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บทคัดย่อ 
 

 การจัดท าแผนธุรกจิฉบบันี้มีวัตถุประสงค์ คือ 1) เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ธุรกจิ 
Antz Online อย่างน้อย 10% 2) เพื่อให้มกีารเตบิโตของยอดขายปีละ 30-50% และ 3) เพื่อให้มี
ฐานลูกค้าอย่างน้อย 500 รายในปีแรก และเพิ่มข้ึนปลีะ 200 ราย ในการจัดท าแผนธุรกิจ ผู้จัดท าได้
ใช้การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์คู่แข่ง และการวิจัยตลาดเชิงคุณภาพโดยการ
สัมภาษณ์เชิงลกึผูท้ี่มีความเกี่ยวข้องกับการซือ้-ขายวัสดุก่อสร้าง และจ้างช่าง-ผู้รับเหมา จ านวน 9 คน 
โดยใช้แบบสัมภาษณ์และใช้วิธีการวิเคราะหเ์นื้อหาในการวิเคราะห์ข้อมลู 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ พบว่า จุดแข็งของธุรกิจคือ Application ของ
บริษัทใช้งานง่ายและสร้างประโยชน์ให้ทัง้ผูบ้รโิภคและผู้ใหบ้ริการ จุดอ่อน คือ บริษัทยังขาด
ฐานข้อมูลผู้ใหบ้ริการ และ Application ของบริษัทยังไมเ่ปน็ที่รู้จกั ในขณะที่โอกาสทางธุรกิจ คือ 
ผู้บริโภคในปัจจุบันท าธุรกรรมต่าง ๆ ผ่านทางอินเตอร์เน็ตมากข้ึน อุปสรรค คือ คู่แข่งใหม่จะเข้ามาใน
ตลาดได้ง่าย ส าหรับการวิเคราะห์คู่แข่ง พบว่า คู่แข่งทางตรง ได้แก่ Application ที่มีการให้บริการใน
เรื่องวัสดุก่อสร้าง  และร้านวัสดกุ่อสร้างที่เป็นรายใหญ่ในแตล่ะพื้นที่ เมื่อพจิารณาผลวิจัยตลาด พบว่า 
กลุ่มผู้บริโภคที่ต้องการสร้าง-ต่อเติมอาคาร กลุ่มช่าง-ผู้รบัเหมา กลุ่มร้านค้าวัสดุก่อสร้างตอ้งการ
คุณภาพของวัสดุและการท างานที่ดีในราคาที่จบัต้องได้และได้มาตรฐาน อีกทัง้ยังต้องการความ
สะดวกสบายในการสั่งสินค้า 
 จากผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ของบริษัท คือ สร้างประโยชน์และมาตรฐานใหลู้กค้า โดย
โครงการนี้ใช้เงินลงทุนจ านวน 2,250,000 บาท มีมูลค่าปจัจบุันสุทธิเท่ากบั 3,550,930 บาท อัตรา
ผลตอบแทนภาในโครงการเท่ากบั 71.94 % และระยะเวลาคืนทุนเท่ากบั 1 ปี 8 เดือน 
 
ค ำส ำคัญ: แผนธุรกจิ, วัสดุก่อสร้ำง, ผูร้ับเหมำออนไลน ์
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ABSTRACT 
 
 The purpose of this business plan is (1) create awareness of Antz Online at 
least 10% (2) create 30-50% of revenue growth  (3) create at least 500 customers 
base in the first year and increases 200 customers every year. Engage in business 
environment and competitor analysis, and qualitative marketing research by 
interviewing 9 stakeholders in construction material trading business and contractors 
hiring by using interview template and content analysis in order to analyse 
information. 
 From business environment analysis, the strength of this business is the ease 
of use of ‘Application’ and benefits it delivers to users and service providers. The 
weakness is that the company lacks database of service providers and the 
application is not well-known in the market. Business opportunity is an ever-
increasing online transaction, while threats are low barrie of entry of new 
competitors. From competitor analysis, direct competition comes from other 
applications alike and major construction material retailers in each geographical area. 
The research finds that consumers have demand in building renovation, high quality 
contractors and construction materials with affordable price, as well as convenience 
in placing orders. 
 Companies’ strategy analysis shows that this application generate benefits 
and standard for consumer. Currently, this project is valued THB 3,550,930 from the 
initial investment of THB 2,250,000, generates 71.94, and returns and reaches 
breakeven in 1 year 8 months 
 
Keywords: Business Plan, Contractors Marketplace Online, Construction Materials 
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บัณฑิตที่เต็มเปี่ยมไปด้วยความคิดสร้างสรรค์ และคิดอย่างผู้ประกอบการ ให้สมกับท่ีมหาวิทยาลัย
กรุงเทพ ได้ปลูกฝังและบ่มเพาะแนวคิดให้นักศึกษา ผู้จัดท าแผนธุรกิจจึงขอกราบขอบพระคุณเป็น
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 แนะน าประเภทของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.1: ตรา Antz Online 
 

 
 
 ธุรกิจ Antz Online เป็นระบบร่วมรวมข้อมูล (Data) ที่เกี่ยวกับความรู้พื้นฐานการก่อสร้าง 
ซ่อมแซมอาคาร ราคาวัสดุก่อสร้าง ราคาค่าแรงงานก่อสร้าง การขนส่ง การจ้างงาน และซือ้-ขายวัสดุ
ก่อสร้าง โดย Antz Application เป็นตัวกลางที่เช่ือมโยงระหว่างผูบ้ริโภคกบัผู้ให้บริการ ซึง่อยู่ใน
รูปแบบ Antz Application บนมือถือ เพื่อให้ง่ายต่อการน าเสนอ จงึของเรียกระบบนีเ้ป็นช่ือย่อว่า 
“Antz”  
 Antz มีที่มาจากปัญหาของผู้บริโภค ที่เกิดจากการโดนหลอกหลวงและไมม่ีความรู้พื้นฐาน 
เกี่ยวกับวิชาชีพด้านวิศวกรรม ด้านสถาปัตยกรรมด้านวัสดุกอ่สร้าง ด้านการสร้างอาคาร และด้านการ
ซ่อมแซมอาคาร ไม่เพียงพอการรวบรวมข้อมลูและคัดกรองข้อมูลที่ถูกตอ้งเพื่อเผยแพร่ จึงเป็น
ช่องทางธุรกจิในรปูแบบใหม่และต่อยอดได้ ไปจนถึงการเป็นตัวกลางทีเ่ช่ือมโยงระหว่างผูบ้รโิภคและ 
ผู้ให้บริการ ในอนาคตได้อย่างดี 
 
1.2 ท่ีมาของการด าเนินธุรกิจ 
 ปัญหาที่เกิดจากความไม่รู้ ขาดความเข้าใจในวิธีการกอ่สร้างอาคาร ซ่อมแซมอาคาร และ 
วัสดุก่อสร้าง สง่ผลใหผู้้บริโภคโดนเอาเปรียบอยู่ตลอด จากผู้ให้บริการหรือผู้จัดจ าหน่าย ไม่ว่าจะเป็น
เรื่องคุณภาพของวัสดุ วิธีการจัดการที่ถูกต้องหรือแม้เรื่องค่าใช้จ่ายที่เกินจากความเป็นจริง อีกทัง้ช่าง
ผู้รบัเหมายังมีการจัดการงานไม่ได้คุณภาพจึงท าให้เกิดผลทีต่ามมาในเรือ่งการฟูองร้องมากมาย 
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สิ่งเหล่าน้ี ท าให้เกิดช่องทางใหม่ในการท าธุรกิจ ทีจ่ะเข้ามาแก้ปัญหาและท าให้ผูบ้รโิภคไม่เป็นผู้ที่โดน
เอาเปรียบอีกต่อไป โดยการรวบรวมข้อมลู (Data) ที่เกี่ยวกบัความรู้พื้นฐานการก่อสร้าง รวมไปถึง
การคัดกรอง ผูร้ับเหมา ช่างเฉพาะทาง ผู้จัดจ าหน่อย คุณภาพวัสดุ และราคาใหเ้หมาะสมกับช่วงเวลา
นั้น ๆ 
 โดยจากสถิตผิลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศไทยในไตรมาสที่ 4 ปี พ.ศ. 2561 GDP เพิ่มข้ึน 
3.4% และโดยรวมทัง้ปสีาขาก่อสร้าง GDP เพิ่มข้ึน 2.7% โดยการก่อสร้างภาครัฐและการกอ่สร้าง
เอกชนเพิม่ขึ้น 1.9% และ 4.1% ตามล าดับ แสดงถึงการขยายตัวของอุตสาหกรรมนี้อย่างมากและ
ต่อเนื่อง โดยเป็นข้อมลูทีเ่ปิดเผยจาก ส านักงานสภาพฒันาการเศรษฐกิจและสงัคมแหง่ชาติ (2562)  
(เอกสารแถลงข่าว GDP ป ี61 ทั้งปีและแนวโน้ม GDP ป ี62 วันที่ 18 กุมภาพันธ์ุ 2562) 
อีกทั้งยงัเป็นช่องทางสื่อสารระหว่างผูบ้รโิภคและผู้ให้บริการทางด้านงานก่อสร้าง อีกทัง้ยังเป็นระบบ
การช าระเงินผ่านอินเทอรเ์น็ต โดยเป็นตัวกลางจัดการค่าใช้จ่ายและค่างวดตามช่วงเวลาที่ก าหนด 
หรือตามผลงานเพื่อเป็นการคุมครองทั้งสองฝุาย ไม่ใหเ้กิดการเอาเปรียบหรือคดโกงต่อกัน 
เช่นเดียวกับ เมือ่เกิดข้อขัดแย้งขึ้นแล้วระบบจะมีการสง่ผู้ตรวจสอบคนกลางเข้ามาท าหน้าที่แกป้ัญหา
ความขัดแย้งนั้น เพื่อให้เกิดความเท่าเทียมของทั้งสองฝุาย เพื่อให้ตรงกับการใช้ชีวิตในปัจจบุัน เน้น
ความรวดเร็ว ถูกต้อง และเข้าใจง่าย จงึเลือกช่องทางการสือ่สารและเผยแพร่ในรูปแบบของ Antz 
Application บนมือถือเป็นหลัก เพือ่ให้ง่ายต่อการใช้งานจึงได้มีแยกเป็นส่วนฟังก์ชันออกมาเป็น 3 
ฟังก์ชันหลัก ๆ ดังต่อไปนี้  
 1) วัสดุก่อสร้าง 
 เผยแพร่ความรู้เกี่ยวกับวัสดกุ่อสร้างรวมไปถึงราคาและค่าใช้จ่ายในการติดตั้ง เช่น โถส้วม
ยาแนวกันซึม ประตู ดิน ทราย และเหล็ก เป็นต้น เนื่องจากวัสดุก่อสร้างมีหลายประเภท จงึต้องมีการ
แบ่งฟังก์ชันย่อย ดังต่อไปนี้ ส่วนโครงสร้าง ส่วนตกแต่งภายใน ส่วนตกแต่งภายนอก และส่วนหอ้งน้ า 
เป็นต้น 
 2) ซ่อมแซม 
 เผยแพร่ความรู้เกี่ยวกับการซ่อมแซมอาคารอย่างถูกตอ้งรวมไปถึงเป็นช่องทางติดต่อกับช่าง
เฉพาะทางหรอืผูร้ับเหมาโดยตรง เนื่องจากการซ่อมแซมอาคารมีหลายรปูแบบ จึงต้องมีการแบ่ง
ฟังก์ชันย่อย ดังต่อไปนี้ ส่วนโครงสร้าง ส่วนตกแต่งภายใน ส่วนตกแต่งภายนอกและส่วนห้องน้ า  
เป็นต้น 
 3) สร้างใหม ่
 เผยแพร่ความรู้เกี่ยวกับการสร้างอาคารอย่างถูกตอ้งรวมไปถึงเป็นช่องทางติดต่อกบัช่าง
เฉพาะทางหรอืผูร้ับเหมาโดนตรง เนื่องจากการสร้างอาคารมีข้อจ ากัดหลายอย่าง จึงต้องมีการแบง่
ฟังก์ชันย่อย ดังต่อไปนี้ อาคารขนาดเล็ก อาคารขนาดกลาง และอาคารขนาดใหญ่ เป็นต้น 
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1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจเปา้หมาย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน์ 
 เป็นผู้น าใน การค้าขายวัสดุก่อสร้าง และ งานรบัเหมาก่อสรา้ง ทางออนไลน์ ในประเทศไทย 
 1.3.2 พันธกิจ 
  1) ท าให้เกิดความสะดวก ต่อลูกค้า และผู้จ าหน่ายสินค้า ด้วยคุณภาพการบริการ 
  2) เผยแพร่และให้ความรู้ เรือ่งงานก่อสร้าง และวัสดุก่อสร้าง โดยรูปแบบทีเ่ข้าใจง่าย 
เช่น การ์ตูน วิดีโอ หรือภาพวาด เป็นต้น 
  3) ท าให้เกิดกระบวนการจ้างงาน ที่ชัดเจนและเข้าใจง่าย ข้ึน โดยมีการคัดกรอง 
คุณภาพผู้รับเหมา วัสดุ และราคา เพื่อท าให้ไม่เกิดการเอาเปรียบระหว่างผูบ้รโิภคและผู้ให้บริการ 
  4) เป็นช่องทางช าระเงินผ่านอินเทอรเ์น็ต โดยเป็นตัวกลางจดัการค่าใช้จ่าย ค่างวด ตาม
ช่วงเวลาที่ก าหนดหรือตามผลงาน เพื่อเป็นการคุ้มครองทัง้สองฝุาย ไม่ใหเ้กิดการเอาเปรียบหรอืคด
โกงต่อกัน 
 1.3.3 เปูาหมาย 
  1.3.3.1 เปูาหมายระยะสั้น 1-2 ป ี
   1) เผยแพร่และให้ความรู้แกผู้้บริโภค เพื่อท าให้คนรู้จกั “Antz” มากยิ่งข้ึน โดย
แบ่งเป็นสองเรื่องหลัก คือ งานก่อสร้างและวัสดกุ่อสร้าง มกีารอัปเดทข้อมลูใหม่ 2-4 เรื่อง ใน 1 
สัปดาห ์
   2) เก็บข้อมลูร้านจ าหน่ายวัสดุก่อสร้างและผู้รบัเหมา เพือ่คัดกรองคุณภาพแล้ว
จัดเกบ็เป็น Data และเริ่มสร้างช่องทางเช่ือมโยงต่อระหว่างผู้บริโภคกับผู้ใหบ้ริการ 
  1.3.3.2 เปูาหมายระยะกลาง 3-5 ป ี
   1) ท าให้ลูกค้ากลุ่มเปูาหมายเข้าถึง Antz Application ให้ได้มากที่สุด  
   2) มีข้อมูล Data ร้านวัสดุก่อสร้างและผู้รบัเหมา ที่ได้คุณภาพ โดยแบ่งเป็นร้านวัสดุ
ก่อสร้างจงัหวัดละ 50-100 ร้าน ผู้รบัเหมาก่อสร้างจงัหวัดละ 50-100 ราย เปูาหมายระยะยาว 5-10 
ป ี
  1.3.3.3 เปูาหมายระยะยาว 5 ปีข้ึนไป 
   1) มีส านักงานในแตล่ะจงัหวัด เพื่อถาม-ตอบ และแกป้ัญหาในเรื่องผลงานและ
การเงินที่ชัดเจนมากข้ึน 
   2) ต่อยอดธุรกิจ ไปยังประเทศเพื่อนบ้าน ส่วนหนึ่งเพื่อเพิ่มข้อมูลที่แตกต่างจากใน
ประเทศ และน ามาปรบัปรุงข้อมูล Data เพื่อต่อยอดธุรกิจตอ่ไป  
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 1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1) เพื่อให้กลุ่มเปูาหมายเกิดการรับรู้ธุรกจิ Antz Application อย่างน้อย 10% ของ
กลุ่มเปูาหมาย  
  2) เพื่อให้มกีารเติบโตของยอดขายปลีะ 30-50% 
  3) เพื่อให้มฐีานลูกค้าจ านวน 500 ราย และเพิ่มข้ึนปลีะ 200 ราย 
 
1.4 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 
 
ภาพที่ 1.2: ต าแหน่งตั้งสถานประกอบการ 
 

 
 
ที่มา: Google.com. (2019). Maps. Retrieved from  
       https://www.google.com/maps/@13.831874,100.5246172,17z. 
  
 ที่อยู:่ 9/14 ซอยสิทธิชัย ถนนกรุงเทพ-นนทบุรี แขวงบางซื่อ เขตบางซื่อ กทม. 10800 
 จุดเด่น: มีรถไฟฟูา BTS ผ่านผู้ติดต่อหรือพนกังาน เข้าถึงไดง้่าย เข้าซอยมาประมาณ 100 
เมตร ราคาค่าเช่าต่อเดือน 10,000-20,000 บาท เหมาะสมกับธุรกจิที่ก าลังเริม่ต้น 
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1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 1.5.1 เพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการสร้างและวางแผนธุรกจิอย่างมเีปูาหมาย 
  1) เลือกกลุม่เปูาหมายและศึกษาความต้องการของเปูาหมาย 
  2) เปูาหมายในแต่ละระยะเวลาในการด าเนินธุรกจิ เช่น ระยะสั้น ระยะกลาง และระยะ
ยาว 
  3) ค านวณก าไรขาดทุนและจุดคุ้มทุนของธุรกจิ 
 1.5.2 เพื่อสร้างระบบซื้อ-ขายวัสดุก่อสร้าง จ้างช่างเฉพาะทางและผู้รบัเหมาก่อสร้าง รวมไป
ถึงการสร้างมาตรฐานคุณภาพวัสดุ งานช่างและราคากลางให้อยู่ในมาตรฐานเดียวกัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจต้องอยู่ในพื้นฐานข้อมูลที่ชัดเจน และผ่านการ
วิเคราะหม์าแล้ว และในประเภทของข้อมลูที่น ามาใช้วิเคราะห์ในน้ี เป็นทัง้ข้อมลูทุติยภูมิและข้อมลู
ปฐมภูม ิโดยน าเสนอข้อมลูตามหัวข้อ ดังนี้ 
 
2.1 ทฤษฎีการบริหารความสมัพันธ์ (Customer Relationship Management: CRM) 
 2.1.1 ความหมายของทฤษฎีการบรหิารความสมัพันธ์ 
 Christopher, Payme & Ballantyne (1994 อ้างใน พนิดา โค้วเจริญ, 2546) กล่าวว่า 
CRM ถูกสร้างขึ้นมาให้บริษัทหรือผู้ท าธุรกิจมีความเข้าใจในลูกค้าเพิม่มากข้ึนโดยทีก่ารบรหิาร
ความสัมพันธ์กับลูกค้า คือ การรบัรู้ถึงรายละเอียดพิเศษหรอืความเฉพาะตัวของลกูค้า เช่น วันเวลาที่
เลือกซื้อสินค้า ความถ่ีในการซื้อสินค้า ความต้องการในลกัษณะสินค้า และข้อเสนอแนะต่าง ๆ ของ
ลูกค้าที่มีต้องผูท้ าธุรกจิ 
 โกศล พรประสิทธ์ิเวช (2552) กล่าวว่า พฤติกรรมและความต้องการของลกูค้าเป็น
กระบวนการตอบสนองใหลู้กค้ามีความสมัพันธ์ที่ดี น าไปสูก่ารตัดสินใจเพื่อซื้อสินค้า น าข้อมลูที่ได้จาก 
CRM มาวิเคราะหเ์พื่อวางแผนกลยทุธ์การบริการทีเ่หมาะสมรวมถึงสินค้าในรูปแบบทีลู่กค้าต้องการ 
ปรับการท างานใหเ้หลือเท่าทีจ่ าเป็น เพื่อลดค่าใช้จ่ายลง น าข้อที่ได้จากระบบมาช่วยในการตรวจสอบ
และควบคุมธุรกจิได้ดีมากขึ้น 
 สินธ์ฟูา แสงจันทร์ (2547) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดที่ใช้ปฏิบัติต่อลูกค้าหรือ
กลุ่มเปูาหมาย โดยแนวทางการปฏิบัตเิป็นลักษณะตัวต่อตัวหรือเฉพาะกลุ่ม เพือ่ใหส้อดคล้องกบัความ
ต้องการของลกูค้าในแต่ละคนหรือแต่ละกลุม่ อันก่อใหเ้กิดความพึงพอใจในตัวสินค้าและบริการ 
รวมถึงการจงรักภักดีต่อตราย่ีห้อหรือองค์กร ซึ่งเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ยัง่ยืนและเพื่อผลก าไรใน
ระยะยาวขององค์กร 
 วิรพงศ์ จันทร์สนาม (2551) กล่าวว่า การบูรณาการเครื่องมอืทางธุรกจิอเิล็กทรอนิกส์และ
กระบวนการการใหบ้ริการลกูค้าในการขาย การตลาดทางตรง การจัดการทางการบญัชี และ
กระบวนการสั่งซือ้ และการสนบัสนุนการใหบ้รกิารลูกค้าได้อย่างสมบูรณ์แบบ เพือ่ใหลู้กค้าเกิดความ
เข้าใจและรับรู้ที่ดี ทั้งยงัต้องสามารถท าการวิเคราะห์ถึงคุณค่าความส าคัญของลกูค้าแต่ละบุคคล 
(Customization) สร้างความจงรักภักดี (Loyalty) และสรา้งความสัมพันธ์อันดีต่อองค์กรตลอดไป 
 นัสทยา ชุ่มบุญชู (2556) กล่าวว่า การบริหารความสมัพันธ์กับลกูค้า ซึ่งหมายถึง วิธีการที่
เราจะบริหารใหลู้กค้ามีความรูส้ึกผูกพันกับสินค้า บริการ หรือองค์กรของเรา เมื่อลูกค้าเค้ามีความ
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ผูกพันในทางที่ดีกบัเรา แล้วก็ลูกค้านั้นไม่คิดทีจ่ะเปลี่ยนใจไปจากสินค้าหรือบริการของเรา ท าใหเ้รามี
ฐานลูกค้าที่มั่นคง และน ามาซึง่ความมั่นคงของบริษัท ดังนั้น การที่จะรู้ซึง้ถึงสถานะความผูกพันกับ
ลูกค้าได้น้ัน เราก็ต้องอาศัยการสังเกตพฤติกรรมของลูกค้า แล้วน ามาวิเคราะห์หาความเกี่ยวข้อง
ระหว่าง พฤติกรรมของลูกค้ากับกลยทุธ์ทางการตลาดของเรา 
 2.1.2 ความส าคัญของการบรหิารลูกค้าสัมพันธ์ 
 ช่ืนจิตต์ แจ้งเจนกิจ (2546) กล่าวถึงความส าคัญของการบรหิารลูกค้าสมัพันธ์ 
มี 4 ประการ ได้แก ่
  1) สร้างความสัมพันธ์กบัลูกค้าผู้บริโภคหรือคนกลางในช่องทางการตลาดแต่ละราย 
(Customized) อย่างเป็นกันเอง (Personalized) 
  2) การบริหารลูกค้าสัมพันธ์อาจจะยงัไม่ได้เพิม่ยอดขายในทนัที หากแต่ผลลพัธ์ในรูป
ของยอดขายจะเกิดข้ึนในระยะยาว จากการทีลู่กค้ารู้สึกประทับใจ มีความเข้าใจและรับรู้ที่ดี ดังนั้น 
สิ่งที่ได้รับจากการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ คือ การผูกสมัพันธ์กบัลูกค้าอย่างต่อเนื่องในระยะยาว (Long-
Time Relationship) 
  3) บริษัทและลกูค้าได้ประโยชนจ์ากการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ทั้งสองฝุาย (Win-Win 
Strategy) 
  4) ช่วยให้เกิดการสื่อสารแบบสองทาง (Two-way Communication)  
 ปิยะนารถ สงิห์ชู (2555) กล่าวถึง ความส าคัญทีจ่ะได้รบัจากความสัมพันธ์ที่ดี ดังนี้ 
  1) สร้างความจงรักภักดี (Loyalty) ของลูกค้าในระยะยาว 
  2) เพิ่มยอดขายในระยะยาว จากการศึกษา พบว่า ค่าใช้จ่ายในการหาลูกค้าใหม่นั้น
มากกว่า 5 เท่า 
  3) ลูกค้าเก่ามีแนวโนม้ที่จะซื้อสินค้าและบรกิารจากบริษัทในอนาคตสูง และช่วยสร้าง
ประวัติช่ือเสียงภาพพจน์ที่ดีของบริษัท เพราะลูกค้าจะบอกกันปากต่อปาก 
  4) เพิ่มโอกาสในการเตบิโตของธุรกิจ   
 ปยิะนารถ สงิห์ชู (2555) ได้กล่าวถึงความส าคัญของการบรหิารลูกค้าสมัพันธ์ ดังนี้ 
  1) สร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน (Competitive Advantage) คือ การสร้างความ
แตกต่างในผลิตภัณฑ์และบริการ ให้เกิดความแตกต่างเหนอืคู่แข่งขันในธุรกิจเดียวกัน น าไปสร้าง
ความแตกต่างใน 4 ด้าน ได้แก่  
   - การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) โดยวิเคราะห์
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ เช่น ประโยชน์ ความน่าเช่ือถือ ความสะดวกในการใช้งาน ความจูงใจ
หรือความดึงดูดใจ เป็นต้น 
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   - การสร้างความแตกต่างด้านบรกิาร (Service Differentiation) เพิ่มขีด
ความสามารถการบริการให้สงูกว่าคู่แข่ง เช่น ความรวดเร็วการให้บริการ ความน่าเช่ือถือตอบสนองได้
ตรงตามความต้องการ ความสะดวกสบาย   
   - การสร้างความแตกต่างด้านบุคลากร (People Differentiation) เกี่ยวข้องกบัการ
สรรหา และการฝึกอบรมบุคลากรให้มีความรู้ ความสามารถ ทักษะ และความพร้อมในการปฏิบัติงาน 
   - การสร้างภาพลักษณ์ (Image Differentiation) การปลกูฝงัให้ผูบ้รโิภคได้รับรู้ถึง
ลักษณะเด่นขององค์กร และตราผลิตภัณฑ์จะช่วยให้ผูบ้รโิภคสามารถมองเห็นถึงความแตกต่างที่มีอยู่
ได้อย่างชัดเจน 
  2) การตอบสนองความคาดหวังของลกูค้า (Customer Expectation) ด้านการน า
เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารที่ทันสมัยมาใช้เป็นเครือ่งมือท าความเข้าใจความต้องการของ
ลูกค้า การวิเคราะห์ใช้ประโยชน์จากฐานข้อมลูลูกค้า (Customer Database) การใช้บริการ หรอื              
การท าธุรกรรมในอดีตข้อมลูส่วนบุคคล ความชอบหรือความสนใจ และข้อมลูอื่น ๆ ที่เป็นประโยชน์
ต่อการสร้างความสัมพันธ์ที่ดรีะหว่างองค์กรและลูกค้า การเข้าถึงข้อมูลของลูกค้า 
 2.1.3 กระบวนการท างานของระบบ CRM มี 4 ข้ันตอน 
  1) Identify เกบ็ข้อมลูว่าลูกค้าของบริษัทเป็นใคร เช่น ช่ือลูกค้า ข้อมูลส าหรบัติดต่อกับ
ลูกค้า 
  2) Differentiate วิเคราะหพ์ฤติกรรมของลูกค้าแต่ละคน และจัดแบ่งลูกค้าออกเป็น
กลุ่มตามคุณค่าทีลู่กค้ามีต่อบริษัท 
  3) Interact มีปฏิสัมพันธ์กบัลูกค้าเพื่อเรียนรู้ความต้องการของลูกค้า และเพื่อสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าในระยะยาว 
  4) Customize น าเสนอสินค้า หรือบริการที่มีความเหมาะสมเฉพาะตัวกับลูกค้า แต่ละ
คน 
 สรปุทฤษฎีเกี่ยวกับการบรหิารความสัมพันธ์ CRM เป็นกระบวนการสร้างความสัมพันธ์กบั
ลูกค้าเพื่อดงึรายละเอียดพิเศษของลูกค้า ออกมาแล้วน าไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ
ส่งเสริมการขาย กระบวนการสร้างความสัมพันธ์นี้เกิดข้ึนได้จากหลายอย่าง การดูแลลูกค้า การเก็บ
ข้อมูลทีส่ าคัญจากทีลู่กค้าทีเ่ข้ามาใช้บริการ หรือการเป็นข้อมูลจากกระบวนการสัง่ซื้อสินค้า ซึ่งข้อมลู
ที่ได้จะแตกต่างกันออกไปตามตัวของลูกค้าแตล่ะคน เมื่อไดข้้อมูลนี้ ก็จะน าข้อมูลไปต่อยอดในการ
สร้างความสัมพันธ์อันดีต่อลูกค้า เหมือนดังการบริการของเรารู้สิ่งที่ลกูค้าต้องการอย่างแทจ้ริง ดังนั้น
กระบวนการนี้จะสง่ผลใหลู้กค้า มีความสมัพันธ์อันดีต่อผูบ้รกิารและจะท าให้เกิดเป็นความจงรักภักดี 
(Loyalty) ต่อแบรนด์ 
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 2.1.4 การตัดสินใจซื้อ 
  1) การตัดสินใจซื้อของกลุม่ B2B (Business-to-Business) 
  การตัดสินใจซื้อของลกูค้ากลุ่มนี้ จะมีการตัดสินใจจากราคาเป็นหลักเพราะต้องน าไป
ขายต่อสร้างรายได้ ลองลงมา คือ คุณภาพของวัสดุน้ัน ๆ หลายครั้งที่ลกูค้ากลุ่มนีม้องว่าราคาของ
สินค้าแพงไม่คุ้มค้ากบัการลงทุน จึงมองว่าการที่จะสามารถท าให้ลกูค้ากลุม่นี้ตัดสินใจซื้อได้ ราคาและ
คุณภาพต้องมีความสอดคล้องกัน โดยมีการส่งเสริมการขายเป็นแรงจงูใจอกีส่วนหนึง่ 
  2) การตัดสินใจซื้อของกลุม่ B2C (Business-to-Consumer) 
  การตัดสินใจของลูกค้ากลุ่มนี้ โดยส่วนใหญ่จะมีการดูความเหมาะสมของราคาและ
คุณภาพ เพื่อเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจซื้อ แต่จะให้น้ าหนักกับคุณภาพสินค้าและวัสดมุากกว่าราคา 
โดยส่วนใหญม่องว่า การซื้อสินค้าไม่ได้คุณภาพจะท าให้เกิดผลเสียภายหลัง ที่ตรงกับสุภาษิตที่ว่า 
“เสียน้อยเสียมาก เสียยากเสียง่าย” 
 2.1.5 วิเคราะห์ทฤษฎีการบรหิารความสัมพันธ์ (Customer Relationship 
Management: CRM) 
 จากผลส ารวจและสัมภาษณ์กลุ่มเปูาหมาย พบว่า การด าเนนิการของธุรกิจในกลุ่มซื้อ-ขาย
วัสดุก่อสร้างหรืองานก่อสร้างอาคาร เริ่มแรกล้วนเกิดจากความไว้ใจกันระหว่างฝุายผู้ใหบ้ริการและ
ฝุายผูบ้ริโภค ดังนั้น CRM จึงมีความส าคัญต่อธุรกิจนี ้
 แต่บ่อยครั้งที่ผู้ให้บริการท าให้เกิดความผิดพลาดในเนื้องานหรือวัสดุจึงท าใหผู้้บริโภค
ผิดหวังและเสียความมั่นใจในตัวผู้ให้บริการไป ดังนั้นการปูองกันความเสี่ยงนี้ คือการที่เราต้องสร้าง
มาตรฐานใหก้ับผู้ให้บริการดังทีเ่คยกล่าวไว้ เพื่อเป็นการคัดกรองผู้ใหบ้รกิารที่มีมาตรฐานให้แก้
ผู้บริโภคและจะท าใหเ้กิดความสมัพันธ์ที่ดีต่อผู้บริโภคตลอดไป โดยมองว่าผู้ให้บริการก็ควรมีการ
เรียนรู้ความต้องการของผู้บริโภคและรับฟงัความเห็นของผูบ้ริโภคได้โดยที่ไม่ต้องใช้ค าพูดมากนกั เช่น 
การให้คะแนน ประเมินหลังการขาย เป็นต้น เพือ่น ามาปรับปรุงในตัวผูบ้ริการให้ดีย่ิงข้ึน อีกทัง้ยัง
สามารถเอาความต้องการของลูกค้าไปท าการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายได้อีกด้วย ร้านวัสดุก่อสร้างก็
เช่นเดียวกัน ส่วนใหญจ่ะเป็นลกูค้าเก่าที่ซื้อ-ขายกันมาหลายปีและมีช่องทางในการหาลูกค่าใหม่ คือ
การใหลู้กค้าเก่าไปบอกปากต่อปากกันเองเพื่อดงึลกูค้าใหม่ ซึ่งกเ็ข้ากับข่าย ทฤษฎี CRM ดังนั้น 
ความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้ซื้อกบัผู้ขาย จะสัง่ผลดีต่อยอดขายด้วย  
 ธุรกิจนีจ้ึงมีแนวคิดที่จะสร้าง CRM ให้เกิดข้ึนในการใช้ Application ในรูปแบบสงัคม 
Social Media โดยที่ทุกคนสามารถแสดงความคิดเห็นให้กบัผู้ใหบ้รกิารได้ โดยการแสดงความคิดเห็น
และจะแสดงผลออกมาเป็นร้อยละของความพงึพอใจของผู้บริโภค ท าให้การตัดสินใจของผูบ้ริโภคคน
ต่อไปง่ายข้ึน อีกทั้งยงัช่วยกันคัดกรองผู้ให้บริการที่ไม่มีมาตรฐานออกไปจากสังคมนี้ได้ 
 



10 

2.2 การด าเนินการวิจัย 
 ในการจัดท าแผนธรกจินี้ได้มีการท าวิจัยการตลาดแบบการวิจัยเชิงคุณภาพโดยใช้วิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลกึ (Indepth Interview) มีรายละเอียด ดังนี ้
 2.2.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 เพื่อศึกษาถึงปจัจัยในการตัดสินใจใช้ Application ในการซือ้ขายวัสดุก่อสร้างและจ้างช่าง
ผู้รบัเหมา  
 2.2.2 ผู้ให้ข้อมลู  
 ผู้ให้ข้อมลูในการวิจัยแบง่ออกเป็น 3 กลุ่ม คือ  
  1) ผู้บรโิภคที่ต้องการสร้างหรือตอ่เติมอาคาร  
  2) ช่างผู้รับเหมา  
  3) ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง 
 2.2.3 เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจัย  
 ในการสมัภาษณ์ได้ใช้แบบสัมภาษณ์ในการเกบ็ข้อมลู 3 ชุด ส าหรับผู้ให้ข้อมลูที่แตกต่างกัน
ดังนี ้
  2.2.3.1 แบบสัมภาษณ์ชุดที ่1 ส าหรบัผูบ้รโิภคที่ต้องการสรา้ง-ต่อเติมอาคาร 
ประกอบด้วย 2 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
   ส่วนที ่1 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงข้อมูลบุคคลของผู้ใหส้ัมภาษณ์ ได้แก่ เพศ อายุ 
อาชีพ และรายได ้
   ส่วนที ่2 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงปัจจัย และเหตผุลในการเลือกซือ้วัสดุก่อสร้าง
และจ้างช่างหรือผูร้ับเหมา ประกอบด้วยประเด็นค าถาม ดังนี ้
    1) แรงจงูใจในการตัดสินใจเลือกซือ้วัสดุก่อสร้างและจ้างช่าง-ผู้รับเหมา 
    2) เกณฑ์การตัดสินใจในการเลือกซื้อวัสดกุ่อสร้างและจ้างช่าง-ผู้รบัเหมา 
    3) ความต้องการเกี่ยวกับการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างและจ้างช่าง-ผู้รบัเหมา 
  2.2.3.2 แบบสัมภาษณ์ชุดที ่2 ส าหรบัช่างผูร้ับเหมา 
   ส่วนที ่1 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงข้อมูลบุคคลของผู้ใหส้ัมภาษณ์ ได้แก่ เพศ อายุ 
อาชีพ และรายได ้
   ส่วนที ่2 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงปัจจัย และเหตผุลในการเลือกร้านขายวัสดุ
ก่อสร้างและวัสดุก่อสร้าง ประกอบด้วยประเด็นค าถาม ดังนี ้
    1) เกณฑ์การตัดสินใจเลอืกร้านวัสดุก่อสร้าง 
    2) ปัญหา อุปสรรคที่พบเจอ และวิธีการแก้ไขปัญหา 
    3) แนวคิดในการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้าง 
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  2.2.3.3 แบบสัมภาษณ์ชุดที ่3 ส าหรบัร้านค้าวัสดุกอ่สร้าง 
   ส่วนที ่1 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงข้อมูลบุคคลของผู้ใหส้ัมภาษณ์ ได้แก่ เพศ อายุ 
อาชีพ และรายได ้
   ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงการคิดราคาสินค้า ความต้องการของลูกค้า 
และความสามารถในการติดต่อซื้อขายกับลูกค้า ประกอบไปด้วยประเด็นค าถาม ดังนี ้
    1) เกณฑ์การคิดราคาและใหเ้ครดิตกบัลกูค้า 
    2) ปัญหา อุปสรรคที่พบเจอ และวิธีการแก้ไขปัญหา 
    3) แนวคิดในการเพิ่มยอดขาย 
 
2.3 การวิเคราะห์ข้อมูล  
 การวิเคราะห์ข้อมลูที่ได้จากการสัมภาษณ์ ใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis)
  
2.4 สรุปผลการวิจัย 
 2.4.1 กลุ่มผูบ้รโิภคที่ต้องการสร้าง-ต่อเติมอาคาร 
 ผู้ใหส้ัมภาษณ์ทุกคนเคยซื้อวัสดุก่อสร้างเอง และมีวิธีเลือกวัสดุก่อสร้างที่คล้ายกัน คือ เลือก
หาความรู้ก่อนที่จะเลอืกซื้อผ่านหน้าเว็บไซตห์รือแหลง่อื่น ๆ หลังจากนั้นจะดูวัสดุทีเ่หมาะสมกับงาน 
ที่ก าลงัด าเนินการ ส่วนสุดท้าย คือ เรื่องราคา เพื่อใหป้ระหยัดค่าใช้จ่ายในงานน้ัน ๆ ในการเลือกช่าง
ผู้รบัเหมา ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เคยจ้างช่าง-ผู้รับเหมาเอง จากการที่มีคนใกล้ชิดแนะน ามา โดย 
หลัก ๆ แล้วจะเลือกคนที่มีการชมกันมาปากต่อปากว่าดีมีคุณภาพ และมีลูกค้าเก่าการันตี กจ็ะยิ่งท า
ให้เกิดความมั่นใจมากขึ้น 
 ผู้ใหส้ัมภาษณ์เคยมีการซ่อมแซมต่อเติมบ้านเก่าและซ่อมบ้านเดิมให้ดูดียิ่งขึ้น ซึง่บางปัญหา 
ก็เกิดจากช่าง-ผู้รบัเหมาคนเก่าวางระบบไม่ดีตัง้แต่แรก เช่น บ้านทรุดตัว ระบบน้ าเสียหาย เป็นต้น 
แสดงถึงคุณภาพที่ยังไม่ดีนักของช่าง-ผู้รับเหมา จึงท าให้ผู้ใหส้ัมภาษณ์เสียความรู้สึกมาก ในการ
เริ่มต้นต่อเติมบ้าน ผู้ใหส้ัมภาษณ์จะนึกถึงเพื่อนคนสนิทที่ท างานทางด้านก่อสร้างหรือคนรูจ้ักที่มี
ประสบการณ์ในการสร้างหรือต่อเติมบ้านมาก่อน และขอเบอร์ติดต่อช่างโดยตรงเพือ่คุยรายละเอียด
ต่อไป 
 ผู้ใหส้ัมภาษณ์ส่วนใหญม่ีประสบการณ์ในการจ้างช่าง-ผู้รับเหมามาท างานแล้ว งานมปีัญหา 
จากการที่ช่าง-ผูร้ับเหมาไมร่ับผิดชอบงาน ท างานไม่ดี ไม่ถูกต้องอย่างที่คุยกันเอาไว้ ท างานสกปรกไม่
เรียบร้อย ทิง้งาน จนท าให้ผู้ให้สมัภาษณ์ได้รับความเสียหาย เสียทั้งเงินและเวลา แสดงถึงคุณภาพของ
ผู้รบัเหมาที่ยงัไม่ดีนักและไม่มีการคัดกรองผู้รบัเหมาก่อนจะให้มาท างานจรงิเหมือนผู้ใหส้ัมภาษณ์ต้อง
เสี่ยงเอาเองว่าจะได้ช่าง-ผู้รับเหมาดีหรือไม่ด ี
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 เมื่อมี Application ที่สามารถคัดกรองและติดต่อผู้รบัเหมาที่มีคุณภาพรวมไปถึงวัสดทุี่ได้
มาตรฐาน ผู้ใหส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่บอกว่า จะเลือกใช้ เพราะเห็นว่าจะสามารถหาข้อมลูเบื้องต้นไดจ้าก
ที่นี่และดูการติชมของผู้รบัเหมาทีก่ าลงัจะเลอืกมาท าการสรา้งหรอืต่อเตมิบ้าน ท าใหผู้้ใหส้ัมภาษณ์
มั่นใจในระดบัหนึง่ แต่อีกกลุม่หนึง่ก็ยังมีแจง้ว่ายังไม่เช่ือในการที่มีคนกลางมาให้ข้อมลู ผู้ใหส้ัมภาษณ์
กลุ่มนีจ้ะเช่ือเพื่อนคนสนิททีเ่คยใช้งานช่าง-ผู้รบัเหมาจริง ๆ มากกว่า 
 2.4.2 กลุ่มช่าง-ผูร้ับเหมา 
 การเลือกซื้อวัสดุของช่าง-ผู้รบัเหมามกัจะค านึงถึงความหน้าเช่ือถือของร้านค้าวัสดทุี่ซื้อ 
ราคา และโปรโมช่ันเป็นส่วนใหญ่ ในช่องทางที่ใช้ในการติดต่อซื้อขายนั้นผู้ให้สัมภาษณ์ได้กล่าวว่า จะ
เลือกจากหน้าร้านที่เห็นและมีเซลล์แนะน ามา อีกทัง้ยังดจูากคุณภาพวัสดุและโปรโมช่ันอีกด้วย ผู้ให้
สัมภาษณ์บอกว่าปญัหาของแตล่ะร้านก็ต่างกัน แต่จะมีปญัหาส่วนใหญ่อยู่ไมก่ี่อย่างทีเ่หมือนกัน เช่น 
คุณสมบัติทีบ่อกผลิตภัณฑ์ไมส่ัมพันธ์กบัการใช้งานจรงิ สง่ของล่าช้า คุณภาพไม่ตรงตามที่คุยไว้ สินค้า
ไม่เพียงพอ เป็นต้น  
 ผู้ใหส้ัมภาษณ์ยังกล่าวอกีว่า บางครั้งไปซื้อของที่ร้านวัสดุก่อสร้าง พนกังานในร้านยงัไม่
สามารถอธิบายคุณสมบัติของสินค้าได้ ท าใหเ้กิดความไม่มั่นใจในตัวร้านค้าและวัสดุน้ัน อีกทัง้ราคายัง
แพงกว่าปกติ ผู้ให้สมัภาษณ์ ยังบอกอีกว่าถ้ามี Application ที่สามารถดูคุณสมบัติและสัง่สินค้าได้จะ
พยายามไปใช้เพราะดูมีมาตรฐานกว่าถึงราคาจะแพงกว่ากันนิดหน่อยก็ไมเ่ป็นไร 
 2.4.3 กลุ่มร้านวัสดุก่อสร้าง 
 ผู้ใหส้ัมภาษณ์กล่าวว่า ราคาสินค้าในตลาดมันมรีาคากลางอยู่แต่ไม่ชัดเจน เวลาต้ังราคา
สินค้าจึงดจูากต้นทุนที่ซื้อต่อมาจากโรงงานใหญ่ในปริมาณเยอะ ๆ แล้วบวกก าไรเข้าไปเพื่อให้เป็น
ราคาขายหน้าร้าน ส่วนสินค้าทีลู่กค้าถามหาบ่อยก็จะเป็นอิฐ ปูน ทราย และของที่ช่าง-ผู้รบัเหมาควร
มี ผู้ใหส้ัมภาษณ์ยังกล่าวอีกว่า ลกูค้าส่วนใหญจ่ะเป็นลูกค้าเก่าที่เคยมาซื้อ เพราะเข้าใจความต้องการ
ของกันและกัน ส่วนลูกค้าใหม่กจ็ะได้จากลูกค้าเก่าที่ไปบอกกันปากต่อปาก ซึ่งเป็นผลดีต่อผู้ให้
สัมภาษณ์เช่นกันในเรือ่งความไว้ใจและให้เครดิตต่อลูกค้าเกา่ 
 ส่วนในเรื่องปญัหาในธุรกจิร้านวัสดุก่อสร้างก็มหีลากหลายอย่าง แต่ที่พบบ่อยคือ ระยะทาง
ในการขนส่งให้ลกูค้าบางที่ไม่สามารถไปถึงได้เพราะไกลเกินไปท าให้ต้นทุนเพิ่มมาก อีกทัง้ยังมเีรือ่ง
สินค้าราคาข้ึนและไมส่ะอาดมาตัง้แต่ที่โรงงาน จงึเกิดการเทยีบราคาและคุณภาพกัน ของร้านวัสดุ
ก่อสร้างในบริเวณนั้น ๆ ของใครดีและราคาถูก ช่าง-ผู้รบัเหมาก็จะไปซื้อร้านนั้นกัน 
 ผู้ใหส้ัมภาษณ์กล่าวว่า ถ้ามี Application จะสามารถท าให้รา้นเป็นทีลู่กจักได้ในวงกว้าง
และเป็นการเพิ่มลูกค้าหน้าใหม่ไปในตัว อีกทัง้ยังเป็นลูกค้าทีใ่กล้กับหน้างานอีกด้วยท าให้ต้นทุนใน
การขนสง่ลดลง ซึง่เป็นผลดีต่อทางร้านแน่นอน จงึเลือกทีจ่ะใช้ Application 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ในบทนี้จะเป็นการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกจิ ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและ
อุปสรรคทาง ธุรกิจ รวมถึงการน าข้อมูลดงักล่าวในการจัดท า TOWS Matrix โดยมีรายละเอียด ดังนี ้
 
3.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
 การวิเคราะหส์ิ่งแวดล้อมทางธุรกิจ แบง่ออกเป็น 2 แบบ ดังนี ้
 3.1.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 
  3.1.1.1 ด้านการบรกิาร 
   1) สถานการณ์  
   เริ่มต้นเกบ็ข้อมูลจากร้านวัสดุก่อสร้างและผูร้ับเหมาก่อสร้างในแต่ละจังหวัดใน
ขนาดเดียวกันก็สร้างเนื้อหา (Content) หรือบทความ ที่มีเปูาหมายในการความรูเ้รื่องงานกอ่สร้าง
เพื่อดึงผู้ทีส่นใจเข้ามาใช้ Application เมื่อมีข้อมลูพอสมควรจึงเริม่เปิดให้มบีรกิารค้นหาร้านวัสดุ
ก่อสร้างและผูร้ับเหมาที่อยู่ใกล้ผูบ้รโิภค โดยเริ่มให้คะแนนแบ่งเกรด ตามความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ส่งกลับมาให้ แล้วจงึค่อย ๆ ขยายบริการไปยังประเภทอื่น ๆ เช่น ราคาสินค้า การช าระเงิน การส่ง
ของและการรบัประกันคุณภาพ เป็นต้น 
   2) ผลกระทบ 
   เก็บข้อมูลและเป็นช่องทาง ซื้อ-ขาย วัสดุก่อสร้าง รวมไปทั้ง เผยแพร่ความรู้ ซึ่งยังมี
ผู้ท าธุรกจิในประเภทนี้ไม่มากนัก แต่อีกแง่มุมหนึ่ง ก็ยังเป็น จุดอ่อน ที่คู่แข่งรายใหม่จะเข้ามาแข่งขัน
ในตลาดด้วยเช่นกัน 
  3.1.1.2 ด้านการตลาด 
   1) สถานการณ์ 
   การตลาดของ Antz คือ การดึงลูกค้าที่สนใจในเรือ่งงานก่อสร้าง ใหเ้ข้ามาใช้บริการ 
Application ซึ่งเป็นแหลง่รวบรวมข้อมลูความรู้และต่อยอดไปจนเป็นตัวกลางเช่ือมโยง ระหว่าง
ผู้บริโภคและผู้ให้บริการ ดังนั้นการท าใหผู้้บริโภครู้จกัและประทบัใจจงึเป็นเหมือนการท าการตลาด
ของ Antz โดยมีหลากหลาย สิ่งที่จะแสดงให้ผูบ้ริโภคประทบัใจ เช่น ความสะดวกสบายเข้าใจง่ายใน
ระบบของ Application แสดงออกมาในรูปแบบของการโฆษณาผ่านช่องทาง Youtube Facebook 
หรือปูายโฆษณาในช่วงแรก เพื่อให้ความมั่นใจในเรื่องนั้น ๆ กับผูบ้รโิภค และสิ่งส าคัญทีสุ่ดในการท า
การตลาด คือ ท าให้ได้จริงในสิ่งทีก่ าลงัโฆษณาอยู่เพื่อเป็นการย้ าให้ลกูค้ามั่นใจในระบบเรามากยิง่ข้ึน 
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   2) ผลกระทบ 
   กระทบต่อ Application หรอืเว็บไซตท์ี่ให้บริการคล้ายกบั Antz และ 
ผู้รบัเหมาก่อสร้างทั่วไปที่ยงัไม่ได้เป็นสมาชิกกับ Antz ซึ่งส่งผลดีกบัตัวธุรกจิในด้านการหาข้อมูลผู้
บริการ โดยผูร้ับเหมาก่อสร้างบางส่วนอาจจะเข้าหาบริษัทเพื่อเกบ็ข้อมลูกับ Antz ท าให้การหาข้อมูล
สะดวกมากยิง่ข้ึน อีกทั้งผู้บริโภคก็จะเริ่มเข้าหา Antz มากขึ้น 
  3.1.1.3 ด้านการบรหิารทรัพยากรมนุษย์ 
   1) สถานการณ์ 
   ในองค์กรมกีารจัดการทรัพยากรมนุษย์ โดยแบ่งออกเปน็ 3 แบบ ดังต่อไปนี ้
    - พนักงานประสานงานกบัผูบ้รโิภค 
    พนักงานประสานงานจะมหีน้าที่ดูแลผู้บริโภคและติดต่อประสานงานกบัระบบ 
ผู้ให้บริการ รวมถึงส่งข้อมลูใหพ้นักงานเกบ็ข้อมูล เพื่อน าไปต่อยอดทางธุรกจิต่อไป 
    - พนักงานเก็บข้อมูล (พนกังานหลงับ้าน) 
    พนักงานเก็บข้อมลูจะมหีน้าที่คอยดูแลความเรียบร้อยของข้อมูลและจัดเกบ็ให้
ค้นหาได้ง่ายโดยระบบคอมพิวเตอร์เป็นตัวช่วย  
    - Partner 
    ผู้ให้บริการทีผ่่านการฝึกอบรมตามหลักพื้นฐานของ Antz และร่วมเป็นสมาชิก 
มีหน้าทีร่อรบังานและของที่ลกูค้าสั่งโดยผ่านช่องทางพนักงานประสานงาน 
   2) ผลกระทบ 
   การเริ่มต้นสร้างระบบและเก็บข้อมลูในช่วงต้นจะใช้เงินทุนเยอะและไมม่ีรายได้ร่วม
ไปถึงต้องดูแลคนจ านวนมาก เพื่อให้ได้ข้อมูลมาใหเ้ร็วทีสุ่ด อาจเกิดปัญหาขาดทุนได้ 
  3.1.1.4 ด้านการเงิน 
   1) สถานการณ์ 
   ทุนส่วนตัวจะลงในอัตราร้อยละ 35 ของโครงสร้างทุนทัง้หมด ส่วนที่เหลืออีก
จ านวน ร้อยละ 65 จะท าการกู้ยมืจากธนาคารพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศ
ไทย โดยมองว่าธุรกิจ Antz Application สามารถตอบสนองความต้องการของรฐับาลได้ โดยมีอัตรา
ดอกเบี้ยอยู่ที่อัตราร้อยละ 6-8 ต่อปี (ธนาคารพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศ
ไทย, 2562)  
   2) ผลกระทบ 
   บริษัทจะเริ่มมีหนี้ทันทีและในช่วงแรกธุรกจิอาจจะยงัสร้างผลตอบแทนได้ไมม่ากนัก 
เพราะเพิ่งจะเริม่เพิม่ลูกค้าเข้ามาในส่วนทีจ่ะสามารถสร้างรายได้ให้กับบริษัท เป็นช่วงที่ต้องอดทน
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เพื่อให้ฐานลูกค้าเพิ่มข้ึน เมื่อผ่านช่วงเวลาเหล่าน้ันได้ ผลตอบแทนจะค่อย ๆ เพิ่มข้ึนรวมถงึหนีส้ินและ
ดอกเบี้ยที่ต้องเสียจะลดลงเช่นกัน 
 3.1.2 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกจิ 
  3.1.2.1 ด้านเศรษฐกิจ 
   1) สถานการณ์ 
   ธนาคารแห่งประเทศไทยได้ออกมาบอกว่า เศรษฐกจิยังมีการชะลอตัว แต่ก็ไม่ได้
น้อยลงจากที่คาดการณ์เอาไว้ที่ 4.0% มากนัก จะเหลือประมาณ 3.8% ในปี 62 และคาดว่าจะอยู่
ประมาณ 3.9% ของทั้งปี 62 ธนาคารแห่งประเทศไทยคาดการณ์ว่าเศรษฐกจิจะมีการขยายตัวอย่าง
ช้า ๆ ในปี 2563 (สิรวิชญ์ วรมงคล, 2562)  
   2) ผลกกระทบ 
   เหตุการณ์ที่เกิดข้ึนแสดงถึงการระมัดระวังของนกัลงทุน เศรษฐกิจยังชะลอตัวแต่ก็
ไม่ได้ลดลงมากนักจากที่คาดการณ์ นักลงทุนอาจมีการมองถึงอนาคตที่คาดการณ์ว่าเศรษฐกจิจะมีการ
ขยายตัวและความเจรญิออกจากเมืองใหญ่ โดยเริ่มต้นจากการก่อสร้างอาคารพักอาศัย เช่น หมู่บ้าน
จัดสรร เป็นต้น อีกทั้งยงัมีการก่อสร้างอาคารพาณิชย์เพื่อการค้าเพิ่มข้ึน สง่ผลใหเ้ป็นโอกาสในการ
เผยแพร่ ให้ Antz เป็นทีรู่้จกัมากข้ึน  
  3.1.2.2 ด้านการเมือง 
   1) สถานการณ์ 
   รัฐบาลมีความสนใจใน SMEs ที่มีศักยภาพ เพราะเช่ือว่าจะช่วยให้มีผลต่อการ
พัฒนาประเทศโดยจะมีการแบ่งจ าพวกของกลุ่ม SMEs เพื่อให้เกิดการพฒันาและสนับสนุนได้ตรงจุด
มากยิ่งข้ึน นอกจากนี้ การสร้างสภาพแวดล้อมที่เอือ้อ านวยต่อการด าเนินธุรกิจก็เป็นสิ่งส าคัญ ซึง่ใน
ช่วย2-3ปีที่ผ่านมา ประเทศไทยก็ได้ด าเนินนโยบายในเชิงสนับสนุนธุรกิจทกุขนาดมากขึ้น อาทิ พัฒนา
โครงสร้างพื้นฐานส าหรบัการช าระเงิน สนับสนุนบริการสินเช่ือใหม่ ๆ และปรับปรงุข้อกฎหมาย
เกี่ยวกับธุรกิจและยังมีความสนใจ SMEs ที่มี Economies of Scale หรอืการใช้เทคโนโลยี เข้ามา
ช่วยลดต้นทุนด้วย 
   2) ผลกระทบ 
   ตามนโยบายของรัฐบาลที่ให้ความสนใจในตัว SMEs ที่มี Economies of Scale ซึ่ง
เหมอืนกับ Antz ท าให้มีโอกาสได้รบัการสนับสนุนจากรัฐบาลมากขึ้นเช่นกัน ทัง้ในเรื่องทุนและ
อ านวยความสะดวกในการด าเนินธุรกิจ ในแง่มมุต่าง ๆ เช่น กฎหมาย ระบบการช าระเงิน เป็นต้น 
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  3.1.2.3 ด้านสังคมและวัฒนธรรม 
   1) สถานการณ์ 
   ด้านสังคมในปจัจบุัน มีการใช้ Antz  Application ต่างๆเพือ่สร้างความ
สะดวกสบายกันอยู่แล้ว รวมถึงการหาความรู้และสือ่สารอีกด้วย แสดงถึงการยอมรบัในเรือ่ง
เทคโนโลยีน้ีมากขึ้น แต่อีกส่วนหนึ่งอาจจะยังไม่เปิดใจยอมรบันัก เช่น กลุ่มที่เคยชินกับการซือ้ขายกับ
ร้านประจ า เป็นต้น ท าให้ยังไมก่ล้าที่จะลองใช้ Antz มากนกั 
 จากการส ารวจของ ส านักงานพัฒนาธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ (2561) หรือ ETDA พบว่า 
Gen Y เป็นกลุ่มที่ใช้อินเทอร์เน็ตต่อวันสูงสุด โดยในช่วงวันท างานหรือวันเรียนหนังสือใช้เฉลี่ยที่ 
7.12 ช่ัวโมง/วัน และมากถึง 7.36 ช่ัวโมง/วันในช่วงวันหยุด ขณะที่ Gen X และ Gen Z ใช้
อินเทอร์เน็ตในวันท างานและวันเรียนหนังสือ โดยเฉลี่ยเท่ากันที่ 5.48 ช่ัวโมง/วัน แต่ในวันหยุด 
Gen Z กลับใช้เพิ่มข้ึนเป็น 7.12 ช่ัวโมง/วัน สวนทางกับ Gen X ที่ใช้ลดลงที่ 5.18 ช่ัวโมง/วัน โดย
กลุ่ม Baby Boomer ใช้ 4.54 ช่ัวโมง/วันในวันท างาน และ 4.12 ช่ัวโมง/วันในวันหยุด (ส านักงาน
พัฒนาธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์, 2561) ซึ่ง Gen Y ณ ปัจจุบนั มีอายุเฉลี่ย 17-36 ปี เป็นช่วงทีม่ีการ
สร้างทรพัย์สินและที่อยูอ่าศัยของตัวเองจึงมีโอกาสทีลู่กค้า Gen Y จะมาใช้บริการ Antz มากขึ้น อีก
เรื่องที่ได้เกิดเป็นนโยบายของรัฐบาลในปจัจบุัน ส่งเสริมให้มกีารเตรียมความพร้อมเข้าสู่สงัคมผู้สงูอายุ
เพื่อสง่เสรมิคุณภาพชีวิตและกิจกรรมทีเ่หมาะสม เพื่อสร้างสรรค์และไมก่่อภาระต่อสังคมในอนาคต 
โดยจัดเตรียมระบบการดูแลในบ้าน สถานพักฟื้นและโรงพยาบาล ที่เป็นความร่วมมอืของภาครัฐ 
ภาคเอกชน ชุมชน และครอบครัว รวมทัง้พัฒนาระบบการเงินการคลังส าหรับการดูแลผู้สงูอายุ การ
สร้างหรือต่อเตมิอาคารใหเ้หมาะสมกบัครอบครัวใหญ่ ช่วยสร้างสังคมทีจ่ะไม่ทอดทิ้งผู้สงูอายุกเ็ป็นอีก
หนทางหนึ่งที่จะช่วยให้เกิดคุณภาพชีวิตที่ดีต่อผู้สูงอายุได้และไม่สร้างปญัหาในอนาคตในปจัจบุันมีการ
ประกาศวันเลือกตัง้ที่ชัดเจนแล้ว ซึ่งในนโยบายของแตล่ะพรรคไม่มีแนวโน้มจะให้เกิดระบบเผดจ็การ
ข้ึนและส่งเสริมความเป็นประชาธิปไตย ซึ่งเป็นผลดีต่อภาพลักษณ์ของประเทศไทยและช่วยใหเ้กิดการ
ลงทุนในประเทศมากขึ้นส่งผลต่อธุรกจิที่ก าลังเริม่ต้นอย่างมาก  
   2) ผลกระทบ  
   ท าให้เกิดอุปสรรคทางความคิด ของบางกลุม่คน ซึ่งมองว่าไม่จ าเป็นหรือไม่ไว้วางใจ 
ในเทคโนโลยีที่กล่าวมา การทีจ่ะท าให้กลุ่มคน พวกนี้ยอมรบั คือต้องแสดงให้เห็นถึงความ
สะดวกสบายและไว้วางใจได้ สิ่งเหล่าน้ีข้ึนอยู่กบัการบริการของ Antz อีกทั้งยังเป็นการความคุม
คุณภาพของสินค้าและช่างเฉพาะทาง เพื่อใหเ้กิดการเปิดใจ ยอมรบัในการใช้เทคโนโลยเีพิ่มมากขึ้น 
ทั้งนี้นโยบายที่ใหเ้ตรียมความพร้อมเข้าสูส่ังคมของผูสู้งอายุจะท าใหเ้กิดการต่อเตมิอาคาร หรือสร้างที่
อยู่อาศัยเพิ่มมากขึ้นสง่ผลใหเ้กิดการใช้ Antz มากขึ้นด้วย เป็นโอกาสทีจ่ะเผยแพร่ความรู้เฉพาะทาง
งานก่อสร้างให้คนรุ่นใหม่ได้รูจ้ัก Antz มากยิ่งข้ึน อีกทัง้ยังช่วยให้เกิดความสะดวกสบายในการต่อเตมิ
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อาคารอย่างถูกต้องและเหมาะสมต่อผูสู้งอายุ ในหลักการที่เป็นมาตรฐานสากล เช่น ห้องน้ าของ
ผู้สงูอายุ ลิฟตบ์้านส าหรบัผูสู้งอายุ และอื่น ๆ 
  3.1.2.4 ด้านเทคโนโลย ี
   1) สถานการณ์ 
   การเปลี่ยนแปลงของโลกด้วยความรวดเร็ว ท าให้เกิดการคิดค้น เทคโนโลยี ใหม่ๆ
มากมาย และ มสีินค้า ใหม่ ๆ มากขึ้นเช่นเดียวกบัวัสดุก่อสร้างทีม่ีการพัฒนาให้ดกีว่าเดิม อีกทัง้ยัง
แก้ปัญหา ของวัสดุชนิดเก่าได้อีกด้วย ซึ่งการรบัรู้ถึงคุณสมบตัิ ของวัสดุเหล่าน้ันเป็นเรื่องยากที่จะรบัรู้
ได้หมด จึงมองว่าเป็นโอกาสที่ Antz จะเข้ามามสี่วนร่วมใหก้ารเผยแพร่ข้อมูล และ เป็นตัวกลางใน
การติดต่อซื้อ-ขายในอนาคต  
   จากผลส ารวจของ ส านักงานพัฒนาธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ (2561) ตลาด 
อีคอมเมิร์ซมีมูลค่า ทั้งสิ้น 2,560,103.36 ล้านบาท ในป ีพ.ศ. 2559 และมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนทุกปี 
แสดงใหเ้ห็นถึงบทบาทของเทคโนโลยีทีก่ าลงัเพิม่มากข้ึนในโลกธุรกจิ 
   2) ผลกระทบ 
   โอกาสทางด้านการเป็นตัวแทนจ าหน่ายโดยตรงของวัสดุทีเ่พิ่งพัฒนามาใหม่และ
เผยแพร่ข้อมลูให้กบัผูบ้รโิภค สามารถสร้างรายได้ ได้อีกทางหนึ่ง อีกทัง้ยังท าให้ Antz เป็นทีรู่จ้ักและ
เป็นช่องทางจัดจ าหน่ายโดยตรงได้อกีด้วยในอนาคตอีกทั้งยงัมีแนวโน้มทีจ่ะเพิ่มบริการอื่น ๆ ได้จาก
การพัฒนาของเทคโนโลยีในปัจจุบัน 
 
3.2 ทฤษฎี TOWS Matrix  
 TOWS Matrix เป็นการวิเคราะห์ปจัจัยของเครือ่งมือทางธุรกิจทีสุ่ดคลาสสกิ ด้วยเครื่องมอื 
SWOT และ TOWS เป็นตัวย่อของปัจจัยส าหรบัการเตรียมการทีจ่ะวิเคราะห์ความแตกต่างกันของจุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม TOWS หรอื SWOT Analysis ช่วยให้คุณได้เข้าใจเกี่ยวกับ
วิธีการเลือกเชิงกลยุทธ์ที่ตอ้งเจอในธุรกิจ (TOWS Matrix คืออะไร, 2560) 
 การวิเคราะห์แบบ SWOT เป็นการมองโดยใช้ตัวเองเป็นจุดศูนย์กลาง ซึ่งบางครั้งดูว่าอาจจะ
เป็นการมองแบบเข้าข้างตัวเองไปหน่อย เหมอืนกับเราก าหนดเอาเองว่า เรื่องใดเป็นจุดแข็งของเรา 
แล้วจึงน ามาสู่ข้ันตอนการวางแผนกลยุทธ์ แต่การมองแบบ TOWS เป็น การวิเคราะห์โดยมองจากคน
ภายนอกเข้ามาหาเรา เป็นการส ารวจถามความคิดเห็นจากคนอื่น ๆ เช่น อาจจะเป็นการส ารวจ     
ความต้องการของลูกค้าว่า เขามีความคาดหวังอะไรจากองค์กรของเรา แล้วจงึน าความคาดหวังที่
ลูกค้าต้องการนั้นมาวางแผนเป็นกลยุทธ์ ซึ่งดูแล้วน่าจะเป็นวิธีการที่โดนใจลูกค้าได้มากกว่า และเช่ือ
กันว่าน่าจะใช้ไดด้ีกว่า SWOT 
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 3.2.1 ข้ันตอนและวิธีการจัดท า TOWS Matrix  
 วิธีการจัดท า TOWS Matrix เป็นการจัดท าตาราง 9 ช่อง คือ ปัจจัยหลักส าคัญ 4 ช่อง  
ช่องกลยุทธ์ 4 ช่องกับอกี 1 ช่อง บอกที่มาของปจัจัยว่า เป็นปัจจัยภายนอกหรือปจัจัยภายใน ช่อง 
กลยุทธ์ 4 ช่อง ให้ช่ือว่ากลยุทธ์ SO กลยุทธ์ WO กลยทุธ์ ST และกลยุทธ์ WT ซึ่งเกิดข้ึนภายหลังจาก
การใสป่ัจจัยหลักส าคัญทัง้ 4 ช่อง ดังนี้ 
  1) เขียนปัจจัยภายนอกทีเ่ป็น โอกาส (O) ที่ส าคัญที่สุดของบริษัท หรือหน่วยธุรกิจ 
  2) เขียนปัจจัยภายนอกทีเ่ป็น อุปสรรค (T) ที่ส าคัญที่สุดของบริษัท หรือหน่วยธุรกจิ
ก าลังเผชิญอยู่ในปัจจุบันหรืออนาคต  
  3) เขียนปัจจัยภายในที่เป็น จุดแข็ง (S) ที่ส าคัญทีสุ่ดของบรษัิท หรือหน่วยธุรกิจ  
  4)  เขียนปัจจัยภายในทีเ่ป็น จุดออ่น (W) ที่ส าคัญที่สุดของบริษัท หรือหน่วยธุรกิจ  
  5) จับคู่จุดแข็งภายใน (S) กับโอกาสภายนอก (O) เพื่อรวมตวัเป็นกลยทุธ์ SO  
  6) จับคู่จุดออ่นภายใน (w) กับโอกาสภายนอก (O) เพื่อรวมตัวเป็นกลยทุธ์ WO  
  7) จับคู่จุดแข็งภายใน (S) กับอปุสรรค (T) เพื่อรวมตัวเป็นกลยุทธ์ ST  
  8) จับคู่จุดออ่นภายใน (W) กับอุปสรรค (T) เพื่อรวมตัวเป็นกลยุทธ์ WT      
 หลงัจากที่มีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ใหเ้ห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และข้อจ ากัดแล้ว ก็จะน ามาข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสมัพันธ์แบบแมตริกซ์ โดยใช้
ตารางทีเ่รียกว่า TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ที่น าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และข้อจ ากัด มาวิเคราะห ์เพื่อก าหนดออกมาเป็นยุทธศาสตรห์รือกลยทุธ์ประเภท
ต่าง ๆ จะมีข้ันตอนการด าเนินการทีส่ าคัญ 2 ข้ันตอน ดังนี้ 
  1) การระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจ ากัด โดยที่การประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นการระบุใหเ้ห็นถึงจุดแข็งและจุดออ่นจะเป็น การประเมนิภายในองค์การ ส่วนการประเมิน
สภาพแวดล้อมทีเ่ป็นโอกาสและข้อจ ากัดจะเป็นการประเมินภายนอกองค์การ กล่าวได้ว่า ประสิทธิผล
ของการก าหนดกลยุทธ์ที่ใช้เทคนิค TOWS Matrix นี้จะข้ึนอยู่กับความสามารถในการวิเคราะห์                
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจ ากัดทีล่ะเอียดในทุกแงมุ่ม เพราะถ้าวิเคราะห์ไม่ละเอียดหรอืมองไม่
ทุกแง่มมุ จะส่งผลท าให้การก าหนดกลยุทธ์ทีอ่อกมาจะขาดความแหลมคม 
  2) การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกบัโอกาส จุดแข็งกับข้อจ ากัด จุดอ่อนกบั
โอกาส และจุดอ่อนกับข้อจ ากัด ซึ่งผลของการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในข้อมลูแต่ละคู่ดังกล่าว ท าให้
เกิดยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์สามารถแบง่ออกได้เป็น 4 ประเภท คือ 
   - กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้ มาจากการน าข้อมลูการประเมินสภาพแวดล้อม
ที่เป็นจุดแข็งและโอกาสมาพจิารณาร่วม กัน เพื่อทีจ่ะน ามาก าหนดเป็นยุทธศาสตร์ หรือกลยทุธ์ใน 
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เชิงรุก ตัวอย่าง กรมธนรักษ์มจีุดแข็ง คือ ความสามารถในการผลิตเหรียญ และมีโรงกษาปณ์ที่
ทันสมัย มีโอกาส คือ สามารถหารายได้จากการผลิตเหรียญได้ ทั้งหมดสามารถน ามาก าหนด
ยุทธศาสตร์ในเชิงรุก คือ ยุทธศาสตร์การรบัจ้างผลิตเหรียญทุกประเภททั้งในและต่างประเทศ   
   - กลยุทธ์เชิงปอูงกัน (ST Strategy)ได้ มาจากการน าข้อมลูการประเมิน
สภาพแวดล้อมทีเ่ป็นจุดแข็งและข้อจ ากัดมาพิจารณา ร่วมกนั เพื่อที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์
หรือกลยุทธ์ในเชิงปูองกัน ทั้งนีเ้นื่องจากองค์การมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองค์การก็เจอกบั
สภาพแวดล้อมทีเ่ป็นข้อจ ากัดจากภายนอกที่องค์การควบคุมไม่ได้ แต่องค์การสามารถใช้จุดแข็งทีม่ีอยู่
ในการปูองกันข้อจ ากัดที่มาจากภายนอกได้ ตัวอย่าง มหาวิทยาลัยสโุขทัยธรรมาธิราช มีจุดแข็ง คือ 
เป็นมหาวิทยาลัยที่เปิดโอกาสการศึกษาให้แก่ประชาชนทั่วประเทศ ขณะเดียวกันมีข้อจ ากัด คือ 
งบประมาณที่ได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐมีไม่เพียงพอที่จะสามารถจัดต้ังหน่วย งานของตนเองอยู่
ทุกจงัหวัดทั่วประเทศได้ ทั้งหมดสามารถน ามาก าหนดยทุธศาสตร์เชิงปูองกัน คือ ยุทธศาสตร์การ
สร้างความร่วมมือกับโรงเรียนในพื้นที่ทุกจังหวัดทั่วประเทศ 
   - กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) ได้ มาจากการน าข้อมลูการประเมิน
สภาพแวดล้อมทีเ่ป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วม กัน เพื่อที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์
หรือกลยุทธ์ในเชิงแก้ไข ทั้งนี้เนื่องจากองค์การมีโอกาสที่จะน าแนวคิดหรือวิธีใหม่ ๆ มาใช้ในการแก้ไข
จุดอ่อนที่องค์การมีอยู่ได้ ตัวอย่าง ระบบราชการมักมจีุดอ่อน คือ มีขั้นตอนการท างานที่ยาว ใช้เวลา
มาก ขณะเดียวกันก็มีโอกาส คือ โอกาสของการน าเทคโนโลยีสารสนเทศและการสือ่สารมาใช้ ทั้ง 
หมดสามารถน ามาก าหนดยุทธศาสตร์เชิงแก้ไข คือ ยุทธศาสตร์การสง่เสรมิใหม้ีการน าเทคโนโลยี
สารสนเทศและการสือ่สารมาใช้ในการ บริหารจัดการและในกระบวนการท างานของราชการใหม้าก
ข้ึน (e-Administration) 
   - กลยุทธ์เชิงรบั (WT Strategy) ได้ มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อม
ที่เป็นจุดอ่อนและข้อจ ากัดมาพจิารณาร่วมกัน เพื่อทีจ่ะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตรห์รอืกลยุทธ์ใน
เชิงรบั ทั้ง นี้เนื่องจากองค์การเผชิญกับทั้งจุดอ่อนและข้อจ ากัดภายนอกที่องค์การไม่สามารถควบคุม
ได้ ตัวอย่าง ประเทศไทย จุดอ่อน คือ ต้องน าเข้าน้ ามันดิบจากต่างประเทศ ประกอบกบัพบข้อจ ากัด 
คือ ราคาน้ ามันในตลาดโลกเพิ่มข้ึนอย่างมาก ทั้งหมดน ามาก าหนดยุทธศาสตร์ในเชิงรบั คือ 
ยุทธศาสตร์การรณรงค์ประหยัดพลงังานทั่วประเทศอย่างจรงิจัง และยุทธศาสตรก์ารหาพลงังาน
ทดแทนที่น าทรัพยากรธรรมชาติในประเทศทีม่ีอยู่มาใช้มากข้ึน 
 3.2.2 สรุปทฤษฎี TOWS Matrix 
 เป็นการใช้ปัจจัยทางธุรกิจที่ประกอบไปด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภัยคุกคาม ตาม
การวิเคราะห์พื้นฐานที่เรียกว่า SWOT นั้น เป็นการวิเคราะห์โดยมีตัวเองเป็นจุดศูนย์กลาง ซึง่อาจท า
ให้เกิดการมองปจัจัยเข้าข้องตัวเองได้ แต่ TOWS นั้นแตกต่าง คือ จะมองปัจจัยจากคนภายนอกเข้า
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มาหาธุรกจิเรา จึงท าให้เรารู้ถึงความต้องการที่แทจ้รงิของลกูค้า แล้วน ามาปรับให้เป็นกลยุทธ์ในการ
บรหิาร 
 
3.3 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 3.3.1 กลยุทธ์ฉกฉวยโอกาส (SO) 
 เป็นการใช้จุดแข็งขององค์กรไปก่อให้เกิดประโยชน์อย่างเตม็ที่บนโอกาสทีเ่กิดข้ึน จุดแข็งที่ 
Antz มีคือ มีการเผยแพร่ความรู้และสร้างประโยชน์ใหท้ั้งฝุายผู้บริการกับผู้บริโภค โดยสินค้าทุกชนิด
และการบรกิาร ต้องมีมาตรฐานตามหลักสากล เข้าใจง่าย ไม่ซับซ้อน จึงน ามาท าใหเ้กิดประโยชน์
อย่างเต็มที่บนโอกาส โดยการเผยแพร่ที่รวดเร็วจากโลกอินเทอรเ์น็ตรวมถึงการบริการต่าง ๆ ทีส่ะดวก
รวดเร็วข้ึนท าใหก้ารสื่อสารกบัผูบ้รโิภคเป็นไปได้ง่าย อีกทั้งยังช่วยให้ผู้บริโภครูจ้ัก Antz มากขึ้น 
ในช่วงแรกของการด าเนินธุรกจิ อีกด้านหนึง่ก็ยังสามารถสรา้งความมั่นใจใหก้ับนายทกุที่สนใจร่วมทุน
ท าธุรกิจด้วยกันอกีด้วย 
 3.3.2 กลยุทธ์ปรับปรุง (WO) 
 เป็นการแก้ไขจุดอ่อนเพื่อสามารถฉกฉวยโอกาสที่เกิดข้ึน จุดอ่อนของ Antz คือ การใช้
เวลานานในการเก็บข้อมูล DATA แต่ในโอกาสที่โลกมีการเข้าถึงข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตได้มากท าให้
ข้อมูลบางอย่างสามารถหาได้ง่ายข้ึน อีกทัง้เราสามารถวางระบบการบริการในอินเทอรเ์น็ตได้อีกด้วย
เพื่อควบคุมปริมาณบุคลากร อีกส่วนหนึ่งกจ็ะช่วงให้มีความชัดเจนและถูกตอ้งมากขึ้นในระบบการ
ช าระเงินและสื่อสารกบัผูบ้ริโภค เพราะเป็นเครื่องจักรจะมีข้อผิดพลาดน้ายกว่า รวมไปถึงไม่มีความ
เหนื่อยล้าอีกด้วย 
 3.3.3 กลยุทธ์ปกปูอง (ST) 
 เป็นการน าจุดแข็งขององค์กรไปลดความรุนแรงของภัยคุกคามที่เกิดข้ึนและสร้างโอกาสใน
ธุรกิจ ใช้จุดแข็งของ Antz ในการท าให้คนบางกลุม่ที่ยังไม่ยอมรบัในการบริการทางอินเทอรเ์น็ต เห็น
ความสะดวกสบายและชัดเจนในการบรกิาร ทั้งทางด้านการเงินรวมไปถึงด้านอื่น ๆ ด้วย เพื่อสร้างให้
เกิดความเข้าใจและยอมรับในระบบการบริการทางอินเทอร์เน็ตรวมถึงทาง Antz Application สร้าง
ความเคยชินและความจงรักภักดีจากผูบ้ริโภคที่มีตอ่องค์กร เพื่อปอูงกันการสร้างธุรกิจของคู่แข็งหน้า
ใหม่ โดยท าให้องค์กรมีมาตรฐานมากทีสุ่ด 
 3.3.4 กลยุทธ์หลีกหนี (WT) 
 เป็นการแก้ไขจุดอ่อนไปพร้อมกบัพยายามหลบหลีกภัยคุกคามและสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
สร้างระบบที่เข้าใจง่ายและมีความชัดเจนใหก้ับการเผยแพรข้่อมูลความรูร้วมถึงเก็บข้อมูล DATA อีก
ทั้งยังช่วยใหผู้้บริโภคเข้าถึงความรู้และการบรกิาร นั้น ๆ ด้วย เพื่อสร้างใหเ้กิดการยอมรับจาก
ผู้บริโภค 
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สร้างความเช่ือมั่นในการดูแลคุณภาพสินค้าและบรกิารอย่างเห็นได้ชัด เพื่อให้คู่แข่งหน้าใหมเ่ข้ามาใน
ตลาดยากขึ้น รวมไปถึงสร้างความไว้ใจ เช่ือมั่น และภักดีจากผู้บริโภคที่มีต่อองค์กร 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

  
External Factors 

 
 
 
Internal Factors 

Opportunities (โอกาส) 
O1 ผู้บริโภคมีการใช้บริการ
ผ่านอินเทอรเ์น็ตมากขึ้น 
O2 การเผยแพร่ข้อมูลไปสู่
ผู้บริโภครวดเร็วและง่ายโดย
ช่องทางอินเทอร์เน็ต 
O3 นายทุน เลือกลงทุนใน 
Startup มากยิ่งข้ึน 

Threats (อุปสรรค) 
T1 คนบางกลุ่มยังไม่ยอมรับ
การใช้บรกิารทางอินเทอรเ์น็ต
มากนัก 
T2 คู่แข็งหน้าใหมจ่ะเข้ามาใน
ตลาดง่ายข้ึน 
T3 การเริ่มต้นสร้างความ
เช่ือมั่นใน Application 

Strengths (จุดแข็ง) 
S1 ใช้งานง่ายและสร้าง
ประโยชน์ให้ทั้งผู้บริโภคและผู้
ให้บรกิาร 
S2 เผยแพร่ความรู้และท าใหเ้กิด
ความเช่ือมั่นกับผู้บริโภค 
S3 มีมาตรฐานและเช่ือถือได้ใน
ตัวบริการและสินค้า โดยมีการ
การันตีคุณภาพจากรฐับาล 
(สินค้ามี มอก.)  
 

SO 
จุดแข็งที่ Antz ม ีคือ การ
เผยแพร่ความรู้และสร้าง
ประโยชน์ให้ทั้งฝุายผูบ้รกิาร
กับผูบ้รโิภค โดยสินค้าทุกชนิด
และการบรกิาร ต้องมี
มาตรฐานตามหลักสากล 
เข้าใจง่าย ไม่ซบัซ้อน จงึน ามา
ท าให้เกิดประโยชน์อย่างเตม็ที่
บนโอกาส โดยการเผยแพร่ที่
รวดเร็วจากโลกอินเทอรเ์น็ต 

ST 
ใช้จุดแข็งของ Antz ในการท า
ให้คนบางกลุ่มที่ยังไม่ยอมรบั
ในการบริการทางอินเทอร์เน็ต 
เห็นความสะดวกสบายและ
ชัดเจนในการบรกิาร สร้าง
ความเคยชินและความ
จงรกัภักดีจากผู้บริโภคที่มีต่อ
องค์กร เพือ่ปูองกันการสร้าง
ธุรกิจของ 
คู่แข็งหน้าใหม ่

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
Weaknesses (จุดอ่อน) 
W1 ต้องใช้เวลาเก็บข้อมูล Data 
นาน 
W2 ต้องวางระบบการช าระเงิน
และการส่งสินค้า บรกิาร ให้
เข้าใจง่ายและชัดเจน 
W3 การควบคุมคุณภาพการ
บริการและสินค้าทีผู่้ใหบ้ริการ
จะสง่ใหผู้้บริโภค ซึ่งมจี านวน
มาก  

WO 
จุดอ่อนของ Antz คือ การใช้
เวลานานในการเก็บข้อมูล 
Data แต่ในโอกาสทีโ่ลกมีการ
เข้าถึงข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต
ได้มากท าให้ข้อมลูบางอย่าง
สามารถหาได้ง่ายข้ึน เพิ่ม
ความชัดเจนและถูกต้องมาก
ข้ึนในระบบการช าระเงินและ
สื่อสารกบัผูบ้ริโภค  

WT 
สร้างระบบที่เข้าใจง่ายและมี
ความชัดเจนให้กบัการ
เผยแพร่ข้อมลูความรู้รวมถงึ
เก็บข้อมูล Data อีกทั้งยงัช่วย
ให้ผู้บริโภคเข้าถึงความรู้และ
การบริการ นั้น ๆ ด้วย เพื่อ
สร้างให้เกิดการยอมรบัจาก
ผู้บริโภค 

 
 



บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 การวิเคราะห์องค์ประกอบแตล่ะประเภทที่อยู่ในโมเดลธุรกจิ โดยโมเดลของธุรกจิทีจ่ะเอามา
ใช้ในที่นี้ คือ โมเดล CANVAS Model เพราะเป็นโมเดลทีเ่ข้าใจง่ายและเหมาะกบัธุรกจิที่มกีาร
ประสานงานกันในหลายกลุม่ เพื่อใหส้ามารถด าเนินธุรกจิไปได้โดยไม่สับสน ถูกต้อง และรวดเร็ว ดังนี ้
 
4.1 ลูกค้า (Customer)  
 ลูกค้า คือ ส่วนแรกที่ธุรกิจทกุธุรกจิต้องค านึงถงึเป็นอันดับตน้ ๆ ในธุรกิจของเรากเ็ช่นกัน 
เนื่องจากธุรกจิเราเป็นการให้บริการกับลูกค้าที่ต้องการใช้ Antz Application ในการติดต่อซื้อ-ขาย
วัสดุก่อสร้าง ให้ความรูเ้กี่ยวกบัการสร้างอาคาร ความรูเ้รื่องวัสดุก่อสร้างและเป็นตัวกลางในการติดต่อ
ช่าง-ผู้รับเหมา จึงมลีูกค้าทัง้หมด 3 กลุ่มด้วยกัน ดังนี ้
 4.1.1 ผู้บริโภคที่ต้องการสร้าง-ต่อเติมอาคาร (Customer) 
 ในกลุ่มนี้ ลกูค้าเป็นผู้ทีเ่ข้ามาใช้ Antz Application เพื่อหาความรู้และติดต่อผู้รบัเหมาจงึ
เป็นเหมือนกลุม่ลกูค้าหลกัทีส่ามารถสร้างผลก าไรให้กบัธุรกจิ อีกทั้งยงัเป็นกลุ่มที่ใช้ช้ีวัดคุณภาพและ
บริการของตัวธุรกจิด้วย เพื่อใหเ้กิดการพัฒนาอย่างต่อเนื่องของธุรกิจ ลูกค้ากลุ่มนี้จงึต้องท าใหเ้กิน
กระบวนการตาม ทฤษฎีการบรหิารความสมัพันธ์ (Customer Relationship Management: CRM) 
ให้ได้เพื่อสร้างความเช่ือมั่นในแบรนด์ หรือความจงรักภักดี (Loyalty) ต่อแบรนด์ สิ่งนีจ้ะเป็นสิ่ง
ส าคัญทีจ่ะท าให้ธุรกจิอยู่รอดต่อไปได้ 
 4.1.2 ช่าง-ผู้รบัเหมา (Customer and Partners)  
 กลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้ จะช่วยเช่ือมโยงและสร้างความสัมพันธ์อันดีได้กับทั้งผู้บริโภคที่ต้องการ
สร้าง-ต่อเติมอาคารและร้านค้าวัสดุก่อสร้าง จึงเป็นกลุ่มนีส้ าคัญอย่างมาก โดยการดูแลและคัดกรอง
คุณภาพของกลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้ข้ึนอยู่กบัผลงาน รวมไปถึงคะแนนที่ได้จากทัง้ผูบ้ริโภคที่ต้องการสร้าง-
ต่อเติมอาคารและร้านค้าวัสดุก่อสร้าง ระบบนี้ยังช่วยให้ ช่าง-ผู้รบัเหมา มีมาตรฐานในการท างานมาก
ข้ึนอีกด้วย ซึ่งเป็นสิ่งที่ดีในการสร้างช่ือเสียงใหก้ับทัง้ตัวผูร้ับเหมาและธุรกจิของเราได้ในอนาคต 
 4.1.3 ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง (Customer and Partners) 
 กลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มที่ต้องได้รบัการตรวจสอบคุณภาพและราคากอ่นที่จะเข้าระบบ Antz 
Application เพื่อให้มรีาคามาตรฐานเท่ากันทุกร้านและดูแลคุณภาพของวัสดุก่อสร้างให้อยู่ตาม
มาตรฐาน ดังนั้นลกูค้ากลุม่นี้อาจจะต้องมีการเปลี่ยนแปลงหลายอย่างเพื่อใหเ้ข้าระบบ Antz 
Application ได้ แต่ผลตอบแทน คือ ช่างและผูร้ับเหมาที่อยู่ในระบบจะเข้าถึงได้ง่ายข้ึนโดยไม่ต้อง
เทียบราคาหรือคุณภาพกับร้านอื่น ๆ อีกทั้งยงัได้ความเช่ือมัน่จากลกูค้าเพิ่มอีกด้วย  
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4.2 การเสนอคณุคา่ (Value Propositions) 
 คุณค่าหรือบริการพิเศษทีลู่กค้าจะไดร้ับจากธุรกจินี้ โดยต้องเช่ือมโยงกับทัง้ตัวลูกค้าและ
ส่วนอื่น ๆ โดยมองลูกค้าเป็นหลัก ลูกค้าแบ่งเป็นสองกลุม่หลัก คือ (Customer, Customer and 
Partners) 
 4.2.1 สะดวกในการติดต่อซือ้-ขาย  
 ลูกค้าทุกคนทีม่าใช้ Antz Application จะได้รับความสะดวกสบายในการติดต่อซือ้ขายหรอื
ค้นหาช่าง-ผู้รบัเหมา โดยทั้ง 3 ฝุายจะสามารถสง่ข้อมลูหากนัได้ โดยการเช่ือมต่อจะต้องให้ลกูค้าเป็น
คนสร้างห้องสนทนาข้ึนเพื่อใหทุ้กฝุายได้รับข้อมูลเดียวกันตามโครงการนั้น ๆ อีกทัง้ยังรู้ราคาวัสดุและ
รายการที่เคยจัดการไปแล้ว ได้ตามล าดับทีเ่กิดข้ึนในโครงการ เป็นประโยชน์ที่กลุม่ (Customer, 
Customer and Partners) ได้รับ 
 4.2.2 คัดกรองคุณภาพและราคา  
 การคัดกรองคุณภาพของวัสดุก่อสร้างและช่าง-ผู้รบัเหมาเพือ่ให้ลูกค้าได้รบัคุณภาพในการ
สร้างอาคารอย่างเต็มที่ อีกทั้งยงัถูกต้องตามมาตรฐานที่วางเอาไว้และในราคาที่สมเหตุสมผลอีกด้วย 
โดยทุกส่วนจะมีมาตรฐานอยู่ เช่น ส่วนราคากลางสินค้า-ค่าแรงงาน ค่าขนส่ง และอื่น ๆ 
เป็นประโยชน์ทีก่ลุม่คู่ค้า (Customer, Customer and Partners) ได้รับ 
 4.2.3 ตรวจคุณภาพงานก่อนสง่มอบ  
 การตรวจคุณภาพก่อนส่งมอบงานใหลู้กค้า เราจะมกีารตั้งทมีเพื่อตรวจสอบคุณภาพของ
งาน โดยทีมงานทีเ่ข้าไปตรวจจะต้องผ่านการอบรมจากทางส่วนกลางเพื่อให้ทีมงานมีมาตรฐาน
เดียวกัน ทั้งนี้การบรกิารนีจ้ะข้ึนอยู่กบัการตัดสินใจของลกูค้าว่าจะให้เข้าไปตรวจสอบกอ่นสง่มอบงาน
หรือไม่ โดยจะมีค่าใช้จ่ายเพิ่มเตมิในบริการนี้ (แผนธุรกจิระยะ มากกว่า 5 ปี) เป็นประโยชน์ที่กลุ่ม 
Customer ได้รับ 
 4.2.4 ช าระค่าใช้จ่าย-ค่าแรงงาน ตามวันเวลาที่ก าหนดการช าระเงินให้ช่าง-ผู้รบัเหมาและ
ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง โดยมกีารก าหนดเวลาเพื่อให้ช่าง-ผูร้ับเหมาและร้านวัสดุกอ่สร้าง เพือ่ไม่ใหเ้กิด
ปัญหาหมุนเงินไมท่ัน ช าระเงินช้า หรือ ช าระเงินไม่ครบจ านวน ซึ่งเป็นต้นต่อของปัญหาอื่น ๆ อีก
มากมาย ในการก าหนดช าระค่าใช้จ่าย ลูกค้าจะต้องช าระค่าใช้จ่ายเมื่อถึงตามเวลาทีก่ าหนดไว้ตาม
งวดและการส่งมอบงาน (แผนธุรกิจระยะ มากกว่า 5 ปี) เปน็ประโยชน์ทีก่ลุม่คู่ค้า (Customer and 
Partners) ได้รับ 
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4.3 ช่องทาง (Channels) 
 ช่องทางที่ให้ลกูค้าและคู่ค้า (Partners) ที่มีส่วนเกี่ยวของในการท าธุรกิจหรือมีปญัหาเรื่อง
งานที่เกี่ยวข้องกับ Antz Application สามารถเข้ามาสอบถามหรอืให้ข้อมลูเพื่อช่วยกันแก้ไขปัญหาที่
เกิดข้ึน ดังนี้ 
 4.3.1 ศูนย์บริการลูกค้าประจ าจังหวัด (แผนธุรกจิระยะ มากกว่า 5 ปี)  
 เพื่อใหลู้กค้าและคู่ค้าเห็นรูปประธรรมของบริษัทชัดเจน จึงมีการตั้งศูนย์บรกิารลูกค้าตาม
จังหวัด เพือ่ใหลู้กค้าสามารถมาปรึกษาหรือแจ้งปัญหาให้ทมีงานได้ โดยไม่ต้องผ่าน Antz 
Application 
 4.3.2 ฟังก์ชันศูนย์บริการลกูค้าใน Antz Application 
 ลูกค้าและคู่ค้าสามารถติดต่อสอบถามจากฟงัก์ชันนี้ได ้โดยทางบริษัทจะมีแผนกช่วยดูแลให้
ค าปรึกษาปญัหาเหล่าน้ัน 
 
4.4 ความสัมพันธ์กับลูกคา้ (Customer Relationships)  
 รูปแบบความสมัพันธ์ที่ธุรกจิต้องการมกีับลูกค้า เช่น พบกันโดยตรง หรือติดต่อผ่าน Antz 
Application รายละเอียด ดังนี ้
 4.4.1 ความสัมพันธ์ที่พบกันโดยตรง พบและพูดคุยได้ที่ศูนย์บริการลกูค้าตามจงัหวัดต่าง ๆ 
และมีการจัดงานให้ความรูเ้พื่อให้มีช่องทางในการพบเจอกันของทั้งลูกค้า คู่ค้า และบริษัท 
 4.4.2 ความสัมพันธ์ผ่าน Antz Application โดยพูดคุยกับทีมงานและคู่ค้าผ่านฟังก์ชันใน 
Antz Application เพิ่มความสะดวกมากข้ึนในยุคปจัจบุัน โดยมีทั้งการพูดคุยเป็นกลุ่มและคุยตัวต่อ
ตัว อีกทั้งยังมีการให้คะแนนตามความพอใจที่ได้รับจากงานนั้น ๆ ด้วย 
 
4.5 กระแสรายได้ (Revenue Streams) 
 รายได้ที่ได้จากการท าธุรกจินี้ทัง้ทางตรงและทางอ้อม เพื่อให้เห็นเส้นทางที่มาของรายได้
ชัดเจน 
 4.5.1 รายได้ส่วนต่างจากการซื้อ-ขาย รับเหมาก่อสร้าง 
 รายได้น้ีจะเป็นรายได้ทีเ่กิดจากการซื้อ-ขาย ระหว่างลูกค้ากบัช่าง-ผู้รบัเหมา ลูกค้ากับ
ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง ช่างกับร้านค้าวัสดุกอ่สร้าง โดยมีอัตราการคิดเป็นเปอรเ์ซ็นต์ต่อมลูค่าทัง้หมด ใน
เบื้องต้นตั้งไว้ที่ 1-3% โดยรายได้น้ีจะถูกหักออกจากร้านวัสดุก่อสร้างหรือผู้รบัเหมา (Partners) ที่มี
กิจกรรมทางธุรกิจเกิดข้ึนโดยใช้ Antz Application เป็นตัวเช่ือมโยง 
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 4.5.2 รายได้จากค่าสมาชิก (แผนธุรกจิระยะ มากกว่า 5 ปี)  
 ได้จากสองกลุ่มหลัก คือ ช่าง-ผู้รบัเหมาและร้านค้าวัสดุกอ่สร้าง เพื่อให้ได้เข้ามาในระบบ
ของบริษัทและลงทะเบียนอย่างถูกตอ้ง จึงตอ้งมกีารคิดค่าใช้จ่ายจาก 2 กลุ่มนี้ ข้ันต่ าปลีะ 1,500 
บาท 
 4.5.3 รายได้จากการจัดอบรม (แผนธุรกจิระยะ มากกว่า 5 ปี) 
 การจัดอบรมเพือ่ให้ความรู้และสร้างให้ช่าง-ผู้รับเหมาในระบบให้ได้มีมาตรฐานตามที่ตัง้ไว้ 
อีกทั้งยงัเป็นการให้ความรูลู้กค้าอีกด้วย  
 4.5.4 รายได้จากการตรวจอาคารก่อนสง่มอบใหลู้กค้า (แผนธุรกิจระยะ มากกว่า 5 ปี) 
 การตรวจสอบอาคารกอ่นสง่มอบใหลู้กค้า มีค่าใช้จ่ายที่คิดเป็นเปอรเ์ซ็นต์ โดยคิดเป็น  
1-3% ของมูลค่างานทั้งหมด 
 
4.6 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 4.6.1 คอมพิวเตอร์ (HDFS) ซึ่งท างานเหมือนโกดงัเกบ็ข้อมลูของผู้ใช้   
 4.6.2 เงินทุนทีม่าจากทุนส่วนตัวและทุนที่กู้ยืมมา  
 4.6.3 ทรัพยากรมนุษย์ ได้แก่ พนักงานหลังบ้าน พนักงานหน้าบ้าน และโปรแกรมเมอร์  
ดูแลข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับ Antz Application และระบบอื่น ๆ ของธุรกิจ โดยจะมีการคอย
ประสานงานกบัพนักงานเกบ็ข้อมลูหลังบ้าน เพื่อให้ข้อมลูถูกต้องทีสุ่ด 
 4.6.4 อสังหาริมทรัพย์ ทีเ่ช่าหรอืซื้อขาดเพื่อท าเป็นฐานเก็บข้อมูลและศูนย์บรกิารลูกค้า 
 
4.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 เป็นกจิกรรมที่เกิดข้ึนในธุรกิจนี้และสร้างรายได้ให้กบัธุรกจิ 
 4.7.1 การซื้อ-ขายวัสดุก่อสร้าง เกิดจากการที่ช่าง-ผู้รบัเหมาหรือผู้บริโภคที่ต้องการสร้าง
อาคาร สั่งสินค้าผ่าน Antz Application และท าการช าระเงิน ผ่านทาง Antz Application เช่นกัน  
 4.7.2 หาช่าง-ผู้รับเหมา ซึ่งผู้บริโภคที่ต้องการสร้างอาคารจะหาช่าง-ผู้รบัเหมาจาก Antz 
Application และท าการว่าจ้างในสญัญาทีเ่ป็นกลางโดยตัว Antz Application จะเป็นคนออก
สัญญาว่าจ้างเพื่อใหเ้ป็นกลางมากทีสุ่ด โดยทุก ๆ ข้ึนตอนทีม่ีการช าระค่าใช้จ่ายจะต้องผ่าน Antz 
Application เป็นตัวกลาง 
 4.7.3 ตรวจสอบมาตรฐานงานก่อสร้างและวัสดุก่อสร้าง โดยทางบริษัทมีการอบรมทีมงาน
เพื่อออกไปตรวจงานก่อสร้างก่อนส่งมอบให้ลกูค้าและมีค่าใช้จ่ายที่คิดเป็นเปอร์เซ็นต์ โดยคิดเป็น  
1-3% ของมูลค่างานทั้งหมด ข้ึนอยู่กับลูกค้าว่าจะเลอืกใช้บริการหรอืไม่ 
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4.8 คู่ค้าหลัก (key Partners) 
 คู่ค้าทางธุรกิจที่ต้องมี เพื่อใหส้ามารถสง่มอบคุณค่าให้ลูกค้าได้ 
 4.8.1 ช่าง-ผู้รบัเหมา เป็นส่วนหนึ่งของระบบธุรกจินี้ ในการด าเนินงานก่อสร้างทุกงานยอม
ต้องมีช่าง-ผูร้ับเหมาที่ไว้ใจได้ โดยช่าง-ผู้รับเหมาที่จะเข้าระบบของ Antz Application จะต้องมีการ
ทดสอบและอบรมตามมาตรฐานของ Antz Application เพื่อให้เป็นมาตรฐานเดียวกันทัง้หมด 
 4.8.2 ร้านวัสดุก่อสร้าง เป็นอีกหนึ่งส่วนส าคัญของระบบธุรกิจนี ้โดยเป็นคู่ค้าในการสง่วัสดุ
ก่อสร้างใหก้ับช่าง-ผู้รับเหมาและผู้บริโภคที่ต้องการจะสร้างอาคาร โดยร้านวัสดุก่อสร้างทีจ่ะเข้าระบบ 
Antz Application จะต้องมีการส ารวจและอบรมตามมาตรฐานของ Antz Application เพื่อให้ราคา
และคุณภาพวัสดุอยู่ในมาตรฐานเดียวกัน 
 
4.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 ต้นทุนค่าใช้จ่ายที่จ าเป็นในการด าเนินงานตามโมเดลธุรกจิทีว่างไว้ 
 4.9.1 ค่าเขียนโปรแกรม เป็นข้ันตอนพื้นฐานของการท าธุรกจิ Antz Application เพราะ
ต้องมีผูท้ี่ค่อยออกแบบอยู่เบือ้งหลงั เพื่อให้ไปในทิศทางที่ถูกต้อง ส่งผลตอ่การด าเนินธุรกจินี้อย่างมาก 
 4.9.2 ค่าจ้างพนักงาน ธุรกจินี้ใช้จ านวนพนักงานในการขับเคลื่อนธุรกจิเยอะเพราะว่ามี
หลายส่วนที่มีความส าคัญและต้องใช้ความช านาญเฉพาะด้านมาช่วย เช่น การเขียนโปรแกรม ความรู้
เรื่องช่าง-ผู้รบัเหมา และความรู้เรื่องวัสดุก่อสร้าง เป็นต้น 
 4.9.3 ค่าใช้จ่าย สถานที่ท างานและศูนย์บริการลูกค้า เป็นอกีส่วนที่มีความส าคัญในการ
ด าเนินธุรกิจ เพราะเป็นส่วนที่จะช่วยแก้ปัญหาของลกูค้าและยังเป็นจุดรวมผลของธุรกิจเมื่อมีปัญหา
ต้องแก้ อีกทัง้ยังช่วยให้ลกูค้าเกิดความมั่นใจในบริษัทมากขึน้อีกด้วย 
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ตารางที่ 4.1: การวิเคราะหอ์งค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยูใ่นโมเดลธุรกิจ 
 
คู่ค้าหลัก
(key 
Partners) 
1. ช่าง-
ผู้รบัเหมา 
2. ร้านวัสดุ
ก่อสร้าง 

กิจกรรมหลัก 
(Key Activities) 
1. การซื้อ-ขายวัสดุ
ก่อสร้าง 
2. หาช่าง-
ผู้รบัเหมา 
3. ตรวจสอบ
มาตรฐาน งาน
ก่อสร้างและวัสดุ
ก่อสร้าง 

การเสนอคุณค่า 
(Value 
Propositions) 
1. สะดวกในการ
ติดต่อซื้อ-ขาย 
2. คัดกรอง
คุณภาพและราคา 
3. ตรวจคุณภาพ
งานก่อนสง่มอบ 
4. ช าระ
ค่าใช้จ่าย-
ค่าแรงงานตาม 
วันเวลาที่ก าหนด 

ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 
(Customer 
Relationships) 
1. ความสัมพันธ์
ที่พบกันโดยตรง 
2. ความสัมพันธ์
ผ่าน 
Application 

ลูกค้า (Customer) 
1. ผู้บริโภคที่ต้องการ
สร้าง-ต่อเติมอาคาร 
2. ช่าง-ผู้รบัเหมา 
3. ร้านค้าวัสดุ
ก่อสร้าง 
 

ทรัพยากรหลัก
(Key Resources) 
1. คอมพิวเตอร์
(HDFS) 
2. เงินทุนทีม่าจาก
ทุนส่วนตัวและทุน 
ที่กู้ยืมมา 
3. ทรัพยากร
มนุษย ์
4. อสังหาริมทรัพย ์

ช่องทาง
(Channels) 
1. ศูนย์บริการ
ลูกค้าประจ า
จังหวัด 
2. ฟังก์ชัน
ศูนย์บริการ
ลูกค้าใน 
Application 

โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
1. ค่าเขียนโปรแกรม 
2. ค่าจ้างพนักงาน 
3. ค่าใช้จ่าย สถานที่ท างาน 
และศูนย์บริการลูกค้า 
 

กระแสรายได้(Revenue Streams) 
1. รายได้ส่วนต่างทางซือ้-ขาย  
รับเหมาก่อสร้าง 
2. รายได้จากค่าสมาชิก 
3. รายได้จากการจัดอบรม 
4. รายได้จากการตรวจอาคารก่อนส่งมอบ 
ให้ลูกค้า 

 



บทท่ี 5 
แผนการด าเนินธุรกิจ 

 

 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจในธุรกจินี้แบง่ออกเป็น 3 ส่วน ประกอบไปด้วย แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจ 
ด้านการบริหารองค์กร แผนกลยุทธ์ทางการตลาด และแผนกลยุทธ์ทางการเงิน ดังนี ้
 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารองค์กร 
  5.1.1 แนวคิด 
  ในการจัดการธุรกจิในเบื้องต้นยงัมองว่า ธุรกิจจะต้องเริ่มต้นในรูปแบบการบรหิาร
องค์กรขนาดเล็ก แต่ต้องเป็นองค์กรที่มรีะบบที่มโีครงสร้างทีส่ามารถต่อยอดไปเป็นระบบขององค์กร
ขนาดใหญ่ได้ เช่น มีระบบคอมพิวเตอร์ที่ดี พนักงานมีการพฒันาตามระบบขององค์กรและต่อยอด
ตัวเองข้ึนเป็นหัวหน้าได ้
  5.1.2 การจัดโครงสร้างองค์กร 
  แบ่งเป็น 3 ส่วน คือ ฝุายบริหาร ฝุายพนักงานหลงับ้าน และฝุายพนักงานหน้าบ้าน 
   1) ฝุายบริหาร มีหน้าที่ในการดูภาพรวมและรายได้ของบริษัท อีกทั้งยงัเป็นฝุายที่
คอยดูแล ทั้งส่วนพนักงานหลังบ้านและหน้าบ้านอีกด้วย 
   2) ฝุายพนักงานหลังบ้าน มีหน้าที่คอยติดต่อ Supplier และประสานงานในเรื่อง
ของมูลต่าง ๆ อีกทัง้ยังเป็นส่วนที่ค่อยดูแลข้อมูล Data ที่ใช้ในระบบให้ถูกต้อง รวมถึงการ
ประสานงานกบัฝุายบรหิารและฝุายพนักงานหน้าบ้าน ด้วย 
   3) ฝุายพนักงานหน้าบ้าน มหีน้าที่คอยดูแลลูกค้าและบริหารในเรือ่งต่าง ๆ อีกทั้งยงั
ดูแลการแกป้ัญหาที่เกิดข้ึนในการบรหิารเหล่าน้ันอีกด้วย 
  5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
  คัดเลือกโดยการใช้ค าถามเชิงจิตวิทยาและสัมภาษณ์กับผู้บรหิาร (ไมจ่ ากัดวุฒิ
การศึกษา) โดยมองความต้องการหลัก ดังนี ้
   1) มีความรับผิดชอบต่องานและหน้าที ่
   2) มีการเรียนรู้และพฒันาตัวเอง 
   3) มีความกล้าแสดงออกฝนเรื่องที่ไม่เห็นด้วย 
   4) ตรงต่อเวลา 
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5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 แนวคิด 
 รวบรวมผู้ทีม่ีความสนใจและอยากหาความรู้ในเรื่องงานก่อสร้างใหเ้ข้ามาเป็นสมาชิกใน 
Antz Application และรวบรวมผู้ที่ให้บริการเกี่ยวกบังานกอ่สร้างเข้ามาใน Antz  Application แล้ว
สร้างกิจกรรมทางธุรกจิข้ึนใน Antz Application โดยจะมีการควบคุมคุณภาพของบรกิารนั้น ๆ อีก
ทั้งยังมโีปรโมช่ันและการบรกิารหลงัการขายของ Antz Application อีกด้วย โดยบริการใน Antz 
Application จะมีบริการ ดังต่อไปนี ้
  1) สามารถค้นหา ผูร้ับเหมาที่มมีาตรฐาน 
  2) ซื้อ-ขายวัสดุก่อสร้าง ในบรเิวณใกล้ตัวและได้มาตรฐาน 
  3) เผยแพร่ความรู้เรื่องงานก่อสร้างและวัสดุก่อสร้าง 
  4) แบบร่างสญัญาระหว่างลูกค้ากบัผูร้ับเหมา รวมถึงรายละเอียดต่าง ๆ 
 5.2.2 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับบริการ 
 การเกบ็ข้อมลูในคอมพิวเตอร์ ทีเ่รียกว่า Big Data เช่ือมโยงกับความสามารถในการเผยแพร่
ข้อมูลในปจัจบุัน โดยเลือกใช้ช่องทางเผยแพรท่าง Antz Application ที่ท าข้ึนโดยเฉพาะ 
 5.2.3 การเพิ่มคุณค่าให้กบับริการ  
 ท าให้ผู้ใช้ Antz Application เข้าใจในข้อมูลหรอืความรู้ทีเ่ผยแพร่ออกมาอย่างเข้าใจง่าย
โดยการใช้รูปภาพ บริการและฟงัก์ชันต่าง ๆ เข้าใจง่าย ระบบการท างานไม่ยุ่งยากเหมาะกบัคนทุก 
generation และสร้างมาตรฐานให้กบัการบริการของ Supplier ให้เกิดความเช่ือมั่นกบัผูบ้ริโภคด้วย 
รวมไปถึงบริการเสรมิต่าง ๆ เช่น การช าระเงิน หรือตรวจคุณภาพงานก่อส่งมอบอีกด้วย 
 5.2.4 แนวทางการพัฒนาบรกิาร 
 ในอนาคตจะมีการเปิดศูนย์บรกิารลูกค้าตามจงัหวัดต่าง ๆ ในประเทศไทยเพื่อดูแลและ
แก้ไขปัญหา ในกิจกรรมทางธุรกจิที่อาจจะเกิดข้ึนได้ เช่น ลกูค้าไม่ได้ผลงานตามที่ตกลงในสัญญา วัสดุ
ก่อสร้างไม่ได้มาตรฐาน เป็นต้น อีกทัง้ยังเป็นอกีช่องทางหนึง่ที่จะท าใหลู้กค้าสามารถเข้าถึงบริษัทเรา
ได้อีกด้วย และเมื่อระบบในประเทศไทยสมบรูณ์ ในอนาคตจะขยายไปในประเทศที่เป็นสมาชิก 
ASEAN ต่อไป 
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5.3 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน 
 5.3.1 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรพัย์ถาวร 
   อุปกรณ์เครื่องใช้ 100,000.00 50,000.00 50,000.00 

เครื่องคอมพิวเตอร์ (HDFS)  1,000,000.00 500,000.00 500,000.00 

อื่น ๆ 50,000.00 50,000.00 - 

สินทรพัย์ถาวรรวม 1,150,000.00 
  ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ด าเนินงาน 

   ค่าจดทะเบียน บริษัท 1,000,000.00 0 1,000,000.00 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 100,000.00 100,000.00 0 

ค่าเขียน Antz Application 100,000.00 0 100,000.00 

เงินทุนหมุนเวียน 200,000.00 200,000.00 0 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 2,550,000.00 900,000.00 1,650,000.00 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100.00 35 65 

 
 แหล่งที่มาของเงินทุนบริษัท เป็นการลงทุนด้วยเงินทุนส่วนตัวจากเจ้าของ ร้อยละ 35 ของ
เงินลงทุนทั้งหมด ส่วนที่เหลือ ร้อยละ 65 เป็นการกู้ยืมจากสถาบันทางการเงิน โดยเสียดอกเบี้ยเงินกู้
ให้กับสถานบันการเงินคิดเป็น รอ้ยละ 6-8 ต่อปี 
  1) สินทรัพย์ถาวร 
   - อุปกรณ์เครือ่งใช้ 
   ในช่วงเริ่มแรกจะเป็นสิ่งที่จ าเป็นในการท างานเอกสารและอปุกรณ์ส านักงานต่าง ๆ  
   - เครื่องคอมพิวเตอร์ (HDFS) 
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   เครื่องคอมพิวเตอร์ทีส่ามารถควบคุมข้อมูลที่ถูกเกบ็ไว้ใน HDFS (Hadoop 
Distributed File System) หรือเรียกว่าโกดงัเก็บข้อมลู 
   - อื่น ๆ 
   การตกแต่งศูนย์บริการลกูค้า เช่น ปูายหน้าร้าน ทาสี และเฟอร์นิเจอร์ต่าง ๆ 
  2) ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 
   - ค่าจดทะเบียนบริษัท  
   จดทะเบียนบริษัทด้วยเงินทุน 1,000,000 บาท เพื่อใหลู้กค้าเกิดความเช่ือถึงใน
ระดับหนึ่ง 
   - ค่ามัดจ าสถานที่  
   โดยช่วงแรกของธุรกจิจะท าการเช่าสถานที่เพื่อเป็นศูนย์บริการลูกค้าและเก็บเครื่อง
คอมพิวเตอร์ (HDFS) 
   - ค่าเขียน Antz Application  
   ค่าใช้จ่ายในการจ้าง Supplier เพื่อเข้ามาเขียนโปรแกรมและ Application ให้
สมบรูณ์ รวมถึงการพฒันาและดูแลด้วย ซึ่งจะเป็นต้นทุก Service ภายหลัง 
   - เงินหมุนเวียน  
   การสง่เสรมิการขายในช่องทางต่าง ๆ การเผยแพร่ความรู้ในเรื่องงานก่อสร้าง 
เพื่อให้ดงึลกูค้าเข้ามาตามแผนธุรกิจ และโฆษณาต่าง ๆ 
 5.3.2 ค่าเสื่อมราคา 
 
ตารางที่ 5.2: แสดงรายละเอียดค่าเสื่อมราคา 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์ถาวรรวม 1,150,000 
    

ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 230,000 230,000 230,000 230,000 230,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 230,000 460,000 690,000 920,000 1,150,000 

สินทรพัย์ถาวรรวม 1,150,000 1,150,000 1,150,000 1,150,000 1,150,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 230,000 460,000 690,000 920,000 1,150,000 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 920,000 690,000 460,000 230,000 - 
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 จากข้อมลูในตารางที่ 5.2 แสดงใหเ้ห็นถึงการทีส่ินทรัพย์มกีารใช้งานเกิดข้ึน จะท าให้เกิดค่า
เสื่อมราคา ซึ่งประเมินจากช่วงเวลาท าธุรกจิ 5 ปี จะต้องมีค่าเสื่อมโดยเฉลี่ยทุกปี โดยจากการค านวณ 
ธุรกิจนีจ้ะมีค่าเสื่อมอยู่ที่ 230,000 บาท ต่อป ี
 5.3.3 ประมาณการยอดขาย 
 
ตารางที่ 5.3: แสดงรายละเอียดการประมาณยอดขาย 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ช่วงเช้า จ านวน/วัน (6.00-12.00 น.) 10 15 20 25 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 30 30 30 30 

รวมยอดขาย 300 450 600 750 

ช่วงกลางวัน จ านวน  
(12.00-18.00 น) 

30 40 50 60 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 30 30 30 30 

รวมยอดขาย 900 1,200 1,500 1,800 

ช่วงเย็น จ านวน (18.00-00.00 น.) 50 70 90 110 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 60 60 60 60 

รวมยอดขาย 3,000 4,200 5,400 6,600 

รวมยอดขายต่อวัน 4,200 5,850 7,500 9,150 

ยอดขายต่อเดือน 126,000 175,500 225,000 274,500 

ยอดขายต่อไตรมาส 378,000 526,500 675,000 823,500 

ยอดขายต่อป ี
   

2,403,000 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ช่วงเช้า จ านวน/วัน (6.00-12.00 น.) 30 50 70 90 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 60 60 60 60 

รวมยอดขาย 1,800 3,000 4,200 5,400 

ช่วงกลางวัน จ านวน (12.00-18.00น) 70 100 130 160 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): แสดงรายละเอียดการประมาณยอดขาย 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 60 60 60 60 

รวมยอดขาย 4,200 6,000 7,800 9,600 

ช่วงเย็น จ านวน (18.00-00.00 น.) 120 180 240 300 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 90 90 90 90 

รวมยอดขาย 10,800 16,200 21,600 27,000 

รวมยอดขายต่อวัน 16,800 25,200 33,600 42,000 

ยอดขายต่อเดือน 504,000 756,000 1,008,000 1,260,000 

ยอดขายต่อไตรมาส 1,512,000 2,268,000 3,024,000 3,780,000 

ยอดขายต่อป ี 6,048,000 9,072,000 12,096,000 15,120,000 

 
 จากข้อมูลในตารางที่ 5.3 แสดงถึงยอดขายรายไตรมาสและรายปี โดยในปีแรกนั้นสามารถ
ท ายอดขายได้ 2,403,000 บาท โดยเห็นว่ายอดขายจะเติมโตข้ึนทุกปี เฉลี่ยปีละ 20-30% 
 5.3.4 ประมาณการค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 5.4: แสดงรายละเอียดการประมาณค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที ่ 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

ค่าน้ าประปา (เพิ่ม 2%) 3,000 3,060 3,121 3,184 3,247 

ค่าไฟฟูา (เพิ่ม 5%) 20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 

ค่าโทรศัพท์ (เพิ่ม 5%) 5,000 5,250 5,513 5,788 6,078 

ค่าเสื่อมราคา 230,000 230,000 230,000 230,000 230,000 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): แสดงรายละเอียดการประมาณค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

เงินเดือน (เพิ่ม 5%) 150,000 157,500 165,375 173,644 182,326 

โฆษณา 300,000 500,000 700,000 900,000 1,200,000 

รวมต้นทุนคงที ่ 933,000 1,141,810 1,351,059 1,560,768 1,870,961 
 
 จากข้อมลูในตารางที่ 5.4 แสดงใหเ้ห็นถึงค่าใช้จ่ายทีเ่กิดข้ึนในการท าธุรกิจ โดยมีค่าใช้จ่าย
ในปีแรก 933,000 บาท และเพิม่ขึ้นเรื่อย ๆ 
 5.3.5 ประมาณการข้อมลูผันแปร 
 
ตารางที่ 5.5: แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย 961,200 2,419,200 3,628,800 4,838,400 6,048,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 24,030 60,480 90,720 120,960 151,200 

ส่งเสริมการขาย 42,053 105,840 158,760 211,680 264,600 

รวมต้นทุนผันแปร 1,027,283 2,585,520 3,878,280 5,171,040 6,463,800 

 
 จากข้อมลูในตารางที่ 5.5 แสดงใหเ้ห็นค่าใช้จ่ายทีส่ามารถเพิ่มหรือลดได้ตามปัจจัยอื่น ๆ 
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 5.3.6 ประมาณการจุดคุ้มทุน 
 
ตารางที่ 5.6: แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 

การค านวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 1,375,718 3,462,480 5,193,720 6,924,960 8,656,200 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.57 0.57 0.57 0.57 0.57 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 1,629,694 1,994,428 2,359,928 2,726,232 3,268,054 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 135,807.86 166,202.33 196,660.66 227,186.03 272,337.83 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,526.93 5,540.08 6,555.36 7,572.87 9,077.93 

 
 จากข้อมลูในตารางที่ 5.6 แสดงใหเ้ห็นถึงจุดคุ้มทุนของแต่ละปี เป็นระยะเวลา 1-5 ปี 
 5.3.7 งบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 5.7: แสดงงบก าไรขาดทุน 
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 2,403,000 6,048,000 9,072,000 12,096,000 15,120,000 
หัก ต้นทุนผันแปร 1,027,283 2,585,520 3,878,280 5,171,040 6,463,800 

ก าไรส่วนเกิน 1,375,718 3,462,480 5,193,720 6,924,960 8,656,200 
หัก ต้นทุนคงที ่ 933,000 1,141,810 1,351,059 1,560,768 1,870,961 
ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 442,718 2,320,670 3,842,661 5,364,192 6,785,239 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย 132,000 105,600 79,200 52,800 26,400 
ก าไรก่อนหักภาษี 310,718 2,215,070 3,763,461 5,311,392 6,758,839 
หัก ภาษี 30% 93,215 664,521 1,129,038 1,593,418 2,027,652 

ก าไรสุทธิ 217,502 1,550,549 2,634,423 3,717,974 4,731,187 
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 จากข้อมลูในตารางที่ 5.7 แสดงใหเ้ห็นงบก าไร-ขาดทุน ในแต่ละปีและก าไรสุทธิของธุรกิจ
ระยะเวลา 1-5 ปี 
 5.3.8 ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
 
ตารางที่ 5.8: แสดงก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ก าไรสะสมต้นป ี - 206,627 1,679,649 4,182,350 7,714,426 
บวก ก าไรสุทธิ 217,502 1,550,549 2,634,423 3,717,974 4,731,187 
หัก เงินปันผล 10,875 77,527 131,721 185,899 236,559 

ก าไรสะสมปลายงวด 206,627 1,679,649 4,182,350 7,714,426 12,209,054 

      
ยกยอดไป 

งบกระแสเงินสด 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 93,215 664,521 1,129,038 1,593,418 2,027,652 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่

เพิ่มข้ึน 
93,215 571,306 464,517 464,379 434,234 

ยกยอดไปงบ 
กระแสเงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผล 10,875 77,527 131,721 185,899 236,559 
เงินปันผลค้างจ่าย 

ที่เพิ่มข้ึน 
10,875 66,652 54,194 54,178 50,661 

 
 จากข้อมลูในตารางที่ 5.8 แสดงใหเ้ห็นก าไรสะสม ในแต่ละปีและก าไรสะสมของธุรกจิ
ระยะเวลา 1-5 ปี 
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 5.3.9 งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที่ 5.9: แสดงงบกระแสเงนิสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การด าเนินงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ 217,502 1,550,549 2,634,423 3,717,974 4,731,187 

บวก ค่าเสื่อมราคา 230,000 230,000 230,000 230,000 230,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 132,000 105,600 79,200 52,800 26,400 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

93,215 571,306 464,517 464,379 434,234 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

10,875 66,652 54,194 54,178 50,661 

หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิ่มข้ึน - - - - - 

เงินสดจากกจิกรรมการ
ด าเนินงาน 

883,593 2,724,107 3,662,334 4,719,331 5,672,482 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน      

สินทรพัย์ถาวรรวม 
-

1,150,000 
- - - - 

ค่าจดทะเบียน บริษัท 
-

1,000,000 
- - - - 

ค่ามัดจ าสถานที ่
-  

100,000 
- - - - 

ค่าเขียน Antz 
Application 

-  
100,000 

- - - - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การด าเนินงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-2,350,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา 

     กู้จากสถาบันการเงิน 1,650,000 - - - - 

หัก ช าระเงินกู ้ -330,000 -330,000 -330,000 -330,000 -330,000 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู ้ -132,000 -105,600 -79,200 -52,800 -26,400 

หัก เงินปันผลจ่าย -10,875 -77,527 -131,721 -185,899 -236,559 

ทุนหุ้นสามัญ 900,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การจัดหา 2,077,125 -513,127 -540,921 -568,699 -592,959 

เงินสดสุทธิ 610,718 2,210,980 3,121,413 4,150,632 5,079,523 

บวก เงินสดต้นงวด - 610,718 2,821,697 5,943,110 10,093,742 

เงินสดปลายงวด 610,718 2,821,697 5,943,110 10,093,742 15,173,265 
 
 จากข้อมลูในตารางที่ 5.9 แสดงใหเ้ห็นกระแสเงินสดเข้าและออกของธุรกิจระยะเวลา  
1-5 ปี 
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 5.3.10 งบแสดงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที่ 5.10: แสดงงบแสดงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์หมุนเวียน 
     เงินสดและเงินฝาก

ธนาคาร 610,718 2,821,697 5,943,110 10,093,742 15,173,265 

สินค้าคงเหลือ - - - - - 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 610,718 2,821,697 5,943,110 10,093,742 15,173,265 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 920,000 690,000 460,000 230,000 - 
ค่าจดทะเบียนและ

ตกแต่งสุทธิ 800,000 600,000 400,000 200,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวมสินทรัพย ์ 2,430,718 4,211,697 6,903,110 10,623,742 15,273,265 
หนี้สินและส่วนของ

เจ้าของ 
     ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 93,215 664,521 1,129,038 1,593,418 2,027,652 

เงินปันผลค้างจ่าย 10,875 77,527 131,721 185,899 236,559 

หนี้สินระยะสั้น 104,090 742,048 1,260,760 1,779,316 2,264,211 

เงินกูส้ถาบันการคงเหลือ 1,320,000 990,000 660,000 330,000 - 

รวมหนีส้ิน 1,424,090 1,732,048 1,920,760 2,109,316 2,264,211 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 900,000 900,000 900,000 900,000 900,000 

ก าไรสะสมสุทธิ 206,627 1,679,649 4,182,350 7,714,426 12,209,054 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,106,627 2,579,649 5,082,350 8,614,426 13,109,054 
รวมหนีส้ินและส่วนของ

เจ้าของ 2,530,718 4,311,697 7,003,110 10,723,742 15,373,265 
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 จากข้อมลูในตารางที่ 5.10 แสดงให้เห็นฐานะการเงินของธุรกิจ ทั้งก าไร ทุน และหนีส้ิน 
 5.3.11 วิเคราะห์โครงการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.11: แสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -2,550,000 

1 กระแสเงินสดรบั 610,718 

2 กระแสเงินสดรบั 2,210,980 

3 กระแสเงินสดรบั 3,121,413 

4 กระแสเงินสดรบั 4,150,632 

5 กระแสเงินสดรบั* 5,379,523 

   

 
การค านวณมูลค่าปจัจบุันในอัตราผลคิดลด 30.00% 

 
มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ 6,100,930 

 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -2,550,000 

 
มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) 3,550,930 

 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 71.94% 

 
 จากข้อมลูในตารางที่ 5.11 แสดงให้เห็นการอ้างองิจากต้นทนุเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้ 
มูลค่าปจัจบุันสทุธิ 3,550,930 บาท IRR อัตราผลตอบแทนของโครงการอยูท่ี่ 71.94% 
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 5.3.12 วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 5.12: แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
     อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 5.87 3.80 4.71 5.67 6.70 

อัตราส่วนสินทรพัย์คล่องตัว (เท่า) 5.87 3.80 4.71 5.67 6.70 

การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน 
     อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 3 9 20 53 - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) 0.99 1.44 1.31 1.14 0.99 

การวัดความสามารถในการช าระหนี ้
     อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 

(เท่า) 1.29 0.67 0.38 0.24 0.17 
อัตราส่วนความสามารถในการช าระ

ดอกเบี้ย(เท่า) 3.35 21.98 48.52 101.59 257.02 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
     อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.09 0.37 0.38 0.35 0.31 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.20 0.60 0.52 0.43 0.36 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 42.75 42.75 42.75 42.75 42.75 

อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 18.42 38.37 42.36 44.35 44.88 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 9.05 25.64 29.04 30.74 31.29 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
     มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (Net Present Value) ฿3,550,929.78 

 อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 72% 
 ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 1.877 
  

 จากข้อมลูในตารางที่ 5.12 แสดงให้เห็น อัตราส่วนทางการเงิน และระยะเวลาคืนทุน 
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แบบสัมภาษณ ์
 

ตัวอย่างแบบสัมภาษณ์ชุดที่ 1 ส าหรับผู้บริโภคที่ต้องการสรา้ง-ต่อเติมอาคาร 
แบบสมัภาษณ์ผู้บริโภคที่ต้องการสร้าง-ต่อเติมอาคาร 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
ช่ือ................................................................................................อายุ..................... .............. 
อาชีพ...................................รายได้................................สถานที่ท างาน.......................... .......... 
ภูมิล าเนา.............................................................สถานภาพ................................................ 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างและจา้งช่าง-ผู้รบัเหมา 
1. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเองไหมและมีวิธีการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างอย่างไร? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
2. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยจ้างช่าง-ผู้รับเหมาด้วยตัวเองไหมและมวิีธีการเลือกจ้างช่าง-ผู้รบัเหมาอย่างไร? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
3. ประวัติการสร้างหรือต่อเติมอาคาร? (ถ้าไม่เคยมี ถามถึงเรื่องการซอ่มแซมบ้าน) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………................................................................................................................... ...............
4. ถ้าต้องต่อเติมหรือซ่อมแซมบ้านผู้ใหส้ัมภาษณ์จะติดต่อผูใ้ดเป็นคนแรกเพราะเหตุใด? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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5. จากประสบการณ์ผู้สมัภาษณ์ชอบ-ไม่ชอบสิ่งใดในตัวช่าง-ผู้รบัเหมาทีเ่คยจ้างงานมามากทีสุ่ด 
เพราะเหตผุล? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
6. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ผูร้ับเหมาและสั่งวัสดุก่อสร้าง เพือ่น ามาใช้ในงานต่อเตมิที่
ต้องการผู้ใหส้ัมภาษณ์สนใจที่จะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจเลอืกใช้ Application นั้น? (ให้
ดู Model ANTZ Application) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
ตัวอย่างแบบสัมภาษณ์ชุดที่ 2 ส าหรับช่าง-ผู้รับเหมา 
แบบสมัภาษณ์ส าหรับช่าง-ผู้รับเหมา 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
ช่ือ................................................................................................อายุ..................... .............. 
อาชีพ...................................รายได้................................สถานที่ท างาน.................................... 
ภูมิล าเนา.............................................................สถานภาพ................................................ 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการเลือกร้านขายวัสดุก่อสร้างและวัสดุก่อสร้าง 
1. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเองไหมและมีวิธีการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างอย่างไร? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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2. ผู้ให้สมัภาษณ์มีเหตผุลในการเลือกซื้อวัสดกุ่อสร้างจากร้านที่เลอืกซือ้ใดบ้าง เพราะเหตุใด? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
3. ผู้ให้สมัภาษณ์มีช่องทางการซือ้วัสดุก่อสร้างกี่ช่องทาง ช่องทางใดบ้าง? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
4. ปัญหาทีพ่บเจอในการซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้ใหส้ัมภาษณ์ที่เจอบ่อยที่สุดคือสิ่งใด? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………….………………………………………
………………………………………………………………………………………….………………………………………………… 
5. จากประสบการณ์ผู้สมัภาษณ์ชอบ-ไม่ชอบสิ่งใดในร้านวัสดุก่อสร้างทีเ่ข้าไปใช้บริการมากที่สุด 
เพราะเหตผุล? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………….…………………………………………………… 
6. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ร้านขายวัสดกุ่อสร้างเพื่อน ามาใช้ในงานต่อเติมที่ต้องการ
ผู้ใหส้ัมภาษณ์สนใจที่จะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจเลอืกใช้ Application นั้น? (ให้ดู 
Model ANTZ Application) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ตัวอย่างแบบสัมภาษณ์ชุดที่ 3 ร้านค้าวัสดุก่อสร้าง 
แบบสมัภาษณ์ส าหรับร้านค้าวัสดุก่อสร้าง 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
ช่ือ................................................................................................อายุ..................... .............. 
อาชีพ...................................รายได้................................สถานที่ท างาน.................................... 
ภูมิล าเนา.............................................................สถานภาพ................................................ 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการคิดราคาสินค้า ปจัจัยความต้องการของลกูค้า และ ความสามารถใน
การติดต่อซื้อขายกบัลกูค้า  
1. ผู้ให้สมัภาษณ์มีเกณฑ์ในการคิดราคาสินค้าในร้านอย่างไร? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
2. ผู้ให้สมัภาษณ์ได้รับความต้องการสิง่ใดจากลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บริการบ่อยทีสุ่ด? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
3. ผู้ให้สมัภาษณ์มีวิธีการติดต่อหรอืเรียกลกูค้าให้เข้ามาใช้บริการร้านอย่างไรบ้าง? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
4. ปัญหาทีพ่บเจอในการท าธุรกิจร้านขายวัสดุก่อสร้าง? 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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5. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ช่าง-ผูร้ับเหมากอ่สร้างหรือลูกค้าที่มีความต้องการจะซือ้
สินค้าจากร้านของผู้ใหส้ัมภาษณ์ ผู้ให้สมัภาษณ์สนใจทีจ่ะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจ
เลือกใช้ Application นั้น? (ให้ดู Model ANTZ Application) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
แบบสมัภาษณ์ชุดที่ 1 ส าหรับผู้บริโภคที่ต้องการสร้าง-ต่อเตมิอาคาร 
ผู้ใหส้ัมภาษณ์ท่านที่ 1 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ช่ือ นลิน อินทรสมบัติ อายุ 33 ป ี
 อาชีพ ทนายความ รายได้ มากกว่า 4 หมื่นบาท/เดือน สถานที่ท างาน ออฟฟิศส่วนตัว 
 ภูมิล าเนา พัทลุง สถานภาพ โสด 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างและจา้งช่าง-ผู้รบัเหมา 
1. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเองไหมและมีวิธีการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างอย่างไร? 
 - เคยซื้อวัสดกุ่อสร้างด้วยตนเอง 
 - มีวิธีการเลือกซื้อ คือ ซื้อตามรีวิวตามอินเทอร์เน็ต โดยอ่านจากหลากหลายเว็ปไซต์ 
จากนั้นน ามาเปรียบเทียบกันว่าอันไหนคนแนะน าเยอะที่สุด นอกจากนี้ยังเลือกจากยี่หอ้ที่ค่อนข้างมี
ช่ือเสียง วางขายตามห้างใหญ่ ๆ และดู Service หลังการขายจากทีเ่ราซือ้ หากบรหิารหลงัการขายดีก็
จะเลือกซื้อซ้ า  
2. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยจ้างช่าง-ผู้รับเหมาด้วยตัวเองไหมและมวิีธีการเลือกจ้างช่าง-ผู้รบัเหมาอย่างไร? 
 - เคยจ้างด้วยตนเอง 
 - มีวิธีการเลือก คือ คนรู้จกัแนะน ามา ดูจากประวัติการท างาน หากงานที่เคยท ามาดี มี
คุณภาพ ลูกค้ารายอื่นการันตี ก็จะยิ่งมั่นใจว่างานจะออกมาดี เหตุผลทีเ่ลือกจากคนรู้จักแนะน า 
เพราะเราสามารถสอบถามจากคนรู้จกัได้ว่าช่างท างานดีหรอืไม่ มีข้อบกพร่องอะไรตรงไหน ราคาสูง
ต่ าเหมาะสมกับผลงานหรือไม ่
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3. ประวัติการสร้างหรือต่อเติมอาคาร? (ถ้าไม่เคยมี ถามถึงเรื่องการซอ่มแซมบ้าน) 
 - เคยต่อเติมบ้าน โดยต่อเติมห้องนั่งเล่นและห้องครัว และซอ่มแซมส่วนต่างๆของบ้าน ซึ่ง
แรกเริ่มได้ซื้อบ้านต่อจากคนรู้จกั ซึ่งมีตัวบ้านเก่าอยู่แล้ว แต่เราต้องการซ่อมแซมรโีนเวทใหม่ทัง้หมด 
ตั้งแต่ห้องนอน ห้องน้ า หอ้งนั่งเล่น ห้องครัว รวมถึงพื้นทีส่นามหญ้ารอบๆบ้าน รวมๆแล้วแทบ
เกือบจะสร้างใหม่ขึ้นมาใหมท่ั้งหมด 
4. ถ้าต้องต่อเติมหรือซ่อมแซมบ้านผู้ใหส้ัมภาษณ์จะติดต่อผูใ้ดเป็นคนแรกเพราะเหตุใด? 
 - หากต้องการต่อเติมหรือซ่อมแซมบ้าน จะสอบถามจากคนรู้จักที่มีประสบการณ์และเคย
ต่อเติมบ้านมาก่อน จากประสบการณ์ที่ได้ต่อเติมบ้าน แรกเริ่มได้สอบถามจากพ่อแม่ จากนั้นก็ได้ช่าง
ใหม่จากการแนะน าของห้างที่ขายวัสดุก่อสร้าง เพราะช่างเกา่มีปัญหา จึงต้องเปลี่ยนช่างใหม่ทัง้หมด 
5. จากประสบการณ์ผู้สมัภาษณ์ชอบ-ไม่ชอบสิ่งใดในตัวช่าง-ผู้รบัเหมาทีเ่คยจ้างงานมามากทีสุ่ด 
เพราะเหตผุล? 
 - เคยมีประสบการณ์ไม่ดีกับช่างเก่าที่ตอ่เติมบ้าน เพราะไม่ชอบในความไม่รับผิดชอบ 
ท างานไม่เรียบร้อย สกปรก ทิ้งงาน และงานเกิดข้อบกพร่องเยอะมาก งานไม่ได้มาตรฐาน ท าให้ต้อง
ยกเลกิจ้างงานทัง้หมด ต้องเสียเวลาหาช่างชุดใหม่มาแก้งาน ต้องเสียทั้งเวลาเสียทั้งเงิน 
6. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ผูร้ับเหมาและสั่งวัสดุก่อสร้าง เพือ่น ามาใช้ในงานต่อเตมิที่
ต้องการผู้ใหส้ัมภาษณ์สนใจที่จะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจเลอืกใช้ Application นั้น? (ให้
ดู Model ANTZ Application) 
 - ถ้ามี Application ก็จะเลือกใช้ ส่วนเหตุผลทีจ่ะใช้ Application เพราะสามารถเลือกดู
รีวิวตามคะแนนและราคาได้ สามารถอ่านข้อความแนะน า ติชม ได้จากใน Application ได้ และ
ยินยอมจะให้ผูร้ับเหมาเป็นคนหาซื้อวัสดุเอง โดยยินดีจ่ายค่าส่วนต่างในการซื้อ เพราะคิดว่าช่างน่าจะ
รู้ดีที่สุด 
 
ผู้ใหส้ัมภาษณ์ท่านที่ 2 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ช่ือ นายนพดล สินธุเสน 
 อายุ 26 ป ี
 อาชีพ พนักงาน รายได้ 19,100 บาท สถานที่ท างาน กทม. 
 ภูมิล าเนา กทม. สถานภาพ โสด 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างและจา้งช่าง-ผู้รบัเหมา 
1. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเองไหมและมีวิธีการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างอย่างไร? 
 - เคยซื้อวัสดกุ่อสร้างด้วยตนเอง 
 - มีวิธีการเลือกซื้อ คือ เลือกซื้อวัสดทุี่ตรงกับความชอบของเราเอง โดยเลอืกจากแบบที่เรา
รู้สึกพึงพอใจเป็นหลัก ต่อมาคือเลอืกตามความเหมาะสม อย่างเช่น วัสดุแบบนีเ้หมาะสมกับบ้านทีเ่รา
ต้องการจะต่อเติมหรือไม่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้าหรือเปล่า ทีส่ าคัญคือราคาไม่ควรแพง
จนเกินไป 
2. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยจ้างช่าง-ผู้รับเหมาด้วยตัวเองไหมและมวิีธีการเลือกจ้างช่าง-ผู้รบัเหมาอย่างไร? 
 - เคยจ้างช่างด้วยตนเอง 
 - มีวิธีการเลือก คือ คนรู้จกัแนะน ามา โดยการสอบถามจากเพื่อนๆใกล้ตัวที่เคยมี
ประสบการณ์จ้างช่างมาก่อน หรือเลอืกจากที่เคยรับรู้ ได้ยินคนอื่นเล่าต่อกันมาว่าช่างทีมนี้ดี มี
คุณภาพ โดยหลักๆแล้วคือเลือกจากที่คนบอกกันมาปากต่อปาก 
3. ประวัติการสร้างหรือต่อเติมอาคาร? (ถ้าไม่เคยมี ถามถึงเรื่องการซอ่มแซมบ้าน) 
 - เคยซ่อมแซมบ้าน เนื่องจากบ้านทรุดและการวางระบบน้ าไม่ดีจากตอนสร้างบ้าน ท าให้
ปัญหาสะสมมาเรือ่ย ๆ ต้องให้ช่างเข้ามาแก้ปญัหา 
4. ถ้าต้องต่อเติมหรือซ่อมแซมบ้านผู้ใหส้ัมภาษณ์จะติดต่อผูใ้ดเป็นคนแรกเพราะเหตุใด? 
 - ถ้าจะซ่อมแซมบ้าน ก็จะเลอืกติดต่อเพื่อนที่มีความรู้ ความสามารถ หรือท างานด้านน้ี
โดยเฉพาะ และสอบถามจากเพื่อนว่าช่างคนไหนเก่ง ท างานดี จากนั้นก็จะขอเบอร์ช่างไปคุย ที่เลือก
ถามเพื่อนทีม่ีประสบการณ์เพราะถ้ามีปญัหาอะไร เราจะไดป้รึกษากบัเพือ่นได้โดยตรง 
5. จากประสบการณ์ผู้สมัภาษณ์ ชอบ-ไม่ชอบสิ่งใดในตัวช่าง-ผู้รับเหมาที่เคยจ้างงานมา มากทีสุ่ด 
เพราะเหตผุล? 
 - ช่างทั่วไปที่เคยจ้างนั้น ไม่ค่อยชอบ เพราะท างานไม่ดี ท างานชุ่ยมาก การวางระบบภายใน
บ้านแย่มาก งานไม่มีคุณภาพ ต้องมาแกง้านใหม่ เสียเวลามาก หลังจากนั้นเลยต้องขอความช่วยเหลอื
จากเพือ่นทีรู่้จักช่างเก่ง ๆ ดี ๆ ใหเ้พื่อนช่วยแนะน าช่างใหมใ่ห้ พอเจอช่างใหม่ งานก็ออกมาดี ไม่เคย
มีปัญหาอีก 
6. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ผูร้ับเหมาและสั่งวัสดุก่อสร้าง เพือ่น ามาใช้ในงานต่อเตมิที่
ต้องการผู้ใหส้ัมภาษณ์สนใจที่จะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจเลอืกใช้ Application นั้น? (ให้
ดู Model ANTZ Application) 
 - ไม่สนใจ Application เพราะไม่มั่นใจค าพูดและการขายงานของคนกลาง จะมั่นใจจาก
ปากของเพื่อนมากกว่า เพราะอย่างน้อยเพื่อนกเ็คยใช้งานมาก่อน 
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ผู้ใหส้ัมภาษณ์ท่านที่ 3 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ช่ือ อานนท์ รักชาติ 
 อายุ 26 ป ี    
 อาชีพ นักธุรกิจ รายได้ มากกว่า 3 หมื่นบาท สถานทีท่ างาน ออฟฟิศส่วนตัว 
 ภูมิล าเนา สตลู สถานภาพ โสด 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างและจา้งช่าง-ผู้รบัเหมา 
1. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเองไหมและมีวิธีการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างอย่างไร? 
 - เคยซื้อวัสดกุ่อสร้างด้วยตนเอง 
 - มีวิธีการเลือกวัสดกุ่อสร้าง คือ เลือกซื้อวัสดุด้วยตัวเอง วิธีการเลือกซื้อคือจากค าแนะน า
ของผู้ขาย จากเวลาที่คนขายเข้ามาแนะน าสินค้า เพราะไดเ้ปรียบเทียบของจากหลาย ๆ แบรนด์ ได้รู้
ข้อมูลเพิ่มเตมิของสินค้ามากข้ึน ไม่ต้องนั่งศกึษาเอง และเลอืกซื้อแบรนด์ทีเ่ราได้ยินช่ือบ่อย ๆ 
2. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยจ้างช่าง-ผู้รับเหมาด้วยตัวเองไหมและมวิีธีการเลือกจ้างช่าง-ผู้รบัเหมาอย่างไร? 
 - ไม่เคยจ้างช่างหรือผูร้ับเหมาเอง 
3. ประวัติการสร้างหรือต่อเติมอาคาร? (ถ้าไม่เคยมี ถามถึงเรื่องการซอ่มแซมบ้าน) 
 - ตอนนี้อยู่ในช่วงระหว่างการ Renovate บ้าน 
4. ถ้าต้องต่อเติมหรือซ่อมแซมบ้านผู้ใหส้ัมภาษณ์จะติดต่อผูใ้ดเป็นคนแรกเพราะเหตุใด? 
 - ค้นหาจากอินเทอร์เน็ตและรีวิว จากนั้นติดต่อหาบริษัทที่นา่เช่ือถือแล้วถามเกี่ยวกบัราคา
โดยประมาณ เหตผุลที่เลือกบริษัทที่ดูน่าเช่ือถือ เพราะคิดว่าจะสามารถรบัประกันงานทีส่ร้างได้ งาน
จะออกมาดีมีคุณภาพ จะได้ไม่ต้องมาแกง้านใหม่ทีหลัง 
5. จากประสบการณ์ผู้สมัภาษณ์ชอบ-ไม่ชอบสิ่งใดในตัวช่าง-ผู้รบัเหมาทีเ่คยจ้างงานมามากทีสุ่ด 
เพราะเหตผุล? 
 - ช่างหรือผูร้ับเหมาชอบทิ้งงาน บางครั้งมกีารเบิกเงินกอ่น แล้วไม่รีบมาท างาน งานที่
ออกมาก็ไม่ได้คุณภาพ งานออกมาไม่ดี งานที่ท าออกมาไม่เหมือนกบัทีเ่คยคุยกันไว้ งานมีความ
ผิดพลาดเยอะมาก ท างานเสียแล้วต้องรื้อใหม่ โดยไม่รบัผิดชอบค่าของที่ต้องสั่งมาใหม่ เสียทัง้เงินและ
เวลา  
6. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ผูร้ับเหมาและสั่งวัสดุก่อสร้าง เพือ่น ามาใช้ในงานต่อเตมิที่
ต้องการผู้ใหส้ัมภาษณ์สนใจที่จะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจเลอืกใช้ Application นั้น? (ให้
ดู Model ANTZ Application) 
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 - สนใจ เพราะอยากจะใช้เพื่อการหาข้อมลูเบื้องต้นว่ามผีูร้ับเหมาที่ไหนบ้าง และเพื่อการ
เปรียบเทียบราคา เหตผุลในการตัดสินใจใช้ Application คือ ข้อมูลผูร้ับเหมาจะตอ้งมีความ
น่าเช่ือถือ App. ใช้งานง่าย App. เปิดโอกาสให้ใช้งานและทดลองหาผูร้ับเหมา โดยไม่มีนโยบายการ
เก็บค่าใช้บริการ 
 
แบบสมัภาษณ์ชุดที่ 2 ส าหรับช่าง-ผู้รับเหมา 
ผู้ใหส้ัมภาษณ์ท่านที่ 1 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ช่ือ นาย ธัชวิทย์ ยิ่งถาวรสุข อายุ 26 ป ี
 อาชีพสถาปนิก-ผู้รับเหมา รายได้มากกว่า 2 หมื่นบาท/เดือน  สถานที่ท างาน บ. บางจาก
คอปอเรช่ัน 
 ภูมิล าเนา 442 ถ. กัลปพฤกษ์ ซ. กลัปพฤกษ์ 6 บางหว้า ภาษเจรญิ กทม. 10160 
สถานภาพ โสด 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการเลือกร้านขายวัสดุก่อสร้างและวัสดุก่อสร้าง 
1. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเองไหมและมีวิธีการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างอย่างไร? 
 - เคย เริ่มจากร้านค้าที่น่าเช่ือถือได้ และยีห่้อของวัสดุต่าง ๆ เงื่อนไขการซือ้ เช่น 
Promotion ราคา ประกันสินค้า เป็นต้น  
2. ผู้ให้สมัภาษณ์มีเหตผุลในการเลือกซื้อวัสดกุ่อสร้างจากร้านที่เลอืกซือ้ใดบ้าง เพราะเหตุใด? 
 - ยี่ห้อของวัสดุต่าง ๆ เงือ่นไขการซื้อ เช่น Promotion ราคา ประกันสินค้า เป็นต้น 
3. ผู้ให้สมัภาษณ์มีช่องทางการซือ้วัสดุก่อสร้างกี่ช่องทาง ช่องทางใดบ้าง? 
 - 2 ช่องทาง ร้านค้า และออนไลน์  
4. ปัญหาทีพ่บเจอในการซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้ใหส้ัมภาษณ์ที่เจอบ่อยที่สุดคือสิ่งใด? 
 - สินค้าที่หน้าร้านมีไมเ่พียงพอ ต่อการใช้งาน ต้องจอง หรือโทรสั่งสินค้าก่อน  
5. จากประสบการณ์ผู้สมัภาษณ์ชอบ-ไม่ชอบสิ่งใดในร้านวัสดุก่อสร้างทีเ่ข้าไปใช้บริการมากที่สุด 
เพราะเหตผุล? 
 - พนักงานไม่ทราบคุณสมบัติของสินค้า  
6. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ร้านขายวัสดกุ่อสร้างเพื่อน ามาใช้ในงานต่อเติมที่ต้องการ
ผู้ใหส้ัมภาษณ์สนใจที่จะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจเลอืกใช้ Application นั้น? (ให้ดู
Model ANTZ Application) 
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 - ใช้ เนื่องจาก สามารถเช็คของใน Stock ได้ และคิดว่าจะเป็นมาตรฐานในการคนหาสินค้า
ตามความต้องการจรงิและราคาที่ชัดเจนกว่าปัจจุบัน 
 
ผู้ใหส้ัมภาษณ์ท่านที่ 2 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ช่ือนาย โกวิทย์ อิ่มเจริญกลุ อายุ 57 ป ี
 อาชีพ สถาปนิก-ผู้รบัเหมา รายได้มากกว่า 1แสนบาท/เดือน  สถานที่ท างาน Winwin 
Manament Co. Ltd 
 ภูมิล าเนา กทม บางซือ่ ประชาช่ืน ซอย 27 บ้านเลขที่ 829/52  สถานภาพ สมรส 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการเลือกร้านขายวัสดุก่อสร้างและวัสดุก่อสร้าง 
1. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเองไหมและมีวิธีการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างอย่างไร? 
 - เคย เลือกคุณภาพ ราคา เหมาะสมกบังานแต่ละประเภท 
2. ผู้ให้สมัภาษณ์มีเหตผุลในการเลือกซื้อวัสดกุ่อสร้างจากร้านที่เลอืกซือ้ใดบ้าง เพราะเหตุใด? 
 - ราคาเหมาะสม สะดวกในการขนสง่เข้าหน่วยงาน 
3. ผู้ให้สมัภาษณ์มีช่องทางการซือ้วัสดุก่อสร้างกี่ช่องทาง ช่องทางใดบ้าง? 
 - ทุกช่องทางในปจัจบุัน 
4. ปัญหาทีพ่บเจอในการซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้ใหส้ัมภาษณ์ที่เจอบ่อยที่สุดคือสิ่งใด? 
 - ล่าช้าในการส่ง สินค้า Spec ไม่ได้คุณภาพ 
5. จากประสบการณ์ผู้สมัภาษณ์ชอบ-ไม่ชอบสิ่งใดในร้านวัสดุก่อสร้างทีเ่ข้าไปใช้บริการมากที่สุด 
เพราะเหตผุล? 
 - ราคาเหมาะสม คุณภาพตามต้องการ รวดเร็ว  
 -ราคาแพงเกินไป คุณภาพไม่ตรงตามความต้องการ ส่งของลา่ช้า 
6. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ร้านขายวัสดกุ่อสร้างเพื่อน ามาใช้ในงานต่อเติมที่ต้องการ
ผู้ใหส้ัมภาษณ์สนใจที่จะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจเลอืกใช้ Application นั้น? (ให้ดู
Model ANTZ Application) 
 - ใช้เพราะว่าเห็นเป็นช่องทางใหม่ในการหาววัสดุก่อสร้างและเช็คราคาได้ง่ายข้ึนกว่าเดิม 
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ผู้ใหส้ัมภาษณ์ท่านที่ 3 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ช่ือ นาย อรรถกิจ ธนกุลไพศาล อายุ 26 
 อาชีพสถาปนิก-ผู้รับเหมา รายได้มากกว่า 3 หมื่นบาท/เดือน  สถานที่ท างาน  สาทร 
ภูมิล าเนา 36/143 ซอย พหลโยธิน 87 ประชาธิปัตย์  สถานภาพ  โสด 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการเลือกร้านขายวัสดุก่อสร้างและวัสดุก่อสร้าง 
1. ผู้ให้สมัภาษณ์เคยซื้อวัสดุก่อสร้างด้วยตัวเองไหมและมีวิธีการเลือกซื้อวัสดุกอ่สร้างอย่างไร? 
 - เคย เลือกคุณภาพและประกอบกบัราคาทีส่อดคลอ้งกบัคุณภาพย่ีห้อและประเทศทีผ่ลิต 
2. ผู้ให้สมัภาษณ์มีเหตผุลในการเลือกซื้อวัสดกุ่อสร้างจากร้านที่เลอืกซือ้ใดบ้าง เพราะเหตุใด? 
 - แบรนด์ของร้านและสภาพหน้าร้าน ความน่าเช่ือถือ 
3. ผู้ให้สมัภาษณ์มีช่องทางการซือ้วัสดุก่อสร้างกี่ช่องทาง ช่องทางใดบ้าง? 
 - ไปซื้อทีร่้าน/เซลล์มาแนะน า 
4. ปัญหาทีพ่บเจอในการซื้อวัสดุก่อสร้างของผู้ใหส้ัมภาษณ์ที่เจอบ่อยที่สุดคือสิ่งใด? 
 - คุณสมบัตทิี่บอกผลิตภัณฑ์ไม่สัมพันธ์กับการใช้งานจริง 
5. จากประสบการณ์ผู้สมัภาษณ์ชอบ-ไม่ชอบสิ่งใดในร้านวัสดุก่อสร้างทีเ่ข้าไปใช้บริการมากที่สุด 
เพราะเหตผุล? 
 - ร้านวัสดุก่อสร้าง ส่วนมากไมม่ีวิธีการใช้งานอย่างถูกต้องทีสุ่ดส่วนใหญ่อาจจะซือ้ถูกหรือ
ผิดแล้วแต่ความช านาญของแต่ละคนหากเป็นผูท้ี่ไม่รู้ จะต้องค่อยถามพนักงาน หากไม่มี ต้องหาข้อมลู
เอาเอง  
6. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ร้านขายวัสดกุ่อสร้างเพื่อน ามาใช้ในงานต่อเติมที่ต้องการ
ผู้ใหส้ัมภาษณ์สนใจที่จะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจเลอืกใช้ Application นั้น? (ให้ดู
Model ANTZ Application) 
 - ใช้เพราะสะดวกต่อการเลือกและเข้าถึง เช่น เวลาใช้หน้างานจะต้องเปิดตัวอย่างให้ช่างดู 
เพื่อประสานงานใหเ้ข้าใจ เหมือนกันด้วย 
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แบบสมัภาษณ์ชุดที่ 3 ส าหรับร้านค้าวัสดุก่อสร้าง 
ผู้ใหส้ัมภาษณ์ท่านที่ 1 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ช่ือ ไม่สะดวกให้ข้อมลู อายุ 52 
 อาชีพ ค้าขาย รายได้ ไม่สะดวกให้ข้อมลู สถานที่ท างาน ชลบุรี  
ภูมิล าเนา ชลบรุี สถานภาพ ไม่สะดวกให้ข้อมูล 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการคิดราคาสินค้า ปจัจัยความต้องการของลกูค้า และความสามารถใน
การติดต่อซื้อขายกบัลกูค้า  
1. ผู้ให้สมัภาษณ์มีเกณฑ์ในการคิดราคาสินค้าในร้านอย่างไร? 
 - สินค้าที่ผลิตเองจะดูจากราคาต้นทุนการผลิตค่าแรงต่างๆรวมไปถึงราคาในท้องตลาดและ
น ามาปรบัใช้ในการตั้งราคาสินค้า 
2. ผู้ให้สมัภาษณ์ได้รับความต้องการสิง่ใดจากลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บริการบ่อยทีสุ่ด? 
 - อิฐบล็อกปูนคอนกรีตส าเร็จท่อปูน 
3. ผู้ให้สมัภาษณ์มีวิธีการติดต่อหรอืเรียกลกูค้าให้เข้ามาใช้บริการร้านอย่างไรบ้าง? 
 - ส่วนใหญเ่ป็นลูกค้าเดมิที่เคยมาใช้สินค้าที่ร้าน และน าไปบอกต่อปากต่อปากตอนน้ี มีการ
โปรโมททางเพจเฟซบุ๊กของร้านร่วมด้วย เพื่อขยายฐานลูกคา้กลุ่มกอ่สร้างให้ร้านเป็นทีรู่้จกัมากยิง่ข้ึน 
4. ปัญหาทีพ่บเจอในการท าธุรกิจร้านขายวัสดุก่อสร้าง? 
 - ระยะทางในการส่งสินค้า บางครั้งลูกค้ามีความต้องการสั่งซื้อสินค้าไปใช้งานที่ต่างจงัหวัด
ท าให้ทางร้านเกิดค่าใช้จ่ายในการขนสง่ทีเ่พิ่มข้ึน ซึ่งส่วนน้ีท าให้สินค้าของทางร้านมีราคาทีสู่งเมื่อ
เทียบกับร้านค้าวัสดุท้องถ่ินในจังหวัดน้ัน ๆ จึงมักท าใหลู้กคา้ตัดสินใจใช้บรกิารร้านค้าใกลเ้คียง
มากกว่า 
5. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ช่าง-ผูร้ับเหมากอ่สร้างหรือลูกค้าที่มีความต้องการจะซือ้
สินค้าจากร้านของผู้ใหส้ัมภาษณ์ ผู้ให้สมัภาษณ์สนใจทีจ่ะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจ
เลือกใช้ Application นั้น? (ให้ด ูModel ANTZ Application) 
 - ใช้เพราะท าให้ร้านเป็นที่รูจ้ักในวงกว้างขึ้นและยังเพิ่มความสะดวกใหก้ับทางลกูค้าในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่มีคุณภาพ และใกล้กับหน้างานของตนเองมากทีสุ่ด ซึ่งท าให้ทางร้านไม่ต้อง
แบกรบัค่าใช้จ่ายในการขนสง่สินค้าที่เพิม่ขึ้น 
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ผู้ใหส้ัมภาษณ์ท่านที่ 2 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ช่ือ กิตติชัย ทองอยู่ อายุ26 
 อาชีพ ค้าขาย รายได้ ไม่สะดวกให้ข้อมลู สถานที่ท างาน สระบุร ี
 ภูมิล าเนา สระบรุี สถานภาพ โสด 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการคิดราคาสินค้า ปจัจัยความต้องการของลกูค้า และ ความสามารถใน
การติดต่อซื้อขายกบัลกูค้า  
1. ผู้ให้สมัภาษณ์มีเกณฑ์ในการคิดราคาสินค้าในร้านอย่างไร? 
 - ดูจากต้นทุนที่ได้มาและจ านวนที่ทางลูกค้าสั่ง 
2. ผู้ให้สมัภาษณ์ได้รับความต้องการสิง่ใดจากลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บริการบ่อยทีสุ่ด? 
 - ของใช้ภายในบ้านและหิน ปูน ทราย และ บางทีก็ให้ไปสง่ฟรีไม่คิดค่าขนส่ง 
3. ผู้ให้สมัภาษณ์มีวิธีการติดต่อหรอืเรียกลกูค้าให้เข้ามาใช้บริการร้านอย่างไรบ้าง? 
 - มีลูกค้าประจ าอยู่แล้วเพราะเปิดมาหลายปี มปี้ายหน้าร้าน 
4. ปัญหาทีพ่บเจอในการท าธุรกิจร้านขายวัสดุก่อสร้าง? 
 - วัสดุที่มาสกปรก ไม่ได้มาตรฐานท าใหลู้กค้าไม่ซื้อ เสียช่ือรา้น วัสดุดิบราคาข้ึน 
5. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ช่าง-ผูร้ับเหมากอ่สร้างหรือลูกค้าที่มีความต้องการจะซือ้
สินค้าจากร้านของผู้ใหส้ัมภาษณ์ ผู้ให้สมัภาษณ์สนใจทีจ่ะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจ
เลือกใช้ Application นั้น? (ให้ดู Model ANTZ Application) 
 - ใช้เพราะดูเหมอืนเป็นอีกช่องทางทีจ่ะท าให้ได้ลูกค้าใหม่ 
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ผู้ใหส้ัมภาษณ์ท่านที่ 3 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
 ช่ือ ไม่สะดวกให้ข้อมลู อายุ 40 
 อาชีพ ค้าขาย รายได้ ไม่สะดวกให้ข้อมลู สถานที่ท างาน สระบุรี 
 ภูมิล าเนา สระบรุี สถานภาพ สมรส 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยและเหตุผลในการคิดราคาสินค้า ปจัจัยความต้องการของลกูค้า และ ความสามารถใน
การติดต่อซื้อขายกบัลกูค้า  
1. ผู้ให้สมัภาษณ์มีเกณฑ์ในการคิดราคาสินค้าในร้านอย่างไร? 
 - ราคาของมาเท่าไหร่ก็กบ็วกก าไรไปนิดหน่อย เพื่อใหผู้้บริโภครับได้แค่นั้นก็พอ จะได้มี
ลกูค้าประจ าเยอะ ๆ 
2. ผู้ให้สมัภาษณ์ได้รับความต้องการสิง่ใดจากลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้บริการบ่อยทีสุ่ด? 
 - ขอส่วนลดและขอให้ไปส่งของให้ ถ้าเค้าไม่ได้เอารถมานะ 
3. ผู้ให้สมัภาษณ์มีวิธีการติดต่อหรอืเรียกลกูค้าให้เข้ามาใช้บริการร้านอย่างไรบ้าง? 
 - มีเบอร์ติดต่อส าหรับลูกค้าประจ า ส่วนใหญลู่กค้าจะบอกกนัปากต่อปากว่าร้านนี้ราคาถูก
คุณภาพดี 
4. ปัญหาทีพ่บเจอในการท าธุรกิจร้านขายวัสดุก่อสร้าง? 
 - วัสดุข้ึนราคาแพง บางช่วงก็ต้องยอมเอาก าไรน้อยหนอ่ย 
5. ถ้ามี Application ที่เป็นตัวกลางติดต่อ ช่าง-ผูร้ับเหมากอ่สร้างหรือลูกค้าที่มีความต้องการจะซือ้
สินค้าจากร้านของผู้ใหส้ัมภาษณ์ ผู้ให้สมัภาษณ์สนใจทีจ่ะใช้ไหม แล้วมีเหตุผลใดในการตัดสินใจ
เลือกใช้ Application นั้น? (ให้ดู Model ANTZ Application) 
 - ใช้ ๆ อยากลองใช้ดู ถ้ามันดีก็จะใช้ต่อไปเรื่อย ๆ  
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