
 

8 

บทที ่2 
 

สภาพตลาดของธุรกิจสื่อโฆษณา 
 

2.1 การวิเคราะหรานคาเปาหมาย 
 
 การประกอบธุรกิจใดๆ  ปจจัยที่สําคัญที่สุด  คือ ตองทําความรูจักตลาด และตองรูจัก
ลูกคา  หรือรานคากลุมเปาหมาย  ดังนั้นการวางแผนหรือจัดทํากลยุทธตางๆ ของบริษัทฯจะตอง
ระบุลูกคากลุมเปาหมายใหชัดเจน เพราะลูกคาจัดเปนกลุมบุคคลที่มีความสําคัญอยางมากตอ
บริษัทฯ  เพราะหากไมมีลูกคาแลว บริษัทฯก็ไมสามารถที่ดํารงอยูได 
 

กลุมลูกคาของบริษัทฯจัดเปนกลุมลูกคาในตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market) เพราะ
เปนการซื้อสินคาและบริการโดยมีจุดมุงหมายเพื่อเพิ่มยอดขาย ขยายชองทางการจัดหนายสินคา
ของรานคาตน เปนตน ซึ่งความตองการของตลาดพัฒนาเปลี่ยนแปลงไปไดงายและเปนความ
ตองการแบบไมยืดหยุน ความตองการในตลาดไมสม่ําเสมอ โดยลักษณะการตัดสินใจซื้อจะมีเหตุ
มีผล มีหลักการ และมีผูเกี่ยวของที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อหลายฝาย คือ ผูใช, ผูมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อ, ผูซื้อ, ผูตัดสินใจซื้อ, ผูอนุมัติและผูรักษาผลประโยชน 

 
โดยบริษัทฯจะตองศึกษาและเขาใจปจจัยอื่นๆ ที่มีอิทธิพลที่เกี่ยวของ เชน สภาพตลาด

ตางๆ ทางการตลาด องคกร อิทธิพลของความสัมพันธระหวางบุคคลและอิทธิพลสวนบุคคลแตละ
คน กระบวนการตัดสินใจซื้อหรือข้ันตอนการซื้อจะประกอบดวย 8 ข้ันตอน คือ 

1. การรับรูถึงปญหา (Problem recognition)  
2. การใหรายละเอียดทั่วไปของความตองการที่แกปญหา (General need 

description) 
3. การใหรายละเอียดสินคา (Product specification) 
4. การคนหาผูจัดหาสินคา (Supplier search) 
5. การประกาศใหยื่นขอเสนอสินคาเพื่อคัดเลือก (Proposal solicitation) 
6. การคัดเลือกผูจัดกาสินคา (Supplier selection) 
7. การกําหนดรายละเอียดขอมูลจําเพาะของสินคา (Order-routine specification) 
8. การพิจารณาทบทวนผลการดําเนินงาน (performance review) 
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 ในปจจุบันนี้ ผูซื้อสินคาและบริการในตลาดนี้จะพิถีพิถันมากขึ้นกวาเดิม บริษัทฯจึงตอง
พยายามพัฒนาสินคาและรูปแบบการใหบริการเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของกลุม
ลูกคาไดมากที่สุด โดยจากการศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกคา  ทําใหเราไดประโยชนตางๆ ดังนี้ 

1. เพื่อชวยใหเขาใจถึงชนิดของความตองการของลูกคา   รวมถึงแนวโนมของความ
ตองการตางๆ ตลอดจนเขาใจถึงความสัมพันธของกิจกรรมทางการตลาดตางๆ ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมของลูกคา   ซึ่งจะทําใหเราสามารถผลิตสื่อโฆษณาและรูปแบบการใหบริการที่ตรงตอ
ความตองการของลูกคามากที่สุด 

2. ชวยทําใหสามารถคาดการณไดถูกตองมากยิ่งขึ้นถึงลักษณะสื่อโฆษณาและรูปแบบ
การใหบริการตางๆ ที่ลูกคาตองการ   และทราบถึงสภาพการณที่ลูกคาจะทําการซื้อสินคาและหรือ
บริการนั้นๆ ดวย 

3. ชวยใหเราสามารถแบงลูกคาออกตามลักษณะของพฤติกรรม   ความชอบที่คลายๆ 
กัน ทําใหเราสามารถปรับปรุงและพัฒนาสินคาและรูปแบบการใหบริการของเราใหตรงตามความ
ตองการและสามารถตอบสนองความตองการเฉพาะกลุมไดดียิ่งขึ้น   ซึ่งเปนการสรางความ
ไดเปรียบจากคูแขงขันไดอีกทางหนึ่ง 

4. เมื่อเราทราบถึงพฤติกรรมการซื้อของลูกคาหรือรานคาเปาหมายแลว ทําใหเรา
สามารถปรับปรุงกลยุทธทางการตลาด เพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขันกับคูแขงไดอยางมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เพื่อใหสามารถครองใจของลูกคาไดมากที่สุดและยาวนานที่สุด 
 
 โดยเราจะตองทําความรูจักกับลูกคาของเรากอน  โดยวิธีที่งายที่สุด คือการทําการสํารวจ
ในรูปแบบตางๆ ไมวาจะเปนการใชแบบสอบถาม  การสัมภาษณ  เปนตน  แตทั้งนี้ทั้งนั้นเรา
จะตองคํานึงวาขอมูลที่ไดรับมานั้นไมจําเปนที่จะตองถูกตองเสมอไป  เนื่องจากขอจํากัดตางๆ เชน 
เวลาที่จํากัด  การมีอคติ  การที่ไมเขาใจคําถามอยางแทจริง เปนตน 
 จากการที่บ ริษัทฯไดทําการสํารวจถึงพฤติกรรม  และความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมายโดยการสัมภาษณ  และจากการทําแบบสอบถามแลวนั้น  ทําใหบริษัทฯทราบถึง
ขอมูลของลูกคาหรือรานคาเปาหมาย  เพื่อที่บริษัทฯจะสามารถวิเคราะหถึงความตองการของ
ลูกคาหรือรานคากลุมเปาหมายได และสามารถที่จะนําเสนอสินคาและรูปแบบการใหบริการที่
สามารถตอบสนองความตองการนั้นได  โดยบริษัทฯไดแบงลูกคาหรือรานคาเปาหมายออกเปน 2 
กลุมหลักๆ  คือ 
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• กลุมลูกคาเปาหมายที่เปนรานคาตางๆ  
คือรานคาตางๆ ภายในโครงการตลาดนัดจตุจักร ประตูน้ํา เชียงใหมไนทบารซาส และ

ตลาดโบเบ  ซึ่งจัดเปนการทําธุรกิจแบบธุรกิจกับธุรกิจ  (B2B)  โดยบริษัทฯแบงออกเปน 2 ประเภท 
คือ  

1. กลุมเปาหมายหลัก  ไดแก รานคาที่ซื้อส่ือโฆษณาประเภทนี้โดยตรง  คือใชบริการสื่อ
โฆษณาประเภทนี้ของบริษัทฯอื่น 

2. กลุมเปาหมายรอง  ไดแก รานคาที่อาจยังไมเคยใชบริการของสื่อโฆษณาประเภทนี้  
แตมีโอกาสที่จะมาใชส่ือโฆษณาประเภทนี้ของบริษัทฯได 

 
สําหรับในชวงแรกนั้น บริษัทฯจะเจาะตลาดไปที่โครงการตลาดนัดจตุจักรกอนตลาดอื่นๆ  

เนื่องจากเปนตลาดที่มีชื่อเสียงและเปนที่รูจักกันดีทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ  ซึ่งรานคาตางๆ 
ภายในโครงการฯ บางรานคาอาจจะไมมีความรูความชํานาญดานภาษาตางประเทศหรือขาด
ความรูในเร่ืองของการใชงานอินเตอรเน็ตเพื่อเพิ่มชองทางการขายสินคาของตน   และมีความ
ตองการที่จะขยายตลาด เพิ่มยอดขายใหกับรานคาของตน  ซึ่งทางบริษัทฯจะมีบริการพื้นที่
โฆษณาประชาสัมพันธรานคาผานทางเว็บไซต และ Booklet ซึ่งจัดเปนอีกหนึ่งชองทางในการ
ขยายตลาด เพื่อเพิ่มจํานวนลูกคาใหมากยิ่งขึ้น 

โดยแบงหมวดของกลุมรานคาในตลาดนัดจตุจักรดังนี้ 
1. อาหารและเครื่องดื่ม 
2. เสื้อผาและเครื่องประดับ 
3. สินคาหัตถกรรม 
4. เซรามิค และ เครื่องแกว 
5. ของตกแตงบานและเฟอรนิเจอร 
6. ศิลปะ 

7. ของเกาของสะสม 
8. หนงัสือ 
9. สินคาเบ็ดเตลด็และเสื้อผามอืสอง 
10. ตนไมและอุปกรณทําสวน 
11. สัตวเลี้ยงและอุปกรณสําหรบัสัตว

เลี้ยง 
 
จากการสํารวจโดยการสัมภาษณ และการใชแบบสอบถามกับกลุมลูกคาที่เปนรานคา

ภายในโครงการตลาดนัดจตุจักร  ทําใหเราทราบวากลุมลูกคาแตละหมวดหมูมีความตองการที่
แตกตางกนัไป  ไมวาจะเปนในเรื่องของกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ  ระยะเวลาที่ใชในการคิด
พิจารณา  การใหความสาํคญัในการใชสื่อโฆษณารานคาของตน  ตนทุนที่จะยอมจายเพื่อใชเปน
คาโฆษณา  รูปแบบบริการตางๆ ที่คาดวาจะไดรับ  ตางๆ เหลานี้เปนตน  
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• กลุมลูกคาเปาหมายที่เปนผูคาสงจากในประเทศและตางประเทศ  
ลูกคาถือเปนหัวใจของการโฆษณา  เพราะเปนกลุมเปาหมายที่สื่อโฆษณาจะใชกลยุทธ

ตาง ๆ เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของการโฆษณานั้นๆ ดังนั้นลูกคา
ของบริษัทฯ คือลูกคาที่เขามาดูเว็บไซตของบริษัทฯ แลวสนใจในสินคา และสามารถทําการสั่งซื้อ
สินคาของรานคาตางๆ ภายในโครงการตลาดนัดจตุจักร  ผานเว็บไซตของบริษัทฯได  ซึ่งจัดเปน
การทําธุรกิจแบบธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) เพราะเว็บไซตของบริษัทฯจะขายสินคาในลักษณะของ
การคาสงเพื่อใหลูกคานําสินคานั้นๆ ไปขายตอ (Wholesale) โดยที่ทางบริษัทฯจะไดสวนแบงจาก
ยอดขายในการขายสินคาของรานคา ซึ่งลูกคาสามารถที่จะชําระคาสินคาและคาจัดสงสินคาได
ผานบัตรเครดิต 
 
2.1.1 ผูคาสงและคาปลีกในตลาดนัดจตุจักร  
 ตลาดนัดจตุจักรถูกบันทึกลง Guinness Book of World Records ในฐานะเปนตลาดนัด
ที่ใหญที่สุดของโลก ทั้งนี้มีเนื้อที่ประมาณ 70 ไร มีรานคามากกวา 15,000 รานคา มีลูกคามา
จับจายใชสอยมากกวา 200,000 คนตอวัน มีกระแสเงินหมุนเวียนถึง 30 ลานบาทตอวัน 

(www.jj247.com, 1 ธันวาคม 2549) 
 รานคาตางๆ ภายในตลาดนัดจตุจักร มีหลากหลายประเภท  แบงออกเปนประเภทตางๆ 
ดังนี้ 

1. แผงสินคาถาวร มีลักษณะเปนแผงสินคาที่จัดสรางแบบถาวร ไมสามารถรื้อเก็บแผง
นั้นๆ ได เมื่อปดรานคา แผงสินคาชนิดนี้ตั้งอยูบริเวณขางๆรอบหอนาฬิกา และบริเวณรอบๆ
ทางเขาโครงการตางๆ โดยเปนลักษณะของการเชาแผงสินคาเปนรายเดือน 

2. แผงสินคาชั่วคราว มีลักษณะเปนแผงสินคาที่จัดสรางแบบชั่วคราว ตองเก็บแผงสินคา
เมื่อปดรานคา แผงสินคาชนิดนี้ตั้งอยูบริเวณลานหนาหอนาฬิกา ตองทําการจองแผงสินคาและจับ
ฉลาก จึงสามารถเขามาขายสินคาได 

3. รานคาถาวร คือ รานคาที่ตั้งอยูภายในโครงการตางๆ ที่มีลักษณะเปนหองๆ สามารถ
จัดแตงหนารานของตนได  
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ตารางที่ 2.1 
ตารางแสดงจาํนวนรานคาในตลาดนัดจตจุักร 

ประเภทรานคา จํานวนรานคา
รานคาที่ตลาดนัดจตุจักร แผงสินคาถาวร 7,077 

 แผงสินคาชัว่คราว 520 
 รานคาถาวร 8,817 

รานคาที่จตุจกัรพลาซา 1,000 
รวมจํานวนรานคาทัง้สิน้ 17,414 

ที่มา : www.guinnessworldrecords.com, สํานกังานอํานวยการตลาดนัดจตุจักร (ป 2549) 
 

2.1.2 ผูบริโภคและนักทองเที่ยวที่มาใชบริการตลาดนัดจตุจักร 
 จํานวนนักทองเที่ยวที่เขามาในประเทศไทย ป 2546 มีนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ
เดินทางมาไทยทั้งสิ้น 10,082,109 คน และป 2547 ทั้งสิ้น 11,737,249 มีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน 
รอยละ 16.42 

ตารางที่ 2.2 
ตารางแสดงจาํนวนนักทองเที่ยวที่เดนิทางเขามาในประเทศไทย 

ภูมิภาค 
จํานวนนักทองเที่ยว 
ตามประเทศถิ่นที่อยู รอยละ 

เอเชียตะวนัออก 7,034,024 59.93 
ยุโรป 2,616,347 22.29 
อเมริกา 692,827 5.90 
เอเชียใต 468,316 3.99 
โอเชียเนีย 466,907 3.98 

ตะวันออกกลาง 289,571 2.47 
แอฟริกา 82,711 0.70 

คนไทยที่มีถิน่ที่อยูตางประเทศ 86,546 0.74 
รวม 11,737,249 100.00 

ที่มา : การทองเทีย่วแหงประเทศไทย กระทรวงการทองเทีย่วและกีฬา (ป 2547) 
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ภาพที ่2.1 
กราฟแสดงจาํนวนนกัทองเทีย่วทีเ่ดินทางเขามาในประเทศไทย 

 
ที่มา : การทองเทีย่วแหงประเทศไทย กระทรวงการทองเทีย่วและกีฬา (ป 2547) 

 
 โดยสามารถพิจารณาจากรายงานการสํารวจพฤติกรรมการเดินทางของนักทองเที่ยวชาว
ตางประเทศ  ป พ.ศ. 2544 จะเห็นไดวา การเดินทางเขามาไปในประเทศเพื่อซื้อสินคาเปนอันดับ
แรก คิดเปนรอยละ 11.31 ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับเหตุผลอ่ืนแลวได ถือไดวามี มีเปอรเซ็นตที่
ใกลเคียงกับเหตุผลตนๆ  

ตารางที่ 2.3 
ตารางแสดงเหตุผลของนกัทองเที่ยวที่เดนิทางเขามาในประเทศไทย 

นักทองเที่ยวชาวตางประเทศทัง้สิน้ รอยละ 
ความคุมคาเงิน 18.11 

ประเพณีและศิลปวัฒนธรรม  15.74 
คาใชจายสูง 13.84 

ชายหาด ทะเล เกาะ 11.82 
แหลงซ้ือของ 11.31 
อาหารไทย 3.27 

รวมอยูในรายการนําเที่ยว 3.05 
สถานที่พักและสิ่งอํานวยความสะดวก 2.65 

ธรรมชาติ ภูเขา 1.88 
มีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 1.27 

กีฬา 0.62 
อื่น ๆ 16.44 
รวม 100.00 

ที่มา : สํานักงานสถติิแหงชาต ิสํานักนายกรัฐมนตรี (ป 2544) 
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ภาพที ่2.2 
กราฟแสดงเหตุผลของนักทองเทีย่วที่เดินทางเขามาในประเทศไทย  

 
ที่มา : สํานักงานสถติิแหงชาต ิสํานักนายกรัฐมนตรี (ป 2544) 

 
2.2 สภาพตลาดและโครงสรางอุตสาหกรรม 

 
2.2.1 สภาพตลาดธุรกิจสื่อโฆษณา Internet และสื่อส่ิงพิมพ  
 สําหรับพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย เร่ิมจากกลางป พ.ศ. 2541 โดยกระทรวง
พาณิชย ภายใตโครงการนํารอง www.thaicommerce.net นั้น และเริ่มจะมีมากขึ้นในชวงป 2542 
จนปจจุบันอาจถือไดวาเปนสิ่งปกติแลว ซึ่งรัฐบาลไทยก็มีบทบาทในการสงเสริมพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) โดยกําหนดให กรมเศรษฐกิจการพาณิชย กระทรวงพาณิชย เปน
ผูดูแลสนับสนุนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยแบงประเภทของการดําเนินธุรกิจออกเปน 3 รูปแบบ 
ดังนี้ 
1. Business-to-Business (B2B) 

คือ การทําธุรกรรมระหวางองคกรธุรกิจดวยกันเอง เพื่อการคาขาย การจัดการ การผลิตหรือ
วัตถุดิบ เชน การสั่งซื้อสินคาสําหรับหางสรรพสินคาจากผูผลิต หรือการสั่งซื้อชิ้นสวนที่ใชในงาน
อุตสาหกรรม เปนตน ระบบ B2B นี้ทําใหผูประกอบการสามารถลดตนทุนไดอยางเปนที่นาพอใจ 
2. Business-to-Consumer (B2C) 

คือ การทําธุรกรรมระหวางผูประกอบการกับผูบริโภคโดยตรง เปนการซื้อขายตากปกติ 
เพียงแตใชสื่ออินเตอรเน็ตเขามาแทน เปนการเปดโอกาสใหผูประกอบการทุกประเภทสามารถเริ่ม
หรือขยายฐานธุรกิจไดอยางกวางขวางทั่วโลก 
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3. Business-to-Government (B2G) 
คือ การทําธุรกรรมระหวางภาคธุรกิจกับภาครัฐ สวนใหญจะเปนการจัดซื้อจัดจางของภาครัฐ 

โดยเฉพาะอยางยิ่งในประเทศที่มีรัฐบาลมีการนําเอาเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชอยางแพรหลาย 
 มูลคาธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ในป พ.ศ. 2547 มีมูลคาโดยรวมถึง 
92,920 ลานบาท เพิ่มสูงขึ้นจากป พ.ศ. 2546 ซึ่งมีมูลคา 63,436.42 ลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 
46.47% โดยแบงเปนธุรกรรมระหวาธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) ,ธุรกรรมระหวางธุรกิจกับผูบริโภค 
(B2C) และ ธุรกรรมระหวางธุรกิจกับหนวยงานรัฐเปนผูซื้อ (B2G) ซึ่งผลจากการสํารวจนี้ จึง
มองเห็นโอกาสในการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการทําธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของรูปแบบ
ธุรกิจ B2B  ดังนี้ 

ตารางที่ 2.4 
ตารางแสดงมลูคาธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประจําป พ.ศ. 2546 

  มูลคา/หนวย:ลานบาท รอยละ 
ธุรกรรมระหวางธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) 57,812.23 91 
ธุรกรรมระหวางธุรกิจกับผูบริโภค (B2C) 716.93 1 
ธุรกรรมระหวางธุรกิจกับภาครัฐ (B2G) 4,907.26 8 
มูลคาธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยรวม 63,436.42 100 

ที่มา : รายงานการสาํรวจธุรกรรมพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส โดย NECTEC (ป 2546) 
 

ภาพที ่2.3 
กราฟแสดงสดัสวนมูลคาธรุกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประจําป 2546 

B2G  8%
B2C 1%

B2B  91%
 

ที่มา : รายงานการสาํรวจธุรกรรมพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส โดย NECTEC (ป 2546) 
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 จากขอมูลขางตนจะเห็นไดวากลุมลูกคาเปาหมายหลักของบริษัทฯที่เปนรานคาในตลาด
นัดจตุจักร  จัดเปนธุรกิจประเภท  B2B   ซึ่งเปนกลุมธุรกิจที่มีมูลคาธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
สูงที่สุด   ถือเปนโอกาสที่ดีที่จะทําธุรกิจของบริษัทฯ สามารถเจริญเติบโตและประสบความสําเร็จ
ไดอีกมาก 
 
2.2.2 สื่อ Internet 
 ชองทางในการโฆษณาสินคาและบริการผานทาง Internet โดยพิจารณาถึงประเด็นตางๆ
ที่สงเสริมความเปนไปไดในการทําธุรกิจมีดังนี้คือ 
จุดแข็ง (Strengths) 

• เปนสื่อที่สามารถเขาถึงผูบริโภคไดอยางกวางขวาง และมีความเปนสากลมากกวาสื่อชนิด
อ่ืน และมีคาใชจายในการโฆษณาที่ไมแพง 

• Internet เปนสื่อที่สามารถปรับปรุงขาวสารใหทันสมัยไดตลอดเวลา มากกวาสื่อชนิดอื่นๆ 
• สามารถวัดไดทุกครั้งที่ผูใชคลิกใชเว็บไซต การคลิกนั้นจะถูกบันทึกไว ทําใหผูโฆษณารูได

ทันทีวามีกลุมเปาหมายจํานวนเทาใดที่เขามาใชบริการ และสามารถรูจํานวนของ
กลุมเปาหมายที่มีปฏิกิริยาตอบรับเว็บเพจ 

• สามารถเปลี่ยนไดเมื่อผูใชเร่ิมหมดความสนใจในโฆษณานั้นๆ แลวเว็บไซต สามารถนํา
โฆษณาเหลานั้นออกไดทันที และสามารถนําโฆษณาใหมเขามาแทนที่ อีกทั้งยังสามารถ
แกไขโฆษณาในสวนที่ไมดึงดูดความสนใจได 

• สามารถโตตอบทันที เปนกิจกรรมที่สามารถโตตอบไดทันที (Interactive) เชน การสั่งซื้อ
สินคาเมื่อเปนโฆษณาแลว หรือการขอรายละเอียดเพิ่มเติมในดานขอมูลสินคา 

• พื้นที่ไมจํากัด ผูลงโฆษณาสามารถใชเนื้อที่เทาใดก็ไดในการโฆษณา และยังสามารถ
เชื่อมโยงไปยังหนาตอไปหรือเว็บไซตที่เกี่ยวของอีกมากมาย 

• ราคาถูก คาใชจายถูกมากเมื่อเทียบกับส่ืออ่ืนๆ ในดานการเผยแพรขอมูลรายละเอียดของ
สินคา 

จุดออน (Weaknesses)  
• ไมสามารถเจาะจงกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางชัดเจนเหมือนสื่อชนิดอื่น และอัตราเฉลี่ย

ของการมีปฏิสัมพันธของผูบริโภคในปจจุบันถือวานอยมาก   เนื่องจากผูบริโภคจะคุนเคย
กับการเปดรับส่ือแบบเดิม (Traditional Media) 
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• โฆษณาบนอินเตอรเน็ตยังมีขอจํากัด คือความเร็วของผูใชเครือขายต่ํา สงผลใหการดาวน
โหลดชา โดยเฉพาะไฟลที่เปนทั้งภาพและเสียง ทําใหผูบริโภคเบื่อหนาย รําคาญ 

• การใชภาษาอังกฤษเปนภาษามาตรฐานทําใหเกิดปญหาในการใชงาน สําหรับผูที่ไมมี
ความรูหรือมีความรูนอยทางดานภาษาอังกฤษโดยเฉพาะการสื่อสารขอความโฆษณาที่
เปนภาษาอังกฤษทําใหไมเกิดประสิทธิภาพ 

 สถิติผูใชอินเตอรเน็ตในเมืองไทยในป พ.ศ. 2534 ที่มีจํานวนผูใช เพียง 30 คน แตในป 
พ.ศ. 2543 ที่มีผูเลนเพิ่มถึง 2.3 ลานคน และใน พ.ศ. 2548 ที่มีผูเลนมากกวา 8.4 ลานคน หรือ 
12.8% ของจํานวนประชากร เติบโตถึง 266% เมื่อเทียบกับป 2547 ที่มีผูใชคอมพิวเตอรเปนชอง
ทางการสื่อสาร เพียง 3.16 ลานคน ชี้ใหเห็นถึงโอกาสและจํานวนผูชมที่มากขึ้นของธุรกิจการทํา
โฆษณาบน Internet ทั้งยังเปนอีกชองทางหนึ่งในการประชาสัมพันธ สรางภาพลักษณ และการ
รับรูไปยังกลุมเปาหมายมากขึ้น 

ภาพที ่2.4 
กราฟแสดงถึงจํานวนผูใช Internet ในประเทศไทย 

 
ที่มา : ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ (NECTEC) (ป 2548) 
  
 สวนแบงการตลาดของสื่อตางๆ โดยมูลคาการตลาดรวม 89,630 ลานบาท จากตารางจะ
เห็นไดวาสื่อ Internet มีสวนแบงการตลาด รอยละ 0.78 เทานั้น เมื่อเปรียบเทียบกับส่ือหลักอื่นๆ 
เชน โทรทัศน ครองสวนแบงการตลาดมากที่สุดคือ รอยละ 55.80 และสื่อส่ิงพิมพ ประเภท
นิตยสาร รอยละ 7.41 ถามองในดานโอกาสการเติบโตนั้นถือไดวายังมีโอกาสสูงมาก โดยมีปจจัย 
เกื้อหนุนจากความเจริญกาวหนาของประสิทธิภาพ และเทคโนโลยีที่สูงขึ้นสวนทางกับราคาที่ถูกลง 
มีบริการที่สะดวก และหลากหลายมากมาย สามารถรองรับการดําเนินชีวิตประจําวันของคนใน
สังคมที่เปลี่ยนแปลงไปไดมากขึ้น 
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ตารางที่ 2.5 
ตารางสวนแบงการตลาดของการใชสื่อตางๆ ในการโฆษณา 

Unit : MB 2548 รอยละ 
 TV        50,016  55.80%
 Newspapers        18,159  20.26%
 Radio         7,055  7.87%
 Magazines         6,638  7.41%
 Outdoor         4,530  5.05%
 Cinema         1,705  1.90%
 Transit            713  0.80%
 Internet            700  0.78%
 In Store            114  0.13%
 Total        89,630  100.00%

ที่มา : Nielsen Media Research Thailand, สมาคมการโฆษณาแหงประเทศไทย (ป 2548) 
 

ภาพที ่2.5 
กราฟแสดงสวนแบงการตลาดของการใชสือ่ตางๆ ในการโฆษณา 

 
ที่มา : Nielsen Media Research Thailand, สมาคมการโฆษณาแหงประเทศไทย (ป 2548) 
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2.2.3 สื่อส่ิงพิมพ  
 ในอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาสิ่งพิมพนั้น จะแบงออกเปน 3 ชนิดดวยกัน คือ นิตยสาร, 
หนังสือพิมพ และสิ่งพิมพเพื่อการโฆษณาโดยตรง (สกนธ ภูงามดี, ผศ., 2547, น. 38) ส่ือ Booklet 
ของทางบริษัทฯ จัดเปนประเภท ส่ือส่ิงพิมพเพื่อการโฆษณาโดยตรง  โดยจะเห็นไดจากตาราง
ขางตน  การใชสื่อส่ิงพิมพในการโฆษณานั้นมีเปอรเซ็นตโดยรวมคอนขางสูง คือ ส่ือหนังสือพิมพ 
20.26% และสื่อนิตยสาร 7.41%   และจากกราฟจะเห็นไดวาสื่อนิตยสารในการโฆษณา ป พ.ศ. 
2548 มีมูลคาถึง 6,638 ลานบาท มีการเติบโตขึ้นจาก ป 2547 ถึงรอยละ 8.45  และมีอัตราเพิ่ม
สูงขึ้นอยางตอเนื่องตั้งแตป พ.ศ. 2544 ถึง พ.ศ. 2548 จึงมองเห็นโอกาสในการใชส่ือสิ่งพิมพ เปน
ชองทางการสื่อสารเพื่อใหเขาถึงกลุมผูบริโภคของรานคาในตลาดนัดจตุจักรมากที่สุด 
 

ภาพที ่2.6 
กราฟแสดงการเติบโตของการใชสื่อนิตยสารในการโฆษณา ป พ.ศ. 2544 – 2548 

 
ที่มา : Nielsen Media Research Thailand, สมาคมการโฆษณาแหงประเทศไทย (ป 2548) 

 
จุดแข็ง (Strengths) 

• สื่อโฆษณาแบบ Booklet สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายเฉพาะกลุมไดอยางชัดเจน 
และมีตนทุนในการโฆษณาไมแพงมากนัก 

• สามารถเลือกสรรได เพราะในปจจุบันมี Booklet ออกมาหลายรูปแบบ และมีเนื้อหาที่
เขาถึงกลุมเปาหมายที่แตกตางกันไป นักวางแผนสื่อสามารถเจาะจงกลุมเปาหมายได 
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• คุณภาพที่ดีมีผลตอภาพลักษณของตราสินคา การตีพิมพที่คุณภาพดี ก็ชวยใหส่ิงที่ถูก
ถายทอดลงไปยอมมีคุณภาพดีตามไปดวย ซึ่งในจุดนี้มีความจําเปนอยางยิ่ง เพราะจะสามารถเห็น
โฆษณาในสภาพที่ถูกตองตามความเปนจริงมากที่สุด 

• โฆษณามีชวงเวลาอยูนานโฆษณาก็สามารถอยูไดระยะเวลาตามอายุของBooklet นั้น 
นากจากนี้ยังสามารถใชเปนแหลงอางอิงยอนหลังได ข้ึนอยูกับคุณภาพของ Booklet นั้นๆ ทําให
โฆษณาที่ลงใน Booklet มีความถี่ในการเห็นไดมากขึ้น 

• จํานวนผูอานที่ผานมารวมอาน (Pass along Audience) โดยปกติแลว Booklet จะมี
ผูอานรวมมากหรือนอยนั้น ขึ้นอยูกับ Booklet แตละฉบับ แตสวนใหญแลวลักษณะของการมี
ผูอานรวมนี้ทําใหสามารถเพิ่มจํานวนการเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากขึ้น 
 
จุดออน (Weaknesses) 

• สื่อโฆษณาแบบ Booklet ตองใชเวลาในการจัดทําเปนรูปเลมทําใหตองสงตนฉบับ
ลวงหนา เปนผลใหขอมูลขาวสารไมทันสมัยเทาสื่ออินเตอรเน็ต 

• สื่อโฆษณาแบบ Booklet มีเนื้อที่ใชสอยปริมาณจํากัด บางครั้งทําใหไมสามารถลง
รายละเอียดไดมากมายเหมือนสื่อส่ิงพิมพชนิดอื่น 

• Booklet ไมสามารถเขาถึงไปในทุกพื้นที่ที่ตองการได โดยสวนใหญแลว Booklet จะ
แพรกระจายในเมืองใหญเทานั้น มี Booklet เพียงบางสวนเทานั้นที่สามารถแพรกระจายออกไปได 

• ปญหาดานการพิมพ แตละสํานักพิมพ มีคุณภาพการพิมพที่แตกตางกันไป ไมวาจะเปน
คุณภาพของกระดาษ การแยกสี เขาเลมที่อาจจะเกิดปญหาขึ้นได 
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 2.3 การวิเคราะหสถานะอุตสาหกรรม โดยใชแนวคิด 5 ประการ (Five Forces) 
ของ Michael E. Porter 

 
ภาพที ่2.7 

แรงกดดันทางการแขงขันทั้ง 5 ประการ (Five Forces Model)  

ที่มา : พลังการแขงขันตามแนวคิดของ Michael E. Porter (ป ค.ศ.1985) 
 
2.3.1 แนวโนมคูแขงรายใหม (Threat of New Entrants) 
 ธุรกิจโฆษณาบนสื่อ Internet และ Booklet เปนธุรกิจที่นาสนใจ และยังสามารถเติบโตได
อีกมาก จะเห็นไดจากการที่จํานวนของตลาดคาปลีกและคาสงในประเทศมีเพิ่มมากขึ้น   การเขา
มาของคูแขงรายใหมในธุรกิจนี้ เขามาไดไมยาก ทําใหมีคนสนใจเขามาทําธุรกิจนี้มากขึ้น เพื่อ
ตอบสนองความตองการของรานคา อีกทั้งธุรกิจนี้ใชเงินลงทุนในจํานวนไมมากนัก จึงเห็นไดวาการ
ที่จะเขามาทําธุรกิจในอุตสาหกรรมนี้ทําไดงาย เราจึงตองหากลยุทธเพื่อปองกัน สรางความ
แตกตาง และสรางอุปสรรคใหแกคูแขงรายใหม 
 
 

1. คูแขงขันที่เขามาใหม 
(New Entrants) 

5. การแขงขันระหวางธุรกิจ 
(Rivalry Among Existing Firms) 

 
ความรุนแรงของการแขงขันระหวาง

ผูผลิตในอุตสาหกรรม 

3. ผูซ้ือหรือลูกคา 
(Customer) 

2. ผูขายปจจัยการผลิต 
(Suppliers) 

4. ผลิตภัณฑที่ทดแทน 
(Substitutes) 

อุปสรรคจากผลิตภัณฑที่ทดแทน            (Threat of Substitute Products) 

อํานาจการตอรองของผูซ้ือ 
(Bargaining Power of Buyers) 

 

อํานาจการตอรองของผูขายปจจัยการผลิต 
(Bargaining Power of Suppliers) 

อุปสรรคจากคูแขงขันที่เขามาใหม 
(Threat of New Entrants) 
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2.3.2 อํานาจตอรองของผูขาย (Bargaining Power of Suppliers) 
Suppliers เปนรานคาหรือบริษัท ที่ทางบริษัทฯเราใหบริษัทนอกรับงานออกไป 

(Outsourcing) ซึ่งเปนงานที่ยุงยากและมีความซับซอน ซึ่งบริษัทฯเราไมมีศักยภาพเพียงพอในการ
ทําได ไดแก โรงพิมพที่ทางบริษัทฯจะตองสั่งพิมพ Booklet และบริษัทรับออกแบบและจัดทํา 
เว็บไซต ซึ่งในปจจุบันมีโรงพิมพและบริษัทรับออกแบบและจัดทําเว็บไซต มีอยูเปนจํานวนมาก ทํา
ให Suppliers เหลานั้นมีการแขงขันสูงเพื่อตองการลูกคา ทําใหทางบริษัทฯเรามีความสามารถหรือ
อํานาจตอรองกับ Suppliers ได เชน Suppliers ตางๆ มีความสามารถในเรื่องมาตรฐานของ
คุณภาพและปริมาณของงานแตกตางกัน ขึ้นอยูกับความตองการของลูกคาเปนหลัก ดังนั้นจึงทํา
ใหทางบริษัทฯเราสามารถเลือก Suppliers ที่มีความสามารถตอบสนองตอความตองการไดมาก
ที่สุดไดมากขึ้น 

 
2.3.3 อํานาจตอรองของผูซื้อ (Bargaining Power of Buyer) 

ปจจุบัน รานคาปลีกและคาสง มีชองทางในการจัดจําหนายสินคาที่เพิ่มมากขึ้นจากใน
อดีต  ทําใหรานคามีอํานาจในการตอรองสูงขึ้นดวย  เนื่องจากรานคาสามารถเลือกใชบริการทีม่อียู
หลากหลายในตลาดได แตเนื่องจากทางบริษัทฯ มีการเสนอการบริการที่หลากหลายทั้งในสื่อ 
สิ่งพิมพ และสื่ออินเตอรเน็ต แบบครบวงจร จึงทําใหทางบริษัทฯ มีความไดเปรียบกวาคูแขงขันได 
จึงถือไดวามีอํานาจตอรองสูงเชนกัน และทางบริษัทฯ จะตองเสนอสินคาและบริการที่ดี  ที่มี
คุณภาพแกลูกคา   เพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขันในตลาด อยางตอเนื่อง  เพื่อใหลูกคาเลือก
ซื้อสินคาและใชบริการของทางบริษัทฯ 

 
2.3.4 สินคาทดแทน (Substitutes) 
 การใช ส่ือโฆษณาในปจจุบันมีหลายรูปแบบ  รานคาอาจจะไปใชบริการสื่อ อ่ืน 
นอกเหนือจาก Internet และ Booklet ยอมเปนไปได ซึ่งแบงเปน  

1. ส่ือโฆษณาแบบ Online - รานคากลุมเปาหมายทําการโฆษณารานคา โดยเปด 
เว็บไซต เพื่อเสนอสินคาและขายของสวนตัวในลักษณะพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) 

2. ส่ือโฆษณาแบบ Offline - รานคากลุมเปาหมายทําการโฆษณารานคา โดยเปดสาขา
เพิ่มในตลาดนัดจตุจักร, ทําโบรชัวรแจกลูกคาที่มาซื้อสินคาและบริการในรานคา, ลงโฆษณาใน
หนังสือพิมพหรือนิตยสาร หรือออกงานแสดงสินคาตางๆ เพื่อทําการประชาสัมพันธรานคาของ
ตัวเอง  
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2.3.5 คูแขงในอุตสาหกรรม (Rivalry among Existing Firms) 
 พิจารณาคูแขงออกเปน 2 กลุม หลัก ๆ คือ  
 1. คูแขงทางตรง คือ เว็บไซต ที่ดําเนินธุรกิจขายโฆษณาลงใน Internet โดยเนนที่ตลาด
นัดจตุจักร ซึ่งมีจํานวนไมมากรายนัก เราจึงจัดวาอยูในระดับการแขงขันปานกลาง 
 2. คูแขงทางออม คือ เว็บไซต และหนังสือ ที่ดําเนินธุรกิจ เกี่ยวกับการแนะนําประเทศไทย 
แตไมไดเฉพาะเจาะจงกลุมตลาดคาปลีกและคาสงโดยตรง โดยมีเนื้อหาเกี่ยวกับ ทองเที่ยว 
โรงแรม จองที่พัก แหลงซื้อสินคา อาหาร เปนตน คูแขงทางออมนี้จัดวาอยูในระดับการแขงขันที่สูง 
เนื่องจากมีบริษัทอื่นจํานวนมากที่ทําธุรกิจในการใหบริการขอมูลตางๆ นี้ เสนอในรูปแบบ เว็บไซต 
และสื่อส่ิงพิมพตางๆ 
 เนื่องจากความตองการของผูบริโภคที่แตกตางกัน  บริษัทฯจึงเนนเรื่องการใหบริการที่
แตกตางจากคูแขงขัน เพื่อสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน และสนองตอบตอความตองการของ
ลูกคามากที่สุด 

 
2.4 การวิเคราะหคูแขง 

 
 พิจารณาคูแขงออกเปน 2 กลุม หลัก ๆ คือ คูแขงทางตรง คือ เว็บไซต ที่ดําเนินธุรกิจขาย
โฆษณาลงใน Internet โดยเนนที่ตลาดนัดจตุจักร คูแขงทางออม คือ เว็บไซต และหนังสือ ที่
ดําเนินธุรกิจ เกี่ยวกับแนะนําประเทศไทย โดยมีเนื้อหาเกี่ยวกับ ทองเที่ยว โรงแรม จองที่พัก แหลง
ซื้อสินคา อาหาร  
 
2.4.1 คูแขงทางตรง 
 คือ บริษัทที่ดําเนินธุรกิจขายโฆษณาลงสื่ออินเตอรเน็ต สําหรับรานคาในตลาดนัดจตุจักร 
และบริษัทที่ขายสื่อโฆษณาทาง Booklet เพื่อที่จะประชาสัมพันธ สินคาของรานคา มีดังนี้ 

  
     1.  เว็บไซต www.jatujakguide.com    
 จุดแข็ง (Strengths) 

• เปนผูที่เขาสูตลาดกอน ทําใหมีลูกคาอยูในมืออยูแลว แตในขณะเดียวกัน จะเห็นวาเพิ่ง
เขามาไดไมนาน จึงทําใหบริษัท ThaiBigMarket สามารถแขงขันกับเว็บไซต นี้ได 

• มีทั้ง เว็บไซต และสื่อส่ิงพิมพรูปแบบโบรชัวร  ใหบริการลูกคา  
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•   มี Link ขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับ หนังสือพิมพ โทรทัศน ผูใหบริการโทรศัพทมือถือ และขอมูล
ตางๆ เกี่ยวกับ แผนที่ตางๆ คนหาเบอรโทรศัพท รหัสไปรษณีย การเช็คเที่ยวบิน 

  จุดออน (Weaknesses) 
•   ไมมีการซื้อขายผานอินเตอรเน็ต 
• ไมมีการสมัครสมาชิก ทําใหผูใหบริการไมสามารถรูความตองการของผูบริโภคได 
• ไมมีรายไดจากการขายปายโฆษณา (Banner Ads) และผูสนับสนุน (Sponsor)  
• เว็บไซตไมไดแสดงจํานวน Traffic จากผูที่เขามาเยี่ยมชม  
• มีการใช 2 ภาษา คือภาษาไทยและอังกฤษ  
• ราคาขายโฆษณาบน เว็บไซต มีราคาคอนขางแพง  เนื่องจากราคาขายเปนราคาตอ 1 

หนาเว็บเพจ  ซึ่งสามารถโชวสินคาไดเพียง 10 รูปเทานั้น 
• โบรชัวร  ไมไดทําการแจกจายไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย  ไมมีสถานที่ตางๆ ไววางโบรชัวร 
• จํากัดรานคาที่จะลงโฆษณาในโบรชัวร  เนื่องจากมีพื้นที่โฆษณาจํากัด 
 

 2.  เว็บไซต www.jj247.com 
 จุดแข็ง (Strengths) 

• บริการครบวงจร เนื้อหาครอบคลุมทุกประเภทสินคา 
• งายตอการเขาชมและเลือกซื้อสินคา เพราะมีรายละเอียดสินคาของรานคาที่ลงโฆษณา 

อยางชัดเจน  ซึ่งทางเว็บไซตของผู ใหบริการมีบริการโฆษณา  แบบเปนแพ็คเกจ 
Advertising on Web  

• มี Text Link ไปหาธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกัน เชน แหลงซื้อสินคา, แหลงทองเที่ยว, โรงแรม  
• มี Icon Link ไปหาเว็บไซตอ่ืนของบริษัท 
• มีรายละเอียด นโยบาย และขอตกลง เกี่ยวกับการโฆษณาบนเว็บไซตที่ชัดเจน ทั้งนีร้านคา

ที่ตองการจะลงโฆษณาตองมีความสามารถในการอานภาษาอังกฤษดวย 
 

 จุดออน (Weaknesses) 
•  มีภาษาเดียวคือ ภาษาอังกฤษ ถากลุมรานคาที่ตองการโฆษณาบนเว็บไซต มีความรู

ทางดานภาษาอังกฤษไมแตกฉาน ก็จะไมสามารถเขาใจและเขาไปดูในเว็บไซต นั้นได ซึ่ง
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รายละเอียดการลงโฆษณา และ นโยบายตางๆ หนังสือสัญญา ที่เกี่ยวของกับการโฆษณา 
เปนภาษาอังกฤษทั้งสิ้น 

• ไมมีสื่อโฆษณาสิ่งพิมพ ซึ่งทําใหไมสามารถรองรับความตองการของรานคาไดอยางทั่วถึง 
 

2.4.2 คูแขงทางออม  
 คือ เว็บไซต (Online) และ ส่ิงพิมพ (Offline) ที่ดําเนินธุรกิจ เกี่ยวกับการแนะนําประเทศ
ไทย โดยมี Content เกี่ยวกับ ทองเที่ยว โรงแรม จองที่พัก  แหลงซื้อสินคา อาหาร เปนตน 
ตลอดจนเว็บไซตของนิตยสารที่ทําการประชาสัมพันธ และซื้อขายสินคาผานเว็บไซต มีดังนี้  
 
 เว็บไซต (Online) 
 1.  www.bangkoksite.com 
 จุดแข็ง (Strengths) 

• เปนผูเขาตลาดกอนและใหบริการ ทางดานขอมูลและ Directory ของประเทศไทยใน
ระยะแรกๆ ตั้งแตป พ.ศ. 2542 เชน Travel Inbound and Outbound, Shopping, Eat, 
Hotel, Entertainment, Temple, Museums, Sightseeing, Attractive Place and etc. 

• เจาะกลุมผูเขาเยี่ยมชมเว็บไซต เปนชาวตางชาติ โดยการแปลภาษา ถึง 9 ภาษา คือ 
อังกฤษ จีน ญี่ปุน เกาหลี โปรตุเกส อิตาลี ฝร่ังเศส เยอรมัน สเปน 

• มี Link ไปยังสินคาไทย เชน www.thaitambon.com 
 

 2.  เว็บไซต www.2shoppingasia.com 
 จุดแข็ง (Strengths) 

• เปนผูเขาตลาดกอนและใหบริการ ทางดานขอมูล, Directory ในระยะแรกๆ ตั้งแตป พ.ศ. 
2544 และเนนการบริการทางดานขอมูลเกี่ยวกับแหลงซื้อสินคาทั้งในและตางประเทศใน
ภูมิภาคเอเชียของ โดยมีรายละเอียดครอบคลุมทุกเรื่อง ไมวาจะเปน แหลงทองเที่ยว, 
โรงแรม, แหลงซื้อสินคา, สุขภาพ, Directory and etc. 

 
 จุดออน (Weaknesses) 

• นําเสนอภาษาเดียว คือ ภาษาอังกฤษ 
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 สื่อส่ิงพิมพ (Offline) 
1. Pocket Book   
คือหนังสือที่ขายอยูตามรานหนังสือทั่วไปที่แนะนําเกี่ยวกับรานคาแหลงช็อปปงในประเทศ
ไทย เชน  

• ช็อปปง@จตุจักร  ซึ่งเปนหนังสือในเครืออัมรินทร เปนผูนําทางดานสื่อนิตยสารที่ใหญที่สุด
ของประเทศไทย เจาะกลุมคนไทยที่สนใจสินคาในตลาดนัดจตุจักร  

• JJ Market Guide Book เจาะกลุมตลาดคนไทยที่สนใจสินคาเชนกัน ราคาหนังสือ
คอนขางแพง ราคา 150 บาท ซึ่งถาคนไมสนใจจริง ๆ ก็จะไมซื้อไปอาน 

 
 2.  นิตยสาร ที่นําเสนอในรูปแบบนิตยสาร และ เว็บไซต 

• Elle Thailand  
• บานและสวน 
• Bangkok Metro Magazine 
 

 3.  Free Magazine  
• BKK Guide เปนนิตยสารแจกฟรีของผูนําทางดานหนังสือพิมพเดลินิวส มีการนําเสนอ 

Guide ของจังหวัดที่นาสนใจ เชน Phuket Guide, Pattaya Guide, Chiengmai Guide 
เปนตน บริการแจกฟรีตามสถานที่ที่นาสนใจเชน รถไฟฟา บีทีเอส รถไฟฟาใตดิน  

• Move  เปนนิตยสารแจกฟรีที่นําเสนอเปนภาษาญี่ปุน โดยเนนการประชาสัมพันธ สินคา
ไทย ทองเที่ยว โรงแรม อาหาร ใหกับคนญี่ปุน 

 
2.5 การวิเคราะหสถานการณโดยใช SWOT Model 

 
2.5.1 จุดแข็ง (Strengths) 

1. เปนธุรกิจโฆษณารูปแบบใหม ที่เขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางกวางขวางทั้งใน
ประเทศและตางประเทศ 

2. เปนศูนยกลางขอมูลของตลาดคาปลีกและคาสงของประเทศไทย 
3. เปนศูนยกลางการคาสงแบบ online ของตลาดคาปลีกและคาสงในประเทศไทย 
4. ในสื่อ Internet มีใหบริการถึง 4 ภาษา ไดแก ไทย, อังกฤษ, จีน และญี่ปุน 
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5. ราคาขายสื่อโฆษณาของบริษัทฯถูกกวาของคูแขงขัน 
6. รูปแบบการใหบริการของบริษัทฯมีความแตกตาง หลากหลายมากกวาของคูแขงขัน 
7. สื่อ Booklet สามารถเพิ่มจํานวนหนาโฆษณาได   หากความตองการของรานคามี

มากขึ้น ซึ่งตางจากของคูแขงขันที่เปนรูปแบบของโบรชัวร 
8. สื่อ Booklet ของบริษัทฯ จะจัดวางในสถานที่ตางๆ ที่สามารถเขาถึงกลุมลูกคา

เปาหมายไดมากกวาของคูแขงขัน 
 

2.5.2 จุดออน (Weaknesses) 
1. เนื่องจากเปนบริษัทฯที่เปดดําเนินงานใหม ทําใหขาดความรูและประสบการณในการ

บริหารงาน และขาดความนาเชื่อถือในการโฆษณาผานสื่อ Internet และ Booklet 
2. การเตรียมการบริการที่ครบถวนดวยการบริการที่เหนือกวาคูแขง ทําใหยากในการ

ดําเนินการ 
3. ยังไมมีฐานลูกคาเปนของตนเอง 
 

2.5.3 โอกาส (Opportunities) 
1. จํานวนผูใชอินเตอรเน็ตมีแนวโนมเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ  และจํานวนผูที่มีแนวโนมส่ังซื้อ

สินคาผานทางอินเตอรเน็ตก็มีปริมาณเพิ่มสูงขึ้นกวาในอดีต 
2. มูลคาการทําธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีแนวโนมเพิ่มสูงขึ้นอยางตอเนื่อง 

โดยเฉพาะธุรกรรมที่เกิดจากธุรกิจกับธุรกิจ (B2B)  
3. รายไดจากการโฆษณาในอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพนิตยสารมีแนวโนมการเติบโตอยาง

ตอเนื่อง 
4. ความมีชื่อเสียงของตลาดนัดจตุจักร ในฐานะที่เปนตลาดนัดที่ใหญที่สุดของโลก ทํา

ใหกลุมลูกคาที่เปนนักทองเที่ยวสามารถ คนหาไดทาง อินเตอรเน็ต 
5. ปริมาณนักทองเที่ยวที่เขามาในประเทศไทยเพิ่มสูงขึ้น และมีวัตถุประสงคหลักที่จะมา

ซื้อสินคาในประเทศไทยเปนอันดับตนๆ 
6. จากการที่รัฐบาลใหการสนับสนุนสินคาไทย เพื่อที่จะนําเสนอสูตลาดโลก    
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2.5.4 อุปสรรค (Threats) 
1. ในปจจุบันการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี  มีแนวโนมเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว มีการ

พัฒนารูปแบบของการใชส่ือใหมๆ เกินขึ้น อยางตอเนื่อง ทําใหอาจสงผลถึงมูลคา
ตลาดรวม และสวนแบงการตลาดของสื่อส่ิงพิมพลดลงได 

2. ประเทศไทยยังไมมีกฎหมายที่รองรับและใหความคุมครองแกผูบริโภค ในเรื่องของ
การทําธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  เหมือนในตางประเทศ  ทําใหขาดความ
นาเชื่อถือและความปลอดภัยในการสั่งซื้อสินคาผานทาง Internet 

3.  สื่อ Internet ในประเทศไทยยังไมเปนที่นิยมเหมือนสื่อชนิดอื่นๆ เนื่องจากขาดความ
เขาใจในการใชคอมพิวเตอร และขาดความสามารถในการเขาใจภาษาอังกฤษ จึงไม
สามารถเขาถึงเว็บไซตของตางประเทศได 

4. ปจจัยทางดานการเมืองที่ไมสงบ  สงผลใหเศรษฐกิจของประเทศตกต่ําและขาดความ
นาเชื่อถือ กับลูกคาตางประเทศที่ไมมั่นใจในความมั่นคงของเศรษฐกิจ และอาจจะไม
ซื้อสินคาของ ไมเดินทางเขามาในประเทศไทย 

5. ความนิยมในการซื้อสินคาหรือบริการทางอินเตอรเน็ตของคนไทย จากการสํารวจของ
จํานวนคนผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย ป พ.ศ. 2548 จะเห็นวา ยังมีคนที่ไมเคยซื้อ
สินคาทางอินเตอรเน็ตถึงรอยละ 69.3 แตก็มีอัตราลดลงจากปกอนเล็กนอย จึงเห็นวา 
อาจจะใชระยะเวลานานในการที่จะใหผูบริโภคมั่นใจในการทําธุรกรรมพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสได  

ภาพที ่2.8 
กราฟแสดงผูบริโภคที่นิยมซื้อสินคาทาง Internet 

 
ที่มา : ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ (NECTEC) (ป 2548) 
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