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 แผนธุรกิจฉบับนี้ จัดท าขึ้นเพ่ือ 1) ศึกษาความเป็นไปได้ในการสร้างยอดขายและก าไรเติบโต
อย่างน้อย 20% ต่อปี 2) สร้างการรับรู้ ภาพลักษณ์ความส าคัญของบริษัทและโปรแกรม และ 3) มี
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ตรวจเช็คผ่านอุปกรณ์เช่น Tablet & Smartphone จากที่ไหนก็ได้ 
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เงินทุนเริ่มแรกท่ีใช้ในการลงทุน 1,000,000 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 6,046,060.35 บาท 
อัตราผลตอบแทนภายในโครงการเท่ากับ 199% และมีระยะเวลาในการคืนทุนเพียง 1 ปี ดังนั้น 
โครงการนี้เหมาะสมที่จะลงทุน 
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ABSTRACT 
 
 This business plan Prepared for 1) studying the possibility of generating sales 
and profits at least 20% per year 2) building awareness The image of the company 
and program, and 3) a payback period of 1 year for the preparation of this business 
plan With analysis of the business environment Competitor Analysis And conducting 
consumer research by interviewing 6 respondents, who are working in factories, 
industrial estates, such as engineers or sales representatives such as Sale, and use 
content analysis to analyze the data interviewed. 
 The analysis result of the company is that the program is new. Is a program 
that is different from the programs of general factories that are built for themselves 
And on average, purchasing is around 10-30 characters per quarter, which the 
program will help shorten the period of data checking, notification, control, checking, 
input output and error. And able to notify the front team of the machine to fix the 
problem immediately and at the supervisor level can Used as a motivation for 
general staff level to work more efficiently. And when connected to the Server 
system, can check via devices such as Tablet & Smartphone from anywhere 
 Having considered the information, it was found that the appropriate 
strategy for doing this business is to add value to the product. Which will be 
publicized to know the benefits of the product Ease of use to meet the needs of 
today's consumers, and when considering the investment possibilities. The initial 
capital used for the investment is 1,000,000 baht. The net present value is 
6,046,060.35 baht. The internal rate of return is 199% and the payback period is only 
1 year. Therefore, this project is appropriate to invest. 
 
Keywords: Software, Industrial Estate, Industrial 4.0, Business Plan 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
 เศรษฐกจิประเทศไทยก าลงัเข้ายุค 4.0 เช่นในวงการการผลติตามที่ตั้งโรงงานต่าง ๆ ใน
ประเทศไทยและภูมิภาค ทั้งในนิคมอุตสาหกรรม และนอกนคิมอุตสาหกรรม ก็ได้เริ่มมกีารปรบัตัวน า
เทคโนโลยีเข้ามาช่วยเหลือมากมายเพื่อรับมอืกับการเปลี่ยนแปลงและสร้างมาตรฐานในระดับสากลให้
เป็นที่ยอมรบัและมีคุณภาพ 
 อุปกรณ์เทคโนโลยี ทั้งเครื่องเล็กหรือใหญ่ ทั้งเก่าและใหม่ จะมีระบบ Software Industrial 
Estate 4.0 เข้ามาช่วยเหลือ ทั้งดา้นการตรวจเช็คข้อมลูเครือ่งจักร อุปกรณ์ การเช่ือมต่อของระบบ 
การควบคุมระยะไกล การแก้ไขข้อบกพร่อง การบริหารจัดการภายในองค์กร จากการควบคุมทั้ง
ระยะใกล้และไกล ผ่าน Smartphone หรอื Tablet ได้สะดวกมากยิ่งขึ้น สร้างความได้เปรียบของคู่
แข่งขัน ซึ่งผลิตภัณฑ์ Software Industrial Estate 4.0 จะเข้ามาช่วยในเรื่องนี ้
 ประเทศไทยเป็นประเทศที่มเีขตนิคมอุตสาหกรรมหลายพื้นที่ ทั้งบริษัทเล็กและใหญ่ แต่ใน
บริษัทเหล่าน้ีกลับยังไม่มีระบบ Software Industrial Estate ที่ทันสมัย ทีเ่หมาะกับการเข้าสู่ยุค 4.0 
ซึ่งระบบนีจ้ะเข้ามาช่วย 
 
ภาพที่ 1.1: แบบจ าลอง Smart Factory 4.0 
 

 
 
 รองรับการเช่ือมต่อทั้งจาก Smartphone, Tablet, Notebook เข้าสู่ Server และ 
เครื่องจักรภายในโรงงานได้จากทุกที่ และสามารถสัง่การท างานของเครื่องจักร ตรวจเช็คความ
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ผิดพลาด ตรวจสอบข้อมลูของเครื่อง ตรวจความเรียบร้อยสนิค้า รหัสข้อมลูของช้ินส่วนต่าง ๆ แสดง
ปริมาณการท างานทั้ง Input & Output ได้ ควบคุมทั้งไลนก์ารผลิตในเครื่องเดียวจากมอืของคุณ 
 
1.1 แนะน าธุรกิจ 
 มีแผนประกอบธุรกจิด้าน Software Industrial Estate 4.0 ซึ่งตัว Software จะเข้ามา
ช่วยเหลือให้กับการบรหิารงานให้มปีระสิทธิภาพ น าเศรษฐกิจการผลิตของไทยสู่ยุค 4.0 ตัว 
Software จะเข้ามาใช้ได้กับทัง้เครื่องจักรรุ่นใหม่ และรุ่นเกา่ เมื่อติดตั้งแล้วตัวเครือ่งจกัรทุกรุ่นก็จะ
ได้รับการอัพเกรดสู่ระบบที่ทันสมัยของยุค 4.0 จะท าให้เครื่องจักรทกุตัวเช่ือมต่อถึงกันผ่านระบบ 
Server และสั่งการท างานตรวจสอบข้อมลูได้ทันสมัย ผ่านหน้าจอ Tablet หรือ Smartphone ทั้งใน
และนอกสถานที ่
 1.1.1 Logo ตราบริษัท Electrotek Thailand. 
 
ภาพที่ 1.2: ตราบริษัท Electrotek Thailand 
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1.2 สถานท่ีตั้ง 
 1.2.1 บริษัทหลักตัง้อยู่ที่ อ าเภอ บางบัวทอง จังหวัด นนทบรุี 
 
ภาพที่ 1.3: สถานที่ตั้งบริษัทส่วนออฟฟิศ 
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 1.2.2 บริษัทรปูแบบทาวเฮาส์ 2 คูหา 
 
ภาพที่ 1.4: ตึกบริษัทส่วนออฟฟิศ 
 

 
 

1.3 ประเภทของธุรกิจ 
 บริษัทเป็นผู้น าเข้า Software Industrial Estate 4.0 ที่น ามาใช้กับทุก ๆ เครื่องจักร เน้น
ไปทางงานการขาย Software Industrial Estate 4.0 และการบริการหลังการขายในการช่วยเหลือ
การใช้งาน และข้อเรียกร้องเพิ่มเติม 
 ซึ่งทางบริษัทมีช่างเทคนิคที่ผ่านการอบรมเฉพาะทางคอยใหค้วามช่วยเหลือตลอด 24 
ช่ัวโมง เพื่อ Support คอยช่วยเหลือเมื่อลูกค้าประสบกับปญัหาของ Software ระหว่างการท างาน 
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 ประเทศไทยเป็นประเทศที่มเีขตนิคมอุตสาหกรรมหลายพื้นที่ ทั้งบริษัทเล็กและใหญ่ แต่ใน
บริษัทเหล่าน้ีกลับยังไม่มีระบบ Software Industrial Estate ที่ทันสมัยที่เหมาะกบัการเข้าสู่ยุค 4.0 
ระบบนี้จะเข้ามาช่วย 
 ธุรกิจยังมีการบริการหลงัการขาย คอยช่วยเหลือสนับสนุนให้กับลูกค้าตลอด 24 ช่ัวโมง เมื่อ
เกิดปญัหากบัตัวระบบ Software Industrial Estate และเมื่อลูกค้าต้องการระบบฟงัช่ันใหม่ ๆ เพิม่
ทางทีมก็สามารถสร้างระบบฟงัช่ันตามความต้องการนัน้ข้ึนมาบรกิารใหก้ับลูกค้าได้ 
 
1.4 ท่ีมาของการด าเนินธุรกิจ 
 บริษัท เล็งเห็นว่าระดับอุตสาหกรรม ในประเทศไทยได้เริ่มมกีารปรับตัวและก าลงัเข้าสู่ยุค 
4.0 และทางบริษัทได้เป็นตัวแทนน าเข้าและจัดจ าหน่าย Software Industrial Estate 4.0 แต่เพียงผู้
เดียวในประเทศไทย จะเริม่ท าการตลาดและงานขายภายในปี 2020 ระดับอุตสาหกรรมในประเทศ
ไทยจะมีความทันสมัยมากขึ้น 
 
1.5 รายละเอียดของสินคา้ 
 ทางบริษัทจะมุ่งเน้นในแผนธุรกิจนี้ไปทางการขายและการบริการของ Software Industrial 
Estate 4.0 ตัวสินค้าจะเป็นกล่องอุปกรณ์ที่ติดตั้ง Software Industrial Estate 4.0 เช่ือมต่อเข้ากับ
ระบบของเครื่องจักร และ Server ของโรงงาน ใช้ 1 ชุด ต่อ 1 เครื่อง 
 1.5.1 การท างานของ Software Industrial Estate 4.0 คือ 
  1) เช่ือมต่อเครือ่งจักรทุกตัวเข้าหากันได้ ผ่านระบบ Server  
  2) ตรวจเช็คข้อมูลทั้งขาเข้าขาออก 
  3) สั่งการท างานของ Software ในเครื่องจักรผ่าน Smartphone หรือ Tablet 
  4) แจ้งเตือนข้อผิดพลาดได้ถูกจุดว่าเกิดจากเครื่องจักรตัวไหนท างานผิดพลาด 
  5) Real-time ตลอดเวลา สบายใจในการตรวจสอบลดข้อผดิพลาด 
 1.5.2 Software Industrial Estate 4.0 to Smart Factory 
 Software Industrial Estate 4.0 รองรบัการเช่ือมต่อระหว่าง Software Server All 
Machine มารวมไว้ที่ Tablet or Smartphone 
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ภาพที่ 1.5: Industry 4.0 
 

 
 
 รูปแบบ Software Industrial Estate 4.0 to Smart Factory 
 
ภาพที่ 1.6: แบบจ าลอง Line ผลิต 
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ภาพที่ 1.7: แบบจ าลอง Software–Dashboard 
 

 
 
 ตัวอย่างหน้าจอ Dashboard 
 1.5.3 จุดเด่นของผลิตภัณฑ ์
  1) Software Industrial Estate 4.0 สามารถใช้ได้กับทุกเครื่องจักรที่สัง่งานผ่าน
คอมพิวเตอร์ และเป็นเจ้าเดียวทีส่ามารถท างานผ่าน Smartphone หรือ Tablet ได ้
  2) ราคาสมเหตสุมผล 
  3) ใช้งานง่าย ไม่ยุ่งยาก 
 1.5.4 นวัตกรรม 
 Software Industrial Estate 4.0 สามารถใช้ได้กับทุกเครื่องจักรทีส่ั่งงานผ่านคอมพิวเตอร์ 
และเป็นเจ้าเดียวทีส่ามารถท างานผ่าน Smartphone หรือ Tablet ได ้ไม่ว่าจะอยู่ภายในบริษัทหรือ
นอกบริษัทก็จะสามารถสัง่การท างานได้ เพื่อปูองกันเหตุการณ์สูญเสียของสินค้าที่ผลิต 
 
1.6 วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้น าธุรกจิเครือ่งจกัรด้าน Software Industrial Estate สู่ยุค 4.0 และมีการดูแลที่
น่าเช่ือถือ ทั้งการบรกิารหลงัการขายและทมีงาน Service ที่มีความพร้อมดูแลตลอดเวลา 
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1.7 พันธกิจ 
 1.7.1 สร้างมาตรฐานของ Software Industrial Estate 4.0 
 1.7.2 สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
 1.7.3 ส่งเสรมิให้พนักงานพฒันาตนเองและรักษามาตราฐานอยู่เสมอ 
 
1.8 เป้าหมาย 
 1.8.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-5 ป)ี 
 สร้างความเช่ือถือ และมาตราฐานของ Software Industrial Estate 4.0 ให้เป็นทีรู่้จกั 
มากขึ้น และสร้างช่ือเสียงให้กบับริษัท 
 1.8.2 เปูาหมายระยะกลาง (5-10 ป)ี 
 มีรากฐานสามารถเพิ่มรายได้จากการขาย Software Industrial Estate 4.0 ได้มากข้ึน 
และเป็นที่ยอมรบั ให้ข้ึนมาเป็นระบบอันดับ 1 ของวงการ Industrial Estate 
 1.8.3 เปูาหมายระยะยาว (10 ปีข้ึนไป) 
 พัฒนาสินค้าและการให้บริการให้มีคุณภาพมาตรฐานสากล ในทุก ๆ ปี มีเปูาหมายในด้าน
การเพิม่ผลก าไรให้กบับริษัท 
 
1.9 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.9.1 เพื่อก าหนดกลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดทีม่ีประสิทธิภาพ 
 1.9.2 เพิ่มก าไรให้กับบริษัทมากขึ้น 
 1.9.3 สร้างความเช่ือมั่นให้กบับริษัทและมีช่ือเสียง 
 
1.10 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในคร้ังนี ้
 1.10.1 เพื่อขยายตลาดและเพิ่มรายได้ให้กบับริษัท 
 1.10.2 เพื่อใช้เป็นแนวทางด าเนินธุรกิจตอ่ยอดให้กบับริษัทในอนาคต 
 1.10.3 เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีมีความน่าเช่ือถือและสร้างความมั่นใจให้กบัลกูค้า 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิงานในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 ธุรกิจเครื่องจักรอุตสาหกรรม ได้มีวิธีการด าเนินการในการจดัท าแผนธุรกจิ โดยได้น า
แนวคิดหลักและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องในการศึกษาและจัดท าข้อมูล ดังต่อไปนี ้
 
2.1 ประเภทข้อมูลท่ีน าไปใช ้
 2.1.1 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
 วารุณี ตันติวงศ์วาณิช, นิภา นิรุตติกุล, สุนทรี เหล่าพัดจัน, พรพรหม พรหมเพศ, นิตยา  
งามแดน และจทุามาศ ทวีไพบูลย์วงษ์ (2545) ได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได้ซึ่งกิจการผสมผสานเครือ่งมอื
เหล่าน้ีใหส้ามารถตอบสนองความต้องการ และสร้างความพงึพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย ส่วน
ประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กจิการใช้เพือ่ให้มีอิทธิพลโนม้น้าวความต้องการ
ผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออก ได้ 4 กลุ่ม ดังที่รูจ้ักกัน คือ “4 Ps” อัน
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ซึ่งมีรายละเอียดของแต่ละกลุ่ม ดังนี้   
   1) ผลิตภัณฑ์ (Product)  
   ในการท าธุรกจิ มีองค์ประกอบที่ส าคัญคือ การสร้างผลิตภัณฑ์ข้ึนมา เพื่อให้
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ทั้งสัมผัสได้และไม่สามารถสัมผัสได้ ซึง่ผลิตภัณฑ์อาจเป็นสิ่งของ 
หรือเป็นผลิตภัณฑ์ทางด้านการบรกิาร ทัง้นี้ผลิตภัณฑ์ดังกลา่ว จะต้องมีประโยชน์ คุณค่า ในสายตา
ผู้บริโภค ซึ่งจะท าใหเ้กิดรายได้ใหก้ับองค์กร โดยค านึงถึงความต้องการของลูกค้าและคุณภาพสินค้า   
   Kotler (2003 อ้างใน พรทิพย์ วิวิธนาภรณ์, 2557) ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ (Product Variety) หมายถึง การแบ่งประเภท ตามแนวยาวเพื่อเพิ่มช่องทางทางการตลาด 
โดยปกติ ลูกค้าต้องการการแบง่ประเภทที่ มากขึ้น เพราะมทีางเลือกมากขึ้น เพิ่มโอกาสในการหาสิง่ที่
พวกเขาต้องการมากขึ้น   
   Kotler & Armstrong (2007 อ้างใน พรทพิย์ วิวิธนาภรณ์, 2557) คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ (Quality) หมายถึง ความสามารถของผลิตภัณฑใ์นการท าตามหน้าที่ของตนรวมถึงความ
ทนทาน (Durability) โดยรวมของผลิตภัณฑ์ความเช่ือถือได ้(Reliability) ความแม่นย า (Precision) 
ความสะดวกในการใช้งานและการซ่อมแซมและคุณสมบัติอืน่ ๆ 
   2) ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์ที่ลกูค้าจะต้องจ่ายใหก้ับองค์กร โดย
การตั้งราคาน้ัน เป็นกลยุทธ์ทีส่ าคัญ นอกจากจะดงึดูดความสนใจของลูกค้าแล้ว ยังเป็นเทคนิคอย่าง
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หนึ่ง ที่ท าให้สามารถต่อสูก้ับคู่แข่งได้ โดยผู้ก าหนดราคาต้องค านึงถึงความเหมาะสมของคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ทีลู่กค้าจะได้รับและมลูค่าทีลู่กค้าต้องจ่าย   
   3) การจัดจ าหน่าย (Place) หรอืช่องทางการจัดจ าหน่ายผลติภัณฑ์ให้ลูกค้าสามารถ
เข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้ อย่างสะดวก รวดเร็ว และทั่วถึง ซึ่งการที่ลูกค้ากลุ่มเปูาหมายสามารถเข้าถึงได้
อย่างสะดวกนี้ จะสง่ผลใหม้ีการตัดสินใจซื้อทีร่วดเร็ว    
   4) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสือ่สารที่สร้างความ
ประทับใจให้กบัลูกค้า กลุ่มเปูาหมาย และเป็นเครื่องมือที่ช่วยขยายฐานลูกค้าได้เป็นอย่างดี โดยการ
ส่งเสริมการตลาดนี้มอียู่หลายวิธี เช่น การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ต่าง ๆ การจัดกิจกรรมนอกสถานที่ 
เพื่อเป็นการโปรโมทสินค้าใหเ้ป็นที่รูจ้ักของกลุม่ลกูค้ารายใหม่ รวมถึงการน าเสนอโดยตรงผ่านทาง
พนักงานขาย   
   Kotler & Armstrong (2009 อ้างใน ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2550) ส่วนประกอบที่
ส าคัญทีสุ่ดของตลาด คือ ผู้บริโภค โดยวัตถุประสงค์ของการตลาด คือ การสร้างอิทธิพลต่อพฤติกรรม
และความคิดของผูบ้ริโภคเกี่ยวข้องกับองค์กรและข้อเสนอทางการตาด ดังนั้นนักการตลาดต้องเข้าใจ
ถึงสาเหตุ (Why) ก่อนแล้วถึงจะสามารถรู้อะไร (What) เมื่อไหร่ (When) และอย่างไร (How) ที่จะ
ส่งผลกระทบต่อการซือ้ของลูกค้า การทราบถึงลักษณะและพฤติกรรมของผู้บริโภคหรอืลูกค้า
กลุ่มเปูาหมาย สามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดที่เหมาะสม กับบุคคลแต่ละกลุม่ 
และช่วยให้เราสามารถตอบสนองตอ่ความต้องการของกลุ่มเปูาหมายได้อย่างถกูต้อง  
 2.1.2 ทฤษฎีเกี่ยวกับการสร้างภาพลักษณ์ 
 Boulding (1975 อ้างใน คทัยวรรณ เทียมเสม, 2548) กล่าวว่า “ภาพลักษณ์” เป็นความรู้ 
ความรู้สึกของคนเราที่มีต่อสิ่งต่าง ๆ โดยเฉพาะความรู้นั้นเปน็ความรู้ที่เสร้างข้ึนมาเฉพาะตน เป็น
ความรู้เชิงอัตวิสัย (Subjective Knowledge) ซึ่งประกอบดว้ย “ข้อเท็จจริง” คุณค่าที่เราเป็นผู้
ก าหนด โดยแต่ละบุคคลจะเกบ็สะสมความรู้เชิงอัต วิสัยเกี่ยวกับสิ่งต่าง ๆ รอบตัวที่ได้ประสบและมี
ความเช่ือว่าจริง เนื่องจากคนเราไมส่ามารถที่จะรบัรู้และท าความ เข้าใจกับทุกสิ่งได้ครบถ้วนเสมอไป 
เรามกัจะได้เฉพาะภาพบางส่วนหรือลกัษณะกว้าง ๆ ของสิง่เหล่าน้ัน ซึ่งอาจไม่ชัดเจนแน่นอนเพียงพอ 
แล้วมักตีความหมาย (Interpret) หรือให้ความหมายแก่สิง่นัน้ ๆ ด้วยตัวเราเอง ความรู้เชิงอัตวิสัยน้ีจะ
ประกอบกันเป็นภาพลักษณ์ของสิ่งต่าง ๆ ทีอ่ยู่ในโลกตามทศันะของเรา และพฤติกรรมที่เรา
แสดงออกก็จะข้ึนอยู่กับภาพลักษณ์ของสิ่งนั้น ๆ ที่เรามีอยู่ในสมอง 
 2.1.3 ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค นิเวศน์ ธรรมะ (2552 อา้งใน รสสุคนธ์ แซ่เฮีย, 2558) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤตกิรรมการซื้อสินค้ารวมถึงการใช้ผลิตภัณฑ์
และบริการ รวมทั้งกระบวนการภายในจิตใจ ก่อนและหลังที่ก่อใหเ้กิดดารกระท าในพฤ๖กรรมนั้น 
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โดยกล่าวถึงพฤติกรรมที่ผูบ้รโิภคเลือกผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่งมากกว่าอีกอย่างหนึ่ง มีวิธีเลอืกอย่างไร 
และบริษัทสามารถน าเสนอคุณค่าไปสูผู่้บริโภคได้อย่างไร Engle, Blackwell & Miniard (1990 อ้าง
ใน ศุภกร เสรรีัตน์, 2550) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ที่
เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการจัดหาให้ได้มาซึ่งการบริโภคและจบัจ่ายใช้สอย ซึ่งสินค้าและการบริการ 
รวมทั้งกระบวนการการตัดสินใจทีเ่กิดข้ึน ทั้งก่อนและหลงัการกระท าดังกล่าวด้วย 
 Hoyer & Maclnnis (1997 อ้างใน ดารา ทีปะปาล, 2542) ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรม
ผู้บริโภคเป็นผลสะท้อนของการตัดสินใจซื้อของผูบ้รโิภคทั้งหมด ที่เกีย่วข้องสมัพันธ์กับการได้รบัการ
บริโภคและการก าจัดอันเกี่ยวกับสินค้าและบริการให้ได้มาจากการบริโภค ธงชัย สันติวงษ์ (2535 อ้าง
ใน ชัยณรงค์ ทรายค า, 2552) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคแสดงออก ในการแสวงหาส าหรบั
การซื้อ การใช้ การประเมินและการจับจ่ายใช้สอย ซึ่งสินค้าและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ
ที่เกิดข้ึน ทั้งกอ่นและหลงัการกระท าดังกล่าวด้วย การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคมีจุดประสงค์
เพื่อใหท้ราบถึงความต้องการที่แทจ้รงิในการตัดสินใจซื้อ สินค้าและบรกิารของผูบ้ริโภค เพื่อน ามา
วางแผนทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค โดยการผลิตหรือ
ให้บรกิารสินค้าให้ตรงกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ที่ผูบ้รโิภคอยากได้ แต่เนื่องจากพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคนั้นมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา นักการตลาดจงึต้องศึกษาพฤติกรรมของผูบ้รโิภคอยู่ 
ตลอดเวลา เพื่อใหม้ีโอกาสในการเป็นผู้น าทางการตลาดเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง ข้ันตอนการ
ตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท าสิง่ใดสิง่หนึง่ โดย
ผู้บริโภคจะเป็นผู้ตัดสินใจ โดยจะเลือกสินค้าและการบรกิาร ตามสถานการณ์ความจ าเป็น การ
ตัดสินใจจงึเป็นสิง่ที่อยู่ภายใต้จิตใจของผู้บริโภค Mitchell & Boustani (1993 อ้างใน ชลวิทย์  
วรรณโชติผาเวช, 2560) แม้ว่าจะพบงานวิจัยที่ก าหนด แบบจ าลองที่ต่างกัน แต่ยังพบว่า 5 ข้ันตอน
การตัดสินใจซื้อที่ส าคัญที่มลีักษณะคล้ายคลงึกัน คือ 1) ข้ันตอนการรบัรูป้ัญหาและความจ าเป็น 2) 
ข้ันตอนการค้นหาข้อมลู 3) ข้ันตอนการประเมินทางเลือก 4) ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 5) ข้ันตอนหลัง
การซื้อ  
  1) ข้ันตอนการรบัรูป้ัญหาและความจ าเป็น  
  ในกระบวนการนี้การซื้อจะเกิดข้ึนเมื่อลูกค้าตระหนักถึงปญัหาหรือความต้องการของ
ตัวเอง  
  2) ข้ันตอนการค้นหาข้อมลู  
  เมื่อลูกค้ารบัรู้ถึงปัญหาและความจ าเป็น จึงท าการค้นหาข้อมูลว่าสิง่ที่ตนเลือกเป็นสิ่งที่
ดีที่สุด โดยค้นหาข้อมลูทัง้จากภายในและภายนอก พร้อมทัง้ยืนยันและประเมินแหลง่ที่มาของข้อมลู
ประกอบการตัดสินใจอีกครั้ง ในกระบวนการนี้ ลูกค้าอาจใช้ข้อมูล สิง่พิมพ์ โฆษณา สื่อออนไลน์ 
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รวมถึงจากค าพูดที่บอกกล่าวกันมา ลูกค้าอาจ พิจารณาถึงตน้ทุนและประโยชน์ทีจ่ะได้รบั ข้อเสนอ 
ภาระค่าใช้จ่าย ผู้ขายจึงจ าเป็นต้องให้ข้อมูลความรู้แก่ผูซ้ื้อ   
  3) ข้ันตอนการประเมินทางเลือก  
  ลูกค้าจะประเมินจากผลิตภัณฑร์วมถึงตราสินค้าที่ต่างกัน เพือ่จะน าข้อมลูที่ได้รวบรวม
ไว้มาจัดเป็น หมวดหมู่ และวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลักษณะเปรียบเทียบหาทางเลอืกและความ
คุ้มค่าที่มากทีสุ่ด ผู้ขายจงึ ควรพิจารณาถึงความต้องการของลูกค้า สิง่ทีลู่กค้าใความส าคัญเป็นอันดบั
ต้น สิ่งที่ลกูค้าน ามาเปรียบเทียบ เช่น สถานที่ตั้ง การจัดสินค้า ราคา การส่งเสริมการขาย พนักงาน 
การบริการ สาเหตุทีลู่กค้าเกินครึ่งหนึ่งตัดสินใจ เปลี่ยนผู้ใหบ้ริการมาจากการรบัรูร้าคาที่ไม่สู้ดีนัก เมื่อ
เทียบกับคู่แข่งรายอื่น  
  4) ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 
  เป็นข้ันตอนสุดท้ายก่อนที่การซื้อสินค้าจะเกิดข้ึนหลังจากการประเมิน ลูกค้าจะทราบถึง
ข้อดี ข้อเสีย และ จะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ดในการแก้ไขปัญหา โดยมักใช้ประสบการณ์ใน
อดีตเป็นเกณฑ์ทัง้ ประสบการณ์ของตัวเองและผูอ้ื่น  
  5) ข้ันตอนหลังการซือ้  
  ลูกค้าจะเปรียบเทียบประสบการณ์ในสินค้ากับความคาดหวัง การรกัษาลูกค้าใหก้ลบัมา
ซื้อสินค้าเดมิใน อนาคตอาจเป็นผลจากขั้นตอนนี้ เมื่อลูกค้าเกิดความพึงพอใจในสินค้าแล้ว ท าให้
ลูกค้ามีความภักดีในสินค้า ส่งผลให้การประเมินข้อมลูและพจิารณาทางเลือกในข้ันตอนต้น อาจ
กระท าไดส้ะดวกยิ่งข้ึน จากข้างต้นสรปุได้ว่า พฤติกรรมผูบ้รโิภคผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อ จะ
แสดงออกมาเพือ่แสวงหาสินค้าการบริการที่คาดหวังว่าจะตอบสนองความต้องการในการใช้งานโดย
เกิดประโยชน์สงูสุดภายใต้การตัดสินใจที่มีมาก่อนการซื้อ 
 2.1.4 ทฤษฎีด้านความภักดี 
 Kumar, Werner & Reinartz (2006 อ้างใน ปัณณวัชร์ พัชราวลัย, 2558) กล่าวว่า ลูกค้า
ที่ภักดีต่อบรกิาร คือ บุคคลทีเ่ช่ือมั่นและศรัทธาอย่างแรงกลา้ว่า บริษัทจะตอบสนองความปรารถนา
ทั้ง Needs และ Wants ของพวกเขาได้ดีทีสุ่ดทั้งปัจจุบันและอนาคตจนท าใหบ้ริษัทคู่แข่งไม่ถกูเลือก
พิจารณาในการซื้อเลยและลูกค้าเต็มใจ ที่จะใช้บริการต่อไปในอนาคตรวมไปถึงพรอ้มทีจ่ะท าหน้าที่
เป็นผู้แทนขององค์กร ในการเชิญชวนบุคคลใกล้ชิด ญาติสนทิของพวกเขา เข้ามาร่วมเป็นลกูค้าของ
บริษัท ซึง่เป็นความภักดีที่เกิดจากทัศนคติที่ดีทีม่ีความรูส้ึกผกูพันกับองค์กรในระดับที่ลกึซึ้งและ
เกิดข้ึนในระยะยาว  
 สุภาวัลย์ แก้วธานี (ม.ป.ป.) ให้ความหมายว่า ความภักดีคือความสัมพันธ์ทีลู่กค้ามีต่อบริษัท 
ซึ่งถ้ามีความจงรักภักดลีูกค้าจะเลือกติดต่อกบับริษัทเรา โดยไม่สนใจคู่แข่งรายอื่น ไม่ว่าคู่แข่งจะมี
สินค้า หรือบรกิารที่ดกีว่าเร หรือไม่ก็ตาม การทีลู่กค้ายังคงมีความเกี่ยวพันที่ดีกบัเราน้ัน เพราะลกูค้า
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เช่ือมั่นว่าเราสามารถเสนอสิง่ต่าง ๆ ให้เขาอย่างรู้ใจและสร้างความพอใจได้อย่างสม่ าเสมอโดยที่ไม่
ต้องร้องขอ ท าใหลู้กค้ารูส้ึกว่าเรารูจ้ักว่าเขาคือใคร สนใจอะไร ชอบอะไร ไม่ชอบอะไร บางครัง้ลูกค้า
ที่ดีของบริษัทรูจ้ักสินค้าดีกว่าพนักงานขายของเราเองเสียอกี แถมยังกลายเป็นผู้สนบัสนุนของเรา
ทางอ้อม โดยการแนะน าปากต่อปากไปยังบุคคลอื่น Aaker (1991 อ้างใน เกตุวดี สมบูรณ์ทวี, 2560) 
กล่าวว่า ความภักดีของลูกค้านั้นอาจจะสามารถแบง่ ออกเปน็ 4 กลุ่ม ดังนี้   
  1) กลุ่มที่ไม่ใช่ลูกค้า (Non-custumer) กลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มผู้ที่ใช้สินค้าของแบรนด์คู่แข่ง 
หรือไม่ได้ใช้สินค้าในรปูแบบ หรอืชนิดที่บริษัทเสนอเข้าสู่ตลาด  
  2) กลุ่มทีอ่่อนไหวต่อราคา (Price-switcher) เป็นกลุ่มทีม่ีความภักดีต่อแบรนด์สินค้าใน
ระดับต่ า ราคาเป็นเครื่อง จงูใจในการตัดสินใจซื้อสินค้า และลูกค้าในกลุ่มนี้พร้อมที่จะเปลี่ยนไปใช้
สินค้าแบรนด์อื่น ๆ เมื่อเปรียบเทียบแล้ว ราคาของคู่แข่งดูเหมาะสมกว่า หรือบางครั้งอาจจะถูกกว่า 
หรือเกิดจากความเคยชินในการซือ้สินค้ามากกว่าที่จะใช้เหตผุลพจิารณาในการซื้อสินค้า  
  3) กลุ่มที่ใช้สองหรือสามแบรนด์ (Fence Sitter) หากแบรนด์และสินค้าทีบ่ริษัท
วางขายอยู่ในท้องตลาดไม่ได้โดดเด่นหรือแตกต่างจากคู่แข่งแล้วลูกค้าบางกลุม่ก็อาจจะมีความภักดีต่อ
สินค้า สองถึงสามแบรนด์ได้ในเวลาเดียวกันและพร้อมทีจ่ะเปลี่ยนแบรนด์ไปมาได้ตลอดเวลาหรือใช้
แบรนด์ใดแบรนด์หนึ่งทดแทนกันได้ โดยไม่ได้ยึดติดกับแบรนด์ใดแบรนด์หนึง่เฉพาะเจาะจง  
  4) กลุ่มทีห่นักแน่นมั่นคงต่อแบรนด์ (Committed Loyalty) ลูกค้ากลุม่นี้ถือเป็นยอด
ปรารถนาของเจ้าของสินค้า เพราะลูกค้ายึดติดในแบรนด์ใดแบรนด์หนึง่ โดยมีความรูส้ึกว่า แบรนด์
นั้น ๆ เป็นเสมือนเพื่อน คนสนิท หรือรู้ใจ (My Brand) ซึ่งในกรณีทีลู่กค้ามีความหนักแน่นมั่นคงต่อ
แบรนด์ใดแบรนด์หนึ่งนั้น มกัจะซื้อสินค้าเพียงแบรนด์เดียวไม่ลังเลที่จะซื้อแบรนด์นั้น ๆ และเกิดการ
ซื้อซ้า ๆ อย่างต่อเนื่องจากข้อมลูข้างต้น ผู้วิจัยสรุปว่าแนวคิดทฤษฎีความภักดี คือ ความสัมพันธ์ของ
ลูกค้าที่มีต่อบริษัท ทั้งทาง ทัศนคติที่ดีที่มีต่อบริษัท ส่งผลตอ่ทางด้านพฤติกรรม ทีท่ าใหลู้กค้าเกิดการ
ซื้อซ้าจากความเช่ือมั่นว่าบริษัทสามารถ ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีทีสุ่ด รวมถึงการ
ไว้วางใจ ที่น าไปสู่การบอกต่อบุคคลใกล้ชิดโดยทางบริษัทไมต่้องร้องขอ ซึ่งความภักดีนี้เป็นเปูาหมาย
สูงสุดที่ทุกบริษัทต้องการ 
 
2.2 การวิจัยเชิงคณุภาพ 
 ในการจัดท าแผนธุรกจินี้ได้ใช้การวิจัยเชิงคุณภาพโดยการวิจยัน้ีได้เก็บรวบรวมข้อมลูโดย
วิธีการสัมภาษณ์ ประกอบด้วยรายละเอียด ดังนี ้
 2.2.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
  1) ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อระบบโปรแกรม Software Industrial Estate 4.0 
  2) พฤติกรรมผู้ใช้งานเครื่องจักร 
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 2.2.2 ผู้ให้ข้อมลู 
 ผู้ให้ข้อมลูส าหรับการสมัภาษณ์เชิงลึกนี้แบ่งได้เป็น 3 กลุ่ม ประกอบไปด้วย 
  1) Fabrinet ผู้ผลิตแผงวงจรอิเล็กทรอนิกส์ ต าแหน่ง Engineer จ านวน 2 คน 
  2) Benchmark ผู้ผลิตแผงวงจรอิเล็กทรอนิกส์ ต าแหน่ง Engineer จ านวน 2 คน 
  3) Benchmark ผู้ผลิตแผงวงจรอิเล็กทรอนิกส์ ต าแหน่ง Sale จ านวน 2 คน 
 2.2.3 การเลอืกผู้ให้ข้อมลู 
 วิธีการเลือกผู้ให้ข้อมลู ผู้ให้ข้อมูลในกลุ่มที่ท างานอยู่ภายในโรงงานอยูจ่ริง เนื่องจากสินค้า
และบริการอาจจะไม่เหมาะกับทกุกลุ่มในตลาด เป็นแบบเจาะจงเฉพาะกลุ่มท าให้สินค้าและบริการมี
ราคาค่อนข้างสูง 
 2.2.4 เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจัย 
 แบบสมัภาษณ์ชุดที่ 1 ส าหรับผู้ผลิตแผงวงจรอเิล็กทรอนิกส ์ต าแหน่ง Engineer แบ่งเป็น 2 
ส่วน ได้แก่ 
  ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่ เพศ  อายุ 
อาชีพ 
  ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงปัจจัยในการเลอืกซือ้ระบบโปรแกรม Software 
Industrial Estate 4.0 ในต าแหน่ง Engineer และพฤติกรรมผู้ใช้งานเครื่องจักร 
 แบบสมัภาษณ์ชุดที่ 2 ส าหรับผู้ผลิตแผงวงจรอเิล็กทรอนิกส ์ต าแหน่ง Sale แบ่งเป็น 2 
ส่วน ได้แก่ 
  ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์ ได้แก่ เพศ  อายุ 
อาชีพ 
  ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงปัจจัยในการเลอืกซือ้ระบบโปรแกรม Software 
Industrial Estate 4.0 ในต าแหน่ง Sale และพฤติกรรมผู้ใช้งานเครื่องจักร 
 2.2.5 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมลู 
 ผู้วิจัยจะด าเนินการสมัภาษณ์กับผู้ให้ข้อมลูโดยข้อมลูจะถูกเก็บรวบรวมโดยใช้วิธีการจด 
บันทึก 
 2.2.6 การวิเคราะห์และการแปรผลข้อมลู 
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งหมดน ามาตรวจสอบความถูกต้อง และความครบถ้วนของข้อมลู 
แล้วจึงท าการวิเคราะหเ์นื้อหา เพื่อใหท้ราบความต้องการของผู้บริโภค 
 2.2.7 สรุปผลวิจัย 
 แบบสมัภาษณ์ชุดที่ 1 ส าหรับผู้ผลิตแผงวงจรอเิล็กทรอนิกส ์ต าแหน่ง Engineer 
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  ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ ผู้ใหส้ัมภาษณ์ 4 คน เป็นผู้ชาย 4 คน โดยอายุเฉลี่ยอยู่ที่ 
32-55 ปี รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 24,000 บาท ข้ึนไป 
  ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงปัจจัยในการเลอืกซือ้ระบบโปรแกรม Software 
Industrial Estate 4.0 และพฤติกรรมผู้ใช้งานเครื่องจกัร 
  ผู้ใหส้ัมภาษณ์ส่วนใหญม่ีความสนใจในตัวโปรแกรม ที่มีความโดดเด่นมากกว่าโปรแกรม
อื่นในส่วนของการ View Control ผ่านหน้าจอ Tablet ทั้งในและนอกสถานที่ได้ Sync ข้อมูล
เครื่องจักรและการแจ้งเตอืนสัง่งานแกป้ัญหาต่าง ๆ เข้ากับ Server ได้ ซึ่งจะมีส่วนช่วยอ านวยความ
สะดวกและตรวจสอบงานได้มากข้ึน 
   ผู้ใหส้ัมภาษณ์คนที่ 1 กล่าวว่า โปรแกรมมีความน่าสนใจเหมาะกับพนกังานใน
ต าแหน่งหัวหน้าหรอืระดบัสัง่งานหรือทีมตรวจสอบ เพราะว่า ไม่ว่าจะนั่งท างานอยู่ในห้องท างาน 
นอกห้องท างานที่หน้างาน หรือนอกสถานที่ ผู้ควบคุมสามารถตรวจเช็คการท างานและปญัหาได้
ตลอดเวลา และสามารถแจง้เข้าไปที่ ลูกจ้าง Operator ให้แก่ไข และสามารถตรวจสอบการท างาน
ควบคุมงานของลกูจ้างได้สะดวกมากขึ้น 
   ผู้ใหส้ัมภาษณ์คนที่ 2 กล่าวว่า ยังมีโรงงานใหญ่ ๆ บางที่ ได้เริ่มมีพยายามพฒันา 
ตัวโปรแกรมขึ้นมาใช้เองภายในโรงงานซึ่งอาจจะเพียงพอต่อการใช้งานของทางโรงงานนั้น ๆ แล้ว แต่
ก็ยังพบปัญหาที่ยังไม่มีความเสถียรมากพอและฟังช่ันที่นอ้ย และยังไม่มทีีมหลกัในการซัพพอทตัว
ระบบโปรแกรมยามมีปัญหา ซึ่งตัวโปรแกรมของทางเราน้ีและการบริการหลงัการขาย อาจจะมาแก้ไข
ปัญหาตรงนี้ให้กับทางโรงงานได้ 
   ผู้ใหส้ัมภาษณ์คนที่ 3 กล่าวว่า ในหลาย ๆ โรงงานยงัมีเครื่องจักรรุ่นเก่าอีกมากและ
รุ่นใหมบ่างรุ่นที่ยังไมม่ีระบบโปรแกรมเช่ือมข้อมูลระหว่างเครื่องกบั Server ซึ่งเครื่องจักรรุ่นเก่า ๆ ก็
ยังท างานได้ดีและมีการบ ารงุรกัษาอยู่ตลอดและยังคงใช้อกีนาน ตัวโปรแกรมนีจ้ะมปีระโยชน์ในการ
ช่วยเสริมความสามารถให้กับเครื่องจกัรรุ่นเก่าได้ท างานได้ดีข้ึนมีผลตอบกลับ การตรวจเช็คและการ
ท างานท าเป็นรายการเก็บรายงานแจ้งเตอืนควบคุมได้แบบเครื่องรุ่นใหม่ ๆ บางรุ่นหรือรุ่นแพง ๆ 
โปรแกรมจะช่วยให้โรงงานพฒันาไปสู่ Smart Factory ได ้
   ผู้ใหส้ัมภาษณ์คนที่ 4 กล่าวว่า ทางโรงงานก็มีโปรแกรมทีพ่ฒันาเองภายในโรงงาน
มาใช้แต่โปรแกรมของทางโรงงานยงัไม่ดีพอ จงึมีความสนใจในตัวโปรแกรมแต่ต้องการการซัพพอทที่ดี 
เพื่อน ามาใช้ในโรงงานจะได้เป็นการน าเสนอและสามารถเรียกลูกค้ามาใช้บริการที่โรงงานได้โดยการชู
เรื่องของการตรวจสอบได้ตลอดเวลา ถึงปัญหา ผลลพัธ์ของสินค้า จ านวน Output ของสินค้าได้แบบ 
Realtime เพราะลูกค้าบางรายเขาก็ต้องการการตรวจสอบตามงานอยู่ตลอดเวลา 
  แบบสมัภาษณ์ชุดที่ 2 ส าหรับผู้ผลิตแผงวงจรอเิล็กทรอนิกส ์ต าแหน่ง Sale 
   ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
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  ผู้ใหส้ัมภาษณ์ 2 คน เป็นผู้ชาย 2 คน โดยอายุเฉลี่ยอยู่ที่ 35-45 ปี รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 
22,000 บาท ข้ึนไป 
  ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงปัจจัยในการเลอืกซือ้ระบบโปรแกรม Software 
Industrial Estate 4.0 และพฤติกรรมผู้ใช้งานเครื่องจกัร 
  ผู้ใหส้ัมภาษณ์คนที่ 1 กล่าวว่า ตัวโปรแกรมมีความน่าสนใจท าให้สามารถทราบถึง
ปัญหาของสินค้าทีผ่ลิตได้ทันทีว่ามาจากเครือ่งไหน และจะได้แก้ไขปัญหาได้ทันทเีพื่อลดการสญูเสีย
ของตัวสินค้า 
  จากมุมมองของ Sale ตัวโปรแกรมจะช่วยให้ ลูกจ้าง Operator ทั้งโรงงาน ท างานได้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน และทางโรงงานจะตรวจสอบ Data Machine Products ได้สะดวกมากข้ึน ยิ่ง
ช่วงหลังตามโรงงานเริ่มมีการไดร้ับการสัง่ผลิตสินค้าเกี่ยวกบัอุปกรณ์ทางการแพทย์ด้วยแล้ว ยิ่ง
ต้องการการตรวจสอบและแก้ไขปัญหาได้อย่างทันท่วงที ตัวโปรแกรมจะมสี่วนช่วยได้มากในการร่น
ระยะเวลาในการหาสาเหตุของปญัหาว่ามาจากเครือ่งไหนผา่นระบบเซิฟเวอร์ของตัวโปรแกรม 
ความสามารถต่างๆของโปรแกรมมีโอกาสทีจ่ะช่วยให้โปรแกรมได้รบัการยอมรบัและใช้งานอย่าง
แพร่หลาย และมกีารสั่งซือ้ใช้จากหลาย ๆ โรงงาน 
  ผู้ใหส้ัมภาษณ์คนที่ 2 กล่าวว่า ตัวโปรแกรมน่าจะเสนอขายให้ได้กับบริษัททีผ่ลิต
เครื่องจักรแต่ไม่ม ีSoftware ติดตั้ง เพื่ออพัเกรดความสามารถของเครื่องและน าเครื่องไปเสนอขาย
ให้กับทางโรงงานผูผ้ลิตอกีทีได้ สร้างความมีมาตรฐานให้กบัทางบริษัท และบริษัทผู้ผลิตทีซ่ื้อ 
Software ไปติดตั้งในเครื่องของบริษัทตัวเองเพื่อขายอีกทจีะสามารถบวกก าไรเพิ่มข้ึนไปอกีได้และยงั
มีสิทธิเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดมีโอกาสชนะในการยื่นเสนอใบราคาเพือ่การตอ่รองซื้อเครื่องจกัรทีม่ี
ความสามารถมากขึ้น และคิดว่าตัวโปรแกรมจะสามารถท าการตลาดสร้างยอดขายได้ในระยะยาว 
ตามก าลังการผลิตเครื่องจกัรมาขายในแต่ละปี



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 SWOT Analysis เป็นการวิเคราะหส์ภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึง่เป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายใน (จุดแข็งและจุดออ่น) และภายนอก (โอกาสและอปุสรรค) ของธุรกิจที่เราก าลัง
ด าเนินการอยู่ การวิเคราะห์ปจัจัยดังกล่าวทั้งภายในและภายนอกองค์กรจะช่วยใหผู้้บริหารทราบถึง
การเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนขององค์กร ทั้งสิ่งที่เกิดข้ึนแล้วและคาดการณ์แนวโน้มการ
เปลี่ยนแปลงทีจ่ะเกิดข้ึนในอนาคต ซึ่งอาจส่งผลกระทบตอ่ธุรกิจของตนได้ และสามารถก าหนด
เปูาหมายหรือทิศทางที่ถูกสร้างข้ึนบนจุดแข็งขององค์กร และแสวงหาผลประโยชน์จากโอกาสจาก
สภาพแวดล้อม เพือ่ก าหนดกลยุทธ์ิเพื่อใหผ้่านอปุสรรคทางสภาพแวดล้อมหรือลดจุดอ่อนขององค์กร
ให้มีน้อยทีสุ่ดหรือหลกีเลี่ยงการเกิดเหตทุี่ไม่คาดคิดข้ึนขององค์กร การวิเคราะห์ SWOT มี
รายละเอียด ดังนี ้
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 เป็นการวิเคราะห์ทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรในทุก ๆ ด้านเพื่อใช้ระบุจุดแข็ง
และ จุดอ่อน ขององค์กร จุดแข็งเป็นปจัจัยภายในจากมุมมองของผู้ที่อยู่ภายในองค์กร ที่มองเห็นว่า
ปัจจัยใดเป็น ข้อได้เปรียบ และเปูนจุดเด่นที่ควรด ารงไว้เพื่อใช้พัฒนาองค์กรตอ่ไป และจุดอ่อนคือ
ข้อเสียเปรียบขององค์กรที่ควรปรบัปรุง หรือท าใหห้ายไปเพือ่สร้างผลประโยชน์ต่อองค์กร  
 3.1.1 ปัจจัยด้านการตลาด 
  1) สถานการณ์  
  ที่บริษัทเป็นการจัดต้ังบริษัทใหม่ โดยมีกลุ่มเปูาหมาย คือ กลุ่มแรกเป็นโรงงาน
สายการผลิตในนิคมอุตสาหกรรม กลุ่มที่สองเป็นกลุ่มบริษัทที่ผลิตเครือ่งจกัร 
  2) ผลกระทบทีม่ีต่อธุรกจิ  
  สร้างรายได้ให้กบับริษัทและยังสร้างโอกาสใหบ้ริษัทเป็นที่รูจ้กั 
 3.1.2 ปัจจัยด้านการบริการ 
  1) สถานการณ์  
  มีทีมงานคอยให้บริการช่วยเหลอืตลอด 24 ช่ัวโมง และสามารถเพิ่มระบบฟงัช่ันให้
รองรับต่อความต้องการของลกูค้า ทางทีมงานจะบรกิารอย่างมีระบบและเป็นมอือาชีพ 
  2) ผลกระทบทีม่ีต่อธุรกจิ  
  ลูกค้ามั่นใจได้ในการบริการคอยช่วยเหลอื และแก้ไขปัญหาได้ ลูกค้าจะเช่ือมั่นในระบบ
ของ Software และเช่ือมั่นในตัวบริษัท สร้างช่ือเสียงที่ดีใหก้ับบริษัทและสร้างความเช่ือถือให้กับ
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บริษัทได้ และทางบริษัทสามารถตอบโจทย์ของทั้งฝั่งโรงงานนิคมอุตสาหกรรมและบริษัทผลิต
เครื่องจักร 
 3.1.3 ปัจจัยด้านการเงิน 
  1) สถานการณ์  
  ธุรกิจนี้ใช้เงินลงทุนไม่สงูอปุกรณ์ไมเ่ยอะ เป็นธุรกจิทีส่ามารถสร้างรายได้ผลก าไรให้กับ
บริษัทได้ แม้การเติบโตของตลาดและกลุ่มลูกค้าจะมีเฉพาะในกลุ่มผู้ผลิตเครื่องจักร และผู้ผลิตงานใน
ระดับอุตสาหกรรม แต่ผลก าไรคาดว่าจะเป็นที่น่าพอใจกับธุรกิจ ตัวธุรกจิสามารถไปได้เรื่อย ๆ เพราะ
เป็นธุรกจิต้นสายการผลิต ต้นสายของอปุกรณ์อเิลก็ทรอนิกส์ ที่คนเราใช้กันอยู่ตลอด ไม่ใช่ธุรกิจที่ท า
ช่ัวคราวและจะหายไปตามกระแส ซึง่บริษัทได้ผูกขาดกบัทางแบรนและเป็นตัวแทนหนึง่เดียวในไทย 
ที่สามารถท าได้ 
  2) ผลกระทบทีม่ีต่อธุรกจิ  
  สร้างรายได้ผลก าไรเป็นที่น่าพอใจให้กบับริษัทได้ในระยะยาว และบริษัทจะมีก าลังเงิน
หมุนเวียนมากขึ้นสร้างความมั่นคงให้กับบริษัทในระยะยาว 
 
3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกขององค์กรเป็นการวิเคราะห์โอกาส และภัยคุกคาม
หรือ อปุสรรค ที่ มผีลกระทบต่อการด าเนินงานขององค์กรโดยอาศัยหลักการวิเคราะห์ของ PEST 
Analysis เป็นการวิเคราะห์ ปจัจัยภายนอกที่สง่ผลกระทบตอ่ภาพรวมขององค์กรทั้งในเชิงบวก 
(โอกาส) และในเชิงลบ (อุปสรรคหรือภัยคุกคาม) PEST ประกอบด้วยปจัจัยทางการเมือง (Political) 
ปัจจัยทางเศรษฐกจิ (Economic) ปจัจัยทางสงัคม (Social) ปัจจัยทางเทคโนโลยี (Technology) 
บางครัง้อาจเพิ่มในสวนของ Environment และ Legal รวมเป็น PESTEL  
 3.2.1 ปัจจัยด้านการเมืองกละกฏหมาย 
 ปจัจัยด้านการเมืองและกฎหมาย เป็นปจัจัยส าคัญทีส่่งผลกระทบต:อนโยบายประกอบ 
ธุรกิจของประเทศ โดยเฉพาะประเทศไทยซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงรัฐบาลแบบผสมผสานพรรคบ่อย ๆ 
นักลงทุนทั้งชาวไทยและ ชาวต่างชาติจะอ่อนไหวกับปจัจัยทางการเมือง เพราะเกี่ยวข้องกับกฎหมาย 
และมาตรการต่าง ๆ เช่น มาตรการ ส่งเสริมการลงทุน กฎ ระเบียบที่ใช้ส าหรับการค้าระหว่าง 
ประเทศ และความขัดแย้งทางการเมืองเป็น ปัจจัยทีส่่งผลลบเป็นอันดับแรกตอ่การด าเนินธุรกจิ  
ข้อกังวลในสายตาของนักลงทุน คือ กฎระเบียบ นโยบายในการลงทุน มักจะเปลี่ยนแปลงตามรัฐบาล 
ในสมัยนั้น ๆ ถ้าการด าเนินธุรกิจขัดต่อกฎหมาย ธุรกจิย่อมจะมปีัญหาในการด าเนินงาน (สุนีย์  
วรรธนโกมล และธานินทร์ ศิลปจ์าร,ุ 2552)  
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 ผลกระทบทีม่ีต่อธุรกจิ การเมืองที่ไม่แน่นอนและยังไมม่ีนโยบายในการส่งเสริมเศรษฐกจิ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจในการลงทุนของนายทุนต่างชาติ ซึ่งอาจจะท าให้ทัง้ทางตัวบริษัท โรงงาน ผูผ้ลิต
ต่าง ๆ ได้รับผลกระทบ ขาดรายได้และผลก าไร มสีินค้าผลิตน้อยลงและตลาดชะลอตัว 
 3.2.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ 
 เศรษฐกจิไทยปี 2020 ขยายตัวที่ 3.8% ชะลอลงจากอัตราการเตบิโตในปี 2018 ที่คาดว่า
จะอยู่ประมาณ 4.2% ถือได้ว่าเศรษฐกิจไทยก าลงัเข้าสู่ช่วงปลายของวัฏจกัรเศรษฐกจิขาข้ึน (late 
expansion cycle) ตามภาวะการค้าโลกที่ชะลอตัวลงอันเปน็ผลมาจากการเตบิโตของเศรษฐกจิ
ประเทศส าคัญที่ชะลอลง ประกอบกับผลกระทบจากสงครามการค้าที่ชัดเจนข้ึน ซึ่งจะสง่ผลให้
ปริมาณการสง่ออกของไทยชะลอลงในปีนี้ นอกจากนั้น วัฏจักรการเงินในประเทศก็ไดผ้่านจุดสูงสุด 
ท าให้ภาวะการเงินจะทยอยตึงตัวข้ึนด้วยเช่นกัน อย่างไรก็ตาม อัตราการเติบโตทางเศรษฐกจิของไทย
ในระดับดังกล่าวยังถือว่าอยู่ในเกณฑ์ดีเมื่อเทียบกบัในช่วง 5 ปีก่อนหน้า (ปี 2013-2017) ที่เติบโต
เฉลี่ยได้ไม่ถึง 3% ต่อปี ปัจจัยส าคัญที่ท าให้เศรษฐกิจไทยยงัขยายตัวได้ดีมาจากการใช้จ่ายในประเทศ
โดยเฉพาะการลงทุนในประเทศที่คาดว่าจะขยายตัวเรง่ข้ึน โดยมีปัจจัยสนบัสนุนจากการใช้ก าลงัการ
ผลิตในหลายอุตสาหกรรมทีม่ีแนวโน้มดีข้ึน การลงทุนต่อเนือ่งในโครงการขนาดใหญ่ของภาครัฐ และ
การย้ายฐานการผลิตมายังไทยของธุรกจิต่างชาติที่ได้รบัผลกระทบจากสงครามการค้า นอกจากนีม้ี
การประเมินว่าจ านวนนักท่องเที่ยวต่างชาติในปี 2019 จะขยายตัวได้ที่ราว5.7% โดยคาดว่า
นักท่องเที่ยวจีนจะกลับมาขยายตัวเป็นบวกในช่วงไตรมาสที ่2 และกลับมามีส่วนส าคัญในการ
สนับสนุนการเติบโตของเศรษฐกิจในช่วงทีเ่หลือของปี ในด้านการบริโภคภาคครัวเรือนจะสามารถ
เติบโตได้อย่างค่อยเป็นค่อยไปตามอัตราการว่างงานที่ต่ า การฟื้นตัวอย่างช้า ๆ ของรายได้ และ
มาตรการกระตุ้นเศรษฐกจิของภาครฐั 
 ผลกระทบทีม่ีต่อธุรกจิ ความผันผวนของสภาวะเศรษฐกิจอาจสง่ผลต่อธุรกจิได้ เช่น หาก
ช่วง ใดสภาวะเศรษฐกิจดีไม่มเีหตุการณ์ปกตกิ็จะท าใหผู้้ประกอบการเกิดความมั่นใจในการด าเนิน
กิจการ รวมถึงลูกค้ามีความมั่นใจในเศรษฐกจิกจ็ะพากันจับจ่ายใช้สอย ท าให้มอี านาจการซื้อตามไป
ด้วย แต่ ถ้าช่วงใดเศรษฐกิจไม่ดี มีเหตกุารณ์ไม่ปกติ ก็อาจจะส่งผลให้เศรษฐกิจไมม่ี ลูกค้าไม่กล้าใช้
เงิน ท าให้อ านาจการซื้อลดลงจะส่งผลต่อกรด าเนินธุรกจิได้ ผลต่อธุรกิจส่งผลต่อผลประกอบการใน
การด าเนินการของธุรกิจได้ในช่วงที่เศรษฐกิจไม่ดีหรือมเีหตกุารณ์ไม่ปกติ 
 3.2.3 ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม 
 สภาวะแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรมเป็นปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภค อย่างมาก เนือ่งจากโครงสร้างทางสังคมประกอบไปด้วย ครอบครัว ชุมชน ไป จนถึง
ระดับประเทศ ซึ่งในแตล่ะ สังคมก็จะมีทัศนคติทางสงัคม ค่านิยม และวัฒนธรรมที่แตกต่างกันออกไป 
โดยข้ึนอยู่กับการเปลี่ยนแปลงทางด้าน ประชากร บทบาทหรือสถานภาพของบุคคล และระดับชนช้ัน
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ทางสงัคม ภูมิศาสตรห์รอืสภาพรอบ ๆ ธุรกจิ ทุก ๆ บุคคลกต็้องการความมั่นใจและความมี
มาตราฐานของสินค้าที่จะใช้และการบริการที่จะใช้ 
 จากสภาพสังคมและวัฒนธรรมดงักล่าว ส่งผลดีต่อกจิการ ผูค้นในปัจจบุันหันมาใส่ใจในเรื่อง
ของสิ่งระดบัความมาตราฐาน และความปลอดภัยมากขึ้น จงึท าให้มั่นใจได้ว่าส่งผลต่ออัตรา
ผู้ใช้บริการของทางบริษัทได้ 
 3.2.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี
 ในปัจจบุันเทคโนโลยีกลายเป็นส่วนหนึง่ของการด ารงชีวิตของมนุษย์ รวมถึงการด าเนินการ
ของธรุกิจ ซึง่ เทคโนโลยีทีจ่ะน ามาใช้นั้นมผีลกระทบทั้งดี และเสียคู่กันไป แต่ธุรกจิ ส่วนใหญพ่ยายาม
ที่จะน าเอาข้อดี มาใช้ให้เกิดประสิทธิภาพสงูสุด การบริโภคข้อมูลข่าวสารเป็นไปอย่างรวดเร็ว มี
ลักษณะการกระจายแบบทุกทิศทาง มรีะบบตอบสนองอย่างรวดเร็ว ผู้บรโิภคเข้าถึง แหลง่ข้อมลูที่
ต้องการได้ง่าย สามารถหาข้อมูลมาตอบสนองความต้องการที่หลากหลาย  
 บริษัท Electrotek Thailand เป็นสถานประกอบการที่ให้บริการ สามารถน าเทคโนโลยีที่
เจริญก้าวหน้าน ามาใช้ภายในบริษัทหรือโรงงานร่วมกบัเครื่องจักร และน ามาขายใหก้ับลูกค้าได้ 
เพื่อใหส้ามารถด าเนินกจิการได้อย่างมีประสิทธิภาพ ด้านฐานข้อมูลเครื่องจักร ด้านการบริการระบบ
โปรแกรม และหาข้อมลูเพื่อให้ได้มา ซึง่การบรกิารทีม่ีประสทิธิภาพได้เปรียบคู่แข่ง นับว่า
ความก้าวหน้า ทางด้านเทคโนโลยสี่งผลบวกต่อกิจการของบริษัทได้  
 
3.3 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 บริษัท Electrotek Thailand เป็นธุรกจิที่มีแนวคิดการให้บริการตที่อยู่ในมาตราฐาน ซึง่ได้
มีการพฒันา และส่งพนกังานฝกึฝนความเช่ียวชาญ และคาดว่าจะพบอัตราผลตอบแทนทีสู่งข้ึน จึงท า
ให้ทางบริษัทมองเห็นโอกาสในการเติบโตของธุรกิจ Software เครื่องจักร ให้กบัเครื่องจักรที่อยู่ใน
การดูแลของลูกค้าทั้งบริษัทและโรงงาน ความพรอ้มในหลาย ๆ ด้านท าให้เรามีความเช่ือว่ามีศักยภาพ
ที่เพียงพอจะด าเนินธุรกจิเตบิโตต่อไปได ้
 
3.4 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสรา้งโอกาสให้ธุรกิจ 
 จุดแข็งที่น ามาใช้ในการแก้้ไขปญัหาและจุดอ่อนและอุปสรรค คือ มีราคาที่สมเหตุสมผลกบั
ประสิทธิภาพ คุณภาพการให้บริการที่ดี มีความน่าเช่ือถือ สร้างมิตรภาพกับลูก เนื่องจากการมาของ 
AEC จะเปิดตลาดให้กลุ่ม ธุรกจิขนาดกลางและขนาดเล็ก มฐีานลูกค้าที่กว้างไปมากขึ้น เพื่อรองรบั
กลุ่มลูกค้าเปูาหมายได้หลากหลายมากขึ้นจากในอดีต ที่อยู่แค่ภายในประเทศ ไปสู่ต่างประเทศได้  
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3.5 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
       
          ปัจจัยภายใน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ปัจจัยภายนอก 

Strength 
1) ด้านการบรกิารต่อลูกค้า ทาง
บริษัทจะเคร่งครัดต่อการบรกิารกบั
ลูกค้าที่ใหบ้รกิาร ผลงานจะอยู่ใน
มาตราฐานทีเ่ช่ือถือได้ มีเอกสาร
ยืนยันการรบัรองผลบริการที่
รวดเร็ว พนักงานเป็นมิตร 
2) ด้านคุณภาพของพนักงาน เป็น
สิ่งจ าเป็นเป็นอย่างมากที่พนักงาน
จะต้องมีความรู้ความสามารถ
เช่ียวชาญเฉพาะทาง และอัปเดท
ข้อมูลอยูเ่สมอ ทางบริษัทจึงมกีาร
ส่งพนักงานไปอบรมฝึกฝนและ 
อัปเดทความรู้ทักษะใหม่ ๆ อยู่
เสมอทั้งในประเทศและต่างประเทศ  
3) ผูกขาดในสิทธิการขายและการ
บริการด้านเครือ่งจักรในสินค้าที่
บริษัทดูแลอยู่แต่เพียงบริษัทเดียว
ในประเทศไทย 

Weakness 
1) กลุ่มลูกค้ามีอยู่อย่างจ ากัด 
แต่มีความแน่นอนในการใช้
บริการอย่างสม่ าเสมอ 
2) ต้นทุนในการด าเนินการ
อาจไม่ดีในช่วงแรก 
3) พื้นฐานภาษาต่างประเทศ
ยังต้องพฒันามากกว่าน้ีเพื่อ
ใช้ติดต่องานกับลกูค้า
ต่างชาติ 
4) ปัญหาทางการเมอืงส่งผล
ต่อธุรกิจในด้านการลงทุน
ของต่างชาติภายในประเทศ 
5) ด้านนวัตกรรมเครื่องมือ
ช่างมีราคาสงูและในไทยไมม่ี 
จึงท าให้เราต้องท าการน าเข้า
เข้ามาจากต่างประเทศ 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

Opportunity 
1) การมาของ AEC จะเปิดตลาด
ให้ มีฐานลูกค้าทีก่ว้างขึ้น 
2) ชาวต่างชาติเข้ามาสนใจบรกิาร
มากยิ่งข้ึน รวมถึงคนในประเทศก็
มีความสนใจในบริการมากขึ้น 
3) พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้ามี
ความต้องการใหผ้ลงานอยู่ใน
มาตราฐานที่มผีลการรับรองมาก
ข้ึน 

Strategies-SO 
1) กลยุทธ์การตลาดเน้นการ
บริการสร้างความพงึพอใจ
และความเช่ือถือในผลงานต่อ
ลูกคา้ และการใหบ้ริการ 
ที่พึงพอใจ 
2) กระตุ้นลกูค้าเดิมให้เพิม่
ปริมาณการซื้อหรือการใช้
บริการใหม้ากขึ้น 

Strategies-WO 
1) น าเทคโนโลยสีมัยใหม่มา
ช่วยในการสร้างผลงาน
ให้กับลูกค้า 
2) กลยุทธ์มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้า
ที่มีจ านวนการใช้บริการ
หลักกลุม่ใหญก่่อน 

Treat 
1) เป็นธุรกจิที่มกีารแข่งขันทีสู่ง 
2) มีการแข่งขันทัง้ทางด้านราคา
และการบรกิาร 
3) การฝึกฝนทกัษะของพนกังาน 
ต้องใช้ระยะเวลาและเกิดต้นทุน
ค่าใช้จ่ายและเมื่อมีฝมีือดีแล้วอาจ
เกิดการย้ายที่ท างานที่ให้
ค่าตอบแทนทีสู่งกว่า 
4) เป็นธุรกจิในส่วนการบริการที่
รองรับ 24 ช่ัวโมงจึงอาจจะต้องมี
การเพิม่ก าลังคนเป็นค่าใช้ง่ายเพิ่ม 
5) เนื่องจากโรงงานจะอยู่ตาม
ต่างจังหวัดและต่างประเทศจะท า
ให้มค่าใช้จ่ายในการเดินทางและ
ค่าที่พักพิเศษอยูเ่สมอ 

Strategies-ST 
1) กลยุทธ์การเติบโตแบบ
พัฒนาการบรกิารจะสร้าง
ความแตกต่าง ให้กับกลุ่ม
ลูกค้า ให้เห็นถึงการบริการที่
เช่ือถือได้ในระดับมาตราฐาน 
2) กลยุทธ์การเช่ือมสัมพันธ์
ไมตรีกับกลุม่ลูกค้าและผูม้ี
อ านาจในการอนมุัติจ่ายเงิน 
เพื่อสร้างกลุม่ลูกค้าและความ
ไว้เนื้อเช่ือใจ 

Strategies-WT 
1) ใช้กลยุทธ์การสร้าง
ความสัมพันธ์ กับลูกค้า 
2) ใช้กลยุทธ์การพฒันาผู้น า
และบุคลากรขององค์กรให้
ทันต่อสถานการณ์ปัจจุบัน
ของบริษัทและการตลาด
การลงทุนในแวดวงโรงงาน
เครื่องจักรอุดสาหกรรม
อิเลก็ทรอนิกส ์

 



บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 นิยามของโมเดลธุรกิจ (Business Model) คือ เป็นโมเดลทางธุรกิจที่อธิบายทีม่าที่ไปของ
วิธีการที่องค์กรใช้ เพื่อสร้าง สง่มอบ และคงไว้ซึ่งคุณค่า  
 Osterwalder & Pigneur (2010) Business Model Canvas เป็นเครื่องมือที่ช่วย
ออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านส่วนประกอบทัง้เก้าด้านที่ครอบคลุมสี่ด้านหลักของธุรกิจ ได้แก่ ลูกค้า 
ข้อเสนอโครงสร้างพื้นฐาน และการสร้างรายได้ โมเดลธุรกจินี้เปรียบเสมอืนพิมพเ์ขียวส าหรับ
ขับเคลื่อนกลยทุธ์ผ่าน โครงสร้าง กระบวนการ และระบบตา่ง ๆ ขององค์กร จึงเครื่องมือนีเ้ป็นที่
ยอมรบัและถูกน ามาใช้กันอย่างแพร่หลายของเหล่านักการตลาด SMEs หรือ Startups ส่วนประกอบ
ทั้งเก้าของ Business Model คือ 
 1) Customer Segments (กลุ่มลูกค้า) องค์กรตอบสนองตอ่ความต้องการของลกูค้ากลุ่ม
เดียวหรือหลายกลุม่ ลูกค้าของเราเป็นคนแบบไหน  
 2) Value Propositions (การเสนอคุณค่า) บริษัทพยายามแก้ไขปัญหาของลูกค้าและ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าด้วยการเสนอคุณค่า  
 3) Channels (ช่องทางการเข้าถึง) การเสนอคุณค่าถูกส่งไปถึงลูกค้าผ่านการสื่อสาร การ
กระจายสินค้าและบริการและช่องทางการขาย 
 4) Customer Relationships (ความสัมพันธ์กบัลกูค้า) ความสัมพันธ์ถูกสร้างข้ึนและรักษา
ไว้กับลูกค้าแต่ละกลุม่ 
 5) Revenue Streams (กระแสรายได้) กระแสรายได้เป็นผลของการเสนอคุณค่าที่ประสบ
ความส าเรจ็  
 6) Key Resources (ทรัพยากรหลัก) คือ สิ่งที่ต้องใช้ในการเสนอและส่งมอบส่วนประกอบ
อื่น ๆ   
 7) Key Activities (กิจกรรมหลัก) สิ่งที่ต้องท าเพื่อขับเคลือ่นธุรกิจนี้   
 8) Key Partners (พันธมิตรหลัก) กิจกรรมบางอย่างถูกส่งไปให้คนอื่นท าและทรัพยากร
บางอย่างก็ถูกน าเข้ามาจากภายนอกองค์กร  
 9) Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) ส่วนประกอบต่าง ๆ ของโมเดลธุรกจิสง่ผลใหเ้กิด
โครงสร้างต้นทุน 
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4.1 Canvas Model 
 
ตารางที่ 4.1: การวิเคราะห์ Canvas Model 
 

Key Partner 
 
- โรงงานลกูค้า 
- แหล่งเงนิทุน 
- บริษัท
พันธมิตร 
- ผู้ค่า
เครื่องจักร 
อิเลก็ 
ทรอนิกส ์
- โรงงานผูผ้ลิต 

Key Activities 
 
- การบริการ
ทางด้าน ระบบ
โปรแกรม 
- ราคา
สมเหตุสมผล 

Value 
 
-ค่าบริการมรีาคา
ที่เหมาะสมกบั
คุณภาพ 
-เป็นศูนย์รวมของ
ระบบทั้ง line 
ผลิต สินค้า ที่มี
เครื่องจักรครบ 
ถ้วนทั้ง line ผลิต
ให้บรกิาร ใน
ระบบโปรแกรม 
และสร้างรายได้
ให้กับบริษัทเพิ่ม
ได ้

Customer 
Relationships 
 
- การบริการที่ดี 
ได้มาตราฐาน 
- สอบถามและ
ส ารวจกับ 
ลูกค้าที่ใช้
บริการอยู่เสมอ 

Customer 
Segments 
 
- กลุ่มลูกค้าที่ใช้
สินค้า 
แบรนทีบ่ริษัทดูแล
และได้รับสิทธิ
ภายในประเทศ 
- กลุ่มโรงงานผู้ผลิต
แผงวงจร
อิเลก็ทรอนิกส ์
- กลุ่มผูผ้ลิต
เครื่องจักร 
- กลุ่มผูผ้ลิตที่
ต้องการระดับการ
ตรวจเช็คตรวจสอบ
เครื่องตลอดเวลา 
เช่น ผลิตอปุกรณ์
ทางการแพทย ์

Key Resources 
 
- บุคลากรภายใน
องค์กร 
- เงินทุนหมุนเวียน 
- รูปแบบการ
บริการทีเ่ป็นระบบ 

Channel 
 
- พนักงานขาย 
- ช่องทางติดต่อ
ของบริษัท 
- Digital 
Marketing 
- Facebook 

Cost Structure 
 
- ต้นทุนอุปกรณ์ 
- ต้นทุนบริหารจัดการ 
- ต้นทุนการตลาด 
- ต้นทุนสินค้า 

Revenue Streams 
 
- รายได้จากอุปกรณ์ Software Smart 
Machine 
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4.2 วิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล  
 4.2.1 ลูกค้า/กลุ่มเปูาหมาย 
  1) ลูกค้ากลุม่บริษัทผลิตเครื่องจักร ที่ต้องการน า Software ไปติดตั้งเพื่อเพิ่มศักยภาพ
ให้กับเครื่องที่บริษัทผลิตข้ึนมาขาย ทั้งเครื่องเก่าและใหม ่
  2) ลูกค้ากลุม่โรงงานนิคมอุตสาหกรรม ที่ต้องการเพิ่มศักยภาพให้กับเครื่องที่ใช้งานอยู่
ภายในนิคมอุตสาหกรรม ทั้งเครื่องเก่าและใหม่ 
 4.2.2 คุณลักษณะของลูกค้า 
 เป็นกลุ่มลูกค้าที่มเีครื่องจกัรทั้งเก่าและใหมห่รือก าลงัพัฒนาสร้าง และก าลังสนใจใน 
Software ของทางบริษัทมาพัฒนาระบบของลูกค้า 
 4.2.3 พฤติกรรมการซือ้ของลูกค้า 
 ลูกค้ามีพฤติกรรมต้องการ ระบบที่ทันสมัย น ามาควบคุมระบบของเครื่องจกัรใน
สายการผลิต ใหม้ีประสิทธิภาพท างานได้ดี ลดข้อผิดพลาดและข้อบกพรอ่งจากเหตุต่าง ๆ ลงได้ เพื่อ
ปูองกันการสูญเสียของสินค้าทีผ่ลิตจากเครื่องจักร 
 
4.3 การวิเคราะห์การแข่งขัน 
 เครื่องมือทีส่ าคัญที่ใช้ในการวิเคราะห์คู่แข่งและสภาพแวดลอ้มของการแข่งขัน ผู้ศึกษาใช้
แบบจ าลอง Five Forces Model ซึ่งเป็นแนวคิดของ Porter (1980) ได้ท าการวิเคราะห์ปจัจัย ทัง้ 5 
ด้านที่ใช้ใน การแข่งขันท่ามกลางสิง่แวดล้อมในอุตสาหกรรมเพื่อที่จะระบุ โอกาส (Opportunity) 
และอปสุรรค (Threats) เพื่อน าไปวางแผนกลยทุธ์และปจัจยัที่ส าคัญต่อการ ด าเนินธุรกจิต่อไป โดย
แรงกดดันทัง้ 5 ด้าน มีดังนี้ 
  1) ข้อจ ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ 
  2) ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
  3) อ านาจการต่อรองของลกูค้า 
  4) อ านาจการต่อรองของผูจ้ าหน่ายปัจจัยการผลิต (Supplier) 
  5) ความเสี่ยงจากสินค้าทดแทน 
 ปัจจัยเหล่าน้ีมผีลต่อระดับการแข่งขันในอุตสาหกรรม และสง่ผลต่อศักยภาพในการท าก าไร
ของอุตสาหกรรมนั้น ๆ ด้วย ซึ่งการวิเคราะห์การแข่งขัน สถานภาพทางธุรกิจ ต าแหนง่ของสินค้า 
และความได้เปรียบ ทางการแข่งขันของธุรกิจ มรีายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 4.3.1 สถานภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
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 ปัจจุบันการแข่งขันในวงการเครื่องจกัรอุตสาหกรรมมกีารแข่งขันที่ไม่มากตัวโปรแกรมของ
โรงงานทั่วไปก็ยังท างานได้ไม่ดี แต่การเตบิโตเป็นข้ันบรรไดอย่างช้า ๆ ทางบริษัทจะเน้นขายโปรแกรม
ให้กับโรงงานต่าง ๆ เพื่อสร้างผลก าไรให้กบับริษัท 
 ผลต่อธุรกิจบริษัท ตัวโปรแกรมจะช่วยท าให้บริษัทเกิดรายได้และความสามารถของ
โปรแกรมจะเป็นต่อมากกว่าโปรแกรมอื่นของทางโรงงาน และทางตัวโปรแกรมจะสามารถเพิ่ม
ยอดขายได้เรื่อย ๆ 
 4.3.2 จุดเด่นและความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 
 ทางบริษัทมจีุดเด่นของตัวเองไม่ว่าจะด้าน 
  1) บริษัทผูกขาดสิทธ์ิการบริการ ระบบ Software เครื่องจกัรที่บริษัทเป็นตัวแทนดูแล
แต่เพียงผูเ้ดียวในไทย 
  2) พนักงานที่มีความสามารถเช่ียวชาญจรงิ 
  3) คุณภาพของระบบมีมาตราฐานเช่ือถือได้ 
  4) บริการประทบัใจเป็นมิตรกับลูกค้าเช่ือมสมัพันธ์ไมตรี 
  5) สถานที่ตั้งชัดเจน 
  6) คุณภาพการบริการที่ดีมีคุณภาพ 
 จะเห็นว่าผู้ประกอบการจะประสบความส าเรจ็ต้องพฒันาทกัษะและความรู้ให้แก่บุคลากร
อยู่เสมอ รวมถึงพฒันาการบริการให้ดีย่ิงข้ึนและยังมกีารจัดกิจกรรมเช่ือมสัมพันธ์ไมตรีกับลูกค้า
เพื่อใหลู้กค้าถูกใจพึงพอใจและเป็นลูกค้ากันยาวนาน ดังนี ้
  1) จัดท าเว็บไซตเ์พื่อเป็นแหล่งข้อมูลให้กบัลูกค้าตรวจสอบรายละเอียด 
  2) จัดกิจกรรมงานเลี้ยงสร้างความประทบัใจให้กับลูกค้าเช่ือมความสัมพันธ์ไมตรี 
เพื่อใหลู้กค้ามาใช้บริการของทางบริษัท 
  3) จัดสรรผลประโยชน์บางส่วนให้กบัลูกค้าเพื่อใหลู้กค้าพงึพอใจ และของขวัญตามวัน
โอกาศส าคัญ เช่น ปีใหม่ประจ าป ี
  4) จัดอบรมสมัมนา ให้ความรู้ในตัวสินค้าที่บริษัทมีใหก้ับลูกค้าได้รับรู้ เพื่อเพิ่มช่อง
ทางการขาย 
 สิ่งที่ดงึดูดใจและส าคัญสร้างความประทบัใจใหลู้กค้าก็คือการบริการที่ดีมีคุณภาพเช่ือถือได้ 
ตั้งแต่การใส่ใจลกูค้า ใส่ใจในงาน และมีความรู้ความสามารถเช่ียวชาญจริง ผลงานอยู่ในระดบั
มาตรฐาน สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า และภาพลักษณ์ของพนักงานและองค์กรของบริษัทที่ดี  
เป็นต้น 
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 4.3.3 คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
  4.3.3.1 คู่แข่งทางตรง 
   1) Cilestiga Corporation Co.,Ltd. 
    จุดแข็ง 
     - ราคาถูกกว่า 
     - ระบบท างานเสถียร 
    จุดอ่อน 
     - ใช้ได้แค่ภายในโรงงาน 
     - ไม่รองรับกับเครื่องจักรของบริษัทอื่น 
     - ระบบยังทันสมัยสู้ไม่ได้ 
     - ความสามารถของระบบ Software ยังไม่ครอบคลุม 
   2) Delta Corporation Co.,Ltd. 
    จุดแข็ง 
     - ราคาถูกกว่า 
     - ระบบท างานเสถียร 
    จุดอ่อน 
     - ใช้ได้แค่ภายในโรงงาน 
     - ไม่รองรับกับเครื่องจักรของบริษัทอื่น 
     - ระบบยังทันสมัยสู้ไม่ได้ 
     - ความสามารถของระบบ Software ยังไม่ครอบคลุม 
  4.3.3.2 คู่แข่งทางอ้อม 
   1) Team Viewver 
    จุดอ่อน  
    ดึงข้อมูลดาต้าไม่ได้ ตรวจเช็คข้อผิดพลาดในแตล่ะเครืองจักรไม่ได้ ตรวจเช็คดู
ข้อมูลสั่งงานทั้ง line ผลิตทุกเครื่องไม่ได้ 
    จุดแข็ง 
    สามารถเข้าใช้งานหน้าจอได้ตามปรกต ิ
   2) Splashtop 
    จุดอ่อน 
    ดึงข้อมูลดาต้าไม่ได้ ตรวจเช็คข้อผิดพลาดในแตล่ะเครืองจักรไม่ได้ ตรวจเช็คดู
ข้อมูลสั่งงานทั้ง Line ผลิต ทกุเครือ่งไม่ได้ 
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   จุดแข็ง 
   สามารถเข้าใช้งานหน้าจอได้ตามปรกต ิ
 



บทท่ี 5  
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ  

 
 บทนี้จะเปน็การน าเสนอการจัดท าแผนปฏิบัติการและแผนกลยุทธ์ ด้านทรัพยากรมนุษย์ 
ด้านการเงนิ ด้านการจัดซื้อ และแผนกลยทุธ์ทางด้านการตลาดของบริษัท Electrotek Thailand. 
และตัวระบบโปรแกรมSoftware Industrial Estate 4.0 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง การจัดการองค์กร 
 การจัดการองค์กร หมายถึง การจัดความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับงานเข้าด้วยกัน เป็น
ทีมงานเพื่อ ร่วมท างานใหบ้รรลเุปูาหมาย โดยจัดกลุ่มและทรัพยากรต่าง ๆ ขององค์กรเป็นหมวดหมู่
อย่างเป็นระเบียบ เพื่อให้การประสานงานระหว่างกลุ่มบุคคล ต่าง ๆ เป็นไปอย่างมปีระสิทธิภาพ 
 หลักการจัดการองค์กร มีทั้งหมด 5 ข้อ ดังนี้ 
  1) หลักวัตถุประสงค์ องค์กรตอ้งมีวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้อย่างชัดเจน ต้องมี
วัตถุประสงค์เพื่อบรรลเุปูาหมาย จงึจะช่วยให้องค์กระบรรลวัุตถุประสงค์ที่เป็นเปูาหมายขององค์กรได้ 
  2) หลักความรู้ความสามารถเฉพาะอย่าง การจัดแบ่งงานควรจะแบ่งตามความถนัดของ
พนักงาน พนักงานควรจะรับมอบหน้าที่เฉพาะเพียงอย่างเดยีวหรืองานที่มลีักษณะคล้ายกันหรอื
เกี่ยวเนื่องสัมพันธ์กัน 
  3) หลักการประสานงาน การหาทางท าใหทุ้กฝุายร่วมมอืกันและท างานสอดคลอ้งกัน 
โดยใช้หลีกสามัคคี เพื่อประโยชนส์ูงสุดขององค์กร 
  4) หลักของอ านาจหน้าที่ ทุกองค์กรต้องมอี านาจสูงสุด จากบุคคลผูม้ีอ านาจสูงสุดน้ี จะ
มีการแยกอ านาจออกเป็นสายไปยงับุคคลทุก ๆ กลุม่งานภายในองค์กร 
  5) หลักความรับผิดชอบ ความรับผิดชอบทีม่ีต่อองค์กร บุคลากรแต่ละคนจะต้องมีความ
รับผิดชอบต่องคก์ร ด้วยการท างานใหเ้ป็นไปตามข้อก าหนดที่ก าหนดไว้ 
 การจัดการ (Management) คือ การจัดการภารกิจภายในองค์การใหบ้รรลุวัตถุประสงค์
และเป็นไป ตามนโยบายหรอืแผนงานที่ได้ก าหนดไว้ หรืออาจหมายถึง การประสานให้การท างานของ
แต่ละฝุายสามารถบรรลผุลส าเรจ็ได้  
องค์ประกอบขององค์กรที่ส าคัญ 5 ประการ 
  1) บุคคล  
  องค์กรจะประกอบด้วยคนต้ังแต่ 2 คนข้ึนไป ซึ่งท างานร่วมกัน เพื่อใหบ้รรลเุปูาหมาย 
ตามที่ก าหนดไว้ 
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  2) เทคนิค  
  ผู้บริหารต้องอาศัยเทคนิคการบรหิารร่วมกบัการใช้ประสบการณ์ของผูบ้รหิาร เพื่อใช้ใน
การตัดสินใจแก้ปญัหา และในขณะเดียวกันก็เป็นการลดความเสี่ยงทางธุรกจิลงด้วย 
  3) ความรู้และข้อมลู  
  นักบรหิารต้องอาศัยความรู้ ข้อมลู ที่ทันต่อสถานการณ์เพื่อความเข้าใจ และใช้ประกอบ 
การวิเคราะห์ ตลอดจนการคาดคะเนแนวโน้มในอนาคตอีกดว้ย 
  4) โครงสร้าง 
  นักบรหิารจะต้องจัดโครงสร้างใหส้อดคล้องกับงาน เพื่อก าหนดอ านาจหน้าที่และความ
รับผิดชอบทีเ่หมาะสม เพื่อให้บรรลุเปูาหมายอย่างมปีระสิทธิภาพ 
  5) เปูาหมายหรือวัตถุประสงค์ที่ชัดเจน  
  เพื่อให้ด าเนินงานได้ตรงตามแผนที่ก าหนดไว้ ทางองค์กรจะต้องมีการวางแบบแผนงาน 
ที่ชัดเจนเปูาหมายและระยะเวลาเปนตัวก าหนดความก้าวหน้าและผลลพัธ์ของงาน เพือ่ให้องค์กรได้
บรรลเุปูาหมายที่ตัง้เอาไว้ 
 5.1.2 การจัดโครงสร้างองค์กรและการแบง่หน้าที่ความรับผดิชอบ 
 จัดรูปแบบโครงสร้างขององค์กร โดยแบ่งตามหน้าที่การท างาน โดยแต่ละหน้าทีจ่ะ
รับผิดชอบในขอบเขตของตัวเอง ดังนี ้
 
ภาพที่ 5.1: แสดงการจัดองค์กรตามหน้าที ่
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 5.1.3 หน้าที่และความรบัผิดชอบของแตล่ะหน่วยงาน 
 
ตารางที่ 5.1: หน้าที่และความรบัผิดชอบของแต่ละหน่วยงาน 
 

หน่วยงาน หน้าที่และความรับผิดชอบ 

ฝุายพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
และการบรกิาร 

ควบคุมคุณภาพการบรกิาร บันทกึข้อมลู รายงานผล และใหข้้อมูลการ
บริการและรับข้อเสนอแนะจากลูกค้า 

ฝุายบัญชีการเงิน เป็นฝุายควบคุมรายรับ-รายจ่ายภายในบริษัท พจิารณารายจ่ายต่าง ๆ 
รับช าระค่าใช้จ่ายต่าง ๆ จากลกูค้า 

ฝุายการตลาดและขาย 1. ผู้จัดการ  
    วางแผนการดูแลภาพลกัษณ์ขององค์กร ท าให้องค์กรเปน็ที่รู้จกั สร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า การประชาสัมพันธ์องค์กร เพิม่ยอดขาย และ
ความสามารถในการท าก าไรให้กับทางบริษัท 
2. พนักงานการตลาด 
    ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมาย และจัดท าเอกสารที่เกี่ยวข้อง พร้อม
ท างานร่วมกบัพนักงานขาย 
3. พนักงานขาย 
    สร้างผลก าไรให้ได้ตามเปูาหมายของทางบริษัท โดยท างานร่วมกับ
การตลาด 

ฝุายคลังสินค้า 1. ผู้จัดการ 
     ตรวจสอบรับสินค้า-เบิกสินค้า วางแผน ควบคุมบุคลากร ให้ท างาน
ได้อย่างมีประสทิธิภาพ รับสง่สินค้าตรงตามก าหนดเวลา และสินค้าไม่
เสียหาย 
2. พนักงานคลังสินค้า 
     รับ-เบิกสินค้าตรงตามบิลให้ถูกต้องครบถ้วน และทันตาม ก าหนด
ระยะเวลา สินค้าไม่เสียหายขณะเคลื่อนย้าย 
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 5.1.4 เกณฑ์ของบุคลากรภายในองค์กร 
 
ตารางที่ 5.2: รายช่ือผู้บรหิารและบุคลากร 
 

รายช่ือ ต าแหน่ง การศึกษา ประวัติการท างาน 

นาย เพิ่มพูน เอกโพธ์ิ ผู้บริหาร ปริญญาตร ี ประสบการณ์ท างานด้านเครื่องจกัร 
อิเลก็ทรอนิกส ์มากกว่า 25 ปี 
ปัจจุบันด ารงต าแหนง่ ผู้บริหาร 
บริษัท 

นาง สุปัญญา เอกโพธ์ิ ฝุายบัญชี ปริญญาตร ี ฝุายบัญชีธนาคาร 5-10 ปี 
ปัจจุบันด ารงต าแหนง่ผูจ้ีดการฝุาย
บัญชีของ บริษัทมามากกว่า 16 ปี 

นาง รามิดา  
นัททะยานุกรุน 

ผู้ประสานงาน 
ผู้ช่วยฝุายการเงิน 

ปริญญาตร ี ปัจจุบันด ารงต าแหนง่ ผู้ประสานงาน 
ระหว่างลูกค้า และบริษัท และผู้ช่วย
ฝุายการเงินภายในบริษัท 

นาย จตุภัทร เอกโพธ์ิ ฝุายขาย และการ
บริการ 

ปริญญาตร ี พนักงาน Sale & Service Support 
2 ปี ปัจจบุันด ารงต าแหน่ง 
Manager Sale & Service 
Support 

นาย เดชา ไสแก้ว ฝุาย Software ปริญญาตร ี พนักงาน Software 
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 5.1.5 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 
ตารางที่ 5.3: เกณฑ์ในการรบับุคลากร 
 

หน่วยงาน เกณฑ์การรบั 

ฝุายพัฒนาผลิตภัณฑ์  
และการบรกิาร 

วุฒิการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป สาขาวิศวกรรมคอมพิวเตอรม์ี
ประสบการณ์ในสายงานอย่างน้อย 2 ปี  
มีทักษะความคิดการวิเคราะห์ และการสื่อสาร ประสานงานได้ดี 

ฝุายบัญชีการเงิน วุฒิการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป สาขาบญัชีการเงิน มีประสบการณ์
การรบัจ่ายเงินอย่างน้อย 3 ปี มีความละเอียดรอบคอบ ซื่อสัตย์ มี
ความรู้ เรื่องโปรแกรมบญัชีส าเร็จรูป และสามารถใช้คอมพิวเตอร์
โปรแกรมส านักงานได้อย่างด ี

ฝุายการตลาดและขาย 1. ผู้จัดการ 
    วุฒิการศึกษาปรญิญาตรีข้ึนไป สาขาการตลาด มีประสบการณ์ใน
สายงานอย่างนอ้ย 5 ปี มีบุคลิกภาพ 
ที่ดูดีมีความคิดสร้างสรรค์ ยิ้มแย้ม มีทัศนคติเชิงบวก 
2. พนักงานขาย 
    วุฒิการศึกษาปรญิญาตรีข้ึนไป สาขาการตลาด หรือสาขาที่
เกี่ยวข้องกบัสายงาน หรือมีประสบการณ์ในสายงานอย่างนอ้ย 2 ปี 
มีบุคลิกภาพที่ดูดี มีความคิดสร้างสรรค์ ยิ้มแย้ม มีทัศนคติเชิงบวก  
มีรถยนต์ มีทักษะการพูด การดลูักษณะลูกค้า และการเจรจาต่อรอง 
และมีความซื่อสัตย์ มีไหวพริบ และสามารถจูงใจลกูค้าได ้

ฝุายคลังสินค้า 1. ผู้จัดการ 
    วุฒิการศึกษาปรญิญาตรีข้ึนไป มปีระสบการณ์ อย่างนอ้ย 5 ปี  
มีศักยภาพในการท างานวางแผน ความรับผิดชอบสูง มีความ
รอบคอบ ติดต่อประสานงานได้ดี 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 

หน่วยงาน เกณฑ์การรบั 

ฝุายคลังสินค้า 2. พนักงานคลังสินค้า 
   วุฒิการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป มีประสบการณ์อย่างน้อย 2 ปี 
สามารถขับรถได้ ติดต่อประสานงานได้ดี มีความรับผิดชอบ ซื่อสัตย์ 
มีความขยันอดทน มีความจ าที่ด ี

ฝุายการบรกิาร ผู้จัดการ 
    วุฒิการศึกษาปรญิญาตรีข้ึนไป มปีระสบการณ์อย่างน้อย 5 ปี  
มีศักยภาพ ในการท างาน วางแผน ความรบัผิดชอบสูง มีความ 
รอบคอบ ติดต่อประสานงานได้ดี รูจ้ักการดูแล ใส่ใจผู้อื่น 
พนักงานบริการ 
     วุฒิการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป มีประสบการณ์อย่างนอ้ย 2 ปี 
สามารถขับรถได้ ติดต่อประสานงานได้ดี มีความรับผิดชอบ ซื่อสัตย์ 
มีความขยัน อดทน มีความจ าที่ดี มีใจรกัในงานบริการ ดูแลคนเป็น 
ยิ้มแย้มแจ่มใส 

 
 5.1.6 วิธีการจูงใจและรกัษาบุคลากร 
  1) ฝุายการตลาดและฝุายขาย 
  หากสามารถท าการตลาดให้องค์กรเป็นทีรู่้จกัได้เพิ่มข้ึน อ้างอิงจากยอดขาย จะได้รับ
เงินพเิศษเป็นจ านวน 10-15 % ตามล าดับในช่วงสิ้นป ี
  2) ฝุายการบริการ 
  หากสามารถท าการบริการลกูค้าได้เป็นที่พงึพอใจต่อผลงานและจ านวนการเรียกใช้
บริการ ของแต่ละปี อ้างองิจากการใช้บริการของลกูค้า จะได้รับเงินพิเศษเปนจ านวน 10-15 % 
ตามล าดับในช่วงสิ้นป ี
 5.1.7 การบรหิารเงินเดือนและสวัสดกิาร 
  1) ประกันสังคม  
  พนักงานทุกคนได้รบัสิทธิประกันสังคมทุกคน เพื่อได้รบัสทิธิประโยชน์ 
  2) โบนัสประจ าป ี   
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  โบนัสประจ าปีขึ้นอยูก่ับรายได้รวมของทั้งปี จากผลประกอบการขององค์กรในแตล่ะปี
แตกต่างกันไป 
  3) ทริปพกัผ่อนประจ าป ี  
  จัดกิจกรรมใหพ้นักงานทุกคนได้กินเที่ยวพกัผ่อนฟรี และแจกของรางวัลประจ าปี 
  4) ค่าคอมมิชช่ัน   
  ค่าคอมมิชช่ันคิดจากจ านวนยอดขายแต่ละเดอืนแล้วคอมมชิช่ันจะได้รับในทุก ๆ  
3 เดือน 
 
5.2 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
ตารางที่ 5.4: แผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์ของจัดการโครงสร้างองค์กร วัตถุประสงค์ 
1) รับผิดชอบภายในองค์กรอย่างเป็นสัดส่วน 
2) เพื่อความต่อเนื่องในการด าเนินงานเมื่อเกิดเหตุฉุกเฉิน 
3) สามารถวัดผลการด าเนินงานได้จากผลการด าเนินงาน 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     จากรูปแบบเดิมเป็นการด าเนินธุรกิจภายใน ครอบครัว 
หน้าที่และความรับผิดชอบหลกัจะเป็น หน้าที่ของสมาชิกใน
ครอบครัว ตั้งแต่การจัดซือ้ การขาย การบัญชี และรวมไป
ถึงด้านการวาง แผนการด าเนินงาน ขาดการจัดการที่เป็น
ระบบ จึงท าให้ในการด าเนินงานต้องรอการตัดสินใจจาก 
สมาชิกในครอบครัว ส่งผลกระทบท าให้การ ด าเนินงานมี
ความล่าช้ากว่าที่ควรจะเป็น จึงจ าเป็นต้องมีการแบ่งหน้าที่
และกระจายอ านาจใน การตัดสินใจใหก้ับพนกังานแต่ละ
แผนก เข้ามามสี่วนร่วมในการตัดสินใจ เพื่อรองรับการ
ขยายตัวของธุรกิจอย่างต่อเนื่อง  

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): แผนกลยทุธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์ด้านการจัดหาและพฒันา
บุคลากร 

วัตถุประสงค์ 
 
1) เพื่อได้รับบุคลากรที่ตรงตามต าแหน่งและความต้องการ
ในการด าเนินงาน  
2) เพื่อยกระดับบุคลากรภายในองค์กรให้มี ความสามารถ
ตรงต่อหน้าที่ต าแหนง่งานเพื่อ ประสทิธิภาพสูงสุดในการ
ปฏิบัติงาน 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     เนื่องจากที่ตัง้ของสถานประกอบการอยูห่่างไกล จาก
แหล่งงานท าใหก้ารจัดหาบุคลากรมี ความสามารถที่ไม่ตรง
ต่อความต้องการของต าแหน่งงานท าใหก้ารด าเนินงานของ
บุคลากรที่ ได้รับมอบหมาย ขาดความรู้ ความเข้าใจใน
หน้าที่ที่ได้รบั เมื่อขาดบุคลากรหลักไป ส่งผลกระทบท าให้
ขาดการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง 

 
5.3 แผนกลยุทธ์ทางดา้นการตลาด 
 
ตารางที่ 5.5: แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์การเพิม่กลุ่มผลิตภัณฑ ์
เพื่อตอบสนองความต้องการที่
หลากหลาย 

วัตถุประสงค์ 
1) เพื่อรองรบัความต้องการทีเ่พิ่มข้ึนของลูกค้าในยุคปจัจบุัน 
2) เพื่อเพิม่ยอดขายและเป็นการสร้างผลก าไรทีม่ากขึ้น 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): แผนกลยทุธ์ด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์การเพิม่กลุ่มผลิตภัณฑ ์
เพื่อตอบสนองความต้องการที่
หลากหลาย 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
เพิ่มรูปแบบสินค้าหรือบรกิารให้กับลูกค้าหรือแนะ เสนอ 
เพิ่มยอดขายใหก้ับบริษัท 

กลยุทธ์การพัฒนาทีมขาย วัตถุประสงค์ 
1) เพื่อเพิม่ยอดขายผ่านการใหบ้รกิาร 
2) เพื่อสร้างความประทบัใจและความสมัพันธ์ในเชิงธุรกิจ 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     การจัดต้ังทีมขายเข้าไปดูแลในโรงงานลูกค้า และเป็น
การประชาสมัพันธ์บริษัทไปในตัว 

กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า ผ่านช่อง
ทางการจัด จ าหน่ายที่หลากหลาย 

วัตถุประสงค์ 
1) เพื่อเพิม่ความสะดวกรวดเร็วในการสัง่สินค้าเปิด Order 
2) เพิ่มช่องทางในการติดต่องานให้กบัลูกค้า 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
    เพิ่มช่องทางการประชาสัมพันธ์ทางออนไลนท์ั้ง Line & 
Facebook เพื่อให้ลกูค้าเข้าถึงได้ง่ายมากข้ึน 

กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้า วัตถุประสงค์ 
    เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิม สร้างโอกาสในธุรกิจระยะยาว
กับลกูค้าให้ใช้บรกิารยาวนาน 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
    จัดสรรพนักงานเข้าไปตรวจเช็คกับลูกค้าและโรงงาน 
เพื่อแลกเปลี่ยนความรู้และการบริการ จะได้แก้ไขทันท่วงที 

 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): แผนกลยทุธ์ด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์การสร้างแรงจงูใจด้วยการ
ท าโปรโมช่ัน 

วัตถุประสงค์ 
1) เพื่อกระตุ้นยอดขาย 
2) เพื่อสร้างแรงจูงใจทั้งลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่ 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
    จัดโปรโมช่ันจ านวนการเรียกใช้บริการรายปี ยิ่งใช้ 
บริการบ่อย ล าดับความส าคัญที่ บริษัทจะมีให้กบัลกูค้าและ
โรงงานนั้น ๆ ก็จะมเียอะข้ึน และบริษัทจะดูแลเป็นล าดับ
แรก ๆ  

 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางดา้นการจัดซื้อ 
 
ตารางที่ 5.6: แผนกลยุทธ์ทางด้านการจัดซื้อ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์การกระจายอ านาจด้านการจัดซื้อ วัตถุประสงค์ 
   เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
   รูปแบบบริหารเดิมระบบจะข้ึนตรงกับครอบครัวท า
ให้การตัดสินใจล่าช้าและหลายข้ันตอน จึงท าให้อาจ
เสียโอกาสทางการขาย 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ): แผนกลยทุธ์ทางด้านการจัดซือ้ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์ด้านการจัดเก็บสินค้าคงคลงั วัตถุประสงค์ 
    พัฒนาระบบจัดเก็บสินค้าใหม้ีประสทิธิภาพรองรับ
การขยายของธุรกจิในอนาคต และลดอัดตราการ
ผิดพลาดในระบบของาน ใหเ้กิดความเสียหายน้อยสุด
และจัดสรรเป็นสัดส่วน 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     มีพนักงานที่มีความสามารถมาช่วยดูแลด้านน้ี 
โดยเฉพาะเพื่อท างานเป็นระบบระเบียบมากขึ้น 

 

 

5.5 แผนกลยุทธ์ทางดา้นการเงินและการลงทุน 
 5.5.1 งบประมาณการลงทุน 
 เลือกลงทุนด้วยเงิน จ านวน 1,000,000 บาท โดยเป็นเงินทนุของผู้ประกอบการ 
 
ตารางที่ 5.7: งบประมาณการลงทุน 
 

 
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): งบประมาณการลงทุน 
 

 
 
 ในการเปิดบริการ บริษัท Electrotek Thailand ประกอบไปด้วยทุนต่าง ๆ ดังนี ้
  - ค่าอุปกรณ์ อิเล็กทรอนกิ 
  - ค่าเฟอร์นิเจอร ์
  - ค่าตกแต่งสถานที่ 
  - เงินทุนหมุนเวียน 
 รวมเป็นเงินงบประมาณในการลงทุน รวมทั้งสิ้น 1,000,000 บาท 
 5.5.2 การประมาณค่าเสือ่มราคาและค่าตัดจ่าย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

งบประมาณการลงทุน 
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ตารางที่ 5.8: การประมาณค่าเสือ่มราคาและค่าตัดจ่าย 
 

 
 
 จากข้อมลูในตารางค่าเสื่อมราคาและค่าตัดจ่าย ประเมินจากการท าธุรกิจในระยะเวลา 5 ปี 
โดยค่าเสื่อมราคาแต่ละปีจะเท่า ๆ กันคิดจากสินทรัพย์ถาวรรวมจ านวน 500,000 บาท/ระยะเวลา 5 
ปี คิดเป็นค่าเสื่อม 100,000 บาท ต่อป ี
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 5.5.3 การประมาณการรายได ้
 
ตารางที่ 5.9: การประมาณการรายได้ 
 

 
 
 จากข้อมลูในตารางการประมาณการรายได้ พบว่าในปีที่ 1 มียอดขายรวม 3,120,000 บาท 
โดยคิดเป็นยอดขายเฉลี่ย 780,000 บาท/ไตรมาส หรือ 260,000 บาท/เดือน โดยปีที่ 1-4 มียอดขาย
เติบโตข้ึนปลีะ 30% และในปีที่ 5 มียอดขายมากกว่าปีที่ 4 
 5.5.4 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
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ตารางที่ 5.10: การประเมินค่าใช้จ่าย 
 

 
 
 จากข้อมลูในตารางการประเมินค่าใช้จ่าย จะเห็นได้ว่ามีค่าใช้จ่ายรายเดือนต่าง ๆ โดยมีค่า
น้ าประปา ค่าไฟฟูา ค่าอินเทอรเ์น็ต ค่าเสื่อมราคา เงินเดือนพนักงาน ค่าโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 
 
 5.5.5 การประมาณต้นทุนผันแปร 
 
ตารางที่ 5.11: การประมาณต้นทุนผันแปร 
 

 
 
 จากตารางการประมาณต้นทุนผันแปร จะเห็นได้ว่าต้นทุนผนัแปรในแต่ละปีจะเพิม่ขึ้นตาม
ยอดขายและค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดในแต่ละป ี
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 5.5.6 การประมาณจุดคุ้มทุน 
 
ตารางที่ 5.12: การประมาณจุดคุ้มทุน 
 

 
 
 จากตารางการประมาณจุดคุ้มทนุ จะเห็นว่าจุดคุ้มทุนของบรษัิทในปีแรก ควรมียอดขาย
อย่างน้อย 1,118,904 บาท/ปี ในการค านวณหาจุดคุ้มทุน หาได้โดยน าต้นทุนคงที่/อัตราก าไร
ส่วนเกิน ซึ่งอัตราก าไรส่วนเกินอยู่ที่ 0.73 
 5.5.7 การแสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที่ 5.13: การแสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
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 จากข้อมลูในตารางการแสดงงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ จะเห็นได้
ว่า ผลประกอบการมีก าไรตั้งแต่ปีแรก โดยมีก าไรสุทธิตลอดระยะเวลา 5 ปีเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่องด้วย
การเตบิโตของยอดขายโดยเฉลี่ยปีละ 30% 
 5.5.8 ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
 
ตารางที่ 5.14: ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
 จากตารางก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได้ว่ามีก าไรสะสมตลอด
ระยะเวลา 5 ปีเพิ่มข้ึนตามล าดับ โดยในปทีี่ 2 มีก าไรสะสมจ านวน 2,298,454.20 บาท ในปีที่ 3 
จ านวน 4,611,726.38 บาท ในปีที่ 4 จ านวน 7,380,753.35 บาท และในปีที่ 5 จ านวน 
10,604,410.40 บาท 
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 5.5.9 งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที่ 5.15: งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
 จากตารางงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได้ว่าเงินสดปลายงวด 
ตลอดระยะเวลา 5 ปีเพิ่มข้ึนตามล าดับ โดยเป็นเงินสดปลายงวดในปีที่ 1 จ านวน 1,884,800.00 บาท  
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ในปีที่ 2 จ านวน 3,675,844.00 บาท  ในปีที่ 3 จ านวน 6,682,314.80 บาท ในปีที่ 4 จ านวน 
9,863,007.28 บาท  และในปีที่ 5 จ านวน 13,4997,669.31 บาท 
 5.5.10 งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที่ 5.16: งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
 จากตารางงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได้มลูค่าของ
กิจการเพิม่สงูข้ึนตามล าดับ โดยในปีที่ 1 จ านวน 2,460,800 บาท  ในปีที่ 2 จ านวน 4,107,844 บาท  
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ในปีที่ 3 จ านวน 6,970,315 บาท ในปีที่ 4 จ านวน 10,007,007 บาท และในปีที่ 5 จ านวน 
13,497,669 บาท 
 5.5.11 กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 
 
ตารางที่ 5.17: กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 
 

 
 
 จากข้อมลูในตารางกระแสเงินรบัตลอดโครงการ เป็นการอ้างอิงจากต้นทุนเริ่มแรก 
ค่าใช้จ่ายและรายได้ มูลค่าปจัจบุันสุทธิ 6,046,060.35 บาท IRR อัตราผลตอบแทนของโครงการอยู ่
ที่ 199% 
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 5.5.12 การวิเคราะหอ์ัตราส่วนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 5.18: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 
 จากตารางการวิเคราะหอ์ัตราส่วนทางการเงินจะเห็นได้ว่า ปจัจบุันองค์กรมีมลูค่า
สุทธิ 5,046,060.35 บาท อัตราผลตอบแทนอยูท่ี่ 199 เปอร์เซ็นต์ ระยะเวลาในการคืนทุนอยู ่
ที่ 0.531 ป ี
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แบบสัมภาษณ ์
 
เรื่อง การวิเคราะห์: ปจัจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจใช้ระบบโปรแกรมควบคุมเครือ่งจักรอุตสาหกรรม 
 
 แบบสอบถามนี้ เป็นการสอบถามเพื่อเป็นข้อมลูไปประกอบการท าการศึกษาอิสระโดย 
ข้อมูลที่ได้จากการสอบถามจะน าไปใช้ในการประกอบการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท บรหิารธุรกิจ 
มหาบัณฑิต SMEs มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่งจัดท าข้ึนโดยมีวัตถุประสงค์เพือ่วัตถุประสงค์ทาง
การศึกษาเท่านั้น ข้อมลูทัง้หมดของท่านจะน าไปใช้ประมวลผลภาพรวมและถูกเกบ็เป็นความลับ โดย
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสนิใจใช้ระบบโปรแกรมควบคุมเครื่องจักรอุตสาหกรรม 
 ผู้วิจัยขอขอบพระคุณท่านทีก่รุณาสละเวลาในการท าแบบสอบถาม มา ณ โอกาสนี้ 
 
 
 

               จตุภัทร เอกโพธ์ิ  
นักศึกษาปรญิญาโท มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 
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แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 1 ส าหรับผู้ผลิตแผงวงจรอิเล็กทรอนกิส์ ต าแหน่ง Engineer 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
1. เพศ   
 (   ) ชาย  (   ) หญิง   
2. ต าแหน่งอาชีพ ......................................... 
3. อายุ   
 (   ) 21-30 ปี  (   ) 31-40 ปี  (   ) 41-50 ปี  (   ) มากกว่า 51 ปี 
4. รายได้ต่อเดือน 
 (  ) 15,000-20,000 บาท   (  ) 20,001-30,000 บาท  
 (  ) 30,001-40,000 บาท  (  ) 40,001 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมผู้ใช้งานเครื่องจักร 
1. เทคโนโลยีน้ีจะมสี่วนช่วยให้ระบบงานของท่านมปีระสทิธิภาพข้ึนอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………….................................................................................................................... 
2. ฟังช่ันของโปรแกรมตอบโจทยก์ารท างานของท่านอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………....................................................................................................................  
3.เทคโนโลยีน้ีมีความคุ้มค่าในการลงทุนกับเครื่องจกัรรุ่นเก่าของท่านอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………....................................................................................................................  
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4. เทคโนโลยีน้ีจะเข้ามายกระดับเครื่องจักรของท่านอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………….................................................................................................................... 
5. เทคโนโลยีน้ีท่านจะสนใจน ามาใช้ภายในโรงงานของท่านหรือไม่ 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………....................................................................................................................  
6. เทคโนโลยีน้ีท่านมีความคิดเห็นอย่างไรถ้าจะลงทุนซือ้น ามาใช้ 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………........................................................................................................ ............ 
7. ความสามารถของโปรแกรมนี้แตกต่างกับโปรแกรมของทางโรงงานที่ใช้อยู่อย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………....................................................................................................................  
8. ภาพรวมการใช้ท างานของโปรแกรมท่านมีความคิดเห็นอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………….................................................................................................................... 
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แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2 ส าหรับผู้ผลิตแผงวงจรอิเล็กทรอนกิส์ ต าแหน่ง Sale 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สมัภาษณ์ 
1. เพศ   
 (   ) ชาย  (   ) หญิง  
2. ต าแหน่งอาชีพ ............................................................................................................................... 
3. อายุ   
 (   ) 21-30 ปี  (   ) 31-40 ปี  (   ) 41-50 ปี  (   ) มากกว่า 51 ปี 
4. รายได้ต่อเดือน 
 (  ) 15,000-20,000 บาท   (  ) 20,001-30,000 บาท   
 (  ) 30,001-40,000 บาท  (  ) 40,001 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมผู้ใช้งานเครื่องจักรและการขาย 
1. โปรแกรมนีส้ามารถสร้างยอดขายผลก าไรได้หรือไม่ 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………....................................................................................................................  
2. มีความคิดเห็นอย่างไรต่อตัวโปรแกรมที่จะเข้ามาช่วยในด้านการท างาน 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………................................................................................................ .................... 
3. ฟังก์ช่ันของระบบโปรแกรมตอบโจทยก์ารท างานอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………....................................................................................................................  
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4. เทคโนโลยีน้ีจะได้รบัการยอบรับใช้อย่างแพร่หลายอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………....................................................................................................................  
5. ตัวโปรแกรมจะมีแนวทางการท าการตลาดอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………….................................................................................................................... 
6. โปรแกรมนี้จะสามารถสร้างผลก าไรเพิ่มเตมิมากข้ึนให้กับโรงงานที่ผลิตเครื่องจักรทีจ่ะซื้อโปรแกรม
ไปติดตั้งและขายต่อใหก้ับโรงงานผลิตอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………....................................................................................................................  
7. ตัวโปรแกรมจะสร้างยอดขายให้กบับริษัทได้ในระยะยาวอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………….................................................................................................................... 
8. โปรแกรมจะช่วยลดการสูญเสียต่อสินค้าของโรงงานอย่างไร 
ตอบ………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………….…………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………....................................................................................................................  
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