google 
Map ใชส้ าหรับน าทางไปยงัท่ีต่าง ๆ Gmail ให้บริการอีเมล เป็นตน้ 

3.2.2.3 ครัวคุณต๋อย เป็นผูใ้ห้บริการรายการแนะน าร้านอาหารท่ีน่าสนใจ 
รวมถึงขั้นตอนการปรุงอาหารตามร้านอาหารท่ีมาน าเสนอในแต่ละวนั โดยมีการถ่ายทอดทุกวนั
จนัทร์ ถึงศุกร์ เวลา 13.30 – 14.00 น. ทางช่อง 3 จดัท าโดย Born TV Program 

3.2.2.4 Facebook เป็นผูใ้ห้บริการ Social Media ท่ีซ่ึงเป็นสังคมขนาด
ใหญ่บนโลกออนไลน ์ผูใ้ชง้านสามารถพูดคุย แลกเปล่ียนความคิดเห็นในเร่ืองต่าง ๆ ซ่ึงกนัและกนั 
นอกจากนั้น Facebook ยงัให้บริการ Messenger bot ซ่ึงผูป้ระกอบการต่าง ๆ สามารถสร้าง Page 
Facebook ของร้าน เพื่อตอบค าถามลูกค้าได้โดยอัตโนมัติ  เพิ่มความสะดวกสบายให้กับ
ผูป้ระกอบการในการจดัสรรเวลาไดดี้ยิง่ข้ึน เพราะสามารถเอาเวลาในการตอบค าถามซ ้ า ๆ กนัไปท า
อยา่งอ่ืนไดม้ากยิง่ข้ึน 

 

3.2.3 กำรแข่งขันในหมวดหมู่สินค้ำเดียวกัน (Product Category Competition) 
เป็นการแข่งขนัในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกนั โดยท่ีมีจุดประสงคห์ลกัในการให้บริการ

ท่ีแตกต่างกนั แต่เน่ืองจากมีการแย่งชิงมูลค่าตลาดในอุตสาหกรรมเดียวกนั จึงจดัให้เป็นคู่แข่งกนั 
เช่น 

3.2.3.1 Eatigo เป็นผูใ้ห้บริการแอปพลิเคชนัท่ีเน้นการขายคูปองส่วนลด 
โดยผูใ้ห้บริการจะช่วยให้ร้านอาหารได้ลูกคา้ในช่วงเวลาท่ีไม่ค่อยมีลูกคา้มากนกั เช่น ขายคูปอง
ส่วนลด 50% โดยลูกคา้ท่ีซ้ือคูปองน้ีสามารถเขา้มาใชสิ้ทธ์ิได้ในเวลา 14.00 – 16.00 น. เป็นต้น ซ่ึง
ร้านอาหารจะตอ้งจ่ายค่าหวัให้กบัผูใ้ห้บริการ รวมทั้งยงัตอ้งให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการอีก
ดว้ย 

3.2.3.2 Grab Food เป็นผูใ้ห้บริการขนส่งอาหาร โดยท าการเช่ือมต่อ
ร้านอาหาร ลูกคา้ และคนส่งอาหารเขา้ดว้ยกนั ลูกคา้สามารถสั่งอาหารผ่านแอปพลิเคชนั ค าสั่งนั้น
จะส่งไปยงัคนส่งอาหารในบริเวณรอบ ๆ และร้านอาหารในเครือข่าย หลงัจากนั้นคนส่งอาหารก็จะ
ไปรับอาหารและน ามาส่งให้กบัลูกคา้ของร้าน โดยผูใ้ห้บริการจะไดร้ับเงินค่าส่งเป็นผลตอบแทน 
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3.2.3.3 Food Panda เป็นผูใ้ห้บริการขนส่งอาหารเช่นเดียวกบั Grab Food 

3.2.3.4 Lineman เป็นผูใ้ห้บริการขนส่งอาหารเช่นเดียวกบั Grab Food 
และ Food Panda แต่ไม่ได้ส่งค าสั่งซ้ือไปยงัร้านอาหาร คนส่งอาหารในบริเวณรอบ ๆ จะตอบรับ
ค าสั่งนั้นและไปสั่งท่ีร้านอาหารเอง โดยจ่ายเงินค่าอาหารออกไปก่อนแลว้จึงมาเก็บเงินค่าอาหาร
และค่าบริการขนส่งจากลูกคา้อีกที 

 
 

3.3 บทวเิครำะห์และระบุแผนกลยุทธ์จ ำแนกตำมส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing 
Mix) 

เน่ืองจากบริษทัด าเนินธุรกิจการให้บริการ ดงันั้นบริษทัจึงวางกลยทุธจ์ าแนกตามส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ แบ่งออกเป็น 4 ดา้น (4 Ps) ดงัน้ี 

 

3.3.1 ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีบริษทัเสนอให้แก่ลูกคา้ สามารถแบ่งออกเป็น 2 บริการ คือ 

เวบ็ไซตส์ าหรับร้านอาหาร และแอปพลิเคชนั Chobkin ส าหรับผูใ้ชง้าน 

3.3.1.1 เว็บไซต์ chobkin.com ให้บริการในรูปแบบของเว็บไซต์โดย
บริษทัจะพฒันาหนา้เวบ็ไซตใ์ห้ร้านอาหารแต่ละร้านสามารถจดัการรูปแบบการส่งเสริมการตลาดท่ี
ตอ้งการได ้โดยมีฟังกช์นังานดงัต่อไปน้ี 

1. Shop Information 
ผูป้ระกอบการร้านอาหารสามารถเพิ่มขอ้มูลรายละเอียดโดยทัว่ไปของร้านอาหารผ่าน

ทางเวบ็ไซต ์chobkin.com ได ้เช่น ท่ีอยู ่เวลาเปิด-ปิด รวมถึงส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ท่ีทางร้าน
มีไวส้ าหรับลูกคา้ท่ีจะมาใชบ้ริการ เช่น ท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

2. Menus 
เมนูอาหารถือเป็นอีกหน่ึงปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ร้านอาหารของผูบ้ริโภคท่ีใช้งานแอปพลิเคชนั Chobkin ดงันั้น chobkin.com จึงมีฟังกช์นัท่ีสามารถ
เพิ่มเมนูต่าง ๆ ของร้านได้ โดยสามารถใส่รูปพร้อมทั้งรายละเอียดต่าง ๆ ของเมนู เพื่อเพิ่มความ
น่าสนใจให้แก่ร้านอาหาร 
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3. Sales Promotion 
ร้านอาหารสามารถเพิ่มข้อมูลการส่งเสริมการขายต่าง ๆ เขา้ไปในระบบเพื่อดึงดูด

ผูใ้ชง้านให้มาใช้บริการท่ีร้าน โดยสามารถเพิ่มรูป ราคา รวมถึงหมวดหมู่ของโปรโมชัน่เพื่อให้ง่าย
ต่อการค้นหา นอกจากนั้นร้านอาหารยงัสามารถใช้บริการแจ้งเตือนพิเศษ (Notification) เพื่อให้
ขอ้มูลดงักล่าวแจง้เตือนไปยงัผูใ้ชง้านแอปพลิเคชนั Chobkin ได ้โดยคิดค่าบริการครั้ งละ 100 บาท 

4. Membership 
ร้านอาหารสามารถบริหารจดัการสมาชิกผา่นทางเวบ็ไซต ์ chobkin.com ไดโ้ดยไม่ตอ้ง

มีการท าบตัรสมาชิกหรือบตัรสะสมแตม้ ซ่ึงจะสามารถช่วยลดต้นทุนในการท าบตัรดงักล่าวลงได ้
อีกทั้งยงัสามารถเพิ่มสิทธิประโยชนต่์าง ๆ ส าหรับผูใ้ชง้านท่ีเป็นสมาชิกไดต้ามตอ้งการ ซ่ึงประกอบ
ไปด้วย การก าหนดชนิดของสมาชิก การเพิ่มโปรโมชัน่และส่วนลดส าหรับสมาชิก และการสะสม
แตม้ นอกจากน้ีระบบการบริหารจดัการสมาชิก ยงัสามารถท าให้ร้านอาหารทราบถึงรายละเอียดต่าง 
ๆ ของผูใ้ชบ้ริการสมาชิก ซ่ึงอาจมีประโยชนใ์นการวางแผนกลยทุธท์างการตลาด 

5. Report 
ผูป้ระกอบการร้านอาหารสามารถเรียกดูขอ้มูลสถิติยอ้นหลงัผ่านทางเวบ็ไซตไ์ด้ โดย

จะสามารถเรียกดูไดท้ั้งในรูปแบบของรายงาน และกราฟสรุปต่าง ๆ  เพื่อให้ง่ายต่อการน าขอ้มูลไป
วิเคราะห์ และประมวลผล ไม่ว่าจะเป็นขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการกบัทางร้าน โปรโมชัน่ท่ีมี
ผูบ้ริโภคสนใจมากท่ีสุด ช่วงเวลาส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการ เมนูท่ีเป็นท่ีนิยม เป็นตน้ 

จากข้อมูลดังกล่าวท าให้ผู ้ประกอบการร้านค้าสามารถน าข้อมูลมาวิเคราะห์เพื่อ
ปรับปรุงโปรโมชัน่และเมนูต่าง ๆ ให้เหมาะสมกบัไลฟ์สไตลแ์ละความต้องการของผูบ้ริโภคมาก
ยิง่ข้ึนได ้

3.3.1.2  แอปพลิเคชนั Chobkin เป็นแอปพลิเคชนัการส่งเสริมการตลาด
บน Smartphone ท่ีสามารถช่วยให้ร้านอาหารสามารถยกระดับการบริการเพื่อตอบสนองความ
ต้องการและอ านวยความสะดวกให้แก่ผูบ้ริโภคได้ดียิ่งข้ึน โดยแอปพลิเคชันจะมีรูปแบบและ
ลกัษณะการให้บริการดงัน้ี 

1. ระบบคน้หาร้านอาหารและโปรโมชัน่ 
ผูใ้ช้งานสามารถคน้หาร้านอาหารและโปรโมชั่นโดยระบุต าแหน่งท่ีต้องการค้นหา 

หรือสามารถค้นหาร้านอาหารท่ีอยู่ในบริเวณใกล้เคียงได้ โดยจะสามารถดูข้อมูลทั่วไปของ
ร้านอาหาร เช่น ท่ีอยู ่เวลาเปิด-ปิด เมนูอาหาร และขอ้มูลการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ รวมถึงสามารถ
ดูรายละเอียดต่าง ๆ ของขอ้มูลการส่งเสริมการขายของร้านอาหารนั้น ๆ  เพื่อให้ง่ายต่อการตดัสินใจ
เลือกร้านอาหาร อีกทั้งยงัสามารถท่ีจะเลือกร้านอาหารจากประเภท เช่น ร้านอาหารญ่ีปุ่น ร้านอาหาร



 

 

66 

จีน หรือจากไลฟ์สไตล ์เช่น อยากนัง่ท างานคนเดียว บรรยากาศดี ๆ เนน้ถ่ายรูป เป็นตน้ นอกจากการ
คน้หาร้านอาหารตามไลฟ์สไตลแ์ลว้ ผูใ้ชง้านยงัสามารถเลือกโปรโมชัน่ตามประเภทไดอี้กดว้ย เช่น 
โปรคู่รัก โปรครอบครัว เป็นต้น ซ่ึงจากฟังกช์ัน่การคน้หาดงักล่าวจะสามารถช่วยตอบสนองความ
ตอ้งการท่ีหลายหลายของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดดี้มากยิง่ข้ึน 

2. ระบบสมาชิก 
ผูใ้ช้งานสามารถสมัครเป็นสมาชิกของร้านอาหารใดก็ได้ท่ีอยู่ในระบบโดยไม่มี

ค่าใชจ่้ายในการท าบตัรสมาชิก และสามารถใชสิ้ทธิจากการเป็นสมาชิกของร้านอาหารผา่นทางแอป
พลิเคชนั Chobkin ไดท้นัทีหลงัจากกดสมคัร โดยสิทธิประโยชน์ของแต่ละร้านกจ็ะมีความแตกต่าง
กนัออกไป เช่น การได้รับส่วนลด การสะสมแต้ม เป็นต้น  และการสมคัรสมาชิกผ่านแอปพลิเคชนั
จะช่วยลดปัญหาการพกบตัรสมาชิกของผูใ้ชง้านลงได ้และยงัเพิ่มความสะดวกสบายในการใช้สิทธ์ิ
การเป็นสมาชิกเพียงแค่มีเบอร์โทรศพัทห์รือ Smartphone เพื่อใชใ้นการสแกน QR Code เพียงเท่าน้ีก็
สามารถท่ีจะสิทธิประโยชนต่์าง ๆ ไดท้นัที 

3. ระบบแจง้เตือน 
หากผูใ้ช้งานต้องการท่ีจะรับข่าวสารต่าง ๆ  จากร้านอาหารท่ีช่ืนชอบหรือร้านท่ีไปใช้

บริการบ่อย ๆ กส็ามารถท าไดโ้ดยการกดติดตามร้านอาหารนั้น ๆ เพื่อท่ีจะไดไ้ม่พลาดขอ้มูลใหม่ ๆ 
ของทางร้าน เช่น โปรโมชัน่ใหม่ ๆ เป็นตน้ ซ่ึงสามารถท่ีจะกดติดตามและเลิกติดตามไดต้ลอดเวลา
โดยไม่มีเงื่อนไข โดยขอ้มูลจะถูกส่งมาในรูปแบบของ Notification บน Smartphone นอกจากน้ียงัมี
ระบบแจ้งเตือนเม่ือร้านอาหารท่ีเป็นสมาชิกอยูใ่นขณะนั้นอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียง ซ่ึงก็สามารถช่วย
ให้ผูใ้ชง้านไม่พลาดโอกาสไปใชบ้ริการร้านอาหารเพื่อรับสิทธิประโยชนต่์าง ๆ 

4. ระบบแนะน าร้านอาหาร 
เน่ืองจากแอปพลิเคชนั Chobkin มีการเกบ็ขอ้มูลสถิติการใชง้านของผูใ้ชง้านทุกคน ไม่

ว่าจะเป็นประเภทของโปรโมชัน่และร้านอาหารท่ีเคยใช้บริการ รวมถึงประเภทของโปรโมชั่นท่ี
เปิดดูบ่อย ๆ จึงท าให้สามารถน าข้อมูลเหล่าน้ีมาวิเคราะห์ด้วย Machine Learning เพื่อแนะน า
ร้านอาหารท่ีเหมาะกบัความตอ้งการของผูใ้ชง้านแต่ละคนได้ 

5. Community 
ผูใ้ชง้านยงัสามารถท่ีจะอ่านความคิดเห็นและดูคะแนนของร้านอาหารจากผูท่ี้เคยไปใช้

บริการเพื่อประกอบการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารได ้อีกทั้ง Chobkin ยงัมีฟังกช์ัน่
การท างานพื้นฐานของ Social Media เช่น การกดไลค ์หรือการแชร์ไปยงั Social Media อ่ืน ๆ การ
แสดงความคิดเห็นต่าง ๆ เป็นตน้ ซ่ึงระบบน้ีจะสามารถช่วยเพิ่มการปฏิสมัพนัธร์ะหว่างผูใ้ชง้านและ
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แอปพลิเคชนัไดม้ากข้ึน ท าให้แอปพลิเคชนัมีความน่าสนใจ ไม่น่าเบ่ือ และผูใ้ชง้านสามารถใช้งาน
ไดอ้ยา่งหลากหลายมากยิง่ข้ึน 

6. การแนะน าโปรโมชัน่เขา้มาในระบบ 
เน่ืองจากจ านวนร้านคา้และโปรโมชัน่ในระบบเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสามารถเพิ่มความ

น่าสนใจให้แก่แอปพลิเคชนัได ้ดงันั้นผูใ้ช้งานทัว่ไปท่ีไม่ใช่ผูป้ระกอบการร้านอาหารจึงสามารถท่ี
จะเพิ่มโปรโมชัน่ของร้านอาหารท่ียงัไม่มีในระบบได้ โดยจะต้องถ่ายรูปโปรโมชัน่ พร้อมกรอกระ
เอียดของร้านอาหารและโปรโมชัน่นั้น ๆ ให้ครบถว้น เช่น ช่ือร้าน ท่ีอยู่ ระยะเวลาของโปรโมชัน่ 
เป็นต้น หลงัจากนั้นโปรโมชั่นดงักล่าวจะถูกตรวจสอบความถูกต้องโดยเจ้าหน้าท่ีของ Chobkin 
ก่อนท่ีจะถูกแสดงบนแอปพลิเคชัน โดยผู ้ใช้งานจะได้รับแต้มหรือ Chob Point (CP) เ ป็น
ผลตอบแทนเม่ือโปรโมชัน่ท่ีเพิ่มเขา้มาผา่นการตรวจสอบแลว้ 

7. การสะสมแตม้ 
Chob Point (CP) เป็นระบบสะสมคะแนนของแอปพลิเคชนัท่ีไม่มีความเก่ียวขอ้งกบั

ร้านอาหารใด ๆ ท่ีอยู่ในระบบ โดยผูใ้ช้งานสามารถน าคะแนนน้ีมาแลกเป็นบตัรเงินสด หรือ E-
Voucher ได ้ซ่ึงผูใ้ชง้านสามารถสะสมแตม้น้ีไดจ้ากหลายช่องทางดงัต่อไปน้ี 

- ผูใ้ชง้านจะไดร้ับ 1 CP ทุก ๆ 10 คะแนนจากการสะสมคะแนนของร้านอาหารร้าน
ใดกไ็ดใ้นระบบ 

- ชวนคนรู้จกัให้มาใช้งานแอปพลิเคชนั โดยจะได้รับ 1 CP ต่อ 1 คน เม่ือผูใ้ช้งาน
ใหม่ไดใ้ชบ้ริการร้านอาหารท่ีมีอยูใ่นระบบอยา่งนอ้ย 1 ครั้ งผา่นแอปพลิเคชนั 

- ไดร้ับ 1 CP ทุก ๆ การเพิ่มโปรโมชัน่ใหม่จ านวน 3 โปรโมชัน่  
โดยท่ี 10 CP มีค่าเท่ากบั E-Voucher ราคา 100 บาท ซ่ึงสามารถน าไปใช้เป็นส่วนลด

ค่าอาหารท่ีร้านใดก็ได้ท่ีอยู่ในระบบ โดยจุดประสงค์หลกัคือการก าหนดเป้าหมายในการได้รับ
ผลตอบแทนเพื่อกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคไปใช้บริการท่ีร้านอาหารมากข้ึน ซ่ึงสามารถสร้างความพึง
พอใจให้แก่ร้านอาหารในการใชบ้ริการกบัทางบริษทัต่อไป 

ฟังกช์นัการท างานดงักล่าวถือเป็นกลยุทธใ์นการกระตุน้การใชง้าน และเป็นการสร้าง
ความตระหนกัถึงการบริการของบริษทั ซ่ึงมีผลต่อการสร้างรายได ้ เพราะยิง่มีฐานผูใ้ชง้านมาก กจ็ะ
ยิง่มีส่วนช่วยให้ร้านอาหารตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการมากยิง่ข้ึน 

 

3.3.2 ด้ำนรำคำ (Price) 
บริษทัใชก้ลยทุธด์า้นราคาโดยมีรูปแบบราคาท่ีหลากหลาย (Optional Service Pricing) 

ให้เลือก และใชก้ลยทุธก์ารตั้งราคาแบบ Psychological Pricing ดงัน้ี 
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3.3.2.1 Package แบบเหมาจ่าย ในรูปแบบราคาน้ี บริษทัคิดค่าบริการ 
1,990 บาท ต่อเดือน ส าหรับร้านขนาดเล็ก และค่าบริการ 3,990 บาท ต่อเดือน ส าหรับร้านขนาด
กลางข้ึนไป 

3.3.2.2 Package แบบคิดตามใช้งานจริง ในรูปแบบราคาน้ี บริษทัคิด
ค่าบริการ 12 บาทต่อ 1 Transaction 

โดยท่ีรายการต่อไปน้ีนบัเป็น 1 Transaction 
1. ผูใ้ชง้านไดร้ับแตม้สะสม หรือมีการสแกน QR Code เพื่อรับส่วนลดจากร้านอาหาร 
2. ผูใ้ช้งานน าแต้มสะสมจากร้านอาหารไปแลกส่วนลดหรือของรางวลัตามเงื่อนไข

โปรโมชัน่ 
 

3.3.3 ด้ำนช่องทำงกำรให้บริกำร (Place) 
เน่ืองจากการติดต่อร้านอาหารจ าเป็นต้องใช้พนักงานขายเข้าไปติดต่อขายโดยตรง 

ดงันั้นบริษทัจึงเนน้กลยทุธด์า้นช่องทางการให้บริการไปยงักลุ่มผูใ้ชง้าน เพื่อสร้างฐานลูกคา้มากกว่า
การใช้กลยุทธ์น้ีเพื่อเขา้หาผูป้ระกอบการร้านอาหาร โดยบริษทัมองเห็นว่าหากมีฐานผูใ้ช้งานมาก 
ร้านอาหารต่าง ๆ กจ็ะตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการง่ายยิง่ข้ึนเอง โดยกลยทุธใ์นการสร้างความตระหนกัรู้ 
(Brand Awareness) มีดงัต่อไปน้ี 

1. ให้ลูกคา้ท่ีใช้แอปพลิเคชนัให้คะแนน 5 ดาว เพื่อให้แอปพลิเคชนัน้ีติดอนัดบัใน 
AppStore และ Play Store 

2. ท าสต๊ิกเกอร์โลโกข้องแอปพลิเคชนั ติดตามร้านอาหารท่ีใชง้านระบบ 
 

3.3.4 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
บริษทัใช้การส่งเสริมการตลาด 2 กลยุทธ์ คือ Push Strategy และ Pull Strategy โดย

รายละเอียดมีดงัต่อไปน้ี 

3.3.4.1 Push Strategy เป็นกลยุทธ์ในการผลักดันไปท่ีผู ้ประกอบการ
ร้านอาหารให้ช่วยท าการตลาดให้กบัแอปพลิเคชนั โดยการให้ QR Code เพื่อดาวนโ์หลดแอปพลิเค
ชันไว้กบัร้านอาหาร หากมีคนดาวน์โหลดแอปพลิเคชนัผ่าน QR Code นั้น ร้านอาหารจะได้รับ
ส่วนลดค่าบริการตามจ านวนผูใ้ชง้านท่ีดาวนโ์หลด โดยทางร้านอาหารจะไดร้ับส่วนลดค่าบริการ 10 
บาทต่อการดาวนโ์หลด 1 ครั้ ง 
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3.3.4.2 Pull Strategy เ ป็ น ก ล ยุ ท ธ์ ใ น ก า ร ท า ก า ร ต ล า ด เ พื่ อ ดึ ง
ผูป้ระกอบการร้านอาหารและผูใ้ช้งานแอปพลิเคชันตระหนักรู้ถึงแอปพลิเคชันและบริการของ
บริษทั 

1. หากผูใ้ชง้านดาวนโ์หลดแอปพลิเคชนั Chobkin มาใชง้านเป็นครั้ งแรก จะไดร้ับ E-
Voucher มูลค่า 100 บาท เพื่อเป็นส่วนลดร้านอาหารท่ีใชบ้ริการระบบ 

2. ให้ผูใ้ช้งานแชร์รูปอาหาร หรือโปรโมชนัจากแอปพลิเคชนัไปบน Facebook หรือ 
Instagram พร้อมติด hashtag #Chobkin โดยบริษทัจะแจกรางวลัให้กบัผูท่ี้ไดร้ับยอด Like มากท่ีสุด 

3. ให้ผูใ้ช้งานแชร์รูปอาหาร หรือโปรโมชนัจากแอปพลิเคชนัไปบน Facebook หรือ 
Instagram พร้อมติด hashtag #Chobkin โดยบริษทัจะสุ่มผูโ้ชคดีทุกส้ินเดือน 
 
 

3.4 แผนด ำเนินกำรกลยุทธ์กำรตลำดจ ำแนกตำมกรอบเวลำและทรัพยำกร 

บริษทัมีการด าเนินกลยทุธ์การตลาดจ าแนกออกเป็นระยะสั้น (1 ปี) ระยะกลาง (2 – 3 
ปี) และระยะยาว (4 – 5 ปี) โดยในแต่ละกลยทุธจ์ะถูกใชง้านตามกรอบเวลาดงัตารางท่ี 3.3 
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ตารางท่ี 3.3 แผนกลยทุธก์ารตลาดจ าแนกตามกรอบเวลา 

กจิกรรม 
เดือนที่ ปีที่ 

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

กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์และบริกำร (Product Strategy) 
จดัท าและ
พฒันา
เวบ็ไซต ์
chobkin.com 

                

จดัท าและ
พฒันาแอป
พลิเคชนั 
Chobkin 

                

กลยุทธ์ด้ำนรำคำ (Price Strategy) 
Optional 
Pricing 

                

Psychological 
Pricing 

                

กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงกำรบริกำร (Place Strategy) 
Rate 5 stars 
แลกส่วนลด 
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ตารางท่ี 3.3 แผนกลยทุธก์ารตลาดจ าแนกตามกรอบเวลา (ต่อ) 

กจิกรรม 
เดือนที่ ปีที่ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 2 3 4 5 
ติดสต๊ิกเกอร์ 
โลโก ้
Chobkin ใน
ร้านอาหาร 

                

กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion Strategy) 

QR Code 
กระตุน้การ
ดาวน์โหลด 

                

E-Voucher 
ส่วนลด
ส าหรับการ
ใชค้ร้ังแรก 

                

แจกรางวลั
ตามยอดไลค์
สูงสุด 

                

สุ่มแจก
รางวลัราย
เดือน 
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บทที ่4 

แผนกลยุทธ์ด้ำนเทคโนโลย ีนวตักรรม และกำรจดักำรทรัพย์สินทำงปัญญำ 
 
 

4.1 บทวเิครำะห์กำรพัฒนำเทคโนโลยีส ำหรับผลิตภัณฑ์และบริกำร 

 

4.1.1 ประเภทของเทคโนโลยี 
ขอ้แตกต่างท่ีจะท าให้บริษทัเหนือกว่าคู่แข่งในตลาดคือการน า Machine learning เขา้

มาใช้ในการให้บริการขอ้มูลเก่ียวกบัการตลาดของร้านอาหาร โดยมี Mobile Application เป็นตวั
รวบรวมข้อมูลจากผูใ้ช้งานไปเก็บรวบรวมไว้ใน Data warehouse จากนั้น Machine learning จะ
ประมวลผลขอ้มูลทั้งหมดเพื่อสรุปผลและแสดงผลไปยงั Web Application เพื่อให้ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหารได้รับขอ้มูลเพื่อการวางแผนกลยุทธ์การตลาด นอกจากนั้นผูป้ระกอบการร้านอาหารจะ
ไดร้ับประโยชนแ์ลว้ ฝ่ังผูใ้ชง้านแอปพลิเคชนักจ็ะไดร้ับการแนะน าร้านอาหารประเภทเดียวกนักบัท่ี
ผูใ้ช้งานแต่ละคนข้ึนอยู่กบัการใช้งาน ซ่ึงเป็นการประมวลผลของ Machine Learning จากการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลผูใ้ช้งานรายบุคคลนั่นเอง โดยขอ้มูลทั้งหมดน้ีส่งถึงกนัผ่านอินเตอร์เน็ต ดงันั้นจึง
กล่าวไดว้่าเทคโนโลย ีMachine Learning Platforms และ Cloud computing จึงเป็นเทคโนโลยหีลกัท่ี
ใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการน้ี 

 

4.1.2 คุณลักษณะส ำคัญของเทคโนโลยี 
เทคโนโลยีท่ีใช้หลกั ๆ คือ Cloud Computing และ Machine Learning Platforms โดย

คุณสมบติัส าคญัของแต่ละเทคโนโลยมีีดงัน้ี 

4.1.2.1 Cloud Computing เทคโนโลยี Cloud Computing คือ เทคโนโลยี
ท่ีท าให้การเกบ็ขอ้มูล และการเขา้ถึงขอ้มูลต่างๆ สามารถท าไดผ้า่นทางอินเตอร์เน็ต แทนการเขา้ถึง
ผ่านทางฮาร์ดไดร์ฟคอมพิวเตอร์ ซ่ึงแท้จริงแลว้ Cloud คือค าท่ีใช้เรียกแทนอินเตอร์เน็ตนัน่เอง ซ่ึง
การน า Cloud Computing มาใชใ้นธุรกิจ สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 รูปแบบ คือ 

1. Software-as-a-Service (SaaS) คือ การให้บริการซอฟต์แวร์ผ่านทางอินเตอร์เน็ต 
ผูใ้ช้งานไม่จ าเป็นต้องติดตั้งซอฟต์แวร์ท่ีต้องการใช้บนเคร่ืองคอมพิวเตอร์ หรืออุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ี
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ต้องการใช้งานซอฟต์แวร์นั้น ๆ แต่สามารถใช้งานซอฟต์แวร์ดงักล่าวผ่านทางอินเตอร์ได้ทนัที 
ตวัอย่างเช่น Salesforce.com ซอฟต์แวร์การบริหารจดัการความสัมพนัธ์ลูกคา้ ท่ีสามารถใช้งานได้
ผา่นอินเตอร์โดยไม่ตอ้งติดตั้งบนคอมพิวเตอร์ Dropbox แอปพลิเคชนัรับฝากขอ้มูลผา่นอินเตอร์เน็ต 
เป็นตน้ 

2. Platform-as-a-Service (PaaS) คือ การให้บริการซอฟต์แวร์ซ่ึงเป็นตวักลางในการ
เช่ือมต่อไปยงัเครือข่ายระบบ Cloud เพื่อให้โปรแกรมเมอร์สามารถพฒันาซอฟตแ์วร์ต่อไปได ้โดยท่ี
โปรแกรมเมอร์ไม่จ าเป็นต้องสนใจการท างานของระบบเครือข่ายฮาร์ดแวร์ การท างานของ
ระบบปฏิบัติการ หรือดูแลความปลอดภัยของฐานข้อมูล เน่ืองจากผูใ้ห้บริการจะเป็นผูดู้แลให้
ทั้งหมด ตวัอย่างเช่น Apache ผูใ้ห้บริการ Web Server Software เป็นตวักลางในการจดัการเก่ียวกบั
การเข้าถึงเว็บไซต์ต่าง ๆ ทั้ งยงัเป็นตัวกลางในการจัดการหน่วยความจ า ท่ีต้องใช้ในการเข้าถึง
เวบ็ไซตต่์าง ๆ 
3. Infrastructure-as-a-Service (IaaS) คือ การให้บริการพื้นฐานด้านการจดัเก็บขอ้มูลและเครือข่าย
ระบบ Cloud โดยผูใ้ช้งานจะสามารถเขา้ถึงความสามารถในการค านวณ การจดัเก็บขอ้มูล โดยท่ีผู ้
ให้บริการจะเป็นผูดู้แลฮาร์ดแวร์ต่าง ๆ รวมถึงความปลอดภยัของระบบพื้นฐานดงักล่าว ตวัอยา่งเช่น 
Amazon Web Service (AWS) Microsoft Azure เป็นตน้ 

ภาพท่ี 4.1 การเปรียบเทียบการจดัการ Cloud Service ในแต่ละรูปแบบ 

ท่ีมา: (blogs: SaaS vs PaaS vs IaaS: What’s The Difference and How To Choose, 2017) 

4.1.2.2 Machine Learning Platforms เทคโนโลยี Machine Learning คือ 
เทคโนโลยีท่ีพฒันาข้ึนมาจากศาสตร์ท่ีเรียกว่าปัญญาประดิษฐ์ หรือ Artificial Intelligence (AI) ซ่ึง
เป็นศาสตร์หน่ึงในวิทยาศาสตร์คอมพิวเตอร์ ว่าด้วยการท าให้คอมพิวเตอร์มีความสามารถในการ
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เรียนรู้ และสามารถคิดเองไดค้ลา้ยการเลียนแบบมนุษย์ จากนั้นจึงมีการพฒันาข้ึนเป็นแพลตฟอร์ม 
เพื่อให้บริการอลักอริทึม API และข้อมูลต่าง ๆ นับเป็นบริการหน่ึงของ Cloud Computing ใน
รูปแบบ Platform-as-a-Service (PaaS) โดยบริการน้ีจะท าให้ผู ้ใช้งานสามารถใช้งาน Machine 
Learning ท่ี ซ่ึงมีความซับซ้อนมาก โดยไม่ต้องสร้างข้ึนมาเอง ปัจจุบันมีผู ้ให้บริการ Machine 
Learning Platform แล้วจ านวนมาก ตัวอย่างเ ช่น Google Amazon Microsoft เ ป็นต้น (Machine 
Learning for Humans, 2017) 

 

4.1.3 ควำมเป็นไปได้ของเทคโนโลยีในกำรน ำมำปรับใช้จริง 
เทคโนโลยทีั้ง 2 ท่ีกล่าวในขา้งตน้ไม่ใช่เทคโนโลยใีหม่ หากแต่เป็นเทคโนโลยท่ีีมีการ

น ามาประยุกต์ใช้ในดา้นต่าง ๆ  มาเป็นระยะเวลาหน่ึงแลว้  โดย Cloud Computing นั้นถูกพฒันาข้ึน
มาตั้งแต่ปี 1960 แต่เร่ิมมีการใชง้านได้จริงเม่ือมีการใชง้านอินเตอร์เน็ตในปี 1960 โดยมาเป็นท่ีรู้จกั
จริง ๆ ในปี 1999 โดย Saleforces.com ผูใ้ห้บริการระบบการจดัการความสัมพนัธ์ลูกคา้ (Customer 
Relationship Management) จากนั้นก็มีผูใ้ห้บริการท่ีใช้ประโยชน์จาก Cloud Computing ใหม่ ๆ 
ตามมามากมาย ยกตวัอย่างเช่น Microsoft เปล่ียนรูปแบบการให้บริการ Microsoft Office ใหม่จาก
เดิมท่ีขายในรูปแบบ CD มาเป็นในรูปแบบ SaaS หรือการ Subscription แทน กล่าวคือเปล่ียนจาก
การท่ีผูใ้ช้ต้องซ้ือ Microsoft Office ในรูปแบบ CD แล้วใส่ CD-Key เพื่อยืนยนัว่าได้ซ้ือมาด้วย
ลิขสิทธ์ิท่ีถูกต้อง เปล่ียนเป็น Office 365 โดยการเปิดให้ผู ้ใช้ดาวน์โหลด Office 365 ผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต และให้ช าระค่าบริการเป็นรายปีแทน (A history of cloud computing, 2018) 

ขณะเดียวกนั Machine Learning ก็ได้ถูกพฒันามาเป็นเวลานานแล้วเช่นกนั แต่ถูก
น ามาให้บริการเพื่อธุรกิจจริงในปี 2011 ในรูปแบบ Platform-as-a-Service (PaaS) โดย Amazon และ 
Microsoft เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถเข้าถึงการใช้งาน Machine Learning ได้ง่ายข้ึน (When 
Machine Learning Started To Sense The World, 2018) 
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4.2  บทวเิครำะห์คุณลักษณะควำมเป็นนวตักรรมของผลิตภัณฑ์และบริกำร 

 

4.2.1 ระดับควำมใหม่ของนวัตกรรม 
นวตักรรมท่ีน ามาใช้มีความใหม่ในระดับองค์กร เน่ืองจากทางบริษทั ซอฟต์บิซ 

โซลูชัน่ จ ากดั มีการน านวตักรรมท่ีได้กล่าวมาขา้งต้นมาประยุกตใ์ช้กบัการให้บริการขอ้มูลส่งเสริม
การตลาดเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการให้บริการ และความสามารถในการแข่งขนัในตลาด 

 

4.2.2 ประเภทของนวัตกรรม 
นวตักรรมท่ีบริษทัน ามาใช้จดัอยูใ่นนวตักรรมประเภท นวตักรรมการบริการ (Service 

Innovation) ซ่ึงน าเทคโนโลยต่ีาง ๆ มาช่วยท าให้การให้บริการดา้นขอ้มูลการส่งเสริมการตลาดของ
บริษทัมีรูปแบบท่ีต่างออกไปจากคู่แข่งในตลาด Machine Learning ช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากข้ึน ในขณะเดียวกนัก็ยงัท าให้ผูใ้ช้งานเขา้ถึงขอ้มูลการ
ส่งเสริมการตลาด และร้านอาหารท่ีตนสนใจไดร้วดเร็วมากยิง่ข้ึน 

 

4.2.3 แนวทำงกำรต่อยอดกำรใช้ประโยชน์เชิงพำณิชย์ 
เน่ืองจากบริษทัเป็นเจา้ของทรัพยสิ์นทางปัญญาทั้งหมดแต่เพียงผูเ้ดียวจึงมีสิทธิผูกขาด 

ในการใช้ทรัพยสิ์นทางปัญญาดงักล่าวในเชิงพาณิชยจึ์งสามารถน าไปขายบริการได้ อีกทั้งการจด
ทรัพยสิ์นทางปัญญาเหล่าน้ียงัเป็นการป้องกนัการละเมิดสิทธิจากบุคคลอ่ืน 

 
 

4.3 แผนกลยุทธ์ด้ำนกำรจดักำรปกป้องและกำรหำประโยชน์ด้ำนทรัพย์สินทำงปัญญำ 

เน่ืองจากการให้บริการของบริษทัเป็นการให้บริการผ่านส่ือออนไลน์ บริษทัมีการ
พฒันาซอฟตแ์วร์ข้ึนมาร่วมกบัการให้บริการ ซอฟตแ์วร์ดงักล่าวจึงถือเป็นทรัพยสิ์นทางปัญญาของ
บริษทัซ่ึงจ าเป็นตอ้งมีกลยุทธ์ในการจดัการดา้นการปกป้องและการหาประโยชน์จากทรัพยสิ์นทาง
ปัญญาดงักล่าว นอกจากน้ีบริษทัได้มีการสร้างแบรนด์เพื่อสร้างการรับรู้และจดจ าให้ลูกค้า ทั้งน้ี
บริษทัจึงมีการจดเคร่ืองหมายการคา้ ประเภทเคร่ืองหมายบริการ โดยทรัพยสิ์นทางปัญญาต่าง ๆ ของ
บริษทัมีรายละเอียดดงัน้ี 
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4.3.1 ลิขสิทธ์ิ (Copyright) 
แอปพลิเคชัน “Chobkin” ถือเป็นลิขสิทธ์ิของบริษทั ซอฟต์บิซ โซลูชั่น จ ากดั โดย

บริษทัจะเป็นผูถื้อสิทธ์ิและมีสิทธ์ิในการใช้เพื่อการคา้แต่เพียงผูเ้ดียว บริษทัจะไดสิ้ทธ์ิในลิขสิทธ์ิน้ี
เม่ือบริษทัน า Application “Chobkin” ออกให้บริการในตลาดซ่ึงมีระยะเวลาคุม้ครองนาน 50 ปี 

 

4.3.2 เคร่ืองหมำยกำรบริกำร (Service Mark) 
ด าเนินการให้บริการภายใต้ช่ือ “Chobkin” ซ่ึงเป็นทรัพย์สินทางปัญญาประเภท

เคร่ืองหมายการคา้ โดยจะด าเนินการจดทะเบียนเม่ือเร่ิมต้นก่อตั้งบริษทั ซ่ึงมีระยะเวลาคุม้ครอง 10 
ปีและตอ้งต่ออายทุุก ๆ 10 ปี มีธรรมเนียม 1,600 บาท และค่าทะเบียน 2,000 บาท 

 

4.3.3 ควำมลับทำงกำรค้ำ (Trade Secret) 
นวตักรรมท่ีน ามาใช้เป็นนวตักรรมท่ีมีผูใ้ห้บริการอยู่แลว้ ซ่ึงผูป้ระกอบการรายอ่ืนก็

สามารถเข้าถึงทรัพยากรเหล่านั้นได้เช่นกัน หากแต่การน ามาใช้จ าเป็นต้องมีการปรับโดย
เฉพาะเจาะจง เพื่อให้เขา้กบังานท่ีต้องการจึงจ าเป็นต้องมีการเขียนโปรแกรมเพิ่มเติม Source code 
เหลา่นั้นจึงถือเป็นทรัพยสิ์นทางปัญญาประเภทความลบัทางการคา้ (Trade secret) ของบริษทั โดยจะ
ระบุมาตรการการปกป้องทรัพยสิ์นดงักล่าวไวใ้นสญัญาจา้ง (Employment agreement) และพนกังาน
จะตอ้งลงลายมือยอมรับสญัญาปกปิดความลบั (Non-disclosure agreement) ทุกปี ปีละ 1 ครั้ ง 

 

4.3.4 ช่ือบริษัท 
จดทะเบียนบริษทัในนาม “บริษทั ซอฟต์บิซ โซลูชั่น จ ากดั” ซ่ึงเป็นทรัพยสิ์นทาง

ปัญญาประเภทเคร่ืองหมายการค้า โดยจะด าเนินการจดทะเบียนเม่ือเร่ิมต้นก่อตั้ งบริษทั ซ่ึงมี
ระยะเวลาคุม้ครอง 10 ปีและตอ้งต่ออายทุุก ๆ 10 ปี มีค่าธรรมเนียม 5,600 บาท และค่าอากรแสตมป์ 
600 บาท 

 
ตารางท่ี 4.1 รายการทรัพยสิ์นทางปัญญา 

รำยกำร สถำนท่ี รำคำ ระยะเวลำ กำรด ำเนินงำน 
ช่ือบริษทั 

ประเทศไทย 6,300 บาท 10 ปี 
เร่ิมก่อตั้ง
บริษทั 

เคร่ืองหมายการ
บริการ 

ประเทศไทย 3,600 บาท 10 ปี 
เร่ิมก่อตั้ง
บริษทั 
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ตารางท่ี 4.1 รายการทรัพยสิ์นทางปัญญา (ต่อ) 
รำยกำร สถำนท่ี รำคำ ระยะเวลำ กำรด ำเนินงำน 

ความลบัทางการคา้ 
(Source code) 

ประเทศไทย ไม่มีค่าใชจ่้าย ไม่มีก าหนด 

ระบุในสญัญา
จา้ง 

(Employment 
agreement) 

ลิขสิทธ์ิ 
(Application) 

ประเทศไทย ไม่มีค่าใชจ่้าย 50 ปี 
ไดร้ับทนัทีเม่ือ
เร่ิมให้บริการ 

 
 

4.4 แผนด ำเนินกำรด้ำนกำรจดักำรทรัพย์สินทำงปัญญำตำมกรอบเวลำและทรัพยำกร 

ตารางท่ี 4.2 แผนด าเนินการดา้นการจดัการทรัพยสิ์นทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

รำยกำร 
เวลำ (เดือน) 

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

            
ช่ือบริษทั 
และ 
เคร่ืองหมาย
การบริการ 
ความลบั
ทางการคา้ 

            
Source 
code 
ลิขสิทธ์ิ 

            Application 
Software 
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บทที ่5 

แผนบริหำรจดักำรทมีและองค์กร 
 
 

5.1 บทวิเครำะห์และระบุประเภททรัพยำกรด้ำนทีมและองค์กรที่จ ำเป็นเพ่ือสนับสนุน
ธุรกิจ 

บริษทั ซอฟตบิ์ซ โซลูชัน่ จ ากดั ให้บริการพฒันาซอฟตแ์วร์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรม
ภตัตาคารและร้านอาหาร โดยมีทุนจดทะเบียน 5,000,000 บาท 

ทรัพยากรบุคคลเป็นทรัพยากรส าคญัท่ีสุดต่อแอปพลิเคชันและการให้บริการของ
บริษทั โดยต าแหน่งหลกั ๆ ท่ีต้องการคือโปรแกรมเมอร์ เพื่อพฒันาผลิตภัณฑ์ ท างานคู่กนักบั 
UX/UI ดีไซนเ์นอร์ เพื่อออกแบบให้แอปพลิเคชนัใชง้านง่าย มีฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย เพื่อคิดกล
ยทุธก์ารตลาดในการส่ือสารและกระตุ้นให้มีคนเขา้มาใช้งานแอปพลิเคชนัมากข้ึน ฝ่ายการเงินและ
การบัญชี เพื่อดูแลสภาพคล่องของบริษทั และฝ่ายบริหาร เพื่อประสานงานให้แต่ละฝ่ายท างาน
ร่วมกนัอยา่งมีประสิทธิภาพ โดยรายละเอียดของต าแหน่งงานมีดงัต่อไปน้ี 

 
ตารางท่ี 5.1 ทรพัยากรดา้นทีมท่ีจ าเป็นเพื่อสนบัสนุนธุรกิจ 

ต ำแหน่งหน้ำท่ี หน้ำท่ีควำมรับผิดชอบ 
1. Chief Executive Officer 
(CEO) 

1. ก าหนดกลยทุธแ์ละแผนการด าเนินงานของทั้งองคก์รทั้งใน
ระยะสั้นและระยะยาว 
2. บริหารองคก์รให้เป็นไปตามแผนท่ีวางเอาไว ้
3. บริหารจดัการดูแลองคก์รและพนกังานทุกคนในองคก์ร 
4. ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากรในองคก์ร 

2. Chief Financial Officer 
(CFO) 

1. บริหารจดัการภาพรวมทางบญัชีของบริษทัทั้งหมด 
2. บริหารจดัการภาพรวมทางการเงินของบริษทั 
3. รับผดิชอบค่าตอบแทนบุคลากร 
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ตารางท่ี 5.1 ทรัพยากรดา้นทีมท่ีจ าเป็นเพื่อสนบัสนุนธุรกิจ (ต่อ) 
ต ำแหน่งหน้ำท่ี หน้ำท่ีควำมรับผิดชอบ 
3. Chief Marketing Officer 
(CMO) 

1. ก าหนดกลยทุธท์างการตลาดภายนอกองคก์ร 
2. ก าหนดกลยทุธท์างการตลาดภายในองคก์ร 
3. ประมาณการยอดขาย 
4. ส ารวจความเป็นไปไดท้างการตลาด 

4. Chief Information Officer 
(CIO) 

1. บริหารจดัการเทคโนโลยสีารสนเทศนท์ั้งภายในและ
ภายนอกองคก์ร 
2. บริหารจดัการองคค์วามรู้และพฒันาความสามารถของคน
ภายในองคก์ร 
3. วางแผนงบประมาณในการใชจ่้ายแต่ละโครงการ 

5. Marketing Officer 1. สร้างสรรคเ์น้ือหาออนไลน ์เพื่อสร้างการรับรู้ให้บริษทั 
2. ส ารวจตลาดและมองหาความตอ้งการใหม่ ๆ 
3. จดัท าส่ือต่างอ่ืน ๆ เพื่อการโฆษณา 

6. Developer (DEV) 1. พฒันาโปรแกรมตามงานท่ีไดร้ับมอบหมาย 
2. ตรวจสอบความถูกตอ้งของโปรแกรมเบ้ืองตน้ 

7. Software Tester (QA) 1. ทดสอบการท างานของโปรแกรมให้ถูกตอ้งตามความ
ตอ้งการของงานทั้งในแง่ Business logic และ Technical logic 
2. ทดสอบประสิทธิภาพการท างานของโปรแกรมให้สามารถ
ท างานไดภ้ายในระยะเวลาท่ีก าหนด  

8. UX/UI Designer (UX/UI) 1. ออกแบบ UX/UI ตามความเหมาะสมของงาน  
2. รวบรวมขอ้มูลความตอ้งการของผูใ้ชง้าน และท างาน
ร่วมกบัทีมเพื่อออกแบบการท างานของระบบ 

 
 

5.2 บทวเิครำะห์และระบุแผนกลยุทธ์กำรจดักำรทรัพยำกรทีเ่กี่ยวข้อง 

บริษัท ซอฟต์บิซ โซลูชั่น จ ากัด  เ ร่ิมก่อตั้ ง ข้ึนจากผู ้ท่ี มี อุดมการณ์เดียวกัน มี
ประสบการณ์ในการท างานสายคอมพิวเตอร์มาก่อน และไดค้น้พบความตอ้งการในตลาดท่ียงัไม่ถูก
เติมเต็ม จึงรวมกลุ่มกนัสร้างแนวทางการแกปั้ญหาเพื่อผลประโยชนเ์ชิงพาณิชยเ์ป็นบริษทัเลก็ ๆ ท่ีมี
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โครงสร้างองคก์รแบบแนวราบ (Flat Organization) เพื่อการท างานท่ีรวดเร็ว สามารถตอบสนองการ
เปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนในตลาดได้อย่างทนัท่วงที และเพื่อให้องคก์รสามารถด าเนินธุรกิจได้อย่าง
ราบร่ืน โดยมีแผนการจัดหาทรัพยากรบุคคลด้วยการใช้ LinkedIn ซ่ึงเป็น Web Application ท่ี
รวบรวมประวติัการท างาน ความรู้ ความสามารถในดา้นต่าง ๆ  ถือว่าเป็นแหล่งรวบรวมฐานขอ้มูล
ประวติัการท างานท่ีสามารถใช้หาคนท่ีมีศกัยภาพตามท่ีต้องการเขา้มาร่วมงานได้ นอกจากการใช้ 
LinkedIn หาบุคคลท่ีมีศกัยภาพเขา้มาร่วมงานแลว้ บางต าแหน่งท่ีไม่ไดต้้องการบุคคลซ่ึงมีศกัยภาพ
มากนัก สามารถน านักศึกษาจบใหม่มาสอนงานได้ เช่น ต าแหน่ง Developer บริษัทจะออก 
Roadshow ไปตามมหาวิทยาลยัชั้นน าของประเทศเพื่อรับสมคัรนกัศึกษาในสาขาคอมพิวเตอร์ และ
ใช้ระบบ Pair Programming โดยให้ท างานคู่กบั Developer รุ่นพี่ท่ีมีประสบการณ์ท างานมากกว่า 
เพื่อพฒันาศกัยภาพให้เทียบเท่ารุ่นพี่ไดร้วดเร็วมากยิง่ข้ึน 
 
 

5.3 โครงสร้ำงองค์กรและสถำนะบุคลำกรและบทบำทหน้ำที ่

เน่ืองจากเป็นบริษทัท่ีมีขนาดเล็ก บริษทัจึงมีโครงสร้างองค์กรแบบแนวราบ (Flat 
Organization) เพื่อให้สามารถบริหารองคก์รไปไดอ้ย่างรวดเร็ว และมีการบริหารแบบกระจายศูนย ์
(Decentralized Organization) โดยผู ้บริหารเป็นผู ้ก  าหนดวิสัยทัศน์ และเป้าหมายขององค์กร 
(Organization goal) เพื่อให้ทุกคนตั้งเป้าหมายของตนให้สอดคลอ้งกบัเป้าหมายขององคก์ร (Goal 
alignment) สามารถด าเนินการไปในทิศทางเดียวกนั และเพื่อท่ีผูบ้ริหารจะสามารถกระจายอ านาจ
การตดัสินใจต่าง ๆ ไปในแต่ละฝ่ายได ้โดยสามารถจ าแนกตามโครงสร้างองคก์รไดด้งัภาพท่ี 5.1 
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ภาพท่ี 5.1 โครงสร้างองคก์รของบริษทั ซอฟตบิ์ซ โซลูชัน่ จ ากดั 

 
บริษทัมีผูก่้อตั้งจ านวน 4 คน โดยแต่ละคนประจ าต าแหน่งดงัน้ี 

  
ศุภศิต ลิขิตาภรณ ์ ธาวิต สุบรรณพงษ ์

Chief Executive Officer Chief Information Officer 

CEO

CFO CIO

DEV

QA

UX/UI

CMO

Marketing 
Officer
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พิรญาณ์ พนัสุทธิรางกรู ศรัณย ์พณิชยา 
Chief Marketing Officer Chief Financial Officer 

ภาพท่ี 5.2 ผูก่้อตั้งบริษทั ซอฟตบิ์ซ โซลูชัน่ จ ากดั 

แต่ละคนมีประวติัการศึกษา และประสบการณ์การท างานดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 5.2 ประวติัการศึกษาและประสบการณ์การท างานผูก่้อตั้ง 
ช่ือ-นำมสกุล/ต ำแหน่งงำน ประวัติกำรศึกษำ ประสบกำรณ์กำรท ำงำน 
ศุภศิต ลิขิตาภรณ ์
Chief Executive Officer 

วิศวกรรมศาสตร์บณัฑิต สาขา
คอมพิวเตอร์ 
มหาวิทยาลยัมหิดล 
นกัศึกษาการจดัการมหาบณัฑิต 
สาขาภาวะผูป้ระกอบการและ
นวตักรรม วิทยาลยัการจดัการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล  

Senior Software Developer – 
DST Worldwide Services 
(Thailand) 

ธาวิต สุบรรณพงษ ์
Chief Information Officer 

วิศวกรรมศาสตร์บณัฑิต สาขา
เคมี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

Android Developer - Volevi 
Mobile Developer – ธนาคาร
ไทยพาณิชย ์
Speaker งาน Droidcon BKK 

พิรญาณ์ พนัสุทธิรางกรู 
Chief Marketing Officer 

บริหารธุรกิจบณัฑิต สาขา
การตลาด มหาวิทยาลยัมหิดล 

Assistant Brand Manager – 
Dumex Limited Company 
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ตารางท่ี 5.2 ประวติัการศึกษาและประสบการณ์การท างานผูก่้อตั้ง (ต่อ) 
ช่ือ-นำมสกุล/ต ำแหน่งงำน ประวัติกำรศึกษำ ประสบกำรณ์กำรท ำงำน 
ศรัณย ์พณิชยา 
Chief Financial Officer 

วิศวกรรมศาสตร์บณัฑิต สาขา
คอมพิวเตอร์ 
มหาวิทยาลยัมหิดล 
นกัศึกษาปริญญาโท 
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต นกั
บริหารระดบัตน้ จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลยั 

Web Developer – Dataglobe 
Frontend Developer – 
Wedding.com 

 
บริษทัยงัขาดต าแหน่งงานท่ีจ าเป็นบริษทัมีการก าหนดเกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรเขา้

มาร่วมท างานตามคุณสมบติัและประสบการณ์การท างานท่ีผ่านมาตามตารางท่ี 5.3 ซ่ึงบุคคลใดผ่าน
การคดักรองจากคุณสมบัติท่ีได้ตั้ งไว้แล้ว บริษทัจะเชิญเข้ามาสัมภาษณ์ โดยผูบ้ริหารจะเป็นผู ้
สมัภาษณ์เอง และใชชุ้ดค าถามซ่ึงใชส้ถานการณ์จ าลองต่าง ๆ (Situational Interview Questions) เพื่อ
ส ารวจดูไหวพริบในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ รวมทั้งเพื่อส ารวจทศันคติท่ีมีต่อบริษทัดว้ย 

 
ตารางท่ี 5.3 เกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรจ าแนกตามต าแหน่งงานท่ีตอ้งการ 

ต ำแหน่งงำน คุณสมบัติข้ันต ่ำ 
Developer (DEV) ปริญญาตรี สาขาวิศวกรรมศาสตร์คอมพิวเตอร์ หรือวิทยาศาสตร์

คอมพิวเตอร์ หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
มีความสามารถเขียนโปรแกรมภาษา Swift Java Node.js หรือ Angular 
มีความเขา้ใจการพฒันาโปรแกรมแบบ Object Oriented Programming 
(OOP) และ Model-View-Controller (MVC) เป็นอยา่งดี 
มีความรู้ และสามารถใชง้าน API จากระบบต่าง ๆ ไดเ้ช่น Firebase เป็น
ตน้ 
หากเป็นนกัศึกษาจบใหม่ ควรเคยท าโครงงานท่ีเก่ียวกบั Mobile 
Application มาก่อน 
สามารถท างานเป็นทีมได ้
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ตารางท่ี 5.3 เกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรจ าแนกตามต าแหน่งงานท่ีตอ้งการ (ต่อ) 
ต ำแหน่งงำน คุณสมบัติข้ันต ่ำ 
Software Tester 
(QA) 

ปริญญาตรี สาขาวิศวกรรมศาสตร์คอมพิวเตอร์ หรือ วิทยาศาสตร์
คอมพิวเตอร์ หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
มีความสามารถเขียนโปรแกรมภาษา Javascript หรือ C# เพื่อใชท้ า 
Automate test 
มีประสบการณ์ในการท า Software tester อยา่งนอ้ย 3 ปี 
สามารถท างานเป็นทีมได ้

UX/UI Designer 
(UX/UI) 

ปริญญาตรี สาขาการออกแบบ ไอที หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
ชอบเรียนรู้และติดตามข่าวสารหรือเทคโนโลยใีหม่ ๆ 
มีความเขา้ใจในการออกแบบ UX/UI 
สามารถท างานเป็นทีมได ้

Marketing Officer ปริญญาตรีดา้นการตลาดหรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
มีความสามารถในการท า Photoshop หรือ Illustrator 
มีประสบการณ์ในการท า Online Marketing อยา่งนอ้ย 2 ปี 
สามารถท างานเป็นทีมได ้

 
 

5.4 แผนด ำเนินกำรกลยุทธ์ด้ำนกำรจัดกำรทีมและองค์กรตำมกรอบเวลำและควำม
ต้องกำรใช้ 

เน่ืองจากทรัพยากรบุคคลถือเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัท่ีสุดของบริษทั ซ่ึงส่งผลต่อต้นทุน
โดยตรง บริษทัจ าเป็นตอ้งใชค้นเพื่อการผลิต ปรับปรุงแกไ้ขซอฟตแ์วร์ บริษทัจึงมีความจ าเป็นตอ้งมี
การวางแผนการจดัการทรัพยากรดงักล่าวอย่างละเอียดรอบคอบโดยมีแผนงานตามกรอบเวลาดัง
ตารางท่ี 5.4 
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ตารางท่ี 5.4 แผนการจดัการทีมตามกรอบเวลาและความตอ้งการใชใ้นปีท่ี 1 จ าแนกเป็นรายเดือน 

ฝ่ำย/แผนก 
เดือนท่ี 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ฝ่ายบริหาร Chief Executive Officer (CEO) 1 คน 

Chief Information Officer (CIO) 1 คน 
Chief Marketing Officer (CMO) 1 คน 
Chief Financial Officer (CFO) 1 คน 

ฝ่ายการตลาดและการขาย 

 พนักงานขาย 2 
คน 

 นักการตลาด 1 
คน 

ฝ่ายผลิต 
โปรแกรมเมอร์ 2 คน 
UX/UI Designer 1 คน 

ฝ่ายทดสอบคุณภาพ  Software Tester 1 คน 
 
ตารางท่ี 5.5 แผนการจดัการทีมตามกรอบเวลาและความตอ้งการใชจ้ าแนกเป็นรายปี 
ฝ่ำย/แผนก ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ฝ่ายบริหาร Chief Executive Officer (CEO) 1 คน 

Chief Information Officer (CIO) 1 คน 
Chief Marketing Officer (CMO) 1 คน 
Chief Financial Officer (CFO) 1 คน 

ฝ่ายการตลาด
และการขาย 

 พนกังานขาย 2 คน พนกังานขาย 4 คน 
นกัการตลาด 1 คน นกัการตลาด 2 คน 

ฝ่ายผลิต  โปรแกรมเมอร์ 2 คน โปรแกรมเมอร์ 3 คน 
UX/UI Designer 1 คน UX/UI Designer 2 คน 

ฝ่ายทดสอบ
คุณภาพ 

 Software Tester 1 คน Software Tester 2 คน 
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ตารางท่ี 5.6 ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรในปีท่ี 1 จ าแนกเป็นรายเดือน 

รำยกำร 
เดือนที่ 

รวม 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

เงินเดือนบุคลากร 82,000 82,000 82,000 117,000 117,000 117,000 117,000 117,000 117,000 173,000 173,000 173,000 1,635,000  

เงินสมทบ
ประกนัสังคม 

2,250 2,250 2,250 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 5,250 5,250 5,250 47,250  

โบนสัพนกังาน          -             -             -               -               -               -               -               -               -               -               -               -    -  

รวม )ต่อเดือน(  87,250  87,250  87,250  123,000  123,000  123,000  123,000 123,000 123,000 181,250  181,250  181,250  1,718,250  
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ตารางท่ี 5.7 ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรจ าแนกเป็นรายปี 

รำยกำร 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ ำนวน 
)คน(  

เงินเดือน 
(บำท) 

จ ำนวน 
)คน(  

เงินเดือน 
(บำท) 

จ ำนวน 
)คน(  

เงินเดือน 
(บำท) 

จ ำนวน 
)คน(  

เงินเดือน 
(บำท) 

จ ำนวน 
)คน(  

เงินเดือน 
(บำท) 

เงินเดือนฝ่ายผลิต (บาท/ปี) 

4 

1,299,000  

4 

1,465,800  

7 

2,634,438  

7 

2,748,848  

7 

2,868,460  

ประกนัสังคม (บาท/ปี) 33,750  36,000  63,000  63,000  63,000  

โบนสั 1 เดือน (บาท/ปี) 0 122,150  219,537  229,071  239,038  

รวมค่าใชจ้่ายฝ่ายผลิต 
(บาท/ปี) 

4 
1,332,750  

4 
1,623,950  

7 
2,916,975  

7 
3,040,919  

7 
3,170,498  

เงินเดือนฝ่ายการตลาดและ
การขาย (บาท/ปี) 

3 

168,000  

3 

701,280  

3 

731,851  

6 

1,435,771  

6 

1,498,380  

ประกนัสังคม (บาท/ปี) 6,750  27,000  27,000  54,000  54,000  

โบนสั 1 เดือน (บาท/ปี) 0 58,440  60,988  119,648  124,865  

รวมค่าใชจ้่ายฝ่ายการตลาด
และการขาย (บาท/ปี) 

3 
174,750  

3 
786,720  

3 
819,839  

6 
1,609,419  

6 
1,677,245  

รวมค่าใชจ้่าย (บาท/ปี) 7 1,507,500  7 2,410,670  10 3,736,813  13 4,650,338  13 4,847,744  
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บทที ่6 

แผนบริหำรจดักำรกำรผลิตและบริกำร 
 
 

6.1 บทวิเครำะห์และระบุประเภททรัพยำกรที่เกี่ยวข้องและจ ำเป็นเพ่ือจัดกำรผลิตและ
บริกำร 

ส าหรับการวิเคราะห์และระบุประเภททรัพยากรท่ีเก่ียวขอ้งและจ า เป็นในการด าเนิน
ธุรกิจของบริษทั ซอฟตบิ์ซ โซลูชัน่ จ ากดั มีขั้นตอนการด าเนินงานดงัน้ี 

 

 
ภาพท่ี 6.1 ขั้นตอนการจดัตั้งบริษทัซอฟตบิ์ซ โซลูชัน่ จ ากดั 

 

6.1.1 เลือกท ำเลท่ีต้ังส ำนักงำน 
บริษทัจะเลือกท าเลท่ีตั้ งใกล้รถไฟฟ้า BTS เพื่อความสะดวกในการเดินทาง โดย

สถานท่ีท่ีบริษทัไดเ้ลือกไวคื้อ Regus Zen World Tower ซ่ึงเป็นส านกังานให้เช่าในตึกส านกังานของ

จดัหาและคดัเลือกพนกังาน

ด าเนินการขอจดทะเบียนบริษทักบัส านกังานพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย์

เลือกท าเลท่ีตั้งส านกังาน
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ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล เวิลด์ มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน มีห้องประชุม ห้องน ้ า ส่วนหย่อมท่ี
สามารถใชร่้วมกนักบับริษทัอ่ืน ๆ ท่ีเช่าอยูท่ี่เดียวกนัได้ 

 

6.1.2 ด ำเนินกำรขอจดทะเบียนบริษัทกับส ำนักงำนพัฒนำธุรกิจกำรค้ำ กระทรวง
พำณิชย์ 

การเปิดบริษทัใหม่สามารถด าเนินการไดด้ว้ยตนเอง โดยมี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
ข้ันตอนท่ี 1 จองช่ือบริษัท 
สามารถจอง ช่ือบริษัท ท่ีต้องการผ่านเว็บไซต์ของกรมพัฒนาธุร กิจการค้า 

(www.dbd.go.th) โดยสมคัร account และเขา้ไปท่ี “จองช่ือ/จดทะเบียนนิติบุคคล” แลว้คลิกท่ี “จอง
ช่ือห้างหุ้นส่วน/บริษทัจ ากดั” หลงัจากนั้นก็ใส่ช่ือท่ีคิดไว ้ แลว้กด submit ระบบจะตอบกลบัเพื่อ
ยืนยนัช่ือภายใน 30 นาที หากผลอนุมติัแลว้จึงด าเนินการในขั้นตอนต่อไป (ช่ือท่ีจองไวจ้ าเป็นตอ้ง
ไปจดทะเบียนภายใน 30 วนั) 

ข้ันตอนท่ี 2 เตรียมข้อมูลเพ่ือจดทะเบียนออนไลน์ 
การจดทะเบียนบริษทัออนไลน์สามารถท าได้เองและรู้ผลภายใน 1-3 วนัเท่านั้น โดย

เขา้ไปท่ี “จดบริคณห์สนธิและบริษทัในวนัเดียว” หากแต่การจดทะเบียนดงักล่าวจ าเป็นตอ้งใชข้อ้มูล
มากมาย จึงจ าเป็นตอ้งมีการเตรียมตวัขอ้มูลไวด้งัต่อไปน้ี 

- ขอ้มูลผูถื้อหุ้น 
- ขอ้มูลกรรมการบริษทั 
- ขอ้มูลผูเ้ร่ิมก่อตั้ง 
- ทุนจดทะเบียน 
- รายละเอียดท่ีตั้งส านกังานใหญ่ 
- ขอ้มูลพยาน 2 คน 
- ขอ้มูลผูส้อบบญัชี 
- อ านาจกรรมการ 
- วตัถุประสงคเ์ร่ิมแรก 
หลงัจากเตรียมเอกสารดงักล่าวเรียบร้อย กส็ามารถกรอกขอ้มูลลงไปในช่องต่าง ๆ ของ

เวบ็ไซตข์องกรมพฒันาธุรกิจการคา้ได ้
ข้ันตอนท่ี 3 รอให้นำยทะเบียนตรวจสอบ  
ใชเ้วลาประมาณ 1-3 วนั หากมีการแกไ้ข นายทะเบียนจะระบุมาว่าตอ้งแกไ้ขส่วนไหน

บา้ง เม่ือแกไ้ขเสร็จแลว้กส็ามารถส่งไปใหม่ได ้และรออีก 1-3 วนั 
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ข้ันตอนท่ี 4 เตรียมเอกสำร 
เอกสารท่ีจ าเป็นตอ้งเตรียมให้พร้อมก่อนไปจดทะเบียน มีดงัต่อไปน้ี 
1. เอกสารการจดทะเบียนบริษทัท่ีผ่านการตรวจสอบเรียบร้อย โดยสามารถพิมพ์

เอกสารต่าง ๆ ผา่นเวบ็ไซต ์แลว้น ามาให้บุคคลท่ีมีช่ือในแต่ละหนา้เซ็นช่ือ หากในขั้นตอนท่ี 2 มีการ
ระบุอ านาจกรรมการไวใ้ห้มีตราประทบั กจ็ าเป็นตอ้งประทบัตราดว้ย 

2. เอกสารประกอบอ่ืน ๆ มีดงัต่อไปน้ี 
- แบบจองช่ือนิติบุคคล (ไดจ้ากในขั้นตอนท่ี 1) 
- ส าเนาบตัรประชาชน และส าเนาทะเบียนบา้น ของผูร่้วมก่อตั้งและกรรมการทุกคน 

พร้อมเซ็นรับรองส าเนาถูกตอ้ง 
- หลกัฐานการช าระค่าหุ้น ท่ีออกให้ผูถื้อหุ้นแต่ละคน 
- แผนท่ีแสดงท่ีตั้งส านกังานใหญ่ 
- ส าเนาทะเบียนบา้นหรือสญัญาซ้ือขายของสถานท่ีท่ีจะใชเ้ป็นท่ีตั้งของส านกังานใหญ่ 
3. ค่าธรรมเนียม โดยท่ีหากมีทุนจดทะเบียน 1 ลา้นบาทจะมีค่าธรรมเนียม 5,600 บาท 

ค่าอากรแสตมป์ และค่าธรรมเนียมออกเอกสาร 700 บาท รวมเป็น 6,300 บาท 
ข้ันตอนท่ี 5 จดทะเบียนท่ีส ำนักพัฒนำธุรกิจกำรค้ำ 
เม่ือเตรียมเอกสารพร้อมแลว้ สามารถน าเอกสารดังกล่าวไปจดทะเบียนได้ท่ีส านัก

พฒันาธุรกิจการคา้ โดยสามารถตรวจสอบสาขาได้จากเว็บไซต์ของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ (กรม
พฒันาธุรกิจการคา้, 2561) 

 

6.1.3 จัดหำและคัดเลือกพนักงำน 
การจัดหาพนักงานบริษัทจะท าโดยการจ้างบริษัทรับจัดหางาน เช่น RecruitDEE 

Adecco Fircroft เป็นต้น เม่ือบริษทัจัดหาคนมาให้ ทางบริษทัจะสัมภาษณ์โดยผูบ้ริหารจะเป็นผู ้
สมัภาษณ์เอง และใชชุ้ดค าถามซ่ึงใชส้ถานการณ์จ าลองต่าง ๆ (Situational Interview Questions) เพื่อ
ส ารวจดูไหวพริบในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ รวมทั้งเพื่อส ารวจทศันคติท่ีมีต่อบริษทัดว้ย 
 
ตารางท่ี 6.1 สรุปค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน 

รำยกำร จ ำนวน หน่วย 
รำคำต่อหน่วย 

(บำท) 
รวมเป็นเงิน 

(บำท) 
1. จดทะเบียน
บริษทั 

1 ครั้ ง 34,900 34,900 
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ตารางท่ี 6.1 สรุปค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน (ต่อ) 

รำยกำร จ ำนวน หน่วย 
รำคำต่อหน่วย 

(บำท) 
รวมเป็นเงิน 

(บำท) 
2. ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 
2.1 Macbook Pro 
13" 256GB 
(2017) 

11 เคร่ือง 54,900 603,900 

2.2 Samsung 
SF350 LED 
Monitor 

11 เคร่ือง 4,200 46,200 

รวม 685,000 
ท่ีมา: (Apple, 2018) และ (Samsung, 2018) 
 
ตารางท่ี 6.2 ค่าใชจ่้ายการบริหารภายในส านกังาน 

รำยกำร รำคำต่อเดือน รำคำต่อปี 
1. ค่าเช่าส านกังาน 24,000 288,000 
2. ค่าไฟ 2,800 33,600 
3. ค่าน ้า 450 5,400 
4. ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 1,500 18,000 
5. ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบ็ดเตลด็ 1,800 21,600 
6. ค่าลิขสิทธ์ิซอฟตแ์วร์ 
  6.1 Microsoft Office 365 2,880 34,560 
  6.2 Adobe Creative Cloud 2,669 32,028 
รวม 36,099 433,188 
ท่ีมา: (Adobe, 2018) และ (Microsoft, 2018) 
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6.2 บทวเิครำะห์และระบุแผนกลยุทธ์ด้ำนกำรผลิตและบริกำร 

บริษทัมุ่งหมายท่ีจะเป็นบริษทัชั้นน าการให้บริการระบบการจดัการร้านอาหารอย่าง
ครบวงจรมาตรฐานสากล บริษทัจ าเป็นต้องค านึงถึงความปลอดภยัของขอ้มูลลูกคา้เป็นล าดบัแรก 
และมอบประสบการณ์อนัดีเลิศให้กบัลูกคา้ ดงันั้นบริษทัจ าเป็นตอ้งควบคุมทุกขั้นตอนการผลิต และ
ถา้ขั้นตอนใดท่ีบริษทัยงัไม่มีความช านาญ บริษทัจะจ้างบริษทัภายนอก (Outsource) มาด าเนินการ
ให้แทน เพื่อคุณภาพของระบบและบริการ ทางบริษทั จึงด าเนินการวางแผน และก าหนดแผนการ
ด าเนินงานในส่วนต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

 

6.2.1 ข้ันตอนกำรจัดเก็บข้อมูล 
ขั้นตอนในการรับข้อมูลเก่ียวกบัร้านอาหารเข้าระบบแบ่งออกเป็น 2 ทางคือ จาก

ร้านอาหารโดยตรง และจากผูใ้ช้งาน Application ใส่ขอ้มูลเขา้มาให้เพื่อรับแต้มสะสมในการแลก
ของรางวลั ซ่ึงการเข้าถึงร้านอาหาร บริษทัจ าเป็นต้องจ้างพนักงาน โดยมีหน้าท่ีคือการติดต่อ
ร้านอาหารในพื้นท่ีบริการต่าง ๆ รวมทั้งช่วยฝึกสอนร้านอาหารเหล่านั้นในการใช้งาน โดยขอ้มูล
เหล่านั้นจะยงัไม่ถูกแสดงผลบนแอปพลิเคชนัของบริษทัทนัที แต่จะต้องผ่านการตรวจสอบความ
ถูกตอ้ง และอนุมติัภายใน 24 ชัว่โมง ดงัแสดงในภาพท่ี 6.2 
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ภาพท่ี 6.2 ขั้นตอนการจดัเกบ็ขอ้มูล 

 

6.2.2 ข้ันตอนด ำเนินงำน 
ขั้นตอนการผลิตซอฟต์แวร์ (Software Development) ในปัจจุบนัมีแนวคิดการท างาน

แบบ Agile Methodology ซ่ึงแตกต่างจากการพฒันาซอฟตแ์วร์ดว้ย Waterfall ซ่ึงเป็นแนวคิดแบบเก่า
ท่ีมีการพฒันาเป็นขั้นเป็นตอน ท าแต่ละขั้นตอนจนเสร็จแลว้จึงท าขั้นตอนถดัไปตั้งแต่วางแผนงาน 
ออกแบบโครงสร้างซอฟตแ์วร์ เร่ิมผลิตซอฟตแ์วร์ ทดสอบระบบ และใชง้านจริง ดงัภาพท่ี 6.3 

เกบ็รวบรวมขอ้มูล
ร้านอาหาร

• พนกังานส ารวจ ส่งขอ้มูลร้านอาหารผา่นทางเวป็แอปพลิเคชนั
ของบริษทั

• ผูใ้ชง้าน Application ส่งขอ้มูลผา่นทาง Application

ตรวจสอบขอ้มูล

• ทีมงานตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล เพื่อป้องกนัขอ้มูล
ผดิพลาด รวมถึงป้องกนัความซ ้ าซ้อนของขอ้มูล

จดัเกบ็ขอ้มูล
• จดัเกบ็ขอ้มูลในฐานขอ้มูล
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ภาพท่ี 6.3 ขั้นตอนการพฒันาซอฟตแ์วร์ดว้ยแนวคิด Waterfall 

ท่ีมา: (A Project Management Toolkit, 2015) 
แต่การพฒันาซอฟตแ์วร์ดว้ยแนวคิดแบบน้ีมีปัญหาคือ ความยากในการวางแผน เพราะ

เป็นเร่ืองยากมากท่ีจะวางแผนทุกอยา่งตั้งแต่เร่ิมตน้ไดล้งตวัและแม่นย  า ทั้งงบประมาณและเวลาท่ี
อาจจะบานปลายเม่ือต้องประเมินก่อนเร่ิมท างาน ในขณะท่ีงานท่ีก าลังจะท านั้ นใหญ่มาก 
นอกจากนั้นกว่าจะรู้ว่าระบบท างานผดิพลาดหรือส่ิงท่ีท ามาไม่ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้จริงก็
อาจจะสายไปแลว้ เพราะในการด าเนินงานแบบ Waterfall กว่าจะรู้ถึงขอ้ผิดพลาดก็อยู่ในขั้นตอน 
Test หรือ Deploy แลว้เป็นตน้ 

Agile Methodology จึงเป็นแนวคิดการท างานท่ีถูกน ามาประยุกตเ์พื่อใชแ้กปั้ญหาการ
ท างานด้วยแนวคิดเดิม โดยแทนท่ีจะวางแผนงานทั้งหมดแลว้มุ่งท างานไปในทีเดียว เป็นการแบ่ง
ช้ินงานให้มีขนาดเลก็ลง และท าขั้นตอนต่าง ๆ ไปทีละนิด ๆ เป็น Sprint ซ่ึงหลงัจากท างานเสร็จกจ็ะ
มีการประเมิน (Retrospective) ต่อว่าจะท างานต่อไปอยา่งไร การท างานท่ีผา่นมามีปัญหาอะไรท่ีควร
ปรับปรุงบ้างหรือไม่ หรือความต้องการของลูกค้าเปล่ียนแปลงไปจากท่ีคุยกันในขั้นตอนการ
วางแผนอย่างไรบ้าง วิธีน้ีจะท าให้การท างานกระชับและมีประสิทธิภาพมากข้ึน การท างานทุก
ขั้นตอนจะสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ไดจ้ริง เพราะมีการพูดคุยกบัลูกคา้ตลอดเวลา 

 

Plan Design Develop Test Deploy
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ภาพท่ี 6.4 ขั้นตอนการพฒันาซอฟตแ์วร์ดว้ยแนวคิด Agile Methodology 

ท่ีมา: (Tantisuttivet, 2559) 
ดังนั้ นบริษัท จึงจะยึดแนวคิดการพัฒนาซอฟต์แวร์ตามกรอบแนวคิด Agile 

Methodology โดยมีรายละเอียดขั้นตอนการด าเนินงานดงัภาพท่ี 6.5 
 

 
ภาพท่ี 6.5 ขั้นตอนการด าเนินงาน 

Backlog 
Grooming

• Clarify requirements

• Prioritize

• Review workload

In Sprint

• Plan

• Design

• Develop

• Test

• Deploy

Retrospective

• Sprint review 
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6.2.2.1 Backlog Grooming เป็นขั้นตอนในการก าหนดงานท่ีต้องท าว่ามี
อะไรบ้าง หลงัจากนั้นก็มาจดัล าดบัความส าคญัของงานต่าง ๆ ว่าอะไรควรท าก่อน - หลงั อย่างไร 
รวมทั้งการทบทวนว่าจ านวนงานท่ีจะท ามากเกินไปหรือไม่ 

6.2.2.2 In Sprint เป็นขั้นตอนในการพฒันาซอฟต์แวร์เร่ิมต้นจากการ
วางแผนงาน ออกแบบ เขียนโปรแกรม ทดสอบโปรแกรม น ามาใชง้านจริง 

6.2.2.3 Retrospective เป็นขั้นตอนหลงัจากจบ Sprint เพื่อให้ทุกคนใน
ทีมมาประชุมร่วมกนัเพื่อทบทวนถึงส่ิงท่ีท าใน Sprint ท่ีผ่านมาว่ามีขั้นตอนการท างานใดท่ีดี ควร
ด าเนินการต่อ ขั้นตอนการท างานใดไม่ดี ควรจะหยดุ หรือควรปรับปรุง 

 

6.2.3 ข้ันตอนกำรส่งมอบกำรบริกำร 
ในการผลิตซอฟตแ์วร์ขั้นตอนท่ีส าคญัมากท่ีสุดคือขั้นตอนการทดสอบ เพื่อให้สามารถ

มั่นใจได้ว่าระบบการให้บริการท่ีจะส่งมอบให้ลูกค้ามีความเสถียร และสามารถท างานได้อย่าง
สมบูรณ์ท่ีสุด บริษทัจึงมีการแบ่งแพลตฟอร์มการท างานของ Application ออกเป็น 3 แพลตฟอร์ม 
ดงัน้ี 

6.2.3.1 Development Platform ในแพลตฟอร์มน้ีโปรแกรมเมอร์จะเป็น
ผูดู้แลขอ้มูลต่าง ๆ โดยขอ้มูลเหล่านั้นจะถูกสร้างข้ึนเพื่อใชใ้นการทดสอบการท างานของโปรแกรม
เบ้ืองต้น (Functional Test) คือการทดสอบการท างานเฉพาะท่ีท่ีมีการเพิ่มเติม หรือแกไ้ขการท างาน
เท่านั้น ซ่ึงเป็นขั้นตอนส าคญัท่ีโปรแกรมเมอร์ทุกคนจะใช้ในการท างาน กล่าวคือโปรแกรมเมอร์
จ าเป็นต้องเขียนโปรแกรมไปพร้อม ๆ กบัการทดสอบความถูกต้องของการท างานของโปรแกรม
ดว้ยตวัเองดว้ยเช่นกนัเพื่อลดความผดิพลาดในการท างานในแพลตฟอร์มท่ีสูงข้ึน 

6.2.3.2 Beta Platform ในแฟลตฟอร์มน้ีผูดู้แลขอ้มูล และบริหารจดัการ
ทรัพยากรต่าง ๆ คือ Software Tester หรือ QA โดยข้อมูลต่าง ๆ จะอิงตามข้อมูลจริง (Business 
Logic) โดยผูมี้สิทธ์ิในการแกไ้ขขอ้มูลคือ Software Tester เท่านั้น โปรแกรมเมอร์จะไม่มีสิทธ์ิเขา้ไป
แกไ้ขขอ้มูลใด ๆ ท าไดเ้พียงแค่ดูขอ้มูลเหล่านั้นเท่านั้น ซ่ึงการทดสอบการท างานของโปรแกรมบน
แพลตฟอร์มน้ีจะเป็นการทดสอบท่ีกวา้ง ๆ  กว่าใน Development Platform โดยใน Beta Platform น้ี 
Software Tester จะทดสอบภาพรวมของการท างานมากข้ึน มีการท า Automate test เพื่อทดสอบ
ประสิทธิภาพการท างานโดยรวมทั้งหมดของระบบ (System Test) เพื่อให้มัน่ใจว่าลูกคา้จะไดใ้ชง้าน
ระบบท่ีมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุดในแพลตฟอร์มถดัไป 

6.2.3.3 Production Platform หลัง จ า ก ท่ี  Software Tester ห รื อ  QA 
ทดสอบระบบจนสมบูรณ์แลว้ โปรแกรมดงักล่าวจะถูกน าข้ึนมาบนแพลตฟอร์มน้ีเพื่อให้ลูกคา้ได้ใช้
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งานจริง โดยทั้ งโปรแกรมเมอร์ และ Software Tester จะไม่มีสิทธ์ิในการแก้ไขข้อมูลใด ๆ บน
แพลตฟอร์มน้ี การแกไ้ขขอ้มูลทุกอย่างบนแพลตฟอร์มน้ีจะต้องไดร้ับการอนุมติัจากลูกคา้เท่านั้นจึง
จะสามารถท าได ้โดยจะมีฝ่ายบริการลูกคา้ เป็นผูดู้แล ประสานงาน และจดัการขอ้มูลดงักล่าว 

 

 
ภาพท่ี 6.6 ขั้นตอนการส่งมอบการบริการ 

Development 
Platform

Beta Platform

Production 
Platform
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6.3 แผนด ำเนินกำรกลยุทธ์กำรจดักำรผลิตและบริกำรจ ำแนกตำมกรอบเวลำและทรัพยำกร 

บริษทัจ าเป็นตอ้งจา้งพนกังานเพื่อจดัท าแอปพลิเคชนั Chobkin และเวบ็ไซต ์chobkin.com โดยมีแผนการจดัการดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 6.3 แผนการจดัจา้งพนกังานฝ่ายผลิตในปีท่ี 1 จ าแนกเป็นรายเดือน 

รำยกำร 

จ ำนวน 
)คน(  

เดือนท่ี เงินเดือน 
(บำท/
เดือน) 

ประกันสังคม 
(บำท/ปี) 

รวมเป็นเงิน 
(บำท/ปี) 

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

 
1. Software Tester 1 

            
35,000 6,750 315,000 

2. Programmer 2 
            

30,000  18,000 720,000 

3. UX/UI Designer 1             22,000 9,000 264,000 

รวมเป็นเงิน 33,750 1,299,000 
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ตารางท่ี 6.4 สรุปค่าใชจ่้ายผลตอบแทนพนกังานฝ่ายผลิตในปีท่ี 1 จ าแนกเป็นรายเดือน 

รำยกำร 
เดือนท่ี รวม 

(ปีท่ี1) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

เงินเดือน
บุคลากร 

82,000 82,000 82,000 117,000 117,000 117,000 117,000 117,000 117,000 117,000 117,000 117,000 1,299,000  

เงินสมทบ
ประกนัสงัคม 

2,250 2,250 2,250 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 33,750  

โบนสัพนกังาน - - - - - - - - - - - - - 

รวมเป็นเงิน 84,250  84,250  84,250  120,000  120,000  120,000  120,000  120,000  120,000  120,000  120,000  120,000  1,332,750  
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100 

 
บทที ่7 

แผนกำรเงนิและกำรวเิครำะห์ควำมคุ้มค่ำโครงกำรลงทุน 
 
 

7.1 แผนกำรเงนิ 

 

7.1.1 โครงสร้ำงกำรเงินของบริษัท 
เงินลงทุนส าหรับบริษทั ซอฟต์บิซ โซลูชัน่ จ ากดัประกอบด้วยเงินลงทุนในสินทรัพย์

ถาวร ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินลงทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 7.1 รายละเอียดการลงทุนในโครงการ 
รำยกำร มูลค่ำ 

1. เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 
1.1 อุปกรณ์ส านกังาน 650,100 
2. ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 
2.1 การจดทะเบียนบริษทั 25,000 
2.2 เคร่ืองหมายการคา้ 3,600 
2.3 ช่ือบริษทั 6,300 
3. เงินทุนหมุนเวียน   4,315,000  
รวมมูลค่าการลงทุน 5,000,000  

 

7.1.2 แหล่งท่ีมำของเงินทุน 
บริษทั ซอฟต์บิซ โซลูชัน่ จ ากดั มีสัดส่วนโครงสร้างการลงทุนรวม 5,000,000 บาท 

โดยผูก่้อตั้ง 4 คน คนละ 1,000,000 บาท รวมเป็น 4,000,000 บาทและกูเ้งินจากธนาคารอีก 1,000,000 
บาท คิดเป็นอตัราส่วนหน้ีสินต่อทุน เท่ากบั 25% โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 7.2 
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ตารางท่ี 7.2 ผูถื้อหุ้น 
ล ำดับ ผู้ร่วมทุน จ ำนวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน 
1 นายศุภศิต ลิขิตาภรณ ์ 14,000 35% 1,400,000 
2 นายธาวิต สุบรรณพงษ ์   8,000 20% 800,000 
3 นางสาวพิรญาณ์ พนัสุทธิรางกรู 8,000 20% 800,000 
4 นายศรัณย ์พณิชยา 10,000 25% 1,000,000 

รวม 40,000 100% 4,000,000 
 

ตารางท่ี 7.3 รายละเอียดเงินกูแ้ละการผอ่นช าระ 
รำยกำร ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

หน้ีทั้งหมด 1,000,000.00           

อตัราดอกเบ้ีย 10.0168%           

จ านวนงวดผ่อนช าระต่อปี 12           

จ านวนปี 5           

จ านวนงวดผ่อนช าระทั้งหมด 60           

จ านวนเงินผ่อนช าระต่องวด 21,255.31           

จ านวนเงินผ่อนช าระต่อปี 255,063.74           

  

ภาระหน้ีคงคา้งตน้งวด 1,000,000.00  1,000,000.00  837,791.31  658,567.39  460,543.39  241,747.24  

ดอกเบ้ียจ่าย - (92,855.05) (75,839.82) (57,039.75) (36,267.59) (13,316.50) 

ช าระคืนเงินตน้ - (162,208.69) (179,223.92) (198,024.00) (218,796.15) (241,747.24) 

รวมเงินตน้และดอกเบ้ีย - (255,063.74) (255,063.74) (255,063.74) (255,063.74) (255,063.74) 

ภาระหน้ีคงคา้งปลายงวด 1,000,000.00  837,791.31  658,567.39  460,543.39  241,747.24  0.00  

 

7.1.3 สมมติฐำนทำงกำรเงิน 
บริษทัมีการค านวณตน้ทุนทางการเงิน (Weight Average Cost of Capital: WACC) โดย

ค านวณได้จากผลรวมแบบถ่วงน ้ าหนักของ net cost of debt และ net cost of equity ซ่ึง net cost of 
equity หาไดโ้ดยใชว้ิธี Capital Asset Pricing Model (CAPM) โดยหา risk free rate จากผลตอบแทน



 

 

102 

เฉล่ียของอตัราผลตอบแทนพนัธบตัรรัฐบาลอายุ 5 ปี ส่วน market return หาได้จาก market cap ใน
ตลาดหุ้นยอ้นหลงั 1 ปี ส่วนค่า beta อา้งอิงจาก Hamada Equation ท่ีไม่มีการกูเ้งินเลย จึงก าหนดให้
มีค่าเท่ากบั 1 จึงไดอ้ตัราส่วนต่าง ๆ ดงัน้ี 

𝑟𝑒 = 𝑟𝑓 +  𝛽 (𝑟𝑚 − 𝑟𝑓) 

     = 2.19 + (1)(10.03 − 2.19) 
     = 10.03% 
𝑟𝑑 = 10.0168% 

ดงันั้นตน้ทุนทางการเงิน (WACC) จึงสามารถค านวณไดด้งัน้ี 
𝑊𝐴𝐶𝐶 =  𝑊𝑒𝑟𝑒 + 𝑊𝑑𝑟𝑑  (1 − 𝑡) 
              = (0.8)(10.03%) + (0.2)(10.0168%)(1 − 0.2) 
              = 9.63% 

 
ตารางท่ี 7.4 สมมติฐานทางการเงิน 

ล ำดับ รำยกำร สมมติฐำนทำงกำรเงิน 
1 ค่าเส่ือมราคาของทรัพยสิ์นถาวร 5 ปี 
2 ค่าเสือมราคา ค านวนแบบเส้นตรง 
3 ค่าซาก ไม่มีการขายซาก 
4 เครดิต ลูกหน้ี ไม่มี 
5 เครดิต เจา้หน้ี 30 วนั 
6 อตัราเงินเฟ้อทัว่ไป ณ ปี 2561 1.2% ต่อปี 
7 นโยบายการข้ึนค่าแรง 5% - 10% ต่อปี  
8 อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% ต่อปี 
9 นโยบายการจ่ายปันผล ไม่นอ้ยกว่าร้อยละ 20 ของก าไร

สุทธิหลงัหกัภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคลของงบการเงินบริษทั 

10 เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีการเปล่ียนแปลง 
11 ลูกหน้ีการคา้ ไม่มี 
12 ดอกเบ้ียเงินกู ้MRR 10.0168% ต่อปี 

 



 

 

103 

7.1.4 ประมำณกำรรำยได้และโครงสร้ำงรำคำ 
บริษทัมีรายได้ 2 ช่องทางหลกั ๆ คือ รายได้จากร้านอาหารและรายได้ทางออ้มจาก

จ านวนผูใ้ชง้าน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

7.1.4.1 รายได้จากร้านอาหาร บริษทัมีการคิดค่าบริการร้านอาหารท่ีใช้
งานระบบทั้งส้ิน 4 รูปแบบ คือ ค่าบริการเป็น Package แบบเหมาโดยเหมาจ่ายเป็นรายเดือน เดือนละ 
1,990 บาท ส าหรับร้านอาหารขนาดเลก็ และเหมาจ่ายเดือนละ 3,990 บาท ส าหรับร้านอาหารขนาด
กลางข้ึนไป โดยจากการสัมภาษณ์ พบว่ามีร้านอาหารท่ีสนใจการคิดค่าบริการแบบเหมาจ่ายเป็น
ร้านอาหารขนาดเลก็ 4 ร้าน และร้านอาหารขนาดกลางข้ึนไป 2 ร้าน คิดเป็นอตัราส่วน 2:1 ค่าบริการ
เป็น Package แบบคิดตามการใช้งานจริง โดยคิดค่าบริการ Transaction ละ 12 บาท รายได้จากค่า
โฆษณา โดยบนหนา้แอปพลิเคชนัจะเปิดให้บริการพื้นท่ีส าหรับการโฆษณาร้านอาหารเพียง 3 ล าดบั 
(สมมติโดยมีร้านอาหารเพียง 3 ร้านท่ีร่วมประมูล โดยไม่มีการแข่งขนัเกิดข้ึน) โดยใชว้ิธีการประมูล
ด้วยอตัราเร่ิมต้น 2,000 1,500 และ 1,000 บาทตามล าดับ คิดค่าการเคาะประมูลครั้ งละ 100 บาท 
รายไดค่้าบริการแจง้เตือนพิเศษครั้ งละ 100 บาท (สมมติโดยมีร้านอาหารเพียง 50% ใชง้านประมาณ 
1 – 2 ครั้ งต่อเดือน) ซ่ึงรายไดจ้ะเติบโตข้ึนตามจ านวนร้านอาหารในระบบ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 7.5 รายละเอียดประมาณการรายไดจ้ากร้านอาหาร 

รำยละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนร้านอาหารท่ีใชบ้ริการ -  90  110 169 223 
รายไดจ้ากร้านอาหารแบบเหมาจ่าย (บาท/
เดือน) 

            -    
129,510.00 159,400.00 245,080.00 324,780.00 

    จ านวนร้านอาหารท่ีใชบ้ริการเหมาจ่าย
แบบ 1,990 บาทต่อเดือน (ร้าน) 

            -    
33 40 61 81 

    จ านวนร้านอาหารท่ีใชบ้ริการเหมาจ่าย
แบบ 3,990 บาทต่อเดือน (ร้าน) 

            -    
16 20 31 41 

รายไดจ้ากร้านอาหารแบบคิดตามการใชง้าน 
(บาท/เดือน) 

            -    
518,741.52  555,053.43  632,760.91  721,347.43  

    จ านวนการใชง้าน (คร้ัง)             -    43,228.46  46,254.45  52,730.08  60,112.29  
    อตัราค่าบริการ (บาท/transaction)             -    12 12 12 12 
รายไดจ้ากค่าโฆษณา (บาท/เดือน)             -    4,500.00  4,500.00  4,500.00  4,500.00  
รายไดจ้ากค่าบริการแจง้เตือนพิเศษ (บาท/
เดือน) 

            -    
6,750.00  8,260.00  12,640.00  16,760.00  

    ค่าบริการแจง้เตือนพิเศษ (บาท/คร้ัง)             -    100.00  100.00  100.00  100.00  
    จ านวนการใชง้าน (คร้ัง)             -    68  83  126  168  
รวมรายไดจ้ากค่าบริการ (บาท/เดือน)             -    659,501.52  727,213.43 894,980.91 1,067,387.43 
รวมรายไดจ้ากค่าบริการ (บาท/ปี)             -    7,914,018.23  8,726,561.11 10,739,770.86 12,808,649.18 
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7.1.4.2 รายไดท้างออ้มจากจ านวนผูใ้ชง้าน บริษทัมีการขายพื้นท่ีโฆษณา 
Google Admob โดยรายได้จะมากข้ึนตามจ านวนผูใ้ช้งานของแอปพลิเคชัน ซ่ึงจ านวนผูใ้ช้งาน
คาดการณ์จากอตัราส่วนของผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ตต่อผูท่ี้ไม่ใช้งานอินเตอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร 
คิดเป็นอตัราส่วนร้อยละ 69 จากนั้นจึงน าอตัราส่วนท่ีได้มาประมาณการเพื่อหาจ านวนผูใ้ช้งาน
อินเตอร์เน็ตบนโทรศพัทมื์อถือจากทั้งหมด 7,380,117 คน เหลือเป็นผูใ้ชอิ้นเตอร์บนโทรศพัท์มือถือ
ประมาณ 5,104,193 คน โดยจากการส ารวจจากแบบสอบถามออนไลน์ 200 คนท่ีความเช่ือมัน่ร้อย
ละ 90 (Yamane, 1967) พบว่ามีผูส้นใจในแอปพลิเคชนั Chobkin ร้อยละ 91 จึงสามารถประมาณการ
จ านวนผูท่ี้อาจสนใจในแอปพลิเคชนั Chobkin เป็นประมาณ 4,180,335 คน ซ่ึงจากตวัเลขประมาณ
การดงักล่าว บริษทัจึงน ามาใชเ้พื่อคาดการณ์จ านวนผูใ้ช้งานในปีท่ี 2 – 5 (เน่ืองจากปีแรกเป็นปีแห่ง
การพฒันาระบบการให้บริการ จึงยงัไม่มีรายได้) โดยบริษทัคาดหวงัผูใ้ชง้านจากตวัเลขดงักล่าวเพียง
ร้อยละ 1 และมีอตัราการเติบโตในปีท่ี 3 เท่ากบัร้อยละ 7 และในปีท่ี 4 – 5 เท่ากบัร้อยละ 14 เน่ืองจาก
บริษทัวางแผนท่ีจะขยายพื้นท่ีให้บริการเพิ่มข้ึน จึงสามารถน ามาประมาณการรายได้จากจ านวน
ผูใ้ชง้านในปีท่ี 2 – 5 ไดด้งัน้ี 

 
ตารางท่ี 7.6 รายละเอียดประมาณการรายไดจ้ากการขายพื้นท่ีโฆษณา 

รำยละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมรายไดจ้ากค่าโฆษณา (บาท/เดือน)             -    209.02  223.65  254.96 290.65  

  อตัราค่าโฆษณาต่อจ านวนผูใ้ชง้าน 1000 คน (บาท/เดือน)             -    5 5 5 5 

  จ านวนผูใ้ชง้าน )คน(              -    41,803 44,730 50,992 58,131 

รวมรายไดจ้ากค่าโฆษณา (บาท/ปี)             -    2,508 2,684 3,060 3,488 

 

7.1.5 ประมำณกำรต้นทุนขำย 
บริษทัมีตน้ทุนขายหลกั ๆ 2 ทางคือ Google Container Engine หรือ Kubernetes Engine 

และ Google Cloud Storage โดยท่ี Google Container Engine คือส่วนท่ีใช้ส าหรับการใช้งาน CPU 
ของ Google Cloud โดยคิดค่าบริการตามความสามารถในการท างาน ซ่ึงใน 3 ปีแรก บริษทัเลือกใช้
แบบ n1-standard-1 vCPUs: 1 RAM: 3.75 GB ซ่ึงมีค่าบริการประมาณเดือนละ 24.27 ดอลล่าสหรัฐ 
หรือประมาณ 777 บาท จากนั้นเพื่อรองรับการเติบโตในปีท่ี 4 – 5 จึงปรับข้ึนไปใชแ้บบ n1-standard-
2 vCPUs: 1 RAM: 7.50 GB ซ่ึงมีค่าบริการประมาณเดือนละ 59.89 ดอลล่าสหรัฐ หรือประมาณ 
1,920 บาท ส่วน Google Cloud Storage คือส่วนท่ีใช้ส าหรับการเก็บข้อมูลซ่ึงเติบโตตามจ านวน
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ร้านอาหารและจ านวนผูใ้ช้งานแอปพลิเคชัน  โดยคิดค่าบริการตามการใช้งานจริงเป็นหน่วย 
Gigabytes (GB) ท่ี GB ละ 1 บาทต่อเดือน จึงสามารถน ามาประมาณการตน้ทุนขายไดด้งัน้ี 

 
ตารางท่ี 7.7 ประมาณการตน้ทุนขาย 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่า Google Container Engine 
(บาท/ปี) 

9,324.00  9,324.00  9,324.00  23,040.00  23,040.00  

ค่าเช่า Google Cloud Storage 
(บาท/ปี) 

312.00  5,400.00  6,600.00  10,140.00  13,380.00  

ค่าเช่า Google Cloud Storage 
(บาท/เดือน) 

26.00  450.00  550.00  845.00  1,115.00  

ร้านอาหาร 
  อตัราค่าบริการ (บาท/GB/เดือน) 1.00  1.00  1.00  1.00  1.00  
  ใชง้าน (GB) 1.00  450.00  550.00  845.00  1,115.00  
  อตัราการใชพ้ื้นท่ี (GB/ร้าน) 5.00  5.00  5.00  5.00  5.00  
  จ านวนร้านอาหาร 10.00  90.00  110.00  169.00  223.00  
ผูใ้ชง้าน 
  อตัราค่าบริการ (บาท/GB/เดือน) 1.00  1.00  1.00  1.00  1.00  
  ใชง้าน (GB) 25.00  20,901.50  22,365.00  25,496.00  29,065.50  
  อตัราการใชพ้ื้นท่ี (GB/คน) 0.50  0.50  0.50  0.50  0.50  
  จ านวนผูใ้ชง้าน 50.00  41,803.00  44,730.00  50,992.00  58,131.00  
ตน้ทุนขายรวม (บาท/ปี) 9,636.00 14,724.00 15,924.00 33,180.00 36,420.00 

 

7.1.6 ประมำณกำรต้นทุนในส่วนบริหำร 
ตารางท่ี 7.8 ประมาณการตน้ทุนในส่วนบริหาร 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินเดือน 168,000 701,280  731,851  1,435,771  1,498,380  

เงินค่าประกนัสงัคม 6,750  27,000  27,000  54,000  54,000  

เงินโบนสั                 -    58,440  60,988  119,648  124,865  
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ตารางท่ี 7.8 ประมาณการตน้ทุนในส่วนบริหาร (ต่อ) 
รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าตรวจสอบบญัชี 36,000  36,000  36,000  36,000  36,000  

ค่าใชจ่้ายส านกังาน 1,118,188  569,868  774,888  684,408  566,208  

รวม 1,328,938  1,392,588  1,630,727  2,329,827  2,279,453  

ค่าโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ 7,000  120,000  120,000  120,000  120,000  

ค่าการส่งเสริมการขาย                 -    500,000  500,000  500,000  500,000  

รวม 7,000  620,000  620,000  620,000  620,000  

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช้ 130,020  153,660  212,760  248,220  260,040  

รวม 130,020  153,660  212,760  248,220  260,040  
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7.1.7 ค่ำใช้จ่ำยส ำนักงำน 
ตารางท่ี 7.9 ค่าใชจ่้ายส านกังาน 

รำยกำร รำคำ (บำท/ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน       34,900.00                     -                       -                       -                       -    
ค่าเช่าพื้นท่ี     288,000.00      288,000.00      288,000.00      288,000.00      288,000.00  
ค่าไฟ        33,600.00        38,400.00        45,600.00        52,800.00        52,800.00  
ค่าน ้า         5,400.00          6,600.00          8,400.00        10,200.00        10,200.00  
ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต       18,000.00        18,000.00        18,000.00        18,000.00        18,000.00  
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบ็ดเตลด็       21,600.00        26,400.00        33,600.00        40,800.00        40,800.00  
ค่าคอมพิวเตอร์ 
  Macbook Pro 13" 256GB (2017)     603,900.00      109,800.00      274,500.00      164,700.00        54,900.00  
  22" Samsung SF350 LED Monitor       46,200.00          8,400.00        21,000.00        12,600.00          4,200.00  
ค่าลิขสิทธ์ิซอฟตแ์วร์ 
  Microsoft Office 365       34,560.00        42,240.00        53,760.00        65,280.00        65,280.00  
  Adobe Creative Cloud       32,028.00        32,028.00        32,028.00        32,028.00        32,028.00  

รวม  1,118,188.00      569,868.00      774,888.00      684,408.00      566,208.00  
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7.2 งบกำรเงนิตำมกรอบระยะเวลำ 5 ปี 

7.2.1 งบก ำไรขำดทุน 
ตารางท่ี 7.10 งบก าไรขาดทุน 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได ้

   รายไดจ้ากการขายสินคา้                        -    7,916,526  8,729,245  10,742,830  12,812,137  

 หัก - ต้นทุนขายสินค้า (9,636) (14,724) (15,924) (33,180) (36,420) 

ก าไร (ขาดทุน) ขั้นตน้ (9,636) 7,901,802  8,713,321  10,709,650  12,775,717  

หัก – ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (1,328,938) (1,392,588) (1,630,727) (2,329,827) (2,279,453) 

หัก – ค่าใช้จ่ายในการขาย (7,000) (620,000) (620,000) (620,000) (620,000) 

หัก - ค่าเส่ือมการบริหาร (130,020) (153,660) (212,760) (248,220) (260,040) 

ก าไร (ขาดทุน) จากการด าเนินการ (1,475,594) 5,735,554  6,249,834  7,511,604  9,616,224  

หัก - ดอกเบีย้จ่าย (92,855) (75,840) (57,040) (36,268) (13,317) 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนหักภาษีเงินได้
นิติบุคคล 

(1,568,449) 5,659,715  6,192,794  7,475,336  9,602,907  

     หัก – ภาษเีงินได้นิติบุคคล                        -    (1,131,943) (1,238,559) (1,495,067) (1,920,581) 108 
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ตารางท่ี 7.10 งบก าไรขาดทุน (ต่อ) 

รำยกำร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิ (1,568,449) 4,527,772  4,954,235  5,980,269  7,682,326  

     หัก – เงินปันผลจ่าย                        -    (905,554) (990,847) (2,392,107) (3,072,930) 

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล (1,568,449) 3,622,217  3,963,388  3,588,161  4,609,395  

ก าไรสะสม (1,568,449) 2,053,768  6,017,157  9,605,318  14,214,713  

 

7.2.2 งบแสดงฐำนะกำรเงิน 
ตารางท่ี 7.11 งบแสดงฐานะการเงิน 

รำยกำร ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร     4,315,000  2,876,571  6,493,793  10,490,966  14,129,855  18,781,101  

รวมสินทรัพย์หมนุเวียน 4,315,000  2,876,571  6,493,793  10,490,966  14,129,855  18,781,101  
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 650,100  650,100  650,100  650,100  650,100  650,100  
ค่าใชจ้่ายก่อนด าเนินงาน 34,900  34,900  34,900  34,900  34,900  34,900  
ค่าเส่ือมราคาสะสม               -    (130,020) (283,680) (496,440) (744,660) (1,004,700) 
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ตารางท่ี 7.11 งบแสดงฐานะการเงิน (ต่อ) 
รำยกำร ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมสินทรัพย์ไม่หมนุเวียน 685,000  554,980  401,320  188,560  (59,660) (319,700) 
รวมสินทรัพย์ 5,000,000  3,431,551  6,895,113  10,679,526  14,070,195  18,461,401  

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนี้สินหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น               -                    -                   -                   -                   -                   -    
เจา้หน้ีการคา้                -                    -    3,553  3,802  4,334  4,941  
หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน               -                    -                   -                   -                   -                   -    

รวมหน้ีสินหมนุเวียน               -                    -             3,553          3,802           4,334           4,941  
หนี้สินไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว   1,000,000     1,000,000       837,791       658,567       460,543       241,747  
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน               -                    -                   -                   -                   -                   -    

รวมหน้ีสินไม่หมนุเวียน   1,000,000     1,000,000       837,791       658,567       460,543       241,747  
รวมหนี้สิน   1,000,000  1,000,000  841,344  662,369  464,877  246,688  

ทุนหุน้สามญั 4,000,000  4,000,000  4,000,000  4,000,000  4,000,000  4,000,000  
ก าไรสะสม               -     (1,568,449)   2,053,768    6,017,157  9,605,318  14,214,713  

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 4,000,000  2,431,551  6,053,768  10,017,157  13,605,318  18,214,713  
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 5,000,000  3,431,551  6,895,113  10,679,526  14,070,195  18,461,401  
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7.2.3 งบกระแสเงินสด 
ตารางท่ี 7.12 งบกระแสเงินสด 

รำยกำร ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินกำร 

ก าไรจากการด าเนินงาน                      -     (1,475,594.00)    5,735,554.43     6,249,834.08     7,511,603.51     9,616,223.59  
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย                      -          130,020.00        153,660.00        212,760.00        248,220.00        260,040.00  
ค่าใชจ้่ายคา้งจ่ายร้านอาหาร                      -                         -              3,553.02               248.71               532.24               606.76  
ดอกเบ้ียจ่าย                      -          (92,855.05)       (75,839.82)        (57,039.75)        (36,267.59)        (13,316.50) 
ภาษีนิติบุคคล                      -                         -     (1,131,942.92)   (1,238,558.87)   (1,495,067.18)   (1,920,581.42) 

     กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินกำรรวม                      -    (1,438,429) 4,684,985  5,167,244  6,229,021  7,942,972  
กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน             
     เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร     (650,100.00)                      -                         -                         -                         -                         -    
     เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน       (34,900.00)                      -                         -                         -                         -                         -    
     กระแสเงินสดจำกกำรลงทุนรวม     (685,000.00)                      -                         -                         -                         -                         -    
กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงิน             

เงินสดจากการกูยื้มธนาคาร    1,000,000.00     1,000,000.00      (162,208.69)      (179,223.92)      (198,024.00)      (218,796.15) 
เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน    4,000,000.00                       -                         -                         -                         -                         -    
เงินสดจ่ายปันผล                      -                         -        (905,554.34)      (990,847.09)   (2,392,107.49)   (3,072,930.27) 

     กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงินรวม    5,000,000.00                       -     (1,067,763.03)   (1,170,071.02)   (2,590,131.49)   (3,291,726.41) 111 
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ตารางท่ี 7.12 งบกระแสเงินสด (ต่อ) 

รำยกำร ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดสุทธิ    4,315,000.00   (1,438,429.05)    3,617,221.68     3,997,173.17     3,638,889.49     4,651,246.01  

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด                      -       4,315,000.00     2,876,570.95     6,493,792.63   10,490,965.80   14,129,855.28  
กระแสเงินสดสุทธิปลำยงวด    4,315,000.00     2,876,570.95     6,493,792.63   10,490,965.80   14,129,855.28   18,781,101.29  

112 
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7.3 ผลกำรวเิครำะห์ควำมคุ้มค่ำกำรลงทุน 

การประเมินความคุม้ค่าการลงทุนส าหรับบริษทั ซอฟตบิ์ซ โซลูชัน่ จ ากดั จะพิจารณา
จากอตัราผลตอบแทนต่าง ๆ รวมทั้งระยะเวลาคืนทุนดงัตารางท่ี 7.13 ซ่ึงพบว่าตลอดระยะเวลา
ด าเนินงาน 5 ปีบริษทัมีผลตอบแทนกระแสเงินสดรับซ่ึงคิดยอ้นกลบัเป็นมูลค่าปัจจุบนั  (NPV) ถึง 
10,837,472.17 บาท จากเงินลงทุนตั้ งต้น 5,000,000 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 49 
เปอร์เซ็นต์ นอกจากน้ียงัใช้เวลาคืนทุนแบบคิดลด (DPB) เพียง 2 ปี 7 เดือน จึงสรุปได้ว่าบริษทั 
ซอฟตบิ์ซ โซลูชัน่ จ ากดัคุม้ค่าแก่การลงทุน 
 
ตารางท่ี 7.13 วเิคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนโครงการ 

รำยกำร ควำมหมำย มูลค่ำท่ีค ำนวณได้ 

มูลค่าโครงการ (Net Present Value : 
NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของ
กระแสเงินสดรับ (จ่าย) 
สุทธิตลอดอายโุครงการ 

10,837,472.17 บาท 

อตัราผลตอบแทนโครงการ (Internal 
Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแส
เงินสดรับแต่ละปีตลอดอายุ
โครงการและจ านวนสินเช่ือ 

49% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB) ประมาณการระยะเวลาท่ี
กิจการจะไดร้ับเงินลงทุน
คืนทั้งหมด 

2 ปี 4 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount 
Payback Period : DPB) 

ประมาณการระยะเวลาท่ี
กิจการจะไดร้ับเงินลงทุน
คืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่า
ปัจจุบนั 

2 ปี 7 เดือน 
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บทที ่8 
แผนบริหำรจดักำรควำมเส่ียง 

 
 

8.1 บทวเิครำะห์และระบุประเภทควำมเส่ียงทีเ่กี่ยวข้อง 

ในการด าเนินธุรกิจนั้น ผูบ้ริหารจ าเป็นต้องมีวิธีในการจดัการความเส่ียงเพื่อเตรียม
รับมือกบัเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึน เพราะความเส่ียงนั้นไม่สามารถหลีกเล่ียงได้ แต่สามารถ
ป้องกนัและเตรียมพร้อมรับมือได้ โดยบริษทัแบ่งความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจออกเป็น 4 หัวขอ้
ดงัน้ี 

 

8.1.1 ควำมเส่ียงในกำรด ำเนินงำน (Operational Risk) 
เน่ืองจากการด าเนินงานต่าง ๆ ของบริษทัจ าเป็นตอ้งใชท้รัพยากรบุคคลในการควบคุม 

ดูแล และสร้างสรรคง์าน ดงันั้นความเส่ียงท่ีส าคญัท่ีสุดคือปัญหาดา้นทรัพยากรบุคคลโดยแบ่งเป็น 2 
กรณีดงัน้ี 

กรณีท่ี 1 จ านวนงานมากกว่าหรือนอ้ยกว่าจ านวนพนกังานท่ีมี 
สภาวะจ านวนงานมากกว่าจ านวนพนกังานท่ีมีอาจเกิดข้ึนไดใ้นช่วงเร่ิมต้น ซ่ึงเป็นช่วง

ของการพฒันาระบบ โปรแกรมเมอร์อาจยงัไม่เพียงพอต่อจ านวนงานท่ีตอ้งท า อาจท าให้พนกังาน
ต้องท างานเกินเวลา และท าให้พนกังานรู้สึกเหน่ือยลา้จากการท างานได ้บริษทัจึงมีนโยบายในการ
จ้างพนกังานในรูปแบบสัญญาจ้าง เพื่อเขา้มาท างานชัว่คราว โดยจะจา้งเป็นสัญญาราย 1 ปี และต่อ
อายทุุก ๆ 1 ปี ทั้งน้ีเพื่อลดความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคตเม่ืองานท่ีตอ้งท าเร่ิมนอ้ยลง บริษทัจะได้
ไม่ต้องประสบปัญหาว่ามีพนกังานประจ ามากเกินความจ าเป็น อนัเป็นผลท าให้บริษทัมีค่าใช้จ่ าย
มากกว่ารายได ้และท าให้บริษทัขาดทุนได้ 

กรณีท่ี 2 บริษทัหาพนกังานเขา้มาท างานในต าแหน่งท่ีตอ้งการไม่ได ้
บริษทัอาจประสบปัญหาขาดแคลนทรัพยากรบุคคล เน่ืองจากบริษทัเพิ่งเร่ิมก่อตั้ง ท า

ให้ความน่าเช่ือถือท่ีมีต่อบริษทัยงันอ้ยอยู ่ ส่งผลให้คนเขา้มาสมคัรงานในต าแหน่งท่ีบริษทัเปิดรับไม่
มากนกั ดงันั้นบริษทัจะมีการสร้างภาพลกัษณ์ของบริษทัให้ดูทนัสมยั มีสวสัดิการและผลตอบแทน
ต่าง ๆ ท่ีมากกว่าค่าเฉล่ียในอุตสาหกรรมเดียวกนั เพื่อดึงดูดบุคลากรเก่ง ๆ เขา้มาท างาน ถึงแมว้่าใน
งบประมาณเดียวกนัจะสามารถจ้างบุคลากรเก่ง ๆ นั้นได้เพียง 1 คนในขณะท่ีจะท าให้สามารถจา้ง
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บุคลากรทัว่ไปไดม้ากกว่า 1 คนกต็าม เพราะบริษทัเช่ือว่าการท่ีไดบุ้คลากรเก่ง ๆ มาร่วมงานดว้ย จะ
ท าให้บริษทัไดผ้ลงานท่ีมีประสิทธิภาพมากกว่า 

นอกจากน้ีบริษทัยงัมีแผนการรองรับในกรณีท่ีอาจมีเหตุการณ์ไม่คาดฝันซ่ึงเป็นเหตุท า
ให้ไม่สามารถด าเนินงานตามปกติได้ โดยแบ่งแผนการรองรับออกเป็น 3 แผนการ แบ่งตาม
สถานการณ์ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 8.1 แผนบริหารความเส่ียงในการด าเนินงาน 

  Data Center 

  ใช้งำนได้ ใช้งำนไม่ได้ 

ตึกส ำนักงำน 
เข้ำถึงได้ ปฏิบติังานตามปกติ แผนการรองรับท่ี 2 
เข้ำถึงไม่ได้ แผนการรองรับท่ี 1 แผนการรองรับท่ี 3 

 
1. ตึกส านกังานเขา้ถึงได้ หมายถึง สถานการณ์ท่ีสามารถเดินทางเขา้ไปท างานท่ีตึก

ส านกังานไดใ้นสภาวะปกติ 
2. ตึกส านกังานเขา้ถึงไม่ได ้หมายถึง สถานการณ์ท่ีไม่ปกติท่ีท าให้ไม่สามารถเข้าไป

ท างานท่ีตึกส านกังานได ้หรืออาจไม่ปลอดภยักบัพนกังานหากตอ้งเดินทางไปท างานท่ีตึกส านกังาน
อาจเพราะภยัพิบติัทางธรรมชาติ การเมือง หรือไฟดบั เป็นตน้ 

3. Data Center ใชง้านได ้หมายถึง สถานการณ์ท่ีสามารถเขา้ถึงฐานขอ้มูลต่าง ๆ และ
สามารถท างานไดต้ามปกติ 

4. Data Center ใชง้านไม่ได ้หมายถึง สถานการณ์ท่ีไม่สามารถเขา้ถึงฐานขอ้มูลต่าง ๆ 
ได ้ซ่ึงเป็นเหตุท าให้ไม่สามารถท างานได้ อนัเน่ืองมาจากระบบล่ม หรือเกิดเหตุขดัขอ้งท าให้ไฟฟ้า
ดบั เป็นตน้ 

8.1.1.1 แผนการรองรับท่ี 1 บริษทัจะแจ้งให้พนกังานทุกคนทราบและ
เขา้ใจถึงเหตุการณ์ท่ีท าให้ไม่สามารถใช้งานตึกส านกังานได ้โดยบริษทัมีการจดัท า Calling Tree ซ่ึง
เป็นการมอบหมายบุคคลท่ีพนกังานแต่ละคนจะต้องติดต่อในกรณีฉุกเฉินไวล่้วงหน้า โดยเร่ิมจาก
ฝ่ายผูบ้ริหารไล่ลงไปถึงพนกังานซ่ึงเป็นนกัศึกษาจบใหม่ตามล าดบั วิธีการน้ีท าให้สามารถกระจาย
ข่าวสารได้รวดเร็ว และยงัช่วยประหยดัค่าใช้จ่ายของบริษทัในการกระจายขอ้มูลข่าวสารเองด้วย  
และเน่ืองจากบริษทัมีนโยบายให้น าคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คของตัวเองมาท างาน (Bring your own 
device policy: BYOD) ดงันั้นพนกังานจึงไม่จ าเป็นต้องเขา้ไปท างานท่ีตึกส านกังานในกรณีเกิดเหตุ
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ฉุกเฉินอนัท าให้ไม่สามารถเดินทางเขา้ไปท างานท่ีตึกส านกังานได้ โดยพนกังานทุกคนยงัสามารถ
ท างานไดต้ามปกติท่ีบา้นผา่นระบบ Cloud เน่ืองจาก Data Center ยงัสามารถใชง้านไดต้ามปกติ 

8.1.1.2 แผนการรองรับท่ี 2 หากคาดการณ์ว่า Data Center จะไม่สามารถ
ใชง้านไดติ้ดต่อกนัอย่างนอ้ย 4 ชัว่โมงข้ึนไป ซ่ึงจะท าให้ลูกคา้ไม่สามารถใช้งานระบบตามปกติได้ 
บริษทัจะยา้ยฐานขอ้มูลไปยงัฐานขอ้มูลส ารอง ซ่ึงมีการส ารองขอ้มูลจากฐานขอ้มูลหลกัไวทุ้กวนั
เป็นการชัว่คราว นอกจากนั้นจะมีการแจง้เตือนไปยงัร้านอาหารท่ีใชง้านระบบของบริษทัทุกร้านเพื่อ
แจ้งให้ทราบถึงปัญหาท่ีบริษทัประสบอยู่ พร้อมทั้งบอกวิธีการรองรับให้ทราบ เพื่อสร้างความ
เช่ือมัน่ และเม่ือระบบสามารถใชง้านไดต้ามปกติ บริษทัจะมีโอนถ่ายขอ้มูลจากฐานขอ้มูลส ารองไป
ยงัฐานขอ้มูลหลกัให้แลว้เสร็จภายใน 1 วนัท าการ 

8.1.1.3 แผนการรองรับท่ี 3 เช่นเดียวกนักบัแผนการรองรับท่ี 2 บริษทัจะ
ยา้ยไปท างานกบัฐานขอ้มูลส ารองและมีการถ่ายโอนไปยงัฐานขอ้มูลหลกัเม่ือระบบกลบัสู่สภาพ
ปกติ หากแต่พนกังานทุกคนจ าเป็นต้องท างานท่ีบ้านผ่านระบบ Cloud เหมือนแผนการรองรับท่ี 1 
เพิ่มดว้ย และจะมีการใชง้าน Calling Tree โดยเร่ิมจากระดบัผูบ้ริหารไปจนถึงระดบันกัศึกษาจบใหม่
เช่นเดียวกบัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ในแผนการรองรับท่ี 1 

 

8.1.2 ควำมเส่ียงด้ำนกำรตลำด (Market Risk) 
บริษทัอาจประสบปัญหาด้านการตลาดอนัเน่ืองมาจากมีผูแ้ข่งขันรายใหม่เขา้สู่ตลาด 

หรือความต้องการของลูกค้าเปล่ียนแปลงไป โดยปัญหาด้านการตลาดน้ีอาจส่งผลให้รายได้ของ
บริษทัลดนอ้ยลง บริษทัจึงวางแผนเพื่อป้องกนัปัญหาดงักล่าว ไวด้งัน้ี 

1. ส ารวจความตอ้งการของลูกคา้เป็นระยะ ๆ เพื่อน ามาปรับปรุงระบบการท างานให้
ตรงตามความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไป 

2. พฒันาความสมัพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ เพื่อเปล่ียนจากลูกคา้ปกติเป็นลูกคา้ประจ า เป็น
การเพิ่ม Switching Cost ให้กบัลูกค้าท าให้ลูกค้ายากท่ีจะเปล่ียนใจไปใช้บริการอ่ืนท่ีมีลักษณะ
คลา้ยคลึงกนั 

3. ส่งเสริมการบริการหลงัการขายและการประกนัการให้บริการ โดยสามารถแก้ไข
ปัญหาให้ลูกคา้ไดใ้นทนัที ลูกคา้สามารถใชง้านระบบไดภ้ายใน 1 ชัว่โมง 

4. ศึกษาบริการของคู่แข่งในตลาดตลอดเวลา เพื่อวิเคราะห์เปรียบเทียบถึงจุดเด่น จุด
ดอ้ยของบริษทั และน ามาปรับใช ้พฒันาต่อยอดให้มีบริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง 
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8.1.3 ควำมเส่ียงด้ำนกำรเงิน (Financial Risk) 
เน่ืองจากบริษทั ซอฟตบิ์ซ โซลูชัน่ จ ากดั เป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ซ่ึงไม่ไดมี้เงินทุน

มากนกั จึงอาจประสบปัญหาสภาพคล่องทางการเงินได ้และอาจเกิดการไม่มีเงินสดเพียงพอในการ
รองรับกบัเหตุฉุกเฉินท่ีอาจเกิดข้ึน บริษทัจึงจ าเป็นต้องมีแผนการป้องกนัเพื่อรักษาสภาพคล่องทาง
การเงินให้อยูใ่นสภาวะปกติ 

1. มีการตรวจสอบบญัชีรายวนัเพื่อวิเคราะห์รายได้และค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนอยู่เสมอ 
และมีการจดัท างบประมาณกระแสเงินสดล่วงหน้าเพื่อประมาณการรายไดต้ามช่วงเวลารวมถึงการ
ประเมินผลทางบญัชีอยา่งต่อเน่ือง 

2. มีการเกบ็เงินสดไวใ้นบญัชีส ารองเป็นประจ าจากรายไดป้กติ เป็นการสร้างวินยัใน
การใช ้โดยจะน าเงินออกมาใชใ้นกรณีฉุกเฉินเท่านั้น 

3. หาแหล่งเงินทุนเพื่อเสริมสภาพคล่อง โดยจะพิจารณาขอกู้เงินในระยะสั้นจาก
บุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน ตามล าดบั 

 
 

8.2 บทวเิครำะห์และระบุทำงเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญควำมเส่ียงทีเ่กี่ยวข้อง 

บริษทัมีแผนการบริหารความเส่ียงต่าง ๆ ตามท่ีกล่าวมาข้างต้น โดยพิจารณาจาก
ความส าคญัและความเร่งด่วนในการแกปั้ญหา โดยก าหนดความเร่งด่วนตามระยะเวลาดงัน้ี 

ระยะสั้นไม่เกิน 1 ปี คือ เร่งด่วนมาก 
ระยะปานกลาง 1 ถึง 3 ปี คือ เร่งด่วนปานกลาง 
ระยะยาว 3 ปีข้ึนไป คือ เร่งด่วนนอ้ย 
 

ตารางท่ี 8.2 บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง 

ควำมเส่ียง 
ผลกระทบ ควำมเร่งด่วน 

สูง ต ่ำ น้อย ปำนกลำง มำก 

ควำมเส่ียงในกำรด ำเนินงำน 
ทรัพยากร
บุคคล 

✓    ✓ 

เหตุการณ์ไม่
คาดฝัน 

✓    ✓ 
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ตารางท่ี 8.2 บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 

ควำมเส่ียง 
ผลกระทบ ควำมเร่งด่วน 

สูง ต ่ำ น้อย ปำนกลำง มำก 

ควำมเส่ียงด้ำนกำรตลำด 
ผูแ้ข่งขนัราย
ใหม่ 

 ✓  ✓  

ความตอ้งการ
ลูกคา้
เปล่ียนไป 

✓  ✓   

ความเส่ียงดา้น
การเงิน 

✓   ✓  
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ภำคผนวก ก 

แบบสอบถำมกำรค้นคว้ำอิสระ เร่ือง กำรศึกษำทัศนคติและปัจจัยส่วนประสม
กำรตลำดของผู้บริโภคท่ีมีต่อข้อมูลกำรส่งเสริมด้ำนกำรตลำดของกลุ่มธุรกิจร้ำนอำหำรในเขต
กรุงเทพมหำนคร 

Integrated Marketing Channel (IMC) คือ ส่ิงหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการด าเนินธุรกิจ 
เป็นช่องทางในการส่ือสารข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ จากผูป้ระกอบการไปยงัลูกค้า โดยแบบส ารวจ
ความคิดเห็นน้ี จดัท าข้ึนเพื่อใชส้ ารวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภคร้านอาหารท่ีมีต่อเคร่ืองมือเพื่อการ
ส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Channel) และเพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการพฒันา
เคร่ืองมือใหม่ ๆ 

 
การศึกษาน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในระดบัปริญญาโท สาขาภาวะผูป้ระกอบการ

และนวตักรรม วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  ผูศ้ึกษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการ
ให้ขอ้มูลเพื่อประกอบการศึกษา เช่น ความเป็นไปไดท้างธุรกิจและแนวทางการพฒันาแบบจ าลอง
ธุรกิจดงักล่าว  ทั้งน้ีผูศ้ึกษาจะเก็บขอ้มูลดงักล่าวเป็นความลบัและใชน้ าเสนอเพียงภาพรวมเท่านั้น 
โดยแบบสอบถามน้ีแบ่งเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

 
ส่วนท่ี 1 พฤติกรรมการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ส่วนท่ี 3 ประสบการณ์ท่ีไดร้ับเก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ส่วนท่ี 4 ทศันคติท่ีมีต่อขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด 
ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ส่วนท่ี 1 พฤติกรรมกำรใช้เคร่ืองมือกำรส่ือสำรกำรตลำด 
1. ท่านเคยใชง้าน Application ท่ีเก่ียวกบัอาหารหรือไม่ 
 เคย 
 ไม่เคย (ขา้มไปท าส่วนท่ี 3) 

2. ท่านเคยใชง้าน Application เก่ียวกบัอาหารเหล่าน้ีบา้งหรือไม่ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
 Wongnai 
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 Eatigo 
 Openrice 
 FoodStory 
 Facebook Fanpage ร้านอาหาร 
 Instagram ร้านอาหาร 
 Line@ ร้านอาหาร 
 QueQ 
 อ่ืน ๆ ....................................... 

3. ความถี่ในการใชง้าน Application ดงักล่าว 
 1 – 2 ครั้ ง/เดือน 
 1 – 2 ครั้ ง/สปัดาห์ 
 3 – 4 ครั้ ง/สปัดาห์ 
 ตั้งแต่ 5 ครั้ งต่อสปัดาห์ข้ึนไป 
 อ่ืน ๆ ....................................... 

4. เวลาท่ีใชง้าน Application ดงักล่าวโดยส่วนใหญ่ 
 00.00 – 5.59 น. 
 6.00 – 11.59 น. 
 12.00 – 15.59 น. 
 16.00 – 19.59 น. 
 20.00 – 23.59 น. 

 
ส่วนท่ี 2 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกำรเลือกใช้เคร่ืองมือกำรส่ือสำรกำรตลำด 
5. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดงักล่าว (เรียงล าดบัความส าคญั 

โดย 1 คือส าคญัมากท่ีสุด และ 5 คือส าคญันอ้ยท่ีสุด โดยค าตอบในแต่ละ column ห้ามซ ้ ากนั) 
ปัจจยั ส าคญัมาก

ท่ีสุด 
ส าคญัมาก ปานกลาง ส าคญันอ้ย ส าคญันอ้ย

ท่ีสุด 
มีประโยชน์
ตรงตำมควำม
ต้องกำร 
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ใช้งำนฟรี      
ควำม
ปลอดภัย 

     

ควำมเสถียร      
ขนำด/พื้นท่ี      

 
6. ท่านรู้จกั Application ดงักล่าวจากช่องทางใด (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
 เพื่อนแนะน า 
 โฆษณาทาง Social Media เช่น Facebook 
 โฆษณาทางโทรทศัน ์วิทย ุ
 บุคคลมีช่ือเสียง มีการพูดถึงหรือเป็นพรีเซ็นเตอร์ 
 ติดอนัดบัใน App Store หรือ Play Store 
 ป้ายโฆษณาตามท่ีต่าง ๆ 
 อ่ืน ๆ ………………………………….. 

 
ส่วนท่ี 3 ประสบกำรณ์ท่ีได้รับเกี่ยวกับเคร่ืองมือกำรส่ือสำรกำรตลำด 
7. ท่านเคยประสบปัญหาในการใชง้านบตัรสมาชิกหรือบตัรสะสมแตม้ของร้านอาหารบา้งหรือไม่ 

(ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
 ไม่เคยประสบปัญหา/ไม่เคยใชง้านบตัรดงักล่าว 
 เคย รกกระเป๋า/หาไม่เจอเวลาจะใช ้
 เคย ท าบตัรหาย/ลืมน าบตัรมาในวนัท่ีจะใชบ้ริการ 
 เคย บตัรหมดอายโุดยท่ียงัไม่ไดใ้ชสิ้ทธ์ิส่วนลด 
 อ่ืน ๆ ………………………………….. 

8. ท่านเคยประสบปัญหาในการไดร้ับขอ้มูลส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เก่ียวกบัร้านอาหาร
บา้งหรือไม่ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
 ไม่เคยประสบปัญหา 
 เคย ร้านอาหารน าขอ้มูลส่งเสริมการขายวางไวใ้นท่ีท่ีไม่ทนัไดส้งัเกต 
 เคย เงื่อนไขการใชง้านยุง่ยาก เขา้ใจยาก 
 เคย ข่าวสารเก่ียวกบัการส่งเสริมการขายส่งมาไม่ถึงท่าน 
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 เคย ขอ้มูลส่งเสริมการขายไม่ตรงตามความตอ้งการ 
 อ่ืน ๆ ………………………………….. 

 
ส่วนท่ี 4 ทัศนคติท่ีมีต่อข้อมูลกำรส่งเสริมกำรตลำด 
9. ท่านคิดเห็นอย่างไร หากมีบริการท่ีท่านสามารถแจ้งข่าวสารการส่งเสริมการขาย (Sale 

Promotion) เก่ียวกบัร้านอาหารให้ผูอ่ื้นได ้เพื่อให้เกิดการแบ่งปันในสงัคมออนไลน ์
 สนใจ โดยไม่หวงัผลตอบแทน (ขา้มไปท าขอ้ 11) 
 สนใจ โดยหวงัผลตอบแทน 
 ไม่สนใจ (ขา้มไปท าขอ้ 11) 

10. ท่านตอ้งการผลตอบแทนใดจากบริการดงักล่าว (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
 ไดร้ับเครดิตว่าเป็นผูน้ าเสนอขอ้มูลดงักล่าว 
 ไดร้ับส่วนลด หรือของแถมจากร้านอาหารนั้น ๆ 
 ไดแ้ตม้สะสมเพื่อใชแ้ลกของรางวลัจากผูใ้ห้บริการดงักล่าว 

11. ท่านคิดเห็นอยา่งไร หากมีบริการท่ีท่านสามารถรับขอ้มูลข่าวสารประชาสมัพนัธจ์ากร้านอาหาร
ได ้(เลือกไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
 ไม่สนใจ 
 สนใจ แมข้อ้มูลนั้นไม่ไดม้าจากทางร้านอาหารโดยตรง 
 สนใจ แต่ขอ้มูลนั้นตอ้งมาจากร้านอาหารโดยตรง 
 สนใจ แต่ตอ้งการรับเฉพาะร้านท่ีกดติดตามไวเ้ท่านั้น 
 สนใจ แต่รับข้อมูลเฉพาะรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีเลือกไว้เท่านั้น เช่น รับเฉพาะ

ร้านอาหารท่ีร่วมกบับตัรเครดิตท่ีท่านถืออยู่ 
 อ่ืน ๆ ………………………………….. 

12. ท่านคิดเห็นอยา่งไร หากมีบริการจดัการสมาชิกร้านอาหารผา่น Mobile Application เพื่อใชง้าน
แทนบตัรสะสมแตม้ หรือบตัรสมาชิกของร้านอาหารต่าง ๆ 
 สนใจ 
 ไม่สนใจ 

13. จากตวัเลือกดา้นล่าง ท่านจะเลือกเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดใด 
 Application ท่ีรวบรวมขอ้มูลการส่งเสริมการขาย และช่วยจดัการสมาชิกร้านอาหาร 
 Application ท่ีรวบรวมขอ้มูลการส่งเสริมการขาย 
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 Application ท่ีช่วยจดัการสมาชิกร้านอาหาร 
 ไม่สนใจ 

 
ส่วนท่ี 5 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
14. เพศ 
 ชาย 
 หญิง 

15. อาย ุ
 นอ้ยกว่า 18 ปี 
 18 - 22 ปี 
 23 - 27 ปี 
 28 - 32 ปี 
 มากกว่า 32 ปี 

16. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
 มธัยมศึกษา 
 ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
 ปริญญาโท หรือเทียบเท่า 
 สูงกว่าปริญญาโท 
 อ่ืน ๆ ………………………………….. 

17. อาชีพ 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 
 เจา้ของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 
 พนกังานบริษทัเอกชน 
 พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 ขา้ราชการ 
 อ่ืน ๆ ………………………………….. 

18. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 นอ้ยกว่า 15,000 บาท 
 15,000 - 30,000 บาท 
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 30,001 - 45,000 บาท 
 45,001 - 60,000 บาท 
 60,001 - 75,000 บาท 
 มากกว่า 75,000 บาท 
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ภำคผนวก ข 

แบบสัมภำษณ์งำนวิจยัเร่ือง กำรศึกษำทศันคติและปัจจยัส่วนประสมกำรตลำดของผู้บริโภคที่
มต่ีอข้อมูลกำรส่งเสริมด้ำนกำรตลำดของกลุ่มธุรกิจร้ำนอำหำรในเขตกรุงเทพมหำนคร 

 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลร้ำนอำหำร 
1. ประเภทของร้านอาหาร 
 Full Restaurant 
 Bakery/Café 
 Pub/Bar 
 Buffet 
 Kiosk 
 Food truck 
 อ่ืน ๆ ………………………………….. 

2. ขนาดร้านอาหาร 
 นอ้ยกว่า 10 โต๊ะ 
 10 – 20 โต๊ะ 
 มากกว่า 20 โต๊ะ 

3. ประเภทของอาหาร 
 ก๋วยเต๋ียว/ราเมง 
 ของหวาน 
 ชาบู/สุก้ียาก้ี/หมอ้ไฟ 
 ซูชิ 
 ต่ิมซ า 
 ป้ิงยา่ง 
 พิซซ่า 
 พาสตฟ์ู้ด/อาหารจานด่วน 
 สเต๊ก 
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 อาหารคลีน/สลดั 
 อาหารจานเดียว/ตามสัง่ 
 อาหารทะเล 
 เบเกอร่ี/เคก้ 
 ไอศกรีม 
 เคร่ืองด่ืม 
 อ่ืน ๆ ………………………………….. 

4. จ านวนสาขาท่ีเปิด …… สาขา 
5. จ านวนสาขาในกรุงเทพฯ..........สาขา และจ านวนสาขาในต่างจงัหวดั........สาขา 

 
ส่วนท่ี 2 ประสบกำรณ์กำรใช้เคร่ืองมือกำรส่ือสำรกำรตลำด 
6. ปัจจุบนัท่านมีการใชก้ารส่งเสริมการขายในรูปแบบใดบา้ง (หากไม่มี ขา้มไปส่วนท่ี 3) 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
7. การส่งเสริมการขายรูปแบบใดบา้งท่ีประสบความส าเร็จ 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
8. ท่านเคยประสบปัญหาใดบา้ง เม่ือมีการใชก้ารส่งเสริมการขายในรูปแบบนั้น 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
9. ท่านแกปั้ญหาเหล่านั้นอยา่งไร 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
10. ท่านมีการท าระบบจดัการขอ้มูลสมาชิกหรือไม่ อยา่งไร 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
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……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
ส่วนท่ี 3 ทัศนคติท่ีมีต่อข้อมูลกำรส่งเสริมด้ำนกำรตลำด 
11. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร หากมีเคร่ืองมือท่ีลูกคา้ของท่านสามารถช่วยแพร่กระจายข่าวสาร

การส่งเสริมการขายของท่านได ้
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
12. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร หากมีเคร่ืองมือท่ีช่วยสรุปรายงานการส่งเสริมการขายของท่านใน

แต่ละเดือน 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
13. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร หากมีเคร่ืองมือท่ีช่วยจดัการระบบสมาชิก 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 

 
ส่วนท่ี 4 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีอิทธิพลต่อข้อมูลกำรส่งเสริมด้ำนกำรตลำด 
14. ท่านคิดว่าควรมีขอ้มูลใดบา้งในการน าเสนอขอ้มูลการส่งเสริมการขาย 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
15. ท่านคิดว่าระบบสมาชิกควรมีขอ้มูลส าคญัใดบา้ง 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
16. ท่านคิดว่าค่าบริการของเคร่ืองมือในการช่วยจดัการขอ้มูลการส่งเสริมการตลาดควรเป็นอยา่งไร 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
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17. ท่านคิดว่าขอ้มูลการส่งเสริมการตลาดควรมีการน าเสนอผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสมท่ีสุด 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
18. ท่านคิดว่าอะไรท่ีจะสามารถท าให้ท่านสนใจท่ีจะใช้บริการข้อมูลการส่งเสริมการตลาดมาก

ยิง่ข้ึนไดบ้า้ง 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
19. ท่านตอ้งการการสนบัสนุนใดบา้งในการใชง้านบริการขอ้มูลการส่งเสริมการตลาด 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
20. ถา้มีเคร่ืองมือท่ีให้บริการข้อมูลการส่งเสริมการตลาดบน Mobile Application ควรมีลกัษณะ

อยา่งไร เพื่อให้เหมาะกบัการใชง้านในร้านอาหาร 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
……..…………………..…………………………………..…………………………………..…… 
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ภำคผนวก ค 

กำรช ำระเงนิต้นและดอกเบีย้เงนิกู้ 
ตารางท่ี ค.1 การค านวณค่างวดในแต่ละเดือน แบบลดตน้ลดดอก 
ตารางการค านวณค่างวดในแต่ละเดือน แบบลดตน้ลดดอก 

วงเงินกู ้ 1,000,000     

อตัราดอกเบ้ียต่อปี 10.02% ต่อปี ลดตน้ลดดอก   
ระยะเวลา/เดือน 60 ยอดการช าระ/เดือน 21,255.31  
ระยะเวลำ/เดือน ยอดกำรช ำระต่อเดือน เงินต้น อัตรำดอกบีย้ ยอดเงินคงเหลือ 

1 21,255.31 12,907.98 8,347.33 987,092.02 
2 21,255.31 13,015.73 8,239.59 974,076.30 

3 21,255.31 13,124.37 8,130.94 960,951.92 

4 21,255.31 13,233.93 8,021.39 947,718.00 
5 21,255.31 13,344.39 7,910.92 934,373.60 

6 21,255.31 13,455.78 7,799.53 920,917.82 

7 21,255.31 13,568.10 7,687.21 907,349.72 
8 21,255.31 13,681.36 7,573.95 893,668.35 

9 21,255.31 13,795.56 7,459.75 879,872.79 
10 21,255.31 13,910.72 7,344.59 865,962.07 

11 21,255.31 14,026.84 7,228.47 851,935.23 

12 21,255.31 14,143.92 7,111.39 837,791.31 
13 21,255.31 14,261.99 6,993.32 823,529.32 

14 21,255.31 14,381.04 6,874.27 809,148.28 

15 21,255.31 14,501.08 6,754.23 794,647.20 
16 21,255.31 14,622.13 6,633.19 780,025.07 

17 21,255.31 14,744.18 6,511.13 765,280.89 

18 21,255.31 14,867.26 6,388.05 750,413.63 
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ระยะเวลำ/เดือน ยอดกำรช ำระต่อเดือน เงินต้น อัตรำดอกบีย้ ยอดเงินคงเหลือ 
19 21,255.31 14,991.36 6,263.95 735,422.27 

20 21,255.31 15,116.50 6,138.81 720,305.78 

21 21,255.31 15,242.68 6,012.63 705,063.10 
22 21,255.31 15,369.92 5,885.40 689,693.18 

23 21,255.31 15,498.21 5,757.10 674,194.97 

24 21,255.31 15,627.58 5,627.73 658,567.39 
25 21,255.31 15,758.03 5,497.28 642,809.36 

26 21,255.31 15,889.57 5,365.74 626,919.79 

27 21,255.31 16,022.20 5,233.11 610,897.58 
28 21,255.31 16,155.95 5,099.37 594,741.64 

29 21,255.31 16,290.81 4,964.51 578,450.83 

30 21,255.31 16,426.79 4,828.52 562,024.04 
31 21,255.31 16,563.91 4,691.40 545,460.13 

32 21,255.31 16,702.17 4,553.14 528,757.96 
33 21,255.31 16,841.59 4,413.72 511,916.36 

34 21,255.31 16,982.18 4,273.14 494,934.19 

35 21,255.31 17,123.93 4,131.38 477,810.26 
36 21,255.31 17,266.87 3,988.44 460,543.39 

37 21,255.31 17,411.00 3,844.31 443,132.38 

38 21,255.31 17,556.34 3,698.97 425,576.05 
39 21,255.31 17,702.89 3,552.43 407,873.16 

40 21,255.31 17,850.66 3,404.65 390,022.50 

41 21,255.31 17,999.66 3,255.65 372,022.84 
42 21,255.31 18,149.91 3,105.40 353,872.92 

43 21,255.31 18,301.42 2,953.90 335,571.51 
44 21,255.31 18,454.18 2,801.13 317,117.32 

45 21,255.31 18,608.23 2,647.08 298,509.09 

46 21,255.31 18,763.56 2,491.75 279,745.54 
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ระยะเวลำ/เดือน ยอดกำรช ำระต่อเดือน เงินต้น อัตรำดอกบีย้ ยอดเงินคงเหลือ 
47 21,255.31 18,920.18 2,335.13 260,825.35 

48 21,255.31 19,078.12 2,177.20 241,747.24 

49 21,255.31 19,237.37 2,017.94 222,509.87 
50 21,255.31 19,397.95 1,857.36 203,111.92 

51 21,255.31 19,559.87 1,695.44 183,552.05 

52 21,255.31 19,723.14 1,532.17 163,828.91 
53 21,255.31 19,887.78 1,367.53 143,941.14 

54 21,255.31 20,053.79 1,201.52 123,887.35 

55 21,255.31 20,221.18 1,034.13 103,666.17 
56 21,255.31 20,389.98 865.34 83,276.19 

57 21,255.31 20,560.18 695.13 62,716.01 

58 21,255.31 20,731.80 523.51 41,984.21 
59 21,255.31 20,904.86 350.46 21,079.36 

60 21,255.31 21,079.36 175.96 0.00 
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ภำคผนวก ง 

เอกสารประกอบการยืน่ขออนุญาตดา้นจริยธรรมการวิจยั (MU-IRB) มีดงัต่อไปน้ี 
1. แบบเสนอโครงการวิจยัเพื่อขอรับการพิจารณารับรองจริยธรรมจาก คจ.วปส.  (IPSR-

IRB Submission Form) 
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2. โครงร่างงานวิจยั (Proposal) 
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3. เอกสารช้ีแจงผูเ้ขา้ร่วมการวิจยั (Participant Information Sheet) 

  
 

4. หนังสือแสดงเจตนายินยอมเข้าร่วมการวิจัยโดยได้รับการบอกกล่าวและเต็มใจ  
(Informed Consent Document) 
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บทสัมภำษณ์ (Interview) เอกสำรดังแนบใน  

5. ภาคผนวก ข  

แบบสอบถำมออนไลน์ (Questionnaires) เอกสำรดังแนบใน  

6. ภาคผนวก ก 
7. ผลการสอบ Citi Program 

  

 
 

ประวติัผู้ขอท ำวจิยั เอกสำรดังแนบใน  
8. ประวติัผูว้ิจยั ทา้ยเล่ม 


