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Entrepreneurial Mindset

“แนวคดิของผูป้ระกอบการ”



Agenda 

 ความหมายผูป้ระกอบการ

 ลกัษณะความเป็นผูป้ระกอบการ

 Business Model



ค าวา่ “ประกอบการ” เกดิขึน้ตัง้แตศ่ตวรรษที ่13 

มาจากค าในภาษาฝร ัง่เศส คอื entreprendre

หมายถงึ “ลงมอืกระท า” (to do something) 

หรอื “รบัหนา้ที”่ (to undertake) จนกระทัง่ศตวรรษที ่16 

ค าวา่ ผูป้ระกอบการ จงึถกูน ามาใช ้โดยหมายถงึ 

ผูท้ีร่บัผดิชอบด าเนินการในหน่วยธรุกจิ

ความหมาย

ผูป้ระกอบการ



ความหมายผูป้ระกอบการ

Richard Cantillon John Stuart Mill

“ผูป้ระกอบการ” ถูกน ามาใชใ้นทางวชิาการครัง้แรก ประมาณปี 1730  โดยนกัเศรษฐศาสตร์ ทีช่ื่อว่า รชิารด์ คนัทลิลอน
(Richard Cantillon) ซึง่ใหค้วามหมายว่า บุคคลทีย่นิดรีบัความเสีย่งทางการเงนิของหน่วยธรุกจิ ต่อมาในช่วงศตวรรษที่ 18

ผูป้ระกอบการ หมายถงึ บุคคลทีย่นิดรีบัความเสีย่งและรบัผดิชอบในการบรหิารจดัการธุรกจิ



ความหมายประกอบการ และ ผูป้ระกอบการ

ผูป้ระกอบการ (Entrepreneur)

เป็นแนวคดิทีเ่กดิขึน้มาเป็นเวลาหลายศตวรรษ 

คนกลุม่นีเ้ป็นกลุม่คนทีม่บีทบาทส าคญัใน

ระบบเศรษฐกจิ เน่ืองจาก เป็นผูท้ีใ่ชท้กัษะ

ความคดิรเิร ิม่สรา้งสรรค ์การคาดการณค์วาม

ตอ้งการของตลาดและท าใหเ้กดิผลติภณัฑ ์

ใหม่ ๆ ขึน้ในระบบเศรษฐกจิ ท าใหเ้ศรษฐกจิมี

การพฒันากา้วหนา้ ซ ึง่ผูป้ระกอบการทีป่ระสบ

ความส าเรจ็ก็จะไดร้บัรางวลัเป็นก าไรทางธรุกจิ 

ขณะทีผู่ป้ระกอบการทีล่ม้เหลวก็จะขาดทนุและ

หายไปจากระบบในทีส่ดุ

การประกอบการ หมายถงึ  

การด าเนินการเพือ่ตอบสนองความ

ตอ้งการของสงัคม   ซ ึง่ความตอ้งการของ

สงัคมนีอ้าจจะเป็นเร ือ่งสนิคา้และบรกิาร 

(ภาคธรุกจิ)การแกปั้ญหาสงัคม (ภาค

ประชากจิ) หรอื การใหบ้รกิารประชาชนที่

ดขีึน้ (ภาครฐักจิ) เป็นตน้ ซ ึง่การจะบรรลุ

เป้าหมายทีต่อ้งการน้ันตอ้งมกีารวางแผน 

ระดมทรพัยากรจากแหลง่ตา่ง ๆ และ

บรหิารจดัการเพือ่ใหก้จิการทีท่ าน้ัน 

มเีสถยีรภาพและมั่นคงยัง่ยนืได ้

ศ.ดร.เกรยีงศกัดิ ์ เจรญิวงศศ์กัดิ ์
นักวชิาการอาวุโส มหาวทิยาลยัฮารว์ารด์
ประธานสถาบนัอนาคตศกึษาเพื่อการพฒันา (IFD)



Ivan A. Sandjaja

(Director of Ciputra Incubator & Accelerator, Managing Director of GEN Indonesia)

“ทกุคนสามารถเป็นผูป้ระกอบการไดโ้ดยไม่จ าเป็นตอ้งมธีรุกจิ 

แตจ่ าเป็นตอ้งม ีEntrepreneurial mindset”

แนวความคดิของผูป้ระกอบการ คอื “การเป็นผูท้ีม่คีวามชอบในการแกไ้ขปัญหาตา่งๆ และมคีวามกลา้ในการคดิคน้และสรา้งสรรค ์

‘innovation’ (นวตักรรม) ซ ึง่นวตักรรมน้ันมคีวามสามารถในการสรา้งรายไดแ้ละตอ่ยอดเป็นธรุกจิได”้

ผูป้ระกอบการ เลอืกทีจ่ะมองหาปัญหา สรา้งนวตักรรมขึน้มาแกไ้ขปัญหา และยอมรบัความเสีย่งทีจ่ะมปัีญหาเกดิขึน้ตามมาได ้การลด

ตน้ทุนหรอืการเพิม่รายไดใ้นมุมมองของผูป้ระกอบการน้ันเป็นเพยีงขัน้ตอนๆหน่ึงทีค่วรไดร้บัการแกไ้ข 



Trends Want Customer Target

0301 02

โอกาส แก้ปัญหา ตลาด
ท่ีใหญ่



SIX CHARACTERISTICS OF THE ENTREPRENEURIAL MINDSET

Turning ideas into action

Seeing and creating opportunities

Leading the way

Using resources smartly

Managing risk  

Collaborating to create shared value



Megatrend 1: Shifting economic power

Megatrend 2: Resource scarcity

Megatrend 3: Technological breakthrough

Megatrend 4: Social change

Megatrend 5: Rapid Urbanisation

Seeing and creating opportunities



6 Mega trends กบัเศรษฐกจิไทย

1.สงัคมผูส้งูอายุ (Aged society)

2.ความเป็นเมอืง (Urbanization)

3.ความเป็นปัจเจกบุคคล (Individuality)

4.เทคโนโลยนีวตักรรม (Innovation Technology)

5.การเปลีย่นขัว้ทางการเมอืงและเศรษฐกจิ (Politic and Economic change)

6.การเปลีย่นแปลงสภาพอากาศ (Climate change)

โดย จริฐั เจนพึง่พร, พชัรพร ลพีพิฒัน์ไพบลูย์ และ รจุา อดศิรกาญจน์ : ธนาคารแหง่ประเทศไทย

Seeing and creating opportunities



Seeing and creating opportunities

ทดลองท า (เพือ่พสิจูน์)

มคีวามอยากรูอ้ยากเหน็ (การแกปั้ญหา)

ตอ้งคดินอกกรอบ (ความคดิสรา้งสรรค)์

01

02

03

Design Thinking



Turning ideas into action

Reseach Development

R&D



—SOMEONE FAMOUS

วโร เพง็สวสัดิ ์ : 2554



Products 
Gumshoe = ขยะหมากฝรัง่นนัยาง = ขยะบรเิวณรมิทะเล SEEFUN = แปรงสฟัีนไมไ้ผ่



Leadership and delegation employee engagement

developing an entrepreneurial 

mindset in others
removing barriers to entrepreneurial 

approaches

Leading the way



Using resources smartly

Culture of Innovation

Technology

Incentive and  Reward



Managing risk  

Learning from failureChanging from a risk averse culture Anticipating and overcoming likely barriers





Collaborating to create shared value

Creating economic 

Evidence of impact

Engaging with business 

and industry

Social and cultural value

CB

Building internal and 

external networks



ผูป้ระกอบการทีค่น้พบปัญหาและแกไ้ขปัญหา

โดยใช ้Business Model



โมเดลธรุกจิ (Business Model) หมายถงึ 

วธิกีารทีอ่งคก์รคดิคน้ขึน้มาเพือ่ประยกุตใ์ช ้

ทรพัยากรขององคก์รอย่างเต็มที ่อนัจะ

กอ่ใหเ้กดิผลก าไรสงูสดุและเพิม่มูลคา่ของ

สนิคา้และบรกิาร

Business Models



Business Model Canvas



ล ำดบัท่ี 1 และ 2 Business Model Canvas
ลูกคำ้ และ คุณค่ำ 

1 ลกูคา้2 คณุคา่ 
สินคา้/บรกิาร





ปัญหา

หนัก
ใหญ่
ยาว

ลูกค้า

SAM
ส่วนแบ่งการตลาด

SOM
ส่วนแบ่งการตลาดท่ี

ตอ้งการ



Problem 

MEGA Trend เช่น 
ปัญหาความอ้วน
ปัญหาการจราจรตดิขัด
ปัญหาพลังงาน
ปัญหาขยะ

ควรเลือกมาเพยีง 1 ปัญหา
ทีม่คีวามจ าเป็นเร่งด่วนและส าคัญ ต้องได้รับการแก้ไขโดยเร็ว 



ประเภทการประกอบธุรกิจ



1 ลกูคา้วงกวา้ง เนน้ตลาดกวา้ง จะไมแ่บง่ลกูคา้ออกเป็นกลุม่ต่างๆ เนน้ลกูคา้กลุม่ใหญ่เพียงกลุม่เดียว
2 ลกูคา้วงแคบ เนน้ตลาดวงแคบ กลุม่ลกูคา้เจาะจงเป็นพิเศษ 
3 ลกูคา้แบง่กลุม่ กลุม่ตลาดตามตอ้งการและปัญหาที่ต่างกนัเลก็นอ้ยปัญหาใกลเ้คียงกนัแต่ไมเ่หมือนกนัเสียทีเดียว
4 ลกูคา้หลากหลาย ตอ้งการกลุม่ลกูคา้ 2 กลุม่ท่ีไมเ่ก่ียวขอ้งกนัและมคีวามตอ้งการและปัญหาที่แตกต่างกนัอย่างสิ นนเิิง
5 ลกูคา้หลายดา้น ตอ้งการลกูคา้มากกว่า 2 กลุม่ แตกต่างกนัแตอ้งพึ่งพากนั 

ประเภทของลกูคา้



Customer Persona
การเป็นตวัแทนกลุม่ลกูคา้ในอดุมคติ

ระบใุห้ชดัเจนว่าลกูค้ามีลกัษณะอย่างไร
• เพศ
• อายุ
• อาชีพ
• รายได้
• Lifestyle (วิถีการใช้ชีวิต)
• รสนิยม
ฯลฯ



Customer Persona
กำรเป็นตวัแทนกลุ่มลูกคำ้ในอุดมคติ

• เพศ  ชาย และ หญิง
• อายุ  50 ปีขึน้ไป
• อาชพี  รับราชการ และ ธุรกิจส่วนตัว
• รายได้  50,000 บาทขึน้ไป
• Lifestyle  ออกก าลังกาย กินอาหารทีบ่ ารุงร่างกาย 
• ชอบท่องเทีย่วธรรมชาต ิชอบใช้ผลิตภณัฑท์ีม่าจาก

ธรรมชาติ



ลกูคา้ คณุคา่ สนิคา้ 
หรอื บรกิาร

ล ำดบัท่ี 2 คุณค่ำ (Unique Value Proposition)

คณุคา่ สินคา้
- ความแปลกใหม ่
- ประสิทธิภาพ
- ตอ้งสนองความตอ้งการเฉพาะ
- เปรยีบเทียบกบัคูแ่ข่งขนั





ดร.อมฤต สมพงษ์

ลกูคา้ คณุคา่ สินคา้ 
หรอื บรกิาร

ล ำดบัท่ี 3  ช่องทำง (Channel)

3ิ่องทาง

ิ่องทางการสื่อสาร การกระจายสนิคา้หรอืบรกิาร และิ่องทางการขาย  จดุสมัผสักบัลกูคา้ต่อประสบการณท่ี์ลกูคา้ไดร้บั 



ประเภทของช่องทาง ระยะของช่องทาง
ของ

บรษัิทเอง ทางตรง พนกังานขาย 1 การรบัรู ้
เราสรา้งการรบัรู ้
เก่ียวกบัสนิคา้และ
บรกิารของเรา
อยา่งไร

2 การประเมิน
เราิ่วยลกูคา้ประเมิน
การเสนอคณุคา่ของ
เราอยา่งไร

3 การซื นอ
เราเปิดโอกาสให้
ลกูคา้ซื นอสนิคา้
และบรกิารท่ี
ตอ้งการอยา่งไร

4 การสง่มอบ
เราสง่มอบการ
เสนอคณุคา่ไปสู่
ลกูคา้อยา่งไร

5 หลงัการขาย
กเราใหบ้รกิารหลงั
การขายแก่ลกูคา้
อยา่งไร เว็บไซด์

ทางออ้ม รา้นของบรษัิท

ของ
บรษัิทพนัธมิตร

รา้นของพนัธมิตร

รา้นคา้สง่ 

ล ำดบัท่ี 3  ช่องทำง (Channel)



กำรตลำดดว้ยเน้ือหำ (Content Marketing)

การตลาดท่ีน าเสนอเนือ้หาท่ีนา่สนใจมาใหก้ลุม่เปา้หมาย

6 ปจัจยัทีท่  ำใหส้นิคำ้ เป็นกระแส
S = Social Currency  ควำมตอ้งกำรเป็นทีย่อมรบัของสงัคม
T = Triggers                 สรำ้งกำรจดจ ำท ำใหจ้ ำสนิคำ้ได ้
E = Emotional             กระตุน้อำรมณ์
P = Public                      สำธำรณชน
P = Practical Value    ก่อใหเ้กดิประโยชน์
S = Stories                    ท ำใหเ้ป็นเรื่องทีเ่นื้อหำสำระ



ดร.อมฤต สมพงษ์

ลกูคา้ คณุคา่ สินคา้ 
หรอื บรกิาร

ล ำดบัท่ี 4  ควำมสมัพนัธ์กบัลูกคำ้  (Customer Relationship)

ิ่องทาง

รูปแบบความสมัพนัธท่ี์บรษัิทสรา้งขึ นนกบัลกูคา้แตล่ะกลุม่ให้ิ ดัเจน ตันงแต่ความสมัพนัธส์่วนตวัไปจนึึงแบบอตัิโนมตัิ 

4 
ความสัมพนัธ์
กับลูกค้า 



การบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้
(Customer Relationship Management : CRM)

ลกัษณะรูปแบบความสมัพนัธก์บัลกูคา้ เิ่น 
1 ความิ่วยเหลือเป็นการสว่นตวั มีพนกังานใหบ้รกิารเพ่ือใหค้วามิ่วยเหลือ
2 ความิ่วยเหลือเป็นการสว่นตวัแบบพิเศษ มีพนกังานใหบ้รกิารเพ่ือใหค้วามิ่วยเหลือแตล่ะรายโดยเฉพาะ
3 การบรกิารตวัเอง 
4 การใหบ้รกิารอตัโนมตัิ
5. ตอบสนองความคาดหวงัของลกูคา้ใหไ้ด้ (Customer Expectation)

6. เปิดชอ่งทางการสือ่สารส าหรบัลกูคา้ (Communications)

7. พฒันาทกัษะพนกังาน (Training) การสรา้งประสบการณ์ดีๆ ใหก้บัลกูคา้ตอ้งเกดิจากทมีงานทีม่คีุณภาพ



5 กระแสรายได้ 

ลกูคา้ คณุคา่ สินคา้ 
หรอื บรกิาร

ล ำดบัท่ี 5  กระแสรำยได ้(Revenue Stream)

ิ่องทาง

เงินท่ีบรษิัทไดร้บัจากลกูคา้แตล่ะกลุม่  

ความสัมพนัธ์
กับลูกค้า 



รูปแบบกระแสรายได้

1 การขายสินค้า
2 การคิดค่าการใช้งาน
3 การคดิค่าสมาชิก
4 การใหย้มื / การใช้เช่า / การใหเ้ช่าซือ้
5 การขายลิขสิทธิ์
6 การเป็นนายหน้า
7 การโฆษณา  ตัง้แบบคงที ่หรือ ตัง้แบบผันแปร 



ตวัอยำ่ง Revenue Stream

Facebook ไมเ่ก็บค่าใิจ้่ายจากผูใ้ิ ้แต่สรา้งรายไดจ้ากผูท่ี้มาลงโฆษณา 
และค่าธรรมเนียมจากการิ าระเงินบนแอพลเิคิั่นต่างๆ

Low Cost Airlines  ค่าตั๋วโดยสาร และค่าบรกิารอ่ืนๆ เิ่น ค่าน นาหนกัสมัภาระ ค่าอาหาร-เครื่องด่ืม

ธุรกิจท่องเทีย่ว รายไดจ้ากการน าเที่ยว และรายไดส้ว่นก าไรจากสนิคา้ในเสน้ทางท่องเที่ยว 

Application ใิฟ้ร ี(Freemium) เก็บคา่บรกิาร (Premium)



ดร.อมฤต สมพงษ์

6  
ทรัพยำกรหลกั

กระแสรายได้ 

ลกูคา้ คณุคา่ สินคา้ 
หรอื บรกิาร

ล ำดบัท่ี 6  ทรัพยำกรหลกั  (Key Resource)

ิ่องทาง

ทรพัยากรท่ีส าคญัท่ีสดุในการท าใหโ้มเดลธุรกิจประสบความส าเรจ็  

ความสัมพันธ์
กับลูกค้า 



ทรพัยากรหลกั

 วตัึสุิ่งของ เิ่น โรงงาน เครือ่งจกัร 
 ภมูิปัญญา เิ่น ตราสนิคา้ เคลด็ลบัทางการคา้ สิทธิบตัร ลิขสทิธ์ิ 

พนัธมิตราทางการคา้ 
 บคุลากร 

 เงินทนุ



ทรัพยำกรหลกั

7  
กิจกรรม
หลกั

กระแสรายได้ 

ลกูคา้ คณุคา่ สินคา้ 
หรอื บรกิาร

ล ำดบัท่ี 7  กิจกรรมหลกั  (Key Resource)

ิ่องทาง

สิ่งท่ีบรษัิทตอ้งท าเพื่อใหโ้มเดลธุรกิจของบรษัิทประสบความส าเรจ็

ความสัมพันธ์
กับลูกค้า 



กิจกรรมหลกั แบง่เป็นประเภทตา่งๆ ดงันี น

1 การผลติ เก่ียวขอ้งกบัการออกแบบ การสรา้ง และการสง่มอบสนิคา้
2 การแกปั้ญหา คือ การคิดคน้ทางออกใหม่ๆ  ส  าหรบัแกปั้ญหาใหล้กูคา้ 
เิ่น การใหค้  าปรกึษา โรงพยาบาล 

3 ระบบ หรอื เครอืข่าย เิ่น เครอืข่าย เว็บไซด ์ซอฟตแ์วร ์ 



ดร.อมฤต สมพงษ์

ทรัพยำกรหลกั

8  
พนัธมิตร

กิจกรรมหลกั

กระแสรายได้ 

ลกูคา้ คณุคา่ สินคา้ 
หรอื บรกิาร

ล ำดบัท่ี 8  พนัธมิตร  (Key Partners)

ิ่องทาง

คูค่า้และพนัธมิตรท าใหโ้มเดลธุรกิจเกิดผลสงูสดุ ลดความเสี่ยง และครอบครองทรพัยากรต่าง ๆ 

ความสัมพนัธ์
กับลูกค้า 



พนัธมิตร แบง่ออกได ้เป็น 4 ประเภท

1 พนัธมิตรเิิงกลยทุธร์ะหวา่งบรษัิทท่ีไมไ่ดเ้ป็นคูแ่ข่งกนั
2 การรว่มมือเฉพาะกิจ ซึง่เป็นพนัธมิตรเิิงกลยทุธร์ะหวา่งบรษัิทท่ีเป็นคูแ่ข่งขนักนั
3 การรว่มทนุเพ่ือพฒันาธุรกิจใหม่
4 ความสมัพนัธแ์บบผูซื้ นอ-ซพัพลายเออรเ์พ่ือรบัประกนัวา่จะไมข่าดแคลนวตัึดุิบ 



ทรัพยำกรหลกั

พนัธมิตร

กิจกรรมหลกั

กระแสรายได้ 9  โครงสร้ำงตน้ทุน

ลกูคา้ คณุคา่ สินคา้ 
หรอื บรกิาร

ล ำดบัท่ี 9  โครงสร้ำงตน้ทุน  ( Cost Structure )

ิ่องทาง

ตน้ทนุทันงหมดท่ีเกิดขึ นนในการด าเนินกิจการตามโมเดลธุรกิจ

ความสัมพนัธ์
กับลูกค้า 



ต้นทุน (Cost) หมายถึง เงินสดหรือรายการเทียบเท่า
เงินสดท่ีได้จ่ายไปเพ่ือให้ได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการ

 ตน้ทุนการผลติ (Manufacturing Cost)

1.วตัถุดบิทางตรง (Direct Material)

2.แรงงานทางตรง (Direct Labor)

3.คา่ใชจ้า่ยในการผลติ (Manufacturing Overhead)



Manufacturing  Costs
(ต้นทุนการผลิตสินค้า)

XX,XXX  บาท Manufacturing Overhead

(คา่ใชจ้า่ยในการผลติ)

Material (วตัถุดบิ)

Labor (คา่แรงงาน)

Assets

สินทรพัย์
DM+DL+OH



Manufacturing  Costs
(ต้นทนุการผลิตสินค้า)

ขาย (Sold)

งบก าไรขาดทุน

Costs of Goods Sold

ตน้ทุนขาย

ราคาขาย = ต้นทุนขาย + ก าไร



ประมาณการผลการด าเนินงาน

ยอดขาย (จ านวนหน่วย X ราคาขายต่อหน่วย) XXX   บาท

หกั ตน้ทุนขาย (จ านวนหน่วย X ตน้ทุนขายต่อหน่วย)    XXX บาท

หกั คา่ใชจ้า่ยขายและบรหิาร XXX   บาท

ก าไรสทุธิ (ขาดทุนสทุธ)ิ                                         XXX   บาท

งบก าไรขาดทุน



การวิเคราะหก์ารลงทนุ
1. Payback Period 

(ระยะเวลาคืนทุน)

เงินลงทนุ
ก าไรสทุธิ
ก าไรสทุธิ

1

2ปีที่
ปีที่

ก าไรสทุธิ
ก าไรสทุธิ
ก าไรสทุธิ

3ปีที่
4ปีที่
5ปีที่

Payback Period 

เงนิลงทุน
ก าไรสทุธิ

Payback Period 



การวิเคราะหก์ารลงทนุ
2. Break-Even Point Analysis 

(การวิเคราะหจ์ดุคุ้มทุน)

ตน้ทุนคงที่ (เงนิลงทุน)

ราคาขายต่อหน่วย – ตน้ทุนผนัแปรสนิคา้ต่อหน่วย

จ านวนเงนิจะเปลีย่นแปลงตามจ านวนการผลติ



Key Metric

1. Vanity Metric ออกแนว หลอกๆ ตวัเองนิดนงึ ดแูลว้สบายใจ เิ่น ยอด download , 
ยอด pageview , registered members ซึง่ึา้มองดีๆ จะเห็นว่าบางครันง Vanity
Metric ไม่ใิ่ตวัเลขท่ีเราใิว้ดัผลไดจ้รงิเสมอไป เน่ืองจาก
- ยอดดาวนโ์หลด ไม่ใิ่ยอด คนท่ี Register 
- ยอดคน Register อาจจะไม่ใิ่ยอดคนใิง้านจรงิ 
- ยอดคนใิง้านจรงิ อาจจะใิไ้ม่ใิ่ Active Users เป็นตน้
2. Actionable Metric เป็นตวัิี นวดัท่ีใิใ้นการด าเนินงาน เิ่น คณุภาพ Content , 
เวลาท่ีลกูคา้ใิง้านเว็บไซต ์, จ  านวนลกูคา้ท่ีกลบัมาใิง้านซ นา และอ่ืนๆ
3. Financial Metric ตวัิี นวดัทางการเงิน ยอดขาย ก าไร คณุผไท ผดงุึ่ิน, ผูก่้อตันง BUILK



Key Metric

"Unit Economic Metrics" สิ่งท่ีเราจะดมูี 4 ตวัคือ
1. Average Revenue Per Customer รายไดเ้ฉลี่ยต่อลกูคา้ 1 คน
2. Customer Acquisition Cost (CAC) คิดตน้ทนุการไดล้กูคา้มาต่อ 1 คน จรงิๆ อาจจะมีตน้ทนุใหก้ารโฆษณา 
ประิาสมัพนัธ ์ท า Content ต่างๆ เพ่ือใหไ้ด ้prospect customer (เิ่น คน Register / Download 
App) จนสดุทา้ย เหลือรอดมาเป็น actual customer ท่ียอมจ่ายเงินซื นอสนิคา้ ใิบ้รกิารเราจรงิๆ 
3. Monthly Recurring Revenue (MRR) รายไดเ้ฉลี่ยต่อลกูคา้ 1 คน ใน 1 เดือน เิ่น อาจจะมีคนจ่าย
ค่าบรกิารรายปี 12 เดือน เราน ารายไดท่ี้ลกูคา้จ่ายค่ารายปี / 12 เดือน = MRR 
4. Churn จดุที่ลกูคา้เลกิใิบ้รกิารเรา



Q&A 



Thank you for your attention


