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บทที ่4 

 

การบริหารการตลาด 

 

 การวิเคราะหตลาดธุรกิจการใหบริการเชาซอฟตแวรออนไลน พบวา ทั่วโลกมีการ

เติบโตเพิ่มข้ึนรอยละ 21 ตอป และมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง โดยกลุมลูกคาหลักเปนธุกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอม ซึ่งซอฟตแวรสวนใหญที่นํามาใหบริการในปจจุบัน อยูในประเภท 

Business Process Management ในขณะที่การใหบริการซอฟตแวรออฟฟศออนไลน พบวามีการ

ขยายตัวเพิ่มมากขึ้น และมีการพัฒนาประสิทธิภาพการบริการที่ดียิ่งขึ้น ซึ่งเปนการใหบริการโดย

ไมคิดคาใชจาย แตจํานวนและคุณภาพของโปรแกรมก็ยังไมเปนท่ีพึงพอใจของผูใชบริการมากนัก 

โดยเฉพาะไมสนับสนุนการทํางานและเครื่องมือเสริมตาง ๆ ที่เปนภาษาไทย จึงไมสามารถ

ตอบสนองตอความตองการกลุมลูกคาในประเทศไทย ดังนั้น คูแขงสําคัญจึงยังคงเปน Office 

Suite Package ของ Microsoft Office ที่เปนผูครองตลาดและไดรับความนิยมมากที่สุด  

 กลุมเปาหมายหลักคือ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พิจารณาจากปจจัยดาน 

ขนาดและความเจริญเติบโตของสวนตลาด ความสามารถจูงใจสวนตลาด และวัตถุประสงค พบวา 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนกลุมที่ใหญที่สุดของภาคธุรกิจซึ่งมีประมาณรอยละ 99.5 

ของจํานวนวิสาหกิจในประเทศไทย ซึ่งในป 2548 วิสาหกิจรวมทั้งหมด จํานวน 2,249,718 ราย  

มีวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมจํานวน 2,239,280 ราย และเติบโตเพิ่มขึ้นเฉลี่ยรอยละ 10  

ตอป ซึ่งสวนใหญยังพบปญหาดานการบริหารจัดการ เชน การใชทรัพยากรไมคุมคา การนําเอา

เทคโนโลยีมาใชในการเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารจัดการและการเพิ่มขีดความสามารถในการ

แขงขัน 

 การเขาสูตลาดของธุรกิจการใหบริการซอฟตแวรออฟฟศออนไลน ซึ่งยังไมเปนที่รูจัก

ในกลุมเปาหมาย จึงเนนการใหขอมูลขาวสาร และการเขาถึงความตองการของกลุมเปาหมาย 

ดวยความแตกตางและความหลากหลายในการบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสรางการยอมรับ 

และการกาวเปนผูนําตลาดของธุรกิจการใหบริการเชาใชไมโครซอฟตออฟฟศออนไลน และกําหนด

เปาหมายการตลาด ใหไดรับสวนแบงตลาด 0.6% 1.2% และ 1.8% ในปที่ 1 ปที่ 2 และปที่ 3 ของ

การดําเนินงานตามลําดับ 
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4.1  การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด 

 

 การวิเคราะหสภาพแวดลอมของธุรกิจ หรือการเรียนรูสภาพของตลาด มีวัตถุประสงค

เพื่อนําธุรกิจเขาสูอุตสาหกรรมอยางเหมาะสม และสรางโอกาสในการประสบความสําเร็จของ

ธุรกิจ โดยการศึกษาทําความเขาใจปจจัยที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจ ไดแก ตลาดอุตสาหกรรม 

คูแขง สภาพการแขงขัน กลุมเปาหมาย รวมถึงปจจัยภายในของบริษัทเองดวย  

 

4.1.1  การวิเคราะหตลาดซอฟตแวรที่เกีย่วของ 

 

 4.1.1.1 ตลาดผูใหบริการซอฟตแวรออนไลน 

 ในระยะเวลาหลายปที่ผานมา บริการเชาใชซอฟตแวรเปนที่รูจักมากขึ้น ไมวาจะรูจัก

กันในชื่อเรียก ซอฟตแวรออนดีมานด (Software On Demand) หรือ ซอฟตแวรคือการใหบริการ 

(Software as a Service : SaaS) ก็ตาม โดยมีแนวคิดที่มุงเนนตอบสนองความลูกคาในปจจุบัน 

ซึ่งไมตองการสิ่งที่ซับซอน แตตองการซอฟตแวรซึ่งมีบริการที่งายตอการจัดการ งายตอการบริหาร

ตนทุน งายที่สามารถทํางานไดทุกที่ทุกเวลา ดวยแนวความคิดเหลานี้ บริษัทผูใหบริการเชาใช

ซอฟตแวรจะจัดวางระบบและโปรแกรมแอพพลิเคชั่นเฉพาะดานเพื่อใหบริษัทลูกคาเชาใช โดยมี

การเก็บคาบริการเปนรายเดือน หรือตามระยะเวลาที่ตกลงกัน ทั้งนี้ ประโยชนที่ลูกคาจะไดรับ

ประการแรก คือ เพื่อตอบสนองกลุมลูกคาที่ไมตองการลงทุนซื้อซอฟตแวรคร้ังเดียว (Perpetual 

License) ในมูลคามหาศาล แตจะสามารถเลือกลงทุนซอฟตแวร ตามที่ตองการใชงานจริง และ

จํานวนสิทธิของผูใชงานที่จําเปน ซึ่งแตกตางจากการซื้อลิขสิทธิ์ของซอฟตแวร ที่จะไดรับซอฟตแวร

ทุกคุณสมบัติ แตใชงานจริงเพียงบางสวน ประการที่สอง คือลดปญหาและคาใชจายในการดูแล

ซอฟตแวร  
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ผลสํารวจของไอดีซี ระบุวา มูลคาตลาดของซอฟตแวรที่ใหบริการผานอินเตอรเน็ต 

ซึ่งเปนลักษณะของซอฟตแวรออนดีมานด จะมีการเติบโตสูงถึงระดับ 10.7 พันลานดอลลารสหรัฐ

ในป 2552 หรือประมาณ 21% ของการใชบริการซอฟตแวรทั่วโลก (เอกรัตน สาธุธรรม, ออนไลน, 

2549) ซอฟตแวรออนดีมานดมีอัตราการเติบโตที่เร็วกวาซอฟตแวรแบบซ้ือขาด โดย ซอฟตแวร

ออนดีมานด มีอัตราเติบโตอยูในระดับ 16.6% ตอป (ป 2547-2551) ขณะที่ อัตราเติบโตของ

ซอฟตแวรแบบซื้อขาดจะอยูในภาวะถดถอย โดยลดลงประมาณ 0.3-1% ตอป คาดกันวามูลคา

ของซอฟตแวรออนดีมานดจะเทากับ 43 พันลานดอลลารสหรัฐ หรือประมาณ 34% ของมูลคา

ซอฟตแวรรวมทั้งหมด (นาวิก นําเสียง, ออนไลน, 2548)  

 นอกจากนี ้McKinsey & Company ซึ่งเปนบริษัทที่ปรึกษาดานการบริหารจัดการ ได

วิเคราะหวา ซอฟตแวรคือการใหบริการ (Software as a Service : SaaS) จะมีการเติบโตของ

ตลาดเพิ่มข้ึนรอยละ 21 ตอป (ดังภาพที ่4.1) 

 

ภาพที ่4.1 

แนวโนมการเติบโตของธุรกิจใหบริการซอฟตแวร 

 

 
 

ที่มา: SOFTWARE 2006 INDUSTRY REPORT โดย McKINSEY & COMPANY, INC. และ

SAND HILL GROUP 
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ในปจจุบัน ประเภทของซอฟตแวรที่นํามาใหบริการ สวนใหญมักเปนกลุมของ 

Business Process Management เชน CRM HRM E-Commerce เปนตน (ดังภาพที่ 4.2) 

  

ภาพที ่4.2 

ประเภทซอฟตแวรสําหรับการใหบริการ 

 

 
 

ที่มา: SOFTWARE 2006 INDUSTRY REPORT โดย McKINSEY & COMPANY, INC. และ

SAND HILL GROUP 

 

 ตัวอยางของผูใหบริการซอฟตแวรออนดีมานด ที่ประสบความสําเร็จอยางมากคือ 

SalesForce.com ที่มีจํานวนผูใชงานมากกวา 225,000 ราย สามารถจูงใจใหบริษัทขนาดใหญ 

เปลี่ยนจากการซื้อซอฟตแวรการบริหารความสัมพันธกับลูกคา เปนการเชาใชซอฟตแวรแทนได หรือ

แมแต ผูผลิตซอฟตแวรบริหารความสัมพันธกับลูกคารายใหญอยาง Siebel ก็ปรับรูปแบบการ

ใหบริการเปนลักษณะออนดีมานดผานทาง www.crmondemand.com เพราะตระหนักวาแนวโนม
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ของซอฟตแวรจะเปลี่ยนแปลงไป นอกจากนี้ ยังมี surebridge.com, commence.com ที่ประสบ

ความสําเร็จอยางมากในการใหบริการเชาใชซอฟตแวรการบริหารความสัมพันธกับลูกคา เชนกัน 

 ในประเทศไทย การเชาใชซอฟตแวร ยังไมเปนที่นิยมมากนัก แตยังเปนทางเลือกที่ดี

ทางหนึ่งสําหรับผูที่ตองการลดการลงทุนดานซอฟตแวร โดยไมหันไปพึ่งซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ์ 

ตลาดซอฟตแวรในกลุมซอฟตแวรออนดีมานด เปนผูใหบริการซอฟตแวร E-Business เชน CRM 

ERP HRM โปรแกรมบัญชี เปนตน ตัวอยางผูใหบริการซอฟตแวรออนดีมานดที่ประสบความสําเร็จ

และเปนที่ยอมรับ ไดแก a-host.co.th, sundae.co.th, promptth.com, pichayasolution.com, 

buncheelive.com 

 4.1.1.2  ตลาดซอฟตแวรออฟฟศ 

ซอฟตแวรออฟฟศเปนซอฟตแวรพื้นฐานสําหรับเครื่องคอมพิวเตอร และมีผูใชจาํนวน

มหาศาล ครอบคลุมทุกกลุมเปาหมาย ไมวาจะเปนนักเรียนนักศึกษา บุคคลทั่วไป ธุรกิจขนาดเล็ก

และขนาดกลาง ธุรกิจขนาดใหญ โดยปจจุบันซอฟตแวรออฟฟศมีการพัฒนาใหมีประสิทธิภาพใน

การสรางงานที่มีคุณภาพ สวยงาม และใชประโยชนไดหลากหลาย เชน ทําใหการสราง Website 

หรือ Web Blog สะดวกและงายยิ่งขึ้น ดวยเครื่องมือในโปรแกรม ในตลาดซอฟตแวรออฟฟศนั้น 

พบวา Microsoft Office เปนผูครองสวนแบงตลาดมากที่สุด ถึงประมาณ 90% ทั้งนี้ก็เปนผลมา

จากความนิยมของระบบปฏิบัติการ Microsoft Windows และเปนซอฟตแวรที่มีความสามารถที่

ความหลากหลาย ประสิทธิภาพสูง บริษัท Microsoft มีการพัฒนาผลิตภัณฑ Microsoft Office 

อยางตอเนื่อง รวมถึงทําการตลาดแบบเฉพาะกลุม ดวยการกําหนดประเภทลิขสิทธิ์ใหมีความ

เหมาะสมกับการใชงานในแตละกลุมเปาหมาย 

สําหรับคนอีกกลุมหนึ่งที่พึงพอใจกับระบบปฏิบัติการอื่น ก็มีผูผลิตซอฟตแวรออฟฟศ

รายอื่นและ Open Software รองรับเชนกัน เชน StarOffice โดย Sun Microsystems 

OpenOffice ปลาดาวออฟฟศ เปนตน 

ถึงแมวามีหลายทางเลือกในการใชซอฟตแวรออฟฟศ แตปญหาการใชซอฟตแวร

ออฟฟศละเมิดลิขสิทธิ์ยังพบอยูทั่วไป 

 4.1.1.3  ตลาดออฟฟศออนไลน 

 การใหบริการซอฟตแวรออฟฟศออนไลน หรือการใชงานซอฟตแวรออฟฟศผานทาง

อินเตอรเน็ต เชน Software4rent.biz, Thinkfree.com, Google Doc & Spreadsheet, Zoho.com 

เปนตน ซึ่งมีจุดเดนอยูที่การแชรเอกสารใหสามารถใชงานไดพรอมกัน แตอาจมีปญหาเรื่องการ

สนับสนุนภาษาไทย และการเก็บบันทึกขอมูล 
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 สําหรับประเทศไทย eziisoft เปนผูใหบริการซอฟตแวรออฟฟศออนไลน โดยไดรับ

ลิขสิทธิ์ที่ถูกตอง ซอฟตแวร Microsoft Office จึงทําใหซอฟตแวรที่ใหบริการมีประสิทธิภาพ และมี

ความสะดวกในการใชงาน  

 

4.1.2  การวิเคราะหคูแขง 

 

 คูแขงของออฟฟศออนไลน คือ สินคาและบริการที่เปนซอฟตแวรออฟฟศทั้งหมด จึง

หมายถึง ทั้งผูพัฒนาชุดซอฟตแวรออฟฟศ และผูใหบริการซอฟตแวรออฟฟศออนไลน 

 ในสวนของผูพัฒนาชุดซอฟตแวรออฟฟศ ซึ่งมี Microsoft Office เปนผูครองตลาด

และไดรับความนิยมมากที่สุดทั่วโลก มีจุดเดนที่ความสามารถของซอฟตแวรที่มีประสิทธิภาพสูง

แตก็มีขอจํากัดอยูที่ราคาแพง จึงทําใหเกิดปญหาสําคัญในปจจุบัน ที่สงผลกระทบตอผูผลิต

ซอฟตแวรอยางบริษัทไมโครซอฟต คือการละเมิดลิขสิทธิ์ โดยไมโครซอฟตไดพัฒนาโปรแกรม 

OGA (Office Genuine Advantage programme) เพื่อปองกันปญหาดังกลาว 

  

ภาพที ่4.3    

ชุดซอฟตแวรออฟฟศของไมโครซอฟต 

 

 
  

 ในขณะเดียวกัน  การพัฒนาซอฟตแวรออฟฟศแบบโอเพนซอรส ก็ไดรับการสงเสริม

มากขึ้น โดยมีเปาหมายใหเปนชุดออฟฟศที่ไมคิดมูลคา ใชงานงาย สามารถใชงานภาษาไทยได

อยางสมบูรณ เพื่อทดแทนการใชงานชุดซอฟตแวรออฟฟศ Microsoft Office โดยไมตองลงทุน แต

ถึงแมวาจะมีการพัฒนาความสามารถที่ดีข้ึน แตยังมีขอจํากัดอยูที่ความสะดวกในการใชงานและ

ความสวยงามของหนาตาโปรแกรม ที่ยังไมไดรับการยอมรับ 
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 ปลาดาวออฟฟศเปนซอฟตแวรออฟฟศแบบโอเพนซอรส ที่ไดรับการพัฒนาอยาง

ตอเนื่อง และมีจํานวนผูใชเพิ่มสูงขึ้นตามลําดับ โปรแกรมหลักใน ปลาดาวออฟฟศ ประกอบดวย 

Writer (word processing), Calc (spreadsheet), Impress (presentation), Draw(drawing) 

และ Math(equation) โดยสามารถใชงานผานระบบปฏิบัติการ Linux และ Window 

 

ภาพที ่4.4    

การใชงานโปรแกรมปลาดาว 

 

  

 ในสวนของผูใหบริการซอฟตแวรออฟฟศออนไลน ซ่ึงปจจุบันไดรับความสนใจมาก

ขึ้น ยกตวัอยางเชน  

 

 ตัวอยางที ่1 Software4rent.biz   

 Software4rent.biz เปนผูใหบริการเชาใชซอฟตแวรออฟฟฟศ ซึ่งมีลักษณะใกลเคียง

กับบริการของเรา สามารถใชงานโปรแกรมของไมโครซอฟตที่ไดรับการอัพเดทเปนเวอรชันลาสุด 

โดยจะใชบริการ Microsoft Office Professional หรือเลือกใชโปรแกรมใดโปรแกรมหนึ่งก็ได  ซึ่ง
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ไดแก Microsoft Project Professional,  Microsoft Visio Professional,  Microsoft Word, 

Microsoft Excel, Microsoft PowerPoint, Microsoft Access, Microsoft Publisher, Microsoft 

Outlook, Microsoft InfoPath และคิดคาบริการเฉพาะโปรแกรมที่ใชงาน ตามเวลาการใชงานจริง 

พรอมกับพื้นที่การเก็บบันทึกงานโดยไมเสียคาบริการ โดยกําหนดความสามารถขั้นต่ําของ

ระบบปฏิบัติการที่จําเปนในการใชงานคือ Windows 98SE และ Internet Explorer 5.5 และ

ระบบปฏิบัติการขั้นต่ําที่เหมาะสมกับการใชงานอยางมีประสิทธิภาพ คือ Windows XP (SP2) และ 

Internet Explorer 6.0  

 เมื่อพิจารณาความเหมาะสมกับกลุมผูใชในประเทศไทยและความสะดวกในการใช

งาน Software4rent.biz รองรับภาษาไทยไดนอย และไมมีการบริการเครื่องมือตาง ๆ ที่สนับสนุน

การทํางานของโปรแกรมใหเกิดประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้น อีกทั้งราคาการใชบริการที่คอนขางสูง 

 

ภาพที ่4.5 

Website ของ Software4rent.biz 

 

 
 

 ตัวอยางที ่2 Thinkfree.com  

 Thinkfree.com ใหบริการซอฟตแวรออฟฟศ ประกอบดวย ThinkFree Write (word 

processing); ThinkFree Calc (spreadsheet); and ThinkFree Show (presentation software) 
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โดยมีรูปแบบที่หลากหลาย ไดแก Online Office, Server Edition, Desktop Edition และ 

Portable Edition ซึ่งสามารถใชงานรวมกับไมโครซอฟตไดเปนอยางดี  

 จุดเดนที่สําคัญ คือการใช  Online Office ไดฟรี ไมมีคาใชจาย แตการใชงานไม

สะดวก และยังมีขอจํากัดในการใชงานดวยภาษาไทย  

 Thinkfree.com สามารถใชงานผานระบบปฏิบัติการ Linux, Mac และ Window 

ผูใชบริการจะไดรับพื้นที่การบันทึกงานฟรี พรอมกับสามารถใชเครื่องมือชวยสรางเว็บไซต 

 

ภาพที ่4.6  

 Website ของ Thinkfree.com 

 

 
 

ตัวอยางที ่3 Google Doc & Spreadsheet 

 Google Doc & Spreadsheet สามารถใชงาน Word processing และ 

Spreadsheet ซึ่งหนาตาของโปรแกรมจะใชงานไดสะดวก แตยังขาดคุณสมบัติบางอยาง เชน การ

คนหาคํา และการแกไขคําแทนที่ การทําแผนภาพ การบันทึกไฟลสํารองบนเว็บ จุดเดนของ 

Google Doc & Spreadsheet อยูที่การใชงานฟรี เขาถึงการใชงานไดงาย ไมตองดาวนโหลดหรือ

การลงทะเบียนที่ยุงยาก และเว็บไซตเปนที่รูจักทั่วไป นอกจากนี้ ในอนาคตอันใกล Google มี

โครงการออก Google Apps ซึ่งมี Google Doc & Spreadsheet พรอมกับ Gmail, Google Talk, 
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Google Calendar, Page Creator and Start Page และบริการอื่น ๆ ในการจัดการอีเมลล ซึ่งก็

ทําใหคนหันมาใหความสนใจกับออฟฟศออนไลนกันมากขึ้น ขณะเดียวกัน บริษัทจึงตองเตรียม

แผนการรองรับ โดยการสรางความแตกตางและความหลากหลายของบริการ 

 

ภาพที ่4.7   

 Website ของ Google Doc & Spreadsheet 

 

 
 

ตัวอยางที ่4 Zoho.com 

 Zoho.com ประกอบดวยซอฟตแวรออฟฟศที่หลากหลาย และยังมีซอฟตแวร

สนับสนุนการดําเนินการธุรกิจอีกดวย ในดานความสามารถของซอฟตแวร ถือวามีคุณสมบัติที่

เหนือกวา ThinkFee และ Google Doc & Spreadsheet เชน การเปดเอกสารหลาย ๆ ไฟลใน

หนาตางเดียว โดยใช Tab เปนตัวแบงเอกสาร และที่โดดเดน คือการทํางานรวมกันของตาง

โปรแกรม อยางการแทรกไฟลตารางเขาไปในเอกสารเวิรด และมีการอัพเดทอัตโนมัติเมื่อมีการ

แกไขไฟลตนฉบับ และยังสามารถบันทึกไฟลหรือนําเขาเอกสารจากไฟลไดหลายชนิด ทั้งหมดนี้ 

สามารถใชงานไดโดยไมมีคาใชจาย รวมถึงซอฟตแวรสําหรับเครื่อง Server สําหรับการใชงานของ

บริษัท ซึ่งฟรี 10 คนแรก นอกจากนี้จะมีคาบริการจากบริการเสริมตาง ๆ  
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ภาพที ่4.8   

Website ของ Zoho.com 

 

 
 

4.1.3  การวิเคราะหสภาพการแขงขัน 

  

 การเขาสูภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม จําเปนตองมีการเรียนรูสภาพแวดลอมใน

การแขงขันของอุตสาหกรรมนั้น โดยเฉพาะอยางยิ่ง อุตสาหกรรมที่มีอัตราการเติบโตสูงและการ

เปลี่ยนแปลงรวดเร็ว อยางอุตสาหกรรมซอฟตแวร เพื่อกําหนดกลยุทธระดับตาง ๆ และสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขัน ซึ่งแนวคิดสําคัญในการวิเคราะหสภาพการแขงขัน ก็คือ แนวคิด Five 

Forces Model ของ Michael E. Porter โดยวิเคราะหปจจัยที่สําคัญ 5 ประการที่สงผลกระทบตอ

ความสามารถในการแขงขันอุตสาหกรรม ไดแก การแขงขันระหวางคูแขงที่มีอยูในตลาด อํานาจ

การตอรองของผูผลิตซอฟตแวร อํานาจการตอรองของลูกคา อุปสรรคในการเขาสูอุตสาหกรรมของ

ธุรกิจรายใหม และสินคาทดแทน (ดังภาพที่ 4.9) 
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ภาพที ่4.9  

Five Forces Model ของ Michael E. Porter 

 

 
 

 4.1.3.1 การแขงขันระหวางคูแขงในตลาด (Competitive Rivalry within an Industry) 

 ตลาดซอฟตแวรออฟฟศสําหรับบริการเชาใช ที่มุงกลุมเปาหมายเปนผูใชบริการ

ภายในประเทศไทย โดยเฉพาะซอฟตแวรออฟฟศสําหรับระบบปฏิบัติการ Window นั้น ยังไมมี

สวนผูใหบริการซอฟตแวรออฟฟศในระบบปฏิบัติการอื่นก็ยังมีอยูจํานวนนอย คูแขงสําคัญจึงเปน

ผูขายชุดซอฟตแวรออฟฟศ (Packaged Office Software) ซึ่งมีสวนแบงตลาดอยูในระดับสูง ที่

รวมไปถึงการซื้อขายชุดซอฟตแวรออฟฟศละเมิดลิขสิทธิ์ดวย 

 4.1.3.2  อํานาจการตอรองของผูผลิตซอฟตแวร (Bargaining Power of Suppliers) 

 ผูผลิตซอฟตแวร หรือเจาของลิขสิทธิ์ซอฟตแวร เปนผูที่มีบทบาทสําคัญ และมีอํานาจ

การตอรองสูง ดังนั้นการนําเสนอถึงโอกาสประสบความสําเร็จ และผลตอบแทนตอผูผลิต

ซอฟตแวร จะตองมีความเหมาะสมและสอดคลองกับนโยบายของผูผลิตซอฟตแวรนั้น ๆ ดวย 

 4.1.3.3  อํานาจการตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Customers) 

 ลูกคายังคุนเคยกับการซื้อชุดซอฟตแวรออฟฟศ ถึงแมวาซอฟตแวรสําหรับบริการเชา

ใชจะชวยลดการลงทุนของลูกคาไดก็ตาม จึงนับวาอํานาจการตอรองของลูกคายังคงสูง บริษัท

จะตองสื่อสารใหกลุมลูกคามีความเขาใจและรับรูถงึประโยชนที่จะไดรับจากการเชาใชซอฟตแวร

ออฟฟศ รวมถึงการนําเสนอบริการที่นาดึงดูดใจและเหมาะสมกับพฤติกรรมของลูกคามากที่สุด 
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4.1.3.4  อุปสรรคในการเขาสูอุตสาหกรรมของธุรกิจรายใหม (Threat of New Entrants) 

 การเริ่มตนธุรกิจใหบริการเชาใชซอฟตแวรออฟฟศ มีการลงทุนไมสูงมากนัก แต

จะตองประกอบดวยผูเชี่ยวชาญหลากหลายดาน โดยเฉพาะการบริหารธุรกิจออนไลนและการ

จัดการระบบปฏิบัติการ นอกจากนี้ ซอฟตแวรสําหรับใหบริการนั้น ขึ้นอยูกับนโยบายของเจาของ

ลิขสิทธิ์อีกดวย เนื่องจากเจาของลิขสิทธิ์ สวนใหญจะจํากัดใหมีผูไดรับลิขสิทธิ์สําหรับใหบริการ

ซอฟตแวรในแตละประเทศหรือภูมิภาคไมมากนัก หรือหากเปนการพัฒนาซอฟตแวรขึ้นเอง ก็จะ

เปนการลงทุนที่ไมนอยเลยทีเดียว 

 4.1.3.5  สินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) 

 ซอฟตแวรออฟฟศ เปนเครื่องมือสําหรับสรางสรรคชิ้นงานในรูปแบบตาง ๆ บน

คอมพิวเตอร ซึ่งยังไมมีสิ่งอื่นที่มีคุณสมบัติเทียบเคียงมาทดแทนได 

 

4.1.4  การวิเคราะห SWOT 

 

 การวิเคราะห SWOT หรือการวิเคราะหองคกรจากปจจัยภายในและปจจัยภายนอก

เพื่อชวยใหองคกรทราบถึงสถานภาพขององคกร อันจะทําใหสามารถกําหนดเปาหมายไดอยาง

ถูกตองและประสบความสําเร็จ   

 

 4.1.4.1  จุดแข็ง (Strength – S) 

 ผูใหบริการรายแรกในประเทศไทย แมวาผูใหบริการเชาใชซอฟตแวรออฟฟศผาน

อินเตอรเน็ตมีอยูหลายราย แตเมื่อพิจารณาในตลาดซอฟตแวรเชาใชผานอินเตอรเน็ตในประเทศ

ไทย พบวาบริษัทเปนรายแรก ซึ่งมีการนําเสนอบริการที่ตรงตามความตองการของกลุมลูกคาใน

ประเทศไทยมากที่สุด โดยไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความตองการของกลุมตลาดเปาหมาย 

จึงเปนบริการที่มีความเหมาะสมกับลูกคาคนไทย 

 ผลิตภัณฑของ Microsoft Office บริษัทไดรับลิขสิทธิ์จาก Microsoft โดยตรง ในการ

ใหบริการเชาใชซอฟตแวรออฟฟศ ซึ่งเปนผลิตภัณฑที่ไดรับการยอมรับในประสิทธิภาพ และทําให

ลูกคาสามารถมั่นใจไดวา การทํางานที่งายและสะดวก ลดปญหาในดานการใชงานไฟลที่สรางขึ้น

จากออฟฟศออนไลนรวมกับโปรแกรมอื่น ๆ  ที่สวนใหญจะรองรับรูปแบบไฟลของไมโครซอฟตออฟฟศ 

 ใชงาน Microsoft Office ไดทุกโปรแกรมและทุกฟงกชั่น บริษัทใหบริการโปรแกรม

ตาง ๆ ในชุดซอฟตแวรออฟฟศอยางครบถวน ครอบคลุม Project, Visio, Word, Excel, 
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PowerPoint, Access, Publisher, Outlook, InfoPath ซึ่งแตละโปรแกรมสามารถใชงานฟงกชันได

ครบใน Full Version และผลิตภัณฑที่อัพเดทลาสุด จาก Microsoft  

 ลดการลงทุนของลูกคา แนวคิดและรูปแบบการใหบริการชวยใหลูกคาไดรับประโยชน 

ในการลดมูลคาการลงทุนของลิขสิทธิ์ซอฟตแวร และลดคาใชจายในการจัดการดานไอทีของลูกคา 

โดยสามารถเลือกใชบริการเฉพาะสวนที่ตองการ และกําหนดงบประมาณลวงหนาได 

 เพิ่มขีดความสามารถการดําเนินธุรกิจของลูกคา บริษัทไดเพิ่มส่ิงอํานวยความสะดวก

ในการทํางานสําหรับลูกคา เพื่อใหลูกคาสามารถสรางความไดเปรียบและเพิ่มขีดความสามารถใน

การดําเนินธุรกิจ ในรูปแบบของเครื่องมือตาง ๆ ตนแบบเอกสาร เทคนิคการใชโปรแกรม เปนตน 

 รองรับการทํางานภาษาไทย โปรแกรมตาง ๆ ที่ใหบริการ สามารถรองรับการทํางาน

เปนภาษาไทย เพิ่มความสะดวกในการทํางานสําหรับกลุมลูกคาคนไทย ซึ่งเปนกลุมเปาหมายของ

บริษัท 

 4.1.4.2  จุดออน (Weakness – W) 

 จํากัดกลุมลูกคาเฉพาะผูใชอินเตอรเน็ต การเชาใชซอฟแวรผานอินเตอรเน็ต ลูกคา

จําเปนตองสามารถเชื่อมตออินเตอรเน็ตได จึงจํากัดกลุมลูกคาที่ใชบริการโครงขายอินเตอรเน็ต

เทานั้น 

 ใชงานไดเมื่อเชื่อมตออินเตอรเน็ต การใชงานโปรแกรม ขึ้นอยูกับความสามารถใน

การเชื่อมตออินเตอรเน็ต และคุณภาพของโครงขายอินเตอรเน็ตดวย ดังนั้นลูกคาจึงควรเลือกผูให

บริการอินเตอรเน็ต และประเภทการใชงาน ที่มีประสิทธิภาพสูง เพื่อลดปญหาที่จะเกิดขึ้นกับการ

ใชงาน  

 กลุมลูกคาจํากัดในประเทศไทยเทานั้น เนื่องจาก Microsoft เจาของลิขสิทธิ์

ผลิตภัณฑ กําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นที่ในการใหบริการ จึงจํากัดกลุมลูกคาภายในประเทศไทย

เทานั้น 

 4.1.4.3  โอกาส (Opportunities – O) 

 ตลาดเปาหมายมีขนาดใหญ และมีแนวโนมการขยายตัวสูง ลักษณะการใหบริการ

เชาใชซอฟตแวรออฟฟศ มีโมเดลทางธุรกิจที่เอื้อประโยชนตอการดําเนินกิจการของลูกคากลุม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ซึ่งเปนตลาดที่มีขนาดใหญ เนื่องจากในปจจุบันจํานวน

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีมากกวา 2,000,000 ราย คิดเปนสัดสวนมากกวารอยละ 99 

ของจํานวนวิสาหกิจรวมทั้งหมดในประเทศไทย และภาครัฐมีนโยบายสงเสริมการขยายตัวของ
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กลุมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ดวยการจัดตั้งโครงการสนับสนุนการดําเนินงานในดาน

ตาง ๆ จึงทําใหแนวโนมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมีการขยายตัวสูง 

อัตราการเติบโตของผูใชบริการอินเตอรเน็ตเพิ่มสูงขึ้น จากการสํารวจของศูนย

เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาติ ปรากฏวาอัตราการเติบโตของผูใชบริการ

อินเตอรเน็ตเพิ่มข้ึนสูงอยางตอเนื่อง และมีแนวโนมที่แสดงถึงการเพิ่มสูงขึ้น (ดังภาพที่ 4.10) ทําให

การขยายตลาดสูธุรกิจบนอินเตอรเน็ตมีโอกาสเติบโตมาก รวมถึงจํานวนผูใชบรอดแบนดมีจํานวน

เพิ่มข้ึน และคาบริการมแีนวโนมที่ลดลง ทําใหเพิ่มโอกาสสําหรับธุรกิจบนอินเตอรเน็ตมากขึ้นดวย 

 

ภาพที ่4.10 

จํานวนผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย 

 

 
 

ที่มา: ศูนยเทคโนโลยีอิเลก็ทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาต ิ
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อัตราคาบริการอินเตอรเน็ตลดลง ปจจุบัน ตลาดการใหบริการอินเตอรเน็ตมีการ

แขงขันสูง ผูใหบริการอินเตอรเน็ตจึงไดมีการปรับราคาลดลงและพัฒนาคุณภาพของโครงขายเพื่อ

สรางความดึงดูดใจ ทําใหผูใชบริการอินเตอรเน็ตสามารถเลือกใชตามความเหมาะสมในการใช

งานโดยมีทางเลือกมากขึ้น  

การตรวจจับผูละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวรที่เขมงวดมากขึ้น หนวยงานที่เกี่ยวของ 

โดยเฉพาะอยางยิ่ง BSA [ Business Software Alliance] มีบทบาทมากขึ้นในเรื่องการละเมิด

ลิขสิทธิ์ ทั้งการใหความรู การรวมกลุมพันธมิตร และ การตรวจจับผูละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวรที่

เขมงวดมากขึ้น 

ผูผลิตซอฟตแวรพัฒนาระบบปองกันการละเมิดลิขสิทธิ์ที่ดียิ่งข้ึน ขอมูลจากกอง

บรรณาธิการเว็บไซต ARiP.co.th พบวามีรายงานขาวเกี่ยวกับการปองกันการละเมิดลิขสิทธิ์ของ

ผูผลิตซอฟตแวรวา ไมโครซอฟทกําลังปรับปรุงโปรแกรม Windows Genuine Advantage (WGA) 

โดยจะมีการสงขอความแจงเตือนไปยังผูที่ใชซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ์โดยตรง (ดังภาพที่ 4.11) 

 

ภาพที ่4.11 

ขอความแจงเตือนผูที่ใชซอฟตแวรละเมิดลิขสทิธิ ์

 

 
 

ไมโครซอฟทกลาววา ทางบริษัทไดจัดเตรียมสงเครื่องมือ (Anti-Piracy Tool) ที่ใช

แจงเตือนไปยังผูบริโภคที่กําลังใช Windows XP ที่ไมใชของแท และเปดฟงกชัน Automatic 

Update ไว โดย ลูกคาผูที่กําลังใชก็อปป Windows ที่ละเมิดลิขสิทธิ์จะไดรับขอความแจงเตือน

ปรากฏบนเดสกทอปโดยตรง เพื่อแจงใหทราบวา ก็อปปของ Windows ที่กําลังใชงานอยูนั้นไมใช

ของแท (ดังภาพที่ 4.12)  
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ภาพที ่4.12 

ขอความแจงเตือนผูที่ใชซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ ์

 

 
 

การปรับปรุงโปรแกรมการตลาดในครั้งนี้จะรวมถึงซอฟตแวร Office ดวย ภายใต

โปรแกรม OGA (Office Genuine Advantage programme) (ดังภาพที่ 4.13) โดยทางบริษัทจะ

ทําลักษณะเดียวกับที่ประสบความสําเร็จมาแลวในโปรแกรม WGA ทั้งนี้ทางบริษัทจะเริ่มนํารอง 

OGA ใน 7 ภาษาดวยกันไดแก บราซิล เช็ค กรีก เกาหลี จีน รัสเซีย และสเปน กอนที่จะขยับขยาย

ไปสูประเทศอื่นๆ ซึ่งสวนใหญใชเวอรชันภาษาอังกฤษและมีนโยบายที่จะใชโปรแกรมการตลาด 

Genuine Advantage กับผลิตภัณฑตางๆ ใหมาก และเร็วที่สุดเทาที่เปนไปได  

 

ภาพที ่4.13 

ขอความแจงเตือนผูที่ใชซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ ์
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4.1.4.4  อุปสรรค (Threat – T) 

 นโบบายลงโทษการละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวรไมจริงจัง นโยบายภาครัฐที่ไมจริงจังกับ

การแกไขปญหาการละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวร รวมถึงการไมมีบทลงโทษที่ชัดเจน ทําใหจํานวน

ผูขายและผูใชซอฟตแวรผิดลิขสิทธิ์มีจํานวนมาก 

 สวนแบงตลาดหลัก  เปนของชุดซอฟตแวรออฟฟศแบบซื้อขาด  (Packaged 

Software) ในปจจุบัน คนสวนใหญนิยมชุดซอฟตแวรออฟฟศแบบซื้อขาด จึงตองมีการเผยแพร

รูปแบบบริการเชาใชซอฟตแวรออฟฟศผานอินเตอรเน็ต เพื่อใหลูกคาไดมีโอกาสไดเปรียบเทียบ

ความคุมคาในการใชงานของการซื้อและการเชาใช 

กลุมเปาหมายขาดความเชื่อมั่นดานความปลอดภัยของขอมูล กลุมเปาหมายอาจ

ขาดความเขาใจและรูสึกไมเชื่อมั่นเกี่ยวกับการรักษาความปลอดภัยความปลอดภัยของขอมูล 

เนื่องจากการใชบริการเกี่ยวของกับขอมูลของลูกคา ซึ่งบางครั้งเปนความลับทางการคา หรือหาก

ขอมูลถูกทําลายจะเกิดความเสียหายแกบริษัทได 

 ซอฟตแวรผิดลิขสิทธิ์ไดรับความนยิม ถึงแมวาผูผลิตซอฟตแวร และหนวยงานตาง ๆ 

มีมาตรการตรวจสอบและปองกันการใชซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ์ แตยังพบวาคนจํานวนมากยัง

นิยมซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ์ ซึ่งในอนาคตระบบการปองกันจะมีการพัฒนาใหมีประสิทธิภาพดีข้ึน 

ทําใหซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ์มีจํานวนนอยลงหรือหมดไป 
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ตารางที่ 4.1  

  SWOT Analysis  

  

 4.1.4.5  การกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

 การวิเคราะหปจจัยภายในและปจจัยภายนอกทําใหเขาใจสภาพขององคกร และ

สามารถกําหนดกลยุทธใหเหมาะสมกับสถานการณตาง ๆ ไดโดยกระบวนการ SWOT Matrix ดังนี้ 

 

 

S – Strengths 

S1 : ผูใหบริการซอฟตแวรออฟฟศรายแรกของ

ประเทศไทย 

S2 : ผลิตภัณฑที่ใหบริการเปนของ Microsoft 

Office 

S3 : สามารถใชงานไดทุกโปรแกรมในชุด M 

Microsoft Office และทุกฟงกชั่น 

S4 : ชวยลดการลงทุนของลูกคา 

S5 : บริการที่เพิ่มขีดความสามารถในการดําเนิน

ธุรกิจของลูกคา 

S6 : รองรับการทํางานภาษาไทย 

 

 

W – Weakness 

W1 : จํากัดกลุมลูกคาเฉพาะผูใชอินเตอรเน็ต 

W2 : ใชงานไดเม่ือเชื่อมตออินเตอรเน็ต 

W3 : กลุมลูกคาจํากัดในประเทศไทยเทานั้น 

 

O – Opportunities 

O1 : ตลาดเปาหมายมีขนาดใหญ และมีแนวโนม

การขยายตัวสูง 

O2 : อัตราการเติบโตของผูใชอินเตอรเน็ต 

เพิ่มสูงขึ้น 

O3 : อัตราคาบริการอินเตอรเน็ตลดลง 

O4 : การตรวจจับผูละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวรมี

มากขึ้น 

O5 : ผูผลิตซอฟตแวรพัฒนาระบบปองกันการ

ละเมิดลิขสิทธิ์ที่ดียิ่งขึ้น 

 

 

T – Threats 

T1 : นโบบายลงโทษการละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวร

ไมจริงจัง 

T2 : สวนแบงตลาดหลัก เปนของชุดซอฟตแวร

ออฟฟศแบบซื้อขาด 

T3 : กลุมเปาหมายขาดความเชื่อม่ันดานความ

ปลอดภัยของขอมูล 

T4 : คนสวนใหญไมตระหนักถึงความสําคัญการ

ใชซอฟตแวรลิขสิทธิ์ 



 

 

62 

ตารางที่ 4.2   

SWOT Matrix 

 

SWOT S – Strengths W – Weakness 

O – Opportunities SO Strategy WO Strategy 

T – Threats ST Strategy WT Strategy 

 

 กลยุทธ SO กําหนดโดยนําจุดแข็งขององคกรเปนองคประกอบสําคัญในการฉกฉวย

โอกาสจากปจจัยภายนอกที่เอ้ืออํานวย กลยุทธจึงเปนลักษณะเชิงรุกและการขยายตัว 

 กลยุทธ ST กําหนดโดยนําจุดแข็งขององคกรเปนองคประกอบที่สําคัญในการลบลาง

หรือเอาชนะอุปสรรคจากภายนอก กลยุทธจึงเปนลักษณะเชิงรับและการปองกันตัว 

 กลยุทธ WO กําหนดโดยพยายามแกไขจุดออนขององคกร และพยายาม ฉกฉวย

โอกาสจากปจจัยภายนอกที่เอ้ืออํานวย กลยุทธจึงเปนเชิงการพัฒนา  

 กลยุทธ WT กําหนดโดยพยายามแกไขจุดออนขององคกร เพื่อเอาชนะอุปสรรค จึง

เปนกลยุทธเพื่อการปรับตัว 
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 การกําหนดกลยุทธ SO   

 

ตารางที่ 4.3 

SO Strategy 

 
 

 

 

 

 

 

การกําหนดกลยุทธ (SO) 

 

 

S – Strengths 

S1 : ผูใหบริการซอฟตแวรออฟฟศรายแรกของ

ประเทศไทย 

S2 : ผลิตภัณฑที่ใหบริการเปนของ Microsoft  

S3 : สามารถใชงานไดทุกโปรแกรมในชุด 

Microsoft Office และทุกฟงกชั่น 

S4 : ชวยลดการลงทุนของลูกคา 

S5 : บริการที่เพิ่มขีดความสามารถในการดําเนิน

ธุรกิจของลูกคา 

S6 : รองรับการทํางานภาษาไทย 

 

O – Opportunities 

O1 : ตลาดเปาหมายมีขนาดใหญ และมีแนวโนม

การขยายตัวสูง 

O2 : อัตราการเติบโตของผูใชอินเตอรเน็ต 

เพิ่มสูงขึ้น 

O3 : อัตราคาบริการอินเตอรเน็ตลดลง 

O4 : การตรวจจับผูละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวรที่

เขมงวดมากขึ้น 

O5 : ผูผลิตซอฟตแวรพัฒนาระบบปองกันการ

ละเมิดลิขสิทธิ์ที่ดียิ่งขึ้น 

 
SO Strategy 

SO 1 : ประชาสัมพันธเว็บไซต 

SO 2 : เพิ่มปริมาณและศักยภาพการทํางานของ 

Server 

SO 3 : ขยายฐานลูกคาเพิ่มมากขึ้น 

SO 4 : เพิ่มการใหบริการ Software อื่น 

 

  

 กลยุทธ SO ไดแก 

SO 1: ประชาสัมพันธเว็บไซตของบริษัทฯ ใหเปนที่รูจักอยางทั่วถึง เพื่อให

กลุมเปาหมายไดทราบและเขาใจรายละเอียดเกี่ยวกับบริการตาง ๆ ประโยชนที่จะไดรับ โดยการ

วาง Banner ที่เว็บไซต การลงโฆษณาในนิตยสาร การจัดบูธในงานสัมมนา เกี่ยวกับ SMEs  
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SO 2: เพิ่มปริมาณและศักยภาพการทํางานของ Server เพื่อรองรับการใชงานของ

ลูกคาที่เพิ่มมากขึ้น ชวยเพิ่มประสิทธิภาพการใหบริการ และระบบการทํางานของ Server มีความ

เสถียรมากขึ้น ชวยลดปญหาเว็บไซตลม 

SO 3: ขยายฐานลูกคาเพิ่มมากขึ้น ใหครอบคลุมกลุมธุรกิจที่หลากหลาย 

SO 4: เพิ่มการใหบริการ Software ประเภทอื่น เพื่อสนับสนุนการเพิ่มความสามารถ

ในการดําเนินธุรกิจของลูกคา 

  

 การกําหนดกลยุทธ ST  

  

ตารางที่ 4.4   

ST Strategy 

 
 

 

 

 

 

 

การกําหนดกลยุทธ (ST) 

 

 

S – Strengths 

S1 : ผูใหบริการซอฟตแวรออฟฟศรายแรกของ

ประเทศไทย 

S2 : ผลิตภัณฑที่ใหบริการเปนของ Microsoft  

S3 : สามารถใชงานไดทุกโปรแกรมในชุด  

Microsoft Office และทุกฟงกชั่น 

S4 : ชวยลดการลงทุนของลูกคา 

S5 : บริการที่เพิ่มขีดความสามารถในการดําเนิน

ธุรกิจของลูกคา 

S6 : รองรับการทํางานภาษาไทย 

 

T – Threats 

T1 : นโบบายลงโทษการละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวร

ไมจริงจัง 

T2 : สวนแบงตลาดหลัก เปนของชุดซอฟตแวร

ออฟฟศแบบซื้อขาด 

T3 : กลุมเปาหมายขาดความเชื่อม่ันดานความ

ปลอดภัยของขอมูล 

T4 : ซอฟตแวรผิดลิขสิทธิ์ไดรับความนิยม 

 
ST Strategy 

ST 1 : เผยแพรวิธีการใชไอทีเพื่อสรางความ

ไดเปรียบทางธุรกิจ 

ST 2 : เนนการบริการที่ดี 

ST 3 : มุงเนนการรักษาความลับและความ

ปลอดภัยของขอมูล  
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 กลยุทธ ST ไดแก 

ST 1: เผยแพรวิธีการใชไอทีเพื่อสรางความไดเปรียบทางธุรกิจ โดยการนําเสนอ

ความสามารถในการทํางานของซอฟตแวรออฟฟศผานอินเตอรเน็ต และการเปรียบเทียบโมเดล

ทางการลงทุนซอฟตแวรออฟฟศในรูปแบบตาง ๆ เพื่อใหการใหบริการเชาใชซอฟตแวรออฟฟศและ

ประโยชนของการใชบริการเปนที่รูจักอยางแพรหลาย ชวยใหงานเอกสารหรืองานในออฟฟศของ

ธุรกิจมีประสิทธิภาพ โดยการขจัดปญหาที่มักเกิดขึ้น เชน  การใชเครื่อง PC เสมือนเปนเครื่อง

พิมพดีดเนื่องจากไมเขาใจเรื่อง Word Processing ที่แทจริง ความไมเขาใจในการจัดหมวดหมู

เอกสาร ที่ชวยใหการสืบคนทําไดงาย การจัดรูปแบบที่ไมเหมาะกับการพิมพทางเครื่องพิมพหรือ

ตีพิมพบนเว็บ เอกสารอิเล็กทรอนิกสไดรับความเสียหาย เปนตน 

ST 2: เนนการบริการที่ดี เปนการเพิ่มคุณคาของการเชาใชซอฟตแวร ซึ่งเปนความ

แตกตางจากการซื้อขายที่ไดรับเพียงสินคา ไมมีการบริการและเครื่องมือสนับสนุนการทํางาน อัน

ไดแก บริการเทมเพลตสําหรับการใชงาน Microsoft Office, บริการ Office Live สําหรับผูใชงาน 

Microsoft Office Online, บริการจดชื่อโดเมน, เครื่องมือชวยสรางเว็บไซต, บริการอีเมล ที่ชวยให

การบริหารจัดการอีเมล ปฏิทิน, การรายงานทางดานปริมาณการใชเครือขาย 

ST 3: มุงเนนการรักษาความลับและความปลอดภัยของขอมูล โดยจัดใหมีสวนของ

การแสดงขอความยืนยันการรักษาความลับของลูกคา และเทคโนโลยีที่นํามาใชเพื่อความ

ปลอดภัยของขอมูล ซึ่งประกอบดวย ระบบ Firewall ประสิทธิภาพสูง, ระบบ Antivirus บนเครื่อง

คอมพิวเตอรแมขาย, ระบบการยืนยันตัวตนเพื่อเขาใชงาน, ระบบสํารองขอมูลบนเครื่องแมขาย 

เพื่อใหลูกคาเกิดความมั่นใจไดวา ขอมูลตาง ๆ ขณะใชงานซอฟตแวรบนอินเตอรเน็ต และขอมูลที่

เก็บบันทึกไวบนเครื่องแมขาย จะปลอดภัยจากผูไมประสงคดี และไวรัสทุกรูปแบบ 
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 การกําหนดกลยุทธ WO   

 

ตารางที่ 4.5 

WO Strategy 

 
 

 

การกําหนดกลยุทธ (WO) 

 

 

W – Weakness 

W1 : จํากัดกลุมลูกคาเฉพาะผูใชอินเตอรเน็ต 

W2 : ใชงานไดเม่ือเชื่อมตออินเตอรเน็ต 

W3 : กลุมลูกคาจํากัดในประเทศไทยเทานั้น 

 

O – Opportunities 

O1 : ตลาดเปาหมายมีขนาดใหญ และมีแนวโนม

การขยายตัวสูง 

O2 : จํานวนผูใชอินเตอรเน็ตมีอัตราเพิ่มขึ้น 

O3 : อัตราคาบริการอินเตอรเน็ตลดลง 

O4 : การตรวจจับผูละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวรที่

เขมงวดมากขึ้น 

O5 : ผูผลิตซอฟตแวรพัฒนาระบบปองกันการ

ละเมิดลิขสิทธิ์ที่ดียิ่งขึ้น 

 
WO Strategy 

WO 1 : นําเสนอแพ็ตเกจอินเตอรเน็ตที่เหมาะสม 

WO 2 : แสดงการเปรียบเทียบการวิเคราะห

รูปแบบการลงทุนที่คุมคา 

WO 3 : สรางระบบสมาชิกแนะนําสมาชิกใหม 

WO 4 : สรางพันธมิตรกับหนวยงานสงเสริม 

SMEs 

 

กลยุทธ WO ไดแก 

WO 1: ใหขอมูลเกี่ยวกับผูใหบริการอินเตอรเน็ต และรายการสงเสริมการขาย ให

ลูกคาไดพิจารณาเลือกตามความเหมาะสมของธุรกิจ เพื่อใหลดปญหาการเชื่อมตออินเตอรเน็ตที่มี

คุณภาพต่ํา ซึ่งมีผลกระทบตอการใชงานซอฟตแวรได 

WO 2: แสดงการเปรียบเทียบการวิเคราะหรูปแบบการลงทุนที่คุมคา เนื่องจาก

กลุมเปาหมายบางรายไมเห็นความจําเปนของการใชอินเตอรเน็ตในการประกอบธุรกิจ จึงตองมี

การผลักดันใหเห็นถึงความกาวหนาทางเทคโนโลยี ซึ่งมีผลกระทบตอโลกของธุรกิจอยางยิ่ง ในการ

เพิ่มความสามารถในการแขงขันใหธุรกิจได ไมเพียงแตการใชซอฟตแวรผานอินเตอรเน็ตเทานั้น 

WO 3: สรางระบบสมาชิกแนะนําสมาชิกใหม เพื่อขยายฐานลูกคาในสวนที่การ

ประชาสมัพันธของบริษัทฯ เขาไมถึงกลุมเปาหมายนั้น ๆ  
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WO 4: สรางพันธมิตรกับหนวยงานสงเสริม SMEs ดวยการสนับสนุนการจัดอบรม

หรือการสัมมนาในเรื่องการนําเทคโนโลยีมาใชในการดําเนินธุรกิจ 

  

 การกําหนดกลยุทธ WT   

 

ตารางที่ 4.6 

WT Strategy 

 
 

 

การกําหนดกลยุทธ (WT) 

 

 

W – Weakness 

W1 : จํากัดกลุมลูกคาเฉพาะผูใชอินเตอรเน็ต 

W2 : ใชงานไดเม่ือเชื่อมตออินเตอรเน็ต 

W3 : กลุมลูกคาจํากัดในประเทศไทยเทานั้น 

 

T – Threats 

T1 : นโบบายลงโทษการละเมิดลิขสิทธิ์ซอฟตแวร

ไมจริงจัง 

T2 : สวนแบงตลาดหลัก เปนของชุดซอฟตแวร

ออฟฟศแบบซื้อขาด 

T3 : กลุมเปาหมายขาดความเชื่อม่ันดานความ

ปลอดภัยของขอมูล 

T4 : ซอฟตแวรผิดลิขสิทธิ์ไดรับความนิยม 

 
WT Strategy 

WO 1 : ประชาสัมพันธใหเขาถึงกลุมเปาหมาย

โดยตรงมากขึ้น 

WO 2 : ปรับเปล่ียนรูปแบบการใหบริการ 

 

 

กลยุทธ WT ไดแก 

WT 1: ประชาสัมพันธใหเขาถึงกลุมเปาหมายโดยตรงมากขึ้น ซึ่งจะตองมกีารกาํหนด

กลุมเปาหมายที่แคบลง เพื่อกําหนดกลุมเปาหมายมีความชัดเจนมากขึ้น 

WT 2: ปรับเปลี่ยนการใหบริการซอฟตแวรออฟฟศ เปนซอฟตแวรประเภทอื่น 
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4.1.5  การวิเคราะหกลุมเปาหมายทางการตลาด 

  

 ในปจจุบัน ความตองการของลูกคามีความหลากหลายมากขึ้น ในขณะที่การแขงขัน

ในตลาดเพิ่มสูงขึ้น ปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จ คือ 

ความสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดอยางถูกตองและรวดเร็ว ดังนั้นการ

วิเคราะหตลาดจึงมคีวามจําเปน เพื่อใหบริษัทสามารถนําเสนอสินคาและบริการสูตลาดที่มีโอกาส

ความสําเร็จทางธุรกิจ โดยมีสวนประสมทางการตลาดที่มีความเหมาะสมและตรงกับความ

ตองการของตลาดเปาหมาย  

 กลยุทธที่นํามาใชในการกําหนดเปาหมาย ประกอบดวย การแบงสวนตลาด (Market 

Segmentation) การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market Targeting) และการวางตําแหนงทางการ

ตลาด (Market Positioning) 

 

 4.1.5.1  การแบงสวนตลาด (Market Segmentation)     

 ตลาดชอฟตแวรออฟฟศ สามารถแบงสวนตลาด ได 2 สวนหลัก ๆ ตามพฤติกรรม

การใชงาน คือ การใชงานภาคธุรกิจ และการใชงานสวนบุคคล  

 การใชซอฟตแวรออฟฟศสําหรับภาคธุรกิจ ยังสามารถแบงสวนตลาดตลาดตาม

ขนาดขององคกรไดอีก 

 ดังนั้น สวนแบงตลาดของซอฟตแวรออฟฟศ จึงแบงออกไดเปน 3 สวน ไดแก  

สวนธุรกิจขนาดใหญ สวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม สวนบุคคล 

 4.1.5.2  การกาํหนดตลาดเปาหมาย  (Market Targeting) 

การกําหนดตลาดเปาหมายสามารถทําไดโดยการศึกษาสวนตลาด 3 ดาน คือขนาด

และความเจริญเติบโตของสวนตลาด ความสามารถจูงใจสวนตลาด วัตถุประสงคและทรัพยากร

ของบริษัท ซึ่งพบวา ตลาดสวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมีความเหมาะสมและสามารถ

สรางโอกาสความสําเร็จของธุรกิจการใหบริการเชาใชซอฟตแวรออฟฟศมากที่สุด ดังนี้ 

ขนาดและความเจริญเติบโตของสวนตลาด 

 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม หรือ Small and Medium Enterprises (SMEs) 

เปนกลุมที่ใหญที่สุดของภาคธุรกิจซ่ึงมีประมาณรอยละ 99.5 ของจํานวนวิสาหกิจในประเทศไทย  

และจากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติ พบวาในป 2548 วิสาหกิจรวมทั้งหมดมีจํานวน 

2,249,718 ราย เปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมจํานวน 2,239,280 ราย แบงเปนวิสาหกิจ
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ขนาดกลาง 9,927 ราย และวิสาหกิจขนาดยอม 2,229,353 ราย ซึ่งเพิ่มข้ึนจากป 2547 ที่มีจํานวน

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 2,199,595 ราย แบงเปนวิสาหกิจขนาดกลาง 9,629 ราย และ

วิสาหกิจขนาดยอม 2,189,966 ราย จากจํานวนวิสาหกิจรวมทั้งหมด 2,209,907 ราย (ดังภาพที่ 

4.14) (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.), ออนไลน 2549) 

 

ภาพที ่4.14   

จํานวนวิสาหกิจแยกตามขนาด ในป 2547 - 2548 

 

 
 

ที่มา: สํานกังานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 

 จากการศึกษาขอมูลสถานการณวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ตั้งแตป 2545 

ถึงป 2548 พบวาจํานวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เพิ่มข้ึนถึง 599,853 ราย โดยในป 

2545 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีจํานวน 1,645,530 ราย ซึ่งแสดงใหเห็นวาวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอมมีแนวโนมการเติบโตเพิ่มข้ึนเฉลี่ยรอยละ 10 ตอป (ดังภาพที่ 4.15) 
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ภาพที ่4.15 

จํานวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ป 2545 - 2548 

 

0

500,000

1,000,000

1,500,000

2,000,000

2,500,000

2545 2546 2547 2548
Year

Number of SMEs

Series1

 
 

ความสามารถจูงใจสวนตลาด 

 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมสวนใหญขาดความเขาใจในการนําไอทีมาชวยใน

การดําเนินธุรกิจ จึงทําใหขาดความแข็งแกรงในการสรางความไดเปรียบในธุรกิจ โดยเฉพาะสวน

ของงานออฟฟศซึ่งเปนพื้นฐานที่สําคัญในการดําเนินธุรกิจ พบวาการลงทุนเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่จะ

นํามาใชยังไมเหมาะสม ทําใหเกิดปญหาในการทํางานและผลงานขาดคุณภาพ สวนหนึ่งมีสาเหตุ

จากการใชซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ์ ทําใหฟงกชันการทํางานของซอฟตแวรไมสมบูรณ ไมมีการ

อัพเดทเพื่อปรับปรุงซอฟตแวร ทําใหไดงานที่ไมมีประสิทธิภาพและเกิดความเสียหายได หรือการ

ใชซอฟตแวรโอเพนซอรส ซึ่งมีปญหาการใชงานมากใชงานไมสะดวก อีกสวนหนึ่งมาจาก

คนทํางานขาดความเขาใจในการใชงานซอฟตแวร จึงทําใหงานไมมีประสิทธิภาพเทาที่ควร ถึงแม

จะมีการใชซอฟตแวรลิขสิทธิ์ก็ตาม  

 ปญหาขาดประสิทธิภาพในการดําเนินงาน สงผลกระทบตอธุรกิจในการแขงขันใน

ตลาด ทําใหเสียเปรียบคูแขง และเสียตนทุนสูง โดยที่ไดรับผลตอบแทนไมคุมคา จากการที่ลงทุน

สูงกับดานไอที แตไมสามารถสรางประสิทธิภาพในการทํางานเพื่อผลประโยชนทางธุรกิจไดเต็มที่ 
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 ปจจุบันมีบริการรูปแบบใหม ซึ่งสามารถชวยแกปญหาดังกลาวใหกับวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอม เปนอีกทางเลือกหนึ่งในการลงทุนดานไอที โดยมีตนทุนต่ํา เนื่องจากสามารถ

ใชงานดวยฟงกชันของโปรแกรมไดครบดวย  และไมจําเปนตองตองเสียคาใชจายในการซื้อ

ซอฟตแวรลิขสิทธิ์เขามาใชงานเปนจํานวนมาก ซึ่งเมื่อระยะเวลาผานไป มีการเปลี่ยนแปลงรุนของ

ซอฟตแวรที่ใชงาน ผูใชก็ตองมีการปรับปรุงระบบเพื่อไปใชซอฟตแวรรุนใหม ซึ่งจะตองมีคาใชจาย

ทั้งในแงของคาลิขสิทธิ์ซอฟตแวร และคาปรับปรุงอุปกรณคอมพิวเตอรใหมีความสามารถมากขึ้น 

เพื่อจะใชงานซอฟตแวรรุนใหมได นอกจากนี้ การบริการยังรวมถึงเครื่องมือสนับสนุนการทํางาน 

และระบบการรักษาความปลอดภัยของขอมูลที่มีประสิทธิภาพสูง โดยที่ไมตองลงทุนเพิ่ม ซึ่งการ

บริการทั้งหมดนั้น เปนลักษณะการใหบริการเชาใชซอฟตแวรออฟฟศผานอินเตอรเน็ต ที่มีความ

เหมาะสมกับการดําเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเปนอยางยิ่ง 
วัตถุประสงคและทรัพยากรของบริษัท 

 แนวคิดของธุรกิจการใหบริการเชาใชซอฟตแวรมุงใหประโยชนตอกลุมวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอมในการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน และมีการลงทุนดานซอฟตแวรที่

คุมคา โดยสามารถสรางประสิทธิภาพการดําเนินงานดวยตนทุนที่ต่ํา จึงมีความเหมาะสม และตรง

กับความตองการของลักษณะการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ทั้งนี้ บริษัทไดเตรียมความ

พรอมของระบบเพื่อรองรับการใชบริการของลูกคาไดถึง 1,000 ราย และวางแผนเพิ่มศักยภาพของ

บริษัทสําหรับลูกคาที่เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องในทุกป 

 4.1.5.3  การวางตําแหนงทางการตลาด (Market Positioning)  

 ตําแหนงทางการตลาด หมายถึง การรับรูของผูบริโภคในเชิงความรูสึกนึกคิดหรือ

ทัศนคติตอสินคาหรือบริการขององคกรเมื่อเปรียบเทียบกับสินคาหรือบริการของคูแขงขัน ดังนั้น 

การวางตําแหนงทางการตลาด จึงเปนกระบวนการเพื่อสรางและรักษาแนวความคิดเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑของธุรกิจใหเกิดขึ้นในจิตใจของลูกคาเมื่อเทียบกับตราสินคาของคูแขงขันใหเกิดเปน

ภาพลักษณที่เปนที่จดจําและโดดเดนเมื่อผูบริโภคนึกถึงผลิตภัณฑของบริษัทในเชิงเปรียบเทียบกับ

ผลิตภัณฑของคูแขง  

 ในการกําหนดตําแหนงทางการตลาด ของธุรกิจการใหบริการเชาใชซอฟตแวร

ออฟฟศผานอินเตอรเน็ต สามารถกําหนดโดยใชเกณฑคุณลักษณะของการใหบริการและจํานวน

โปรแกรมที่ใหบริการ (ดังภาพที่ 4.16) 
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ภาพที ่4.16 

ตําแหนงการตลาดของ eziisoft.com 

 

Web function

Office

suite

function

 
  

 การวางตําแหนงของ eziisoft มุงเนนใหเกดิภาพลักษณตอลูกคาในเชงิประสิทธิภาพ

การใชงานและความสะดวกสบาย ดวยปจจัย 2 ประการ คือ  

 คุณลักษณะของการใหบริการ ที่เปน One Stop Service Center ผาน Web-based 

สามารถทําธุรกรรมตาง ๆ ในการใชบริการ eziisoft.com ผานทาง Website อาทิ การสมัครสมาชกิ 

การใชโปรแกรมไมโครซอฟตออฟฟศ การชําระคาบริการ รวมไปถึงการติดตอส่ือสารกับบริษัทฯ 

การหาขอมูลเกี่ยวกับการใชงานและขาวสารทางดานซอฟตแวร จึงเปนโมเดลทางธุรกิจที่เนนความ

สะดวกสบาย และรวดเร็ว ในการใหบริการตอลูกคา 

โปรแกรมที่ใหบริการมีความหลากหลาย เพื่อตอบสนองตอความตองการของลูกคา

ไดหลายรูปแบบ บริการของ eziisoft.com ประกอบดวยโปรแกรมไมโครซอฟตออฟฟศครบถวนทั้ง 

Project , Visio, Word, Excel, PowerPoint, Access, Outlook, Publisher ซึ่งมีจุดเดนที่การ

รองรับการทํางานภาษาไทยไดอยางดี นอกจากนี้ ยังมีเครื่องมือสรางเว็บไซต การจัดการอีเมลล 

และบริการเสริมอ่ืน ๆ เชน พื้นที่บันทึกขอมูล Template เปนตน 
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4.1.6  สถานการณปจจุบันของตลาดเปาหมาย 

 

4.1.6.1 นิยามของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

SMEs (Small and Medium Enterprises) หรือ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

มีความหมายครอบคลุมกิจการ 3 ประเภท ไดแก 

1) กิจการผลิต ครอบคลุมการผลิตภาคอุตสาหกรรม เหมืองแร และอาจรวมถงึการ

ผลิตภาคเกษตรกรรม โดยเฉพาะกิจการแปรรูปการเกษตร  

2) กิจการการคา ประกอบดวย การคาสงและการคาปลีก รวมทัง้การนาํเขาและสงออก 

3) กิจการบริการ เปนกิจการที่สนับสนนุการผลิต การคา การอํานวยความสะดวกตอ

การผลิต การคาและการบรโิภค 

 

ตารางที ่4.7 

การแบงขนาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขาดยอม 

 
ประเภท ขนาดยอม ขนาดกลาง 

 จํานวน(คน) สินทรัพยถาวร(ลานบาท) จํานวน(คน) สินทรัพยถาวร(ลานบาท) 

กิจการการผลิต ไมเกิน 50 ไมเกิน 50 51 - 200 51 - 200 

กิจการบริการ ไมเกิน 50 ไมเกิน 50 51 - 200 51 - 200 

กิจการคาสง ไมเกิน 25 ไมเกิน 50 26 - 50 51 - 100 

กิจการคาปลีก ไมเกิน 15 ไมเกิน 30 16 - 30 31 - 60 

 

ที่มา: กฎกระทรวง กําหนดจํานวนการจางงานและมูลคาสินทรัพยถาวรของวิสาหกจิขนาดกลาง

และขนาดยอม พ.ศ. 2545 

 

จากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติ พบวาในป 2548 วิสาหกิจรวมทั้งหมดมี

จํานวน 2,249,718 ราย เปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมจํานวน 2,239,280 ราย แบงเปน

วิสาหกิจขนาดกลาง 9,927 ราย และวิสาหกิจขนาดยอม 2,229,353 ราย ซึ่งมี 

โครงสรางจําแนกตามลักษณะธุรกิจ แบงออกเปน ภาคการผลิต 684,815 ราย คิดเปน รอยละ 30.6 

ภาคการบริการ 577,663 ราย คิดเปนรอยละ 25.8 ภาคการคาปลีก 563,366 ราย คิดเปนรอยละ 25.2  
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ภาคการคาสง 188,830 ราย คิดเปนรอยละ 8.4 และไมสามารระบุลักษณะธุรกิจอีก 224,606 ราย 

หรือรอยละ 10 (ดังภาพที่ 4.17) 

 

ภาพที ่4.17 

จํานวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม จําแนกตามลักษณะธุรกิจ ป 2548 

 

 
 

ที่มา: สํานกังานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) 

 

ในจํานวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมทั้งหมด พบวามีสถานประกอบการที่ใช

คอมพิวเตอรจํานวน 168,105 แหง และมีเครื่องคอมพิวเตอรจํานวน 589,168 เครื่อง ซึ่งขอมูลมา

จากรายงานการสํารวจขอมูลเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร  พ .ศ . 2548 (สถาน

ประกอบการ) โดยสํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

นอกจากนี้ รายงานยังระบุวาสถานประกอบการที่ใชคอมพิวเตอรอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร เปนสัดสวนมากที่สุด 
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4.1.6.2 ความสําคัญของวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมตอระบบเศรษฐกิจไทย 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมถือเปนกลุมธุรกิจที่มีความสําคัญตอเศรษฐกิจ

ของประเทศไทยอยางมาก ดังที่ปรากฏในสาระสําคัญของแผนการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอม (ฉบับที่ 2) ป 2550-2554 และแผนปฏิบัติการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอม ป 2550-2551 โดยสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมไววา 

   วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมนับเปนองคประกอบที่สําคัญของระบบ

เศรษฐกิจ โดยมีจํานวนถึงประมาณรอยละ 99 ของธุรกิจทั้งหมดในประเทศ 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม จึงมีบทบาทสําคัญในการเปนฐานรากการ

พัฒนาที่ยั่งยืน เปนกลไกหลักในการฟนฟูทางเศรษฐกิจและเสริมสราง

ความกาวหนาทางเศรษฐกิจ รวมทั้งเปนกลไกในการแกไขปญหาความยากจน 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมีบทบาทอยางสําคัญตอระบบเศรษฐกิจไทย

ในหลาย ๆ ดาน ไดแก กอใหเกิดการจางงานคิดเปนสัดสวนถึงกวารอยละ 70 

ของการจางงานรวมของประเทศ มีบทบาทในการสรางมูลคาเพิ่มเฉลี่ย 

ประมาณรอยละ 40 ของมูลคาผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ และมีมูลคาการ

สงออก คิดเปนสัดสวนกวารอยละ 25 ของมูลคาการสงออกรวม 

เปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมยังมีบทบาท

อีกหลายดานในระบบเศรษฐกิจนอกเหนือจากบทบาทในการสรางมูลคาเพิม่ ไดแก 

- วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมนับเปนแหลงฝกฝนอาชีพแรงงานและ

บุคลากรประเภทตางๆ ที่สําคัญของระบบเศรษฐกิจ 

- เปนสาขาธุรกิจที่มีบทบาทสําคัญในกระบวนการพัฒนาทางเศรษฐกิจและ

สังคมใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพดวย โดยเปนสวนที่บทบาทหลากหลายใน

การเชื่อมโยงกับกิจการขนาดใหญหรือกิจการอื่นๆ ที่เกี่ยวของ โดยเปนทั้งผูผลิต 

ผูกระจายสินคา และผูใหบริการ 

- ธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมนับเปนจุดเริ่มตนที่ดีแกผูที่สนใจ

ลงทุนเปนผูประกอบการรายใหม ซึ่งบทบาทเหลานี้ ชวยปองกันการผูกขาดมิให

เกิดขึ้นในระบบเศรษฐกิจ กอใหเกิดการแขงขันที่เปนธรรม เพิ่มประสิทธิภาพตอ

ระบบเศรษฐกิจโดยรวม ตลอดจนปรับปรุงเงื่อนไขการกระจายรายไดใหดีข้ึน 

- วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมของไทยยังมีบทบาทเปนแกนของกลุม

อุตสาหกรรมในชนบท ซึ่งมีลักษณะพิเศษโดยเปนอุตสาหกรรมที่ใชวัตถุดิบใน
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ทองถิ่น และเปนอุตสาหกรรมที่ผลิตสินคาพิเศษที่มีลักษณะเฉพาะของทองถิ่น 

โดยผูประกอบการทองถิ่นเปนผูผสานวัตถุดิบทองถิ่นเขากับแรงงานทองถิ่น 

ดังนั้น ธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมจึงมีความสําคัญอยางยิ่งยวด

ตอกระบวนการพัฒนาทางเศรษฐกิจและสังคม เปนรากฐานอันสําคัญที่ชวย

ผลักดันเศรษฐกิจของประเทศใหเติบโตไดอยางเขมแข็ง และยั่งยืน 

4.1.6.3 นโยบายการสงเสรมิวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ป 2550-2554 ของ

ประเทศไทย 

 สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ไดกําหนดนโยบายการสงเสรมิ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ซึ่งมีเนื้อหาในสาระสําคัญของแผนการสงเสริมวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอม (ฉบับที่ 2) ป 2550-2554 และแผนปฏิบัติการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอม ป 2550-2551 ดังนี้ 

  1. ความเปนมา 

1.1 ตามมาตรา 11 (1) ของ พรบ. สงเสริมวิสาหกิจ SMEs พ.ศ.2543 ให

คณะกรรมการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม กําหนดนโยบายและ

แผนการสงเสริม SMEs เพื่อเสนอขอความเห็นชอบจากคณะรัฐมนตรี ซึ่ง

คณะกรรมการฯ (โดยการดําเนินงานของสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอม) ไดจัดทํานโยบายและแผนการสงเสริม SMEs ของประเทศไทย 

พ.ศ. 2545-2549 (ฉบับที่ 1) เสนอผานความเห็นชอบของคณะรัฐมนตรีไปแลว 

เมื่อวันที่ 6 พฤษภาคม 2546 

1.2 ในป 2548 คณะกรรมการฯ โดยสํานักงานฯ ไดเตรียมการและ

ดําเนินการจัดทําแผนการสงเสริม SMEs ฉบับที่ 2 (พ.ศ. 2550-2554) ให

สอดคลองกับยุทธศาสตรที่เกี่ยวของ เชน แผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 10 กรอบ

ยุทธศาสตรการปรับโครงสรางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ ยุทธศาสตรการ

สรางเศรษฐกิจฐานความรู แผนกลยุทธดาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีป 2547-

2556 และแผนการบริหารราชการแผนดิน พ.ศ. 2548-2551 รวมทั้งนโยบาย

อ่ืนๆ ของรัฐบาล 

1.3 กระบวนจัดทําแผนการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

ดังกลาวไดใหความสําคัญกับการมีสวนรวมของทุกฝายที่เกี่ยวของ และใช

กระบวนการทํางานหลายรูปแบบ เชน การศึกษาเอกสารงานศึกษาวิจัยและ
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แผนยุทธศาสตรตางๆ ที่เกี่ยวของ การประชุมระดมความคิดหลายครั้งใน

ระหวางเดือนเมษายน - ธันวาคม 2548 การจัดสัมมนาพิจารณครั้งใหญ 

เมื่อวันที่ 8 กุมภาพันธ 2549 เพื่อรับฟงความเห็นและขอเสนอแนะจากภาครัฐ-

ภาคเอกชน-ภาควิชาการ การสัมภาษณผูแทนองคกรเอกชนและผูเชี่ยวชาญ 

และการศึกษาดูงานในตางประเทศ 

1.4 คณะกรรมการฯ ไดพิจารณาแผนการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอม (พ.ศ. 2550-2554) ในคราวการประชุมคร้ังที่ 1/2549 เมื่อวันที่ 31 

กรกฎาคม 2549 และ สสว. อยูระหวางปรับปรุงเพิ่มเติมเนื้อหาสาระตาม

ความเห็นคณะกรรมการฯ เพื่อจะไดนําเสนอขอความเห็นชอบจาก

คณะรัฐมนตรีตอไป 

 2. ผลการดําเนินงาน 

คณะกรรมการฯ โดยสํานักงานฯ. ไดดําเนินการจัดทําแผนการสงเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (พ.ศ. 2550-2554) โดยมีกระบวนการ

จัดทําและสาระสําคัญ ดังนี้ 

2.1 ศึกษาสถานการณทางเศรษฐกิจทั้งภายในและภายนอกประเทศ 

โครงสราง SMEs บริบทการพัฒนาที่สงผลตอ SMEs และวิเคราะหจุดออน-จุด

แข็ง โอกาส-ขอจํากัดของ SMEs ไทย ดังนี้ 

2.1.1. สภาพการณทางเศรษฐกิจที่เปลี่ยนแปลงไปมาก ไดแก การ

เคลื่อนยายเงินทุนเสรี การเขาสูยุคเทคโนโลยีระดับโมเลกุล (Molecular 

Economy) การรวมกลุมทางเศรษฐกิจที่เขมขนมากขึ้น การเก็งกําไรในตลาด

สินคาและตลาดเงินเพิ่มมากขึ้น การเปลี่ยนแปลงสูสังคมผูสูงอายุมากขึ้น มี

ความตื่นตัวดานสิ่งแวดลอมมากยิ่งขึ้น ความเปนเมืองเพิ่มสูงขึ้น ขณะเดยีวกัน 

พฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป เปนตน ซึ่งสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ

และสังคมของโลกที่ เปลี่ยนแปลงไปเชนนี้ ได  สงผลตอการพัฒนาขีด

ความสามารถการแขงขันของประเทศ ชวยสรางทั้งโอกาส เชน ทําใหมีชองทาง

ในการระดมทุนหรือสงออกมากขึ้น ขณะเดียวกันก็อาจเปนอุปสรรค เชน มีการ

แขงขันที่รุนแรงมากยิ่งขึ้น มีเงื่อนไขทางการคาที่ซับซอนยิ่งขึ้น 

2.1.2. นอกจากนี้สถานการณทั้งภายในและภายนอกประเทศบางประการ 

เชน ราคาน้ํามัน อัตราดอกเบี้ยขาขึ้น คาเงินบาท ก็ลวนสงผลตอการประกอบ
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ธุรกิจของ SMEs เพื่อใหประเทศมีกรอบทิศทางการพัฒนาที่สอดรับกับเงื่อนไข

ความเปลี่ยนแปลงดังกลาว ภาครัฐไดมีการกําหนดนโยบายและกรอบทิศ

ทางการพัฒนาประเทศที่สําคัญในหลายดาน ไดแก กรอบแนวคิดการสราง

เศรษฐกิจ/สังคม ฐานความรู ยุทธศาสตรการปรับโครงสรางเศรษฐกิจและสงัคม

ของประเทศ แผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 10 เปนตน ซึ่งการเปลี่ยนแปลงในขอบเขตทั้ง

จากภายในและภายนอกประเทศเหลานี้ จะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ

ของ SMEs ตลอดจนการกําหนดยุทธศาสตรและแนวทางในแผนการสงเสริม 

SMEs ของประเทศไทยที่จะตองพิจารณาปจจัยและสภาวะการเปลี่ยนแปลงทั้ง

ภายในและภายนอกประเทศ เพื่อใหสอดคลองกับการนําพา SMEs ไทยสูการ

แขงขันยุคใหม 

2.1.3 จากการศึกษาสถานภาพของ SMEs ไทยในปจจุบัน พบวา 

ผูประกอบการสวนใหญยังอยูภายใตโครงสรางการผลิต การจัดการที่ออนแอ 

ขาดความรูพื้นฐานและมีขอจํากัดทั้งความสามารถในดานการผลิต และการ

บริหารจัดการสมัยใหม เชน การจัดการดานการเงิน การจัดทําระบบบัญชีที่มี

ความโปรงใส และการจัดการดานการตลาด เปนตน ในขณะที่ SMEs ยังมี

ขอจํากัดดานกําลังคน เนื่องจากบุคลากรสวนใหญยังเปนผูที่มีความรูไมสูงมาก

นัก ขณะที่ผูที่มีการศึกษาในระดับปานกลางและระดับสูงยังทํางานในกิจการ 

SMEs คอนขางนอย ซึ่งสวนหนึ่งมีสาเหตุมาจากขอจํากัดของกิจการ SMEsใน

การดึงดูดและรักษาบุคลากรที่มีคุณภาพใหทํางานกับตนในระยะยาวได 

นอกจากนี้ SMEs สวนใหญมักมีปญหาการขาดหลักทรัพยค้ําประกัน ขาด

ความพรอมในการขอรับบริการดานการเงิน เชน ประวัติธุรกรรมทางการเงิน 

ระบบบัญชี แผนธุรกิจ จึงไมสามารถเขาถึงแหลงเงินทุนตางๆ รวมทั้งสินเชื่อ

สนับสนุนของภาครัฐได ขณะที่ SMEs กลุมที่มีศักยภาพ ยังขาดมาตรการ

สนับสนุนทางการเงินที่ชัดเจนและมีพลัง 

ในดานของความสามารถในการพัฒนาสินคาและบริการ พบวาผูประกอบการ

สวนใหญยังขาดความตระหนักถึงความสําคัญในการใชเทคโนโลยีเพื่อพัฒนา

ผลิตภัณฑและบริการของตน ขณะที่บางสวนยังใชเทคโนโลยีลาสมัย และขาด

ความสามารถในการใชอยางมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้การพัฒนานวัตกรรมของ

ผูประกอบการไทยยังอยูในระดับต่ํา โดยสาเหตุสวนหนึ่งมาจากการขาดกลไก
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เชื่อมโยงการสงเสริมระหวางหนวยงานภาครัฐที่เกี่ยวของ สถาบันวิจัย/สถาบัน 

การศึกษา และภาคเอกชนที่มีประสิทธิภาพ รวมทั้งการสนับสนุนโครงสราง

พื้นฐานและการสนับสนุนดานตางๆ ที่เหมาะสม นอกจากนี้ ยังมีขอจํากัดในดาน

อ่ืนๆ อีกดวย เชน การขาดความสามารถในดานการตลาดสมัยใหม ขาดสิ่ง

อํานวยความสะดวกดานการตลาด ดานโลจิสติกส เปนตน 

2.1.4 แมกระนั้นก็ตาม ผูประกอบการ SMEs ไทยก็มีจุดแข็งในหลายดาน 

เชน มีความคลองตัวและสามารถปรับตัวตอการเปลี่ยนแปลงไดงายและรวดเร็ว 

สามารถใชองคความรูและทรัพยากรทองถิ่นภายในประเทศการสราง

เอกลักษณของสินคาและบริการไดมาก ประกอบกับ SMEs ไทยสวนใหญมี

ฝมือในสินคาและบริการที่เนนทักษะฝมือสูง เชน อาหาร แฟชั่น ทองเที่ยวและ

ธุรกิจตอเนื่อง เปนตน นอกจากนี้ ในปจจุบัน ภาครัฐไดมีนโยบายในการสงเสรมิ

สนับสนุน SMEs อยางจริงจังตอเนื่อง โดยไดกําหนดไวเปนหนึ่งในวาระ

แหงชาติที่มีความสําคัญคอนขางมาก จึงนับเปนโอกาสที่ดีสําหรับการพัฒนา

ธุรกิจ SMEs ของไทย 

2.2 ดวยสภาพการแขงขันที่เปลี่ยนแปลงไปและมีความรุนแรงมากขึ้น และ

โครงสรางการแขงขัน SMEs ไทย รวมทั้งแนวคิดหรือทิศทางหลักในการพัฒนา

ตามแผน/ยุทธศษสตรตางๆ ในระดับประเทศขางตนที่จะมุงเนนการปรับ

โครงสรางทางเศรษฐกิจและสังคมเพื่อเสริมสรางขีดความสามารถในการแขงขัน

ของประเทศดวยฐานความรู นวัตกรรม และเอกลักษณu3588 .วามเปนไทย เพื่อ

สรางความแตกตางในการเสนอขายสินคาและบริการสูตลาดโลก โดยเฉพาะใน

ตลาดเฉพาะ (Niche market) รวมทั้งการสรางมูลคาเพิ่ม (Value Creation) และ

นวัตกรรมทางมูลคา (Value Innovation) เพื่อหลีกเลี่ยงจากสภาพการแขงขันดาน

ราคา เพื่อลดภาวะกดดันจากการแขงขันทั้งสองทางทั้งจากประเทศที่มตีนทุนต่ํา

และประเทศที่มีความกาวหนาทางเทคโนโลยี ดังนั้น เมื่อพิจารณาถึงบริบทแหง

การพัฒนาที่เปลี่ยนแปลงไป ทิศทางการพัฒนาของประเทศ ตลอดจนสถานภาพ

ของ SMEs ไทยในปจจุบัน แผนการสงเสริม SMEs ของประเทศไทยฉบับที่ 2 

(พ.ศ. 2550-2554) จึงไดกําหนดวิสัยทัศนของการพัฒนา โดยมุงเนนการ

เสริมสรางขีดความสามารถในการแขงขันของ SMEs ดวยฐานความรู และ

ความสามารถในเชิงทักษะ (Knowledge -Skill Based) เพื่อเปนกลไกการ
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ขับเคลื่อนสูการปรับโครงสรางทางเศรษฐกิจและการเพิ่มขีดความสามารถในการ

แขงขันของประเทศ 

2.3 การศึกษายุทธศาสตรและแผนดานเศรษฐกิจที่เกี่ยวของ เชน แผน

พัฒนาฯ ฉบับที่10 กรอบยุทธศาสตรการปรับโครงสรางเศรษฐกิจและสังคมของ

ประเทศ ยุทธศาสตรการสรางเศรษฐกิจฐานความรู แผนกลยุทธดาน

วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีป 2547-2556 แผนพัฒนากําลังคนและแผนการ

บริหารราชการแผนดิน พ.ศ. 2548-2551 รวมทั้งมาตรการสงเสริม SMEs ใน

ตางประเทศ 

2.4 การจัดประชุมระดมความคิด (Focus group) ภาครัฐ ภาคเอกชน และ

ภาควิชาการไปแลว 12 คร้ัง ในประเด็นการสงเสริมตางๆ เชน บุคลากร 

เทคโนโลยี การเงิน การตลาด การสรางผูประกอบการใหม การสงเสริม SMEs 

ภาคการผลิต การคา และบริการ รวมทั้งในเรื่อง แนวทางการสรางเศรษฐกิจ

ฐานความรู การสงเสริมทรัพยสินทางปญญาใน SMEs แนวทางการพัฒนา 

โลจิสติกสเพื่อ SMEs และแนวทางการพัฒนาระบบค้ําประกันสินเชื่อเพื่อ SMEs 

2.4.1 ผลการพัฒนา/การสงเสริม SMEsไทยที่ผานมา ยังไมสามารถสราง

ความเขมแข็งในเชิงโครงสรางให SMEs ไทยได SMEs ไทยเองก็ยังมีปญหา

ความออนดอยดานการผลิตและการจัดการ ขณะที่ปจจัยและผลกระทบจาก

ภายนอก และสภาวะการชะลอตัวทางเศรษฐกิจ รวมทั้งภาวะราคาน้ํามันและ

อัตราดอกเบี้ย ไดทําใหตนทุนการประกอบการสูงขึ้น และทําใหสภาพการ

แขงขันเปลี่ยนแปลงไปและรุนแรงมากขึ้น 

2.4.2 เพื่อสงเสริมให SMEs ไทยมีการปรับโครงสรางที่เขมแข็งอยางยั่งยืน 

กาวไปสูความเปน Knowledge-based SMEs ที่มีพลวัตสงู รวมทั้งสามารถฝา

ฟนอุปสรรคทางเศรษฐกิจที่รุมเราหลายดานได จึงไดกําหนดทิศทางการสงเสรมิ 

SMEs ที่สําคัญ ไดแก การฟนฟูและการปรับโครงสราง SMEs ใหเปนการ

ประกอบการที่ใชฐานความรูและมีความสามารถในการรองรับการเปลี่ยนแปลง 

(Dynamic and Knowledge-based SMEs) การสรางสังคมผูประกอบการ 

การเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันดวยการสราง/ตอยอดนวัตกรรม การ

สรางความเปนเลิศในสินคาและบรกิารระดับสากล 
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2.4.3 นอกจากนี้ยังไดนําปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาประยุกตใชในการ

สงเสริม SMEs ไทยเพื่อสงเสริมใหเกิด  

1) การพึ่งพาตนเองดานปจจัยการผลิตภายในทองถิ่นหรือประเทศ  

2) การสรางความสมดุลในการพัฒนาระหวางธุรกิจ สังคม สิ่งแวดลอม และ

ความรับผิดชอบตอผูบริโภค 

3) การสรางการเติบโตที่ยั่งยืน ที่ใหความสําคัญกับการจัดการที่ดี การลงทุน

ที่มีประสิทธิภาพ ไมเกินตัว รวมทั้งการสรางจุดขายของสินคาและบริการ ดวยน

วัตกกรรม ฝมือ และความแตกตาง  

4) การสงเสริมการแขงขันที่เปนธรรม ระหวางธุรกิจรายยอยกับรายใหญ 

และระหวางธุรกิจตนน้ํา กลางน้ําและปลายน้ํา 

2.4.4 เพื่อใหบรรลุเปาหมายดังกลาว ทิศทางการสงเสริม SMEs ในระยะ 5 

ปขางหนา จึงไดกําหนดแนวทาง/มาตรการการสงเสริม ทั้งในมิติโดยรวม ราย

สาขา และรายพื้นที่ รวมทั้งพิจารณาทั้งในระดับกิจการ และผูประกอบการ 

ตลอดจนพิจารณาตามลําดับข้ันของการพัฒนาของกิจการ SMEs (ระยะเริ่มตน 

ระยะเติบโต และระยะถดถอย/ปรับตัว) โดยการสงเสริมจะใหความสําคัญกับ

กิจการที่มีการปรับตัวดานความโปรงใสและประสิทธิภาพการดําเนินธุรกิจ ตาม

หลักการยิ่งปรับตัวมากยิ่งไดรับการสงเสริมมาก (Performance-based 

incentive approach) 

3. มิติของประเด็นการสงเสริม 

มุงเนนการสงเสริม SMEs ทุกพื้นที่และทุกสาขาในแตละประเด็น ทั้งนี้ มี

ประเด็นหลักในการพิจารณา ไดแก การสงเสริมเพื่อเพิ่มขีดความสามารถ

ทางดานเทคโนโลยีและการพัฒนานวัตกรรมซึ่ งนอกจากการส ง เสริ

ผูประกอบการ SMEs โดยทั่วไปใหมีความตระหนักและมีความสามารถในการ

ใชเทคโนโลยีใหเปนประโยชนแกธุรกิจของตนไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น

แลว กลุมเปาหมายที่สําคัญอีก สวนหนึ่งคือ กลุมผูที่มีความรูและ

ความสามารถพื้นฐานดานเทคโนโลยี และกลุมผูเชี่ยวชาญ อาจารย และ

นักวิจัย ซึ่งเปนกลุมที่มีศักยภาพในการเปนผูประกอบการที่ใชฐานเทคโนโลยี 

และความรูในการประกอบธุรกิจ ทั้งนี้ การสงเสริมที่สําคัญ ไดแก การสนับสนุน

ดวยโครงสรางพื้นฐานดานเทคโนโลยี สนับสนุนการใหคําปรึกษาแนะนํา การ
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บมเพาะทางดานเทคโนโลยี รวมทั้ง การสนับสนุนทางดานภาษี และการเงิน

รูปแบบตางๆ เพื่อจูงใจใหมีการยกระดับเทคโนโลยีและพัฒนานวัตกรรม และ

การลงทุนประกอบธุรกิจมากขึ้น 

การพัฒนาทรัพยากรบุคคลใน SMEs ทั้งระดับผูประกอบการและกําลังคน 

(ลูกจาง) ซึ่งในกลุมผูประกอบการเดิมจะมุงเนนการเสริมสรางความรูพืน้ฐานทัง้

กอนและหลังการเปนผูประกอบการ ซึ่งจะเปนการกระตุนและสนับสนุนโอกาส

ในการเพิ่มพูนความรูและทักษะดานตางๆอยางตอเนื่องผานสื่อที่หลากหลาย

และสะดวกตอการเขาถึง ในขณะที่กลุมผูประกอบการใหม จะมีแผนงาน

สนับสนุนเฉพาะ ที่ครอบคลุมทั้งการกระตุน ปลูกฝงทัศนคติด คานิยมที่ดีใน

การประกอบธุรกิจ การพัฒนามาตรการจูงใจดานตางๆ เพื่อสนับสนุนการ

เร่ิมตนธุรกิจ การเสริมสรางความสามารถ 

ในการดําเนินธุรกิจทั้งการผลิตและการบริหารจัดการ การสนับสนุน

สภาพแวดลอมที่เอ้ือ สําหรับการสงเสริมกําลังคนระดับพนักงาน จะมุงเนนการ

พัฒนาระบบฝกอบรม การเพิ่มคุณภาพและปริมาณของผูฝกอบรมใหความรู 

สนับสนุนการพัฒนาและรักษาบุคลากรเพื่อทํางานใน SMEs เชน การสราง

สภาพแวดลอมในการทํางานที่เหมาะสม การจูงใจใหบุคลากรพัฒนาตนเอง

และมาตรการจูงใจแกผูประกอบการในการลงทุนพัฒนาบุคลากรของตน 

รวมถึงการสนับสนุนสิ่งตอบแทนในระยะยาวเพื่อใหบุคลากรสามารถพัฒนา

ความกาวหนาในสายอาชีพ (Career Path) ของตนไปพรอมกับการเติบโตของ

กิจการ SMEs เปนตน 

การสนับสนุนสงเสริมดานการเงินแกผูประกอบการ SMEs มุงเนนการสราง

ความพรอมและสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ เพื่อใหผูประกอบการ SMEs มี

ความสามารถในการเขาถึงแหลงเงินทุนโดยเฉพาะในรูปสินเชื่อไดอยาง

กวางขวางมากขึ้น การสนับสนุนทางการเงินเปนการเฉพาะสําหรับกลุม

ผูประกอบการเปาหมายที่มีศักยภาพสูง เชน สินเชื่อเงื่อนไขพิเศษ การรวมลงทุน 

รวมทั้งการสนับสนุนทางการเงินพิเศษ ตามนโยบายสงเสริมผูประกอบการที่มี

ปญหา โดยเฉพาะในกลุมผูประกอบการที่มีศักยภาพแตมีปญหาในดานเงินทุน

หมุนเวียน (Working Capital) 
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3.1 มิติของการสงเสริมทางดานพื้นที่ 

เปนการสนับสนุนผูประกอบการในระดับภูมิภาคทั่วประเทศ ซึ่งจะใหการ

สงเสริมในลักษณะของสาขาเปาหมายทั้งการผลิต การคา และบริการ ในพื้นที่ 

มาพัฒนาในรูปของเครือขายวิสาหกิจ ซึ่งจะพิจารณาความเชื่อมโยงในระหวาง

พื้นที่ดวย ทั้งนี้ กลุมเปาหมายและแนวทางการสงเสริมเกิดจากการรวมกัน

พิจารณาและระดมความคิดของหนวยงานของรัฐ สถาบันการศึกษา และ

ผูประกอบการในพื้นที่ (bottom up) ผสมผสานกับทิศทางการพัฒนาประเทศ

และนโยบายของรัฐบาล (top down) 

3.2 มิติของการสงเสริมทางดานรายสาขา 

มุงเนนการปรับโครงสรางทั้งภาคการผลิต การคา และบริการเพื่อเพิ่มขีด

ความสามารถในการแขงขันและรองรับการเปลี่ยนแปลงตางๆ ที่เกิดขึ้น รวมทั้ง 

ผลกระทบจากขอตกลง FTA ซึ่งมุงใหการสงเสริมทั้งกอนและหลังการตกลง ทั้งนี้ 

ภาคการผลิตจะมุงเนนการปรับโครงสรางจากการรับจาง ผลิต OEM เปน ODM 

และ OBM มากขึ้น โดยมุงเสริมสรางทักษะ ความรู และความสามารถในเชิง

นวัตกรรมในภาคการคา มุงสงเสริมการยกระดับระบบบริหารจัดการใหทันสมัย 

รวมทั้งยกระดบัรูปแบบการคาสูรานเคาเฉพาะ (Specialty store) การสรางความ

เชื่อมโยงและความรวมมือกับรานคาปลีกสมัยใหมของผูประกอบการขนาดใหญ/ 

ผูประกอบการจากตางประเทศ สําหรับภาคบริการมุงเนนการสนับสนุนกิจการที่

ตอบสนองกลุมลูกคาระดับกลาง-ระดับบนมากขึ้น การสรางความรวมมือระหวาง

ภาครัฐ-เอกชน และความเชื่อมโยงระหวางธุรกิจที่เกี่ยวของ 

ประเด็นยุทธศาสตรเพื่อรองรับแนวทางและทิศทางการสงเสริมดังกลาว มี

ดังนี้ 

1) ยุทธศาสตรการสงเสริม SMEs รายสาขา โดยการปรับโครงสราง SMEs 

รายสาขาเปาหมาย ซึ่งแบงออกเปน สาขาเปาหมายกลุม new wave กลุม 

indigenous จํานวนทั้งสิ้น 27 สาขา กลุมวิสาหกิจในภูมิภาคจํานวนทั้งหมด 66 

กลุม และกลุมวิสาหกิจขนาดจิ๋วสมัยใหม (micro enterprises) ซึ่งมีประเด็นการ

สงเสริมที่สําคัญ ไดแก การปรับโครงสรางธุรกิจภาคการผลิต-คา-บริการเพื่อให

ทันสมัยและเพิ่มความสามารถในการแขงขัน การวางยุทธศาสตรเพื่อตาม

ผลกระทบ FTAและการเชื่อมโยง Supply Chain/Value Chain เพื่อนําไปสูการ
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พัฒนา cluster และการสงเสริมวิสาหกิจรายยอยและ OTOP ในป 2550-2551 

ไดกําหนดสาขาเปาหมายไว 7 สาขา ไดแก Digital Content พลังงานทดแทน 

ผลิตภัณฑยาง อาหาร คาสง-คาปลีก การพิมพสิ่งพิมพและบรรจุภัณฑ และ 2 

กลุมเปาหมายในภูมิภาค ไดแก ขาว และทองเที่ยว 

2) ยุทธศาสตรการสงเสริมระดับกิจการ มุงเนนการสราง Knowledgebased 

SMEs โดยพิจารณาตามลําดับข้ันการเติบโตของกิจการ ไดแก  

2.1) ระยะเริ่มตน ใหความสําคัญกับการเขาถึงขอมูลขาวสาร/แหลงเงิน และ

การสรางความสามารถดานการจัดการ  

2.2) ระยะเติบโต ใหความสําคัญกับการการยกระดับบุคลากร การยกระดับ

เทคโนโลยี/นวัตกรรม การสรางความรู ความสามารถ ความโปรงใสดานการจัดการ 

การระดมทุน และความสามารถในการรักษาตลาดเดิมและแสวงหาตลาดใหม  

2.3) ระยะปรับตัว เพื่อสนับสนุนการปรับตัวในการออกจากตลาด การควบรวม

กิจการ และการปรับเปลี่ยนธุรกิจ 

3) ยุทธศาสตรการสรางและพัฒนาผูประกอบการใหม การสงเสริมจะ

ดําเนินการตั้งแตการวางยุทธศาสตรในการสรางผูประกอบการใหม การสราง

คานิยม/แรงจูงใจ/ปจจัยเอื้อที่เหมาะสมตอการเริ่มกิจการ การสรางโอกาสการ

เร่ิมตนธุรกิจใหม และการเสริมสรางศักยภาพและทักษะในการประกอบธุรกิจ 

4) ยุทธศาสตรการพัฒนาปจจัยเอื้อในการประกอบการของ SMEs ซึ่ง

ประกอบดวย การพัฒนาสิ่งอํานวยความสะดวกดานเทคโนโลยี ดานบุคลากร 

ระบบขอมูลเพื่อ SME การพัฒนาโครงสรางพื้นฐานดานการเงิน การพัฒนาสิ่ง

อํานวยความสะดวกดานการตลาด การสงเสริมและพัฒนาดานโลจิสติกส การ

ปรับปรุงและออกกฎระเบียบเพื่อสงเสริม SMEs และ การจัดใหมีพื้นที่สําหรับ

ประกอบการ 

5) ยุทธศาสตรการสงเสริมดานสังคม/ส่ิงแวดลอมเพื่อการพัฒนาที่ยั่งยืน ให

ความสําคัญกับเร่ืองการสรางความตระหนักและแรงจูงใจถึงความสําคัญของ

ส่ิงแวดลอมและการประหยัดพลังงงาน การปองกันมลพิษและเพิ่มศักยภาพใน

การจัดการมลพิษ สนับสนุนการปรับการดําเนินธุรกิจเพื่อประหยัดพลังงาน 

และ สนับสนุน SMEs ในสาขาพลังงานทดแทนและเทคโนโลยีที่สะอาด 
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6) ยุทธศาสตรการบริหารจัดการงานสงเสริม SMEs เพื่อใหการสงเสริม

เกิดผลในทางปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพ จึงควรสรางระบบบริการจัดการ

ภาครัฐในเรื่องการจัดทําแผนแมบทจนถึงแผนปฏิบัติการในเชิงบูรณาการ การ

พัฒนาศักยภาพบริการและสนับสนุนการเขาถึงบริการ การติดตามประเมินผล 

และการบริหารองคกรสนับสนุน SMEs แบบ Knowledge-base 

Management รวมทั้งการสรางเครือการทํางานระหวางหนวยงานในสวนกลาง-

สวนภูมิภาค ในประเทศ-ตางประเทศ 

4.1.6.4 ขอมูลการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารของวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอมในประเทศไทยป 2548 

 สํานักงานสถิติแหงชาติ ไดทําการสํารวจขอมูลเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

(สถานประกอบการ) ป 2548 โดยขอมูดังกลาวประกอบดวย ขอมูลทั่วไปของสถานประกอบการ 

กา รมี แ ล ะกา ร ใ ช เ ท ค โน โ ลยี ส า รสน เทศและกา รสื่ อ ส า ร ขอ งสถานป ร ะกอบกา ร  

ปญหาและอุปสรรคในการใชไอซีที การวิจัยและพัฒนาของสถานประกอบการ ซึ่งบางสวนเปน

ขอมูลสําคัญตอการวิเคราะหตลาดของธุรกิจการใหบริการเชาใชไมโครซอฟตออฟฟศออนไลน 

ดังนี้ 



 

 

86 
ตารางที่ 4.8 

จํานวนและรอยละของสถานประกอบการทีใ่ชคอมพิวเตอร จํานวนเครื่องคอมพวิเตอร และจํานวนบคุลากรที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรในการปฏิบตัิงาน  

จําแนกตามขนาดของสถานประกอบการ และกิจกรรมทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2548 

 
                จํานวน จํานวนเครื่องคอมพิวเตอร จํานวนบุคลากรที่ใชเครื่องคอมพิวเตอร 

ขนาดของสถานประกอบการ/ สถานประกอบการ (เครื่อง) ในการปฏิบัติงานเปนประจํา (คน) 
กิจกรรมทางเศรษฐกิจ ที่ใชคอมพิวเตอร รวม เฉลี่ย เชื่อมตอ รวม เฉลี่ยตอกิจการ 

       ตอกิจการ อินเทอรเน็ต     
             

รวม 170,744  831,559  4.9  392,632  896,789  5.3  

              

ขนาดของสถานประกอบการ             

  1 - 15 คน 144,062   342,237   2.4   160,779   332,895   2.3   

  16 - 25 คน 8,976   46,367   5.2   22,467   50,358   5.6   

  26 - 30 คน 2,422   17,424   7.2   9,292   18,656   7.7   

  31 - 50 คน 5,295   48,019   9.1   23,700   53,046   10.0   

  51 - 200 คน 7,351   135,122   18.4   66,047   152,490   20.7   

  มากกวา 200 คน 2,639   242,391   91.8   110,348   289,344   109.6   



 

 

87 
ตารางที่ 4.8 (ตอ) 

จํานวนและรอยละของสถานประกอบการทีใ่ชคอมพิวเตอร จํานวนเครื่องคอมพวิเตอร และจํานวนบคุลากรที่ใชเครื่องคอมพิวเตอรในการปฏิบตัิงาน  

จําแนกตามขนาดของสถานประกอบการ และกิจกรรมทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2548 

 

 จํานวน จํานวนเครื่องคอมพิวเตอร จํานวนบุคลากรที่ใชเครื่องคอมพิวเตอร 

ขนาดของสถานประกอบการ/ สถานประกอบการ (เครื่อง) ในการปฏิบัติงานเปนประจํา (คน) 

กิจกรรมทางเศรษฐกิจ ที่ใชคอมพิวเตอร รวม เฉลี่ย เชื่อมตอ รวม เฉลี่ยตอกิจการ 

   ตอกิจการ อินเทอรเน็ต   

       

กิจกรรมทางเศรษฐกิจ             

  ธุรกิจทางการคาและธุรกิจทางการบริการ 140,043   502,786   3.6   246,970   507,816   3.6   

  การผลิต 20,621   197,064   9.6   77,747   212,360   10.3   

  การกอสราง 4,560   23,514   5.2   10,832   25,719   5.6   

  การขนสงทางบกและตัวแทนธุรกิจการทองเที่ยว 4,161   21,826   5.2   13,732   23,032   5.5   

  โรงพยาบาล 1,359   86,370   63.6   43,352   127,862   94.1   
              

    

ที่มา:  การสํารวจขอมูลเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร พ.ศ. 2548  (สถานประกอบการ)          

  สํานักงานสถติิแหงชาต ิกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 



 

 

88 
ตารางที่ 4.9 

รอยละของสถานประกอบการที่ใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร จําแนกตามภาค พ.ศ. 2548 

 

ทั่วราช กรุงเทพ ปริมณฑล ภาคกลาง ภาคเหนือ ภาคตะวันออก ภาคใต 
เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

อาณาจักร มหานคร       เฉียงเหนือ   

               

จํานวนสถานประกอบการ จํานวนสถานประกอบการ ((แหงแหง))  883322,,004433    224477,,111155    7788,,884499    113322,,332200    111177,,990033    115500,,777733    110055,,008833    

                

คอมพิวเตอรคอมพิวเตอร  110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    

         ไมใช 79.5   70.7   76.0   83.2   84.2   86.2   83.2   

         ใช 20.5   29.3   24.0   16.8   15.8   13.8   16.8   

                

    จํานวนคอมพิวเตอร (เครื่อง) 831,559   414,311   100,353   106,101   74,637   76,585   59,572   

    เฉลี่ยตอกิจการที่ใชคอมพิวเตอร (เครื่อง) 4.9   5.7   5.3   4.8   4.0   3.7   3.4   

    เชื่อมตออินเทอรเน็ต (เครื่อง) 392,632   211,266   40,625   45,369   38,015   30,890   26,468   

                

    จํานวนบุคลากรที่ใชคอมพิวเตอร (คน) 896,789   461,109   112,677   116,948   72,137   76,026   57,892   

    เฉลี่ยตอกิจการที่ใชคอมพิวเตอร (คน) 5.3   6.4   5.9   5.3   3.9   3.6   3.3   
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ตารางที่ 4.9 (ตอ) 

รอยละของสถานประกอบการที่ใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร จําแนกตามภาค พ.ศ. 2548 

 

ทั่วราช กรุงเทพ ปริมณฑล ภาคกลาง ภาคเหนือ ภาคตะวันออก ภาคใต 
เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

อาณาจักร มหานคร       เฉียงเหนือ   

                

อินเทอรเน็ตอินเทอรเน็ต  110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    

         ไมใช 47.8   41.1   51.5   54.1   46.6   59.0   51.3   

         ใช 52.2   58.9   48.5   45.9   53.4   41.0   48.7   

    จํานวนบุคลากรที่ใชอินเทอรเน็ต (คน) 438,873   249,273   44,653   49,582   35,494   33,714   26,158   

เฉลี่ยตอกิจการที่ใชอินเทอรเน็ต (คน) 4.9   5.8   4.9   4.9   3.6   3.9   3.0   

                

เว็บไซตเว็บไซต  110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    

         ไมใช 96.0   91.6   96.6   98.0   97.8   98.7   96.8   

         ใช  4.0   8.4   3.4   2.0   2.2   1.3   3.2   



 

 

90 
ตารางที่ 4.9 (ตอ) 

รอยละของสถานประกอบการที่ใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร จําแนกตามภาค พ.ศ. 2548 

 

เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร ทั่วราช กรุงเทพ ปริมณฑล ภาคกลาง ภาคเหนือ ภาคตะวันออก ภาคใต 

 อาณาจักร มหานคร       เฉียงเหนือ   

                

การสั่งซื้อสินคาหรือบริการทางอินเทอรเน็ตการสั่งซื้อสินคาหรือบริการทางอินเทอรเน็ต  110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    

         ไมมี 98.7   98.7   98.4   99.1   98.6   99.1   98.1   

         มี  1.3   1.3   1.6   0.9   1.4   0.9   1.9   

                
การชําระคาสินคาหรือบริการทางการชําระคาสินคาหรือบริการทาง

อินเทอรเน็ตอินเทอรเน็ต  
110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    

         ไมมี 78.4   88.6   80.9   78.9   72.4   70.5   70.5   

         มี 21.6   11.4   19.1   21.1   27.6   29.5   29.5   

                

การขายสินคาหการขายสินคาหรือบริการทางอินเทอรเน็ตรือบริการทางอินเทอรเน็ต  110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    

         ไมมี 99.2   98.8   99.2   99.6   99.4   99.6   99.2   

         มี 0.8   1.2   0.8   0.4   0.6   0.4   0.8   



 

 

91 
ตารางที่ 4.9 (ตอ) 

รอยละของสถานประกอบการที่ใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร จําแนกตามภาค พ.ศ. 2548 

 

เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร ทั่วราช กรุงเทพ ปริมณฑล ภาคกลาง ภาคเหนือ ภาคตะวันออก ภาคใต 

 อาณาจักร มหานคร       เฉียงเหนือ   

                

การรับชําระคาสินคาหรือบริการทาการรับชําระคาสินคาหรือบริการทางง
อินเทอรเน็ตอินเทอรเน็ต  

110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    

         ไมมี 79.2   85.1   91.0   76.9   56.3   82.7   71.0   

         มี 20.8   14.9   9.0   23.1   43.7   17.3   29.0   

                

การใชอีดีไอการใชอีดีไอ  หรือเครือขายคอมพิวเตอรอื่น ๆหรือเครือขายคอมพิวเตอรอื่น ๆ  110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    110000..00    

         ไมมี 99.6   99.4   99.7   99.8   99.7   99.8   99.4   

         มี 0.4   0.6   0.3   0.2   0.3   0.2   0.6   
                

        

ที่มา:  การสํารวจขอมูลเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร พ.ศ. 2548 (สถานประกอบการ) 

 สํานักงานสถติิแหงชาต ิกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 



 

 

92 
ตารางที่ 4.10 

จํานวนและรอยละของสถานประกอบการทีใ่ชอินเทอรเนต็ และจํานวนบุคลากรที่ใชอินเทอรเน็ตในการปฏิบัติงาน 

จําแนกตามขนาดของสถานประกอบการ และกิจกรรมทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2548 

 

การใชอินเทอรเน็ต จํานวนบุคลากรที่ใชอินเทอรเน็ต 

รวม ไมใช ใช ในการปฏิบัติงาน (คน) 
ขนาดของสถานประกอบการ/            

กิจกรรมทางเศรษฐกิจ 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ ทั้งสิ้น เฉลี่ยตอกิจการ 

                  

รวม 170,744  100.0  81,587  47.8  89,157  52.2  438,873  4.9  

                  

ขนาดของสถานประกอบการ                 

  1 - 15 คน 144,062  100.0  74,607  51.8  69,455  48.2  158,893  2.3  

  16 - 25 คน 8,976  100.0  3,387  37.7  5,589  62.3  27,725  5.0  

  26 - 30 คน 2,422  100.0  748  30.9  1,674  69.1  10,638  6.4  

  31 - 50 คน 5,295  100.0  1,376  26.0  3,919  74.0  41,387  10.6  

  51 - 200 คน 7,351  100.0  1,279  17.4  6,072  82.6  77,113  12.7  

  มากกวา 200 คน 2,639  100.0  191  7.2  2,448  92.8  123,116  50.3  



 

 

93 
ตารางที่ 4.10 (ตอ) 

จํานวนและรอยละของสถานประกอบการทีใ่ชอินเทอรเนต็ และจํานวนบุคลากรที่ใชอินเทอรเน็ตในการปฏิบัติงาน 

จําแนกตามขนาดของสถานประกอบการ และกิจกรรมทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2548 

 

การใชอินเทอรเน็ต จํานวนบุคลากรที่ใชอินเทอรเน็ต 

รวม ไมใช ใช ในการปฏิบัติงาน (คน) 
ขนาดของสถานประกอบการ/            

กิจกรรมทางเศรษฐกิจ 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ ทั้งสิ้น เฉลี่ยตอกิจการ 

         

กิจกรรมทางเศรษฐกิจ                 

  ธุรกิจทางการคาและธุรกิจทางการบริการ 140,043  100.0  69,503  49.6  70,540  50.4  263,961  3.7  

  การผลิต 20,621  100.0  9,071  44.0  11,550  56.0  84,774  7.3  

  การกอสราง 4,560  100.0  1,651  36.2  2,908  63.8  13,557  4.7  

  การขนสงทางบกและตัวแทนธุรกิจการทองเที่ยว 4,161  100.0  1,238  29.7  2,924  70.3  14,284  4.9  

  โรงพยาบาล 1,359  100.0  124  9.1  1,235  90.9  62,297  50.4  
                  

 

ที่มา:  การสํารวจขอมูลเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร พ.ศ. 2548 (สถานประกอบการ) 

          สํานกังานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 



 

 

94 
ตารางที่ 4.11 

รอยละของสถานประกอบการที่รายงานวามีปญหาและอุปสรรคในการใชไอซีที จําแนกตามประเภทของปญหาและอุปสรรค  

และกิจกรรมทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2548 
 

การคาและ การผลิต การกอสราง การขนสงทางบก โรงพยาบาล 
ปญหา/อุปสรรค รวม 

การบริการ     และการทองเที่ยว   
              

จํานวนสถานประกอบการ (แหง)  832,043  691,237  113,999  8,791  16,621  1,395  
              

การใชไอซีทีโดยทั่วไป             

  คาใชจายสูงเกินไป 9.9   10.1   9.0   11.6   8.2   28.4   

  เทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงเร็วเกินไป 9.9   10.0   8.5   14.6   7.7   26.5   

  ลูกจางไมมีทักษะในการใชงาน/มีความลังเลที่จะใช 7.9   8.0   7.0   10.7   5.7   33.1   

  คัดเลือกลูกจางที่มีคุณสมบัติเหมาะสมยาก 7.0   7.1   6.2   10.4   5.0   30.6   
              

การใชอินเทอรเน็ต             

  คาใชจายในการเชื่อมตออินเทอรเน็ตสูงเกินไป 6.9   7.1   5.4   8.4   7.3   22.7   

  เทคโนโลยีมีความซับซอนมากเกินไป 6.5   6.7   5.2   9.2   6.8   18.6   

  มีปญหาเรื่องความปลอดภัย เชน แฮกเกอร ไวรัส 5.8   5.7   5.1   11.2   7.4   40.1   

  การรับสงขอมูลชาเกินไป หรือไมแนนอน 5.1   5.1   4.0   10.1   6.0   33.1   

  พนักงานสูญเสียเวลากับการใชเว็บที่ไมเกี่ยวของ 3.6   3.6   3.0   6.9   4.4   22.2   



 

 

95 
ตารางที่ 4.11 (ตอ) 

รอยละของสถานประกอบการที่รายงานวามีปญหาและอุปสรรคในการใชไอซีที จําแนกตามประเภทของปญหาและอุปสรรค  

และกิจกรรมทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2548 

 

การคาและ การผลิต การกอสราง การขนสงทางบก โรงพยาบาล 
ปญหา/อุปสรรค รวม 

การบริการ   และการทองเที่ยว   

            
  

การซื้อขายสินคาหรือบริการผานทางอนิเทอรเน็ต             

  สินคาและบริการไมเหมาะสมกับการขายทางอินเทอรเน็ต 4.0   4.1   3.4   6.1   2.6   8.7   

  ลูกคายังไมพรอมที่จะใชการรับคําสั่งซื้อสินคาทางเว็บไซต 3.1   3.2   2.5   5.4   2.8   10.5   

  คาใชจายในการพัฒนาและบํารุงรักษาเว็บไซตสูงเกินไป 3.0   3.0   2.4   5.3   3.3   9.5   

  คาใชจายในการพัฒนาและบํารุงรักษาระบบการรับ             

        คําสั่งซื้อสินคาทางเว็บไซตสูงเกินไป 3.0   3.0   2.4   4.9   3.1   9.8   

  ปญหาเรื่องความปลอดภัยของการชําระเงินคาสินคา 2.9   2.9   2.5   4.5   2.3   9.3   

  ความไมแนนอนเกี่ยวกับสัญญา ขอตกลงในการสงสินคา             

        และการรับประกัน 2.7   2.8   2.3   4.4   2.4   8.9   



 

 

96 
ตารางที่ 4.11 (ตอ) 

รอยละของสถานประกอบการที่รายงานวามีปญหาและอุปสรรคในการใชไอซีที จําแนกตามประเภทของปญหาและอุปสรรค  

และกิจกรรมทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2548 

 

การคาและ การผลิต การกอสราง การขนสงทางบก โรงพยาบาล 
ปญหา/อุปสรรค รวม 

การบริการ   และการทองเที่ยว   

  ปญหาเรื่องการจัดสงสินคา 2.4   2.5   2.0   4.4   2.0   6.9   

  กฎหมายหรือระเบียบเกี่ยวกับการรับคําสั่งซื้อสินคา              

        ทางเว็บไซตยังไมสมบูรณ 2.2   2.2   1.9   4.1   2.3   9.2   
              

 

ที่มา:  การสํารวจขอมูลเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร พ.ศ. 2548 (สถานประกอบการ) 

 สํานักงานสถติิแหงชาต ิกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร  



 

 

97 
ตารางที ่4.12 

จํานวนและรอยละของสถานประกอบการทีม่ีการใชบริการอีดีไอ หรือเครือขายคอมพวิเตอรอื่น ๆ  

จําแนกตามขนาดของสถานประกอบการและกิจกรรมทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2548 

 

  จํานวน บริการอีดีไอหรือเครือขายคอมพิวเตอรอื่น ๆ 

ขนาดของสถานประกอบการ/ สถานประกอบการ มีการใช ไมมีการใช 

กิจกรรมทางเศรษฐกิจ       รวม มีแผนจะใชในป 2549 ไมมีแผนจะใชในป 2549 

  จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

                      

รวม 832,043  100.0  3,434  0.4  828,610  99.6  5,686  0.7  822,923  99.3  

                      

ขนาดของสถานประกอบการ                     

  1 - 15 คน 801,297  100.0  2,094  0.3  799,203  99.7  4,587  0.6  794,616  99.4  

  16 - 25 คน 11,472  100.0  238  2.1  11,234  97.9  247  2.2  10,987  97.8  

  26 - 30 คน 2,911  100.0  96  3.3  2,816  96.7  101  3.6  2,715  96.4  

  31 - 50 คน 6,006  100.0  162  2.7  5,844  97.3  197  3.4  5,647  96.6  

  51 - 200 คน 7,711  100.0  389  5.0  7,322  95.0  384  5.2  6,938  94.8  

  มากกวา 200 คน 2,646  100.0  455  17.2  2,191  82.8  171  7.8  2,020  92.2  



 

 

98 
ตารางที ่4.12 (ตอ) 

จํานวนและรอยละของสถานประกอบการทีม่ีการใชบริการอีดีไอ หรือเครือขายคอมพวิเตอรอื่น ๆ  

จําแนกตามขนาดของสถานประกอบการและกิจกรรมทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2548 

 

  จํานวน บริการอีดีไอหรือเครือขายคอมพิวเตอรอื่น ๆ 

ขนาดของสถานประกอบการ/ สถานประกอบการ มีการใช ไมมีการใช 

กิจกรรมทางเศรษฐกิจ        รวม มีแผนจะใชป 2549 ไมมีแผนจะใชป 2549 

  จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

           

กิจกรรมทางเศรษฐกิจ                     

  ธุรกิจทางการคาและธุรกิจทางการบริการ 691,237  100.0  2,656  0.4  688,581  99.6  4,637  0.7  683,944  99.3  

  การผลิต 113,999  100.0  558  0.5  113,442  99.5  676  0.6  112,766  99.4  

  การกอสราง 8,791  100.0  42  0.5  8,749  99.5  112  1.3  8,636  98.7  

  การขนสงทางบกและธุรกิจการทองเที่ยว 16,621  100.0  165  1.0  16,457  99.0  109  0.7  16,348  99.3  

  โรงพยาบาล 1,395  100.0  13  0.9  1,382  99.1  152  11.0  1,229  89.0  
           

 

ที่มา:  การสํารวจขอมูลเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร พ.ศ. 2548 (สถานประกอบการ) 

 สํานักงานสถติิแหงชาต ิกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร
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4.2 การวางแผนการตลาด 

 

4.2.1 วัตถุประสงคทางการตลาด 

  

 เนื่องจากการใหบริการเชาใชซอฟตแวรออฟฟศ เปนธุรกิจใหมสําหรับตลาด

ซอฟตแวร วัตถุประสงคจึงเปนการสรางการยอมรับ และการกาวเปนผูนําตลาดของธุรกิจการ

ใหบริการเชาใชไมโครซอฟตออฟฟศออนไลน 

 

4.2.2 เปาหมายทางการตลาด 

 

 กลุมเปาหมาย คือ วสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม หรือสถานประกอบการที่มี

เครื่องคอมพิวเตอรไมเกิน 50 เครื่อง โดยไดตั้งเปาหมายการตลาด ดังนี ้

 ปที่  1 ไดรับสวนแบงตลาด 0.6% 

 ปที่  2 ไดรับสวนแบงตลาด 1.2% 

 ปที่ 3  ไดรับสวนแบงตลาด 1.8% 

 

4.2.3 สวนผสมทางการตลาด 

 

 การกําหนดสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย 4P’s ไดแก 

สินคาและบริการ (Product and Service) ราคา (Price) ชองทางการจําหนาย (Place) และการ

สงเสริมการขาย (Promotion) ใหมีความสัมพันธสอดคลองกันอยางเหมาะสม จะนําไปสูแผนการ

ตลาดที่มีประสิทธิภาพและประสบความสําเร็จทางการตลาดในที่สุด  

 ในปจจุบัน แนวคิดการตลาดยุคใหม สวนผสมทางการตลาดไดปรับโมเดลเปน 4C’s 

ซึ่งไดแก ความตองการของลูกคา (Customer Need) ตนทุนของลูกคาในการซื้อสินคา (Customer 

Cost) ความสะดวกสบายของลูกคา (Customer Convenience) และ การสื่อสารกับลูกคา 

(Customer Communication) โดยแนวคิดนี้มาจาก Don E. Schultz ผูเชี่ยวชาญทางดาน

การตลาดและการสื่อสารการตลาด ไดเสนอไวในหนังสือ New marketing paradigm วาในยุค

ปจจุบันนี้ เปนยุคของ 4C’s ซึ่งเปนแนวคิดที่มีมุมมองของผูบริโภคเปนหลัก ที่จะทําใหนักการตลาด

สามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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 เนื่องจาก 4P’s เปนการคิดจากในองคกรออกไปสูลูกคา ในขณะที่ 4C’s เปนการคิด

จากมุมลูกคาเพื่อนํามาปรับผลผลิตขององคกร ดังนั้น การกําหนดสวนผสมการตลาด ดวยหลักการ 

4P’s และจะตองคํานึงถึง 4C’s เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายไดดีที่สุด ซึ่งสามารถกําหนดไดดังนี้ 
 

 4.2.3.1 สินคา/บริการและความตองการของลูกคา   

 หมายถึง การจัดสินคาและบริการโดยคํานึงถึงลูกคาเปนหลัก เพื่อใหสามารถ

ตอบสนองตอความตองการของลูกคาได โดย สินคาและบริการของ eziisoft มีดังนี้ 

1)  สินคาของบริษัทคือชุดโปรแกรมไมโครซอฟตออฟฟศ ประกอบดวย  
- Microsoft Office Professional 

- Project Professional 2003 

- Visio Professional 2003 

- Microsoft Word 

- Microsoft Excel 

- Microsoft PowerPoint 

- Microsoft Access 

- Microsoft Outlook 

- Microsoft Publisher 

2)  บริการเสรมิตาง ๆ 

- จดทะเบียนโดเมนเนมของบริษัท 

- e-mail Account 

- พื้นที่เก็บ e-mail 

- พื้นที่เก็บเว็บไซต 

- เครื่องมือออกแบบเว็บ 

- ระบบรายงานผานเว็บ 

- แอพลิเคชั่นทางธุรกจิ 

- พื้นที่เก็บขอมลู 

- Office Template 
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ลักษณะของสินคาและบริการที่มีความเกี่ยวของกับเทคโนโลยีซึ่งมีการเปลี่ยนแปลง

อยางรวดเร็ว ทําใหมีเทคโนโลยีอ่ืนมาทดแทนไดในระยะเวลาอันใกล และมีขอจํากัดในเรื่องของ

ลิขสิทธิ์จากไมโครซอฟตที่กํานหดระยะเวลา 3 ปในการใหบริการ การกําหนดกลยุทธทางดาน

สินคาและบริการจึงตองคํานึงถึงวงจรชีวิตของสินคาและบริการดวย ซึ่งธุรกิจการใหบริการเชา

ซอฟตแวรไมโครซอฟตออฟฟศมีวงจรชีวิตดังนี้ (ดังภาพที่ 4.18) 

 

ภาพที ่4.18 

Product/Service Life Cycle 

 

Year

User

2008 20102009 2011

Introduction Growth Maturity Decline
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ตารางที ่4.13 

วงจรชวีิตการใหบริการเชาใชไมโครซอฟตออฟฟศออนไลน 

 

 ขั้นแนะนาํตลาด ขั้นเจริญเติบโต ขั้นเจริญเติบโต
เต็มที่ 

ขั้นอิ่มตัว 

ผลิตภัณฑ ขั้นตน พัฒนาขึ้น 
แจกแจงความ

แตกตาง 

รักษาสภาพที่

เหมาะสม 

ยอดขาย ต่ํา 
เติบโต 

อยางรวดเร็ว 
เติบโตชาลง ยอดขายลดลง 

ลูกคา  
สนใจมีความ

ตองการ  

ติดใจทําใหความ

ตองการเพิ่มข้ึน  
ลดความตองการ  เปลี่ยนใจไมซือ้ 

คูแขงขัน นอย เพิ่มมากขึ้น สูงสุด ลดจํานวนลง 

นโยบาย
การตลาด 

ขยายตลาด เจาะตลาด ปองกันสวนแบง คุมผลผลิต 

 

กลยทุธ
ผลิตภัณฑ
และบริการ 

 

- กลยทุธดาน

คุณภาพของ

ผลิตภัณฑและ

การบริการ 
- กลยทุธความ

แตกตางของการ

บริการ 

 

 

- กลยทุธดาน

คุณภาพของ

ผลิตภัณฑและ

การบริการ 

- กลยทุธความ

หลากหลายของ

ผลิตภัณฑ  

- กลยทุธความ

แตกตางของการ

บริการ 

- กลยทุธตรายี่หอ  

- กลยทุธการวจิัย

และพัฒนา  

 

- กลยทุธการวจิัย

และพัฒนา  

- กลยทุธการหา

ขอมูลทาง

การตลาด 

- กลยทุธ

ความสัมพันธกับ

ลูกคา 

 

- กลยุทธ
ความสัมพันธ

กับลูกคา 
- กลยุทธการ
ปรับเปลี่ยน

รูปแบบ

ผลิตภัณฑและ

การบริการ 
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- ขั้นแนะนําตลาด  

ในชวงเริ่มตนของการเขาสูตลาด คือชวงเดือนมกราคมถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2551 

เปนชวงของการเชาใชโปรแกรมไมโครซอฟตออฟฟศยงัไมเปนรูจัก เนือ่งจาก eziisoft ถือเปนผู

ใหบริการรายแรก สวน Website ที่ใหบริการซอฟตแวรออฟฟศอื่น ๆ ที่เปดใหใชฟรียังไมเปนทีน่ิยม 

และมีขอจํากดัอยูมาก 

กลยุทธจึงตองเนนการใหขาวสารเกี่ยวกับคุณภาพและความแตกตางของการ

ใหบริการเปนหลัก โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหการเชาใชโปรแกรมไมโครซอฟตออฟฟศเปนที่ยอมรับ

อยางแพรหลาย  โดยเฉพาะกลุมผูประกอบวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมซึ่ ง เปน

กลุมเปาหมายของบริษัท ใหไดรับทราบทางเลือกในการลงทุนดานซอฟตแวร เล็งเห็นถึงประโยชน

ของบริการตอลูกคา รวมถึงสรางการยอมรับเว็บไซต eziisoft และเปดโอกาสใหไดทดลองใช 

ในชวงนี้จะไมเนนการสรางยอดขาย และกําไรที่สูง  

- ขั้นเจริญเติบโต  

 ในชวงที่ตลาดมีอัตราการเติบโตอยางรวดเร็ว คือชวงเดือนมกราคมถึงเดือนธันวาคม 

พ.ศ.2552 เปนระยะที่รูปแบบการใหบริการเชาใชโปรแกรมไมโครซอฟตออฟฟศเปนที่รูจักอยาง

แพรหลาย ไดรับความนิยมจากกลุมผูประกอบวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ดวยประโยชนที่

คุมคา การบริการที่และมีประสิทธิภาพ 

 กลยุทธในชวงระยะนี้จึงเนนถึงคุณภาพการบริการ ตราสินคา โลโก eziisoft และ

จุดเดนของผลิตภัณฑมากขึ้น โดยการพัฒนาระบบรองรับการใชงานจํานวนมาก การเพิ่มเครื่องมือ

อํานวยความสะดวกในการใชงาน และตัวชวยสรางประสิทธิภาพการทํางาน ยังมีการใหขาวสาร

อยางตอเนื่องไปยังกลุมเปาหมายที่เจาะกลุมที่ชัดเจนมากขึ้น 

- ขั้นเจริญเติบโตเต็มที ่ 

 ในชวงที่ความตองการของตลาดเริ่มอ่ิมตัว คือชวงเดือนมกราคมถงึเดอืนธันวาคม 

พ.ศ.2553 อัตราการเพิม่ข้ึนของลูกคามีการชะลอตัว และคอนขางคงที ่ 

 กลยุทธเนนรายการสงเสริมการขาย สรางความภักดี เพื่อรักษาฐานลูกคาเดิมเอาไว 

รวมถึงการวิจัยและพัฒนาเพื่อสรางโมเดลทางธุรกิจใหม ใหเหมาะสมกับสภาพตลาดและ

เทคโนโลยีในชวงนั้น โดยสามารถอาศัยขอมูลของกลุมลูกคาที่มีอยู ชื่อเสียงที่ไดรับการยอมรับ 

สรางสินคาหรือบริการดานไอที ในแบบอื่น ๆ ตอไป 
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- ขั้นอิ่มตัว 

 ชวงหลังจากป 2553 เปนชวงของตลาดอิ่มตัว ลูกคาใหมจะมีจํานวนลดลงเรื่อยๆ 

อยางชาๆ แสดงใหเห็นถึงระยะของชีวิตผลิตภัณฑที่เร่ิมเสื่อมความนิยมจากตลาด ความกาวหนา

ทางเทคโนโลยีทําใหเกิดผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ ออกสูตลาดเขามาแขงขันหรือเขามาแทนที ่ทาํ

ใหลูกคาเกิดการพิจารณาและตัดสินใจในการเลือกสิ่งที่ดีกวา  

 การเปลี่ยนแปลงของบริษัทฯ สูโมลเดลธุรกิจใหม โดยใชขอมูลและองคความรูที่ได

จากธุรกิจเดิม รวมถึงจะตองมีการจัดการความเปลี่ยนแปลงที่ดี ไมกอใหเกิดความเสียหายตอ

ลูกคาและชื่อเสียงของบริษัทฯ 

 4.2.3.2 ราคาและตนทนุของลูกคาในการซื้อสินคา 

 หมายถึง การกําหนดราคาของสินคาและบริการ โดยคํานึงถึงความคุมคาที่ลูกคาจะ

ไดรับ ซึ่งประโยชนทางดานการเงินของการเชาใช เมื่อเปรียบเทียบกับการซื้อลิขสิทธิ์ ทําให

ผูใชบริการสามารถประหยัดรายจายดวยราคาที่ถูกกวาการซื้อและจายตามจํานวนและระยะเวลา

ที่ใชงานจริงเทานั้น อีกทั้งยังกําหนดคาใชจายไดลวงหนาอีกดวย 

 อัตราการใหบริการ กําหนดใหเหมาะสมกับการใชงานและระยะเวลาที่แตกตางกัน 

โดยคํานึงถึงความคุมคาตอตนทุนที่ลูกคาตองลงทุน ดังนี้ 

 

ตารางที่ 4.14 

อัตราคาบริการเชาใชไมโครซอฟตออฟฟศออนไลน 

 
ราคา(บาท) 

Software 
ชั่วโมง วัน สัปดาห เดือน 

Microsoft Office Professional          35         140  420  500  
Project Professional 2003  90   350       1,000     1,200  
Visio Professional 2003 50  200   580    700  
Word 2003   20  70  200  250  
Excel 2003  20  70   200    250  
PowerPoint 2003 20  70  200  250  
Access 2003 25  80  250  300  
Publisher 2003   25   80   250   300  
Outlook 2003    25  80    250  300  
InfoPath 2003 25  80    250    300  
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4.2.3.3 ชองทางการจําหนาย/การใหบริการและความสะดวกสบายของลูกคา 

 หมายถึง ชองทางการใหบริการเชาใชโปรแกรมไมโครซอฟตออฟฟศ ที่สามารถ

รองรับการทําธุรกรรมตาง ๆ ของผูใชบริการ ไดแก การสมัครสมาชิก การใชโปรแกรมไมโครซอฟต

ออฟฟศ การชําระคาบริการ รวมไปถึงการติดตอส่ือสารกับบริษัทฯ การหาขอมูลเกี่ยวกับการใช

งานและขอมูลทางดานซอฟตแวรที่เปนประโยชนตอลูกคา ผานทาง www.eziisoft.com ไดอยาง

สะดวก รวดเร็ว ทุกที่ทุกเวลา และการออกแบบ Website จะตองสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคาใน

ดานความปลอดภัย และมีภาพลักษณของความโดดเดน ทันสมัย มีประสิทธิภาพสูง 

 วัตถุประสงคของการกําหนดลักษณะของชองทางการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ ผาน

ทาง  www.eziisoft.com คือ การสรางความสัมพันธกับลูกคา ซึ่งกําหนดให Website มีคุณสมบัติ

ดังนี้  

- Home Page มีการวาง Layout ที่สวยงามทันสมัย และสะดวกตอการใชงาน ที่

สําคัญคือ ประสิทธิภาพที่ดี สื่อสารไดรวดเร็ว 

- รองรับการทาํธุรกรรมทางธรุกิจไดถูกตองครบถวน และปลอดภัย 

- การเชื่อมโยงกับ Website อ่ืน ๆ ดวยการจัดใหมีสวนของการรวม link ที่

เกี่ยวของกับซอฟตแวรและขอมูลอันเปนประโยชนตอการดําเนินธุรกิจ ในขณะเดียวกัน ตองทําให 

www.eziisoft.com สามารถเขาถึงไดจาก Website อ่ืน ๆ 

- Home Page มีการ Update ขาวสารและบทความที่มีเนื้อหาสาระอันเปน

ประโยชนตอลูกคาทุกวัน เชน ขาวสารดานซอฟตแวร เทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทํางาน 

เทคนิคการทํางาน ฯลฯ  

- การเก็บขอมูลการเยี่ยมชมของสมาชิกเพื่อนําไปประกอบการบริหารความสัมพันธ

ลูกคาแบบเฉพาะราย 

- Website มีสวนของกระดานถามตอบ เพื่อเปนชองทางการสื่อสารระหวางผู

ใหบริการ และผูใชบริการ ตลอดจน บุคคลทั่วไป สําหรับการซักถามขอสงสัยการใชงานเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ แลกเปลี่ยนความคิดเห็น 

- แสดงสวนสําคัญใหชัดเจนในหนาแรก ไดแก รายการผลิตภัณฑ การลงทะเบียน 

การเขาใชงานโปรแกรม วิธีการติดตอ และ แสดงสวนที่เปนรายละเอียดในหนาถัดไป เชน วิธีการ

ชําระเงิน ขอมูลบริการเสริม การสอนใชงานโปรแกรม ขอมูลความรูตาง ๆ  
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4.2.3.4 การสงเสริมการตลาดและการสื่อสารกับลูกคา 

 หมายถึง  การใชวิธีการสงเสริมการตลาดในการสื่อสารกับลูกคาใหตรงกับ

กลุมเปาหมาย ตลอดจนสามารถกระตุน และจูงใจใหลูกคาเกิดการตัดสินใจ เลือกใชสินคาและ

บริการของ eziisoft ดวยวิธีดังตอไปนี้ 

- การลงโฆษณาทางนิตยสาร SMEs ซึ่งเปนแหลงของขาวสารของผูประกอบการ 

เขาถึงเปาหมายโดยตรง 

- ประชาสัมพันธดวยโปสเตอร แผนพับ บอกรายละเอยีด และประโยชนตอลูกคา 

เปนขอมูลการพิจารณาเพื่อการตัดสินใจ 

- การออกบูธ สรางโอกาสพบปะกลุมเปาหมาย สามารถสื่อสารสองทางใหลูกคา

เกิดความเขาใจและลดขอสงสัยตาง ๆ เกีย่วกับการบริการ  

- การใหขอมูลดานการจัดการไอทีสําหรับการบริหาร SMEs อยางมีประสิทธิภาพ 

โดยการเผยแพรบทความทางเว็บไซต และการสนบัสนนุวทิยากรในการสัมมนาหรือฝกอบรม

ผูประกอบการ SMEs  ซึ่งเนนการใหความรู ไมแฝงการนาํเสนอขายสินคาและบริการ 

- การสรางความเชื่อมั่นดานระบบการรักษาความปลอดภยั และระบบรองรับการ

ทํางาน 

- การแจก account เพื่อทดลองใชงานฟรี 

 

4.2.4 งบประมาณดานการตลาด 

 กิจกรรมทางการตลาดที่มีคาใชจาย ประกอบดวย 

- การลงโฆษณาทางนิตยสาร SMEs  24,000   บาท 

  จํานวน   4  คร้ัง  (นิตยสาร 2 เลม เลมละ 2 คร้ัง) 

  อัตรา  6,000  บาท / คร้ัง 

- การจัดทาํ โปสเตอร แผนพบั  10,000   บาท 

จํานวน  5,000  แผน 

- การออกบูธงานประชุมสัมมนา SMEs 60,000  บาท 

จํานวน  2  คร้ัง 

อัตรา  30,000 บาท / คร้ัง 
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 กิจกรรมทางการตลาดที่ไมมีคาใชจาย สามารถทําซ้ําไดไมจํากัดตามความเหมาะสม 

ซึ่งเปนกิจกรรมที่มีความสําคัญตอการสงเสริมการตลาด เนื่องจากสามารถจูงใจใหเกิดการ

ตัดสินใจของลูกคาในการเลือกสินคาและบริการไดเปนอยางดี ไดแก  

- การเผยแพรบทความ  

- การสนับสนุนวิทยากร  

- การใหขอมูล  

- การแจก account เพื่อทดลองใชงาน 

 

4.3 แผนการปฏิบตัิการทางการตลาด 

 

4.3.1 แผนการตลาดในชวงที่ 1 

 

  ระยะเวลา 1 ป ชวงเดือนมกราคมถงึเดือนธันวาคม พ.ศ. 2551 

วัตถุประสงค 

- ทําใหคนรูจักการบริการเชาใชซอฟตแวรผานอินเตอรเน็ต 

- มุงใหเว็บเปนที่รูจักและยอมรับ 

- สรางความเชือ่มั่นดานความปลอดภัยของขอมูล 

 การดําเนินงานทางการตลาดในชวง 0  - 3 เดือน 

- จัดวิทยากรสนับสนุนการสัมมนาสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

เร่ืองการใชไอทีเพื่อเพิ่มความสามารถในการดําเนินธุรกิจ โดยการสรางความรวมมือกับสํานักงาน

สงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม และสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

จุดประสงค: กลุมเปาหมายรูจักการบริการเชาใชซอฟตแวรผานอินเตอรเน็ต 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: กลุมเปาหมายเกดิความสนใจบริการ 

- แจกแผนพับ และเปดใหมีการลงทะเบียนเพื่อเขาทดลองใชบริการ ในงาน

สัมมนา 

จุดประสงค: กลุมเปาหมายรูจักเว็บไซต และมีโอกาสทดลองใชงาน 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: กลุมเปาหมายพึงพอใจในการใชงาน 
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- เผยแพรบทความเกี่ยวกับการลงทุนดานซอฟตแวรใหคุมคา และโทษของการใช

ซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ์ 

จุดประสงค: กลุมเปาหมายรูจักการบริการเชาใชซอฟตแวรผานอินเตอรเน็ต 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: กลุมเปาหมายเกิดความสนใจบริการ 

 การดําเนินงานทางการตลาดในชวง 4-6 เดือน 

- ประเมินผลของแผนการตลาดในชวง 3 เดือนแรก เพื่อปรับปรุงแผน 

- จัดวิทยากรสนับสนุนการสัมมนาสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

เร่ืองการใชไอทีเพื่อเพิ่มความสามารถในการดําเนินธุรกิจ 

จุดประสงค: กลุมเปาหมายรูจักการบริการเชาใชซอฟตแวรผานอินเตอรเน็ต 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: กลุมเปาหมายเกิดความสนใจบริการ 

- เผยแพรบทความเกี่ยวกับการลงทุนดานซอฟตแวรใหคุมคา และโทษของการใช

ซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ์ 

จุดประสงค: กลุมเปาหมายรูจักการบริการเชาใชซอฟตแวรผานอินเตอรเน็ต 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: กลุมเปาหมายเกิดความสนใจบริการ 

- จัดบูธในงานแสดงธุรกิจ SMEs และเปดใหมีการลงทะเบียนเพื่อเขาทดลองใช

บริการ 

จุดประสงค: เพื่อเขาถงึกลุมเปาหมาย รูจกัเว็บไซต และมีโอกาสทดลองใช 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: จํานวนสมาชิกลูกคาเพิ่มข้ึน  

- ลงโฆษณาในนิตยสารเกี่ยวกับ SMEs 

จุดประสงค:เพื่อเขาถงึกลุมเปาหมาย รูจกัเว็บไซต และสนใจในบริการ 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: กลุมเปาหมายเขาชมเว็บไซต และลงทะเบียนใชบริการ 

 การดําเนินงานทางการตลาดในชวง 7 – 12 เดือน 

- ประเมินผลของแผนการตลาดในชวง 6 เดือนแรก เพื่อปรับปรุงแผน 

- ติดตามผลความพึงพอใจ และพฤติกรรม ปญหา เพื่อพัฒนาและปรับปรุง 

- จัดบูธในงานแสดงธุรกิจ SMEs และเปดใหมีการลงทะเบียนเพื่อเขาทดลองใชบริการ 

จุดประสงค: เพื่อเขาถงึกลุมเปาหมาย แนะนําเว็บไซตใหเปนที่รูจัก และมีโอกาส

ทดลองใชงาน 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: จํานวนสมาชิกลูกคาเพิ่มข้ึน  
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- จัดวิทยากรสนับสนุนการสัมมนาสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

เร่ืองการใชไอทีเพื่อเพิ่มความสามารถในการดําเนินธุรกิจ 

จุดประสงค: กลุมเปาหมายรูจักการบริการเชาใชซอฟตแวรผานอินเตอรเน็ต 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: กลุมเปาหมายเกิดความสนใจบริการ 

- เผยแพรบทความเกี่ยวกับการลงทุนซอฟตแวร และการใชซอฟตแวรละเมิดลิขสิทธิ์ 

จุดประสงค: กลุมเปาหมายรูจักการบริการเชาใชซอฟตแวรผานอินเตอรเน็ต 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: กลุมเปาหมายเกิดความสนใจบริการ 
 

4.3.2 แผนการตลาดชวงที่ 2 
  

 ระยะเวลา 1 ป ชวงเดือนมกราคมถงึเดือนธันวาคม พ.ศ. 2552 

วัตถุประสงค 

- ขยายจาํนวนลูกคาเพิม่ข้ึน 

- สรางตราสินคา 

- สรางความภักดี 

- สรางความพงึพอใจ 

 การดําเนินงานทางการตลาดในชวงปที ่2 

- ประเมินผลของแผนการตลาดในชวง 1 ปแรก เพื่อปรับปรุงแผน 

- ติดตามผลความพึงพอใจ และพฤติกรรม ปญหา เพื่อพัฒนาและปรับปรุง 

- จัดวิทยากรสนับสนุนการสัมมนาสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

เร่ืองการใชไอทีเพื่อเพิ่มความสามารถในการดําเนินธุรกิจ 

จุดประสงค: กลุมเปาหมายรูจักการบริการเชาใชซอฟตแวรผานอินเตอรเน็ต 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: กลุมเปาหมายเกิดความสนใจบริการ 

- เนนการบริการที่ดี และการสื่อสารกับลูกคา 

จุดประสงค: สรางความภักด ี

ผลที่คาดวาจะไดรับ: รักษาลูกคาเดิม  

- ระบบลูกคาแนะนําลูกคาใหม 

จุดประสงค: ขยายฐานลกูคา 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: จํานวนลูกคาเพิ่มข้ึน 
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4.3.3 แผนการตลาดชวงที่ 3 

  

 ระยะเวลา 1 ป ชวงเดือนมกราคมถงึเดือนธันวาคม พ.ศ. 2553 

 วัตถุประสงค 

- สรางความภักดี 

- พัฒนาโมเดลทางธุรกิจใหม 

 การดําเนินงานทางการตลาดในชวงปที ่3 

- ประเมินผลของแผนการตลาดในชวง 2 ปแรก เพื่อปรับปรุงแผน 

- ติดตามผลความพึงพอใจ และพฤติกรรม ปญหา เพื่อพัฒนาและปรับปรุง 

- เนนการบริการที่ดี และการสื่อสารกับลูกคา 

จุดประสงค: สรางความภักด ี

ผลที่คาดวาจะไดรับ: รักษาลูกคาเดิม  

- เนนการวิจัยและพัฒนา 

จุดประสงค: รองรับสถานการณตลาดชวงอิ่มตัว 

ผลที่คาดวาจะไดรับ: การใหบริการตรงกบัความตองการตลาดมากยิง่ขึ้น 

 

4.4 การประเมินผลทางการตลาด 

  

 การประเมินผลการทํางานทางการตลาด (Performance Evaluation) หมายถึง การ

ตรวจสอบหรือวัดผลการปฏิบัติงานทางการตลาดและแกไขปญหาขอผิดพลาดเกี่ยวกับการ

ปฏิบัติงานที่ผานมา เพื่อใหงานเปนไปตามแผนการตลาดที่วางไว การประเมินผลเปนงานขั้น

สุดทาย ในการบริหารการตลาด 

 

4.4.1 กระบวนการประเมินผลการทาํงานทางการตลาด 

 

  4.4.1.1 การเปรียบเทียบผลการทํางานกับแผนการตลาด เพื่อดูวาผลการทํางานเปน

อยางไร แลวก็นําผลการทํางานนั้นไปเปรียบเทียบกับเปาหมาย และผลที่คาดวาจะไดรับที่ตั้งไว 

4.4.1.2 วิเคราะหสาเหตุที่เกิดผลในการทํางาน เปนการคนหาถึงสาเหตุที่เกิดขึ้น

จากผลการทํางานที่แตกตางจากแผนที่กําหนดไว 
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4.4.1.3 การแกไขปรับปรุง เปนการพิจารณาวาจะทําอะไรกับปญหาที่เกิดขึ้น 

แนวทางการแกไขปรับปรุงจะนํามาใชในการวางแผนการตลาดตอไปในอนาคต  

 

4.4.2 รูปแบบของการประเมินผลการทาํงานทางการตลาด 

 

 รูปแบบของการประเมินผลการทาํงานทางการตลาดที่ใชกันมาก คือการวิเคราะห

ยอดขาย การวิเคราะหสวนครองตลาด โดยมีรายละเอยีดดังนี ้

 

4.4.2.1 การวิเคราะหยอดขาย (Analysis of Sales Volume) หมายถึง การ

เปรียบเทียบระหวางยอดขายจริงกับยอดขายตามเปาหมายในรูปแบบของจํานวนหนวย หรือ

จํานวนเงิน (รายไดจากการขาย) เมื่อวัดยอดขายจริงไดแลวจะนํามาเปรียบเทียบกับยอดขายตาม

เปาหมายแลววิเคราะหปญหาที่อาจจะเกิดขึ้นและสาเหตุของปญหารวมทั้งเสนอแนะวิธีแกไข

ปรับปรุงปญหานั้นตอไป 

4.4.2.2 การวิเคราะหสวนครองตลาด (Market share Analysis) หมายถึงอัตรา

ยอดขายของบริษัทตอยอดขายทั้งสิ้นของอุตสาหกรรม หรือยอดขายของคูแขงขัน ในการวิเคราะห

สวนครองตลาดบริษัทจะหาสวนครองตลาดที่เกิดขึ้นแลวนําไปเปรียบเทียบกับอัตราสวนครอง

ตลาดที่ไดกําหนดไว แลววิเคราะหถึงผลตางที่เกิดขึ้นวาเกิดจากสาเหตุอะไรแลวจึงหาวิธีแกไข

ปรับปรุงตอไป 
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