
 

 

 

 

“แผนงานการสร้างผู้ประกอบการรายใหม่ในภูมิภาค 

(New Regional Startups Platform) ปีงบประมาณ 2566 

ดำเนินการโดย สำนักงานอุทยานวิทยาศาสตร์และอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี 

*************************************** 

 

วัตถุประสงค์ 

เพ่ือสร้างผู้ประกอบการฐานเทคโนโลยีและนวัตกรรมรายใหม่ในภูมิภาคท่ีมีศักยภาพสูง เน้นการพัฒนาผู้

ประกอบการสู่การเติบโตในหลากหลายรูปแบบธุรกิจ ได้แก่ Startup SME และวิสาหกิจชุมชน ซ่ึงจะช่วยเสริม

สร้างความเข้มแข็งของเศรษฐกิจในพ้ืนท่ีให้มีการเติบโตอย่างย่ังยืน 

 

คุณลักษณะผู้เข้าร่วมโครงการ 

เป็นบุคคลท่ัวไปหรือนักศึกษา หรือวิสาหกิจชุมชน ท่ีมีแนวคิดธุรกิจ อยากเป็นผู้ประกอบการฐาน

เทคโนโลยีและนวัตกรรม ในพ้ืนท่ีภาคกลางตอนล่าง ได้แก่ สมุทรสาคร สมุทรสงคราม นครปฐม ราชบุรี 

สุพรรณบุรี เพชรบุรี ประจวบคีรีขันธ์ กาญจนบุรี รวมถึงกรุงเทพมหานคร และพ้ืนท่ีใกล้เคียง  

 

รายละเอียดประเภทผู้ประกอบการรายใหม่ในภูมิภาค 

1.​ ธุรกิจ (Startup) หมายถึง ธุรกิจเกิดใหม่ท่ีมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการในรูปแบบธุรกิจนวัตกรรม 

(Business Model Innovation) มีลักษณะธุรกิจดังน้ี 

- เป็นธุรกิจท่ีสามารถทำซ้ำได้ (Repeatable)  

- เป็นธุรกิจท่ีสามารถขยายตลาด (Scalable) เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม  

- เป็นธุรกิจท่ีสามารถเติบโตอย่างก้าวกระโดด (Exponential Growth) 

 

 

 

 

2.​ ธุรกิจ (SME) ; ตามคำจำกัดความตามกฎกระทรวง จำแนกลักษณะของธุรกิจออกเป็นขนาดกลางและ

ขนาดย่อม พ.ศ. 2562 ได้แก่ กิจการท่ีมีขนาดธุรกิจลักษณะดังน้ี  
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ธุรกิจขนาดย่อม 

1) กิจการผลิตสินค้าท่ีมีจำนวนการจ้างงานไม่เกินห้าสิบคนหรือมีรายได้ต่อปีไม่เกินหน่ึงร้อยล้านบาท 

2) กิจการให้บริการ กิจการค้าส่ง หรือกิจการค้าปลีกท่ี มีจำนวนการจ้างงานไม่เกินสามสิบคนหรือมีรายได้

ต่อปีไม่เกินห้าสิบล้านบาท 

ธุรกิจขนาดกลาง 

1) กิจการผลิตสินค้าท่ีมีจำนวนการจ้างงานเกินกว่าห้าสิบคนแต่ไม่เกินสองร้อยคน หรือมีรายได้ต่อปีเกิน

กว่าหน่ึงร้อยล้านบาทแต่ไม่เกินห้าร้อยล้านบาท 

2) กิจการให้บริการ กิจการค้าส่ง หรือกิจการค้าปลีกท่ี มีจำนวนการจ้างงานเกินกว่าสามสิบคน แต่ไม่เกิน

หน่ึงร้อยคน หรือมีรายได้ต่อปีเกินกว่าห้าสิบล้านบาทแต่ไม่เกินสามร้อยล้านบาท 

 

3.​ วิสาหกิจชุมชน (ตามคำจำกัดความตามพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 2548) 

หมายถึง กิจการของชุมชนเก่ียวกับการผลิตสินค้า การให้บริการ หรือการอ่ืน ๆ ท่ีดำเนินการโดยคณะ

บุคคลท่ีมีความผูกพัน มีวิถีชีวิตร่วมกันและรวมตัวกันประกอบกิจการดังกล่าว ไม่ว่าจะเป็นนิติบุคคลในรูปแบบใด

หรือไม่เป็นนิติบุคคล เพ่ือสร้างรายได้และเพ่ือการพ่ึงพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหว่างชุมชน 

 

ระยะเวลาดำเนินโครงการ  

ระยะเวลาดำเนินงาน 7 เดือน 10 วัน วันท่ี 10 กุมภาพันธ์ 2566 – วันท่ี 20 กันยายน 2566 

 

รูปแบบการดำเนินกิจกรรม 2 ส่วนหลัก 

1.​ การอบรมให้ความรู้ด้านธุรกิจเบ้ืองต้น 30 ช่ัวโมง ประกอบด้วย การพัฒนาแนวคิดธุรกิจ เพ่ือกำหนดกลุ่ม

เป้าหมาย และคุณค่าผลิตภัณฑ์ การวิเคราะห์ตลาดคู่แข่งขัน เพ่ือเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์ การกำหนดโม

เดลรายได้ และการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas)  

2.​ การได้รับคำปรึกษาเชิงลึกด้านโมเดลธุรกิจ 3 ด้านหลัก ได้แก่ ด้านการตลาด (การสำรวจตลาดกลุ่ม

เป้าหมาย เพ่ือการวางแผนการตลาด) ด้านการเงิน (วิเคราะห์ต้นทุนค่าใช้จ่าย เพ่ือวางแผนงบการเงิน) 

และด้านโมเดลธุรกิจ (การจัดทำแผนธุรกิจเบ้ืองต้น Business Plan เพ่ือประเมินความเป็นไปเชิงธุรกิจ) 

 

 

 

ผลลัพธ์ท่ีได้รับจากโครงการ 

ผู้ประกอบการได้รับความรู้ด้านธุรกิจเบ้ืองต้น และได้รับคำปรึกษาเชิงลึกด้านโมเดลธุรกิจ รวมถึงอุทยาน

วิทยาศาสตร์ฯ มีการสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการเก็บข้อมูลกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และการจัดทำแผนธุรกิจ เพ่ือพัฒนา
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ผลิตภัณฑ์ต้นแบบในรูปแบบ (MVP) ให้แก่ทีมผู้ประกอบการละ 50,000-75,000 บาท (ข้ึนอยู่กับคณะกรรมการ

พิจารณา) 

 

1.กิจกรรมอบรมให้ความรู้พ้ืนฐานในการทำธุรกิจ 

​ สำนักอุทยานวิทยาศาสตร์และอุตสาหกรรม (มจธ.) ร่วมกับบัณฑิตวิทยาลัยการจัดการและนวัตกรรม 

(GMI) ดำเนินการวางแผนพัฒนาหลักสูตรการอบรมให้ความรู้พ้ืนฐานในการทำธุรกิจเบ้ืองต้น จำนวน 30 ช่ัวโมง 

ให้สอดคล้องกับมาตรการเข้มงวดเพ่ือป้องกันการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 จึงวางแผนจัดกิจกรรมรูปแบบ

ผสมผสานท้ังออฟไลน์ และออนไลน์ผ่านโปรแกรม Zoom Meeting ดำเนินการท้ังหมด ​
5 คร้ัง คร้ังละประมาณอย่างน้อย 6 ช่ัวโมง รวมแล้วไม่น้อยกว่า 30 ช่ัวโมง ระหว่างเดือนมีนาคม -เดือนเมษายน 

2566 ประกอบด้วย 3 หลักสูตร ​
มีวัตุประสงค์เพ่ือสร้างองค์ความรู้ด้านธุรกิจเบ้ืองต้น ​
และพัฒนาทักษะของผู้เข้าร่วมให้เข้าใจถึงกระบวนการดำเนินธุรกิจในรูปแบบต่าง ๆ ให้สามารถคิด วิเคราะห์ และ

แก้ไขปัญหา เพ่ือพัฒนาแนวคิดไอเดียธุรกิจของตนได้อย่างมีประสิทธิภาพเป็นการสร้างโอกาสธุรกิจฐานนวัตกรรม

ต่อไปในอนาคต มีรายละเอียดแต่ละหลักสูตร ดังน้ี 

1. หลักสูตร Lean Startup Framework จำนวน 15 ช่ัวโมง  

เป็นหลักสูตรพ้ืนฐานเบ้ืองต้นของการเร่ิมทำธุรกิจ Startup เพ่ือทำความเข้าใจข้ันตอนการเร่ิมต้น​
ของธุรกิจ Startup ท่ีมีการออกแบบให้มีการเติบโตอย่างรวดเร็วแบบก้าวกระโดด ประกอบด้วยหัวข้อการอบรม 

ดังน้ี 

1.1 Lean Startup Framework คือ การวางแผนทำ “Lean Canvas” เป็นเคร่ืองมือเพ่ืออธิบายความ

เส่ียงการเร่ิมต้นการทำธุรกิจ รวมถึงเพ่ือวิเคราะห์หาปัญหา แนวทางแก้ไขปัญหา และวิเคราะห์หาคุณค่าของ

ผลิตภัณฑ์ท่ีส่งมอบให้ลูกค้า (Value Proposition) การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) และ​
การแบ่งพฤติกรรมผู้บริโภค โดยเน้นกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มแรกท่ีใช้สินค้า สามารถรีวิว หรือแชร์ประสบการณ์​
การใช้งานได้เป็นกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มแรก “Early Adopters”   

1.2 Problem Interviews คือ การทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือสามารถออกแบบ หาแนวทางแก้ไข

ปัญหา (Solution) ท่ีตอบโจทย์ปัญหา และตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ดีท่ีสุด ​
โดยการสังเกตพฤติกรรมจากการสัมภาษณ์จนถึงการมีประสบการณ์ร่วมในบริบทสถานการณ์จริง ​
โดยจะสามารถระบุพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มแรก (Early Adopter) ได้ว่าปัญหามีอยู่จริง และสามารถแก้ไขปัญหา

น้ันได้จริง 
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1.3 Value Proposition คือ เคร่ืองมือออกแบบผลิตภัณฑ์และบริการให้ได้ตรงตามความต้องการกลุ่ม

เป้าหมาย หรือสามารถส่งมอบคุณค่าของสินค้า และบริการให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้อย่างครอบคลุมหลังจากท่ีได้

ทำ Problem Interview โดยใน Map ของ Value Propositions Canvas   

1.4 Prototype & Minimal Viable Product (MVP) คือ การสร้างฟีเจอร์น้อยท่ีสุดให้เพียงพอต่อ

ผลิตภัณฑ์หรือบริการสามารถใช้งานได้เบ้ืองต้น เพ่ือทดสอบตลาด โดยเน้นเฉพาะคุณค่าท่ีแท้จริงท่ีลูกค้า​
จะได้รับ ท้ังน้ีเพ่ือป้องกันความเส่ียงในการสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีไม่มีใครต้องการ หรือสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณสมบัติมาก

เกินความต้องการของลูกค้า และควบคุมงบประมาณ ให้สามารถวัดผลได้ในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ถือเป็นการ

ช่วยเร่งการเรียนรู้ให้ธุรกิจสามารถค้นพบได้ว่า ผลิตภัณฑ์น้ันสามารถสร้างความสำเร็จได้หรือไม่​
ในเวลาท่ีจำกัด เพ่ือนำไปสู่การพัฒนาต่อยอด หรือปรับปรุงแก้ไขต่อไป   

1.5 Solution Interview คือ ข้ันตอนดำเนินการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายเดิมถึงผลิตภัณฑ์ท่ีได้ทำ ​
เพ่ือตรวจสอบแนวทางแก้ปัญหา หรือวิธีการแก้ไขปัญหาน้ันถูกต้องหรือไม่ และเพ่ือยืนยันท่ีจะสามารถแก้ปัญหาได้ 

รวมถึงการพัฒนาฟีเจอร์และฟังก์ชันต่าง ๆ ควรเพ่ิมหรือลดให้เหมาะสมกับการใช้งานจริงกับกลุ่มเป้าหมาย 

นอกจากน้ีในแง่ธุรกิจแนวทาง หรือวิธีการแก้ปัญหา (Solution) ของธุรกิจมีตลาดรองรับเพียงพอ เพ่ือสามารถ

วิเคราะห์ได้ถึงกำไรท่ีจะเกิดข้ึนหากจะออกสินค้าน้ัน ๆ สู่ตลาด  

2. หลักสูตร Business Opportunity จำนวน 9 ช่ัวโมง  

เป็นการมองหาโอกาสและปัจจัยในการสร้างเป็นธุรกิจ ซ่ึงผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่สามารถทดสอบตลาด

เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ก่อให้เกิดคุณค่าท่ีสูงข้ึน โดยการวิเคราะห์ปัจจัยในด้านต่าง ๆ ทำให้เห็น

โอกาสทางธุรกิจ ผ่านการวิเคราะห์ตลาด มีการรวบรวมข้อมูลอย่างละเอียด เพ่ือพิจารณาผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ี

ทดสอบตลาดสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้หรือไม่ นอกจากน้ี การวิเคราะห์ตลาดท่ีดีสามารถทำให้

มีข้อมูลเชิงลึก สามารถตรวจสอบความเคล่ือนไหว หรือแนวโน้มการเปล่ียนแปลงของเศรษฐกิจได้ เช่น การ

วิเคราะคู่แข่ง ถือเป็นอาวุธสำคัญในการประเมินคู่แข่ง ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่งเก่าหรือใหม่ นอกจากน้ียังช่วยวัดปฏิกิริยา

ของคู่แข่ง เม่ือนำผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ๆเข้าสู่ตลาด เพราะกลยุทธ์จุดอ่อน และจุดแข็งของคู่แข่งเป็นหน่ึงส่ิง

สำคัญท่ีสุดต่อธุรกิจ ดังน้ันการวิเคราะห์องค์ประกอบสำคัญต่าง ๆ สามารถช่วยธุรกิจได้ข้อมูลท่ีจำเป็น และ

ประกอบการตัดสินใจ ทำให้ธุรกิจน้ันประสบความความสำเร็จหรือล้มเหลวได้   

3. หลักสูตร Business Model Canvas จำนวน 6 ช่ัวโมง  

​ เพ่ืออธิบายถึงองค์ประกอบของธุรกิจ ประกอบด้วยส่วนสำคัญ 9 ส่วน เพ่ือทำให้ผู้ประกอบการ

สามารถเห็นภาพรวมของโครงการ ทราบจุดอ่อน สามารถเสริมจุดแข็ง รวมถึงปรับกลยุทธ์การดำเนินงานในช่วงเร่ิม

ต้นได้อย่างรวดเร็ว มีรายละเอียดดังน้ี 
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1.1)​ Customer Segment (กลุ่มลูกค้า) 

หมายถึง กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของเราคือใคร ผลิตภัณฑ์สามารถช่วยแก้ปัญหาให้ใครได้บ้าง ​
เป็นกลุ่มลูกค้าประเภทใด เช่น กลุ่มลูกค้าเฉพาะทาง (Niche) หรือเป็นกลุ่มลูกค้าในวงกว้าง (Mass) ​
ซ่ึงควรแยกระหว่าง “ผู้ซ้ือและผู้ใช้งาน” เน่ืองจากผลิตภัณฑ์บางอย่างผู้ซ้ืออาจไม่ได้ใช้ และผู้ใช้อาจไม่ได้

ซ้ือ ​
โดยวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมกลุ่มลูกค้า แบ่งกลุ่มตามความต้องการ แบ่งกลุ่มตามพ้ืนท่ี หรือรูปแบบสินค้า ​
เป็นต้น เพ่ือสามารถออกแบบผลิตภัณฑ์/บริการได้เหมาะสมกับแต่ละกลุ่มเป้าหมาย   

1.2)​ Value Proposition (คุณค่า)   

 ​ หมายถึง ผลิตภัณฑ์/บริการมีคุณค่าหรือมีปัจจัยอะไรท่ีทำให้ลูกค้าอยากเลือกซ้ือหรือยอมจ่ายเงิน​
เช่น ผลิตภัณฑ์สามารถตอบสนองความต้องการ สามารถแก้ปัญหา หรือช่วยส่งเสริมการดำเนินชีวิตให้สะดวกสบาย

มากย่ิงข้ึน  

1.3)​ Channels (ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า)  

หมายถึง ช่องทางในการติดต่อส่ือสารกับลูกค้า เพ่ือบอกกล่าวโปรโมช่ันต่างๆ แจ้งข้อมูลผลิตภัณฑ์  ​
ให้ลูกค้าได้ทราบอย่างท่ัวถึง โดยสามารถพิจารณาจากลักษณะของลูกค้าเป้าหมาย ลักษณะรูปแบบธุรกิจ ​
โดยช่องทางการเข้าถึง เช่น ช่องทางออนไลน์ผ่านโซเชียลมีเดีย ส่ือชนิดต่างๆ เช่น Line, เพจ Facebook, 

Instragram, Website และ Tiktok เป็นต้น หรือช่องทางออฟไลน์ เช่น ห้างสรรพสินค้า ตัวแทนจำหน่าย 

พนักงานขายตรง การออกบูธงานแสดงสินค้า หรืองานแสดงต่างๆ เป็นต้น  

1.4)​ Customer Relationship (ความสัมพันธ์กับลูกค้า)  

หมายถึง การสร้างและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า เพ่ือนำไปสู่การบอกต่อ การซ้ือผลิตภัณฑ์ซ้ำจนเป็น

ลูกค้าประจำ โดยความสัมพันธ์กับลูกค้าในแต่ธุรกิจมักแตกต่างกันมีหลายๆ วิธีดังน้ี   

1.4.1​ การให้ความช่วยเหลือส่วนบุคคล เช่น พนักงานโทรสอบถามความพึงพอใจของผลิตภัณฑ์

และบริการ (Call Center) ช่างประจำศูนย์รถยนต์ และอ่ืนๆ  

1.4.2​ การบริการตนเอง เช่น ตู้จ่ายค่าบริการต่างๆ ตู้รับจ่ายเงินอัตโนมัติ (ATM) แอพลิเคชัน

ธุรกรรมทางการเงิน และอ่ืนๆ 

1.4.3​ การบริการด้วยระบบอัตโนมัติมีความคล้ายกับการบริการตนเอง คือ ลูกค้าสามารถมี

ปฏิสัมพันธ์กับ ธุรกิจของเราด้วยตัวเองผ่านระบบอัตโนมัติท่ีเราสร้างข้ึน เช่น Line@ และ

อ่ืนๆ 

1.4.4​ การให้บริการแบบเช่ือมต่อถึงกันเป็นชุมชน (Community) เช่น Fanpage บน Facebook 

เพ่ือการพูดคุยและมอบสิทธิพิเศษให้กับลูกค้าคนสำคัญ และอ่ืน ๆ 
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1.5) Revenue Streams (รายรับ)  

หมายถึง ช่องทางการเข้ามาของรายได้ รูปแบบการจ่ายเงิน เช่น เครดิต เงินเช่ือ เงินสด ​
จ่ายผ่านช่องทางใด เช่น โอนเงินผ่านธนาคาร ผ่านเคาท์เตอร์เซอร์วิส แคชเชียร์ หรือโอนผ่านแอพพลิเคช่ัน ​
ซ่ึงล้วนแล้วต้องสัมพันธ์กับผลิตภัณฑ์และบริการ  

1.6) Cost Structure (รายจ่ายและต้นทุน)  

หมายถึง เงินทุนสำหรับการขับเคล่ือนธุรกิจ จำแนกเบ้ืองต้นแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ ต้นทุนคงท่ี ​
(Fixed Cost) หมายถึง รายจ่ายคงท่ี การจ่ายประจำ ๆ ทุกๆ เดือน เช่น ค่าจ้างพนักงาน ค่าเช่าพ้ืนท่ี ​
ค่าบำรุงรักษาเคร่ืองจักร ค่าเช่าสำนักงาน และอ่ืนๆ และต้นทุนผันแปร (Variable Cost) หมายถึง รายจ่ายข้ึนอยู่

กับปริมาณใช้งาน ควบคุมได้ยาก เช่น ค่าสาธารณูปโภค ค่าน้ำมัน ค่าขนส่ง ค่าโฆษณา ค่าเช่าพ้ืนท่ีพิเศษเพ่ือเพ่ิม

คุณค่าให้ธุรกิจ งบลงข่าวต่างๆ เป็นต้น 

1.7) Key Resources (ทรัพยากรหลัก) 

หมายถึง ทรัพยาหลักท่ีเป็นวัตถุดิบหลัก (Material) ท่ีใช้ในการผลิตเพ่ือให้สินค้าและบริการดีข้ึน รวมถึง

เป็นทรัพยากรท่ีสำคัญกับธุรกิจ เช่น คน เคร่ืองจักร เงินทุน ทรัพย์สินทางปัญญา ท่ีดิน และอ่ืนๆ​
โดยจำแนกเป็น 2 ส่วน คือ ทรัพยากรส่วนท่ีเรามีอยู่ และทรัพยากรส่วนท่ีเราต้องมี ดังน้ันการวิเคราะห์ในส่วนน้ี

จำเป็นต้องทราบกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือใคร คุณค่าของผลิตภัณฑ์ท่ีส่งมอบให้ลูกค้า    

1.8) Key Activities (กิจกรรมหลัก หน้าท่ีหลักของธุรกิจ)  

หมายถึง กิจกรรมหลักท่ีช่วยขับเคล่ือนธุรกิจ หรือในธุรกิจมีหน้าหลักใดท่ีต้องทำบ้าง โดยแต่ละธุรกิจ​
มีหน้าท่ีหลักแตกต่างกันไป โดยควรมุ่งเน้นเพ่ือสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้า ท้ังการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า การรักษาความ

สัมพันธ์ท่ีดีและการสร้างรายได้ กิจกรรมหลักแบ่งได้ 3 ประเภท คือ 1) การผลิต หมายถึง การออกแบบการผลิต

และการส่งมอบสินค้าในปริมาณมากและคุณภาพท่ีดีกว่า 2) การแก้ปัญหา หมายถึง การค้นหานวัตกรรมใหม่ ๆ ท่ี

ช่วยแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า 3) แพลตฟอร์ม หมายถึง การสร้างและบํารุงรักษาแพลตฟอร์ม   

1.9) Key Partners (ผู้ร่วมงานหลัก)  

หมายถึง พันธมิตรทางการค้า หรือเรียกว่า “คู่ค้า” เพ่ือช่วยเหลือ เพ่ิมประสิทธิภาพในกระบวนการ​
ทำธุรกิจ ช่วยกระจายความเส่ียง และทำให้เราไม่ต้องดำเนินการทุกอย่างด้วยตัวเอง ซ่ึงจะช่วยประหยัดเวลา 

สามารถดำเนินการในส่วนอ่ืนๆ แทนได้  
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กำหนดการอบรมใหค้วามรูพ้ ืน้ฐานในการทำธรุกจิเบือ้งตน้ 
แผนงานการสรา้งผูป้ระกอบการรายใหมใ่นภมูภิาค (New 

Regional Startups) ​
ประจำปีงบประมาณ 2566 

คร ัง้
ที ่

วนัที ่ เวลา หวัขอ้เร ือ่ง วทิยากร 

1 10 มนีาคม 
2566 

09.00-
12.00น. 

- กรอบการ
พฒันาสนิคา้ 
-การระบปุญัหา
ความตอ้งการ 

ดร.ทศันยีว์รรณ 
ลกัษณะโสภณิ 

13.00-
16.00น. 

- การพฒันาโม
เดลธรุกจิ 

ดร.ทศันยีว์รรณ 
ลกัษณะโสภณิ 

  

2 13 มนีาคม 
2566 

09.00-
12.00น. 

- การวเิคราะห์
ความเสีย่ง 

ผศ.ดร.ปฏภิาณ 
แซห่ลิม่ 
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3 17 มนีาคม 
2566 

09.00-
12.00น. 

- การระบุ
อตุสาหกรรม 
- การวเิคราะห์
คูแ่ขง่ 
- การวเิคราะห์
ทรพัยากร
ภายในและ
ภายนอก 

รศ.ดร.
มฑปุายาส ทอง
มาก 

  

4 24 มนีาคม 
2566 

09.00-
12.00น. 

- การระบกุลุม่
ลกูคา้เป้าหมาย 
- การตรวจสอบ
คณุคา่สนิคา้ 

ดร.ทศันยีว์รรณ 
ลกัษณะโสภณิ 

13.00-
16.00น. 

- แนวทางการ
เก็บขอ้มลูลกูคา้ 
- การวเิคราะห์
พฤตกิรรมผู ้
บรโิภค 
- การวเิคราะห์
ปจัจยักระตุน้ 
การตดัสนิใจ 
- แนวทางการใช้
ขอ้มลูลกูคา้เพือ่
วางแผนเขา้
ตลาด 

ผศ.ดร.ปารเมศ 
วรเศยานนท ์
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5 31 มนีาคม 
2566 

09.00-
12.00น. 

- การขึน้สาย
การผลติ และ
การจดัการการ
ผลติ 

รศ.ดร.ชุมพล 
มณฑาทพิยก์ลุ 

13.00-
16.00น. 

- ชอ่งทางการ
จดัจำหนา่ย และ
การกระจาย
สนิคา้ 

ดร.ทศันยีว์รรณ 
ลกัษณะโสภณิ 

  

6 7 เมษายน 
2566 

09.00-
12.00น. 

- การใช้
เครือ่งมอืสือ่สาร
ทางการ 
ตลาดดจิทิลั 
เพือ่สรา้งการรบั
รู ้ ความตอ้งการ 
และกระตุน้ให้
เกดิการ
ตดัสนิใจ 

ผศ.ดร.ปารเมศ 
วรเศยานนท ์

13.00-
16.00น. 

- แนวทางการ
คำนวณราคา 
- การพฒันางบ
การเงนิลว่งหนา้ 

ผศ.ดร.ปารเมศ 
วรเศยานนท ์
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2.กิจกรรมการให้คำปรึกษาเชิงลึกด้านโมเดลธุรกิจ เพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้นแบบ   

​
 ​ สำนักอุทยานวิทยาศาสตร์และอุตสาหกรรม วางแผนดำเนินงานร่วมกับหน่วยบัณฑิตวิทยาลัยการจัดการ

และนวัตกรรม (GMI) เพ่ือให้คำปรึกษาเชิงลึกด้านโมเดลธุรกิจแก่ผู้ประกอบการ โดยเร่ิมจากการจับคู่ท่ีปรึกษา/

ผู้เช่ียวชาญด้านเทคโนโลยีและธุรกิจท่ีเหมาะสมกับแต่ละธุรกิจ และดำเนินการให้คำปรึกษา​
ในรูปแบบผสมผสานแบบออนไลน์ ออฟไลน์ ท้ังแบบรายกลุ่ม และแบบเด่ียวโดยตรง ซ่ึงสามารถเช่ือมโยงความรู้

แลกเปล่ียนประสบการณ์ระหว่างกันได้ ซ่ึงคาดว่าจะสามารถดำเนินงานได้ในช่วงระหว่างเดือนเมษายน -กรกฎาคม 

2566 รวมแล้วประมาณ 4 เดือน โดยทีมท่ีปรึกษามีกรอบการพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้นแบบในรูปแบบ (Minimum 

Viable Product - MVP) สำหรับการต่อยอดเชิงพาณิชย์ ประกอบด้วย 3 ด้านหลัก ​
มีรายละเอียดดังน้ี 

1)​ ด้านวิเคราะห์วางแผนการตลาด (Marketing Plan) เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ทางการตลาด 

ได้แก่ การกำหนดกลุ่มตลาดเป้าหมาย การวิเคราะห์คุณค่าสินค้า/บริการต่อกลุ่มเป้าหมาย การเก็บรวบรวมข้อมูล

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วยรูปแบบวิธีวิจัย 2 รูปแบบตามความเหมาะสมแต่ละธุรกิจ คือ วิธีวิจัยเชิงปริมาณ (รูป

แบบสอบถาม) โดยผู้ประกอบการควรเก็บตัวอย่างกลุ่มเป้าหมาย ด้วยรูปแบบออนไลน์ เช่น ใช้ Google Form 

หรือการทำแบบสอบถาม จำนวนตัวอย่าง 100 คน และวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (รูปแบบสัมภาษณ์) โดยผู้ประกอบการ

ควรสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มเป้าหมาย ด้วยวิธีการขอนัดพบ โทรสอบถาม หรือใช้ระบบออนไลน์ด้วยโปรแกรม 

Zoom Meeting จำนวนตัวอย่าง 5-8 แห่ง/คน เพ่ือนำข้อมูลเชิงลึกสรุปและวิเคราะห์ผลตอบรับ และปรับปรุง

พัฒนารูปแบบต้นแบบผลิตภัณฑ์ รวมถึงสามารถวางแผนการตลาดเพ่ือส่งเสริมการขาย ซ่ึงผลลัพธ์เพ่ือให้ผู้

ประกอบการได้ร่วมสังเคราะห์แนวทางในการพัฒนาธุรกิจได้ 

 

2)​ ด้านวิเคราะห์วางแผนการเงิน (Financial Plan)  

เพ่ือประเมินความเส่ียงและความเป็นไปได้ของเงินทุนเร่ิมต้น รวมถึงคิดวิเคราะห์ต้นทุนค่าใช้จ่ายต่าง ๆ 

ในการดำเนินงาน เช่น ค่าเคร่ืองจักร ค่าเส่ือม ค่าเช่าสถานท่ีสำหรับเก็บวัตถุดิบ ค่าเช่าสำนักงาน ​
ค่าพนักงาน ค่าสาธารณูปโภค และอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือวางแผนโครงสร้างต้นทุนท่ีแท้จริง สามารถระบุราคาขาย 

และวางแผนงบการเงินส่วนอ่ืน ๆ เช่น งบแสดงฐานะทางการเงิน หรืองบดุล งบกำไรขาดทุน ​
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และงบกระแสเงินสด โดยควรวางแผนอย่างน้อย 5-10 ปีข้างหน้า ซ่ึงผลลัพธ์เพ่ือผู้ประกอบการจะสามารถมองเห็น

โครงสร้างภาพรวมกำไรรายได้ได้ชัดเจนมากย่ิงข้ึน 

 

3)​ ด้านแผนธุรกิจ (Business Plan) 

เพ่ือประเมินความเป็นไปเชิงธุรกิจ เป็นการวางแผนโครงสร้างการดำเนินงานต่าง ๆ ของธุรกิจ ​
โดยการวิเคราะห์รวบรวมผลในส่วนต่าง ๆ เช่น รูปแบบการพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้นแบบ ควรมีผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง 1 

ต้นแบบ ท่ีสามารถทดลองให้ชิม หรือใช้ทดสอบ เพ่ือวางแผนจำหน่ายเชิงพาณิชย์ หรือกรณีธุรกิจเป็นรูปแบบการ

บริการแอพพลิเคชัน ควรมีเว็บไซด์จำลอง 1 ต้นแบบ ให้ได้ทดลองใช้งาน อีกท้ังผู้ประกอบการจะได้ร่วมวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมของธุรกิจ (SWOT Analysis) วิเคราะห์วางแผนการตลาด วิเคราะห์วางแผนกระบวนการผลิตในรูป

แบบ Flow Chart วิเคราะห์วางแผนโครงสร้างบุคลากร แสดงให้เห็นถึงตำแหน่งหน้าท่ีจำนวนพนักงาน และ

วิเคราะห์วางแผนการเงิน เพ่ือคำนวณเร่ืองกำไรสุทธิ อัตราผลตอบแทนต่อปี (IRR) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net 

Present Value - NPV) รวมถึงวางแผนฉุกเฉินในกรณีท่ีธุรกิจไม่ได้เป็นด่ังท่ีวางแผน ซ่ึงผลลัพธ์เพ่ือให้ผู้ประกอบ

การสามารถประเมินความเส่ียงของธุรกิจ และช่วยกำหนดทิศทางให้กับธุรกิจได้ชัดเจน มากย่ิงข้ึน   

 

 

  (ร่าง) กำหนดการให้คำปรึกษาเชิงลึกด้านโมเดลธุรกิจ ​
และสนับสนุนการพัฒนาผลิตภัณฑ์  ต้นแบบ 

  (ร่าง) กำหนดการคำปรึกษาเชิงลึกด้านโมเดลธุรกิจ    

คร้ังท่ี เดือนพฤษภาคม 2566 

1 ทบทวนแนวคิดผลิตภัณฑ์ ทบทวนคุณค่าผลิตภัณฑ์ และทบทวนกลุ่มเป้าหมาย  

2 ทบทวนโมเดลรูปแบบการหารายได้ 

 กำหนดวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ/เชิงปริมาณ และจำนวนกลุ่มเป้าหมายเพ่ือสำรวจตลาด  ​
(Market Validation)  

3 ออกแบบคำถามสำหรับใช้แบบสอบถาม หรือแบบสัมภาษณ์ 

 เดือนมิถุนายน 2566 

4 สรุปวิเคราะห์ผลตอบรับจากการสำรวจตลาด  

5 ปรับรูปแบบผลิตภัณฑ์ต้นแบบตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

6 วางแผนการตลาด เพ่ือส่งเสริมการขาย 

7 วิเคราะห์ประมาณการต้นทุนค่าใช้จ่ายการดำเนินงาน  
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 เดือนกรกฎาคม 2566 

8 สรุปผลและจัดทำงบการเงิน เพ่ือประเมินรายได้กำไรสุทธิ 

9 พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ต้นแบบตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

10 จัดทำแผนธุรกิจเพ่ือประเมินความเป็นไปได้เชิงธุรกิจ   

 

 

เอกสารส่งมอบงานของผู้ประกอบการ (ตามไฟล์ท่ีอุทยานฯ กำหนด) 

ส่วนท่ี 1 สรุปผลการวิเคราะห์ผลตอบรับ 

ส่วนท่ี 2 สรุปผลการพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้นแบบในรูปแบบแผนธุรกิจ  

*ผู้ประกอบการนำเสนอต่อคณะกรรมการของอุทยานฯ ​
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