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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์ คอื 1) ทําใหแ้บรนด์ SCUTUM เป็นที่รู้จักอย่างน้อยร้อยละ 20 
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 2) เพ่ือสามารถสร้างกําไรได้ร้อยละ 20 ต่อปี และอัตราการเติบโตของ
ยอดขายไม่ตํ่ากว่าร้อยละ 50 ต่อปี ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้ทําการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางธุรกิจ  
การวิเคราะห์คู่แข่ง การวิจัยตลาด โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ขอ้มูล 2 กลุม่ คอื ผู้พักอาศัย
แบบบ้านทั่วไป และกลุ่มผู้พักอาศัยคอนโดมีเนียม จํานวนกลุ่มละ 4 คน และใช้วิธีการวิเคราะห์
เน้ือหาในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 จากผลการวิเคราะห์พบว่า จุดแข็ง คือ ผลิตภัณฑ์มีความท่ีมีคุณภาพและราคาที่สามารถ 
จับต้องได้ จุดอ่อน คือ ตราสินค้ายังไม่เป็นท่ีรู้จัก โอกาส คือ การเติบโตของตลาดสมาร์ทโฮมเติบโต
เพ่ิมขึ้นในปัจจบัุนและจะเติบโตมากย่ิงขึ้นในอนาคต และอุปสรรค คือ สถานการณ์การแข่งขันของ
ตลาดที่มีแนวโน้มการเติบโต การแข่งขันพบว่า การแข่งขันอยู่ในระดับสูงโดยคู่แข่งที่สําคญั คือ  
Green Technology Engineering Co., Ltd. ผู้จัดจําหน่ายและบริการให้คําปรึกษาด้านสินค้า 
ระบบรักษาความปลอดภัยและระบบบันทึกเวลาการทํางานด้วยลายน้ิวมือ เคร่ืองสแกนลายน้ิวมือ 
เคร่ืองสแกนใบหน้า ระบบบันทึกเวลาของ รปภ. และเทคโนโลยีอ่ืน ๆ ทีจ่ะช่วยให้ผู้ใช้งานทํางานได้
อย่างสะดวกมากย่ิงขึ้น มั่นใจได้ในคุณภาพของสินค้า สําหรับผลการวิจัยตลาดพบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์
อายุเฉลี่ยอยู่ที่ 24–30 ปี รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 30,000 บาทข้ึนไป โดยผู้ให้สมัภาษณ์ให้ความสําคัญกับ
ปัจจัยในเร่ืองของความปลอดภัยที่เพ่ิมขึ้น ความสะดวกสบายต่อการใช้งาน รวมถึงการป้องกัน 
การสูญหายของกุญแจหรือคย์ีการ์ด และความแปลกใหมท่ี่น่าใช้งาน  
 เมื่อพิจารณาความเป็นไปได้ในการลงทุนแผนการทําธุรกิจระบบปลดล็อคประตูด้วยระบบ
สแกนใบหน้า SCUTUM พบว่า คุ้มค่าในการลงทุนโดยใช้งบประมาณการลงทุน 1 ล้านบาท มูลล่า
ปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 1,285,169  บาท อัตราผลตอบแทนของโครงการอยู่ที่ 91.41%
ระยะเวลาในการคืนทุนอยู่ทีป่ระมาณประมาณ 10 เดือน เหมาะแก่การลงทุน 
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ABSTRACT 
 
 The objectives of this business plan are 1) making the SCUTUM brand well 
known 2) To be able to generate profits of 20 percent per year and the growth rate 
of sales not less than 50 percent per year In the preparation of this business plan 
Have analyzed the business environment competitor analysis, market research using 
in-depth interviews with 2 groups of data providers is a resident of a typical house 
and condo residents the number of each group is 4 people and content analysis 
methods are used for data analysis. 
 From the analysis, it is found that the strengths are the quality products and 
the tangible price. The weakness is that the brand is not yet known. Opportunities 
are the growth of the smart home market, currently increasing and will grow even 
more in the future and the hindrance is the competitive situation of the market that 
is likely to grow. Match found The competition is high, with the main competitors 
being Green Technology Engineering Co., Ltd. distributor and consulting services for 
products, security systems and fingerprint time attendance systems. Fingerprint 
scanner Face scanner, security guard system and other technologies That will help 
users work more conveniently Be confident in the quality of the product. For market 
research results, it is found that The interviewees, the average age is 24-30 years, the 
average income is 30000 baht or more in which the interviewee pays more attention 
to safety factors Convenience of use including protection against the loss of keys or 
key cards. And novelty that should be used. 

When considering the feasibility of investing in a business plan, it was found 
that it was worth the investment by using an investment budget of 1 million baht 
the net present value (NPV) equals 1,285,169 baht the rate of return of the project is 
91.41% and the payback period is approximately 10 months, suitable for investment. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 แนะนาํประเภทของธุรกิจ 
 บริษัท Scutum (ซะ–คู–ทมู) จํากัด เป็นธุรกิจผลิตและจําหน่ายระบบล็อคประตูด้วยระบบ
ตรวจจับใบหน้าภายใต้แบรนด์ที่ช่ือ SCUTUM นั้นเป็นระบบปลดล็อคด้วยระบบสื่อสารระยะใกล้และ
ระบบตรวจจับใบหน้า และยังมีระบบพลังงานสํารองในตัว โดยที่ผลิตจากอุปกรณ์ที่ได้รับมาตรฐาน
โดยเป็นการผลิตและติดต้ังระบบด้วยตนเอง ซึ่งช่องทางการจัดจําหน่ายจะผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ 
Facebook, Website และ Instagram เป็นต้น  
 
ภาพที่ 1.1: โลโก้สินค้า 

 
 
1.2 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 
 เน่ืองจากปัจจุบันผู้คนเริ่มใหค้วามสนใจ IOT (Internet of Things) หรอืเทคโนโลยีมากขึ้น
รวมถึงยังให้ความสําคัญกับความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินเป็นอย่างมาก ความก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยีด้านความปลอดภัยเริ่มมีการพัฒนาขึ้นที่เหนือไปกว่าการปลดล็อคด้วยระบบสแกน
ลายน้ิวมือไปเป็นการปลดล็อคด้วยระบบตรวจจับใบหน้า Face Scan System หรือ Face 
Recognition เป็นเทคโนโลยี Image Processing ชนิดหน่ึงที่ทําการจับภาพรูปใบหน้าตามโครงสร้าง
และส่วนสําคญั เช่น โครงหน้า คิ้ว ตา จมกู ในรูปแบบสามมิติแล้วนํามาคํานวณ (Facial 
Recognition Algorithms Identify) เพ่ือทําการเปรียบเทียบโครงหน้าเดิมที่ทําการลงทะเบียนไว้   
ได้นํามาใช้ในการบันทึกเวลาการทํางาน (Time Attendance) เครื่องควบคุมการเข้าออก (Access 
Control System) ระบบตรวจจับใบหน้าหาผู้ร้าน ผู้ก่อการร้านในสนามบิน สถานีขนสง่และ
สาธารณะทั่วไป สถานที่ราชการ ธนาคาร บริษัท และตู้ ATM ก็เพราะว่าเทคโนโลยีระบบตรวจจับ
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ใบหน้าที่เหมือนการถ่ายรูปหน้าคนมาเปรียบเทียบรายละเอียดของใบหน้ากับหลักฐานข้อมูล รูปหน้า
ของผู้ร้ายอย่างรวดเร็วจนไม่สร้างความอึดอัดใจให้คนที่ถ่ายรูปหรือวีดีโอเลย ด้วยคุณประโยชน์ที่ 
กล่าวมาทําให้ในปัจจุบันประเทศที่พัฒนาแลว้มีการติดต้ังระบบตรวจจับใบหน้าไว้ในบริเวณท่ี
สาธารณะในตัวเมือง เช่น ตามสี่แยก ห้างสรรพสินค้า ที่ชุมชน จนผู้ร้านหรือผู้ก่อการร้านไม่สามารถ
ใช้สถานที่ทีส่าธารณะได้ทําให้มีความปลอดภัยแก้ประชาชนทั่วไปมากย่ิงขึ้น ซึ่งระบบสแกนใบหน้า 
ในปัจจุบันเริ่มได้รับความนิยมและนําไปใช้งานตามอุปกรณ์ต่าง ๆ อย่างแพร่หลายดังที่กล่าวมาข้างต้น 
ไม่ว่าจะเป็นบนคอมพิวเตอร์ PC อุปกรณ์มอืถือ รวมถึงการประยุกต์ระบบตรวจสอบและค้นหาใบหน้า
มาใช้ในระบบบันทึกเวลา Time Recode หรือใช้ในระบบควบคุมการเปิดปิดประตู Access Control 
System ซึ่งเทคโนโลยีการตรวจจับใบหน้าเข้ามามีบทบาทกับผู้ใช้งานจํานวนมากด้วยเหตุผลที่ว่า 
เคร่ืองสแกนลายน้ิวมือสแกนยาก ลายน้ิวมือบาง สแกนไม่ติด ไม่บันทึก หรือต้องใช้เวลานานในการ
บันทึกข้อมูล ซึง่แน่นอนว่าหากใช้ระบบตรวจจับใบหน้าปัญหาพวกน้ีจะหมดไปเพราะระบบตรวจจับ
ใบหน้าใช้เวลาประมวลผลเพียงไม่ถึง 1 นาที ก็สามารถบันทึกการเข้าออกงาน หรือสั่งให้เปิดประตู 
ได้แล้ว   
 
1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงคข์องธรุกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน ์
 ผู้นําด้านการผลิตและจําหน่ายผลิตภัณฑ์ด้านระบบความปลอดภัยด้วยระบบตรวจจับ
ใบหน้าแบบ 3 มิติ ทีม่ีมาตรฐานท่ีดีและสามารถส่งมอบความปลอดภัยที่มากข้ึนให้แก่ลกูค้า 
 1.3.2 พนัธกิจ 
   1.3.2.1 ผลิตสนิค้าด้วยนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่ทันสมยัเพ่ือตอบสนองลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย 
   1.3.2.2 จําหน่ายสินค้าและให้บริการอย่างมีประสิทธิภาพในราคาที่เหมาะสม 
   1.3.2.3 พัฒนาบุคลากรให้มคีวามสามารถอย่างต่อเน่ือง และพร้อมรับ 
การเปลี่ยนแปลง 
 1.3.3 เป้าหมาย 
   1.3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น 
   1) สร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้าโดยใช้นโยบายการขายในลักษณะที่เป็นพันธมิตร
กับลูกค้า และขยายฐานลูกค้าใหม่ในลักษณะพันธมิตรทางการค้า   
   2) ผลิตภัณฑ์และตราสินค้าเป็นที่ยอมรับของกลุ่มผู้บริโภคและตลาด 
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   1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง 
   1) สร้างองค์กรให้มีความมั่นคง มีการเติบโตอย่างย่ังยืน พนักงานมีความก้าวหน้า
และความสุข ลูกค้ามีความพึงพอใจในสินคา้และบริการ 
   2) สามารถกระจายฐานลูกค้าให้มากขึ้นพร้อมสร้างช่ือเสียงให้กับตราสินค้าไปยัง 
ทั่วประเทศไทย 
   1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว 
   1) สร้างธุรกิจขององค์กรให้เติบโต มีทิศทางและขยายขนาดธุรกิจให้เพียงพอ 
สัดส่วนยอดขายต่อยอดขายรวมของบริษัทฯที่ 25% ต่อปี 
   2) เป็นผู้นําของตลาดในธุรกิจระบบล็อคประตูด้วยระบบตรวจจับใบหน้า 
   3) รักษามาตรฐานด้านการผลิตและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้คงมาตรฐานไว้ 
 1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
   1.3.4.1 ทําใหแ้บรนด์ SCUTUM เป็นที่รู้จักอย่างน้อยร้อยละ 20 ของกลุม่ลูกค้า
เป้าหมาย 
   1.3.4.2 เพ่ือสามารถสร้างกําไรได้ร้อยละ 20 ต่อปี และอัตราการเติบโตของ
ยอดขายไม่ตํ่ากว่าร้อยละ 50 ต่อปี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



4 

1.4 ที่ต้ังของสถานประกอบการ 
 26/67 ซอยเย็นจิต 5 แขวงทุ่งวัดดอน เขตสาทร กรุงเทพมหานคร 10120 
 
ภาพที่ 1.2: ทีต้ั่งของสถานประกอบการ 
 

 
 
 
1.5 วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจ 
 1.5.1 เพ่ือนําไปใช้เป็นแนวทางในการทําธุรกิจ ผลิตและจาํหน่ายระบบล็อคประตูด้วยระบบ
ตรวจจับใบหน้า 
 1.5.2 เพ่ือลดความเสี่ยงในการดําเนินการธุรกิจเพราะเป็นการวางแผนล่วงหน้าออกมาใน 
รูปของการจัดทําแผนธุรกิจ และมีแผนสํารองเพ่ือลดความเสี่ยงทางธุรกิจที่เกิดจากปัจจัยภายนอก 
ที่ธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ํามาใช้ทําการศกึษา  
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์
 การศึกษาด้านลักษณะประชากรศาสตร์เป็นสิ่งสําคัญเน่ืองจากความแตกต่างของประชากร
ในแต่ละด้านจะทําให้มีการเลอืกซื้อสินค้าและใช้บริการที่แตกต่างกัน ซึ่งมี 2 แนวคิด ดังน้ี 
 ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2550) ได้ให้ความหมายว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ใช้ข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตร์เพ่ือเป็นการแบ่งส่วนตลาดทําให้ประสิทธิผลในการกําหนดตลาดเป้าหมายและ 
ง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืน ประกอบด้วย 
 1) เพศ (Sex) เพศหญิงและเพศชาย มีแนวโน้มที่จะมีความแตกต่างกันในด้านทัศนคติและ
พฤติกรรม 
 2) อายุ (Age) กลุ่มอายุที่มีความแตกต่างกันทําให้มีความช่ืนชอบรสนิยมที่แตกต่างกัน โดย
รสนิยมของบุคคลจะมีการเปลี่ยนแปลงไปตามวัย มีผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของ
แต่ละกลุ่มอายทุี่แตกต่างกัน 
 3) ระดับการศกึษา (Education) ผู้ที่ได้รับในระดับสูงส่งผลให้มีการบริโภคสินค้าที่มี
คุณภาพดีกว่า รวมถึงมีราคาสูงกว่าการบริโภคสินค้าของผู้ที่มีการศึกษาในระดับตํ่า 
 4) อาชีพ (Occupation) บุคคลที่มีอาชีพแตกต่างกัน ส่งผลให้มคีวามต้องการในด้านสินค้า
และบริการที่ต่างกัน 
 5) รายได้ (Income) ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ปานกลางและมีรายได้ตํ่า มีขนาดตลาดใหญ่กว่า
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูง สินค้าและบริการต่าง ๆ จึงมีการแบ่งส่วนตลาดตามรายได้ 
 ในขณะที่ Schiffman & Wisenblit (2015) ได้กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดประชากรทําได้
โดยการแบ่งกลุ่มของผู้บริโภคตามอายุ รายได้ เช้ือชาติ เพศ การประกอบอาชีพ สถานภาพสมรส 
ประเภทและขนาดของใช้ในครัวเรือน และที่ต้ังทางภูมิศาสตร์ ตัวแปรเหล่าน้ีมีวัตถุประสงค์เชิง
ประจักษ์และสามารถซักถามหรือการสังเกตได้อย่างง่ายดาย สิ่งเหล่าน้ีช่วยให้นักการตลาดได้จําแนก
ผู้บริโภคแต่ละประเภทตามท่ีกําหนดไว้ได้อย่างชัดเจน เช่น กลุ่มอายุหรอืกลุ่มรายได้เช่นเดียวกับระดับ
ชนช้ันทางสังคมที่จะถูกกําหนดโดยวัตถุประสงค์การคํานวณดัชนีการช้ีวัด 3 ตัวแปร คอื รายได้ 
(จํานวนเงินเดือน) ระดับการศึกษา (การศึกษาสูงสุด) และอาชีพ (ระดับศักด์ิจะเกี่ยวข้องกับ 
การประกอบอาชีพต่าง ๆ ) และในภายหลังในด้านที่อยู่ของผู้บริโภคและรหัสไปรษณีย์สามารถ 
ใช้ข้อมูลร่วมกัน ทําให้ทราบถึงที่ต้ังทางภูมิศาสตร์ของผู้บริโภค การแบ่งกลุ่มประชากรเป็นวิธีที่มี 
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ประสิทธิภาพมากที่สุดในการค้นหาและเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าที่เฉพาะเจาะจง 
 จาก 2 แนวคิดข้างต้นสามารถท่ีจะแบ่งลักษณะประชากรศาสตร์เพ่ือแบ่งส่วนตลาดและ
กําหนดตลาดเป้าหมายได้ดังนี้คือ เพศ อายุระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ เช้ือชาติ สถานภาพสมรส 
สิ่งเหล่าน้ีช่วยให้นักการตลาดได้จําแนกผู้บรโิภคแต่ละประเภทตามท่ีกําหนดไว้ได้อย่างชัดเจน  
เช่น กลุ่มอายุหรือกลุ่มรายได้เช่นเดียวกับระดับชนช้ันทางสังคมท่ีจะถูกกําหนดโดยวัตถุประสงค์ 
การคํานวณดัชนีการช้ีวัด 3 ตัวแปร คือ รายได้ (จํานวนเงินเดือน) ระดับการศึกษา(การศึกษาสูงสุด) 
และอาชีพ (ระดับศักด์ิจะเกี่ยวข้องกับการประกอบอาชีพต่าง ๆ ) สามารถนํามาใช้แบ่งประชากร 
ที่จะศึกษาในธุรกิจได้ 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ 
 การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกที่จะกระทําการสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจาก
บรรดาทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ (Walters, 1987 อ้างใน ศุภร เสรีรัตน์, 2550, หน้า 49)  
 การตัดสินใจ คอื การเลือกเอาวิธีปฏิบัติอย่างใดอย่างหน่ึงจากวิธีปฏิบัติหลาย ๆ อย่างที่มีอยู่ 
(ยุดา รักไทย และธนิกานต์ มาฆะศิรานนท์, 2542, หน้า 9 อ้างใน สุทามาศ จันทรถาวร, 2556, หน้า 
623)  
 การตัดสินใจ คอื กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกต่าง ๆ เพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ที่ต้องการ ซึ่งจัดเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแก้ไขปัญหา (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546, 
หน้า 7 อ้างใน สุทามาศ จันทรถาวร, 2556, หน้า 623)  
 จากความหมายดังกล่าวข้างต้นสรุปได้ว่า การตัดสินใจ คือ กระบวนการในการเลือก
ทางเลือกทางใดทางหน่ึงเพ่ือให้ได้มาซึ่งสิ่งทีต้่องการ รวมไปถึงการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคใน 
การตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าและบริการ  
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ   
 1) การรับรูถ้ึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/ Need Recognition)  
 ในขั้นตอนแรกผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการ  
ซึ่งความต้องการหรือปัญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความจําเป็น (Needs) ซึ่งเกิดจาก  
   1.1) สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สกึหิวข้าว กระหายนํ้า  
เป็นต้น  
   1.2) สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของ 
ส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากินจึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์  
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซื้อ อยากได้ เห็นเพ่ือนมีรถใหมแ่ล้วอยากได้ เป็นต้น  
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 2) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้า
หรือบริการแลว้ ลําดับข้ันต่อไปผู้บริโภคก็จะทําการแสวงหาข้อมูลเพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ โดย
แหล่งข้อมูลของผู้บริโภคแบ่งเป็น  
   2.1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว  
คนรู้จักที่มีประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ 
   2.2) แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูลจากโฆษณาตาม
สื่อต่าง ๆ พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ์  
   2.3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ
สินค้าหรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บรโิภค  
   2.4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณ์ส่วนตัว
ของผู้บริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ มาก่อน  
 3) การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อได้ข้อมูลจากขั้นตอนที่ 2 
แล้ว ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือกโดยในการประเมินทางเลือกน้ันผู้บริโภคต้อง
กําหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติที่จะใช้ในการประเมิน เช่น ย่ีห้อ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย  
ราคาขายต่อหน่วย เป็นต้น  
 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ได้ทําการประเมินทางเลือกแล้ว
ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซือ้ซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่าง ๆ ดังน้ี 
   4.1) ตรายี่ห้อที่ซื้อ (Brand Decision)  
   4.2) ร้านค้าทีซ่ื้อ (Vendor Decision)  
   4.3) ปริมาณท่ีซื้อ (Quantity Decision)  
   4.4) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision)  
   4.5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision)  
 5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากทีลู่กค้าได้ทําการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วน้ัน นักการตลาดจะต้องทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลัง
การซื้อ ซึ่งความพึงพอใจน้ันเกิดขึ้นจากการท่ีลูกค้าทําการเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งที่คาดหวัง 
ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับจริงตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็จะ
เกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการน้ัน โดยถ้าลูกค้ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้าํ
หรือบอกต่อ เป็นต้น แต่เมื่อใดก็ตามท่ีคุณค่าที่ได้รับจริงตํ่ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ลูกค้าก็จะเกิดความ
ไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันและมกีารบอกต่อไป
ยังผู้บริโภคคนอ่ืน ๆ ด้วย ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงต้องทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้า
หลังจากที่ลูกค้าซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะทําผ่านการใช้แบบสํารวจความพึงพอใจ  
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หรือจัดต้ังศูนย์รับข้อร้องเรียนของลูกค้า (Call Center) เป็นต้น  
  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสนิใจซ้ือ (AIDA) (Lewis, 1898 อ้างใน ณภัคอร  
ปุณยภาภัสสร, 2553)  
 1) ความต้ังใจ (Attention) เริ่มต้นที่ผู้บริโภคจะต้องรู้จักสินค้าและบริการน้ันก่อน ซึ่งก็
เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคมีความต้ังใจในการรับสาร  
 2) ความสนใจ (Interest) นอกจากการรู้จักสินค้าแล้วก็ยังไม่เพียงพอผู้บริโภคต้องถูกเร้า
ความสนใจจนสามารถแยกแยะสินค้าน้ันออกจากสินค้าอ่ืน ๆ ที่มีอยู่ในตลาด  
 3) ความปรารถนา (Desire) ความสนใจทีถ่กูกระตุ้นจะกลายเป็นความอยาก  
ความปรารถนาที่จะได้ครอบครองสินค้าน้ัน ตามปกติความปรารถนาจะเกิดขึ้นจากการเห็นประโยชน์
ที่สินค้าน้ันเสนอให้หรือเกิดจากการเห็นหนทางแก้ปัญหาที่มีอยู่ที่สินค้าน้ันหยิบย่ืนให้  
 4) การกระทํา (Action) เมื่อความปรารถนาเกิดขึ้นแล้วกระบวนการซื้อจะสมบูรณ์ก็ต่อเมื่อ
ผู้บริโภคก้าวเข้าสู่ขั้นตอนสุดท้ายคือการซื้อสินค้า 
 จากแนวคิดการตัดสินใจสรุปได้ว่า การตัดสินใจเป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจัยคือข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้า สังคม และกลุ่มทางสังคม ทัศนคติของ
ผู้บริโภค เวลาและโอกาส ความต้ังใจ ความสนใจ ความปรารถนา และการกระทํา 
 2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสื่อประสมทางการตลาด 
 ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสนิค้าที่ตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรับได้และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม 
รวมถึงมีการจัดจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซือ้หาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า
ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง (เสรี วงษ์มณฑา, 
2554, หน้า 11) 
 แนวความคิดส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2541 อ้างใน 
รัชฎาภรณ์ พรมมิรัตนะ, 2553, หน้า 9–10) ได้กล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมการตลาดของ Kotler 
(1997) ที่เก่ียวข้องกับตัวแปรทางการตลาดว่าเป็นตัวแปรที่สามารถควบคุมได้ในการเลอืกซื้อสินค้า
และต้องนํามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย (Target Market)  
เป็นหลัก โดยส่วนประสมการตลาดจะประกอบด้วยรายละเอียดดังน้ี 
 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่สามารถสนองความจําเป็นและความต้องการของลูกค้าได้ 
ผลิตภัณฑ์อาจเป็นคุณสมบัติที่แตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ได้แก่  
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คุณภาพสนิค้า ช่ือเสียงบริษัท การรับประกันและบริการ 
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 2) ราคา (Price) เป็นสิ่งที่กําหนดมูลค่าได้ในการแลกเปลีย่นหรือบริการในรูปของเงินตรา 
เป็นส่วนที่เก่ียวข้องกับวิธีการกําหนดราคา นโยบาย และกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการกําหนดราคา ได้แก่ 
ราคาจําหน่าย ส่วนลด วิธีการชําระเงินสด วงเงินเครดิต และระยะเวลาชําระเงิน 
 3) การกระจายผลิตภัณฑ์ (Place or Distribution) หมายถึง ทําเลท่ีต้ัง หรือกิจกรรม 
การเคลื่อนย้ายตัวสินค้าจากผู้ผลิตไปยังสถานที่ที่ต้องการ และเวลาที่เหมาะสมของผู้บริโภคหรือผู้ใช้
ทางอุตสาหกรรม ซึ่งประกอบด้วย 2 ส่วน ดังน้ี 
   3.1) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) เน้นถึงชนิดของช่องทาง
จําหน่ายว่าใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมโดยตรง หรือขายผ่านสถาบัน
คนกลางต่าง ๆ เช่น พ่อค้าส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent 
Middleman) 
   3.2) การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับ
การกระจายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ได้แก่ การขนส่งสนิค้า การเก็บ
รักษาสินค้า และการบริหารสินค้าคงเหลือ 
 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้จําหน่ายและตลาด
เป้าหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะแจ้งข่าวสาร หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การส่งเสริมการตลาดอาจทําได้ 4 แบบด้วยกัน ซึ่งเราเรียกว่า ส่วนประสม 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อสื่อสาร (Communication 
Mix) ซึ่งประกอบด้วยรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
   4.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อสื่อสารแบบไม่ใช้บุคลากร (Non 
Personal) โดยผ่านสื่อต่าง ๆ และผู้อุปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาประกอบด้วย 
การโฆษณาผ่านหนังสือพิมพ์ วิทยุ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ วารสารเก่ียวกับวงการก่อสร้างและสมุด
รายนามโทรศัพท์ (Yellow Pages) 
   4.2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ
เผชิญหน้ากัน พนักงานขายต้องเข้าพบปะผู้ซื้อโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินคา้ 
   4.3) กิจกรรมส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดที่
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขายและการประชาสัมพันธ์ที่ช่วยกระตุ้นการซื้อ 
ของผู้บริโภคให้เกิดความต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายทําได้ในรูปแบบของการลดราคา 
แจกของกํานัล และชิงโชค เป็นต้น 
   4.4) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity Relation) การให้ขา่ว 
(Publicity) เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการแบบไม่ใช้บุคคล โดยที่องค์กรที่เป็น
เจ้าของผลิตภัณฑ์น้ันไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใด ๆ จากการเสนอข่าวน้ัน ส่วนการประชาสัมพันธ์  
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(Public Relation) เป็นความพยายามท่ีได้จัดเตรียมไว้ขององค์กร เพ่ือชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิด 
ความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีต่อธุรกิจ เช่น การให้ข่าวเพ่ือให้ทราบความเคลื่อนไหวขององค์กร 
การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับชุมชน การบริจาค การสนับสนุนกีฬา การอนุรักษ์วัฒนธรรมและ
สิ่งแวดล้อม และจัดอบรมให้ความรู้แก่นิสิตนักศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สว่นผสมทางการตลาด 
(Marketing Mixed) หมายถึง องค์ประกอบโดยตรงที่เก่ียวข้องกับสินค้าหรือบริการที่นําเสนอสู่
ผู้บริโภค ปัจจยัที่เก่ียวข้องกับส่วนผสมทางการตลาดประกอบด้วย ปัจจัยด้านการตลาดสี่ชนิดที่ 
มักเรียกกันว่า “4 Ps” ดังต่อไปนี้ 
   ผลิตภัณฑ์ (Products) หมายถึง สินค้าหรอืบริการที่นําเสนอขายสู่ผู้บรโิภค 
   ราคา (Prices) หมายถึง ราคาของสินค้าหรือบริการที่ผู้บรโิภคจะต้องจ่ายเพ่ือให้
สินค้าน้ัน ๆ ราคาจะต้องมีมูลค่าสูงกว่าต้นทุนของสินค้าหรือบริการเพ่ือจะเกิดส่วนต่างเป็นผลกําไร
ให้แก่กิจการ 
   สถานที่ (Place) หมายถึง ช่องทางในการที่จะนําสินค้าเสนอขายผู้บริโภค 
   การส่งเสริมการจําหน่าย (Promotion) หมายถึง กระบวนการในการส่งเสริม 
และกระตุ้นให้ผู้บริโภคหันมาใช้สินค้าและผลิตภัณฑ์ของกิจการ (สุดาภร กุลฑลบุตร, 2552, หน้า 12) 
 จากแนวคิดและทฤษฎีดังกล่าว ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือที่สําคัญที่จะทําให้
ธุรกิจสามารถบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ และสามารถตอบสนองต่อความต้องการและความพึงพอใจ 
ของผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
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 2.1.4 ทฤษฎีเก่ียวกับ TOWS Matrix 
 
ภาพที่ 2.1: TOWS Matrix 
 

 
ที่มา: TOWS Matrix กับการกําหนดกลยุทธ์ขององค์กร.  (2019).  Retrieved from 
       https://www.tereb.in.th/erp/tows-matrix. 
 
 TOWS Matrix เป็นกลยุทธ์ทีต่่อยอดมาจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและ
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร ซึ่งจะนําจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค มาทําเป็นกลยุทธ์ได้  
4 คู่ ดังน้ี 
 1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) คือ การนําจุดแข็งและโอกาสมาผสมกันเพ่ือหา 
ข้อได้เปรียบที่เหนือกว่าคู่แข่ง และนําไปใช้แข่งขันกับคู่แข่งขันในตลาด 
 2) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) คือ การนําจุดอ่อนและโอกาสมาผสมกันเพ่ือหา
ช่องทางในการลบจุดอ่อนขององค์กรให้เหลอืน้อยมากที่สดุจากโอกาสท่ีมีอยู่ 
 3) กลยุทธ์เชิงรับ (ST Strategy) คือ การนําจุดแข็งและอุปสรรคมาผสมกันเพ่ือหาแนวทาง
ในการหลีกเลีย่งอุปสรรคและแก้ไขปัญหาที่จะเกิดขึ้นในปัจจุบันหรืออนาคต 
 4) กลยุทธ์ป้องกัน (WT Strategy) คือ การนําจุดอ่อนและอุปสรรค มาผสมกันเพ่ือวิเคราะห์ 
หาจุดด้อยขององค์กรซึ่งจําเป็นต้องรู้ไว้และหาวิธีป้องกันไม่ให้สถานการณ์ขององค์กรถดถอยลงไป 
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 2.1.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 อัจจิมา มณฑาพันธ์ุ (2560) ทําการศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์เปรียบเทียบการระบุตัวตน 
โดยการใช้ลักษณะเฉพาะทางกายภาพของร่างกาย โดยทําการศึกษารวบรวมข้อมูลจากเอกสาร 
บทความ และงานวิจัยที่เก่ียวของมาวิเคราะห์ สังเคราะห์ สรุปผลการวิเคราะห์ ข้อดี ขอ้เสีย 
คุณลักษณะสําคัญของการระบุตัวตนด้วยชีวมาตรแต่ละประเภท จากการศึกษาข้อมูลวิเคราะห์
เปรียบเทียบชีวมาตรที่เป็นลักษณะเฉพาะทางกายภาพจํานวน 9 ประเภท ได้แก่ ลายน้ิวมือ ใบหน้า 
ม่านตา จอประสาทตา จมูก ใบหู ลายฝ่ามอื สารพันธุกรรม และคลื่นสมอง ผลการวิจยัพบว่า ข้อดี
ของลายน้ิวมือ คือลายน้ิวมือจะไม่มีการเปลีย่นแปลงรูปแบบต้ังแต่แรกเกิดจนถึงกระทั่งวันตายแต่ 
อาจมีการเปลี่ยนขนาดตามขนาดร่างกาย ลายน้ิวมือมีรูปแบบเฉพาะในแต่ละบุคคลจึงเป็นคุณสมบัติ 
ที่สําคัญในการระบุตัวตนได้เป็นอย่างดี อย่างไรก็ตามการระบุตัวตนด้วยลายนิ้วมือก็มีขอ้เสียอาจถูก
ลอกเก็บข้อมูลขณะใช้และนําไปปลอมแปลงได้ ข้อดีของใบหน้า คือ ใบหน้าเป็นชีวมาตรที่มีความเป็น
เอกลักษณ์สามารถเก็บข้อมูลได้ง่ายแม้จะอยู่ในระยะไกลอุปกรณ์ที่ใช้ในการจัดเก็บมีราคาถูกเน่ืองจาก
เป็นกล้องถ่ายรูปธรรมดาก็สามารถทํางานได้ จึงสามารถใช้ในการระบุบุคคลประเภทผูก้่อการร้ายละ
อาชญากรได้ดี ข้อดีของม่านตา คือ ม่านตาของมนุษย์มีความเป็นเอกลักษณ์คงทนมีความถูกต้องสูง
และปลอมแปลงยากมาก ในขณะเดียวกันสายตาจากคนตายจะเสื่อมสภาพเร็วมาก จึงสามารถนํา
ประโยชน์ในประเด็นน้ีมาใช้ยืนยันการมีชีวิตของผู้ถูกสแกนได้อย่างดี ข้อดีของการใช้เทคนิคการระบุ
ตัวตนด้วยจอประสาทตา คือ จอประสาทตามีความเป็นเอกลักษณ์คงทน มีความถูกต้องสูง ไม่สามารถ
ลอกเลียนหรือคัดลอกจอประสาทตาได้ ข้อดีของการระบุตัวตนโดยการใช้ลักษณะเฉพาะของจมูก คือ 
การเก็บข้อมูลลักษณะจมูกทาํได้เน่ืองจากเป็นส่วนหน่ึงบนใบหน้าที่ยากจะปกปิด ซ่อนเร้น และคนมกั
มองข้าม การที่คน ๆ หน่ึงทาํศัลยกรรมพลาสติกจมูกสามารถสังเกตได้ชัดเจน ซึ่งทําใหเ้ข้าใจถึง 
ความผิดเพ้ียนในการอ่านข้อมูลได้ ข้อดีของการระบุตัวตนโดยการใช้ลักษณะเฉพาะของใบหู คือ ใบหู
มีความเป็นเอกลักษณ์ มีลักษณะเฉพาะ จึงเหมาะที่จะใช้ในการยืนยันหรือระบุตัวตน มีความคงสภาพ
สูงถึงแม้อายุมากข้ึนรูปแบบใบหูก็ยังคงเดิม ลายฝ่ามือประกอบด้วยข้อมูลที่มากกว่าลายน้ิวมือ ข้อเสยี
ของลายฝ่ามือ คือ การระบุตัวตนด้วยลายพิมพ์ฝ่ามือไม่สะดวกท่ีจะนําไปใช้บนแอปพลิเคช่ัน 
โดยเฉพาะโมบาย เน่ืองจากการระบุบุคคลโดยใช้ลักษณะของลายฝ่ามือระบบต้องทําการเปรียบเทียบ
ลักษณะลายฝา่มือของผู้ใช้กับทั้งหมดที่อยู่ในฐานข้อมูลถ้าฐานข้อมูลมขีนาดใหญ่จะทําให้ระบบช้า 
และข้อดีของการระบุบุคคลด้วยสารพันธุกรรม คือ นิยมนํามาใช้เป็นอย่างมากในทางนิติเวชวิทยาใน
การพิสูจน์เอกลักษณ์ของแต่ละบุคคล การตรวจระบุบุคคลด้วยลายพิมพ์สารพันธุกรรมแบบ Manual 
นิยมใช้ระบุบุคคล ญาติพ่ีน้อง หรือลูก หรือผู้ต้องสงสัยที่เป็นผู้กระทําความผิด 
 ณัณทิดา แก้วเหมือน (2561) ได้จัดทําวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มผีลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการติดต้ังระบบกล้องโทรทัศน์วงจรปิดแบบสแกนใบหน้าของผู้ประกอบการอาคารชุดที่พักอาศัย 
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ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการติดต้ัง
ระบบกล้องโทรทัศน์วงจรปิดแบบสแกนใบหน้าของผู้ประกอบการอาคารชุดที่พักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุม่ตัวอย่างที่ใช้คือ ผู้ประกอบการอาคารชุดที่พักอาศัยที่กําลังก่อสร้างแล้วเสร็จ
ภายในสิ้นปี 2561 จํานวน 98 แห่ง โดยใช้แบบสอบถามที่มีความเช่ือมั่นหรือความเที่ยงเท่ากับ 
0.8981 สถิติทีใ่ช้คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบไคสแควร์ ผลการศึกษา
พบว่า พฤติกรรมการเลือกใช้บริการติดต้ังระบบกล้องวงจรปิดแบบสแกนใบหน้าส่วนใหญ่มี
วัตถุประสงค์ติดต้ังเพ่ือความปลอดภัย มีหลกัการเลือกคือพิจารณาคุณภาพสินค้า วิธีการเลือก
พิจารณาการเปรียบเทียบราคา ผู้มีอิทธิพลในการเลือกซื้อคือตัวเอง สื่อที่ได้รับข้อมูลข่าวสารมากที่สุด
ได้จากพนักงานขาย สําหรับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมผู้ประการให้ความสําคัญอยู่ใน
ระดับมากที่สุด ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากรหรือพนักงาน  
ด้านการสร้างลักษณะและนําเสนอทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจยัด้านธุรกิจ
รวมท้ังปัจจัยด้านคุณลักษณะผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ 
ด้านจํานวนช้ัน ด้านงบประมาณในการซื้อ ด้านประเภทอาคารชุดที่พักอาศัย ด้านเพศ ด้านอายุ 
นอกจากน้ียังพบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดบริการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการด้านการสร้างลักษณะและนําเสนอทางกายภาพ 
 
2.2 วิธีการเก็บขอ้มูล 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจครั้งน้ีได้มีการทําการวิจัยตลาดแบบโดยเลือกใช้ระเบียบวิธีวิจัย 
เชิงคุณภาพและใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In–depth Interview) โดยมรีายละเอียดดังน้ี 
 2.2.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
   2.2.1.1 เพ่ือศึกษาความต้องการของกลุ่มผูบ้ริโภค 
   2.2.1.2 เพ่ือนําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์และวางกลยุทธ์ให้แกองค์กร 
 2.2.2 ผูใ้ห้ข้อมูล 
 ผู้ให้ข้อมลูสําหรับการวิจัยคร้ังนี้แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้พักอาศยัในคอนโดมีเนียม 
และกลุ่มผู้พักอาศัยภายในบ้านทั่วไป เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ระบบล็อคประตูด้วยการสแกนใบหน้าเรา
เน้นเจาะตลาดในกลุ่มลูกค้าทีม่ีกําลังซื้อในระดับปานกลาง ทางบริษัทกําหนดราคาไม่สูงมากนัก 
เพ่ือให้ได้ข้อมูลด้านความต้องการในตัวผลิตภัณฑ์จริง และนํามาพัฒนากลยุทธ์ของธุรกิจให้ตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้ามากที่สุด จํานวนกลุ่มละ 4 คน 
 2.2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังนี้ใช้แบบสัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม
จํานวน 2 ชุด (ภาคผนวก ก) ประกอบด้วย 
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   ชุดท่ี 1 สําหรบัผู้พักอาศัยบา้นทั่วไป 
   ส่วนที่ 1 แบบสัมภาษณ์ข้อมลูส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
(ปริญญาตรี) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และใครเป็นผู้ตัดสินใจเรื่องอุปกรณ์เพ่ิมความปลอดภัยที่เก่ียวข้อง
กับตัวบ้าน 
   ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระบบรักษาความปลอดภัยในบ้านของท่านได้มีการ
สอบถาม 4 ประเด็นปลายเปิด ประกอบด้วย การมีอุปกรณ์ที่ช่วยในเรื่องการดูแลรักษาความปลอดภัย 
ใครเป็นผู้ดูแลอุปกรณ์รักษาความปลอดภัย ระบบปลดล็อคประตูที่ใช้ในปัจจุบัน และวิธีการดูแลรักษา
ความปลอดภัยเมื่อไม่อยู่บ้าน 
   ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระบบปลดล็อคประตูด้วยเครื่องสแกนใบหน้าได้มีการ
สอบถาม 4 ประเด็นปลายเปิด ประกอบด้วย การได้รับข้อมูลของระบบสแกนใบหน้าทีนํ่ามาใช้ในการ
ปลดล็อคประตู ความเหมาะสมในการนําระบบปลดล็อคประตูด้วยการสแกนใบหน้ามาใช้ภายในบ้าน 
ปัจจัยสําคัญทีช่่วยในการตัดสินใจเลือกใช้ และความเหมาะสมของราคา 
   ชุดที่ 2 สําหรบัผู้พักอาศัยคอนโดมีเนียม 
   ส่วนที่ 1 แบบสัมภาษณ์ข้อมลูส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
(ปริญญาตรี) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และใครเป็นผู้ตัดสินใจเรื่องอุปกรณ์เพ่ิมความปลอดภัยที่เก่ียวข้อง
ภายในห้อง 
   ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระบบรักษาความปลอดภัยในคอนโดของท่านได้มี
การสอบถาม 4 ประเด็นปลายเปิด ประกอบด้วย การมีอุปกรณ์ที่ช่วยในเรื่องการดูแลรักษาความ
ปลอดภัย ใครเป็นผู้ดูแลอุปกรณ์รักษาความปลอดภัย ระบบปลดล็อคประตูที่ใช้ในปัจจบัุน และ 
วิธีการดูแลรักษาความปลอดภัยเมื่อไม่อยู่คอนโดมีเนียม 
   ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับระบบปลดล็อคประตูด้วยเครื่องสแกนใบหน้าได้มี 
การสอบถาม 4 ประเด็นปลายเปิด ประกอบด้วย การได้รับข้อมูลของระบบสแกนใบหน้าที่นํามาใช้ใน
การปลดล็อคประตู ความเหมาะสมในการนําระบบปลดล็อคประตูด้วยการสแกนใบหน้ามาใช้ภายใน
ห้อง ปัจจัยสําคัญที่ช่วยในการตัดสินใจเลือกใช้ และความเหมาะสมของราคา 
 2.2.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เลือกใช้วิธีการจดข้อมูลจากการสัมภาษณ์ในการเก็บรวบรวมข้อมูลวิจัย 
 2.2.5 การวิเคราะห์ข้อมูล  
 ทําการวิเคราะห์เชิงเน้ือหาหลังจากเก็บรวบรวมข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้
สัมภาษณ์  
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 2.2.6 สรุปผลการวิจัย  
 ผู้พักอาศัยบา้นทั่วไป 
 ผู้ให้สมัภาษณ์ 4 คน แบ่งเป็นชาย 2 คน หญิง 2 คน โดยอายุเฉลี่ยอยู่ที่ 27–29 ปี รายได้
เฉลี่ยอยู่ที่ 30,000 บาทข้ึนไป สําหรับความคิดเห็นเก่ียวกับระบบรักษาความปลอดภัยภายในบ้าน 
ของท่าน มีรายละเอียดดังน้ี 
 ผู้ให้สมัภาษณม์ีการใช้ระบบการรักษาความปลอดภัย 2 แบบโดยแบบที่ 1 ใช้ระบบ 
การปลดล็อคโดยการใช้กุญแจ แบบที ่2 ใช้ระบบปลดล็อคด้วยการกดรหัส และกล้องวงจรปิดโดย 
ผู้ให้สมัภาษณม์ีพนักงานรักษาความปลอดภัยของหมู่บ้านในการช่วยดูแล แต่อย่างไรก็ตามทางผู้ให้
สัมภาษณ์อาจจะมีการติดต้ังกล้องวงจรปิดที่สามารถดูผ่านโทรศัพท์มือถือได้เพ่ือเพ่ิมความมั่นใจใน 
การดูแลรักษาความปลอดภัย 
 ผู้ให้สมัภาษณ์ได้ให้ความเห็นออกเป็น 2 แบบโดยแบบที่ 1 ให้ความคิดเหน็ว่าเหมาะสมที่จะ
นํามาใช้งานเพราะช่วยเพ่ิมความปลอดภัยโดยมีการระบุตัวตนของผู้ใช้ที่ชัดเจนและเป็นระบบใหม่ที่
น่าลองใช้งาน แบบที่ 2 ให้ความคิดเห็นว่าไม่เหมาะสมที่จะนํามาใช้งานเพราะไม่มั่นใจในการํางานของ
ระบบที่อาจจะถูกนํารูปภาพมาใช่ในการปลดล็อคประตูได้ และยังไม่จําเป็นที่จะต้องใช้งานในส่วนของ
ระบบน้ี ซึ่งปัจจัยสําคัญทีจ่ะทําให้ผูใ้ช้สัมภาษณ์ทั้ง 2 แบบจะหันมาเลือกใช้ระบบน้ีคือ ความปลอดภัย 
ความสะดวกสบาย ที่ช่วยป้องกันการสูญหายของกุญแจหรอืคีย์การ์ด 
 ผู้พักอาศัยในคอนโดมีเนียม 
 ผู้ให้สมัภาษณ์ 4 คน เป็นชาย 4 คน โดยอายุเฉลี่ยอยู่ที่ 24–30 ปี รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 50,000 
บาทข้ึนไป สําหรับความคิดเห็นเกี่ยวกับระบบรักษาความปลอดภัยภายในคอนโดมีเนียมของท่าน  
มีรายละเอียดดังน้ี 
 ผู้ให้สมัภาษณม์ีการใช้ระบบการรักษาความปลอดภัย 2 แบบ โดยแบบที่ 1 ใช้ระบบ 
การปลดล็อคโดยการใช้กุญแจ แบบที ่2 ใช้ระบบปลดล็อคด้วยการกดรหัส หรือสแกนลายนิ้วมือ  
โดยผู้ให้สัมภาษณ์มีกล้องวงจรปิด ระบบการปลดล็อคด้วยคีย์การ์ดในการเข้าออก และพนักงานรักษา
ความปลอดภัยของทางคอนโดมีเนียมในการช่วยดูแล แต่อย่างไรก็ตามทางผู้ให้สัมภาษณ์อาจจะมี 
การติดต้ังกล้องวงจรปิดท่ีสามารถดูผ่านโทรศัพท์มือถือได้เพ่ือเพ่ิมความม่ันใจในการดูแลรักษาความ
ปลอดภัย 
 ผู้ให้สมัภาษณ์ได้ให้ความเห็นออกเป็น 2 แบบ โดยแบบที่ 1 ให้ความคิดเห็นว่าเหมาะสม 
ที่จะนํามาใช้งานเพราะช่วยเพ่ิมความปลอดภัยโดยมีการระบุตัวตนของผู้ใช้ที่ชัดเจน แบบที่ 2  
ให้ความคิดเหน็ว่าไม่เหมาะสมที่จะนํามาใช้งานเพราะหากเกิดกรณีใบหนา้เปลี่ยนจะทําให้เกิด 
ความยุ่งยากต่อการใช้งาน และราคาที่อาจจะค่อนข้างสูงเมื่อมีการจําหน่าย ซึ่งปัจจัยสําคัญที ่
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จะทําให้ผูใ้ช้สมัภาษณ์ทั้ง 2 แบบจะหันมาเลือกใช้ระบบน้ี คือ ความปลอดภัย ความเสถียรของ 
ระบบความสะดวกสบายที่ช่วยป้องกันการสูญหายของกุญแจหรือคีย์การด์ 



 
 

บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ  

 
3.1 วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเป็นกระบวนการที่สําคัญในการทําแผนธุรกิจ ซึ่งมีผลต่อองค์กร
ด้านความก้าวหน้าและความสามารถในการบรรลุเป้าหมายของธุรกิจ ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
น่ันคือ การติดตาม ตรวจสอบ พยากรณ์หรอืคาดการณ์ และเป็นการประเมินความเป็นไปได้เพ่ือจะ
กําหนดประเด็นสําคัญเกี่ยวกบัอุปสรรคและโอกาสที่มีผลต่อการดําเนินธุรกิจขององค์กรทั้งในปัจจุบัน
และอนาคต โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 3.1.1 วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในธรุกิจ 
   3.1.1.1 ด้านการผลิต/ การบริการ 
   สถานการณ ์
   เน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก โดยผู้ประกอบการเป็นคนลงมือทําเองต้ังแต่การติดต่อ
ลูกค้า ออกแบบ การสั่งซื้อวัสดุไปจนถึงการประกอบจนสําเร็จ จึงทําให้การผลิตเกิดความล่าช้าได้และ
ยังมีการศึกษาข้อมูลเพ่ิมเติมอยู่ตลอดเวลา 
   ผลกระทบ 
   การผลิตผลิตภัณฑ์ต่อ 1 ช้ิน ใช้เวลาค่อนข้างนาน จึงทําให้ลกูค้าต้องรอการรับ
บริการที่นานพอสมควร 
   3.1.1.2 ด้านการตลาด 
   สถานการณ์  
   ผลิตภัณฑ์ยังไม่มีความหลากหลายและมขี้อจํากัดในเรื่องของบุคลากรซึ่งยังเป็น 
แบรนด์ใหมท่ี่ยังไม่เป็นที่รู้จัก แต่อย่างก็ตามผลิตภัณฑ์ก็ยังมีความโดดเด่นด้วยการดีไซน์ที่ไม่ได้คัดลอก
จากใคร รวมถงึผู้ประกอบการเป็นผู้ผลิตเองโดยไม่ผ่านช่องทางอ่ืนจึงทําให้ราคาถูกกว่าปกติ  
   ผลกระทบ   
   เน่ืองจากแบรนด์ยังไม่เป็นที่รู้จักทําให้ลกูค้ายังไม่ทราบถึงการทํางานของตัว
ผลิตภัณฑ์และช่องทางการจําหน่าย แต่ด้วยการดีไซน์และราคาที่ถูกปกติอาจจะทําให้ลกูค้าเกิด 
ความสนใจที่จะหันมาทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ 
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   3.1.1.3 ด้านการเงนิ 
   สถานการณ์   
   ผู้ประกอบการมีการลงทุนเพียงผู้เดียวโดยใช้เงินเก็บจากตนเองจึงมีข้อจํากัดในเรื่อง
ของงบประมาณที่นํามาใช้ในธุรกิจ 
   ผลกระทบ   
   เน่ืองจากงบประมาณที่มีข้อจํากัดจึงทําให้ไม่สามารถผลิตผลิตภัณฑ์ไว้ใช้สํารองใน
การขายได้เพียงพอ 
   3.1.1.4 ด้านการจัดการโลจิสติกส ์
   สถานการณ ์  
   มีผู้ประกอบการเพียงผู้เดียวจึงทําให้มีข้อจํากัดในเร่ืองของยานพาหนะ  
ซึ่งผู้ประกอบการต้องมีการกําหนดจํานวนในการติดต้ังผลิตภัณฑ์ต่อวันให้แก่ลูกค้า 
   ผลกระทบ   
   ผลิตภัณฑ์ที่ส่งมอบและติดต้ังให้แก่ลูกค้าเกดิความล่าช้า  
 3.1.2 วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกธรุกิจ 
   3.1.2.1 ด้านเศรษฐกิจ 
   สถานการณ์   
   สถานการณ์เศรษฐกิจของประเทศไทยในปัจจุบันยังมีความไม่แน่นอนทีต้่องเฝ้าระวัง
อยู่ผลกระทบมาจากตลาดสินค้าส่งออกของไทยที่หดตัวลง และเหตุการณ์ปัญหาการค้าระหว่าง
ประเทศจีนและอเมริกาซึ่งกระทบต่อสภาพการค้าโลก ส่งผลให้เศรษฐกิจในไทยในปี 2562 มสีภาพ
ชะลอตัวลงตํ่าสุดใน รอบ 17 ไตรมาส หากเหตุการณ์การกีดกันการค้าระหว่างประเทศจีนและ
อเมริกายังมีต่อไปก็จะย่ิงส่งผลต่อเศรษฐกจิทําให้ปี 2562 อาจตกตํ่ามาอยู่ที่ 3.2% ตํ่ากว่าเกณฑ์ที่ 
คาดไว้ที่ 3.7% (“เศรษฐกิจไทยคร่ึงปีหลัง’62”, 2562) 
   ผลกระทบ   
   ปัญหาทางด้านเศรษฐกิจที่สง่ผลให้เศรษฐกิจไทยชะลอตัวลงอาจส่งผลให้การขาย
ผลิตภัณฑ์เป็นไปได้ยากข้ึน เน่ืองจากผลิตภัณฑ์อาจถูกมองได้ว่าเป็นเพียงสินค้ารองที่ยังไม่จําเป็นต้อง
มีทันที  
   3.1.2.2 ด้านการเมือง 
   สถานการณ์   
   สถานการณ์ทียั่งไม่แน่นอนและความขัดแย้งทางการเมืองที่ยังไม่คลี่คลายส่งผลต่อ
การอนุมัติงบประมาณจากกระทรวงการคลังเพ่ือนํามาสนับสนุนส่วนต่าง ๆ ทีส่่งผลต่อเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย และส่งผลต่อความน่าเช่ือถือต่อนักลุงทุนที่จะตัดสินใจลงทนุที่มาจากทั้งในประเทศและ 
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ต่างประเทศ (สิรวิชญ์ วรมงคล, 2562) 
   ผลกระทบ  
   หากสถานการณ์ความขัดแย้งทางการเมืองยังไม่คลี่คลายก็จะเป็นอีกหน่ึงเหตุผลที่
ส่งผลกระทบให้การเติบโตเศรษฐกิจภายในประเทศล่าช้า  
   3.1.2.3 ด้านสงัคมและวัฒนธรรม 
   สถานการณ์   
   ส่วนใหญค่นไทยใช้เวลาไปกับ Social Media โดยใช้เวลาใกล้เคียงกันในวันทํางาน
และวันหยุด รองลงมาคือ ดูหนังและฟังเพลงซึ่งจะใช้เวลากับกิจกรรมนีใ้นวันหยุดมากกว่าวันทํางาน 
ตามมาด้วย Chat ซึ่งใช้เวลาใกล้เคียงกันในวันทํางานและวันหยุด เช่นเดียวกับเล่นเกมส์ออนไลน์  
ส่วนกิจกรรมอ่านหนังหรือบทความออนไลน์เป็นกิจกรรมที่คนไทยใช้เวลาเฉลี่ยต่อวันประมาณ  
1 ช่ัวโมงคร่ึง เมื่อเปรียบเทียบกิจกรรมที่คนไทยทําผ่านออนไลน์กับออฟไลน์ ข้อมูลทีน่่าสนใจคือ  
ตอนน้ีคนไทยชําระค่าสินค้าและบริการผ่านออนไลน์มากถึง 82.8% เทยีบกับออฟไลน์ 17.2%  
รวมถึงบริการรับส่งเอกสาร บริการแท็กซี่ และบริการส่งอาหาร ล้วนเป็นกิจกรรมที่คนไทยทํา 
ผ่านออนไลน์มากกว่าออฟไลน์แล้วเหลือเพียงซื้อสินค้าและบริการที่มีสัดส่วนพอ ๆ กัน 
   ความต้องการท่ีอยู่อาศัยที่หลากหลาย ทาวน์เฮ้าส์ที่มีราคา 2.15 ล้านบาท  
ในสัดส่วนสูงถึง 35% ซึ่งมาจากความคุ้มค่าของราคาต่อขนาดและความยืดหยุ่นของพ้ืนที่ใช้สอย  
ส่วนบ้านเด่ียวราคา 3 ล้านบาทมี 31% และคอนโดมีเนียม 1.8 ล้านบาท ได้รับความสนใจ 30%  
โดยทําเลท่ีได้รับความนิยม คอื โซนที่กําลังก่อสร้างส่วนต่อของระบบขนส่งสาธารณะประเภทต่าง ๆ 
ในอนาคต แต่สังเกตว่าพ้ืนที่ในเขตกรุงเทพฯ ช้ันในไม่เป็นที่นิยม อาจมาจากราคาที่สูงเกิน
ความสามารถในการซื้อ ทั้งน้ีมองว่ากลุ่มที่มศีักยภาพในการซื้อที่อยู่อาศัย คือ ผูท้ี่มีอายุ 25–38 ปี  
มีรายได้มากกว่า 40,000 บาทต่อเดือน โดยสัดส่วนค่าใช้จ่ายไม่เกิน 50% ของรายได้ต่อเดือน  
ซึ่งมองหาที่อยู่อาศัยที่ราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 2.5 ลา้นบาทท่ีต้ังอยู่ในเขตกรุงเทพฯ รอบนอก รวมถึง
ปริมณฑลทั้งหมดเป็นภาพรวมของตลาดที่อยู่อาศัยในรอบปี 2561 (BLTBangkok, 2018) 
   ผลกระทบ   
   เห็นได้ชัดว่าการใช้สื่อออนไลน์มีอัตราการเติบข้ึนจากพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ี
เปลี่ยนไปที่นิยมใช้สื่อออนไลน์ในการซื้อของหรือเลือกใช้บริการผ่านทางออนไลน์ที่มากขึ้นจึงเป็น 
ตัวช่วยให้แบรนด์และตัวผลิตภัณฑ์ได้ผ่านตาของผู้ใช้บ้าง รวมถึงอัตราของผู้ที่คิดจะเลือกซื้อบ้าน  
และคอนโดมีเนียมยังอยู่ในอัตราที่ใกล้เคียงกัน จึงทําให้ลกูค้าอาจเกิดความสนใจในการที่จะเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์เพ่ือเพ่ิมการรักษาความปลอดภัยภายในบ้านมากข้ึน 
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   3.1.2.4 ด้านเทคโนโลย ี
   สถานการณ์   
   จากการประเมินของ IDC สถาบันวิจัยด้านการตลาดของสหรัฐฯ ระบุว่า จํานวน
อุปกรณ์สมารท์โฮม (Smart Home) ของโลกจะเติบโตประมาณ 31% ในปี 2561 หรอืประมาณ  
644 ล้านเครื่อง โดยคาดการณ์ว่า ปี 2565 จํานวนของอุปกรณ์เหล่าน้ีจะเติบโตไปถึงเกือบ 1,300  
ล้านเครื่อง ซึ่งถือเป็นการเพ่ิมขึ้นกว่าเท่าตัวภายในระยะเวลาไม่กี่ปี ปัจจุบันผู้ประกอบการอสังหาฯ  
มีการนําอุปกรณ์สมาร์ทโฮมมาใช้มากข้ึน เพ่ือเป็นจุดขายในการตลาด ข้อมูลจาก Statista บริษทั 
วิจัยด้านการตลาดของเยอรมนีระบุว่า สหรัฐฯ จัดเป็นประเทศที่มีการใช้อุปกรณ์สมาร์ทโฮมมากที่สดุ
ในโลก โดยส่วนใหญ่เน้นเร่ืองการเพ่ิมความสะดวกสบายในการอยู่อาศัยเป็นสําคัญ สอดคล้องกับ
ทิศทางในไทย (BLTBangkok, 2018) เช่น การเปิดตัวของ “Sansiri Smart Home” สั่งการด้วยเสียง
บน Google Assistant ผู้ช่วยอัจฉริยะประจําบ้าน เช่ือมต่ออุปกรณ์สมาร์ทโฮมและเทคโนโลยี AI 
และ IoT 
   ผลกระทบ  
   การเติบโตของตลาดสมาร์ทโฮมจะช่วยให้ผลิตภัณฑ์มีความน่าสนใจมากข้ึน 
ซึ่งจะต้องมีการพัฒนาตัวผลิตภัณฑ์ให้มีมาตรฐานท่ีดีอยู่ตลอด 
   3.1.2.5 ด้านการแข่งขนั 
   สถานการณ์   
   เน่ืองจากปัจจุบัน IoT เร่ิมเป็นที่รู้จักกันอย่างแพร่หลายมากขึ้นจึงทําให้ Face 
Recognition เป็นทางเลือกหน่ึงที่ถูกนํามาใช้ในระบบต่าง ๆ และผู้คนให้ความสนใจเป็นอย่างมาก 
แต่ยังมีผู้ประกอบการไม่มากนักที่นําการใช้ Face Recognition มาใช้ในการปลดล็อคประตู 
   ผลกระทบ  
   ในอนาคตจะมีผู้ประกอบการหน้าใหม่เกิดขึน้อีกมากมาย หากเราไม่พัฒนา  
ไม่เรียนรู้เพ่ิมเติมก็อาจเสียลกูค้าให้กับผู้ประกอบการท่ีมีขนาดใหญ่กว่า ทุนเยอะกว่าได้ 
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3.2 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
ตารางที่ 3.1: TOWS Matrix 
 
 โอกาส 

1) การเติบโตของตลาดสมารท์โฮม 
    จะช่วยให้ผลิตภัณฑ์มีความ 
    น่าสนใจมากขึ้น ซึง่จะต้องมี 
    การพัฒนาตวัผลิตภัณฑ์ให้ม ี
    มาตรฐานทีด่ีอยู่ตลอด 
2) พฤตกิรรมการใช้ส่ือออนไลน์ที ่
    เพิ่มขึ้น 

อุปสรรค 
1) สถานการณ์เศรษฐกิจของ 
    ประเทศไทยในปัจจุบัน  
    ยังมีความไมแ่น่นอนที่ต้อง 
    เฝ้าระวังอยูผ่ลกระทบมา 
    จากตลาดสินค้าส่งออกของ 
    ไทยทีห่ดตัวลง 
2) เศรษฐกิจที่ชะลอตัวอาจ 
    ทําใหต้กเปน็สินค้ารอง 

จุดแข็ง 
1) ผลิตภัณฑ์มคีวามที่มีคุณภาพ 
    และราคาที่สามารถจับตอ้ง 
    ได้ 
2) ราคาของต้นทุนต่ํา 
3) มีช่องทางการจําหน่ายที ่
    เข้าถงึกลุ่มผู้บริโภคได้มาก 

กลยทุธ์ฉกฉวยโอกาส (SO) 
1) ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้เข้ากบั 
    สภาพแวดล้อมที่เปล่ียนไป  
    และจําหน่ายในราคาที่มีความ 
    ได้เปรียบ และใช้ช่องส่ือสารให ้
    กลุ่มเป้าหมายรับรู้ได้มากขึน้ 
2) ส่ือออนไลน์มีอัตราการเติบโต 
    ผู้บริโภคนิยมใช้ส่ือออนไลนใ์น 
    การซ้ือของหรือเลือกใช้บรกิาร 
    ผ่านทางออนไลน์ที่มากขึ้น 
    จึงเป็นตวัช่วยให้แบรนด์และ 
    ตัวผลิตภัณฑ์ได้ผ่านตาของผู้ใช้ 

กลยทุธ์ปกป้อง (ST) 
ทําการตลาดทัง้ออนไลน์และ
ออฟไลน์ไปยังกลุ่มเป้าหมาย
เพื่อเผยแพร่ข้อมูลของ
ผลิตภัณฑ์ เพื่อกระตุ้นการซื้อ 
และการได้รับขา่วสารในเรื่อง
ของผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง 

จุดอ่อน 
1) รูปแบบของลิตภัณฑ์ยังไม ่
    หลากหลาย 
2) การลงทุนคนเดียวข้อจํากัด 
    เรื่องงบประมาณ  
3)  ตราสินค้ายงัไม่เป็นทีรู่้จกั 

กลยทุธ์ปรับปรุง (WO) 
สร้างตราสินค้าให้เป็นทีรู่้จักมากขึ้น
โดยใช้การศึกษาจากตลาด 
สมาร์ทโฮมและพฤติกรรมการใช้ส่ือ
ออนไลน์เพื่อใหเ้ข้าถงึกลุ่มเป้าหมาย
ได้ง่ายขึ้น 

กลยทุธห์นี (WT) 
ศึกษาขอ้มูลของตลาดและ 
รวบรวมข้อมูลลูกค้าเพื่อ 
พัฒนาตามความต้องการ 
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 1) กลยุทธ์ฉกฉวยโอกาส (SO) 
 ด้วยจุดแข็งดังกล่าว บริษัทจงึใช้การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความโดดเด่นและแตกต่าง 
จากคู่แข็งทั้งเร่ืองประสิทธิภาพการทํางานและคุณภาพเข้ามารุกตลาดให้เข้ากับสภาพแวดล้อมที่
เปลี่ยนไป และจําหน่ายในราคาที่มีความได้เปรียบ โดยใช้ช่องสื่อสารที่สามารถเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภค 
ได้มากข้ึนโดยผ่านทาง Website, Facebook, Instagram และ Line เพ่ือใช้เข้ากับสังคมในยุค
ปัจจุบัน 
 2) กลยุทธ์ปรบัปรุง (WO) 
 ดังน้ันบริษัทต้องศึกษาและสร้างกลยุทธ์ต่อกลุ่มผู้บริโภคท่ียังมีความต้องการผลิตภัณฑ์  
ด้วยการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักมากขึ้นและเข้าถึงกลุม่เป้าหมายจากการศึกษาตลาดสมาร์ทโฮม 
รวมถึงพฤติกรรมการใช้สื่อออนไลน์ที่มากข้ึน 
 3) กลยุทธ์ปกป้อง (ST) 
 ทําการตลาดทั้งออนไลน์และออฟไลน์ไปยังกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือเผยแพร่ขอ้มูลของผลิตภัณฑ์ 
เพ่ือกระตุ้นการซื้อและการได้รับข่าวสารในเร่ืองของผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง 
 4) กลยุทธ์หน ี(WT) 
 จากประเด็นเร่ืองของจุดอ่อนและอุปสรรคของบริษัท Scutum (ซะ–คู–ทมู) จํากัด  
ที่กล่าวมาข้างต้น บริษัทของเราต้องศึกษาข้อมูลของตลาดและรวบรวมข้อมูลลูกค้าเพ่ือพัฒนา 
ตามความต้องการ 
 



 
 

บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
 ในบทน้ีเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนงานโดยใช้ Business Model 
Canvas โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภท 
ของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล เขียนเป็นภาพรวมโดยใช้ 
Business Model Canvas ได้ดังต่อไปนี้ 
 
4.1 โมเดลของธุรกิจ 
 Canvas Model มีองค์ประกอบทั้งหมด 9 ส่วน มีรายละเอียดดังน้ี  
 1) กลุ่มลกูค้าเป้าหมายหลักของธุรกิจ Customer Segments คือ ควรจะกําหนดให้ชัด
เพ่ือที่จะสามารถส่งสารและนําเสนอให้กลุม่ลูกค้าอย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพ  
 2) การนําเสนอคุณค่าของสินค้าบริการ Value Propositions คือ การรู้ว่าสินค้าของเรา
มอบคุณค่าอะไรบ้างให้กับลูกค้า เช่น ความพึงพอใจ คุณสมบัติพิเศษทีห่าที่อ่ืนไม่ได้ เพ่ือให้ลูกค้า
ตัดสินใจซื้อสินค้าของเรา  
 3) ช่องทางอะไรบ้างที่สามารถเข้าถึงลูกค้า Channels คือ ในการสื่อสารไม่ว่าจะเป็น 
การรับรู้ถึงคุณคา่ของแบรนด์ รับรู้โปรโมช่ัน รับรู้ถึงตัวสินค้าต่าง ๆ ควรใช้เคร่ืองมือสื่อสารให้ถูก  
เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพ  
 4) ความสัมพันธ์กับลูกค้า Customer Relationships คอื การทําให้ลูกค้ารู้สึกผูกพันกับ
สินค้าและรู้สึกได้รับความสําคัญในการดูแลช่วยเหลือ ซึ่งถือว่าสําคัญหากลูกค้ารู้สึกพึงพอใจก็อาจ 
เกิดการแนะนําบอกต่อให้มาใช้สินค้าเราได้  
 5) กระแสรายได้ Revenue Streams คือ การที่เราสามารถรู้ได้ว่ารายได้หลักของเรามา
จากอะไร ซึ่งเป็นสิ่งจําเป็นมากสําหรับการคิดกําไรของธุรกิจ 
 6) ทรัพยากรสาํคัญ Key Recourse คือ ทรพัยากรสําคัญขององค์กร ไม่ว่าจะเป็นบุคคล 
เงิน ลงทุน โครงสร้างอาคาร ภูมิปัญญา ช่วยให้เรามองเห็นช่องทางในการพัฒนาธุรกิจต่อไป  
 7) กิจกรรมสําคัญ Key Activities คือ กิจกรรมหลักขององค์กรทั้งหมดที่เป็นตัวขับเคลื่อน 
ที่ สําคญั เช่น กระบวนการผลิต  
 8) พันธมิตรสําคัญ Key Partner คือ ผู้ที่มสีว่นเก่ียวข้องกับองค์กร เช่น ผู้ให้คําปรึกษา  
 9) โครงสร้างต้นทุน Cost Structure คือ ต้นทุนคงที่ ต้นทุนผันแปร หรอืต้นทุนทั้งหมด
ภายในธุรกิจ 
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ตารางที่ 4.1: Business Model Canvas 
 
Key Partners 
– อาจารย์ 
ที่ปรึกษา คณะ
วิศวกรรมศาสตร์
มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ 

Key Activities 
– ผลิตและ 
จําหน่ายระบบ
ปลดล็อคประตู
ด้วยระบบสแกน
ใบหน้า 
– การตลาด 
– บริการติดต้ัง
และแนะนํา 
การใช้งาน 

Value 
Proposition  
– เทคโนโลยี 
ที่ทันสมัยในราคา
ที่สมเหตุสมผล
เพ่ือเพ่ิมความ
ปลอดภัย  
และความ
สะดวกสบาย 
ให้แก่ลูกค้า 

Customer 
Relationships 
– มีทีมให้
คําปรึกษาและ
ดูแลลูกค้าอย่าง
เป็นกันเอง 
– รับประกันสนิค้า 
– บริการหลัง 
การขาย 

Customer 
Segments 
– เจ้าของบ้าน
ทั่วไป 
– เจ้าของคอนโด
มีเนียม (ผู้ซื้อ) 
กรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล   

Key 
Resources 
– เงินทุน 
– บุคลากร 
การพัฒนาและ
ติดต้ังระบบ 
– อุปกรณ์
เทคโนโลยี 

Channels 
– ผ่านทาง
ออนไลน์ ได้แก่ 
Facebook, 
Website และ 
Instagram 
– ผ่านโครงการ
ของคอนโดมีเนียม 

Cost Structure 
– วัสดุอุปกรณ์  
– ค่าแรง 

Revenue Streams 
– ขายสินค้า 
– บริการหลังการขาย 
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4.2 วิเคราะหอ์งค์ประกอบของแต่ละประเภท 
 การวิเคราะห์องค์ประกอบของแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล 
 4.2.1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer Segment) ลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายของบริษัทน้ัน
แน่นอนว่าบริษัท Scutum (ซะ–คู–ทูม) จํากัด เป็นธุรกิจผลิตและจําหน่ายระบบล็อคประตูด้วยการ
สแกนใบหน้า กลุ่มเป้าหมายเริ่มแรกของทางบริษัท คือ การขายให้กับกลุม่เจ้าของบ้านทั่วไปและ
เจ้าของคอนโดมีเนียม (ผู้ซื้อ) ที่ต้องการนําเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาเพ่ิมให้กบัการรักษาความ
ปลอดภัยให้กับตนเองและครอบครัว ซึ่งในช่วงแรกจะจํากัดพ้ืนที่ในการจําหน่ายภายในกรุงเทพฯ  
และปริมณฑลก่อน 
 4.2.2 สิ่งที่นําเสนอแก่ลูกค้า (Value Proposition) บริษัท Scutum (ซะ–คู–ทูม) จํากัด 
เป็นธุรกิจผลิตและจําหน่ายระบบล็อคประตูด้วยการสแกนใบหน้า ซึ่งเป็นเทคโนโลยีทีท่ันสมัยรวมถึง
เพ่ิมความสะดวกสบายและความปลอดภัยให้แก่ลูกค้า 
 4.2.3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Distribution Channels) บริษัท Scutum (ซะ–คู–ทมู) 
จํากัด เลือกทําการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ Facebook, Websit และ Instagram หรือ 
ผ่านทางโครงการของคอนโดมีเนียม 
 4.2.4 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) มีทมีให้คําปรึกษา 
และดูแลลูกค้าอย่างเป็นกันเอง รวมถึงยังมีการรับประกันสินค้าและบริการหลังการขาย 
 4.2.5 รายได้ของกิจการ (Revenue Streams) รายรับของทางบริษัท Scutum  
(ซะ–คู–ทมู) จาํกัด น้ันเป็นธุรกิจที่เปิดใหมจ่ึงมีรายรับทางเดียว คือ การจําหน่ายระบบล็อคประตู 
ด้วยการสแกนใบหน้าและมีบริการหลังการขาย แต่ในปีที ่2 หากลูกค้าต้องการซ่อมบํารุงหรือ 
การดูแลระบบจะมีการเก็บค่าบริการ 
 4.2.6 ทรัพยากรหลัก (Key Resource) บริษัท Scutum (ซะ–คู–ทูม) จํากัด ใช้ทรัพยากร
หลักก็คือบุคลากรผู้เช่ียวชาญในเทคโนโลยีเพ่ือติดต้ัง พัฒนา และให้บริการลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 
รวมถึงอุปกรณ์เทคโนโลยีในการพัฒนาสินค้าและสถานที ่
 4.2.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities) บริษทั Scutum (ซะ–คู–ทูม) จํากัด ให้บริการผลติ 
จําหน่าย บริการติดต้ัง และให้คําแนะนําการใช้งานระบบล็อคประตูด้วยการสแกนใบหน้า 
 4.2.8 คู่ค้าและเครือข่ายสนับสนุน (Key Partners) พันธมิตรที่สําคญัในการปรึกษาเพ่ือ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีย่ิงขึ้นและคงมาตรฐานที่ดี 
 4.2.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ในสวนของต้นทุนของทางบริษัทน้ันจะมีต้นทุน 
ที่เด่นชัด คือ  
   4.2.9.1 ต้นทุนวัตถุดิบ จะเป็นสินค้าที่ทางบริษัทน้ันได้จําหน่ายโดยจะเป็นการผลิต
หรือการประกอบช้ินส่วนให้สามารถใช้งานได้อย่างได้มาตรฐาน 
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   4.2.9.2 ต้นทุนการผลิต ต้นทนุน้ีเกิดขึ้นจากการผลิตสินค้า อย่างเช่น วัตถุดิบ  
การทดสอบระบบ การทดสอบอุปกรณ์ เป็นต้น ซึ่งการผลิตน้ันค่าใช้จ่ายจะขึ้นอยู่กับจํานวนสินค้า 
ที่ทําการผลิต 

  
4.3 ลูกคา้/ กลุ่มเปา้หมาย 
 แบ่งได้ตามหลักกลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด ดังน้ี 
 ภูมิศาสตร์  
 ผู้ที่อาศัยอยู่ในประเทศไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล   
 ประชากรศาสตร์ 
 เหมาะสมสําหรับบุคคลทั่วไป เจ้าของบ้าน และเจ้าของคอนโดมิเนียม  
 พฤติกรรม 
 ผู้ที่มองเห็นความสําคัญในการรักษาความปลอดภัย และชอบความสะดวกสบายรวดเร็ว 
 จิตวิทยา 
 ชอบความปลอดภัย และชอบสินค้าที่มีคุณภาพ ชีวิตคือสิ่งสําคัญ 
 
4.4 คู่แข่งของธุรกิจ 
 Green Technology Engineering Co., Ltd.  ผู้ผลิต Face Recognition Technology 
คือ กระบวนการที่นําภาพไปตรวจจับประมวลผลด้วยระบบ A.I. (Based on Deep Learning) จาก
ขั้นตอนการตรวจจับใบหน้าแล้วนํามาเปรียบเทียบกับฐานข้อมูลของใบหน้า โดยนํามาประยุกต์ใช้ 
กับระบบควบคุมการเข้าออกแบบอัตโนมัติที่ถูกออกแบบขึ้นเพ่ือใช้กําหนดสิทธ์ิในการเข้าออกให้กับ
บุคลากรภายในที่เก่ียวข้อง จากเดิมที่มีการใช้ Card, Pin Code หรือ Fingerprint ในการผ่าน 
เข้าออกประตูอาจให้ความสะดวกรวดเร็วหรือความปลอดภัยไม่เพียงพอซึ่ง Face Recognition 
Technology น้ีสามารถที่จะช่วยเพ่ิมความสะดวกรวดเร็วให้ผู้เข้าออกประตูได้มากข้ึนและยังสามารถ
ระบุตัวตนได้จึงทําให้มีความปลอดภัยมากย่ิงข้ึน 
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ภาพที่ 4.1: Face Recognition Technology 
 

 
 

ที่มา: US lawmakers concerned by accuracy of facial recognition.  (2020).  Retrieved  
       from https://www.bbc.com/news/technology-51130904. 
 
 Charoen Tech ผู้จัดจําหน่ายและบริการให้คําปรึกษาด้านสินค้าระบบรักษาความ
ปลอดภัยและระบบบันทึกเวลาการทํางานด้วยลายน้ิวมือ เครื่องสแกนลายน้ิวมือ เครื่องสแกนใบหน้า 
ระบบบันทึกเวลาของ รปภ. และเทคโนโลยอ่ืีน ๆ ที่จะช่วยให้ผู้ใช้งานทํางานได้อย่างสะดวกมากยิ่งขึ้น 
มั่นใจได้ในคณุภาพของสินค้า สินค้าทุกช้ินจะได้รับการตรวจสอบอย่างละเอียดก่อนส่งมอบให้ลูกค้า 
นอกจากสินค้าดี มีคุณภาพแล้ว สินค้าของทางร้านทุกช้ินรับประกัน 1 ปีเต็ม และสินค้ามีปัญหา
ภายใน 7 วัน ทางร้านยินดีเปลี่ยนสินค้าตัวใหม่ใหท้ันทีเพ่ือให้บริการลกูค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
ภาพที่ 4.2: Charoen Tech 
 

 
 
ที่มา: เครื่องสแกนใบหน้า HIP cmi f66s 3000 face.  (2562).  สืบค้นจาก 
       https://www.charoenfingerscan.com/product/61/. 



 
 

บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับการจัดโครงสร้างองค์กรและการแบง่หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
 ทฤษฎีการบรหิารจัดการองค์กรแบบ P–O–C–C–C ของ Henry Fayol โดยมี
องค์ประกอบดังน้ี (“ทฤษฎีการบริหารจัดการ POCCC”, 2562) 
 1) การวางแผน (Planning) คือ การวางรูปแบบการปฏิบัติงานไว้ต้ังแต่ต้นจนถึงตอนจบ 
รวมไปถึงการคาดการณ์อนาคตล่วงหน้า  
 2) การจัดการองค์กร (Organizing) คือ การวางโครงสร้างตําแหน่ง การปฏิบัติหน้าที่  
ลําดับการบริหารและการสั่งการอย่างเป็นระบบระเบียบ เพ่ือการทํางานอย่างมีแบบแผน ไม่ซ้ําซ้อน  
 3) การบังคับบัญชาสั่งการ (Commanding) คือ การทํางานที่ดีควรมีผู้นําที่จะคอยบริหาร
การทํางาน การสั่งการ และมอํีานาจการตัดสินใจ เพ่ือให้ลกูน้องสามารถปฏิบัติงานไปในแนวทาง
เดียวกัน  
 4) การประสานงาน (Coordination) คือ การส่ือสารในทกุ ๆ กระบวนการเพ่ือให้มี 
จุดมุ่งหมายเดียวกัน นําไปสู่การทํางานที่ประสบความสําเร็จจากความร่วมมือของคนทั้งองค์กร  
 5) การควบคุม (Controlling) คือ การควบคุมทุก ๆ อย่างในข้ันตอนการทํางานไม่ว่าจะเป็น 
ฝ่ายบริหาร ฝ่ายการผลิต ฝ่ายทรัพยากร รวมไปถึงทุก ๆ ฝ่ายเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพงานที่ดีที่สุด  
 โดยจะเห็นว่าทฤษฎีการบริหารจัดการองค์กรแบบ P–O–C–C–C มุ่งเน้นการบริหารท่ี 
ครอบคลุมทุกระบบการทํางาน ไม่ว่าจะเป็นการวางแผน การควบคุมการทํางาน และการปฏิบัติการ 
ทําให้สามารถดําเนินงานในองค์กรไปในทิศทางเดียวกัน  
 การจัดการโครงสร้างองค์กรของผู้บริหารท่ีเป็นผู้ตัดสินใจทั้งหมด ดังน้ันลําดับการสั่งงาน 
จะสั้นและรวดเร็ว ซึ่งจะช่วยลดขั้นตอนในการสั่งงานและเพ่ิมความรวดเร็ว รวมถึงสามารถลดต้นทุน 
การบริหารได้อีกด้วย ซึ่งในช่วง 2 ปีแรกอาจจะมีเจ้าของธุรกิจผู้เดียวและหลังจากน้ันจะมีการรับ
บุคลากรเพ่ิมเติม  
 1) เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 บริษัท Scutum (ซะ–คู–ทมู) จํากัด ประกอบไปด้วยบุคลากร 2 ส่วน คอื ฝ่ายปฏิบัติงาน
และฝ่ายบริหารงาน ในส่วนของฝ่ายปฏิบัติงาน ประกอบไปด้วย ฝ่ายผลติ ติดต้ัง และบริการงานขาย
ผ่านช่องทางออนไลน์ ในการปฏิบัติงานส่วนน้ีผู้ปฏิบัติงานจะทําด้วยตนเองเป็นหลัก หากในอนาคต
เร่ิมมีลูกค้าเข้ามามากขึ้นจะคดัสรรคนทํางานเพ่ิมขึ้น ในสว่นของบริการงานขายผ่านช่องทางออนไลน์
เพ่ือคอยช่วยเหลือลูกค้าได้รวดเร็วและฝ่ายอ่ืน ๆ อีกหลายตําแหน่งซึ่งจะรับบุคลากรทีม่ีความสามารถ
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ในการเข้าใจอุปกรณ์และเทคโนโลยีสมัยใหม่เป็นอย่างดี ส่วนฝ่ายบริหารน้ันไม่มีการเปลี่ยนแปลง
ทั้งสิ้นเพราะทุกส่วนงานจัดการโดยบุคคลเดียว  
 2) การจ้างบุคลากร 
 การประกาศสมัครงานและการจ้างบุคลากรเข้าทํางานผ่านเว็บไซต์ เมื่อมีการรับสมัครงาน
แล้วบริษัทจะให้สถานะพนักงานน้ันเป็นพนักงานช่ัวคราว เมื่อผ่านการทํางานอย่างน้อย 4 เดือน 
และผ่านการประเมินผลงานแล้วจะทําการจ้างงานเป็นพนักงานประจํา และมสีวัสดิการให้ตาม 
ความเหมาะสม และผู้สมัครทุกท่านจะต้องผ่านการทําแบบทดสอบความรู้เพ่ือวัดความรู้ที่จะนํามา 
ใช้ในการปฏิบัติงาน 
 3) วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 
 บริษัท Scutum (ซะ–คู–ทมู) จํากัด เน้นบรรยากาศที่ผู้ปฏิบัติมีความสุขความพอใจและ 
เต็มใจลงทุนลงแรงเพ่ือให้ผลงานบรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ด้วยการยกย่องพนักงานและช่ืนชมความคิด
ใหม่ ๆ ที่พนักงานได้เสนอ เพ่ือเป็นการช่วยสร้างขวัญและกําลังใจให้พนักงาน ทําใหพ้นักงานภูมิใจใน
ตัวเองและในงานที่รับผิดชอบ ก่อนที่จะคาดหวังอะไรจากพนักงานบริษัทของเราจะต้องแสดงให้เห็น
ถึงความใส่ใจโดยการรับฟังและตอบรับในสิง่ที่พนักงานพยายามจะบอก รวมถึงสร้างบรรยากาศที่ดีใน
การทํางานอีกด้วย 
 4) การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ  
 บริษัทใช้นโยบายกําหนดอัตราเงินเดือนของพนักงานโดยพิจารณาจากความรู้และทักษะ 
ที่จําเป็นสําหรับการปฏิบัติงาน โดยบริษัทจะสํารวจและเปรียบเทียบค่าตอบแทนในตลาดอย่าง
สม่ําเสมอเพ่ือให้มั่นใจว่าค่าตอบแทนของพนักงานสอดคล้องและสามารถแข่งขันกับตําแหน่งงานท่ี
คล้ายคลึงกันในบริษัทอ่ืน ๆ ได้ เน่ืองจากธุรกิจของบริษัทเป็นธุรกิจที่ต้องใช้ความรู้ และความเข้าใจ 
ในตัวสินค้าสูงจึงจําเป็นต้องรับพนักงานที่มีความรู้เฉพาะทาง โดยบริษัทให้รางวัลกับพนักงานที่มี 
ผลการปฏิบัติงานได้ตามมาตรฐานหรือดีกว่ามาตรฐานที่บริษัทกําหนดไว้ โดยการจ่ายโบนัสตาม 
ผลการปฏิบัติงานปีละ 1 ครั้ง โดยพิจารณาจากผลประกอบการของธุรกิจและผลปฏิบัติงานของ
พนักงาน 
 5) เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 บริษัท Scutum (ซะ–คู–ทมู) จํากัด เมื่อมกีารรับพนักงานจะมีหลักการประเมินผล 
การทํางานจะเป็นการประเมินโดยภาพรวมจากการสังเกตพฤติกรรมและการสอบถามลกูค้าที่เข้ามา 
ใช้บริการผ่านสื่อออนไลน์ทุก ๆ สิ้นเดือน และสิ้นปีทางบริษัทจะมีการประเมินเป็นภาพรวมแก่
พนักงาน และจะมีการประเมินเป็นรายบุคคลต่อไป ซึ่งบริษัทให้ความสาํคัญกับการบริการเป็นหลัก 
ดังน้ัน การประเมินการทํางานของพนักงานถือเป็นสิ่งสําคัญเพราะพนักงานถือว่าเป็นบุคคลที่ม ี
ความใกล้ชิดกับลูกค้าที่สุด การประเมินเมื่อทําการประเมินแล้วจะทําการแจ้งให้พนักงานทราบ  
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หากพนักงานคนไหนทําผิดจะมีการตักเตือนเป็นอันดับแรก เมื่อผิดซ้ําเรื่องเดิมจะให้พ้นสภาพพนักงาน
ทันทีตามข้อตกลงที่ให้ไว้ก่อนเร่ิมงาน 
 
5.2 แผนกลยทุธ์ทางการตลาด  
 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 บริษัทได้นําแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสื่อประสมทางการตลาดท่ีเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด
สมัยใหม่ซึ่งเป็นส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 8P’s มาเป็นเคร่ืองมือใช้เป็นกลยุทธ์ 
ในการวางแผนโดยมีองค์ประกอบ ดังน้ี 
 1) ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 จะต้องมีคุณภาพและเป็นที่ต้องการ สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็น
อย่างดี 
 2) ราคา (Price Strategy) 
 การกําหนดราคานับว่าเป็นกลยุทธ์สําคัญอีกอย่างหน่ึงของการดําเนินธุรกิจ โดยมักจะขึ้น 
อยู่กับปัจจัยต่าง ๆ เช่น ขนาดของตัวธุรกิจ ประเภทของสินค้าที่ต้องการจําหน่าย ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ 
สิ่งแวดล้อมทางการตลาด กฎหมาย ความเปลี่ยนแปลกของราคาวัตถุดิบ หรือแม้กระทั่งระบบการจัด
จําหน่าย ต้นทุนการผลิต และการส่งเสริมการขาย เป็นต้น 
 3) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place Strategy) 
 การนําสินค้าไปให้ถึงมือของลูกค้า โดยยึดหลักความมีประสิทธิภาพ ความถูกต้อง  
ความปลอดภัย และความรวดเร็ว วิธีการที่สามารถทําให้เกิดผลกําไรมากที่สุด คือ จะต้องกระจาย
สินค้าให้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากที่สุดหากเป็นสินค้าที่ขายไปหลาย ๆ แห่ง วิธีการกระจายสินค้าน้ัน 
จะมีความสําคญัเป็นอย่างมาก  
 4) การส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) 
 การส่งเสริมการขายในรูปแบบที่เหมาะสมกับสินค้าและบรกิาร เช่น การโฆษณา ควรใช้ 
คํา พูดและข้อความที่กระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมการซื้อหรืออยากทดลองในตัวสินค้าและบริการ และ 
ที่สําคัญ คือ เร่ืองของการบริการ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจไหนการบริการทั้งก่อนและหลังการขายถือเป็น 
สิ่งสําคัญสามารถ สร้างความประทับใจระยะยาวในตัวสินค้าและบริการของเราได้  
 5) บุคลากร (Personal Strategy ) 
 ในธุรกิจประเภทบริการน้ันลูกค้าจะมีส่วนร่วมในระหว่างการใช้บริการ ทําให้พนักงาน
จําเป็นต้องมีการปฏิสัมพันธ์ลูกค้า  
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 6) บรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
 หลักสําคญัของกลยุทธ์ด้านบรรจุภัณฑ์ คือ การออกแบบให้สวยงามและโดดเด่นกว่า
ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งเมื่อนําไปวางขาย ส่วนในด้านของร้านค้าออนไลน์กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์น้ันจะรวม 
ไปถึงเร่ืองความปลอดภัยของสินค้าในส่วนของการจัดส่งรวมอยู่ด้วย 
 7) การให้ข่าวสาร (Public  Relation Strategy) 
 การส่งข้อความไม่ว่าจะเป็นทางออนไลน์และออฟไลน์เพ่ือให้ได้รับรู้ข่าวสารสําคัญ สรา้ง
ความเข้าใจในตัวสินค้าและบริการ และยังสามารถสร้างภาพลักษณ์ที่ดีแก่องค์กรได้อีกด้วย 
 8) กลยุทธ์ด้านอํานาจการต่อรอง (Power Strategy) 
 ตัวอย่างเช่น การใช้อํานาจในการต่อรองเพ่ือสร้างเครือข่าย โดยคนท่ีต้องการสั่งซื้อสินค้า
จากเราไปจําหน่ายต้องสมัครเป็นตัวแทนเท่าน้ัน เพ่ือที่จะได้สั่งซื้อสินค้าในราคาขายส่ง หรือต้องสมัคร
เข้ากลุ่มตามประเภทของสินค้า เพ่ือนํารูปภาพของสินค้าแต่ละประเภทที่มีการอัพเดททุกวันไปใช้ใน
การขาย  
 กลยุทธ์ทางการตลาด 8P’s บริษัท Scutum (ซะ–คู–ทูม) 
 1) ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 บริษัท ซะ–คู–ทูม จํากัด ทําการผลิตอุปกรณ์ปลดล็อคประตูโดยใช้เทคโนโลยีการตรวจจับ
ใบหน้าแบบ 3 มิติ รวมท้ังมีระบบพลังงานสํารองไว้อีกด้วย ผลิตภัณฑ์ของเราสามารถทํางานได้อย่าง
รวดเร็วด้วยนวัตกรรมการยืนยันตนด้วยใบหน้า ทั้งยังมาพร้อม UI ที่ใช้งานง่าย ช่วยให้คุณได้รับความ
สะดวก รวดเร็ว และง่ายดาย สามารถส่งผ่านข้อมูลได้ผ่าน TCP/ IP เพ่ือถ่ายโอนข้อมูลด้วยตนเอง  
มีระบบสํารองพลังงานไว้ในตัว และพร้อมบริการการติดต้ังอีกด้วย ดังน้ัน ทางบริษัทของเราจะให้
ความสําคัญในการศึกษาเกี่ยวกับอุปกรณ์ วิธีการการทํางานของระบบ และเลือกวัสดุ เพ่ือเลือกใช้ 
ในการผลิตผลติภัณฑ์เป็นอย่างมาก  
 2) การต้ังราคา (Price Strategy) 
 เน่ืองจากบริษัทมีกลุ่มเป้าหมายเริ่มแรก คือ การขายปลีกให้กับกลุ่มผู้บริโภคท่ัวไป  
การจําหน่ายจึงต้องต้ังราคาที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ เนื่องจากลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเป็นบุคคลธรรมดา
ที่ต้องการเทคโนโลยีสมัยใหม่มาช่วยดูแลความปลอดภัยให้แก่ตนเองและครอบครัว พร้อมทั้งมีการ
บริการหลังการขาย การให้คาํแนะนําเก่ียวกับการใช้งาน เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและเสริมการตัดสินใจ
ให้ลูกค้าได้เร็วย่ิงข้ึน แต่ก็ยังเลือกใช้ผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์ในการผลิตทีดี่มีและคุณภาพเสมอ 
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ภาพที่ 5.1: รปูตัวอย่างผลิตภัณฑ์ 
 

 
 
 
ที่มา: เครื่องบันทึกเวลา รุ่น uFace 602.  (2562).  สืบคน้จาก https://tigersoft.co.th/  
       product/uface-602/. 
 
 ราคา  9,000 บาทต่อเคร่ือง บ้านหน่ึงหลังใช้  1 ตัว ยอดขายต่อวันเริ่มต้นที่วันละ 1 ตัว 
ประมาณการในไตสมาสแรก 
 3) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place Strategy) 
 ช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ Facebook, Website และ 
Instagram เป็นหลักเท่าน้ัน ยังไม่มีหน้าร้านและการฝากขายสินค้า ในอนาคตจะมีการเปิดหน้าร้าน
และการขายมใีหญ่ขึ้น 
 4) การส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) 
 บริษัท ซะ–คู–ทูม จํากัด ทําการประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการขายทางด้านโฆษณาทั้งด้าน 
สื่อออนไลน์ เว็บไซต์ และบลิบอร์ด มีการทาํโปรโมช่ันส่วนลดและของสมนาคุณพร้อมทั้งดูแลหลัง 
การขายแบบครอบคลุมตลอดระยะการใช้งาน และจุดเด่นของบริษัทเรา คือ อุปกรณ์ วิธีการการ
ทํางานของระบบ และเลือกวัสดุที่เราเลือกใช้ในการผลิต เราคัดสรรและใช้เทคโนโลยีทีท่ันสมัยและ 
ยังทําการตรวจสอบระบบก่อนทุกครั้งก่อนส่งถึงมือลูกค้า 
 5) บุคลากร (Personal Strategy) 
 เลือกใช้พนักงานขายเป็นตัวช่วยส่งเสริม โดยใช้พนักงานขายที่มีความรูค้วามสามารถบวก
กับประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกค้าให้เข้ามาสนใจและนําพาไปสู่ Action นั่นก็คือ  
การตัดสินใจซือ้ในที่สุดผลิตภัณฑ์กับทางบริษัท ซะ–คู–ทูม จํากัด 
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 6) บรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
 การออกแบบผลิตภัณฑ์ของทางบริษัท ซะ–คู–ทูม จํากัด จะเป็นเอกลักษณ์และโดดเด่น 
ไม่เหมือนกับทางคู่แข่งทั้งผลติภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์มีคุณภาพ ปลอดภัย ผ่านมาตรฐาน  
 7) การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
 ให้ข่าวสารสินค้าผ่านสื่อออนไลน์ ได้แก่ Facebook, Instagram และ Website ในการ
ติดต่อสื่อสารกับลูกค้าและเพ่ือกระจายข่างสารข้อมูลให้แก่ลูกค้า ทําให้เราสามารถสร้างฐานลูกค้าใหม่
ได้อย่างต่อเน่ือง และบริการให้ลูกค้าเราด้วยการบริการการติดต้ังโดยผู้เช่ียวชาญท่ีคอยอํานวย 
ความสะดวก ความเอาใจใสต่่อลูกค้า หากลูกค้าเกิดปัญหาในช่วงระยะเวลาทําการทางบริษัทจะไปดู
ผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าที่ได้ทําการซื้อทันท ีหรือหากลูกค้ามีข้อสงสัยเก่ียวกับระบบทางบริษัทจะตอบปัญหา
อย่างละเอียดเพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าใจ และสามารถใช้งานผลิตภัณฑ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 8) กลยุทธ์ด้านอํานาจการต่อรอง (Power Strategy) 
 สร้างอํานาจต่อรองด้วยการลงมือทําการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) ไปด้วยเพ่ือให้
ลูกค้าเข้าถึงธุรกิจได้ครบครันทุกช่องทาง สิ่งสําคัญเราต้องเร่ิมต้นป้ันแบรนด์ (Digital Branding) ให้
ชัดเจน มีความโดดเด่น แตกต่าง และที่สําคญัคือเจ้าของแบรนด์จะต้องรู้จักตัวตนของธุรกิจที่แท้จริง 
เพ่ือนําเสนออัตลักษณ์ของแบรนด์ออกไปให้ผู้คนได้รับรู้ว่าตราสินค้าของเรามีความหมายมาจากคําว่า 
“การป้องกันที่ดีเพ่ือเพ่ิมความปลอดภัยให้ครอบครัว” ดังน้ัน บริษัท Scutum (ซะ–คู–ทูม) จํากัด 
เป็นธุรกิจผลิตและจําหน่ายระบบล็อคประตูด้วยการสแกนใบหน้าภายใต้แบรนด์ที่ช่ือ SCUTUM  
จึงได้ทําการ Digital Branding ด้วย Digital Marketing เพ่ือเข้าถึงลูกค้าได้มากที่สุด 
 
5.3 แผนกลยทุธ์การผลิตและการจัดซ้ือ  
 5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  
 การบริหารการผลิตช่วยให้ผลผลิตมคีุณภาพและตรงตามความต้องการของลูกค้าโดย 
การผลิตมีการแปรรูปปัจจัยนําเข้าต่าง ๆ ผ่านกระบวนการที่ทําให้ผลผลิตที่ได้มีมูลค่าเพ่ิมขึ้นมากกว่า
ปัจจัยนําเข้า ดังน้ัน การผลิตจึงเป็นหน่ึงในหน้าที่หลักของการบริหารธุรกิจที่มีผลโดยตรงต่อความ 
อยู่รอดขององค์การ และต้องสัมพันธ์เก่ียวกับหน้าที่อ่ืน อาทิเช่น ความสมัพันธ์ในหน้าที่ของฝ่าย
การตลาด ฝ่ายการเงิน และฝา่ยการผลิต ภายในองค์กรธุรกิจใด ๆ ซึ่งเร่ิมจากฝ่ายการตลาดมีหน้าที่
ค้นหา และเสนอสิ่งที่ลูกค้าต้องการ และฝ่ายการเงินจัดสรรเงินทุนทรัพยากรมาให้ฝ่ายการผลิตใช้
สร้างสิ่งที่ลูกค้าต้องการให้เป็นรูปธรรมขึ้นมา ซึ่งการดําเนินงานของทั้งสามหน้าที่หลักน้ีต้องมี
ประสิทธิภาพพร้อมทั้งต้องประสานงานกันอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้องค์การธุรกิจบรรลุเป้าหมาย
สูงสุด น่ันก็คือ กําไรจาการดําเนินธุรกิจ 
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 ในการจัดซื้อวัสดุน้ันบริษัทเป็นฝ่ายผู้ซื้อเจา้ของแหล่งวัสดุเป็นฝ่ายผู้ขาย ฝ่ายใดมีอํานาจ 
การต่อรองสูงฝ่ายนั้นจะเป็นฝ่ายได้เปรียบเพ่ือป้องกันมิให้เสียเปรียบบริษัทจึงต้องพยายามรักษา 
ดุลยภาพของอํานาจในการต่อรองเอาไว้ ซึ่งอาจทําได้หลายวิธีดังต่อไปนี้ 
 1) การกระจายการจัดซื้อ วิธีหน่ึงในการป้องกันมิให้อํานาจในการต่อรองตํ่ากว่าผู้ขาย ได้แก่
การกระจายการจัดซื้อไปยังผู้ขายที่ผ่านการคัดเลือกแล้วหลาย ๆ ราย ปริมาณการสั่งซื้อที่กระจาย
ให้แก่ผู้ขายแต่ละรายต้องมากพอที่จะทําใหเ้ห็นคุณค่าว่าควรติดต่อค้าขายกับผู้ซื้อในระยะยาว 
ขณะเดียวกันถ้าฝ่ายผู้ขายเสนอให้ส่วนลดเพราะซื้อจํานวนมากก็ควรนําเข้ามาประกอบการพิจารณา
การจายการซื้อด้วย การกระจายการซื้อน้ันนอกจากจะป้องกันมิให้อํานาจในการต่อรองตกตํ่าแล้วยัง
อาจทําให้มีอํานาจน้ีเพ่ิมขึ้นอีกก็ได้ 
 2) การสร้างแหล่งซื้อเพ่ิมเติม วิธีน้ีนิยมนํามาใช้ในกรณีบริษัททําการประเมินคุณสมบัติ 
ต่าง ๆ แล้วปรากฏว่ามีผู้ขายผ่านเกณฑ์การประเมินได้จํานวนน้อย การใช้กลยุทธ์การกระจายการซื้อ
ไม่ให้ความมั่นใจเท่าที่ควรจึงจําเป็นต้องสร้างแหล่งซื้อเพ่ิมเติมขึ้นมา ซึ่งอาจทําได้หลายวิธี เช่น  
ให้คําแนะนําทางเทคนิคแก่ผูข้ายที่ไม่ผ่านเกณฑ์การประเมินเน่ืองจากเกณฑ์ทางด้านคุณภาพแต่มี
ศักยภาพว่าจะปรับปรุงได้ ทําสัญญาซื้อล่วงหน้ากับผู้ขายที่ฐานะทางการเงินไม่มั่นคงพอที่จะลงทุน
ผลิต วัสดุมาสง่มอบให้ตรงเวลา เป็นต้น 
 3) การหลีกเลีย่งต้นทุนการเปลี่ยนแหล่งซือ้ ผู้ขายหลายรายใช้วิธีให้ความช่วยเหลือทางด้าน
วิศวกรรม เคร่ืองจักร หรือทางด้านอ่ืน ๆ โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายเพ่ือให้ฝ่ายผู้ซื้อตกเป็นทาสทางเทคนิค
หรือระบบการผลิต เพราะความช่วยเหลือเช่นว่าน้ันทําให้ต้องซื้อวัสดุเก่ียวเนื่องอ่ืน ๆ จากผู้ให้ความ
ช่วยเหลือน่ันเอง เมื่อได้รับข้อเสนอให้เปล่าในทํานองน้ีฝ่ายผู้ซื้อต้องพิจารณาโดยรอบคอบเพราะ 
อาจก่อให้เกิดต้นทุนอย่างมหาศาลในอนาคตได้ 
 4) การกําหนดมาตรฐานวัสดุผลิตภัณฑ์ที่มีความเป็นมาตรฐานเดียวกันจะมีเกณฑ์กําหนด 
ตรงกันเสมอสามารถใช้แทนกันได้ ถ้าผู้ประกอบการทุกรายที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันสามารถ
กําหนดมาตรฐานวัสดุร่วมกันออกมาได้ จะทําให้อํานาจต่อรองของฝ่ายผู้ขายแต่ละรายลดลงมาใน
ระดับหน่ึงเพราะทางฝ่ายผู้ซื้อจะซื้อจากผู้ขายรายใดก็ได้ เน่ืองจากวัสดุใช้แทนกันได้ อีกทั้งต้นทุน 
การเปลี่ยนแหล่งซื้อไม่ม ี
 5) การรวมตัวย้อนหลัง เป็นลักษณะของการขยายธุรกิจแบบหน่ึง วิธีการ คือ ก้าวจาก 
การเป็นผู้ผลิตอยู่เดิมไปเป็นเจ้าของแหล่งวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต อีกธุรกจิหน่ึงวิธีน้ีย่อมทําให้อํานาจ
ต่อรองของฝ่ายผู้ขายลดลงเพราะนอกจากจะเป็นการเพ่ิมแหล่งซื้อของฝ่ายผู้ซื้อแล้วยังเป็นการเพ่ิม 
คู่แข่งขันแก่ฝ่ายผู้ขาย วิธีแมจ้ะผลิตวัตถุดิบเองบางส่วน ซือ้จากผู้ขายบางส่วน ก็ยังเป็นวิธีที่มี
ประสิทธิผล บางคร้ังแม้แต่เพียงการศึกษาโครงการที่จะก้าวเข้าไปเป็นเจ้าของแหล่งวัตถุดิบอย่าง
เปิดเผยก็อาจเป็นการป้องปรามพฤติกรรมการขายที่ไม่ดีของฝ่ายผู้ขายได้ 
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 6) การเร่งรัดการจัดซื้อ เป็นการแสดงให้ฝ่ายผู้ซื้อได้ติดตามตรวจสอบและประเมิน 
การดําเนินงานของฝ่ายผู้ขายอย่างใกล้ชิดตลอดเวลาทําให้ฝ่ายผู้ขายไม่กล้าบิดพลิ้ว วิธีน้ีใช้กันมาก 
ในกรณีจ้างทําของที่มีเกณฑ์กําหนดแตกต่างไปจากมาตรฐานในท้องตลาด เช่น จ้างให้ผลิตเคร่ืองจักร 
ที่ออกแบบเป็นพิเศษ ฝ่ายผูซ้ื้อจะส่งเจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องเข้าไปติดตามผลถึงสถานทีผ่ลิตเลยทีเดียว 
ทั้งน้ีเพ่ือความมั่นใจว่า  
 5.3.2 วิธีการผลิต  
 การผลิตสินค้าส่วนมากจะนําอุปกรณ์ที่ประกอบเสร็จนํามาทดสอบระบบ ดังน้ันต้นทุน 
การผลิตในส่วนนี้จะมีต้นทุนในเร่ืองอุปกรณ์ เคร่ืองมือการทํางาน และการผลิตน้ันจะเป็นการผลิต 
ตามส่ังไม่ใช่การผลิตแบบโรงงานอุตสาหกรรมจึงสามารถคุมต้นทุนของวัตถุดิบได้ดี  
 5.3.3 วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 
 วัตถุดิบจะสั่งตรงจากผู้ผลิตทัง้สิ้น ไม่ได้ผ่านคนกลางจึงทําให้ได้ราคาที่ถกู หากเกิดกรณี 
ที่ผู้ผลิตไม่สามารถส่งวัตถุดิบได้ทางบริษัทจะต้องไปเลือกซื้อวัตถุดิบด้วยตนเอง 
 5.3.4 กระบวนการผลิต  
 การผลิตสําหรบับริษัท Scutum (ซะ–คู–ทมู) จํากัด น้ันคงเป็นการผลิตและการบริการ 
เป็นหลัก ต้นทนุการผลิตจึงเป็นต้นทุนอุปกรณ์และแรงงานโดยส่วนใหญซ่ึ่งการบริการ ประกอบ 
ไปด้วย การจัดสินค้า การขาย และการติดต้ัง รวมถึงบริการให้คําปรึกษากบัลูกค้าที่ต้องการ 
โดยกระบวนการผลิตจะเริ่มต้ังแต่การคุยกับลูกค้าเพ่ือให้ลกูค้าเป็นคนเลือกดีไซน์ตามท่ีทางผู้ผลิต 
มีให้เลือก จากน้ันจะเป็นการนําวัสดุมาประกอบเข้าด้วยกันแล้วจะมีการป้อนโปรแกรมซอฟแวร์เฉพาะ
เข้าสู่ตัวผลิตภัณฑ์ และทดสอบการใช้งานก่อนส่งถึงมือลูกค้า และมีบรกิารหลังการขายให้แก่ลูกค้า 
อีกด้วย 
 5.3.5 การจัดการคลังสนิคา้และระบบควบคุมสนิคา้คงเหลือ  
 มีพ้ืนที่รองรับสําหรับการจัดเก็บสินค้าในกรณีที่ลูกค้ามีการส่ังซื้อในปริมาณท่ีเยอะและ
อาจจะมีการสต๊อกสินค้าอย่างน้อย 5 ช้ิน เพ่ือไว้เป็นสินค้าสํารองในการจัดส่งเมื่อเกิดกรณีจัดส่งไม่ทัน  
 5.3.6 การขนส่งสนิคา้  
 บริษัทมีรถสําหรับไว้ใช้ในการขนส่งและติดต้ัง บริษัทจะทาํการส่งสินค้าให้ฟรีแต่ถ้าเกิด
ระยะทางที่กําหนดลูกค้าจะต้องชําระค่าขนส่งเองเพ่ิมตามระยะทางของการจัดส่ง  
 
 5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทนุ 
 5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
   5.4.1.1 หลักการจัดการสินทรัพย์โดยสินทรัพย์ของบริษัท Scutum (ซะ–คู–ทูม) 
จํากัด น้ัน เงินทุนได้จากผู้บริหารท่ีเป็นเงินสดที่ผู้บริหารนํามาลงทุนทั้งหมดเน่ืองจากธุรกิจไม่ได้ม ี
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การลงทุนด้านโครงสร้างเพราะเป็นการจัดจําหน่ายจะผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งบริษทัเล็งเห็นว่า
ค่าใช้จ่ายเริ่มลงทุนทั้งหมดบริษัทมีกําลังเพียงพอที่จะนําเงินส่วนตัวมาลงทุนเอง 
   5.4.1.2 การจัดทํางบกําไร ขาดทุน เพ่ือให้ทราบถึงผลประกอบการและ 
การดําเนินงานของบริษัทในแต่ละปี การจัดทํางบน้ันจะเป็นการคํานวณรายรับ รายจ่าย ของบริษัท 
เพ่ือให้ทราบถึงความสามารถในการดําเนินงานของบริษัทว่าดีหรือไม่ 
 5.4.2 แหล่งทีม่าของเงนิทนุ  
 มีแหล่งเงินทุนอยู่ 1 ส่วน คือ เงินส่วนของผู้บริหาร ซึ่งผู้บริหารนําเงินสดและสินทรัพย์มา
ลงทุนทั้งในส่วนของท่ีดินที่มีอยู่แล้ว ยานพาหนะ อุปกรณ์สํานักงาน รวมถึงเงินสด เพ่ือมาให้ดําเนิน
ธุรกิจสามารถทําได้ต้ังแต่วันแรกที่ทสีินค้าขายในบริษัท  
 5.4.3 การประมาณจุดคุ้มทนุ  
 จุดคุ้มทุนในการลงทุนทุกการลงทุนน้ัน เมื่อลงทุนแล้วจะต้องมีการประเมินจุดคุ้มทุนเป็น 
สิ่งแรกเสมอว่ากิจกรรมที่จะทาํน้ันจะมีจุดคุ้มทุนในระยะสั้นหรือยาว และความเหมาะสมของระยะ 
ในการลงทุนน้ันเหมาะสมกับเราหรือไม่ โดยการประเมินได้ใช้ข้อมูลการการลงทุนมาประเมินควบคู่ 
กับยอดขายที่ประมาณการจะสามารถคืนทุนได้ภายในประมาณ 3 เดือน  
 
ตารางที่ 5.1: แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

 

แหล่งทีม่า

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ถาวร

อุปกรณ์การผลิต 100,000.00              100,000.00                      -                                      

อุปกรณ์สํานักงาน 100,000.00              100,000.00                      -                                      

อุปกรณ์การพ๊ฒนาระบบ 100,000.00              100,000.00                      -                                      

สินทรัพย์ถาวรรวม 300,000.00              

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน

คา่จดทะเบียน 50,000.00                 50,000.00                        -                                      

คา่วสัดุในการผลิต 100,000.00              100,000.00                      0

เงินทนุหมุนเวียน 550,000.00              550,000.00                      0

รวมเงินลงทนุเร่ิมต้น 1,000,000.00           1,000,000.00                  -                                      

สัดสว่นโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00                      100                                   -                                      

รายการ รวม
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 ในการเปิดธุรกิจประกอบไปด้วยทุนต่าง ๆ ดังน้ี ค่าอุปกรณ์ในการผลิต ค่าอุปกรณ์สํานักงาน 
ค่าอุปกรณ์พัฒนาระบบในการพัฒนาซอฟแวร์ เงินทุนหมนุเวียน รวมเป็นงบประมานในการลงทุน 
รวมท้ังสิ้น 1,000,000 บาท 
 
ตารางที่ 5.2: แสดงงบค่าความเสื่อมและตัดจ่ายที่ใช้ในการลงทุน 
 

 
 
 จากข้อมูลในตารางค่าเสื่อมราคาและค่าตัดจ่ายประเมินจากการทําธุรกิจในระยะเวลา 5 ปี 
โดยค่าเสื่อมแต่ละปีเท่า ๆ กนั คิดจากสินทรัพย์ถาวรรวมจํานวน 300,000 บาท/ ระยะเวลา 5 ปี  
คิดเป็นค่าเสื่อม 40,000 บาทต่อปี 
 
 

การคาํนวณคา่เส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

สินทรัพย์ถาวรรวม 300,000      

คา่เส่ือมราคาตอ่ปี 40,000         40,000         40,000         40,000         40,000         

คา่เส่ือมราคาสะสม 40,000         80,000         120,000      160,000      200,000      

แสดงในงบสดงฐานะการเงิน

สินทรัพย์ถาวรรวม 300,000      300,000      300,000      300,000      300,000      

หัก คา่เส่ือมราคาสะสม 40,000         80,000         120,000      160,000      200,000      

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 260,000      220,000      180,000      140,000      100,000      

คา่ใชจ้า่ยตดัจา่ย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

คา่จดทะเบียนและตกแตง่ 50,000         

คา่จดทะเบียนและตกแตง่ตดัจา่ย 10,000         10,000         10,000         10,000         10,000         

ตดัจา่ยสะสม 10,000         20,000         30,000         40,000         50,000         

แสดงในงบสดงฐานะการเงิน

คา่จดทะเบียนและตกแตง่ 50,000         50,000         50,000         50,000         50,000         

หักตดัจา่ยสะสม 10,000         20,000         30,000         40,000         50,000         

คา่จดทะเบียนและตกแตง่สุทธิ 40,000         30,000         20,000         10,000         -               
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ตารางที่ 5.3: แสดงยอดขายต่อไตรมาสในปีแรก 
 

 
 
 จากข้อมูลในตารางประมาณการรายได้เป็นยอดขายเฉลี่ยต่อสัปดาห์จะเห็นได้ว่า มียอดขาย
เพ่ิมขึ้นในแต่ละไตรมาสโดยมียอดขายรวมอยู่ที่ 1,388,520 บาท 
 
ตารางที่ 5.4: แสดงยอดขาย ปีที่ 2 ถึงปีที่ 5 
 

 
 
 จากข้อมูลในตารางการประมาณการรายได้พบว่า ในปีที่ 1 มียอดขายรวม 1,388,520 บาท 
โดยคิดเป็นยอดขายเฉลี่ยต่อสัปดาห์ โดยปีที่ 3 มียอดขายเท่ากับปีที่ 4 แต่อย่างไรก็ตามยอดขายก็ยังมี
การเติบโตขึ้นตามลําดับ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รวมยอดขายตอ่วนั 2,571                3,857              3,857              5,143               

ยอดขายตอ่เดือน 77,130              115,710         115,710         154,290          

ยอดขายตอ่ไตรมาส 231,390            347,130         347,130         462,870          

ยอดขายตอ่ปี 1,388,520       

รวมยอดขายตอ่วนั 5,143                6,429              6,429              7,714               

ยอดขายตอ่เดือน 154,290            192,870         192,870         231,420          

ยอดขายตอ่ไตรมาส 462,870            578,610         578,610         694,260          

ยอดขายตอ่ปี 1,851,480        2,314,440      2,314,440      2,777,040       
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ตารางที่ 5.5: แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 
 
 จากข้อมูลในตารางการประเมินค่าใช้จ่ายจะเห็นได้ว่า มีค่าใช้จ่ายรายเดือนต่าง ๆ โดยมี 
ค่านํ้าประปา ค่าไฟฟ้า ค่าอินเทอร์เน็ต ค่าโทรศัพท์ ค่าเสือ่มราคา ค่าโฆษณา 
 
ตารางที่ 5.6: แสดงนโยบายคิดต้นทุนของธุรกิจ  
 
นโยบายคิดต้นทุน 40% ของยอดขาย 

 
 
 จากตารางการประมาณต้นทุนผันแปรจะเหน็ได้ว่า ต้นทุนผันแปรในแต่ละปีจะเพ่ิมขึ้นหรือ
ลดลงตามยอดขายและค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดในแต่ละปี 
 
 
 

ต้นทนุคงที่ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ค่านํ้าประปา (เพิม่ 2%) 4,800                 4,896                4,994                5,094                5,196                

ค่าไฟฟ้า (เพิม่ 5%) 36,000              37,800              39,690              41,675              43,758              

ค่าอินเตอร์เน็ต 7,200                 7,200                7,200                7,200                7,200                

ค่าโทรศัพท์ (เพิม่ 5%) 12,000              12,600              13,230              13,892              14,586              

ค่าเส่ือมราคา 40,000              40,000              40,000              40,000              40,000              

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 10,000              10,000              10,000              10,000              10,000              

โฆษณา 240,000            240,000            240,000            240,000            240,000            

รวมต้นทนุคงที่ 350,000            352,496            355,114            357,860            360,740            

ยอดขาย 1,388,520         1,851,480        2,314,440        2,314,440        2,777,040        

ต้นทนุผันแปร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ต้นทนุขาย 555,408            740,592            925,776            925,776            1,110,816        

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 13,885              18,515              23,144              23,144              27,770              

ส่งเสริมการขาย -                     -                    -                    -                    -                    

รวมต้นทนุผันแปร 569,293            759,107            948,920            948,920            1,138,586        
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ตารางที่ 5.7: แสดงการคํานวณจุดคุ้มทุน  
 

 
 
 จากตารางการประมาณจุดคุ้มทุนจะเห็นว่า จุดคุ้มทุนของร้านในปีแรกควรมียอดขาย 
อย่างน้อย 593,220 บาท/ ปี ในการคํานวณหาจุดคุ้มทุนหาได้โดยนําต้นทุนคงที่/ อัตรากําไรส่วนเกิน 
ซึ่งอัตรากําไรส่วนเกินอยู่ที่ 0.59 
 
ตารางที่ 5.8: แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

 
 จากข้อมูลในตารางการแสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ จะเห็น 
ได้ว่า ผลประกอบการมีกําไรต้ังแต่ปีแรก โดยมีกําไรสุทธิตลอดระยะเวลา 5 ปีเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
แต่อาจจะมีกําไรลดลงเล็กน้อยในปีที่ 4 
 
 

การคํานวณจุดคุ้มทนุ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กําไรส่วนเกิน 819,227            1,092,373        1,365,520        1,365,520        1,638,454        

อัตรากําไรส่วนเกิน 0.59                   0.59                   0.59                   0.59                   0.59                   

จุดคุ้มทนุต่อปี 593,220            597,451            601,888            606,542            611,424            

จุดคุ้มทนุต่อเดือน 49,435.03         49,787.57        50,157.33        50,545.17        50,951.97        

จุดคุ้มทนุต่อวัน 1,647.83           1,659.59           1,671.91           1,684.84           1,698.40           

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขาย 1,388,520         1,851,480         2,314,440         2,314,440         2,777,040         

หัก ต้นทนุผันแปร 569,293            759,107            948,920            948,920            1,138,586         

กําไรส่วนเกิน 819,227            1,092,373         1,365,520         1,365,520         1,638,454         

หัก ต้นทนุคงที่ 350,000            352,496            355,114            357,860            360,740            

กําไรก่อนการดําเนินงาน 469,227            739,877            1,010,406         1,007,660         1,277,714         

หัก ดอกเบ้ียจ่าย -                     -                     -                     -                     -                     

กําไรก่อนหักภาษี 469,227            739,877            1,010,406         1,007,660         1,277,714         

หัก ภาษ ี30% 140,768            221,963            303,122            302,298            383,314            

กําไรสุทธิ 328,459            517,914            707,284            705,362            894,400            

งบกําไรขาดทนุ ประมาณการกรณสีถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.9: แสดงกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
  
 จากตารางกําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได้ว่า มีกําไรสะสมตลอด
ระยะเวลา 5 ปีเพ่ิมขึ้นตามลําดับ โดยในปีที่ 2 มีกําไรสะสม จํานวน 804,054 บาท ในปีที่ 3 จํานวน 
1,475,974 บาท ในปีที ่4 จํานวน 2,146,068 บาท และในปีที่ 5 จํานวน 2,995,747 บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กําไรสะสมต้นปี -                     312,036            804,054            1,475,974         2,146,068         

บวก กําไรสุทธิ 328,459            517,914            707,284            705,362            894,400            

หัก เงินปันผล 16,423              25,896              35,364              35,268              44,720              

กําไรสะสมปลายงวด 312,036            804,054            1,475,974         2,146,068         2,995,747         

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ภาษเีงินได้ 140,768            221,963            303,122            302,298            383,314            

ภาษเีงินได้ค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 140,768            81,195              81,159              824-                    81,016              

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
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ตารางที่ 5.10: แสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
 
 จากตารางงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได้ว่า เงินสด 
ปลายงวด ตลอดระยะเวลา 5 ปีเพ่ิมขึ้นตามลําดับ โดยเป็นเงินสดปลายงวดในปีที่ 1 จาํนวน 
3,125,238 บาท ในปีที ่2 จํานวน 5,617,651 บาท ในปีที่ 3 จํานวน 9,008,051 บาท ในปีที ่4 
จํานวน 12,012,107 บาท และในปีที่ 5 จํานวน 16,214,451 บาท 
 
 
 
 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

กําไรสุทธิ 1,759,240     2,318,613     3,143,900     3,141,978     3,967,082     

บวก ค่าเส่ือมราคา 40,000          40,000          40,000          40,000          40,000          

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 10,000          10,000          10,000          10,000          10,000          

บวก ดอกเบีย้จ่าย -                 -                 -                 -                 -                 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพิม่ขึ้น 753,960        239,731        353,695        824-                353,616        

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 2,563,200     2,608,344     3,547,595     3,191,154     4,370,698     

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน

สินทรัพย์ถาวรรวม 200,000-        -                 -                 -                 -                 

ค่าจดทะเบียน 50,000-          -                 -                 -                 -                 

ค่าเช่า 20,000-          -                 -                 -                 -                 

ค่าอุปกรณ์สํานักงาน 100,000-        -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 370,000-        -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการจัดหา

หัก เงินปันผลจ่าย 87,962-          115,931-        157,195-        157,099-        198,354-        

ทุนหุ้นสามัญ 1,020,000     -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 932,038        115,931-        157,195-        157,099-        198,354-        

เงินสดสุทธิ 3,125,238     2,492,413     3,390,400     3,034,055     4,172,344     

บวก เงินสดต้นงวด -                 3,125,238     5,617,651     9,008,051     12,042,107   

เงินสดปลายงวด 3,125,238     5,617,651     9,008,051     12,042,107   16,214,451   
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ตารางที่ 5.11: แสดงงบฐานะการเงิน 
 

 
 
 จากตารางงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ จะเห็นได้ว่า มูลคา่ของ
กิจการเพ่ิมสูงขึ้นตามลําดับ โดยในปีที่ 1 จาํนวน 1,469,227 บาท ในปีที่ 2 จํานวน 2,051,913 บาท 
ในปีที่ 3 จํานวน 2,814,460 บาท ในปีที่ 4 จํานวน 3,483,634 บาท และในปีที่ 5 จํานวน 
4,423,781 บาท 
 
 
 
 
 
 

สินทรัพย์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,152,804     1,776,017     2,579,096     3,298,366     4,279,061     

สินค้าคงเหลือ -                 -                 -                 -                 -                 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,152,804     1,776,017     2,579,096     3,298,366     4,279,061     

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 260,000        220,000        180,000        140,000        100,000        

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 40,000          30,000          20,000          10,000          -                 

รวมสินทรัพย์ 1,452,804     2,026,017     2,779,096     3,448,366     4,379,061     

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ

ภาษเีงินได้ค้างจ่าย 140,768        221,963        303,122        302,298        383,314        

เงินปันผลค้างจ่าย 16,423          25,896          35,364          35,268          44,720          

หนี้สินระยะส้ัน 157,191        247,859        338,486        337,566        428,034        

เงินกู้สถาบันการคงเหลือ -                 -                 -                 -                 -                 

รวมหนี้สิน 157,191        247,859        338,486        337,566        428,034        

ส่วนของเจ้าของ 1,000,000     1,000,000     1,000,000     1,000,000     1,000,000     

กําไรสะสมสุทธิ 312,036        804,054        1,475,974     2,146,068     2,995,747     

รวมส่วนของเจ้าของ 1,312,036     1,804,054     2,475,974     3,146,068     3,995,747     

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 1,469,227     2,051,913     2,814,460     3,483,634     4,423,781     
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ตารางที่ 5.12: แสดงการหาคา่ NVP และ IRR ของธุรกิจ 
 

 
 
 จากข้อมูลในตารางกระแสเงินรับตลอดโครงการ เป็นการอ้างอิงจากต้นทุนเริ่มแรก  
ค่าใช้จ่ายและรายได้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 1,285,169 บาท IRR อัตราผลตอบแทนของโครงการอยู่ที่ 
91.41% ระยะเวลาในการคืนทุนอยู่ที่ประมาณ 9 เดือน 
 
 

กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด

กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทนุ 1,000,000-                                       

กระแสเงินสดรับ 1,152,804                                       

กระแสเงินสดรับ 623,213                                          

กระแสเงินสดรับ 803,078                                          

กระแสเงินสดรับ 719,270                                          

กระแสเงินสดรับ* 1,530,696                                       

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 30.00%

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 2,285,169                                       

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 1,000,000-                                       

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,285,169                                       

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 91.41%

ระยะเวลาคืนทนุ 0.867
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