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        บริษทักู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั  เป็นบริษทัจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ ให้บริการจดัอบรม
หลกัสูตรคอมพิวเตอร์และเป็นทีÉปรึกษาในการพฒันาแกไ้ขโปรแกรมคอมพิวเตอร์ ตัÊงอยูที่É 48/16 หมู่ 13 ซอย 
จรัญสนิทวงศ ์35 ถ. จรัญสนิทวงศ ์แขวง บางพรม เขต ตลิÉงชนั กรุงเทพ 10700 เงินทุนในการดาํเนินงานไดม้า
จากส่วนของเจา้ของและจากผูถื้อหุ้นเป็นจาํนวนเงินทัÊงสิÊน 679,600 บาท  
       การศึกษาในครัÊ งนีÊ มีวตัถุประสงค์เพืÉอศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจและประเมินความ
เป็นไปไดข้องโครงการลงทุนเพืÉอใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการดาํเนินธุรกิจและเพืÉอวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาด 

         วิธีการศึกษา ศึกษาในรูปแบบการจดัทาํแผนธุรกิจโดยสืบคน้ขอ้มูลทีÉเกีÉยวขอ้งจากการนาํ ผล 
การสํารวจตลาดอุตสาหกรรมไอซีทีในประเทศไทยประจาํปี 2552 และประมาณการปี 2553 (ICT Market & 

Outlook 2009) จากศูนยเ์ทคโนโลยีอิเลก็ทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ  ขอ้มูลของ  ผูใ้ห้บริการในตลาด
บริการจดัอบรมคอมพิวเตอร์จากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรมกระทรวงอุตสาหกรรมและจากการวิเคราะห์ปัจจยั
ทีÉมีผลต่อการดาํเนินธุรกิจ รวมถึงการทาํวิจยัโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการสาํรวจและนาํมาวิเคราะห์
ตลาดเพืÉอให้ทราบถึงสถานการณ์ของกิจการ คู่แข่งและความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ ซึÉ งจะนาํมาใชป้ระกอบการ
ตดัสินใจในการกาํหนดกลยุทธ์ของกิจการเพืÉอสร้างความไดเ้ปรียบทีÉเหนือคู่แข่งอนัจะนาํไปสู่ความสาํเร็จใน
การประกอบธุรกิจและวิเคราะห์ถึงผลตอบแทนจากการลงทุนเพืÉอสร้างความมัÉนใจให้กบัผูล้งทุน 

         ผลจากการศึกษาเพืÉอให้ประสบผลสาํเร็จในการประกอบธุรกิจในดา้นการบริหารจดัการกิจการ
ไดน้าํกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างในการบริการ (Differentiation Strategy)โดยมุ่งเนน้ความเชีÉยวชาญการใช้
กลยุทธ์ดา้นราคาค่าอบรมทีÉต ํÉากว่าคู่แข่ง การสร้างการตอบสนองการบริการอย่างรวดเร็วและมีคุณภาพ
พร้อมกบันาํกลยทุธ์การมุ่งเนน้ลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เพืÉอให้ธุรกิจเขา้สู่ตลาดสามารถดาํเนินธุรกิจ
และแข่งขนัในตลาดได ้ ดา้นแผนการตลาดกิจการนาํผลการสาํรวจจากการทาํการศึกษาวิจยัตลาดลูกคา้กลุ่ม
องคก์รธุรกิจมาวิเคราะห์ส่วนประสมของตลาดการบริการ (Marketing Mix 7P’S) มาใชใ้นการการวางแผน
กลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นแผนการให้ บริการมีการกาํหนดผงัขัÊนตอนการให้บริการเพืÉอให้เกิดความรวดเร็ว
ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ มุ่งเนน้คุณภาพในการบริการ ดา้นแผนการเงินในการประมาณการเงินระยะเวลา
คืนทุนของกิจการเท่ากบั 3.94 ปีและมูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิ (NetPresent Value:NPV) ณ สิÊนปีทีÉเท่ากบั 

879,378 บาท 
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52602355 : MAJOR : ENTREPRENEURSHIP 
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                         COMPOSITION OF SERVICING MARKET 
 TIPPAWAN LOYTHADTHONG: BUSINESS PLAN OF GOODPOINT SOLUTION 
CO., LTD. INDEPENDENT STUDY ADVISOR : CHALERMCHAI KITTISAKNAWIN, Ph.D. 121 pp. 
 
 Good Point Solution Co., Ltd. is a company providing for computer courses’ trainings, 
offering our service of providing the training for computer courses, being a consultant 
to develop and modify computer’s programs, located at   48/16  Moo.13  Soi Jaransanitwong 
35, Jaransanitwong Road,  Bangprom Sub-District,  Talingchan District,  Bangkok  10170.   
Funds for the operation are got from the part of owner, and also shareholder, for totally 
amount of 679,600 Baht. 
 The objective of this study is to study the opportunity in operating a business, and 
to make possibility’s assessment of investment project, in order to apply as the guideline in 
planning of business’s operation and to plan marketing strategies.     
 Studying Methods : By studying the business plan’s arranging pattern, by 
searching for relating data, from applying the survey result of  ICT Industry’s market in 
Thailand, for year 2009, and the estimate for year 2010 (ICT Market & Outlook 2009) from 
National Electronics and Computer Technology Center.   The information of service providers 
in the market of computer knowledge’s training service providing, obtained from Department 
of Industrial Promotion and Ministry of Industry, and from the analysis of factors that effect 
toward business operation.   Including to researching by using questionnaire as the tools to 
survey, and bring it to analyze market, in order to know the business’s situation, competitors, 
and service users’ needs. These will be brought supporting for making decision’s 
consideration to determine strategies of business, in order to create competitive advantages 
over competitors, which will lead to success in business’s operation, included the analysis 
regarding to return on investment, in order to make confidence to investors. 
 The results from the research by the purpose to achieve successful in business’s 
operation, in the field of business’s administration and management, has applied the strategy 
of differentiate in service making ( Differentiation Strategy ), by focusing on the expert in using 
pricing strategies of training cost that being lower than competitor.   The creating of service 
response that is quick and having with quality, together with applying the strategy of focusing 
on particular group of customer (Focus Strategy), in order to put the business entered into the 
market, resulting the ability in business operation and can compete in the market.   For 
marketing plan, the business brought the survey result from the study and research regarding 
to customer market, in the group of business organization to be analyzed, for composition of 
servicing market (Marketing Mix 7P’S) was applied in planning of marketing strategy.   For the 
service offering plan, service offering procedures -chart was fixed, in order to causing rapidity 
in accordance to customers’ needs, and also emphasizing on the quality in service offering.   
For financial plan, the financial estimate for the payback period of the business, equals 3.94 
years, and net value of present project (Net Present Value: NPV) as of end of year equals 
879,378 Baht. 
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บททีÉ 1 

บทสรุปผู้บริหาร 
 

 แผนธุรกิจฉบบันีÊทาํขึÊนเพืÉอดูความเป็นไปไดข้องบริษทักู๊ดพอยท ์ โซลูชัÉน จาํกดั เป็น
บริษทัใหบ้ริการดา้นการจดัการอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์โปรแกรมสําเร็จรูปตัÊงแต่ระดบัผูใ้ชง้าน
จนถึงหลกัสูตรสําหรับผูดู้แลระบบ เป็นทีÉปรึกษาพฒันาและแกไ้ขโปรแกรมคอมพิวเตอร์ บริษทัฯ
เริÉมก่อตัÊงเมืÉอวนัทีÉ 24 กนัยายน 2553โดยมีทุนจดทะเบียน1ลา้นบาท ปัจจุบนับริษทัอยูใ่นระหวา่ง
การพฒันาหลกัสูตรและกาํลงัประชาสัมพนัธ์ให้เป็นทีÉรู้จกักบัลูกคา้กลุ่มองค์กรธุรกิจโดยใช้    
สืÉอเวบ็ไซตข์องบริษทัฯและการจดัอบรมสัมมนาฟรีเพืÉอเป็นการแนะนาํบริษทัใหเ้ป็นทีÉรู้จกัในตลาด 
 บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั ก่อตัÊงขึÊนโดยนางสาวทิพยว์ลัย ์ลอยถาดทอง ทีมงานผูที้Éมี
ประสบการณ์ทางดา้นการจดัอบรมและอาจารยที์Éมีประสบการณ์สอนมากกวา่20ปีจากประสบการณ์ตรง
การเป็นปรึกษาวางแผนการจดัอบรมให้กบัองค์กรธุรกิจเป็นเวลากว่า 10 ปี ทาํให้มีแนวคิดและ
ตอ้งการพฒันาหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ทีÉมุ่งเนน้คุณภาพและตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มองค์กร
ธุรกิจ ขยายการให้บริการให้มีความหลากหลายมากขึÊน รวมถึงให้บริการทีÉครอบคลุมอย่างทัÉวถึง
ให้กบัองค์กรธุรกิจทุกๆพืÊนทีÉ ซึÉ งจะเน้นการอาํนวยความสะดวกเพืÉอให้ลูกคา้ไดรั้บการบริการทีÉดี   

มีคุณภาพและไดรั้บประโยชน์สูงสุด  
 
วตัถุประสงค์ของการจัดทาํแผนธุรกจิ 
 ř. เพืÉอศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจ และประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ
ลงทุน 
 Ś. เพืÉอใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนในการดาํเนินธุรกิจ 
 ś. เพืÉอใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด 
 
โอกาสทางธุรกจิและแนวคิดในการก่อตัÊงกจิการ 
  ผูศึ้กษาได้เล็งเห็นความเปลีÉยนแปลงขององค์กรธุรกิจทีÉได้นําเอาระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศเขา้มาใชเ้พืÉอพฒันาและเพิÉมประสิทธิภาพในการทาํงานจึงเห็นโอกาสทางธุรกิจการเป็น
ผูใ้ห ้บริการดา้นการจดัฝึกอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ทีÉยงัมีความจาํเป็นและมีความสําคญัมากทีÉจะ
ทาํให้บุคลากรนาํความรู้จากการเขา้รับการอบรมไปพฒันาเพืÉอเพิÉมประสิทธิภาพการทาํงาน อีกทัÊง
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องค์กรธุรกิจยงัคงมีความตอ้งการอย่างต่อเนืÉองทีÉจะเลือกใช้ผูบ้ริการจดัอบรมภายนอกเพราะเป็น
การลดภาระการทาํงานขององค์กรไม่ว่าจะเป็นขัÊนตอนการจดัการ ดา้นงบประมาณ เวลา และยงั
ไดรั้บความรู้และประสบการณ์ใหม่ๆจากภายนอกดว้ย  บริษทัฯมีทีมบริหารทีÉสามารถเขา้ใจสภาวะ
การตลาดไดเ้ป็นอย่างดีเพราะมีประสบการณ์ตรงจากการเป็นผูติ้ดต่อประสานงานการจดัอบรมมี
ความสัมพนัธ์ทีÉดีกบัผูดู้แลการจดัการอบรมทัÊงแผนกคอมพิวเตอร์  ฝ่ายทรัพยากรบุคคล      ฝ่ายฝึกอบรม
และฝ่ายจดัซืÊอกบัหลายองคก์ร การมีประสบการณ์จดัอบรมให้กบัพนกังานทัÊงองคก์รตัÊงแต่องคก์ร
ขนาดเล็กและองคก์รใหญ่ทาํให้สามารถสร้างความเชืÉอมัÉนจากผลงานทีÉเคยจดัการอบรมไดรั้บการ
ยอมรับในดา้นคุณภาพ การให้บริการทีÉดีและไดรั้บความไวว้างใจจากลูกคา้ให้ดูแลในการจดัการ
อบรมอยา่งต่อเนืÉอง  ผูศึ้กษาจึงเห็นวา่น่าจะเป็นโอกาสทีÉเป็นแรงสนบัสนุนในการทาํธุรกิจได ้โดย
กิจการนีÊ ใชเ้งินลงทุนเป็นจาํนวน 679,600 บาท เงินลงทุนของกิจการไดม้าจากส่วนของเจา้ของและ
ผูถื้อหุน้ 

 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 ř. กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัคือ องคก์รธุรกิจเอกชนมีพนกังานตัÊงแต่ 50 คนขึÊนไป จนถึง
องค์กรขนาดใหญ่ทีÉมีพนักงานตัÊ งแต่ 200 คนขึÊนไปและใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป 
Microsoft Product 
 Ś. กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรองคือ องค์กรภาครัฐมีพนักงานตัÊงแต่ 50 คนขึÊนไปและใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป Microsoft Product 

 
กลยุทธ์ในการบริหารกจิการ  
 เนืÉองจากธุรกิจบริการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ในตลาดปัจจุบนัอยูใ่นช่วงการเติบโต 

(Growth Strategy) และบริษทั กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จาํกดั เป็นผูใ้ห้บริการรายใหม่เราจึงกาํหนด
วิสัยทศัน์ในการเป็นผูใ้ห้บริการทีÉดีดว้ยคุณภาพและมีมาตรฐานเชืÉอถือได ้มีการกาํหนดกลยุทธ์ใน
การบริหารจดัการเพืÉอให้สอดคล้องโดยเลือกใช้กลยุทธ์ทีÉมุ่งเน้นความเชีÉยวชาญ (Concentrated 
Growth Strategy) และใชก้ลยุทธ์ดา้นราคาทีÉต ํÉากวา่คู่แข่งเพืÉอให้ธุรกิจเขา้สู่ตลาดและเป็นทีÉรู้จกัใน
ตลาดลูกคา้เป้าหมายและสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้
 ดา้นบุคลากร มีการกาํหนดกระบวนการในการคดัเลือกบุคลากรให้ไดบุ้คลากรทีÉมีคุณภาพ 

เพืÉอสร้างความพึงพอใจในการใหบ้ริการลูกคา้ ดา้นการเรียนการสอนดว้ยอาจารยที์Éมีคุณภาพการันตี
ดว้ยประกาศนียบตัร มีความรู้ความชาํนาญและมีประสบการณ์มากกวา่ 20 ปี ดา้นการจดัการมีทีม
บริหารทีÉมีความรู้มีประสบการณ์ตรงในการจดัการอบรมใหก้บัองคก์รขนาดใหญ่ 
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 ด้านการให้บริการมีการกาํหนดขัÊนตอนการให้บริการทีÉมุ่งเน้นเรืÉ องคุณภาพและมี
มาตรฐานเป็นหวัใจสาํคญั เพืÉอใหต้รงกบัความตอ้งการลูกคา้มากทีÉสุดโดยใชก้ลยทุธ์ในการบริการทีÉ
รวดเร็วและมีคุณภาพ โดยการนาํเทคโนโลยีดา้นการสืÉอสารร่วมกบัเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์มาใช้
ในการติดต่อใหข้อ้มูลลูกคา้โดยมีการกาํหนดเวลาให้เป็นมาตรฐานในการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้และให้ขอ้มูลไดอ้ยา่งรวดเร็ว ให้บริการดว้ยจิตสํานึกในการบริการ (Service Mind) เพืÉอ
สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ ทาํให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในการใชบ้ริการดว้ยราคาทีÉเหมาะสม 

พร้อมกนันีÊ กิจการนาํกลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เพืÉอให้ธุรกิจสามารถ
เขา้สู่ตลาด สามารถดาํเนินกิจการและแข่งขนัในตลาดได้ โดยมุ่งเน้นในการให้บริการแก่ลูกค้า
เฉพาะกลุ่มทีÉให้ความสําคญักบัคุณภาพของการบริการและเน้นการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกค้า
(Customer Relationship Management: CRM) มีการทาํการประเมินความพึงพอใจการให้บริการ
จากลูกคา้ทุกครัÊ งทีÉลูกคา้ใชบ้ริการ เพืÉอนาํมาใชใ้นการปรับปรุงและสร้างกลยทุธ์การรักษาฐานลูกคา้ 
 ดา้นการตลาด บริษทัฯทาํการตลาดของธุรกิจโดยเน้นการให้บริการดว้ยคุณภาพจาก
ประสิทธิภาพของตวัวิทยากรเป็นสําคญั มีหลกัสูตรทีÉพฒันาขึÊนใหม่ๆทีÉยงัไม่เคยมีในตลาด การทาํให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในคุณภาพการจดัการอบรมทีÉตรงความตอ้งการสูงสุดถือเป็นความสําเร็จ
ของธุรกิจ เพราะเมืÉอผูเ้ขา้รับการอบรมเกิดความพึงพอใจจะเกิดการกลบัมาใชบ้ริการซํÊ าและเกิดการ
ประชาสัมพนัธ์ด้วยการบอกต่อ ซึÉ งการบอกต่อนัÊนถือเป็นการประชาสัมพนัธ์ทีÉมีตน้ทุนทีÉต ํÉาทีÉสุด 

และยงัสามารถอา้งอิงในดา้นคุณภาพให้กบัลูกคา้รายอืÉนๆ บริษทัจึงนาํส่วนประสมของการตลาด
บริการ (Marketing Mix 7P’s) มาเป็นกลยทุธ์ในการดาํเนินการทางการตลาดซึÉงประกอบดว้ย 
 ř. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ/์ การบริการ (Product) 
 Ś. กลยทุธ์ดา้นราคา (Price) 
 ś. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
 Ŝ. กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 ŝ. กลยทุธ์ดา้นบุคลากร (People) 
 Ş. กลยทุธ์กระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
 ş. กลยทุธ์ดา้นภาพลกัษณ์การบริการ (Physical Evident) 
 ดา้นการเงิน กิจการเลือกใชว้ธีิการบริหารกิจการดว้ยเงินสดเพืÉอไม่ใหเ้กิดความยุง่ยากใน
การบริหารจดัการ สําหรับสถานทีÉประกอบการใชว้ิธีการเช่าพืÊนทีÉ ทีÉพกัอาศยัของผูร่้วมทุนในการ
จดัตัÊงสาํนกังานและตกแต่งสถานทีÉให้เหมาะสมกบัลกัษณะการดาํเนินธุรกิจ โดยการดาํเนินงานจะ
เน้นการใชอุ้ปกรณ์คอมพิวเตอร์เป็นเครืÉองมือช่วยในการทาํงานเพืÉอให้เกิดความรวดเร็วในการให ้
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บริการและเป็นลดการลงทุนสินทรัพท์ถาวรและค่าใช้จ่ายจากค่าเช่าสถานทีÉในกรุงเทพฯ ทีÉมี  

ค่าใช้จ่ายทีÉสูง 
 
โครงสร้างการลงทุนของกจิการ 
 
ตารางทีÉ 1 แสดงโครงสร้างการลงทุน 

รายการ ส่วนของเจ้าของ กู้ธนาคาร รวม 
ค่าตกแต่งสาํนกังาน 150,000 - 150,000 
เครืÉองใชส้าํนกังาน 259,600  259,600 
ค่าใชจ่้ายก่อนการดาํเนินงาน 50,000 - 50,000 
เงินทุนหมุนเวยีน 220,000  220,000 
รวมมูลค่าการลงทุน 679,600 - 679,600 

 
ผลตอบแทนจากการลงุทนของกจิการ 
 
ตารางทีÉ  2 แสดงผลตอบแทนของการลงทุน       

 ปีทีÉ1 ปีทีÉ2 ปีทีÉ3 ปีทีÉ4 ปีทีÉ5 
ยอดขาย  3,600,000 4,140,000 4,608,000 5,568,000 6,120,000 
ตน้ทุนในการใหบ้ริการ 2,160,000 2,484,000 2,764,800 3,340,800 3,672,000 
กาํไรก่อนภาษี 21,280 170,440 287,458 597,767 741,191 
กาํไรสุทธิ 21,280 144,874 244,339 508,102 630,013 
จุดคุม้ทุน(บาท) 3,546,800 3,713,900 3,889,355 4,073,583 4,267,022 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิของการลงทุน(NPV)ณสิÊนปีทีÉ 5 มีมูลค่าเท่ากบั: 879,378 
ระยะเวลาคืนทุน: 3.94 ปี 

 



ŝ 

 
บททีÉ 2 

ความเป็นมาของโครงการ 
 

 ปัจจุบนัเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์มีความทนัสมัยและเปลีÉยนแปลงอย่างรวดเร็วสามารถ
อาํนวยความสะดวกในการนาํมาใช้ปฏิบติังานเพืÉอให้ธุรกิจมีความคล่องตวัมากขึÊนทาํให้ธุรกิจ
สามารถแข่งขนัในตลาดได้ ความเปลีÉยนแปลงขององค์กรธุรกิจต่างๆทัÊงในประเทศไทยและ
ต่าง ประเทศทีÉไดน้าํเอาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศหรือระบบไอทีเขา้มาใช้เพืÉอพฒันาและเพิÉม
ประสิทธิภาพในการทาํงาน ซึÉ งระบบเทคโนโลยีสารสนเทศในองค์กรประกอบไปดว้ยอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์เครือข่ายหลากหลายชนิด หลายยีÉห้อ มีซอฟตแ์วร์ระบบงานต่างๆ ระบบ 
ปฏิบติัการและซอฟตแ์วร์สําเร็จรูปจาํนวนมากติดตัÊงอยูใ่นเครืÉองคอมพิวเตอร์ มีการเชืÉอมโยงขอ้มูล
และสืÉอสารถึงกนั อีกทัÊงอุปกรณ์เครืÉองคอมพิวเตอร์มกัมีสัดส่วนแปรผนัตามจาํนวนพนกังาน ซึÉ ง
หลายองค์กรมีจาํนวนเครืÉองคอมพิวเตอร์มากกวา่จาํนวนพนกังานและมกัพบวา่องค์กรขนาดใหญ่
ในประเทศไทยหลายแห่ง เช่น ธนาคาร องค์กรรัฐวิสาหกิจ หน่วยงานราชการ และองคก์รธุรกิจ
ภาคเอกชนต่างๆ มีเครืÉองคอมพิวเตอร์จาํนวนตัÊงแต่หลกัร้อยไปจนถึงหลกัหมืÉนเครืÉอง องคก์รธุรกิจ
ขนาดเล็กและขนาดใหญ่จึงใหค้วามสาํคญัต่อการพฒันาบุคลากรมากขึÊน  
 จากประสบการณ์ตรงในการดูแลและให้บริการลูกคา้กลุ่มองค์กรธุรกิจตัÊงแต่ขนาดเล็ก
จนถึงองค์กรขนาดใหญ่มีโอกาสสอบถามความต้องการของลูกค้ามากถึง  5,000 แห่ง และจาก
การศึกษา ขอ้มูลการวิจยัต่างๆ ประกอบกบัทิศทางอตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจรวมถึงแนวโน้ม
การเปลีÉยน แปลงเทคโนโลยคีอมพิวเตอร์ขององคก์รธุรกิจต่างๆ พบวา่ยงัคงมีอตัราการเติบโตและมี
การปรับเปลีÉยนอุปกรณ์และซอฟต์แวร์ตามสภาวะการใช้งานอยูต่ลอด แสดงให้เห็นถึงความตอ้งการ
ของตลาด ผูศึ้กษาจึงเกิดความสนใจและมีความตัÊงใจทีÉจะนาํความรู้และประสบการณ์ทีÉมีศึกษารูปแบบ
ของการจดัการอบรม การใหค้วามสาํคญั บทบาทหนา้ทีÉของผูมี้ส่วนในการจดัการอบรมและการใช้
หลกัการบริหารจดัการอบรม รวมถึงกลยุทธ์ในการวางแผนการจดัอบรมในองคก์รต่าง ๆ การวางแผน
ในการพฒันาทรัพยากรบุคลากรในองคก์ร เพืÉอจะสามารถนาํมาปรับใชใ้นการวางแผนการทาํธุรกิจ
เพืÉอให้บริษทัสามารถเขา้สู่ตลาดได ้โดยมีแนวคิดทีÉจะเริÉมจากการสร้างฐานลูกคา้ให้ไดจ้าํนวนมาก
พร้อมกบัสร้างความเชืÉอมัÉนในเรืÉองคุณภาพเป็นสําคญั หลงัจากทีÉไดศึ้กษาและพฒันาหลกัสูตรตาม
วตัถุประสงค์แล้วจึงเริÉมจดัตัÊงบริษทัโดยการจดทะเบียนจดัตัÊงเป็นนิติบุคคลชืÉอ บริษทั กู๊ดพอยท ์

โซลูชัÉน จาํกดั เมืÉอวนัทีÉ 24 กนัยายน 2553 ทุนจดทะเบียน 1 ลา้นบาท สํานกังานตัÊงอยู่ทีÉ 48/16 
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หมู่ 13 ซอย จรัญสนิทวงศ ์35 ถ. จรัญสนิทวงศ ์แขวง บางพรม เขต ตลิÉงชนั กรุงเทพฯ 10170 มีทุน
ในการดาํเนินงาน 679,600 บาท โดยเงินลงทุนทัÊงหมดเป็นเงินทุนทีÉไดจ้ากเจา้ของกิจการและผูถื้อหุน้ 
 
ประวตัิของกจิการ 
 ชืÉอธุรกจิ บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน  จาํกดั   
 ทีÉตัÊง 48/16หมู่ 13 ซอย จรัญสนิทวงศ์ 35 ถ. จรัญสนิทวงศ์ 
แขวง บางพรม เขต ตลิÉงชนั กรุงเทพ 10170 
 รูปแบบบริการ ทีÉปรึกษาวางแผนการจัดฝึกอบรมและบริการจัดฝึกอบรม
หลกัสูตรคอมพิวเตอร์ 
 วนัเปิดดําเนินการ 24  กนัยายน 2553 
 ประวตัิเจ้าของกจิการ นางสาวทิพยว์ลัย ์ลอยถาดทอง 
 ทีÉอยู่  63/29 หมู่ 5 ซอยบางกร่าง 30 ถนน บางกรวย-ไทรนอ้ย ตาํบล 

บางกร่าง อาํเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี 11000 
 การศึกษา ปริญญาตรี ศิลปศาสตร์ (การจดัการทัÉวไป) การเงินการธนาคาร 
สถาบนัราชภฏัสวนสุนนัทา  
 กาํลงัศึกษา ปริญญาโทหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การประกอบการ)

มหาวทิยาลยัศิลปากร 
 
ตารางทีÉ 3  แสดงประวติัการทาํงานของเจา้ของกิจการ 

ปี ตําแหน่ง บริษัท 
2543 เจา้หนา้ทีÉดูแลลูกคา้ (ฮาร์ดแวร์ ซอฟตแ์วร์)  IBM (Thailand) Ltd.  

2544 อาจารยผ์ูช่้วยสอนหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ ExecuTrain of Bangkok  
2545 อาจารยส์อนหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ ExecuTrain of Bangkok  

2546-ปัจจุบนั เจา้หนา้ทีÉอาวุโสทีÉปรึกษาฝ่ายขายการจดัอบรม
หลกัสูตรคอมพิวเตอร์ 

ExecuTrain of Bangkok  

 
ลกัษณะงานทีÉรับผดิชอบในปัจจุบัน 
 ใหค้าํปรึกษาวางแผนการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์พืÊนฐาน หลกัสูตรคอมพิวเตอร์
สําหรับผูดู้แลระบบ ทีÉปรึกษาการใช้งานโปรแกรมคอมพิวเตอร์พืÊนฐาน ประสานงานการพฒันา
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ ใหก้บัองคก์รธุรกิจภาครัฐและเอกชน 



 ş 

แผนการดําเนินงานก่อนเปิดกจิการ 
 แสดงดว้ยตารางระยะเวลาการปฏิบติังาน (Gantt Chart) เริÉมตัÊงแต่ขัÊนตอนการกาํหนด
ทิศทางและเตรียมจดัตัÊงธุรกิจเป็นขัÊนตอนแรก โดยจะเริÉมปฏิบติังานตัÊงแต่วนัทีÉ 1 กรกฏาคม 2553 

จนถึงขึÊนตอนการจดัหาบุคลากรในวนัทีÉ 1 กุมภาพนัธ์ 2554 รวมระยะเวลา 8 เดือน และพร้อมเปิด
กิจการในวนัทีÉ 1 มีนาคม 2554  
 

ตารางทีÉ 4 แสดงแผนการดาํเนินงานก่อนเปิดกิจการ  

 
ขัÊนตอน 

 
ผู้รับผดิชอบ 

การดาํเนินงานก่อนเปิดกจิการ 
ปี 2553 ปี 2554 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. ม.ีค. 
ř. กาํหนดทิศทางและ    
เตรียมจดัตัÊงธุรกิจ 

เจา้ของกิจการ 

ทีมบริหาร 
         

Ś. จดัทาํแผนธุรกิจ เจา้ของกิจการ          
ś. ออกแบบหลกัสูตร   

คอมพิวเตอร์ 
เจา้ของกิจการ 

ทีมอาจารย ์
         

Ŝ. ออกแบบและจดัทาํ
เวบ็ไซตบ์ริษทั เจา้ของกิจการ          

ŝ. จดัจา้งพนกังาน เจา้ของกิจการ          
Ş. จดัหาอุปกรณ์ เจา้ของกิจการ          

ş. เปิดกิจการ เจา้ของกิจการ 

และพนกังาน  
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บททีÉ 3 

การวเิคราะห์อุตสาหกรรม 

 

 การวิเคราะห์อุตสาหกรรมถือเป็นสิÉงสําคญัประการหนึÉงทีÉช่วยให้ผูป้ระกอบการไดม้า
ซึÉ งขอ้มูลทีÉใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ทิศทางกลยทุธ์หรือแผนการดาํเนินงานของกิจการโดยองคป์ระ กอบ
สําคญัในการระบุเกีÉยวกบัการวิเคราะห์อุตสาหกรรมคือสภาพของตลาดหรืออุตสาหกรรมทีÉส่งผล
ต่อธรุกิจ ไม่วา่จะเป็นดา้นบวกหรือดา้นลบ เช่น สภาวะทีÉเติบโตหรือถดถอยก็ตาม โดยขอ้มูลต่างๆ 

ทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ควรมีแหล่งทีÉมาหรือแหล่งอา้งอิงทีÉน่าเชืÉอถือ หรือเป็นทีÉยอมรับ สิÉงสําคญัของ
การวเิคราะห์คือขอ้มูลหรือผลลพัธ์ทีÉไดจ้ะตอ้งมีความสัมพนัธ์หรือบ่งชีÊ ไดถึ้งสาเหตุของการกาํหนด
กลยุทธ์ต่างๆของธุรกิจในแผนงานอืÉนๆ เช่น แผนการตลาด หรือแผนการผลิต เป็นตน้ นอกจากนีÊ
เรืÉ องของการวิเคราะห์การแข่งขนัหรือขอ้มูลของคู่แข่งขนัถือเป็นประเด็นสําคญัทีÉสะทอ้นได้ว่า
ธุรกิจสามารถแข่งขนักับคู่แข่งขนั หรือธุรกิจอืÉนๆ ทีÉอยู่ในตลาด หรืออุตสาหกรรมได้มากน้อย
เพียงใด มีจุดเด่นหรือจุดดอ้ยกวา่อยา่งไร หรือกลยุทธ์ต่างๆทีÉธุรกิจไดร้ะบุไวใ้นการดาํเนินการอยูน่ัÊน
สอดคลอ้งกบัการวิเคราะห์ทีÉระบุไวอ้ย่างมีประสิทธิภาพหรือไม่สามารถบ่งชีÊ ถึงขีดความสามารถ
ของธุรกิจในการแข่งขนักบัธุรกิจอืÉนอยา่งไร  

 ขอ้มูลสภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมจะถูกนาํไปใช้ในการวิเคราะห์ในแบบจาํลอง 5 

ปัจจยัของ Porter ผลทีÉไดนี้Ê จะมีประโยชน์หลายประการ เช่น ทาํให้ทราบขอ้ไดเ้ปรียบเสียเปรียบ
ดา้นการแข่งขนัของบริษทัฯเมืÉอเทียบกบัคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม ขอ้ไดเ้ปรียบนีÊ เราสามารถใชร้ะบุ
เป็นโอกาสธุรกิจ ส่วนขอ้เสียเปรียบควรจะถูกบนัทึกไวเ้ป็นอุปสรรคของธุรกิจในการแข่งขนั ซึÉ งจะ
เป็นประโยชน์ในการกาํหนดกลยุทธ์การแข่งขนัในอุตสาหกรรมต่อไป (กลุ่มพฒันาธุรกิจSMEs 

ธนาคารกรุงเทพ จาํกดั (มหาชน) 2547 : 84-85)  
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แนวโน้มการเติบโตของธุรกจิ 

 

ตารางทีÉ 5  แสดงมูลค่าตลาด ICT ในภาพรวมปี 2551-2553 

หมายเหตุ : บางตลาดไม่สามารถเปรียบเทียบมูลค่าการเติบโตในปี 51/52 ไดเ้นืÉองจากมีการปรับปรุง
นิยามการจดัเก็บขอ้มูลใหมี้ความ เหมาะสมมากขึÊน 

ทีÉมา : ศูนยเ์ทคโนโลยอิีเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, การสาํรวจตลาดอุตสาหกรรมไอซีที 
ในประเทศไทยประจาํปี 2552 และประมาณการปี 2553 (ICT Market & Outlook2009) [ออนไลน์],  
เขา้ถึงเมืÉอ 31 ตุลาคม 2553.  เขา้ถึงไดจ้าก http://netact.org 
 

 จากตารางแสดงขอ้มูลการสํารวจภาพรวมของมูลค่าของตลาด  ICT ของประเทศอยูใ่น
เกณฑ์เติบโตขึÊนอย่างต่อเนืÉองเห็นได้ชัดเจนว่าในแต่ละปีประชาชนคนไทยใช้ไอซีทีเพิÉมขึÊ น  

ขณะเดียวกนัการพฒันาอุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์นัÊนตอ้งอาศยัความร่วมมือจากหลายหน่วยงานทัÊง
ในและต่างประเทศ นอกจากนีÊ อุตสาหกรรมซอฟตแ์วร์ทีÉส่งเสริมอยู่มีมูลค่าจากการสํารวจในปี 2552 

เท่ากบั 64,365 ลา้นบาท เติบโตจากเดิม 2.3% และคาดวา่มูลค่าการเติบโตปี 2553 เป็น 67,884 ลา้นบาท 

คิดเป็นมูลค่าการเติบโตจากเดิม 5.5% ซึÉ งสอดคล้องกบัตลาด Computer Services ทีÉเป็นตลาด
เป้าหมายของผูศึ้กษาทีÉมีอตัราการเติบโตอย่างต่อเนืÉองเช่นเดียวกบัแนวโน้มในอนาคตจะเติบโต
มากขึÊน เป็นโอกาสทีÉดีทางธุรกิจของผูศึ้กษา เนืÉองจากบริษทัหรือผูป้ระกอบการวสิาหกิจขนาดกลาง
และขนาดยอ่ม (SMEs) จะตอ้งบริหารจดัการองคก์รในสภาวะเศรษฐกิจเช่นนีÊ  โดยการใช้ซอฟตแ์วร์
เขา้มาบริหารงานมากขึÊนเพืÉอเพิÉมประสิทธิภาพการทาํงานและสิÉงทีÉตามมาคืองานดา้นบริการ 

 

 

 

ตลาด 
มูลค่า (ล้านบาท) สัดส่วนตลาด ICT (%) การเตบิโต (%) 

2551 2552 2553f 2551 2552 2553f 51/52 52/53 

1.Computer Hardware 75,720 80,869 88,040 14.5 14.6 14.8 NA 8.9 

2.Computer Software 62,937 64,365 67,884 12.0 11.6 11.4 2.3 5.5 

3.Computer Services 24,981 48,372 57,392 4.8 8.7 9.6 NA 18.6 

4.Communications 360,216 361,895 382,288 68.7 65.1 64.2 0.5 5.6 

รวม ICT 523,854 555,501 595,604 100 100 100 6.0 7.2 
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สัดส่วนของมูลค่าตลาดบริการด้านคอมพวิเตอร์ในปี 2551-2553 

 

 
 

ภาพทีÉ 1 แสดงอตัราการเติบโตของสัดส่วนของมูลค่าตลาดบริการดา้นคอมพิวเตอร์ในปี 2551-2553 

ทีÉมา: ศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, การสาํรวจตลาดอุตสาหกรรมไอซีที 
ในประเทศไทยประจาํปี 2552 และประมาณการปี 2553 (ICT Market & Outlook2009) [ออนไลน์],  
เขา้ถึงเมืÉอ 31 ตุลาคม 2553.  เขา้ถึงไดจ้าก http://netact.org 

 
 จากการสํารวจขอ้มูลตลาดแสดงดงัภาพทีÉ 1 พบว่าตลาดบริการดา้นคอมพิวเตอร์เริÉม
ปรับเปลีÉยนเขา้สู่การใชบ้ริการเพิÉมมากขึÊน สังเกตไดจ้ากสัดส่วนของตลาดบริการดา้นคอมพิวเตอร์ 
มีอตัราการเติบโตเพิÉมขึÊนตามลาํดบั ทัÊงนีÊ สืบเนืÉองมาจาก กลุ่มผูใ้ช ้ICT ในปัจจุบนัเริÉมปรับเปลีÉยน
จากการซืÊอ Package Software หรือ Customized Software มาสู่การเช่าใชบ้ริการมากขึÊนอีกทัÊงผูป้ระ 

กอบการซอฟต์แวร์ในปัจจุบนัเริÉมมีการนาํซอฟต์แวร์ไปฝากไวใ้นเซิร์ฟเวอร์ต่างๆ (Service and 

Application Hosting) หรือบางครัÊ งก็นาํซอฟตแ์วร์ไปติดตัÊงใหก้บัลูกคา้แลว้เก็บค่าบริการแบบเช่าใช้
มากขึÊน เป็นผลให้มูลค่าตลาดบริการดา้นคอมพิวเตอร์มีการขยายตวัเป็นอย่างมากทาํให้แนวโน้ม
การบริการดา้น IT Outsourcing สามารถขยายตวัอยา่งต่อเนืÉอง เนืÉองจากช่วยประหยดังบประมาณ 
และช่วยแกไ้ขปัญหาเรืÉองการขาดแคลนบุคลากรผูเ้ชีÉยวชาญ  
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ตารางทีÉ 6 แสดงมูลค่าการใชจ่้ายดา้นคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยสีารสนเทศปี 2552 ตามภาคผูใ้ชห้ลกั 

 

ตลาด 
มูลค่า (ล้านบาท) สัดส่วน (%) 

ภาคผู้ใช้หลกั ภาคผู้ใช้หลกั 

Government 

and State 

Enterprise 

Corporate 
SOHO and 

Household 
Total 

Government 

and State 

Enterprise 

Corporate 

SOHO 

and 

Household 

Total 

1. Computer Hardware 11,039 22,012 47,818 80,869 13.7 27.2 59.1 100 

2. Computer Software 27,995 29,020 7,350 64,365 43.5 45.1 11.4 100 

3. Computer Services 18,431 28,755 1,186 48,372 38.1 59.4 2.5 100 

4. Data Communications   

Equipment  
58,041 5,499 63,540 91.3 8.7 100 

รวม 195,293 61,853 257,146 75.5 24.1 100 

 

ทีÉมา: ศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, การสาํรวจตลาดอุตสาหกรรมไอซีที 
ในประเทศไทยประจาํปี 2552 และประมาณการปี 2553 (ICT Market & Outlook2009) [ออนไลน์],  
เขา้ถึงเมืÉอ 31 ตุลาคม 2553.  เขา้ถึงไดจ้าก http://netact.org 
 

ตารางทีÉ 7  แสดงมูลค่าตลาดบริการดา้นคอมพิวเตอร์ปี 2551-2552 

ประเภท 
มูลค่า (ล้านบาท) อตัราการเตบิโต (%) 

2551 2552 2553f 51/52 52/53f 

1.System Integrator : SI  
12,901 

13,520 15,850 NA 17.1 

2.Network Services 17,724 21,486 NA 21.2 

3.Software and Data Maintenance Services  865 1,027 1,276 18.7 24.2 

4.Hardware Maintenance Services  2,612 2,862 3,367 9.6 17.6 

5.Data Center and Disaster Recovery Center 1,199 4,779 5,677 NA 18.8 

6.IT related Training & Education  1,801 1,529 1,529 1.8 0.0 

7.IT Consulting  1,823 2,170 2,548 19.0 17.4 

8.IT Outsourcing  4,080 4,761 5,679 16.7 19.3 

รวม 24,981 48,372 57,392 NA 18.6 

 

ทีÉมา: ศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, การสาํรวจตลาดอุตสาหกรรมไอซีที 
ในประเทศไทยประจาํปี 2552 และประมาณการปี 2553 (ICT Market & Outlook2009) [ออนไลน์],  
เขา้ถึงเมืÉอ 31 ตุลาคม 2553.  เขา้ถึงไดจ้าก http://netact.org 
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สัดส่วนของตลาดบริการด้านคอมพวิเตอร์ปี 2552 

 

 
 

ภาพทีÉ 2  แสดงสัดส่วนของตลาดบริการดา้นคอมพิวเตอร์ปี 2552 

ทีÉมา: ศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, การสาํรวจตลาดอุตสาหกรรมไอซีที 
ในประเทศไทยประจาํปี 2552 และประมาณการปี 2553 (ICT Market & Outlook2009) [ออนไลน์],  
เขา้ถึงเมืÉอ 31 ตุลาคม 2553.  เขา้ถึงไดจ้าก http://netact.org 
  

 จากการสํารวจขอ้มูลจากรายงานการวิจยัการสํารวจตลาดอุตสาหกรรมไอซีที พบว่า
ปัจจุบนัเทคโนโลยสีารสนเทศไดบู้รณาการเขา้สู่ระบบธุรกิจและส่งผลให้ผูที้Éจะเป็นนกับริหารและ
นกัวิชาชีพทีÉจะประสบความสําเร็จตอ้งไม่เพียงแค่รู้จกัคอมพิวเตอร์เท่านัÊน แต่จะตอ้งสามารถใช้
คอมพิวเตอร์ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและรู้จกัการจดัการเทคโนโลยีสารสนเทศดว้ย โดยผูบ้ริหาร
ตอ้งรู้จกัการประยุกตใ์ชเ้ทคโนโลยีกบังานของตนในการทีÉจะสร้างระบบสารสนเทศทีÉตนเองตอ้งการ
เพืÉอช่วยในการตดัสินใจ ดงันัÊนองค์กรทีÉจะอยูร่อดตอ้งมีการพฒันาและสามารถปรับตวัในการจดัการ
กบัเทคโนโลยีอย่างเหมาะสมเพราะมีผลต่อการดาํเนินธุรกิจในอนาคต จะเห็นไดว้่าองค์กรธุรกิจ
ต่างๆได้ให้ความสําคญัและสนใจทีÉจะศึกษาและพฒันาการเรียนรู้ให้กบับุคลากรเพืÉอปรับตวัให้
สามารถติดตามความเปลีÉยนแปลงทีÉเกิดขึÊนอยู่ตลอดเวลา โดยหลายองค์กรมีการวางแผนและจดั
งบประมาณใหมี้การฝึกอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์เพืÉอเป็นการเพิÉมทกัษะและการพฒันาการเรียนรู้
ในการเพิÉมประสิทธิภาพการทาํงาน 
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มาตรฐานในการประกอบธุรกจิ 

 มาตรฐานในการประกอบธุรกิจถูกกาํหนดขึÊนเพืÉอเป็นหลกัเกณฑใ์หผู้ป้ระกอบธุรกิจยึด
เป็นแนวทางการปฏิบติัในการดาํเนินอาชีพควบคุมใหผู้ป้ระกอบการดาํเนินกิจการดว้ยความถูกตอ้ง
เหมาะสม เพืÉอใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดแก่ผูรั้บบริการและผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย 

 บริษทั กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จาํกดั เป็นบริษทัฯทีÉดาํเนินกิจการในลกัษณะการร่วมทุน
ให้บริการจัดอบรมหลักสูตรคอมพิวเตอร์และเป็นทีÉปรึกษาในการพัฒนาแก้ไขโปรแกรม
คอมพิวเตอร์บริษทัฯ มีมาตรฐานทีÉจะดาํเนินธุรกิจดว้ยความซืÉอสัตย ์จริงใจไม่เอารัดเอาเปรียบลูกคา้ 
มุ่งเน้นการให้บริการด้วยคุณภาพและมีมาตรฐานทีÉเชืÉอถือได้เน้นความต้องการลูกค้าเป็นสําคัญ
ภายใตก้ารควบคุม มาตรฐานของบริษทัและมีการประเมินความพึงพอใจทุกครัÊ งหลงัการใชบ้ริการ  

 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกทางสังคม 

 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกทางสังคมเป็นปัจจยัทีÉธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้
และปัจจยัเหล่านัÊนส่งผลกระทบทัÊงทางบวกและทางลบต่อความอยู่รอด (Survival) และการ
เจริญเติบโต (Growth) ของธุรกิจ ปัจจยับางอย่างเป็นการเปิดโอกาสหรือช่องทางทีÉจะนาํมาใช้
ประโยชน์ในการดาํเนินงานของธุรกิจ แต่ปัจจยับางอย่างก็เป็นปัญหาเป็นอุปสรรคหรือขอ้จาํกดัทีÉ
ธุรกิจจะตอ้งเผชิญ ตัÊงรับหรือหาทางหลีกหลีÉยง การศึกษาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกทาง
สังคมจะทาํให้ธุรกิจไดรั้บขอ้มูลทีÉสําคญั เพืÉอนาํมาใชใ้นการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ ผูป้ระกอบการทีÉ
จะประสบผลสําเร็จจึงจาํเป็นตอ้งคอยติดตามแนวโน้มของสภาพแวดล้อมและประเมินความ
เปลีÉยนแปลงอยูเ่สมอ การวเิคราะห์ประกอบดว้ยปัจจยัดงันีÊ  (พิบูล ทีปะปาล 2551 : 29) 

 ř. ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economic) 

 Ś. ปัจจยัดา้นการเมืองและกฏหมาย (Political-Legal) 

 ś. ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม (Socio cultural) 

 Ŝ. ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี(Technological) 

 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic) 

 อ้างอิงสํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติคาดการณ์ว่า
เศรษฐกิจไทยปี 2554 ขยายตวัร้อยละ 3.5-4.5 ชะลอตวัจากร้อยละ7.5ในปี 2553  ผลจากแนวโน้ม
การขยายตวัของเศรษฐกิจในปี 2554 ชะลอจากปี 2553 ประกอบกบัแนวโน้มการแข็งตวัของ
ค่าเงินบาท ราคานํÊ ามนัทีÉเพิÉมขึÊนส่งผลกระทบต่อตน้ทุนการผลิตและรายไดจ้ากการส่งออกสินคา้
ของคนไทยรวมทัÊงการขาดแคลนแรงงานในบางกลุ่มอุตสาหกรรม  ปัญหาอุทกภยัในปลายปี 2553 

ส่งผลกระทบต่อ เนืÉองถึงการผลิตโดยเฉพาะภาคเกษตรกรรมในช่วงไตรมาสแรกของปี 2554 แต่
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การขยายตวัของเศรษฐกิจจะดีขึÊนโดยมีแรงสนับสนุนจากการฟืÊ นตวัของเศรษฐกิจโลกและ
ความมัÉนใจของนกัลงทุนต่อเศรษฐกิจโดยรวมโดยเฉพาะอุปสงคใ์นประเทศเป็นปัจจยัสําคญัในการ
ขบัเคลืÉอนเศรษฐกิจในปี2554 ภาคครัวเรือนมีรายไดเ้พิÉมขึÊนเนืÉองจากการปรับอตัราเงินเดือนและ
ค่าจา้งขัÊนตํÉา ราคาสินคา้เกษตรมีแนวโนม้ดีขึÊน การปรับวงเงินงบประมาณปี 2554 ทาํให้การใชจ่้าย
ภาครัฐปรับตวัสูงขึÊน อตัราการวา่งงานเฉลีÉยอยู่ในระดบัตํÉาและความเชืÉอมัÉนของผูบ้ริโภคจะสูงขีÊน 

อยา่งต่อเนืÉองอตัราดอกเบีÊยมีแนวโน้มอยู่ในระดบัตํÉาเนืÉองจากการดาํเนินนโยบายทางการเงินแบบ
ผอ่นคลาย 

 จากขอ้มูลภาพรวมดา้นเศรษฐกิจขา้งตน้ส่งผลดีต่อการประกอบธุรกิจของ บริษทั กู๊ดพอยท์
โซลูชัÉน จาํกดั อีกทัÊงในช่วงไตรมาสทีÉ 4 ของปี 2553 เศรษฐกิจโลกและเศรษฐกิจภายในประเทศเริÉม
ฟืÊ นตวัดีขึÊน เห็นไดจ้ากความมัÉนคงของอุตสาหกรรมทีÉเพิÉมขึÊนในเดือนตุลาคม จากทีÉเคยมีการชะลอ
การใช้จ่ายในช่วงต้นปี ภาคเศรษฐกิจหลกัและภาครัฐไม่ว่าจะเป็นราชการ การเงิน การศึกษา 
การแพทยแ์ละสาธารณสุขยงัคงมีความจาํเป็นตอ้งใชI้Tในสัดส่วนทีÉสูงภาคธุรกิจมีการซืÊอซอฟตแ์วร์
ทดแทนซอฟต์แวร์เก่าและการมีอพัเกรดเครืÉองคอมพิวเตอร์ในองค์กรใหม่ทัÊงองค์กรหลายแห่ง
ทาํให้การใชบ้ริการในตลาด IT Related Training & Education  มีเพิÉมมากขึÊน (สํานกังานเศรษฐกิจ
การคลงั 2553) 

 ด้านการเมือง และกฎหมาย (Political-Legal) 

 ปัจจยัดา้นการเมืองและกฎหมายในปี  2554 พบว่าสถานการณ์ทางการเมืองยงัขาด
เสถียรภาพยงัคงมีปัญหาทางการเมืองและการชุมนุมประทว้ง ทาํให้รัฐบาลไม่สามารถขบัเคลืÉอน
นโยบายเศรษฐกิจไดเ้ต็มทีÉ ส่งผลกระทบต่อความเชืÉอมัÉนของผูบ้ริโภคในการจบัจ่ายใช้สอยและ
ส่งผลกระ ทบต่อนกัลงทุนทีÉไม่มัÉนใจในนโยบายของรัฐบาล ทาํให้เกิดความไม่แน่ใจทีÉจะลงทุนใน
การทาํธุรกิจ แมว้่าปัญหาความขดัแยง้ในสังคมจะยงัไม่สามารถแกไ้ขให้หมดไปได ้แต่รัฐบาลก็มี
นโยบายสนบัสนุนการส่งออกและนาํเขา้ สนบัสนุนในเรืÉองเกีÉยวกบัอตัราภาษี กฎหมายขององคก์ร
ภาครัฐและในการประกอบธุรกิจ เนืÉองจากรัฐบาลเห็นถึงความสําคญัของการพฒันาและตอ้งการ
ยกระดบัมาตรฐานธุรกิจไทย  โดยกระทรวงพาณิชยไ์ดม้อบหมายโดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้เป็น
หน่วยงานรับผิดชอบส่งเสริมการลงทุนสําหรับผูป้ระกอบการรายย่อยในการเปิดกิจการใหม่หรือ
ขยายกิจการเดิมในการส่งเสริมธุรกิจบริการในดา้นต่างๆและผลกัดนัการลงทุนของภาคเอกชนเพืÉอ
เป็นกลไกในการขบัเคลืÉอนเศรษฐกิจ (สุนีย ์วรรธนโกมล และ ธานินทร์ ศิลป์จารุ 2552 : 54-62) 

 ช่วงตัÊงแต่ไตรมาสทีÉ 4 ในปี 2553 ความรุนแรงทางการเมืองลดน้อยลงและเริÉมดีขึÊน
ทาํให้ภาครัฐและองค์กรธรุกิจภาคเอกชน มีการเร่งใช้จ่ายงบประมาณ จึงช่วยดึงให้ภาพรวมของ
ตลาดบริการดา้นคอมพิวเตอร์มีการเติบโตทีÉสูงขึÊน ดา้นกฏหมายมีการเปิดให้ความรู้ดา้นสารสนเทศ
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สืÉอต่างๆมากขึÊน อีกทัÊงกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสืÉอสาร (Ministry of   Communication 

Technology) มีการกาํหนดใช้กฏหมายในการกาํหนดมาตรฐานการควบคุมปรามปรามการใช้
เทคโนโลยีสารสน  เทศและการละเมิดลิขสิทธ์ทีÉเขม้งวดมากขึÊน ทาํให้องค์กรธุรกิจทุกภาค
ส่วนตืÉนตวัและเร่งศึกษาให้มีการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ทีÉเกีÉยวขอ้งให้กบัพนกังานในองค์กร 
รวมถึงให้ความสําคญักบัขอ้บงัคบัต่างๆมากขึÊน ส่งผลให้ธุรกิจการให้บริการจดัอบรมหลกัสูตร
คอมพิวเตอร์มีความตอ้งการเพิÉมขึÊนดว้ย 
 ด้านสังคมและวฒันธรรม (Socio cultural) 

 สภาวะแวดลอ้มทางสังคมและวฒันธรรมเป็นปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซืÊอของผูบ้ริโภคอย่างมาก เนืÉองจากโครงสร้างทางสังคมประกอบไปด้วย ครอบครัว ชุมชน 
ไปจนถึงระดบัประเทศ ซึÉ งในแต่ละสังคมก็จะมีทศันคติทางสังคม ค่านิยมและวฒันธรรมทีÉแตกต่าง
กนัออกไป โดยขึÊนอยูก่บัการเปลีÉยนแปลงทางดา้นประชากร บทบาทหรือสถานภาพของบุคคลและ
ระดบัชนชัÊนทางสังคม ภูมิศาสตร์หรือกายภาพรอบๆ ธุรกิจ (สุนีย  ์วรรธนโกมล และ ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ 2552 : 54-62) 

 สภาพแวดล้อมทัÉวไปทางด้านสังคมและวฒันธรรมในปัจจุบนันีÊ ได้มีการลดขนาด
ครอบครัวลงกลายเป็นครอบครัวเดีÉยว หนา้ทีÉในการดูแลบุตรหลานจึงตกเป็นของบิดามารดาซึÉ งตอ้ง
ทาํงานนอกบา้นเพืÉอหารายไดม้าเลีÊยงครอบครัว ประกอบกบัค่านิยมในสังคมทีÉเปลีÉยนแปลงไปคน
ในสังคมหันมาให้ความสําคญักบัการใช้เวลาอย่างคุม้ค่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมี
การเปลีÉยนไปตามการพฒันาของเทคโนโลยี  ซึÉ งความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์
สามารถเสริมสร้างประสิทธิภาพในการทาํงานได้อย่างรวดเร็ว สร้างความสะดวกสบายในการ
ติดต่อสืÉอสารขา้มประเทศโดยผ่านการเชืÉอมต่ออินเทอร์เน็ตนาํมาใช้ในการทาํงาน สร้างความ
บนัเทิง เช่น ฟังเพลง ดูหนงั หรือเล่นเกมส์ เป็นตน้ ความตอ้งการเทคโนโลยเีหล่านีÊมาเติมเต็มในการ
ใชชี้วิตประจาํวนัและเมืÉอการพฒันาทางเทคโนโลยีมีอยา่งไม่สิÊนสุด ทาํให้ผูบ้ริโภคในกลุ่มองคก์ร
ธุรกิจใหค้วามสาํคญัในการปรับเปลีÉยนการใชง้านเครืÉองคอมพิวเตอร์และการเลือกใชซ้อฟตแ์วร์เพืÉอ
เพิÉมประสิทธิภาพในการใชง้านให้สอดคลอ้งกบัองคก์รในการดาํเนินธุรกิจมากทีÉสุด ซึÉ งจะเห็นได้
จากความนิยมของการนาํคอมพิวเตอร์พกพาทีÉมีขนาดเล็กมาใช้งานเพราะมีความสะดวกและยงัมี
ราคาถูก อีกทัÊงยงัถูกออกแบบมาเพืÉอจบักลุ่มผูบ้ริโภคหลากหลาย ทีÉใช้บริการเครือข่ายสังคม เช่น 

Facebook, Twitter, เป็นตน้ 
 จากสภาพสังคมและวฒันธรรมดงักล่าว ส่งผลดีต่อธุรกิจของบริษทั กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน 
จาํกดั เพราะการใหค้วามสาํคญักบัการนาํเทคโนโลยีมาใชใ้นชีวิตประจาํวนัขององคก์รธุรกิจ ทาํให้
ผูใ้ช้บริการมีความตอ้งการเรียนรู้การใช้งานของเทคโนโลยีอย่างต่อเนืÉอง อีกทัÊงผูใ้ช้บริการทีÉเป็น
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องค์กรธุรกิจให้ความสําคญัในการพฒันาบุคลากรมากขึÊน ประกอบกบัเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์มี
ความสาํคญัต่อองคก์รเพราะเป็นเครืÉองมือสาํคญัทีÉจะทาํใหอ้งคก์รสามารถแข่งขนัในธุรกิจไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ  จึงทาํใหม้ัÉนใจไดว้า่จะส่งผลต่ออตัราผูใ้ชบ้ริการของการใชบ้ริการกบับริษทัฯ ดว้ย  
 ด้านเทคโนโลย ี(Technological) 

 ในปัจจุบนัเทคโนโลยีกลายเป็นส่วนหนึÉ งของการดาํรงชีวิตของมนุษย  ์รวมถึงการ
ดาํเนินของธุรกิจซึÉ งเทคโนโลยทีีÉจะนาํมาใชน้ัÊนมีผลกระทบทัÊงดีและเสียคู่กนัไป แต่ธุรกิจส่วนใหญ่
พยายามทีÉจะนาํเอาขอ้ดีมาใชใ้ห้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด การบริโภคขอ้มูลข่าวสารเป็นไปอยา่งรวด 
เร็วมีลกัษณะการกระจายแบบทุกทิศทาง มีระบบตอบสนองอยา่งรวดเร็วผูบ้ริโภคเขา้ถึงแหล่งขอ้มูล
ทีÉตอ้งการไดง่้าย  สามารถหาขอ้มูลมาสนองตอบความตอ้งการทีÉหลากหลาย  อีกทัÊงยงัเปิดเสรีให้กบั
ระบบขอ้มูลต่างๆ ทาํให้ระบบการศึกษาตอ้งนาํเทคโนโลยีดา้นคอมพิวเตอร์มาใช้ในการรับรู้ดา้น
ขอ้มูล เพืÉอให้เกิดความทนัสมยั การนาํ Internet มาใชใ้นการศึกษา และองคก์รธุรกิจต่างๆ พร้อมกนันัÊน
การบริการต่างๆเกีÉยวกบัทางสืÉอสารสนเทศเติบโตอย่างมากมาย ซึÉ งไดรั้บการสนบัสนุนทัÊงภาครัฐ
และเอกชนต่อเนืÉองและมีแนวโน้มทีÉจะไดรั้บการสนบัสนุนต่อไปในอนาคต เมืÉอทิศทางเศรษฐกิจ
เริÉมมีสัญญาณบวก การเปิดตวัเทคโนโลยีใหม่ๆเพิÉมมากขึÊน ทาํให้ผูป้ระกอบการเริÉมมีความเชืÉอมัÉน
ต่อการฟืÊ นตวัของเศรษฐกิจมากขึÊนและคาดวา่กาํลงัซืÊอของผูบ้ริโภคน่าจะกลบัฟืÊ นขึÊนตามมาทาํให้
ผู ้ผลิตบางรายเตรียมเปิดตัวเครืÉ องคอมพิวเตอร์ รุ่นใหม่ทีÉมาพร้อมกบัเทคโนโลยีใหม่ๆ เช่น 

เทคโนโลยีประหยดัพลงังานความเร็วเครืÉองทีÉสูงขึÊน รวมถึงการนาํเสนอระบบปฏิบติัการใหม่ทีÉมี
ความสามารถในการใชง้านทีÉมีการพฒันาในดา้นการใชง้านไดง้่ายและตอบสนองความตอ้งการ 
ไดดี้กวา่เดิม  

 บริษทัฯเป็นผูใ้ห้บริการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ ในฐานะทีÉเราเป็นผูใ้ห้บริการทีÉ
ตอ้งเป็นผูถ้่ายทอดความรู้ในการใช้งานให้กบัองค์กรธุรกิจเพืÉอทีÉจะนาํการเรียนรู้ไปพฒันา 
การทาํงานไดอ้ยา่งประสิทธิภาพนัÊน บริษทัฯจึงไดน้าํความสามารถดา้นเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ทีÉมี
คุณภาพมาใชเ้พืÉอพฒันาโปรแกรมการเรียนการสอนและนาํมาใชใ้นการบริหารจดัการเพืÉอให้บริการ
ไดอ้ยา่งรวดเร็วโดยใชซ้อฟตแ์วร์ทีÉมีคุณภาพทาํงานร่วมกบัการนาํเทคโนโลยีของโทรศพัทเ์คลืÉอนทีÉ 
เพืÉอให้สามารถติดต่อลูกคา้ไดต้ลอดเวลาและเร็วทีÉสุด รวมถึงด้านการส่งเสริมการตลาดบริษทัฯ
เลือกใช้ซอฟต์แวร์ทีÉมีประสิทธิภาพในการประชาสัมพนัธ์เพืÉอให้ลูกคา้เขา้ถึงบริษทัฯได้ง่ายและ
สะดวกในการคน้หาการให้บริการ นบัว่าความกา้วหน้าทางดา้นเทคโนโลยีส่งผลบวกต่อบริษทัฯ
เป็นอยา่งมาก  
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การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขันของอุตสาหกรรม (Five Forces Model) 

 Five Forces Model ของ Michael Porter เป็น Model ทีÉนิยมกนัมากในการวิเคราะห์
ตลาดเพืÉอให้รู้ถึงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจกบัสิÉงรอบขา้งทีÉมีผลต่อการทาํธุรกิจ โดยเป็นการวิเคราะห์
ในเชิงบวกทีÉไม่ใช่เพียงการเอาชยัเหนือคู่แข่ง แต่ยงักล่าวถึงการร่วมมือกนัเป็นพนัธมิตร อยา่งไรก็ตาม
มกัมีความเขา้ใจกนัว่าการวิเคราะห์ธุรกิจ โดยนาํหลกั Five Force มาใช้นัÊนควรใช้สําหรับธุรกิจ
ขนาดใหญ่ทีÉมีการแข่งขนัสูงเท่านัÊน ส่วนธุรกิจขนาดเล็กนัÊนไม่มีความจาํเป็นตอ้งนาํมาใช ้หากแต่
ในความเป็นจริงแลว้ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มก็สามารถใช ้Model ธุรกิจแบบ Five Force มา
ใชไ้ดเ้พืÉอเสริมใหธุ้รกิจของเรานัÊนมีความแขง็แกร่งมากยิÉงขึÊน  
 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัของอุตสาหกรรม (Five Forces Model) โดยใชต้วัแบบ
ในการวิเคราะห์ของ Michael E. Porter ประกอบดว้ยปัจจยั 5 ประการทีÉจะกาํหนดสภาวะการ
แข่งขนั อนัจะมีผลต่อความสามารถในการทาํกาํไรของธุรกิจ (พิบูล ทีปะปาล 2551: 35-42) 

 

 
 

ภาพทีÉ 3 แสดงการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัของอุตสหกรรมของ Michael E. Porter 

Source :  Michael E. Porter, Businessballs free work and life learning, Michael porter's five forces 

competition theory model [Online], accessed 11 December 2010.  Available from 

http://www.businessballs.com/aboutus.htm  

 

สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Rivalry Among firms Within The Industry) 

 อุตสาหกรรมทีÉมีผูป้ระกอบการอยู่ภายในอุตสาหกรรมนัÊนจาํนวนมากราย นับความ
รุนแรงของการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนัÊนจะมีสูงความสามารถในการทาํกาํไรก็จะตํÉาลงไปดว้ย จึง
เป็นอุปสรรคไม่จูงใจใหเ้ขา้ไปลงทุน 
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 เนืÉองจากธุรกิจผูใ้ห้บริการอบรมคอมพิวเตอร์เป็นธุรกิจทีÉสามารถเริÉมตน้ธุรกิจได้ 
ไม่ยากนกั อีกทัÊงใช้เงินลงทุนจาํนวนไม่สูงมาก จึงทาํให้ธุรกิจลกัษณะนีÊ เกิดขึÊนอย่างมากมาย ใน
ปัจจุบนัการแข่งขนัในธุรกิจการให้บริการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์จึงมีค่อนขา้งสูง 

ผูป้ระกอบการจึงจาํเป็นตอ้งนาํกลยทุธ์สาํหรับการใหบ้ริการมาใชเ้พืÉอให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจใน
คุณภาพและมาตรฐานการใหบ้ริการและเป็นการสร้างความเชืÉอมัÉนใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซํÊ าอีก 

 สาํหรับบริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั  เป็นผูใ้ห้บริการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์
รายใหม่ บริษทัฯจึงตอ้งเร่งทาํการตลาดเพืÉอให้เป็นทีÉรู้จกักบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายในสภาวะทีÉมีผูใ้ห้
การหลายรายทัÊงทีÉมีอยู่เดิมและมีชืÉอเสียง อีกทัÊงผูใ้ห้บริการรายใหม่ เกิดการแข่งขนัสูง ทัÊงในดา้น
การบริการ คุณภาพและราคาโดยเฉพาะในกลุ่มธุรกิจผูใ้ห้บริการจดัการอบรมดา้น IT (IT Related 

Training and Education) เนืÉองจากแนวโนม้การใชง้านเทคโนโลยีมีการเปลีÉยนแปลงอยา่งรวดเร็ว  

อีกทัÊงองคก์รธุรกิจเลือกใช ้Outsource งานไปยงับริษทัต่างชาติมีเพิÉมมากเพราะเลือกความเชีÉยวชาญ
ของบุคลากร IT  

 

ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entry) 

 ธุรกิจใดก็ตามทีÉคู่แข่งหน้าใหม่สามารถบุกรุกเขา้มาในธุรกิจนัÊนได้โดยสะดวกความ 

สามารถในการทาํกาํไรนัÊนก็จะลดลง เนืÉองจากคู่แข่งหนา้ใหม่เขา้มาช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดไป ทาํให้
ส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจทีÉมีอยูเ่ดิมลดนอ้ยลง และความรุนแรงในการแข่งขนัจะเพิÉมขึÊนเพราะจาํนวน
คู่แข่งในธุรกิจนัÊนเพิÉมขึÊนโอกาสในการทาํกาํไรจึงลดลง เนืÉองจากตอ้งใชท้รัพยากรและความพยายาม
ทางการตลาดเพืÉอแย่งชิงลูกคา้มากขึÊน ดงันัÊนธุรกิจทีÉมีอยู่เดิมในอุตสาหกรรมนัÊน ปกติจะพยายาม
หาทางปกป้องไม่ใหคู้่แข่งรายใหม่บุกรุกเขา้มา 
 ธุรกิจทีÉเป็นสถาบนัและบริษทัจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์มีผูใ้ห้บริการในตลาด
รายใหม่มีเพิÉมขึÊนตลอดเวลา ประกอบกบัการเขา้สู่ตลาดการใหบ้ริการจดัฝึกอบรมสามารถทาํไดง่้าย 

จึงมีบริษทัขนาดเล็กและการจดัตัÊงทีมจากผูเ้ชีÉยวชาญในใช้ระบบคอมพิวเตอร์เขา้มาในตลาดการ
บริการการจดัอบรมอยา่งต่อเนืÉอง อีกทัÊงยงัมีวิทยากรผูที้Éมีความชาํนาญอิสระรับจดัอบรมดว้ยค่าชัÉวโมง
การอบรมทีÉมีราคาถูกอีกมากมาย ส่งผลให้มีการแข่งขนัดา้นราคาอย่างรุนแรงทาํให้ผูใ้ช้ บริการมี
ทางเลือกเพิÉมมากขึÊน ดงันัÊนบริษทัฯจึงให้ความสําคญัในการวางแผนการดาํเนินงานโดยเน้นเรืÉอง
คุณภาพทุก ๆ ดา้น โดยเฉพาะการใหบ้ริการทีÉตรงความตอ้งการของลูกคา้เป็นสาํคญั 
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ภัยคุมคามจากผลติภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitute Products) 

 ผลิตภณัฑท์ดแทน หมายถึง ผลิตภณัฑที์Éอาจจะเหมือนหรือแตกต่างกนัหรือคนละชนิด
กนั แต่สามารถสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้สินคา้อืÉนทีÉสามารถนาํมาใชท้ดแทนไดน้ัÊนเป็นตวัทีÉ
ทาํใหลู้กคา้มีทางเลือกมากขึÊน และเป็นตวัจาํกดัโอกาสในการกาํหนดราคา ซึÉ งทาํให้ความสามารถ
ในการทาํกาํไรของธุรกิจลดลง 

 ผลิตภณัฑที์Éสามารถทดแทนการใชบ้ริการของบริษทัฯไดคื้อ ผูบ้ริโภคกลุ่มองคก์รธุรกิจ
หลายองค์กรมีการพฒันาระบบ E-Learning เพืÉอให้พนกังานสามารถพฒันาการเรียนรู้ดว้ยตนเอง
จากโปรแกรมคอมพิวเตอร์โดยสามารถเข้าใชไ้ดต้ลอดเวลาเมืÉอมีเวลาวา่งและเขา้ใชไ้ดเ้รืÉอยๆ เพืÉอ
ทบทวนความรู้ การซืÊอหนังสือโปรแกรมทีÉสนใจมาศึกษาด้วยตนเอง การเรียนวิธีใช้โปรแกรม
คอมพิวเตอร์ผา่นสืÉอซีดีการเรียนการสอนทีÉเป็นโปรแกรมสําเร็จรูปทีÉมีขายจากตลาดคอมพิวเตอร์
ทัÉวไป อีกทัÊงยงัสามารถเรียนผ่านสืÉอทีÉมีการเผยแพร่ทางอินเน็ตโดยไม่มีการเรียกเก็บค่าใช้จ่าย
ได้ตลอดเวลา ทัÊงนีÊ เป็นการประหยดัค่าใชจ่้ายไดม้ากกวา่การจดัใหมี้การเรียนการสอนโดยใชบ้ริการ
ของสถาบนับริษทัภายนอก บริษทัฯจึงให้ความสําคญัในเรืÉองคุณภาพในการพฒันาหลกัสูตรใหม่ๆ 

ทีÉจะเป็นหลกัสูตรทีÉน่าสนใจสามารถดึงดูดให้ลูกคา้เกิดความสนใจ และอยากทดลองใชบ้ริการ ซึÉ ง
หลกัสูตรทีÉพฒันาจะมุ่งเนน้ความตอ้งการของการใชง้านของลูกคา้เป็นสาํคญั  

 

อาํนาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลติ (Bargaining Power of Suppliers) 

 ผูข้ายปัจจยัการผลิต (Suppliers) สามารถทาํให้ธุรกิจไดรั้บผลกระทบดว้ยการขึÊนราคา 
การลดคุณภาพหรือลดปริมาณปัจจยัการผลิตทีÉเป็นองค์ประกอบสําคญัในการผลิตและการให้บริการ 

ทาํให้ต้นทุนการผลิตและต้นทุนการบริการไม่แน่นอน จึงส่งผลให้ไม่สามารถทาํกาํไรได้ตาม
เป้าหมาย  ดังนัÊ นเมืÉอผู ้ขายปัจจัยการผลิตมีอํานาจต่อรองสูง  ประสิทธิภาพการทํากําไรใน
อุตสาหกรรมก็จะลดลง 

 ผูข้ายปัจจยัการผลิตทีÉใชส้าํหรับธุรกิจจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์บริษทัฯ ไดจ้าํแนก
ออกเป็น 2 ส่วน 
 ř. สถานทีÉจดัอบรม บริษทัฯมีอาํนาจต่อรองกบั Supplier ในเรืÉองของสถานทีÉอบรมอยู่
ในระดบัปานกลาง เพราะเราเลือกใชห้อ้งอบรมโดยการเช่าจากบริษทัทีÉใหบ้ริการหอ้งอบรมใจกลาง
เมืองกรุงเทพฯโดยมีความสะดวกในการเดินทางและพร้อมอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ทีÉทนัสมยั สามารถ
จดัการอบรมใหก้บัลูกคา้ไดไ้วด้ว้ยกนั 3 แห่ง ซึÉ งจะลดปัญหาการต่อรองกบั Supplier  ในเรืÉองของ
ราคาและเลือกใชส้ถานทีÉ  
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 Ś. อุปกรณ์การเรียนการสอน บริษทัฯมีอาํนาจการต่อรองในระดบัปานกลาง โดยใชว้ิธี
ซืÊอหนงัสือประกอบการเรียนจากร้านหนงัสือและยงัสามารถตีพิมพผ์า่นโรงพิมพซึ์É งมีเป็นจาํนวนมาก 
อีกทัÊงยงัมีความสะดวกในการสัÉงซืÊอผา่นเวบ็ไซต ์ซึÉ งจะลดปัญหาในเรืÉองการขาดแคลนอุปกรณ์ใน
การใหบ้ริการนอ้ยลง  
 
การต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Buyers) 

 ผูบ้ริโภคสามารถแสดงอาํนาจต่อรองทีÉจะมีผลกระทบต่อธุรกิจดว้ยการใชพ้ลงักดราคา
การให้บริการให้มีราคาตํÉาลง ลดปริมาณการซืÊอหรือเรียกร้องให้ธุรกิจเพิÉมคุณภาพการให้บริการ
หรือเรียกร้องบริการเพิÉมขึÊน โดยให้คงราคาเท่าเดิม เมืÉอผูบ้ริโภคมีอาํนาจต่อรองสูง ก็จะเป็นเหตุให้
คู่แข่งขนัต่างหนัมาเอาใจผูซื้Êอ ทาํใหผู้ซื้Êออาํนาจต่อรองมากขึÊน 

 ปัจจุบนัอาํนาจต่อรองของลูกคา้มีสูงมากเนืÉองจากมีผูใ้ห้บริการการจดัอบรมหลกัสูตร
คอมพิวเตอร์ทัÊงบริษทัทีÉมีชืÉอเสียงและบริษทัเปิดใหม่จาํนวนมากอีกทัÊงยงัมีผูที้ÉมีความเชีÉยวชาญ
เฉพาะทางรับจา้งสอนอิสระมากมาย จึงทาํให้ผูใ้ช้บริการมีทางเลือกมากขึÊน ลูกคา้สามารถทีÉจะ
เลือกใชบ้ริการจากผูใ้ห้บริการทีÉให้ความหลากหลายและมีราคาตํÉาทีÉสุด  ดงันัÊนบริษทัฯจึงนาํวิธีการ
กาํหนดมาตรฐานการใหบ้ริการโดยมุ่งเนน้เรืÉองคุณภาพและราคาทีÉต ํÉากวา่คู่แข่งรายใหญ่มาประยุกต ์
ใชเ้พืÉอใหส้ามารถแข่งขนัในตลาดได ้
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การวเิคราะห์สถานการณ์ของกจิการ (SWOT Analysis) 

  

 การวิเคราะห์สถานการณ์ของกิจการ(SWOTAnalysis)เป็นเครืÉ องมือในการประเมิน
สถานการณ์สําหรับองค์กรหรือโครงการซึÉ งช่วยให้ผูบ้ริหารกําหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจาก
สภาพแวดลอ้มภาย ใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอกตลอดจนผลกระทบทีÉมี
ศกัยภาพจากปัจจยัเหล่านีÊ ต่อการทาํงานขององคก์ร เครืÉองมือนีÊ จะช่วยให้ผูป้ระกอบการรับรู้จุดแข็ง
ทีÉมีอยู่ รับรู้จุดอ่อนทีÉควรตอ้งแก้ไขปรับปรุง รับรู้โอกาสทีÉส่งผลดีต่อธุรกิจและรับรู้อุปสรรคทีÉ
ขดัขวางธุรกิจ (สุนีย ์วรรธนโกมล และ ธานินทร์ ศิลป์จารุ 2552 : 54-62) 

 การวิเคราะห์สถานการณ์ของกิจการหรือมกัเรียกกนัวา่ “SWOT” จะประกอบไปดว้ย
การวเิคราะห์  4  ดา้น ดงันีÊ  
 1. S มาจาก  Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแขง็ ซึÉ งเป็นผลมาจากปัจจยัภายใน เป็น
ขอ้ดีทีÉเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจ เช่น จุดแขง็ดา้นส่วนประสม  จุดแขง็ดา้นการเงิน จุดแขง็
ดา้นผลิตภณัฑห์รือการบริการ จุดแขง็ดา้นทรัพยากรบุคคล ผูป้ระกอบ การจะตอ้งใชป้ระโยชน์จาก
จุดแขง็ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด  

 2. W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดดอ้ยหรือจุดอ่อนซึÉ งเป็นผลมากจากปัจจยัภายใน
เป็นปัญหาหรือขอ้บกพร่องทีÉเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายในต่างๆของธุรกิจซึÉ งผูป้ระกอบการจะตอ้ง
หาวธีิในการแกปั้ญหานัÊน  

 3. O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซึÉ งเกิดจากปัจจยัภายนอก เป็นผลจากการทีÉ
สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจเอืÊอประโยชน์หรือส่งเสริมการดาํเนินงานขององค์กรโอกาส
แตกต่างจากจุดแขง็ตรงทีÉโอกาสนัÊนเป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภาย นอก แต่จุดแข็งนัÊนเป็นผลมา
จากสภาพแวดลอ้มภายใน นกัการตลาดทีÉดีจะตอ้งเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอและใช้ประโยชน์
จากโอกาสนัÊน  

 4. T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซึÉ งเกิดจากปัจจยัภายนอก เป็นขอ้จาํกดัทีÉเกิดจาก
สภาพแวดลอ้มภายนอก ซึÉ งธุรกิจจาํเป็นตอ้งปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งและพยายามขจดั
อุปสรรคต่างๆ ทีÉเกิดขึÊน  
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การวเิคราะห์สถานการณ์ของ บริษัทกู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน 

 จุดแข็ง (Strengths) 

 บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั มีจุดแขง็ทีÉเป็นขอ้ไดเ้ปรียบ และสามารถนาํมาใชใ้นการ
กาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพืÉอสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดงันีÊ   
 ř. ดา้นการบริหารจดัการ 

  ř.ř จดัเตรียมขอ้มูลฐานลูกคา้ไวเ้ป็นจาํนวนมาก สามารถติดต่อกบัลูกคา้ได้อย่าง
รวดเร็ว 

  ř.Ś การวางแผนกลยทุธ์การบริหารและมีความสัมพนัธ์ทีÉดีกบัลูกคา้เก่าซึÉ งจะเป็นสร้าง
ความเชืÉอมัÉนใหเ้ลือกใชบ้ริการไดง่้าย 

  ř.ś มีการจดัการและวางแผนการดาํเนินงานดา้นการให้บริการอยา่งคอบคลุมทัÊงก่อน
และหลงัการอบรมซึÉ งจะทาํให้ลูกคา้เชืÉอมัÉนในคุณภาพโดยสามารถประเมินคุณภาพการอบรมได้
จากรายงานผลสรุป 

2. ทาํเลทีÉตัÊง 

  มีสถานทีÉอบรมไวร้องรับการให้บริการไวถึ้ง 3 แห่งทีÉมีความทนัสมยัทัÊงดา้นอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์  เดินทางสะดวกและอยูก่ลางเมืองกรุงเทพฯ สามารถเดินทางไดโ้ดยใชร้ถไฟฟ้า  
 ś. การบริการ 

  ś.ř บริษทัฯนาํเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์และซอตฟ์แวร์ทีÉทนัสมยัมาใช้เพืÉอเพิÉมความ
สะดวกในการติดต่อและให้บริการส่งขอ้มูลใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

  ś.Ś  มีหลกัสูตรการอบรมเฉพาะออกแบบจากทีมอาจารยผ์ูส้อนทีÉมี Certificate มี
ประสบการณ์สอนใหก้บัองคก์รธุรกิจเอกชนขนาดใหญ่มากกวา่ 20 ปีและเป็นผูเ้ชีÉยวชาญในหลกัสูตร 

เขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง 

 Ŝ. ดา้นบุคลากร 

  Ŝ.ř ทีมบริหารมีความรู้ความชาํนาญในดา้นการจดัการอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์
ใหก้บัองคก์รธุรกิจภาคเอกชนขนาดใหญ่เป็นเวลากวา่ 10 ปี ทาํใหท้ราบถึงสภาวะการแข่งขนัของ
ตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี  

  Ŝ.Ś มีทีÉปรึกษาผูท้รงคุณวฒิุและมีความรู้ความชาํนาญทางดา้น IT เป็นทีÉปรึกษาและ
วางแผนการดาํเนินงาน 

  Ŝ.ś ทีมบริหารมีความคุน้เคยและความสัมพนัธ์ทีÉดีจากประสบการณ์ตรงในการทาํงาน
มากกวา่ 10 ปีในการติดต่อฝ่ายประสานงานการจดัการอบรมกบัลูกคา้กลุ่มองคธุ์รกิจ ทาํใหส้ามารถ
เขา้ถึงและสร้างความมัÉนใจในการแนะนาํการเลือกใชบ้ริการกบับริษทัฯ 



 

 

Śś 

  Ŝ.Ŝ บุคลากรด้านการสอนเป็นอาจารย์ทีÉ มีประกาศนียบัตรและมีความชาํนาญ  

ประสบการณ์การสอน อีกทัÊงยงัเป็นอาจารยที์ÉมีชืÉอเสียงและเป็นทีÉรู้จกัในธุรกิจ IT  

  Ŝ.ŝ เจา้หนา้ทีÉฝ่ายขายมีความรู้ ประสบการณ์ อธัยาศยัดี สุภาพ และมีบุคลิกดี สามารถ
สร้างความเชืÉอมัÉนในการติดต่อประสานงานกบัองคก์รธุรกิจ  

 จุดอ่อน (Weakness) 

 บริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จาํกัด มีจุดอ่อนทีÉด้อยกว่าคู่แข่งขันหรืออยู่ในสภาพทีÉ
เสียเปรียบ อนัเป็นปัญหาหรืออุปสรรคในการดาํเนินงาน ไดแ้ก่  

 ř. เป็นผูใ้หบ้ริการรายใหม่ทีÉยงัไม่เป็นทีÉรู้จกัเลยตอ้งทาํการตลาดอย่างหนักและตอ้งใช้
เวลาในการแนะนาํบริษทัเพืÉอสร้างความเชืÉอมัÉนในการเลือกใชบ้ริการกบับริษทัฯ 

 Ś. บุคลากรดา้นการสอนเป็นอาจารยอิ์สระ ทาํให้การวางแผนตารางการสอนเป็นไปได้
ค่อนขา้งยาก 

 ś. ค่าเช่าสถานทีÉหอ้งอบรมมีค่าใชจ่้ายสูงทาํใหมี้ตน้ทุนการดาํเนินงานเพิÉมขึÊน  

 Ŝ. มีค่าใชจ่้ายลิขสิทธ์ซอฟตแ์วร์ทีÉจะนาํมาใชใ้นการเรียนการสอนทีÉสูง 

 โอกาส (Opportunity) 

 ปัจจยัหรือสถานการณ์ภายนอกทีÉมีส่วนช่วยให ้บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั มีโอกาส
ในการดาํเนินธุรกิจใหบ้รรลุวตัถุประสงคที์Éวางไว ้ไดแ้ก่ 

 ř. องคก์รธุรกิจมีการเพิÉมการใช้คอมพิวเตอร์ในการทาํงานมากขึÊนมีการเปลีÉยนแปลง
เครืÉองคอมพิวเตอร์และการใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ใหม่ ๆ ทุกๆ 2-3 ปี ทาํใหต้อ้งมีการจดัการ
อบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ใหม่ๆใหก้บัผูใ้ชง้าน  

 Ś. จากประสบการณ์ทาํงานตรง องคก์รธุรกิจจะไม่ทาํสัญญาเพืÉอใช้บริการสถาบนัหรือ
บริษทัอบรมไวก้บัทีÉใดทีÉหนึÉ ง  ดงันัÊนการจดัการอบรมในแต่ละครัÊ งมกัจะมีการสรรหาผูใ้หบ้ริการ
เพืÉอเปรียบเทียบ หลกัสูตร ประวติัผูส้อน และราคาเสมอ  

 ś. แนวโนม้การ Outsource งานทางดา้น IT ทีÉเพิÉมขึÊน เนืÉองจากบริษทั IT ไทย ไดรั้บการ 

ยอมรับและไวว้างใจจากผูใ้ชบ้ริการในประเทศเพิÉมมากขึÊน 

 Ŝ. แนวโน้มการปรับเปลีÉยนวิธีการจาํหน่ายซอฟต์แวร์จากในรูปของ Package หรือ 

Customized Software มาอยูใ่นรูปของการบริการเช่าใชต้าม Transaction ส่งผลใหต้ลาดบริการ
คอมพิวเตอร์มีการเติบโตเพิÉมมากขึÊน 

 ŝ. เนืÉองจากรูปแบบของ Software Application มีความซบัซอ้น ประกอบกบัแนวโนม้
การพฒันาซอฟตแ์วร์ขึÊนใชเ้องทีÉมีเพิÉมมากขึÊน ทาํใหแ้นวโนม้การจา้งงานในลกัษณะการ Outsource 

เพิÉมขึÊน 



 

 

ŚŜ 

 Ş. การจดัใหมี้การอบรมใหก้บัพนกังานในองคก์รสามารถนาํค่าใชจ่้ายในการอบรมนาํไป
ลดหยอ่นในการหกัภาษีขององคก์รไดถึ้ง 200 %   

 อุปสรรค (Threat) 

 ř. สภาพเศรษฐกิจทีÉแต่ยงัคงมีความไม่แน่นอนทาํให้ประเมินและวางแผนการตลาดได้
ยาก โดยเฉพาะในกลุ่มการอบรมดา้น IT (IT Realated Training & Education) 

 Ś. เทคโนโลยีเปลีÉยนแปลงอยา่งรวดเร็วทาํให้ตอ้งมีการปรับตวัใหท้นัต่อการเปลีÉยนแปลง 

ซึÉ งตอ้งอาศยัเงินทุนทีÉตอ้งพฒันาหลกัสูตรใหม่ โดยเฉพาะ Know How  ใหม่ ๆ ทีÉตอ้งการอบรมให้
พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจทีÉถูกตอ้งและทนัสมยัตลอดเวลา 

 ś. การเพิÉมขึÊนของอาํนาจการต่อรองของลูกคา้ เนืÉองจากมีผูใ้หบ้ริการหลายราย อีกทัÊงยงั
มีความหลากหลายของการบริการ 

 Ŝ. การมีสินคา้ทีÉสามารถทดแทนไดห้ลายประเภท เช่น หนงัสือ ซีดีการเรียนรู้  

 ŝ. สภาพทางการเมืองทีÉขาดความมัÉนคงอาจทาํใหเ้กิดทัÊงภาครัฐและเอกชนชะลอการใช้
งบประมาณ 

 จากการวิเคราะห์สถานการณ์ของบริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั โดยใช ้SWOT Analysis 

เป็นเครืÉองมือในการวิเคราะห์ จะเห็นวา่บริษทัฯมีจุดแข็งทีÉสามารถดาํเนินธุรกิจเป็นผูใ้ห้บริการจดั
อบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์รายใหม่และสามารถแข่งขนักบัผูใ้ห้บริการเดิมไดแ้ละมีโอกาสทีÉบริษทัฯ
จะเขา้สู่ตลาดได ้ซึÉ งผูศึ้กษาจะนาํจุดอ่อนและอุปสรรคของบริษทัฯมาปรับปรุงเพืÉอพฒันาการดาํเนิน
ธุรกิจและสร้างกลยทุธ์ใหส้ามารถแข่งขนัในตลาดไดอ้ยา่งย ัÉงยนืต่อไป  

 



Śŝ 

 
บททีÉ ŝ 

วสัิยทัศน์ พนัธกจิ เป้าหมายในการทาํธุรกจิ 
กลยุทธ์ระดับองค์กร กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกจิ และกลยุทธ์ระดับหน้าทีÉ 

  
 ปัจจุบนัสภาพเศรษฐกิจมีการเปลีÉยนแปลงอยา่งรวดเร็วโดยเฉพาะในภาวะทีÉการแข่งขนั
มีแนวโน้มรุนแรงมากขึÊนทุกขณะทาํให้ธุรกิจส่วนใหญ่ไดรั้บผลกระทบต่อการเปลีÉยนแปลงอย่าง
หลีกเลีÉยงไม่ได ้หากธุรกิจใดไม่สามารถปรับตวัจากผลกระทบดงักล่าวไดธุ้รกิจนัÊนก็จะสูญพนัธ์ไป
ไดใ้นทีÉสุด ดงันัÊนผูป้ระกอบการจึงตอ้งเตรียมตวัตัÊงรับและเน้นทีÉการวางกลยุทธ์องค์กร ซึÉ งตอ้ง
คาํนึงถึงระดบัของสภาพแวดลอ้มภายนอกทีÉไม่แน่นอนและปรับกลยทุธ์ใหส้อดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้ม
ทีÉเปลีÉยนแปลงไป 

 การวางแผนใดๆก็ตามสิÉงทีÉจาํเป็นในการเริÉมตน้ทีÉดีก็คือ การเขา้ใจในธรรมชาติขององคก์ร 

ซึÉ งหนา้ทีÉหนึÉงของการจดัองคก์ร หรือโครงสร้างองคก์รนัÊนก็คือ การบริหารจดัการและวางแผนใน
เรืÉองบุคลากร และเมืÉอพูดถึงสิÉงทีÉจาํเป็นในการวางแผนในระดบักลยทุธ์นัÊน ควรเริÉมจากการกาํหนด
วสิัยทศัน์ เนืÉองจากเป็นจุดเริÉมตน้ของการเดินทางไปสู่ความสาํเร็จ (อนุพงศ ์อวรุิทธา 2553) 

 การกาํหนดวิสัยทศัน์ ภารกิจ เป้าหมาย และกลยุทธ์ขององค์กรถือเป็นสิÉงจาํเป็นของ
ธุรกิจทีÉตอ้งการความมัÉนคง ผูบ้ริหารควรจะใช้เวลากบัการวางแผนให้มาก เพราะเมืÉอเริÉมออก
เดินทางจริงแลว้ โอกาสจะกลบัมาแกไ้ขค่อนขา้งยากมากทีเดียว สิÉงเหล่านีÊ ดูเผินๆ อาจจะไม่ค่อย
สําคญัแต่เมืÉอวนัเวลาผ่านไปแลว้ จะเห็นวา่สิÉงต่างๆ เหล่านีÊ เป็นสิÉงทีÉสําคญัมาก เหมือนกบัการทีÉเรา
ขบัรถไปโดยไร้จุดหมาย ไร้ทิศทางไปสักระยะหนึÉง เมืÉอนึกขึÊนไดร้ะหวา่งทางวา่เราตอ้งการเดินทาง
ไปทีÉไหน บางครัÊ งเราอาจจะเสียเวลาในการกลบัรถเพืÉอยอ้นกลบัมาทางเดิมก็ได ้(อนุพงศ ์อวิรุทธา 
2553) 

 

วสัิยทัศน์ (Vision)  
 วิสัยทศัน์ หมายถึง การมองภาพอนาคตของผูน้าํและสมาชิกในองค์กรและกาํหนด
จุดหมายปลายทางทีÉเชืÉอมโยงกับภารกิจ ค่านิยม และความเชืÉอเข้าด้วยกัน แล้วมุ่งสู่จุดหมาย
ปลายทางทีÉตอ้งการ จุดหมายปลายทางดงักล่าวตอ้งชดัเจน ทา้ทาย มีพลงัและมีความเป็นไปได ้
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ความสําคัญของวสัิยทศัน์ 

 ř. ช่วยกาํหนดทิศทางทีÉจะดาํเนินชีวิตหรือกิจกรรมองค์กร โดยมีจุดหมายปลายทางทีÉ
ชดัเจน 

 Ś. ช่วยใหส้มาชิกทุกคนรู้วา่ แต่ละคนมีความสาํคญัต่อการมุ่งไปสู่จุดหมายปลายทาง 

และรู้วา่จะทาํอะไร (What) ทาํไมตอ้งทาํ (Why) ทาํอยา่งไร (How) และทาํเมืÉอใด (When)  

 ś.  ช่วยกระตุน้ใหส้มาชิกทุกคนมีความรู้สึกน่าสนใจ มีความผูกพนั มุ่งมัÉนปฏิบติัตาม
ดว้ยความเตม็ใจ ทา้ทา้ย เกิดความหมายในชีวิตการทาํงาน  มีการทาํงานและมีชีวิตอยูอ่ยา่งมีเป้าหมาย
ดว้ยความภูมิใจและทุ่มเทเพืÉอคุณภาพของผลงานทีÉปฏิบติั 

 Ŝ. ช่วยกาํหนดมาตรฐานของชีวติ องคก์ร และสังคมทีÉแสดงถึงการมีชีวิตทีÉมีคุณภาพ  

องคก์รทีÉมีคุณภาพ และสังคมทีÉเจริญกา้วหนา้มีความเป็นเลิศในทุกดา้น   

 บริษทั กู๊ดพอยทโ์ซลูชัÉน จาํกดั ไดก้าํหนดวสิัยทศัน์ เพืÉอใหม้องเห็นทิศทางในอนาคตทีÉ
ตอ้งการจะเป็นไวด้งันีÊ  “เป็นผูใ้ห้บริการดา้นการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ทีÉดี ดว้ยคุณภาพ  

ใหบ้ริการดา้นการจดัอบรมอยา่งเหมาะสมและตรงความตอ้งการลูกคา้เป็นสาํคญั” 

 

พนัธกจิ (Mission) 
 พนัธกิจ หมายถึง กิจกรรมหรือสิÉงทีÉองค์กรตอ้งทาํหลกัๆ เพืÉอให้บรรลุเป้าหมายตาม
วสิัยทศัน์ทีÉกาํหนดไว ้พนัธกิจขององคก์รจึงเป็นเสมือนหลกัการพืÊนฐานทีÉแสดงเจตจาํนงอนัแน่วแน่
ว่าองค์กรจะดาํเนินธุรกิจอย่างไร และจะสะทอ้นให้เห็นถึงขอบข่ายการดาํเนินงาน ทัÊงในดา้นตวั
ผลิตภณัฑ์และบริการ ลูกคา้ ผูรั้บบริการ และตลาด (Customer-Market)   ทีÉเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั
และเป้าหมายรอง เทคโนโลย ีมาตรฐานการดาํเนินขององคก์ร รวมถึงภาพลกัษณ์ขององคก์รให้เป็น
ทีÉรู้จกัและยอมรับโดยทัÉวไป (อนุพงศ ์อวรุิทธา 2553) 

 บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดัไดก้าํหนดพนัธกิจทีÉแสดงให้เห็นถึงหนา้ทีÉหลกัๆทีÉตอ้ง
ดาํเนินการเพืÉอใหบ้รรลุเป้าหมายตามวิสัยทศัน์คือ “มุ่งเนน้การเรียนรู้และพฒันาอาจารยใ์ห้มีความรู้
อยา่งเชีÉยวชาญเพืÉอถ่ายทอดให้ผูเ้ขา้รับการอบรมสามารถทาํงานไดจ้ริง  พฒันาหลกัสูตรทีÉสามารถ
ประยกุตใ์ชก้บังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และกา้วทนัโลกธุรกิจ พฒันาการทาํงานอยา่งต่อเนืÉอง” 

 

เป้าหมายในการทาํธุรกจิ (Goals) 
 เป้าหมาย คือ  การกาํหนดผลลพัธ์ทีÉตอ้งการจากพนัธกิจของกิจการ โดยกาํหนดเป็นขอ้ๆ 

แบ่งเป็นเป้าหมายระยะสัÊน (1 ปี) ระยะปานกลาง (3-5 ปี) และระยะยาว (5 ปีขึÊนไป) ทัÊงนีÊ เป้าหมาย
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ในแต่ละระยะเวลาควรสอดคลอ้งกนัสามารถวดัผลไดแ้ละระบุเวลาทีÉแลว้เสร็จอย่างชดัเจน (ธนาคาร 

พฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มแห่งประเทศไทย  2553) 

 บริษทั กู๊ดพอยทโ์ซลูชัÉน จาํกดั ไดก้าํหนดเป้าหมายในการทาํธุรกิจซึÉ งสอดคลอ้งกบั
พนัธกิจทีÉกาํหนดไวด้งันีÊ   
 ř. เป้าหมายระยะสัÊน (1-2 ปี) 

  ř.ř  พฒันาหลกัสูตรคอมพิวเตอร์เฉพาะดา้น 

  ř.Ś นาํเสนอขอ้มูลบริษทัให้เป็นทีÉรู้จกักบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีÉเป็นองคก์รธุรกิจเป็น
จาํนวน10,000 บริษทั 

  ř.ś มียอดขายจากการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ 3.6 ลา้นในปี 2554 เพิÉมขึÊน 15 

%ในปี 2555 

 Ś. เป้าหมายระยะปานกลาง (3-5 ปี) 

  Ś.ř มีกลุ่มลูกคา้ทีÉใชบ้ริการซํÊ าเป็นจาํนวน 300 บริษทั  

  Ś.Ś สร้างยอดขายจากการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์เพิÉมขึÊนเป็นปีละ 15%  

  Ś.ś ใหบ้ริการดา้นการพฒันาและแกไ้ขโปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป 

 ś. เป้าหมายระยะยาว (5 ปี ขึÊนไป) 

3.1 มีกลุ่มลูกคา้ทีÉใชบ้ริการซํÊ าเป็นจาํนวน 500 บริษทั  

3.2 สร้างยอดขายเพิÉมขึÊนเป็น 15% ทุกปี 

 
กลยุทธ์ในการดําเนินธุรกจิ (Strategies) 
 กลยุทธ์ หมายถึง แผนรวมขององคก์รทีÉนาํเอาขอ้ไดเ้ปรียบและจุดเด่นในดา้นต่าง ๆ มาใช้
ประโยชน์และปรับลดจุดดอ้ยเพืÉอแสวงหาโอกาสและหลีกเลีÉยงอุปสรรคซึÉ งจะทาํให้องคก์รสามารถ
อยูร่อดและเจริญเติบโตไดใ้นระยะยาว รวมทัÊงสามารถเอาชนะคู่แข่งไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 การวางแผนเชิงกลยุทธ์คือ การวางแผนทีÉมีการกาํหนดวิสัยทศัน์เป้าหมายทีÉแน่ชดั มี
การวิเคราะห์อนาคตและคิดเชิงการแข่งขนัมีระบบการทาํงานทีÉมีความสามารถในการปรับตวัสูง
สําหรับการทาํงานในสภาพแวดลอ้มทีÉมีการเปลีÉยนแปลงอยา่งรวดเร็วเพืÉอให้ทนักบัการเปลีÉยนแปลง 

ทีÉเกิดขึÊน มีระบบการทาํงานทีÉคล่องตวั มีการดาํเนินงานทีÉมีประสิทธิภาพสูงเพืÉอนาํไปสู่เป้าหมายใน
อนาคต สามารถเผชิญกบัการเปลีÉยนแปลงในอนาคตเพืÉอความอยูร่อด (Survive) และความกา้วหนา้ 
Growth)  ขององคก์รในอนาคต(พิบูล ทีปะปาล 2551: 105-116) โดยทัÉวไปกลยุทธ์ในการดาํเนิน
ธุรกิจแบ่งเป็น 3 ระดบั 
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 ř. กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate-Level Strategy) 

 Ś. กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business-Level Strategy) 

 ś. กลยทุธ์ระดบัหนา้ทีÉ (Functional Strategy) 

 
กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate- Level Strategy) 
 เป็นกลยทุธ์ทีÉแสดงใหเ้ห็นทิศทางการดาํเนินงานขององคก์ร โดยรวมบอกถึงกรอบและ
แนวทางการดาํเนินธุรกิจของกิจการวา่จะไปในทางใดเพืÉอตอบสนองวสิัยทศัน์ขององคก์ร ทางเลือก
กลยทุธ์สาํหรับทิศทางขององคก์ร จาํแนกไดด้งันีÊ  (พิบูล ทีปะปาล 2551: 105-116) 

 ř. กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategy) โดยทัÉวไปแลว้กลยุทธ์ทีÉผูบ้ริหารส่วนใหญ่ 

เลือกใชม้ากทีÉสุดคือ กลยทุธ์ทีÉช่วยใหย้อดขาย กาํไร และสินทรัพทเ์พิÉมขึÊน โดยเฉพาะอยา่งยิÉงกิจการ
ทีÉดาํเนินธุรกิจอยู่ในอุตสาหกรรมทีÉกาํลงัขยายตวั องค์กรจาํเป็นตอ้งดิÊนรนเพืÉอความเจริญเติบโต 

เพืÉอความอยูร่อดเป็นสาํคญั การสร้างความเจริญเติบโตอยา่งต่อเนืÉองมีส่วนสําคญัทีÉจะทาํให้ยอดขาย
สูงขึÊน ตน้ทุนต่อหน่วยลดลงและกาํไรสูงขึÊนดว้ย การดาํเนินธุรกิจในสภาวะทีÉสภาพแวดลอ้มและ
เทคโนโลยมีีการเปลีÉยนแปลงรวดเร็ว ทาํให้เกิดโอกาส ในขณะเดียวกนัหากกิจการมีความพร้อมใน
การแข่งขนัก็สามารถทีÉจะกา้วใหท้นัหรือลํÊาหนา้คู่แข่ง และมีศกัยภาพทีÉจะขยายธุรกิจหรือเขา้มาเป็น
ผูป้ระกอบการรายใหม่ได ้ 

 Ś. กลยุทธ์การคงทีÉ (Stability Strategy)  เป็นกลยุทธ์ทีÉมกัจะถูกนาํมาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ
ในภาวะทีÉอุตสาหกรรมโดยรวมไม่มีการเติบโตหรือสภาพแวดลอ้มทีÉไม่มีการเปลีÉยนแปลงมากหรือ
กิจการยงัไม่มีความพร้อมทีÉจะขยายตวั กิจการอาจเลือกทีÉจะชะลอการลงทุนหรือหยุดชัÉว ขณะเพืÉอ
จะไดมี้โอกาสพกัดูสถานการณ์แวดลอ้มทัÉวไปก่อนทีÉจะพิจารณาดาํเนินการต่อไปดว้ย การลงทุน
เพิÉมขึÊนเพืÉอขยายการเติบโตหรือหดตวัลงหรือเลือกดาํเนินธุรกิจแบบไม่ตัÊ งใจจะขยายธุรกิจให้
เจริญเติบโตมากกว่าทีÉเป็นอยู่โดยไม่มีการเปลีÉยนแปลง กลยุทธ์นีÊ จะถูกนาํมาใช้เมืÉอธุรกิจเห็นว่า
สถานการณ์ในอนาคตไม่มีอะไรเปลีÉยนแปลงโอกาสทีÉคู่แข่งหน้าใหม่จะบุกรุกเขา้มาในตลาด  

ก็น้อยมากและธุรกิจก็มีความพอใจทีÉจะทาํกาํไรอยู่ในระดบันีÊ เพราะเป็นกาํไรในระดบัพอสมควร 

กลยทุธ์การคงทีÉไดรั้บความนิยมในธุรกิจขนาดเล็ก แต่ถา้กิจการใดใชก้ลยุทธ์นีÊนาน ๆ จะมีอนัตราย
มากเพราะจะเป็นจุดอ่อนใหคู้่แข่งขนัเขา้มาแข่งขนัไดง่้าย 

 ś. กลยุทธ์การหดตวั (Retrenchment Strategy) ถือเป็นกลยุทธ์ในเชิงรับหรือป้องกนัตวั
(Defensive Strategy) ธุรกิจจะเลือกใชก้ลยทุธ์นีÊ เมืÉอพบวา่ ฐานะทางการแข่งขนัตกตํÉากิจการประสบ
ความลม้เหลว ไม่สามารถดาํเนินงานใหบ้รรลุเป้าหมายไดโ้ดยยงัขาดความพร้อม หรือมีจุดอ่อนมาก
เมืÉอเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ผูบ้ริหารจาํเป็นตอ้งหาทางปรับปรุงการดาํเนินงานใหม่ให้ดีขึÊนเพืÉอ
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กาํจดัจุดอ่อนบางอย่างให้หมดไป ทัÊงนีÊ เพืÉอให้สามารถกลบัมาเขม้แข็งไดอี้กครัÊ งหนึÉง หรือหากไม่
สามารถฟืÊ นฟูต่อไปอาจขายกิจการหรือเลิกกิจการไปเลย  

 Ŝ. กลยทุธ์ผสมผสาน (Combination Strategy) เป็นแนวทางทีÉผสมผสานระหวา่งกลยทุธ์ 

3  แนวทางขา้งตน้ โดยพิจารณาถึงสถานการณ์ทีÉ เผชิญอยู่และเลือกใช้กลยุทธ์ทีÉ เหมาะสมกับ
สถานการณ์นัÊนๆ  

 

กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate- Level Strategy) ของบริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จํากดั   
 กลยุทธ์ระดบัองค์กรทีÉ จะนาํมาใช้ให้เหมาะสมกบัสภาพของตลาดทีÉมีการเจริญเติบโต
และเป็นกิจการดาํเนินการใหม่  มีขนาดเล็กมีโครงสร้างองคก์รทีÉไม่ซบัซ้อนในการแบ่งหนา้ทีÉความ
รับผิดชอบตามลกัษณะของการบริการ  บริษทัฯตอ้งการขยายการดาํเนินงาน จึงไดท้าํการกาํหนด
เป้าหมายเพืÉอสร้างยอดขาย กาํไร ส่วนครองตลาด มีการนาํกลยทุธ์มาใชด้งันีÊ  
 กลยุทธ์การขยายตวัให้มากขึÊน (Intensive growth strategy) เพืÉอสร้างโอกาสและ
ยอดขายจากลูกคา้กลุ่มเดิมทีÉมีคือ  กลุ่มองค์กรธุรกิจเอกชนทีÉมีประวตัิมีการจดัอบรมเป็นประจาํ
ทุกปี ใหเ้ขม้ขน้ยิÉงกวา่เดิมจากผลิตภณัฑเ์ดิม (Same product) ในตลาดเดิม (Same market)  

 กลยุทธ์การมุ่ง เฉพาะส่วน  (Concentration) และกลยุทธ์การเจาะตลาด  ( Market 

penetration Strategy) บริษทัฯมีเป้าหมายทีÉจะมุ่งทาํการตลาดเฉพาะองค์กรธุรกิจเอกชนและใช้
กลยทุธ์ในการเจาะตลาดใหม้ากขึÊนดว้ยการนาํเสนอขายตรงใหแ้ก่ลูกคา้โดยพนกังานขาย 

 กลยทุธ์การพฒันาตลาด (Market development strategy) บริษทัใชว้ธีิการนาํเสนอหลกัสูตร
ทีÉเปิดอบรมให้แก่กลุ่มลูกคา้รายใหม่ ๆ เพืÉอเพิÉมยอดขาย โดยแสวงหาตลาดใหม่ (New market) เพืÉอ
ขยายฐานลูกคา้ใหมี้มากขึÊน 

  กลยุทธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development strategy) บริษทัฯพฒันาออกแบบ
หลกัสูตรการอบรมทีÉมีความแตกต่างและเป็นหลกัสูตรใหม่ทีÉไม่เคยมีมาก่อนโดยปรับปรุงให้เป็น
ผลิตภณัฑใ์หม่ (New product) เพืÉอนาํเสนอใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพืÉอเป็นการเพิÉมยอดขาย 

 ทัÊงนีÊบริษทัฯใหค้วามสาํคญัถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกัและมุ่งเนน้การบริการทีÉ
ดีโดยผูเ้ชีÉยวชาญแต่ละขัÊนตอนการทาํงานมีจุดมุ่งหมายเพืÉอสร้างผลงานดว้ยวิธีการทีÉมีประสิทธิภาพ 

ซึÉ งสามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้และสร้างความพึงพอใจได้สูงสุด เพืÉอให้บรรลุ
วตัถุประสงคด์งักล่าว วิธีการทาํงานจึงครอบคลุมตัÊงแต่มีการวางแผนงานทีÉดี การควบคุม ไปจนถึง
การนาํเสนอรายงานเพืÉอให้ทราบถึงผลสรุปของการจดัอบรม โดยนาํจุดแข็งและโอกาสของบริษทั
นาํมาปรับใช ้ 
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กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกจิ (Business-  Level Strategy) 
 เป็นกลยทุธ์ทีÉใชเ้พืÉอสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่ง โดยถึงจุดเด่นขององคก์ร 

หรือขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัมากาํหนดเป็นกลยทุธ์เพืÉอใชข้อ้ไดเ้ปรียบใหเ้ป็นประโยชน์เพืÉอตอบ 

สนองภารกิจและส่งเสริมให้กลยทุธ์ระดบัองคก์รเป็นจริง(พิบูล ทีปะปาล 2551: 137-168) 

 การไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) หมายถึง สิÉงทีÉทาํให้องค์กรมี
ความแตกต่างจากผูอื้ÉนนัÉนคือขอ้ไดเ้ปรียบทีÉเด่นชดั ขอ้ไดเ้ปรียบอาจอยูใ่นรูปของขีดความสามารถ
ขององค์กรขึÊนจากสินทรัพย์หรือทรัพยากรบางอย่างทีÉองค์กรมีแต่องค์กรอืÉนไม่มี ข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัจึงเป็นแนวความคิดหลกัสําคญั (Key Concept) ในการจดัการเชิงกลยุทธ์ และเป็น
สาเหตุทีÉทาํใหลู้กคา้มาซืÊอจากเราแทนทีÉจะซืÊอจากคู่แข่ง 

 สิÉงสาํคญัทีÉตอ้งคาํนึงถึงคือการสร้างความไดเ้ปรียบนัÊนจาํเป็นตอ้งให้เกิดความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัทีÉย ัÉงยนื (Sustainable Competitive Advantage) ท่ามกลางการต่อสู่ของคู่แข่งขนัและ
การเปลีÉยนแปลงของอุตสาหกรรมนัÊนอีกดว้ย  

 ř. กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) ด้วยคุณภาพของสินคา้หรือ
บริการ เป็นการนาํเสนอผลิตภณัฑห์รือบริการทีÉมีความแตกต่างจากคู่แข่งขนัดว้ยการนาํเสนอบางอยา่ง
ทีÉแตกต่างและดีกว่าแก่ผูบ้ริโภคเพืÉอตอบสนองความตอ้งการทีÉแตกต่างของผูบ้ริโภค ธุรกิจอาจ
กาํหนดราคาสินคา้หรือบริการสูงกวา่คู่แข่งได ้เนืÉองจากลูกคา้อาจยอมทีÉจะจ่ายมากกวา่เพืÉอให้ไดรั้บ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ (Barden and Laforge 2548:47) 

  การสร้างความแตกต่างทาํไดห้ลายวิธีโดยยึดถือประโยชน์หรือคุณค่าทีÉลูกคา้ตอ้งการ
เป็นหลกั เช่นความแตกต่างทีÉแสดงถึงความเป็นผูน้าํทางคุณภาพ (Quality Leader) ความเป็นผูน้าํ
ทางดา้นแบบสไตล์ (Style Leader) ความเป็นผูน้าํทางดา้นเทคโนโลยี (Technology Leader) ความ
เป็นผูน้าํทางดา้นการบริการ (Service Leader) เป็นตน้  

 Ś. กลยุทธ์การเป็นผูน้าํด้านตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) เป็นการนาํเสนอ
ผลิตภณัฑห์รือบริการทีÉคลา้ยคลึงกบัคู่แข่งในราคาทีÉต ํÉากวา่ ซึÉ งจะสามารถทาํไดโ้ดยอาศยัความสามารถ
ของกิจการทีÉจะตอ้งทาํให้ผลิตภณัฑ์หรือบริการมีตน้ทุนตํÉากวา่ของคู่แข่งซึÉ งจะทาํให้ราคาต่อหน่วย
ลดลง แมข้ายในราคาเดิมก็ได้กาํไรและหากขายตํÉากว่าราคาเดิมและขายในประมาณมากก็จะได้
กาํไรอยูดี่ และยงัขยายส่วนครองตลาดเพิÉมขึÊนอีกดว้ย 

  ขอ้ควรระวงัสําหรับการใช้กลยุทธ์การเป็นผูน้าํด้านตน้ทุนตอ้งรักษาระดบัคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ์หรือการบริการและความเชืÉอถือไดใ้ห้อยู่ในระดบัเท่าเทียมกนัหรือใกลเ้คียงกนักบั
คู่แข่ง เพืÉอทีÉลูกคา้จะไดไ้ม่ปฏิเสธผลิตภณัฑห์รือบริการของธุรกิจ  
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 ś. กลุยทธ์มุ่งเนน้ลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เป็นกลยทุธ์ทีÉช่วยใหธุ้รกิจจาํกดั
ขอบเขตการดาํเนินงาน โดยใชค้วามสามารถในการตอบสนองความตอ้งการเฉพาะกลุ่มเหมาะกบั
กิจการขนาดเล็กและมีความใกลชิ้ดกบักลุ่มลูกคา้ 

 

กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกจิ (Business-  Level Strategy)ของบริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จํากดั   
 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจทีÉนาํมาใชด้งันีÊ  
 ř. ความแตกต่างทางดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ ์ บริษทัฯพฒันาออกแบบหลกัสูตรการ
อบรมทีÉมีความแตกต่างและเป็นหลกัสูตรใหม่ทีÉไม่เคยมีในตลาดจากอาจารยที์Éมีคุณภาพการันตีดว้ย
ประกาศนียบตัรของหลกัสูตรนัÊนๆ มีความรู้ความชาํนาญและมีประสบการณ์มากกวา่ 20 ปี  

 Ś. ความแตกต่างดา้นการให้บริการลูกคา้โดยมุ่งเน้นการตอบสนองการให้บริการอยา่ง
รวดเร็ว (Quick Respons) เนน้บริการทีÉรวดเร็ว ถูกตอ้ง และมีคุณภาพ ใหบ้ริการดว้ยจิตสาํนึกในการ
บริการอยา่งแทจ้ริง (Service Mind)  

 ś. ความแตกต่างทางดา้นภาพลกัษณ์ มุ่งเนน้ในการใหบ้ริการทีÉใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพ
การสอนและการบริการทีÉจะเป็นผูใ้หบ้ริการทีÉสามารถเป็นส่วนหนึÉงในการเพิÉมประสิทธิภาพในการ
พฒันาบุคลากรให้กบัลูกคา้เป็นสาํคญัเพืÉอให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ โดยเน้นการบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management: CRM) ควบคู่ไปดว้ย เพืÉอสร้างทศันคติทีÉดีต่อการ
ใชบ้ริการให้เกิดกบัลูกคา้และเพืÉอใหลู้กคา้แนะนาํบริการต่อไปยงัองคก์รอืÉน เพืÉอเพิÉมยอดผูใ้ช ้ บริการ
อยา่งต่อเนืÉองและยงัสามารถรักษากลุ่มลูกคา้เดิมทีÉจะใชบ้ริการซํÊ าไดอี้กดว้ย  

 กลยุทธ์การนาํเสนอการบริการทีÉคล้ายคลึงกับคู่แข่งในราคาทีÉต ํÉากว่า ซึÉ งจะสามารถ
ดึงดูดลูกคา้ใหเ้กิดความสนใจในการทดลองใชบ้ริการโดยบริษทัฯใชก้ลยุทธ์การจดัการและบริหาร
ตน้ทุนใหต้ํÉาควบคู่ไปดว้ย ซึÉ งจะทาํใหบ้ริษทัฯสามารถเสนอค่าอบรมในราคาทีÉต ํÉากวา่คู่แข่งแต่ยงัคง
มีกาํไรเป็นการขยายส่วนครองตลาดเพิÉมขึÊนอีกดว้ย 

 

กลยุทธ์ระดับหน้าทีÉ (Functional Strategy)  
 เป็นกลยุทธ์ทีÉนาํมาใช้เพืÉอสนับสนุนในเชิงการแข่งขนั มุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรของ
กิจการใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุดภายใตก้รอบทิศทางของกลยุทธ์ระดบัองคก์รและระดบัหน่วยธุรกิจ
และเป็นแนวคิดทีÉจะนาํไปจดัทาํแผนการปฏิบติัการเพืÉอตอบสนองเป้าหมายในการทาํธุรกิจตาม
หน้าทีÉของฝ่ายงานต่างๆ กลยุทธ์ระดับหน้าทีÉประกอบด้วยแผนปฏิบติัการในด้านต่าง ๆ 4 ด้าน  

(พิบูล ทีปะปาล 2551 : 197-220) 
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 ř. แผนการบริหารจดัการ เกีÉยวขอ้งกบัเรืÉองของการกาํหนดโครงสร้างองคก์รและแผน 

ดา้นบุคลากรทีÉตอ้งสอดคลอ้งกบัแผนการดาํเนินธุรกิจดา้นอืÉน ๆ ดว้ย 

  บริษทักู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั เป็นบริษทัทีÉให้บริการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์
สินคา้ ของธุรกิจบริการเป็นสิÉงทีÉลูกคา้ไม่สามารถสัมผสัได้ แต่เป็นการขายประสบการณ์ให้กบั
ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซืÊ อซํÊ าหรือไม่นัÊ นขึÊ นอยู่กับประสบการณ์ทีÉผูบ้ริโภคได้รับ ซึÉ ง
พนกังานผูใ้ห้ บริการเป็นผูท้าํหนา้ทีÉผลิตบริการนัÊนขึÊนมาดว้ยตนเอง ความสําเร็จของธุรกิจบริการ
ขึÊนอยูก่บัพนกังานทุกคนรวมถึงอาจารยผ์ูส้อนทีÉเป็นหวัใจสําคญัทีÉจะทาํให้ลูกคา้เกิดความมัÉนใจใน
คุณภาพ ดงันัÊนผูป้ระกอบการจึงให้ความสําคญักบัการบริหารจดัการบุคลากรเพืÉอทาํหนา้ทีÉในการ
รักษาภาพ ลกัษณ์และความน่าเชืÉอถือของธุรกิจไวไ้ดอ้ยา่งสมํÉาเสมอ   
  บริษทัฯ ให้ความสําคญักบัการบริหารจดัการบุคลากรซึÉ งถือเป็นหัวใจหลกัของงาน
บริการ จึงมีการกาํหนดผงัโครงสร้างองค์กรแบ่งแยกตามหน้าทีÉรับผิดชอบไวช้ัดเจน มีการระบุ
ค่าตอบแทนทีÉจะได้รับรวมถึงการประเมินผลการปฏิบติังาน มีการกาํหนดกระบวนการสรรหา
บุคลากร คุณสมบติัของบุคลากรเพืÉอใหไ้ดบุ้คลากรทีÉมีคุณภาพสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้และสร้างความพึงพอใจสูงสุดใหก้บัลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการ นอกจากนีÊบริษทัฯ ยงัให้การส่งเสริมใน
เรืÉองการพฒันาบุคลากรโดยสนบัสนุนให้พนกังานไดเ้ขา้รับการอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ทีÉเป็น
ผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯจดัอบรมเพืÉอเพิÉมความสามารถในการให้ความรู้แก่ลูกคา้และเขา้ใจถึงความ
ตอ้งการของลูกค้าได้ง่ายขึÊน  รวมถึงบุคลากรด้านอาจารยผ์ูส้อน บริษทัฯลงทุนด้านซอฟต์แวร์
เพืÉอใหอ้าจารยผ์ูส้อนไดเ้รียนรู้และนาํมาพฒันาหลกัสูตรทีÉมีคุณภาพ  

 Ś. แผนการตลาด กล่าวถึงการนาํส่วนประสมทางการตลาดมาใชเ้พืÉอให้บรรลุเป้าหมาย
ทางการตลาดโดยเปรียบเทียบกบัคู่แข่งในธุรกิจเดียวกนัเพืÉอให้เกิดความแข็งแกร่งทางดา้นการแข่งขนั
ซึÉ งเป้าหมายของการตลาดคือดึงดูดความสนใจของลูกคา้ใหม่ๆโดยสัญญาวา่จะให้คุณค่าทีÉเหนือกวา่
และรักษาลูกคา้ทีÉมีอยูใ่นปัจจุบนัรวมถึงทาํใหมี้จาํนวนมากขึÊน โดยทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ 

  เพืÉอให้กิจการของบริษทักู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จาํกัด บรรลุเป้าหมายทางการตลาด          

ผูป้ระกอบ การจึงเลือกใชส่้วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ Marketing Mix 7P’S มา
เป็นกลยุทธ์ในการดาํเนินการซึÉ งประกอบดว้ยคือ ผลิตภณัฑ์ (Prodcuts) การกาํหนดราคา (Pricing) 

การกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) บุคลากร (People) 

กระบวนการ (Process) และดา้นภาพลกัษณ์ (Physical Evident)  

 ś. แผนการผลิต/ แผนการให้บริการ กล่าวถึงสถานทีÉการจดัอบรมของบริษทัฯ การ
จดัหาสถานทีÉไวส้าํหรับการจดัอบรมและกระบวนการให้บริการ 
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  บริษทั กู๊ดพอยท ์ โซลูชัÉน จาํกดั เลือกใชส้ถานทีÉหอ้งอบรมทีÉมีอุปกรณ์คอมพิวเตอร์
ใหม่และมีการจดัสถานทีÉไดท้นัสมยั อีกทัÊงยงัสรรหาสถานทีÉอบรมไวด้ว้ยกนั 3 แห่ง สามารถ
เดินทางสะดวกโดยการใชร้ถไฟฟ้าและอยูก่ลางเมืองยา่นธุรกิจ มีส่วนสาํหรับผูม้ารอเขา้อบรมและ
ส่วนบริการพืÊนทีÉสาํหรับการพกัผ่อนระหว่างการอบรม มีการกาํหนดผงัขัÊนตอนการให้บริการ
เพืÉอใหเ้กิดความสะดวกในการบริการ  

 Ŝ. แผนการเงิน ฐานะดา้นการเงินของกิจการ นบัว่าเป็นปัจจยัสาํคญัอย่างยิÉงในการ
ดาํเนินธุรกิจ และมกัถูกใช้เป็นตวัวดัฐานะทางการแข่งขนัทีÉดีทีÉสุด แผนการเงินเกีÉยวขอ้งกบัการ
ตดัสินใจ 3 อยา่งคือ การตดัสินเกีÉยวกบัการลงทุน การตดัสินใจเกีÉยวกบัการจดัหาเงินทุน และการ
ตดัสินใจเกีÉยวกบัการจ่ายเงินปันผล  

  บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั  ใชเ้งินลงทุนจาํนวนทัÊงสิÊน 679,600 บาท โดยมาจาก
ส่วนของผูเ้ป็นเจา้ของกิจการและหุน้ส่วน เนืÉองจากบริษทัฯมีการวางแผนการดาํเนินธุรกิจโดยไม่ใช้
สินเชืÉอจากธนาคารโดยในช่วง 1 ปีแรกยงัไม่มีเป้าหมายในการจ่ายผลกาํไรคืนแก่เจา้ของกิจการ 

และตอ้งการใหเ้กิดสภาพคล่องทางดา้นการเงินและเพืÉอใหมี้เงินทุนหมุนเวยีนในการดาํเนินกิจการ  

 



śŜ 

 
บททีÉ Ş 

แผนการบริหารจัดการ 
 
 แผนการบริการจดัการเป็นการกาํหนดโครงสร้างองคก์ร และผูบ้ริหารทีÉสอดคลอ้งกบั
แผนการดาํเนินธุรกิจดา้นอืÉนๆ ของกิจการ ซึÉ งประกอบไปดว้ยสถานทีÉตัÊง โครงสร้างองค์กร และ
แผนดา้นบุคลากร ธุรกิจบริการจะมีการบริหารจดัการทีÉแตกต่างออกไปจากธุรกิจการผลิตหรือธุรกิจ
การคา้ขายสินคา้ ความไม่มีตวัตนของงานบริการ คือ การทีÉลูกคา้หรือผูบ้ริโภคไม่สามารถสัมผสัจบั
ตอ้งกบัสิÉงทีÉตอ้งเสียเงินไปเพืÉอแลกเอาสิÉงนัÊนมาได ้อาจรวมไปถึงการไม่สามารถมองเห็นสิÉงนัÊนฯได ้

นอกจากความรู้สึกสุขทีÉได้รับ ดงันัÊนสินคา้ของธุรกิจก็คือ การขายประสบการณ์ให้กบัผูบ้ริโภค
นัÉนเอง พนกังานผูใ้ห้บริการจะเป็นผูท้าํหน้าทีÉผลิตบริการนัÊนขึÊนมาดว้ยตนเอง ไม่เหมือนกบัการผลิต
สินคา้ในโรงงานทีÉผูผ้ลิตและผูข้ายไม่จาํเป็นตอ้งเป็นคน ๆ เดียวกนั ประสบการณ์ทีÉผูบ้ริโภคไดรั้บ
จากพนกังานผูใ้หบ้ริการในขณะนัÊนจึงหมายถึงความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจต่อกิจการโดยตรง ซึÉ ง
ก็หมายถึงการทีÉผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืÊอซํÊ าหรือไม่ในครัÊ งต่อๆไป  
 ธุรกิจบริการทีÉจะประสบความสาํเร็จจะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์ทีÉแนบแน่นและยาวนาน
กบัลูกคา้ ดงันัÊนความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้กบัผูใ้ห้บริการเป็นสิÉงสําคญัทีÉสุดสําหรับธุรกิจบริการ 

เนืÉองจากธรรมชาติของการบริการทีÉตอ้งอาศยัความมัÉนใจหรือความเชืÉอถือของลูกคา้ทีÉมีต่อคุณภาพ
ของผูใ้ห้บริการเป็นอย่างยิÉง นอกจากความน่าเชืÉอถือแลว้ ความประทบัใจความอบอุ่น ความเป็น
มิตร หรือความคุ้นเคย ก็สามารถนํามาใช้เป็นกลยุทธ์ของการให้บริการทีÉจะทาํให้นําเรืÉ องของ
ความสัมพนัธ์มาใชส้ร้างธุรกิจใหมี้ฐานลูกคา้ทีÉแขง็แกร่ง 
 ดงันัÊนจะเห็นไดว้่าความสําเร็จของธุรกิจบริการจะขึÊนอยูก่บัพนกังานผูใ้ห้บริการทีÉจะตอ้ง
ทาํหนา้ทีÉรักษาภาพลกัษณ์และความน่าเชืÉอถือของธุรกิจไวใ้นขณะทีÉให้บริการ  เจา้ของธุรกิจจึงตอ้ง
ใหค้วามสนใจการบริหารจดัการบุคลากร เพืÉอให้ทาํหนา้ทีÉการรักษาภาพลกัษณ์และความน่าเชืÉอถือ
ของธุรกิจไวไ้ดอ้ยา่งสมํÉาเสมอ 
 สําหรับธุรกิจของ บริษทั กู๊ดพอยท ์ โซลูชัÉน จาํกดั เป็นธุรกิจให้บริการดา้นการอบรม
หลกัสูตรคอมพิวเตอร์ สิÉงทีÉสาํคญัทีÉสุดทีÉจะทาํใหป้ระสบผลสําเร็จไดคื้อ บุคลากรผูใ้ห้บริการ ซึÉ งจะ
ได้กล่าวถึงโครงสร้างองค์กรและผงัการบริหาร รวมถึงแผนจดัการด้านบุคลากรเพืÉอนาํไปสู่การ
ดาํเนินงานทีÉประสบผลสาํเร็จดงันีÊ   
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 ชืÉอธุรกิจ บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน  จาํกดั   
 เจา้ของธุรกิจ นางสาวทิพยว์ลัย ์ลอยถาดทอง 
 รูปแบบกิจการ กิจการร่วมทุน 
 ทีÉตัÊง 48/16 หมู่ 13 ซอย จรัญสนิทวงศ ์35 ถ. จรัญสนิทวงศ ์แขวง บางพรม 

เขตตลิÉงชนั กรุงเทพ 10170 
 บริการ ทีÉปรึกษาวางแผนและใหบ้ริการจดัฝึกอบรม บริการจดัฝึกอบรมหลกัสูตร 

คอมพิวเตอร์ 
 เปิดดาํเนินการ 24  กนัยายน 2553 
 การบริหารงาน เจา้ของกิจการเป็นผูมี้อาํนาจในการตดัสินใจเกีÉยวกบัการดาํเนินทัÊงหมด 
 เวลาทาํการ เปิดทาํการวนัธรรมดา วนัจนัทร์- วนัศุกร์ เวลา 8:00 น. – 17.00 น.  
 
 
โครงสร้างองค์กรและผงัการบริหาร บริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน  จํากดั   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพทีÉ Ŝ แสดงผงัโครงสร้างองคก์ร 
 

 

กรรมการผูจ้ดัการ 
 

ฝ่ายขาย/ การตลาด ฝ่ายพฒันาหลกัสูตร ฝ่ายการเงิน/บญัชี ฝ่ายบริการลกูคา้ 

ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการ 

เจา้หนา้ทีÉขาย เจา้หนา้ทีÉขาย 
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แผนด้านบุคลากร 
 การดาํเนินธุรกิจให้ประสบผลสาํเร็จขึÊนอยู่กบัผูบ้ริหารและบุคลากรทีÉมีความสามารถ
ผูป้ระกอบการจะต้องพิจารณาถึงลักษณะของบุคลากรและจาํนวนอัตราเพืÉอให้เหมาะสมกับ
ตาํแหน่งหน้าทีÉทีÉตอ้งรับผิดชอบตามทีÉกาํหนดไวด้ว้ยการคดัสรรบุคลากรทีÉมีความรู้ความสามารถ
และประ สบการณ์ 
 บริษทั กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน  จาํกดั  ไดก้าํหนดตาํแหน่งและหน้าทีÉรับผิดชอบตามผงั
โครงสร้างองคก์รไวด้งันีÊ    
 ř. กรรมการผูจ้ดัการ เจา้ของกิจการกาํหนดนโยบาย  ทิศทาง  และกาํหนดวตัถุประสงค์
ของบริษทั ดูแลการบริหารทัÉวไปติดตามสภาพการแข่งขนัทีÉมีอยูใ่นขณะนัÊนประสานงานกบัทีมงาน
ของบริษทัเพืÉอใหก้ารดาํเนินงานสอดคลอ้งและเป็นไปในทิศทางเดียวกนัอตัราเงินเดือน 15,000 บาท 

โดยประมาณการพิจารณาขึÊนเงินเดือนเป็น 10%  
 Ś. ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการ การวางแผน การจดัองคก์ร ควบคุม ทาํการตดัสินใจ ทาํความ
เขา้ใจกบัเหตุการณ์ต่าง ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้งกบัองคก์ร  เรียนรู้ และออกแบบองคก์รใหเ้หมาะสมกบัการ
เปลีÉยนแปลงของสภาพแวดลอ้ม จดัทาํฐานขอ้มูลลูกคา้ ควบคุมและดูแลมาตรฐานคุณภาพการบริการ 

ตรวจสอบความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ ควบคุมดูแลดา้นการเงิน บญัชี รวมถึงวางแผนการตลาด 

โดยมีค่าตอบแทนเงินเดือน 12,000 บาท โดยประมาณการพิจารณาขึÊนเงินเดือนเป็น 10%  
 ś. เจ้าหน้าทีÉฝ่ายขาย จาํนวน 2 อตัรา ทาํหน้าทีÉให้คาํปรึกษาวางแผนการจดัอบรม
หลกัสูตรคอมพิวเตอร์ ประสานงานขายและการบริการประสานงานการพฒันาโปรแกรมคอมพิว เตอร์ 

เพิÉมจาํนวนฐานลูกคา้โดยการติดต่อขายโดยการแนะนาํบริการให้กบัองค์กรธุรกิจทัÊงภาครัฐและ
เอกชน อตัราเงินเดือน 7,000 บาท ค่าผลตอบแทนพิเศษจากการขาย 5 % โดยพิจารณาจากยอดขาย
ทุกเดือนรวมถึงการจ่ายโบนสัไตรมาสและรายปีในกรณีสามารถทาํยอดขายบรรลุเป้า หมาย 
 Ŝ. เจา้หนา้ทีÉฝ่ายพฒันาหลกัสูตร จาํนวน 1 อตัรา ทาํหนา้ทีÉในการพฒันาหลกัสูตรใหม่ๆ 

เพืÉอขยายให้บริการ อตัราค่าตอบแทนเหมาจ่ายเป็นหลกัสูตรและมีผลตอบแทนพิเศษ 1% ของ
รายไดจ้ากการจดัอบรมอบรมหลกัสูตรทีÉพฒันานัÊนๆอีก ตลอดระยะเวลา 1 ปีแรก  
 ŝ. เจา้หนา้ทีÉฝ่ายการเงิน/บญัชี จาํนวน 1 อตัรา ทาํหนา้ทีÉดูแลรักษาเงินสด และเงินฝาก
ธนาคารของกิจการ จดัทาํใบสาํคญัทีÉเกีÉยวกบัดา้นรับและจ่ายเงิน นาํเสนอใหห้วัหนา้ ควบคุมเงินสด
ทีÉหมุนเวียนในแต่ละวนัทาํการตรวจนับเงินสดคงเหลือและตรวจสอบการนาํฝากธนาคาร อตัรา
เงินเดือน 10,000 บาท โดยประมาณการพิจารณาขึÊนเงินเดือนเป็น 5%  
 Ş. เจา้หนา้ทีÉฝ่ายบริการลูกคา้ จาํนวน 1 อตัรา มีหนา้ทีÉบริการลูกคา้ก่อนการขายและหลงั
การขาย ติดต่อประสานงานกบัลูกคา้ใหไ้ดรั้บความสะดวกในการเขา้รับการอบรม ดูแลบริการลูกคา้
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ในส่วนการบริการธุรการทัÉวไป มีบุคลิกภาพดีและมีใจใหบ้ริการมีทกัษะเป็นเลิศในการสืÉอสารและ
การติดต่อผูอื้Éน อตัราเงินเดือน 8,000 บาท โดยประมาณการพิจารณาขึÊนเงินเดือนเป็น 5%  
 
กระบวนการสรรหาและคัดเลอืกบุคคล 
 เพืÉอให้ไดท้รัพยากรบุคคลทีÉมีคุณภาพและมีความเหมาะสมในการให้บริการทีÉตอ้งการ
ทัÊงความเอาใจใส่และการดูแลอยา่งมืออาชีพ บริษทัฯ มีขัÊนตอนในการสรรหาบุคลากรดงันีÊ   
 ขัÊนตอนของกระบวนการสรรหาบุคคล  
 ř. การเสาะหาผูส้มคัร การเสาะหาผูส้มคัรงานจากภายนอกโดย การประกาศรับสมคัรงาน  

การพิจารณาจากผูส้มคัรงานทางอินเตอร์เน็ต  Website  และวธีิการประกาศรับสมคัรงานในเวบ็ไซต์
ของบริษทัฯเอง 

 Ś. การรับสมคัร เปิดรับสมคัรเพืÉอเก็บใบสมคัรไวพ้ิจารณาตลอดเวลา และเปิดรับสมคัร
เป็นครัÊ งคราวเมืÉอตอ้งการจา้งงาน รับสมคัรผา่นบริษทัจดัหางานเพืÉอให้ไดพ้นกังานทีÉมีคุณสมบติั
ครบถว้นตามทีÉตอ้งการ 
 ś. การทดสอบเบืÊองตน้ หลงัจากไดรั้บใบสมคัรและตรวจสอบพิจารณาความถูกตอ้ง
ของใบสมคัรก็จะพิจารณาคุณสมบติัของผูส้มคัรงานและประเมินในเบืÊองตน้ โดยการนดัมาทดสอบ
ความรู้ต่างๆ ตามความเหมาะสมของแต่ละตาํแหน่งซึÉ งบางตาํแหน่งอาจไม่มีการทดสอบ      

 Ŝ. การสัมภาษณ์ บริษทัฯจะสัมภาษณ์เป็นการพิจารณาความเหมาะสมของผูส้มคัรงงาน
ในขัÊนตอนสุดทา้ย เพราะเป็นการสืÉอสารซึÉงหนา้ (face to face Communication) สามารถพดูโตต้อบ
ซกัถามขอ้มูลกนัโดยตรง เพืÉอนาํมาพิจารณาวา่ผูส้มคัรมีความเหมาะสมกบัตาํแหน่งทีÉจะจา้งหรือไม่ 
 ŝ. การทาํสัญญาจา้งงาน ผูที้Éผา่นการคดัเลือกจะตอ้งมีการทาํสัญญาการจา้งงานและตอ้ง
ทาํงานกบับริษทัฯอยา่งนอ้ย1 ปี 

 
คุณสมบัติของบุคลากร 
 ř. ตําแหน่ง  เจ้าหน้าทีÉฝ่ายขาย  
  หนา้ทีÉความรับผดิชอบ ทาํหนา้ทีÉให้คาํปรึกษาวางแผนการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ 

ประสานงานขายและการบริการพฒันาโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
  การศึกษา  จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีประสบการณ์ด้านงานขาย  มีความรู้
พืÊนฐานในการใชค้อมพิวเตอร์ 
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 Ś. ตําแหน่ง  เจ้าหน้าทีÉฝ่ายพัฒนาหลกัสูตร 
  หนา้ทีÉความรับผดิชอบ ทาํหน้าทีÉทาํพฒันาหลกัสูตรใหม่ๆ เพืÉอขยายการขยายและ
การบริการ 
  การศึกษา สําเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือสูงกว่ามีประสบการณ์การสอนและ
การใชง้านโปรแกรมคอมพิวเตอร์อยา่งเชีÉยวชาญและไดรั้บ Certificated ของโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ทีÉเกีÉยวขอ้ง 
 3. ตําแหน่ง  เจ้าหน้าทีÉฝ่ายการเงิน/บัญชี  
  หนา้ทีÉความรับผิดชอบ หนา้ทีÉดูแลรักษาเงินสด งานทางบญัชีของบริษทั และเงินฝาก
ธนาคารของกิจการ จดัทาํงบทางการเงินของบริษทั 
  การศึกษา สาํเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีประสบการณ์ในการทาํงานดา้นการเงิน
และบญัชีบริษทัฯ  
 4. ตําแหน่ง  เจ้าหน้าทีÉฝ่ายบริการลูกค้า 
  หนา้ทีÉความรับผิดชอบ มีหน้าทีÉบริการลูกคา้ก่อนการขายและหลงัการขายติดต่อ
ประสานงานลูกคา้ งานธุรการบริษทั 
  การศึกษา สาํเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีประสบการณ์งานดา้นการบริการลูกคา้ 
 
แผนการพฒันาบุคลากร 
 บริษทั กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จาํกดั ไดก้าํหนดแผนการพฒันาบุคลากรเพืÉอให้พนกังานมี
การพฒันาความสามารถในการให้บริการ กิจการจะสนบัสนุนพนกังานให้เขา้รับการอบรมเทคนิค
ใหม่ๆจากการเขา้รับการอบรมของบริษทัฯทีÉมีการจดัการเรียนการสอนให้กบัลูกคา้ เพืÉอนาํความรู้ 

มาใชเ้พิÉมคุณภาพในการบริการโดยสนบัสนุนอนุญาตให้พนกังานเขา้รับการอบรมในเวลาปฏิบติังาน
ได ้ทัÊงนีÊพิจารณาตามความเหมาะสม 
 
การควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 การควบคุมและประเมินผลการปฏิบตัิงานกระทาํขึÊนเพืÉอให้มัÉนใจว่าผลของการ
ปฏิบติังานจริงสอดคลอ้งเป็นไปตามแผนการดาํเนินงานทีÉวางไวห้ากผลการดาํเนินงานไม่เป็นไป
ตามเป้าหมายจะต้องค้นหาว่าเกิดจากสาเหตุใดเพืÉอหาทางแก้ไขข้อบกพร่องให้เหลือน้อยทีÉสุด
เพืÉอใหก้ารดาํเนิน งานในครัÊ งต่อไปมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพมากยิÉงขึÊน 
 บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั  เป็นกิจการขนาดเล็กและมีการดาํเนินธุรกิจทีÉไม่ยุง่ยาก
ซบัซอ้นการควบคุมและประเมินผลการปฏิบติังานในแต่ละตาํแหน่งกาํหนดไวด้งันีÊ  
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 ř. เจา้หนา้ทีÉฝ่ายขายประเมินผลการปฏิบติังานจากยอดขายและจากความพึงพอใจของ
ลูกคา้ จาํนวนฐานลูกคา้ใหม่ รวมถึงผลการประเมินหลงัการใชบ้ริการของลูกคา้ 
 Ś. เจา้หนา้ทีÉฝ่ายการเงินและบญัชี จะตอ้งแสดงขอ้มูลทางการเงินทีÉถูกตอ้ง และสามารถ
ตรวจสอบได ้รวมถึงการนาํคาํแนะนาํจากลูกคา้มาพฒันาและปรับปรุงการบริการได้ 
 ś. เจา้หนา้ทีÉฝ่ายบริการลูกคา้ ประเมินผลการปฏิบติังานจากความพึงพอใจของลูกค้าทีÉ
จะตอ้งไดรั้บการบริการทีÉดี การใช้วาจาทีÉสุภาพ นอบน้อม และให้บริการดว้ยความเต็มใจ รวมถึ ง
จากการทาํการประเมินหลงัการอบรมทีÉบริษทัฯจะทาํการประเมินทุกครัÊ งโดยมีการประเมินในเรืÉอง
การใหบ้ริการฯซึÉงจะนาํคาํแนะนาํจากลูกคา้มาพฒันาและปรับปรุงการบริการได้  
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บททีÉ ş 

แผนการตลาด 
 

 การบริหารการตลาด (Marketing management) หมายถึงกระบวนการวางแผนและการ
บริหารแนวความคิด การตัÊงราคาการส่งเสริมการตลาดและการจดัจาํหน่ายสินคา้หรือบริการเพืÉอ
ก่อให้เกิดการแลกเปลีÉยนทีÉมุ่งตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลและบรรลุเป้าหมายองค์กรหรือ
เป็นกระ บวนการวางแผนการตลาด (Marketing planing) การปฏิบติัตามแผนการตลาด (Marketing 

implementation) การประเมินผลการทาํงานทางการตลาด (Performance  evaluation) แผนการตลาด
เป็นการแสวงหาแนวทางในการประกอบธุรกิจทีÉมุ่งเนน้ตามความตอ้งการของลูกคา้ความคาดหวงั
ของลูกคา้ การพฒันาราคาสินคา้และบริการการส่งเสริมการขาย การหาช่องทางในการจดัจาํหน่าย
ใหเ้ป็นรูปธรรมและสามารถประเมินได ้แผนการตลาด ประกอบดว้ยการกาํหนดเป้าหมาย และการ
พฒันาส่วนประสมทางการตลาดเพืÉอตอบสนองความตอ้งการของตลาด  การตลาดเกีÉยวขอ้งอย่าง
มากกบัการระบุบถึงโอกาสทางการตลาดการตอบสนองโอกาสทีÉเกิดขึÊนโดยการพฒันาและการนาํ
กลยทุธ์ทางการตลาดไปใชอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  (Barden nd LaForge 2548:15)  

 หัวใจของการตลาดอยู่ทีÉการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้พืÊนฐานของคุณค่าและความ
พึงพอใจการตลาดเป้าหมายมี 2 ประการคือ ประการแรกคือการดึงดูดลูกคา้ใหม่ๆโดยสัญญาวา่จะ
ให้คุณค่าทีÉเหนือกวา่และประการทีÉสองคือรักษาลูกคา้ทีÉมีอยูใ่นปัจจุบนัและทาํให้มีจาํนวนมากขึÊน
โดยทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ  (สิทธิÍ    ธีรสรณ์ 2551:1) 

 

พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior)  

 หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการ
ทางเศรษฐกิจรวมทัÊงกระบวนการในการตดัสินใจทีÉมีผลต่อการแสดงออก 

 

ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ř. ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้ของผูบ้ริโภค
ช่วยให้ผูเ้กีÉยวขอ้งสามารถหาหนทางแกไ้ขพฤติกรรมในการตดัสินใจซืÊอสินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคม
ไดถู้กตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิÉงขึÊน 

 Ś. ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถทาํไดดี้ขึÊน 
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 ś. เพืÉอประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาดเพืÉอการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้
ตรงกบัชนิดของสินคา้ทีÉตอ้งการ 

 Ŝ. ช่วยในการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพืÉอความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 

    

วตัถุประสงค์ทางการตลาด (Objective) 

 บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน  จาํกดั  มีวตัถุประสงคท์างการตลาดดงันีÊ   
 ř. บริษทัฯตอ้งการเป็นทีÉรู้จกัของตลาดลูกคา้กลุ่มองคก์รธุรกิจเอกชนต่อเนืÉอง 50% ในปี
ทีÉ 1 และเพิÉมขึÊนเป็นจาํนวน 100 % ภายในปีทีÉ 3 

 Ś. สร้างยอดขายใหไ้ด ้3.6 ลา้นในปี 2554  และเติบโตเพิÉมขึÊน 15%  ทุกปี 

 

การแบ่งส่วนทางการตลาด เลอืกกลุ่มเป้าหมาย และกาํหนดตําแหน่งทางการตลาด 

 

ตารางทีÉ Š  มูลค่าการใชจ่้ายตลาดบริการดา้นคอมพิวเตอร์ปี 2552 จาํแนกตามภาคผูใ้ชห้ลกั 

ภาคผู้ใช้หลกั มูลค่า(ล้านบาท) สัดส่วน(%) 

Corporate 908.2 59.4 
Government and State Enterprise 582.5 38.1 
SOHO* and Household 38.3 2.5 
รวม 1,529 100 

หมายเหตุ : * Small Office and Home Office  

ทีÉมา : ศูนยเ์ทคโนโลยอิีเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, การสาํรวจตลาดอุตสาหกรรมไอซีที 
ในประเทศไทยประจาํปี 2552 และประมาณการปี 2553 (ICT Market & Outlook2009) [ออนไลน์],  
เขา้ถึงเมืÉอ 31 ตุลาคม 2553.  เขา้ถึงไดจ้าก http://netact.org 
 

การแบ่งส่วนการตลาด (Market Segmentation) 

 การแบ่งส่วนการตลาด บริษทั กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จาํกดั  ใช้เกณฑ์ดา้นลกัษณะของธุรกิจ
ของลูกคา้ สามารถแบ่งตลาดออกไดเ้ป็น 3 กลุ่ม ดงันีÊ    
 กลุ่มทีÉ 1 ภาคเอกชน(Corporate) การเงินและการธนาคาร พลงังาน การสืÉอสาร/โทรคมนาคม
การศึกษา การท่องเทีÉยวการผลิตและแปรรูปอาหาร การขนส่งและโลจิสติกส์ การแพทยแ์ละ
สาธารณสุข, ยานยนตแ์ละชิÊนส่วน 
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 กลุ่มทีÉ 2 ภาครัฐบาล ( Government and State Enterprise) เป็นกลุ่มตลาดองคก์รภาครัฐ 

และรัฐวสิาหกิจ  

 กลุ่มทีÉ 3 ภาคครัวเรือนและ ผูป้ระกอบการขนาดเล็ก (SOHO* and Household) 

 ตลาดเป้าหมาย (Target market) เป็นกลุ่มลูกคา้ (บุคคลหรือองคก์ร) ซึÉ งผูข้ายเลือก
เจาะจงทีÉจะใชค้วามพยายามทางการตลาดเพืÉอตอบสนองความพอใจของตลาดส่วนนัÊนฉะนัÊนตลาด
เป้าหมายหมายถึงลูกคา้(Customer)ของบริษทันัÉนเอง ความพยายามทางการตลาดในการแลกเปลีÉยน
ทางการตลาดโดยจะอาศยัส่วนประสมทางการตลาดเพืÉอให้บรรลุตามวตัถุประสงค์หรือเป้าหมาย
ขององคก์รในสัดส่วนทีÉพอเหมาะซึÉ งกนัและกนัอย่างกลมกลืน องค์ประกอบของส่วนประสมทาง
การตลาดทัÉวไปประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์(Product) การกาํหนดราคา(Price) การกาํหนดช่องทาง
การจัดจําหน่าย(Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) หรือเรียกว่า 4P’S แต่ส่วนผสมทาง
การตลาดสําหรับธุรกิจการบริการคือ7P’S จะเพิÉมมาในส่วนของบุคลากร(People) กระบวนการ
(Process) ภาพลกัษณ์การบริการ(Physicalevident) (Barden and LaForge 2548: 10) 

 

การเลอืกกลุ่มเป้าหมาย (Target Market) 

 จากลกัษณะของการแบ่งส่วนทางการตลาดทัÊง 3 กลุ่ม ทางบริษทั กู๊ดพอยท ์ โซลูชัÉน 

จาํกดั ไดก้าํหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) คือกลุ่ม องคก์รธุรกิจ (Corporate) เนืÉองจาก
เป็นตลาดทีÉใหญ่และมีปริมาณความตอ้งการอยา่งต่อเนืÉองโดยดูจากสถิติและแนวโนม้การขยายและ
เติบโตของการสาํรวจรองลงมาคือกลุ่ม ภาครัฐ (Government and State Enterprise) 

 

 
 
ภาพทีÉ ŝ แสดงการแบ่งส่วนทางการตลาด 
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การวางตําแหน่งของผลติภัณฑ์ (Positioning) 

 ปัจจุบนัมีผูใ้ห้บริการการจดัอบรมคอมพิวเตอร์จาํนวนมากจึงทาํให้ลูกค้าเป้าหมาย
โดยเฉพาะลูกคา้กลุ่มองคก์รภาคธุรกิจมีทางเลือกทีÉหลากหลาย บริษทัฯจึงใชเ้กณฑ์การวางตาํแหน่ง
ของการให้บริการตามคุณภาพของหลกัสูตรการอบรมและราคาในการกาํหนดตาํแหน่งของบริษทั
ดงันีÊ  

 

    คุณภาพหลกัสูตร 

 

 

 

 

 

                                                      
 

 

                   ราคา 
 

ภาพทีÉ 6 แสดงตาํแหน่งของบริษทัฯในการเขา้สู่ตลาด 

 

 จากกราฟแสดงการวางตาํแหน่งการใหบ้ริการขา้งตน้ ผูศึ้กษานาํผลสรุปจากการคาํนวน
โดยใช้มูลค่าทางการตลาดของตลาดดา้นการบริการจดัอบรมคอมพิวเตอร์  รายได ้ปี 2553 ของคู่
แข่งขนัรายสําคญัในตลาดจาํนวน 6 ราย และเป้าหมายรายไดข้องบริษทัฯ ในปี 2554 เป็นเกณฑ์ใน
การกาํหนดตาํแหน่งการให้บริการ ทัÊงนีÊ ผูศึ้กษาใชผ้ลสรุปจากการทาํวิจยัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ
กลุ่มองค์ธุรกิจ ซึÉ งผลสรุปในการสํารวจพบว่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ความสําคญัในเรืÉองคุณภาพ
หลกัสูตรการอบรมและการกาํหนดราคาทีÉเป็นปัจจยัสําคญัในการเขา้สู่ตลาดกลุ่มเป้าหมายเป็นเกณฑ์
ในการวางตาํแหน่งของบริษทัฯในการเขา้สู่ตลาด 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 

  บริษทัฯได้กาํหนดกลยุทธ์เชิงรุกในระยะแรกเนืÉองจากเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่
ตอ้งทาํให้ลูกคา้เป้าหมายรู้จกัและสนใจหลกัสูตรทีÉบริษทัฯออกแบบ เพืÉอให้ลูกคา้หนัมาใชบ้ริการ

 

 

 

 

 ERT 

2.61% 

Isonet 

3.03% 

ACIS 

4.11% 

Iverson 

1.12% 

  ARIP 

2.28% 

Vnohow 

1.95% 

GPS 0.33% 
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เป็นการดึงดูดลูกคา้จากคู่แข่งขนัและเป็นการสร้างลูกคา้เป้าหมายทีÉยงัไม่เคยใชบ้ริการหนัมาทดลอง
เรียนหลกัสูตรทีÉไม่เคยเรียนทีÉไหนมาก่อน  

 

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครืÉองมือทางการตลาดทีÉผสมผสานองคป์ระกอบทางการตลาด
ทีÉนาํมาใช้เพืÉอให้องค์กรหรือบุคคลประสบผลสําเร็จตามวตัถุประสงค์และทาํให้ตลาดเป้าหมาย
ไดรั้บความพึงพอใจ ซึÉ งส่วนประสมทางการตลาดนีÊประกอบดว้ยขอบเขตหลกัๆ อยู ่4 ดา้น อนัไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ์ (Product)  ราคา (Price)  การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

หรือทีÉเรียกกนัโดยทัÉวไปวา่ 4P’s  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ 2544) 

 

แนวคิดเกีÉยวกบัส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกจิบริการ 

 ส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการคือ องคป์ระกอบทีÉสําคญัอยา่งยิÉงในกลยุทธ์
การตลาดก็คือส่วนประสมการตลาด กระบวนการในการกาํหนดส่วนประสมให้เหมาะสมนัÊนจะ
แตกต่างกนัในแต่ละธุรกิจและผลิตภณัฑ์ ส่วนการวางแผนการตลาดนัÊนจะมีขัÊนตอนทีÉไม่แตกต่าง
กนัมากนกัในแต่ละธุรกิจ ส่วนประสมการตลาดดัÊงเดิมถูกพฒันาขึÊนมาสําหรับธุรกิจการผลิตสินคา้
ทีÉจบัต้องได้ แต่สําหรับผลิตภณัฑ์บริการนัÊนมีลักษณะเฉพาะทีÉแตกต่างจากสินค้า ส่วนประสม
การตลาดทีÉเป็นทีÉรู้จกัมากทีÉสุดถูกเสนอโดย Mc.Carthy นัÉนคือ 4P’S ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์  (Product) 

การจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และราคา (Price) BoomsและBitner ได้
ร่วมกันปรับปรุงและเพิÉมเติมส่วนประสมการตลาดให้เหมาะสมกบัธุรกิจบริการรูปแบบใหม่นีÊ
ประกอบ ดว้ย ปัจจยั 7 ประการ คือ 

 ř. ผลิตภณัฑ ์(Product) 

 Ś. ราคา (Price) 

 ś. การจดัจาํหน่าย (Place) 

 Ŝ. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 ŝ. บุคลากร (People) 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

7. กระบวนการ (Process) 

 ส่วนประสมการตลาดทีÉปรับปรุงใหม่ไดเ้พิÉมปัจจยัขึÊนอีก3ประการคือทรัพยากรบุคคล 

ลกัษณะกายภาพและกระบวนการ ปัจจยัทัÊง7 ประการนีÊจะเป็นปัจจยัทีÉสามารถใชเ้ป็นหลกัของธุรกิจ
บริการต่างๆและหากธุรกิจบริการขาดปัจจยัหนึÉงใดไปก็อาจส่งผลถึงความสําเร็จหรือความลม้เหลว
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ของธุรกิจไดก้ระบวนการสร้างส่วนประสมการตลาดจะเป็นการปรับเปลีÉยนปัจจยัหรือองคป์ระ กอบ
ให้เหมาะสมกบัสถานการณ์และความจาํเป็นของตลาดทีÉมีการเปลีÉยนแปลง องค์ประกอบของ
ส่วนประสมการตลาดแต่ละตวัอาจมีการซํÊ าซ้อนกนับา้ง เราจึงไม่สามารถทีÉจะทาํการตดัสินใจใดๆ
โดยอาศยัองคป์ระกอบใดองคป์ระกอบหนึÉงเท่านัÊน นอกจากนัÊนองคป์ระกอบหนึÉงๆก็จะคงความ สําคญั
เพียงช่วงเวลาหนึÉ ง ๆ เท่านัÊน รายละเอียดของแต่ละองค์ประกอบมีดงันีÊ  (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย ์

254Š: 29-33) 

 ř. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิÉงทีÉเสนอขายโดยธุรกิจเพืÉอสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ทีÉเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย 

สินคา้ บริการ ความคิด สถานทีÉ องคก์ร หรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มี
คุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนดกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปนีÊ  
  ř.ř ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive Differentiate) 

  1.2  พิจารณาองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น 

ประโยชน์พืÊนฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบริการ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ การกาํหนด
ตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบการบริการของบริษทั เพืÉอแสดง
ตาํแหน่งทีÉแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

  1.3 การพฒันาผลิตภณัฑ ์ (Product Development) เพืÉอใหก้ารบริการมีลกัษณะใหม่
และ ปรับปรุงใหดี้ขึÊน (New and Improved) ซึÉ งตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิÉงขึÊน 

  1.4  กลยทุธ์เกีÉยวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์ (Product 

Line)  

 Ś. ราคา (Price)หมายถึง จาํนวนเงินทีÉบุคคลตอ้งจ่ายเพืÉอตอบแทนกบัการไดรั้บกรรมสิทธิÍ  
ความสะดวกสบายและความพอใจในผลิตภณัฑ์นัÊนใหก้บัเจา้ของเดิม หรือในอีกความหมายหนึÉงคือ
สืÉอกลางในการแลกเปลีÉยนสินคา้และบริการในรูปเงินตรา 

  Ś.ř ลกัษณะทัÉวไปของราคา การแลกเปลีÉยนระหว่างสินคา้กบัสินคา้ทีÉกระทาํกนัใน
ขณะทีÉการตลาดยงัไม่ไดรั้บการพฒันานัÊนมกัเกิดขึÊนมากมายเพืÉอเป็นการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว มนุษย์
จึงไดห้นัมาใชก้ารแลกเปลีÉยนโดยอาศยัเงินเป็นสืÉอกลาง การใชเ้งินเป็นสืÉอกลางนีÊจาํเป็นตอ้งมีการ
กาํหนดจาํนวนเงินหรือราคาสาํหรับสินคา้แต่ละชนิดขึÊนเพืÉอใชเ้ป็นมาตรฐานในการแลกเปลีÉยน 
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  2.2 วตัถุประสงค์ในการตัÊงราคา 
   Ś.Ś.ř การตัÊงราคาเพืÉอมุ่งผลตอบแทนหรือกาํไร  

   2.2.2 การตัÊงราคาเพืÉอใหไ้ดย้อดขายมากขึÊน 

   2.2.3 การตัÊงราคาเพืÉอวตัถุประสงค์อืÉน ๆ ประกอบดว้ย 2 กรณี คือ การตัÊงราคา
เพืÉอเผชิญการแข่งขนัและการตัÊงราคาเพืÉอรักษาเสถียรภาพของการตัÊงราคาคงเหลือ  

  2.3 การกาํหนดนโยบายและกลยุทธ์ด้านราคา 
   2.3.1 การตัÊงราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical pricing) เป็นการตัÊงราคาโดย
ใชเ้ขตภูมิศาสตร์เป็นเกณฑ ์ เนืÉองจากผูบ้ริโภคกระจายกนัอยูท่ ัÉวประเทศ การนาํสินคา้ไปขายยงัเขต
ต่าง ๆ จะมีค่าขนส่ง ซึÉ งเป็นตน้ทุนของสินคา้ซึÉ งมีผลกระทบต่อราคา  

   2.3.2 การตัÊงราคาใหแ้ตกต่างกนั (Discrimination pricing) เป็นการตัÊงราคาให้
แตกต่างกนัตามลกัษณะของลูกคา้หรือความตอ้งการซืÊอของลูกคา้ 

   2.3.3 กลยทุธ์การตัÊงราคาตามหลกัจิตวทิยา (Psychological pricing) เป็นวเิคราะห์
การตัÊงราคาทีÉคาํนึงถึงความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอ 

   2.3.4 การตัÊงราคาสาํหรับสินคา้ใหม่ (New product pricing) สินคา้ใหม่อาจเป็น
สินคา้แบบริเริÉม หรือเป็นสินคา้ใหม่แบบปรับปรุง  

   2.3.5 การตัÊงราคาสินคา้ทีÉเสืÉอมความนิยม (Declining product pricing) สินคา้ทีÉ
เสืÉอมความนิยม เป็นสินคา้ซึÉ งอยูใ่นวงจรชีวิตขัÊนสุดทา้ย บริษทัมีทางเลือกในการตัÊงราคาทีÉเสืÉอม
ความนิยม คือ รักษาระดบัราคาเดิมไวใ้หอ้ยูใ่นตลาดนานทีÉสุด อาจขายโดยมีของแถมเพืÉอจูงใจให้
ซืÊอ ลดราคาลงอีก หรือเปลีÉยนตาํแหน่งตราสินคา้เสียใหม่และขึÊนราคาสินคา้นัÊน 

   2.3.6 การตัÊงราคาส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix pricing) เป็นการตัÊงราคาทีÉ
ผูผ้ลิตมีสินคา้หลายชนิด ซึÉ งจะตอ้งคาํนึงใหมี้กาํไรรวมสูงสุด  

   2.3.7 การตัÊงราคาเพืÉอส่งเสริมการตลาด (Promotion pricing) เป็นการตัÊงราคา
เพืÉอใหผู้บ้ริโภคซืÊอสินคา้จากพอ่คา้ปลีกมากขึÊน 

   2.3.8 นโยบายการใหส่้วนลดและส่วนยอมให ้(Discount and allowances) ในการ
ตัÊงราคาสินคา้ บริษทัจะพิจารณาจดัใหมี้ส่วนลดและส่วนยอมใหใ้นบางช่วงเวลาของการขายส่วนลด 

(Discount) เป็นจาํนวนเงินทีÉผูข้ายลดใหจ้ากราคาทีÉกาํหนดไวใ้นรายการเพืÉอจูงใจให้ผูซื้Êอตดัสินใจ
ซืÊอทนัทีและซืÊอเพิÉมส่วนยอมให ้(Allowance) คือส่วนทีÉผูข้ายชดเชยใหก้บัผูซื้Êอเหมือนทาํใหผู้ซื้Êอได้
ลดราคาลง 

   2.3.9 นโยบายระดบัราคา (The level of price policy) ผูผ้ลิตจะตัÊงราคาสินคา้ตาม
ตาํแหน่งสินคา้ของธุรกิจ  
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   2.3.10 นโยบายราคาเดียวกบันโยบายหลายราคา (One price policy and variable 

price policy) 

   2.3.11 นโยบายแนวระดบัราคา (Price lining policy) เป็นนโยบายในการผลิต
สินคา้ประเภทเดียวกนั แต่มีระดบัคุณภาพแตกต่างกนั ขายใหก้บัผูซื้ÊอโดยตัÊงราคาระดบัต่าง ๆ  

 3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึÉงประกอบดว้ย
สถาบนัและกิจกรรมใช้เพืÉอเคลืÉอนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบนัทีÉนาํ
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมทีÉช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายยงั
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงันีÊ  

  3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางทีÉผลิตภณัฑ์
หรือ กรรมสิทธ์ทีÉผลิตภณัฑ์ถูกเปลีÉยนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย
ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

  3.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรม
ทีÉเกีÉยวข้องกับการเคลืÉอนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม
ซึÉงประกอบดว้ยงานทีÉสาํคญั คือ การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ การคลงัสินคา้ การบริหารสินคา้ 

  ช่องทางการจัดจําหน่ายเป็นหนึÉ งในยุทธศาสตร์สําคัญของการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพราะถา้สามารถหาช่องทางการกระจายสินคา้ไปสู่มือผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไหร่ผลกาํไรก็
จะเพิÉมสูง ขึÊนมากเท่านัÊน โดยช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉนิยมใชก้นัในปัจจุบนัมีอยูด่ว้ยกนัสองรูปแบบ
คือ การขายไปสู่มือของผูบ้ริโภคโดยตรงและการขายผา่นพ่อคา้คนกลาง ซึÉ งสองวิธีนีÊ จะมีขอ้แตกต่าง
อยูต่รงทีÉวา่การขายตรงไปสู่มือผูใ้ชสิ้นคา้จะไดก้าํไรทีÉมากกวา่ ในขณะทีÉการขายผา่นพ่อคา้คนกลาง
จะช่วยในเรืÉองของยอดการจาํหน่ายทีÉสูงขึÊนอนัมีผลมาจากเครือข่ายทีÉพ่อคา้คนกลางไดว้างเอาไว้
นัÉนเอง  

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสืÉอสาร เกีÉยวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูใ้หบ้ริการในร้านคา้ กบัผูใ้ชบ้ริการในร้านคา้ เพืÉอการสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการใชบ้ริการ     

การติดต่อสืÉอสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย (Personal Selling) และการติดต่อสืÉอสารโดยไม่ใช้
คน (Nonpersonal Selling) เครืÉองมือในการติดต่อสืÉอสารมีหลายประการ ซึÉ งอาจเลือกใชห้นึÉงหรือ
หลายเครืÉองมือ ตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้ครืÉองมือสืÉอสารแบบประสมประสานกนั โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้  การบริการ คู่แข่งขนั  โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้  เครืÉองมือส่งเสริม
ทีÉสาํคญั มีดงันีÊ   



 

 

ŜŠ 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกีÉยวกบัองคก์าร      

ผลิตภณัฑ ์ บริการ หรือความคิดทีÉตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะ
เกีÉยวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณาและยทุธวธีิการโฆษณาและกลยทุธ์สืÉอ 

  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล งานในขอ้นีÊ จะเกีÉยวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย และการ
จดัการหน่วยงานขาย 

  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมทีÉนอกเหนือ 

จากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซึÉ งสามารถ
กระตุน้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซืÊอโดยลูกคา้ขัÊนสุดทา้ยหรือบุคคลอืÉนในช่องทางการ
ส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภคเรียกวา่การส่งเสริมการขายทีÉมุ่งสู่ผูบ้ริโภค          

การกระตุน้คนกลางเรียกว่า การส่งเสริมการขายทีÉมุ่งสู่คนกลาง และการกระตุน้พนักงานขาย 

เรียกวา่ การส่งเสริมการขายทีÉมุ่งสู่พนกังานขาย 

  4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเกีÉยวกบัสินคา้หรือบริการทีÉไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 

หมายถึงความพยายามทีÉมีการวางแผนโดยองค์การหนึÉ งเพืÉอสร้างทศันคติทีÉดีต่อองคก์ารให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหนึÉง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหนึÉงของการประชาสัมพนัธ์ 

  4.5 การตลาดทางตรง(Direct Marketing) และการตลาดเชืÉอมตรง (Online Marketing) 

เป็นการติดต่อสืÉอสารกบักลุ่มเป้าหมายเพืÉอให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวธีิการต่างๆ
ทีÉนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูใ้ชบ้ริการและทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที 

ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล็อค การขาย
ทางโทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์ซึÉ งจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น การใชคู้ปองเป็น
ส่วนลดในการใชบ้ริการ 

 5. บุคลากร (People) ดา้นบุคลากรจะครอบคลุม 2 ประเด็นดงันีÊ  
  5.1 บทบาทของบุคลากร สาํหรับธุรกิจบริการผูใ้ห้บริการนอกจากจะทาํหน้าทีÉผลิต
บริการแลว้ ยงัตอ้งทาํหนา้ทีÉขายผลิตภณัฑ์บริการไปพร้อม  ๆ กนัดว้ย การสร้างความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้มีส่วนจาํเป็นอยา่งมากสาํหรับการบริการ  

  5.2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพบริการของลูกคา้รายหนึÉงอาจมีผลมา
จากลูกคา้รายอืÉนแนะนาํมา แต่ปัญหาสาํคญัทีÉนกัการตลาดจะพบคือการควบคุมระดบัของคุณภาพ
การบริการให้อยูใ่นระดบัคงทีÉ 



 

 

Ŝš 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

  เป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวมทัÊงทางดา้นกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพืÉอสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้  ไม่วา่จะเป็นดา้น
การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการทีÉรวดเร็วหรือผล 

ประโยชน์อืÉนๆทีÉลูกคา้ควรไดรั้บ 

 7. กระบวนการ (Process) 

  ในธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบมีความสําคญัเช่นเดียวกับทรัพยากร
บุคคล แมว้า่ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้ดี ก็ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดห้มด เช่น การ
เขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการทีÉนาํมาใช ้ระดบัการ
ใช้เครืÉ องจกัรกลในการให้บริการ อาํนาจตดัสินใจของพนักงาน การทีÉมีส่วนร่วมของลูกค้าใน
กระบวนการใหบ้ริการ ปัญหาดงักล่าวไม่เพียงแต่มีความสาํคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านัÊนยงัสําคญัต่อ
ฝ่ายการตลาดด้วย เนืÉองจากเกีÉยวข้องกับความพอใจทีÉลูกค้าได้รับ จะเห็นได้ว่าการจดัการทาง
การตลาดตอ้งให้ความสนใจในเรืÉองของกระบวนการให้บริการและการนาํส่ง ดงันัÊนส่วนประสม
การตลาดจึงควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนีÊดว้ย  

 

กลยุทธ์ทางการตลาดบริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน  จํากดั   
 บริษทักู๊ดพอยท ์โซลูชั Éน จาํกดั วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยนาํขอ้สรุปผลการ
สาํรวจขอ้มูลทัÉวไปของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัคือองคก์รธุรกิจจาํนวน100 บริษทั  พบวา่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมายของบริษทัฯทีÉมีค่าสูงถึง 28% มีจาํนวนพนกังานในองคก์รตัÊงแต่ 151-200 คน มีการจดัสรร
งบประมาณในการสนบัสนุนการอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ขององคก์รในแต่ละปีเป็นเงินโดยเฉลีÉย
100,000-250,000 บาท วางแผนการจดัให้มีการอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ให้พนกังานจากความ
ตอ้งการของพนกังานมีสัดส่วนสูงถึง 68% และผูมี้อาํนาจในการตดัสินใจและพิจารณาเลือกสถาบนั 

/บริษทัอบรมภายนอกให้กบัองคก์รคือ ผูจ้ดัการแผนกมีสัดส่วนสูงถึง 68% ประกอบกบัการนาํผล
การสํารวจในส่วนทีÉ 2 คือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสําคญัต่อการใช้บริการสถาบนั/ 

บริษทัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ขององคก์ร ซึÉ งขอ้มูลและผลสรุปทีÉไดจ้ะนาํมาใชใ้นการวางแผน
กลยทุธ์ทางการตลาดเพืÉอใหส้อดคลอ้งกบัสภาพการตลาดปัจจุบนัและใชเ้ป็นแนวทางในการดาํเนิน
กิจการเพืÉอบรรลุเป้าหมายทางการตลาดของบริษทัฯดงันีÊ  
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 ř. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy)  

  ผลการสาํรวจขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่ ผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯทีÉเป็นหลกัสูตรการ
อบรมหลกัคือโปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํหรับ End user Standard Desktop Application: MS-Office 

(MS-Word, Excel, PowerPoint,  Access, Outlook) มีสัดส่วนค่าความสาํคญัอยูใ่นระดบัทีÉสูงถึง 

61 % ถือไดว้า่ยงัคงเป็นความตอ้งการของตลาด บริษทัฯจึงใหค้วามสาํคญัในการออกแบบหลกัสูตร
ใหเ้ป็นหลกัสูตรเฉพาะจากอาจารยที์Éมีความรู้ความเชีÉยวชาญและมีประสบการณ์สอนมากกวา่ 20 ปี
โดยเนน้ออกแบบหลกัสูตรเฉพาะจากโปรแกรมสาํเร็จรูปทีÉมีอยูใ่นตลาดเดิมในกลุ่มของ Microsof 

Office Product นาํมาปรับปรุงและคน้หาการใชง้านทีÉง่ายขึÊนและเพิÉมศกัยภาพในการใชง้านทีÉมี
ความแตกต่างจากทีÉมีอยูเ่ดิม  เลือกออกแบบโปรแกรมทีÉมีความสาํคญัและอยูใ่นความตอ้งการของ
ลูกคา้มากทีÉสุด  เพืÉอสร้างความสนใจและสามารถเขา้สู่ตลาดไดง่้ายขึÊนโดยมีการรับประกนัคุณภาพ
ของหลกัสูตรจากใบประกาศนียบตัรของอาจารยผ์ูส้อนของโปรแกรมนัÊนๆ   

 2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 

  ผลการสาํรวจขอ้มูลด้านราคาพบว่าองค์กรธุรกิจจะเลือกผูใ้ห้บริการโดยยงัคงให้
ความสําคญัในเรืÉองคุณภาพและมีการเปรียบเทียบราคาในการเลือกผูใ้ห้บริการมากกวา่ 1 ราย ซึÉ งมี
แนวโน้มทีÉจะเลือกผูใ้ห้บริการรายทีÉราคาตํÉากว่าสูงถึง60% บริษทัฯจึงเลือกใช้กลยุทธ์การตัÊงราคา
สําหรับสินคา้ใหม่ (New product pricing) สําหรับปีแรกซึÉ งเป็นช่วงแนะนาํผลิตภณัฑ์ใหม่ 
(Introduction  stage) ให้มีราคาค่าอบรมอยู่ระดบัตํÉากว่าผูใ้ห้บริการรายเดิมในตลาด เพืÉอเป็นการ
เขา้ถึงตลาดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดง่้ายขึÊนและเพืÉอตอ้งการแนะนาํหลกัสูตรใหม่ทีÉบริษทัเป็นผูอ้อก แบบ
ใหส้ามารถเขา้สู่ตลาดได ้ ทัÊงนีÊ เพืÉอให้เกิดการทดลองเลือกใชบ้ริการและเกิดการยอมรับหลกัสูตรทีÉ
ออกแบบเฉพาะของบริษทัฯและเลือกใช้บริการอย่างรวดเร็ว โดยหวงัว่าหากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

เกิดความพอใจในผลิตภณัฑแ์ละบริการ   นอกจากจะเกิดพฤติกรรมการซืÊอซํÊ าแลว้ตวัผูบ้ริโภคยงัทาํ
หน้าทีÉเป็นสืÉอกลางในการแพร่กระจายข่าวสารขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย
รายอืÉน ๆ ดว้ย ส่วนในช่วงปีต่อไปบริษทัฯเลือกใช้กลยุทธ์โดยการนาํนโยบายการให้ส่วนลดและ
ส่วนยอมให้ (Discount and allowances) ในการตัÊงราคสินคา้จะพิจารณาจดัให้มีส่วนลดและส่วน
ยอมให้ในบางช่วงเวลาของการขายส่วนลด(Discount) เป็นจาํนวนเงินทีÉผูข้ายลดให้จากราคาทีÉกาํหนด
ไวใ้นราย การเพืÉอจูงใจใหผู้ซื้ÊอตดัสินใจซืÊอทนัทีและซืÊอเพิÉมส่วนยอมให(้Allowance)คือส่วนทีÉผูข้าย
ชดเชยใหก้บัผูซื้Êอเหมือนทาํใหผู้ซื้Êอไดล้ดราคาลงเพืÉอใหเ้กิดแรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเพิÉม 
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การกาํหนดค่าอบรมโดยมีรายละเอียดดงันีÊ  
 

ตารางทีÉ š แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูใ้ชง้านโปรแกรม(Microsoft Office) สาํหรับมาเรียนตาม
ตารางทีÉบริษทัเป็นผูจ้ดั  

Course 

End-User (SDA)Training 

Public at Good point solution Ltd. 

No. of People / Day Price 

MS-Word  

MS-Excel 

MS-PowerPoint 

MS- Access 

MS- Outlook  

MS- Project 

1-9 2,000 

10-24 1,800 

25-49 1,750 

50-99 1,600 

100-199 1,500 

>200 1,450 

 

ตารางทีÉ řŘ  แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูใ้ชง้านโปรแกรม (Microsoft Office)  สาํหรับ Private 

Group  

Course 

End-User (SDA)Training 

Private Group (10-15 Peoples) 

No. of People / Day 

GPS Client 

Price Price 

MS-Word  

MS-Excel 

MS-PowerPoint 
MS- Access 

MS- Outlook  

MS- Project 

1 15,000 13,000 

2-4 14,000 12,000 

5-14 13,000 11,000 

15-29 12,000 10,000 

30-74 11,500  

>75 11,000  

The additional charge person is 300 Baht a person a day every training’s site. 

 



 

 

ŝŚ 

ตารางทีÉ 11 แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูใ้ชง้านโปรแกรม(Microsoft Office)สาํหรับการเรียนตวัต่อตวั 

Course 

End-User (SDA)Training 

 

CEO 

No. of People / Day Price 

GPS Client 

MS-Word , MS-Excel, MS-PowerPoint 

MS- Access, MS- Outlook ,MS- Project 

3,800 3,400 

 

6 hours/day Transportation Fee = 500 

 

ตารางทีÉ 12 แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูใ้ชง้านโปรแกรม(Microsoft Office) สาํหรับ Private  Group 

ตัÊงแต่ 2 คนขึÊนไป 

Course 

End-User 

(SDA)Training 

 

2-4  5  = > 5 

GPS Client GPS Client GPS Client 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

MS-Word  

MS-Excel 
MS-PowerPoint 

MS- Access 

MS- Outlook  

MS- Project 

 

3,500 3,250 3,000 2,750 2,000 1,800 

 

6 hours/day Transportation Fee = 500 

 



 

 

ŝś 

ตารางทีÉ řś  แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูใ้ช้งาน(Desktop Publishing & Web Development) 
สาํหรับมาเรียนตารางทีÉบริษทัเป็นผูจ้ดั 

Course 

Desktop Publishing & Web Development 

Public at Goodpointsolution Ltd. 

No. of People / Day Price 

PageMaker  

Adobe Indesign  

Adobe PhotoShop  
Adobe Illustrator  

MS-Visio  

AutoCAD  

Adobe Flash CS3  

Adobe DreamWeaver  

MS-FrontPage 

1-9 3,000 

10-24 2,880 

25-49 2,760 

50-99 2,640 

100-199 2,520 

>200 2,400 

 
ตารางทีÉ řŜ  แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูใ้ช้งาน(Desktop Publishing & Web Development ) 

สาํหรับ Private Group  

Course 

Desktop Publishing & Web Development  

Private Group (10-15 Peoples) 

No. of People / Day 

GPS Client 

Price Price 

PageMaker  

Adobe Indesign  

Adobe PhotoShop  

Adobe Illustrator  

MS-Visio  

AutoCAD  

Adobe Flash CS3  

Adobe DreamWeaver ,MS-FrontPage 

1 21,250 17,500 

2-4 20,000 16,250 

5-14 18,750 15,000 

15-29 17,500 13,750 

30-74 16,875  

>75 16,250  

 



 

 

ŝŜ 

ตารางทีÉ řŝ แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูใ้ชง้าน(Desktop Publishing & Web Development )

สาํหรับการเรียนตวัต่อตวั 

Course 

Desktop Publishing & Web Development  

CEO 

No. of People / Day Price 

GPS Client 

PageMaker, Adobe Indesign, 

Adobe PhotoShop, Adobe Illustrator 

MS-Visio, AutoCAD, Adobe Flash CS3 

Adobe DreamWeaver, MS-FrontPage 

4,800 4,250 

 

6 hours/day TransportationFee = 500 

 

ตารางทีÉ 16 แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูใ้ช้งาน(Desktop Publishing & Web Development)  

สาํหรับ Private  Group ตัÊงแต่ 2 คนขึÊนไป 

Course 

Desktop Publishing & Web Development  

 2-4  5  = > 5 

GPS Client GPS Client GPS Client 
Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

PageMaker, Adobe Indesign, 

Adobe PhotoShop, Adobe Illustrator 

MS-Visio, AutoCAD, Adobe Flash CS3 

Adobe DreamWeaver, MS-FrontPage 

4,375 4,065 3,750 3,450 2,500 2,250 

 

 

6 hours/day Transportation Fee = 500 

 



 

 

ŝŝ 

ตารางทีÉ řş  แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูดู้แลระบบบ (Technical Course) สาํหรับมาเรียนบริษทั
เป็นผูจ้ดั  

Course 

Technical Course 

Public 

GPS 

No. of People / Day Price 

Microsoft Visual Studio.NET 2005 

Microsoft Windows Server 2008 

Microsoft Windows Server 2003  

Microsoft Exchange Server 2010 

Microsoft Exchange Server 2007/2003 

Microsoft SharePoint Portal Server 

Microsoft SQL Server 2008 

Microsoft SQL Server 2005  
Microsoft Internet Information Serve 

1-9 4,000 

10-24 3,840 

25-49 3,650 

50-99 3,520 

100-199 3,360 

>200 3,200 

 
ตารางทีÉ řŠ แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูดู้แลระบบ (Technical Course)สาํหรับ Private Group 

Course 

Technical Course 

Private Group (10-15 Peoples) 

No. of People / Day 

GPS Client 

Price Price 

Microsoft Visual Studio.NET 2005 
Microsoft Windows Server 2008 

Microsoft Windows Server 2003  

Microsoft Exchange Server 2010 

Microsoft Exchange Server 2007/2003 

Microsoft SharePoint Portal Server 

Microsoft SQL Server 2008 

Microsoft SQL Server 2005  
Microsoft Internet Information Server 

1 25,500 21,000 

2-4 24,000 19,500 

5-14 22,500 18,000 

15-29 21,000 16,500 

30-74 20,750  

>75 19,500  

 

 

 

 



 

 

ŝŞ 

ตารางทีÉ 19 แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูดู้แลระบบบ (Technical Course) สาํหรับเรียนตวัต่อตวั 

Course 

Technical Course 

CEO 

No. of People / Day Price 

GPS Client 

Microsoft Visual Studio.NET 2005 

Microsoft Windows Server 2008 

Microsoft Windows Server 2003  

Microsoft Exchange Server 2010 

Microsoft Exchange Server 2007/2003 

Microsoft SharePoint Portal Server 

Microsoft SQL Server 2008 

Microsoft SQL Server 2005  

Microsoft Internet Information Server 

5,700 5,100 

 

6 hours/day Transportation Fee = 500 

 

ตารางทีÉ ŚŘ แสดงค่าอบรมหลกัสูตรระดบัผูดู้แลระบบบ (Technical Course) สาํหรับ Private Group 

ตัÊงแต่ 2 คนขึÊนไป 

Course 

Technical Course 

2-4  5  = > 5 

GPS Client GPS Client GPS Client 
Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Price / 

1 Person 

Microsoft Visual Studio.NET 2005 

Microsoft Windows Server 2008 

Microsoft Windows Server 2003  

Microsoft Exchange Server 2010 

Microsoft Exchange Server 2007/2003 

Microsoft SharePoint Portal Server 

Microsoft SQL Server 2008 

Microsoft SQL Server 2005  

Microsoft Internet Information Server 

5,250 4,875 4,875 4,125 3,000 2,700 

 

6 hours/day Transportation Fee = 500 

  



 

 

ŝş 

 ś. กลยุทธ์ด้านช่องทางการให้บริการ   
      ผลการสาํรวจขอ้มูลดา้นช่องทางการให้บริการ พบวา่องคก์รธุรกิจให้ความสําคญัความ
น่าเชืÉอถือของเวบ็ไซตข์องผูใ้หบ้ริการและเขา้ใชง้านไดง่้ายมีค่าเฉลีÉยสูงถึง 48% ความตอ้งการในรับ
ขอ้มูลจากบริษทัผูใ้ห้บริการทางสืÉอออนไลน์ทางอีเมล์มีค่าเฉลีÉย 44% และความตอ้งการในการ
ไดรั้บขอ้มูลจากการติต่อโดยตรงกบัพนกังานขายของบริษทัผูใ้ห้บริการสูงถึง 40% บริษทัฯจึงเลือก 

ใชก้ลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดโดยการขายตรงทางโทรศพัท ์โดยมีวตัถุประสงคใ์ห้พนกังานขายไดมี้ส่วน
ในการรับรู้พฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้และการนาํเสนอขายโดยตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
เพืÉอนาํเสนอหลกัสูตรและการบริการรวมถึงเป็นการประชาสัมพนัธ์บริษทัฯ ซึÉ งกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
จะได้รับรู้ถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์โดยผ่านการชีÊ แนะของพนักงานทีÉไดรั้บการอบรมความรู้ในตวั
ผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งดีในการแนะนาํคุณลกัษณะสําคญัของหลกัสูตรให้ตรงกบัความตอ้งการ การให้
ขอ้มูลกบัลูกคา้ผา่นอีเมลโ์ดยตรง การใหค้วามสาํคญักบัรูปแบบเวบ็ไซตที์Éสามารถใชง้านและเขา้ถึง
ไดง่้ายโดยการใชว้ธีิการ Search Engine อนันาํมาซึÉ งความมัÉนใจและเกิดการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ในทีÉสุด 

 Ŝ. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy)  
     ผลการสํารวจขอ้มูลดา้นการส่งเสิรมการขาย  พบวา่องค์กรธุรกิจให้ความสําคญักบั
การไดรั้บโปรโมชัÉนมีส่วนลดค่าอบรมสูงถึง 68% บริษทัฯจึงจดัใหมี้การโฆษณาดว้ยวธีิการนาํเสนอ
ข่าวสาร, โปรโมชัÉน และนาํเสนอหลกัสูตรใหม่ๆ โดยการใชพ้ืÊนทีÉบนเวบ็ไซตข์องบริษทัฯหนา้แรก
เป็นพืÊนทีÉโฆษณาเพืÉอเป็นการประหยดัค่าใชจ่้ายและเป็นการดึงดูดให้ลูกคา้เขา้เยีÉยมชมเวบ็ไซตใ์น
ส่วนอืÉนๆ  การใชว้ิธี Direct mail/E-mail Marketingมาเป็นกระบวนการในการจดัการทางการตลาด 

มีการเน้นย ํÊาถึงการให้ความสําคญัแก่ลูกคา้เป็นหลกัสามารถทาํการจาํแนกแยกแยะไดว้่าลูกคา้เป็น
ใคร มีความตอ้งการอยา่งไร อยูที่ÉไหนและมีพฤติกรรมในการเลือกซืÊอสินคา้อยา่งไร สามารถทาํนาย
ความคาดหวงัของลูกคา้(Anticipating)ได  ้ เนืÉองจากความสามารถของอินเทอร์เน็ตนัÊนช่วยเพิÉม
ช่องทางให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลและสามารถซืÊอสินคา้ไดส้ะดวกยิÉงขึÊน อีกทัÊงยงัตอบสนอง
ความพอใจของลูกคา้ (Satisfying) ผา่นช่องทางออนไลน์ ใชว้ิธีการติดต่อสืÉอสารทางการตลาดแบบ
ประสมประสาน (Integrated Marketing Communication:IMC) เพืÉอการจูงใจหลายรูปแบบกบั
กลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเนืÉองซึÉ งเป็นวิธีนีÊบริษทัฯจะทาํการรวบรวมการติดต่อสืÉอสารทุกรูปแบบทีÉ
เหมาะสมกบัลูกคา้ โดยระลึกวา่บุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลาและขอ้มูลทีÉสะสมจะมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการซืÊอ โดยในระยะเริÉมตน้ลูกคา้อาจจะปฏิเสธในการรับขอ้มูลหรือยงัไม่เลือกใชบ้ริการ
แต่เราจะสามารถคน้หาการติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้ใหเ้ขา้ถึงดว้ยความถีÉสูงสุดจากการทีÉรู้จกัลูกคา้เป็น



 

 

ŝŠ 

อย่างดีเหมือนคนคุน้เคยกนัและจะสร้างการติดต่อสืÉอสารแบบ 2 ทางกบัลูกคา้ ทัÊงทีÉเป็นสืÉอและ
ไม่ใช่สืÉอ จะใหข้อ้มูลกบัลูกคา้รับฟังความคิดเห็นและความตอ้งการของลูกคา้ 
  การจดัสัมมนาต่าง ๆ  ทีÉเกีÉยวขอ้งเพืÉอกระตุน้ยอดขายและแสวงหาลูกคา้รายใหม่ ๆ พยายาม 

กระตุน้ใหเ้กิดกระแสการรับรู้ถึงประโยชน์ทีÉจะไดรั้บของการจดัการอบรมคอมพิวเตอร์โดยการให้
ขอ้มูลการอบรม และแนะนาํหลกัสูตรใหม่ๆทีÉบริษทัออกแบบและเชิญชวนให้เขา้สัมนาฟรีเพืÉอเป็น
การประชาสัมพนัธ์บริษทัฯใหเ้ป็นทีÉรู้จกั อีกทัÊงยงัเป็นช่องทางทีÉจะสร้างความเชืÉอมัÉนในการทดลอง
ใชบ้ริการไดด้ว้ย 

 
 

ภาพทีÉ 7 แสดงรายลเอียดจดหมายโปรโมชัÉนส่งถึงลูกคา้ทางอีเมล์ 
 



 

 

ŝš 

 
 

ภาพทีÉ 8 แสดงรายละเอียดจดหมายเชิญสัมมนาฟรี 

 

 ŝ. กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People Strategy)  
      ผลการสาํรวจขอ้มูลดา้นบุคลากร พบวา่องคก์รธุรกิจใหค้วามสาํคญักบัการพนกังานขาย
มีความรู้สามารถแนะนาํและวางแผนการอบรมไดต้รงความตอ้งการมีค่าเฉลีÉยสูงถึง 57 % ให้ความ 

สาํคญักบัความรู้ความเขา้ใจในเนืÊอหาของอาจารยผ์ูส้อนและประสบการณ์ดา้นการสอนสูงถึง 75% 

การถ่ายทอดความรู้ของอาจารยมี์ค่าเฉลีÉยสูงถึง  78% อาจารยผ์ูส้อนมี Certificate ของหลกัสูตรนัÊนๆ  

50% และพนักงานและอาจารย์ พูดจาดี มีมารยาท  และมีบุคลิกดี 63% บริษทัฯจึงวางแผนด้าน
บุคลากรโดยมีการกาํหนดกระบวนการในการคดัเลือกบุคลากรเพืÉอให้ไดบุ้คลากรทีÉมีคุณภาพ มี
ความสนใจและตัÊงใจในการทาํงาน เพืÉอสร้างความพึงพอใจในการใหบ้ริการลูกคา้ ดา้นวิทยากรตอ้ง
มีประสบการณ์สอนและมีความเชีÉยวชาญอย่างแทจ้ริงทีÉจะสามารถสามารถถ่ายทอดความรู้ให้แก่
ผูอ้บรมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สนบัสนุนและเปิดโอกาสให้วิทยากรเสนอผลงานพฒันาหลกัสูตร
ใหม่ๆเพืÉอขยายการตลาด ดา้นพนกังานขายมีกาํหนดตวัเลขอตัราส่วนการขายเพืÉอตรวจสอบถึง
ประสิทธิภาพของพนกังานขายรวมให้ผลตอบแทนการขายเป็นรางวลัทีÉทาํยอดขายตามเป้าหมาย 

ทัÊงหมดนีÊ ไดมี้การนาํเครืÉองมือทีÉใชว้ดัและประเมินผลการดาํเนินงานในการควบคุมการปฏิบติังาน



 

 

ŞŘ 

ของพนกังานและประเมินผลเพืÉอใหก้ารบริการเป็นไปตามเป้าหมายทีÉวางไว ้โดยใชเ้ทคนิคการจูงใจ
ลูกนอ้งใหท้าํงาน ดว้ยวธีิ D-R-I-V-E ดงันีÊ   
  5.1 D – Development 

   ŝ.ř.ř การสอนงาน (Coaching) เพืÉอใหพ้นกังานเขา้ใจวธีิการ และขอบเขตหนา้ทีÉ
งานทีÉตอ้งรับผดิชอบ 

   ŝ.ř.Ś การส่งพนกังานเขา้ฝึกอบรมกบัหน่วยงานภายนอก (In House and Public 

Training)  เพืÉอส่งเสริมใหพ้นกังานมีความรู้ ความเขา้ใจงานมากขึÊน 

   ŝ.ř.ś การใหค้าํปรึกษาแนะนาํ (Consulting) เพืÉอช่วยพนกังานหาแนวทางแกไ้ข
ปัญหาทีÉเกิดขึÊน 

   ŝ.ř.Ŝ การโยกยา้ยสับเปลีÉยนงาน (Job Rotation) เพืÉอส่งเสริมใหพ้นกังานเกิดทกัษะทีÉ
หลากหลาย (Multi-Skill) มากขึÊน  

  5.2 R - Relation  

   การสร้างสัมพนัธภาพทีÉดีกบัและพนกังาน จะทาํใหพ้นกังานอุทิศและตัÊงใจในการ
ทาํงานอยา่งจริงใจ 

  5.3  I - Individual Motivation 

   การวเิคราะห์พนกังานแต่ละคนวา่มีนิสัย บุคลิกลกัษณะและความตอ้งการอยา่งไร 

เพืÉอสร้างการจูงใจทีÉตามลกัษณะนิสัยของแต่ละคน  

  5.4  V - Verbal Communication 

   เลือกใช้คาํพูดทางบวกทีÉสร้างสรรค์และจูงใจให้กาํลงัใจเมืÉอพนกังานวิตกกงัวล
หรือเผชิญปัญหา ใช้คาํพูดกล่าวแสดงความขอบคุณเมืÉอพนกังานทาํงานและพูดเสริมกาํลงัใจถึง
ความเชืÉอมัÉนวา่พนกังานสามารถทาํงานนัÊนๆไดส้าํเร็จ  

  5.5 E - Environment Arrangement 

   การสร้างสภาพแวดลอ้มในการทาํงานทีÉสามารถจูงใจพนกังานให้อยากทาํงาน เพืÉอ   

มิใหพ้นกังานรู้สึกจาํเจหรือเบืÉอหน่ายกบัสภาพแวดลอ้มแบบเดิม ๆ โดยการให้มีการออกไปทาํงาน
นอกสถานทีÉและจดัหาอุปกรณ์อาํนวยความสะดวกในการทาํงานต่าง ๆ ให้พร้อมในการทาํงาน
สร้างทีมงานใหเ้ป็นทีมแห่งการเรียนรู้เพืÉอใหเ้กิดบรรยากาศในการเรียนรู้อยา่งต่อเนืÉอง 

 Ş. กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategy)  
  ผลการสํารวจขอ้มูลดา้นกระบวนการ พบวา่องคก์รธุรกิจให้ความสําคญักบัการให้บริการ
ในการใหข้อ้มูลอยา่งรวดเร็วสูงถึง78%ตอ้งการให้มีการติดตามลูกคา้อย่างต่อเนืÉองสูงถึง 52% ตอ้ง 

การให้มีการแจง้ข่าวสารใหม่ๆอย่างสมํÉาเสมอมีค่าเฉลีÉยถึง 38% และตอ้งการติดต่อกบัสถาบนั/



 

 

Şř 

บริษทัไดส้ะดวก 62%  รวมถึงตอ้งการให้มีการรายงานสรุปผลหลงัการอบรม  บริษทัฯจึงมีการ
กาํหนดผงัขัÊนตอนการใหบ้ริการโดยการนาํความตอ้งการทีÉมีความหลากหลายของลูกคา้มาวิเคราะห์
เพืÉอกาํหนดแผนการดาํเนินการจดัอบรมให้ตรงตามวตัถุประสงค์ของลูกค้าแต่ละองค์กรอย่าง
ถูกตอ้ง นอกจากนีÊ ยงัมีการประเมินความพึงพอใจในคุณภาพและการบริการโดยจดัทาํการประเมิน
ทุกครัÊ งหลงัการอบรมจากผูเ้ขา้อบรมรวมถึงการนาํขอ้เสนอแนะของผูเ้ขา้อบรมนาํมาปรับปรุงและ
พฒันาคุณภาพการอบรมและการบริการต่อไป 

 7. กลยุทธ์ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy)  
  ผลการสํารวจขอ้มูลดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่องคก์รธุรกิจให้ความสําคญักบั
บริษทัทีÉเปิดใหบ้ริการอบรมมาเป็นเวลานานและเลือกใชบ้ริการมีสัดส่วนสูงสุดถึง 47% เลือกบริษทั
ทีÉมีชืÉอเสียงคิดเป็น 43%  ตอ้งการให้ผูบ้ริการแสดงตวัอย่างรายชืÉอลูกคา้ทีÉใช้บริการคิดเป็น 40%  

และตอ้งการให้มีการรับประกนัความพอใจคืนเงิน มีการพิจารณาการเลือกผูใ้ห้บริการทีÉเป็นสถาบนั/

บริษทัทีÉไดมี้การรับรอง Certificate ของหลกัสูตรนัÊนๆ  เนืÉองจากบริษทัฯเป็นผูใ้ห้บริการรายใหม่จึง
ใช้จุดแข็งทีÉมีคือด้านคุณภาพของอาจารยผ์ู ้สอนทีÉมีใบประกาศนียบตัรเป็นการรับรองและมี
ประสบ การณ์สอนมากกว่า 20 ปี เพืÉอเป็นการสร้างความเชืÉอมัÉนในด้านคุณภาพและสามารถ
ให้บริการกับกลุ่มลูกค้ารายใหญ่  บริษทัฯจึงจดัหาสถานทีÉห้องอบรมทีÉทนัสมยัอยู่ในกรุงเทพฯ 

สามารถเดินทางได้สะดวก มีสถานทีÉสําหรับการพักผ่อนระหว่างการอบรมรวมถึงอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ทีÉทนัสมยัและใหม่เพืÉออาํนวยความสะดวกครบในการจดัการอบรมให้กบัลูกคา้เป็น
การสร้างความน่าเชืÉอถือและสร้างภาพลกัษณ์ดา้นการบริการ มีการกาํหนดระเบียบการทาํงานและ
การให้บริการลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นการแต่งกาย พนกังานทุกคนจะตอ้งแต่งกายสุภาพ สะอาดและมี
บุคลิกดี รวมถึงการพูดจาดว้ยภาษาสุภาพกบัลูกคา้และสามารถตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ได้
อยา่งรวดเร็วและถูกตอ้ง  
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บททีÉ 8 

แผนการให้บริการ 
 

 การใหบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัเรืÉองของบุคลากรสถานทีÉระยะเวลาและความสามารถ
ในการให้บริการของธุรกิจรวมถึงความหลากหลายของการให้บริการ การจดัทาํแผนการให้บริการ
จะช่วยให้การดาํเนินการต่างๆบรรลุผลตามเป้าหมาย แผนการให้บริการจะแสดงถึงรายละเอียด
เกีÉยวกบัสถานประกอบการเช่นโครงสร้างลกัษณะขนาดของพืÊนทีÉการตกแต่งการระบุบลกัษณะ
รายละเอียดการใหบ้ริการและความสามารถในการใหบ้ริการ 

 
ทาํเลทีÉตัÊงบริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จํากดั 
 

 
 

ภาพทีÉ š แสดงแผนผงัทีÉตัÊงบริษทั กู๊ดพอยทโ์ซลูชัÉน จาํกดั 

 

 
 
ภาพทีÉ řŘ  แสดงป้ายชืÉอบริษทั กู๊ดพอยทโ์ซลูชัÉน จาํกดั 
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ลกัษณะอาคารทีÉตัÊงบริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จํากดั 
 ř. อยูใ่นเขตกรุงเทพฯห่างจากรัศมีถนนสายหลกัเพียง 1 กิโลเมตร 

 Ś. พืÊนทีÉโดยรวมของบริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั 29 ตารางวา สามารถแบ่งพืÊนทีÉออก
ตามลกัษณะการทีÉการใชง้านไดด้งันีÊ  

 2.1 พืÊนทีÉภายในสาํนกังาน 40 ตารางเมตร 

 2.3 ทีÉดินเปล่า10 %( สามารถจอดรถไดป้ระมาณ Śคนั) 

 

  
 
ภาพทีÉ řř  แสดงสาํนกังานดา้นหนา้ 

 

 
 
ภาพทีÉ řŚ  แสดงสาํนกังานดา้นใน 
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เหตุผลในเลอืกสถานทีÉจัดตัÊงบริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จํากดั 
 ř. บริษทั กู๊ดพอยท ์ โซลูชัÉน จาํกดั เป็นบริษทัฯรับจดัอบรมทีÉสามารถใช้สถานทีÉของ
ลูกคา้และมีสถานทีÉไวร้องรับการจดัอบรม อีกทัÊงยงัสามารถเช่าห้องอบรมกบัสถานทีÉภายนอกเพืÉอ
อาํนวยความสะดวกไดอี้ก ดงันัÊนจึงสามารถใชพ้ืÊนทีÉของทีÉอยูอ่าศยัจดัทาํเป็นส่วนทีÉเป็นสาํนกังาน
และเป็นการใชง้บประมาณในการตกแต่งนอ้ย 

 Ś. การเดินทางสะดวกเนืÉองจากอยูติ่ดถนนใหญ่กวา้ง 8 ช่องทางมีรถโดยสารประจาํทาง
วิÉงผา่นหลายสาย ห่างจากรถไฟฟ้าเพียง 3 กิโลเมตร 

 

ผงัการจัดการพืÊนทีÉภายในของบริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จํากดั 
 

 
 
ภาพทีÉ řś  แสดงผงัดา้นหนา้บริษทัฯ 
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ภาพทีÉ řŜ  แสดงผงัการจดัพืÊนทีÉภายในบริษทัฯ 

 

 บริษัท กู๊ดพอยท์ โซลูชัÉน จาํกัด ตัÊงอยู่ในหมู่บ้าน บริษทัฯมีพืÊนทีÉในการใช้สอยใน
สํานกังานประมาณ 40 ตารางเมตร มีการออกแบบโทนสีภายในของบริษทัฯ เป็นสีขาวและเขียวอ่อน
เพืÉอใหดู้สะอาดและมีความปลอดโปร่ง พืÊนทีÉภายในบริษทัฯแบ่งเป็นสัดส่วนตามลกัษณะในการใชง้าน
โดยวางผงัใหส้ามารถส่งต่องานในส่วนต่างๆไดอ้ยา่งต่อเนืÉองกนัเพืÉอให้เกิดความสะดวกและรวดเร็วใน
การดาํเนินการใหบ้ริการเพืÉอใหพ้นกังานไดรั้บความสะดวกสบายในการทาํงาน 
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การให้บริการ 
 ปัจจยัหลกัของธุรกิจการบริการคือ คุณภาพและมาตรฐานในการบริการของพนกังาน   

ผูใ้ห้บริการซึÉ งถือเป็นเรืÉองยากในการรักษาระดบัคุณภาพของการบริการให้คงทีÉ เนืÉองจากงานบริการ
เป็นงานเฉพาะหน้าทีÉเกิดและจบในทนัทีไม่สามารถนาํกลบัมาเพืÉอแกไ้ขไดเ้หมือนสินคา้ทัÉวไปจึง
จาํเป็นตอ้งใหค้วามสาํคญักบัพนกังานผูใ้หบ้ริการเป็นอยา่งมากเพืÉอใหพ้นกังานมีความเป็นมืออาชีพ
และมีจิตสาํนึกในการให้บริการตลอดเวลากบับุคคลภายในและภายนอกการบริการหมายถึงการทาํ
กิจกรรมทีÉมุ่งเน้นการสร้างความพึงพอใจของผูรั้บบริการเป็นหลกั  ดงันัÊนนอกจากงานบริการทีÉ
ผูรั้บบริการตอ้งการแลว้กิจกรรมในการบริการทีÉพนกังานจะช่วยกนัพฒันาและปรับปรุงสิÉงแวดลอ้ม
ทางกายภาพไดแ้ก่สถานทีÉบรรยากาศทีÉตัÊงจุดบริการทางดา้นกิจกรรมในการสร้างความสัมพนัธ์หรือ
เรียกว่าสร้างสิÉงแวดลอ้มทางจิตภาพได้แก่การทกัทายการตอ้นรับความจริงใจการเอาใจใส่การมี
กริยามารยาททีÉดีความเป็นกนัเองและการมีทศันคติทีÉดีต่อกนั(ยพุาวรรณ  วรรณวานิชย ์ 2548 :179) 

 บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั มีการคาํนึงถึงคุณภาพและมาตรฐานในการบริการเป็น
หลกัเพืÉอเป็นสร้างความภาพลกัษณ์ความน่าเชืÉอถือโดยในการจดัการเรียนการสอนและให้บริการ
ทุกครัÊ งจะมีการแนะนาํให้ลูกคา้ทราบและสอบถามความตอ้งการของลูกคา้ให้ชดัเจนเพืÉอความถูกตอ้ง
ในการให้บริการและเพืÉอสร้างความพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ทีÉมาใชบ้ริการในทุกครัÊ ง  นอกจากนีÊ ยงัมี
การการเนน้ย ํÊาพนกังานเกีÉยวกบัการแสดงความเอาใจใส่ต่อลูกคา้อยา่งจริงใจตัÊงแต่การกล่าวทกัทาย
พูดจา มีกิริยาทีÉสุภาพ มีมารยาทในการวางตวัด้วยความอ่อนน้อม รวมถึงการแบ่งสัดส่วนในพืÊนทีÉ
การทาํงานใหส้อดคลอ้งตามขัÊนตอนในการบริการเพืÉอใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด 
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ขัÊนตอนการทาํงานและการให้บริการ 
 

 
 

ภาพทีÉ  řŝ  ผงัขัÊนตอนการให้บริการ 

 
ความสามารถในการให้บริการ 
 บริษทั กู๊ดพอยทโ์ซลูชัÉน จาํกดั บริษทัฯให้บริการจดัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ตัÊงแต่
หลกัสูตรขัÊนพืÊนฐานสาํหรับผูใ้ชง้านจนถึงหลกัสูตรสําหรับผูดู้แลระบบคอมพิวเตอร์ ให้บริการเป็น
ทีÉปรึกษาการแกไ้ขปัญหาการใชง้านสาํหรับโปรแกรมสําเร็จรูปและพฒันาโปรแกรม เปิดให้บริการ
ทุกวนัธรรมดาและวนัเสาร์ ตัÊงแต่ 08:00-17:00น. ซึÉ งจะมีเจา้หน้าทีÉให้บริการลูกคา้เป็นผูป้ระสานงาน 
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และมีเจา้หน้าทีÉฝ่ายขายทาํหน้าทีÉติดต่อลูกคา้เพืÉอให้ขอ้มูลการจดัการอบรมประจาํอยู่ทีÉสํานกังาน  

ในการจดัการอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ บริษทัฯ ให้บริการจดัอบรมไดท้ัÊงทีÉสถานทีÉของลูกคา้ทีÉ
อยูใ่นเขตกรุงเทพฯและต่างจงัหวดั รวมถึงจดัหาสถานทีÉห้องอบรมในกรุงเทพฯไวเ้พืÉออาํนวยความ
สะดวกให้กับลูกค้าโดยสํารองสถานทีÉการจัดอบรมด้วยห้องอบรมทีÉทันสมัยและมีอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์ทีÉครบถว้นพร้อมการอบรม รวมถึงสถานทีÉสาํหรับพกัผอ่นระหวา่งการอบรมดงันีÊ  
 

สถานทีÉเพืÉอใช้ในการจัดอบรม  3 แห่ง 
 1.หอ้งอบรม อาคารพญาไท กรุงเทพฯ ห้องอบรมมีการ ตกแต่ง โทนสีขาว-เทา สะอาด 

ทีÉนัÉงสบาย ทางเดินกวา้ง พร้อมระบบไฟและเครืÉองปรับอากาศ ทีÉสามารถควบคุมการใชง้าน แบบ
ตรงความตอ้งการได ้ การเดินทางสะดวก สามารถเดินทางไดท้ัÊงทางรถยนต ์ รถเมล ์ รถไฟฟ้า BTS 

(ติดสถานี พญาไท) และใกล ้Airport link เพียง 3 นาที   

  Room Size: ห้องอบรมคอมพิวเตอร์ Ram ŚGB / CPU Pentium Dual Core 2.7 GHz 

ขนาด 10 ทีÉนัÉง + 2 ทีÉนัÉงเสริมได ้จาํนวน 2 ห้อง อุปกรณ์ห้องอบรมมาตรฐาน พร้อมคอมพิวเตอร์
แบบตัÊงโต๊ะ (PC) จอ   LCD ทนัสมยับาง และคมชดั โปรเจคเตอร์ กระดานไวทบ์อร์ด มีลอ้สะดวก
ใชง้าน (Whiteboard) Wireless Internet ทุกเครืÉอง 

 

 
 
ภาพทีÉ řŞ แสดงแผนทีÉห้องอบรม  
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ภาพทีÉ řş  แสดงบรรยากาศภายในหอ้งอบรม 

 

 2.หอ้งอบรมคอมพิวเตอร์ของมหาวทิยาลยัรังสิต อาคารสาธรธานี 1 ชัÊน 8 ถนนสาทร
เหนือ แขวงสีลม เขตบางรัก กรุงเพทฯ สามารถเดินทางสะดวกไดท้ัÊงทางรถยนต ์ รถเมล ์ รถไฟฟ้า 
BTS โดยลงทีÉสถานีช่องนนทรี 

  Room Size: หอ้งอบรมคอมพิวเตอร์ Ram ŚGB / CPU Pentium Dual Core Ś.ş GHz 

ขนาด 18  ทีÉนัÉง จาํนวน 1 ห้อง ขนาด 30 และ 40 ทีÉนัÉง จาํนวน 1 หอ้ง อุปกรณ์ห้องอบรมมาตรฐาน 

พร้อมคอมพิวเตอร์แบบตัÊงโตะ๊ (PC)  จอ   LCD ทนัสมยั บาง และคมชดั โปรเจคเตอร์ กระดานไวท์
บอร์ด มีลอ้สะดวกใชง้าน (Whiteboard) Wireless Internet ทุกเครืÉอง 

 

  
 

ภาพทีÉ řŠ  แสดงแผนทีÉห้องอบรมมหาวทิยาลยัรังสิต อาคารสาธรธาณี 
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ภาพทีÉ řš แสดงบรรยากาศภายในหอ้งอบรม 

 

 3. หอ้งอบรมคอมพิวเตอร์ของมหาวทิยามหิดล อาคารสาธรซิตีÊ  ถนนสาทรเหนือ แขวง
สีลม เขตบางรัก กรุงเพทฯ สามารถเดินทางสะดวกไดท้ัÊงทางรถยนต ์ รถเมล ์ รถไฟฟ้าสบายดว้ย
รถไฟฟ้า BTS โดยลงทีÉสถานีช่องนนทรี  

  Room Size: ห้องอบรมคอมพิวเตอร์ Ram ŚGB / CPU Pentium Dual Core Ś.ş GHz 

ขนาด 40 ทีÉนัÉง จาํนวน 1 ห้อง อุปกรณ์ห้องอบรมมาตรฐาน พร้อมคอมพิวเตอร์แบบตัÊงโต๊ะ (PC)  

จอ   LCD ทนัสมยั บาง และคมชดั โปรเจคเตอร์ กระดานไวทบ์อร์ด มีลอ้สะดวกใชง้าน (Whiteboard) 

Wireless Internet ทุกเครืÉอง 

 

 
 
ภาพทีÉ ŚŘ แสดงแผนทีÉห้องอบรมมหาวทิยามหิดล อาคารสาธซิตีÊ 
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ภาพทีÉ Śř  แสดงบรรยากาศภายในหอ้งอบรม 

 
ทรัพย์สินทีÉใช้ในการลงทุนและประมาณการค่าเสืÉอม 
 

ตารางทีÉ Śř  แสดงทรัพยสิ์นทีÉใชใ้นการลงทุนและประมาณการค่าเสืÉอม 

 อายุงาน 
(ปี) 

ค่าเสืÉอมราคา 
(บาท/ปี) 

ค่าตกแต่ง  150,000 5 30,000 

ค่าเครืÉองใชแ้ละอุปกรณ์สาํนกังาน  259,600 5 51,920 

โตะ๊ทาํงาน(3,500 x 6) 21,000    

เกา้อีÊนัÉง (1600 x 6) 9,600    

โทรศพัท ์(1,500 x 6) 9,000    

เครืÉองปรับอากาศ 15,000.00    

เครืÉองคอมพิวเตอร์  (30,000 x 6) 180,000    

เครืÉองแฟกซ์, ถ่ายเอกสาร,พิมพ ์ 10,000    

ตูเ้อกสาร  5,000    

วสัดุสาํนกังาน  10,000    

ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินการ  50,000   

เงินทุนหมุนเวยีน  220,000   

รวมมูลค่าการลงทุน  679,600  81,920 
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การคํานวณค่าเสืÉอมราคาใช้วธีิการคิดค่าเสืÉอม 
 

ตารางทีÉ ŚŚ  แสดงการคาํนวนค่าเสืÉอมราคา 

 ปีทีÉ1 ปีทีÉ2 ปีทีÉ3 ปีทีÉ4 ปีทีÉ5 
ค่าเสืÉอม      

ค่าเสืÉอมราคาค่าตกแต่ง(บาท/ปี) 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

ค่าเสืÉอมราคาเครืÉองใชส้าํนกังาน(บาท/ปี) 51,920 51,920 51,920 51,920 51,920 

รวมค่าเสืÉอม 81,920 81,920 81,920 81,920 81,920 

 
ประมาณการรายได้ต้นทุนและค่าใช้จ่าย 
 

ตารางทีÉ Śś แสดงประมาณการรายได ้

    ปีทีÉ 1 2 3 4 5 
ปริมาณขายเฉลีÉย  หน่วย/เดือน 20 23 24 29 30 

อตัราการเติบโตเฉลีÉย ต่อปี 0.00% 15.00% 15.00% 15.00% 15.00% 

ราคาขายเฉลีÉย   บาท/หน่วย 15,000 15,000 16,000 16,000 17,000 

ยอดขาย   บาท/เดือน 300,000 345,000 384,000 464,000 510,000 

จาํนวนเดือนทีÉขาย  เดือน 12 12 12 12 12 

ปริมาณขาย
เฉลีÉย   หน่วย/ปี 

240 276 288 348 360 

ยอดขาย P/L บาท/ปี 3,600,000 4,140,000 4,608,000 5,568,000 6,120,000 
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ประมาณการต้นทุนแรงงาน 
 

ตารางทีÉ ŚŜ แสดงประมาณการตน้ทุนแรงงาน 

 ปีทีÉ1 ปีทีÉ2 ปีทีÉ3 ปีทีÉ4 ปีทีÉ5 

ค่าแรงงาน      

ผู้บริหาร 1 1 1 1 1 

เงินเดือน(15,000/คน) 180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 

ผู้ช่วยผู้บริหาร 1 1 1 1 1 

เงินเดือน(12,000/คน) 144,000 151,200 158,760 166,698 175,033 

พนักงานขาย 2 2 2 2 2 

เงินเดือน(7,000/คน) 168,000 176,400 185,220 194,481 204,205 

ค่าตอบแทน(5%) 252,000 277,200 302,400 340,200 365,400 

พนักงานบัญชี 1 1 1 1 1 

เงินเดือน(10,000/คน) 120,000 126,000 132,000 138,000 145,861 

พนักงานบริการ 1 1 1 1 1 

เงินเดือน(8,000/คน) 96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 

รวมค่าแรงงาน 960,000 1,008,000 1,058,400 1,111,320 1,166,886 

 

ประมาณการค่าแรงงานทางตรงและผนัแปร 
 

ตารางทีÉ Śŝ แสดงประมาณการค่าแรงงานทางตรงผนัแปร 

 ปีทีÉ1 ปีทีÉ2 ปีทีÉ3 ปีทีÉ4 ปีทีÉ5 
ค่าแรงทางตรง(เงินเดือน) 708,000 730,800 756,000 771,120 801,486 

ค่าแรงผนัแปร(ค่าตอบแทน) 252,000 277,200 302,400 340,200 365,400 

รวมค่าแรงงานทัÊงหมด 960,000 1,008,000 1,058,400 1,111,320 1,166,886 
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ประมาณการค่าใช้จ่ายอืÉน ๆ 
 

ตารางทีÉ ŚŞ แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายอืÉนๆ 

 ปีทีÉ1 ปีทีÉ2 ปีทีÉ3 ปีทีÉ4 ปีทีÉ5 
ค่าใช้จ่ายทางตรง(บาท)      

ค่านํÊา 6,000 6,300 6,615 6,946 7,293 

ค่าไฟฟ้า 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 

ค่าซอ้มบาํรุง 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ค่าเช่าพืÊนทีÉ 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าวสัดุสิÊนเปลือง 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ค่าใช้จ่ายทางตรงรวม 84,000 88,200 92,610 97,241 102,103 
ค่าใช่จ่ายในการขายและสํานักงาน      

ค่าโทรศพัท ์ 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

เบด็เตลด็ 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหารรวม 100,800 110,880 120,960 136,080 146,160 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและ
สํานักงาน 292,800 312,480 332,640 358,344 379,537 

ค่าใช่จ่ายรวมทัÊงสิÊน 376,800 400,680 425,250 455,585 481,640 
 
ประมาณการต้นทุนการให้บริการ 
 

ตารางทีÉ Śş แสดงประมาณการตน้ทุนการใหบ้ริการ 

 ปีทีÉ1 ปีทีÉ2 ปีทีÉ3 ปีทีÉ4 ปีทีÉ5 
ค่าแรงงาน 960,000 1,008,000 1,058,400 1,111,320 1,166,886 

ค่าเสืÉอมราคาทางตรง 81,920 81,920 81,920 81,920 81,920 

ค่าใช่จ่ายรวมทัÊงสิÊน 376,800 400,680 425,250 455,585 481,640 

ตน้ทุนในการใหบ้ริการ 1,418,720 1,490,600 1,565,570 1,648,825 1,730,446 
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การคํานวณต้นทุนคงทีÉ 
 

ตารางทีÉ ŚŠ  แสดงการคาํนวนตน้ทุนคงทีÉ 

 ปีทีÉ1 ปีทีÉ2 ปีทีÉ3 ปีทีÉ4 ปีทีÉ5 
แรงงานทางตรง(เงินเดือน) 708,000 730,800 756,000 771,120 801,486 

ค่าใชจ่้ายคงทีÉ 84,000 88,200 92,610 97,241 102,103 

ค่าเสืÉอมราคารวมทัÊงสิÊน 81,920 81,920 81,920 81,920 81,920 

รวมตน้ทุนคงทีÉ 873,920 900,920 930,530 950,281 985,509 

 
การคํานวณต้นทุนผันแปร 
 

ตารางทีÉ Śš แสดงการคาํนวนตน้ทุนผนัแปร 

 ปีทีÉ1 ปีทีÉ2 ปีทีÉ3 ปีทีÉ4 ปีทีÉ5 
ค่าแรงงานผนัแปร(ค่าตอบแทน) 252,000 277,200 302,400 340,200 365,400 

ค่าใชจ่้ายผนัแปร(ค่าใชจ่้ายอืÉนๆ) 292,800 312,480 332,640 358,344 379,537 

รวมตน้ทุนผนัแปร 544,800 589,680 635,040 698,544 744,937 

 



şŞ 

 
บททีÉ 9 

แผนการเงิน 

 
 แผนการเงินสาํคัญเป็นอย่างมากในการจัดทาํแผนธุรกิจเพราะเปรียบเสมือนเป็น
เส้นเลือดใหญ่ทีÉมาหล่อเลีÊ ยงธุรกิจให้อยู่รอดและอยูไ่ด ้การวางแผนการเงินสําหรับธุรกิจใหม่จึงเป็น
การแสดงความเป็นไปไดข้องธุรกิจทีÉจะตอ้งแสดงออกมาเป็นลายลกัษณ์อกัษรผ่านแผนการเงิน 

การดาํเนินกิจการธุรกิจทีÉเกิดขึÊนจาํเป็นตอ้งมีการใชเ้งินตัÊงแต่วนัแรกทีÉเริÉมทาํธุรกิจ ดงันัÊนผูป้ระกอบการ 

ทีÉเริÉมใหม่จะตอ้งทบทวนรายละเอียดต่างๆของการลงทุนในระหว่างทีÉกิจการยงัไม่มีรายไดจ้าก
การขายเพราะระหวา่งทีÉยงัไม่มีกาํไรนัÉนคือเงินทุนทีÉจะตอ้งหดหายไปเพืÉอให้ทราบวา่เงินทีÉนาํไปใช้
ลงทุนในการจดัซืÊอจดัหาสินทรัพยข์องกิจการเช่นรถยนตย์านพาหนะทีÉดินอาคารโรงงานสํานกังาน
เงิน เดือนพนกังานค่าสาธารณูปโภคค่าวตัถุดิบ  ถา้กิจการเป็นกิจการทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการผลิตสินคา้
และเงินทุนหมุนเวียนทีÉจะตอ้งใชใ้นกิจการแผนธุรกิจเริÉมใหม่ทีÉดีจะตอ้งแสดงต่าง ๆ เหล่านีÊ ให้ชดัเจน
แผนการเงินทีÉดีจะตอ้งแสดงแหล่งทีÉมาของเงินทุนและการดาํเนินการใช้ไปของเงินทุนโดยสิÉงทีÉ
จะตอ้งแสดงในแผนการเงินคือประมาณการงบดุลทีÉจะแสดงสถานะของกิจการประมาณการ
งบกาํไรขาดทุนทีÉจะแสดงผลการดาํเนินงานของกิจการประมาณการงบกระแสเงินสดระยะเวลา
คืนทุนซึÉงแผนการเงินนีÊจะตอ้งมีการประมาณการบนความเป็นจริง 

 บริษทักู๊ดพอยทโ์ซลูชัÉน จาํกดั เป็นธุรกิจทีÉเกิดจากการร่วมทุน เป็นธุรกิจขนาดเล็กทีÉใช้
เงินลงทุน 679,600 บาท ผูล้งทุนทาํหนา้ทีÉบริหารงานของธุรกิจทัÊงหมดดว้ยตนเองมีสิทธิในสินทรัพย์
กาํไรขาดทุนและหนีÊ สินทัÊงหมดเป็นไปตามความรับผิดชอบตามสัดส่วนการถือหุ้นและจดทะเบียน
บริษทัถูกตอ้งตามกฏหมายเมืÉอธุรกิจมีปัญหาทางการเงินภาระความรับผิดชอบจะถือตามสัดส่วน
ของหุน้ส่วน 

 

การลงทุนโครงการ 

 จากแผนการดาํเนินงานตามโครงการบริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดัมีความจาํเป็น ตอ้ง
ใช้เงินลงทุนจาํนวนทัÊงสิÊน 679,600 ลา้นบาทโดยไดม้าจากการร่วมลงทุนส่วนของผูเ้ป็นเจา้ของ
ทัÊงสิÊน 
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โครงสร้างการใช้เงินลงทุน 

 

ตารางทีÉ śŘ แสดงโครงสร้างการลงทุน        

รายการ ส่วนของเจ้าของ กู้ธนาคาร รวม (บาท) 
ค่าตกแต่งสาํนกังาน 150,000 - 150,000 

เครืÉองใชส้าํนกังาน 259,600  259,600 

ค่าใชจ่้ายก่อนการดาํเนินงาน ŝŘ,ŘŘŘ - ŝŘ,ŘŘŘ 

เงินทุนหมุนเวยีน 220,000  220,000 

รวมมูลค่าการลงทุน 679,600 - 679,600 
 

เป้าหมายทางการเงิน 
 เป้าหมายทางการเงินของการทาํธุรกิจคือการทาํกาํไรสูงสุดในขณะทีÉมีความเสีÉยง
น้อยทีÉสุดโดยยงัสามารถรักษาสภาพคล่องของธุรกิจไวไ้ดใ้นระดบัทีÉเหมาะสมเนืÉองจากในการทาํ
ธุรกิจเมืÉอสามารถทาํกาํไรไดสู้งก็ยอ่มมีความเสีÉยงสูงดว้ยดงันัÊน ธุรกิจจึงจาํเป็นตอ้งรักษาดุลยภาพ
ระหวา่งกาํไรและความเสีÉยงเพืÉอใหเ้กิดมูลค่าธุรกิจสูงสุด 

 บริษทั กู๊ดพอยทโ์ซลูชัÉน จาํกดั ไดก้าํหนดเป้าหมายทางการเงินของกิจการไวด้งันีÊ  
 1. เพืÉอกิจการสามารถคืนทุนไดภ้ายในระยะเวลาไม่เกิน 3.94 ปี 

 2. เพืÉอรักษาสภาพคล่องของธุรกิจใหส้ามารถดาํเนินการไดอ้ยา่งคล่องตวั 

 

ประมาณการงบการเงิน 

 ประมาณการงบการเงินเป็นรายงานทางการเงินทีÉนาํเสนอขอ้มูลเพืÉอแสดงฐานะทาง
การเงินผลการดาํเนินการและกระแสเงินสดของบริษทัฯโดยถูกตอ้งตามทีÉควรในแต่ละงวดบญัชีใด
บญัชีหนึÉงหรือระหวา่งงวดบญัชีก็ไดง้บการเงินจะแสดงขอ้มูลโดยถูกตอ้งตามทีÉควรก็ต่อเมืÉอกิจการ
ได้ปฏิบติัตามมาตรฐานการบญัชีอย่างเหมาะสมรวมถึงทัÊงการเปิดเผยขอ้มูลเพิÉมเติมเมืÉอจาํเป็น
งบการเงินดงักล่าวจะเป็นประโยชน์ต่อผูใ้ช้งบการเงินในการตดัสินในเชิงเศรษฐกิจและสามารถ
แสดงถึงผลการปฏิบตัิงานของฝ่ายบริหาร  ซึÉ งไดรั้บความไวว้างใจให้ดูแลทรัพยากรของกิจการ 

งบการเงินตอ้งจดัทาํอย่างน้อยปีละ1ครัÊ งและจะตอ้งนาํเสนอขอ้มูลดงัต่อไปนีÊ คือสินทรัพยห์นีÊ สิน
ส่วนของเจา้ของรายไดค้่าใชจ่้ายและกระแสเงินสดส่วนประกอบของงบการเงินทีÉสมบูรณ์ประกอบดว้ย 
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 1. งบดุล (Balance Sheet) เป็นรายงานทีÉจดัทาํขึÊนเพืÉอแสดงฐานะการเงินของกิจการ 

ณ  วนัใดวนัหนึÉงวา่มีสินทรัพยแ์ละหนีÊ สินประเภทอะไรเป็นมูลค่าเท่าใดและมีเงินทุนเป็นเท่าใด 

 2. งบกาํไรขาดทุน (Income Statement) เป็นทีÉจดัทาํขึÊนเพืÉอแสดงผลการดาํเนินงานของ
กิจการในแต่ระงวดบญัชีหรือสินงวดบญัชีใดบญัชีหนึÉง 

 3. งบแสดงการเปลีÉยนแปลงในส่วนของเจา้ของ (Statement of changeinowners’ equity) 

หมายถึงรายงานทีÉจดัทาํขึÊนเพืÉอแสดงการเปลีÉยนแปลงในส่วนของเจา้ของ 

 4. งบกระแสเงินสด (Cashof Flow Statement) เป็นรายงานทีÉแสดงถึงการไดม้าและใช้
ไปของเงินสดและเทียบเท่าเงินสด 

 5. หมายเหตุประกอบงบการเงิน(Note of Financial Statement)ประกอบดว้ยการอธิบาย
และการวิเคราะห์รายละเอียดของจาํนวนเงินสดทีÉแสดงในงบดุลงบกาํไรขาดทุนงบกระแสเงินสด
และงบแสดงการเปลีÉยนแปลงในส่วนของเจา้ของโดยแสดงในรูปของงบยอ่ยหรืองบประกอบต่างๆ
รวมทัÊงขอ้มูลเพิÉมเติมขอ้มูลทีÉมาตรฐานการบญัชีกาํหนดให้ตอ้งเปิดเผยและการเปิดเผยขอ้มูลทีÉทาํ
ให้งบการเงินแสดงโดยถูกตอ้งตามทีÉควรซึÉ งจะเป็นประโยชน์ต่อผูใ้ช้งบการเงินในการตดัสินใจได้
ถูกตอ้ง 

 

บริษัท กู๊ดพอยท์โซลูชัÉนจะขอเสนอประมาณการงบการเงิน  ดงันีÊ  
 ř. งบประมาณขาย(Sale Forecasting/Sale Estimation) 

 Ś. งบประมาณกาํไรขาดทุน (Profit/Loss Statement : P/L) 

 ś. งบกระแสเงินสด (Cash Flow Statement Indirect Method)  

 Ŝ. ประมาณการงบดุล (Balance Sheet ) 

 ŝ. การวเิคราะห์การลงทุน (Investment Analysis) 

 6. การวเิคราะห์ผลตอบแทนทางการลงทุน 

 ş. การคาํนวณยอดขาย ณ จุดคุม้ทุน  

 Š. การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

 รอบระยะเวลาบญัชีกาํหนดใหเ้ป็นรอบ1ปีโดยเริÉมตัÊงแต่วนัทีÉ1 มกราคมและสิÊนสุดวนัทีÉ 
31  ธนัวาคมของทุกปี 
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งบประมาณขาย(Sale Forecasting/Sale Estimation) 

 

ตารางทีÉ śř แสดงงบประมาณขาย (Sale Forecasting/Sale Estimation) 

  ปีทีÉ 1 2 3 4 5 
ปริมาณขายเฉลีÉย หน่วย/เดือน 20 23 24 29 30 
อตัราการเติบโตเฉลีÉย   ต่อปี 0.00% 15.00% 15.00% 15.00% 15.00% 
ราคาขายเฉลีÉย   บาท/หน่วย 15,000 15,000 16,000 16,000 17,000 
ยอดขาย   บาท/เดือน 300,000 345,000 384,000 464,000 510,000 
จาํนวนเดือนทีÉขาย   เดือน 12 12 12 12 12 
ปริมาณขายเฉลีÉย   หน่วย/ปี 240 276 288 348 360 
ยอดขายP/L บาท/ปี 3,600,000 4,140,000 4,608,000 5,568,000 6,120,000 

 
 งบประมาณกาํไรขาดทุน (Profit/Loss Statement : P/L) 

 

ตารางทีÉ 32  แสดงงบประมาณกาํไรขาดทุน (Profit/Loss Statement : P/L) 

ปีทีÉ   1 2 3 4 5 รวม เฉลีÉย 

             (1 – 5) (1 – 5) 

1. ยอดขาย  3,600,000 4,140,000 4,608,000 5,568,000 6,120,000 24,036,000 4,807,200 

2. ตน้ทุนขาย  2,160,000 2,484,000 2,764,800 3,340,800 3,672,000 14,421,600 2,884,320 

3. กาํไรขัÊนต้น    1,440,000 1,656,000 1,843,200 2,227,200 2,448,000 9,614,400 1,922,880 

4.1 ค่าใช่จ่ายดาํเนิน งาน  1,336,800 1,403,640 1,473,822 1,547,513 1,624,889 7,386,664 1,477,333 

4.2 ค่าเสืÉอมราคา 81,920 81,920 81,920 81,920 81,920 409,600 81,920 

4. ค่าใชจ่้ายดาํเนินงาน
รวม  

1,418,720 1,485,560 1,555,742 1,629,433 1,706,809 7,796,264 1,559,253 

5. กาํไรจากการ
ดาํเนินงาน (EBIT)   

21,280 170,440 287,458 597,767 741,191 1,818,136 363,627 

6. ดอกเบีÊยจ่าย*  0 0 0 0 0 0 0 

7. กาํไรก่อนหักภาษี   21,280 170,440 287,458 597,767 741,191 1,818,136 363,627 

8. ภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคล   

0 25,566 43,119 89,665 111,179 269,528 53,906 

9. กาํไรสุทธิ    21,280 144,874 244,339 508,102 630,013 1,548,608 309,722 

10. กาํไรสะสม** 21,280 166,154 410,493 918,595 1,548,608 3,065,130 613,026 
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 งบกระแสเงินสด (Cash Flow Statement Indirect Method)  

 

ตารางทีÉ śś แสดงงบกระแสเงินสด (Cash Flow Statement Indirect Method)  

ปีทีÉ 1 2 3 4 5 รวม 

            (1. – 5.) 

1. กระแสเงินสดจากกจิกรรม
ดาํเนินงาน 

      

กาํไรก่อนดอกเบีÊยและภาษี 

(EBIT) 
21,280 170,440 287,458 597,767 741,191 1,818,136 

หกั ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 0 (25,566) (43,119) (89,665) (111,179) (269,528) 

บวก ค่าเสืÉอมราคา 81,920 81,920 81,920 81,920 81,920 409,600 

ลูกหนีÊ การคา้ เพิÉม ( เงินสดลด) (360,000) (54,000) (46,800) (96,000) (55,200) (612,000) 

สินคา้คงเหลือ เพิÉม ( เงินสดลด) 0 0 0 0 0 0 

เจา้หนีÊการคา้ ลด ( เงินสดเพิÉม) 180,000.00 27,000.00 23,400.00 48,000.00 27,600.00 306,000.00 

เงินสดรับ (จ่าย) สุทธิ จาก
กจิกรรมดาํเนินงาน 

(76,800) 199,794 302,859 542,022 684,333 1,652,208 

2. กระแสเงินสดจากกจิกรรม
ลงทุน 

      

สินทรัพยถ์าวร ลด (เพิÉม) (459,600) 0 0 0 0 (459,600) 

เงินสดรับ (จ่าย) สุทธิ จาก
กจิกรรมการลงทุน 

(459,600) - - - - (459,600) 

เงินสดรับ (จ่าย) สุทธิ จากการ
ดาํเนินงาน และการลงทุน 

(536,400) 199,794 302,859 542,022 684,333 1,192,608 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมทาง
การเงิน 

      

เงินลงทุนจากเจา้ของ 679,600 0 0 0 0 679,600 

เงินกูย้มืสถาบนัการเงินเพิÉม (ลด) 0 0 0 0 0 - 

ดอกเบีÊยจ่าย 0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับ (จ่าย) สุทธิ จาก
กจิกรรมทางการเงิน 

679,600 0 0 0  679,600 

เงินสดรับ (จ่าย) จากกจิกรรม
ดาํเนินงาน การลงทุน และ
การเงิน 

143,200 199,794 302,859 542,022 684,333 1,872,208 

เงินสดปลายงวด 143,200 342,994 645,853 1,187,875 1,872,208 1,872,208 
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ประมาณการงบดุล (Balance Sheet ) 
 

ตารางทีÉ 34  แสดงประมาณการงบดุล (Balance Sheet) 

รายการ ปีทีÉ 1 ปีทีÉ 2 ปีทีÉ 3 ปีทีÉ 4 ปีทีÉ 5 
สินทรัพย์           
     สินทรัพย์หมุนเวยีน           
1. เงินสด 143,200 342,994 645,853 1,187,875 1,872,208 
2.  ลูกหนีÊการคา้ 360,000 414,000 460,800 556,800 612,000 
3.  สินคา้คงเหลือ      
4.  สินทรัพยห์มุนเวยีนอืÉน - - - - - 
รวมสินทรัพย์หมนุเวยีน 503,200 756,994 1,106,653 1,744,675 2,484,208 
สินทรัพย์ไม่หมนุเวยีน      
ค่าตกแต่ง 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 
เครืÉองใชส้าํนกังาน 259,600 259,600 259,600 259,600 259,600 
ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
รวมทีÉดนิ อาคาร เครืÉองจกัรและ
อุปกรณ์ 

459,600 459,600 459,600 459,600 459,600 

หกั ค่าเสืÉอมราคาสะสม (81,920) (163,840) (245,760) (327,680) (409,600) 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 377,680 295,760 213,840 131,920 50,000 
รวมสินทรัพย์ 880,880 1,052,754 1,320,493 1,876,595 2,534,208 
หนีÊสินและส่วนของเจ้าของ      
หนีÊสิน      
หนีÊสินหมุนเวยีน      
เจา้หนีÊการคา้ 180,000 207,000 230,400 278,400 306,000 
หนีÊสินไม่หมนุเวยีน      
เงินกูร้ะยะยาว      
รวมหนีÊสิน 180,000 207,000 230,400 278,400 306,000 
ส่วนของเจ้าของ      
ส่วนของเจา้ของ 679,600 679,600 679,600 679,600 679,600 
กาํไรสะสม 21,280 166,154 410,493 918,595 1,548,608 
รวมส่วนของเจ้าของ 700,880 845,754 1,090,093 1,598,195 2,228,208 
รวมหนีÊสินและส่วนของเจ้าของ 880,880 1,052,754 1,320,493 1,876,595 2,534,208 



82 

 

 

การวเิคราะห์การลงทุน (Investment Analysis) 

 

ตารางทีÉ śŝ แสดงการวเิคราะห์การลงทุน (Investment Analysis) 

ปีทีÉ 1 2 3 4 5 รวม 

ปีโครงการทีÉ 0 1 2 3 4  

กระแสเงินสดรับ (จ่าย) สุทธิ (536,400) 199,794 302,859 542,022 684,333 1,192,608 

กระแสเงนิสดสุทธิ (Net Cash Flow) 1,192,608      

ค่าของทุน (Weighted Average Cost of 

Capital: WACC) 
7.00% ต่อปี     

มูลค่าปัจจุบนั (Present Value: PV) ของ
กระแสเงินสด ณ ค่าของทุน 

(536,400) 186,723 264,529 442,451 522,074 879,378 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงนิสดสุทธิ ณ 
ค่าของทุน (Net Present Value: NPV) 

879,378      

ผลตอบแทนการลงทุน (Internal Rate of 

Return: IRR) 
52.97% ต่อปี     

ผลต่างระหวา่งผลตอบแทน (IRR - WACC) 45.97%      

การคาํนวณระยะเวลาคนืทุน (Payback 

Period) 
      

กระแสเงนิสดสะสม (536,400) (336,606) (33,747) 508,275 1,192,608  

การคาํนวณระยะเวลาคืนทุน (Payback 

Period) 
1.00 2.00 3.00 3.94 0.00  

ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period) 3.94 ปี     

 
 การวเิคราะห์ผลตอบแทนทางการลงทุน 

 การวิเคราะห์ถึงผลตอบแทนจากการลงทุนจะทาํให้ผูป้ระกอบการความคุม้ค่าของการ
ลงทุนเพืÉอช่วยในการตดัสินใจไดว้า่ควรลงทุนในโครงการนัÊนๆหรือไม่ผลตอบแทนทีÉบริษทั กู๊ดพอยท ์

โซลูชัÉน จาํกดันาํมาพิจารณาประกอบการตดัสินใจในการลงทุนดาํเนินธุรกิจมีดงันีÊ  
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 ř. จุดคุม้ทุน (BreakEvenPoint) 

  จุดคุม้ทุนหมายถึงจุดทีÉรายไดท้ัÊงหมดทีÉไดจ้ากการขายสินคา้เท่ากบัค่าใชจ่้ายทัÊงหมดจาก
การขายสินคา้ธุรกิจจะไม่มีกาํไรหรือขาดทุนจากการดาํเนินงานณจุดนัÊนผูป้ระกอบการสามารถนาํเรืÉอง
จุดคุม้ทุนมาใช้ในการวางแผนธุรกิจไม่ว่าจะใชว้างแผนเมืÉอตน้ทุนคงทีÉตน้ทุนแปรผนัเปลีÉยนแปลงไป
หรือสามารถหาปริมาณการขายตามกาํไรเป้าหมายทีÉตอ้งการและการหาส่วนเกินเพืÉอความปลอดภยั
ใหก้บัธุรกิจได ้

 Ś. ระยะเวลาคืนทุน(Payback Period) 

  ระยะเวลาคืนทุนหมายถึงระยะเวลาทัÊงหมดทีÉโครงการจะให้กระแสเงินสดสุทธิรวม
เท่ากบัเงินลงทุนทีÉจ่ายเริÉมแรกพอดี 

 ś. มูลค่าโครงการปัจจุบนั(NetPresentValue:NPV) 

  การวเิคราะห์มูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิเป็นการประเมินโดยการนาํความสําคญัของค่า
ของเงินตามเวลาเขา้มาคิดดว้ยวิธีการนีÊ จะหามูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับทีÉเกิดจากโครงการ
ในแต่ละงวดมารวมกนัแล้วเปรียบเทียบกบัมูลค่าปัจจุบนัของเงินโดยกาํหนดอตัราส่วนลดหรือ
ผลตอบแทนทีÉตอ้งการหากมีค่าเท่ากนัหรือมูลค่าปัจจุบนัสุทธิเป็นศูนยแ์สดงว่าโครงการนัÊนคุม้ทุน
พอดีหากมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดเขา้รวมกนัมีมากกว่ามูลค่าปัจจุบนัของเงินลงทุนถือว่า
โครงการนัÊนใหผ้ลตอบแทนสูงกวา่ทีÉเราตอ้งการหรือคาดหวงัไวค้วรมีลงทุนในโครงการนัÊน 

 

 การคํานวณยอดขาย ณ จุดคุ้มทุน  
 

ตารางทีÉ śŞ แสดงการคาํนวณยอดขาย ณ จุดคุม้ทุน  
 

ปีทีÉ   1 2 3 4 5 รวม เฉลีÉย 

              (1 – 5) (1 – 5) 

1. ยอดขาย  3,600,000 4,140,000 4,608,000 5,568,000 6,120,000 24,036,000 4,807,200 

2. ต้นทุนแปรผนั (= 2.1)  2,160,000 2,484,000 2,764,800 3,340,800 3,672,000 14,421,600 2,884,320 

2.1 ตน้ทุนขาย  2,160,000 2,484,000 2,764,800 3,340,800 3,672,000 14,421,600 2,884,320 

3. ต้นทุนคงทีÉ  1,418,720 1,485,560 1,555,742 1,629,433 1,706,809 7,796,264 1,559,253 

3.1 ค่าใช่จ่ายดาํเนินงาน (ไม่รวม
ค่าเสืÉอมราคา) 

1,336,800 1,403,640 1,473,822 1,547,513 1,624,889 7,386,664 1,477,333 

3.2 ค่าเสืÉอมราคา  81,920 81,920 81,920 81,920 81,920 409,600 81,920 

3.3 ดอกเบีÊยจ่าย  0 0 0 0 0 0 0 

ยอดขาย ณ จุดคุ้มทุน  3,546,800 3,713,900 3,889,355 4,073,583 4,267,022 19,490,660 3,898,132 
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การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

 

ตารางทีÉ śş การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

Financial Ratio ปีทีÉ 1 ปีทีÉ 2 ปีทีÉ 3 ปีทีÉ 4 ปีทีÉ 5 

1. สภาพคล่อง           

    Current Ratio 2.80 3.66 4.80 6.27 8.12 

    Quick Ratio 2.80 3.66 4.80 6.27 8.12 

2.  ความสามารถในการบริหารงาน           

     Return on Assets 0.02 0.14 0.19 0.27 0.25 

     Return on Equlity 0.03 0.17 0.22 0.32 0.28 

     Return On Investment 0.06 0.49 1.14 3.85 12.60 

     Operating Income Margin 0.01 0.10 0.16 0.27 0.30 

     Gross Profit Margin 0.40 0.40 0.40 0.40 0.40 
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บททีÉ10 

แผนสํารองฉุกเฉิน 
 

แผนสํารองฉุกเฉิน 
 ในโลกแห่งความเป็นจริงความไม่แน่นอนและความเปลีÉยนแปลงถือเป็นเรืÉ องปกติ
ตวัอย่าง เช่นลูกจา้งลาออกกระทนัหันลูกคา้เปลีÉยนความตอ้งการเครืÉองจกัรเสียหายในช่วงทีÉมี
คาํสัÉงซืÊอจาํนวนมากหรือคุณเกิดมีความคิดใหม่ๆเป็นตน้ส่งผลให้การดาํเนินธุรกิจอาจไม่เป็นไป
ตามแผนธุรกิจทีÉวางไวด้งันัÊนคุณควรคิดหาแผนสํารองขึÊนไวเ้พืÉอเตรียมรับมือกบัขอ้ผิดพลาดหรือ
สิÉงทีÉเกิดขึÊนแบบไม่คาดคิดมาก่อนและแผนธุรกิจของคุณควรมีความยืดหยุน่และตอ้งมีการปรับเปลีÉยน
อยูต่ลอด เวลา 
 บริษทั กู๊ดพอยท ์โซลูชัÉน จาํกดั มีการวางแผนสํารองฉุกเฉินไวเ้พืÉอหากผลการประกอบ
กิจการไม่เป็นไปตามทีÉคาดไวจ้นส่งผลให้เกิดสภาพคล่องทางการเงินหรือคุณภาพการบริการไม่ได้
มาตรฐานไม่สามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดด้งันีÊ  
 1. ศึกษาขอ้มูลแนวโนม้ทางการตลาดการบริการ ICT อยูเ่สมอเพืÉอนาํมาปรับแผนกลยทุธ์
ในการบริหารงานให้เขา้กบัสถานะการณ์ในปัจจุบนั 
 2. นาํส่วนผสมทางการตลาดมาใชใ้นการส่งเสริมการขายอยูเ่สมอ 
 3. มีการสังเกตุการพฒันาของคู่แข่งขันโดยตลอดเพืÉอนาํมาใช้ในการปรับส่วนผสม
ทางการตลาดใหเ้หนือกวา่คู่แข่งขนัอยูเ่สมอ 
 4. พฒันาในส่วนการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์โดยการเก็บรวบรวมและจดัทาํฐานขอ้มูลให้
ทนัสมยัอยูเ่สมอเพืÉอใหส้ามารถสร้างจุดขายให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละองคก์รธุรกิจอยู่
ตลอด 
 5. ใหค้วามสาํคญักบัขอ้ร้องเรียนของลูกคา้และนาํมาใชใ้นการปรับปรุงแกไ้ปเพืÉอใหเ้กิด
การพฒันาตวัอยูเ่สมอ 
 6. หากขาดสภาพคล่องทางการเงินในส่วนของเงินสดไดมี้การเตรียมเงินในส่วนทีÉจะนาํมาใช้
สร้างสภาพคล่องทางการเงินไวโ้ดยการฝากเงินสดจาํนวน 200,000 บาทในรูปแบบการฝากประจาํ
ระยะสัÊนเวลา 3 เดือน 
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แผนในอนาคต 
 บริษทักู๊ดพอยทโ์ซลูชัÉนมีการวางแผนอนาคตเพืÉอรองรับการดาํเนินงานเมืÉอธุรกิจสามารถ
ดาํเนินไปไดต้ามเป้าหมายทีÉกาํหนดดงันีÊ  
 1. ศึกษาความเป็นไปไดที้ÉจะขยายขอบเขตของการบริการเพิÉมเติมเพืÉอรองรับความตอ้งการ
ของลูกคา้เช่น การพฒันาหลกัสูตรใหม่ๆ และการให้บริการพฒันาโปรแกรมสําเร็จรูปหรับใช้งาน
เฉพาะกบัลกัษณะงานแต่ละแผนกซึÉงเป็นโปรแกรมทีÉใชง้านไดง่้ายและสะดวกมากขึÊนเป็นตน้  

 2. ศึกษาความเป็นไปได้ทีÉจะทาํการเพิÉมการให้บริการจดัอบรมนอกสถานทีÉในเขต
อุตสาหกรรม มากขึÊนเพืÉอขยายสาขาตลาดและเป็นการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป็นตน้ 
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การเลือกใช้บริการสถาบัน/ บริษัทอบรมคอมพิวเตอร์ของลูกค้ากลุ่มองค์กรธุรกิจในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น ś ตอน ดังนีÊ 
 ตอนทีÉ 1  ขอ้มูลทัÉวไปขององคก์ร 

 ตอนทีÉ 2  ขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  

 ตอนทีÉ 3  ขอ้มูลทางดา้นพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 

 
ส่วนทีÉ ř ข้อมูลทัÉวไปขององค์กร 
 

ř. รูปแบบองคก์รจดัอยูใ่นกลุ่มธุรกิจประเภท       

  เกษตรและอุตสาหกรรมอาหาร   อสังหาริมทรัพย ์   ธุรกิจการเงิน  
  สินคา้อุตสาหกรรม   สินคา้อุปโภคบริโภค   ทรัพยากร  

  เทคโนโลย ี    บริการ 

  อืÉนๆ ระบุ……………………………………….. 

 

Ś. จาํนวนพนกังานในองคก์รของท่าน       

  ř-ŝŘ คน     ŝř-řŘŘ คน    řŘř-řŝŘ คน  
  řŝř-ŚŘŘ คน    มากกวา่ ŚŘŘ คน  

 

ś. งบประมาณในการสนบัสนุนการอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ขององคก์รในแต่ละปี  
  นอ้ยกวา่ řŘŘ,ŘŘŘ บาท    řŘŘ,ŘŘŘ-ŚŝŘ,ŘŘŘ บาท  

  ŚŝŘ,ŘŘŘ-ŝŘŘ,ŘŘŘ บาท    ŝŘŘ,ŘŘŘ-ř,ŘŘŘ,ŘŘŘ บาท   

  มากกวา่ ř,ŘŘŘ,ŘŘŘ บาท    อืÉนๆ............................ 
 

Ŝ. โดยปกติแลว้องคก์รของท่านมีการวางแผนการจดัใหมี้การอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ให้
พนกังานอยา่งไร 
  เมืÉอมีการร้องขอจากพนกังาน 

  เมืÉอมีการเปลีÉยนเวอร์ชัÉนของซอฟตแ์วร์ใหม่ทัÊง องคก์ร  

  มีจดัอบรมตามแผนเป็นประจาํทุกปี  อืÉนๆ……………………………………... 
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ŝ. ผูมี้อาํนาจในการตดัสินใจและพิจารณาเลือกสถาบนั/บริษทัอบรมภายนอกใหก้บัองคก์รคือ  

  ผูจ้ดัการฝ่ายบุคคล   ผูจ้ดัการแผนก    

  ผูจ้ดัการฝ่ายคอมพิวเตอร์   พนกังานสามารถเลือกเองได ้  อืÉนๆ………… 

 

Ş. ตาํแหน่งงานของผูต้อบแบบสอบถามคือ  
  ผูจ้ดัการฝ่ายบุคคล   ผูจ้ดัการฝ่ายอบรม    

  ผูจ้ดัการฝ่ายคอมพิวเตอร์   อืÉนๆ………………………………….. 

 
ส่วนทีÉ Ś ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
คําชีÊแจง : ปัจจัยต่อไปนีÊมีความสําคัญต่อการใช้บริการสถาบัน/ บริษัทอบรมหลกัสูตรคอมพวิเตอร์  
                 ของท่านมากน้อยเพยีงใด โปรดเลือกคําตอบทีÉตรงกบัความคิดเห็น 

 ระดบัความสําคญั 
น้อย
ทีÉสุด ř 

น้อย  
Ś 

ปานกลาง 
 ś 

มาก 
 Ŝ 

มาก
ทีÉสุด  
ŝ 

ด้านผลติภณัฑ์ 
ř. หลกัสูตรอบรมโปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํหรับ End user 

Standard Desktop Application: MS-Office  

(MS-Word, Excel, PowerPoint, Access, Outlook ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ś. หลกัสูตรอบรมโปรแกรมคอมพิวเตอร์ Technical Course 

OS (Linux/ Windows) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ś. หลกัสูตรอบรมโปรแกรมคอมพิวเตอร์ Technical Course  

Enterprise Application: Oracle, SAP 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ŝ. หลกัสูตรอบรมโปรแกรมคอมพิวเตอร์ Technical Course  

Network Application: MS Exchange, SharePoint  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ŝ. โปรแกรมทีÉองคก์รของท่านใหค้วามสนใจ/ สนบัสนุนและ
อยูใ่นแผนการอบรมคือ  

ระบุ............................................................................. 

ด้านราคา 
Ş.ใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพการอบรมมากกวา่ค่าใชจ่้าย      
ş. มีการเปรียบเทียบราคากบัรายอืÉนๆ และมีแนวโนม้เลืกรายทีÉ
ราคาตํÉากวา่      
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 ระดบัความสําคญั 
น้อย
ทีÉสุด ř 

น้อย  
Ś 

ปานกลาง 
 ś 

มาก 
 Ŝ 

มาก
ทีÉสุด  
ŝ 

ด้านช่องทางการให้บริการ 
Š. สถานทีÉอบรมเดินทางสะดวก      

š. เวบ็ไซตมี์ความน่าเชืÉอถือ และใชง้านง่าย      

řŘ. การคน้หาโดยการ Search Engine  เพืÉอเขา้ถึง เวบ็ไซตข์อง
สถาบนั/บริษทัไดง่้าย      

řř. ไดรั้บขอ้มูลจากบริษทัทางสืÉนออนไลน์ เช่น เวบ๊ อีเมล ์      

řŚ. มีการติต่อโดยตรงกบัพนกังานขาย      

การส่งเสริมการตลาด 
řś. แพค็เกจโปรโมชัÉนมีส่วนลดค่าอบรม      

řŜ. แพค็เกจโปรโมชัÉนทีÉมีของแถม       

1ŝ. การโฆษณาผา่นสืÉอต่างๆ       

ด้านพนักงาน 
řŞ. พนกังานขายมีความรู้ สามารถแนะนาํและวางแผนการ
อบรมไดต้รงความตอ้งการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1ş.ความรู้ความเขา้ใจในเนืÊอหาของอาจารยผ์ูส้อน อาจารยมี์
ประสบการณ์ดา้นการสอน  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

řŠ. การถ่ายทอดความรู้ของอาจารย ์      

řš.อาจารยผ์ูส้อนมี Certificate ของหลกัสูตรนัÊนๆ       

ŚŘ.พนกังานและอาจารย ์พดูจาดี มีมารยาท และมีบุคลิกดี      

ด้านกระบวนการ 
Śř. การใหบ้ริการในการใหข้อ้มูลอยา่งรวดเร็ว      

ŚŚ. มีการติดตามลูกคา้อยา่งต่อเนืÉอง      

Śś. มีการแจง้ข่าวสารใหม่ๆ อยา่งสมํÉาเสมอ      

ŚŜ. ติดต่อสถาบนั/บริษทัไดส้ะดวก       

Śŝ. มีการรายงานสรุปผลหลงัการอบรม      
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 ระดบัความสําคญั 
น้อย
ทีÉสุด ř 

น้อย  
Ś 

ปานกลาง 
 ś 

มาก 
 Ŝ 

มากทีÉสุด  
ŝ 

ด้านการสร้างและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
ŚŞ. เป็นบริษทัทีÉเปิดใหบ้ริการอบรมมานาน      
Śş. เป็นบริษทัทีÉมีชืÉอเสียง      

ŚŠ. มีตวัอยา่งรายชืÉอลูกคา้ทีÉใชบ้ริการ      

Śš. มีการรับประกนัความพอใจ และคืนเงิน      

śŘ. เป็นสถาบนั/บริษทัทีÉไดมี้การรับรอง Certificate ของ
หลกัสูตรนัÊนๆ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ส่วนทีÉ ś พฤติกรรมการเลอืกใช้บริการสถาบัน/ บริษัทอบรมหลกัสูตรคอมพวิเตอร์ในเขตกรุงเทพฯ 
คําชีÊแจง กรุณาเลอืกคําตอบหรือเติมข้อความทีÉตรงกบัพฤติกรรมการใช้บริการการอบรม 
ř. ปัจุบนัท่านเคยใชบ้ริการของสถาบนั/บริษทัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ใดบา้ง  
     (ตอบไดม้ากกวา่ ř ขอ้) 

 Iverson     Professional Training Service 

 9 Expert     Network Training Center  

 ExecuTrain of Bangkok   ARIP  

 N.T. Infonet    ERT 

 Vnohow     Nirvana 

 CTT    NECTEC 

 Isonet     Bangkok Advanced Learning 

 ECC    Siam Computer   

 BitS Thailand   Alltech Systems Co., Ltd.  

 First Logic     อืÉน ๆ โปรดระบุ........................................... 
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 น้อย
ทีÉสุด ř 

น้อย  
Ś 

ปานกลาง 
 ś 

มาก 
 Ŝ 

มากทีÉสุด  
ŝ 

Ś. จากคาํถามขอ้ ř ท่านเลือกใชบ้ริการกบัสถาบนั/บริษทัดงักล่าวเพราะ (ตอบไดม้ากกวา่řขอ้ และระบุ
ความสาํคญั) 

 เป็นบริษทัทีÉเปิดมานาน      

 เป็นบริษทัทีÉ มีชืÉอเสียง       

 พิจารณาจากประวติัและประสบการณ์ของอาจารย์
ผูส้อน 

     

 พนกังานขายใหข้อ้มูลและบริการดี      

ไดรั้บคาํแนะนาํจากผูอื้Éน      

 สถาบนั/บริษทัเดินทางสะดวก       

เป็นบริษทัทีÉไดก้ารรับรอง CertificateหลกัสูตรทีÉจะ
อบรม 

     

 ราคาถูกกวา่เมืÉอเทียบกบัผูใ้หบ้ริการรายอืÉน      

 อืÉนๆ ระบุ ................................................................................................... .............. 
ś. แหล่งขอ้มูลทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของสถาบนั/บริษทัอบรมคอมพิวเตอร์(ตอบไดม้ากกวา่řขอ้ 
และระบุความสาํคญั) 

 สอบถามจากเพืÉอนทีÉทาํงานตา่งบริษทั      

 จากโฆษณาในหนงัสือคอมพิวเตอร์      

 มีการกล่าวอา้งในเวบ็บอร์ด      

 เวบ็ไซตข์องบริษทั      

 อืÉนๆ ระบุ .................................................................................................................  
Ŝ. สาเหตุทีÉจะทาํใหท่้านเปลีÉยนการใชบ้ริการกบัสถาบนั/ บริษทัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ในขอ้ ř เพราะเหตุ
ใด (ตอบไดม้ากกวา่řขอ้ และระบุความสาํคญั) 

 ประวติัและประสบการณ์ของอาจารยผ์ูส้อนมี
คุณสมบติัไม่เพียงพอกบัความตอ้งการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 พนกังานขายใหข้อ้มูลและบริการไดไ้ม่ตรงความ
ตอ้งการ 

     

ไดรั้บคาํบอกเล่าจากประสบการณ์ทีÉไม่ดีจากผูอื้Éน      

 การเดินทางไปสถาบนั/บริษทัไม่สะดวก      

เป็นบริษทัทีÉไม่มีการรับรองCertificateหลกัสูตรทีÉ
จะอบรม 

     

 ราคาแพงกวา่เมืÉอเทียบกบัผูใ้หบ้ริการรายอืÉน      

 อืÉนๆ ระบุ ................................................................................................................. 
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 น้อย
ทีÉสุด ř 

น้อย  
Ś 

ปานกลาง 
 ś 

มาก 
 Ŝ 

มากทีÉสุด  
ŝ 

ŝ. สาเหตุใดทีÉทาํใหท่้านเลือกใชบ้ริการกบัสถาบนั/ บริษทัอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ผูใ้หบ้ริการรายใหม่คือ 

(ตอบไดม้ากกวา่řขอ้ และระบุความสาํคญั) 
 ตดัสินใจเลือกเพราะดูจากประวติัของอาจารย์

ผูส้อน      

 พนกังานขายใหข้อ้มูลไดต้รงกบัความตอ้งการ      

 พนกังานขายใหข้อ้มูลไดร้วดเร็ว      

 สถาบนั/บริษทัอบรมเดินทางไปสะดวก      

 มีการติดตามอยา่งต่อเนืÉองในการใหข้อ้มูล/บริการ      

 ราคาตํÉากวา่เมืÉอเทียบกบัผูใ้หบ้ริการรายอืÉน      

 อืÉนๆ ระบุ ................................................................................................................. 
 
Ş. สิÉงทีÉท่านตอ้งการและคาดหวงัการใชบ้ริการกบั สถาบนั/บริษทัอบรมคอมพิวเตอร์ผูใ้หบ้ริการราย
ใหม่คือ 

      ระบุ………………………………………………………………….. 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ผลสรุปการทาํแบบสอบถามจํานวน 100 องค์กรเพืÉอใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์     

ทางการตลาด 
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ตารางทีÉ  śŠ  ผลสรุปการทาํแบบสอบถามจาํนวน 100 องคก์รเพืÉอใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกล
ยทุธ์ทางการตลาด  

ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลทัÉวไปขององค์กร 
จาํนวนพนักงานในองค์กร     

ř-ŝŘ คน 10 10% 

51-100 คน 9 9% 

řŘř-řŝŘ คน 26 25% 

151-200 คน 29 28% 
มากกวา่ ŚŘŘ คน 28 27% 

อืÉนๆ 1 1% 

งบประมาณในการสนบัสนุนการอบรมหลกัสูตรคอมพวิเตอร์ขององค์กรในแต่ละปี     

นอ้ยกวา่ řŘŘ,ŘŘŘ บาท 20% 

100,000-250,000 บาท 41% 
250,000-500,000 บาท 25% 

500,000-1,000,000 บาท 7% 

มากกวา่ ř,ŘŘŘ,ŘŘŘ บาท 4% 

อืÉนๆ 4% 

โดยปกตแิล้วองค์กรของท่านมกีารวางแผนการจดัให้มกีารอบรมหลกัสูตรคอมพวิเตอร์ให้พนักงานอย่างไร 
เมืÉอมกีารร้องขอจากพนักงาน 68 68% 
เมืÉอมีการเปลีÉยนเวอร์ชัÉนของซอฟตแ์วร์ใหม่ทัÊงองคก์ร 59 59% 

มีจดัอบรมตามแผนเป็นประจาํทุกปี 65 65% 

อืÉนๆ 2 2% 

 อาํนาจในการตดัสินใจและพจิารณาเลอืกสถาบัน/บริษัทอบรมภายนอกให้กบัองค์กรคอื     

ผูจ้ดัการฝ่ายบุคคล 55 54% 

ผู้จดัการแผนก 69 68% 
ผูจ้ดัการฝ่ายคอมพิวเตอร์ 45 44% 

พนกังานสามารถเลือกเองได ้ 47 46% 

ตาํแหน่งงานของผู้ตอบแบบสอบถามคอื      

ผูจ้ดัการฝ่ายบุคคล 17 20% 

ผู้จดัการฝ่ายอบรม 33 39% 
ผูจ้ดัการฝ่ายคอมพิวเตอร์ 20 24% 

อืÉนๆ 16 19% 
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ตารางทีÉ  śŠ  (ต่อ) 
 

ส่วนทีÉ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีความสําคัญต่อการใช้บริการสถาบัน/ บริษัทอบรม
หลกัสูตรคอมพวิเตอร์ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความสําคญั น้อยทีÉสุด = 1 , 
น้อย = 2, ปานกลาง = 3, มาก = 4, 
มากทีÉสุด = 5 

 ด้านผลติภัณฑ์  1 2 3 4 5 
ř. หลกัสูตรอบรมโปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํหรับ End user Standard 

Desktop Application: MS-Office (MS-Word, Excel, PowerPoint, 

Access, Outlook ) 

2% 1% 18% 18% 61% 

2. หลกัสูตรอบรมโปรแกรมคอมพิวเตอร์ Technical Courseds OS 

(Linux/ Windows) 
15% 14% 29% 17% 12% 

3. หลกัสูตรอบรมโปรแกรมคอมพิวเตอร์ Technical Course Enterprise 

Application: Oracle, SAP 
16% 19% 19% 18% 16% 

4. หลกัสูตรอบรมโปรแกรมคอมพิวเตอร์ Technical Course Network 

Application: MS Exchange, SharePoint 
18% 18% 25% 14% 14% 

ด้านราคา      

1.ใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพการอบรมมากกวา่ค่าใชจ่้าย 3% 12% 33% 20% 14% 

2. มีการเปรียบเทียบราคากบัรายอืÉนๆ และมีแนวโนม้เลือกรายทีÉราคาตํÉา
กวา่ 1% 3% 10% 26% 60% 

ด้านช่องทางการให้บริการ      

1. สถานทีÉอบรมเดินทางสะดวก 2% 2% 22% 30% 37% 

2. เวบ็ไซตมี์ความน่าเชืÉอถือ และใชง้านง่าย 1% 3% 14% 32% 48% 

3. การคน้หาโดยการ Search Engine เพืÉอเขา้ถึง เวบ็ไซตข์องสถาบนั/
บริษทัไดง่้าย 

0% 2% 26% 31% 29% 

4. ไดรั้บขอ้มูลจากบริษทัทางสืÉอนออนไลน์ เช่น  อีเมล ์ 0% 5% 15% 4% 44% 

5. มีการติต่อโดยตรงกบัพนกังานขาย 1% 6% 21% 40% 29% 

การส่งเสริมการตลาด      

1. แพค็เกจโปรโมชัÉนมีส่วนลดค่าอบรม 2% 5% 7% 18% 68% 

2. การส่งเสริมการตลาด 5% 5% 25% 25% 18% 

3. การโฆษณาผา่นสืÉอต่างๆ 17% 16% 17% 19% 9% 
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ตารางทีÉ  śŠ  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความสําคญั น้อยทีÉสุด = 1 , 
น้อย = 2, ปานกลาง = 3, มาก = 4, 
มากทีÉสุด = 5 

ด้านพนักงาน 1 2 3 4 5 
1. พนกังานขายมีความรู้ สามารถแนะนาํและวางแผนการอบรมไดต้รง
ความตอ้งการ 

1% 4% 7% 31% 57% 

2. ความรู้ความเขา้ใจในเนืÊอหาของอาจารยผ์ูส้อน อาจารยมี์
ประสบการณ์ดา้นการสอน 

0% 3% 5% 16% 75% 

3. การถ่ายทอดความรู้ของอาจารย ์ 0% 2% 3% 15% 78% 

4. อาจารยผ์ูส้อนมี Certificate ของหลกัสูตรนัÊนๆ 0% 2% 11% 29% 50% 

5. พนกังานและอาจารย ์พดูจาดี มีมารยาท และมีบุคลิกดี 0% 2% 6% 24% 63% 

ด้านกระบวนการ      

1. การใหบ้ริการในการใหข้อ้มูลอยา่งรวดเร็ว 0% 3% 2% 14% 78% 

2. มีการติดตามลูกคา้อยา่งต่อเนืÉอง 0% 4% 6% 29% 52% 

3. มีการแจง้ข่าวสารใหม่ๆ อยา่งสมํÉาเสมอ 0% 4% 0% 32% 38% 

4. ติดต่อสถาบนั/บริษทัไดส้ะดวก 1% 2% 11% 22% 62% 

ส่วนทีÉ Ś ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมคีวามสําคญัต่อการใช้
บริการสถาบัน/ บริษัทอบรมหลกัสูตรคอมพวิเตอร์ 

ระดบัความสําคญั น้อยทีÉสุด = 1 , 
น้อย = 2, ปานกลาง = 3, มาก = 4, 

มากทีÉสุด = 5 
5. มีการรายงานสรุปผลหลงัการอบรม 0% 7% 28% 17% 36% 

ด้านการสร้างและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ      

1. เป็นบริษทัทีÉเปิดใหบ้ริการอบรมมานาน 0% 8% 47% 18% 12% 

2. เป็นบริษทัทีÉมีชืÉอเสียง 0% 8% 43% 21% 11% 

3. มีตวัอยา่งรายชืÉอลูกคา้ทีÉใชบ้ริการ 1% 11% 40% 21% 11% 

4. มีการรับประกนัความพอใจ และคืนเงิน 1% 9% 26% 27% 22% 

5. เป็นสถาบนั/บริษทัทีÉไดมี้การรับรอง Certificate ของหลกัสูตรนัÊนๆ 0% 5% 33% 22% 19% 
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ตารางทีÉ  śŠ  (ต่อ) 
 

ส่วนทีÉ 3 พฤติกรรมการเลอืกใช้บริการสถาบัน/ บริษัทอบรมหลกัสูตรคอมพวิเตอร์ในเขต
กรุงเทพฯ  
1. ปัจุบันท่านเคยใช้บริการของสถาบัน/บริษัทอบรมหลกัสูตรคอมพวิเตอร์ใดบ้าง  
Iverson 23 

9 Expet 11 

ExecuTrain of Bangkok 30 

N.T. Infonet 14 

Vnohow 7 

CTT 8 

Isonet 15 

ECC 5 

BitS Thailand 1 

First Logic 1 

Professional Training Service 8 

Network Training Center 4 

ARIP 9 

ERT 16 

Nirvana 2 

NECTEC 28 

Bangkok Advanced Learning 15 

Siam Computer 6 

Alltach System 0 

Other 5 
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ตารางทีÉ  śŠ  (ต่อ) 

2. จากคําถามข้อ 1 ท่านเลอืกใช้บริการกบัสถาบัน/บริษทัดังกล่าวเพราะ 

ระดับความสําคญั น้อยทีÉสุด = 1 , 
น้อย = 2ปานกลาง = 3, มาก = 4, มาก

ทีÉสุด = 5 
1 2 3 4 5 

เป็นบริษทัทีÉเปิดมานาน 1% 6% 28% 25% 21% 

เป็นบริษทัทีÉ มีชืÉอเสียง  1% 8% 34% 22% 9% 

พิจารณาจากประวติัและประสบการณ์ของอาจารยผ์ูส้อน 0% 3% 20% 22% 47% 

พนกังานขายใหข้อ้มูลและบริการดี 1% 5% 36% 22% 14% 

ไดรั้บคาํแนะนาํจากผูอื้Éน 6% 9% 24% 18% 24% 

สถาบนั/บริษทัเดินทางสะดวก  3% 4% 30% 23% 12% 

เป็นบริษทัทีÉไดก้ารรับรอง CertificateหลกัสูตรทีÉจะอบรม 1% 8% 31% 16% 13% 

ราคาถกูกวา่เมืÉอเทียบกบัผูใ้หบ้ริการรายอืÉน 2% 5% 42% 12% 19% 

แหล่งข้อมูลทีÉมีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการของสถาบนั/บริษทัอบรมคอมพิวเตอร์   
สอบถามจากเพืÉอนทีÉทาํงานต่างบริษทั 8% 14% 24% 14% 29% 

จากโฆษณาในหนงัสือคอมพิวเตอร์ 29% 17% 17% 9% 1% 

 มีการกล่าวอา้งในเวบ็บอร์ด 32% 11% 16% 11% 1% 

 เวบ็ไซตข์องบริษทั 5% 6% 14% 24% 48% 

สาเหตุทีÉจะทําให้ท่านเปลีÉยนการใช้บริการกบัสถาบัน/ บริษัทอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ในข้อ ř เพราะเหตุใด   
ประวติัและประสบการณ์ของอาจารยผ์ูส้อนมีคุณสมบติัไม่เพียงพอกบัความ
ตอ้งการ 1% 2% 6% 18% 70% 

พนกังานขายใหข้อ้มูลและบริการไดไ้ม่ตรงความตอ้งการ 2% 1% 18% 26% 36% 

ไดรั้บคาํบอกเล่าจากประสบการณ์ทีÉไม่ดีจากผูอื้Éน 12% 9% 25% 11% 18% 

การเดินทางไปสถาบนั/บริษทัไม่สะดวก 3% 4% 36% 13% 17% 

เป็นบริษทัทีÉไม่มีการรับรองCertificateหลกัสูตรทีÉจะอบรม 4% 9% 38% 11% 13% 

ค่าอบรมแพงกวา่เมืÉอเทียบกบัผูใ้หบ้ริการรายอืÉน 3% 2% 16% 18% 49% 

สาเหตุใดทีÉทําให้ท่านเลอืกใช้บริการกบัสถาบัน/ บริษัทอบรมหลกัสูตรคอมพิวเตอร์ผู้ให้บริการรายใหม่คือ   
ตดัสินใจเลือกเพราะดูจากประวติัของอาจารยผ์ูส้อน 2% 1% 4% 13% 76% 

พนกังานขายใหข้อ้มูลไดต้รงกบัความตอ้งการ 1% 1% 9% 13% 70% 

พนกังานขายใหข้อ้มูลไดร้วดเร็ว 1% 0% 8% 15% 73% 

สถาบนั/บริษทัอบรมเดินทางไปสะดวก 1% 2% 23% 19% 42% 

มีการติดตามอยา่งต่อเนืÉองในการใหข้อ้มูล/บริการ 1% 1% 10% 25% 51% 

ราคาตํÉากวา่เมืÉอเทียบกบัผูใ้หบ้ริการรายอืÉน 1% 1% 8% 14% 6% 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ใบประกาศนียบัตรผู้สอนหลักสูตรคอมพวิเตอร์
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ภาพทีÉ 22 ใบประกาศนียบตัรอาจารยส์อนหลกัสูตรโปรแกรมคอมพิวเตอร์พืÊนฐาน 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
หลกัสูตรโปรแกรมคอมพวิเตอร์ทีÉเปิดอบรม 



 106 

ตารางทีÉ  śš  หลกัสูตรโปรแกรมคอมพิวเตอร์ทีÉเปิดอบรม 

หลกัสูตร รายละเอยีด 
 

 
Microsoft Office 2010/2007/2003 

Microsoft Office 2010 

Microsoft Office 2007 

Microsoft Office 2003 

 

Microsoft Office New Features (Word, Excel, PowerPoint, 

Outlook)  

Microsoft Word  

1. Microsoft Word  Introduction   

2. Microsoft Word  Intermediate   

3. Microsoft Word  Advanced   

Microsoft Excel  

1. Microsoft Excel Introduction   

2. Microsoft Excel  Intermediate   

3. Microsoft Excel  Advanced   

Microsoft PowerPoint  

1.Microsoft PowerPoint  Introduction 

2.Microsoft PowerPoint  Advanced  

Microsoft Access  

1.Microsoft Access  Introduction 

2.Microsoft Access  Intermediate   

3.Microsoft Access  Advanced  

Microsoft Outlook  

1.Microsoft Outlook  Introduction   

2.Microsoft Outlook  Intermediate   

3.Microsoft Outlook  Advanced   

Microsoft Project  

1.Microsoft Project  Introduction   

2.Microsoft Project  Intermediate   

3.Microsoft Project  Advanced 
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ตารางทีÉ  śš (ต่อ) 

หลกัสูตร รายละเอยีด 

 
Microsoft Visual Studio.NET 2005 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

  
Microsoft Visual Studio 2008 

 

Microsoft Visual Studio.NET 2005 

1. Core Data Access with Microsoft Visual Studio 2005 

         2. Advanced Data Access with Microsoft Visual Studio 2005 

         3. Core Web Application Technologies with Microsoft® 

Visual Studio® 2005  

         4. Advanced Web Application Technologies with Microsoft 

Visual Studio 2005 

         5. Core Windows Forms Technologies with Microsoft Visual 

Studio 2005  

         6. Advanced Windows Forms Technologies with Microsoft 

Visual Studio 2005 

         7. Core Distributed Application Development with Microsoft 

Visual Studio 2005  

         8. Advanced Distributed Application Development with 

Microsoft Visual Studio 2005 

         9. Introduction to Programming Microsoft .NET Framework 

Applications with  
 

Microsoft Visual Studio 2008 

         1. Developing Web Applications Using Microsoft Visual 

Studio 2008 

         2. Visual Studio 2008: Windows Presentation Foundation 

         3. Visual Studio 2008: Windows Communication Foundation 

         4. Visual Studio 2008: Windows Workflow Foundation 

         5.  Visual Studio 2008 ASP.NET 3.5 

         6. Visual Studio 2008 ADO.NET 3.5 

  
 Windows Server 2008 

 

Microsoft Windows Server 2008  
         1. Managing and Maintaining a Microsoft Windows Server 

2003 Environment 

         2. Managing a Microsoft Windows Server 2003 Environment 

         3. Maintaining a Microsoft Windows Server 2003 

Environment 
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ตารางทีÉ  39  (ต่อ) 

หลกัสูตร รายละเอยีด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Microsoft Windows Server 2003 

         4. Implementing a Microsoft Windows Server 2003 Network 

Infrastructure: Network Hosts 

         5. Implementing, Managing and Maintaining a MS Windows 

Server 2003 Network Infrastructure : Network Services 

         6. Planning and Maintaining a Microsoft Windows Server 

2003 Network Infrastructure 

         7. Planning, Implementing and Maintaining MS Windows 

Server 2003 Active Directory Infrastructure 

         8. Designing a Microsoft Windows Server 2003 Active 

Directory and Network Infrastructure 

         9. Migration from Microsoft NT 4.0 to Microsoft Windows 

Server 2003  

         10. Getting Started with Microsoft Windows Server 2003 R2 

         11. Managing Branch Office Resources Using Microsoft 

Windows Server 2003 R2 

         12. Managing Data Storage Using Microsoft Windows Server 

2003 R2 

         13. Deploying and Managing Active Directory Federation 

Services in Microsoft Windows Server 2003 R2 

 Microsoft Windows Server 2003  

         1. Managing and Maintaining a Microsoft Windows Server 

2003 Environment 

         2. Managing a Microsoft Windows Server 2003 Environment 

         3. Maintaining a Microsoft Windows Server 2003 

Environment 

         4. Implementing a Microsoft Windows Server 2003 Network 

Infrastructure: Network Hosts 

         5. Implementing, Managing and Maintaining a MS Windows 

Server 2003 Network Infrastructure : Network Services 

         6. Planning and Maintaining a Microsoft Windows Server 

2003 Network Infrastructure 
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ตารางทีÉ  39  (ต่อ) 

หลกัสูตร รายละเอยีด 

          7. Planning, Implementing and Maintaining MS Windows 

Server 2003 Active Directory Infrastructure 

         8. Designing a Microsoft Windows Server 2003 Active 

Directory and Network Infrastructure 

         9. Migration from Microsoft NT 4.0 to Microsoft Windows 

Server 2003  

         10. Getting Started with Microsoft Windows Server 2003 R2 

         11. Managing Branch Office Resources Using Microsoft 

Windows Server 2003 R2 

         12. Managing Data Storage Using Microsoft Windows Server 

2003 R2 

         13. Deploying and Managing Active Directory Federation 

Services in Microsoft Windows Server 2003 R2 

 

Microsoft Exchange Server 2010 

 

  

Microsoft Exchange Server 

 

 

Microsoft Exchange Server 2010 

         1. Configuring, Managing and Troubleshooting Microsoft 

Exchange Server 2010 

         2. Designing and Deploying Messaging Solutions with 

Microsoft® Exchange Server 2010 

 

Microsoft Exchange Server 2007/2003 

         1. Introduction to Installing and Managing Microsoft 

Exchange Server 2007 

         2. Managing Messaging Security using Microsoft Exchange 

Server 2007 

         3. Recovering Messaging Servers and Databases using 

Microsoft Exchange Server 2007 

         4. Monitoring and Troubleshooting Microsoft Exchange 

Server 2007 

         5. Designing a Messaging Infrastructure Using Microsoft® 

Exchange Server 2007 
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ตารางทีÉ  39  (ต่อ) 

หลกัสูตร รายละเอยีด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Microsoft SharePoint Portal Server 

 

         6. Designing a High Availability Messaging Solution Using 

Microsoft® Exchange Server 2007 

         7. Updating Your Skills from Microsoft Exchange 2000 

Server or Microsoft Exchange Server 2003 to Microsoft Exchange 

Server 2007 

         8. Implementing and Managing Microsoft Exchange Server 

2003 

         9. Troubleshooting Microsoft Exchange Server 2003 

Designing a  

 

Microsoft SharePoint Portal Server 

         1. Administering Microsoft Windows SharePoint Services 

and SharePoint Portal Server 2003 

         2. Implementing Windows SharePoint Services 3.0 

         3. Implementing Microsoft Office SharePoint Server 2007 

         4 .Microsoft Office SharePoint Server 2007 Designer 

         5 .Microsoft Office SharePoint Server 2007 for Power Users 

and End Users 

 

 

Microsoft SQL Server 2008 

 

 

 

 

 

 

Microsoft SQL Server 2008 

         1. Writing Queries Using Microsoft SQL Server 2008 

Transact-SQL 

         2. Updating Your SQL Server 2005 Skills to SQL Server 

2008 

         3. Maintaining a Microsoft SQL Server 2008 Database 

         4. Implementing a Microsoft SQL Server 2008 Database 

         5. Implementing and Maintaining Microsoft SQL Server 2008 

Analysis Services 

         6. Implementing and Maintaining Microsoft SQL Server 2008 

Integration Services 
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ตารางทีÉ  39  (ต่อ) 

หลกัสูตร รายละเอยีด 
 

 
Microsoft SQL Server 2005  
 

 

 

 

Microsoft SQL Server 2005  
         1. Implementing a Microsoft SQL Server ™ 2005 Database 

         2. Maintaining a Microsoft SQL Server ™ 2005 Database 

         3. Designing Microsoft SQL Server ™ 2005 Server-Side 

Solutions 

         4. Designing Microsoft SQL Server ™ 2005 Databases 

         5. Designing the Data Tier for Microsoft SQL Server™ 2005 

         6. Tuning and Optimizing Queries Using Microsoft ® SQL 

Server ™ 2005 

         7. Designing a Microsoft ® SQL Server ™ 2005 Infrastructure 

         8. Designing Security for Microsoft SQL Server ™ 2005 

         9. Designing High Availability Database Solutions Using 

Microsoft® SQL Server ™ 2005 

         10. Administering and Automating Microsoft SQL Server ™ 

2005 Database and Servers 

         11. Troubleshooting and Optimizing Database Servers Using 

Microsoft SQL Server 2005 

         12. Implementing and Maintaining Microsoft SQL Server 2005 

Analysis Services 

         13. Implementing and Maintaining Microsoft SQL Server 2005 

Integration Services 

         14. Implementing and Maintaining Microsoft SQL Server 2005 

Reporting Services 

         15. Designing a Business Intelligence Solution for the Enterprise 

Using MS ® SQL Server ™ 2005 

         16. Designing an ETL Solution Architecture Using Microsoft 

SQL Server 2005 Integration Services 

         17. Designing an Analysis Solution Architecture Using Microsoft 

SQL Server 2005 Analysis Services 

         18. Designing a Reporting Solution Architecture Using Microsoft 

SQL Server 2005 Reporting Services 

Upgrading to Microsoft SQL Server 2005 
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ตารางทีÉ  39  (ต่อ) 

หลกัสูตร รายละเอยีด 

 
Microsoft Internet Information 

Server 

  

 
Microsoft BizTalk Server  

 

 

 

 

 
 

 
 

 
 

Microsoft Internet Information Server 

                    Implementing and Administering Microsoft Internet 

Information Services (IIS) 6.0 

 

 

Microsoft BizTalk Server  

         1. Developing Business Process and Integration Solutions Using 

Microsoft BizTalk Server 2006 

         2. Deploying and Managing Business Process and Integration 

Solutions Using Microsoft BizTalk Server 2006 

 

UNIX Operating Systems 

Linux Operating Systems 

 

 

CISCO Course 

         1. Cisco Certified Network Associate CCNA Devices I 

         2. Cisco Certified Network Associate CCNA Devices II 

Crystal Report  

         1. Crystal Reports XI  

         2. Crystal Reports 2008 

  



 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาคผนวก จ 
การจัดทาํแผนการฝึกอบรม 
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การจัดทาํแผนการฝึกอบรม  
 นอกเหนือจากการจดัให้มีการปฐมนิเทศแลว้ เมืÉอพนกังานไดด้าํเนินงานมาระยะหนึÉงแลว้
และต่อเนืÉองกนัไปแลว้ ผูบ้ริหารและหวัหนา้งานทุกคน ควรจะให้ความสาํคญักบัเรืÉองความจาํเป็น
ทีÉจะตอ้งจดัให้มีการฝึกอบรม เพืÉอให้พนกังานมีโอกาสไดรั้บความรู้ความสามารถทีÉดีตลอดเวลา  

ตามทนักบัความเปลีÉยน แปลงกบัความกา้วหนา้ใหม่ ๆ ทัÊงพนกังานใหม่และเก่าโดยเฉพาะในสังคม
ยคุปัจจุบนัทีÉมีความกา้วหนา้เกีÉยวกบัวทิยาการผลิตเป็นอนัมากก็ยิÉงทาํให้ความจาํเป็นในเรืÉองการฝึก 
อบรมมีความสําคญัมากกว่าแต่ก่อน ทัÊงนีÊ เพราะ งานบางอย่างได้ขยายขอบเขตกวา้งขึÊน ซึÉ งทาํให้
คนงานจาํเป็น ตอ้งมีความรู้ความชาํนาญมากขึÊนกวา่เดิม ตรงกนัขา้ม งานบางอยา่งตามลกัษณะงาน
ทีÉเปลีÉยนแปลงไป อาจทาํให้ตอ้งการใช ้บุคคลทีÉมีความชาํนาญแคบลง เฉพาะเรืÉองเฉพาะอย่างมากขึÊน 

นอกจากนีÊ งานหลายชนิดก็อาจจะหมดสิÊนไป โดยมีงานทีÉจดัขึÊนใหม่มาทดแทน เช่น การใช้
เครืÉองคอมพิวเตอร์ลงบญัชีแทนการลงบญัชีดว้ยมือคน  
   
ความรับผดิชอบในการจัดการฝึกอบรม 
 ในองค์กรขนาดใหญ่ส่วนมากฝ่ายการพนักงานจะเป็นผูเ้ขา้ไปช่วยเหลือหัวหน้าใน
สายงานต่างๆ  ในการจดักิจกรรมด้านการฝึกอบรมให้ เช่น การจดัโปรแกรมการฝึกอบรม 
หมายกําหนดการฝึกอบรม การจดัอุปกรณ์ทีÉใช้ และการเป็นตวักลางประสานกับหน่วยงานทีÉ
ให้บริการการฝึกอบรมจากภายนอก เป็นตน้ ในองค์กรทีÉมีขนาดใหญ่มาก งานฝึกอบรมจะแยกตวั
ออกเป็นหน่วยงานต่างหาก รับผิดชอบเรืÉองนีÊ โดยตรง โดยขึÊนอยู่กบัฝ่ายการพนกังาน แต่สําหรับ
องค์กรขนาดเล็ก อาจใชผู้บ้งัคบับญัชาทาํหนา้ทีÉในการฝึกอบรม หรืออาจใช้วิธีการส่งพนกังานไป
ฝึกอบรมกบัหน่วยงานภายนอก เช่น สถาบนัการศึกษา สมาคมวิชาชีพ ตลอดจนหน่วยงานของรัฐทีÉ
ใหบ้ริการดา้นนีÊอยูแ่ลว้ ซึÉ งยอ่มจะเป็นการประหยดัตน้ทุนและไดป้ระโยชน์พอสมควรการฝึกอบรม
จากภายนอกหน่วยงานนัÊน พนกังานจะไดรั้บความรู้ทัÉวไปทีÉจะเป็นพืÊนฐานกวา้งๆ เท่านัÊน แต่การ
ฝึกอบรมเพิÉมเติมในหัวขอ้ทีÉเกีÉยวกบัการปฏิบติังานนัÊน มกัจะดาํเนินการไดเ้ป็นการภายใน โดย
ไม่เสียเวลามากนกั และยอ่มไดผ้ลสมบูรณ์ขึÊน  
 
ความจําเป็นและการจัดลาํดับความสําคัญก่อนหลังของการฝึกอบรม  
 ผูบ้ริหารและผูรั้บผดิชอบในฝ่ายการพนกังานจาํเป็นทีÉจะตอ้งคอยติดตามเหตุการณ์หรือ
อาการต่างๆ ทีÉจะเป็นสิÉงบอกเหตุ ทีÉจะช่วยให้ทราบถึงปัญหา ความจาํเป็นทีÉจะตอ้งมีการฝึกอบรม
พนกังานส่วนใหญ่ มกัจะเป็นผลมาจากการสังเกตเห็นไดจ้ากปัญหาทีÉเกิดขึÊนดงันีÊ   
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 ř. พนกังานไม่สามารถทาํงานไดม้าตรฐานทีÉกาํหนดให ้ 
 Ś. เกิดอุบติัเหตุบ่อยครัÊ ง  
 ś. การเกิดสูญเสียสิÊนเปลืองในวตัถุดิบ และมีของเสียหายมาก  
 Ŝ. ตอ้งมีการซ่อมเครืÉองจกัรบ่อย ๆ  
 ŝ. มีพนกังานถูกยา้ยงานและลาออกจากงานบ่อย ๆ  
 Ş. จากรายงานของพนกังาน สามารถวเิคราะห์ไดว้า่ ผลผลิตมีประสิทธิภาพตํÉา  
 ş. เกิดปัญหาพนกังานเหน็ดเหนืÉอยมาก และทอ้ถอยในการปฏิบติังาน  
 Š. เมืÉองานคัÉงคา้ง หรือสะดุดลง ณ จุดต่าง ๆ  
 š. เมืÉอพนกังานไม่สามารถทาํงานใหเ้สร็จตามเวลาทีÉกาํหนด  
   
แนวทางวเิคราะห์ความต้องการในการฝึกอบรม 
 1. พิจารณากาํหนดวา่ ณ จุดใดในองคก์าร ทีÉสมควรจะตอ้งจดัใหมี้การฝึกอบรมเสริมเขา้
ไปหรือบรรจุเขา้ไปเป็นแผนงาน มีดชันีหรือตวัเกณฑ์ทีÉจะชีÊ ให้เห็นความจาํเป็นในการฝึกอบรม 
อาจจะประกอบดว้ยตน้ทุนทางออ้มและตน้ทุนทางตรง คุณภาพของสินคา้และบริการ ตลอดจน
ขวญัของพนกังาน รวมทัÊงการสังเกตดูวธีิการทาํงานพนกังาน ซึÉ งจะเกิดปัญหาตามทีÉไดก้ล่าวมาแลว้ 
และประวติัการจบการศึกษา หากเป็นเวลาทีÉนานมากก็อาจจะเกิดความลา้สมยั ไม่ทนักบัการเปลีÉยนแปลง
ทีÉเกิดขึÊนในปัจจุบนั เมืÉอกาํหนด ณ จุดใดในองคก์ารทีÉสมควรมีโครงการฝึกอบรมแลว้ จะตอ้งมาจดั
เรียงลาํดบัความสาํคญัของการฝึกอบรมใหก้บักลุ่มต่าง ๆ  
 2. พิจารณาแผนการฝึกอบรมวา่ควรจะมีเนืÊอหาอะไรบรรจุอยูบ่า้ง โดยการยดึถือการวเิคราะห์
งานต่าง ๆ ตลอดจนหน้าทีÉทีÉเกีÉยวขอ้ง การจดัทาํแผนการฝึกอบรม จะตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุน
ค่าใชจ่้ายทีÉจะตอ้งใช ้ วา่คุม้ค่าหรือไม่ ทัÊงนีÊ เพราะบางกรณีอาจจะทาํไดส้ะดวกและถูกตอ้งวา่ เช่น 
การคดัเลือกคนใหเ้หมาะกบังาน แทนทีÉจะตอ้งมาฝึกอบรมพนกังาน เป็นตน้  
 3. พิจารณาของความชาํนาญ ความรู้ หรือทศันคติทีÉจาํเป็น ทีÉจะตอ้งมีสาํหรับพนกังาน
แต่ละคนทีÉจะตอ้งพฒันาให้ดีขึÊน หากสิÉงเหล่านีÊ เป็นสิÉงจาํเป็น ทีÉจะช่วยให้บุคคลดงักล่าวสามารถ
ปฏิบติังาน หรือหนา้ทีÉนัÊน ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
 อยา่งไรก็ตาม การฝึกอบรมไม่ไดเ้ป็นเครืÉองมือวิเศษ ทีÉจะใชแ้กปั้ญหาไดค้รบถว้นทุกดา้น 
เช่น หากผลผลิตทีÉตกตํÉาเพราะพนกังานเหนืÉอยลา้หรือทอ้ อาจเนืÉองมาจากสภาพการทาํงานทีÉไม่ดีพอ 
ลกัษณะเช่นนีÊ  การฝึกอบรมก็ไม่ไดท้าํใหผ้ลผลิตเพิÉมขึÊนได ้แต่จะตอ้งแกที้Éสภาพการทาํงาน เป็นตน้ 
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  ชนิดของประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน 
 ř. ความสามารถแยกแยะเรืÉองราวหรือสิÉงของออกจากกนั (Discrimination)  

 Ś. ความสามารถในการวิเคราะห์ปัญหา หาสาเหตุและหาทางแกปั้ญหา (Problem solving)  
 ś. ความสามารถในการจาํเรืÉองราวทีÉผา่นมาและลาํดบัขัÊนตอนต่าง ๆ ได ้(Recall)  

 Ŝ. ความสามารถในการใชแ้ละดดัแปลงเครืÉองมือ เครืÉองจกัร (Manipulation)  

 ŝ. ความสามารถในการพดู (Speech)  

 Ş. การทราบวา่ความสามารถในดา้นใดเป็นองคป์ระกอบทีÉสาํคญัในการทาํงานนัÊน ๆ จะ
มีผลโดยตรงต่อการเลือกเนืÊอหา เรืÉ องทีÉจะฝึกอบรม ตลอดจนการจดัวิธีการฝึกอบรมก็จะทาํได้
ถูกตอ้งยิÉงขึÊน 

 การประเมินฝึกอบรม   คือ   ความพยายามทีÉจะคน้หาวา่การฝึกอบรมในแต่ละประเภทนัÊน
บรรลุถึงวตัถุประสงค์ และเป้าหมายทีÉวางไว ้เพืÉอเป็นขอ้มูลยอ้นกลบั (feedback) ให้แก่ผูบ้ริหาร 
และผูจ้ดัการฝึกอบ รมเพืÉอเป็นการควบคุม ปรับปรุงคุณภาพและประสิทธิภาพของการฝึกอบรม 
และเพืÉอประโยชน์สูงสุดแก่องคก์าร 

 

 วธีิการการประเมิน สามารถทาํได้ 4 รูปแบบ คือ 
 ř. การวดัผลจากการทดสอบขอ้เขียน การสัมภาษณ์ หรือให้ทดลองปฏิบติังานแลว้
เปรียบเทียบคะแนนหรือดูจากผลทีÉไดจ้ากการทดสอบก่อนและหลงัการฝึกอบรม  
 Ś. ประเมินจากการสังเกตประสิทธิภาพการทาํงาน หลงัการผา่นการฝึกอบรม และกลบั
เขา้ไปปฏิบติังาน  
 ś. ส่งแบบสอบถามหรือแบบสัมภาษณ์ ไปยงัหวัหนา้งานตน้สังกดั ภายหลงัจากพนกังาน
ผูผ้า่นการฝึกอบรม กลบัไปปฏิบติังานไดร้ะยะหนึÉง โดยใชว้ธีิหาขอ้มูลจากหวัหนา้งานวา่ พนกังาน
ดงักล่าวมีการเปลีÉยนแปลงอย่างไร หรืออาจหาขอ้มูลจากเพืÉอนร่วมงานหรือผูอ้ยู่ใตบ้งัคบับญัชา 
ก็จะช่วยใหก้ารประเมินไดผ้ลดียิÉงขึÊน  
 Ŝ. วดัผลการปฏิบติังานก่อนและหลงัการฝึกอบรม วา่มีความแตกต่างกนัหรือไม่  
 
วตัถุประสงค์ของการประเมินผลการฝึกอบรม 
 ř. เพืÉอใหท้ราบวา่การฝึกอบรมนัÊน บรรลุวตัถุประสงคที์ÉตัÊงไวห้รือไม่ เพียงไร  
 Ś. เพืÉอทราบถึงความบกพร่องของการฝึกอบรม เพืÉอทีÉจะนาํมาปรับปรุงกระบวนการ
ฝึกอบรมให้มีประสิทธิภาพมากขึÊน ทัÊงในด้านการจดัทาํโครงการ  การกาํหนดหลกัสูตร  วิธีการ
ฝึกอบรม  กาํหนดเวลา วทิยากร  เป็นตน้  
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 ś. ช่วยใหผู้เ้ขา้รับการฝึกอบรมและวิทยากร มีการเตรียมตวัดีขึÊน เนืÉองจากผลการประเมิน
จะทาํใหท้ราบถึงสิÉงทีÉตอ้งปรับปรุง เช่น การถ่ายทอดความรู้ของวทิยากร ความพร้อมของผูเ้ขา้รับ
การฝึกอบรม   เป็นตน้ 

 Ŝ. เพืÉอใหท้ราบความจาํเป็นหรือความตอ้งการ ทีÉจะจดัใหมี้การฝึกอบรมในครัÊ งต่อๆ ไป 
ขอ้มูลทีÉไดจ้ะช่วยในการตดัสินใจของผูบ้ริหารวา่ ควรมีการจดัการฝึกอบรมต่อไปหรือไม่ ในเรืÉองใด  
  

รูปแบบของการประเมินผลการฝึกอบรม 
 ř. การประเมินเพืÉอหาความตอ้งการและตรวจสอบความตอ้งการวา่เสร็จสิÊนไปมากนอ้ย
เพียงใด   การประเมินหาความตอ้งการหรือการยอมรับ หรือความคาดหวงัจาการฝึกอบรมนัÊน เป็น
การสาํรวจประเมินก่อนฝึกอบรม  
 Ś. การประเมินวิธีการฝึกอบรม หรือกระบวนการฝึกอบรม (Monitoring or Process 

evaluation) มีหลายประเด็นทีÉควรประเมิน คือ   วธีิการฝึกการจดัการฝึกอบรม   และ การประเมิน
คุณค่าของเนืÊอหาของหลกัสูตรทีÉใหก้ารฝึกอบรม  
 ś. การประเมินผลจากการฝึกอบรม (Effect evaluation)  ไดแ้ก่ ระดบัการเรียนรู้ และการ
เปลีÉยนแปลงพฤติกรรม  
 Ŝ. การประเมินผลคุณค่าขัÊนสุดทา้ย (Summative evaluation)   จะเป็นผลสรุปวา่การฝึกอบรม
มีองคก์ารพยายามจดัใหแ้ก่เจา้หนา้ทีÉขององคก์ารนัÊน   ยงัประโยชน์ให้แก่ผลผลิต   คุณภาพของการผลิต 
และคุณภาพของพนกังาน 

 

หลกัเกณฑ์และแนวทางการขอรับรองหลกัสูตรและค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมฝีมือแรงงาน เพืÉอแสดง
การจ่ายเงินสมทบกองทุนพัฒนาฝีมือแรงงาน 
 ตามพระราชบญัญติัส่งเสริมการพฒันาฝีมือแรงงาน พ.ศ.ŚŝŜŝ มาตรา Śš กาํหนดให้
สถานประกอบกิจการประเภทอุตสาหกรรม พาณิชยกรรม หรือธุรกิจอยา่งอืÉน ซึÉ งมีลูกจา้งตัÊงแต่ řŘŘ 
คนขึÊนไปทุกทอ้งทีÉ ตอ้งจดัใหมี้การฝึกอบรมฝีมือแรงงาน ในสัดส่วนร้อยละ ŝŘ ของลูกจา้งทัÊงหมด 
ถา้ไม่จดัใหมี้การฝึกอบรมฝีมือแรงงาน หรือจดัใหมี้การฝึกอบรมนอ้ยกวา่ทีÉกฎหมายกาํหนด ตอ้งส่ง
เงินสมบทเขา้กองทุนพฒันาฝีมือแรงงาน ในอตัราร้อยละ ř ของค่าจา้งทีÉใชเ้ป็นฐานในการคาํนวณ
เงินสมทบ (เดือนละ ś,ššŘ บาท) และใหผู้ที้Éอยูใ่นข่ายของกฎหมาย ดาํเนินการตามขัÊนตอน ดงันีÊ  
 ř. การขึÊนทะเบียนสถานประกอบกจิการ 
  ř.ř  แบบ สท.ř (แบบขึÊนทะเบียนผูป้ระกอบกิจการ) 

      ř.Ś  แบบ สท.Ŝ (แบบแจง้บญัชีรายชืÉอลูกจา้ง) 
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  ř.ś สาํเนาหนงัสือรับรองการจดทะเบียนจากกระทรวงพาณิชย ์

  ř.Ŝ หนังสือมอบอาํนาจ วตัถุประสงค์เพืÉอปฏิบติังานใดใดภายใตพ้ระราชบญัญติั
ส่งเสริมการพฒันาฝีมือแรงงาน พ.ศ.ŚŝŜŝ (ถา้มี) โดยตอ้งแนบสาํเนาบตัรประชาชน/พาสปอร์ตของ
ผูม้อบอาํนาจ (กรณีเป็นชาวต่างชาติ) และผูรั้บมอบอาํนาจและติดอากรแสตมป์ śŘ บาท 

  ř.ŝ แผนทีÉตัÊงสถานประกอบกิจการพอสังเขป 

 Ś. การจัดฝึกและประเภทของการฝึกอบรม มี ś ประเภท 

  Ś.ř การฝึกเตรียมเขา้ทาํงาน หมายถึง การทีÉผูป้ระกอบกิจการจดัให้บุคคลทัÉวไปได้
ฝึกอบรมฝีมือแรงงานก่อนเขา้ทาํงาน เพืÉอให้สามารถปฏิบติังานได้ตามมาตรฐานแรงงาน มี
ระยะเวลาการฝึก ไม่นอ้ยกวา่ 30 ชัÉวโมง รุ่นละไม่เกิน 50 คน 

            Ś.Ś การฝึกยกระดบัฝีมือแรงงาน หมายถึง การทีÉผูป้ระกอบกิจการซึÉงเป็นนายจา้งจดั
ใหลู้กจา้งไดฝึ้กอบรมฝีมือแรงงานเพิÉมเติมในสาขาอาชีพทีÉลูกจา้งไดป้ฏิบติังานอยูต่ามปกติ เพืÉอให้
ลูกจา้งไดมี้ความรู้ ความสามารถ และทกัษะในสาขาอาชีพนัÊนสูงขึÊน มีระยะเวลาการฝึก ไม่นอ้ยกวา่ 
6 ชัÉวโมง รุ่นละไม่เกิน 50 คน 

  Ś.ś การฝึกเปลีÉยนสาขาอาชีพ หมายถึง การทีÉผูป้ระกอบกิจการซึÉงเป็นนายจา้งจดัให้
ลูกจา้งไดฝึ้กอบรมฝีมือแรงงานเพิÉมเติมในสาขาอาชีพทีÉลูกจา้งไดป้ฏิบติังานอยูต่ามปกติ เพืÉอใหลู้กจา้ง
ไดมี้ความรู้ ความสามารถทีÉจะทาํงานในสาขาอาชีพอืÉนนัÊนไดด้ว้ย มีระยะเวลาการฝึก ไม่นอ้ยกวา่ 
18 ชัÉวโมง รุ่นละไม่เกิน 50 คน  

 ś. การยืÉนคําขอรับการรับรองหลกัสูตรและค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรม 
  หลงัจากฝึกอบรมแลว้ สถานประกอบกิจการตอ้งดาํเนินการจดัทาํเอกสารเพืÉอขอรับ
การรับรองหลกัสูตรและค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรม โดยยืÉนคาํขอพร้อมเอกสารไดที้Éหน่วยงานของ
กรมพฒันาฝีมือแรงงาน ในจงัหวดัทีÉเป็นทีÉตัÊงของสถานประกอบกิจการนัÊน ภายในเดือนมกราคม - 
ธนัวาคม ในปีนัÊน ๆ ซึÉ งการฝึกอบรมฝีมือแรงงาน มี 2 ลกัษณะ 

  ś.ř กรณดีําเนินการฝึกเอง ผูป้ระกอบกิจการอาจจดัการฝึกเองในสถานประกอบกิจการ
หรือหน่วยผลิต ศูนยฝึ์กอบรมฝีมือแรงงาน หรือสถานทีÉอืÉน โดยใชว้ทิยากรภายในหรือวทิยากรจาก
ภายนอกก็ได ้ และให้รวมถึงการทีÉผูป้ระกอบกิจการดาํเนินการจา้งสถานศึกษาหรือสถานฝึกอบรม
ฝีมือแรงงาน มาฝึกอบรมให้ดว้ย ซึÉ งเอกสารประกอบการขอรับรองหลกัสูตรและค่าใชจ่้ายในการ
ฝึกอบรม ไดแ้ก่ 

   ś.ř.ř แบบ ฝย/ฝป.ř (แบบคาํขอรับรองหลกัสูตร รายละเอียดค่าใช้จ่ายในการ
ฝึกอบรม) และสาํเนาคู่ฉบบั ř แผน่ 

   ś.ř.Ś แบบ ฝย/ฝป.Ś-ř (รายละเอียดเกีÉยวกบัหลกัสูตรและค่าใชจ่้ายในการฝึกอบรม) 
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   ś.ř.ś แบบ ฝย/ฝป.ś (บญัชีรายชืÉอผูรั้บการฝึกอบรม) 
   ś.ř.Ŝ เนืÊอหาหลกัสูตร/และสาํเนาใบเสร็จรับเงินค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมตาม
กรอบค่าใชจ่้ายในแบบ ฝย/ฝป.Ś-ř ขอ้ 10(หกั VAT ş % ก่อนคาํนวณ) 
  ś.Ś กรณีส่งไปฝึกอบรมภายนอก  ผูป้ระกอบกิจการอาจส่งผูรั้บการฝึกเตรียมเขา้
ทาํงานหรือลูกจา้งของตนเอง ไปรับการฝึกกบัสถานศึกษา หรือสถานฝึกอบรมฝีมือแรงงานของทาง
ราชการ หรือสถานฝึกอบรมฝีมือแรงงานอืÉน ทีÉนายทะเบียนใหค้วามเห็นชอบก็ได ้ (มูลนิธิ สมาคม 
หรือนิติบุคลทีÉตัÊงขึÊนตามกฎหมายไทย) ซึÉ งเอกสารประกอบการขอรับรองหลกัสูตร ไดแ้ก่ 

   ś.Ś.ř แบบ ฝย/ฝป. ř (แบบคาํขอรับรองหลกัสูตร รายละเอียดค่าใช้จ่ายในการ
ฝึกอบรม) และสาํเนาคู่ฉบบั ř แผน่ 

   ś.Ś.Ś แบบ ฝย/ฝป.Ś-Ś (รายละเอียดเกีÉยวกบัหลกัสูตรการฝึกอบรม) 
   ś.Ś.ś รายละเอียดเนืÊอหาหลกัสูตรหรือกาํหนดการฝึกอบรมหรือวุฒิบตัร หรือ
สาํเนาใบเสร็จรับเงิน/อืÉน ๆ  
  ทัÊ งนีÊ  สถาบันพัฒนาฝีมือแรงงานภาค Ŝ ราชบุรี กรมพัฒนาฝีมือแรงงาน จะได้
ตรวจสอบหลกัสูตรและค่าใชจ่้ายในการฝึกอบรม ตามหลกัเกณฑแ์ละหลกัฐานขอ้เท็จจริง ก่อนออก
หนงัสือรับรองหลกัสูตรและค่าใชจ่้าย ให้แก่สถานประกอบกิจการ เพืÉอนาํไปลดหย่อนภาษีเงินได้
นิติบุคคล (ได ้ŚŘŘ%) 
 Ŝ. การยืÉนแบบแสดงการจ่ายเงินสมทบกองทุนพฒันาฝีมือแรงงาน 

  สถานประกอบกิจการจะตอ้งดาํเนินการจดัฝึกอบรมฝีมือแรงงาน ให้แก่ลูกจา้งไม่นอ้ยกวา่
ร้อยละ ŝŘ ของจาํนวนลูกจา้งทัÊงหมดในปีนัÊน ๆ โดยไม่นบัชืÉอซํÊ าในแต่ละหลกัสูตร และจะตอ้งยืÉน
แบบแสดงการจ่ายเงินสมทบกองทุนพฒันาฝีมือแรงงาน ในเดือน มกราคม-กุมภาพนัธ์ ของปีถดัไป
ทุกปี กรณีลูกจา้งลดลงไม่ถึง řŘŘ คน ก็ตอ้งดาํเนินการฝึกอบรมและยืÉนแบบแสดงการจ่ายเงินสมทบ
กองทุนพฒันาฝีมือแรงงาน (สท.Ś) ไปจนกว่าจะเลิกประกอบกิจการ  ซึÉ งเอกสารประกอบการยืÉน
แบบแสดงการจ่ายเงินสมทบกองทุนพฒันาฝีมือแรงงาน ไดแ้ก่ 

  Ŝ.ř สท.Ś (แบบแสดงการจ่ายเงินสมทบกองทุนพฒันาฝีมือแรงงาน) 
  Ŝ.Ś สท.Ś-ř (แบบรายงานการฝึกอบรม) 
  Ŝ.ś สปส.ř-řŘ (แบบแสดงรายการจ่ายเงินสมทบกองทุนประกนัสังคม (ส่วนทีÉ ř) 
จาํนวน řŚ เดือน (มกราคม-ธนัวาคม) 
  ทัÊงนีÊ  หากมีการจัดฝึกอบรมลูกจ้างน้อยกว่าร้อยละ ŝŘ จะต้องจ่ายเงินสมทบตาม
สัดส่วนทีÉฝึกอบรมไม่ครบ โดยชาํระเป็นเงินสด หรือแคชเชียร์เช็ค  
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 ŝ. สถานทีÉยืÉนแบบแสดงการจ่ายเงินสมทบกองทุนพฒันาฝีมือแรงงาน (สท.Ś) 
  กรุงเทพมหานคร ใหย้ืÉน ณ กรมพฒันาฝีมือแรงงาน 

  จงัหวดัอืÉน ให้ยืÉน ณ สถาบนัพฒันาฝีมือแรงงานภาค หรือศูนยพ์ฒันาฝีมือแรงงาน
จงัหวดั ซึÉ งเป็นจงัหวดัทีÉตัÊงของสํานกังานใหญ่ทีÉผูป้ระกอบกิจการจดทะเบียนตามหนงัสือรับของ
กระทรวงพาณิชย ์(ขึÊนทะเบียนผูป้ระกอบกิจการทีÉไหนใหย้ืÉนแบบประเมินเงินสมทบกองทุนพฒันา
ฝีมือแรงงานทีÉนัÉน) เอกสารทุกฉบบัทีÉเป็นสาํเนาใหรั้บรองสาํเนาดว้ย 

 Ş. บทกาํหนดโทษทางกฎหมาย 

  Ş.ř มาตรา ŝś ผูใ้ดไม่มาให้ถ้อยคาํหรือไม่ปฏิบติัตามคาํสัÉงของนายทะเบียนหรือ
พนกังานเจา้หนา้ทีÉ ขดัขวางหรือไม่อาํนวยความสะดวกแก่นายทะเบียนหรือพนกังานเจา้หนา้ทีÉ  ซึÉ ง
ปฏิบติัหนา้ทีÉตามมาตรา Ŝŝ  หรือมาตรา ŜŞ  ตอ้งระวางโทษปรับไม่เกินหา้พนับาท  
  Ş.Ś กรณีทีÉอธิบดีกรมพฒันาฝีมือแรงงาน มีคาํสัÉงให้ผูม้ีหน้าทีÉจ่ายเงินสมทบกองทุน
พฒันาฝีมือแรงงานหรือเงินเพิÉม ถา้ผูมี้หนา้ทีÉไม่ยอมชาํระเงินดงักล่าว กรมพฒันาฝีมือแรงงาน จะใช้
มาตรการบงัคบัทางการปกครอง โดยอาศยัอาํนาจตามพระราชบญัญติัวธีิปฏิบติัราชการทางปกครอง 
พ.ศ. Śŝśš มาตรา ŝş  ยึดทรัพยห์รืออายดัทรัพยสิ์นของผูป้ระกอบกิจการนัÊน แลว้ดาํเนินการขาย
ทอดตลาดเพืÉอนาํเงินมาชาํระเงินสมทบฯ และเงินเพิÉม หรือส่งฟ้องศาลปกครองเพืÉอบงัคบัชาํระหนีÊ  
ต่อไป   
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