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ในครั้งนีไ้ด้ท าการวิเคราะห์และการประมาณการกับสิ่งที่จะเกิดข้ึนกับธุรกิจด้วยเงื่อนไขอะไรบ้าง เริ่มต้น
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ABSTRACT 
 

Preparation of business plan for consulting and calibration of measuring 
instrument. The objectives are planning, preparing, and studying related business 
information which systemize business plan. Moreover, studying the factors that affect 
the decision of the customer possibility in order to guide decision in the actual 
operation. 

This research is analyzing the business both external and internal factors. It is 
also marketing planning, organizational and human resources management, the actual 
operation plan and financial plans which will analyze and estimate on what conditions 
affect on the business, starting from total investment and its payback period. As it is a 
specific business of engineering (Energy auditors), people who can run this type of 
business has to meet several of conditions, rules and certifications so they have right to 
operate the business. The author hopes that this business plan will be useful to the 
readers. This research will target on customers who are operating the designated factory 
and designated building under Royal Decree.   
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 การแนะน าธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ 

 
การให้บริการค าแนะน าและปรึกษา นั้นมาจากการเข้ามาสอดส่องดูแลกิจการให้มีประสิทธิภาพ

และคุ้มค่าท่ีสุดของผู้ประกอบกิจการ เนื่องจากผู้ประกอบการบางรายไม่ได้ท าตามข้อบังคับของกฎหมาย
และมีค่าต้นทุนสิ้นเปลืองมากเกินไป ธุรกิจการให้ค าแนะน าปรึกษาจึงเป็นทางเลือกในการร่วมเข้าแก้ไข
ปัญหา เพ่ือให้เครื่องจักรมีประสิทธิภาพ ซึ่งสามารถคืนทุนได้จากการแก้ไขดังกล่าว ลดค่าใช้จ่ายได้จริง
โดยเทียบจากการสูญเสียพลังงานก่อนหน้านั้น และคิดเป็นการคืนทุน ท าให้ผู้ประกอบการสนใจการลงทุน
เพ่ือลดค่าใช้จ่ายจ านวนมากและทุกๆปี 

นอกจากนั้น ธุรกิจดังกล่าวยังเพ่ิมการบริการสอบเทียบเครื่องมือวัด ท าให้เกิดประสิทธิภาพมาก
ขึ้นรวมถึงแนวทางการแก้ไขวิเคราะห์ปัญหาที่ถูกต้อง จากประสบการณ์การท างานของผู้ท าวิจัย เล็งเห็น
ถึงความส าคัญความถูกต้องตรงไปตรงมา ท าให้ผู้ประกอบการที่จ้าง จะได้ข้อมูลทุกอย่างที่เป็นจริงมาก
ที่สุด เพ่ือความเป็นมาตรฐานของโรงงานและอาคาร รวมถึงท าตามข้อบังคับของกฎกระทรวงต่างๆ ให้
เป็นไปอย่างราบรื่นที่สุด 

 
1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 

 
ธุรกิจการให้ค าปรึกษาและบริการเครื่องมือวัด มีการเซอร์วิสซ่อมร่วมด้วย เชี่ยวชาญด้าน

อุตสาหกรรมความร้อนเป็นพิเศษ ธุรกิจนี้ได้เป็นโครงการใหม่ในการสานต่อกิจการของพ่อแม่ เป็นการเพ่ิม
โอกาสและสร้างรายได้ให้กับกิจการเดิม ตั้งใจให้ธุรกิจนี้อยู่ได้ด้วยตนเอง และยังสามารถดึงศักยภาพของ
กิจการเดิมเข้ามาสร้างประโยชน์ให้ได้มากที่สุด ธุรกิจนี้จะเน้นด้านการบริการ ให้ค าปรึกษาและบริการ
เครื่องมือวัด จะท างานร่วมกับกระทรวงพลังงานและกระทรวงอุตสาหกรรม อ้างอิงตามข้อก าหนดของ
กฎหมายก าหนด ซึ่งทางกิจการจะใช้มาตรฐานเครื่องมือวัดจากสถาบันต่างๆ และรับรองผลเพื่อสร้างอัต
ลักษณ์ให้แก่กิจการนั้นๆให้มีความน่าเชื่อถือถูกต้องตามกฎหมาย ท าให้กลุ่มผู้ลงทุนที่จ้าง OEM มีความ
มั่นใจในการลงทุนมากข้ึน  
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ที่มาของกิจการเดิมมาจากการสร้างเตาเผาอุตสาหกรรมมีพ่อและแม่เป็นผู้ก่อตั้งและร่วมสร้างกัน
มาร่วม 25ปี เริ่มมาจากการเข้าสู่อุตสาหกรรมเซรามิคที่ล าปาง และภายหลังก็ได้ขยับขยายกิจการมาตั้งที่
กรุงเทพฯ ก็ขยับเข้ามาสู่วงการอุตสาหกรรมของโรงหล่อ อุตสาหกรรมความร้อนแปรรูปในอีกหลายๆด้าน 
จนมีความรู้ความสามารถและประสบการณ์จากอุตสาหกรรมความร้อนมายาวนาน ตัวผู้จัดท าธุรกิจเองก็
ได้ศึกษาอุตสาหกรรมพลังงานและมีประสบการณ์จากการตรวจวัด จึงอยากก่อตั้งธุรกิจดังกล่าวขึ้น เพื่อ
สร้างความม่ันคงให้กับกิจการเดิม ในสถานการณ์ปัจจุบันได้รับผลจากโควิด-19มากพอสมควร การจ้างงาน
และการสั่งจัดท าสินค้ามีน้อยลงมาก หากธุรกิจใหม่หากส าเร็จจริง สถานการณ์จะได้รับผลกระทบเช่นกัน 
แต่จะน้อยกว่าเพราะยังสามารถท างานกับกระทรวงต่างๆที่เกี่ยวข้องได้ 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
เพ่ือสร้างโครงสร้างของธุรกิจที่คาดว่าจะเป็นเกิดขึ้นและสมเหตุสมผลกับธุรกิจ  
1.3.1 เพ่ือศึกษาการลงทุนธุรกิจ 
1.3.2 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจจริง 
1.3.3 เพ่ือศึกษาช่องทางการตลาด และการให้บริการ 
1.1.4 เพ่ือศึกษาปัญหาและความเสี่ยงในการท าธุรกิจ โดยก าหนองค์ประกอบของทางธุรกิจ 
1.1.5 เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจตามแผนที่ได้วางเอาไว้ 
 

1.4 รูปแบบของธุรกิจและรูปแบบการด าเนินธุรกิจ 
 

 ธุรกิจคอนเซาท์และสอบเทียบเครื่องมือวัด วางรูปแบบด าเนินธุรกิจตามโครงสร้างชอง Business 
Model Canvas ซึ่งสามารถแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็นทั้งหมด 9 หัวข้อ คือ กลุ่มลูกค้า (Customer 
Segment) การเสนอ คุณค่า (Value Proposition) ซ่องทาง (Channel) ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
(Customer Relationship) กระแสรายได้ (Revenue Streams) ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
กิจกรรมหลัก (Key Activities) พันธมิตรหลัก (Key Partner) โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
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ตาราง 1.1:Business Model Canvas 

Key Partner Key Activities Customer Relationship Customer Segments

ทางภาครัฐ การขา้ไปตรวจเยี่ยม การสร้างสัมพันธท์ี่ดีใหก้บัลูกค้า กลุ่มผู้ประกอบการขนาดเล็ก 

ทางด้านมาตรฐาน ตรวจสอบและสอบเทียบ การเกบ็บนัทึกประวติัการวา่จ้าง กลุ่มผู้ประกอบการขนาดกลาง

ทางด้านซัพพลายเออร์ การดูแลและการควบคุม การรับผิดชอบต่อการรับรอง กลุ่มผู้ประกอบการขนาดใหญ่

การประชาสัมพันธแ์ละการอบรม

Key Resources Channels

1.บคุลากร

2.สิงปลูกสร้าง

3.เคร่ืองมือ

4.ใบรับรอง

ค่าเส่ือมเคร่ืองมืออปุกรณ์ 

ค่าสาธารณูปโภค

ค่าส่งเสริมการขาย

จากการบริการปรึกษาการควบคุมและตรวจสอบ 

จากการซ้ือขายเคร่ืองจักร หรือการออกแบบดีไซน์ 

Value 

Propositions

การบริการและการดูแล

ชอ่งทางการชว่ยเหลือ

และการติดต่อ

การรับรองมาตรฐาน

ใหก้บัระบบ

การเขา้พบปะหน้างานของ

การตรวจเยี่ยม

การติดต่อขอค าปรึกษาหรือ

ต้องการสอบเทียบเคร่ืองมือ

เงินเดือนของบคุลากร จากการบริการสอบเทียบเคร่ืองมือวดั 

Cost Structure Revenue Streams

 

การวิเคราะห์องค์ประกอบใน Business Model Canvas 
1.4.1 การเสนอคุณค่า (Value Proposition) 
 1.4.1.1 ช่องทางการช่วยเหลือและการติดต่อ: จะเข้าไปเป็นตัวแทนกรมต่างๆในการเข้าไป
สอดส่องดูแล ตามการควบคุมให้อยู่ภายใต้ข้อก าหนดของกระทรวงพลังงานและอุตสาหกรรม ซึ่งหากมี
ข้อผิดพลาดหรือไม่ถูกต้อง เราคือด่านแรก โดยที่ผู้ประกอบการสามารถใช้สิทธิที่ไม่โดนเรียกปรับได้ หาก
ยินยอมท าตามข้อก าหนด ทางบริษัทเหมือนเป็นสื่อกลางท าให้ผู้ประกอบการท างานง่ายขึ้นตามข้อก าหนด 
 1.4.1.2 การบริการและการดูแล: การบริการจะมีทั้งในการตรวจสอบประจ าปี หรือตามว่าจ้าง 
ซึ่งอยู่ที่ลูกค้าต้องการแบบใด โดยปกติจะต้องมีการตรวจสอบประจ าปี ส่งรายงานประจ าปีให้กับทาง
กระทรวงพลังงาน ทางเราก็รับตรวจสอบและดูแลให้ หากต้องการให้สอนบุคลากร ทางเรามีหน้าที่ให้
ความรู้ความเข้าใจในการการจัดการให้กับทางโรงงานและอาคารต่างๆ ซึ่งทางผู้ประกอบการสามารถท า
เองได้โดยใช้บุคลากรของตน ซึ่งจะมีข้อยกเว้นและแบ่งเป็นกรณีไปว่า ควรท าแบบใด รวมถึงการให้
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ค าปรึกษาและการลงทุนเครื่องจักรว่า ต้องการออเดอร์เท่านี้ เครื่องจักรสามารถท าให้ฉันได้ไหม ท าแล้ว
ลงทุนเท่าไหร่ คืนทุนภายในเท่าไหร่ ใช้ได้เต็มประสิทธิภาพหรือไม่ ทางเรามารถให้ค าแนะน าได้ อีกทั้งสา
รถจัดสร้างเองได้ด้วย ตามการออกแบบของเรา 
 1.4.1.3 การรับรองมาตรฐานให้กับระบบ: การรับรองมาตรฐานนั้นจะต้องมาจากเครื่องมือก่อน 
ถ้าเครื่องมือให้ข้อมูลที่ถูกต้องหรือใกล้เคียงที่สามารถยอมรับได้ จึงจะสามารถรับรองผลได้ ซึ่งจะเป็นตาม
ข้อก าหนดในกรอบของกฎกระทรวงที่ได้ระบุไว้เป็นข้อบังคับดังกล่าว ซึ่งเราเป็นตัวแทนในกระทรวงต่างๆ 
จึงสามารถยื่นเอกสารให้กับทางอธิบดีในกระทรวงในการรับรองดังกล่าวได้ 
1.4.2 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 
 กลุ่มลูกค้าดังกล่าวให้ยึดถือข้อก าหนดดังนี้ โดยใช้พระราชกฤษฎีกาที่ได้ก าหนดโรงงานและ
อาคารควบคุมไว้ดังนี้ ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของธุรกิจ 
 1.4.2.1 กลุ่มผู้ประกอบกิจการโรงงานควบคุม  
  พระราชกฤษฎีกาก าหนดโรงงานควบคุมพ.ศ.2540 ซึ่งมีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 17 
กรกฎาคม2540ได้ก าหนดให้โรงงานที่มีลักษณะเป็นโรงงานเดียวหรือหลายโรงงานภายใต้เลขที่บ้าน
เดียวกันที่มีการใช้พลังงานในระดับท่ีแตกต่างกันในแต่ละปีที่จะมีผลบังคับใช้ดังต่อไปนี้เป็น "โรงงาน
ควบคุม" 

(1.) ในโรงงานควบคุมที่มีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 17 กรกฎาคม 2540 ได้แก่โรงงานที่
ได้รับอนุมัติจากผู้จ าหน่ายไฟฟ้าให้ใช้เครื่องวัดไฟฟ้า หรือให้ติดตั้งหม้อแปลงชุดเดียวกันหรือ
หลายชุดรวมกันมีขนาดตั้งแต่10,000 กิโลวัตต์ หรือ 11,750 กิโลโวลท์แอมแปร์ขึ้นไป 
หรือโรงงานที่ใช้ไฟฟ้าจากระบบของผู้จ าหน่ายความร้อนจากไอน้ าจากผู้จ าหน่ายหรือพลังงาน
สิ้นเปลืองอ่ืนจากผู้จ าหน่ายหรือของตนเองอย่างใดอย่างหนึ่งหรือรวมกันตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 
ถึงวันที่ 31ธันวาคมของปีที่ผ่านมามีปริมาณพลังงานทั้งหมดเทียบเท่าพลังงานไฟฟ้าตั้งแต่ 200 
ล้านเมกะจูลขึ้นไป 

(2.) ในโรงงานควบคุมที่มีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่17 กรกฎาคม 2541ได้แก่โรงงานตามข้อ 
(1) ที่มีขนาดตั้งแต่ 3,000 กิโลวัตต์แต่ไม่ถึง 10,000 กิโลวัตต์ หรือตั้งแต่ 3,530 กิโลโวลท์
แอมแปร์แต่ไม่ถึง11,750 กิโลโวลท์แอมแปร์หรือโรงงานที่มีปริมาณการใช้พลังงานทั้งหมด
เทียบเท่าพลังงานไฟฟ้าตั้งแต่ 60 ล้านเมกะจูลแต่ไม่ถึง 200 ล้านเมกะจูล 

(3.) ในโรงงานควบคุมที่มีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 17 กรกฎาคม 2542 ได้แก่โรงงานตาม
ข้อ (1) ที่มีขนาดตั้งแต่ 2,000 กิโลวัตต์แต่ไม่ถึง 3,000 กิโลวัตต์ หรือตั้งแต่ 2,350 กิโลโวลท์
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แอมแปร์แต่ไม่ถึง 3,530 กิโลโวลท์แอมแปร์หรือโรงงานที่มีปริมาณการใช้พลังงานทั้งหมด
เทียบเท่าพลังงานไฟฟ้าตั้งแต่ 40 ล้านเมกะจูลแต่ไม่ถึง 60 ล้านเมกะจูล 

(4.) ในโรงงานควบคุมที่มีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 17 กรกฎาคม 2543 ได้แก่โรงงานตาม
ข้อ (1) ที่มีขนาดตั้งแต่ 1,000 กิโลวัตต์แต่ไม่ถึง 2,000 กิโลวัตต์ หรือตั้งแต่ 1,175 กิโลโวลท์
แอมแปร์แต่ไม่ถึง 2,350 กิโลโวลท์แอมแปร์หรือโรงงานที่มีปริมาณการใช้พลังงานทั้งหมด
เทียบเท่าพลังงานไฟฟ้าตั้งแต่ 20 ล้านเมกะจูลแต่ไม่ถึง 40 ล้านเมกะจูล 

 

 1.4.2.2 กลุ่มผู้ประกอบกิจการอาคารควบคุม 
 พระราชกฤษฎีกาก าหนดอาคารควบคุม พ.ศ. 2538 ซึ่งมีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 12 
ธันวาคม 2538ได้ก าหนดให้อาคารที่มีลักษณะเป็นอาคารหลังเดียวหรือหลายหลังภายใต้เลขที่
บ้านเดียวกันที่มีการใช้พลังงานดังต่อไปนี้เป็น "อาคารควบคุม 

1. ได้รับอนุมัติจากผู้จ าหน่ายให้ใช้เครื่องวัดไฟฟ้าหรือให้ติดตั้งหม้อแปลงไฟฟ้าชุดเดียว
หรือหลายชุดรวมกันมีขนาดตั้งแต่1,000 กิโลวัตต์ หรือ 1,175 กิโลโวลท์แอมแปร์ขึ้นไป 

2. มีการใช้ไฟฟ้าจากระบบของผู้จ าหน่ายความร้อนจากไอน้ าจากผู้จ าหน่ายหรือพลังงาน
สิ้นเปลืองอ่ืนจากผู้จ าหน่ายหรือของตนเองอย่างใดอย่างหนึ่งหรือรวมกันตั้งแต่วันที่ 1 มกราคมถึง
วันที่ 31ธันวาคมของปีที่ผ่านมามีปริมาณพลังงานทั้งหมดเทียบเท่าพลังงานไฟฟ้าตั้งแต่ 20 ล้าน
เมกะจูลขึ้นไป 

1.4.3 ช่องทาง (Channels) 
 1.4.3.1 การเข้าพบปะหน้างานของการตรวจเยี่ยมโรงงานและอาคารที่มีการใช้พลังงานค่อนข้าง
สูง ที่อยู่ในข้อบังคับของกฎหมายที่เป็นกิจการขนาดเล็กขึ้นไปถึงขนาดใหญ่ 
 1.4.3.2 การติดต่อขอค าปรึกษาหรือต้องการสอบเทียบเครื่องมือผ่านเว็บไซด์ สื่อออนไลน์
ช่องทางต่างๆ 
1.4.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 1.4.4.1 การสร้างสัมพันธ์ที่ดีให้กับลูกค้า 
 1.4.4.2 การเก็บบันทึกประวัติการว่าจ้าง 
 1.4.4.3 การับผิดชอบต่อการรับรอง 
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1.4.5 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 1.4.5.1 การเข้าไปตรวจสอบตามโปรแกรมของกระทรวงต่างๆ ตามสัมปทานของงานในปีนั้นๆ 
ก้ออกตรวจตามที่ได้รับมอบหมายให้อยู่ในกรอบของกฎกระทรวง ซึ่งก็จะน าเสนอในการตรวจวัดค่า
พลังงาน การจัดท ารายงานประจ าปีให้กับลูกค้า 
 1.4.5.2 ตรวจสอบคุณภาพองค์กรและสอบเทียบเครื่องมือวัด เป็นบริการหลักท่ีจะท าต่อหลังจาก
ตรวจตามกฎกระทรวง ซึ่งหากมีบุคลากรที่พร้อมดูแล เราก็ท าเพียงตรวจสอบประจ าปี 
 1.4.5.3 การดูแลและควบคุม หรือ การเสนอโครงการของผู้ว่าจ้างให้ส าเร็จลุล่วง ให้ตรงตามที่
เสนอแนะให้กับลูกค้าตั้งแต่ต้นจนจบ 
 1.4.5.4 ประชาสัมพันธ์และเพ่ิมการอบรมให้แก่ลูกค้าที่ต้องการใช้บุคลากรของตนเอง  
 

1.4.6 ทรัพยากรหลัก (Key Resources)  
 1.4.6.1 บุคลากร ผู้เชี่ยวชาญด้านการควบคุมและการตรวจสอบ การอนุรักษ์พลังงาน และมี
ประสบการณ์ทางสายงานวิศวกรรม 
 1.4.6.2 สิ่งปลูกสร้างและโรงเรือน: อาคาร ที่ดิน ส านักงานที่มีห้องทดสอบเครื่องมือวัด 
 1.4.6.3 เครื่องมือสอบเทียบและเครื่องมือวัด จะแบ่งเป็นสองประเภท คือ ประเภทอยู่ในห้อง
ทดสอบและเครื่องมือส าหรับตรวจวัดหน้างาน 
 1.4.6.4 ใบรับรองมาตรฐาน: ใบรับรองท่ีได้รับการับรองจากสถาบันต่าง (มาตรวิทยา สถาบัน
วิทยาศาสตร์ MTECH กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม และอ่ืนๆ) 
 
1.4.7 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 
 1.4.7.1 ทางภาครัฐ : ทางกิจการจะท างานเสมือนตัวแทนของรัฐ ช่วยในการสอดส่องดูแลให้
เป็นไปตามข้อบังคับของกฎกระทรวง ในด้านของการใช้พลังงานทั้งโรงงานและอาคารที่เป็นนิติบุคคล 
 1.4.7.2 ทางด้านมาตรฐาน : การสอบเทียบเครื่องมือวัดได้จ าเป้นจะต้องผ่านมาตรฐานและ
ข้อก าหนดของสภาบันที่มีการรับรอง เช่น Mtech, สถาบันวิจัยวิทยาศาสตร์, สถาบันมาตรวิทยา และ
สถาบันอื่นๆ  
 1.4.7.3 ทางด้านซัพพลายเออร์ : จะต้องมีซัพพลายเออร์ในมือ ในการกระจายจัดหาเครื่องจักร
หรือสินค้านั้นๆ ให้แก่ผู้จ้าง รวมถึงเอ้ือประโยชน์ด้านเครื่องมือให้กับทางทีมงาน เช่น เช่ายืมเครื่องมือวัด 
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1.4.8 กระแสรายได้ (Revenue Streams) 
 1.4.8.1 จากการบริการสอบเทียบเครื่องมือวัด 2,000-3,000 บาท 
 1.4.8.2 จากการบริการปรึกษาการควบคุมและตรวจสอบ 60,000 บาทข้ึนไป ตามมูลค่าของงาน 
 1.4.8.3 จากการซื้อขายเครื่องจักร หรือการออกแบบดีไซน์ ตามมูลค่าของงาน 
 1.4.8.4 จากการอบรมและบรรยายการใช้พลังงานและความปลอดภัยในโรงงานและอาคาร 
3,000-10,000 บาท 
 

1.4.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 1.4.9.1 เงินเดือนของบุคลากร: เงินเดือน, เงินโบนัส, ค่าล่วงเวลา 
 1.4.9.2 ค่าเสื่อมเครื่องมืออุปกรณ์ เครื่องใช้ส านักงานและห้องทดสอบ 
 1.4.9.3 ค่าสาธารณูปโภค ค่าน้ า ค่าไฟฟ้า ค่าอินเตอร์เน็ต 
 1.4.9.4 ค่าส่งเสริมการขาย ค่าโทรศัพท์ ค่าเช่าโดเมน และช่องทางสื่อประชาสัมพันธ์ต่างๆ 
 1.4.9.5 จากการซื้อ-ขายเครื่องมือวัด ซึ่งในรายละเอียดเบื้องต้นให้เป็นการเช่ายืมเครื่องมือวัด  
เคสละ 3000 บาท (มีค่ามัดจ าตามมูลค่าของเครื่องมือ) 
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 บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด 
 

 การวิเคราะห์การแข่งขันของตลาดและอุตสาหกรรมที่กิจการด าเนินการอยู่ 
 
 2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
  เครื่องมือส าหรับท าการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกกิจการ ใช้ในการวิเคราะห์โอกาส ปัจจัย
และอุปสรรคที่คาดว่า จะส่งผลกระทบทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ จากการวิเคราะห์ดังกล่าวนั้นเกิดจากการ
คาดการณ์ จึงเป็นการวางแผนรับมือเหตุการณ์กับสถานการณ์เหล่านั้นที่จะเกิดข้ึน ซึ่งจะวิเคราะห์โดยใช้ 
PESTEL Analysis 
ภาพที่ 2.1: PESTEL Analysis 

 
ที่มา: https://www.business-to-you.com/scanning-the-environment-pestel-analysis/  
จากภาพที่ 2.1: แสดงหัวข้อการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของกิจการ PESTEL Analysis ทั้งหมด 
6 หัวข้อ สามารถท าการวิเคราะห์ได้ดังนี้ 
  2.1.1.1 ปัจจัยทางการเมือง (Political Factor) 
   จากสถานการณ์ปัจจุบัน เรื่องราวทางการเมืองก็มีบทบาทต่อการร่างกฎหมาย
กับหน่วยงานต่างๆ ที่จะต้องปฏิบัติตาม เพื่อจัดระเบียบและลดการใช้พลังงานลง รักษาสิ่งแวดล้อมมาก
ขึ้น ให้เห็นต่อประโยชน์ส่วนรวมต่อคนในพ้ืนที่ ต่อคนในอนาคตและประเทศชาติ ซึ่งจะต้องมีแนวทางการ
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ปฏิบัติแบบเดียวกันรวมถึงการเยียวยาจากวิกฤตเศรษฐกิจที่ได้รับผลกระทบจากโรคระบาดโควิด-19 หรือ
ประสบภัยจากน้ าท่วม ล้วนเป็นหนึ่งในการหารือเพ่ือช่วยเหล่าผู้ประกอบการให้ยังคงด ารงอยู่และ
ช่วยเหลือลูกจ้างให้มีงานท า 
   จึงกล่าวได้ว่า ปัจจัยทางการเมืองก็มีส่วนแนวทางการปฏิบัติของธุรกิจให้
ค าปรึกษาและสอบเทียบเครื่องมือโดยตรงเช่นกัน เพราะจะต้องเอาข้อบังคับดังกล่าวมายึดเป็นแนว
ทางการปฏิบัติหน้าที่แก่โรงงานและอาคารต่างๆ ให้อยู่ในข้อก าหนดดังกล่าว แต่ไม่ได้ผลกระทบในเรื่อง
ของการเงินโดยตรง 
  2.1.1.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic Factor) 
   ปัจจัยด้านนี้คงไม่กล่าวถึงไม่ได้ เพราะในปัจจุบัน วิกฤตเศรษฐกิจนั้นไม่ดีมากๆ 
จากผลกระทบจากโรคระบาดโควิด-19 ท าให้มีคนตกงานจ านวนมากรวมถึงสถานประกอบการเองก็ปิดตัว
ลงไปไม่น้อย ส่งผลให้เศรษฐกิจแย่ลงโดยเฉพาะการท่องเที่ยว แต่เมื่อกล่าวถึงปัจจัยทางเศรษฐกิจทางด้าน
อุตสาหกรรมก็กระทบเช่นกัน แต่ไม่มากเท่าการท่องเที่ยวเพราะนักท่องเที่ยวไม่สามารถเข้าหรือออกจาก
นอกประเทศได้ มีอัตราการจ้างงานน้อยลง มีการหยุดงานนานร่วม 3 เดือน สถานประกอบการรายได้
ลดหวบ ไม่สามารถจ่ายเงินให้กับลูกจ้างได้ ยิ่งเป็นประเภทงานบริการแล้ว ได้รับโดยตรงที่สุด 
อุตสาหกรรมบางอย่างอาจจะกระทบน้อย แต่ส่วนใหญ่ได้รับจากวิกฤตนี้เต็มๆ กิจการของผู้จัดท าก็จะ
ได้รับผลกระทบดังกล่าว แต่ยังอยู่ได้ภายใต้การสนับสนุนของทางกระทรวง ยังมีการตรวจและรายงานผล
ให้กับทางกระทรวง ซึ่งก็ได้รับผลกระทบจากการจ้างตรวจงานเช่นกันเพราะสถานประกอบการหยุด งานที่
ต้องบริการก็หายไปเช่นกัน 
  2.1.1.3 ปัจจัยทางด้านสังคม (Social Factor) 
   ปัจจุบันในด้านของสังคม จะเกิดปรากฎการณ์ New normal ที่เข้ามามี
บทบาทหลังเกิดโรคระบาดโควิด-19 ที่จะต้องสวมหน้ากากอนามัย ล้างมือด้วยแอลกอฮอล์ และตรวจวัด
อุณหภูมิทุกสถานที่อย่างเคร่งครัด รวมถึง Social Distancing ถ้าหากไมน่ับปรากฏการณ์ดังกล่าว ปัจจัย
นั้นก็จะมาจากคอนเน็คชั่น ซึ่งมีส่วนส าคัญมากในการด าเนินกิจการนี้ เพราะการเป็นที่ปรึกษาต้องมี
ความรู้กว้างขวางและรู้จักคนที่จะสามารถตอบโจทย์งานนี้ให้กับเรา เรื่องนี้ถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญของ
กิจการ 
   ดังนั้นปรากฏการณ์ New Normal ก็ส่งผลกระทบทางอ้อม ซึ่งจะเป็นการ
ปฏิบัติเพื่อรักษาความปลอดภัยให้กับสถานประกอบการต่างๆ ทางกิจการเองก็ได้รับผลกระทบด้วยที่ต้อง
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ปฏิบัติตาม เพื่อคามปลอดภัยในการแผ่ระบาดโรค ส่วนปัจจัยด้านคอนเน็คชั่นจ าเป็นจะต้องมีถือเป็น
ปัจจัยหลัก 
  2.1.1.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology Factor) 
   เมื่อกล่าวถึงเรื่องเทคโนโลยี ซึ่งถือเป็นเรื่องส าคัญในการน าเอาเครื่องมือไปใช้
ตรวจสอบให้กับสถานประกอบการ ซึ่งยิ่งมีเทคโนโลยีดี ก็จะได้ข้อมูลที่แม่นย ามากขึ้น การวิเคราะห์ข้อมูล
ก็จะได้ข้อมูลที่ถูกต้องที่สุด เทคโนโลยีในด้านของเครื่องมือก็จะมีรูปแบบจากการค านวณแบบเดียวกัน แต่
จะมีความแม่นย าหรือมีทางเลือกท่ีดีมากขึ้น ปัจจัยเทคโนโลยีนั้นรวมถึงการรับส่งข้อมูลผ่านช่องทางต่างๆ
ก็ส าคัญ เพราะโซเชียลมีเดียเองก็สามารถท างานได้รวดเร็วเช่นกัน ท าให้การค านวณและการสอบงาน
สามารถท าได้ง่ายและรวดเร็วมากขึ้น 
   ปัจจัยทางเทคโนโลยีจึงส าคัญกับกิจการ ไม่ว่าจะเป็นเทคโนโลยีแบบเดิมหรือ
แบบใหม่ ล้วนจะต้องผ่านกระบวนการตรวจที่เชื่อถือได้ไม่ต่างกัน แต่การมีเทคโนโลยีที่ดีก็ย่อมท างานได้
สะดวกรวดเร็วและทันสมัย 
  2.1.1.5 ปัจจัยด้านสภาวะแวดล้อม (Environmental Factor) 
   สภาวะแวดล้อมในปัจจุบัน นั้นมีทั้งฝุ่น PM2.5 ปรากฏการณ์เรือนกระจก อีก
ทั้งรวมถึงวิกฤตโรคระบาดโควิด-19 ทุกสิ่งเป็นปัจจัยโดยอ้อมที่กระทบต่อกิจการ แต่มีผลในชีวิตประจ าวัน
ของคนโดยตรง ซึ่งสภาวะแวดล้อมดังกล่าวท าให้เกิดการว่าจ้างน้อยลง เลี่ยงการพบเจอมากขึ้น โอกาสที่
จะเข้าถึงลูกค้ากม็ีน้อยลงเช่นกัน 
   จึงกล่าวได้ว่า สถานการณ์ดังกล่าว มีผลโดยอ้อมต่อธุรกิจที่ปรึกษาและสอบ
เทียบเครื่องมือวัด แต่เป็นวงกว้างในทุกๆทางของสถานประกอบการในประเทศ 
  2.1.1.6 ปัจจัยด้านกฎหมายและกฎระเบียบ (Legal Factor) 
   ปัจจัยดังกล่าวนับว่า เป็นปัจจัยโดยตรงเพราะต้องปฏิบัติตามข้อบังคับของ
กระทรวงต่างๆที่ได้ระบุในกฎกระทรวงทางกิจการมีหน้าที่เป็นสื่อกลางในการท างานร่วมกับสถาน
ประกอบการที่มีตั้งแต่ขนาดเล็ก กลางและใหญ่ เพื่อให้มีแนวทางการปฏิบัติเดียวกัน รวมถึงเก็บเป็นข้อมูล
ให้แก่กระทรวงเพ่ือเป็นข้อมูลในการวิเคราะห์การเติบโตของอุตสาหกรรมภายในประเทศ  
 2.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (Porter’S Five Forces Analysis) 
   การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมอีกส่วนหนึ่ง ทางผู้จัดท าจะใช้เครื่องมือ Porter’S Five 
Forces Analysis ในการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ เพื่อแนวโน้มที่จะเกิดข้ึนและรับมือกับสถานการณ์ดังกล่าว 
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ภาพที่ 2.2 Porter’S Five Forces Analysis 

 

ที่มา : https://www.visual-paradigm.com/tutorials/five-forces-analysis-tutorial/ 
 จากภาพที่ 2.2 แสดงโครงสร้างของ Porter’S Five Forces Analysis ประกอบไปด้วยปัจจัย 5 
ด้านได้แก่ 

2.1.2.1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Industry Rivalry) 
  ตลาดของธุรกิจคอนเซาท์และสอบเทียบเครื่องมือวัด ส่วนมากจะเป็นธุรกิจ
รูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง เช่น คอนเซาท์และคอนเซาท์ด้านอะไร หรือขายเครื่องมือวัดและมีการสอบเทียบ
เครื่องมือด้วย 

 ดังนั้น ทั้งสองด้านจึงถือเป็นคู่แข่งเช่นกัน แต่รูปแบบงานที่จะแข่งขันกันกัน
โดยตรงจะเป็นคอนเซาท์ด้านพลังงานและการสอบเทียบเหมือนเป็นธุรกิจเสริมโดยขายความน่าเชื่อถือ
ของการเป็นคอนเซาท์ที่ตรวจสอบและรับรองผลครบวงจร 

2.1.2.2 การคุกคามจากผู้เข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
   ธุรกิจนี้เมื่อเข้าร่วมไปมีบทบาท ก็จะมีบริษัทอ่ืนๆสามารถเข้าร่วมสัมปทานใน
การไปมีส่วนร่วมในการท างานให้กับทางกระทรวงในแต่ปีจะพลัดเปลี่ยนหมุนเวียนกันทุกปี ซึ่งถือว่าได้เปิด
โอกาสให้ทั้งผู้ที่อยู่ในวงการได้เปิดลาดของตนเองในการเข้าไปตรวจให้กับทางกระทรวง และจะมีการ
แลกเปลี่ยนสายงานกัน เพราะรายชื่อที่ได้เข้าไปตรวจนั้นก็จะเป็นการสุ่ม หมายความว่า ผู้ที่ท าธุรกิจคอน
เซาท์อาจจะเจอรูปแบบที่ตนเองไม่ถนัดก็ได้  
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   ดังนั้น ก็ข้ึนอยู่ที่ว่าเราสามารถท าข้อตกลงในการแชร์ลูกค้าให้กันได้หรือไม่ โดย
ส่วนมากมักจะไม่แชร์ให้กันและหาหนทางของตนเองจากเครือค่ายของตนเอง ยิ่งเก่งมากรู้จักคนมากก็จะ
อยู่ในวงการนี้ได้สบาย ผู้แข่งขันรายใหม่จะเป็นอุปสรรค หากเขาเชี่ยวชาญสิ่งที่เหมือนกับเรามากๆ ถ้าเรา
ถนัดสายงานที่ต่างกันเราก็อาจจะเป็นได้ผู้ร่วมงานที่ดีก็ได้ 

2.1.2.3 อ านาจการต่อรองของผู้จัดหาสินค้าหรือคู่ค้า (Bargaining Power of 
Suppliers) 

   สิ่งนี้ส าคัญมากส าหรับธุรกิจคอนเซาท์ เพราะการมีคู่ค้าในมือมาก ยิ่งท าให้เรามี
ข้อได้เปรียบมาก การเจรจาหาหนทางเลือกนั้นส าคัญ จะดีที่สุดหากเอาเงินไปท าเงินได้ โดยที่เราไม่ต้องลง
แรงเอง ส าคัญว่าวางแผนไว้ดีแค่ไหน เช่นเดียวกับการวางโครงสร้างแผนธุรกิจ ยิ่งรัดกุมมาก ยิ่งเหนื่อย
น้อยมาก การเจรจาของเองก็จะง่ายมากข้ึน ส าคัญว่าเราตกลงกับคู่ค้าของเราได้ดีแค่ไหน เพราะการเลือก
คู่ค้าก็เสมือนเราเป็นเซลล์หนึ่งคน ในการเลือกเอาสินค้าของเขาไปน าเสนอต่อลูกค้าของเรา 

2.1.2.4 การคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 
   ธุรกิจนี้จะพูดถึงสินค้าทดแทนเป็นเรื่องยาก เว้นเสียแต่จะเป็นการที่ขอ
ค าปรึกษาแบบ Third Party ซึ่งเอาความเห็นของที่ปรึกษาทั้งสองฝ่ายมาถกกันแล้วเลือก จะเอา
ค าปรึกษาในด้านใด สิ่งนี้เคยเกิดข้ึนแล้วเพราะลูกค้าตั้งค าถามกับทางที่ปรึกษาแล้วไม่ได้ข้อสรุปที่พอใจ จึง
เลือกเอาบุคคลที่สามขึ้นมา โดยเป็นผู้มีความช านาญเช่นกัน หากลูกค้าเชื่อในฝั่งนั้นมากกว่า เราเองก็
จะต้องเสียงานนั้นไป แม้ว่าค าแนะน าจะไม่ต่างกัน แค่เลือกวิธีที่แตกต่างกันออกไป 

2.1.2.5 อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
   อ านาจการต่อรองกับลูกค้า บางอย่างสามารถต่อรองได้ หากเป็นเงื่อนไขที่ถูก
วางไว้ในกฎกระทรวงหรือข้อบังคับของ ISO ต่างๆ ที่ท าให้กิจการมีมาตรฐานสากลและสามารถค้าขายได้
อย่างเสรี จะเป็นเงื่อนไขท่ีลูกค้าอยากท าอยู่แล้ว แต่นอกเหนือจากการข้อบังคับเหล่านี้ ลูกค้าจะมีอ านาจ
ในการเลือกแก้ไขตามโจทย์ที่ลูกค้าได้ให้ไว้ ทางที่ปรึกษาก็จะมีหน้าที่ในการวางแผนและน าทางเลือกมาให้
ลูกค้า ลูกค้าก็จะมองว่าฉันจะเลือกทางเลือกไหนที่เป็นไปตามโจทย์ได้และลงทุนน้อยที่สุด และส่วนน้อยที่
เชื่อตามท่ีปรึกษาเลือกสิ่งที่เกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด อ านาจการต่อรองในการลงทุนของลูกค้าจึงส าคัญ
มากๆ กับกระบวนการที่ทีมที่ปรึกษาจะต้องวางแผนที่รับมือกับสิ่งที่ลูกค้าจะเลือกและจะท ายังไงให้
ผลลัพธ์ยังคงอยู่ใกล้เคียงที่สุด 
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2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 

 
  การวิเคราะห์คู่แข่งขันทางการตลาดนั้นจะมีทางตรงทางอ้อม เป็นการวิเคราะห์เพื่อให้เรา
วางแผนธุรกิจให้เกิดประสิทธิภาพมากที่สุด ในการลงแข่งขันกับธุรกิจด้านต่างๆ เพราะส่วนคู่แข่งส่วนมาก
จะเป็นผู้ประการเดิมที่มีความเชี่ยวชาญและประสบการณ์มากกว่า ซึ่งจะมีคู่แข่งทางตรงทางอ้อม 
เนื่องจากเราไม่ได้ให้แค่ค าปรึกษาแต่สามารถท าครบวงจรมากท่ีสุด จึงมีส่วนงานหลักที่เป็นคู่แข่งโดยตรง
และส่วนของทางอ้อมที่คู่แข่งรายอ่ืนๆที่ท าคล้ายกัน หรือเป็นส่วนหลักของงานเขา โดยจะมีดังต่อไปนี้ 
คู่แข่งโดยตรง 

- บริษัทที่ท ากิจการคอนเซาท์เกี่ยวกับด้านพลังงานเป็นหลัก 
คู่แข่งทางอ้อม 

- บริษัทที่ซ้ือ-ขายเครื่องมือวัดและสามารถสอบเทียบได้ 
2.2.1.1 คู่แข่งทางตรง 

คู่แข่งขันทางตรงของกิจการ คือ ธุรกิจคอนเซาท์ โดยจะอธิบายเกี่ยวกับ
รายละเอียดของธุรกิจด้านสินค้า และการท างาน 

    2.2.1.1.1 Solution Engineering Consultant Co.,Ltd. 
ภาพที่ 2.3 :Solution Engineering Consultant Co.,Ltd. 

 
ที่มา: บจก.โซลูชั่นเอ็นจิเนียริ่งคอนซัลแทนท์ (2563) สืบค้นจาก https://bit.ly/3kghbdR 
    เป็นบริษัทที่ปรึกษางานวิศวกรรมก่อตั้งเมื่อวันที่ 30 มิถุนายน พ.ศ.
2553 โดยทีมงานวิศวกรไฟฟ้าและเครื่องกลที่มีประสบการณ์ ความรู้ และความช านาญด้านการอนุรักษ์
พลังงาน และวิศวกรรมงานระบบให้กับโรงงานอุตสาหกรรมและอาคารธุรกิจ ขนาดใหญ่ทั้งภาครัฐและ
เอกชนมายาวนานมากกว่า 20 ปี โดยมีปณิธานเพื่อให้บริการงานที่ปรึกษาอย่างมืออาชีพ ด้วยคุณภาพ
และบริการที่ดีผละส่งมอบผลงานที่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าเสมือนหนึ่งเป็นดั่งค าตอบที่
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ต้องการ ซึ่งได้ขึ้นทะเบียนด้านวิชาชีพกับองค์กรและหน่วยงานต่างๆ เพื่อให้ลูกค้ามั่นใจได้ว่าจะได้รับ
บริการที่ดี มีคุณภาพและโปร่งใส 
   ได้รับการรับรองจาก 
    - ผู้ประกอบวิชาชีพวิศวกรรมควบคุม ประเภทนิติบุคคล ใบอนุญาต

เลขที่ นต.836 จากสภาวิศวกร 
- ใบอนุญาตตรวจสอบและรับรองการจัดการพลังงาน ประเภทนิติ 
บุคคล 
- ใบอนุญาตเลขที่ น.0017/58 จากกรมพัฒนาพลังงานทดแทนและ
อนุรักษ์พลังงาน (พพ.) กระทรวงพลังงาน 

    - บริษัทที่ปรึกษาสาขาพลังงาน (EG) ระดับ 2 ทะเบียนเลขที่ 3753  
จากศูนย์ข้อมูลที่ปรึกษาไทย กระทรวงการคลัง 

จุดเด่น: มีความสามารถในด้านปรึกษาเกี่ยวกับงานวิศวกรรมหลากหลายด้าน    
และยังเป็นที่ปรึกษาของทางกระทรวงการคลังเกี่ยวกับโครงการของ
พลังงาน 

จุดด้อย: ไม่ได้มีสินค้าตายตัว มีงานบริการเกี่ยวกับการเป็นที่ปรึกษาเป็นหลัก 
    2.2.1.1.2 Enginova Co.,Ltd. 
ภาพที่ 2.4: Enginova Co.,Ltd. 

 
ที่มา: https://www.enginova.co.th/ 
  บริษัท เอ็นจิโนวา จ ากัด (Enginova Co.,Ltd.) ด าเนินการจดทะเบียนจัดตั้งโดยวิศวกร
ผู้เชี่ยวชาญและมากประสบการณ์จากหลากหลายสาขา มารวมตัวกันเพ่ือให้บริการงานด้านวิศวกรรม
อย่างครบวงจร เช่น งานที่ปรึกษาด้านพลังงาน งานตรวจวัดและการวิเคราะห์ประสิทธิภาพเครื่องจักร 
งานฝึกอบรม รวมถึงงานตรวจสอบและทดสอบเกี่ยวกับความปลอดภัยด้านต่าง ๆ ตามกฎหมาย และ
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การจัดการพลังงาน งานตรวจสอบและรับรองการจัดการพลังงาน และการตรวจสอบ
อาคาร 
  การตรวจสอบและรับรองการจัดการพลังงาน (EnMS Audit and Certification) หรือที
เรียกสั้น ๆ ว่าการตรวจสอบพลังงาน (Energy Audit) ซึ่ง บริษัท เอ็นจิโนวา จ ากัด ได้ให้บริการตรวจสอบ

https://www.enginova.co.th/%e0%b8%95%e0%b8%a3%e0%b8%a7%e0%b8%88%e0%b8%aa%e0%b8%ad%e0%b8%9a%e0%b8%9e%e0%b8%a5%e0%b8%b1%e0%b8%87%e0%b8%87%e0%b8%b2%e0%b8%99/
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และรับรองการจัดการพลังงานตามข้อก าหนด คือ กฎกระทรวงก าหนดมาตรฐาน หลักเกณฑ์และวิธีการ
จัดการพลังงาน พ.ศ.๒๕๕๒ ประกาศกระทรวงพลังงาน เรื่อง หลักเกณฑ์และวิธีการจัดการพลังงานใน
โรงงานควบคุมและอาคารควบคุม พ.ศ.๒๕๕๒ 
                คุณสมบัติของบริษัท 

- เป็นผู้ได้รับใบอนุญาตตรวจสอบและรับรองการจัดการพลังงาน
จากกรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษ์พลังงาน (พ.พ.) 
กระทรวงพลังงาน ประเภทนิติบุคคล เลขที่ใบอนุญาต น.
0067/2560  
 

   จุดเด่น: มีความสามารถในด้านปรึกษาการตรวจสอบและรับรองการ 
    จัดการพลังงานเป็นหลัก 
   จุดด้อย: ไม่ได้มีสินค้าตายตัว มีงานบริการเกี่ยวกับการเป็นที่ปรึกษา 
    การตรวจสอบและรับรองการจัดการพลังงานเป็นหลัก 

    2.2.1.1.3 9 Power Solution Co.,Ltd. 
ภาพที่ 2.5: 9 Power Solution Co.,Ltd. 

 
ที่มา: http://9powersolutions.com/about-us/ 
   

9 Power Solutions ก่อตั้งขึ้นด้วยความตั้งใจของทีมงานคนรุ่นใหม่ที่
ต้องการเป็นส่วนหนึ่งของการอนุรักษ์พลังงานให้สังคม เนื่องจากการใช้พลังงานในภาคครัวเรือนและ
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ภาคอุตสาหกรรมมีแนวโน้มสูงขึ้นทุกปี ส่งผลกระทบต่อต้นทุนในการด าเนินชีวิตหรือประกอบธุรกิจ รวม
ไปถึงสิ่งแวดล้อมรอบตัวเรา 
 

9 Power Solutions จึงมีแนวคิดในการจัดการพลังงาน ปรับปรุง
ประสิทธิภาพ และส่งมอบสินค้าท่ีสามารถช่วยลดการใช้พลังงานให้แก่ทุกท่าน เริ่มต้นจาก 3 ระบบ
พลังงานที่เรามีประสบการณ์ คือ ระบบอัดอากาศ ระบบไฟฟ้าและพลังงานทางเลือก (เทคโนโลยีประหยัด
พลังงาน) โดยเรามุ่งหวังว่าจะพัฒนาองค์กรให้เป็นที่ปรึกษาจัดการพลังงานในระบบไอน้ า ระบบน้ าเย็น 
ระบบท าความร้อน ระบบปั๊มความร้อน ระบบเตาเผาและระบบเครื่องปรับอากาศต่อไปจนครบทั้ง 9 
ระบบพลังงาน อันเป็นที่มาของชื่อ '9 Power Solutions' 
                คุณสมบัติของบริษัท 

- เป็นผู้ได้รับใบอนุญาตตรวจสอบและรับรองการจัดการพลังงาน
จากกรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษ์พลังงาน (พ.พ.) 
กระทรวงพลังงาน ประเภทนิติบุคคล เลขที่ใบอนุญาต น.
0067/2560  
 

จุดเด่น: มีความสามารถในด้านปรึกษาการตรวจสอบและรับรองการจัด
การพลังงานและขายเก่ียวกับระบบเครื่องอัดอากาศ อุปกรณ์
ประหยัดน้ ามันรถยนต์ 

จุดด้อย: ขายสินค้าค่อนข้างเฉพาะตัว ไม่ได้เป็นกลุ่มสินค้าทั่วไป 
  2.2.1.2 คู่แข่งทางอ้อม 
   คู่แข่งทางอ้อมของกิจการ คือ กิจการที่มีความสารถในการสอบเทียบเครื่องมือ
วัดได้ สามารถอธิบายรายละเอียดของแบรนด์ต่างๆ ด้านสินค้าต่างๆ ราคา และช่องจ าหน่าย อีกท้ังยังมี
การวิเคราะห์จุดเด่นและจุดด้อยของสินค้าได้ดังนี้ 
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ภาพที่ 2.6: 9 Technology Instrument Co.,Ltd. 

 
ที่มา: http://www.tic.co.th/index.php?op=about-index 
   2.2.1.2.1 บริษัท เทคโนโลยี อินสตรูเมนท์ จ ากัด 
   ประวัติและความเป็นมาของ บริษัท เทคโนโลยี อินสตรูเมนท์ จ ากัด ก่อตั้งเมื่อ 
ปี พ.ศ.2526 (โดยตอนแรกนั้นใช้ชื่อว่า "บริษัท PTR Hi-Tech จ ากัด" และมาเปลี่ยนชื่อเป็น บริษัท 
เทคโนโลยี อินสตรูเมนท์ จ ากัด ในปี 2534) โดยมีวัตถุประสงค์ น าเข้าและจ าหน่ายภายในประเทศ 
ประเภทอุปกรณ์วัดและควบคุมทางอุตสาหกรรมทุกชนิด ซึ่งจ าหน่ายให้โรงงานอุตสาหกรรม บริษัทผู้ผลิต
เครื่องจักร (OEM) หน่วยงานราชการ หน่วยงานรัฐวิสาหกิจ สถาบันการศึกษา ฯลฯ ประเภทสินค้าที่
จ าหน่าย ได้แก่ 
   สินค้า: เครื่องมือวัดต่างๆทั้ง Analog และ Digital อุปกรณ์ควบคุม ระบบรักษา
ความปลอดภัย และขายงานโครงกานต่างๆกับการประหยัดพลังงาน 
   จุดเด่น: มีสินค้าหลากหลายและมีสต๊อกสินค้า มีเครือข่ายกว้างขวาง 

จุดด้อย: เป็นการขายสินค้าเฉพาะจ าเป็นต้องมีทีมขายโครงการเพ่ือกระตุ้นการ
ขายและกระจายสินค้า 

 2.2.2 เปรียบเทียบคู่แข่งขันธุรกิจ 
  การเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางการค้าในด้านความสามารถเพราะมีความสามารถแตกต่าง
กัน ด้วยศักยภาพที่องค์กรมีจะเป็นกุญแจในการได้งานหรือมีความได้เปรียบในด้านการบริการ 
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ตารางที่ 2.1: ตารางเปรียบเทียบความสามารถทางการแข่งขัน 

บริษัท BTM SEC EGNV 9PS 
ความสามารถ การตรวจสอบและ

รับรองการจัด
การพลังงาน 

การตรวจสอบและ
รับรองการจัด
การพลังงาน 

การตรวจสอบและ
รับรองการจัด
การพลังงาน 

การตรวจสอบและ
รับรองการจัด
การพลังงาน 

ขายสินค้าเสริม สอบเทียบ
เครื่องมือวัดและ
การรับรองผล
เครื่องมือ 

การจัด
การพลังงานและ
การอนุรักษ์
พลังงาน 

- ระบบเครื่องอัด
อากาศ อุปกรณ์
ประหยัดน้ ามัน
รถยนต์ 

อบรม การจัด
การพลังงานและ
การอนุรักษ์
พลังงาน 

 การจัด
การพลังงานและ
การอนุรักษ์
พลังงาน 

การจัด
การพลังงานและ
การอนุรักษ์
พลังงาน 

 จากตารางที่ 2.1 แสดงการเปรียบเทียบของคู่แข่งขันทางการค้าของกิจการสามารถวิเคราะห์
ความเป็นไปได้ดังนี้ 

1. ความสามารถที่นอกเหนือจากกลุ่มคู่แข่งด้านอื่นๆ คือเพ่ิมเติมส่วนของการสอบ
เทียบเครื่องมือเป็นโอกาสที่ได้เปรียบกว่ากลุ่มคู่แข่งอ่ืนๆที่ท ากิจการแบบเดียวกัน 

2. เจาะในส่วนของเครื่องมือที่มีโอกาสเสื่อมและจ าเป็นต้องเปลี่ยนสินค้าบ่อยๆ 
มากกว่ากลุ่มสินค้าเฉพาะที่ขายยาก 

3. สามารถออกแบบเครื่องจักรและระบบเฉพาะกลุ่มด้านความร้อน บริษัทส่วนใหญ่
เป็นกลุ่มตรวจวัดค่าพลังงานที่เป็นกลุ่มสินค้าเดิมๆ เช่น Boiler Chiller แหล่ง
พลังงานที่ใช้พลังงานจ านวนมากของอาคาร 
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บทที่ 3  
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ SWOT Analysis 
 

ประเมินศักยภาพของธุรกิจ โดยใช้เครื่องมือ SWOT ในการิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ 
 

ภาพที่ 3.1: SWOT Analysis 

 
ที่มา: https://www.ceochannels.com/what-is-swot-analysis/ 

 

จากภาพที่ 3.1 แสดงภาพ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์กรปัจจุบัน แบ่งเป็น 2 
ด้านหลักๆได้แก่ สภาพสถานการณ์ภายในและภายนอก เพ่ือค้นหา Strengths (จุดแข็ง), Weaknesses 
(จุดอ่อน), Opportunities (โอกาส)ที่สามารถด าเนินการได้ และ Threats (ความเสี่ยง) หรืออุปสรรค
ต่างๆที่มีต่อการด าเนินการขององค์กร  

 

3.1.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 
3.1.1.1 ปัจจัยการบริหารจัดการองค์กรภายใน 

S – Strengths 
- มีความน่าเชื่อการให้ข้อมูลเพราะมีรับรองการวัดผลที่เชื่อถือได้แน่นอน 
- แก้ปัญหาความต้องการความเสถียรของลูกค้า ปัญหาของลูกค้าคืองานของเรา 
- มีประสบการณ์และเครือข่ายในการแก้ไขปัญหาของงาน 
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- สามารถประสานงานกับทางกระทรวงในการแก้ไขปัญหาของลูกค้า ปกป้องสิทธิของ
ลูกค้าจากข้อบังคับได้ 

W – Weaknesses 
- ไม่ได้มีสินค้าชูโรงในการกระจายสินค้า ซึ่งสามารถท าควบคู่ไปด้วยกันได้ 
- ใช้ทุนของลูกค้าในการด าเนินโครงการและแก้ไขปัญหา 
- ต้องขายความน่าเชื่อถือ เพื่อให้ลูกค้าสนใจลงทุนในการแก้ไขปัญหา 
- เป็นความสิ้นเปลืองในการลงทุนกับการจ้างที่ปรึกษา หากลูกค้ามีเครือข่าย

กว้างขวางก็จะพลาดโอกาสไป 
- ต้องท างานควบคู่กับกระทรวง จึงจะมีช่องทางการท าการตลาดได้มากข้ึน 

O – Opportunity 
- เพ่ิมช่องทางและการให้ความรู้การใช้เครื่องมือวัดที่ถูกต้องผ่าน Social Media เป็น

การเพ่ิมช่องทางการตลาดทางหนึ่ง 
- การเป็นผู้ตรวจสอบความถูกต้องเครื่องมือวัด เมื่อแนะน าสินค้าท่ีจะขายย่อมมี

เครดิตดีกว่าหน้าร้านปกติ 
- มีการรับรองและยินยันข้อมูลที่สามารถตรวจสอบได้ 

T – Threats 
- ไม่ได้เห็นความส าคัญ มองว่าเป็นค่าใช้จ่ายที่สิ้นเปลือง และท าให้ผ่านๆไปตาม

ข้อบังคับ 
- คู่แข่งในการค้าเครื่องมือวัดมีเยอะมาก 
- การให้ความรู้การใช้เครื่องมือวัดให้ถูกต้องและเชื่อถือสิ่งที่เป็นตรรกะที่ถูกต้อง 

จุดแข็ง – มีความน่าเชื่อการให้ข้อมูลเพราะมีรับรองการวัดผลที่เชื่อถือได้แน่นอน 
แก้ปัญหาความต้องการความเสถียรของลูกค้า หากเป็นบริษัทที่มี
มาตรฐานสูง จะต้องทดสอบอุปกรณ์ด้านต่างๆอย่างสม่ าเสมอ ให้เป็นไป
ตามข้อบังคับของลูกค้าและกฎหมาย 
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จุดอ่อน – ไม่ได้มีสินค้าชูโรงในการกระจายสินค้า ซึ่งสามารถท าควบคู่ไปด้วยกันได้ 
ลูกค้าเม่ือเชื่อแล้วก็ย่อมไว้วางใจในเครื่องมือวัดที่เราเลือก มีเวลาให้
พัฒนาเป็นตัวแทนจ าหน่ายในการกระจายสินค้าได้ 

 3.1.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
  3.1.2.1 ปัจจัยด้านกฎหมาย 
   โอกาส :  เป็นโอกาสอย่างมากในการมีส่วนร่วม เพราะการเข้าไปตรวจฐานะ

ตัวแทนของกระทรวง เพื่อให้ท าตามข้อบังคับที่ก าหนดใน พรก. ของ
การอนุรักษ์พลังงาน ซึ่งถ้าทางโรงงานไม่เคยท าตามข้อก าหนดมา
ก่อน เราจะช่วยท าให้นั่นจึงเป็นโอกาสของเรา  

   อุปสรรค : บางที่ไม่ยอมให้เข้าไปตรวจสอบ สถานที่เหล่านั้นจะติดลิสต์ที่ถูก
เรียกตรวจสอบ โดยกระทรวงโดยตรง ซึ่งถ้าหากละเมิดข้อบังคับก็
จะต้องโดนปรับ หรือทั้งจ าทั้งปรับ ตามท่ี พรก.ก าหนดไว้ 

  3.1.2.2 ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม 
   โอกาส : ในส่วนของสังคมและวัฒนธรรม ธุรกิจหาโอกาสจากรอยต่อของธุรกิจ

กับกระทรวง การมีบทบาทด้านชื่อเสียงทางสังคมนั้นส าคัญ มีโอกาส
ในการได้งานสูงมากๆ โดยเฉพาะผู้ที่มีประสบการณ์ และลักษณะการ
ท างานนั้นผู้ที่เชี่ยวชาญและมีประสบการณ์มากกว่าได้เปรียบมาก 

   อุปสรรค :  รูปแบบของสังคมก็มักจะมีพวกพ้องกัน หรือมีทีมงานที่มี
ประสบการณ์ 

  3.1.2.3 ปัจจัยด้านประชากร 
    โอกาส : ด้านประชากร เป็นปัจจัยโดยอ้อม เป็นโอกาสทางหนึ่งในเรื่องของการ

อบรม หรือสอนการอนุรักษ์พลังงาน 
    อุปสรรค : เป็นการเลือกจ้าง แต่ใช้ระยะเวลาไม่นานเพราะมีข้อก าหนดตาม 

พรก. 
  3.1.2.4 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
   โอกาส : หากเศรษฐกิจดีโอกาสการจ้างงานของลูกค้าสูงมาก เนื่องจากพร้อมจะ

ลงทุนกับระบบต่างๆ เพ่ือสร้างมาตรฐานและประสิทธิภาพให้กับ
องค์กร ถ้าเศรษฐกิจไม่ดี โอกาสเราก็ลดถอยลง 
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   อุปสรรค : หากเศรษฐกิจแย่โอกาสการจ้างงานของลูกค้าต่ า ลดการลงทุน 
รัดเข็มขัดมากขึ้น อาจจะมีการลงทุนระยะสั้นหรือไม่มีเลย 

  3.1.2.5 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม 
    โอกาส : เรื่องสภาพแวดล้อมนั้น ไม่ได้เป็นปัจจัยหลักของธุรกิจเนื่องจากเป็น

อาคารส านักงานขนาดเล็ก ถ้าจะมีก็คือโอกาสในการสร้าง
สภาพแวดล้อมที่ดีให้กับลูกค้า เนื่องจากบางโรงงานมีสภาพแวดล้อม
ที่แย่มาก ส่งผลเสียต่อพนักงานลูกจ้าง 

   อุปสรรค : ธุรกิจบางประเภทต้องปดสภาพแวดล้อมนั้นไว้ ห่างไกลชุมชนเพราะ
มีฝุ่นและมลพิษมาก การควบคุมบางครั้งต้องควบคุมพ้ืนที่ ซึ่งเป็นไป
ไม่ได้ตามกระบวนการที่จะไม่ให้เกิดเลย 

3.1.2.6 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
   โอกาส : เทคโนโลยีมีส่วนเกี่ยวข้องกับงานของเรา เพราะยิ่งเทคโนโลยีดีๆมีมาก

ขึ้น การท างานของเราจะง่ายมากขึ้น ลูกค้าก็เช่นกัน ท าให้ปริมาณงาน
มากขึ้น ประสิทธิภาพดีขึ้น มีโอกาสการสร้างรายได้มากขึ้น 

   อุปสรรค : เทคโนโลยีที่ดีมักมาคู่กับความแพงเสมอ ในงานของเรามักต้องท า
เรื่องยาก ให้เป็นเรื่องที่เป็นประโยชน์ของลูกค้า เพราะส่วนมากมอง
ราคาถูก และคิดว่าแบบนี้ได้แน่นอน เลือกที่จะประยุกต์มากกว่า
ลงทุนทั้งก้อน แถมยังมองว่า การมีท่ีปรึกษาฉันจ้างคุณ คุณก็ต้องมี
จัดการกับสิ่งฉันหามาให้มันสามารถท างานได้ 

3.1.2.7 ปัจจัยด้านนโยบายของรัฐบาล 
   โอกาส : นโยบายของรัฐบาล เรามักเป็นผู้ปฏิบัติตาม เป็นปัจจัยที่เราน ามา

ปฏิบัติและช่วยเหลือผู้ประกอบการ 
   อุปสรรค : นโยบายของรัฐบางครั้งก็ต้องท าตามเงื่อนไขที่ซับซ้อนและหลายขึ้น

ตอน หากส า เ ร็ จก็ จะช่ วยผู้ ป ระกอบการได้ เยอะ  และทาง
ผู้ประกอบการจะต้องร้องขอเอง ซึ่งก็มีจะมีบางส่วนที่ไม่ได้สิทธิ 
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3.2 การสรุปจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 
 องค์กรจ าเป็นต้องมีบุคลากรที่มีประสิทธิภาพ ในการด าเนินกิจการจากการรับรองหลายๆด้าน
และมีประสบการณ์ อาชีพหรือกิจการด้านนี้มักจะเป็นผู้ที่มีประสบการณ์สูง ยิ่งอายุงานมากยิ่งค่าตัวแพง 
ความรู้และประสบการณ์ของเขา สามารถแก้ปัญหาและยกระดับความสามารถในการแก้ไขปัญหาได้ เมื่อ
องค์กรได้ท างานกับทางกระทรวง ก็จะได้เปิดลงสู่ตลาดและเก็บเก่ียวประสบการณ์ของโรงงานหลายๆด้าน 
ซึ่งจะมีการออกตรวจทุกปี โดยนัดกับทางโรงงานและอาคารควบคุมในการเยี่ยมพบตามก าหนดของ
กระทรวงเป็นการสุ่มตรวจและเข้าพ้ืนที่จริง เป็นโอกาสในการหาการว่าจ้างกับทางกิจการ เพื่อน าเอาสิ่งที่
เรามีความสารถไปแก้ไขปัญหาหรือจัดหาให้กับทางผู้ประกอบการที่เดือดร้อน อีกท้ังยังมีบทบาทในการ
ช่วยเหลือให้กับทางผู้ประกอบการในการผัดผ่อนโทษได้ หากได้ละเมิดข้อก าหนดของ พรก. 
 ดังนั้น เราก็จะมีโอกาสในเข้าไปช่วยเหลือผู้ประกอบการที่ต้องท าตามข้อก าหนดของ พรก. อีกทั้ง
ยังมีโอกาสในการถูกว่าจ้างช่วยท างานหรือแก้ไขข้อผิดพลาดในการด าเนินงานให้เกิดประสิทธิภาพและ
คุ้มค่า ตรวจสอบและสอบเทียบเครื่องมือให้ถูกต้องและแม่นย าอีกด้วย 
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บทที่ 4 
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
 

 4.1.1 ลักษณะของลูกค้าป้าหมายตามเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด 
 

ตารางที่ 4.1: การแบ่งส่วนตลาด 

ภูมิศาสตร์ อ าเภอ ปลวกแดง จังหวัด ระยอง 
พ้ืนที่จ าหน่าย นิคมอุตสาหกรรมอมตะซิตี้ระยอง 

กลุ่มเป้าหมาย โรงงานควบคุมขนาดเล็ก (S), โรงงงานควบคุมขนาดกลาง (M),  
โรงงานขนาดใหญ่ (L) และอาคารควบคุม ที่ได้ก าหนดไว้ พรก.2538 และ พรก.
2540 

ช่วงอายุ 24-60 ปี 

เพศ ชาย – หญิง 

รายได้ ขึ้นอยู่กับสถานประกอบการ 
อาชีพ ผู้จัดการ ผู้บริหาร เจ้าของธุรกิจ 

ศาสนา ทุกศาสนา 

 
4.1.1.1 ผู้ที่จะเป็นกลุ่มลูกค้า  

1. ส่วนมากเพศชาย อายุ 24–60ปี  
2. เกี่ยวข้องกับวงการวิศวกรรมและอุตสาหกรรม  ใช้ชีวิตอยู่กับโรงงานและอาคาร 
3. ต้องการความน่าเชื่อถือเพ่ือเพ่ิมระดับความน่าเชื่อถือของบริษัท ท าตามกฏระเบียบที่

จะต้องรายงานทุกปี 
4. โรงงานควบคุมและอาคารควบคุมท่ีเข้าไปเยี่ยมพบ 

4.1.1.2 โอกาสการเข้าถึงข้อมูลของลูกค้า 
1. การพบปะลูกค้าและการน าเสนอขาย 
2. การบอกต่อปากต่อปากของลูกค้า 
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3. เพ่ิม Promotion ในการว่าจ้าง โดยเพิ่มการตรวจสอบและรับรองหรือ จัดหาคอน
แท็คเพ่ือแก้ปัญหาให้ 

4. ใช้เอกสารโบรชัวร์ และผ่าน Website 
5. แชร์ Data และให้ความรู้ผ่าน Social Media เป็นการสอนคนให้สนใจความ

น่าเชื่อถือของ Data มากขึ้น เสพเป็นความรู้และได้การโฆษณาไปในตัว 
4.2.1 การประมาณการขนาดของตลาด 

4.2.1.1  TAM : Total Addressable Market 
จากการส ารวจจากกลุ่มเป้าหมายที่เป็น โรงงานที่มี ISO 9100 ทั้งหมดที่เกี่ยวข้อง 

เบื้องต้นมีทั้งหมด 700 กว่าแห่งที่เป็นบริษัทที่ข้ึนรูปโลหะตั้งแต่หล่อ บด และหลอม รวมถึง
โลหะและอโลหะประดิษฐ์ต่างๆ ซึ่งจ านวนดังกล่าวท าการค้นหามาจากเว็บไซด์ของส านักงาน
มาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม 
4.2.1.2  SAM : Serviceable Addressable Market 

ในส่วนนี้สว่นแบ่งของตลาดที่คาดว่าจะได้ คือ 10% จากโรงงานดังกล่าว ซึ่งอาจจะมี
จากอุตสาหกรรมด้านอ่ืนๆ และได้ข้อมูลฐานลูกค้าจากกิจการเดิม 
4.2.1.3  SOM : Serviceable Obtainable Market 

จากสินค้าและบริการที่สามารถท าได้ ประเมินสถานการณ์ไว้ว่า จะได้ 30-40 แห่ง 
เพราะมีกลุ่มความต้องการจากลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่บางส่วน ซึ่งเมื่อดูสัดส่วนของทั้งหมด
แล้ว ได้เพียง 5% แต่ก็มีโอกาสเพ่ิมช่องทางให้กิจการเดิม จึงมองเห็นถึงความเป็นไปได้ที่ดีข้ึน
มากกว่า 

 
4.2 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 

การให้ความรู้ความเข้าใจเป็นสิ่งส าคัญ ปัจจุบันคนมักแชร์ข้อมูลมากมาย แต่หาความถูกต้อง
จริงๆ มีผิดมากมาย การเสนอรูปแบบการใช้สินค้าที่ถูกต้องย่อมตามมาด้วยการ อยากซื้อและทราบราคา 
เราก็สามารถใช้ช่องทางนี้ท ารายได้ให้กับเรา แต่ส าคัญว่า ต้องถูกต้องและไม่ผิดจริยธรรม 

4.2.1  4PS 
- Product – ขายเซอร์วิสและบริการทดสอบเครื่องมือวัด ไม่ได้ขายสินค้าเป็นหลัก 

สามารถเพ่ิมรูปแบบที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายได้ 
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- Price – ราคาข้ึนอยู่กับความละเอียดและความแม่นย าที่ลูกค้าต้องการ 
- Place – สถานที่ทดสอบแบ่งเป็น สองกรณี คือ ทดสอบตรวจสอบหน้างาน และเทียบ

ทดสอบ Lab ของบริษัท 
- Promotion – จัดขายโปรร่วมกับสร้างเตาพร้อมใบรับรอง 

 

4.3 แผนกิจกรรมการตลาดและการประมาณค่าใช้จ่ายการตลาด 3 ปี 
 

4.3.1 แผนกิจกรรมทางการตลาด 
 

ตารางที่ 4.2: Marketing activity plan รายเดือน ปี X1 
Marketing activities Jan Feb Mar Apr May June July Aug Sep Oct Nov Dec

เปดิตัวสินค้าและบริการ

ออกบธู

Online Marketing

Offline Marketing

จัดกิจกรรมร่วมกับ Partner

อบรม  

ตารางที่ 4.3: Marketing activity plan รายปี 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

เปดิตัวสินค้าและบริการ

ออกบธู

Online Marketing

Offline Marketing

จัดกิจกรรมร่วมกับ Partner

อบรม

จัดกิจกรรมตามเทศกาล

Remind ลูกค้าเก่า

ป ี1 ป ี2 ป ี3
Marketing activities
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4.2.2 การประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 

ตารางที่ 4.4: Marketing expense estimation รายเดือน ปี XI 

Jan Feb Mar Apr May June July Aug Sep Oct Nov Dec

เปดิตัวสินค้าและบริการ 20,000 -     -      -      -     -     -     -     -     -     -     -       

ออกบธู -      20,000 10,000 -     -     -     -     -     -     -     -       

Online Marketing 20,000 -     -      20,000 -     -     -     -     -     -     -     -       

Offline Marketing 5,000   2,000  2,000   2,000   500    500    500    500    500    500    500    500       

จัดกิจกรรมร่วมกับ Partner 3,000   3,000  3,000   3,000   3,000  3,000  3,000  3,000  3,000  3,000  3,000  3,000    

อบรม 1,000   1,000  1,000   1,000   1,000  1,000  1,000  1,000  1,000  1,000  1,000  1,000    

จัดกิจกรรมตามเทศกาล 3,000   3,000  3,000   3,000   3,000  3,000  3,000  3,000  3,000  3,000  3,000  5,000    

Remind ลูกค้าเก่า 2,000   2,000  2,000   2,000   2,000  2,000  2,000  2,000  2,000  2,000  2,000  2,000    

รวมรายเดือน 54,000 31,000 21,000 31,000 9,500  9,500  9,500  9,500  9,500  9,500  9,500  11,500   

รวมรายปี 215,000 หนว่ย : บาท

Marketing activities
ป ีX1

 

ตารางที่ 4.5 Marketing expense estimation รายปี 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

เปดิตัวสินค้าและบริการ -      10,000 -      -      -      10,000 -      -      

ออกบธู -      20,000 -      -      20,000 -      -      

Online Marketing 5,000   -     -      -      5,000   -      -      -      

Offline Marketing 1,000   1,000  1,000   1,000   1,000   1,000   1,000   1,000   

จัดกิจกรรมร่วมกับ Partner 3,000   3,000  3,000   3,000   3,000   3,000   3,000   3,000   

อบรม 1,000   1,000  1,000   1,000   1,000   1,000   1,000   1,000   

จัดกิจกรรมตามเทศกาล 3,000   3,000  3,000   3,000   3,000   3,000   3,000   3,000   

Remind ลูกค้าเก่า 2,000   2,000  2,000   2,000   2,000   2,000   2,000   2,000   

รวมไตรมาส 15,000 40,000 10,000 10,000  15,000  40,000 10,000  10,000  

รวมรายป ี                 หนว่ย : บาท 75,000  75,000  

Marketing activities
ป ๊X3ป ีX2
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อธิบายกิจกรรมทางการตลาด 
 

ในกิจกรรมนั้นประกอบไปด้วย การเปิดตัวสินค้าและบริการ โดยแรกเริ่มด้วยการโปร 
โมทและตั้งบูท รวมทั้งการใช้สื่อ Social Media และช่องทาง Offline ผ่านสื่อสิ่งพิมพ์และการ
โทรประชาสัมพันธ์ อีกท้ังยังน าเสนอผ่าน Partner ให้มีการเกิดสินค้าและบริการ ซึ่งจะมีการจัด
โปรโมชั่นในช่วงเทศกาลนั้นๆ หากเป็นกลุ่มลูกค้าเดิมก็สามารถใช้ส่วนลดจากสินค้าและบริการ 
5-10% เครดิตตามความมั่นคงของ Statement ยาวถึง 30-45วัน จากกิจกรรมดังกล่าว เพ่ือเพ่ิม
ยอดขายสินค้าและบริการ รวมทั้งยังได้ภาพลักษณ์ที่น่าเชื่อถือด้วย 
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บทที่ 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 สถานที่ตั้งธุรกิจ  

 

สถานประกอบการเป้าหายหลักต้องการเข้าไปเจาะตลาดบริษัทท่ีมี ISO จึงพุ่งเป้าไปที่นิคม
อุตสาหกรรม โดยเล็งไปที่นิคมอุตสาหกรรมอมตะซิตี้ระยอง เพราะอยู่ใกล้กับนิคมโรจนะแหลมฉบัง  
เหมราช อีสเทิร์นซีบอร์ด และปิ่นทอง ซึ่งอยู่ในระยะไม่เกิน 20กม. 
ภาพที่ 5.1 ภาพแสดงสถานที่ตั้งธุรกิจ 

 
 

5.2 โครงสร้างองค์กรและทีมผู้บริหาร 

 

 

 

 

ฝ่ายวิศวกรรมและบริการ ฝ่ายบริหารการขายและการเงิน 

ทีมช่าง ทีมช่าง ทีมช่าง 

วิศวกรโครงการ 

บญัชี เสมียน พสัด ุ

ผู้จดัการ 

กรรมการผู้จดัการ 
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5.3 แผนด้านบุคลากร (จ านวน เวลาท างาน ค่าตอบแทน ความรู้ ความสามารถ ทักษะ) 
 

5.3.1 กรรมการผู้จัดการ / เจ้าของกิจการ ( 1 ต าแหน่ง ) 
- กรรมการผู้จัดการจะเป็นผู้ที่ควบคุมทุกอย่างทั้งในด้านการจัดการบริการรวมถึงดูการสต็อก

ของและการเงิน (ดูโดยรวม)  
- มีประสบการณ์ทางด้านวิศวกรรม ในด้านการตรวจสอบและกฎหมายวิศวกรรม 
- ได้การรับรองจากสถาบันมาตรวิทยา การรับรองอ่ืนๆ ของเครื่องมือวัดและมาตรฐาน

อุตสาหกรรม 
- เวลาท างาน ต้องใช้เวลาจัดการเอกสารงานจากเวลาท างาน 8 ชม. ไปอีก 2-3ชม. 
- ค่าตอบแทน 40,000 บาท/เดือน 
5.3.2 ฝ่ายวิศวกรรมและบริการ / (วิศวกร 2 ต าแหน่ง, ช่าง 6 ต าแหน่ง ) 
- วิศวกรโครงการ สามารถตรวจสอบและค านวณค่าได้ ขายสินค้าและแนะน าบริการให้กับ

ลูกค้าได้ 
- ทีมช่าง สามารถใช้เครื่องมือเบื้องต้นในการตรวจสอบและเก็บข้อมูล เทียบผลค่าได้ 
- ทั้งสองฝ่ายขึ้นอยู่กับสถานการณ์ของงาน อาจมีความจ าเป็นในการท างานล่วงเวลา เวลาปกติ

คือ 8 ชม. 
- วิศวกรควรมีประสบการณ์ 2ปีขึ้นไป จึงจะเหมาะสม ค่าตอบแทน 25,000บาทข้ึนไป ตาม

ความช านาญ 
- ทีมช่างควรมีทักษะเบื้องต้นเกี่ยวกับอุปกรณ์ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ 
5.3.3 ฝ่ายบริหารการขายและการเงิน (ผู้จัดการ 1 ต าแหน่ง, บัญชี 1 ต าแหน่ง, พัสดุ 1 

ต าแหน่ง, เสมียน 3 ต าแหน่ง) 
- ผู้จัดการ ก ากับและดูแลและประเมินสถานการณ์ของทุกวัน ในการน าเข้าสินค้า ส่งสินค้า

และบริการให้กับลูกค้า ระยะแรกจะเป็นกรรมการดูเองจนได้คนที่เหมาะสมในการบริหาร
จัดการ 

- บัญชีและการเงิน สามารถค านวณและจัดท าเอกสารทางการเงินให้กับบริษัทได้ 
- พัสดุ สามารถเช็คสินค้าเข้าและออกได้ รวมถึงท าสต็อค มีความละเอียดรอบคอบ 
- เสมียน เป็นฝ่ายแบ่งเบาฝ่ายการเงินและการจัดส่งสินค้า สามารถขายสินค้าหน้าร้านได้

เบื้องต้น 
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- ทั้งหมดต้องการทักษะสัมพันธ์ที่ดีในการให้บริการพ้ืนฐาน ท างาน 8 ชม. 
- อัตราค่าตอบแทน 22,000 18,000 15,000 และ 12,000 บาท ตามล าดับ 

 
5.4 แผนการจัดหาอุปกรณ์ เครื่องมือและเครื่องจักร (ซื้อ, เช่า, เช่าซื้อ) 
 

- เครื่องมือการตรวจสอบ ประกอบไปด้วย เครื่องวัดค่า /วัดแบบเทอร์โมอินฟาเรต วัดค่าไอ
เสีย วัดค่าความชื้นสัมพันธ์ เครื่องบันทึกข้อมูล เครื่องมือช่างพ้ืนฐาน คอมพิวเตอร์ ฯลฯ 

- เครื่องจักร ประกอบไปด้วย เครื่องจักรในการสอบเทียบวัดค่าอุณหภูมิ และรูปแบบอ่ืนๆ  
- อุปกรณ์ ประกอบไปด้วย หัววัดรูปแบบต่างๆ compensate wire และวัสดุสิ้นเปลืองอ่ืนๆ 

ในการสอบเทียบค่า 
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บทที่ 6 
การด าเนินงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจและข้ันตอนการจัดตั้ง 
 
 กิจการนี้ จ าเป็นจะต้องมีการรับของมาตรฐานจากหลายๆส่วน เป็นความน่าเชื่อถือของการขาย
ของกิจการเป็นหลัก ซึ่งเม่ือมีมาตรฐานที่มีความน่าเชื่อถือ ก็จะมีคนเชื่อถือสิ่งที่เราพยามจะขายให้กับเขา 
พร้อมออกการับรองให้ ซึ่งเราจะต้องท างานให้กับกระทรวงเพ่ือแลกกับรายชื่อบริษัทต่างๆ ในการเข้าไปมี
บทบาทการท างานให้กับกระทรวงพลังงานและกระทรวงอุตสาหกรรม แต่ละปีก็จะต้องออกตรวจเยี่ยม
การท างานของโรงงานและอาคาร ซึ่งรายชื่อสลับเปลี่ยนหมุนเวียนกัน  
 
6.2 แผนการปฏิบัติการ 
 

6.2.1 คุณภาพ 
คุณภาพที่จะสร้างได้เกิดจากการให้บริการกับลูกค้าเป็นหลัก โดยเจาะที่ความต้องการและ

แก้ไขปัญหาที่ยุ่งยากของลูกค้าให้ง่ายขึ้น รองลงมาคือการขายสินค้าให้กับลูกค้า โดยควบคุมจาก
กรรมการผู้จัดการที่ก ากับและดูแลให้งานเป็นไปตามเป้าหมาย โดยจะมีแผนการตรวจสอบทุกเดือน 
เพ่ือปรับปรุงคุณภาพให้ดียิ่งขึ้น 
6.2.2 การออกแบบสินค้าและบริการ 

- การให้ค าปรึกษาให้กับลูกค้า ควบคุมและหาหนทางแก้ไขปัญหาให้ลูกค้า เป็นตัวกลางในการ
จัดการร่วมกับลูกค้า 

- ตรวจสอบและรับรองผลให้กับลูกค้า เพิ่มความน่าเชื่อสินค้าและมาตรฐานโรงงานลูกค้า 
- สอบเทียบเครื่องมือให้กับลูกค้า รวมถึงส่งค าแนะน าสินค้าและบริการที่เกี่ยวข้อง 
- ซื้อขายสินค้าเพ่ิมบริการเซอร์วิสและเทรนนิ่งให้กับลูกค้า 
- มีการอบรมการใช้เครื่องมือวัด การเลือกใช้สินค้าและการแก้ไขปัญหา 

6.2.3 การออกแบบกระบวนการผลิตและการตัดสินใจเรื่องก าลังการผลิต 
- กระบวนการผลิตและการตัดสินใจเรื่องก าลังการผลิต ขึ้นอยู่ว่าจะเกิดขึ้นในสถานการณ์ใด 

ภายใต้การควบคุมของผู้จัดการ 
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6.2.4 การออกแบบผังของสถานประกอบการ 
- สถานประกอบการจะแบ่งเป็น 3 ส่วน  
- ส่วนที่หนึ่งเป็น Offiice 
- ส่วนที่สองเป็นแผนกวิศวกรรมโดยมี Lab สอบเทียบ 
- ส่วนที่สามเป็นแผนกพัสดุ โดยมีส่วนของคลังเก็บสินค้า 
- สถานประกอบการจะมีสองชั้น โดยแผนกวิศวกรรมและพัสดุอยู่ชั้นที่ 1 ออฟฟิศอยู่ชั้นที่ 2  

6.2.5 การออกแบบระบบงานและการวางแผนอัตราก าลังคนในกระบวนการผลิต 
- ระบบงานแบ่งเป็นสองส่วน คือ ส่วนวิศวกรรมและการบริการ กับ ส่วนบริหารการขายและ

การเงิน 
- วิศวกรรมจะควบคุมและดูแลปัญหาของลูกค้า โดยก าลังคนขึ้นอยู่กับระยะเวลาความเร่งรีบ

งานของลูกค้า จะจัดให้มีความเหมาะสมในแต่ละวัน ระบบงานก็จะมาจากวิศวกรดูสเกลของ
งานและก าลังคนที่มีในการตัดสินใจวางแผนบริหารความเสี่ยงการแก้ไขปัญหาหน้างาน 

- บริหารการขายและการเงิน จะต้องดูยอดขายและการจัดเตรียมสินค้าในการสั่งซื้อสินค้า ขาย
สินค้าและบริการให้กับลูกค้า โดยจะต้องซัพพอร์ทการขายให้กับทางวิศวกรรมได้  

- จากทั้งสองส่วนต้องเฝ้าสังเกตประเภทของฤดูกาลการให้บริการและการขาย จึงจะตัดสินใจ
เพ่ิมหรือลดในกระบวนการผลิตได้ 
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บทที่ 7 
แผนการเงิน 

 
7.1 ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินและโครงสร้างของเงินทุน 
 

 - เบิกงบจากคนครอบครัว ทุน 2,000,000 บาท  
 - ด้านการเงินที่น ามาใช้ภายในบริษัท 1,545,600 บาท 
 - อ านาจการตัดสินใจจะอยู่ที่กรรมการผู้จัดการ 
 - มีการลงทุนท าอาคารสถานที่เพ่ือท าห้องสอบเทียบเครื่องและการปฏิบัติการ 
 - ได้มีการน าเอาต้นทุนที่มีอยู่แล้วมาใช้ อาคาร เงินสด สินทรัพย์ถาวร 
 

7.2 สมมติฐานทางการเงิน  
 

 - บริษัทได้คาดการณ์ยอดขายที่น่าจะเป็นในปีแรก โดยได้แสดงการเงินในข้อถัดไปดังนี้ 
 

7.3 ประมาณการงบการเงิน (งบก าไรขาดทุน 3ปีแรก โดยปีแรกให้จัดท าเป็นรายเดือน งบดุลและงบ
กระแสเงินสด รวมถึงวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน) 
 

7.3.1 การวิเคราะห์การบริการและรายได้ 
ภาพที่ 7.1: การแสดงรายได้จากการบริการ 

 

 234,000 , 5% 

 3,900,000 , 
86% 

 180,000 , 4% 

 234,000 , 5% 

Revenue Model 
   ตรวจสอบอุปกรณ์และเครื่องมือในการวัด (ของลูกค้า) 

   ออกตรวจวัดหน้างาน 

   อบรมการใช้เครื่องมือวัดและการจัดการพลงังาน 

   ค านวนและวิเคราะห์ผลของเครื่องมือ 
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ตารางที่ 7.1: การแสดงรายได้การให้บริการ (ครั้ง) 

หน่วย : บาท

ป ีX1 ป ีX2 ป ีX3

ประเภทการบรกิาร

   สอบเทยีบอปุกรณ์และเคร่ืองมือในการวัด (ของลูกค้า) 1,500               1,500               1,500               

   ออกตรวจวัดหน้างาน 25,000              25,000             25,000             

   อบรมการใชเ้คร่ืองมือวัด 3,000               3,000               3,000               

   ค านวนและวิเคราะหผ์ลของเคร่ืองมือ 1,500               1,500               1,500               

 

ตารางที่ 7.2: การประมาณการผู้ใช้บริการ (ครั้ง) 

หน่วย : คร้ัง

ป ีX1 ป ีX2 ป ีX3

ประเภทการบรกิาร

   ตรวจสอบอปุกรณ์และเคร่ืองมือในการวัด (ของลูกค้า) 156 187 225

   ออกตรวจวัดหน้างาน 156 187 225

   อบรมการใชเ้คร่ืองมือวัด 60 72 86

   ค านวนและวิเคราะหผ์ลของเคร่ืองมือ 156 187.2 225

 

ตารางที่ 7.3: การประมาณการรายได้ต่อเดือน 
หนว่ย : บาท

Jan Feb Mar Apr May June July Aug Sep Oct Nov Dec Total / Y

ประเภทการบริการ

ตรวจสอบอุปกรณ์และเคร่ืองมือใน

การวัด (ของลูกค้า)
9,000     9,000     9,000     12,000   12,000   12,000   15,000   15,000   15,000    15,000    15,000   18,000   156,000     

ออกตรวจวัดหนา้งาน 250,000 250,000  250,000  250,000 250,000 300,000  360,000  360,000 360,000  432,000  432,000  432,000  3,926,000   

อบรมการใช้เคร่ืองมือวัด 12,000   12,000    12,000    12,000   15,000   15,000   15,000   15,000   18,000    18,000    18,000   18,000   180,000     

ค านวนและวิเคราะหผ์ลของเคร่ืองมือ 9,000     9,000     9,000     12,000   12,000   12,000   15,000   15,000   15,000    15,000    15,000   18,000   156,000     

รวม 280,000 280,000  280,000  286,000 289,000 339,000  405,000  405,000 408,000  480,000  480,000  486,000  4,418,000   
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ตารางที่ 7.4: การประมาณการรายได้ต่อปี
หน่วย : บาท

ป ีX1 ป ีX2 ป ีX3

ประเภทการบรกิาร

   ตรวจสอบอปุกรณ์และเคร่ืองมือในการวัด (ของลูกค้า) 387,000            464,400           557,280           

   ออกตรวจวัดหน้างาน 1,580,000         1,896,000         2,844,000         

   อบรมการใชเ้คร่ืองมือวัด 135,000            162,000           194,400           

   ค านวนและวิเคราะหผ์ลของเคร่ืองมือ 157,500            189,000           226,800           

 
7.3.2 การวิเคราะห์ต้นทุนทางธุรกิจ 
 

ตารางที่ 7.5: การประมาณการต้นทุนบริการรายเดือน และ XI ปี 
หนว่ย : บาท

Fix cost Jan Feb Mar Apr May June July Aug Sep Oct Nov Dec Total / Y

ค่าพนกังาน (คน) จ านวน (คน)

วิศวกร 2 40,000   40,000   40,000  40,000  40,000  40,000  40,000  40,000  40,000  40,000   40,000  40,000   480,000   

หัวหนา้ช่าง 1 18,000   18,000   18,000  18,000  18,000  18,000  18,000  18,000  18,000  18,000   18,000  18,000   216,000   

ช่าง 4 24,000   24,000   24,000  24,000  24,000  24,000  24,000  24,000  24,000  24,000   24,000  24,000   288,000   

พัสดุ 1 12,000   12,000   12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000   12,000  12,000   144,000   

บัญชี 1 15,000   15,000   15,000  15,000  15,000  15,000  15,000  15,000  15,000  15,000   15,000  15,000   180,000   

แมบ่้าน 1 12,000   12,000   12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000   12,000  12,000   144,000   

รวมค่าพนกังาน 10 121,000 121,000 121,000 121,000 121,000 121,000 121,000 121,000 121,000 121,000 121,000 121,000 1,452,000 

ค่าไฟฟ้า 1,000     1,000    1,000    1,000    1,000    1,000    1,000    1,000    1,000    1,000     1,000    1,000    12,000     

ค่าประปา 100       100       100      100      100      100      100      100      100      100       100      100       1,200       

ค่าเบ็ดเตล็ด 200       200       200      200      200      200      200      200      200      200       200      200       2,400       

รวมค่าใช้จ่ายรายเดือนส่วนบริการ 1,300     1,300    1,300    1,300    1,300    1,300    1,300    1,300    1,300    1,300     1,300    1,300    15,600     

Variable Cost

ค่าเดินทาง 5,000     5,000    5,000    5,000    5,000    5,000    5,000    5,000    5,000    5,000     5,000    5,000    60,000     

ค่าวัสดุส้ินเปลือง 1,000     1,000    1,000    1,000    1,000    1,000    1,000    1,000    1,000    1,000     1,000    1,000    12,000     

ค่าสินค้าส าเร็จรูปเพื่อการบริการ 500       500       500      500      500      500      500      500      500      500       500      500       6,000       

รวม Variable Cost 6,500     6,500    6,500    6,500    6,500    6,500    6,500    6,500    6,500    6,500     6,500    6,500    78,000     

รวมท้ังหมด 128,800 128,800 128,800 128,800 128,800 128,800 128,800 128,800 128,800 128,800 128,800 128,800 1,545,600 
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ตารางที่ 7.6: การประมาณการต้นทุนเฉลี่ยต่อหน่วยบริการ 
หนว่ย : บาท

Jan Feb Mar Apr May June July Aug Sep Oct Nov Dec Total / Y

ประเภทการบริการตรวจสอบอุปกรณ์และ

เคร่ืองมือในการวัด (ของ

ลูกค้า)
1,000     1,000     1,000     1,000     1,000     1,000     1,000     1,000     1,000      1,000      1,000     1,000     12,000       

ออกตรวจวัดหนา้งาน 10,000   10,000    10,000    10,000   10,000   10,000   10,000   10,000   10,000    10,000    10,000   10,000   120,000     

อบรมการใช้เคร่ืองมือวัด 1,500     1,500     1,500     1,500     1,500     1,500     1,500     1,500     1,500      1,500      1,500     1,500     18,000       
ค านวนและวิเคราะหผ์ลของ

เคร่ืองมือ
-        -        -        -        -        -        -        -        -         -         -        -        -           

รวม 12,500   12,500    12,500    12,500   12,500   12,500   12,500   12,500   12,500    12,500    12,500   12,500   150,000     

 
 7.3.3 รายการลงทุน 
 

ตารางที่ 7.7: การประมาณการอุปกรณ์ที่ใช้ในการบริการและห้องทดสอบเครื่องมือวัด 

หนว่ย : บาท

ล าดับ รายการ ป ีX1 ป ีX2 ป ีX3 รวม 3 ปี

1 ปรับปรุงสถานที่ 500,000        -              -              500,000        

2 ตกแต่งและเฟอร์นเิจอร์ 200,000        -              -              200,000        

3 อุปกรณ์ส านกังาน 100,000        -              -              100,000        

4 เคร่ืองมือใช้งาน + Lab 800,000        -              100,000        900,000        

5 เงินสดหมุนเวียนส าหรับ Stock ของ 400,000        300,000        400,000        1,100,000     

รวม 2,000,000     300,000        500,000        2,800,000     

ประมาณการลงทนุ
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7.3.4 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน  
 

ตารางที่ 7.8: ตารางที่แสดงการเงินหลังหักต้นทุน 
หน่วย : บาท

ปี1 ปี2 ปี3

รายได้

รายได้จากการบริการ 4,418,000         5,301,600              6,361,920         

รวมรายได้ 4,418,000         6,627,000              9,940,500         

หักต้นทุนสินค้าและบริการ 150,000            225,000                 337,500            

หักต้นทุน 2,000,000         300,000                 400,000            

ค่าแรง 1,545,600         1,576,512              1,608,042         

ค่าเส่ือมของอปุกรณ์ 309,000            309,000                 309,000            

413,400            4,216,488              7,285,958          

จากข้อมูลดังกล่าว 
- ต้นทุนสินค้าและบริการมาจากการลงทุนในหนแรก จึงมีค่าใช้จ่ายที่ค่อนข้างสูง มี

รายจ่ายบางส่วนที่สูงเกินจริงหรือต่ าเกินจริงจากากการบริการ และกิจการสามารถหา
ทุนคนืได้ไวขึ้นหากขายสินค้าเสริมได้ อาทิ การขายโครงการการปรับปรุงประสิทธิภาพ
พลังงานการใช้เครื่องจักรได้ ปีนั้นก็จะมีโอกาสท าเงินมากกว่ายิ่งขึ้น เช่น มูลค่าโครงการ 
1,000,000 บาท มีก าไรอยู่ 40% หรือ 400,000 บาท ขายได้โครงการเดียวก็สามารถ
คืนทุนได้ โดยมีการกู้ยืมต้นทุนในปีแรก 2,000,000 บาท 

 
ตารางที่ 7.9: กรณีที่ขายสินคา้หรือโครงการได้ 1 งาน  (มูลค่า 1,000,000 บาท ก าไรส่วนต่างที่ 400,000 บาท) 

กรณีท่ีขายงานไม่ได้เลย กรณีท่ีขายงานได้ 1 โครงการ ต่อ 1 ปี 

Internal rate of return (IRR) ที่ 31% Internal rate of return (IRR) ที่ 76% 
คืนทุนภายใน 40 เดือน คืนทุนภายใน 17 เดือน 

เงินสดหมุนเวียนที่ 49,195 บาท/เดือน เงินสดหมุนเวียนที่ 115,861 บาท/เดือน 

 
 
 



 
 

39 
 

บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน : แผนปฏิบัติการ กรณีเกิดเหตุที่ท าให้เกิดผลกระทบทางลบต่อธุรกิจ 
 
แผนฉุกเฉินส าหรับรับมือกับธุรกิจคอนเซาท์และสอบเทียบเครื่องมือวัด 
 8.1.1 หากเกิดวิกฤตต่อบ้านเมืองหรือเศรษฐกิจ การว่าจ้างจะน้อยลง ก็ยังคงในส่วนของท างาน
ให้กับทางกระทรวง ซ่ึงท าได้แค่พออยู่ได้ 
 8.1.2 ถ้ามีคู่แข่งข้ึนมาเล่นในตลาดเดียวกัน เราก็จะใช้กลยุทธ์ในการวางแผนรับมือ ซึ่งเราจะสร้าง
ลักษณะของงานที่น่าประทับใจให้มากท่ีลูกค้าจะไม่เปลี่ยนใจ 
 8.1.3 หากถูกตัดทอนด้วยราคา เราจะใช้เงื่อนไขเข้ามาบีบแทนเพราะทุกๆงาน จะต้องมีข้อบังคับ
และข้อก าหนด ขายความน่าเชื่อถือที่สุด มีความแน่นอนที่สุด และแสดงถึงผลตอบแทนที่ลูกค้าจะได้ทุก
ครัง้ 
 8.1.4 งานบางประเภทต้องแบ่งกันกิน ท าให้งานของลูกค้าเดินได้ไวขึ้น ในขณะเดียวกัน ยัง
สามารถตรวจสอบกันและกันในรูปแบบของ Third party ท าให้งานเกิดประสิทธิภาพมากข้ึน 
 8.1.5 หากมีผลกระทบขากวิกฤตการจ้างงาน อาจจะหางานเสริมในรูปแบบการขายเซอร์วิส
เครื่องจักรเพ่ิมเติม เพ่ือให้กิจการยังคงด าเนินต่อไป เพราะเราสามารถออกแบบจัดสร้างเครื่องจักรเองได้ 
 
8.2 แผนในอนาคต 
 
 8.2.1 จะลงทุนเพ่ิมเอง เพราะกิจการอยู่ได้ด้วยผู้จัดท าเป็นหลัก สามารถขยายเพ่ิมเติมได้ หากมี
บุคลากรที่ทดแทนได้ ซึ่งส่วนมากคนเหล่านี้กไ็ม่อยากเป็นลูกจ้างใคร ดังนั้น การกระจายงานและแชร์งาน
ให้กันและกัน กับคู่ค้ารายอ่ืนๆ ถือว่าขยายการหารายได้ แม้ไม่ได้ขยายกิจการ 
 8.2.2 การขยายฐานธุรกิจ ในส่วนเสริมของธุรกิจเครื่องมือวัด เราน าเอาสินค้ามาขายและท ากิจ
ใหม่ที่เปิดการซื้อ-ขายเป็นหลักได้ กิจการเดิม ยังหาลูกค้าเพ่ือซื้อ-ขายเครื่องมือได้เรื่อยๆ 
 8.2.3 จัดท าโปรโมชั่น เพื่อสร้างความสัมพันธ์ทางการค้า ท าให้กิจการมียอดขายและการจ้างมาก
ยิ่งขึ้น 
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