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บทคดัยอ่ 

 

รายงานการศึกษาค้นคว้าอิสระ ฉบับนี้  จัดท าข้ึนเพื่อ

ประกอบการท ารายงาน ในการประกอบการท าแผนธุรกิจให้

เกิดข้ึนจริง และสามารถเป็นข้อมูลน าไปใช้เป็นแนวทางประกอบ

ธุรกิจแอพพลิเคช่ันให้เกิดประสิทธิภาพและมั่นคงถาวร 

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในพบว่า จุดแข็งของ 

ธุรกิจLAVABOO เป็นแอพพลิเคช่ันที่ ผู้ใช้บริการสามารถ

พิจารณาข้อมูลก่อนเลือกใช้ห้องน้ าได้เอง ซึ่งท าให้ปลอดภัยและ

สะดวกสบายต่อการเข้าใช้งาน จุดอ่อนคือประสบการณ์ยังน้อยจึง

ต้องมีการพัฒนาและติดตามระบบอย่างใกล้ชิด อุปสรรคคือใน

ประเทศไทยจะยังไม่มีการท าแอพพลิเคช่ันในรูปแบบนี้  จึงคู่แข่ง

อาจเกิดข้ึน เราจึงต้องรับมือและปรังปรุงธุรกิจให้ทันสมัยอยู่

ตลอดเวลา โอกาสของธุรกิจLAVABOOเป็นแอพพลิเคช่ันที่ช่วย

นักท่องเที่ยวในเรื่องการค้นหาห้องน้ าในสถานที่ต่างๆ ซึ่ง

นักท่องเที่ยวก็มีเข้ามาเพิ่มข้ึนเรื่อยๆ และยังมีโอกาสพัฒนาได้ทั้ง

ในประเทศและต่างประเทศได้อีกด้วย   

ธุรกิจLAVABOOเปน็แอพพลิเคช่ันทีใ่หม่ ยังไม่เป็นที่รู้จักจึง

มีการน าเอากลยุทธ์ต่างๆที่ส าคัญมาใช้ ประกอบด้วย PESTEL, 

5-force model และ 7P’s เพื่อน ามาวิเคราะห์ตลาด 
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บทที ่1 

แนะน าธรุกจิและแผนธรุกจิ 

 

1.1 แนะน าธุรกิจ 

 

ภาพที่1.1 รูปแบบโลโก้ 

 

 

 

LAVABOO เป็น ผู้ให้บริการ Application ทีช่วยบริการให้

ผู้ใช้ สามารถ หาห้องน้ า ได้ง่าย สะดวก รวดเร็ว และได้มาตรฐาน 

และ ยังรับโฆษณาสินค้าต่างๆ ตามที่ต้องการ ผ่านแอพพลิเคช่ัน

LAVABOO  

 

1.2 วสิยัทศันแ์ละพนัธกจิ 

Vision เมื่อต้องการหาห้องน้ า ต้องนึกถึง LAVABOO  

Mission เป็นแอพพลิเคช่ันที่ครอบคลุมและมีประสิทธิภาพ

ในการหาห้องน้ ามากที่สุดในประเทศไทย 

 

1.3 เปา้หมาย  

ระยะส้ัน • สร้างการจดจ า “คิดจะหาห้องน ้า ใช้ LAVABOO” 

- เราจะท าให้ LAVABOO ครอบคลุมสถานที่ท่องเที่ยว

Streetต่างๆในกรุงเทพฯ 

- มียอดดาวน์โหลดแอพฯ 5,000ครั้งในเดือนแรกที่เปิดตัว 

และเติบโตข้ึนเรื่อยๆหนึ่ง เท่าตัวในทุกๆเดือน  
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ระยะยาว  

- เราจะขยายแอพพลิเคช่ันให้ครอบคลุมสถานที่ท่องเที่ยว

ในต่างจังหวัด เริ่มที่ อยุธยา พัทยา เชียงใหม่ ภูเก็ต และจะขยาย

ต่อไปเรื่อยๆเพื่อให้ครอบคลุมสถานที่ ท่องเที่ยวต่างๆในประเทศ

ไทย 

-  เป็นแอพพลิเคช่ันหาห้องน้ าที่ดีที่ สุดในประเทศไทย 

(Market leader) 

 

1.4 ทีม่าของการจดัท าธรุกจิLAVABOO 

เนื่องด้วยมีสมาชิกในบริษัทพบเจอปัญหาในการหาห้องน้ า

ตามสถานที่ท่องเที่ยว ในประเทศไทย อาทิ เช่น เยาวราช 

นักท่องเที่ยวจะค่อนข้างมีปัญหา ในเรื่องการใช้บริการหอ้งน้ าตาม

แหล่งท่องเที่ยวเช่น ไม่สะอาด หายาก และ ไม่ค่อยอ านวยความ

สะดวก 

บริษัทเล็งเห็นความยากล าบากในการหาห้องน้ าในแหล่ง

ท่องเที่ยว เยาวราช ซึ่งค่อนข้างเป็นปัญหากับนักท่องเที่ยวที่ไปใช้

บริการในย่านนั้น บริษัทจึงเห็นโอกาสในธุรกิจ จึงเกิดIdea เป็น 

application ที่รวบรวมห้องน้ า ในเยาวราช เพื่อให้ผู้ใช้หาห้องน้ า

ได้สะดวก ได้มาตรฐาน และง่ายต่อการจ่ายอีกด้วย 

บริษัทจึงพัฒนา Application ที่ ช่ือว่า LAVABOO ที่เป็น

แหล่งรวบรวมห้องน้ า ใน ย่านเยาวราช เพื่ออ านวยความสะดวก

ให้แก่ นักท่องเที่องที่มาเที่ยวในเยาวราช  

ในตัว Application นี้ จะแสดงเส้นทางไปยังห้องน้ า และยังมี

รายละเอียดมากมาย เช่น มีรูปภาพ ลักษณะห้องน้ า มีส่ิงอ านวย

ความสะดวก เช่น ทิชชู มีรีวิวจากผู้ที่เคยมาใช้ และราคาระบุไว้ 

ผู้ใช้สามารถผ่านจ่ายApplication นี้ได้เลย เพื่อให้ผู้ใช้เกิดความ

มั่นใจ ในการใช้แอพพลิเคช่ันหาห้องน้ าของLAVABOO 
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บทที ่2 

วธิกีารส ารวจและวจิยัขอ้มลูลกูคา้ 

 

2.1 ขอ้มลูทีต่อ้งการส ารวจ 

ในการศึกษาการลงพื้นที่สอบถามความพึ่งพอใจในการใช้

บริการห้องน้ าของนักท่อ ง เที่ ยวประ เภทข้อมูลที่ ต้ องใ ช้ 

ประกอบด้วย  

1.เพศ  

2.อายุ  

3.อาชีพ  

4.ความสะดวกสบายในการหาห้องน้ าในเยาวราช  

5.ความพึงพอใจในการใช้บริการในเยาวราช  

6.หากมีแอพที่ช่วยหาห้องน้ าจะใช้หรือไม่LAVABOO ได้

สอบถามนักท่องเที่ยวคนไทย และ นักท่องเที่ยวต่างประเทศ ที่มา

เดินในละแวกนั้น 

 

2.2 ลกัษณะของผูใ้หข้อ้มลู 

ประชากรที่ศึกษาค้นคว้าในเรื่องนี้ ได้แก่ นักท่องเที่ยว 

จ านวน125คน พบเป็นผู้หญิง 75 คน ผู้ชาย48 คน และทราน

เซกช่ัน 2 คน อาชีพ: นักเรียน-นักศึกษา 84 คน / พนักงาน

ออฟฟิศ 19 คน / อื่นๆอีก 22 คน –อายุ: 15-20 ปี 41 คน / 21-30 

ป ี70 คน / 31-40 ป ี7 คน / 41-50 ปี 5 คน / 51-60 ป ี2 คน 

 

2.3 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มลู 

ซึ่งเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ในครั้งนี้ ใช้เป็น

แบบสอบถามผ่านระบบคิวบาร์โค้ด โดยการส่งแบบสอบถามไปยัง 

LINE และ ยังส่งเป็นLink  
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LAVABOO ได้ท าการลงพื้นที่บริเวณเยาวราช และท าการ

สอบถามปัญหาการหาห้องน้ าในแหล่งเยาวราช เป็นแบบส ารวจ

ความสนใจในตัว Application ค้นหาห้องน้ า ของ LaVaBoo 

 

2.4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลู  

จากการส ารวจและสอบถามจากผู้มาเที่ยวจ านวน125คน 

 

ภาพที่ 2.1 เป็นแบบส ารวจอายุของผู้มาเที่ยวย่านเยาวราช 

 

 

 

ภาพที่ 2.2 เป็นภาพการสอบถามความยากง่ายในการหาห้องน้ า 

 

https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fdocs.google.c

om%2Fforms%2Fd%2Fe%2F1FAIpQLScpZgvqNGSiLgGiL_L5EEkl3C

zORaHVMAeyxBvlJ5k2nLS0JA%2Fviewform%3Fusp%3Dpp_url%2

6fbclid%3DIwAR1Ze3z91ee_9mLyduc0qQZ2_oY56_mQpgbZR6TS

DJnMDBM7MQ8DPpEK7wM&h=AT2YWFxc3yKbysXrUjmvR9MAe

aMEHLRzkWbKfiuryCN1DMZ0-

EeFauxOwn9LUeYADYNfSR43XPIEZmZI6sK8bKUQKGDrFySYOLoTf

Xbd7wCGQiKbn4OoYofaKbDxAG6yCJ-IlQ 
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มีการซักถามเกี่ยวกับการหาห้องน้ าการหาห้องน้ าที่เยาวรา

ชยากถึง93.6%จากผู้มาเที่ยวเยาวราช 

 

ภาพที่ 2.3 การเข้าใช้บริการตามแหล่งต่างๆในเยาวราช 

 

 

 

ส่วนมากนักท่องเที่ยวจะเข้าไปใช้บริการตามร้านอาหาร 

ร้านกาแฟ แต่ก็ต้องเป็นลูกค้าถึงจะได้เข้าฟรีและส่วนมากก็ต้อง

จ่ายค่าเข้าห้องน้ า และ บางครั้งก็ไม่ค่อยจะพึ่งพอใจมากซัก



7 
 

เท่าไหร่ เพราะการเสียเงินแต่ละครั้งก็ไม่ได้รับความสะดวกสบาย 

หรือ มีบริการส่ิงอ านวยความสะดวกมากพอ 

บางห้องน้ า ก็ไม่สะอาด และ ต้องรอคนใช้บริการนาน

พอสมควร ห้องน้ าที่มีบริการฟรี ก็จะค่อยข้างหายากพอสมควร 

และไม่สะอาด 

 

ภาพที่ 2.4 แสดงถึงความต้องการเครื่องมือที่ช่วยในหาห้องน้ าให้

ง่ายข้ึนแก่ผู้มาเที่ยว 

 

 

 

ค าถามเพิ่ม เติมที่ เราได้ ในการสอบถามค่อนข้างเป็น

ประโยชน์ ในการท าธุรกิจในระยะยาวอีกด้วย  
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บทที ่3 

การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มของธรุกจิ 

 

3.1 การวเิคราะหศ์กัยภาพของธรุกจิ  

วิธีการวิเคราะห์ด้วย SWOT Analysis 

Strengths  

- โหลดง่าย ใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน  

- อ านวยความสะดวกให้แก่ผู้ใช้งาน  

- เป็นแอพฯที่ User สามารถเลือกห้องน้ าได้เอง และ

สามารถพิจารณาข้อมูลก่อนเลือกใช้บริการ  

- ปลอดภัยทั้งกับตัวผู้ใช้และผู้ให้บริการ เพราะมีข้อมูลของ

ทั้งสองฝ่าย  

Weakness  

- ระบบที่จะควบคุม User และ Partner ให้ท าตาม

ข้อก าหนดยังไม่ดีพอ  

- ปัญหาระหว่าง ตัวแอพฯ User และ Partner ยังมีอยู่ เช่น 

จะท าอย่างไรหาก User และ Partner ช าระเงิน 

- รับเงินโดยไม่ผ่านตัวแอพฯ ปัญหาตรงนี้จะต้องได้รับการ

แก้ไขต่อไป 

Opportunities 

- ไม่มี ข้อจ ากัดในการขยายตลาด เนื่องจากเราเป็น

แอพพลิเคช่ันตัวกลาง ไม่ยึดติดกับสถานที่ใด สถานที่หนึ่ง ไม่ว่า

จะ เติบโตในไทยหรือต่างประเทศก็ท าได้ 

- เนื่องจากมีนักท่องเทียวต่างชาติเข้ามาเที่ยวที่ประเทศไทย

เพิ่มมากข้ึน ผู้ใช้งานต่างชาติก็มีแนวโน้ม เพิ่มข้ันตามไปด้วย  
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- เมื่อคนมีปัญหาในการหาห้องน้ า เราจะเข้ามาแก้ไขและ

อ านวยความสะดวก  

Threats  

- ถึงแม้ในประเทศไทยจะยังไม่มีการท าแอพพลิเคช่ันใน

รูปแบบนี้ แต่คาดว่าในอนาคตจะมีคู่แข่งเกิดข้ึนอย่างแน่นอน 

 

3.2 การวเิคราะห ์สภาพการแขง่ขนัของตลาด 

การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

จากการส ารวจ พบว่า ระดับการแข่งขันในตลาดปัจจุบัน ยัง

ไม่ เป็น ธุรกิจที่มีการแข่งขันไม่ สูงมากนักและผู้ใช้บริการ

แอพพลิเคช่ันในรูปแบบนี้ยังไม่มาก 

อ านาจต่อรองของคู่ค้า 

ในเขตที่มีนักท่องเที่ยวมากแต่มีผู้ใช้งานน้อย คู่ค้าจะมี

อ านาจการต่อรองมาก แต่ถ้าเป็นในพืน้ทีท่ี่มผู้ีใช้บรกิารมาก ก็จะมี

อ านาจการต่อรองน้อยในเขตเยาวราชค่อนข้างมีนักท่องเที่ยวมาก 

คู่ค้าเรามีพอรับรองต่อนักท่องเที่ยว แต่ การค้นหาห้องน้ าในแหล่ง

เยาวราช ค่อนข้างหายาก เราจึงสร้างความสัมพันธ์กับPartnerที่

เป็นบ้านพัก ที่อยู่อาศัย ร้านค้า ร้านอาหาร ร้านกาแฟ ที่ต้องการ

หารายได้เสริมจากการให้บริการห้องน้ า เราจึงมีข้อเสนอ ในการ

เป็นตัวแทนหาลูกค้าให้กบัเขาและมีการแบ่งเงิน เปอร์เซนต์ และ ดิ

วเลอของเรายังได้รับผลประโยชน์อีกมากมาย เช่น ถ้าเป็นร้านค้า 

เขาก็ได้ขายของไปด้วย เรายังมีการแนะน าห้องน้ าในที่ต่างๆว่ามร

บริการอะไรพิเศษให้กับลูกค้า และ ถ้าหากเป็นบ้านพัก ที่ต้องการ

หารายได้เสริม ก็ยังสามารถหารายได้เสริมจากการขายส่ิงอ านวย

ความสะดวกเช่น ทิชชู ได้อีกด้วย 

อ านาจการต่อรองของลูกค้า 
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ในกิจการของบริษัท ลูกค้ามีอ านาจในการต่อรองสูง เพราะ 

มีผู้ใช้บริการห้องน้ าที่ไม่เข้าร่วมกับบริษัท หรือ มีการพบเห็นผู้

ให้บริการได้โดยง่าย 

ภัยคุมคามจากสินค้าทดแทน 

เนื่องจากเครื่องมือค้นหาห้องน้ า ใน รูปแบบแอพพลิเคช่ัน 

ของบริษัทยังไม่มีสินค้าทดแทนอย่างจริงจัง แต่มีผู้ที่ให้บริการ

ห้องน้ าแบบไม่เฉพาะทางอย่างงบริษัท 

ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ 

ธุรกิจค่อนข้างหน้าสนใจ คู่แข่งรายใหม่ที่จะเข้ามาสู่ธุรกิจที่

มีเงินลงทุนมากจึงสามารถเข้ามาได้ง่าย แต่การรวบรวมผู้ให้

บริการอาจจะเข้ามาได้ยากและค่อนข้างใช้เวลา 

 

3.3 การวเิคราะหป์จัจยัภายนอก (PESTEL Analysis) 

3.3.1 ปัจจัยด้านการเมือง  

ปัจจัยด้านการเมืองในกิจการของบริษัทมีผลตาม

นโยบาย startup ของรัฐบาล มีส่วนท าให้ธุรกิจประเภทนี้ได้รับ

การสนับสนุนด้านภาษี และ นโยบายด้านการส่งเสริมการ

ท่องเที่ยว ถือเป็นโอกาสที่ดีในทางธุรกิจ 

3.3.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจในกิจการของบริษัทถือว่ามีผลเป็น

อย่างมากเพราะหากเศรษฐกิจไม่ดีการท่องเที่ยวก็จะท าให้การใช้

งานแอพพลิเคช่ันลดลงไปด้วย 

3.3.3 ปัจจัยด้านสังคม 

ในกิจการของบริษัทไม่ได้มีผลกระทบนักเพราะการเข้า

ห้องน้ าถือเป็นเรื่องปกติเพียงแต่แอพพลิเคช่ันของเราเป็นตัวช่วย

ในการค้นหาและติดต่อห้องน้ าในที่ต่างๆ 

3.3.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  

ในกิจการถือว่ามีผลกระทบมาก เพราะผู้ใช้อินเตอร์เน็ต

มีจ านวนมาก และการใช้แอพพลิเคช่ันบนมือถือเป็นเรื่องง่ายใน
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การใช้งานไปด้วยเช่นกัน การเข้าถือระบบต่างๆจึงง่าย สะดวก 

และรวดเร็ว ทันสมัยเราจ าเป็นต้องทันต่อการเปลี่ยนแปลง เพื่อให้

ทันยุค 

3.3.5 ปจัจัยด้านสภาพแวดล้อม  

ในทางธุรกิจยังไม่ถือว่ามีผลกระทบมากเพราะใน

ประเทศไทย ไม่มีมรสุม จัดอยู่ในพื้นที่ที่ท่องเที่ยวได้ตลอดทั้งปี ไม่

มีภัยทางธรรมชาติที่รุนแรง 

3.3.6 ปัจจัยด้านกฎหมาย  

ในทางธุรกิจจ าเป็นต้องมีเรื่องกฎหมายเข้ามาเกี่ยว 

รูปแบบการป้องกันข้อมูลส่วนบุคคลของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 

และความเป็นลิขสิทธ์ิในแอพพลิเคช่ัน 
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บทที4่ 

รปูแบบในการด าเนนิธรุกจิ 

 

4.1 กรอบแนวคดิทีน่ าไปสูก่ลยทุธ์ Model Business Canvas  

 

Key 

Partners 

-บ้านเช่า

ในระแวก

นั้น 

-

ร้านอาหาร 

-ร้านกาแฟ 

-ร้านค้า

ทั่วไป 

 

 

 

 

 

Key 

Activites 

-บริกค้นหา

ห้องน้ า 

-รับโฆษณา 

Value 

Propositions 

Application 

ช่วยหา

ห้องน้ า ใช้

งานง่าย

สะดวก 

รวดเร็วได้

มาตรฐาน 

Customer 

Relationships 

มีการแจ้ง

เตือนกิจกรรม

ต่างๆให้กับ

ลูกค้าผ่าน

แอพพลิเคชั่น 

-ติดต่อ24ชม 

Customer 

Segments 

นักท่องเที่ยว

ชาวไทย 

และ

ต่างประเทศ 

Key 

Resources 

-

ผู้เชี่ยวชาญ

ด้าน 

Application  

-พนง

การเงิน  

 พนง

ควบคุมดูแล 

Channels 

-ผ่าน

อินเตอร์เน็ต 

 -Application 

App Store 

และ Android 

Cost Structure 

ค่าสร้างapplication , ค่า

พนักงาน ดูแล , ค่า Ads 

Revenue Streams 

-รายได้จากผู้ซื้อโฆษณาผ่าน

Application 

-จากผู้ใช้appเมื่อซื้อเหรียญ 
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Value Propositions 

สินค้าและบริการของเราน าเสนอคุณค่าอะไรให้แก่ลูกค้าที่

เข้ามาใช้บริการ การที่จะท าให้ลูกค้าของเรากลับมาใช้บริการเรา 

หรือ  นึกถึง เราเมื่ อ เกิดปัญหา ซึ่ ง สินค้าของเราจะประสบ

ความส าเร็จได้นั้น เราต้องสามารถมอบคุณค่าจากสินค้าหรือ

บริการที่เหนือกว่าคูแ่ข่ง หรือการสร้างจุดแข็งทีแ่ตกต่างจากสินค้า

ชนิดเดียวกัน  

ธุรกิจ LAVABOO ลูกค้าสามารถเลือกห้องน้ าได้ด้วยตัวเอง 

โดยการค้นหาห้องน้ า ใน Application จะโชว์รูปแบบห้องน้ า 

เพื่อให้ลูกค้าเห็นก่อนเข้าใช้ และ Application ช่วยหาห้องน้ า ยัง

แสดง ราคา และเส้นทาง เพื่อสบาย ง่าย สะดวก รวดเร็ว ต่อผู้มา

เลือกใช้บริการ 

 

 

Customer Segments 

กลุ่มเป้าหมายหลัก • นักท่องเที่ยว ชาวไทย อายุ 15 - 40 ปี  

กลุ่มเป้าหมายรอง • นักท่องเที่ยว Backpacker ชาวต่างชาติ 

อายุ 15 - 40 ปี 

- นักท่องเที่ยวแบบ Tourist ชาวต่างชาติ อายุ 15 - 40 ปี 

Customer Relationships 

ส าหรับการสร้ างความสัมพัน ธ์กับลูกค้ าที่ ดี  ย่อมให้

ผลตอบแทนระยะยาวแก่ธุรกิจได้ ส่ิงที่ส าคัญคือการสร้างการบอก

ต่อ น าไปสู่การได้ลูกค้าใหม่ น าไปสู่การใช้ซ้ า และสุดท้าย

สามารถน าไปสู่การจงรัก 

ภัคดีในแบรน์นั้นๆ (Brand Loyalty) 

ส าหรับธุรกิจ LAVABOO การสร้างลูกค้าใหม่และรักษา

ลูกค้าเก่า มีการมอบสิทธิพิเศษส าหรับลูกค้าและทางแอพพลิเคช่ัน
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จะมีการแจ้งเตือนกิจกรรมต่างๆคอยเตือนลูกค้าและรับรีวิวความ

พึ่งพอใจในการใช้บริการค้นหาห้องน้ า  ให้กับลูกค้าผ่าน

แอพพลิเคช่ัน และอีกทั้งยังมีบริการ ติดต่อสอบถาม 24 ช่ัมโมง  

Channels  

ช่องทางการซื้อขายเป็นส่ิงส าคัญอีกอย่างหนึ่ง เพื่อให้ลูกค้า

ของเราได้เข้าถึงและมาใช้บริการของเราได้สะดวก การมีช่องทาง

ที่ดี จะน าพาลูกค้ามาหาเราได้มากมาย ส าหรับช่องทางของธุรกิจ 

LAVABOO ลูกค้าสามารถ ดาวโหลดแอพพลิเคช่ัน ผ่านระบบ 

Android และ App Store นอกจากนี้ บริษัทจะมีช่องทางการ

ส่ือสารผ่านทางช่องออนไลน์เพื่อให้บริการลูกค้าโดยช่องทางนี้ยัง

สามารถพูดคุยกับลูกค้า ตอบกลับข้อสงสัย หรือขอ Feedback 

จากลูกค้าได้อย่างรวดเร็วอีกด้วย  

Key Activities 

ในแต่ละธุรกิจจะมีกิจกรรมที่แตกต่างกันออกไปเพื่อ

ให้บริการแก่ลูกค้าให้ได้รับความสะดวกสบายสูงสุด การสร้าง

ประสบการณ์ที่มีคุณค่าประทับใจแก่ลูกค้า 

ส าหรับธุรกิจLAVABOO บริการค้นหาห้องน้ าผ่าน

แอพพลิเคช่ัน เมื่อหาห้องน้ ายากระหวา่งเทีย่ว เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของผู้ใช้บริการ เราจัดการระบบให้สะดวกเข้าใช้บริการ

ง่ายไม่ยุ่งยาก และยังรับโฆษณาสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ันของเรา

อีกด้วย เพื่อเป็นอีกช่องทางให้กับกลุ่มลูกค้าได้เลือกใช้บริการ 

Key Resources 

ทรัพยากรเป็นปัจจัยหลักอย่างหนึ่งในการด านินธุรกิจ ซึ่ง

สามารถเป็นได้ทั้งเครื่องจักร อุปกรณ์ วัตถุดิบ ที่ดิน เทคโนโลยี

ต่างๆ (Productive Resources) นอกจากนี้ทรัพยากรบุคคล 

ทักษะความสามารถในระดับต่างๆ ความช านาญเฉพาะด้านของ

บุคลากรแต่ละฝ่ายก็ถือเป็น Key Resources เช่นกัน 
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ส่ิงที่ธุรกิจ LAVABOO จ าเป็นก็คือ เงินทุน เพื่อจัดท า

แอพพลิเคช่ันและค่าใช้จ่ายต่างๆที่จ าเป็นในการด าเนินงาน 

ในด้านการผลิต บริษัทจัดจ้างผู้เช่ียวชาญด้านแอพพลิเคช่ัน

เพื่อเข้ามาสร้างระบบและดูแลเพื่อให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

ทางบริษัทเรายังต้อง มีพนักงงานเข้ามาช่วยในแผนกต่างๆ

เพื่อให้บริษัทด าเนินกิจการไปได้อย่างไม่ติดขัด บริษัทจึงจัดจ้าง 

พนักงานการเงิน , พนักงานควบคุมดูแลแต่ละแผนก เพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพและทันต่อลูกคา้ เราจึงจะมีการฝึกอบรมเพิ่มทักษะให้

ความรู้กับทางพนักงงาน 

Key Partners 

ในการท าธุรกิจ จ าเป็นต้องมีพาร์ทเนอร์และพันธมิตรที่ดี ซึ่ง

สามารถที่จะสนับสนุนให้ธุรกิจไปได้ไกลและมีคนค่อยช่วยดูแลใน

ด้านต่างๆได้ ส าหรับธุรกิจ LAVABOO เป็นการให้บริการผ่าน

Application บริษัทไม่มีพื้นที่ให้บริการห้องน้ าได้เอง พาร์ทเนอร์

ของเราก็คือผู้ให้บริการห้องน้ าในย่านนั้น จึงจ าเป็นต้องใช้บริการ

ห้องน้ าของพาร์ทเนอร์ เช่น ร้านอาหาร ร้านกาแฟ ร้านค้าทั่วไป 

Cost Structure 

แน่นอนว่าธุรกิจจ าาเป็นต้องเริ่มต้นและด าเนินไปด้วยทุน 

Cost Structure คือโครงสร้างของต้นทุนทั้งหมดที่ใช้ในการ

ด าเนินธุรกิจ องค์กรที่มีความแข็งแรงด้านทุนมากเท่าไหร่ในการ

พัฒนาธุรกิจให้กาวเดินต่อไปข้างหน้าได้มากเท่านั้น 

เนื่องด้วยธุรกิจ LAVABOO พึ่งก่อตั้ง การเริ่มต้นธุรกิจก็

จ า เป็นที่ต้ องใ ช้เงินทุน เพื่อน าไปเป็นต้นทุนในการสร้าง 

application พัฒนา และ ปรับปรุง เพื่อให้ธุรกิจ LAVABOO ได้

ด าเนินกิจการไปอย่างแข็งแรง และ มั่นคง ก็ต้องมีบุคลากรที่ดี 

โดยมีค่าใช้จ่าย พนักกงาน การดูแลระบบ และค่าจ้างพนักกงาน

แผนกต่างๆ  
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ในด้านการตลาด จะมีค่าใช้จ่ายโดยจะมีการว่าจ้างผู้ที่มี

ความรู้และประสบการณ์มาเป็นที่ปรึกษาในการลงโฆษณาทางส่ือ

ออนไลน์โฆษณา เพื่อเป็นที่รู้จัก แอพพลิเคช่ันมากข้ึนและมีโอกาส

เพิ่มยอดขายเพิ่มข้ึน 

Revenue Structure 

รายได้ขององค์กร โดยองค์กรจะได้รับรายได้จากช่องทาง

ใดบ้างข้ึนอยู่กับวิธีและประเภทของการทางธุรกิจ โดยจะต้อง

ก าหนดที่มาของรายได้ให้ชัดเจน 

- รายได้ในช่องทางแรกได้จากการเติมเงินเมื่อเข้าระบบของ

ผู้มาใช้บริการเรียกว่าง ‘LAVA Coin’ เงินที่ได้มาจากการเติม

เหรียญนี้เข้ามาใช้หมุนเวียนในระบบและเมื่อมีการถอนเงินจาก

พาร์ทเนอร์เราจะหักเงินไว้ 35% เพื่อเป็นรายได้ให้กับบริษัท 

- รายได้จากช่องทางที่สองคือการให้เช่าพื้นที่โฆษณาผ่าน

Application 

 

บทที ่5 

แผนกลยทุธท์างการตลาด 

 

การวเิคราะหธ์รุกจิดว้ยหลกั7 P’s 

Product Concept: ผู้ใช้บริการสามารถเลือกห้องน้ าองได้ 

ห้องน้ าสะอาด ปลอดภัย ได้รับความพึงพอใจ ส่วนผู้ ให้บริการก็

จะมีรายได้จากการให้บริการห้องน้ า 

Brand Name: LAVABOO (ลาวาบู) มากจากค าว่า 

‘Lavabo’ (ลาวาโบ) ที่แปลวว่าห้องน้ า ในภาษาละติน 

Slogan: “คิดจะหาห้องน้ า ใช้LAVABOO”  
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Brand Personality: เป็นเพื่อนร่วมทาง ที่คุณรู้สึกสบายใจ

เมื่อมีเพื่อนคนนี้ไปด้วย  

ระยะส้ัน • สร้างการจดจ า “คิดจะหาห้องน้ า ใช้ LAVABOO” 

• เราจะท าให้ LAVABOO ครอบคลุมสถานที่ท่องเที่ยวStreet

ต่างๆในกรุงเทพฯ • มียอดดาวน์โหลดแอพฯ 5,000ครั้งในเดือน

แรกที่เปิดตัว และเติบโตข้ึนเรื่อยๆหนึ่ง เท่าตัวในทุกๆเดือน  

ระยะยาว • เราจะขยายแอพพลิเคช่ันให้ครอบคลุมสถานที่

ท่องเที่ยวในต่างจังหวัด เริ่มที่ อยุธยา พัทยา เชียงใหม่ ภูเก็ต และ

จะขยายต่อไปเรื่อยๆเพื่อให้ครอบคลุมสถานที่ ท่องเที่ยวต่างๆใน

ประเทศไทย • เป็นแอพพลิเคช่ันหาห้องน้ าที่ดีที่สุดในประเทศไทย 

(Market leader) 

Product Differentiation: • มีการให้ข้อมูลที่จ าเป็น • 

ผู้ใช้บริการสามารถ review และให้ rate ห้องน้ านั้นๆได้ เพื่อที่

ผู้ใช้งานคนต่อไปจะได้ใช้ข้อมูลใน การพิจารณาการเลือกใช้งาน

ห้องน้ า ต่างๆ รวมถึง ทางแอพพลิเคช่ันเองก็สามารถน าข้อมูลไป

ใช้ใน การพัฒนาการบริการได้อีกด้วย • ในขณะเดียวกัน ผู้

ให้บริการห้องน้ า (Partner) ก็สามารถ review และให้ rate 

ผู้ใช้บริการห้องน้ า นั้นๆได้เช่นกัน  

Price แบ่งออกเป็น 3 ทาง  

1.รายได้จากการซื้อเหรียญของผู้ใช้งาน  

2.จากการให้ เช่าพื้นที่ โฆษณาบนหน้าแอพพลิ เค ช่ัน 

LAVABOO  

3.การให้แอพฯอื่นๆซื้อโฆษณาจากการแจก Free coins กับ

ผู้ใช้บริการ LAVABOO 

Place แบ่งออกเป็น 2 อย่าง LAVABOO Application 

ดาวน์โหลดได้ที่ App Store และ Google Play Store 
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LAVABOO Partner หรือ ห้องน้ าที่ให้บริการ จะพบได้ที่แหล่ง

ท่องเที่ยวแนวStreet อีกทั้งยังหาห้องน้ าได้ยาก เช่น ย่าน

เยาวราช, ย่านตลาดพลู, ย่านโชคชัย4, ตลาดนัด วังหลัง เป็นต้น 

 

Promotion ในช่วงแรกเราจะจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

เพื่ อ สร้ า งการั บรู้  ก า รจดจ า  ให้ แก่  ลู กค้ า  เ ร าจ ะมี กา ร

ประชาสัมพันธ์ในหลากหลายรปูแบบ เพื่อให้ กลุ่มเป้าหมายได้รับรู้

และรู้จัก 

1.สร้างช่องทาง Social media : Facebook และ 

Instagram เพื่อให้ข้อมูล ส่ือสารกับผู้ใช้งาน รวมถึง ใช้เป็น

ช่องทาง ในการโฆษณาแอพฯ ด้วยการโพสเนื้อหาที่มีความ

เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยว  

2.โฆษณาตามแหล่งท่องเที่ยวนั้นๆ เช่นตามร้านต่างๆใน

เยาวราช เพื่อกระตุ้นให้เกิดการใช้งาน 

3.โฆษณาตามHOTEL เพื่อจับกลุ่มชาวต่างชาติด้วยการ

แจกใบปลิวแนะน าสถานที่ท่องเที่ยว ที่มี Partnerของเราอยู่ และ

พร้อมแทรกเนื้อหาโฆษณาของแอพพลิเคช่ันลงไปด้วย 

People ท าการบันทึกข้อมูลผู้ใช้งาน และ คอยค้นหา 

อัพเดท ข้อมูล ห้องน้ าแหล่งใหม่ๆ เพื่อให้ทันต่อความต้องการและ

หาแนวทางการพัฒนาบริการของเรา จะมีการขยาย เพิ่มPartner 

เพิ่มข้ึน จากแหล่งท่องเที่ยวต่าง ๆ ในประเทศไทย อาทิ เช่น ถนน

ข้าวสาร ตลาดพลู เป็นต้น 

ทั้งยังสร้างความสัมพันธ์ให้กับด้านลูกค้า เมื่อลูกค้าใช้

บริการแอพพลิเคช่ันของเรา จะมีการติดตามลูกค้า 

 

Physical Evidence 
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เป็นพื้นหลังสีเหลือง ตัวหนังสีด า เรียบง่าย เน้นการใช้สีเพื่อ

การจดจ า 

 

Process 

เรียบง่าย ไม่ยุ่งยากต่อการใช้งาน แสดงเส้นทาง และราคา 

เพื่อความชัดเจนและ สามารถเลือกใช้บริการตามรีวิวที่แสดงให้

เห็นก่อนการใช้บริการ 
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บทที6่ 

บทสรปุ 

 

ธุรกิจของบริษัทเป็นการให้บริการค้นหาห้องน้ าผ่านระบบ 

แอพพลิเคช่ันเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของนักท่องเที่ยวที่

ประสบปัญหาในการหาห้องน้ า โดยกลุ่มเป้าหมายหลักของเราคือ

นักท่องเที่ยวที่มีอายุตั้งแต่15-40ปี โดยการลงพื้นที่รวบรวมข้อมูล

ในย่านเยาวราช ซึ่งเป็นจุดที่นักท่องเที่ยวค่อนข้างมีปัญหามากใน

เรื่องการหาห้องน้ า เราจึงเห็นโอกาสทางธุรกิจ และบริษัทคาดหวัง

ว่า แอพพลิเคช่ันนของเราจะเป็นผู้ให้บริการในการค้นหาห้องน้ า

เป็นอันดับ1 ที่เป็นจุดให้บริการมากที่สุด  

สรุปกลยุทธ์ ที่บริษัทใช้ในการด าเนินการคือ มีลงพื้นที่

ส ารวจประชากรหรือกลุ่ มศึกษาครั้ งนี้  ใน ย่านเยาวราช 

กรุงเทพมหานคร ประเทศไทย 

ได้ท าการลงพื้นที่และท าแบบสอบถามให้กับนักท่องเที่ยว

บริเวณเยาวราช เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลมาวิเคราะห์ และแผนกล

ยุทธ์ที่ทาง LAVABOO ได้น ามาใช้วิเคราะห์ คือ Marketing Mix 

ซึ่ง เครื่องมือต่าง ๆ ทาง การตลาดที่กิจการใช้เพื่อตอบสนองต่อ

วัตถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยกลยุทธ์ทาง

การตลาดที่ส าคัญ เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการ

ธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางแผน

กลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย PESTEL, 5-force model 

และ 7P’s คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัด

จ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร 

(People) รูปลักษณ์ การรับรู้แบรนด์ (Physical Evidence) และ 

กระบวนการ(Process)  
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ธรุกจิLAVABOO 

 

1.1 แบบสอบถาม 
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1.2 รปูแบบระบบการใชง้านของApplication LAVABOO 

 

 

 

 

 








