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แผนธุรกิจในมุมมองเจ้าของกิจการ
เว็บไซต์ T · สังเคราะห์จากรายงานที่ 1–4 · ณ 30 สิงหาคม 2026

คำถามที่รายงานนี้ตอบ

หากเป็นเจ้าของเว็บไซต์นี้ จะวางแผนธุรกิจอย่างไร รายงานฉบับนี้สังเคราะห์ข้อค้นพบจากรายงานที่ 1–4 เป็นแผนปฏิบัติ

ที่มีลำดับความสำคัญชัดเจน ชื่อเว็บไซต์ ชื่อพนักงาน และชื่อค่ายเกมถูกแทนด้วยนามสมมุติ

1. ประเมินสถานการณ์อย่างตรงไปตรงมา

นี่ไม่ใช่ธุรกิจที่กำลังเติบโต แต่เป็นธุรกิจขนาดเล็กที่มีฐานลูกค้ากระจุกตัวสูง พร้อมรายชื่อสมาชิกจำนวนมากที่ไม่มีมูลค่า

ตัวชี้วัด ค่าปัจจุบัน การประเมิน

ยอดฝากต่อเดือน 309,635 เล็ก แต่ฟื้นตัวจากจุดต่ำสุดแล้ว

กำไรเงินสดต่อเดือน 81,991 เป็นบวก แต่เคยติดลบเมื่อเดือนที่แล้ว

ลูกค้าที่ยังจ่ายเงิน 188 ราย ความเสี่ยงกระจุกตัวขั้นวิกฤต

สมาชิกที่ไม่เคยจ่ายเงิน 105,873 ราย ต้นทุนจม ไม่ใช่สินทรัพย์

ส่วนต่างกำไรจากเกม 4.90% ต่ำกว่าเว็บอื่นในเครือที่ 7–9%

คุณภาพงานบริการลูกค้า ดีที่สุดในเครือ สินทรัพย์ที่ยังใช้ไม่เต็มที่

จุดแข็ง

ทีมบริการลูกค้าทำงานได้ดีเยี่ยมและมีกำลังเหลือ ตอบภายใน 19 วินาทีตลอด 24 ชั่วโมง ปล่อยหลุดเพียง 0.5% ต่ำที่สุด

ในเครือ ไม่พบการใช้คำไม่เหมาะสมเลยใน 90 วัน ปริมาณงานเฉลี่ยไม่ถึง 3 บทสนทนาต่อคนต่อวัน

ลูกค้าที่เหลืออยู่มีความภักดีสูงมาก ฝากเงินเฉลี่ย 38.8 ครั้ง มูลค่าสะสมเฉลี่ย 5,572 บาท สูงกว่ากลุ่มที่หายไป 3.2 เท่า

มีเกมหนึ่งที่ทำกำไรได้ดีจริง ค่าย 2 ให้ส่วนต่างกำไร 19.75% และมีผู้เล่นมากที่สุด 443 ราย คิดเป็น 78% ของกำไร

จากเกมทั้งหมด

ยังมีคนเดินเข้ามาเอง 633 รายต่อเดือนโดยไม่ต้องลงทุนโฆษณา

จุดอ่อน

รายได้ทั้งหมดพึ่งพาลูกค้า 188 ราย การเสียลูกค้ารายใหญ่ไม่กี่รายทำให้ทั้งเดือนขาดทุนได้ ดังที่เกิดขึ้นจริงในเดือน

กรกฎาคม

ยอดเดิมพันส่วนใหญ่ไหลไปยังเกมที่แทบไม่ทำกำไร คาสิโนสดมียอดเดิมพัน 2.50 ล้านบาท แต่สร้างกำไรเพียง 30,696

บาท คิดเป็น 1.23%

อัตราแปลงจากสมาชิกเป็นลูกค้าต่ำมาก เพียง 4.1% และในรอบ 30 วันมีคนเข้าเว็บ 633 ราย แต่จ่ายเงินเพียง 186

ราย

ไม่มีข้อมูลว่าลูกค้าหายไปเพราะอะไร ระบบไม่ได้บันทึกเหตุผลการติดต่อหรือการเลิกใช้บริการ
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2. ข้อสรุปเชิงกลยุทธ์

หลักคิดของแผนนี้

อย่าเพิ่งหาลูกค้าใหม่ จนกว่าจะทำเงินจากคนที่มีอยู่แล้วได้ดีกว่านี้

ประวัติเป็นบทเรียนชัดเจน การเร่งหาสมาชิก 87,908 รายเมื่อปลายปี 2025 เหลือลูกค้าที่จ่ายเงินจริงในวันนี้เพียง 188 ราย

คิดเป็นอัตราแปลงระยะยาว 0.2% การทำซ้ำวิธีเดิมจะได้ผลลัพธ์เดิม

ทุกโอกาสที่มีผลตอบแทนสูงที่สุดในขณะนี้ อยู่ที่การใช้ประโยชน์จากสิ่งที่มีอยู่แล้ว ทั้งยอดเดิมพันที่ไหลผิดที่ ผู้เข้าเว็บที่ไม่จ่าย

ลูกค้าเก่าที่ยังติดต่อได้ และทีมงานที่มีกำลังเหลือ

3. ลำดับความสำคัญ เรียงตามผลตอบแทนต่อความพยายาม

ลำดับ สิ่งที่ทำ ผลที่คาดหวัง ต้นทุน ระยะเวลา

1 ย้ายยอดเดิมพันจากคาสิโนสดไปสล็อต +92,000 / 90 วัน ต่ำ 2–4 สัปดาห์

2 ขยับส่วนต่างกำไรจาก 4.90% เป็น 7% กำไรเกม +40% ต่ำ 1–2 เดือน

3 แปลงผู้เข้าเว็บที่ไม่ฝากเงิน 447 ราย/เดือน ยังประเมินไม่ได้ ปานกลาง 1–3 เดือน

4 ดึงลูกค้าเก่ากลับ 407 รายที่ติดต่อได้ ยอดฝาก +9–16% ต่ำ 1–2 เดือน

5 ป้องกันลูกค้าปัจจุบัน 188 รายไม่ให้หลุด รักษาฐานรายได้ ต่ำ ต่อเนื่อง

6 หาลูกค้าใหม่ด้วยเกณฑ์คุณภาพใหม่ ขึ้นกับผลข้อ 1–5 สูง หลังเดือนที่ 6

4. แผนปฏิบัติ 3 ระยะ

ระยะที่ 1 — 90 วันแรก: ทำเงินจากสิ่งที่มีอยู่

เป้าหมาย เพิ่มกำไรเงินสดต่อเดือนจาก 82,000 เป็น 120,000 บาท โดยไม่หาลูกค้าใหม่

สิ่งที่ทำ

ปรับหน้าเว็บและโปรโมชั่นให้ผลักผู้เล่นไปยังค่าย 2 ซึ่งให้ส่วนต่างกำไร 19.75%

ทบทวนค่าย 3 และค่าย 7 ที่มีส่วนต่างกำไรติดลบ ตัดสินใจว่าจะเก็บไว้เพื่อความหลากหลายหรือถอดออก

ทดสอบขยับส่วนต่างกำไรทีละน้อย พร้อมวัดผลกระทบต่อยอดฝากทุกสัปดาห์

เริ่มสอบถามลูกค้ากลุ่มที่เพิ่งหายไป 194 ราย เพื่อหาสาเหตุที่แท้จริง

ตั้งการแจ้งเตือนเมื่อลูกค้าที่ยังใช้งานหยุดฝากเงินเกิน 14 วัน

จุดตรวจสอบ หากส่วนต่างกำไรรวมไม่ขยับขึ้นถึง 6% ภายใน 90 วัน ต้องทบทวนว่าการปรับสัดส่วนเกมทำได้จริงหรือไม่ ก่อนลงทุนเพิ่ม
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ระยะที่ 2 — เดือนที่ 4–6: ขยายฐานลูกค้าที่จ่ายเงิน

เป้าหมาย เพิ่มลูกค้าที่จ่ายเงินจาก 188 เป็น 300 ราย

สิ่งที่ทำ

ขยายผลแคมเปญดึงลูกค้ากลับที่พิสูจน์แล้วในระยะที่ 1 ไปยังกลุ่มที่เหลือ

แก้จุดติดขัดที่ทำให้ผู้เข้าเว็บ 447 รายต่อเดือนไม่ฝากเงิน ตามสาเหตุที่ค้นพบ

เพิ่มการบันทึกหมวดหมู่เหตุผลการติดต่อ เพื่อให้แก้ปัญหาที่ต้นเหตุได้

มอบหมายงานเชิงรุกให้ทีมบริการลูกค้าที่มีกำลังเหลือ

จุดตรวจสอบ หากจำนวนลูกค้าที่จ่ายเงินไม่ถึง 250 ราย แสดงว่าปัญหาอยู่ที่ตัวผลิตภัณฑ์ ไม่ใช่การตลาด ต้องทบทวนก่อนไประยะที่ 3

ระยะที่ 3 — เดือนที่ 7–12: ลงทุนหาลูกค้าใหม่ เมื่อพิสูจน์ความคุ้มค่าแล้ว

เป้าหมาย เพิ่มลูกค้าที่จ่ายเงินเป็น 400 ราย และกำไรเงินสด 168,000 บาทต่อเดือน

เงื่อนไขก่อนเริ่ม ต้องผ่านจุดตรวจสอบของระยะที่ 1 และ 2 ทั้งสองข้อ หากยังทำเงินจากลูกค้าที่มีอยู่ไม่ได้ การเติมลูกค้าใหม่เข้าไปจะรั่วออก

เหมือนเดิม

เกณฑ์วัดผลใหม่ เลิกวัดที่จำนวนสมาชิก เปลี่ยนเป็น จำนวนผู้ที่ยังฝากเงินอยู่หลังผ่านไป 90 วัน และต้นทุนต่อผู้ฝากเงินหนึ่งราย เกณฑ์เดิมคือ

สิ่งที่ทำให้ได้สมาชิก 87,908 รายที่ไม่สร้างรายได้

5. เป้าหมายตัวเลข 12 เดือน

ตัวชี้วัด ปัจจุบัน เดือนที่ 3 เดือนที่ 6 เดือนที่ 12

ลูกค้าที่จ่ายเงินต่อเดือน 188 220 300 400

ยอดฝากต่อเดือน 309,635 360,000 460,000 600,000

ส่วนต่างกำไรจากเกม 4.90% 6.0% 7.0% 7.5%

อัตรากำไรเงินสด 21.8% 24% 26% 28%

กำไรเงินสดต่อเดือน 81,991 86,000 120,000 168,000

เป้าหมายนี้คือกรอบสำหรับการวางแผนและติดตามผล ไม่ใช่การพยากรณ์ที่รับประกันได้ ตั้งอยู่บนสมมติฐานว่าการปรับสัดส่วนเกมและการดึงลูกค้า

กลับได้ผลตามที่ประเมินไว้ในรายงานที่ 3 และ 4
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6. ความเสี่ยงที่ต้องจับตา

ความเสี่ยง ระดับ แนวทางรับมือ

รายได้พึ่งพาลูกค้า 188 ราย สูงมาก เร่งขยายฐานเป็นเป้าหมายอันดับแรก ตั้งการแจ้งเตือนรายบุคคล

กำไร 78% มาจากเกมค่ายเดียว สูง หาค่ายเกมสำรองที่มีส่วนต่างกำไรใกล้เคียง ก่อนเกิดปัญหา

ปรับส่วนต่างกำไรแล้วลูกค้าหนี ปานกลาง
ขยับทีละน้อยและวัดผลรายสัปดาห์ มีข้อมูลจากเว็บอื่นในเครือว่าเกิน 25% ทำให้

ยอดฝากหดตัวเร็ว

ยอดถอนก้อนใหญ่ทำให้ขาดทุน

รายเดือน
ปานกลาง เกิดขึ้นแล้วในเดือนกรกฎาคม ควรมีเงินสำรองสภาพคล่องรองรับ

ข้อมูลแชทถูกลบทุก 90 วัน ต่ำ สำรองข้อมูลสรุปไว้ก่อนถูกลบ เพื่อวิเคราะห์แนวโน้มระยะยาว

7. สิ่งที่จะไม่ทำ

การตัดสินใจว่าจะไม่ทำอะไร สำคัญไม่น้อยกว่าการตัดสินใจว่าจะทำอะไร

ไม่เร่งหาสมาชิกแบบเดิม วิธีเดิมได้สมาชิก 87,908 ราย เหลือลูกค้าจริง 188 ราย

ไม่ทุ่มทรัพยากรกับสมาชิก 105,873 รายที่ไม่เคยจ่ายเงิน และไม่ตามกลุ่มที่หายขาดเกิน 180 วัน ซึ่งมีมูลค่ามัธยฐาน

เพียง 100 บาทและติดต่อได้ 25.4%

ไม่เพิ่มคนในทีมบริการลูกค้า ทีมมีกำลังเหลือมาก ควรมอบหมายงานเชิงรุกแทน

ไม่ลด RTP ลงแรงเพื่อเร่งกำไรระยะสั้น มีข้อมูลจากเว็บอื่นในเครือแสดงว่า เว็บที่ตั้งส่วนต่างกำไรสูงถึง 28% มียอดฝาก

หดตัว 71% ภายในหนึ่งเดือน

ไม่ตั้งตัวชี้วัดทีมบริการที่เวลาตอบเฉลี่ย เพราะไม่สัมพันธ์กับการรักษาลูกค้า ควรวัดที่จำนวนบทสนทนาที่หลุดแทน

8. สามสิ่งที่ต้องตัดสินใจก่อนเริ่ม

ยอมรับได้หรือไม่ว่านี่คือธุรกิจขนาดเล็ก กำไรเงินสดต่อเดือนราว 82,000 บาท หากเป้าหมายคือการเติบโตแบบก้าว

กระโดด แผนนี้ตอบโจทย์ไม่ได้ และควรพิจารณาว่าเว็บนี้คุ้มค่าที่จะลงทุนต่อหรือไม่ เมื่อเทียบกับเว็บอื่นในเครือที่มีฐานใหญ่

กว่า

พร้อมทดสอบส่วนต่างกำไรอย่างมีวินัยหรือไม่ ต้องขยับทีละน้อยและยอมหยุดเมื่อข้อมูลบอกว่าเกินพอดี ไม่ใช่ปรับครั้งเดียว

แล้วรอดูผลสิ้นเดือน

จะลงทุนกับระบบเก็บข้อมูลหรือไม่ ปัจจุบันไม่ทราบว่าลูกค้าหายไปเพราะอะไร ไม่มีการบันทึกเหตุผลการติดต่อ และข้อความ

เกือบครึ่งไม่ระบุผู้ส่ง หากไม่แก้จุดนี้ การตัดสินใจในอนาคตจะยังคงอาศัยการคาดเดา

ข้อจำกัดของแผนนี้

ตัวเลขเป้าหมายเป็นกรอบวางแผน ไม่ใช่การพยากรณ์ ตั้งอยู่บนสมมติฐานที่ระบุไว้ในรายงานที่ 3 และ 4

ไม่ได้หักต้นทุนดำเนินงาน ค่าการตลาด เงินเดือน และค่าธรรมเนียมระบบ ตัวเลขกำไรเงินสดจึงไม่ใช่กำไรสุทธิทางบัญชี

ไม่ได้ประเมินสภาพการแข่งขันในตลาด ต้นทุนการหาลูกค้าที่แท้จริง หรือปัจจัยด้านกฎหมายและการกำกับดูแล

วิเคราะห์จากข้อมูลภายในระบบเท่านั้น ไม่มีข้อมูลจากการสัมภาษณ์ลูกค้าหรือทีมงาน
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สมมติฐานเรื่องการย้ายยอดเดิมพันระหว่างประเภทเกม ยังไม่ได้ทดสอบจริงว่าผู้เล่นจะย้ายตามหรือไม่

การปิดข้อมูลระบุตัวตน: ชื่อเว็บไซต์ ชื่อพนักงาน และชื่อค่ายเกมถูกแทนด้วยนามสมมุติ โดยลำดับไม่สอดคล้องกับลำดับใด ๆ ที่สืบย้อนได้ ตัวเลข

ทางการเงินและสถิติทั้งหมดเป็นค่าจริง

รายงานที่ 5 จากชุด 5 ฉบับ · สังเคราะห์จากรายงานที่ 1–4 · ข้อมูล ณ 30 สิงหาคม 2026

• 

หน้า 5 / 5 เอกสารเผยแพร่ · ปิดชื่อเว็บไซต์และชื่อพนักงาน
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