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บทที ่6 

  

แผนธุรกิจ 

  

6.1 บทสรุปผูบริหาร 

  

 การขายและใหบริการสื่ออิเล็กทรอนิกสโดยใชรูปแบบพาณิชยกรรมอิเล็กทรอนิกส

เปนธุรกิจที่มีโอกาสสูงสําหรับประเทศที่กําลังพัฒนาเขาสูยุคของระบบสารสนเทศ มีการพัฒนา

ดานเทคโนโลยี เพื่อรองรับการพัฒนาที่จะสงผลให เกิดการคาในรูปแบบพาณิชยกรรม

อิเล็กทรอนิกสอยางสมบูรณแบบ ซึ่งประเทศไทยกําลังกาวเขาสูยุคแหงการสื่อสารขอมูล บริษัทจึง

เล็งเห็นวา การทําการคาในรูปแบบสินคาดิจิทัลคอนเทนตเปนอีกชองทางหนึ่งที่สามารถสรางผล

กําไรได เนื่องจากสินคาดิจิทัลเปนสินคาที่มีตนทุนตอหนวยต่ํา และไมมีตนทุนในดานการขนสง

สินคา 

 ลักษณะการดําเนินธุรกิจจะเปนเว็บไซตศูนยกลางในการใหบริการสินคาดิจิทัลคอน

เทนตทุกประเภท ภายใตจุดมุงหมายที่จะเปน “Content Aggregator” ที่เปนผูนําทางธุรกิจ โดยทํา

การรวบรวมดิจิทัลคอนเทนตทั้งจากพันธมิตรและผูบริโภคเขามาจําหนายในเว็บไซต ใหบริการ

แบบ “One Stop Service” ผูใชบริการเขามาในเว็บไซตสามารถหาขอมูลดิจิทัลคอนเทนตตางๆ ได

อยางครบถวน โดยทําการสั่งซื้อ ชําระเงินและรับสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต ตลอดจนมีระบบ

หลังการขายที่จะสรางคุณคาใหกับพันธมิตรธุรกิจและผูใชบริการ 

 บริษัทเปนธุรกิจขนาดเล็กใหความสําคัญกับการริเร่ิมรูปแบบการใหบริการที่ครบ

วงจร เนนความหลากหลายของสินคา และระบบการจัดการที่ทันสมัย ซึ่งมีความยืดหยุนตอการ

เปลี่ยนแปลงของตลาดในประเทศไทย และเพื่อเปนการรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต ปจจุบัน

ไดมีการรวมมือกับพันธมิตรทางการคาในดานตางๆ ในการขยายรูปแบบการใหบริการที่สามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางครบถวน  

 บริษัทมีรายไดจากรายการสั่งซื้อดิจิทัลคอนเทนต ตอ รายไดจากการโฆษณา 98 : 2 

และมีรายไดจากรายการสั่งซื้อดิจิทัลคอนเทนตคิดเปนรอยละ 98 ของรายไดรวม 
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 กลุมเปาหมายหลัก คือ กลุมลูกคาทั่วไป ซึ่งเปนผูใชงานอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 

21-30 ป และ 31-40 ป ที่มีความตองการในเทคโนโลยีที่ทันสมัย ติดตามกระแสของดิจิทัลคอนเท

นตอยูตลอดเวลา และกลุมลูกคาผูผลิตสื่อ ซึ่งเปนกลุมที่มีศักยภาพและความสามารถในการผลิต 

ส่ือดิจิทัลคอนเทนตมาก และมีความหลากหลายของผลิตภัณฑ สวนกลุมเปาหมายรอง คือ กลุม

ลูกคาทั่วไป ซึ่งเปนผูใชงานอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 41-50 ป และ 11-20 ป 

 

เปาหมายในการดําเนินธุรกิจดิจิทัลคอนเทนต มีดังตอไปนี้ 

1. เปนตนแบบและเปนผูนําในการใหบริการดิจิทัลคอนเทนตในประเทศไทย โดย

มุงหวังรายได 20 ลานบาทตอปในปที่ 3 

2. มีสวนแบงทางการตลาดรอยละ 6 และจํานวนรายการซื้อขาย  500,000 รายการ

ตอป ในปที่ 3 

3. มีจํานวนสมาชิกของเว็บไซตจาก 100,000 คน เพิ่มข้ึนเปน 170,000 คน และมี

จํานวนผูเขาชมเว็บไซต 1,000,000 คนที่มุงหวังในปที่ 3 

 บริษัทมีการวางตําแหนงผลิตภัณฑของดิจิทัลคอนเทนต จัดอยูในรูปแบบสินคาที่มี

ความทันสมัยและมีความรวดเร็วในดานของขอมูล ตลอดจนเปนสินคาที่มีคุณภาพภายใตราคาที่

เหมาะสม 

 กลยุทธสําคัญที่ใชในการดําเนินธุรกิจ ประกอบดวย (1) การสรางความแตกตางใน

ตลาดเพื่อใหเกิดทางเลือกกับลูกคา โดยทําการเจาะกลุมเปาหมายในแตละกลุม เนื่องจากลูกคามี

ความตองการและพฤติกรรมการใชที่แตกตางกัน (2) การสรางความรวมมือกับพันธมิตรหลัก

เพื่อใหเกิดการดําเนินงานรวมกันอยางมีประสิทธิภาพ และ (3) การสรางความแข็งแกรงภายในกับ

พนักงานในองคกร ทุกคนในทีมตองรวมกันสรางคุณภาพของบริการใหเกิดขึ้น 

 การประมาณการดานรายได จะดําเนินธุรกิจโดยเนน “Customer Centric” เพื่อ

ตอบสนองความตองการของลูกคา 2 กลุมหลัก คือ กลุมผูใชบริการเว็บไซต และกลุมลูกคาที่ทํา

โฆษณาผานเว็บไซต โดยเงินลงทุนที่จะใชในการดําเนินงานขั้นตน 7,704,200 บาท การประมาณ

การผลกําไรจากการดําเนินงาน คาดวาในปแรกสามารถครองสวนแบงทางการตลาดไดรอยละ 4 

โดยทําการวิเคราะหงบกระแสเงินสดสําหรับกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดี, อัตราการเติบโตปาน

กลาง และกรณีอัตราการเติบโตลดลง ดังนี้ 
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 1. กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดี ดวยแนวโนมจํานวนรายการซื้อสินคาที่เพิ่มข้ึน

รอยละ 1 ตอป ระยะเวลาที่กิจการจะคุมทุน คือ 1 ป 4 เดือน 20 วัน อัตราผลตอบแทนของการ

ลงทุน (IRR) เทากับรอยละ 69 และมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดเขารวมกัน (NPV) เทากับ 

4,485,131 บาท 

 2. กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลาง แตละปมีจํานวนรายการที่เกิดขึ้นไม

เปลี่ยนแปลงมากนัก (อัตรารอยละ 0) ระยะเวลาที่กิจการจะคุมทุน คือ 1 ป 6 เดือน 8 วัน อัตรา

ผลตอบแทนของการลงทุน (IRR) เทากับรอยละ 48 และมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดเขา

รวมกัน (NPV) เทากับ 2,499,113 บาท 

 3. กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลงดวยอัตรารอยละ 1 ตอป ระยะเวลาที่กิจการจะ

คุมทุน คือ 1 ป 9 เดือน 17 วัน อัตราผลตอบแทนของการลงทุน (IRR) เทากับรอยละ 20 และมลูคา

ปจจุบันของกระแสเงินสดเขารวมกัน (NPV) เทากับ 513,095 บาท 

 

6.2 การวิเคราะหสภาพแวดลอมของอุตสาหกรรม 

 

การพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของการดําเนนิธุรกิจในปจจุบัน และ

แนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต ทีส่งผลกระทบตอสถานการณการแขงขัน ความนาสนใจ

โดยรวมของอตุสาหกรรม การวิเคราะหสภาพแวดลอมจึงเปนสิง่สําคัญที่จะตองทาํเพื่อใชเปน

ขอมูลในการกาํหนดทิศทางกลยุทธและแผนการดําเนนิงาน โดยสําหรับธุรกิจผูใหบริการดิจิทลั

คอนเทนตในปจจุบันสามารถวิเคราะหจากสภาพแวดลอมภายนอก และภายใน ดังนี ้

  

6.2.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 

6.2.1.1 ส่ิงแวดลอมมหภาค 

 ทําการวิเคราะหส่ิงแวดลอมในระดับมหภาค โดยทําการศึกษาองคประกอบดาน

ตางๆ ที่มีผลตอการดําเนินธุรกิจ ตอไปนี้ 

 

 1. ดานประชากรศาสตร (Demography) 

 - จากผลการสํารวจการซื้อขายออนไลน ของนิตยสาร e-commerce เพื่อใหทราบถึง

ความคิดเห็นของผูบริโภคในเรื่องประสบการณการซื้อขายสินคาผานออนไลน 
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ตารางที ่6.1 

ขอมูลความคดิเห็นของผูบริโภคตอการซื้อสินคาออนไลน 

 
ที่มา : หนังสือ E-Commerce ประจําเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2550 

 

โดยมีผูเขามาตอบแบบสอบถามจํานวน 1,149 คน มีรอยละ 51.26 ที่ไมไดซื้อสินคาผานออนไลน 

แคเขามาเปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาเทานั้น โดยสินคาที่ไดรับความนิยม และมีการสั่งซื้อ

มากที่สุดของคนในกลุมนี้คือ หมวดการจองตั๋ว และรองลงมาคือหมวดหนังสือ เพลง วีดีโอ และ

จากการสํารวจทางดานผูบริโภคนั้น จะเห็นไดอยางชัดเจนวา กลุมตัวอยางมีความพรอมที่จะใช

ระบบออนไลน โดยตัวอยางเกือบรอยละ 50 เคยใชบริการซื้อสินคาจากระบบออนไลนมากอน 

ดังนั้นภาครัฐ และผูประกอบการทั้งหลายควรสรางกลยุทธเพื่อชวยผลักดันใหผูบริโภคหันมาใช

บริการออนไลนมากขึ้น ซึ่งความกังวลในเรื่องการปรับเปลี่ยนแนวความคิด หรือพฤติกรรมนั้นคงจะ

ไมใชปญหาอีกตอไป เพราะผูบริโภคตางมีความพรอม และมีความสนใจเปนทุนเดิมอยูแลว 

นอกจากนี้ผลการสํารวจ ยังพบวา หมวดของสินคาหนังสือ เพลง วีดีโอ อยูในระดับตนของความ

นิยม ดังนั้นหากมีการนําเสนอสินคาดิจิทัลประเภทนี้ยอมมีความเปนไปไดในทางธุรกิจ 

 - จากการศึกษาจากงานวิจัยหลายชิ้น พบวา ผูบริโภคตองการความสะดวกและการ

มีทางเลือกในการซื้อสินคามากขึ้น เชนสามารถซื้อสินคาได 24 ชั่วโมง หรือซื้อจากที่บาน ตองการ

ซื้อสินคาที่หาซื้อไดยาก สวนการซื้อสินคาในราคาถูกเปนปจจัยรองลงมา 

 - การเติบโตของ internet นํามาซึ่งโอกาสทางธุรกิจ แนวโนมการใชอินเตอรเน็ตใน

ประเทศไทยในปนี้คาดวาจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตจะเพิ่มข้ึนเปนกวา 8 ลานคน และจะถึง 10 ลาน

คนในอีก 2-3 ปขางหนา ปจจุบันมีจํานวนผูเขาใชเว็บไซตตางๆ รวม 2 ลานคนตอวัน หรือราว 54 

ลานเพจตอเดือน ถือเปนโอกาสของผูประกอบการธุรกิจที่จะทําใหเปนชองทางพัฒนาธุรกิจและ

ส่ือสารกับลูกคาใหเพิ่มข้ึน การใชงานเกี่ยวกับเว็บในปจจุบัน สวนใหญเปนเรื่องของวีดีโอออนไลน 
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นั้นเปนเพราะวิวัฒนาการของเทคโนโลยี ดังนั้นการนําเสนอสินคาดิจิทัลคอนเทนตถือเปนอีก

ทางเลือกหนึ่งสําหรับการเสนอสินคาออนไลน 

 - สถานภาพธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศที่เปลี่ยนแปลงไป จากการ

สํารวจในป พ.ศ. 2549 โดย เน็คเทค ทําการสํารวจผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จํานวน 

22,039 ราย ซึ่งจากการวิจัย พบวา  

o รูปแบบการดําเนินธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส แบบ B2C รอยละ 75, B2G 

รอยละ 5 และ B2B รอยละ 20  

o ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยสวนใหญเปนธุรกิจขนาดเล็ก โดย

พิจารณาจากการจดทะเบียน ทุนจดทะเบียน  จํานวนคนทํางาน  และ

ระยะเวลาที่ดําเนินธุรกิจ  

o วัตถุประสงคของการใชเว็บไซตของภาคธุรกิจสวนใหญเนนในเรื่องของการ
ประชาสัมพันธสินคาและบริการ รอยละ 80.8 และเพิ่มชองทางการตลาด 

รอยละ 79.8 

 

ตารางที ่6.2 

ขอมูลแสดงวัตถุประสงคของการใชเว็บไซตสําหรับภาคธุรกิจ 

 
       ที่มา : รายงานผลการสาํรวจพาณิชยอิเล็กทรอนกิสประจําป พ.ศ. 2549 
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 2. ดานเศรษฐกิจ (Economic) 

 - จากการวิจัยของ เน็คเทค ในป พ.ศ. 2549 พบวาอีคอมเมิรซไทยมีมูลคาสูงถึง 

220,924 ลานบาท คิดเปนอัตราการเจริญเติบโตจากป พ.ศ. 2546 มากถึงรอยละ 71.28 ทําให

สามารถคาดการณไดวาแนวโนมการเติบโตป พ.ศ. 2550 นาจะเพิ่มข้ึนไดอีกไมตํ่ากวารอยละ 40 

จากตัวเลขดังกลาวสามารถวิเคราะหไดวาอีคอมเมิรซไทยขยายตัวไดเกินความคาดหมาย 

เนื่องจากแรงผลักดันที่มาจากภาครัฐเปนสําคัญ นอกจากนั้น ยังนับไดวา ธุรกิจอีคอมเมิรซไทย

สวนใหญเปนธุรกิจขนาดเล็กที่มี เงินทุนไมมาก  และยังอยูในขึ้นเริ่มตนของการใชการคา

อิเล็กทรอนิกสเขามาชวยในการดําเนินธุรกิจ โดยเนนไปที่การประชาสัมพันธและโฆษณาสินคา

และบริการมากกวาจะเปนการใชอีคอมเมิรซเพื่อลดตนทุนหรือชวยในการบริหารจัดการ นอกจากนี้

ในปนี้ระบบชําระเงินออนไลนยังไดรับความนิยมเพิ่มมากขึ้นจากลูกคาที่ซื้อสินคาและบริการ

ออนไลนทั้งหลาย โดยการชําระเงินผานระบบอินเทอรเน็ตแบงคกิ้งรอยละ 20.28 มีสัดสวนพอๆกับ

การชําระเงินออนไลนผานบัตรเครดิตรอยละ 20.15 นอกจากนั้นการชําระเงินออนไลนผานผู

ใหบริการกลาง เชน Paysbuy และ Paypal มีสัดสวนเพิ่มข้ึนสูงถึงรอยละ 19.72 จากเดิมที่มี

ผูใชบริการเพียงแครอยละ 5 เทานั้น ดังนั้น ทิศทางการชําระเงินผานระบบอินเทอรเน็ตในปพ.ศ. 

2550 คาดวาจะมีแนวโนมเพิ่มสูงขึ้นและเปนที่นาจับตามองเปนอยางมาก 

 - Strategy Analytics ไดคาดการณไววา มูลคาตลาดเพลงออนไลนทั่วโลกจะโตขึ้น 

รอยละ 62 ในปพ.ศ. 2550 โดยอเมริกาถือเปนตลาดที่ครองสวนแบงดานเพลงดิจิตอลออนไลนใน

ตลาดโลกถึงรอยละ 75 ในปพ.ศ. 2549 สําหรับตลาดในเอเซีย มูลคาเพลงออนไลนกําลังอยูในชวง

เติบโต เนื่องจากอิทธิพลดานการเปลี่ยนแปลงดานเทคโนโลยีอยางรวดเร็ว ทําใหพฤติกรรมการ

บริโภคเปลี่ยนแปลงมากขึ้น เชน ยอดขายเครื่องเลนดิจิตอลตางๆ อยาง MP3, iPod, Smart 

Phone และ อุปกรณพกพาอื่นๆ ที่เพิ่มข้ึนเปนการแสดงใหเห็นวา รูปแบบการบริโภคสื่อดิจิตอลทํา

ไดงายและสะดวกมากขึ้น 

 - เม็ดเงินมหาศาลจากธุรกิจโฆษณา จากการวิเคราะหเว็บไซต www.sanook.com 

พบวาสาเหตุที่ไดรับความนิยมเปนอันดับหนึ่ง โดยมีผูเขาชมเว็บไซตไมซ้ํากันเฉลี่ยสูงถึง 220,000 

คนตอวัน เปนผลมาจากเนื้อหาที่หลากหลายและครบถวน ไมวาจะเปนวาไรตี้ บันเทิง ขอมูล

ขาวสาร หรือสินคาและบริการ ที่รวมรวมมาจากหลายแหลง รวมถึงการจัดหมวดหมูใหคนหาได

งาย นอกจากนี้ในดานสื่อโฆษณาออนไลนมีการปรับรูปแบบใหสอดคลองกับความตองการของ

ลูกคา และผูใชอินเทอรเน็ตที่เปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลา  
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 3. ดานการเมืองและกฏหมาย (Political and Legal) 

 - การออกพระราชบัญญัติคอมพิวเตอร ป พ.ศ. 2550  ทําใหแสดงถึงการเอาจริงเอา

ใจของภาครัฐในการกําหนดกฎหมายทางคอมพิวเตอร เพื่อกําหนดมาตรการปองกันและ

ปราบปรามการกระทําผิดทางคอมพิวเตอรข้ึน ซึ่งจะมีผลตอการทําโดยมิชอบตางๆ เชน  การเขา

ลวงรูขอมูล แกไข หรือทําลายขอมูลของบุคคลอ่ืนในระบบคอมพิวเตอรโดยมิชอบ หรือใชระบบ

คอมพิวเตอรเพื่อเผยแพรขอมูลคอมพิวเตอรอันเปนเท็จหรือมีลักษณะอันลามกอนาจาร ยอม

กอใหเกิดความเสียหาย กระทบกระเทือนตอเศรษฐกิจ สังคม และความมั่นคงของรัฐ รวมทั้งความ

สงบสุขและศีลธรรมอันดีของประชาชน ดังนั้นจึงเปนการอีกปจจัยสําคัญที่จะทําใหผูบริโภคเกิด

ความเชื่อมันตอการใชบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพิ่มมากขึ้นในอนาคต 

 - ผลกระทบของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยจากการวิเคราะหของ Nectec 

พบวา รัฐบาลกําลังสงเสริมใหประเทศเขาสูการเปลี่ยนแปลงโครงสรางการคาไปสูรูปแบบดิจิทัล 

แตอยางไรก็ตามการสงเสริมจากภาครัฐบาลดานโครงสรางพื้นฐานยังลาชาอยูมาก โดยเฉพาะคน

ในตางจังหวัดยังไมไดรับการสนองความตองการในดานนี้มากนัก ทําใหการกระจายตัวดาน

เทคโนโลยียังกระจุกอยูในเขตกรุงเทพเทานั้น 

 4. ดานสังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural) 

 - จากการวิจัยดาน Internet Psychology เปนรายงานจิตวิทยาเกี่ยวกับวัยรุนและ

อินเทอรเน็ต พบวา ส่ิงที่ดึงดูดวัยรุนใหเขาสู Cyberspace ตามเหตุผลทางจิตวิทยาคือ ความ

ตองการและแรงจูงใจ วัยรุนตองการคนหาตัวเอง ตองการคนพบสิ่งใหมๆ อยากเปนสวนหนึ่งของ

สังคม ดังนั้นวัยรุนจึงมีสถานที่นัดพบหลากหลายบนอินเทอรเน็ต เชน การสรางเว็บเพจของตนเอง

โดยใสรูป คลิปวีดีโอ และเสียงเพลงตางๆ ที่แสดงความเปนตัวตนของตัวเองเอาไว การสรางเว็บ

สวนตัวเหลานี้เปนแบบฝกหัดที่ดีสําหรับวัยรุนในการแสดงความเปนตนเอง ดังนั้นโอกาสที่จะเขาสู

กลุมคนเหลานี้เพื่อนําเสนอสิ่งที่ตรงกับความตองการก็ยอมจะมีความเปนไปได 

 - จากการวิเคราะห สถานภาพธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศที่

เปลี่ยนแปลงไป พบวา ปจจัยที่เปนอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดาน

พฤติกรรมการบริโภคสินคา คือ การไมเห็นสินคากอนสั่งซื้อ/ส่ังจอง และ กลัวปญหาการฉอโกง 

เชน ซื้อของแลวไมไดรับสินคา ดังนั้นหากประเทศตองการพัฒนาในดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ตองสามารถที่จะแกปญหานี้ใหได 
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ตารางที่ 6.3 

อุปสรรคจากพฤติกรรมการบริโภคของลูกคาตอ E-commerce 

 
        ที่มา : รายงานผลการสํารวจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประจําป พ.ศ. 2549 

  

 - จากการวิเคราะห ภาพรวมธุรกิจดิจิตอลมิวสิค มีจุดเริ่มตนจากตางประเทศ เมื่อ

ประมาณ 7-8 ปมาแลว โดยเริ่มจากการดาวนโหลดเพลงทางอินเทอรเน็ต ผานเว็บไซตตางๆ แต

สําหรับเมืองไทยหรือในภูมิภาพเอเซีย จะพบวาบริการดาวนโหลดเพลงผานอินเทอรเน็ตอาจจะเกิด

ชากวาที่อ่ืนๆ ในโลก แตจะเร็วกวาในเรื่องของบริการริงโทนหรือที่เรียกวาเสียงเพลงรอสาย โดย

ชวงแรกที่มีการดาวนโหลดเพลงผานเว็บไซต เชน mp3.com ถือวาประสบความสําเร็จในระดับที่

นาพอใจ เนื่องจาก mp3.com เกิดมาในลักษณะที่เปนเพลงอินดี้ คือเปนนักดนตรีอิสระ ทําเพลง 

และสงเพลงขึ้นไปบนเว็บ คลายๆกับ myspace.com ในปจจุบันนี้ มีการอัพโหลดเพลงสงขึ้นไปบน

หนาเว็บซึ่งถือวาเปนกลยุทธอยางหนึ่งในการโฆษณาตัวของศิลปนเอง ใครที่สนใจก็สามารถเขาไป

หาฟงกันได คนที่เขามาใน mp3.com ยุคนั้น จะเขาไปดูวามีเพลงอะไรบาง ชอบดนตรีแบบไหน 

เชน ปอบ รอก ยุคนั้นจึงเปนยุคที่ทําใหศิลปนอิสระเกิดขึ้นมากมาย และในขณะเดียวกัน สงผลให

เพลงออนไลนเติบโต ทําใหเพลงออนไลนไดรับความนิยม มีเหตุผลมาสนับสนุนหลายประการ เชน 

เพลงนั้นอาจจะหาฟงจากที่อ่ืนไมได หรือเปนศิลปนอิสระ ที่ยังไมมีการเซ็นสัญญากับคายเพลง ทํา

ใหมีความหลากหลายของศิลปน อาจจะเปนคนไทย ตางชาติ หรืออยูที่ไหนก็ไดในโลกนี้ สามารถ

อัพโหลดเพลงขึ้นไปบนอินเทอรเน็ตได ทําใหเกิด “Internet Marketing” หรือการตลาดบน

อินเทอรเน็ต จนมีการบอกตอกันปากตอปากทําใหคนชื่นชอบ ในเวลาตอมา mp3.com ตองมาพบ

จุดเปลี่ยนทางธุรกิจ จากชวงแรกที่ใหบริการเพลงแนวอินดี้ มาเปลี่ยนเว็บไซทที่กลายเปน

ศูนยกลางของโลกดนตรีบนอินเทอรเน็ต กอใหเกิดสังคมดานดนตรี ข้ึนโดยไมตองโปรโมทหรือทํา

โฆษณาเว็บไซทอีกตอไป 
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 5. ดานเทคโนโลยี (Technology) 

 - ประเทศไทยยังมีการพัฒนาดานเทคโนโลยีและการสื่อสารอยางตอเนื่อง โดย

วัตถุประสงคที่สําคัญคือใหภาคธุรกิจมีการใชประโยชนจากเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อเพิ่มศักยภาพ

ในการทําธุรกิจและเพิ่มความคลองตัวในการดําเนินงาน ซึ่งจะนําไปสูการเพิ่มขีดความสามารถใน

การแขงขัน 

 - ความกาวหนาของอุปกรณพกพาตางๆ ทั้งมือถือ เครื่อง PDA มีการพัฒนาใหมีการ

ทํางานไดเหมือนคอมพิวเตอร ดังนั้นแนวโนมที่จะสามารถใชไฟลขอมูลรวมกันจึงมีอยูสูง จึงเปน

ประโยชนตอเว็บไซตทั้งดานความคุมคาที่ลูกคาจะใชบริการ และการขยายชองทางการจําหนาย

สินคาในอนาคต 

 ดังนั้นจากการวิเคราะหส่ิงแวดลอมระดับมหภาค สามารถสรุปประเด็นสําคัญที่

เกี่ยวของกับการใหบริการไดดังนี้ 

 - ดานประชากรศาสตร: แนวโนมการใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยมีอัตราเพิ่มข้ึน 

ระดับความนิยมในสินคาหมวดหนังสือ เพลง วีดีโอ อยูในระดับตนๆ ลูกคากลุมที่สนใจเทคโนโลยมีี

ความตองการสินคาหายากและทันสมัย 

 - ดานเศรษฐกิจ: ธุรกิจ E-Commerce ของไทยสวนใหญเปนธุรกิจขนาดเล็ก เงิน

ลงทุนไมมาก และยังอยูในขั้นเริ่มตนของการใชระบบ E-Commerce เขามาชวยในการดําเนิน

ธุรกิจ และยังเนนไปที่การประชาสัมพันธ โฆษณาสินคามากกวาที่จะใชเพื่อการลดตนทุนและการ

บริหารจัดการ 

 - ดานการเมืองและกฏหมาย: รัฐบาลไดใหความสําคัญกับการสนับสนุน

ผูประกอบการใหนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเขามาประยุกตใชกับการดําเนินธุรกิจแบบดั้งเดิมมาก

ข้ึน และมีการออกมาตราการทางกฎหมายเพื่อคุมครองผูบริโภคอยางจริง และเห็นถึงความสําคัญ

ดานความปลอดภัยเปนอันดับแรก 

 - ดานสังคม: แนวโนมการเขาสูยุคแหงสินคาดิจิทัลมีอยูสูงดวยพฤติกรรมผูบริโภคที่

นิยมสินคาออนไลน ฟงเพลงออนไลน และตองการสังคมออนไลนมากขึ้น อยางไรก็ตามลูกคาบาง

กลุมยังมุงหวังที่จะใชของฟรีมากกวาที่จะเขามาสั่งซื้อบริการ ซึ่งปญหานี้ตองไดรับความรวมมือ

จากหลายสวนทั้งภาครัฐบาล, ISP, หรือผูใหบริการเว็บไซตฟรีเหลานี้ 

 - ดานเทคโนโลยี: แนวโนมการสนับสนุนดานเทคโนโลยีของภาครัฐยังมีอยูอยาง

ตอเนื่อง ผนวกกับความสามารถของอุปกรณพกพาที่เพิ่มข้ึน คาดวาจะเปนประโยชนตอธุรกิจอยาง

สูง 
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6.2.1.2 ส่ิงแวดลอมจุลภาค 

 

 โดยทําการวิเคราะหผานโมเดลแรงกดดัน 5 ประการ (Five forces Model of 

Industry Competition) จากการแขงขันในอุตสาหกรรมดังนี้ 

 

ภาพที ่6.1 

โมเดลแรงกัดดัน 5 ประการ 

 
 

 1. อุปสรรคจากคูแขงขันที่เขามาใหม (Threat of new entrants) 

 ธุรกิจ Content Aggregator เปนธุรกิจที่มีการลงทุนไมสูงมากนัก โดยคาใชจายใน

การลงทุนหลักประกอบดวย 2 สวนคือ สวนแรกเปนคาใชจายในการพัฒนาระบบ สวนที่สองเปน

คาใชจายในการดําเนินการ ซึ่งจะเนนหนักไปในดานของกิจกรรมสงเสริมการขาย ดังนั้นอุปสรรค

จากคูแขงขันที่เขามาใหมคอนขางต่ํา โดยเฉพาะผูผลิตที่เปนเจาของดิจิทัลคอนเทนตเอง หาก

ตองการเขามาแขงขันในธุรกิจเองก็ยอมเปนไปไดสูง เนื่องจากมีสินคาเปนของตนเองอยูแลว 

สําหรับการรวบรวมสินคาอื่นๆใหครบวงจรจึงเปนเพียงการอาศัยกลยุทธทางการคาระหวางบริษัท

พันธมิตร 

 แตอยางไรก็ตามการที่จะพัฒนาและสรางกําไรไดอยางยั่งยืนนั้น บริษัทเหลานี้ตองมี

การกําหนดกลยุทธในการทําการตลาด การประชาสัมพันธ และการสรางความแตกตาง ตองมี

ความสามารถในการวิเคราะหตลาด รูความตองการที่แทจริงของผูบริโภค เพราะเทคโนโลยีมีการ

พัฒนาและแปรเปลี่ยนไปคอนขางรวดเร็ว และประเด็นสําคัญคือ บริษัทคูแขงขันรายใหมตองมี

ความสามารถในการหาพันธมิตรคูคาดานดิจิทัลคอนเทนต 
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 2. อํานาจตอรองจากผูขายปจจัยการผลิต (Bargaining power of suppliers) 

 ดานอํานาจการตอรองของผูขายปจจัยการผลิต พิจารณาวามีไมสูงมากนัก เนื่องจาก

มีบริษัทที่เปนผูผลิตดิจิทัลคอนเทนตคอนขางมาก และแตละบริษัทมีการกําหนดราคาที่คอนขาง

คงที่และไมแตกตางกันมากนัก เชน ในดานของการขาย Music ผานระบบอินเตอรเน็ต ผูใหบริการ

คอนเทนตเชน GMM หรือบริษัท RS กําหนดราคาที่ 30 บาทตอการ download หนึ่งครั้ง ดังนั้น

หากบริษัทใดกําหนดราคาที่สูงเกินไป ยอมไมเปนที่นิยมของผูบริโภค จึงมองวาอํานาจการตอรอง

ของผูขายปจจัยการผลิตมีนอย พิจารณาวาผูขายปจจัยการผลิตตองทําการปรับปรุงคุณภาพของ

สินคาของตนเองมากกวาที่จะมาสรางอํานาจการตอรอง เพราะ Content Aggregator เปนเสมือน

ชองทางการทําการตลาดหนึ่งของผูใหบริการคอนเทนตมากกวา 

 3. อํานาจการตอรองของผูซื้อ (Bargaining power of buyers) 

 อํานาจการตอรองของผูซื้อในปจจุบันมีคอนขางสูง เนื่องจากมีการ Download ดิจิทัล

คอนเทนตผานเว็บไซตที่ใหบริการ Download ฟรีกันมาก ลูกคามีทางเลือกมากกวา อยางไรก็ตาม

การ Download สินคาฟรีเปนปญหาระดับประเทศ ไมเพียงแตผูประกอบธุรกิจ Content 

Aggregator เทานั้น แตผูใหบริการ Content ที่เปนเจาของเองก็ประสบปญหาในเรื่องการละเมิด

ลิขสิทธิ์เชนเดียวกัน ซึ่งปญหานี้เปนโจทยระดับประเทศที่จะทําอยางไรจึงจะสามารถปรับเปล่ียน

พฤติกรรมผูบริโภคของคนไทยได การเอาจริงเอาจังทางมาตรการกฎหมายจะเปนตัวผลักดันสูการ

บริโภคสินคาลิขสิทธิ์มากขึ้น  

 4. อุปสรรคจากผลิตภัณฑที่ทดแทน (Threat of substitute products) 

 จากการวิเคราะหสินคาทดแทนสําหรับดิจิทัลคอนเทนตแยกประเภทไดดังตาราง 

 

ตารางที ่6.4 

เปรียบเทยีบสนิคาดิจิทัลคอนเทนตกับสินคาทดแทน 

สินคาดิจิทัลคอนเทนต สินคาทดแทน 

ดานเนื้อหาสาระ ประกอบดวย หนงัสืออิเล็กทรอนกิส (E-

Book), วารสารอิเล็กทรอนกิส (E-Magazine), การดาวน

โหลดขอมูล ขาวสารใหมๆ เทคโนโลยีใหม ดาน Information 

Technology ขาวสารธุรกิจ รายงานผลกีฬา เปนตน 

หนั งสื อพิ มพ ,  วารสารต า งๆ , 

บทความงานวิจัย, สารานุกรม และ

นิตยสารตางๆ  

ดานความบนัเทิง ประกอบดวย MP3, Music Video เปนตน เทป, ซีดี, วีซีดี, ดีวีดี 
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 จากตารางพิจารณาไดวาสินคาดิจิทัลคอนเทนตทั้งดานเนื้อหาสาระและดานความ

บันเทิงลวนมีสินคาทดแทนทั้งหมด อยางไรก็ตามการวิเคราะหในเรื่องของอุปสรรคจากผลิตภัณฑ

ที่ทดแทน ก็ยังพิจารณาวามีอุปสรรคคอนขางต่ํา เนื่องจากขอมูลดิจิทัลคอนเทนตเปนอีกทางเลือก

หนึ่งในการใหบริการมากกวาที่จะเปนคูแขงกับสินคาทดแทน ลูกคาบางกลุม เชนกลุมที่ให

ความสําคัญดานเทคโนโลยีมากๆ นิยมที่จะบริโภคสินคาดิจทัลคอนเทนตมากกวา ทั้งความสะดวก

รวดเร็วในการซื้อ การชําระเงิน การไดรับสินคา กลุมผูบริโภคที่นิยมในเทคโนโลยีสมัยใหมบางกลุม

ต้ังตารอที่จะซื้อผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตมากกวาที่จะรอการวางขายตามแผงหนังสือ หรือแผง

เทปทั่วไป ดวยกลยุทธสําคัญที่จะพิชิตลูกคากลุมนี้คือความรวดเร็วของการนําสินคาออกสูตลาด 

 5. การแขงขันระหวางธุรกิจ (Rivalry among existing firms) 

 จากที่ผานมาภาวะการแขงขันในธุรกิจดิจิทัลคอนเทนต ถือวาไมโดดเดนมากนัก 

ถึงแมวาในอดีตชวงเวลาหนึ่งเคยเปนยุคทองของดิจิทัลคอนเทนต แตตอมาธุรกิจเร่ิมประสบกับ

ปญหาเรื่องสินคาละเมิดลิขสิทธิ์และการดาวนโหลดฟรี ทําใหหลายบริษัทประสบปญหาขาดทุน 

อยางไรก็ตามในปจจุบันหลังจากมีการพัฒนาของเทคโนโลยีปองกันสินคาละเมิดลิขสิทธิ์และ

กฏหมายดานคอมพิวเตอร ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคในบางกลุม สงผลให

โอกาสการเจริญเติบโตของธุรกิจประเภทนี้สูงขึ้น โดยกลยุทธหลักคือองคกรตองมีความสามารถใน

การทําการตลาดที่แตกตางใหได  

 

 สรุปดานการแขงขัน 

 จากการวิเคราะหขางตน สามารถนํามาสรุปดานการแขงขันได ดังนี้ อุตสาหกรรมนี้มี

อุปสรรคในการเขามาของคูแขงรายใหมคอนขางต่ํา เนื่องจากการลงทุนไมสูงมากนัก, คูคาจะมี

อํานาจการตอรองต่ํา, ลูกคาจะมีอํานาจการตอรองสูง, สินคาทดแทนมีบทบาทคอนขางต่ํา และมี

การแขงขันที่สูงมาก จากที่กลาวมาสามารถแสดงเปนเมทริกซที่แสดงถึงอุปสรรคการเขา-ออกจาก

อุตสาหกรรม ไดดังรูปแบบในภาพที่ 6.2 ซึ่งวิเคราะหไดวาอุตสาหกรรมนี้มีผลตอบแทนสูงแตก็มี

ความเสี่ยงสูง เนื่องจากการที่จะเขามาแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ไดตองพบกับอุปสรรคตางๆ

มากมาย โดยเฉพาะดานการตลาด คาใชจายในการโฆษณาที่คอนขางสูง และตองเผชิญกับความ

ไมแนนอนของผูบริโภค อีกทั้งตองมีความสามารถความชํานาญเปนอยางมากเพื่อตอสูกับคูแขง

รายเดิม และคูแขงรายใหมที่เขามา 
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ภาพที ่6.2 

อุปสรรคการเขา-ออกจากอตุสาหกรรม e-Content 

 
 

 

6.2.2 การวิเคราะหปจจยัภายใน SWOT Analysis 

 

 จากการวิเคราะหปจจัยภายใน ทําใหสามารถสรุป จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ

อุปสรรคในการประกอบธุรกิจผูใหบริการดิจิทัลคอนเทนตไดดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

119 

ตารางที่ 6.5 การวิเคราะห SWOT Analysis 

Strengths: จุดแข็ง Weaknesses: จุดออน 
- เปนเว็บไซตที่จําหนายสินคาดิจิทัลคอนเทนตแบบครบ

วงจร (One Stop Service) 

- ผูบริหารมีความพยายามในการวิเคราะหธุรกิจ เพื่อ

กําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ  และสรางความ

แตกตางใหกับเว็บไซต รวมทั้งมีการนําเอาเทคโนโลยี

สมัยใหมมาปรับใช ในการดําเนินธุ รกิจ  เชนการใช

เทคโนโลยี E-CRM 

- ใหความสําคัญกับการทําการตลาดและเนนบริการหลัง

การขายใหกับลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ 

- จําหนายสินคาที่มีตนทุนตอหนวยต่ํา 

- เปนสินคาที่ไมตองมีระบบจัดการคลังสินคา ไมมีตนทุน

ดานคาดูแลสินคา 

- สามารถที่จะสงสินคาไดทันทีหลังจากลูกคาสั่งซ้ือ  

- ปริมาณการขายสินคา ขึ้นอยูกับพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงมี

ความไมแนนอนสูง 

- ประสบการณในการดําเนินธุรกิจของผูบริหารยังมีไมสูงนัก 

และเนื่องจากเพิ่งเขาสูธุรกิจนี้ทําใหความสามารถในการ

สรางเครือขายพันธมิตรคอนขางต่ํา การตอรองทางธุรกิจ

จึงอาจจะตองใชพลังอยางมาก 

 

Opportunities: โอกาส Threats: อุปสรรค 
- แนวโนมของจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตและทําธุรกรรม

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีอัตราเพิ่มขึ้น 

- ความกาวหนาทางเทคโนโลยี สงผลใหสามารถที่จะดําเนิน

ธุรกิจทางดานดิจิทัลคอนเทนตได ทั้งความสามารถดาน

เครือขาย ความเร็วในการรับสงขอมูล เปนตน 

- การมีพระราชบัญญัติคอมพิวเตอร  ซ่ึงมีการกําหนด

บทลงโทษที่ ชัดเจนและรุนแรง ทําใหการทําผิดกฎหมาย

ทางอินเทอรเน็ตมีแนวโนมลดลง ซ่ึงจะชวยสรางความ

เช่ือมั่นของผูบริโภคใหมีแนวโนมสูงขึ้น 

- ปจจุบันเปนโลกแหงการสื่อสาร ผูบริโภคตองการบริโภค

ขาวสารไมวาจะเปนรูปแบบใดก็ตาม ซ่ึงขอมูลดิจิทัลคอน

เทนตเปนเทรนตของคนรุนใหม 

- พฤติกรรมของผูบริโภคที่นิยมสินคาดิจิทัลคอนเทนตเพื่อ

ตอบสนอง Life Style มากขึ้น 

- แมวาสินคาทดแทนจะมีคอนขางสูงแตขอมูลดิจิทัลคอน

เทนตถือเปนอีกชองทางหนึ่งในการเสนอบริการสําหรับ

ผูบริโภค 

- มีการแขงขันที่สูงจากผูประกอบการที่อยูในตลาด 

- ลูกคาจะมีอํานาจตอรองสูง เนื่องจากสามารถ Download 

ไดจากเว็บไซตที่ใหบริการฟรี 

- ปญหาของโลกอินเทอรเน็ตปจจุบันคือ พฤติกรรมผูบริโภค

สวนใหญ ยังคาดหวังของฟรีจนเปนนิสัย  

- อุปสรรคที่เกิดจากพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา เปน

เร่ืองของการไมเห็นสินคากอนสั่งซ้ือบริการ แตอยางไรก็

ตามอุปสรรคนี้ถือเปนปญหาสําหรับผูทําการคาผานระบบ

ออนไลนอื่นๆเชนเดียวกัน 

- ตนทุนในการพัฒนาระบบไมสูงมากนัก ทําใหโอกาสที่

คูแขงขันรายใหมจะเขามาไดงาย 
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6.2.3 การวิเคราะหคูแขงขัน 

 

 การศึกษาและวิเคราะหคูแขง เปนขั้นตอนที่สําคัญในการกําหนดแผนธุรกิจ ประเด็น

แรกเราจะตองวิเคราะหใหไดวา คูแขงทั้งทางตรงและทางออมเปนใคร และแตละสวนมีการกําหนด

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจเปนอยางไร เพื่อที่จะสามารถหาจุดยืนในตลาดใหกับตนเองได 

 ซึ่งธุรกิจผูใหบริการดิจิทัลคอนเทนตแบบครบวงจร ในปจจุบันยังมีอยูไมมากนัก สวน

ใหญเปนลักษณะของเว็บไซตที่ใหบริการขายสินคาและบริการทั่วไป แตจะมีสินคาที่เปนดิจิทัล

คอนเทนตจําหนายอยู และจากการศึกษาขอมูลสามารถวิเคราะหคูแขงไดดังนี้ 

  

 6.2.3.1 คูแขงทางตรง 

 คูแขงทางตรงคือ ผูใหบริการสินคาที่เปนออนไลนดิจิทัลทั้งหมด พบวาในปจจุบันมี

คูแขงทางตรงที่สําคัญอยู 7 เว็บไซต ซึ่งแตละเว็บไซตมีการจําหนายและใหบริการสินคาที่มีรูปแบบ

ใกลเคียงกัน โดยสามารถสรุปไดดังตอไปนี้  

 

 1. True: www.truelife.com 

 - เปนเว็บไซตที่ใหบริการคอนเทนตตางๆ โดยจุดมุงหมายหลักคือตองการสราง 

Community online สําหรับโลกของคอนเทนต ดวยแนวความคิดที่วา True Life คือบานสวนตัว

บนอินเตอรเน็ต ที่ๆ จะสามารถแสดงออกและเปนตัวเองไดอยางเต็มที่ เปนที่ซึ่งสามารถใชเก็บ

เร่ืองราว และสิ่งตางๆ ของตัวเอง สามารถอัพเดทขอมูลไดตลอดเวลาและเปนที่ที่จะสามารถเขามา

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับเพื่อนๆ  

 - บริการหลักๆ ในเว็บไซต ประกอบดวย บริการสรางบานในฝน (mini Home) บริการ

ดูขาวสารขอมูลตางๆ บริการแสดงความคิดเห็นในกระทู และบริการอื่นๆเพื่อบริการแกสมาชิก 

นอกจากนี้ใหบริการดาวนโหลด Image และ Music video ตางๆ ทั้งดานการศึกษา กีฬา ขําขัน 

ดนตรี ทองเที่ยว  

 - มี Link เชื่อมตอไปยังเว็บไซต ตอไปนี้ 

1. True Music: ใหบริการจําหนาย Music Video, MP3 และการฟงเพลง 

Online มีการจัดอันดับเพลงยอดนิยม การชําระเงินผานระบบ True Money 

คือหักเงินจากกระเปา Online 
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2. True Movie: ใหบริการจําหนาย Video, Movie ตางๆ มีการจองตั๋วหนัง 

Online มีรายละเอียดขอมูลเกี่ยวกับ Movie เปนจํานวนมาก เปนเสมือน

สังคมออนไลนของผูที่สนใจใน Movie การชําระเงินคาสินคาผานระบบ True 

Money 

3. True e-Book: ใหบริการจําหนาย Magazine และหนังสือ online จํานวน

มาก มีทั้งแบบซื้อตอคร้ัง หรือแบบสมัครสมาชิกแลวเขามาอานหนังสือ 

Online ผานโปรแกรมที่ระบบไดพัฒนาขึ้น หนาจอจะคลายกับ Adobe 

Acrobat การชําระคาสินคาผานระบบ True Money 

 - อัตราคาบริการสําหรับการดาวนโหลดเพลง เฉลี่ย 20-35 บาท ตอ 1 เพลง ทั้ง

บริการ Ring Tone Full Song Full VDO และ Karaoke 

 - จากการวิเคราะหคูแขง พบวา True เปนคูแขงที่สําคัญของการใหบริการคอนเทนต 

เนื่องจาก True มีบริษัทพันธมิตรจํานวนมาก มีผูบริหารที่มีความสามารถดานการพัฒนาระบบ

โดยตรง และมีทุนทรัพยที่สามารถขยายธุรกิจได แตเพื่อพิจารณาจากลักษณะการใหบริการและ

สินคาที่มีอยูเปนลักษณะสงเสริมธุรกิจในกลุม True เอง ยังไมเนนการรวมมือกับพันธมิตรภายนอก

มากนัก เนนความเปน Convergent ภายใตสินคาและบริการของตนเอง อีกทั้งยังไมถือวา True 

เปนผูผูกขาดในตลาดประเภทนี้ โอกาสทางการแขงขันก็ยังสามารถเปนไปได 

 

 2. 2eBook.com: (www.2eBook.com) 

 - เปนเว็บไซตที่จําหนายหนังสือ และใหบริการหองสมุดอิเล็กทรอนิกส มีการจัด

หมวดหมูหนังสือชัดเจน มีมุมสมาชิก มีการจัดอันดับหนังสือยอดนิยม มีระบบคนหาหนังสือ โดย

หนังสือที่ใหบริการมีทั้งแบบจําหนาย และแบบใหอานฟรี 

 - กลยุทธหลักของเว็บไซต ดังนี้ 

1. สําหรับผูอาน 

o งายในการอาน คนหา หนังสือ  

o ไมเปลืองที่ในการเก็บหนังสือ  

o อานหนังสือไดจากทุกที่ที่เชื่อมตออินเตอรเน็ต 

2. สําหรับหองสมุด 

o สะดวกในการใหบริการหนังสือ  

o ไมตองใชสถานที่มากมายในการเก็บหนังสือ ไมเสียคาใชจายในสวนนี้  
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o ลดงานที่เกิดจากการซอม เก็บ จัดเรียง หนังสือ  

o ไมเสียคาใชจายเพิ่มข้ึนมาจากการจางพนักงานมาดูแลและซอมแซม
หนังสือ  

o มีรายงานแสดงการเขามาอานหนังสือ 

3. สําหรับสํานักพิมพและผูเขียน 

o ลดขั้นตอนในการจัดทําหนังสือ  

o ลดคาใชจายและความเสี่ยงในการจัดพิมพหนังสือ  

o ลดคาใชจายในการจัดจําหนายผานชองทางอื่นๆ  

o เพิ่มชองทางในการจําหนายหนังสือ  

o เพิ่มชองทางในการประชาสัมพันธตรงถึงผูอาน 

 - จากการวิเคราะห 2eBook.com จะเนนการบริการซื้อและอานหนงสืออนไลน 

สินคาหลักเปนประเภทหนังสือ โดยกําหนด Positioning ตนเองเนนไปดานการใหบริการหนังสือ

มากกวาการขายสินคาแบบหลากหลาย 

 

 3. AIS Mobile Life: www.mobilelife.com 

 - แนวความคิดหลักของ AIS คือ เพลงตางๆที่มีอยูเปนจํานวนมาก สามารถนํามาทํา

โปรโมชั่นไดงายบนดิจิทัล ไมตองผลิตแผน ขายสง หรือใหดีลเลอรเก็บเงินให ดวยแนวความคิดนี้ 

AIS จึงใหบริการดาวนโหลดเพลงผานมือถือทั้งเพลงไทยและเพลงตางชาติ โดยชองทางหลักคือ

การใหดาวนโหลดผานมือถือ 

 - ใหบริการจําหนาย Logo, Ring Tone, Picture Message, Screen Saver, MMS 

Animation, Animated Screen Saver, Color wallpaper การใหบริการมีทั้งแบบจําหนายสินคา

ผาน Internet และการซื้อสินคาผานมือถือ ซึ่งจากที่พิจารณาคิดวาวัตถุประสงคหลักของการ

บริการ คือการจําหนายสินคาโดยซื้อผานมือถือ คือ ใชมือถือสง SMS เพื่อส่ังซื้อสินคา และการตัด

เงินจะตัดผานมือถือทันที ซึ่งสินคามีใหเลือกหลากหลาย 

 - อัตราการใหบริการสําหรับการดาวนโหลดเพลงผานมือถือ คาบริการเฉลี่ย 10-40 

บาทตอ 1 เพลง ทั้งบริการ Ring Tone, Full Song, Full VDO, Karaoke, Calling Melody 

 - จุดแข็งคือการมีเน็ตเวิรกเปนของตนเอง และเน็ตเวิรกของ AIS คอนขางมีความ

พรอมในการรองรับเทคโนโลยีดิจิทัล นอกจากนี้ปจจัยสําคัญที่มีสวนกระตุนตลาดดิจิทัลมิวสิค คือ

อุปกรณโทรศัพทมือถือที่รองรับมิวสิคโฟนมีความพรอม และราคาถูกลงมาก 
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 - ส่ิงที่ AIS ไดเปรียบคูแขงขันคือ การเปนผูใหบริการเครือขายเอง AIS ดําเนินธุรกิจ

โดยการสรางพันธมิตรการคากับผูใหบริการ Content ตางๆ แลวนํา Content มาจําหนายผาน

เว็บไซต ใหลูกคา Download ผานมือถือ ปจจุบันวัยรุนนิยมบริการลักษณะนี้เปนอยางมาก 

อยางไรก็ตามบริการของ AIS ยังผูกติดอยูกับความสามารถของระบบมือถือ หากบริการกาวหนา

กวาเทคโนโลยีที่รองรับ การทํากําไรก็ยอมเปนไปไดยาก 

 

 4. Siam2you Web site: www.siam2you.com 

 - ใหบริการดาวนโหลด Ring Tone, Wallpaper, Video Clip, Theme, Mobile 

Game, Logo, Screensaver, Picture Message, Animated SMS, Text SMS เปนตน มีทั้งแบบ

บริการดาวนโหลดฟรี และเสียคาใชจาย  

 - กลยุทธทางการตลาดคือ ใชการดาวนโหลดผานมือถือ ทั้งเครือขาย GSM, DTAC, 

และ True Move โดยการสง SMS เลือกรหัสคอนเทนตที่ตองการแลวสงมายังผูใหบริการเครือขาย

ตามเบอรที่กําหนด หลังจากนั้นจะไดรับคอนเทนตกลับมาใชบริการ ธุรกิจประเภทนี้จะสามารถตัด

เงินไดทันที เปนการทําการคาระหวาง Content Provider, ผูใหบริการเครือขายและเว็บไซตที่เปด

ใหบริการดาวนโหลด 

 - จุดแข็งของเว็บไซต คือการใหบริการที่หลากหลาย และความงายในการดาวนโหลด

และตัดเงิน มุงเนนไปดานการดาวนโหลดผานมือถือ ไมมีฟงกชันที่จะใหดาวนโหลดผาน

อินเทอรเน็ต อยางไรก็ตามจากแผนการในอนาคตของเว็บไซต E-Content ที่วางไวที่จะเพิ่มฟงกชัน

การดาวนโหลดผานอุปกรณพกพาได จึงคิดวา Siam2You.com เปนคูแขงที่สําคัญรายหนึ่ง 

 

 5. Mixiclub – RS: www.mixiclub.com 

 - ใหบริการผานอินเทอรเน็ต โดย Business Model ของ RS คือการขายเปนเพลงกับ

การขายเปนอัลบ้ัม ไมมีคาสมาชิก ตองการดาวนโหลดเทาไรก็ได หรือจะเลือกเพลงเดียวก็ได อัตรา

คาบริการสําหรับการดาวนโหลดเพลงผานเว็บคิดเพลงละ 30 บาท ทั้งมิวสิควีดีโอ, คาราโอเกะ 

สวนการดาวนโหลดแบบเปนอัลบ้ัม เร่ิมตนที่ 40 บาท มีประมาณ 4-5 เพลง จนถึง 120 บาท ซึ่งมี

ประมาณ 14 เพลง ดดยสินคาที่ขายเปนเพลงของนักรองในคายสวนใหญ 

 - การดาวนโหลดเพลงผานมือถือ RS มียอดดาวนโหลดเดือนละประมาณ 1 ลาน

ดาวนโหลด การดาวนโหลดผานอินเทอรเน็ตมีประมาณ 200,000 รายการตอเดือน  
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 - กลยุทธที่วางไวในอนาคตคือ ตองการสราง Business Model อีกรูปแบบหนึ่ง คือ

การสมัครเปนสมาชิก ซึ่งตองเสียคาบริการเปนรายเดือน โดยจะดาวนโหลดเพลงเทาไหรก็ได ซึ่ง

การเปนสมาชิกจะตองไปผูกกับระบบเพื่อจะกําหนดระยะเวลาในการใช เชน 100 บาท สามารถ

ดาวนโหลดเพลงไดกี่เพลง ภายในกี่วัน เปนตน 

 

 6. Ikeyclub – GMM: www.ikeyclub.com 

 - GMM ไดพัฒนา I-Key ข้ึนมาเพื่อใหบริการดาวนโหลดเพลงแบบเต็มเพลง โดยผู

ตองการฟงเพลงสามารถสมัครและใชบริการไดหลายชองทาง ทั้งจากคอมพิวเตอร โทรศัพทมือถือ 

และเครื่องเลน MP3 

 - ปจจุบัน I-Key มีสมาชิกจํานวน 60,000 ราย  

 - รูปแบบการใหบริการของ I-Key เปนลักษณะแพ็กเกจใหเลือก มี 4 แบบ คือ Pay 

Per Song (ฟงแบบรายเพลง) ใหสามารถดาวนโหลดเพลงไดในราคาเพลงละ 35 บาท, Pay Per 

Album (ฟงเพลงแบบเต็มอัลบ้ัม) สามารถดาวนโหลดอัลบ้ัมเพลงที่ตองการในราคาอัลบ้ัมละ 90 

บาท, Subscription Package เปนแพ็คเกจแบบเหมาจายรายเดือน สามารถดาวนโหลดเพลงแบบ

ไมจํากัดตลอดเวลา 1 เดือนผานเครื่องพีซี มือถือ และเครื่องเลน MP3 ในราคา 150 บาทตอเดือน 

และสุดทาย I-Key For Mobile Package ฟงเพลงแบบรายเดือนผานโทรศัพทมือถือไดอยางไม

จํากัดในราคา 49 บาทตอเดือน 

 - ชองทางรายไดหลักๆของ GMM มีชองทางหลักไดแก ริงโทน การใหบริการ SMS 

การใหบริการผานระบบ 1900 การใหบริการอินเทอรเน็ต และการขาย Full Music โดยรายไดสวน

ใหญรอยละ 50 มาจากการขายริงโทน ซึ่งเพลงที่จําหนายสวนใหญเปนเพลงจากนักรองในคาย 

 

 7. www.sanook.com 

 - ในดานของการใหบริการดิจิทัลคอนเทนต ปจจุบันสนุกดอทคอม แบงการใหบริการ

ออกเปน 2 ประเภท ไดแก  

1. สนุก เรดิโอ ที่ผูใชสามารถเลือกฟงเพลงโดยใสไวใน Play List ไดตามที่ตองการ 

สําหรับบริการประเภทนี้กําลังเติบโตและมีอัตราการใชบริการเพิ่มสูงขึ้นมาก 

เพราะเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่ไมจําเปนตองไปฟงในวิทยุ เพียงแคเปดเว็บไซตก็

สามารถรับฟงไดเลย นอกจากนี้ยังสามารถเลือกเพลงไดตามความตองการแบบ

ไมจํากัด หรือหาชอบฟงเพลงเปนอัลบ้ัมก็สามารถสรางเปนสถานีเพลงสวนตัวได 
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2. สนุกมิวสิค ที่นําเสนอในรูปแบบของการแนะนําเพลง โดยมีการจัดอันดับเพลงฮิต 

รีวิวเพลงตางๆ บริการคนหาเพลงในแบบตางๆ  

 ดังนั้นสามารถวิเคราะหไดวา สนุกกําลังนําเสนอบริการที่มีความหลากหลายแตกตาง

จากผูใหบริการอื่นๆ เพื่อที่จะดึงลูกคาใหมาอยูในสังคมออนไลนของตนเอง หลังจากนั้นจึงนําเสนอ

บริการเพื่อที่จะรักษาฐานลูกคากลุมนี้ใหอยูกับ Sanook ตอไป 

 - การใหบริการดาน Banner ของ Sanook เปนที่นิยมมาก มีพันธมิตรตองการลง

โฆษณาในเว็บจํานวนมาก เพราะในแตละวันมีคนเขามาในเว็บไซต Sanook เปนจํานวนมาก 

อยางไรก็ตามคาโฆษณาผาน Sanook มีอัตราสูงมาก เชน 1 Pop-up page ราคา 300,000 บาท

ตออาทิตย จึงเล็งเห็นวาผูประกอบการขนาดกลางไมสามารถที่จะลงโฆษณาผาน Sanook ได 

เนื่องจากไมสามารถสูกับตนทุนมหาศาลนี้ได 

  

 6.2.3.2 คูแขงทางออม 

 

 ในตลาดปจจุบัน มีคูแขงทางออมที่ดําเนินธุรกิจที่มีลักษณะคลายคลึงกันอยูมาก ซึ่ง

สวนใหญจะเปนการจําหนายและบริการสื่ออิเล็กทรอนิกสในรูปแบบ Offline เชน รานขายหนังสือ 

เพลง และวีดีโอ เปนตน ซึ่งมีคูแขงประเภทนี้อยูมากในตลาดปจจุบัน โดยที่สามารถสรุปคูแขง

ทางออมที่สําคัญไดดังตอไปนี้ 

 - SE-ED Book: รานจําหนายหนังสือและนิตยสาร สามารถสั่งซื้อทาง online จัดสง

ทางไปรษณีย 

 - นายอินทร: รานจําหนายหนังสือและนิตยสาร สามารถสั่งซื้อทาง online จัดสงทาง

ไปรษณีย 

 - Asia Books: รานจําหนายหนังสือและนิตยสารตางประเทศ สามารถสั่งซื้อทาง 

online จัดสงทางไปรษณีย 

 - แมงปอง: รานจําหนายเพลงและวีดีโอ สามารถสั่งซื้อทาง online ได จัดสงทาง

ไปรษณีย 

 - ซึทายา: รานใหบริการเชาวีดีโอ 

 - B2S: รานขายหนังสือ นิตยสาร เพลง และวีดีโอ ในหางสรรพสินคาชั้นนํา 
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 คูแขงทางออมที่วิเคราะห เปนลักษณะของสินคาทดแทน ซึ่งมองวาสินคาดิจทัลคอน

เทนตกับสินคาทดแทนเหลานี้ กําลังวิ่งขนานกัน เมื่อใดมีสินคาที่เปนรูปรางเกิดขึ้น สินคาดิจิทัลก็

จะเกิดตามมา อยางไรก็ตามสินคาทดแทนก็จะยังคงพัฒนาตอไป เนื่องจากกลุมคนบางกลุมที่ยัง

ไมยอมรับในนวัตกรรมมากนักชอบที่จะใชสินคาทดแทนเหลานี้มากกวาที่จะนิยมสินคาดิจิทัล แต

ในขณะที่อีกกลุมคลั่งไคลในเทคโนโลยีซึ่งเปนกลุมที่เปนลูกคาเปาหมายของเว็บไซต 

  

 6.2.3.3 การเปรียบเทียบคุณสมบัติทางการแขงขัน 

 

ตารางที ่6.6 

ขอมูลเปรียบเทียบคุณสมบติัการแขงขันระหวางธุรกิจ E-Content คูแขงทางตรง และทางออม 

คุณสมบัติ ธุรกิจ  e-Content  คูแขงทางตรง คูแขงทางออม 

ประเภทของสือ่ที่

จําหนาย 

มีความหลากหลาย ไมมีความหลากหลาย ไมมีความหลากหลาย 

ราคา ตํ่ากวาราคาตลาด 

หรือข้ึนอยูกับการตั้ง

ราคาของผูขายราย

ยอย 

ตํ่ากวาราคาตลาด ราคาตลาด 

รูปแบบการสั่งซื้อ ส่ังซื้อผานเว็บไซต ส่ังซื้อผานเว็บไซต ส่ังซื้อผานไดทัง้ผาน

หนารานและเว็บไซต 

รูปแบบการรับสินคา ดาวนโหลดผาน

เว็บไซต 

ดาวนโหลดผาน

เว็บไซต 

รับสินคาที่รานคาและ

ทางไปรษณีย 

เวลาใหบริการ ทุกวนัทุกเวลา ทุกวนัทุกเวลา เฉพาะเวลาทาํการ 

 

 จากการวิเคราะหคูแขงขันในตลาดปจจุบันพบวา คูแขงขันทางตรงลวนเปนคูแขงที่

สําคัญและมีศักยภาพทางการแขงขันสูง แตเนื่องจากการใหบริการสื่ออิเล็กทรอนิกสยังไมคอยมี

ความหลากหลาย คูแขงสวนใหญเนนการจําหนายและใหบริการสื่ออิเล็กทรอนิกสประเภทใด

ประเภทหนึ่งเทานั้น  เชน E-Book, Mobile Media หรือ Music เปนตน  
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 ซึ่งแตกตางจากธุรกิจ E-Content ที่มุงเนนการใหบริการแบบครบวงจร สามารถ

ตอบสนองความตองการที่หลากหลาย เชน หนังสืออิเล็กทรอนิกส (E-Book), วารสาร

อิเล็กทรอนิกส (E-Magazine), งานวิจัย, บทความ, รูปภาพ, MP3, Music, Video และ Mobile 

Media ตางๆ จากผูใหบริการสื่อที่หลากหลาย ทั้งผูผลิตโดยตรงและผูจําหนายรายยอย ทําใหเกิด

รูปแบบการบริการที่แตกตางและตอบสนองความตองการของบริโภคไดมากกวาที่มีอยูในปจจุบัน 

 ในสวนของคูแขงขันทางออม พบวาสวนใหญยังคงเปนคูแขงขันที่มีอํานาจทาง

การตลาดและมีอิทธิพลตอการบริโภคสื่อในปจจุบัน ดังนั้นการแขงขันกับคูแขงทางออมจึงเปนการ

แขงขันโดยการพัฒนารูปแบบการบริการผานอินเทอรเน็ต เพื่อเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับ

ผูบริโภคที่สนใจใชบริโภคในรูปแบบ Online มากยิ่งขึ้น 

 

6.3 การวิเคราะหความเปนไปไดของธุรกิจ 

 

 ความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจ เพื่อการเปน Content Aggregator นั้น

พิจารณาไดวา มีโอกาสสูง เนื่องจากการพัฒนาดานเทคโนโลยีปจจุบันที่มีประสิทธิภาพสูงสามารถ

รองรับการพัฒนาของดิจิทัลคอนเทนต แตอยางไรก็ตามผูพัฒนาตองใชความพยายามอยางมาก 

ตองพัฒนาระบบหลังบานอยางครบถวน ตองมีการวิเคราะหสินคาเนื่องจากไมใชสินคาทุกตัวที่

ใหบริการแลวคนจะนิยม ตองมีการทําการตลาด ซึ่งถาจะใหทําการตลาดกับสินคาทุกตัวก็เปนไป

ไมได เนื่องจากตองมีคาใชจายที่สูง กระบวนการในการทําการตลาดใหกับเจาของคอนเทนต ตอง

มีความเทาเทียมกันและเกิดประโยชนสูงสุด ถึงแมวาปจจัยแหงความสําเร็จที่ตองวิเคราะหมีอยูสูง 

แตความเปนไปไดที่จะดําเนินธุรกิจก็มีอยูสูงเชนกัน พิจารณาไดดังตอไปนี้ 

 - การสงเสริมดานปจจัยพื้นฐานดานเทคโนโลยีของภาครัฐไปยังชนบทมีการพัฒนา

อยางตอเนื่อง ถึงแมวาจะลาชาแตยุทธศาสตรก็มีการวางไวอยางชัดเจน จึงเล็งเห็นวาความเปนไป

ไดที่ลูกคาในกลุมตางจังหวัดจะสามารถเขามาใชบริการเว็บไซตไดเหมือนกับคนในเมืองหลวง 

ภายใตความเชื่อที่วา “ถาประชากรมีโอกาสเขาถึงเทคโนโลยีมากก็มีโอกาสมาใชบริการมากขึ้น” 

 - การที่เทคโนโลยีในปจจุบันมีความสามารถเพียงพอตอการพัฒนาระบบ โดยเฉพาะ

เทคโนโลยีดาน โทรคมนาคมที่มีประสิทธิภาพการใชงานเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง ทําใหเห็นถึงโอกาส

ในการเพิ่มชองทางใหบริการผานทางระบบโทรศัพทมือถือ ซึ่งเปนอีกหนึ่งบริการที่สามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากยิ่งขึ้น 
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 - จากการวิเคราะหขอมูลในแบบสอบถาม พบวามีผูสนใจและตองการใชบริการ

ระบบ ประมาณรอยละ 60 ซึ่งพิจารณาไดวามีคามากกวาครึ่งหนึ่งของกลุมตัวอยาง 

 

ภาพที ่6.3 

ขอมูลความสนใจของกลุมตัวอยางตอระบบ E-Content 

ความสนใจระบบ

สนใจและตองการใช
บริการ, 60.00%

สนใจแตไมใชบริการ,
 25.00%

ไมสนใจ, 15.00%

สนใจและตองการใชบริการ สนใจแตไมใชบริการ ไมสนใจ
 

  

 - จากขอมูลในแบบสอบถาม พบวา สินคาดิจิทัล ประเภทขอมูลขาวสาร หนังสือ

อิเล็กทรอนิกส วารสารอิเล็กทรอนิกส ขาวสารและบทความงานวิจัยตางๆ เปนสินคาที่ไดรับความ

นิยมเปนอันดับหนึ่ง พิจารณาไดวา เมื่อประเทศกาวเขาสูโลกแหงดิจิทัล คนสวนใหญก็ตองการ

ศึกษาหาความรู และแหลงความรูที่คาดหวังคือโลกแหงขอมูลขาวสารผานดิจิทัลคอนเทนต และ

สําหรับดิจิทัลคอนเทนตประเภท Music ตางๆ ไดรับความนิยมเปนอันดับสอง ซึ่ง Music ตางๆถือ

เปนเทรนของวัยรุน 

 - ความตองการในระบบนั้น ผูบริโภคสวนใหญที่มีความสนใจดานดิจิทัลคอนเทนต 

ใหความสําคัญกับ ความทันสมัยของขอมูล ความรวดเร็วในการรับสงขอมูล และกิจกรรมสงเสริม

การขาย ทําใหพิจารณาไดวา ความตองการเหลานี้เปนความตองการของดิจิทัลคอนเทนตจริงๆ 

เนื่องจากดิจิทัลคอนเทนตตองมีความทันสมัยอยูเสมอ เมื่อผูบริโภคตัดสินใจซื้อแลวอันดับตอมา

คือความรวดเร็วในการรับสงขอมูล เพราะเปนสินคาที่สามารถดาวนโหลดผานเว็บไซตไดทันที และ

หลังจากลูกคาเปนสมาชิกของเว็บไซตแลวสิ่งที่ลูกคาตองการคือการนําเสนอกิจกรรมสงเสริมการ

ขายที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค 
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 - จากการศึกษาของนิตยสาร E-Commerce ไดทําการวิเคราะหเหตุผลที่คนตองการ

ดาวนโหลดดิจิทัลคอนเทนตจากอินเทอรเน็ตมากเปนอันดับหนึ่งคือ การคนหาสิ่งที่ตองการ 

ตามมาดวยเหตุผล คือการมี Content ใหเลือกหลากหลาย และเปนที่นาสนใจวา เหตุผล “ตองการ

ดาวนโหลดฟรี” กลับอยูในอันดับหลัง ยอมหมายความวา ผูบริโภคไมไดตองการแคของฟรีเทานั้น 

ดังนั้นจึงสามารถวิเคราะหไดวา เราสามารถที่จะพัฒนาเว็บไซตที่ใหบริการดิจิทัลคอนเทนตใหกับ

ผูบริโภคกลุมเหลานี้ได 

 - จากการที่ผูบริโภคสวนใหญมีประสบการณในการสั่งซื้อสินคาและบริการผานทาง

อินเตอรเน็ต ทําใหมีแนวโนมสนใจที่จะเขามาใชบริการซื้อ/ขายสินคาดิจิทัลคอนเทนต เนื่องจาก

รูปแบบการใหบริการมีความคลายกัน ทําใหผูบริโภคไมจําเปนตองเรียนรูกระบวนการใชงานและ

ข้ันตอนการซื้อขายใหม และคาดวาจะเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับผูบริโภคที่นิยมใชบริการซื้อขาย

สินคาผานระบบออนไลน 

 จากการวิเคราะหความเปนไดขางตนแสดงใหเห็นวาความเปนไปไดของธุรกิจมี

แนวโนมที่จะเปนไปได เนื่องจากความพรอมทางดานเทคโนโลยีในดานตางๆ ที่มีความสามารถใน

การพัฒนารูปแบบการใหบริการที่หลากหลายและประสิทธิภาพตอผูบริโภค รวมทั้งอุปกรณที่ใชใน

การเขาถึงสื่อดิจิทัลสามารถหาซื้อไดงายและราคาถูกเปนอีกปจจัยหนึ่งที่ทําใหผูบริโภคสนใจ

บริโภคสื่อดิจิทัลเพิ่มข้ึน นอกจากนี้รูปแบบการผลิตและบริโภคสื่อดิจิทัลทําไดงายและตนทุนต่ํา จึง

เปนอีกเหตุผลหนึ่งที่ทําใหสังคมในปจจุบันเกิดการตื่นตัวในการบริโภคสื่อมากขึ้น สงผลในการเพิ่ม

รูปแบบการตอบสนองผูบริโภค จะเปนการเพิ่มโอกาสและความเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจนี้ 

 

6.4 แผนการตลาด 

 

6.4.1 วัตถุประสงคและเปาหมาย 

 

 วัตถุประสงคและเปาหมายหลักในการทําการตลาดของเว็บไซตคือ  

 1. วัตถุประสงคดานการเงิน คือ ตองการคืนทุนภายในระยะเวลา 3 ป ดวยอัตราการ

เพิ่มข้ึนของกลุมลูกคาทั่วไปที่ซื้อสินคาผานเว็บไซตอยางนอยรอยละ 1 ตอป และจํานวนลูกคากลุม

ธุรกิจที่ตองการทําโฆษณาผานเว็บไซตดวยอัตราเพิ่มข้ึนอยางนอยรอยละ 1 ตอป 

 2. วัตถุประสงคดานการตลาด คือ ตองการสวนแบงทางการตลาดอยางนอยรอยละ 

4 เพื่อการแขงขันทางการตลาด การยอมรับ และความภักดีในบริการจากผูบริโภค  
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6.4.2 การแบงสวนการตลาด (Market Segmentation) 

  

 การแบงสวนแบงทางการตลาด จะใชวิธีการแบงตามเกณฑทางประชากรศาสตร โดย

แบงตามกลุมอายุที่มีอัตราการใชอินเทอรเน็ตสูง วิเคราะหขอมูลจากรายงานผลการสาํรวจพาณชิย

อิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ประจําปพ.ศ. 2549 ของ Nectec จากภาพ 

 

ภาพที ่6.4 

ขอมูลการใชอินเทอรเน็ตแบงตามอายุของกลุมประชากร 

 
 ที่มา : รายงานผลการสาํรวจพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสประจําปพ.ศ. 2549 

  

 

ดังนั้นสามารถแจกแจงอัตราสวนการใชงานอินเทอรเน็ตแบงตามอายุไดดังนี้ 

 

ตารางที ่6.7 

ขอมูลการใชอินเทอรเน็ตแบงตามอายุของกลุมประชากร 

อาย ุ < 10 ป 10-20 ป 21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป > 50 ป ไมระบุ รวม 

รอยละ  5.45 7.41 37.55 31.71 8.92 5.67 3.29 100 

ที่มา : รายงานผลการสาํรวจพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสประจําปพ.ศ. 2549 

 

 

 



 

 

131 

6.4.3 การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย (Market Target) 

  

กลุมเปาหมายหลัก 

 กลุมลูกคาทั่วไป 

  คือกลุมผูใชอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 21-30 ป และ 31-40 ป ซึ่งมีอัตราสวนรอย

ละตอกลุมตัวอยางประมาณรอยละ 69.00 จํานวนมากกวาครึ่งหนึ่งของกลุมตัวอยาง นอกจากนี้

กลุมคนเหลานี้เปนกลุมคนที่มีความรู ความเขาใจในเทคโนโลยีสูง และชอบความแปลกใหม 

ตลอดจนมีกําลังทรัพยเพียงพอที่จะใชบริการ  

 กลุมลูกคาผูผลิตสื่อ 

 คือ กลุมผูผลิตสินคาดิจิทัลคอนเทนตตางๆ ซึ่งมีจํานวนมากในตลาดสื่อในปจจุบัน 

เปนกลุมเปาหมายที่มีอํานาจในการซื้อขายสูง เนื่องจากมีความสามารถในการผลิตสื่อตางๆออกสู

ตลาดไดมาก ดังนั้นจึงเนนการรวมมือในรูปแบบพันธมิตรทางการคา ในการเปนชองทางการตลาด

สําหรับการโฆษณาและจําหนายสินคาผานระบบออนไลน   

 

กลุมเปาหมายรอง  

 กลุมผูใชอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 41-50 ป และ 10-20 ป ซึ่งมีอัตราสวนรอยละ

ตอกลุมตัวอยาง รวมเปนรอยละ 30 ซึ่งเปนจํานวนที่มากพอสมควร และไมควรที่จะมองขามถึง

ผูบริโภคกลุมนี้ เนื่องจากกลุมอายุ 10-20 ปเปนกลุมที่เร่ิมมีการเรียนรูส่ิงใหมๆ มีการตามกระแส

สังคม และอยากรูอยากเห็นในสิ่งแปลกใหมอยูตลอดเวลา สวนกลุม อายุ 41-50 ป สวนใหญเปน

กลุมที่เนนการบริโภคสื่อประเภทขอมูลขาวสาร และเกาะติดกระแสของขอมูลขาวสารผานสื่ออยู

ตลอดเวลา  

 

 ประโยชนที่กลุมเปาหมายไดรับ 

1. เปนชองทางการซื้อขายดิจิทัลคอนเทนตที่ครบวงจร สะดวก รวดเร็ว และตรงตาม

ตองการของผูบริโภคมากที่สุด 

2. ศูนยรวมดิจิทัลคอนเทนตที่มีคุณภาพ นาเชื่อถือ และมีความปลอดภัยในการ

ดําเนินการซื้อขายผานระบบออนไลน 

3. เพิ่มชองทางการสรางรายไดใหแกเจาของดิจิทัลคอนเทนต และเพิ่มศักยภาพทางการ
แขงขันในตลาดแกผูผลิตสินคาดิจิทัลคอนเทนตตางๆ  
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4. เพิ่มชองทางการโฆษณาและประชาสัมพันธ แกสินคาดิจิทัลคอนเทนต ที่สามารถ
เขาถึงผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ และตรงตามกลุมเปาหมายมากที่สุด   

5. ศูนยรวมการแลกเปลี่ยนขอมูล ขาวสาร และความคิดเห็น ดานดิจิทัลคอนเทนต อัน

กอใหเกิดการสรางสังคมดิจิทัลคอนเทนตที่เปรียบเสมือนแหลงรวมตัวของตลาดซื้อ

ขายดิจิทัลคอนเทนตที่ใหญที่สุดขึ้น 

  

6.4.4 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 

 

 ใหบริการสินคาดิจิทัลคอนเทนตที่มีคุณภาพ มีความหลากหลาย ภายใตราคาที่

เหมาะสม ที่จะทําใหธุรกิจอยูไดอยางยั่งยืนดวยความมุงหวังที่จะสราง “Content World” สังคม

ออนไลนของดิจิทัลคอนเทนต ใหผูบริโภคนึกถึงเว็บไซตทุกครั้งที่ตองการคนหาขอมูลดิจิทัล 

  

6.4.5 กลยทุธดานการตลาด (Marketing Strategy) 

 

 เนื่องจากธุรกิจเปนประเภทธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพื่อจําหนายสินคาออนไลน 

ดังนั้นแผนการตลาดสวนใหญจะเปนการทําการตลาดแบบออนไลน แตก็มีการประชาสัมพันธผาน

หนังสือคอมพิวเตอรดวยเชนกัน เพื่อที่จะสามารถเขาถึงกลุมลูกคาที่เปนผูใชงานอินเทอรเน็ต และ

มีความตองการในการใชงานดิจิทัลคอนเทนตจริงๆ 

 จากการศึกษาบทวิเคราะหการทําการตลาดออนไลนในประเทศไทยปจจุบันพบวา 

 - กลยุทธทางการตลาดออนไลนที่ธุรกิจ B2C สวนใหญใชเปนอันดับแรกคือ การ

โฆษณาผานเว็บบอรด อัตรารอยละ 52.15 รองลงมาคือ การโฆษณาผานอีเมลหรือจดหมาย

อิเล็กทรอนิกส อัตรารอยละ 34.14 และการโฆษณาผานเครื่องมือคนหา หรือ Search Engine 

อัตรารอยละ 29.73 

 - ปจจุบันพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ยังไมไดรับประโยชนจากการโฆษณาออนไลนอยาง

เต็มที่มากนัก เนื่องจากสวนใหญใหความสําคัญกับการออกแบบเว็บไซตที่สะดุดตาและมีลูกเลน

มากมาย ไมไดใชประโยชนจากการโฆษณาออนไลน และระบบบริหารจัดการภายในองคกรที่จะ

ดึงดูดลูกคาดวยการอํานวยความสะดวกและใหบริการที่มีคุณภาพกับผูซื้อ 
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 ดวยเหตุผลเหลานี้ เพื่อสรางความแตกตาง และการใชประโยชนจากเทคโนโลยี

ปจจุบัน เว็บไซตจึงมีการกําหนดกลยุทธดานการตลาดและการดําเนินธุรกิจที่จะตองมีการ

ดําเนินการอยางตอเนื่อง ดังนี้ 

 1. การสรางความแตกตางเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยการพัฒนา

เว็บไซตใหมลัีกษณะเฉพาะตัว มีความทันสมัย สามารถดึงดูดใหคนเขามาซื้อบริการ ประกอบดวย 

 - ลักษณะการจัดหมวดหมูสินคา 

 - การออกแบบเว็บไซตที่สวยงาม 

 - รูปแบบการนําเสนอสินคา 

 - มีบริการใหทดลองใชกอนตัดสินใจซื้อ 

 - มีความถูกตองของขอมูล 

 2. ทําการตลาดเพื่อใหผูบริโภครูจักเว็บไซตมากที่สุด โดยในระยะแรกทําการโฆษณา

ผานสื่ออินเทอรเน็ตและหนังสือคอมพิวเตอรและระยะที่สองทําการโฆษณาโดยใชเทคโนโลยีการ

ทําการตลาดออนไลน  

 3. การวิเคราะหคูแขงทั้งทางตรงและทางออมทุกๆไตรมาส เว็บไซตตองมีการ

ปรับเปลี่ยนกลยุทธตามกระแสคนและเทคโนโลยี แตตองอยูภายใต Positioning ของตนเอง 

 4. ตองมีการปรับปรุงออกแบบเว็บไซตใหทันสมัยอยูเสมอ ใชงานไดงายขึ้น ภายใต

การออกแบบที่สวยงามตองไมทําใหการแสดงผลชา และตองตระหนักเสมอวาการออกแบบเปน

มากกวาแคข้ันตอนที่ทําแลวผานไป แตเปนกระบวนการที่ตองใหการดูแลปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอยู

เสมอ อยางนอยปละ 4 คร้ัง (ตอไตรมาส) 

 5.มีการลงทุนในเรื่องการทําสํารวจหรือการวิจัยทางการตลาด อยางนอยปละ 2 คร้ัง

ในสวนที่เปนสินคาหลักหรือโปรโมชั่นทางการตลาดหลักที่เปนหัวใจของเว็บไซต เพื่อที่จะได

รับทราบผลตอบรับสินคา และไดทราบผลตอบรับวาโปรโมชั่นทางการตลาดที่ทําไปแลวมีผลมาก

นอยเพียงใด 

 

 กลยุทธทางการตลาดที่นาํมาใช ตามหลักการแบบ 6’Ps คือการประยุกตใช

องคประกอบการตลาดแบบดั้งเดิม บวกกับความสามารถพิเศษของเทคโนโลยี ทําใหเกดิ

องคประกอบทางการตลาดแบบใหม ดังนี ้
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 6.4.5.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 รูปแบบผลิตภัณฑที่มีใหบริการซื้อขายผานเว็บไซตจะอยูในรูปแบบของสินคาดิจิทัล 

คอนเทนตทั้งหมด ซึ่งสามารถแบงออกเปน 4 ประเภท ดังตอไปนี้ 

- Text : ผลิตภัณฑในรูปแบบของตัวอักษรที่ถูกแสดงในรปูแบบของขอความ 

- Image : ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพนิ่ง ทั้งที่เปนภาพเหมือนจริงทีเ่กดิจากการ

ถายดวยกลองถายภาพ กลองถายวิดีโอ หรือการสรางขึ้นจากโปรแกรม

คอมพิวเตอร เปนตน 

- Sound : ผลิตภัณฑในรูปแบบของเสียงทุกประเภท ซึง่เกดิจากธรรมชาติ หรือเกิด

จากการสรางขึ้นของมนษุย 

- Video : ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพยนตร, การตูน และภาพเคลื่อนไหวทุกชนิด 

ทั้งที่เกิดจากกลองถายวิดีโอ หรือโปรแกรมคอมพิวเตอร 

 
ประเภทของผลิตภัณฑที่มีใหบริการผานเว็บไซต e-Content 

 

 
 

Text 

 

Image 

 

Sound  

 

Video 

 
บทความ 

ขอมูล 

หนงัสืออิเล็กทรอนิกส 

วารสารอิเล็กทรอนิกส 

งานวิจยั 

 

Logo 

รูปภาพ 

ภาพถาย 

Wallpaper 

Picture Message 

Screen Saver 

Ringtone 

Calling Melody 

เพลง 

 

Animation 

Clip Video 

Music Video 

Karaoke 

สารคดี 

ภาพยนตร 
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 โดยมีการใหความสําคัญกับประเภทของผลิตภัณฑตางๆ ที่มีใหบริการซื้อขายผาน

เว็บไซต ดังตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑในรูปแบบของขอความ เปนผลติภัณฑที่ทางเว็บไซตใหสําคญัมากสุด เนือ่งจาก

เปนดิจิทัลคอนเทนตผลิตไดงาย และผูซือ้สามารถบริโภคไดสะดวกและรวดเร็ว ดังนัน้จึง

ใหความสําคญัในการจาํหนายผลิตภัณฑดาน หนงัสืออิเล็กทรอนิกส วารสาร

อิเล็กทรอนกิส การตูน ขอมลูขาวสาร บทความและงานวิจัยที่สําคัญและหาอานไดยากใน

ทุกๆแขนง  

2. ผลิตภัณฑในรูปแบบของเสียง เปนผลติภัณฑที่ใหความรองลงมาและมีสําคัญพอๆกับ 

ผลิตภัณฑในรูปแบบของขอความ โดยเนนผลิตภัณฑของเพลงเปนหลัก เนื่องจากเปน

อุตสาหกรรมที่มีการเติบโตสูงมาก รูปแบบการบริโภคสามารถทําไดงายขึน้ โดยเฉพาะ

อัตราการเติบของอุปกรณพกพาทีท่ําใหสามารถบริโภคเพลงไดในทุกที่ทกุเวลา เชน iPod, 

เครื่องเลน MP3 และ มือถอื เปนตน ทําใหอัตราการบริโภคเพลงดิจทิัลมีอัตราเพิ่มสูงขึ้น 

ดังนัน้ จึงเลง็เห็นถึงการจําหนายผลิตภัณฑดานเพลงตางๆ ผานเว็บไซต โดยจะมีการแยง

หมวดหมูของเพลงอยางเปนสัดสวนและชดัเจน เพื่อใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อไดอยาง

สะดวก รวมทั้งมีระบบทดลองฟงเพลงกอนตัดสินใจซื้อ นอกจากนีย้ังมีการจาํหนาย 

Ringtone ตางๆ สําหรับมือถือ  และในอนาคตจะมีโครงการรวมมือกับผูใหบริการ

เครือขายมือถอื ในการขยายชองทางการขายเพลงผานระบบมือถืออีกดวย 

3. ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพวิดีโอ เปนผลิตภัณฑที่ใหความสําคัญรองลงมือ เนือ่งจาก 

ขอปจจัยดานขนาดของขอมูลประเภทนี ้ และความยากในการผลิตสื่อ ทะใหรูปแบบการ

บริโภคมีขอจํากัดในบางเรื่อง ดังนัน้ จงึใหความสาํคัญในดานของ Clip Video  เนือ่งจาก

ขนาดขอมูลไมใหญมาก และสามารถนําไปซื้อขายผานเว็บไซตไดงาย โดยมีการแบง

หมวดหมูของ Clip Video ตางเปนสัดสวน มีระบบทดลองการชมกอนตัดสินใจซื้อขาย 

เพื่อใหผูซื้อสามารถเลือกซื้อไดอยางสะดวก รวดเร็ว และมั่นใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ  

4. ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพนิง่ เปนผลติภัณฑที่ใหความสาํคัญนอยที่สุด เนื่องจากเปน

ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการนอย ความตองการมีความหลากหลาย ทําใหยากตอการ

รวบรวมและการจัดเปนหมวดหมู ดังนั้นจงึเนนในผลิตภณัฑที่เกี่ยวของกับโทรศัพทมือถือ

เปนสวนใหญ เชน Logo,  Wallpaper, Picture Message, MMS และ Screen Saver 

เปนตน 
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การไดมาของผลิตภัณฑ 

 การไดมาของผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตที่นํามาจําหนายในเว็บไซต สามารถจําแนก

แหลงการไดมาของผลิตภัณฑได 2 แหลง ดังตอไปนี้ 

1. สมาชิกทั่วไป / ผูขายรายยอย – การไดมาของผลิตภัณฑจากแหลงนี ้ จะเปนการนาํเสนอ

ผลิตภัณฑจากผูขายโดยตรง ซึง่จะขึน้อยูกับความตองการของผูขาย ประเภทของผลิตภัณฑ

จะมีจํานวนมากและผลิตภัณฑทีห่ลากหลาย โดยที่ผูขายจะสามารถนําผลิตภัณฑของตนเอง

มาวางขายบนเว็บไซตไดโดยตรง ดวยการสมัครเปนสมาชิกของเวบ็ไซตและ Upload 

ผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตที่ตองการขายบนรานคาของตนเอง โดยทีร่ะดับราคาผลิตภัณฑจะ

ข้ึนอยูกับระดับความพอใจของผูจําหนายโดยตรง  

2. ผูผลิตสื่อ / ผูดําเนนิธุรกิจส่ือ – การไดมาของผลิตภัณฑจากแหลงนี ้จะเปนการรวมมือกันทาง

การคากับพันธมิตรผูผลิตสื่อประเภทตางๆ เพื่อนําผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตมาขายบน

เว็บไซต โดยทําการติดตอกับผลิตสื่อประเภทตางๆทีผู่บริโภคในตลาดมีความตองการมและ

นําเสนอสวนแบงรายไดจากการขายและเงือ่นไขดานราคาของผลิตภัณฑทีพ่อใจ เพื่อเปน

แรงจูงใจในการนําผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตมาขายบนเว็บไซต โดยที่สามารถจําแนกผูผลิต

ส่ือประเภทตางๆ ทีม่ีการนํามาขายบนเว็บไชต ไดดังตอไปนี ้

 

• ผลิตภัณฑในรูปแบบของขอความ 

a. หนงัสืออิเล็กทรอนิกส  -  
i. สํานักพิมพหนงัสือทัว่ไป ไดแก ซีเอ็ด ยูเคชั่น อินโฟรมีเดีย สกายบุกส 

และ โปรวิชัน่เอ็นเตอรเมนท 

ii. หนงัสือตางประเทศ ไดแก ASIA BOOKS Mc Grawhill International 

และ Thai Academic eBooks 

b. วารสารอิเล็กทรอนิกส – กันตนา บุคแอนดแม็กกาซีน และ ไดเร็ค มีเดีย กรุป 

c. การตูน– สกายบุกส วิบูลยกจิ ฮอบบ้ีเมคเกอร และ สยามอินเตอรคอมมิค 

d. ขอมูลขาวสาร บทความ – ไทยรัฐ เดลนิิวส คมชัดลึก และ เนชั่น 

e. งานวิจยั – มหาวทิยาลยั และ สถาบันวิจัยแหงชาติ  

• ผลิตภัณฑในรูปแบบของเสียง 

a. เพลง – GMM RS และ Sony Music  

b. Ringtone – GMM RS และ  Sony Music  
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• ผลิตภัณฑในรูปแบบของวิดีโอ 

a. Clip Video - Broadcasting Network Thailand กันตนา ดาราวิดีโอ GMM RS 

และ สหมงคลฟลม 

• ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพนิง่ 

a. Logo  Wallpaper Picture Message MMS และ Screen Saver – DTAC AIS 

และ True Move 

 

6.4.5.2 กลยุทธดานราคา (Price) 

 

กลยุทธดานการกําหนดราคาจะขึ้นอยูกับเจาของคอนเทนตเปนผูกําหนดราคา 

เว็บไซตไมมีสวนในการกําหนดราคาใดๆ แตจะทําหนาที่ในการเปรียบเทียบราคาใหเจาของคอนเท

นตทราบถึงราคาของคูแขงขันวาเปนอยางไร และสําหรับคอนเทนตที่ลูกคาเปนผูสงมาจําหนาย 

ลูกคาก็จะเปนผูกําหนดราคาเองเชนกนั เวบ็ไซตจะทําหนาที่ในการแนะนําการกาํหนดราคาใน

ทองตลาด  

อยางไรก็ตามในสวนของผูผลิตดิจิทัลคอนเทนต ทางเวบ็ไซตจะทําหนาที่ในการ

วิเคราะหราคาของสินคาที่ผูบริโภคพอใจ โดยเปรียบเทยีบกับคูแขงขัน และราคาสินคาปกติตาม

ทองตลาด  เพือ่ทําการตกลงกับพนัธมิตรทางการคา ในการกําหนดราคาของคอนเทนตที่จําหนาย

ผานเว็บไซตใหเหมาะสมกบัระดับความพอใจของผูบริโภค ซึ่งจากการวิเคราะหเบือ้ตนเหน็วาราคา

สินคาดิจิทัลคอนเทนตที่ขายผานเว็บไซตควรมีราคาต่ํากวาตามทองตลาดประมาณรอยละ 20  

 

6.4.5.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

 

พิจารณาแยกเปน 2 สวน ดังนี ้

1.การตั้งชื่อ Domain Name ใชหลักการตัง้ชื่อทีท่ําใหลูกคาจดจําไดงาย และสามารถ

แสดงความเปนตัวตนของเวบ็ไซตได นอกจากนี้ชื่อของ Domain Name ตองมีความสัมพันธกับ

สินคา 

2. ชองทางการจัดจําหนายสินคา คือเว็บไซตของตนเอง โดยลกูคาสามารถเขามา

สมัครสมาชิก ซื้อสินคา และชําระคาสนิคาโดยตรงผานเวบ็ไซต 
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6.4.5.4 กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

 

กลยุทธดานการสงเสริมการขาย ประกอบดวย  

 

• การโฆษณา 

 

 การโฆษณา จะแบงออกเปน 2 ระยะ คือ ระยะแรกเปนระยะแหงการเริ่มตน และ

ระยะที่สองเปนการโฆษณาในระยะยาว ดังนี้ 

 1. การโฆษณาในระยะแรก: จะทําการโฆษณาผานหนังสือ และเว็บไซตชั้นนําตางๆ 

ระยะแรกตองทําการโฆษณาอยางมาก เพื่อสรางการรับรูของผูบริโภคใหเกิดขึ้น ซึ่งทางเว็บไซต

กําหนดแผนในการลงสื่อโฆษณา ดังนี้ 

 - ส่ือหนังสือ: โดยเลือกลงโฆษณาในหนังสือ e-commerce และหนังสือ computer 

today เนื่องจากการวิเคราะหพบวาเปนหนังสือที่ใหความรูดานเทคโนโลยีที่เปนที่นยิมอยางสงู โดย

แผนการลงโฆษณา ดังนี้ 

o หนังสือ e-commerce เปนหนังสือรายเดือน 12 คร้ังตอป ราคาคา

โฆษณา 10,000 บาท ตอคร่ึงหนา ซึ่งเว็บไซตเลือกที่จะลงโฆษณา

นําเสนอขอมูลทุกเดือนภายในระยะเวลา 1 ป  

o หนังสือ computer-today เปนหนังสือรายเดือน 12 คร้ังตอป ราคาคา

โฆษณา 20,000 บาทตอคร่ึงหนา ซึ่งเว็บไซตเลือกที่จะลงโฆษณา

นําเสนอขอมูลทุกเดือนภายในระยะเวลา 1 ป  

 - ส่ือเว็บไซต: โดยเลือกโฆษณาในเว็บต www.sanook.com, www.manager.com 

และ www.pantip.com เนื่องจากเปนเว็บไซตที่เกี่ยวของโดยตรงกับธุรกิจ และไดผานการจัด

อันดับแลววาเปนเว็บไซตยอดนิยม ราคาคาโฆษณาในแตละเว็บไซตที่กลาวมามีราคาสูงมาก แต

ทางเว็บไซตวิเคราะหแลววาภายใตความเสี่ยงดานตนทุน ความคุมคาที่คนจะรูจักเว็บไซตผานสื่อ

เหลานี้นาจะมีอยูสูง โดยแผนการลงโฆษณาดังนี้ 

o www.sanook.com ลงโฆษณาเปน Banner จํานวน 4 คร้ัง ตอป ใน

ราคาครั้งละ 80,000 บาท โดยวางแผนโฆษณาไวระยะเวลา 1 ป 

(ไตรมาสละ 1 คร้ัง) 
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o www.manager.com ลงโฆษณาเปน Banner จํานวน 4 คร้ัง ตอป ใน

ราคาครั้งละ 70,000 บาท โดยวางแผนโฆษณาไวระยะเวลา 1 ป 

(ไตรมาสละ 1 คร้ัง) 

o www.pantip.com ลงโฆษณาเปน Banner จํานวน 4 คร้ัง ตอป ในราคา

คร้ังละ 50,000 บาท โดยวางแผนโฆษณาไวระยะเวลา 1 ป (ไตรมาสละ 

1 คร้ัง) 

 

 2. การโฆษณาในระยะยาว: เปนการวางแผนโฆษณาในระยะยาว หลังจากที่

ผูบริโภคเริ่มรับรูในสินคาบริการของเว็บไซต การประชาสัมพันธในระยะยาว มุงเนนไปที่การ

นําเสนอขาวสาร และ การสรางการรับรูใหผูบริโภคอยางตอเนื่อง โดยดําเนินการตามกลยุทธการ

ทําการตลาดออนไลน ซึ่งจะใชความสามารถทางเทคโนโลยีเขามาชวยใหเกิดประสิทธิภาพ  

ประกอบดวย 

 - โฆษณาผานเว็บบอรดตามเว็บไซดตางๆ เปนลักษณะการลงโฆษณาบริการผาน

เว็บไซตอ่ืนๆ ลักษณะการทํางานคือการสรางขอความไว หลังจากนั้นเลือกเว็บบอรดที่เปนที่นิยม 

เพื่อเขาไปโพสบริการไว วิธีการโฆษณาแบบนี้ไมมีคาใชจายแตคอนขางเสียเวลามาก เราตองทํา

การวิเคราะหเว็บไซตที่มีคนเขาไปอานเว็บบอรดเยอะๆ แลวเขาไปโพสตเสมอๆ 

 - โฆษณาทางอีเมล ทําการตลาดแบบ E-Mail Marketing โดยจะไมสงกระจายแบบ

ทั่วไป เพราะถือวาเปนการรบกวนลูกคา แตจะสงอีเมลใหเฉพาะลูกคา และสมาชิก เพื่อรักษาฐาน

ของลูกคาเดิมใหคงอยูตอไป ซึ่งการสง E-Mail Marketing นั้น จะสงขอมูลผลิตภัณฑใหมๆที่เพิ่ง

วางจําหนาย โปรโมชั่นสินคาตางๆ โดยใชเคล็ดลับที่จะทําใหคนรับอีเมลเปดอีเมลที่เราสงไปให 

ดังนี้ 

1. บริหารจัดการความตองการของสมาชิกและผูที่ไมใชสมาชิก โดยทําการ

ตรวจสอบรายชื่อของสมาชิกในฐานขอมูลของลูกคาทีจ่ะสงอีเมลไปใหอยาง

สม่ําเสมอ เพือ่ใหรายชื่อของคนที่จะสงอีเมลมีความผิดพลาดนอยที่สุด 

2. ลบที่อยูอีเมลที่ซ้ําๆกนัออก ลูกคาสวนใหญตองการที่จะไดรับอีเมลฉบับเดียว

จากผูที่สงมาคนเดียวกันเพยีงครั้งเดียว ไมใชสงซ้ําซอนหลายครัง้ 

3. ทําความสะอาดบัญชีรายชื่อ โดยทําการกรองและลบรายชื่อสมาชิกที่สง

อีเมลไปแลวถกูตีกลับตลอด 
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4. จําแนกรายชื่อของสมาชิกที่เรามีโอกาสจะพิชิตใจได โดยการจัดแบง

กลุมเปาหมาย โดยคํานึงถงึสินคาหรือบริการที่ลูกคาสนใจหรือซื้อไปแลว เขต

ที่อยูอาศัย เปนตน 

5. ทําใหผูรับรูสึกถึงความเปนสวนตัว โดยการเขียนชื่อของผูรับแตละคนใหอยูใน

บรรทัดหัวเรื่อง (Subject) 

 - โฆษณาดวยเครื่องมือคนหา หรือ Search Engine: ตองทําการศึกษารูปแบบการ

ทํางานของแตละเว็บไซตที่ไปใชบริการ เชนหลักการในการคนหา การตรวจสอบคําที่สัมพันธกัน ซึ่ง

เราจําเปนตองเขียนหัวขอเร่ือง สําหรับกลุมเปาหมายแตละกลุม และตองเตรียมกลยุทธทาง

การตลาดที่มีประสิทธิภาพเพื่อใหเว็บไซตของเราถูกเลือกขึ้นไปแสดงบนหนาผลลัพย นอกจากนี้

หนาเว็บไซตไมควรเปนลักษณะหนาจอที่ตองใชเวลานานในการเปด  ควรมุงเนนไปที่การเขียนคํา

นิยาม เขียนคําจํากัดความของเว็บไซตใหครอบคลุม มีความสัมพันธกับคําที่ผูบริโภคจะคนหา มี

คําเฉพาะเจาะจง พยายามสรางคําที่หลากหลาย ครอบคลุมกับเนื้อหาในเว็บไซต เพื่อเพิ่มโอกาส

ในการคนหา ตัวอยาง Search Engine ของคนไทยที่เปนที่นิยม ซึ่งเว็บไซตควรจะลงทะเบียนไว

ประกอบดวย www.thaiall.com, www.siamindex.com, www.siamguru.com, 

www.sanook.com, www.pop.co.th, www.allofthai.com, www.thaidatabase.com เปนตน 

 - การสรางความสัมพันธกับลูกคาออนไลน เปนการสรางชุมชนของลูกคา ทาํใหลูกคา

เขามาเปนสวนหนึ่งในธุรกิจ และไดรับการตอบรับที่ดีจากลูกคาสวนใหญได ดวยเปาหมายของการ

ดําเนินธุรกิจคือ การสรางโอกาสใหมๆที่นาสนใจ เกาะติดกระแสสังคม ลูกคาจะติดใจ และกลับมา

ใชบริการอีก การสรางชุมชนออนไลน ที่กําหนดไวประกอบดวย 

o สรางกระดานแสดงความคิดเห็น 

o สรางหนาเว็บคําถามและคําตอบ 

o ตารางกิจกรรมออนไลน 
o โชวความคิดเห็นที่ดีๆ จากลูกคาไวบนหนาเว็บ 

 

• กิจกรรมสงเสริมการขาย 

 

 มีการกําหนดกลยุทธหลัก 2 สวนคือ ดานการทําโปรโมชั่น และ การบริการหลังการ

ขาย โดยใชกลยุทธการบริหารความสัมพันธกับลูกคาในเชิงอิเล็กทรอนิกส ดังนี้ 
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 1. การทําโปรโมชั่น โดยการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม สรุปเปนโปรโมชั่นที่

กลุมตัวอยางสวนใหญสนใจประกอบดวย 

 - การนําคะแนนสะสมมาแลกสินคา มีกระบวนการดังนี้ 

o ชําระเงินครบทุกๆ 250 บาท จะไดคะแนน 1 แตม  

o คะแนน 1 แตมมีมูลคา 10 บาท 

o สามารถนําแตมดังกลาวมาใชแทนเปนเงินสดในการแลกซื้อในครั้งตอไป  

o คะแนนดังกลาวจะถูกเก็บไวในระบบสมาชิก หลังจากสิ้นสุดการชําระเงิน  

o การใชคะแนนเลือกซื้อสินคา สามารถเลือกใชไดจากขั้นตอนการชําระเงนิ 

โดยเลือกวาตองการชําระสินคาโดยหักจาก คะแนนสะสม ที่มีอยูใน

ระบบ 

 - บัตรกํานัล (Gift Voucher) มีกระบวนการดังนี้ 

o บัตรกํานัลเงินสดไดจากการซื้อสินคาที่รวมรายการ หรือ ไดจากระบบ

บริการหลังการขายแกสมาชิก 

o บัตรกํานัลเงินสดเอาไวใชสําหรับซื้อสินคาบนเว็บไซทเทานั้น 

o บัตรกํานัลโปรโมชั่นพิเศษใชสําหรับแลกสินคาตามที่ระบุไวในบัตรเทานัน้ 

o บัตรกํานัลสิทธิพิเศษตามโอกาสและเทศกาลตางๆ ใชสําหรับแลกสินคา

ที่ระบุไวในบัตรเทานั้น 

 - ของแถมและของขวัญ มีกระบวนการดังนี้ 

o ของแถมและของขวัญไดจากสินคาที่รวมรายการหรือโอกาสพิเศษเทานั้น 

o ของแถมและของขวัญไมสามารถเลือกได ผูรวมรายการจะเปนผูกําหนด
รูปแบบของแถม 

o ของแถมและของขวัญจะเปนสินคาที่ไดหลังจากสมาชิกไดรวมรายการ
ตามเงื่อนไขเทานั้น 

 

 2. การบริหารความสัมพันธกับลูกคาในเชิงอิเล็กทรอนิกส หรือ E-CRM โดยมี

แนวความคิดวา สินคาชนิดหนึ่ง อาจมีหลายเว็บไซตที่ขายเหมือนกัน หรือลูกคาสามารถเลือกซื้อ

จากสินคาทดแทนได แตการที่เราสามารถซื้อใจลูกคาไดตองอาศัยการบริการที่ดี เพราะตอให

สินคาแพงกวาผูขายรายอื่นเล็กนอย แตถาบริการดี ลูกคาก็จะเปนลูกคาขาประจําของเรา ส่ิงนี้ถือ

เปนจุดสําคัญที่สามารถใหระบบอยูไดและยั่งยืน ซึ่งกลยุทธของ E-CRM คือการรวบรวมเอาขอมูล
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ของลูกคาทุกรายมาไวดวยกัน และนําขอมูลเหลานี้มาประยุกตใช เพื่อจะจัดหาสิ่งที่ลูกคาตองการ 

โดยกระบวนการของ E-CRM ที่จะดําเนินการคือ 

ข้ันทีห่นึง่: ทาํการรวบรวมขอมูล และจัดหมวดหมูของขอมูล ดังนี ้ 

- ขอมูลเกี่ยวกับการสงมอบสนิคา เชน ที่อยู อีเมล เบอรโทรศัพท 

- พฤติกรรมการซื้อ เชน ความถี่ในการซื้อสินคา มูลคาของธุรกรรมที่เกิดขึ้น 

- ปฏิกิริยาทีม่ีตอบริษัท เชน การโตตอบสนทนา การสํารวจ การบรกิาร 

เปนตน 

ข้ันที่สอง: วิเคราะหขอมูล เพื่อหาความตองการที่ตรงใจผูบริโภค 

ข้ันที่สาม: ทําการตลาดกับลูกคาแตละกลุม นําเสนอโปรโมชั่น และสงขอมูล

ไปยังลูกคาผานทางอีเมล เนือ่งจากไมมีตนทุนดานคาใชจาย 

 นอกจากนี้ การบริหารลูกคาสัมพันธ จะรวมถึงเรื่องบริการหลังการขาย กรณีสินคา

ชํารุด ตองมีการกําหนดวิธีการในการจัดการชัดเจน  

  

 6.4.5.5 Personalization 

  

 การใหบริการแบบเจาะจง คือการเสนอสินคาที่ตรงกับความตองการของลูกคา โดย

เก็บประวัติการซื้อของลูกคา โดยการใชเทคโนโลยี เชน “Cookie” เพื่อชวยระบุการกลับมาใช

บริการของลูกคา โดยการทํางานของ Cookie คือ เมื่อลูกคาเขามาใชบริการเว็บไซต แลว Web 

Server จะใสขอมูลลงในคอมพิวเตอรของลูกคา เพื่อทําใหเว็บบราวเซอรของลูกคาจดจําขอมูล

จําเพาะ ซึ่ง Web Server จะอานขอมูลอีกครั้งเมื่อลูกคาเขามาเว็บไซดอีกครั้ง ซึ่งสามารถเชื่อมโดย

ฐานขอมูลใหแสดงขอมูลของลูกคาที่เปนพฤติกรรมการใชบริการ 

  

 6.4.5.6 Privacy 

  

 ตองมีการวิเคราะหเปรียบเทียบระหวาง Personalization กับ Privacy ตองไมละเมิด

ลิขสิทธิของลูกคามากเกินไป ไมนําขอมูลของลูกคาออกเผยแพรโดยไมไดรับอนุญาต โดยดําเนิน

ตามกลยุทธ “TrusTe” เพื่อสรางความมั่นใจใหกับลูกคา โดยการสมัครเปนสมาชิกขององคกร 

TrusTe ซึ่งเปนองคกรอิสระ ไมแสวงหาผลกําไร ทําหนาที่ตรวจสอบนโยบายรักษาความเปน

สวนตัวของเว็บไซตสมาชิก โดยคํานึงถึงหลักการ 4 ขอ 
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 - การเปดเผยขอมูล: เว็บไซตตองประกาศนโยบายการรักษาความเปนสวนตัวอยาง

ชัดเจน 

 - ลูกคามีทางเลือก: ลูกคาสามารถเลือกที่จะอนุญาตใหนําขอมูลไปประมวลผลได 

 - การเขาถึงขอมูล: ลูกคาตองสามารถเรียกดูขอมูล และแกไขขอมูลสวนตัวได 

 - ความปลอดภัย: เว็บไซตสมาชิกตองดูแลความปลอดภัยของขอมูลลูกคา 

 โดยเว็บไซตที่ไดรับการรับรองจาก TrusTe จะไดรับอนุญาตใหนําเครื่องหมายติดไว

บนเว็บไซต เพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคาที่ตองปอนขอมูลสวนตัว  

 

6.5 การบริหารจัดการทรัพยากร 

 

6.5.1 โครงสรางการบริหารจัดการ 

  

 การมีทีมงานผูบริหารที่ดีเปนหัวใจสําคัญที่จะทําใหธุรกิจเปนรูปรางและประสบ

ผลสําเร็จ ซึ่งทีมงานผูบริหารเว็บไซตประกอบดวย 4 ตําแหนง คือ ผูจัดการ รองผูจัดการฝาย

การตลาด รองผูจัดการฝายเทคนิค และรองผูจัดการฝายการเงินและบัญชี เนื่องจากเว็บไซตถือวา

เปนชวงแรกของธุรกิจ การควบคุมคาใชจายดานทรัพยากรถือเปนเรื่องสําคัญ ดังนั้นการวางแผน

ในการจัดวางทีมงาน จึงแบงตามภาระหนาที่หลักในแตละตําแหนง โดยในแตละแผนกมีการแบง

หนาที่กันอยางชัดเชนเพื่อลดการทํางานซ้ําซอน  

 การกําหนดนโยบายในชวงเริ่มตนของธุรกิจ เนนการทํางานในลักษณะของ “การ

ทํางานแบบครอบครัว” คือการสรางความรูสึกใหผูบริหารและพนักงานมีความรูสึกเหมือนเปน

ครอบครัวเดียวกัน ชวยเหลือเกื้อกูลกัน การทํางานในระยะเริ่มตน ทุกฝายตองทํางานกันอยางหนัก 

เพราะเปนชวงกอรางสรางตัวของธุรกิจ ซึ่งผลตอบแทนที่ไดรับถึงแมจะมีการคาดการณลวงหนา 

แตความไมแนนอนทางธุรกิจก็อาจจะเกิดขึ้นไดเสมอ ดังนั้นชวงการเริ่มตนของธุรกิจตองอาศัย

ความมานะพยายาม ขยันหมั่นเพียร และยินดีที่จะเสียสละประโยชนของตนเองเพื่อความ

เจริญกาวหนาของธุรกิจ สําหรับนโยบายในอนาคต มีการวางแผนไววาหากภายใน 1-3 ป เว็บไซต

มีจํานวนสมาชิกเพิ่มข้ึนและมีรายไดตามที่คาดหมายไว จึงจะมีนโยบายรับพนักงานเพิ่มตาม

สัดสวนงานที่เพิ่มข้ึน 
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 โดยโครงสรางทีมงานของเว็บไซต ประกอบดวย ตําแหนงดังภาพ 

ภาพที ่6.5  

โครงสรางขององคกร 

 
 

6.5.2 ลักษณะงานในแตละหนวยงาน 

 

1. ผูจัดการ: 1 คน 

 ผูจัดการมีหนาที่หลักในการกําหนดนโยบาย ทั้งดานการตลาด การเงิน และการ

บริหารเทคโนโลยี โดยมีการทํางานภายใตกระบวนการบริหารคือ 1) มีการวางแผน (Planning) 2) 

การจัดการองคกร (Organizing) 3) การชี้นํา (Leading) และ 4) การควบคุม (Controlling) ซึ่ง

ลักษณะการบริหารที่มีประสิทธิภาพ ผูจัดการตองมีลักษณะการทํางาน ดังนี้ 

 - เนนการบริหารเชิงรวมที่กระทําอยางเปนระบบ ที่มีการบริหารครบสมบูรณทุกดาน 

 - เปนการบริหารที่พรอมสมบูรณดวย “แผนงาน” ที่มีประสิทธิภาพ ที่ซึ่งระบุออกมา

โดยอาศัย “เปาหมาย” เปนเครื่องมือ แผนงานที่มีประสิทธิภาพเกิดขึ้นไดโดยการใหพนักงานไดมี

สวนรวมในการพิจารณากําหนดเปาหมายดวย 

 - เปนการบริหารที่พรอมสมบูรณดวย เทคนิคการจัดทําแผน การวัดผล การจูงใจ การ

ควบคุม การพัฒนานักบริหาร และการสามารถแสวงหาผลประโยชนจากสภาพแวดลอมที่

เปลี่ยนแปลงไปได 
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 ผูจัดการตองเปนผูมีวิสัยทัศน สามารถกําหนดกลยุทธตางๆเพื่อใหธุรกิจสามารถ

ดําเนินตอไปไดอยางยั่งยืน นอกจากนี้ภายใตวิสัยทัศนและการบริหารจัดการที่เยี่ยมยอดแลว 

ผูจัดการตองเปนผูที่มีคุณธรรมในการบริหารจัดการ  

 

2. ฝายการตลาด 

 ฝายการตลาดมีสมาชิกในทีม 2 คน ประกอบดวย รองผูจัดการฝายการตลาดและ

เจาหนาที่ฝายการตลาด 

 ทําหนาที่ในการจัดทําแผนการตลาด ติอตอสรางความสัมพันธกับผูใหบริการดิจิทัล

คอนเทนต ประชาสัมพันธเว็บไซต วิเคราะหการตลาดและคูแขง วิเคราะหความตองการผูบริโภค 

ตลอดจนการจัดทํารายงานเพื่อการวิเคราะหทางการตลาดเสนอผูจัดการและสวนที่เกี่ยวของ 

 คุณสมบัติของเจาหนาที่ฝายการตลาด ตองมีคุณสมบัติดังนี้ 

1. มีประสบการณทํางานดานธุรกิจ E-Commerce และธุรกิจเกี่ยวกับส่ือดิจิทัล 

2. มีความสามารถในการประสานงาน การวางแผนกิจกรรมการตลาดและ

งบประมาณ 

3. มีความสามารถดานการนําเสนอ การติดตอส่ือสาร และมีมนุษยสัมพันธ 

 

3. ฝายการเงินและบัญชี: 1 คน 

 ทําหนาที่ในการจัดการรายรับและรายจาย จัดทํางบการเงินของบริษัท และจัดทํา

รายงานดานบญชีเสนอผูจัดการและฝายที่เกี่ยวของ 

 คุณสมบัติของเจาหนาที่ฝายการเงินและบัญชี 

1. มีประสบการณดานการทําจัดบัญชีและงบประมาณ 2-3 ป 

2. สามารถวิเคราะหงบการเงิน, จัดทําบัญชีตนทุน, บัญชีงบประมาณและงบ

กระแสเงินสด 

3. มีความรูดานบัญชีภาษีและกฎหมายภาษี 
4. มีสามารถในการใช Computer และโปรแกรมดานบัญชี  

 

4. ฝายเทคนิค 

 ประกอบดวยสมาชิกในทีม 5 คน คือ รองผูจัดการฝายเทคนิค โปรแกรมเมอร 2 คน 

พนักงาน Help Desk 1 คน และวิศวกรเครือขาย 
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 ทําหนาที่หลักในการจัดการพัฒนาและดูแลระบบใหสามารถทํางานไดอยางมี

ประสิทธิภาพ ใหบริการหลังการขายของลูกคา ตอบคําถามการใชงานและปญหาของลูกคา 

ตลอดจนการวิเคราะหแนวโนมดานเทคโนโลยีเพื่อสามารถนํามาปรับใชในองคการใหมี

ประสิทธิภาพและคุมคากับการลงทุน  

 หนาที่และคุณสมบัติของเจาหนาที่ฝายเทคนิค 

 1. ผูจัดการฝายเทคนิค 

- หนาที:่ วิเคราะหระบบ และ แนวโนมเทคโนโลย ี 

- คุณสมบัติ 

1. มีประสบการณดานพัฒนาระบบ E-Commerce 3ปข้ึนไป 

2. มีความสามารถดานการจัดการ การวางแผน และการจัดสรร

ทรัพยากรดานเทคโนโลยีของบริษัท 

3. สามารถวิเคราะหความตองการของผูใชและออกแบบโครงสราง
ระบบ 

4. มีความวิเคราะหสภาพแวดลอมดานเทคโนโลยีอินเทอรเน็ตและ
โทรคมนาคม 

 

 2. โปรแกรมเมอร 

- หนาที:่ ออกแบบและพัฒนาเว็บไซต ควบคุมดูแลระบบ 

- คุณสมบัติ 

1. มีประสบการณดานพฒันาระบบ E-Commerce 1-2 ปข้ึนไป 

2. มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับ โครงสรางระบบ E-Commerce  

เปนอยางดี 

3. พรอมที่จะเรียนรูส่ิงใหมๆ เสมอ และสามารถทํางานเปนทีมได 

4. มีความสามารถดานการติดตอส่ือสารและการนาํเสนอ 

 

 3. พนักงาน Help Desk 

- หนาที:่ คอย Support และแกปญหา Computer เบื้องตนทั้ง 

Hardware และ Software ของผูใช รวมทัง้ใหคําปรึกษาและ

คําแนะนําในการใชงานเบื้องตนแกผูใช 
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- คุณสมบัติ 

1. มีประสบการณ 0 - 2 ป ดานการใหบริการ Helpdesk, 

โปรแกรมเมอร, Support Software ตางๆ ของคอมพิวเตอร 

2. มีความเขาใจในระบบ Application และระบบ Database มี

ความรู ความ ชํานาญในการใชคอมพิวเตอร และการใช

โปรแกรมสําเร็จรูป 

3. มีจิตสํานึกในงานบริการ มีความละเอียดรอบคอบแกปญหา
เฉพาะหนาไดและสามารถทํางานเปนกะได 

 

 4. วิศวกรเครือขาย 

- หนาที:่ วางแผน ดูแล ควบคุมและหากระบวนการทางเครือขายและ

ระบบ (Network and System) ที่เหมาะสมสําหรับระบบ e-

commerce และพัฒนาระบบการสนับสนุนการใหบริการระบบงาน

หลักและปฏิบัติงานอืน่ๆ  

- คุณสมบัติ 

1. มีประสบการณดานการบริหารจัดการเครือขายคอมพวิเตอร
อยางนอย 1 ป 

2. สามารถออกแบบ ติดตั้งควบคุมระบบ บํารุงรักษา Network 

System, Configuration Network Equipment 

3. สามารถออกแบบและติดตั้ง รวมถึงการวางขายสายภายในของ
ระบบเครือขาย  

4. สามารถออกแบบและติดตั้งระบบ Security ภายใน Network 

เชน Hardware Firewall, Software Firewall 

5. สามารถ Set up อุปกรณ ตางๆในระบบเครือขาย เชน Modem, 

LAN Card ,Wireless LAN ,Access Point, Firewall, Router 

,Switching HUB เปนตน 

6. สามารถ Setting Network System ทั้ง Client และ Server 
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6.6 การประมาณการรายได รายจาย และแผนการลงทนุ 

 

6.6.1 การประมาณรายได 

 

 การประมาณดานรายได เว็บไซตคาดหวังรายไดที่จะไดรับจากการดําเนินงาน 2 สวน 

ดังนี้ 

1. รายไดจากคาโฆษณา 

 เปนรายรับที่เกิดขึ้นจากการทําโฆษณาในลักษณะ Banner ผานเว็บไซต โดยกําหนด

สมมติฐานจากรายไดสวนนี้คือ 

 - ในปแรกคาดวาจะมีลูกคาจํานวน 36 ราย ประกอบดวยลูกคาสวน Banner ดานบน

, Banner ดานขาง และสวนที่เปน Pop-up Page โดยจํานวนลูกคาคาดหวังตามจํานวน Page 

ของโฆษณาที่จัดทําขึ้น 

 - จํานวนลูกคาโฆษณาในปที่ 2 และ 3 มีจํานวนเทาเดิม 

 ดังนั้นรายรับคาโฆษณาทั้งหมด เปนดังนี้ 

 

ตารางที่ 6.8 

รายรับจากคาโฆษณาผานเว็บไซต 
ปที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

จํานวนลูกคาคาดหวัง 36 ราย 36 ราย 36 ราย 

รายรับ 312,000 บาท 312,000 บาท 312,000 บาท 

 

2. รายไดจากคา Revenue Sharing 

 การประมาณรายไดจากคา Revenue Sharing จากการขายสื่ออิเล็กทรอนิกส โดย

กําหนดสมมติฐานและขอกําหนดทางการเงินดังนี้ 

 1. ในการลงทุน จะทําแผนการลงทุนระยะเวลา 3 ปเพื่อเปรียบเทียบกับอัตรา

ดอกเบี้ยเงินฝากประจํา 36 เดือน  

 2. ประมาณการจํานวนผูใชบริการในปแรกไวที่รอยละ 4 โดยพิจารณาจาก 

o จากรายงานวิจัยของ Nectec ประมาณการจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตใน

ประเทศไทยในปพ.ศ. 2550 จํานวน  7,000,000 คน  
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o ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม จํานวนผูสนใจที่จะใชบริการระบบคิดเปนรอย

ละ 60 ซึ่งเมื่อพิจารณาแลวถือวาเปนอัตราสวนที่สูงพอสมควร ดังนั้น จํานวน

ประชากรที่สนใจและตองการใชบริการ คือ (7,000,000*60)/100 = 

4,200,000 คน 

o กลุมเปาหมายหลักคือ กลุมผูใชอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 21-30 ป และ 

31-40 ป ซึ่งมีอัตราสวนรอยละตอกลุมตัวอยางคิดเปนรอยละ 69 ดังนั้น

จํานวนประชากรที่สนใจและเปนกลุมเปาหมายหลัก  คือ  = 

(4,200,000*69)/100 = 2,898,000 คนตอป 

o อยางไรก็ตามเว็บไซตกําหนดสวนแบงทางการตลาดในปแรกไวที่ รอยละ 4 

เนื่องจากพิจารณาวาจํานวนคูแขงในตลาดมีดวยกันหลายเว็บไซต จึงนําสวน

แบงทางการตลาดมาเฉลี่ยกัน ดังนั้นจํานวนผูใชบริการเว็บไซตในปแรก

คาดหวังประมาณ (2,898,000*4)/100  = 115,920 คนตอป 

o จากขอมูลในแบบสอบถาม จํานวนครั้งที่ผูบริโภคสนใจเขามาใชบริการ

ประมาณ 3 คร้ังตอป ดังนั้นจํานวนรายการที่จะเกิดขึ้นในปแรกเทากับ 

115,920*3 = 347,760 รายการตอป 

o จากขอมูลในแบบสอบถาม ราคาที่ผูบริโภคยินดีที่จะจายซื้อสินคาเฉลี่ย ตอ

คร้ัง คือ 250 บาท ดังนั้นรายรับที่จะเกิดขึ้นในปแรกเทากับ 347,760*250 = 

86,940,000 บาทตอป 

o เนื่องจากเว็บไซตกําหนดสวนแบงรายได Revenue Sharing ไว 2 แบบ คือ 

i. สําหรับการคาระหวางภาคธุรกิจแบบ B2C ในอัตรา 80:20 คือเจาของดิ

จิทัลคอนเทนตไดรับรายไดรอยละ 80 และเว็บไซตไดรับรายไดรอยละ 20  

ii. สําหรับการคาระหวางผูบริโภคแบบ C2C ในอัตรา 70:30 คือ ผูบริโภคที่

นําสินคามาจําหนายจะไดรับรายไดรอยละ 70 และเว็บไซตไดรับรายได

รอยละ 30 
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ดังนั้นคาเฉลี่ยรายไดที่เว็บไซตจะไดรับประมาณรอยละ 25 นอกจากนี้ จากขอมูลที่ไดใน

แบบสอบถาม ระดับราคาที่ผูบริโภคพึงพอใจสําหรับการซื้อสินคา คือตองการสวนลดจากราคา

ปกติรอยละ 20 ทั้งนี้ทางเว็บไซตสามารถลดราคาสินคาเพื่อจัดทําเปนโปรโมชั่นใหลูกคาไดเพียง

รอยละ 10 เทานั้น เพื่อใหธุรกิจสามารถดํานินตอไปได ดังนั้นคา Revenue Sharing ตอรายการ 

ทางเว็บไซตจึงคาดการไวที่รอยละ 15 ดังนั้นรายไดในปแรก เทากับ (86,940,000*15)/100 = 

13,041,000 บาท 

 3. ทําการวิเคราะหรายไดที่เกิดจากการทําธุรกิจ โดยวิเคราะหแยก 3 กรณี 

ประกอบดวย  

o กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน กําหนดอัตราจํานวนผูใชบริการเพิ่มข้ึน

รอยละ 1 ตอป 

o กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตเทาเดิม อัตราจํานวนผูใชบริการไมเปลี่ยนแปลง

จากปแรกมากนัก ดังนั้นอัตราการเพิ่มข้ึนจึงคิดเปนรอยละ 0 

o กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลง กําหนดอัตราจํานวนผูใชบริการลดลงรอย
ละ 1 ตอป 

 ดังนั้นจากสมมติฐานที่กําหนด สามารถประมาณการรายได ดังตารางที่ 6.9 

 

ตารางที ่6.9 

การประมาณรายรับจากคา Revenue Sharing 
รายการ ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตเทาเดิม ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 
รอยละ
จํานวน
ผูบริโภค 

รอยละ 4 รอยละ 5 รอยละ 6 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 3 รอยละ 2 

จํานวน
ผูบริโภค 

115,920 144,900 173,880 115,920 115,920 115,920 115,920 86,940 57,960 

จํานวน
รายการ 

347,760 434,700 521,640 347,760 347,760 347,760 347,760 260,820 173,880 

รายรับ
รวม  

86,940,000 108,675,000 130,410,000 86,940,000 86,940,000 86,940,000 86,940,000 65,205,000 43,470,000 

รายรับ
คา 

Revenue 
Sharing 

13,041,000 16,301,250 19,561,500 13,041,000 13,041,000 13,041,000 13,041,000 9,780,750 6,520,500 

 ดังนั้นรายรับรวมที่จะเกิดขึ้น ทั้งจากคาโฆษณา และคา Revenue sharing ดังขอมูล

ในตารางที่ 6.10 
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ตารางที ่6.10 

รายไดจากการดําเนินการ 
รายการ ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตเทาเดิม ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 
ปที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

คาโฆษณา 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 

Revenue 
Sharing 

13,041,000 16,301,250 19,561,500 13,041,000 13,041,000 13,041,000 13,041,000 9,780,750 6,520,500 

รวม  
(บาท/ป) 

13,353,000 16,613,250 19,873,500 13,353,000 13,353,000 13,353,000 13,353,000 10,092,750 6,832,500 

 

6.6.2 การประมาณคาใชจาย 

  

 ประกอบดวย คาใชจายในการลงทุนระบบ และคาใชจายในการดําเนินงาน ดังนี้ 

 

 1.คาใชจายในการลงทุนระบบ 

 เปนคาใชจายที่เกี่ยวกับคาเครื่องมือและอุปกรณสําหรับพัฒนาระบบ คาอุปกรณและ

เครื่องใชสํานักงาน และคาดําเนินการจัดตั้งบริษัท ซึ่งเปนคาใชจายที่เกิดขึ้นสําหรบัการลงทนุระบบ

ในครั้งแรกเทานั้น ดังนี้ 
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ตารางที่ 6.11 

คาใชจายในการลงทนุระบบ 

No รายการ จํานวน หนวย 
ราคาตอ
หนวย ราคารวม หมายเหตุ 

1.1 คาอุปกรณและเครื่องใชสํานักงาน 
1 คาตกแตงอาคารสํานักงาน 1 ชุด 100,000 100,000   
2 เฟอรนิเจอรและเครื่องใชสํานักงาน           
  - ชุดรับแขก 1 ชุด 10,000 10,000   
  - โตะ/เกาอ้ี 9 ชุด 5,000 45,000   
  - ตูเอกสาร/ตูโชว 3 ชุด 5,000 15,000   
  - เคร่ืองปรับอากาศ 4 เคร่ือง 20,000 80,000   
  - โทรทัศน 1 เคร่ือง 10,000 10,000   
  - ตูเย็น 1 เคร่ือง 5,000 5,000   
  - เคร่ืองโทรสาร 1 เคร่ือง 2,000 2,000   
  - เคร่ืองโทรศัพท 9 เคร่ือง 1,000 9,000   
  - เคร่ืองคิดเลข 2 เคร่ือง 1,000 2,000   
  - เฟอรนิเจอรอ่ืนๆ 1 ชุด 15,000 15,000   
  - คอมพิวเตอร 9 เคร่ือง 17,000 153,000   
  - Printer 3 เคร่ือง 20,000 60,000   
  - Scanner 1 เคร่ือง 2,000 2,000   

รวมคาใชจายอุปกรณและเครื่องใชสํานักงานทั้งหมด 508,000 บาท 
1.2 คาเคร่ืองมือและอุปกรณสําหรับพัฒนาระบบ 
1 Hardware           
 - Server 2 เคร่ือง 170,000 340,000  
  - คอมพิวเตอร 1 เคร่ือง 20,000 20,000   
  - อุปกรณวางระบบเครือขาย 10 ชุด 1,000 10,000   
  - อุปกรณสํารองขอมูล 10 ชุด 2,000 20,000   
  - เคร่ืองมือและอุปกรณอ่ืนๆ 10 ชุด 1,000 10,000   
2 Software           
  - MS - SQL Server license 1 ชุด 20,000 20,000   
  - MS - SQL Server Backup license 1 ชุด 15,000 15,000   
  - MS - Visual Studio license 1 ชุด 30,000 30,000   
 - Software อ่ืนๆ 3 ชุด 5,000 15,000  

รวมคาใชจายเครื่องมือและอุปกรณสําหรับพัฒนาระบบทั้งหมด 480,000 บาท   
1.3 คาดําเนินการจัดตั้งบริษัท 
1 คาจดทะเบียน 1 ชุด 8,000 8,000  
2 คาดําเนินการอื่นๆ 1 ชุด 5,000 5,000  

รวมคาใชจายดําเนินการจัดต้ังบริษัททั้งหมด 13,000 บาท   
รวมเงินลงทุนทั้งหมด  1,001,000 บาท 
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 2.คาใชจายในการดําเนินงาน 

 คาใชจายในการดําเนินงานที่เกิดขึ้นในแตละป ประกอบดวย คาใชจายสํานักงาน 

คาใชจายระบบ คาใชจายทรัพยากรบุคคล และคาใชจายดานการขาย ประกอบดวยรายละเอียด

ดังนี้ 

 2.1) คาใชจายที่เกี่ยวของกับสํานักงาน, คาใชจายระบบ และคาใชจายเกี่ยวกับ

ทรัพยากรบุคคล ดังตารางที่ 6.12 

 

ตารางที่ 6.12 

คาใชจายในการดําเนนิงานดานสํานักงาน ระบบ และทรัพยากรบุคคล 
No รายการ จํานวน หนวย ราคาตอหนวย ราคารวม หมายเหตุ 
1.คาใชจายดําเนินการ (แตละป) 
1.1 คาใชจายสํานักงาน 
1 คาเชาสถานที่ 1 ป 200,000 200,000 คาเชาพ้ืนที่ในอาคาร 
2 คาวัสดุสิ้นเปลืองและคาใชจายเบ็ดเตร็จ 1 ป 50,000 50,000 เชน กระดาษ อุปกรณตางๆ 
3 คานํ้าประปา 1 ป 1,000 1,000   
4 คาไฟฟา 1 ป 50,000 50,000   
5 คาโทรศัพท 1 ป 40,000 40,000   
6 คาประกันภัย 1 ป 2,000 2,000   

รวมคาใชจายทั้งหมดตอป 343,000 บาท   
1.2 คาใชจายระบบ 
1 คาจดทะเบียนโดเมน 1 โดเมน/ป 2,000 2,000   
2 คาใชบริการเช่ือมตออินเทอรเน็ต 1 ป 50,000 50,000   
3 คาบํารุงรักษาระบบ 1 ป 10,000 10,000   
4 คาอุปกรณสิ้นเปลืองอ่ืนๆ 1 ป 10,000 10,000   

รวมคาใชจายทั้งหมดตอป 72,000 บาท   
1.3 คาใชจายทรัพยากรบุคคล 
1 คาจางผูจัดการ 1 คน/เดือน 35,000 35,000   
2 คาจางรองผูจัดการฝายบัญชีและการเงิน 1 คน/เดือน 25,000 25,000   
3 คาจางรองผูจัดการฝายการตลาด 1 คน/เดือน 25,000 25,000   
4 คาจางรองผูจัดการฝายเทคนิค 1 คน/เดือน 25,000 25,000   
5 คาจางพนักงานฝายการตลาด 1 คน/เดือน 20,000 20,000   
6 คาจางโปรแกรมเมอร 2 คน/เดือน 20,000 40,000   
7 คาจางวิศวกรเครือขาย 1 คน/เดือน 20,000 20,000   
8 คาจางพนักงาน Help Desk 1 คน/เดือน 15,000 15,000   

รวมคาใชจายทรัพยากรบุคคลทั้งหมด (ตอเดือน) 205,000 บาท   
รวมคาใชจายทรัพยากรบุคคลทั้งหมด (ตอป) 2,460,000 บาท  
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 2.2)  คาใชจายดานการขาย ประกอบดวย คาใชจาย 2 สวน ดังนี้ 

1) คาธรรมเนียมธนาคารที่เว็บไซตตองจายธนาคาร ในอัตรารอยละ 3 จาก

รายได โดยพิจารณาจํานวนรายไดจากการวิเคราะหอัตราการเติบโตของ

ธุรกิจในกรณีตางๆ สรุปเปนคาธรรมเนียมธนาคารในแตละปดังตารางที่ 6.13 

 

ตารางที่ 6.13 

คาใชจายในการดําเนนิงานดานคาธรรมเนียมธนาคาร 
รายการ ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตเทาเดิม ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 

ปที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

อัตราเติบโต รอยละ 4 รอยละ 5 รอยละ 6 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 3 รอยละ 2 

คาธรรมเนียม

ธนาคาร  

(บาทตอป) 

2,608,200 3,260,250 3,912,300 2,608,200 2,608,200 2,608,200 2,608,200 1,956,150 1,304,100 

 

2) คาใชจายดานการโฆษณาผานสื่อตาง โดยในปแรกจะทําการประชาสัมพันธ
ผานสื่อหลายประเภท และจัดทํากิจกรรมสงเสริมการขาย แตสําหรับปที่ 2 

เปนตนไป จํานวนสื่อที่ทําการประชาสัมพันธจะลดจํานวนลง เนื่องจากใน

ระยะยาวจะทําการประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน สามารถสรุปเปน

คาใชจาย ดังนี้ 

 

ตารางที่ 6.14 

คาใชจายในการดําเนนิงานดานโฆษณา 

No รายการ จํานวน หนวย 
ราคาตอ
หนวย ราคารวม หมายเหตุ 

1.คาโฆษณาในปแรก 

คาโฆษณาในหนังสือ e-commerce 12 คร้ัง/ป 10,000 120,000 เดือนละ 1 คร้ัง 
คาโฆษณาในหนังสือ computer-today 12 คร้ัง/ป 20,000 240,000 เดือนละ 1 คร้ัง 
คาโฆษณาใน www.sanook.com 4 คร้ัง/ป 80,000 320,000 ไตรมาสละ 1 คร้ัง 
คาโฆษณาใน www.manager.com 4 คร้ัง/ป 70,000 280,000 ไตรมาสละ 1 คร้ัง 

1 

คาโฆษณาใน www.pantip.com 4 คร้ัง/ป 50,000 200,000 ไตรมาสละ 1 คร้ัง 

รวมคาโฆษณาผานสื่อในปแรก 1,160,000 บาท  

2 คาจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย 2 คร้ัง/ป 30,000 60,000 6 เดือนตอคร้ัง   

3 คาโฆษณาปท่ี 2 เปนตนไป 200,000  
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6.6.3 การประมาณเงินสดหมุนเวียน 

  

 จากรายรับและคาใชจายที่เกิดขึ้น แจกแจงเปนเงินสดหมุนเวียนเพื่อใชในการ

คํานวณคา NPV, IRR และ Pay Back Period สําหรับกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดี, อัตราการ

เติบโตปานกลาง และอัตราการเติบโตลดลงไดดังตารางที่ 6.15 

 

ตารางที่ 6.15 

กระแสเงินสดหมุนเวียนของเว็บไซต 

 

 

 

 

 

 

 

กรณี ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตปานกลาง ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 
ป ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

รายได                   
คาโฆษณา 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 312,000 
Revenue 
Sharing 13,041,000 16,301,250 19,561,500 13,041,000 13,041,000 13,041,000 13,041,000 9,780,750 6,520,500 
รวมรายรับ 13,353,000 16,613,250 19,873,500 13,353,000 13,353,000 13,353,000 13,353,000 10,092,750 6,832,500 

 
รายจาย                   
คาใชจาย
ระบบ 1,001,000 0 0 1,001,000 0 0 1,001,000 0 0 

คาใชจาย
ในการ

ดําเนินการ 6,703,200 6,395,250 7,047,300 6,703,200 5,743,200 5,743,200 6,703,200 5,091,150 4,439,100 
รวมรายจาย 7,704,200 6,395,250 7,047,300 7,704,200 5,743,200 5,743,200 7,704,200 5,091,150 4,439,100 

                   
กําไรกอน
หักภาษี 5,648,800 10,218,000 12,826,200 5,648,800 7,609,800 7,609,800 5,648,800 5,001,600 2,393,400 
ภาษี  

(รอยละ) 20 20 20 20 20 20 20 20 20 
ภาษีที่ตอง
ชําระ 1,129,760 2,043,600 2,565,240 1,129,760 1,521,960 1,521,960 1,129,760 1,000,320 478,680 
กําไร/

ขาดทุนสุทธิ
ตอป 4,519,040 8,174,400 10,260,960 4,519,040 6,087,840 6,087,840 4,519,040 4,001,280 1,914,720 
กําไร/
ขาดทุน
สะสม 4,519,040 12,693,440 22,954,400 4,519,040 10,606,880 16,694,720 4,519,040 8,520,320 10,435,040 



 

 

156 

6.6.4 การคํานวณหาคา NPV 

  

 การคํานวณหามูลคาปจจุบันของเงินที่ไดรับเขาทุกจํานวน เมื่อรวมมูลคาปจจุบันของ

กระแสเงินสดที่ไดรับในอนาคตทุกจํานวนเขาดวยกัน ลบดวยมูลคาปจจุบันของเงินสดจายลงทุน 

ตามสมการ NPV = PVCIF – PVCOF  โดยใชอัตราดอกเบี้ยรอยละ 2.5 ที่ไดจากการฝาก

ประจํา 36 เดือนเปนอัตราคิดลด คา NPV ที่เกิดขึ้นสําหรับแตละกรณีดังตารางที่ 6.16 

 

ตารางที ่6.16 

คา NPV ที่ไดจาการลงทนุ 
กรณี ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตปานกลาง ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 

ปที่ 

กระแสเงิน
สดสุทธิ 

(Net Cash 
Flow) 

กระแสเงินสด
สุทธิสะสม 

(Cumulative 
Net Cash 

Flow) NPV  

กระแส
เงินสด
สุทธิ 
(Net 
Cash 
Flow) 

กระแสเงิน
สดสุทธิ
สะสม 

(Cumulati
ve Net 
Cash 
Flow) NPV  

กระแสเงิน
สดสุทธิ 

(Net Cash 
Flow) 

กระแสเงิน
สดสุทธิ
สะสม 

(Cumulati
ve Net 
Cash 
Flow) NPV 

1 4,519,040 4,519,040 -3,295,380 4,519,040 4,519,040 -3,295,380 4,519,040 4,519,040 -3,295,380 

2 8,174,400 12,693,440 4,485,131 6,087,840 10,606,880 2,499,113 4,001,280 8,520,320 513,095 

3 10,260,960 22,954,400 14,013,453 6,087,840 16,694,720 8,152,277 1,914,720 10,435,040 2,291,103 

  

 จากขอมูลในตาราง สามารถวิเคราะห NPV ในแตละสถานการณไดดังนี้  

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดีดวยจํานวนลูกคาเพิ่มข้ึนรอยละ 1 ตอป คา NPV 

ในปที่ 2 มีคาเปนบวก แสดงวาลงทุนแลวมูลคาปจจุบันของเงินสดรับเขามากกวามูลคาปจจุบัน

ของเงินสดจายออก จะเพิ่มความมั่งคั่งใหกับเจาของโครงการ ดังนั้นสามารถที่จะยอมรับโครงการ

ได 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลางดวยจํานวนลูกคาเทาเดิม คา NPV ในปที่ 2 

มีคาเปนบวก แสดงวาลงทุนแลวมูลคาปจจุบันของเงินสดรับเขามากกวามูลคาปจจุบันของเงินสด

จายออก ดังนั้นสามารถที่จะยอมรับโครงการได 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลงรอยละ 1 ตอป คา NPV ในปที่ 2 มีคาเปนบวก 

แสดงวาลงทุนแลวมูลคาปจจุบันของเงินสดรับเขามากกวามูลคาปจจุบันของเงินสดจายออก 

ดังนั้นสามารถที่จะยอมรับโครงการได 
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6.6.5 การคํานวณหาคา IRR 

 

 อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ที่ทําใหมูลคาปจจุบันของเงินสดรับเขา (PVCIF) 

เทากับมูลคาปจจุบันของเงินสดจายออก (PVCOF) ของแตละกรณี มีคาดังนี้ 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดี IRR รอยละ 69 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลาง IRR รอยละ 48 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลง IRR รอยละ 20 

 คา IRR ที่ได เมื่อนํามาเปรียบเทียบกับคาของทุนเฉลี่ยถวงน้ําหนักกับอัตราดอกเบี้ย

จากการฝากประจํา 36 เดือน ในอัตราดอกเบี้ยรอยละ 2.5 ซึ่งคา IRR ที่ไดมีคามากกวาในทุกกรณี 

ดังนั้นจึงถือวา สามารถยอมรับในโครงการนี้ได 

  

6.6.6 การคํานวณหาคา Pay Back Period 

 

 กรณีกระแสเงินสดสุทธิในแตละปมีคาไมเทากัน การคิดระยะเวลาคืนทุนจึงพิจารณา

จากตารางเงินสดหมุนเวียน และพิจารณารายไดสะสมในแตละปเพื่อหาชวงปที่ทําใหรายไดสะสม

มากกวาเงินลงทุน ไดขอมูลดังตารางตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 6.17 

กระแสเงินสดสุทธิของโครงการ 

กรณี ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง ธุรกิจอัตราการเติบโตเทาเดิม 

ปที่ 
กระแสเงินสด

สุทธิ  
กระแสเงินสด
สุทธิสะสม  

กระแสเงินสด
สุทธิ  

กระแสเงินสด
สุทธิสะสม  

กระแสเงินสด
สุทธิ  กระแสเงินสดสุทธิสะสม 

1 4,519,040 4,519,040 4,519,040 4,519,040 4,519,040 4,519,040 

2 8,174,400 12,693,440 6,087,840 10,606,880 4,001,280 8,520,320 

3 10,260,960 22,954,400 6,087,840 16,694,720 1,914,720 10,435,040 
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1. คํานวณคา Pay Back Period กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน ดังนี้ 

- พิจารณากระแสเงินสดสะสมในปที่ 2 มีคามากกวา ตนทุนในปที่ 0 

โดยหลังจากปที่ 1 กิจการยังขาดเงินจากการลงทุนเทากับ 

7,704,200 – 4,519,040 = 3,185,160 บาท 

- ดั ง นั้ น ส า ม า ร ถ คํ า น ว ณ ร ะ ย ะ เ ว ล า คื น ทุ น ไ ด เ ท า กั บ

(3,185,160/8,174,400)*12 = 4.68 เดือน 

- นําคาที่ไดมาคิดระยะเปนวันเทากับ 0.68*30 = 20 วัน ดังนั้น

ระยะเวลาคืนทุนกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน คือ 1 ป 4 เดอืน 

20 วัน 

 2. คํานวณคา Pay Back Period กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลาง ดังนี้  

- พิจารณากระแสเงินสดสะสมในปที่ 2 มีคามากกวา ตนทุนในปที่ 0 

โดยหลังจากปที่ 1 กิจการยังขาดเงินจากการลงทุนเทากับ 

7,704,200 – 4,519,040 = 3,185,160 บาท 

- ดั ง นั้ น ส า ม า ร ถ คํ า น ว ณ ร ะ ย ะ เ ว ล า คื น ทุ น ไ ด เ ท า กั บ 

(3,185,160/6,087,840)*12 = 6.28 เดือน 

- นําคาที่ไดมาคิดระยะเปนวันเทากับ 0.28*30 = 8 วัน ดังนั้น

ระยะเวลาคืนทุนสําหรับกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลาง คือ 1 

ป 6 เดือน 8 วัน 

 3.คํานวณคา Pay Back Period กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลง ดังนี้  

- พิจารณากระแสเงินสดสะสมในปที่ 2 มีคามากกวา ตนทุนในปที่ 0 

โดยหลังจากปที่ 1 กิจการยังขาดเงินจากการลงทุนเทากับ 

7,704,200 – 4,519,040 = 3,185,160 บาท 

- ดั ง นั้ น ส า ม า ร ถ คํ า น ว ณ ร ะ ย ะ เ ว ล า คื น ทุ น ไ ด เ ท า กั บ  

(3,185,160/4,001,280)*12 = 9.55 เดือน 

- นําคาที่ไดมาคิดระยะเปนวันเทากับ 0.55 *30 = 17 วัน ดังนั้น

ระยะเวลาคืนทุนสําหรับกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลง คือ 1 ป 9 

เดือน 17 วัน 
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6.7 การบริหารความเสี่ยงและแผนสํารอง  

 

 เนื่องจากการดําเนินธุรกิจตองมีเร่ืองของความเสี่ยงเขามาเกี่ยวของหลายประการ ทั้ง

ความเสี่ยงจากสภาพแวดลอมภายนอกธุรกิจ เชน สภาพเศรษฐกิจที่ตกต่ําจะสงผลกระทบในดาน

ลบแกธุรกิจ หรือประเภทของธุรกิจไมเหมาะสมกับความตองการของตลาด เปนตน นอกจากนั้นยัง

มีความเสี่ยงจากองคประกอบภายในของเว็บไซตเอง เชน เกิดปญหาดานบุคคลากร หรือปญหา

ดานการเงิน เปนตน จากที่กลาวมาเว็บไซตจึงมีการวิเคราะหความเสี่ยงและกําหนดแผนสํารอง 

ดังนี้ 

 

6.7.1 ความเสีย่งที่อาจจะเกดิขึ้น 

 

 1. การพยากรณการขายที่ผิดพลาด บางครั้งการพยากรณการขายที่เกินความจริง 

คือยอดขายต่ํากวาที่พยากรณเอาไวจะทําใหธุรกิจประสบปญหาดานการเงิน แตการพยากรณการ

ขายที่ตํ่ากวาความเปนจริง ซึ่งมียอดขายจริงสูงกวาที่พยากรณเอาไวก็อาจสรางปญหาในเรื่อง

ความสามารถของระบบ ไมสามารถรองรับลูกคาตามปริมาณที่เพิ่มขึ้นได ทําใหระบบขัดของ สราง

ความไมพอใจทั้งกับลูกคาและพันธมิตรทางธุรกิจเอง 

 2. การเพิ่มขีดความสามารถของคูแขงขัน ที่จะนําเสนอการบริการที่มีความแตกตาง 

หรือการเขามาของธุรกิจขามชาติที่มีทั้งความสามารถและเทคโนโลยีที่ทันสมัย มีกําลังทรัพยที่จะ

ทุมตลาดทําลายคูแขงขันเดิม  

 3. การสูญเสียพันธมิตรทางการคา อาจเนื่องจากความขัดแยงทางธุรกิจ หรือการเขา

มาของคูแขงที่มีการนําเสนอสวนแบงรายไดที่ดีกวา 

 4. แนวโนมของอุตสาหกรรมที่ตกต่ําลงในระยะยาว เชนการเขามาของสินคาทดแทน

ที่มีวิวัฒนาการทางเทคโนโลยีสูง หรือความนิยมของผูบริโภคที่หมดไป 

 5. แนวโนมการพัฒนาของรูปแบบอินเทอรเน็ต ที่ทําใหการแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสาร

ทําไดงายขึ้น เชน Webbord, Blog, Website ใหบริการ Upload File ทําใหเกิดชองทางที่ผูบริโภค

สามารถบริโภคสื่อดิจิทัลคอนเทนตโดยไมตองเสียคาใชจาย 
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6.7.2 แนวทางแกไข 

 

 1. รวมกันวิเคราะหการพยากรณและผลที่เกิดขึ้นทุกๆไตรมาส เพื่อเตรียมความพรอม

ของระบบในการรองรับ เชน หากรายไดไมเพียงพอกับรายจาย เว็บไซตจะตองเร่ิมนําแผนสํารองที่

เตรียมไวมาใชใหตรงกับสภาพแวดลอมทางธุรกิจ แตหากรายไดที่เกิดขึ้นสูงมาก เว็บไซตจะตอง

เร่ิมวางแผนในการขยายระบบเพื่อรองรับปริมาณของลูกคา 

 2. เว็บไซตตองมีการวิเคราะหและพัฒนาศักยภาพของตนเองอยูเสมอ ตองมีการนํา

เทคโนโลยีสมัยใหมมาปรับประยุกตใช และการวิเคราะหไมเพียงแตวิเคราะหในประเทศเทานั้น 

ตองวิเคราะหเทคโนโลยีระดับโลกดวย  

 3. กรณีแนวโนมของอุตสาหกรรมที่ตกต่ําลง เว็บไซตตองเขารวมกับภาคธุรกิจในกลุม

เดียวกัน เปนลักษณะการรวมกลุมสรางความแข็งแกรง และแจงใหหนวยงานภาครัฐที่รับผิดชอบ

รวมกันหามาตรการในการดําเนินการ 

 4. จากการวิเคราะหความสามารถในการตอรองของผูผลิตในอุตสาหกรรมนี้จะไมสูง

มากนัก เนื่องจากมีผูผลิตในทองตลาดจํานวนมาก แตปญหาในเรื่องการสูญเสียพันธมิตรทาง

การคาก็ยอมมีความเปนไปได ดังนั้นเพื่อความอยูรอดเว็บไซตตองหาพันธมิตรทางการคาไวใหได

มากที่สุด และดําเนินธุรกิจในรูปแบบพึ่งพาอาศัยซึ่งกันและกัน   

 

6.7.3 แผนสํารอง 

 

 เว็บไซตมีการกําหนดแผนสํารองเพื่อรองรับความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น หากจํานวน

รายการซื้อสินคาที่เกิดขึ้นไมเปนไปตามที่คาดหมาย ทําใหรายไดที่ไดรับไมเพียงพอกับคาใชจายที่

เกิดขึ้น เว็บไซตมีการวางแผนการไดมาของรายไดใหมๆไวดังนี้ 

 1. การขายขอมูลทางการตลาด เนื่องจากการออกแบบของเว็บไซตกําหนดใหมีการ

ลงทะเบียนสมาชิกเพื่อจัดเก็บรายละเอียดและพฤติกรรมการใชบริการของลูกคา เพื่อจะนําขอมูล

เหลานี้มาวิเคราะหนําเสนอบริการที่ตรงกับความตองการของลูกคา ทางเว็บไซตจึงสามารถนํา

ขอมูลทั้งดานผลิตภัณฑ และการบริโภคสื่อตางๆ มาจัดทําเปนรายงานวิเคราะหประเด็นตาง เพื่อ

นําเสนอแกองคกรธุรกิจ เนื่องจากขอมูลคือสินคาที่สําคัญ หลายๆองคกรที่ไมมีการทําการวิจัยจะมี

ความตองการในขอมูลเหลานี้อยางมาก ซึ่งการนําเสนอขอมูลเหลานี้ตองอยูภายใตขอกําหนดของ

กฎหมาย และที่สําคัญขอมูลตองมีความนาเชื่อถือได 
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 2. การจับมือกับผูใหบริการมือถือ เพื่อเพิ่มความสามารถในการดาวนโหลดดิจิทัล

คอนเทนตผานมือถือ หรืออุปกรณพกพาตางๆ เนื่องจากการดําเนินธุรกิจในชวงแรกของเว็บไซต 

วาง positioning ของตนเองไวเพื่อการนําเสนอบริการดิจิทัลคอนเทนตโดยการดาวนโหลดผาน

อินเทอรเน็ตเทานั้น แตหากรายไดที่เกิดขึ้นไมเพียงพอ การเพิ่มศักยภาพในการดาวนโหลดผาน

อุปกรณพกพา เพื่อสรางความคุมคาใหกับผูบริโภคในการใชดิจิทัลคอนเทนตก็ยอมเปนไปได 

ภายใตเทคโนโลยีปจจุบันที่มีความสามารถในการรองรับอยูแลว  

 3. รับจางเปน Outsource ใหกับ Content Provider เนื่องจากการดําเนินธุรกิจ

ระยะเวลาหนึ่ง ประสบการณตางๆในการบริหารของเว็บไซตก็จะมีเพิ่มข้ึน ซึ่งคาดวาจะมี

ความสามารถเพียงพอที่จะวางตัวเองเพื่อเปน Outsourcing ใหกับเจาของคอนเทนตตางๆ หาก

ตองการที่จะพัฒนาเว็บไซตในลักษณะนี้ 

 

6.8 กลยทุธดานการลงทุนในอนาคต 

 

 เมื่อธุรกิจดําเนินกิจการมาไดสักระยะหนึ่งจนกระทั่งธุรกิจนั้นมีความพรอม ทั้งในดาน

การดําเนินการและการบริหาร วิธีการระดมทุนที่เหมาะสมกับบริษัทที่มีศักยภาพในการเติบโตและ

ตองการเขาถึงแหลงเงินทุนโดยตรงโดยไมผานตัวกลาง คือ การระดมทุนโดยการเสนอขายหุนตอ

ประชาชนและนําบริษัทเขาจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย เงินทุนประเภทนี้เปนเงินทุนสวนของทนุ

จึงไมมีภาระดอกเบี้ยหรือขอผูกพันในการคืนเงินตน ตลอดจนบริษัทยังไดรับประโยชนอ่ืนที่ไมอยูใน

รูปตัวเงินอีกมากมาย  ดังนั้น จึงเริ่มตนจากการเสริมความแข็งแกรงของธุรกิจดวยการจดทะเบียน

ในตลาดหลักทรัพยใหม ซึ่งเปนตลาดจัดตั้งเพื่อ SME โดยเฉพาะ ถือเปนทางเลือกใหมในการสราง

ความแข็งแกรงทางการเงินแกธุรกิจอีกทางหนึ่ง และยังกอใหเกิดประโยชนอ่ืนๆ เชน สิทธิประโยชน

ทางดานภาษีจากการลดหยอนภาษีเงินไดนิติบุคคล เพิ่มชองทางที่หลากหลายในการจัดหาเงินทุน 

ทั้งโดย การออกหุนเพิ่มทุนและการออกตราสารทางการเงินประเภทอื่นๆ และการเสริมสราง

ภาพลักษณที่ดีใหแกบริษัท เปนตน 

 แนวทางการการเสนอขายหุน จะทําการเสนอขายหุนของบริษัทตอประชาชนและผูที่

สนใจรวมทุน จํานวน 20,000,000 หุน การขายหุนเพิ่มทุนจะขายที่ราคา 10 บาทตอหุน จากราคา 

หุนที่กําหนดเอาไวที่ 1 บาทตอหุน ซึ่งจะทําใหมีสวนล้ํามูลคา 9 บาทตอหุน ในการนําไปใชสําหรับ

ขยายฐานธุรกิจในอนาคตตอไป 


