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บทที ่8 การบริหารความเสี่ยงและแผนฉุกเฉิน 
 

 xPlodingOffer.com น าเสนอรูปแบบธุรกิจที่มีแนวโน้มเติบโตสูงในอนาคต ซึ่งในประเทศไทย
ยังอาจต้องใช้เวลาในการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมผู้บริโภค ให้เกิดการยอมรับการซื้อสินค้าออนไลน์มาก
ขึ้น อีกทั้งยังมีปัจจัยอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้องต่อกา รประสบความส าเร็จของกิจการ ดังนั้นจึงมีความเสี่ยง
หลายประการ ซึ่งได้วิเคราะห์และเตรียมทางเลือกเพื่อป้องกันความเสียหายของธุรกิจไว้ ดังนี้ 
 

ล าดับ ลักษณะความเส่ียง (Risk) 

ความเส่ียงที่คาดการไว้ 

การจัดการความเส่ียง โอกาส
เกิด 

ผลกระทบ 

1 Social Risk: SMEs ไม่ยอมรับ
การซ้ือสินค้าผ่านทางออนไลน ์

75% รายได้ไม่เพียงพอต่อความอยู่รอด
ของกิจการ 

ปรับกลยุทธ์ทางการตลาดเน้น
ออฟไลน์มากขึ้น เช่น อาศัยการ
สร้างเครือข่ายในกลุ่ม
ผู้ประกอบการ SMEs 

2 Management Risk: รายได้ไม่
เพียงพอในการช าระดอกเบี้ย
เงินกู้จากสถาบันการเงินอัตรา 
7.25% ต่อปี 

50% ภาระหนี้สินเพ่ิม ไม่สามารถหาเงินสด
มาช าระหนี้ ต้องปิดกิจการ 

หาแหล่งเงินทุนส ารอง ได้แก่ 
เงินกู้ยืมจากสมาชิกครอบครัวผู้
ก่อตั้ง 

3 Management Risk: มีคู่แข่งเข้า
มาสู่ตลาด SMEs เช่นเดียวกัน 

50% แข่งขันด้านราคาสูงขึ้น ก าไรลดลง  เน้นกลยุทธ์การตลาดเชิงรุก ท า 
CRM กับกลุ่ม SMEs เพ่ือสร้าง 
Loyalty 

4 Financial Risk: วิกฤตเศรษฐกิจ 25% SMEs ชะลอการซ้ือสินค้าไอที ท าให้
รายได้จากการขายสินค้าไอทีไม่
เพียงพอต่อความอยู่รอดของธุรกิจ 

ขยายฐานลูกค้าไปยังตลาด
ผู้บริโภคซึ่งแม้มีก าลังซ้ือต่อราย
ต่ ากว่า แต่มีผู้ซื้อจ านวนมาก 

5 Political Risk: วิกฤตการทาง
การเมืองท าให้เกิดวามไม่ม่ันใจ
ในการลงทุนหรือขยายกิจการ 

25% SMEs ชะลอการซ้ือสินค้าไอที ท าให้
รายได้จากการขายสินค้าไอทีไม่
เพียงพอต่อความอยู่รอดของธุรกิจ 

ขยายฐานลูกค้าไปยังตลาด
ผู้บริโภค เพื่อเพ่ิมรายได้ของ
กิจการ  

ตาราง 13 แสดงความเสี่ยงของกิจการ 
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แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) 
 เนื่องจาก xPlodingOffer.com เป็นธุรกิจที่ลงทุนต่ า ไม่มีสินทรัพย์ถาวรมูลค่าสูง จึงเป็น
กิจการท่ีมีความยืดหยุ่นสูง สามารถปรับเปลี่ยนสถานะและลักษณะกิจการได้อย่างรวดเร็ว ดังนั้น
หากกิจการไม่สามารถด าเนินต่อไปได้ด้วยเหตุใดก็ตาม ทางออกแรกส าหรับผู้ก่อต้ังคือ สร้างธุรกิจ
ขายสินค้าไอทีในรูปแบบใหม่ที่เหมาะสมกับการเจาะตลาด SMEs มากขึ้น โดยใช้ความรู้จาก
ประสบการณ์ที่ผ่านมา เพื่อปรับกลยุทธ์ให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากกว่า
คู่แข่งในอื่นๆ ตลาด 
 ทางออกที่สองคือยังใช้วิธีการขายสินค้าออนไลน์เช่นเดิม เนื่องจากข้อได้เปรียบจากการท่ี
เคยอยู่ในธุรกิจ มีความช านาญ เข้าใจตลาด และมีสายสัมพันธ์ที่ดีกับซัพพลายเออร์อยู่แล้ว โดย
สร้างเว็บไซต์ใหม่แต่เปลี่ยนกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มที่มีโอกาสซื้อสินค้าออนไลน์สูงกว่ากลุ่ มเดิม 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 


