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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 4 ประการ คือ เพ่ือได้รูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่
ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่  เพ่ือได้หลักสูตรอบรมการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่
ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ เพ่ือเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของผู้ที่เข้ารับการอบรมการ
ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ก่อนอบรม และหลังอบรม เพ่ือได้ 
Business Canvas ธุรกิจด้านดิจิทัล  

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษาและรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ ได้จ าแนกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม
นักศึกษาที่สนใจเป็นผู้ประกอบการ และกลุ่มผู้ประกอบการ และผู้ประกอบการรายใหม่ด้ านดิจิทัล 
จ านวน 50 คน การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
      ผลการวิจัย พบว่า   
 1) ผลการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ ผลการวิจัยสรุปได้
ดังนี้ ความเป็นมาของธุรกิจ รูปแบบการด าเนินงานธุรกิจ รูปแบบการรับงาน/การเข้าถึงลูกค้า รูปแบบ
การบริหารจัดการ กลุ่มลูกค้า กลยุทธ์ในการด าเนินงาน การวิเคราะห์ปัญหาอุปสรรค การได้เปรียบ
เชิงแข่งขัน ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการท าก าไร 
 2) ผลวิเคราะห์ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญที่มีต่อรูปแบบการประยุกต์ใช้
เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ทั้งหมด 2 ด้าน พบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ระดับมาก
ทุกด้าน โดยด้านความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวคิดที่สังเคราะห์ขึ้นอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.26 
และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.36  
 3) ผลการพัฒนาหลักสูตรอบรม การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจ
เกิดใหม่ หลักสูตรอบรม เนื้อหาประกอบด้วย แนวคิดธุรกิจ ไม่น้อยกว่า 3 ชั่วโมง การประกอบการ
ธุรกิจไม่น้อยกว่า 15 ชั่วโมง การวิเคราะห์และการวางแผนธุรกิจไม่น้อยกว่า 12 ชั่วโมง  
 4) ผลเปรียบเทียบเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของผู้ที่เข้ารับการอบรมการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่
ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ก่อนอบรม และหลังอบรม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 
 5) ม ีBusiness Canvas จ านวน 5 ธุรกิจ  
 
ค าส าคัญ : ธุรกิจเกิดใหม่, เทคโนโลยี 
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Abstract 
This research has 4 objectives: to get the technology application model for 

entrepreneurs to develop emerging businesses. To get a training course on applying 
technology to entrepreneurs to develop emerging businesses To compare the 
achievement of those who received training in applying technology to entrepreneurs 
to develop new businesses before training and after training for business Canvas 
digital business. The sample group used to study and collect data in this research 
was classified into 2 groups, namely, student groups interested in becoming 
entrepreneurs. And entrepreneurs And 50 new digital entrepreneurs. Data analysis is 
mean and standard deviation. 

1) The results of applying technology to entrepreneurs to develop emerging 
businesses Research results can be summarized as follows: Business history Business 
operation model The form of work / customer access Management style of customer 
groups, operational strategies Analysis of obstacles Competitive advantage Economic 
value And profitability 

2) Analysis of the results of expert found that the average level is very high in 
all aspects. By the opinions about the synthesized concepts at a high level an 
average of 4.26 and a standard deviation of 0.36 

3) Results of the training course development Application of technology to 
entrepreneurs to develop new business, training courses, content consisting of 
business concepts of not less than 3 hours, business operations of not less than 15 
hours, business analysis and planning of not less than 12 hours 

4) The comparison results to develop new business The post-test scores were 
higher than before at the statistical significance level of .01. 

5) There are 5 Business Canvas. 

Key Word : Business Canvas, Technology 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำ และควำมส ำคัญของปัญหำ 

ตามที่รัฐบาลได้ก าหนดให้การสร้างผู้ประกอบการเริ่มต้น (Startup) เป็นยุทธศาสตร์สาคัญใน
การขับเคลื่อนประเทศตามวิสัยทัศน์ประเทศไทย 4.0 ที่มีเป้าหมายในการปรับเปลี่ยนโครงสร้าง
เศรษฐกิจสู่ “เศรษฐกิจที่ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม” และแผนพัฒนาเศรษฐกิจ และสังคมแห่งชาติ 
ฉบับที่ 11 ปัจจัยแวดล้อมและความสามารถในการแข่งขันปัจจุบันของไทย โดยสถาบันการจัดอันดับ
ความสามารถในการแข่งขันทางเศรษฐกิจที่ส าคัญของโลกทั้งสถาบันการจัดการนานาชาติและการ
ประชุมเวทีเศรษฐกิจโลก (World Economic Forum : WEF) มีข้อสรุปตรงกันว่า ประเทศไทยยังมี
ความอ่อนแอด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี  โดยตัวชี้วัดหลักด้านการลงทุนในการวิจัยและ
พัฒนาการลงทุน ในโครงสร้างพ้ืนฐานวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี จ านวนบุคลากรทางการวิจัยและ
พัฒนา จ านวนสิทธิบัตรและการคุ้มครองทรัพย์สินทางปัญญา ยังเป็นข้อจ ากัดต่อการน าองค์ความรู้
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีมาใช้สนับสนุนการเพ่ิมศักยภาพการแข่งขันของประเทศโดยรวม 
นอกจากนี้หน่วยงานต่างๆ ภายใต้ระบบวิจัยของไทยยังขาดการบูรณาการในการท างานระหว่างกัน 
รวมทั้งขาดกลไกที่มีประสิทธิภาพในการสร้างความเชื่อมโยงการวิจัยระหว่างภาครัฐ ภาคเอกชน 
ชุมชน และการจัดการความเสี่ยง ตลอดจนการจัดสรรผลประโยชน์ที่เกิดจากการวิจัยและพัฒนา    
ในเชิงพาณิชย์ยังไม่ชัดเจนจึงควรมีการสนับสนุนรูปแบบและสื่อการเรียนการสอน สร้างความตระหนัก
ของประชาชนให้เรียนรู้ คิด และท าอย่างเป็นวิทยาศาสตร์ เปิดโอกาสให้เข้าถึงข้อมูลและองค์ความรู้
ด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีได้อย่างทั่วถึง (รุจเรขา วิทยาวุฒิกุล : 2554) ดังนั้น การวางรากฐาน
คนให้มีประสิทธิภาพ มีความรู้ความสามารถด้านการใช้เทคโนโลยี เพ่ือที่จะเป็นผู้มีความสามารถใน
การแข่งขันทางเศรษฐกิจในระดับโลกต่อไป จึงเป็นวาระเร่งด่วนในการพัฒนาประเทศ 

จากนโยบายของรัฐบาล “ประเทศไทย 4.0” ที่ต้องการขับเคลื่อนระบบเศรษฐกิจของ
ประเทศไทยไปสู่เศรษฐกิจที่มีการสร้างมูลค่าสูง ใช้ความคิดสร้างสรรค์หรือนวัตกรรมขับเคลื่อน
เศรษฐกิจของประเทศไทย (Creative/Innovation Driven Economy) เพ่ือให้ประเทศไทยหลุดพ้น
จากการเป็นประเทศรายได้ปานกลาง และก้าวสู่ระบบเศรษฐกิจใหม่ที่ “ท าน้อย ได้มาก” โดยมุ่งเน้น
ไปที่การพัฒนาเศรษฐกิจที่ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม เทคโนโลยี และความคิดสร้างสรรค์ ท าให้เกิดการ
พัฒนาและส่งเสริมการผลิตสินค้าและบริการในรูปแบบใหม่ หรือ เกิดอาชีพใหม่ที่ไม่เคยมีมาก่อนที่มี
การน าความคิดสร้างสรรค์ ดิจิทัลเทคโนโลยี หรือนวัตกรรมสมัยใหม่มาใช้สร้างมูลค่าสูงทางเศรษฐกิจ 
ซึ่งจะเป็นแนวทางในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทยในอนาคต 

ระบบเศรษฐกิจใหม่นั้นมุ่งให้ความส าคัญในการสร้างมูลค่าจากสินค้าและบริการ ด้วยการใช้
ความคิดสร้างสรรค์และประยุกต์ใช้ดิจิทัลเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้าด้วยกัน เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของตลาดที่เฉพาะเจาะจงมากข้ึน ท าให้เกิดธุรกิจรูปแบบใหม่ ๆ ขึ้นตลอดเวลาจากเหตุผล และความ
จ าเป็นดังกล่าวมีเป้าหมายพัฒนาทักษะเชิงลึกในการเป็นผู้ประกอบการในยุคเศรษฐกิจดิจิทัล 
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1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 
 1.2.1  เพ่ือได้รูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 
 1.2.2  เพ่ือได้หลักสูตรอบรมการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิด
ใหม ่
 1.2.3 เพ่ือเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของผู้ที่ เข้ารับการอบรมการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่
ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ก่อนอบรม และหลังอบรม  
 1.2.4  เพ่ือได้ Business Canvas ธุรกจิด้านดิจิทัล  
 
1.3 สมมติฐำนกำรวิจัย 
 1.3.1  รูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ในอยู่ใน
ระดับมาก 
 1.3.2 ได้หลักสูตรอบรมการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 
 1.3.3 ผลสัมฤทธิ์ของผู้เข้ารับการอบรมหลักสูตร การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่
การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่หลังอบรมสูงกว่าอย่างมีนัยส าคัญที่ 0.01 
 1.3.4  ได้  Business Canvas ธุรกิจด้านดิจิทัล อย่างน้อย 5 ธุรกิจ  ในการประยุกต์ ใช้
เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 
 
1.4 ระเบียบวิธีวิจัย 
         1.4.1  ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 
  พ้ืนที่การวิจัย ได้แก่ กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
 1.4.2  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  1.4.2.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ นักศึกษาที่สนใจเป็นผู้ประกอบการ 
ผู้ประกอบการ และผู้ประกอบการรายใหม่ด้านดิจิทัล  
  1.4.2.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษาและรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ ได้จ าแนกเป็น 2 
กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มนักศึกษาที่สนใจเป็นผู้ประกอบการ และกลุ่มผู้ประกอบการ และผู้ประกอบการราย
ใหม่ด้านดิจิทัล จ านวน 50 คน 
    1.4.1 ขอบเขตด้านการด าเนินการ 
         - วิเคราะห์ผู้ประกอบการและจัดท าหลักสูตรการจัดอบรมผู้ประกอบการให้เหมาะสม
กับผู้เข้าร่วมโครงการ โดยมีเนื้อหาประกอบด้วย (1) รูปแบบการด าเนินธุรกิจ (2) รูปแบบการ
ให้บริการและการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (3) รูปแบบการบริหารจัดการ กลยุทธ์ในการด าเนินงาน 
การวิเคราะห์สภาพการณ์ทางธุรกิจและการวางแผนธุรกิจปัญหาอุปสรรค  SWOT และ (4) การ
ได้เปรียบเชิงแข่งขัน ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการท าก าไร และการวิเคราะห์
และวางแผนธุรกิจให้เหมาะสมกับกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการคัดเลือกเข้าร่วมโครงการ  
         - รับสมัครผู้ประกอบการ ได้แก่ นักศึกษาที่สนใจเป็นผู้ประกอบการ ผู้ประกอบการและ
ผู้ประกอบการรายใหม่ด้านดิจิทัล  
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         - วิเคราะห์ศักยภาพ และความต้องการ สามารถพัฒนาต่อยอดและยกระดับได้ และ
คัดเลือกร้อยละ 10 ของผู้เข้ารับการอบรมเข้าร่วมโครงการระยะที่ 2 ต่อไป  
 1.4.3 เครื่องมือ 
  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ประกอบด้วย 
  1.4.3.1  แบบสัมภาษณ์ข้อมูลผู้ประกอบการ 

    เป็นเครื่องมือที่ใช้ส าหรับเกบบข้อมูลปฐมภูมิ (สัมภาษณ์เชิงลึก) ซึ่งเป็น
เครื่องมือหนึ่งที่ใช้วัดความคิดเหบนต่าง ๆ ของผู้ประกอบการหรือกิจการ โดยมีเนื้อหาที่หรือประเดบนที่
เกี่ยวข้องกับการสัมภาษณ์ ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

 ส่วนที่ 1  ส่วนของข้อมูลทั่วไป ประกอบด้วย  
- เพศ 
- อายุ  
- การศึกษา 

 ส่วนที่ 2  บทสัมภาษณ์ที่เกี่ยวกับเรื่องที่ศึกษา ประกอบด้วย 
- รูปแบบการด าเนินธุรกิจ  
- แรงบันดาลใจในการประกอบธุรกิจ  
- จ านวนผู้ติดตาม 
- จ านวนผู้กด LIKE ,VIEW 
- แนวคิดสร้างสรรค์ส าหรับน ามาใช้ในการก่อตั้งหรือขยายธุรกิจ ที่ก่อให้เกิด

มูลค่าเพ่ิมสูง  
- การน า Digital Platform หรือเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อ

ธุรกิจที่แตกต่าง และโดดเด่นกว่ารูปแบบธุรกิจทั่วไป  
- ระดับความรู้พ้ืนฐานด้านเทคโนโลยี 
- ที่ปรึกษาทางด้านการเงิน / เงินทุน / หุ้นส่วน 

 ส่วนที่ 3  ข้อมูลเชิงกลยุทธ์ 
- การเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคของแต่ละสาขาธุรกิจ 
- แนวทางในการพัฒนาต่อยอดธุรกิจ 
- ปัจจัยจ าเป็นที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาและส่งเสริมต่อวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อมในแต่ละสาขาธุรกิจ 
- ปัญหา/อุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจของแต่ละสาขาธุรกิจ 
- สิ่งที่ผู้ประกอบการต้องการให้หน่วยงานภาครัฐช่วยเหลือ 

  1.4.3.2  แบบประเมินรูปแบบการประยุกต์ ใช้ เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่       
การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 
   1.4.3.3  แบบทดสอบผลสัมฤทธิ์ในการอบรมหลักสูตร การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่
ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 
   1.4.3.4 แบบประเมินรูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การ
พัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 
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1.5 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 งานวิจัยนี้มีค าจ ากัดความท่ีใช้ในการวิจัย ดังนี้ 
 1.5.1 ธุรกิจใหม่ หมายถึง ระบบเศรษฐกิจใหม่ที่มุ่งให้ความส าคัญในการสร้างมูลค่าจากสินค้า
และบริการ ด้วยการใช้ความคิดสร้างสรรค์และประยุกต์ใช้ดิจิทัลเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้าด้วยกัน เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของตลาดที่เฉพาะเจาะจงมากขึ้น ท าให้เกิดธุรกิจรูปแบบใหม่  ๆ ขึ้น
ตลอดเวลา ซึ่งยังไม่ได้รับการศึกษาหรือมีแนวทางการพัฒนาวิสาหกิจที่มีประสิทธิภาพ และส่งเสริม
สนับสนุนด้านนโยบายและงบประมาณจากภาครัฐในการขับเคลื่อนส่งเสริมให้เกิดการสร้างมูลค่าเพ่ิม
สูงอย่างต่อเนื่อง 
 1.5.2 ERP หมายถึง ศาสตร์หรือกลยุทธ์การบริหารจัดการความสัมพันธ์ระหว่างบริษัทกับลูกค้า
แบบหนึ่ง ซึ่งถูกออกแบบมาเพ่ือช่วยให้บริษัท สามารถจัดการกระบวนการต่าง ๆ ภายใน ให้
ด าเนินการน าเสนอสินค้าหรือบริการได้อย่างสอดคล้องและตอบสนองได้ตรงต่อความต้องการของ
ลูกค้า เนื่องจากปริมาณคู่แข่งขันในธุรกิจนั้น ๆ มีจ านวนเพิ่มขึ้นอย่างรวดเรบว การแข่งขันกบย่อมมีความ
รุนแรงขึ้น ในขณะที่จ านวนลูกค้ายังเท่าเดิม  การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้าแบบ CRM จึงเกิดขึ้น
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด น ามาซึ่งความภักดีของลูกค้า สามารถท าให้มีรายได้เพ่ิมข้ึน และ
มีโอกาสที่จะท าก าไรในระยะยาวอย่างต่อเนื่อง 
 
1.6 ประโยชน์ที่ได้รับ 
 16.1   ผู้ประกอบการใหม่ (Startup) ได้รับพัฒนาทักษะเชิงลึก ERP ยุคเศรษฐกิจดิจิทัล 
 16.2   นักศึกษาท่ีสนใจในการประกอบธุรกิจได้รับการพัฒนาศักยภาพในการเป็นผู้ประกอบการ  
 16.3   นักศึกษาที่สนใจเป็นผู้ประกอบการ ผู้ประกอบการและผู้ประกอบการรายใหม่ด้านดิจิทัล 
ได้เรียนรู้ทักษะการประกอบอาชีพเพ่ือพัฒนาขึ้นเป็นผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ 
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บทท่ี 2 

ทฤษฎีและและงานวิจยัท่ีเกี่ยวข้อง 
 

การศึกษาวิจัยเรื่อง การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 
ผู้วิจัยได้ศึกษาทฤษฎี แนวคิด และหลักการโดยน าเสนอรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 2.1 ระบบการบริหารทรัพยากรขององค์กร 
 2.2 แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 12 (พ.ศ.2560 – 2564) 
 2.3  ธุรกิจรูปแบบใหม่  
 2.4  SWOT Analysis 
 2.5  Business Canvas 

2.1 ระบบการบริหารทรัพยากรขององค์กร 
 ระบบการบริหารทรัพยากรขององค์กร (ERP) คือ ระบบการบริหารเพ่ือวางแผนและจัดการ
ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุดทั่วทั้งบริษัทของทรัพยากรทางธุรกิจขององค์กรโดยการเชื่อมโยง
กระบวนการทางธุรกิจทุกขั้นตอน เข้าด้วยกันอย่างเป็นระบบเพ่ือมุ่งไปสู่ผลก าไรสูงสุดของบริษัท และ
ที่ส าคัญยังรวมถึงระบบการจัดการสินค้าคงคลัง จึงเป็นเครื่องมือที่น ามาใช้ในการบริหารธุรกิจเพ่ือ
แก้ปัญหาที่เกิดขึ้นภายในองค์กร อีกทั้งยังช่วยให้สามารถวางแผนการลงทุนและบริหารทรัพยากรของ
องค์กรโดยรวมได้อย่างมีประสิทธิภาพ ERP จะช่วยท าให้การเชื่อมโยงทางแนวนอนระหว่างการจัดซื้อ
จัดจ้าง การผลิต และการขายท าได้อย่างราบรื่น ผ่านข้ามก าแพงระหว่างแผนกและท าให้สามารถ
บริหารองค์รวมเพ่ือให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดเป็นการรวบรวมกระบวนการทางธุรกิจ (Business 
Process) ตลอดจนเชื่อมโยงโปรแกรมประยุกต์ (Applications) ต่างๆ ของแต่ละส่วนงานเข้าเป็น
ระดับองค์กร (Enterprise) โดยมีข้อมูลที่จัดเก็บไว้เพียงแห่งเดียว 

กาญจนา สมุทวิญญู กล่าวว่า ซอฟท์แวร์ ERP เป็นระบบสารสนเทศที่เข้าไปช่วยอ านวยความ
สะดวกในการท างานทุกกระบวนการ (Business Process) และในทุกหน่วยงานขององค์กร เพ่ือ
เชื่อมโยงข้อมูลของทุกกระบวนการและทุกหน่วยงานนั้นเข้าสู่ฐานข้อมูลส่วนกลางที่เป็นฐานข้อมูล
เดียวกัน (Single Database) ทั้งนี้เพ่ือท าให้ทุกหน่วยงานมีข้อมูลที่เป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน ลดเวลา
การท างาน ลดการท างานที่ซ้ าซ้อน ลดความผิดพลาดและความขัดแย้งที่อาจจะเกิดขึ้น เนื่องจากการ
สื่อสารระหว่างหน่วยงานภายในกันเอง หรือกับหน่วยงานภายนอก ซึ่งส่งผลโดยตรงต่อการใช้
ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดในทุกๆ กระบวนการของธุรกิจให้ได้ประโยชน์อย่างสูงสุด แต่ ERP ไม่ได้
เป็นเพียงแค่เครื่องมือการจัดการในระดับปฏิบัติงาน(Business Transaction) เท่านั้นแต่ยังสามารถ
ช่วยผู้บริหารส าหรับการตัดสินใจระดับ Tactical Level ด้วย 
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ประวัติ ERP 

 ก่อนที่จะมีระบบ ERP นั้น เดิมในวงการอุตสาหกรรมประมาณช่วงทศวรรษ 1960 ได้มีการ
น าเอาระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยในส่วนของการผลิตทางด้านการค านวณความต้องการวัตถุดิบที่ใช้
ในการผลิต หรือที่เรียกเป็นทางการว่าระบบ Material Requirement Planning (MRP) ก็คือเราจะ
ใช้ระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยในการบริหารและจัดการในส่วนของวัตถุดิบหรือ Material ที่ใช้ใน
การผลิตเท่านั้น ต่อมาในช่วงประมาณทศวรรษ 1970 ระบบการผลิตในอุตสาหกรรมมีความซับซ้อน
เพ่ิมมากขึ้นจึงมีการน าเอาระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยในส่วนของการผลิตในด้านของเครื่องจักร      
(Machine) และส่วนของเรื่องการเงิน (Money) นอกเหนือไปจากส่วนของวัตถุดิบ ซึ่งเราจะเรียก
ระบบงานเช่นนี้ว่า Manufacturing Resource Planning (MRP II) 
 แนวคิด ERP เริ่มในยุคปี ค.ศ. 1990 ที่ประเทศสหรัฐอเมริกา จุดก าเนิดเริ่มแรกของ ERP มา
จากแนวคิดของการพัฒนาระบบการบริหารการผลิตรวม (Material Requirement Resource 
Planning / Manufacturing Resource Planning MRP System) ของอุตสาหกรรมการผลิตใน
อเมริกา โดยค าว่า ERP และแนวคิดของ ERP นั้นก็พัฒนามาจาก MRP ซึ่งมีวิวัฒนาการดังนี้ 

 ก าเนิดของ MRP แนวคิด MRP เกิดขึ้นครั้งแรกที่อเมริกาในยุคต้นของ ทศวรรษ 
1960 ในช่ ว งแรก  MRP ย่ อมาจาก  Material Requirement Planning (ก าร
วางแผนความต้องการวัสดุ) เป็นวิธีการในการหาชนิดและจ านวนวัสดุที่ต้องใช้ในการ
ผลิตตามตารางเวลาและจ านวนสินค้าที่ได้วางแผนโดย MPS (Master Production 
Schedule) 

 Closed Loop MRP ย่ า ง เข้ ายุ ค ปี  ค .ศ . 1970 MRP ได้ รั บ ก าร พั ฒ น าให้ มี
ความสามารถในการป้อนกลับข้อมูลการผลิตจริงใน shop floor นอกจากนั้นยังเพ่ิม
แนวคิดเรื่อง การวางแผนความต้องการก าลังการผลิต (Capacity Requirement 
Planning) 

 การพัฒนาไปสู่ MRP II จากความส าเร็จของ Closed Loop MRP ก็เกิดการพัฒนา
ต่ อ ยอดขึ้ น เป็ น  MRP II ใน ยุ คปี  ค .ศ . 1980 (โด ย  MRP ให ม่ นี้ ย่ อ ม าจาก 
Manufacturing Resource Planning) ซึ่งได้รวมการวางแผนและบริหารทรัพยากร
การผลิตอ่ืนๆ นอกจากการวางแผนและควบคุมก าลังการผลิต และวัตถุดิบการผลิต 
เข้าไปในระบบด้วย 

 จาก MRP II ไปเป็น ERP MRP II เป็นแนวคิดที่ใช้ในอุตสาหกรรมการผลิต ERP ได้
ขยายแนวคิดของ MRP II ให้สามารถใช้ได้ทั้งองค์กรของธุรกิจที่หลากหลาย โดยการ
รวมระบบงานหลักทุกอย่างในองค์กรเข้ามาเป็นระบบเดียวกันลักษณะของ ERP 

ERP สามารถจัดการ Transaction Cycle ได้หมดดังนี้ 
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 Expenditure 

 Conversion 

 Revenue 

 Financial 
 ERP เป็นซอฟต์แวร์ที่ใช้ในการบริหารจัดการได้ทั้ งองค์กร โดยที่มีฐานข้อมูลที่เก็บข้อมูลทุก
อย่างไว้ที่เดียวกัน เพ่ือป้องกันความซ้ าซ้อนของข้อมูล ท าให้มีประสิทธิภาพ มีการแบ่งปันข้อมูลสูงสุด 
โดยแต่ละส่วนสามารถดึงข้อมูลส่วนกลางที่ตัวเองสนใจมาวิเคราะห์ได้ และสามารถที่จะน ามาใช้
ร่วมงานกันได้หมดไม่ว่าจะเป็นด้านการตลาด การผลิต การบัญชี และการบริหารทรัพยากรบุคคล  

ระบบ MRP นั้นจะเข้ามาช่วยในการจัดการทางด้าน Material (วัตถุดิบ)ส่วนระบบ MRP II นั้น
จะเข้ามาช่วยในการจัดการใน M อีกสองตัวนอกเหนือจาก Material ก็คือ Machine (เครื่องจักร)และ 
Money (เงิน)ซึ่งระบบ MRP II ที่ชื่อ TIMS ของประเทศนิวซีแลนด์ จะมีเมนูหลักของ Module 3 
Modules หลักด้วยกันคือ Financial Accounting Distribution และ Manufacturing และใน 
Module ของ Manufacturing จะมีส่วนของ MRP รวมอยู่ด้วย 

จะเห็นได้ว่าในการน าเอาระบบ MRP II เข้ามาช่วยในองค์กรหนึ่งๆ นั้น จะยังไม่สามารถ     
ซัพพอร์ตการท างานทั้งหมดในองค์กรได้ นี่จึงเป็นที่มาของระบบ ERP ซึ่งจะรวมเอาส่วนของ M ตัว
สุดท้ายก็คือ Manpower เข้าไปไว้ในส่วนของระบบงานที่เรียกตัวเองว่า ERP นั่นเอง ดังนั้นระบบ 
ERP จึงเป็นระบบที่ใช้ในการบริหารงานทรัพยากรทั้งหมดในองค์กร ( Enterprise Wide ) หรือกล่าว
อีกอย่างหนึ่งก็คือ ระบบ ERP จะเป็นระบบที่ใช้ในการจัดการ 4 M ซึ่งจะประกอบไปด้วย Material 
Machine Money และ Manpower นั่นเอง ดังนั้นถ้าไปดูที่เมนูหลักของระบบ ERP จะพบว่ามีเมนู
ของทั้ง MRP และ MRP II รวมอยู่ด้วยเพราะ ERP มีต้นก าเนิดมาจากระบบ MRP และ MRP II 
นั่นเอง 
 ERP จะเน้นให้ท า Business Reengineering เพ่ือปรับปรุงระบบให้เข้ากับ ERP ซึ่งจะแบ่ง 
Function Area เ ป็ น  4 ส่ ว น ห ลั ก ๆ  คื อ Marketing Sales Production And Materials 
Management Accounting And Finance และ Human Resource 

แต่ละส่วนจะมี Business Process อยู่ในนั้น ซึ่งจะมีหลาย Business Activity มาประกอบ
กัน เช่น activity การออก Invoice เป็น Activity แต่ละ Activity จะไปต่อเนื่องกันหลายๆอันออกไป
จนกลายเป็น Process ที่ เรียกว่า “Computer Order management” ซึ่ งจะไปเกี่ ยวข้องกับ 
Functional Area ที่เรียกว่า “Marketing And Sale” Concept หลักๆของ ERP คือ เอาทุกข้อมูล
ของแต่ละแผนกมา Integrate กัน เพื่อ Share ข้อมูลกัน 
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 โครงสร้างของซอฟต์แวร์ ERP 

 โครงสร้างของซอฟต์แวร์ ERP [6] มี 4 ประการประกอบด้วย 

 ซอฟต์แวร์โมดูล (Business Application Software Module) โมดูลที่ท าหน้าที่
หลักขององค์กร นอกจากงาเฉพาะแล้วยังสามารถเชื่อมโยงข้อมูลระหว่างกันได้ 

 ฐานข้อมูลรวม (Integrated Database) - ซอฟต์แวร์ทุกโมดูลาสามารถเข้าถึง
ฐานข้อมูลได้โดยตรง และใช้ฐานข้อมูลรวมร่วมกันได้ ข้อมูลที่ได้จากการประทวงผล
ของซอฟต์แวร์จะอยู่ในรูปแบบมาตรฐานและน ามาเก็บไว้ที่เดียวกัน ช่วยลดความ
ซ้ าซ้อนของข้อมูล ในการบริหารจัดการข้อมูลนั้นจะมีซอฟต์แวร์ที่เรียกว่าระบบ
จัดการฐานข้อมูลช่วยอ านวยความสะดวกให้กับซอฟแวร์  

 ระบบสนับสนุนการบริหารจัดการ (System Administration Utility) สนับสนุน
การบริหารจัดการระบบ เช่น คัดลอกส าเนา ลงทะเบียนก าหนดสิทธิ์การใช้งาน 
รักษาความปลอดภัยของข้อมูล การบริหารเครือข่ายและการส ารองฐานข้อมูล 

 ระบ บ ส นั บ ส นุ น ก าร พั ฒ น าแ ล ะก ารป รั บ เป ลี่ ย น  (Development and 
Customization Utility) สนับสนุนการพัฒนาหรือการปรับเปลี่ยนบางงานให้เข้ากับ
การท างานขององค์กร ความยากง่ายในการปรับเปลี่ยนจะขึ้นอยู่กับแต่ละซอฟต์แวร์ 
ERP 

 
ท าไมปัจจุบันจึงมีความจ าเป็นต้องน าระบบ ERP มาใช้ 
สภาพปัจจุบันของข้อมูลระบบสารสนเทศ 
 การขาดการประสานรวมกันของระบบงานเนื่องจากมีการกระจัดกระจายของข้อมูลอยู่ตาม
แผนกต่างๆ และมีระบบข้อมูลสารสนเทศแยกตามแผนกต่างๆ กัน ท าให้เกิดความซ้ าซ้อนของข้อมูล 
และการที่จะให้แผนกต่างๆ ใช้ข้อมูลร่วมกันนั้นเป็นไปได้ยาก ท าให้เป็นอุปสรรคกีดขวางการท างาน
ประสานร่วมกันระหว่างแผนก และท าให้การที่แต่ละแผนกจะใช้ความสามารถของตนเองช่วยกัน
แก้ปัญหาและบริหารงานอย่าง สร้างสรรค์นั้นไม่สามารถเกิดขึ้นได้ 
 การขาดความเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันของข้อมูลระบบข้อมูลที่ผ่านมานั้น ข้อมูลที่เกิดขึ้นในแต่
ละแผนกนั้นจะถูกประมวลผลแบบ Batch processing เป็นช่วงๆ เช่น เดือนละครั้ง ฯลฯ ท าให้ข้อมูล
ของแต่ละแผนกนั้น กว่าจะถูกน าไปใช้ในองค์กรโดยรวมเกิดความล่าช้า ดังนั้นการบริหารที่สามารถ
วิเคราะห์ข้อมูลสดได้ ณ เวลานั้น (real time) เพ่ือการตัดสินใจได้ทันท่วงที (timely decision) 
เป็นไปไม่ได้และเกิดขึ้นยากได้ 
 การขาดความรวดเร็วในการตอบสนองระบบข้อมูลสารสนเทศที่ผ่านมานั้น ถูกสร้างขึ้นมาใช้
เฉพาะงาน ไม่สามารถรองรับการท าธุรกิจแบบข้ามชาติ และไม่สามารถท าให้กระบวนการทางธุรกิจ 
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(business process) เป็นแบบ global ได้ ดังนั้นการใช้ข้อมูลข้ามประเทศเพ่ือร่วมงานกันจึงเกิดขึ้น
ยาก ผลก็คือ ท าให้การตัดสินใจที่ทันเหตุการณ์ บนพ้ืนฐานของสภาพความจริงปัจจุบันของการ
ด าเนินการแบบ global ไม่สามารถท าได้ 
 ขาดความสามารถด้าน globalization ระบบข้อมูลสารสนเทศที่ผ่านมานั้น ถูกสร้างขึ้นมาใช้
เฉพาะงาน ไม่สามารถรองรับการท าธุรกิจแบบข้ามชาติ และไม่สามารถท าให้กระบวนการทางธุรกิจ 
(business process) เป็นแบบ global ได้ ดังนั้นการใช้ข้อมูลข้ามประเทศเพ่ือร่วมงานกันจึงเกิดขึ้น
ยาก ผลก็คือ ท าให้การตัดสินใจที่ทันเหตุการณ์ บนพ้ืนฐานของสภาพความจริงปัจจุบันของการ
ด าเนินการแบบ global ไม่สามารถท าได้ 
 ความไม่ยืดหยุ่นของระบบข้อมูลสารสนเทศระบบข้อมูลสารสนเทศเดิมส่วนใหญ่จะพัฒนากัน
ขึ้นมาเอง ระบบจึงประกอบด้วยโปรแกรมที่มีขนาดใหญ่ ขาดความยืดหยุ่นในการแก้ไขเพ่ิมเติมและ
ดูแลระบบ จึงเป็นการยากต่อการปรับปรุงเพ่ือให้สามารถรับมือกับการบริหารเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น
อย่างรวดเร็วได้ 
การวางฐานรากของแนวคิด ERP และการน า ERP มาใช้ ท าได้โดย 
 การรับรู้สภาพแวดล้อมของการบริหารที่มีการแข่งขันสูงสภาพแวดล้อมการบริหารธุรกิจใน
ปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงอย่างมาก รุนแรงและต่อเนื่อง การที่ต้องเผชิญกับการแข่งขันอย่างรุนแรง
จากต่างประเทศทั่วโลก และเพ่ือการอยู่รอดขององค์กรต่อไปในอนาคต ความสามารถที่จะปรับตัว
และรับมือกับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไปนี้ จึงเป็นสิ่งส าคัญมาก ความเร็วในการปรับตัวเพ่ือรับมือกับ
การเปลี่ยนแปลง จะมีผลต่อผลประกอบการขององค์กร 
 การรับรู้ถึงปัญหาและการแก้ไขปัญหาด้านการบริหารเมื่อถึงยุคบริหารที่ต้องแข่งขันสูง ปัญหา
ต่างๆ ที่เกิดขึ้นต้องเร่งแก้ไขโดยด่วน ไม่สามารถรอได้แม้แต่นาทีเดียว หมดยุคการท างานที่ล่าช้า ไม่
เห็นภาพรวม ไม่สามารถตัดสินได้รวดเร็วและ ทันเวลา ดังนั้นการวางฐานรากของ ERP และการน า 
ERP เข้ามาใช้เป็นสิ่ง ที่จ าเป็น 
 การสร้างระบบสารสนเทศองค์กรใหม่ โดยสร้างระบบ ERP เพ่ือให้การน า ERP มาใช้เป็นไป
อย่างถูกต้องตามแนวคิด ERP สิ่งที่ขาดไม่ได้ก็คือ การสร้างระบบสารสนเทศองค์กรใหม่โดยสร้าง
ระบบ ERP โดยใช้ชุดโปรแกรม ERP package เนื่องจากระบบข้อมูลที่มีอยู่แล้วนั้น ไม่สามารถที่จะ
แก้ปัญหาการบริหารงานตามแนวคิดของ ERP ได้ 
 การลงมือน า ERP มาใช้องค์กรหลายองค์กรทั้งขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก มีความ
มุ่งม่ันที่จะแก้ปัญหาการ บริหารโดยน า ERP มาใช้ 
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ความสามารถในการแข่งขันขององค์กรการน า ERP มาใช้เป็นสิ่งที่คาดหวังว่าจะเป็น
แรงผลักดันให้เกิดการปฏิรูปองค์กร ในการปฏิรูปองค์กรจ าเป็นต้องเข้าใจว่า ขีดความสามารถในการ
แข่งขันขององค์กรเกิดขึ้นได้อย่างไร ซึ่งความสามารถในการแข่งขันหรือความเข้มแข็งขององค์กรนั้นมี 
3 ส่วนด้วยกัน 

ความเข้มแข็งของสินค้าหรือบริการการแข่งขันส่วนนี้มองเห็นได้ง่ายที่สุด องค์กรที่เข้มแข็ง
สามารถรักษาความเข้มแข็งไว้ได้นาน เนื่องจากมีสินค้าและบริการที่แตกต่างจากคนอ่ืน และช่วงชีวิต
ของสินค้าและบริการในอดีตนั้นค่อนข้างยาวนาน แต่ว่าในปัจจุบันการสร้างความแตกต่างของสินค้า
และบริการนั้นเป็นเรื่องที่ท าได้ยาก ช่วงชีวิตของสินค้าและบริการก็สั้นลง จึงท าให้ความสามารถของ
องค์กรนั้นตัดสินกันที่ ความสามารถในการพัฒนาสินค้าและบริการใหม่ๆ ได้อย่างรวดเร็วและต่อเนื่อง 
 ความเข้มแข็งด้านกระบวนการทางธุรกิจ (Business Process) เป็นการแข่งขันในเรื่องของ
ความมีประสิทธิภาพในการสร้างมูลค่าเพ่ิมในกระบวนการทางธุรกิจ ตาม business scenarioในการ
ผลิตสินค้าและบริการ เช่น กระบวนการพัฒนาสินค้า กระบวนการในการส่งมอบสินค้าหรือบริการ
ให้กับลูกค้า กระบวนการเหล่านี้ต้องรวดเร็วเพ่ือสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งได้มาก และเป็นพลังการ
แข่งขันที่ส าคัญ ดังนั้นองค์กรจ าเป็นต้องมีความสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงปรับปรุงกระบวนการทาง
ธุรกิจให้ก้าวหน้าและทันสมัยอยู่เสมอ 
 ความเข้มแข็งด้านการพัฒนาสินค้าและบริการแบบใหม่ๆ รวมทั้งความสามารถในการสร้าง
กระบวนการทางธุรกิจแบบใหม่ๆ ที่มีประสิทธิภาพความเข้มแข็งเกิดจากความสามารถในการพัฒนา
สินค้าและบริการแบบใหม่ๆ และความสามารถในการสร้างกระบวนการทางแบบใหม่ บนพื้นฐานของ
รูปแบบอย่างต่อเนื่อง 
 
2.2 แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 12 (พ.ศ.2560 – 2564) 

การพัฒนาในช่วงแผนพัฒนา ฯ ฉบับที่ 12  (พ.ศ. 2560 - 2564) การพัฒนาประเทศไทยในช่วง
แผนพัฒนาดังกล่าวอยู่ในห้วงเวลาของการปฏิรูปประเทศเพ่ือแก้ปัญหาพ้ืนฐานหลายด้านที่สั่งสมมา
นาน ท่ามกลาง สถานการณ์โลกที่เปลี่ยนแปลงรวดเร็วและเชื่อมโยงกันใกล้ชิดมากขึ้น การแข่งขันด้าน
เศรษฐกิจจะเข้มข้นมากขึ้น สังคมโลกจะมีความเชื่อมโยงใกล้ชิดกันมากขึ้นเป็นสภาพไร้พรมแดน การ
พัฒนาเทคโนโลยีจะมีการเปลี่ยนแปลง   อย่างรวดเร็วและจะกระทบชีวิตความเป็นอยู่ในสังคมและ
การด าเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจอย่างมาก ในขณะที่ประเทศไทยมีข้อจ ากัดของปัจจัยพ้ืนฐานเชิง
ยุทธศาสตร์เกือบทุกด้านและจะเป็นอุปสรรคต่อการพัฒนาที่ชัดเจนขึ้น ช่วงแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ ๑๒ 
นับเป็นจังหวะเวลาที่ท้าทายอย่างมากที่ประเทศไทยต้องปรับตัวขนานใหญ่ โดยจะต้องเร่งพัฒนา
วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี การวิจัยและพัฒนา และนวัตกรรมให้เป็นปัจจัยหลัก ในการขับเคลื่อนการ
พัฒนาในทุกด้าน เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันของประเทศไทยท่ามกลางการแข่งขันในโลก
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ที่รุนแรงขึ้นมาก  แต่ประเทศไทยมีข้อจ ากัดหลายด้าน อาทิ คุณภาพคนไทยยังต่ า แรงงานส่วนใหญ่มี
ปัญหาทั้งในเรื่ององค์ความรู้ ทักษะ และทัศนคติ สังคมขาดคุณภาพ และมีความเหลื่อมล้ าสูง ที่เป็น
อุปสรรคต่อการยกระดับศักยภาพการพัฒนา โครงสร้างประชากรเข้าสู่สังคมสูงวัยส่งผลให้ขาดแคลน
แรงงาน จ านวนประชากรวัยแรงงานลดลงตั้งแต่ปี 2558 และโครงสร้างประชากรจะเข้าสู่สังคมสูงวัย
อย่างสมบูรณ์ ภายในสิ้นแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12  ด้านทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมก็ร่อยหรอ
เสื่อมโทรมอย่างรวดเร็ว ซึ่งเป็นทั้งต้นทุนในเชิงเศรษฐกิจและผลกระทบร้ายแรงต่อคุณภาพชีวิต
ประชาชน ในขณะที่การบริหารจัดการภาครัฐยังด้อยประสิทธิภาพ ขาดความโปร่งใส และมีปัญหา
คอร์รัปชั่นเป็นวงกว้าง  จึงส่งผลให้การผลักดันขับเคลื่อนการพัฒนาไม่เกิดผลสัมฤทธิ์เต็มที่  บางภาค
ส่วนของสังคมจึงยังถูกท้ิงอยู่ข้างหลัง ท่ามกลางปัญหาท้าทายหลากหลายที่เป็นอุปสรรคส าคัญส าหรับ
การพัฒนาประเทศในระยะยาว ดังกล่าว จึงเป็นที่ตระหนักร่วมกันในทุกภาคส่วนว่าการพัฒนา
ประเทศไทยไปสู่การเป็นประเทศที่พัฒนาแล้ว  มีความมั่นคง  มั่งคั่ง และยั่งยืนในระยะยาวได้นั้น  
ประเทศต้องเร่งพัฒนาปัจจัยพ้ืนฐานเชิงยุทธศาสตร์ในทุกด้าน ได้แก่ การเพ่ิมการลงทุนเพ่ือการวิจัย
และพัฒนา การพัฒนาวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี และนวัตกรรม ซึ่งต้องด าเนินการควบคู่กับการ   เร่ง
ยกระดับทักษะฝีมือแรงงานกลุ่มที่ก าลังจะเข้าสู่ตลาดแรงงานและกลุ่มที่อยู่ในตลาดแรงงานปัจจุบัน 
ให้สอดคล้องกับสาขาการผลิตและบริการเป้าหมาย และการเปลี่ยนแปลงด้านเทคโนโลยี รวมถึงการ
พัฒนาคนในภาพรวมให้เป็นคนที่สมบูรณ์ในทุกช่วงวัยที่สามารถบริหารจัดการการเปลี่ยนแปลงที่เป็น
สภาพแวดล้อมการด าเนินชีวิตได้อย่างดีโดยเฉพาะอย่างยิ่งการพัฒนาทุนมนุษย์จากการยกระดับ
คุณภาพการศึกษา  การเรียนรู้  การพัฒนาทักษะ และยกระดับคุณภาพบริการสาธารณสุขให้ทั่วถึงใน
ทุกพ้ืนที่   พร้อมทั้งต้องส่งเสริมบทบาทสถาบันทางสังคมในการกล่อมเกลาสร้างคนดี  มีวินัย  มี
ค่านิยมที่ดี  และมีความรับผิดชอบต่อสังคม  นอกจากนั้น ในช่วงเวลาต่อจากนี้  การพัฒนาต้อง
มุ่งเน้นการพัฒนาเชิงพ้ืนที่และเพ่ิมศักยภาพทางเศรษฐกิจของเมืองต่าง ๆ ให้สูงขึ้น  ภายใต้การใช้
มาตรฐานด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะการใช้ที่ดิน การจัดระเบียบผังเมือง และความปลอดภัยตามเกณฑ์
เมืองน่าอยู่ที่ เหมาะสมเพ่ือกระจายโอกาสทางเศรษฐกิจ  และสังคมให้ทั่วถึง และเป็นการสร้าง
ฐานเศรษฐกิจและรายได้จากพ้ืนที่เศรษฐกิจใหม่มากขึ้น ซึ่งจะช่วยลดความเหลื่อมล้ าภายในสังคมไทย
ลง และในขณะเดียวกันก็เป็นการสร้างขีดความสามารถในการแข่งขันจากการพัฒนาเมืองให้น่าอยู่ 
เป็นพื้นที่เศรษฐกิจใหม่ทั้งตอนในและตามแนวจุดชายแดนหลัก 
              นอกจากนั้น 5 ปีต่อจากนี้ไป นับเป็นช่วงจังหวะเวลาส าคัญที่ประเทศไทยยังจะต้อง
ผลักดันให้การค้า การลงทุนระหว่างประเทศขยายตัวต่อเนื่องและเป็นแรงขับเคลื่อนการพัฒนาที่
ส าคัญ ควบคู่ไปกับการส่งเสริมการลงทุนและเศรษฐกิจภายในประเทศ  โดยยังมีความจ าเป็นที่จะต้อง
ท าความตกลงด้านการค้าและการลงทุน และการร่วมมือกับมิตรประเทศเพ่ือการพัฒนาให้ขยายวง
กว้างขึ้นทั้งในรูปของความตกลงทวิภาคี กรอบพหุภาคีต่าง ๆ ควบคู่กับการผลักดันให้ความเชื่อมโยง
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ในอนุภูมิภาคและภูมิภาคมีความสมบูรณ์มากขึ้น รวมทั้งการด าเนินยุทธศาสตร์เชิงรุกในการส่งเสริม
การลงทุนของไทยในภูมิภาค กรอบแนวทางความร่วมมือระหว่างประเทศในทุกระดับดังกล่าว  จะเป็น
ประตูแห่งโอกาสของประเทศไทยในการใช้จุดเด่นในเรื่องที่ตั้งเชิงภูมิศาสตร์ให้เกิดผลเต็มที่ และ
สามารถจะพัฒนาไปสู่การเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจและการค้าท่ีส าคัญแห่งหนึ่งของภูมิภาค  ดังนั้น 
แผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12 จึงให้ความส าคัญกับการผลักดันให้ความเชื่อมโยงด้านกฎระเบียบและในเชิง
สถาบันระหว่างประเทศมีความคืบหน้าและชัดเจนในระดับปฏิบัติการและในแต่ละจุดเชื่อมโยง
ระหว่างประเทศ ควบคู่กับการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานเชิงกายภาพที่ต้องเชื่อมโยงเครือข่าย
ภายในประเทศและต่อเชื่อมกับประเทศเพ่ือนบ้าน ในขณะเดียวกันก็ต้องเตรียมความพร้อมเพ่ือให้
ประเทศไทยเป็นประตูไปสู่ภาคตะวันตกและตะวันออกของภูมิภาคเอเชีย  แผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12ให้
ความส าคัญอย่างยิ่งกับการต่อยอดจากความเชื่อมโยงเชิงกายภาพ สู่การพัฒนาพ้ืนที่เศรษฐกิจและ
ชุมชนตามแนวระเบียงเศรษฐกิจต่าง ๆ  เพื่อสนับสนุนการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันและการ
กระจายความเจริญในการพัฒนาชุมชน จังหวัดและเมืองตามแนวระเบียงเศรษฐกิจ รวมถึงพ้ืนที่
เชื่อมโยงอ่ืนภายในประเทศ และนับว่าเป็นช่วงเวลาที่ประเทศไทยจะต้องด าเนินยุทธศาสตร์เชิงรุกใน
การสร้างสังคมผู้ประกอบการและส่งเสริมให้ผู้ประกอบการไทยไปลงทุนในต่างประเทศอย่างจริงจัง 
เพ่ือสร้างผลตอบแทนจากทุนและศักยภาพทางธุรกิจ  รวมทั้งเป็นการส่งเสริมการเชื่อมโยงห่วงโซ่
มูลค่าในภูมิภาค โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มประเทศกัมพูชา สปป.ลาว  เมียนมา และเวียดนาม และใน
อาเซียนความร่วมมือระหว่างประเทศที่จะเป็นแนวทางการพัฒนาส าคัญส าหรับประเทศไทย ในช่วง
ต่อจากนี้ไป เป็นความร่วมมือทางการค้าและการลงทุนทางเศรษฐกิจ ความร่วมมือเพ่ือการพัฒนาทาง
สังคม สิ่งแวดล้อม และความร่วมมือด้านความมั่นคงในมิติต่างๆ ในทุกกรอบความร่วมมือทั้งระดับอนุ
ภูมิภาค ภูมิภาค และระดับโลก ทั้งการผลักดันให้เกิดการใช้ประโยชน์อย่างเต็มที่จากกรอบความ
ร่วมมือทวิภาคีและพหุภาคีที่มีอยู่แล้วในปัจจุบัน และการท าข้อตกลงใหม่ ๆ ในระยะต่อไป ภายใต้
แนวคิดการค้าเสรีและการยกระดับขีดความสามารถในการแข่งขัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการส่งเสริมการ
ใช้ประโยชน์จากกรอบความร่วมมือของอาเซียนกับหุ้นส่วน การพัฒนานอกอาเซียน ทั้งนี้โดยส่งเสริม
ความร่วมมือเพ่ือการพัฒนาในทุกด้านให้เป็นบทบาทที่สร้างสรรค์ของประเทศไทย และการสนับสนุน
การแก้ปัญหาความยากจนและลดความเหลื่อมล้ าในอนุภูมิภาคและในภูมิภาค  การขับเคลื่อนการ
พัฒนาภายใต้กรอบเป้าหมายการพัฒนาที่ยั่งยืน (Sustainable Development Goals : SDGs) 
รวมทั้งการน ากฎเกณฑ์ระเบียบปฏิบัติและมาตรฐานสากลทั้งในด้านคุณภาพสินค้าและบริการ  สิทธิ
แรงงาน ความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ความมั่นคง  ความโปร่งใส และอ่ืน ๆ มาเป็นแนวปฏิบัติและ
บังคับใช้ในประเทศไทย ดังนั้น ภายใต้ข้อจ ากัดของปัจจัยพื้นฐานส าหรับการพัฒนาประเทศไทยในทุก
ด้านดังกล่าว ท่ามกลางแนวโน้มโลกที่มีการพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว และประเทศ
ต่าง ๆ ก าลังเร่งพัฒนานวัตกรรม และน ามาใช้ในการเพ่ิมมูลค่าผลผลิตและเพ่ิมผลิตภาพการผลิตเพ่ือ
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เป็นอาวุธส าคัญในการต่อสู้ในสนามแข่งขันของโลก และใช้ในการยกระดับคุณภาพชีวิตของประชาชน 
จึงเป็นความท้าทายอย่างยิ่งส าหรับประเทศไทยที่จะต้องเร่งพัฒนาปัจจัยพ้ืนฐานทางยุทธศาสตร์ทุก
ด้าน ได้แก่ การลงทุนเพ่ือการวิจัยและพัฒนา การพัฒนาวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีและนวัตกรรม การ
พัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานและระบบโลจิสติกส์ให้เป็นระบบโครงข่ายที่สมบูรณ์และมีประสิทธิภาพ   
การพัฒนาทุนมนุษย์และการปฏิรูปให้การบริหารจัดการมีประสิทธิภาพ  โปร่งใส  และมีความ
รับผิดชอบ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการปรับปรุงด้านกฎระเบียบและระบบการบริหารราชการแผ่นดิน โดย
แผนพัฒนา ฯ ฉบับที่ 12  มุ่งเน้นการน าความคิดสร้างสรรค์และการพัฒนานวัตกรรมเพ่ือท าให้เกิดสิ่ง
ใหม่ที่มีมูลค่าเพ่ิมทางเศรษฐกิจทั้งในเรื่องกระบวนการผลิตและรูปแบบผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ ๆ  
การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี รูปแบบการด าเนินธุรกิจ และการปรับเปลี่ยนวิถีชีวิตของผู้คนในสังคม ทั้ง
ที่เป็นการเปลี่ยนแปลงอย่างถอนรากถอนโคนและการพัฒนาต่อยอด  รวมถึงการใช้นวัตกรรมส าหรับ
การพัฒนาสินค้าและบริการทั้งในระดับพ้ืนบ้านจนถึงระดับสูง  ซึ่งมีผลต่อคุณภาพชีวิตและความ
เป็นอยู่ของประชาชนในวงกว้าง  ดังนั้นการพัฒนาในช่วง 5 ปีต่อจากนี้ไปจะเป็นช่วงที่มุ่งเน้นการ
พัฒนาบนฐานภูมิปัญญาที่เกิดจากการใช้ความรู้และทักษะการใช้วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี การวิจัย
และพัฒนา และการพัฒนานวัตกรรม น ามาใช้ในทุกด้านของการพัฒนา การพัฒนามีความเป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อมและสอดคล้องกับกรอบเป้าหมายการพัฒนาที่ยั่ งยืน ขยายและสร้างฐานรายได้ใหม่ที่
ครอบคลุมทั่วถึงมากขึ้นควบคู่ไปกับการต่อยอดฐานรายได้เดิม สังคมไทยมีคุณภาพและมีความเป็น
ธรรม โดยจะมีที่ยืนส าหรับทุกคนในสังคมและไม่ทิ้งใครไว้ข้างหลัง รวมถึงเป็นการพัฒนาที่เกิดจากการ
ผนึกก าลังในการผลักดันขับเคลื่อนร่วมกันของทุกภาคส่วน (Thailand 4.0)  ทั้งนี้  เพ่ือให้การ
ขับเคลื่อนการพัฒนาภายใต้แนวคิดและแนวทางดังกล่าวข้างต้นเกิดผลสัมฤทธิ์ได้ตามเป้าหมายในช่วง
ระยะเวลาต่าง ๆ  นอกจากนี้ในแผนพัฒนา ฯ ฉบับที่ 12 ได้   เน้นย้ าถึงความจ าเป็นที่จะต้อง
ปรับเปลี่ยนกลไกการบริหารราชการแผ่นดินส าคัญ ๆ การปรับเปลี่ยนกฎหมายและกฎระเบียบใน
หลายด้าน รวมถึงการปรับการบริหารจัดการให้มีธรรมาภิบาลในทุกระดับ ปลอดคอร์รัปชั่น และ
ปรับเปลี่ยนทัศนคติของคนไทยในทุกภาคส่วนให้มีค่านิยมที่ดีงาม มีวินัย มีความรับผิดชอบ และมี
ความพร้อมที่จะเปลี่ยนแปลงและพร้อมรับการเปลี่ยนแปลง โดยยึดหลักการรักษาผลประโยชน์ของ
ส่วนรวม และด้วยสภาพปัญหา  ที่เรื้อรังและเชื่อมโยงกันซับซ้อนในขณะที่มีการเปลี่ยนแปลงของ
ปัจจัยภายนอกประเทศที่จะส่งผลต่อการพัฒนาประเทศไทยมากขึ้น การพัฒนาเชิงรุกเพ่ือเสริมจุดแข็ง
และการแก้ปัญหาจุดอ่อนดังกล่าวให้สัมฤทธิ์ผลได้อย่างจริงจังนั้น ต้องเป็นการเปลี่ยนแปลงอย่าง
ขนานใหญ่ส าหรับประเทศไทยที่มีแผนแม่บทการพัฒนาระยะยาวเป็นกรอบแนวทางที่จะก ากับทิศทาง 
ดังนั้น ภาคส่วนต่าง ๆ ในสังคมไทยจึงมีความตระหนักร่วมกันว่าประเทศไทยจ าเป็นต้องมีการจัดท า
ยุทธศาสตร์ชาติ ให้เป็นแผนแม่บทที่ก าหนดเป้าหมายอนาคตประเทศ  ในระยะยาว 20 ปี (พ.ศ. 
2560 - 2579)  โดยวางแนวทางการ พัฒนาหลักที่ต้องด าเนินการภายใต้ทุกรัฐบาลอย่างต่อเนื่อง
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เพ่ือจะบรรลุเป้าหมายอนาคตของประเทศที่วางไว้  โดยที่แผนแม่บทการพัฒนาระยะยาวจะเป็นกรอบ
ที่ช่วยก ากับให้การขับเคลื่อนการพัฒนาประเทศในมิติต่าง ๆ มีบูรณาการกัน  แผนพัฒนาและแผน
เฉพาะด้านในระดับต่าง ๆ มีความเชื่อมโยงเป็นล าดับที่เหมาะสม และสอดคล้องกันภายใต้ยุทธศาสตร์
ชาติและการก าหนดเป้าหมายในระยะยาวที่ชัดเจน ส่งผลให้ต้องมีความต่อเนื่องในการแก้ปัญหา
รากเหง้าและการพัฒนาพ้ืนฐานให้แข็งแกร่ง รวมทั้งต้องมีปรับระบบการติดตามและประเมินผลให้
สามารถก ากับให้เกิดความเชื่อมโยงจากระดับยุทธศาสตร์สู่การจัดสรรงบประมาณและการด าเนินงาน
ในระดับปฏิบัติที่สอดคล้องกับเป้าหมายที่เป็นผลผลิต ผลลัพธ์และผลสัมฤทธิ์ในที่สุด 

การพัฒนาภายใต้แผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12 จึงเป็น 5 ปีแรกของการขับเคลื่อนยุทธศาสตร์
ชาติ 20 ปี (พ.ศ.2560 - 2579) สู่การปฏิบัติ  โดยที่ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปีเป็นแผนแม่บทหลักของการ
พัฒนาประเทศไทยให้มีความมั่นคง มั่งคั่ง และยั่งยืน โดยได้ก าหนดเป้าหมายอนาคตประเทศไทยใน
ระยะ 20 ปี พร้อมทั้งประเด็นยุทธศาสตร์และแนวทางหลักที่จะขับเคลื่อนไปสู่เป้าหมายระยะยาวของ
ประเทศที่ได้ก าหนดไว้   โดยมีแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12 เป็นเครื่องมือหรือกลไกส าคัญที่สุดที่ถ่ายทอด
ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี (พ.ศ.2560 - 2579) สู่การปฏิบัติในล าดับแรกที่ขับเคลื่อนไปสู่การบรรลุ
เป้าหมายในระยะยาวได้ในที่สุด   โดยมีกลไกตามล าดับต่าง ๆ และกลไกเสริมอ่ืน ๆ ในการขับเคลื่อน
สู่การปฏิบัติให้เกิดประสิทธิผลตามเป้าหมาย  

แผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12  ได้ก าหนดเป้าหมายที่จะต้องบรรลุใน 5 ปีแรกอย่างชัดเจนทั้งใน
มิติเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม การก าหนดเป้หมายที่จะบรรลุในระยะ 5 ปี นั้น ได้พิจารณาและ
วิเคราะห์การต่อยอดให้เกิดผลสัมฤทธิ์จากการด าเนินการต่อไปอีกใน 3 แผนจวบจนถึงแผนพัฒนาฯ 
ฉบับที่ 15  ในช่วงปี พ.ศ. 2575 - 2579  ซึ่งเป็นช่วงสุดท้ายของยุทธศาสตร์ชาติ  การพัฒนาจะบรรลุ
เป้าหมายอนาคตประเทศไทยเป็นประเทศที่พัฒนาแล้วภายในปี 2579 ที่ก าหนดไว้ในยุทธศาสตร์ชาติ 
เป้าหมายการพัฒนาในแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12 ทั้งในระดับภาพรวมและรายสาขาของการพัฒนาจึง
เป็นรายละเอียดและองค์ประกอบของเป้าหมายของยุทธศาสตร์ชาติระยะ 20 ปี  ในทุกด้าน โดยที่
แผนพัฒนาฯ ฉบับต่อ ๆ ไปก็จะก าหนดเป้าหมาย และแนวทางการพัฒนามารับช่วงเมื่อผ่าน 5 ปีแรก
ชองช่วงแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12 ผ่านไป 
 
2.3  ธุรกิจรูปแบบใหม่  

หลายประเทศทั่วโลกที่มีแนวคิดในการประกอบอาชีพที่แตกต่างกันออกไปหลากหลาย
อาชีพ บางอาชีพก็ประสบความส าเร็จจากการเริ่มต้น บางอาชีพก็ประสบความส าเร็จจากการลองผิด
ลองถูกมาเป็นระยะเวลายาวนาน บางอาชีพมีผู้ประกอบการหลายรายหันมาให้ ความสนใจและต่อ
ยอดธุรกิจโดยน าเทคโนโลยีดิจิทัลมาช่วยในการเพ่ิมช่องการตลาด และส่งเสริมการขายมากขึ้น 

โดยปีนี้เศรษฐกิจของประเทศตลาดเกิดใหม่ได้รับผลดีจากการค้าโลกท่ีแข็งแกร่งและการฟื้น
ตัวของราคาโภคภัณฑ์ ขณะที่ค่าเงินดอลลาร์สหรัฐฯ อ่อนค่าลง และอัตราผลตอบแทนพันธบั ตร
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รัฐบาลสหรัฐฯ ที่อยู่ในระดับต่ า ส่งผลดีต่องบดุลทางการเงิน ปัจจัยบวกจากภายนอกเหล่านี้จะมีผล
น้อยลงในปีหน้า แต่ขอบเขตการลงทุนในประเทศตลาดเกิดใหม่ที่เชี่ยวชาญด้านสินค้าอุตสาหกรรม
และการผลิตสินค้าโภคภัณฑ์จะเพ่ิมขึ้น ซึ่งจะส่งผลดีต่อการเติบโตของการค้าโลกและราคาสินค้าโภค
ภัณฑ์โลกด้วย 

 

ทั้งนี้ ประเทศจีน ถือเป็นประเทศตัวอย่างของการประกอบอาชีพที่มีความหลากหลาย 
ตลอดจนมีปัจจัยสู่ความส าเร็จ ดังนี้ 

ประเทศจีนมีความเจริญก้าวหน้าทางเศรษฐกิจอย่างรวดเร็ว มีพลวัตรสูง และเป็นพลัง
ขับเคลื่อนทางเศรษฐกิจ (economic powerhouse) ของภูมิภาคและของโลกด้วยอัตราเฉลี่ยร้อยละ 
10 ต่อปี และการพัฒนาประเทศแบบก้าวกระโดดก าลังเป็นที่จับตามองของทุกฝ่ายว่าการเติบโตนี้จะ
มุ่งไปในทิศทางใด 

ปัจจุบันถนนทุกสายวิ่งสู่ประเทศจีนซึ่งมีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ เป็นอันดับ 2 ของโลก 
รองลงมาจาก สหรัฐฯ และมีเงินทุนส ารองที่มากที่สุดในโลก  โดยความส าเร็จนี้น ามาซึ่งความห่วง
กังวลและโอกาสโดยเฉพาะด้านเศรษฐกิจ การค้า และการลงทุน 

เมื่อย่างเข้าสู่คริสต์ศตวรรษที่  21 เศรษฐกิจของจีนได้ก้าวย่างเข้าสู่การเป็นประเทศ
อุตสาหกรรมอย่างก้าวกระโดด ในปัจจุบันเศรษฐกิจจีนมีขนาดใหญ่เป็นอันดับที่ 2 ของโลกรองจาก
สหรัฐฯ การขยายตัวของเศรษฐกิจจีนนับเป็นอัตราการขยายตัวที่สูงที่สุดในรอบ 30 ปี โดยมีอัตราการ
ขยายตัวสูงกว่าร้อยละ 10 ต่อปีมาโดยตลอด 

ก่อนปี 1978 จีนเป็นประเทศยากจน ประชากรส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในชนบทมีรายได้ต่ ามาก 
รวมทั้งในบางช่วง เช่น ในทศวรรษ 1960 มีผู้คนอดอยากล้มตายเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะช่วงการ
ปฏิวัติวัฒนธรรมซึ่งน าโดย       เหมา เจ๋อ ตุง ซึ่งเน้นการใช้ระบอบคอมมิวนิสต์ พัฒนาเศรษฐกิจ
การเกษตรและชนบท กลับปรากฏว่าไม่สามารถผลิตสินค้าเกษตรส่วนเกินเพ่ือสนองตอบความ
ต้องการของผู้บริโภคภายในประเทศ ภาวะความอดอยากกระจายไปทั่ว อัตราการขยายตัวทาง
เศรษฐกิจอยู่ในระดับต่ ามากประมาณไม่เกินร้อยละ 3 - 4 ต่อปี 

หลังปี 1978 ภายหลังจากการอสัญกรรมของเหมา เจ๋อ ตุง  แล้ว  เติ้ง เสี่ยว ผิง เลขาธิการ
พรรคคอมมิวนิสต์ของจีนได้ผลักดันแนวนโยบายน าประกาศไปสู่ความทันสมัย  โดยใช้แนวทางของ
นโยบายทุนนิยมควบคู่ไปกับสังคมนิยมหรือการวางแผนสู่ส่วนกลางไปด้วย  นโยบายที่ส าคัญของการ
น าประเทศไปสู่ความทันสมัย อาทิ เช่น การอนุญาตให้มีการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศ จัดตั้งเขต
เศรษฐกิจพิเศษรอบ ๆ ชายฝั่งเพ่ือสนับสนุนการพัฒนาอุตสาหกรรม โดยเริ่มจาก 14 เมืองบริเวณ
ชายฝั่ง และพ้ืนที่ 3 มณฑลรอบชายฝั่งเพ่ือเป็นพ้ืนที่เปิดรองรับการลงทุนจากต่างประเทศ   มีการ
พัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจ เช่น ถนนหนทาง สาธารณูปโภค เพ่ือรองรับนักลงทุน รวมทั้ง
สนับสนุนให้มีการปรับปรุงระบบกฎหมาย โดยเฉพาะระบบภาษีและแรงจูงใจต่าง ๆ เพื่อสนับสนุนให้
มีการขยายตัวของการลงทุนในภาคอุตสาหกรรม 
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การเติบโตของเศรษฐกิจจีนที่มีมาอย่างต่อเนื่องมีอยู่หลายปัจจัยที่ส าคัญ อาทิเช่น บทบาท
ของภาครัฐบาล การเข้าเป็นสมาชิกของจีนในองค์การการค้าโลก (WTO) ขนาดตลาดที่ใหญ่ รวมทั้ง
ศักยภาพทางด้านทรัพยากรธรรมชาติ ฯลฯ  เนื่องจากจีนเป็นประเทศที่ใช้ระบบเศรษฐกิจแบบผสม 
คือ ทั้งวางแผนจากส่วนกลางระดับหนึ่ง โดยเฉพาะการควบคุมการใช้ที่ดินซึ่งห้ามซื้อขายกันโดย
เอกชน แต่สามารถกระท าได้โดยการเช่าระยะยาว และระบบทุนนิยมที่ใช้ระบบกลไกราคา ตลอดจน
การมีบทบาทส าคัญในรัฐวิสาหกิจหรือบรรษัทท่ีเป็นของรัฐเพ่ือการพัฒนาประเทศ 

ในปี 2014 บรรษัทที่เป็นของรัฐ (State Owned Enterprise) นับเป็นตัวจักรขับเคลื่อนที่
ส าคัญของเศรษฐกิจจีน เพราะสามารถผลิตสินค้าและบริการได้มากกว่าร้อยละ 50 ของผลผลิตรวม
ของประเทศ และเป็นแหล่งการจ้างงานมากกว่าร้อยละ 50 ของแรงงานทั้งประเทศ โดยในการ
จัดล าดับความม่ังคั่งของนิตยสาร Fortune ในปี 2012 ของบริษัทขนาดใหญ่ที่สุด 500 บรรษัทรัฐบาล
ที่ใหญ่ที่สุดในโลก  พบว่า มีบริษัทของประเทศจีนติดอยู่ในอันดับถึง 165 แห่ง โดยเฉพาะธุรกิจและ
พลังงานด้านปิโตรเลียมส าคัญในการผลิตมาเป็นเศรษฐกิจที่ภาคอุตสาหกรรมและบริการมีความส าคัญ
ใน GDP ในปี 2014   ภาคเกษตรมีสัดส่วนใน GDP เพียงร้อยละ 10.1  ภาคอุตสาหกรรม ร้อยละ 
45.3  และภาคบริการร้อยละ 44.6  โดยมีผลผลิตของ GDP เท่ากับ 14.726 พันล้านเหรียญสหรัฐฯ มี
แรงงานที่ท างานในภาคเกษตรเท่ากับร้อยละ 36.7 ของก าลังแรงงานทั้งหมด  ภาคอุตสาหกรรมร้อย
ละ 28.7 และภาคบริการเท่ากับร้อยละ 34.6 (Economy of China - Wikipedia) โดย
อุตสาหกรรมการผลิตที่ส าคัญของจีน ซึ่งเป็นอุตสาหกรรมชั้นแนวหน้าของโลกในแง่มูลค่าของผลผลิต 
คือ เหมืองแร่และถลุงแร่ ถลุงเหล็กและเหล็กเส้น อลูมิเนียม และอโลหะ ถ่านหิน อุปกรณ์ก่อสร้าง สิ่ง
ทอ และเสื้อผ้า ปิโตรเลียม ซีเมนต์ เคมี ปุ๋ย สินค้าเพ่ือการบริโภค เครื่องเล่น อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
การแปรรูปอาหาร อุปกรณ์การขนส่ง รถยนต์ และยานยนต์ต่าง ๆ 

ในปัจจุบันบทบาทของจีน (ซึ่งรัฐบาลจีนมักจะเรียกประเทศของตนว่าเป็นประเทศก าลัง
พัฒนา) มีบทบาทส าคัญต่อพัฒนาการทางเศรษฐกิจโลกหลายประการ คือ 

(1)  เป็นประเทศผู้ส่งสินค้าออกเป็นอันดับหนึ่งของโลก 
(2)  เป็นประเทศผู้น าเข้าสินค้าเป็นอันดับสองของโลก 
(3)  เป็นประเทศผู้ส่งสินค้าทางด้านบริการเป็นอันดับ 4 ของโลก 
(4)  เป็นประเทศผู้น าเข้าสินค้าทางด้านบริการเป็นอันดับ 3 ของโลก 
(5)  เป็นประเทศอันดับหนึ่งที่เป็นผู้รับลงทุนต่างประเทศของประเทศก าลังพัฒนา 
(6)  เป็นประเทศอันดับหนึ่งที่ไปลงทุนในต่างประเทศของประเทศก าลังพัฒนา 
การเติบโตของอุตสาหกรรมรถยนต์ของจีนเป็นไปอย่างก้าวกระโดดและก้าวล้ าหน้าประเทศ

อ่ืน ๆ ซึ่งเป็นการสะท้อนของการเติบโตทางเศรษฐกิจคนชั้นกลางและระดับเทคโนโลยี ในปี 2006 จีน
เป็นประเทศผู้ผลิตรถยนต์เป็นอันดับ 3 ของโลก (รองจากสหรัฐฯ และญี่ปุ่น) และมีผู้ใช้รถยนต์สูงเป็น
อันดับ 2 ของโลก การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมมีโดยตลอด โดยในปี 2010 จีนเป็นประเทศผู้ผลิต
รถยนต์เป็นอันดับหนึ่งของโลก และเป็นตลาดรถยนต์ที่ใหญ่ที่สุดของโลก โดยประมาณว่าจ านวน
รถยนต์ 18 ล้านคันที่ซื้อขายในจีน  นอกจากนี้ในปี 1999 จีนสามารถส่งออกอะไหล่รถยนต์และ
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รถยนต์  รวมถึงโรงงานผลิตรถยนต์หลายแห่งได้ไปตั้งโรงงานในจีน รวมทั้ง ฮอนด้า โตโยต้า ฯลฯ  ใน
ปี 2004 มีบริษัทชั้นน าในการผลิตรถยนต์เข้าร่วมลงทุนในจีนถึง 12 บริษัท ซึ่งผลิตรถยนต์ประเทศ
ต่าง ๆ เช่น มินิแวนส์ รถบัส รถบรรทุก ฯลฯ ในปี 2003 จีนส่งออกรถยนต์ทุกประเภทรวมทั้งชิ้นส่วน
ของรถยนต์สูงถึง 4.7 พันล้านดอลลาร์สหรัฐ   

            จีนเดินหน้าเปิดประเทศ มุ่งสู่การเป็นประเทศทรงอิทธิพลภายในปี 2050 โดยมี Belt and 
Road Initiatives (BRI) เป็นโครงการส าคัญที่จะส่งเสริมการเปิดเสรีการค้าและการลงทุนของจีน ใน
ระยะแรกจะเป็นการลงทุนเพ่ือเชื่อมต่อเส้นทางคมนาคมทางบกและทางทะเลและการพัฒนาเขต
เศรษฐกิจพิเศษต่าง ๆ  ในระยะต่อมาโอกาสทางการค้าและการลงทุนจะเพ่ิมมากขึ้น โดยจีนเตรียม
ปรับแก้กฎหมายเพ่ือส่งเสริมการแข่งขันเสรีระหว่างนักลงทุนชาวต่างชาติและชาวจีน พร้อมกันนี้จีนได้
เริ่มเปิดเสรีภาคการเงินทั้งการยืดหยุ่นค่าเงินหยวนและการเปิดตลาดทุนเพ่ือสนับสนุน BRI อีกทาง
หนึ่ง  

 แม้เศรษฐกิจการเกษตรของจีนจะมีความส าคัญลดลงเหลือประมาณร้อยละ 13 ของ GDP 
ในปี 2014 แต่เศรษฐกิจการเกษตรของจีนก็มีความส าคัญต่อเศรษฐกิจโลก จีนเป็นผู้ผลิตและบริโภค
สินค้าเกษตรรายใหญ่ที่สุดของโลก แม้จีนจะมีพ้ืนที่ท าการเกษตรร้อยละ 7 ของพ้ืนที่ทางการเกษตร
ของโลกแต่สามารถผลิตเลี้ยงดูประชากร ผู้ท างานในภาคเกษตรของจีนมีถึง 3,000 ล้านคน ซึ่งท างาน
ในขนาดของที่ดินการเกษตรเท่ากับประเทศสหรัฐฯ  ทั้งประเทศ จีนเป็นผู้ผลิตสินค้าเกษตรรายใหญ่ 
คือ ข้าว ข้าวสาลี ข้าวโพด ฝ้าย ยาสูบ มะเขือเทศ ถั่วเหลือง หมู ปลา โดยจีนเป็นผู้ส่งออกส าคัญโดย
ส่งออกสินค้าทางการเกษตรคือ ผัก ผลไม้ ปลา ผลิตภัณฑ์จากแป้งและเนื้อ โดยได้ส่งออกผ่านเมืองท่า
ฮ่องกง ผลผลิตต่อไร่ค่อนข้างสูง เนื่องจากเป็นการเกษตรแบบใช้พ้ืนที่ต่อไร่แบบเข้มข้น ( Intensive 
cultivation) โดยจีนมีพ้ืนที่ทางการเกษตรคิดเป็นเพียงร้อยละ 3 ใน 4 ของสหรัฐฯ แต่จีนสามารถมี
ผลผลิตทางการเกษตร (ท้ังพืชและสัตว์) มากกว่าสหรัฐฯ ร้อยละ 30 และในอนาคตรัฐบาลจีนคาดว่า
สามารถเพ่ิมผลผลิตทางการเกษตร โดยใช้เทคโนโลยี ปุ๋ย และสินค้าทุนอื่น ๆ มากข้ึน 

การขยายตัวอย่างรวดเร็วของเศรษฐกิจจีน ซึ่งเกิดจากภาคส่งออกเป็นปัจจัยส าคัญในการ
ขับเคลื่อนนั้น ส่งผลให้จีนเป็นประเทศที่มีทุนส ารองระหว่างประเทศมากที่สุดของโลก โดยทุนส ารอง
อยู่ในรูปของเงินเหรียญสหรัฐ พันธบัตรรัฐบาล 

แม้ว่าในปัจจุบันจีนเริ่มมีบทบาททางเศรษฐกิจเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ ในบริษัทของเศรษฐกิจโลก 
และคาดว่าในอีก 20 - 30 ปีข้างหน้า หากเศรษฐกิจของจีนยังขยายตัวในระดับสูงเหมือนกับที่เคย
เป็นมา จะท าให้จีนกลายเป็นประเทศที่มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ที่สุดของโลก แต่ไม่ได้หมายความว่าจีน
จะเข้ามามีบทบาทแทนที่สหรัฐอมริกาได้อย่างสมบูรณ์ เงินหยวนของจีนยังไม่เป็นที่ยอมรับในระดับ
สากลเท่าที่ควร ระดับเทคโนโลยีและความก้าวหน้าของภาคอุตสาหกรรม วิทยาศาสตร์ และ
เทคโนโลยี รวมทั้งแสนยานุภาพทางการทหารยังเป็นรองสหรัฐฯ อยู่เป็นอันมาก ตลอดจนภาคธุรกิจ
การเงินที่ยังไม่ได้เปิดเสรีทางการเงินและมีตราสารอนุพันธ์ที่เป็นแหล่งระดมเงินทุนที่ส าคัญในการ
พัฒนาประเทศและธุรกิจได้อย่างเต็มที่ การเป็นมหาอ านาจทางเศรษฐกิจของจีนที่ทรงอิทธิพลต่อ
เศรษฐกิจโลกจริง ๆ (เหมือนกับที่อังกฤษและสหรัฐฯ เคยเป็นมาในอดีต) อาจจะต้องใช้เวลาอีก
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พอสมควร อย่างไรก็ตามประสบการณ์การพัฒนาของจีนในอดีตของจีนก็แสดงศักยภาพของเศรษฐกิจ
จีนที่พร้อมจะเป็นมหาอ านาจทางเศรษฐกิจของโลกในคริสต์ศตวรรษที่ 21 ได้ 

 
2.4  SWOT Analysis 

SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์การ หรือหน่วยงานในปัจจุบัน เพ่ือค้นหาจุดแข็ง 
จุดเด่น     จุดด้อย หรือสิ่งที่อาจเป็นปัญหาส าคัญในการด าเนินงานสู่สภาพที่ต้องการในอนาคต 
SWOT เป็นตัวย่อท่ีมีความหมายดังนี้  

 

Strengths        - จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ  

Weaknesses    - จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ  

Opportunities  - โอกาสที่จะด าเนินการได ้ 

Threats           - อุปสรรค ข้อจ ากัด หรือ   

ปัจจัยที่คุกคามการด าเนินงาน 

 

 หลักการส าคัญของ SWOT  คือ การวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ 
สภาพการณ์ ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังนั้น การวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการ
วิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้ตนเอง (รู้
เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส - อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ทั้ง
ภายนอกและ ภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่
เกิดขึ้นภายนอกองค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้ว และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้ง
ผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้  ที่มีต่อองค์กรธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถ 
ด้านต่าง ๆ ที่องค์กรมีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสัยทัศน์ การ
ก าหนดกลยุทธ์และการด าเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรในระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป  

ประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่าง ๆ ทั้งภายนอก
และภายใน ซึ่งปัจจัยเหล่านี้จะช่วยให้เข้าใจถึงอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานขององค์กร  จุดแข็งของ
องค์กรจะเป็นความสามารถภายในที่ถูกใช้ประโยชน์เพ่ือการบรรลุเป้าหมาย ในขณะที่จุดอ่อนของ
องค์กรจะเป็นคุณลักษณะภายในที่อาจจะท าลายผลการด าเนินงาน  โอกาสทางสภาพแวดล้อมจะเป็น
สถานการณ์ที่ให้โอกาสเพ่ือการบรรลุเป้าหมายองค์กร ในทางกลับกันอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมจะ
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เป็นสถานการณ์ที่ขัดขวางการบรรลุเป้าหมายขององค์กร ผลจากการวิเคราะห์ SWOT นี้จะใช้เป็น
แนวทางในการก าหนดวิสัยทัศน์ การก าหนดกลยุทธ์ เพ่ือให้องค์กรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม 
ขั้นตอน / วิธีการด าเนินการท า SWOT Analysis การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของ
ปัจจัยที่กว้างด้วยการระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ท าให้มีข้อมูล ในการก าหนดทิศทาง
หรือเป้าหมายที่จะถูกสร้างขึ้นมาบนจุดแข็งขององค์กร และ แสวงหาประโยชน์จากโอกาสทาง
สภาพแวดล้อม และสามารถก าหนดกลยุทธ์ที่มุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดล้อม หรือ ลดจุดอ่อน
ขององค์กรให้มีน้อยท่ีสุด 
 
2.5   Business Canvas 

หลักการแนวคิดของ Business Model Canvas ซึ่งเป็นแนวคิดที่พัฒนารูปแบบโดย Alex 
Osterwalder  เป็นเครื่องมือในการท าธุรกิจ ที่ท าให้มองเห็นธุรกิจของตนเองได้อย่างปรุโปร่ง และท า
ให้ทีมรับรู้รูปแบบและปัญหาของธุรกิจไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งจะน าไปสู่ความรวดเร็วในการ
แก้ปัญหาและระดมความคิด เพราะสามารถมองเห็นจุดเด่นจุดด้อยของตัวเองได้  

 
 

 
 
 

ภาพที ่2-1 Business Model Canvas 
 
 

https://en.wikipedia.org/wiki/Alexander_Osterwalder
https://en.wikipedia.org/wiki/Alexander_Osterwalder
http://www.marketingoops.com/wp-content/uploads/2015/10/BMC-hwwm2.png
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Business Model Canvas  เป็นเทมเพลตสี่เหลี่ยมผืนผ้า แบ่งหัวข้อหลักออกเป็น 9 ช่อง 
แต่ละช่องจะช่วยให้เมองเห็นรายละเอียดในธุรกิจของตัวเอง รวมทั้งจุดเด่นจุดด้อย และที่ส าคัญ BMC 
จะช่วยให้ทีมมองเห็นภาพรวมของธุรกิจในทิศทางเดียวกัน รับรู้และเข้าใจได้พร้อมๆกันว่า ตอนนี้
ปัญหาคืออะไร  ตรงไหนต้องลด ตรงไหนต้องเพ่ิม การ brainstorm จะไม่สะเปะสะปะหรือหลง
ประเด็นซึ่งเป็นปัญหาที่อาจเกิดข้ึนได้ง่าย 

รายละเอียดในช่องแต่ละช่องสีมีรายละเอียดดังนี้ 
ช่องสีแดง คือ HOW ประกอบด้วย Key Partner, Key Activity, Key Resource 
ช่องสีฟ้า คือ WHAT ประกอบด้วย Value Propositions 
ช่องสีเขียว คือ WHO ประกอบด้วย Customer Relationship, Customer Segments, 
Channels 
ช่องสีเหลือง คือ MONEY ประกอบด้วย Cost Structure, Revenue Structure 
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บทท่ี 3 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
 

การศึกษาวิจัยเรื่อง การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่  ใน
ครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก าหนดวิธีการและขั้นตอนการด าเนินการศึกษาค้นคว้า การด าเนินงานวิจัยแบ่ง
ออกเป็น 3 ระยะ ตามล าดับต่อไปนี้  
 3.1 ระยะที่ 1  ศึกษาบริบทเบื้องต้นธุรกิจด้านดิจิทัล  
 3.2  ระยะที่ 2  การคัดเลือกผู้ประกอบการและการด าเนินงาน  
  3.2.1 การคัดเลือกผู้ประกอบการเข้าร่วมโครงการวิจัยโดยก าหนดคุณสมบัติดังนี้  
   3.2.1.1  กลุ่มเป้าหมายเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มนักศึกษาที่สนใจเป็น
ผู้ประกอบการ และกลุ่มผู้ประกอบการและผู้ประกอบการรายใหม่ด้านดิจิทัล 
   3.2.1.2  ผู้ประกอบการมีความพร้อมและเต็มใจที่จะเข้ารับการพัฒนา  
   3.2.1.3  ผู้ประกอบการสามารถเข้าร่วมโครงการได้ตลอดระยะเวลาของ
การด าเนินการโครงการ  
  3.2.2 การด าเนินงานดังนี้  
    3.2.2.1 ประชาสัมพันธ์ผู้เข้าร่วมโครงการ 
    3.2.2.2 รับสมัครผู้ประกอบการ 
    3.2.2.3 วิเคราะห์สรุปข้อมูลที่ได้จากการคัดเลือกผู้ประกอบการ 

3.2.2.4 พัฒนาหลักสูตรอบรม เนื้อหาประกอบด้วย  
 3.2.2.4.1 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 
 3.2.2.4.2 รูปแบบการให้บริการและการเข้าถึงลูกค้าและ

กลุ่มเป้าหมาย  
 3.2.2.4.3 รูปแบบการบริหารจัดการ กลยุทธ์ในการด าเนินงาน  
  การวิเคราะห์สภาพการณ์ทางธุรกิจและการวางแผน

ธุรกิจปัญหาอุปสรรค SWOT  
 3.2.2.4.4 การได้เปรียบเชิงแข่งขัน ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และ

ความสามารถในการท าก าไร  
3.3.2.4 จัดท า Business Canvas อย่างน้อย 5 ธุรกิจ 
3.3.2.5 ติดตามประเมินผล  
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 3.3 ระยะที่ 3 จัดท ารายงานผลการด าเนินงานทั้งที่เป็นเอกสาร และสื่อในรูปแบบต่าง ๆ 
  3.3.1 การประเมินผู้ประกอบการด้านดิจิทัลที่เข้าร่วมกิจกรรม 
   3.3.2    สรุปผลการวิจัย  
 3.4 การก าหนดประชากร และคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1 ระยะที่ 1 ศึกษาบริบทเบื้องต้นธุรกิจด้านดิจิทัลทั้งในและต่างประเทศ 
 3.1.1 รวบรวมข้อมูลที่ได้จากเอกสารต่าง ๆ 
 ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาบริบทเบื้องต้น เป็นการศึกษาเอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง การศึกษาต ารา 
เอกสาร และงานวิจัยทั้งในประเทศและต่างประเทศ เพื่อให้ได้กรอบแนวคิด เพ่ือน ามาเป็นแนวทางใน
การด าเนินการวิจัย 
 3.1.2  สร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล มีข้ันตอนด าเนินงานดังนี้ 
  3.1.2.1 แบบสอบถามความคิดเห็นของผู้ เชี่ยวชาญที่มีต่อเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล เพ่ือหาค่าดัชนีความสอดคล้อง 
  ก)   สร้างแบบสัมภาษณ์สอบถามความคิดเห็นของผู้ประกอบการ 

เป็นเครื่องมือที่ใช้ส าหรับเก็บข้อมูลปฐมภูมิ (สัมภาษณ์เชิงลึก) ซึ่งเป็น
เครื่องมือหนึ่งที่ใช้วัดความคิดเห็นต่าง ๆ ของผู้ประกอบการหรือกิจการ โดยมีเนื้อหาที่หรือประเด็นที่
เกี่ยวข้องกับการสัมภาษณ์ ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

 ส่วนที่ 1  ส่วนของข้อมูลทั่วไป ประกอบด้วย  

- เพศ 
- อายุ  
- การศึกษา 

 ส่วนที่ 2  บทสัมภาษณ์ที่เกี่ยวกับเรื่องที่ศึกษา ประกอบด้วย 
- รูปแบบการด าเนินธุรกิจ  
- แรงบันดาลใจในการประกอบธุรกิจ  
- จ านวนผู้ติดตาม 
- จ านวนผู้กด LIKE ,VIEW 
- แนวคิดสร้างสรรค์ส าหรับน ามาใช้ในการก่อตั้งหรือขยายธุรกิจ ที่ก่อให้เกิด

มูลค่าเพ่ิมสูง  
- การน า Digital Platform หรือเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อ

ธุรกิจที่แตกต่าง และโดดเด่นกว่ารูปแบบธุรกิจทั่วไป  
- ระดับความรู้พ้ืนฐานด้านเทคโนโลยี 
- ที่ปรึกษาทางด้านการเงิน / เงินทุน / หุ้นส่วน 
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 ส่วนที่ 3  ข้อมูลเชิงกลยุทธ์ 
- การเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคของแต่ละสาขาธุรกิจ 
- แนวทางในการพัฒนาต่อยอดธุรกิจ 
- ปัจจัยจ าเป็นที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาและส่งเสริมต่อวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อมในแต่ละสาขาธุรกิจ 
- ปัญหา/อุปสรรค ในการด าเนินธุรกิจของแต่ละสาขาธุรกิจ 
- สิ่งที่ผู้ประกอบการต้องการให้หน่วยงานภาครัฐช่วยเหลือ 

 ข) สร้างเอกสารประกอบการตอบแบบสัมภาษณ์  เพ่ือเป็นเอกสาร
ประกอบการพิจารณา การแสดงข้อคิดเห็น และประเมินค่า แบ่งออกเป็น 6 ตอนดังนี้ 
   ตอนที่ 1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
   ตอนที่ 2 ทฤษฏีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
   ตอนที่ 3 การออกแบบกรอบแนวคิดของรูปแบบ   
   ตอนที่ 4 ค าจ ากัดความ 
   ตอนที่ 5  สรุป 
   ตอนที่ 6 เอกสารอ้างอิง 
 3.1.3  รวบรวมข้อมูล 
   3.1.3.1 ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการด้านดิจิทัล ในเดือน 
มกราคม พ.ศ. 2562   
   3.1.3.2  ภายหลังเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว น าผลที่ได้มา
วิเคราะห์  
   3.1.3.3  ท าการรวบรวมข้อมูลทั้งหมดเพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลตามหลักทางสถิติ สรุป 
และอภิปรายผล  
 3.1.4  สรุปผลข้อมูลบริบทธุรกิจด้านดิจิทัล 
 
3.2 ระยะที่ 2  การคัดเลือกผู้ประกอบการและการด าเนินงาน  
 3.2.1 การคัดเลือกผู้ประกอบการเข้าร่วมโครงการวิจัยโดยก าหนดคุณสมบัติดังนี้  
 3.2.1.1  กลุ่มเป้าหมายเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มนักศึกษาที่สนใจเป็นผู้ประกอบการ 
(Start-up) และกลุ่มผู้ประกอบการและผู้ประกอบรายใหมด่้านดิจิทัลและข้อมูล 
 3.2.1.2  เป็นผู้ประกอบการ และผู้ประกอบการรายใหม่  
 3.2.1.3  ผู้ประกอบการมีความพร้อมและเต็มใจที่จะเข้ารับการพัฒนา  
 3.2.1.4  ผู้ประกอบการสามารถเข้าร่วมโครงการได้ตลอดระยะเวลาของการ
ด าเนินการโครงการ  
 3.2.2 วิธีการด าเนินงานดังนี้  
  3.2.2.1  ประชาสัมพันธ์ผู้เข้าร่วมโครงการ 
  3.3.2.2  รับสมัครผู้ประกอบการ 
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  3.3.2.3 วิเคราะห์สรุปความข้อมูลที่ผู้เข้าร่วมโครงการ 
3.3.2.4 พัฒนาหลักสูตรอบรม เนื้อหาประกอบด้วยการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ การ

จัดการพลิกแพลงข้อมูล การส ารวจตรวจค้นข้อมูล การวิเคราะห์กลุ่มข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า การหาลูกค้า การรักษาและการพัฒนาลูกค้า 
รูปแบบข้อมลูสัมพันธ์ รูปแบบองค์กร และเทคนิคใหม่ ๆ ในการจัดการ 

3.3.2.5 ถ่ายทอดเทคโนโลยีและจัดท า Business Canvas อย่างน้อย 10 ธุรกิจ 
3.3.2.6 ติดตามประเมินผล  

 
3.3 ระยะที่ 3 มีขั้นตอนการด าเนินงานดังนี้ 
 3.3.1 การประเมินความพึงพอใจของผู้ประกอบการด้านดิจิทัลที่เข้าร่วมกิจกรรม 
  3.3.1.1 ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ท าการติดต่อผู้ประกอบการเพ่ือขอเชิญ
เป็นผู้ให้ข้อมูลในเดือน ธันวาคม พ.ศ. 2561 
 3.3.1.2  ภายหลังเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว น าผลที่ได้มา
วิเคราะห์ตามหลักสถิติ  
 3.3.1.3  ท าการรวบรวมข้อมูลทั้งหมดเพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลตามหลักทางสถิติ สรุป และ
อภิปรายผล  
 3.3.2  สรุปผลการวิจัย 
 
3.4 การก าหนดประชากร และคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ นักศึกษาที่สนใจ
เป็นผู้ประกอบการ ผู้ประกอบการ และผู้ประกอบการรายใหม่ด้านดิจิทัล 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษาและรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ ได้จ าแนกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม
นักศึกษาที่สนใจเป็นผู้ประกอบการ และกลุ่มผู้ประกอบการ และผู้ประกอบการรายใหม่ด้านดิจิทัล 
จ านวน 50 คน 
 
3.5  การเก็บรวบรวมข้อมูล และสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 มีรายละเอียดดังนี้   
 3.5.1 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามข้ันตอนดังนี้ 
 3.5.1.1 ส่งแบบสัมภาษณ์ให้ผู้ใช้งานที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ 
 3.5.1.2 หาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยการหาค่าความสอดคล้องภายในของ
ข้อค าถามรายข้อ (Internal Consistency) และค่าค่าสัมปรกสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบาค (Cronbach 
Alpha Coefficient) ผู้วิจัยจะน าเสนอแบบสอบถามไปทดสอบก่อน (Pre-test) กับกลุ่มประชากร
ตัวอย่างคนละกลุ่มกับกลุ่มตัวอย่างที่จะท าการเก็บจริง  
 3.5.1.3 น าผลการวิเคราะห์ความเชื่อมั่ นมาปรับปรุงข้อค าถาม และจัดท าเป็น
แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ 
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 3.5.2 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยด าเนินการหลังจากรวบรวม และท าการตรวจสอบ
แบบสอบถามให้สมบูรณ์ จึงได้วิเคราะห์ผลโดยแยกเป็นประเด็นต่าง ๆ  
 การวิเคราะห์ผลความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ เกี่ยวกับความสอดคล้องของวัตถุประสงค์กับข้อ
ค าถาม ใช้ค่าดัชนีความสอดคล้อง (มนต์ชัย, 2548) ดังนี้ 
 มีความเห็นว่า  สอดคล้อง ก าหนดคะแนนเป็น 1 
 มีความเห็นว่า  ไม่แน่ใจ ก าหนดคะแนนเป็น 0 
 มีความเห็นว่า  ไม่สอดคล้อง ก าหนดคะแนนเป็น -1 
 จากนั้นน ามาแทนค่าในสูตรหาค่าดัชนีความสอดคล้อง 
 

  IOC = 
n

R
   


 

 โดยที่ IOC = ค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Consistency) 
   R  = ค่าผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 
  N = จ านวนผู้เชี่ยวชาญ 
 
  0.50 ถึง 1.00  หมายถึง  สอดคล้อง 
  -0.50 ถึง 0.49  หมายถึง  ไม่แน่ใจ 
  -1.00 ถึง -0.49  หมายถึง  ไม่สอดคล้อง 
 

การวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้สูตรการหาสัมประสิทธิ์แอลฟา(  
Coefficient ) ของครอนบาค ( Cronbach )  ซึ่งมีสูตรดังนี้  

 
     

                       = 
















2

2

1
1

t

i

s

s

n

n  

 
 
เมื่อ         หมายถึง  สัมประสิทธิ์ความเชื่อม่ัน 
              n     หมายถึง   จ านวนข้อ 
                        2

is    หมายถึง  คะแนนความแปรปรวนแต่ละข้อ 
                        2

ts    หมายถึง  คะแนนความแปรปรวนทั้งฉบับ 
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การวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานทั่วไป ใช้สถิติเบื้องต้น ได้แก่ ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation)  

    = 


 X  

 
   เมื่อ       แทน   ค่าคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 
    X    แทน   ผลรวมของคะแนนทั้งหมดในกลุ่มตัวอย่าง           
                N แทน   จ านวนนักเรียนในกลุ่มตัวอย่าง 
 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 

  S.D. =  
 1

22



  XX  

 
  เมื่อ   S.D.   แทน   ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
   X แทน   คะแนนแต่ละคน 
   N แทน   จ านวนนักเรียน 
    แทน   ผลรวม 
 
 
ขอบเขตของค่าเฉลี่ยที่ได้จากแบบสอบถามความคิดเห็นคือ 
  ค่าน้ าหนัก   ความหมาย 
  4.50 – 5.00   มากที่สุด 
  3.50 – 4.49   มาก 
  2.50 – 3.49   ปานกลาง 
  1.50 – 2.49   น้อย 
  1.00 – 1.49   น้อยที่สุด 
 

สูตร KR-20  ของ  KuderRichardson  (พรรณี , 2555 : 202) 
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  เมื่อ  แทน  ค่าความความเชื่อมั่น 
  k  แทน  จ านวนข้อของเครื่องมือวัด  

  Ʃ  แทน  ผลรวม  
  p  แทน  สัดส่วนของผู้ตอบถูกในแต่ละข้อ 
  q  แทน  สัดส่วนของผู้ตอบผิดในแต่ละข้อ 
   แทน  ความแปรปรวนของคะแนนทั้งฉบับ 
 

การวิเคราะห์หาค่าเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนของผู้เรียนผ่านระบบแนวคิด
ยูเอ็มแอลโดยใช้สูตร  E1 : E2 ซึ่ง E1 เป็นประสิทธิภาพของกระบวนการ และ  E2 เป็นประสิทธิภาพ
ของผลลัพธ์  (ชัยยงค์  , 2545 : 490-492) 

E1 = 100x

A

N

x  

E2 = 100
∑

x

B

N

F  

                   เมื่อ 
                       E1    แทน  ค่าเฉลี่ยของคะแนนก่อนเรียนที่คิดเป็นร้อยละ 
                       E2    แทน  ค่าเฉลี่ยของคะแนนหลังเรียนที่คิดเป็นร้อยละ 
                     X∑ แทน  คะแนนรวมของนักเรียนจากการท าแบบทดสอบก่อนเรียน 

                     F∑  แทน  คะแนนรวมของนักเรียนจากการท าแบบทดสอบหลังเรียน 

                       N     แทน  จ านวนนักเรียนทั้งหมด 
                       A     แทน  คะแนนเต็มของแบบทดสอบก่อนเรียนทั้งหมด 
                       B     แทน  คะแนนเต็มของแบบทดสอบหลังเรียน 
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บทท่ี 4 

ผลของการวิจัย 
 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 

โดยมีผลวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 

 4.1 ผลการพัฒนารูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจ

เกิดใหม่ 

 4.2  ผลการพัฒนาหลักสูตรอบรม การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนา

ธุรกิจเกิดใหม่ 

 4.3  ผลสัมฤทธิ์ของผู้เข้ารับการอบรมหลักสูตร การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการ

สู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่หลังอบรมสูงกว่าอย่างมีนัยสำคัญท่ี 0.01 

 4.4 ผลการถ่ายทอดเทคโนโลยีและจัดทำ Business Canvas  

 

4.1 ผลการพัฒนารูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 

 ผลการพัฒนารูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 

ประกอบด้วย 

4.1.1 ความเป�นมาของธุรกิจ 

4.1.2 รูปแบบการดำเนินงานธุรกิจ 

4.1.3 รูปแบบการรับงาน/การเข้าถึงลูกค้า 

4.1.4 รูปแบบการบริหารจัดการ 

4.1.5 กลุ่มลูกค้า 

4.1.6 กลยุทธ์ในการดำเนินงาน 

• ด้านผลิตภัณฑ์ 

• ด้านราคา 

• ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 

• ด้านการส่งเสริมการตลาด/การขาย 

• ด้านการบริหารจัดการผู้ปฏิบัติงาน/ลูกจ้าง 

• ด้านกระบวนการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า 
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4.1.7 การวิเคราะห์ป�ญหาอุปสรรค 

4.1.8 การได้เปรียบเชิงแข่งขัน 

4.1.9 ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการทำกำไร 

 

 ผู้วิจัยได้กระทำกับกลุ่มผู้เชี่ยวชาญ จำนวน 3 คนโดยใช้แบบสอบถามความคิดเห็นของ

ผู้เชี่ยวชาญท่ีมีต่อรูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ในด้าน

ต่าง ๆ ได้แก่ ความเหมาะสมของแนวคิดภาพรวม และความเหมาะสมของแนวคิดของกระบวนการ

 การวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญท่ีมีต่อรูปแบบรูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่

ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ ใช้ค่าเฉลี่ย ( x ) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD)  

 

ตารางท่ี 4-1 ผลการประเมินพัฒนารูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนา

ธุรกิจเกิดใหม่ 

ประเด็น/รายการประเมิน 

ระดับความคิดเห็น 

สรุปผล 
ค่าเฉลี่ย 

ค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

1. ความเหมาะสมของกรอบแนวคิด 4.23 0.59 มาก 

2. ความเหมาะสมของแนวคิดของกระบวนการ 4.00 0.00 มาก 

รวมท้ังสิ้น 4.26 0.36 มาก 

  

 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญท่ีมีต่อรูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่

ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ท้ังหมด 2 ด้าน พบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ระดับมากทุกด้าน โดย

ด้านความคิดเห็นเก่ียวกับแนวคิดท่ีสังเคราะห์ข้ึนอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.26 และมีค่า

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.36  

 สรุปได้ว่าผลการประเมินรูปแบบ ผู้เชี่ยวชาญมีความคิดเห็นต่อรูปแบบในภาพรวมอยู่ในระดับ

มาก สามารถนำไปใช้งานได้  

 

4.2  ผลการพัฒนาหลักสูตรอบรมการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนา

ธุรกิจเกิดใหม่ 
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ตารางท่ี 4-2  รายละเอียดหลักสูตรการอบรม 

หัวข้อหลักสูตร 
จำนวนช่ัวโมง 

บรรยาย ปฏิบัต ิ

 รูปแบบการดำเนินธุรกิจ  

- แนวคิดและกลยุทธ์เบื้องต้นในการประกอบธุรกิจให้ประสบความสำเร็จ 

 

2 

 

 

- 

รูปแบบการให้บริการและการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

   - แรงบันดาลใจในการทำธุรกิจ (เรื่องเล่าจากความสำเร็จ) 

 

1 - 

รูปแบบการบริหารจัดการ กลยุทธ์ในการดำเนินงาน 

- แนวคิดธุรกิจ ความรู้เก่ียวกับการประกอบธุรกิจ เช่น การจัดการลูกค้า

สัมพันธ์ การจัดการพลิกแพลงข้อมูล การสำรวจตรวจค้นข้อมูล การวิเคราะห์

กลุ่มข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า การหาลูกค้า การรักษาและการพัฒนา

ลูกค้า รูปแบบข้อมูลสัมพันธ์ รูปแบบองค์กร และเทคนิคใหม่ ๆ ในการจัดการ 

 

3 - 

การวิเคราะห์สภาพการณ์ทางธุรกิจและการวางแผนธุรกิจ 

    การวิเคราะห์ธุรกิจ 

- วิเคราะห์ภาวะความต้องการของตลาด  (Demand)  

- วิเคราะห์ภาวการณ์ตอบสนองทางการตลาด (Supply)  

- การจัดทำตารางเปรียบเทียบ Demand และ Supply ในอนาคต 

- การวิเคราะห์การจัดจำหน่าย ได้แก่ ส่วนแบ่งการตลาด พ้ืนท่ี 

การจัดจำหน่าย ช่องทางการจำหน่ายและราคาสินค้า 

    การวางแผนธุรกิจ 

   - ข้อดีของการทำแผนธุรกิจ 

   - การจัดทำแผนธุรกิจและวิเคราะห์ SWOT ในเบื้องต้น 

   - วิเคราะห์และวางแผนธุรกิจด้วย Lean Canvas Model ในเบื้องต้น 

   - การระบุลูกค้าเป้าหมาย และป�ญหาของลูกค้า 

5 

 

 

7 

 

 

 

 

 

การได้เปรียบเชิงแข่งขัน ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกจิ และความสามารถใน

การทำกำไร และการวิเคราะห์และวางแผนธุรกิจ 
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หัวข้อหลักสูตร 
จำนวนช่ัวโมง 

บรรยาย ปฏิบัต ิ

ด้านการตลาด 

-  การสำรวจและวางแผนการตลาด 

-  การกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (เทคนิคการขาย) 

ด้านการผลิต 

- การจัดการวัตถุดิบ (แหล่งวัตถุดิบ/การจัดซ้ือ/การจัดเก็บ) 

- ความสำคัญและแนวทางการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 

- การพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ์ (อย.)  

- กฎหมายท่ีเก่ียวข้อง (คุณภาพ ความปลอดภัยและสิ่งแวดล้อม) 

ด้านการจัดการองค์กรและการบริหารทรัพยากรบุคคล 

- รายละเอียดการจัดตั้งธุรกิจ ทุนจดทะเบียน และการถือหุ้น 

- การจัดการโครงสร้างองค์กร การสร้างและบริหารทีมงาน 

ด้านการเงินและการลงทุน 

- การประมาณการยอดขาย 

- การประมาณการต้นทุนขายและค่าใช้จ่ายดำเนินงาน 

- การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 

3 

 

 

3 

 

 

 

 

3 

 

 

3 

- 

รวม 23 7 

4.3  ผลสัมฤทธิ์ของผู้เข้ารับการอบรมหลักสูตร การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่

การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่หลังอบรมสูงกว่าอย่างมีนัยสำคัญท่ี 0.01 

ตารางท่ี 4-3 ผลเปรียบเทียบเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของผู้ ท่ี เข้ารับการอบรมการประยุกต์ใช้

เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ก่อนอบรม และหลังอบรม  

แบบทดสอบ N Χ  S.D. t Sig. 

ก่อนเรียน 30 23.53 2.330 7.603* .000 

หลังเรยีน 30 19.30 1.968   

* ระดับนัยสำคัญท่ี .01 

จากตารางท่ี  4-3  ผลการเปรียบเทียบข้อมูลพบว่าเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของผู้ท่ีเข้ารับการอบรม

การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ คะแนนทดสอบหลังเรียนสูงข้ึน

กว่าก่อนเรียนอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

 



32 
 

4.4 ผลการสัมภาษณ์เพ่ือจัดทำ Business Canvas  

  4.4.1 ธุรกิจ A 

 

ช่ือบริษัท สถานท่ีตั้ง ประวัติความเป�นมา 

ชื่อบริษัท : บริษัท A 

ประวัติความเป�นมา  

บริษัท Aทำเก่ียวกับธุรกิจทางสารสนเทศ ทำงานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยเป�นพาร์ท

เนอร์กับทาง บริษัท IBM ซ่ึงผู้ก่อตั้งมีความคิดในการสร้างบริษัทท่ีให้บริการแก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย จึง

มีการรวมทีมของคนท่ีเคยทำงานอยู่ในธุรกิจด้าน เทคโนโลยีสารสนเทศ เพ่ือท่ีจะทำงานในเรื่องของ

การให้บริการและพัฒนาซอฟต์แวร์ ในส่วนของ IBM Solution มายาวนานกว่า 10 ป� และได้มีการจด

ทะเบียนบริษัทในป� 2006 เริ่มแรกบริษัทก่อตั้งอยู่ท่ีถนนศรีนครรินทร์ ใกล้กับห้างสรรพสินค้าซีคอน

แสควร์ ซ่ึงมีลักษณะเป�น Home office ทำให้ประสบป�ญหาการเดินทางของพนักงาน หรือการไป

ให้บริการลูกค้า ทางผู้บริหารจึงมีนโยบายในการย้ายสถานท่ีทำงานไปยังถนนพหลโยธิน เพ่ือให้เกิด

ความสะดวกในการเดินทางของพนักงานและการติดต่องานกับลูกค้า   

 

ประเภทธุรกิจ  

บริษัท A พัฒนาซอฟต์แวร์และให้บริการทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยเน้นท่ีซอฟต์แวร์และ

การบริการ ของบริษัท IBM รวมถึงทำเก่ียวกับระบบโครงสร้างพ้ืนฐานความปลอดภัยของระบบ

สารสนเทศ ซ่ึงจะมีซอฟต์แวร์ท่ีสนับสนุนเก่ียวกับเรื่องของความปลอดภัย เช่น farewell, antivirus 

เป�นต้น การทำ Data Loss Prevention (DLP) หรือ mail gateway เพ่ือป้องกันความปลอดภัยของ

ข้อมูลลูกค้า จากการท่ีมีภัยคุกคามทางเทคโนโลยีสารสนเทศในป�จจุบัน อีกส่วนหนึ่งท่ีเก่ียวกับการ

ให้บริการลูกค้าในแง่ของการพัฒนาซอฟต์แวร์ ซ่ึงส่วนใหญ่ลูกค้าจะมีความต้องการจะพัฒนา

ซอฟต์แวร์เพ่ือรองรับกับการทำงานท่ีตรงกับความต้องการของลูกค้า เนื่องจากซอฟต์แวร์ประยุกต์ท่ีมี

อยู่ในป�จจุบันไม่สามารถตอบโจทย์ทางธุรกิจของลูกค้าได้ ทางบริษัทจึงมีวิธีการแก้ป�ญหาหรือการ

ให้บริการเพ่ือมาตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
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Business Model Canvas เป�นเครื่องมือท่ีใช้ในการมองภาพรวมของ บริษัท A ดังนี้ 
Key Partners 

-IBM 

-McAfee 

-Trend Micro 

Key Activities 

- ติดต่อเสนอโครงการให้กับลูกค้า 

- มีการจัดการความต้องการจากลูกค้า 

- บริหารโครงการ 

- พัฒนาซอฟต์แวร์  

- ส่งมอบซอฟต์แวร์ให้กับลูกค้า 

- ให้บริการหลังการส่งมอบซอฟต์แวร์ 

- จัดการอุปรณืและซอฟต์แวร์ 

- จัดหาพนักงาน 

Value Proposition 

- ซอฟต์แวร์ที่มีคุณภาพ 

- บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ 

Customer Relationships 

- มีการออกบูธกิจกรรมกบัลูกค้า 

- มีบริการหลังการขาย 

Customer Segments 

- ธุรกิจแบงก ์

- ธุรกิจรายใหม่ที่ใช้โซลูชั่นเดียวกัน 

- ธุกิจบอกต่อ/ใช้ซ้ำจากลูกค้าเดิม 

Key Resources 

- อุปรณ์สำนักงาน 

- พนักงานฝ่ายบุคคล 

- เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย 

- พนักงานพัฒนาระบบ 

- พนักงานทดสอบระบบ 

Channels 

- ติดต่อบริษัทโดยตรง 

- ติดต่อผ่านทาง Partner  

Cost Structure 

- ค่าเช่าสำนักงาน 

- ค่าเงินเดือน/OT พนักงาน  

- อุปกรณ์สำนักงาน 

- ซอฟต์แวร์ที่ใช้ในการพัฒนา 

- ค่าใช้จ่ายในการซ่อมบำรุง 

- ติดต่อประสานงานลูกค้า 

Revenue Streams 

- รายได้จากการขายซอฟต์แวร์  

- รายได้จากการให้บริการหลังการขายซอฟต์แวร์ 
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รูปแบบการดำเนินธุรกิจ (Activities, Cost)  

ทางบริษัท Aมีการให้บริการกับลูกค้าโดยตรง ส่วนใหญ่ลูกค้าของทางบริษัทจะอยู่ในรูปแบบของ

บริษัทขนาดกลางข้ึนไป โดยทางบริษัทไม่ได้ให้บริการให้กับลูกค้ารายย่อยท่ัวไป ซ่ึงกลุ่มลูกค้าจะเป�น

บริษัทท่ีต้องการใช้งาน IT solution ต่างๆ สรุปการให้บริการมี 2 แบบ คือ 1. ขายตรงให้กับทาง 

end-user ท่ีเป�นองค์กรต่างๆ 2. ขายขาดเป�น sub contact กับลูกค้า 

รูปแบบการให้บริการและการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Channels)  

บริษัทกูรูเซอร์วิสเป�นผู้พัฒนาและให้คำปรึกษาทางด้านเทคโนโลยีแก่ลูกค้า โดยกลุ่มลูกค้าของทาง

บริษัทจะเป�นกลุ่มองค์กรขนาดกลางข้ึนไป ส่วนมากจะเป�นธุรกิจท่ีเก่ียวกับธนาคาร เช่น ความ

ปลอดภัยทางด้านการเงิน และนอกจากนี้ มีธุรกิจท่ีเก่ียวกับโรงงาน การเข้าไปให้บริการลูกค้า

กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงลูกค้าส่วนใหญ่ของทางบริษัทจะเป�นลูกค้าเดิมท่ีเคยใช้บริการ ส่วนมากลูกค้าก็

กลับมาใช้บริการต่อ เพราะมีการไว้ใจกับทางผู้พัฒนา ท่ีสามารถแก้ไขป�ญหาต่างๆได้อย่างดี 

รูปแบบการบริหารจัดการ (Resource)   

ทางบริษัท Aได้ให้ความสำคัญกับการรักษาพนักงาน ส่วนพนักงานท่ีเข้ามาทำงานใหม่ ทางบริษัท

ได้มีการส่งพนักงานไปอบรมเพ่ือเพ่ิมความรู้ความสามารถอยู่ตลอดเวลา หรือในบางโครงการ ทาง

บริษัทได้มีการจ้างพนักงานชั่วคราวท่ีมีความไว้เนื้อเชื่อใจ ในการท่ีให้บริการลูกค้าของทางบริษัท  

การกำหนดกลุ่มลูกค้า (customer segments) และพันธมิตร (partner) 

ทางบริษัท Aเน้นการขายโครงการให้กับบริษัท โดยเจาะจงไปท่ีความปลอดภัยทางด้านเงินของ

ธนาคาร และกลุ่มลูกค้าอ่ืนด้วย ป�จจุบันมีลูกค้าท่ีมีความต้องการเรื่องการพัฒนาซอฟต์แวร์เพ่ือให้

ตอบสนองทางธุรกิจค่อนข้างเยอะ พันธมิตรหลักๆ ของบริษัท คือ การเสนอวิธีการแก้ไขป�ญหากับ

ผลิตภัณฑ์ของทางบริษัท IBM และบริษัทอ่ืนๆ เช่น McAfee, Trend Micro เป�นต้น 

กลยุทธ์ในการดำเนินงาน เช่น กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์กลยุทธ์ด้านราคา 

ทางบริษัท Aเน้นขายประสบการณ์การทำงานของพนักงาน และขายบริการด้านเทคโนโลยี

สารสนเทศ เนื่องจากทางบริษัทเล็งเห็นว่าพนักงานเป�นทรัพยากรท่ีมีความสำคัญ จึงพยายามพัฒนา

ให้มีทักษะและความสามารถอยู่ตลอดเวลา เน้นคุณภาพของการบริการเป�นหลัก 

การวิเคราะห์ป�ญหาอุปสรรค SWOT 

    Strengths (จุดแข็ง) ของบริษัท ได้แก่ 

- มีผู้เชียวชาญเฉพาะด้าน                             

- มี Reference Site 

- Connection ต่อยอด 

- ภาพพจน์ของบริษัทและการบริการท่ีดี 

- มีความสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
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     Weaknesses (จุดอ่อน) ของบริษัท ได้แก่ 

- ไม่รับงานขนาดใหญ่     

- จำนวนคนน้อย 

- ราคาค่อนข้างสูง 

- Reference ยังไม่หลากหลาย   

     Opportunities (โอกาส) ของบริษัท ได้แก่ 

- Banking Finance เยอะ นโยบายของแบงค์ชาติ 

- การเติบโตของตลาดทางด้านไอทีอย่างต่อเนื่อง 

- ได้รับการส่งเสริมจากรัฐบาลในทางด้านไอที 

- ทัศนคติท่ีดีต่อสินค้าของลูกค้า 

- การขยายตัวทางธุรกิจ เทคโนโลยีของกลุ่มลูกค้า 

Threats (อุปสรรค) ของบริษัท ได้แก่ 

- คู่แข่งเยอะ  

- ต้นทุนสูง  

- คู่แข่งรายใหม่เข้ามาในตลาดได้ง่าย 

การได้เปรียบเชิงแข่งขัน 

ทางบริษัท Aได้มีลูกค้าหลักมีอยู่ 2 ประเภท คือ  

ลูกค้าเก่า ท่ีมีความต้องการในการพัฒนาและปรับปรุงซอฟต์แวร์ขององค์กรให้ทันสมัยอยู่

ตลอดเวลา 

ลูกค้าใหม่ เนื่องจากมีพนักงานของบริษัทท่ีมีประสบการณ์สูง รวมถึงการเป�นพาทเนอร์กับ 

IBM มานาน ทำให้มีความน่าเชื่อถือและไว้วางใจในการใช้บริการกับทางบริษัท 

ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการทำกำไร (Value proposition, Revenue) 

รายได้ของบริษัท กูรูเซอร์วิสข้ึนอยู่กับโครงการแต่ละโครงการเนื่องจากมีโครงสร้างท่ีแตกต่างกัน 

เช่น บางโครงการมีลิขสิทธิ์ของซอฟต์แวร์เป�นหลัก บางโครงการมีการบริการเป�นหลัก จึงทำให้รายได้

ของบริษัทในแต่ละป�มีความแตกต่างกัน  

รูปแบบการนำ ERP เข้าไปใช้ในองค์กร (ERP) 

ทางบริษัท Aได้เน้นมุ่งเน้นในด้านการพัฒนาซอฟต์แวร์และการให้บริการด้านเทคโนโลยี

สารสนเทศเป�นหลัก โดยหลังจากการติดตั้งซอฟต์แวร์ให้กับทางลูกค้าเป�นท่ีเรียบร้อย ทางบริษัทจะมี

การให้บริการหลังการขาย เช่น เม่ือลูกค้าเกิดป�ญหาในการใช้งานซอฟต์แวร์ สามารถสอบถามข้อมูล

ต่างๆ รวมถึงการปรับปรุงซอฟต์แวร์เพ่ือตอบสนองกระบวนการทำงานให้ดียิ่งข้ึน 
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ตารางท่ี 4-4 การสัมภาษณ์ธุรกิจบริษัท A จำกัด 

 

คำถาม คำตอบ 

สวัสดคี่ะ เป�นตัวแทนมาสมัภาษณ์

เก่ียวกับธุรกิจสารสนเทศกับคณุB

เป�นผู้ตอบคำถามให้กับเรา เริม่ต้น

ด้วย ช่ือบริษัท สถานท่ีตั้ง ประวัติ

ความเป�นมา 

สถานท่ีตั้งเราอยู่ตึกพหลโยธินเพลส ใกล้กับ BTS อารีย์ ประวัติความเป�นมาก็

คือ พ่ีนายทางmdทำเก่ียวกับ IT เก่ียวกับ IBM Solution แล้วเค้าก็มีความคิด

ว่าอยากจะสร้างบริษัทท่ีให้บริการกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ก็ได้มีการรวมทีม

ของคนท่ีเคยทำงานอยู่ในธุรกิจด้าน IT มาร่วมงานกัน เพ่ือท่ีจะทำงานในเรื่อง

ของการ provide development และในสว่นของ IBM solution ทำมาแล้ว

มากกว่า 10ป� 

แสดงว่าบริษัทเป�ดมากว่า 10 ป�

แล้ว 

บริษัทจดทะเบียนบริษัทจดทะเบียนป� 2006 ก็ประมาณ 12ป� จริงๆคนท่ี

ทำงานเขามีประสบการณ์ท่ีทำเก่ียวกับ Solution มาก่อนหน้าน้ีมาเป�น 10 ป� 

และก็มาก่อตั้งบริษัทด้วยกัน 

แล้วบริษัทตั้งอยู่ท่ีตึกพหลโยธิน

เพลสตั้งแต่แรกรึป่าวคะ 

พ่ึงย้ายมาอยู่ประมาณป� 2013 จนถึงป�จจุบัน เริ่มแรกบริษัทก่อตั้งอยู่ท่ีถนนศรี

นครรินทร์ ใกล้ๆซีคอนแสควร์ เป�น Home office ประสบป�ญหาการเดินทาง

ของพนักงาน หรือการไปsupportลูกค้า ซึ่งค่อนข้างท่ีจะไกลจากลูกค้า ซึ่ง

ส่วนมากจะอยู่ในโซนเมือง มีนโยบายในการย้ายสถานท่ีทำงานเพ่ือให้ใกล้กับ

ลูกค้า ใกล้ BTS ตอบสนองพนักงานให้ทำงานได้สะดวกข้ึน 

ประเภทของธุรกิจขององค์กรท่ี 

guru service เป�นอย่างไรบ้าง 

system integrator ทำด้าน implement ซึ่งจะ implement ในส่วนของ

solution ท่ีเป�น middleware เน้น solutionของพวก IBM หรือ product 

ของ IBM รวมถึงทำเก่ียวกับพวก infrastructure security ก็จะมี solution 

ท่ีสนับสนุนเก่ียวกับเรื่องของ security พวก farewell antivirus การทำ DLP 

หรือการทำพวก mail gateway เพ่ือทำปกป้องลูกค้า จากการท่ีมีภัยคุกคาม 

อีกส่วนหน่ึงท่ีเก่ียวกับ support ลูกค้าในแง่ของ Development ส่วนมาก

ลูกค้าก็จะมี requirement ว่าอยากจะพัฒนาแอพพลิเคช่ัน เพ่ือรองรับกับ

การทำงานท่ี specific ตรงกับ requirement ของลูกค้า เพราะ packages ท่ี

มีอยู่ในป�จจุบันไม่ตอบโจทย์ลูกค้า เราก็จะมี solution หรือการ support 

เพ่ือมาเติมเต็มในส่วนน้ัน 

รูปแบบของธุรกิจขององค์กรท่ี 

guru service เป�นอย่างไรบ้างคะ 

ขายตรงกับทางลูกค้า ลูกค้าของเราส่วนใหญ่จะเป�นบริษัท ไม่ได้ขายตรงท่ี

ลูกค้าท่ัวๆไป กลุ่มลูกค้าก็เป�นบริษัทท่ีต้องการใช้งาน IT solution ต่างๆ ต้อง

ยอมรับว่าในตลาดด้าน IT มีเจ้าหลักๆท่ีเข้า ลูกค้าเจ้าน้ันมีconnection เยอะ

อยู่แล้ว โดยเฉพาะพวกงานราชการ งานพวกน้ีเน้องจากเรามี service ท่ี

ค่อนข้างแข็งแรง partnerท่ีเค้าไม่ได้มี service ตรงน้ัน แต่เค้ามี connection 

ท่ีดีกับลุกค้า ก็จะมีการ sub serviceให้กับเรา ในการท่ีช่วยให้เติมเต็มความ

ต้องการของลูกค้าท่ีมี connection อยู่สรุปมี 2แบบ แบบท่ี1 ขายตรงให้กับ

ทาง end-userท่ีเป�นองค์กรต่างๆ หรือแบบท่ี2 ก็จะเป�นแบบขายขาด เป�น 
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คำถาม คำตอบ 

sub contact กับลูกค้า 

ลูกค้ากลุม่เป้าหมายขององค์กรท่ี 

guru service เป�นอย่างไรบ้างคะ 

เป�น solutionท่ีขายกับลูกค้า กลุ่มองค์กรขนาดกลางข้ึนไป ส่วนมากก็จะเป�น

ธุรกิจท่ีเก่ียวกับธนาคาร เป�นพวก finance security มีกลุ่มโรงงานบ้าง

ประปราย การเข้าไปให้บริการลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมีข้ันตอน ลูกค้าก็จะได้มา

จาก เจ้าของ product หรือ partner มีการ lead opส่ งงานให้ กับ เรา 

เพ่ือท่ีจะติดต่อกับทาง end user เพ่ิมเติม หรือ ลูกค้าเดิมท่ีเคยให้บริการ 

ส่วนมากลูกค้าก็กลับมาใช้บริการต่อ เพราะมีการไว้ใจกับทางengineer ท่ี

สามารถแก้ไขป�ญหาได้อย่างดี 

รูปแบบการบริหารจัดการของ

องค์กรท่ี guru service เป�น

อย่างไรบ้างคะ 

ในมุมมองของทาง engineer ก็จะพยายามรักษาให้อยู่กับเราไว้ ส่วน staff ท่ี

เข้ามาใหม่  ทำให้ เขามีความรู้มากข้ึน หรือบางงานอาจจะมีการ sub 

contract บ้างท่ีเรามีความไว้เน้ือเช่ือใจ ในการท่ีจะให้เค้า support ลูกค้า

ของเรา เรื่องของ resources อ่ืนๆ เน่ืองจาก solution ขาย software เป�น

หลัก เพราะฉะน้ัน software ท่ีเราเอามาทำ testเอง ซึ่งเจ้าของ product ก็

จะ provide ตรงน้ันให้กับเรา เช่น ibm หรือ trend micro มีโปรแกรมให้ 

partner สามารถท่ีจะสมัครหรือโหลด software และทดสอบให้กับทางลูกค้า

ได้ การส่งเสริมพนักงาน พยายามให้พนักงานเข้าฝ�กอบรม ส่งพนักงานไป

อบรมในด้านท่ีตนเองชอบ 

การกำหนดกลุ่มลูกค้าของบริษัท

หรือพันธมิตรต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับ

บริษัท 

ซึ่งเน้นการขายบริษัท ซึ่งกลุ่มท่ีเจาะจงคือ banking finance, security เป�น

หลัก และกับกลุ่มลูกค้าอ่ืนด้วย ป�จจุ บันมีลูกค้ามีความต้องการเรื่อง 

integration ค่อนข้างเยอะ พันธมิตรหลักๆ ของบริษัท คือ การทำ solution 

กับทางผลิตภัณฑ์ของทาง IBM และอ่ืนๆ เช่น McAfee, Trend Micro เพ่ือ

เสนอsolutionให้กับลูกค้า 

ในแง่ของการวิเคราะห์ป�ญหา

อุปสรรคขององคก์ร พอจะอธิบาย

ได้บ้างมั้ยคะ 

จุดแข็งและจุดอ่อน 

จุดแข็ง 

- ส่วนใหญ่เน้นขายคน ขายประสบการณ์ท่ีส่งให้กับลูกค้า ลูกค้า

ท่ีเป�นองค์กรไว้ใจในเรื่องประสบการณ์ของคนเป�นอย่างมาก 

ท้ังในเรื่องการ support หรือการ development 

- มีพาทเนอร์ท่ีเป�นเจ้าของผลิตภัณฑ์ )IBM)  

- มี reference site ต่างๆ เคยทำให้กับท่ีไหนมาบ้าง เพ่ือท่ีจะ

เสนอให้กับลูกค้า 

จุดอ่อน 

- เน้นบริษัทท่ีไม่ใหญ่มาก บางครั้งมีงานเข้ามา บางครั้งก็อาจจะ

รับไม่ได้ 

- ราคาค่าบริการ กับค่าใช้จ่าย  
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คำถาม คำตอบ 

- บางงานเพ่ิมเริ่มทำ ยังไม่มีประสบการณ์มาก 

- ป�จจัยภายนอกในส่วนของโอกาสและอุปสรรค 

โอกาส 

- ทำตลาดกับ banking finance นโยบายแบงค์ชาติมีข้อกำหนด

ต่างๆ ทำให้ลูกค้ามีความต้องการต้องปรับปรุง ด้านโครงสร้าง 

ด้านความปลอดภัยต่างๆ ให้เข้ากับนโยบายขององค์กรต่างๆ 

เพ่ือท่ีจะตอบโจทย์ของลูกค้าได้ 

- ในป�จจุบันองค์กรต่างๆ ก็ใช้ไอทีเพ่ือท่ีจะขายให้กับลูกค้า เช่น 

ธนาคารออนไลน์  ทำให้ต้องมีการเปลี่ยนแปลงโครงสร้าง

พ้ืนฐานในองค์กรเพ่ือตอบสนองการทำงาน 

อุปสรรค 

- คนเข้ามาทำตลาดค่อยข้างง่าย start up เยอะ 

- คู่แข่งเยอะท้ังคู่แข่งเดิม และคู่แข่งรายใหม่ 

- ต้นทุนด้านค่าแรงค่อนข้างสูง 

 

มีการได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน

ทางการตลาดยังไงคะ 

ลูกค้าของบริษัทหลักมีสองทาง คือ ลูกค้าเก่า ท่ีมีความต้องการมา

เรื่อยๆ ลูกค้าใหม่ เน่ืองจากมีพนักงานของบริษัทท่ีมีประสบการณ์สูง รวมถึง

การเป�นพาทเนอร์กับ IBM มานาน 

กลยุทธ์ในการดำเนินงานหรือการ

ขายสินค้าบริการ 

เน้นขายคนขายบริการ เน่ืองจากบริษัทมองว่าพนักงานเป�นผลิตภัณฑ์ท่ี

มีความสำคัญ จึงพยายามทำให้มีทักษะและมีความสามารถมากท่ีสุด เน้น

คุณภาพของการบริการเป�นหลัก 

กลยุทธ์ด้านการตลาดของทาง

บริษัทเป�นอย่างไร 

ในแง่ของการตลาดทางบริษัทเน้นท่ีด้านโครงการมากกว่า โดยมีการทำ

โปรโมชันให้กับลูกค้า เช่น Integration รวมกับ License ในราคาท่ีถูกกว่า 

การทำกำไรเชิงธุรกิจของทาง

บริษัทเป�นอย่างไร 

ข้ึนอยู่ กับรายได้ในแต่ละป�ของทางบริษัท เน่ืองจากโครงการแต่ละ

โครงการมีโครงสร้างต่างกัน เช่น บางโครงการมีลิขสิทธ์ิซอฟต์แวร์เป�นหลัก 

บางโครงการมีการบริการเป�นหลัก 

หัวใจสำคัญของการบริหารลูกค้า

สัมพันธ์เป�นอย่างไร 

อาจจะต่างกับสินค้าอุปโภคบริโภคอ่ืนๆ เน่ืองจากเน้นฐานโครงการ เป�น

หลัก โดยหลังจากการ Implement เสร็จ มีการบริการหลังการขายในแง่ของ

การท่ีลูกค้ามีป�ญหา สามารถสอบถามข้อมูลต่างๆ รวมถึงการอัพเดท

ผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองกระบวนการทำงานให้ดีข้ึน 
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  4.3.2 ธุรกิจบริษัท B 

 

ช่ือบริษัท สถานท่ีตั้ง ประวัติความเป�นมา 

 บริษัท B  

บริษัทเกิดจากกลุ่มพนักงานท่ีมีความเชี่ยวชาญเก่ียวกับเทคโนโลยีท่ีใช้ในโรงงานอุตสาหกรรม 

แล้วมีความสนใจประกอบกับมีช่องทางท่ีสามารถประกอบธุรกิจด้วยตัวเองได้ จึงจัดตั้งบริษัทข้ึนมา 

ภายใต้ชื่อ เซนต์เซอร์เฮาส์ โดยประกอบธุรกิจเป�นตัวแทนจำหน่ายอุปกรณ์เซ็นเซอร์(Sensor), 

อุปกรณ์เซฟตี้ (Safety), กล้องตรวจจับวัตถุ(Machine Vision)และอุปกรณ์อ่านบาร์โค๊ด(Fixed 

Barcode Scanner) พร้อมท้ังมีบริการหลังการขายท้ังในส่วนของการติดตั้งและซ่อมบำรุง 

 

ประเภทธุรกิจ 

 เป�นธุรกิจแบบนิติบุคคล ในรูปแบบบริษัทจำกัด ใช้ทุนจดทะเบียน 5 ล้านบาท 
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Key Partner Key Activities Value Propositions Customer 

Relationships 

Customer Segments 

Datalogic เป�น

บริษัทผู้ผลิตและ

จำหน่ายเซนต์เซอร์ 

  

จัดจำหน่ายและติดตั้ง

เซนต์เซอร์ สำหรับใช้

งานในโรงงาน

อุตสาหกรรม 

เม่ือลูกค้าซ้ือเซนต์เซอร์ไปใช้

ในอุตสาหกรรม ลูกค้า 

สามารถลดอัตราการจ้างคน

ในการทำงาน และงานท่ีได้มี

ความรวดเร็ว ถูกต้องแม่นยำ

สูง 

ป�จจุบันผู้บริหารและฝ่าย

ขายเข้าไปรับฟ�งป�ญหา

และทำความเข้าใจกับ

ความต้องการของลูกค้า

จากนั้นจัดตั้งทีมงานเพ่ือ

มาดูแลและแก้ไขป�ญหาให้

ลูกค้าแต่ละรายโดยตรง  

ลูกค้าเป�นกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม ท่ีมีอัตราการ

ผลิตเป�นจำนวนมาก เช่น 

 • Machine Maker 

 • Home Application: Samsung 

 • Tire: Bridgestone, Michelin 

 • Food & Beverage: Coca-Cola, Pepsi 

Key Resources  Channels 

• พนักงานในบริษัทท่ีมี

ความเชี่ยวชาญในตัว

สินค้า และการให้บริการ 

• สินค้าท่ีมีคุณภาพ 

• Telephone 

• Website 

• Sales representative 

• Email 

Cost Structure Revenue Streams 

• ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 

• ค่าใช้จ่ายด้านการ Support ลูกค้า 

• ค่าใช้จ่ายด้านการบริหาร 

• ต้นทุนในด้านการนำเข้าสินค้าจากยุโรป 

• รายได้จากการขายสินค้าและบริการหลังการขาย 
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รูปแบบการดำเนินธุรกิจ (Activities, Cost) 

 ดำเนินธุรกิจในรูปแบบซ้ือมาขายไป(Trading business) 

 

รูปแบบการบริหารจัดการ (Resource) 

 บริษัทมีการบริหารจัดการในรูปแบบตามสายงานหลัก (Line Organization Structure) โดย

เป�นการแบ่งทีมตามรูปแบบการทำงาน มีการบังคับบัญชาเป�นข้ันๆจากบนลงล่าง 

 

การกำหนดกลุ่มลูกค้า (customer segments) และพันธมิตร (partner) 

 บริษัทเน้นกลุ่มลูกค้าท่ีเป�นโรงงานอุตสาหกรรมท่ีใช้เครื่องจักรเป�นส่วนประกอบหลักในการ

ทำงาน โดยเน้นไปท่ีกลุ่มลูกค้าบริษัทสัญชาติยุโรปมากท่ีสุด เพราะเนื่องจากสินค้าของบริษัทเป�น

สินค้านำเข้าจากยุโรป ทำให้บริษัทยุโรปให้ความเชื่อถือมากกว่าท่ัวไป รองลงมาเป�นกลุ่มลูกค้าบริษัท

สัญชาติไทยและบริษัทสัญชาติญ่ีปุ่น ซ่ึงกลุ่มลูกค้าบริษัทสัญชาติญ่ีปุ่นจะขายได้ประมาณ 50%ของ

การไปเสนอขาย เนื่องจากญ่ีปุ่นเป�นชาติท่ีมีความเป�นชาตินิยมสูงมาก ทำให้กลุ่มลูกค้าบริษัทสัญชาติ

ญี่ปุ่นมักจะเลือกสินค้าจากประเทศตัวเอง หรือไม่ก็เลือกผู้ขายท่ีเป�นบริษัทสัญชาติญี่ปุ่นเหมือนกัน ใน

ส่วนของพันธมิตรหรือบริษัทท่ีทางบริษัทเซนต์เซอร์เฮาส์ได้เป�นตัวแทนจำหน่าย ซ่ึงบริษัทเซนต์เซอร์

เฮาส์ได้รับ license รับรองให้เป�นตัวแทนจำหน่ายเพียงแห่งเดียวในประเทศไทย โดยมีการนำ

ยอดขาย วิธีการดำเนินงานต่างๆไปนำเสนอกับบริษัทผู้ผลิตเพ่ือขอเป�นตัวแทนจำหน่ายอย่างเป�น

ทางการ  

 

รูปแบบการให้บริการและการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Channels) 

 บริษัทมีรูปแบบการเข้าถึงลูกค้าโดยใช้พนักงานขายได้ติดต่อไปตามบริษัทอุตสาหกรรมต่างๆ 

เพ่ือนำเสนอเบื้องต้น หากว่าลูกค้ามีความสนใจ ก็จะมีทีมพนักงานขายอีกทีม ไปทำการนำเสนอและ

สาธิตการใช้งานท่ีบริษัทลูกค้า และมีรูปแบบให้ลูกค้าทดลองใช้งานตัวสินค้าได้ด้วยเป�นระยะเวลา

ประมาณ 1-2 อาทิตย์ ซ่ึงหลังจากป�ดการขายได้ทางบริษัทก็มีบริการหลังการขาย เป�นการบริการใน

ส่วนการบำรุงรักษา ซ่อมแซมและรับประกันสินค้า 

 

กลยุทธ์ในการดำเนินงาน เช่น กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา เป�นต้น 

 บริษัทเน้นการเข้าถึงลูกค้าโดยตรง และเน้นประสิทธิภาพบริการหลังกายขาย โดยจะมีการ

ติดตามลูกค้าเก่าอยู่ตลอด มีการจัดเก็บข้อมูลการให้บริการทุกครั้งเพ่ือให้ลูกค้าได้รับการบริการท่ีมี

ประสิทธิภาพสูงสุด เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจแล้วเกิดการแนะนำบอกต่อ ในส่วนของผลิตภัณฑ์มีการ

จัดโปรโมชั่นให้แก่ลูกค้าประจำ หรือมียอดการสั่งซ้ือท่ีสูง 
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การวิเคราะห์ป�ญหาอุปสรรค 

• สินค้าเป�นสินค้านำเข้าจากยุโรปท้ังหมด จึงมีต้นทุนของสินค้าท่ีสูง 

• ใช้เวลานานในการป�ดการขายแต่ละครั้ง เนื่องจากต้องมีการนำเสนอให้ลูกค้าเห็น 

และใหท้ดลองใช้งานสินค้า รวมท้ังมีการติดตั้งท่ีใช้เวลานาน 

.การได้เปรียบเชิงแข่งขัน 

• สินค้าเป�นสินค้านำเข้า มีคุณภาพสูงกว่าสินค้าท่ีผลิตในประเทศ 

• สินค้าท่ีจำหน่าย ทางบริษัทได้รับสิทธิเป�นตัวแทนจำหน่ายเพียงรายเดียวในประเทศ

ไทย 

• สามารถขายสินค้า พร้อมบริการหลังการขายได้ 

• สินค้าบางชนิด ทางบริษัทมีจำหน่ายเพียงรายเดียวเท่านั้นในประเทศไทย 

ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการทำกำไร (Value proposition, Revenue) 

 บริษัทมีความคุ้มค่าทางเศรษฐกิจสูง เนื่องจากในประเทศไทยมีอัตราการเติบโตและการ

ขยายตัวของภาคอุตสาหกรรมสูง ท้ังการเข้ามาทำธุรกิจของต่างชาติในประเทศไทยท่ีมีอัตรามากข้ึน

เรื่อยๆ ซ่ึงโรงงานอุตสาหกรรมทุกแห่งต้องมีการใช้เซนเซอร์ในการควบคุมการทำงาน ทำให้สินค้าของ

บริษัทมีความต้องการทางตลาดสูง สวนทางกับผู้จำหน่ายท่ียังมีไม่มากทำให้การแข่งขันในธุรกิจ

ประเภทนี้ยังไม่สูงมาก โดยบริษัทเซนต์เซอร์เฮาส์สามารถทำกำไรและคืนทุนได้ภายในระยะเวลาเพียง

แค่ 1 ป�เท่านั้น 

 

รูปแบบการนำ ERP เข้าไปใช้ในองค์กร 

 บริษัทยังไม่ได้มีการนำระบบ Customer Relationship Management (ERP) มาใช้ใน

องค์กรแบบเต็มรูปแบบ ป�จจุบันใช้วิธีผู้บริหารและฝ่ายขายเข้าไปรับฟ�งป�ญหาและทำความเข้าใจกับ

ความต้องการของลูกค้า จากนั้นจัดตั้งทีมงานเพ่ือมาดูแลและแก้ไขป�ญหาให้ลูกค้าแต่ละรายโดยตรง 

โดยใช้วิธีการจัดเก็บประวัติการติดต่อลูกค้า เช่น คำร้องเรียน ข้อติชม การบริการหลังการขาย ซ่ึง

จัดเก็บข้อมูลบน Microsoft Excel และแต่ละสัปดาห์มีการทำรายงานสรุปป�ญหาและนำเสนอในท่ี

ประชุมเพ่ือหาแนวทางการแก้ไขป�ญหาร่วมกันระหว่างทีม 
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ตารางท่ี 4-5 บทสัมภาษณ์ธุรกิจบริษัท B 

คำถาม คำตอบ 

ชื่อบริษัท บริษัท B 

สถานท่ีตัง้ 

จัดตั้ง พฤศจิกายน 2555 

ประวัติความเป�นมา ก่อนจัดตั้งบริษัทก็เป�นพนักงานท่ีมีความเชี่ยวชาญเก่ียวกับ

เทคโนโลยีท่ีใช้ในโรงงานอุตสาหกรรมอยู่แล้ว และมีกลุ่มลูกค้าเดิม 

ท่ีเป�น contact จากการทำงานท่ีเดิม และดูว่ามีช่องทางท่ีสามารถ

ออกมาทำธุรกิจส่วนตัวเองได้ จึงรวบรวมสมาชิกและจัดตั้งบริษัท

ข้ึนมา 

จำนวนสมาชิกตอนก่อตั้ง 6 คน เป�นคนไทย 5 คน สิงคโปร์ 1 คน 

จำนวนพนักงานในป�จจุบัน ประมาณ 20-30 คน 

วิสัยทัศน์ของบริษัท Believes in us 

ประเภทธุรกิจ ขายสินค้าประเภทอุปกรณ์ไฟฟ้าอัตโนมัติในโรงงานอุตสาหกรรม ซ่ึง

เป�นท้ังแบบซ้ือมาขายไป, เป�นตัวแทนจำหน่าย 

รูปแบบการเดินธุรกิจ เป�นการดำเนินงานในรูปแบบบริษัทจำกัด มีงบประมาณในการจัดตั้ง

บริษัท 5 ล้านบาท 

รูปแบบการให้บริการและและ

การเข้าถึงกลุ่มลูกค้า 

เซลล์เข้าหาลูกค้าโดยตรง 

รูปแบบการบริหารจัดการ 1. พนักงานทุกคนข้ึนตรงกับเจ้าของบริษัท

2. เป�ดโอกาสให้พนักงานเสนอความคิดเห็นได้ แต่การตัดสินใจอยู่ท่ี

ผู้บริหารเท่านั้น

3. ต้องแต่งกายสุภาพท้ังท่ีอยู่บริษัทและไปหาลูกค้า มีเสื้อของบริษัท

ให ้และไม่อนุญาตให้ใส่เสื้อยืด

4. อำนาจในการตัดสินใจพนักงานสามารถตัดสินใจได้ตามขอบเขต

งานท่ีรับผิดชอบ  ถ้าหากไม่สามารถตัดสินใจได้ก็จะต้องแจ้งตรงมาท่ี

หัวหน้า
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คำถาม คำตอบ 

การกำหนดกลุ่มลูกค้า และ

พันธมิตร 

1.  แบ่งกลุ่มลูกค้าแยกตามประเภท product ของลูกค้า เช่น  

      - Food & Beverage เช่นโค้ก, เป๊ปซ่ี  

      - Tire เช่น Bridgestone, มิชลิน 

      - Machine maker 

      - Home Application เช่น SAMSUNG 

2. จัดตั้งบริษัทลูก ขายสินค้าประเภทสายไฟ เพ่ือสามารทำงาน

ร่วมกันได้ 

กลยุทธ์ในการดำเนินงาน เน้นการเข้าถึงลูกค้าโดยตรง และการบริการหลังการขาย 

1. การรักษาลูกค้าเก่าจะมีการโทรติดตามลูกค้าอยู่ตลอดเป�นระยะ 

2. การดึงดูดลูกค้าจะให้เซลล์เข้าหาลูกค้าโดยตรง จัดทำหน้าเว็บไซต์

ใหน้่าสนใจ ลูกค้าเก่าเป�นคนแนะนำลูกค้าใหม่ให้ 

3. การบริการหลังการขายจะมีการติดตั้งและมีการรับประกันสินค้า 

และมีการเก็บข้อมูลการให้บริการทุกครั้ง 

4. 3. บริษัทมีการจัด Promotion ให้แก่ลูกค้า เช่น ถ้ามีการสั่งซ้ือใน

ปริมาณมากจะได้ราคาพิเศษ โดยพิจารณาจากจำนวนการสั่งซ้ือ 

หรือการสั่งซ้ือซ้ำ 

วิเคราะห์ป�ญหาป�ญหา

อุปสรรค 

1. ไม่ได้เป�นผู้ผลิตโดยตรงจึงไม่สสามารถกำหนดราคาเองได้

เท่าท่ีควร 

2. สินค้าเป�นสินค้านำเข้าจากยุโรปท้ังหมดจึงมีราคาค่อนข้างสูง 

3. สินค้าต้องมีการทดลองก่อนใช้งานและมีการติดตั้งจึงทำให้ใช้

เวลานานในการป�ดการขาย 

การได้เปรียบเชิงการแข่งขัน 1. เป�นตัวแทนจำหนา่ยรายเดียวในประเทศไทย  

2. สินค้ามีคุณภาพสูง 

3. ขายสินค้าพร้อมติดตั้ง 

4. สินค้าบางชนิดหรือบริการของบริษัท ยี่ห้ออ่ืนไม่สามารถทำได้ 

ความคุ้มค่าทางเศรษฐกิจ และ

ความสามารถในการทำกำไร 

1. มีความคุ้มค่าทางเศรษฐกิจสูงเนื่องจากในประเทศไทยมีการ

ขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรมเป�นจำนวนมาก 

2. โรงงานอุตสาหกรรมทุกโรงงานจำเป�นต้องมีเซนต์เซอร์ เช่น 

โรงงานยุโรปต้องมีเซนต์เซอร์ 100% และโรงงานในญี่ปุ่นต้องมีเซนต์

เซอร์ 50% 
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3. การเติบโตของบริษัทอ้างอิงตามภาพรวมการเติบโตของโรงงาน

อุตสาหกรรม 

4. สามารถทำกำไรและคืนทุนได้ภายในระยะเวลา 1 ป� 

รูปแบบการนำ ERP เข้าไปใช้

ในองค์การ 

ผู้บริหารและฝ่ายขายเข้าไปรับฟ�งป�ญหา ทำความเข้าใจกับความ

ต้องการของลูกค้า และสร้างโปรเจคเพ่ือแก้ป�ญหาให้ลูกค้าโดยตรง 

โดยมี 

1. การเก็บข้อมูลลกูค้าเป�นเอกสาร ข้อมูลในไฟล์ Excel และยังมี

ระบบ Easy Acc สำหรับจัดการบัญชี และเก็บข้อมูลลูกค้า 

2. บริษัทมีการจัดเก็บประวัติการติดต่อลูกค้า เช่นคำร้องเรียน ข้อติ

ชม การบริการหลังการขาย ซ่ึงจัดเก็บข้อมูลบน Excel และแต่ละ

สัปดาห์มีการทำรายงานสรุปป�ญหาและประชุมเพ่ือหาทางแก้ป�ญหา

ร่วมกันระหว่างทีมต่าง ๆ 

ความแตกต่างของการเป�น

พนักงานกับเจ้าของธุรกิจ 

ต่างคือความรับผิดชอบ, แรงกดดันในกาดำเนินธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

แต่ในทางกลับกันก็มีความอิสระในการบริหารงานมากข้ึน เช่น การ

จัดการกับป�ญหาท่ีเคยเจอมาในขณะท่ีเป�นพนักงาน 

สิ่งท่ีต้องเรียนรู้เพ่ิมเติม ตอนท่ี

เป�นเจ้าของธุรกิจ ต่างจาก

ตอนเป�นพนักงานมีอะไรบ้าง 

ต้องมีการพัฒนาความรู้เพ่ิมข้ึนในทุกด้าน ท้ังด้านการเงิน บัญช ีการ

บริหาร กฎหมาย ทรัพยากรบุคคล 

มีกลุ่มเป้าหมายลูกค้ายังไง 

เช่น กลุ่มลูกค้าท่ีเป�นโรงงาน

อุตสาหกรรมท่ีใช้เครื่องจักร

ขนาดใหญ่ 

ลูกค้าบริษัทไทย: UFC, ไทยน้ำทิพย์, ช้าง, ลีโอ, โค้ก และ ทางด่วน 

เป�นรัฐวิสาหกิจ เก็บเงินยากหรือล่าช้า 

ลูกค้าบริษัทญี่ปุ่น: ยางรถยนต์ Yokohama 

ลูกค้าบริษัทเกาหลี: SAMSUNG 

ในฐานะท่ีบริษัทเซนเซอร์เฮ้าท์

เป�นตัวแทนจำหน่ายอุปกรณ์

จำพวก sensor ทางบริษัทมี

การติดต่อแรกเริ่มอย่างไร 

และจัดการความสัมพันธ์กับ

บริษัทท่ีเป�นผู้ผลิต sensor 

อย่างไร 

มีการติดต่อไปยังบริษัทท่ีเป�นผู้ผลิต ว่าต้องการเป�นตัวแทนจำหน่าย 

- ในช่วงป�แรกๆ ท่ีเริ่มเป�ดบริษัท ก็มีการจำหน่ายผลิตภัณฑ์เซนต์

เซอร์ (ซ่ึงมีหลายบริษัท ขายผลิตภัณฑ์ยี่ห้อเดียวกัน) 

- ป�ต่อมามีการขอ license เพ่ือเป�นตัวแทนจำหน่ายเพียงรายเดียว

ในประเทศไทย แต่ทางบริษัทผู้ผลิตยังไม่ได้ให้ license ในขณะนั้น 

ซ่ึงเขาขอดูยอดขายผลิตภัณฑ์ของบริษัทเราเทียบกับบริษัทอ่ืนๆ 

ประมาณ 1-2 ป� เม่ือบริษัทเรามีผลประกอบการท่ีดีกว่าคู่แข่ง ทาง

บริษัทผู้ผลิตจึงให้ license แก่บริษัทเราเป�นตัวแทนจำหน่ายเพียง
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รายเดียว 

รูปแบบการให้บริการเป�นแบบ

ขายและให้บริการหลังการขาย 

เช่น ติดตั้ง sensor และรับ

บำรุงรักษา ซ่อมแซม อุปกรณ์

หรือไม่ มีการรับประกันสินค้า

หรือไม่ 

เป�นการขายบวกกับบริการหลังการขาย มีการติดตั้ง sensor และรับ

บำรุงรักษา ซ่อมแซม อุปกรณ์ และมีการรับประกันสินค้า 

การเข้าถึงกลุ่มลูกค้า คือการ

ให้เซลล์ติดต่อลูกค้าเพ่ือเข้าไป

ทำการ demo สินค้าหรือไม่ 

เซลล์มีการนำสินค้าตัว demo ไปให้ลูกค้าทำลองใช้ก่อน ใช้เวลา

ประมาณ 1-2 อาทิตย์ เพ่ือดูประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ 

ในกรณีลูกค้ามีการ claim 

สนิค้า บริษัทมีวิธีในการ

จัดการกับสินค้าเคลมอย่างไร 

จำเป�นต้องติดต่อกับ

บริษัทผู้ผลิตเพ่ือรอเปลี่ยน

สินค้าหรือไม่ หรือบริษัท

เปลี่ยนสินค้าให้ใหม่เลยทันที

ในกรณีท่ีสินค้ายังอยู่ใน

ประกันหรือข้อตกลง 

- หากท่ีบริษัทมีสินค้าอยู่ในคลังสินค้า เม่ือลูกค้ามีการ claim 

ประกัน ก็สามารถเปลี่ยนให้ได้เลย แล้วค่อยนำสินค้าท่ีมีป�ญหาส่ง

ต่อไป claim ท่ีบริษัทอีกทีเพ่ือมาเก็บไว้ในคลังสินค้าต่อไป 

- หากไม่มีสินค้าในคลังสินค้าท่ีบริษัท ก็จะต้องส่งเรื่องไปขอ claim 

ท่ีบริษัทผู้ผลิต ซ่ึงอาจจะต้องใช้เวลานานในการรอสินค้าเนื่องจาก

ต้องนำเข้าจากต่างประเทศ 

 

  4.4.3 ธุรกิจบริษัท C 

ช่ือบริษัท สถานท่ีตั้ง ประวัติความเป�นมา 

ช่ือบริษัท บริษัท C 

 ประวัติความเป�นมา  

 ผู้ก่อตั้งบริษัทมีความต้องการช่วยเหลือภาครัฐในเรื่องของเทคโนโลยี โดยได้ก่อตั้งเป�นบริษัท

เล็กๆ ท่ีมีเพ่ือนและมารดา เป�นผู้ถือหุ้นร่วม 

ประเภทธุรกิจ 

 System Integration Services หรือบริษัทผู้ทำหน้าท่ีส่งมอบโซลูชันส์ตามท่ีลูกค้าองค์กร

ต้องการ ไม่ว่าจะเป�นการออกแบบติดตั้งฮาร์ดแวร์และซอฟแวร์ บริการด้านระบบเครือข่าย บริการ

ซ่อมบำรุง เรียกได้ว่าเป�นผู้รับเหมาก่อสร้างทางด้านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศให้กับองค์กรต่างๆ 
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รูปแบบการดำเนินธุรกิจ (Activity ,Cost) 

ทางบริษัทจะเป�นตัวกลาง โดยสร้างหรือเสาะหารูปแบบกระบวนการ Operation ทาง

เทคโนโลยี ให้ระหว่างฝ��งSupplier กับ ฝ��งCustomer โดยให้มีความลงตัว ตอบโจทย์ฝ��ง Customer 

ให้มากท่ีสุด เช่น การไปรับข้อมูลลูกค้ามา และวิเคราะห์ป�ญหาว่ามีทางแก้ไขได้อย่างไร 

รูปแบบการให้บริการและการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Channels) 

1. Website

2. การติดต่อทางโทรศัพท์

3. Event Marketing

4. Connection ทางธุรกิจ

รูปแบบการบริหารจัดการ (Resource) 

จัดการทรัพยากรบุคคลโดยมีรูปแบบเป�นพีรามิด 3 ลำดับข้ัน เรียงจากล่างข้ึนบน 

ได้แก่ 

1. Operation จะมีจำนวนบุคลากรมากสุด มีหน้าท่ีปฏิบัติงานตามท่ี

รับผิดชอบ

2. Manager จะเป�นผู้ควบคุมงาน

3. Director เป�นผู้คิดวิสัยทัศน์ เป้าหมายและวางแผนรูปแบบการให้บริการ

ของบริษัท

โดยมีการบริหารจัดการ ด้วยวิธีการ M-Power หรือเป�นการอาศัยความร่วมมือของ

บุคลากรท่ีจะใช้ความสามารถในการบริหารเวลา พลังงาน ความสามารถในการทำงาน เพ่ือช่วยพัฒนา

หรือทางหนแก่บริษัทให้สามารถดำเนินกิจการต่อได้ 

การกำหนดกลุ่มลูกค้า(Customer) และพันธมิตร(Partner) 

กลุ่มลูกค้า 1. หน่วยงานราชการ ภาครัฐ 

2. SME

พันธมิตร  1. บริษัทท่ีทำระบบใหญ่ให้ทางราชการ 

2. บริษัท Consult

กลยุทธ์ในการดำเนินงาน เช่น กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา เป�นต้น 

กลยุทธ์ในการดำเนินงาน กำหนดวิสัยทัศน์ เป้าหมาย และให้ความสำคัญกับ Wildly 

Important Goal (WIG) หรือการมุ่งเน้นกับงานสิ่งท่ีสำคัญท่ีสุด โดยใช้เวลาเป�นตัวกำหนดในการ

ประเมินการทำงานเพ่ือวัดผลการปฏิบัติงาน 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ เสาะหาสิ่งท่ีเหมาะสมท่ีสุดกับรูปแบบธุรกิจของกลุ่มลูกค้า 
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กลยุทธ์ด้านราคา ในช่วงเริ่มต้นบริษัทกำหนดราคาให้ไม่สูงนัก เพ่ือรับงานได้ง่ายและสร้าง

สะสมผลงานให้แก่บริษัท แต่ในระยะยาวต้องมีการเพ่ิมมูลค่า (Value Added) เพ่ือให้คุ้มค่าคุ้มราคา

กับผลงานท่ีสร้างสรรค์ข้ึน 

การวิเคราะห์ป�ญหาอุปสรรค SWOT 

จุดแข็ง มีความใกล้ชิดลูกค้า สามารถเข้าถึงลูกค้าได้โดยง่ายเนื่องจากเป�นบริษัทเล็ก ไม่ต้องมี

กระบวนการอ่ืนๆมากมายในการเข้าหาลูกค้า 

จุดอ่อน ความน่าเชื่อถือ ,ทุน 

โอกาส เป�นธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับเทคโนโลยี ซ่ึงกลุ่มธุรกิจ ภาครัฐ ภาคเอกชนส่วนใหญ่ต้องมี

การปรับตัว นำเอาเทคโนโลยีไปใช้ในการดำเนินงาน 

อุปสรรค บริษัทใหญ่ๆทางเทคโนโลยีท่ีมีการแบ่งเป�นบริษัทลูกเพ่ือหางาน 

การได้เปรียบเชิงแข่งขัน 

แข่งขันด้วยกลยุทธ์ท่ีเน้นความเข้าใจลูกค้า หาวิธีการหรือกระบวนการใหม่ๆ ท่ีจะทำการ

ดำเนินการของลูกค้าเป�นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการทำกำไร (Value Proposition ,Revenue) 

บริษัทมีความคิดท่ีจะเติบโตไปกับลูกค้า การทำกำไรจะเป�นในรูปแบบการขายความคิด การ

กลั่นกรองกระบวนการทำงานให้ออกมาดีท่ีสุด 

รูปแบบการนำ ERP เข้าไปใช้ในองค์กร 

ใช้การบันทึกข้อมูลการติดต่อลูกค้า เช่น ชื่อ-นามสกุล ,เบอร์โทรศัพท์ ,ท่ีอยู่ ,วันเกิด  ,

ตำแหน่ง ,ความสนใจส่วนตัว และการทำระบบ Sales Force ในการบริหารลูกค้า 

ตารางท่ี 4-6 การสัมภาษณ์ธุรกิจบริษัท C 

คำถาม คำตอบ 

ช่ือบริษัท สถานท่ีตั้ง ความเป�นมา ช่ือบริษัท C ครับ  สถานท่ีตั้งอยู่ ท่ีรัชดา 19 คอนโดเล็กๆประวัติ

ความเป�นมา จบวิศวะ แต่ทำงานเป�น Sale ได้มีโอกาสได้ช่วยเหลือ

หน่วยราชการ ธนาคาร หลายๆท่ี มีความตั้งใจพิเศษท่ีอยากช่วย

ภาครัฐ แทนท่ีจะพูดว่า ทำไมเป�นแบบน้ี ทำไมเป�นแบบน้ัน ตั้งคำถาม 

อาจมีคนบ่นรัฐบาลในเฟซบุ๊กนู้นน้ีน้ัน แต่เขาก็ไม่ทำอะไร เลยเช่ือมั่น

ว่าเราจะสามารถช่วยได้  เล็กๆน้อยๆเราก็สามารถช่วยได้ แต่มี

ข้อจำกัดของบริษัทเดิมท่ีมีอยุ่ในตลาดประเทศไทย เช่ือว่าเรามีวิธีการ

บางอย่างท่ีสามารถช่วยได้ 

ตอนท่ีออกมาทำ ทำกับเพ่ือนก่ีคน? คุยกับแม่ คุยกับเพ่ือน ให้มาถือหุ้น เพราะเน่ืองด้วยกฎหมายบ้านเรา 
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ต้องมี 3 คนโดยเอาแม่กับเพ่ือนอีกคนมาถือหุ้น หลักๆก็เป�นเรา 

จริงๆธุรกิจบ้านเราเอ้ือให้จดทะเบียนมากข้ึน เพราะได้ภาษี 

ธุรกิจท่ีพ่ีทำล่ะคะ เป�นแบบไหน เรียกตัวเองว่าเป�น Services Integration 

ช่วยขยายความนิดนึง แต่เดิมอาจได้ยิน G-able เอ็มเฟค ต่างๆ ทุกท่ีขายของไป

หมดแล้ว มีทุกอย่างแล้ว ท้ัง Server คิดย้อนกลับไป ว่าใช้คุ้มยัง มัน

ยังมี Gap ว่าใช้คุ้มรึยัง ซึ่งส่วนใหญ่มันจะยังมีอะไรบางอย่างท่ียัง

สามารถนำไป Integration กันได้ ยกตัวอย่างเช่น  เจ้าตลาดใน ออม

สิน ตัวอักษรย่อ บริษัท T กับ M ต้องทำระบบเช่ือมกัน เราก็

พยายามเป�นตัวเล็กๆท่ีทำให้ระบบเขาเช่ือมกันแล้วให้ใช้ได้คุ้มค่ามาก

ท่ีสุด พัฒนาต่อยอดประเภทธุรกิจ System Integrator แต่เน้นไป

ทาง Service ท่ีแบบนำเอาไปเช่ือมโยงอันนู้นอันน้ีอันน้ัน ท่ีเขามีอยู่

แล้ว ซึ่ งเรามีความเข้าใจในด้านธุรกิจเรามีความเข้าใจในด้าน 

Compliance เราอาจไม่เก่งทาง Technical เราจึงให้ทางบริษัท

ใหญ่ๆทำ แล้วเราจะมา Integrate ใช้ตอบโจทย์กับ Business มาก

ข้ึน 

รูปแบบการดำเนินธุรกิจ เรามี Supplierฝ��งนึง Customer

ฝ�ง แล้วเราทำกระบวนการอะไรบางอย่างกับ Operation เพ่ือ 

Serve Customer เพราะฉะน้ัน 

 คอร์สหลักๆของผมคือการOperation กับคอร์สท่ีซื้อของ

จากSupplierไปServe Customer โดยท่ี Acitivity คือการไปรับฟ�ง

ข้อมูลป�ญหาของลูกค้ามา แล้วเรามาดูว่า เราทำอะไรกับป�ญหาได้

บ้าง ยกตัวอย่างเช่น Mymo  Merchant กับ gsb pay ไม่อยู่ ท่ี

เดียวกัน 

คือมีตัวกลางตัวไหนท่ีสามารถให้คุยภาษา

เดียวกัน 

ใช่ คือเราก็ไปดู คือถ้ามาอยู่ท่ีเดียวกันไฟล์จะใหญ่ แอพยิ่งใหญ่การ

ทำงานยิ่งช้า เราก็จะไปดูว่าจะทำยังไงให้ข้อมูลหลังบ้านเราเช่ือมกัน

ประมาณน้ัน เราต้องพยายามทำโจทย์ 

การ ให้ บ ริ ก าร  ก าร เข้ า ถึ งลู ก ค้ ากลุ่ ม

เป้าหมาย เราจะเข้าถึงเขายังไง 

เข้าถึงโดย 1. เว็บ 2. โทร 3.marketing 4.Connectionของตัวเอง 

จริงๆเรา ใช้ Connection เป�นหลักก่อน แล้วก็ยังมี Marketing 

Channel ใน Call to Action ต่างๆ แล้วอีกอย่างก็คือ เราจะโทรไป

บอกป�ญหาซึ่งส่วนใหญ่ลูกค้าจะรู้ตัวเองกำลังเจอป�ญหาอะไรเรียกให้

เรามาพรีเซนท์หน่อย 

มันก็เหมือนกับการสุ่ม ไม่เหมือนกับการสุ่ม มันจะเหมือนกับลูกค้าท่ี Secment คล้ายๆกัน 

เขามักจะมีป�ญหาคล้ายๆกัน อย่าง Kbank กับ Gsb เป�นแบงก์

เหมือนกัน แต่การทำงานไม่เหมือนกัน ป�ญหาท่ีถูกแก้ได้แล้วท่ีนึง ก็
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อาจจะนำมาแก้ได้อีกท่ี 

แนวทางการบริหารของพ่ีค่ะ เช่ือในความเป�นผู้นำของแต่ละคน หากต้องการเป�ดบริษัทมี

แผนโครงสร้างแบบพีระมิด คือมีผู้จัดการเยอะ ทุกคนเป�นผู้จัดการ 

ทุกอย่างได้นะ เงินเดือน แต่งานของคุณมันจะไม่ Efficiency ไม่มี 

Effectiveด้วย เพราะไม่มีคนทำงาน  ฉะน้ันแบบท่ีเราคิดไว้คือ 

บริษัทก็จะมี Operation Manager แล้วก็ Director แตกออกเป�น

ทางกว้าง 

รูปแบบการบริหารจัดการก็จะเป�นแบบ M-Power ก็คือให้

น้องพนักงานคิด บริหาร Resource เราก็จะบริหารเก่ียวกับเวลา ทำ

ยังไงท่ีจะใช้ให้คุ้มค่าท่ีสุด แล้วก็ยังมีบริหาร Energy ว่าเราใช้อย่าง

ถูกต้องไหม แล้วอีกอย่างยังมี Talent เราเช่ือว่าน้องพนักงานทุกคน

เขามีจุดแข็ง พยายามหาจุดแข็งของเขาแล้วProve งานเข้าไปให้

เหมาะสมตามน้ัน 

ลูกค้า กลุ่มลูกค้า? Target Customer หลักเรามี 2 กลุ่ม คือราชการ อีกส่วนคือ SME 

การท่ีเราจะตั้งธุรกิจคือต้องทราบเก่ียวกับบัญชีอีเมล ท่ีไม่ใช่ @gmail 

ลองคิดดูมันจะไม่มีความน่าเช่ือถือ ซึ่งเราก็จะไปช่วย SME ในเรื่อง

เหล่าน้ี แล้วก็พาร์ทเนอร์ของเราเป�นSupplier Vender บริษัทใหญ่ๆ 

หรือบริษัท Consult 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และราคา? กลยุทธ์ย่อๆ คือบริษัทมี Vision อยากทำให้มันเป�นจริง มันก็

ต้องมี Mission น้ันแหละ จะทำยังไงในเวลาท่ีจำกัด ซึ่งเราก็จะมองท่ี 

Wildly Important Goal (WIG) ต้องดูว่าอะไรท่ีมันสำคัญ ผม

ยกตัวอย่าง เช่น Mymo ทุกวันน้ีเราอาจจะแก้ทุกอย่างท่ีมัน Work 

Around เต็มไปหมดจนมันหมดเวลา แล้วมันก็จะไปตอบพวก 

Strategy ในเรื่อง On Time น่ีแหละ 

กลยุทธ์เรื่องราคา ในช่วงแรก บริษัทเราเล็ก Operation 

Cost ของเรายังถูก เราหั่นได้เพ่ือเอางาน เอาผลงาน แต่ในแง่ระยะ

ยาวเราคิดว่า การลงทุนของลูกค้ามันต้องคุ้มค่ากับสิ่งท่ีเขาลงทุนไป 

เพราะฉะน้ันตอนน้ีเรายังไม่สู้ในตลาดท่ีเน้นราคา แต่เราเลือกท่ีจะ

เน้นเรื่องมูลค่าอยู่ หรือ Value Added 

กลยุท ธ์ด้านผลิตภัณฑ์  เราเอาอะไรท่ีมัน Match กับ 

Businessเขา ซึ่งเราจะมองในมุม Business นะ ไม่ใช่ Technical 

Requirement 

ต่อมาเรื่อง SWOT ก็จุดแข็งเราคือ ความใกล้ชิดลูกค้า ด้วย

ความท่ีเราเป�นบริษัทเล็กๆ เราสามารถเข้าไปถึงลูกคา้ได้ง่ายๆ ไม่ต้อง
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มีพิธีรีตอง แต่มันก็กลายเป�นจุดอ่อนไปในตัว ก็คือ ความน่าเช่ือถือ 

ทุน พวกน้ีเป�นจุดอ่อนท่ีเราต้องกลบว่าทำยังไง Opportunities ก็เรา

ขาย Technology ส่วน Threats ของเราก็คือบริษัทใหญ่ท่ีเขาแยก

ย่อยออกมาเป�นบริษัทลูก อีกมุมนึง Deverloper คนเดียวก็เป�น

คู่แข่งเราได้ เพราะอีกหน่อยกฎหมายบ้านเราจะเอ้ือให้จดทะเบียน

คนเดียวได้ 

ความได้ เปรียบ เชิงแข่งขัน เราเข้า ถึงลูกค้ า ง่าย แล้ ว 

Comparative ของเราคือไม่ได้ไปขายทดแทนใคร เราไม่ได้เป�นศัตรู

ใคร แต่เราไปช่วยทำให้ดีข้ึน น้ันก็คือข้อได้เปรียบของเรา 

ความคุ้มค่าทางเศรษฐกิจ คือเราโตไปพร้อมกับลูกค้า คือ

ลูกค้าเราเป�นราชการ ใช้งบประมาณ มสามารถช่วยลูกค้าในการทำ 

Proposal ได้เพราะมองอีกมุมคือ ลูกค้าก็ต้องไปขอเงินงบประมาณ

อีก ที  เพ ราะฉะ น้ันคื อ เราทำร่ วม กับลู กค้ า มั น เป� น  O pen 

Oganization ซึ่งตรงก็จะเป�น Valueของเราคือไม่ยึดติดกับอะไรเป�น

พิเศษ 

ความสามารถในการทำกำไร ก็คือตอนน้ียังไม่เน้นกำไรมาก 

แต่ถ้าทำต่อไป เราอย่างขายแบบแบรนด์ Apple คือเขาขายแบบ

ความคิด กระบวนการทำงานท่ีกลั่นกรองมาอย่างดีท่ีสุด เริ่มจากการ

ตั้งคำถาม ทำทำไม เพ่ืออะไร อย่างเรามีความเช่ือว่าราชการจะต้องดี

ข้ึน ระบบมันต้องดี การทำกำไรของเราตอนน้ีก็เลยเน้นไปพวกขาย

ความคิด Service เป�นหลัก 

รูปแบบการใช้ ERP จริงๆพยายามจะใช้ ERP นะ เก็บ 

Contact ลูกค้ารวบไว้ท่ีเดียวกัน เก็บข้อมูลลูกค้า เช่น วันเกิด,ของ

ชอบ,บ้าน,ท่ีอยู่,ตำแหน่ง อะไรพวกน้ี หรือพวก ERP Sale Force ท่ี

เราต้องทำก็เพ่ือสร้าง Action กับลูกค้า เพ่ือท่ีจะมี Action ต่อไป 
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4.4.4 ธุรกิจ D 

ช่ือบริษัท : บริษัท D 

ประวัติความเป�นมา : บริษัทหลักทรัพย์นายหน้าซ้ือขายหน่วยลงทุน มีวัตถุประสงค์หลักเพ่ือ

ใช้เครื่องมือทางเทคโนโลยีเป�นสื่อกลางในการให้คำแนะนำการลงทุนและเป�นนายหน้าซ้ือขาย

หลักทรัพย์ท่ีเป�นหน่วยลงทุนท่ีมีความเป�นกลาง คำว่า “FINNO......“ มาจากคำว่า FINANCE (การเงิน

การลงทุน) + PHENO……. (ปรากฏการณ์) เราต้ังใจให้พ้ืนท่ีแห่งนี้เป�นปรากฏการณ์ครั้งใหม่ของการ

รวมตัวกันของกูรูด้านการเงินการลงทุนด้วยการท่ี กูรู ทุกคนต่างได้แชร์ความรู้ และแบ่งป�น

ประสบการณ์ผ่านท้ังช่องทาง online และสื่อต่างๆ มาอย่างต่อเนื่อง เราจึงเห็นพ้องต้องกันว่า หาก

เรานำจุดแข็งของแต่ละคนมารวมกัน จะสามารถสร้างฐานความรู้ตั้งแต่พ้ืนฐานไปจนถึงระดับมืออาชีพ

ท่ีครบเครื่องสำหรับนักลงทุน เราจึงตัดสินใจก่อตั้งบริษัท D ข้ึนมา โดยไม่ได้เพียงหวังว่าจะแนะนำการ

ลงทุนท่ีน่าสนใจให้กับนักลงทุนเท่านั้น แต่เราอยากให้นักลงทุนท่ีได้เข้ามาหาความรู้ เพ่ือปลดล็อค 

“ศักยภาพ” ในฐานะนักลงทุนให้ก้าวข้ามขีดจำกัดของตัวเอง เพราะสุดท้ายแล้วเราเชื่อว่านักลงทุนท่ี

จะประสบความสำเร็จไม่ใช่คนท่ีลงทุนตามคำบอกของคนอ่ืน แต่คือนักลงทุนท่ีมีความรู้ความสามารถ

ในการลงทุนด้วยตัวเองอย่างแท้จริง สิ่งท่ีท่านได้เห็นในเว็บไซต์ของเราในวันนี้นับเป�นก้าวแรกเล็ก ๆ 

ของพวกเรา โดยเรายังคงมีแผนงานท่ีจะพัฒนาพ้ืนท่ีแห่งนี้ต่อเนื่อง เพ่ือให้สอดรับกับพันธกิจ และมุ่ง

ไปกับ Mega Trend ของอุตสาหกรรมการเงินในเรื่อง FinTech ซ่ึงหมายถึงการท่ีเทคโนโลยี (Tech) 

จะเข้ามามีบทบาทต่อภาคการเงิน (Fin) ในการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคไปสู่สิ่งท่ีดีกว่า ซ่ึง 

บลน.มีความมุ่งม่ันท่ีจะเป�นสถาบันการเงินท่ีมีส่วนร่วมในการส่งเสริมและพัฒนาการลงทุนของ

ประเทศไทย บลน.ก่อต้ังโดยกลุ่มบุคคลท่ีมีความรู้ความเชี่ยวชาญในสายงานการลงทุนตลอดจนสาย

งานด้านการดูแลนักลงทุน โดยไม่ได้สังกัดธนาคารหรือบริษัทหลักทรัพย์ใดๆ การให้คำแนะนำการ

ลงทุนจึงเป�นคำแนะนำท่ีเป�นกลางโดยคำนึงถึงภาวะเศรษฐกิจและความเหมาะสมของนักลงทุนเป�น

สำคัญ ท้ังนี้ บลน.ฟ�นโนมีนาให้บริการต่อนักลงทุนบุคคลท่ัวไปรวมไปถึงนักลงทุนองค์กร  

ประเภทธุรกิจ : 

บริษัท หลักทรัพย์นายหน้าซ้ือขายหน่วยลงทุน 

รูปแบบการดำเนินธุรกิจ (Activities,Cost) : 

- จัดกิจกรรมแนะนำการลงทุนให้กับผู้สนใจในการลงทุน ให้เข้าร่วมกิจกรรมและการเป�ด

บัญชีหลักทรัพย์กับบริษัท
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- โฆษณาประชาสัมพันธ์ทางเฟสบุ๊คในการจัดกิจกรรมของบริษัท เพ่ือแนะนำการลงทุน

ให้กับกลุ่มลูกค้าหลากหลายกลุ่มเป้าหมาย

รูปแบบการให้บริการและการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Channals) : 

รูปแบบการให้บริการ ให้คำแนะนำกับนักลงทุน 

ช่องทาง บริษัทหลักทรัพย์นายหน้าซ้ือขายหน่วยลงทุน มีวิธีการในการติดต่อ 3 ช่องทางดังนี้ 

1. เสนอบริการโดยตรงผ่านทางโทรศัพท์ – พนักงานของบริษัทติดต่อนักลงทุนท่ีแสดงความ

สนใจและได้ลงทะเบียนขอรับคำแนะนำผ่านช่องทางต่างๆ เช่น เว็บไซต์หลักของบริษัท ช่องทาง 

Facebook ช่องทาง official Line และช่องทางอีเมล์ของบริษัท  

โดยพนักงานของบริษัทจะติดต่อนักลงทุนผ่านทางโทรศัพท์เพ่ือแนะนำบริษัท/ผลิตภัณฑ์

และบริการการวางแผนการลงทุนรวมถึงแนะนำการใช้งานเครื่องมือแนะนำการจัดพอร์ตการลงทุน 

NTER (เอ็นเทอร์) 

2. เสนอบริการผ่าน website – บริษัทหลักทรัพย์นายหน้าซ้ือขายหน่วยลงทุน ใช้ website

โดยมีจุดประสงค์หลักเพ่ือเป�นการให้ ให้ความรู้เรื่องการลงทุนแก่นักลงทุนท่ัวไปเป�นวงกว้าง โดยไม่คิด

ค่าธรรมเนียม  

 โดยเป�นช่องทางทางการในการให้ข้อมูลของบริษัทและนำเสนอเครื่องมือแนะนำการจัด

พอร์ตการลงทุน NTER (เอ็นเทอร์) รวมถึงเป�นช่องทางในการติดต่อกับนักลงทุนท่ีสนใจลงทุนผ่าน

อีเมล์  

3. เสนอบริการผ่าน Application – บริษัทหลักทรัพย์นายหน้าซ้ือขายหน่วยลงทุน มี

application ชื่อ “FINNO.....” ซ่ึงสามารถดาวน์โหลดได้จากท้ังสองระบบปฏิบัติการณ์ iOS และ 

ANDRIOD เพ่ือให้นักลงทุนสามารถเข้าถึงบริการของบริษัทหลักทรัพย์นายหน้าซ้ือขายหน่วยลงทุน 

ผ่านมือถือให้สอดคล้องกับไลฟ์สไตล์ของสังคมในป�จจุบัน ซ่ึงนักลงทุนสามารถรับบริการของบริษัท

ทาง Application ได้อย่างเท่าเทียมกับการรับบริการผ่านช่องทางเว็บไซต์ 
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รูปแบบการบริหารจัดการ : 

บลน.แบ่งโครงสร้างองค์กรออกเป�น 4 สายงานหลัก ได้แก่สายงานพัฒนาธุรกิจ (Business 

Development Department) ส าย ง าน เท ค โน โล ยี  (Technology Department) ส าย ง า น

ปฏิ บั ติ ก าร (Operation Department) และสายงานกำกับการปฏิ บั ติ งานและตรวจสอบ 

(Compliance & Audit Department) ซ่ึงเป�นแต่ละสายงานมีความอิสระจากกัน บลน.จัดให้มีการ

กำหนดขอบเขตอำนาจหน้าท่ีรวมถึงข้ันตอนการทำงานและความรับผิดชอบท่ีชัดเจนในข้ันตอนต่าง ๆ 

เพ่ือความถูกต้องของข้อมูลและลดความเสี่ยงท่ีอาจทำให้เกิดข้อผิดพลาดได้ในอนาคต โดยทาง บลน.

ฟ�นโนมีนาได้มีการกำหนดขอบเขตอำนาจและความรับผิดชอบในแต่ละสายงาน 
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กลยุทธ์ในการดำเนินงาน : 

มีผู้เชี่ยวชาญในด้านกองทุนให้คำปรึกษา นักวิเคราะห์กองทุน และมีผู้ดูแลนักลงทุน 

(Invesment Advisor) ใหกั้บนักลงทุน ท่ีมีประสบการณ์มากกว่า 15 ป� มากกว่า 5 ท่าน โดยใช้การ

วิเคราะห์แบบ 2Q ซ่ึงประกอบไปด้วย  

- การวิเคราะห์ด้าน Quantitative Analysis ท่ีมี 5 ด้านองค์ประกอบ

- การวิเคราะห์ด้าน Qualitative Analysis ท่ีมี 5 ด้านองค์ประกอบ
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SWOT : 

จุดแข็ง : - มีกูรูด้านการลงทุน มากกว่า 30 - 40 ท่าน

- มีการแจ้งเตือนให้กับนักลุงในสถานะการณ์ต่างๆ เพ่ือปรับ

Portfolio การลงทุน

จุดอ่อน : - เป�นบริษัท Startup

- ขาด บลจ. เด่นๆ 3 องค์กร ท่ีเป�นพันธมิตร อันได้แก่

(T-FUNDS, PHATRA, BBLAM)
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The Business Model Canvas 
Key Partners 

- บริษัทหลักทรัพย์

- กลุ่มนักลงทุน

Key Activities 

• จัดกิจกรรมแนะนำการลงทุนให้กับ

ผู้สนใจในการลงทุน ให้เข้าร่วม

กิจกรรมและการเป�ดบัญชีหลักทรัพย์

กับบริษัท

• ให้คำปรึกษาด้านการซ้ือขายหนว่ย

ลงทุน

• เสนอและแนะนำด้านการซ้ือขาย

หน่วยลงทุน

• เป�นนายหน้าในด้านการซ้ือขายหนว่ย

ลงทุน

Value Propositions 

• เมื่อมีนักลงทุนมีการซ้ือและขายกองทุน

บริษัทจะได้ค่าธรรมเนียมจากการลงทุน

ของนักลงทุน

• ให้คำแนะนำด้านการซ้ือขายหนว่ย

ลงทุน

• มี Port Access Allocations เพื่อแจ้ง

เตือนลูกค้า

• ถ่ายทอดความรู้จากผู้เชี่ยวชาญโดยตรง

• มีการคัดสรรหน่วยลงทุนที่เหมาะสม

มาแล้ว

Customer Relationship 

• ใช้หลักการ

Consumer

Relationship ERP

• มีการดูแลและให้

คำแนะนำอย่าง

ต่อเนื่อง

• มีช่องทางให้ติดต่อ

มากมาย

Customer Segments 

- กลุ่มลูกค้าที่พึ่งเร่ิมลงทุนใหม่ หรือนิสิต

นักศึกษา หรือ ผู้ที่ทำงานในระยะแรก

- กลุ่มลูกค้าที่มีรายได้และมจีุดประสงค์

การลงทุนชัดเจน

- กลุ่มลูกค้าที่เกษียณหรือมีเงินก้อน

- กลุ่มลูกค้าที่ลงทุนหนักเพื่อหวัง

ผลตอบแทนสูง

- กลุ่มลูกค้าที่มีประสบการณ์สูง

- กลุ่มลูกค้าที่มีเงินลงทุนส่วนเกินและไม่ได้

มีแผนจะใช้เงินนี้ใช้ในระยะส้ัน พร้อม

ลงทุนระยะยาว

1 – 3 ป�
Key Resources 

- ทีมวิเคราะห์หน่วยลงทุน

- ฝ่ายงานพัฒนาธุรกิจ

- ฝ่ายงานเทคโนโลยี

- ฝ่ายงานปฏบิัติการ

ฝ่ายกำกับการปฏบิัติงานและตรวจสอบ

Channels 

• Telephone

• Website

• Mobile Application

• Social Media

Cost Structures 

• ค่าบริหารจัดการ

• ค่าโฆษณาและประชาสัมพันธ์

• ค่าพนักงาน

• ระบบจัดการขอ้มูล

Revenue Streams 

• ค่าธรรมเนียมจากการซ้ือขายหนว่ยลงทนุ (FEE)

• ค่ากิจกรรมเข้าอบรมสำหรับนักลงทุน
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การได้เปรียบเชิงแข่งขัน : 

มีกองทุนให้สามารถซ้ือได้หลากหลาย เป�น Fund Supermart 

ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการทํากําไร (Value proposition, Revenue) : 

เม่ือมีนักลงทุนมีการซ้ือและขายกองทุน บริษัทจะได้ค่าธรรมเนียมจากการ 

ลงทุนของนักลงทุน 

รูปแบบการนำ ERP เข้าไปใช้ในองค์กร (ERP) : 

ใช้หลักการ Consumer Relationship ERP โดยครอบคลุมแง่มุมของวิธีการ

จัดการกับลูกค้าโดยมีเจ้าหน้าท่ีติดต่อและจัดกิจกรรมสัมพันธ์กับลูกค้าขององค์กร และตัวแทนของ

องค์กรจะทำหน้าท่ีติดต่อกับลูกค้าและผู้บริโภคกลุ่มท่ีไม่ประสงค์จะออกนามเป�นการภายใน การเตือน

ล่วงหน้าสามารถทำได้ในประเด็นต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับตัวผลิตภัณฑ์ หรือไม่ก็ความรู้สึก และทัศนะของ

ผู้บริโภค   

ตารางท่ี 4-7 การสัมภาษณ์บริษัท D 

คำถาม คำตอบ 

ช่ือบริษัทครับ บริษัท ของเรานะคะ ช่ือ บริษัท D นะคะ หรือ ช่ือย่อๆ 

ของเราใช้ใน ท่ีรู้จักกัน  บลน D 

ครับ  แล้วประเภทของธุรกิจอะครบั ประเภทธุรกิจ เน่ีย นะคะ เราทำเป�นเรื่องของ

เป�นการให้คำแนะนำกับนักลงทุนนะคะ โดย ลักษณะ

เป้าหมายของเรา คือ ทางเทคโนโลยีต่างๆ ไม่ว่าจะเป�น

ทางด้าน Social  อย่างเช่น Facebook , Twitter หรือ

ผ่านมี Line Ads นะคะ 

แล้วก็ Internet website ต่างๆ นะคะ โดยเรา

ให้คำแนะนำกับลูกค้า หลักการก็คือว่า เรามองเป้าหมาย

ว่า  เราเห็นว่า กองทุน คือนักลุงทุน เอาง่ายๆว่า  นัก

ลงทุน มีประเด็น มีป�ญหานักลงทุน อยากลงทุน โดยไม่

ต้องไปกับแบงค์ไหน และอีกนิดนึงคือเสริม คือ อย่างท่ี

เรียนว่า เรามีช่องทางเยอะแยะเลย จุดแข็งของเราก็คือ 

เรามี Guru 

มากกว่า 30-40 ชีวิต นะคะ ท่ีมารวบรวม ให้ข้อมูล ซึ่ง

อย่างทุกๆเย็นพฤหัส อย่างง้ี เราจะมี Live กับ Guru 
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คำถาม คำตอบ 

ต่างๆ อย่างเช่นตอนน้ีเรามีว่าตลาดหุ้นเป�นอย่างไร น่า

จับตามองขนาดไหน หรือ กลุ่มลงทุนไหน ไปในแนวทาง

ไหนดี ซึ่งจุดแข็งเราก็คือเราไม่ท้ิงลูกค้า 

เร า เป� น ก า ร จั ด  Port Access Allocations 

ให้กับลูกค้า แล้วเมื่อลูกค้าถึงภาวะจุดนึง เราจะมี Noti 

ไปเตือนลูกค้าอยู่แล้วว่าโอเค ณ ขณะน้ี สถานการณ์ 

แบบน้ีคุณควร จะปรับ Port ไหม อ่า หรือว่าคุณควรจะ

เอาเงินอออก หรือคุณควรจะเพ่ิมเงินคือจุดแข็ง ของเรา 

จุดอ่อนท่ีเราจะต้อง มา Improve ของบริษัท อะครับ มี

ข้อไหนบ้างท่ีตอนน้ี สามารถแซงคูแ่ข่งได้ อะไรอย่างง้ีคร ั

จุดอ่อนของเราตอนน้ี เน้ียนะคะ ก็คือเราว่า ต้องบอกว่า

เราเป�นบริษัทใหม่ เป�น Start up  ทุกๆ อย่างเราเลย

ต้องมา เราเลยต้องเริ่มต้นบางอย่างกับอีก กรณีนึงก็คือ 

จุดอ่อนของเราเน้ีย จุดอ่อนของเราจริงๆ ไม่เรียกว่าเป�น

จุดอ่อน นะคะ เพราะว่าพอหลังจากท่ีเราได้  เอ่อ อนุมตัิ 

License จาก  กลต มา เพ่ือให้เป�น fund supermart 

ทีน้ี เมื่อเราทำเป�น fund supermart  แล้วเน้ีย 

เราจะต้องเป�นท้ังผู้แนะนำ แล้วก็ทำตัว รับ Orders จาก

ลูกค้าแล้วก็ส่ง Orders ไปให้ บลจ. ต่างๆ ทีน้ี มันจะมี

จุดอ่อนนิดนึง ตรงท่ีว่า ป�ญหามันอยู่ท่ีว่า Third Party 

คือตัว บลจ. ตอนน้ี จริงๆในท่ีเราต้องการ จบ

เซ็นสัญญา Selling Agent ของเขาเน้ีย 18 ท่ี ซึ่งตอนน้ี

ได้มา 13-14 ซึ่งอันน้ีถือเป�นจุดอ่อน 

ซึ่งถ้าได้ บลจ. เด่นๆ 3  ตัว ท่ีจุดอ่อนของเราเลย

นะคะ เราขาดการเซ็นสัญญากับ ธนชาต,ภัทร และ บัว

หลวง ซึ่ง 3 บลจ. 

กลุ่มลูกค้าของบริษัท มีก่ีประเภท หรือมีการแบ่งยังไงใน

การเลือกท่ีจะแบ่ง Campaign ไหนกับลูกค้าอะไรยังไง 

แบบน้ีอะครับ 

คือ เป้ าหมายของเราก็คื อ ว่า  เราต้ องการ

หลักการแรกท่ี ก่อตั้งบริษัท คือว่า เราต้องการให้คนไทย 

มีล้านบาทแรก คนไทย 1 ล้านคนจะต้องรู้จักการลงทุน 

และจะต้องสามารถพาตัวเองไปในวัยเกษียณต่อไปได้ 

เพราะฉน้ันเราก็เลยมีการสร้างพอร์ตข้ึนมา ซึ่งในแต่ละ

พอร์ตก็จะบอกถึงเรื่องความเหมาะสมของลูกค้าตอนน้ี

พอร์ตเรามีประมาณ 12 พอร์ต เริ่มต้องแต่พอร์ตแรกคือ 

First Millon คือพอร์ตสำหรับลูกค้าท่ีพ่ึงเริ่มลงทุน ใหม่ 

หรือนิสิตนักศึกษาท่ีมีเงินลงทุนน้อย เริ่มต้นในการลงทุน

คือ 5000 บาท และก็ลงทุนทุกๆเดือน เดือนละ 2500 
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คำถาม คำตอบ 

หรือถ้าเดือนไหนไม่มีก็ไม่ต้องลงทุน  หรือพอร์ตท่ี 2 ก็

คือพอร์ตโกลต์ซึ่งสร้างเป้าหมายว่าเราอยากทำอะไร

อย่างเช่น สำหรับคนท่ีมีรายได้แล้วก็อยากจะจัดพอร์ตน้ี

ไว้สำหรับซื้อบ้าน ซื้อรถลักษณะของพอร์ตแบบน้ีคือใช้

วิธีการคำนวนโดยให้ลูกค้าประเมิณจากสิ่งท่ีลูกค้า

ต้องการยกต้วอย่างเช่น คุณอยากจะซื้อรถแล้วคุณ

อยากจะเก็บเงินภายในก่ีป� และคุณต้องการผลตอบแทน

เท่าไรลักษณะน้ีพอร์ตก็จพสามารถคำนวนออกมาใหแ้ละ

บอกได้เลยว่าจริงๆแล้วลูกค้าเหมาะสมกับการลงทุน

แบบน้ีรึเปล่า ถ้าไม่เหมาะสมก็เลือกใหม่ระยะเวลา

อาจจะยาวข้ึน หรือเงินลงทุนอาจจะเยอะข้ึน และพอร์ต

ท่ี 3 จะมีสำหรับกลุ่มเกษียณและมีเงินก้อน สิ่งท่ีลูกค้า

กลัวและให้ความสนใจมากท่ีสุดก็คือเขาไม่มีเงินหลังจาก

เกษียณและมาใช้จ่ายอย่างเดิมทุกๆเดือนเพราะฉน้ันก็จะ

มีการคำนวนออกมาแล้วว่าคุณอยากได้เงินเท่าไรสมมติ

ว่าคุณมีเงินหลังเกษียณอยู่ 20 ล้าน ถ้าคถณไม่ได้นำมา

ลงทุนเลยมันก็จะหดหายไปแต่ถ้าคุณบอกว่าเอาเงิน 20 

ล้านมาและนำมาแบ่งลงพอร์ต ตรงกับความต้องการของ

ลูกค้าเช่นได้ผลตอบแทน 30000-40000  ต่อเดือน ซึ่ง

มันก็สามารถเป�นไปได้ และมีคนท่ีลงทุนหนักเพ่ือหวังว่า

จะได้ผลตอบแทนสูงมากแต่หากว่าตลาดตกก็อาจจะเจ็บ

ได้เหมือนกันแม้จะมีเงินลงทุนเยอะซึ่งส่วนใหญ่แล้วเขา

จะเลือกลงทุนกองทุนหุ้น 5 ตัวเด็ดๆตอนน้ีท่ีเราสร้าง

ข้ึนมา อีก3-4 Port  เราเรียกว่า BIC  , Best In Class  

เน้ีย ก็เป�นกลุ่มลูกค้าอีกประเภท ตัวเองให้ลูกค้าดูเลยว่า 

ตะกร้า คือ  Concept มันไม่ได้บอกว่าคือกองทุนยิ่งไซต์

ใหญ่ แล้วผลตอบแทนจะน่าเช่ือถือตลอด หรือควรจะ

ลงทุนหรือไม่ควรลงทุน 

เพราะฉะน้ันเน้ีย ก็ เลยมีการจัด ว่า Best In 

Class  เราเป�ดออกมา มี 4 ประเภท  ประเภทแรกคือ

ประเภทหุ้น เราจัดคัดเลยว่าหุ้นดีๆ   ใน Best ในตลาด  

ท่ีเป�นกองหุ้นประเภท เดียวกัน แล้วก็มาจัดเลยว่า จัดให้

ลูกค้าเลยว่าเลือกเอา Best In Class  เน้ีย มี 3 กองทุน

เท่าน้ันเอง อย่างกองหุ้น มีกองไหนเด่นบ้าง และภาวะ

ตลาดตอนน้ีควรจับ  กลุ่มประเภทท่ีสองเป�นกลุ่ ม 
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คำถาม คำตอบ 

Property ซึ่ งก็ยังมองว่า Property ในเมืองไทยเน้ีย 

ค่อนข้างถือว่ายังใช้ได้ดี ผลตอบแทนก็ดี แล้วเราก็เลือก 

3 กองข้ึนมา แล้วประเภทต่อไปก็คือ ประเภทเทคโนโลยี 

เราก็มองว่า เทคโนโลยีอันน้ี มันน่าจะไป เขาก็มีเลือก

ข้ึนมาและอันสุดท้าย ก็คือ ทอง  เพราะฉะน้ันจะเห็นว่า

เราอะ มีการสร้าง Class ให้ กับลูกค้ า  ตามความ

เหมาะสมท่ีลูกค้าจะเลือกอยู่แล้ว 

4.4.5 ธุรกิจบริษัท E 

ช่ือบริษัท สถานท่ีตั้ง ประวัติความเป�นมา 

ชื่อบริษัท : บริษัท E 

ประวัติความเป�นมา : บริษัท E ก่อตั้งเม่ือ ป�พุทธศักราช 2545 โดยเริ่มดำเนินธุรกิจจากการ

นำเข้ามอเตอร์ ประตูรีโมทและประตูอัตโนมัติ โดยเป�นมอเตอร์ท่ีเป�นระบบ DC (Direct Current) ท่ีมี

แบตเตอรี่สำรองใช้ไฟเพียงแค่ 24 โวลต์ โดยเป�นเจ้าแรกของประเทศไทยท่ีมีการนำเข้ามาใช้ จาก

ประเทศมาเลเซีย มีการเน้นการทำตลาดโดยใช้เว็บไซต์เป�นหลัก และมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์มาเรื่อยๆ 

จนมีการรับแบรนด์ Powertech ท่ีมาจากประเทศไต้หวัน โดยทาง บริษัท E ได้มีการพัฒนา

ซอฟต์แวร์และระบบ และได้มีการจดสิทธิบัตรเป�นของ บริษัท Eเอง โดยซอฟต์แวร์และระบบนี่จะมี

เพียงท่ีเดียวในประเทศไทย เพราะทาง บริษัท E มีการพัฒนาซอฟต์แวร์และระบบด้วยตนเอง  

ประเภทธุรกิจ 

จัดจำหน่ายและติดตั้ง ประตูรีโมท ประตูอัตโนมัติ ไม้ก้ัน ระบบ Access control (อุปกรณ์ท่ี

ใช้ในการควบคุมเป�ดป�ดประตูอัตโนมัติ เช่น เครื่องสแกนนิ้ว เครื่องทาบบัตร เครื่องกดรหัส) มีการทำ

แบบครอบคลุมและครบวงจร 

รูปแบบการดำเนินธุรกิจ (Activity, Cost) 

บริษัท Eจะมีการแบ่งรูปแบบธุรกิจออกเป�น 2 แบบ คือ 

1. รูปแบบการขายส่ง โดยท่ี บริษัท E เป�นรายเดียวในประเทศท่ีมีการนำเข้าแบรนด์ 

Powertech จึงจำเป�นต้องหาตัวแทนจำหน่ายตามภูมิภาคท่ัวประเทศไทย เพ่ือขยายผลิตภัณฑ์ 

2.รูปแบบการขายปลีก ซ่ึงจะเป�นลูกค้าท่ัวไป หมู่บ้านจัดสรร หน่วยงานภาครัฐและเอกชน

โดยจะมีการรับติดตั้งและมีการบริการหลังการขายให้กับลูกค้าในกรุงเทพฯและปริมณฑล 
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ราคาต้นทุนท่ีสูงเพราะต้องมีการนำเข้าสินค้าจากไต้หวัน ซ่ึงตอนนี้ทางโรงงานท่ีไหวันมีการ

ปรับราคาท่ีสูงข้ึนถึง 13 % แต่ทางบริษัท E ยังไม่มีการปรับราคายังขายในราคาเดิมจึงทำให้มีต้นทุน

สงูและยังมีคาใช้จ่ายอ่ืนๆเม่ือต้องมีการออกต่างจังหวัดและค่าใช้จ่ายอ่ืนๆของทีมติดตั้ง

รูปแบบการให้บริการและการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Channels) 

การเข้าถึงลูกค้าส่วนใหญ่จะเน้นการทำตลาดแบบออนไลน์โดยจะมี 4 ช่องทาง คือ 

1.Website

2.Facebook

3.Instagram

4.Youtube

Facebook เป�น Social media หลักท่ีใช้มากท่ีสุด เนื่องจากหน้าร้านของบริษัท Eไม่ได้อยู่

ในทำเลท่ีลูกค้าผ่านไปผ่านมาและสามารถเข้าถึงได้ง่าย และในเรื่องของธุรกิจท่ีเก่ียวกับมอเตอร์ลูกค้า

ส่วนใหญ่จะศึกษาผ่าน website ก่อนจะไม่ได้เหมือนธุรกิจอ่ืนท่ีสามารถเข้าถึงหน้าร้านได้เลย 

เพราะฉะนั้นสำหรับธุรกิจนี้หน้าร้านแทบจะไม่จำเป�นเลยแต่สิ่งท่ีจำเป�น คือ ผลงาน และการทำตลาด

ออนไลน ์

รูปแบบการให้บริการเน้นการให้บริการหลังการขายให้กับลูกค้าเป�นหลัก โดยในป�จจุบันร้าน

มอเตอร์มีหลายร้าน บริษัท Eจึงมีการให้บริการหลังการขายให้กับลูกค้า เช่นกรณีลูกค้าโทรเข้ามา

สอบถามข้อมูลท่ีออฟฟ�ศจะมีพนักงานรับโทรศัพท์ แล้วจะมีพนักงานไปดูท่ีหน้างานก่อนท่ีจะประเมิน

ตีราคาและคุยถึงเรื่องผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้าต้องการหลังจากมีการติดต้ังแล้วจะมีการบริการหลังการขาย

ให้ลูกค้าฟรีภายใน 48 ชั่วโมง เพราะทางบริษัทได้เข้าใจถึงความปลอดภัยของลูกค้าจึงจะต้องรีบเร่ง

แก้ไขป�ญหาท่ีเกิดข้ึน 

รูปแบบการขนส่งผลิตภัณฑ์จะใช้การขนส่งโดยบริษัทเอกชนถ้าไปต่างจังหวัด แต่ถ้าใน

กรุงเทพฯปริมณฑลจะใช้วิธีนัดรับสินค้า แต่ถ้าจำนวนท่ีสั่งน้อยมากจะให้ลูกค้ามารับเองท่ีโรงเก็บ

สินค้าและช่องทางการติดต่อช่องทางติดต่อออนไลน์เป�นหลัก แต่ถ้าช่องทางการค้นหาจะมาจาก 

Website  
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รูปแบบการบริหารจัดการ (Resource) 

รูปแบบการบริหารการขายจะแบ่งออกเป�นการขายส่งและการขายปลีก ในส่วนของการขาย

ส่งนั้นจะมีทีมงานท่ีสามารถวิ่งออกต่างจังหวัดได้และสามารถดูแลตัวแทนจำหน่ายในต่างจังหวัดได้ 

และในส่วนของการขายปลีกนั้นจะเป�นตัวแทนท่ีเข้าพวกโครงการหมู่บ้าน หน่วยงานภาครัฐและ

ภาคเอกชน รวมถึงทีมงานท่ีต้องดูแลการติดต้ังและบริการหลังการขาย บริษัท Eมีการการันตีไว้ โดย

จะมีการแบ่งหน้าท่ีอย่างชัดเจนคือทีมงานท่ีต้องออกงานต่างจังหวัดและทีมงานท่ีอยู่ในกรุงเทพฯและ

ปริมณฑล และมีการใช้โปรแกรม Sale desk เพ่ือใช้ในการจัดการลูกค้าได้แทนท่ีการทำงานแบบเก่า

คือการจดใส่กระดาษ 

การกำหนดกลุ่มลูกค้า (customer segments) และพันธมิตร (partner) 

ลูกค้าจะแบ่งออกเป�น 3 กลุ่มหลักๆคือ 

1. ตัวแทนจำหน่าย ซ่ึงจะเป�นคนกลางท่ีทำให้ผลิตภัณฑ์มีการขยายตัวหรือการขยายตลาด

ของผลิตภัณฑ์ ทำให้ธุรกิจเติบโตมากยิ่งข้ึนและเป�นท่ีรู้จักมากยิ่งข้ึน 

2. ผู้รับเหมาหรือร้านประตู โดยบางงานจางพวกงานโครงการบางทีกลุ่มเซลล์ไม่สามารถ

เข้าถึงได้จึงทำให้งานโครงการใหญ่บางโครงการมาจากกลุ่มผู้รับเหมา โดย บริษัท Eจะพยายาม

นำเสนอผลิตภัณฑ์ให้เป�นท่ีน่าสนใจเพ่ือให้ต่างฝ่าต่างได้ประโยชน์ต่อกันและกัน 

3. ลูกค้าท่ัวไป ซ่ึงกลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้จะเข้ามาจากตลาดออนไลน์และจากท่ีกลุ่มเซลล์หามาด้วย

ในส่วนของกลุ่มพันธมิตรก็มีเนื่องจากเป�นธุรกิจท่ีมีการนำเข้ามอเตอร์ทางกลุ่มพันธมิตร

จำเป�นต้องมีการส่งมอเตอร์มาให้เราเพียงเจ้าเดียว เพราะฉะนั้นจะมีระดับท่ีทางโรงงานตั้งไว้ว่าป�หนึ่ง

จะต้องมีการนำเข้าผลิตภัณฑ์อย่างต่ำป�ละก่ีชุดเช่น ป�ละ 2,000 ชุด เป�นต้น เพราะฉะนั้นทาง บริษัท 

E จึงจำเป�นต้องหารตัวแทนจำหน่ายเพ่ือทำการระบายผลิตภัณฑ์ และในตอนนี้ทาง บริษัท Eกำลังจะ

ขยายตลาดไปยังประเทศเพ่ือนบ้านด้วย ซ่ึงตอนนี้ได้ทำการขยายตลาดไปยังประเทศเพ่ือนบ้านเป�น

เวลาประมาณ 4-5 เดือน ซ่ึงถือว่าได้รับเสียงตอบรับกลับมาค่อนข้างดี 

กลยุทธ์ในการดำเนินงาน เช่น กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคา เป�นต้น  

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ทางบริษัท Eพยายามท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑ์ตลอดเวลา เพ่ือให้ตอบ

โจทย์ลูกค้าคนไทยมากท่ีสุด โดยเฉพาะมอเตอร์ประตูรีโมทในแต่ละแบรนด์จะมีความแตกต่างกัน แต่

ทางบริษัท E พยายามทำ แบรนด์ Powertech ให้มีความแตกต่างจากแบรนด์อ่ืนและทำให้การตลาด

ดีข้ึน มีการปรับปรุง แบรนด์ Powertech ในด้าน Software ท่ีจะมีปุ่ม C ท่ีใช้ในการกด Reset 

มอเตอร์ ซ่ึงในปุ่มนี้จะมีการจดสิทธิบัตรเป�นของตัวเองเป�นเจ้าเดียวท่ีมี และไม่มียี่ห้อไหนท่ีฟ�งก์ชันนี้ 

เป�นการพัฒนา Software ท่ีร่วมมือกับแบรนด์ท่ีไต้หวันคิดค้นข้ึนมา  

กลยุทธ์ด้านราคา โดยมีอัตราราคาท่ีตายตัวอยู่แล้ว มีราคาเริ่มต้นท่ี 10,000  - 60,000 

พร้อมรวมค่าติดตั้งกล่าวถึงเฉพาะมอเตอร์ประตูรั้วบ้านท่ีเป�นแบบบานเลื่อน  



     64 

กลยุทธ์ด้านการตลาด พยามทำการตลาด เช่นการออกบูท การออกอีเว้นท์ ตามงานต่างๆ เพ่ือให้คน

ท่ัวไปได้รู้จักแบรนด์ เช่นงานสถาปนิก โดยมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักคือ กลุ่มตัวแทนจำหน่าย กลุ่ม

ผู้รับเหมา ซ่ึงผลท่ีได้ไปออบูทคือมีเสียงตอบรับเป�นอย่างดี และออกบูทงานบ้านและสวน โดยกลุ่ม

ลูกค้าหลักจะเป�นลูกค้ารายปลีก และมีเสียงตอบรับเป�นอย่างดี 

กลยุทธ์ด้านการขาย ณ ตอนนี้ บริษัท Eกำลังจะทำการตลาดแบบเชิงรุก คือโดยปกติจะราให้

ลูกค้าเข้ามาหาเพียงอย่างเดียว แต่ตอนนี้ในมีการขยายในส่วนของทีมงาน ในการวิ่งออกตาม

ต่างจังหวัด และตามโครงการหมู่บ้านมากข้ึน ในส่วนของการโฆษณาในป�จจุบันโฆษณาผ่านสื่อสังคม

ออนไลน์ แต่ตอนนี้กำลังมีโปรเจคท่ีกำลังจะทำ Advertising เพ่ือจะประชาสัมพันธ์ให้คนรู้มากข้ึน ใน

ส่วนของการจัดโปรโมชันนั้นนานๆทีจะมีการจัดโปรโมชันซ่ึงจะออกตามการออกบูท การออกอีเว้นท์ 

ตามงานต่างๆ ป�ละประมาณ 2 ครั้ง โปรโมชันแต่ละครั้งไม่เหมือนกันจะแตกต่างกันออกไปตาม

นวัตกรรมใหม่ๆท่ีออกมาเพ่ืออยากให้คนรู้จัก อย่างล่าสุดมีการเป�ด-ป�ดประตูผ่านโทรศัพท์มือถือ โดย

เชื่อมต่อกับไวไฟท่ีบ้าน  

การวิเคราะห์ป�ญหาอุปสรรค SWOT 

ด้านจุดแข็งขององค์กร ทีมงานท่ีมีคุณภาพโดย ทีมงานติดตั้งเป�นทีมช่างท่ีอยู่มานานตั้งแต่เริ่ม

ก่อตั้งบริษัทแต่ก็มีการรับคนใหม่มาบ้าง แต่ทีมช่างทุกคนล้วนมีประสบการณ์ และฝ�มือ ซ่ึงเวลาทำงาน

จริงช่างแต่ละคนจะมีความคิดใหม่ๆในการทำงานมีความพลิกแพลงให้งานออกมาดี และในส่วนของ

ทีมงานขายทีมแอดมิน ทีมการตลาด ทุกคนพร้อมท่ีจะร่วมมือร่วมใจผลักดันธุรกิจให้ก้าวหน้า  จุดแข็ง

ด้านตัวผลิตภัณฑ์ มีจุดแข็งเยอะมากท่ีสามารถสู้กับคู่แข่งได้ คือผลิตภัณฑ์นี่ตอบโจทย์ลูกค้าได้ดีกับ

การใช้งานง่าย ได้รับประโยชน์มากท่ีสุด  

ด้านจุดอ่อน ด้วยความท่ีองค์กรเล็กๆ จึงมีด้านจุดอ่อนเนื่องจากตอนนี้องค์กรกำลังทำการทำ

ตลาดเชิงแบบเชิงรุกทำให้มีงานติดตั้งมากแต่ด้วยความท่ีเรามีทีมติดตั้งน้อย มี 3 ทีม ทีมละ 3 คน ซ่ึง

ทีมติดตั้งสามารถทำงานติดตั้งในกรุงเทพฯและปริมณฑลได้วันละ 3 งานเท่านั้นซ่ึงค่อนข้างน้อยจึงไม่

เพียงพอ แต่ก็กำลังมีแผนท่ีจะเป�ดรับทีมงานทีมติดตั้งมากข้ึน  

ด้านโอกาสจากภายนอกซ่ึงในป�จจุบันมีโครงการหมู่บ้าน โครงการคอนโดมิเนียมเกิดข้ึนเยอะ

ทำให้ได้รับโอกาสในการติดตั้งมากข้ึนซ่ึงเป�นการขยายธุรกิจมากข้ึน ทำให้ทีมงานฝ่ายงานขายสามารถ

เข้าไปนำเสนอผลิตภัณฑ์ได้มากข้ึน  

ด้านอุปสรรคท่ีเกิดข้ึน จะมีเรื่องของคู่แข่ง ซ่ึงจะมีคู่แข่งเยอะ แต่เราเน้นในเรื่องของการ

บริการหลังการขายทำให้เราสามารถอยู่รอดจนถึงทุกวันนี้ และเรื่องราคาต้นทุนท่ีสูงเม่ือทางโรงงานท่ี

ไหวันมีการปรับราคาท่ีสูงข้ึนถึง 13 % แต่ทางบริษัท Eยังไม่มีการปรับราคายังขายในราคาเดิม

เนื่องจากต้องการให้แบรนด์ติดตลาดมากกว่าเดิม 
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The Business Model Canvas 
Key Partners 

1. บริษัทผู้ผลิตที่ไต้หวัน

2. บริษัทผู้ผลิตที่มาเลเซีย

3. ร้านรับเหมาก่อสร้าง

Key Activities 

1.การขายผลิตภัณฑ์

1.2 รูปแบบการขายส่ง

1.2รูปแบบการขายปลีก

2. การให้บริการหลังการขาย

3. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้อง

กับการใช้ในประเทศไทย

Value Propositions 

โดยมีอัตราราคาที่ตายตัวอยูแ่ล้ว มีราคา

เร่ิมต้นที่ 10,000  - 60,000 พร้อมรวมค่า

ติดต้ังกล่าวถึงเฉพาะมอเตอร์ประตูร้ัวบา้นที่

เป�นแบบบานเล่ือน เพราะฉะนั้นราคาขาย

ค่อนข้างที่จะสูง เช่น  

Customer Relationship 

มีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เนื่องจากการบริการหลังการขายที่

ต้องทำให้มีความใกล้ชิดกับลูกค้า และโดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าขายส่ง

จำเป�นต้องมีการรักษากลุ่มลูกค้านี้ไว ้

Customer Segments 

1. ตัวแทนจำหน่าย ซ่ึงจะเป�นคนกลางที่

ทำให้ผลิตภัณฑ์มีการขยายตัวหรือการ

ขยายตลาดของผลิตภัณฑ์ ทำใหธุ้รกิจ

เติบโตมากยิ่งขึ้นและเป�นที่รู้จักมาก

ยิ่งขึ้น

2. ผู้รับเหมาหรือร้านประตู โดยบางงาน

จางพวกงานโครงการบางทีกลุ่มเซลล์ไม่

สามารถเข้าถึงได้จึงทำให้งานโครงการ

ใหญ่บางโครงการมาจากกลุ่มผู้รับเหมา

โดย บริษัท Eจะพยายามนำเสนอ

ผลิตภัณฑ์ให้เป�นที่น่าสนใจเพื่อให้ต่างฝ่า

ต่างได้ประโยชน์ต่อกันและกัน

3. ลูกค้าทั่วไป ซ่ึงกลุ่มลูกค้ากลุ่มนีจ้ะ

เข้ามาจากตลาดออนไลน์และจากที่กลุ่ม

เซลล์หามาด้วย

Key Resources 

1. ทีมงานขาย

2. ผลิตภัณฑ์

3. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

Channels 

การเข้าถึงลูกค้าส่วนใหญ่จะเน้นการทำตลาดแบบออนไลน์โดยจะ

มี Website Instagram YouTube และการขายตรงโดยเซลล์ 

Cost Structures 

ราคาต้นทุนที่สูงเพราะต้องมีการนำเข้าสินค้าจากไต้หวัน ซ่ึงตอนนี้ทางโรงงานที่ไหวันมีการ

ปรับราคาที่สูงขึ้นถึง 13 % แต่ทางบริษทั Eยังไม่มีการปรับราคายังขายในราคาเดิมจึงทำให้มี

ต้นทุนสูง และยังมีคาใช้จ่ายอื่นๆเมื่อต้องมีการออกต่างจังหวัดและค่าใช้จา่ยอื่นๆของทีมติดต้ัง 

Revenue Streams 

รายได้ส่วนใหญ่มาจากกลุ่มลูกค้าที่เป�นตัวแทนจำหน่าย เพราะเป�นกลางที่เป�นผู้ขยายตลาด และผู้รับเหมาที่เป�นกลุ่มลูกค้าที่

สามารถสร้างชื่อให้กับแบรนด์ได้ดี และลูกค้าปลีกก็ทำรายได้ให้กบับริษัทพอสมควร โดยกำไรต่อเดือนค่อนข้างที่จะสูงทำให้บริษัท

อยู่ได้ 



66 

ตารางท่ี 4-8 การสัมภาษณ์ธุรกิจบริษัท E 

คำถาม คำตอบ 

การไดเ้ปรยีบเชิงแข่งขัน ในส่วนของบริษัทด้วยความท่ีเป�ดมานานและมีการนำเข้ามอเตอร์ท่ีมีแบตเตอรี่

สำรองเป�นเจ้าแรก แล้วก็ทำการตลาดแบบออนไลน์บน website เป�นเจ้าแรก 

และไม่มีการเปลี่ยนแปลงธุรกิจเลยตั้งแต่เริ่มต้นเลยทำให้คนรู้จักผลิตภัณฑ์ของ

บริษัท Eมาก  

ในส่วนของผลิตภัณฑ์ บริษัท Eพยายามทำแบรนด์ Powertech ให้

ติดตลาดมากท่ีสุด โดยในป�จจุบันช่างหรือผู้รับเหมาและรวมถึงร้านท่ีเก่ียวกับ

มอเตอร์ประตูรีโมต่างก็รู้จัก แบรนด์ Powertech ท้ังน้ัน และมีประเทศเพ่ือน

บ้านติดต่อมาเพ่ือขอเป�นคู่ค้าด้วย  

ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ บริษัท Eกับผลิตภัณฑ์ของบริษัทอ่ืน คือ

เรื่องของฟ�งก์ชันการใช้งานท่ีมีความครบครัน แต่ ถึงจะมีราคาสูงแต่ ก็

ความสามารถก็เทียบเท่าหรืออาจจะมีมากกว่าแบรนด์ดังจากอิตาลีท่ีมีราคาสูง

กว่าได้เลย ซึ่งเป�นข้อดี 

ด้านการแข่งขันทางบริษัทจะสอนให้เซลล์พูดความจริงกับลูกค้าเสมอ

เพ่ือแสดงความจริงใจ โดยไม่มีการหลอกขายลูกค้าโดยลูกค้าสามารถเช็คว่า

ผลิตภัณฑ์มาจากท่ีไหน จากความจริงใจน้ีสามารถสร้างความประทับใจให้กับ

ลูกค้าได้ 

ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และ

ความสามารถในการทำกำไร 

(Value proposition, Revenue) 

ความคุ้มค่าในการลงทุนของบริษัท โดยผลิตภัณฑ์ด้านประตูรีโมทน้ัน

ในป�จจุบันเป�นท่ีนิยมท่ีสูงข้ึนมาก เน่ืองจากโครงการหมู่ บ้าน โครงการ

คอนโดมิเนียม หน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน รวมถึงร้านสะดวกซื้อท่ีใช้ประตู

เป�ด-ป�ดอัตโนมัติท่ีมีมากข้ึนเรื่อยๆ เพ่ือความสะดวกสบาย และมีกำไรจากการ

ลงทุนท่ีก้าวกระโดด จึงทำให้ผลิตภัณฑ์ของบริษัทขายดียิ่งข้ึนมีความคุ้มค่าท่ี

ลงทุน 

ในส่วนของด้านกำไร เช่น ร้านสะดวกซื้อท่ีใช้ประตูเป�ด-ป�ดอัตโนมัติ 

จะมี เพียงไม่ ก่ีบริ ษัท ท่ี รับทำประตูแบบน้ีพร้อมติดตั้ งแบบครบวงจร 

เพราะฉะน้ันในส่วนตรงน้ีสามารถทำกำไรได้มาก แต่ยังไงก็ตามยังผลิตภัณฑ์อ่ืน

ท่ีกำลังจะเข้ามาทำการตลาดเพ่ือให้ได้กำไรมากข้ึน เช่น ผ้าใบท่ีไว้ทางโรงรถ

โดยปกติจะใช้เป�นผ้าใบท่ีขึงกับเสาธรรมดาแตต่อนน้ีมีผลิตภัณฑ์ท่ีเป�นผ้าใบท่ีใช้

เป�นระบบออโต้ท้ังหมดใจการยืดหรือหุบผ้าใบ ซึ่งตัวน้ีกำลังจะนำเข้ามาอาจจะ

เป�นผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถทำกำไรให้กับบริษัทอีกหน่ึงอย่าง 

รูปแบบการนำ ERP เข้าไปใช้ใน 

องค์กร (ERP) 

มีการรักษาลูกค้าโดยการให้บริการหลังการขายและมีการแสดงความจริงใจต่อ

ลูกค้ า และยั งมี การกำหนดกลยุท ธ์ต่ างๆ ให้ ยอดขายดี ข้ึน  หรือการ
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คำถาม คำตอบ 

ประชาสัมพันธ์สินค้าใหม่ให้ลูกค้าได้ทราบ มีการกำหนดกลุ่มเป้าหมายลูกค้า

และ มีการแยกทุนและกำไรอย่างชัดเจน มีการใช้ช่องทางการสื่อสารออนไลน์

เป�นช่องทางท่ีใช้ในการติดต่อกับลูกค้า มีการรวมกลุ่มของลูกค้าท่ีใช้ผลิตภัณฑ์

และผู้ขาย จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น โปรมโมชันพิเศษ สำหรับการ

เป�ดตัวสินค้าใหม่ หรือการแถมสินค้าและการลดราคา และพัฒนาสินค้า

ตลอดเวลา 

มีการใช้โปรแกรม Sale Desk ในการจัดการข้อมูลของลูกค้า โดยท่ีแต่ก่อน

เซลล์จะใช้พวกการจด การแปะโพสต์อิท รวมถึงการใช้โปรแกรม Microsoft 

Excel ในการจัดเก็บข้อมูล พอได้มีการใช้โปรแกรม Sale Desk  ซึ่งเป�น

โปรแกรมสำหรับการขายโดยเฉพาะ โดยโปรแกรมทำงานโดยให้ผู้ใช้ใส่ข้อมูล

ของลูกค้า พวกท่ีอยู่ของลูกค้า และลักษณะของผลิตภัณฑ์ ท่ีได้คุยกันไว้ และ

สามารถทำใบเสนอราคาให้ลูกค้าได้เลย ซึ่งเป�นข้อดีของโปรแกรมเน่ืองจาก

ก่อนท่ีจะมีโปรแกรมเซลล์ต้องโทรกลับเข้ามาท่ีออฟฟ�ศเพ่ือให้คนท่ีออฟฟ�ศทำ

ใบเสนอราคาให้ ซึ่งไม่สะดวก พอได้ใช้โปรแกรมหลังจากเซลล์คุยกับลูกค้า

เรียบร้อยแล้วเซลล์สามารถออกใบเสนอลูกค้าได้ในทันทีผ่านอุปกรณ์มือถือ 

Tablet I-pad และสามารถส่งใบเสนอราคาให้ลูกค้าได้เลย และโปรแกรมน้ี

สามารถวิเคราะห์และคำนวณราคาตัวเลขได้เลย ว่าภายในเดือนน้ียอดขายท่ี

เราจบกับลูกค้าเป�นเงินเท่าไหร ่และมีลูกค้าคนไหนท่ีเราไม่สามารถป�ดการขาย

ได้ และยังได้ทราบถึงกำไรท่ีได้และต้นทุนท่ีใช้ ซึ่งทำให้ง่ายข้ึนกว่าแต่เดิมท่ีต้อง

ให้พนักงานบัญชีคิดใน Microsoft Excel รวมถึงใบเสร็จต่างๆ  

ข้อจำกัดในโปรแกรม คือมีการจำกัดจำนวน user คือประมาณ 10,000 

user ซึ่งเป�นจำนวนสูงสุดท่ีทางบริษัทใช้ พอจำนวนข้อมูลลูกค้าครบ 10,000 

ราย โปรแกรมไม่สามารถลบข้อมูลน้ันได้ ต้องใช้วิธีการแก้ไขข้อมูลลูกค้าเพ่ือ

บันทึกข้อมูลลูกค้าทับลงไป ซึ่งอาจจะเป�นส่วนด้อยของโปรแกรมท่ีควรนำไป

พัฒนาต่อ แต่ถ้าโดยรวมถือว่าเป�นโปรแกรมท่ีใช้งานได้ดี 
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ตารางท่ี 4-9 สรุปผลการถ่ายทอดเทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ 

    (มกราคม – มีนาคม) 

ธุรกิจ

ดิจิทัล 

บริษัท ผลสำเร็จและการประเมินผลสำเร็จ ระยะเวลา

ดำเนินการ 2562 

ม.ค ก.พ มี.ค 

โครงการ

ถ่ายทอด

เทคโนโลยี

ผู้ประกอบ

การสู่การ

พัฒนา

ธุรกิจเกิด

ใหม่ด้าน

ดิจิทัล 

บริษัท A -ได้ถ่ายทอดเทคโนโลยี

 

บริษัท B -ไดถ่้ายทอดเทคโนโลยี

 

บริษัท C -ไดถ่้ายทอดเทคโนโลยี  

บริษัท D -ได้ถ่ายทอดเทคโนโลยี

 

บริษัท E -ไดถ่้ายทอดเทคโนโลยี  



บทท่ี 5 

อภิปรายผล/วิจารณ์ 

 การวิจัยเรื่อง การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ ผู้วิจัยได้

ดำเนินการสังเคราะห์รูปแบบได้จากการศึกษาบริบทเบื้องต้น เป�นการศึกษาเอกสาร งานวิจัยท่ี

เก่ียวข้องท้ังในประเทศและต่างประเทศ เพ่ือใช้สังเคราะห์รูปแบบ จากนั้นผู้วิจัยได้นำรูปแบบท่ีได้จาก

การสังเคราะห์ นำไปให้ผู้เชี่ยวชาญ  

จากนั้นผู้วิจัยได้นำรูปแบบท่ีได้จากการสังเคราะห์ นำไปออกแบบและพัฒนาหลักสูตรการ

ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ ผู้วิจัยได้เปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของ

ผู้ท่ีเข้ารับการอบรมการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ก่อนอบรม 

และหลังอบรมการจากกลุ่มตัวอย่าง และจัดทำ Business Canvas ธุรกิจด้านดิจิทัล อย่างน้อย 5 

ธุรกิจ ในการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ โดยมีข้อค้นพบของ

งานวิจัย นำเสนอตามลำดับได้ดังต่อไปนี้ 

5.1  สรุปผลการวิจัย  

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

5.3 ข้อเสนอแนะงานวิจัย 
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5.1 สรุปผลการวิจัย 

ได้ทำการสรุปผลการวิจัยจำแนกตามวัตถุประสงค์การวิจัยโดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 5.1.1 ผลการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ ผลการวิจัย

สรุปได้ว่า  

5.1.1.1 ความเป�นมาของธุรกิจ 

5.1.1.2 รูปแบบการดำเนินงานธุรกิจ 

5.1.1.3 รูปแบบการรับงาน/การเข้าถึงลูกค้า 

5.1.1.4 รูปแบบการบริหารจัดการ 

5.1.1.5 กลุ่มลูกค้า 

5.1.1.6 กลยุทธ์ในการดำเนินงาน 

• ด้านผลิตภัณฑ์

• ด้านราคา

• ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย

• ด้านการส่งเสริมการตลาด/การขาย

• ด้านการบริหารจัดการผู้ปฏิบัติงาน/ลูกจ้าง

• ด้านกระบวนการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า

5.1.1.7 การวิเคราะห์ป�ญหาอุปสรรค 

5.1.1.8 การได้เปรียบเชิงแข่งขัน 

5.1.1.9 ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการทำกำไร 

 5.1.2 ผลวิเคราะห์ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญท่ีมีต่อรูปแบบการประยุกต์ใช้

เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ท้ังหมด 2 ด้าน พบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ระดับมาก

ทุกด้าน โดยด้านความคิดเห็นเก่ียวกับแนวคิดท่ีสังเคราะห์ข้ึนอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.26 

และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.36  

 สรุปได้ว่าผลการประเมินรูปแบบ ผู้เชี่ยวชาญมีความคิดเห็นต่อรูปแบบในภาพรวมอยู่ในระดับ

มาก สามารถนำไปใช้งานได้  

 5.1.3 ผลการพัฒนาหลักสูตรอบรม การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนา

ธุรกิจเกิดใหม่ หลักสูตรอบรม เนื้อหาประกอบด้วย 
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5.1.3.1 แนวคิดธุรกิจ ไม่น้อยกว่า 3 ชั่วโมง ประกอบด้วย รูปแบบการดำเนินธุรกิจ 

(แนวคิดและกลยุทธ์เบื้องต้นในการประกอบธุรกิจให้ประสบความสำเร็จ) และรูปแบบการให้บริการ

และการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (แรงบันดาลใจในการทำธุรกิจ (เรื่องเล่าจากความสำเร็จ)) 

5.1.3.2 การประกอบการธุรกิจไม่น้อยกว่า 15 ชั่วโมง ประกอบด้วย 

- รูปแบบการบริหารจัดการ กลยุทธ์ในการดำเนินงาน

- แนวคิดธุรกิจ ความรู้เก่ียวกับการประกอบธุรกิจ เช่น การจัดการลูกค้า

สัมพันธ์ การจัดการพลิกแพลงข้อมูล การสำรวจตรวจค้นข้อมูล การวิเคราะห์กลุ่มข้อมูล การวิเคราะห์

ข้อมูลลูกค้า การหาลูกค้า การรักษาและการพัฒนาลูกค้า รูปแบบข้อมูลสัมพันธ์ รูปแบบองค์กร และ

เทคนิคใหม่ ๆ ในการจัดการ 

- การวิเคราะห์สภาพการณ์ทางธุรกิจและการวางแผนธุรกิจ

  การวิเคราะห์ธุรกิจ 

- วิเคราะห์ภาวะความต้องการของตลาด  (Demand)

- วิเคราะห์ภาวการณ์ตอบสนองทางการตลาด (Supply)

- การจัดทำตารางเปรียบเทียบ Demand และ Supply ในอนาคต

- การวิเคราะห์การจัดจำหน่าย ได้แก่ ส่วนแบ่งการตลาด พ้ืนท่ี

- การจัดจำหน่าย ช่องทางการจำหน่ายและราคาสินค้า

การวางแผนธุรกิจ

- ข้อดีของการทำแผนธุรกิจ

- การจัดทำแผนธุรกิจและวิเคราะห์ SWOT ในเบื้องต้น

- วิเคราะห์และวางแผนธุรกิจด้วย Lean Canvas Model ใน

เบื้องต้น 

- การระบุลูกค้าเป้าหมาย และป�ญหาของลูกค้า

5.1.3.3 การวิเคราะห์และการวางแผนธุรกิจไม่น้อยกว่า 15 ชั่วโมง 

การได้เปรียบเชิงแข่งขัน ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการทำ

กำไร และการวิเคราะห์และวางแผนธุรกิจ 

ด้านการตลาด 

- การสำรวจและวางแผนการตลาด

- การกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (เทคนิคการขาย)
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ด้านการผลิต 

- การจัดการวัตถุดิบ (แหล่งวัตถุดิบ/การจัดซ้ือ/การจัดเก็บ)

- ความสำคัญและแนวทางการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 

- การพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานผลิตภัณฑ์ (อย.)

- กฎหมายท่ีเก่ียวข้อง (คุณภาพ ความปลอดภัยและสิ่งแวดล้อม)

ด้านการจัดการองค์กรและการบริหารทรัพยากรบุคคล 

- รายละเอียดการจัดตั้งธุรกิจ ทุนจดทะเบียน และการถือหุ้น

- การจัดการโครงสร้างองค์กร การสร้างและบริหารทีมงาน

ด้านการเงินและการลงทุน 

- การประมาณการยอดขาย

- การประมาณการต้นทุนขายและค่าใช้จ่ายดำเนินงาน

- การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน

โดยเนื้อหาแต่ละหลักสูตร เนื้อหาและวิทยากร ต้องสอดคล้องกับผู้ประกอบการท่ีเข้ารับการอบรม 

 5.1.4 ผลเปรียบเทียบเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของผู้ ท่ี เข้ารับการอบรมการประยุกต์ใช้

เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ก่อนอบรม และหลังอบรม 

 ผลการเปรียบเทียบข้อมูลพบว่าเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของผู้ท่ีเข้ารับการอบรมการ

ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ คะแนนทดสอบหลังเรียนสูงข้ึนกว่า

ก่อนเรียนอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

5.1.5 ผลการถ่ายทอดเทคโนโลยีและจัดทำ Business Canvas จำนวน 5 ธุรกิจ ดังนี้ 
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Business Model Canvas เป�นเครื่องมือท่ีใช้ในการมองภาพรวมของ บริษัท A ดังนี้ 

Key Partners 

- IBM

- McAfee

- Trend Micro

Key Activities 

- ติดต่อเสนอโครงการให้กับลูกค้า

- มีการจัดการความต้องการจากลูกค้า

- บริหารโครงการ

- พัฒนาซอฟตแ์วร ์

- ส่งมอบซอฟตแ์วร์ให้กับลูกค้า

- ให้บริการหลังการส่งมอบซอฟตแ์วร์

- จัดการอุปกรณแ์ละซอฟต์แวร์

- จัดหาพนกังาน

Value Proposition 

- ซอฟต์แวร์ทีม่ีคุณภาพ

- บุคลากรที่มีความเชีย่วชาญ

Customer Relationships 

- มีการออกบูธกิจกรรมกับลูกค้า

- มีบริการหลังการขาย

Customer Segments 

- ธุรกจิแบงก์

- ธุรกจิรายใหม่ที่ใชโ้ซลูชั่นเดียวกนั

- ธุกิจบอกตอ่/ใช้ซ้ำจากลูกค้าเดิม

Key Resources 

- อุปกรณ์สำนกังาน

- พนักงานฝ่ายบุคคล

- เจ้าหน้าที่ฝ่ายขาย

- พนักงานพัฒนาระบบ

- พนักงานทดสอบระบบ

Channels 

- ติดต่อบริษัทโดยตรง

- ติดต่อผ่านทาง Partner

Cost Structure 

- ค่าเช่าสำนกังาน

- ค่าเงินเดอืน/OT พนกังาน

- อุปกรณ์สำนกังาน

- ซอฟต์แวร์ที่ใช้ในการพัฒนา

- ค่าใช้จ่ายในการซ่อมบำรุง

- ติดต่อประสานงานลูกค้า

Revenue Streams 

- รายได้จากการขายซอฟต์แวร์

- รายได้จากการให้บรกิารหลังการขายซอฟตแ์วร ์
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Business Model Canvas เป�นเครื่องมือท่ีใช้ในการมองภาพรวมของ บริษัท B ดังนี ้

Key Partner Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments 

เป�นบริษัทผูผ้ลติและ

จำหน่ายเซนต์เซอร ์

จัดจำหน่ายและติดตั้งเซนต์

เซอร ์สำหรับใช้งานใน

โรงงานอุตสาหกรรม 

เมื่อลูกค้าซื้อเซนตเ์ซอรไ์ปใช้ใน

อุตสาหกรรม ลูกค้า 

สามารถลดอัตราการจ้างคนใน

การทำงาน และงานท่ีได้มีความ

รวดเร็ว ถูกต้องแม่นยำสูง 

ป�จจุบันผู้บริหารและฝ่ายขาย

เข้าไปรับฟ�งป�ญหาและทำ

ความเข้าใจกับความต้องการ

ของลูกค้าจากน้ันจัดตั้งทีมงาน

เพ่ือมาดูแลและแก้ไขป�ญหาให้

ลูกค้าแตล่ะรายโดยตรง  

ลูกค้าเป�นกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม ท่ีมีอัตราการผลิตเป�น

จำนวนมาก เช่น 

• Machine Maker

• Home Application: Samsung

• Tire: Bridgestone, Michelin

• Food & Beverage: Coca-Cola, Pepsi

Key Resources Channels 

• พนักงานในบริษัทท่ีมี

ความเช่ียวชาญในตัวสินค้า

และการให้บริการ

• สินค้าท่ีมีคุณภาพ

• Telephone

• Website

• Sales representative

• Email

Cost Structure Revenue Streams 

• ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด

• ค่าใช้จ่ายด้านการ Support ลูกค้า

• ค่าใช้จ่ายด้านการบรหิาร

• ต้นทุนในด้านการนำเข้าสินค้าจากยุโรป

• รายไดจ้ากการขายสินค้าและบรกิารหลังการขาย
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Business Model Canvas เป�นเครื่องมือท่ีใช้ในการมองภาพรวมของ บริษัท C ดังนี ้

Key Partners 

- บริษัทหลักทรัพย์

- กลุ่มนักลงทุน

Key Activities 

• จัดกิจกรรมแนะนำการลงทุนให้กับ

ผู้สนใจในการลงทุน ให้เข้าร่วม

กิจกรรมและการเป�ดบัญชีหลักทรัพย์

กับบริษัท

• ให้คำปรึกษาด้านการซ้ือขายหนว่ย

ลงทุน

• เสนอและแนะนำด้านการซ้ือขาย

หน่วยลงทุน

• เป�นนายหน้าในด้านการซ้ือขายหนว่ย

ลงทุน

Value Propositions 

• เมื่อมีนักลงทุนมีการซ้ือและขายกองทุน

บริษัทจะได้ค่าธรรมเนียมจากการลงทุน

ของนักลงทุน

• ให้คำแนะนำด้านการซ้ือขายหนว่ย

ลงทุน

• มี Port Access Allocations เพื่อแจ้ง

เตือนลูกค้า

• ถ่ายทอดความรู้จากผู้เชี่ยวชาญโดยตรง

• มีการคัดสรรหน่วยลงทุนที่เหมาะสม

มาแล้ว

Customer Relationship 

• ใช้หลักการ

Consumer

Relationship CRM

• มีการดูแลและให้

คำแนะนำอย่าง

ต่อเนื่อง

• มีช่องทางให้ติดต่อ

มากมาย

Customer Segments 

- กลุ่มลูกค้าที่พึ่งเร่ิมลงทุนใหม่ หรือนิสิต

นักศึกษา หรือ ผู้ที่ทำงานในระยะแรก

- กลุ่มลูกค้าที่มีรายได้และมจีุดประสงค์

การลงทุนชัดเจน

- กลุ่มลูกค้าที่เกษียณหรือมีเงินก้อน

- กลุ่มลูกค้าที่ลงทุนหนักเพื่อหวัง

ผลตอบแทนสูง

- กลุ่มลูกค้าที่มีประสบการณ์สูง

- กลุ่มลูกค้าที่มีเงินลงทุนส่วนเกินและไม่ได้

มีแผนจะใช้เงินนี้ใช้ในระยะส้ัน พร้อม

ลงทุนระยะยาว

1 – 3 ป�
Key Resources 

- ทีมวิเคราะห์หน่วยลงทุน

- ฝ่ายงานพัฒนาธุรกิจ

- ฝ่ายงานเทคโนโลยี

- ฝ่ายงานปฏบิัติการ

ฝ่ายกำกับการปฏบิัติงานและตรวจสอบ

Channels 

• Telephone

• Website

• Mobile Application

• Social Media

Cost Structures 

• ค่าบริหารจัดการ

• ค่าโฆษณาและประชาสัมพันธ ์

• ค่าพนักงาน

• ระบบจัดการขอ้มูล

Revenue Streams 

• ค่าธรรมเนียมจากการซ้ือขายหนว่ยลงทนุ (FEE)

• ค่ากิจกรรมเข้าอบรมสำหรับนักลงทุน
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Business Model Canvas เป�นเครื่องมือท่ีใช้ในการมองภาพรวมของ บริษัท D ดังนี้ 
Key Partners 

1. บริษัทผู้ผลิตที่ไต้หวัน

2. บริษัทผู้ผลิตที่มาเลเซีย

3. ร้านรับเหมาก่อสร้าง

Key Activities 

1.การขายผลิตภัณฑ์

1.2 รูปแบบการขายส่ง

1.2รูปแบบการขายปลีก

2. การให้บริการหลังการขาย

3. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้อง

กับการใช้ในประเทศไทย

Value Propositions 

โดยมีอัตราราคาที่ตายตัวอยูแ่ล้ว มีราคา

เร่ิมต้นที่ 10,000  - 60,000 พร้อมรวมค่า

ติดต้ังกล่าวถึงเฉพาะมอเตอร์ประตูร้ัวบา้นที่

เป�นแบบบานเล่ือน เพราะฉะนั้นราคาขาย

ค่อนข้างที่จะสูง เช่น  

Customer Relationship 

มีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เนื่องจากการบริการหลังการขายที่

ต้องทำให้มีความใกล้ชิดกับลูกค้า และโดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าขายส่ง

จำเป�นต้องมีการรักษากลุ่มลูกค้านี้ไว ้

Customer Segments 

1. ตัวแทนจำหน่าย ซ่ึงจะเป�นคนกลางที่

ทำให้ผลิตภัณฑ์มีการขยายตัวหรือการ

ขยายตลาดของผลิตภัณฑ์ ทำใหธุ้รกิจ

เติบโตมากยิ่งขึ้นและเป�นที่รู้จักมาก

ยิ่งขึ้น

2. ผู้รับเหมาหรือร้านประตู โดยบางงาน

จางพวกงานโครงการบางทีกลุ่มเซลล์ไม่

สามารถเข้าถึงได้จึงทำให้งานโครงการ

ใหญ่บางโครงการมาจากกลุ่มผู้รับเหมา

โดย บริษัท D จะพยายามนำเสนอ

ผลิตภัณฑ์ให้เป�นที่น่าสนใจเพื่อให้ต่างฝ่า

ต่างได้ประโยชน์ต่อกันและกัน

3. ลูกค้าทั่วไป ซ่ึงกลุ่มลูกค้ากลุ่มนีจ้ะ

เข้ามาจากตลาดออนไลน์และจากที่กลุ่ม

เซลล์หามาด้วย

Key Resources 

1. ทีมงานขาย

2. ผลิตภัณฑ์

3. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

Channels 

การเข้าถึงลูกค้าส่วนใหญ่จะเน้นการทำตลาดแบบออนไลน์โดยจะ

มี Website / Facebook /  Instagram / Youtube  และการ

ขายตรงโดยเซลล์ 

Cost Structures 

ราคาต้นทุนที่สูงเพราะต้องมีการนำเข้าสินค้าจากไต้หวัน ซ่ึงตอนนี้ทางโรงงานที่ไหวันมีการ

ปรับราคาที่สูงขึ้นถึง 13 % แต่ทางบริษทั D ยังไม่มีการปรับราคายังขายในราคาเดิมจึงทำให้มี

ต้นทุนสูง และยังมีคาใช้จ่ายอื่นๆ 

Revenue Streams 

รายได้ส่วนใหญ่มาจากกลุ่มลูกค้าที่เป�นตัวแทนจำหน่าย เพราะเป�นกลางที่เป�นผู้ขยายตลาด และผู้รับเหมาที่เป�นกลุ่มลูกค้าที่

สามารถสร้างชื่อให้กับแบรนด์ได้ดี และลูกค้าปลีกก็ทำรายได้ให้กบับริษัทพอสมควร โดยกำไรต่อเดือนค่อนข้างที่จะสูงทำให้บริษัท

อยู่ได้ 
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Business Model Canvas เป�นเครื่องมือท่ีใช้ในการมองภาพรวมของห้างหุ้นส่วนจำกัด บริษัท E ดังนี้ 

Key Partners 

ร้านรับเหมาก่อสร้าง 

Key Activities 

1.การขายผลิตภัณฑ์

2. การให้บริการหลังการขาย

3. การพัฒนาผลติภณัฑ์ให้

สอดคล้องกับการใช้ในประเทศ

ไทย

Value Propositions 

โดยมีอัตราราคาท่ีตายตัวอยู่ 

Customer Relationship 

มีความสมัพันธ์ท่ีดีกับลูกคา้ เน่ืองจากการบริการหลังการ

ขายท่ีต้องทำให้มีความใกล้ชิดกับลูกค้า และโดยเฉพาะ

กลุ่มลูกค้าขายส่งจำเป�นต้องมีการรักษากลุ่มลูกค้าน้ีไว้ 

Customer Segments 

1. ตัวแทนจำหน่าย

2. ผู้รับเหมา

3. ลูกค้าท่ัวไป

Key Resources 

1. ทีมงานขาย

2. ผลิตภัณฑ์

3. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

Channels 

การเข้าถึงลูกค้าส่วนใหญ่จะเน้นการทำตลาดแบบ

ออนไลน์โดยจะมี Website / Facebook Instagram 

YouTube  

Cost Structures 

ราคาต้นทุนท่ีสูงเพราะต้องมีการนำเข้าสินค้า แต่ทางบริษัท D ยังไม่มีการปรับ

ราคายังขายในราคาเดมิจึงทำให้มตี้นทุนสูง และยังมคีาใช้จ่ายอ่ืนๆเมื่อต้องมีการ

ออกต่างจังหวัดและค่าใช้จ่ายอ่ืนๆของทีมติดตั้ง 

Revenue Streams 

รายได้ส่วนใหญ่มาจากกลุ่มลูกค้าท่ีเป�นตัวแทนจำหน่าย เพราะเป�นกลางท่ีเป�นผู้ขยายตลาด และผูร้ับเหมาท่ีเป�น

กลุ่มลูกค้าท่ีสามารถสร้างช่ือให้กับแบรนด์ได้ดี อยูไ่ด ้
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5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

การอภิปรายผล มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 5.2.1 ผลการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ ผลการวิจัย

สรุปได้ดังนี้ ความเป�นมาของธุรกิจ  รูปแบบการดำเนินงานธุรกิจ รูปแบบการรับงาน/การเข้าถึงลูกค้า 

รูปแบบการบริหารจัดการ กลุ่มลูกค้า กลยุทธ์ในการดำเนินงาน การวิเคราะห์ป�ญหาอุปสรรค การ

ได้เปรียบเชิงแข่งขัน ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการทำกำไร 

5.2.2 ผลวิเคราะห์ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญท่ีมีต่อรูปแบบการประยุกต์ใช้

เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ท้ังหมด 2 ด้าน พบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ระดับมาก

ทุกด้าน โดยด้านความคิดเห็นเก่ียวกับแนวคิดท่ีสังเคราะห์ข้ึนอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.26 

และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.36  

 5.2.3 ผลการพัฒนาหลักสูตรอบรม การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนา

ธุรกิจเกิดใหม่ หลักสูตรอบรม เนื้อหาประกอบด้วย แนวคิดธุรกิจ ไม่น้อยกว่า 3 ชั่วโมง การ

ประกอบการธุรกิจไม่น้อยกว่า 15 ชั่วโมง การวิเคราะห์และการวางแผนธุรกิจไม่น้อยกว่า 12 ชั่วโมง  

 5.2.4 ผลเปรียบเทียบเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของผู้ ท่ี เข้ารับการอบรมการประยุกต์ใช้

เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ก่อนอบรม และหลังอบรม 

 ผลการเปรียบเทียบข้อมูลพบว่าเปรียบเทียบผลสัมฤทธิ์ของผู้ท่ีเข้ารับการอบรมการ

ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ คะแนนทดสอบหลังเรียนสูงข้ึนกว่า

ก่อนเรียนอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

5.2.5 ผลการถ่ายทอดเทคโนโลยีและจัดทำ Business Canvas จำนวน 5 ธุรกิจ 

5.3  ข้อเสนอแนะงานวิจัย 

 การศึกษางานวิจัยนี้ มีข้อเสนอแนะอันเป�นประโยชน์ต่อผู้วิจัยท่ีต้องการนำผลวิจัยไปใช้และใน

ครั้งต่อไป โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะในการนำผลวิจัยไปใช้ มีดังต่อไปนี้ 

 5.3.1.1 โครงสร้างการขยายการใช้งานประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การ

พัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ในอนาคต ควรให้ความรู้ในระดับลึก เพ่ือขยายไปยังบ้านและชุมชน 

5.3.1.2 นโยบายและการสนับสนุน จากการศึกษาข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ผู้วิจัย

พบว่า ผู้ประกอบการยังมีความต้องการได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง 

5.3.2 ข้อเสนอแนะสำหรับงานวิจัยครั้งต่อไป 
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5.3.2.1 การศึกษาค้นคว้าในการวิจัยครั้งนี้ จะช่วยให้บุคคลท่ีต้องการศึกษาประยุกต์ใช้

เทคโนโลยีแก่ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ ในเรื่องอ่ืน ๆ ได้มีแบบแผนท่ีจะพัฒนาให้ง่าย

ข้ึน จักนำไปสู่การดำเนินงานท่ีสอดคล้องและตรงความต้องการของผู้ใช้มากท่ีสุด 

5.3.2.2 ควรวิจัยเชิงลึกเก่ียวกับผลลัพธ์ท่ีได้จากการนำประยุกต์ใช้เทคโนโลยีแก่

ผู้ประกอบการสู่การพัฒนาธุรกิจเกิดใหม่ ซ่ึงสามารถประยุกต์ใช้ใน ให้สามารถมองเห็นรูปแบบการ

ประยุกต์ใช้ได้อย่างเหมาะสม  
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