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ในปัจจุบันตลาดพลังงานได้รับความสนใจมากขึ้น
จากทุกภาคส่วน โดยเฉพาะกลุ่มพลังงานทางเลือก
อย ่างเช ่น โซล ่าเซลล ์  (พล ังงานแสงอาทิตย ์ )
เนื่องจากราคาต้นทุนการผลิตมีแนวโน้มปรับลดลง 
รัฐบาลและธุรกิจรายย่อยเกิดขึ ้นเพื่อเกื้อหนุนให้
ธุรกิจพลังงานโดยเฉพาะพลังงานสะอาดได้เติบโต
อย่างมั่นคง จ านวนผู้สนใจติดตั้งแผงโซล่าเซลล์ก็
เพิ่มขึ้นตามล าดับ แต่ทว่า ราคาต้นทุนการติดตั้ง
ต่อหนึ่งครัวเรือนมีมูลค่าสูง และท าให้บางครัวเรือน
จับต้องได้ล าบาก จึงมีโมเดลการปล่อยเช่าแผงโซล่า
เซลล์เกิดข้ึนเพื่อรองรับความต้องการดังกล่าว 

จะเห็นได้ว่าธุรกิจสาย Retail อย่างการขายและการให้เช่าแผงโซล่าเซลล์จะต้องมีการปรับตัวตามตลาดและเข้าใจ
ปัญหาของผู้ซื้ออย่างถ่องแท้เหมือนธุรกิจอื่นๆ เพื่อที่ผู้ประกอบการจะสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าตนเอง รวมถึง
กลยุทธ์ที่จะเอาชนะคู่แข่งใหม่ๆที่เกิดขึ้นในตลาดเช่นกัน

SOLAR ENERGY

เกมจ าลองธุรกิจ Cleanergy
เปิดโอกาสให้ผู้เรียนได้ศึกษาโมเดลของธุรกิจโซล่า
เซลล์ทั้งโมเดลขายและโมเดลเช่า โดยเริ่มตั้งแต่การ
ท า Customer segmentation การท า Target 
Market การวิเคราะห์ข้อมูลของลูกค้าเพื่อจัดท า 
Persona และน ามาวางแผนกลยุทธ ์ ในการท  า
การตลาดโดยยึดความต้องการของลูกค้าเป็นที่ตั้ง 
ผู ้เร ียนจะได้ฝึกเลือกช่องทางในการสื ่อสารกับ
ลูกค้า ก าหนดกลยุทธ์ราคาขาย รวมถึงบริการหลัง
การขายเพื่อสร้างประสบการณ์ที ่ดีให้กับลูกค้า 
(Customer Experience) เพื่อให้องค์กรบรรลุ
ยอดขายและได้ก าไรสูงสุด
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• ศึกษาท าความ
เข้าใจตลาด

Market 
Research • เลือกกลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย

Customer 
Segmentation

• โปรโมทสินค้า

PR Campaign
• ก าหนดบริการหลัง
การขาย

Aftersales 
Service 

• ตั้งราคาและการให้
สินเช่ือ

Promotion & 
Pricing

• จัดการความ
เสี่ยงที่กิดข้ึน

Installation
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Target Audience: 
Class Room Size:
Training Program

Staff, Supervisor, Manager
25-30 participants
1 day

• วิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจโซล่าเซลล์ ในฝั่ง Downstream
• เข้าใจ 2 โมโดลธุรกิจของโซล่าเซลล์ (โมเดลขายอุปกรณ์ติดตั้ง และโมเดลขายไฟฟ้า)
• เข้าใจวิธีการแบ่งกลุ่มตลาด (Customer segmentation) และการเข้าถึงกลุ่มตลาดด้วยกลยุทธ์ที่แตกต่าง 
• เข้าใจหลักการสร้างมูลค่าของสินค้าหรือบริการให้ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าแต่ละประเภท (Value Proposition)
• เข้าใจหลักการท า Public Relation (PR) เบื้องต้น 
• การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relation)
• วิเคราะห์งบการเงิน และการวางแผนการลงทุนเพื่อให้เกิดผลก าไรสูงสุด
• ความเข้าใจ และวิธีการจัดการกับความเสี่ยงในธุรกิจโซล่าเซลล์



Sotas Jaroenchaiyapongs
+668 1919 4473

Sotas.J@ingenious-simulation.com
info@ingenious-simulation.com


