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ประเภทธุรกิจ/สินค้า ผลิตเคร่ืองส าอาง  

บทสรุป 

 ปัจจุบนั การท าการตลาดออนไลน์เป็นกลยุทธ์ส าคญัของบริษัททัว่ไป รวมถึงบริษัท
ผลิตเคร่ืองส าอาง ในขณะเดียวกนั อตัราผลตอบแทนทางการตลาด (ROAS) มีอตัราลดลง
อยา่งตอ่เ น่ือง การศึกษาน้ี  ศึกษาหาสาเห ตุถึงปัญหาน้ี  โดยการเก็บรวมรวมข้อมูลและ
สอบถามรวมถึงเคร่ืองมือท่ีใช ้ในการด าเนินงานของแผนก Marketing Department, Project 
Association Department (PA), Project Management Department (PM) and Managing 
Director ผลลัพธ์แสดงให้เ ห็นวา่ แผนกการตลาดมกีารประเมินผลการด าเนินงานท่ีลา่ช ้า 
นอกจากน้ี การศึกษาน้ีได้ศึกษาการออกแบบระบบการประเมินผลการลงทุนทางการตลาด
ออนไลน์ โดยแสดงข้อมูลกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคา้ และผลลัพธ์จากการค านวณ
อตัราผลตอบแทนทางการตลาด (ROAS) และผลตอบแทนทางการตลาด (ROMI) เป็นแบบ
ทนัที โดยระบบมีการเชื่อมข้อมลูจากระบบทั้งภายใน ไดแ้ก ่ระบบ Customer Requirement 
และระบบ Sale Database และภายนอกบริษัท ได้แก ่Google Analytics จากการเสนอแนะ
แนวทางการจ าลองการใช ้งานระบบ โดยใช ้สมมติฐานจากข้อมลูยอ้นหลัง พบวา่สามารถ
ชว่ยเพิ่มคา่ ROAS ได้ร้อยละ 20 จากเดิม และ ROMI ได้ร้อยละ 6.56 และระบบน้ีเมือ่มีการ
พฒันาไดส้ าเร็จจะชว่ยให้ลดกระบวนการท างานของพนักงานในแผนกดงักลา่วได ้  
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Summary 
 At present, online marketing is one of the vital marketing strategies of a normal 
company such as cosmetics manufacturing company. Conversely, return on ads spending 
(ROAS) has continue to decrease. This study examines the cause of this issues by 
conducting and observing the operation and tools of Marketing Department, Project 
Association Department (PA), Project Management Department (PM) and Managing 
Director. The result shows that the root cause is the marketing department’s delay in 
monitoring the marketing data. Moreover, this study designs the online marketing 
evaluation system. The dashboard of this system will display the detail of customer 
journey and the result of measurement of return on marketing investment (ROMI) and 
ROAS which are significant for the case study by real-time form concluding the internal 
database – customer requirement database system and sale database system and external 
database – Google Analytics which is the web analytics. From analyzing the assumption 
from historical data by linear regression, the result shows that ROMI can increase up to 
maximum 6.56%, while ROAS can increase up to maximum 20%. This information 
shows the effect in using the system will help case study increase opportunity of the 
purchasing and revenue and will lead to competitive advantage. Additionally, it helps to 
reduce some of processes for recording the marketing data. 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 

1.1 ช่ือและที่ตั้งของสถานประกอบการ  

ชื่อบริษัท : บริษัท ควอลิต้ี พลัส เอสเทติค อินเตอร์เนช ั่นแนล จ ากดั  (Quality Plus Aesthetic 
International Co., Ltd.) 
ท่ีตั้ง  : ส านักงานและโรงงาน : 179/18-20 ถ.นาวงประชาพัฒนา แขวงสีกนั เขตดอนเมือง 

กรุงเทพฯ 10210 เบอร์โทร : 061-396-3666 , แฟกซ์ : 02-565-5724 , นอกเวลาท าการ : 098-

289-2386 

 
 

ภาพที ่1.1 ท่ีตั้งบริษทั ควอลิต้ี พลสั เอสเทติค อินเตอร์เนช ัน่แนล จ ากดั 

 

1.2 ลักษณะธุรกิจของสถานประกอบการ หรือการให้บริการหลักขององค์กร 

บริษัท Quality Plus เ ป็น บริษัท ผู ้ผลิตผลิตภ ัณฑ์ ดูแลผิวท่ีกอ่ตั้ง ข้ึน ในปีพ . ศ . 2552 โดยผู้

บุกเบิกห นุ ่มผู ้มีความสามารถสองคน บริษัทเ ติบโตข้ึนจาก 20 คนเป็น 120 คนและมีสาขาใน
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ตา่งประเทศหลายแห่งในเอเชียภายในระยะเวลาส้ัน ๆ ห้าปี นอกจากการให้บริการ OEM (Original 

Equipment Manufacturer) แล้ว บริษัท ยังให้บริการดา้นการสร้างแบรนด์ท่ีครบวงจรและบริการให้

ค าปรึกษาแกลู่กค้า ปัจจุบันมแีบรนด์ตา่ง ๆ กวา่ 1000 แบรนด์ในท้องถ่ินและตา่งประเทศก  าลัง

ท างานรว่มกนั  

โรงงานผลิตครีมผา่นการรับรองมาตรฐานการผลิตและการบริการจากหน่วยงานตา่งๆ เชน่ 

GMP, ISO 9001 ซ่ึง เป็นการรับรองมาตรฐานด้านการความพึงพอใจในการบริการ และ ISO 22716 

ซ่ึงเป็น GMP เคร่ืองส าอางสากล ท่ีสามารถการันตีไดว้า่สินคา้ของเรามีคณุภาพไดม้าตรฐานรองรับ

การสง่ออกไปยงัตา่งประเทศ  อีกทั้งยังเป็นองค์กรท่ีได้เข้ารว่มกิจกรรมหลักสูตรการพฒันาองค์กร

โดยสถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญี่ ปุ่น พร้อมทั้งเป็นสมาชิกหลักท่ีสนับสนุนสมาคมผูผ้ลิตเคร่ืองส าอาง

ไทย นอกจากน้ีเรายังมีโครงงานวิจยัและโครงการจดสิทธิบตัรร่วมกบัหนว่ยของภาครัฐช ั้นน าอีก

หลายหนว่ยงาน เชน่ กรมสง่เสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม 

 

1.3 รูปแบบการจัดองค์กรและการบริหารองค์กร  

 
ภาพที ่1.2 ผงัองค์กรของบริษทั 
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1.4 ต าแหน่งและหน้าที่งานที่นักศึกษาได้รับมอบหมาย 

 Business Analysts หน้าท่ี  

1. ส่ือสารเกบ็ความตอ้งการของผูใ้ชง้านหรือพนักงานในองค์กร 

2. ออกแบบ Work flow และ System flow และ Diagram ตา่งๆส าหรับการพฒันาระบบ 

3. ควบคมุกระบวนการพฒันาซอฟท์แวร์ กบัทีมพฒันา 

 

1.5 พนักงานที่ปรึกษา และ ต าแหน่งของพนักงานที่ปรึกษา 

นายวฒุิพงษ์ ผาณิตเศรษฐกร ต าแหนง่ : กรรมการผูจ้ดัการ 

 

1.6 ระยะเวลาที่ปฏิบัติงาน 

ตั้งแตว่นัท่ี 1 พฤศจิกายน 2560  -  28 กมุภาพนัธ์ 2561 (ระยะเวลา 4 เดือน) 

 

1.7 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 

ในยุคท่ีพฤติกรรมผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไป จากการส ารวจพฤติกรรมผูใ้ช ้อินเทอร์เน็ตใน

ประเทศไทย ปี 2560 มีการใช ้อินเทอร์เน็ตเฉล่ีย 6 ช ั่วโมง 30 นาทีตอ่วนั หรือคิดเป็นร้อยละ 20 ตอ่

วนั และกิจกรรมท่ีส าคัญของการใช ้งานผา่นอินเทอร์เน็ต พบวา่ อนัดับท่ี 1 – 5 ของกิจกรรมยอด

นิยม ได้แก ่การใช ้โซเชียลมีเดีย การค้นหาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต , การรับ-ส่งอีเมล, การดูทีวี/ฟัง

เพลงทางออนไลน์ และการซ้ือสินคา้ /บริการทางออนไลน์ ตามล าดบั (ส านักงานพฒันาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน).2560) ข้อมลูเหลา่น้ีแสดงให้เห็นถึงอินเทอร์เ น็ตเข้ามามบีทบาทท่ี

ส าคัญของผู้บริโภค และในด้านการท าธุรกิจต้องมีการเปล่ียนแปลงเพื่อให้ทันตอ่ พฤติกรรม

ผู้บ ริโภคเช ่น ก ัน  กิจกรรมท่ีส าคัญ ของ การท า ธุ รกิจเ ป็นอัน ดับแรกคือ  การท าการตลาด 

เปรียบเสมือน เป็นดา่นหน้ าของการตัดสินใจเ ลือกใช ้สิน ค้าห รือบริการของธุรกิจนั้ น ๆ ห าก

อิน เทอร์เ น็ตเข้ามีบทบาทของการด าเ นินชีวิตของผู้บริโภค การท าการตลาดออนไลน์ (Online 

Marketing) โดยใชช้อ่งทางโซเชียลมเีดียกม็บีทบาทท่ีส าคญัเชน่กนั  
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จากกรณีศึกษา บริษทัรับจา้งผลิตครีมและเป็นท่ีปรึกษาในการสร้างแบรนด์ให้กบัลูกคา้ ตลอด

ระยะเวลากวา่ 8 ปีท่ีผา่นมา บริษัทได้มีการพ ัฒน าทั้ งในด้านการผลิตและการบริการจนได้รับ

มาตรฐานรับรองอยา่งตอ่เน่ืองอยูเ่สมอ ส่งผลให้จ านวนลูกค้าและรายไดเ้พิ่มข้ึนอยา่งตอ่เ น่ือง

เชน่กนั ในขณะเดียวกนักระบวนการท าการตลาดของบริษัทฯ มีการปรับเปล่ียนตามพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั จากเ ดิมท าการตลาดในรูปแบบ Word of Mouth, Sale เข้าหาลูกคา้  หรือการเข้า

รว่มงานนิทรรศการตา่งๆ  เปล่ียนเป็นเน้นการท าการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) มากข้ึน

ผา่นชอ่งทางออนไลน์ (Online Media) ได้แก ่การท าโฆษณาผา่น  Google, Facebook, Line@ และ 

Mailchimp เป็นตน้ 

โดยปกติ บริษทัฯ มคีา่ใชจ้า่ยจากการท าโฆษณาทางออนไลน์คิดเป็นร้อยละ 2.4 ของยอดขาย

สินคา้และบริการ และมากกวา่ร้อยละ 80 เป็นคา่ใช ้จา่ยท่ีเกดิจากการท าโฆษณาผา่นชอ่งทาง Google 

สาเหตุหลักท่ีบริษัทฯ เน้นการท าโฆษณาผา่นชอ่งทาง Google เน่ืองด้วยรูปแบบการด าเนินธุรกิจ

บริษัท เ ป็นบริษัทฯ รับจ้างผลิตครีม ลูกค้าส่วนใหญ ่ท่ีเข้ามาติดตอ่สอบถามรู้จักบริษัทฯ จากการ

ค้นหาข้อมูลผา่นทาง Google ซ่ึ งเ ป็น  Search Engine ท่ีมีจ านวนผู้ใช ้บริการมากท่ี สุด ซ่ึ งการท า

โฆษณาทางออนไลน์ สง่ผลให้เกดิจ านวนลูกคา้ใหมร่วมถึงรายไดแ้กบ่ริษทัอยา่งตอ่เน่ือง  

  

 
ภาพที ่1.3 การเปรียบเทียบตน้ทุนดา้นการตลาดของลูกคา้ใหมร่ะหวา่งปี 2559 -2560 

 

2
1

,0
8

7
.0

9
 

9
,1

2
8

.1
9 

7
,0

4
6

.2
4 

9
,0

2
0

.0
0 

6
,2

8
1

.3
1 

1
0

,4
8

8
.9

5
 

1
1

,5
0

7
.1

0
 

1
0

,5
3

2
.7

6
 

6
,9

5
2

.3
0 

1
1

,4
3

5
.0

1
 

3
0

,7
0

5
.3

9
 

1
4

,8
6

9
.9

6
 

J U L A U G S E P O C T N O V D E C

2016

2017

Unit: Baht 



5 
 

 และจากภาพท่ี 1.3 ตน้ทุนในปี 2560 ของลูกคา้ท่ีเกดิข้ึนในแตล่ะเดือนมีความผนัผวนใน

แนวโน้มท่ีเพิ่มสูง ข้ึนเมื่อเทียบกบัปี 2559 นับเ ป็นปัญหาหน่ึงท่ีเกดิข้ึนจากฝ่ายท่ีมสีว่นเกีย่วขอ้งใน

กระบวนการตดัสินใจการซ้ือขายของลูกคา้ ทั้งแผนกการตลาด แผนก PA และ แผนก PM  

เมื่อลูกค้าได้ผา่นกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือขายสินค้าและบริการของบริษัทฯ และ

ลูกค้าเปิดการซ้ือสินค้าและบริการของบริษัทฯ จะท าให้เกิดจ านวนลูกค้าใหม ่รวมถึงรายได้ท่ี

เกิดข้ึน  รายได้จากลูกค้าใหมจ่ะน าไปค านวณอัตราผลตอบแทนทางการลงทุนทางการตลอด

ออนไลน์ (ROAS)  เพื่อเป็นการวดัประสิทธิภาพการใชเ้งินทุนในการท าการตลาดออนไลน์  

 
ภาพที ่1.4 การเปรียบเทียบคา่ใชจ้า่ยการท าโฆษณาผา่นชอ่งทาง Google กบัอตัราผลตอบแทน                   

                 ทางการลงทุนการตลาดออนไลน์ (ROAS) ระหวา่งเดือน ก.ค. - ธ.ค. ปี 2559 – 2560 

 

 จากภาพท่ี 1.4 แสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพการใชเ้งินทุนในการท าโฆษณาผา่นชอ่งทาง

ออนไลน์ Google เมื่อเ ทียบกบัการอัตราผลตอบแทนทางการลงทุนการตลาดออนไลน์ (ROAS) 

ของปี 2560 เทียบกบัปี 2559 มีอัตราท่ีลดลงอยา่งตอ่เ น่ือง ในขณะท่ีคา่ใช ้จา่ยการท าโฆษณา

ออนไลน์เพิ่มข้ึน ซ่ึงเกดิเป็นปัญหาท่ีส าคญัดา้นการตลาดของบริษทัฯ  

นอกจากปัญหาดังกลา่วท่ีเกดิข้ึน ยงัพบวา่กระบวนการท างานของแผนกท่ีเกีย่วขอ้งกบัการ

บนัทึกข้อมลูและส่งข้อมลูท่ีมคีวามส าคญัตอ่ตน้ทุนท่ีเกดิข้ึนจากกระบวนการตดัสินใจของลูกค้า 

และการวดัอตัราผลตอบแทนการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ (ROAS) ให้กบัแผนกการตลาดนั้ น 

ใชเ้วลารวมนานถึง 1,260 นาที หรือ 21 ช ัว่โมงตอ่เดือน โดยมกีระบวนการท างาน ดงัตารางท่ี 1.1 
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ตารางที ่1.1 กระบวนการบนัทึกและจดัท ารายงาน 

ท่ี กระบวนการบนัทึกขอ้มลู เวลา (นาที) 

1 พนักงาน PA กรอกขอ้มลูในระบบ Customer Requirement 660 

2 พนักงาน PA สง่ขอ้มลูให้กบัฝ่ายการตลาด 120 

3 พนักงาน PM กรอกขอ้มลูในระบบ Sale Database 120 

4 พนักงาน PM สง่ขอ้มลูให้กบัฝ่ายการตลาด 120 

5 ฝ่ายการตลาดกรอกข้อมลูลงใน excel 60 

6 ฝ่ายการตลาดจดัท ารายงานเสนอผูบ้ริหาร 180 

  รวมเวลาทั้งหมด 1,260 
 

ดว้ยปัญหาท่ีเกิดข้ึนน้ี  ทางผูจ้ัดท าไดท้ าการวิเคราะห์คน้หาสาเหตุของปัญหาท่ีแท้จริงและ

ออกแบบ ระบบค านวณต้นทุนท่ีเกิดข้ึนจากกระบวนการตดัสินใจของลูกคา้และอตัราผลตอบแทน

การลงทุนทางการตลาด เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการใช ้งบประมาณดา้นการตลาดให้คุม้คา่ และเพิ่ม

โอกาสในการขายและรายได ้และเพิ่มขีดความสามารถขององค์กร (Competitive Advantage) ได ้

ทั้ง น้ียงั เป็นการตอบสนองการด าเนินกลยุทธ์ของบริษัทฯ ท่ีมุง่เน้นการเป็นองค์กรดิจิทัล (Digital 

Corporate) ท่ีตอบสนอง ตอ่นโยบาย Thailand 4 .0 ของทางรัฐบาลไทยคือองค์กร  SME 4.0 ท่ี

สามารถสร้างหรือใช ้นวตักรรม เทคโนโลยี ความคิดสร้างสรรค์ ในการสร้างมูลคา่ในสินค้าและ

บริการ มคีวามสามารถทางการคา้ขาย สามารถเขา้ถึงตลาดในประเทศ ตลาดอาเซียน และตลาดโลก

ท าให้มรีายไดสู้งข้ึน มชีีวติความเป็นอยูดี่ข้ึน และมอีนาคตท่ีสดใส 

 

1.8 วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อคน้หาสาเหตุอตัราผลตอบแทนการลงทุนโฆษณาออนไลน์ (Return on Ads Spending 

: ROAS) ขององค์กรกรณีศึกษาท่ีมแีนวโน้มลดลง 

2. เพื่อออกแบบระบบประเมนิผลการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ส าหรับใชติ้ดตาม

ประเมนิผลการลงทุนการตลาดออนไลน์ 
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3. เพื่อวเิคราะห์และเสนอแนะแนวทางในการพฒันาการลงทุนทางการตลาดออนไลน์จาก

การจ าลองการใชร้ะบบประเมนิผลการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ 

 

1.9 ขอบเขตการศึกษา 

 
ภาพท่ี 1.5 ขอบเขตการศึกษา 

 

จากภาพท่ี 1.5 ศึกษากระบวนการท างานการเกบ็ข้อมลูทางการตลาดท่ีใช ้วิเคราะห์อตัรา

ผลตอบแทนทางการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ของบริษัทฯ ของ แผนก Marketing, แผนก 

Project Associate (PA), แ ผ น ก  Project Management (PM) แ ล ะ  Managing Director เ พื่ อ น า ม า

วเิคราะห์และออกแบบระบบประเมินผลตอบแทนทางการตลาดออนไลน์ เป็นระยะเวลา 4 เดือน

โดยมกีรอบแนวคิดการด าเนินงาน ดงัตอ่ไปน้ี  

ตัวแปรต้น (Input) 

1. คน้หาและวเิคราะห์สาเหตุของปัญหาของบริษัทฯ มอีตัราผลตอบแทนทางการตลาด 

(ROAS)   

2. สอบถามความตอ้งการของผูใ้ชง้าน ไดแ้ก ่แผนก  

- แผนก Marketing 

- แผนก Project Associate (PA) 

- แผนก Project Management (PM) 

- Managing Director 
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3. ศึกษาการท างานของระบบ 

- Google Analytics  

- ระบบ Customer Requirement 

- ระบบ Sale Database  

กระบวนการท างาน (Process) 

 ออกแบบระบบประเมนิผลการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ 

ผลผลิต (Output) 

 ระบบแสดงผลแบบทนัที (Real Time) 

 - การค านวณอตัราผลตอบแทนการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ (ROAS)   

 - ผลตอบแทนการลงทุนทางการตลาด (ROMI)  

 - ขอ้มลูและตน้ทุนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้  

ผลลัพธ์ (Outcome) 

 - ลดขั้นตอนของกระบวนการวเิคราะห์ข้อมลูทางการตลาด 

 - แนวทางในการพฒันากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 

 

1.10 ผลที่คาดว่าจะได้รับจากการปฏิบัติงาน 

1.10.1 ผลลัพธ์ทางตรง 

1. โปรแกรมแสดงผลการค านวณอัตราผลตอบแทนการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ 

(ROAS)  ผลตอบแทนการลงทุนทางการตลาด (ROMI) และตน้ทุนของกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ท่ีมีความถูกตอ้ง และสามารถแสดงผลไดแ้บบทนัที 

(Real Time) 

2. ลดเวลาในกระบวนการเกบ็ขอ้มลูทางการตลาดได ้  

3. ไดแ้นวทางในการพฒันาประสิทธิภาพของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้  
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1.10.2 ผลลัพธ์ทางอ้อม 

1. เพิ่มการส่ือสารระหวา่งแผนกในองค์กร (Internal Communication)  

2. ป้องกนัพนักงานสง่ขอ้มลูผิดพลาด 

3. ลดเวลาในการอบรมพนักงานใหมไ่ด้จากการขอ้มลูในระบบ 

 

1.11 นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. ผลตอบแทนการลงทนุทางการตลาด (Return on Marketing Investment : ROMI)   

หมายถึง  การวดัผลตอบแทนการลงทุนโดยเกิดจากการค านวณ 

รายได้หั กต้น ทุน รวมทั้งหมดเปรียบเทียบกบัต้นทุน

ทั้งหมด 

2. ผลตอบแทนจากค่าโฆษณา (Return on Ads Spending : ROAS)  

   หมายถึง  คือการวดัผลตอบแทนการลงทุนโดยเกิดจากการค านวณ 

รายได้หักต้นทุนคา่โฆษณาออนไลน์เปรียบเทียบก ับ

ตน้ทุนคา่โฆษณาออนไลน์ 

3. Google Analytic หมายถึง เคร่ืองมอืของกเูกลิ ท่ีใชส้ าหรับการเกบ็และวเิคราะห์  

ขอ้มลู ภายในเวบ็ไซต์  

4. Lead   หมายถึง  ลูกคา้ท่ีสนใจในการท าผลิตภณัฑ์ร่วมกบับริษัท โดยท่ี  

ติดตอ่ผา่นชอ่งทางตา่งๆ อาทิ โทรศทัท์, E-mail,  

Fill Form และ Line@  

5. Non-Potential  หมายถึง  ลูกคา้ท่ีคาดวา่จะท าการซ้ือขายกบัเรา แตย่งัขาด  

งบประมาณ หรือไมเ่พียงพอ 

6. Potential  หมายถึง   ลูกคา้ท่ีมแีนวโน้มวา่จะท าการซ้ือขายกบัเรา 

7. Visited Company  หมายถึง จ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาพบกบัฝ่าย Project Manager ท่ี 

บริษทั  

8. New Customer  หมายถึง   ลูกคา้ท่ีท าการเปิดท าการซ้ือกบับริษัทในรอบเดือนนั้น 

9. Revenue  หมายถึง   รายไดข้องบริษทัท่ีเกดิจากลูกคา้ใหมใ่นรอบเดือนนั้น 
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10. Project Associate หมายถึง   พนักงานท าหน้ารับสายและให้ค าปรึกษาลูกค้าเบ้ืองตน้  

เพื่อท าการนัดหมายให้ลูกคา้เขา้มาท่ีบริษัท 

11. Project Manager หมายถึง   พนักงานท าหน้าท่ีเปรียบเสมอืนฝ่ายขาย ให้ค าปรึกษา  

ดูแลลูกคา้ จนตลอดถึงการปิดการขาย  

12. Customer Requirement System  

   หมายถึง  ระบบจดัเกบ็ขอ้มลูลูกคา้ท่ีติดตอ่เขา้มา  

13. Sale Database System  

หมายถึง  ระบบจดัเกบ็ขอ้มลูการซ้ือขายของลูกคา้ 
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บทท่ี  2  

ทฤษฎีและเทคโนโลยีท่ีใช้ในการปฏิบัติงาน 
 

ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเกีย่วขอ้งกบัการออกแบบระบบประเมนิประสิทธิภาพการลงทุน

การตลาด มดีงัน้ี  

 2.1 การตลาดออนไลน์ (Online Marketing)  

 2.2 การวดัผลการตลาดออนไลน์ 

 2.3 Zero Moment of Truth (ZMOT) 

 2.4 กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ (Customer Journey) 

 2.5 วงจรพฒันาระบบ (System Development Life Cycle: SDLC) 

 2.6 งานวจิยัท่ีเกีย่วขอ้ง  

 

2.1 การตลาดออนไลน์  

การท าการตลาดผา่นส่ือออนไลน์(Social Network) ปัจจุบันการท าการตลาดผา่นส่ือสังคม

ออนไลน์ได้มกีารน าระบบตลาดท่ีมกีาร ส่ือสารการตลาดท่ีแบบครบวงจร เพื่อเ ป็นการโฆษณาและ

ถา่ยทอดขา่วสารเกี่ยวกบัสินค้าให้กบัลูกคา้ ไดต้รงกลุม่เป้าหมาย เจา้ของกจิการสามารถเลือกเข้าถึง

กลุม่เป้าหมายไดส้่งข้อมลูไปยงักลุม่เป้าหมายยอ่ยๆได้ ตรวจสอบไดว้า่ กลุม่เป้าหมายมีการตอบรับ

หรือการปฏิเสธปรับให้เหมาะสมกบั  กลุม่เ ป้าหมายแตล่ะประเภท ประหยดัเวลา มลีักษณะส่วน

บุคคล ต้นทุนของกิจกรรมต ่า ตลอดจนสามารถวดัผลได้เรียกอีกอยา่งวา่ การตลาดทางตรงท า

การตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์มคีวามส าคัญ  ตอ่เจ้าของกจิการหรือบริการ คือสามารถก  าหนด

เป้าหมายลูกค้าได้ช ัดเจน ส่งขา่วสารเกี่ยวกบั ผลิตภ ัณฑ์และการบริการไปยังกลุม่เป้าหมายได้

โดยตรง อ านวยความสะดวกแกพ่นักงานขาย  ประเมินผลการตัดสินใจเกี่ยวกบัจ านวนผู้สนใจได้

อยา่งช ัดเจนและสามารถรวบรวมขอ้มูล กลุม่เป้าหมายได้นอกจากน้ียงัมีความส าคญัตอ่ผู ้บริโภค 

เชน่ สามารถใชเ้ ป็นขอ้มลูประกอบการ  ตดัสินใจ เกิดความสะดวกในการเ ลือกซ้ือสินคา้และสร้าง

ความพึงพอใจแกลู่กคา้เป้าหมายได ้ ธุรกจิท่ีมคีวามเหมาะสมใชส่ื้อสังคมออนไลน์  
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1. ธุรกจิท่ีมอีตัราการเติบโตสูง  

2. ธุรกจิขนาดเล็ก  

3. ธุรกจิท่ีตอ้งการเขา้ถึงกลุม่ผู ้บริโภคท่ีมีลกัษณะเฉพาะเจาะจง 

หลักการตลาดผา่น ส่ือสัง คมออนไลน์ (Social Media Marketing) เป็น การท าการตลาด

ออนไลน์โดยอาศัยสังคมออนไลน์ ตา่งๆในการเข้าถึงกลุม่ลูกค้าเป้าหมายท่ีนิยม ไดแ้ก ่Facebook ธ

Twitter Instagram ซ่ึง เป็นส่ือสังคม ออนไลน์ท่ีได้รับความนิยมในปัจจุบัน และเมือ่มสีถานท่ีใดท่ีมี

คนรวมตัวกนัอยูเ่ยอะเป็นเป้าหมายให้ธุรกจิ ตา่งๆ เข้าถึงเพื่อท าการตลาด จุดเดน่ข้อหน่ึงของสังคม

ออนไลน์คือ การโตต้อบ การพดูคยุ การแลกเปล่ียนข้อมูลกนั จึงเป รียบเสมอืนเป็นชอ่งทางให้กลุม่

คนท่ีเป็นเพื่อนกนั หรือกลุม่คนท่ีมคีวามสนใจในเร่ืองท่ีชอบเหมอืนๆ กนัพบกนั และมีการส่งตอ่

ขอ้มูลผา่นทาง ส่ือสังคมออนไลน์  ท าให้เขา้ถึงและใกล้ชิดกบัคนทั่วไปได้โดยงา่ย (สุวมิล แมน้จริง. 

2546) 

 

2.2 การวัดผลการตลาดออนไลน์  

 2.2.1การวัดผลอัตราผลตอบแทนทางตลาด (ROMI) 

การวดัผลอตัราผลตอบแทนทางการตลาด (Return on Marketing Investment: ROMI) คือ

การวดัผลก  าไรท่ีสร้างโดยโฆษณาเมื่อเทียบกบัตน้ทุนของโฆษณาเหลา่นั้น เป็นตวัชี้วดัทางธุรกจิท่ีมี

ประสิทธิภาพมากท่ีสุดในการวดัวา่โฆษณามสี่วนร่วมกบัผลก  าไรขององค์กรอยา่งไร โดยมขีั้นตอน

การประเมนิผลดงัตอ่ไปน้ี  (Brandbuffet. 2558. ออนไลน์)  

1. ตั้งเป้าหมายและผลท่ีคาดหวงัให้ชดัเจน 

ในแตล่ะองค์กรหรือแตล่ะแคมเปญนั้นลว้นแตม่วีตัถุประสงค์ท่ีแตกตา่งกนั ดงันั้นตวัวดัท่ี

จะวดัตอ้งสอดคลอ้งไปกบัเป้าหมายของแคมเปญ เพื่อให้มีความชดัเจนวา่ต้องการอะไรจากลูกค้า 

และจะไดป้ระเมนิมลูคา่ตอ่หนว่ยถูกในขั้นตอนถัดไป ตวัอยา่งเป้าหมายท่ีคาดหวงั เชน่ 

– ลูกคา้ท ารายการส่ังซ้ือออนไลน์ 

– กรอกสมคัรขอ้มูล 

– ดาวน์โหลดแค็ตตาล็อกสินคา้ 

– ดูวดีิโอท่ีโพสต์  
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2. ติดตามผลลพัธ์ท่ีเกดิข้ึนซ่ึงสอดคลอ้งกบัเป้าหมายท่ีก  าหนด 

ในการวดัผลลัพธ์นั้ นคอ่นขา้งหลากหลายข้ึนอยูก่บัชอ่งทางท่ีวดัผล เชน่ เวบ็ไซต์ก็ใช ้

Google Analytics, Facebook ใช ้ Insight เ ป็นตน้ แตส่่วนใหญแ่ล้วเคร่ืองมือท่ีใช ้วดัผลในชอ่งทาง

ตา่งๆ นั้นมกัจะคอ่นขา้งสมบูรณ์ในระดบัหน่ึงอยูแ่ล้ว 

5 อนัดบัแรกท่ีมกัถูกน ามาใชใ้นการวดัผล คือ 

Reach – คอนเทนต์เขา้ถึงกลุม่เป้าหมายมากแคไ่หน 

Traffic – คนเขา้มาชมเวบ็ไซต์ในหน้าท่ีก  าหนดไวม้ากแคไ่หน 

Leads – จ านวนคนท่ีรว่มแคมเปญมีมากแคไ่หน 

Customers – ลูกคา้ท่ีเกดิข้ึนจาก Leads ท่ีเขา้มามมีากแคไ่หน 

Conversion Rate – อัตราส่วนของผู้ท่ีเขา้เห็นคอนเทนต์ (Reach) ตอ่จ านวนลูกคา้ท่ีเกดิข้ึน

จริง (Customers) มากแคไ่หน 

3. ก าหนดมูลค่าต่อหน่วย ให้กับผลลัพธ์นั้นเป็นรูปแบบตัวเงิน 

เพื่อให้การวดัผลจบัตอ้งไดม้ากข้ึน เราควรจะก  าหนดมูลคา่ตอ่ผลลัพธ์ท่ีเกดิข้ึน ซ่ึงวธีิการ

ก  าหนดมลูคา่นั้นเราสามารถใชไ้ดส้องวธีิเชน่ 

1. ค านวณจากสถิติท่ีผา่นมา เชน่ ถา้เราประเมนิครา่วๆไดว้า่ทุก 5,000 คนท่ีเห็น (Reach) จะ

ม ี1,000 คนท่ีเขา้เวบ็ไซต์ (Traffic) จะเกิดรายการส่ังซ้ือสินค้าประมาณ 10 รายการ (Leads) ซ่ึงมีการ

ส่ังซ้ือจริงทั้งหมด 5 รายการ (Customers) เป็นจ านวนเ งินประมาณ 10,000 บาท ดงันั้ นแปลวา่ เฉล่ีย

แลว้ถา้คนเข้าเว็บ 5,000 คนจะมยีอดขาย 10,000 บาท ดงันั้น มูลคา่ของคนท่ีเข้ามาเว็บไซต์ตอ่ 1 คน

คือ 2 บาท 

2. ถ้าไมม่ีสถิติให้ อ้างอิงจากประสบการณ์และประเมินเ บ้ืองต้น กอ่น วา่ น ่าจะมูลค ่า

ประมาณเทา่ไหร ่ เพื่อให้มตีวัตั้งตน้ และเมือ่เร่ิมมสีถิติแลว้จึงคอ่ยปรับปรุงอีกที 

4. ประเมินผลตอบแทนทีไ่ด้ในแต่ละช่องทาง 

หากเรามีการใ ช ้ Social Media อยูห่ ลายช ่อง ทาง ส่ิง ท่ีควรท าตอ่ไปคือต้องประเมิน

ผลตอบแทนแยกในแตล่ะชอ่งทางให้ไดว้า่ชอ่งทางไหนสร้างผลตอบแทนให้มากท่ีสุด 

5. ประเมินค่าใช้จ่ายทั้งหมดในแต่ละช่องทาง 

แยกตน้ทุนคา่ใชจ้า่ยในแตล่ะชอ่งทาง ซ่ึงคา่ใชจ้า่ยหลกัๆ ท่ีควรค านวณมอียูส่องอยา่งคือ 
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 1. คา่ใชจ้า่ยทางการตลาด เชน่ Facebook ad, Fee, ฯลฯ 

 2. คา่จา้งตอ่ช ัว่โมงท างานของบุคลากร 

6. วิเคราะห์ ท าความเข้าใจและพฒันาประสิทธิภาพให้ดียิ่งขึ้น  

สมการค านวณ ดงัตอ่ไปน้ี  

 
 

 2.2.2 การวัดผลอัตราการท าโฆษณาออนไลน์ (ROAS) 

ROAS ยอ่มากจาก  “Return on ads spending” ซ่ึงหมายความวา่ได้ “เงินหรือยอดขายจากการลง

โฆษณากลบัมาเทา่ไร เทียบกบัเ งินคา่โฆษณาท่ีจา่ยออกไป” ซ่ึง  ROAS ตา่งจาก ROI ตรงท่ีการคิด 

ROAS จะไมห่ักต้นทุนโฆษณาออกจากยอดขายท่ีได ้แตก่ารคิด ROI จะหักตน้ทุนออก ดังนั้ นสูตร

ของ ROAS (Pornthep Khetrum. 2558. ออนไลน์) 

 
 

2.3 Zero Moment of Truth (ZMOT) 

แนวคิดเกี่ยวกบั Zero Moment of Truth (ZMOT: ซีมอ็ท) เป็นชว่งเวลาท่ีลูกค้าใช ้อุปกรณ์

ส่ือสารในการหาข้อมลูกอ่นไปซ้ือหรือใช ้บริการจริง ณ จุดขายและแหลง่ข้อมลูแหลง่ใหญก่คื็อโลก

ออนไลน์ ไมว่า่จะเป็นการใชเ้วบ็ไซต์ชว่ยค้นหาอยา่ง Search Engine อยา่ง Google การอา่นรีววิหรือ

ผลจากการใชง้านสินคา้หรือบริการนั้น การเขา้ไปอา่น Blog ของผูท่ี้มีความเชี่ยวชาญในเร่ืองนั้ น ซ่ึง 

ZMOT จึง เป็นชว่งเวลาท่ีแบรนด์ตา่งควรให้ ความสนใจมากข้ึน พฤติกรรมการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภคจึงเปล่ียนแปลงไปกลา่วคือ เมื่อมีส่ิงกระตุ้นเขา้มาลูกค้าจะคน้หาข้อมูลจาก ZMOT ไมว่า่

จะเป็น Google, Blog, การอา่นรีววิ การสอบถามเพื่อนในส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึงเ ป็นประสบการณ์

จริงแตเ่ป็นประสบการณ์จริงของคนอ่ืนท่ีเราอาจจะ รู้จกัหรือไมก่ต็าม จากนั้ นก็น ามาสูก่ารตัดสินใจ

วา่จะซ้ือผลิตภ ัณฑ์หรือใช ้บริการแบรนด์นั้ นหรือไม ่หากตัดสิน ใจวา่จะซ้ือหรือใช ้บริการก็จะ
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น าไปสู่ช ่วงเวลาแห่งความเป็น จริงล าดับท่ี 1 คือบริเวณช ั้นวางสินค้า ( จุดขาย) หรือจุดบริการ 

จากนั้ นกจ็ะได้รับประสบการณ์จริงด้วยตนเองเรียกวา่ชว่งเวลาแห่งความเป็นจริง  ล าดับท่ี 2 หรือ

ชว่งเวลาประสบการณ์จริงของตนเอง เมือ่ลูกคา้ไดใ้ช ้ผลิตภ ัณฑ์หรือบริการนั้นแล้วกอ็าจจะมาเป็น

ผูใ้ห้ขอ้มลูในโลกของ ZMOT ตอ่ไป ดังภาพประกอบ 2.1 ดงันั้นการส่ือสารแบบปากตอ่ปากรวมถึง

การแพรก่ระจายความรู้สึกตอ่แบรนด์ในโลกดิจิทัลจึงเป็นข้อมลูส าคญัส าหรับผู้บริโภคยุคใหม ่  

(Lecinski, J. 2011. ออนไลน์) 

 

 
ภาพที ่2.1 แบบจ าลองวงเวลาแหง่ความเป็นจริงล าดับศูนย์ หรือ Zero Moment of Truth: ZMOT 

ท่ีมา: Lecinski, J. 2011. ออนไลน์ 

 

2.4 กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการของลูกค้า (Customer Journey) 

Customer Journey หรือรูปแบบเส้นทางการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ท่ีเปรียบเสมอืนเป็นเคร่ืองมอื

ทางการตลาดตวัหน่ึง ท่ีชว่ยให้เจา้ของธุรกจิสามารถเขา้ใจถึงผู ้บริโภคของตวัเองได้มากข้ึน และ

ชว่ยให้การวางแผนในการสง่สาร เพื่อกระตุน้ให้เกดิการรับรู้ และซ้ือสินคา้  ซ่ึงแบง่ออกมาเป็น 6 

ขั้นตอน คือ (monmai. 2560. ออนไลน์) 

1. การรับรู้ (Awareness) ผูบ้ริโภคมชีอ่งทางในการรับรู้ผา่นมากข้ึน เชน่จากชอ่งทางส่ือ

ออนไลน์ แตเ่ดิมที อาจจะมชีอ่งทางการรับรู้ไดจ้ากส่ือหลักเพียงอยา่งเดียว 
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2. การเปรียบเทียบขอ้มูล (Evaluation) สามารถเปรียบเทียบข้อมลูกอ่นการตัดสินใจซ้ือไดจ้าก

ทาง เวบ็ไซต์ E-book หรือแมก้ระทัง่จาก VDO Content บนโลกออนไลน์ 

3. ตดัสินใจซ้ือ (Purchase) การซ้ือสินคา้บริการในยุคดิจิทลั มคีวามสะดวกสบายมากข้ึน หาก

ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ เพียงแคส่ั่งซ้ือผา่นทางแอปพลิเคช ัน่ และเวบ็ไซต์ร้านคา้ออนไลน์ 

กส็ามารถท าได ้ โดยท่ีไมต่อ้งเดินทางไปถึงหน้าร้าน  

4. การใช ้(Usage) หลงัจากท าการซ้ือสินคา้มาแล้ว หากสินคา้ดีหรือไมดี่ กอ็าจมกีารพดูถึง

หรือติชมผา่นทางส่ืออินเตอร์เน็ตออนไลน์ได้ตลอดเวลา 

5. การซ้ือซ ้า (Repurchase) ปัจจยัท่ีสง่ผลให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือซ ้า อาจไมไ่ดม้าจากการ

บริการเพียงอยา่งเดียว เพราะการมอบสว่นลด คปูองออนไลน์ หรือแมก้ระทัง่การลดราคา 

กช็ว่ยให้เกดิขั้นตอนน้ีไดเ้ชน่กนั 

6. การสนับสนุน (Advocacy) สินคา้บริการดี ใชแ้ลว้บอกตอ่แบบปากตอ่ปาก (Word of 

Mouth) ยงัคงมอียูใ่น Customer Journey ในยุคดิจทลั เพียงแตม่คีวามรวดเร็วข้ึน เพราะมส่ืีอ

ออนไลน์ อยา่งอินเตอร์เน็ตเป็นส่ือน า เชน่ การรีววิสินคา้บนบล็อก การแชร์ผา่นโซเชียล

มเีดีย รวมถึงการแชทกบัคนใกลต้ัว 

 

2.5 วงจรการพัฒนาระบบ (System Development Life Cycle: SDLC) 

วงจรการพัฒน าระบบ (System Development Life Cycle : SDLC) คือ กระบวนการทาง

ความคิด (Logical Process) ในการพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อแกปั้ญหาทางธุรกิจและตอบสนอง

ความตอ้งการของผู้ ใชไ้ด ้โดยระบบท่ีจะพัฒนานั้น อาจเร่ิมด้วยการพัฒนาระบบใหมเ่ลยหรือน า

ระบบเดิมท่ีมอียูแ่ล้วมาปรับเปล่ียน ให้ดีย่ิง ข้ึน ภายในวงจรน้ีจะแบง่กระบวนการพัฒนาออกเป็น

ระยะ (Phases) ได้แก  ่ระยะ การวางแผน (Planning Phase) ระ ยะการวิเคราะห์  (Analysis Phase) 

ระยะการออกแบบ (Design Phase) และระยะการสร้างและพฒันา (Implementation Phase) โดยแต ่

ละระยะจะประกอบไปด้วยขั้นตอน (Steps) ตา่งๆ แตกตา่งกนัไปตาม Methodology ท่ีนักวเิคราะห์

น ามาใช ้เพื่อให้เหมาะสมกบัสถานะทางการเงินและความพร้อมขององค์กรในขณะนั้ น ขั้นตอนใน

วงจรพฒันาระบบ ชว่ยให้นักวเิคราะห์ระบบสามารถด าเนินการไดอ้ยา่งมีแนวทางและเป็นขั้นตอน 

ท าให้สามารถควบคมุระยะเวลาและงบประมาณในการปฏิบัติงานของโครงการพฒันาระบบ ได ้
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ขั้นตอนตา่งๆ นั้ นมีลักษณะคล้ายกบัการตัดสินใจแกปั้ญหาตามแนวทางวิทยาศาสตร์(Scientific 

Management) ได้แก ่การค้นห าปัญหา การค้นห าแนวทาง แกไ้ขปัญหา การประเมิน ผลแนว

ทางแกไ้ขปัญหาท่ีคน้พบ เลือกแนวทางท่ีดีท่ีสุด และพฒันาทางเลือกนั้นให้ใชง้านได ้จะแบง่เป็น 6 

ขั้นตอน ไดแ้ก ่ (อนุชิต กล่ินก  าเนิด. 2554. ออนไลน์) 

 1.  การวางแผน (Planning) เ ป็นขั้นตอนแรกสุดของการพัฒนาระบบสารสนเทศ ในการ

วางแผนระบบสารสน เทศนั้ น มีจุดมุง่หมายเพื่ อการตรวจสอบระบบงาน เ บ้ืองต้น  ( Initial 

Investigation) เชน่การรับรู้สภาพปัญหาท่ีเกดิข้ึนของระบบงานเดิม การหาสาเหตุของปัญหาท่ีเกิด

จากระบบงานเดิม การท าการศึกษาความเป็นไปไดใ้นแงมุ่มตา่งๆ เชน่ ต้นทุนและทรัพยากร  การ

รวบรวมความต้องการจากผูท่ี้เกี่ยวข้อง เชน่ การรวบรวมเอกสาร การสัมภาษณ์ การสังเกต และการ

ออกแบบสอบถาม 

 2. การวิเคราะห์ระบบ (System Analysis) เป็นขั้นตอนการวิเคราะห์ระบบงานปัจจุบนัหรือ

ระบบงานเดิม ซ่ึงอาจเป็นระบบท่ีใช ้คอมพิวเตอร์อยูห่รือไมก่ไ็ด ้เพื่อให้ทราบถึงรายละเอียดของ

ระบบงานท่ีใช ้อยู ่ข้อดี ข้อเสีย ทรัพยากร และความเหมาะสมของระบบงานในแตล่ะส่วน เพื่อ

เตรียมการปรับเปล่ียนให้เป็นระบบสารสนเทศใหม ่ ส่ิงท่ีจะตอ้งวเิคราะห์ระบบมดีงัน้ี  

• วเิคราะห์ถึงปัญหาหลกัและปัญหารองท่ีเกดิข้ึนในระบบ (Redefine the Problem)  

• ท าความเขา้ใจถึงระบบงานเดิม (Understand Existing System) 

• ก  าหนดความต้อง การของผู้ใ ช ้ระ บบ และข้อจ าก ัดในการใช ้ระบบงาน ใหม ่( User 

Requirements and Constrains) 

• เสนอทางเลือกในการออกแบบระบบ โดยการสร้างแบบจ าลองเชิงตรรกะ (Logical Model) 

เชน่ Database Model Diagram, ER Source Model และ ORM Diagram 

ในการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยสว่นใหญม่กัวิเคราะห์ออกมาในรูปของแผนภาพการไหลของข้อมูล 

(DFD : Data Flow Diagram) ซ่ึง เป็นแผนภาพท่ีแสดงการไหลของข้อมลูทั้งระบบ และชว่ยในการ

ส่ือสารระหวา่งนักวเิคราะห์ระบบกบัผูใ้ชร้ะบบ 

 3.  การออกแบบระบบ (System Design) เป็นการน าผลลัพธ์ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ระบบมา

พฒันาเป็นรูปแบบทางกายภาพ (Physical Model) โดยเร่ิมจากการออกแบบงานทางด้านฮาร์ดแวร์

และซอฟต์แวร์ ทั้งในส่วนน าข้อมูลเข้า ( Input) ส่วนประมวลผล (Process) ส่วนแสดงผลลัพ ธ์ 



18 
 

(Output) ส่วน จดัเก็บข้อมูล (Storage) การออกแบบจ าลองข้อมูล การออกแบบรายงานและการ

ออกแบบหน้าจอในการติดตอ่กบัผู ้ใช ้ระบบ ซ่ึงจะต้องมุง่ เน้นการวเิคราะห์วา่ชว่ยแกปั้ญหาอะไร 

(What) และการออกแบบชว่ยแกปั้ญหาอยา่งไร (How) 

 4. การพฒันาระบบ (System Development) ประกอบไปดว้ยการเขียนโปรแกรมเพื่อสร้าง

ระบบงาน การทดสอบโปรแกรมหนว่ยยอ่ย (Unit Test) การทดสอบระบบรวม (System Integration 

Test) การแกไ้ขขอ้ผิดพลาดท่ีพบ (Bug) ตลอดจนการจดัท าเอกสาร (Document) ตา่งๆ ทั้งในสว่น

ของเอกสารโปรแกรม เอกสารระบบ และคูม่อืการฝึกอบรมส าหรับผูป้ฏิบัติงานขอ้ควรค านึงในการ

พฒันาระบบ คือ การเลือกภาษาคอมพิวเตอร์ท่ีเหมาะสมและพฒันาตอ่ไดง้า่ย 

 5. การติดตั้ งระบบ (System Implementation) เ ป็นขั้น ตอนการส่งมอบระบบงาน เพื่ อ

น าไปใช ้จริง โดยจะ รวมถึงการจัดเตรียมแฟ้มข้อมูลหรือฐานข้อมูลของระบบ การอบรมผู้ ท่ี

เกีย่วขอ้ง การปรับเปล่ียนระบบงานเดิมมาใช ้ระบบงานใหม ่ซ่ึงจะตอ้งค านึงถึงสภาพแวดลอ้มของ

พื้น ท่ีท่ีจะติดตั้ง  อุปกรณ์ ท่ีใช ้ และผู้เชี่ยวช าญห รือทีมงานด้าน เทคนิค (Technical Support) ท่ี

เกีย่วขอ้ง จากนั้นจึงติดตั้งโปรแกรมให้ครบถว้น 

 6. การดูแล รักษาระบบ (System Maintenance) เ ป็นขั้นตอนสุดท้ายในวงจรพัฒนาระบบ 

ซ่ึงเ ป็นขั้นตอนการดูแลแกไ้ขปัญหาระบบงานใหม ่ในขั้น ตอน น้ีถ้าเกิดปัญหาจากโปรแกรม 

โปรแกรมเมอร์จะต้องเข้ามาแกไ้ข หรือผู้ใช ้อาจมคีวามต้องการวิธีการท างานใหม ่ๆ  เพิ่มเติม ทั้ง น้ี

การดูแลรักษาระบบจะเป็นขั้นตอนในสว่นท่ีเกิดตามมาภายหลงัท่ีได้มีการติดตั้งและใชง้านระบบ  
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ภาพที ่2.2 วงจรการพฒันาระบบ SDLC 

ท่ีมา: Namp. 2553. ออนไลน์. 

 

2.6 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง  

เสริมยศ ธรรมรักษ์ (2559) ได้วจิัยเร่ือง ประสบการณ์แห่งแบรนด์บนโลกดิจิทัล: คน สาระ และ

เทคโนโลยี สรุปได้วา่ การใชช้ีวิตขของคนยุคใหมเ่ป็นการผสมผสานโลกจริงหรือโลกออฟไลน์เขา

กบัโลกดิจิทัลหรือออนไลน์อยา่งหลีกเล่ียงไมไ่ด้ ด้วยอิทธิพลของเทคโนโลยีท่ีมีความกา้วหน้ า 

สง่ผลให้พฤติกรรมผู้บริโภคเกดิการเปล่ียนแปลง การเปิดรับการส่ือสารด้วยภาพมากกวา่ข้อความ 

การใช ้ชีวติและท ากิจกรรมแบบดิจิทัล ความตอ้งการในการเชื่อมอินเทอร์เน็ต 24 ช ั่วโมง และการ

ปรับตัวสูก่ารเป็นผูบ้ริโภคสัญชาติดิจิทลั ดว้ยเหตุน้ีท าให้การสร้างประสบการณ์ของแบรนด์ในโลก

ดิจิทลัเป็นส่ิงท่ีต้องให้ความส าคัญภายใตเ้ทคโนโลยีท่ีกา้วหน้า (High Technology) และเ น้ือหาสาระ

ตอ้งเขา้ใจและความรู้สึกของผู้คนได้ด้วย (High Touch)  

 

ชญานิศ จิตรีปล้ืม (2558) ได้วจิัยเ ร่ือง กลยุทธ์การท ารีมาร์เกต็ต้ิงผา่น Google Display Network กบั

ประสิทธิภาพของการโฆษณาส าหรับธุรกิจ B2B ประเภทโรงงานผลิตเคร่ืองส าอาง  กลา่วถึง การ

แขง่ขนัดา้นโฆษณาทางอินเทอร์เน็ตท่ีรุนแรงข้ึน เชน่เดียวกนั ต้นทุนคา่โฆษณาสูงข้ึนเร่ือยๆ ตน้ทุน
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ในการหาลูกคา้ใหมก่สู็ง ข้ึนเชน่กนั ท าให้ผูผ้ลิตบริษทัเคร่ืองส าอาง ต้องคิดกลยุทธ์การโฆษณา โดย

การลดต้นทุนในการหาลูกค้าใหม ่เชน่ การท ารีมาร์เก็ตผา่นส่ือ Google Display Network ซ่ึงเ ป็น

การใช ้ประโยชน์จากลูกคา้ท่ีเคยเขา้ชมเวบ็ไซต์แลว้ และมีแนวโน้มท่ีจะเป็นลูกคา้กลุม่เป้าหมาย

มากกวา่คนทัว่ไปท าให้เกดิพฤติกรรมท่ีเราตอ้งการในท่ีสุด 

 

Anni Rautio (2 014)  ไ ด้ ท า วิ จั ย  เ ร่ื อ ง  Social Media ROI as part of Marketing Strategy Work – 

Observations of Digital Agency Viewpoints ผลการวิจัยแสดงใ ห้เ ห็ น วา่การท ากลยุทธ์และการ

พฒันาขีดความสามารถเชิงกลยุทธ์มีความส าคัญและบทบาทส าคัญอยา่งมากในการท างานของ

แผนกดิจิทลั นอกจากน้ีลกัษณะของส่ือสังคมมท่ีีมีกระบวนการแบบพลวตัมากข้ึนและตอ่เ น่ือง  และ

ปรับเปล่ียน โครงสร้างขององค์กรและบทบาทการท างานของผู้ปฏิบัติงานในองค์กรเหลา่นั้ น 

ในขณะท่ีการก  าหนดผลตอบแทนจากส่ือสังคมมีความส าคัญ การติดตามผลการด าเนินงานด้าน

การตลาดจากภาพรวมมุมมอง ซ่ึงไมเ่พียงแตเ่ง่ือนไขของส่ือสังคมออนไลน์ ยังรวมถึงความเป็นไป

ไดด้ว้ย และประสิทธิภาพทางการตลาด การวดัผลและการวเิคราะห์ขอ้มลูถือกอ่ให้เกิดมลูคา่สูงและ

เป็นปัจจยัพื้นฐานของนักวางแผนยุทธศาสตร์ด้านส่ือสังคมออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จ 

 

 Lawrence Ang and Francis A. Buttle (2005) ท า วิจัย เ ร่ื อง  CRM Software In Australia: Marketing 

Applications And Profit Impact ได้แนะน าแนวกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการของ

ลูกคา้เพื่อวดัประสิทธิภาพการท า Customer Relationship Management หรือ CRM ซ่ึงกระบวนการ

ตดัสิน ใจซ้ือสินค้าและบริการของลูกค้า มีความส าคัญย่ิงตอ่การเข้าใจถึงพฤติกรรมลูกค้า และ

ประโยชน์ท่ีไดรั้บน้ีสามารถน ามาพฒันาและเกดิเ ป็นกจิกรรม CRM ท าให้สามารถรักษาฐานลูกค้า

ได ้โดยจากการส ารวจ พบวา่บริษทัท่ีมีการค านวณตน้ทุนของ แตล่ะกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้า

และบริการ จะท าให้ เ ห็ น  ROI ท่ี เ ร็ วกวา่ มีวงจรการ ปิดการขาย ท่ี เร็ วกวา่  รวมถึง การมีผล

ประกอบการท่ีดีข้ึน มากกวา่บริษทัท่ีไมไ่ด้ค านวณตน้ทุน 

 

Deepthi Raju (2014) ได้ประดิษฐ์และเปิดเผยวิธีการท างานของระบบท่ีรวบรวมข้อมูลคา่ใช ้จา่ย

เกีย่วกบัโฆษณาท่ีผา่นการท าโฆษณาหลายชอ่งทางในชว่งเวลาหน่ึงและขอ้มลูท่ีแสดงผลเกดิจาก
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ขอ้มลูท่ีเกีย่วข้องการท าแคมเปญการตลาด ข้อมูลคา่ใช ้จา่ยและขอ้มูลรายได้ท่ีสามารถแสดงผลได้

ทนัที (Real Time) รวมถึงการแสดงผลตอบแทนจากการลงทุน และมีการค านวณและแสดงขอ้มลูท่ี

ตอ้งการในรูปแบบอ่ืนๆ ดว้ย ทั้งน้ีการเชื่อมตอ่ของขอ้มลูภายในมีการใช ้ระบบ ERP, ระบบ CRM, 

ระบบ Online E-Commerce และระบบงบประมาณ   

 
ภาพท่ี  2.3 การท างานของระบบการค านวณ ROI จากการท าโฆษณาชอ่งทางตา่งๆ 

ท่ีมา Deepthi Raju. 2014. ออนไลน์. 

 

จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเกีย่วข้องพบวา่ ในปัจจุบันท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป 

การใชเ้ทคโนโลยีเขา้มามีบทบาทในการด าเนินชีวติ การศึกษากระบวนการตัดสินใจเ ลือกซ้ือสินค้า

และบริการของลูกคา้ สง่ผลตอ่การวางแผนกลยุทธ์การท าการตลาดของธุรกจิในปัจจุบนั และการน า

ขอ้มูลของลูกคา้ มาวเิคราะห์และวดัผล จะพบวา่ทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้และบริการกอ่ให้เกดิตน้ทุน หากผู้บริหารเล็งเ ห็นถึงความส าคญัจะให้วงจรการปิดการขายเร็ว

ข้ึน รวมถึงผลประกอบการและประสิทธิภาพการด าเนินงานของบริษทัดีข้ึน  นอกจากน้ีจากงานวจิัย

ท่ีมีการพฒันาระบบการค านวณผลตอบแทนการลงทุนการท าการตลาด รวมถึงการแสดงผลข้อมูล

การใช ้ข้อมูลคา่ใช ้จา่ยเกี่ยวกบัโฆษณาท่ีผา่นการท าโฆษณาจากหลายชอ่งทาง สามารถน ามา

ประยุกต์ใชก้บัการด าเนินงานของบริษทัฯ ได ้  
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บทท่ี 3  

แผนงานการปฏิบัติงานและข้ันตอนการด าเนินงาน 

 

3.1.แผนงานปฏิบัติงาน 

ตารางที ่3.1   แผนการปฏิบติังาน 

ท่ี รายละเอียดงานท่ีปฏิบติั 

ระยะเวลาการด าเนินงาน 

พ.ย. 60 ธ.ค. 60 ม.ค. 61 ก.พ. 61 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Plan: วางแผน 

1 ศึกษาสภาพการด าเนินงานปัจจุบนั                                 

 1.1 การท างานของแผนกตา่งๆ                  

 1.3 การท างานของระบบฐานของบริษัทฯ                 

 1.3 การท างานของ Google Analytics                  

Do: ลงมอืท า 

2 วเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหา                                 

3 
เกบ็รวบรวมขอ้มลูและความตอ้งการใน

การท าระบบ 
                                

  
3.1 ประชมุและปรึกษารายละเอียดกบั 

Marketing 
                                

  3.2 ประชมุและปรึกษารายละเอียดกบั PA                                 

  3.3 ประชมุและปรึกษารายละเอียดกบั PM                                 

  
3.4 ประชมุและปรึกษารายละเอียดกบั 

Sales & Marketing Manager  
                                

  3.5 ประชมุและปรึกษาราละเอียดกบั MD                                 
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ตารางที ่3.1   แผนการปฏิบติังาน (ตอ่) 

ท่ี รายละเอียดงานท่ีปฏิบติั 

ระยะเวลาการด าเนินงาน 

พ.ย. 60 ธ.ค. 60 ม.ค. 61 ก.พ. 61 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

4 ออกแบบระบบ ROMI                                 

  4.1 ออกแบบ Data Flow Diagram                                 

  4.2 ออกแบบ Front-end และ Back-end                                 

Check : ตรวจสอบ 

5 
วเิคราะห์ผลลพัธ์จากการจ าลองการใช ้

งานระบบ 
                                

Action : ปฏิบติัใชง้านจริง 

6 
ประเมนิผลและสง่มอบให้นักพฒันา

ระบบ 
                                

 

3.2.รายละเอียดโครงงาน 

 ระบบค านวณผลตอบแทนการลงทุนทางการตลาด (Return on Marketing Investment : ROMI) 

และผลตอบแทนจากคา่โฆษณา (Return on Ads Spending : ROAS) โดยการน าขอ้มลูคา่ใชจ้า่ยรวมใน

การท าโฆษณาออนไลน์จากฝ่ายการตลาด ข้อมูลจ านวนผู้ท่ีสนใจติดตอ่มาจากชอ่งทางตา่งๆ จาก

ฐานข้อมลูของแผนก PA (Project Associate) และขอ้มูลจ านวนลูกคา้ใหมแ่ละรายได้ท่ีเกดิข้ึนจาก

ฐานขอ้มลูของแผนก PM (Project Management) น ามาค านวณและแสดงผลหนา้ระบบ โดยระบบน้ีชว่ย

ให้บริษทัสามารถน าขอ้มลูมาวเิคราะห์และชว่ยในการวางแผนการใช ้งบประมาณทางด้านการตลาด

ของบริษัทได้อยา่งมปีระสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน และยงัชว่ยให้บริษัทเกิดความไดเ้ปรียบในการแขง่ขัน 

(Competitive Advantage) ในอุตสาหกรรมเดียวกนั  
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3.3 ขั้นตอนการด าเนินงานที่นักศึกษาปฏิบตัิงานหรือโครงงาน 

3.3.1 ศึกษาสภาพการด าเนินงานปัจจุบนั 

1) ศึกษาการท างานของแตล่ะแผนกท่ีเกี่ยวขอ้งไดแ้ก ่  

  - แผนกการตลาด 

  - แผนก Project Associate (PA) 

  - แผนก Project Management (PM) 

โดยค้นหาปัญหาท่ีเกิดระหวา่งกระบวนการเก็บข้อมูลท่ีใช ้ในการค านวณต้นทุนต ่อ

กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของบริษัท รวมถึงวธีิการค านวณผลตอบแทนการ

ลงทุนทางการตลาด (Return on Marketing Investment: ROMI) และผลตอบแทนจากคา่โฆษณา (Return 

on Ads Spending : ROAS) 

2) ศึกษาการท างานของระบบฐานขอ้มลูของบริษทัท่ีเกี่ยวข้องกบัการพฒันาระบบประเมิน

ประสิทธิภาพการท าการตลาดออนไลน์  

3) ศึกษาการท างานของ Google Analytics ซ่ึง เป็นเคร่ืองมือฟรีของ Google ท่ีช ว่ยในการ

เกบ็ข้อมลูผูเ้ข้าเย่ียมชมเวบ็ไซต์ และสามารถน าขอ้มลูเหลา่นั้นมาวเิคราะห์ ทั้งในดา้นการตลาด การ

ซ้ือโฆษณา การปรับเปล่ียนเวบ็ไซต์ และการหาส่ิงท่ีผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซต์สนใจ  

 

3.3.2 วเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหา  

        เมื่อค้นพบปัญหาท่ีเกิดข้ึนในการด าเ นินงานของแผนกท่ีเข้าไปศึกษา ท าการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล ศึกษากระบวนการท างาน และสืบหาสาเหตุของการเกิดปัญหา โดยใช ้เคร่ืองมือ 

Why Why Analysis  

 

3.3.3 เกบ็รวบรวมขอ้มูลและความตอ้งการในการท าระบบ  

3.3.3.1 ประชมุและปรึกษาความตอ้งการในการใชง้านระบบกบัแผนก Marketing  

3.3.3.2 ประชมุและปรึกษาความตอ้งการในการใชง้านระบบกบั Project Associate  

3.3.3.3 ประชมุและปรึกษาความตอ้งการในการใชง้านระบบกบั Project Manager  
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3.3.3.4 ประชมุและปรึกษาความตอ้งการในการใชง้านระบบกบัSale & Marketing 

Manager 

3.3.3.5 ประช ุมและปรึกษาความต้องการในการใช ้งาน ระบบกบั  Managing 

Director (MD) 

 

 3.3.4 ออกแบบระบบ ROMI 

  3.3.4.1 ออกแบบ Data Flow Diagram 

  ออกแบบแผนภาพการไหลของข้อมลู (DFD : Data Flow Diagram) ซ่ึงแสดงการ

ท างานของระบบและชว่ยในการส่ือสารระหวา่งนักวเิคราะห์ระบบกบัผูใ้ช ้ระบบ  โดยแบง่ตาม

หน้าท่ีหลกั (Function) ของระบบไดแ้ก ่  

   1) แสดงท่ีมาของ ข้อมูล  โดยผ ่าน ระบบของ Google Analytics ระบบ 

Customer Requirement ของบริษทั และ ระบบ Sales Database ของบริษทัฯ 

   2) แสดงการค านวณขอ้มูลท่ีเ ป็นต้นทุนท่ีเกิดข้ึนในแตล่ะกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือขายสินคา้และบริการของบริษทัฯ  

   3) แสดงการค านวณ ROMI และ ROAS  

    

  3.3.4.2 ออกแบบ Front-end และ Back-end 

  ออกแบบทั้งในสว่น Back-end หรือ ระบบจัดการโปรแกรม ซ่ึงเปรียบเหมือนกบั

หลงับ้าน ในส่วนน้ีจะจัดการเน้ื อหา ข้อมูลตา่งๆ รวมถึงโครงสร้างของโปรแกรม ท าให้ผู ้ดูแล

สามารถเข้ามาบริหารจดัการโปรแกรมได้ และออกแบบในส่วน Front-end ส่วนแสดงผล หรือ

เปรียบเหมือนกบัหน้าบา้น ในส่วนน้ีเป็นสว่นท่ีผูใ้ช ้งานทั่วไปเห็นและสามารถเขา้มาใช ้งานไดง้า่ย 

สะดวก 
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 3.3.5 วเิคราะห์ผลลพัธ์จากการจ าลองการใชร้ะบบ 

   การวเิคราะห์ผลลพัธ์จากการจ าลองการใชง้านระบบ ชว่ยเป็นการกระตุน้ให้กบั

แผนกท่ีเกี่ยวข้องกบัการประเมนิประสิทธิภาพการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ รวมถึงหาแนวทาง

วธีิการท างานเพื่อให้บรรลุเป้าหมายของบริษัทได ้  

 

 3.3.6 ติดตามและประเมนิผลการท างาน 

  เมือ่ออกแบบในสว่นของ Back-end และ Front-end เสร็จแลว้น าไปประสานงาน

กบันักพฒันาระบบในบริษทั เพื่อเขียนระบบออกมาให้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งถูกต้อง 
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บทท่ี 4  

ผลการด าเนินงาน 

 

4.1 ผลการด าเนินงานที่นักศึกษาปฏิบตัิงานหรือโครงงาน 

4.1.1 ศึกษาสภาพการด าเนินงานปัจจุบนั 

 1) ศึกษาการท างานของแตล่ะแผนกและระบบท่ีเกีย่วขอ้งไดแ้ก ่  

 

ตารางที ่4.1 หน้าท่ีการท างานของแผนกท่ีเกีย่วขอ้งกบัการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้  

แผนก หน้าที ่

การตลาด - ดูแลการท าโฆษณาออนไลน์ชอ่งทาง Google โดยใชบ้ริการผา่น 

Third Party 

- ดูแลการท าโฆษณาออนไลน์ชอ่งทาง Facebook, Line@ 

- ดูแลเวบ็ไซต์และแฟนเพจ Facebook ของบริษทัฯ  

- เกบ็รวบรวมขอ้มลูและค านวณผล ROAS 

Project Associate (PA) - ดูแลติดตอ่และให้ค าปรึกษาเ บ้ืองตน้กบัลูกค้า  

- บนัทึกขอ้มลูลูกคา้ในระบบ Customer Requirement 

Project Management (PM) 

 

- ดูแลติดตอ่และให้ค าปรึกษาดา้นการท าผลิตภณัฑ์กบัลูกค้า  

- บนัทึกขอ้มลูลูกคา้ในระบบ Sale Database  

   

  2) ศึกษาการตัดสินใจการซ้ือขายสินค้าและบริการของลูกค้า (Customer Journey) 

ท่ีเกดิข้ึนในบริษัทฯ นั้นมีขั้นตอนท่ีเกิดข้ึนทั้ง รูปแบบออนไลน์ (Online) และออฟไลฟ์  (Offline) ดัง

ภาพท่ี 4.1  
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ภาพที ่4.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือขายสินคา้และบริการของลูกคา้บริษัทฯ 

 

1. การรับรู้สินคา้และบริการผา่นชอ่งทางโฆษณาออนไลน์  โดยขั้นตอนน้ี ลูกคา้จะท าการ

คน้หาข้อมูลผา่น Search Engine รวมถึงชอ่งทางโซเชียลมีเดียตา่ง ซ่ึงชอ่งทางท่ีบริษัทไดล้งทุนท า

การตลาด ท าโฆษณาและเกดิเป็นต้นทุน ไดแ้ก ่Google, Facebook, Line@ และ Mailchimp เป็นต้น 

ดูแลโดยแผนกการตลาด เรียกขั้นตอนน้ีวา่ Impression  

2. การตัดสินใจเข้าชมเว็ปไซต์ของบริษัทฯ www.qualityplus.co.th เพื่อดูข้อมูลสินคา้และ

บริการของบริษทัฯ ดูแลโดยแผนกการตลาด เรียกขั้นตอนน้ีวา่ Click to Website  

3. การตดัสินใจติดตอ่กบับริษัทฯ เพื่อสอบถามข้อมลูเพิ่มเติมเกีย่วกบัสินคา้และบริการ โดย

ผา่นชอ่งทางติดตอ่ท่ีปรากฏบนหน้าเวบ็ไซต์ของบริษัทฯ ได้แก ่โทรศพัท์ , Fill Form, Line@ และ 

E-mail ดูแลโดยแผนกการตลาด เรียกขั้นตอนน้ีวา่ Conversion  

4. การติดตอ่กบัเจ้าหน้าท่ีของบริษัท ต าแหน่ง Project Associate (PA) เพื่อสอบถามข้อมูล

เบ้ืองต้นและเกดิการนัดหมายเพื่อเขา้มาสอบถามขอ้มูลในเชิงลึกกบัเจา้หน้าท่ีท่ีดูแลเฉพาะดา้น เรียก

ขั้นตอนน้ีวา่ Lead และในขั้นตอนน้ี เจ้าหน้าท่ี PA จะท าการสอบถามขอ้มูลเบ้ืองต้น และคัดเลือก

ลูกค้าเป็น  2 กลุม่ ไดแ้ก ่Non-Potential Customer ส าหรับผู้ท่ีติดตอ่มาผิด มีงบประมาณไมเ่พียงพอ

ตอ่การท าธุรกจิ หรือยงัไมพ่ร้อมท าธุรกิจในชว่งเวลานั้ น และ Potential Customer ส าหรับผู้ท่ีคาดวา่

จะเป็นลูกคา้ และขั้นตอนน้ีดูแลโดยแผนก PA  
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5. การเข้ามาประช ุมรว่มกบัเจ้าหน้าท่ีท่ีดูแลเฉพาะ หรือ Project Management Officer (PM) 

ขั้นตอนน้ี PM จะท าการให้ค าปรึกษาในการท าธุรกจิเคร่ืองส าอาง รวมถึงขอ้มลูในสินค้าและบริการ

ของบริษทัฯ เรียกขั้นตอนน้ีวา่ Office Visited และขั้นตอนน้ีดูแลโดยแผนก PM  

6. การตกลงท าการซ้ือขายสินค้าและบริการของบริษทั ขั้นตอนน้ีเ รียกวา่เกิดเป็นลูกคา้ใหม ่

ของบริษทั New Customer และขั้นตอนน้ีดูแลโดยแผนก PM 

 

3) ศึกษาระบบฐานขอ้มลูของบริษทั ดงัตอ่ไปน้ี  

 3.1) ระบบ Customer Requirement  

 
ภาพที ่ 4.2 ระบบ Customer Requirement (1) 
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ภาพที ่ 4.3 ระบบ Customer Requirement (2) 

 

การท างานของระบบ Customer Requirement ท่ีแผนก PA กรอกข้อมูลลูกคา้ท่ีเขา้มาติดตอ่ 

โดยจะบันทึกข้อมูลเบ้ืองต้นของลูกค้า  เป็นจ านวนลูกค้าท่ีติดตอ่เข้ามา (Lead)  และแบง่สถานะ

ลูกค้ า อ อกเป็ น  Potential Customer และ  Non-Potential Customer แ ละ ลู กค้า ท่ี เ ป็ น  Potential 

Customer ถ้ามีการนั ดหมายเข้ามารับค าปรึกษาและซ้ือบริการจากบริษัทฯ จะมีการบันทึกข้อมูล

เวลานัดหมายไว ้นับเป็นลูกค้าท่ีเข้ามาบริษัท (Visit) สรุปการเก็บข้อมูลเพื่อสง่ให้กบัฝ่ายการตลาด

น าไปวเิคราะห์ตน้ทุนของแตล่ะกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการ และประเมิน

ประสิทธิภาพการท าการตลาดออนไลน์ดงัภาพท่ี 4.2 และ 4.3 
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ภาพที ่4.4 การเกบ็ขอ้มลูจากระบบ Customer Requirement 

 

 
ภาพที ่ 4.5 ระบบ Sale Database (1) 
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ภาพที ่4.6 ระบบ Sale Database (2) 

จากภาพท่ี 4.5 – 4.6 แสดงระบบ Sale Database ท่ีแผนก PM บันทึกขอ้มูลของลูกค้าท่ีเ ปิด

การส่ัง ซ้ือสินคา้และบริการจากบริษทัฯ โดยมีการบันทึกขอ้มลูประเภทของลูกค้า (Customer Type) 

เพื่อก  าหนดประเภทของลูกค้า ข้อมูลลูกคา้ใหม ่(New Customer) จากนั้ นจะท าการบันทึกข้อมูลใน

สว่นของยอดการซ้ือทั้งหมด (INV Amount) ซ่ึงนับเป็นรายไดห้รือ เป็นเงินเกณฑ์คงค้างของบริษัท

ฯ ท่ีเกิดข้ึน ขณะเดียวกนัเงินท่ีลูกค้าช  าระมา จะถูกบันทึกในข้อมูลรายได้ (Income) ของบริษทั ซ่ึง

บริษทัมนีโยบายสามารถแบง่ช  าระจา่ยไดสู้งสุด 6 คร้ัง  นับเป็นเงินสดท่ีบริษัทไดรั้บในแตล่ะคร้ัง 

ขอ้มูลเหลา่น้ีจะน ามาใช ้ในการประเมนิประสิทธิภาพการท าการตลาดออนไลน์ สรุปการเกบ็ข้อมูล

ของระบบ Sale Database ไดด้งัตอ่ไปน้ี  
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ภาพที ่4.7 การเกบ็ขอ้มลูจากระบบ Sale Database 

 

 3) ศึกษาการท างานของ Google Analytics  

Google Analytics เกบ็ขอ้มลูจ านวนผูเ้ขา้ชมเว็บไซต์ โดยแบง่หัวข้อท่ีส าคัญตอ่การประเมิน

กระบวนการตดัสินใจซ้ือขายสินคา้ของลูกคา้ เป็นดงัน้ี  

1. Acquisition คือ รายงานท่ีแสดงข้อมูลการเข้าเว็บไซต์ วา่คนท่ีเขา้เวบ็ไซต์มาจากชอ่งทางใด เชน่

มาจาก Facebook E-mail หรือมาจากเว็บอ่ืนๆ ท่ีมลิีงค์มาท่ีเว็บไซต์ ในส่วนน้ียงัมีรายงานท่ีแสดง

ขอ้มลูจากการโฆษณาใน AdWords ดว้ย ซ่ึงโฆษณาจาก AdWords ท่ีบริษทัฯ ใชบ้ริการไดแ้ก ่  

 - Search Engine Marketing (SEM) การท าการตลาดผา่นเคร่ืองมือค้นห าบน อิน เตอร์เน็ ต 

โดยบริษัทฯ เลือกใชค้ า (Keywords) ประเภท สร้างแบรนด์ครีมเคร่ืองส าอาง บริษัทผลิตครีมและ

เคร่ืองส าอาง โรงงานผลิตครีมและเคร่ืองส าอาง ทั้งน้ี  ลกัษณะการตลาดประเภทน้ีเป็นคา่ใชจ้า่ยคิด

เป็นรายคลิก PPC (Pay Per Click)  
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ภาพที ่ 4.8 ตวัอยา่งโฆษณาการท าโฆษณาแบบ Search Engine Marketing (SEM) 

ท่ีมา: AUN Thai Laboratories. 2561. ออนไลน์. 

 

 - Google Display Network (GDN) การท าการตลาดโฆษณาแบบ banner โฆษณาแบบ

ขอ้ความ หรือแมแ้ตก่ระทั้งการโฆษณาใน รูปแบบของ VDO ผา่นระบบเครือขา่ย network และ

พนัธมติรเวบ็ไซต์ของทาง Google โดยมกีลยุทธ์มุง่เน้นการสร้างการจดจ าของแบรนด์หรือบริษัทฯ  

 
ภาพที ่ 4.9 ตวัอยา่งโฆษณาแบบ Google Display Network (GDN) 

ท่ีมา: Hooktalk. 2561. ออนไลน์. 
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2. จ านวน Impression คือจ านวนท่ีผูค้นเห็นโฆษณาผา่นการท าโฆษณาออนไลน์ท่ีบริษทัฯลงทุน ทั้ง

รูปแบบ SEM และ GDN  

3. จ านวน Click คือจ านวนท่ีผูค้นกดคลิกเข้าเว็บไซต์ของบริษทัฯ (Click to Website) ผา่นชอ่งทาง 

Google, หรือ โฆษณา SEM และ GDN  

4. แสดงคา่ใชจ้า่ยโฆษณาออนไลน์ผา่นบริการของ Google ทั้ง SEM และ GDN 

 

 
ภาพที ่ 4.10 ตวัอยา่งการแสดงผลการติดตามขอ้มูลของเวบ็ไซต์บริษทัฯ โดยใช ้Google Analytics  

 

4.1.2 วเิคราะห์หาสาเหตุของปัญหา  

หลังจากศึกษาการสภาพการท างานในปัจจุบันของแผนกท่ีเกีย่วขอ้งท าให้ค้นพบอาการท่ี

ปัญหาท่ีส าคญัตอ่การบริหารดา้นการตลาด คือ  อตัราการตอบแทนจากการลงทุนโฆษณาออนไลน์ 

(ROAS) มคีา่ต ่าลงอยา่งตอ่เน่ือง จึงใช ้หลักการวเิคราะห์ Why-Why Analysis เพื่อค้นหาปัจจยัเหตุท่ี

แทจ้ริง ดงัตอ่ไปน้ี 
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ภาพที ่4.11 การวเิคราะห์ปัจจยัสาเหตุของปัญหาด้วยหลักการ Why Why Analysis 

 

ทั้ง น้ีนอกจากการวิเคราะห์คน้หาปัจจัยสาเหตุหลกัท่ีท าให้เกิดปัญหาจากหลักกการ Why 

Why Analysis ท่ีไดผ้ลลัพธ์ถึงเร่ือง การท่ีแผนกการตลาดมีการติดตามประเมินผลการท าโฆษณา

ออนไลน์ลา่ช ้านั้ น ปัจจยัอ่ืน เ ร่ืองการท างานของท่ีเกีย่วข้องกบัลูกค้าก็มสี่วนส าคัญตอ่การปิดการ

ขายกบัลูกคา้ในเดือนนั้นๆ ไดแ้ก ่  

Why 1 และ Why 2 จ านวนลูกค้าใหมแ่ละรายได้ท่ีเกิดจากลูกค้าลดลง มีความสัมพนัธ์กบั

การด าเนินงานของแผน PM หากสามารถปิดการขายได ้ กจ็ะกอ่ให้เกดิลูกคา้ใหมแ่ละรายได ้  

Why 3 จ านวน ลูกค้าท่ี เข้ามาพ ูดคุยและปรึกษากบัทีม PM ซ่ึ งมีความสัมพัน ธ์ก ับการ

ด าเ นินงานของแผนก PA หาก PA สามารถโน้มน้าวลูกค้าได้ จะท าให้จ านวนลูกค้าเข้ามาท่ีบริษัท

เพิ่มข้ึน  

 Why 4 จ านวนการติดตอ่จากลูกคา้น้อยลง ซ่ึงลูกค้าสว่นใหญจ่ะรู้จักบริษัทจากชอ่งทาง

ออนไลน์ และเข้ามาเ ย่ียมชมท่ีหน้าเว็บไซต์ของบริษัท ซ่ึงการปรับปรุงหน้าเว็บไซต์ให้มีความ

ทนัสมยั มีเน้ือหาลา่สุด น าเสนอสินคา้และบริการของบริษทัท่ีช ัดเจน สง่ผลให้ลูกคา้ตดัสินใจติดตอ่

กบัทางบริษทัไดง้า่ยข้ึน  

 Why 5 – 7 เกีย่วขอ้งกบัการท าโฆษณาออนไลน์ท่ีสง่ผลให้ลูกคา้รู้จกับริษทัมากข้ึน  
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4.1.3 เกบ็รวบรวมขอ้มูลและความตอ้งการในการท าระบบ  

ตารางที ่4.2 ผลการเกบ็ขอ้มลูและความตอ้งการในการท าระบบ 

แผนก สรุปการเกบ็ขอ้มลูความตอ้งการในการท าระบบ 

การตลาด (Marketing) ตอ้งการระบบท่ีแสดงผลของการท าโฆษณาออนไลน์จากทาง 

Google ได้ เพราะรูปแบบการท างานปัจจุบันมีความยุง่ยาก

ซับซ้อน ท่ีต้องติดตามผลโฆษณาจากการเปิดหน้าเว็บไซต์

ของ  Google Analytics และ ต้องรอผลลัพ ธ์ จ าน วน ลูกค้า 

รายไดท่ี้เกดิข้ึน เ ป็นรอบเดือน ท าให้ชา้ตอ่การวางแผนการท า

โฆษณา  

Project Associate (PA) ด าเ นินงานเหมอืนเดิมในปัจจุบัน แตต่้องการระบบน้ี เพื่อใช ้

ในการประเมนิผลการด าเ นินงาน ติดตามจ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มา

รับค าปรึกษากบัแผนก PM เพื่อให้ถึงเ ป้าหมายท่ีก  าหนด และ

ไมต่้องส่งยอดให้กบัแผนก Marketing เพื่อน าไปวเิคราะห์ทุก

เดือน ชว่ยลดขั้นตอนการด าเนินงานได ้  

Project Manager (PM) ด าเ นินงานเหมอืนเดิมในปัจจุบัน แตต่้องการระบบน้ี เพื่อใช ้

ในการประเมินผลการด าเนินงาน ติดตามจ านวนลูกค้าใหมท่ี่

เกดิข้ึน และรายได้ท่ีเกิดข้ึน  เพื่อให้ถึงเป้าหมายท่ีก  าหนด และ

ไมต่้องส่งยอดให้กบัแผนก Marketing เพื่อน าไปวเิคราะห์ทุก

เดือน ชว่ยลดขั้นตอนการด าเนินงานได ้  

ผูจ้ดัการแผนก  Sale & Marketing ตอ้งการระบบท่ีชว่ยประเมนิอตัราผลตอบแทนทางการลงทุน

ทางการตลอดออนไลน์ (ROAS) และผลตอบแทนการลงทุน

ทาง การตลาดออนไลน์  (ROI)  รวมถึงต้น ทุนของ แต ่ละ

กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของบริษัทฯ 

เพื่อชว่ยในการวางแผนการด าเ นิน งานของแผนก Sale & 

Marketing 
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ตารางที ่4.2 ผลการเกบ็ขอ้มลูและความตอ้งการในการท าระบบ (ตอ่) 

แผนก สรุปการเกบ็ขอ้มลูความตอ้งการในการท าระบบ 

กรร รมก าร ผู้ จัด ก าร  Managing 

Director (MD) 

อยากได้ระบบท่ีสามารถแสดงผลแบบทันทีได้ (Real Time) 

ได ้สามารถติดตามผลการด าเ นินงานของแผนกท่ีเกีย่วขอ้งตอ่

การท าการตลาดออนไลน์ รวมถึงรายไดท่ี้เกดิข้ึน ณ ขณะนั้น  

 

4.1.4 ออกแบบระบบ ROMI 

  4.1.4.1 ออกแบบ Data Flow Diagram 

  ออกแบบแผนภาพการไหลของข้อมูล (DFD: Data Flow Diagram) ซ่ึงแสดงการ

ท างานของระบบและชว่ยในการส่ือสารระหวา่งนักวเิคราะห์ระบบกบัผูใ้ช ้ระบบ  โดยแบง่ตาม

หน้าท่ีหลกั (Function) ของระบบไดแ้ก ่  

 

1) แสดงท่ีมาของข้อมูล โดยผา่นระบบของ Google Analytics ระบบ Customer Requirement ของ

บริษทั และ ระบบ Sales Database ของบริษทัฯ 

 

 
ภาพที ่4.12 การไหลของขอ้มลูของระบบ 
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 จากภาพท่ี 4.12 แสดงการไหลของข้อมูลท่ีระบบน ามาแสดงผลในระบบ โดยในส่วนของ

การตลาด มีการบนัทึกขอ้มลูท่ีงบประมาณคา่ใช ้จา่ยของการท าโฆษณาออนไลน์ของ Google ข้อมูล

ในส่วนของ Google Analytics ท่ีเว็บไซต์ Google ได้เก็บผลการด าเนินงานของโฆษณาออนไลน์

ของ Google โดยมีการเกบ็ขอ้มลูในสว่นของคา่ใช ้จา่ยท่ีเกดิข้ึนจริง (Budget) จ านวนคนเห็นโฆษณา 

(Impression) จ านวนคนกดโฆษณาเข้าชมเว็บไซต์ของบริษัท (Click) จ านวนลูกค้าท่ีติดตอ่เข้ามา

ทางชอ่งทางตา่งๆ ผา่นการกดจากหน้าเว็บไซต์ (Conversion) ขณะเดียวกนัระบบมีการเก็บขอ้มูล

จากระบบ Customer Requirement ของบริษัท โดยเลือกจ านวนลูกคา้ท่ีติดตอ่เขา้มาและรู้จักเราผา่น

ทาง Google (Lead) จ านวนลูกคา้ท่ีมีความสามารถในการซ้ือสินค้าและบริการของบริษัท (Potential 

Customer) จ านวนลูกค้าท่ีไมม่ีความสามารถในการซ้ือสินค้าและบริการของบริษัท (Non-Potential 

Customer) และจ านวนลูกค้าท่ีเขา้มารับค าปรึกษาและบริการของบริษัท (Visit) และยังเกบ็ข้อมูล

จากระบบ Sale Database ของบริษัทฯ เพื่อน ามาแสดงผล ได้แกข่้อมูล จ านวนลูกคา้ใหมท่ี่เกิดข้ึน 

(New Customer) และรายไดท่ี้เกดิข้ึนจากลูกค้าใหม ่ (Revenue) 

 

2) แสดงการค านวณขอ้มูลท่ีเป็นต้นทุนท่ีเกิดข้ึนในแตล่ะกระบวนการตดัสินใจซ้ือขายสินคา้และ

บริการของบริษทัฯ ดงัตารางท่ี 4.3  

 

ตารางที ่4.3 การค านวณตน้ทุนตอ่กระบวนการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ 

ท่ี รายการ สูตร 

1 ประสิทธิการใชง้บประมาณคา่ใชจ้า่ยการ

ท าโฆษณาผา่นชอ่งทาง Google 

งบประมาณท่ีวางแผน 

 คา่ใชจ้า่ยทั้งหมดท่ีเกดิข้ึน
 

2 ตน้ทุนตอ่จ านวนคนเห็นโฆษณา  

(Cost Per Impression) 

คา่ใชจ้า่ยทั้งหมดท่ีเกดิข้ึน  

จ านวนคนเห็นโฆษณา 
 

3 ตน้ทุนตอ่จ านวนกดเขา้ชมเวบ็ไซต์  

(Cost Per Click) 

คา่ใชจ้า่ยทั้งหมดท่ีเกดิข้ึน  

จ านวนกดเขา้ชมเวบ็ไซต์   
 

 

 



40 
 

ตารางที ่4.3 การค านวณตน้ทุนตอ่กระบวนการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ (ตอ่) 

ท่ี รายการ สูตร 

4 ตน้ทุนตอ่จ านวนคนติดตอ่จากทาง

เวบ็ไซต์ (Cost Per Conversion) 

คา่ใชจ้า่ยทั้งหมดท่ีเกดิข้ึน 

จ านวนคนติดตอ่จากทางเวบ็ไซต์  
 

5  ตน้ทุนตอ่จ านวนลูกคา้ท่ีติดตอ่เขา้มาและ

รู้จกัเราผา่นทาง Google (Cost Per Lead) 
ค่าใชจ่้ายท้ังหมดท่ีเกิดขึ้น 

จ  านวนลูกคา้ท่ีตดิต่อเข้ามาและรู้จักเราผ่านทาง Google
 

6 ตน้ทุนตอ่ลูกคา้ท่ีไมม่ีความสามารถใน

การซ้ือสินคา้และบริการ  

(Cost Per Non-Potential Customer) 

ค่าใชจ่้ายท้ังหมดท่ีเกิดขึ้น 

จ  านวนลูกคา้ท่ีไม่มีความสามารถในการซ ือ้สินคา้และบริการ   
 

7 ตน้ทุนตอ่ลูกคา้ท่ีมคีวามสามารถในการ

ซ้ือสินคา้และบริการ 

 (Cost Per Potential Customer) 

ค่าใชจ่้ายท้ังหมดท่ีเกิดขึ้น 

จ  านวนลูกคา้ท่ีมีความสามารถในการซ ือ้สินคา้และบริการ  
 

8 ตน้ทุนตอ่ลูกคา้ท่ีเขา้มาท่ีบริษัท  

(Cost Per Visit) 

คา่ใชจ้า่ยทั้งหมดท่ีเกดิข้ึน 

จ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาท่ีบริษัท   
 

9  ตน้ทุนตอ่ลูกคา้ใหม ่

 (Cost Per New Customer) 

คา่ใชจ้า่ยทั้งหมดท่ีเกดิข้ึน 

จ านวนลูกค้าใหม ่ 
 

 

3) แสดงการค านวณ ROMI และ ROAS ดงัตารางท่ี 4.4  

ตารางที ่4.4 แสดงการค านวณตน้ทุนคา่ผลตอบแทนการลงทุนทางการตลาด   

ท่ี รายการ สูตร 

1 อตัราผลตอบแทนทางการตลาด

ออนไลน์ (ROAS) 
รายไดท้ี่เกดิจากลูกคา้ใหม่  

 คา่ใชจ่้ายทีเ่กดิขึ้นท ัง้หมด
 x 100 

2 ผลตอบแทนทางการตลาดออนไลน์ 

(ROMI) 
รายได้ที่เกิดจากลูกค้าใหม่−ต้นทุนสินค้าและค่าการตลาด  

ต้นทนุสินค้าและค่าการตลาด
 x 100 
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4.1.4.2 ออกแบบ Front-end และ Back-end 

  - ออกแบบ Front-end  

 
ภาพที ่4.13 การออกแบบ Front-end ของระบบ หน้า Summary 

 

  จากภาพท่ี 4.13 แสดงหน้า Summary ของระบบ โดยแสดงคา่ ROI, ROAS, งบประมาณท่ี

วางแผน , คา่ใชจ้า่ยท่ีเกดิข้ึนจริง , ผลตา่งของการใชจ้า่ยการท าโฆษณา, และรายได้ท่ีเกิดจากลูกค้า

ใหม ่ทั้ง น้ี  ยงัให้แสดงผลเป็นรูปแบบกราฟของ ROI และ ROAS เพื่อประเมินประสิทธิภาพและ

แนวโน้มของการใช ้จา่ยงบประมาณการท าโฆษณาออนไลน์  นอกจากน้ีระบบมกีารใช ้เลือกวนัท่ี ท่ี

จะขอ้มลูแสดงผล เพื่องา่ยตอ่การใชง้านของขอ้มลู  

 

 
ภาพที ่4.14 การออกแบบ Front-end ของระบบหน้าลูกคา้ท่ีติดตอ่จากชอ่งทาง Google (1) 
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 จากภาพท่ี 4.14 แสดงขอ้มลูกระบวนการตัดสินใจของการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผา่น

การท าโฆษณาออนไลน์ ชอ่งทาง Google โดยแสดงผลเป็นขอ้มลูท่ีมกีารเกบ็ขอ้มูลจากระบบ 

Google Analytics, Customer Requirement, Sale Database ของบริษทัฯ รวมถึงการค านวณตน้ทุน

ของแตล่ะกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของบริษัทฯ  

 

 
ภาพที ่4.15 การออกแบบ Front-end ของระบบ หน้าลูกคา้ท่ีติดตอ่จากชอ่งทาง Google (2) 

 

 จากภาพท่ี 4.15 แสดงรายงานในรูปแบบกราฟแทง่ เพื่อแสดงข้อมูลจากกระบวนการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของบริษทัฯ  

 

  - ออกแบบ Back-end ของระบบ  

 
ภาพที ่4.16 การออกแบบ Front-end ของระบบ หน้า Admin (1) 
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 จากภาพท่ี 4.16 แสดงในสว่นของผู้ดูแลระบบ (Admin) เขา้มาตั้งคา่ต้นทุนสินค้า (Cost of 

Goods Sold) เพื่อน ามาใช ้ในการค านวณ ROMI ซ่ึงคา่ตน้ทุนสินค้าสามารถปรับเปล่ียนได้ตามความ

เหมาะสม และค านึงถึงนโยบายการบริหารดา้นการตลาด  

 

 
ภาพที ่4.17 การออกแบบ Front-end ของระบบ หน้า Admin (2) 

 

 จากภาพท่ี 4.17 แสดงหน้าของผูดู้แลระบบ (Admin) เพื่อเขา้มาใสง่บประมาณคา่ใชจ้า่ยการ

ท าโฆษณาออนไลน์ทางตลาด ผา่นชอ่งทาง Google โดยสามารถใสไ่ดเ้ป็นระยะรายเดือน สูงสุด 12 

เดือน   

 4.1.5 วเิคราะห์ผลลพัธ์จากการจ าลองการใชร้ะบบ  

เมือ่ผูใ้ช ้งานไดใ้ช ้ระบบ ระบบจะแสดงข้อมูลท่ีมีการค านวณอัตราผลตอบแทนจากการท า

โฆษณาออนไลน์ (ROAS) และผลตอบแทนจากการลงทุนทางการตลาด (ROMI) รวมถึงขอ้มูลท่ี

เกี่ยวขอ้งกบัการตัดสินใจซ้ือขายสินค้าและบริการของลูกค้าได้ ซ่ึงจะชว่ยให้ผู ้ใช ้งานได้ ติดตาม

ขอ้มลูได้อยา่งทันทว่งที และเป็นการกระตุ้นการท างานและสง่ผลให้เพิ่มโอกาสในการขาย และ

กอ่ให้เกดิรายไดข้องบริษทั โดยได้ท าการจ าลองการใชง้านระบบ โดยใชข้้อมูลคา่เฉล่ียจากปี 2560 

แบง่ออกเป็น 6 กรณี ดงัตอ่ไปน้ี  
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ตารางที ่4.5 การจ าลองผลลพัธ์การใชร้ะบบกรณีท่ี 1  

Simulation 

1 
Budget 

Website 

Visitor 
Conversion Lead 

Office 

Visit 

New 

Customer 

AVG 

Spending 

Per Bill 

Total 

Rev. from 

New 

Customer 

ROAS ROI 

AVG. 

Present 
141,489 56,316 464 122 37 11 139,010 1,529,111 1081% 69% 

Cost - 2.51 304.93 1,159.74 3,824.02 12,862.61 - - - - 

Up Budget 

20% 
169,786 67,579 557 146 44 13 139,010 1,834,933 1297% 69% 

Cost - 2.51 304.93 1,159.74 3,824.02 12,862.61 - - - - 

 

 จากตารางท่ี 4.5 เพิ่มคา่โฆษณาร้อยละ  20 จากข้อมูลเ ดิม เ ป็น 169,786 บาท ส่งผลให้ ม ี

จ านวนผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซต์และกระบวนตา่งๆ ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าเพิ่มมาก

ข้ึน  รวมไปถึงจ าน วนลูกค้าใหมท่ี่ เพิ่ มมากข้ึน จาก 11 ราย เ ป็น 13 ราย มีรายรับเพิ่ มข้ึน เป็น 

1,834,933 บาท สง่ผลให้คา่ ROAS สูงข้ึนเป็น 1,297% และ ROI เทา่เดิมเป็น 69%  

 

ตารางที ่4.6 การจ าลองผลลพัธ์การใชร้ะบบกรณีท่ี 2 

Simulation 

2 
Budget 

Website 

Visitor 
Conversion Lead 

Office 

Visit 

New 

Customer 

AVG 

Spending 

Per Bill 

Total 

Rev. from 

New 

Customer 

ROAS ROI 

AVG. 
Present 

141,489 56,316 464 122 37 11 139,010 1,529,111 1081% 69% 

Cost - 2.51 304.93 1,159.74 3,824.02 12,862.61 - - - - 
Up 20% 

From 
Website 
Visitor 

141,489 67,579 557 146 44 13 139,010 1,834,933 1297% 73% 

Cost - 2.09 254.11 966.45 3,186.68 2.09 - - - - 

 

 จากตารางท่ี 4.6 ใช ้คา่โฆษณาเทา่เดิมเป็น 141,489 บาท แตม่กีารปรับปรุงคุณภาพโฆษณา

สง่ผลให้มจี านวนผู้เขา้ชมเว็บไซต์ร้อยละ 20 รวมถึงกระบวนตา่งๆ ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
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สินค้าของลูกคา้เพิ่มมากข้ึน รวมไปถึงจ านวนลูกค้าใหมท่ี่เพิ่มมากข้ึนจาก 11 ราย เ ป็น 13 ราย มี

รายรับเพิ่มข้ึนเป็น 1,834,933 บาท ส่งผลให้คา่ ROAS สูง ข้ึนเป็น 1,297% และ ROI เพิ่มข้ึนเป็น 

73% รวมถึงอตัราตน้ทุนของแตล่ะกระบวนการตดัสินใจซ้ือขายสินคา้ของลูกคา้ลดลงดว้ยเชน่กนั  

 

ตารางที ่4.7 การจ าลองผลลพัธ์การใชร้ะบบกรณีท่ี 3 

Simulation 

3 
Budget 

Website 

Visitor 
Conversion Lead 

Office 

Visit 

New 

Customer 

AVG 

Spending 

Per Bill 

Total 

Rev. from 

New 

Customer 

ROAS ROI 

AVG. 
Present 

141,489 56,316 464 122 37 11 139,010 1,529,111 1081% 69% 

Cost  2.51 304.93 1,159.74 3,824.02 12,862.61     
Up 20% 

From 
Conversion 

141,489 56,316 557 146 44 13 139,010 1,834,933 1297% 73% 

Cost  2.51 254.11 966.45 3,186.68 10,718.84     

 

 จากตารางท่ี 4.7 ใชค้า่โฆษณาเทา่เดิมเป็น 141,489 บาท แตม่ีการปรับปรุงเวบ็ไซต์บริษัทฯ 

สง่ผลให้มจี านวนผูติ้ดตอ่เพิ่มข้ึนร้อยละ 20 รวมถึงกระบวนตา่งๆ ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

สินค้าของลูกคา้เพิ่มมากข้ึน รวมไปถึงจ านวนลูกค้าใหมท่ี่เพิ่มมากข้ึนจาก 11 ราย เ ป็น 13 ราย มี

รายรับเพิ่มข้ึนเป็น 1,834,933 บาท ส่งผลให้คา่ ROAS สูง ข้ึนเป็น 1,297% และ ROI เพิ่มข้ึนเป็น 

73% รวมถึงอตัราตน้ทุนของแตล่ะกระบวนการตดัสินใจซ้ือขายสินคา้ของลูกคา้ลดลงดว้ยเชน่กนั  
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ตารางที ่4.8 การจ าลองผลลพัธ์การใชร้ะบบกรณีท่ี 4 

Simulation 

4 
Budget 

Website 

Visitor 
Conversion Lead 

Office 

Visit 

New 

Customer 

AVG 

Spending 

Per Bill 

Total 

Rev. 

from 

New 

Customer 

ROAS ROI 

AVG. 
Present 

141,489 56,316 464 122 37 11 139,010 1,529,111 1081% 69% 

Cost  2.51 304.93 1,159.74 3,824.02 12,862.61     
Up 20% 

From Lead 
141,489 56,316  464 146 44 13 139,010 1,834,933 1297% 73% 

Cost  2.51 304.93 966.45 3,186.68 10,718.84     

 

 จากตารางท่ี 4.8 ใช ้คา่โฆษณาเทา่เดิมเป็น  141,489 บาท แตม่ีการปรับปรุงช ่องทางการ

ติดตอ่ของบริษทัฯ สง่ผลให้มีจ านวนผู้ติดตอ่เขา้มาและมีการบันทึกขอ้มลูในระบบเพิ่มข้ึนร้อยละ 

20 รวมถึงกระบวนตา่งๆ ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าเพิ่มมากข้ึน รวมไปถึง

จ านวนลูกคา้ใหมท่ี่เพิ่มมากข้ึนจาก 11 ราย เป็น 13 ราย มรีายรับเพิ่มข้ึนเป็น 1,834,933 บาท สง่ผล

ให้ คา่ ROAS สูง ข้ึน เป็น  1,297% และ ROI เพิ่ มข้ึน เป็น  73% รวมถึง อัตราต้น ทุนของแต ่ละ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือขายสินคา้ของลูกคา้ลดลงดว้ยเชน่กนั  

 

ตารางที ่4.9 การจ าลองผลลพัธ์การใชร้ะบบกรณีท่ี 5 

Simulation 

5 
Budget 

Website 

Visitor 
Conversion Lead 

Office 

Visit 

New 

Customer 

AVG 

Spending 

Per Bill 

Total 

Rev. 

from 

New 

Customer 

ROAS ROI 

AVG. 
Present 

141,489 56,316 464 122 37 11 139,010 1,529,111 1081% 69% 

Cost  2.51 304.93 1,159.74 3,824.02 12,862.61     
Up 20% 

From 
Office 
Visit 

141,489 56,316 464 122 44 13 139,010 1,834,933 1297% 73% 

Cost  2.51 304.93 1,159.74 3,186.68 10,718.84     
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 จากตารางท่ี 4.9 ใช ้คา่โฆษณาเทา่เดิมเป็น 141,489 บาท แตม่ีการปรับปรุงการท างานของ

พนักงานแผนก PA ส่งผลให้มีจ านวนลูกค้าเข้ามาพบกบัพนักงานแผนก PM เพิ่มข้ึนร้อยละ 20 

รวมถึงกระบวนตา่งๆ ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าเพิ่มมากข้ึน รวมไปถึงจ านวน

ลูกค้าใหมท่ี่เพิ่มมากข้ึนจาก 11 ราย เป็น 13 ราย มีรายรับเพิ่มข้ึนเป็น 1,834,933 บาท ส่งผลให้คา่ 

ROAS สูง ข้ึนเป็น 1,297% และ ROI เพิ่มข้ึนเป็น 73% รวมถึงอตัราต้นทุนของแตล่ะกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือขายสินคา้ของลูกคา้ลดลงดว้ยเชน่กนั  

 

ตารางที ่4.10 การจ าลองผลลพัธ์การใชร้ะบบกรณีท่ี 6 

Simulation 
6 

Budget 
Website 
Visitor 

Conversion Lead 
Office 
Visit 

New 
Customer 

AVG 
Spending 
Per Bill 

Total 
Rev. 
from 
New 

Customer 

ROAS ROI 

AVG. 
Present 

141,489 56,316 464 122 37 11 139,010 1,529,111 1081% 69% 

Cost  2.51 304.93 1,159.74 3,824.02 12,862.61     
Up 20% 

From New 
Customer 

141,489 56,316  464 122 37 13 139,010 1,834,933 1297% 73% 

Cost  2.51 304.93 1,159.74 3,824.02 10,718.84     

 

 จากตารางท่ี 4.10 ใช ้คา่โฆษณาเทา่เดิมเป็น 141,489 บาท แตม่กีารปรับปรุงการท างานของ

พนักงานแผนก PM ส่งผลให้มีจ านวนลูกค้าใหม  ่เพิ่มข้ึนร้อยละ 20 จาก 11 ราย เ ป็น 13 ราย มี

รายรับเพิ่มข้ึนเป็น 1,834,933 บาท ส่งผลให้คา่ ROAS สูง ข้ึนเป็น 1,297% และ ROI เพิ่มข้ึนเป็น 

73% รวมถึงอตัราตน้ทุนของแตล่ะกระบวนการตดัสินใจซ้ือขายสินคา้ของลูกคา้ลดลงดว้ยเชน่กนั  

 

 นอกจากน้ี ยงัวเิคราะห์ถึงการลดระยะเวลาการท างานของแผนกท่ีเกี่ยวขอ้งได ้ด้วยลักษณะ

การท างานของระบบท่ีมีการประมวลผลแบบทันที (Real Time) จะสง่ผลให้พนักงานลดขั้นตอน

การท างานท่ีไมจ่ าเ ป็น ได้แก ่ขั้นตอนการสง่ขอ้มลูให้กบัฝ่ายการตลาดของแผนก PA และ PM เป็น 

0 นาที เพราะระบบดึงข้อมูลจากฐานข้อมลูแล้ว และยังชว่ยลดระยะเวลาการจดัท ารายงานเพื่ อ

น าเสนอแกผู่้บริหารไดสู้งสุดถึง 150 นาที จากเดิม 180 นาที เหลือเพียง 30 นาที เน่ืองจาก ระบบถูก
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ออกแบบมาให้สามารถแสดงผลในรูปแบบ Dashboard ท่ีงา่ยตอ่การอา่นและวิเคราะห์ขอ้มูลได ้

ดงันั้ น จากการวเิคราะห์ดงักลา่วสามารถลดระยะการท างานจากเ ดิมเวลา 1260 นาที เหลือเพียง 870 

นาที  ดงัตารางท่ี 4.11  

ตารางที ่4.11 การเปรียบเทียบกอ่นและหลงัการใชร้ะบบ 

ที ่ กระบวนการบันทกึข้อมูล  เวลาก่อนใช้ระบบ

(นาท)ี 

เวลาหลังใช้ระบบ

(นาท)ี 

1 พนักงาน PA กรอกขอ้มลูในระบบ Customer 

Requirement 

660 660 

2 พนักงาน PA สง่ขอ้มลูให้กบัฝ่ายการตลาด 120 0 

3 พนักงาน PM กรอกขอ้มลูในระบบ Sale 

Database 

120 120 

4 พนักงาน PM สง่ขอ้มลูให้กบัฝ่ายการตลาด 120 0 

5 ฝ่ายการตลาดกรอกข้อมลูลงใน excel 60 60 

6 ฝ่ายการตลาดจดัท ารายงานเสนอผูบ้ริหาร 180 30 

  รวมเวลาทั้งหมด 1,260 870 

 

 4.1.6 ประเมนิผลและสง่มอบให้กบันักพฒันาระบบ  

เมื่อออกแบบในส่วนของ Back-end และ Front-end เสร็จแล้วน าไปประสานง านก ับ

นักพ ัฒนาระบบในบริษทั เพื่อพฒันาระบบให้สามารถใชง้านได้อยา่งถูกต้องตามความต้องการของ

ผูใ้ชง้าน รวมถึงทดสอบการท างานของระบบ เพื่อให้สามารถน าไปใชง้านไดอ้ยา่งมปีระสิทธิภาพ   

 

  

 

 

 



49 
 

บทท่ี 5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 

5.1  สรุปผลการด าเนินงาน 

จากผลการศึกษาสามารถสรุปผลการด าเนินงานไดด้งัตอ่ไปน้ี  

1. สาเหตุหลักท่ีท าให้คา่ ROAS ของบริษัทฯ ลดลงเ น่ืองจาก แผนกการตลาดมีการติดตาม

ประเมินผลการท าโฆษณาหรือการตลาดออนไลน์ท่ีลา่ช ้า ทั้ง น้ีมเีหตุปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลตอ่

การประเมินค ่า ROAS คือรายได้จากลูกค้าใหมแ่ละ ต้น ทุนการท าโฆ ษณา รวมถึง

กระบวนการตัดสิน ใจซ้ือสินค้าและบริการของลูกค้า ซ่ึ งทฤษฎี  ZMOT ได้กลา่วถึง

พฤติกรรมผู้บริโภคเมือ่ได้รับการกระตุน้เพื่อให้เกดิการรู้จกัและเลือกซ้ือสินคา้และบริการ 

ลูกค้าจะท าการพิจารณาคน้หาขอ้มลูของสินค้าและบริการผา่นทางโลกออนไลน์ การอา่น

รีวิว กอ่นน าไปสู่การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการ ซ่ึงกระบวนการพิจารณาค้นหา

ขอ้มูลของสินคา้ ตรงกบัลกัษณะการด าเนินธุรกจิของบริษัท ลูกคา้จะพิจารณาถึงคุณสมบัติ 

ขอ้ดี ข้อเ สีย ของการบริการ กอ่นท่ีจะตดัสินใจติดตอ่เข้ามาสอบถามกบัทางเจ้าหน้าท่ีของ

บริษทัฯ 

2. สามารถออกแบบระบบประเมนิผลการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ได้ โดยแบง่หน้าท่ี

หลกัของระบบออกเป็นดงัตอ่ไปน้ี  

1) หน้า Summary ซ่ึงแสดงขอ้มลูท่ีส าคญัของระบบ  

2) หน้ากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการและตน้ทุนของแตล่ะกระบวนการจาก

ลูกคา้ท่ีมาจากโฆษณาของ Google  

3) หน้ า  Admin ท่ีให้ ส าหรับผู้ดูแลระบบ คือแผนกการตลาด ตั้งค ่าข้อมูลท่ีใช ้ในการ

ประเมนิผลการลงทุนทางการตลาด  

3. จากการวิเคราะห์การจ าลองการใชง้านระบบ โดยใช ้ขอ้มูลย้อนหลงั เฉล่ีย 12 เดือนของปี 

2560 พบวา่มี 2 กรณี ท่ีสามารถท าให้ อัตราผลตอบแทนการลง ทุน โฆษณาออนไลน์ 

(ROAS) และ ผลตอบแทนทางการตลาด (ROMI) เพิ่มข้ึน (ทั้ง น้ีใช ้สมมติฐานคา่ต้นทุน
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สิน ค้า (Cost of Goods Sold) ร้ อยละ  50 จากรายได้ของ ลูกค้า ให มใ่ น การค าน วณ

ผลตอบแทนทางการตลาด (ROMI)) ไดแ้ก ่  

1) กรณี เพิ่มงบประมาณจากเดิมร้อยละ 20 สง่ผลให้มลูีกค้าใหมเ่พิ่มข้ึนจากเดิม 11 รายเป็น 

13 ราย มรีายไดเ้พิ่มข้ึนเป็น 1,834,933 บาท สง่ผลให้คา่ ROAS สูงข้ึนเป็น 1,297 %  

2) กรณี ใชง้บประมาณเทา่เดิม แตป่รับปรุงคณุภาพโฆษณาท าให้มีคนเขา้ชมเว็บไซต์ของ

บริษทัฯ เพิ่มมากข้ึนร้อยละ 20 สง่ผลให้มีลูกคา้ใหมเ่พิ่มข้ึนจากเดิม 11 ราย เป็น 13 ราย มี

รายไดเ้พิ่มข้ึนเป็น 1,834,933 บาท สง่ผลให้คา่ ROAS สูงข้ึนเป็น 1,297 % และ ROMI เพิ่ม

ข้ึนแป็นร้อยละ 73 หรือคิดเป็นร้อยละ 6.56 จากขอ้มลูเดิม  

4. นอกจากการจ าลองการใช ้งานระบบ พบวา่มีเง่ือนไขหลายปัจจยัท่ีส่งผลตอ่การตัดสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้ เพื่อให้คา่ ROAS และ ROMI สูงข้ึน มดีงัตอ่ไปน้ี  

1) การพฒันาคณุภาพของโฆษณาเพื่อให้มคีนสนใจเขา้มาท่ีเวบ็ไซต์ 

2) การพฒันาเวบ็ไซต์ ให้ขอ้มลูสินคา้และบริการท่ีชดัเจน ใชง้านงา่ยและนา่สนใจ  

3) การพฒันาชอ่งทางการติดตอ่เพื่อให้พร้อมรับกบัความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเขา้มาติดตอ่  

4) การพฒันาความสามารถของพนักงานเพื่อให้เกดิลูกคา้ใหม ่

5) การพัฒนาส่ิงอ านวยความสะดวก เชน่  ห้องรับรอง ข้อมูลสินคา้ ตวัอยา่งสินคา้ เพื่อให้

ลูกคา้สนใจและอยากซ้ือสินคา้และบริการของบริษทัฯ 

5. การใชง้านระบบนั้ นจะชว่ยให้การท างานของแผนกท่ีมสีว่นเกีย่วขอ้งท างานไดอ้ยา่งราบร่ืน 

เกดิประสิทธิภาพในการใช ้เงินจากการลงทุนโฆษณาออนไลน์ทางการตลาดไดอ้ยา่งคุม้คา่ 

และชว่ยให้ลดระยะเวลาการท างานของกระบวนการบัน ทึกข้อมูลของกระบวนการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการของแผนกท่ีเกี่ยวขอ้งได้ถึง 870 นาที หรือคิดเป็นร้อยละ 

31 ดงัภาพท่ี 5.1  
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ภาพท่ี 5.1 การเปรียบเทียบ ลดระยะเวลาการท างานจากกอ่นและหลงัการใชร้ะบบ 

 

5.2 ปัญหาและอุปสรรคจากการด าเนินงาน 

1) วธีิการออกแบบระบบการท างานมีความซับซ้อน เ น่ืองจากมรีะบบท่ีใช ้เพื่อน ามาค านวณ

และแสดงผลรวม 3 ระบบ ซ่ึงแตล่ะระบบมีการท างานและจัดเกบ็ข้อมูลท่ีแตกตา่งกนัไป 

ท าให้ การเ ลือกใช ้ข้อมูลนั้ น ต้องมีการศึกษาอยา่งละเ อียดถ่ีถ้วน ถึงจะท าให้ สามารถ

ออกแบบระบบท่ีมีขอ้มูลถูกตอ้งท่ีสุด  

2) วธีิการออกแบบระบบ ให้มีความใช ้งานงา่ย ซ่ึงการเลือกรูปแบบการแสดงผลของขอ้มลูให้

เกดิประโยชน์สูงสุดนั้น มคีวามซบัซอ้นเล็กน้อย เพราะเป็นการใชง้านเขา้กบัผูใ้ช ้งานให้

ไดม้ากท่ีสุด  

 

5.3 ข้อเสนอแนะจากการด าเนินงาน 

 ระบบท่ีจัดท าข้ึนมาเป็นเพียงการประเมินผลจากการท าโฆษณาผา่นชอ่งทาง Google 

เทา่นั้ น ทั้ง น้ีการท าโฆษณาออนไลน์ของบริษัทฯในปัจจุบันมีทั้งรูปแบบ Facebook, Line@ และ 

Mailchimp ซ่ึงสามารถวิเคราะห์การท างานของการท าโฆษณาแบบตา่งๆ และน ามาพ ัฒนาระบบ

ตอ่ไปได้อีก เพื่อให้การประเมินผลการลงทุนทางการตลาดออนไลน์มปีระสิทธิภาพสูงสุด และ

สามารถน าไปพัฒนาตอ่ยอดให้เป็นรูปแบบจ าลอง (Simulation) การค านวณผลตอบแทนการลงทุน

การตลาดทางออนไลน์ (ROMI) และอัตราการตอบแทนจากการลงทุนโฆษณาออนไลน์ (ROAS) 

เพื่อชว่ยให้บริษทัประเมนิประสิทธิภาพการลงทุนทางการตลาดออนไลน์ได ้และสามารถน าไปเป็น

ตวัชี้วดัเพื่อเป็นแนวทางการด าเนินงานของแผนกท่ีเกีย่วข้องในองค์กรได ้  
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