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บทคัดย่อ 
 

การประเมินความเป็นไปได้ของการใช้แอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการทําธุรกิจ จัดทาํขึ้น
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการดําเนินธุรกิจของแอปพลิเคชัน FIXXHOME  ซึ่งเป็น
แอปพลิเคชันที่ทําหน้าที่เป็นสื่อกลางในการอํานวยความสะดวกติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ใช้บริการและ
ช่างผู้ให้บริการในการสร้างและซ่อมแซมที่อยู่อาศัยประกอบด้วยงานด้านไฟฟ้า ด้านประปา 
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า โครงสร้างอาคาร เคร่ืองปรับอากาศ รวมถึงงานบ้านเบ็ดเตล็ดต่าง ๆ  โดยปัจจุบัน
มักจะพบปัญหาและอุปสรรคยุ่งยากในการติดต่อหาช่างที่มีประสบการณ์มาดูแลในเรื่องดังกล่าว 
นอกจากน้ียังพบว่าการใช้ชีวิตของคนในกรุงเทพมหานครมคีวามใกล้ชิดกับเทคโนโลยีประเภทสมาร์ท
โฟน ที่ทําให้เกิดความสะดวกสบายในการใช้เทคโนโลยีเพ่ือเข้าถึงการรับการบริการที่ต้องอาศัย
เทคโนโลยีเป็นสื่อกลางสําหรับการขอรับการบริการ ดังน้ัน การประเมินความเป็นไปได้ของการใช้แอป
พลิเคชัน FIXXHOME ซึ่งเป็นแอปพลิเคชันที่ทําหน้าที่เป็นสื่อกลาง เพ่ืออํานวยความสะดวกในการ
ติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ จึงเป็นโอกาสทางธุรกิจของการศึกษาในครั้งน้ี   
โดยการศึกษานี้เป็นการเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ โดยตรงและสามารถนําไปสู่การ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างเหมาะสม ทั้งน้ีการประเมินความเป็นไปได้ของการใช้แอปพลิเคชัน 
FIXXHOME ในการทําธุรกิจ ได้ใช้แบบสอบถามและการสมัภาษณ์กับ กลุ่มผูใ้ช้บริการและ
ผู้ประกอบการที่มีความสนใจใช้แอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการทําธุรกจิในเขตกรุงเทพมหานคร
พบว่ามีความเป็นไปได้สูงจากศักยภาพของระบบแอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการทําธุรกิจ การ
วิเคราะห์แผนธุรกิจ และความสามารถในการบริหารจัดการ โดยกําหนดเป็นแนวทางของแผนธุรกิจ
ด้วยงบลงทุน 500,000 บาท ซึ่งแผนการเงินจากการประเมินความเป็นไปได้คาดการณ์ว่ามีระยะเวลา
การคืนทุนไม่เกิน 1 ปี 6 เดือน อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนสูงและมศีักยภาพในการทํากําไร 
รวมท้ังมีส่วนรว่มในการช่วยเหลือสังคมท่ีสามารถสร้างภาพลักษณ์ที่ดีใหก้ับธุรกิจน้ี 
 
คําสําคัญ: การประเมินความเป็นไปได้, FIXXHOME, แอปพลิเคชัน 
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ABSTRACT 
 

The Feasibility study on the use of FIXXHOME Application for business aimed 
to study the feasibility on the FIXXHOME Application business; the application 
facilitates communication between customer and maintenance repair service 
providers, for example, air conditions, electricity, water works, and building structure. 
In the present time, the experienced and expert maintenance repair service providers 
are difficult to find. People in Bangkok are using smartphone regularly and easily 
access to technology and connect to obtain services. As a result, this feasibility study 
on the use of FIXXHOME, as a medium to facilitate communication between 
customer and handymen, is an opportunity for businesses. This study accessed 
consumers and maintenance repair service providers directly and led to appropriate 
marketing strategy. The feasibility study on the use of FIXXHOME Application for 
businesses used questionnaires and interviews with a group of customers and 
entrepreneurs, interesting in using FIXXHOME Application. The findings showed that 
customers and entrepreneurs showed interests in using the FIXXHOME Application 
for business. Moreover, the findings also revealed that there are high potential of 
using the FIXXHOME application for business in the Bangkok area because of the 
efficiency of the application system, the business plan analysis and the management 
ability. The initiative capital budget was 500,000 Baht According to the feasibility 
study; the payback period expects to be less than 1 year and 1 months. 
Furthermore, the return of investment is high and it also expected high profits, as 
well as, the social responsibility helps to build up good images for this business. 
 
Keywords: Feasibility study, FIXXHOME, Application 
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การค้นคว้าอิสระในหัวข้อ แผนธุรกิจ แอปพลิเคชัน FIXXHOME การประเมินความเป็นไปได้
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา 

แอปพลิเคชัน FIXXHOME โดยเป็นแอปพลิเคชันที่ทําหน้าที่เป็นสื่อกลางในการอํานวยความ
สะดวกติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการในการสร้างและซ่อมแซมที่อยู่อาศัย
ประกอบด้วยงานด้านไฟฟ้า ด้านประปา เคร่ืองใช้ไฟฟ้า โครงสร้างอาคาร เคร่ืองปรับอากาศ รวมถึง
งานบ้านเบ็ดเตล็ดต่าง ๆ ซึ่งปัจจุบันมักจะพบปัญหาและอุปสรรคยุ่งยากในการติดต่อหาช่างที่มี
ประสบการณ์มาดูแลในเรื่องดังกล่าว นอกจากน้ียังพบว่าการใช้ชีวิตของคนในกรุงเทพมหานครมีความ
ใกล้ชิดกับเทคโนโลยีประเภทสมาร์ทโฟน ทีก่ําลังหาความสะดวกสบายในการใช้เทคโนโลยีเพ่ือสื่อสาร
ในการรับการบริการที่ต้องอาศัยเทคโนโลยีเป็นสื่อกลางสําหรับการขอรับการบริการ ดังน้ัน การ
ประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME ซึ่งเป็นแอปพลิเคชันทําหน้าที่เป็น
สื่อกลาง เพ่ืออํานวยความสะดวกในการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ รวมถึง
การศึกษาถึงการรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการข้ันพ้ืนฐานของผู้บริโภค ในกรณีเมื่อเกิดปัญหา
เก่ียวกับที่อยู่อาศัย จึงเป็นโอกาสทางธุรกิจของการศึกษาในครั้งน้ี โดยการศึกษานี้เป็นการเข้าถึงกลุ่ม
ผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ โดยตรงและสามารถนําไปสู่การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดอย่าง
เหมาะสมในอนาคต ทั้งน้ีการประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการทํา
ธุรกิจ ได้ใช้แบบสอบถามและการสัมภาษณก์ับ กลุ่มผู้ใช้บริการและผู้ประกอบการที่มีความสนใจใช้
แอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการทําธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ามีความเป็นไปได้สูงจาก
ศักยภาพของระบบแอปพลิเคชัน FIXXHOME ในการทําธุรกิจ การวิเคราะห์แผนธุรกิจ และ
ความสามารถในการบริหารจัดการ โดยกําหนดเป็นแนวทางของแผนธุรกิจด้วยงบลงทุน 500,000 
บาท ซึ่งแผนการเงินจากการประเมินความเป็นไปได้คาดการณ์ว่ามีระยะเวลาการคืนทุนไม่เกิน 1 ปี 1 
เดือน อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนสูงและมีศักยภาพในการทํากําไร รวมท้ังมีส่วนรว่มในการ
ช่วยเหลือสังคมท่ีสามารถสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับธุรกิจน้ี 

สถานทีต้ั่ง 
 สํานักงานที่ต้ัง : สําหรับจัดสง่เอกสาร จดทะเบียนนิติบุคคลในรูปแบบบรษิัทฯ จํากัด  
301/611 ซอยรามคําแหง68 แขวงหัวหมาก เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

ประเภทของสนิค้า / บริการ 
 บริการแอปพลิเคชันบนสมาร์ทโฟน มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจเป็นสื่อกลางระหว่างช่างซ่อม
บ้านทุกประเภท และผู้ใช้บริการ โดยแอปพลิเคชันมีหน้าที่เพ่ืออํานวยความสะดวกแก่ผู้ใช้บริการ ใน
การจัดหาช่าง กรณีมีความต้องการซ่อมหรือสร้าง ในหมวดหมู่ที่เก่ียวกับที่อยู่อาศัยครบวงจร 
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รายละเอียดของสินค้า / บรกิาร 
จุดเด่น 
1. เข้าถึงง่าย ตอบโจทย์ผู้ใช้บริการรวมถึงสอดคล้องกับยุคสมัยโดยการปรับใช้เทคโนโลยีให้มี

ประโยชน์ในชีวิตประจําวันของผู้ใช้บริการมากที่สุด 
2. เป็น ONE STOP SERVICE APPLICATION เก่ียวกับเร่ืองบ้าน ที่อยู่อาศัยที่มีประสิทธิภาพ

ที่สุดในประเทศไทย 
3. ระบบการบริหารจัดการระหว่างผู้ใช้บริการและผูใ้ห้บริการ มีความสมดุลสูง ในแง่การ

ดึงดูดให้เกิดใช้งานแอปพลิเคชันอย่างต่อเน่ือง 
นวัตกรรม 
1. APPLICATION IOS & ANDROID  
2. ระบบ Cloud Server 
3. ระบบ CMS ( Central Management System ) 
4. Social Media Marketing 

 
1.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ  เป้าหมาย 

วิสัยทัศน ์
เป็นผู้นําในธุรกิจบริการแอปพลิเคชันสื่อกลาง เพ่ืออํานวยความสะดวกในการซ่อมแซมบ้าน

ครบวงจร 
พันธกิจ 
1. แอปพลิเคชัน ดี ครอบคลุมทกุประเภทของการซ่อมบ้าน 
2. มีช่างให้บริการเพียงพอ ครบจํานวน 
3. แอปพลิเคชันใช้งานง่ายและมีความสะดวกรวดเร็ว 
4. เป็นที่ยอมรับ สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ   
เป้าหมาย 
1. เป้าหมายระยะสั้น : ภายใน 1 ปีแรก มฐีานข้อมูลช่างที่พร้อมให้บริการท่ัว 50 เขต พ้ืนที่

กรุงเทพมหานคร ไม่น้อยกว่า 340 ลําดับ ผูใ้ช้งานมากกว่า 10,000 ผู้ใช้  
    เป้าหมายระยะยาว : ขยายพ้ืนที่ให้บริการ พ้ืนที่ต่างจังหวัด ภายใน 3 ปี 

2. ทิศทางของธุรกิจ หากภายใน 1 ปีแรกแอปพลิเคชันได้ความความสนใจอย่างกว้างขวาง ผู้
ก่อต้ังมีแนวคิดที่จะผลิต แอปพลิเคชันในเครอืเพ่ิมภายใต้ระบบเดิม แต่ปรับเปลี่ยนกลุ่มเป้าหมายเป็น
กลุ่มผูใ้ช้รถยนต์ ในช่ือ FIXXCAR 
 



วัตถุ
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3. แผนก ธุรการการเงิน                   1 คน 
4. แผนก IT & Support                   2 คน 
ภาระหนา้ท่ีแต่ละส่วนงาน 

 1. แผนกบริหารงานทั่วไป                 1 คน 
รับผิดชอบด้านการบริหารงานโดยรวมทั่วไป รวมถึงเป็นที่ปรึกษาให้กับแต่ละแผนก 

ตรวจสอบการจัดการภายในและภายนอกองค์กร 
 2. แผนก การตลาด ลูกค้าสมัพันธ์       1 คน 
 รับผิดชอบงานประชาสัมพันธ์ วิเคราะห์สถิติการดาวน์โหลด ความนิยมของแอปพลิเคชันเพ่ือ
ออกโปรโมช่ันการตลาด วางแผนและลงพื้นที่สํารวจพ้ืนทีป่ฏิบัติงานจริง 

3. แผนก ธุรการการเงิน                   1 คน 
รับผิดชอบการจัดการการเงิน ระบบการเงินอิเล็กทรอนิกส ์รวมทั้งเอกสารธุรการของกิจการ

ทั้งหมด 
4. แผนก IT & Support                   2 คน 
- ตรวจสอบและดูแล SERVER Application, Bug ข้อมลูรวมของแอปพลิเคชันให้มีความ

เสถียร เพ่ือรองรับจํานวนผู้ใช้งานได้อย่างพอเพียง  
- อัพเดท ลงทะเบียน จัดการฐานข้อมูล ด้วยระบบ ระบบ CMS ( Central Management 

System ) เพ่ือให้ข้อมูลบนแอปพลิเคชันมีความถูกต้อง  
ผลการดําเนนิงานทีผ่่านมา  

 - 
 
1.4 ที่มาของการจัดทําแผน 
 กลุ่มผู้ก่อต้ังได้เล็งเห็นถึงปัญหาบ้านๆที่ประสบพบเจอกันเป็นประจํา ทั้งประสบกับตนเอง
และคนรอบข้าง สิ่งหนึ่งที่หลายคนประสบก็คือ ต้องทนอยู่กับปัญหาเหล่าน้ัน ทั้ง ๆ ที่มคีวามสามารถ
ทางการเงินในการแก้ไขสิ่งเหล่าน้ันได้ เช่น แอร์รั่ว ก๊อกนํ้าเสีย ฝาซมึ แมลง มด ปลวก ทางกลุ่มผู้
จัดต้ังจึงจัดทําแผนธุรกิจโดยการนําเทคโนโลยีแอปพลิเคชันมาเป็นตัวช่วยในการเป็นสือ่กลางระหว่าง
ช่างและลูกค้า ได้ติดต่อสื่อสารกันบนฐานข้อมูลของแอปพลิเคชัน 
 
1.5 ความสําคญั วัตถุประสงค์ของการจัดทาํแผน 

ความสาํคญัของการจัดทําแผน 
 เป็นการกําหนดรูปแบบของการปฏิบัติที่ช่วยให้กิจการสามารถดําเนินการในทิศทางที่วางแผน
ไว้ได้อย่างเหมาะสม โดยอาศัยการวิเคราะห์อุตสาหกรรม SWOT Analysis เป็นตัวช่วยในการ
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ประเมินการตัดสินใจ วิเคราะห์คู่แข่งในธุรกิจประเภทเดียวกัน รวมถึงการวิจัยตลาดทางด้าน
ผู้ใช้บริการและช่างผู้ให้บริการ 

วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
 เป็นแนวทางในการศึกษาความเป็นไปได้เพ่ือปรับใช้จริงในการประกอบกิจการในอนาคต โดย
อาศัย การกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมอย่างมีประสิทธิภาพที่สุด เพ่ือใหบ้ริการ 
Fixxhome Mobile Application มีทิศทางในการดําเนินธุรกิจที่ชัดเจน มีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่ง
ภายใต้งบประมาณที่จํากัด 
 
1.6 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบริหารจัดการเชิงความพึงพอใจ 
 ทฤษฎีปัจจัย 4 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบริการและคุณภาพการบริการ (Service 

Quality) 
 การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management) 
 หลักการตลาด 4P 
ทฤษฎีปัจจัย 4 
งานวิจัยช้ินน้ี มุ่งเน้นในการตอบสนองพฤติกรรมของมนุษย์ในปัจจุบัน ในเร่ืองความ

พร้อมความเหมาะสม สมบูรณ์ของที่อยู่อาศัย ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งในความต้องการพ้ืนฐานทั้ง 4 ของ
มนุษย์ว่าด้วยเร่ืองเป็นสิ่งที่มนุษย์จําเป็นต่อการดํารงชีวิต โดยไม่ต้องพ่ึงสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ 
โดยปัจจัยทั้งสี่อย่างน้ีมนุษย์ไม่สามารถขาดได้ 

1. อาหาร  
หมายถึง สสารใด ๆ ซึ่งบริโภคเพ่ือเสริมโภชนาการให้แก่ร่างกาย อาหารมักมาจาก

พืชหรือสัตว์ และมีสารอาหารสําคัญ ได้แก่ คาร์โบไฮเดรต ไขมัน โปรตีน วิตามิน แร่ธาตุ สิ่งมีชีวิตย่อย
และดูดซึมสสารที่เป็นอาหารเข้าสู่เซลล์เพ่ือนําไปสร้างพลังงาน คงชีวิต และ/หรือ กระตุ้นการ
เจริญเติบโต 

2. ที่อยู่อาศัย 
หมายถึง มนุษย์จําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีที่อยู่อาศัย เพ่ือปกป้องร่างกายจากฝน ลม 

หรือสัตว์ร้ายต่างๆท่ีจะมาทําอันตรายต่อมนุษย์เอง ดังน้ันมนุษย์จึงต้องอาศัยในพ้ืนที่ที่เหมาะสมต่อ
การดํารงชีวิต ซึ่งการทําวิจัยน้ี เป็นส่วนหน่ึงในการตอบสนองความต้องการพ้ืนฐานของมนุษย์ ในการ
บํารุงรักษาที่อยู่อาศัยให้มีสภาพท่ีเหมาะสม 
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3. เคร่ืองนุ่งห่ม 
หมายถึง มนุษย์ต้องการเคร่ืองนุ่งห่มไว้เพ่ือป้องกันอากาศหนาวเย็นหรือแสงแดด ให้

ความอบอุ่น ป้องกันการกระแทกกระทบวัตถุอ่ืน 
4. ยารักษาโรค 
หมายถึง มนุษย์เป็นสิ่งมีชีวิตที่มีโรคภัยไข้เจ็บ เช่นเดียวสัตว์หรือสิ่งมีชีวิตอ่ืนๆ ดังน้ัน

มนุษย์จึงจําเป็นต้องใช้ยา เพ่ือบรรเทาอาการเมื่อเจ็บป่วยหรือเพ่ือให้หายขาดจากโรคที่ตนเจ็บป่วยอยู่ 
หรือเพ่ือเสริมสร้างและซ่อมแซมสิ่งที่เสียหาย ผุพังไป และนํากลับมาใช้ได้เหมือนปกติ 

แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกับการบริการและคณุภาพการบริการ   
 
ภาพที่ 1.2 : Service Quality Model  
 

 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
     Cronin & Taylor (1992) กล่าวมุ่งเน้นในการวิเคราะห์ความพึงพอใจ ในคุณภาพของการ
บริการด้วยแนวคิดพ้ืนฐานคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 5 มิติ เพ่ือทําข้อมูลเหล่าน้ี  
แนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 5 มิติ วัดคุณภาพการให้บริการตามตัว
แบบ SERVQUAL 
     มิติที่ 1 ความเชื่อมั่น (Reliability)  ความคงเส้นคงวาและความไว้วางใจได้ในการใช้งานหรือ
ดําเนินงาน เช่น  ใหค้ําตอบที่ถูกต้องต่อคําถาม  มสีารสนเทศพร้อมให้บริการ   เก็บประวัติอย่าง
ถูกต้อง มีดาต้าเบสที่ทันสมัยเสมอการย่ืนโนต้ีสให้คืนหนังสือ และค่าปรับต้องถูกต้อง 

Service 
Quality

Tangibles

Reliability

Responsiven
ess

Assurance

Empathy
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     มิติที่ 2 การจับต้องได้ (Tangibles) รูปร่างทางกายภาพที่สัมผัสได้ของการบริการ เช่น เวลา
ที่รอใช้บริการ ความพร้อมของคอมพิวเตอร์ การเข้าถึง ออนไลน์ แคตาลอ๊ก โดยปราศจากการรอท่ี
นานเกินไป  เวลาทํางานของห้องสมุด เป็นไปตามที่คาดหวัง  สถานทีแ่ละความสะดวกสบายของ
ห้องสมุด 
     มิติที่ 3 การตอบสนอง (Responsiveness) ความเต็มและหรือความพร้อมของพนักงานที่
ให้บริการ เช่น เวลาในการส่งมอบสารสนเทศที่ผู้ใช้ต้องการ เวลาที่ใช้ในการตระเตรียมสารสนเทศใหม่
ให้พร้อม การเช็ควารสารและหนังสือพิมพ์ใหม่ๆ โทรกลับถึงผู้ใช้บริการที่โทรมาถามทนัที ลดเวลาที่
คอมพิวเตอร์ตอบสนองจัดเก็บหนังสือเข้าที่อย่างรวดเร็ว ลดเวลาในการติดต่อกับผู้มีส่วนได้เสีย 
     มิติที่ 4 การรับประกัน (Assurance) ความรู้และความสามารถของผู้ให้บริการที่จะสื่อสารให้
ลูกค้าเกิดความไว้วางใจและความเช่ือมั่น เช่น ปฏิบัติต่อผู้ใช้บริการโดยเท่าเทียมกัน และ ให้
ผู้ใช้บริการทราบว่า เราให้ความสําคัญต่อคําถามหรือข้อสงสัยของเขา การแต่งกายที่สะอาดและสุภาพ
ของทีมงานเข้าใจงานของห้องสมุดอย่างทะลุปรุโปร่ง คุ้นเคยกับการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ เรียนรู้
ความต้องการท่ีพิเศษของผู้ใช้บริการ เอาใจใส่ต่อผู้ใช้บรกิาร จําหรือระลึก ผูใ้ช้บริการเป็นประจําได้ 
     มิติที่ 5 ความเอาใจใส่ (Empathy): การดูแลและการต้ังอกต้ังใจบริการลูกค้า การหลีกเลี่ยง 
อคติ พยายามเข้าใจผู้ใช้บริการ โดยคําถามทีสุ่ภาพ พัฒนา คําแนะนํา ที่สละสลวย กะทดัรัด และ
กระจ่างชัด ณ จุด บริการ สอนทักษะการบริการห้องสมุด ทําให้ผูใ้ช้บริการมั่นใจว่า ปัญหาของเขา/
เธอ จะได้รับการแก้ไข 

การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management) 
     วรโชค ไชยวงศ์ (2548) กล่าวว่า CRM เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารจัดการซึ่งถูกนํามาใช้เพ่ือ
วัตถุประสงค์เพ่ือช่วยให้องค์การสามารถจัดการกระบวนการต่าง ๆ ภายในองค์การใหส้ามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดต่อองค์การ 

หลักการสําคญัในการบริหารลูกค้าสัมพันธ์  
     1. การมฐีานข้อมูลของลูกค้า ฐานข้อมูลต้องถูกต้องและทันสมัยอยู่เสมอ สามารถเรียกดูได้
จากทุกหน่วยงานในองค์การที่เก่ียวข้องกับลูกค้า มีการแยกประเภทลูกค้าจากฐานข้อมูล เน่ืองจาก
ลูกค้าแต่ละรายมี Value ไม่เท่ากัน ซึ่งลูกค้าประกอบด้วย ลูกค้าเริ่มแรก ลูกค้าที่ช่วยประชาสัมพันธ์ 
และลูกค้าทีซ่ื้อซ้ํา  
     2. การมีเทคโนโลยี เทคโนโลยีที่เข้ามาเก่ียวข้องน้ัน ประกอบด้วย เทคโนโลยีที่เพ่ิมช่องทาง
ให้ลูกค้าสามารถติดต่อกับองค์การได้ เช่น ระบบ Call Center, Web Site, Interactive Voice 
Response เป็นต้น และอีกตัวหน่ึงเทคโนโลยีที่ช่วยในเรื่องของการวิเคราะห์ว่าองค์การจะใช้ 
Software ในการประมวลผลอย่างไร เช่น ใช้เพ่ือการแยกแยะลูกค้า และการจัดลําดับความสําคัญ
ของลูกค้า  
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     3. การปฏิบัติเพ่ือรักษาลูกค้า เน่ืองจากข้อมูล Database สามารถทําใหอ้งค์การแยกแยะ
ลูกค้าได้ว่ากลุ่มใดเป็นกลุ่มทีท่ํากําไรสูงสุดให้กับองค์การ หลังจากน้ันองค์การต้องมากําหนดวิธีปฏิบัติ
ต่อลูกค้าเหล่าน้ัน เพ่ือสร้าง Relationship Program เพ่ือให้เข้าถึงการให้บริการลูกค้าแต่ละรายอย่าง
เหมาะสม ยกตัวอย่างเช่น การจัดทํา Frequency Marketing Program การจัดทําโปรแกรม 
Loyalty Program หรือการจัดทําโปรแกรม Community Program เป็นต้น  
    4. การประเมินผล เพ่ือให้ทราบว่าองค์การสามารถรักษาลูกค้าได้มากขึ้นหรือไม่อย่างไร โดยเกณฑ์
ต่าง ๆ จะต้องเปลี่ยนไป จุดเน้น หรือ Focus ขององค์การต้องเปลี่ยนมาอยู่ที่การรักษาลูกค้า (Keep 
Relation) ในระยะยาว และ เพ่ิมValue ให้กับลูกค้าให้มากกว่าคุณค่าที่ลูกค้าคาดหวัง 

หลักการตลาด 4P 
     Kotler (2000) กล่าวว่าตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็น
ตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบ่งออกได้ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Products) ที่ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของ
ลูกค้า หรือสินค้าหรือบริการที่บุคคลและองค์กรซื้อไปเพ่ือใช้ในกระบวนการผลิตสินค้าอ่ืนๆ หรือใน
แนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสนิค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อสินค้าหรือบริการที่ผูซ้ื้อไปเพ่ือใช้ใน
การผลิต การให้บริการ หรือดําเนินงานของกิจการ หรือ แม้ผลิตภัณฑ์จะเป็นองประกอบตัวเดียวใน
ส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตัวสําคัญทีม่ีรายละเอียดที่จะต้องพิจารณาอีกมากมาย ดังน้ี 
เช่นความหลากหลายของผลติภัณฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ (Brand Name) 
คุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ (Quality) การรับระกันผลิตภัณฑ์ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ์ 
(Returns)  

2. ราคา (Pricing) ต้องเหมาะสมกับตําแหน่งทางการแข่งขันของสินค้าและสร้างกําไรใน
อัตราที่เหมาะสมสู่กิจการหรอืจํานวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้าหรือบริการหรืผลรวมของมูลค่าที่
ผู้ซื้อทําการแลกเปลี่ยนเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภัณฑ์สินคา้หรือบริการ
หรือนโยบายการต้ังราคา  หรือมูลค่าของสนิค้าและบริการที่วัดออกมาเป็นตัวเงิน การกําหนดรามี
ความสําคัญต่อกิจการมาก กจิการไม่สามารถกําหนดราคาสินค้าเองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคา
จะต้องกําหนดต้นทุนการผลิต สภาพการแขง่ขัน กําไรที่คาดหมาย ราคาของคู่แข่งขัน ดังน้ันกิจการ
จะต้องเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการกํากําหนดราคาสินค้าและบริการ  ประเด็นสําคัญจะต้อง
พิจารณาเก่ียวกับราคาได้แก่ ราคาสินค้าที่ระบุในรายการหรือราคาที่ระบุ (List Price) ราคาที่ให้
ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให้ (Allowances) ราคาที่มีช่วงระยะเวลาที่การชําระเงิน 
(Payment Period) และราคาเง่ือนไขให้สินเช่ือ (Credit Terms)  

3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและทั่วถึง 
สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายเป็นเส้นทาง
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เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผูบ้ริโภคหรือลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ในช่องทางการจัด
จําหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกค้าทาง
อุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจสิติกส์ทางการตลาด เป็น
การวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไปยงจุดที่ต้องการ 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผลกําไร หรอืกลยุทธ์ทางการตลาดในการทําให้มี
ผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจําหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่าสินค้าที่มีจําหน่าย
แพร่หลายและง่ายที่จะซื้อก็จะทําให้ผู้บริโภคนําไปประเมินประเภทของช่องทางที่นําเสนอก็อาจก่อ
อิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ หรือ ช่องทางการจัดจําหน่ายที่เก่ียวข้องกับ หน่วย
เศรษฐกิจต่างๆ ทีม่ีส่วนร่วมในกระบวนการนําพาสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มอืผู้บริโภค ซึ่งการตัดสินใจ
เลือกช่องทางการจัดจําหน่ายที่เหมาะสม มีความ สําคญัต่อกําไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบ
ต่อการกําหนดส่วนผสมทางการตลาดที่เก่ียวข้องอ่ืนๆเช่น การต้ังราคา การโฆษณา เกรดสินค้า หรือ 
การกระจายสินค้าเป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวสินค้า จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือ
ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรักษาตัวสินค้า ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่อง
ทางการจัดจําหน่ายของธุรกิจน้ัน 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่เน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการ
ขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกว่า 4P ซึ่งนําไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด
ที่เพ่ิมขึ้นตามเป้าหมายของกิจการน่ันเอง ระดับที่สองคือการตลาดที่มุ่งเน้นทางด้านของการสร้าง
ประสบการณ์ที่ดีน่าประทับใจให้กับลูกค้า ก็จะนําไปสู่การสร้างความผูกพันทางด้านอารมณ์ที่แนบ
แน่น ต่อผู้บริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลัพธ์ที่คาดหวังจากกิจการในการดําเนินกลยุทธ์ทาง
การตลาดระดับที่สองนี้ คือกจิการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกค้าสูงข้ึนเมื่อเทียบกับ
คู่แข่งขันหรือ เป็นกิจกรรมติต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมายเพ่ือเป็นการให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็นการ
เตือน ความจําเป็นของตลาดเป้าหมายที่มีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์สินคาหรือบริการ การโฆษณา 
การส่งเสริมการขายหรือเป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ
ความคิด ต่อบุคคลโดยใช้เพ่ือจูงใจ ให้เกิดความต้องการเพ่ือเตือนความทรงจํา ในผลิตภัณฑ์โดยคาด
ว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อ 
 
1.7 วิธีการดําเนนิการวิจัย 
 วิธีการดําเนินการวิจัย 
 การกําหนดวิธีการดําเนินการวิจัยสําหรับงานวิจัยน้ี  ประกอบด้วยเนื้อหาดังต่อไปนี้ 
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1. เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล  
งานวิจัยน้ีเป็นงานวิจัยประยุกต์แบบเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยการเก็บรวบรวม

ข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งเป็นแบบสอบถามท่ีถามถึง ความต้องการ ความพึง
พอใจในแอปพลิเคชัน FIXXHOME และการสัมภาษณ์จากตัวแทนช่างในเรื่อง ความต้องการ ความพึง
พอใจในแอปพลิเคชัน FIXXHOME ของฝั่งช่าง เช่นกัน 

2. วิธีการทางสถิติ และการวิเคราะห์ข้อมูล 
การใช้วิธีการทางสถิติและการวิเคราะห์ข้อมูลมีดังน้ี 

2.1. วิธีการสถิติเชิงพรรณนา จะใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ในการสรุปความคิดเห็นของผู้ผลิต 

2.2. การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรม SPSS ในการวิเคราะห์ 
3. กลุ่มตัวอย่าง 
ใช้วิธีสุ่มตามความสะดวกในการแจกแบบสอบถามใช้ผู้ตอบแบบสอบถามจะมาจากกลุม่ผู้ที่

พักอาศัย คอนโดมิเนียม 200 ตัวอย่าง และกลุ่มผูท้ี่พักอาศัย บ้านเด่ียวทาวน์โฮม 200 ตัวอย่าง
นอกจากน้ี จะมีการสัมภาษณ์ผู้ให้บริการ (ช่าง) 10 ตัวอย่าง โดยคัดเลือกเจาะจงช่างที่ทํางานภายใน
กรุงเทพมหานคร วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาด้วยค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทําการ
สรุปรวบรวมข้อมูลนํามาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม SPSS เพ่ือใช้เป็นข้อมูลประกอบการศึกษาความ
เป็นไปได้ของธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME 
 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาด้วยค่าเฉลี่ย รอ้ยละ ทําการสรุปรวบรวมข้อมูลนํามาวิเคราะห์
ด้วยโปรแกรม SPSS เพ่ือใช้เป็นข้อมูลประกอบการทําแผนธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

   
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 
จุดแข็ง 

1. ระบบแอปพลิเคชันดี สะดวก ใช้งานง่าย 
มีประสิทธิภาพ 

2. ทีมงานมีความเช่ียวชาญเฉพาะ 
ครอบคลุมหลากหลายด้าน 

3. ทีมงานยินดีน้อมรับความคิดเห็นทุกฝ่าย 
หากเป็นประโยชน์มาปรับใช้ในธุรกิจให้ดีขึน้ 

4. มีความ Creative Business อยู่
ตลอดเวลา 
 

สถานการณ์และผลต่อธุรกิจ 
1. ลูกค้าผู้ใช้บริการและช่างได้ใช้งานแอป

พลิเคชันที่ดี มคีวามเสถียร ใช้งานง่าย ไม่เกิด
อาการค้าง รวน ระหว่างการใช้งานเป็นผลทําให้
เกิดความพึงพอใจ เกิดการบอกต่อ ช่วยในการทํา
การตลาด ทําให้มีผู้ใช้งานแอปพลิเคชันเพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเน่ือง 

2. การที่มีทีมงานท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะ
ด้านอยู่แล้ว ทาํให้ช่วยในการประหยัดค่าใช้จ่าย
ของกิจการลงไปได้ 

3. ปัญหาที่เกิดขึน้ในระหว่างการทํางาน
คลี่คลายได้รวดเร็ว อันเน่ืองจากมีการสื่อสาร
ระหว่างทีมงานอยู่ตลอด โดยอาศัยการโหวตแนว
ทางการแก้ปัญหาแทนการตัดสินใจแต่เพียงผู้
เดียว 

4. ความริเริ่มสร้างสรรค์เกิดขึ้นอยู่ตลอด 
ก่อให้เกิดการพัฒนาแอปพลิเคชันเพ่ือตอบสนอง
ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 



12 

ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 
จุดอ่อน 

1. เงินลงทุนจํากัด 
2. ความล่าช้าในการหาช่างให้ครอบคลุม

ทุกเขต 
 

สถานการณ์และผลต่อธุรกิจ 
1. ด้วยงบประมาณที่จํากัด ส่งผลให้อํานาจ

ในการบริหารการลงทุนในด้านต่างๆ มีความเสี่ยง 
จึงมีความยากลําบากในการตัดสินใจ เช่น การ
ออกบูท สื่อโทรทัศน์ ที่ต้องใช้งบประมาณ
ค่อนข้างมาก 

2. การทําการตลาดเพ่ือหาช่างในแต่ละเขต
ให้ครอบคลมุตามเป้าหมายที่วางไว้ รวมถึงการ 
โปรโมทแอปพลิเคชันให้เป็นที่รู้จักของประชาชน 
บริหารช่วงเวลาการทําการตลาดจําเป็นจะต้อง
สอดคล้องกัน ซึ่งทีมงานจะเป็นผู้ดําเนินการเอง
ทั้งหมด หากแต่โดยปกติแล้วทีมงานแต่ละคน มี
ภาระหน้าที่ประจํา อาจทําให้การโปรโมทแอป
พลิเคชันให้ติดตลาดมีความล่าช้า 
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2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ประเภทของปจัจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 
โอกาส 

1. คู่แข่งน้อย 
2. นโยบายการส่งเสริมจากรัฐบาล 

สถานการณ์และผลต่อธุรกิจ 
1. ปัจจุบันตลาดธุรกิจประเภทแอปพลิเค

ชันตัวกลางให้บริการ มีน้อย สวนทางกับเทรน
ของคนยุคใหมท่ี่มีแนวโน้มเสพติดสมาร์ทโฟน 
มากข้ึนเรื่อยๆ ทําให้เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจ 

2. นโยบาล Startup  ของรัฐบาล มีส่วนทํา
ให้ธุรกิจประเภทน้ีได้รับการสนับสนุนด้านภาษี 
ถือเป็นโอกาสทางธุรกิจ 

อุปสรรค 
1. การสร้างความน่าเช่ือถือให้กับช่างและ

ผู้ใช้บริการ 
 

สถานการณ์และผลต่อธุรกิจ 
1. การสร้างความน่าเช่ือถือของแอปพลิเค

ชันให้กับช่าง และการทําใหแ้อปพลิเคชันติด
ตลาดผู้ใช้บริการน้ัน มีความยาก และหากมีบาง
กรณีเกิดขึ้น อาจด้วยความผิดพลาด หรือจากผู้ไม่
ประสงค์ดี ในด้านแง่ลบต่อภาพลักษณ์แอปพลิเค
ชัน ย่อมทําเกิดกระแสต่อต้านจากสังคมอย่าง
รุนแรงได้ง่าย เน่ืองด้วยปัจจุบัน สื่อโซเช่ียลมเีดีย
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมต่อประชาชนมาก จึงเป็น
ความเสี่ยงในการทําธุรกิจ 
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ตารางที่ 2.3 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
จุดอ่อน 

1. เงินลงทุนจํากัด 
  
 
 
 

 1. การวางแผนการลงทุนอย่าง
ละเอียดถ่ีถ้วน โดยการเจาะกลุ่มตลาด
เป้าหมายจริงๆ ศึกษาพฤติกรรมการ
เข้าถึงสื่อต่างๆ เพ่ือบริหารธุรกิจโดย
ยังคงมีเสถียรภาพทางการเงินที่ดี 

2. ความล่าช้าในการหาช่างให้
ครอบคลุมทุกเขต 

 

  
 

 2. จ้างทีมงาน Outsource ใน
การลงพ้ืนที่ควบคู่กับการลงพ้ืนที่ของ
ทางทีมงาน ประเมินผลลัพธ์เพ่ือการ
วางแผนในการเพ่ิม – ลดการจ้าง
ทีมงาน Outsource ให้สอดคล้องกับ
เป้าหมายของธุรกิจที่กําหนดไว้ 

 
2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ตารางที่ 2.4 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจยัเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องดําเนินการเพื่อลด / ป้องกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
อุปสรรค 

1. การสร้างความน่าเชื่อถือใหก้ับ
ช่างและผู้ใช้บรกิาร 

  
 
 

 2. ใช้ส่ือที่มีอํานาจการการสร้าง
ภาพลักษณข์องแอปพลิเคชัน เช่น ส่ือ
โซเช่ียลมีเดีย Viral Clip Video 
Presenter ให้เกิดความน่าสนใจ เป็น
กระแส จากปากสู่ปากทําให้ภาพลักษณ์ มี
ความน่าเชื่อถือมากขึ้นจากมุมมองผู้ที่ยงั
ไม่เคยใช้บรกิาร 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
3.1 สภาพของการแข่งขนั และท่ีมาของการแข่งขนั 
 
ตารางที่ 3.1 : สภาพของการแข่งขัน 
 
สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแข่งขัน ระดับการแข่งขันในตลาดปัจจุบัน ไม่สูงมาก
เน่ืองจากมีผู้ให้บริการในรูปแบบน้ีมีไม่มากและ
ยังไม่มีการผูกขาดเจ้าตลาด 

- จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน รูปแบบแอปพลิเคชันที่ใช้งานง่าย สะดวก 
รวดเร็วมีความทันสมัยทางด้สนเทคโนโลยี 

- ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ที่เป็นท่ีรู้จักใน
ตลาด) 

Fixzy Application ทําธุรกิจตัวกลางในการ
เรียกช่างซ่อมบ้างเช่นกัน เป็นแอปพลิเคชันแรก
ของเมืองไทย 

 
ตารางที่ 3.2 : ที่มาของการแข่งขัน 
 
ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 

- กระแสความนิยม  ปัจจุบันประชาชนมีการเข้าถึงสื่อ
ประเภทต่างๆได้ง่ายมากข้ึน ผ่านสมาร์ทโฟน วิถี
ชีวิตของคนในปัจจุบันจึงผูกพันกับสมาร์ทโฟ
นเป็นอย่างมาก จึงเป็นจุดเริ่มต้นของการทํา
ธุรกิจ ผนวกเขา้กับเทคโนโลยีแอปพลิเคชันบน
สมาร์ทโฟน ทาํให้เกิดความสะดวกรวดเร็วในการ
ดําเนินการต่างๆ มากข้ึน เช่นเดียวกันกับ ธุรกิจก็
ย่อมมีการแข่งขันมากขึ้นเช่นกัน 

(ตารางมีต่อ) 
 



16 

ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : ที่มาของการแข่งขัน 
 
ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 

- ปัจจัยความต้องการข้ันพ้ืนฐาน  ที่อยู่อาศัย ถือเป็นปัจจัย 4 ทีม่นุษย์ขาด
ไม่ได้ ซึ่งหากทีอ่ยู่อาศัยมีความเสียหาย ย่อมเกิด
ความต้องการการรับบริการจากช่างซ่อมบ้าน จึง
เป็นโอกาส และการแข่งขันของธุรกิจประเภท สื่อ
ตัวกลางในการติดต่อช่างขึ้นได้ 

 
3.2 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.3 : คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 
คู่แข่งขนัหลัก คู่แข่งขนัรอง 
 1. Service HERO Application 
 2. Fixzy Application  
 

1. บ้านช่าง หมดปัญหางานซ่อมบ้าน 
2. Happyland Home care 
 

 
3.3 คู่แข่งขนัหลัก 

1. Service HERO Application 
 เป็นคู่แข่งหลักของธุรกิจ ให้บริการเป็นสื่อตัวกลางในการจัดหา ติดต่อช่างซ่อมบ้าน 

 รูปแบบการทํางาน จุดเด่น จุดด้อยของแอป Service HERO 
- แอปพลิเคชันสญัชาติมาเลเซยี พัฒนาเพ่ือมาเปิดตลาดภายในไทย 
- ลูกค้าเป็นผู้แจ้งความต้องการเช่น ซ่อมไฟ ประปา และรอการติดต่อจากช่างที่

พร้อมทํางาน 
- ลูกค้าไม่สามารถเลือกช่างได้เอง 
- Step ในการเลือกช่างยุ่งยากในการเรียกใช้บริการ มีหลายข้ันตอน 
- ช่างจะประเมินราคา เสนอใบเสนอราคามายังลูกค้า 
- มีระบบ Chat กับทางทีมงาน Service HERO 
- มีการเรียกเก็บเงินเพ่ิมเติม กรณีต้องการเรียกช่างด่วน 
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- การตอบสนองของช่างที่ต้องการค่อนข้างช้า 
2. Fixzy Application 

 เป็นคู่แข่งหลักของธุรกิจ ให้บริการเป็นสื่อตัวกลางในการจัดหา ติดต่อช่างซ่อมบ้าน 
 รูปแบบการทํางาน จุดเด่น จุดด้อยของแอป Fixzy 
- แอปพลิเคชันสญัชาติไทย พัฒนาโดยคนไทย 
- ลูกค้าเป็นผู้แจ้งความต้องการเช่น ซ่อมไฟ ประปา และรอการติดต่อจากช่างที่

พร้อมทํางาน 
- ลูกค้าไม่สามารถเลือกช่างได้เอง 
- กระบวนการทํางานมีการเปลี่ยนแปลงค่อนข้างบ่อย ทําให้เกิดความสับสนใน

การใช้งาน เช่น ในอดีตการเรียกช่างแต่ละครั้ง ลูกค้าจะต้องซื้อเหรียญ เพ่ือทําการติดต่อช่าง ส่วนใน
ปัจจุบัน ลูกค้าสามารถเรียกช่างได้ฟรีไม่ต้องซื้อเหรียญ 

- ครอบคลุมจังหวัด กรุงเทพมหานคร นครปฐม นนทบุรี ปทุมธานี 
พระนครศรีอยุธยา สมุทรปราการ สมุทรสาคร สุพรรณบุร ี

- Advertising ในแอปพลิเคชัน ค่อนข้างสับสน รายละเอียดซับซ้อน 
- ช่างได้ผ่านการตรวจสอบประวัติอาชญากรรมจากสํานักงานตํารวจแห่งชาติ 
- Step ในการเลือกช่างยุ่งยากในการเรียกใช้บริการ 
- มีระบบประเมินราคากลาง เทียบกับราคาเฉล่ียช่างของ Fixzy 

 
3.4 คู่แข่งขนัรอง 

1. บ้านช่าง หมดปัญหางานซ่อมบ้าน 
 เป็นคู่แข่งรองของธุรกิจ ให้บริการช่างซ่อมบ้านครบวงจร  

 รูปแบบการทํางาน จุดเด่น จุดด้อยของ บ้านช่าง หมดปัญหางานซ่อมบ้าน 
- ทําการตลาดผ่านเว็ปไซด์ โทรศัพท์เท่าน้ัน 
- ให้บริการทั่วกรุงเทพและปริมณฑล 
- มีช่างให้บริการครบวงจร ประสบการณ์กว่า 15 ปี 

2. Happyland Home Care 
 เป็นคู่แข่งรองของธุรกิจ ให้บริการต่อเติม สร้าง ดูแลซ่อมบ้านครบวงจร 

 รูปแบบการทํางาน จุดเด่น จุดด้อยของ Happyland Home Care 
- ทําการตลาดผ่านเว็ปไซด์ Facebook โทรศัพท์เท่าน้ัน 
- ให้บริการทั่วกรุงเทพและปริมณฑล 
- มีช่างให้บริการครบวงจร ประสบการณ์กว่า 10 ปี 



โ

3.5 การวิเคร
 
ภาพที่ 3.1 : 
 

 
1. 

 การป
การตลาด แล
Growth Rat
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3.6 การวิเคราะห์ตําแหน่งของสนิคา้ 
 

ตารางที่ 3.4 :  การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ FIXXHOME ธุรกิจ Service Hero 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

แอปพลิเคชันสือ่กลางในการติดต่อ
ช่าง เพ่ือซ่อมแซม สร้าง ต่อเติม ที่
อยู่อาศัยครบวงจร ลูกค้าสามารถ
เลือกช่างเองได้ตามต้องการ 
 

แอปพลิเคชันสือ่กลางในการติดต่อ
ช่าง เพ่ือซ่อมแซม สร้าง ต่อเติม ที่
อยู่อาศัยครบวงจร ลูกค้าแจ้งความ
ประสงค์เพ่ือให้ช่างติดต่อกลับโดย
เสนอใบเสนอราคา 

ราคาผลิตภัณฑ์ 
(Price) 

ลูกค้า - ใช้บรกิารฟรี 
ช่าง - ฟรี 3 เดือนแรก  
2 Package 

1. ECO  399 บาท/เดือน 
2. Premium 990 บาท/

เดือน 

ลูกค้า – ใช้บริการฟรี 
ช่าง - ฟรี 3 เดือนแรก  
เก็บค่าบริการ รายเดือนเป็นเครดิต 
ค่าใช้จ่าย 1000-1200 ต่อเดือน 

สถานที ่
(Place) 

กรุงเทพมหานคร 
 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

การส่งเสริการตลาด 
(Promotion) 

ชิงโชคประจําปีสําหรับลูกค้าและ
ช่าง 
ระบบการแลกของรางวัล 

Trueyou Partnership 
รหัสโค้ดโปรโมช่ัน 

บุคลากร 
(People) 

บันทึกข้อมูลสว่นตัวของช่าง เก็บ
เป็นฐานข้อมูลในกรณีเกิดข้อ
พิพาท 

บันทึกข้อมูลสว่นตัวของช่าง เก็บ
เป็นฐานข้อมูลในกรณีเกิดข้อพิพาท 

รูปลักษณ์ การรับรู้แบ
รนด์ 
(Physical Evidence) 

สีฟ้า เทา รูปบ้าน ช่ือFIXXHOME 
สโลแกน FIXXHOME FIX BY 
FINGER 

สีเหลือง ไอคอนตัวH  ช่ือ 
SERVISHERO 

กระบวนการ 
(Process) 

เรียบง่าย ไม่ยุ่งยาก สามารถเลือก
ช่างได้ตามความต้องการ โดย
อ้างอิงจากคอมเม้นท์ เรทต้ิง ราคา
ขึ้นอยู่กับการคุยกันทั้งสองฝ่าย 

แจ้งความต้องการในระบบ ช่างจะ
เป็นผู้ติดต่อและส่งใบเสนอราคามา
ให้ลูกค้า 
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3.7 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.5 :  การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

1. ประสิทธิภาพการใช้งานจริงของแอป
พลิเคชัน 

 
2. ลูกค้าผู้ใช้บริการใช้งานฟรี  
 
 
3. สิทธิประโยชน์หลากหลายสําหรับช่างที่

เป็นสมาชิก 
 
 

1. การใช้งานง่าย การเรียกช่างแต่ละครั้งมี
ความรวดเร็ว สามารถเลือกช่างได้ด้วยตนเอง 

2. ลูกค้าผู้ใช้บริการใช้งานฟรี มีสิทธิ
ประโยชน์จากแต้มสะสม ชิงโชค แลกของรางวัล 

3. ได้รับสิทธิประโยชน์มากมายสําหรับช่าง
ที่เป็นสมาชิก  สามารถเลือกรบัสิทธ์ิได้ มี
แพคเกจที่เหมาะสม สําหรับช่างในการช่วยโป
รโมทการตลาด 

 
 



 

 

บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

  
4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 
ภาพที่ 4.1 : กรอบแนวคิด 
 
การดําเนินธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME 
1.ความต้องการและพึงพอใจในตัวแอปพลิเคชัน  FIXXHOME  
2.แผนธุรกิจ  FIXXHOME 
 
 จากกรอบแนวความคิดในเรื่องของการดําเนินธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME ซึ่งมี
องค์ประกอบในการศึกษาเพ่ือนําไปสู่ความเป็นไปได้ในการดําเนินธุรกิจ แอป FIXXHONME สามารถ
กําหนดแนวทางได้ 2 ลักษณะคือ การจัดทําแผนธุรกิจ ที่ดีน้ันต้องอาศัยการวิเคราะห์ SWOT ภายใน
และภายนอกเพ่ือนําไปสู่ การวางแผนกลยุทธ์และการดําเนินตามกลยุทธ์ที่กําหนดไว้ในรูปแบบของ
การจัดทําแผนธุรกิจ ตลอดทั้งการการศึกษาความต้องการและความพอใจของ ผู้บริโภคท่ีมีส่วน
เก่ียวข้องในการขับเคลื่อนความเป็นไปได้ ในการใช้แอปพลิเคชัน FIXXHOME ซึ่งจะต้องอาศัย 
แนวคิดและ ทฤษฎี ที่จะนํามาสู่การ กําหนดแนวทางสําหรับการอธิบายพฤติกรรมและความคิดเห็น
เชิงจิตวิทยา เพ่ือทําให้ ความเป็นไปได้ของแอปเกิดขึ้น โดยผู้วิจัยได้กําหนดเน้ือหา ทฤษฎี ดังน้ี 
 แนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใช้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบริการและคุณภาพการบริการ (Service Quality) 
2. การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management) 
3. หลักการตลาด 4P 

 
4.2 ผลการศึกษาความต้องการและพึงพอใจในตัวแอปพลเิคชนั  FIXXHOME 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
     จากการศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME โดยการใช้แบบสอบถาม
ในการประเมินความต้องการให้มีการจัดทําแอปพลิเคชัน FIXXHOME ขึ้น และจากคํานวณแผนการ
เงิน และประมาณการรายได้ต่อเดือนพบว่า     
 
 

ความเป็นไปได้ในการ
ดําเนนิธุรกิจแอป
พลเิคชนั FIXXHOME



 

ตารางที่ 4.1 
 

 
ตารางที่ 4.2 
 

 
ตารางที่ 4.3 
 

 

: จํานวน และ

: จํานวน และ

: จํานวน และ

ะรอ้ยละของก

ะรอ้ยละของก

ะรอ้ยละของก

กลุ่มตัวอย่างโด

กลุ่มตัวอย่างโด

กลุ่มตัวอย่างโด

ดยจําแนกตาม

ดยจําแนกตาม

ดยจําแนกตาม

มเพศ 

มอายุ 

มที่อยู่อาศัย 
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ตารางที่ 4.4 
 

1. เพ

2. อ

พบว
3. ป

  
  

4. ร
  
  
  
  
 
 

: จํานวน และ

พศ 
1.1 ชาย 
1.2 หญงิ

ายุ 
2.1 ตํ่าก
2.2 25-4
2.3 41-6
2.4 60 ปี

ว่าโดยส่วนใหญ
ประเภทท่ีอยู่อ

3.1 บ้าน
3.2 คอน

ะยะเวลาการอ
4.1 1-5 
4.2 6-10
4.3 10-1
4.4 15 ปี

ะรอ้ยละของก

จํานวน 193 
ง จํานวน 207

ว่า 25 ปี จําน
40 ปี จํานวน 
60 ปี จํานวน 
ปีขึ้นไป จํานว
ญผู่้ถูกสํารวจเ
าศัย 

นเด่ียว/บ้านแฝ
นโดมิเนียม/อา
อยู่อาศัย (จําน
ปี จํานวน 66

0 ปี จาํนวน 1
15 ปี จํานวน
ปีขึ้นไป จํานว

กลุ่มตัวอย่างโด

 

 คน คิดเป็น 4
7 คน คดิเป็น 

นวน 68 คน คิ
193 คน คิดเ
93 คน คิดเป็

วน 46 คน คิด
เป็นผู้อยู่ในช่ว

ฝด/ทาวน์โฮม
าพาทเม้นท์ 2
นวนปีที่อยู่อา
6 คน คดิเป็น 
122 คน คิดเป็
91 คน คิดเป็

วน 121 คน คิ

ดยจําแนกตาม

48.3% 
51.8% 

คิดเป็น 17%
เป็น 48.3%
ป็น 23.3% 
ดเป็น 11.5%
วงอายุ 25-40

 200 ตัวอย่า
00 ตัวอย่าง คิ
าศัย) 
16.5% 

ป็น 30.5% 
ป็น 22.8% 
ิดเป็น 30.3%

มระยะเวลาอย

ปีเป็นหลัก 

ง คิดเป็น 50%
คิดเป็น 50% 

% 

ยู่อาศัย 

 

% 
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ส่วน
 

ตารางที่ 4.5 
 

 
ตารางที่ 4.6 
 

 
     1. ร
หรือต้องการต
  
  

นที่ 2 ความต้อ

: อัตราชํารุดข

: ความยากลํ

ะบบไฟฟ้า ปร
ต่อเติม บํารุงรั

1.1  มาก
1.2  3-5

องการและควา

ของระบบไฟฟ้

าบากในการติ

ระปา เครื่องใ
รักษา ซ่อมแซ
กกว่า 5 ครั้ง/ปี
5 ครั้ง/ปี จํานว

ามพึงพอใจใน

ฟ้า ประปา แอ

ติดต่อช่างซ่อม

ใช้ไฟฟ้า แอร์ 
ซมมากน้อยแค
/ปี จํานวน 15
วน 159 คน  

นแอปพลิเคชัน
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ส่วนใหญ่อยูท่ี
     2. โด
อาศัยของท่าน
  
  

การหาช่างเพ่ื
มาพัฒนาแอป
 
ตารางที่ 4.7 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. ห
  
  
  
  

ใช้บริการของ
มากที่สุดในทุ

1.3  น้อย
จากสถิติ

ทีจ่ํานวน 3-5 
ดยปกติแลว้ ห
น  ท่านมีควา

2.1 ไม่ยา
2.2 ยาก 
แสดงให้เ

พ่ือตอบสนองค
ปพลิเคชันเพ่ือ

: สาเหตุของค

หากเลือก ยาก
3.1 ไมส่า
3.2 ความ
3.3 ราคา
3.4 อ่ืนๆ
จาก 455

งผู้บริโภคส่วน
ทกุปัจจัย 
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เหตุอะไร ( เลื
งทางติดต่อช่า
วามน่าเช่ือถือ
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เป็น 58.5% ซึ
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อาศัย 
ารั่ว 
ที่อยู่
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รนําจุดนี้

% 
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หาช่างเพ่ือ
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ตารางที่ 4.8 
 

 
4. ห

ความคาดหวัง
  
คําตอบ 
  
  
  

:  ความคาดห

หากท่านมีการ
ังในการบริกา

4.1 ความ

4.2 คณุภ
4.3 ราคา
4.4 ความ

หวังการบริกา

เรียกใช้งานช่า
รในรูปแบบใด
มสะดวกรวดเ

ภาพของงานที
าของการรับบ
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องช่าง ลําดับที
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ดับที่ 2 จํานวน

ศัยของท่าน ท่

ที่ 1 จํานวน 2

บ 

น 126 คําตอบ

26 

านมี

212 
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นอกเหนือจากช่องทางติดต่อที่สะดวกผ่านแอปพลิเคชันแลว้ สิ่งที่ผู้บริโภคมีความ
คาดหวังต่อการบริการมากทีสุ่ดคือ ความสะดวกรวดเร็วในการเข้าปฏิบัติงานของช่าง เป็นลําดับที่ 1 
ความน่าเช่ือถือของช่าง ความปลอดภัยเป็นลําดับที่ 2 คุณภาพของงานที่เข้าซ่อม เป็นลาํดับที่ 3 และ
ราคาของการรับบริการ เป็นลําดับที่ 4 

 
ตารางที่ 4.9 : แอปพลิเคชัน Fixxhome มีประโยชน์มากน้อยเพียงใด 
 

แอปพลเิคชนั Fixxhome มีประโยชน์ต่อทา่นมากน้อยเพียงใด  
 Frequency Percent Std.Deviation 
 ไม่มีประโยชน์ 8 2.0 0.7508 

มีประโยชน์เล็กน้อย 39 9.8 
มีประโยชน์ปานกลาง 119 29.8 
มีประโยชน์มาก 234 58.5 
Total 400 100.0 

 
แสดงในเห็นถึงความเป็นไปได้ส่วนหน่ึงในการจัดทําแอปพลิเคชัน FIXXHOME เน่ืองจากกลุ่ม

ตัวอย่าง มีความเห็นตรงกันที่ร้อยละ 58.5 ที่ว่าแอปพลิเคชัน FIXXHOME มีประโยชน์มาก และจาก
การทําแผนการเงินพบว่าจากงบประมาณ 500,000 บาทและรายได้จากการประมาณการพบว่าเมื่อ
คิดจุดคุ้มทุนจะ สามารถคืนได้ภายในระยะเวลา 1 ปี 1 เดือน 
 
ตารางที่ 4.10 : ช่องทางติดต่อที่ควรมี กรณีเกิดปัญหาจากการใช้แอปพลิเคชัน Fixxhome 

 
 Frequency Percent 
 Call-Center 91 22.8 

Line 196 49.0 
Facebook 112 28.0 
อ่ืนๆ 1 .3 
Total 400 100.0 
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ผลสํารวจแสดงให้เห็นถึงเทรนปัจจุบันผู้คนนิยมการติดต่อในรูปแบบออนไลน์มากขึ้น เพ่ือ
การเข้าถึง การทําโปรโมช่ัน ลกูค้าสัมพันธ์ Line มาเป็นอันดับที่ 1 ที่ร้อยละ 49 Facebook มาเป็น
อันดับที่ 2 ทีร่อ้ยละ 28 และ Call-Center มาเป็นอันดับที่ 3 ที่ร้อยละ 22.8 
 
ตารางที่ 4.11 : สิ่งที่คาดหวังจากแอปพลิเคชัน FIXXHOME 

 

 
Responses 
N ร้อยละ 

 แอปพลิเคชันมีความสะดวก
รวดเร็ว ใช้งานง่าย 

335 55.3 

โปรโมช่ัน ชิงโชค 83 13.7 
ความน่าเช่ือถือของช่าง 177 29.2 
อ่ืนๆ 11 1.8 

Total 606 100.0 
 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจากแอปพลิเคชัน FIXXHOME มากที่สุดคือ ความสะดวก รวดเร็ว ใช้
งานง่าย ซึ่งจุดน้ีเองเป็นตัวบ่งช้ีในการเลือกกลยุทธ์ที่จะช่วยตอบโจทย์ผู้บริโภคได้มากที่สุด 

สรุปผลการศึกษา 
บทสัมภาษณ์ช่างผู้ประกอบการ 10 ราย พบว่ากว่า 8 / 10 ของผู้สมัภาษณ์ มีทศันคติในเชิง

บวกกับแอปพลิเคชัน FIXHOME โดยส่วนใหญ่กล่าวว่า เป็นตัวช่วยในการหางาน สามารถช่วย
เสริมสร้างรายได้ ส่วนน้อยมีความกังวลต่อค่าใช้จ่ายที่จะต้องชําระให้แก่แอปพลิเคชัน 
     การรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการพ้ืนฐานของผู้บริโภค ในกรณีเมื่อเกิดปัญหาเก่ียวกับที่อยู่
อาศัย  ข้อมูลทั่วไปผู้ที่เข้ากรอกแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยมีอายุส่วนใหญ่
ประมาณ 25-40 ปี ประเภทที่พักอาศัยเป็นบ้านเด่ียว บ้านแฝดและทาวน์โฮมเท่ากันกับคอนโดมิเนียม
และอพาร์ทเมน้ มีระยะเวลาในการอยู่อาศัยมาแล้วโดยประมาณ 6-10 ปี 
     ความต้องการและความพึงพอใจในแอปพลเิคชัน FIXXHOME จากผลสาํรวจพบว่าอัตราการ
ชํารุดเสียหาย เก่ียวกับที่อยู่อาศัยส่วนใหญ่ประมาณ 3-5 ครั้ง/ปี ปัญหาหลักคือส่วนใหญ่คือความ
ยากลําบากในการหาช่างอันเน่ืองจากสาเหตุ ไม่สามารถหาช่องทางการติดต่อได้เป็นอันดับหน่ึง และ
ความปลอดภัย ราคาที่ไม่เป็นธรรม อ่ืนๆ ตามลําดับ 
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     จากผลสํารวจความคาดหวังในการบริการ นอกเหนือจากช่องทางติดต่อที่สะดวกผ่านแอป
พลิเคชันแล้ว สิ่งที่ผู้บริโภคมีความคาดหวังต่อการบริการมากที่สุดคือ ความสะดวกรวดเร็วในการเข้า
ปฏิบัติงานของช่าง เป็นลําดับที่ 1 ความน่าเช่ือถือของช่าง ความปลอดภัยเป็นลําดับที่ 2 คุณภาพของ
งานที่เข้าซ่อม เป็นลําดับที่ 3 และราคาของการรับบริการ เป็นลําดับที่ 4 

จากผลการวิเคราะห์แบบสอบถามและการสัมภาษณ์พบว่ามีความเป็นไปได้ในการดําเนินธุรกิจ 
FIXXHOME เน่ืองจากแอปพลิเคชันสามารถตอบโจทย์ การรับรู้ ความต้องการพ้ืนฐาน ประโยชน์และ
ความคุ้มค่าทั้งแก่ผู้บริโภคและฝ่ายช่างที่เป็นสมาชิกได้ ซึ่งสามารถตอบโจทย์วัตถุประสงค์ของ
บทความน้ีได้ทั้ง 2 ประการ คอื 

- ความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจแอปพลิเคชัน FIXXHOME 
- การศึกษาถึงการรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการพ้ืนฐานของผู้บริโภค ในกรณีเมื่อเกิด

ปัญหาเก่ียวกับที่อยู่อาศัย  
มีความเป็นไปได้ในการจัดทําธุรกิจอันเน่ืองจากปัจจัยเสริมทางบวกทั้งด้านผู้บริโภคท่ีต้องการ

ความสะดวกสบาย ความง่ายในการใช้บริการ สอดคล้องกบัฝ่ายช่างซึ่งมีจุดประสงค์ในการขยายฐาน
ลูกค้า เพ่ือสร้างรายได้มากขึ้นในงบประมาณที่คุ้มค่าต่อการลงทุน 

จากผลการศึกษาผนวกกับการประยุกต์ใช้แนวคิด ทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ทําให้เกิดการกําหนดกล
ยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจ FIXXHOME ดังน้ี 
 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 
ตารางที่ 4.12 : การวิเคราะห์เลือกกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 
ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
1. SERVQUAL Model วัตถุประสงค์ 

แอปพลิเคชัน FIXXHOME จะยึดกลยุทธ์การบริหารคุณภาพ
การบริการ (Service Quality) เป็นหลัก โดยเน้นในด้าน
การความสะดวกรวดเร็วในการเข้าปฏิบัติงานของช่างเป็น
อันดับหน่ึงอ้างอิงจากการทําแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง 
400 คน ที่ให้ความสําคัญในด้านความสะดวก รวดเร็วของ
แอปพลิเคชันเป็นหลัก ปรับใช้กลยุทธ์โดยการสร้าง 
SERVQAL MODEL เป็นมาตรฐานในการทํางานดังน้ี 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ): การวิเคราะห์เลือกกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

งบประมาณ : - 
แผนปฏิบัติการและการดําเนินงานของกลยุทธ์ 
มิติ รายละเอียด 
1. Tangibles การจับต้องได้ ความรวดเร็ว ความสะดวกในการใช้งานแอป

พลิเคชันเป็นสิ่งที่คํานึงถึงเป็นอันดับหน่ึง 
2. Reliability ความน่าเช่ือถือ มีระบบสมาชิกแสดงวิธีการใช้งาน ข้อตกลง

อย่างถูกต้อง เมื่อลูกค้าใช้แอปพลิเคชันจะต้อง
ได้รับการตอบสนองจากแอปพลิเคชันเสมอ 

3. Responsiveness การตอบสนอง 
 

มีความเต็มใจในการช่วยเหลือและให้บริการ
อย่างรวดเร็ว มีช่องทางการติดต่อหลายหลาก
ช่องทาง 

4. Assurance การรับประกัน มีความเอาใจใส่ในการบริการเพ่ือเกิดความ
ไว้วางใจเช่ือมั่น ความสุภาพของทีมงาน 

5. Empathy ความเอาใจใส ่ ดูแล ติดตาม ต้ังใจในการบริการลูกค้าอย่าง
ต่อเน่ืองเพ่ือให้ลูกค้าได้รับความเป็นธรรม สทิธิ
อย่างถูกต้อง 

 

2. กลยุทธ์การจัดการแผนการตลาด
(Marketing Plan) 

วัตถุประสงค์ 
เพ่ือให้ลูกค้ายอมรับ เกิดความตระหนักในสนิค้า (Brand 
Awareness) ทันทีเมื่อมีสิ่งเร้าเกี่ยวกับปัญหาเร่ืองที่อยู่
อาศัย 

งบประมาณ : - 
 
แผนปฏิบัติการและการดําเนินงานของกลยุทธ์ 
    1. การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) 
          Geographic Segmentation เป็นการแบ่งส่วนการตลาดตามภูมิศาสตร์ คือเฉพาะในพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร 
          Psychographic Segmentation เป็นการแบ่งส่วนการตลาดตามจิตนิสัย การแบ่งตามชีวิต
ความเป็นอยู่ ที่อยู่อาศัยแบบบ้านเด่ียว/บ้านแฝด/ทาวน์โฮม หรือ คอนโดมิเนียม/อพาร์ทเม้นท ์

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ): การวิเคราะห์เลือกกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 
        2. กลุม่ลูกค้าเป้าหมาย (Target Group) 
        เมื่อพิจารณาจากผลการสํารวจแบบสอบถาม เพ่ือใช้ในการพิจารณาถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะ
พบว่ากลุ่มผู้ทีอ่ยู่อาศัยภายในกรุงเทพมหานคร ชายและหญิง 400 คน มีความเห็นเรื่องการเรียกช่าง
เพ่ือซ่อมแซมต่อเติมที่อยู่อาศัยเป็นเรื่องยากเท่ากับร้อยละ 74.5 โดยมีเหตุผลหลักคือไมส่ามารถหา
ช่องทางการติดต่อช่างได้เท่ากับร้อยละ 58.5 สอดคล้องกบัสิ่งที่ลูกค้าต้องการลําดับแรกจากแอป
พลิเคชัน FIXXHOME คือความสะดวกรวดเร็วในการเข้าปฏิบัติงานของช่างกว่าร้อยละ 53  
    กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักประชาชนทุกเพศ อายุต้ังแต่ 18 ปี เป็นต้นไป โดยมุ่งเน้นตลาดหลายส่วน 
บริการหมวดหมู่งานช่างหลากหลายครบวงจร สามารถตอบสนองให้กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มไม่ว่าจะ
เป็นกลุ่มผู้อาศยับ้านประเภทบ้านเด่ียวหรือคอนโดมิเนียม โดยแต่ละตลาดจะมีความต้องการที่ต่างกัน 
ดังน้ันกลยุทธ์ที่ใช้จะต้องมีหลายกลยุทธ์เพ่ือความสอดคล้องกับแต่ละกลุ่มเป้าหมาย 
      3. การวางตําแหน่งบริการ (Positioning) 
      จากกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายดังกล่าว ธุรกิจจะวางตําแหน่งบริการเป็นบริการแอปพลิเคชันเรียก
ช่างซ่อมบ้านที่ใช้งานง่าย มีช่างที่มีประสบการณ์คอยให้บริการอย่างเพียงพอและรวดเร็วครอบคลุมทั้ง 
50 เขตในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

 
4.4 แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ แหล่งเงินทนุ 
 
ตารางที่ 4.13 :  แหล่งเงินทุน 
 
ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะหข์้อดี – ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน แหล่งเงินทุนภายในทั้งหมด 100%  

ข้อดี – ไม่มีต้นทุนในรูปแบบดอกเบ้ียจ่าย 
ข้อเสีย - งบประมาณจํากัด ความเสี่ยงสูง 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก - 
 
 
 
 



 

ตารางที่ 4.14
 
การวิเคราะห์
ระยะเวลาคนื
มูลค่าปัจจุบัน
อัตราผลตอบ
 
ตารางที่ 4.15
 

 
 
 
 

4 :  การวิเคร

หผ์ลตอบแทน
นทุน 
นสุทธิ 
บแทนภายใน 

5 : งบประมา

ราะห์เลือกผลต

น 

ณการลงทุน

ตอบแทน 

1 
1,
13

ปี 1 เดือน 
496,410.69 
32% 

บาท 

32 
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ตารางที่ 4.16 : ค่าเสื่อมราคา 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การคาํนวณค่าเส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
สินทรัพยถ์าวรรวม 40,000.00      
ค่าเส่ือมราคาต่อปี 8,000.00         8,000.00       8,000.00       8,000.00       8,000.00       
ค่าเส่ือมราคาสะสม 8,000.00         16,000.00    24,000.00    32,000.00    40,000.00    
โอนไปงบดุล
สินทรัพยถ์าวรรวม 40,000.00      40,000.00    40,000.00    40,000.00    40,000.00    
หัก ค่าเส่ือมราคาสะสม 8,000.00         16,000.00    24,000.00    32,000.00    40,000.00    
สินทรัพยถ์าวรรวมสุทธิ 32,000.00      24,000.00    16,000.00    8,000.00       -                

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ค่าตกแต่ง 35,000.00      
ค่าตกแต่งตัดจ่าย 7,000.00         7,000.00       7,000.00       7,000.00       7,000.00       
ตัดจ่ายสะสม 7,000.00         14,000.00    21,000.00    28,000.00    35,000.00    
โอนไปงบดุล
ค่าตกแต่ง 35,000.00      35,000.00    35,000.00    35,000.00    35,000.00    
หักตัดจ่ายสะสม 7,000.00         14,000.00    21,000.00    28,000.00    35,000.00    
ค่าตกแต่งสุทธิ 28,000.00      21,000.00    14,000.00    7,000.00       -                
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ตารางที่ 4.17 :  การประมาณการรายได้ 
 
การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนช่างที่เปน็สมาชิก           

หมวดหมู่ไฟฟ้า 80 120 140 150 150 

หมวดหมู่ประปา 80 120 140 150 150 

หมวดหมู่โครงสร้าง 100 140 150 160 200 

หมวดหมู่เบด็เตล็ด 80 120 130 150 200 

รวมจํานวนช่างที่เป็นสมาชิก 340 500 560 610 700 

ค่าบริการรายเดอืนเฉล่ียต่อคน 400 450 450 450 450 

รายไดร้วมต่อเดอืน 136000 225000 252000 274500 315000 

รายได้ค่าบรกิารต่อป ี 1,632,000 2,700,000 3,024,000 3,294,000  3,780,000  
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ตารางที่ 4.18 : รายได้ ต้นทุน จุดคุ้มทุน 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000 
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 
ค่าโทรศัพท ์(เพ่ิม 5%) 10,800 11,340 11,907 12,502 13,127 
ค่าเสื่อมราคา 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 
เงินเดือน 700,000 800,000 1,000,000 1,200,000 1,300,000
โฆษณา 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 
รวมต้นทุนคงที่ 1,087,800 1,191,460 1,395,299 1,599,327 1,703,552

รายได้รวม 1,632,000 2,700,000 3,024,000 3,294,000 3,780,000
นโยบายการส่งเสริมการขาย    
ลูกค้าสมัครแพคเกจพิเศษ  20% 
คาดว่าลูกค้าจะใช้สิทธิ  60% 
ส่วนลดสําหรับสมาชิกแพคเกจ 20% 
ค่าส่งเสริมการขาย  
(บัตรสมาชิก) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายไดร้วม 1,632,000.00 2,700,000.00 3,024,000.00 3,294,000.00 3,780,000.00 
ลูกค้าสมัครแพคเกจพิเศษ 326,400.00 540,000.00 604,800.00 658,800.00 756,000.00 
คาดว่าลูกค้าจะใช้สิทธ ิ 195,840.00 324,000.00 362,880.00 395,280.00 453,600.00 
จะให้ส่วนลด  39,168.00 64,800.00 72,576.00 79,056.00 90,720.00 
ต้นทุนการให้บริการ 10%

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนการให้บริการ 163,200 270,000 302,400 329,400 378,000 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 2% 32,640 54,000 60,480 65,880 75,600 
ส่งเสริมการขาย 39,168 64,800 72,576 79,056 90,720 
รวมต้นทุนผันแปร 235,008 388,800 435,456 474,336 544,320 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ) : รายได้ ต้นทุน จุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน =  ต้นทุนคงที่ / อัตรากําไรส่วนเกิน 
กําไรส่วนเกิน =  ยอดขาย - ต้นทุนผันแปร 
อัตรากําไรส่วนเกิน = กําไรส่วนเกิน / ยอดขาย 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 1,396,992 2,311,200 2,588,544 2,819,664 3,235,680 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.86 0.86 0.86 0.86 0.86 
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,270,794 1,391,893 1,630,023 1,868,373 1,990,131 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 105,899.53 115,991.04 135,835.22 155,697.73 165,844.28
จุดคุ้มทุนต่อวัน 3,529.98 3,866.37 4,527.84 5,189.92 5,528.14 

อัตราดอกเบ้ีย 15%  ต่อปี  
ระยะเวลากู้ 5  ปี  

ดอกเบี้ยจ่าย ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
เงินกู้ - - - - - 
ชําระเงินกู้เท่ากันทุกปี - - - - - 
เงินกู้สุทธิ - - - - - 
ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
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ตารางที่ 4.19 : งบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทนุ ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายไดร้วม 1,632,000.00 2,700,000.00 3,024,000.00 3,294,000.00 3,780,000.00

หัก ต้นทุนผันแปร 235,008.00 388,800.00 435,456.00 474,336.00 544,320.00 

กําไรส่วนเกิน 1,396,992.00 2,311,200.00 2,588,544.00 2,819,664.00 3,235,680.00

หัก ต้นทุนคงที ่ 1,087,800.00 1,191,460.00 1,395,299.40 1,599,327.10 1,703,552.44

กําไรก่อนการดาํเนินงาน 309,192.00 1,119,740.00 1,193,244.60 1,220,336.90 1,532,127.56

หัก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

กําไรก่อนหกัภาษ ี 309,192.00 1,119,740.00 1,193,244.60 1,220,336.90 1,532,127.56

หัก ภาษี 30% 92,757.60 335,922.00 357,973.38 366,101.07 459,638.27 

กําไรสุทธ ิ 216,434.40 783,818.00 835,271.22 854,235.83 1,072,489.30

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสมต้นป ี - 194,790.96 900,227.16 1,651,971.26 2,420,783.51 

บวก กําไรสุทธ ิ 216,434.40 783,818.00 835,271.22 854,235.83 1,072,489.30 

หัก เงินปันผล 21,643.44 78,381.80 83,527.12 85,423.58 107,248.93 

กําไรสะสมปลายงวด 194,790.96 900,227.16 1,651,971.26 2,420,783.51 3,386,023.87

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 92,757.60 335,922.00 357,973.38 366,101.07 459,638.27 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มขึ้น 

92,757.60 243,164.40 22,051.38 8,127.69 93,537.20 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ) : งบกําไรขาดทุน 
 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลจ่าย 21,643.44 78,381.80 83,527.12 85,423.58 107,248.93 
เงินปันผลค้างจา่ยที่
เพิ่มขึ้น 

21,643.44 56,738.36 5,145.32 1,896.46 21,825.35 

 
ตารางที่ 4.20 :  งบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนนิงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 216,434.40 783,818.00 835,271.22 854,235.83 1,072,489.30
บวก ค่าเสื่อมราคา 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 8,000.00 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 7,000.00 
บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย
ที่เพ่ิมขึ้น 

92,757.60 243,164.40 22,051.38 8,127.69 93,537.20 

บวก เงินปันผลค้างจ่าย
ที่เพ่ิมขึ้น 

21,643.44 56,738.36 5,145.32 1,896.46 21,825.35 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

345,835.44 1,098,720.76 877,467.92 879,259.98 1,202,851.84

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน      
สินทรัพย์รวม -  40,000.00 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

-   35,000.00 - - - - 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ) : งบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนนิงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจัดทําแอปพลิเคชัน
และเวปไซด์ 

- 290,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจาก 
การลงทุน 

- 365,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา      
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หัก ชําระเงินกู้ - - - - - 
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ - - - - - 
หัก เงินปันผล -   21,643.44 -   78,381.80 -  83,527.12 -   85,423.58 - 107,248.93 
ทุนหุ้นสามญั 500,000.00 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

478,356.56 -   78,381.80 -   83,527.12 -   85,423.58 - 107,248.93 

เงินสดสุทธิ 459,192.00 1,020,338.96 793,940.80 793,836.40 1,095,602.91
บวก เงินสดต้นงวด - 459,192.00 1,479,530.96 2,273,471.76 3,067,308.16
เงินสดปลายงวด 459,192.00 1,479,530.96 2,273,471.76 3,067,308.16 4,162,911.07
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ตารางที่ 4.21 : งบดุล 
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 459,192 1,479,531 2,273,472 3,067,308 4,162,911
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 459,192 1,479,531 2,273,472 3,067,308 4,162,911
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 32,000 24,000 16,000 8,000 - 
ค่าตกแต่งสุทธิ 28,000 21,000 14,000 7,000 - 
ค่าจัดทําแอปพลิเคชันและเวป
ไซด์ 

290,000 290,000 290,000 290,000 290,000 

รวมสินทรัพย์ 809,192 1,814,531 2,593,472 3,372,308 4,452,911
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 92,758 335,922 357,973 366,101 459,638 
เงินปันผลค้างจ่าย 21,643 78,382 83,527 85,424 107,249 
หน้ีสินหมุนเวียน 114,401 414,304 441,501 451,525 566,887 
เงินกู้สุทธิ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 114,401 414,304 441,501 451,525 566,887 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 
กําไรสะสม 194,791 900,227 1,651,971 2,420,784 3,386,024
ส่วนของเจ้าของ 694,791 1,400,227 2,151,971 2,920,784 3,886,024
รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 809,192 1,814,531 2,593,472 3,372,308 4,452,911
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ตารางที่ 4.22 : มูลค่าปัจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนของโครงการ 
 

กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 
ปีที ่   
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -   500,000.00 
1  กระแสเงินสดรับ  459,192.00 
2  กระแสเงินสดรับ  1,020,338.96 
3  กระแสเงินสดรับ  793,940.80 
4  กระแสเงินสดรับ 793,836.40 
5  กระแสเงินสดรับ*   1,485,602.91 

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30%
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿1,996,410.69
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย      - 500,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,496,410.69
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 132%

*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจําร้าน 
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ตารางที่ 4.23 : อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงนิ HOMEPAGE
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 4.01 3.57 5.15 6.79 7.34 
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 4.01 3.57 5.15 6.79 7.34 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 51.00 112.50 189.00 411.75 
   อัตราการหมุนของสินทรพัย์รวม (รอบ)  2.02 1.49 1.17 0.98 0.85 
การวัดความสามารถในการชําระหนี ้
   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 

0.16 0.30 0.21 0.15 0.15 

   อัตราส่วนความสามารถในการชําระ
ดอกเบ้ีย(เท่า) 

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

0.27 0.43 0.32 0.25 0.24 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.31 0.56 0.39 0.29 0.28 
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 85.6 85.6 85.6 85.6 85.6 
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 18.95 41.47 39.46 37.05 40.53 
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 13.26 29.03 27.62 25.93 28.37 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน           
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿1,496,410.69
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 132%
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.040
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4.5 แผนการเงิน 
     ระยะเวลาในการวิเคราะห์โครงการ 5 ปี มแีหล่งเงินทุนทัง้สิ้น 500,000 บาทมีที่มาโดยเป็น
ส่วนของเจ้าของทั้งหมด  
     งบประมาณการลงทุนในส่วนสินทรัพย์ถาวร ได้แก่ เคร่ืองเซิร์ฟเวอร์ 40,000 บาท ค่าใช้จ่าย
หลักก่อนเร่ิมดําเนินงานได้แก่ค่าทําแอปพลิเคชันและเวปไซด์ 290,000 บาท ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง 35,000 บาทและค่าค่ามัดจําสํานักงาน 35,000 บาท เงินทุนหมุนเวียน 100,000 บาท รวม
เงินลงทุนเริ่มต้น 500,000 บาท 
     การประมาณรายได้ในระยะเวลา 5 ปี โดยในปีที่ 1-5 มีจํานวนช่างที่เป็นสมาชิก 340, 500, 
560, 610, 700 รายตามลําดับ มีรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 400, 450, 450, 450, 450 บาทตามลําดับ 
และมีรายได้รวมต่อปี 1,632,000 , 2,700,000 , 3,024,000 , 3,094,000 , 3,294,000 , 3,780,000 
บาท ตามลําดับแสดงให้เห็นถึงรายได้ที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองสอดคล้องกับจํานวนสมาชิกที่มากข้ึน 
     การประมาณค่าใช้จ่าย ต้นทุนคงที่ในปีที่ 1-5 เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ืองจากการเพ่ิมจํานวน
พนักงาน ใช้งบประมาณในการโฆษณาทําการตลาด 200,000 บาทคงทีทุ่กปี เช่นเดียวกัน ต้นทุนผัน
แปรคิดต้นทุนการให้บริการที่ 10% ของรายได้รวม ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดที่ 2% ของรายได้รวม 
    อัตราส่วนสภาพคล่องทางการเงิน ทั้งอัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนและอัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว 
มีค่าสูงกว่า 1 ในทุกปี และมแีนวโน้มสูงขึ้น แสดงถึงสภาพคล่องทางการเงินที่ดี 
     อัตราส่วนหน้ีสินต่อส่วนของผู้ถือหุ้นตํ่าในทุกปีแสดงถึงส่วนของเจ้าของที่มีมากกว่าหน้ีสิน ถือ
ว่าอยู่ในเกณฑ์ดี อัตราส่วนความสามารถในการบริหาร    อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 
อยู่ระหว่าง 24-43% และอัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุน้ (ROE) อยู่ระหว่าง 28-56% รวมทั้ง
อัตราส่วนกําไรสุทธิอยู่ระหว่าง 13-29% ทั้งน้ีถือว่าอยู่ในเกณฑ์ดี  ธุรกิจมีความสามารถในการทํากําไร
ได้ 
     มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,496,410.69 บาท คํานวณโดยใช้อัตราคิดลด 30% อัตรา
ผลตอบแทนของโครงการ(IRR) 132% มีระยะเวลาคืนทุน 1.04 ปี 
     จากการวิเคราะห์แผนการเงินพบว่า มีความเป็นไปได้ทางการเงินในการดําเนินธุรกิจเพ่ือ
สอดคล้องกับเป้าหมาย อ้างอิงจากอัตราส่วนต่างๆ รวมท้ัง NPV ที่มีคา่บวก ระยะเวลาคืนทุน และ
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 
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แบบสอบถาม (ผู้ใช้บริการ) 
ความต้องการ ความพึงพอใจในแอพพลิเคช่ัน FIXXHOME 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไป 
1. เพศ 
 ชาย     หญิง 

2. อายุ 
 ตํ่ากว่า 25 ปี      25 – 40 ปี    41 – 60 ปี    
 60 ปีขึ้นไป 

3. ประเภทที่อยู่อาศัย 
 บ้านเด่ียว/บ้านแฝด/ทาวน์โฮม  คอนโดมิเนียม/อพาทเม้นท์ 

4. ระยะเวลาการอยู่อาศัย (จํานวนปีที่อยู่อาศัย) 
 1-5 ปี      6-10 ปี    10-15 ปี   15 ปีขึ้นไป 
 

ส่วนที่ 2 ความต้องการและความพึงพอใจในแอพพลิเคช่ัน FIXXHOME 
 

1. ระบบไฟฟ้า ประปา เคร่ืองใช้ไฟฟ้า แอร์ โครงสร้างที่พักอาศัยของท่านมีอัตราการชํารุด หรือ
ต้องการต่อเติม บํารุงรักษา ซ่อมแซมมากน้อยแค่ไหน ? 
 มากกว่า 5 ครั้ง/ปี   3 – 5 ครัง้/ปี  น้อยกว่า 3 ครั้ง/ปี 

2. โดยปกติแล้ว หากท่านต้องการเรียกช่างเพ่ือทําการตรวจสอบ ซ่อมแซม ต่อเติม ที่อยู่อาศัย
ของท่าน  ท่านมีความยากลาํบากในการติดต่อหาช่างมากน้อยเพียงใด ? 
 ไม่ยาก    ยาก 

3. หากเลือก ยาก เน่ืองจากสาเหตุอะไร ( เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ ) 
 ไม่สามารถหาช่องทางติดต่อช่างได้  ความปลอดภัย ความน่าเช่ือถือของช่าง 
 ราคาที่ไม่เป็นธรรม    อ่ืนๆ................................................... 

4. หากท่านมีการเรียกใช้งานช่างเพ่ือทําการซ่อมแซม ต่อเติม ที่อยู่อาศัยของท่าน ท่านมีความ
คาดหวังในการบริการในรูปแบบใดมากที่สดุ ( เรียงลําดับ 1 – 4 ) 
……. ความสะดวกรวดเร็วในการเข้าปฏิบัติงานของช่าง  …. คุณภาพของงานที่เข้าซ่อม 
……. ราคาของการรับบริการ    ……. ความน่าเช่ือถือของช่าง ความปลอดภัย 
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5. แอพพลิเคช่ัน Fixxhome เป็นแอพพลิเคช่ันสื่อตัวกลางช่วยในการติดต่อกับช่างครบวรจร 
ท่านคิดว่าหากมีแอพพลิเคช่ันน้ี จะมีประโยชน์ต่อท่านมากน้อยเพียงใด ? 
 ไม่มีประโยชน์   มีประโยชน์เล็กน้อย  มีประโยชน์ปานกลาง      
 มีประโยชน์มาก 

6. ช่องทางการติดต่อที่ท่านคิดว่าควรมี กรณีเกิดปัญหาจาการใช้งานแอพพลิเคช่ัน Fixxhome 
 Call-Center   Line   Facebook 
 อ่ืนๆ.................................... 

7. สิ่งที่คาดหวังจากแอพพลิเคช่ัน Fixxhome มากที่สุด ( เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ ) 
 แอพพลิเคช่ันมีความสะดวกรวดเร็ว ใช้งานง่าย  โปรโมช่ัน ชิงโชค  
 ความน่าเช่ือถือของช่าง    อ่ืนๆ......................................... 
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แบบสอบถามประกอบการสัมภาษณ์ 
ความต้องการ ความพึงพอใจในแอพพลิเคช่ัน FIXXHOME 

ข้อมูลทั่วไป 
5. ช่ือ - นามสกุล/ช่ือร้าน

........................................................................................................................................... 
6. เขตพ้ืนที่ให้บริการ ( สูงสุด 5 เขต ) 
....................  ....................  .................... .................... .................... 

7. หมวดการทํางาน 
 งานไฟฟ้า     งานประปา    งานแอร์    งานโครงสร้าง 
 งานเบ็ดเตล็ด 

8. จํานวนลูกจ้าง ...................... คน 
9. รายละเอียดการทํางาน

.................................................................................................................................................. 
คําถามในการสัมภาษณ ์
 แนะนําเกี่ยวกับแอพพลิเคช่ัน Fixxhome เบ้ืองต้นว่ามีหลักการทํางานอย่างไร สิ่งที่จะได้และ
สิ่งที่ต้องเสียให้กับแอพพลิเคช่ันน้ี แนวทางการดําเนินธุรกิจของแอพพลิเคช่ัน 

1. ปัจจุบันมีการรับงานต่อวัน มากน้อยแค่ไหน ? 
2. ลูกค้าส่วนใหญเ่ป็นลูกค้าประจําหรือเป็นลูกค้ารายใหม ่? 
3. ปัจจุบันมีวิธีโปรโมทธุรกิจในรปูแบบใดบ้าง ? 
4. ปัญหาที่เคยเจอเก่ียวกับลูกค้า ประวัติการทํางาน ทั้งด้านดีและไม่ดี  
5. สอบถามความคิดเห็น เก่ียวกับความคุ้มค่าในการจ่ายเงิน เพ่ือเข้าร่วมเป็นช่าง สังกัด 

Fixxhome ? 
6. ให้ช่างเสนอความคิดเห็นให ้Fixxhome ช่วยเหลือในด้านใดบ้าง ที่จะเป็นประโยชน์สูงสุดกับ

ทั้งสองฝ่าย? 
 

      .......................................................... 
       ____/____/____ 

              ผู้ได้รับการสัมภาษณ์ 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ - นามสกุล  นนท์ธิชัย สุขมหา 
อีเมล์   nonthichai_s@hotmail.com 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี วิศวกรรมศาสตร์ สาขาวิศวกรรมโยธา สถาบันเทคโนโลยี 

พระจอมเกล้า เจ้าคุณทหารลาดกระบัง 
ประสบการณ์ทํางาน ปัจจุบัน - วิศวกรระบบ บริษทั ซลี แอดว๊านซ์ โซลูช่ัน จํากัด 

ที่ผ่านมา - วิศวกรสนาม บรษิัท อารียา พรอ๊พเพอร์ต้ี จํากัด(มหาชน) 2 ปี 
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