
 

 

 “การใช้ประโยชน์จากโปรแกรมคอมพิวเตอร์ในร้านกาแฟ” 
 

การน าโปรแกรมจัดการร้านกาแฟ FR Coffee Mini มาใช้เพื่อน าเสนอประโยชน์ที่จะได้เมื่อใช้โปรแกรมเพื่อบริหาร

จัดการร้าน โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเด็นหลักคือ  

 

1. การจัดการ 

 1.1 วิธีรับค าสั่งและรับช าระเงิน เพื่อความสะดวกรวดเร็วและประหยัด 

 1.2 คุมสต็อค อย่างมีประสิทธิภาพไม่ให้ของขาดหรือเกิน 

 1.3 ป้องกันทุจริตหรือผิดพลาด 

2. การท าก าไร  

 2.1 วิเคราะห์รายได้ ให้เข้าใจว่าควรปรับปรุงในส่วนใดให้มีก าไรมากขึ้น 

 2.2 โปรโมชั่น เพื่อเสริมให้เกิดรายได้เพิ่มและวัดผลว่าโปรโมชั่นที่มีดีพอหรือยัง 

 2.3 ออกสินค้าใหม่  

 2.4 ประชาสัมพันธ์และรายได้เสริม ด้วยจอโฆษณา (แบบ 7-11) 

 

 
 

1. การจัดการ  

 1.1 วิธีรับค าสั่งและรับช าระเงิน  

วิธีที่คุณเลือกจะมีผลกับการจัดการร้าน ความรวดเร็วในการท างาน และโอกาสที่ท าให้ คิดเงินผิดได้ (หรือทุจริต) 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ทางเลือก 

A. สั่งและช าระเงินที่เคาเตอร์ก่อนรับ(หรือเสริฟ) (Counter Service) 

 เป็นวิธีที่ช่วยลดต้นทุนการจัดการได้อย่างดี เพราะใช้คนน้อยลง (ไม่จ าเป็นต้องมีพนักงานเสริฟ มีแต่พนักงานที่

คอยรับออร์เดอร์ที่เคาเตอร์เท่านั้น) เมื่อท าเครื่องด่ืมและอาหารเสร็จก็ส่งให้ลูกค้าที่เคาเตอร์ได้เลย บริการแบบนี้เรียกว่า 

Counter Service ซึ่งเป็นวิธีแบบเดียวกับร้านอาหาร Fast Food และร้านกาแฟที่เป็นเครือข่ายส่วนใหญ่ใช้ 

 นอกนั้นยังเป็นวิธีที่ท าให้ลูกค้ายืนรอสั่งที่เคาเตอร์ได้เห็นสิ่งต่างๆที่ทางร้านน าเสนอได้ที่เคาเตอร์ เช่น ของว่าง

ทานกับเครื่องด่ืม, โปรโมชั่น, กิจกรรมต่างๆ (จึงใช้ได้ดีกับจอโฆษณาของทางร้าน) 

 และทางร้านไม่จ าเป็นต้องรู้ว่าลูกค้าแต่ละรายไปนั่งที่โต๊ะไหน 

 

B. สั่งอาหารและรอรับอาหารท่ีเคาเตอร์ก่อนแล้วจึงช าระเงิน 

 ร้านที่มีขนาดเล็กหรือ (kiosk) จ านวนมากใช้วิธีนี้ แต่ถ้าเป็นร้านที่มีลูกค้าจ านวนมากมาใช้บริาการพร้อมๆกัน 

ลูกค้าทุกคนต้องรอนานกว่าจะได้สั่ง ยิ่งถ้าไปต่อคิวจากคนที่สั่งมากๆ จนบางคนรอไม่ไหวก็มี 

 มองผิวเผินแล้ววิธีนี้ไม่ต่างจากวิธีแรก แต่ความเป็นจริงแล้วต่างกันมาก โดยเฉพาะเมื่อมองในมุมของลูกค้าที่รอคิว 

เพราะวิธีนี้มีข้อเสียที่ต้องรอคิวนานกว่าจะได้สั่ง แต่วิธีแรกรอคิวไม่นานก็ได้สั่งแล้ว (ถึงแม้คนจะเยอะ หลังสั่งแล้วไปนั่งรอก็

ได้ สักพักค่อยกลับมารับของที่สั่งไว้) 

 

C. สั่งที่โต๊ะ,รอรับเสริฟ,และเรียกช าระเงินเมื่อทานเสร็จ 

 เป็นวิธีที่เน้นเรื่องการบริการให้กับลูกค้า แต่เป็นวิธีที่ใช้จ านวนพนักงานมากกว่า เหมาะกับร้านอาหารที่มีบริการ

เต็มรูปแบบมากกว่าร้านกาแฟ และเพราะใช้พนักงานมากกว่า จึงท าให้ค่าใช้จ่ายของร้านสูงกว่าด้วย 

 

 1.2 คุมสต็อค 

ตรวจนับสต็อคเพื่อดูว่าใช้วัตถุดิบไปในปริมาณที่เหมาะสมหรือไม่ (มีของเสียหรือสูญหายเกินควร หรือมีทุจริต

หรือไม่) 

วัตถุดิบที่ควรตรวจสอบมากที่สุดคือ “เมล็ดกาแฟ”, “แก้วกาแฟ” เพราะเป็นวัตถุดิบหลักที่แปรผัน ตามยอดขาย 

และหากตรวจสอบไขว้กันจะช่วยป้องกันทุจริตหรือผิดพลาดได้ดีขึ้น 

ทางเลือก 

A. ผูกสูตร แล้วตรวจนับเทียบกับสูตรท่ีผูกไว้ 

 วิธีนี้จะเสียเวลาเฉพาะตอนเริ่มต้นแต่คุ้มค่า เพราะจะช่วยค านวณให้ว่าถ้าวันนี้ขายกาแฟประเภท 

ใดแล้วจะใช้วัตถุดิบอะไรเท่าไหร่บ้าง เราเพียงเรียกดูรายงานเพื่อตรวจนับเท่านั้น ซึ่งถ้ายอดคลาดเคลื่อน 

เพียงเล็กน้อยก็รับได้ แต่ถ้าคลาดเคลื่อนกันมากก็ควรเข้าไปดูแลให้เข้มงวดมากขึ้น 

B. บันทึกการเบิกและตรวจนับสต็อค 

 ถึงแม้ไม่ผูกสูตรวัตถุดิบไว้ก็ยังสามารถตรวจสอบสต็อคได้ โดยควบคุมที่ยอดการรับเข้า และเรียกดูรายงานว่ามี

ประวัติเป็นอย่างไร หรือถ้าบันทึกการเบิกใช้ด้วยระบบก็จะช่วยบอกได้ว่า ถึงจุดที่ควรซื้อวัตถุดิบรายการใดเพิ่มแล้วบ้าง 

  



 

 

1.3 ป้องกันทุจริตหรือผิดพลาด 

 ไม่ว่าจะมีระบบหรือไม่ก็ตาม ความกังวลว่า “เอ๊ะ พนักงานฉันโกงฉันอยู่หรือเปล่า?” จะอยู่ในความคิดของคนเป็น

เจ้าของร้านอยู่ตลอดเวลา แค่คิดว่าโกงวันละแก้วสองแก้วก็อาจต้องสูญเงินไปวันละเป็นร้อยแล้ว เดือนนึงก็หลายพันบาทได้ 

 ลองมาดูกันว่าพนักงานจะทุจริตหรือผิดพลาดได้อย่างไรบ้าง และจะป้องกันได้อย่างไร 

เรื่องทุจริตหรือผิดพลาด วิธีป้องกัน 

1. ขายและรับเงินแล้วไม่บันทึก - ติดป้าย “กรุณารับใบเสร็จทุกครั้ง” 
- ด้วยวิธี A ถ้ายังไม่ได้ช าระเงินจะไม่ได้ของ 

2. คิดเงินผิด บวกเลขผิด - ระบบตั้งราคาไว้เพียงเลือกรายการ และบวกเลขให้ทันที 

3. ลืมคิดเงินบางรายการหรือทั้งหมด (ไม่ว่าตั้งใจ
หรือไม่ก็ตาม) 

- ด้วยวิธี A ช าระเงินก่อนเสมอ 
- ด้วยวิธี C มีใบเรียกเก็บเงินเพื่อตรวจสอบก่อน 

4. ลืมให้ส่วนลด - แสดงยอดและส่วนลดที่หน้าจอ ลูกค้าก็เห็น และลูกค้าจะทวง
สิทธิ์เองถ้าไม่เห็นส่วนลด 

5. รับช าระเงินเต็มแล้วมาให้ส่วนลดทีหลัง - ตรวจได้จากรายงานสิ้นวัน  

6. รับช าระเงินแล้วมายกเลิกรายการหลังลูกค้าไป - ตรวจได้จากรายงานสิ้นวัน ว่ามีการยกเลิกใบเสร็จหรือเปล่า  

7. เสริฟอาหารซ้ า (เกินที่สั่ง) - ตรวจจากหน้า Checker หรือ ใบสั่ง 

8. ไม่น าเสนอโปรโมชั่นให้ลูกค้าทราบ - จอแสดงโฆษณา (พร้อมแสดงยอดเงิน) 

9. เอาเมล็ดกาแฟจากข้างนอกมาชงให้ลูกค้า - ลูกค้าไม่ได้ใบเสร็จจะรู้ทันทีว่าพนักงานโกง 
- ตรวจนับวัตถุดิบอื่นที่ใช้ร่วมกัน 

10. ขายแล้วเอาแก้ว(พลาสติก)ไปล้างกลับมา ขาย
ใหม่ 

- ตรวจพบได้จากรายงานการใช้เมล็ดกาแฟ 

11. ขายแล้วไม่บันทึกรายการขาย (แต่ใช้เมล็ด
กาแฟไป) 

- ตรวจจากรายงานสต็อค 

12. แอบเอาของในร้านไปท าอาหารหรือเครื่องด่ืม 
กินเอง, เอากลับบ้าน, หรือให้เพื่อน 

- ตรวจจากรายงานสต็อค 

13. ท าเสียหรือท าผิดรายการจากที่ลูกค้าสั่ง - ตรวจจากรายงานสต็อคและรายงานสิ้นวัน 

* สิ่งเหล่านี้ไม่สามารถจัดการได้ด้วยเครื่องบันทึกเงินสด แต่โปรแกรมคอมพิวเตอร์ท าได้ดีกว่า 

 

 

 



 

 

2. การท าก าไร  

 2.1 วิเคราะห์รายได้  

โปรแกรม FR Coffee mini มีรายงานที่ใช้เพื่อวิเคราะห์รายได้ ดังนี้ 

1. สรุปสิ้นวัน (พิมพ์จากพรินเตอร์ที่พิมพ์ใบเสร็จ เพื่อสรุปสิ่งที่เกิดขึ้นทั้งวันและส่งมอบเงิน) 

2. สรุปยอดขาย (เทียบรายได้รายเดือนว่ามีพัฒนาการอย่างไร และช่วงเวลาใดของวันขายดี) 

3. สต็อค (ติดตามความเคลื่อนไหวของวัตถุดิบ และช่วยคาดว่าเหลือพออีกก่ีวัน) 

4. วิเคราะห์รายการขาย (วิเคราะห์ยอดขายแยกตามรายการและหมวดหมู่) 

5. วิเคราะห์ส่วนลด (ใช้ติดตามโปรโมชั่นว่ามีประสิทธิภาพเพียงใด) 

6. ก าไรขาดทุน (วัดผลสัมฤทธิ์ของร้านกาแฟว่าก าไรขาดทุนแต่ละเดือนเท่าไหร่) 

 

สิ่งที่เจ้าของร้านกาแฟควรรู้ในการวิเคราะห์รายได้ของร้านคือ 

- ยอดรายได้ในแต่ละวัน (เทียบกับค่าเฉลี่ย) 

- ช่วงชั่วโมงไหนขายดีที่สุด 

- กาแฟรายการไหนขายได้ก่ีแก้วและก่ีเปอร์เซนต์ต่อวัน เป็นกาแฟร้อน เย็น หรือป่ันจ านวนเท่าไหร่ และขายได้ใน

ขนาดแก้วแบบไหน 

- จ านวนใบเสร็จต่อวัน 

- ยอดรายได้ต่อใบเสร็จ 

- นอกจากกาแฟแล้วลูกค้าซื้ออาหารหมวดอื่นหรือไม่และเท่าไหร่ 

- ส่วนลดที่มีลูกค้าใช้ส่วนลดไหนมากน้อยเพียงใด (เปรียบเทียบกัน) 

 

เมื่อรู้แล้วก็น าไปปรับปรุง เพื่อให้ได้ก าไรมากยิ่งขึ้น เช่น 

- เพิ่มโปรโมชั่นเพื่อดึงดูดให้เพิ่มจ านวนลูกค้าและจ านวนใบเสร็จต่อวัน 

- ควรปรับเปลี่ยนเวลาเปิดปิดร้านหรือไม่ 

- ถ้าช่วงเวลาใดช่วงเวลาหนึ่งขายได้ดีเป็นพิเศษ ควรจะเพิ่มโปรโมชั่นในช่วงนั้น หรือช่วงที่ขายไม่ดีอย่างไร (เช่น 

ขายดีในช่วงเช้า แต่ขายได้เฉพาะกาแฟ ก็น่าจะจัดโปรโมชั่นกาแฟ+อาหาร เฉพาะช่วงเช้าในราคาพิเศษ ให้ได้รายได้ต่อ

ใบเสร็จสูงขึ้น) 

- จะจัดเตรียมของใช้ให้เหมาะสมกับยอดขายอย่างไร เช่น ถ้าคนจ านวนมากด่ืมกาแฟร้อน ก็ควรมีถ้วยกาแฟร้อน

ในจ านวนที่เหมาะสมเพียงพอ 

- จ านวนใบเสร็จบ่งบอกถึงจ านวนลูกค้าต่อวัน ถ้าน้อยก็ต้องเร่งประชาสัมพันธ์นอกร้านมากขึ้น ถ้ามากแล้วก็ต้อง

ส่งเสริมให้ลูกค้าใช้จ่ายมากยิ่งขึ้น 

- เรียนรู้ว่าโปรโมชั่นแบบไหนเป็นที่ต้องการจากลูกค้าจะได้น ากลับมาใช้ใหม่ได้อีก 

- ขายโฆษณาที่จอโฆษณาให้กับคนที่อยากเข้าถึงลูกค้าของร้านกาแฟ เช่น เดือนละ 2,000 บาท (เช่น โฆษณา

ของหมู่บ้านหรือคอนโดในบริเวณใกล้เคียง หรือ บริษัทที่อยากขายของให้กับลูกค้ากลุ่มนี้) 



 

 

 2.2 โปรโมชั่น 

ตัวอย่างโปรโมชั่นที่น่าสนใจ และเลือกน าไปใช้เพื่อกระตุ้นยอดขาย หรือสร้างความประทับ ใจกับลูกค้าขาประจ า 

และดึงดูดให้ลูกค้าใหม่กลายเป็นลูกค้าประจ าได้ ดังนี้ 

โปรโมชั่น แนวทางและประโยชน์ 

1. ฟรี 1 แก้วหรือลด 50 บาท เมื่อซื้อครบ 10 

แก้ว 

- ท าเพื่อให้ลูกค้าสะสมแต้มและได้เกิดความต้อง การซื้อบ่อยๆ (นิยมใช้
กันมาก) 

2. ทุกวันพุธ ลด 5 บาท - ใช้กับบางรายการที่ยอดขายไม่ดีลดราคาเพื่อให้ ลูกค้าเกิดความสนใจ

หรือเพิ่มยอดในวันที่ขายไม่ดี 

3. กาแฟ+อาหาร ลด 10 บาท (Set Menu) - ใช้กับช่วงเวลาที่ขายได้ดีเฉพาะกาแฟ เพื่อเพิ่มยอดใช้จ่ายต่อใบเสร็จ

ให้สูงขึ้น 

4. Bring Your Own Mug (วันกิจกรรมพิเศษ) - ให้ลูกค้าเอาแก้วมาเอง ให้เซริฟกาแฟฟรี (เฉพาะวันนั้นๆ)  

- สร้างความประทับใจและไว้ประชาสัมพันธ์ 

5. แก้วที่สองลดครึ่งราคา - ดึงดูดให้พาเพื่อนมาด้วย (ได้ลูกค้าใหม่) 

- เหมาะกับช่วงเวลาที่ขายไม่ค่อยดี 

6. Fill up 50% - ลด 50 % เมื่อลูกค้าน าแก้วใบเดิมมาเติม ลดต้นทุนแก้ว หลอด ฝ่าโดม 

7. TRIVAL TUESDAY - เมื่อลูกค้าซื้อกาแฟสองแก้ว จะได้มีสิทธิจับฉลาก เป็นค าถามขึ้นมา 

แล้วให้ตอบค าถาม 

ถ้าตอบถูกจะได้สิทธิลดราคากาแฟ 50 % 1 แก้ว ส าหรับครั้งต่อไป 

8. Hump Day WEDNESDAY - เครื่องด่ืมแก้วใหญ่ทุกชนิดลดราคาคงเหลือใน ราคาแก้วเล็ก 

9. Super Saturday - ให้ลูกค้าส่งนามบัตรส าหรับชิงโชค ฟรี กาแฟ 1 แก้ว ส าหรับสัปดาห์

ต่อไป 

10. แบบสอบถามความพึงพอใจ - ให้ลูกค้าบอกความพึงพอใจ แล้วให้กรอกชื่อ, เบอร์โทร, อีเมล์ ไว้จับ

ฉลากรางวัล (และได้ข้อมูลลูกค้าไว้ใช้แจ้งข่าวสารภายหลัง) 

  

 

 

 



 

 

2.3 ออกสินค้าใหม่ 

ทั้งก่อนและหลังออกสินค้าใหม่ เจ้าของร้านย่อมต้องอยากรู้ว่ารายการอาหารหรือเครื่องด่ืมใหม่ รายการนั้นขายได้

หรือเปล่า และขายดีแค่ไหน เพื่อเป็นการน าเสนอสิ่งใหม่ๆ ให้กับลูกค้าประจ า และบางรายการก็อาจจ าหน่ายเฉพาะ

ช่วงเวลา เช่น หน้าร้อนมีอาหารและเครื่องด่ืมที่ท าจากมะม่วง 

 นอกนั้นยังใช้หน้าจอโฆษณาเพื่อน าเสนอรายการนั้นๆ ได้อีกด้วย โดยลดการพึ่งพาความขยัน ของพนักงานลง 

ไม่เช่นนั้นเราจะไม่รู้เลยว่า ลูกน้องในร้านคอยพูดแนะน ารายการใหม่ๆ ให้ลูกค้าหรือไม่ 

 2.4 ประชาสัมพันธ์และรายได้เสริม 

ด้วยจอแสดงผลโฆษณา ที่แสดงทั้งยอดเงินและรายการที่ต้องช าระและเงินทอน และยังแสดง ข้อความโฆษณาได้

ด้วย โดยแสดงเป็นภาพและข้อความพร้อมการเคลื่อนไหวอย่างง่าย จึงท าให้สามารถ ประชาสัมพันธ์สิ่งต่างๆ ได้ เช่น 

 - กรุณาเรียกรับใบเสร็จทุกครั้งที่ช าระเงิน, เชิญชวนให้ลูกค้าสมัครสมาชิก 

 - ภาพกาแฟรายการแนะน า, ภาพบรรยากาศหรือมุมที่สวยงามของร้านกาแฟ 

 - ภาพอาหาร, ราคา, และรายละเอียด เช่น ไอศกรีม ราคาเท่าไหร่ มีรสชาติอะไรบ้าง 

 - โปรโมชั่นที่ก าลังใช้ในขณะนั้น, ค าขอบคุณลูกค้าที่มาใช้บริการ 

 - จุดเด่นอื่นๆของร้าน เช่น แหล่งที่มาของเมล็ดกาแฟ 

 และยังใช้จอโฆษณานี้เพื่อขายโฆษณาสร้างรายได้เพิ่มได้ เช่น เดือนละ 2,000 บาทต่อชิ้น ถ้าขายได้เดือนละ 2 

ชิ้น จะได้ 4,000 บาทต่อเดือนหรือ เป็นรายได้เสริมอีกปีละ 48,000 บาทเลยทีเดียว 

ปกติเจ้าของร้านมักลังเลว่าจะใช้โปรแกรมหรือเครื่องบันทึกเงินสด จึงขอเปรียบเทียบ ดังนี้ 

คุณสมบัติ ระบบซอฟท์แวร์ เครื่องบันทึกเงินสด 

1. ราคาขาย ต่ ากว่า 1 หมื่นบาท ต่ ากว่า 1 หมื่นบาท 

2. รับช าระเงินและออกใบเสร็จ ได ้ ได ้

3. ล้ินชักเก็บเงิน ได ้ ได ้

4. ควบคุมสต็อค ได ้ ไม่ได้ 

5. สรุปอย่างย่อสิ้นวัน ได ้ ได ้

6. รายงานวิเคราะห์ยอดขาย, รายได้, ก าไร ได ้ ไม่ได้ 

7. จอแสดงผลโฆษณาประชาสัมพันธ ์ ได ้ ไม่ได้ 

8. ช่วยป้องกันทุจริต ได ้ ไม่ได้ 

9. ช่วยตีกรอบการท างานให้เป็นระบบ ได ้ ไม่ได้ 

10. ช่วยชี้แนะแนวทางสร้างรายได้เพิ่ม ได ้ ไม่ได้ 

 

อ่านเพิ่มหรือดูวิดีโอตัวอย่างที่ http://www.fr-asia.com/frcoffeemini หรือ http://facebook.com/frcoffeemini  

http://www.fr-asia.com/frcoffeemini
http://facebook.com/frcoffeemini

