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 แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
 

 
แนวคิดการพัฒนาแผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของ กฟภ. ใช้หลักการ

ออกแบบโดยอ้างอิงจากแนวคิดการพัฒนาธุรกิจโดยอาศัยความรวดเร็วและความยืดหยุ่นในการทําธุรกิจ ซึ่งมี
เป้าหมายหลักเพ่ือทําการตอบสนองต่อเป้าหมายของยุทธศาสตร์องค์กร 5 ปี ในด้านของการบริหารจัดการธุรกิจ
เก่ียวเน่ืองที่มีการกล่าวถึงการแสวงหาโอกาสในการลงทุนในธุรกิจเก่ียวเน่ืองและสร้างกําไรข้ันต้นให้ได้          
ร้อยละ 25 ของกําไรทั้งหมด ซึ่งแผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนฉบับน้ีจะช่วยสนับสนุน
เป้าหมายดังกล่าวขององค์กร 

 

 
แผนภาพ 1-1 สรุปแนวความคิดของการจัดทําแผนแม่บททางธุรกิจ 

 

ภาพรวมของแผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน แบ่งออกเป็น 4 ระยะ คือ ระยะ
เตรียมการและสร้าง Ecosystem (พ.ศ. 2561) ระยะจัดทําโครงการนําร่อง (พ.ศ. 2562) ระยะการเจาะตลาด 
(พ.ศ. 2563 – 2565) และระยะการขยายตลาด (พ.ศ. 2566 – 2570) โดยมีวัตถุประสงค์ในแต่ละระยะ ดังน้ี 

แผนระยะเตรียมการและสร้างระบบนิเวศน์ทางธุรกิจ (พ.ศ. 2561) เน้นที่การสร้างความร่วมมือ
กันระหว่างพันธมิตรเพ่ือเกื้อหนุนกันสร้างความมั่นคงทางธุรกิจ ซึ่งในระยะน้ีจะเป็นการเตรียมตัวและ           
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การเสาะหาพันธมิตรทางธุรกิจเพ่ือเรียนรู้และพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันให้มีความรวดเร็ว โดยนําเอา
ศักยภาพภายในที่มีอยู่ มาเสริมด้วยความสามารถของพันธมิตรแล้วจึงปรับให้เป็นเชิงพาณิชย์ 

แผนระยะจัดทําโครงการนําร่อง (พ.ศ. 2562) เน้นที่การนําแนวความคิดทางธุรกิจหรือนวัตกรรม 
ที่สร้างขึ้นมาทําโครงการนําร่องเพ่ือปรับปรุงแนวความคิดหรือเทคโนโลยีให้พร้อมต่อการนําไปทําธุรกิจและขยาย
ไปสู่โอกาสท่ีกว้างขึ้น 

แผนระยะการเจาะตลาด (พ.ศ. 2563 – 2565) นําแนวคิดหรือเทคโนโลยีที่ผ่านการทําโครงการ  
นําร่องแล้วออกไปทําธุรกิจในต่างประเทศ เป็นระยะของการเริ่มทําธุรกิจเชิงพาณิชย์จริง โดยวางเป้าการเริ่มมี
รายได้ในปีที่  3 

แผนระยะการขยายตลาด (พ.ศ. 2566 – 2570) เป็นช่วงระยะเวลาเพ่ือการขยายตลาดไปยัง
ประเทศใหม่ที่สมควรพิจารณาเพ่ิมเติม หรือตลาดในธุรกิจใหม่ ๆ ที่ควรมีการพิจารณาเพ่ิมเติม ซึ่งอาจเกิดจาก
เทคโนโลยีที่มีการพัฒนาเปลี่ยนแปลง หรือตามนโยบายของรัฐบาลที่อาจมีการเปลี่ยนแปลง 
 

โดยแผนแม่บทฯ น้ี ถูกจัดขึ้นให้สอดคล้องกับระยะทั้ง 4 ของแผน ผ่านกลยุทธ์ทั้งหมด 5 กลยุทธ์
หลัก ได้แก่ 1. Doing Business Related to Future Energy 2. Doing Business Related to Power Grid 
3. Doing Business Related to Smart Customer 4. Ecosystem and Strategic Partnership แ ล ะ             
5. Enabling Agile Organization 

1. Doing Business Related to Future Energy เป็นกลยุทธ์ที่ส่งเสริมการทําธุรกิจด้านพลังงาน
หมุนเวียนทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ ซึ่งตลาดพลังงานหมุนเวียนกําลังถูกผลักดันในแต่ละประเทศเพ่ือ
ความมั่นคงทางพลังงานพร้อมทั้งการเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม นอกจากน้ีทรัพยากรด้านพลังงานหมุนเวียนยังมีอยู่
มากในประเทศกลุ่มอาเซียน อีกทั้งรัฐบาลแต่ละประเทศยังได้มีการส่งเสริมการลงทุนในเรื่องพลังงานหมุนเวียน
และมีความร่วมมือระหว่างประเทศซึ่งเอ้ืออํานวยต่อการเข้าไปลงทุนอีกด้วย 

 
2. Doing Business Related to Power Grid เป็นกลยุทธ์ส่งเสริมการทําธุรกิจที่เก่ียวเน่ืองกับ

ระบบไฟฟ้า ผลักดันศักยภาพและนวัตกรรมภายในสู่เชิงพาณิชย์ เพ่ือก้าวสู่การเป็นผู้นําระบบไฟฟ้าในระดับ
ภูมิภาค โดยหัวใจหลักของกลยุทธ์น้ีคือการที่ กฟภ. มี ความเช่ียวชาญในเร่ืองระบบจําหน่ายไฟฟ้า โดยมีการ
ดําเนินธุรกิจหลักในการให้บริการด้านระบบจําหน่าย ต้ังแต่การออกแบบ วางแผน ก่อสร้างระบบไฟฟ้า สถานี
จ่ายไฟฟ้า โดยสามารถนําธุรกิจกลุ่มน้ีเข้าไปรุกในตลาดของประเทศกลุ่มอาเซียนได้ 

 
3. Doing Business Related to Smart Customer กลยุทธ์ที่เน้นการทําธุรกิจที่ตอบสนองความ

ต้องการของผู้ใช้ไฟฟ้าในยุคดิจิทัล ด้วยผลิตภัณฑ์และบริการที่ตรงกับความต้องการ เน้นในด้านของการพัฒนา
นวัตกรรมต่าง ๆ เพ่ือนําไปต่อยอดทางธุรกิจเพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของผู้ใช้ไฟฟ้ายุคดิจิทัลในกลุ่มประเทศ
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อาเซียน โดยผลิตภัณฑ์และบริการจะต้องได้รับการพัฒนาถึงจุดที่ผู้บริโภคพร้อมจะรับใช้งาน และมี
ความสามารถในการแข่งขันหรือมีความได้เปรียบคู่แข่ง 

 
4.  Ecosystem and Strategic Partnership สร้างพันธมิตรในการทําธุรกิจระยะยาว ซึ่งเป็น      

กลยุทธ์ที่สําคัญในการประกอบธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นทั้งในหรือต่างประเทศน้ันมีโอกาสประสบความสําเร็จมากขึ้น 
โดยข้อดีของการมีพันธมิตรทางธุรกิจน้ันมีต้ังแต่ การร่วมแบ่งปันความรู้ทางเทคนิค ช่วยกระจายความเสี่ยงใน
การลงทุน นอกจากน้ีพันธมิตรบางรายจะมีความสามารถพิเศษที่เป็นข้อได้เปรียบ เช่น พันธมิตรที่มีความสัมพันธ์
ที่ดีกับรัฐบาล หรือ พันธมิตรท้องถิ่นที่จะช่วยลดความเสี่ยงด้านการเมือง เศรษฐกิจและวัฒนธรรมในประเทศ
เป้าหมาย 

 
5.  Enabling Agile Organization กลยุทธ์ที่ เป็นหัวใจสําคัญอีกข้อในการทําธุรกิจให้ประสบ

ความสําเร็จคือ ปัจจัยภายในขององค์กร กล่าวคือองค์กรต้องมีความพร้อมด้าน โครงสร้าง บุคลากร และ
กฎระเบียบให้พร้อมก้าวสู่ตลาดที่มีการแข่งขันสูง กลยุทธ์น้ีจึงเน้นที่การพัฒนาและปรับปรุงจากภายใน การปรับ
โครงสร้างหน่วยงานธุรกิจให้รองรับธุรกิจต่างประเทศ การเตรียมพร้อมบุคลากรในเร่ืองของภาษาและ
ความสามารถเชิงพาณิชย์ การปรับปรุงและพัฒนากระบวนการดําเนินงานให้สอดคล้องกับการทําธุรกิจ เป็นต้น 
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แผนภาพ 1-2 สรุปแนวความคิดการจัดทาํแผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ระยะ 10 ป ี
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1.1 ภาพรวมโครงการที่อยู่ภายใต้แผนแม่บทฯ 
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แผนภาพ 1-3 ภาพรวมโครงการที่อยู่ภายใต้แผนแม่บทฯ 
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แผนภาพ 1-4 รายละเอียดของแต่ละกลยุทธ ์
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โครงการที่อยู่ภายใต้แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน พ.ศ. 2561-2570 
สอดคล้องไปกับกลยุทธ์ 5 ด้าน มีรายละเอียดของกลยุทธ์แบ่งตามช่วงเวลาดังน้ี (แผนภาพ 2-1) 

กลยุทธ์ที่ 1 Doing Business Related to Future Energy เป็นโครงการพัฒนาธุรกิจพลังงาน     
ในอนาคต แบ่งออกเป็น 2 ระยะหลัก 

ระยะ 1 – 5 ปีแรก เน้นไปที่การลงทุนในพลังงานหมุนเวียน ด้านพลังงานแสงอาทิตย์ พลังงานนํ้า 
และพลังงานความร้อนใต้พิภพ ทบทวนความเหมาะสมในการลงทุนพลังงานลมและชีวมวลเพ่ิมเติม ศึกษาและ
เตรียมความพร้อมในการทําธุรกิจเทคโนโลยีกักเก็บพลังงานขนาดใหญ่ (Grid-Scale Energy Storage) รวมถึง
เตรียมความพร้อมและความสามารถในด้านวิศวกรรมก่อสร้างโรงไฟฟ้าพลังหมุนเวียนขนาดเล็ก (EPC) 

ระยะ 6 – 10 ปี เน้นการขยายการลงทุนไปสู่ประเทศอ่ืน ๆ ในภูมิภาคอาเซียน รวมถึงนํา            
ผลการศึกษาเทคโนโลยีกักเก็บพลังงานขนาดใหญ่มาใช้ในเชิงพาณิชย์ 

 
กลยุทธ์ที่ 2 Doing Business Related to Power Grid เป็นโครงการพัฒนาธุรกิจที่เก่ียวเน่ืองกับ

ระบบไฟฟ้า แบ่งออกเป็น 2 ระยะหลัก 
ระยะ 1 – 5 ปีแรก เน้นไปที่ธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล เตรียมความพร้อมในการ    

ทําธุรกิจก่อสร้างระบบไฟฟ้าและสมาร์ทกริด รวมถึงประเมินความพร้อมของตลาดระบบไมโครกริด 
ระยะ 6 – 10 ปีถัดไป เน้นการขยายธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัลไปสู่ประเทศอ่ืน ๆ    

ในภูมิภาคอาเซียน เริ่มเข้าสู่ธุรกิจก่อสร้างระบบไฟฟ้าและสมาร์ทกริด รวมถึงประเมินความพร้อมของตลาด
ระบบ        ไมโครกริดอีกคร้ัง 

 
กลยุทธ์ที่ 3 Doing Business Related to Smart Customer เป็นการสร้างโครงการเพ่ือการ

ตอบสนองตลาดด้านผู้บริโภคโดยตรง แบ่งออกเป็น 2 ระยะหลัก 
ระยะ 1 – 5 ปีแรก เน้นไปที่ 3 กลุ่มธุรกิจ ได้แก่ 

1. ธุรกิจบ้านอัจฉริยะ ที่มีการร่วมกับพันธมิตรเพ่ือสร้างฐานการวิเคราะห์พลังงานภายในบ้านเชิงลึก 
2. ธุรกิจบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน ที่ดูแลวิเคราะห์การใช้พลังงานและแนะนํา

วิธีการลดใช้ไฟฟ้า โดยนําเสนอระบบและวิธีการจากพันธมิตรที่มีอุปกรณ์พร้อมแล้ว  
3. ธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน ที่นําความสามารถด้านการติดต้ังแผงพลังงานแสงอาทิตย์    

มาร่วมกับพันธมิตรที่มีระบบการแลกเปลี่ยนพลังงาน  
นอกจากน้ี ยังควรมีการศึกษาและเตรียมความพร้อมในการทําธุรกิจเทคโนโลยีกักเก็บพลังงานขนาด

เล็ก (Retail-Scale Energy Storage) เพ่ิมเติมด้วย 
ระยะ 6 – 10 ปีถัดไป นําผลการศึกษาเทคโนโลยีกักเก็บพลังงานขนาดเล็กมาใช้ในเชิงพาณิชย์ 

รวมถึงประเมินความพร้อมของตลาดรถพลังงานไฟฟ้า และมิเตอร์อัจฉริยะอีกคร้ัง 
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กลยุทธ์ที่ 4 Ecosystem and Strategic Partnership เป็นการเตรียมการพันธมิตรเชิงกลยุทธ์      
ที่จะต้องมีการบริหารจัดการพันธมิตรที่ดี มีระบบระเบียบ มีการวิเคราะห์พิจารณาพันธมิตรรายปีถึงความ
เหมาะสมแก่การทําธุรกิจร่วมกันต่อไป รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์ระดับรัฐต่อรัฐ โดยพันธมิตรเชิงกลยุทธ์น้ี    
มีความสําคัญต่อการทําธุรกิจทั้งในและต่างประเทศ จึงต้องมีการสํารวจและพัฒนารูปแบบการทําธุรกิจร่วมกัน 
เพ่ือให้ได้ประโยชน์สูงสุดสําหรับทั้ง 2 ฝ่าย รวมไปถึงการทําการตลาดประชาสัมพันธ์เพ่ือให้ กฟภ. เป็นที่รู้จัก  
ของพันธมิตรต่อไป 

 
กลยุทธ์ที่ 5 Enabling Agile Organization เป็นการปรับปรุงรูปแบบองค์กรให้มีความคล่องตัวมาก

ขึ้นในการทําธุรกิจต่างประเทศ กลยุทธ์น้ีจึงเน้นที่การพัฒนาและปรับปรุงจากภายใน ได้แก่ การปรับโครงสร้าง
หน่วยงานธุรกิจให้รองรับธุรกิจต่างประเทศ การเตรียมพร้อมบุคลากร การปรับปรุงและพัฒนากระบวนการ
ดําเนินงานให้สอดคล้องกับการทําธุรกิจ เป็นต้น 

 

1.2 ตัวชี้วัดความสําเร็จของแผนแม่บทฯ 

สําหรับตัวช้ีวัดของแผนแม่บทฯ ได้กําหนดให้สอดคล้องไปกับเป้าหมายทางธุรกิจขององค์กร       
โดยแบ่งเป็นระดับภาพรวมของแผน และตัวช้ีวัดที่เก่ียวข้องกับแต่ละกลยุทธ์ 

 

1.2.1 ระดับภาพรวมของแผน 

ภาพรวมผลการดําเนินธุรกิจในกลุ่มประเทศอาเซียน (ไม่รวมประเทศไทย) มีตัวช้ีวัดหลักคือ กําไร
ขั้นต้นของธุรกิจในกลุ่มประเทศอาเซียน โดยต้ังเป้าหมายว่า ภายในปี พ.ศ. 2565 จะมีมูลค่าสูงถึง 879 ล้านบาท 
และ ภายในปี พ.ศ. 2570 จะมีมูลค่าสูงถึง 2,190 ล้านบาท จากอัตราการเติบโตที่ร้อยละ 20 ต่อปี 

จากการประมาณการกําไรขั้นต้นจากธุรกิจที่ ไม่มีการควบคุม (Non-Regulated Business)        
ของ กฟภ. โดยฝ่ายงบประมาณ คาดว่าภายในปี พ.ศ. 2565 มีมูลค่า 8,792 ล้านบาท ดังน้ันกําไรข้ันต้น
โดยประมาณของธุรกิจในกลุ่มประเทศอาเซียนจึงคิดเป็นร้อยละ 10 จะอยู่ที่ 879 ล้านบาท ทั้งน้ีประมาณการ
กําไรข้ันต้นรายธุรกิจ ทั้งในระยะ 5 ปีและ 10 ปี จะแสดงรายละเอียดในบทที่ 2 
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1.2.2 ระดับกลยุทธ์ 

กลยุทธ์ที่ 1 ดําเนินธุรกิจเก่ียวเน่ืองกับพลังงานหมุนเวียนในกลุ่มประเทศอาเซียน 
มีตัวช้ีวัดหลักคือ จํานวนกําลังการผลิตไฟฟ้าในโรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียน โดยต้ังเป้าว่า ภายใน    

ปี พ.ศ. 2565 จะต้องมีกําลังการผลิตไฟฟ้าไม่น้อยกว่า 300 MW (Total Equity Capacity) โดยคาดการณ์ว่าจะ
มีโครงการทั้งสิ้น 20 – 25 โครงการ และ มีขนาดของโครงการทั้งหมด 1,200 MW (Total Project Capacity) 
และในปี พ .ศ . 2570 จะต้องเพ่ิมกําลังการผลิตไฟฟ้าเป็นกว่า 800 MW (Total Equity Capacity) โดย
คาดการณ์ว่าจะมีมากกว่า 25 โครงการ และ มีขนาดของโครงการทั้งหมด 3,200 MW (Total Project 
Capacity) 

 
กลยุทธ์ที่ 2 ดําเนินธุรกิจเก่ียวเน่ืองกับระบบไฟฟ้าในกลุ่มประเทศอาเซียน 
มีตัวช้ีวัดหลักคือ การมีโครงการเก่ียวเน่ืองกับระบบไฟฟ้าที่สามารถออกไปสู่อาเซียน โดยภายใน    

ปี พ.ศ. 2565 จะต้องมีโครงการทั้งสิ้น 5 โครงการต่อปี และเพ่ิมขึ้นเป็นมากกว่า 15 โครงการต่อปี ในปี        
พ.ศ. 2570 

 
กลยุทธ์ที่ 3 ดําเนินธุรกิจที่ตรงกับความต้องการของผู้ใช้ไฟฟ้าในยุคดิจิทัลในกลุ่มประเทศอาเซียน 
มีตัวช้ีวัดหลักคือ การมีจํานวนผลิตภัณฑ์หรือบริการที่เก่ียวเน่ืองกับผู้ใช้ไฟฟ้าที่เป็นเชิงพาณิชย์และ

สามารถออกไปสู่ประเทศในอาเซียน โดยต้ังเป้าหมายว่า ภายในปี พ.ศ. 2565 จะต้องมีอย่างน้อย         
3 โครงการเชิงพาณิชย์ และในปี พ.ศ. 2570 จึงขยายไปสู่ธุรกิจที่เป็นผลิตภัณฑ์หรือบริการอ่ืน ๆ 
เพ่ิมเติม นอกเหนือจาก ธุรกิจบ้านอัจฉริยะ ธุรกิจบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน และ
ธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน 

 
กลยุทธ์ที่ 4 สร้างพันธมิตรในการทําธุรกิจระยะยาว 
มีตัวช้ีวัดหลักคือ จัดหาพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ได้สําเร็จ และออกแบบแผนประชาสัมพันธ์ได้สําเร็จ     

ในปี พ.ศ. 2562 รวมถึง ได้รับคะแนนความพึงพอใจจากพันธมิตรให้อยู่ที่ระดับร้อยละ 80 และดําเนินการตาม
แผนประชาสัมพันธ์ได้สําเร็จร้อยละ 100 ต้ังแต่ปี 2563 – 2570 

 
กลยุทธ์ที่ 5 พัฒนาองค์กรและบุคลากรให้พร้อมก้าวสู่ตลาดที่มีการแข่งขันสูง 
มีตัวช้ีวัดหลักคือ จัดต้ังสํานักงานพัฒนาธุรกิจใหม่ได้สําเร็จ และออกแบบแผนพัฒนาวัฒนธรรม

องค์กรได้สําเร็จ ในปี พ.ศ. 2562 รวมถึงเตรียมความพร้อมด้านบุคลากร  และดําเนินการตามแผนพัฒนา
วัฒนธรรมองค์กรได้สําเร็จร้อยละ 100 ต้ังแต่ปี 2563 – 2570 
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ตาราง 1-1 สรุปตัวชี้วัดทางธุรกิจของแผนแม่บทฯ 

รายละเอียดตัวชี้วัดทางธุรกิจของแผนแม่บทฯ 
ปีที่ 2 

(พ.ศ. 2562) 
ปีที่ 3 

(พ.ศ. 2563) 
ปีที่ 4 

(พ.ศ. 2564) 
ปีที่ 5 

(พ.ศ. 2565) 
ปีที่ 10 

(พ.ศ. 2570) 
ภาพรวมการดําเนินธุรกิจในกลุ่มประเทศอาเซียน 
- ตัวชี้วัดหลัก: กําไรขั้นต้น (ลา้นบาท) 
- คาดการณ์สดัส่วนกําไรขั้นต้นของธุรกิจในกลุ่ม

ประเทศอาเซียนเทียบกับกําไรขั้นต้นของธุรกิจ

เกี่ยวเนื่อง 

คาดการณ์อัตราการเติบโตของกําไรขั้นต้น 

 
 

 
 

  
879 ล้านบาท 

10% 

 

 
2,190 ล้านบาท 

 
 
 

20% ต่อปี 

B1-ดําเนินธุรกิจด้านพลังงานหมุนเวียนในกลุ่ม
ประเทศอาเซียน 
- ตัวชี้วัดหลัก: จํานวนกําลังการผลิตไฟฟ้าที่ กฟภ. 
เป็นเจ้าของ (Total Equity Capacity) 
- คาดการณ์จํานวนโครงการ 

 

- คาดการณ์กําลังการผลิตไฟฟ้าของโครงการทั้งหมด 

(Total Project Capacity) 

 

 

 
 

50 MW 
 

4 – 5 โครงการ 

 

200 MW 

 
 

100 MW 
 

8 – 10 โครงการ 

 

400 MW 

 
 

200 MW 
 

15 – 20 โครงการ 

 

800 MW 

 
 

300 MW 
 

20 – 25 โครงการ 

 

1,200 MW 

 
 

800 MW 
 

มากกว่า 25 

โครงการ 

3,200 MW 
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รายละเอียดตัวชี้วัดทางธุรกิจของแผนแม่บทฯ 
ปีที่ 2 

(พ.ศ. 2562) 
ปีที่ 3 

(พ.ศ. 2563) 
ปีที่ 4 

(พ.ศ. 2564) 
ปีที่ 5 

(พ.ศ. 2565) 
ปีที่ 10 

(พ.ศ. 2570) 
B2-ดําเนินธุรกิจเกี่ยวเนื่องกับระบบไฟฟ้าในกลุ่ม
ประเทศอาเซียน 
- ตัวชี้วัดหลัก: จํานวนโครงการใหม่ที่เกี่ยวเนื่องกับ
ระบบไฟฟ้า (Digital Grid) นับตั้งแต่ลงนามในสัญญา

 
 

1 โครงการนําร่อง 

 
 

3 โครงการเชิง
พาณิชย์ 

 
 

4 โครงการเชิง
พาณิชย์ 

 
 

5 โครงการเชิง
พาณิชย์ 

 
 

มากกว่า 
15 โครงการต่อปี 

B3-ดําเนินธุรกิจที่ตรงกับความต้องการของผู้ใช้ไฟฟ้า
ในยุคดิจิทัลในกลุ่มประเทศอาเซียน 
- ตัวชี้วัดหลัก: จํานวนโครงการใหม่ที่เกี่ยวเนื่องกับผู้ใช้
ไฟฟ้า สําหรับธุรกิจ Smart Home, BEMS/FEMS, 
Energy Trading นับตั้งแต่ลงนามในสัญญา  

 
 

1 โครงการนําร่อง 
สําหรับแต่ละธุรกิจ 

 
 

1 โครงการ 
เชิงพาณิชย์ 

สําหรับแต่ละธุรกิจ 

 
 

2 โครงการ 
เชิงพาณิชย์ 

สําหรับแต่ละธุรกิจ 

 
 

3 โครงการ 
เชิงพาณิชย์ 

สําหรับแต่ละธุรกิจ 

 
 

ขยายศักยภาพ
ธุรกิจที่เกี่ยวเนื่อง

กับผู้ใช้ไฟฟ้า 
ให้มากกว่า 3 
ผลิตภัณฑ์ หรอื 

บริการ 
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รายละเอียดตัวชี้วัดทางธุรกิจของแผนแม่บทฯ 
ปีที่ 2 

(พ.ศ. 2562) 
ปีที่ 3 

(พ.ศ. 2563) 
ปีที่ 4 

(พ.ศ. 2564) 
ปีที่ 5 

(พ.ศ. 2565) 
ปีที่ 10 

(พ.ศ. 2570) 
E1-สร้างพันธมิตรในการทําธุรกิจระยะยาว 
- ตัวชี้วัดหลัก: อัตราความสําเร็จของโครงการสร้าง
พันธมิตร 
 
- ตัวชี้วัดหลัก: ระดับคะแนนความพึงพอใจของการ
ร่วมธุรกิจกับพันธมิตร 
 
 
- ตัวชี้วัดหลัก: อัตราความสําเร็จของโครงการสร้าง
ภาพลักษณ์และประชาสัมพันธ์ธุรกิจใหม ่

 
จัดหาพันธมิตรเชิง    
กลยุทธ์ได้สําเร็จ 

 
- 
 
 
 

ออกแบบแผน
ประชาสัมพันธ์สําเร็จ

 
- 
 
 

คะแนนความพึง
พอใจอยู่ในระดับ 

80% 
 

ดําเนินการ 
ตามแผนได้สําเร็จ 

 
- 
 
 

คะแนนความพึง
พอใจอยู่ในระดับ 

80% 
 

ดําเนินการ 
ตามแผนได้สําเร็จ 

 
- 
 
 

คะแนนความพึง
พอใจอยู่ในระดับ 

80% 
 

ดําเนินการ 
ตามแผนได้สําเร็จ 

 
- 
 
 

คะแนนความพึง
พอใจอยู่ในระดับ 

80% 
 

ดําเนินการ 
ตามแผนได้สําเร็จ 

E2-พัฒนาองคก์รและบุคลากรให้พร้อมก้าวสู่ตลาดที่
แข่งขันสูง 
- ตัวชี้วัดหลัก: อัตราความสําเร็จของการปรับ
โครงสร้างองค์กรและการพัฒนาบุคลากร 
 
- ตัวชี้วัดหลัก: อัตราความพร้อมของกําลังคน 
 
- ตัวชี้วัดหลัก: อัตราความสําเร็จของโครงการพัฒนา
วัฒนธรรมองค์กร 

 
 

จัดตั้งสํานักงาน
พัฒนาธุรกิจฯ สําเร็จ 

 
- 
 

ออกแบบวัฒนธรรม
องค์กรใหม่ได้สําเร็จ 

 
 
 
 
 

100% 
 

ดําเนินการ 
ตามแผนได้สําเร็จ 

 
 
 
 
 

100% 
 

ดําเนินการ 
ตามแผนได้สําเร็จ 

 
 
 
 
 

100% 
 

ดําเนินการ 
ตามแผนได้สําเร็จ 

 
 
 
 
 

100% 
 

ดําเนินการ 
ตามแผนได้สําเร็จ 
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 รูปแบบทางธุรกิจที่เหมาะสมสําหรับ กฟภ. 
 

 
เพ่ือให้ กฟภ. สามารถเริ่มดําเนินธุรกิจตามแผนแม่บทฯ ที่กล่าวถึงในบทที่ 1 ได้อย่างรวดเร็วและ

ตอบสนองวัตถุประสงค์เชิงกลยุทธ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ในบทน้ีจะกล่าวถึงรายละเอียดของ 5 รูปแบบทาง
ธุรกิจที่มีเป้าหมายในการสร้างรายได้ภายใน 5 ปีแรก โดยธุรกิจทั้งหมดแบ่งตามกลยุทธ์ที่สอดคล้องได้ดังน้ี 
 

กลยุทธ์ที่ 1 Doing Business Related to Future Energy หรือการดําเนินธุรกิจเกี่ยวเนื่องกับ
พลังงานหมุนเวียนในกลุ่มประเทศอาเซียน โดยธุรกิจที่สอดคล้องและเหมาะสมสําหรับ กฟภ. ได้แก่ 

- ธุรกิจการลงทุนในโรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียน 
 
กลยุทธ์ที่ 2 Doing Business Related to Power Grid หรือการดําเนินธุรกิจเก่ียวเน่ืองกับระบบ

ไฟฟ้าในกลุ่มประเทศอาเซียน โดยธุรกิจที่สอดคล้องและเหมาะสมสําหรับ กฟภ. ได้แก่ 
- ธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

 
กลยุทธ์ที่ 3 Doing Business Related to Smart Customer หรือการดําเนินธุรกิจที่ตรงกับความ

ต้องการของผู้ใช้ไฟฟ้าในยุคดิจิทัลในกลุ่มประเทศอาเซียน โดยธุรกิจที่สอดคล้องและเหมาะสมสําหรับ กฟภ. 
ได้แก่ 

- ธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 
- ธุรกิจบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน 
- ธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน 

 
สําหรับกลยุทธ์ที่ 4 Ecosystem and Strategic Partnership แสดงในบทที่ 3 Ecosystem และ

พันธมิตรทางธุรกิจ และกลยุทธ์ที่ 5 Agile Organization แสดงในบทที่ 4 โครงสร้างองค์กรที่คล่องตัวสําหรับ
การทําธุรกิจ 
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ตาราง 2-1 สรุปรูปแบบธุรกิจ 

ชื่อธุรกิจ ลักษณะของธรุกิจ บทบาทของ กฟภ. กําไรขั้นต้น (ต่อปี) 
ธุรกิจการลงทุนใน
โรงไฟฟ้าพลังงาน
หมุนเวียน 

การลงทุนในรูปแบบของเงินทุน ในโรงไฟฟ้าที่ใช้
พลังงานหมุนเวียนเพื่อผลิตไฟฟ้า 

เป็นผู้ลงทุนซื้อหุ้นในธุรกิจพลังงานหมุนเวียน ซึ่งการ
ลงทุนจะเป็นในรูปแบบของการถือหุ้นในธุรกิจ
โรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียนที่ดําเนินการอยู่แล้ว 

ระยะ 5 ปี 
643 – 771 ล้านบาท 
ระยะ 10 ปี 
1,797 – 2,156 ล้านบาท 

ธุรกิจที่ปรึกษาและ
ผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

ให้บริการต่าง ๆ ในด้านของผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 
ในลักษณะครบวงจร ตั้งแต่การประเมิน เสนอ
ผลิตภัณฑ์ ติดตั้ง และบํารุงรักษา  

ที่ปรึกษาเพื่อการประเมินระบบ ประเมินความ
ต้องการของลูกค้า และเสนอสินค้าและบริการที่
เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า  

ระยะ 5 ปี 
40 – 56 ล้านบาท 
ระยะ 10 ปี 
203 – 284 ล้านบาท 

ธุรกิจบ้านอัจฉริยะ เป็นผู้ให้บริการบ้านอัจฉริยะครบวงจรร่วมกับ
บริการเสริมต่าง ๆ ตั้งแต่การขายอุปกรณ์พร้อมจน
ติดตั้งเพื่อการประหยัดพลังงาน ควบคุมอุปกรณ์
ไฟฟ้าภายในบ้านแบบอัตโนมัติและการเก็บข้อมูล
การใช้พลังงานเพื่อนําไปวิเคราะห์เชิงลึก 

เป็นผู้ติดต่อและเสนอบริการและอุปกรณ์สําหรับบ้าน
อัจฉริยะ เพื่อเป็นผู้ได้สิทธิ์ในการรวมรวบข้อมูลที่ได้
จากการใช้งานของลูกค้า สําหรับนํามาพัฒนาผ่าน
การวิเคราะห์เพื่อใช้ประโยชน์ต่อไป 
 

ระยะ 5 ปี 
4 – 7 ล้านบาท 
ระยะ 10 ปี 
46 – 70 ล้านบาท 

ธุรกิจบริหารจัด
การพลังงานสําหรับ
อาคารและโรงงาน 

การให้บริการการอนุรักษ์พลังงานสําหรับอาคาร
และโรงงาน  ที่ ใ ห้บริการครบวงจรตั้งแต่การ
ตรวจสอบการใช้พลังงานจนถึงการนํา เสนอ
อุ ปก ร ณ์ แล ะซอฟ ต์ แ ว ร์ สํ า ห รั บบ ริ ห า ร จั ด
การพลังงานให้ลูกค้า 

เป็นผู้ติดต่อและเสนอแนะบริการที่เกี่ยวเนื่องให้แก่
ลูกค้าในด้านการประหยัดพลังงานสําหรับอาคารและ
โรงงาน และบริการอื่น ๆ เช่น การจัดหาแหล่งเงินทุน
สําหรับโครงการด้านพลังงาน 

ระยะ 5 ปี 
47 – 63 ล้านบาท 
ระยะ 10 ปี 
147 – 196 ลา้นบาท 
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ชื่อธุรกิจ ลักษณะของธรุกิจ บทบาทของ กฟภ. กําไรขั้นต้น (ต่อปี) 
ธุรกิจบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลงังาน 

การให้บริการบริหารจัดการการแลกเปลี่ยน
พลังงานระหว่างผู้ผลิตรายย่อย (Prosumer) และ
ผู้ใช้ไฟฟ้า 

เป็นผู้ติดตั้งโครงสร้างพื้นฐานสําหรับการแลกเปลี่ยน
พลังงาน ได้แก่ แผงพลังงานแสงอาทิตย์แบบติดตั้ง
บนหลังคา มิเตอร์อัจฉริยะ แบตเตอรี่กักเก็บพลังงาน 
และระบบควบคุม เพื่อพัฒนาไปสู่การเป็น Energy 
Trading Solution Operator โ ดย  กฟภ .  จะทํ า
หน้าที่เป็นเปรียบเสมือนคนกลางที่บริหารการซื้อ
และขายพลังงานในระดับเล็ก  

ระยะ 5 ปี 
18 – 24 ล้านบาท 
ระยะ 10 ปี 
94 – 125 ล้านบาท 
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2.1 ธุรกิจการลงทุนในโรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียน 

2.1.1 กลยุทธ์ทางธุรกิจ 

จากการศึกษาแนวโน้มของตลาดพลังงานหมุนเวียนในภูมิภาคอาเซียน พบว่ามีแผนการผลิตไฟฟ้า
ด้วยพลังงานหมุนเวียนที่ชัดเจนในหลายประเทศ โดยพลังงานที่ได้รับความนิยมประกอบด้วย พลังงาน
แสงอาทิตย์ พลังงานนํ้า พลังงานชีวมวล พลังงานลม และพลังงานความร้อนใต้พิภพ (แผนภาพ 2-1) 

 

 
แผนภาพ 2-1 แนวโน้มการเติบโตของตลาดพลังงานหมุนเวียน 

 

ในขั้นตอนแรกของการดําเนินธุรกิจในต่างประเทศ กฟภ. ควรจะสร้าง Portfolio โดยการเริ่มธุรกิจ
ในรูปแบบของการลงทุนซื้อหุ้นในบริษัท ซึ่งเป็นวิธีที่ง่ายและเร็วในการเข้าไปในตลาด ซึ่งหากพิจารณาจากการ
สนับสนุนจากภาครัฐ และ แนวโน้มการเติบโตของตลาด จะพบว่า การลงทุนในธุรกิจพลังงานหมุนเวียนมีโอกาส
เติบโตเร็ว จึงแนะนําให้ กฟภ. เริ่มจากการลงทุนในธุรกิจพลังงานหมุนเวียน 

รูปแบบการลงทุนในต่างประเทศ มีหลากหลายรูปแบบด้วยกัน ซึ่งแต่ละรูปแบบมีความเหมาะสม
แตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย เช่น กลยุทธ์ขององค์กร ความพร้อมของตลาดในต่างประเทศ รูปแบบธุรกิจ
หรือสินค้า และ ความพร้อมขององค์กร 
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แผนภาพ 2-2 รูปแบบการลงทุนในตลาดต่างประเทศ 

 

จากแผนภาพ 2-2 หากพิจารณาจากรูปแบบการลงทุนต่าง ๆ จะพบว่า รูปแบบการลงทุน ที่เหมาะ
สําหรับการลงทุนในพลังงานหมุนเวียน มีอยู่ 3 รูปแบบด้วยกัน ดังน้ี (แผนภาพ 2-3) 

 
1. Acquisition คือการลงทุนในบริษัทที่มีการดําเนินการอยู่แล้ว การลงทุนแบบ Acquisition สามารถ

แบ่งออกเป็น 2 ประเภทย่อย คือ แบบไม่มี อํานาจควบคุม หรือ ไม่มีสิท ธ์ิในการบริหาร            
(Non-Controlling) กับ และ แบบมีอํานาจควบคุม หรือ มีสิทธ์ิในการบริหาร (Controlling)      
โดยส่วนใหญ่ อํานาจควบคุมจะขึ้นอยู่ กับสัดส่วนของหุ้นที่ถือครอง หากถือหุ้นส่วนใหญ่             
(Majority Holding) ก็จะได้รับสิทธ์ิในการบริหารธุรกิจไปด้วย ในทางตรงกันข้าม หากถือเป็นหุ้น
สัดส่วนน้อย (Minority Holding) จะได้รับสิทธ์ิที่น้อยลง ทั้งน้ีขอบเขตหน้าที่การรับผิดชอบในการ
บริหารและตัดสินใจ ขึ้นอยู่กับข้อตกลงระหว่างบริษัทเช่นกัน 
 

2. Joint Venture คือการลงทุนโดยการร่วมมือกับบริษัทพันธมิตร ในการเริ่มดําเนินธุรกิจใหม่ด้วยกัน 
สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทย่อยตามอํานาจควบคุม หรือ สิทธ์ิในการบริหาร เหมือนกับ 
Acquisition แต่มีข้อแตกต่างคือ Joint Venture จะเป็นการร่วมลงทุนเพ่ือการเริ่มธุรกิจใหม่       
ซึ่งมีความเสี่ยงสูงกว่า และใช้เวลานานกว่าในการสร้างผลตอบแทน 
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3. Greenfield คือการลงทุนในกิจการที่ ยั ง ไม่ ไ ด้ เริ่ ม ดําเ นินงาน  ต้ั งแต่ ก่อ ต้ัง ธุร กิจไปจนถึง               
การดําเนินงานบริหารธุรกิจ ซึ่งการลงทุนแบบน้ี เป็นการลงทุนที่มีความเสี่ยงสูง โดยเฉพาะหาก     
ผู้ลงทุน ไม่มีความเช่ียวชาญในการดําเนินธุรกิจประเภทน้ัน ๆ แต่ผลตอบแทนที่ได้รับจากการลงทุน
ประเภทน้ีจะสูงสุด นอกจากผลกําไร ผู้ลงทุนจะได้ทรัพยากรในด้านต่าง ๆ เช่น องค์ความรู้ 
เทคโนโลยี เป็นต้น 

 

 
แผนภาพ 2-3 เปรียบเทียบรูปแบบการลงทุนแบบ Equity Mode 

 

เพ่ือให้ได้รูปแบบการลงทุนที่เหมาะกับการลงทุนในกลุ่มประเทศอาเซียน ในตาราง 2-2 เป็นการ
เปรียบเทียบแต่ละด้านของการลงทุน เช่น ขอบเขตความรับผิดชอบ ความซับซ้อนของพันธมิตร ทรัพยากร      
ที่ต้องการ หรือแม้แต่ประเภทโรงไฟฟ้าที่เหมาะสม  
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ตาราง 2-2 เปรียบเทียบรูปแบบการลงทุนแบบ Equity Mode 

หัวข้อ
เปรียบเทียบ

Acquisition Joint Venture 
Greenfield 

 Non Controlling Controlling Non Controlling Controlling 
ขอบเขต
ความ

รับผิดชอบ 

• จัดหาธุรกิจผลติ
พลังงานหมุนเวียน 
(direct) หรือ บริษัท
ที่มีการลงทุนในธุรกิจ
พลังงานหมุนเวียน 
(indirect) 

• จัดหาธุรกิจผลติ
พลังงานหมุนเวียน 

• บริหารและดําเนินงาน
โรงไฟฟ้า  

• จัดหาบริษัททีส่นใจใน
การร่วมลงทุน ในธุรกิจ
พลังงานหมุนเวียน ทั้ง
บริษัทในประเทศ และ 
บริษัทต่างชาติ 

• ทําข้อตกลงในการร่วม
ลงทุน (Joint Venture 
Agreement) โดยเป็น
ฝ่ายถือหุ้นน้อยกว่า 
50% หรือ หุ้นรายย่อย 

• จัดหาบริษัททีส่นใจในการร่วม
ลงทุน ในธุรกิจพลังงาน
หมุนเวียน ทั้งบริษัทในประเทศ
และต่างชาติ 

• จัดหาพื้นที่และอุปกรณ์ สําหรับ
การผลิตไฟฟ้า 

• จัดหาผู้รับเหมาออกแบบและ
ก่อสร้างโรงฟ้า 

• ขอใบอนุญาต ธุรกิจผลิตไฟฟ้า 
• จัดทําสัญญาซือ้ขายไฟฟ้า  
• ร่วมบริหารและดําเนินงาน
โรงไฟฟ้า 

• จัดหาพื้นที่และอุปกรณ์ 
สําหรับการผลิตไฟฟ้า 

• จัดหาผู้รับเหมาออกแบบและ
ก่อสร้างโรงฟ้า 

• ดําเนินงานและบริหาร
โรงไฟฟ้า 

• ขอใบอนุญาต ดําเนินธุรกิจ
ผลิตไฟฟ้า 

• จัดทํา สัญญาซื้อขายไฟฟ้า 
PPA 

ระดับความ
ซับซ้อนของ

หน้าที่
รับผิดชอบ 

ต่ํา ต่ํา – ปานกลาง ต่ํา – ปานกลาง ปานกลาง – สงู สูง 
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หัวข้อ
เปรียบเทียบ

Acquisition Joint Venture 
Greenfield 

 Non Controlling Controlling Non Controlling Controlling 
ประเภท
ของ

พันธมิตร 

• ธุรกิจผลิตพลังงาน
หมุนเวียน (direct) 

• บริษัทที่มีการลงทุน
ในธุรกิจพลังงาน
หมุนเวียน 
(indirect) 

• หน่วยงานกํากับ
ดูแลนโยบายการ
ลงทุน นโยบายด้าน
พลังงาน 

• ธุรกิจผลิตพลังงาน
หมุนเวียน (direct) 

• ผู้ให้บริการด้านระบบส่ง
และจําหน่ายไฟฟ้า 
(T&D) 

• หน่วยงานกํากับดูแล
นโยบายการลงทุน 
นโยบายด้านพลังงาน 

• บริษัทที่มีประสบการณ์ 
หรือ ความสนใจในการ
ลงทุนด้านธุรกิจ
พลังงานหมุนเวียน 

• หน่วยงานกํากับดูแล
นโยบายการลงทุน 
นโยบายด้านพลังงาน 

• บริษัทที่มีประสบการณ์ หรือ 
ความสนใจในการลงทุนทางด้าน
ธุรกิจพลังงานหมุนเวียน 

• ผู้ให้บริการด้านระบบส่งและ
จําหน่ายไฟฟ้า (T&D) 

• หน่วยงานกํากับดูแลนโยบาย
การลงทุน นโยบายพลังงาน 

• ที่ปรึกษาในการออกแบบ
โรงไฟฟ้าหรือ สํารวจแหล่ง
พลังงาน (สําหรับโรงไฟฟ้าใต้
พิภพ) 

• บริษัทรบัก่อสร้าง ผู้ผลิตหรือ
ตัวแทนจําหน่ายอุปกรณ์ 

• ผู้ให้บริการด้านระบบส่งและ
จําหน่ายไฟฟ้า (T&D) 

• หน่วยงานกํากับดูแลนโยบาย
การลงทุน นโยบายด้าน
พลังงาน 

• ที่ปรึกษาในการออกแบบ
โรงไฟฟ้าหรือ สํารวจแหล่ง
พลังงาน (สําหรับโรงไฟฟ้าใต้
พิภพ) 

• บริษัทรับก่อสร้าง ผู้ผลิตหรือ
ตัวแทนจําหน่ายอุปกรณ์การ
ผลิตไฟฟ้า 

ระดับความ
ซับซ้อนของ
การพัฒนา
พันธมิตร 

ไม่ซับซ้อน ซับซ้อน ไม่ซับซ้อน ซับซ้อน ซับซ้อน 
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หัวข้อ
เปรียบเทียบ

Acquisition Joint Venture 
Greenfield 

 Non Controlling Controlling Non Controlling Controlling 
ทรัพยากรที่
ต้องการ 

• เงินทุน ในการซื้อ
หุ้น 

• เงินทุน ในการซื้อ
บริษัท 

• องค์ความรู้ด้านการ
ดําเนินงานโรงไฟฟ้า
พลังงานหมุนเวียน 

• ทรัพยากรในการ
ดําเนินการโรงไฟฟ้า 
เช่น บุคลากร วิศวกร 
เงินทุน สัญญา PPA 

• เงินทุน ในการร่วม
ลงทุน 

• เงินทุน ในการร่วมลงทุน 
จัดหาพื้นที่ก่อสร้าง และ 
ดําเนินงานโรงไฟฟ้า  

• องค์ความรู้ ด้านการ
ดําเนินงานโรงไฟฟ้าพลังงาน
หมุนเวียน 

• ทรัพยากรในการสร้าง 
โรงไฟฟ้า เช่น พื้นที่ อุปกรณ์ 
สัญญา PPA 

• ทรัพยากรในการดําเนินงาน
โรงไฟฟ้า เช่น บุคลากร 
 

• เงินทุนในการลงทุน จัดหา
พื้นที่ก่อสร้าง และดําเนินงาน
โรงไฟฟ้า  

• องค์ความรู้ ด้านการ
ดําเนินงานโรงไฟฟ้าพลังงาน
หมุนเวียน 

• ทรัพยากรในการสร้าง 
โรงไฟฟ้า เช่น พื้นที่ อุปกรณ์ 
สัญญา PPA 

• ทรัพยากรในการดําเนินงาน
โรงไฟฟ้า เช่น บุคลากร 
วิศวกร 

ระดับความ
ต้องการ
ทรัพยากร
สนับสนุน 

 

น้อย น้อย – ปานกลาง น้อย ปานกลาง - สงู สูง 
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หัวข้อ
เปรียบเทียบ

Acquisition Joint Venture 
Greenfield 

 Non Controlling Controlling Non Controlling Controlling 
ประเภท

โรงไฟฟ้าที่
เหมาะสม 

ประเภทที่มีเทคโนโลยี
ที่ซับซ้อน หรือมีความ
เสี่ยงสูงในการลงทุน 
เช่น พลังงานความร้อน
ใต้พิภพ พลังงานน้ํา 

สามารถนําองค์ความรู้มา
ใช้ในประเทศไทย หรือ 
เป็นประเภทพลังงานที่ 
กฟภ. มีความเชี่ยวชาญ 
หรือให้ความสนใจอยู่แล้ว 
เช่น พลังงานแสงอาทิตย์ 
พลังงานลม พลังงาน 
ชีวมวล 

ประเภทที่มีเทคโนโลยีที่
ซับซ้อน หรือมคีวามเสี่ยง
สูงในการลงทนุ เช่น 
พลังงานความร้อนใต้พิภพ 
พลังงานน้ํา 
 

ประเภทพลังงานที่มีศักยภาพใน
การนําองค์ความรู้มาใช้ในประเทศ
ไทย หรือ เป็นประเภทพลังงานที่ 
กฟภ. มีความเชี่ยวชาญ หรือให้
ความสนใจอยูแ่ล้ว เช่น พลังงาน
แสงอาทิตย์ พลังงานลม พลังงาน 
ชีวมวล 

ประเภทพลังงานที่มีศักยภาพใน
การนําองค์ความรู้มาใช้ใน
ประเทศไทย หรือ เป็นประเภท
พลังงานที่ กฟภ. มีความ
เชี่ยวชาญ หรือให้ความสนใจอยู่
แล้ว เช่น พลังงานแสงอาทิตย์ 
พลังงานลม พลังงาน 
ชีวมวล 
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2.1.2 บทบาททางธุรกิจสําหรับ กฟภ. 

จากการศึกษาตามห่วงโซ่อุปทานของธุรกิจ พบว่า มีบทบาททางธุรกิจอยู่ 4 รูปแบบที่มีผู้เล่นอยู่ใน
ปัจจุบัน ดังน้ี 

 

 
 

1. ผู้ผลิตอุปกรณ์สําหรับโรงไฟฟ้า (Equipment Manufacturers) เป็นผู้ผลิตอุปกรณ์สําหรับการ
ก่อสร้างโรงไฟฟ้า เช่น ผู้ผลิตแผงพลังงานแสงอาทิตย์ ผู้ผลิตกังหันลมสําหรับพลังงานไฟฟ้าจากลม 
และผู้ผลิตเคร่ืองผลิตไฟฟ้ากังหันนํ้าสําหรับผลิตไฟฟ้าจากเขื่อน เป็นต้น ซึ่งผู้เล่นกลุ่มน้ีจะมีโรงงาน
การผลิตอุปกรณ์ดังกล่าวเป็นของตนเองและมีรูปแบบธุรกิจในการจําหน่ายอุปกรณ์ 

1. ผู้สร้างและพัฒนาโรงไฟฟ้า (Developer & EPC) ผู้เล่นกลุ่มน้ีจะเป็นผู้ก่อสร้างหรือพัฒนา
โรงไฟฟ้าโดยจะมีการใช้อุปกรณ์ในการผลิตไฟฟ้าจากกลุ่มผู้ผลิตและนํามาทําการติดต้ังใช้งาน      
ซึ่งรูปแบบธุรกิจสําหรับผู้เล่นกลุ่มน้ีโดยมากจะอยู่ในรูปแบบของการให้บริการครบวงจรต้ังแต่บริการ
วิศวกรรม การจัดซื้อจัดจ้างและการก่อสร้างให้กับผู้จ้าง  

2. ผู้ผลิตไฟฟ้าหรือผู้ลงทุนในโรงไฟฟ้า (Plant Owners) เป็นผู้ที่ทําธุรกิจด้านการลงทุนในโรงไฟฟ้า
โดยมีรายได้จากการขายไฟฟ้าเข้าระบบหรือให้กับผู้รับซื้อ ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ลงทุนในโรงไฟฟ้ากลุ่มน้ี   
ไม่จําเป็นต้องมีการก่อสร้างหรือพัฒนาโรงไฟฟ้าด้วยตนเอง 

3. ผู้บริหารจัดการและบํารุงรักษาโรงไฟฟ้า (Operations & Maintenance) เป็นผู้เล่นที่มีรายได้
มากจากการให้บริการบริหารและบํารุงรักษาโรงไฟฟ้า ซึ่งโดยปกติแล้ว ผู้เล่นในกลุ่มน้ีสามารถเป็นได้
ทั้งเจ้าของโรงไฟฟ้าหรือเป็นเพียงแค่ผู้ให้บริการก็ได้  

 
ดังน้ัน บทบาทในธุรกิจด้านพลังงานหมุนเวียนที่ทางที่ปรึกษาแนะนําให้ กฟภ. คือการเป็นผู้ลงทุน 

ซ้ือหุ้นในธุรกิจพลังงานหมุนเวียน ซึ่งการลงทุนจะเป็นในรูปแบบของการถือหุ้นในธุรกิจโรงไฟฟ้าพลังงาน
หมุนเวียนที่ดําเนินการอยู่แล้ว รูปแบบการลงทุนน้ี เป็นรูปแบบที่สามารถดําเนินธุรกิจได้ง่าย เป็นการเข้าไปใน
ตลาดที่รวดเร็ว โดยการทํา Quick Win เป็นรูปแบบของการเข้าซื้อหุ้น (Acquisition) แบบการถือหุ้นรายย่อย
เน่ืองจากเป็นรูปแบบการลงทุนที่ไม่ซับซ้อน รวดเร็วและเป็นการหลีกเลี่ยงการหาทรัพยากรที่ยากต่อการจัดการ 
เพ่ือจะเป็นการตอบสนองจุดประสงค์หลักของการลงทุนด้านน้ี ซึ่งเน้นการได้รับผลตอบแทนที่รวดเร็ว คงที่ และ
มีความเสี่ยงตํ่า 
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2.1.3 กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดผ่านพันธมิตร 

กฟภ. สามารถเข้าไปทําธุรกิจโดยการร่วมมือกับพันธมิตรเพ่ือหาช่องทางการเข้าไปลงทุนให้ง่ายขึ้น
หรือเพ่ือช่วยลดความเสี่ยงได้ โดยพันธมิตรถูกแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ บริษัทในประเทศที่ลงทุนด้าน
พลังงาน และบริษัทต่างชาติที่ลงทุนด้านพลังงาน โดยมีตัวอย่างแสดงดังแผนภาพ 2-4 

 

 
แผนภาพ 2-4 รูปแบบของพันธมิตรสาํหรับการลงทนุในธุรกิจพลังงานหมุนเวียน 

 

1. บริษัทในประเทศไทยที่ลงทุนด้านพลังงาน 
เป็นกลุ่มบริษัทที่มีการเสาะหาโครงการด้านพลังงานหมุนเวียนอย่างต่อเน่ือง ประโยชน์ที่ กฟภ.     

จะได้รับคือการเพ่ิมโอกาสในด้านการเข้าสู่ตลาดได้ ในขณะเดียวกัน กฟภ. เองก็สามารถช่วยพันธมิตรกลุ่มน้ีใน
การกระจายความเสี่ยงในการลงทุน รวมถึง ใช้ประโยชน์จากความสัมพันธ์กับการไฟฟ้าในภูมิภาคอาเซยีนในการ
อัพเดตข้อมูลและความคืบหน้าของโครงการต่าง ๆ เพ่ือเป็นประโยชน์ในการดําเนินธุรกิจ พันธมิตรกลุ่มน้ีก็       
มีแนวโน้มที่จะร่วมมือกับองค์กรในการไปลงทุนในประเทศเพ่ือนบ้านที่ใกล้เคียงได้ ซึ่งพันธมิตรกลุ่มดังกล่าว     
มีตัวอย่างดังต่อไปน้ี (แผนภาพ 2-5) 

 

 
แผนภาพ 2-5 รายชื่อบริษัทในประเทศที่มีการลงทนุในธรุกิจพลังงานหมุนเวียน 

 

2. บริษัทต่างประเทศที่ลงทุนด้านพลังงาน 
เป็นกลุ่มบริษัทในต่างประเทศที่มีการทําธุรกิจด้านการลงทุนในพลังงานหมุนเวียนอย่างต่อเน่ือง     

ซึ่งการที่ กฟภ. ร่วมเป็นพันธมิตรกับบริษัทกลุ่มน้ีจะเป็นการช่วยเพ่ิมโอกาสและลดความเสี่ยงในด้านการลงทุน 
ในต่างประเทศ เช่น ความไม่เข้าใจในสภาพการเมืองและกฎระเบียบต่าง ๆ ลงได้ ทั้งน้ี กฟภ. สามารถใช้
ประโยชน์จากความสัมพันธ์กับการไฟฟ้าในภูมิภาคอาเซียนในการอัพเดตข้อมูลและความคืบหน้าของโครงการ
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ต่าง ๆ เพ่ือเป็นประโยชน์ในการดําเนินธุรกิจได้ ซึ่งพันธมิตรกลุ่มบริษัทต่างประเทศดังกล่าวมีตัวอย่าง            
ดังแผนภาพ 2-6 

 

 
แผนภาพ 2-6 รายชื่อบริษัทต่างประเทศทีมี่การลงทนุในธุรกิจพลังงานหมุนเวียน 

 

2.1.4 กรณีตัวอย่างบริษัทที่มรีูปแบบธุรกิจด้านการลงทุนในธุรกิจพลังงานหมุนเวียน 

บริษัท ผลิตไฟฟ้า จํากัด (มหาชน) หรือ EGCO เป็นผู้ผลิตไฟฟ้าเอกชนรายใหญ่รายแรกของ
ประเทศไทย EGCO Group ประกอบธุรกิจในลักษณะ Holding Company โดยการถือหุ้นในบริษัทอ่ืน ๆ ดังน้ัน 
รายได้หลักของ EGCO Group มาจากเงินปันผลในบริษัทย่อยและกิจการร่วมค้า ซึ่งประกอบธุรกิจสอดคล้องกับ
แผนธุรกิจของ EGCO Group ที่มุ่งเน้นการพัฒนาโครงการโรงไฟฟ้าที่มีสัญญาซื้อขายไฟฟ้ากับลูกค้าทั้ง          
ในประเทศและในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก ตลอดจนธุรกิจพลังงานที่เก่ียวเน่ืองกับการผลิตและจําหน่ายไฟฟ้า 

EGCO เน้นการเข้าไปถือหุ้นบริษัทอ่ืน ๆ จากการประกอบธุรกิจในลักษณะ Holding และมีการ
ลงทุนถือหุ้นในโรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียนในต่างประเทศ ถึง 7 แห่ง ประกอบด้วย 
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1. พลังงานนํ้า 
- นํ้าเทิน 2 ใน ประเทศลาว ซึ่ง EGCO ถือหุ้นจํานวน 35% เริ่มเดินเคร่ืองเชิงพาณิชย์   

ในวันที่ 30 เมษายน พ.ศ. 2533 มีอายุสัญญา 25 ปี 
- ไชยะบุรี ใน ประเทศลาว ซึ่ง EGCO ถือหุ้นจํานวน 12.5% คาดว่าจะเร่ิมเดินเคร่ือง    

เชิงพาณิชย์ในวันที่ 29 ตุลาคม พ.ศ. 2562 มีอายุสัญญา 29 ปี 
- นํ้าเทิน 1 ใน ประเทศลาว ซึ่ง EGCO ถือหุ้นจํานวน 25% คาดว่าจะเร่ิมเดินเคร่ือง     

เชิงพาณิชย์ในปี พ.ศ. 2565 มีอายุสัญญา 27 ปี 
2. พลังงานลม 

- Boco Rock Wind farm ในรัฐ New South Wales ประเทศออสเตรเลีย ซึ่ง EGCO 
ถือหุ้นจํานวน 100% เริ่มเดินเคร่ืองเชิงพาณิชย์ในวันที่ 28 พฤศจิกายน พ.ศ. 2557     
มีอายุสัญญา 10 ปี และต่ออีก 5 ปี 

3. พลังงานความร้อนใต้พิภพ 
- Salak ในประเทศอินโดนีเซีย ซึ่ง EGCO ถือหุ้นจํานวน 20% เริ่มเดินเคร่ืองเชิงพาณิชย์

ในปี พ.ศ. 2540 มีสัญญาซื้อขายระยะยาว จนถึงปี พ.ศ. 2583 
- Darajat ในประเทศอินโดนีเซีย ซึ่ ง EGCO ถือหุ้นจํานวน 20% เริ่มเ ดินเคร่ือง           

เชิงพาณิชย์ในปี พ.ศ. 2550 มีสัญญาซื้อขายระยะยาว 57 ปี 
- STAR Energy ในประเทศอินโดนีเซีย ซึ่ง EGCO ถือหุ้นจํานวน 20% เริ่มเดินเคร่ือง    

เชิงพาณิชย์ในปี พ.ศ. 2552 มีสัญญาซื้อขายระยะยาว 42 ปี 
 

2.1.5 รูปแบบทางธุรกิจและแนวทางในการดําเนินการ 

การจัดทํารูปแบบธุรกิจและแนวทางในการพัฒนาธุรกิจ ใช้ Business Model Canvas เป็น
เครื่องมือเพ่ือช่วยออกแบบและวิเคราะห์ปัจจัยเก่ียวเน่ือง โดยประกอบไปด้วย 9 ส่วน ดังแสดงในแผนภาพ 2-7 
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แผนภาพ 2-7 รูปแบบธรุกิจการลงทุนในพลังงานหมุนเวียน 
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2.1.5.1 คุณค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้า (Value Proposition) 
คุณค่าที่ธุรกิจผลิตพลังงานหมุนเวียนจะมอบให้กับลูกค้า ซึ่งลูกค้าที่กล่าวถึงคือ ผู้ให้บริการด้าน

ระบบส่งและจัดจําหน่ายไฟฟ้า (Power Transmission & Distribution) ซึ่งจะได้ประโยชน์ เช่น 
- เป็นแหล่งพลังงานหมุนเวียนและพลังงานสะอาดเพ่ือให้องค์กรการไฟฟ้าของแต่ละประเทศบรรลุ

เป้าหมายในการพัฒนาพลังงานหมุนเวียน ซึ่งปัจจุบันทั่วโลกได้มีการตระหนักถึงความสําคัญ       
ของพลังงานหมุนเวียนและได้มีการสนับสนุนจากภาครัฐของหลายประเทศทั่วโลก 

- ลดการพ่ึงพาทรัพยากรฟอสซิลที่สามารถหมดลงได้ เช่น ก๊าซธรรมชาติและถ่านหิน เป็นต้น        
โดยองค์กรการไฟฟ้าและสังคมจะได้ประโยชน์ระยะยาวจากทรัพยากรท่ีไม่มวัีนหมดและการอนุรักษ์
ธรรมชาติและสภาพแวดล้อมที่ดีขึ้นจากการใช้พลังงานหมุนเวียนอีกด้วย 
พลังงานท่ีเสถียรสามารถผลิตได้ตลอดทั้งวัน ผลิตในปริมาณมากและไม่ขึ้นอยู่กับสภาพแวดล้อม เช่น 

พลังงานความร้อนใต้พิภพ พลังงานนํ้า และพลังงานชีวมวล ซึ่งถือเป็น Base Load ได้ อีกทั้ง พลังงานกลุ่มน้ียัง
สามารถควบคุมการผลิตได้ตามความต้องการใช้พลังงาน (Demand Response Management) 
 
2.1.5.2 กลุ่มลกูค้า (Customer Segment) 

กลุ่มลูกค้าในธุรกิจการลงทุนในพลังงานหมุนเวียน คือผู้ที่รับซื้อไฟฟ้าเพ่ือนําไปบริโภคเองหรือ
จําหน่ายต่อให้กับผู้บริโภค ซึ่งในที่น้ีกลุ่มลูกค้าหลักก็คือ ผู้ให้บริการด้านระบบส่งไฟฟ้า (Power Transmission) 
ซึ่งในกลุ่มประเทศอาเซียนส่วนใหญ่ มีเพียง 1 หรือ 2 บริษัทในประเทศที่ให้บริการด้านน้ีเท่าน้ัน 

 
2.1.5.3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 

เน่ืองจากโครงสร้างการซื้อ-ขายไฟฟ้าในกลุ่มประเทศอาเซียน ยังคงเป็นรูปแบบสัญญาระยะยาว 
Power Purchase Agreement (PPA) ทําให้การบริหารสัมพันธ์กับลูกค้าค่อนข้างตรงไปตรงมา ซึ่งจะเป็นใน
รูปแบบของการบริหารสัญญาการซื้อขายไฟฟ้า หรือ PPA จะมีข้อกําหนดที่ชัดเจนของการให้บริการ เช่น 
ระยะเวลา และกําลังการผลิต 
 
2.1.5.4 ช่องทางการเข้าถึง (Channel) 

เน่ืองจากปัจจุบัน โครงสร้างการซื้อขายไฟฟ้าเป็นรูปแบบ PPA ทําให้ช่องทางการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใน
รูปแบบการลงทุน เป็นการย่ืนข้อเสนอสัญญาซื้อขายไฟฟ้า PPA ให้กับกลุ่มลูกค้า ซึ่งเป็นกระบวนการที่มีการ
กําหนดชัดเจน 
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2.1.5.5 กิจกรรมหลกั (Key Activities)  
กิจกรรมหลักของรูปแบบธุรกิจที่เป็นการลงทุนแบบถือหุ้นรายย่อย จะเน้นในเรื่องของการเตรียม

ความพร้อมก่อนการลงทุน เช่น การศึกษาความเป็นไปได้ วิเคราะห์ความเสี่ยงของการลงทุนในบริษัทน้ัน โดย
กิจกรรมหลักจะประกอบไปด้วย: 

- ทําการคัดเลือกและเสาะหาโอกาสในการลงทุนในโครงการต่าง ๆ เพ่ือให้สามารถ short list 
โครงการที่น่าสนใจและทําการเริ่มดําเนินการได้อย่างรวดเร็ว 

- จัดทํา Due Diligence และ Valuation Analysis เพ่ือวิเคราะห์ความเสี่ยงในการลงทุน และ มูลค่า
ของบริษัท 

- เจรจาข้อตกลงเพ่ือเข้าลงทุนในโครงการหรือบริษัทที่ได้มีการคัดเลือกแล้วและเข้าทําการลงทุน      
ทําสัญญาซื้อขาย 

- มีหน้าที่รับผิดชอบในการติดตามและบริหารพอร์ตการลงทุนอย่างต่อเน่ือง เ พ่ือประเมิน
ประสิทธิภาพของบริษัทที่เข้าไปลงทุน ซึ่งหากผลประกอบการไม่เป็นไปตามที่คาดหวัง องค์กรอาจ
ถอนการลงทุนเพ่ือเปลี่ยนโครงการได้ 

 
2.1.5.6 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 

ในรูปแบบธุรกิจน้ี พันธมิตรจะประกอบไปด้วยบริษัทที่ กฟภ. จะลงทุนด้วยต่าง ๆ มีตัวอย่าง
ดังต่อไปน้ี 

- การลงทุนร่วมกับผู้ลงทุนในธุรกิจพลังงานหมุนเวียนต่างประเทศ เช่น Enel Green Power ที่ลงทุน
ในโรงไฟฟ้าร่วมกับพันธมิตรหรือ Sarulla Operation Ltd. เป็นต้น 

- การลงทุนร่วมกับผู้ลงทุนในธุรกิจพลังงานหมุนเวียนในประเทศ เช่น EGCO Group ที่มีการลงทุนใน 
Star Energy เจ้าของโรงไฟฟ้าอีกต่อหน่ึง หรือการลงทุนร่วมกับ บริษัท BGRIMM บริษัทในประเทศ
ที่มีโครงการการลงทุนในการผลิตไฟฟ้าในประเทศเพ่ือนบ้าน เป็นต้น 
นอกจากบริษัทที่มีการลงทุนอยู่แล้ว กฟภ. เองก็สามารถที่จะเข้าไปลงทุนในโครงการที่กําลังจะเริ่ม

ดําเนินการเช่นกัน ซึ่งปัจจุบันการลงทุนด้านพลังงานหมุนเวียนน้ันกําลังเป็นที่นิยม ทําให้มีผู้เล่นในตลาดสูงมาก 
จึงเป็นโอกาสอันดีในการเลือกหาพันธมิตรในการร่วมลงทุน 
 
2.1.5.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 

ทรัพยากรหลักที่ใช้สําหรับรูปแบบธุรกิจการลงทุนในพลังงานหมุนเวียนมี 2 ประเภท ได้แก่ 
- ทรัพยากรการเงิน เน่ืองจากการลงทุนในรูปแบบน้ี มีขอบเขตความรับผิดชอบด้านการ

ดําเนินธุรกิจน้อย ทรัพยากรหลักในการดําเนินธุรกิจ คือ เงินทุน ซึ่งสําหรับ กฟภ. จําเป็น
จะต้องทําการย่ืนขออนุมัติเงินลงทุนในแต่ละโครงการ 
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- ทรัพยากรบุคลากร เน่ืองจากธุรกิจรูปแบบน้ี เน้นเรื่องของการลงทุนเป็นหลัก ในการ
ดําเนินโครงการให้สําเร็จ กฟภ. จําเป็นจะต้องมีหน่วยงานมาดูแลเร่ืองของการลงทุนใน
ต่างประเทศ ต้ังแต่กําหนดกลยุทธ์การลงทุน ไปจนถึงการดําเนินงานด้านการลงทุนและ
บริหาร RE Investment Portfolio 

 
2.1.5.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 

โครงสร้างต้นทุนหลักของการดําเนินธุรกิจน้ี เป็นต้นทุนคงที่ ที่อยู่รูปแบบเงินทุนที่นําไปลงทุนในหุ้น
ของบริษัท หากค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ ที่จะเกิดขึ้น อีกส่วนคือค่าใช้จ่ายในการจัดจ้างที่ปรึกษาทํา Due Diligence และ 
Valuation Analysis ก่อนเริ่มการลงทุน 
 
2.1.5.9 ที่มารายได้ (Revenue Stream) 

ที่มาของรายได้หลัก จะมาในรูปแบบของเงินปันผลของบริษัทที่ทางองค์กรได้เข้าไปทําการลงทุน 
ขึ้นอยู่กับจํานวนหุ้นที่ถือและนโยบายการจ่ายเงินปันผลของบริษัทน้ัน ๆ ซึ่งมีความแตกต่างกันไปแล้วแต่นโยบาย
การบริหารบริษัทดังกล่าว 
 

2.1.6 ความเสี่ยงทางธุรกิจ 

ความเสี่ยงสําหรับการลงทุนในธุรกิจโรงไฟฟ้าโดยการเป็นผู้ถือหุ้นรายย่อยน้ันมีความเสี่ยงน้อย
เน่ืองจากโครงสร้างรายได้เป็นรูปแบบส่วนแบ่งเงินปันผลจากการลงทุนในบริษัทที่ถือโรงไฟฟ้าอีกต่อหน่ึง แต่ก็
ยังคงมีความเสี่ยงที่สามารถระบุได้ดังต่อไปน้ี 

- ความเสี่ยงด้านพันธมิตรและการบริหาร เน่ืองจากรูปแบบการดําเนินงาน เป็นรูปแบบการถือหุ้น   
รายย่อย ทําให้ กฟภ. มีบทบาทในการกําหนดทิศทางของธุรกิจ และการตัดสินใจต่าง ๆ น้อย ซึ่งทํา
ให้เกิดความเสี่ยงในเรื่องของความขัดแย้ง ทิศทาง และการบริหารธุรกิจ วิธีการลดผลกระทบ
ดังกล่าวสามารถทําได้ต้ังแต่ตอนคัดเลือกบริษัทที่จะเข้าไปลงทุนโดยทําการประเมินวิสัยทัศน์ของ
ผู้บริหารและความสามารถของบริษัทน้ัน ๆ 

- ความเสี่ยงด้านการประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน รายได้ของการลงทุนเป็นรูปแบบเงินปันผล 
และ รายได้ของธุรกิจจะถูกกําหนดโดยสัญญาระยะยาว PPA ทําให้รูปแบบรายได้มีความเสี่ยงน้อย 
แต่ในด้านของค่าใช้จ่ายหลัก จะเกิดจากการซ่อมบํารุง ซี่งหากโรงไฟฟ้ามีอายุการดําเนินธุรกิจมาสัก
พัก การซ่อมบํารุงจะเป็นค่าใช้จ่ายหลักของการดําเนินธุรกิจ ซึ่งหากรายจ่ายส่วนน้ี มีมูลค่าเกิน
รายได้ มีโอกาสทําให้ขาดทุน ซึ่งองค์กรสามารถลดผลกระทบดังกล่าวได้ในขั้นตอนการประเมิน
ข้อมูลของโรงไฟฟ้าก่อนที่กิจการจะเข้าไปลงทุนในบริษัทดังกล่าว 

- ความเสี่ยงด้านกระบวนการขออนุมัติงบการลงทุนภายในองค์กร เน่ืองจากทรัพยากรในการดําเนิน
ธุรกิจเป็นรูปแบบเงินลงทุน การขออนุมัติโครงการฯ ในการลงทุน จําเป็นต้องผ่านการศึกษาความ
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เป็นไปได้เพ่ือขออนุมัติเงินลงทุนและผ่านขั้นตอนการอนุมัติหลายขั้นตอน สามารถทําให้การลงทุน
เกิดความล่าช้าอีกทั้งยังส่งผลทําให้ราคาหรือโอกาสในการเข้าไปลงทุนในบริษัทต่าง ๆ ถูกปิดก้ันลง 
ซึ่งองค์กรสามารถลดผลกระทบได้โดยการจัดทํากระบวนการขออนุมัติงบประมาณในการลงทุนให้
รวดเร็วขึ้น เป็นต้น 

 

2.1.7 ประเทศที่น่าสนใจสําหรับธุรกิจการลงทุนในโรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียน 

การคัดเลือกประเทศที่มีแนวโน้มสําหรับการลงทุนในโรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียน ใช้วิธีการประเมิน
อ้างอิงตาม Accenture Guideline โดยการถ่วงนํ้าหนักคะแนน (Weighted Average Score) ให้แก่ปัจจัย     
ที่เกี่ยวข้องกับตลาดนั้น ๆ สําหรับตลาดพลังงานหมุนเวียน ใช้ปัจจัยพลังงานติดต้ังคงเหลือ (Installed 
Capacity) 60% สิทธิประโยชน์สําหรับผู้ลงทุน (Incentives) 20% ความเสี่ยงและอุปสรรค (Roadblocks) 
20% 

ตลาดที่เลือกสําหรับธุรกิจการลงทุนในโรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียนน้ันแนะนําให้อยู่ในกลุ่ม High 
Opportunity (คะแนนมากกว่าหรือเท่ากับ 77.5%) ได้แก่ พลังงานความร้อนใต้พิภพและพลังงานแสงอาทิตย์
ในอินโดนีเซีย พลังงานนํ้าในลาว และพลังงานแสงอาทิตย์ในเวียดนาม (แผนภาพ 2-8) 

 

 
แผนภาพ 2-8 สรุปตลาดพลงังานหมุนเวียนในกลุ่มประเทศอาเซียน 

 

สําหรับลําดับในการเข้าไปลงทุนในกลุ่มประเทศที่ผ่านเกณฑ์การคัดเลือกทั้งหมด ให้พิจารณาจาก
ขนาดของตลาด (Market Size) ในระยะ 5 ปี เป็นหลัก โดยเรียงลําดับได้ดังน้ี 1) โรงไฟฟ้าพลังงานความร้อน  
ใต้พิภพในอินโดนีเซียมีขนาดของตลาดสูงถึง 52,000 ล้านบาท 2) โรงไฟฟ้าพลังงานนํ้าในลาว อยู่ที่ 24,000     
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ล้านบาท 3) โรงไฟฟ้าพลังงานแสงอาทิตย์ในอินโดนีเซีย อยู่ที่ 7,460 ล้านบาท และ 4) โรงไฟฟ้าพลังงาน
แสงอาทิตย์ในเวียดนาม อยู่ที่ 7,340 ล้านบาท 

 

2.2 ธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

2.2.1 กลยุทธ์ทางธุรกิจ 

โครงสร้างพ้ืนฐานของระบบไฟฟ้าอันเป็นสาธารณูปโภคน้ันมีความสําคัญ เพ่ือให้ครัวเรือนสามารถใช้
ไฟฟ้าได้อย่างทั่วถึง แต่หากประสิทธิภาพการจ่ายไฟน้ันดีไม่เพียงพอ ก็จะเกิดปัญหาตามมา ดังน้ัน ประเทศใน
กลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน จึงมีความต้องการเพ่ิมเติมจากการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานของระบบจ่ายไฟ 
คือสร้างระบบจ่ายไฟที่เสถียร เช่ือถือได้ และสามารถแก้ไขปัญหาไฟตกได้โดยอัตโนมัติ 

 

 
แผนภาพ 2-9 ดัชนีความเชือ่ถือของระบบไฟฟ้าในภูมิภาคอาเซียน ปี พ.ศ. 2559 

 

จากแผนภาพ 2-9 จะเห็นได้ว่าหลายประเทศในภูมิภาคอาเซียนที่มีค่าดัชนีความเช่ือถือได้ของระบบ
ไฟฟ้าสูงกว่าไทย ได้แก่ ประเทศเวียดนาม ประเทศฟิลิปปินส์ และประเทศอินโดนีเซีย รวมถึงอีกหลายประเทศ
ยังไม่มีระบบตรวจสอบและวิเคราะห์ข้อมูลระบบไฟฟ้า ได้แก่ กัมพูชา ลาว และเมียนมา เป็นเหตุให้ต้องมีการ
พัฒนาปรับปรุงระบบ ซึ่งโอกาสในธุรกิจน้ี ประกอบด้วย การให้คําปรึกษาเพ่ือพัฒนาระบบไฟฟ้าในด้านความ
มั่นคงของระบบ และพัฒนาให้มีความสามารถที่เพ่ิมขึ้นในการแก้ไขปัญหาแบบอัตโนมัติ มีความสามารถทาง
ดิจิทัล ผ่านทางการใช้นวัตกรรมที่ได้รับการทดสอบโดย กฟภ. 
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2.2.2 บทบาททางธุรกิจสําหรับ กฟภ. 

จากการศึกษาตามห่วงโซ่อุปทานของธุรกิจ พบว่า มีบทบาททางธุรกิจอยู่ 4 รูปแบบที่มีผู้เล่นอยู่     
ในปัจจุบัน ดังน้ี 

 

 
 

1. ผู้ผลิตอุปกรณ์ดิจิทัลสําหรับพัฒนาโครงข่ายระบบจําหน่าย เป็นผู้ผลิตอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง
กับการปรับปรุงแก้ไขและพัฒนาระบบเครือข่าย ให้มีการนําระบบดิจิทัลมาใช้ให้มากขึ้น ซึ่งอุปกรณ์
เหล่าน้ีมีได้หลายรูปแบบ เช่น มิเตอร์อัจฉริยะ ที่จะช่วยเรื่องการเก็บข้อมูล หรืออุปกรณ์ดิจิทัลแบบ
ติดตัว เช่นวิทยุติดตามตัว หรืออุปกรณ์ควบคุมระยะไกล เช่น Drone เป็นต้น ซึ่งผู้ผลิตอุปกรณ์
เหล่าน้ีถือว่าเป็นฝ่าย Operation Technologies (OT) 

2. ผู้ จําหน่ายซอฟต์แวร์สําหรับโครงข่ายระบบจําหน่าย ผู้ ให้บริการบางราย ซึ่งถือว่าเป็น 
Information Technologies (IT) มีความสามารถในการพัฒนาระบบต่าง ๆ รวมไปถึงโครงสร้าง
พ้ืนฐานด้านเทคโนโลยีที่จะช่วยให้การทํางานของระบบเครือข่ายไฟฟ้ามีประสิทธิภาพและมีความ
น่าเช่ือถือเพ่ิมขึ้น โดยที่ระบบซอฟต์แวร์เหล่าน้ีมีความจําเป็นจะต้องนํามาทดสอบในสภาพแวดล้อม
ที่เหมาะสม เพ่ือให้มั่นใจได้ถึงการใช้งานในสถานการณ์และสภาพแวดล้อมจริง โดยต้องมีการร่วมกัน
กับ OT ด้วยเช่นกัน 

3. ผู้ให้บริการติดต้ังอุปกรณ์ดิจิทัลและซอฟต์แวร์สําหรับโครงข่ายระบบจําหน่าย บทบาทน้ี            
มีความสําคัญในการรวมเอาทั้ง IT และ OT เข้ามาใช้งานด้วยกัน โดยรวมทั้งสองอย่างให้เป็นอันหน่ึง
อันเดียวกันอย่างเหมาะสม มีการเติมเต็มความสามารถของทั้งสองฝ่ายอย่างเต็มที่ ซึ่งบทบาทน้ี 
จะต้องมีความเข้าใจระบบเครือข่ายไฟฟ้า และความต้องการของผู้บริหารเครือข่ายไฟฟ้าเป็นอย่างดี 
รวมไปถึงมีบทบาทในการปฏิบัติงานตามท้องที่ จึงรู้ได้ว่าอุปกรณ์ประเภทใดที่เหมาะสมจะนําไปเพ่ิม
ประสิทธิภาพการทํางานในลักษณะท้องที่และภูมิประเทศน้ัน ๆ บทบาทน้ี จําต้องใช้ผู้ที่มีความเข้าใจ
ด้านเครือข่าย ด้านธุรกิจ และด้านระบบดิจิทัล เพราะจะเป็นคนกลางระหว่างลูกค้า และผู้ผลิตหรือ
จําหน่ายอุปกรณ์และซอฟต์แวร์ 

4. ผู้ควบคุมและบํารุงรักษาโครงข่ายดิจิทัลสําหรับระบบจําหน่าย บทบาทน้ี มักจะขึ้นอยู่กับผู้ให้
บริการระบบจําหน่ายของแต่ละประเทศ โดยเป็นการควบคุมการทํางานของระบบจําหน่ายที่ได้รับ
พัฒนาตามเทคโนโลยีดิจิทัลที่มีการติดต้ัง ในขณะเดียวกัน บทบาทของผู้บํารุงรักษาอาจตกเป็นของ
เจ้าของผลิตภัณฑ์ หรือผู้บริการเครือข่าย ก็เป็นไปได้ 

 
ดังน้ัน บทบาทที่มีความสําคัญ และสามารถใช้ความสามารถของ กฟภ. ได้อย่างเด่นชัด คือการเป็น 

ผู้ให้บริการติดต้ังอุปกรณ์ดิจิทัลและซอฟต์แวร์สําหรับโครงข่ายระบบจําหน่าย เน่ืองจาก กฟภ. เป็นผู้นําใน
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ประเทศด้านระบบส่งและจัดจําหน่ายที่มีประสบการณ์และการพัฒนาระบบเพ่ือความน่าเช่ือถือเพ่ิมเติมอย่าง
ต่อเน่ือง จึงมีความเข้าใจในระบบสูงและมีความรู้ด้านความต้องการของตลาดอย่างชัดเจน โดย กฟภ. มีความ
ต้องการคล้ายคลึงกับความต้องการของตลาด ที่จะปรับปรุงระบบให้มีความน่าเช่ือถือ พัฒนาการปฏิบัติงานให้
ง่าย สะดวก และมีประสิทธิภาพมากขึ้น รวมถึงอุปกรณ์ และนวัตกรรมต่าง ๆ ที่ถูกสร้างขึ้นมา จะได้รับการ
ทดสอบในสภาพแวดล้อมการทํางานจริง ไม่ใช่เพียงแค่ในห้องทดลอง ลูกค้าจึงมั่นใจได้ในมาตรฐานและ
ประโยชน์ที่จะได้รับ โดย กฟภ. สามารถให้บริการด้านดิจิทัลที่เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า ซึ่งมีได้หลาย
รูปแบบ เช่น  

1. การเป็นที่ปรึกษาเพื่อการประเมินระบบ และบริการติดต้ังนวัตกรรมเก่ียวกับการวางระบบ 
SCADA เพ่ือปรับปรุงความน่าเช่ือถือของระบบไฟฟ้า โดย กฟภ. จะทําหน้าที่เป็นคนกลางระหว่าง 
ผู้ให้บริการติดต้ัง SCADA และลูกค้าที่ต้องการพัฒนาระบบแต่ไม่มีความเช่ียวชาญ โดยที่ กฟภ. 
สามารถใช้ประสบการณ์การใช้งานระบบ SCADA ในสภาพแวดล้อมจริง เพ่ือเป็น Use Case ในการ
ให้บริการแก่ลูกค้าที่อยู่ในสภาวะภูมิอากาศท่ี กฟภ. สามารถเข้าใจและทดลองระบบให้เห็นได้ และ
ต่อไป เมื่อ กฟภ. มีความเช่ียวชาญมากขึ้น สามารถให้บริการในรูปแบบของ Turn Key ซึ่งแม้จะมี
การลงทุนที่มากขึ้น แต่ก็จะสร้างมาตรฐานและความเช่ือมั่นให้แก่ลูกค้าได้ดีย่ิงขึ้น 

2. การจําหน่ายและให้บริการติดต้ัง Mobile Workforce Solutions คืออุปกรณ์หรือระบบที่ช่วย
ให้ผู้ปฏิบัติงานในท้องที่สามารถควบคุมการทํางานระยะไกลได้ มีการรายงานผลการทํางานที่เป็น
ระบบระเบียบมากขึ้น และมีความสะดวก ปลอดภัย ที่มากขึ้น เช่น Work Order Mobile 
Application ที่จะช่วยกระจายคําสั่งงานอย่างทั่วถึง เพ่ือให้ข้อมูลอยู่เป็นศูนย์กลาง และสามารถ
ตรวจสอบสถานะของโครงการได้ง่ายขึ้น หรือ Drone ที่จะช่วยสํารวจสภาพอุปกรณ์ในพ้ืนที่ห่างไกล 
โดยลดความเสี่ยงจากอุบัติเหตุของพนักงานในสถานที่น้ัน ๆ โดย กฟภ. จะเป็นผู้ประเมินความ
ต้องการของลูกค้ารวมถึงแนะนําอุปกรณ์ที่เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและการใช้งาน ซึ่งในกรณีของ
บริการด้าน Mobile Workforce Solutions อาจต้องมีการทดสอบระบบและอุปกรณ์ในช่วง
ระยะเวลาที่นานกว่า SCADA เน่ืองจากเป็นระบบใหม่ อาจต้องใช้เวลาเพ่ือทําความคุ้นเคยและ
เพ่ือให้ กฟภ. เข้าใจถึงบทบาทที่จะนําเสนอให้แก่ลูกค้า ดังน้ัน การให้บริการด้าน Mobile 
Workforce Solutions จึงได้เสนอให้ออกไปทําเป็นธุรกิจในต่างประเทศปี พ.ศ. 2564 เป็นต้นไป 

3. บริการด้าน Digital Asset Management คือระบบที่ช่วยในการบริหารสินทรัพย์เพ่ือช่วยให้
ต้นทุนในการบํารุงรักษาและใช้สินทรัพย์ของระบบจําหน่ายลดลง ซึ่ง กฟภ. จะเป็นผู้ให้บริการด้าน
การประเมินระบบ และอุปกรณ์ที่เหมาะสม รวมถึงหลักการการพิจารณาสภาพของสินทรัพย์และ
การวิเคราะห์เพ่ือบํารุงรักษา ซึ่งในกรณีของบริการด้าน Digital Asset Management ทาง กฟภ.  
มีการวางแผนที่จะทดสอบระบบภายในประเทศก่อน จึงอาจต้องใช้เวลาเพ่ือทําความคุ้นเคยและ
เพ่ือให้ กฟภ. เข้าใจถึงบทบาทที่จะนําเสนอให้แก่ลูกค้า ดังน้ัน การให้บริการด้าน Digital Asset 
Management จึงได้นําเสนอให้ออกไปทําเป็นธุรกิจในต่างประเทศในช่วงปี พ.ศ. 2564 เป็นต้นไป 



แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2561 – 2570 
 

 

ศูนย์เชี่ยวชาญพิเศษเฉพาะด้านเทคโนโลยีไฟฟ้ากําลัง จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หน้า 40
 

2.2.3 กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดผ่านพันธมิตร 

พันธมิตรมีความจําเป็นสําหรับการทําธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจที่ใช้ความสามารถในการพัฒนา
อุปกรณ์ เพราะนอกจากจะทําให้เข้าถึงตลาดได้ง่าย มีการผลิตระบบที่มีมาตรฐานแล้ว ยังช่วยสร้างช่ือเสียงให้กับ 
กฟภ. เพ่ือการทําธุรกิจในระยะยาว ดังน้ัน โอกาสในการเริ่มต้นธุรกิจของ กฟภ. ในประเทศเป้าหมาย จึงเริ่มได้
จากการที่มีพันธมิตรที่เหมาะสมกับความต้องการของประเทศน้ัน ๆ โดยพันธมิตรที่มีความจําเป็นสําหรับรูปแบบ
ธุรกิจตามแผนภาพ 2-10 คือ 

 

 
แผนภาพ 2-10 รูปแบบของพันธมิตรสาํหรับธุรกิจทีป่รกึษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 
 

พันธมิตรผู้พัฒนาระบบและอุปกรณ์สําหรับการให้บริการ พันธมิตรดังกล่าวเป็นหัวใจสําคัญที่จะ
ช่วยให้การบริการน้ันมีประสิทธิภาพและเพ่ิมรายได้โดยตรงให้กับองค์กร โดยพันธมิตรกลุ่มน้ีจะเป็นผู้ช่วยให้ทาง
องค์กรสามารถรุกเข้าไปในตลาดต่างประเทศได้สําเร็จด้วยเทคโนโลยีที่แต่ละบริษัทมีอยู่ ความสําคัญของ
พันธมิตรน้ีอยู่ที่มีระบบที่ กฟภ. สามารถนําไปใช้เสนอให้กับลูกค้า โดยใช้ช่ือเสียงของทั้งพันธมิตรในด้านระบบ 
และของ กฟภ. ในด้านผู้ดูแลเครือข่ายขนาดใหญ่ที่สุดของประเทศไทย และสิ่งที่พันธมิตรกลุ่มน้ีจะได้ตอบแทน
จาก กฟภ. ก็คือการเอ้ืออํานวยสถานที่วิจัยและพัฒนา เพ่ือให้ กฟภ. นําไปทดลองใช้ได้ตามความต้องการจริง   
หรือการสร้าง User Case จะกลายเป็นจุดขายหน่ึงทั้งสําหรับพันธมิตร และสําหรับลูกค้าในอนาคต นอกจากน้ี 
พันธมิตรยังจะได้รับประโยชน์จากความสัมพันธ์ระหว่างรัฐต่อรัฐของ กฟภ. และ การไฟฟ้าของประเทศเป้าหมาย 
ซึ่งจะมีการทําข้อตกลงหรือสัญญาทางธุรกิจ เพ่ือร่วมกันศึกษาแนวทางการพัฒนาระบบไฟฟ้า พันธมิตรจะ
สามารถใช้ข้อมูลรายละเอียดโครงการจาก กฟภ. ไปทําธุรกิจต่อไป 
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แผนภาพ 2-11 รายการพันธมิตรสาํหรับธรุกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทลั 

 

2.2.4 กรณีตัวอย่างบริษัทที่มรีูปแบบธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

บริษัท Power Automation เป็นกิจการร่วมค้า (Joint Venture) ระหว่าง Singapore Power    
ผู้ควบคุมดูและระบบส่งและจัดจําหน่ายไฟฟ้าของประเทศสิงคโปร์ และ Siemens บริษัทวิศวกรรมเทคโนโลยี
ขนาดใหญ่ที่สุดของยุโรป จากประเทศเยอรมัน ถูกต้ังขึ้นในปี พ.ศ. 2539 เพ่ือให้บริการด้านระบบไฟฟ้าและ
อุปกรณ์เก่ียวเน่ือง บนพ้ืนฐานรูปแบบพันธมิตรเชิงกลยุทธ์เพ่ือนําประสบการณ์ของ Singapore Power ร่วมกับ
เทคโนโลยีของ Siemens 

Power Automation มีธุรกิจแบ่งออกเป็น 5 กลุ่มด้วยกัน คือ 
1. Power System Control ธุรกิจกลุ่มน้ีประกอบไปด้วยธุรกิจเก่ียวกับระบบ SCADA/EMS/DMS/ 

ADMS ซึ่งเป็นการให้บริการต้ังแต่เป็นผู้ดูแลโครงการ (Project Management) ไปจนถึงการติดต้ัง
และดูแลระบบ (Installation and Improvement) และมีลูกค้าทั้งในประเทศสิงคโปร์ ไต้หวัน 
เมียนมา เวียดนาม อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ และมาเลเซีย 

2. Substation Automation ให้บริการติดต้ังสถานีไฟฟ้าแบบอัตโนมัติ เพ่ือคาดการณ์กระแสไฟฟ้า 
และแก้ไขปัญหาไฟตกแบบอัตโนมัติ โดยให้บริการต้ังแต่สํารวจระบบด้ังเดิม สร้างโครงการแบบ 
Turnkey และบริการติดต้ัง โดยมีลูกค้าทั้งในประเทศสิงคโปร์ ไต้หวัน เมียนมา และไทย 

3. Maintenance ให้บริการบํารุ งรักษาหลายรูปแบบ  ทั้ งแบบป้องกัน  (Preventive) แก้ไข 
(Corrective) ฉุกเฉิน (Emergency) ซึ่งลูกค้าจะเป็นในประเทศสิงคโปร์ 
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4. Smart Grid and Metering ให้บริการด้านมิเตอร์ทั้งแบบติดต้ัง โครงข่าย และวิเคราะห์ข้อมูล     
ที่ได้จากการติดต้ังมิเตอร์น้ัน โดยให้บริการกับหน่วยงานต่าง ๆ ในประเทศสิงคโปร์ 

5. Protection Systems เป็นบริการที่เน้นการให้คําปรึกษาเพ่ือพัฒนาระบบไฟฟ้า โดยเน้นการ
บริการให้ระบบไฟฟ้าสิงคโปร์ 
 

2.2.5 รูปแบบทางธุรกิจและแนวทางในการดําเนินการ 
 

 
แผนภาพ 2-12 ภาพรวมลักษณะธรุกิจที่ปรึกษาและผลติภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

 
2.2.5.1 คุณค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้า (Value Proposition) 

คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับจากการใช้บริการเครือข่ายระบบจําหน่ายจาก กฟภ. น้ันมีหลายด้านขึ้นอยู่กับ
บริการที่ได้รับจากทาง กฟภ. ซึ่งลูกค้าจะได้รับประโยชน์จากการใช้บริการดังน้ี 

- ลูกค้าจะได้ระบบ SCADA และ Substation Automation ซึ่งจะช่วยเพ่ิมความเช่ือถือได้และ
ประสิทธิภาพของระบบจําหน่ายไฟฟ้า ลดอัตรา SAIDI, SAIFI และหน่วยสูญเสีย ส่งผลโดยตรงต่อ  
ความพึงพอใจของประชาชนผู้ใช้บริการ ซึ่ง กฟภ. มีประสบการณ์ในการวางแผน ทดสอบ และใช้    
งานระบบ SCADA และSubstation Automation มาอย่างต่อเน่ือง จึงสามารถเข้าใจจุดที่ต้องมีการ
พัฒนาได้อย่างแม่นยํา ตอบลูกค้าได้ตรงจุด และรู้ถึงข้อจํากัดของระบบที่เสนอให้ลูกค้า ทําให้     



แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2561 – 2570 
 

 

ศูนย์เชี่ยวชาญพิเศษเฉพาะด้านเทคโนโลยีไฟฟ้ากําลัง จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หน้า 43
 

สามารถช่วยลูกค้าก้าวข้ามผ่านปัญหาที่อาจเกิดขึ้นได้ เป็นการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าถึง
มาตรฐานของ กฟภ. ได้เป็นอย่างดี 

- ลูกค้าสามารถลดต้นทุนด้านสินทรัพย์ของระบบจําหน่ายไฟฟ้าลงได้ ผ่านการให้บริการด้าน Digital 
Asset Management เพ่ือบริหารจัดการเรื่องของการบํารุงรักษาสินทรัพย์ เพ่ือลดระยะเวลาในการ
ซ่อมบํารุงใหญ่และเวลาที่สูญเสียไปกับการที่อุปกรณ์ชํารุด  

- ลูกค้าจะสามารถเพ่ิมขีดจํากัดด้านความสามารถในการปฏิบัติการในท้องที่ โดยมีความสะดวกและ
ปลอดภัยมากขึ้นผ่านนวัตกรรมด้านต่าง ๆ ของ กฟภ. เช่น Mobile Workforce ด้วยการใช้อุปกรณ์
รูปแบบใหม่ เช่น Drone ในการตรวจสอบระบบส่งและจําหน่ายไฟฟ้าแรงสูง และพ้ืนที่ห่างไกล โดย
ช่วยเพ่ิมความสะดวก รวดเร็ว ปลอดภัยและเพ่ิมความสามารถในการวิเคราะห์ปัญหาเพ่ือทําการ
บํารุงรักษาได้อย่างถูกจุด ซึ่งจะเป็นการช่วยลดภาระค่าใช้จ่ายด้านบุคลากร และลดระยะเวลาที่ใช้ใน
การทํางาน โดยเหตุที่ กฟภ. เป็นผู้ให้บริการจัดจําหน่ายไฟฟ้า จึงมีความต้องการที่เป็นไปในทิศทาง
เดียวกันกับลูกค้า จึงสามารถใช้ประสบการณ์การทํางานในสภาพแวดล้อมที่ใกล้เคียงกัน เช่น ใน
พ้ืนที่ห่างไกล ตามหมู่เกาะ ตามภูเขา มาใช้ให้เกิดประโยชน์ในการประเมินความต้องการของลูกค้า
ได้ 
 

2.2.5.2 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 
กลุ่มลูกค้าสําคัญสําหรับการให้บริการที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัลคือ  

- กลุ่มผู้ให้บริการด้านระบบจําหน่ายไฟฟ้าของแต่ละประเทศ ซึ่งเป็นองค์กรที่ประกอบธุรกิจด้าน  
จําหน่ายไฟฟ้าแก่ลูกค้าโดยตรง มีหน้าที่ต้องดูแลระบบจําหน่ายและสถานีไฟฟ้า มีความต้องการ  
พัฒนาระบบไฟฟ้าเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพขององค์กรและเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค้า  

- กลุ่มองค์กรของรัฐ ที่เป็นผู้ให้บริการด้านระบบจําหน่ายไฟฟ้าของประเทศ โดยลูกค้ากลุ่มน้ีจะมี   
โอกาสท่ีเพ่ิมเติมให้กับ กฟภ. ในฐานะที่เป็นองค์กรของรัฐ จึงทําการค้าแบบรัฐต่อรัฐ (G2G) ได้ 

- กลุ่มบริษัทที่ให้บริการก่อสร้างระบบจําหน่ายไฟฟ้า จะสามารถเพ่ิมขีดความสามารถในการ    
ปฏิบัติงานด้วยนวัตกรรมใหม่จาก กฟภ. เช่น Mobile Workforce จะเพ่ิมความคล่องตัว ความ
ปลอดภัย ให้แก่ผู้ปฏิบัติงาน รวมทั้งข้อมูลของโครงการไว้ศูนย์กลางเดียว ทําให้มีการจัดการที่ชัดเจน 
 

2.2.5.3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
ลักษณะของธุรกิจคือให้บริการเป็นที่ปรึกษา พัฒนาด้านนวัตกรรมเพ่ือการทํางานที่มีประสิทธิภาพ 

จําหน่ายและติดต้ัง รวมถึงคิดค้นนวัตกรรมเพ่ือการทํางานแบบอัตโนมัติเพ่ิมเติม จึงอาจยากท่ีลูกค้าจะเข้าใจถึง
วิธีการใช้งานของอุปกรณ์แต่ละประเภท จึงต้องมีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือเพ่ิมโอกาสแสดงให้เห็นถึง
ความสําคัญของนวัตกรรมแต่ละประเภท โดยมีวิธีการดังต่อไปน้ี 
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- ผู้ช่วยส่วนตัว (Personal Assistance) เป็นการสร้างความสัมพันธ์ต้ังแต่ระยะเร่ิมแรก ต้ังแต่การ
ออกแบบวิธีการพัฒนาระบบปัจจุบันของลูกค้าและสาธิตความคล่องตัวที่ได้รับจากอุปกรณ์แต่ละ
ประเภท ไปจนถึงการระบุความต้องการของลูกค้าได้ 

- การจัดกิจกรรม Road Show เพ่ือแจ้งให้ลูกค้ารับทราบถึงสินค้าและบริการที่ กฟภ. มี และลูกค้า
สามารถนําไปปรับใช้กับงานได้ รวมไปถึงกิจกรรมต่าง ๆ เช่น PEA Performance Day ที่จัดอยู่      
รายปี โดยในปี พ.ศ. 2560 มีองค์กรให้บริการด้านไฟฟ้าจากนานาประเทศเข้าร่วมกิจกรรม             
เป็นโอกาสแสดงสินค้าและสาธิตวิธีการใช้ได้เป็นอย่างดี 
 

2.2.5.4 ช่องทางการเข้าถึง (Channel) 
ช่องทางการเข้าถึง ประกอบไปด้วยหลายส่วนเพ่ือให้การทําธุรกิจน้ีเป็นที่รู้จักของผู้คนภายนอก และ

ยังเป็นช่องทางเพ่ือการติดต่อของลูกค้า เพ่ือประชาสัมพันธ์ธุรกิจและสร้างความน่าเช่ือถือ โดยประกอบไปด้วย           
3 ช่องทางหลัก คือ ช่องทางการตลาด ช่องทางการขาย และช่องทางการติดต่อสื่อสาร ซึ่งมีรายละเอียด
ดังต่อไปน้ี 

- ช่องทางการตลาด ผ่านการจัดกิจกรรม เช่น กฟภ. มีการจัด PEA Standard Performance Day    
ทุกปี ซึ่งสามารถใช้เวทีน้ีแสดงให้เห็นการทํางานของนวัตกรรมใหม่ ๆ ของ กฟภ. และรับรู้ถึง         
ความกังวลและความต้องการของลูกค้า เพ่ือใช้มาตรการเชิงรุกในการเสนอสินค้าและบริการต่อไป 
นอกเหนือจากน้ี ทาง BOI ยังมีการสนับสนุนการลงทุนโดย จัด Roadshow เพ่ือสร้างโอกาสทาง
ธุรกิจให้แก่นักลงทุนไทยทุกปี 

- ช่องทางการขาย ผ่านหน่วยงานพัฒนาธุรกิจ ซึ่งมีหน้าที่สรรหาโครงการโดยตรง หรือ หน่วยงาน
ปฏิบัติงานโครงการ ซึ่งใกล้ชิดและเข้าใจความต้องการของลูกค้าเป็นอย่างดี โดยต้องมีการ
ประชาสัมพันธ์เพ่ือให้ลูกค้าทราบถึงบริการด้านน้ีของ กฟภ. ด้วย หรือ ผ่านการสร้างความสัมพันธ์
ระหว่างรัฐต่อรัฐ ซึ่งในกรณีที่รัฐบาลของประเทศเป้าหมาย และรัฐบาลของประเทศไทย มีการทํา  
สัญญาเพ่ือธุรกิจ หรือ G2G มาก่อน กฟภ. สามารถใช้ช่องทางนี้ในฐานะท่ีเป็นรัฐวิสาหกิจเพ่ือรับงาน
โครงการได้ ทั้งน้ี องค์กรการไฟฟ้าของประเทศเป้าหมาย ต้องเป็นหน่วยงานของรัฐเช่นเดียวกัน เช่น 
EVN ในประเทศเวียดนาม 

- ช่องทางการติดต่อสื่อสาร การติดต่อสื่อสารระหว่าง กฟภ. และลูกค้า ทําได้ผ่านโทรศัพท์ และ         
e-mail และเพ่ือเป็นไปตามแนวโน้มตลาดโลกที่ลูกค้าเลือกที่จะติดต่อกับผู้ค้าอย่างไร้ตัวตน และเพ่ือ
แสดงถึงความสามารถในการพัฒนาความสามารถอยู่เสมอ ช่องทาง Customer Service Portal     
ผ่านทาง website ควรได้รับการพัฒนาขึ้นมา 
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2.2.5.5 กิจกรรมหลกั (Key Activities) 
กิจกรรมหลัก คือ กิจกรรมที่ต้องทําเพ่ือให้ธุรกิจสามารถดําเนินไปได้อย่างราบรื่น และเพ่ือให้โอกาส

ทางธุรกิจเป็นจริง โดยกิจกรรมหลักสําหรับการให้คําปรึกษาด้านพัฒนาระบบไฟฟ้า และผลิตภัณฑ์ดิจิทัล 
ประกอบไปด้วย 4 หัวข้อหลัก ๆ ดังน้ี 

- การวิจัยและพัฒนา ถึงแม้ปัจจุบัน กฟภ. จะมีนวัตกรรมที่ใช้งานได้ดีและได้จดสิทธิบัตรแล้ว แต่ควร
มีการพัฒนาเพ่ิมขึ้น เพ่ือให้สามารถทดลองใช้ได้เองเป็นแนวทางปฏิบัติ และสําหรับระบบและ
อุปกรณ์ที่ได้รับมาจากพันธมิตร จะต้องมีการทดสอบการใช้งานให้ได้ประโยชน์สูงสุด ก่อนจะ
นําเสนอต่อลูกค้าต่อไป เพราะเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงที่เร็วมาก กฟภ. จําต้องจับกระแสและ
ตามให้ทัน ซึ่งการวิจัยน้ีเพ่ือช่วยสร้างช่ือเสียงของ กฟภ. ในฐานะผู้นําด้านการคิดค้น วิจัยและพัฒนา 

- การสร้างชื่อเสียงในประเทศเป้าหมาย การร่วมมือกับพันธมิตรเพ่ือกิจกรรมในประเทศเป้าหมาย 
เป็นการสร้างช่ือเสียงให้เป็นที่รู้จักเพ่ือให้ได้งานต่าง ๆ ต่อไปในอนาคต 

- การเตรียมความพร้อมเจ้าหน้าที่ เจ้าหน้าที่ต้องได้รับการฝึกอบรมเพ่ือให้เป็นที่ปรึกษาได้ ทั้งด้าน
ภาษา วัฒนธรรม ความรู้เก่ียวกับนวัตกรรมที่มี และเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า นอกจากน้ียัง
ควรมีผู้เช่ียวชาญเพ่ือบริหารความเสี่ยงที่เก่ียวเน่ือง เช่น ความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยน  

- การปฏิบัติงาน สําหรับลักษณะงานที่เป็นที่ปรึกษาและพัฒนาระบบตามความต้องการใช้งานของ
ลูกค้าในด้านระบบ  SCADA, Digital Asset Management และ  Mobile Workforce คือการ
ออกแบบและแก้ไขปัญหาที่ลูกค้ามีและทําการเสนอแนะวิธีการพัฒนาต่อยอดต่อไปเป็นรายโครงการ 
 

2.2.5.6 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 
สําหรับกรณีพันธมิตรที่จะช่วยส่งเสริมการออกไปทําธุรกิจในต่างประเทศให้ประสบความสําเร็จได้

น้ันจะถูกแบ่งเป็นแต่ละประเภทของพันธมิตรซึ่งจะมีจุดประสงค์ในการร่วมธุรกิจแตกต่างกัน โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปน้ี 

- ผู้ผลิตหรือจัดจําหน่ายอุปกรณ์ การจับมือร่วมกับผู้ผลิตนวัตกรรมด้านระบบจําหน่ายต่าง ๆ       
เพ่ือเป็นจุดขายสําคัญให้แก่ธุรกิจที่จะนําไปทําในต่างประเทศ ซึ่งนวัตกรรมเหล่าน้ี รวมไปถึงระบบ 
SCADA, Asset Management และอุปกรณ์ต่าง ๆ เช่น Drone ด้วย ซึ่งตัวอย่างพันธมิตร เช่น ABB 
ผู้มีโครงการร่วมกับ กฟภ. ในด้านวิชาการอยู่แล้ว ซึ่งจะช่วยในการพัฒนานวัตกรรมของ กฟภ. ให้มี
ประสิทธิภาพย่ิงขึ้น อีกทั้ง ABB มีสาขาอยู่ในภูมิภาคอาเซียน ที่มีโครงการกับการไฟฟ้าของแต่ละ
ประเทศอยู่เสมอ จึงเป็นโอกาสในการนํานวัตกรรมดิจิทัลของ กฟภ. เข้าไปสนับสนุนการทํางานของ
พันธมิตร เป็นต้น โดยนอกเหนือจาก ABB แล้ว กฟภ. สามารถพิจารณาบริษัทช้ันนําอ่ืน ๆ เช่น 
SIEMENS และ HUAWEI ได้ ขึ้นอยู่กับบริการที่ กฟภ. จะให้บริการกับทางลูกค้า 

- ผู้พัฒนานิคมอุตสาหกรรม จากการวิเคราะห์กลุ่มพันธมิตรที่จะเพ่ิมโอกาสและช่องทางการทําธุรกิจ  
ในต่างประเทศและช่วยให้องค์กรเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้คือกลุ่มพันธมิตรผู้พัฒนานิคมอุตสาหกรรม เช่น 
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อมตะกรุ๊ป ซึ่งจะเป็นวิธีการเริ่มเข้าทําธุรกิจในต่างประเทศที่สะดวกและรวดเร็วที่สุด เพราะอมตะ    
กรุ๊ป มีโครงการในประเทศเพ่ือนบ้าน เช่น นิคมอุตสาหกรรม Amata City Bien Hoa ในประเทศ
เวียดนาม เป็นต้น อีกทั้งยังมีแผนจะเข้าไปทําการก่อสร้างนิคมอุตสาหกรรมในฮาลอง ภาคเหนือของ
ประเทศเวียดนาม ด้วยขนาดเน้ือที่ประมาณ 58 ตารางกิโลเมตร เป็นต้น ซึ่ง กฟภ. สามารถเข้าไป
ให้บริการพัฒนาโครงข่ายไฟฟ้าระบบจําหน่าย เช่น การตรวจสอบการวางแผนระบบไฟฟ้าและเพ่ือ  
ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพของโครงการของอมตะกรุ๊ปที่มีอยู่แล้วในประเทศดังกล่าวได้ 

- สถาบันการเงิน รูปแบบธุรกิจน้ีจะต้องมีการใช้เงินลงทุนในโครงการสูงและระยะเวลาในการจัดทํา
โครงการท่ียาวนาน นอกจากน้ีลูกค้าที่เป็นกลุ่มผู้ให้บริการด้านระบบจําหน่ายไฟฟ้าของแต่ละ    
ประเทศน้ันยังมีเงินลงทุนที่จํากัด ดังน้ันการมีพันธมิตรที่สามารถให้บริการด้านเงินทุนกับลูกค้า โดย
เสนอโครงการแบบรวมกลุ่มบริการและการเงิน สามารถเป็นปัจจัยสําคัญที่จะช่วยให้องค์กรมีโอกาส   
ได้งานสูงขึ้น ในขณะที่พันธมิตรกลุ่มน้ีจะได้ประโยชน์จากการให้บริการแหล่งเงินทุนกับลูกค้า 
 

2.2.5.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
ทรัพยากรที่สําคัญสําหรับโครงการท่ีเก่ียวกับงานก่อสร้างและงานท่ีปรึกษาด้านการก่อสร้าง 

ประกอบไปด้วย 2 ด้านหลัก ได้แก่ 
- ทรัพยากรบุคลากร ได้แก่ ผู้เช่ียวชาญระดับสูงที่เก่ียวกับการให้บริการด้านการปรึกษาและออกแบบ 

เช่น ผู้ เ ช่ียวชาญเรื่องการวางระบบ SCADA เป็นต้น รวมทั้ง เจ้าหน้าที่ระดับปฏิบัติงานที่มี
ความสามารถด้านการติดต้ังอุปกรณ์ 

- ทรัพยากรการเงิน เงินทุนสําหรับการร่วมวิจัยและพัฒนาบริการสําหรับลูกค้า ซึ่งอาจมาจากการกู้ยืม
เงินจากสถาบันการเงิน โดยทรัพยากรทางการเงินน้ันมีความจําเป็นในช่วงการดําเนินธุรกิจระยะ
เริ่มแรกเพราะกิจการยังไม่มีรายได้จากการให้บริการ 
 

2.2.5.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
เพ่ือให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ผู้ประกอบการจะต้องรู้ถึงโครงสร้างต้นทุนหลัก ๆ ที่จะต้องเผชิญ

เวลาทําธุรกิจ เพ่ือหาทางลดต้นทุนและเพ่ิมอัตรากําไรให้สูงที่สุด โดยโครงสร้างต้นทุนแบ่งออกเป็น 2 หัวข้อดังน้ี 
- ต้นทุนคงที่  

- ค่าวิจัยและพัฒนาอุปกรณ์และนวัตกรรม 
- ค่าใช้จ่ายในการขาย เช่น ค่านายหน้า 
- ค่าใช้จ่ายในการบริหาร เช่น ค่าเช่าสํานักงาน ค่าสาธารณูปโภค 
- ต้นทุนทางการเงิน เช่น ดอกเบ้ียเงินกู้ยืม และภาษี เป็นต้น 

- ต้นทุนผันแปร 
- ค่าแรงที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการให้บริการ 
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2.2.5.9 ที่มารายได้ (Revenue Stream) 
แหล่งรายได้สําคัญสําหรับธุรกิจด้านที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ระบบไฟฟ้าดิจิทัล มาจากรายได้เป็น

โครงการซึ่งจะอยู่ในรูปแบบดังต่อไปน้ี 
- รายได้จากค่าจ้างงานที่ปรึกษาโครงการ 
- รายได้จากการขายระบบปฏิบัติการเคลื่อนที่ (Mobile Workforce) 

 

2.2.6 ความเสี่ยงทางธุรกิจ 

ความเสี่ยงที่เก่ียวข้องสําหรับงานที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ระบบไฟฟ้าดิจิทัล สามารถวิเคราะห์ได้
ตามแต่ละมุมของโครงสร้างธุรกิจซึ่งแยกได้ดังต่อไปน้ี 

- ความเสี่ยงด้านความเข้าใจของตลาด อุปกรณ์และเทคโนโลยีใหม่มักมีปัญหาที่ลูกค้าหรือตลาด    
ยังมีความเข้าใจถึงอุปกรณ์ไม่เพียงพอ จึงไม่นํานวัตกรรมใหม่ ๆ ไปใช้และอุปกรณ์น้ันด้อยค่า         
ในตลาด 

- ความเสี่ยงด้านความพร้อมของระบบปฏิบัติการ อุปกรณ์นวัตกรรมทางเทคโนโลยีน้ันจะถูกใช้งาน
ได้อย่างมีประสิทธิภาพแค่ไหนข้ึนอยู่กับระบบปฏิบัติการของผู้ใช้และโครงสร้างพ้ืนฐานที่เก่ียว
เน่ืองกัน เช่น เส้นทางการสื่อสารคมนาคม ที่มีผลกระทบโดยตรงกับอุปกรณ์เก่ียวเน่ืองกับระบบ
ไฟฟ้าเพ่ือการทํางานแบบอัตโนมัติ รวมถึงระบบปฏิบัติการของโทรศัพท์เคลื่อนที่สําหรับ Mobile 
Solutions ด้วย 

- ความเสี่ยงด้านเงินทุน เน่ืองด้วยประเทศที่ต้องการพัฒนาความสามารถและความเชื่อถือได้ของ
ระบบไฟฟ้า จะเป็นประเทศที่กําลังพัฒนา อาจมีปัญหาในเร่ืองเงินทุนที่ไม่เพียงพอต่อการปฏิบัติงาน
ในแต่ละคร้ัง จึงต้องตรวจสอบแหล่งที่มาของเงินทุนก่อนรับโครงการเสมอ 
 

2.2.7 ประเทศที่น่าสนใจสําหรับธุรกิจด้านที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

การคัดเลือกประเทศที่มีแนวโน้มสําหรับการให้บริการที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล  ใช้วิธีการ
ประเมินอ้างอิงตาม Accenture Guideline โดยการถ่วงนํ้าหนักคะแนน (Weighted Average Score) ให้แก่
ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับตลาดน้ัน ๆ สําหรับตลาดเครือข่ายระบบไฟฟ้า ใช้อัตราการเข้าถึงไฟฟ้า (Electrification 
Rate) 10%, SAIDI 25%, SAIFI 25%, System Loss 20%, ปัจจัยความเสี่ยง 20% 
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แผนภาพ 2-13 การให้คะแนนความนา่สนใจตลาดในระบบเครือข่ายไฟฟ้า 

 

แผนภาพ 2-13 แสดงให้เห็นคะแนนความน่าสนใจในด้านระบบเครือข่ายไฟฟ้า โดยตลาดที่เลือกน้ัน
แนะนําให้อยู่ในกลุ่ม High Opportunity (คะแนนมากกว่าหรือเท่ากับ 77.5%) ได้แก่ กัมพูชา ลาว เมียนมา 
ฟิลิปปินส์ และเวียดนาม 

 
สําหรับลําดับในการเข้าไปทําธุรกิจในกลุ่มประเทศที่ผ่านเกณฑ์การคัดเลือกทั้งหมด ควรพิจารณา

จากขนาดของตลาด (Market Size) เป็นหลัก โดยอาศัยผลจากการวิเคราะห์งบประมาณการลงทุนด้านระบบ
ไฟฟ้าในระยะ 5 ปี จากแผน PDP และแผนการก่อสร้างโครงสร้างพ้ืนฐานของประเทศ พบว่าประเทศที่ขนาด
ตลาดใหญ่สุดเหมาะสมแก่การเริ่มต้นธุรกิจ คือเวียดนาม ขนาดของตลาดอยู่ที่ 241,600 ล้านบาท และรองลงมา
คือ ลาว อยู่ที่ 18,208 ล้านบาท ฟิลิปปินส์ อยู่ที่ 15,296 ล้านบาท เมียนมา อยู่ที่ 12,800 ล้านบาท และกัมพูชา 
อยู่ที่ 7,136 ล้านบาท จึงแนะนําให้เข้าไปตามลําดับข้างต้น 

 
ลักษณะของธุรกิจด้านที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัลที่น่าสนใจในแต่ละประเทศจะต่างกัน

ออกไป สําหรับประเทศเวียดนามและฟิลิปปินส์ มีโอกาสท้ังด้านนวัตกรรมเพ่ือพัฒนาระบบไฟฟ้า เป็นที่ปรึกษา
ในการวางแผนระบบ SCADA และ ระบบ Substation Automation เพ่ือเตรียมเป็นระบบอัตโนมัติในอนาคต 
การลดต้นทุนค่าบํารุงรักษาโดย Asset Management และโอกาสการพัฒนาระบบไฟฟ้า ทําให้การใช้ Mobile 
Workforce เป็นประโยชน์อย่างมากต่อลูกค้า 

 
นอกจากน้ี ในปี พ.ศ. 2555 รัฐบาลเวียดนามอนุมัติแผนการโครงข่ายไฟฟ้าอัจฉริยะ โดยเริ่มแผน

แรกเมื่อปี พ.ศ. 2557 ในการพัฒนาสถานีไฟฟ้า และ พ.ศ. 2559 ในการติดต้ังมิเตอร์อัจฉริยะ ส่วนของประเทศ
ฟิลิปปินส์ มีการนําร่องติดต้ังมิเตอร์อัจฉริยะโดย Meralco ในปี พ.ศ. 2560 จะเห็นได้ว่า ทั้งสองประเทศแสดง
ถึงความพร้อมที่จะพัฒนาระบบไฟฟ้าให้เป็นดิจิทัลมากขึ้น และมีโอกาสในการเข้าไปทําธุรกิจด้านโครงข่ายไฟฟ้า
อัจฉริยะในระยะยาวอีกดัวย 
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สําหรับประเทศลาว เมียนมา และกัมพูชา ซึ่งปัจจุบันยังไม่มีระบบ SCADA แต่กําลังเริ่มให้ความ
สนใจในการพัฒนาติดต้ังระบบ จึงถือเป็นโอกาสสําคัญทางธุรกิจสําหรับ กฟภ. 

 

2.3 ธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 

2.3.1 กลยุทธ์ทางธุรกิจ 

จากผลการศึกษาปัจจัยภายนอกพบว่าโลกกําลังเข้าสู่ยุคดิจิทัลและทําให้เกิดการพัฒนาเทคโนโลยี
ต่าง ๆ มากมายเพ่ือรองรับกับชีวิตประจําวันของผู้คนที่ต้องพ่ึงพาเทคโนโลยีเพ่ืออํานวยความสะดวกสบาย      
ซึ่งเป็นเหตุให้ผู้ผลิตเจ้าของเทคโนโลยีต่าง ๆ เร่งพัฒนาผลิตภัณฑ์ออกมาตอบรับความต้องการแบบก้าวกระโดด 
ซึ่งหน่ึงในเทคโนโลยีที่ผู้คนกําลังจับตามองและกําลังถูกพัฒนามาอย่างน่าสนใจคือ ตลาดบ้านอัจฉริยะ 

 

 
แผนภาพ 2-14 ประเภทของกลุ่มการพัฒนาเทคโนโลยีด้านบา้นอัจฉริยะ 

 

ซึ่งเทคโนโลยีบ้านอัจฉริยะมีความสามารถต้ังแต่การควบคุมระบบอัตโนมัติทั้งระบบแสงสว่าง 
เครื่องปรับอากาศ เครื่องใช้ไฟฟ้า ระบบความบันเทิงและระบบความปลอดภัยภายในที่อยู่อาศัย ซึ่งเทคโนโลยี
ดังกล่าวประกอบไปด้วยอุปกรณ์และเซ็นเซอร์ต่าง ๆ ที่เช่ือมต่อและสื่อสารกันผ่านการสั่งการด้วยแอพพลิเคช่ัน
บนโทรศัพท์เคลื่อนที่หรืออุปกรณ์เคลื่อนที่ต่าง ๆ และระดับของการพัฒนาระบบบ้านอัจฉริยะน้ันจะแตกต่างกัน
ไปในแต่ละผู้พัฒนา โดยจากการศึกษาข้อมูลภายนอกพบว่าตลาดบ้านอัจฉริยะในภูมิภาคอาเซียนกําลังมีการ
เติบโตในกลุ่มประเทศที่กําลังพัฒนาเป็นอย่างมาก ซึ่งเป็นโอกาสอันดีที่ กฟภ. ซึ่งกําลังมีการพัฒนาเทคโนโลยีน้ี
อยู่จะเข้าไปเป็นผู้เล่นเพ่ือสร้างรายได้เสริมให้กับองค์กร 
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2.3.2 บทบาททางธุรกิจสําหรับ กฟภ. 

จากการศึกษาบทบาททางธุรกิจตลอดห่วงโซ่อุปทาน พบว่ามีบทบาทที่เป็นไปได้ ดังต่อไปน้ี 
 

 
 

1. ผู้ผลิตอุปกรณ์อัจฉริยะสําหรับที่อยู่อาศัย (Equipment Manufacturers) ซึ่งเป็นเจ้าของโรงงาน
ที่รับจ้างผลิตอุปกรณ์หรือผลิตภัณฑ์บ้านอัจฉริยะที่ออกแบบโดยบริษัทต่าง ๆ โดยอุปกรณ์เหล่าน้ีมีได้
หลายรูปแบบ เช่น อุปกรณ์บ้านอัจฉริยะที่เน้นด้านของการรักษาความปลอดภัยที่มีการนําเทคโนโลยี 
Internet of Thing เพ่ือช่วยในการเช่ือมต่อแบบไร้สายเข้ากับอุปกรณ์ควบหลัก หรือผู้ผลิตอุปกรณ์
ด้านเซ็นเซอร์ตรวจจับการบุกรุก เป็นต้น 

2. ผู้พัฒนาซอฟต์แวร์สําหรับควบคุมอุปกรณ์อัจฉริยะสําหรับที่อยู่อาศัย (Solution Developer) 
เป็นผู้เล่นที่เน้นการพัฒนาแพลตฟอร์มการใช้งานสําหรับอุปกรณ์บ้านอัจฉริยะต่าง ๆ ซึ่งซอฟต์แวร์
ดังกล่าวของผู้พัฒนาแต่ละรายจะแตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับความต้องการของจุดประสงค์ บางราย  
จะเน้นไปที่การควบคุมอุปกรณ์ให้มีความสะดวกสบายและเป็นแบบอัตโนมัติมากขึ้น ในขณะที่    
บางรายจะเน้นไปที่การบริหารจัดการพลังงานเป็นหลัก 

3. ผู้ให้บริการครบวงจรด้านอุปกรณ์อัจฉริยะ (Solution Provider) ผู้ให้บริการติดต้ังหรือขาย
อุปกรณ์บ้านอัจฉริยะครบวงจรต่าง ๆ ซึ่งผู้เล่นกลุ่มน้ีมีอยู่มากรายโดยส่วนใหญ่จะเน้นการบริการ
ติดต้ังระบบบ้านอัจฉริยะโดยใช้อุปกรณ์บ้านอัจฉริยะจากหลาย ๆ ผู้พัฒนาเข้าด้วยกัน แต่ส่วนใหญ่   
ผู้ให้บริการครบวงจรด้านน้ีมักจะมีผลิตภัณฑ์บ้านอัจฉริยะเป็นของตนเองอยู่แล้ว 

4. ผู้ให้บริการควบคุมและบํารุงรักษาอุปกรณ์อัจฉริยะสําหรับที่อยู่อาศัย (Operation and 
Maintenance) ซึ่งมักจะเป็นผู้ให้บริการครบวงจรด้านอุปกรณ์อัจฉริยะและเป็นบริการต่อเน่ืองโดย
ให้บริการบํารุงรักษาหรือเปลี่ยนอุปกรณ์ นอกจากนี้ยังให้บริการเกี่ยวเน่ืองเช่น การนําข้อมูลจากการ
ใช้อุปกรณ์บ้านอัจฉริยะไปต่อยอด 
 

บทบาทท่ีทาง กฟภ. ควรดําเนินธุรกิจ คือการให้บริการบ้านอัจฉริยะครบวงจรร่วมกับบริการเสริม
ต่าง ๆ  ต้ังแต่การขายอุปกรณ์พร้อมจนติดต้ังเพ่ือการประหยัดพลังงาน ควบคุมอุปกรณ์ไฟฟ้าภายในบ้านแบบ
อัตโนมัติ และการเก็บข้อมูลการใช้พลังงาน เพ่ือนําไปวิเคราะห์เชิงลึกและสามารถนําไปจําหน่ายให้กับผู้ที่สนใจ
ในข้อมูลดังกล่าว  
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2.3.3 กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดร่วมกับพันธมิตร 
 

 
แผนภาพ 2-15 รูปแบบของพันธมิตรสาํหรับธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 

 

พันธมิตรเชิงกลยุทธ์สําหรับการดําเนินธุรกิจด้านการให้บริการบ้านอัจฉริยะครบวงจรร่วมกับบริการ
เสริมจากพันธมิตร ของ กฟภ. น้ันจะต้องมีพันธมิตรต่าง ๆ ดังต่อไปน้ี 
 
1. พันธมิตรผู้ผลิตหรือจัดจําหน่ายอุปกรณ์ (Third Party Equipment) 

พันธมิตรสําหรับอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถด้านต่าง ๆ ของระบบบ้านอัจฉริยะ และ
ซอฟต์แวร์การบริหารจัดการพลังงานเพ่ือช่วยในการควบคุมอุปกรณ์ไฟฟ้าต่าง ๆ โดยพันธมิตรจะสามารถเพ่ิม
ยอดขายอุปกรณ์จากการให้บริการขององค์กรได้ ในขณะที่ทางองค์กรจะได้รับผลประโยชน์ในด้านการมีอุปกรณ์
ที่ดี ได้มาตรฐานและตรงตามความต้องการของลูกค้า เป็นต้น พันธมิตรสําหรับอุปกรณ์บ้านอัจฉริยะในตลาด
ปัจจุบันมีผู้เล่นอยู่หลายรายด้วยกัน แล้วแต่ความสามารถของอุปกรณ์ที่ผู้พัฒนาแต่ละรายให้ความสําคัญ เช่น 
Ambi Labs ที่เน้นการพัฒนาด้านการควบคุมเครื่องปรับอากาศ Visonic ที่เน้นทางด้านระบบรักษาความ
ปลอดภัย เป็นต้น 
 

2. พันธมิตรผู้พัฒนาแพลตฟอร์มการวิเคราะห์เชิงลึก (Platform Developer) 
พันธมิตรด้านการพัฒนาแพลตฟอร์มการวิเคราะห์เชิงลึก (Analytic Platform) สําหรับบ้านอยู่

อาศัย เพ่ือนําข้อมูลการใช้พลังงานของผู้ใช้ไฟฟ้ามาจัดทําเป็นข้อมูลเชิงลึก และแนะนําการบริหารการใช้ไฟฟ้า
ภายในบ้านให้ผู้อยู่อาศัย ตลอดจนการนําข้อมูลดังกล่าวไปขายเพ่ือสร้างรายได้ โดยผู้เล่นที่มีการพัฒนา
แพลตฟอร์มสําหรับการวิเคราะห์เชิงลึกมีผู้เล่น เช่น Schneider electric ที่มีการพัฒนาระบบบริหารจัด
การพลังงานสําหรับที่อยู่อาศัยแบบครบวงจรทั้งอุปกรณ์และแพลตฟอร์ม ในขณะที่ผู้พัฒนาแพลตฟอร์มอย่าง
เดียว เช่น Accenture ซึ่งให้บริการในด้านพัฒนาแพลตฟอร์มการวิเคราะห์เชิงลึกสําหรับที่อยู่อาศัย 
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แผนภาพ 2-16 รายการพันธมิตรสาํหรับธรุกิจบ้านอัจฉริยะ 

 

2.3.4 กรณีตัวอย่างบริษัทที่มรีูปแบบธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 

บริษัท British Gas (Hive) เป็นผู้ให้บริการด้านพลังงานก๊าซและไฟฟ้าสําหรับที่อยู่อาศัยโดยบริษัท
ต้ังอยู่ที่ประเทศอังกฤษและมีฐานลูกค้ากว่า 20 ล้านราย ซึ่งเป็นบริษัททางด้านสาธารณูปโภคที่ใหญ่ที่สุดใน
ประเทศ โดยในปัจจุบันได้มีการขยายธุรกิจหลากหลายประเภท โดยในปี พ.ศ. 2556 ทางบริษัทได้จัดต้ังหน่วย
ธุรกิจบ้านอัจฉริยะขึ้นมา และเปิดตัวผลิตภัณฑ์ “HIVE” ที่ เน้นการควบคุมอุปกรณ์และการบริหารจัด
การพลังงานภายในที่อยู่อาศัยควบคู่กับการใช้มิเตอร์อัจฉริยะเป็นหลัก ซึ่งทางบริษัทมีเป้าหมายจะขยายระบบ
นิเวศน์ของบ้านอัจฉริยะให้ครอบคลุมการใช้งานหลาย ๆ ส่วน ด้วยกัน โดยในปัจจุบัน HIVE มีการให้บริการ
ดังต่อไปน้ี  

- Smart Energy Report เป็นรายงานการใช้พลังงานภายในบ้านซึ่งลูกค้าจะได้รู้ถึงปริมาณการใช้ไฟ 
สามารถเปรียบเทียบกับบ้านหลังอ่ืนที่มีขนาดใกล้เคียงกัน นอกจากน้ีปริมาณการใช้ไฟน้ันบอกได้
ละเอียดถึงขั้นว่าที่อยู่อาศัยใช้พลังงานไปกับส่วนใดมากที่สุด ซึ่งรูปแบบของรายงานนี้ได้มาจากการ
เสนอแนะจากความต้องการของลูกค้าว่าต้องการข้อมูลใดบ้าง  

- Hive Extension pack เป็นอุปกรณ์ชุดเพ่ือการบริหารจัดการพลังงานภายในที่อยู่อาศัยซึ่งมีอุปกรณ์   
ที่เก่ียวข้องต่าง ๆ เช่น อุปกรณ์ควบคุมอุณหภูมิ อุปกรณ์ควบคุมระบบแสงสว่าง ปลั๊กไฟอัจฉริยะ     
เป็นต้น 

  



แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2561 – 2570 
 

 

ศูนย์เชี่ยวชาญพิเศษเฉพาะด้านเทคโนโลยีไฟฟ้ากําลัง จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หน้า 53
 

2.3.5 รูปแบบทางธุรกิจและแนวทางในการดําเนินการ 
 

 
แผนภาพ 2-17 ภาพรวมลักษณะธรุกิจบ้านอัจฉริยะ 

 
2.3.5.1 คุณค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้า (Value Propositions) 

คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับจากการใช้บริการบ้านอัจฉริยะครบวงจรร่วมกับบริการเสริมต่าง ๆ น้ันมีอยู่
หลายด้านด้วยกัน โดยสิ่งที่ลูกค้าจะได้รับก็คือ 

- ช่วยอํานวยความสะดวกในการควบคุมอุปกรณ์ไฟฟ้าต่าง ๆ ภายในบ้านได้ เช่น การควบคุมระบบ   
ไฟฟ้าในบ้านแบบไร้สาย เป็นต้น โดยผลิตภัณฑ์รองรับระบบการสื่อสารทุกรูปแบบ สามารถเช่ือมต่อ
อุปกรณ์ต่าง ๆ ในท้องตลาดผ่านการควบคุมด้วยแอพพลิเคช่ันเดียว 

- การประหยัดพลังงาน หากลูกค้าลงทุนในระบบ ลูกค้าจะได้ผลประโยชน์จากการประหยัดค่าใช้จ่าย  
ด้านสาธารณูปโภคซึ่งเป็นการลดภาระค่าพลังงานลงได้ผ่านแพลตฟอร์มวิเคราะห์เชิงลึก                 
และการลงทุนในระบบจะนี้ทําให้ลูกค้าสังเกตการณ์อัตราการใช้พลังงานได้ทันทีอีกด้วย 

- ช่วยแจ้งเตือนในกรณีเกิดวินาศภัยต่าง ๆ และลดความเสี่ยงในการสูญเสียชีวิตหรือทรัพย์สิน           
ผ่านอุปกรณ์ตรวจจับ เช่น อุปกรณ์ตรวจจับอัคคีภัย ตรวจจับนํ้าท่วม ตรวจจับการบุกรุกและ      
ตรวจจับความผิดปกติสําหรับผู้สูงอายุ เป็นต้น 
 
 
 



แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2561 – 2570 
 

 

ศูนย์เชี่ยวชาญพิเศษเฉพาะด้านเทคโนโลยีไฟฟ้ากําลัง จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หน้า 54
 

2.3.5.2 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 
กลุ่มลูกค้าในรูปแบบธุรกิจน้ี เป็นเจ้าของบ้านที่อยู่อาศัยที่มีความสนใจในนวัตกรรมใหม่ ๆ เช่น    

การประหยัดพลังงาน การเช่ือมต่อกับนวัตกรรมต่าง ๆ และอีกกลุ่มหน่ึงคือบริษัทที่ต้องการข้อมูลการใช้พลังงาน 
ต่าง ๆ ที่ได้มาจากระบบการวิเคราะห์เชิงลึก ซึ่งสามารถแยกได้ดังต่อไปน้ี 

- กลุ่มลูกค้าที่ต้องการประหยัดพลังงาน (Energy-Conscious Consumers) หรือ สนับสนุนการ    
ใช้พลังงานสะอาด ต้องการนํานวัตกรรมมาช่วยลดภาระค่าใช้จ่ายด้านสาธารณูปโภคต่าง ๆ 

- กลุ่ มลูกค้ าที่ มีความสนใจในนวัตกรรมเ พ่ือ เพิ่ มความสะดวกสบาย  (Smart Energy      
Innovations Advocates) ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่เน้นเรื่องของ Lifestyle และนวัตกรรมมากกว่า    
ความคุ้มค่า ลูกค้ากลุ่มน้ีจะที่มีรายได้ค่อนข้างสูง หรือ High-End Consumers 

- กลุ่มลูกค้าธุรกิจที่มีความสนใจในข้อมูลวิเคราะห์เชิงลึก จากพฤติกรรมการใช้พลังงานหรืออุปกรณ์
ไฟฟ้าภายในบ้านของผู้อยู่อาศัย เป็นต้น ซึ่งข้อมูลที่ได้จะช่วยให้ลูกค้ากลุ่มธุรกิจนําไปต่อยอดพัฒนา
สินค้าและบริการต่าง ๆ ของตนเอง  
 

2.3.5.3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
ช่องทางการติดต่อปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าสําหรับการให้บริการเทคโนโลยีบ้านอัจฉริยะแบบครบวงจรมี

หลายช่องทาง ได้แก่  
- ใช้ชุมชนออนไลน์ (Online community) เช่น Facebook, Twitter เว็บไซต์ทางการของบริษัท  

เป็นต้น โดยมีจุดประสงค์เพ่ือให้คําปรึกษา เผยแพร่ข้อมูลข่าวสาร แบ่งปันประสบการณ์ ติดต่อ         
ให้การช่วยเหลือแก่ลูกค้า นอกจากน้ีการใช้ชุมชนออนไลน์ยังช่วยให้เข้าใจถึงปัญหา ความคาดหวัง   
และความต้องการของลูกค้าอีกด้วย 

- การบริการลูกค้าสัมพันธ์ผ่านศูนย์บริการข้อมูลลูกค้า (Call Center) โดยการบริหารลูกค้า     
สัมพันธ์จะเริ่มต้ังแต่การที่ลูกค้าให้ความสนใจเข้ามาขอคําปรึกษาเบ้ืองต้นผ่านศูนย์บริการข้อมูล      
โดยลูกค้าไม่จําเป็นต้องเดินทางออกไปหาผู้แทนจําหน่ายตามร้านค้าปลีก ก็สามารถที่จะติดต่อ  
สอบถามข้อมูลเบ้ืองต้นและแก้ปัญหาการใช้งานผ่าน Call Center ได้ 

 
2.3.5.4 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 

ช่องทางการเข้าถึงลูกค้าน้ันเป็นสิ่งที่สําคัญเพราะลูกค้าคือแหล่งที่มาของรายได้บริษัท ด้วยเหตุน้ีการ
ระบุช่องทางการเข้าถึงลูกค้าหรือช่องทางการขายน้ันควรจะต้องพยายามให้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าให้ได้มากและมี
ประสิทธิภาพที่สุด โดยช่องทางหลัก ๆ ได้แก่ 

- ช่องทางการตลาด เว็บไซต์ทางการของบริษัท (Official Website) โดยลูกค้าจะได้รับทราบข้อมูล   
ของผลิตภัณฑ์และบริการได้ง่ายเพ่ือเพ่ิมความสะดวกให้กับลูกค้าที่สนใจ 
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- ช่องทางการขาย ผ่านร้านค้าปลีกอุปกรณ์เก่ียวกับที่อยู่อาศัย (Retailers) หรือร้านค้าอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ โดยลูกค้าสามารถติดต่อร้านค้าปลีกดังกล่าวในพ้ืนที่เพ่ือสอบถาม หรือขอรับบริการ
ได้ ซึ่งจะช่วยเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้าในการเข้าถึงสินค้าและบริการ หรือ ผ่านพนักงาน
ขาย (Direct salesforce) โดยลูกค้าจะได้รับการบริการแบบตัวต่อตัวจากพนักงานขายโดยตรง และ
พนักงานขายสามารถถ่ายทอดความรู้และแนะนําเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ์และบริการได้ดีย่ิงขึ้น 

- ช่องทางการติดต่อสื่อสาร ผ่านศูนย์บริการข้อมูลลูกค้า (Call center) โดยลูกค้าสามารถติดต่อเรื่อง
ปัญหาการใช้งานต่าง ๆ หลังการขาย ซึ่งทางศูนย์บริการข้อมูลลูกค้าจะทําหน้าที่เป็นผู้ประสานงาน   
และติดต่อหน่วยงานที่เก่ียวข้องเพ่ือทําการแก้ปัญหาเก่ียวกับบริการหรืออุปกรณ์ให้กับลูกค้า 
 

2.3.5.5 กิจกรรมหลกั (Key Activities) 
กิจกรรมหลักที่ควรทําเพ่ือให้ธุรกิจให้บริการครบวงจรด้านบ้านอัจฉริยะน้ันเกิดขึ้นได้ ได้แก่ 

- การพัฒนาชุดอุปกรณ์เช่ือมต่ออัจฉริยะมาตรฐานสําหรับบ้านโดยสามารถเช่ือมต่อได้อย่างครอบคลุม
พร้อมด้วยแพลตฟอร์มการวิเคราะห์เชิงลึก ซึ่งต้องตอบโจทย์ความคาดหวังของกลุ่มลูกค้าด้าน  
นวัตกรรมได้อย่างถูกต้อง 

- การสร้างแบรนด์หรือภาพลักษณ์ที่แข็งแกร่งเน่ืองจากในตลาดนั้นมีคู่แข่งอยู่ และเพ่ือเพ่ิม   
ความสามารถในการแข่งขัน บริษัทจึงจําเป็นที่จะต้องสร้างภาพลักษณ์และช่ือเสียงให้กับสินค้า       
และบริการ โดยสามารถสร้างได้จากการทําแผนการตลาด 

- การติดต้ังอุปกรณ์บ้านอัจฉริยะและทดสอบระบบให้กับลูกค้าแต่ละราย 
 
2.3.5.6 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 

พันธมิตรเป็นสิ่งจําเป็นสําหรับการดําเนินธุรกิจด้านบ้านอัจฉริยะ เน่ืองจากการมีพันธมิตรจะช่วยให้
บริษัทสามารถเพ่ิมความสามารถในการแข่งขนัและเพ่ิมคุณค่าของการให้บริการได้ โดยการเลือกพันธมิตรน้ันควร
สรรหาโดยมีการแบ่งหน้าที่กันอย่างชัดเจนและควรเป็นวงจรท่ีเก้ือกูลกันเพ่ือให้รูปแบบธุรกิจประสบความสําเร็จ
ได้และทุกฝ่ายได้ผลประโยชน์ร่วมกัน ซึ่งพันธมิตรทางธุรกิจบ้านอัจฉริยะสามารถแบ่งเป็นกลุ่มดังต่อไปน้ี 

1. ผู้ผลิตหรือจัดจําหน่ายอุปกรณ์บ้านอัจฉริยะ พันธมิตรสําหรับอุปกรณ์ซึ่งเป็นฮาร์ดแวร์และด้านการ
พัฒนาแพลตฟอร์มการวิเคราะห์เชิงลึก (Analytic Platform) สําหรับเพ่ิมขีดความสามารถด้าน  
ต่าง ๆ ของระบบบ้านอัจฉริยะในการบริหารจัดการพลังงานและเพ่ือช่วยในการควบคุมอุปกรณ์
ไฟฟ้าต่าง ๆ โดยพันธมิตรจะสามารถเพ่ิมความสามารถในการแข่งขันให้กับองค์กรได้ 

2. ผู้ช่วยกระจายสินค้าและบริการ เป็นกลุ่มพันธมิตรเพ่ือการเพ่ิมยอดขายผ่านการร่วมมือเป็นวงจร 
Ecosystem ที่ต่างฝ่ายต่างได้ประโยชน์ โดยพันธมิตรกลุ่มน้ีจะช่วยเพ่ิมยอดขายและการเข้าถึงลูกค้า
ในขณะที่องค์กรจะต้องช่วยพันธมิตรในมุมต่าง ๆ เช่น การให้ข้อมูลเชิงลึกที่เป็นประโยชน์ เป็นต้น 



แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2561 – 2570 
 

 

ศูนย์เชี่ยวชาญพิเศษเฉพาะด้านเทคโนโลยีไฟฟ้ากําลัง จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หน้า 56
 

โดยตัวอย่างผู้ช่วยการกระจายสินค้า เช่น ผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์สําหรับที่อยู่อาศัยเพ่ือเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้า การร่วมมือกับบริษัทประกันภัยเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่ต้องการความปลอดภัย  
 

2.3.5.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
ทรัพยากรหลักที่เก่ียวข้องกับธุรกิจบ้านอัจฉริยะน้ันมีอยู่ 3 ด้านหลัก ได้แก่ 

- ทรัพยากรทางกายภาพ ด้านอุปกรณ์และซอฟต์แวร์ของระบบบ้านอัจฉริยะ โดยการเลือกอุปกรณ์
เช่ือมต่อระบบภายในที่อยู่อาศัยจากผู้ผลิตที่ได้มาตรฐานและมีการพัฒนาซอฟต์แวร์เพ่ือรองรับความ
ต้องการของลูกค้าที่ส่วนหน่ึงต้องพ่ึงพาอุปกรณ์ที่มีคุณภาพและใช้งานได้จริง 

- ทรัพยากรบุคลากร ด้านทรัพยากรบุคคล เช่น การขาย การให้บริการและการติดต้ังอุปกรณ์บ้าน
อัจฉริยะจําเป็นต้องใช้ทรัพยากรบุคคลในขั้นตอนต่าง ๆ ต้ังแต่การออกแบบ ติดต้ังให้อุปกรณ์และ
ซอฟต์แวร์ทํางานได้จริง ตลอดจนการให้บริการหลังการขายต่าง ๆ 

- ทรัพยากรการเงิน ทรัพยากรด้านเงินลงทุนสําหรับการทําธุรกิจเน่ืองจาก ทรัพยากรท่ีกล่าวมา           
ในข้างต้นจําเป็นที่จะต้องมีเงินลงทุนมาหมุนเวียนเพ่ือให้ได้ทรัพยากรดังกล่าวที่เพียงพอต่อการ
ดําเนินงาน ดังน้ันการมีเงินลงทุนให้เพียงพอจึงเป็นสิ่งจําเป็นที่จะทําให้ธุรกิจดําเนินต่อไปได้ โดยเงิน
ลงทุนจะมีความสําคัญในช่วงแรกของการทําธุรกิจและการขยายธุรกิจซึ่งในช่วงดังกล่าวกิจการยังคง    
ไม่มีรายได้จากการให้บริการมารองรับต้นทุนในการดําเนินธุรกิจต่าง ๆ 
 

2.3.5.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
ต้นทุนสําหรับการทําธุรกิจบ้านอัจฉริยะน้ันสามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภทดังน้ี 

- ต้นทุนคงที่  
- ค่าพัฒนาระบบและซอฟต์แวร์ 
- ค่าใช้จ่ายในการขาย เช่น ค่าโฆษณา ค่านายหน้า 
- ค่าใช้จ่ายในการบริหาร เช่น ค่าเช่าสํานักงาน ค่าสาธารณูปโภค 
- ต้นทุนทางการเงิน เช่น ดอกเบ้ียเงินกู้ยืม และภาษี เป็นต้น 

- ต้นทุนผันแปร 
- ค่าอุปกรณ์เช่ือมต่อต่าง ๆ สําหรับให้บริการกับลูกค้า 
- ค่าแรงที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการให้บริการ 

 
2.3.5.9 ที่มารายได้ (Revenue Stream) 

รายได้ของธุรกิจบ้านอัจฉริยะน้ีจะมาจากอุปกรณ์บ้านอัจฉริยะและแพลตฟอร์มการวิเคราะห์เชิงลึก
เป็นหลัก ซึ่งได้แก่ 

- รายได้จากการขายอุปกรณ์ระบบบ้านอัจฉริยะพร้อมติดต้ัง 
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- รายได้จากการซ่อมบํารุงระบบบ้านอัจฉริยะ 
- รายได้จากการให้บริการพัฒนาแพลตฟอร์มการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึก (Analytic Platform) 
- รายได้จากการขายข้อมูลวิเคราะห์เชิงลึก 

 

2.3.6 ความเสี่ยงทางธุรกิจ 

การประกอบธุรกิจด้านบ้านอัจฉริยะแบบครบวงจรสําหรับที่อยู่อาศัยน้ันยังคงมีความเสี่ยงอยู่ โดยมี
ประเภทของความเสี่ยงหลัก ๆ สรุปได้ดังน้ี 

- ความเสี่ยงในการเข้าถึงผู้บริโภค เน่ืองจากอุปกรณ์และเทคโนโลยีบ้านอัจฉริยะน้ันยังใหม่ซึ่งมักมี
ปัญหา กับลูกค้าหรือตลาด ที่ยังไม่พร้อมที่จะรับเทคโนโลยีดังกล่าวหรือยังมองว่าเทคโนโลยีน้ียังไม่มี
ความจําเป็นที่จะต้องลงทุน ดังน้ันองค์กรจึงควรให้ความสําคัญกับการทําตลาด สร้างแบรนด์ เสริม
จุดแข็งของผลิตภัณฑ์และการโฆษณาเพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคต่ืนตัวต่อนวัตกรรม สินค้าและบริการ
ดังกล่าวขององค์กร 

 

2.3.7 ประเทศที่น่าสนใจสําหรับธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 

การคัดเลือกประเทศที่มีแนวโน้มสําหรับธุรกิจบ้านอัจฉริยะ ใช้วิธีการประเมินอ้างอิงตาม 
Accenture Guideline โดยการถ่วงนํ้าหนักคะแนน (Weighted Average Score) ให้แก่ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับ
ตลาดน้ัน ๆ สําหรับตลาดด้านนวัตกรรมที่เก่ียวกับผู้ใช้ไฟฟ้า ใช้ปัจจัยด้านปริมาณการติดต้ัง 60%, สิทธิ
ประโยชน์แก่ผู้ลงทุน (Incentives) 20%, ปริมาณการแข่งขันในประเทศ และ ระดับความพร้อมในการรับ
นวัตกรรมของผู้บริโภค (Roadblock) 20% 

 
แผนภาพ 2-18 การให้คะแนนความนา่สนใจในธุรกิจบา้นอัจฉริยะ 
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แผนภาพ 2-18 แสดงให้เห็นคะแนนความน่าสนใจในธุรกิจบ้านอัจฉริยะ โดยตลาดที่อยู่ในกลุ่ม   
High Opportunity (คะแนนมากกว่าหรือเท่ากับ 77.5%) ได้แก่ อินโดนีเซียและไทย มีตลาดรองรับการเติบโต
ของอุปกรณ์บ้านอัจฉริยะสูง 

ดังน้ันลําดับการเข้าไปทําธุรกิจในกลุ่มประเทศอาเซียน จึงให้เริ่มที่ประเทศอินโดนีเซียก่อน โดยผล
จากการสํารวจขนาดของตลาดเฉลี่ยโดย Statista ในตลาด Home Automation และ Energy Management 
System มีการคาดการณ์อัตราการเติบโตอยู่ที่ปีละประมาณร้อยละ 60 และประเมินขนาดของตลาดสําหรับ
ธุรกิจน้ีในระยะ 5 ปี อยู่ที่ 8,920 ล้านบาท 

ทั้งน้ี ตลาดในกลุ่ม Moderate Opportunity (คะแนนมากกว่าหรือเท่ากับ 65% แต่น้อยกว่า 
77.5%) ได้แก่ ฟิลิปปินส์และมาเลเซีย ก็มีโอกาสเช่นกัน แต่ไม่แนะนําให้ดําเนินการในช่วง 2 ปีแรก ควรใช้เวลา
ในการศึกษาประเด็นความเสี่ยงให้รอบคอบขึ้น เน่ืองจากในการประเมินคะแนนรวมปัจจัยด้านของปัญหาและ
อุปสรรคเข้าไปด้วย ดังน้ันการเข้าไปทําธุรกิจในประเทศท่ีได้คะแนนน้อยหรือปานกลางจะมีโอกาสพบกับ
อุปสรรคได้สูง 
 

2.4 ธุรกิจบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน 

2.4.1 กลยุทธ์ทางธุรกิจ 

เน่ืองจากผลการศึกษาปัจจัยภายนอกนั้น แสดงให้เห็นว่าประเทศในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนน้ัน
ได้ให้ความสําคัญกับการประหยัดพลังงานเป็นหลัก ซึ่งเกือบทุกประเทศมีแผนอนุรักษ์พลังงานซึ่งมีเป้าหมายใน
การสนับสนุนการใช้พลังงานอย่างมีประสิทธิภาพและการลดการใช้พลังงานในทุกภาคของประเทศตน 

 

 
แผนภาพ 2-19 นโยบายในส่วนของการประหยัดพลงังาน 
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นอกจากน้ียังมี แผนปฏิบัติการความร่วมมือด้านพลังงานอาเซียน พ.ศ. 2559 – 2568 (APAEC) ซึ่ง
มีวัตถุประสงค์เพ่ือวางแผนจัดการพลังงานให้เพียงพอและมั่นคงในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศในกลุ่มยัง
ได้มีการระบุยุทธศาสตร์ด้านการประหยัดพลังงานคือ ยุทธศาสตร์ที่ 4 ที่ว่าด้วยเร่ือง การส่งเสริมการใช้พลังงาน
อย่างมีประสิทธิภาพและการอนุรักษ์พลังงาน ซึ่งในกลยุทธ์ดังกล่าว ได้มีการพูดถึงข้อกําหนดการใช้พลังงานใน
อาคารเขียว (Green Building Code) เพ่ือสนับสนุนการประหยัดพลังงานในอาคารอีกด้วย 

โดยอาคารเขียว (Green Building) เป็นแนวคิดที่แพร่หลายและได้รับการพัฒนาอย่างมากใน
ประเทศกลุ่มอาเซียนโดยเน้นการใช้ทรัพยากรธรรมชาติอย่างมีประสิทธิภาพ คุ้มค่า มีความรับผิดชอบต่อ
สิ่งแวดล้อมและสังคม ซึ่งแต่ละประเทศก็จะมีเกณฑ์การให้คะแนนต่างกันโดยจะเห็นได้ว่าประเทศส่วนใหญ่ใน
ภูมิภาคอาเซียนให้ความสําคัญต่อเรื่องที่เก่ียวข้องกับระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารเป็นสําคัญ 

 

 
แผนภาพ 2-20 เปรียบเทียบข้อกําหนดการใชพ้ลงังานในอาคารในแต่ละประเทศ 

 

ซึ่งจากการเปรียบเทียบตามแผนภาพ 2-20 จะเห็นได้ว่าประเทศส่วนใหญ่ในกลุ่มน้ันให้ความสําคัญ
เรื่องการประหยัดและใช้พลังงานอย่างมีประสิทธิภาพโดยการใช้ระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคาร
รวมถึงโรงงานเป็นส่วนใหญ่ โดยระบบดังกล่าวต้องสามารถสังเกตการณ์และควบคุมการใช้พลังงานได้ ด้วย
เหตุผลดังกล่าว จึงเป็นโอกาสในการเข้าไปทําธุรกิจด้านระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน  
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2.4.2 บทบาททางธุรกิจสําหรับ กฟภ. 

จากการศึกษาบทบาททางธุรกิจตลอดห่วงโซ่อุปทาน พบว่ามีบทบาทที่เป็นไปได้ ดังต่อไปน้ี 
 

 
 

1. ผู้ผลิตอุปกรณ์ด้านการบริหารจัดการพลังงาน (Equipment Manufacturers) เป็นผู้ผลิต
ฮาร์ดแวร์สําหรับการบริหารจัดการพลังงานต่าง ๆ เช่น อุปกรณ์เซ็นเซอร์ อุปกรณ์สําหรับการ
ควบคุมและเก็บข้อมูลให้กับแพลตฟอร์ม เป็นต้น ซึ่งผู้เล่นด้านน้ีมักจะเป็นผู้พัฒนาและมีโรงงานใน
การผลิตเป็นของตน 

2. ผู้พัฒนาซอฟต์แวร์วิเคราะห์ด้านการบริหารจัดการพลังงาน (Solution Developer) เป็นผู้เล่น
กลุ่มที่พัฒนาซอฟต์แวร์หรือแพลตฟอร์มเพ่ือการบริหารจัดการและควบคุมอุปกรณ์ต่าง ๆ เพ่ือให้มี
ผลการประหยัดพลังงานที่มีประสิทธิภาพ โดยผู้เล่นในกลุ่มน้ีมักจะเป็นบริษัททางด้านไอที ที่เน้นการ
พัฒนาซอฟต์แวร์ แต่ก็มีผู้เล่นบางรายที่ทําครบวงจร 

3. ผู้ให้บริการด้านการบริหารจัดการพลังงาน (Solution Provider) เป็นลักษณะของผู้ให้บริการใน
การจัดการพลังงาน หรือบริษัทที่ให้คําแนะนําในการบริหารจัดการพลังงาน (ESCO) โดยการนํา
โซลูช่ันในการบริหารจัดการพลังงานมาติดต้ังให้กับลูกค้า ซึ่งผู้ให้บริการในกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มที่มีการ
ติดต่อโดยตรงกับลูกค้าผู้ใช้งาน 

4. ผู้ ให้บริ การควบคุมและบํ ารุ งรั กษาระบบบริหารจัดการพลั งงาน  (Operation and 
Maintenance) ซึ่งสําหรับรูปแบบธุรกิจน้ีมักจะเป็นผู้ให้บริการครบวงจรด้านระบบบริหาร        
จัดการพลังงานอยู่แล้วและเป็นบริการต่อเน่ืองโดยให้การบํารุงรักษาหรือเปลี่ยนอุปกรณ์ นอกจากน้ี
ยังให้บริการเก่ียวเน่ืองเช่น การแนะนําการใช้พลังงานหรือการนําข้อมูลวิเคราะห์เชิงลึกจากการใช้
อุปกรณ์ไปต่อยอดเชิงพาณิชย์ เป็นต้น 

 

บทบาทที่ทาง กฟภ. ควรไปดําเนินธุรกิจ คือการให้บริการการอนุรักษ์พลังงานสําหรับอาคารและ
โรงงาน ที่ให้บริการครบวงจรต้ังแต่การตรวจสอบการใช้พลังงานจนถึงการนําเสนออุปกรณ์และซอฟต์แวร์สําหรับ
บริหารจัดการพลังงานให้ลูกค้าและบริการอ่ืน ๆ ที่ช่วยบริการ เช่น การจัดหาแหล่งเงินทุนสําหรับโครงการด้าน
พลังงาน โดยรูปแบบธุรกิจน้ีจะมีรายได้ในลักษณะของสัญญาระยะยาว โดยมีการเรียกเก็บค่าบริการจากส่วน
แบ่งของมูลค่าการประหยัดพลังงาน 
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2.4.3 กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดร่วมกับพันธมิตร 

 
แผนภาพ 2-21 รูปแบบของพันธมิตรสาํหรับธุรกิจการบริหารจัดการพลังงานสําหรบัอาคารและโรงงาน 

 

พันธมิตรที่มีความจําเป็นสําหรับรูปแบบธุรกิจตามแผนภาพ 2-21 คือ 
1. พันธมิตรสําหรับการพัฒนาซอฟต์แวร์ (Platform Developer) 

ซอฟต์แวร์เป็นหัวใจสําคัญที่จะช่วยให้การบริการด้านการอนุรักษ์พลังงานนั้นมีประสิทธิภาพและเพ่ิม
รายได้โดยตรงให้กับ กฟภ. โดยพันธมิตรจะได้ส่วนแบ่งรายได้กับ กฟภ. ตามสัญญา รวมถึงได้รับการแบ่งปัน
ข้อมูลลูกค้า เพ่ือนํามาปรับปรุง Analytics Model อีกด้วย ในขณะที่ทาง กฟภ. จะได้รับผลประโยชน์ในด้าน
การมีซอฟต์แวร์สําหรับให้บริการกับลูกค้าที่มีประสิทธิภาพเพ่ือจะช่วยให้สามารถสร้างมูลค่ารายได้ให้มากขึ้น 
โดยตัวอย่างของพันธมิตรกลุ่มน้ี เช่น GridPoint Bractlet Schneider Electric Accenture และ Enerbrain 
เป็นต้น ซึ่งแต่ละผู้เล่นมีการนําซอฟต์แวร์ไปประยุกต์ใช้แตกต่างกัน เช่น Braclet จะมีตัวซอฟต์แวร์ ที่เป็น 
cloud-base และมีความสามารถของ analytic ในการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือช่วยในการปรับปรุงการต้ังค่าของการ
ใช้พลังงานในอาคารโดยอัตโนมัติและทําให้การประหยัดพลังงานมีความแม่นยํามากขึ้น หรือ GridPoint ที่มี
ประวัติการให้บริการแพลตฟอร์มด้านการประหยัดพลังงานถึงร้อยละ 25 ให้กับลูกค้าห้าง VF Outlet โดย
แพลตฟอร์มการวิเคราะห์เชิงลึกของ GridPoint จะช่วยให้ลูกค้าสามารถสังเกตการณ์และบริหารการใช้พลังงาน
ได้ 

 
2. พันธมิตรผู้ผลิตหรือจัดจําหน่ายอุปกรณ์ (Equipment Manufacturers) 

พันธมิตรสําหรับอุปกรณ์การบริหารจัดการพลังงาน ซึ่งเป็นฮาร์ดแวร์ที่จะเป็นตัวช่วยเก็บข้อมูลให้กับ
ซอฟต์แวร์การบริหารจัดการพลังงานและช่วยในการควบคุมอุปกรณ์ไฟฟ้าต่าง ๆ ให้สามารถประหยัดพลังงานได้ 
โดยพันธมิตรจะสามารถเพ่ิมยอดขายอุปกรณ์จากการให้บริการของ กฟภ. ในขณะที่ทาง กฟภ. จะได้รับ
ผลประโยชน์ในด้านการมีอุปกรณ์ที่ดี ได้มาตรฐานและตรงตามความต้องการใช้ขององค์กร โดยพันธมิตรที่เป็นไป
ได้ในตลาดมีตัวอย่าง เช่น Schneider Electric ซึ่งเป็นผู้พัฒนาทั้งอุปกรณ์และซอฟต์แวร์ในการบริหารจัด
การพลังงานสําหรับอาคารเป็นหลัก โดยอุปกรณ์ระบบบริหารจัดการพลังงานของบริษัทมีประสิทธิภาพสูงโดยมี
ประวัติการใช้อุปกรณ์โดยสามารถประหยัดพลังงานให้ลูกค้าได้ถึง 44% โดยในปัจจุบันบริษัท Schneider 
Electric มีบริษัทสาขาอยู่ในภูมิภาคอาเซียน หรือบริษัทผู้พัฒนาอุปกรณ์สําหรับบริหารจัดการพลังงานท่ีเน้น
โรงงานเป็นหลัก เช่น บริษัท ABB เป็นต้น 
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แผนภาพ 2-22 รายการพันธมิตรสาํหรับธรุกิจการบริหารจัดการพลังงานสําหรบัอาคารและโรงงาน 

 

2.4.4 กรณีตัวอย่างบริษัทที่มรีูปแบบธุรกิจด้านการบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน 

บริษัท Johnson Controls International เป็นผู้นําทางการจัดการด้านพลังงานและระบบ
ควบคุมในอาคาร โดยคติของบริษัทคือการคํานึงถึงการใช้งานอย่างมีประสิทธิภาพ ความสะดวกสบาย ปลอดภัย 
และมิตรกับสิ่งแวดล้อม โดยเป็นผู้ให้บริการครบวงจรในส่วนของ ระบบควบคุมอาคารอัตโนมัติ ระบบปรับ
อากาศ ระบบแจ้งเหตุเพลิงไหม้ ระบบรักษาความปลอดภัย อุปกรณ์ควบคุมอ่ืน ๆ ที่ใช้ในอาคารหรือโรงงาน
อุตสาหกรรมพร้อมด้วยแพลตฟอร์มการบริหารจัดการการใช้พลังงาน รวมถึงให้บริการบริหารจัดการพลังงานใน
ฐานะ ESCO ในต่างประเทศทั่วโลก ซึ่งการให้บริการ ESCO ของ Johnson Controls เป็นการทําธุรกิจต่อเน่ือง 
เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับอุปกรณ์ต่าง ๆ ในการบริหารจัดการพลังงานของบริษัทตัวเอง รวมถึงเป็นการเพ่ิมช่องทาง
ในการเข้าถึงลูกค้าให้กับบริษัท   

บริษัทมีความเช่ียวชาญในด้านระบบควบคุมสภาวะอากาศ (HVAC) และอุปกรณ์ทําความเย็น 
(Chiller) โดยการให้บริการของ Johnson Controls มีค่าการประหยัดพลังงานโดยเฉลี่ยที่ร้อยละ 30 หลังจาก
การให้บริการ ซึ่งมีการให้บริการในรูปแบบสัญญาการเก็บรายได้จากสัดส่วนการประหยัดพลังงาน (Energy 
Saving Performance Contract: ESPC)  

บริษัทมีประวัติให้บริการติดต้ังระบบครบวงจรให้กับสถาบันการศึกษาในประเทศไทย ซึ่งให้ผล
ประหยัดปีละ 4.3 ล้านบาทต่อปี (ลดลง 10% ของค่าไฟฟ้าปกติ) และให้บริการติดต้ังระบบครบวงจรใน
ต่างประเทศทั่วโลกได้แก่ U.S Army Aberdeen  Keesler Air force Base และ Denver Federation เป็นต้น 
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2.4.5 รูปแบบทางธุรกิจและแนวทางในการดําเนินการ 
 

 
แผนภาพ 2-23 ภาพรวมลักษณะธรุกิจบรกิารจัดการพลงังานสําหรับอาคารและโรงงาน 

 

2.4.5.1 คุณค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้า (Value Propositions) 
คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับจากการใช้บริการครบวงจรด้านระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคาร

และโรงงานน้ันมีอยู่หลายด้านด้วยกัน โดยสิ่งที่ลูกค้าจะได้รับก็คือ  
- การประหยัดพลังงาน หากลูกค้าลงทุนในระบบ ลูกค้าจะได้ผลประโยชน์จากการประหยัดค่าใช้จ่าย  

ด้านสาธารณูปโภคซึ่งเป็นการลดภาระค่าพลังงานลงได้ และการลงทุนในระบบจะทําให้ลูกค้า
สังเกตการณ์อัตราการใช้พลังงานได้ทันที 

- ซอฟต์แวร์วิเคราะห์ที่ติดต้ังพร้อมระบบจะช่วยเก็บข้อมูลการใช้พลังงานจากอุปกรณ์ต่าง ๆ และ
ประมวลผลผ่านรูปแบบที่ต้ังค่าไว้ ทําให้ระบบสามารถปรับกลยุทธ์ในการประหยัดพลังงานตาม
สถานการณ์ต่าง ๆ ได้อย่างอัตโนมัติ 

- นอกจากน้ียังมีกรณีการใช้งานอ่ืน ๆ จากซอฟต์แวร์วิเคราะห์คือการเพ่ิมความคล่องตัวในเรื่อง         
การซ่อมและบํารุงรักษาอุปกรณ์ไฟฟ้าในอาคารและโรงงาน โดยระบบจะช่วยสังเกตการณ์อุปกรณ์   
และการทํางานของระบบไฟฟ้าและแจ้งเตือนอัตโนมัติในกรณีที่อุปกรณ์หรือระบบทํางานไม่ปกติ     
และต้องการการซ่อมบํารุง รวมถึงการปรับปรุงด้านการจัดการสินทรัพย์อ่ืน ๆ ได้ดีขึ้น  ผลที่ตามมา   
คือการลดค่าใช้จ่ายในการดําเนินการและลดช่วงที่ต้องซ่อมบํารุงอุปกรณ์ต่าง ๆ ลงได้ 
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2.4.5.2 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 
กลุ่มลูกค้าสําหรับการทําธุรกิจให้บริการครบวงจรด้านระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคาร

และโรงงานควรสามารถจําแนกได้เป็นกลุ่มดังต่อไปน้ี  
- ลูกค้ากลุ่มอาคารพาณิชย์ (Commercial Building) เช่น อาคารสํานักงาน อาคารเชิงพาณิชย์ 

โรงแรมขนาดใหญ่หรือห้างสรรพสินค้า เป็นต้น 
- ลูกค้ากลุ่มอาคารราชการ (Government Building) เช่น อาคารสํานักงานราชการ สถาบัน 

การศึกษา หรือโรงพยาบาล เป็นต้น 
- ลูกค้ากลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม (Industry Factory) เช่น โรงงานอุตสาหกรรมการผลิตต่าง  

ซึ่งกลุ่มลูกค้าเหล่าน้ีเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีอาคารและโรงงานขนาดใหญ่และมีอัตราการใช้พลังงานสูง 
โดยส่วนใหญ่ของการใช้พลังงานจะมาจากระบบปรับสภาวะอากาศ ระบบทําความเย็น และอุปกรณ์ทําความ
ร้อน จึงควรนํารูปแบบธุรกิจประหยัดพลังงานไปนําเสนอให้ลูกค้าในกลุ่มน้ี 

 
2.4.5.3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 

ประเภทของความสัมพันธ์กับลูกค้าน้ันจะขึ้นอยู่กับความคาดหวังต่าง ๆ ของกลุ่มลูกค้าแต่ละราย  
แต่สําหรับธุรกิจประเภทการให้บริการครบวงจรด้านระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงานควร
จะเน้นไปที่ 

- การบริการลูกค้าสัมพันธ์ผ่านพนักงานขายท้องถ่ิน (Local personal assistance) โดย การ   
บริหารลูกค้าสัมพันธ์จะเริ่มต้ังแต่การที่ลูกค้าให้ความสนใจเข้ามาใช้บริการโดยเริ่มจากการขอปรึกษา
เบ้ืองต้นผ่านศูนย์บริการข้อมูลลูกค้า จากน้ันจึงส่งพนักงานขายท้องถิ่นเข้าไปให้คําปรึกษาในเบ้ืองต้น
เก่ียวกับการประหยัดพลังงานโดยไม่มีการเรียกเก็บค่าบริการใด ๆ โดยหากลูกค้าได้มีการตกลงใช้ 
บริการ พนักงานขายท้องถิ่นคนเดิมก็จะทําหน้าที่เป็นผู้ประสานงานส่วนตัวเพ่ืออํานวยความสะดวก
ให้กับโครงการ  

- ใช้ชุมชนออนไลน์ (Online community) เช่น Facebook, Twitter เว็บไซต์ทางการของบริษัท  
เป็นต้น โดยมีจุดประสงค์เพ่ือให้คําปรึกษา เผยแพร่ข้อมูลข่าวสาร แบ่งปันประสบการณ์ ติดต่อให้    
การช่วยเหลือแก่สมาชิก นอกจากน้ีการใช้ชุมชนออนไลน์ยังช่วยให้เข้าใจถึงปัญหา ความคาดหวัง    
และความต้องการของลูกค้าอีกด้วย 
 

2.4.5.4 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
ช่องทางการเข้าถึงลูกค้าน้ันเป็นสิ่งที่สําคัญเพราะลูกค้าคือแหล่งที่มาของรายได้บริษัท ด้วยเหตุน้ีการ

ระบุช่องทางการเข้าถึงลูกค้าต่าง ๆ น้ันควรจะต้องพยายามให้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าให้ได้มากและมีประสิทธิภาพ
ที่สุด โดยช่องทางหลัก ๆ ที่กิจการสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ มีดังต่อไปน้ี 
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- ช่องทางการตลาดและการขาย 
- ผ่านเว็บไซต์ทางการของบริษัท (Official Website) โดยลูกค้าจะได้รับทราบข้อมูลของ

ผลิตภัณฑ์และบริการได้ง่ายเพ่ือเพ่ิมความสะดวกให้กับลูกค้าที่สนใจและโดยไม่
จําเป็นต้องมีพนักงานเดินทางไปที่บริษัท แต่หากลูกค้ามีความต้องการให้มีการประเมิน
และปรึกษาเบื้องต้น สามารถใช้ช่องทางอ่ืน ๆ ได้ 

- ช่องทางพนักงานขาย (Direct Salesforce) โดยลูกค้าจะได้รับการบริการแบบตัวต่อตัว
จากพนักงานขายโดยตรง และพนักงานขายสามารถถ่ายทอดความรู้เก่ียวกับตัว
ผลิตภัณฑ์และบริการได้ดีย่ิงขึ้น 

- ผ่านเครือข่ายการแนะนําลูกค้า (Referral Network) ซึ่งเป็นการแนะนําจากบุคคลหรือ
กิจการที่เก่ียวข้อง โดยผู้แนะนําลูกค้าให้องค์กรจะได้รับผลตอบแทนเป็นค่านายหน้า ใน
กรณีที่ลูกค้ามีการใช้บริการกับบริษัทผ่านผู้แนะนํา 

- ช่องทางการติดต่อสื่อสาร 
- ผ่านศูนย์บริการข้อมูลลูกค้า (Call Center) โดยลูกค้าจะได้รับบริการหลังการขายได้

อย่างสะดวก ซึ่งทางศูนย์บริการข้อมูลลูกค้าจะทําหน้าที่เป็นผู้ประสานงานและติดต่อ
หน่วยงานที่เก่ียวข้องเพ่ือทําการแก้ปัญหาเก่ียวกับบริการหรืออุปกรณ์ให้กับลูกค้า 

 
2.4.5.5 กิจกรรมหลกั (Key Activities) 

กิจกรรมหลักที่ควรทําเพ่ือให้ธุรกิจให้บริการครบวงจรด้านระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับ
อาคารและโรงงานน้ันมีต้ังแต่การเตรียมการจนถึงการให้บริการปกติสําหรับลูกค้า ได้แก่ 

- กิจกรรมช่วงการวิจัยและพัฒนา 
- การคัดเลือกพันธมิตรที่เหมาะสมร่วมพัฒนาเทคโนโลยีให้รองรับระบบบริหารจัดการ 

พลังงานและอุปกรณ์ที่เก่ียวข้อง เพ่ือให้บริการกับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
- การพัฒนาชุดอุปกรณ์เช่ือมต่ออัจฉริยะและแพลตฟอร์มสําหรับอาคารและโรงงาน     

โดยสามารถเช่ือมต่อได้อย่างครอบคลุมทุกประเภทอุปกรณ์ เน่ืองจากการตอบโจทย์
ความคาดหวังของกลุ่มลูกค้าด้านการประหยัดพลังงานน้ันนอกจากจะต้องมีบุคลากร   
ที่มีความเช่ียวชาญแล้วการมีอุปกรณ์และซอฟต์แวร์ในระบบท่ีดีและพร้อมใช้งานได้จริง 
ก็เป็นปัจจัยที่สําคัญ 

- การสร้างแบรนด์หรือภาพลักษณ์ที่แข็งแกร่ง เน่ืองจากในตลาดนั้นมีคู่แข่งอยู่ และเพ่ือ
เพ่ิมความสามารถในการแข่งขัน บริษัทจึงจําเป็นที่จะต้องสร้างภาพลักษณ์และช่ือเสียง
ให้กับสินค้าและบริการ โดยสามารถสร้างได้จากการทําแผนการตลาด การพัฒนา
เทคโนโลยีที่สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าและการหาพันธมิตรทางธุรกิจ 
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- กิจกรรมช่วงการปฏิบัติงาน 
- การตรวจสอบการใช้พลังงานเบ้ืองต้นของอาคารและโรงงานเพ่ือประเมินเบ้ืองต้นว่าการ

ลงทุนในระบบการบริหารจัดการพลังงานนั้นมีความคุ้มทุนมากน้อยเพียงใดต่อการลงทุน 
ซึ่งจะช่วยให้สามารถคํานวณรายได้เบ้ืองต้นจากโครงการได้ 

- การติดต้ังระบบประหยัดพลังงานครบวงจร และทดสอบการทํางานของระบบสําหรับ
อาคารและโรงงานให้กับลูกค้า 

 
2.4.5.6 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 

พันธมิตรเป็นสิ่งจําเป็นสําหรับการดําเนินธุรกิจต่าง ๆ เน่ืองจากการมีพันธมิตรจะช่วยให้บริษัท
สามารถลดความเสี่ยงและจุดอ่อนของบริษัทได้ โดยการเลือกพันธมิตรน้ันควรสรรหาโดยมีการแบ่งหน้าที่กัน
อย่างชัดเจนและสามารถใช้ความสามารถของแต่ละฝ่ายช่วยเหลือเก้ือกูลกันเพ่ือให้รูปแบบธุรกิจประสบ
ความสําเร็จได้ โดยมีตัวอย่างพันธมิตรประเภทต่าง ๆ สําหรับธุรกิจด้านบริหารจัดการพลังงาน ดังต่อไปน้ี 
 

- ผู้ผลิตหรือจัดจําหน่ายอุปกรณ์บริหารจัดการพลงังาน ซึ่งเป็นผู้ผลิตหรือจําหน่ายฮาร์ดแวร์ที่จะเป็น 
ตัวช่วยเก็บข้อมูลให้กับซอฟต์แวร์การบริหารจัดการพลังงานและช่วยในการควบคุมอุปกรณ์ไฟฟ้า     
ต่าง ๆ ให้สามารถประหยัดพลังงานได้ พันธมิตรสําหรับอุปกรณ์สําหรับการบริหารจัดการพลังงานใน
ตลาดปัจจุบันมีผู้เล่นช้ันนําของโลกอยู่หลากหลายรายด้วยกัน  เช่น Schneider Electric ซึ่งเป็น
ผู้พัฒนาทั้งอุปกรณ์และซอฟต์แวร์ในการบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารเป็นหลัก หรือบริษัท
ผู้พัฒนาอุปกรณ์สําหรับบริหารจัดการพลังงานท่ีเน้นโรงงานเป็นหลัก เช่น บริษัท ABB เป็นต้น  

- ผู้พัฒนาซอฟต์แวร์สําหรับบริหารจัดการพลังงาน ซอฟต์แวร์ดังกล่าวเป็นปัจจัยสําคัญที่จะช่วยให้  
การบริการด้านการอนุรักษ์พลังงานน้ันมีประสิทธิภาพซึ่งมีผลกระทบโดยตรงต่อรายได้ขององค์กร
สําหรับรูปแบบธุรกิจน้ี โดยผู้พัฒนาซอฟต์แวร์ในตลาดปัจจุบันมีผู้เล่นอยู่หลากหลายรายด้วยกันโดย  
แต่ละรายมีผลิตภัณฑ์ด้านบริหารจัดการพลังงานที่ต่างกันซึ่งมีตัวอย่างผู้เล่นในตลาดผู้พัฒนา  
ซอฟต์แวร์ เช่น  GridPoint Bractlet Schneider Electric Accenture และ Enerbrain เป็นต้น        
ผู้เล่นจะนําซอฟต์แวร์ไปประยุกต์ใช้แตกต่างกันในแต่ละราย ขึ้นอยู่กับทิศทางการพัฒนาของผู้ใช้งาน
เป็นหลัก 

- ผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ โดยรูปแบบธุรกิจของการให้บริการบริหารจัดการพลังงานน้ันมีกลุ่มลูกค้า    
ที่เป็นผู้ใช้พลังงานในอาคารและโรงงานเป็นหลัก ซึ่งผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์เป็นผู้มีฐานข้อมูลลูกค้า
ลูกค้าอยู่แล้ว หากร่วมมือเป็นพันธมิตรทางธุรกิจได้ จะช่วยให้องค์กรสามารถมีโอกาสเข้าถึงลูกค้า
ได้มากขึ้น ซึ่งมีตัวอย่าง เช่น Summarecon Pakuwon และ Lippo ในประเทศอินโดนีเซีย เป็นต้น 

- สถาบันการเงินท้องถ่ิน รูปแบบธุรกิจของการบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารนั้นจะมีการใช้     
เงินลงทุนในอุปกรณ์ประหยัดพลังงาน และระยะเวลาการลงทุนหลายปี การมีพันธมิตรด้าน          
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แหล่งเงินทุน เช่น ธนาคารท้องถิ่นจะช่วยให้เพ่ิมความสามารถในการลงทุน หรือการเพ่ิมยอดขาย    
หากลูกค้าประสงค์ในการลงทุนด้านอุปกรณ์ 
 

2.4.5.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
ทรัพยากรหลักที่เก่ียวข้องกับการให้บริการธุรกิจให้บริการครบวงจรด้านระบบบริหารจัดการ 

พลังงานสําหรับอาคารและโรงงานน้ันมีอยู่ 4 ด้านหลัก ได้แก่ 
- ทรัพยากรทางกายภาพ ด้านอุปกรณ์ของระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน     

โดยการเลือกอุปกรณ์เช่ือมต่อระบบภายในอาคารและโรงงานจากผู้ผลิตที่ได้มาตรฐาน 
- ทรัพย์สินทางปัญญา ด้านการพัฒนาซอฟต์แวร์เพ่ือบริหารจัดการพลังงานโดยบริษัทช้ันนําเน่ืองจาก

เป็นหัวใจหลักในรูปแบบธุรกิจน้ีที่ส่วนหน่ึงต้องพ่ึงพาซอฟต์แวร์ที่มีความสามารถในการวิเคราะห์      
การจัดการพลังงานท่ีมีคุณภาพ 

- ทรัพยากรบุคลากร ด้านบุคลากรสําหรับการให้บริการและการติดต้ังอุปกรณ์ประหยัดพลังงาน ซึ่งมี
ความจําเป็นต้องใช้ทรัพยากรบุคคลที่มีความชํานาญในขั้นตอนต่าง ๆ ต้ังแต่การออกแบบและ           
ให้คําปรึกษาทางเทคนิคตลอดจนการติดต้ังให้อุปกรณ์และซอฟต์แวร์ทํางานได้จริง นอกจากน้ีหาก  
จัดต้ังบริษัทในต่างประเทศด้วยแล้วยังต้องการทรัพยากรบุคคลด้านต่าง ๆ ในการบริหารสาขา เช่น 
พนักงานขาย และนักบัญชี เป็นต้น 

- ทรัพยากรการเงิน ทรัพยากรด้านเงินลงทุนสําหรับการทําธุรกิจเน่ืองจากการให้บริการจําเป็นที่จะ    
ต้องมีเงินลงทุนมาหมุนเวียนในอุปกรณ์ซึ่งมีราคาสูง เพ่ือความเพียงพอต่อการดําเนินงาน ดังน้ัน       
การมีเงินลงทุนให้เพียงพอจึงเป็นสิ่งจําเป็นที่จะทําให้ธุรกิจดําเนินต่อไปได้ โดยเงินลงทุนจะมี
ความสําคัญในช่วงแรกของการให้บริการ ซึ่งในช่วงดังกล่าวกิจการยังคงไม่มีรายได้จากการให้บริการ   
มารองรับต้นทุนในการดําเนินธุรกิจต่าง ๆ ได้อย่างครอบคลุม 
 

2.4.5.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
ต้นทุนสําหรับการทําธุรกิจระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงานน้ันสามารถแบ่งได้

เป็น 2 หมวดใหญ่ ได้แก่ 
- ต้นทุนคงที่  

- ค่าพัฒนาระบบและซอฟต์แวร์ 
- ค่าใช้จ่ายในการขาย เช่น ค่าโฆษณา ค่านายหน้า 
- ค่าใช้จ่ายในการบริหาร เช่น ค่าเช่าสํานักงาน ค่าสาธารณูปโภค 
- ต้นทุนทางการเงิน เช่น ดอกเบ้ียเงินกู้ยืม และภาษี เป็นต้น 
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- ต้นทุนผันแปร 
- ค่าอุปกรณ์เช่ือมต่อต่าง ๆ สําหรับให้บริการกับลูกค้า 
- ค่าแรงที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการให้บริการ 

 
2.4.5.9 ที่มารายได้ (Revenue Stream) 

แหล่งรายได้สําหรับการทําธุรกิจระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงานน้ันมาจาก
การให้บริการลูกค้าโดยมีรูปแบบของรายได้เป็น รายได้จาก shared saving ซึ่งอยู่ในลักษณะของสัญญาระยะ
ยาว 5-10 ปี โดยมีการเรียกเก็บค่าบริการจากส่วนแบ่งของมูลค่าการประหยัดพลังงาน เช่น หากสามารถ
ให้บริการลูกค้าและสามารถประหยัดพลังงานได้เทียบกับการใช้พลังงานในอดีตเป็นมูลค่า 1 ล้านบาท บริษัท
ผู้รับบริการต้องจ่ายค่าบริการเป็นสัดส่วนร้อยละ 80 ให้กับผู้ให้บริการ การกําหนดสัดส่วนจะต้องมีการตกลง
ร่วมกันและระบุในสัญญา โดยการจ่ายค่าบริการประหยัดพลังงานน้ัน จะต้องมีการชําระตลอดอายุสัญญาของ
โครงการ เป็นต้น สิ่งที่ควรพิจารณาเพ่ิมเติมสําหรับโครงสร้างรายได้แบบ shared saving คือการประมาณการ
รายได้ตลอดอายุสัญญาน้ันควรจะต้องครอบคลุมต้นทุนที่จะเกิดขึ้นตามโครงสร้างต้นทุน เพ่ือไม่ให้เกิดผลขาดทุน
ในการทําธุรกิจ 
 

2.4.6 ความเสี่ยงทางธุรกิจ 

การประกอบธุรกิจด้านการบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงานน้ันยังคงมีความเสี่ยงอยู่ 
โดยมีประเภทของความเสี่ยงหลัก ๆ สรุปได้ดังน้ี 

- ความเสี่ยงด้านโครงสร้างรายได้และต้นทุน เน่ืองจากที่มาของรายได้เป็นรูปแบบรายได้จาก           
ส่วนแบ่งมูลค่าการประหยัดพลังงานซึ่งการจะได้รายได้น้ัน บริษัทต้องมีผลการประหยัดพลังงาน     
เทียบกับข้อมูลในอดีต ซึ่งหากผลประหยัดไม่สูงพอจะทําให้มีรายได้ตํ่า นอกจากน้ีการควบคุมและ
ประมาณการต้นทุนให้เหมาะสมน้ันก็เป็นสิ่งที่จําเป็น โดยหากมีการประมาณการต้นทุนผิดพลาด     
อาจทําให้เกิดความไม่คุ้มทุนในโครงการนั้น ๆ และส่งผลต่อผลการดําเนินงานโดยรวมได้ ด้วยเหตุน้ี
บริษัทจึงควรระมัดระวังในขั้นตอนของการประเมินโครงการเพ่ือจัดทําสัญญา 

- ความเสี่ยงด้านประสิทธิภาพของระบบบริหารจัดการพลังงาน ดังที่กล่าวไปในข้างต้นว่ารายได้
หลัก  มาจากส่วนแบ่งมูลค่าการประหยัดพลังงานซึ่งมีผลโดยตรงต่อการให้บริการหรือประสิทธิภาพ
ของระบบ ซึ่งประสิทธิภาพของระบบน้ันอาจมีความเสี่ยงในเร่ืองของการทํางานที่ไม่ได้มาตรฐานใน
แต่ละอาคารหรือโรงงาน ดังน้ันองค์กรควรมีการทดสอบระบบเพ่ือให้มีความมั่นใจว่าอุปกรณ์น้ันจะ
สามารถทํางานภายใต้สภาวะแวดล้อมต่าง ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

- ความเสี่ยงในด้านการรับชําระค่าบริการรายงวด เน่ืองจากรายได้เป็นรูปแบบของสัญญาการ
ประหยัดพลังงานซึ่งมีการชําระเป็นงวดตามอายุสัญญา จึงมีความเสี่ยงที่ลูกค้าจะไม่ชําระค่าบริการ
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เน่ืองด้วย   เหตุผลต่าง ๆ ดังน้ันกิจการจึงควรมีสัญญาที่รัดกุมสามารถบังคับฟ้องร้องคดีได้ หรือ
สามารถใช้วิธีการประเมินความสามารถในการชําระหน้ีของลูกค้า (Customer credit) ได้อีกด้วย 

 

2.4.7 ประเทศที่น่าสนใจสําหรับธุรกิจการบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน 

การคัดเลือกประเทศที่มีแนวโน้มสําหรับธุรกิจน้ี ใช้วิธีการประเมินอ้างอิงตาม Accenture 
Guideline โดยการถ่วงนํ้าหนักคะแนน (Weighted Average Score) ให้แก่ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับตลาดนั้น ๆ 
สําหรับตลาดด้านนวัตกรรมที่เก่ียวกับผู้ใช้ไฟฟ้า ใช้ปัจจัยด้านปริมาณการติดต้ัง 60%, สิทธิประโยชน์แก่ผู้ลงทุน 
(Incentives) 20%, ปริมาณการแข่งขันในประเทศ และ ระดับความพร้อมในการรับนวัตกรรมของผู้บริโภค 
(Roadblock) 20% 

 

  
แผนภาพ 2-24 การให้คะแนนความนา่สนใจในธุรกิจด้านบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน 

 

จากแผนภาพ 2-24 แสดงให้เห็นคะแนนความน่าสนใจในธุรกิจด้านบริหารจัดการพลังงานสําหรับ
อาคารและโรงงาน โดยตลาดที่อ ยู่ในกลุ่ม High Opportunity (คะแนนมากกว่าหรือเท่ากับ 77.5%)                
มี 2 ประเทศ คือ อินโดนีเซียและไทย ซึ่งประเทศดังกล่าวมีตลาดรองรับการเติบโตของธุรกิจด้านบริหาร         
จัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงานสูง 

ดังน้ันลําดับการเข้าไปทําธุรกิจในกลุ่มประเทศอาเซียน จึงให้เริ่มที่ประเทศอินโดนีเซียก่อน โดยผล
จากการสํารวจขนาดของตลาดเฉลี่ยโดย Statista พบว่า ประเทศอินโดนีเซียมีขนาดของตลาดสําหรับธุรกิจน้ี   
ในระยะ 5 ปี อยู่ที่ 37,000 ล้านบาท 

ทั้งน้ี ตลาดในกลุ่ม Moderate Opportunity (คะแนนมากกว่าหรือเท่ากับ 65% แต่น้อยกว่า 
77.5%) ได้แก่ ฟิลิปปินส์และมาเลเซีย ก็มีโอกาสเช่นกัน แต่ไม่แนะนําให้ดําเนินการในช่วง 2 ปีแรก ควรใช้เวลา
ในการศึกษาประเด็นความเสี่ยงให้รอบคอบข้ึน เน่ืองจากในการประเมินคะแนนได้รวมปัจจัยด้านปัญหาและ
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อุปสรรคเข้าไปด้วย ดังน้ันการเข้าไปทําธุรกิจในประเทศท่ีได้คะแนนน้อยหรือปานกลางจะมีโอกาสพบกับ
อุปสรรคได้สูง 
 

2.5 ธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน 

2.5.1 กลยุทธ์ทางธุรกิจ 

จากการศึกษาแนวโน้มด้านการผลิตพลังงานจากแผงพลังงานแสงอาทิตย์แบบติดต้ังบนหลังคา 
(Solar Rooftop) พบว่ามีแนวโน้มการเติบโตในกลุ่มประเทศอาเซียนสูง และในหลายประเทศได้รับการ
สนับสนุนจากภาครัฐ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของโครงสร้างการรับซื้อไฟฟ้าแบบ Feed-in Tariff โดยรูปแบบหลัก ผู้ซื้อ
ไฟฟ้าที่สามารถผลิตไฟฟ้าได้เอง หรือ Prosumer จะสามารถนําพลังงานท่ีผลิตจากแผงพลังงานแสงอาทิตย์บน
หลังคาบ้าน ขายกลับเข้าระบบไฟฟ้ากลาง ซึ่งเป็นการแลกเปลี่ยนพลังงานระหว่าง Prosumers และคนกลาง
อย่าง กฟภ. 

รูปแบบธุรกิจในตลาดแผงพลังงานแสงอาทิตย์แบบติดต้ังบนหลังคาน้ัน มีการเปลี่ยนแปลงอย่าง
รวดเร็ว ในปัจจุบันจะเร่ิมเห็นแนวโน้มของการแลกเปลี่ยนพลังงานระหว่างผู้บริโภคแบบ Peer-to-Peer โดย
ผู้ผลิตไฟฟ้า (Prosumer) ไม่เพียงแต่ผลิตไฟฟ้าจากแผงพลังงานแสงอาทิตย์ และจําหน่ายกลับเข้าระบบกลางอีก
ต่อไป แต่มีแนวโน้มการพัฒนาไปจนถึงขั้นของการทํา Peer-to-Peer Energy Trading หรือการซื้อขายไฟฟ้า
ระหว่างกันโดยไม่ผ่านคนกลาง เช่น การไฟฟ้าฯ (Utilities) ซึ่งการแลกเปลี่ยนพลังงานในรูปแบบดังกล่าว       
จะก่อให้เกิดประสิทธิภาพและประโยชน์โดยรวมมากขึ้น อีกทั้งยังก่อให้เกิดธุรกิจรูปแบบใหม่มากมาย 

แม้ว่ารูปแบบของการทํา Peer-to-Peer Energy Trading ยังเป็นแนวคิดที่ใหม่และทิศทางธุรกิจยัง
มีความไม่ชัดเจน แต่ กฟภ. ควรจะเตรียมความพร้อมโดยการพัฒนาโครงสร้าง ศักยภาพ และ เครือข่าย ซึ่งจะ
ทําให้ กฟภ. สามารถเป็นผู้เล่นในตลาดที่แข็งแกร่ง มีความพร้อมในการปรับตัวสู่ธุรกิจ Peer-to-Peer Energy 
Trading ได้รวดเร็วขึ้น 
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2.5.2 บทบาททางธุรกิจสําหรับ กฟภ. 
 

 
แผนภาพ 2-25 ภาพรวมและองค์ประกอบหลักของการแลกเปลี่ยนพลงังาน 

 

บทบาทที่จะเกิดขึ้น เมื่อพิจารณาจากในแต่ละองค์ประกอบ จะเห็นว่าโอกาสทางธุรกิจมีอยู่
หลากหลายส่วนด้วยกัน แต่ในส่วนของผู้ผลิต โครงสร้างระบบ ไปจนถึงผู้ดูแลภาพรวมการและบริหารจัดการ 
การแลกเปลี่ยนพลังงาน หากพิจารณาจากภาพรวมของการแลกเปล่ียนพลังงาน จะพบว่าองค์ประกอบหลัก     
ที่ทําให้เกิดการแลกเปลี่ยนพลังงานได้ คือ 

1. Prosumers บทบาทในการเป็นทั้งผู้ผลิตไฟฟ้าเพ่ือใช้เองและผู้ขายไฟฟ้า ประกอบไปด้วย 
- Solar PV Owner: การเป็นเจ้าของแผงพลังงานแสงอาทิตย์ และพื้นที่ติดต้ังระบบ 
- Solar PV Leaser: เป็นผู้ให้เช่าแผงพลังงานแสงอาทิตย์  โดยการเป็นเจ้าของแผง

พลังงานแสงอาทิตย์ แต่ไม่ใช่เจ้าของพ้ืนที่ติดต้ังระบบ โดยได้กําไรจากการแบ่งขายไฟฟ้า 
หรือ เป็นค่าเช่าแผง 

- Solar PV Hosts: เก่ียวเน่ืองกับผู้เล่นที่เป็น Solar PV Leaser โดย Hosts จะเป็นผู้ให้
เช่าพ้ืนที่ติดต้ังระบบ โดยโครงสร้างกําไรสามารถอยู่ในรูปแบบของการแบ่งกําไรจากการ
ขายไฟฟ้า หรือ เป็นค่าเช่าแผง 

2. Infrastructure โครงสร้างพ้ืนฐานที่จะสามารถทําให้การแลกเปลี่ยนพลังงานเกิดขึ้นได้ ประกอบไป
ด้วยระบบ 2 ส่วนหลัก ๆ คือระบบ Information Technologies (IT) และ ระบบ Operation 
Technologies (OT) ซึ่งระบบ OT จะประกอบไปด้วยอุปกรณ์ในการดําเนินงานด้านระบบไฟฟ้า 
เช่น แผงพลังงานแสงอาทิตย์แบบติดต้ังบนหลังคา  มิเตอร์อัจฉริยะ หรือ แบตเตอร่ีกักเก็บพลังงาน 
เป็นต้น 
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3. Energy Trading Solution คือองค์ประกอบที่เป็นหัวใจหลักในการขับเคลื่อนการแลกเปลี่ยน
พลังงาน โดยจะประกอบไปด้วย 

- Grid Operators: พัฒนาและดูแลระบบไฟฟ้า ที่เช่ือมต่อระหว่างแหล่งผลิตไฟฟ้า ผู้ใช้
ไฟฟ้า และ Energy Storage ต่าง ๆ 

- Load Aggregators & Virtual Power Plants Operators: การบริหารจัดการพลังงาน
ให้ Demand และ Supply มีความสมดุลและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

- Energy Trading Platform Operator: พัฒนาและบริหารจัดการระบบที่ จะเ ป็น
ช่องทางในการเช่ือมต่อการแลกเปลี่ยนพลังงาน 
 

 
แผนภาพ 2-26 ภาพรวมบทบาทในธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน 

 

จากการวิเคราะห์ความเหมาะสมทางธุรกิจ พบว่าบทบาทที่เหมาะให้ กฟภ. เข้าไปทําธุรกิจคือ     
การเป็น Energy Trading Solution Operator โดยร่วมดําเนินธุรกิจกับพันธมิตรผู้พัฒนาและบริหารระบบการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน และ พันธมิตรที่เป็นผู้พัฒนาหมู่บ้านจัดสรร โดย กฟภ. จะทําหน้าที่เป็นเสมือนคนกลาง    
ที่บริหารการซื้อและขายพลังงานในระดับเล็ก โดยรูปแบบการแลกเปลี่ยนพลังงานสามารถเป็นในรูปแบบ     
การแลกเปลี่ยน Peer-to-Peer คือการแลกเปลี่ยนพลังงานระหว่างผู้ผลิตไฟฟ้าจากแผงพลังงานแสงอาทิตย์ 
(Prosumer) และผู้ใช้ไฟฟ้า (Consumers) หรืออาจจะเป็นในรูปแบบการแลกเปลี่ยนผ่านคนกลาง คือการขาย
ไฟฟ้าที่ผลิตจากแผงพลังงานแสงอาทิตย์แบบติดต้ังบนหลังคา กลับเข้าระบบ หรือ ทําการจัดเก็บใน Battery 
Storage และนําไฟฟ้าที่จัดเก็บมาจ่ายกลับให้กับโครงข่ายอีกรอบเมื่อมีความต้องการทางพลังงานเพ่ิมขึ้น 
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2.5.3 กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดผ่านพันธมิตร 
 

 
แผนภาพ 2-27 รูปแบบของพันธมิตรสาํหรับธุรกิจบริหารการแลกเปลีย่นพลังงาน 

 

การสร้าง Ecosystem ในรูปแบบธุรกิจน้ี เป็นการแลกเปลี่ยน value ระหว่างพันธมิตร ซึ่งแต่ละ 
party จะได้ผลประโยชน์จากการร่วมธุรกิจครั้งน้ี โดยมีการนําเสนอจุดแข็ง (Core Competency) / Value 
Proposition ของตนเอง โดยพันธมิตรที่ต้องคํานึงถึงในการพัฒนาธุรกิจน้ีประกอบไปด้วย 2 ส่วน ได้แก่ 
 

1. พันธมิตรสําหรับการพัฒนาแพลตฟอร์ม (Platform Providers) 
ซึ่งการพัฒนาแพลตฟอร์มดังกล่าวเป็นหัวใจสําคัญที่จะช่วยให้การซื้อขายพลังงานในโครงข่ายไฟฟ้า

น้ันเป็นไปได้ โดยพันธมิตรจะได้รับประโยชน์ในด้านความเช่ียวชาญของการบริหารจัดการพลังงานในโครงข่าย
ไฟฟ้าจาก กฟภ. ในขณะที่ทางองค์กรจะได้รับแพลตฟอร์มที่มีศักยภาพที่พัฒนาโดยผู้ชํานาญสําหรับการ
ให้บริการกับลูกค้าในอนาคต 
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แผนภาพ 2-28 รายการพันธมิตรสาํหรับการพัฒนาแพลตฟอร์ม 

 
2. พันธมิตรผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ (Real Estate Developers) 

เพ่ือเป็นการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า พันธมิตร เช่น บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์สําหรับที่อยู่อาศัยจึงเป็น
พันธมิตรทางเลือกที่จําเป็น ซึ่งบริษัทเหล่าน้ีจะมีฐานลูกค้าอยู่ในมือและช่วยให้การเข้าถึงตลาดเป็นไปได้ง่ายขึ้น
สําหรับ กฟภ. โดยพันธมิตรกลุ่มน้ีจะได้ประโยชน์ต่อองค์กรในด้านการมีผู้บริหารแพลตฟอร์มการซื้อขายพลังงาน
ให้กลุ่มลูกค้า อีกทั้งยังเป็นการเพ่ิมมูลค่าสินค้าและความแตกต่างของสินค้าให้กับกลุ่มพันธมิตรอีกด้วย 
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แผนภาพ 2-29 รายการพันธมิตรผูพ้ัฒนาอสังหาริมทรพัย ์

 

นอกเหนือจากประโยชน์ระหว่าง กฟภ. แล้ว กลุ่มพันธมิตรทั้งสองกลุ่มยังได้ประโยชน์ร่วมกันคือ 
ผู้พัฒนาแพลตฟอร์มได้โอกาสในการทดสอบเทคโนโลยี โดยการจับมือร่วมพัฒนาโครงการช่วยให้ผู้พัฒนาระบบมี
โครงการทดสอบการใช้งานจริง ในขณะที่ผู้พัฒนาอสังหาริมทรัพย์จะได้โอกาสในการเพ่ิมมูลค่าและสร้างความ
แตกต่างให้กับสินค้าของตนด้วยเทคโนโลยีแบบใหม่อีกด้วย จะเห็นได้ว่าทุกฝ่ายต่างได้ประโยชน์จากรูปแบบ
ธุรกิจระบบการซื้อขายพลังงาน 
 

2.5.4 กรณีตัวอย่างบริษัทที่มรีูปแบบธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน 

บริษัท Sonnenbatterie GmbH (SONNEN) เป็นผู้รวมบริษัทแบตเตอร่ีและเครือข่ายไฟฟ้าให้
เป็นลักษณะรูปแบบชุมชน (SonnenCommunity) ที่มีการสร้างโครงสร้างเพื่อเช่ือมต่อลูกค้าแบตเตอร่ีของ 
Sonnen ในรูปแบบ Virtual ที่ลูกค้าแต่ละรายสามารถทําการซื้อขายไฟฟ้ากันได้ 
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ในประเทศเยอรมัน อิตาลี ออสเตรเลีย และนิวซีแลนด์ ลูกค้าแบตเตอรี่ของ Sonnen ร่วมกับแผง
พลังงานแสงอาทิตย์ สามารถเลือกที่จะจ่ายค่าสมัครสมาชิกเพ่ือเป็นส่วนหน่ึงของ SonnenCommunity ซึ่งเป็น
ระบบที่อนุมัติให้สมาชิกสามารถขายต่อพลังงานที่ผลิตเกินมาให้กับผู้ใช้รายอ่ืน ๆ ในชุมชนแบบ Virtual  

เครือข่ายน้ีอนุมัติให้สมาชิกส่งต่อพลังงานไฟฟ้าที่ผลิตมาเกินที่ราคาสูงกว่าค่ารับซื้อไฟเข้าระบบกลาง  
Sonnen ยังมีอีกบริการหน่ึงที่เรียกว่า SonnenFlat ที่ผู้ใช้อนุมัติให้ Sonnen ใช้แบตเตอรี่ของลูกค้า

เป็นดังโรงไฟฟ้าขนาดเล็กในรูปแบบ Virtual  
ประมาณร้อยละ 30 ของลูกค้าผลิตภัณฑ์แบตเตอรี่และแผงพลังงานแสงอาทิตย์ร่วมเข้าในโครงการ

ของ Sonnen Community 
 

2.5.5 รูปแบบทางธุรกิจและแนวทางในการดําเนินการ 
 

 
แผนภาพ 2-30 ภาพรวมลักษณะธรุกิจบรหิารการแลกเปลี่ยนพลังงาน 

 
2.5.5.1 คุณค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้า (Value Propositions) 

คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับจากการใช้บริการเครือข่ายการซื้อขายพลังงานมีอยู่หลายด้านด้วยกัน โดยสิ่งที่
ลูกค้าจะได้รับก็คือ 

- ลุกค้ากลุ่มหมู่บ้านที่อยู่อาศัยสามารถเปลี่ยนจากผู้ใช้ไฟฟ้าไปเป็นทั้งผู้ใช้และผู้ผลิตไฟฟ้า ซึ่งระบบ
การซื้อขายไฟฟ้าแบบ peer-to-peer จะทําให้ลูกค้าสามารถขายไฟฟ้าที่ผลิตเกินความจําเป็นหรือ
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สามารถขายไฟฟ้าส่วนเกินให้กับผู้อ่ืนได้ ซึ่งเป็นการสร้างรายได้และลดค่าใช้จ่ายด้านพลังงานให้กับ
ลูกค้าในระบบ 

- ช่วยเปิดทางเลือกสําหรับลูกค้าในการใช้พลังงานไฟฟ้าร่วมกับผลิตภัณฑ์ในอนาคต เช่น รถยนต์ไฟฟ้า
และระบบบ้านอัจฉริยะ เป็นต้น 

ช่วยประหยัดพลังงานและค่าใช้จ่ายผ่านระบบการซื้อขายไฟฟ้าร่วมกับเทคโนโลยีกักเก็บพลังงานผ่าน
แพลตฟอร์มอัตโนมัติในการบริหารจัดการไฟฟ้าให้ได้ประสิทธิภาพสูงสุด 
 
2.5.5.2 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 

กลุ่มลูกค้าในรูปแบบธุรกิจน้ี จะเป็นกลุ่มเดียวกันกับลูกค้าที่สนใจในหมู่บ้านจัดสรร แต่จะเป็นลูกค้า
ที่มีความสนใจที่จะได้คุณค่าเพ่ิมเติมจากบ้านจัดสรรทั่วไป เช่น สนับสนุนการใช้พลังงานสะอาด การประหยัด
พลังงาน การเช่ือมต่อกับนวัตกรรมต่าง ๆ ซึ่งสามารถแบ่งออกมาเป็น 3 กลุ่มด้วยกัน ได้แก่ 

- กลุ่มลูกค้าที่ต้องการจะเป็นผู้ผลิตไฟฟ้าเอง (Prosumers) 
- กลุ่มลูกค้าที่ต้องการประหยัดพลังงาน (Energy-Conscious Consumers) หรือ สนับสนุนการใช้

พลังงานสะอาด 
- กลุ่ มลูกค้ าที่ มีความสนใจในนวัตกรรมด้านพลั งงานต่าง  ๆ  (Smart Energy Innovations 

Advocates) 
โดยรวมแล้ว กลุ่มลูกค้าเหล่าน้ี เป็นกลุ่มลูกค้าที่เน้นเรื่องของ Lifestyle มากกว่าความคุ้มค่า 

เพราะฉะน้ัน ควรจะเจาะกลุ่มลูกค้าที่มีรายได้ค่อนข้างสูง หรือ High-End Consumers 
 

2.5.5.3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
การบริหารจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้าในรูปแบบธุรกิจระบบซื้อขายพลังงาน จะเน้นไปที่ ระบบ

บริการแบบอัตโนมัติ (Automated Services) เน่ืองจากการสื่อสารหรือการให้บริการ จะผ่าน Mobile 
Application หรือผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก เพราะฉะน้ันบริการต่าง ๆ จะถูกดําเนินการโดยอัตโนมัติ      
ซึ่งรูปแบบบริการก็จะเป็นในรูปแบบของการให้คําแนะนําการขายไฟตามช่วงเวลาที่เหมาะสม สามารถติดตาม 
ตรวจสอบ และวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้พลังงานได้  

 
2.5.5.4 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 

ช่องทางการเข้าถึงลูกค้าสําหรับธุรกิจระบบซื้อขายพลังงานจะประกอบไปด้วย 3 ช่องทางหลัก คือ 
การตลาด การขายและช่องทางการติดต่อสื่อสาร ได้แก่ 

- ช่องทางการตลาดและการขาย ผ่านตัวแทนจําหน่าย เช่น ผู้ทําธุรกิจหมู่บ้านจัดสรร ซึ่งจะเป็นการ
ดําเนินการร่วมกับพันธมิตร โดยการไปในรูปแบบของการตลาดร่วมกับหมู่บ้านจัดสรร ซึ่งมีหลาย
รูปแบบด้วยกัน เช่น ผ่านทาง Direct Sales โดยการออกงาน Fair และ ผ่านทางสื่อโฆษณาต่าง ๆ 
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- ช่องทางการติดต่อสื่อสาร ผ่าน Mobile Application และ Web-based ที่ให้บริการด้าน Energy 
Management & Trading หลังจากการเข้ามาอาศัยอยู่หรือมีการใช้บริการแล้ว 
 

2.5.5.5 กิจกรรมหลกั (Key Activities) 
กิจกรรมหลักที่ ต้องทําสําหรับธุรกิจระบบซื้อขายพลังงานแบบ Peer-to-peer น้ันมี ต้ังแต่           

การเตรียมการจนถึงการให้บริการปกติสําหรับลูกค้าซึ่งจะมีกิจกรรมต้ังแต่การวิจัยและะพัฒนาระบบ จนกระทั่ง
การให้บริการระบบ 

กิจกรรมหลักในช่วงการวิจัย พัฒนาและทดสอบระบบ ได้แก่ 
- การคัดเลือกพันธมิตรที่เหมาะสมเพ่ือร่วมพัฒนาเทคโนโลยีให้รองรับระบบการซื้อขายพลังงานแบบ 

Peer-to-peer และอุปกรณ์ที่เก่ียวข้องเพ่ือให้ลูกค้าสามารถทําการซื้อขายพลังงานได้ 
- การพัฒนาแพลตฟอร์มสําหรับรองรับการซื้อขายพลังงานแบบ Peer-to-peer ร่วมกับอุปกรณ์           

ที่เก่ียวข้องเพ่ือรองรับการเช่ือมต่อระหว่างผู้ผลิตไฟฟ้าและระบบส่งไฟฟ้าเพ่ือให้สามารถทําการซื้อ
ขายไฟฟ้าได้ โดยแพลตฟอร์มยังมีความสามารถในการทําธุรกรรม (Transaction) ระหว่างผู้ซื้อและ
ผู้ขายได้ 

- กําหนดรูปแบบการให้บริการที่เหมาะสม เช่น การกําหนดรูปแบบการซื้อขายพลังงาน การกําหนด
รูปแบบการวิเคราะห์ข้อมูลสําหรับลูกค้า เป็นต้น 
 
กิจกรรมหลักในช่วงการปฏิบัติงาน ได้แก่ 

- การบริหารและให้บริการระบบจําหน่ายไฟฟ้าภายในหมู่บ้าน โดย กฟภ. จะมีหน้าที่ในการบริหาร
ระบบการจําหน่ายไฟฟ้าภายในหมู่บ้าน ดูแลเรื่องของอุปกรณ์ต่าง ๆ ในระบบและทําการบํารุงรักษา      
เพ่ือให้ระบบมีความเสถียรมากที่สุด 

- ดําเนินงานให้บริการซื้อขายไฟฟ้า (Energy Trading) ผ่าน Platform โดย กฟภ. มีขอบเขตหน้าที่ใน
การบริหารแพลตฟอร์มที่เช่ือมต่อกับผู้ผลิตไฟฟ้ากับระบบส่งไฟฟ้า เพ่ือให้สามารถทําการขายไฟฟ้า
ได้สะดวกและมีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น นอกจากน้ี กฟภ. จะให้บริการด้านธุรกรรมการซื้อและขาย
พลังงานท้ังหมดที่เกิดขึ้น (Transaction clearance) 

- บริหารจัดการพลังงานโดยรวมในหมู่บ้าน เพ่ือให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด เก่ียวเน่ืองกับกิจกรรมที่
กล่าวไว้เบ้ืองต้น กฟภ. มีหน้าที่รับผิดชอบในการบริหารจัดการพลังงาน ให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด 
โดยการควบคุมการรับเข้าและจําหน่ายออกภายในระบบของหมู่บ้าน ซึ่งพลังงานท่ีผลิตจาก Solar 
Rooftop สามารถนําไปใช้ภายในบ้าน นําเข้าระบบไฟฟ้าของหมู่บ้าน หรือ นําเข้าไปเก็บใน Battery 
Storage ได้เช่นกัน ขึ้นอยู่กับช่วงเวลาและความต้องการพลังงาน ซึ่งขอบเขตการบริหารและ
ตัดสินใจเป็นของ กฟภ. 
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- ให้บริการด้านการวิเคราะห์เชิงลึก หน่ึงในบริการของการทํา Energy Trading คือการนําเอาผลการ
วิเคราะห์เชิงลึกของข้อมูลมาแนะนําช่วงเวลาที่เหมาะสําหรับการขายไฟฟ้าเข้าระบบมากที่สุด 
รวมถึงวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้พลังงานของผู้ใช้ไฟฟ้าด้วย กฟภ. จะมีหน้าที่ในการพัฒนาระบบ 
ดูแลระบบ และให้บริการด้านน้ีแก่ผู้ผลิตและผู้ใช้ไฟฟ้าผ่านทางแพลตฟอร์ม 
 

2.5.5.6 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 
พันธมิตรจะเป็นปัจจัยหลักที่มีผลกับความสําเร็จของธุรกิจน้ีเป็นอย่างย่ิง เน่ืองจากในรูปแบบธุรกิจน้ี 

กฟภ. จําเป็นจะต้องจับมือกับพันธมิตรเพ่ือขยายผลและเติบโตในกลุ่มประเทศอาเซียน 
- บริษัทพัฒนาโครงการหมู่บ้านจัดสรร พันธมิตรหลักของรูปแบบธุรกิจน้ีคือบริษัทที่ทําการพัฒนา

โครงการหมู่บ้านจัดสรร ซึ่งควรที่จะดําเนินโครงการที่เจาะกลุ่มลูกค้าที่มีรายได้สูง และ มีแนวโน้มจะ
ขยายธุรกิจไปยังต่างประเทศ ซึ่งในเบ้ืองต้น มีการศึกษาวิเคราะห์พันธมิตรในการร่วมลงทุนใน
ประเทศไทย จากบริษัทที่พัฒนาโครงการหมู่บ้านจัดสรรที่มีรายได้สูงสุด 5 บริษัท ได้แก่ พฤกษา 
แสนสิริ แลนด์แอนเฮ้าส์ ศุภาลัย และคิวเฮ้าส์ เป็นต้น รวมถึงบริษัทพัฒนาโครงการหมู่บ้านจัดสรร
รายใหญ่ในประเทศฟิลิปปินส์ ได้แก่ Ayala Land และ Megaworld Corp. 

- ผู้ผลิตหรือจัดจําหน่ายอุปกรณ์ IT และ OT อีกพันธมิตรสําคัญของธุรกิจน้ี คือผู้ผลิตหรือจัด
จําหน่ายอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่เป็นองค์ประกอบด้าน Infrastructure ซึ่ง กฟภ. ควรที่จะหาพันธมิตรที่มี
ความเช่ียวชาญด้านเทคโนโลยีการทําระบบไมโครกริด และเพ่ือให้เกิด Economies of Scale และ
ความรวดเร็วในการขยาย กฟภ. ควรจะจับมือกับบริษัทต่างชาติที่มีศักยภาพและความเช่ียวชาญพอ
ในการดําเนินธุรกิจในประเทศไทย และต่างประเทศ 

- ผู้พัฒนาแพลตฟอร์มสําหรับซ้ือขายพลังงาน เน่ืองจาก กฟภ. จะให้บริการผ่านช่องทาง Mobile 
Application และ Web-based โดยเป็นรูปแบบแพลตฟอร์มการซื้อขายไฟฟ้าที่มีความซับซ้อน 
หากต้องพัฒนาให้มีความสามารถในการวิเคราะห์และทําการแลกเปลี่ยนพลังงานในอนาคต          
จึงแนะนําให้หาพันธมิตรที่สามารถมาช่วยในการพัฒนาแพลตฟอร์มน้ีได้ 

- ผู้ให้บริการด้านระบบส่งไฟฟ้าและการจัดจําหน่ายไฟฟ้า (Transmission & Distribution) ใน
กรณีที่ กฟภ. ทําการขยายธุรกิจไปยังกลุ่มประเทศอาเซียน ด้วยรูปแบบธุรกิจ กฟภ. มีความจําเป็น
จะต้องมีข้อสัญญากับองค์กรการไฟฟ้าในประเทศน้ัน ๆ เพ่ือให้การดําเนินงานและรูปแบบบริการมี
ความสะดวกย่ิงขึ้น 
 

2.5.5.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
ทรัพยากรที่สําคัญสําหรับโครงการท่ีเก่ียวกับธุรกิจด้านระบบซื้อขายพลังงาน ประกอบไปด้วย 3 

ด้านหลักได้แก่ 
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- ทรัพยากรทางกายภาพ 
- พ้ืนที่หรือโครงสร้างหมู่บ้าน เพ่ือทําการติดต้ังแผงพลังงานแสงอาทิตย์แบบติดต้ังบน

หลังคา  Battery Storage ส่วนกลาง  
- ระบบไฟฟ้าและอุปกรณ์ที่สนับสนุนการรับไฟฟ้าจากทั้งโครงข่ายหลัก และ Solar 

Rooftop และสามารถที่จะจัดจําหน่ายพลังงานให้กับบ้านในหมู่บ้าน 
- ระบบ IT Platform ในการจัดเก็บข้อมูล และ ประมวลผลเพ่ือให้สามารถทําการซื้อขาย

ไฟฟ้าได้ และ มีความสามารถในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึกได้ 
- ทรัพยากรบุคลากร 

- ผู้เช่ียวชาญด้านการบริหารจัดการระบบไฟฟ้าในรูปแบบ Micro Grid 
- หน่วยงานในการดําเนินงานบริหารและซ่อมบํารุงระบบของหมู่บ้าน โดยแบ่งออกเป็น 

การดําเนินงานด้านระบบ OT ระบบ IT และการจัดการทางการเงินอ่ืน ๆ 
- ทรัพยากรการเงิน  ได้แก่ เงินลงทุนในระบบ IT และ OT 

 
2.5.5.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 

เพ่ือให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ผู้ประกอบการจะต้องคํานึงถึงโครงสร้างต้นทุนหลักที่เก่ียวข้องกับ
การดําเนินธุรกิจ ซึ่งต้นทุนที่เก่ียวข้องกับธุรกิจด้านระบบซื้อขายพลังงาน ประกอบไปต้นทุนด้วย 2 ประเภทหลัก
ดังน้ี 

- ต้นทุนคงที่ 
- ค่าใช้จ่ายของการซ่อมบํารุงและบริหารระบบรายเดือน ในรูปแบบ Fixed Operating 

Costs 
- ค่าวิจัยและพัฒนา แพลตฟอร์ม 
- ค่าอุปกรณ์และการก่อสร้างโครงสร้างพ้ืนฐานที่เก่ียวข้อง 

- ต้นทุนผันแปร 
- ค่าอุปกรณ์และซอฟต์แวร์ที่เก่ียวข้องกับการให้บริการ เช่น ค่าแผงพลังงานแสงอาทิตย์

แบบติดต้ังบนหลังคา ค่าแบตเตอรี่กักเก็บพลังงาน ค่าอุปกรณ์ควบคุมระบบและ
ค่าลิขสิทธ์ิของซอฟต์แวร์ เป็นต้น 

 
2.5.5.9 ที่มารายได้ (Revenue Stream) 

รายได้ของธุรกิจน้ีจะมาจาก 3 ด้านหลักได้แก่: 
- รายได้จากค่าวางระบบ IT&OT เพ่ือสนับสนุนการแลกเปลี่ยนพลังงานภายในหมู่บ้าน คิดเป็น 

Implementation Cost 
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- รายได้จากการบริหารจัดการและซ่อมบํารุงระบบ IT&OT โดยรวม ซึ่งจะเป็นรายได้รายเดือนจาก
เจ้าของโครงการหมู่บ้าน ในรูปแบบค่าบริการรายเดือน (Fixed Monthly Service Fees) 

- รายได้จากการให้บริการด้านข้อมูลวิเคราะห์เชิงลึกเพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจ และช่วยให้การบริหาร
พลังงานมีประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งรูปแบบรายได้จะเป็นในรูปแบบ Monthly Subscription เป็น
ค่าบริการต่อเดือนในการใช้บริการ 
 

2.5.6 ความเสี่ยงทางธุรกิจ 

เน่ืองจากธุรกิจระบบซื้อขายพลังงานน้ี ยังเป็นแนวคิดที่ใหม่และไม่มีกรณีศึกษาที่พิสูจน์ความสําเร็จ
ในปัจจุบัน จึงเป็นเหตุให้รูปแบบธุรกิจน้ีมีความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจอยู่ ดังน้ันเพ่ือให้มีแนวทางการป้องกัน
ความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นหรือลดผลกระทบ จึงได้มีการระบุความเสี่ยงดังต่อไปน้ี 

- ความเสี่ยงด้านบริการสําหรับลูกค้า เน่ืองจากการบริหารจัดการด้านการซื้อขายพลังงานเป็นหัวใจ
ของรูปแบบธุรกิจน้ี ดังน้ันการที่จะทําให้รูปแบบธุรกิจน้ีประสบความสําเร็จ จําเป็นจะต้องมีการผลิต
พลังงานที่เพียงพอกับการขายกลับเข้าระบบของหมู่บ้าน ซึ่งปัจจัยน้ียากต่อการควบคุมเน่ืองจาก
แหล่งผลิตพลังงานมีความผันผวนสูง ทําให้อาจจะเกิดความเสี่ยงต่อบริการของรูปแบบธุรกิจน้ีได้ 

- 1ความเสี่ยงด้านกลุ่มลูกค้า เน่ืองจากรูปแบบธุรกิจดังกล่าวเป็นการนําเสนอต่อลูกค้าที่เน้นด้าน 
Lifestyle ใหม่เป็นหลัก ซึ่งอาจจะไม่ใช่ความต้องการของลูกค้าที่แท้จริง ซึ่งความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าในเรื่องของการบริหารจัดการพลังงาน อาจจะไม่ดึงดูดเพียงพอต่อการเป็นจุดขายโครงการฯ 
ได้ ดังน้ันกิจการควรมีแผนการตลาดที่ดีในการรองรับเพ่ือกระตุ้นลูกค้าให้มีความต้องการในการนํา
เทคโนโลยีดังกล่าวไปใช้ 

- ความเสี่ยงด้านทรัพยากร เน่ืองจากการดําเนินธุรกิจน้ี ขึ้นอยู่ประสิทธิภาพของเทคโนโลยีเป็นหลัก 
ทั้ง แพลตฟอร์ม และ Infrastructure ทําให้มีโอกาสที่ระบบจะเกิดปัญหา ก่อเกิดผลกระทบทาง
ธุรกิจสูงได้ ดังน้ันองค์กรควรจัดทําโครงการนําร่อง เพ่ือศึกษา พัฒนา ทดสอบนวัตกรรมและแนวคิด
ให้พร้อม ก่อนนําไปประยุกต์ใช้ในธุรกิจจริง 

- ความเสี่ยงด้านโครงสร้างรายได้ เน่ืองจากแนวโน้มของธุรกิจการแลกเปล่ียนพลังงานยังใหม่ ทําให้
การวิเคราะห์แนวโน้มตลาดมีความไม่แน่นอนสูง และมีโอกาสท่ีรายได้ที่คาดการณ์ไว้จะคาดเคลื่อน
และไม่เป็นไปตามท่ีกําหนด ดังน้ันองค์กรควรมีการติดตามสถานะการทางการตลาดของรูปแบบ
ธุรกิจน้ีอย่างต่อเน่ือง เพ่ือปรับกลยุทธ์และเป้าหมายให้สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบันให้มากที่สุด
เพ่ือลดความเสี่ยง 
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2.5.7 ประเทศที่น่าสนใจสําหรับรูปแบบธุรกิจบริหารการแลกเปลีย่นพลังงาน 

การคัดเลือกประเทศที่มีแนวโน้มสําหรับธุรกิจน้ี ใช้วิธีการประเมินอ้างอิงตาม Accenture 
Guideline โดยการถ่วงนํ้าหนักคะแนน (Weighted Average Score) ให้แก่ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับตลาดนั้น ๆ 
สําหรับตลาดด้านนวัตกรรมที่เก่ียวกับผู้ใช้ไฟฟ้า ใช้ปัจจัยด้านปริมาณการติดต้ัง 60%, สิทธิประโยชน์แก่ผู้ลงทุน 
(Incentives) 20%, ปริมาณการแข่งขันในประเทศ และ ระดับความพร้อมในการรับนวัตกรรมของผู้บริโภค 
(Roadblock) 20% 

  
แผนภาพ 2-31 การให้คะแนนความนา่สนใจในธุรกิจแผงพลังงานแสงอาทิตย์แบบติดต้ังบนหลังคา 

 

จากแผนภาพ 2-31 แสดงให้เห็นคะแนนความน่าสนใจในธุรกิจแผงพลังงานแสงอาทิตย์แบบติดต้ัง
บนหลังคา โดยตลาดที่อยู่ในกลุ่ม High Opportunity (คะแนนมากกว่าหรือเท่ากับ 77.5%) ได้แก่ ฟิลิปปินส์ 
และไทย ซึ่งประเทศดังกล่าวมีตลาดรองรับการเติบโตของธุรกิจด้านธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงานสูง 

ดังน้ันลําดับการเข้าไปทําธุรกิจในกลุ่มประเทศอาเซียน จึงให้เริ่มที่ประเทศฟิลิปปินส์ก่อน โดยผลการ
ประเมินขนาดของตลาด ซึ่งใช้จํานวนแผนการติดต้ังแผงพลังงาน ร่วมกับค่าไฟฟ้าที่รับซื้อในราคาที่สูงกว่า
ท้องตลาด ทําให้ได้ขนาดของตลาดในประเทศฟิลิปปินส์ในระยะ 5 ปี สูงถึง 6,940 ล้านบาท 

ทั้งน้ี ตลาดในกลุ่ม Moderate Opportunity (คะแนนมากกว่าหรือเท่ากับ 65% แต่น้อยกว่า 
77.5%) ได้แก่ เมียนมา ก็มีโอกาสเช่นกัน แต่ไม่แนะนําให้ดําเนินการในช่วง 2 ปีแรก ควรใช้เวลาในการศึกษา
ประเด็นความเสี่ยงให้รอบคอบขึ้น เน่ืองจากในการประเมินคะแนนรวมปัจจัยด้านของปัญหาและอุปสรรคเข้าไป
ด้วย ดังน้ันการเข้าไปทําธุรกิจในประเทศที่ได้คะแนนน้อยหรือปานกลางจะมีโอกาสพบกับอุปสรรคได้สูง 
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2.6 แผนปฏิบัติการกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

2.6.1 แผนปฏิบัติการธุรกิจการลงทุนในโรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียน 

ระยะเวลาดําเนินการ เตรียมความพร้อมก่อนการลงทุน 1 ปี ก่อนเริ่มลงทุนในปีที่ 2 
วัตถุประสงค์ เพื่อเป็นก้าวแรกของ กฟภ. ในการเข้าไปลงทุนในกลุม่ประเทศอาเซียนและสร้างรากฐานด้าน Brand และเครือข่าย ในการต่อยอดขยาย

ธุรกิจด้านอื่น ๆ ได้ 
เป้าหมาย ลงทุนในโรงไฟฟ้าพลังงานหมุนเวียน ด้วยกําลังการผลิตที่ 300 MW ภายใน 5 ปี, 800 MW ภายใน 10 ปี 
ประมาณการผลตอบแทน
ทางการเงิน* 

อัตรากําไรขั้นต้น 10 – 12% 
อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 6 – 10% 
ระยะเวลาคืนทุน 9 – 11 ปี 

หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ (คณะทํางานย่อยหน่วยพัฒนาการลงทุนพลังงานหมุนเวียน) และบริษัทในเครือ หรือโครงสร้างใหม่ที่
รับผิดชอบธุรกิจพัฒนาการลงทุนพลังงานหมุนเวียนภายใต้ กฟภ. 

 
*อัตรากําไรขั้นต้น หรือ Gross Profit Margin เป็นอัตราส่วนที่ใช้วัดและประเมินผลประสิทธิภาพในการดําเนินงานของกิจการ คํานวณจากรายได้จากการขาย หักต้นทุนขาย 
หารด้วยยอดขายทั้งหมด 
*อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน หรือ Return on Investment (ROI) เป็นการวัดความคุ้มค่าและประสิทธิผลของการลงทุน คํานวณจากการนํากําไรสุทธิ (หลังภาษี 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร และหลังรายการพิเศษ) หารด้วยสินทรัพย์รวมขององค์กร 
*ระยะเวลาคืนทุน หรือ Pay Back Period ระยะเวลาของการลงทุนที่ทําให้การลงทุนไม่มีกําไรและไมข่าดทุน ใช้ประเมินความเป็นไปได้ของการลงทุน  
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ตาราง 2-3 แผนปฏิบัติการธุรกิจการลงทนุในโรงไฟฟา้พลังงานหมุนเวียน 

รายละเอียด หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน 
3 

เดือน 

1. ศึกษาข้อมูลตลาดเบื้องต้น 
1.1 ศึกษาข้อมูลตลาดพลังงานหมุนเวียนในประเทศที่แนะนําตามแผนแม่บทฯ  
1.2 กําหนดเป้าหมายของสัดส่วนการลงทุนในแต่ละประเภทพลังงาน ตามประเทศในกลุ่มอาเซียน เช่น จะ
ลงทุนในประเทศอินโดนีเซีย ในพลังงานความร้อนใต้พิภพ 100 MW 
1. ประมาณการงบในการลงทุนในพลังงานหมุนเวียน 
1.3 ขออนุมัติกรอบการลงทุนเบื้องต้น 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาการลงทุน 
พลังงานหมุนเวียน 

        

2. จัดหารายชื่อของบริษัท หรือ โครงการฯ (Deal Identification) และคัดเลือก Short List 
2.1 หารายชื่อบริษัทที่มีการลงทุนในธุรกิจพลังงานหมุนเวียนจากหน่วยงานที่สนับสนุนด้านการลงทุน และ
พันธมิตรทางธุรกิจ 
2.2 จัดทําการศึกษาเบื้องต้น (Pre-feasibility Study) 

- บริษัทที่น่าลงทุน พิจารณาจากปจัจัย เช่น รายได้ ส่วนแบ่งตลาด การเติบโตของธุรกิจ 
- โครงการที่น่าลงทุน พิจารณาจากปัจจัยด้านเทคนิคและการเงิน เช่น งบประมาณหรือต้นทุน 

ความคุ้มค่าของโครงการ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาการลงทุน 
พลังงานหมุนเวียน 

        

3. เริ่มทําการเข้าหาบริษัทที่จะทําการลงทุน และคัดเลือกโครงการที่น่าสนใจ (Deal Screening) 
3.1 เริ่มพูดคุยกับบริษัทที่น่าสนใจ เพื่อแสดงความสนใจในการลงทุน และคุยเบื้องต้นในเงื่อนไขข้อตกลง 
3.2 ลงนามในสัญญาข้อตกลงในการตรวจสอบรายละเอียดเพิ่มเติม เช่น การลงนามในสัญญา Non-
Disclosure Agreement (NDA) 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาการลงทุน 
พลังงานหมุนเวียน 

        

4. จัดตั้งหน่วยงานเพื่อวิเคราะห์โครงการในเชิงลึก สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 
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รายละเอียด หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน 
3 

เดือน 

5. จัดจ้างที่ปรึกษาเฉพาะทาง เพื่อทําการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน ด้านต่าง ๆ ดังนี้ 
- การเงิน: ศึกษางบการเงินในอดีต เพื่อวิเคราะห์สถานะของบริษัทด้านการเงิน 
- กฎหมาย: ตรวจสอบหลักเกณฑ์ด้านการเงินการลงทุน และกฎหมายต่างประเทศที่เกี่ยวข้อง 
- การดําเนินงาน: ตรวจสอบกระบวนการทํางานและเทคโนโลยีที่ใช้ในการดําเนินงาน เพื่อวิเคราะห์ความ
เสี่ยงด้านการดําเนินงาน 
รวมถึงวิเคราะห์ งบประมาณหรือต้นทุน, แผนการดําเนินงาน, รายได้และผลประโยชน์ และหาแหล่งที่มา
ของงบประมาณ 

บริษัทในเครือ หรือ 
หน่วยงานใหม่ภายใต้ กฟภ. 

        

6. จัดจ้างที่ปรึกษาเฉพาะทางในการทํา Valuation Analysis เพื่อสามารถวิเคราะห์มูลค่าจริงของบริษัท 
และเจรจาตกลงเกี่ยวกับสัดส่วนการลงทุน 

บริษัทในเครือ หรือ 
หน่วยงานใหม่ภายใต้ กฟภ. 

        

7.จัดเตรียมข้อมูลในการขออนุมัติงบประมาณในการลงทุนและขออนุมัติงบลงทุน 
 

บริษัทในเครือ หรือ 
หน่วยงานใหม่ภายใต้ กฟภ. 

        

8.ทําการร่างสัญญาและเจรจาตกลงในการซื้อหุ้นและขอบเขตหน้าที่ในการบริหาร 
 

บริษัทในเครือ หรือ 
หน่วยงานใหม่ภายใต้ กฟภ. 

        

9.ทําการลงนามในสัญญาการซื้อ และติดตามผลจากการลงทุนเป็นระยะ 
 

บริษัทในเครือ หรือ 
หน่วยงานใหม่ภายใต้ กฟภ. 

        

10. ติดตามผลการลงทุนเพื่อรายงานต่อคณะกรรมการ และประเมินผลความพึงพอใจของพันธมิตรเป็น
ระยะ 
 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 
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2.6.2 แผนปฏิบัติการธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

ระยะเวลาดําเนินการ เตรียมความพร้อมก่อนการทําธุรกิจ รวมถึงทดสอบระบบนําร่อง 2 ปี เริม่ดําเนินธุรกิจในปีที่ 3 
วัตถุประสงค์ เพื่อนําเสนอความสามารถด้านนวัตกรรมและการปรับปรุงระบบไฟฟ้าของ กฟภ. ให้เป็นที่รู้จักในประเทศเพื่อนบ้าน โดยสร้างมาตรฐาน

ระบบ รับงานที่ปรึกษาเพื่อวิเคราะห์ระบบปัจจุบันและความต้องการในการปรับปรุง รวมถึงจําหน่ายและติดตั้งนวัตกรรมและอุปกรณ์
ของ กฟภ. เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของระบบไฟฟ้าของบริษัทลูกค้า เป็นการเบิกทางโครงการเพื่อปรับปรุงระบบอย่างต่อเนื่อง 

เป้าหมาย 5 โครงการต่อปี ที่เกี่ยวข้องกับระบบไฟฟ้าภายใน 5 ปีแรก และอย่างน้อย 15 โครงการภายใน 10 ปี 
ประมาณการผลตอบแทน
ทางการเงิน* 

อัตรากําไรขั้นต้น 25 – 35% 
อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 15 – 30% 
ระยะเวลาคืนทุน 1 – 2 ปี 

หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ (คณะทํางานย่อยหน่วยพัฒนาธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล) และบริษัทในเครือ หรือ
โครงสร้างใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัลภายใต้ กฟภ. 

 
*อัตรากําไรขั้นต้น หรือ Gross Profit Margin เป็นอัตราส่วนที่ใช้วัดและประเมินผลประสิทธิภาพในการดําเนินงานของกิจการ คํานวณจากรายได้จากการขาย หักต้นทุนขาย 
หารด้วยยอดขายทั้งหมด 
*อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน หรือ Return on Investment (ROI) เป็นการวัดความคุ้มค่าและประสิทธิผลของการลงทุน คํานวณจากการนํากําไรสุทธิ (หลังภาษี 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร และหลังรายการพิเศษ) หารด้วยสินทรัพย์รวมขององค์กร 
*ระยะเวลาคืนทุน หรือ Pay Back Period ระยะเวลาของการลงทุนที่ทําให้การลงทุนไม่มีกําไรและไมข่าดทุน ใช้ประเมินความเป็นไปได้ของการลงทุน  
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ตาราง 2-4 แผนปฏิบัติการธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทลั 
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1.ศึกษาความต้องการของตลาดเบื้องต้น 
1.1 ประชุมกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของลูกค้าของธุรกิจ 
1.2 ติดต่อกับกลุ่มที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า เพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจที่ปรึกษาและ
ผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

          

2. สร้างพันธมิตรด้าน Solution Vendor 
2.1 ติดต่อฝ่ายจัดหาพันธมิตรเพื่อกําหนดประเภทของพันธมิตรที่ต้องการ ซึ่งจะเป็น Solution 
Vendor ที่มีบริการที่เหมาะสมกับ กฟภ. ในการออกไปใช้ในต่างประเทศ เช่น เป็น Solution 
ที่ กฟภ. ใช้อยู่แล้ว หรือมีความเข้าใจดี 
2.2 เริ่มเจรจากับบริษัทที่น่าสนใจ เพื่อแสดงความสนใจในการร่วมกิจการ และเจรจาเบื้องต้น
ในเงื่อนไขข้อตกลง 
2.3 ศึกษาพันธมิตรเชิงลึก เพื่อกําหนดกรอบความต้องการและเพื่อเลือกพันธมิตรสุดท้ายที่
เหมาะสมสําหรับการทําธุรกิจ โดยผ่านฝ่ายจัดหาพันธมิตร 
2.4 เจรจาและสรุปข้อตกลงในการร่วมธุรกิจ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจที่ปรึกษาและ
ผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

          

3. ออกแบบรายละเอียดในรูปแบบธุรกิจและ Business Case 
3.1 ออกแบบธุรกิจที่เหมาะสมสําหรับแต่ละ Solution ซึ่งจะมีทั้งการให้บริการประเมินและ
ติดตั้ง SCADA ให้บริการ Mobile Workforce และพัฒนาระบบเครือข่ายไฟฟ้าด้วย
ระบบปฏิบัติการที่พันธมิตรทางธุรกิจมีการพัฒนามาแล้ว 
3.2 กําหนดองค์ประกอบของระบบ IT ที่จําเป็นสําหรับการลงระบบปฏิบัติการแต่ละรูปแบบ 
เทียบกับระบบของประเทศเป้าหมายที่จะต้องมีการพัฒนา 
3.3 กําหนดองค์ประกอบของ OT ที่เป็นด้านอุปกรณ์ดิจิทัลที่เหมาะสมต่อรูปแบบการ
ให้บริการ และที่มีความสามารถเชื่อมต่อกับระบบปฏิบัติการที่จะนําเสนอได้ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจที่ปรึกษาและ
ผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 
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3.4 จัดทํา Business Case เพื่อวิเคราะห์ประโยชน์ และความคุ้มทุนของธุรกิจ โดยเน้นที่
ลักษณะระบบของประเทศเป้าหมาย 
3.5 วางแผนการทดสอบระบบที่จะนําไปเสนอแก่ลูกค้าในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย โดยต้องมีการ
ปรับแต่งให้เข้ากับความต้องการในแต่ละสถานที่ 
3.6 ยื่นขออนุมัติงบประมาณการทดสอบระบบและการลงทุน 
4. จัดทําโครงการนําร่อง ร่วมกับพันธมิตรให้ตอบสนองกับความต้องการของกลุ่มลูกค้ามาก
ที่สุด 
4.1 กําหนดรูปแบบระบบที่จะมีการนําเสนอ และพิจารณาความตอ้งการของลูกค้า 
4.2 ออกแบบและพัฒนา IT & OT Infrastructure ให้รองรับกันและมีประสิทธิภาพร่วมกัน
อย่างดีที่สุด  
4.3 สร้างและรวบรวม User Scenario โดยปรับแต่งให้เหมาะสมกับลูกค้าในประเทศ
เป้าหมาย เพื่อเป็นหลักฐานถึงการทดสอบที่สมบูรณ์ และอุปกรณ์และระบบปฏิบัติงานที่พร้อม
ติดตั้งให้แก่ลูกค้า 
4.4 วัดผลจากการทาํโครงการนําร่อง และนํามาปรับให้เหมาะสมมากขึ้น 
4.5 ส่งต่อระบบงานให้แก่โครงสร้างหน่วยงานใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์
ระบบไฟฟ้าดิจิทัล 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจที่ปรึกษาและ
ผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 

          

5. จัดตั้งหน่วยงานเพื่อดําเนินโครงการในระยะยาว สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 

          

6. เตรียมความพร้อมในการนําบริการเข้าสู่ตลาด 
6.1 จัดทําแผนการตลาด เช่น การโฆษณาสร้างชื่อเสียง ราคาขาย ค่าบริการ 
6.2 จัดทําแผนทางการเงิน เช่น งบประมาณการทําธุรกิจ ทั้งด้านการพัฒนานวัตกรรม และ 
ต้นทุนการบริหาร 

บริษัทในเครือหรือ
โครงสร้างใหม่ที่
รับผิดชอบธุรกิจที่ปรึกษา
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6.3 เตรียมความพร้อมด้านกฎหมาย เช่น ศึกษากฎหมายท้องถิ่นและยื่นขอใบอนุญาตที่
เกี่ยวข้อง 
6.4 จัดหาบุคลากรท้องถิ่นในการดําเนินงาน 

และผลิตภัณฑ์ไฟฟ้า
ดิจิทัล 

7. จัดหาผู้รับจ้างท้องถิ่น (Contractors)  
7.1 จัดหาผู้รับจ้างท้องถิ่น เช่น บริษัทจ้างรับเหมาก่อสร้าง บริษัทกฎหมาย ล่าม เพื่อ
ดําเนินการรับช่วงต่องานในพื้นที่ 
7.2 ทําสัญญาว่าจ้าง ในเรื่องงบประมาณ ระยะเวลา และ ข้อกําหนด 
7.3 ในบางประเทศ อาจต้องมีการจัดหาเงินลงทุนให้แก่ลูกค้า 

บริษัทในเครือหรือ
โครงสร้างใหม่ที่
รับผิดชอบธุรกิจที่ปรึกษา
และผลิตภัณฑ์ไฟฟ้า
ดิจิทัล 

          

8. ดําเนินงานและบริหารธุรกิจอย่างต่อเนื่อง เริ่มตั้งแต่ปีที่ 3 เป็นต้นไป 
 

บริษัทในเครือหรือ
โครงสร้างใหม่ที่
รับผิดชอบธุรกิจที่ปรึกษา
และผลิตภัณฑ์ไฟฟ้า
ดิจิทัล 

          

9. ติดตามผลการลงทุนเพื่อรายงานต่อคณะกรรมการ และประเมินผลความพึงพอใจของ
พันธมิตรเป็นระยะ 
 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 
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2.6.3 แผนปฏิบัติการธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 

ระยะเวลาดําเนินการ เตรียมความพร้อมก่อนการทําธุรกิจ รวมถึงทดสอบระบบนําร่อง 2 ปี เริม่ดําเนินธุรกิจในปีที่ 3 
วัตถุประสงค์ เพื่อพัฒนาอุปกรณ์และการบริการสําหรับธุรกิจบ้านอัจฉรยิะ 
เป้าหมาย มีโครงการเชิงพาณิชย์อย่างน้อย 1 โครงการในปีที่ 3 และเพิ่มจํานวนขึ้นทุกปี 
ประมาณการผลตอบแทน
ทางการเงิน * 

อัตรากําไรขั้นต้น 20 – 30% 
อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 10 – 22% 
ระยะเวลาคืนทุน 3 – 4 ปี 

หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ (คณะทาํงานย่อยหน่วยพัฒนาธุรกิจบ้านอัจฉริยะ) และบริษัทในเครือ หรือโครงสร้างใหม่ที่
รับผิดชอบธุรกิจบ้านอัจฉริยะภายใต้ กฟภ. 

 
*อัตรากําไรขั้นต้น หรือ Gross Profit Margin เป็นอัตราส่วนที่ใช้วัดและประเมินผลประสิทธิภาพในการดําเนินงานของกิจการ คํานวณจากรายได้จากการขาย หักต้นทุนขาย 
หารด้วยยอดขายทั้งหมด 
*อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน หรือ Return on Investment (ROI) เป็นการวัดความคุ้มค่าและประสิทธิผลของการลงทุน คํานวณจากการนํากําไรสุทธิ (หลังภาษี 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร และหลังรายการพิเศษ) หารด้วยสินทรัพย์รวมขององค์กร 
*ระยะเวลาคืนทุน หรือ Pay Back Period ระยะเวลาของการลงทุนที่ทําให้การลงทุนไม่มีกําไรและไมข่าดทุน ใช้ประเมินความเป็นไปได้ของการลงทุน 
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ตาราง 2-5 แผนปฏิบัติการธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 
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1.ศึกษาความต้องการของตลาดเบื้องต้น 
1.1 ประชุมกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของลูกค้าของธุรกิจ 
1.2 ติดต่อกับกลุ่มที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า เพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 

          

2. สร้างพันธมิตรสําหรับร่วมพัฒนา Smart Home Solutions 
2.1 ติดต่อฝ่ายจัดหาพันธมิตรเพื่อกําหนดประเภทพันธมิตรที่เหมาะสม จัดหารายชื่อของ
บริษัทที่เหมาะสมสําหรับการเป็นพันธมิตร และทําการคัดเลือก Short-List 
2.2 จัดทําข้อเสนอรูปแบบธุรกิจและคุณค่าที่มอบให้ลูกค้า เพื่อยื่นข้อเสนอในการร่วมดําเนิน
โครงการ 
2.3 หากบริษัทพันธมิตรมีความสนใจในโครงการ เริ่มพิจารณาและพูดคุยเรื่องของทิศทาง
บริษัทและการพัฒนาระบบบ้านอัจฉริยะ 
2.4 เจรจาและสรุปข้อตกลงในการร่วมธุรกิจ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 

          

3. ออกแบบรายละเอียดในรูปแบบธุรกิจและ Business Case 
3.1 ออกแบบกระบวนการการให้บริการ โดยการจัดทํา Service Scenarios ต่าง ๆ เพื่อให้
สามารถเห็น Operating Model ของการดําเนินธุรกิจด้านบ้านอัจฉริยะ 
3.2 กําหนดโครงสร้างการรับรู้รายได้และความรับผิดชอบในรายละเอียด เพื่อให้เกิดประโยชน์
กับพันธมิตรทุกราย 
3.3 กําหนดองค์ประกอบด้านเทคโนโลยีของระบบบ้านอัจฉริยะ 
3.4 จัดทํา Business Case เพื่อวิเคราะห์ประโยชน์ และความคุ้มทุนของธุรกิจ 
3.5 ยื่นขออนุมัติงบประมาณการลงทุน 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 
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4. การพัฒนาระบบบ้านอัจฉริยะร่วมกับพันธมิตร (Pilot Project) 
4.1 กําหนด Feature และ Requirement ของระบบให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 
4.2 ออกแบบและพัฒนา Equipment และ Platform โดยระบบต้องรองรับ Feature และ 
Requirement ที่กําหนดไว้ 
4.3 ทําการทดสอบในโครงการนําร่องให้กับกลุ่มลูกค้าตัวอย่าง 
4.4 วัดผลจากการทดสอบและนํามาปรับปรุงระบบให้เหมาะสมมากขึ้น 
4.5 ส่งต่อระบบงานให้แก่โครงสร้างหน่วยงานใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 

          

5. จัดตั้งหน่วยงานเพื่อดําเนินโครงการในระยะยาว สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 

          

6. เตรียมความพร้อมในการนําบริการ/ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด 
6.1 จัดทําแผนการตลาด เช่น การโฆษณาสร้างชื่อเสียง กําหนดราคาขายและค่าบริการ 
6.2 จัดทําแผนทางการเงิน เช่น การประมาณการต้นทุนในการดําเนินธุรกิจที่เกี่ยวข้องและ
จัดเตรียมงบประมาณ 
6.3 เตรียมความพร้อมด้านกฎหมาย เช่น ศึกษากฎหมายท้องถิ่นและปฏิบัติตามข้อกฎหมายที่
เกี่ยวข้องให้สามารถดําเนินธุรกิจได้ 
6.4 จัดหาบุคลากรท้องถิ่นในการดําเนินงาน 

บริษัทในเครือ หรือ
โครงสร้างใหม่ที่
รับผิดชอบธุรกิจบ้าน
อัจฉริยะ 

          

7. จัดหาผู้รับจ้างท้องถิ่น (Contractors)  
7.1 จัดหาผู้รับจ้างท้องถิ่น เช่น บริษัทจ้างรับเหมาก่อสร้าง เพื่อเป็นตัวแทนในการปฏิบัติงาน
ในพื้นที่ 
7.2 ทําสัญญาว่าจ้าง ในเรื่องงบประมาณ ระยะเวลา และ ข้อกําหนด 

บริษัทในเครือ หรือ
โครงสร้างใหม่ที่
รับผิดชอบธุรกิจบ้าน
อัจฉริยะ 

          

8. ดําเนินงานและบริหารธุรกิจอย่างต่อเนื่อง เริ่มตั้งแต่ปีที่ 3 เป็นต้นไป 
8.1 ดําเนินการหาลูกค้าและการขาย 

บริษัทในเครือ หรือ
โครงสร้างใหม่ที่
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8.2 ประมาณการ scope ของการวางระบบในโครงการ เพื่อสามารถจะประมาณรายได้และ
ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
8.3 เจรจา สรุปข้อตกลงและทําสัญญาการว่าจ้างกับลูกค้า 
8.4 ดําเนินการติดตั้งระบบบ้านอัจฉริยะให้ลูกค้า 
8.5 ดําเนินการบํารุงรักษาระบบให้ลูกค้า 

รับผิดชอบธุรกิจบ้าน
อัจฉริยะ 

9. ติดตามผลการลงทุนเพื่อรายงานต่อคณะกรรมการ และประเมินผลความพึงพอใจของ
พันธมิตรเป็นระยะ 
 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 
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2.6.4 แผนปฏิบัติการธุรกิจบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน 

ระยะเวลาดําเนินการ เตรียมความพร้อมก่อนการทําธุรกิจ รวมถึงทดสอบระบบนําร่อง 2 ปี เริม่ดําเนินธุรกิจในปีที่ 3 
วัตถุประสงค์ เพื่อพัฒนาอุปกรณ์และการบริการสําหรับธุรกิจบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน 
เป้าหมาย มีโครงการเชิงพาณิชย์อย่างน้อย 1 โครงการในปีที่ 3 และเพิ่มจํานวนขึ้นทุกปี 
ประมาณการผลตอบแทน
ทางการเงิน * 

อัตรากําไรขั้นต้น 15 – 20% 
อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 5 – 15% 
ระยะเวลาคืนทุน 3 – 4 ปี 

หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ (คณะทาํงานย่อยหน่วยพัฒนาธุรกิจการบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน) และ
บริษัทในเครือ หรือโครงสร้างใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจการบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงานภายใต้ กฟภ. 

 
*อัตรากําไรขั้นต้น หรือ Gross Profit Margin เป็นอัตราส่วนที่ใช้วัดและประเมินผลประสิทธิภาพในการดําเนินงานของกิจการ คํานวณจากรายได้จากการขาย หักต้นทุนขาย 
หารด้วยยอดขายทั้งหมด 
*อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน หรือ Return on Investment (ROI) เป็นการวัดความคุ้มค่าและประสิทธิผลของการลงทุน คํานวณจากการนํากําไรสุทธิ (หลังภาษี 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร และหลังรายการพิเศษ) หารด้วยสินทรัพย์รวมขององค์กร 
*ระยะเวลาคืนทุน หรือ Pay Back Period ระยะเวลาของการลงทุนที่ทําให้การลงทุนไม่มีกําไรและไมข่าดทุน ใช้ประเมินความเป็นไปได้ของการลงทุน  
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ตาราง 2-6 แผนปฏิบัติการธุรกิจบริหารจัดการพลังงานสําหรบัอาคารและโรงงาน 
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1.ศึกษาความต้องการของตลาดเบื้องต้น 
1.1 ประชุมกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของลูกค้าของ
ธุรกิจ 
1.2 ติดต่อกับกลุ่มที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า เพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยพัฒนา
ธุรกิจการบริหารจัด
การพลังงานสําหรับอาคาร
และโรงงาน 

          

2. สร้างพันธมิตรสําหรับร่วมพัฒนา Building/Factory energy management 
software 
2.1 ติดต่อฝ่ายจัดหาพันธมิตรเพื่อกําหนดประเภทพันธมิตรที่เหมาะสม จัดหารายชื่อของ
บริษัทที่เหมาะสมสําหรับการเป็นพันธมิตร และทําการคัดเลือก Short-List 
2.2 จัดทําข้อเสนอรูปแบบธุรกิจและคุณค่าที่มอบให้ลูกค้า เพื่อยื่นข้อเสนอในการร่วม
ดําเนินโครงการ 
2.3 หากบริษัทพันธมิตรมีความสนใจในโครงการ เริ่มพิจารณาและเจรจาเรื่องของทิศทาง
บริษัทและการพัฒนาระบบบริหารจัดการพลังงาน 
2.4 เจรจาและสรุปข้อตกลงในการร่วมธุรกิจ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยพัฒนา
ธุรกิจการบริหารจัด
การพลังงานสําหรับอาคาร
และโรงงาน 

          

3. ออกแบบรายละเอียดในรูปแบบธุรกิจและ Business Case 
3.1 ออกแบบกระบวนการการให้บริการ โดยการจัดทํา Service Scenarios ต่าง ๆ เพื่อให้
สามารถเห็น Operating Model ของการดําเนินธุรกิจด้านการบริหารจัดการพลังงาน 
3.2 กําหนดโครงสร้างการรับรู้รายได้และความรับผิดชอบในรายละเอียด เพื่อให้เกิด
ประโยชน์กับพันธมิตรทุกราย 
3.3 กําหนดองค์ประกอบด้านเทคโนโลยีของระบบบริหารจัดการพลังงาน 
3.4 จัดทํา Business Case เพื่อวิเคราะห์ประโยชน์และความคุ้มทุนของธุรกิจ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยพัฒนา
ธุรกิจการบริหารจัด
การพลังงานสําหรับอาคาร
และโรงงาน 
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3.5 ยื่นขออนุมัติงบประมาณการลงทุน 
4. การพัฒนาระบบบริหารจัดการพลังงานสําหรับอาคารและโรงงานร่วมกับพันธมิตร 
(Proof of Concept) 
4.1 กําหนด Feature และ Requirement ของระบบให้ตรงกับเป้าหมายในการประหยัด
พลังงาน 
4.2 ออกแบบและพัฒนา Equipment และแพลตฟอร์มโดยระบบต้องรองรับ Energy 
Management และสามารถช่วยให้ประหยัดพลังงานได้ตามเป้าหมาย 
4.3 ทําการทดสอบในโครงการนําร่องให้กับกลุ่มลูกค้าตัวอย่าง 
4.4 วัดผลจากการทดสอบและนํามาปรับปรุงระบบให้เหมาะสมมากขึ้น 
4.5 ส่งต่อระบบงานให้แก่โครงสร้างหน่วยงานใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจบริหารจัดการพลังงาน
สําหรับอาคารและโรงงาน 

สํานักงานพัฒนาธรุกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยพัฒนา
ธุรกิจการบริหารจัด
การพลังงานสําหรับอาคาร
และโรงงาน 

          

5. จัดตั้งหน่วยงานเพื่อดําเนินโครงการในระยะยาว สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 

          

6. เตรียมความพร้อมในการนําบริการ/ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด 
6.1 จัดทําแผนการตลาด เช่น การโฆษณาสร้างชื่อเสียง กําหนดราคาขายและค่าบริการ 
6.2 จัดทําแผนทางการเงิน เช่น การประมาณการต้นทุนในการดําเนินธุรกิจที่เกี่ยวข้องและ
จัดเตรียมงบประมาณ 
6.3 เตรียมความพร้อมด้านกฎหมาย เช่น ศึกษากฎหมายท้องถิ่นและปฏิบัติตามข้อ
กฎหมายที่เกี่ยวข้องให้สามารถดําเนินธุรกิจได้ 
6.4 จัดหาบุคลากรท้องถิ่นในการดําเนินงาน 

บริษัทในเครือ หรือโครงสร้าง
ใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจการ
บริหารจัดการพลังงาน
สําหรับอาคารและโรงงาน 

          

7. จัดหาผู้รับจ้างท้องถิ่น (Contractors)  บริษัทในเครือ หรือโครงสร้าง
ใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจการ
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7.1 จัดหาผู้รับจ้างท้องถิ่น เช่น บริษัทจ้างรับเหมาก่อสร้าง เพื่อเป็นตัวแทนในการ
ปฏิบัติงานในพื้นที่ 
7.2 ทําสัญญาว่าจ้าง ในเรื่องงบประมาณ ระยะเวลา และ ข้อกําหนด 

บริหารจัดการพลังงาน
สําหรับอาคารและโรงงาน 

8. ดําเนินงานและบริหารธุรกิจอย่างต่อเนื่อง เริ่มตั้งแต่ปีที่ 3 เป็นต้นไป 
8.1 ดําเนินการหาลูกค้าและการขาย 
8.2 ประมาณการ scope ของการวางระบบในโครงการ เพื่อสามารถจะประมาณรายได้
และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
8.3 เจรจา สรุปข้อตกลงและทําสัญญาการว่าจ้างกับลูกค้า 
8.4 ดําเนินการติดตั้งระบบบริหารจัดการพลังงานให้ลูกค้า 
8.5 ดําเนินการสังเกตการณ์และบํารุงรักษาระบบให้ลูกค้า 

บริษัทในเครือ หรือโครงสร้าง
ใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจการ
บริหารจัดการพลังงาน
สําหรับอาคารและโรงงาน 

          

9. ติดตามผลการลงทุนเพื่อรายงานต่อคณะกรรมการ และประเมินผลความพึงพอใจของ
พันธมิตรเป็นระยะ 
 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 
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2.6.5 แผนปฏิบัติการธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน 

ระยะเวลาดําเนินการ เตรียมความพร้อมก่อนการทําธุรกิจ รวมถึงทดสอบระบบนําร่อง 2 ปี เริม่ดําเนินธุรกิจในปีที่ 3 
วัตถุประสงค์ เพื่อวาง positioning และเตรียมความพร้อมให้กับ กฟภ. ในธุรกิจที่มีแนวโน้มในการเติบโต และ พัฒนาด้านนวัตกรรมสูง โดยการเริ่ม

สร้าง โครงข่ายด้านธุรกิจ ชื่อเสียง และ ศักยภาพต่าง ๆ อีกทั้ง การที่ กฟภ. เข้าไปบริหารจัดการพลังงานในระดับหมู่บ้าน จะทําให้เกิด
ประสิทธิภาพในการใช้พลังงานมากขึ้นและการลงทุนด้านระบบส่งไฟฟ้าลดลง 

เป้าหมาย มีโครงการเชิงพาณิชย์อย่างน้อย 1 โครงการในปีที่ 3 และเพิ่มจํานวนขึ้นทุกปี 
ประมาณการผลตอบแทน
ทางการเงิน * 

อัตรากําไรขั้นต้น 15 – 20% 
อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 5 – 15% 
ระยะเวลาคืนทุน 1 – 2 ปี 

หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ (คณะทํางานย่อยหน่วยพัฒนาธุรกิจการบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน) และบริษัทในเครือ หรือ
โครงสร้างใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจการบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงานภายใต้ กฟภ. 

 
*อัตรากําไรขั้นต้น หรือ Gross Profit Margin เป็นอัตราส่วนที่ใช้วัดและประเมินผลประสิทธิภาพในการดําเนินงานของกิจการ คํานวณจากรายได้จากการขาย หักต้นทุนขาย 
หารด้วยยอดขายทั้งหมด 
*อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน หรือ Return on Investment (ROI) เป็นการวัดความคุ้มค่าและประสิทธิผลของการลงทุน คํานวณจากการนํากําไรสุทธิ (หลังภาษี 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร และหลังรายการพิเศษ) หารด้วยสินทรัพย์รวมขององค์กร 
*ระยะเวลาคืนทุน หรือ Pay Back Period ระยะเวลาของการลงทุนที่ทําให้การลงทุนไม่มีกําไรและไมข่าดทุน ใช้ประเมินความเป็นไปได้ของการลงทุน  
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ตาราง 2-7 แผนปฏิบัติการธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน 
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1.ศึกษาความต้องการของตลาดเบื้องต้น 
1.1 ประชุมกับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของลูกค้าของธุรกิจ 
1.2 ติดต่อกับกลุ่มที่คาดว่าจะเป็นลูกค้า เพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจการบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน 

          

2. สร้างพันธมิตรด้านโครงการหมู่บ้านจัดสรรและผู้พัฒนา Energy Trading Platform 
2.1 ติดต่อฝ่ายจัดหาพันธมิตรเพื่อกําหนดประเภทพันธมิตรที่เหมาะสม จัดหารายชื่อของ
บริษัทที่เหมาะสมสําหรับการเป็นพันธมิตร และทําการคัดเลือก Short-List 
2.2 จัดทําข้อเสนอรูปแบบธุรกิจและคุณค่าที่มอบให้ลูกค้า เพื่อยื่นข้อเสนอในการร่วม
โครงการ 
2.3 หากบริษัทพันธมิตรมีความสนใจในโครงการ เริ่มพิจารณาและเจรจาทิศทางบริษัท 
2.4 เจรจาและสรุปข้อตกลงในการร่วมธุรกิจ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจการบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน 

          

3. ออกแบบรายละเอียดในรูปแบบธุรกิจและ Business Case 
3.1 ออกแบบกระบวนการแลกเปลี่ยนพลังงาน โดยการจัดทํา Trading Scenarios ต่าง ๆ 
เพื่อให้สามารถเห็น Operating Model ของการดําเนินธุรกิจซื้อขายพลังงาน 
3.2 กําหนดโครงสร้างการรับซื้อไฟฟ้าเข้าระบบหมู่บ้าน เพื่อให้เกิดประโยชน์กับทุกส่วนที่
เกี่ยวข้อง 
3.3 กําหนดองค์ประกอบของระบบ IT และโครงสร้างด้าน IT Architecture 
3.4 กําหนดองค์ประกอบของระบบ OT และโครงสร้างด้านระบบโครงข่าย 
3.5 จัดทํา Business Case เพื่อวิเคราะห์ประโยชน์ และความคุ้มทุนของธุรกิจ 
3.6 ยื่นขออนุมัติงบประมาณการลงทุน 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจการบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน 
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4. จัดทําโครงการนําร่องร่วมกับพันธมิตรให้ตอบสนองกับความต้องการของกลุ่มลูกค้า 
4.1 กําหนด Feature และ Business Requirement ของผู้ใช้ 
4.2 ออกแบบและพัฒนา IT & OT Infrastructure และ Platform โดยระบบต้องรองรับ 
Energy Trading และ Energy Management ต้องสามารถให้ผู้ใช้ทําการซื้อขายพลังงาน
ผ่าน Platform และ สามารถแนะนําช่วงเวลาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับราคาในการขายกลับ
เข้าระบบ 
4.3 วัดผลจากการทําโครงการนําร่อง และนํามาปรับให้เหมาะสมมากขึ้น 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจการบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน 

          

5. พัฒนาศักยภาพด้านการวิเคราะห์เชิงลึก เพื่อนําเป็น Feature เพิ่มจาก Energy Trading 
5.1 พัฒนาศักยภาพในการบริหารจัดการข้อมูลจาก Meter  
5.2 พัฒนาศักยภาพในการนําข้อมูลมาวิเคราะห์เชิงลึกและแสดงผลที่มีประโยชน์ต่อผู้ใช้ 
5.3 ส่งต่อระบบงานให้แก่โครงสร้างหน่วยงานใหม่ที่รับผิดชอบธุรกิจการบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วย
พัฒนาธุรกิจการบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน 

          

6. จัดตั้งหน่วยงานเพื่อดําเนินโครงการในระยะยาว สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 

          

7. เตรียมความพร้อมในการนําบริการ/ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด 
7.1 จัดทําแผนการตลาด เช่น การโฆษณาสร้างชื่อเสียง ราคาขาย ค่าบริการ 
7.2 จัดทําแผนทางการเงิน เช่น งบประมาณการทําธุรกิจ ทั้งด้านการพัฒนานวัตกรรม และ 
ต้นทุนการบริหาร 
7.3 เตรียมความพร้อมด้านกฎหมาย เช่น ศึกษากฎหมายท้องถิ่นและยื่นขอใบอนุญาตที่
เกี่ยวข้อง 
7.4 จัดหาบุคลากรท้องถิ่นในการดําเนินงาน 

บริษัทในเครือหรือ
โครงสร้างใหม่ที่รับผิดชอบ
ธุรกิจการบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน 
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8. จัดหาผู้รับจ้างท้องถิ่น (Contractors)  
8.1 จัดหาผู้รับจ้างท้องถิ่น เช่น บริษัทจ้างรับเหมาก่อสร้าง เพื่อเป็นตัวแทนในการปฏิบัติงาน
ในพื้นที่ 
8.2 ทําสัญญาว่าจ้าง ในเรื่องงบประมาณ ระยะเวลา และ ข้อกําหนด 

บริษัทในเครือหรือ
โครงสร้างใหม่ที่รับผิดชอบ
ธุรกิจการบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน 

          

9. ดําเนินงานและบริหารธุรกิจอย่างต่อเนื่อง เริ่มตั้งแต่ปีที่ 3 เป็นต้นไป 
9.1 ติดตั้งระบบบริหารและให้บริการระบบจําหน่ายไฟฟ้าภายในหมู่บ้าน 
9.2 ดําเนินงานให้บริการ Energy Trading ผ่าน Platform 
9.3 ให้บริการด้านการวิเคราะห์เชิงลึก 
9.4 บริหารจัดการพลังงานโดยรวมในหมู่บ้าน เพื่อให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด 
9.5 เพิ่ม หรือ ขยายโครงการ โดยการวางแผนร่วมกับพันธมิตร 

บริษัทในเครือหรือ
โครงสร้างใหม่ที่รับผิดชอบ
ธุรกิจการบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลังงาน 

          

10. ติดตามผลการลงทุนเพื่อรายงานต่อคณะกรรมการ และประเมินผลความพึงพอใจของ
พันธมิตรเป็นระยะ 
 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 
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 Ecosystem และพันธมิตรทางธุรกิจ 
 

 

3.1 ภาพรวม Ecosystem และพันธมิตรทางธุรกิจ 

การมีพันธมิตรเป็นสิ่งสําคัญอย่างมากในการทําธุรกิจ พันธมิตรที่แข็งแกร่งจะสามารถช่วยหา
โครงการที่เหมาะสมสําหรับ กฟภ. ดังน้ัน กฟภ. จําต้องมีโครงการเพ่ือเข้าหาพันธมิตรที่เหมาะสม และสามารถ
ช่วยเติมเต็มความสามารถท่ียังขาดของ กฟภ. ได้ โดยพันธมิตรในรูปแบบน้ี เป็นการสร้างพันธมิตรระยะยาวโดย
มีคุณค่าที่จะเติมเต็มให้กันทั้งสองฝ่าย มิได้เป็นเพียงการแลกเปลี่ยนทางการเงินเพียงอย่างเดียว จึงถือว่า       
เป็นพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 

ลักษณะกลุ่มพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ที่เป็นไปได้น้ันมีหลายกลุ่ม ซึ่งแต่ละรูปแบบน้ันมีเพ่ือสร้างโอกาส
และความสามารถสําหรับ กฟภ. ให้เพ่ิมขึ้นในการทําธุรกิจต่างประเทศ ประกอบไปด้วย 8 กลุ่ม ดังน้ี 

 

 
แผนภาพ 3-1 ประเภทของพันธมิตรเชิงกลยุทธ ์

 
1. กลุ่มพันธมิตรด้านองค์กรหรือหน่วยงานของรัฐ (Government Affairs/Public Agencies) 

พันธมิตรกลุ่มน้ีมีความสําคัญในการสร้างโอกาสด้วยการสร้างสัมพันธ์ทางรัฐ ในรูปแบบของ G2G 
พันธมิตรกลุ่มน้ี เหมาะกับการใช้เพ่ือเจาะตลาดภาครัฐเพ่ือมีบทบาทในกลุ่มลูกค้าที่แตกต่างจาก     
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ผู้เล่นในตลาดคนอ่ืน ๆ ทั้งยังสร้างความมั่นคงทางธุรกิจ เน่ืองจากองค์กรของรัฐมีความมั่นคงทั้งทาง
การเงินและมีความน่าเช่ือถือสูง มีความเสี่ยงตํ่าที่จะมีปัญหาด้านการชําระเงิน ส่วนคุณค่าที่ทาง 
กฟภ. จะสามารถมอบให้ คือในฐานะผู้ช่วยเหลือรัฐบาลในการพัฒนาประเทศ ด้วยการใช้ความ
เช่ียวชาญของ กฟภ. เอง 

2. ผู้ผลิตและจัดจําหน่ายอุปกรณ์ (Equipment Manufacturers) ในกลุ่มน้ีมีหน้าที่เป็นเจ้าของ
อุปกรณ์ที่จะนําไปเสนอใช้ให้แก่ลูกค้า เป็นการสร้างโอกาสทางการตลาดและแนวทางการเข้าหา
ลูกค้า โดยที่ กฟภ. สามารถทดลองใช้อุปกรณ์แต่ละประเภทในสถานการณ์จริง ด้วยสภาพภูมิอากาศ
ที่คล้ายคลึงกับสภาพภูมิอากาศจริงของประเทศเป้าหมาย จะเป็นปัจจัยนําเข้าที่สําคัญให้แก่พันธมิตร
กลุ่มน้ี และยังเป็นจุดขายที่สําคัญให้กับลูกค้าที่รู้จัก กฟภ. ในฐานะผู้นําด้านระบบจําหน่ายไฟฟ้า     
อีกด้วย  

3. ผู้คิดค้น Solutions (Technology Solutions Providers) ที่จะนําไปใช้เป็นจุดขายกับลูกค้าได้ 
ในกลุ่มนี้มีหน้าที่เป็นเจ้าของ Solutions เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดย กฟภ. จะมี
หน้าที่เติมเต็มด้านช่ือเสียง ด้านการหาลูกค้า หรือด้านความน่าเช่ือถือของธุรกิจและบริการ รวมถึง
การทดลองใช้ Solutions เพ่ือสร้างกรณีศึกษาและกรณีทดลองจากการใช้งานในสภาพแวดล้อม     
ที่แท้จริง มีการปรับแต่งให้เหมาะสมกับสถานการณ์ เพ่ือให้พันธมิตรเห็นได้ถึงข้อที่ควรพิจารณา
เพ่ิมเติม และประสบการณ์ที่เกิดขึ้นจริงจะเป็นจุดขายให้แก่ลูกค้าต่อไป 

4. ผู้รับเหมาท้องถ่ิน (Local Contractors) ในกลุ่มน้ีจะสําคัญสําหรับธุรกิจที่ต้องการแรงงานท้องถิ่น
จํานวนมาก อาจเป็นการก่อสร้างในโครงการระยะยาว พันธมิตรกลุ่มน้ีสําคัญที่จะต้องเป็นพันธมิตร
เชิงกลยุทธ์เพ่ือรับรองมาตรฐานของการทํางาน โดยผู้รับเหมาจะเป็นผู้จัดหางานภายในประเทศ     
ที่ เหมาะสม รวมถึงการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า ส่วน กฟภ . จะเป็นผู้ นําความเช่ียวชาญและ
ความสามารถด้านการก่อสร้างในระบบไฟฟ้า และอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง มาเสริมให้กับพันธมิตร 

5. ผู้พัฒนาโครงการ (Project Developers) ในที่น้ีหมายถึงบริษัทที่มีแผนการลงทุนหรือการทํา
ธุรกิจต่าง ๆ อยู่แล้ว โดยจะเป็นผู้ควบคุมโครงการทั้งหมด เช่น บริษัทก่อสร้างที่ไปสร้างโรงไฟฟ้า    
ในต่างประเทศ พันธมิตรกลุ่มน้ีมีความสําคัญที่จะช่วยให้ กฟภ. มีโอกาสทําข้อตกลงในการแบ่งความ
เป็นเจ้าของธุรกิจจากผู้พัฒนาโครงการโดยตรง สามารถต่อรองราคาและข้อตกลงและเง่ือนไขที่ให้ 
ผลประโยชน์กับ กฟภ. มากที่สุด โดยผู้พัฒนาโครงการจะได้ประโยชน์จากการกระจายความเสี่ยง  
ในการบริหารธุรกิจ ได้ใช้ประโยชน์จากความรู้ความสามารถด้านระบบไฟฟ้า การบริหาร และการ
บํารุงรักษา ของทาง กฟภ. และการทําข้อตกลงระหว่างพันธมิตรเป็นการรับประกันความเสี่ยง       
ที่ทําให้พันธมิตรลดความจําเป็นจะต้องหาผู้สนใจลงทุนร่วมด้วย 

6. สถาบันการเงิน (Financiers) มีความสําคัญมากสําหรับโครงการขนาดใหญ่ที่ต้องใช้เงินทุนสูง 
สถาบันการเงินมีส่วนช่วยเพ่ิมทุนในการทําธุรกิจให้กับ กฟภ. ในกรณีที่มีการรับเงินเป็นงวด ๆ       
จึงต้องมีการลงทุนล่วงหน้า หรือเป็นการลงทุนจํานวนมากในครั้งเดียว เช่น การลงทุนในพลังงาน
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หมุนเวียน การที่มีสถาบันทางการเงินเป็นพันธมิตรทางกลยุทธ์จึงช่วยในการควบคุมต้นทุนด้าน
ดอกเบ้ียที่ต้องจ่าย ด้านสัญญาระยะคืนเงิน และมีอํานาจการต่อรองที่มากขึ้น 

7. ผู้ลงทุนในโครงการ (Buyers) เป็นลักษณะของบริษัทที่ไปครอบครองความเป็นเจ้าของโครงการ
ต่าง ๆ เช่น บริษัทที่ประกอบธุรกิจด้วยการถือหุ้น (Holding) พันธมิตรเชิงกลยุทธ์กลุ่มน้ีมีลักษณะ
คล้ายกับผู้พัฒนาโครงการ ในด้านการแบ่งโอกาสการเป็นเจ้าของธุรกิจจากผู้ลงทุนในโครงการ      
ซึ่งหากเป็นพันธมิตรแล้ว จะเปิดโอกาสให้ไปลงทุนแบ่งหุ้นส่วนจากโครงการอ่ืน ๆ ที่พันธมิตรได้มี
การลงทุนไว้แล้วเช่นกัน เช่น การได้แบ่งส่วนของผู้ถือหุ้นมาจากโรงไฟฟ้าที่มีการใช้งานอยู่ผ่าน
ทางการถือหุ้นของพันธมิตร พันธมิตรรูปแบบน้ีเหมาะสมกับกลุ่มผู้มีทุนจํากัด แต่มีความสามารถ   
ในการศึกษาหาโครงการที่คุ้มค่าแก่การลงทุน ซึ่ง กฟภ. มีบทบาทในการเป็นผู้ให้ความคล่องตัว     
ในด้านการเงิน ซึ่งมีข้อดีคือ กฟภ. ไม่จําเป็นต้องใช้แรงงานในการศึกษาเชิงลึกสําหรับกิจการที่จะมี
การลงทุน เป็นเพียงฝ่ายสนับสนุนพันธมิตรเท่าน้ัน  

8. ผู้ ดูแลการจับคู่ทางธุรกิจ (Match Maker) คือองค์กรที่มีหน้าที่จับคู่ผู้ที่สนใจทําธุรกิจและ           
มีความสามารถที่ ช่วยเสริมโอกาสให้แก่กัน องค์กรน้ีเป็นได้ทั้งของภาครัฐ เช่น สํานักงาน
คณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (BOI) หรือจะเป็นองค์กรเอกชน ส่วนใหญ่แล้ว จะเป็น 
Investment Banker เช่น JP Morgan Chase, Sumitomo Mitsui และ BNP Paribas โดยการ
เป็นพันธมิตรทางกลยุทธ์กับผู้มีหน้าที่จับคู่ทางธุรกิจน้ี จะช่วยให้ได้ผู้ร่วมธุรกิจที่ตรงตามความ
ต้องการ ช่วยเติมเต็มศักยภาพที่สามารถพัฒนาต่อยอดซึ่งกันและกันได้ 

 
ตัวอย่างขององค์กรที่เห็นได้ชัดว่าประสบความสําเร็จในการจับคู่กับพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ เช่น Power 

Automation ซึ่ ง เ ป็ นบริ ษั ท ร่ วมทุ น  (Joint Venture) ระห ว่ า ง  Singapore Power Group (SP Group)            
ผู้ควบคุมดูและระบบส่งและจัดจําหน่ายไฟฟ้าของประเทศสิงคโปร์ และ Siemens บริษัทวิศวกรรมเทคโนโลยี
ขนาดใหญ่ที่สุดของยุโรป จากประเทศเยอรมัน 

Power Automation ถูกต้ังขึ้นในปี พ.ศ. 2539 เพ่ือให้บริการด้านระบบไฟฟ้าและอุปกรณ์
เก่ียวเน่ือง บนพ้ืนฐานรูปแบบพันธมิตรเชิงกลยุทธ์เพ่ือนําประสบการณ์ของ Singapore Power ร่วมกับ
เทคโนโลยีของ Siemens ด้วยการร่วมเป็นพันธมิตรในคร้ังน้ี ทําให้ SP Group ได้โอกาสทางการตลาดที่มากข้ึน 
ด้วยสาขาของ Siemens ที่มีอยู่ทุกประเทศในอาเซียน ทําให้มีพันธมิตรในระดับท้องถิ่นที่ช่วยกรองงาน           
ที่เหมาะสมได้ และ Siemens เอง ก็มีตลาดที่ขยายใหญ่ขึ้นจากความเช่ียวชาญเฉพาะด้านของ SP Group ที่เน้น
การปฏิบัติงานด้านไฟฟ้า ทําให้สามารถเพ่ิมงานเป็นที่ปรึกษาในประเทศสิงคโปร์ที่มากขึ้น  

โครงการเพ่ือการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ เป็นโครงการที่ต้องมีอย่างต่อเน่ือง เพราะธุรกิจไม่มี
วันหยุดน่ิง มีโอกาสและความต้องการในการสร้างพันธมิตรอยู่เสมอ โดยเฉพาะอย่างย่ิงสําหรับ กฟภ. ที่ธุรกิจ
ประกอบไปด้วยอุปกรณ์และแรงงานหลายประการ รวมถึงการขาดประสบการณ์ที่ต้องการมีพันธมิตรเพ่ือ       



แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2561 – 2570 
 

 

ศูนย์เชี่ยวชาญพิเศษเฉพาะด้านเทคโนโลยีไฟฟ้ากําลัง จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หน้า 105
 

มา  เติมเต็มความสามารถน้ัน แผนงานของโครงการจึงเป็นแผนงานในเบ้ืองต้นเท่าน้ัน เน่ืองจากการเสาะหา
พันธมิตรที่ต่างกันอาจใช้ช่วงระยะเวลาที่ต่างกัน 

โครงการเพ่ือการสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ จะแบ่งออกเป็นสองประเภทด้วยกัน คือการสร้างกรอบ
แนวทางในการเตรียมจัดหาพันธมิตร และการเตรียมความพร้อมภายในองค์กรเพ่ือการควบคุมดูแลพันธมิตร 
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3.2 แผนปฏิบัติการด้าน Ecosystem และพันธมิตรทางธุรกิจ 

3.2.1 แผนปฏิบัติการกํากับดูแลพันธมิตรเชิงกลยุทธ์ 

 

ระยะเวลาดําเนินการ ดําเนินการต่อเนื่อง 
วัตถุประสงค์ เพื่อสร้างแผนงานวิธีการกํากับดูแลความสัมพันธ์ของพันธมิตรและการสร้างแผนงานทางธุรกิจที่มีองค์ประกอบของการมีพันธมิตร      

มาเสริมมลูค่าในความสามารถของ กฟภ. และดําเนินการสร้างพันมิตรแบบ Government to Government 
เป้าหมาย กฟภ. มีการกํากับดูแลและสานสัมพันธ์ร่วมกับพันธมิตรที่มีคุณค่าและเสริมสร้างมูลค่าธุรกิจให้แก่กันอย่างต่อเนื่อง และมีระดับ     

ความพึงพอใจของการร่วมธุรกิจกับพันธมิตรอยู่ในเกณฑ์สงูกว่าร้อยละ 80 
งบประมาณ ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาพันธมิตรแบบ Government to Government 15 ล้านบาท ต่อปี 
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ – หน่วยงานสนับสนุนธุรกิจ 
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ตาราง 3-1 แผนปฏิบัติการกํากับดูแลพนัธมิตรเชิงกลยุทธ ์

รายละเอียด หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน 
3 

เดือน 

1. ออกแบบระบบบริหารจัดการพันธมิตรและการประเมินผล 
1.1 รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับพันธมิตรจากโครงการต่าง ๆ 
1.2 ออกแบบการประเมินผลความพึงพอใจของพันธมิตร 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 

        

2. สนับสนุนการทํางานร่วมกับพันธมิตรในโครงการต่าง ๆ เช่น การติดต่อหน่วยงานภาคเอกชนเพื่อ
เชิญชวนให้ร่วมเป็นพันธมิตร การจัดทําข้อตกลงร่วมกับพันธมิตร (MOU) 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 

        

3. พัฒนาความสัมพันธ์ในระดับนโยบาย ระหว่าง กฟภ. กับหน่วยงานภาครัฐ (Government to 
Government) 
3.1 สร้างเครือข่ายพันธมิตรในระดับนโยบายกับหน่วยงานภาครัฐทั้งในและต่างประเทศ  
3.2 จัดทําบันทึกข้อตกลงความร่วมมือระหว่างกัน (MOU) 
3.3 ศึกษา/สํารวจโอกาสและความต้องการของประทศเพื่อนบ้าน เพื่อสนับสนุนซึ่งกันและกัน  
3.4 นําเสนอผลการดําเนินงานต่อผู้บริหาร เพื่อให้เกิดเป็นนโยบายของประทศ  

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 

        

4. ติดตามและประเมินผลความพึงพอใจของพันธมิตร และนําเสนอแก่หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อหา
แนวทางการพัฒนาพันธมิตรต่อไป 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 
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3.2.2 แผนปฏิบัติการสร้างภาพลักษณ์และประชาสัมพันธ์ธุรกิจใหม ่

 
ระยะเวลาดําเนินการ ดําเนินการต่อเนื่อง 
วัตถุประสงค์ เพื่อสร้างชื่อเสียงขององค์กรให้เป็นที่รู้จักทั้งในและต่างประเทศ โดยมีจุดเด่นที่ธุรกิจใหม่ที่ กฟภ. มีไว้นําเสนอ โดยวางแผนการ

ประชาสัมพันธ์และสร้างความคุ้นเคยให้กับลูกค้า 
เป้าหมาย แนวทางในการประชาสัมพันธ์องค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ ทําให้องค์กรเป็นที่รู้จักในฐานะ กฟภ. หรือ PEA โดยไม่สับสนกับองค์กรอื่น

ในธุรกิจเดียวกัน 
งบประมาณ งบการดําเนินการ: 25 ล้านบาทต่อปี โดยคํานวณจากค่าใช้จ่ายในการจัดทําแผนงาน จัดทําสื่อ และประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อท้องถิ่น 

สําหรับแต่ละโครงการ 5 ล้านบาทต่อปี มี 5 โครงการ คดิเป็นเงิน 25 ล้านบาท 
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ – หน่วยงานสนับสนุนธุรกิจ  
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ตาราง 3-2 แผนปฏิบัติการสร้างภาพลักษณ์และประชาสัมพนัธธ์ุรกิจใหม่ 

รายละเอียด หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน 
3 

เดือน 

1. วิเคราะห์บริบททั่วไป 
1.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปในปัจจุบัน เพื่อให้เข้าใจสถานะทางการตลาด ตําแหน่ง และความ
เป็นอยู่ขององค์กรในปัจจุบัน 
1.2 นําข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ถึงปัญหา อุปสรรค หรือโอกาสที่มีอยู่ในขณะนั้น เพื่อตั้งเป้าหมายด้านการ
ประชาสัมพันธ์ และสารที่ต้องการสื่อออกไปให้กับผู้รับสาร 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  

        

2. ตั้งเป้าหมายในการสื่อสาร ตั้งเป้าวิธีการวัดผลความสําเร็จของการสื่อสาร ทั้งเป้าหมายขององค์กร  
เป้าหมายของตลาด และเป้าหมายของการสื่อสาร โดยแต่ละเป้าหมายต้องสามารถวัดผลได้อย่างชัดเจน 
และมีกําหนดการที่แน่นอน 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  

        

3. จัดทําแผนสร้างภาพลักษณ์และประชาสัมพันธ์เชิงรุก 
3.1 เลือกกลยุทธ์ที่ใช้ในการสื่อสาร 
3.2 เลือกเครื่องมือและช่องทางการสื่อสารที่เหมาะสมกับกลุ่มของลูกค้า 
3.3 วางแผนการสื่อสาร ร่วมกับหน่วยงานพัฒนาธุรกิจ เพื่อกําหนดข้อความและระยะเวลาการประ
สัมพันธ์ที่เหมาะสม 
3.4 ออกแบบกระบวนการวัดผลการสร้างภาพลักษณ์และประชาสัมพันธ์ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  

        

4. จัดทําแผนพัฒนาสื่อประชาสัมพันธ์รูปแบบต่าง ๆ 
4.1 ออกแบบเนื้อหาการประชาสัมพันธ์ 
4.2 พัฒนาสื่อการประชาสัมพันธ์ 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  

        

5. ควบคุมคุณภาพการสื่อสารและประเมินผล พร้อมทั้งปรับปรุงแผนการสื่อสารอยู่เป็นระยะ สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 
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 โครงสร้างองค์กรที่คล่องตัวสําหรับการทําธุรกิจ       
(Agile Organization) 

 
บทที่ 4 เป็นการออกแบบโครงสร้างองค์กรที่เหมาะสม เพ่ือขับเคลื่อนแผนแม่บทฯ ให้ประสบ

ความสําเร็จ จําเป็นที่จะต้องมีการจัดต้ังทีมงานที่ชัดเจนในการขับเคลื่อนการทํางานร่วมกันระหว่างหน่วยงาน 
นอกจากน้ีจะช่วยแก้ปัญหาในกระบวนการทํางานปัจจุบันระหว่าง กฟภ. และบริษัทในเครือ ซึ่งปัจจุบันยังไม่มี
กระบวนการที่ชัดเจนในการสนับสนุนและผลักดันให้เกิดธุรกิจใหม่ในองค์กร 

 

4.1 โครงสร้างองค์กรสําหรับพัฒนาธุรกิจ 

เน่ืองจากปัจจุบันการริเริ่มธุรกิจใหม่ในต่างประเทศ ยังไม่มีหน่วยงานที่รับผิดชอบที่ชัดเจน ที่ปรึกษา
จึงเสนอให้มีการจัดต้ัง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ (International Business Initiator Office: IBI) 

หน้าที่หลักของสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ คือ กํากับดูแลขั้นตอนการสร้างแนวคิดธุรกิจใหม่ 
ขั้นตอนการทดสอบแนวคิดของธุรกิจใหม่ จนกระทั่งการวางแผนเตรียมการพัฒนาธุรกิจสู่เชิงพาณิชย์ โดยเป็นผู้
ผลักดันให้เกิดการทํางานร่วมกันระหว่างบุคลากรจากหน่วยงานต่าง ๆ ก่อนที่จะมีการต้ังหน่วยงานมารองรับการ
ทําธุรกิจต่อไป รวมถึงการติดตามผลความคืบหน้าของการริเริ่มโครงการตามแผนแม่บท ทั้งในเร่ืองขอบเขต 
ระยะเวลา สถานะการเงิน และความเสี่ยงต่าง ๆ ที่จะส่งผลต่อการดําเนินงาน เพ่ือหาวิธีแก้ไข และป้องกันที่
เหมาะสมร่วมกัน โดยควรมีการจัดประชุมเพ่ือติดตามความคืบหน้าของโครงการต่าง ๆ อย่างใกล้ชิดเป็นประจํา
ทุกเดือน และเสนอผลการดําเนินงานต่อคณะกรรมการขับเคลื่อนธุรกิจใหม่ ซึ่งแนะนําให้เป็นคณะกรรมการชุด
เดียวที่ดูแลธุรกิจใหม่ทั้งในและต่างประเทศทั้งหมดขององค์กร 
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แผนภาพ 4-1 โครงสร้างสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ 

 
โครงสร้างดังกล่าวควรเป็นระดับสํานักงาน เพ่ือให้มีบุคลากรที่ชัดเจนในการขับเคลื่อนโครงการตาม

แผนแม่บทให้ประสบความสําเร็จ โดยแนะนําให้ ฝพธ. และ กปร. เป็นผู้ริเริ่มการจัดต้ังสํานักงานดังกล่าว 
โครงสร้าง IBI ที่นําเสนอนี้ สามารถนํามาปรับใช้ได้ทั้งการจัดต้ังสํานักงานใหม่ หรือปรับปรุง

กระบวนการทํางานของโครงสร้างปัจจุบัน ซึ่งดําเนินการโดยหน่วยงาน ฝพธ. และ กรป. โดยในแต่ละ Business 
Unit ภายใต้ IBI จะรับผิดชอบโดย คณะทํางาน  

นอกจากน้ี ควรพิจารณาให้ค่าตอบแทน (Incentive) ที่สอดคล้องกับผลการดําเนินงาน เพ่ือเป็น
แรงจูงใจให้คณะทํางานทําหน้าที่พัฒนาธุรกิจใหม่อย่างเต็มความสามารถ โดยทั่วไประบบค่าตอบแทน มีทั้งส่วน
ที่เป็นตัวเงิน เช่น เงินรางวัล การปรับขึ้นเงินเดือน เงินโบนัสประจําปี และที่ไม่เป็นตัวเงิน เช่น การยกย่องเชิดชู
เกียรติ การให้ประกาศเกียรติคุณและคําช่ืนชมแก่คณะทํางาน สําหรับ กฟภ. ควรพิจารณาเพ่ือเพ่ิมระบบ
ค่าตอบแทนทั้ง 2 รูปแบบให้แก่คณะทํางานตามความเหมาะสม 

ทั้งน้ี ภายใต้สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ ควรประกอบไปด้วยทีมงานต่าง ๆ ดังน้ี 
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4.1.1 หน่วยงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ 

โครงสร้างสําหรับหน่วยพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ สามารถปรับเพ่ิม/ลด ได้ตามประเภทธุรกิจที่จะ
ดําเนินการ ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจใน 5 ปีแรกของแผนแม่บทฯ ประกอบไปด้วย 5 ธุรกิจ เบ้ืองต้นจึงให้มี 5 
หน่วยงานข้ึนมาก่อน ได้แก่ 1) หน่วยพัฒนาการลงทุนพลังงานหมุนเวียน 2) หน่วยพัฒนาธุรกิจที่ปรึกษาและ
ผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัล 3) หน่วยพัฒนาธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 4) หน่วยพัฒนาธุรกิจบริหารจัดการพลังงานสําหรับ
อาคารและโรงงาน 5) หน่วยพัฒนาธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยนพลังงาน โดยแต่ละทีมมีหน้าที่หลัก ดังต่อไปน้ี 
 

ตาราง 4-1 หน้าที่หลักของหน่วยงานพัฒนาธรุกิจต่างประเทศ 

หน่วยงาน หน้าที่รับผิดชอบ ทักษะที่จําเป็น 
จํานวน

บุคลากรที่
เหมาะสม 

หน่วย
พัฒนาการ
ลงทุนพลังงาน
หมุนเวียน 

- ค้นหาโครงการลงทุนด้านพลังงานหมุนเวียน 
และคัดเลือกโครงการท่ีเหมาะสม 

- ค้นหาพันธมิตรร่วมลงทุนในระยะยาว 
- ศึกษาความเป็นไปได้ในโครงการลงทุน

เบ้ืองต้น (Prefeasibility Analysis) 
- นําเสนอโครงการลงทุนที่น่าสนใจต่อคณะ

กรรมการฯ เพ่ือขออนุมัติงบการลงทุน 
- สนับสนุนการเจรจาตกลงด้านโครงการลงทุน 
- ส่งต่องานให้แก่ทีมโครงการเพ่ือดําเนินธุรกิจ 

- Research 
- Analytical Skill 
- Business Case 

Development 
- Relationship Building 
- Risk Analysis 

3 คน 

หน่วยพัฒนา
ธุรกิจที่ปรึกษา
และผลิตภัณฑ์
ไฟฟ้าดิจิทัล 

- วางแผนการทําธุรกิจที่ปรึกษาและผลิตภัณฑ์
ไฟฟ้าดิจิทัล 

- ค้นหาพันธมิตรที่มีผลิตภัณฑ์ไฟฟ้าดิจิทัลซึ่ง
จะเข้ามาร่วมธุรกิจ 

- เจรจาตกลงรูปแบบการดําเนินธุรกิจที่
เหมาะสมร่วมกับพันธมิตร 

- จัดทําโครงการนําร่องร่วมกับพันธมิตร 
- วางแผนการขายและประชาสัมพันธ์ธุรกิจ 

รวมถึงค้นหาพันธมิตรที่มีช่องทางการเข้าไป
ดําเนินธุรกิจในต่างประเทศ 

- Consulting Operating 
Model 

- Digital Grid Solution 
Architecture 

- Analytical Skill 
- Business Case 

Development 
- Partner Management 
- Client Relationship 

Building 
- Sales & Marketing 

3 คน 



แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2561 – 2570 
 

 

ศูนย์เชี่ยวชาญพิเศษเฉพาะด้านเทคโนโลยีไฟฟ้ากําลัง จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หน้า 113
 

หน่วยงาน หน้าที่รับผิดชอบ ทักษะที่จําเป็น 
จํานวน

บุคลากรที่
เหมาะสม 

- นําเสนอโครงการที่น่าสนใจต่อคณะ
กรรมการฯ เพ่ือขออนุมัติงบการลงทุน 

- ส่งต่องานให้แก่ทีมโครงการเพ่ือดําเนินธุรกิจ 

- Risk Analysis 

หน่วยพัฒนา
ธุรกิจบ้าน
อัจฉริยะ 

- วางแผนการทําธุรกิจบ้านอัจฉริยะ 
- ค้นหาพันธมิตรที่มีผลิตภัณฑ์บ้านอัจฉริยะ ซึ่ง

จะเข้ามาร่วมธุรกิจ 
- เจรจาตกลงรูปแบบการดําเนินธุรกิจที่

เหมาะสมร่วมกับพันธมิตร 
- จัดทําโครงการนําร่องร่วมกับพันธมิตร 
- วางแผนการขายและประชาสัมพันธ์ธุรกิจ 

รวมถึงค้นหาพันธมิตรที่มีช่องทางการเข้าไป
ดําเนินธุรกิจในต่างประเทศ 

- นําเสนอโครงการที่น่าสนใจต่อคณะ
กรรมการฯ เพ่ือขออนุมัติงบการลงทุน 

- ส่งต่องานให้แก่ทีมโครงการเพ่ือดําเนินธุรกิจ 

- Smart Home 
Operating Model 

- Smart Home 
Solution Architecture 

- Analytical Skill 
- Business Case 

Development 
- Partner Management 
- Client Relationship 

Building 
- Sales & Marketing 
- Risk Analysis 

3 คน 

หน่วยพัฒนา
ธุรกิจบริหาร
จัดการพลังงาน
สําหรับอาคาร
และโรงงาน 

- วางแผนการทําธุรกิจบริหารจัดการพลังงาน
สําหรับอาคารและโรงงาน  

- ค้นหาพันธมิตรที่มีผลิตภัณฑ์บริหารจัดการ 
พลังงานสําหรับอาคารและโรงงาน ซึ่งจะเข้า
มาร่วมธุรกิจ 

- เจรจาตกลงรูปแบบการดําเนินธุรกิจที่
เหมาะสมร่วมกับพันธมิตร 

- จัดทําโครงการนําร่องร่วมกับพันธมิตร 
- วางแผนการขายและประชาสัมพันธ์ธุรกิจ 

รวมถึงค้นหาพันธมิตรที่มีช่องทางการเข้าไป
ดําเนินธุรกิจในต่างประเทศ 

- นําเสนอโครงการที่น่าสนใจต่อคณะ
กรรมการฯ เพ่ือขออนุมัติงบการลงทุน 

- ส่งต่องานให้แก่ทีมโครงการเพ่ือดําเนินธุรกิจ 

- BEMS/FEMS 
Operating Model 

- BEMS/FEMS Solution 
Architecture 

- Analytical Skill 
- Business Case 

Development 
- Partner Management 
- Client Relationship 

Building 
- Sales & Marketing 
- Risk Analysis 

3 คน 
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หน่วยงาน หน้าที่รับผิดชอบ ทักษะที่จําเป็น 
จํานวน

บุคลากรที่
เหมาะสม 

หน่วยพัฒนา
ธุรกิจบริหาร
การแลกเปลี่ยน
พลังงาน 

- วางแผนการทําธุรกิจบริหารการแลกเปลี่ยน
พลังงาน 

- ค้นหาพันธมิตรที่พัฒนาระบบบริหารการ
แลกเปลี่ยนพลงังาน รวมถึงเจ้าของผลิตภัณฑ์
ที่เก่ียวข้อง ได้แก่ Energy Storage, Solar 
Panel 

- เจรจาตกลงรูปแบบการดําเนินธุรกิจที่
เหมาะสมร่วมกับพันธมิตร 

- จัดทําโครงการนําร่องร่วมกับพันธมิตร 
- วางแผนการขายและประชาสัมพันธ์ธุรกิจ 

รวมถึงค้นหาพันธมิตรที่มีช่องทางการเข้าไป
ดําเนินธุรกิจในต่างประเทศ 

- นําเสนอโครงการที่น่าสนใจต่อคณะ
กรรมการฯ เพ่ือขออนุมัติงบการลงทุน 

- ส่งต่องานให้แก่ทีมโครงการเพ่ือดําเนินธุรกิจ 

- Energy Trading 
Operating Model 

- Energy Trading 
Solution Architecture 

- Analytical Skill 
- Business Case 

Development 
- Partner Management 
- Client Relationship 

Building 
- Sales & Marketing 
- Risk Analysis 

3 คน 

 

4.1.2 หน่วยงานสนับสนุนธุรกิจต่างประเทศ 

นอกเหนือจากหน่วยงานพัฒนาธุรกิจทั้ง 5 ทีมแล้ว เพ่ือให้การดําเนินงานมีประสิทธิภาพและเป็นไป
ในทิศทางเดียวกันทั้ง 5 ทีม จําเป็นจะต้องมีทีมงานสนับสนุน ซึ่งมีหน้าที่หลัก ดังต่อไปน้ี 
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ตาราง 4-2 หน้าที่หลักของหน่วยงานสนบัสนนุธุรกิจต่างประเทศ 

หน่วยงาน หน้าที่รับผิดชอบ ทักษะที่จําเป็น 
จํานวน

บุคลากรที่
เหมาะสม 

หน่วยงาน
สนับสนุน
ธุรกิจ
ต่างประเทศ 

- บริหารจัดการพันธมิตรและข้อตกลงทาง
ธุรกิจ 

- ออกแบบแบรนด์และการประชาสัมพันธ์
ธุรกิจใหม ่

- วิเคราะห์ความเสี่ยงจากการดําเนินธุรกิจ
ใหม่ในภาพรวมขององค์กร 

- ออกแบบและขออนุมัติรูปแบบโครงสร้าง
องค์กรที่เหมาะสมสําหรับการดําเนินธุรกิจ 

- ออกแบบและวางแผนในการนําบุคลากร
โครงการเข้าสู่หน่วยธุรกิจ 

- ติดตามการดําเนินงานของทีมพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ และจัดทํารายงานสรปุแก่
คณะกรรมการ 

- Contract 
Management 

- Communication skill 
- Ability to synthesize 
- Creative Ability 
- Corporate Risk 

Analysis 
- Organizational Design 

4 คน 

 

4.1.3 โครงสร้างองค์กรสําหรับการดําเนินธุรกิจ  

หลังจากมีการริเริ่มธุรกิจใหม่แล้ว สําหรับธุรกิจที่ผ่านการอนุมัติจากคณะกรรมการขับเคลื่อน จําเป็น
ที่จะต้องมีหน่วยงานที่ชัดเจนเพ่ือดําเนินธุรกิจใหม่ โดยหน่วยงานสนับสนุนธุรกิจภายใต้สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ จะเป็นผู้ทําหน้าที่สนับสนุนการจัดต้ังโครงสร้างองค์กรที่เหมาะสมต่อไป 
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แผนภาพ 4-2 โครงสร้างองค์กรสาํหรับดําเนนิธุรกิจ 

 

จากการศึกษาบริษัทต้นแบบ พบว่า โครงสร้างขององค์กรสําหรับดําเนินธุรกิจในระยะยาวน้ันเป็นไป
ได้ 2 รูปแบบ คือ  

- การปรับโครงสร้างองค์กรภายใน โดยจัดต้ังหน่วยงานขึ้นมาดําเนินธุรกิจใหม่โดยเฉพาะ 
- การจัดต้ังบริษัทร่วมทุนหรือบริษัทในเครือ เพ่ือขับเคลื่อนโครงการต่าง ๆ โดยมีบริษัทแม่เป็นผู้ให้

การสนับสนุนและส่งผ่านระดับนโยบาย 
 
ทั้งน้ี โครงสร้างองค์กร และจํานวนบุคลากรที่เหมาะสมสําหรับโครงสร้างใหม่ จะต้องมีการพิจารณา

อีกครั้งให้เหมาะสมกับขนาดของธุรกิจ 
 

4.2 การบริหารทรัพยากรบุคคล ภายใต้สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ  

สําหรับการสรรหาบุคลากรเข้ามาอยู่ใต้โครงสร้างสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ ควรให้สายงาน
ทรัพยากรบุคคลของ กฟภ. เข้ามามีส่วนร่วม เพ่ือสรรหาบุคลากรท้ังภายในและภายนอกองค์กร ที่มีศักยภาพ
และความสามารถสอดคล้องกับลักษณะงานตามโครงสร้าง โดยทั่วไปการบริหารทรัพยากรบุคคลมี 3 วิธี ได้แก่ 

- Build การสร้างบุคลากร คือ การรับพนักงานที่เหมาะสมจากภายใน กฟภ. เข้ามาเป็นส่วนหน่ึงของ
หน่วยงาน และพัฒนาบุคลากรให้มีศักยภาพตามคุณสมบัติที่กําหนดไว้ วิธีน้ีมีข้อดี คือ ได้คนที่เข้าใจ
วัฒนธรรมขององค์กรเป็นอย่างดี ข้อจํากัดคือ ต้องใช้เวลามาก บางครั้งบุคลากรเดิมของบริษัทก็มี
ข้อจํากัดในการพัฒนาอยู่มากพอสมควร 
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Borrow การยืมตัวบุคลากร คือ การไปยืมตัวบุคลากรจากหน่วยงานอ่ืนที่มีความรู้ความสามารถตรง
ตามท่ีต้องการเข้ามาทํางาน ลักษณะของการยืมตัวน้ัน เป็นไปได้ในหลายรูปแบบ เช่น ทําข้อตกลง
ยืมตัวพนักงาน กฟภ. จากหน่วยงานอ่ืนเป็นการช่ัวคราว หรือ ยืมตัวพนักงาน พีอีเอ เอ็นคอม ที่มี
ความเช่ียวชาญเฉพาะด้าน เพ่ือมาพัฒนาธุรกิจร่วมกัน โดยอาจเป็นการยืมตัวบุคลากรที่มีฝีมือ
ทางด้านน้ันให้เข้ามาทํางานและวางระบบงานในช่วงแรก เมื่อระบบเข้าที่แล้ว จึงหาบุคลากรใหม่เข้า
มาทํางานต่อไป หรือ อาจจะเป็นลักษณะของการจ้างที่ปรึกษาในด้านต่าง ๆ ที่มีฝีมือในแบบที่องค์กร
ต้องการ เพ่ือวางระบบให้แข็งแรงก่อน วิธีน้ีมีข้อดี คือ ใช้เวลาเร็ว ทันเวลาตามที่ต้องการ แต่คนที่เข้า
มาอาจจะไม่เข้าใจวัฒนธรรมองค์กรดีพอ รวมท้ังอาจจะทําให้เกิดรอยต่อในช่วงที่จะรับมอบงานต่อ 
วิธีน้ีทําเสร็จแล้วก็ต้องต่อด้วยการสร้างคนในหน่วยงานข้ึนมาทํางานใหม่น้ีได้เช่นกัน 

- Buy ซื้อตัวบุคลากร คือ การไปซื้อตัวบุคลากรเก่ง ๆ จากองค์กรอ่ืน เพ่ือให้มาสร้างช่วยพัฒนาธุรกิจ
ใหม่สําหรับ กฟภ. วิธีน้ีมีข้อดี คือ เป็นวิธีที่รวดเร็ว รวมท้ังได้บุคลากรในระยะยาวเลย แต่ข้อจํากัด
คือ บางครั้งอาจมีการซื้อตัวผิด เน่ืองจากบางคนเก่งในเร่ืองของงานมาก แต่อาจจะมีเรื่องของ
ทัศนคติและค่านิยมที่ไม่เหมาะสมกับองค์กร ซึ่งอาจก่อให้เกิดปัญหาในระยะยาวได้ รวมถึงอาจมี
ปัญหาเร่ืองของการบริหารค่าตอบแทนของพนักงาน เพราะการซื้อตัวน้ันเป็นการทุ่มเงิน
ค่าตอบแทนในอัตราที่สูงกว่าตลาด และบางคร้ังอาจจะต้องสูงกว่าพนักงานภายในองค์กรเดิมด้วย 

 
สําหรับการบริหารทรัพยากรบุคคล ภายใต้สํานักงานสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ ควร

พิจารณาทั้ง 3 วิธีประกอบกันตามความเหมาะสม โดยบุคลากรในระดับหัวหน้าหน่วยงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศแนะนําให้พิจารณาการยืมตัวบุคลากรที่เหมาะสมจากหน่วยงานอ่ืนภายใต้ กฟภ. หรือ พีอีเอ เอ็น
คอม หรือ จัดจ้างที่ปรึกษาเพ่ือเข้ามาวางระบบงานในช่วงแรก หรือ ซื้อตัวบุคลากรที่มีความสามารถเข้ามาเพ่ือ
ปฏิบัติงาน เน่ืองจากต้องการความรวดเร็วในการพัฒนาธุรกิจ สําหรับบุคลากรระดับปฏิบัติการ แนะนําให้สรรหา
จากบุคลากรภายใน กฟภ. มาต่อยอดศักยภาพในการพัฒนาธุรกิจ และสร้างความเข้าใจเก่ียวกับธุรกิจใหม่ตาม
แผนแม่บทต่อไป 

 

4.3 กระบวนการสร้างธุรกิจใหม่ 

กระบวนการทํางานระหว่างหน่วยงานเพ่ือพัฒนาให้เกิดธุรกิจใหม่และนําไปสู่เชิงพาณิชย์ ถูกแบ่ง
ออกเป็น 3 ขั้นตอนหลัก ดังน้ี 
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แผนภาพ 4-3 สรุปกระบวนการสร้างธรุกิจใหม่ 

 

ขั้นตอนที่ 1 การสร้างแนวคิดธุรกิจใหม่ 
เป็นการเปิดโอกาสให้ผู้ที่มีส่วนเก่ียวข้องจากหลากหลายสายงานให้นําเสนอแนวคิดธุรกิจใหม่สําหรับ 

กฟภ. และวางแผนร่วมกันในเชิงกลยุทธ์และแผนงานของแต่ละหน่วยงานให้มั่นใจได้ว่า ทุกหน่วยงานที่เก่ียวข้อง
ขับเคลื่อนไปในทิศทางเดียวกัน และมีแผนงานที่ชัดเจนเพ่ือช่วยขับเคลื่อนธุรกิจใหม่ได้อย่างแท้จริง โดยกิจกรรม
หลักของขั้นตอนน้ีคือ 

ขั้นตอนที่ 1.1 ศึกษาเบ้ืองต้นของหน่วยงานหลักที่ทําหน้าที่ในการพัฒนาธุรกิจใหม่สําหรับ กฟภ. 
เพ่ือเป็นการเตรียมข้อมูลสนับสนุนสําหรับการจัดประชุมเชิงปฏิบัติการร่วมกันระหว่างสายงาน โดยหัวข้อใน
การศึกษาควรสอดคล้องไปกับแนวทางของโครงการจัดทําแผนแม่บททางธุรกิจ ซึ่งประกอบไปด้วย 



แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2561 – 2570 
 

 

ศูนย์เชี่ยวชาญพิเศษเฉพาะด้านเทคโนโลยีไฟฟ้ากําลัง จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หน้า 119
 

- ทิศทางของธุรกิจไฟฟ้าและอุตสาหกรรมที่เก่ียวข้อง รวมถึงปัจจัยที่จะมีส่วนขับเคลื่อนและก่อให้เกิด  
การเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจ 

- แนวทางการทําธุรกิจทั้งของบริษัทช้ันนําในประเทศและบริษัทต่างชาติที่ออกไปทําธุรกิจในต่างประเทศ 
เพ่ือเป็นแบบอย่างความสําเร็จให้แก่ กฟภ. 

- วิสัยทัศน์ของผู้บริหาร กฟภ. ต่อการทําธุรกิจใหม่ของ กฟภ. 
- ศักยภาพและความเข้มแข็งภายในองค์กร ซึ่งสามารถนําไปประยุกต์ใช้เพ่ือต่อยอดไปสู่ธุรกิจใหม่ที่

เก่ียวเน่ืองได้ 
 

ขั้นตอนที่ 1.2 แลกเปลี่ยนแนวคิดและระดมสมอง โดยการจัดการประชุมเชิงปฏิบัติการร่วมกัน
ระหว่างหน่วยงาน เพ่ือรวบรวมความคิดเห็นหลากหลายมุมมองทั้งในด้านธุรกิจ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค และ
ด้านการวิจัยและพัฒนา หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องซึ่งควรเข้าร่วมการประชุมประกอบไปด้วย ฝ่ายพัฒนาธุรกิจ      
ฝ่ายวางแผนระบบไฟฟ้า ฝ่ายวิจัยและพัฒนา ฝ่ายบริการวิศวกรรม ฝ่ายส่งเสริมพลังงานทดแทนและอนุรักษ์
พลังงาน และพีอีเอ เอ็นคอม เป็นต้น 

 
ขั้นตอนที่ 1.3 ออกแบบแนวความคิดทางธุรกิจเพ่ือขับเคล่ือนธุรกิจให้เป็นจริง กลุ่มลูกค้าหรือตลาด

ที่น่าสนใจ เทคโนโลยีหรือทรัพยากรท่ีสําคัญในการผลิต ลักษณะของผลิตภัณฑ์/บริการและคุณค่าต่อลูกค้า 
กระบวนการในเข้าถึงลูกค้า รวมถึงลักษณะของรายได้และค่าใช้จ่ายที่สําคัญ โดยสามารถนําเคร่ืองมือซึ่งใช้ใน
การออกแบบความคิดทางธุรกิจ (Business Canvas) มาประกอบการออกแบบได้ 

 
ขั้นตอนที่ 1.4 คัดเลือกแนวความคิดทางธุรกิจที่เหมาะสมและสอดคล้องไปกับกลยุทธ์ขององค์กร 
 
ขั้นตอนที่ 1.5 ขออนุมัติในการทําการทดสอบแนวความคิดทางธุรกิจในขั้นตอนต่อไป ทั้งน้ี Business 

Concept จะต้องได้รับการเห็นชอบจากคณะกรรมการขับเคลื่อนธุรกิจขึ้นไป 
 

ขั้นตอนที่ 2 ทดสอบแนวความคิดทางธุรกิจใหม่ 
เป็นการเริ่มหาความรู้เก่ียวกับธุรกิจใหม่อย่างจริงจังและทดสอบแนวความคิดทางธุรกิจซึ่งผ่านการ

คัดเลือกมาจากขั้นตอนที่ 1 โดยอาศัยสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศเป็นผู้ดําเนินการ เพ่ือให้มั่นใจได้ว่า
แนวความคิดทางธุรกิจใหม่สามารถใช้ได้จริง โดยกิจกรรมหลักของขั้นตอนน้ีคือ 
 

ขั้นตอนที่ 2.1 ศึกษาตลาดของธุรกิจที่สนใจในเชิงลึก เพ่ือระบุความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 
รวมถึงการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดจริง 

ขั้นตอนที่ 2.2 ออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ ตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 
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ขั้นตอนที่ 2.3 ทดสอบผลิตภัณฑ์และบริการกับกลุ่มเป้าหมาย (Product – Market Fit) โดยดูว่า

ตรงกับความต้องการของตลาดมากน้อยเพียงไร เพ่ือนําข้อมูลเป็นแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการต่อไป 
 
ขั้นตอนที่ 2.4 ออกแบบและทดสอบกระบวนการทางธุรกิจ ต้ังแต่การขายไปจนถึงการบริการ      

หลังการขาย เพ่ือให้มั่นใจว่าหน่วยธุรกิจทุกหน่วยงานเข้าใจกระบวนการดําเนินงานไปในทิศทางเดียวกัน 
 
ขั้นตอนที่ 2.5 สรุปผลการทดสอบแนวความคิดทางธุรกิจใหม่ และขออนุมัติในการทําธุรกิจใหม่  

เป็นเชิงพาณิชย์ในขั้นตอนต่อไป โดยธุรกิจต้องได้รับการเห็นชอบจากคณะกรรมการขับเคลื่อนธุรกิจขึ้นไป 
 
ขั้นตอนที่ 3 ทําธุรกิจใหม่เปน็เชงิพาณิชย์ 

ควรจัดต้ังหน่วยงานท่ีมีหน้าที่รับผิดชอบธุรกิจใหม่ให้ชัดเจน ซึ่งสามารถดึงเอาคณะทํางานตาม
โครงสร้างสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศไปเป็นบุคลากรในหน่วยงานใหม่เพ่ือดําเนินการต่อได้ โดยกิจกรรม
หลักของขั้นตอนน้ีคือ 

 
ขั้นตอนที่ 3.1 ดําเนินการตามกระบวนการทํางานที่วางแผนไว้ 
 
ขั้นตอนที่ 3.2 วัดผลการปฏิบัติงาน เปรียบเทียบกับตัวช้ีวัด และปรับปรุงการทําธุรกิจอย่างต่อเน่ือง 
 

ตัวอย่างกระบวนการสร้างธรุกิจใหม่ด้านพลังงานหมุนเวียน 
จากกระบวนการสร้างธุรกิจใหม่ทั้ง 3 ขั้นตอน เป็นที่มาของกระบวนการสร้างธุรกิจใหม่ทั้ง 5 ธุรกิจ 

โดยจะยกตัวอย่างกระบวนการพัฒนาธุรกิจด้านพลังงานหมุนเวียน เพ่ือให้เข้าใจถึงบทบาทหน้าที่และการทํางาน
ร่วมกันของหน่วยงานตามโครงสร้างที่ออกแบบเพ่ิมเติม 

- หน่วยงานที่มีหน้าที่ริเริ่มธุรกิจใหม่คือ หน่วยงานลงทุนพลังงานหมุนเวียนภายใต้สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ ซึ่งเริ่มจากการสรรหาโอกาสทางธุรกิจโดยสามารถอ้างอิงจากแนวทางตามแผนแม่บทฯ 
หรือติดต่อไปยังผู้ที่ทํางานด้านวาณิชธนกิจ (Investment Banking) เพ่ือระบุรายการโครงการลงทุน
พลังงานหมุนเวียนที่มี หลังจากน้ันจึงเริ่มทําการวิเคราะห์ประเมินความน่าสนใจของโครงการลงทุน และ
นําเสนอต่อผู้บริหารเพ่ือขออนุมัติการลงทุน 

- หลังจากได้รับการอนุมัติเพ่ือลงทุนแล้ว หน่วยงานสนับสนุนธุรกิจภายใต้สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ มีหน้าที่ออกแบบโครงสร้างหน่วยงานเพ่ือดําเนินการในระยะยาว ซึ่งอาจจะเป็นบริษัทใน
เครือหรือเป็นหน่วยงานใหม่ภายใต้ กฟภ. ก็ได้ 
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- หน่วยงานดําเนินการในระยะยาว มีหน้าที่รับเอาโครงการท่ีผ่านการพิจารณาในขั้นตอนแรกมาจัดทํา
สัญญา ต่อรองและลงนามสัญญาการลงทุน นอกจากน้ียังเป็นผู้ติดตามผลการลงทุน โดยมีหน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจเป็นผู้ประสานงาน เพ่ือนําเสนอผลการลงทุนต่อคณะกรรมการ 

 

 
แผนภาพ 4-4 กระบวนการสร้างธุรกิจใหม่ด้านพลังงานหมุนเวียน 

 

4.4 ผลการศึกษากฎระเบียบและข้อเสนอแนะการออกไปดําเนินธุรกิจในต่างประเทศ 

ข้อจํากัดของ กฟภ. 
 กฟภ. สามารถดําเนินธุรกิจด้านการผลิต จัดให้ได้มา จัดส่ง และจําหน่ายพลังงานไฟฟ้า รวมถึง

ธุรกิจเก่ียวกับพลังงานไฟฟ้าและธุรกิจอ่ืนที่เก่ียวเน่ืองได้ แต่มีข้อจํากัดที่เก่ียวข้องกับการทําธุรกิจ
ในต่างประเทศ ตามที่ระบุใน พรบ. การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2503 ดังต่อไปน้ี 
- พ้ืนที่ในการให้บริการ กฟภ. สามารถออกไปดําเนินธุรกิจในต่างประเทศได้ เฉพาะประเทศท่ีมี

ชายแดนติดกับประเทศไทย ได้แก่ เมียนมา ลาว กัมพูชา และมาเลเซีย 
- กฟภ. จะต้องได้รับความเห็นชอบจากคณะรัฐมนตรีก่อนจึงจะดําเนินการการร่วมกิจการกับ

หน่วยงานอ่ืนไม่ว่าจะเป็นของเอกชนหรือของรัฐทั้งในประเทศและนอกประเทศ หรือกับ
องค์การระหว่างประเทศ หรือถือหุ้นในบริษัทจํากัดหรือบริษัทมหาชนจํากัด 
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ข้อจํากัดของ พีอีเอ เอ็นคอม 

 พีอีเอ เอ็นคอม สามารถออกไปดําเนินธุรกิจต่างประเทศได้ตามขอบเขตงานที่ระบุในหนังสือ       
จดทะเบียนบริษัท อย่างไรก็ตาม ยังต้องมีการพิจารณาร่วมกับทีมกฎหมายของ พีอีเอ เอ็นคอม 
ในรายละเอียดของแต่ละธุรกิจเพ่ิมเติม 

 หากเป็นการลงทุน โดยถือหุ้นมากกว่าหรือเท่ากับ ร้อยละ 25 จะต้องได้รับความเห็นชอบจาก
คณะรัฐมนตรีก่อน 

 หากเป็นการลงทุน โดยถือหุ้นน้อยกว่า ร้อยละ 25 อํานาจการบริหารและการตัดสินใจอยู่ที่
กรรมการบริษัท ไม่จําเป็นต้องไม่ต้องไปผ่านคณะรัฐมนตรี ดังน้ันจึงแนะนําให้เลือกวิธีน้ีหาก     
ไม่สามารถปรับปรุงกฎระเบียบต่าง ๆ ได้ 

 
การปรับปรุงแก้ไข พรบ. การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2503 ที่กําลังดําเนินการ 

1. เพ่ิมวัตถุประสงค์ในมาตรา 6 (3) ให้กฟภ. สามารถนําเทคโนโลยี อุปกรณ์ ทรัพย์สิน หรือบุคลากร
ไปบริหารจัดการและเสริมสร้างให้เกิดมูลค่าเพ่ิมทางเศรษฐกิจสังคม และสิ่งแวดล้อม เพ่ือประโยชน์
แก่ประเทศชาติและประชาชน 

2. ตัดมาตรา 7 ดําเนินการตามวัตถุประสงค์ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาคในประเทศใกล้เคียงออก 
 
หากปรับปรุงแก้ไข พรบ. ข้างต้นแล้วเสร็จ จะเป็นการเพ่ิมความคล่องตัวให้กับ กฟภ. ในการดําเนิน

ธุรกิจทั้งในประเทศและต่างประเทศ อย่างไรก็ตาม  กฟภ. ยังจําเป็นต้องมีการขอความเห็นชอบจาก
คณะรัฐมนตรีทุกครั้ง เพ่ือเข้าร่วมกิจการกับหน่วยงานอ่ืนหรือถือหุ้นในบริษัทอ่ืน พร้อมทั้งยังต้องศึกษากฎหมาย
ของประเทศน้ันๆ ในรายละเอียดของการทําธุรกิจเพ่ิมเติม 

 
ข้อเสนอแนะการออกไปดําเนินธุรกิจต่างประเทศ 

1. จัดต้ังบริษัทในเครือใหม่ โดยถือหุ้นน้อยกว่า ร้อยละ 50 และใช้บริษัทดังกล่าวในการออกไปดําเนิน
ธุรกิจในต่างประเทศ เพ่ือให้บริษัทหลุดจากการเป็นรัฐวิสาหกิจ ซึ่งจะช่วยให้อํานาจการบริหารและ
การตัดสินใจอยู่ที่กรรมการบริษัท ไม่ต้องผ่านคณะรัฐมนตรี สําหรับการดําเนินการวิธีน้ี แนะนําให้มี
วัตถุประสงค์การดําเนินธุรกิจที่ชัดเจน เพ่ือให้สามารถขออนุมัติจัดต้ังบริษัทกับคณะรัฐมนตรีได้ 

 
สําหรับ พีอีเอ เอ็นคอม 

1. พีอีเอ เอ็นคอม สามารถออกไปดําเนินธุรกิจต่างประเทศได้ตามขอบเขตงานที่ระบุในหนังสือ        
จดทะเบียนบริษัท อย่างไรก็ตาม ยังต้องมีการพิจารณาร่วมกับทีมกฎหมายของ พีอีเอ เอ็นคอม    
ในรายละเอียดของแต่ละธุรกิจเพ่ิมเติม 



แผนแม่บททางธุรกิจในประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ของการไฟฟ้าส่วนภูมิภาค พ.ศ. 2561 – 2570 
 

 

ศูนย์เชี่ยวชาญพิเศษเฉพาะด้านเทคโนโลยีไฟฟ้ากําลัง จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย หน้า 123
 

2. ควรปรับลดสัดส่วนการถือหุ้นของ กฟภ. ใน พีอีเอ เอ็นคอมเป็นน้อยกว่าร้อยละ 50 เพ่ือให้บริษัท
หลุดจากการเป็นรัฐวิสาหกิจ และดําเนินธุรกิจในต่างประเทศผ่าน พีอีเอ เอ็นคอม ซึ่งวิธีน้ีจะช่วยให้
อํานาจการบริหารและการตัดสินใจอยู่ที่กรรมการบริษัท ไม่ต้องผ่านคณะรัฐมนตรี ช่วยลด
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจได้ 
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4.5 แผนปฏิบัติการด้าน Agile Organization 

4.5.1 แผนปฏิบัติการจัดตั้งสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ 

 
ระยะเวลาดําเนินการ 1 ปี 
วัตถุประสงค์ เพื่อออกแบบโครงสร้างสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ ให้พร้อมสําหรบัการริเริ่มธุรกิจใหม่ และมีโครงสร้างการบริหารจัดการที่

ชัดเจน 
เป้าหมาย มีโครงสร้างองค์กรที่ชัดเจนในการริเริ่มธุรกิจใหมใ่นต่างประเทศ 
งบประมาณ ค่าจัดตั้งสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ (IBI) เพื่อขับเคลื่อนแผนแม่บทฯ และออกแบบการประเมินสมรรถนะและการวัดระดับ

ความสามารถของบุคลากร 14 ล้านบาท โดยคํานวณจากค่าใช้จ่ายในการจัดจ้างที่ปรึกษา ใช้สมมุติฐานค่าจ้าง 20,000 บาทต่อคนต่อ
วัน จากขอบเขตงานที่กําหนดคิดเป็นจํานวนวันทํางาน 700 Man-day 

หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ฝพธ. 
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ตาราง 4-3 แผนปฏิบัติการจัดตั้งสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ 

รายละเอียด หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน 
3 

เดือน 

1. จัดตั้งสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ เพื่อการพัฒนาธุรกิจภายใต้แผนแม่บทฯ 
1.1 กําหนดนโยบายสําหรับการบริหารจัดการโครงการภายใต้แผนแม่บทฯ โดยผู้มีอํานาจในการตัดสินใจ
ภายในองค์กร 
1.2 กําหนดรูปแบบโปรแกรมสําหรับการบริหารจัดการ (Program Management) เพื่อให้สามารถ
ดําเนินการควบคุมมาตรฐานของแต่ละโครงการภายใต้แผนแม่บทได้ 
1.3 ขออนุมัติเพื่อจัดตั้งสํานักงาน 

 

ฝพธ. 
 

        

2. สรรหาบุคลากรที่เหมาะสม 
2.1 วิเคราะห์ผลจากการวางแผนกําลังคนและการวิเคราะห์ช่องว่างในแง่ของทักษะหรือความสามารถที่
จําเป็นสําหรับตําแหน่งงาน 
2.2 เสาะหาบุคลากรที่มีศักยภาพทุกช่องทาง เช่น ผู้รับจ้างสรรหาบคุลากร (Head Hunting) เครือข่ายการ
แนะนําบุคลากร 
2.3 ทําการคัดเลือกผู้สมัครที่มีศักยภาพและว่าจ้าง 
2.4 จัดทําโปรแกรมสําหรับการเข้าร่วมองค์กรของบุคลากรใหม่ 
  

ฝพธ. 
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4.5.2 แผนปฏิบัติการพัฒนาบุคลากร 

 
ระยะเวลาดําเนินการ ดําเนินการต่อเนื่อง 
วัตถุประสงค์ เพื่อกําหนดแนวทางการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรให้รองรับกับโครงสร้างและรูปแบบธุรกิจใหม่ เสรมิสร้างให้บุคลากรมีความรู้ 

ความสามารถ และทักษะทีส่นับสนุนการทาํงาน และองค์กรสนับสนุนการพัฒนาบุคลากรอย่างต่อเนื่อง 
เป้าหมาย มีแผนการพัฒนาบุคลากร (Training Program) และพัฒนาบุคลากรหลกัของสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศให้พร้อมสําหรับ

ดําเนินงาน 
งบประมาณ งบดําเนินการ: 5.7 ล้านบาทต่อปี โดยคํานวณจากค่าใช้จ่ายเข้าร่วมหลักสูตรต่อคน ใช้สมมุติฐานราคาหลักสูตรละ 100,000 บาทต่อคน, 

จํานวนผู้เข้าร่วมฝึกอบรม 19 คนตามการประเมินจํานวนบุคลากรที่เหมาะสมโครงสร้างของสํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ, 
บุคลากรแต่ละคนเข้าร่วมการฝึกอบรม 3 หลักสูตร 

หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ – หน่วยงานสนับสนุนธุรกิจ 
 

จากการทํารูปแบบทางธุรกิจ 5 ด้านของ กฟภ. จะเห็นได้ว่าเพื่อให้การทําธุรกิจในรูปแบบทั้ง 5 ด้านนั้นต้องมีการเตรียมพร้อมและพัฒนาในด้านของทรัพยากร
บุคคล โดยจากตารางด้านบนจะเห็นได้ว่า กฟภ. ควรมีการพัฒนาเพื่อเตรียมพร้อมสําหรับการทําธุรกิจ โดยสามารถพัฒนาบุคลากรภายในหรือว่าจ้างบุคลากรภายนอกก็ได้ 
โดยความสามารถที่ต้องพัฒนามีดังต่อไปนี้ 

- ศักยภาพในการพัฒนาธุรกิจ เนื่องจากสถานะการเป็นองค์กรรัฐวิสาหกิจของ กฟภ. โดยมีวัตถุประสงค์หลักในการพัฒนาประเทศและให้บริการประชาชน ทําให้ 
กฟภ. ไม่ได้เน้นการดําเนินงานเชิงพาณิชย์มาก่อน โดยหาก กฟภ. ต้องดําเนินธุรกิจในต่างประเทศแล้ว ศักยภาพเชิงธุรกิจจึงเป็นสิ่งที่ กฟภ. ต้องพัฒนาเป็นหลัก 
โดยสามารถพัฒนาศักยภาพได้หลายประเภทด้วยกัน ตั้งแต่ความรู้ความสามารถในการลงทุน จนถึงศักยภาพด้านการตลาด เป็นต้น 

- ทักษะด้านภาษาต่างประเทศ หาก กฟภ. ต้องดําเนินธุรกิจในต่างประเทศ เป็นการหลีกเลี่ยงไม่ได้ที่ต้องมีการสื่อสารกับคนต่างชาติต่างภาษา บุคลากรจึงมีความ
จําเป็นที่ต้องเตรียมความพร้อมเรื่องภาษาต่างประเทศอย่างต่อเนื่อง ซึ่งจะมีส่วนช่วยในการลดผลกระทบจากอุปสรรคที่อาจจะเกิดขึ้นได้ 
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- ศักยภาพในเชิงเทคนิค โดยรูปแบบธุรกิจที่มีการใช้ศักยภาพของบุคลากรในด้านเทคนิคที่ทาง กฟภ. ไม่เคยมีมาก่อน เช่น พัฒนาศักยภาพเชิงเทคนิค เรื่องความรู้
ความเข้าใจการทํางานของระบบไฟฟ้าแบบไมโครกริด และ Peer-to-Peer Energy Trading สําหรับธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการแลกเปลี่ยนพลังงานในระดับชุมชน 
เป็นต้น 

- ความสามารถในการวิจัยและพัฒนานวัตกรรม สําหรับรูปแบบธุรกิจที่มีการจําหน่ายนวัตกรรมหรือใช้อุปกรณ์ด้วยแล้ว แม้ว่าปัจจุบัน กฟภ. จะมีนวัตกรรมที่
คิดค้นจากหลายหน่วยงานแต่ยังคงมีปัญหาเรื่องการเลือกนวัตกรรมที่เหมาะสมออกไปสู่ตลาดเพื่อสร้างมูลค่า ด้วยเหตุนี้ บุคลากรของ กฟภ. จึงควรเพิ่มศักยภาพ
ของบุคลากรในการวิจัยนวัตกรรมให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดหรือมีความสามารถในการแข่งขันเพิ่มขึ้น 

- ความสามารถในการเป็นที่ปรึกษา สําหรับรูปแบบธุรกิจที่มีการให้คําปรึกษาในประเทศเป้าหมายนั้น บุคลากรของ กฟภ. จําเป็นต้องมีการเพิ่มความรู้และทักษะ
ในการเป็นที่ปรึกษา แม้ว่า กฟภ. จะมีความสามารถในการเป็นที่ปรึกษาเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว แต่การประกอบธุรกิจที่ต้องมีการให้คําปรึกษาแก่ลูกค้าในต่างประเทศ
นั้นจะต้องมีความรู้ ความสามารถเกี่ยวกับประเทศเป้าหมายและระบบที่ลูกค้าใช้งานอยู่ เพื่อสามารถหาทางออกที่เหมาะสมแก่ลูกค้าได้  
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ตาราง 4-4 แผนปฏิบัติการพัฒนาบุคลากร 

รายละเอียด 
หน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 

3 
เดือน 

3 
เดือน 

3 
เดือน 

3 
เดือน 

3 
เดือน 

3 
เดือน 

3 
เดือน 

3 
เดือน 

1. จัดทําการประเมินกรอบของขีดความสามารถของบุคลากร 
1.1 กําหนดระดับของขีดความสามารถและทักษะที่จําเป็นในแต่ละตําแหน่งงาน 
1.2 ประเมินศักยภาพของบุคลากรในปัจจุบันและจัดทําผลการประเมิน 
 

สํานักงานพัฒนา
ธุรกิจต่างประเทศ 
– หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ 

        

2. จัดหาโปรแกรมการฝึกอบรมที่เหมาะสมสําหรับบุคลากร 
2.1 ระบุช่องว่าง (Gap) จากผลการประเมินสมรรถนะเทียบกับบุคลากรรายคน 
2.2 จัดหา Training Program ที่เหมาะสม 
2.3 ขออนุมัติจากผู้บังคับบัญชาให้บุคลากรเข้าร่วมฝึกอบรมตามแผน 
 

สํานักงานพัฒนา
ธุรกิจต่างประเทศ 
– หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  

        

3. ดําเนินการฝึกอบรมและติดตามผล 
3.1 จัดส่งบุคลากรไปฝึกอบรมตามแผนการฝึกอบรมที่วางไว้ 
3.2 ติดตามผลการพัฒนาบุคลากรอย่างต่อเนื่อง 
 

สํานักงานพัฒนา
ธุรกิจต่างประเทศ 
– หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  
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4.5.3 แผนปฏิบัติการพัฒนาวัฒนธรรมองค์กร 

 

ระยะเวลาดําเนินการ ดําเนินการต่อเนื่อง 
วัตถุประสงค์ เพื่อพัฒนาวัฒนธรรมองค์กรให้พนักงานให้ความสําคัญกับการนําเสนอแนวคิดในการค้นหาธุรกิจใหมส่ําหรับองค์กร 
เป้าหมาย สามารถปรับเปลี่ยนองค์กรจากสถานะปัจจุบันให้ถึงสถานะเป้าหมายที่วางไว้ได้อย่างราบรื่น และพัฒนาวัฒนธรรมองค์กรให้พร้อม

สําหรับการดําเนินธุรกิจใหม่ได้ 
งบประมาณ งบดําเนินการประกอบด้วย 2 ส่วน ได้แก่ 

1. ค่าจัดทําแผนพัฒนาวัฒนธรรมองค์กร 20 ล้านบาท โดยคํานวณจากค่าใช้จ่ายในการจัดจ้างที่ปรึกษา ใช้สมมุติฐานค่าจ้าง 20,000 
บาทต่อคนต่อวัน จากขอบเขตงานที่กําหนดคิดเป็นจํานวนวันทํางาน 1,000 Man-day 
2. ค่าใช้จ่ายในการสื่อสารวัฒนธรรมองค์กรให้แก่พนักงานทั้งองค์กร 2 ลา้นบาทต่อปี 
 

หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สํานักงานพัฒนาธุรกิจต่างประเทศ – หน่วยงานสนับสนุนธุรกิจ 
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ตาราง 4-5 แผนปฏิบัติการพัฒนาวัฒนธรรมองค์กร 

รายละเอียด หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน 
3 

เดือน 

1. การสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย (Interview key stakeholders in target group) 
- ดําเนินการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายเพื่อระบุการเปลี่ยนแปลงที่สําคัญและผลกระทบต่อกลุ่มเป้าหมาย 
 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  

        

2. จัดทําแผนที่สําหรับการเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมองค์กร (Develop culture development 
roadmap) 
- จัดการประชุมร่วมกับหน่วยงานต่าง ๆ เพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในการเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรม
องค์กรและเพื่อให้เข้าใจวัฒนธรรมในปัจจุบันและวัฒนธรรมเป้าหมายที่ต้องการเปลี่ยนแปลงมากขึ้น 
- ระบุแนวทางหรือกิจกรรมที่จําเป็นในการพัฒนาวัฒนธรรมองค์กรเชิงปฏิบัติและกําหนดลําดับ
ความสําคัญของแต่ละกิจกรรม 
- กําหนดแผนพัฒนาและวิธีวัดผลทางวัฒนธรรม 
- จัดประชุมสําหรับผู้บริหารเพื่อทําการยืนยันแผนการพัฒนาวัฒนธรรมองค์กรและวิธีการวัดผล 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  

        

3. การจัดทําแผนการสื่อความ (Develop communication plan) 
- จัดทําแผนการสื่อความ โดยกําหนดกลุ่มเป้าหมายในการสื่อความ ระยะเวลาและช่องทางการสื่อความ 
 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  

        

4. การจัดเตรียมสื่อสําหรับการสื่อความ (Prepare contents to communicate change agents) 
- จัดทําสื่อสําหรับการสื่อความเช่น อีเมล์ สื่อสิ่งพิมพ์ โฆษณา โปสเตอร์ เสียงตามสาย ออกบู๊ทกิจกรรม
และเครือข่ายโทรทัศน์ขององค์กร เป็นต้น 
 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  
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รายละเอียด หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน
3 

เดือน 
3 

เดือน 

5. การดําเนินการสื่อความและประเมินผล (Communication execution and result monitoring) 
- เริ่มดําเนินการสื่อความตามแผนการสื่อความและสนับสนุนโดยใช้มาตรการในการรับมือกับผลกระทบ
ที่อาจจะเกิดขึ้นตามแผนการลดผลกระทบ 
- ติดตามและประเมินผลการดําเนินงานเป็นระยะๆ หากได้ผลยังไม่พร้อมให้ดําเนินการสื่อความต่อ 
 

สํานักงานพัฒนาธุรกิจ
ต่างประเทศ – หน่วยงาน
สนับสนุนธุรกิจ  

        

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


