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บทท่ี 3 

 
การวิเคราะหสภาพแวดลอมมหภาค 

 

การวิเคราะหสภาพตลาด (Market Analysis) และการวิเคราะหองคกร (SWOT Analysis) 
 
ในการดําเนินธุรกิจนั้นสิ่งจําเปนขั้นตนที่จะตองทํา คือ การวิเคราะหสภาพตลาดเพ่ือ

พิจารณาปจจัยดานตาง ๆ ที่ มีผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ สงผลกระทบตอความอยูรอด 
(Survival) และการเจริญเติบโต (Growth) ของบริษัท เพ่ือหาแนวทางในการปองกัน และคาดการณ
เหตุการณที่จะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ เพ่ือใหบริษัทสามารถปรับตัวใหทันกับสถานการณ
ตาง ๆ ที่เปลี่ยนแปลงไป  ซึ่งสามารถแบงการวิเคราะหออกเปน 1) การวิเคราะหสภาพแวดลอม
ระดับประเทศ 2) การวิเคราะหสภาพแวดลอมระดับอุตสาหกรรม 3) การวิเคราะหคูแขง หลังจากนั้น
ก็ตองทําการวิเคราะหองคกรเพ่ือนําไปสูการกําหนดกลยุทธของบริษัท  
3.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (Macro Environment) 

 
 

แผนภาพท่ี 3.1 แสดงปจจัยดานสภาพแวดลอมระดับประเทศ 
ที่มา: Hill  & Jones 2007 
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สภาพแวดลอมระดับประเทศ สามารถวิ เคราะหได โดยใช เครื่ อ งมือ  Macro 
Environment Analysis โดยสภาพแวดระดับประเทศ เปนปจจัยภายนอกธุรกิจที่ไมไดสงผลกระทบ
ตอบริษัทโดยตรง แตสงผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงกลยุทธของบริษัท ซึ่งโดยปกติแลวทางบริษัท
ไมสามารถควบคุมปจจัยเหลานี้ได  โดยปจจัยเหลานี้อาจจะเปนตัวแปรสําคัญที่กอใหเกิด  โอกาส 
หรือ  อุปสรรคตอทุกบริษัทในทุกอุตสาหกรรม  ซึ่งประกอบดวยปจจัยที่สําคัญ 6 ประเภท  ไดแก 
เศรษฐกิจ (Economic Force)  สภาพแวดลอมระดับโลก (Global Force)  ประชากร 
(Demographic Force)  สังคม วัฒนธรรมและการดําเนินชีวิต (Social value and lifestyles force)  
การเมืองและการปกครอง (Political and Legal force) 

3.1.1. ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Force) (+) 
สภาพเศรษฐกิจของไทยในปจจุบัน (พ.ศ. 2551) กําลังอยูในชวงชะลอตัว 

เนื่องมาจากราคาสินคาและบริการที่ปรับตัวสูงขึ้นตามการเพ่ิมขึ้นของราคาน้ํามัน ซึ่งสงผลกระทบตอ
คาครองชีพของประชาชน ตนทุนการผลิต ตลอดจนความเชื่อมั่นของผูบริโภคและนักลงทุน อัตราเงิน
เฟอของไทยมีคาสูงขึ้นมากตามภาวะของราคาน้ํามันในตลาดโลกที่ปรับตัวสูงขึ้นอยางตอเนื่องต้ังแต
ตนป 2551 ทําใหดัชนีราคาผูบริโภคปรับตัวสูงขึ้นในทิศทางเดียวกัน สงผลใหภาคธุรกิจและครัวเรือน
ตางลดคาใชจายในการบริโภคสินคาและบริการที่ไมจําเปนลง  

3.1.2  ปจจัยทางเศรษฐกิจโลก (Global Force) (+) 
เศรษฐกิจโลกยังอยูในแนวโนมชะลอตัว เนื่องจากปญหาเศรษฐกิจของ

สหรัฐอเมริกาที่เกิดจากปญหาตลาดที่อยูอาศัยและการขาดทุนของสถาบันการเงิน ในชวงที่ผานมา
สหรัฐฯกําลังเจอปญหาที่หนักมาก วาณิชธนกิจขนาดใหญ 5 แหงในสหรัฐฯตางประสบปญหาจาก
วิกฤติสถาบันการเงิน จนนําไปสูการลมสลายของอาณาจักรทางการเงิน สําหรับอัตราเงินเฟอของ
เศรษฐกิจโลกก็เพิ่มขึ้นอยางมาก เนื่องมาจากราคาน้ํามันและราคาอาหารที่ปรับตัวสูงขึ้นอยางมาก
ในชวงที่ผานมา 

ดังนั้น หลายบริษัทตางพยายามที่จะลดคาใชจายที่ไมจําเปนลง ซึ่งคาใชจายใน
การโฆษณาและสงเสริมการขายก็เปนอีกหนึ่งตัวที่หลายๆ บริษัทตองการลดลง บางบริษัทพยายาม
หาชองทางการทําการตลาดใหมๆ ที่เสียคาใชจายที่นอยกวาการโฆษณาทางโทรทัศน หรือวิทยุ 
(mass media) แตสามารถเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายไดมากกวาและสงผลตอยอดขายโดยตรง (อาง
ถึงในแบบแสดงรายการขอมูลประจําปสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2550 บริษัท แม็ทชิ่ง สตูดิโอ จํากัด 
(มหาชน)) ซึ่งการทําการตลาดตามแนวคิด Tryvertising ผานทาง Website สามารถตอบสนองตอ
ความตองการนี้ได เนื่องจากการทําการตลาดผานทาง online นั้นคาใชจายจะนอยกวาการทํา
การตลาดผานทาง การโฆษณาทางโทรทัศน หรือวิทยุ (mass media)  
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3.1.3 ปจจัยทางดานประชากรศาสตร (Demographic force) (+) 
ประชากรสวนใหญของไทยเปนผูที่อยูในวัยทํางานซึ่งถือเปนกลุมที่มีรายไดและ

กําลังซื้อคอนขางสูง โดยในการตัดสินใจซื้อมักจะมีการศึกษาหาขอมูลกอนตัดสินใจ แตจากสภาพ
เศรษฐกิจและการทํางานที่เรงรีบ ทําใหตองการหาขอมูลจากแหลงที่สามารถเขาถึงไดงาย สะดวก
และรวดเร็วเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจซื้อ  

และจากการสํารวจพฤติกรรมของกลุมผูใชอินเทอรเน็ตของทางเนคเทคในป 
2550 พบวา ในปจจุบันผูบริโภคเร่ิมหันมาใหความสนใจกับการใชบริการผานระบบออนไลนมากขึ้น 
โดยกลุมผูบริโภคดังกลาวเปนผูหญิงประมาณ 57% ผูชาย 43% มีอายุอยูในชวง 21 - 25 ป ซึ่งมี
รายไดและการศึกษาคอนขางดี และอาศัยอยูในเขตเมืองเปนสวนใหญ โดยเว็บไซนที่ผูบริโภคสวน
ใหญเขามาใชบริการ ไดแก yahoo.com   kapook.com  Pantip.com  jeban.com  manager.co.th 
เปนตน และประเภทเว็บไซตที่มีคนเขาชมมากที่สุด อันดับ 1 เปนเว็บไซตทางดานบันเทิง 39.45% 
อันดับ 2 เว็บไซตขาวและสื่อ 7.64%อันดับ 3 เว็บไซตประเภทบุคคล สังคม 7.16%  

เนื่องจากกลุมเปาหมายของทางเว็บไซต (เพศหญิงอายุ 21 – 40 ป) เปนกลุม
ประชากรสวนใหญของประเทศและมีแนวโนมในการใชอินเทอรเน็ตเพ่ิมขึ้น จึงสงผลดีตอการทําธุรกิจ
เก่ียวกับการแจกสินคาตัวอยางผานทางเว็บไซต 

3.1.4 ปจจัยทางดานสังคม วัฒนธรรมและการดําเนินชีวิต (Social value and 
lifestyles force) (+) 
สภาพสังคมและรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนไทยในปจจุบันที่เปลี่ยนแปลงไป 

โดยจะเนนความสะดวกสบายเปนหลัก ทําใหผูผลิตตางพยายามหาวิธีการตางๆที่อํานวยความ
สะดวกใหลูกคาของตนเองใหมากที่สุด ซึ่งการแจกสินคาตัวอยางผานทาง Website ก็สามารถ
ตอบสนองตอสภาพสังคมและรูปแบบการดําเนินชิวิตที่เปลี่ยนไปนี้ไดเปนอยางดี ลูกคาไมตอง
เสียเวลามาที่รานคา เพียงแคเขาไปใน Website ก็สามารถรับสินคาตัวอยางมาทดลองใชได ซึ่งถือได
วาตอบสนองตอการดําเนินชีวิตที่เรงรีบของคนเมือง 

นอกจากนี้รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปนี้เอง ทําใหสื่อ
ทีวีซึ่งเปนสื่อที่ไดรับความนิยมสูงสุดนี้อาจไมใชสิ่งจําเปนอันดับตนๆของผูบริโภคอีกตอไป (อางถึงใน
รายงานการสํารวจสื่อมวลชน (วิทยุและโทรทัศน) ป 2551 ของสํานักงานสถิติแหงชาติ) 

 ดังนั้นการทําการตลาดผานสื่อออนไลน (online) จึงเปนสิ่งที่นักการตลาดหัน
มาใหความสนใจมากขึ้น ซึ่งการทําการตลาดตามแนวคิด Tryvertising ผานทางเว็บไซต ก็ถือเปน
รูปแบบหนึ่งของการทําการตลาดออนไลน (online) ดังนั้น การทําการตลาดตามแนวคิด Tryvertising 
ผานทาง Website จึงเปนอีกธุรกิจที่มีความนาสนใจและมีโอกาสที่จะเติบโตไปไดอีก 
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3.1.5 ปจจัยทางการเมืองการปกครองและกฎหมาย (Political and Legal force) 
(+,-) 
ความไมแนนอนของการเมืองภายในประเทศ สงผลกระทบตอเศรษฐกิจของ

ไทยเป นอยาง มาก โดย ดร  .สมชา ย  ภคภ าสน วิวัฒน   อาจารยป ระจํ าค ณะ รัฐศ าสต ร  
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร กลาววา เศรษฐกิจไทยจากเง่ือนไขการเมืองวันนี้  ทําใหโอกาสการเติบโต
ทางเศรษฐกิจในระยะ  5  ป  (2551 - 2555) มีขอจํากัดมากขึ้น เนื่องจาก ความขัดแยงจากการเปน
พรรคการเมืองผสมจะมีสูง  รัฐบาลจะอยูไมครบเทอม  สงผลใหการทํางานจริงของรัฐบาลสั้น และ
ในขณะนี้ยังไมมีบุคคลที่มีความเดนชัดดานเศรษฐกิจ  สวนใหญเปนนักการเมืองรุนเกา (อางถึงใน
หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ  ฉบับที่  2247 26 ส.ค. - 29 ส.ค. 2550) ซึ่งผลจากความไมแนนอนทาง
การเมืองในประเทศนี้ทําใหนักลงทุนจากตางชาติไมกลาเขามาลงทุนในประเทศเนื่องจากความไม
ม่ันใจในสถานการณทางการเมืองของไทย ผูประกอบการตางๆภายในประเทศยอมจะไดรับ
ผลกระทบจากความไมแนนอนของสถานการณทางการเมืองนี้ สําหรับบริษัทที่ดําเนินธุรกิจเก่ียวกับ
การสงเสริมการขายแบบผานสื่อออนไลน (online) นั้นก็ยอมไดรับผลกระทบทางออม เพราะ
บริษัทผูผลิตสินคาบางราย(ผูวาจาง)อาจจะลดคาใชจายในสวนนี้ลง เนื่องจากผลกระทบจาก
การเมืองที่ทําใหการเติบโตทางเศรษฐกิจอยูในภาวะชะลอตัว แตในทางตรงขามอาจเกิดผลดีก็ได 
เนื่องจากบริษัทตางๆ อาจลดคาใชจายในการสงเสริมการขายในสวนของคาโฆษณาลง เพราะเปน
คาใชจายที่สูงและอาจไมเขาถึงลูกคากลุมเปาหมาย แลวหันมาใชการจัด Event Promotion และ
กิจกรรมสงเสริมการขายแบบอื่นผานทางสื่อออนไลน (online) ที่ใหผลกับยอดขายโดยตรงมากขึ้น จึง
คาดวาผลกระทบทางการเมืองที่จะมีตอการดําเนินธุรกิจตามแนวคิด Tryvertising ผานทางเว็บไซต
นั้นนาจะมีผลกระทบบางแตไมนาจะมากเทากับอื่นๆ เชน การทองเที่ยว การสงออกเปนตน 

เม่ือพิจารณาทางดานกฎหมายที่เกี่ยวของ พบวา มีการออกกฎหมายที่ใหความคุมครอง
กับผูบริโภคที่ทําธุรกรรมผานสื่ออิเล็กทรอนิกส ทําใหผูบริโภคเกิดความไววางใจ ดังนั้น การทําธุรกิจ
ตามแนวคิด Tryvertising ผานทาง Website จึงนาจะเปนอีกธุรกิจที่มีความนาสนใจ เนื่องจากมี
กฎหมายที่คุมครองผูบริโภค ทําใหผูบริโภคเกิดความไววางใจที่จะเขามาใชบริการ 

 
3.1.6 ปจจัยทางดานเทคโนโลย ี(Technological force) (+) 

การที่ปจจุบันโลกเรากลายเปนโลกของอินเทอรเน็ต ทําใหผูบริโภคสามารถรับรู
ขอมูลทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล และสามารถเขาถึงขอมูลทาง
การตลาดไดทั่วทุกมุมโลก เทคโนโยลีในปจจุบันทําใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสินคาไดจากทั่วโลก 
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สามารถหาขอมูล เปรียบเทียบราคาและทําการตอรองเพ่ือใหไดรับสินคาและบริการที่ตองการใน
ราคาที่เหมาะสม 

ดังนั้นการทํา Tryertising ผานทางเว็บไซตนั้น จึงถือวาเปนธุรกิจรูปแแบบใหมที่
คิดขึ้นโดยอาศัยเทคโนโลยีที่มีอยูในปจจุบันเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาที่ตองการหา
ขอมูลของสินคากอนการตัดสินใจซื้อ โดยอยูในรูปของการแจกสินคาใหทดลองใชผานทางเว็บไซต ซึ่ง
ถือไดวาเปนการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาเปนอยางมาก สอดคลองกับเทคโนโลยีและ
พฤติกรรมของผูบริโภคในปจจุบันที่นิยมใชอินเทอรเน็ตกันอยางเปนจํานวนมาก 

 
จากการวิเคราะหปจจัยภายนอกลวนสงผลในทางบวกกับการทําธุรกิจการแจกสินคา

ตัวอยางผานทางเว็บไซต ทั้งในเร่ืองของความผันผวนทางเศรษฐกิจที่สงผลดีตอการใชสื่อผานทาง
อินเทอรเน็ตมากขึ้น ความเปนโลกาภิวัฒนที่ชวยสนับสนุนใหกับธุรกิจ เทคโนโลยีที่มีความกาวหนา
อยางตอเนื่อง รวมทั้งจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตที่เพ่ิมสูงขึ้น  สุดทายยังไดรับการสนับสนุนจากรัฐบาล
เก่ียวกับขอกําหนดกฎหมายตางๆที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น สิ่งตางๆเหลานี้ยอมสงผลดีตอการดําเนิน
ธุรกิจตอไปในอนาคต 

 
3.2 การวิเคราะหสภาพแวดลอมระดับอุตสาหกรรม (Five Force Model Analysis) 

หลังจากที่ไดวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกและมองเห็นถึงความเปนไปไดของการทํา
ธุรกิจการแจกสินคาตัวอยางผานทางเว็บไซต Freesampling แลวนั้น หลังจากนี้ก็จะทําการวิเคราะห
ถึงสภาพแวดลอมของอุตสาหกรรมเพ่ือที่จะบงชี้ถึงโอกาสและอุปสรรค โดยการใชตัวแบบของ 
Porter’s 5 forces model  ซึ่งประกอบดวยปจจัยภายในอุตสาหกรรมที่สําคัญ 5 ประเภท   ไดแก 
ความรุนแรงของการแขงขันในอุตสาหกรรม (The intensity of rivalry among established firm) 
อุปสรรคในการเขามาในอุตสาหกรรมของคูแขงรายใหม (The risk of entry by potential 
competitors) อํานาจในการตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
อํานาจในการตอรองของของลูกคา (Bargaining Power of Customers) การคุกคามจากสินคาและ
บริการทดแทน (Threat of Substitute Product or Service) 
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แผนภาพท่ี 3.2 แสดงปจจัยดานสภาพแวดลอมระดับประเทศ 

ที่มา: Hill  & Jones 2007 
3.2.1 ความรุนแรงของการแขงขันในอุตสาหกรรม (The intensity of rivalry 

among established firm) (-) 
สภาพการแขงขันที่มีความรุนแรงในตลาดธุรกิจออนไลน (Online) ทําใหหลาย  ๆ

บริษัทตางพยายามหาแนวทางหรือ รูปแบบใหมๆมานําเสนอ โดยเนนที่การเขาถึงลูกคา
กลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด แตเสียคาใชจายนอยกวาหรือเสียคาใชจายเทาเดิมแตไดรับอะไร
กลับไปที่มากกวา จึงเปนการยากที่จะทําใหบริษัทใหมๆ เกิดขึ้นมาและเปนที่ยอมรับของลูกคาและ
การดําเนินธุรกิจของบริษัทดวย  

3.2.2 อุปสรรคในการเขามาในอุตสาหกรรมของคูแขงรายใหม (The risk of 
entry by potential competitors) (-) 
อัตราการเติบโตของอินเทอรเน็ตรวมถึงสื่อออนไลนประเภทอื่นๆ ในประเทศไทย

มีอัตราการเติบโตขึ้นอยางมาก จึงเปนปจจัยสําคัญสวนหนึ่งที่ทําใหมูลคาการตลาดของธุรกิจ
ออนไลนเพ่ิมสูงขึ้นอยางตอเนื่อง ดังนั้น จึงทําใหเกิดความสนใจในการเขามาของผูดําเนินธุรกิจราย
ใหม นอกจากนี้การดําเนินธุรกิจ Tryvertising ผานชองทางอินเทอรเน็ตหรือสื่อออนไลนนั้นคอนขาง
เปดกวางสําหรับผูประกอบการทุกคน เนื่องจากสภาวะที่การดําเนินธุรกิจผานชองทางออนไลนนั้น ไม
จําเปนตองมีหนาราน ทําใหเงินลงทุนที่จําเปนตองใชไมสูง การเขา-ออกคอนขางสะดวก สิ่งตางๆ 
เหลานี้ลวนแตเปนสิ่งที่ดึงดูดใหมีผูดําเนินการธุรกิจรายใหมเขามาในตลาดอยางมากมาย  

3.2.3 อํานาจในการตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (Bargaining Power of 
Suppliers) (-) 
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สําหรับธุรกิจ Tryvertising ผานชองทางเว็บไซตนั้นมองวา Supplier ก็คือ
เจาของผลิตภัณฑ ซึ่งเปนผูที่นําสินคาตัวอยางมาแจกภายในเว็บไซต โดยเจาของผลิตภัณฑนั้นมี
ทางเลือกในการทํากิจกรรมทางการตลาดหลายทาง เชน การโฆษณาผานทางนิตยสาร การแจก
สินคาตัวอยางผานทางบริษัท agency ดังนั้น อํานาจในการตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (เจาของ
ผลิตภัณฑ) จึงมีสูง 

3.2.4 อํานาจในการตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Customers) (-) 
ในกรณีของเว็บไซต Freesampling นั้น จะมีกลุมลูกคา 2 กลุม คือ กลุมเจาของ

ผลิตภัณฑในการที่จะทําการแจกสินคาตัวอยางรวมกับทางเว็บไซตและกลุมสมาชิกของเว็บไซตหรือ
บุคคลที่เขามาในเว็บไซต Freesampling 

กลุมผูซื้อหรือลูกคาที่เปนเจาของผลิตภัณฑหรือบริการนับวามีอํานาจในการ
ตอรองตอสูง เนื่องจากกลุมลูกคาแทบไมมีตนทุนในการเปลี่ยนตราสินคาเลย (Switching Cost ต่ํา) 
และมีความภักดีตอตราสินคาไมมากนัก เนื่องจากกลุมเจาของผลิตภัณฑมักจะเนนการลงสื่อ
โฆษณาที่สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายโดยตนทุนที่ตํ่าที่สุด ในกรณีของเว็บไซตนั้น ในเบื้องตน 
บริษัทเจาของผลิตภัณฑจะเนนการลงโฆษณาและทํากิจกรรมทางการตลาดกับเว็บไซตที่มีจํานวน
สมาชิกของเว็บไซตหรือจํานวนคนใชเว็บไซตจํานวนมากเปนหลัก นอกจากนี้ราคาของคาบริการใน
แตละบริษัทที่เปนผูประกอบการในธุรกิจ online ก็ไมแตกตางกันมากนัก ลูกคาจึงมีอํานาจในการ
ตอรองสูง ดังนั้นหากผูประกอบการรายใดสามารถนําเสนอกิจกรรมที่เพิ่มมูลคา (Valued added) ให
ลูกคาไดมากกวาจะมีขอไดเปรียบสูงกวา  

สําหรับกลุมเปาหมายที่เปนสมาชิกเว็บไซตนั้นสามารถเปลี่ยนไปเขาเว็บไซตอื่น
ที่ตัวเองสนใจไดโดยงาย เนื่องจากไมมีตนทุนการเปลี่ยนตราสินคาเลย (Switching Cost ต่ํา) 
ประกอบกับในปจจุบันมีเว็บไซตที่นาสนใจเปนจํานวนมาก 

3.2.5 การคุกคามจากสินคาและบริการทดแทน (Threat of Substitute Product 
or Service) (-) 
ภัยคุกคามจากสินคาทดแทนของการทําธุรกิจการแจกสินคาตัวอยางผานทาง

เว็บไซต คือ การลงโฆษณาและแจกสินคาตัวอยางผานทางนิตยสาร และการแจกสินคาตัวอยางผาน
ทางบริษัท Agency ซึ่งเปนที่นิยมในปจจุบัน จึงเปนแรงกดดันในทางลบตอการดําเนินธุรกิจ 
Tryvertising ผานชองทางอินเทอรเน็ต  
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จากการวิเคราะหภายในอุตสาหกรรมขางตนนั้นจะพบวาปจจัยตางๆสงผลในเชิงลบตอ
การดําเนินธุรกิจ แตอยางไรก็ตามหากสามารถสรางความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงไดก็จะทําให
บริษัทมีโอกาสอยูรอดในอุตสาหกรรมนี้ได 
3.3 การวิเคราะหคูแขง 

เกณฑในการพิจารณาคูแขงจะทําการพิจารณาจากการไดสวนแบงในการใชจายเงินทาง
การตลาดของบริษัทเจาของสินคาที่จะทําการแจกสินคาตัวอยางผานทางเว็บไซต  ซึ่งถือเปนอีก
ชองทางหนึ่งในการทํากิจกรรมทางการตลาดของเจาของสินคา    การจําแนกเปนคูแขงทางตรงและ
ทางออมจะพิจารณาจากธุรกิจที่ทําการแจกสินคาตัวอยางเปนหลัก โดยคูแขงทางตรงจะเปนบริษัทที่
แจกสินคาตัวอยางผานทางเว็บไซต และคูแขงทางออมจะเปนบริษัทที่แจกสินคาตัวอยางผานวิธีการ
อื่นๆ ซึ่งสามารถอธิบายไดดังนี้ 
คูแขงทางตรง 
   เว็บไซต เจาของผลิตภัณฑท่ีมีการแจกสินคาตัวอยาง 

ถึงแมวาเจาของตราสินคาจะถือวาเปนลูกคาของบริษัทเรา  (เปนแหลงที่มาของรายได) 
แตถามองในมุมกลับกันก็ถือไดวาเปนคูแขงทางตรงไดเชนกัน เพราะวา เว็บไซตเจาของสินคาเองก็มี
การใหขอมูลแนะนําสินคา เพ่ือใหเกิดการทดลองใชสินคาเชนเดียวกับรูปแบบการดําเนินธุรกิจตาม
แนวคิด Tryvertising ผานชองทาง เว็บไซต  ดังนั้น  ถาเจาของสินคาเหลานี้คิดจะดําเนินการในการ
แจกสินคาตัวอยางดวยตนเอง ไมตองการจะเพิ่มคาใชจายเก่ียวกับกิจกรรมทางการตลาดไมมีความ
สนใจที่จะใชบริการแจกสินคาตัวอยางผานทางเว็บไซต Freesampling ของบริษัท  ซึ่งจะสงผลให
รายไดของเราก็จะลดลง 

ตัวอยางของเจาของผลิตภัณฑที่เปน  Counter brand ที่มีรูปแบบของเว็บไซต จึงขอ
ยกตัวอยางมาเพียงตัวอยางเดียว คือ www.lancome-th.com  

 
 
รูปแบบของเว็บไซต 
หนาแรกของเว็บไซต จะแสดงสินคาใหมหรือสินคาแนะนําประจําเดือน  แสดงโดยใช

รูปภาพและกราฟฟกที่สวยงามทําใหผูที่เขาชม เว็บไซต เกิดความสะดุดตาและใหความสนใจในตัว
ผลิตภัณฑ  ภายใน  เว็บไซต จะมีการใหขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ  ขาวสารและกิจกรรมตางๆ 
Promotion ในแตละเดือน  
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มีหนา เว็บไซต ที่เกี่ยวกับ Trip & Trend คือ การใหบริการปรึกษาผูเชี่ยวชาญ  เคล็ดลับ
ความงามและเทคโนโลยีผลิตภัณฑ   ซึ่งสามารถสงขอมูลเหลานี้ตอใหเพ่ือนไดอยางงายดาย 
เนื่องจากมีปุมใหคลิกไดทันที่หากตองการสงขอมูลเหลานี้ใหกับเพ่ือน 

แหลงที่มาของรายได 
งบประมาณทางการตลาดของบริษัทเจาของตราสินคานั้นๆ 
กลยุทธในการดําเนินธุรกิจ 
- การใหขอมูลประกอบตัวผลิตภัณฑมีความนาสนใจและเชื่อถือได  พรอมกับมีรูป

ประกอบที่สวยงาม  โดยมีการแบงสินคาออกเปนประเภทหรือหมวดหมูของกลุม
สินคาอยางชัดเจน  ซึ่งขอมูลผลิตภัณฑเหลานี้ถือไดวามีมากกวา  เว็บไซต อื่นๆ 
เนื่องจากเปนเจาของผลิตภัณฑเอง 

- มีสิทธิพิเศษใหกับผูที่สมัครเปนสมาชิก 
 

 
 

แผนภาพท่ี 3.3 แสดงหนา web page การแจกสินคาตัวอยางของเว็บไซต lancome 
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ถึงแมวาเว็บไซตของเจาของสินคาจะมีการแจกสินคาตัวอยางใหกับสมาชิกเชนเดียวกับ
เว็บไซต Freesampling แตสวนใหญสมาชิกของเว็บไซตเจาของสินคาจะเปนลูกคาของสินคานั้นๆอยู
แลว การแจกสินคาใหไปทดลองใชผลที่ได คือ การเพ่ิมยอดซื้อของลูกคารายเดิม ไมไดเปนการเพ่ิม
ยอดขายจากลูกคารายใหม (ที่ไมเคยซื้อสินคานั้นๆเลย) นอกจากนี้การแจกสินคาตัวอยางผานทาง
เว็บไซตเจาของสินคาจะไมมีขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีตอสินคาตัวอยางที่ ไดรับไป
ทดลองใช   
คูแขงทางออม 
 บริษัท Agency ท่ีรับในการทํากิจกรรมแจกสินคาตัวอยาง  

ในปจจุบันการดําเนินการแจกสินคาตัวอยางที่บริษัทเจาของสินคาสวนใหญเลือกใชจะมี
อยู 2 วิธี คือ การใหพนักงานขายของบริษัททําการแจกสินคาเอง และการจางบริษัท Agency ในการ
ดําเนินกิจกรรมการแจกสินคาตัวอยางตามสถานที่ตางๆ เชน อาคารสํานักงาน หางสรรพสินคา  หรือ
บนทางดวน เปนตน ดังนั้น  บริษัท  Agency ดังกลาว จึงถือเปนคูแขงทางออม แตอยางไรก็ตาม
วิธีการแจกสินคาผานทาง Agency มักจะเปนชองทางอื่นที่ไมใชเว็บไซต 

แหลงที่มาของรายได 
งบประมาณทางการตลาดของบริษัทเจาของสินคานั้นๆ 
กลยุทธในการดําเนินธุรกิจ 
- เนนขอไดเปรียบในการแจกสินคาตัวอยางในจํานวนมาก  ในเวลาอันสั้น  (สวนมาก

มักจะแจกในจํานวน 1 แสนชิ้นขึ้นไป) ในการเขาถึงกลุมลูกคาที่หลากหลายที่อยูใน
สถานที่ตาง ๆ เชน อาคารสํานักงาน หางสรรพสินคา 

- สามารถคัดกรองกลุมลูกคาเปาหมายเบื้องตนใหตรงกับกลุมเปาหมายของ
ผลิตภัณฑ เชน กลุมผูหญิงเทานั้น  

- คาใชจายตอการแจกสินคาตัวอยางตอชิ้นคอนขางถูก (ประมาณ 2-3 บาทตอสินคา
ตัวอยาง 1 ชิ้น)  

 
การแจกสินคาตัวอยางผานทางบริษัท Agency นั้นจะสามารถแจกสินคาไดเปนจํานวน

มาก ภายในระยะเวลาที่สั้น แตประเด็นสําคัญคือคนที่ไดรับสินคาไปนั้นอาจจะไมใชกลุมลูกคาที่เปน
เปาหมายจริงๆ หรือไมไดตองการทดลองใชสินคานั้นจริงๆ  
 นิตยสารท่ีมีการแจกสินคาตัวอยาง 

ชองทางหนึ่งที่ทางเจาของผลิตภัณฑสามารถกระจายสินคาตัวอยางใหลูกคา
กลุมเปาหมาย คือ การแจกสินคาตัวอยางไปพรอมกับนิตยสารที่ตรงกับกลุมเปาหมายของแบรนด 
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เชน แพรว แพรวสุดสัปดาห CLEO Cosmopolitan เปนตน โดยนอกเหนือจากการแจกสินคาตัวอยาง
ไปพรอมนิตยสารแลวมักจะมีการลงโฆษณาเก่ียวกับผลิตภัณฑภายในตัวนิตยสารดวย 

แหลงที่มาของรายได 
การลงโฆษณาภายในนิตยสารของเจาของผลิตภัณฑ  รวมถึงคาใชจายเพ่ิมเติมในการ
แนบสินคาตัวอยาง 
 
กลยุทธในการดําเนินธุรกิจ 
- เนนเนื้อหาภายในตัวนิตยสารที่เกี่ยวของกับ lifestyle ของกลุมเปาหมายผูหญิง เชน 

การแตงตัว แตงหนา แฟชั่น ทองเที่ยว เปนตน 
 

 
 

 

แผนภาพที่ 3.4 ตัวอยางนิตยสารที่มีการแจกสินคาตัวอยาง 
 

การแจกสินคาตัวอยางผานทางนิตยสารนั้นผูที่ไดรับสินคาไปจะเปนกลุมเปาหมายที่
อานนิตยสารนั้นๆ ซึ่งคอนขางจะตรงตามกลุมเปาหมายของสินคาที่แจก (เพราะบริษัทเจาของสินคา
จะตองเลือกนิตยสารที่จะไปลงใหกลุมคนอานตรงตามกลุมลูกคาของสินคา) แตอาจจะมีบางสวนที่
เปนกลุมเปาหมายของนิตยสารนั้นจริงแตไมไดเปนกลุมเปาหมายของสินคา หรือไมไดตองการ
อยากจะทดลองสินคาที่ไดรับไป 
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จากขอมูลขางตนสามารถสรุปจุดแข็งและจุดออนของคูแขงแตละกลุมไดดังนี ้

 จุดแข็ง จุดออน 
คูแขงทางตรง 
เว็บไซตเจาของสินคา 1. มีขอมูลสินคาที่จะทํา

การแจกอยางละเอียด 
สามารถใหคําแนะนํา
เกี่ยวกับสินคาทดลองได
เปนอยางดี 

1. ไมสามารถเขาถึงลูกคา
ใ ห ม  ซึ่ ง เ ป น ลู ก ค า
กลุมเปาหมาย 

 
 

คูแขงทางออม 
บริษัท Agency 1.   แจกสินคาตัวอยางได

เปนจํานวนมาก ภายใน
ระยะเวลาที่สั้น 

2.   สามารถเขาถึงกลุม
ลูกคาที่หลายหลาก 

1. การแจกสินคาตัวอยาง
ไมตรงตาม
กลุมเปาหมาย 

2. ผูที่ไดรับสินคาตัวอยาง
ไปอาจจะไมไดมีความ
ตองการทดลองใช 

3. ไมมีขอมูลสินคาที่แจก
อยางละเอียด 

นิตยสาร 1.   สามารถแจกสินคา
ตัวอยางใหลูกคา
กลุมเปาหมายควบคูไป
กับการโฆษณา 

1.  ผูที่ไดรับสินคาตัวอยาง
ไปอาจจะไมไดมีความ
ตองการทดลองใช 

2. ไมมีขอมูลสินคาที่แจก
อยางละเอียด 

ตารางท่ี 3.1 ตารางเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดออนของคูแขง 
 

 

จากตารางขางตนจะเห็นวา หากพิจารณาถึงความสามารถในการแขงขัน (Competitive 
Advantage) ของคูแขงแตละกลุม จะพบวาถึงแมคูแขงทางตรงจะมีความรูในขอมูลของสินคาที่แจก
อยางละเอียดและมากกวา แตการเขาถึงลูกคาก็จํากัดอยูที่ลูกคาเกา (เปนลูกคาที่ซื้อสินคาอยูแลว) 
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ในสวนของคูแขงทางออม ถึงแมจะสามารถเขาถึงกลุมลูกคาที่หลากหลายแตลูกคากลุมนี้ก็ไมใช
ลูกคากลุมเปาหมายทั้งหมด และอาจจะไมไดมีความตองการทดลองใชสินคาจริงๆ 

ดวยเหตุนี้จึงเปนโอกาสของเว็บไซต Freesampling ที่จะอาศัยจุดออนเหลานี้มาเปน
โอกาสในการดําเนินธุรกิจ เพราะการแจกสินคาตัวอยางผานทางเว็บไซต Freesampling จะเปนการ
แจกสินคาที่ตรงตามกลุมเปาหมายและมีความตองการใชสินคาตัวอยางจริงๆ  
3.4 การวิเคราะหองคกร (SWOT Analysis) 

จุดแข็ง (Strengths) 
 เว็บไซต Freesampling มีความโดดเดนนอกเหนือจากเว็บไซตอื่น ๆ โดยมีการแจก

สินคาตัวอยางใหกับทางสมาชิก โดยสมาชิกสามารถเลือกสินคาตัวอยางที่
เหมาะสมและมีความตองการใชไดดวยตัวเองโดยตรงจากคะแนนสะสมที่สมาชิก
เว็บไซตแตละคนมี และมีการจัดสงสินคาตัวอยางไปใหสมาชิกเว็บไซตโดยไมตอง
เสียคาใชจายใดๆ ทั้งสิ้น ซึ่งเปนการสรางความแตกตางใหกับเว็บไซต 

 มีผลวิจัยจากการทดลองใชสินคาตัวอยางใหกับเจาของสินคา นอกจากเจาของ
เจาของสินคาจะสามารถแจกสินคาตัวอยางไดตรงกับกลุมเปาหมายอยางแทจริง
แลว เจาของสินคาจะไดรับผลวิจัยทางการตลาดเบื้องตนเก่ียวกับความคิดเห็นของ
กลุมสมาชิกที่มีตอสินคาตัวอยางที่ไดรับไปทดลองใช  ซึ่งทําใหเขาใจและออกแบบ
ผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางดี ถือเปนการเพ่ิม
มูลคาใหกับการแจกสินคาทดลอง 

 มีระบบรักษาความสัมพันธกับลูกคาที่ชัดเจน 
 มีการทําวิจัยทางการตลาด ทั้งกับลูกคาที่เปนสมาชิกของเว็บไซตและลูกคาที่เปน

เจาของสินคา ผลที่ได คือ เว็บไซต Freesampling สามารถเขาใจและออกแบบ
ผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับความตองการของลูกคาไดอยางดี 

 
 
 
จุดออน (Weaknesses) 

 เว็บไซต Freesampling เปนเว็บไซตที่เร่ิมเปดใหม ทําใหเว็บไซตยังไมเปนที่รูจักใน
กลุมคนที่ใชอินเทอรเน็ต 
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 ในการดําเนินธุรกิจชวงแรกจําเปนตองระดมเงินทุนจากผูถือหุนบริษัทสวนหนึ่ง และ
อีกสวนหนึ่งมาจากการเงินกูระยะยาว ทําใหในการบริหารเงินเบื้องตนมีขอจํากัดใน
การใชงบประมาณที่มีอยูใหเกิดประโยชนมากที่สุดซึ่งอาจสงผลตองบประมาณใน
การทํากิจกรรมทางการตลาดได 

 ขาดบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในการดําเนินธุรกิจโดยตรง 
 ไมมี connection กับบริษัทเจาของสินคาเนื่องจากบริษัทเพิ่งเริ่มกอตั้ง ดังนั้นในการ

ขาย Package หรือ Banner ของเว็บไซต Freesampling อาจจะตองใชเวลานาน  
โอกาส (Opportunities)  

 ในสภาวะเศรษฐกิจของประเทศที่อยูในชวงชะลอตัวซึ่งสงกระทบตอรายไดของ
บริษัท ทําใหหลายๆบริษัทตางลดคาใชจายลง โดยเฉพาะคาใชจายในการโฆษณา
และสงเสริมการขาย โดยพยายามหาชองทางการทําการตลาดใหมๆที่เสียคาใชจาย
ที่นอยกวาการโฆษณาแตสามารถเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายไดมากกวา ทําให
ชองทางการทําการตลาดผานสื่อออนไลน (Online) เปนหนึ่งในทางเลือกที่หลาย
บริษัทตางหันมาใหความสนใจกันมากขึ้น  เพราะมีราคาที่ถูกกวาการทําโฆษณา 
(Mass Media) 

 จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตเพ่ิมขึ้น   โดยจากการสํารวจพฤติกรรมของกลุมผูใช
อินเทอรเน็ตของทางเนคเทคในป  2550 พบวา  ในปจจุบันผูบริโภคเริ่มหันมาให
ความสนใจกับการใชบริการผานระบบออนไลนมากขึ้น  โดยกลุมผูบริโภคดังกลาว
เปนผูหญิงประมาณ  57% ผูชาย  43% มีอายุอยูในชวง  21 - 25 ป  ซึ่งการเพ่ิมขึ้น
ของผูใชอินเทอรเน็ตนี้สงผลใหการทําการตลาดผานสื่อออนไลน (Online) เปนหนึ่ง
ในทางเลือกที่หลายบริษัทตางหันมาใหความสนใจกันมากขึ้น 

 คาใชจายผานในการทําการตลาดผานสื่อออนไลน (Online) มีคาใชจายคิดเปน
เพียง 1% ของคาใชจายการสื่อสารทั้งหมดซึ่งถือวานอยมาก  ยังมีโอกาสเติบโตได
อีกมาก  โดยคาดการณวาคาใชจายผานในการทําการตลาดผานสื่อออนไลน 
(Online) จะโตเปน  9% ในอีก  5 ปขางหนา (ที่มา: Price  Waterhouse Coopers 
Entertainment & Media Outlook) 

 พฤติกรรมผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไป ชอบคนหาขอมูลหรือทดลองสินคากอน
การตัดสินใจ โดยเฉพาะการหาขอมูลทางอินเทอรเน็ต ซึ่งเปนโอกาสในการเขามา
หาขอมูลในเว็บไซต Freesampling  

อุปสรรค (Threats) 
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 การเขามาของคูแขงรายใหมในธุรกิจออนไลน (Online) ประกอบกับความตองการ
ของตลาด (Demand) ยังคงมีอยูมาก  ทําใหเกิดการแขงขันกันอยางรุนแรงภายใน
ธุรกิจนี้ 

 การเติบโตอยางตอเนื่องของธุรกิจออนไลน (Online) เปนสิ่งที่ดึงดูดใหมีผูเลนราย
ใหมเขามาในตลาดอยางมากมาย ทําใหคูแขงในธุรกิจนี้เพ่ิมมากขึ้น สงผลใหลูกคา
มีตัวเลือกมากขึ้น และถาคูแขงรายใดสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได
มากกวา ลูกคาก็จะสามารถเปลี่ยนไปหาคูแขงไดในทันที เนื่องจาก switching cost 
ของลูกคาตํ่า 

TOWS Strategy 
หลังจากที่ไดทําการวิเคราะหถึงจุดแข็งและจุดออนของบริษัทแลว หลังจากนั้นจะนําผล

ที่ไดมากําหนดทางเลือกในการประกอบกิจการ  เพ่ือการกําหนดความเปนไปไดของยุทธศาสตร
ทางเลือกและกลยุทธ  ดังตอไปนี ้
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 Opportunities 
1 สื่อสารแบบ Online มีคาใชจายท่ีถูกกวา จึงเปนทางเลือกท่ีมี
ความนิยมมากขึ้นสําหรับเจาของตราสินคา 
2 จํานวนผูใช internet เพิ่มขึ้น 
3 คาใชจายโฆษณาสําหรับธุรกิจออนไลน คาดการณวาจะเพ่ิม
สูงขึ้นถึง 9% 
4 ผูบริโภคชอบคนหาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ 

Threats 
1 คูแขงเขามางาย  
2 ลูกคาเปลี่ยน brand งาย 
 

Strengths 
1 เว็บไซตมีความโดดเดนจาก
การมีสินคาทดลองใหใช 
2 มีแบบสอบถามหลังจากการ
ทดลองใชสินคาใหกับเจาของ
สินคา 
3  มีระบบรักษาความสัมพันธ
กับลูกคาท่ีชัดเจน  
4 มีการวิจัยทางการตลาด 

SO strategy 
1 ทําการสื่อสารการตลาดกับกลุมเปาหมายใหรูจักเว็บไซตและเขา
เปนสมาชิก ใชการแจกสินคา เปนจุดเดนในการสรางประสบการณ 
(S1,O2,O4) 
2 มีการแจกสินคาตัวอยางใหกับเจาของตราสินคาฟรี เปนการทํา 
Tryvertising concept กับเจาของตราสินคา (O1,O3 ,S1,S2) 
3 ออกแบบระบบ และเนื้อหาของ Website ใหดึงดูดกลุมเปาหมาย 
ใชการแจกสินคาและการจัดกิจกรรมเปน Strickiness กับกลุม
สมาชิก (S3,S4,O2,O4) 
 

ST strategy 
1  ใชการใหประโยชนทางการเงิน (Financial benefit) และ
ประโยชนทางสังคม (Social benefit) กับท้ังกลุมสมาชิก
และเจาของสินคา เปนการรักษาสมาชิกและลูกคาในระยะ
ยาว(S3,T1,T2) 
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 Opportunities 

1 สื่อสารแบบ Online มีคาใชจายที่ถูกกวา จึงเปนทางเลือกที่มีความนิยมมาก
ขึ้นสําหรับเจาของตราสินคา 
2 จํานวนผูใช internet เพ่ิมขึ้น 
3 คาใชจายโฆษณาสําหรับธุรกิจออนไลน คาดการณวาจะเพ่ิมสูงขึ้นถึง 9% 
4 ผูบริโภคชอบคนหาขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือ 

Threats 
1 คูแขงเขามางาย  
2 ลูกคาเปลี่ยน brand งาย 
 

Weaknesses 
1 เปน  website ใหม ยังไมมี
คนรูจัก 
2 ขาดความเช่ียวชาญใน
ธุรกิจของบุคคลกร 
3 มีเงินลงทุนไมมากนัก 
เปนขอจํากัดในการสื่อสาร
การตลาด 
4 ไมมี connection กับ
บริษัทเจาของตราสินคา 

WO strategy 
1 ใช Tryvertising concept คือใหเจาของสินคาทดลองใชบริการของเราฟรีใน
ชวงแรก โดยเฉพาะกลุมของผลิตภัณฑ counter brand (W1,W4, O1,O3) 
2 เสนอแผนการตลาดเพ่ือขอกูเงิน สําหรับการใชจายในชวงแรกของธรุกิจ 
(W2,O1-O4) 
3 ใชกลยุทธการต้ังราคาถูกกอนในชวงแรก เพ่ือใหเกิดการทดลองใช จะมีการ
ปรับราคาขึ้นเม่ือ Website มีช่ือเสียงและมีฐานสมาชิกมากพอ (W1,W4, 
O1,O3) 
4 สําหรับสมาชิกทุกอยางฟรีหมด โดยสมาชิกจะสามารถแลกสินคาทดลอง 
แลกของขวัญ เขารวมกิจกรรมจากคะแนนท่ีจะไดจากการมีสวนรวมของเว็บไซต 
(W1,O2,O4) 

WT strategy 
1 ทําการสื่อสารทางการตลาด พรอมกับสราง
ความสัมพันธท่ีดีกับสมาชิกและเจาของตราสินคา 
(W1,T1,T2) 
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3.5 สรุปภาพรวมการวิเคราะหทางธรุกิจ 

จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกและภายในอุตสาหกรรม พบวา ธุรกิจออนไลน 
(Online) ยังคงมีโอกาศทางธุรกิจอยูมาก ถึงแมวาจะมีอุปสรรคบางก็ตาม แตหากสามารถสราง 
Brand ใหแขงแกรงได ก็จะสามารถทําใหธุรกิจของเราดําเนินและอยูรอดไดในธุรกิจออนไลน 
(online) 
 

ปจจัยหลักที่มีผลตอความสําเร็จในธุรกิจออนไลน (Key Success Factors) 
ในการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จจําเปนตองมีปจจัยสําคัญหลายประการ การ

แจกสินคาตัวอยางผานทางเว็บไซตก็เชนกัน เนื่องจากชองทางทางอินเทอรเน็ตเปนชองทางในการ
สื่อสารใหมไปยังผูบริโภค จึงจําเปนตองควบคุมปจจัยสําคัญใหเปนไปตามที่วางแผนไว ซึ่งปจจัย
สําคัญมีดังนี้ 

 ความเปน Online Community เนื่องจากเว็บไซตจําเปนตองมีฐานสมาชิกเขา
มารวมเปนสมาชิกของเว็บไซต จึงจําเปนที่จะตองสราง Community บนสังคม Online ในการเปนจุด
ศูนยรวมของขอมูลขาวสาร การแลกเปลี่ยนความคิดเห็น การแนะนําสินคา และมีเรื่องราวที่เก่ียวของ
กับ lifestyle ของกลุมเปาหมาย เพื่อที่จะเปนจุดดึงดูดใหกลุมเปาหมายสนใจ และอยากมีสวนรวม
ของสมาชิกชุมชนออนไลนที่มีขึ้น นอกจากนี้ เว็บไซตยังมีความแตกตางจากเว็บไซตอื่นๆ คือ การเปน
ศูนยรวมในการแจกสินคาตัวอยางเพ่ือเปนชองทางหนึ่งในการสรางประสบการณที่ดีตอผลิตภัณฑ
ตัวอยางที่ไดทดลองใช 

 จํานวนสมาชิก(Member) หลังจากการสราง community ใหเกิดขึ้นแลว 
จํานวนผูที่สนใจเปนสมัครเขามาเปนสมาชิกของเว็บไซตจะเปนปจจัยสําคัญในการดําเนินธุรกิจ 
เนื่องจากจะเปนปจจัยหลักอยางหนึ่งที่ทําใหเจาของผลิตภัณฑม่ันใจถึงจํานวนกลุมเปาหมายที่
สามารถเขาถึงไดคุมคามากพอที่จะลงทุน และตรงกับกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑนั้นจริง เว็บไซต
จึงจําเปนตองมีกิจกรรมอยางตอเนื่องเพ่ือสรางฐานสมาชิกของเว็บไซตใหมีการเติบโตอยางเนื่อง 

 การสรางความเช่ือมั่นแกสมาชิกในการรักษาความลับขอมูลสวนตัวของ
เว็บไซต เนื่องจากสมาชิกจําเปนตองกรอกรายละเอียดขอมูลสวนตัวเพ่ือสมัครเปนสมาชิกของ
เว็บไซต ไมวาจะเปน ชื่อ นามสกุล ที่อยู ระดับรายได ผลิตภัณฑที่ใช และรายละเอียดเก่ียวกับการ
ดําเนินชีวิตของสมาชิก (Lifestyle) เว็บไซตจําเปนที่จะตองสรางความเชื่อมั่นใหกับสมาชิกวาขอมูล
ดังกลาวจะถูกรักษาเปนความลับภายในบริษัทและจะไมมีการเผยแพรขอมูลดังกลาวไปยังบุคคลอื่น
เด็ดขาด เพ่ือความปลอดภัยของสมาชิก 
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 การติดตามถึงพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตและพฤติกรรมของสมาชิก
ของเว็บไซต บริษัทจําเปนตองมีการสํารวจความพอใจของกลุมสมาชิกเว็บไซตตลอดเวลาเพ่ือมีการ
ปรับปรุงเว็บไซตใหตรงกับความตองการของสมาชิกและ Lifestyle และพฤติกรรมที่มีการ
เปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลา รวมถึงธุรกิจออนไลนที่มีการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจอยางรวดเร็วอีกดวย 

 การสรางความภักดีในตัวเว็บไซต (Brand Loyalty) การเขามาของคูแขงราย
ใหมในธุรกิจออนไลนนั้นสามารถทําไดงาย ดังนั้น เว็บไซตจําเปนตองสรางกิจกรรมอยางตอเนื่องแก
สมาชิก เพ่ือใหสมาชิกรูสึกเปนสวนหนึ่งของเว็บไซต และสรางความรูสึกรวมกับสมาชิกโดยทุกคร้ังที่
เขาใชอินเทอรเน็ตตองเขาเว็บไซตของบริษัททุกครั้ง (Stickiness) ดังนั้น การสรางความภักดีในตัว
เว็บไซตจึงมีความสําคัญ เพ่ือใหสมาชิกของ เว็บไซต ไม Switching ไปหาคูแขงรายอื่น และทําให
สามารถแขงขันกับคูแขงรายอื่นไดและเติบโตอยางม่ันคงในอนาคต  

 การสรางความเช่ือมั่นใหแกเจาของสินคา ในการที่จะไดสินคาตัวอยางมา
เปนแจกในเว็บไซตนั้น จําเปนที่จะตองสรางความเชื่อมั่นใหแกเจาของตราสินคา ม่ันใจถึงการที่นํา
สินคาตัวอยางมาแจกผานทางเว็บไซตซึ่งวิธีการดังกลาวจะตรงตามกลุมลูกคาเปาหมายมากกวาการ
ที่จะแจกสินคาโดยทั่วไป โดยผูที่ไดรับสินคาตองเปนกลุมเปาหมายจริงๆ และมีความตองการที่จะ
ทดลองใชสินคาตัวอยางแบรนดนั้นๆ นอกจากนี้ เจาของตราสินคาจําเปนตองเชื่อม่ันถึงผลตอบรับ
จากการแจกสินคาตัวอยางผานทางเว็บไซตวาจะเปนเครื่องมือทางการตลาดอยางหนึ่งที่จะชวยเพ่ิม 
Brand Awareness ใหกับเจาของผลิตภัณฑ สรางภาพลักษณที่ดีของตราผลิตภัณฑ (Brand) รวมถึง
เปนปจจัยหนึ่งที่ใหลูกคากลุมเปาหมายของแบรนดไดทดลองใชผลิตภัณฑ ซึ่งจะเปนปจจัยที่ชวยเพ่ิม
ยอดขายใหกับตราผลิตภัณฑนั้นๆ ได เม่ือเจาของผลิตภัณฑมีความเชื่อม่ันในเว็บไซตก็จะสงผลให
เจาของผลิตภัณฑเขารวมในการแจกสินคาตัวอยางผานทางเว็บไซตมากขึ้นดวย 

 


