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บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

การศึกษาเรื่อง “กลยุทธการสื่อสารการตลาดของนายอินทรดอตคอม” ใชหลักการ

วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชวิธีการศึกษาลักษณะของเว็บไซต พรอมเอกสารที่

เกี่ยวของกับการสื่อสารการตลาดของนายอินทรดอตคอม ประกอบกับการสัมภาษณแบบเจาะลึก 

(In-Depth interview) ผูมีหนาที่รับผิดชอบโดยตรงตอการบริหารงานและวางกลยุทธส่ือสาร

การตลาดและผูปฏิบัติงานทางดานสื่อสารการตลาดของนายอินทรดอตคอม ต้ังแตเดือน

กุมภาพันธ-มีนาคม 2552 ตามรายชื่อตอไปนี้ 

1. ถนัด ไทยปนณรงค  ผูชวยกรรมการผูจัดการ ดูแลสายงานคาปลีก บริษัทอมรินทร

บุคเซ็นเตอร จํากัด สัมภาษณวันที่ 25 กุมภาพันธ 2552 เวลา 8.30 – 9.15 น. 

2. ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา  ผูจัดการฝายการตลาดและประชาสัมพันธบริษัท

อมรินทรบุคเซ็นเตอร จํากัด สัมภาษณวันที่ 3 มีนาคม 2552 เวลา 14.00 – 14.40 น. 

3. วิไลวรรณ ธรรมจริยาพงศ  ผูจัดการแผนก News Media บริษัทอมรินทรพร้ินติ้ง

แอนดพับลิชชิ่ง จํากัด (มหาชน) สัมภาษณวันที่ 13 มีนาคม 2552 เวลา 15.10 – 15.45 น. 

4. ทวีพงษ บุญศรี  ผูจัดการแผนก E-Commerce บริษัท อมรินทรบุคเซ็นเตอร 

จํากัด สัมภาษณวันที่ 13 มีนาคม 2552 เวลา 11.20 – 11.45 น. 

5. ศิริลักษณ นวลปน  เจาหนาที่แผนก E-Commerce บริษัท อมรินทรบุคเซ็นเตอร 

จํากัด สัมภาษณวันที่ 13 มีนาคม 2552 เวลา 10.00 – 10.30 น. 

หลังจากการสัมภาษณบุคคลดังกลาวเสร็จส้ิน ผูวิจัยไดนําเสนอผลการศึกษาแบง

ออกเปน 3 สวนตามวัตถุประสงคของการศึกษาตามลําดับ ซึ่งประกอบไปดวย 

1. ลักษณะของนายอินทรดอตคอม 

2. กลยุทธในการสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) ของนายอินทร

ดอตคอม  

3. ปญหาและอุปสรรค ตลอดจนแนวทางในการพัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาด

ของนายอินทรดอตคอมในอนาคต 
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สวนที่ 1 
ลักษณะของนายอินทรดอตคอม 

 

บริษัท อมรินทร บุค เซ็นเตอร จํากัด เปนหนึ่งสายงานในเครือบริษัทอมรินทรพร้ินติ้ง

แอนดพับลิชชิ่ง จํากัด (มหาชน) (http://www.amarin.com) ซึ่งดําเนินธุรกิจคาปลีกหนังสือผาน

รานหนังสือชื่อ "รานนายอินทร" ภายใตสโลแกนวา "ศูนยหนังสือและสื่อสรางสรรค" บริษัทฯไดรับ

พระกรุณาธิคุณพระราชทานนามจากหนังสือพระราชนิพนธ แปลเรื่อง "นายอินทร ผูปดทองหลัง

พระ" มาเปนชื่อราน โดย "รานนายอินทร" เร่ิมเปดดําเนินการสาขาแรกที่ทาพระจันทร เมื่อวันที่ 20 

มิถุนายน 2537 และดวยประสบการณ ที่มีมานานกวา 14 ปทําใหมีการขยายสาขาเพิ่มอีก 

จนกระทั่งปจจุบันนั้นมีรานนายอินทรทั้ง Own Shop และ Franchise ทั้งในและตางประเทศ 

รวมกันแลว 136 สาขา นอกจากนี้ทางรานนายอินทรยังมีชองทางการจัดจําหนายสินคาออนไลน

ผาน www.naiin.com ซึ่งสามารถเปนอีกชองทางหนึ่งที่สามารถตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคยุคใหมนักทองเว็บ เปนบริการรูปแบบใหม ที่เพิ่มความสะดวกสบายใหกับผูบริโภค โดย

สามารถคัดเลือกหนังสือผานหนาเว็บไซต จายเงินงายๆ อยางปลอดภัยผานระบบบัตรเครดิต 

หลังจากนั้นก็สามารถรอรับหนังสือที่จะสงใหถึงบาน นอกจากนี้ยังมีการจัดกิจกรรมการตลาดใน

ลักษณะ Event Marketing เพื่อแนะนําหนังสือใหมและกระตุนยอดขายตลอดทั้งป อาทิ งาน

อมรินทรบุคแฟร ซึ่งจะจัดทั้งในกรุงเทพฯและมีงานนายอินทรสัญจรที่จัดวนเวียนไปตามหัวเมือง

ตางๆ เปนตน  

เว็บไซตนายอินทรดอตคอมเกิดขึ้นมาเพื่อวัตถุประสงคทางธุรกิจ (Business) ไมใช

เปนแคส่ือ (Media) ในการประชาสัมพันธภาพลักษณของอมรินทร หรือรานนายอินทร กลาวคือ 

สามารถเขามาเติมเต็มในการจําหนายหนังสืออีกชองทางหนึ่งนอกเหนือจากจําหนายผานรานคา

ปลีกอยางรานนายอินทร โดยกําหนดตําแหนงใหเปนเว็บไซตของคนอานหนังสือ ที่ใหบริการ

หนังสืออยางหลากหลายและมีความสะดวกรวดเร็ว ปลอดภัย ซึ่งในอนาคตคือ ไตรมาสที่ 2 ของป 

พ.ศ.2552 นี้ ทางเว็บไซตนายอินทรดอตคอมจะทําการปรับปรุงเว็บไซตใหมทั้งหมด โดยมี

เปาหมายเพื่อใหเปนเว็บไซตอันดับหนึ่งของคนรักหนังสือ และเปนเว็บไซตหนังสือภาษาไทยที่ดี

ที่สุดของคนอานหนังสือภาษาไทย รวมทั้งทําใหลูกคามีความประทับใจ มีความสนใจในการเขามา

ใชบริการใหมากขึ้น ในสภาวะทางการแขงขันของรานหนังสือออนไลนปจจุบัน 

อยางไรก็ตาม กอนที่เว็บไซตจะทําการปรับปรุงในไตรมาสที่ 2 ของป พ.ศ.2552 ผูวิจัย

จะไดทําการศึกษาถึงรูปแบบและลักษณะของเว็บไซตนายอินทรดอตคอมในปจจุบัน ซึ่งไดเร่ิมตน

เกิดเปนเว็บไซต www.naiin.com ในเดือนธันวาคม ป พ.ศ.2542 และใชรูปแบบเดิมมายาวนาน
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จนถึงปนี้ ซึ่งเปนปที่ 10 ในการกอต้ังนายอินทรดอตคอมขึ้น ซึ่งชวงแรกนั้นนายอินทรดอตคอมเปน

เพียงชองทางหนึ่งในการประชาสัมพันธขาวสารตางๆ ของรานนายอินทร ไมวาจะเปนกิจกรรม

ตางๆ อาทิ โครงการบริจาคหนังสือ, การประกวดหนังสือรางวัลนายอินทรอวอรด กิจกรรมสงเสริม

การขายตางๆ ที่หนาราน, กิจกรรมรานนายอินทรสัญจร ฯลฯ รวมทั้งมีการจําหนายหนังสือเฉพาะ

หนังสือในเครืออมรินทร จาก 14 สํานักพิมพ (ณ ขณะนั้น) และจุดสําคัญคือเพื่อลดชองวางที่ยัง

ขยายสาขาไปไมทั่วถึงในชวงแรก โดยมีฝาย News Media ที่สังกัดบริษัทอมรินทรพร้ินติ้งแอนดพับ

ลิชชิ่ง จํากัด (มหาชน) เปนผูดูแลภาพรวมทั้งหมดรวมกับอีกหลากหลายเว็บไซตในเครืออมรินทร 

สําหรับในปจจุบัน นายอินทรดอตคอมไดขยายฐานการจําหนายเพิ่มเติมจากเฉพาะหนังสือของ

สํานักพิมพในเครือฯ มาเปนการจําหนายหนังสือจางจําหนายในเครือฯ และหนังสือของสํานักพิมพ

อ่ืนๆ อีกดวย นอกจากนั้นยังไดเปลี่ยนมาขึ้นตรงกับบริษัทอมรินทรบุคเซ็นเตอร (รานนายอินทร) 

สังกัดฝายคาปลีก และไดดําเนินการเปนธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอยางเต็มรูปแบบนับต้ังแตนั้น

เปนตนมาในลักษณะของรานนายอินทรสาขาหนึ่ง มีการจําหนายหนังสือในชองทางของตนเอง 

และมีโปรโมชั่นสงเสริมการขายเฉพาะเว็บไซต แตกตางจากรานนายอินทรสาขาปกติ  

ในการวิเคราะหลักษณะของนายอินทรดอตคอม จากการศึกษาพบวา นายอินทร

ดอตคอม ประกอบไปดวยองคประกอบตางๆ อยางหลากหลาย ซึ่งผูวิจัยไดทําการวิเคราะหโดย

แบงหัวขอที่ศึกษา ดังนี้ 

1. ลักษณะของนายอินทรดอตคอม 

2. การสื่อสารกับลูกคาผานชองทางตางๆ ภายในนายอินทรดอตคอม 
 
1. ลักษณะของนายอินทรดอตคอม 

 

รูปแบบทางธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนั้น มีจุดขายอยูที่ความสะดวก งายดาย 

เนื่องจากไมตองออกจากบาน ไมตองแวะหารานหนังสือ หรือเขาไปหาหนังสือในรานใหยุงยากอีก

ตอไป รานหนังสือออนไลนจึงเริ่มเปนชองทางทําธุรกิจที่ใครหลายคนอยากจับจองเปนเจาของ 

สําหรับนายอินทรดอตคอมนั้น ไดมีการริเร่ิมจัดทําขึ้นเพื่อเปนอีกหนึ่งชองทางของการคาปลีกใน

ลักษณะของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ที่มีอัตราการเติบโตอยูในระดับที่สูงขึ้นทุกป โดยนาย

อินทรดอตคอม มีจุดเดนคือ มีการบริหารงานภายใตบริษัทอมรินทรพร้ินติ้งแอนดพับลิชชิ่ง จํากัด 

(มหาชน) ซึ่งเปนบริษัทยักษใหญทางดานธุรกิจส่ือส่ิงพิมพ ที่มีทั้งโรงพิมพ สํานักพิมพ และราน

หนังสือนายอินทร ของบริษัทอมรินทรบุคเซ็นเตอร จํากัด ซึ่งเปนบริษัทในเครือ ถือเปนธุรกิจ

ส่ิงพิมพที่เรียกไดวา “ครบวงจร” โดยหากจะกลาวถึงลักษณะทางธุรกิจนั้น ก็ถือไดวาอยูในลักษณะ
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ของธุรกิจขายใหกับผูบริโภค (Business to Consumer: B2C) ซึ่งก็คือการจําหนายสินคาโดยตรง

ใหกับผูบริโภครายยอย เพื่อตอบสนองสังคมยุคไรพรมแดนหรือที่เรียกกันวา สังคมในยุคโลกาภิ

วัตน (Globalization) นั่นเอง 

ในการออกแบบนายอินทรดอตคอมในปจจุบัน ไดมีการออกแบบโดยคํานึงถึงการใช

งานของผูบริโภคเปนหลัก โดยมีจุดประสงคคือ เพื่อระบบที่ใชงานไดสะดวกรวดเร็ว มีความ

หลากหลายของหนังสือและความปลอดภัยของกลุมเปาหมาย  นอกจากนั้นยังเพิ่มความใสใจใน

เร่ืองของขอมูล (Content) อีกดวย เนื่องจากเล็งเห็นถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในยุคปจจุบัน ที่มี

แนวโนมในการใชอินเตอรเน็ตมากยิ่งขึ้น และเริ่มขยายฐานกลุมเปาหมายไปไดมากขึ้น ดังที่ทาง

ผูบริหารไดใหขอสังเกตในสวนนี้ไววา  

พฤติกรรมของคนใชอินเตอรเน็ตปจจุบัน ปรากฎวาคนที่จะใหบริการทางอินเตอรเน็ต

ตองตามคนที่ใชบริการทางอินเตอรเน็ตใหทัน เพราะวาคนสูงอายุก็หันมาใช

อินเตอรเน็ตมากขึ้น ในขณะที่วัยรุนและวัยทํางานก็เปลี่ยนการใชอินเตอรเน็ตไปเปน

รูปแบบอ่ืนๆ ที่ทันสมัยยิ่งขึ้นไปอีก (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 

มีนาคม 2552) 

การออกแบบของเว็บไซตรานนายอินทรจึงถือไดวาเปนแนวคิดแบบ User-Centered 

Design ซึ่งใหความสําคัญกับผูที่จะเปนลูกคาทั้งในปจจุบันและในอนาคต ที่ตองเขามาที่เว็บไซต

ไดอยางงายดาย และยอมตองการใหกลับเขามาอีกครั้งแลวครั้งเลา เพื่อโอกาสในการเพิ่มลูกคาให

สูงขึ้นตามลําดับ 

ดวยเหตุนี้จึงเปนผลที่ทําใหการออกแบบโครงสรางนายอินทรดอตคอมไดมีการ

ออกแบบที่ดูเรียบงาย สบายตา แตคงไวซึ่งขอมูล (Content) ที่สามารถแจงขาวสาร รายละเอียด

ตางๆ ไดอยางครอบคลุม มีการวางรูปแบบโครงสรางที่แนนอนของ Grid Layout ของ Home 

Page และ Web Page ตางๆ ในลักษณะที่มีความเปนระเบียบ และสม่ําเสมอทั่วกันทั้งเว็บไซต 

โดยเริ่มจากตราสัญลักษณรานนายอินทร, จุดเชื่อมโยงหลัก (Navigation Bar), สวนที่เกี่ยวกับการ

คนหา (Search), จุดเชื่อมโยงยอย (Links) และสวนทาย (Footer) ซึ่งผูวิจัยจะวิเคราะหแยกเปน

ประเด็นตางๆ ตามลําดับดังตอไปนี้ 
1.1  การวางโครงรางและออกแบบหนา Home Page และ Web Page 

หนา Home Page ซึ่งเปนหนาแรกของนายอินทรดอตคอม หากเปรียบกับ

หนังสือ ก็เสมือนเปนปกหนาของหนังสือที่ตองมีความนาสนใจพอ กลุมเปาหมายจึงจะใหความ

สนใจหยิบข้ึนมาพิจารณา หรือในที่นี้ก็คือ การเขามาเยี่ยมชม และใหความสนใจที่จะคลิกเขาไปดู
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ขอมูลอ่ืนๆ ในเว็บไซตนั่นเอง โดยหนา Home Page ของนายอินทรดอตคอมนั้น ประกอบไปดวย

สวนตางๆ ดังนี้คือ 

 

ภาพที ่4.1 

แสดงหนา Home Page ของนายอนิทรดอตคอม 

 

 
 

1.1.1  ชื่อของเว็บไซตและสัญลักษณที่เปนตัวแทนของบริษัทที่มุมบนซายของ

เว็บไซต ซึ่งก็คือ ตราสัญลักษณของรานนายอินทร พรอมกับ URL ของเว็บไซตก็คือ 

www.naiin.com ถูกจัดวางไวดานลางตราสัญลักษณของรานนายอินทร โดยทั้งชื่อของเว็บไซต 

และตราสัญลักษณใชสีเดียวกันคือสีน้ําเงินเขม หรือ Royal Blue ซึ่งเปน color marketing ของ

รานนายอินทร ที่ไดมาจากชื่อพระราชทานจากพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวฯ จากหนังสือพระราช

นิพนธ “นายอินทรผูปดทองหลังพระ” และสีหนาปกหนังสือดังกลาวที่เปนสีน้ําเงินเขม จากนั้น 

“รานนายอินทร” จึงไดนําสีดังกลาวมาใชเปนสัญลักษณของรานเปนตนมา และเมื่อมีการจัดทํา

เว็บไซต “นายอินทรดอตคอม” จึงไดมีการนําเอาตราสัญลักษณ และสีน้ําเงินเขมมาใชในการ
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ออกแบบเว็บไซตดวย ซึ่งมีความหมายถึงการที่เว็บไซตเปนเสมือนรานนายอินทรสาขาหนึ่ง ที่ใชสี

น้ําเงินเขมเพื่อส่ือถึงความเปนรานนายอินทรเชนกัน  

 

ภาพที ่4.2 

แสดงตราสัญลักษณประจํานายอนิทรดอตคอม 

 

             
 

1.1.2  วัตถุประสงคหรือส่ิงที่ตองการนําเสนอแกกลุมเปาหมาย ซึ่งก็คือรายการ

สินคาที่จําหนายในเว็บไซต โดยในหนาแรกของเว็บไซตนี้ เนนการนําเสนอรายการหนังสือพิเศษ 

(Special Books List) ในลักษณะของ Feature Products ประกอบไปดวย หนังสือใหม (New 

Arrival), หนังสือแนะนํา (Recommended), หนังสือขายดี (Best Seller) และนิตยสาร 

(Magazine) พรอมภาพปกหนังสือ, ชื่อหนังสือ, ผูแตง, ผูแปล, ราคาปก และสวนลดพิเศษในกรณี

ที่ซื้อผานเว็บไซต รวมทั้งลิงก Add to Bag เพื่อใหลูกคาที่ตองการสั่งซื้อหนังสือเลมใดในรายการ

หนังสือพิเศษขางตน สามารถคลิกเขาไปเพื่อทําการสั่งซื้อไดทันที รวมทั้งในสวนของ Latest 

Comments on Books ที่จะทําการอัพเดทขอมูลลาสุดที่ลูกคาเขามาแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับ

หนังสือเลมตางๆ ซึ่งการนําเสนอเชนนี้ทําใหสินคาดังกลาวนั้นดูมีคุณคามากขึ้น มีความเดนชดักวา

หนังสือเลมอ่ืนๆ เสมือนการ Windows Shopping สินคาในเว็บไซตแตละประเภท พรอมกับ

ขอความแนะนําผานผูอานดวยกัน สวนประกอบเหลานี้ยอมมีผลทําใหยอดขายเพิ่มข้ึนได  
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ภาพที ่4.3 

แสดงตัวอยาง Feature Product 

 

 
 

1.1.3  การประชาสัมพันธและการนําเสนอขอมูลใหม ๆ ผานแบนเนอรตาง ๆ ใน

บริเวณดานบน, สวนของ Naiin’s Talk, แฟลชเคลื่อนไหวบริเวณตรงกลางของหนา Home Page 

เพื่อนําเสนอกิจกรรมสงเสริมการขายในแตละเดือน รวมทั้งบริเวณดานขวามือในสวนของขาวและ

กิจกรรมซึ่งเปนแถบเลื่อนเพื่อประชาสัมพันธ และแจงรายละเอียดตางๆ ที่นาสนใจ พรอมทั้งมีลิงค

ดานทายใหผูบริโภคสามารถคลิกเขาไปอานเพิ่มเติมในเว็บเพจไดอีกดวย นอกจากนั้นมีการใช

สัญลักษณแสดงการปรับปรุงเว็บ เชน สัญลักษณ  จะปรากฎเมื่อมีการเปลี่ยนแปลง

ขอมูลหนังสือใหม โดยจะปรากฎที่หนาเว็บเพจของหนังสือใหมเลมนั้น ๆ  
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ภาพที ่4.4 

แสดงตัวอยาง Flash เพื่อแจงรายละเอียดกิจกรรมสงเสริมการขายตาง ๆ 

 

 
 

1.1.4  มีเครื่องมือใหผูชมสามารถเขาถึงขอมูลที่ตองการ ประกอบไปดวย ลิงค

สมัครสมาชิกใหม และล็อคอินเขาระบบ, เมนูรายการเชื่อมโยง (Navigation Bar) ดานบน ซึ่งเปน

ไกดนําทางไปสูสวนตางๆ ของเว็บไซตได ทั้งสวนของโปรโมชั่น, หนังสือ, นิตยสาร,รวมสนุกกับ

เว็บไซต, บริการลูกคา และเกี่ยวกับเรา ซึ่งเปนขอมูลบริษัท โดยมีการเขียนสคริปตใหมี Pop-up 

เมนูยอยออกมาใหเลือก เมื่อกดเลือกบนเมนูใหญ อาทิ ในสวนของเมนูโปรโมชั่นจะมี Pop-up เมนู

ยอยออกมาใหเลือกคือ โปรโมชั่น Naiin.com, โปรโมชั่นรานนายอินทร และสิทธิพิเศษสําหรับ

สมาชิก เปนตน รวมทั้งสวนแถบ Navigation Bar ดานขาง โดยมีตําแหนงอยูทางดานซาย เปน 

Navigation ที่พาไปสูสวนตางๆ ของเว็บไซตได รวมไปถึงลงลึกไปในสวนยอย ๆ ได กลาวคือ ใน

สวนของหมวดหนังสือตางๆ, สํานักพิมพในเครือฯ ตางๆ นอกจากนั้นในแถบดานขางยังมีสวน

คนหาขอมูล (Search) ที่สามารถคียขอมูลเพื่อคนหาสาขา และรายการหนังสือที่ผูบริโภคตองการ

ตามชื่อสินคา ผูแตง สํานักพิมพ และ ISBN ซึ่งใชงานงาย และไมซับซอน 

1.1.5  สวนทายของ Home Page (Page Footer) มีการระบุรายละเอียดเกี่ยวกับ

เว็บไซตนายอินทรดอตคอม เชน ลิขสิทธิ์ ผูจัดทํา ลิงคติดตอ รวมทั้งลิงคที่สามารถเชื่อมโยงไปยัง

เว็บไซตตาง ๆ ในเครืออมรินทรทั้งหมด  

 

 

 

 

 



 73 

ภาพที ่4.5 

แสดงสวนทายของ Home Page 

 

 
 

โดยการออกแบบในสวนของ Home Page นั้นจะเนนความสม่ําเสมอดวยการวาง

โครงสรางที่แนนอนสําหรับสวนหัวของ Home Page ซึ่งประกอบไปดวยตราสัญลักษณรานนาย

อินทร และแบนเนอรโฆษณา, สวนแถบ Navigation Bar ดานบน และดานขาง, สวนคนหาขอมูล 

(Search) รวมทั้งสวนทายของ Home Page กลาวคือ ทั้งหมดนี้จะปรากฎอยูในทุก Web Page 

ยอย ซึ่งในสวนของ Web Page ยอยก็ไดมีการวางโครงสรางที่แนนอน และสม่ําเสมอเชนกัน ดังนั้น

เมื่อคลิกเขาไปในแตละ Web Page ยอย ตําแหนงของจุด Navigation Bar หรือลิงคตางๆ ในหนา 

Web Page จะอยูในตําแหนงเดียวกัน อาทิ ชื่อหนังสือ ราคา ขนาดหนังสือ หมวดหนังสือ 

คําแนะนําหนังสือ เปนตน ซึ่งยึดหลักของพฤติกรรมการใชงานของผูใช ที่ยอมตองการขอมูลที่อาน

แลวเขาใจไดงาย มีการเรียงลําดับที่ชัดเจน คือมีหัวขอ, หัวขอยอย แลวตามดวยรายละเอียด ส่ิง

เหลานี้ทําใหมีลําดับในการอาน และทําใหผูบริโภคเขาใจไดงายขึ้น  
1.2  การออกแบบผิวหนาของเว็บไซต (Surface Plan) 

เมื่อวางโครงรางของเว็บไซตเรียบรอยแลว การกําหนดในการวาง Surface Plan 

หรือสวนผิวหนา ซึ่งก็คือสวนที่กําหนดวารูปรางหนาตาของสิ่งตางๆ ในเว็บไซตควรจะมีลักษณะ

เชนไรนั้น ก็ยอมมีสวนสําคัญเชนกัน โดยในสวนนี้จะประกอบไปดวยรูปราง สี ตัวหนังสือ การจัด

วางขององคประกอบตางๆ หรือที่มีศัพทตรงตัวเรียกวา Visual Design นั่นเอง ประกอบดวย 

1.2.1  ตัวหนังสือ - การจัดรูปแบบตัวหนังสือทั้งหมดในเว็บไซตนั้น ผูวิจัยจะ

วิเคราะหแยกเปนประเด็นตางๆ ตามลําดับดังตอไปนี้ 

1.2.1.1  รูปแบบตัวหนังสือที่ใชบรรยายรายละเอียดภายในเว็บไซต - มี

ความชัดเจนของการแสดงตัวหนังสือ โดยรูปแบบและขนาดตัวหนังสือในเว็บไซต ใชรูปแบบ

ตัวอักษร Microsoft Sans Serif ขนาด 10 Point โดยหากตองการเนนความสําคัญของขอความ 

อาทิ ผูแตง ขนาดหนังสือ ฯลฯ จะใชรูปแบบและขนาดตัวหนังสือเชนเดิม แตใชตัวหนา เพื่อเนนให

เห็นชัดเจนวามีความสําคัญ, หากตองการลิงคไปยังสวนอื่นๆ อาทิ หนังสือในหมวดเดียวกัน จะใช
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รูปแบบและขนาดตัวหนังสือเชนเดิม แตจะขีดเสนใตขอความนั้นๆ ทําเปนลิงคไปยังหนังสือใน

หมวดนั้นๆ และหากตองการเนนสวนที่สําคัญมากกวานั้น เชน ชื่อหนังสือ จะใชรูปแบบตัวอักษร 

Microsoft Sans Serif ตัวหนา ขนาด 13.5 Point แตสําหรับการแสดงผลใหกับผูที่มีอายุมาก อาจ

เปนรูปแบบตัวหนังสือที่ขนาดเล็กเกินไป 

1.2.1.2  ชนิดตัวหนังสือ - มีความสวยงามเปนระเบียบ สามารถอานไดงาย 

เปนรูปแบบตัวหนังสือปกติที่มักใชในการจัดทําและออกแบบเว็บไซต 

1.2.1.3  ความชัด ความแตกตาง หรือ Contrast - เนนการใชตัวหนังสือสี

ดําบนพื้นสีขาว แตในสวนที่ใหความสําคัญตางๆ จะมีการเปลี่ยนสีสันของตัวหนังสือ อาทิ ชื่อ

หนังสือ, หมวดหนังสือ, คําแนะนําหนังสือ จะใชตัวหนังสือสีน้ําเงินเขมบนพื้นสีขาว หรือสถานะ

สินคากรณีจัดสงภายใน 3 วันทําการ จะใชตัวหนังสือสีเขียวบนพื้นสีขาว เปนตน ซึง่สามารถเนนย้าํ

ใหเห็นถึงความสําคัญของสวนนั้นๆ ซึ่งมีความแตกตางจากขอความอื่นๆ ทั่วไป โดยมีจุดประสงค

เพื่อที่จะแจงใหลูกคาสามารถทราบไดอยางชัดเจน 

1.2.1.4  ความยาวของกลุมตัวหนังสือ สําหรับตัวหนังสือขนาด 10 Point 

ซึ่งเปนขนาดตัวหนังสือปกติในการใชบรรยายรายละเอียดตางๆ ภายในเว็บไซต อาทิ คําแนะนํา

หนังสือ สวนบริการลูกคา หรือขอมูลบริษัท เปนปริมาณตัวหนังสือที่เหมาะสมในการอาน โดยมี

ความยาวของกลุมตัวหนังสือไมมากจนเกินไป และจะมีการเวนบรรทัดเพื่อความเหมาะสม 

1.2.1.5  พื้นที่วาง สําหรับตัวหนังสือขนาด 10 Points ความหางระหวาง

บรรทัดอยูที่ขนาดประมาณ 1-4 Point ซึ่งเปนขนาดที่เหมาะสม 

1.2.2  สี - โดยทั่วไปในเว็บไซต เนนการใชตัวหนังสือสีดําบนพื้นสีขาว แตในสวน

ที่ใหความสําคัญตางๆ จะมีการเปลี่ยนสีสันของตัวหนังสือ ซึ่งเว็บไซตเลือกใชสีที่มีความจัดสูงเพื่อ

ดึงดูดความสนใจ อาทิ ชื่อหนังสือ, หมวดหนังสือ, คําแนะนําหนังสือ จะใชตัวหนังสือสีน้ําเงินเขม

บนพื้นสีขาว หรือสถานะสินคากรณีจัดสงภายใน 3 วันทําการ จะใชตัวหนังสือสีเขียวบนพื้นสีขาว 

เปนตน อยางไรก็ดี การเลือกใชสีมีความกลมกลืนกันอยางไมมากจนเกินไป เพราะในรูปแบบสวน

ใหญยังคงเนนที่การใชตัวหนังสือสีดําบนพื้นสีขาว ซึ่งมีความชัดเจน อานงาย ไมรูสึกวาขัดแยงจน

ทําใหไมสบายตา 

1.2.3  การจัดเรียงองคประกอบตางๆ - มีการจัดวางองคประกอบใหชิดแนวขอบ 

Grid ดานซายเปนหลัก ทั้งในสวนของหนา Home Page และ Web Page อาทิเชน สวนของ 

Naiin’s Talk ที่หนา Home Page หรือสวนของ Product’s Detail ในหนา Web Page ยอย 
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นอกจากนั้นยังมีการจัดวางที่อยูบนแนวเดียวกัน ทําใหการจัดเรียงดูชัดเจน มีความเปนระเบียบ 

สามารถอานไดงาย และทําใหลูกคารูสึกคุนเคย 

 

ภาพที ่4.6 

แสดงการจัดวางรูปแบบตัวหนงัสือ และองคประกอบตางๆ 

 

 
  

นอกจากนั้นการวางรูปแบบตาง ๆ ของนายอินทรดอตคอมมีความสม่ําเสมอ ซึ่งชวย

ใหกระบวนการทํางานบนเว็บไซตของผูใชงานมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น การเรียนรูระบบยอมเปนไป

ดวยความรวดเร็ว และทําใหผูใชงานจดจออยูกับงานได โดยไมตองกังวลวาจะเกิดความผิดพลาด

ในระบบ โดยประกอบไปดวย ความสม่ําเสมอดานความงาม คือความสม่ําเสมอของรูปแบบและ

รูปลักษณ ซึ่งยอมชวยใหเกิดความจําไดในการกลับเขามาใชบริการอีกครั้ง รวมทั้งความสม่ําเสมอ

ดานการใชสอย หมายถึงความสม่ําเสมอดานความหมายและการกระทํา ซึ่งก็คือข้ันตอนการสั่งซื้อ

ในเว็บไซตนั้นมีการวางกระบวนการสั่งซื้อในรูปแบบเดิม เมื่อผูบริโภคเคยเขามาสั่งซื้อหนังสือแลว 
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คร้ังตอไปก็สามารถปฏิบัติตามขั้นตอนเดิม นอกจากนั้นดวยความสม่ําเสมอภายใน ซึ่งก็คือความ

สม่ําเสมอกับองคประกอบอื่นในระบบ เชน ปาย HOME ซึ่งอยูในสวนของ Navigation Bar ที่ลิงค

ไปยังหนาแรกถูกวางอยูที่ตําแหนงเดียวกันและเปนรูปแบบเดียวกันทั่วทั้งเว็บไซต ซึ่งความ

สม่ําเสมอเชนนี้ สามารถทําใหผูบริโภคสามารถดําเนินการสั่งซื้อ ติดตามขอมูล หรือเขามาเยี่ยมชม

เว็บไซตไดโดยไมมีกระบวนการที่ซับซอน หรือทําใหเกิดความสับสนข้ึนได 
1.3 เนื้อหาสาร (Content) 
 ในสวนของเนื้อหาสารที่จะใชส่ือกับกลุมเปาหมายของเว็บไซต สวนมากเปน

เนื้อหาสารในรูปของตัวหนังสือ สัญลักษณ และรูปภาพ โดยเนื้อหาบนเว็บไซตมีการดูแลผาน

หนวยงาน 2 หนวยงาน คือ ฝาย News Media บริษัทอมรินทรพร้ินติ้งแอนดพับลิชชิ่ง จํากัด 

(มหาชน) และ แผนก e-Commerce บริษัทอมรินทรบุคเซ็นเตอร ซึ่งมีการแบงหนาที่กันดูแลอยาง

ตอเนื่อง ทั้งในสวนของขอมูลหนังสือ, กิจกรรมสงเสริมการขาย, การอัพเดทขอมูลใหมของบริษัท, 

รายละเอียดการสั่งซื้อ ฯลฯ อาทิเชน ในสวนของขอมูลหนังสือ กลุมเปาหมายจะสามารถทราบถึง 

ขอมูลหนังสือออกใหมหรือพิมพซ้ํา ทั้งของสํานักพิมพในเครืออมรินทร, หนังสือจางจําหนายใน

เครืออมรินทร และหนังสือของสํานักพิมพอ่ืนๆ โดยละเอียด ทั้งภาพปกหนังสือ, ชื่อเร่ือง, ผูแตงและ

ผูแปล, ขนาดหนังสือ, หมวดหนังสือ ไปจนกระทั่งเรื่องราวในหนังสือ ซึ่งไดมีการสรุปใจความ

สําคัญเปนเรื่องยอ เพื่อใหกลุมเปาหมายสามารถทราบเรื่องราวภายในหนังสือแตละเลมอยาง

คราวๆ โดยในหนา Web Page ของหนังสือแตละเลมนั้นผูบริโภคแตละคนสามารถใหคะแนนนิยม 

รวมทั้งแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับหนังสือเลมนั้น ๆ ได ทําใหเนื้อหาสารที่เกิดขึ้นในสวนนี ้ไมใชเปน

เพียงเนื้อหาสารจากหนวยงานที่ดูแลเว็บไซตนายอินทรดอตคอมเทานั้น แตยังมีเนื้อหาสารที่

ผูบริโภคสามารถสงถึงผูบริโภคดวยกันไดอีกดวย ซึ่งสามารถเพิ่มความนาเชื่อถือใหกับขอมูลของ

สินคานั้นๆ และอาจจะตัดสินใจซื้อสินคาที่มีแนวโนมความคิดเห็นไปในทางบวกเร็วขึ้นได แต

อยางไรก็ตาม มีการสรางระบบบล็อคขอความที่มีลักษณะหยาบคาย หรือใชคําปกติแตมี

ความหมายหยาบคาย ซึ่งอาจสรางความเสียหายตอภาพลักษณขององคกร ผูแตง และหนังสือเลม

นั้นๆ ได 

นอกจากนั้นในสวนเนื้อหาของหนังสือในเครืออมรินทร จะมีสัญลักษณ   เพื่อ

ส่ือสารเนื้อหาที่วา “รับประกันคุณภาพหนังสือ” เพื่อใหลูกคามีความมั่นใจในคุณภาพของหนังสือ

ในเครืออมรินทรทุกเลมที่ลูกคาทําการสั่งซื้อไป ในฐานะที่เปนผูผลิต และจัดจําหนายหนังสือ

โดยตรง 
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1.4  การสั่งซ้ือ 
ในการสั่งซื้อหนังสือจากนายอินทรดอตคอม ลูกคาจะสามารถพบสัญลักษณ 

Shopping Bag หรือ Add to Bag ที่สวนของขอมูลหนังสือทุกเลม ยกเวนวาหนังสือเลมนั้นๆ จะ

จําหนายหมดไปกอนหนา โดยที่เมื่อลูกคาจะดําเนินการสั่งซื้อ จะตองคลิกเขามาในหนา Product’s 

Detail ของหนังสือเลมที่ตองการสั่งซื้อกอน และจะสั่งซื้อไดเมื่อพบกับคําวา Add to Shopping 

Bag แลวจึงดําเนินการสั่งซื้อตามขั้นตอนการสั่งซื้อตอไป โดยในหนา Web Page นี้จะเปนการรวม

รายละเอียดของสินคา ไดแก 

1.4.1  ชื่อหนังสือ 

1.4.2  สํานักพิมพ 

1.4.3  ผูแตง / ผูแปล 

1.4.4  ประเภทหนังสือ / หมวดหนังสือ 

1.4.5  ราคาปก 

1.4.6  สวนลด 

1.4.7  ราคาหลังหักสวนลด 

1.4.8  ISBN 

1.4.9 คุณลักษณะทางกายภาพ เชน ปกแข็ง/ ปกออน,ขนาด, จํานวนหนา, 

น้ําหนักสินคา 

1.4.10 สถานะสินคา ซึ่งจะแจงวาสินคามีจําหนายหรือไมมีจําหนาย รวมถึง

ระยะเวลาการจัดสง 

1.4.11 คะแนนนิยมจากผูอาน  

1.4.12 คําแนะนําหนังสือ 

โดยเมื่อทําการล็อคอินเขามาในระบบ และทําการคลิก Add to Shopping Bag เพื่อ

ส่ังซื้อหนังสือนั้น จะพบวาในหนา Web Page สวนของ Shopping Bag จะประกอบดวย 

a. รายการสินคาที่ส่ังซื้อ 

b. ราคาตอหนวย (บาท) 

c. ราคารวม  

d. จํานวน ซึ่งเปนขอมูลที่ลูกคาสามารถแกไขได  

e. ฟงกชั่นที่ชวยลบสินคาออกจาก Shopping Cart 

f. เงื่อนไขในการจัดสง และอัตราคาใชจายในการจัดสง 
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g. จํานวนรวมทั้งหมดของสินคาใน Shopping Bag 

h. ลิงคไปยังขอมูลหากตองการเลือกซื้อตอ 

i. ลิงคไปที่ขอมูลเพื่อยืนยันการสั่งซื้อ 

หลังจากที่ลูกคาเลือกสินคาแลว ในสวนของ Shopping Bag จะเปนสิ่งถัดไปที่ลูกคา

จะทํางานดวย โดยสามารถ Shopping Bag ถือเปนที่พักระหวางการตัดสินใจสูกระบวนการ 

Check out หรือยืนยันการสั่งซื้อ ที่ Shopping Bag นี้ ลูกคาจะสามารถทราบไดวา เขากําลังจะ

เลือกซื้ออะไรในจํานวนเทาไร, ราคารวมเปนเทาไร, และตัดสินใจใหมอีกครั้งไดวาจะไมซื้ออะไร 

ลูกคาสามารถเลือกใสสินคาเขาหรือดึงสินคาออกได มากครั้งเทาที่ตองการจนกวาจะตัดสินใจซื้อ

จริง ซึ่งสําหรับเว็บไซตนายอินทรดอตคอม จะมีการสรุปรวมขอมูลการสั่งซื้อ และราคารวมทั้งหมด

ในหนา Shopping Bag โดยแยกออกจากขั้นตอนการสั่งซื้อ และชําระเงิน เพื่อใหลูกคาได

ตรวจสอบขอมูลใหถูกตอง กอนจะทําการยืนยันการสั่งซื้อ เพื่อปองกันความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้น

ในขั้นตอนกอนการชําระเงิน 
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ภาพที ่4.7 

แสดงรูปแบบการล็อคอินเขาระบบเพื่อส่ังซื้อหนงัสือผานนายอนิทรดอตคอม 

 

 
 

 

 
 



 80 

เมื่อผูบริโภคทําการคลิก “ส่ังซื้อ” ก็จะเขามาในหนา Web Page ของการชําระเงิน ซึ่ง

จะคํานวณยอดเงินรวม พรอมคาจัดสง สําหรับเว็บไซตนายอินทรดอตคอม ไดระบุไวในเงื่อนไขของ

การจัดสงสินคาภายในประเทศวา “จัดสงฟรี เมื่อซื้อสินคา 600 บาทขึ้นไป ซื้อสินคาต่ํากวา 600 

บาท คิดคาจัดสง 30 บาท” โดยมีทางเลือกในการจัดสงอยู 2 วิธีในกรณีคือ จัดสงโดยพนักงาน

จัดสง (Messenger) ภายในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล สวนในเขตตางจังหวัด จะดําเนินการ

จัดสงดวยพัสดุไปรษณียลงทะเบียน โดยไปรษณียไทย และสําหรับการจัดสงสินคาไปยัง

ตางประเทศ จะคํานวณตามน้ําหนัก โดยระบุน้ําหนักรวมไมเกิน 5 กิโลกรัม เมื่อรวมการบรรจุหีบ

หอ ซึ่งจะมีการจัดสงดวยพัสดุ EMS โดยไปรษณียไทย ซึ่งคาจัดสงนี้ระบบจะคํานวณรวมใหโดย

อัตโนมัติวามียอดคาใชจายรวมเปนจํานวนเทาใด ผูบริโภคจึงสามารถทราบยอดเงินนี้กอนที่จะ

ตัดสินใจชําระเงิน  

ในหนา Web Page เพื่อดําเนินการชําระเงิน นายอินทรดอตคอมจะมีการระบุวิธีการ

ชําระเงินอยู 2 วิธีดวยกัน คือ การชําระเงินผานบัตรเครดิต VISA ซึ่งมีการแจงใหผูบริโภคทราบ

เกี่ยวกับระบบรักษาความปลอดภัยของขอมูลเครดิต คือผูบริโภคจะตองขอเลขรหัสธุรกรรม

อินเทอรเน็ต (Verified by VISA) จากธนาคารเจาของบัตร ซึ่งเปนรหัสที่มีเพียงเจาของบัตรเทานั้น

ที่ทราบ ดังนั้นผูบริโภคจึงสามารถมั่นใจไดในความปลอดภัยเมื่อชําระเงินผานบัตรเครดิต ในการ

ซื้อหนังสือผานนายอินทรดอตคอม นอกจากนี้ผูบริโภคยังสามารถชําระเงินดวยวิธีไปรษณีย

ธนาณัติ และโอนเงินผานเคาทเตอรธนาคาร หรือโอนเงินผานตูเอทีเอ็ม แลวแจงหลักฐานการชําระ

เงินดวยการแฟกสเอกสารการชําระเงิน หรือสแกนเอกสารสงเขามาทาง E-Mail เพื่อใหเจาหนาที่

ทราบ 

หลังจากการสั่งซื้อและชําระเงินเสร็จส้ิน จะมีการสง E-Mail แสดงสวนสรุปการสั่งซื้อ

ไปยังลูกคาเพื่อยืนยันการไดรับการสั่งซื้อ และการชําระเงิน ทําใหลูกคาตรวจสอบไดวาไดชําระเงิน

ไปกับสินคาอะไรบาง ในจํานวนเงินเทาไร รวมทั้งสินคาที่ส่ังซื้อมาจะสงมาถึงเมื่อไร เอกสารเหลานี้

ลูกคาสามารถ Print ออกมาเก็บไวเปนหลักฐานในการสั่งซื้อได โดยในเอกสารดังกลาวจึงมีเลขที่

ใบส่ังซื้อ ซึ่ง Run ตามการสั่งซื้อของผูบริโภคทั้งหมด โดยลูกคาสามารถนําเลขที่ใบส่ังซื้อดังกลาว

มาใชเพื่อติดตามสินคากับทางเจาหนาที่ได 

ทางนายอินทรดอตคอมรับประกันคุณภาพหนังสือทุกเลมในเครืออมรินทร ที่ผูบริโภค

ทําการสั่งซื้อ อยางไรก็ตามหากหนังสือชํารุดเนื่องจาก หนาไมครบ, หนาซ้ํา หรือหนังสือเกิดความ

เสียหายอันเนื่องมาจากการพิมพ ทางเว็บไซตจะมีการแจงใหผูบริโภคสามารถ เปลี่ยนคืน ไดที่ราน

นายอินทร ทุกสาขา (ยกเวนสาขาที่เปนแฟรนไชส) โดยจะตองนําใบเสร็จรับเงินที่ไดรับจากทาง
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เว็บไซตแนบไปดวยเพื่อใชเปนหลักฐานยืนยันกับพนักงาน รานนายอินทร ภายใน 10 วัน นับจาก

วันที่ออกใบเสร็จรับเงิน 

นอกจากนั้นหากสินคาที่ผูบริโภคไดรับไมตรงกับที่ส่ังซื้อ ซึ่งอาจเกิดจากขอผิดพลาด

ใดๆ ก็ตาม ผูบริโภคสามารถเปลี่ยนคืนไดโดยติดตอกลับมาภายใน 1 สัปดาห นับจากวันที่ออก

ใบเสร็จรับเงิน และหลังจากติดตอเจาหนาที่แลวสงสินคาที่ไดรับ พรอมแนบใบเสร็จรับเงินมาที่

บริษัทฯ อีกประการหนึ่ง หากผูบริโภคไมพอใจในสินคาสามารถคืนสินคาได โดยทางเว็บไซตมี

นโยบายในการคืนเงิน ที่ผูบริโภคจะตองระบุเหตุผลในการคืนสินคา มีข้ันตอนดังตอไปนี้ 

1. ผูบริโภคที่ตองการคืนสินคาจะตองติดตอกลับมาที่ www.naiin.com ภายใน

กําหนดระยะเวลา 7 วันหลังจากผูบริโภคไดรับสินคาพรอมระบุ หมายสั่งซื้อ พรอมเหตุผลในการ

คืนสินคา 

2.  ผูบริโภคจะตองสงคืนสินคา และสําเนาหลักฐานใบเสร็จรับเงิน มาที่บริษัท ภายใน

กําหนดระยะเวลา 7 วันนับแตวันที่ไดติดตอกลับมา 

3.  คาใชจายในการสงสินคาคืน ผูบริโภคจะตองเปนผูรับผิดชอบและดําเนินการ 

4.  สินคาที่รับคืนจะตองมีสภาพสมบูรณ ไมชํารุด ฉีกขาด เสียหาย มีรหัสประจํา

สินคาครบถวนและตองเปนสินคาที่ซื้อจากบริษัทผานทาง www.naiin.com เทานั้น มิฉะนั้นบริษัท

จะไมรับคืน 

5.  เมื่อผูบริโภคดําเนินการตามขอ 1.-4. แลว บริษัทจะใชเวลาตรวจสอบและทําเรื่อง

คืนเงินประมาณ 15 วันนับต้ังแตวันที่ไดรับสินคาและเอกสารหลักฐานครบถวน 

6.  เมื่อตรวจสอบแลววาถูกตอง บริษัทจะสงเงินคาสินคาคืนโดยวิธีโอนเงินเขาบัญชี

ธนาคาร หรือส่ังจายธนาณัติ ในนามของผูส่ังซื้อสินคา โดยหักคาใชจายที่เกิดขึ้นดังนี้  

6.1 คาใชจายในการจัดสงสินคา (ภายในประเทศเปนเงิน 30 บาท สวนคา

จัดสงสินคาระหวางประเทศตามความเปนจริง ทั้งนี้ข้ึนอยูกับสถานที่ และน้ําหนักของสินคา) 

6.2  คาธรรมเนียมธนาคาร (กรณีชําระผานบัตรเครดิต) จํานวน 200 บาท หรือ

ตามที่ธนาคารเจาของบัตรเครดิตเรียกเก็บจากบริษัท  

6.3 คาธรรมเนียมในการโอนเงินเขาบัญชีของผูบริโภคและ/หรือคาธรรมเนียม

การซื้อและจัดสงธนาณัติ (ถามี)  
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2.  การสื่อสารกับลูกคาผานชองทางตางๆ ภายในนายอินทรดอตคอม 
 

ดวยเทคโนโลยีในสังคมโลกาภิวัตนเชนในปจจุบัน กอใหเกิดโอกาสในชองทางติดตอ

ระหวางลูกคากับรานนายอินทรอีกทางหนึ่ง นอกเหนือจากชองทางรานคาปลีกเดิม ซึ่งเปน

ประโยชนในหลาย ๆ ดาน ไมวาจะเปนการบริการลูกคา การตลาด ขาวสาร การติดตอส่ือสารทาง

เว็บไซตสามารถลดคาใชจายของบริษัทได เนื่องจากชองทางอินเตอรเน็ต มีขอดีคือ ไมมีคาใชจาย 

ใดๆ ไมวาจะเปนคาเชาพื้นที่ หรือคาใชจายอื่น ๆ ไมตองกังวลในดานทําเลที่ต้ัง หรือแมแตการ

ส่ังซื้อของลูกคา ก็สามารถเขามาสั่งซื้อไดตลอด 24 ชั่วโมง และสามารถเขาถึงลูกคาไดในวงกวาง 

โดยไมตองเสียคาใชจายมากนัก โดยมีระบบโปรแกรมของรานคาจะชวยขายสินคาไดตลอดเวลา 

เจาหนาที่ปฏิบัติงานก็อาจจะแคเพียงดูรายละเอียดของการสั่งซื้อแตละวัน เพื่อที่จะทําการจัดสง

สินคาตามคําสั่งซื้อเทานั้น และทําใหลูกคาชวยเหลือตัวเองไดบางสวนดวย อยางไรก็ตามหาก

ผูบริโภคตองการจะขอความชวยเหลือใด ๆ หรือติดปญหาในขั้นตอนการสั่งซื้อ ก็สามารถติดตอเขา

มาเพื่อสอบถามยังเจาหนาที่ที่เกี่ยวของได  

อยางไรก็ตามในอีคอมเมิรซ การบริการลูกคานั้นเริ่มตนขึ้นตั้งแตผูบริโภคเขามาใน

เว็บไซต หากผูบริโภคตองการขอมูลการบริการ ก็สามารถติดตอกับเจาหนาที่ปฎิบัติงานเพื่อ

สอบถามรายละเอียดเพิ่มเติม อาทิ การคนหาสินคา, การคิดเงิน, การออกใบเสร็จ, สถานะการ

ส่ังซื้อและการสงสินคา รวมไปถึงการคืนสินคา โดยการติดตอส่ือสารกับลูกคานั้น ทางนายอินทร

ดอตคอมสามารถติดตอส่ือสารไดในหลากหลายชองทางดวยกัน คือ 

2.1 โทรศัพท ในหนา Home Page แรกจะมีการระบุหมายเลขโทรศัพท และ

หมายเลขโทรสาร เพื่อที่ลูกคาจะสามารถทราบ และโทรเขามาติดตอสอบถามหากตองการขอมูล 

หรือรายละเอียดเพิ่มเติมในการสั่งซื้อผานนายอินทรดอตคอม โดยจะมีเจาหนาที่ปฏิบัติการ Stand 

by รับโทรศัพทอยูตลอดเวลาทําการ ในวันจันทร ถึงวันศุกร เวลา 8.30 – 18.30 น.  

นอกจากนี้ยังมีรูปแบบการสื่อสารกับลูกคาในทางอื่นๆ อีกเชนกัน อาทิ 

2.2  การโฆษณา จะเปนในรูปแบบของกราฟก ทั้งภาพนิ่งและภาพเคลื่อนไหว เชน 

Ad Banner, Rectangles, Banners and Buttons, Skyscrapers, Layer & Pop-up เปนตน 

2.3  Email Subscription แบงเปน Newsletters คือการแจงขาวสาร เนื้อหาบางสวน

ที่นาสนใจ กิจกรรมตางๆ ของรานนายอินทร และบริษัทในเครืออ่ืนๆ, Focused Advertisements 

เนนในเรื่องโปรโมชั่น  การสมนาคุณพิเศษ  รวมทั้งสินคาใหมของทางบริษัท  รวมทั้งการ

ติดตอส่ือสารอื่นๆ สอบถามขอมูล แจงรายละเอียดตางๆ ผานทาง E-Mail คือ cs@naiin.com เพื่อ

อํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภค โดยเฉพาะผูบริโภคที่อาศัยอยูตางประเทศ 
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2.4 FAQ/Help ผูบริโภคสามารถคนหาคําตอบที่ตองการผานทาง FAQ หรือ 

Frequently Asked Questions ไดตลอด 24 ชั่วโมง โดยจะมีขอมูลเกี่ยวกับการสมัครสมาชิก 

www.naiin.com, ข้ันตอนการเลือกซื้อและสั่งซื้อสินคา, วิธีชําระเงิน, การสงหลักฐานการชําระเงิน, 

การจัดสงสินคา, การเปลี่ยน/คืนสินคา, การคนหาสาขารานนายอินทร และการติดตอแผนกบริการ

ลูกคา ดังนั้นหากผูบริโภคอยากทราบคําตอบใดๆ ในชวงนอกเวลาทําการของบริษัท ก็ยอม

สามารถที่จะเขาไปคนหาคําตอบตางๆ ในสวนของ FAQ/Help ไดดวยตนเอง 

2.5  MSN เปนระบบ Instant Message รูปแบบหนึ่งที่เปนที่นิยมในปจจุบัน โดยทาง

ผูบริโภคสามารถเพิ่ม E-Mail: cs@naiin.com เขาไปใน list ผูติดตอของระบบ MSN ก็จะสามารถ

สอบถามขอมูลตางๆ กับเจาหนาที่ปฏิบัติการ ทั้งขั้นตอนการสั่งซื้อ การจัดสงสินคา ขอมูลหนังสือ

ออกใหม หรือกิจกรรมใดๆ ผานชองทาง MSN นี้ได โดยเจาหนาที่จะใชระบบ MSN นี้ส่ือสารกับ

ลูกคาตลอดระยะเวลาทําการเชนกัน คือในวันจันทร ถึงวันศุกร เวลา 8.30 – 18.30 น.  

โดยสรุป ลักษณะของนายอินทรดอตคอมเปนเว็บไซตที่ดําเนินการในลักษณะของ

เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอยางเต็มรูปแบบ ไมใชเพียงแคเปนสื่อขององคกรเพียงอยางเดียว 

คือผูบริโภคสามารถสั่งซื้อผานระบบโปรแกรมที่ออกแบบมาเพื่อชวยอํานวยความสะดวกในการ

สั่งซื้อผานเว็บไซต และสามารถชําระเงินดวยบัตรเครดิต ซึ่งมีการรับประกันความปลอดภัย 

ผูบริโภคจึงสามารถมีความมั่นใจในการสั่งซื้อผานนายอินทรดอตคอม ซึ่งมีความสะดวกสบาย 

รวดเร็วในการดําเนินการ ซึ่งลักษณะของนายอินทรดอตคอม ไดถูกออกแบบมาใหเอื้ออํานวยตอ

การใชงาน ดวยการวางโครงสรางของเว็บไซตที่สม่ําเสมอ เรียบงาย สวยงาม ใชตัวหนังสือที่ชัดเจน 

ทั้งยังสื่อสารดวยสีหลักของรานนายอินทรคือ สีน้ําเงินเขม ไดถูกนํามาใชออกแบบเพื่อสราง

ลักษณะเชื่อมโยงกับรานนายอินทรซึ่งเปนรานคาปลีก นอกจากนั้นยังมี Navigation Bar ตางๆ ที่

จะชวยคนหาขอมูลหนังสือตามความตองการ และระบบคนหาขอมูล Search ที่สามารถเลือก

คนหาตามความตองการไดเชนเดียวกัน ดวยระบบทั้งหมดนี้จึงสามารถทําใหลูกคามีความ

สะดวกสบายในการสั่งซื้อ คนหาขอมูลตางๆ ภายในนายอินทรดอตคอมไดตามความตองการของ

แตละบุคคล 
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สวนที่ 2 
กลยทุธในการสื่อสารการตลาดของนายอินทรดอตคอม 

 

ผูวิจัยไดมุงศึกษาถึงกลยุทธในการสื่อสารการตลาดของนายอินทรดอตคอม ใน

ประเด็นหลักอันประกอบไปดวย  

1. การสรางเอกลักษณของเว็บไซต 
2. การสื่อสารการตลาดของเว็บไซต  
3. เครื่องมือการสื่อสารการตลาด  

โดยวัตถุประสงคทางการตลาดที่สําคัญ คือการสรางเอกลักษณของนายอินทร

ดอตคอม กลยุทธการสื่อสารการตลาดเพื่อเขาถึงกลุมเปาหมาย โดยใชชองทางการสื่อสาร รวมทั้ง

กิจกรรมทางตลาดตางๆ ซึ่งจะสงผลถึงพฤติกรรมในการเขาเยี่ยมชมเว็บไซตของกลุมเปาหมาย 

และการเพิ่มยอดจําหนายผานชองทางเว็บไซตในอนาคตได 

 
1. การสรางเอกลักษณของเว็บไซต 

 

อมรินทรสรางเว็บไซตรานหนังสือออนไลนข้ึนมา ภายใตชื่อ นายอินทรดอตคอม 

(www.naiin.com) ซ่ึงมาจากชื่อ “รานนายอินทร” ที่เปนชองทางคาปลีกแตเดิม ซึ่งทางบริษัทฯ 

ไดรับพระกรุณาธิคุณจากพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว ภูมิพลอดุลยเดช พระราชทานนามจาก

หนังสือพระราชนิพนธ แปลเรื่อง "นายอินทร ผูปดทองหลังพระ" มาเปนชื่อราน และไดใชคําวา 

“นายอินทร” มาตั้งเปนชื่อเว็บไซตเพื่อดําเนินการจัดจําหนายหนังสือ โดย ”ถือเปนอีกชองทางหนึ่ง

ของอมรินทรพร้ินติ้งในชวงเริ่มตน ซึ่งไดพัฒนามาพรอมกับรานนายอินทรซึ่งเปนชองทางขายปลีก

ผานหนาราน โดยชองทางนี้เปนชองทางที่ทางรานคาปลีกนั้นยังเปดไปไมถึง” (ถนัด ไทยปนณรงค, 

สัมภาษณ, 25 กุมภาพันธ 2552) มีการใชสีน้ําเงินเขม ไลเฉดไปจนถึงสีฟาในโทนเดียวกัน ซึ่งเปน 

Corporate Identity ก็คือตัวภาพลักษณของรานนายอินทรเอง เปนเครื่องหมายตราสินคา รวมทัง้สี

ของแถบ Bar ตางๆ ในเว็บไซต ซึ่งเปนสีเดียวกันกับหนารานคาปลีก เพื่อทําใหผูบริโภคสามารถ

รับรูถึงเอกลักษณของเว็บไซตที่เปนอีกชองทางหนึ่งของรานนายอินทรเชนกัน ซึ่งโดยปกติ ตรา

สินคา “รานนายอินทร” นั้นมีความแข็งแกรงเพียงพออยูแลว รวมทั้งสีน้ําเงินเขมที่สามารถสรางการ

จดจําตราสินคาในลักษณะของสีที่แทนตัวองคกร จึงสามารถสรางการรับรูวา นายอินทรดอตคอม

นั้น เปนเว็บไซตจําหนายหนังสืออีกชองทางหนึ่งไดไมยาก โดยคุณตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา  

ผูจัดการฝายการตลาดและประชาสัมพันธบริษัทอมรินทรบุคเซ็นเตอร จํากัด กลาววา 
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การทําใหลูกคารับรูไดนั้น ผานหลายๆ เครื่องมือดวยกัน ตัวหนึ่งที่สําคัญก็คือ สี, เร่ือง

ของ message คือขอความตางๆ ที่จะบอกกับลูกคานะครับ…ในความเปนนายอินทร 

ตัว color marketing ของนายอินทร ก็จะเปนตัวสี royal blue เปนสีน้ําเงินเขม 

เพราะฉะนั้นก็จะใชสีตัวนี้เขาไป จากภาพ naiin.com ในปจจุบันก็จะเปลี่ยน เขาไป

ปุบก็จะเปนน้ําเงิน น้ําเงินที่ไมใชน้ําเงินทุกอยาง เปนน้ําเงินที่โยงไปในเรื่องของเนื้อหา

สาระอื่นๆ ได เปนน้ําเงิน น้ําเงินออนแลวก็สีฟา (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, 

สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 

นอกจากนั้นนายอินทรดอตคอมไดสรางการรับ รู ของผูบ ริ โภค  (Consumer 

Perception) ที่มีตอตราสินคา จากจุดเดนของสินคาที่จําหนายในเว็บไซต ซึ่งอาจถือไดวาเปนการ

สรางภาพลักษณของเว็บไซตผานการอิงกับเร่ืองราวของสินคาที่โดดเดนขององคกร ซึ่งอมรินทรนั้น

มีสํานักพิมพในเครือที่เนนจําหนายหนังสือในหมวด Living ประกอบดวย บานและสวน สุขภาพ 

อาหาร จิตวิทยา หรือธรรมะ และหมวด Literature ประกอบดวยหนังสือวรรณกรรมหลากหลาย

ประเภท อาทิ นิยาย เร่ืองสั้น วรรณกรรมแปล วรรณกรรมเยาวชน เปนตน ซึ่งกลายเปนภาพลกัษณ

ที่ติดไปกับอมรินทรไปแลว ดังนั้นเมื่ออมรินทรจัดทํารานนายอินทร และนายอินทรดอตคอม เพื่อ

จัดจําหนายหนังสือในเครือ รวมทั้งหนังสือของสํานักพิมพอ่ืนๆ ดวย ทําใหรานนายอินทรรวมทั้ง

นายอินทรดอตคอมมีภาพลักษณของตราสินคาในแนวเดียวกันไปดวย แมจะมีหนังสือของ

สํานักพิมพอ่ืนๆ และมีหนังสือหมวดอื่นๆ จําหนายอยูดวยก็ตาม ซึ่งสิ่งเหลานี้มาจากการรับรู

ภาพลักษณดังกลาวมาเปนระยะเวลานาน จึงทําใหทัศนคติของผูบริโภคยังคงติดกับภาพลักษณ

เดิมนี้อยู ดังที่คุณวิไลวรรณ ไดกลาววา “คนติดภาพลักษณไปแลววาเราขายหนังสือนิยาย 

วรรณกรรม เหมือน Brand Image เราเปนแบบนี้” (วิไลวรรณ ธรรมจริยาพงศ, สัมภาษณ, 13 

มีนาคม 2552) 

สําหรับในสวนของตําแหนงของตราสินคา นายอินทรดอตคอมในปจจุบันมีการ

กําหนดตําแหนงของเว็บไซตใหเปนเว็บไซตของคนอานหนังสือ โดยมีหนังสือจําหนายทั้งหนังสือใน

เครืออมรินทร, หนังสือจางจําหนายในเครืออมรินทร และหนังสือของสํานักพิมพอ่ืน โดยเนนความ

หลากหลายของหนังสือที่จําหนายในเว็บไซต เพื่อใหผูบริโภครับรูวา เว็บไซตนายอินทรดอตคอม ก็

คือรานนายอินทรบนเว็บไซต ที่มีหนังสือทุกสํานักพิมพทั้งสํานักพิมพในเครือ และหนังสือของ

สํานักพิมพอ่ืนจําหนายเชนเดียวกันกับรานนายอินทรปกติ ดังที่ผูบริหารของอมรินทรกลาววา 

เรากําหนดเว็บไซตรานนายอินทรให เปนเว็บไซตของคนอานหนังสือ  ซึ่งเรา

ต้ังเปาหมายไวกอนวาเราจะเปนเว็บไซตหนังสือภาษาไทยที่ดีที่สุดของคนอานหนังสือ
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ภาษาไทย  ซึ่งคนอานหนังสือจะเกี่ยวเนื่องกับสองสวนก็ คือ  สวนของ  ความ

หลากหลาย และสวนของความสะดวกรวดเร็วที่จะใหบริการในการคนหาและ

จําหนายหนังสือ ดังนั้นเว็บไซตของเราจะเปนเว็บไซตที่ใหบริการหนังสือที่มีความ

หลากหลายและความสะดวกรวดเร็ว ปลอดภัย เพราะฉะนั้นถาเทียบกับคูแขงใน

ตลาด ถาเราทําอยางนี้ได เราก็จะกลายเปนเว็บไซตอันดับตนๆ คือถาเราทําได เราก็

จะเปนเว็บไซตที่เหนือกวาคูแขง และอาจจะเทียบเทากับเว็บที่เปน International 

Website (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 

อยางไรก็ตามดวยสภาพการแขงขันในปจจุบัน ซึ่งนายอินทรดอตคอมมีสวนแบง

การตลาดอยูเปนอันดับ 3 รองจากเว็บไซตซีเอ็ด และศูนยหนังสือจุฬาฯ ก็ถือไดวานายอินทร

ดอตคอมยังคงไมสามารถครองอันดับในใจของกลุมผูบริโภคสวนใหญไดเทากับซีเอ็ด ซึ่งเปน

สํานักพิมพใหญ และมีศักยภาพในการดําเนินการจัดการเว็บไซตไดดีกวา จากจุดนี้เองทําใหนาย

อินทรดอตคอมพยายามสรางความแตกตางจากเว็บไซตอ่ืนๆ ดวยจุดแข็งที่มีอยู นั่นก็คือ การเปน

ธุรกิจครบวงจร ซึ่งมีสํานักพิมพหลากหลายแนว และสามารถพิมพใหมไดตามความตองการของ

ผูบริโภค จึงสามารถสรางความหลากหลายของสินคาที่จําหนายในเว็บไซตและสรางความพึง

พอใจใหกับผูบริโภคได นอกจากนี้หากสินคาในเว็บไซตหมด ทางเว็บไซตก็สามารถโอนหนังสือจาก

รานนายอินทรในชองทางปกติมาจําหนายใหผูบริโภคได หรือผูบริโภคยอมสามารถไปเลือกซื้อผาน

ทางรานนายอินทรปกติไดเลยเชนกัน  ดังที่ผูจัดการแผนก News Media ไดในทรรรศนะในเรือ่งนีไ้ว

วา “เรามีธุรกิจครบวงจร มีสํานักพิมพที่หลากหลายแนว มีกองบรรณาธิการ ผลิตหนังสือเอง มีโรง

พิมพเปนของตัวเอง มีรานจัดจําหนาย จุดแข็งของเราจึงเปนความครบวงจร ต้ังแตเร่ิมตนไปจนถึง

จัดจําหนายออกสูตลาด” (วิไลวรรณ ธรรมจริยาพงศ, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552)  

นอกจากนั้นดวยภาพลักษณที่ถือเปนจุดตางกับรานหนังสือและเว็บไซตอ่ืนๆ ในแง

ของประเภทหนังสือยังไดนํามาเปนจุดแข็งเพื่อสรางความแตกตาง ในสวนของเว็บไซตนายอินทร

ดอตคอมนั้น ถือวามีเอกลักษณที่แตกตางจากเว็บไซตรานหนังสือ 2 รานซึ่งเปนคูแขงในปจจุบัน 

ในการเปนผูนําของหนังสือในดาน Living และ Literature ทําใหกลุมเปาหมายมีความแตกตางกัน

ออกไปดวย ในสวนนี้จึงถือไดวาเปนขอแตกตางที่สําคัญในการที่เว็บไซตนายอินทรดอตคอมนํามา

พัฒนากลยุทธเพื่อเพิ่มยอดขายไดในอนาคต โดยทางผูบริหารไดใหทรรศนะในเรื่องนี้ไววา 

จุดตางของธุรกิจหนังสือเนี่ย จะอยูที่สินคา สมมติวาหนังสือมีอยูแสนกวาปก ในแง

ของซีเอ็ดเอง หรือจะดูจากรานซีเอ็ดก็ได คือรานซีเอ็ดเองเนี่ย จะมีจุดแข็งในเรื่องของ

วิชาการนะครับ หรือแมแตที่แข็งในสวนของวิชาการมากที่สุด นั่นก็คือศูนยหนังสือ
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จุฬาฯ แลวก็ซีเอ็ดเอง เนน variety คอมพิวเตอร และHow To สวนเว็บไซตนายอินทร 

หรือในสวนของรานนายอินทรเองดวย ตัว category ที่เราเดนก็คือ กลุม living 

หนังสือเกี่ยวกับบานและสวน สุขภาพ หรือธรรมะ เราจะหลากหลายแลวก็ใหญ อีก

สวนหนึ่งก็คือ literature ทั้งนิยาย วรรณกรรมแปล วรรณกรรมเยาวชนตางๆ …ทําให 

target group ของเราจะแตกตางจากของคนอื่นเล็กนอย แลวก็ประเภทสินคาที่

แตกตางกันนะครับ (ถนัด ไทยปนณรงค, สัมภาษณ, 25 กุมภาพันธ 2552)  

อยางไรก็ตาม จุดเดนที่นายอินทรดอตคอมนํามาสรางความแตกตางนั้น อาจไมใชจุด

ที่เหนือกวาเว็บไซตอ่ืน แตเปนการหยิบยกเอา segment ของหนังสือที่แตกตางกับคูแขง เขามา

สรางความไดเปรียบ ประกอบกับสามารถแนะนําหนังสือใหมภายใตชื่อ ”อมรินทร” ซึ่งเปนตรา

สินคาขององคกรเดียวกันไดงายเพราะชื่อตราสินคาดังกลาวไดรับความเชื่อถือสูง แตกอ็าจจะทาํให

โดดเดนเกินไปที่จะสามารถขยายภาพของการมีหนังสือของทุกสํานักพิมพ รวมทั้งสํานักพิมพอ่ืนๆ 

นอกเหนือจากอมรินทรได ตามวัตถุประสงคที่ตองการใหเปนเว็บไซตสําหรับคนอานหนังสือ

ภาษาไทยทั้งหมด เพราะยังเห็นเดนชัดอยูวา นายอินทรดอตคอมเปนชองทางหนึ่งในการขาย

หนังสือของ “อมรินทร” เพียงอยางเดียว 

 นอกจากนี้ดวยลักษณะบุคลิกของเว็บไซตนายอินทรดอตคอมยังดูมีเอกลักษณของ

บุคลิกที่เปนผูใหญ ดวยสีสันในโทนขรึม และอาจมีผลจากที่หนังสือสวนใหญของเครืออมรินทรนั้น

เปนแนวที่ผูใหญอานเสียเปนสวนมาก ทําใหบุคลิกลักษณะของเว็บไซตนายอินทรดอตคอมอาจไม

ตอบสนองกลุมเปาหมายไดทุกกลุม ขาดเอกภาพ และไมชัดเจน ถือเปนจุดออนจุดหนึ่งที่ทําใหนาย

อินทรดอตคอมไมทันสมัยและมีลักษณะอนุรักษนิยม และไมสามารถตอบสนองจุดมุงหมายที่

ตองการเปนเว็บไซตสําหรับคนอานหนังสือภาษาไทยไดทั้งหมด ซึ่งทางผูบริหารไดเล็งเห็นถึง

ขอดอยในสวนนี้เชนกัน โดยกลาววา 

ความเปนเว็บที่รวมสมัย เขากับคนไดทุกวัย เปนสิ่งหนึ่งที่เราตองทําใหเห็นเดนชัด

เกิดขึ้น และการที่เราจะเปนอยางนั้นได เราก็ตองไมยึดติดวา น้ําเงินก็ตองเปนน้ําเงิน

ตลอด เราไมเปลี่ยน เราตองน้ําเงินตลอด มันก็จะกลายเปนอยูในกรอบ ก็จะกลายเปน

ผูใหญเกินไป แกเกินไป พอเด็กเขามาก็เขามากี่ทีก็สีนี้ มันไมใชเว็บอยางสไตลฉันเลย 

ถาเปนวัยเด็กนะครับ…เพราะฉะนั้นเราก็ตองตอบตัวเองใหมันเปนเว็บที่ยึดอยู เขาได

กับสังคม เขาไดกับกาลสมัย (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 มีนาคม 

2552) 
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การสรางภาพลักษณ (Brand Image) การเปนผูนําของหนังสือในดาน Living และ 

Literature และการกําหนดตําแหนง (Brand Positioning) ใหเว็บไซตนายอินทรดอตคอมเปน

เว็บไซตของคนอานหนังสือ ซึ่งมีความหลากหลาย และสะดวกรวดเร็วในการบริการคนหาและ

จําหนายหนังสือใหเปนคุณสมบัติหลักของเว็บไซต (Attributes) เชนนี้ ถือเปนการพยายามสราง

คุณประโยชนของเว็บไซต (Functional Benefit) และการพยายามสรางคุณคา (Value) ใหกับ

เว็บไซตจากการกําหนดเปาหมายเพื่อเปนเว็บไซตที่ดีที่สุดของคนอานหนังสือภาษาไทยตาม

เปาหมายที่วางเอาไว แตอยางไรก็ตามเปาหมายดังกลาวเปนการกลาวอางหรือวางทิศทางที่

อาจจะเกินจริงหากเปรียบเทียบกับสวนแบงทางการตลาดในปจจุบัน ที่ยังคงเปนรองจากเว็บซีเอ็ด 

และศูนยหนังสือจุฬาฯ รวมทั้งยังคงมีจุดดอยทางดานรูปลักษณของเว็บไซตที่ยังไมสามารถ

ตอบสนอง และดึงดูดความสนใจจากกลุมเปาหมายทุกกลุมได ในปจจุบันนายอินทรดอตคอมจึง

เนนการวางตําแหนงตามคูแขง โดยมุงสรางความแตกตางและโดดเดนจากคูแขงขันดวยสินคาใน

กลุม Living และ Literature ไดเพียงเทานั้น เนื่องจากคูแขงเองก็มีความโดดเดนในดานสินคาอีก

กลุมหนึ่ง ซึ่งในจุดดังกลาวสามารถสรางความเชื่อมโยงหรือความสัมพันธระหวางกลุมเปาหมาย

กับนายอินทรดอตคอม เพื่อกอใหเกิดการรับรูในตราสินคา (Brand Awareness) นายอินทร

ดอตคอม และตระหนักถึงคุณคาของตราสินคาในกลุมผูบริโภคได แตอาจจะยังไมสามารถทําให

ผูบริโภคอุทิศตนใหกับตราสินคา หรือทําใหเกิดความจงรักภักดีตอตราสินคาไดในปจจุบัน เพราะ

หากผูบริโภคไมสามารถหาหนังสือที่ตนตองการไดในหมวดอื่นๆ นอกเหนือจากกลุม Living หรือ 

Literature ของอมรินทร รวมทั้งหนังสือจากสํานักพิมพอ่ืนๆ ผูบริโภคก็พรอมที่จะเปลี่ยนไปซื้อกับ

เว็บไซตอ่ืนที่มีหนังสือที่ตองการแทน 

 
2. การสื่อสารการตลาดของเว็บไซต  

 
จากผลการวิจัยพบวา ผูบริหารดานกลยุทธไดใหความสําคัญกับการสื่อสารการตลาด 

ซึ่งสามารถสงผลกระทบทั้งโดยตรงและโดยออมแกกลุมเปาหมาย เพื่อแจงใหกลุมเปาหมายทราบ 

(To Inform) และสามารถมีอิทธิพลหรือชักจูงใจ (Propose or Persuade) กลุมเปาหมายได โดย

มุงหวังที่จะสรางการรับรูที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็ว รวมทั้งสรางภาพลักษณของเว็บไซตนายอินทร

ดอตคอม เพื่อสรางความสัมพันธใหใกลชิดลูกคามากยิ่งขึ้น ซึ่งเว็บไซตนายอินทรดอตคอมมีการ

วางแผนกลยุทธเพื่อการสื่อสารการตลาดดังนี้คือ 
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2.1  กําหนดกลุมเปาหมาย  
เว็บไซตนายอินทรดอตคอมมีการกําหนดกลุมเปาหมายหลัก และกลุมเปาหมาย

รองโดยอิงจากกลุมเปาหมายหลักของรานนายอินทรในชองทางคาปลีกหนาราน ซึง่กคื็อกลุมลูกคา

อายุ 35 ถึง 45 ป ซึ่งถือไดวาเปนกลุมเปาหมายที่มีอายุพอสมควร และกําหนดกลุมเปาหมายรอง

คือ กลุมนักศึกษาและกลุมวัยทํางานตอนตน ซึ่งมีการกําหนดมาจากผูบริหารการสื่อสารการตลาด

โดยตรงวา  

จริงๆ ก็เปนทุกเพศทุกวัยนะครับ แตในทางการตลาดก็จะทํายาก เพราะฉะนั้นตัว

ลูกคาหลักวัย 35 ถึง 45 นั้นยังคงรักษาไวอยู นี่ก็คือเปนกลุมเปาหมายหลัก เพราะ

สวนใหญไมวาจะเปนจากหนารานหรือวาในเว็บไซต คนที่เขามาซื้อหนังสือเราจะเปน

กลุมนี้ กลุมถัดมาที่เปนกลุมรองคือ กลุมนักศึกษาและกลุมวัยทํางานตอนตน สวน

กลุมใหมที่เราตองการจะใหเขาเขามาเยี่ยมชม และเขามาใชบริการเรามากขึ้น นั่นก็

คือกลุมวัยรุน วัย 12-17 ป ซึ่งเราอยากจะใหเขาเขามาใชบริการ (ตรีเทพ ปาลกะวงศ 

ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 

จากบทสัมภาษณผูบริหารสื่อสารการตลาดขางตน สะทอนใหเห็นวา นายอินทร

ดอตคอมไดวางกลุมเปาหมายหลักเปนกลุมลูกคาที่มีอายุเปนหลัก ซึ่งถือเปนกลุมเดียวกันกับ

กลุมเปาหมายหนารานนายอินทร การออกแบบเว็บไซตในปจจุบันจึงสามารถตอบโจทยกลุมลูกคา

เหลานี้ ได  เพราะมี ลักษณะของความเปนผู ใหญ  ดวยสี สันในโทนขรึม  แตหากกลาวถึง

กลุมเปาหมายรองที่นายอินทรดอตคอมตองการจะใหเขามาเยี่ยมชมและใชบริการคือกลุมวัยรุน

อายุ 12 – 17 ป ในปจจุบันนาจะทําไดยาก เพราะหากดูกิจกรรมตางๆ ที่ผานมา รวมทั้งปจจุบัน ยัง

ไมสามารถตอบโจทยความตองการของกลุมเปาหมายกลุมดังกลาวไดเพียงพอ เพื่อที่จะดึงกลุมคน

กลุมนี้เขามามีสวนรวมในเว็บไซต  

อยางไรก็ตาม กลุมลูกคาโดยสวนใหญจะเปนกลุมลูกคาที่อาศัยอยูในกรุงเทพฯ 

และปริมณฑล ซึ่งมีอัตราการสั่งซื้อที่สูงกวากลุมลูกคาจากตางจังหวัด ซึ่งเปนผลมาจากฐานขอมูล

ลูกคาของทางแผนกอีคอมเมิรซ ที่มีหนาที่ดูแลเว็บไซตโดยตรง กลาวคือ เปนกลุมลูกคาที่มี

คอมพิวเตอร หรือใชคอมพิวเตอรในการทํางานปกติ สําหรับลูกคาตางจังหวัดมีการสั่งซื้อผาน 2 

ชองทางคือ ทางเว็บไซต และทางโทรศัพท เนื่องจากไมมีคอมพิวเตอร หรือไมสะดวกในการเขาไป

ส่ังซื้อทางเว็บไซต 

สวนมากกลุมลูกคาที่ส่ังซื้อทางเว็บไซตเรามักจะเปนลูกคาในกรุงเทพฯ มีอินเตอรเน็ต

ใชเปดเว็บดูหนังสือแลวก็คลิกสั่งปกติ ตางจังหวัดก็มีอยูจํานวนหนึ่งที่ ส่ังซื้อทาง



 90 

เว็บไซตเลย แตบางรายก็โทรมาสั่ง ซึ่งเพราะที่เขาอยูไมมีรานหนังสือ อยูไกลตัวเมือง 

ก็ใชโทรมาสั่งซื้อกับเราแทน เบอรที่ไดมาก็ใชโทรสอบถาม ไมไดผานทางเว็บไซต บาง

ทีเขาโอนเงินไมสะดวก ก็มีชองทางสงธนาณัติเขามาทางไปรษณีย พอทางเราไดรับ

ไปรษณียธนาณัติแลวถึงจะสงหนังสือไปให (ทวีพงศ บุญศรี, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 

2552) 
2.2  กําหนดวัตถุประสงคในการสื่อสาร  

เว็บไซตนายอินทรดอตคอมกําหนดวัตถุประสงคในการทําการสื่อสารการตลาด

กับลูกคา โดยเนนใหลูกคาสามารถรับรูวารานนายอินทรนั้นมีชองทางในการสั่งซื้ออีกชองทางหนึ่ง

คือทางเว็บไซต ซึ่งผูบริหารกลยุทธส่ือสารการตลาดนายอินทรดอตคอมไดกลาวถึงวัตถุประสงคใน

เร่ืองดังกลาวนี้วา 

เราก็จะมี shop ของรานนายอินทรอยู 130 สาขา อันนี้จะเปนชองทางหนึ่งนะครับที่

เราจะใชส่ือเขาไป ใชตัว IMC เขาไป อยางรานนายอินทรเอง เรามีลูกคาเขาไปใช

บริการเดือนหนึ่งหลายแสนคน ทุกๆ สาขารวมกันนะครับ เพราะฉะนั้นตัว Point of 

View ที่ลูกคาจะเขามาเห็นนั้น มันมีปริมาณที่คอนขางมาก เชน ส่ือบริเวณหนาราน 

ตัวโลโก จากเดิมที่มันมีแครานนายอินทรเนี่ย เราไดใสคําวา www.naiin.com เขาไป

ตัวสื่อทุกชนิดไมวาจะเปน โปสเตอร, ปาย standy, shelf talk หรือแมกระทั่งที่ค่ัน

หนังสือ ทุกตัวเราก็จะใสคําวา “www.naiin.com โลกแหงการอานอยูเพียงปลายนิ้ว” 

เพื่อที่จะใหลูกคามีความรูสึกระลึกถึง www.naiin.com เปนชองทางที่เขาจะเขาไป

เลือกใชบริการเปนชองทางที่ 2 อีกชองทางหนึ่งก็คือ ทางอีเมล ทางเว็บไซต ถาเรา

ส่ือสารกับเขาไปตลอด ใหเขาเขาไปใชบริการที่รานก็ได หรือวาไปที่เว็บไซตก็ได ก็จะ

เปนตัวหนึ่งที่ทําใหเขารับรูแบรนด www.naiin.com ได นอกจากนั้น event ซึ่งก็เปน

อีกกิจกรรมหนึ่งที่เขาถึง ผานการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดโดยลูกคาเมื่อเขาไปใน

งานก็จะพบกับตัว www.naiin.com ผานทั้ง backdrop ส่ือในบริเวณงาน และการพูด

แนะนําจากพิธีกรบนเวที ซึ่งเรามีจัดงานอยางนี้ปหนึ่ง 30 กวางาน แตละงานก็จะมี

ลูกคาทั้งคนที่ถูกรับเชิญเขามา แลวก็คนที่เดินผาน เขามารับรูและไดยินโดยที่ไมไดต้ัง

ตัว ก็จะเปนอีกตัวหนึ่งที่จะทําใหลูกคารูจัก www.naiin.com มากยิ่งขึ้น (ตรีเทพ ปาล

กะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 

ถือไดวา  นายอินทรดอตคอม  ไดพยายามสื่อสารโดยมุ งสรางการรับรู 

(Awareness) และสรางความรู (Knowledge) ใหกลุมเปาหมายเปนหลัก โดยหากกลุมเปาหมาย
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ยังไมรูจักนายอินทรดอตคอม ภารกิจหลักของการสื่อสารก็คือ การสรางความรับรู เร่ิมดวยการรูจัก

วามีบริการนายอินทรดอตคอม พรอมคียเวิรด “www.naiin.com โลกแหงการอานอยูเพียงปลาย

นิ้ว” ประกอบกับการสื่อสารผานสื่อทุกชนิดดวยการใสคําวา www.naiin.com เสมือนกับใหมีการ

เอยชื่อสินคาซ้ําๆ หลายๆ คร้ัง ใหผูบริโภคเห็นหลายๆ คร้ัง เพื่อจะไดรับรู และจดจําได สวน

กลุมเปาหมายที่อาจจะรูจักนายอินทรดอตคอมมาบางแลว แตยังมีขอมูลไมมากพอ เชน

รายละเอียดการสั่งซื้อ สวนลดที่จะไดรับ ก็สามารถเขาไปคนหาขอมูลในเว็บไซตได แตอยางไรก็

ตาม การสื่อสารดังกลาวขางตน ถือไดวามุงเพียงสรางการรับรู และใหขอมูลความรูกับผูบริโภค

เพียงเทานั้น แตยังไมสามารถสรางความรูสึกเชื่อมั่น หรือกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อได  

ในอีกประเด็นหนึ่งคือ นอกจากการสั่งซื้อแลว ผูบริหารกลยุทธดานการสื่อสาร

การตลาดยังมีวัตถุประสงคที่จะใหเว็บไซตนายอินทรดอตคอมเปนอีกชองทางหนึ่งในการสื่อสาร

ขอมูลขาวสารขององคกรไปยังลูกคาได โดยลูกคาสามารถทราบขาวสารความเคลื่อนไหวที่เกิดขึ้น

ภายในองคกร  อาทิเชน ไมวาจะเปนกิจกรรมปนความรัก เพื่อความรู ซึ่งเปนกิจกรรมที่บริษทัจดัขึน้

ทุกป เพื่อจุดประสงคในการบริจาคหนังสือใหกับโรงเรียนตามชนบทตางๆ ที่ขาดแคลน, โครงการ

ประกวดรางวัลนายอินทรอวอรด หรือกิจกรรมรานนายอินทรสัญจรไปยังสถานที่ตางๆ เปนตน โดย

ทางผูบริหารกลาววา 

เราจะใชชองทางของเว็บไซตนายอินทร โดยแตละเมนู ก็จะใหมีเจาภาพของแตละ

หนวยงานเพื่อ develop ก็จะทําใหขอมูล content ในเว็บไซตจะใหมและสด

ตลอดเวลา เราจะมอบหมายใหแตละหนวยงานเขาไป update ซึ่งจะทําใหการสื่อสาร

ในชองทางของคาปลีกนายอินทรผานเว็บไซตนายอินทรเหมือนเปนประตูของผูบริโภค

กับเราสามารถสื่อสารกันได เรียกไดวา ออนไลน ก็ได (ถนัด ไทยปนณรงค, สัมภาษณ, 

25 กุมภาพันธ 2552)  
2.3  สรางขาวสารที่มีประสิทธิภาพ  

เว็บไซตนายอินทรดอตคอมนั้นมุงหวังที่จะใหความสําคัญทางดานเนื้อหาสาร 

(content) มากยิ่งขึ้น ทําใหกลยุทธดานเนื้อหาภายในเว็บไซตนายอินทรดอตคอม มีการวางกล

ยุทธดังนี้คือ ในสวนของเนื้อหาภายในเว็บไซตจะมีการปรับเปลี่ยนใหทันสมัยอยูตลอดเพื่อความ

สด ใหม และสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาที่เขามาเยี่ยมชม คนหาขอมูล และสั่งซื้อ

สินคาผานทางเว็บไซต ซึ่งมีการประเมินวา กลุมเปาหมายหลักของนายอินทรดอตคอม ซึ่งเปนกลุม

ลูกคาที่มีอายุ พอสมควร มีกําลังซื้อสูง และไมมีเวลามากพอที่จะเดินทางไปซื้อที่หนาราน ดังนั้น

นายอินทรดอตคอมจึงไดมีการวางนโยบายการจัดการดานเนื้อหา อาทิเชน ขอมูลหนังสือภายใน
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เว็บไซตจะตองเปนขอมูลที่มีรายละเอียดเพียงพอและลูกคาสามารถนําไปเปนจุดสําคัญในการ

ตัดสินใจซื้อได เปนตน จึงไดเนนเนื้อหาขอมูลหลัก 6 ประเภทใหญๆ ดวยกัน คือ หนังสือ, โปรโมช่ัน

, นิตยสาร, การรวมสนุกกับเว็บไซต, บริการลูกคา และชองทางติดตอกับองคกร โดยมีการจัดแบง

คอลัมน (Column) ตางๆ วางตําแหนงของรูปแบบ (Form) ตางๆ เพื่อใหเกิดความสวยงาม 

สม่ําเสมอกัน พรอมกับการใหขอมูลตางๆ อยางเหมาะสม เพื่อกระตุนความสนใจโดยแสดงใหเห็น

คุณประโยชน (Benefit) ของสินคาในเชิงลึก เพราะจุดหนึ่งที่สําคัญของการซื้อขายสินคาทาง

เว็บไซตนั้นก็คือ ลูกคาไมสามารถสัมผัส เปดพลิกดูเนื้อหาดานในไดเหมือนกับการขายปกติ ดังนั้น

ขอมูลที่นําเสนอจะตองมีประสิทธิภาพเพียงพอที่จะใหลูกคาไดทราบขอมูลเร่ืองยอของหนังสือ

โดยรวม ไมใชเพียงแคยกขอความปกหนา หรือปกหลัง จากคําโปรยปกมาใสไวในสวนของ

รายละเอียดหนังสือ ซึ่งอาจใหรายละเอียดขอมูลที่ไมเพียงพอ โดยในสวนของผูมีหนาที่ดานการ

จัดการเชิงพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของเว็บไซตนายอินทรดอตคอมไดใหทรรศนะไววา 

ขอมูลหนังสือเนนรูปแบบที่วา ตรงสวนของการทําขอมูล เราไมไดยกตัวอยางแคในปก

หนาปกหลังแคคําโปรยปก ซึ่งอานแลวก็จับใจความไมไดวาหนังสือเลมนี้เร่ืองราว

เกี่ยวกับอะไร แตเราจะเนนอธิบายใหลูกคาเขาใจมากกวาถึงเรื่องยอของหนังสือ

ทั้งหมดวามันเปนยังไง ไมเหมือนกับเว็บไซตบางเว็บไซตที่จะยกตัวอยางจากปกหนา 

ปกหลัง (ทวีพงศ บุญศรี, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552) 

วิธีการในการนําเสนอที่ดียอมทําใหผูบริโภคสนใจและกระตุนใหเกิดพฤติกรรม

การซื้อได ซึ่งผูบริหารไดมองเห็นถึงจุดนี้ จึงพยายามที่จะพัฒนารูปแบบที่มีอยูแลวในเว็บไซตใหมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น โดยขอมูลสําคัญที่ทางผูบริหารไดเนนย้ําใหเห็นก็คือ ในสวนของอันดับขายดี 

ซึ่งเปนขอมูลที่มีประโยชนในการทราบถึงแนวโนมความเคลื่อนไหววาลูกคาสวนใหญนิยมอาน

หนังสืออะไร ประเภทใด โดยลูกคาสามารถเขาไปคนหาขอมูลไดทั้งหมด เพื่อใหลูกคาเขาถึง และ

ใชเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อหนังสือได ซึ่งเมื่อลูกคาเขาไปคลิกที่ลิงคหนังสือขายดี จะสามารถ

ทราบถึงอันดับขายดีของเว็บไซตในอาทิตยนั้นๆ รวมทั้งอันดับขายดีของหนารานนายอินทรในชวง

อาทิตยลาสุด ซึ่งในสวนของขอมูลหนารานนายอินทรจะสามารถทราบถึงอันดับความนิยมของ

หนังสือแตละเลมวามีแนวโนมสูงขึ้น หรือตกลงจากอาทิตยกอน โดยผูบริหารไดกลาวถึงสวนนี้ไววา 

เรามีต้ังแตอันดับขายดีของรานนายอินทร ซึ่งเราจะมีลึกมากนะครับ ที่สามารถดไูด ซึง่

สามารถเปนประโยชนกับรานหนังสือก็ได หรือจะเปนประโยชนกับลูกคาในแงที่ดู

หนังสือใหมที่ออกมาในแตละหมวดก็ได…สมาชิกที่จะมาซื้อหนังสือกับเราก็สามารถที่

จะเขามาดูในเว็บไซตของเราได ดังนั้นการสื่อสารของเรานั้นเราจะเนนสื่อสารกับ
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ลูกคาของเครืออมรินทรผานชองทางเว็บไซตนายอินทร (ถนัด ไทยปนณรงค, 

สัมภาษณ, 25 กุมภาพันธ 2552)  

นอกจากนั้น เว็บไซตนายอินทรดอตคอมไดพยายามเจาะกลุมผูอานดวยการ

พัฒนาระบบทางดานเว็บบอรด โดยไดมีการปรับปรุงขึ้นใหมเมื่อตนปที่ผานมานี้ ซึ่งไดมีการปรับ

รูปแบบ และเนื้อหาใหมีความนาสนใจขึ้น เพื่อใหลูกคาไดเขามาพบปะ พูดคุย และสอบถามขอมูล

หนังสือในเว็บบอรดได พบปะพูดคุยกับนักเขียนได โดยผูบริหารกลาววา 

เร่ือง content เนื้อหาในตัวเว็บไซต เราไดเพิ่มในตัวของ Instant Message ที่พูดถึง 

นั่นก็คือเร่ืองกระทูตางๆ ที่จะสรางสังคมแหงการอานใหเกิดขึ้นในเว็บไซต เรามี

นักเขียนใน stock เยอะอยูแลว มีหนังสือใน stock เยอะอยูแลว จะทํายังไงใหคนที่

อานหนังสือเขามาพูดกัน เหมือนกับที่ทาง pantip.com เขาทําอยู ในขณะที่ pantip 

เขาไมไดจําหนายหนังสือ แตคนเขาไปพูดคุยในกระทูกันเยอะมาก เราจึงอยากทําให 

www.naiin.com มีกระทูสําหรับคนอานหนังสือ คนอาน คนเขียนไดเขามาคุยกัน แลว

ก็เปนชองทางที่จะใหขอมูลเกี่ยวกับนักเขียน ที่ลูกคาสามารถเขามาสืบเสาะขอมูล

เกี่ยวกับนักเขียน แลวก็ผูกโยงไปถึงตัวหนังสือได (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, 

สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 
2.4  การเลือกชองทางการสื่อสารของเว็บไซต  

ชองทางการสื่อสารของนายอินทรดอตคอมนั้น ทางผูบริหารไดมีการกําหนดกล

ยุทธไววา เนนการสื่อสารไปที่ชองทางของกลุมสมาชิกเปนหลัก ผานทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส 

(E-Mail) ซึ่งมีขอดีคือ สามารถสื่อสารกับลูกคาไดโดยตรง และไมเสียคาใชจาย นอกจากนี้ยัง

พยายามใชส่ือในเครือบริษัทเพื่อใหไดประโยชนสูงสุด อาทิเชน มีการลงโฆษณาในนิตยสารเครือ

อมรินทร หรือใชส่ือในชองทางของรานนายอินทรเอง เปนตน ซึ่งถือวาสามารถทําใหเกิดผลในแง

ของการสื่อสารไดในวงกวางทั้งสมาชิกนิตยสาร และบุคคลทั่วไป โดยผูบริหารกลาววา 

เราจะเนนการสื่อสารของเว็บไซตโดยแนะนําหนังสือใหมไปที่กลุมสมาชิกเรา ซึ่งเรามี

ฐานสมาชิกโปรวิลลอยูประมาณแสนราย ซึ่งเราก็มี E-Mail เพื่อจะสงไปใหถึงลูกคา

เราโดยตรง แลวลูกคาของเราก็สามารถที่จะคลิกเขามาที่ Naiin.com ไดเลย 

นอกจากนั้นเราใชส่ือของนายอินทรที่มีอยู ใสชื่อเว็บไซต “Naiin” รวมถึง logo นาย

อินทรดวยที่เว็บไซตที่ www.naiin.com ส่ือสารผานชองสื่อของรานนายอินทรเกือบ

ทั้งหมด แลวเรายังมีการสื่อสารผานนิตยสารของเราทั้ง 12 หัว เทากับวาเราใชทั้ง 

Mass และ 1 ตอ 1 กับลูกคา เพราะเรามองวาปจจุบันคนที่จะรูวามีหนังสือใหม
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ออกมาเลมหนึ่งก็จะรูไดโดยเดินเขาไปที่รานหนังสือ ซึ่งหนังสือใหมออกมาประมาณ 

36 เลมตอวัน เราจึงสื่อสารผานชองทางอีเมลกับลูกคาโดยที่ลูกคาสามารถจะดู

หนาปกได อานเรื่องยอได รูขนาด รูแหลงซื้อได สามารถเขาไปดูในเว็บไซตรานนาย

อินทร ซึ่งเปน E-Shop ได มันก็จะเปนสวนหนึ่งที่สามารถจะเพิ่มชองทางในการ

พัฒนายอดขายของบริษัทได (ถนัด ไทยปนณรงค, สัมภาษณ, 25 กุมภาพันธ 2552) 

แตอยางไรก็ตาม วิธีนี้อาจเปนวิธีที่ ส่ือสารไดไมกวางขวางและครอบคลุม

กลุมเปาหมายหลัก เพราะจะสามารถสงขอมูลใหกับกลุมเปาหมายที่เปนสมาชิกเทานั้น หรือเปน

กลุมเปาหมายที่อานนิตยสาร หรือซื้อหนังสือที่หนารานนายอินทรทั่วไปเทานั้น แตไมสามารถ

ขยายฐานการสื่อสารออกไปไดในวงกวาง เว็บไซตนายอินทรจึงพยายามใชส่ือออนไลน เชนการ

แลกลิงคกับเว็บไซตหนังสืออ่ืนๆ หรือเว็บพันธมิตร เพื่อเปดชองทางในการเขาถึงลูกคามากยิ่งขึ้น 

เนื่องจากกลุมลูกคาที่เขามาสั่งซื้อหนังสือผานทางเว็บไซต ไมวาจะเปนนายอินทรดอตคอม หรือ

เว็บไซตซื้อขายสินคาออนไลนอ่ืนๆ ยอมใชอินเตอรเน็ตในการคนหาขอมูล หรือแลกเปลี่ยนความ

คิดเห็นกับผู อ่ืนผานทางเว็บไซตอยูแลว ดังนั้น ชองทางสื่อออนไลนจึงสามารถสื่อสารกับ

กลุมเปาหมายที่ตองการไดโดยตรง กวางขวาง แตยอมข้ึนอยูกับชองทางเว็บที่เปนพันธมิตร รวมถึง

เว็บไซตอ่ืนๆ ที่แลกลิงคกันวา เปนกลุมเปาหมายเดียวกัน และสามารถดึงดูดความสนใจมาก

เพียงพอ จนทําใหคลิกเขามาสูเว็บไซตนายอินทรดอตคอมหรือไม โดยทางผูบริหารกลาววา  

ประตูหลักตัวหนึ่งที่เราจะใหคนเขามาใน www.naiin.com ได คือเว็บไซตหนังสืออ่ืนๆ 

ที่คนอานอยู โดยแนนอนก็ไปแลกลิงคกัน เพื่อใหคนเขามาหาเราได ไปที่เว็บไซตหรือ 

blog ของนักเขียนที่เปนที่นิยม เมื่ออานเสร็จเรียบรอยอยากซื้อหนังสือก็เขามาที่ 

www.naiin.com ตอ (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 
2.5  การกําหนดงบประมาณ 

เว็บไซตนายอินทรดอตคอมถูกกําหนดงบประมาณมาจากสํานักงานใหญ โดย

เปนการกําหนดงบประมาณตามวัตถุประสงคและภารกิจในการสื่อสารการตลาด แตโดยสวนมาก

แลว การสื่อสารการตลาดของเว็บไซตเองจะเนนเครื่องมือประเภทที่ไมเสียคาใชจายหรือเสีย

คาใชจายนอย คือเปนสื่อในเครือ และการ Barter กับสินคาอื่นๆ โดยการออนแบนเนอรโปรโมท

สินคานั้นๆ เพื่อเปนการแลกเปลี่ยนกัน 

เราตองการประหยัดงบ ตองเลือกอันที่เสียคาใชจายนอย แตไดผลตอบรับมาก ใชส่ือ

ในเครือใหไดประโยชนสูงสุดกอน ถึงจะใชชองทางอื่น เนนสื่อออนไลนมากกวา เชนใน
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เว็บไซตในเครือสามารถโปรโมทได รวมทั้งอีเมล ของรางวัลในเว็บก็มีการใชการ 

Barter กับบริษัทอื่น (วิไลวรรณ ธรรมจริยาพงศ, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552) 
2.6  การประเมินผล  

เว็บไซตนายอินทรดอตคอมมีการประเมินผลความสําเร็จจากยอดขายเปนหลัก 

โดยที่ผานมาจะเปนการประเมินผลทางดานกิจกรรมสงเสริมการขายที่จัดขึ้นในเว็บไซตวามีความ

เติบโตขึ้นตามที่ไดต้ังเปาการขายไวหรือไม ซึ่งทางผูที่มีหนาที่รับผิดชอบดานสื่อสารการตลาดได

กลาววา“การประเมินผลของเราดูจากยอดขายเปนหลัก ตอนที่เราจัดโปรโมชั่นจะมีการตั้งเปาที่คิด

วาจะมีการโตขึ้นเทานี้นะ เมื่อมีการจัดโปรโมชั่น ก็มาดูวาตรงตามที่เราต้ังไวไหม” (วิไลวรรณ 

ธรรมจริยาพงศ, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552) ซึ่งการประเมินผลยอดขายจะเปนการประเมินโดย

ยึดจากยอดขายรายเดือนนั้นๆ หรือยอดขายในชวงระยะเวลาสงเสริมการขายนั้น ๆ เปนหลัก ซึ่ง

เปนชวงระยะเวลาที่ยาวประมาณ 1-2 เดือน โดยไมไดมีการวัดผลแบบเรียลไทม ดังนั้นสวนนี้อาจ

เปนจุดออนที่ทําใหหากมีการจัดโปรแกรมสงเสริมการขายที่ไมสามารถตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคได และทําใหยอดขายไมถึงเปาของเดือนนั้นๆ หรือไมถึงเปาของกิจกรรมสงเสริมการ

ขายนั้น ๆ ทางผูรับผิดชอบดานการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายก็จะไมสามารถทราบ และตัดสินใจ

จัดการแกไขในชวงเวลาจัดกิจกรรมนั้น ๆ ไดทัน เพราะไมสามารถทราบผลการตอบรับจาก

ผูบริโภคในชวงที่มีการจัดกิจกรรมไดเลยจนกวาจะจบชวงระยะเวลาสงเสริมการขาย 

อยางไรก็ตาม ในปจจุบันเริ่มมีแนวโนมที่จะประเมินผลทางดานความถี่ และ

จํานวนผูที่เขามาใชเว็บไซตเพิ่มข้ึน “เรามองที่คนที่จะเขามาใช Service ของเรา ที่เคามาเยี่ยมชม

เว็บไซตของเรา ก็ดูจากจํานวน IP ที่เขามาใชดวยนะครับ”  (ถนัด ไทยปนณรงค, สัมภาษณ, 25 

กุมภาพันธ 2552) ซึ่งปจจุบันเว็บไซตนายอินทรไดเขาไปสมัครใชบริการของเว็บไซต truehits.net 

เพื่อที่จะทราบอัตราการเขาเยี่ยมชม (UIP) ไปจนถึงการกลับเขามาใชซ้ํา (Return IP) แตเนื่องจาก

เว็บไซตนายอินทรดอตคอมยังอยูในขั้นตอนการดําเนินการ Renovate เว็บไซตและทําวิจัยผูเขา

เยี่ยมชม จึงยังไมสามารถวัดผลไดลงลึกมากนักในปจจุบัน จึงอาจตองรอใหมีการ Renovate 

เว็บไซตในชวงไตรมาสที่ 2 เสร็จส้ิน แลวจึงจะสามารถสรุปผลที่ชัดเจนได 

 
3. เครื่องมือการสื่อสารการตลาด  

 

เว็บไซตนายอินทรดอตคอมใชหลักเกณฑในการเลือกเครื่องมือส่ือสารโดยพิจารณา

จากชองทางที่มีของเว็บไซต รวมทั้งกลุมเปาหมาย และเนื้อหาที่มุงสื่อสารเปนหลัก ซึ่งเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดที่เว็บไซตนายอินทรดอตคอมเลือกใช มีดังนี้คือ 
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3.1  การโฆษณา Advertising  
เว็บไซตนายอินทรดอตคอมเลือกใชการลงโฆษณาผานทางสื่อในเครือ ซึ่งก็คือ

นิตยสารในเครืออมรินทร จํานวน 12 ฉบับ ซึ่งเปนการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายขนาดใหญ

พรอมๆ กัน ซึ่งจะเปนการสื่อสารเกี่ยวกับหนังสือใหมที่วางจําหนายในเว็บไซต โปรโมชั่นสงเสริม

การขายที่จัดเฉพาะเว็บไซต เปนตน โดยจะมีการระบุลิงค www.naiin.com เพื่อใหผูบริโภค

สามารถทราบถึงชองทางในการเขาไปสั่งซื้อสินคาได ซึ่งผูดูแลดานการสื่อสารการตลาดของนาย

อินทรดอตคอมกลาววา 

เครื่องมือส่ือสารที่เนนหนัก เราตองการประหยัดงบ ตองเลือกอันที่เสียคาใชจายนอย 

แตไดผลตอบรับมาก ใชส่ือในเครือใหไดประโยชนสูงสุดกอน ถึงจะใชชองทางอื่น เชน 

การลงโฆษณาในนิตยสาร จะเปนลูกคากลุมนึงที่อานนิตยสาร แตไมไดเขาเว็บ พอ

เห็นขอมูลวามีโปรโมชั่นในเว็บที่นาสนใจ ก็มีแนวโนมที่จะเขามาดูวาในเว็บไซตมีอะไร 

(วิไลวรรณ ธรรมจริยาพงศ, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552) 

นอกจากนั้นยังมีการโฆษณาผาน Banner Ad. ซึ่งเปนกรอบสี่เหลี่ยมบริเวณ

ดานบนสุด ในเว็บไซตที่มีตัวหนังสือ และรูปภาพ ซึ่งจะเปนภาพเคลื่อนไหวเพื่อดึงดูดความสนใจ 

ผานทางเว็บไซตนายอินทรดอตคอมเอง รวมทั้งเว็บพันธมิตรซึ่งเปนเว็บไซตในเครือทั้งหมด 

นอกจากนั้นยังมีการแลกลิงคเพื่อโฆษณาเว็บไซตใหเปนที่รูจักมากขึ้น ทั้งในเว็บไซตหนังสืออ่ืนๆ 

หรือเว็บบล็อคตางๆ ของนักเขียนหรือนักแปล เปนตน  

 

  ภาพที ่4.8 

แสดงตัวอยาง Banner Ad. ของนายอินทรดอตคอม 

 

 
 
 

3.2  การตลาดทางตรง Direct Marketing 
เว็บไซตนายอินทรนําเอาการตลาดทางตรงมาใชในลักษณะของการสง E-

Newsletter จากฐานขอมูลสมาชิกอยู 300,000 กวาราย ซึ่งมี e-mail address อยู 100,000 กวา

ราย โดยทางผูบริหารมองวา “address จากแสนกวา address เนี่ยถาเราสื่อสารกับเขาไปตลอด 
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ใหเขาเขาไปใชบริการที่รานก็ได หรือวาไปที่เว็บไซตก็ได ก็จะเปนตัวหนึ่งที่ทําใหเขารับรูแบรนด 

www.naiin.com ไดในอีกชองทางหนึ่ง” (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 มีนาคม 

2552) โดยที่ผานมานั้น เว็บไซตนายอินทรดอตคอมจะใชวิธีในการสง E-newsletter ไปยังลูกคา

สมาชิกทุกๆ เดือน เพื่อแจงรายการหนังสือใหม หรือกิจกรรมสงเสริมการขายของเดือน นอกจากนี้

ยังมีการสง e-CRM คูปองวันเกิด ที่กําหนดระยะเวลาในการใชใหกับลูกคาสมาชิกที่เกิดในเดือน

นั้นๆ นอกจากนี้ สง e-newsletter ฉบับพิเศษ ซึ่งเปน wish list ที่หากลูกคาเขามาสั่งซื้อในชวงใด

ชวงหนึ่งก็จะมีการลดราคาพิเศษ เปนตน 
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ภาพที ่4.9 

แสดงตัวอยาง E-Newsletter ของนายอนิทรดอตคอม 
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         3.3  การสงเสริมการขาย Sales Promotion 
เว็บไซตนายอินทรดอตคอมใชการสงเสริมการขายเปนเครื่องมือทางการตลาดที่

สําคัญในการชวยกระตุนความสนใจของลูกคา เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาในที่สุด โดย “การ

เลือกโปรโมชั่น ทุกป เราจะจัดธีม วางแผนลวงหนาวาในแตละเดือนจะทําอะไร อิงตามเทศกาล 

และดูตลาดในชวงนั้น หนังสือออกใหมในชวงนั้น วาหนังสืออะไรนาจะขาย”(ศิริลักษณ นวลปน, 

สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552) โดยการสงเสริมการขายสวนใหญที่นายอินทรดอตคอมเลือกใชนั้น

จะเปนการมอบของสมนาคุณ (Bonus Pack) ในแงของการเพิ่มสินคาในจํานวนหรือมูลคาที่

มากกวาการซื้อในราคาปกติ เชนการจัดชุดหนังสือพรอมราคาพิเศษ, การจัดโปรโมชั่นลดราคา 

(Price Off) สินคาพิเศษตามชวงเทศกาล เปนตน 

นอกจากนั้นยังมีการทําการแลกเปลี่ยนสินคาในลักษณะของการ Barter กับ

บริษัทอื่น เพื่อนํามาเปนของรางวัลในโปรโมชั่นหนึ่งๆ แลวแลกเปลี่ยนเปนการลงแบนเนอรโปรโมท

สินคาของบริษัทนั้นๆ ในเว็บไซตนายอินทรดอตคอมแทน ซึ่งการทําการ barter กับทางบริษัทอื่น

นั้นมีการจัดทําโดย “การbarter กับเครื่องสําอาง ขอสินคาเขามา เราก็มาดูมูลคาสินคาเขาวาเปน

เทาไร แลวก็มาดูวาเราจัดโปรอะไรบาง ที่คิดวาจะเปนจุดคุมทุนของเรา แลวก็ออนแบนเนอรโป

รโมทสินคาของเขาเพื่อเปนการแลกเปลี่ยนกัน โดยที่เราไมตองเสียคาใชจาย” (วิไลวรรณ 

ธรรมจริยาพงศ, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552) 
3.4  การจัดกิจกรรมทางการตลาด 

การจัดกิจกรรมทางการตลาด ในสวนของรานนายอินทรเองนั้นมีการจัดเปน

ปกติอยูแลว ในชองทางของงาน “รานนายอินทรสัญจร” ซึ่งจะทําการจัดที่หางสรรพสินคาชั้นนํา

ตางๆ อยูตลอดทั้งป การจัดกิจกรรมทางการตลาด จึงถือเปนเครื่องมือการสื่อสารการตลาดอีก

ประเภทหนึ่งที่เว็บไซตนายอินทรดอตคอมใหความสําคัญ เพราะจะไดรับผลตอบกลับเปนอยางดี 

และสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดโดยตรง โดยผูบริหารกลาววา 

ในสวนของตัว event ซึ่งก็เปนอีกกิจกรรมหนึ่งที่เขาถึงความตองการของผูอาน ผาน

การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดโดยลูกคาเมื่อเขาไปในงานก็จะพบกับตัว 

www.naiin.com ผานทั้ง backdrop ส่ือในบริเวณงาน และการพูดแนะนําจากพิธีกร

บนเวที ซึ่งเรามีจัดงานอยางนี้ปหนึ่ง 30 กวางาน แตละงานก็จะมีลูกคาทั้งคนที่ถูกรับ

เชิญเขามา แลวก็คนที่เดินผาน เขามารับรูและไดยินโดยที่ไมไดต้ังตัว ก็จะเปนอีกตัว

หนึ่งที่จะทําใหลูกคารูจัก www.naiin.com มากยิ่งขึ้น (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, 

สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 
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         3.5  สื่อ ณ จุดขาย Point of Purchase  
เว็บไซตนายอินทรดอตคอมถือเปนอีกชองทางหนึ่งของรานนายอินทรในการซื้อ

สินคาผานเว็บไซต ดังนั้นจึงมีการใชส่ือตางๆ ผานจุดขาย คือรานนายอินทรเอง โดยมีวัตถุประสงค

ในการมุงสรางการรับรูของลูกคาวาเว็บไซตนายอินทรเปนชองทางที่สอง หากเขาไปใชบริการใน

รานแลวไมเจอหนังสือ ก็มีอีกชองทางหนึ่งที่จะสามารถสั่งซื้อหนังสือเลมนั้นๆ ได  

รานนายอินทรเอง เรามีลูกคาเขาไปใชบริการเดือนหนึ่งหลายแสนคน ทุกๆ สาขา

รวมกันนะครับ เพราะฉะนั้นตัว Point of View ที่ลูกคาจะเขามาเห็นนั้น มันมีปริมาณ

ที่คอนขางมาก ภายในรานถาเราสามารถที่จะสรางสื่อเขาไปใหลูกคารูจัก ซึ่งมันมี

หลากหลายเยอะแยะมากมาย ถาเราสามารถเลือกที่จะใชไดนะครับ เชน ส่ือบริเวณ

หนาราน ตัวโลโก โปสเตอร shelf talk เราก็ใสคําวา www.naiin.com เขาไปตัวสื่อทุก

ชนิด (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 

จะเห็นไดวา เว็บไซตนายอินทรดอตคอมมีการใชเครื่องมือส่ือสารการตลาด

หลากหลายประเภทในการสื่อสารการตลาด โดยใหความสําคัญกับการใชส่ือในเครือเปนหลัก ซึ่งก็

คือ นิตยสารในเครือ, ชองทางคาปลีกหนารานนายอินทร รวมทั้งสื่ออิเล็กทรอนิกส เพื่อควบคุม

คาใชจาย แตไดรับผลตอบรับที่ดี เพื่อใหลูกคาเกิดการรับรู ยอมรับในตัวเว็บไซต แตการใชส่ือใน

เครืออาจมีจุดออนตรงที่กลุมเปาหมายที่จะไดรับขาวสาร หรือรับรูเกี่ยวกับนายอินทรดอตคอมก็จะ

ไมกวางขวางและครอบคลุมกลุมเปาหมายไดทั้งหมดเพราะเปนเพียงแคกลุมสมาชิกเทานั้น แมจะ

มีการสรางการรับรูไปยังชองทางอื่นๆ อาทิ เว็บไซตอ่ืนๆ หรือเว็บบล็อคอื่นๆ แตสังเกตไดวาเปน

เพียงการนําลิงคเขาไปฝากไวเพื่อใหผูบริโภคทั่วไปรับรูวาสามารถเขามาสั่งซื้อในเว็บไซตได แตยัง

ไมมีการทํากลยุทธในเชิงรุกอยางเพียงพอทั้งดานราคาสินคา กิจกรรมสงเสริมการขาย หรือ

กิจกรรมที่จะทําใหผูบริโภคทั่วไปเขามามีสวนรวมในการสมัครสมาชิก ทํากิจกรรมภายในเว็บไซต 

หรือเกิดความดึงดูดใจในการคลิกสั่งซื้อไดอยางแทจริง   
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สวนที่ 3 
ปญหาและอปุสรรค ตลอดจนแนวทางในการพัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาด 

ของเว็บไซตนายอินทรดอตคอมในอนาคต 
 

การปฏิบัติงานทั้งทางดานการออกแบบเว็บไซต ไปจนถึงการสื่อสารการตลาดที่

เว็บไซตนายอินทรดอตคอมดําเนินการไปสูลูกคาในหลากหลายทิศทางดวยกัน จึงจําเปนตอง

ศึกษาถึง 

1. ปญหา และอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหวางการดําเนินการ  

2. แนวทางในการพัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาดของเว็บไซตนายอินทร

ดอตคอมในอนาคต  

โดยผลจากการสัมภาษณนั้น ไดผลการศึกษาที่แยกตามประเด็นยอยดังตอไปนี้ 

 
1. ปญหา และอุปสรรคที่เกิดขึ้นระหวางการดําเนินการ  

 

ผูบริหารกลยุทธดานการสื่อสารการตลาด และผูที่มีหนาที่รับผิดชอบดานการสื่อสาร

การตลาดนั้น มีความเห็นตรงกันวา ปญหาและอุปสรรคตางๆ มาจากปจจัยภายในขององคกร

ทั้งสิ้น ประกอบดวย 
1.1  โครงสรางการบริหารเว็บไซต 

เนื่องจากในชวงแรกที่มีการสรางเว็บไซตนายอินทรและเว็บไซตอ่ืนๆ ในเครือ

อมรินทรข้ึนมานั้น ถูกตั้งขึ้นมาเพื่อใหเพื่อใหเปนอีกแค Channel หนึ่ง โดยเปนอีกหนึ่งเครื่องมือที่

ลูกคาสามารถเขาไปดูขอมูลได ดวยเหตุที่ในชวงดังกลาวมีการเติบโตดานชองทางเว็บไซตใน

องคกรสื่อธุรกิจส่ิงพิมพอยูมากเชนกัน รานหนังสืออ่ืนๆ สํานักพิมพอ่ืนๆ ก็เร่ิมมีการจัดทําเว็บไซต

ของตัวเองดังนั้นรานนายอินทรจึงจัดทําเว็บไซตข้ึน เพื่อเติมเต็มสวนที่ขาดหายไปในทางการตลาด 

แตไมไดจัดทําในเชิงรุก ดังนั้นโครงสรางในการบริหารของทีมงานเว็บไซตจึงไมไดมีทีมงานที่ดูแล

โดยเฉพาะเว็บไซตหนึ่งๆ แตทีมงาน 1 คน จะตองดูแลหลายเว็บไซตดวยกัน  

โครงสรางของทีมงานที่ดูแลเว็บไซตก็เปนทีมงานที่ดูแลทั้ง 14 เว็บในเครืออมรินทร

ทั้งหมดนะครับ 1 คน หรือ 1 webmaster เนี่ยอาจจะดูแล 3-4 เว็บไซต เพราะฉะนั้น

เมื่อดูแลเยอะอยางนี้ คุณภาพในการที่จะไปดูแลและบริหารเพื่อใหทันกับคูแขงก็ไมมี 

ตรงนี้ก็เลยเปนอุปสรรคในการพัฒนาเว็บใหกลายเปนเว็บรวมสมัย เปนเว็บที่จะเขาไป

อยูในใจของกลุมเปาหมาย เพราะวาตัว webmaster เองตองดูหลายๆ อยาง ตองดู
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หลายๆ เว็บพรอมๆ กัน การคิดนั้นเปนการคิดออกมาแบบเบ็ดเสร็จสําเร็จรูปเสร็จแลว

ก็ปลอยไป ไมมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง โดยเอาพื้นฐานของความตองการของคนที่

เขาไปใชบริการในเว็บไซตไปเปนตัวตั้ง แลวก็ปรับปรุงใหตรงกับความตองการของ

ผูบริโภคมากขึ้น (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 
1.2  ระบบสต็อคของบริษัทไมเอ้ืออํานวย  

เว็บไซตนายอินทรดอตคอมปจจุบัน ไดมีการบริหารสต็อคดวยการนําเอาสต็อค

ของเว็บไซตทั้งหมดไปผูกไวกับรานนายอินทร ทาพระจันทร เพื่อใหรานนายอินทร ทาพระจันทร 

เปนเสมือนศูนยกลางของสต็อคแทนคลังสินคา เนื่องจากสต็อคที่เก็บไวในคลังสินคาสวนใหญนั้น

เปนหนังสือในเครืออมรินทรทั้งหมด และหนังสือจางจําหนาย แตจะไมมีการสต็อคหนังสือของ

สํานักพิมพอ่ืนๆ เอาไวที่คลังสินคาใหญ แตจะมีการดําเนินการกระจายสินคาออกไปเพื่อจําหนายที่

รานนายอินทรทุกสาขาทั้งหมด ซึ่งเทากับวาสต็อคสวนใหญของหนังสืออมรินทรและสํานักพิมพ

อ่ืนๆ อยูที่คลังสินคา สวนสต็อคของหนังสือสํานักพิมพอ่ืนๆ ไดกระจายไปตามรานนายอินทรแตละ

สาขา ดังนั้นหากขอมูลไดถูกผูกไวกับสต็อคคลังสินคา ก็จะไมมีหนังสือของสํานักพิมพอ่ืนๆ เพื่อ

จําหนายในเว็บไซตเลย ดังนั้นจึงมีการเอาสต็อคของเว็บไซตมาผูกไวกับรานนายอินทร ทา

พระจันทร ซึ่งเปนสาขาตนแบบและมีหนังสือของทุกสํานักพิมพจําหนาย และหากตองการโอน

สินคาจากสาขาใด ก็ดําเนินการโอนเหมือนกับเว็บไซตนายอินทรดอตคอมเปนสาขายอยสาขาหนึ่ง

เชนกัน โดย “ปกติเราจะมีปญหาในดานการดําเนินการเรื่องสต็อค เพราะสต็อคเราอยูกับทา

พระจันทร และยังไมสามารถอัพเดทไดแบบ Real Time ในทุกๆ สาขา เวลาเราจะดูสต็อคของ

สาขาอื่นก็ดูได แตจะยังไมอัพเดท เพราะตองรอสาขานั้นๆ สงขอมูลไปอัพเดทที่สวนกลางกอน” (ศิ

ริลักษณ นวลปน, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552) 

ประกอบกับระบบของบริษัทที่ยังไมมีขีดความสามารถในการพัฒนาระบบเพื่อ

ผูกโยงสต็อคใหเปนสต็อคเดียวกันทุกสาขา แตจะแยกยอยไปตามแตละสาขา และตองผานการ

อัพเดทของขอมูลจากสวนกลางกอน ตรงนี้จึงถือเปนจุดออนจุดหนึ่งที่ยังดอยกวาคูแขงอยูบาง 

กลาวคือ 

ลูกคามักจะเขาไปคนหาหนังสือในซีเอ็ด ระบบของเขาคนหาหนังสือไดรวดเร็ว และ

สามารถเช็คไดเลยวาหนังสือเลมนั้นๆ มีขายอยูที่สาขาไหน แตของเราอาจจะยัง

พัฒนาไปไมถึงขั้นนั้น เพราะวาสตอคของเราถูกผูกเขากับรานนายอินทรทาพระจันทร

สาขาเดียว แตของเขาผูกทั้งระบบ กับคลังแลวก็รานหนังสือทุกสาขา รวมอยูที่เดียว 

(วิไลวรรณ ธรรมจริยาพงศ, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552) 
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1.3  ดานรูปแบบของเว็บไซต 
เว็บไซตนายอินทรดอตคอมใชรูปแบบหนาตาของเว็บไซตเดิมมาเปนเวลานาน 

แมจะเปนรูปแบบเว็บไซตที่มีเอกลักษณ และสามารถสื่อความเปน “รานนายอินทร” อยางเต็ม

เปยม แตก็ไดใชมาเปนเวลานาน และอาจจะสงผลถึงรูปแบบที่ไมทันสมัย และไมพัฒนา โดยทาง

ผูบริหารไดใหทรรศนะวา 

จริงๆ สวนใหญมันจะเปนปญหาภายในมากกวา ของการพัฒนาตัวเว็บไซต เพราะวา 

รูปแบบของเรานั้น รูสึกวาเราจะใชรูปแบบเดิมนี้มาไดสัก 5-6 ปแลว เราพัฒนานอย

มากในแงของทางดานหนาตาของเว็บไซต ทางผูบริหารก็เลยคุยกันวา ในแงนี้ เราจะ

พัฒนาใหมากขึ้น ตองทําใหทันสมัยมากขึ้น อันนี้ก็คงเปนจุดหนึ่งที่จะตองมีการ re-

structure ในตัวของเว็บไซตนายอินทร (ถนัด ไทยปนณรงค, สัมภาษณ, 25 

กุมภาพันธ 2552) 

  
2. แนวทางในการพัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาดของเว็บไซตนายอินทรดอตคอมใน
อนาคต  
 

นอกเหนือจากการปรับปรุงดานรูปแบบเว็บไซตใหมีความทันสมัยมากขึ้นแลว ยังไดมี

แนวโนมในการปรับทั้งดานเนื้อหา (Content) ในเว็บไซตใหมีความทันสมัย และรองรับกับ

เทคโนโลยี รวมทั้งการสรางชุมชน (Community) ใหเกิดขึ้นในเว็บไซต และเปนชองทางในการ

ส่ือสารถึงกลุมเปาหมายทั้งหมดอีกดวย โดยทางผูบริหารกลาววา 

เมื่อชองทางเว็บไซตนายอินทรเปนชองทางในการสื่อสารถึง target group เราทั้งหมด 

ไมวาจะเปน variety สินคา content ตางๆ เราก็ใชชองทางนี้ในการสื่อสารนะครับ 

ยอมเติบโตเพราะวาเรามีการปรับอะไรใหมๆ เมื่อเรามี product ใหมๆ ไมวาจะเปนที่

เราเริ่มขาย None book มีกิจกรรมตอเนื่องในแงของกิจกรรมทางการตลาดทั้งในสวน

ของเว็บไซตเอง และกิจกรรมอ่ืนๆ อาทิ ปนความรัก ดวยความรู กิจกรรมเลานิทาน ก็

จะผานสื่อทางดานนั้น และบริการลูกคาในทุกๆ ดานไมวาจะเปนการคนหาหนังสือ 

หาจุดรานนายอินทรใน service ตางๆ ก็ผานชองทางเว็บไซต ซึ่งแปลวาคนที่จะเขามา

ใชเว็บไซต เราคาดการณวา ไมนอยกวา 15% ของลูกคาของเรา ซึ่งปจจุบันลูกคาของ

เราเองหลายหมื่นคนที่เขามาใชบริการหนารานนายอินทรนะครับ ซึ่งในสวนของ

เว็บไซตนายอินทรเองก็จะสามารถเติบโตตามธุรกิจอ่ืนๆ ขององคกรดวย (ถนัด      

ไทยปนณรงค, สัมภาษณ, 25 กุมภาพันธ 2552) 
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โดยเว็บไซตนายอินทรดอตคอมจะสรางชุมชนนักเขียนและนักอาน ผานเนื้อหาตางๆ 

ที่หยิบยกขึ้นมาพูดคุยใหกลายเปนประเด็นความคิดเห็นอยางกวางขวาง 

เราก็สรางชุมชนนักเขียนใหเขามาแสดงความคิดเห็น คนอานก็สามารถเขามาแสดง

ความคิดเห็น ในเมื่อนักเขียนเนี่ยเขาเปน idol ของคนอาน พอเขาอานเลมไหนแลว

เนี่ย คนอานก็อยากจะอานหนังสือที่นักเขียนในดวงใจของเขาอานดวย เชนเดียวกัน

ครับ บุคคลที่มีอิทธิพลในสังคม จะเปนนักการเมือง ดารา หรือ celebrity ก็แลวแต 

หนังสือในดวงใจของเขาคืออะไร เราก็เอาตรงนี้มาเปน content หนึ่งที่เราจะกระตุน

ความตองการและความสนใจในการอาน เพราะฉะนั้นอันนี้ก็เปนเรื่องของ trend ที่

เว็บไซตจะตองพยายามหาอะไรที่มันเจาะลึกและเขาถึง เหมือนกับเปนนิตยสารเลม

หนึ่งเลยที่คนเขามาพูดคุยกันได (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 

มีนาคม 2552) 

นอกจากนั้น เว็บไซตนายอินทรดอตคอมจะมีการพัฒนาในดานที่สําคัญคือ การ 

Download เนื้อหา Content ในแงของ E-Book ซึ่งเปนเทคโนโลยีใหมๆ ที่จะเขามารองรับการ

เปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งการแกปญหาและปรับปรุงเรื่องระบบโครงสรางการทํางานของ

ผูดูแลเว็บไซตใหสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น เพื่อทําใหเว็บไซตนายอินทร

สามารถเกิดการพัฒนาอยางตอเนื่องไดในระยะยาว 

โอกาสเติบโตนาจะประมาณ 30% จากเว็บไซตนาจะพัฒนาไปจนถึงการอานอีบุคใน

มือถือ หรือเคร่ืองอานอีบุค ซึ่งตอนนี้รานนายอินทรก็กําลังมีขายอยู ซึ่งมันนาจะทําให

ตลาดขายวงกวางมากขึ้น ไมใชเพียงแคกระดาษอยางเดียว แตไปสูเครื่องมือ

อิเล็กทรอนิกส โดยจะมีการซื้อขายอีบุคเลย แตอาจจะตองคอนโทรลในเรื่องความ

ปลอดภัย การกอปป การเผยแพร ซึ่งเราคงตองศึกษากอน แลวเราก็ตองแกปญหา

เร่ืองระบบโครงสรางใหม จัดตัวทํางาน priority ของงานใหทีมงานทํา สวนใหญจะ

เนนวาเคาตองทําในสวนของเว็บไซตหลักกอน ซึ่งก็คือสวนนายอินทรดวย ให

โปรแกรมเมอร weight น้ําหนักการทํางานมาที่สวนนี้เยอะหนอย งานแทรกก็ใหเขาจัด

ตารางเวลา มี time line กําหนดระยะเวลาการทํางาน ก็ชวยไดในระดับหนึ่ง         

(วิไลวรรณ ธรรมจริยาพงศ, สัมภาษณ, 13 มีนาคม 2552) 

โดยผูบริหารมองวาเทคโนโลยีใหมๆ ที่เกิดขึ้นนี้ จะตองมีการสรางพฤติกรรมใหเกิด

ข้ึนกับตัวลูกคากอน เพื่อใหเกิดความนิยมในการดาวนโหลด content ตางๆ แลวจึงเตรียมขอมูลไว
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ใหลูกคาดาวนโหลดได ซึ่งจุดประสงคคือเพื่อสรางความแตกตางจากเว็บไซตอ่ืนๆ ที่ยังไมมีเจาไหน

ทํา เมื่อชิงทํากอนก็ยอมเปนผูนําตลาด ดังแนวคิดของคุณตรีเทพที่วา 

ตัวหนังสือก็ตองเตรียมตัวแลวครับ ในการที่จะมีส่ิงอํานวยความสะดวกในเรื่องของ

การ download content ตางๆ พูดถึงการอานเนี่ย ส่ิงที่คนจะ download คืออะไร 

แนนอนก็คือตัวเนื้อเร่ือง ตัวหนังสือ เพราะฉะนั้นกอนจะ download เคาจะdownload 

ไปไวที่ไหน มันก็จะตองมีตัว E-Book นะครับ ตัวมือถือ ที่ใหเขาโหลดแลวก็ไปอานได

นะครับ จะไปอานใน notebook ไปอานใน E-Book อานในมือถือ อานในตัว MP3 ก็

ตองเตรียมตัวเอาไว ถาเกิดวาเราไป guide หรือวาไปชี้นําพฤติกรรมใหลูกคาก็จะเปน

ส่ิงดี เชน เราเปนตัวแทนจําหนาย E-Book ซะเอง หรือวาไปจับมือกับบริษัทเทคโนโลยี

ที่ขายอุปกรณเทคโนโลยีตางๆ แลวก็มารวมมือกันในการที่จะใหลูกคาเขาถึงสาระใน

การซื้ออุปกรณตัวนั้นแลวก็มาโหลดขอมูลจากเว็บไซตเอาไป…เพราะฉะนั้นเราก็ตอง

ไป guide ลูกคากอน สรางพฤติกรรมและวัฒนธรรมการอานใหมๆ กอนแลวก็ถึงจะ

เตรียมขอมูลไวใหลูกคาโหลดได เร่ืองนี้มันก็ตองเริ่มชิงที่จะทํากอน ถาชาแปบเดียวก็

จะมีคนทําแลว (ตรีเทพ ปาลกะวงศ ณ อยุธยา, สัมภาษณ, 3 มีนาคม 2552) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


