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บทที ่6 

  

แผนธุรกิจ 

  

6.1 บทสรุปผูบริหาร 

  

 การขายและใหบริการสื่ออิเล็กทรอนิกสโดยใชรูปแบบพาณิชยกรรมอิเล็กทรอนิกส

เปนธุรกิจที่มีโอกาสสูงสําหรับประเทศที่กําลังพัฒนาเขาสูยุคของระบบสารสนเทศ มีการพัฒนา

ดานเทคโนโลยี เพื่อรองรับการพัฒนาที่จะสงผลให เกิดการคาในรูปแบบพาณิชยกรรม

อิเล็กทรอนิกสอยางสมบูรณแบบ ซึ่งประเทศไทยกําลังกาวเขาสูยุคแหงการสื่อสารขอมูล บริษัทจึง

เล็งเห็นวา การทําการคาในรูปแบบสินคาดิจิทัลคอนเทนตเปนอีกชองทางหนึ่งที่สามารถสรางผล

กําไรได เนื่องจากสินคาดิจิทัลเปนสินคาที่มีตนทุนตอหนวยต่ํา และไมมีตนทุนในดานการขนสง

สินคา 

 ลักษณะการดําเนินธุรกิจจะเปนเว็บไซตศูนยกลางในการใหบริการสินคาดิจิทัลคอน

เทนตทุกประเภท ภายใตจุดมุงหมายที่จะเปน “Content Aggregator” ที่เปนผูนําทางธุรกิจ โดยทํา

การรวบรวมดิจิทัลคอนเทนตทั้งจากพันธมิตรและผูบริโภคเขามาจําหนายในเว็บไซต ใหบริการ

แบบ “One Stop Service” ผูใชบริการเขามาในเว็บไซตสามารถหาขอมูลดิจิทัลคอนเทนตตางๆ ได

อยางครบถวน โดยทําการสั่งซื้อ ชําระเงินและรับสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต ตลอดจนมีระบบ

หลังการขายที่จะสรางคุณคาใหกับพันธมิตรธุรกิจและผูใชบริการ 

 บริษัทเปนธุรกิจขนาดเล็กใหความสําคัญกับการริเร่ิมรูปแบบการใหบริการที่ครบ

วงจร เนนความหลากหลายของสินคา และระบบการจัดการที่ทันสมัย ซึ่งมีความยืดหยุนตอการ

เปลี่ยนแปลงของตลาดในประเทศไทย และเพื่อเปนการรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต ปจจุบัน

ไดมีการรวมมือกับพันธมิตรทางการคาในดานตางๆ ในการขยายรูปแบบการใหบริการที่สามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางครบถวน  

 บริษัทมีรายไดจากรายการสั่งซื้อดิจิทัลคอนเทนต ตอ รายไดจากการโฆษณา 98 : 2 

และมีรายไดจากรายการสั่งซื้อดิจิทัลคอนเทนตคิดเปนรอยละ 98 ของรายไดรวม 
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 กลุมเปาหมายหลัก คือ กลุมลูกคาทั่วไป ซึ่งเปนผูใชงานอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 

21-30 ป และ 31-40 ป ที่มีความตองการในเทคโนโลยีที่ทันสมัย ติดตามกระแสของดิจิทัลคอนเท

นตอยูตลอดเวลา และกลุมลูกคาผูผลิตสื่อ ซึ่งเปนกลุมที่มีศักยภาพและความสามารถในการผลิต 

ส่ือดิจิทัลคอนเทนตมาก และมีความหลากหลายของผลิตภัณฑ สวนกลุมเปาหมายรอง คือ กลุม

ลูกคาทั่วไป ซึ่งเปนผูใชงานอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 41-50 ป และ 11-20 ป 

 

เปาหมายในการดําเนินธุรกิจดิจิทัลคอนเทนต มีดังตอไปนี้ 

1. เปนตนแบบและเปนผูนําในการใหบริการดิจิทัลคอนเทนตในประเทศไทย โดย

มุงหวังรายได 20 ลานบาทตอปในปที่ 3 

2. มีสวนแบงทางการตลาดรอยละ 6 และจํานวนรายการซื้อขาย  500,000 รายการ

ตอป ในปที่ 3 

3. มีจํานวนสมาชิกของเว็บไซตจาก 100,000 คน เพิ่มข้ึนเปน 170,000 คน และมี

จํานวนผูเขาชมเว็บไซต 1,000,000 คนที่มุงหวังในปที่ 3 

 บริษัทมีการวางตําแหนงผลิตภัณฑของดิจิทัลคอนเทนต จัดอยูในรูปแบบสินคาที่มี

ความทันสมัยและมีความรวดเร็วในดานของขอมูล ตลอดจนเปนสินคาที่มีคุณภาพภายใตราคาที่

เหมาะสม 

 กลยุทธสําคัญที่ใชในการดําเนินธุรกิจ ประกอบดวย (1) การสรางความแตกตางใน

ตลาดเพื่อใหเกิดทางเลือกกับลูกคา โดยทําการเจาะกลุมเปาหมายในแตละกลุม เนื่องจากลูกคามี

ความตองการและพฤติกรรมการใชที่แตกตางกัน (2) การสรางความรวมมือกับพันธมิตรหลัก

เพื่อใหเกิดการดําเนินงานรวมกันอยางมีประสิทธิภาพ และ (3) การสรางความแข็งแกรงภายในกับ

พนักงานในองคกร ทุกคนในทีมตองรวมกันสรางคุณภาพของบริการใหเกิดขึ้น 

 การประมาณการดานรายได จะดําเนินธุรกิจโดยเนน “Customer Centric” เพื่อ

ตอบสนองความตองการของลูกคา 2 กลุมหลัก คือ กลุมผูใชบริการเว็บไซต และกลุมลูกคาที่ทํา

โฆษณาผานเว็บไซต โดยเงินลงทุนที่จะใชในการดําเนินงานขั้นตน 7,704,200 บาท การประมาณ

การผลกําไรจากการดําเนินงาน คาดวาในปแรกสามารถครองสวนแบงทางการตลาดไดรอยละ 4 

โดยทําการวิเคราะหงบกระแสเงินสดสําหรับกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดี, อัตราการเติบโตปาน

กลาง และกรณีอัตราการเติบโตลดลง ดังนี้ 
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 1. กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดี ดวยแนวโนมจํานวนรายการซื้อสินคาที่เพิ่มข้ึน

รอยละ 1 ตอป ระยะเวลาที่กิจการจะคุมทุน คือ 1 ป 4 เดือน 20 วัน อัตราผลตอบแทนของการ

ลงทุน (IRR) เทากับรอยละ 69 และมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดเขารวมกัน (NPV) เทากับ 

4,485,131 บาท 

 2. กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลาง แตละปมีจํานวนรายการที่เกิดขึ้นไม

เปลี่ยนแปลงมากนัก (อัตรารอยละ 0) ระยะเวลาที่กิจการจะคุมทุน คือ 1 ป 6 เดือน 8 วัน อัตรา

ผลตอบแทนของการลงทุน (IRR) เทากับรอยละ 48 และมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดเขา

รวมกัน (NPV) เทากับ 2,499,113 บาท 

 3. กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลงดวยอัตรารอยละ 1 ตอป ระยะเวลาที่กิจการจะ

คุมทุน คือ 1 ป 9 เดือน 17 วัน อัตราผลตอบแทนของการลงทุน (IRR) เทากับรอยละ 20 และมลูคา

ปจจุบันของกระแสเงินสดเขารวมกัน (NPV) เทากับ 513,095 บาท 

 

6.2 การวิเคราะหสภาพแวดลอมของอุตสาหกรรม 

 

การพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของการดําเนนิธุรกิจในปจจุบัน และ

แนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต ทีส่งผลกระทบตอสถานการณการแขงขัน ความนาสนใจ

โดยรวมของอตุสาหกรรม การวิเคราะหสภาพแวดลอมจึงเปนสิง่สําคัญที่จะตองทาํเพื่อใชเปน

ขอมูลในการกาํหนดทิศทางกลยุทธและแผนการดําเนนิงาน โดยสําหรับธุรกิจผูใหบริการดิจิทลั

คอนเทนตในปจจุบันสามารถวิเคราะหจากสภาพแวดลอมภายนอก และภายใน ดังนี ้

  

6.2.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 

6.2.1.1 ส่ิงแวดลอมมหภาค 

 ทําการวิเคราะหส่ิงแวดลอมในระดับมหภาค โดยทําการศึกษาองคประกอบดาน

ตางๆ ที่มีผลตอการดําเนินธุรกิจ ตอไปนี้ 

 

 1. ดานประชากรศาสตร (Demography) 

 - จากผลการสํารวจการซื้อขายออนไลน ของนิตยสาร e-commerce เพื่อใหทราบถึง

ความคิดเห็นของผูบริโภคในเรื่องประสบการณการซื้อขายสินคาผานออนไลน 
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ตารางที ่6.1 

ขอมูลความคดิเห็นของผูบริโภคตอการซื้อสินคาออนไลน 

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

 

โดยมีผูเขามาตอบแบบสอบถามจํานวน 1,149 คน มีรอยละ 51.26 ที่ไมไดซื้อสินคาผานออนไลน 

แคเขามาเปรียบเทียบราคาและขอมูลสินคาเทานั้น โดยสินคาที่ไดรับความนิยม และมีการสั่งซื้อ

มากที่สุดของคนในกลุมนี้คือ หมวดการจองตั๋ว และรองลงมาคือหมวดหนังสือ เพลง วีดีโอ และ

จากการสํารวจทางดานผูบริโภคนั้น จะเห็นไดอยางชัดเจนวา กลุมตัวอยางมีความพรอมที่จะใช

ระบบออนไลน โดยตัวอยางเกือบรอยละ 50 เคยใชบริการซื้อสินคาจากระบบออนไลนมากอน 

ดังนั้นภาครัฐ และผูประกอบการทั้งหลายควรสรางกลยุทธเพื่อชวยผลักดันใหผูบริโภคหันมาใช

บริการออนไลนมากขึ้น ซึ่งความกังวลในเรื่องการปรับเปลี่ยนแนวความคิด หรือพฤติกรรมนั้นคงจะ

ไมใชปญหาอีกตอไป เพราะผูบริโภคตางมีความพรอม และมีความสนใจเปนทุนเดิมอยูแลว 

นอกจากนี้ผลการสํารวจ ยังพบวา หมวดของสินคาหนังสือ เพลง วีดีโอ อยูในระดับตนของความ

นิยม ดังนั้นหากมีการนําเสนอสินคาดิจิทัลประเภทนี้ยอมมีความเปนไปไดในทางธุรกิจ 

 - จากการศึกษาจากงานวิจัยหลายชิ้น พบวา ผูบริโภคตองการความสะดวกและการ

มีทางเลือกในการซื้อสินคามากขึ้น เชนสามารถซื้อสินคาได 24 ชั่วโมง หรือซื้อจากที่บาน ตองการ

ซื้อสินคาที่หาซื้อไดยาก สวนการซื้อสินคาในราคาถูกเปนปจจัยรองลงมา 

 - การเติบโตของ internet นํามาซึ่งโอกาสทางธุรกิจ แนวโนมการใชอินเตอรเน็ตใน

ประเทศไทยในปนี้คาดวาจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตจะเพิ่มข้ึนเปนกวา 8 ลานคน และจะถึง 10 ลาน

คนในอีก 2-3 ปขางหนา ปจจุบันมีจํานวนผูเขาใชเว็บไซตตางๆ รวม 2 ลานคนตอวัน หรือราว 54 

ลานเพจตอเดือน ถือเปนโอกาสของผูประกอบการธุรกิจที่จะทําใหเปนชองทางพัฒนาธุรกิจและ

ส่ือสารกับลูกคาใหเพิ่มข้ึน การใชงานเกี่ยวกับเว็บในปจจุบัน สวนใหญเปนเรื่องของวีดีโอออนไลน 
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นั้นเปนเพราะวิวัฒนาการของเทคโนโลยี ดังนั้นการนําเสนอสินคาดิจิทัลคอนเทนตถือเปนอีก

ทางเลือกหนึ่งสําหรับการเสนอสินคาออนไลน 

 - สถานภาพธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศที่เปลี่ยนแปลงไป จากการ

สํารวจในป พ.ศ. 2549 โดย เน็คเทค ทําการสํารวจผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จํานวน 

22,039 ราย ซึ่งจากการวิจัย พบวา  

o รูปแบบการดําเนินธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส แบบ B2C รอยละ 75, B2G 

รอยละ 5 และ B2B รอยละ 20  

o ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยสวนใหญเปนธุรกิจขนาดเล็ก โดย

พิจารณาจากการจดทะเบียน ทุนจดทะเบียน  จํานวนคนทํางาน  และ

ระยะเวลาที่ดําเนินธุรกิจ  

o วัตถุประสงคของการใชเว็บไซตของภาคธุรกิจสวนใหญเนนในเรื่องของการ
ประชาสัมพันธสินคาและบริการ รอยละ 80.8 และเพิ่มชองทางการตลาด 

รอยละ 79.8 

 

ตารางที ่6.2 

ขอมูลแสดงวัตถุประสงคของการใชเว็บไซตสําหรับภาคธุรกิจ 

 
       ที่มา : รายงานผลการสาํรวจพาณิชยอิเล็กทรอนกิสประจําป พ.ศ. 2549 
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 2. ดานเศรษฐกิจ (Economic) 

 - จากการวิจัยของ เน็คเทค ในป พ.ศ. 2549 พบวาอีคอมเมิรซไทยมีมูลคาสูงถึง 

220,924 ลานบาท คิดเปนอัตราการเจริญเติบโตจากป พ.ศ. 2546 มากถึงรอยละ 71.28 ทําให

สามารถคาดการณไดวาแนวโนมการเติบโตป พ.ศ. 2550 นาจะเพิ่มข้ึนไดอีกไมตํ่ากวารอยละ 40 

จากตัวเลขดังกลาวสามารถวิเคราะหไดวาอีคอมเมิรซไทยขยายตัวไดเกินความคาดหมาย 

เนื่องจากแรงผลักดันที่มาจากภาครัฐเปนสําคัญ นอกจากนั้น ยังนับไดวา ธุรกิจอีคอมเมิรซไทย

สวนใหญเปนธุรกิจขนาดเล็กที่มี เงินทุนไมมาก  และยังอยูในขึ้นเริ่มตนของการใชการคา

อิเล็กทรอนิกสเขามาชวยในการดําเนินธุรกิจ โดยเนนไปที่การประชาสัมพันธและโฆษณาสินคา

และบริการมากกวาจะเปนการใชอีคอมเมิรซเพื่อลดตนทุนหรือชวยในการบริหารจัดการ นอกจากนี้

ในปนี้ระบบชําระเงินออนไลนยังไดรับความนิยมเพิ่มมากขึ้นจากลูกคาที่ซื้อสินคาและบริการ

ออนไลนทั้งหลาย โดยการชําระเงินผานระบบอินเทอรเน็ตแบงคกิ้งรอยละ 20.28 มีสัดสวนพอๆกับ

การชําระเงินออนไลนผานบัตรเครดิตรอยละ 20.15 นอกจากนั้นการชําระเงินออนไลนผานผู

ใหบริการกลาง เชน Paysbuy และ Paypal มีสัดสวนเพิ่มข้ึนสูงถึงรอยละ 19.72 จากเดิมที่มี

ผูใชบริการเพียงแครอยละ 5 เทานั้น ดังนั้น ทิศทางการชําระเงินผานระบบอินเทอรเน็ตในปพ.ศ. 

2550 คาดวาจะมีแนวโนมเพิ่มสูงขึ้นและเปนที่นาจับตามองเปนอยางมาก 

 - Strategy Analytics ไดคาดการณไววา มูลคาตลาดเพลงออนไลนทั่วโลกจะโตขึ้น 

รอยละ 62 ในปพ.ศ. 2550 โดยอเมริกาถือเปนตลาดที่ครองสวนแบงดานเพลงดิจิตอลออนไลนใน

ตลาดโลกถึงรอยละ 75 ในปพ.ศ. 2549 สําหรับตลาดในเอเซีย มูลคาเพลงออนไลนกําลังอยูในชวง

เติบโต เนื่องจากอิทธิพลดานการเปลี่ยนแปลงดานเทคโนโลยีอยางรวดเร็ว ทําใหพฤติกรรมการ

บริโภคเปลี่ยนแปลงมากขึ้น เชน ยอดขายเครื่องเลนดิจิตอลตางๆ อยาง MP3, iPod, Smart 

Phone และ อุปกรณพกพาอื่นๆ ที่เพิ่มข้ึนเปนการแสดงใหเห็นวา รูปแบบการบริโภคสื่อดิจิตอลทํา

ไดงายและสะดวกมากขึ้น 

 - เม็ดเงินมหาศาลจากธุรกิจโฆษณา จากการวิเคราะหเว็บไซต www.sanook.com 

พบวาสาเหตุที่ไดรับความนิยมเปนอันดับหนึ่ง โดยมีผูเขาชมเว็บไซตไมซ้ํากันเฉลี่ยสูงถึง 220,000 

คนตอวัน เปนผลมาจากเนื้อหาที่หลากหลายและครบถวน ไมวาจะเปนวาไรตี้ บันเทิง ขอมูล

ขาวสาร หรือสินคาและบริการ ที่รวมรวมมาจากหลายแหลง รวมถึงการจัดหมวดหมูใหคนหาได

งาย นอกจากนี้ในดานสื่อโฆษณาออนไลนมีการปรับรูปแบบใหสอดคลองกับความตองการของ

ลูกคา และผูใชอินเทอรเน็ตที่เปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลา  
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 3. ดานการเมืองและกฏหมาย (Political and Legal) 

 - การออกพระราชบัญญัติคอมพิวเตอร ป พ.ศ. 2550  ทําใหแสดงถึงการเอาจริงเอา

ใจของภาครัฐในการกําหนดกฎหมายทางคอมพิวเตอร เพื่อกําหนดมาตรการปองกันและ

ปราบปรามการกระทําผิดทางคอมพิวเตอรข้ึน ซึ่งจะมีผลตอการทําโดยมิชอบตางๆ เชน  การเขา

ลวงรูขอมูล แกไข หรือทําลายขอมูลของบุคคลอ่ืนในระบบคอมพิวเตอรโดยมิชอบ หรือใชระบบ

คอมพิวเตอรเพื่อเผยแพรขอมูลคอมพิวเตอรอันเปนเท็จหรือมีลักษณะอันลามกอนาจาร ยอม

กอใหเกิดความเสียหาย กระทบกระเทือนตอเศรษฐกิจ สังคม และความมั่นคงของรัฐ รวมทั้งความ

สงบสุขและศีลธรรมอันดีของประชาชน ดังนั้นจึงเปนการอีกปจจัยสําคัญที่จะทําใหผูบริโภคเกิด

ความเชื่อมันตอการใชบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพิ่มมากขึ้นในอนาคต 

 - ผลกระทบของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยจากการวิเคราะหของ Nectec 

พบวา รัฐบาลกําลังสงเสริมใหประเทศเขาสูการเปลี่ยนแปลงโครงสรางการคาไปสูรูปแบบดิจิทัล 

แตอยางไรก็ตามการสงเสริมจากภาครัฐบาลดานโครงสรางพื้นฐานยังลาชาอยูมาก โดยเฉพาะคน

ในตางจังหวัดยังไมไดรับการสนองความตองการในดานนี้มากนัก ทําใหการกระจายตัวดาน

เทคโนโลยียังกระจุกอยูในเขตกรุงเทพเทานั้น 

 4. ดานสังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural) 

 - จากการวิจัยดาน Internet Psychology เปนรายงานจิตวิทยาเกี่ยวกับวัยรุนและ

อินเทอรเน็ต พบวา ส่ิงที่ดึงดูดวัยรุนใหเขาสู Cyberspace ตามเหตุผลทางจิตวิทยาคือ ความ

ตองการและแรงจูงใจ วัยรุนตองการคนหาตัวเอง ตองการคนพบสิ่งใหมๆ อยากเปนสวนหนึ่งของ

สังคม ดังนั้นวัยรุนจึงมีสถานที่นัดพบหลากหลายบนอินเทอรเน็ต เชน การสรางเว็บเพจของตนเอง

โดยใสรูป คลิปวีดีโอ และเสียงเพลงตางๆ ที่แสดงความเปนตัวตนของตัวเองเอาไว การสรางเว็บ

สวนตัวเหลานี้เปนแบบฝกหัดที่ดีสําหรับวัยรุนในการแสดงความเปนตนเอง ดังนั้นโอกาสที่จะเขาสู

กลุมคนเหลานี้เพื่อนําเสนอสิ่งที่ตรงกับความตองการก็ยอมจะมีความเปนไปได 

 - จากการวิเคราะห สถานภาพธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศที่

เปลี่ยนแปลงไป พบวา ปจจัยที่เปนอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดาน

พฤติกรรมการบริโภคสินคา คือ การไมเห็นสินคากอนสั่งซื้อ/ส่ังจอง และ กลัวปญหาการฉอโกง 

เชน ซื้อของแลวไมไดรับสินคา ดังนั้นหากประเทศตองการพัฒนาในดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ตองสามารถที่จะแกปญหานี้ใหได 
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ตารางที่ 6.3 

อุปสรรคจากพฤติกรรมการบริโภคของลูกคาตอ E-commerce 

 
        ที่มา : รายงานผลการสํารวจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประจําป พ.ศ. 2549 

  

 - จากการวิเคราะห ภาพรวมธุรกิจดิจิตอลมิวสิค มีจุดเริ่มตนจากตางประเทศ เมื่อ

ประมาณ 7-8 ปมาแลว โดยเริ่มจากการดาวนโหลดเพลงทางอินเทอรเน็ต ผานเว็บไซตตางๆ แต

สําหรับเมืองไทยหรือในภูมิภาพเอเซีย จะพบวาบริการดาวนโหลดเพลงผานอินเทอรเน็ตอาจจะเกิด

ชากวาที่อ่ืนๆ ในโลก แตจะเร็วกวาในเรื่องของบริการริงโทนหรือที่เรียกวาเสียงเพลงรอสาย โดย

ชวงแรกที่มีการดาวนโหลดเพลงผานเว็บไซต เชน mp3.com ถือวาประสบความสําเร็จในระดับที่

นาพอใจ เนื่องจาก mp3.com เกิดมาในลักษณะที่เปนเพลงอินดี้ คือเปนนักดนตรีอิสระ ทําเพลง 

และสงเพลงขึ้นไปบนเว็บ คลายๆกับ myspace.com ในปจจุบันนี้ มีการอัพโหลดเพลงสงขึ้นไปบน

หนาเว็บซึ่งถือวาเปนกลยุทธอยางหนึ่งในการโฆษณาตัวของศิลปนเอง ใครที่สนใจก็สามารถเขาไป

หาฟงกันได คนที่เขามาใน mp3.com ยุคนั้น จะเขาไปดูวามีเพลงอะไรบาง ชอบดนตรีแบบไหน 

เชน ปอบ รอก ยุคนั้นจึงเปนยุคที่ทําใหศิลปนอิสระเกิดขึ้นมากมาย และในขณะเดียวกัน สงผลให

เพลงออนไลนเติบโต ทําใหเพลงออนไลนไดรับความนิยม มีเหตุผลมาสนับสนุนหลายประการ เชน 

เพลงนั้นอาจจะหาฟงจากที่อ่ืนไมได หรือเปนศิลปนอิสระ ที่ยังไมมีการเซ็นสัญญากับคายเพลง ทํา

ใหมีความหลากหลายของศิลปน อาจจะเปนคนไทย ตางชาติ หรืออยูที่ไหนก็ไดในโลกนี้ สามารถ

อัพโหลดเพลงขึ้นไปบนอินเทอรเน็ตได ทําใหเกิด “Internet Marketing” หรือการตลาดบน

อินเทอรเน็ต จนมีการบอกตอกันปากตอปากทําใหคนชื่นชอบ ในเวลาตอมา mp3.com ตองมาพบ

จุดเปลี่ยนทางธุรกิจ จากชวงแรกที่ใหบริการเพลงแนวอินดี้ มาเปลี่ยนเว็บไซทที่กลายเปน

ศูนยกลางของโลกดนตรีบนอินเทอรเน็ต กอใหเกิดสังคมดานดนตรี ข้ึนโดยไมตองโปรโมทหรือทํา

โฆษณาเว็บไซทอีกตอไป 
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 5. ดานเทคโนโลยี (Technology) 

 - ประเทศไทยยังมีการพัฒนาดานเทคโนโลยีและการสื่อสารอยางตอเนื่อง โดย

วัตถุประสงคที่สําคัญคือใหภาคธุรกิจมีการใชประโยชนจากเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อเพิ่มศักยภาพ

ในการทําธุรกิจและเพิ่มความคลองตัวในการดําเนินงาน ซึ่งจะนําไปสูการเพิ่มขีดความสามารถใน

การแขงขัน 

 - ความกาวหนาของอุปกรณพกพาตางๆ ทั้งมือถือ เครื่อง PDA มีการพัฒนาใหมีการ

ทํางานไดเหมือนคอมพิวเตอร ดังนั้นแนวโนมที่จะสามารถใชไฟลขอมูลรวมกันจึงมีอยูสูง จึงเปน

ประโยชนตอเว็บไซตทั้งดานความคุมคาที่ลูกคาจะใชบริการ และการขยายชองทางการจําหนาย

สินคาในอนาคต 

 ดังนั้นจากการวิเคราะหส่ิงแวดลอมระดับมหภาค สามารถสรุปประเด็นสําคัญที่

เกี่ยวของกับการใหบริการไดดังนี้ 

 - ดานประชากรศาสตร: แนวโนมการใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยมีอัตราเพิ่มข้ึน 

ระดับความนิยมในสินคาหมวดหนังสือ เพลง วีดีโอ อยูในระดับตนๆ ลูกคากลุมที่สนใจเทคโนโลยมีี

ความตองการสินคาหายากและทันสมัย 

 - ดานเศรษฐกิจ: ธุรกิจ E-Commerce ของไทยสวนใหญเปนธุรกิจขนาดเล็ก เงิน

ลงทุนไมมาก และยังอยูในขั้นเริ่มตนของการใชระบบ E-Commerce เขามาชวยในการดําเนิน

ธุรกิจ และยังเนนไปที่การประชาสัมพันธ โฆษณาสินคามากกวาที่จะใชเพื่อการลดตนทุนและการ

บริหารจัดการ 

 - ดานการเมืองและกฏหมาย: รัฐบาลไดใหความสําคัญกับการสนับสนุน

ผูประกอบการใหนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเขามาประยุกตใชกับการดําเนินธุรกิจแบบดั้งเดิมมาก

ข้ึน และมีการออกมาตราการทางกฎหมายเพื่อคุมครองผูบริโภคอยางจริง และเห็นถึงความสําคัญ

ดานความปลอดภัยเปนอันดับแรก 

 - ดานสังคม: แนวโนมการเขาสูยุคแหงสินคาดิจิทัลมีอยูสูงดวยพฤติกรรมผูบริโภคที่

นิยมสินคาออนไลน ฟงเพลงออนไลน และตองการสังคมออนไลนมากขึ้น อยางไรก็ตามลูกคาบาง

กลุมยังมุงหวังที่จะใชของฟรีมากกวาที่จะเขามาสั่งซื้อบริการ ซึ่งปญหานี้ตองไดรับความรวมมือ

จากหลายสวนทั้งภาครัฐบาล, ISP, หรือผูใหบริการเว็บไซตฟรีเหลานี้ 

 - ดานเทคโนโลยี: แนวโนมการสนับสนุนดานเทคโนโลยีของภาครัฐยังมีอยูอยาง

ตอเนื่อง ผนวกกับความสามารถของอุปกรณพกพาที่เพิ่มข้ึน คาดวาจะเปนประโยชนตอธุรกิจอยาง

สูง 
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6.2.1.2 ส่ิงแวดลอมจุลภาค 

 

 โดยทําการวิเคราะหผานโมเดลแรงกดดัน 5 ประการ (Five forces Model of 

Industry Competition) จากการแขงขันในอุตสาหกรรมดังนี้ 

 

ภาพที ่6.1 

โมเดลแรงกัดดัน 5 ประการ 

 
 

 1. อุปสรรคจากคูแขงขันที่เขามาใหม (Threat of new entrants) 

 ธุรกิจ Content Aggregator เปนธุรกิจที่มีการลงทุนไมสูงมากนัก โดยคาใชจายใน

การลงทุนหลักประกอบดวย 2 สวนคือ สวนแรกเปนคาใชจายในการพัฒนาระบบ สวนที่สองเปน

คาใชจายในการดําเนินการ ซึ่งจะเนนหนักไปในดานของกิจกรรมสงเสริมการขาย ดังนั้นอุปสรรค

จากคูแขงขันที่เขามาใหมคอนขางต่ํา โดยเฉพาะผูผลิตที่เปนเจาของดิจิทัลคอนเทนตเอง หาก

ตองการเขามาแขงขันในธุรกิจเองก็ยอมเปนไปไดสูง เนื่องจากมีสินคาเปนของตนเองอยูแลว 

สําหรับการรวบรวมสินคาอื่นๆใหครบวงจรจึงเปนเพียงการอาศัยกลยุทธทางการคาระหวางบริษัท

พันธมิตร 

 แตอยางไรก็ตามการที่จะพัฒนาและสรางกําไรไดอยางยั่งยืนนั้น บริษัทเหลานี้ตองมี

การกําหนดกลยุทธในการทําการตลาด การประชาสัมพันธ และการสรางความแตกตาง ตองมี

ความสามารถในการวิเคราะหตลาด รูความตองการที่แทจริงของผูบริโภค เพราะเทคโนโลยีมีการ

พัฒนาและแปรเปลี่ยนไปคอนขางรวดเร็ว และประเด็นสําคัญคือ บริษัทคูแขงขันรายใหมตองมี

ความสามารถในการหาพันธมิตรคูคาดานดิจิทัลคอนเทนต 
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 2. อํานาจตอรองจากผูขายปจจัยการผลิต (Bargaining power of suppliers) 

 ดานอํานาจการตอรองของผูขายปจจัยการผลิต พิจารณาวามีไมสูงมากนัก เนื่องจาก

มีบริษัทที่เปนผูผลิตดิจิทัลคอนเทนตคอนขางมาก และแตละบริษัทมีการกําหนดราคาที่คอนขาง

คงที่และไมแตกตางกันมากนัก เชน ในดานของการขาย Music ผานระบบอินเตอรเน็ต ผูใหบริการ

คอนเทนตเชน GMM หรือบริษัท RS กําหนดราคาที่ 30 บาทตอการ download หนึ่งครั้ง ดังนั้น

หากบริษัทใดกําหนดราคาที่สูงเกินไป ยอมไมเปนที่นิยมของผูบริโภค จึงมองวาอํานาจการตอรอง

ของผูขายปจจัยการผลิตมีนอย พิจารณาวาผูขายปจจัยการผลิตตองทําการปรับปรุงคุณภาพของ

สินคาของตนเองมากกวาที่จะมาสรางอํานาจการตอรอง เพราะ Content Aggregator เปนเสมือน

ชองทางการทําการตลาดหนึ่งของผูใหบริการคอนเทนตมากกวา 

 3. อํานาจการตอรองของผูซื้อ (Bargaining power of buyers) 

 อํานาจการตอรองของผูซื้อในปจจุบันมีคอนขางสูง เนื่องจากมีการ Download ดิจิทัล

คอนเทนตผานเว็บไซตที่ใหบริการ Download ฟรีกันมาก ลูกคามีทางเลือกมากกวา อยางไรก็ตาม

การ Download สินคาฟรีเปนปญหาระดับประเทศ ไมเพียงแตผูประกอบธุรกิจ Content 

Aggregator เทานั้น แตผูใหบริการ Content ที่เปนเจาของเองก็ประสบปญหาในเรื่องการละเมิด

ลิขสิทธิ์เชนเดียวกัน ซึ่งปญหานี้เปนโจทยระดับประเทศที่จะทําอยางไรจึงจะสามารถปรับเปล่ียน

พฤติกรรมผูบริโภคของคนไทยได การเอาจริงเอาจังทางมาตรการกฎหมายจะเปนตัวผลักดันสูการ

บริโภคสินคาลิขสิทธิ์มากขึ้น  

 4. อุปสรรคจากผลิตภัณฑที่ทดแทน (Threat of substitute products) 

 จากการวิเคราะหสินคาทดแทนสําหรับดิจิทัลคอนเทนตแยกประเภทไดดังตาราง 

 

ตารางที ่6.4 

เปรียบเทยีบสนิคาดิจิทัลคอนเทนตกับสินคาทดแทน 

สินคาดิจิทัลคอนเทนต สินคาทดแทน 

ดานเนื้อหาสาระ ประกอบดวย หนงัสืออิเล็กทรอนกิส (E-

Book), วารสารอิเล็กทรอนกิส (E-Magazine), การดาวน

โหลดขอมูล ขาวสารใหมๆ เทคโนโลยีใหม ดาน Information 

Technology ขาวสารธุรกิจ รายงานผลกีฬา เปนตน 

หนั งสื อพิ มพ ,  วารสารต า งๆ , 

บทความงานวิจัย, สารานุกรม และ

นิตยสารตางๆ  

ดานความบนัเทิง ประกอบดวย MP3, Music Video เปนตน เทป, ซีดี, วีซีดี, ดีวีดี 
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 จากตารางพิจารณาไดวาสินคาดิจิทัลคอนเทนตทั้งดานเนื้อหาสาระและดานความ

บันเทิงลวนมีสินคาทดแทนทั้งหมด อยางไรก็ตามการวิเคราะหในเรื่องของอุปสรรคจากผลิตภัณฑ

ที่ทดแทน ก็ยังพิจารณาวามีอุปสรรคคอนขางต่ํา เนื่องจากขอมูลดิจิทัลคอนเทนตเปนอีกทางเลือก

หนึ่งในการใหบริการมากกวาที่จะเปนคูแขงกับสินคาทดแทน ลูกคาบางกลุม เชนกลุมที่ให

ความสําคัญดานเทคโนโลยีมากๆ นิยมที่จะบริโภคสินคาดิจทัลคอนเทนตมากกวา ทั้งความสะดวก

รวดเร็วในการซื้อ การชําระเงิน การไดรับสินคา กลุมผูบริโภคที่นิยมในเทคโนโลยีสมัยใหมบางกลุม

ต้ังตารอที่จะซื้อผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตมากกวาที่จะรอการวางขายตามแผงหนังสือ หรือแผง

เทปทั่วไป ดวยกลยุทธสําคัญที่จะพิชิตลูกคากลุมนี้คือความรวดเร็วของการนําสินคาออกสูตลาด 

 5. การแขงขันระหวางธุรกิจ (Rivalry among existing firms) 

 จากที่ผานมาภาวะการแขงขันในธุรกิจดิจิทัลคอนเทนต ถือวาไมโดดเดนมากนัก 

ถึงแมวาในอดีตชวงเวลาหนึ่งเคยเปนยุคทองของดิจิทัลคอนเทนต แตตอมาธุรกิจเร่ิมประสบกับ

ปญหาเรื่องสินคาละเมิดลิขสิทธิ์และการดาวนโหลดฟรี ทําใหหลายบริษัทประสบปญหาขาดทุน 

อยางไรก็ตามในปจจุบันหลังจากมีการพัฒนาของเทคโนโลยีปองกันสินคาละเมิดลิขสิทธิ์และ

กฏหมายดานคอมพิวเตอร ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคในบางกลุม สงผลให

โอกาสการเจริญเติบโตของธุรกิจประเภทนี้สูงขึ้น โดยกลยุทธหลักคือองคกรตองมีความสามารถใน

การทําการตลาดที่แตกตางใหได  

 

 สรุปดานการแขงขัน 

 จากการวิเคราะหขางตน สามารถนํามาสรุปดานการแขงขันได ดังนี้ อุตสาหกรรมนี้มี

อุปสรรคในการเขามาของคูแขงรายใหมคอนขางต่ํา เนื่องจากการลงทุนไมสูงมากนัก, คูคาจะมี

อํานาจการตอรองต่ํา, ลูกคาจะมีอํานาจการตอรองสูง, สินคาทดแทนมีบทบาทคอนขางต่ํา และมี

การแขงขันที่สูงมาก จากที่กลาวมาสามารถแสดงเปนเมทริกซที่แสดงถึงอุปสรรคการเขา-ออกจาก

อุตสาหกรรม ไดดังรูปแบบในภาพที่ 6.2 ซึ่งวิเคราะหไดวาอุตสาหกรรมนี้มีผลตอบแทนสูงแตก็มี

ความเสี่ยงสูง เนื่องจากการที่จะเขามาแขงขันในอุตสาหกรรมนี้ไดตองพบกับอุปสรรคตางๆ

มากมาย โดยเฉพาะดานการตลาด คาใชจายในการโฆษณาที่คอนขางสูง และตองเผชิญกับความ

ไมแนนอนของผูบริโภค อีกทั้งตองมีความสามารถความชํานาญเปนอยางมากเพื่อตอสูกับคูแขง

รายเดิม และคูแขงรายใหมที่เขามา 
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ภาพที ่6.2 

อุปสรรคการเขา-ออกจากอตุสาหกรรม e-Content 

 
 

 

6.2.2 การวิเคราะหปจจยัภายใน SWOT Analysis 

 

 จากการวิเคราะหปจจัยภายใน ทําใหสามารถสรุป จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ

อุปสรรคในการประกอบธุรกิจผูใหบริการดิจิทัลคอนเทนตไดดังนี้ 
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ตารางที่ 6.5 การวิเคราะห SWOT Analysis 

Strengths: จุดแข็ง Weaknesses: จุดออน 
- เปนเว็บไซตที่จําหนายสินคาดิจิทัลคอนเทนตแบบครบ

วงจร (One Stop Service) 

- ผูบริหารมีความพยายามในการวิเคราะหธุรกิจ เพื่อ

กําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ  และสรางความ

แตกตางใหกับเว็บไซต รวมทั้งมีการนําเอาเทคโนโลยี

สมัยใหมมาปรับใช ในการดําเนินธุ รกิจ  เชนการใช

เทคโนโลยี E-CRM 

- ใหความสําคัญกับการทําการตลาดและเนนบริการหลัง

การขายใหกับลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ 

- จําหนายสินคาที่มีตนทุนตอหนวยต่ํา 

- เปนสินคาที่ไมตองมีระบบจัดการคลังสินคา ไมมีตนทุน

ดานคาดูแลสินคา 

- สามารถที่จะสงสินคาไดทันทีหลังจากลูกคาสั่งซ้ือ  

- ปริมาณการขายสินคา ขึ้นอยูกับพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงมี

ความไมแนนอนสูง 

- ประสบการณในการดําเนินธุรกิจของผูบริหารยังมีไมสูงนัก 

และเนื่องจากเพิ่งเขาสูธุรกิจนี้ทําใหความสามารถในการ

สรางเครือขายพันธมิตรคอนขางต่ํา การตอรองทางธุรกิจ

จึงอาจจะตองใชพลังอยางมาก 

 

Opportunities: โอกาส Threats: อุปสรรค 
- แนวโนมของจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตและทําธุรกรรม

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีอัตราเพิ่มขึ้น 

- ความกาวหนาทางเทคโนโลยี สงผลใหสามารถที่จะดําเนิน

ธุรกิจทางดานดิจิทัลคอนเทนตได ทั้งความสามารถดาน

เครือขาย ความเร็วในการรับสงขอมูล เปนตน 

- การมีพระราชบัญญัติคอมพิวเตอร  ซ่ึงมีการกําหนด

บทลงโทษที่ ชัดเจนและรุนแรง ทําใหการทําผิดกฎหมาย

ทางอินเทอรเน็ตมีแนวโนมลดลง ซ่ึงจะชวยสรางความ

เช่ือมั่นของผูบริโภคใหมีแนวโนมสูงขึ้น 

- ปจจุบันเปนโลกแหงการสื่อสาร ผูบริโภคตองการบริโภค

ขาวสารไมวาจะเปนรูปแบบใดก็ตาม ซ่ึงขอมูลดิจิทัลคอน

เทนตเปนเทรนตของคนรุนใหม 

- พฤติกรรมของผูบริโภคที่นิยมสินคาดิจิทัลคอนเทนตเพื่อ

ตอบสนอง Life Style มากขึ้น 

- แมวาสินคาทดแทนจะมีคอนขางสูงแตขอมูลดิจิทัลคอน

เทนตถือเปนอีกชองทางหนึ่งในการเสนอบริการสําหรับ

ผูบริโภค 

- มีการแขงขันที่สูงจากผูประกอบการที่อยูในตลาด 

- ลูกคาจะมีอํานาจตอรองสูง เนื่องจากสามารถ Download 

ไดจากเว็บไซตที่ใหบริการฟรี 

- ปญหาของโลกอินเทอรเน็ตปจจุบันคือ พฤติกรรมผูบริโภค

สวนใหญ ยังคาดหวังของฟรีจนเปนนิสัย  

- อุปสรรคที่เกิดจากพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา เปน

เร่ืองของการไมเห็นสินคากอนสั่งซ้ือบริการ แตอยางไรก็

ตามอุปสรรคนี้ถือเปนปญหาสําหรับผูทําการคาผานระบบ

ออนไลนอื่นๆเชนเดียวกัน 

- ตนทุนในการพัฒนาระบบไมสูงมากนัก ทําใหโอกาสที่

คูแขงขันรายใหมจะเขามาไดงาย 
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6.2.3 การวิเคราะหคูแขงขัน 

 

 การศึกษาและวิเคราะหคูแขง เปนขั้นตอนที่สําคัญในการกําหนดแผนธุรกิจ ประเด็น

แรกเราจะตองวิเคราะหใหไดวา คูแขงทั้งทางตรงและทางออมเปนใคร และแตละสวนมีการกําหนด

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจเปนอยางไร เพื่อที่จะสามารถหาจุดยืนในตลาดใหกับตนเองได 

 ซึ่งธุรกิจผูใหบริการดิจิทัลคอนเทนตแบบครบวงจร ในปจจุบันยังมีอยูไมมากนัก สวน

ใหญเปนลักษณะของเว็บไซตที่ใหบริการขายสินคาและบริการทั่วไป แตจะมีสินคาที่เปนดิจิทัล

คอนเทนตจําหนายอยู และจากการศึกษาขอมูลสามารถวิเคราะหคูแขงไดดังนี้ 

  

 6.2.3.1 คูแขงทางตรง 

 คูแขงทางตรงคือ ผูใหบริการสินคาที่เปนออนไลนดิจิทัลทั้งหมด พบวาในปจจุบันมี

คูแขงทางตรงที่สําคัญอยู 7 เว็บไซต ซึ่งแตละเว็บไซตมีการจําหนายและใหบริการสินคาที่มีรูปแบบ

ใกลเคียงกัน โดยสามารถสรุปไดดังตอไปนี้  

 

 1. True: www.truelife.com 

 - เปนเว็บไซตที่ใหบริการคอนเทนตตางๆ โดยจุดมุงหมายหลักคือตองการสราง 

Community online สําหรับโลกของคอนเทนต ดวยแนวความคิดที่วา True Life คือบานสวนตัว

บนอินเตอรเน็ต ที่ๆ จะสามารถแสดงออกและเปนตัวเองไดอยางเต็มที่ เปนที่ซึ่งสามารถใชเก็บ

เร่ืองราว และสิ่งตางๆ ของตัวเอง สามารถอัพเดทขอมูลไดตลอดเวลาและเปนที่ที่จะสามารถเขามา

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับเพื่อนๆ  

 - บริการหลักๆ ในเว็บไซต ประกอบดวย บริการสรางบานในฝน (mini Home) บริการ

ดูขาวสารขอมูลตางๆ บริการแสดงความคิดเห็นในกระทู และบริการอื่นๆเพื่อบริการแกสมาชิก 

นอกจากนี้ใหบริการดาวนโหลด Image และ Music video ตางๆ ทั้งดานการศึกษา กีฬา ขําขัน 

ดนตรี ทองเที่ยว  

 - มี Link เชื่อมตอไปยังเว็บไซต ตอไปนี้ 

1. True Music: ใหบริการจําหนาย Music Video, MP3 และการฟงเพลง 

Online มีการจัดอันดับเพลงยอดนิยม การชําระเงินผานระบบ True Money 

คือหักเงินจากกระเปา Online 
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2. True Movie: ใหบริการจําหนาย Video, Movie ตางๆ มีการจองตั๋วหนัง 

Online มีรายละเอียดขอมูลเกี่ยวกับ Movie เปนจํานวนมาก เปนเสมือน

สังคมออนไลนของผูที่สนใจใน Movie การชําระเงินคาสินคาผานระบบ True 

Money 

3. True e-Book: ใหบริการจําหนาย Magazine และหนังสือ online จํานวน

มาก มีทั้งแบบซื้อตอคร้ัง หรือแบบสมัครสมาชิกแลวเขามาอานหนังสือ 

Online ผานโปรแกรมที่ระบบไดพัฒนาขึ้น หนาจอจะคลายกับ Adobe 

Acrobat การชําระคาสินคาผานระบบ True Money 

 - อัตราคาบริการสําหรับการดาวนโหลดเพลง เฉลี่ย 20-35 บาท ตอ 1 เพลง ทั้ง

บริการ Ring Tone Full Song Full VDO และ Karaoke 

 - จากการวิเคราะหคูแขง พบวา True เปนคูแขงที่สําคัญของการใหบริการคอนเทนต 

เนื่องจาก True มีบริษัทพันธมิตรจํานวนมาก มีผูบริหารที่มีความสามารถดานการพัฒนาระบบ

โดยตรง และมีทุนทรัพยที่สามารถขยายธุรกิจได แตเพื่อพิจารณาจากลักษณะการใหบริการและ

สินคาที่มีอยูเปนลักษณะสงเสริมธุรกิจในกลุม True เอง ยังไมเนนการรวมมือกับพันธมิตรภายนอก

มากนัก เนนความเปน Convergent ภายใตสินคาและบริการของตนเอง อีกทั้งยังไมถือวา True 

เปนผูผูกขาดในตลาดประเภทนี้ โอกาสทางการแขงขันก็ยังสามารถเปนไปได 

 

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

 - เปนเว็บไซตที่จําหนายหนังสือ และใหบริการหองสมุดอิเล็กทรอนิกส มีการจัด

หมวดหมูหนังสือชัดเจน มีมุมสมาชิก มีการจัดอันดับหนังสือยอดนิยม มีระบบคนหาหนังสือ โดย

หนังสือที่ใหบริการมีทั้งแบบจําหนาย และแบบใหอานฟรี 

 - กลยุทธหลักของเว็บไซต ดังนี้ 

1. สําหรับผูอาน 

o งายในการอาน คนหา หนังสือ  

o ไมเปลืองที่ในการเก็บหนังสือ  

o อานหนังสือไดจากทุกที่ที่เชื่อมตออินเตอรเน็ต 

2. สําหรับหองสมุด 

o สะดวกในการใหบริการหนังสือ  

o ไมตองใชสถานที่มากมายในการเก็บหนังสือ ไมเสียคาใชจายในสวนนี้  
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o ลดงานที่เกิดจากการซอม เก็บ จัดเรียง หนังสือ  

o ไมเสียคาใชจายเพิ่มข้ึนมาจากการจางพนักงานมาดูแลและซอมแซม
หนังสือ  

o มีรายงานแสดงการเขามาอานหนังสือ 

3. สําหรับสํานักพิมพและผูเขียน 

o ลดขั้นตอนในการจัดทําหนังสือ  

o ลดคาใชจายและความเสี่ยงในการจัดพิมพหนังสือ  

o ลดคาใชจายในการจัดจําหนายผานชองทางอื่นๆ  

o เพิ่มชองทางในการจําหนายหนังสือ  

o เพิ่มชองทางในการประชาสัมพันธตรงถึงผูอาน 

 - จากการวิเคราะห 2eBook.com จะเนนการบริการซื้อและอานหนงสืออนไลน 

สินคาหลักเปนประเภทหนังสือ โดยกําหนด Positioning ตนเองเนนไปดานการใหบริการหนังสือ

มากกวาการขายสินคาแบบหลากหลาย 

 

 3. AIS Mobile Life: www.mobilelife.com 

 - แนวความคิดหลักของ AIS คือ เพลงตางๆที่มีอยูเปนจํานวนมาก สามารถนํามาทํา

โปรโมชั่นไดงายบนดิจิทัล ไมตองผลิตแผน ขายสง หรือใหดีลเลอรเก็บเงินให ดวยแนวความคิดนี้ 

AIS จึงใหบริการดาวนโหลดเพลงผานมือถือทั้งเพลงไทยและเพลงตางชาติ โดยชองทางหลักคือ

การใหดาวนโหลดผานมือถือ 

 - ใหบริการจําหนาย Logo, Ring Tone, Picture Message, Screen Saver, MMS 

Animation, Animated Screen Saver, Color wallpaper การใหบริการมีทั้งแบบจําหนายสินคา

ผาน Internet และการซื้อสินคาผานมือถือ ซึ่งจากที่พิจารณาคิดวาวัตถุประสงคหลักของการ

บริการ คือการจําหนายสินคาโดยซื้อผานมือถือ คือ ใชมือถือสง SMS เพื่อส่ังซื้อสินคา และการตัด

เงินจะตัดผานมือถือทันที ซึ่งสินคามีใหเลือกหลากหลาย 

 - อัตราการใหบริการสําหรับการดาวนโหลดเพลงผานมือถือ คาบริการเฉลี่ย 10-40 

บาทตอ 1 เพลง ทั้งบริการ Ring Tone, Full Song, Full VDO, Karaoke, Calling Melody 

 - จุดแข็งคือการมีเน็ตเวิรกเปนของตนเอง และเน็ตเวิรกของ AIS คอนขางมีความ

พรอมในการรองรับเทคโนโลยีดิจิทัล นอกจากนี้ปจจัยสําคัญที่มีสวนกระตุนตลาดดิจิทัลมิวสิค คือ

อุปกรณโทรศัพทมือถือที่รองรับมิวสิคโฟนมีความพรอม และราคาถูกลงมาก 
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 - ส่ิงที่ AIS ไดเปรียบคูแขงขันคือ การเปนผูใหบริการเครือขายเอง AIS ดําเนินธุรกิจ

โดยการสรางพันธมิตรการคากับผูใหบริการ Content ตางๆ แลวนํา Content มาจําหนายผาน

เว็บไซต ใหลูกคา Download ผานมือถือ ปจจุบันวัยรุนนิยมบริการลักษณะนี้เปนอยางมาก 

อยางไรก็ตามบริการของ AIS ยังผูกติดอยูกับความสามารถของระบบมือถือ หากบริการกาวหนา

กวาเทคโนโลยีที่รองรับ การทํากําไรก็ยอมเปนไปไดยาก 

 

 4. Siam2you Web site: www.siam2you.com 

 - ใหบริการดาวนโหลด Ring Tone, Wallpaper, Video Clip, Theme, Mobile 

Game, Logo, Screensaver, Picture Message, Animated SMS, Text SMS เปนตน มีทั้งแบบ

บริการดาวนโหลดฟรี และเสียคาใชจาย  

 - กลยุทธทางการตลาดคือ ใชการดาวนโหลดผานมือถือ ทั้งเครือขาย GSM, DTAC, 

และ True Move โดยการสง SMS เลือกรหัสคอนเทนตที่ตองการแลวสงมายังผูใหบริการเครือขาย

ตามเบอรที่กําหนด หลังจากนั้นจะไดรับคอนเทนตกลับมาใชบริการ ธุรกิจประเภทนี้จะสามารถตัด

เงินไดทันที เปนการทําการคาระหวาง Content Provider, ผูใหบริการเครือขายและเว็บไซตที่เปด

ใหบริการดาวนโหลด 

 - จุดแข็งของเว็บไซต คือการใหบริการที่หลากหลาย และความงายในการดาวนโหลด

และตัดเงิน มุงเนนไปดานการดาวนโหลดผานมือถือ ไมมีฟงกชันที่จะใหดาวนโหลดผาน

อินเทอรเน็ต อยางไรก็ตามจากแผนการในอนาคตของเว็บไซต E-Content ที่วางไวที่จะเพิ่มฟงกชัน

การดาวนโหลดผานอุปกรณพกพาได จึงคิดวา Siam2You.com เปนคูแขงที่สําคัญรายหนึ่ง 

 

 5. Mixiclub – RS: www.mixiclub.com 

 - ใหบริการผานอินเทอรเน็ต โดย Business Model ของ RS คือการขายเปนเพลงกับ

การขายเปนอัลบ้ัม ไมมีคาสมาชิก ตองการดาวนโหลดเทาไรก็ได หรือจะเลือกเพลงเดียวก็ได อัตรา

คาบริการสําหรับการดาวนโหลดเพลงผานเว็บคิดเพลงละ 30 บาท ทั้งมิวสิควีดีโอ, คาราโอเกะ 

สวนการดาวนโหลดแบบเปนอัลบ้ัม เร่ิมตนที่ 40 บาท มีประมาณ 4-5 เพลง จนถึง 120 บาท ซึ่งมี

ประมาณ 14 เพลง ดดยสินคาที่ขายเปนเพลงของนักรองในคายสวนใหญ 

 - การดาวนโหลดเพลงผานมือถือ RS มียอดดาวนโหลดเดือนละประมาณ 1 ลาน

ดาวนโหลด การดาวนโหลดผานอินเทอรเน็ตมีประมาณ 200,000 รายการตอเดือน  
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 - กลยุทธที่วางไวในอนาคตคือ ตองการสราง Business Model อีกรูปแบบหนึ่ง คือ

การสมัครเปนสมาชิก ซึ่งตองเสียคาบริการเปนรายเดือน โดยจะดาวนโหลดเพลงเทาไหรก็ได ซึ่ง

การเปนสมาชิกจะตองไปผูกกับระบบเพื่อจะกําหนดระยะเวลาในการใช เชน 100 บาท สามารถ

ดาวนโหลดเพลงไดกี่เพลง ภายในกี่วัน เปนตน 

 

 6. Ikeyclub – GMM: www.ikeyclub.com 

 - GMM ไดพัฒนา I-Key ข้ึนมาเพื่อใหบริการดาวนโหลดเพลงแบบเต็มเพลง โดยผู

ตองการฟงเพลงสามารถสมัครและใชบริการไดหลายชองทาง ทั้งจากคอมพิวเตอร โทรศัพทมือถือ 

และเครื่องเลน MP3 

 - ปจจุบัน I-Key มีสมาชิกจํานวน 60,000 ราย  

 - รูปแบบการใหบริการของ I-Key เปนลักษณะแพ็กเกจใหเลือก มี 4 แบบ คือ Pay 

Per Song (ฟงแบบรายเพลง) ใหสามารถดาวนโหลดเพลงไดในราคาเพลงละ 35 บาท, Pay Per 

Album (ฟงเพลงแบบเต็มอัลบ้ัม) สามารถดาวนโหลดอัลบ้ัมเพลงที่ตองการในราคาอัลบ้ัมละ 90 

บาท, Subscription Package เปนแพ็คเกจแบบเหมาจายรายเดือน สามารถดาวนโหลดเพลงแบบ

ไมจํากัดตลอดเวลา 1 เดือนผานเครื่องพีซี มือถือ และเครื่องเลน MP3 ในราคา 150 บาทตอเดือน 

และสุดทาย I-Key For Mobile Package ฟงเพลงแบบรายเดือนผานโทรศัพทมือถือไดอยางไม

จํากัดในราคา 49 บาทตอเดือน 

 - ชองทางรายไดหลักๆของ GMM มีชองทางหลักไดแก ริงโทน การใหบริการ SMS 

การใหบริการผานระบบ 1900 การใหบริการอินเทอรเน็ต และการขาย Full Music โดยรายไดสวน

ใหญรอยละ 50 มาจากการขายริงโทน ซึ่งเพลงที่จําหนายสวนใหญเปนเพลงจากนักรองในคาย 

 

 7. www.sanook.com 

 - ในดานของการใหบริการดิจิทัลคอนเทนต ปจจุบันสนุกดอทคอม แบงการใหบริการ

ออกเปน 2 ประเภท ไดแก  

1. สนุก เรดิโอ ที่ผูใชสามารถเลือกฟงเพลงโดยใสไวใน Play List ไดตามที่ตองการ 

สําหรับบริการประเภทนี้กําลังเติบโตและมีอัตราการใชบริการเพิ่มสูงขึ้นมาก 

เพราะเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่ไมจําเปนตองไปฟงในวิทยุ เพียงแคเปดเว็บไซตก็

สามารถรับฟงไดเลย นอกจากนี้ยังสามารถเลือกเพลงไดตามความตองการแบบ

ไมจํากัด หรือหาชอบฟงเพลงเปนอัลบ้ัมก็สามารถสรางเปนสถานีเพลงสวนตัวได 
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2. สนุกมิวสิค ที่นําเสนอในรูปแบบของการแนะนําเพลง โดยมีการจัดอันดับเพลงฮิต 

รีวิวเพลงตางๆ บริการคนหาเพลงในแบบตางๆ  

 ดังนั้นสามารถวิเคราะหไดวา สนุกกําลังนําเสนอบริการที่มีความหลากหลายแตกตาง

จากผูใหบริการอื่นๆ เพื่อที่จะดึงลูกคาใหมาอยูในสังคมออนไลนของตนเอง หลังจากนั้นจึงนําเสนอ

บริการเพื่อที่จะรักษาฐานลูกคากลุมนี้ใหอยูกับ Sanook ตอไป 

 - การใหบริการดาน Banner ของ Sanook เปนที่นิยมมาก มีพันธมิตรตองการลง

โฆษณาในเว็บจํานวนมาก เพราะในแตละวันมีคนเขามาในเว็บไซต Sanook เปนจํานวนมาก 

อยางไรก็ตามคาโฆษณาผาน Sanook มีอัตราสูงมาก เชน 1 Pop-up page ราคา 300,000 บาท

ตออาทิตย จึงเล็งเห็นวาผูประกอบการขนาดกลางไมสามารถที่จะลงโฆษณาผาน Sanook ได 

เนื่องจากไมสามารถสูกับตนทุนมหาศาลนี้ได 

  

 6.2.3.2 คูแขงทางออม 

 

 ในตลาดปจจุบัน มีคูแขงทางออมที่ดําเนินธุรกิจที่มีลักษณะคลายคลึงกันอยูมาก ซึ่ง

สวนใหญจะเปนการจําหนายและบริการสื่ออิเล็กทรอนิกสในรูปแบบ Offline เชน รานขายหนังสือ 

เพลง และวีดีโอ เปนตน ซึ่งมีคูแขงประเภทนี้อยูมากในตลาดปจจุบัน โดยที่สามารถสรุปคูแขง

ทางออมที่สําคัญไดดังตอไปนี้ 

 - SE-ED Book: รานจําหนายหนังสือและนิตยสาร สามารถสั่งซื้อทาง online จัดสง

ทางไปรษณีย 

 - นายอินทร: รานจําหนายหนังสือและนิตยสาร สามารถสั่งซื้อทาง online จัดสงทาง

ไปรษณีย 

 - Asia Books: รานจําหนายหนังสือและนิตยสารตางประเทศ สามารถสั่งซื้อทาง 

online จัดสงทางไปรษณีย 

 - แมงปอง: รานจําหนายเพลงและวีดีโอ สามารถสั่งซื้อทาง online ได จัดสงทาง

ไปรษณีย 

 - ซึทายา: รานใหบริการเชาวีดีโอ 

 - B2S: รานขายหนังสือ นิตยสาร เพลง และวีดีโอ ในหางสรรพสินคาชั้นนํา 
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 คูแขงทางออมที่วิเคราะห เปนลักษณะของสินคาทดแทน ซึ่งมองวาสินคาดิจทัลคอน

เทนตกับสินคาทดแทนเหลานี้ กําลังวิ่งขนานกัน เมื่อใดมีสินคาที่เปนรูปรางเกิดขึ้น สินคาดิจิทัลก็

จะเกิดตามมา อยางไรก็ตามสินคาทดแทนก็จะยังคงพัฒนาตอไป เนื่องจากกลุมคนบางกลุมที่ยัง

ไมยอมรับในนวัตกรรมมากนักชอบที่จะใชสินคาทดแทนเหลานี้มากกวาที่จะนิยมสินคาดิจิทัล แต

ในขณะที่อีกกลุมคลั่งไคลในเทคโนโลยีซึ่งเปนกลุมที่เปนลูกคาเปาหมายของเว็บไซต 

  

 6.2.3.3 การเปรียบเทียบคุณสมบัติทางการแขงขัน 

 

ตารางที ่6.6 

ขอมูลเปรียบเทียบคุณสมบติัการแขงขันระหวางธุรกิจ E-Content คูแขงทางตรง และทางออม 

คุณสมบัติ ธุรกิจ  e-Content  คูแขงทางตรง คูแขงทางออม 

ประเภทของสือ่ที่

จําหนาย 

มีความหลากหลาย ไมมีความหลากหลาย ไมมีความหลากหลาย 

ราคา ตํ่ากวาราคาตลาด 

หรือข้ึนอยูกับการตั้ง

ราคาของผูขายราย

ยอย 

ตํ่ากวาราคาตลาด ราคาตลาด 

รูปแบบการสั่งซื้อ ส่ังซื้อผานเว็บไซต ส่ังซื้อผานเว็บไซต ส่ังซื้อผานไดทัง้ผาน

หนารานและเว็บไซต 

รูปแบบการรับสินคา ดาวนโหลดผาน

เว็บไซต 

ดาวนโหลดผาน

เว็บไซต 

รับสินคาที่รานคาและ

ทางไปรษณีย 

เวลาใหบริการ ทุกวนัทุกเวลา ทุกวนัทุกเวลา เฉพาะเวลาทาํการ 

 

 จากการวิเคราะหคูแขงขันในตลาดปจจุบันพบวา คูแขงขันทางตรงลวนเปนคูแขงที่

สําคัญและมีศักยภาพทางการแขงขันสูง แตเนื่องจากการใหบริการสื่ออิเล็กทรอนิกสยังไมคอยมี

ความหลากหลาย คูแขงสวนใหญเนนการจําหนายและใหบริการสื่ออิเล็กทรอนิกสประเภทใด

ประเภทหนึ่งเทานั้น  เชน E-Book, Mobile Media หรือ Music เปนตน  
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 ซึ่งแตกตางจากธุรกิจ E-Content ที่มุงเนนการใหบริการแบบครบวงจร สามารถ

ตอบสนองความตองการที่หลากหลาย เชน หนังสืออิเล็กทรอนิกส (E-Book), วารสาร

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

Media ตางๆ จากผูใหบริการสื่อที่หลากหลาย ทั้งผูผลิตโดยตรงและผูจําหนายรายยอย ทําใหเกิด

รูปแบบการบริการที่แตกตางและตอบสนองความตองการของบริโภคไดมากกวาที่มีอยูในปจจุบัน 

 ในสวนของคูแขงขันทางออม พบวาสวนใหญยังคงเปนคูแขงขันที่มีอํานาจทาง

การตลาดและมีอิทธิพลตอการบริโภคสื่อในปจจุบัน ดังนั้นการแขงขันกับคูแขงทางออมจึงเปนการ

แขงขันโดยการพัฒนารูปแบบการบริการผานอินเทอรเน็ต เพื่อเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับ

ผูบริโภคที่สนใจใชบริโภคในรูปแบบ Online มากยิ่งขึ้น 

 

6.3 การวิเคราะหความเปนไปไดของธุรกิจ 

 

 ความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจ เพื่อการเปน Content Aggregator นั้น

พิจารณาไดวา มีโอกาสสูง เนื่องจากการพัฒนาดานเทคโนโลยีปจจุบันที่มีประสิทธิภาพสูงสามารถ

รองรับการพัฒนาของดิจิทัลคอนเทนต แตอยางไรก็ตามผูพัฒนาตองใชความพยายามอยางมาก 

ตองพัฒนาระบบหลังบานอยางครบถวน ตองมีการวิเคราะหสินคาเนื่องจากไมใชสินคาทุกตัวที่

ใหบริการแลวคนจะนิยม ตองมีการทําการตลาด ซึ่งถาจะใหทําการตลาดกับสินคาทุกตัวก็เปนไป

ไมได เนื่องจากตองมีคาใชจายที่สูง กระบวนการในการทําการตลาดใหกับเจาของคอนเทนต ตอง

มีความเทาเทียมกันและเกิดประโยชนสูงสุด ถึงแมวาปจจัยแหงความสําเร็จที่ตองวิเคราะหมีอยูสูง 

แตความเปนไปไดที่จะดําเนินธุรกิจก็มีอยูสูงเชนกัน พิจารณาไดดังตอไปนี้ 

 - การสงเสริมดานปจจัยพื้นฐานดานเทคโนโลยีของภาครัฐไปยังชนบทมีการพัฒนา

อยางตอเนื่อง ถึงแมวาจะลาชาแตยุทธศาสตรก็มีการวางไวอยางชัดเจน จึงเล็งเห็นวาความเปนไป

ไดที่ลูกคาในกลุมตางจังหวัดจะสามารถเขามาใชบริการเว็บไซตไดเหมือนกับคนในเมืองหลวง 

ภายใตความเชื่อที่วา “ถาประชากรมีโอกาสเขาถึงเทคโนโลยีมากก็มีโอกาสมาใชบริการมากขึ้น” 

 - การที่เทคโนโลยีในปจจุบันมีความสามารถเพียงพอตอการพัฒนาระบบ โดยเฉพาะ

เทคโนโลยีดาน โทรคมนาคมที่มีประสิทธิภาพการใชงานเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง ทําใหเห็นถึงโอกาส

ในการเพิ่มชองทางใหบริการผานทางระบบโทรศัพทมือถือ ซึ่งเปนอีกหนึ่งบริการที่สามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากยิ่งขึ้น 
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 - จากการวิเคราะหขอมูลในแบบสอบถาม พบวามีผูสนใจและตองการใชบริการ

ระบบ ประมาณรอยละ 60 ซึ่งพิจารณาไดวามีคามากกวาครึ่งหนึ่งของกลุมตัวอยาง 

 

ภาพที ่6.3 

ขอมูลความสนใจของกลุมตัวอยางตอระบบ E-Content 

ความสนใจระบบ

สนใจและตองการใช
บริการ, 60.00%

สนใจแตไมใชบริการ,
 25.00%

ไมสนใจ, 15.00%

สนใจและตองการใชบริการ สนใจแตไมใชบริการ ไมสนใจ
 

  

 - จากขอมูลในแบบสอบถาม พบวา สินคาดิจิทัล ประเภทขอมูลขาวสาร หนังสือ

อิเล็กทรอนิกส วารสารอิเล็กทรอนิกส ขาวสารและบทความงานวิจัยตางๆ เปนสินคาที่ไดรับความ

นิยมเปนอันดับหนึ่ง พิจารณาไดวา เมื่อประเทศกาวเขาสูโลกแหงดิจิทัล คนสวนใหญก็ตองการ

ศึกษาหาความรู และแหลงความรูที่คาดหวังคือโลกแหงขอมูลขาวสารผานดิจิทัลคอนเทนต และ

สําหรับดิจิทัลคอนเทนตประเภท Music ตางๆ ไดรับความนิยมเปนอันดับสอง ซึ่ง Music ตางๆถือ

เปนเทรนของวัยรุน 

 - ความตองการในระบบนั้น ผูบริโภคสวนใหญที่มีความสนใจดานดิจิทัลคอนเทนต 

ใหความสําคัญกับ ความทันสมัยของขอมูล ความรวดเร็วในการรับสงขอมูล และกิจกรรมสงเสริม

การขาย ทําใหพิจารณาไดวา ความตองการเหลานี้เปนความตองการของดิจิทัลคอนเทนตจริงๆ 

เนื่องจากดิจิทัลคอนเทนตตองมีความทันสมัยอยูเสมอ เมื่อผูบริโภคตัดสินใจซื้อแลวอันดับตอมา

คือความรวดเร็วในการรับสงขอมูล เพราะเปนสินคาที่สามารถดาวนโหลดผานเว็บไซตไดทันที และ

หลังจากลูกคาเปนสมาชิกของเว็บไซตแลวสิ่งที่ลูกคาตองการคือการนําเสนอกิจกรรมสงเสริมการ

ขายที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค 
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 - จากการศึกษาของนิตยสาร E-Commerce ไดทําการวิเคราะหเหตุผลที่คนตองการ

ดาวนโหลดดิจิทัลคอนเทนตจากอินเทอรเน็ตมากเปนอันดับหนึ่งคือ การคนหาสิ่งที่ตองการ 

ตามมาดวยเหตุผล คือการมี Content ใหเลือกหลากหลาย และเปนที่นาสนใจวา เหตุผล “ตองการ

ดาวนโหลดฟรี” กลับอยูในอันดับหลัง ยอมหมายความวา ผูบริโภคไมไดตองการแคของฟรีเทานั้น 

ดังนั้นจึงสามารถวิเคราะหไดวา เราสามารถที่จะพัฒนาเว็บไซตที่ใหบริการดิจิทัลคอนเทนตใหกับ

ผูบริโภคกลุมเหลานี้ได 

 - จากการที่ผูบริโภคสวนใหญมีประสบการณในการสั่งซื้อสินคาและบริการผานทาง

อินเตอรเน็ต ทําใหมีแนวโนมสนใจที่จะเขามาใชบริการซื้อ/ขายสินคาดิจิทัลคอนเทนต เนื่องจาก

รูปแบบการใหบริการมีความคลายกัน ทําใหผูบริโภคไมจําเปนตองเรียนรูกระบวนการใชงานและ

ข้ันตอนการซื้อขายใหม และคาดวาจะเปนอีกทางเลือกหนึ่งสําหรับผูบริโภคที่นิยมใชบริการซื้อขาย

สินคาผานระบบออนไลน 

 จากการวิเคราะหความเปนไดขางตนแสดงใหเห็นวาความเปนไปไดของธุรกิจมี

แนวโนมที่จะเปนไปได เนื่องจากความพรอมทางดานเทคโนโลยีในดานตางๆ ที่มีความสามารถใน

การพัฒนารูปแบบการใหบริการที่หลากหลายและประสิทธิภาพตอผูบริโภค รวมทั้งอุปกรณที่ใชใน

การเขาถึงสื่อดิจิทัลสามารถหาซื้อไดงายและราคาถูกเปนอีกปจจัยหนึ่งที่ทําใหผูบริโภคสนใจ

บริโภคสื่อดิจิทัลเพิ่มข้ึน นอกจากนี้รูปแบบการผลิตและบริโภคสื่อดิจิทัลทําไดงายและตนทุนต่ํา จึง

เปนอีกเหตุผลหนึ่งที่ทําใหสังคมในปจจุบันเกิดการตื่นตัวในการบริโภคสื่อมากขึ้น สงผลในการเพิ่ม

รูปแบบการตอบสนองผูบริโภค จะเปนการเพิ่มโอกาสและความเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจนี้ 

 

6.4 แผนการตลาด 

 

6.4.1 วัตถุประสงคและเปาหมาย 

 

 วัตถุประสงคและเปาหมายหลักในการทําการตลาดของเว็บไซตคือ  

 1. วัตถุประสงคดานการเงิน คือ ตองการคืนทุนภายในระยะเวลา 3 ป ดวยอัตราการ

เพิ่มข้ึนของกลุมลูกคาทั่วไปที่ซื้อสินคาผานเว็บไซตอยางนอยรอยละ 1 ตอป และจํานวนลูกคากลุม

ธุรกิจที่ตองการทําโฆษณาผานเว็บไซตดวยอัตราเพิ่มข้ึนอยางนอยรอยละ 1 ตอป 

 2. วัตถุประสงคดานการตลาด คือ ตองการสวนแบงทางการตลาดอยางนอยรอยละ 

4 เพื่อการแขงขันทางการตลาด การยอมรับ และความภักดีในบริการจากผูบริโภค  
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6.4.2 การแบงสวนการตลาด (Market Segmentation) 

  

 การแบงสวนแบงทางการตลาด จะใชวิธีการแบงตามเกณฑทางประชากรศาสตร โดย

แบงตามกลุมอายุที่มีอัตราการใชอินเทอรเน็ตสูง วิเคราะหขอมูลจากรายงานผลการสาํรวจพาณชิย

อิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ประจําปพ.ศ. 2549 ของ Nectec จากภาพ 

 

ภาพที ่6.4 

ขอมูลการใชอินเทอรเน็ตแบงตามอายุของกลุมประชากร 

 
 ที่มา : รายงานผลการสาํรวจพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสประจําปพ.ศ. 2549 

  

 

ดังนั้นสามารถแจกแจงอัตราสวนการใชงานอินเทอรเน็ตแบงตามอายุไดดังนี้ 

 

ตารางที ่6.7 

ขอมูลการใชอินเทอรเน็ตแบงตามอายุของกลุมประชากร 

อาย ุ < 10 ป 10-20 ป 21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป > 50 ป ไมระบุ รวม 

รอยละ  5.45 7.41 37.55 31.71 8.92 5.67 3.29 100 

ที่มา : รายงานผลการสาํรวจพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสประจําปพ.ศ. 2549 
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6.4.3 การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย (Market Target) 

  

กลุมเปาหมายหลัก 

 กลุมลูกคาทั่วไป 

  คือกลุมผูใชอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 21-30 ป และ 31-40 ป ซึ่งมีอัตราสวนรอย

ละตอกลุมตัวอยางประมาณรอยละ 69.00 จํานวนมากกวาครึ่งหนึ่งของกลุมตัวอยาง นอกจากนี้

กลุมคนเหลานี้เปนกลุมคนที่มีความรู ความเขาใจในเทคโนโลยีสูง และชอบความแปลกใหม 

ตลอดจนมีกําลังทรัพยเพียงพอที่จะใชบริการ  

 กลุมลูกคาผูผลิตสื่อ 

 คือ กลุมผูผลิตสินคาดิจิทัลคอนเทนตตางๆ ซึ่งมีจํานวนมากในตลาดสื่อในปจจุบัน 

เปนกลุมเปาหมายที่มีอํานาจในการซื้อขายสูง เนื่องจากมีความสามารถในการผลิตสื่อตางๆออกสู

ตลาดไดมาก ดังนั้นจึงเนนการรวมมือในรูปแบบพันธมิตรทางการคา ในการเปนชองทางการตลาด

สําหรับการโฆษณาและจําหนายสินคาผานระบบออนไลน   

 

กลุมเปาหมายรอง  

 กลุมผูใชอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 41-50 ป และ 10-20 ป ซึ่งมีอัตราสวนรอยละ

ตอกลุมตัวอยาง รวมเปนรอยละ 30 ซึ่งเปนจํานวนที่มากพอสมควร และไมควรที่จะมองขามถึง

ผูบริโภคกลุมนี้ เนื่องจากกลุมอายุ 10-20 ปเปนกลุมที่เร่ิมมีการเรียนรูส่ิงใหมๆ มีการตามกระแส

สังคม และอยากรูอยากเห็นในสิ่งแปลกใหมอยูตลอดเวลา สวนกลุม อายุ 41-50 ป สวนใหญเปน

กลุมที่เนนการบริโภคสื่อประเภทขอมูลขาวสาร และเกาะติดกระแสของขอมูลขาวสารผานสื่ออยู

ตลอดเวลา  

 

 ประโยชนที่กลุมเปาหมายไดรับ 

1. เปนชองทางการซื้อขายดิจิทัลคอนเทนตที่ครบวงจร สะดวก รวดเร็ว และตรงตาม

ตองการของผูบริโภคมากที่สุด 

2. ศูนยรวมดิจิทัลคอนเทนตที่มีคุณภาพ นาเชื่อถือ และมีความปลอดภัยในการ

ดําเนินการซื้อขายผานระบบออนไลน 

3. เพิ่มชองทางการสรางรายไดใหแกเจาของดิจิทัลคอนเทนต และเพิ่มศักยภาพทางการ
แขงขันในตลาดแกผูผลิตสินคาดิจิทัลคอนเทนตตางๆ  
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4. เพิ่มชองทางการโฆษณาและประชาสัมพันธ แกสินคาดิจิทัลคอนเทนต ที่สามารถ
เขาถึงผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ และตรงตามกลุมเปาหมายมากที่สุด   

5. ศูนยรวมการแลกเปลี่ยนขอมูล ขาวสาร และความคิดเห็น ดานดิจิทัลคอนเทนต อัน

กอใหเกิดการสรางสังคมดิจิทัลคอนเทนตที่เปรียบเสมือนแหลงรวมตัวของตลาดซื้อ

ขายดิจิทัลคอนเทนตที่ใหญที่สุดขึ้น 

  

6.4.4 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 

 

 ใหบริการสินคาดิจิทัลคอนเทนตที่มีคุณภาพ มีความหลากหลาย ภายใตราคาที่

เหมาะสม ที่จะทําใหธุรกิจอยูไดอยางยั่งยืนดวยความมุงหวังที่จะสราง “Content World” สังคม

ออนไลนของดิจิทัลคอนเทนต ใหผูบริโภคนึกถึงเว็บไซตทุกครั้งที่ตองการคนหาขอมูลดิจิทัล 

  

6.4.5 กลยทุธดานการตลาด (Marketing Strategy) 

 

 เนื่องจากธุรกิจเปนประเภทธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพื่อจําหนายสินคาออนไลน 

ดังนั้นแผนการตลาดสวนใหญจะเปนการทําการตลาดแบบออนไลน แตก็มีการประชาสัมพันธผาน

หนังสือคอมพิวเตอรดวยเชนกัน เพื่อที่จะสามารถเขาถึงกลุมลูกคาที่เปนผูใชงานอินเทอรเน็ต และ

มีความตองการในการใชงานดิจิทัลคอนเทนตจริงๆ 

 จากการศึกษาบทวิเคราะหการทําการตลาดออนไลนในประเทศไทยปจจุบันพบวา 

 - กลยุทธทางการตลาดออนไลนที่ธุรกิจ B2C สวนใหญใชเปนอันดับแรกคือ การ

โฆษณาผานเว็บบอรด อัตรารอยละ 52.15 รองลงมาคือ การโฆษณาผานอีเมลหรือจดหมาย

อิเล็กทรอนิกส อัตรารอยละ 34.14 และการโฆษณาผานเครื่องมือคนหา หรือ Search Engine 

อัตรารอยละ 29.73 

 - ปจจุบันพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ยังไมไดรับประโยชนจากการโฆษณาออนไลนอยาง

เต็มที่มากนัก เนื่องจากสวนใหญใหความสําคัญกับการออกแบบเว็บไซตที่สะดุดตาและมีลูกเลน

มากมาย ไมไดใชประโยชนจากการโฆษณาออนไลน และระบบบริหารจัดการภายในองคกรที่จะ

ดึงดูดลูกคาดวยการอํานวยความสะดวกและใหบริการที่มีคุณภาพกับผูซื้อ 
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 ดวยเหตุผลเหลานี้ เพื่อสรางความแตกตาง และการใชประโยชนจากเทคโนโลยี

ปจจุบัน เว็บไซตจึงมีการกําหนดกลยุทธดานการตลาดและการดําเนินธุรกิจที่จะตองมีการ

ดําเนินการอยางตอเนื่อง ดังนี้ 

 1. การสรางความแตกตางเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยการพัฒนา

เว็บไซตใหมลัีกษณะเฉพาะตัว มีความทันสมัย สามารถดึงดูดใหคนเขามาซื้อบริการ ประกอบดวย 

 - ลักษณะการจัดหมวดหมูสินคา 

 - การออกแบบเว็บไซตที่สวยงาม 

 - รูปแบบการนําเสนอสินคา 

 - มีบริการใหทดลองใชกอนตัดสินใจซื้อ 

 - มีความถูกตองของขอมูล 

 2. ทําการตลาดเพื่อใหผูบริโภครูจักเว็บไซตมากที่สุด โดยในระยะแรกทําการโฆษณา

ผานสื่ออินเทอรเน็ตและหนังสือคอมพิวเตอรและระยะที่สองทําการโฆษณาโดยใชเทคโนโลยีการ

ทําการตลาดออนไลน  

 3. การวิเคราะหคูแขงทั้งทางตรงและทางออมทุกๆไตรมาส เว็บไซตตองมีการ

ปรับเปลี่ยนกลยุทธตามกระแสคนและเทคโนโลยี แตตองอยูภายใต Positioning ของตนเอง 

 4. ตองมีการปรับปรุงออกแบบเว็บไซตใหทันสมัยอยูเสมอ ใชงานไดงายขึ้น ภายใต

การออกแบบที่สวยงามตองไมทําใหการแสดงผลชา และตองตระหนักเสมอวาการออกแบบเปน

มากกวาแคข้ันตอนที่ทําแลวผานไป แตเปนกระบวนการที่ตองใหการดูแลปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอยู

เสมอ อยางนอยปละ 4 คร้ัง (ตอไตรมาส) 

 5.มีการลงทุนในเรื่องการทําสํารวจหรือการวิจัยทางการตลาด อยางนอยปละ 2 คร้ัง

ในสวนที่เปนสินคาหลักหรือโปรโมชั่นทางการตลาดหลักที่เปนหัวใจของเว็บไซต เพื่อที่จะได

รับทราบผลตอบรับสินคา และไดทราบผลตอบรับวาโปรโมชั่นทางการตลาดที่ทําไปแลวมีผลมาก

นอยเพียงใด 

 

 กลยุทธทางการตลาดที่นาํมาใช ตามหลักการแบบ 6’Ps คือการประยุกตใช

องคประกอบการตลาดแบบดั้งเดิม บวกกับความสามารถพิเศษของเทคโนโลยี ทําใหเกดิ

องคประกอบทางการตลาดแบบใหม ดังนี ้
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 6.4.5.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 รูปแบบผลิตภัณฑที่มีใหบริการซื้อขายผานเว็บไซตจะอยูในรูปแบบของสินคาดิจิทัล 

คอนเทนตทั้งหมด ซึ่งสามารถแบงออกเปน 4 ประเภท ดังตอไปนี้ 

- Text : ผลิตภัณฑในรูปแบบของตัวอักษรที่ถูกแสดงในรปูแบบของขอความ 

- Image : ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพนิ่ง ทั้งที่เปนภาพเหมือนจริงทีเ่กดิจากการ

ถายดวยกลองถายภาพ กลองถายวิดีโอ หรือการสรางขึ้นจากโปรแกรม

คอมพิวเตอร เปนตน 

- Sound : ผลิตภัณฑในรูปแบบของเสียงทุกประเภท ซึง่เกดิจากธรรมชาติ หรือเกิด

จากการสรางขึ้นของมนษุย 

- Video : ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพยนตร, การตูน และภาพเคลื่อนไหวทุกชนิด 

ทั้งที่เกิดจากกลองถายวิดีโอ หรือโปรแกรมคอมพิวเตอร 

 
ประเภทของผลิตภัณฑที่มีใหบริการผานเว็บไซต e-Content 

 

 
 

Text 

 

Image 

 

Sound  

 

Video 

 
บทความ 

ขอมูล 

หนงัสืออิเล็กทรอนิกส 

วารสารอิเล็กทรอนิกส 
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 โดยมีการใหความสําคัญกับประเภทของผลิตภัณฑตางๆ ที่มีใหบริการซื้อขายผาน

เว็บไซต ดังตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑในรูปแบบของขอความ เปนผลติภัณฑที่ทางเว็บไซตใหสําคญัมากสุด เนือ่งจาก

เปนดิจิทัลคอนเทนตผลิตไดงาย และผูซือ้สามารถบริโภคไดสะดวกและรวดเร็ว ดังนัน้จึง

ใหความสําคญัในการจาํหนายผลิตภัณฑดาน หนงัสืออิเล็กทรอนิกส วารสาร

อิเล็กทรอนกิส การตูน ขอมลูขาวสาร บทความและงานวิจัยที่สําคัญและหาอานไดยากใน

ทุกๆแขนง  

2. ผลิตภัณฑในรูปแบบของเสียง เปนผลติภัณฑที่ใหความรองลงมาและมีสําคัญพอๆกับ 

ผลิตภัณฑในรูปแบบของขอความ โดยเนนผลิตภัณฑของเพลงเปนหลัก เนื่องจากเปน

อุตสาหกรรมที่มีการเติบโตสูงมาก รูปแบบการบริโภคสามารถทําไดงายขึน้ โดยเฉพาะ

อัตราการเติบของอุปกรณพกพาทีท่ําใหสามารถบริโภคเพลงไดในทุกที่ทกุเวลา เชน iPod, 

เครื่องเลน MP3 และ มือถอื เปนตน ทําใหอัตราการบริโภคเพลงดิจทิัลมีอัตราเพิ่มสูงขึ้น 

ดังนัน้ จึงเลง็เห็นถึงการจําหนายผลิตภัณฑดานเพลงตางๆ ผานเว็บไซต โดยจะมีการแยง

หมวดหมูของเพลงอยางเปนสัดสวนและชดัเจน เพื่อใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อไดอยาง

สะดวก รวมทั้งมีระบบทดลองฟงเพลงกอนตัดสินใจซื้อ นอกจากนีย้ังมีการจาํหนาย 

Ringtone ตางๆ สําหรับมือถือ  และในอนาคตจะมีโครงการรวมมือกับผูใหบริการ

เครือขายมือถอื ในการขยายชองทางการขายเพลงผานระบบมือถืออีกดวย 

3. ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพวิดีโอ เปนผลิตภัณฑที่ใหความสําคัญรองลงมือ เนือ่งจาก 

ขอปจจัยดานขนาดของขอมูลประเภทนี ้ และความยากในการผลิตสื่อ ทะใหรูปแบบการ

บริโภคมีขอจํากัดในบางเรื่อง ดังนัน้ จงึใหความสาํคัญในดานของ Clip Video  เนือ่งจาก

ขนาดขอมูลไมใหญมาก และสามารถนําไปซื้อขายผานเว็บไซตไดงาย โดยมีการแบง

หมวดหมูของ Clip Video ตางเปนสัดสวน มีระบบทดลองการชมกอนตัดสินใจซื้อขาย 

เพื่อใหผูซื้อสามารถเลือกซื้อไดอยางสะดวก รวดเร็ว และมั่นใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ  

4. ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพนิง่ เปนผลติภัณฑที่ใหความสาํคัญนอยที่สุด เนื่องจากเปน

ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการนอย ความตองการมีความหลากหลาย ทําใหยากตอการ

รวบรวมและการจัดเปนหมวดหมู ดังนั้นจงึเนนในผลิตภณัฑที่เกี่ยวของกับโทรศัพทมือถือ

เปนสวนใหญ เชน Logo,  Wallpaper, Picture Message, MMS และ Screen Saver 

เปนตน 
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การไดมาของผลิตภัณฑ 

 การไดมาของผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตที่นํามาจําหนายในเว็บไซต สามารถจําแนก

แหลงการไดมาของผลิตภัณฑได 2 แหลง ดังตอไปนี้ 

1. สมาชิกทั่วไป / ผูขายรายยอย – การไดมาของผลิตภัณฑจากแหลงนี ้ จะเปนการนาํเสนอ

ผลิตภัณฑจากผูขายโดยตรง ซึง่จะขึน้อยูกับความตองการของผูขาย ประเภทของผลิตภัณฑ

จะมีจํานวนมากและผลิตภัณฑทีห่ลากหลาย โดยที่ผูขายจะสามารถนําผลิตภัณฑของตนเอง

มาวางขายบนเว็บไซตไดโดยตรง ดวยการสมัครเปนสมาชิกของเวบ็ไซตและ Upload 

ผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตที่ตองการขายบนรานคาของตนเอง โดยทีร่ะดับราคาผลิตภัณฑจะ

ข้ึนอยูกับระดับความพอใจของผูจําหนายโดยตรง  

2. ผูผลิตสื่อ / ผูดําเนนิธุรกิจส่ือ – การไดมาของผลิตภัณฑจากแหลงนี ้จะเปนการรวมมือกันทาง

การคากับพันธมิตรผูผลิตสื่อประเภทตางๆ เพื่อนําผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตมาขายบน

เว็บไซต โดยทําการติดตอกับผลิตสื่อประเภทตางๆทีผู่บริโภคในตลาดมีความตองการมและ

นําเสนอสวนแบงรายไดจากการขายและเงือ่นไขดานราคาของผลิตภัณฑทีพ่อใจ เพื่อเปน

แรงจูงใจในการนําผลิตภัณฑดิจิทัลคอนเทนตมาขายบนเว็บไซต โดยที่สามารถจําแนกผูผลิต

ส่ือประเภทตางๆ ทีม่ีการนํามาขายบนเว็บไชต ไดดังตอไปนี ้

 

• ผลิตภัณฑในรูปแบบของขอความ 

a. หนงัสืออิเล็กทรอนิกส  -  
i. สํานักพิมพหนงัสือทัว่ไป ไดแก ซีเอ็ด ยูเคชั่น อินโฟรมีเดีย สกายบุกส 

และ โปรวิชัน่เอ็นเตอรเมนท 

ii. หนงัสือตางประเทศ ไดแก ASIA BOOKS Mc Grawhill International 

และ Thai Academic eBooks 

b. วารสารอิเล็กทรอนิกส – กันตนา บุคแอนดแม็กกาซีน และ ไดเร็ค มีเดีย กรุป 

c. การตูน– สกายบุกส วิบูลยกจิ ฮอบบ้ีเมคเกอร และ สยามอินเตอรคอมมิค 

d. ขอมูลขาวสาร บทความ – ไทยรัฐ เดลนิิวส คมชัดลึก และ เนชั่น 

e. งานวิจยั – มหาวทิยาลยั และ สถาบันวิจัยแหงชาติ  

• ผลิตภัณฑในรูปแบบของเสียง 

a. เพลง – GMM RS และ Sony Music  

b. Ringtone – GMM RS และ  Sony Music  
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• ผลิตภัณฑในรูปแบบของวิดีโอ 

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

และ สหมงคลฟลม 

• ผลิตภัณฑในรูปแบบของภาพนิง่ 

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

และ True Move 

 

6.4.5.2 กลยุทธดานราคา (Price) 

 

กลยุทธดานการกําหนดราคาจะขึ้นอยูกับเจาของคอนเทนตเปนผูกําหนดราคา 

เว็บไซตไมมีสวนในการกําหนดราคาใดๆ แตจะทําหนาที่ในการเปรียบเทียบราคาใหเจาของคอนเท

นตทราบถึงราคาของคูแขงขันวาเปนอยางไร และสําหรับคอนเทนตที่ลูกคาเปนผูสงมาจําหนาย 

ลูกคาก็จะเปนผูกําหนดราคาเองเชนกนั เวบ็ไซตจะทําหนาที่ในการแนะนําการกาํหนดราคาใน

ทองตลาด  

อยางไรก็ตามในสวนของผูผลิตดิจิทัลคอนเทนต ทางเวบ็ไซตจะทําหนาที่ในการ

วิเคราะหราคาของสินคาที่ผูบริโภคพอใจ โดยเปรียบเทยีบกับคูแขงขัน และราคาสินคาปกติตาม

ทองตลาด  เพือ่ทําการตกลงกับพนัธมิตรทางการคา ในการกําหนดราคาของคอนเทนตที่จําหนาย

ผานเว็บไซตใหเหมาะสมกบัระดับความพอใจของผูบริโภค ซึ่งจากการวิเคราะหเบือ้ตนเหน็วาราคา

สินคาดิจิทัลคอนเทนตที่ขายผานเว็บไซตควรมีราคาต่ํากวาตามทองตลาดประมาณรอยละ 20  

 

6.4.5.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

 

พิจารณาแยกเปน 2 สวน ดังนี ้

1.การตั้งชื่อ Domain Name ใชหลักการตัง้ชื่อทีท่ําใหลูกคาจดจําไดงาย และสามารถ

แสดงความเปนตัวตนของเวบ็ไซตได นอกจากนี้ชื่อของ Domain Name ตองมีความสัมพันธกับ

สินคา 

2. ชองทางการจัดจําหนายสินคา คือเว็บไซตของตนเอง โดยลกูคาสามารถเขามา

สมัครสมาชิก ซื้อสินคา และชําระคาสนิคาโดยตรงผานเวบ็ไซต 
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6.4.5.4 กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 

 

กลยุทธดานการสงเสริมการขาย ประกอบดวย  

 

• การโฆษณา 

 

 การโฆษณา จะแบงออกเปน 2 ระยะ คือ ระยะแรกเปนระยะแหงการเริ่มตน และ

ระยะที่สองเปนการโฆษณาในระยะยาว ดังนี้ 

 1. การโฆษณาในระยะแรก: จะทําการโฆษณาผานหนังสือ และเว็บไซตชั้นนําตางๆ 

ระยะแรกตองทําการโฆษณาอยางมาก เพื่อสรางการรับรูของผูบริโภคใหเกิดขึ้น ซึ่งทางเว็บไซต

กําหนดแผนในการลงสื่อโฆษณา ดังนี้ 

 - ส่ือหนังสือ: โดยเลือกลงโฆษณาในหนังสือ e-commerce และหนังสือ computer 

today เนื่องจากการวิเคราะหพบวาเปนหนังสือที่ใหความรูดานเทคโนโลยีที่เปนที่นยิมอยางสงู โดย

แผนการลงโฆษณา ดังนี้ 

o หนังสือ e-commerce เปนหนังสือรายเดือน 12 คร้ังตอป ราคาคา

โฆษณา 10,000 บาท ตอคร่ึงหนา ซึ่งเว็บไซตเลือกที่จะลงโฆษณา

นําเสนอขอมูลทุกเดือนภายในระยะเวลา 1 ป  

o หนังสือ computer-today เปนหนังสือรายเดือน 12 คร้ังตอป ราคาคา

โฆษณา 20,000 บาทตอคร่ึงหนา ซึ่งเว็บไซตเลือกที่จะลงโฆษณา

นําเสนอขอมูลทุกเดือนภายในระยะเวลา 1 ป  

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

และ www.pantip.com เนื่องจากเปนเว็บไซตที่เกี่ยวของโดยตรงกับธุรกิจ และไดผานการจัด

อันดับแลววาเปนเว็บไซตยอดนิยม ราคาคาโฆษณาในแตละเว็บไซตที่กลาวมามีราคาสูงมาก แต

ทางเว็บไซตวิเคราะหแลววาภายใตความเสี่ยงดานตนทุน ความคุมคาที่คนจะรูจักเว็บไซตผานสื่อ

เหลานี้นาจะมีอยูสูง โดยแผนการลงโฆษณาดังนี้ 

o www.sanook.com ลงโฆษณาเปน Banner จํานวน 4 คร้ัง ตอป ใน

ราคาครั้งละ 80,000 บาท โดยวางแผนโฆษณาไวระยะเวลา 1 ป 

(ไตรมาสละ 1 คร้ัง) 
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o www.manager.com ลงโฆษณาเปน Banner จํานวน 4 คร้ัง ตอป ใน

ราคาครั้งละ 70,000 บาท โดยวางแผนโฆษณาไวระยะเวลา 1 ป 

(ไตรมาสละ 1 คร้ัง) 

o www.pantip.com ลงโฆษณาเปน Banner จํานวน 4 คร้ัง ตอป ในราคา

คร้ังละ 50,000 บาท โดยวางแผนโฆษณาไวระยะเวลา 1 ป (ไตรมาสละ 

1 คร้ัง) 

 

 2. การโฆษณาในระยะยาว: เปนการวางแผนโฆษณาในระยะยาว หลังจากที่

ผูบริโภคเริ่มรับรูในสินคาบริการของเว็บไซต การประชาสัมพันธในระยะยาว มุงเนนไปที่การ

นําเสนอขาวสาร และ การสรางการรับรูใหผูบริโภคอยางตอเนื่อง โดยดําเนินการตามกลยุทธการ

ทําการตลาดออนไลน ซึ่งจะใชความสามารถทางเทคโนโลยีเขามาชวยใหเกิดประสิทธิภาพ  

ประกอบดวย 

 - โฆษณาผานเว็บบอรดตามเว็บไซดตางๆ เปนลักษณะการลงโฆษณาบริการผาน

เว็บไซตอ่ืนๆ ลักษณะการทํางานคือการสรางขอความไว หลังจากนั้นเลือกเว็บบอรดที่เปนที่นิยม 

เพื่อเขาไปโพสบริการไว วิธีการโฆษณาแบบนี้ไมมีคาใชจายแตคอนขางเสียเวลามาก เราตองทํา

การวิเคราะหเว็บไซตที่มีคนเขาไปอานเว็บบอรดเยอะๆ แลวเขาไปโพสตเสมอๆ 

 - โฆษณาทางอีเมล ทําการตลาดแบบ E-Mail Marketing โดยจะไมสงกระจายแบบ

ทั่วไป เพราะถือวาเปนการรบกวนลูกคา แตจะสงอีเมลใหเฉพาะลูกคา และสมาชิก เพื่อรักษาฐาน

ของลูกคาเดิมใหคงอยูตอไป ซึ่งการสง E-Mail Marketing นั้น จะสงขอมูลผลิตภัณฑใหมๆที่เพิ่ง

วางจําหนาย โปรโมชั่นสินคาตางๆ โดยใชเคล็ดลับที่จะทําใหคนรับอีเมลเปดอีเมลที่เราสงไปให 

ดังนี้ 

1. บริหารจัดการความตองการของสมาชิกและผูที่ไมใชสมาชิก โดยทําการ

ตรวจสอบรายชื่อของสมาชิกในฐานขอมูลของลูกคาทีจ่ะสงอีเมลไปใหอยาง

สม่ําเสมอ เพือ่ใหรายชื่อของคนที่จะสงอีเมลมีความผิดพลาดนอยที่สุด 

2. ลบที่อยูอีเมลที่ซ้ําๆกนัออก ลูกคาสวนใหญตองการที่จะไดรับอีเมลฉบับเดียว

จากผูที่สงมาคนเดียวกันเพยีงครั้งเดียว ไมใชสงซ้ําซอนหลายครัง้ 

3. ทําความสะอาดบัญชีรายชื่อ โดยทําการกรองและลบรายชื่อสมาชิกที่สง

อีเมลไปแลวถกูตีกลับตลอด 
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4. จําแนกรายชื่อของสมาชิกที่เรามีโอกาสจะพิชิตใจได โดยการจัดแบง

กลุมเปาหมาย โดยคํานึงถงึสินคาหรือบริการที่ลูกคาสนใจหรือซื้อไปแลว เขต

ที่อยูอาศัย เปนตน 

5. ทําใหผูรับรูสึกถึงความเปนสวนตัว โดยการเขียนชื่อของผูรับแตละคนใหอยูใน

บรรทัดหัวเรื่อง (Subject) 

 - โฆษณาดวยเครื่องมือคนหา หรือ Search Engine: ตองทําการศึกษารูปแบบการ

ทํางานของแตละเว็บไซตที่ไปใชบริการ เชนหลักการในการคนหา การตรวจสอบคําที่สัมพันธกัน ซึ่ง

เราจําเปนตองเขียนหัวขอเร่ือง สําหรับกลุมเปาหมายแตละกลุม และตองเตรียมกลยุทธทาง

การตลาดที่มีประสิทธิภาพเพื่อใหเว็บไซตของเราถูกเลือกขึ้นไปแสดงบนหนาผลลัพย นอกจากนี้

หนาเว็บไซตไมควรเปนลักษณะหนาจอที่ตองใชเวลานานในการเปด  ควรมุงเนนไปที่การเขียนคํา

นิยาม เขียนคําจํากัดความของเว็บไซตใหครอบคลุม มีความสัมพันธกับคําที่ผูบริโภคจะคนหา มี

คําเฉพาะเจาะจง พยายามสรางคําที่หลากหลาย ครอบคลุมกับเนื้อหาในเว็บไซต เพื่อเพิ่มโอกาส

ในการคนหา ตัวอยาง Search Engine ของคนไทยที่เปนที่นิยม ซึ่งเว็บไซตควรจะลงทะเบียนไว

ประกอบดวย www.thaiall.com, www.siamindex.com, www.siamguru.com, 

www.sanook.com, www.pop.co.th, www.allofthai.com, www.thaidatabase.com เปนตน 

 - การสรางความสัมพันธกับลูกคาออนไลน เปนการสรางชุมชนของลูกคา ทาํใหลูกคา

เขามาเปนสวนหนึ่งในธุรกิจ และไดรับการตอบรับที่ดีจากลูกคาสวนใหญได ดวยเปาหมายของการ

ดําเนินธุรกิจคือ การสรางโอกาสใหมๆที่นาสนใจ เกาะติดกระแสสังคม ลูกคาจะติดใจ และกลับมา

ใชบริการอีก การสรางชุมชนออนไลน ที่กําหนดไวประกอบดวย 

o สรางกระดานแสดงความคิดเห็น 

o สรางหนาเว็บคําถามและคําตอบ 

o ตารางกิจกรรมออนไลน 
o โชวความคิดเห็นที่ดีๆ จากลูกคาไวบนหนาเว็บ 

 

• กิจกรรมสงเสริมการขาย 

 

 มีการกําหนดกลยุทธหลัก 2 สวนคือ ดานการทําโปรโมชั่น และ การบริการหลังการ

ขาย โดยใชกลยุทธการบริหารความสัมพันธกับลูกคาในเชิงอิเล็กทรอนิกส ดังนี้ 
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 1. การทําโปรโมชั่น โดยการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม สรุปเปนโปรโมชั่นที่

กลุมตัวอยางสวนใหญสนใจประกอบดวย 

 - การนําคะแนนสะสมมาแลกสินคา มีกระบวนการดังนี้ 

o ชําระเงินครบทุกๆ 250 บาท จะไดคะแนน 1 แตม  

o คะแนน 1 แตมมีมูลคา 10 บาท 

o สามารถนําแตมดังกลาวมาใชแทนเปนเงินสดในการแลกซื้อในครั้งตอไป  

o คะแนนดังกลาวจะถูกเก็บไวในระบบสมาชิก หลังจากสิ้นสุดการชําระเงิน  

o การใชคะแนนเลือกซื้อสินคา สามารถเลือกใชไดจากขั้นตอนการชําระเงนิ 

โดยเลือกวาตองการชําระสินคาโดยหักจาก คะแนนสะสม ที่มีอยูใน

ระบบ 

 - บัตรกํานัล (Gift Voucher) มีกระบวนการดังนี้ 

o บัตรกํานัลเงินสดไดจากการซื้อสินคาที่รวมรายการ หรือ ไดจากระบบ

บริการหลังการขายแกสมาชิก 

o บัตรกํานัลเงินสดเอาไวใชสําหรับซื้อสินคาบนเว็บไซทเทานั้น 

o บัตรกํานัลโปรโมชั่นพิเศษใชสําหรับแลกสินคาตามที่ระบุไวในบัตรเทานัน้ 

o บัตรกํานัลสิทธิพิเศษตามโอกาสและเทศกาลตางๆ ใชสําหรับแลกสินคา

ที่ระบุไวในบัตรเทานั้น 

 - ของแถมและของขวัญ มีกระบวนการดังนี้ 

o ของแถมและของขวัญไดจากสินคาที่รวมรายการหรือโอกาสพิเศษเทานั้น 

o ของแถมและของขวัญไมสามารถเลือกได ผูรวมรายการจะเปนผูกําหนด
รูปแบบของแถม 

o ของแถมและของขวัญจะเปนสินคาที่ไดหลังจากสมาชิกไดรวมรายการ
ตามเงื่อนไขเทานั้น 

 

 2. การบริหารความสัมพันธกับลูกคาในเชิงอิเล็กทรอนิกส หรือ E-CRM โดยมี

แนวความคิดวา สินคาชนิดหนึ่ง อาจมีหลายเว็บไซตที่ขายเหมือนกัน หรือลูกคาสามารถเลือกซื้อ

จากสินคาทดแทนได แตการที่เราสามารถซื้อใจลูกคาไดตองอาศัยการบริการที่ดี เพราะตอให

สินคาแพงกวาผูขายรายอื่นเล็กนอย แตถาบริการดี ลูกคาก็จะเปนลูกคาขาประจําของเรา ส่ิงนี้ถือ

เปนจุดสําคัญที่สามารถใหระบบอยูไดและยั่งยืน ซึ่งกลยุทธของ E-CRM คือการรวบรวมเอาขอมูล
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ของลูกคาทุกรายมาไวดวยกัน และนําขอมูลเหลานี้มาประยุกตใช เพื่อจะจัดหาสิ่งที่ลูกคาตองการ 

โดยกระบวนการของ E-CRM ที่จะดําเนินการคือ 

ข้ันทีห่นึง่: ทาํการรวบรวมขอมูล และจัดหมวดหมูของขอมูล ดังนี ้ 

- ขอมูลเกี่ยวกับการสงมอบสนิคา เชน ที่อยู อีเมล เบอรโทรศัพท 

- พฤติกรรมการซื้อ เชน ความถี่ในการซื้อสินคา มูลคาของธุรกรรมที่เกิดขึ้น 

- ปฏิกิริยาทีม่ีตอบริษัท เชน การโตตอบสนทนา การสํารวจ การบรกิาร 

เปนตน 

ข้ันที่สอง: วิเคราะหขอมูล เพื่อหาความตองการที่ตรงใจผูบริโภค 

ข้ันที่สาม: ทําการตลาดกับลูกคาแตละกลุม นําเสนอโปรโมชั่น และสงขอมูล

ไปยังลูกคาผานทางอีเมล เนือ่งจากไมมีตนทุนดานคาใชจาย 

 นอกจากนี้ การบริหารลูกคาสัมพันธ จะรวมถึงเรื่องบริการหลังการขาย กรณีสินคา

ชํารุด ตองมีการกําหนดวิธีการในการจัดการชัดเจน  

  

 6.4.5.5 Personalization 

  

 การใหบริการแบบเจาะจง คือการเสนอสินคาที่ตรงกับความตองการของลูกคา โดย

เก็บประวัติการซื้อของลูกคา โดยการใชเทคโนโลยี เชน “Cookie” เพื่อชวยระบุการกลับมาใช

บริการของลูกคา โดยการทํางานของ Cookie คือ เมื่อลูกคาเขามาใชบริการเว็บไซต แลว Web 

Server จะใสขอมูลลงในคอมพิวเตอรของลูกคา เพื่อทําใหเว็บบราวเซอรของลูกคาจดจําขอมูล

จําเพาะ ซึ่ง Web Server จะอานขอมูลอีกครั้งเมื่อลูกคาเขามาเว็บไซดอีกครั้ง ซึ่งสามารถเชื่อมโดย

ฐานขอมูลใหแสดงขอมูลของลูกคาที่เปนพฤติกรรมการใชบริการ 

  

 6.4.5.6 Privacy 

  

 ตองมีการวิเคราะหเปรียบเทียบระหวาง Personalization กับ Privacy ตองไมละเมิด

ลิขสิทธิของลูกคามากเกินไป ไมนําขอมูลของลูกคาออกเผยแพรโดยไมไดรับอนุญาต โดยดําเนิน

ตามกลยุทธ “TrusTe” เพื่อสรางความมั่นใจใหกับลูกคา โดยการสมัครเปนสมาชิกขององคกร 

TrusTe ซึ่งเปนองคกรอิสระ ไมแสวงหาผลกําไร ทําหนาที่ตรวจสอบนโยบายรักษาความเปน

สวนตัวของเว็บไซตสมาชิก โดยคํานึงถึงหลักการ 4 ขอ 
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 - การเปดเผยขอมูล: เว็บไซตตองประกาศนโยบายการรักษาความเปนสวนตัวอยาง

ชัดเจน 

 - ลูกคามีทางเลือก: ลูกคาสามารถเลือกที่จะอนุญาตใหนําขอมูลไปประมวลผลได 

 - การเขาถึงขอมูล: ลูกคาตองสามารถเรียกดูขอมูล และแกไขขอมูลสวนตัวได 

 - ความปลอดภัย: เว็บไซตสมาชิกตองดูแลความปลอดภัยของขอมูลลูกคา 

 โดยเว็บไซตที่ไดรับการรับรองจาก TrusTe จะไดรับอนุญาตใหนําเครื่องหมายติดไว

บนเว็บไซต เพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคาที่ตองปอนขอมูลสวนตัว  

 

6.5 การบริหารจัดการทรัพยากร 

 

6.5.1 โครงสรางการบริหารจัดการ 

  

 การมีทีมงานผูบริหารที่ดีเปนหัวใจสําคัญที่จะทําใหธุรกิจเปนรูปรางและประสบ

ผลสําเร็จ ซึ่งทีมงานผูบริหารเว็บไซตประกอบดวย 4 ตําแหนง คือ ผูจัดการ รองผูจัดการฝาย

การตลาด รองผูจัดการฝายเทคนิค และรองผูจัดการฝายการเงินและบัญชี เนื่องจากเว็บไซตถือวา

เปนชวงแรกของธุรกิจ การควบคุมคาใชจายดานทรัพยากรถือเปนเรื่องสําคัญ ดังนั้นการวางแผน

ในการจัดวางทีมงาน จึงแบงตามภาระหนาที่หลักในแตละตําแหนง โดยในแตละแผนกมีการแบง

หนาที่กันอยางชัดเชนเพื่อลดการทํางานซ้ําซอน  

 การกําหนดนโยบายในชวงเริ่มตนของธุรกิจ เนนการทํางานในลักษณะของ “การ

ทํางานแบบครอบครัว” คือการสรางความรูสึกใหผูบริหารและพนักงานมีความรูสึกเหมือนเปน

ครอบครัวเดียวกัน ชวยเหลือเกื้อกูลกัน การทํางานในระยะเริ่มตน ทุกฝายตองทํางานกันอยางหนัก 

เพราะเปนชวงกอรางสรางตัวของธุรกิจ ซึ่งผลตอบแทนที่ไดรับถึงแมจะมีการคาดการณลวงหนา 

แตความไมแนนอนทางธุรกิจก็อาจจะเกิดขึ้นไดเสมอ ดังนั้นชวงการเริ่มตนของธุรกิจตองอาศัย

ความมานะพยายาม ขยันหมั่นเพียร และยินดีที่จะเสียสละประโยชนของตนเองเพื่อความ

เจริญกาวหนาของธุรกิจ สําหรับนโยบายในอนาคต มีการวางแผนไววาหากภายใน 1-3 ป เว็บไซต

มีจํานวนสมาชิกเพิ่มข้ึนและมีรายไดตามที่คาดหมายไว จึงจะมีนโยบายรับพนักงานเพิ่มตาม

สัดสวนงานที่เพิ่มข้ึน 
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 โดยโครงสรางทีมงานของเว็บไซต ประกอบดวย ตําแหนงดังภาพ 

ภาพที ่6.5  

โครงสรางขององคกร 

 
 

6.5.2 ลักษณะงานในแตละหนวยงาน 

 

1. ผูจัดการ: 1 คน 

 ผูจัดการมีหนาที่หลักในการกําหนดนโยบาย ทั้งดานการตลาด การเงิน และการ

บริหารเทคโนโลยี โดยมีการทํางานภายใตกระบวนการบริหารคือ 1) มีการวางแผน (Planning) 2) 

การจัดการองคกร (Organizing) 3) การชี้นํา (Leading) และ 4) การควบคุม (Controlling) ซึ่ง

ลักษณะการบริหารที่มีประสิทธิภาพ ผูจัดการตองมีลักษณะการทํางาน ดังนี้ 

 - เนนการบริหารเชิงรวมที่กระทําอยางเปนระบบ ที่มีการบริหารครบสมบูรณทุกดาน 

 - เปนการบริหารที่พรอมสมบูรณดวย “แผนงาน” ที่มีประสิทธิภาพ ที่ซึ่งระบุออกมา

โดยอาศัย “เปาหมาย” เปนเครื่องมือ แผนงานที่มีประสิทธิภาพเกิดขึ้นไดโดยการใหพนักงานไดมี

สวนรวมในการพิจารณากําหนดเปาหมายดวย 

 - เปนการบริหารที่พรอมสมบูรณดวย เทคนิคการจัดทําแผน การวัดผล การจูงใจ การ

ควบคุม การพัฒนานักบริหาร และการสามารถแสวงหาผลประโยชนจากสภาพแวดลอมที่

เปลี่ยนแปลงไปได 
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 ผูจัดการตองเปนผูมีวิสัยทัศน สามารถกําหนดกลยุทธตางๆเพื่อใหธุรกิจสามารถ

ดําเนินตอไปไดอยางยั่งยืน นอกจากนี้ภายใตวิสัยทัศนและการบริหารจัดการที่เยี่ยมยอดแลว 

ผูจัดการตองเปนผูที่มีคุณธรรมในการบริหารจัดการ  

 

2. ฝายการตลาด 

 ฝายการตลาดมีสมาชิกในทีม 2 คน ประกอบดวย รองผูจัดการฝายการตลาดและ

เจาหนาที่ฝายการตลาด 

 ทําหนาที่ในการจัดทําแผนการตลาด ติอตอสรางความสัมพันธกับผูใหบริการดิจิทัล

คอนเทนต ประชาสัมพันธเว็บไซต วิเคราะหการตลาดและคูแขง วิเคราะหความตองการผูบริโภค 

ตลอดจนการจัดทํารายงานเพื่อการวิเคราะหทางการตลาดเสนอผูจัดการและสวนที่เกี่ยวของ 

 คุณสมบัติของเจาหนาที่ฝายการตลาด ตองมีคุณสมบัติดังนี้ 

1. มีประสบการณทํางานดานธุรกิจ E-Commerce และธุรกิจเกี่ยวกับส่ือดิจิทัล 

2. มีความสามารถในการประสานงาน การวางแผนกิจกรรมการตลาดและ

งบประมาณ 

3. มีความสามารถดานการนําเสนอ การติดตอส่ือสาร และมีมนุษยสัมพันธ 

 

3. ฝายการเงินและบัญชี: 1 คน 

 ทําหนาที่ในการจัดการรายรับและรายจาย จัดทํางบการเงินของบริษัท และจัดทํา

รายงานดานบญชีเสนอผูจัดการและฝายที่เกี่ยวของ 

 คุณสมบัติของเจาหนาที่ฝายการเงินและบัญชี 

1. มีประสบการณดานการทําจัดบัญชีและงบประมาณ 2-3 ป 

2. สามารถวิเคราะหงบการเงิน, จัดทําบัญชีตนทุน, บัญชีงบประมาณและงบ

กระแสเงินสด 

3. มีความรูดานบัญชีภาษีและกฎหมายภาษี 
4. มีสามารถในการใช Computer และโปรแกรมดานบัญชี  

 

4. ฝายเทคนิค 

 ประกอบดวยสมาชิกในทีม 5 คน คือ รองผูจัดการฝายเทคนิค โปรแกรมเมอร 2 คน 

พนักงาน Help Desk 1 คน และวิศวกรเครือขาย 
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 ทําหนาที่หลักในการจัดการพัฒนาและดูแลระบบใหสามารถทํางานไดอยางมี

ประสิทธิภาพ ใหบริการหลังการขายของลูกคา ตอบคําถามการใชงานและปญหาของลูกคา 

ตลอดจนการวิเคราะหแนวโนมดานเทคโนโลยีเพื่อสามารถนํามาปรับใชในองคการใหมี

ประสิทธิภาพและคุมคากับการลงทุน  

 หนาที่และคุณสมบัติของเจาหนาที่ฝายเทคนิค 

 1. ผูจัดการฝายเทคนิค 

- หนาที:่ วิเคราะหระบบ และ แนวโนมเทคโนโลย ี 

- คุณสมบัติ 

1. มีประสบการณดานพัฒนาระบบ E-Commerce 3ปข้ึนไป 

2. มีความสามารถดานการจัดการ การวางแผน และการจัดสรร

ทรัพยากรดานเทคโนโลยีของบริษัท 

3. สามารถวิเคราะหความตองการของผูใชและออกแบบโครงสราง
ระบบ 

4. มีความวิเคราะหสภาพแวดลอมดานเทคโนโลยีอินเทอรเน็ตและ
โทรคมนาคม 

 

 2. โปรแกรมเมอร 

- หนาที:่ ออกแบบและพัฒนาเว็บไซต ควบคุมดูแลระบบ 

- คุณสมบัติ 

1. มีประสบการณดานพฒันาระบบ E-Commerce 1-2 ปข้ึนไป 

2. มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับ โครงสรางระบบ E-Commerce  

เปนอยางดี 

3. พรอมที่จะเรียนรูส่ิงใหมๆ เสมอ และสามารถทํางานเปนทีมได 

4. มีความสามารถดานการติดตอส่ือสารและการนาํเสนอ 

 

 3. พนักงาน Help Desk 

- หนาที:่ คอย Support และแกปญหา Computer เบื้องตนทั้ง 

Hardware และ Software ของผูใช รวมทัง้ใหคําปรึกษาและ

คําแนะนําในการใชงานเบื้องตนแกผูใช 
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- คุณสมบัติ 

1. มีประสบการณ 0 - 2 ป ดานการใหบริการ Helpdesk, 

โปรแกรมเมอร, Support Software ตางๆ ของคอมพิวเตอร 

2. มีความเขาใจในระบบ Application และระบบ Database มี

ความรู ความ ชํานาญในการใชคอมพิวเตอร และการใช

โปรแกรมสําเร็จรูป 

3. มีจิตสํานึกในงานบริการ มีความละเอียดรอบคอบแกปญหา
เฉพาะหนาไดและสามารถทํางานเปนกะได 

 

 4. วิศวกรเครือขาย 

- หนาที:่ วางแผน ดูแล ควบคุมและหากระบวนการทางเครือขายและ

ระบบ (Network and System) ที่เหมาะสมสําหรับระบบ e-

commerce และพัฒนาระบบการสนับสนุนการใหบริการระบบงาน

หลักและปฏิบัติงานอืน่ๆ  

- คุณสมบัติ 

1. มีประสบการณดานการบริหารจัดการเครือขายคอมพวิเตอร
อยางนอย 1 ป 

2. สามารถออกแบบ ติดตั้งควบคุมระบบ บํารุงรักษา Network 

System, Configuration Network Equipment 

3. สามารถออกแบบและติดตั้ง รวมถึงการวางขายสายภายในของ
ระบบเครือขาย  

4. สามารถออกแบบและติดตั้งระบบ Security ภายใน Network 

เชน Hardware Firewall, Software Firewall 

5. สามารถ Set up อุปกรณ ตางๆในระบบเครือขาย เชน Modem, 

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

,Switching HUB เปนตน 

6. สามารถ Setting Network System ทั้ง Client และ Server 

 

  



 

 

148 

6.6 การประมาณการรายได รายจาย และแผนการลงทนุ 

 

6.6.1 การประมาณรายได 

 

 การประมาณดานรายได เว็บไซตคาดหวังรายไดที่จะไดรับจากการดําเนินงาน 2 สวน 

ดังนี้ 

1. รายไดจากคาโฆษณา 

 เปนรายรับที่เกิดขึ้นจากการทําโฆษณาในลักษณะ Banner ผานเว็บไซต โดยกําหนด

สมมติฐานจากรายไดสวนนี้คือ 

 - ในปแรกคาดวาจะมีลูกคาจํานวน 36 ราย ประกอบดวยลูกคาสวน Banner ดานบน

, Banner ดานขาง และสวนที่เปน Pop-up Page โดยจํานวนลูกคาคาดหวังตามจํานวน Page 

ของโฆษณาที่จัดทําขึ้น 

 - จํานวนลูกคาโฆษณาในปที่ 2 และ 3 มีจํานวนเทาเดิม 

 ดังนั้นรายรับคาโฆษณาทั้งหมด เปนดังนี้ 

 

ตารางที่ 6.8 

รายรับจากคาโฆษณาผานเว็บไซต 
ปที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

จํานวนลูกคาคาดหวัง 36 ราย 36 ราย 36 ราย 

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

 

2. รายไดจากคา Revenue Sharing 

 การประมาณรายไดจากคา Revenue Sharing จากการขายสื่ออิเล็กทรอนิกส โดย

กําหนดสมมติฐานและขอกําหนดทางการเงินดังนี้ 

 1. ในการลงทุน จะทําแผนการลงทุนระยะเวลา 3 ปเพื่อเปรียบเทียบกับอัตรา

ดอกเบี้ยเงินฝากประจํา 36 เดือน  

 2. ประมาณการจํานวนผูใชบริการในปแรกไวที่รอยละ 4 โดยพิจารณาจาก 

o จากรายงานวิจัยของ Nectec ประมาณการจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตใน

ประเทศไทยในปพ.ศ. 2550 จํานวน  7,000,000 คน  
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o ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม จํานวนผูสนใจที่จะใชบริการระบบคิดเปนรอย

ละ 60 ซึ่งเมื่อพิจารณาแลวถือวาเปนอัตราสวนที่สูงพอสมควร ดังนั้น จํานวน

ประชากรที่สนใจและตองการใชบริการ คือ (7,000,000*60)/100 = 

4,200,000 คน 

o กลุมเปาหมายหลักคือ กลุมผูใชอินเทอรเน็ตที่มีอายุระหวาง 21-30 ป และ 

31-40 ป ซึ่งมีอัตราสวนรอยละตอกลุมตัวอยางคิดเปนรอยละ 69 ดังนั้น

จํานวนประชากรที่สนใจและเปนกลุมเปาหมายหลัก  คือ  = 

(4,200,000*69)/100 = 2,898,000 คนตอป 

o อยางไรก็ตามเว็บไซตกําหนดสวนแบงทางการตลาดในปแรกไวที่ รอยละ 4 

เนื่องจากพิจารณาวาจํานวนคูแขงในตลาดมีดวยกันหลายเว็บไซต จึงนําสวน

แบงทางการตลาดมาเฉลี่ยกัน ดังนั้นจํานวนผูใชบริการเว็บไซตในปแรก

คาดหวังประมาณ (2,898,000*4)/100  = 115,920 คนตอป 

o จากขอมูลในแบบสอบถาม จํานวนครั้งที่ผูบริโภคสนใจเขามาใชบริการ

ประมาณ 3 คร้ังตอป ดังนั้นจํานวนรายการที่จะเกิดขึ้นในปแรกเทากับ 

115,920*3 = 347,760 รายการตอป 

o จากขอมูลในแบบสอบถาม ราคาที่ผูบริโภคยินดีที่จะจายซื้อสินคาเฉลี่ย ตอ

คร้ัง คือ 250 บาท ดังนั้นรายรับที่จะเกิดขึ้นในปแรกเทากับ 347,760*250 = 

86,940,000 บาทตอป 

o เนื่องจากเว็บไซตกําหนดสวนแบงรายได Revenue Sharing ไว 2 แบบ คือ 

i. สําหรับการคาระหวางภาคธุรกิจแบบ B2C ในอัตรา 80:20 คือเจาของดิ

จิทัลคอนเทนตไดรับรายไดรอยละ 80 และเว็บไซตไดรับรายไดรอยละ 20  

ii. สําหรับการคาระหวางผูบริโภคแบบ C2C ในอัตรา 70:30 คือ ผูบริโภคที่

นําสินคามาจําหนายจะไดรับรายไดรอยละ 70 และเว็บไซตไดรับรายได

รอยละ 30 
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ดังนั้นคาเฉลี่ยรายไดที่เว็บไซตจะไดรับประมาณรอยละ 25 นอกจากนี้ จากขอมูลที่ไดใน

แบบสอบถาม ระดับราคาที่ผูบริโภคพึงพอใจสําหรับการซื้อสินคา คือตองการสวนลดจากราคา

ปกติรอยละ 20 ทั้งนี้ทางเว็บไซตสามารถลดราคาสินคาเพื่อจัดทําเปนโปรโมชั่นใหลูกคาไดเพียง

รอยละ 10 เทานั้น เพื่อใหธุรกิจสามารถดํานินตอไปได ดังนั้นคา Revenue Sharing ตอรายการ 

ทางเว็บไซตจึงคาดการไวที่รอยละ 15 ดังนั้นรายไดในปแรก เทากับ (86,940,000*15)/100 = 

13,041,000 บาท 

 3. ทําการวิเคราะหรายไดที่เกิดจากการทําธุรกิจ โดยวิเคราะหแยก 3 กรณี 

ประกอบดวย  

o กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน กําหนดอัตราจํานวนผูใชบริการเพิ่มข้ึน

รอยละ 1 ตอป 

o กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตเทาเดิม อัตราจํานวนผูใชบริการไมเปลี่ยนแปลง

จากปแรกมากนัก ดังนั้นอัตราการเพิ่มข้ึนจึงคิดเปนรอยละ 0 

o กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลง กําหนดอัตราจํานวนผูใชบริการลดลงรอย
ละ 1 ตอป 

 ดังนั้นจากสมมติฐานที่กําหนด สามารถประมาณการรายได ดังตารางที่ 6.9 

 

ตารางที ่6.9 

การประมาณรายรับจากคา Revenue Sharing 
รายการ ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตเทาเดิม ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 
รอยละ
จํานวน
ผูบริโภค 

รอยละ 4 รอยละ 5 รอยละ 6 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 3 รอยละ 2 

จํานวน
ผูบริโภค 

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
คา 

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 ทั้งจากคาโฆษณา และคา Revenue sharing ดังขอมูล

ในตารางที่ 6.10 
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ตารางที ่6.10 

รายไดจากการดําเนินการ 
รายการ ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตเทาเดิม ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 
ปที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

คาโฆษณา 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 การประมาณคาใชจาย 

  

 ประกอบดวย คาใชจายในการลงทุนระบบ และคาใชจายในการดําเนินงาน ดังนี้ 

 

 1.คาใชจายในการลงทุนระบบ 

 เปนคาใชจายที่เกี่ยวกับคาเครื่องมือและอุปกรณสําหรับพัฒนาระบบ คาอุปกรณและ

เครื่องใชสํานักงาน และคาดําเนินการจัดตั้งบริษัท ซึ่งเปนคาใชจายที่เกิดขึ้นสําหรบัการลงทนุระบบ

ในครั้งแรกเทานั้น ดังนี้ 
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ตารางที่ 6.11 

คาใชจายในการลงทนุระบบ 

No รายการ จํานวน หนวย 
ราคาตอ
หนวย ราคารวม หมายเหตุ 

1.1 คาอุปกรณและเครื่องใชสํานักงาน 
1 คาตกแตงอาคารสํานักงาน 1 ชุด 100,000 100,000   
2 เฟอรนิเจอรและเครื่องใชสํานักงาน           
  - ชุดรับแขก 1 ชุด 10,000 10,000   
  - โตะ/เกาอ้ี 9 ชุด 5,000 45,000   
  - ตูเอกสาร/ตูโชว 3 ชุด 5,000 15,000   
  - เคร่ืองปรับอากาศ 4 เคร่ือง 20,000 80,000   
  - โทรทัศน 1 เคร่ือง 10,000 10,000   
  - ตูเย็น 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   
  - เฟอรนิเจอรอ่ืนๆ 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   

รวมคาใชจายอุปกรณและเครื่องใชสํานักงานทั้งหมด 508,000 บาท 
1.2 คาเคร่ืองมือและอุปกรณสําหรับพัฒนาระบบ 
1 Hardware           
 - Server 2 เคร่ือง 170,000 340,000  
  - คอมพิวเตอร 1 เคร่ือง 20,000 20,000   
  - อุปกรณวางระบบเครือขาย 10 ชุด 1,000 10,000   
  - อุปกรณสํารองขอมูล 10 ชุด 2,000 20,000   
  - เคร่ืองมือและอุปกรณอ่ืนๆ 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  

รวมคาใชจายเครื่องมือและอุปกรณสําหรับพัฒนาระบบทั้งหมด 480,000 บาท   
1.3 คาดําเนินการจัดตั้งบริษัท 
1 คาจดทะเบียน 1 ชุด 8,000 8,000  
2 คาดําเนินการอื่นๆ 1 ชุด 5,000 5,000  

รวมคาใชจายดําเนินการจัดต้ังบริษัททั้งหมด 13,000 บาท   
รวมเงินลงทุนทั้งหมด  1,001,000 บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

153 

 2.คาใชจายในการดําเนินงาน 

 คาใชจายในการดําเนินงานที่เกิดขึ้นในแตละป ประกอบดวย คาใชจายสํานักงาน 

คาใชจายระบบ คาใชจายทรัพยากรบุคคล และคาใชจายดานการขาย ประกอบดวยรายละเอียด

ดังนี้ 

 2.1) คาใชจายที่เกี่ยวของกับสํานักงาน, คาใชจายระบบ และคาใชจายเกี่ยวกับ

ทรัพยากรบุคคล ดังตารางที่ 6.12 

 

ตารางที่ 6.12 

คาใชจายในการดําเนนิงานดานสํานักงาน ระบบ และทรัพยากรบุคคล 
No รายการ จํานวน หนวย ราคาตอหนวย ราคารวม หมายเหตุ 
1.คาใชจายดําเนินการ (แตละป) 
1.1 คาใชจายสํานักงาน 
1 คาเชาสถานที่ 1 ป 200,000 200,000 คาเชาพ้ืนที่ในอาคาร 
2 คาวัสดุสิ้นเปลืองและคาใชจายเบ็ดเตร็จ 1 ป 50,000 50,000 เชน กระดาษ อุปกรณตางๆ 
3 คานํ้าประปา 1 ป 1,000 1,000   
4 คาไฟฟา 1 ป 50,000 50,000   
5 คาโทรศัพท 1 ป 40,000 40,000   
6 คาประกันภัย 1 ป 2,000 2,000   

รวมคาใชจายทั้งหมดตอป 343,000 บาท   
1.2 คาใชจายระบบ 
1 คาจดทะเบียนโดเมน 1 โดเมน/ป 2,000 2,000   
2 คาใชบริการเช่ือมตออินเทอรเน็ต 1 ป 50,000 50,000   
3 คาบํารุงรักษาระบบ 1 ป 10,000 10,000   
4 คาอุปกรณสิ้นเปลืองอ่ืนๆ 1 ป 10,000 10,000   

รวมคาใชจายทั้งหมดตอป 72,000 บาท   
1.3 คาใชจายทรัพยากรบุคคล 
1 คาจางผูจัดการ 1 คน/เดือน 35,000 35,000   
2 คาจางรองผูจัดการฝายบัญชีและการเงิน 1 คน/เดือน 25,000 25,000   
3 คาจางรองผูจัดการฝายการตลาด 1 คน/เดือน 25,000 25,000   
4 คาจางรองผูจัดการฝายเทคนิค 1 คน/เดือน 25,000 25,000   
5 คาจางพนักงานฝายการตลาด 1 คน/เดือน 20,000 20,000   
6 คาจางโปรแกรมเมอร 2 คน/เดือน 20,000 40,000   
7 คาจางวิศวกรเครือขาย 1 คน/เดือน 20,000 20,000   
8 คาจางพนักงาน Help Desk 1 คน/เดือน 15,000 15,000   

รวมคาใชจายทรัพยากรบุคคลทั้งหมด (ตอเดือน) 205,000 บาท   
รวมคาใชจายทรัพยากรบุคคลทั้งหมด (ตอป) 2,460,000 บาท  

  

 

 

 

 

 



 

 

154 

 2.2)  คาใชจายดานการขาย ประกอบดวย คาใชจาย 2 สวน ดังนี้ 

1) คาธรรมเนียมธนาคารที่เว็บไซตตองจายธนาคาร ในอัตรารอยละ 3 จาก

รายได โดยพิจารณาจํานวนรายไดจากการวิเคราะหอัตราการเติบโตของ

ธุรกิจในกรณีตางๆ สรุปเปนคาธรรมเนียมธนาคารในแตละปดังตารางที่ 6.13 

 

ตารางที่ 6.13 

คาใชจายในการดําเนนิงานดานคาธรรมเนียมธนาคาร 
รายการ ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตเทาเดิม ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 

ปที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

อัตราเติบโต รอยละ 4 รอยละ 5 รอยละ 6 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 4 รอยละ 3 รอยละ 2 

คาธรรมเนียม

ธนาคาร  

(บาทตอป) 

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) คาใชจายดานการโฆษณาผานสื่อตาง โดยในปแรกจะทําการประชาสัมพันธ
ผานสื่อหลายประเภท และจัดทํากิจกรรมสงเสริมการขาย แตสําหรับปที่ 2 

เปนตนไป จํานวนสื่อที่ทําการประชาสัมพันธจะลดจํานวนลง เนื่องจากใน

ระยะยาวจะทําการประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน สามารถสรุปเปน

คาใชจาย ดังนี้ 

 

ตารางที่ 6.14 

คาใชจายในการดําเนนิงานดานโฆษณา 

No รายการ จํานวน หนวย 
ราคาตอ
หนวย ราคารวม หมายเหตุ 

1.คาโฆษณาในปแรก 

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

1 

คาโฆษณาใน www.pantip.com 4 คร้ัง/ป 50,000 200,000 ไตรมาสละ 1 คร้ัง 

รวมคาโฆษณาผานสื่อในปแรก 1,160,000 บาท  

2 คาจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย 2 คร้ัง/ป 30,000 60,000 6 เดือนตอคร้ัง   

3 คาโฆษณาปท่ี 2 เปนตนไป 200,000  
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6.6.3 การประมาณเงินสดหมุนเวียน 

  

 จากรายรับและคาใชจายที่เกิดขึ้น แจกแจงเปนเงินสดหมุนเวียนเพื่อใชในการ

คํานวณคา NPV, IRR และ Pay Back Period สําหรับกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดี, อัตราการ

เติบโตปานกลาง และอัตราการเติบโตลดลงไดดังตารางที่ 6.15 

 

ตารางที่ 6.15 

กระแสเงินสดหมุนเวียนของเว็บไซต 

 

 

 

 

 

 

 

กรณี ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตปานกลาง ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 
ป ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

รายได                   
คาโฆษณา 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 

 
รายจาย                   
คาใชจาย
ระบบ 1,001,000 0 0 1,001,000 0 0 1,001,000 0 0 

คาใชจาย
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 
รวมรายจาย 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 

                   
กําไรกอน
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  

(รอยละ) 20 20 20 20 20 20 20 20 20 
ภาษีที่ตอง
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
ตอป 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 
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6.6.4 การคํานวณหาคา NPV 

  

 การคํานวณหามูลคาปจจุบันของเงินที่ไดรับเขาทุกจํานวน เมื่อรวมมูลคาปจจุบันของ

กระแสเงินสดที่ไดรับในอนาคตทุกจํานวนเขาดวยกัน ลบดวยมูลคาปจจุบันของเงินสดจายลงทุน 

ตามสมการ NPV = PVCIF – PVCOF  โดยใชอัตราดอกเบี้ยรอยละ 2.5 ที่ไดจากการฝาก

ประจํา 36 เดือนเปนอัตราคิดลด คา NPV ที่เกิดขึ้นสําหรับแตละกรณีดังตารางที่ 6.16 

 

ตารางที ่6.16 

คา NPV ที่ไดจาการลงทนุ 
กรณี ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตปานกลาง ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง 

ปที่ 

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 

  

 จากขอมูลในตาราง สามารถวิเคราะห NPV ในแตละสถานการณไดดังนี้  

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดีดวยจํานวนลูกคาเพิ่มข้ึนรอยละ 1 ตอป คา NPV 

ในปที่ 2 มีคาเปนบวก แสดงวาลงทุนแลวมูลคาปจจุบันของเงินสดรับเขามากกวามูลคาปจจุบัน

ของเงินสดจายออก จะเพิ่มความมั่งคั่งใหกับเจาของโครงการ ดังนั้นสามารถที่จะยอมรับโครงการ

ได 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลางดวยจํานวนลูกคาเทาเดิม คา NPV ในปที่ 2 

มีคาเปนบวก แสดงวาลงทุนแลวมูลคาปจจุบันของเงินสดรับเขามากกวามูลคาปจจุบันของเงินสด

จายออก ดังนั้นสามารถที่จะยอมรับโครงการได 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลงรอยละ 1 ตอป คา NPV ในปที่ 2 มีคาเปนบวก 

แสดงวาลงทุนแลวมูลคาปจจุบันของเงินสดรับเขามากกวามูลคาปจจุบันของเงินสดจายออก 

ดังนั้นสามารถที่จะยอมรับโครงการได 
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6.6.5 การคํานวณหาคา IRR 

 

 อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ที่ทําใหมูลคาปจจุบันของเงินสดรับเขา (PVCIF) 

เทากับมูลคาปจจุบันของเงินสดจายออก (PVCOF) ของแตละกรณี มีคาดังนี้ 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตไดดี IRR รอยละ 69 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลาง IRR รอยละ 48 

 - กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลง IRR รอยละ 20 

 คา IRR ที่ได เมื่อนํามาเปรียบเทียบกับคาของทุนเฉลี่ยถวงน้ําหนักกับอัตราดอกเบี้ย

จากการฝากประจํา 36 เดือน ในอัตราดอกเบี้ยรอยละ 2.5 ซึ่งคา IRR ที่ไดมีคามากกวาในทุกกรณี 

ดังนั้นจึงถือวา สามารถยอมรับในโครงการนี้ได 

  

6.6.6 การคํานวณหาคา Pay Back Period 

 

 กรณีกระแสเงินสดสุทธิในแตละปมีคาไมเทากัน การคิดระยะเวลาคืนทุนจึงพิจารณา

จากตารางเงินสดหมุนเวียน และพิจารณารายไดสะสมในแตละปเพื่อหาชวงปที่ทําใหรายไดสะสม

มากกวาเงินลงทุน ไดขอมูลดังตารางตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 6.17 

กระแสเงินสดสุทธิของโครงการ 

กรณี ธุรกิจอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น ธุรกิจอัตราการเติบโตลดลง ธุรกิจอัตราการเติบโตเทาเดิม 

ปที่ 
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. คํานวณคา Pay Back Period กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน ดังนี้ 

- พิจารณากระแสเงินสดสะสมในปที่ 2 มีคามากกวา ตนทุนในปที่ 0 

โดยหลังจากปที่ 1 กิจการยังขาดเงินจากการลงทุนเทากับ 

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 

- นําคาที่ไดมาคิดระยะเปนวันเทากับ 0.68*30 = 20 วัน ดังนั้น

ระยะเวลาคืนทุนกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน คือ 1 ป 4 เดอืน 

20 วัน 

 2. คํานวณคา Pay Back Period กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลาง ดังนี้  

- พิจารณากระแสเงินสดสะสมในปที่ 2 มีคามากกวา ตนทุนในปที่ 0 

โดยหลังจากปที่ 1 กิจการยังขาดเงินจากการลงทุนเทากับ 

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 

- นําคาที่ไดมาคิดระยะเปนวันเทากับ 0.28*30 = 8 วัน ดังนั้น

ระยะเวลาคืนทุนสําหรับกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตปานกลาง คือ 1 

ป 6 เดือน 8 วัน 

 3.คํานวณคา Pay Back Period กรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลง ดังนี้  

- พิจารณากระแสเงินสดสะสมในปที่ 2 มีคามากกวา ตนทุนในปที่ 0 

โดยหลังจากปที่ 1 กิจการยังขาดเงินจากการลงทุนเทากับ 

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 

- นําคาที่ไดมาคิดระยะเปนวันเทากับ 0.55 *30 = 17 วัน ดังนั้น

ระยะเวลาคืนทุนสําหรับกรณีธุรกิจมีอัตราการเติบโตลดลง คือ 1 ป 9 

เดือน 17 วัน 
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6.7 การบริหารความเสี่ยงและแผนสํารอง  

 

 เนื่องจากการดําเนินธุรกิจตองมีเร่ืองของความเสี่ยงเขามาเกี่ยวของหลายประการ ทั้ง

ความเสี่ยงจากสภาพแวดลอมภายนอกธุรกิจ เชน สภาพเศรษฐกิจที่ตกต่ําจะสงผลกระทบในดาน

ลบแกธุรกิจ หรือประเภทของธุรกิจไมเหมาะสมกับความตองการของตลาด เปนตน นอกจากนั้นยัง

มีความเสี่ยงจากองคประกอบภายในของเว็บไซตเอง เชน เกิดปญหาดานบุคคลากร หรือปญหา

ดานการเงิน เปนตน จากที่กลาวมาเว็บไซตจึงมีการวิเคราะหความเสี่ยงและกําหนดแผนสํารอง 

ดังนี้ 

 

6.7.1 ความเสีย่งที่อาจจะเกดิขึ้น 

 

 1. การพยากรณการขายที่ผิดพลาด บางครั้งการพยากรณการขายที่เกินความจริง 

คือยอดขายต่ํากวาที่พยากรณเอาไวจะทําใหธุรกิจประสบปญหาดานการเงิน แตการพยากรณการ

ขายที่ตํ่ากวาความเปนจริง ซึ่งมียอดขายจริงสูงกวาที่พยากรณเอาไวก็อาจสรางปญหาในเรื่อง

ความสามารถของระบบ ไมสามารถรองรับลูกคาตามปริมาณที่เพิ่มขึ้นได ทําใหระบบขัดของ สราง

ความไมพอใจทั้งกับลูกคาและพันธมิตรทางธุรกิจเอง 

 2. การเพิ่มขีดความสามารถของคูแขงขัน ที่จะนําเสนอการบริการที่มีความแตกตาง 

หรือการเขามาของธุรกิจขามชาติที่มีทั้งความสามารถและเทคโนโลยีที่ทันสมัย มีกําลังทรัพยที่จะ

ทุมตลาดทําลายคูแขงขันเดิม  

 3. การสูญเสียพันธมิตรทางการคา อาจเนื่องจากความขัดแยงทางธุรกิจ หรือการเขา

มาของคูแขงที่มีการนําเสนอสวนแบงรายไดที่ดีกวา 

 4. แนวโนมของอุตสาหกรรมที่ตกต่ําลงในระยะยาว เชนการเขามาของสินคาทดแทน

ที่มีวิวัฒนาการทางเทคโนโลยีสูง หรือความนิยมของผูบริโภคที่หมดไป 

 5. แนวโนมการพัฒนาของรูปแบบอินเทอรเน็ต ที่ทําใหการแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสาร

ทําไดงายขึ้น เชน Webbord, Blog, Website ใหบริการ Upload File ทําใหเกิดชองทางที่ผูบริโภค

สามารถบริโภคสื่อดิจิทัลคอนเทนตโดยไมตองเสียคาใชจาย 
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6.7.2 แนวทางแกไข 

 

 1. รวมกันวิเคราะหการพยากรณและผลที่เกิดขึ้นทุกๆไตรมาส เพื่อเตรียมความพรอม

ของระบบในการรองรับ เชน หากรายไดไมเพียงพอกับรายจาย เว็บไซตจะตองเร่ิมนําแผนสํารองที่

เตรียมไวมาใชใหตรงกับสภาพแวดลอมทางธุรกิจ แตหากรายไดที่เกิดขึ้นสูงมาก เว็บไซตจะตอง

เร่ิมวางแผนในการขยายระบบเพื่อรองรับปริมาณของลูกคา 

 2. เว็บไซตตองมีการวิเคราะหและพัฒนาศักยภาพของตนเองอยูเสมอ ตองมีการนํา

เทคโนโลยีสมัยใหมมาปรับประยุกตใช และการวิเคราะหไมเพียงแตวิเคราะหในประเทศเทานั้น 

ตองวิเคราะหเทคโนโลยีระดับโลกดวย  

 3. กรณีแนวโนมของอุตสาหกรรมที่ตกต่ําลง เว็บไซตตองเขารวมกับภาคธุรกิจในกลุม

เดียวกัน เปนลักษณะการรวมกลุมสรางความแข็งแกรง และแจงใหหนวยงานภาครัฐที่รับผิดชอบ

รวมกันหามาตรการในการดําเนินการ 

 4. จากการวิเคราะหความสามารถในการตอรองของผูผลิตในอุตสาหกรรมนี้จะไมสูง

มากนัก เนื่องจากมีผูผลิตในทองตลาดจํานวนมาก แตปญหาในเรื่องการสูญเสียพันธมิตรทาง

การคาก็ยอมมีความเปนไปได ดังนั้นเพื่อความอยูรอดเว็บไซตตองหาพันธมิตรทางการคาไวใหได

มากที่สุด และดําเนินธุรกิจในรูปแบบพึ่งพาอาศัยซึ่งกันและกัน   

 

6.7.3 แผนสํารอง 

 

 เว็บไซตมีการกําหนดแผนสํารองเพื่อรองรับความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น หากจํานวน

รายการซื้อสินคาที่เกิดขึ้นไมเปนไปตามที่คาดหมาย ทําใหรายไดที่ไดรับไมเพียงพอกับคาใชจายที่

เกิดขึ้น เว็บไซตมีการวางแผนการไดมาของรายไดใหมๆไวดังนี้ 

 1. การขายขอมูลทางการตลาด เนื่องจากการออกแบบของเว็บไซตกําหนดใหมีการ

ลงทะเบียนสมาชิกเพื่อจัดเก็บรายละเอียดและพฤติกรรมการใชบริการของลูกคา เพื่อจะนําขอมูล

เหลานี้มาวิเคราะหนําเสนอบริการที่ตรงกับความตองการของลูกคา ทางเว็บไซตจึงสามารถนํา

ขอมูลทั้งดานผลิตภัณฑ และการบริโภคสื่อตางๆ มาจัดทําเปนรายงานวิเคราะหประเด็นตาง เพื่อ

นําเสนอแกองคกรธุรกิจ เนื่องจากขอมูลคือสินคาที่สําคัญ หลายๆองคกรที่ไมมีการทําการวิจัยจะมี

ความตองการในขอมูลเหลานี้อยางมาก ซึ่งการนําเสนอขอมูลเหลานี้ตองอยูภายใตขอกําหนดของ

กฎหมาย และที่สําคัญขอมูลตองมีความนาเชื่อถือได 
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 2. การจับมือกับผูใหบริการมือถือ เพื่อเพิ่มความสามารถในการดาวนโหลดดิจิทัล

คอนเทนตผานมือถือ หรืออุปกรณพกพาตางๆ เนื่องจากการดําเนินธุรกิจในชวงแรกของเว็บไซต 

วาง positioning ของตนเองไวเพื่อการนําเสนอบริการดิจิทัลคอนเทนตโดยการดาวนโหลดผาน

อินเทอรเน็ตเทานั้น แตหากรายไดที่เกิดขึ้นไมเพียงพอ การเพิ่มศักยภาพในการดาวนโหลดผาน

อุปกรณพกพา เพื่อสรางความคุมคาใหกับผูบริโภคในการใชดิจิทัลคอนเทนตก็ยอมเปนไปได 

ภายใตเทคโนโลยีปจจุบันที่มีความสามารถในการรองรับอยูแลว  

 3. รับจางเปน Outsource ใหกับ Content Provider เนื่องจากการดําเนินธุรกิจ

ระยะเวลาหนึ่ง ประสบการณตางๆในการบริหารของเว็บไซตก็จะมีเพิ่มข้ึน ซึ่งคาดวาจะมี

ความสามารถเพียงพอที่จะวางตัวเองเพื่อเปน Outsourcing ใหกับเจาของคอนเทนตตางๆ หาก

ตองการที่จะพัฒนาเว็บไซตในลักษณะนี้ 

 

6.8 กลยทุธดานการลงทุนในอนาคต 

 

 เมื่อธุรกิจดําเนินกิจการมาไดสักระยะหนึ่งจนกระทั่งธุรกิจนั้นมีความพรอม ทั้งในดาน

การดําเนินการและการบริหาร วิธีการระดมทุนที่เหมาะสมกับบริษัทที่มีศักยภาพในการเติบโตและ

ตองการเขาถึงแหลงเงินทุนโดยตรงโดยไมผานตัวกลาง คือ การระดมทุนโดยการเสนอขายหุนตอ

ประชาชนและนําบริษัทเขาจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย เงินทุนประเภทนี้เปนเงินทุนสวนของทนุ

จึงไมมีภาระดอกเบี้ยหรือขอผูกพันในการคืนเงินตน ตลอดจนบริษัทยังไดรับประโยชนอ่ืนที่ไมอยูใน

รูปตัวเงินอีกมากมาย  ดังนั้น จึงเริ่มตนจากการเสริมความแข็งแกรงของธุรกิจดวยการจดทะเบียน

ในตลาดหลักทรัพยใหม ซึ่งเปนตลาดจัดตั้งเพื่อ SME โดยเฉพาะ ถือเปนทางเลือกใหมในการสราง

ความแข็งแกรงทางการเงินแกธุรกิจอีกทางหนึ่ง และยังกอใหเกิดประโยชนอ่ืนๆ เชน สิทธิประโยชน

ทางดานภาษีจากการลดหยอนภาษีเงินไดนิติบุคคล เพิ่มชองทางที่หลากหลายในการจัดหาเงินทุน 

ทั้งโดย การออกหุนเพิ่มทุนและการออกตราสารทางการเงินประเภทอื่นๆ และการเสริมสราง

ภาพลักษณที่ดีใหแกบริษัท เปนตน 

 แนวทางการการเสนอขายหุน จะทําการเสนอขายหุนของบริษัทตอประชาชนและผูที่

สนใจรวมทุน จํานวน 20,000,000 หุน การขายหุนเพิ่มทุนจะขายที่ราคา 10 บาทตอหุน จากราคา 

หุนที่กําหนดเอาไวที่ 1 บาทตอหุน ซึ่งจะทําใหมีสวนล้ํามูลคา 9 บาทตอหุน ในการนําไปใชสําหรับ

ขยายฐานธุรกิจในอนาคตตอไป 


