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This study involves the application of marketing tools to write a business plan 

which can direct the implementation of the business to achieve the business goals.   
The business sale via internet is increasingly popular nowadays.  E-Market 

place is another way to do business and gets more popular with cyber users 
increasingly.  The business plan is for “PerdBan.com” which is a website for hosting 
business sales and public relations specialty group for used housing and residential 
items via internet.  The products studied are handy and easy to find in a household that 
can be sold in websites.  If these items are not disposed off properly, the storage 
space and time to take care of them would be wasted.  Consumption costs and 
potential damages might incur if they are not maintained properly.  So, in order to 
reduce these problems we can convert the unused or not needed items in the 
household into cash which can produce income and reduce storage space and costs 
simultaneously.  

Service of “PerdBan.com” is divided into two parts which are to host and sell 
advertising space for products with services.  Business target sale of 1.5 million baht 
for the first year and 5 million baht in the fourth year are forecasted and build up 
customers trust along in the process.  The main strategy of marketing is through online 
media.  Discounts and free services are offered with attractive terms.  There is a key 
success factor i.e., system is easy to use and contains information and products 
targeting the same customer group as measured by sales in the first year.  If sales are 
less than expected, the public relations strategy will be deployed and one year free 
services will be offered.  Service areas will be expanded and more new product will be 
launched, if business is better than expected.  185,000 baht in cash is invested in this 
project.  The internal rate of return (IRR) at 193% is predicted.  It takes one year and 
two months period predicted to break even under normal circumstance.  Therefore, 
business risk is considered small and acceptable. 
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ให้ความอบอุ่น คอยก าลังใจ และเอาใจใส่ไต่ถามถึงความก้าวหน้าทางด้านการศึกษา และช่วย
ชี้แนะให้ค าปรึกษา ความช่วยเหลือต่างๆ ตลอดเวลาที่ศึกษาอย่างดียิ่งเสมอมา และ
ขอขอบพระคุณผู้ที่อยู่เบื้องหลังความส าเร็จในครั้งนี้ทุกท่าน 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

เป็นท่ีทราบกันดีว่า วิกฤตเศรษฐกิจจากสหรัฐอเมริกา ส่งผลกระทบกระจายไปทั่วโลก 
รวมถึงประเทศไทยของเราด้วย ท าให้การค้าในประเทศและระหว่างประเทศมีการแข่งขันกัน
อย่างรุนแรง พฤติกรรมการบริโภคของมนุษย์เกิดการเปลี่ยนแปลง จะเห็นได้จากอัตราการใช้
งานอินเตอร์เน็ตมีการเติบโตแบบก้าวกระโดด การท าธุรกรรมและการจับจ่ายใช้สอย มีมูลค่า
สูงขึ้น เนื่องจากเป็นช่องทางที่สะดวก ง่าย และประหยัดกว่าช่องทางปกติ 

 

 
              

รูปที่ 1 จ านวนประชากรที่ใช้อินเตอร์เน็ตในประเทศไทย 
 
ที่มา : Internet World Stats.  (2010).  Asia Marketing Research, Internet 

Usage, Population Statistics and Facebook Information.  Online. 
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รูปที่ 2 จ านวนการใช้งานอินเตอร์เน็ตรายวันในประเทศไทย 
 
ที่มา : Truehits.  (2010).  Daily Thailand Visitor.  Online. 
 
การซื้อขายผ่านทางอินเตอร์เน็ต ในประเทศก าลังได้รับความนิยมมาก จากผู้บริโภค

มากขึ้นเรื่อยๆ ท าให้เกิดรูปแบบการให้บริการใหม่ๆ เสมอ เช่น การให้บริการ ค้นหาข้อมูล 
อีเมล์  พื้นที่เก็บข้อมูล จดโดเมน ออกแบบเว็บไซต์ ส่งดอกไม้ ของขวัญ หาคู่ ทางการศึกษา 
รวมถึงเปิดเป็นตลาดกลางทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Market Place) เพื่อเป็นแหล่งซื้อขาย
แลกเปลี่ยนสินค้า ซึ่งก็เป็นรูปแบบการให้บริการที่ได้รับความนิยมเช่นกัน  

 
ตารางที่ 1 มูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนกิส์ จ าแนกตามประเภทผู้ประกอบการในประเทศ 

กำรขำย 
2549 2550 2551 

มูลค่ำ 
(ล้ำนบำท) 

ร้อยละ 
มูลค่ำ 

(ล้ำนบำท) 
ร้อยละ 

มูลค่ำ 
(ล้ำนบำท) 

ร้อยละ 

B2B 79,726 26.1 127,325 29.8 167,145 31.8 
B2C 47,501 15.6 63,425 14.8 85,989 16.2 
B2G 177,932 58.3 236,710 55.4 274,404 52.0 

มูลค่าขายรวม 305,159 100 427,460 100 527,538 100 
เพิ่มขึ้น  - 122,301 40.08 100,078 23.41 

 
ตลาดกลางทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Market Place) ในประเทศมีหลากหลายรูปแบบ   

ซึ่งถูกออกแบบมาเพื่อให้บริการกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ต้องการ ส่วนใหญ่ที่พบเห็นจะมี
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รูปแบบการให้บริการ ร้านค้า บริษัท องค์กร ต่างๆ เพื่อน าสินค้ามาวางขาย เพิ่มช่องการ
น าเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่รวมถึงการประชาสัมพันธ์องค์กร 

ตลาดกลางทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Market Place) ที่ได้รับความนิยมในประเทศไทย
ส่วนใหญ่จะมีรูปแบบการให้บริการแบบ B2B และ B2C จะเห็นได้จากเครื่องมือต่างๆ ที่มีไว้
บริการ ตอบสนองกลุ่มลูกค้าดังกล่าวได้ดี นอกจากการให้บริการกับกลุ่มดังกล่าวแล้ว จะมี
บางส่วนของระบบที่มีไว้ให้บริการกับกลุ่มลูกค้าแบบ C2C ซึ่งการให้บริการ ส่วนใหญ่จะเป็นการ
ให้ลงประกาศซื้อขายสินค้าฟรี โดยมีข้อจ ากัดในการให้บริการอยู่หลายอย่าง ท าให้ผู้ใช้บริการ
แบบ C2C สูญเสียโอกาสในการขายท าสินค้าของตนเอง 

 
ตารางที่ 2 จ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์ ตลาดกลางอิเล็กทรอนกิส์ในประเทศ 

อันดับ เว็บไซต์ ผู้เข้ำชม 
1 www.weloveshopping.com 166,886 
2 www.tarad.com 159,329 
3 www.pramool.com 125,543 
4 www.thaionlinemarket.com 87,969 
5 www.ThaiSecondhand.com 77,616 
6 www.pantipmarket.com 77,860 
7 www.be2hand.com 59,380 
8 www.th.88db.com 58,721 
9 www.plazathai.com 49,588 
10 www.is.in.th 34,135 

 
วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

1. เพื่อจัดท าแผนธุรกิจที่มีความน่าเชื่อถือ เข้าใจง่าย เพื่อน าไปใช้ในการประกอบ
ธุรกิจ 

2. เพื่อเป็นแนวทางในการเขียนแผนธุรกิจส าหรับธุรกิจเกี่ยวกับตลาดกลางทาง
อิเล็กทรอนกิส ์

3. เพื่อให้ธุรกิจเกี่ยวกับตลาดกลางทางอิเล็กทรอนิกส์ มีความสามารถในการ   
แข่งขันได้ 
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ขอบเขตของกำรท ำสำรนิพนธ์ 
เนื้อหาสารนิพนธ์นี้จะเป็นการประยุกต์ใช้เครื่องมือทางการตลาดมาช่วยในการเขียน

แผนธุรกิจ ซึ่งธุรกิจที่น ามาเขียนแผน คือ ธุรกิจเว็บไซต์ที่จะเปิดให้บริการเป็นตลาดกลาง
อิเล็กทรอนกิส์ ภายใต้ใช้ชื่อโดเมน เปิดบ้านดอทคอม โดยจะเริ่มเปิดให้บริการในปี 2553 นี ้

 
ข้อจ ำกัดของกำรท ำสำรนิพนธ์ 

ข้อมูลที่ใช้ประกอบเป็นการศึกษาข้อมูลเฉพาะกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้งานอินเตอร์เน็ตใน
ประเทศ ข้อมูลที่น ามาอ้างอิงส่วนใหญ่เป็นข้อมูลที่ค้นหาได้จากอินเตอร์เน็ต 

 
ค ำจ ำกัดควำมของกำรท ำสำรนิพนธ์  

1. กำรประยุกต์ หมายถึง การน าความรู้ในวิทยาการต่างๆ มาปรับใช้ให้เกิด
ประโยชน์ 

2. ตลำดกลำงอิเล็กทรอนิกส์ คือ เว็บไซต์ E-Commerce ที่มีรูปแบบเป็นตลาดนัด
ขนาดใหญ่ โดยภายในเว็บไซต์จะมีการรวบรวมเว็บไซต์ของร้านค้าและบริษัทต่างๆ มากมาย 
โดยมีการแบ่งหมวดหมู่ของสินค้าเอาไว้ เพื่อให้ผู้ใช้สามารถเข้าไป ดูสินค้าภายในร้านค้าต่างๆ 
ภายในตลาดได้อย่างง่ายดาย และสะดวก โดยรูปแบบของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ บางแห่งมี
การแบ่งออกเป็นหลายรูปแบบ ตามลักษณะของสินค้าที่มีอยู่ภายในตลาดแห่งนั้น เช่น ตลาด
สินค้าทั่วไป www.Weloveshopping.com เว็บไซต์ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์เกี่ยวกับอาหาร 
www.FoodMarketExchange.com เว็บไซต์ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ของสินค้า OTOP อย่าง 
www.thaitambon.com เป็นต้น 

3. แผนธุรกิจ (Business Plan) หมายถึง เอกสารที่แสดงถึงรายระเอียด และข้อมูล
ของธุรกิจ รวมถึงวิธีการ กระบวนการในการด าเนินงานของธุรกิจในทุกๆ ด้าน ที่ได้ผ่านการ
วางแผนขึ้นตามเป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจนั้น แสดงให้เห็นผลลัพธ์ที่จะเกิดขึ้นของ
ธุรกิจ จากวิธีการและกระบวนการในการด าเนินงานของธุรกิจที่ได้ก าหนดขึ้น 

 
ขั้นตอนกำรด ำเนินงำน 

1. ศึกษาและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับการเขียนแผนธุรกิจ  
2. ศึกษาและรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจ ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ์ 
3. จัดท าแผนธุรกิจ เปิดบ้านดอทคอม 
4. สรุปและวิเคราะห์แผนธุรกิจที่ได้จัดท าขึ้น 
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ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1. เป็นแผนธุรกิจที่มีความสมบูรณ์สามารถน าไปใช้ในการประกอบธุรกิจได้ 
2. เป็นการท าให้แผนธุรกิจที่มีความน่าเชื่อถือมากยิ่งขึ้นสร้างความม่ันใจให้กับ ผู้ร่วม

ลงทุนและผู้อนุมัติสินเชื่อของธนาคาร  
 

แผนงำนและระยะเวลำในกำรด ำเนินงำน 
 
ตารางที่ 3 แผนงานและระยะเวลาการด าเนินงาน 

รำยละเอยีด
กำรด ำเนินงำน 

เวลำ 
ส.ค. 
52 

ก.ย. 
52 

ต.ค. 
52 

พ.ย. 
52 

ธ.ค. 
52 

ม.ค. 
53 

ก.พ. 
53 

มี.ค. 
53 

เม.ย. 
53 

พ.ค. 
53 

มิ.ย.  
53 

ก.ค.  
53 

1. คัดเลือก
หัวข้อปัญหา 

x            

2. ศึกษาข้อมูล
แผนธุรกจิ 

 x x          

3. ศึกษาการ
วิเคราะห์
สถานการณ์ 
(SWOT) 

  x          

4. ศึกษา Five 
Force Model 

   x         

5. ศึกษากลยุทธ์
ทางการตลาด 

   x         

6. จัดท าแผน
ธุรกิจตวัอย่าง 

    x x x x x    

7. สรุปผลและ
ข้อเสนอแนะ 

        x    

8. จัดท า 
สารนิพนธ์ 

        x x x x 
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บทที่ 2 
หลักการพื้นฐาน เอกสาร และงานศึกษาที่เกี่ยวข้อง 

 
 แผนธุรกิจ (Business Plan)  

แผนธุรกิจ (Business Plan) คือ กระบวนการน าแนวความคิดที่จะจัดตั้งกิจการ หรือ
ขยายองค์กรธุรกิจที่มีอยู่เดิม มาสู่แผนปฏิบัติงานที่มีความเป็นรูปธรรม และสามารถน าไปปฏิบัติ
ได้จริง ภายใต้สภาวะแวดล้อมทางธุรกิจต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อพิจารณาถึงความคุ้มค่าต่อการ
ลงทุน และเป็นเครื่องมือในการขอรับการสนับสนุนและช่วยเหลือด้านต่างๆ จากบุคคล หรือ
หน่วยงานภายนอก ทั้งทางด้านเงินทุน วัตถุดิบ และช่องทางการตลาด ทั้งยังเป็นเครื่องมือที่จะ
แสดงให้ทราบถึงแนวทางการตระเตรียมความพร้อมด้านต่างๆ ที่จ าเป็นต่อการด าเนินงาน หรือ
แม้กระทั่ง การเป็นเครื่องมือในการตรวจสอบและประเมินผล การด าเนินงานของกิจการ หรือ
องค์กรในแต่ละช่วงเวลา 

การเขียนแผนธุรกิจ เป็นสิ่งส าคัญอย่างหนึ่งและเป็นมาตรฐานในการท าธุรกิจสมัยใหม่
ไปแล้วก็ว่าได้ ไม่ว่าจะเป็นการขอกู้เงินหรือการขอสินเชื่อจากธนาคารเพื่อน าเงินมาลงทุน    
การขอเงินจาก Venture Capital หรือการใช้เงินลงทุนของตนเองก็ดี เนื่องจากจะท าให้เจ้าของ
กิจการ ผู้ร่วมธุรกิจ หรือธนาคารได้เห็นภาพรวมของโครงการ รวมถึงการประเมินความ   
เป็นไปได้ของโครงการต่างๆ ว่ามีความเป็นไปได้มากน้อยเพียงใด จะให้ผลคุ้มทุนเม่ือใด                 
มีความสามารถในการช าระหนี้หรือไม่ ก่อนที่จะเริ่มต้นลงทุนในโครงการนั้นๆ จริง โดยแผน
ธุรกิจนอกจากจะเป็นการประเมินความเป็นไปได้ของโครงการแล้ว ยังเป็นแผนงานและแผน
ควบคุมการด าเนินงานของบริษัทได้อีกทางหนึ่งด้วย 

ถ้าเปรียบว่าแผนที่ที่ดีย่อมจะให้รายละเอียดถนนหนทาง และทิศทางที่ชัดเจนแล้ว 
แผนธุรกิจก็ไม่ต่างกันในการที่จะให้รายละเอียดอย่างเพียงพอที่จะท าให้ผู้ร่วมลงทุนตัดสินใจ   
ได้ว่า ธุรกิจนั้นควรจะร่วมลงทุนด้วยหรือไม่ จากแผนธุรกิจจะท าให้ผู้ ร่ว มลงทุนเข้าใจ
วัตถุประสงค์ของธุรกิจอย่างชัดเจน เข้าใจแนวคิดและปรัชญาของธุรกิจ แผนปฏิบัติการ ปัญหา
อุปสรรค และหนทางที่เตรียมการเพื่อไปสู่ความส าเร็จ ถึงแม้ว่าผู้ประกอบการจะใช้เงินลงทุน
ของตัวเอง ไม่ต้องการผู้ร่วมลงทุนหรือเงินกู้จากสถาบันการเงิน แผนธุรกิจก็ยังจ าเป็นอยู่ดี
เพื่อให้ผู้ประกอบการมีแผนที่ในการบอกทิศทางของ การด าเนินกิจการในอนาคต 

 
องค์ประกอบของแผนธุรกิจ 
ความส าเร็จ หรือล้มเหลวย่อมขึ้นอยู่กับแผนธุรกิจ หากวิเคราะห์ความล้มเหลว หรือ

ความส าเร็จของธุรกิจส่วนใหญ่แล้วเรา พบว่า ส่วนหนึ่งมาจากการวางรากฐานในการท าแผน
ธุรกิจที่ดีตั้งแต่เริ่มก่อตั้งกิจการ โดยส่วนมากจะพบว่าแผนธุรกิจที่ดีจะเน้นการหาช่องว่าง       
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ในตลาด เพื่อน ามาสร้างธุรกิจของตนเองก่อนท่ีผู้อื่นจะมายึดหัวหาดนั้นไป ผู้ประกอบการจึงควร
ท าแผนธุรกิจล่วงหน้าเพื่อวางต าแหน่งธุรกิจให้อยู่ในจุดที่ได้เปรียบที่สุด ธุรกิจ SMEs ที่มีโอกาส
ประสบผลส าเร็จหรือเป็นดาวรุ่งได้ภายใน 3 ปี เป็นเพราะพวกเขาค้นพบช่องว่างในตลาดซึ่งท า
ให้มีโอกาสเติบโตได้มากกว่า 10% ต่อปี แต่ทั้งนี้ก็ขึ้นอยู่กับการทบทวนผลการด าเนินงาน และ
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ไปตามสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้นอย่างทันท่วงที 

ความส าคัญในการเขียนแผนธุรกิจ คือ การท าหน้าที่ก าหนดทิศทางของการ
ด าเนินงานเพื่อป้องกันไม่ให้หลงทางหรือเดินออกจากแผนที่วางเอาไว้  แผนธุรกิจที่ดีนั้นต้องมี
ความชัดเจนในเป้าหมายของการท าธุรกิจ ต้องมีการวิเคราะห์ออกมาเป็นภาษาที่อ่านเข้าใจ    
ได้ง่าย และแสดงตัวตนของผู้ประกอบการได้อย่างชัดเจน แผนธุรกิจที่ดี จึงควรประกอบไปด้วย
ประเด็นต่างๆ ดังต่อไปนี้  

 
บทสรุปส าหรับผู้บริหาร  
เป็นส่วนที่รวบรวมประเด็นหลักๆ ของแผนทั้งเล่ม จุดเด่น คือ จะต้องอ่านและจับ

ประเด็นได้ง่าย เนื้อหาที่น าเสนอประกอบด้วย ชื่อโครงการ เจ้าของโครงการ สินค้าและบริการ 
เงินลงทุน 

 
ประวัติย่อของกิจการ 
การให้ข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับประวัติความเป็นมาของการก่อตั้งทั้งในด้านรูปแบบการ

จัดตั้งหรือจดทะเบียน 
 

การวิเคราะห์สถานการณ์ 
ในสถานการณ์ปัจจุบันผู้ประกอบการควรได้เริ่มวิเคราะห์สถานการณ์ด้วยการ

วิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์สถานการณ์ที่เรียกกันว่า SWOT 
ANALYSIS แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  

1. การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน เป็นการตรวจสอบความสามารถ ความพร้อมของ
กิจการในด้านต่างๆ โดยมุ่งเน้นในส่วนที่เป็นจุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weaknesses) 
ของกิจการ 

2. การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมที่ผู้ประกอบการไม่
สามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได้ ในลักษณะที่เป็นโอกาส (Opportunities) หรือ อุปสรรค
(Threats) ปัจจัยภายนอก เนื่องจาก เป็นปัจจัยท่ีผู้ประกอบการไม่สามารถควบคุมได้ 
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วัตถุประสงค์และเป้าหมายธุรกิจ 
วัตถุประสงค์ และเป้าหมายทางธุรกิจ เป็นผลลัพธ์ทางธุรกิจที่กิจการต้องการได้รับ

ในช่วงระยะเวลาของการจัดท าแผน โดยทั่วไปเป้าหมายธุรกิจแบ่งออกเป็น เป้าหมายโดยรวม
ของกิจการ และเป้าหมายเฉพาะด้านในแต่ละแผนก/ลักษณะของงาน 

นอกจากนี้เป้าหมายทางธุรกิจยังควรแบ่งเป็น เป้าหมายระยะสั้น ในช่วงระยะเวลา    
1 ปี เป้าหมายระยะปานกลาง ระยะเวลา 3 - 4 ปี และเป้าหมายระยะยาว ตั้งแต่ 5 ปี ขึ้นไป 

ลักษณะเป้าหมายธุรกิจที่ดี ประกอบด้วย 
1. ความเป็นไปได้ หมายถึง กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเป้าหมาย 
2. สามารถวัดผลได้อย่างเป็นรูปธรรม คือ ความชัดเจนท่ีสามารถประเมินได้ว่ากิจการ

บรรลุตามเป้าหมายแล้วหรือไม่ 
3. เป็นไปในทางเดียวกัน คือ เป้าหมายย่อย ๆ ในแต่ละฝ่าย ควรมีลักษณะที่

สอดคล้องกัน 
 

แผนการตลาด 
ในการท าธุรกิจนั้น สิ่งที่ส าคัญที่สุด คือ มุมมองทางด้านการตลาดผู้ประกอบการ

จะต้องหาให้ได้ หรือมองให้ออกว่าผู้บริโภคต้องการอะไร แล้วผลิตสินค้า หรือบริการเพื่อสนอง
ความต้องการนั้น ก าไรที่เกิดขึ้นน้ัน คือ ผลงานจากการท าให้ผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจสูงสุด 

แผนการตลาดเป็นจุดเริ่มต้นของธุรกิจว่าจะมีความเป็นไปได้แค่ไหนโดยทั่วไปจะเป็น
การวิเคราะห์เพื่อก าหนดแผนการตลาด ดังนี้ 

1. ก าหนดขอบเขตธุรกิจหรือขอบเขตการตลาด (Market Definition) 
2. การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry Analysis) มีองค์ประกอบที่ส าคัญดังนี้ 

  วิเคราะห์ลูกค้า 
  วิเคราะห์คู่แข่ง 
  วิเคราะห์ต้นทุน 
  วิเคราะห์แนวโน้ม ส่วนใหญ่ 

การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) กลยุทธ์ทางการตลาด โดยทั่วไปการ
วางแผนทางด้านการตลาด มักจะมีขั้นตอนง่ายๆ เรียกว่า STP และ 4Ps ดังนี ้

1. S มาจาก Segmentation คือ การแบ่งส่วนตลาด  
2. T มาจาก Targeting คือ การก าหนดลูกค้าเป้าหมายว่ากลุ่มไหนที่เราจะเลือก 
3. P มาจาก Positioning คือ การสร้างภาพพจน์ในใจของลูกค้า 
4. 4Ps มาจาก ส่วนผสมที่ลงตัวในโปรแกรมทางการตลาด 4 ตัว เปรียบเสมือน

แผนปฏิบัติการ (Action Plan) ทางการตลาด ดังนี้ 
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4.1 Product คือ สินค้า/บริการ 
4.2 Price คือ ราคา 
4.3 Place คือ ช่องทางการจ าหน่าย 
4.4 Promotion คือ การส่งเสริมทางการตลาด 

นอกจากส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่กล่าวมาแล้ว ยังมี 4Cs ซึ่งถือได้ว่าเป็นส่วน
ประสมทางการตลาดยุคใหม่ที่มองทางด้านความต้องการของผู้บริโภค และควรที่จะต้องน ามาใช้
ร่วมในแผนปฏิบัติการทางการตลาดด้วย ดังนี้ 

5. 4Cs 
5.1 Consumer Need คือ ผลิต/ขายสินค้าตามความต้องการของลูกค้า 
5.2 Customer Benefits คือ ผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับ 
5.3 Convenience คือ เป็นสินค้าที่สะดวก 
5.4 Communication คือ การรับรู้ข่าวสารสินค้า 

 
แผนการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
ปัจจุบันเป็นที่ทราบกันดีว่ามีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง สินค้ามีความหลากหลาย     

มีการแบ่งกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มย่อยมากขึ้น และออกแบบสินค้าให้เฉพาะเจาะจงตรงใจผู้บริโภค   
แต่ละกลุ่มให้มากที่สุด ดังนั้นควรให้ความส าคัญ และควรออกแบบสินค้า และบริการอย่าง
ต่อเนื่อง ในกรณีที่มีเงินลงทุนน้อยไม่สามารถจ้างทีมงานออกแบบ ก็ควรไปดูงานแสดงสินค้า 
หรือค้นหาข้อมูลใหม่ๆ อยู่เสมอ เพื่อจะได้รู้ข้อมูลการแข่งขันจากภายนอก  

 
แผนการจัดการและแผนก าลังคน 
โดยปกติองค์การเกือบทุกแห่งมักจะต้องมีแผนการจัดการ และการวางแผนก าลังคน

อยู่เสมอซึ่งอาจจะท าอย่างเป็นทางการ หรืออย่างไม่เป็นทางการก็ตาม ในที่นี้จะได้กล่าวถึงการ
วางแผนก าลังคนที่มีการกระท าอย่างเป็นทางการ ซึ่งจะเป็นประโยชน์มากกว่าการวางแผนโดย
ไม่มีหลักเกณฑ์ ทั้งนี้เพราะการวางแผนก าลังคนอย่างมีหลักเกณฑ์  และรูปแบบขั้นตอนที่
แน่นอน นับว่าในปัจจุบันจะมีความส าคัญยิ่งขึ้น ทั้งนี้เพราะเหตุเนื่องจากตลาดแรงงาน
โดยเฉพาะแรงงานที่มีความช านาญได้มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว องค์การที่มุ่งจะให้มี
ประสิทธิภาพจึงควรเป็นองค์การที่ได้มีการท าการวางแผนก าลังคน เพื่อการสรรหา และว่าจ้างที่
สมบูรณ์ และมีการปฏิบัติงานอย่างจริงจังด้วย 

เหตุผลส าคัญที่จ าเป็นต้องมีการวางแผนก าลังคนอย่างเป็นทางการ ก็เพื่อที่จะมุ่งให้
เกิดผลส าเร็จในประการต่างๆ ต่อไปนี้ คือ 

1. เพื่อให้มีประสิทธิภาพ และสมรรถนะสูงสุดในการใช้ทรัพยากรเกี่ยวกับมนุษย์ใน
องค์การ  
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2. เพื่อสามารถตอบสนองความพึงพอใจของพนักงาน และเพื่อโอกาสที่จะได้มีการ
พัฒนาพนักงานได้มากขึ้นกว่าเดิม  

3. เพื่อที่จะให้มีการวางแผนท่ีจะได้ท าการว่าจ้างได้อย่างถูกต้อง 
 

แผนการด าเนินการ 
เม่ือมีการวางแผนงานในด้านต่างๆ ทั้งการตลาดการผลิต แผนการออกแบบ และ

แผนการจัดการ จะต้องรวบรวมแผนงานทั้งหมดมาจัดท าแผนการด าเนินงานโดยรวม เพื่อให้
เกิดการประสานงานให้สอดคล้องกัน และบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไว้ 

 
แผนการเงิน 
แผนการเงินจะเป็นตัวบอกว่าข้อมูลทางการเงินโดยมีรายการท่ีส าคัญดังนี้ 
1. เงินทุนหมุนเวียนที่ต้องการ ควรจะต้องหาความจ าเป็นในการใช้เงินทุนหมุนเวียน

ในแต่ละปี 
2. เงินลงทุน และแหล่งที่มาของเงินทุน จะแสดงให้เห็นว่าตามแผนงาน ต้องการใช้

เงินเท่าไร และจะหาเงินมาจากไหน 
3. ผลตอบแทนจากการลงทุนเป็นการคิดผลตอบแทน ณ มูลค่าปัจจุบัน 
4. งบดุล งบก าไรขาดทุน เพื่อแสดงผลงานเป็นรายปี 
5. งบกระแสเงินสด เพื่อให้เห็นสภาพคล่องของกิจการว่าจะได้เงินสดมาจากแหล่งใด

และจะใช้ไปในทางใดบ้าง 
6. งบดุล เพื่อแสดงให้เห็นถึงสถานะทางการเงินของธุรกิจเป็นอย่างไรมีความม่ันคง

มากแค่ไหน 
7. อัตราส่วนทางการเงิน เพื่อวิเคราะห์ งบการเงินของกิจการว่าเป็นอย่างไรมี

ประสิทธิภาพหรือๆ ไม่ แนวโน้มก าไรเป็นอย่างไร 
8. จุดคุ้มทุน คือ การวิเคราะห์ว่ากิจการ มียอดขายเท่าไรจึงจะถึงจุดคุ้มทุน ซึ่งเป็น

การวิเคราะห์จากทุนผันแปรและต้นทุนคงที่ เพื่อน ามาหาจุดคุ้มทุน 
 

ความเสี่ยงและแผนฉุกเฉิน 
การด าเนินธุรกิจต้องมีความเสี่ยงซึ่งไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ สิ่งที่ควรท า คือ มีแผน

ส ารอง หรือแผนฉุกเฉิน เพื่อป้องกันความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นว่ามีอะไรบ้าง  และควรคิดแนว
ทางแก้ไขไว้ก่อน ซึ่งจะให้ไม่เกิดความตกใจเมื่อต้องเผชิญกับปัญหาที่จะเกิดขึ้น 

แผนฉุกเฉิน คือ แนวทางที่วางไว้เผื่อเกิดปัญหา ซึ่งจะต้องการรู้ว่า อะไรคือสาเหตุ
ของความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น และมีโอกาสเกิดขึ้นมากน้อยแค่ไหน ถ้าเกิดขึ้นจะมีผลกับธุรกิจมาก
น้อยพียงใด 
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ข้อเสนอแนะ 
การเขียนแผนธุรกิจโดยทั่วไปแล้วมักจะมีข้อเสนอแนะว่า ในอนาคตจะเป็นอย่างไร   

ผู้ลงทุนจะได้อะไรจากการลงทุนในระยะยาว ดังนั้นจึงเป็นเรื่องส าคัญที่ต้องตอบค าถาม         
สิ่งเหล่านั้นให้ได้ เพื่อชี้ให้เห็นภาพเป็นไปได้ในอนาคตของธุรกิจ  
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บทที่ 3 
วิธดี ำเนินงำนสำรนิพนธ ์

 
บทสรุปส ำหรับผู้บริหำร 

ความเป็นมาของกิจการ 
วิกฤติเศรษฐกิจที่ลุกลามไปทั่วโลก การแข่งขันการตลาดรุนแรงขึ้น การใช้งาน

อินเตอร์เน็ตมีอัตราสูงขึ้นแบบก้าวกระโดด พฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลง อีคอมเมิร์ซ
เข้ามามีบทบาทในการท าธุรกิจ ส่วนแบ่งการตลาดของอีคอมเมิร์ซมีมากขึ้น ดังนั้นจึงเป็น
ช่องทางให้เกิดการให้บริการรูปแบบใหม่ คือ ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งในเมืองไทยมีผู้ให้
บริการยังไม่มากนัก ยังมีกลุ่มที่มีความต้องการใช้บริการที่ตรงตามความต้องการอีกหลายกลุ่ม     
ซึ่งกลุ่มซื้อขายของเก่าเป็นกลุ่มที่น่าสนใจ และมีมูลค่าการตลาดสูง จึงเป็นเหตุผลสนับสนุนให้
เกิดตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ โดยใช้ชื่อเว็บไซต์ว่า Perdban.com เปิดให้บริการเป็นช่องทาง 
การซื้อขาย สินค้าเก่า สินค้าสะสม สินค้าที่ไม่จ าเป็นภายในบ้าน สามารถน ามาขายเพื่อ
เปลี่ยนเป็นรายได้น าไปใช้จ่ายหรอืลงทุนด้านอื่นๆ ที่ต้องการ      

 
แนวคิดในการท าธุรกิจ 

 เปิดบ้านดอทคอม เป็นเว็บไซต์ที่ให้บริการพื้นที่แนะน าสินค้า แก่ผู้ที่ต้องการซื้อขาย
แลกเปลี่ยนสินค้า ทางอินเตอร์เน็ต ประเภทของเก่า ของสะสม ของใช้แล้วที่ไม่มีความจ าเป็นใน
บ้าน เพื่อลดรายจ่ายในการดูแล และพื้นที่จัดเก็บ อีกทั้งเป็นการเพิ่มพื้นที่ใช้สอยภายในบ้าน 
โดยมีเป้าหมายเป็นผู้น าการให้บริการพื้นที่ส าหรับการน าเสนอขายสินค้า พร้อมทั้งให้บริการ
ความรู้เกี่ยวกับสินค้าท่ีเกี่ยวข้อง 
 
 การประเมินสถานการณ์ 
 จากความต้องการผู้ใช้บริการอินเตอร์ เน็ตในเมืองไทยมีมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง          
มีแนวโน้มการซื้อสินค้าผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ตสูงขึ้น เนื่องจากเป็นการลดค่าใช้จ่าย และ
สามารถเปรียบเทียบสินค้าได้ง่าย จึงเป็นโอกาสที่ Perdban.com จะเข้ามาช่วงชิงตลาดโดยมุ่ง
ตลาดกลุ่มผู้ที่สนใจของเก่า และของสะสมเป็นอันดับแรก และขยายสู่กลุ่มอื่นๆ ในอนาคต  

 
โอกาสและเป้าหมาย 
จากการประเมินโอกาสทางธุรกิจ พบว่า การให้บริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ เป็น

สิ่งใหม่ที่ผู้ประกอบการให้ความสนใจเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ประกอบการศึกษาด้านการบริหารธุรกิจ
โดยตรงจากสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น ของผู้บริหาร คาดว่ามีโอกาสประสบความส าเร็จใน



   

 

13 

การประกอบธุรกิจ Perdban.com เป็นอย่างสูง โดยกิจการตั้งเป้าหมายยอดขายปีแรก           
ที่ 0.5 ล้านบาท และมียอดขายรวมในปีที่ 5 มากกว่า 10 ล้านบาท มีระยะเวลาในการคืนทุน        
1 ปี 2 เดือน และสามารถท าก าไรสะสมได้มากถึง 4.01 ล้านบาท ภายในระยะเวลา 5 ปี             
เมื่อเปรียบเทียบกับเงินลงทุนท่ีไม่มากนัก 

 
กลยุทธ์ 
ด้วยกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างจากการค้าขายในรูปแบบเดิม และวางกลุ่มลูกค้า

ไว้อย่างชัดเจน คือ กลุ่มผู้รักการตกแต่งบ้าน กลุ่มสะสมของเก่า และกลุ่มที่ท าธุรกิจค้าของเก่าที่
ซื้อเพื่อไปจ าหน่าย อีกทั้งชื่อเว็บไซต์ที่ใช้ในการสื่อสารเป็นชื่อที่จดจ าได้ง่าย พื้นที่ส่วนใหญ่จะ
เป็นการให้บริการฟรี และมีการให้บริการรวดเร็ว จะส่งผลให้มีผู้ใช้บริการมากขึ้นเรื่อยๆ มี
ยอดขายเป็นไปตามที่ก าหนดไว้  

 
ผลการด าเนินงานและการลงทุน 
การลงทุนจะเป็นการลงทุนด้วยเงินสดจ านวน 100,000 บาท เพื่อใช้เป็นเงิน

หมุนเวียนภายใน ยังไม่มีการกู้เงินจากแหล่งเงินทุน จ านวนเงินลงทุนดังกล่าวจะสร้างยอดขาย 
ปีแรกที่ 0.5 ล้านบาท และมียอดขายรวมในปีท่ี 5 มากกว่า 4 ล้านบาท มีระยะเวลาในการคืนทุน 
1 ปี 2 เดือน และสามารถท าก าไรสะสมได้มากถึง 4.01 ล้านบาท ภายในระยะเวลา 5 ปี  

 
ความเสี่ยงและแผนฉุกเฉิน 
ความเสี่ยงที่ส าคัญ คือ จ านวนลูกค้าไม่ได้ตามเป้าหมาย ซึ่งได้วางแผนการป้องกัน

ความเสี่ยงด้วยการปรับเปลี่ยนแพ็คเกจการให้บริการ ทบทวนความต้องการของลูกค้า ขยาย
ตลาดด้วยการวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป็นระยะๆ และเสริมกลยุทธ์ใหม่ให้สอดคล้องกับพฤติกรรม
ของกลุ่มลูกค้า ที่มีความต้องการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 

 
ภำพรวมอุตสำหกรรม 
 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นบริการซื้อขายสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ต ซึ่งอาจแบ่งได้หลาย
ประเภท อาทิ แบบธุรกิจต่อธุรกิจ หรือ บีทูบี (B2B = Business to Business) แบบธุรกิจต่อ
ผู้บริโภค หรือ บีทูซี (B2C = Business to Consumer) แบบผู้บริโภคต่อผู้บริโภค หรือ ซีทูซี 
(C2C = Consumer to Consumer)  แบบรัฐบาลต่อธุรกิจ หรือ จีทูบี (G2B = Government to 
Business)  และรัฐบาลต่อรัฐบาล หรือ จีทูจี (G2G = Government to Government) เป็นต้น
ทั้งนี้ตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่ใหญ่ที่สุดในโลก คือ สหรัฐอเมริกา โดยในปี พ.ศ. 2553 ก็มี
การคาดการณ์จากฟอร์เรสเทอร์เม่ือตุลาคม 2552 (ศรีศักดิ์ จามรมาน.  2552) ว่า พาณิชย์



   

 

14 

อิเล็กทรอนิกส์ในสหรัฐอเมริกาน่าจะมีมูลค่า 177,000 ล้านเหรียญ หรือประมาณ 5.9 ล้านล้าน
บาท  

จากจ านวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ตที่เพิ่มมากขึ้นก็อาจจะกล่าวได้ว่าจ านวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ตก็
น่าจะเป็นตัวขับเคลื่อนที่ช่วยให้การพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์เติบโตมากขึ้นตามไปด้วย          
จากรายงานของอินเตอร์เน็ตเวิลด์สแทตส์ เม่ือกันยายน 2552 (ศรีศักดิ์ จามรมาน.  2552) 
ปรากฏว่ามีผู้ใช้อินเตอร์เน็ตทั่วโลกประมาณ 1,700 ล้านคน จากประชากรทั่วโลก 6,770 ล้าน
คน อย่างไรก็ตามจากวิกฤตเศรษฐกิจที่ทั่วโลกก าลังเผชิญอยู่แต่ปรากฏว่า พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ไม่ได้รับผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจครั้งน้ีมากนัก  

ในด้านของผู้บริโภคนั้นนอกจากจะได้รับผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจแล้วก็ประสบ
กับภาวะราคาน้ ามันที่ผันผวนท าให้การออกไปจับจ่ายใช้สอยนอกบ้านน้อยลงแล้วหันไปอยู่กับ
บ้าน และใช้อินเตอร์เน็ตเพื่อจับจ่ายใช้สอยมากขึ้นในแง่ของผู้ขายก็มีหลายบริษัทที่ต้องปรับลด
ภาระค่าใช้จ่าย และลดจ านวนพนักงานลงท าให้ต้องหันไปท าธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กัน
มากขึ้น ทั้งนี้ มีรายงานจาก e-Marketer (ศรีศักดิ์ จามรมาน.  2552) เกี่ยวกับความนิยมของ
ผู้ใช้อินเตอร์เน็ตทั่วโลกที่ใช้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในช่วงเมษายนถึงมิถุนายน 2552 
พบว่า ร้อยละ 38.6 ของผู้ใช้อินเตอร์เน็ตเข้าเว็บพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เพื่อศึกษาหาข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้า และบริการร้อยละ 21.9 เข้าเว็บพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เพื่อเลือกสินค้า และ
บริการ ร้อยละ 17.2 เข้าเว็บพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เพื่อซื้อสินค้า และบริการ ร้อยละ 13.9 เข้า
เว็บพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เกี่ยวกับการบริการหลังการขาย และร้อยละ 8.4 เข้าเว็บพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์เพื่อวัตถุประสงค์อื่นๆ   

ในด้านของค่าใช้จ่ายด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นั้นเฉพาะในสหรัฐอเมริกาก็มีการ
คาดการณ์จากฟอร์เรสเทอร์ว่าในปี พ.ศ. 2553 (ศรีศักดิ์ จามรมาน.  2552) ค่าใช้จ่ายด้าน
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์น่าจะมีมูลค่า 177,000 ล้านเหรียญ หรือประมาณ 5.9 ล้านล้านบาท ในปี 
พ.ศ. 2554 ค่าใช้จ่ายด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์น่าจะมีมูลค่า 194,000 ล้านเหรียญ หรือ
ประมาณ 6.5 ล้านล้านบาท   แล้วในปี พ.ศ. 2555 ค่าใช้จ่ายด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใน
สหรัฐอเมริกาน่าจะมีมูลค่า 212,000 ล้านเหรียญ หรือประมาณ 7.1 ล้านล้านบาท นอกจากนี้
การเติบโตของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในสหรัฐอเมริกาห้าอันดับแรกในปี พ.ศ. 2553 
ปรากฏว่าอันดับที่หน่ึง คือ เครื่องแต่งกาย เครื่องประดับ และรองเท้า น่าจะมีมูลค่า 30,900 ล้าน
เหรียญ หรือประมาณ 1.04 ล้านล้านบาท อันดับที่สอง คือ คอมพิวเตอร์ฮาร์ดแวร์ ซอฟต์แวร์ 
และอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ น่าจะมีมูลค่า 30,100 ล้านเหรียญ หรือประมาณ 1 ล้านล้านบาท 
อันดับที่สาม คือ เครื่องใช้ในบ้าน และอุปกรณ์ตกแต่งบ้าน น่าจะมีมูลค่า 22,500 ล้านเหรียญ 
หรือประมาณ 752,000 ล้านบาท อันดับที่สี่ คือ อาหาร และเครื่องดื่ม น่าจะมีมูลค่า 10,300 ล้าน
เหรียญ หรือประมาณ 344,000 ล้านบาท และอันดับที่ห้าคือ ของเล่น และวิดีโอเกม น่าจะมี
มูลค่า 7,600 ล้านเหรียญ หรือประมาณ 254,000 ล้านบาท  
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ส าหรับตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในไทยปรากฏว่าติดอันดับที่ 30 ส่วนสามอันดับ
แรก คือ สหรัฐอเมริกา เยอรมนี และญี่ปุ่น ทั้งนี้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของไทยยังเติบโตได้อีก  
โดยมาสเตอร์การ์ดคาดการณ์ว่า ในปี พ.ศ. 2553 มูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทยน่าจะมีมูลค่า 
20,000 ล้านเหรียญ หรือประมาณ 668,000 ล้านบาท อนึ่งในจ านวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ตที่เป็นคน
ไทยนั้นปรากฏว่านิยมซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตร้อยละ 40 นอกจากนี้แนวโน้มของกระแสเว็บ
เครือข่ายสังคมที่มาแรงในปี พ.ศ. 2552 ก็น่าจะต่อเนื่องมาจนถึงปี พ.ศ. 2553 และขยาย
อิทธิพลไปยังพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ ให้เข้าไปอยู่ในเว็บเครือข่ายสังคมกันมากขึ้นจน
อาจจะกลายเป็นสังคมแห่งการพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์  หรือโซเชียลคอมเมิร์ซ (Social 
Commerce) ก็เป็นได้ ทั้งน้ีนายกสมาคมผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทยระบุว่ากระแส
ของเว็บเครือข่ายสังคม อาทิ เฟซบุ๊ค และทวิตเตอร์ท าให้นักธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มี
แนวโน้มที่จะปรับตัวไปสู่โซเชียลคอมเมิร์ซกันมากขึ้นเพราะภายในเครือข่ายสังคมมีการพูดคุย
บอกต่อ และวิพากษ์วิจารณ์กันซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่รวดเร็วของผู้บริโภค  และเม่ือ
สิงหาคม 2552 มีข้อมูลจากตลาดดอทคอม (ศรีศักดิ์ จามรมาน.  2552) ว่าสินค้าอีคอมเมิร์ซที่
นิยมซื้อหากันมากที่สุด คอื เครื่องส าอาง และแฟชั่น อันดับสอง คือ อีทิกเก็ต และอันดับสาม คือ 
หนังสือ หากใครที่ยังไม่เคยเข้าไปลองจับจ่ายซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตก็อาจจะลองเข้าไปหา
ข้อมูลก่อนก็น่าจะเป็นประโยชน์ไม่น้อยเพราะช่วยให้ประหยัดเวลา และค่าน้ ามันในการเดินทาง
ไปตลาด หรือห้างสรรพสินค้าได้  
 
ข้อมูลตลำดพำณิชย์อิเลก็ทรอนกิส์ในประเทศ 

ในประเทศไทยมีผู้ให้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภค    
5 อันดับในเดือนพฤษภาคม 2553 (Truehits.  2010) ได้แก่ 

  อันดับหนึ่ง คือ www.weloveshopping.com มีผู้เข้าชม 166,886 คนต่อวัน  
  อันดับสอง คือ www.tarad.com มีผู้เข้าชม 159,329 คนต่อวัน 
  อันดับสาม คือ www.pramool.com มีผู้เข้าชม 125,543 คนต่อวัน  
  อันดับสี่ คือ www.thaionlinemarket.com มีผู้เข้าชม 87,969 คนต่อวัน  
  อันดับห้า คือ www.thaisecondhand.com มีผู้เข้าชม 77,616 คนต่อวัน ตามล าดับ 

 
 
 
 
 
 
 

http://www.weloveshopping.com/
http://www.thaionlinemarket.com/
http://www.thaisecondhand.com/
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ตารางที่ 4 เปรียบเทียบเว็บไซต์ที่ให้บริการเป็นตลาดกลางอิเล็กทรอนกิส ์
อันดับ เว็บไซต์ สินค้ำ จุดเด่น จุดด้อย ผู้เข้ำชม 

1 weloveshopping.com ทั่วไป 
สินค้ามาก 
สินค้าใหม่ 

โหลดช้า  
ค้นหายาก 

166,886 

2 tarad.com ทั่วไป 
รวมสินค้า 
เก่าและใหม่ 

โหลดช้า  
ค้นหายาก 

159,329 

3 pramool.com ทั่วไป ประมูล รอนาน 125,543 

4 thaionlinemarket.com ทั่วไป ประกาศฟรี 
โหลดช้า  
ค้นหายาก 

87,969 

5 ThaiSecondhand.com ทัว่ไป ประกาศฟรี ค้นหายาก 77,616 
6 pantipmarket.com ทั่วไป เปิดร้านฟรี ค้นหายาก 77,860 
7 be2hand.com ทั่วไป ประกาศฟรี โหลดช้า 59,380 

8 88db.com ทั่วไป ประกาศฟรี 
โหลดช้า  
ค้นหายาก 

58,721 

9 plazathai.com ทั่วไป ประกาศฟรี 
โหลดช้า  
ค้นหายาก 

49,588 

10 is.in.th ทั่วไป ประกาศฟรี ค้นหายาก 34,135 
 

 

มูลค่ำพำณิชย์อิเลก็ทรอนิกสใ์นประเทศ 
 
ตารางที่ 5 มูลค่าพาณิชยอ์ิเล็กทรอนกิส์ จ าแนกตามประเภทผู้ประกอบการในประเทศ 

กำรขำย 
2549 2550 2551 

มูลค่ำ 
(ล้ำนบำท) 

ร้อยละ 
มูลค่ำ 

(ล้ำนบำท) 
ร้อยละ 

มูลค่ำ 
(ล้ำนบำท) 

ร้อยละ 

B2B 79,726 26.1 127,325 29.8 190,751 36.2 
B2C 47,501 15.6 63,425 14.8 48,038 9.1 
B2G 177,932 58.3 236,710 55.4 288,749 54.7 

มูลค่าขายรวม 305,159 100 427,460 100 527,538 100 
เพิ่มขึ้น  - 122,301 40.08 100,078 23.41 

 
 

http://www.weloveshopping.com/
http://www.tarad.com/
http://www.pramool.com/
http://www.thaionlinemarket.com/
http://www.thaisecondhand.com/
http://www.pantipmarket.com/
http://www.be2hand.com/
http://www.th.88db.com/
http://www.plazathai.com/
http://www.is.in.th/
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แนวโน้มของตลำด 
ทิศทางของตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในปีนี้น่าจะเติบโต ด้วยปัจจัยบวก 4 ประการ 

คือ ภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอย ราคาบอร์ดแบรนด์อินเตอร์เน็ตถูกลง การส่งเสริมสนับสนุนจาก
หน่วยงานภาครัฐให้ธุรกิจเอสเอ็มอีหันมาท าธุรกิจ เกี่ยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และ
ผู้ประกอบการเอสเอ็มอีเองที่มีความตื่นตัว และสนใจในการน าเอาเทคโนโลยีมาใช้ในการท า
ธุรกิจเพิ่มมากขึ้น อีกทั้งผู้ประกอบการธุรกิจในภาคปกติต้องการลดต้นทุนการด าเนินงาน แต่ใน
ขณะเดียวกันก็ต้องการจะรักษาฐานลูกค้า เพิ่มรายได้ เพิ่มอัตราการเติบโต เพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขัน และเพิ่มประสิทธิภาพของธุรกิจ การท าการตลาดพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ถือเป็นกลยุทธ์อย่างหนึ่งที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และผู้ประกอบการ
ได้ ช่วยให้ผู้ประกอบการเข้าถึงลูกค้าได้มากขึ้น กอปรกับปัจจุบันจ านวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ตหรือ
เข้าถึงอินเตอร์เน็ตเพิ่มมากขึ้นอย่างรวดเร็ว จากการส ารวจสินค้าที่ขายดี คือ เป็นอันดับแรก  
สินค้าแฟชั่น โทรศัพท์มือถือ รถยนต์ บ้าน และท่ีอยู่อาศัย   

นอกจากปัจจัยจากภาวะเศรษฐกิจหนุนส่ง การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แล้ว การเข้ามา
สนับสนุนอย่างจริงจังของหน่วยงานภาครัฐต่างๆ ออกมาสนับสนุนโครงการเอสเอ็มอีให้เข้ามา
ท าธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ไม่ว่าจะเป็นกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กรมส่งเสริมการส่งออก 
และกระทรวงวิทยาศาสตร์ และเทคโนโลยี ต่างให้การสนับสนุนกันอย่างเต็มที่ ส่งผลให้แนวโน้ม
การเติบโตของตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เติบโตอย่างรวดเร็ว 

 
กระบวนกำรในกำรเขียนแผนธุรกิจ 
 ขั้นตอนการเขียนแผนธุรกิจของ เปิดบ้านดอทคอม มีดังนี้ 

1. ศึกษาข้อมูลพฤติกรรมของผู้ใช้อินเตอร์เน็ต คือ การรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล
ต่างๆ ที่มีการเก็บรวบรวมไว้ แล้วน ามาวิเคราะห์ และวางแผน 

2. การวิเคราะห์ SWOT  คือ การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน และภายนอกขององค์กรที่มี
ผลกับการด าเนินธุรกิจ เพื่อที่จะสามารถน าไปสร้างเป็นกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ 

3. การก าหนดวิสัยทัศน์ ภารกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ขององค์การ เพื่อเป็น
การก าหนดทิศทางในการด าเนินธุรกิจ และเป็นแนวทางในการปฏิบัติงานของทุกคนในองค์กร
เพื่อให้บรรลุตามเป้าหมายเดียวกัน 

4. ก าหนดแผนงานในด้านต่างๆ ประกอบด้วยแผนการบริหาร แผนก าลังคน 
แผนการเงิน แผนการผลิต และแผนฉุกเฉิน 

5. สรุปผลผลการด าเนินงาน 
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รูปที่ 3 ขั้นตอนการเขียนแผนธุรกิจ เปิดบ้านดอทคอม 
 

แผนธุรกิจ “เปิดบ้ำนดอทคอม” 
เปิดบ้านดอทคอม จดทะเบียนโดเมนในเดือน ธันวาคม 2552 เริ่มพัฒนา และติดตั้ง

ระบบเพื่อให้บริการพื้นที่น าเสนอสินค้า และประกาศ ซื้อ ขาย สินค้าแลกเปลี่ยนสินค้าระหว่าง 
C2C ผ่านอินเตอร์เน็ต การให้บริการจะให้ความส าคัญกับสินค้าที่เกี่ยวกับบ้าน และที่อยู่อาศัย
เป็นกลุ่มหลัก โดยมีสินค้ากลุ่มอื่นเป็นสินค้ารอง นอกจากนี้ยังมีการรวบรวมข้อมูลความรู้ที่

ศึกษาข้อมูล
พฤติกรรมผู้ใช้
อินเตอร์เน็ต 

ก าหนดวิสัยทัศน์ 
ภารกิจ 
เป้าหมาย 

ก าหนดแผนงาน 
การบริหาร 
การตลาด 
การผลิต 
การเงิน 

สรุปผล 

วิเคราะห์ SWOT   
ปัจจัยภายใน 
ปัจจัยภายนอก 
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น่าสนใจเกี่ยวกับบ้าน และที่อยู่อาศัย เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้ซื้อ และผู้ขาย และเป็นแนวทางใน
การตัดสินใจเข้ามาใช้บริการ 

 
ควำมเป็นมำของธุรกิจ 

วิกฤติเศรษฐกิจที่ลุกลามไปทั่วโลก ประกอบกับราคาน้ ามันที่ปรับตัวสูงขึ้น          
การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว การแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรงมากขึ้น การควบคุม
ต้นทุน และค่าใช้จ่ายท าได้ยากขึ้น พฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลง มีการใช้อินเตอร์เน็ต
เพื่อเป็นข้อมูลในการตัดสินใจซ้ือสินค้ามากขึ้น มีการน าสินค้ามาขายแลกเปลี่ยนผ่านตลาดกลาง
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กันมากขึ้น ซึ่งเป็นการลดค่าใช้จ่ายภายในครอบครัวของประชาชน      
จึงเป็นโอกาสให้ เปิดบ้านดอทคอม สามารถเข้าสู่ตลาดเพื่อเพิ่มทางเลือกให้กับผู้ซื้อ และผู้ขายที่
นับวันจะมีมากขึ้นเร่ือยๆ 

 
ตลำดเป้ำหมำย (Target Market) 

การแบงกลุ่มลูกค้าและผู้ใช้บริการออกเป็น 2 กลุ่มดังนี ้
1. กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มธุรกิจขนาดเล็กเป็นผู้ผลิตสินค้า และบริการเกี่ยวกับ

บ้าน ที่อยู่อาศัยต่างๆ ใช้เป็นช่องทางในการน าเสนอสินค้า และบริการใหม่ให้ลูกค้าได้รับรู้    
เพื่อเพิ่มช่องทางขายสินค้าให้แก่ผู้ผลิตสินค้าท่ีเกี่ยวกับบ้านต้องการโฆษณาสินค้า 

2. กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มลูกค้าที่สนใจเกี่ยวกับเรื่องบ้าน และของใช้ในบ้าน    
ซึ่งเป็นการให้บริการแบบครบวงจร มีเป้าหมายหลักเพื่อเป็นแหล่งแลกเปลี่ยนซื้อขายของที่มีใน
บ้าน รวมถึงเป็นแหล่งให้ความรู้ และรวบรวมข้อมูล และเกี่ยวกับบ้าน เช่น การเลือกซื้อบ้าน 
การตบแต่ง และการดูแลบ้าน รวมถึงรถยนต์ อสังหาริมทรัพย์ ของสะสมต่างๆ โดยแยก
ออกเป็น 2 กลุ่มย่อยดังนี ้ 

2.1 กลุ่มที่ต้องการขายสินค้ามีอายุ 35 ขึ้นไป มีเงินเดือนมากกว่า 30,000 บาท 
2.2 กลุ่มที่ต้องการซื้อสินค้ามีอายุ 20-35 ขึ้นไป มีเงินเดือนต่ ากว่า 20,000 บาท 

เหตุผลที่เลือกกลุ่มลูกค้าดังกล่าว เนื่องจากในปัจจุบันมีการแข่งขันทางการตลาดสูง 
ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์ มีราคาแพงมาก เป็นฐานของธุรกิจ
ขนาดใหญ่เท่านั้น ดังนั้นสื่อทางอินเตอร์เน็ต ซึ่งมีราคาถูกกว่าจึงเป็นทางเลือกที่ดีส าหรับธุรกิจ
ขนาดเล็ก ที่ต้องการเปิดตลาดใหม่ และขยายตลาดเดิม สร้างความจงรักภักดีในตราสินค้า เพื่ อ
การเติมโตของธุรกิจ 
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กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมของ เปิดบ้ำนดอทคอม โดยใช้เครื่องมือ Five Forces Model
 ธุรกิจค้าสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ต หรืออีคอมเมิร์ซ มีขนาดโตสวนกระแส โดยคาดว่า 
มูลค่ารวมปีนี้ยังขยายตัวร้อยละ 50 หรือมีมูลค่าสูงถึง 600,000 ล้านบาท ในปีนี้คาดว่า ปี 2556 
จะมีมูลค่าสูงถึง 1.2 ล้านล้านบาท ตามเป้าหมาย  
 การโตสวนกระแสเศรษฐกิจไทยที่ซบเซาเป็นผลมาจากความเข้าถึงอินเตอร์เน็ตมาก
ขึ้น ความนิยมจึงสูงขึ้น และที่ส าคัญการซื้อขายผ่านระบบนี้ ผู้ซื้อ และผู้ขายไม่ต้องเดินทางไป
จับจ่ายสินค้าให้สิ้นเปลืองค่าโดยสาร ค่าน้ ามัน ในขณะที่ที่ทางการเข้ามาดูแลการค้าขายสินค้า
ไม่ว่าเป็นด้านกฎหมาย การแนะน าการท าธุรกิจ ก็ท าให้เกิดความเชื่อม่ันมากขึ้น โดยปัจจุบัน
การค้าผ่านระบบอีคอมเมิร์ซ ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดเล็ก เช่น ธุรกิจบริการ เครื่องใช้ไฟฟ้า 
คอมพิวเตอร์ เป็นต้น กว่าร้อยละ 90 เป็นการค้าระหว่างผู้ผลิตผู้ด าเนินธุรกิจ (BUSINESS) ไปสู่
ผู้บริโภค (CONSUMER) หรือ B-C โดยในขณะนี้ ในขณะที่การค้าระบบ B-B ได้รับการส่งเสริม
จากรัฐบาลมากขึ้น เพื่อขยายระบบการค้า รวมท้ังการท่องเที่ยวให้เพิ่มข้ึน 
 ตลาดกลางทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Market Place) ก็เช่นกัน มีการเปิดให้บริการ
รูปแบบใหม่ออกมาเพื่อตอบสนองการใช้งานของผู้ใช้บริการที่มากขึ้น ท าให้ผู้ให้บริการต้อง
พัฒนาระบบการให้บริการที่แตกต่างอยู่ตลอดเวลา เพื่อตอบสนองพฤติกรรมของผู้ใช้บริการที่มี
ความหลากหลาย และดึงดูดให้มีผู้ใช้มากขึ้น และมีการกลับมาใช้บริการทุกครั้งที่ต้องการ 

1. อุปสรรคของสินค้าทดแทน (The Threat of Substitute Products)  
สินค้าทดแทนของการให้บริการ ตลาดกลางทางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Market Place)     

ที่มองเห็นอย่างชัดเจนมีหลายรูปแบบ เช่น การให้บริการแบบ Social Network Marketing การ
ให้บริการแบบ e-Catalog รวมถึงการให้บริการเว็บไซต์ฟรีก็เช่นกัน ดังนั้น จึงท าให้อุปสรรคของ
สินค้าทดแทนมีอยู่ในระดับ สูง 

2. อุปสรรคของผู้แข่งรายใหม่ (The Threat of The Entry of New Competitors) 
  การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ๆ ส าหรับการให้บริการตลาดกลางทางอิเล็กทรอนิกส์   
(e-Market Place) นัน้ สามารถท าได้ง่ายใช้เงินทุนไม่สูงมาก ท าให้เกิดผู้แข่งรายใหม่ๆ เข้ามาใน
ตลาดเสมอ ดังนั้น อุปสรรคของการเข้ามาสู่ตลาดของผู้เล่นรายใหม่จึงค่อนข้าง สูง 

3. ความรุนแรงของการแข่งขัน (The Intensity of Competitive Rivalry) 
สภาพการณ์แข่งขันของส าหรับการให้บริการตลาดกลางทางอิเล็กทรอนิกส์           

(e-Market Place) มีคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 5 อันดับแรก ได้แก่ Weloveshopping.com 
Tarad.com Pramool.com Thaionlinemarket.com ThaiSecondhand.com ซึ่งมีแนวโน้มการ
เติบโตของตลาดอย่างต่อเนื่อง Tarad.com เคยครองอันดับหนึ่งมานาน หลังจากที่มีข่าวการขาย
กิจการให้ต่างชาติออกมา มีผลท าให้ เว็บไซต์ Weloveshopping.com ซึ่งเว็บไซต์สัญชาติไทย 
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ขึ้นมาครองอันดับหนึ่งแทน จากภาพรวมการแข่งขันของตลาดจึงกล่าวได้ว่า มีความรุนแรงของ
การแข่งขันอยู่ในระดับท่ี สูง 

4. อ านาจต่อรองของลูกค้า (The Bargaining Power of Customers) 
ผู้ใช้บริการสามารถเลือกใช้บริการทดแทนได้เพื่อช่วยเสริมช่องทางการขายสินค้ า 

และในทางเดียวกันผู้ใช้บริการสามารถใช้บริการในคราวเดียวกันได้หลายแหล่ง เพื่อเพิ่มช่อง
ทางการขายสินค้าของตนเอง จึงท าให้ความต้องการของผู้ใช้บริการต้องการมีจ านวนผู้ให้บริการ
ที่มาก เพื่อเพิ่มช่องทางการซื้อขายสินค้า การเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้า และบริการหรือ 
Switching Brand ก็สามารถท าได้ยาก เพราะต้องการเพิ่มช่องทางซื้อขายสินค้าของตนเอง 
ดังนั้นอ านาจต่อรองของลูกค้าจึงมีค่อนข้าง ต่ ำ 

5. อ านาจต่อรองของ Supplier (The Bargaining Power of Suppliers) 
อ านาจต่อรองของ Supplier มีค่อนข้างต่ าเพราะการพัฒนาระบบการให้บริการ มีการ

แข่งขันที่สูง มีรูปแบบใหม่ออกมาให้เลือกใช้อยู่ตลอดเวลา ท าให้สามารถเลือกใช้ Supplier ได้
ง่าย ท าให้อ านาจการต่อรองของ Supplier อยู่ในระดับท่ี ต่ ำ 

 

 
 

รูปท่ี 4 ผลการวิเคราะห์โดยใช้ Five Forces Model 
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สรุปโดยรวมของตลาดแล้วมีความรุนแรงค่อนข้างต่ า เพราะมีการพัฒนาเทคโนโลยี 
ใหม่ๆ  มาน าเสนอเพื่อเป็นทางเลือกให้กับลูกค้าอยู่เสมอ ดังนั้นจึงเป็นโอกาสที่เปิดบ้านดอทคอม 
สามารถเข้าสู่ตลาดได้โดยไม่ยากนัก หากมีแผนการตลาดที่สมบูรณ์ 

 
กำรวิเครำะห์กลุ่มผู้ใช้บริกำร 

จากการเก็บข้อมูลของผู้ใช้งานอินเตอร์เน็ตของศูนย์วิจัยนวัตกรรมอินเตอร์เน็ตไทย
(Truehits.  2010) พบว่า จ านวนผู้ใช้งานมีแนวโน้มสูงขึ้นทุกปี กอปรกับภาวะเศรษฐกิจที่ซบ
เซา ผู้คนนิยมหันมาซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตกันมากขึ้น ท าให้เป็นโอกาสที่เว็บไซต์ เปิดบ้าน
ดอทคอมสามารถเข้าสู่ตลาดได้ 

  
กำรวิเครำะห์คู่แข่ง 

ในการให้บริการพื้นที่ขายสินค้าผ่านเว็บไซต์ในประเทศไทยนั้น มีผู้ให้บริการที่ครอง
ตลาด คือ วีเลิฟช็อบปิ้ง รองลงมา คือ ตลาด และประมูล ตามล าดับ จากข้อมูลการให้บริการ 
ของเว็บไซต์ดังกล่าวเป็นการให้บริการสินค้าทุกประเภท ท าให้มีข้อมูลในระบบจัดเก็บมีเป็น
จ านวนมาก เม่ือมีการเข้ามาค้นหาสินค้าจึงท าให้ผู้ซื้อสินค้าค้นหาสินค้าที่ตนเองต้องการยาก 
บวกกับปัจจัยอื่นๆ เช่น ความไม่ม่ันใจเรื่องความปลอดภัยของการท าธุรกรรมผ่านระบบ ท าให้
ลูกค้าตัดสินใจไม่ใช้บริการ สูญเสียโอกาสในการขายสินค้าเพื่อเป็นการลดปัญหาดังกล่าว เปิด
บ้านดอทคอม จึงวางกลุ่มเป้าหมายที่แคบลงท าให้ปริมาณข้อมูลมีเฉพาะกลุ่ม ส่งผลให้การ
ค้นหาสินค้าเป็นไปได้ง่าย มีโอกาสขายสินค้าได้มากขึ้น 

 
กำรวำงต ำแหน่งผลิตภัณฑ ์

เปิดบ้านดอทคอม วางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ โดยค านึงถึงความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย ด้านการเข้าถึงสินค้าได้ง่าย และรวดเร็ว และมีสินค้าตอบสนองเฉพาะกลุ่ม    
ซึ่งคู่แข่งในตลาดส่วนใหญ่เป็นการให้บริการที่หลากหลายท าให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าได้ยาก อีกทั้ง
การแสดงผลการท างานของเว็บไซต์ช้าลง 
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รูปที่ 5 Perception Map ของเปิดบ้านดอทคอม 
  
เมื่อเปรียบเทียบความมีสินค้าเฉพาะกลุ่ม และการเข้าถึงสินค้าง่าย เปิดบ้านดอทคอม 

เป็นการให้บริการที่โดดเด่นกว่าคู่แข่ง คือ วีเลิฟช็อปป้ิง และตลาด  เม่ือน ามารวมกับการบริหาร
จัดการที่ดีจะท าให้เปิดบ้านดอทคอมสามารถเบียดเข้าสู่ตลาด และท าให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการได้
ไม่ยากนัก  

 
กำรวิเครำะห์ปัจจัยของธุรกิจ (SWOT Analysis) ของเปิดบ้ำนดอทคอม 

1. จุดแข็ง 
1.1 องค์กรขนาดเล็กมีความคล่องตัว สามารถปรับตัวตามสถานการณ์ได้อย่าง

รวดเรว็ 
1.2 ผู้บริหารมีประสบการณอ์ยู่ในธุรกิจมานาน 
1.3 เว็บไซต์มีรูปแบบสวยงาม ใช้งานง่าย มีความปลอดภัยสูง รองรับการพัฒนา

ในอนาคต 
1.4  พนักงานมีเทคนิค และความช านาญพิเศษ ในการท า e-Marketing 

2. จุดอ่อน 
2.1 การเปิดให้บริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ มีการลอกเลียนแบบได้ง่าย 
2.2 มีงบประมาณประชาสัมพันธ์ที่จ ากัด 
2.3 เว็บไซต์ใหม่ยังไมเ่ป็นท่ีรูจั้ก และมีความน่าเชื่อถือน้อย 
 

มีสินค้าเฉพาะ
กลุ่ม 

ค้นหาง่าย 

สินค้าเฉพาะ
กลุ่ม 

สินค้า
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ยาก 

ง่าย 
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3. โอกาส 
3.1 วิกฤติเศรษฐกิจหลายระลอก ท าให้ผู้บริโภคต้องประหยัดค่าใช้จ่ายหันมา

จับจ่ายทางอินเตอร์เน็ตมากขึ้น 
3.2 การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี ท าให้ผู้ใช้บริการหาช่องทางใหม่ในการ

น าเสนอสินค้า และบริการ 
3.3 ปัญหาการเมืองซ้ าซาก ตกงาน ผู้บริโภคหาช่องทางเพิ่มรายได้ และประหยัด

ค่าใชจ่้าย 
3.4 สังคมฐานความรู้ และเศรษฐกิจสร้างสรรค์ (Creative Economy) ท าให้

ผู้ใช้บริการต้องใส่ใจกับการแสวงหาความรู้ และนวัตกรรม 
4. อุปสรรค 

4.1 เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลาท าให้ต้องพัฒนาความรู้ รวมทั้งวิธีการ
น าเสนอเพื่อก้าวล้ าหน้าคู่แข่ง 

4.2 มีคู่แข่งที่แข็งแกร่งจ านวนมากในตลาดการแข่งขันท าให้ต้องมีการปรับกลยุทธ์
ให้เหมาะสมอยู่เสมอ 

 
วิสัยทัศน์ (Vision) 

เป็นผู้น าในการให้บริการพื้นที่ขายสินค้า เกี่ยวกับการตกแต่งบ้าน และที่อยู่อาศัย   
ในแบบออนไลน์ที่ดีท่ีสุดในประเทศ  

 
ภำรกิจ (Mission) 

1. พัฒนาระบบให้ใช้งานง่าย ผู้ใช้พึงพอใจ 
2. ผู้ขาย ขายสินค้าได้อย่างรวดเร็ว 
3. ผู้ซื้อได้สินค้าตามที่ต้องการ ราคาเหมาะสม 
4. เป็นแหล่งรวบรวมองค์ความรู้เกี่ยวกับบ้าน และท่ีอยู่อาศัย 
5. ด าเนินธุรกิจด้วยความจริงใจกับลูกค้า 

 
เป้ำหมำยทำงธุรกิจ (Goal) 

1. เป้าหมายระยะสั้น (ระยะเวลา 1 ปี) 
 ท าให้เว็บไซต์เป็นท่ีรู้จัก พึงพอใจและทดลองน าสินค้ามาขาย 
 มีจ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์ 50,000 คน/ปี  
 มีจ านวนสินค้าที่น ามาขาย  1,000 รายการ 
 มียอดขาย  1.5 ล้านบาท/ปี 
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2. เป้าหมายระยะกลาง (ระยะเวลา 2-3 ปี) 
 มีจ านวนสินค้าที่น ามาขาย  5,000 รายการ 
 มียอดขาย 3 ล้านบาท/ปี 

  
3. เป้าหมายระยะยาว 4-5 ปี 

 มีจ านวนสินค้าที่น ามาขาย  10,000 รายการ 
 มียอดขายพื้นที่วางสินค้า 5 ล้านบาท/ปี 

  
ปัจจัยแห่งควำมส ำเร็จ (Key Success Factor) 

1. ระบบมีความง่ายต่อการใช้งานของผู้ใช้ 
2. ข้อมูลและสินค้าตรงใจกลุ่มเป้าหมาย ท าให้ผู้เข้าชมเว็บไซต์เพิ่มขึ้น 
3. ระยะเวลาขายสินค้าสั้น 
4. ความรวดเร็วในการแก้ปัญหาให้กับผู้ใช้งาน 
5. ด าเนินธุรกิจด้วยความจริงใจกับลูกค้า 

 
แผนบริหำรจัดกำร 

1. ข้อมูลธุรกิจ 
  บริษัท บริษัท เปิดบ้าน จ ากัด 
  เว็บไซต ์ เปิดบ้านดอทคอม 
  ที่ตั้งกิจการ 99/418 ซ. แก้วประดับ ล าผักชี หนองจอก กรุงเทพฯ 
  โทรศัพท์ 02-178-3127 
  โทรสาร 02-178-3112 
  อีเมล ์ PerdBan.com@gmail.com 
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 แผนที่ตั้งกิจการ 
 

 
 

รูปที่ 6 สถานท่ีตั้ง เปิดบ้านดอทคอม 
 
2. รายนามคณะกรรมการบริหาร 

  นายศรายุทธ บัวกุล กรรมการผู้จัดการ 
  นายศุภชัย นกอยู่ ผู้จัดการฝ่ายเทคโนโลยี 
  นางสาวศรุตา ศรีจันทร์  ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ถ. ฉลองกรุง 

ซ. แก้วประดับ 

สน. ล าผักชี 

ถ. สุวินทวงศ ์
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3. ผังองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
รูปที่ 7 ผังองค์กรของ เปิดบ้านดอทคอม 

 
4. ประวัติคณะกรรมการบริหาร 

 นายศรายุทธ บัวกุล  อายุ 42 ปี 
    การศึกษา ปริญญาตร ีสาขา เทคโนโลยีสารสนเทศอุตสาหกรรม 

ปริญญาโท สาขา การจัดการวิสาหกิจส าหรับผู้บริหาร 
    ประสบการณ์ 
 

ปี 2531-2535  บริษัท ฟูรูกาว่า อิเล็กทริค จ ากัด 
ปี 2535-2551  บริษัท ทรูคอร์ปอเรช่ัน จ ากัด (มหาชน) 

 
 นายศุภชัย นกอยู่  อายุ 30 ปี 

    การศึกษา ปริญญาตรี สาขา เทคโนโลยีสารสนเทศอุตสาหกรรม 
    ประสบการณ์ ปี 2547-2552  บริษัท โซนี่ ไทย จ ากัด 

 
 นางสาวศรุตา ศรีจันทร์  อายุ 34 ปี 

    การศึกษา ปริญญาตรี สาขา การตลาด 
    ประสบการณ์ ปี 2546-2550  บริษัท เพาเวอร์ดราย จ ากัด 

 
 
 
 

กรรมการผู้จัดการ 

ผู้จัดการฝ่าย
เทคโนโลยี 

ผู้จัดการ 
ฝ่ายการตลาด 

ผู้จัดการ 
ฝ่ายบัญชี /การเงิน 

Out Source 
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ตารางที่ 6 จ านวนบุคลากรและอัตราเงินเดือน 

ล ำดับ ฝ่ำยงำน ต ำแหน่งงำน จ ำนวน 
อัตรำ

เงินเดือน 
รวมเงิน 

1 บริหาร กรรมการผู้จัดการ 1 30,000 30,000 
2 ผู้จัดการ ผู้จัดการ 2 20,000 40,000 
รวมจ านวนบุคลากรและค่าใช้จ่ายเงินเดือน 3  70,000 

 
ตารางที่ 7 รายละเอียดงาน 
ล ำดับ ต ำแหน่งงำน รำยละเอียดงำน 

1 กรรมการผู้จัดการ  ก าหนดนโยบาย และก าหนดของธุรกิจ 
 วางแผนการท างานร่วมกับผู้จัดการทุกฝ่ายในแต่ละปี 
 ติดตามการด าเนินงานให้เป็นไปตามเป้าหมาย 

2 ผู้จัดการฝ่ายเทคโนโลยี - วางแผนงานร่วมกันทุกฝ่าย 
- น าแผนงานไปปฏิบัติ 
- ติดตาม และประเมินผลงานรายเดือน รายปี 
- น าเสนอเทคโนโลยีใหม่เพื่อน ามาประยุกต์ใช้ 

3 
 
 
 
 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 
 
 
 
 

- วางแผนงานร่วมกันทุกฝ่าย 
- น าแผนงานไปปฏิบัติ 
- ติดตาม และประเมินผลงานรายเดือน รายปี 
- น าเสนอกลยุทธ์ใหม่ทางการตลาด 
- เพิ่มปริมาณลูกค้าและดูแลกลุ่มลูกค้า 

4 ผู้จัดการฝ่ายบัญชี และ
การเงิน 

 วางแผนงานร่วมกันทุกฝ่าย 
 น าแผนงานไปปฏิบัติ 
 ติดตาม และประเมินผลงานรายเดือน รายปี 
 สรุปตารางงานทางการเงิน รายเดือน รายไตรมาส 
รายปี 

 ติดตามการช าระเงินจากลูกค้า 
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แผนกำรตลำด 
1. เป้าหมายทางการตลาด 
เปิดบ้านดอทคอท ตั้งเป้ายอดขายไว้ดังนี้ 

1.1 มียอดขายรวม 1.5 ล้านบาท/ปี ในปีแรก และ 5 ล้านบาท/ปี ในปีท่ี 5 
1.2 มีจ านวนสินค้าที่น ามาขาย 10,000 รายการ ภายใน 5 ปี 

2. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ 
กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ที่ให้บริการแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 

2.1  ตราสัญลักษณ์เว็บไซต์ 
 กลยุทธ์อย่างหนึ่งที่ถูกน ามาใช้ คือ การตั้งชื่อผลิตภัณฑ์ ต้องสื่อให้ลูกค้า

เข้าใจในผลิตภัณฑ์ รวมถึงต้องค านึงที่จะให้ลูกค้าจดจ าได้ง่าย สั้น และกระชับ ดังนั้นจึงเป็นที่มา
ของชื่อเว็บไซต์ เปิดบ้านดอทคอม (PerdBan.com) 

 เปิดบ้านดอทคอม ได้ท าการออกแบบ รูปตราสัญลักษณ์ของเว็บไซต์ เพื่อใช้
สื่อสารกับลูกค้า และให้ลูกค้าจดจ าตราสินค้า และบริการได้ เพื่อใช้เป็นช่องทางสื่อสารที่ดีใน
อนาคต  

 

 
 

รูปที่ 8 ตราสัญลักษณ์ของเว็บไซต์ เปิดบ้านดอทคอม 
 

ตราสัญลักษณ์ของเปิดบ้านดอทคอม สื่อสารให้เข้าใจง่าย และเป็นสากล จึงใช้อักษร
ภาษาอังกฤษเป็นตัวสื่อสารเพื่อให้จดจ า และเข้าถึงได้ง่าย นอกจากนี้ เปิดบ้านดอทคอม จะท า
การจดทะเบียนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และท าการปรับปรุงเว็บไซต์เพื่อยื่นขอ Trust Mark   
เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือแก่ลูกค้าที่ต้องการเข้ามาซื้อขายให้มากขึ้น 

2.2  การให้บริการพื้นที ่
 พื้นที่วางสินค้า ส าหรับลูกค้าที่มีความประสงค์จะขายสินค้า โดยลูกค้าต้อง

สมัครสมาชิกก่อนจึงสามารถใส่ข้อมูลรายละเอียดสินค้า และรูปถ่ายของสินค้าที่จะน ามาวางขาย
ได้ พื้นที่ส่วนนี้แบ่งออกเป็นส่วนท่ีให้บริการฟรี และส่วนท่ีต้องเสียค่าบริการ  

 พื้นที่วางโฆษณาสินค้า เป็นพื้นที่ส าหรับการโฆษณาสินค้า และบริการของ
ผู้ผลิตสินค้าเกี่ยวกับบ้านที่ต้องการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับสินค้าหรือกิจกรรมใหม่ๆ ขององค์กร 

 
 

http://www.perdban.com/index.php
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3. กลยุทธ์ด้านราคา 
3.1 วัตถุประสงค์ 

3.1.1 เพื่อให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ 
3.1.2 เพื่อให้สามารถท าก าไรได้ 
3.1.3 เพื่อสร้างความภักดีในผลิตภัณฑ์ 

3.2 การตั้งราคา 
การตั้งราคาสินค้า และบริการใช้วิธีการตั้งราคาตามตลาด โดยมีรายละเอียด

ดังนี ้
3.2.1 การตั้งราคาการให้บริการพื้นที่วางสินค้า แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 

3.2.1.1 ส่วนบริการฟรี  
มีไว้ส าหรับผู้ขายสินค้าไม่เกิน 5 ชิ้น ผู้ขายสินค้าเพียงสมัคร

สมาชิกด้วยขั้นตอนง่ายๆ จากนั้นสามารถน าข้อมูลรายละเอียดสินค้าเพิ่มเข้าสู่ระบบฟรีได้ทันที      
ไม่ยุ่งยาก โดยมีเงื่อนไขการจ ากัดระยะเวลาในการประกาศขาย  

3.2.1.2 ส่วนบริการท่ีต้องเสียค่าสมาชิก  
ส าหรับผู้ที่มีความประสงค์ขายสินค้ามากกว่า 5 ชิ้น สามารถ

ขอใช้บริการเพิ่มได้ โดยเสียค่าสมาชิกเป็นรายเดือนในราคา 500 บาทต่อเดือน ผู้ใช้บริการ
สามารถเพิ่มสินค้าได้ไม่จ ากัดจ านวน รูปสินค้าจะแสดงในหน้าแรกตามการสุ่ม 

3.2.2 การตั้ งราคาการให้บริการพื้นที่ โฆษณาสินค้า จะแบ่งออกเป็น            
2 ส่วน คือ 

3.2.2.1 หน้าแรก 
การติดโฆษณาสินค้าในหน้าแรก ท าให้มีโอกาสที่มองเห็นมาก

ที่สุด ดังนั้นการตั้งราคาจึงสูงกว่าหน้าอื่น แต่เมื่อคิดเป็นเงินแล้วเป็นราคาที่ถูกมากส าหรับผู้ผลิต
สินค้าที่มียอดขายหลายล้านบาท มีการวางต าแหน่งโฆษณาไว้ทั้งหมด 16 จุด โดยตั้งราคาไว้ที่
จุดละ 5,000 บาท 

3.2.2.2 หน้าหมวดสินค้า 
หมวดสินค้าถูกแบ่งออกเป็นทั้งหมด 24 หมวด ก าหนดวางจุด

โฆษณาไว้ทั้งหมดหน้าละ 16 จุด โดยตั้งราคาขายจุดละ 500 บาทต่อเดือน    
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ตารางที่ 8 การประมาณยอดขายรายปี 

ล ำดับ 
รำยกำรสินค้ำ
และบริกำร 

จ ำนวน 
(หน่วย) 

รำคำต่อ
เดือน 

(บำท/เดือน) 

ประมำณกำรยอดขำย 
(พันบำท/เดือน) 

ปีที่ 
1 

ปีที่ 
2 

ปีที่ 
3 

ปีที่ 
4 

ปีที่ 
5 

1 
พื้นที่วางสินค้า
ไม่เกิน 5 ชิ้น 

ไมจ่ ากัด ฟร ี 0 0 0 0 0 

2 
พื้นที่วางสินค้า
เกิน 5 ชิ้น 

500 500 25 43 68 93 125 

3 
พื้นที่โฆษณา
สินค้า หน้าแรก 

16 5,000 16 28 44 60 72 

4 
พื้นที่โฆษณา
สินค้า หน้า
หมวดสินค้า 

384 500 38 67 105 144 172 

รวมเป็นเงิน 79 138 217 297 369 
 

4. กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4.1 วัตถุประสงค์ 

  เพื่อกระจายสินค้าไปสู่ผู้กลุ่มเป้าหมายให้ทั่วถึง และรวดเร็ว 
  เพื่อเพิ่มโอกาสในการขายสินค้า และบริการ 

4.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
  ขายตรงผ่านเว็บไซต์ เปิดบ้านดอทคอม เม่ือมีกลุ่มเป้าหมายเข้ามาเยี่ยม

ชมเว็บไซต์ หากมีความประสงค์จะขอใช้บริการ สามารถสมัครได้ทันที มีขั้นตอนการสมัครที่ง่าย 
ไม่ยุ่งยาก 

  ขายผ่านตัวแทนขาย การขายผ่านตัวแทนขาย เป็นการขายที่ได้ผลที่ดี 
เพราะเป็นการขายระหว่างกลุ่มคนที่รู้จักกัน ผู้ที่ต้องการเป็นตัวแทนขาย สามารถสมัคร และรับ 
ID Link เพื่อน าไปขายได้ทันที ระบบจะท าการเก็บข้อมูลว่า ผู้ซื้อบริการเข้ามาจาก ID Link ของ
ใคร ในแต่ละเดือนจะท าการสรุปยอดขาย และจ่ายค่าตอบแทนการขายเป็นรายเดือน 
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5. กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 
5.1 การตลาดออนไลน์ 

 ในปีแรกของการเริ่มกิจการ จะเน้นกิจกรรมส่งเสริมการขายผ่าน Social 
Network ที่เป็นที่รู้จักของคนไทย เช่น เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ ไฮไฟว์ ซึ่งเป็นเน็ตเวิร์คที่
กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะรู้จัก และใช้บริการอยู่ สามารถสร้างการรับรู้ในผลิตภัณฑ์ได้ไม่ยากนัก  

 ท าการประชาสัมพันธ์ผ่านระบบค้นหา หรือ ที่เรียกว่า Pay Per Click 
(PPC) ผ่านเว็บไซต์ที่เป็นที่รู้จัก เช่น Google Yahoo และ MSN 

 นอกนี้แล้วจะท าการประขาสัมพันธ์ ผ่านสื่อออนไลน์ อื่นๆ เช่น e-Mail    
e-Book Viral Marketing ต่างๆ รวมถึงการท า Search Engine Optimization (SEO) ซึ่งเป็น
เทคนิคที่นิยมใช้ และประหยัดค่าใช้จ่าย  

 ในการส่งเสริมการขายโฆษณาในเว็บไซต์เปิดบ้านดอทคอม จะเลือกใช้
ผ่านพันธมิตร ที่มีประสบการณ์ในการหาโฆษณามาลงในเว็บไซต์ ผู้ให้บริการที่เลือกใช้ คือ  
แอ๊ดยิ้ม (Adyim.com) ซึ่งมีลูกค้าหมุนเวียนมาใช้บริการมาก มีค่าใช้จ่ายต่ า ให้ผลตอบแทนสูง
กว่ารายอื่น 

5.2 การตลาดออฟไลน์ 
 ในการด าเนินงานปีแรกจะไม่มีการการโฆษณาผ่านสื่อเหล่านี้เนื่องจากต้อง

ใช้งบประมาณสูง จะพิจารณาใช้ในปีที่ 3 ของการด าเนินกิจการ 
 

แผนกำรให้บริกำร 
1. สถานประกอบการ 

 

 
 

รูปที่ 9 ส านักงาน เปิดบ้านดอทคอม 
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  เว็บไซต ์ เปิดบ้านดอทคอม 
  ที่ตั้งกิจการ 99/418 ซ. แก้วประดับ ล าผักชี หนองจอก กรุงเทพฯ 
  โทรศัพท์ 02-178-3127 
  โทรสาร 02-178-3112 
  อีเมล ์ PerdBan.com@gmail.com 

2. ข้อมูลการรองรับบริการ 
 Data Transfer 60 GB 
 Disk Space 10 GB 

3. อุปกรณ์และเครื่องมือในการให้บริการ 
  เครื่องคอมพิวเตอร์ 2 เครื่อง 
  เครื่องพิมพ์ โทรศัพท์ โทรสาร ถ่ายเอกสาร 1 เครื่อง 

 
แผนกำรปฏิบัติงำน 
 
ตารางที่ 9 แผนการปฏิบัติงานระยะสั้น 

No ขั้นตอน 
เดือน 

ก.ค. 
53 

ส.ค. 
53 

ก.ย. 
53 

ต.ค. 
53 

พ.ย.
53 

ธ.ค. 
53 

ม.ค. 
54 

ก.พ. 
54 

มี.ค. 
54 

เม.ย. 
54 

พ.ค. 
54 

มิ.ย. 
54 

1 จดโดเมน X            

2 
จดทะเบียน
การค้า 

X            

3 
กิจกรรมเข้า
ตลาด 

 X           

4 
ท าการ
ประชาสัมพันธ์ 

 X X X X X X X X X X X 

5 
กิจกรรม
ส่งเสริมการ
ขาย 

 X  X  X  X  X  X 

6 
ประเมินผล
การด าเนินงาน 

      X     X 
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ตารางที่ 10 แผนการปฏิบัติงานระยะยาว 

No ขั้นตอน 
ปีที่ 

1 
2553 

2 
2554 

3 
2555 

4 
2556 

5 
2557 

1 จดโดเมน X     

2 จดทะเบียนการค้า X     

3 วางแผนด าเนินงาน X X X X X 

4 ด าเนินงานตามแผน X X X X X 

6 ประเมินผลการด าเนินงาน X X X X X 

 
แผนกำรเงิน 

1. เงินทุนหมุนเวียน โครงสร้างทางการเงิน 
 

ตารางที่ 11 โครงสร้างการลงทุน 
โครงสร้ำงกำรลงทุน (บำท) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เครื่องจักร และอุปกรณ์ในโรงงาน 50,000 0 0 0 0 
ค่าตกแต่ง และเฟอร์นิเจอร์ 10,000 0 0 0 0 
เครื่องใช้ และอุปกรณ์ส านักงาน 20,000 0 0 0 0 
ค่าใช้จ่ายก่อนเปิดด าเนินการ 5,000 0 0 0 0 
รวมการลงทุนที่เป็นสินทรัพย์ทุน 85,000 0 0 0 0 
รวมเงินลงทุน 85,000 0 0 0 0 
เงินทุนของกิจการ 100,000 0 0 0 0 
รวมแหล่งที่มำของเงินทุน 100,000 0 0 0 0 
เงินทุนรวม 185,000 0 0 0 0 

 
การวิเคราะห์ผล 
ในการลงทุน เป็นการลงทุนคร้ังเดียวในปีแรก แยกเป็นเงินลงทุนในการเปิดกิจการ

ปรับปรุงส านักงาน และซ้ืออุปกรณ์เป็นจ านวนเงิน 85,000 บาท ส่วนท่ีเหลือเป็นเงินทุน
หมุนเวียนเพื่อใช้ในการด าเนินกิจการ 100,000 บาท รวมเป็นเงินลงทุนรวม 185,000 บาท  
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2. ผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ตารางที่ 12 ผลตอบแทนจากการลงทุน 

ผลตอบแทนจำกกำรลงทุน (บำท)  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินสดรับ        
ก าไรจากการด าเนินงาน   178,268 516,844 1,009,612 1,676,380 2,356,840 
หัก  ภาษีเงินได้   -53,480 -155,053 -302,884 -502,914 -707,052 
บวก ค่าเสื่อมราคา 30.00%  8,500 17,000 17,000 17,000 17,000 

กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน  133,288 378,791 723,728 1,190,466 1,666,788 

บวก มูลค่าธุรกิจ (ราคาขายธุรกิจ)       

รวมเงินสดรับ   133,288 378,791 723,728 1,190,466 1,666,788 

เงินสดจ่าย        

ค่าใช้จ่ายลงทุน   85,000 0 0 0 0 

รวมเงินสดจ่ำย   85,000 0 0 0 0 

กระแสเงินสดคงเหลือสุทธิ   48,288 378,791 723,728 1,190,466 1,666,788 

กระแสเงินสดคงเหลือสะสม  48,288 427,078 1,150,807 2,341,273 4,008,061 

เงินสด ณ มูลค่าปัจจุบัน 15.00%  48,288 329,383 547,243 782,751 952,991 

เงินสด ณ มูลค่ำปัจจุบันสะสม  48,288 377,671 924,914 1,707,664 2,660,656 

       

ระยะเวลาของโครงการ (Project Period) 20  ปี 

มูลค่าธุรกิจ 
(ราคาขายธุรกิจ) 

2 เท่าของก าไรจากการด าเนินงานปีที่ 20 4,713,680   บาท 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net  
Present  Value) : NPV 

 
อัตรา 
คิดลด 

15% 8,564,358  บาท 

อัตราผลตอบแทน (Interest 
Rate of Return ) : IRR  

 193% 
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3. งบก าไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 13 งบก าไรขาดทุน 
งบก ำไรขำดทุน  (บำท)   ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได ้  887,520 1,553,160 2,440,680 3,328,200 4,437,600 

รวมรำยได ้   887,520 1,553,160 2,440,680 3,328,200 4,437,600 

ค่าเส่ือมราคา และค่าใชจ้่ายตัดจา่ย 5,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวมต้นทุนขาย   5,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ก ำไรขั้นต้น   882,520 1,543,160 2,430,680 3,318,200 4,427,600 

ค่าใชจ้่ายในการขายและบรหิาร  700,752 1,019,316 1,414,068 1,634,820 2,063,760 

ค่าเส่ือมราคาและค่าใชจ้่ายตัดจา่ย 3,500 7,000 7,000 7,000 7,000 

รวมค่าใชจ้่ายในการขายและบรหิาร 704,252 1,026,316 1,421,068 1,641,820 2,070,760 

ก าไรจากการด าเนินงาน   178,268 516,844 1,009,612 1,676,380 2,356,840 

ก ำไรก่อนหักภำษ ี   178,268 516,844 1,009,612 1,676,380 2,356,840 

หัก ภาษีเงินได้นิติบุคคล 30.00% 53,480 155,053 302,884 502,914 707,052 

ก ำไรสุทธ ิ   124,788 361,791 706,728 1,173,466 1,649,788 

งบก ำไรสะสม       

ก ำไรสะสมต้นงวด   0 124,788 486,578 1,193,307 2,366,773 

ก ำไร (ขำดทุน) สุทธ ิ  124,788 361,791 706,728 1,173,466 1,649,788 

ก ำไรสะสมปลำยงวด   124,788 486,578 1,193,307 2,366,773 4,016,561 

       

ก ำไรขั้นต้น / ยอดขำย   99% 99% 100% 100% 100% 

ก ำไรจำกกำรด ำเนินงำน/ยอดขำย 0 0 0 1 1 

ก ำไรสุทธิ/ยอดขำย   14% 23% 29% 35% 37% 

 
การวิเคราะห์ผล 
ในการด าเนินงานสามารถท าก าไรได้ตั้งแต่ปีแรก อยู่ที่ 0.12 ล้านบาท และ 1.64 ล้าน

บาท ในปีที่ 5 และสามารถท าก าไรสะสมได้อย่างต่อเนื่อง ในปีที่ 5 จะมีก าไรสะสมอยู่ที่ 4.01 
ล้านบาท และมีก าไรสุทธิต่อยอดขายสูงถึง 37 เปอร์เซ็นต์ 
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4. งบกระแสเงินสด 
 

ตารางที่ 14 งบกระแสเงินสด 
งบกระแสเงินสด  (บำท) ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

เงินสดรับ      

ก ำไรจำกกำรด ำเนินงำน 178,268 516,844 1,009,612 1,676,380 2,356,840 

หัก  ภาษีเงินได ้ -53,480 -155,053 -302,884 -502,914 -707,052 

บวก ค่าเส่ือมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 8,500 17,000 17,000 17,000 17,000 

กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน 133,288 378,791 723,728 1,190,466 1,666,788 

กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงิน 100,000 0 0 0 0 

รวมเงินสดรับ 233,288 378,791 723,728 1,190,466 1,666,788 

เงินสดจ่ำย      

ค่าใชจ้่ายลงทุน 85,000 0 0 0 0 

รวมเงินสดจำ่ย 85,000 0 0 0 0 

เงินสดคงเหลือก่อนช ำระหน้ี  148,288 378,791 723,728 1,190,466 1,666,788 

      

เงินสดเปลี่ยนแปลงสุทธ ิ 148,288 378,791 723,728 1,190,466 1,666,788 

เงินสดต้นงวด 0 148,288 527,078 1,250,807 2,441,273 

เงินสดปลำยงวด 148,288 527,078 1,250,807 2,441,273 4,108,061 

 
การวิเคราะห์ผล 
ในการด าเนินงานมีกระแสเงินเหลือปลายเงินเพิ่มขึ้นทุกปีอย่างต่อเนื่อง ในปีที่ 5   

เงินสดปลายงวดสูงถึง 4.01 ล้านบาท สามารถพิจารณาน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์ด้านอื่นๆ ได้ 
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5. งบดุล 
 
ตารางที่ 15 งบดุล 

งบดุล  (บำท)   ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย ์       

เงินสดและเงินฝากธนาคาร  148,288 527,078 1,250,807 2,441,273 4,108,061 

รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน   148,288 527,078 1,250,807 2,441,273 4,108,061 

ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ์สุทธ ิ  72,000 56,000 40,000 24,000 8,000 

ค่าใชจ้่ายก่อนเปิดด าเนินการสุทธิ  4,500 3,500 2,500 1,500 500 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน   76,500 59,500 42,500 25,500 8,500 

รวมสินทรัพย ์   224,788 586,578 1,293,307 2,466,773 4,116,561 

หน้ีสินและส่วนของผู้ถือหุ้น       

รวมหน้ีสินหมุนเวียน   0 0 0 0 0 

รวมหน้ีสินระยะยำว   0 0 0 0 0 

รวมหน้ีสิน   0 0 0 0 0 

เงินลงทุน  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ก าไรสะสม  124,788 486,578 1,193,307 2,366,773 4,016,561 

รวมสว่นของผู้ถือหุ้น   224,788 586,578 1,293,307 2,466,773 4,116,561 

รวมหน้ีสินและสว่นของผู้ถอืหุ้น   224,788 586,578 1,293,307 2,466,773 4,116,561 

 
การวิเคราะห์ผล 
ในการลงทุนครั้งนี้ ไม่มีการกู้เงินจากแหล่งเงินทุน ท าให้หนี้สินเป็นศูนย์ ส่วนของ

สินทรัพย์มีมูลค่ามากขึ้นแบบก้าวกระโดด จากปีที่ 1 มีมูลค่าอยู่ที่ 0.22 ล้านบาท เพิ่มขึ้นใน     
ปีท่ี 5 เป็น 4.11 ล้านบาท 
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6. อัตราส่วนทางการเงิน 
 

ตารางที่ 16 อัตราส่วนทางการเงิน 
 อัตรำส่วนทำงกำรเงิน หน่วย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

1 อัตราส่วนสภาพคล่อง (Liquidity Ratios)        

 1.1 อัตราส่วนหมุนเวียน (Current Ratio) เท่า - - - - - 

 1.2 อัตราส่วนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) เท่า - - - - - 

 1.3 อัตราส่วนเงินสด (Cash Ratio) เท่า - - - - - 

2 อัตราส่วนความสามารถในการช าระหนี้ (Leverage Ratios) 

 
2.1 อตัราส่วนหนี้สินต่อทุน  

(Debt to Equity Ratio) 
เท่า - - - - - 

 
2.2 หนี้สินต่อสินทรัพย์รวม  

(Debt to Total Assets Ratio) 
เท่า - - - - - 

 
2.3 ความสามารถในการจ่ายดอกเบี้ย  

(Interest Coverage) 
เท่า - - - - - 

3 อัตราส่วนความสามารถในการด าเนินงาน (Efficiency Ratios) 

 
3.1 อัตราหมุนเวียนลูกหนี้  

(Accounts Receivable Turnover) 
รอบ - - - - - 

 
3.2 อัตราหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ  

(Inventory Turnover) 
รอบ - - - - - 

 
3.3 อัตราหมุนเวียนสินทรัพย์รวม  

(Total Asset Turnover) 
เท่า 3.10 2.04 1.57 1.16 0.89 

4 อัตราส่วนความสามารถในการหาก าไร (Profitability Ratios) 

 4.1 อตัราก าไรชั้นต้น (Gross Profit Margin) % 99.48 99.40 99.62 99.72 99.77 

 
4.2 อตัราก าไรจากการด าเนินงาน  

(Operation Profit Margin) 
% 31.10 43.56 46.45 56.70 60.41 

 4.3 อตัราก าไรสุทธ ิ(Net Profit Margin) % 21.77 30.50 32.52 39.69 42.28 

 4.4 อตัราผลตอบแทนต่อสินทรพัย์รวม (ROA) % 67.47 62.32 51.08 45.95 37.81 

 4.5 อตัราผลตอบแทนต่อส่วนของเจ้าของ (ROE) % 67.47 62.32 51.08 45.95 37.81 

 
 
 
 



   

 

40 

วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
  สภาพคล่องทางการเงิน และความสามารถในการช าระหนี้ ในข้อที่ 1 และ 2       

ไม่สามารถแสดงได้ เนื่องจากในการด าเนินกิจการไม่มีหนี้สินที่เกิดจากการกู้ยืมเงินจากแหล่ง
เงินทุน 

  อัตราหมุนเวียนลูกหนี้ ในข้อ 3 ไม่สามารถค านวณได้เช่นกัน เนื่องจากไม่มีลูกหนี้    
และในส่วนของสินค้าคงคลังไม่สามารถแสดงได้เช่นกัน เนื่องจากเป็นธุรกิจให้บริการ 

  เม่ือพิจารณาถึงความสามารถในการท าก าไรจากการด าเนินกิจการมีอัตราเพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่อง แสดงให้เห็นว่ากิจการสามารถด าเนินต่อไปได้ในอนาคต 

 
7. ข้อสมมติทางการเงิน 
 

ตารางที่ 17 ข้อสมมติฐานทางการเงิน 
ข้อสมมติฐำนทำงกำรเงิน (บำท) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รำยได้       

รายได้จากการขายและบริการ บาท 887,520 1,553,160 2,440,680 3,328,200 4,437,600 

อัตราการขยายตัว % 0.00% 75.00% 57.14% 36.36% 33.33% 

รายได้อื่น บาท 0 0 0 0 0 

อัตราการขยายตัว % 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

รวมรำยได้  บำท  887,520 1,553,160 2,440,680 3,328,200 4,437,600 

ต้นทุนขำยและบริกำร       

ต้นทุนขายและบริการ / รายได ้ % 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

รวมตน้ทุนขายและบริการ  บาท  0 0 0 0 0 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบริหำร      

จ ำนวนเงินค่ำใช้จ่ำย บำท      

เงินเดือนและค่าสวสัดิการ  360,000 600,000 840,000 960,000 1,200,000 

ค่าเช่า  60,000 60,000 72,000 72,000 84,000 

ค่าน้ าประปา ไฟฟ้า และโทรศัพท ์ 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

ค่าวัสดุส านักงาน  36,000 36,000 48,000 48,000 60,000 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง  12,000 12,000 18,000 18,000 24,000 

ค่าซ่อมแซมและค่าอะไหล ่  24,000 24,000 36,000 36,000 48,000 

ค่าเชื้อเพลิง ค่าพาหนะ และค่าเดินทาง 36,000 36,000 48,000 48,000 60,000 

ค่าคอมมิชชั่น  88,752 155,316 244,068 332,820 443,760 

ค่าส่งเสริมการขายและ โฆษณา 60,000 72,000 84,000 96,000 120,000 

รวมค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบริหำร 700,752 1,019,316 1,414,068 1,634,820 2,063,760 

สัดส่วนค่ำใช้จ่ำย / รำยได้  %  78.96% 65.63% 57.94% 49.12% 46.51% 



   

 

41 

ตารางที่ 17 ข้อสมมติฐานทางการเงิน (ต่อ)    

สัดส่วนค่ำใช้จ่ำย / รำยได้  %       

เงินเดือนและค่าสวสัดิการ  40.56% 38.63% 34.42% 28.84% 27.04% 

ค่าเช่า  6.76% 3.86% 2.95% 2.16% 1.89% 

ค่าน้ าประปา ไฟฟ้า และโทรศัพท ์ 2.70% 1.55% 0.98% 0.72% 0.54% 

ค่าวัสดุส านักงาน  4.06% 2.32% 1.97% 1.44% 1.35% 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง  1.35% 0.77% 0.74% 0.54% 0.54% 

ค่าซ่อมแซมและค่าอะไหล ่  2.70% 1.55% 1.47% 1.08% 1.08% 

ค่าเชื้อเพลิง ค่าพาหนะ และค่าเดินทาง 4.06% 2.32% 1.97% 1.44% 1.35% 

ค่าคอมมิชชั่น  10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 

ค่าส่งเสริมการขายและ โฆษณา 6.76% 4.64% 3.44% 2.88% 2.70% 

รวม   78.96% 65.63% 57.94% 49.12% 46.51% 

อัตรำกำรขยำยตัว %      

เงินเดือนและค่าสวสัดิการ  0.00% 66.67% 40.00% 14.29% 25.00% 

ค่าเช่า  0.00% 0.00% 20.00% 0.00% 16.67% 

ค่าวัสดุส านักงาน  0.00% 0.00% 33.33% 0.00% 25.00% 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง  0.00% 0.00% 50.00% 0.00% 33.33% 

ค่าซ่อมแซมและค่าอะไหล ่  0.00% 0.00% 50.00% 0.00% 33.33% 

ค่าเชื้อเพลิง ค่าพาหนะ และค่าเดินทาง 0.00% 0.00% 33.33% 0.00% 25.00% 

ค่าคอมมิชชั่น  0.00% 75.00% 57.14% 36.36% 33.33% 

ค่าส่งเสริมการขายและ โฆษณา 0.00% 20.00% 16.67% 14.29% 25.00% 

กำรลงทุน บาท      

ลงทุนในส่วนการผลติ       

เครื่องจักรและอุปกรณ์ในโรงงาน 50,000 0 0 0 0 

รวมลงทุนในส่วนกำรผลิต   50,000 0 0 0 0 

ลงทุนในส่วนกำรขำยและบริหำร      

ค่าตกแต่งและเฟอร์นิเจอร ์  10,000 0 0 0 0 

เครื่องใช้และอุปกรณ์ส านักงาน  20,000 0 0 0 0 

ค่าใช้จ่ายก่อนเปิดด าเนินการ  5,000 0 0 0 0 

รวมลงทุนในส่วนกำรขำยและบริหำร 35,000 0 0 0 0 

รวมกำรลงทุนทั้งหมด บำท 85,000 0 0 0 0 

เงินทุนหมุนเวียน             

ลูกหนี้กำรค้ำ 360      

รายได้จากการขายและบริการตอ่วนั 2,465 4,314 6,780 9,245 12,327 

รวมลูกหนี้กำรค้ำ บำท 0 0 0 0 0 
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ตารางที่ 17 ข้อสมมติฐานทางการเงิน (ต่อ)    

สินค้ำคงเหลือ       

วัตถุดิบ 360      

รายได้จากการขายและบริการตอ่วนั 2,465 4,314 6,780 9,245 12,327 

รวมสตอ๊กวตัถุดิบ บำท 0 0 0 0 0 

สินค้าส าเร็จรูป 360      

รายได้จากการขายและบริการตอ่วนั 2,465 4,314 6,780 9,245 12,327 

รวมสินค้ำคงเหลือ บำท 0 0 0 0 0 

เจ้ำหนี้กำรค้ำ       

วัตถุดิบและชิน้ส่วน 360      

รายได้การขายและบริการ/วัน บาท 2,465 4,314 6,780 9,245 12,327 

สัดส่วนต้นทนุวตัถุดิบ / รายได้ % 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

ต้นทุนวัตถุดิบต่อวัน บาท 0 0 0 0 0 

การได้เครดิต / ต้นทุนวัตถุดิบ % 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

ระยะเวลาได้เครดิต วัน 0 0 0 0 0 

รวมเจ้าหนี้การค้าค่าวัตถุดิบ บาท - - - - - 

สินค้า 360      

รายได้การขายและบริการ/วัน บาท 2,465 4,314 6,780 9,245 12,327 

สัดส่วนต้นทนุขาย / รายได ้ % 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

ต้นทุนขายต่อวัน บาท 0 0 0 0 0 

การได้เครดิต / ต้นทุนสินค้า % 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 

ระยะเวลาได้เครดิต วัน 0 0 0 0 0 

รวมเจ้าหนี้การค้าค่าสินค้า บาท 0 0 0 0 0 

เงินกู้ยืมและทุน       

เงินกู้ระยะสั้น       

ยอดหนี้ปลำยงวด บำท 0 0 0 0 0 

เงินกู้ระยะยำว       

ไม่มี       

เงินลงทุน       

ทุนต้นงวด  0 100,000 100,000 100,000 100,000 

บวก เพิ่มทุน (ลดทุน)  100,000 0 0 0 0 

ทุนปลายงวด  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่ำใช้จ่ำยที่เป็นสินทรัพย์ทุน       

ที่ดิน อำคำร และอุปกรณ์       

ที่ดินที่ตั้งโรงงาน บาท      

อาคารโรงงาน บาท      
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ตารางที่ 17 ข้อสมมติฐานทางการเงิน (ต่อ)    

เครื่องจักรและอุปกรณ์ในโรงงาน บาท      

ต้นงวด  0 50,000 50,000 50,000 50,000 

เพิ่มขึ้น  50,000 0 0 0 0 

ปลายงวด  50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

ที่ดินที่ตั้งส านักงาน / ร้านค้า บาท      

อาคารส านักงาน / ร้านค้า บาท      

ค่าตกแต่งและเฟอร์นิเจอร ์ บาท      

ต้นงวด  0 10,000 10,000 10,000 10,000 

เพิ่มขึ้น  10,000 0 0 0 0 

ปลายงวด  10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

เครื่องใช้และอุปกรณ์ส านักงาน บาท      

ต้นงวด  0 20,000 20,000 20,000 20,000 

เพิ่มขึ้น  20,000 0 0 0 0 

ปลายงวด  20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมที่ดิน อำคำร และอุปกรณ์ บำท 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

สินทรัพย์ที่ไม่มีตัวตน       

ค่าสัมปทานหรือสิทธิการเช่า บาท      

ค่าใช้จ่ายก่อนเปิดด าเนินการ บาท      

ต้นงวด  0 5,000 5,000 5,000 5,000 

เพิ่มขึ้น  5,000 0 0 0 0 

ปลายงวด  5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

รวมค่ำใช้จ่ำยที่เป็นสินทรัพย์ทุน 85,000 85,000 85,000 85,000 85,000 

ค่ำเส่ือมรำคำและค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำย      

ค่ำเส่ือมรำคำของกำรผลิต บำท      

ที่ดินที่ตั้งโรงงาน 0.00% 0 0 0 0 0 

ค่าเสื่อมราคารวม   0 0 0 0 0 

อาคารโรงงาน 5.00% 0 0 0 0 0 

ค่าเสื่อมราคารวม   0 0 0 0 0 

เครื่องจักรและอุปกรณ์ในโรงงาน 20.0% 50,000 0 0 0 0 

  5,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าเสื่อมราคารวม บาท 5,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวมค่ำเส่ือมรำคำของกำรผลิต บำท 5,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่ายในส่วนการขายและบริหาร    

ที่ดินที่ตั้งส านักงาน / รานค้า 0.00% 0 0 0 0 0 

ค่าเสื่อมราคารวม บาท 0 0 0 0 0 
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ตารางที่ 17 ข้อสมมติฐานทางการเงิน (ต่อ)    

อาคารส านักงาน / ร้านค้า 5.00% 0 0 0 0 0 

ค่าเสื่อมราคารวม บาท 0 0 0 0 0 

ค่าตกแต่งและเฟอร์นิเจอร ์ 20.0% 10,000 0 0 0 0 

  1,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

ค่าเสื่อมราคารวม บาท 1,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

เครื่องใช้และอุปกรณ์ส านักงาน 20.0% 20,000 0 0 0 0 

  2,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

ค่ำเส่ือมรำคำรวม บาท 2,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

ยานพาหนะ 20.0% 0 0 0 0 0 

ค่าเสื่อมราคารวม บาท 0 0 0 0 0 

ค่าสัมปทานหรือสิทธิการเช่า 20.0% 0 0 0 0 0 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่ายรวม บาท 0 0 0 0 0 

ค่าใช้จ่ายก่อนเปิดด าเนินการ 20.0% 5,000 0 0 0 0 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่ายรวม บาท 500 1,000 1,000 1,000 1,000 

รวมค่ำเส่ือมรำคำและ บำท 3,500 7,000 7,000 7,000 7,000 

ค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำยของกำรขำยและบริหำร         

รวมค่ำเส่ือมรำคำและค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำย 8,500 17,000 17,000 17,000 17,000 

ค่ำเส่ือมรำคำและค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำยสะสม     

ค่ำเส่ือมรำคำสะสม ที่ดิน อำคำร และอุปกรณ์     

ที่ดินที่ตั้งโรงงาน บาท      

อาคารโรงงาน บาท      

เครื่องจักรและอุปกรณ์ในโรงงาน บาท      

ต้นงวด  0 5,000 15,000 25,000 35,000 

เพิ่มขึ้น  5,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ปลายงวด  5,000 15,000 25,000 35,000 45,000 

ที่ดินที่ตั้งส านักงาน / ร้านค้า บาท      

อาคารส านักงาน /  ร้านค้า บาท      

ค่าตกแต่งและเฟอร์นิเจอร ์ บาท      

ต้นงวด  0 1,000 3,000 5,000 7,000 

เพิ่มขึ้น  1,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

ปลายงวด  1,000 3,000 5,000 7,000 9,000 

เครื่องใช้และอุปกรณ์ส านักงาน บาท      

ต้นงวด  0 2,000 6,000 10,000 14,000 

เพิ่มขึ้น  2,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

ปลายงวด  2,000 6,000 10,000 14,000 18,000 
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ตารางที่ 17 ข้อสมมติฐานทางการเงิน (ต่อ)    

ยานพาหนะ บาท      

รวมค่ำเส่ือมรำคำสะสม บำท 8,000 24,000 40,000 56,000 72,000 

ที่ดิน อำคำร และอุปกรณ์             

ค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำย สินทรัพย์ที่ไม่มีตัวตน     

ค่าสัมปทานหรือสิทธิการเช่า บาท      

ค่าใช้จ่ายก่อนเปิดด าเนินการ บาท      

ต้นงวด  0 500 1,500 2,500 3,500 

เพิ่มขึ้น  500 1,000 1,000 1,000 1,000 

ปลายงวด  500 1,500 2,500 3,500 4,500 

รวมค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำยสะสม บำท 500 1,500 2,500 3,500 4,500 

รวมค่ำเส่ือมรำคำสะสม บาท 8,500 25,500 42,500 59,500 76,500 

และค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำยสะสม             

ค่ำใช้จ่ำยที่เป็นสินทรัพย์ทุนสุทธิ      

ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ์ สุทธ ิ       

ที่ดินที่ตั้งโรงงาน บาท      

อาคารโรงงาน บาท      

เครื่องจักรและอุปกรณ์ในโรงงาน บาท      

ต้นงวด  50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม  5,000 15,000 25,000 35,000 45,000 

ปลายงวด  45,000 35,000 25,000 15,000 5,000 

ค่ำใช้จ่ำยที่เป็นสินทรัพย์ทุนสุทธิ      

ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ์ สุทธ ิ       

ที่ดินที่ตั้งส านักงาน / ร้านค้า บาท      

อาคารส านักงาน / ร้านค้า บาท      

ค่าตกแต่งและเฟอร์นิเจอร ์ บาท      

ต้นงวด  10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม  1,000 3,000 5,000 7,000 9,000 

ปลายงวด  9,000 7,000 5,000 3,000 1,000 

เครื่องใช้และอุปกรณ์ส านักงาน บาท      

ต้นงวด  20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม  2,000 6,000 10,000 14,000 18,000 

ปลายงวด  18,000 14,000 10,000 6,000 2,000 

ยานพาหนะ บาท      

รวมที่ดิน อำคำร และอุปกรณ์ สุทธิ 72,000 56,000 40,000 24,000 8,000 
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สินทรพัย์ไม่มีตวัตนสุทธ ิ บำท      

ค่าสัมปทานหรือสิทธิการเช่าสุทธิ      

ค่าใช้จ่ายก่อนเปิดด าเนินการสุทธิ      

ต้นงวด  5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม  500 1,500 2,500 3,500 4,500 

ปลายงวด  4,500 3,500 2,500 1,500 500 

รวมสินทรัพย์ไม่มีตัวตนสุทธิ บำท 4,500 3,500 2,500 1,500 500 

รวมค่ำใช้จ่ำยที่เป็นสินทรัพย์ทุนสุทธ ิ 76,500 59,500 42,500 25,500 8,500 

 
กำรวิเครำะห์ควำมไวทำงธุรกิจ (Sensitivity Analysis) 
 
ตารางที่ 18 การถ่วงน้ าหนักเฉลี่ยของก าไรสะสม 
สมมติฐำน น้ ำหนัก  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กรณีปกติ 0.75 ก าไรสะสม 124,788 468,578 1,193,307 2,366,773 4,016,561 

  ค่าถ่วงน้ าหนัก 93,591 351,434 894,980 1,775,080 3,012,421 

กรณีที่ดีที่สุด 0.15 ก าไรสะสม 2,609,844 4,990,742 7,095,315 9,045,361 10,695,149 

  ค่าถ่วงน้ าหนัก 391,477 748,611 1,064,297 1,356,804 1,604,272 

กรณีที่แย่ที่สุด 0.1 ก าไรสะสม -602,500 -1,261,500 -1,968,500 -2,687,500 -3,484,500 

  ค่าถ่วงน้ าหนัก -60,250 -126,150 -196,850 -268,750 -348,450 

น้ าหนักรวม 1 ก าไรสะสม 424,818 973,895 1,762,428 2,863,134 4,268,243 

  ค่าถ่วงน้ าหนัก 124,788 468,578 1,193,307 2,366,773 4,016,561 

 
การวิเคราะห์ผล 
ในกรณีปกติมีโอกาสเกิดขึ้นได้ประมาณ 75 เปอร์เซ็นต์ ในกรณีที่ดีที่สุดมีโอกาส

เกิดขึ้นได้ประมาณ 15 เปอร์เซ็นต์ และในกรณีที่แย่ที่สุดมีโอกาสเกิดขึ้นได้ประมาณ             
10 เปอร์เซ็นต์ เม่ือน าค่าที่ได้มาท าการถ่วงน้ าหนักจะได้หลังจากการถ่วงน้ าหนักแล้ว คือ ก าไร
สะสมค่าเฉลี่ยในปี่ที่ 1 เท่ากับ 0.4 ล้านบาท ปีที่ 2 เท่ากับ 0.97 ล้านบาท ปีที่ 3 เท่ากับ       
1.7 ล้านบาท ปีที่ 4 เท่ากับ 2.8 ล้านบาท และในปีที่ 5 เท่ากับ 4.2 ล้านบาท ตามล าดับ ซึ่งเป็น
มูลค่าที่น่าสนใจลงทุนเม่ือเปรียบเทียบการเงินลงทุนท่ีไม่มากนัก 
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แผนฉุกเฉิน 
หลังจากที่ด าเนินงานกิจกรรมตามแผนการตลาดที่ก าหนดไว้แล้ว ถ้าการด าเนินงาน

ไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว้ เปิดบ้านดอทคอม เตรียมแผนการฉุกเฉินเพื่อรองรับเหตุการณ์
ต่างๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นเพื่อจะสามารถแก้ไข และปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ ได้อย่างทันท่วงที           
ซึ่งแผนฉุกฉินมีดังนี้ 

1. กรณีมีผู้ให้ความสนใจน้อย 
การด าเนินงาน 

 พิจารณาเพิ่มช่องทางประชาสัมพันธ์ใหม่ 
 เปิดให้ใชบ้ริการฟรีโดยไม่จ ากัดจ านวนเป็นระยะเวลา 1 ป ี
 พิจารณาปรับปรุงกลยุทธ์การท าการตลาดใหม่ 

2. กรณีมีผู้ให้ความสนใจมาก 
การด าเนินงาน 

 เพิ่ม Disk Space และ Data Transfer 
 พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด 

3. กรณีฉุกเฉินร้ายแรงที่ไม่สามารถด าเนินกิจการต่อไปได้ 
การด าเนินงาน 

 พิจารณาเปลี่ยนชื่อเว็บไซต์ใหม่และสร้างเว็บใหม่ขึ้นมาเพื่อรองรับกลุ่ม
ลูกค้าที่ยังมีความภักดี 

 พิจารณาทบทวนกลุ่มเป้าหมายใหม่ และสร้างเว็บไซต์เพื่อรองรับกลุ่ม
ลูกค้าใหม่ โดยใช้ข้อมูลใหม่ท่ีมีความเชื่อถือมากยิ่งขึ้น 

 พิจารณาทบทวนกลยุทธ์ที่น ามาใช้เหมาะสมหรือไม่  
 

ข้อเสนอแนะ 
ในอีก 5 ปีข้างหน้า คาดว่าจะมีผู้ให้บริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์เป็นจ านวนมาก 

การแข่งขันจะมีความรุนแรงขึ้น ดังนั้นควรพิจารณาเรื่อง การท า CRM ควบคู่กับการให้บริการ
ไปด้วย เพื่อรักษาลูกค้าเก่าไม่ให้หนีไปใช้บริการของคู่แข่ง  
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บทที่ 4 
บทสรุป 

 
ภาพรวมของธุรกิจ 

 จากสภาวะเศรษฐกิจและวิธีการด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงตามเทคโนโลยี ในปัจจุบัน
ท าให้คนไทยมีแนวโน้มนิยมการซื้อสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตมากขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจการให้บริการ 
ซื้อขายสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ต มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว จากแนวโน้มดังกล่าว อย่างไรก็ตาม 
ภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวในช่วงปี 2552 ท าให้คนไทยเพิ่มความระมัดระวังในการจับจ่ายใช้สอย 
ต้องการลดรายจ่าย และสร้างรายได้เพิ่ม ซึ่งอินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางหนึ่งที่ได้รับความนิยม     
มีผู้ที่ต้องการน าสินค้ามาขาย ผู้ซื้อก็นิยมมาซื้อสินค้ามากขึ้น เนื่องจากสินค้าส่วนใหญ่จะราคา
ถูกกว่าท้องตลาด และสามารถค้นหาข้อมูลได้ง่ายกว่า ประหยัดทั้งเงิน และเวลา ได้สินค้าตรง
ตามความต้องการ   

จากการน าก าไรสะสมมาท าการถ่วงน้ าหนัก ผลที่ได้หลังจากการถ่วงน้ าหนักแล้ว คือ 
ก าไรสะสมค่าเฉลี่ยในปีที่ 1 เท่ากับ 0.4 ล้านบาท ปีที่ 2 เท่ากับ 0.97 ล้านบาท ปีที่ 3 เท่ากับ 
1.7 ล้านบาท ปีที่ 4 เท่ากับ 2.8 ล้านบาท และในปีที่ 5 เท่ากับ 4.2 ล้านบาท ตามล าดับ        
ซึ่งเป็นมูลค่าที่น่าสนใจลงทุนเม่ือเปรียบเทียบการเงินลงทุน 185,000 บาท ซึ่งเป็นเงินลงทุนที่ไม่
มากนัก 

  
โอกาสทางการตลาด  

พฤติกรรมการซื้อขายสินค้าผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต มีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว  
จ านวนการใช้งานอินเตอร์เน็ตมีตัวเลขมากขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี ประชากรเมืองส่วนใหญ่ 
เข้าถึงอินเตอร์เน็ต สินค้าเกี่ยวกับบ้านเป็นกลุ่มสินค้าท่ีมียอดการซื้อขายสูงอยู่อันดับต้นๆ   

จากโอกาสดังกล่าวจึงเลือกการให้บริการตลาดกลางอิ เล็ กทรอนิกส์  โดยมี
กลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มคนที่ให้ความสนใจสินค้าเกี่ยวกับบ้าน ที่อยู่อาศัย ของเก่า และของสะสม
ต่างๆ  โดยใช้ชื่อเว็บไซต์ว่า เปิดบ้านดอทคอม (PerdBan.com)   

อีกทั้งมีการวางกลยุทธ์ทางด้านการตลาดให้รองรับกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไป 
โดยมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายไปท่ีกลุ่มคนวัยท างานที่มีบ้านเป็นของตนเอง เนื่องจากกลุ่มดังกล่าวมี
มูลค่าของตลาดอยู่ในเกณฑ์สูง และยังมีโอกาสใช้บริการเป็นเวลาอีกยาวนาน   

  
รูปแบบการบริการ 

 การให้บริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ ภายใต้เว็บไซต์ชื่อ เปิดบ้านดอทคอม ซึ่งเป็น
ชื่อที่จดจ าได้ง่าย ให้บริการเน้นกลุ่มลูกค้าที่สนใจเรื่องเกี่ยวกับบ้าน และสามารถน าสินค้าของ
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ตนเองในบ้านมาขายได้ฟรี ท าให้สะดวกในการขาย ก าหนดราคาได้เอง สามารถขายได้ในราคา
สูง ตามคุณภาพของสินค้า ส่วนผู้ที่ต้องการซื้อสินค้าเกี่ยวกับบ้าน ก็สามารถเข้ามาเลือกซื้อได้
ตามความต้องการ สามารถติดต่อผู้ขายได้โดยตรง ท าให้ได้สินค้าคุณภาพ และราคาตามความ
ต้องการ   

การให้บริการอีกส่วนหนึ่ง คือ การให้ผู้ผลิตสินค้าที่เกี่ยวกับบ้าน ใช้พื้นที่เพื่อเป็น
ช่องทางประชาสัมพันธ์สินค้า หรือบริการของตนเองในราคาเหมาะสม  

  
เป้าหมาย   

เปิดบ้านดอทคอม ก าหนดเป้าหมายการขายพื้นที่การให้บริการ และพื้นที่โฆษณา
สินค้าที่รายได้ 1.5 ล้านบาท ส าหรับปีแรก และ 3 ล้านบาท ในปีที่ 2 และ 5 ล้านบาท ในปีที่ 4 
นอกจากนี้ยังมีเป้าหมายระยะยาวที่จะเป็นหนึ่งในใจ (Top of Mind) ของลูกค้าเม่ือนึกถึงสินค้า
เกี่ยวกับบ้าน และที่อยู่อาศัยอย่างแท้จริง ซึ่งไว้ใจได้ทั้งในด้านคุณภาพการให้บริการ และ
คุณภาพสินค้าตามราคาที่ลูกค้าพึงพอใจ  

 
กลยุทธ์  

ในปีแรกเปิดบ้านดอทคอม มุ่งเจาะตลาดผ่านสื่อออนไลน์ผ่านระบบค้นหา โดยเน้น
การให้บริการใช้พื้นที่ฟรี เพื่อดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการในเว็บไซต์ และท าให้จดจ าชื่อเว็บไซต์
ได้   

นอกจากนี้ จะท าการเพิ่มช่องทางสื่อสารทางการตลาดผ่านเว็บไซต์ที่รับบริการ
โฆษณาไปยังเว็บไซต์เป้าหมาย โดยเลือกกลุ่มเว็บไซต์ที่ให้บริการเกี่ยวกับบ้าน และที่อยู่อาศัย
เป็นหลัก   

 
การลงทุน  

เปิดบ้านดอทคอม เป็นการลงทุนที่ไม่สูงมากนัก จึงเป็นการลงทุนด้วยทุนส่วนตัวเป็น
เงินทั้งสิ้น 185,000 บาท จากการศึกษาวิเคราะห์ค่าตัวแปรต่างๆ โดยละเอียด สรุปได้ว่าเป็น
ธุรกิจท่ีน่าลงทุนอีกธุรกิจหนึ่ง 

 
ผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับ  

ภายใต้สถานการณ์ปกติ เปิดบ้านดอทคอม จะมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 1 ปี 2 เดือน 
ภายใต้อัตราผลตอบแทนจากการลงทนุ (IRR) ที่ระดับ 193% 
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