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บทคัดย่อ 
 

 ในปัจจุบันเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทต่อการด าเนินชีวิตของคนไทยอย่างเห็นได้ชัด ระบบ
หรือ IT Solution ต่าง ๆ กลายเป็นเรื่องใกล้ตัวและสามารถเข้าถึงได้ง่ายขึ้น ยิ่งในยุค New Normal 
นี้ ไม่ว่าจะหันไปทางไหน ก็จะต้องเจอกับเทคโนโลยีไม่ว่าจะทางใดทางหนึ่ง เช่น การซื้อสินค้า
ออนไลน์ การจ่ายเงินผ่านการสแกนคิวอาร์โค้ด การเรียนออนไลน์ และการท างานจากท่ีบ้านผ่าน
โปรแกรมตา่ง ๆ เป็นต้น คนไทยตระหนักถึงความส าคัญของเทคโนโลยีมากขึ้น อุตสาหกรรม
เทคโนโลยีมีการเติบโตที่สูงขึ้นเฉลี่ย 10.5% ต่อปี และคาดว่าจะเติบโตขึ้นอีกเรื่อย ๆ  
 ทีมผู้บริหารจบการศึกษา และมีประสบการณ์ท างานตรงสายโดยเฉพาะ ก่อนที่จะจัดตั้ง
บริษัท เราได้ให้บริการด้านเขียนระบบ โปรแกรม แอปพลิเคชัน หรือเรียกได้ว่า IT Solution ในนาม
ของฟรีแลนซ์มาก่อน โดยมีประสบการณ์ทั้งงานจากหน่วยงานราชการและภาคเอกชน จ านวนงานที่
ผ่านเข้ามาในแต่ละปี ยิ่งท าให้มั่นใจว่าอุตสาหกรรมนี้ยังไปได้อีกไกล จากการเล็งเห็นโอกาสดังกล่าว 
ทีมผู้บริหารจึงได้ตัดสินใจจัดตั้งบริษัทข้ึนด้วยทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท ในเดือนสิงหาคม พ.ศ. 
2564 โดยใช้ชื่อว่า บริษัท บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น จ ากัด ที่เน้นให้บริการแบบ All-in-one IT 
Solution Service ไม่ว่าจะเป็นการออกแบบ วางระบบ ให้ค าปรึกษา จัดท าระบบเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 
 บริษัท บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น จ ากัด เริ่มต้นมีผู้ถือหุ้นทั้งหมด 3 คน ที่มีความถนัดเฉพาะแต่
ละคน ได้แก่ โปรแกรมเมอร์หรือดีเวลลอปเปอร์ที่มีประสบการณ์มากกว่า 5 ปี ในการพัฒนาทุก
แพลตฟอร์ม รวมถึงเคยเป็นหัวหน้าทีมในการบริหารโครงการมาก่อน นักบัญชีที่มีประสบการณ์กว่า 2 
ปี เคยเป็นส่วนหนึ่งของบริษัทระดับโลกและธุรกิจดั้งเดิมของครอบครัว และฝุายขายที่มีประสบการณ์
มากกว่า 7 ปี เคยเจรจาซื้อขายมาแล้วทั้งภาครัฐและเอกชน 
 เงินลงทุนทั้งหมดมาจากส่วนของเจ้าของ 100% โดยคาดว่าระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 2.5 ป ี
และในแต่ละมีจะต้องมีผลก าไรไม่ต่ ากว่า 40% 
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ABSTRACT 
 

 Nowadays, technology is significantly one of the most important parts of our 
daily life, especially in this new normal era. Our routine activities undeniably involve 
with technology, such as online shopping, online payment and working from home 
using various online platforms. People are more aware of technology. Moreover, this 
industry is growing around 1.5% per year and is expected to be growing continuously. 
 We, the founders, have the study backgrounds and working experiences 
directly in this field of work before deciding to establish this company. We used to 
provide IT Solution services such as writing program, application or website as the 
freelance team for at least 2 years. We have also been working with both private 
organizations and the government. As we have seen the opportunity, we decided to 
establish this company, BNN Integration, with registered stock of 1,000,000 Baht. BNN 
Integration provides all kinds of IT Solution, and consulting as well to help our target 
clients solve their problems and help them meet their needs. 
 BNN Integration has 3 shareholders who has the different experiences and 
skills. First, the programmer who has at least 5 years of experiences in coding and 
developing in all platforms. Second, the accountant who has 2 years of experiences 
working in both renowned global company and own family business. Last one is 
sales person who has more than 7 years of experiences. 
 The expected payback period is 2.5 years and expected profit is at least 40% 
per project.  
 
Keywords: Software Development Services, Programming, Applications 
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ส าหรับงานค้นคว้าอิสระนี้ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ 
 เนื่องจากเราได้เล็งเห็นว่าธุรกิจต่าง ๆ ทั่วไปนั้นด าเนินธุรกิจในยุคปัจจุบันซึ่งจะต้องมี IT 
Solution มาเก่ียวข้องเพ่ือมาช่วยเจ้าของกิจการในการแก้ปัญหาและด าเนินงานต่างๆ ซึ่งจากการ
สังเกตปัญหาจากองค์กรต่างๆทั้งภาครัฐและ เอกชนนั้นถ้ามี IT Solution เข้ามาช่วยจะเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการงานได้มากข้ึน สามารถให้บริการประชาชน หรือลูกค้าได้ทันท่วงที 
ลดความล่าช้าและปัญหาที่มักจะเกิดขึ้นจากการท างานของพนักงาน ทั้งนี้ผู้บริหารของหน่วยงานยังจะ
ได้มีรายงานเพ่ือใช้ในการบริหารจัดการ มีความปลอดภัยของข้อมูล รวมถึงสามารถตรวจสอบความ
ผิดพลาดของการท างานในแต่ละส่วนได้  
 ปัจจุบันเราได้มีการรับงานหรือให้บริการในการพัฒนาระบบในลักษณะของฟรีแลนซ์อยู่แล้ว
นั้น จึงเกิดแนวคิดในการสร้างบริษัท โดยเปลี่ยนจาการรับงานนอกเวลาท างานประจ าเป็นครั้งคราว สู่
การให้บริการในรูปแบบ All-in-One IT Solution Service ไม่ว่าจะเป็นการออกแบบ วางระบบ ให้
ค าปรึกษา จัดท าระบบ เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 
 
1.2 ลักษณะและขอบเขตของธุรกิจ 
 บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น ประกอบธุรกิจด้านการพัฒนา IT Solution เพ่ือการจัดการระบบ
และข้อมูลตามความต้องการของลูกค้า ให้กับลูกค้าหน่วยงานรัฐ เช่น ส านักงานต ารวจแห่งชาติ 
กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ศูนย์การแพทย์และโรงพยาบาลต่าง ๆ ของรัฐ รวมถึงเอกชนทุกกลุ่ม 
ไม่ว่าจะเป็นบริษัทที่เป็นพาร์ทเนอร์เคยร่วมงานกัน หรือกลุ่มธุรกิจทั่วไป  
 นอกจากนี้บริษัทยังมีบริการเสริมต่าง ๆ เพ่ือให้ลูกค้าได้ประโยชน์มากที่สุด อาทิ ติดตั้งและ
อบรมแนะน าการใช้งาน IT Solution รวมทั้งออกแบบระบบให้เหมาะกับลักษณะของหน่วยงานหรือ
กิจการของลูกค้า โดย IT Solution ของบริษัทมีความยืดหยุ่นและครบครันสามารถรองรับความ
ต้องการของลูกค้าได้ทุกกลุ่ม 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงาน 
 รายงานแผนธุรกิจฉบับนี้ จัดท าข้ึนเพ่ือวางแผนธุรกิจของบีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น เพื่อศึกษา
ความเป็นไปได้รวมถึงผลตอบแทนต่าง ๆ อีกท้ังยังต้องการน าเสนอธุรกิจนี้ให้เป็นที่รู้จัก  
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1.4 โครงสร้างของธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
 บริษัทพาร์ทเนอร์ ผู้ให้บริการด้านระบบแม่ข่าย (Server) รวมไปถึงคลาวด์คอมพิวติ้ง 
(Cloud Computing) ที่จะช่วยส่งเสริมการบริการของเราให้มีประสิทธิภาพ และน่าเชื่อถือจากการใช้
งาน IT Solution ที่เราสร้างข้ึน 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 พัฒนา IT Solution และวางระบบที่มีประสิทธิภาพเพ่ือให้ลูกค้าได้ใช้บริการอย่างครบถ้วน 
และครอบคลุมตามความต้องการของลูกค้าแต่ละราย 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลักของ บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น เป็นนักพัฒนาที่มีความรู้และคุณภาพเพ่ือพัฒนา
ระบบให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า โดยมี ทรัพยากรเครื่องมือต่างๆ เป็นตัวช่วยในการ
สร้างสรรค์งานออกมา เช่น  คอมพิวเตอร์ และลิขสิทธิ์โปรแกรมท่ีเป็นส่วนประกอบในการพัฒนา
ระบบต่างๆ 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
  1) ต้นทุนในการพัฒนา ได้แก ่ค่าจ้างผู้พัฒนาของแต่ละโครงการ ซอฟต์แวร์หรือ 
License ตั้งต้นในการพัฒนารวมถึงคอมพิวเตอร์ในการด าเนินงานแต่ละโครงการ 
  2) ต้นทุนอื่น ๆ ที่เก่ียวข้องกับการพัฒนา ได้แก่ ค่าเดินทางไปยังไซต์งานต่าง ๆ ไม่ว่าจะ
เป็นการไปเก็บรายละเอียดความต้องการของลูกค้า การเดินทางไปติดตั้ง รวมถึงเดินทางไปอบรมการ
ใช้งานระบบที่พัฒนาขึ้น 
  3) ค่าใช่จ่ายอ่ืน ๆ ได้แก่ ค่าเช่าส านักงาน ค่าท าบัญชีและค่าสอบบัญชี ค่า
สาธารณูปโภค เป็นต้น 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
 เราเน้นพัฒนา IT Solution เพ่ือสนับสนุนการท างานและแก้ปัญหาให้กับลูกค้า ซึ่งมีส่วนใน
การช่วยให้การท างานของลูกค้ามีประสิทธิภาพที่ดีขึ้น มีข้อผิดพลาดน้อยลง อีกท้ังยังช่วยในการ
วางแผนงาน เสริมสร้างผลผลิตให้กับลูกค้าเพ่ือเพ่ิมรายได้ให้ลูกค้าได้มากยิ่งขึ้น 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 ปัจจุบันทางบริษัทมีความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าภาครัฐ เนื่องจากเดิมนั้นได้หุ้นส่วนได้มี
ส่วนรวมเข้าไปดูแลงาน และพัฒนาระบบให้กับลูกค้าภาครัฐ และได้มีการส่งต่องานของลูกค้า
ภาคเอกชนเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายในการให้บริการ 
  1) ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
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  กลุ่มลูกค้าในปัจจุบันเป็นการส่งงานต่อมาจากผู้ประมูลงาน และจากลูกค้าท่ีมีการ
แนะน ากันต่อมา ท าให้ลูกค้าในปัจจุบันเป็นกลุ่มที่เชื่อมันในศักยภาพของทีมงาน 
  2) กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
  กลุ่มลูกค้าหลักคือ กลุ่มลูกค้าภาครัฐ เช่น หน่วยงานต ารวจ ศูนย์การแพทย์และ
โรงพยาบาลของรัฐบาล และกลุ่มลูกค้ารองคือกลุ่มลูกค้าเอกชน เช่น บริษัทที่เป็นพาร์ทเนอร์กัน 
เป็นต้น 
  3) รายได้หลัก (Revenue Streams) 
  รายได้มากกว่าร้อยละ 95 มาจากการจ้างพัฒนา IT Solution และอีกส่วนร้อยละ 5 มา
จากการดูแลรักษาระบบเป็นประจ ารายปี 
 



บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
 ในบรรดาอุตสาหกรรมเปูาหมายใหม่ อุตสาหกรรมดิจิทัลเป็นอุตสาหกรรมที่มีจ านวน
โครงการที่ยื่นขอรับการส่งเสริมการลงทุนมากที่สุดโดยมีจ านวนโครงการมากถึง 185 โครงการ คิด
เป็นมูลค่าเงินลงทุนสูงถึง ไม่ต่ ากว่า 10,000 ล้านบาท ตลอด 1-2 ปี ที่ผ่านมา (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 
2563) ในช่วงเริ่มแรกท่ีมีการส่งเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรมดิจิทัล ผู้ขอรับส่งเสริมการลงทุนส่วน
ใหญ่เป็นผู้ประกอบการไทย ต่อมาก็เริ่มมีนักลงทุนต่างชาติมาขอรับการส่งเสริมการลงทุนใน
อุตสาหกรรมดิจิทัลมากขึ้นเรื่อย ๆ และผู้ขอรับส่งเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรมดิจิทัลเป็นนักลงทุน
ต่างชาติ นี่อาจจะเป็นสัญญาณท่ีดีว่า นักลงทุนต่างชาติเริ่มเข้ามาลงทุนในอุตสาหกรรมดิจิทัลไทย 
และประเทศไทยจะได้เริ่มต้นพัฒนาอุตสาหกรรมแห่งอนาคตกันอย่างเป็นรูปธรรม ก่อนจะพูดถึง
แนวโน้มของอุตสาหกรรมดิจิทัลไทยในฐานะอุตสาหกรรมแห่งอนาคต เราขอจ าแนกอุตสาหกรรม
ดิจิทัลออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 
  1) อุตสาหกรรมพัฒนาซอฟต์แวร์ส าหรับ Internationalization ที่ผู้พัฒนาซอฟต์แวร์มี
เจตนาให้ซอฟต์แวร์ของตนสามารถใช้ได้ทั่วโลก โดยมีการเขียนโปรแกรมท่ีมีความยืดหยุ่น เพื่อให้
รองรับได้หลายภาษา และสามารถดัดแปลงให้เข้ากับข้อบังคับในแต่ละพ้ืนที่ได้โดยง่าย  
  2) อุตสาหกรรมพัฒนาซอฟต์แวร์ส าหรับ Localization ที่ผู้พัฒนาซอฟต์แวร์
ปรับเปลี่ยนภาษา และดัดแปลงซอฟต์แวร์ให้เข้ากับพฤติกรรมของคนในพ้ืนที่ ตลอดจนแก้ไขทาง
เทคนิคเพ่ือให้สอดคล้องกับกฎหมายในประเทศนั้น ๆ 
 เมื่อวิเคราะห์ลงไปในฐานข้อมูลของโครงการที่ได้รับการส่งเสริมการลงทุนในอุตสาหกรรม
ดิจิทัลทั้งหมดจะพบว่า มีผู้ประกอบการไทยน้อยกว่า 10% ที่เป็นผู้พัฒนาซอฟต์แวร์ส าหรับ 
Internationalization (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2563) เหมือนอย่างเช่น ผู้พัฒนาแพลตฟอร์ม Grab หรือ 
Amazon และยังไม่มีนักลงทุนต่างชาติเข้ามาลงทุนพัฒนาซอฟต์แวร์ส าหรับ Internationalization 
ในประเทศไทยเลย ถึงอย่างนั้นก็ตาม นี่ก็ไม่ได้หมายความว่าประเทศไทยล้มเหลวในการพัฒนา
อุตสาหกรรมดิจิทัล เพราะอุตสาหกรรมพัฒนาซอฟต์แวร์ส าหรับ Localization ก็มีความส าคัญในการ
เพ่ิมประสิทธิภาพของภาคธุรกิจและภาคการผลิต นอกจากนี้ การที่บริษัทต่างชาติเข้ามาลงทุนใน
อุตสาหกรรมดิจิทัลในไทยมากข้ึน ยังบ่งบอกถึงความตื่นตัวของภาคธุรกิจไทยที่จะใช้เทคโนโลยีดิจิทัล
เพ่ือการบริหารจัดการ จนก่อให้เกิดความต้องการซอฟต์แวร์ในรูปแบบต่าง ๆ และสร้างโอกาสทาง
ธุรกิจให้กับบริษัทต่างชาติในการพัฒนาซอฟต์แวร์ส าหรับ Localization นอกจากนี้ การพัฒนา
ซอฟต์แวร์ส าหรับ Localization นั้น ก็มีระดับเทคโนโลยีที่ปรับใช้ค่อนข้างหลากหลาย ปัจจุบัน 
โครงการลงทุนจากต่างชาติส่วนใหญ่ยังเป็นการพัฒนาซอฟต์แวร์ที่เน้นการแปลซอฟต์แวร์เป็น
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ภาษาไทย และดัดแปลงซอฟต์แวร์ทางเทคนิคให้เข้ากับข้อกฎหมายในประเทศไทย เช่น ซอฟต์แวร์
ระบบโปรแกรม ERP (Enterprise Resource Planning) ที่ประกอบด้วย ระบบบัญชี ระบบจ่ายเงิน
เดือน ระบบจัดการคลังสินค้า ระบบขายหน้าร้าน POS และระบบบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า เป็นต้น 
ซึ่งการ Localization ซอฟต์แวร์ประเภทนี้สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิม และเพ่ิมประสิทธิภาพของภาค
ธุรกิจไทยได้ในระดับหนึ่ง 
 เมื่อเปรียบเทียบอุตสาหกรรมดิจิทัลไทยกับประเทศอ่ืน ๆ ในภูมิภาคอาเซียนจะพบว่า นัก
ลงทุนต่างชาติที่ไปลงทุนพัฒนาซอฟต์แวร์ในเวียดนามและอินโดนีเซียส่วนใหญ่ มักจะไปลงทุนในธุรกิจ
แพลตฟอร์มเพ่ือขยายตลาดในประเทศเหล่านั้น เนื่องจากเวียดนามและอินโดนีเซียมีประชากรจ านวน
มาก และมีก าลังซื้อเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ ส่วนประเทศไทย ถึงแม้ว่าตลาดของเรามีขนาดเล็กกว่าและจ านวน
ประชากรก็จะเริ่มลดลงภายในอีก 10 ปีข้างหน้า แต่ภาคธุรกิจไทยก็มีการยอมรับเทคโนโลยีดิจิทัลใน
การบริหารจัดการมากกว่า และภาคการผลิตก็ต้องการระบบอัตโนมัติเพ่ือทดแทนแรงงานที่มีแนวโน้ม
ขาดแคลนมากข้ึนเรื่อย ๆ ประกอบกับ ประเทศไทยเป็นฐานการผลิตของอุตสาหกรรมการผลิตใน
ภูมิภาค เช่น อุตสาหกรรมยานยนต์ และอุตสาหกรรมเครื่องใช้ไฟฟูาและอิเล็กทรอนิกส์ ดังนั้น จุดแข็ง
ของอุตสาหกรรมดิจิทัลไทยจึงอยู่ที่ความต้องการซอฟต์แวร์ของภาคธุรกิจและภาคการผลิต โดยความ
ต้องการซอฟต์แวร์เพ่ือพัฒนาประสิทธิภาพของภาคการผลิต เช่น Embedded Software ที่ใช้
ส าหรับระบบเครื่องจักรอัตโนมัติ จะเพ่ิมข้ึนภายในระยะเวลา 5 ปีข้างหน้า นอกจากนี้ ความต้องการ
ซอฟต์แวร์ส าหรับเทคโนโลยีดิจิทัลขั้นสูง เช่น AI ที่เข้าใจภาษาไทย (Language Recognition And 
Natural Language Understanding) ส าหรับใช้บนระบบ Call Center ก็มีแนวโน้มสูงขึ้นในอนาคต 
หากประเทศไทยต้องการพัฒนาอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ส าหรับ Internationalization เราต้องเร่ง
พัฒนาบุคลากรผู้เชี่ยวชาญด้านไอที ทั้งในระดับผู้พัฒนาซอฟต์แวร์ทั่วไป และระดับผู้เชี่ยวชาญด้าน 
Disruptive Technology 
 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค 
 2.1.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) 
 จากที่ทราบกันดีอยู่แล้วว่าสถานการณ์การเมืองในประเทศไทยนั้นเป็นอย่างไร และก าลังจะ
เดินทางไปในทิศทางใด ปัญหาใหญ่ของประเทศที่ต้องแก้ไขด้วยการปฏิรูปหรือวิธีการอ่ืนใดยังไม่มี
เกิดข้ึนเลย และแย่ไปกว่านั้นก็คือการทุจริตคอร์รัปชันก็ทวีความรุนแรงขึ้นจนอาจถึงขั้นที่ว่าไม่
สามารถแก้ไขได้ ผลสุดท้ายก็คือเศรษฐกิจและภาคธุรกิจเล็ก ๆ ทั่วไปที่ไม่ใช่ของนายทุนใหญ่นั้นกลับ
กลายเป็นเหยื่อ เป็นฝุายถูกเอารัดเอาเปรียบ ทางภาครัฐไม่มีนโยบายที่จะพัฒนาเศรษฐกิจของ
ประเทศ กลายเป็นประเทศที่มีต้นทุนแอบแฝงสูงในการท าธุรกิจ ขาดทิศทางและไม่น่าลงทุน 
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 2.1.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 ดร.กิริฎา เภาพิจิตร ผู้อ านวยการวิจัยนโยบายเศรษฐกิจระหว่างประเทศและการพัฒนา 
และผู้อ านวยการโครงการวิเคราะห์เศรษฐกิจเชิงลึก สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย กล่าวถึง
เศรษฐกิจไทยในปีนี้ ว่า “ตอนแรกเราประเมินไว้ว่าน่าจะโตได้ประมาณ 3-4% เพราะมองว่า
สถานการณ์การแพร่ระบาด COVID-19 สามารถควบคุมได้ แต่เมื่อมีการระบาดระลอกใหม่ ท าให้
เศรษฐกิจไทยได้รับผลกระทบไปอีกระยะหนึ่ง โดยเฉพาะเรื่องที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยวภายในประเทศ 
เพราะว่านักท่องเที่ยวจากต่างประเทศยังคงเดินทางมาไม่ได้ อีกทั้งวัคซีนที่จะมาถึงในปลายเดือน
กุมภาพันธ์ ยังมีปริมาณค่อนข้างจ ากัด โดยจะเริ่มฉีดได้ในวงกว้างในช่วงเดือนพฤษภาคมเป็นต้นไป 
ประเมินว่าการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจไทยคงจะใช้เวลานานกว่าที่คาดไว้ ดังนั้น ในปีนี้เศรษฐกิจไทยน่าจะ
โตได้ประมาณ 2-3%” (นารินทิพย์ ท่องสายชล, 2564). โดยปัจจัยที่จะกระทบต่อการฟื้นตัวของ
เศรษฐกิจไทย ดร.กิริฎา มองว่า เนื่องจากสถานการณ์ตอนนี้ค่อนข้างไม่แน่นอน ดังนั้น ปัจจัยที่ต้องจับ
ตามอง คือ ระยะเวลาในการควบคุมการแพร่ระบาดของ COVID-19 ระลอกใหม่ เนื่องจากครั้งนี้
รัฐบาลมีความห่วงใยด้านเศรษฐกิจ จึงไม่ได้ล็อคดาวน์ทั้งประเทศเหมือนกับเม่ือไตรมาส 2 ของปี 
2563 เพราะฉะนั้นโอกาสที่คนติดเชื้อ COVID-19 จะแพร่เชื้อก็ยังมีอยู่ในประเทศ และไม่แน่ใจว่าการ
ควบคุมการระบาดระลอกใหม่นี้จะใช้ระยะเวลานานเท่าใด 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 การใช้งาน IT Solution รูปแบบต่าง ๆ ปัจจุบันท าให้เกิดสภาพการท างานแบบทุกสถานที่ 
และทุกเวลา เมื่อการสื่อสารก้าวหน้าและแพร่หลายขึ้น การโต้ตอบผ่านเครือข่ายท าให้มีปฏิสัมพันธ์ได้ 
เกิดระบบการประชุมทางวีดีทัศน์ ระบบประชุมบนเครือข่าย ระบบโทรศึกษา ระบบการค้าขายบน
เครือข่าย ลักษณะของการด าเนินงานเหล่านี้ ท าให้ผู้ใช้ขยายขอบเขตการด าเนินกิจกรรมไปทุกหน  
ทุกแห่งตลอด 24 ชั่วโมง เราจะเห็นจากตัวอย่างที่มีมานานแล้ว เช่น ระบบเงินออนไลน์ของธนาคาร
ต่าง ๆ ท าให้มีการใช้จ่ายได้ตลอดเวลา และกระจายไปใกล้ตัวผู้รับบริการมากขึ้น และด้วยเทคโนโลยี
ที่ก้าวหน้าขึ้น การบริการจะกระจายมากยิ่งข้ึนจนถึงท่ีบ้าน ในอนาคตสังคมการท างานจะกระจายจน
งานบางงานอาจนั่งท าที่บ้านหรือท่ีใดก็ได้ และเวลาใดก็ได้ 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 แม้ตลาด IT Solution จะมีการแข่งขันกันสูงและมีจ านวนมาก แต่ IT Solution ที่มียังตอบ
โจทย์คนใช้งานไม่ได้ทั้งหมด จึงจะได้เห็นว่ามีแอปพลิเคชันใหม่ ๆ หรือโปรแกรมใหม่ ๆ เกิดข้ึนเรื่อย ๆ 
ท าให้ทุกผลิตภัณฑ์รวมไปถึงงานบริการจะใช้ IT Solution รูปแบบต่าง ๆ เป็นช่องทางในการพัฒนา
และยกระดับการบริการในยุคดิจิทัล 
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2.2 การประเมินความสามารถในการแข่งขัน 
 2.2.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 ต้องมีการรวมกลุ่มของผู้ประกอบการการบริการเดียวกันเพ่ือไปต่อรองราคา หรือรวมกลุ่ม
กันเพ่ือสั่งซื้อสินค้าทีละมาก ๆ เพ่ือลดราคาของวัตถุดิบให้ถูกลงไม่เช่นนั้นจะไปเลือกใช้บริการของเจ้า
อ่ืนแทน ซึ่งนอกจากกลุ่มซัพพลายเออร์นี้จะมีอ านาจต่อรองที่เพ่ิมขึ้นแล้ว ยังเป็นการสร้าง
สัมพันธไมตรีอันดีกับบรรดาคู่แข่งที่ช่วยเพิ่มอ านาจการต่อรองกับลูกค้าในอนาคตได้อีกด้วย 
 2.2.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 ผู้ผลิต IT Solution แต่ละรายจะมีจุดเด่นของการให้บริการที่แตกต่างกันแต่จะใช้เครื่องมือ
ต่าง ๆ ในการพัฒนาคล้ายคลึงกันดังนั้นท าให้เป็นจุดเด่นและจะลดการต่อรองของลูกค้าได้ดี 
 2.2.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 เนื่องจากเป็นบริษัทเปิดใหม่และมีต้นทุนในการด าเนินการธุรกิจต่ าจึงอาจเป็นข้อด้อยที่จะ
ท าให้การแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอื่นที่มีศักยภาพในการผลิตเทียบเท่ากันแต่สามารถลดต้นทุน
และระยะเวลาในการท างานได้ดีกว่า 
  1) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
  ในอุตสาหกรรมพัฒนา IT Solution นั้น มีความเสี่ยงที่จะเกิด ระบบหรือโปรแกรม
ส าเร็จรูปจะสามารถท างานได้ดีกว่าและลดค่าใช้จ่ายได้ บริษัทเองจ าเป็นต้องมีการน าเสนอฟังก์ชั่น
ต่างๆ ในรูปแบบ Customization พัฒนาตามความต้องการของลูกค้า สามารถตอบโจทย์และ
แก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ในแบบที่โปรแกรมส าเร็จรูปท าไม่ได้เพื่อปิดภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนต่อไป 
  2) ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
  ทางบริษัทจ าเป็นต้องมีการวางแผนรับมือกับลูกค้าในการสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว
เพ่ือให้ได้ระบบที่มีการพัฒนา พร้อมทั้งตรงตามความต้องการและการเติบโตของลูกค้าตามไปด้วย 
 
2.3 การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างการแข่งขัน 
 2.3.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
  คู่แข่งทางตรง รายที่ 1  
  G-Able คือ บริษัทผู้พัฒนา, ติดตั้งจนถึงให้บริการด้านระบบ IT และ Digital ในไทย ซึ่ง
เป็นพันธมิตรกับบริษัทชั้นน าระดับโลกในด้าน Modern Digital Solutions, Enterprise Business 
Solutions และ IT Infrastructure Solutions โดยมีกลุ่มลูกค้าซึ่งเป็นองค์กรชั้นน าในภาคเอกชน 
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  คู่แข่งทางตรง รายที่ 2 
  Clicknext เราเป็นนักพัฒนาซอฟต์แวร์มืออาชีพที่เน้นกระบวนการพัฒนาซอฟต์แวร์ที่
ครบวงจร เพ่ือให้ลูกค้าได้รับผลงานที่ดี มีคุณภาพ และส่งมอบได้ตรงเวลามีประสบการณ์มากกว่า 15 
ปี ผ่านงานมากกว่า 100 งาน กับบริษัทชั้นน าของประเทศไทย 
 2.3.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
  คู่แข่งทางอ้อม รายที่ 1  
  พนักงานในองค์กรที่มีความสามารถในการพัฒนาระบบได้ด้วยตนเองซึ่งท าให้ลูกค้าอาจ
เล็งเห็นถึงการลดค่าใช้จ่ายในการจ้างบริษัทรับผลิตงานต่าง ๆ 
  คู่แข่งทางอ้อม รายที่ 2 
  บุคคลธรรมดาที่เป็นลักษณะการรับจ้างงานแบบฟรีแลนซ์ รวมไปถึงการรับท างาน
พัฒนาระบบแบบ Outsource เป็นคู่แข่งทางอ้อมที่ไม่ควรไม่ข้าม 
 2.3.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 สินค้าทดแทนมีผลต่อความกังวลไม่มากนักเนื่องจากลักษณะงานที่บริษัทรับผลิตเป็น
ลักษณะเพ่ือแก้ปัญหาตามความต้องการลูกค้าของแต่ละรายแบบตรงจุด ซึ่งท าให้ไม่สามารถหา IT 
Solution ส าเร็จรูปในการทดแทนได้ท าให้ลูกค้าว่าจ้างเราในการด าเนินวางระบบเพื่อแก้ปัญหาของ
ลูกค้า 
 
2.4 วิเคราะห์ปัจจัยหลักท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ 
 2.4.1 การลดต้นทุนด้านต่างๆ ฝุายพัฒนาหาวิธีการในการลดต้นทุน เช่น การใช้ภาษาใน
การเขียนที่เป็นแบบ Cross Platform เขียนแค่ครั้งเดียวสามารถใช้ได้ทั้ง 2 ระบบ เช่น ใช้ได้ทั้ง iOS 
และ Android เป็นต้น เพ่ือให้งานเสร็จเร็วขึ้นแต่ยังคงคุณภาพเหมือนเดิม 
 2.4.2 การดูแลลูกค้า ทีมบริการหลังการขายมีหน้าที่ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ ซึ่งต้อง
มีการสร้างวัฒนธรรมให้กับทีมงานในการให้ความเคารพลูกค้า 
 
2.5 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 2.5.1 อุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ เป็นอุตสาหกรรมที่มีความส าคัญต่อเศรษฐกิจอีก
อุตสาหกรรมหนึ่งของไทย ซึ่งเป็นตัววัดความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีของประเทศ และเป็นตัว
ขับเคลื่อนส าคัญท่ีจะเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างานและความสามารถในการแข่งขันให้กับ
อุตสาหกรรมอ่ืนๆ เช่น การท่องเที่ยว อัญมณี อาหาร เกษตร และเฟอร์นิเจอร์ ฯลฯ ดังนั้นการพัฒนา
เศรษฐกิจยุคใหม่จึงจ าเป็นต้องเน้นการพัฒนาศักยภาพด้านซอฟต์แวร์ของประเทศให้มากขึ้น 
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 2.5.2 ปัจจุบันอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ไทยยังเป็นอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ส่วนใหญ่เป็น
บริษัทขนาดเล็ก มีอยู่ประมาณ 1,000 บริษัท โดยการผลิตซอฟต์แวร์แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
ประเภทบริการ หรือซอฟต์แวร์ตามที่ลูกค้าสั่ง (Custom Developed Software) แบ่งออกเป็น
น าเข้าจากต่างประเทศ 40% และในประเทศ 60% และซอฟต์แวร์ที่เป็นสินค้าทั่วไป (Package or 
Generic Software Product) แบ่งเป็นน าเข้า 70% และภายในประเทศ 30% (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2558) โดยมีผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ ดังนี้ คือ  
  1) System Software/Utilities  
  2) Application Tool  
  3) Middle Ware  
  4) Application Solutions 
 ทั้งนี้ผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ที่น าเข้าจากต่างประเทศส่วนใหญ่เป็นซอฟต์แวร์ทางด้าน 
อีอาร์พี (Enterprise Resource Planning: ERP) ซึ่งเป็นซอฟต์แวร์ช่วยในการบริหาร และซอฟต์แวร์ 
ซีอาร์เอ็ม (Customer Relation Management) เป็นซอฟต์แวร์บริหารลูกค้าสัมพันธ์ ส าหรับ
ผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ที่ผลิตในไทย ส่วนใหญ่เป็นซอฟต์แวร์ระบบบัญชีขนาดเล็ก และซอฟต์แวร์บริหาร
ระบบเช่า เป็นต้น 

 



บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ชื่อและตราสัญลักษณ์ของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1 ตราสัญลักษณ์ บริษัท บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น จ ากัด (BNN Integration Co., Ltd.) 

 

 
 
3.2 แผนกลยุทธ์ 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ 
 เป็นผู้น าด้านการพัฒนา IT Solution หลากหลายประเภท ที่ช่วยให้เกิดการจัดการใน
หน่วยงานราชการและเอกชนได้ง่าย เป็นที่รู้จักซ่ึงมีผู้ใช้มากที่สุดเป็นอันดับหนึ่งในสิบของประเทศ
ภายในเวลา 5 ปี 
 3.2.2 พันธกิจ 
  1) สร้าง IT Solution ที่เหมาะสม สามารถแก้ปัญหาของลูกค้าได้ ช่วยในการบริหาร
จัดการในหน่วยงานราชการและเอกชนและใช้งานง่าย 
  2) สร้าง IT Solution โดยค านึงถึงพฤติกรรมของผู้ใช้เป็นส าคัญ 
 3.2.3 เปูาหมาย 
  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น 
   1) เป็นบริษัทพัฒนา IT Solution ที่มีชื่อเสียงในด้านการช่วยการจัดการข้อมูลและ
มีความปลอดภัยในการใช้บริการได้อย่างมีมาตรฐาน มีความน่าเชื่อถือ  
   2) เป็นบริษัทที่สร้าง IT Solution ที่ติดตลาดและลูกค้ามีความจงรักภักดีต่อแบรนด์ 
   3) มีรายได้ที่เข้ามาอย่างต่อเนื่อง 
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  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว 
   1) มีฐานลูกค้าที่มั่นคง มีรายได้เติบโตมากกว่า 200% และมีการขยายฐานลูกค้า
เพ่ิมมากข้ึน เน้นเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ 
   2) มีกลุ่มลูกค้าที่หลากหลายมากข้ึนที่เลือกบริษัทของเราเป็นผู้พัฒนา  
   3) มีความสามารถทางการเงินที่จะขยายระบบไปยังรูปแบบอื่น ๆ 
 
3.3 การประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค และโอกาสของธุรกิจ (SWOT Analysis) 
 3.3.1 จุดแข็ง (Strength) 
  1) มีที่ปรึกษาเป็นผู้เชี่ยวชาญ 
  2) ทีมงานมีศักยภาพสูง 
  3) ทีมงานเล็กพูดคุยกันได้ง่าย 
  4) สร้างความร่วมมือกับพันธมิตรทางธุรกิจด้วยกันเพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้า 
  5) การผลิตใช้ต้นทุนต่ า 
  6) ผลิตภัณฑ์สามารถประยุกต์ใช้เพื่อรองรับได้หลายอุปกรณ์ 
  7) ใช้เงินทุนเริ่มต้นน้อย 
 3.3.2 จุดอ่อน (Weakness) 
  1) จ านวนคนอาจไม่เพียงพอหากมีงานเข้ามากข้ึน 
  2) ยังไม่เคยท าการตลาดมาก่อน 
  3) เงินทุนในการท าการตลาดมีจ ากัด 
  4) เทคโนโลยีของอุปกรณ์ท าให้ยากต่อการควบคุมการผลิต 
  5) ความต้องการของผู้ใช้หลากหลาย 
 3.3.3 โอกาส (Opportunity) 
  1) มีคนจ านวนมากสามารถเข้าถึงเทคโนโลยีได้ 
  2) แนวโน้มของธุรกิจใหม่ท่ีนิยมใช้เทคโนโลยีเข้าช่วย 
  3) ยังไม่สามารถครองตลาดกลุ่มได้ท้ังหมด 
  4) คู่แข่งมีช่องทางการเข้าถึงฐานลูกค้ายังไม่ครอบคลุม 
  5) แนวโน้มการใช้แอปพลิเคชันจัดการก าลังได้รับการนิยม 
 3.3.4 อุปสรรค (Threat) 
  1) การเข้าถึงลูกค้าธุรกิจขนาดใหญ่ท าได้ยาก 
  2) หลายธุรกิจยังไม่ยอมรับการใช้งานเทคโนโลยี 
  3) คู่แข่งทางธุรกิจมีประสบการณ์มากกว่า 
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  4) ลูกค้าบางแห่งพัฒนา IT Solution ใช้งานเอง 
  5) มีความแตกต่างของอุปกรณ์มากเกินไป 
  6) ความต้องการใช้งานมีหลากหลายในแต่ละกลุ่มลูกค้า 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
 จากการประเมินศักยภาพของธุรกิจ บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น ให้พร้อมเผชิญหน้ากับการ
แข่งขันทางธุรกิจ กลยุทธ์ระดับองค์กรที่เลือกใช้ คือ เน้นกลยุทธ์คงตัว (Stability Strategy) ไม่มีการ
ลงทุนใด ๆ นอกเหนือจากงบประมาณที่ตั้งไว้ในช่วงนี้ แต่มุ่งเน้นในตัว IT Solution พ้ืนฐานเบื้องต้นที่
มีอยู่ให้เข้มแข็ง เพ่ือในการขยายธุรกิจต่อไปในอนาคต 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
 จากการวิเคราะห์จุดแข็งของกิจการ ผนวกกับกลยุทธ์ระดับองค์กรที่เลือกใช้ เห็นว่าธุรกิจ บี
เอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น ควรเลือกใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เน้นความแตกต่างของ IT Solution และบริการ 
โดยน าศักยภาพในด้านการจัดการต่างและบริการใหม่ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการ ของลูกค้าให้หัน
มาใช้บริการกันมากขึ้น 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
  3.4.3.1 กลยุทธ์ของฝุายขาย 
   1) ท าให้บริการของ บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น เป็นที่รู้จัก ให้เกิดการยอมรับเห็น
ประโยชน์คุณค่าในการขายระบบและแอปพลิเคชันการให้บริการด้านพัฒนา IT Solution ที่มี
ประสิทธิภาพ รวมถึงบริการของพนักงานที่คัดสรรบุคคลากรมาอย่างดี และลดความส าคัญของการ
เลือกใช้บริการด้านราคาลง 
   2) ท าให้ บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น เป็นที่รู้จักและ เป็นที่ยอมรับในฐานะ ผู้น าในด้าน
การพัฒนา IT Solution ในเรื่องความเชี่ยวชาญ ประสิทธิภาพ ความเอาใจใส่ในการบริการ  
   3) กระตุ้นกลุ่มเปูาหมายให้ทดลองใช้งานระบบของ บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น และเกิด
ความพึงพอใจเลือกใช้ระบบในครั้งต่อ ๆ ไปและบอกต่อให้คนใกล้ชิดหรือคนรู้จักเลือกใช้ระบบของ 
บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น ด้วย 
   4) เพ่ือสร้างการเติบโตและสร้างความเชื่อมั่นส าหรับลูกค้าเพ่ือประโยชน์ในการ
ขยายประเภทการบริการในอนาคต 
  3.4.3.2 แผนการตลาดช่วง 0-3 เดือน 
   1) เริ่มกิจกรรมการตลาดก่อนการเปิดให้บริการจริง 1 ปี ด้วยการท าเว็บไซต์และ
แฟนเพจอย่างเป็นทางการ พร้อมเปิดบัญชี Social Media ต่าง ๆ เช่น Facebook และ Instagram 
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เพ่ือไว้ใช้ในการ โปรโมทบริษัท พร้อมทั้งเริ่มการประชาสัมพันธ์ข้อมูลเรื่องบริการต่าง ๆ ซื้อโพสต์ ลง
โพสต์รูปต่าง ๆ เพื่อดึงดูดความสนใจและให้เป็นที่รู้จัก โดยน าผลงานเดิมเป็นที่ตั้งในการโปรโมท 
   2) จัด Promotion Package คือ สร้างการซื้อระบบและบริการให้กับลูกค้าเป็น
ตัวเลือก เพื่อเลือกซ้ือแพคเก็จที่หลากหลายโดยจัดระบบการบริการเป็น Package มีตัวเลือกท่ี
เหมาะสมพร้อมแจ้งราคาให้ลูกค้าได้ตัดสินใจ เป็นการสร้างยอดขายและให้ลูกค้าได้ทดลองใช้
ผลิตภัณฑ์เพ่ิมมากขึ้นด้วย  
  3.4.3.3 แผนการตลาดช่วงหลังจากนั้น 
  ทางบริษัทอยากท่ีจะเป็นผู้ได้รับการประมูลงานจากภาครัฐ แต่จะต้องสะสมผลงานไป
ก่อนเนื่องจากหลาย ๆ งานจัดซื้อจัดจ้างของภาครัฐจะต้องเป็นผู้ที่มีผลงาน จึงจ าเป็นต้องสะสมผลงาน
เพ่ือวันหนึ่งจะได้เป็นหนึ่งในผู้เข้าร่วมประมูลงาน โดยช่วงแรก ๆ บริษัทเน้นเก็บทุกงานเพ่ือเอามาเป็น
ผลงาน เน้นไปท่ีการท างานให้ภาครัฐ แต่เป็นการท าในรูปแบบสัญญาจ้างงานกับบริษัทที่ชนะการ
ประมูลและมาจ้างบริษัทเราอีกทีหนึ่ง จากนั้นเราจึงค่อยท าการประมูลงานเองเมื่อมีผลงานพอ และ
เราพยายามที่จะติดตามข่าวสารการจัดซื้อจัดจ้างจากภาครัฐอยู่เสมอ ๆ เพ่ือดูว่างานไหนประมูลเองได้ 
และหากไม่ได้เราก็จะดูว่างานไหนใครชนะการประมูลเพื่อที่ว่าจะได้ท างานร่วมกับเขา 
 3.4.4 กลยุทธ์ฝุายบัญชีและการเงิน 
 เนื่องจากผู้บริหารจบบัญชีบัณฑิตมาโดยตรง จึงจะท าบัญชีทั้งหมดเอง แล้วส่งให้ผู้ตรวจสอบ
ตรวจงบการเงินประจ าปี เริ่มแรกจะใช้เงินลงทุนจากหุ้นส่วนทั้งหมด 100% ลงทุนในเรื่องของอุปกรณ์
เครื่องมือส าคัญต่าง ๆ และค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน เช่น ค่าเช่าส านักงาน ค่าใช้จ่ายที่ต้องส ารอง
จ่ายไปก่อน เป็นต้น 
 ส่วนส าหรับโครงการต่าง ๆ หากเป็นโครงการจากภาครัฐ บริษัทจะมีการแบ่งแยกการเก็บ
งวดค่าจ้างตามสัญญาจ้างของภาครัฐเลย โดยอาจจะแบ่งเป็น 3-4 งวด แล้วแต่การส่งงานที่ระบุใน
สัญญา และหากเป็นลูกค้าเอกชนทางบริษัทมีนโยบายการเก็บเงินแบ่งเป็นงวดเช่นกัน ไม่ต่ ากว่า 2 
งวด แล้วแต่สัญญาจ้างที่ท าขึ้นเช่นกัน แต่หลัก ๆ จะเน้นไปที่ 2 งวด โดยงวดแรกก่อนเริ่มงานและงวด
ที่ 2 หลังจากส่งมอบงาน 
 3.4.5 กลยุทธ์ระดับหน้าที่อ่ืน ๆ 
  1) ทางบริษัทจะจัดซื้อเฉพาะในส่วนที่จ าเป็นส าหรับงานที่มีการเซ็นสัญญาแล้วเท่านั้น 
เช่น การเช่า Server จะท าก็ต่อเมื่อมีโครงการมาแล้วเท่านั้น จะไม่มีการจมทุนเปล่าไปกับส่วนตรงนี้
หากยังไม่มีการด าเนินการ 
  2) ทางบริษัทจะติดตามการใช้งานของลูกค้าหลังจากส่งมอบงานแล้ว เพื่อให้แน่ใจว่า
สามารถใช้ได้จริงและแก้ปัญหาได้จริง นอกจากนั้นยังมีการรับประกันผลิตภัณฑ์ของบริษัท รวมถึงมี
ระยะเวลาที่จะปรับปรุงแก้ไขงานให้โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายใด ๆ  



บทที่ 4 
การวิจัยทางการตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มเปูาหมาย (ลูกค้าเอกชน) 
 4.1.2 เพ่ือศึกษาแนวโน้มความต้องการของผู้บริโภค 
 4.1.3 เพ่ือน าข้อมูลไปใช้ในการวิเคราะห์และวางแผนในการด าเนินธุรกิจต่อไป 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 4.2.1 ทราบพฤติกรรมพ้ืนฐานของผู้บริโภคกลุ่มเปูาหมาย 
 4.2.2 ทราบแนวโน้มและความต้องการของผู้บริโภค 
 4.2.3 ได้ข้อมูลที่จะน าไปใช้ในการวิเคราะห์และวางแผนในการด าเนินธุรกิจต่อไป 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 ท าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกผู้พัฒนาระบบ เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค ได้มากยิ่งขึ้น รวมถึงสามารถทราบกลุ่มเปูาหมายของบริษัท เพื่อให้ทราบถึงโอกาสและความ
เป็นไปได้ของแผนธุรกิจ ในส่วนของเอกชน โดยใช้การเก็บรวบรมข้อมูลจากแบบสอบถาม 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 มุ่งเน้นไปที่ผู้ที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวขนาดเล็กถึงใหญ่ ที่ยังไม่เคยมีการพัฒนา IT Solution 
ใช้เองมาก่อน 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้มีการศึกษาทั้งเชิงปริมาณ ส าหรับกลุ่มตัวอย่าง เชิงปริมาณใช้เครื่องมือใน
การวิจัยโดยใช้แบบสอบถาม การท าแบบสอบถามได้แบ่งไว้ 2 ส่วนด้วยกัน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ท าแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ ประเภทธุรกิจ รายได้ต่อปี 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามพฤติกรรมทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม โดยสอบถามปัจจัยในการ
เลือกจ้างบริษัทในการพัฒนา IT Solution และรูปแบบ IT Solution ที่ต้องการ ดังต่อไปนี้ 
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  1) ปัจจุบันมีระบบ หรือโปรแกรมใด ๆ ที่พัฒนาขึ้นเองใช้งานอยู่หรือไม่ 

    มีแล้ว 

    มีแล้ว แต่สนใจพัฒนาระบบใหม่ ๆ ต่อไป 

    ยังไม่มี และมีความสนใจที่จะพัฒนาขึ้นมาใช้เอง 

    ยังไม่มี และไม่สนใจในตอนนี้ 
  2) ปัจจัยเลือกจ้างบริษัทที่จะมาเป็นผู้พัฒนา โดยมีตัวเลือก ดังต่อไปนี้ 

    บริษัทเดิมท่ีเคยร่วมงาน 

    ฟรีแลนซ์ตามแพลตฟอร์มต่าง ๆ เช่น FastWork 

    บริษัทใหม่ท่ียังไม่เคยร่วมงาน แต่ได้รับการแนะน าจากคนรู้จัก 

    บริษัทใหม่ท่ีเห็นตามโฆษณา 
  3) รูปแบบหรือแพลตฟอร์มที่ต้องการ โดยมีตัวเลือกดังต่อไปนี้  

    Website 

    Mobile Application 

    Desktop Application 
  4) งบประมาณในการพัฒนา โดยมีตัวเลือกดังต่อไปนี้  

    20,000–50,000 บาท 

    50,001–100,000 บาท 

    ตั้งแต่ 100,000 บาทข้ึนไป 
  5) ระยะเวลาที่ใช้ในการพัฒนาที่ลูกค้าคาดหวัง โดยมีตัวเลือก ดังต่อไปนี้ 

    น้อยกว่า 1 เดือน 

    ตั้งแต่ 1–2 เดือน 

    ตั้งแต่ 2–3 เดือน 

    ตั้งแต่ 3–6 เดือน 

    6 เดือนขึ้นไป 
  6) ภาษาท่ีใช้ในการพัฒนา เช่น Java, C#, Angular หรือ ReactJS เป็นต้น โดยมี
ตัวเลือกดังต่อไปนี้ 

    ไม่จ ากัดภาษา 

    จ ากัดภาษา โดยต้องเป็นภาษาท่ีต้องการ 
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  7) ความคาดหวังที่มีต่อ IT Solution เมื่อพัฒนาเสร็จแล้ว 
 

4.6 สรุปผลการวิจัย 
 จากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด จ านวน 50 ท่าน ได้ผลการวิจัย ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: ปัจจุบันมีระบบ หรือโปรแกรมใด ๆ ที่พัฒนาขึ้นเองใช้งานอยู่หรือไม่ 
 

ค าตอบ เปอร์เซ็นต์ 

มีแล้ว 4 

มีแล้ว แต่สนใจพัฒนาระบบใหม่ 6 
ยังไม่มี และมีความสนใจที่จะพัฒนาขึ้นมาใช้เอง 80 

ยังไม่มี และไม่สนใจในตอนนี้ 10 

 
ภาพที่ 4.1: ปัจจุบันมีระบบ หรือโปรแกรมใด ๆ ที่พัฒนาขึ้นเองใช้งานอยู่หรือไม่ 
 

 
 
 
 
 

4% 

6% 

80% 

10% 

1) ปัจจุบันมีระบบ หรือโปรแกรมใด ๆ ที่พัฒนาขึ้นเองใช้งานอยู่หรือไม่ 

มีแล้ว 
มีแล้ว แต่สนใจพัฒนาระบบใหม่ ๆ ต่อไป 
ยังไม่มี และมีความสนใจที่จะพัฒนาขึ้นมาใช้เอง 
ยังไม่มี และไม่สนใจในตอนนี้ 
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ตารางที่ 4.2: ปัจจัยเลือกจ้างบริษัทที่จะมาเป็นผู้พัฒนา 
 

ค าตอบ เปอร์เซ็นต์ 

บริษัทเดิมที่เคยร่วมงาน 12 
ฟรีแลนซ์ตามแพลตฟอร์มต่าง ๆ เช่น FastWork 20 

บริษัทใหม่ที่ยังไม่เคยร่วมงาน แต่ได้รับการแนะน าจากคนรู้จัก 60 

บริษัทใหม่ที่เห็นตามโฆษณา 8 
 
ภาพที่ 4.2: ปัจจัยเลือกจ้างบริษัทท่ีจะมาเป็นผู้พัฒนา 
 

 
 
ตารางที่ 4.3: ปัจจัยเลือกจ้างบริษัทที่จะมาเป็นผู้พัฒนารูปแบบหรือแพลตฟอร์มที่ต้องการ 
 
ค าตอบ เปอร์เซ็นต์ 

Website 26 
Mobile Application 66 

Desktop Application 8 

 
 

12% 

20% 

60% 

8% 

2) ปัจจัยเลือกจ้างบริษัทที่จะมาเป็นผู้พัฒนา โดยมีตัวเลือกดังต่อไปนี้ 

บริษัทเดิมที่เคยร่วมงาน 
ฟรีแลนซ์ตามแพลทฟอร์มต่าง ๆ 
บริษัทใหม่ที่ยังไม่เคยร่วมงาน แต่ได้รับการแนะน าจากคนรูจ้ัก 
บริษัทใหม่ที่เห็นตามโฆษณา 
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ภาพที่ 4.3: ปัจจัยเลือกจ้างบริษัทท่ีจะมาเป็นผู้พัฒนารูปแบบหรือแพลตฟอร์มที่ต้องการ 
 

 
 
ตารางที่ 4.4: ปัจจัยเลือกจ้างบริษัทที่จะมาเป็นผู้พัฒนารูปแบบหรือแพลตฟอร์มที่ต้องการงบประมาณ

ในการพัฒนา 
 

ค าตอบ เปอร์เซ็นต์ 

20,000–50,000 บาท 30 
50,001–100,000 บาท 56 

ตั้งแต่ 100,000 บาทข้ึนไป 14 
 
 
 
 
 
 
 
 

26% 

66% 

8% 

3) รูปแบบหรือแพลทฟอร์มที่ต้องการ 

Website
Mobile Application
Desktop Application
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ภาพที่ 4.4: ปัจจัยเลือกจ้างบริษัทท่ีจะมาเป็นผู้พัฒนารูปแบบหรือแพลตฟอร์มที่ต้องการงบประมาณ
ในการพัฒนา 

 

 
 
ตารางที่ 4.5: ระยะเวลาที่ใช้ในการพัฒนาที่ลูกค้าคาดหวัง 
 

ค าตอบ เปอร์เซ็นต์ 

น้อยกว่า 1 เดือน 15 
ตั้งแต่ 1–2 เดือน 36 

ตั้งแต่ 2–3 เดือน 38 
ตั้งแต่ 3–6 เดือน 10 

6 เดือนขึ้นไป 1 

 
 
 
 
 
 

30% 

56% 

14% 

4) งบประมาณในการพัฒนา 

20,000 - 50,000 

50,001 - 100,000 

ตั้งแต่ 100,000 ขึ้นไป 
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ภาพที่ 4.5: ระยะเวลาที่ใช้ในการพัฒนาที่ลูกค้าคาดหวัง 
 

 
 
ตารางที่ 4.6: ภาษาท่ีใช้ในการพัฒนา เช่น Java, C#, Angular หรือ ReactJS เป็นต้น โดยมีตัวเลือก

ดังต่อไปนี้ 
 

ค าตอบ เปอร์เซ็นต์ 

ไม่จ ากัดภาษาท่ีใช้ในการพัฒนา 100 

จ ากัดภาษา โดยต้องเป็นภาษาที่ต้องการ 0 
 
 
 
 
 
 
 

15% 

36% 38% 

10% 

1% 

5) ระยะเวลาในการพัฒนาที่คาดหวัง 

น้อยกว่า 1 เดือน ตั้งแต่ 1 - 2 เดือน ตั้งแต่ 2 - 3 เดือน 

ตั้งแต่ 3 - 6 เดือน 6 เดือนขึ้นไป 



21 

ภาพที่ 4.6: ภาษาท่ีใช้ในการพัฒนา เช่น Java, C#, Angular หรือ ReactJS เป็นต้น โดยมีตัวเลือก
ดังต่อไปนี้ 

 

 
 
 จากการศึกษาข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ท าให้รู้ว่าจะต้องเน้นท าการตลาดกับกลุ่มธุรกิจเล็ก ๆ 
ที่ยังไม่เคยมีการใช้งาน IT Solution มาก่อน เนื่องจากร้อยละ 80 ของผู้ท าแบบสอบถามที่สนใจจะ
จ้างพัฒนา IT Solution ขึ้นมาใช้เอง คือ ผู้ที่ยังไม่เคยมีมาก่อน แต่มีความสนใจที่จะพัฒนาขึ้นมาใช้
งาน นอกจากนี้ร้อยละ 60 สนใจที่จะจ้างบริษทัทีย่ังไม่เคยร่วมงานมาก่อน แต่ได้รับการแนะน าจากคน
รู้จักมาอีกที เนื่องจากรู้สึกสามารถไว้ใจได้หรือสอบถามคนรู้จักได้ถึงคุณภาพของงาน และนอกจากนี้
โดยส่วนใหญ่สนใจที่จะพัฒนาในรูปแบบของ Mobile Application งบประมาณไม่เกิน 100,000 
บาท ระยะเวลาในการพัฒนาอยู่ที่ไม่เกิน 3 เดือน รวมถึงไม่จ ากัดภาษาในการพัฒนา แต่ถึงอย่างไรก็
ตามจากผลส ารวจ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความความส าคัญของฟังก์ชั่นที่จะสามารถแก้ไขปัญหาที่มี
ในปัจจุบันหรือต้องสามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานได้ไม่แง่ใดก็แง่หนึ่ง เช่น ต้องสามารถ
ท าให้การท างานรวดเร็วขึ้น ประหยัดเวลา มีความถูกต้องแม่นย า ลดการใช้จ านวนคน แต่ยังคง
สามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพเท่าเดิมหรือดีขึ้น สามารถเพ่ิมยอดขายได้มากข้ึนและต้องช่วย
ลดการทุจริตที่อาจเกิดขึ้นจากมนุษย์ได้  
 จากทั้งหมดที่กล่าวมา จึงมองว่าธุรกิจนี้มีความเป็นไปได้ เนื่องจากสามารถท าตามความ
ต้องการของลูกค้าตามท่ีส่วนใหญ่ท าแบบสอบถามได้ครบถ้วน แต่อาจจะต้องเพ่ิมในส่วนของการมอง

100% 

0% 
6) ภาษาที่ใช้ในการพัฒนา เช่น Java, C#, Angular หรือ ReactJS เป็นต้น  

ไม่จ ากัดภาษา 
จ ากัดภาษา 
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หาคอนเนคชั่นหรือเพ่ิมการแนะน าแบบปากต่อปากมากขึ้น เพ่ือจะได้ตรงตามปัจจัยในการเลือกบริษัท
ที่จะมาพัฒนาของลูกค้า 
 



บทที่ 5 
แผนการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 จัดให้มีการวิเคราะห์การบริการ (Service Analysis) ในภาพรวมและแยกแต่ละแพคเก็จ
เพ่ือพิจารณาความสามารถในการท าก าไรในบริการแต่ละประเภทเพ่ือปรับปรุงส าหรับผลิตภัณฑ์ที่ไม่
เป็นที่นิยมที่มียอดใช้บริการต่ า โดยการใช้วิธีการขายควบกับแพคเก็จอ่ืน ๆ หรือการให้ส่วนลดเป็น
พิเศษ การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการขยายหรือเพ่ิมฟีเจอร์ของ IT Solution ในระยะนี้คาดว่า
น่าจะมียอดขายเพ่ิมมากขึ้นแล้ว ให้มีการติดตามความเคลื่อนไหวของตลาดและคู่แข่งอย่างใกล้ชิด 
เน้นที่การโฆษณาประชาสัมพันธ์ตอกย้ าให้เกิด Brand Preference และความเป็นผู้น าในตลาดอยู่
ตลอดเวลา โดยร่วมกับพันธมิตร (Strategic Alliance) ที่มีฐานลูกค้ากลุ่มเดียวกัน จัดวางเอกสาร
ประชาสัมพันธ์ร่วมกัน ตลอดจนการจัดท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาดร่วมกัน เนื่องจากเป็น
กลุ่มเปูาหมายเดียวกัน และเป็นธุรกิจที่ไม่ขัดแย้งกันแต่สนับสนุนซึ่งกันและกัน และเป็นบริการที่
สนับสนุนเช่นเดียวกัน 
 
5.2 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย 
 5.2.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก ได้แก่ ลูกค้าภาครัฐ เช่น ส านักงานต ารวจ กระทรวงต่าง ๆ ของ
รัฐ รวมถึงศูนย์การแพทย์และโรงพยาบาลของรัฐ ลูกค้าภาคเอกชน ได้แก่ บริษัทพาร์ทเนอร์ และกลุ่ม
ธุรกิจทั่วไป  
 5.2.2 กลุ่มเปูาหมายรอง ได้แก่ กลุ่มลูกค้าธุรกิจที่ไม่ได้เป็นนิติบุคคล (บุคคลธรรมดา) ที่
ต้องการพัฒนาระบบไว้ใช้งานเอง เช่น เขียนเว็บไซต์หรือท าระบบหลังบ้านต่าง ๆ 
 
5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์และการให้บริการ และราคา 
 เน้นบริการที่ตรงตามความต้องการ ตอบโจทย์ลูกค้าในราคาที่สมเหตุสมผลสามารถแข่งขัน
ได้ 
 5.3.2 กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย/ให้บริการ 
 เน้นการเข้าถึงง่าย พร้อมให้บริการตบอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ หรือการ
เข้ามาเพ่ือให้ค าปรึกษาและพูดคุยที่ส านักงาน 
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 5.3.3 กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการตลาด 
 เน้นการรักษากลุ่มลูกค้าเดิม หรือลูกค้าใหม่ที่มาจากการแนะน าของลูกค้าเดิม โดยอาจจะ
ให้เป็นส่วนลดหรือยืดระยะเวลาการรับประกัน หรือฟรีบางส่วนงานแก่ลูกค้าเก่า 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านบุคลากร 
 เน้นใช้บุคลากรที่มีประสบการณ์ตรงตามแต่ละต าแหน่งงาน เนื่องจากเป็นบริษัทที่เพ่ิงก่อตั้ง 
จึงมองว่าการที่ได้บุคลากรที่มีประสบการณ์สายตรงมาก่อนหน้านั้น แล้วจะสามารถช่วยหรือให้
ค าแนะน าเกี่ยวกับการท างานได้ ทั้งนี้บางต าแหน่งก็เปิดรับผู้ที่ไม่มีประสบการณ์เช่นกัน เพ่ือเป็นการ
เปิดรับความคิดสร้างสรรค์ใหม่ ๆ หรือแนวทางการด าเนินการในรูปแบบของเด็กสมัยใหม่ เพื่อจะได้
ทันโลกปัจจุบัน และยังเป็นการผสมผสานระหว่างคนรุ่นเก่าที่มีประสบการณ์กับเด็กรุ่นใหม่ที่อาจจะยัง
ไม่มีประสบการณ์แต่เต็มไปด้วยพลังและไฟในการท างาน 
 5.3.5 กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ 
 เน้นยึดลูกค้าเป็นหลักในการให้บริการ เพราะเราถือเป็นธุรกิจบริการ ความพึงพอใจของ
ลูกค้าถือเป็นสิ่งที่ส าคัญท่ีสุด แต่ทั้งนี้ทั้งนั้น เราก็เคารพสิทธิของบุคลากรเราเช่นกัน 
 
5.4 การแบ่งส่วนทางการตลาด 
 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S: Segmentation) 
 บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น คาดหวังให้บริษัทสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดประมาณ 1-2% โดย
คาดว่าจะมีการเติบโตเพ่ิมขึ้น 100% ในปีถัดไป 
 5.4.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (T: Targeting) 
  1) กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target) 
  กลุ่มลูกค้าหลัก คือ กลุ่มลูกค้าภาครัฐ เช่น ส านักงานต ารวจแห่งชาติ, ศูนย์การแพทย์
ปัญญานันทภิกขุ มหาวิทยาลัยศรีนครนทรวิโรฒ และโรงพยาบาลนครพิงค์ จังหวัดเชียงใหม่ เป็นต้น 
  2) กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary Target) 
  กลุ่มลูกค้ารอง คือ กลุ่มลูกค้าทั่วไป 
 5.4.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (P: Positioning) 
 เปูาหมายในการให้บริการของ บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการ
พัฒนาธุรกิจด้วยการใช้เทคโนโลยี ทั้งลูกค้าภาครัฐและ กลุ่มลูกค้าเอกชน เนื่องจากเป็นลูกค้าทุกกลุ่ม
มีความต้องการใช้ IT Solution ในการด าเนินงาน ทั้งยังต้องการการจัดการและคุณภาพการท างานที่
ดีและเป็นไปตามความต้องการ แต่เนื่องจากการพัฒนาระบบด้วยตนเองในปัจจุบัน มีค่าใช้จ่ายที่ไม่
เหมาะสมและอาจใช้เวลานานและไม่เชี่ยวชาญนั้น บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น จึงเล็งเห็นว่าหากสามารถ
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เข้าถึงกลุ่มเปูาหมายดังกล่าว จะท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจนั้น ๆ สามารถประหยัดค่าใช้จ่าย และ
สามารถใช้งานระบบงานที่มีความพร้อมได้อย่างเต็มประสิทธิภาพอีกด้วยอีกด้วย 
 
ภาพที่ 5.1: การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
 

 
 
5.5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.5.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 สร้าง IT Solution ที่มีความต่างแตกต่างตามความต้องการของลูกค้า และสามารถ
แก้ปัญหาของลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 
 5.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 เน้นสร้างสรรค์ผลงานตามราคาท่ีเป็นธรรม โดยคิดจากระยะเวลาและปริมาณท่ีต้องใช้ใน
การพัฒนา 
 5.5.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 สร้างความหน้าเชื่อถือและกระจายการขายไปในทุกรูปแบบ เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าให้มาก
ที่สุด 
 5.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 สร้างเงื่อนไขในการพัฒนาโดยแบ่งฟังก์ชั่นงานออกเป็นหลาย ๆ ส่วน เพ่ือให้ลูกค้ามีความ
สนใจในการซื้อบริการในการพัฒนาระบบอย่างต่อเนื่อง 
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 5.5.5 การโฆษณา (Advertising) 
  1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook 
  สร้างรูปแบบโฆษณาให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเปูาหมายให้มีความน่าสนใจเพื่อดึงดูดลูกค้ามา
จ้างพัฒนาระบบ 
  2) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Google Ads 
  จัดท า SEO เพ่ือให้โฆษณาเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเปูาหมายได้อย่างตรงกลุ่มเปูาหมายได้อย่าง
ตรงกลุ่ม 

 



บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 ทางบริษัทได้ด าเนินการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจต่อกรมพัฒนาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ 
รูปแบบการจัดตั้งธุรกิจโดยจดทะเบียนรูปแบบบริษัทจ ากัด ในนาม บริษัท บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น 
จ ากัด โดยท าการจดทะเบียนในวันที่ 30 สิงหาคม 2564 ด้วยทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท บริษัท 
บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น จ ากัด ให้บริการพัฒนาซอฟต์แวร์ และจัดจ าหน่ายฮาร์ดแวร์ 
 
6.2 สถานที่ตั้งส านักงาน 
 88/16 หมู่ 4 ต าบลนาบินหลา อ าเภอเมือง จังหวัดตรัง โดยด าเนินการในลักษณะเช่าพ้ืนที่
ส านักงานจากห้างหุ้นส่วนจ ากัด ฉัตรชัยตรังคอนกรีต 
 
6.3 การตกแต่งส านักงาน 
 เนื่องจากยังไม่จ าเป็นต้องมีห้องรับรองเพ่ือต้อนรับลูกค้า โดยส่วนใหญ่แล้วต้องเดินทางไปยัง
สถานที่ท างานของลูกค้าเพ่ือประชุมและรับฟังภาพรวมความต้องการในการท างาน แต่จะมีสถานที่
ท างานบนโลกออนไลน์แทน ตัวส านักงานจึงมีเพียงโต๊ะท างานและห้องประชุมที่เอาไว้คุยกับลูกค้าหรือ
ประชุมแบบออนไลน์ 
 6.3.1 แผนผังและแผนทีข่องสถานประกอบการ 
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ภาพที่ 6.1: แผนผังของสถานประกอบการ 
 

 

 
 

 6.3.2 แผนการด าเนินงานก่อนเปิดให้บริการ 
 เนื่องจากก่อนจะเปิดให้บริการในนามบริษัท บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น จ ากัด ทางเราได้มีการ
ท างานมาก่อนแล้วในฐานะฟรีแลนซ์ ดังนั้นก่อนเปิดด าเนินการเราจึงได้ท าการประชาสัมพันธ์บริษัท
ให้กับลูกค้าเก่าและลูกค้าปัจจุบัน ไม่ว่าจะเป็นการแนะน าเพจ แจกนามบัตร หรือออกเอกสารโดยใช้
ชื่อ บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น 
  6.3.2.1 ขั้นตอนการจัดหาบริการ 
   1) ลูกค้าภาครัฐบาล 
    - ดูข่าวการจัดซื้อจัดจ้าง เลือกงานที่สนใจ 
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    - ดูคุณสมบัติของผู้ที่สามารถยื่นประมูลงานได้ 
    - หากคุณสมบัติผ่าน ก็จะยื่นประมูลงานเอง แต่หากไม่ผ่านก็จะพยายามดูว่า
ใครเข้าร่วมการประมูล เมื่อผลการประมูลออก ก็พยายามติดต่อบริษัทดังกล่าวเพ่ือที่จะเสนอตัว
ท างาน 
   ขั้นตอนการบริการ 
   ศึกษาสัญญาจ้างที่เซ็นกับภาครัฐและวางแผนการท างานไปตามสัญญาหรืองวดการ
จ่ายเงิน 
   2) ลูกค้าเอกชน 
   ท าการประชาสัมพันธ์ผ่านเพจหรือจากคนรู้จัก เนื่องจากเคยท าด้านนี้มาก่อนจึงมี
ลูกค้าประจ าอยู่บ้างแล้ว หรือฝากโปรไฟล์ไว้บนแพลตฟอร์มต่าง ๆ เช่น แพลตฟอร์มจัดหาฟรีแลนซ์ 
เป็นต้น 
   ขั้นตอนการบริการ 
    1) คุยขอบเขตงานที่ลูกค้าต้องการ เก็บความต้องการของลูกค้า ว่าต้องการ
อะไรบ้าง ระบบอะไร บนแพลตฟอร์มไหน มีงบประมาณเท่าไร 
    2) จัดท าใบเสนอราคาเพ่ือเสนอต่อลูกค้า รวมถึงบางกรณีจะท า UI เพ่ือน าเสนอ
ด้วย 
    3) เมื่อตกลงราคาและขอบเขตงานที่ชัดเจนได้แล้ว จะท าการร่างสัญญาจ้างงาน
เพ่ือเป็นหลักฐานในการจ้างงานครั้งนี้ 
    4) หลังจากเซ็นสัญญาเสร็จเรียบร้อยจึงจะเริ่มงาน 
 



บทที่ 7 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 เนื่องจากในอนาคตบริษัทเราต้องมีการเติบโตและมีการจ้างงานที่เพ่ิมข้ึนเพ่ือรองรับลูกค้า
และบริการที่ทันท่วงที เราจึงต้องวางแผนการบริหารทรัพยากรบุคคล เนื่องจากทรัพยากรบุคคลหรือ
ทุนมนุษย์ถือเป็นส่วนที่ส าคัญที่สุดของบริษัทเรา เราจึงต้องวางแผนให้รอบคอบเพ่ือรองรับการเติบโต
และปริมาณงานที่จะเข้ามาของบริษัท โดยเราค านึงถึง Work-Life Balance ของทรัพยากรบุคคลเรา
ทุกต าแหน่งทุกส่วนเป็นสิ่งส าคัญ เราจะพยายามไม่ให้ปริมาณงานของแต่ละบุคคลนั้นหนักเกินไปหรือ
น้อยเกินไป จะพยายามจัดสรรให้พอดีและให้ได้มีเวลาไปพักผ่อนและพัฒนาตัวเองให้ก้าวทันโลกและ
เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงเร็วอยู่เสมอ เพื่อที่บริษัทของเราจะได้เป็นบริษัทที่พร้อมทุกการปรับตัวหรือ
เปลี่ยนแปลงของโลก 
 
7.2 การจัดองค์กร 
 7.2.1 โครงสร้างองค์กร 
 ในอนาคตเพ่ือรองรับการเติบโตของบริษัท โดยคาดว่าตั้งแต่ปีที่ 5 เป็นต้นไป ทางบริษัทจะ
จัดโครงสร้างองค์กรตามแผนภาพด้านล่าง 
 



31 

ภาพที่ 7.1: การจัดโครงสร้างองค์กร 
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 7.2.2 หน้าที่ความรับผิดชอบ 
  7.2.2.1 Managing Director 
  เป็นต าแหน่งสูงสุดขององค์กร ตัดสินใจเรื่องนโยบาย แผนองค์กร วิสัยทัศน์ พันธกิจ 
เปูาหมายองค์กร บริหารงานเพ่ือให้บริษัทบรรลุเปูาหมาย 
  7.2.2.2 Accounting Executive 
  จัดท างบการเงินของบริษัทให้เป็นไปอย่างถูกต้องตามกฎหมายและมาตรฐานบัญชี 
รวมถึงจัดท ารายงานต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องตามท่ีได้รับมอบหมาย 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
   - อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   - มีประสบการณ์ทางด้านบัญชีไม่ต่ ากว่า 5 ปี 
  7.2.2.3 Finance Executive 
  รับผิดชอบการเงินของบริษัท ทั้งรายรับและรายจ่าย รวมถึงจัดท ารายงานทางการเงิน 
ต่าง ๆ ตามที่ฝุายต่าง ๆ ต้องการ 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
   1) อายุ 30 ปีขึ้นไป 
   2) มีประสบการณ์ทางด้านการเงินไม่ต่ ากว่า 3 ปี 
  7.2.2.4 HR Executive 
  จัดท าเงินเดือนของพนักงาน จัดหาพนักงานเข้ามาท างานกรณีต าแหน่งว่างลง ดูแล
พนักงานรวมถึงเรื่องต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับสวัสดิการของพนักงานให้เป็นไปตามกฎหมายแรงงานและ
เป็นไปตามที่พนักงานต้องการโดยยึดถือประโยชน์ของเสียงส่วนใหญ่และองค์กรเป็นส าคัญ 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
   1) จบทางด้านบริหารทรัพยากรมนุษย์โดยตรง 
   2) ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์ท างานมาก่อน (ยินดีรับเด็กจบใหม่) 
   3) มีทักษะในการสื่อสารและโน้มน้าวที่ดี 
  7.2.2.5 Sales Executive 
  เป็นตัวแทนของบริษัทในการติดต่อกับลูกค้าในเรื่องของการเสนอขายบริการ 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
   1) บุคลิกภาพดี 
   2) มีประสบการณ์ทางด้านการขายในสายงานที่เกี่ยวข้องไม่ต่ ากว่า 3 ปี 
   3) มีความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับเทคโนโลยีและบริการต่าง ๆ ของบริษัท 
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  7.2.2.6 Research & Development Department 
  7.2.2.7 Project Manager 
  เป็นผู้ควบคุมโครงการต่าง ๆ ของบริษัท มีหน้าที่ตัดสินใจและบริหารของแต่ละโครงการ
ตามท่ีได้รับมอบหมาย ควบคุมการท างานให้เป็นไปตามเปูาหมายและเสร็จทันเวลารวมถึงควบคุม
ต้นทุน ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ของโครงการให้เป็นไปตามแผนการด าเนินงานของบริษัทอย่างมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลมากท่ีสุด 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
   1) อายุ 35 ปีขึ้นไป 
   2) มีประสบการณ์สายตรงไม่ต่ ากว่า 5 ปี 
   3) มีบุคลิกภาพดี 
  7.2.2.8 UX/UI (User Experience/ User Interface) Designer 
  ออกแบบหน้าจอตามความต้องการของลูกค้า 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
   1) มีความคิดสร้างสรรค์ 
   2) มีทักษะในการสื่อสาร 
   3) ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์มาก่อน 
  7.2.2.9 Business Analyst 
  เป็นฝุายที่จะประสานงานและสื่อสารกับลูกค้า โดยจะต้องเก็บรายละเอียดความ
ต้องการต่าง ๆ ของลูกค้า เพ่ือน ามากระจายงานให้ฝุายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องด าเนินการต่อตามแผนงาน
ของแต่ละโครงการ 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
   1) มีประสบการณ์การท างานด้านนี้ไม่ต่ ากว่า 5 ปี 
   2) มีทักษะในการสื่อสารที่ดี บุคล าภาพดี 
  7.2.2.10 Back-end Developer 
  พัฒนาระบบหรือโปรแกรมในส่วนที่ต้องเชื่อมต่อกับ Server 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้  
  มีประสบการณ์ท างานด้านนี้ไม่ต่ ากว่า 3 ปี 
  7.2.2.11 Front-End Developer 
  พัฒนาระบบหรือโปรแกรมในส่วนที่แสดงให้ผู้ใช้งานเห็น 
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  7.2.2.12 Web Application 
  รับผิดชอบในการพัฒนา Web Application ตามความต้องการของลูกค้า ภายใต้
แผนการด าเนินงานและงบประมาณของบริษัท 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
  มีประสบการณ์ท างานด้านนี้ไม่ต่ ากว่า 1 ปี 
  7.2.2.13 Mobile Application 
  รับผิดชอบในการพัฒนา Mobile Application ตามความต้องการของลูกค้า ภายใต้
แผนการด าเนินงานและงบประมาณของบริษัท 
  คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
  มีประสบการณ์ท างานด้านนี้ไม่ต่ ากว่า 1 ปี 
  7.2.2.14 System Analyst 
   - Hardware 
   จัดหาอุปกรณ์ให้ตรงตามรายละเอียดทีต่้องการและอยู่ภายใต้งบประมาณของ
บริษัท รวมถึงท าการติดตั้งอุปกรณ์ดังกล่าวให้พร้อมใช้งานและพร้อมส าหรับทีมพัฒนาเพ่ือจะท าการ
ติดตั้งระบบหรือโปรแกรม 
   คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
   มีประสบการณ์ท างานด้านนี้ไม่ต่ ากว่า 1 ปี 
   - Network 
   วางโครงข่ายการเชื่อมต่ออุปกรณ์และระบบให้สามารถท างานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
   คุณสมบัติหลักของพนักงานในฝุายนี้ 
   มีประสบการณ์ท างานด้านนี้ไม่ต่ ากว่า 1 ปี 
 
7.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 7.3.1 การวางแผนก าลังคน (อัตราก าลัง หลักเกณฑ์ในการคัดเลือกและว่าจ้าง) 
 จัดหาคนให้เพียงพอในแต่ละต าแหน่งและความรับผิดชอบ ตรงตามนโยบายที่ว่าพนักงาน
ทุกคนจะต้องมี Work-Life-Balance และมีความสุขในการท างาน 
 หลักเกณฑ์ในการคัดเลือกและว่าจ้างทุกต าแหน่งส าหรับบริษัท คือ คุณสมบัติหลัก ๆ ของ
ทุกต าแหน่ง 
  1) เน้นค้นหาบุคคลที่มีความคิดสร้างสรรค์ มี Growth Mindset พร้อมเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ 
  2) มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สื่อสารได้รู้เรื่อง ชัดเจน และกล้าแสดงออก 
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  2) ตรรกะดี มีเหตุผล 
  3) สามารถท างานเป็นทีมได้ 
 7.3.2 การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร 
  หลักเกณฑ์ในการคัดเลือก 
   1) พิจารณาจาก Resume ที่ส่งเข้ามา 
   2) พิจารณาจากการสัมภาษณ์โดยตรงกับหัวหน้าฝุายและผู้บริหาร 
   3) ท าข้อสอบ (บางต าแหน่ง) 
 7.3.3 การบริหารค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
  1) ค่าตอบแทนเป็นอัตราที่แข่งขันได้กับบริษัทอ่ืน ๆ และเนื้อหางานเดียวกัน โดย
จะต้องมีความเหมาะสมกับปริมาณงานที่จะต้องรับผิดชอบโดยที่ฝุายลูกจ้างจะไม่โดนเอาเปรียบและ
นายจ้างสามารถจ่ายได้อย่างสมเหตุสมผล 
  2) สวัสดิการ บริษัทจะจัดให้มีสวัสดิการตามกฎหมายและอาจจะนอกเหนือจากนั้น
ตามแต่ละต าแหน่งและความเหมาะสม โดยยึดหลัก Work-Life Balance ของคนในบริษัทเป็นส าคัญ 
 7.3.4 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 บริษัทจะจัดให้มีการประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นตามความเหมาะสมตามแต่ละต าแหน่ง 
โดยจะมีการประเมินเป็นรายโครงการและรายปี โดยการประเมินจะมาจาก ทั้งเพ่ือนร่วมงาน 
ผู้บังคับบัญชาและผู้บริหาร เพ่ือให้ได้ผลการประเมินที่ตรงตามความเป็นจริงและยุติธรรมมากที่สุด 
และเกณฑ์การประเมินจะถูกประกาศให้ทราบล่วงหน้า รวมถึงการประเมินจะมีผลต่อการประเมิน
อัตราค่าจ้างและเงินพิเศษต่าง ๆ 
 
7.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
 7.4.1 จัดสรรงานให้เข้ากับบุคคลที่ได้รับมอบหมายงาน 
 7.4.2 การฝึกอบรม ส่งเสริมการศึกษาเพ่ือเพ่ิมศักยภาพและทักษะให้กับพนักงาน เช่น ส่ง
โปรแกรมเมอร์ไปเรียนคอร์สระยะสั้นเพ่ิมเติมเก่ียวกับภาษาหรือแพลตฟอร์มใหม่ ๆ 
 7.4.3 การจูงใจและรักษาบุคลากร บริษัทเน้นการจูงใจด้วยสวัสดิการและผลตอบแทนเป็น
ส่วนหนึ่ง อีกส่วนที่ส าคัญคือเน้น Work-life Balance ความเป็นอยู่ของพนักงานทุกคน เน้นความสุข
ในการท างานเป็นหลัก โดยที่ไม่กระทบผลลัพธ์ของการท างาน 
 



บทที่ 8 
แผนการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 การวางแผนทางการเงินของโครงสร้างแผนธุรกิจ บีเอ็นเอ็น อินทีเกรชั่น เป็นการก าหนด
แผนการเงินและบัญชีในการด าเนินธุรกิจของโครงการ เพ่ือคาดการณ์ความเป็นไปได้ของการลงทุน
ความสามารถในการท าก าไร และเพ่ือให้ด าเนินธุรกิจเป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ บริษัทจะใช้เงิน
ลงทุนเป็นจ านวน 1,000,000 บาท โดยมาจากส่วนของผู้ถือหุ้นทั้งหมด 100 % แบ่งใช้เป็นสองส่วน 
คือ ใช้ในการลงทุนท าธุรกิจ 70% หรือ 700,000 บาท และ เงินส ารองของบริษัทอีก 30% หรือ 
300,000 บาท  
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 เนื่องจากเป็นบริษัทที่เพ่ิงก่อตั้งและเงินทุนค่อนข้างมีจ ากัด เราจึงเน้นการใช้จ่ายอย่างรัดกุม 
และสร้างรายเข้ามาในธุรกิจ พยายามไม่ท าให้ธุรกิจขาดสภาพคล่อง ให้ธุรกิจสามารถด าเนินการได้
อย่างปกติ โดยไม่มีการผิดนัดใด ๆ เพราะเรายึดถือว่าเครดิตขององค์กรเป็นเรื่องส าคัญที่สุด 
 
8.3 นโยบายทางการเงิน  
 เน้นการไม่ขาดสภาพคล่องเป็นส าคัญ ใช้เงินลงทุนจากหุ้นส่วนเป็นส่วนส าคัญ รวมถึงเงินที่
จะได้จากลูกค้ามางวดแรก โดยจะเน้นสองส่วนนี้และเราจะบริหารให้เพียงพอในแต่ละโครงการ หาก
ไม่เพียงพอจริง ๆ อาจเป็นการท าแผนเสนอยื่นกู้ต่อธนาคาร 
 
8.4 โครงสร้างเงินลงทุน 
 
ตารางที่ 8.1: รายละเอียดโครงสร้างเงินลงทุน 
 

ประเภทเงินลงทุน สัดส่วน จ านวนเงิน หมายเหตุ 
เงินลงทุนท าธุรกิจ ร้อยละ 70 700,000 บาท ใช้ในการด าเนินธุรกิจ 

เงินส ารอง ร้อยละ 30 300,000 บาท ใช้ในการช าระภาระผูกพัน 

รวม ร้อยละ 100 1,000,000 บาท  
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8.5 สมมติฐานทางการเงิน 
 8.5.1 ประมาณการรายได้ 
 ประมาณการรายได้ โดยจะแบ่งรายได้ทั้งเป็น 4 ส่วน ตามแพลตฟอร์มการให้บริการ 
 
ตารางที่ 8.2: ประมาณการรายได้ตามแพลตฟอร์มการให้บริการ ปีที่ 1-3 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

Website 80,000 100,000 200,000 
Mobile Application 100,000 200,000 500,000 

Desktop Application 200,000 500,000 2,000,000 
Maintenance 10,000 30,000 100,000 

รวม 390,000 830,000 2,800,000 

 
 จากตารางที่ 8.1 คาดว่า รายได้ปีที่ 2 และปีท่ี 3 จะเติบโตขึ้น 130% และ 270% 
ตามล าดับ โดยเป็นการประมาณการจากงบประมาณของภาครัฐที่คาดว่าจะได้รับ และได้มีการเจรจา
เบื้องต้นกับทางบริษัทที่เป็นพาร์ตเนอร์เป็นที่เรียบร้อยแล้ว 
 8.5.2 ประมาณการต้นทุนสินค้าหรือบริการ 
 
ตารางที่ 8.3: ประมาณการต้นทุน ปีที่ 1-3 
 

ประมาณการต้นทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ต้นทุนในการพัฒนา* 156,000 332,000 1,120,000 

ต้นทุนอื่น ๆ ในการพัฒนา** 39,000 83,000 280,000 

รวม 195,000 415,000 1,400,000 
 
 * ต้นทุนการพัฒนา ได้แก่ ค่าจ้างผู้พัฒนา ค่าออกแบบ UX/UI ค่าเช่า Server ค่า License 
โปรแกรม เป็นต้น โดยคิด 40% ของรายได้โดยประมาณ 
 ** ต้นทุนอื่น ๆ ในการพัฒนา เช่น ค่าเดินทางไปไซต์งาน ค่ารับรอง ค่าอาหาร เป็นต้น  
คิดเป็น 10% ของรายได้โดยประมาณ 
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 8.5.3 การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 8.4: ประมาณการค่าใช้จ่าย ปีที ่1-3 
 

ประมาณการค่าใช้จ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 25,000 45,000 65,000 
ค่าเช่าส านักงาน 10,000 10,000 10,000 

ค่าท าบัญชีและสอบบัญชี 15,000 15,000 15,000 

ค่าจ้างพนักงานประจ า* - - 180,000 
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 15,000 20,000 25,000 

รวม 65,000 90,000 295,000 
*บริษัทคาดว่าจะเริ่มจ้างพนักงานประจ า ตั้งแต่ปีที่ 3 ของการด าเนินธุรกิจเป็นต้นไป 
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 8.5.4 ประมาณการงบการเงิน 
  1) ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 8.5: ประมาณการงบก าไรขาดทุนครึ่งปีแรก 

 

 
ปีที่ 1 

มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน 

รายได้จากการพัฒนา 114,000 - - - - 152,000 

รายได้จากการ Maintenance 
      

รวม 114,000 - - - - 152,000 

ต้นทุนในการพัฒนา 45,600 - - - - 60,800 

ต้นทุนอื่นท่ีเกี่ยวกับการพัฒนา 3,454 3,454 3,454 3,454 3,454 3,455 

ก าไรขั้นต้น 64,946 -3,454 -3,454 -3,454 -3,454 87,745 

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 1,667 1,667 1,667 1,667 1,667 1,667 

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณ์ส านักงาน 417 417 417 417 417 417 

ค่าเช่าส านักงาน - - - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.5 (ต่อ): ประมาณการงบก าไรขาดทุนครึ่งปีแรก 
 

 

ปีที่ 1 

มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน 

ค่าท าบัญชีและสอบบัญชี - - - - - - 

ค่าจ้างพนักงานประจ า 1 คน - - - - - - 

ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 

ค่าใช้จ่ายรวม 3,333 3,333 3,333 3,333 3,333 3,333 

ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีเงินได้ 61,613 - 6,787 - 6,787 - 6,787 - 6,787 84,412 

ภาษีเงินได้ 12,323 - 1,357 - 1,357 - 1,357 - ,357 16,882 

ก าไรสุทธิ 49,290 - 5,430 - 5,430 - 5,430 - 5,430 67,529 
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ตารางที่ 8.6: ประมาณการงบก าไรขาดทุนครึ่งปีหลังและปีที่ 1 ทั้งปี 
 

 ปีที่ 1 

 กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

รายได้จากการพัฒนา - - - - 114,000 - 380,000 

รายได้จากการ Maintenance 
     

10,000 10,000 

รวม - - - - 114,000 10,000 390,000 

ต้นทุนในการพัฒนา - - - - 45,600 4,000 156,000 

ต้นทุนอื่นท่ีเกี่ยวกับการพัฒนา 3,455 3,455 3,455 3,455 3,455 1,000 39,000 

ก าไรขั้นต้น - 3,455 - 3,455 - 3,455 - 3,455 64,945 5,000 195,000 

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 1,667 1,667 1,667 1,667 1,667 1,667 20,000 

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณ์ส านักงาน 417 417 417 417 417 417 5,000 

ค่าเช่าส านักงาน - - - - - 10,000 10,000 

ค่าท าบัญชีและสอบบัญชี - - - - - 15,000 15,000 

ค่าจ้างพนักงานประจ า 1 คน - - - - - - - 

ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 15,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.6 (ต่อ): ประมาณการงบก าไรขาดทุนครึ่งปีหลังและปีที่ 1 ทั้งป ี
 

 ปีที่ 1 

 กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ค่าใช้จ่ายรวม 3,333 3,333 3,333 3,333 3,333 28,333 65,000 

ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีเงินได้ - 6,788 - 6,788 - 6,788 - 6,788 61,612 - 23,333 130,000 

ภาษีเงินได้ - 1,358 - 1,358 - 1,358 - 1,358 12,322 -   4,667 26,000 

ก าไรสุทธิ - 5,431 - 5,431 - 5,431 - 5,431 49,289 -  18,667 104,000 
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ตารางที่ 8.7: ประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีที่ 2 และ 3 
 

 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รายได้จากการพัฒนา 800,000 2,700,000 

รายได้จากการ Maintenance 30,000 100,000 

รวม 830,000 2,800,000 

ต้นทุนในการพัฒนา 332,000 1,120,000 

ต้นทุนอื่นท่ีเกี่ยวกับการพัฒนา 83,000 280,000 

ก าไรขั้นต้น 415,000 1,400,000 

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 40,000 60,000 

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณ์ส านักงาน 5,000 5,000 

ค่าเช่าส านักงาน 10,000 10,000 

ค่าท าบัญชีและสอบบัญชี 15,000 15,000 

ค่าจ้างพนักงานประจ า 1 คน - 180,000 

ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 20,000 32,000 

ค่าใช้จ่ายรวม 90,000 302,000 

ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีเงินได้ 325,000 1,098,000 

ภาษีเงินได้ 65,000 219,600 

ก าไรสุทธิ 260,000 878,400 
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  2) ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที ่8.8: งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

สินทรัพย์       
เงินสดและรายการ
เทียบเท่าเงินสด 

 404,000  999,000  1,969,400 

ลูกหนี้     140,000  

ค่าเผื่อหนี้สงสัยจะสูญ     -7,000 133,000 

อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 100,000  200,000  300,000  
ค่าเสื่อมราคาสะสม - 
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 

-20,000 80,000 -60,000 140,000 -120,000 180,000 

อุปกรณ์ส านักงาน 25,000  25,000  25,000  

ค่าเสื่อมราคาสะสม - 
อุปกรณ์ส านักงาน 

-5,000 20,000 -10,000 15,000 -15,000 10,000 

รวมสินทรัพย์  504,000  1,154,000  2,292,400 

       

หนี้สิน       

หนี้สินหมุนเวียน 100,000  90,000  50,000  

รวมหนี้สิน  100,000  90,000  50,000 
       
ส่วนของผู้ถือหุ้น       
ก าไรสะสม  104,000  364,000  1,242,400 

หุ้นสามัญ (จ านวน  
1,000 หุ้น หุ้นละ  
1,000 บาท) 

      

หุ้นสามัญท่ีช าระแล้ว  300,000  700,000  1,000,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.8 (ต่อ): งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น  404,000  1,064,000  2,242,400 
รวมหนี้สินส่วนของผู้ถือ
หุ้น 

 504,000  1,154,000  2,292,400 

 
  3) ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 8.9: งบกระแสเงินสด 
 

 ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษีเงินได้ 130,000 325,000 1,098,000 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน    

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ 20,000 40,000 60,000 

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณ์ส านักงาน 5,000 5,000 5,000 

ค่าเผื่อหนี้สงสัยจะสูญ - - 7,000 

เงินสดรับจากการด าเนินงานก่อนการเปลี่ยนแปลง
ในสินทรัพย์และหนี้สินด าเนินงาน 

155,000 370,000 1,170,000 

ลูกหนี้การค้า - - -140,000 

อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ -100,000 -100,000 -100,000 

อุปกรณ์ส านักงาน -25,000 - - 

หนี้สินด าเนินงาน 100,000 -10,000 -40,000 
เงินสดได้มา (ใช้ไป) จากการด าเนินงาน -25,000 -110,000 -280,000 

หัก ภาษีเงินได้ 26,000 65,000 219,600 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 104,000 195,000 670,400 

    

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.9 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 

 ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

เงินสดจากการจ าหน่ายหุ้น 300,000 400,000 300,000 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 300,000 400,000 300,000 

    

กระแสเงินสดเพ่ิมขึ้น (ลดลง) สุทธิ 404,000 595,000 970,400 

    

เงินสดต้นงวด - 404,000 999,000 

กระแสเงินสดเพ่ิมขึ้น (ลดลง) สุทธิ 439,600 635,000 1,164,000 
เงินสดปลายงวด 404,000 999,000 1,969,400 

 
  4) การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 8.10: อัตราส่วนทางการเงิน 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

D/E Ratio (หนี้สินรวม/ส่วนของผู้ถือหุ้น) 0.25 0.08 0.02 เท่า 

Current Ratio (สินทรัพย์หมุนเวียน/หนี้สิน
หมุนเวียน) 

5.04 12.82 45.85 เท่า 

ROA (ก าไรสุทธิ/สินทรัพย์รวม) 20 22 38 % 
ROE (ก าไรสุทธิ/ส่วนของผู้ถือหุ้น) 25 24 39 % 

Net Profit Margin (ก าไรสุทธิ/ยอดขายรวม) 26 31 31 % 

IRR = 36%    
 
8.6 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 8.6.1 ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Pay Back Period) 
  ระยะเวลาการคืนทุนของโครงการ อยู่ท่ี 2.5 ปี 
  โดยต้องลงทุนทั้งหมด 1,000,000 บาท ในระยะเวลา 3 ปี และในระยะเวลา 3 ปี  
จะได้รับผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 414,133 บาท ดังนั้นระยะเวลาการคืนทุนจึงอยู่ที่ 2.5 ปี 
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 8.6.2 IRR อยู่ที่ประมาณ 12.81% 
 
8.7 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 8.7.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 รายได้จากการพัฒนาต่อปี 
  ปีที่ 1: 390,000 บาท 
  ปีที่ 2: 830,000 บาท 
  ปีที่ 3: 2,800,000 บาท 
  เฉลี่ยปีละ 1,340,000 บาท 
 8.7.2 สถานการณ์ดีเยี่ยม (Best Case) 
 คาดว่าจะมีรายได้เพ่ิมจากสถานการณ์ปกติอยู่ที่ 50%  
 ดังนั้น รายได้จากการพัฒนาต่อปี จะเป็น 
  ปีที่ 1: 585,000 บาท 
  ปีที่ 2: 1,245,000 บาท 
  ปีที่ 3: 4,200,000 บาท 
  เฉลี่ยปีละ 2,010,000 บาท 
 8.7.3 สถานการณ์เลวร้าย (Worst Case) 
 คาดว่าจะมีรายได้ลดลงจากสถานการณ์ปกติอยู่ที่ 50%  
 ดังนั้น รายได้จากการพัฒนาต่อปี จะเป็น 
  ปีที่ 1: 195,000 บาท 
  ปีที่ 2: 415,000 บาท 
  ปีที่ 3: 1,400,000 บาท 
  เฉลี่ยปีละ 670,000 บาท 

 



บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
  1) บริการ เพิ่มทางเลือกใหม่ให้ลูกค้าโดยอาศัยเพ่ิมฟังก์ชั่นการให้บริการใหม่ ๆ ให้เร็ว
กว่าแผนการที่ก าหนดไว้ เพ่ือเพ่ิมโอกาสทางการให้บริการ โดยมีการอ้างอิงการศึกษาแนวโน้มความ
ต้องการของตลาดเป็นเกณฑ์ เพ่ิมบริการที่หลากหลายและปรับปรุงตามเทคโนโลยีที่ทันสมัย 
  2) ราคา รักษาระดับราคาเดิมไว้ไม่ลดราคาลง 
  3) ช่องการบริการ พัฒนา IT Solution และการบริการให้มีประสิทธิภาพ โดยพิจารณา
เลือกพัฒนาในส่วนแอปพลิเคชันและการบริการที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลจริงที่เกิดข้ึนและแนวโน้ม
การเติบโตของในแต่ละด้าน 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน 
  1) ติดตามการเพ่ิมปริมาณการจ้างงานพัฒนา IT Solution จากลูกค้า และปริมาณ
บริการที่มีในแต่ละช่องทางการน าเสนอบริการอย่างใกล้ชิด เพ่ือไม่ให้เสียโอกาสทางการตลาด 
  2) วางแผนการท างานของทีมงาน เพื่อลดต้นทุน โดยหากเกิดภาวะวิกฤตจริง ๆ อาจจะ
ต้องใช้การจ้างงานแบบ Out Sourcing แทนเพ่ือเป็นการควบคุมและประหยัดต้นทุนในการ
ด าเนินงาน 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
  1) วางแผนและบริหารการเงินให้สอดคล้อง กับการเพ่ิมปริมาณการจ้างงาน และ
ยอดขายบริการที่เพ่ิมขึ้น เตรียมเงินให้พร้อมกับปริมาณงานที่ก าลังจะเข้ามาและบริหารสภาพคล่องให้
ได้ดีที่สุด 
  2) เพ่ิมระดับเงินสดส ารองให้สามารถรองรับการเพ่ิมปริมาณการจ้างงาน 
  3) หากเกิดภาวะขาดสภาพคล่องจะมีการวางแผนการกู้เงินจากสถาบันการเงินเพื่อไม่ให้
ธุรกิจขาดสภาพคล่องอันเป็นปัจจัยส าคัญในการด าเนินธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นความน่าเชื่อถือของบริษัท
ต่อคู่ค้าและลูกค้า รวมถึงพนักงานของบริษัทเองด้วย 
 
9.2 แผนในอนาคต 
 รักษาลูกค้าเดิมโดยการเพ่ิมเติมและปรับปรุงบริการให้ดีอย่างสม่ าเสมอ รวมถึงการสอบถาม
ความต้องการและส ารวจความคิดเห็นของลูกค้าเป็นประจ า เพื่อให้ลูกค้าไม่เปลี่ยนใจไปใช้บริการของ
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คู่แข่งทางการค้าของบริษัท และบริษัทมีการวางแผนเพ่ิมการจัดจ าหน่ายฮาร์ดแวร์ ควบคู่กับการ
ให้บริการของ IT Solution ทีผ่ลิตขึ้นอีกด้วย 
 นอกจากนี้ เรามีแผนที่ตั้งใจว่าจะก้าวขึ้นเป็นผู้น าทางด้าน IT Solution ของประเทศไทย 
รวมทั้งเป็นพาร์ทเนอร์กับบริษัทใหญ่ ๆ หรือร่วมงานกับบริษัทระดับโลก โดยที่เราต้องเตรียมความ
พร้อมทุกด้านเพื่อที่จะก้าวไปสู่เปูาหมายของเรา รักษาลูกค้าเดิมโดยการเพ่ิมเติมและปรับปรุงบริการ
ให้ดีอย่างสม่ าเสมอ รวมถึงการสอบถามความต้องการและส ารวจความคิดเห็นของลูกค้าเป็นประจ า 
เพ่ือให้ลูกค้าไม่เปลี่ยนใจไปใช้บริการของคู่แข่งทางการค้าของบริษัท และบริษัทมีการวางแผนเพิ่มการ
จัดจ าหน่ายฮารด์แวร์ ควบคู่กับการให้บริการของ IT Solution ที่ผลิตขึ้นอีกด้วย 
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