
1

แผนธุรกิจ
  OA & Inet Co.,Ltd

 (ธุรกิจ Office Automation and Internet Café)

แหลงขอมูล : นายพรเทพ  เฟองธารทิพย,นายสมภพ  ชํานาญสงเคราะห,นางสาวรุงทิพย  มณีสารชุณห.
       โครงการบัณฑิตศึกษา สาขาMBA  คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร,
       8 มิถุนายน 2542 .



2

สารบัญ

1. บริษัท (Company)………………………………………………………………………………………………. 1
1.1 วิสัยทัศน (Company’s Vision)…………………………………………………………………………1
1.2 เปาหมาย(Mission Statement)………………………………………………………………………...1

2. การบริการของบริษัท (Products)………………………………………………………………………………1
2.1 รูปแบบการบริการ (Type of Services)………………………………………………………………...1
2.2 ขั้นตอนและวิธีการเขาใชบริการ (Process of Services)……………………………………………… 2
1.3 ชวงการพัฒนาการบริการในอนาคต (Development of Future Services)……………………………3

3. วิเคราะหทางการตลาด (Market Analysis)…………………………………………………………………… 3
3.1 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Analyzing Market Opportunities)………………………………3
3.2 การวิเคราะหสภาพแวดลอมตลาดในภาพรวม(Scanning the Market Environment)…………. …...4
3.3 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกผาน SWOT Analysis………………………………5

3.4 การวิจัยตลาด (Marketing Research)…………………………………………………………………5
3.5 การแบงสวนการตลาดและการกําหนดกลุมเปาหมาย

(Identifying Market Segment and Selecting Target Market)……………………………….……. 8

1.6 ประมาณการขนาดตลาดรวม(Estimated Total Market Size)……………………………………….. 8
1.7 ประมาณการยอดขาย (Sales Forcast)………………………………………………………………10
1.8 การวิเคราะหอุตสาหกรรมและคูแขงขัน (Analying Industries and Competitors)………………… 10

4. เทคโนโลยีและการดําเนินงานของบริษัท……………………………………………………………………12
5. ผลการสัมภาษณผูประกอบการ (Entrepreneur Interview Results)……………………………………….14
6. กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies)……………………………………………………………… 15

6.1 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning)…………………………………………………………….15
1.2 กลยุทธสรางความแตกตางเพื่อความไดเปรียบในการแขงขัน (Competitive Advantage)…………. 15
1.3 กลยุทธการตั้งราคาและการสื่อสารการตลาด
       (Pricing Strategy and Marketing Communication)……………………………………………….17

1.3.1 กลยุทธการตั้งราคา(Pricing Strategy)………………………………………………. 17
1.1.2 กลยุทธการส่ือสารการตลาด (Market Communication)……………………………. 18

7. แผนการตลาด (Action Plan)………………………………………………………………………………….18
7.1 แผนการตลาดในชวงปที่ 1 ……………………………………………………………………………18
7.2 แผนการตลาดในชวงปที่ 2-3 …………………………………………………………………..……..21

8. โครงสรางองคกร (Organizational Structure)………………………………………………………………. 22
1.1 การบริหารงานของบริษัทฯ (Company Management)…………………………………………….. 22
1.2 ทีมผูบริหารงาน (Management Team)………………………………………………………………22



3

สารบัญ (ตอ)
1.3 โครงสรางของบริษัทฯ (Company Structure)…………………………………….....……………….22

9. การวิเคราะหความเส่ียงและแนวทางแกไข (Risk Analysis and Response)……………………………. 23
1.1 การแขงขันทางดานราคา (Price Competition)………………………………………………………23
1.2 ตนทุน/คุณภาพของการใหบริการ (Cost/Quality Trade Off)……………………………………….. 23
1.3 การหมุนเวียนของพนักงาน (Turnover)……………………………………………………………… 23
1.4 ความไมแนนอนของจํานวนผูมาใชบริการ (Uncertainty Demand)………………………………… 23
1.5 การใหบริการที่ทันเหตุการณ (Production Scheduling)……………………………………………. 23

10. แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan)…………………………………...……………………………………….. 23
11. ขอมูลทางการเงิน (Financial Information)…………………………………………………………………. 24

1.1   เงินลงทุนเริ่มตน (Initial Capitalization)…………………………………………………………… 24
1.2   ประมาณการทางการเงิน (Financial Projection)………………………………………………….. 24
1.3   มูลคากิจการ (Valuation)…………………………………………………………………………… 24

ภาคผนวกที่ 1    สมมุติฐานทางการเงิน (Financial Assumptions)…………………………………………… 25
                       นโยบายทางการบัญชี (Accounting Policy)………………………………………………… 26
ภาคผนวกที่ 2     ราคาบริการ (Price List)……………………………………………………………………… 27
ภาคผนวกที่ 3     ขอมูลงบประมาณกิจกรรมการตลาดและ Assumptions…………………………………. 28
ภาคผนวกที่ 4     Proforma Financial Statements…………………………………………………………….. 29



4

1. บริษัท (Company)
OA & Inet Co.,Ltd.   เปนบริษัทที่เปดดําเนินการใหใชงานเครื่องคอมพิวเตอร และอุปกรณตอพวงตาง ๆ  เชน 

เครื่องพิมพ   สแกนเนอร  กลองดิจิตอล   โดยสามารถใชงานตามโปรแกรมสําเร็จรูปที่มีหรือการเชื่อมโยงเขาสูเครือขาย
อินเตอรเน็ต   ภายในบริเวณสาขาของบริษัทที่เปดทําการ   รวมทั้งการใหบริการในดานของเอกสารสํานักงาน     การทําสําเนา   
การรับสงโทรสาร

นอกจากรูปแบบการใหบริการแลว   ยังมีการจัดหลักสูตรฝกอบรมการใชงานโปรแกรมสําเร็จรูปและการใชงานผาน
เครือขายอินเตอรเน็ตอีก  โดยบริษัทจะเนนเรื่องของความสะดวกในการเขาใชบริการ    มีอุปกรณและความทันสมัยอยางครบ
ครัน    สามารถใชงานในโปรแกรมสําเร็จรูปตาง ๆ ที่เปนมาตรฐานหรือเปนที่นิยมไดครบถวน

บริษัทจะเขาจดทะเบียนกอตั้งในชวงเดือน มกราคม ป พ.ศ. 2543(ค.ศ. 2000)  คาดวาจะสามารถเริ่มเปดดําเนินการ
สาขาแรกไดราวเดือน เมษายน พ.ศ. 2543  และจะเปดดําเนินการครบทั้ง 4 สาขาในชวงตนป พ.ศ. 2545 (ค.ศ. 2002)

1.1 วิสัยทัศน (Company’s Vision)
บริษัทฯ   จะดําเนินธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของผูใชบริการสํานักงานอัตโนมัติและอินเตอรเน็ตใหครบ

วงจร    รักษาความเปนผูนําในธุรกิจที่สามารถใหบริการที่มีคุณภาพเหนือคูแขงในระดับราคาที่ใกลเคียงหรือสูงกวาคูแขงเพียง
เล็กนอยและขยายการใหบริการที่ครอบคลุมในทุกพื้นที่ของกรุงเทพมหานครที่มีความตองการใชบริการ

บริษัทฯ  จะเปนผูนําในการนําเสนอบริการที่ใชเทคโนโลยีใหม ๆ   รวมทั้งนําเสนอบริการใหม ๆ ที่ทันตอเหตุการณ
และความตองการของผูใชบริการในทุกดาน

1.2  เปาหมาย (Mission Statement)
บริษัทฯ จะดํารงความเปนผูนําทางธุรกิจใหบริการสํานักงานอัตโนมัติและอินเตอรเน็ตอยางครบวงจร  โดยบริษัทฯ 

จะแสวงหาและดําเนินการใหบริการครอบคลุมทั้งในดานการใชงานคอมพิวเตอรในทุกรูปแบบ  รวมทั้งอุปกรณตอพวงทุกชนิด
ที่สามารถใชงานกับคอมพิวเตอรได การใหบริการสําหรับการทํางานสํานักงานทุกประเภท  มีบริการใหคําแนะนํา
ปรึกษาและฝกอบรมในบริการที่นําเสนอ    พรอมทั้งบริการอาหารวางเพื่อความสะดวกสบายในการมาใชบริการ   บริษัทฯ  จะ
ไมหยุดนิ่งในการดําเนินงาน   จะแสวงหาบริการใหม ๆ และปรับปรุงบริการใหทันสมัยตลอดเวลา

บริษัทฯ  จะดําเนินธุรกิจใหมีความสามารถในการแขงขันและทํากําไรไดสูงเมื่อเปรียบเทียบกับผูประกอบธุรกิจใน
ลักษณะเดียวกัน โดยเนนการทําธุรกิจใหไดกําไรในรูปตัวเงินในระยะปานกลางถึงระยะยาวเพื่อปนผลกลับคืนใหกับผูลงทุนใน
บริษัทฯ

บริษัทฯ จะตอบสนองความตองการของผูใชบริการใหไดรับบริการที่เปนที่พึงพอใจและเชื่อถือได  มีมาตรฐาน คุณ
ภาพ ความทันสมัย ความสะดวกสบายและการบริการที่ดี  ในราคาที่ไมสูงมากและหาใชบริการไดในบริเวณที่สะดวกตอการ
เดินทาง

บริษัทฯ จะใหความสําคัญและดูแลตอพนักงานอยางดี สรางบรรยากาศการทํางานที่ดีที่กอใหเกิดการทํางานเปน
ทีม ใหเสรีภาพและการทํางานที่กอใหเกิดความคิดสรางสรรคและความสามัคคี ใหผลตอบแทนและรางวัลในการ
ปฏิบัติงานที่สอดคลองกับความกาวหนาของบริษัทฯ และมีความมั่นคงในการทํางาน

2.การบริการของบริษัท (Products)
2.1รูปแบบการบริการ (Type of Services)
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จากการศึกษาและผลของขอมูลการวิจัย พบวาในปจจุบันนักเรียน นิสิต นักศึกษา และคนในชวงตนของการทํางานมี
การใชงานเครื่องคอมพิวเตอรอยูในสัดสวนที่สูงมาก   ในขณะที่มีจํานวนเครื่องที่สามารถเขาใชบริการไดไมมากนัก  ไมเพียง
พอตอความตองการที่มีอยู บริษัทจึงจะเปดใหบริการในการเชาใชเครื่องคอมพิวเตอรที่มีประสิทธิภาพ  เพื่อการใชงานดานตาง 
ๆ ทั้งในเรื่องของโปรแกรมสําเร็จรูป การพิมพ การสแกน รวมถึงการรับสงขอมูลขาวสารตาง ๆ ในระบบคอมพิวเตอร ซึ่งไดรับ
การเชื่อมตอเขาสูระบบอินเตอรเน็ต ซึ่งตั้งอยูภายในรานที่มีการจัดแบงพื้นที่ใหกับผูใชงานอยางเปนสัดสวนโดยผูใชงาน
สามารถใชระบบได ดังนี้

สวนของการใชงานโปรแกรมบนเครื่อง
ในเครื่องคอมพิวเตอรที่บริษัทมีอยูนั้น จะบรรจุโปรแกรมสําหรับการใชงานทางธุรกิจตาง ๆ เชน Microsoft Office 

suite ซึ่งรวมถึง Word, Excel, PowerPoint และ Access โปรแกรมการออกแบบตาง ๆ เชน Adobe design studio 
Illustrator และ PageMaker) รวมถึงโปรแกรมอื่น ๆ ที่จําเปน

- การพิมพทั้งระบบสีและขาวดํา
- การสแกนขอความ รูปภาพเขาสูระบบ
- การบันทึกขอมูลลงบนแผน CD
- การถายภาพผานทางกลองดิจิตอล
สวนของการใชงานอินเตอรเน็ต
- World Wide Web ผูใชงานสามารถเลือกใชงานไดทั้งจากโปรแกรม Internet Explorer และ Netscape
- Electronics Mail (E-mail) สามารถรับสง Mail ไดกับทั่วโลก ในกรณีที่ไมมี E-mail address เปนของตัวเอง ก็มี 

Free E-mail ที่ใหบริการอยู ซึ่งสามารถจดทะเบียนไดตลอดเวลา
- File Transfer Protocol (FTP) สามารถรับสงขอมูลได
- TELNET  สามารถเขาใชงานสูระบบคอมพิวเตอรในที่ตาง ๆ ได
- การติดตอส่ือสารกับบุคคลอื่นในระบบ ผานทางโปรแกรมตาง ๆ เชน ICQ, Chat, Talk, etc.

บริการอื่น ๆ
- การถายเอกสาร
- การรับสงแฟกซ
- บริการเขาเลม/ทําปกรายงาน
- การจัดหลักสูตรฝกอบรมทั้งในเรื่องของโปรแกรมสําเร็จรูป และการเขาใชงานตาง ๆ ผานทางเครือขาย

อินเตอรเน็ต
นอกจากนี้ ทางรานยังใหบริการเครื่องดื่มและอาหารจําพวก แซนวิช

2.2 ขั้นตอนและวิธีการเขาใชบริการ(Process of Services)
การเขาใชบริการของบริษัท  ในสวนของการใชบริการใชงานเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณตอพวงนั้น จะเนนถึง

ความสะดวกและรวดเร็วของผูเขารับการบริการ ทั้งนี้เนื่องจากการเชื่อมตอเคร่ืองคอมพิวเตอรและอุปกรณตอพวงทั้งหมดภาย
ในบริษัท เขาเปนเครือขายเดียวกัน การควบคุมเปดปด การคํานวณระยะการใชบริการ การคิดคาใชจายตาง ๆ จะทําผาน
โปรแกรมบนเครื่องสวนกลางที่พนักงานประจําอยูไดทั้งหมด ทําใหเกิดความรวดเร็วในการบริการ โดยมีขั้นตอน ดังนี้

1. ลูกคาเขามาติดตอขอใชบริการ
2. พนักงานตรวจสอบหาเครื่องวาง และทําการปอนขอมูลเปดใชบริการตามตําแหนงเครื่องที่วางนั้น
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3. ลูกคาเขาใชงานตามเครื่องที่พนักงานแจง ซึ่งระบบจะทําการเก็บเวลาการใชงาน จํานวนการใชอุปกรณตอพวง 
เชน จํานวนหนาที่ส่ังพิมพ หรือสแกน เปนตน

4. ลูกคาติดตอขอเลิกใชบริการ
5. พนักงานปอนขอมูลเลิกใชบริการตามตําแหนงเครื่องของลูกคา โปรแกรมจะทําการคิดคํานวณรวมคาใชจายทั้ง

หมด พรอมพิมพใบเสร็จรับเงิน
6. ลูกคาชําระคาใชบริการ พรอมรับใบเสร็จรับเงิน
2.3 ชวงการพัฒนาการบริการในอนาคต (Development of Future Services)
สําหรับการพัฒนารูปแบบการใหบริการของบริษัทในอนาคต นั้น   สามารถแบงออกไดเปนแนวทางหลัก ๆ ดังนี้
- การขยายสาขา เพื่อใหกระจายการใหบริการสูผูบริโภคใหมากที่สุด สะดวกในการเขาใชบริการ มีมาตรฐานตาง 

ๆ ทั้งในเรื่องของการใหบริการ รูปแบบวิธีการเขาใชงาน ความทันสมัยและเทคโนโลยี ที่เหมือนกันทุกสาขา มี
การจัดการในรูปแบบสมาชิกที่สามารถเขาใชบริการ หรือจองการเขาใชบริการที่ใดก็ได

- การพัฒนาสูการเปนสํานักงานไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ที่มีการกระจายตัวอยูทั่วไป ทุกคนสามารถเขาใชบริการ
รับสงขอมูล   ขาวสาร   ใชเปนส่ือกลางหลักสําหรับการติดตอส่ือสารกับบุคคลอื่น  โดยสถานที่ที่เขาใชบริการ
นั้น นอกจากภายในสาขาของบริษัทแลว ยังจะมีการตั้งเครื่องหยอดเหรียญอัตโนมัติ   ที่สามารถใหบริการไดใน
เรื่องของการเขาสูระบบเครือขาย  การใชงานโปรแกรมสําเร็จรูป  การพิมพ  การสแกน  และการรับสงเอกสาร
ผานเครือขาย

3.วิเคราะหทางการตลาด (Market Analysis)
3.1 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Analyzing Market Opportunities)
ในยุคที่กระแสความตื่นตัวในสารสนเทศ (Information Technology Trends) กําลังเปนที่สนใจปจจุบันทุกคนตางให

ความสําคัญ   และตระหนักถึงความจําเปนของเทคโนโลยีกับชีวิตประจําวัน ไมวาจะเพื่อการศึกษา หรือในการทํางาน 
ตลอดจนการพักผอนก็ตาม ความตองการใชงานคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ต และอุปกรณ เครื่องมือ เครื่องใชสํานักงานอัตโนมัติ
(Office Automation) ไมไดจํากัดอยูเฉพาะในมหาวิทยาลัย หรือสํานักงานอีกตอไป เพราะกลุมเปาหมาย (Prospect  
Customer) ที่เปนนักศึกษาและบุคคลทั่วไปที่มีความตองการใชงานคอมพิวเตอรและอุปกรณสํานักงานตาง ๆ ไมไดรับความ
สะดวกหรือไมมีโอกาสใชงานในสถานที่ดังกลาว และเปนกลุมที่มีศักยภาพเพียงพอที่จะทํากําไรได  เพื่อศึกษาโอกาสในการ
เขาทําตลาดในสวนนี้จึงทําการวิจัยตลาด (Market Survey Research) ดวยการใชแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด สํารวจตลาด
ใน 4 ทําเล คือ ทาพระจันทร สามยาน รามคําแหง และเกษตร แบงการศึกษาเปนกลุมเปาหมายที่เปนนักศึกษาอยู 50%และที่
เหลือเปนบุคคลทั่วไปที่ทํางานแลว โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

1. ศึกษาพฤติกรรมของกลุมเปาหมายในการใชงานคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ตในปจจุบัน
2. ศึกษาระดับ การรับรูถึงการใหบริการใชงานคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ต ที่มีการคิดคาบริการ
3. ปญหาที่ประสบอยูจากการใชงานคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ต
4. ถามีการใหบริการอุปกรณสํานักงานอัตโนมัติ (Office Automation) และอินเตอรเน็ตพรอมอาหารเครื่องดื่ม จะ

สนใจหรือไม ในระดับราคาใด ในชวงวันเวลาใด เปนตน
ซึ่งผลการวิจัยไดนําเสนอไวที่หัวขอ 3.4
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3.2 การวิเคราะหสภาพแวดลอมตลาดในภาพรวม(Scanning the Market Environment)
วิเคราะหลักษณะการใชเครื่องคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ต
           แหลงที่ใชงาน                 ขอดี                ขอเสีย
1. ที่พักของตนเอง -  สะดวก

-  มีความเปนสวนตัว
-  ไมตองเสียคาบริการรายครั้ง/
ชั่วโมง

-  ราคาแพง
-  ลาสมัยงาย
- ตองเสียคาดูแลบํารุงรักษาเอง
-  ประสิทธิภาพไมรองรับความ
ตองการ

2. สถานที่ทํางาน -  ไมตองเสียคาบริการรายครั้ง/
ชั่วโมง

- ไมสะดวกใชงานในเวลาที่กําหนด
- ไมมีความเปนสวนตัว
-  ประสิทธิภาพไมรองรับความ
ตองการ

3. สถาบันการศึกษา -  สะดวกใกลกับที่เรียน
- ไมตองเสียคาบริการหรือเสียใน
ราคาถูก

- ไมสะดวกเขาใชงานในเวลาที่
กําหนด
-  เสียเวลารอใชเครื่องนาน
-  ประสิทธิภาพไมรองรับความ
ตองการ

4. สถานที่ที่คิดบริการ
 (Internet Café)

- สะดวก - ตองเสียคาบริการ
- หายาก

5. สถานที่ที่คิดคาบริการ(รานรับ
พิมพงาน)

-  ประหยัดเวลา
- เปนทางเลือกในกรณีที่ไมสามารถ
หาจากแหลงอื่นได

-  ไมถูกใจ เสียเวลาอธิบายนาน
-  เสียเวลารอคิวนาน

ตลาดการใชงานคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ตแยกไดเปน 2 สวน คือ  สวนที่ผูใชงานตองเสียคาบริการกับสวนที่ไมตอง
เสียคาบริการ    ในสวนของการใชงานตามสถานที่ที่คิดคาบริการยังไมเปนที่ยอมรับแพรหลาย  ดังนั้นการเขาทําตลาดในสวน
นี้ตองเริ่มจากการเปลี่ยนแปลงโครงสรางความคิด (Mental Framework) ของกลุมเปาหมาย ใหเกิดการยอมรับการใชบริการที่
เสียเงินและรูสึกวาคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ การบริการ  และความสะดวกที่เพิ่มขึ้น  นอกจากนี้  การใหบริการที่มีอยูใน
ปจจุบันแมจะเปนบริการที่เกี่ยวเนื่องกันก็มักตัดตอนแยกใหบริการเปนแตละรานไป เชน รานถายเอกสารเขาเลม รานรับพิมพ
งานเขาเลม    รานอินเตอรเน็ตคาเฟ  โรงเรียนสอนคอมพิวเตอร เปนตน แตยังไมมีผูประกอบการรายใดที่รวมบริการที่เกี่ยว
เนื่องดังกลาวไวในรานเดียว จึงเปนโอกาสของบริษัทในการเขาทําธุรกิจ   ดวยการเปนผูประกอบการรายแรกที่นําเสนอบริการ
สํานักงานอัตโนมัติ  และอินเตอรเน็ต  อยูในรานเดียวโดยทําหนาที่เปน Technology Service Provider ใหกับผูบริโภค โดยที่
ผูบริโภคเสียเพียงคาบริการรายชั่วโมงหรือหนา  ก็สามารถใชงานคอมพิวเตอร อุปกรณตาง ๆ ที่มีความทันสมัยโดย
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ไมจําเปนตองลงทุนจับจายซื้อหามาไวใชเอง  ซึ่งเสี่ยงตอการลาสมัยได  บริการในสวนที่เกี่ยวเนื่องกัน  ไมวาจะเปน พรินเตอรสี
ที่คุณภาพดีสีไมซึมเลอะและผิดเพี้ยน โทรสาร สแกนเนอร กลองถายรูปดิจิตอล  การบันทึกขอมูลลงแผน CD บริการหาขอมูล
และ Download ขอมูลทางอินเตอรเน็ต    ตลอดจนบริการการฝกอบรมการใชงานโปรแกรมคอมพิวเตอรและอินเตอรเน็ต ซึ่งมี
อยูครบถวนในรานเดียว

3.3 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกผาน SWOT Analysis

Strengths
-ผูรวมทุนมีความเชี่ยวชาญในการวางระบบเครือขาย
  อินเตรเน็ต คอมพิวเตอรและมีความใกลชิดกับ
  Suppliers ทําใหมีความสะดวกในการจัดหาอุปกรณ
  และสัญญาใชงานอินเตอรเน็ต
-เขาทําตลาดในสวนการใหบริการที่ครบถวนเปนราย
  แรกมีโอกาสเปนผูนําตลาดได
-อุปกรณที่ลงทุนสามารถนําไปใชประโยชนเสริมรายได
  กรณีที่ไมมีลูกคา

Weakness
-ผูบริหารยังไมมีประสบการณในการทําธุรกิจในตลาด
  นี้มากอน
-การเตรียมบริการครบถวนในรานเดียว ดวยคุณภาพที่
  เหนือกวาที่มีอยูในตลาดทําใหมีตนทุนในการดําเนิน
  งานที่สูงกวาคูแขงขัน

Opportunities
-มี Entry Barrier ตอ มีโอกาสเขาในตลาดได
-ตลาดยังมีศักยภาพอีกมาก โดยเฉพาะกลุมนักศึกษา
  ที่ตองใชบริการเพื่อการศึกษา และการติดตอส่ือสาร
  และพักผอน
-เปนธุรกิจที่สอดคลองกับแนวโนมพฤติกรรมของผู
  บริโภคที่ใหความสําคัญกับการกาวทันขาวสารและ
  เทคโนโลยีมากขึ้น
-มีจุดขายที่เดนชัดในการเปน Technology Service
  Provider ซึ่งมีตนทุนในฐานะที่เปน Corporate ที่ต่ํา
  กวาตนทุน Individual ของลูกคาแตละคนในการ
  บํารุงรักษาเครื่องมือ, อุปกรณ เสียคาสมาชิก
  อินเตอรเน็ตเอง

Threats
-มี  Entry Barrier ต่ําทําใหมีคูแขงไดงาย
-ตองใชความพยายามสูงในการดึงกลุมเปาหมายเดิม
  ที่ใชบริการในสถานที่ที่ไมตองเสียคาบริการมาใช
  บริการของราน

3.4 การวิจัยตลาด (Marketing Research)
จากการสํารวจตลาดพบวาผูที่สามารถใชงานคอมพิวเตอรไดมีถึง 85% ที่ยังคงมีความจําเปนตองใชงาน

คอมพิวเตอรอยูในปจจุบัน  ในยานที่ทําการสํารวจคือ ทาพระจันทร สามยาน รามคําแหงและเกษตร
ความตองการใชงานคอมพิวเตอร
วัตถุประสงคการใชงานคอมพิวเตอรแบงออกเปน 4 ประเภทใหญ ๆ ดังนี้คือ
1.  ใชในการศึกษา มีจํานวน 65 %
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2.  ใชในงานประจํา มีจํานวน 48 %
3.  ใชเพื่อการพักผอนหรือใชเปนงานอดิเรก มีจํานวน 80 %
4.  ใชในการติดตอส่ือสาร มีจํานวน 44 %
โดยทุกวัตถุประสงคของการใชงานนั้นมีจํานวนมากทําใหเปนตลาดที่นาสนใจ
การใชงานโปรแกรมของผูใชคอมพิวเตอร  เปนโปรแกรมที่ทันสมัยและเปนที่นิยมใชงานกันอยางแพรหลาย ระบบ

ปฏิบัติการในคอมพิวเตอรใช WINDOW95 และ WINDOW98 ถึง 92% โปรแกรมที่ใชสวนใหญคือ Microsoft Office (90%)
Internet Explorer และ Netscape (78%)  โดยเฉลี่ยใชงานคอมพิวเตอรคนละ 37 ชั่วโมงตอเดือนและพิมพงานเฉลี่ยคนละ 8 
แผนตอเดือน

สถานที่ที่ใชงานเครื่องคอมพิวเตอรมี 3 แหงใหญ ๆ คือ
1.  ที่พักของตนเอง มีจํานวน 57 %
2.  สถานที่ทํางาน มีจํานวน 44 %
3.  สถาบันการศึกษา มีจํานวน 36 %
สําหรับการใชงานคอมพิวเตอรในสถานที่ที่คิดคาบริการมีปริมาณการใชงานที่นอยมากแตก็เปนตลาดที่มีกําลังซื้อที่มี

ศักยภาพนาสนใจตลาดหนึ่ง  นอกจากนี้ผูใชบริการยังพบกับปญหาและอุปสรรคในการใชบริการกับสถานที่ใหบริการตาง ๆ ที่
มีปจจุบันดวย  สําหรับการเขาทําธุรกิจในตลาดกลุมนี้ยังมีอนาคตที่สดใสและมีโอกาสที่ตลาดจะขยายตัวไดอีกมาก เพราะยัง
ไมมีผูนําเสนอบริการที่เนนดานความทันสมัย ความสะดวกสบายครบวงจร

สถานที่ที่คิดคาบริการที่ผูใชบริการสวนใหญนิยมใชบริการไดแก
1. รานรับพิมพเอกสารหรือรายงาน
2. สถาบันฝกอบรมคอมพิวเตอร
3. รานอินเตอรเน็ต คาเฟ
สาเหตุที่ใชบริการยังสถานที่ดังกลาวก็เพราะตองการความสะดวก  ซึ่งสวนมากรูจักสถานที่ดังกลาวโดยการแนะนํา

จากเพื่อนหรือคนรูจัก    มีอัตราการเขาใชบริการเฉลี่ยคนละ 3 ครั้งตอปและเสียคาใชจายเฉลี่ยครั้งละ 71 บาท
ผูมาใชบริการคอมพิวเตอรในสถานที่ที่คิดคาบริการ  สวนหนึ่งมีความตองการบริการเพิ่มเติม  และตองการคุณภาพ

ที่ดีของการใหบริการในดานตาง ๆ ดังนี้
1. บริการสอนการใชงานคอมพิวเตอร
2. ประสิทธิภาพของเครื่องและอุปกรณคอมพิวเตอรที่สูง
3. เครื่องและอุปกรณคอมพิวเตอรที่ไมเกิดความขัดของขณะใชงาน
4. ไมเสียเวลารอในการเขามาใชบริการ
5. มีความเปนสวนตัวในการใชบริการ
ผูใชงานคอมพิวเตอรสวนใหญ ใชงานอินเตอรเน็ตควบคูไปดวย   โดยมีวัตถุประสงคในการใชงานเพื่อใชติดตอส่ือ

สารทาง E-mail และใชในการคนควาหาขอมูลมากเปนอันดับ 1 และ 2 ตามลําดับ  ใชงานเปนมาแลวประมาณ 2 ป  สถานที่ที่
ใชงานอินเตอรเน็ต คือ มหาวิทยาลัยหรือสถานศึกษา  รองลงมาก็คือที่บานและสถานที่ทํางาน   ซึ่งเหตุผลในการใชสถานที่ดัง
กลาวก็เพราะสะดวกและไมมีสถานที่อื่นในการใชบริการ

การใชงานคอมพิวเตอรมีผูสนใจเขาใชบริการกับอุปกรณตอพวงตาง ๆ ไดแก เครื่องคอมพิวเตอร เลเซอรพรินเตอร  
พรินเตอรสี สแกนเนอร กลองดิจิตอล/สติกเกอร การบันทึกขอมูลลงแผน CD และบริการเสริมอื่น ๆ เชน การถายเอกสาร ฝกอ
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บรมการใชงานโปรแกรมสําเร็จรูปและอินเตอรเน็ต และตองการใหมีการใหบริการขายขนมปง แซนวิช น้ําอัดลมและนมในราน
ดวย

สถานที่ที่ผูใชบริการสะดวกในการรับบริการ คือ  สถานที่ใกลกับสถานศึกษาและหางสรรพสินคา ในทําเลทาพระ
จันทร สามยาน รามคําแหงและเกษตร โดยสะดวกมาใชบริการในวันธรรมดา เวลา 15:00- 21:00 น. และวันเสาร-อาทิตย 
เวลา 9:00-21:00น.

คูแขงขัน
รานรับพิมพเอกสารหรือรายงาน  มักตั้งอยูบริเวณใกลเคียงกับสถานศึกษา   และคิดคาบริการในระดับปานกลาง  

คุณภาพของการบริการจัดอยูในระดับปานกลางดวย   มีจํานวนผูมาใชบริการพอสมควร โดยเฉพาะในบางชวงเวลา  เชน ตอน
ใกลสอบ  ทําใหตองรอคิวนาน

สถาบันฝกอบรมคอมพิวเตอร  กระจายอยูทั่วไปในกรุงเทพฯ  มักอยูหางจากสถานศึกษา ไมมากนัก  เปนสถานที่ที่ผู
มาใชบริการพลุกพลานและไมไดใหบริการเกี่ยวกับการใชทํารายงานหรือใชงานอินเตอรเน็ต โดยตรง คุณภาพของการให
บริการอยูในระดับดีแตคิดคาบริการสูง

รานอินเตอรเน็ตคาเฟ สวนใหญไมไดอยูใกลสถานศึกษาและเนนกลุมลูกคาที่เปนชาวตางประเทศ ใหบริการ
อินเตอรเน็ตอยางเดียว  ไมเหมาะสําหรับจะไปใชบริการดานสํานักงานอัตโนมัติและคาบริการโดยทั่ว ๆ ไป คาบริการคอนขาง
แพง

รานบริการสํานักงานอัตโนมัติสวนใหญจะอยูในสถานศึกษา  การบริการมีไมครบถวนทุกอยางและอุปกรณคอนขาง
ลาสมัย  คาบริการต่ําแตคุณภาพของการบริการก็ต่ําดวย และมีผูมาใชบริการมากตองรอคิวนาน

สถานศึกษา ใหบริการใชงานคอมพิวเตอรและอินเตอรเน็ตฟรี  แตคุณภาพของบริการยังไมดี  มีจํานวนผูมาใชบริการ
มากและตองรอคิวเขาใชบริการนานมาก

ผูจําหนายเครื่องคอมพิวเตอรและผูเปดใหใชบริการอินเตอรเน็ตรายบุคคล ในกรณีที่ผูใชงานคอมพิวเตอรและ
อินเตอรเน็ต สามารถใชงานในที่พักไดจะลดจํานวนผูมาใชบริการในสถานที่ที่เก็บคาบริการลง  ซึ่งมีขอจํากัดเพราะผูใชงานจะ
ตองลงทุนเงินจํานวนมากและไมมีอุปกรณเสริมโปรแกรมที่ทันสมัยอยางครบถวน และเสี่ยงตอการลาสมัย

ผลการวิจัยในการละเอียดแสดงไวในภาคผนวกที่ 5
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3.5 การแบงสวนการตลาดและการกําหนดกลุมเปาหมาย
(Identifying Market Segment and Selecting Target Market)

P Custom er Segm entation
r นักศึกษาอายุ   16-25 ป บุคคลทั่ วไปอายุ   26-35 ป
o รายได<5,000บ . รายได>5,000บ . รายได<20,000บ . รายได>20,000บ .
d คอมพิ วเตอร สถาบันการศึกษา บาน ที่ ทํางาน บาน
u พริน เตอร
c อิน เตอรเน็ต สถาบันการศึกษา บาน ที่ ทํางาน บาน
t ถายเอกสาร รานถายเอกสาร รานถายเอกสาร ที่ ทํางาน ที่ ทํางาน

รานถายเอกสาร รานถายเอกสาร
S ถายรูปสติกเกอร Booth ตามหาง Booth ตามหาง Booth ตามหาง Booth ตามหาง
e บริการพิ เศษ รานใหบริการ บ าน , รานใหบริการ บ าน ,
g แฟกซ เฉพาะอยาง รานใหบริการ เฉพาะอยาง รานใหบริการ
m สแกนเนอร เฉพาะอยาง เฉพาะอยาง
e CD
n พริน เตอรสี
t ฝกอบรม สถาบันการศึกษา โรงเรียนสอน โรงเรียนสอน โรงเรียนสอน

คอมพิ วเตอร คอมพิ วเตอร คอมพิ วเตอร

กลุมเปาหมาย (Target Market)
กลุมเปาหมายหลัก (Primary Target) คือ นักศึกษาที่มีอายุระหวาง 16-25 ป ทั้งเพศชายและหญิง ที่มีรายไดต่ํากวา 

10,000 บาท ที่ศึกษาอยูในกรุงเทพมหานครบริเวณใกลเคียงกับ ทาพระจันทร สามยาน รามคําแหง เกษตร และมีความ
ตองการใชงานคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ตและอุปกรณเครื่องใชสํานักงานอื่น ๆ เพื่อการศึกษา  การพักผอน และการติดตอส่ือ
สาร

กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target) คือ บุคคลทั่วไปที่มีอายุระหวาง 26-35 ป ทั้งเพศชายและหญิง ที่มีรายได
อยูระหวาง 10,000 – 30,000 บาท ที่พักอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครสะดวกในการเดินทางมาบริเวณใกลเคียงกับ ทาพระ
จันทร สามยาน รามคําแหง เกษตร และมีความตองการใชงานคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ตและอุปกรณเครื่องใชสํานักงานอื่น ๆ 
เพื่อการศึกษา  การพักผอน และการติดตอส่ือสาร

3.6 ประมาณการขนาดตลาดรวม (Estimated Total Market Size)
จํานวนผูเขาใชบริการการเครื่องคอมพิวเตอร และอุปกรณ สามารถคํานวณมาจาก

จํานวนประชากรทั้งหมด A คน
จํานวนรอยละที่มีอายุ 16- 35 ป B %
จํานวนรอยละที่มีรายได ตรงตามที่กําหนด C %
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จํานวนรอยละผูตอบที่ยอมรับในบริการ D %
ดังนั้น ประมาณศักยภาพตลาดได = A*B*C*D เชน  ประมาณตลาดรวมของกรุงเทพมหานคร ไดเทากับ 5,930,189 

x33.5%x60%x43% = 512,546 คน เปนตน
ตามขอมูลของสํานักทะเบียนกลาง กรมการปกครอง สัดสวนประชากรที่มีอายุในชวง 16-35 ป มีจํานวนรอยละ 33.5 

มีระดับรายไดตรงตามที่กําหนดในกลุมเปาหมายรอยละ 60 และจากแบบสอบถามสัดสวนที่ยอมรับระดับราคาที่กําหนด  มี
จํานวนประมาณรอยละ 43 ของผูตอบขอมูลในการประมาณจํานวนตลาดรวมของผูที่จะเขาใชบริการการเครื่องคอมพิวเตอร 
และอุปกรณตอป คํานวณไดดังตาราง

จํานวนประชากรที่
แทจรงิ**

กรุงเทพมหานคร 5,647,799          5,930,189          512,546                    
สมุทรปราการ 969,321             1,017,787          87,967                       
นนทบรีุ 826,464             867,787              75,781                       
ปทุมธานี 616,636             647,468              55,961                       

รวม 8,060,220        8,463,231          732,255                 

จังหวัด จํานวนประชากร* จํานวนลูกคาเปาหมาย

*  ขอมูลประชากรจากประกาศสํานักทะเบียนกลาง กรมการปกครอง ณ. วันที่ 31 ธันวาคม 2541
**  ปรับเพิ่มจํานวนประชากรที่อยูนอกสํามะโนประชากรอีก 5 %
จํานวนผูเขามาใชบริการเครื่องคอมพิวเตอร และอุปกรณ เฉพาะที่เปนนิสิต/นักศึกษาตามมหาวิทยาลัย ตามกลุมเปา

หมายหลัก  โดยประมาณจํานวนผูเขาใชบริการเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณ ตอป
= A * D คน

                                   

มหาวิทยาลัย จํานวนนักศึกษา จํานวนลูกคาเปาหมาย
ธรรมศาสตร 23,807             10,237                      
มหิดล 21,778             9,364                        
ศิลปากร 6,728               2,893                        
จุฬาลงกรณ 25,573             10,996                      
เกษตรศาสตร 26,412             11,357                      
รามคําแหง 386,029           165,992                     
อัสสัมชัน 16,208             6,969                        

รวม 506,535         217,808                 
                                   * ขอมูลจํานวนนักศึกษาจาก ทบวงมหาวิทยาลัย ป 2541
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3.7 ประมาณการยอดขาย (Sales Forecast)
จากการสํารวจการใชงานเครื่องคอมพิวเตอร และอุปกรณตามสถานที่ที่คิดคาใชบริการในปจจุบัน สวนใหญมีเครื่อง

ใหบริการจํานวน 8 เครื่อง โดยเฉลี่ยมีผูใชบริการ 5 ชั่วโมงตอเครื่องตอวัน
ประมาณการยอดบริการตอสาขาตอเดือน = จํานวนเครื่อง x จํานวนชั่วโมงตอวัน x จํานวนวัน

=              8      x            4.66             x        30
= 1,120  ชั่วโมง

ประมาณการไดวาจะมีการใชบริการ โดยเฉลี่ย 1,120 ชั่วโมง ตอเดือน/สาขา
เมื่อนําผลจากการสํารวจผูตอบแบบสอบถามวามีความสะดวกใชบริการทางรานในชวงเวลาใดบางเปนจํานวนเทาไร  

สามารถแจกแจงประมาณการจํานวนชั่วโมงการใชงานแยกตามชวงเวลาได ดังตอไปนี้
       วัน        เวลา ประมาณ(ช่ัวโมง)

09:00 – 12:00             4
จันทร-ศุกร 12:00 – 15:00             4

15:00 – 18:00             8
18:00 – 21:00            16

       วัน        เวลา ประมาณ(ช่ัวโมง)
09:00 – 12:00            16

เสาร-อาทิตย 12:00 – 15:00            15
15:00 – 18:00            17
18:00 – 21:00            12

                * ขอมูลจากการวิจัยชวงเวลาที่คาดวาจะเขาใชบริการ
ในชวง 5 ปแรกของการดําเนินการ มีการประมาณยอดการใช บริการคอมพิวเตอร และอินเตอรเน็ต ไดดังนี้

  ป ค.ศ.  จํานวนสาขา    จํานวนเครื่อง ยอดขายจากการเขา
ใชบริการ(บาท)

    2000          1             8          1,485,450*
    2001          3            24          6,862,780
    2002          4            32        10,568,680
    2003          4            32        12,206,830
    2004          4            32        14,098,880

* ป 2000 บริการออกสูตลาด เดือนเมษายน
รายละเอียดแสดงไวในภาคผนวกที่ 4

1.8 การวิเคราะหอุตสาหกรรมและคูแขงขัน(Analyzing Industries and Competitors)
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วิเคราะหอุตสาหกรรมใหบริการคอมพิวเตอร       อินเตอรเน็ตและอุปกรณสํานักงานอัตโนมัติ ดวย Five Forces 
Model ของ Michael E.Porter

1. Threat of Intense Segment Rivalry
สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรม  ความไดเปรียบของรานอยูที่ทําเล  และตนทุนปจจุบันการใหบริการที่แยกเปน

สวน ๆ จําพวกรานรับพิมพงาน  ถายเอกสารมีอยูอยางแพรหลายตามแตละทําเลเปาหมาย ซึ่งแตละรานมีการใหบริการที่
เหมือน ๆ กัน และมี Exit Barrier ต่ําจึงทําใหการแขงขันภายในไมรุนแรงมาก รายใดที่แขงขันไมได  ก็จะเลิกไป   แตเนื่องจาก
ยังมีความตองการสวนเกินในบางชวงเวลาอยูมาก  เชน  งานถายเอกสารในชวงใกลสอบ  จึงไมพบการทําสงครามราคากัน
อยางรุนแรง  และไมมีรายใดที่สามารถตั้งราคาที่สูงกวาตลาดไดเพราะลูกคาเห็นวาเปนบริการที่เหมือน ๆ กัน ราคาก็ไมควร
แตกตางกัน  แตยังไมมีคูแขงรายใดที่เสนอบริการที่เกี่ยวเนื่องกันอยางครบวงจร  ตรงนี้จึงเปนโอกาสใหรานเขาทําตลาดได  
โดยนําเสนอความแตกตาง จากบริการเดิมที่ลูกคาเคยไดรับ

2. Threat of Ne4w Entrants
      Low          Exit Barrier        High

Low,
Stable Returns

Low,
Risky Returns

High,
Stable Return

High,
Risky Return

เปน
และ

ขายตอไดไมย
แขงเขามาใน

3. 
สิน

บริษัทเพียงบ
ตามยังถือได
ลูกคามีทางเล
ตลาดไดมาก

4. 
ลูก

เปล่ียนแปลง
ของบริษัท (D

5. 
Sup

เลือกไดมากซ
Low

Entry
Barrier

High
อุตสาหกรรมที่มี Exit Barrier  ต่ํา และมี Entry Barrier ต่ําดวย  เนื่องจากเปนธุรกิจที่มีตนทุนคงที่ไมสูงมาก
เครื่องมือ อุปกรณตาง ๆ ไมเปนลักษณะของ   Specialty  Equipment สามารถนําไปปรับใชกับธุรกิจอื่น หรือ
าก  จึงเปนโอกาสดีที่บริษัทจะเขาในตลาดนี้ได  แตก็มีผลเสียในแงที่ถาทําแลวประสบผลสําเร็จมีกําไรดี  ก็จะมีคู
ตลาดไดอยางรวดเร็วเขามาแยงสวนแบงตลาด
Threat of Substitute Product

คาทดแทนมีไดสูงมาก ทั้งขึ้นอยูกับการกําหนดคูแขงของบริษัทดวย ถากําหนดใหผูที่ใหบริการแบบเดียวกันกับ
ริการใดบริการหนึ่ง    อุปสรรคของสินคาทดแทนก็จะมีนอยลงแตไปเพิ่มในสวนของคูแขงขันแทน   แตอยางไรก็
วาสินคาทดแทนของบริษัทมีไดสูงมาก  เชน การซื้อคอมพิวเตอรใชงานเอง  การใชงานที่สถาบันการศึกษา   การที่
ือกไดหลากหลายทดแทนการใชบริการของบริษัทเปนปญหาที่ทําใหบริษัทไมสามารถตั้งราคาใหสูงกวาราคาทอง

  และทําใหกําไรมีจํากัด
Threat of Buyers’ growing Bargaining Power

คามีอํานาจตอรองไดสูงเพราะมีตนทุนในการเปลี่ยนตรายี่หอตอ (Low Switching Cost) และมีความไวตอการ
ราคาสูง บริษัทตองพยายามสรางการยอมรับ (Perception) ในผูบริโภคใหรูสึกถึงความแตกตางของการใชบริการ
ifferentiation)  จนรูสึกผูกพันในตรายี่หอ
Threat of Supplier’s growing bargaining Power
plier  มีอํานาจตอรองคอนขางต่ําเพราะคอมพิวเตอร  อุปกรณที่บริษัทจัดซื้อสามารถหาไดทั่วไปและมีโอกาส
ึ่งไมนาเปนหวงในสวนนี้มากนัก  แตตัว Supplier เองก็มีโอกาสในการเขามาเปนคูแขงกับบริษัทไดเพราะมีศักย
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ภาพในการทํา Forward Integration ไดหากมีความสนใจและศึกษาในตลาดที่เปนทําเลเปาหมายเดียวกันกับบริษัท  ซึ่งใน
ระยะอันใกลยังเปนไปไดยาก
4.  เทคโนโลยีและการดําเนินงานของบริษัท

บริษัทเริ่มกอตั้งในชวงแรก จะเร่ิมตั้งรานภายในเขตกรุงเทพฯ กอน  โดยแตละทําเลที่ตั้งจะเริ่มจากคอมพิวเตอร
จํานวนประมาณ 8 ชุด  และเมื่อมีกลุมลูกคาเขามาใชบริการเพิ่มขึ้นก็จะเพิ่มจํานวนเครื่องตอไป

สําหรับรูปแบบการวางโครงสรางระบบคอมพิวเตอรในรานนั้น จะแบงออกเปน 2 ชวง ดวยกัน กลาวคือ
ในชวงระยะแรกของการดําเนินงาน  เนื่องจากปริมาณของลูกคาที่เขามาใชบริการยังมีไมมากนัก และยังมีจํานวนลูก

คาประจําอยูนอย การวางโครงสรางของระบบคอมพิวเตอรที่อยูภายในรานและการเชื่อมตอกับระบบอินเตอรเน็ตของ ISP จะ
เปนดังนี้

• Model 1 มีการเชื่อมตอคอมพิวเตอร เครื่องพิมพ สแกนเนอร และอุปกรณตาง ๆ ภายในรานเขาถึงกัน โดยมี
คอมพิวเตอรตัวกลาง (Server) ทําหนาที่ในการเชื่อมตอระบบเพื่อการใชงานรวมกันของอุปกรณตาง ๆ และการ
ใชชองสัญญาณที่ออกไปอินเตอรเน็ตรวมกันอีกดวย  โดยในรูปแบบนี้การเชื่อมตอระบบเขากับ ISP จะใช 
Modem ในการเชื่อมตออยูโดยอาศัยคอมพิวเตอรตัวกลางในการควบคุมและรวมชองสัญญาณของ Modem
หลาย ๆ ตัวเขาดวยกัน

• Model 2 เปนระบบที่มีการเชื่อมตอคอมพิวเตอรภายใน โดยมีคอมพิวเตอรตัวกลางทําหนาที่ในการเชื่อมระบบ
เชนเดียวกับ Model 1  แตการเชื่อมตอกับระบบอินเตอรเน็ตนั้น จะเชื่อมผานอุปกรณในการเชื่อตอเครือขาย 
(Router) ผานเครือขายสายเชา (Leased Line) ไปยัง ISP ซึ่งสามารถกําหนดขนาดความเร็วไดตามปริมาณการ
ใชงานที่ตองการได (ดังรูป)
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Company ISP

Model  1

รูปแสดง การวางโครงสรางและการเชื่อมตอระบบเครือขายสูอินเตอรเน็ต

 Printer

Computer

Computer

Server

Fax

Modem

Modem

TOT

Rack Modem
Rorter

Internet

 Printer

Computer

Computer

Fax

Rorter

Internet

Router

Server

Model 2
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5.  ผลการสัมภาษณผูประกอบการ (Entrepreneur Interview Results)
จากการสัมภาษณผูประกอบการอินเตอรเน็ตคาเฟ ทั้งหมด 5 รายพบวาสวนใหญเปดกิจการมาแลวประมาณ 6 

เดือนถึง 1 ป  และมีลักษณะของการดําเนินการดังตอไปนี้
• สถานที่ใหบริการ  เปนปจจัยที่ผูประกอบการใหความสําคัญเปนอันดับแรก  โดยจัดตั้งในสถานที่ที่กลุมเปา

หมายพักอาศัย    สถานที่ที่สะดวกตอการเดินทางและเปนที่นัดหมายกันสถานที่ที่ผูประกอบการใชใหบริการมัก
จะเปนสถานที่ที่เชาพื้นที่จากผูอื่น

• ผูใชบริการ 50-80% ของผูมาใชบริการทั้งหมดเปนชาวตางประเทศโดยสวนใหญเปนนักทองเที่ยว  นักธุรกิจหรือ
ผูที่เขามาทํางานในประเทศไทย  สําหรับคนไทยที่มาใชบริการสวนใหญจะเปนกลุมวันรุน  และมีบางสวนที่มาใช
งานเพื่อการพิมพรายงานหรือทํางาน

• บริการที่ทางรานจัดให แบงเปน 2 ประเภท คือ
การใหบริการอินเตอรเน็ต และ E-mail   โดยจะมีเครื่องคอมพิวเตอรสําหรับใหบริการทั้งหมด 5-10 เครื่อง

และคิดคาใชบริการคงที่นาทีละ 3 บาท โดยผูใชบริการสามารถเขาสูการใชบริการไดเลยโดยไมตองติดตอเครือ
ขายกอน  รวมทั้งมีบริการเสริมอื่น ๆ เชน  เครื่องพิมพและสแกนเนอร

การใหบริการอาหารและเครื่องดื่ม โดยจะเนนในลักษณะของอาหารวางเปนหลักการใหบริการดังกลาวได
จัดเจาหนาที่สําหรับใหบริการไวเปน 2 ประเภทเชนกัน และเจาหนาที่ดานเทคนิคนอกจากจะดูแลแกปญหาให
ลูกคาแลวจะดูแลและซอมบํารุงเครื่องหรืออุปกรณคอมพิวเตอรทั้งหมดดวย

• เวลาใหบริการ  สวนใหญจะใหบริการตั้งแต  9:00-21:00 น.  โดยเวลาที่มีผูมาใชบริการมากคือ  18:00-21:00
น. ของทุกวัน

• ลักษณะของรานเนนการตกแตงใหดูหรูและสะดวกสบายตอการมาใชบริการ  มีการแบงพื้นที่ในการใหบริการ
เปนพื้นที่สําหรับการใชอินเตอรเน็ต กับพื้นที่สําหรับทานอาหารและเครื่องดื่ม แตผูใชบริการก็สามารถนําอาหาร
หรือเครื่องดื่มมาทานในบริเวณพื้นที่ใชงานอินเตอรเน็ตได

• การ   Promotion ไมไดจัดทํา Promotion ใด ๆ เปนพิเศษ  จะมีเพียงปายที่ติดบริเวณหนารานและปายชี้ทางเขา
รานในบริเวณใกลเคียงกับรานเทานั้น   แตบางรานเคยมีผูมาขอสัมภาษณเพื่อนําไปลงในนิตยสาร

• รายไดจากการบริการ  มีรายได 2 ทางจากการใหบริการอินเตอรเน็ต  กับการใหบริการอาหารและเครื่องดื่ม  ซึ่ง
มีสัดสวนของรายไดระหวาง  50%  :  50% ถึง 30% : 70%  สวนตนทุนในการดําเนินการในชวงแรกอยูระหวาง 
3  ลานถึง 5  ลานบาท

• ความคาดหวังของผูประกอบการ  สวนใหญมีความหวังวาธุรกิจจะสามารถอยูไดเรื่อย ๆ ประมาณ 5-10 ป  โดย
คาดวาถึงแมจะมีผูเปดใหบริการเพิ่มมากขึ้นแตก็จะมีผูใชบริการเพิ่มมากขึ้นดวยจากความแพรหลายของการใช
งานอินเตอรเน็ต และจุดขายของรานอยูที่ความสะดวกของผูมาใชบริการซึ่งเปนจุดแข็งของการใหบริการ โดย
เลือกทําเลที่เปนแหลงพบปะของผูคน  และการใหบริการก็เนนในลักษณะใหเปนสถานที่สําหรับการพักผอนไป
ในตัวดวย
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6.  กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies)
1.1 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning)

                                         

                
                

                1
                2
                3
               4

เปนกา
Category) 
และบริการท
บริการที่ตอ
Positioning
(Superior a
นี้เปนรายแร
กําไรได (Pro

1.

High
Convenience
Low Price
                          

. บาน                                                       5. รานรับพิมพงานเขาเลม

. สถาบันการศึกษา                                    6. โรงเรียนสอนคอมพิวเตอร

. ที่ทํางาน                                                  7. ราน OA & Inet
. อินเตอรเน็ตคาเฟ

รวางตําแหนงผลิตภัณฑตามประโยชนในการใชสอยและประเภทสินคา (Posit
เพราะราน OA & Inet วางPositioningในฐานะที่เปนผูนําดานประสิทธิภาพ 
ี่หลากหลายครบถวนในรานเดียว (High Convenience/Quality and High P
งการครบถวนในฐานะของ Technology Service Provider พรอมทั้งมีอาหา
    แบบนี้เพราะยังไมมีใครทําในลักษณะนี้มากอน  เปนการเขามาในฐานะที่น
nd Distinctive)  ซึ่งประเมินไดวาเปนตลาดที่มีศักยภาพเพียงพอที่จะทํากําไร
กเพื่อนําไปสูการเปนผูนําตลาด  และนําเสนอในราคาที่ผูบริโภคสามารถจายไ
fitable)

2 กลยุทธสรางความแตกตางเพ่ือความไดเปรียบในการแขงขัน  (Comp

Low
Convenience
High Price
ioning by Attribute and Product 
 ความทันสมัย ความสะดวกสบาย
rice) เนื่องจากราน  OA & Inet  มี
รวางและเครื่องดื่มบริการเหตุที่เลือก 
ําเสนอบริการที่ดีกวา  ครบถวนกวา
ได  บริษัทจะเปนผูเขาทําตลาดสวน
ด  (Affordable) และทําใหบริษัทมี

etitive Advantage)
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สรางความแตกตางใหเกิดขึ้น (Differentiation)  ทําใหราน OA & Inet มีบุคลิก ลักษณะเฉพาะตัว (Uniqueness)  มี
ลักษณะ รูปแบบการใหบริการที่พิเศษแตกตางจากคูแขงขันเพื่อลดความสําคัญและการเปรียบเทียบทางดานราคา  โดยการ
สรางความแตกตางใหเกิดขึ้นในเรื่องตาง ๆ ดังนี้

1. รูปแบบของบริการที่นําเสนออยางครบถวนในรานเดียว (All-in-one)
นําเสนอบริการที่หลากหลายกวา  (Product-Proliferation Strategy)  มีบริการใหเลือกมากกวาสําหรับบริการที่เกี่ยว

เนื่องกับคอมพิวเตอร   ตลอดจนอุปกรณตอพวงตาง ๆ  เพื่อการศึกษา   การบันเทิง    การติดตอส่ือสารหรือเพื่อการทํางาน  
เพื่อใหลูกคาเสียเวลานอยที่สุดในการเขาใชบริการจนครบอยางที่ตองการ  เชน  หากนักศึกษาไดรับมอบหมายใหทํารายงาน 1 
ชิ้น  เริ่มตนจากการคนหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต พิมพรายงานดวย  Microsoft Word ทําตารางดวย  Microsoft Excel  ทําส
ไลดดวย Microsoft PowerPoint   พิมพภาพประกอบสีดวยพรินเตอรเลเซอร  ทําแผนใสประกอบดวยการพิมพภาพจาก
สแกนเนอร เขาเลมปกรายงาน เปนตน ลูกคาของราน  OA & Inet   จะไดรับความสะดวก   ประหยัดเวลาไดมากกวา
จากการใชบริการซึ่งมีครบถวนในราน ซึ่งเปนบริการพื้นฐานที่ราน OA & Inet มีไวใหบริการ      นอกจากนี้ยังมีบริการเสริมอื่น 
ๆ เชน ถายเอกสารเขาเลมปกรายงาน  การฝกอบรม รับถายรูปดวยกลองดิจิตอล
ทําสติกเกอร   รับสงโทรสารอาหารวางและเครื่องดื่ม  เปนตน

2. ประสิทธิภาพ ความทันสมัยในอุปกรณที่ใหบริการ
เนนความเปนผูนําในดานประสิทธิภาพความเชื่อถือไดของอุปกรณ สรางใหเกิดความแตกตางดวยการเปนผูเชี่ยว

ชาญในสายผลิตภัณฑคอมพิวเตอร  อินเตอรเน็ตและอุปกรณตอพวงอื่น ๆ (Product Line Specialists) เพราะปจจุบัน
เทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว  แมกระแสความตื่นตัวและการใหความสําคัญในเทคโนโลยีของกลุมเปาหมายจะมี
มากแตการติดตามเทคโนโลยีใหทันบางครั้งเปนการยากและเสียคาใชจายสูง  การซื้ออุปกรณเครื่องใชสํานักงานอัตโนมัติ และ
คอมพิวเตอรไวใชงานเอง ทําไดในวงจํากัดและมักประสบปญหาประสิทธิภาพของเครื่องที่ลาสมัยไมรองรับความตองการที่มี
มากขึ้นเรื่อย ๆ การรับบริการจากราน OA & Inet ซึ่งเปน Nicher ที่มีความเชี่ยวชาญในสายผลิตภัณฑนี้โดยเฉพาะจึงเปนทาง
เลือกที่ดีกวา

3. ภาพลักษณ (Image)
สรางเสริมภาพลักษณและความเปน Multiple Nicher ใหโดดเดนในเรื่องคุณภาพและการบริการ (Service/Quality 

Specialist) แนวความคิดของราน คือ ความสะดวกสบาย ความทันสมัยเรียบงาย เปนกันเอง ซึ่งตรงกับกลุมเปาหมายหลัก
และประเภทบริการของราน การตกแตงรานในแตละสาขาจะใชรูปแบบเดียวกัน ใน 4 ทําเล ไดแก

• ทาพระจันทร ราน OA & Inet สาขาศิริราช (เปดเปนสาขาแรกในปที่1) เปนหองแถวจํานวน 1 หองหองบริเวณ
ตรงขามโรงพยาบาลศิริราช  ล็อคถัดจากทาเรือฝงศิริราช

• สามยาน ราน OA & Inet สาขาสยามสแควร (เปดเปนสาขาที่ 2 ในปที่ 2) จํานวน 1 คูหา   ตั้งในสยามแควร
ซอย 1

• รามคําแหง ราน OA & Inet สาขาเซ็นทรัลรามคําแหง ชั้น 4 (เปดเปนสาขาที่ 3 ในปที่2)
• เกษตร ราน OA & Inet สาขาเซ็นทรัลลาดพราว ชั้น 4 (เปดเปนสาขาที่ 4 ในปที่ 3)
ใชรานเปนการสื่อสารตราสินคาอยางหนึ่ง (Brand Contact Point) มีการตั้งชื่อรานที่ออกเสียงงายและสั้นเพื่อใหจด

จําได  มีการติดปายชื่อรานและโลโกในที่เห็นเดนชัด   ภายในมีการตกแตงอยางเรียบงาย  สวยงามและดูทันสมัย
4. พนักงาน (Personnel Differentiation)
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พนักงานภายในรานสวนใหญใชนักศึกษามหาวิทยาลัยในบริเวณใกลเคียง แตงกายดวยเครื่องแบบของราน
เหมือนกันทั้งชายและหญิง โดยใสเส้ือยืด T-shirt สีขาวสกรีนชื่อรานและโลโกราน กางเกงยีนสสีดํา ซึ่งตรงตามแนวความคิด
ของรานที่เนนความทันสมัย เรียบงายเปนกันเอง  พนักงานของรานจะไดรับการฝกอบรมใหมีความรูความชํานาญในการใช
งานคอมพิวเตอรอินเตอรเน็ต และเครื่องใชสํานักงานอัตโนมัติอื่น นอกจากนี้ยังใหความสําคัญกับการสรางความประทับใจ  
ใหความเปนกันเองกับลูกคา เต็มใจคอยใหความชวยเหลือ สามารถแกไขปญหาในการใชงานใหกับลูกคา  โดยมีความรูความ
ชํานาญในการแกปญหาเฉพาะหนาเกี่ยวกับคอมพิวเตอรและการทํางานของอุปกรณตาง ๆ ไดเปนอยางดี เชน เปด File ไมได  
การพิมพงานที่เครื่องพิมพไมได  การ Download ขอมูลจากอินเตอรเน็ต กรณีลืม Username / Password เปนตน

5.  เพ่ิมคุณคาในการบริการ (Value Added Service)
สรางความพิเศษในบริการโดยการพัฒนาบริการผานพนักงานในรานเปนการเพิ่มคุณคาใหกับบริการ (Improve 

Service Strategy) ใหความสําคัญในรายละเอียดและความสะดวกสบายเล็ก ๆนอย ๆของลูกคา  เชน มีบริการถายรูปดวย
กลองดิจิตอลลงสติกเกอรดวยเฟรมที่ลูกคาสามารถออกแบบไดเอง ใสขอความที่คิดไดเอง, บริการคนหาเว็บไซทที่ลูกคาสนใจ
ใหโดยไมคิดคาบริการ เพื่อใหลูกคาไมตองเสียเวลา,  เปนแหลงรวบรวมและจัดหมวดหมูเว็บไซทและมีความอธิบายเปนภาษา
ไทยที่ชัดเจนและเปนปจจุบันมากที่สุด   บริการสราง E-mali Address พรอมคําแนะนําในการใชงาน บริการยืมแผน CD หนัง 
เพลง และแผนดิสเก็ตในการใชงาน เปนตน

1.3 กลยุทธการตั้งราคาและการสื่อสารการตลาด
      (Pricing Strategy and Marketing Communication)

       High                     Promotion                   Low
Rapid Skimming Slow Skimming

Rapid Penetration Slow Penetration

1.1.1 กล
เนื่องจากในต

ในระยะแรกในชวง In
และยังไมเห็นความสํา
Positioning ที่เปนผูนํา
เนื่องจากทางรานเขาม
ทราบเพื่อให Perceive
คายังไมเขาใจในความ
เพราะมีรายไดไมมากแ
ราคาปกติสูงกวาตลาด
           
High

Price

Low
ยุทธการตั้งราคา (Pricing Strategy)
ลาดยังไมมีรานใดนําเสนอบริการที่ครบถวนและทันสมัยอยาง ราน  OA & Inet ในการเขาทําตลาด

troduction Stage  ผูบริโภคยังไมทราบวามีการใหบริการลักษณะดังกลาว  ยังไมรูจักราน OA & Inet  
คัญ  คุณคาจากบริการนี้  กลยุทธที่เหมาะสม  คือการตั้งราคาสินคาระดับสูง  เพื่อใหสอดคลองกับ  
ดานความสะดวก ครบถวนและทันสมัย  (High Product Quality)  และใชงบโฆษณาประชาสัมพันธสูง  
าในตลาดในลักษณะผูนํามี Positioning  ที่เหนือกวาคูแขงขัน จําเปนตองมีการส่ือสารใหกลุมเปาหมาย
d Value ตรงอยางที่ตองการเพื่อใหลูกคาเต็มใจจายในราคาที่กําหนด แตเนื่องจากในระยะแรกลูก
แตกตางของบริการของราน และกลุมเปาหมายมีความไวตอระดับราคาสูง (High Price Sensitivity) 
ละยังมีความคิดวาบริการในตลาดมีลักษณะเหมือน ๆ กัน (Homogeneous) จึงแกปญหาดวยการตั้ง
เล็กนอยและใหสวนลดในระยะแรก   ไมใชการเขาตลาดดวยการตั้งราคาที่ต่ํากวา  เพราะเปนการใช



21

สงครามราคาโดยตรงซึ่งไมเหมาะสมและไมทํากําไรในระยะยาวนอกจากนี้ยังเสี่ยงตอการดึงใหผูนําในตลาดเดิมลดราคาแขง
กันทําสงครามราคาการใชวิธีใหสวนลดและการจัดกิจกรรมกระตุนยอดใชบริการในระยะแรกคาดวาสามารถดึงใหลูกคาหันมา
ทดลองใชบริการที่ดีคุมคา (Price Quality Effect )  นําไปสูความพึงพอใจและลดความสําคัญของราคาลง

1.1.2 กลยุทธการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication)
ใหความสําคัญกับการสื่อสารกับกลุมเปาหมายใหทราบใน Positioning และความแตกตางของราน OA & Inet กับคู

แขง (Intensive Advertising Promotion) และเพื่อกระตุนใหเกิดการเปลี่ยนโครงสรางความคิดใหยอดรับความสําคัญ  คุณคา
ในบริการที่มีประสิทธิภาพ  ความสะดวกสบายครบถวนในรานเดียว  ในราคาที่เหมาะสม และยอมรับได

สารที่ตองการสื่อกับกลุมเปาหมาย คือ ราน OA & Inet เปนผูใหบริการสํานักงานอัตโนมัติ คอมพิวเตอร อินเตอรเน็ต 
และอุปกรณตอพวงตาง ๆ ที่มีประสิทธิภาพสูงครบถวนอยูในรานเดียวนําเสนอบริการที่มีคุณภาพ เพื่อความสะดวกสบาย และ
ตรงกับความตองการของลูกคา  เปนผูนําในสายผลิตภัณฑเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology)

การสื่อสารใชตัว ราน OA & Inet พนักงาน เว็บไซทของบริษัท  เปน Brand Contact Point  ที่มีการควบคุมใหสารที่
ตองการสื่ออยูในแนวเดียวกัน  และใชประโยชนในการเปนส่ือในการสงขาวกิจกรรมการตลาดหรือโปรแกรมการสงเสริมยอด
บริการตาง ๆ ได

จัดใหรานมีการออกแบบ  ตกแตงในโทนเรียบงายแตทันสมัย  ใหทุกสาขาอยูในรูปแบบเดียวกัน  มีบอรดติดประกาศ
เผยแพรขาวสารที่นาสนใจในแวดวงเทคโนโลยีสารสนเทศ และบทความตาง ๆ ทั้งจากในประเทศและตางประเทศ  จัดใหมีการ
เขียนบทความโดยพนักงานแนะนําการใชงานคอมพิวเตอรอินเตอรเน็ต และเครื่องใชสํานักงานอื่น ๆ สลับกันมาติดบอรดหมุน
เวียนไปแตละสาขา ติดรูปประกอบบทสัมภาษณลูกคาที่มาใชบริการ ที่เคานเตอรแคชเชียรมีแผนพับประชาสัมพันธบริการของ
ราน ใหผูสนใจหยิบไดฟรี

พนักงานแตงกายดวยเครื่องแบบเฉพาะของทางรานและผานการฝกอบรมใหมีความรูความชํานาญในการใหบริการ
เกี่ยวกับคอมพิวเตอร  อินเตอรเน็ต  และอุปกรณสํานักงานอัตโนมัติตาง ๆ  ทําหนาที่ประชาสัมพันธกับลูกคาหรือคนทั่วไปใหรู
จักรานและทราบถึงกิจกรรมการตลาดตาง ๆ ที่จัดขึ้น  และเปนเครื่องมือที่สําคัญในการรับฟงความคิดเห็น  ขอเสนอแนะจาก
ลูกคาที่มาใชบริการ

เว็บไซทของบริษัทจัดทําใหมีรูปแบบที่สวยงามทันสมัย   ประกอบดวยรายละเอียดของบริษัท  ที่ทําการสาขาตาง ๆ 
เวลาทําการ บริการตาง ๆ ที่ทางรานเปดใหบริการ     รายชื่อผูจัดการสาขาและหมายเลขโทรศัพทติดตอ นอกจากนี้ยังจัดหาขอ
มูลที่นาสนใจในแวดวงเทคโนโลยีสารสนเทศที่เปนปจจุบัน (Updated)   จัดใหมีเว็บล้ิงกับไซทที่นาสนใจและรับเปน
สปอนเซอรใหกับบริษัท  มีการปรับปรุงเนื้อหา  บทความตาง ๆ ใหเขากับกิจกรรมการตลาดที่จัดขึ้นในชวงนั้น  ทําหนาที่เผย
แพรขาวสารการประชาสัมพันธและโปรแกรมการสงเสริมยอดบริการตาง ๆ ตลอดจนการสงเสริมภาพลักษณของบริษัท  และ
ทําหนาที่ในการรับฟงความคิดเห็น หรือตอบขอซักถามตาง ๆ จากผูเยี่ยมชมโฮมเพจ

7.  แผนการตลาด (Action Plan)
7.1 แผนการตลาดในชวงปที่ 1
แผนการตลาดในระยะแรกมีเปาหมายเพื่อ
1. ทําใหบริการสํานักงานอัตโนมัติและอินเตอรเน็ตเปนที่รูจัก     ใหเกิดการยอมรับเห็นประโยชนคุณคาในการใช

บริการที่มีประสิทธิภาพ  คุณภาพดี  และลดความสําคัญของราคาลง
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2. ทําใหราน OA & Inet เปนที่รูจักและ  เปนที่ยอมรับในฐานะ ผูนําในการใหบริการสํานักงานอัตโนมัติและ
อินเตอรเน็ตเปนรายแรก  ที่เปนในเรื่องความสะดวกสบาย  ประสิทธิภาพ  ความทันสมัยในอุปกรณและบริการ

3. เพื่อกระตุนกลุมเปาหมายทดลองใชบริการของราน OA & Inet และเกิดความพึงพอใจเขาใชบริการครั้งตอไป  
และบอกตอใหคนใกลชิดหรือคนรูจักเขาใชบริการดวย

• แผนการตลาดชวง 0-3 เดือน
เริ่มกิจกรรมการตลาดกอนการเปดราน 3 วันดวยการใหพนักงานแตเครื่องแบบของรานประชาสัมพันธงานเปดราน 

แจกแผนพับใบสมัครเขาทดลองใชงานอินเตอรเน็ตฟรี     แจงรายละเอียดกําหนดการเปดงาน  กิจกรรมตาง ๆ ที่มีในวันเปด
งานและสิทธิประโยชนที่ไดรับจากการเขารวมงาน  ใหพนักงานเดินไปตามโตะนักศึกษาในมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  
มหาวิทยาลัยศิลปากร  มหาวิทยาลัยมหิดล      ที่ตั้งอยูใกลพื้นที่ทําเลสาขาศิริราช   เพื่อประชาสัมพันธขาวการเปดงาน

จัด  Event Marketing  เปดงานอยางยิ่งใหญ  ผูสนใจที่เขารวมงานรับสิทธิลงทะเบียนเพื่อเขาใชงานอินเตอรเน็ตฟรี 
1 ชั่วโมงจํานวนจํากัด 20 ทานแรก  โดยตองกรอกใบสมัครพรอมประวัติสวนตัว  ซึ่งบริษัทจะไดใชเปนฐานขอมูลในการ
วิเคราะหขอมูลและการสื่อสารกับกลุมเปาหมายตอไป  ในวันเปดรานมีการสาธิตการใหบริการและการทดลองใชบริการ
ประเภทตาง ๆ ฟรี

จัด  Promotion  Package 2 แบบ  คือ    Package 1 ราคา  300 บาท สามารถใชงานอินเตอรเน็ต 3 ชั่วโมงพรอม
แซนวิช 1 ที่และเครื่องดื่ม 1 กระปอง,  Package 2 ราคา  500  บาท     สามารถใชงานอินเตอรเน็ต 5 ชั่วโมง    และถายรูป
สติกเกอร 1 ชุด

จัด Promotion กระตุนยอดบริการการฝกอบรมเพื่อใหเกิดเปนผลกระทบตอ (Snow Ball Effect)  นําไปการใชบริการ
อื่น ๆ  ดวยการมอบสิทธิพิเศษใหกับผูสมัครฝกอบรมการใชงาน  Microsoft Office  หรือการใชงาน  Internet 1 หลักสูตร 
(สมัครภายใน 1 สัปดาหของการจัดงานเปดราน)  รับสิทธิทดลองใชบริการคอมพิวเตอร หรืออินเตอรเน็ตฟรี 5 ชั่วโมง  (มูลคา 
400-500 บาท)

จัด Campaign Welcome Member  สําหรับผูใชบริการครบ 500 บาท     รับสิทธิสมัครเปนสมาชิก OA & Inet
Member  เปนเวลา 1 ป    รับของขวัญที่ระลึกเปนกลองใสแผนดิสเก็ตคุณภาพดีที่มีชื่อ โลโก และสโลแกนของราน  รับบัตรดี
ไซนทันสมัย  เปนการดแมเหล็กแข็งลักษณะเดียวกับบัตรเอทีเอ็ม  สามารถใชเปนสวนลดคาบริการไดทุกประเภท  5%   ยก
เวนอาหาร  เครื่องดื่มและรับสิทธิทราบขาวสารเกี่ยวกับคอมพิวเตอร  และอินเตอรเน็ตโดยทางรานจะสง E-mail  ขอมูลขาว
สารเทคโนโลยีสารสนเทศที่นาสนใจไปให

การประชาสัมพันธจะไมทําในเชิงส่ือสารมวลชน (Mass Communication) เพราะใชเงินทุนสูงและมีปญหาในการ
เขาถึง (Reach) กลุมเปาหมายที่ขาดประสิทธิภาพ  ใชการจัดทําเว็บไซทของบริษัท OA & Inet ชื่อ  oa & inet.co.th รูปแบบ
ทันสมัย  นาสนใจ  ภายในประกอบดวยขอมูลของบริษัท  รายละเอียดบริการที่นําเสนอ  เบอรโทรและวันเวลาทําการ  รายชื่อผู
จัดการและพนักงาน  และมีขอมูลที่นาสนใจเพื่อการศึกษา  เชน  ขอมูลการใชงานคอมพิวเตอร  และอินเตอรเน็ตของประเทศ
ไทยและของโลก  ขาวสารความเคลื่อนไหวและพัฒนาการดานเทคโนโลยีสารสนเทศเปนตน           มีการเชื่อมโยงเว็บไซทของ
บริษัทเขากับเว็บไซทที่เปนที่นิยมของกลุมเปาหมายในการเยี่ยมชม การปรับปรุงขอมูลใหเปนปจจุบันอยูอยางสม่ําเสมอ  ใช
เปนเครื่องมือในการสื่อสารตราสินคา  และโฆษณาประชาสัมพันธบริการและกิจกรรมพิเศษตาง ๆ ของราน  ใชติดตอส่ือสาร
กับลูกคาผาน E-mail  โดยลูกคาสามารถรองเรียนเรื่องราวถึงผูบริหารไดโดยตรง
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รับฟงความคิดเห็นของผูใชบริการ  ดวยการเปดรับจดหมาย, E-mail  แนะนํา  ติชมรานและเพื่อเปนแรงจูงใจใหมีคน
สงความคิดเห็นมามาก ๆ  โดยทางรานจะมีของรางวัลใหเปนการใชบริการฟรีในบางรายการ  เชน  ถายรูปสติกเกอร  สแกน
ภาพตัวเองสรางเปน  Screen Saver

• แผนการตลาดชวง 4-6 เดือน
ประเมินผลกิจกรรมการตลาดในชวง  0-3  เดือน  เพื่อปรับกิจกรรมใหเหมาะสม กิจกรรมในชวงนี้  เนนการตอกย้ําใน

ตราผลิตภัณฑ  ในเกิดความชอบในราน และทําการสื่อสารใหกลุมเปาหมายตระหนักถึงความแตกตางของราน  
(Communicate Differentiation) กับบริการทั่วไปในตลาดอยางตอเนื่อง  กิจกรรมที่ดําเนินงานตอเนื่องจากชวงแรก คือ

กิจกรรมการรับสมาชิก OA & Inet Member มีการเปลี่ยนของขวัญที่ระลึกเปน  ถวยกาแฟดีไซนเก เพนทลายชื่อราน 
และโลโก

พัฒนาเว็บไซทของบริษัทใหเปนที่รูจักมากขึ้น  มีการเก็บสถิติจํานวนผูเขามาเยี่ยมชมเพื่ออางอิง  พิจารณาความเปน
ที่นิยมซึ่งเปนประโยชนในการประเมินประสิทธิผลของการใชส่ือนี้ในการเขาถึงกลุมเปาหมาย   และสรางโอกาสในการหา
โฆษณาเขามาเว็บหรือรับเชื่อมโยงเว็บไซทอื่น (Link)  เปนการเสริมรายไดอีกทางหนึ่งดวย  และยังคงใชเปนที่รับความคิดเห็น
หรือการติดตอส่ือสารผานทางอินเตอรเน็ต

จัดกิจกรรมการสะสมยอดใชบริการ  เพื่อรับรางวัล  เปนการใชบริการบางประเภทของทางรานฟรี  เชน  ครบ 500
บาทรับคูปองถายรูปสติกเกอรฟรี 1 ชุด , ครอบ 1,000 บาท ใชงานคอมพิวเตอรฟรี 2 ชั่วโมง  หรือใชงานอินเตอรเน็ตฟรี 2 ชั่ว
โมง เปนตน  ทั้งนี้ยอดสะสมของสมาชิกจะไดรับสิทธิคูณ 1.5 เทา  เพื่อกระตุนใหเกิดการใชบริการมากขึ้น นานขึ้น

• แผนการตลาดชวง 7-12 เดือน
ประเมินผลกิจกรรมการตลาดในชวง 0-6 เดือนที่ผานมาเพื่อปรับกิจกรรมใหเหมาะสมตอไป  กิจกรรมในชวงนี้   เนน

ความตอเนื่องในการตอกย้ําในตราผลิตภัณฑ  ใหเกิดความชอบในราน OA & Inet และทําการสื่อสารถึงความแตกตางของ
ราน (Communicate Differentiation) อยางตอเนื่อง  มุงสรางใหเกิดความแตกตางในตรายี่หอ (Brand Differentiation) ใหได  
กิจกรรมที่ดําเนินงานตอเนื่อง คือ

กิจกรรมการรับสมาชิก OA & Inet Member มีการเปลี่ยนของขวัญที่ระลึกเปน นาฬิกาขอมือดีไซดหรู มีโลโกรานที่
หนาปด และเปลี่ยนลายบัตรสมาชิกรุนใหม  ที่สวยงามนาสะสมเปนที่ระลึก

ในสวนของเว็บไซท  ยังคงใชเปนเครื่องมือในลักษณะเดิม  และมีการปรับปรุงขอมูลใหเปนปจจุบันอยางสม่ําเสมอ
กระตุนยอดการใชบริการที่ไมเปนที่นิยม  หรือมียอดการใชบริการต่ําซึ่งอาจแตกตางกันในแตละสาขา  ดวยการให

ทดลองใชบริการเมื่อมียอดการใชบริการถึงกําหนด  แตจะไมใชวิธีการลดราคาเพราะจะเสีย  Positioning และกลับไปขึ้นราคา
อีกครั้งไดลําบาก

นําขอมูลจากฐานขอมูล โดยใชประวัติสมาชิกทั้งในอดีตและปจจุบัน  สงจดหมายหรือ  E-mail ติดตอใหทราบวาทาง
รานจะมีการจัดงานครบรอบ 1 ป และชักชวนใหมารวมงาน สงเรียงความเขาประกวดหรือสมัครแขงขันสราง Homepage เพื่อ
ชิงเงินรางวัล ของที่ระลึกมากมาย
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ตลอดเดือนที่  12 จัด  Event Marketing เฉลิมฉลองงานครบรอบ 1 ป ของราน OA & Inet ดวยการประกวดเรียง
ความสงทางอินเตอรเน็ต เรื่อง  ราน OA & Inet ที่ประทับใจ และประกวดการสราง Homepage OA & Inet ชิงเงินรางวัลชนะ
เลิศ 10,000 บาท สวนรางวัลชมเชย 10 รางวัล เปนคูปองใชบริการของรานฟรีมูลคา 500 บาท

จัดกิจกรรมการสะสมยอดใชบริการอยางตอเนื่อง  โดยมีรางวัลเปนการใชบริการบางประเภทของทางรานฟรีลักษณะ
เดียวกับการสะสมยอดใชจายผานบัตรอเมริกันเอ็กซเพรสเพื่อสะสมแตมรับของรางวัล  ยิ่งสะสมแตมมากยิ่งไดสิทธิประโยชน
ใชบริการพิเศษในราคาถูกกวาปกตินานขึ้น   และเพื่อเปนการขอบคุณฉลองครบรอบ 1 ป ของรานทั้งนี้ยอดสะสมจะไดรับการ
คูณ 1.5 เทาในกรณีที่ไมใชสมาชิก  และสมาชิกจะไดรับสิทธิคูณ 2 เทา (เฉพาะยอดใชบริการในเดือนที่ 12)  โดยรางวัลที่ไดมี
กําหนดหมดอายุภายใน 6 เดือน

7.2 แผนการตลาดในชวงปที่ 2-3
เปาหมาย  คือ  มียอดสมาชิกตอรานไมต่ํากวา  200 คน  ยอดการใชบริการไมต่ํากวา 300 บาทตอเดือนตอคน โดย

การใชคือ ราน OA & Inet พนักงานในราน และเว็บไซทบริษัทส่ือสารขอมูลกับกลุมเปาหมายตอกย้ําใหเกิดความชื่นชอบใน
ตราสินคา

การประชาสัมพันธการเปดสาขาใหม  จัดใหมีการแจกแผนพับ  ใบปลิว  ประชาสัมพันธ การเปดสาขาใหม  สงจด
หมายเชิญรวมงานจากฐานขอมูลสมาชิกที่มี  ตลอดจนรายชื่อ      ที่อยูนักศึกษาของมหาวิทยาลัยเปาหมาย

ในชวงหนี้เว็บไซทของบริษัทจะเริ่มสรางรายไดใหกับบริษัทได จากการนับจํานวนคลิ้กที่เขาไปเยี่ยมชมเว็บไซทของ
สปอนเซอรบนโฮมเพจของบริษัท มีการปรับปรุงเนื้อหาบทความตาง ๆ ใหทันสมัย รวบรวมขาวสารเกี่ยวกับเทคโนโลยีสาร
สนเทศทั้งในและตางประเทศ  ส่ือสารถึงขาวการประชาสัมพันธกิจกรรมตาง ๆ ของราน  ทั้งการเปดสาขาใหม การจัดกิจกรรม
สงเสริมการตลาดอื่น ๆ เชน  การเปดรับสมาชิกใหม การสะสมยอดใชบริการ

จัดกิจกรรมรวมเฉลิมฉลองการเปดสาขาใหมดวยการแจกของที่ระลึกเมื่อมียอดใชบริการครบ 500 บาท ภายในวัน
เดียวกัน  และจัดใหมี Event Marketing ในวันเปดสาขาในลักษณะคลายกับการเปดสาขาแรกที่ทําไดผล ดวยการเริ่มตนจาก
การประชาสัมพันธแบบเขาถึงตัวกลุมเปาหมายดวยการใชพนักงานในรานแจกเอกสารการประชาสัมพันธ  รายละเอียดของ
สาขาใหมที่เปดใหกับนักศึกษาและกลุมเปาหมายบริเวณมหาวิทยาลัยในทําเลเปาหมาย ไดแก จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยรามคําแหง มหาวิทยาลัยอัสสัมชัน มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  ใหมีการทดลองใชบริการฟรี ณ สาขาที่เปดใหม 
พรอมจัดใหมี Promotion และการใหสวนลดตาง ๆ โดยมุงใหเกิดการทดลองใชบริการจนเกิดความชื่นชอบในคุณภาพบริการ
ของทางราน

สวนกิจกรรมการสงเสริมยอดซื้อจัดขึ้นในกรณีพิเศษ  เชน การเปดสาขาใหม  การฉลองครบรอบ 2 ป เปนตน  เนน
การสะสมยอดบริการเพื่อแลกซื้อของที่ระลึกที่มีคุณคาและประโยชนในการใชงานแทนการใหฟรีเหมือนในชวงแรก เชน Diary 
สะสมรูปสติกเกอร,  กระเปาเป, หนังสือคอมพิวเตอร/อินเตอรเน็ต, ปากกานาฬิกาพูดได เปนตน

จัดใหมีการวิเคราะหสายผลิตภัณฑ (Product Line Analysis) ในภาพรวมและแยกแตละสาขาเพื่อพิจารณาความ
สามารถในการทํากําไรในบริการแตละประเภทเพื่อปรับปรุงสําหรับบริการที่ไมเปนที่นิยมที่มียอดใชบริการต่ํา  โดยการใชวิธี
การขายควบกับบริการอื่น หรือการใหสวนลดเปนพิเศษ  การวิเคราะหความเปนไปไดในการขยายประเภทการใหบริการ  เชน  
บริการจัดหางานทางอินเตอรเน็ต บริการจัดหาทุนการศึกษาผานทางอินเตอรเน็ต  บริการจดหมายสมัครงาน  ตลอดจนการทํา
การคาตาง ๆ ผานทางอินเตอรเน็ต (E-Commerce) ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความตองการของตลาดและความพรอมของบริษัทในขณะ
นั้น          ในการวิเคราะหสายผลิตภัณฑสามารถวิเคราะหแยกตามแตละสาขาและกรรมการผูจัดการจะกําหนดภาพรวม เปน
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นโยบายใหแตละสาขาบริหารในสวนปลีกยอยโดยอิสระ  เชน  การใหสวนลดในประเภทบริการที่ไมเปนที่นิยมซึ่งอาจแตกตาง
กันไดในแตละสาขา เปนตน  ขอมูลในการวิเคราะหนี้สามารถใชเปนประเภทเพื่อศึกษาในกรณีเปดสาขาใหม ๆ ตอไป

ในระยะนี้คาดวานาจะมีคูแขงขึ้นในตลาดแลว  มีการติดตามความเคลื่อนไหวของตลาดและคูแขงอยางใกลชิด  เนน
ที่การโฆษณาประชาสัมพันธตอกย้ําใหเกิด Brand Preference และ ความเปนผูนําในตลาดอยูตลอดเวลา  โดยรวมกับพันธ
มิตร (Strategic Alliance) ที่มีฐานลูกคาเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยตาง ๆ ไดแก รานหนังสือดอกหญา หรือรานหนังสือนาย
อินทร  จัดวางเอกสารประชาสัมพันธรวมกัน      ตลอดจนการจัดทํากิจกรรมสงเสริมการตลาดรวมกัน  เนื่องจากเปนกลุมเปา
หมายเดียวกัน  และเปนธุรกิจที่ไมขัดแยงกันแตสนับสนุนซึ่งกันและกัน  และเปนบริการที่สนับสนุนการศึกษาเชนเดียวกัน
8. โครงสรางองคกร (Organizational Structure)

8.1 การบริหารงานของบริษัทฯ (Company Management)
บริษัทฯ กอตั้งและเริ่มดําเนินการตั้งแต 1 มกราคม พ.ศ.2543 (ค.ศ.2000)  บริหารงานโดยผูบริหารที่มีความรู

และประสบการณงานดานบริการ    และประกอบดวยพนักงานที่มีความรูและผานการฝกอบรมมาอยางดีตามผังการบริหาร
งานของบริษัท ฯ

พนักงานแตละตําแหนงทํางานตามหนาที่และเวลาดังตอไปนี้
1. กรรมการผูจัดการ  เปนผูถือหุนใหญของบริษัทฯ ดูแลรับผิดชอบงานนโยบายทั้งหมดของบริษัท  ทั้งในดานการ

บริหารการจัดการ  การเงินการบัญชี   งานดานเทคนิคและการตลาด รวมถึงการผลักดันใหเกิด Implement
2. ผูจัดการสาขา  เปนผูจบการศึกษาปริญญาตรีดานบริหารการจัดการ มีความรูทางคอมพิวเตอรและระบบสาร

สนเทศ มีประสบการณทํางานดานบริหารการจัดการในธุรกิจบริการทั่ว ๆ ไปอยางนอย 2 ป  ดูแลรับผิดชอบงาน
ของสาขา ทั้งหมด  ทํางานวันจันทรถึงวันศุกร

3. ชางเทคนิคและฝกอบรม  จบ ปวส. ดานคอมพิวเตอร  ดูแลรับผิดชอบงานดานเทคนิค  อุปกรณและฝกอบรม
เกี่ยวกับการใหบริการของบริษัทฯ  ทํางานโดยแบงเปน 2 กะและมีวันหยุดสัปดาหละ 1 วัน โดยวิธีสลับกะทํา
งาน

4. เจาหนาที่ธุรการ  จบมัธยมศึกษา  3 ดูแลรับผิดชอบงานดาน Cashier , บริการสํานักงานอัตโนมัติและงาน
บริการอาหารเครื่องดื่ม  ทํางานโดยแบงเปน 2 กะ  และมีวันหยุดสัปดาหละ 1 วัน โดยวิธีสลับกะทํางาน

8.2 ทีมผูบริหารงาน (Management Team)
คือ ผูถือหุนทั้งหมด 7 คน  โดยทําหนาที่กรรมการผูจัดการ 1 คน และเปนกรรมการ 6 คน

8.3 โครงสรางของบริษัท (Company Structure)
บริษัทฯ มีทุนจดทะเบียนเริ่มตนที่ 1,200,000 บาท และเพิ่มทุนในปที่ 2 อีกจํานวน 1,200,000 บาท รวมทุนจด

ทะเบียนทั้งหมด 2,400,000 บาท แบงออกเปนหุนจํานวน 240,000 หุน โดยมีผูถือหุนทั้งหมด 7 คน กรรมการผูจัดการถือหุน
36,000 หุน  กรรมการ 6 คน ถือหุนคนละ  34,000 หุน

                       ผังการบริหารงานของบริษัท OA & Inet จํากัด
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9. การวิเคราะหความเส่ียงและแนวทางแกไข (Risk Analysis and Response)
8.1 การแขงขันทางดานราคา (Price Competition)
บริการที่ครบวงจรและทันสมัย  สามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการนั้นเปนจุดขายของบริษัทฯ ที่ให 

margin ที่สูง ดังนั้น บริษัทฯ จะจัดหา Package และบริการเสริมตาง ๆ เพิ่มขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการของผูใชบริการ
ตลอดเวลา  รวมถึงการปรับปรุงบริการเดิมที่มีอยูใหทันสมัย ทันเทคโนโลยีใหม ๆ ที่เปล่ียนแปลงตลอดเวลา  เพื่อใหบริษัทฯ ยัง
คงรักษาความสามารถและตําแหนงในการแขงขันไวได  ซึ่งจะเปนผลใหบริษัทฯ  ยังคงสามารถรักษาราคาและ margin  ที่
ตองการไวไดดวย   นอกจากนี้บริษัทฯ จะลดราคาสําหรับ Package และบริการเสริมตาง ๆ ที่ลาสมัยแลว  รวมถึงการลดราคา
ในชวงที่ตลาดซบเซา

8.2 ตนทุน/คุณภาพของการใหบริการ (Cost/Quality Trade Off)
บริษัทฯ จะลดความสูญเปลาและคาใชจายในการดําเนินการเพื่อใหสามารถแขงขันกับคูแขงรายอื่น ๆ ได  บริษัทฯจะ

หาวิธีการบริการลูกคาในลักษณะของการบริการตนเอง  และฝกพัฒนาพนักงานธุรการใหมีความสามารถทํางานในสวน
เทคนิคและฝกอบรมได  เพื่อขยายการใหบริการในดานนี้เพิ่มมากขึ้น  นอกจากนี้บริษัทจะเปดรับพนักงานที่เปนนักศึกษาเพื่อ
ใหมาทํางานในลักษณะ Part Time หรือรับนักศึกษาฝกงาน ซึ่งนอกจากจะเปนการลดคาใชจายดานพนักงานลงแลวยังเปน
การรองรับการขยายงานในอนาคตรวมทั้งเปนการ Promotion  เพื่อสังคมและตัวนักศึกษาเองไปพรอมกันดวย

8.3 การหมุนเวียนของพนักงาน(Turnover)
บริษัทฯ จะสรางมาตรฐานการทํางานและพัฒนาพนักงานทุกคนใหสามารถทําหนาที่ทดแทนกันได 100%
8.4 ความไมแนนอนของจํานวนผูมาใชบริการ (Uncertainty Demand)
บริษัทฯ จะสรางงานในชวงที่มีผูมาใชบริการไมเต็มที่โดยการรับพิมพรายงาน  รับถายเอกสารและทําปกรายงานหรือ

หนังสือโดยรับงานจากภายนอกราน  และรับงานประเภท Art Work ทุกชนิด
8.5 การใหบริการที่ทันเหตุการณ (Production Scheduling)
บริษัทฯ จะจัดทํารายงานและความสัมพันธของการจัดซื้อจัดหาอุปกรณ Package และ บริการดานตาง ๆ จากผูให

บริการตาง ๆ โดยใหสามารถเปลี่ยน Suppliers ไดทันทีเมื่อมีปญหา

กรรมการผูจัดการ
(1 คน)

ผูจัดการสาขา
ศิริราช(1คน)

ผูจัดการสาขา
สยามสแควร(1คน)

ชางเทคนคิและฝกอบรบ
(2คน)

เจาหนาทีธ่รุการ
(4คน)

ผูจัดการสาขา
เซ็นทรัลรามคําแหง(1คน)

ผูจัดการสาขา
เซ็นทรัลลาดพราว(1คน)

ชางเทคนคิและฝกอบรบ
(2คน)

ชางเทคนคิและฝกอบรบ
(2คน)

ชางเทคนคิและฝกอบรบ
(2คน)

เจาหนาทีธ่รุการ
(4คน)

เจาหนาทีธุ่รการ
(4คน)

เจาหนาทีธ่รุการ
(4คน)
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10. แผนฉุกเฉิน (Contingence Plan)
ในกรณีที่บริษัทประสบปญหาและไมสามารถดําเนินธุรกิจสํานักงานอัตโนมัติและอินเตอรเน็ต บริษัทฯก็ยังมีทางออกใน

การดําเนินธุรกิจอื่นที่สามารถใชประโยชนจากทรัพยากรที่บริษัทมีอยูไดตอไป
ธุรกิจอื่นที่บริษัทฯ สามารถจะดําเนินการไดโดยใชทรัพยากรที่มีอยูไดแก

• ธุรกิจเปดบริการใหเชาอุปกรณสํานักงาน  โดยบริษัทสามารถใชเครื่องคอมพิวเตอร  อุปกรณตอพวงและอุป
การณสํานักงานอื่น ๆ ที่มีอยูใหลูกคาที่เปนบริษัทตาง ๆ ที่ตองการใชงานอุปกรณเหลานี้โดยการเชา  บริษัทฯ 
จะทําหนาที่ดูแล Up Date  และซอมบํารุงรักษาอุปกรณเหลานี้โดยจะไดรับรายไดประจําจากคาเชาอุปกรณ

• ธุรกิจขายและใหบริการซอมบํารุงอุปกรณคอมพิวเตอรตาง ๆ โดยจะทําเปน Trading Firm ในลักษณะซื้อมา
และขายไป  พรอมทั้งใหการบริการในดานคําปรึกษาและซอมบํารุงดวย

• ธุรกิจรานทําสติกเกอรและถายรูป  จะเนนการใหบริการที่สะดวกกับผูมาใชบริการโดยใชบริการไมตองมีความรู
เกี่ยวกับการใชงาน  และใชเวลาในการใหบริการอยางรวดเร็ว

• ธุรกิจรานรับพิมพรายงาน  ทํา Art Work และบริการเสริมอื่น ๆ ที่เกี่ยวของเนนการใหบริการโดยทํางานใหลูกคา
ทั้งหมด  เพื่อความงายและสะดวกตอลูกคาซึ่งไมตองมีความรูในการใชงานหรือไมตองมาทํางานดวยตนเอง

• ธุรกิจรานเกมส  เปดใหบริการสําหรับผูที่ตองการมาเลนเกมสโดยเฉพาะ
• ธุรกิจติวเตอร  เปดใหบริการดานการฝกอบรมเต็มรูปแบบ  โดยใหบริการฝกอบรมดานอื่นดวยนอกเหนือจาก

เรื่องที่เกี่ยวกับการใชงานคอมพิวเตอร
แตถาไมสามารถดําเนินธุรกิจใดตอไปก็มีทางเลือกในการเลิกทําธุรกิจ  ซึ่งทรัพยากรที่เหลืออยูจากการทําธุรกิจก็

สามารถขายไดเนื่องจากเปนอุปกรณทีมีการใชงานแพรหลายในปจจุบัน ทําใหมีทุนเหลืออยูจํานวนหนึ่งภายหลังจากการเลิก
ทําธุรกิจ

11. ขอมูลทางการเงิน  (Financial  Information)
11.1   เงินลงทุนเริ่มตน (Initial Capitalization)
บริษัทฯ จัดหาเงินทุนเริ่มแรกจํานวน 1,200,000 บาท จากการขายหุนสามัญ ซึ่งเงินทุนเริ่มแรกนี้ใชในการลงทุนใน

การพัฒนาผลิตภัณฑ(โปรแกรม), ใชเปนเงินทุนหมุนเวียน,  ใชในการลงทุนในคอมพิวเตอรและอุปกรณ  และคาใชจายในการ
ดําเนินการในระยะแรก และจัดหาเงินทุนเพิ่มเติมอีก จํานวน 1,200,000 บาท  ชวงตนปที่ 2 ทั้งนี้การดําเนินการใน 5 ป ผูลง
ทุนจะไดผลตอบแทนโดยประมาณในอัตรา  43.14% ตอป  และมีระยะเวลาคืนทุนทั้งหมดภายใน 2 ป 8 เดือน

11.2   ประมาณการทางการเงิน (Financial  Projection)
จาก Financial Assumptions และ Accounting Policy (ภาคผนวกที่ 1) สามารถกําหนดประมาณการทางการเงิน 

ดังรูป ซึ่งเปนรูปแสดงระดับรายไดและยอดขายของบริษัท ในระยะ 5 ป แรกของการดําเนินกิจการ
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8.3   มูลคากิจการ (Valuation)
เมื่อส้ินสุดปที่ 5 บริษัทคาดวาจะมียอดขายประมาณ 14,098,880 บาท และมีกําไรสุทธิ 1,623,340 บาท โดยเมื่อใช

การคํานวณตามทฤษฎี Discounted cash flow Model แลว จะพบวามูลคาของกิจการ (Terminal Value) อยูที่ประมาณ  10 
ลานบาท ซึ่งใชขอสมมุติฐานวาบริษัทจะมีอัตราการเจริญเติบโต 2% ตอป นับจากปที่ 6 เปนตนไป

ภาคผนวกที่ 1

สมมุติฐานทางการเงิน (Financial Assumptions)
• ขอสมมติที่ใชในการจัดทําประมาณการทางการเงินและงบประมาณเงินสด

• จําหนายหุนสามัญแกผูถือหุนในราคาตามมูลคา โดยไดรับเงินสดเปนคาหุนในเดือนแรกที่เปดดําเนินงาน 
และออกหุนเพิ่มเติมชวงตนปที่ 2

• ราคาคาบริการ เพิ่มขึ้น 5 % ทุกป
• จํานวนการเขาใชบริการเพิ่มขึ้น 10% ทุกป
• เครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณราคาคงที่  โดยบริษัททําการเปลี่ยนเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณทุก 3 ป 

มูลคาของเครื่องและอุปกรณเกาขายได 20% ของราคาซื้อ
• รายจายคาเชา คาบํารุงรักษา และคาใชจายตาง ๆ จากการดําเนินการ มีอัตราเพิ่มขึ้น 10% ทุกป
• ตนทุนแปรผัน มีอัตราเพิ่มขึ้น 5% ทุกป
• รายจายคาโฆษณาตามแผนการโฆษณา ประชาสัมพันธ
• อัตราภาษี 30%
• มีนโยบายการจายเงินปนผลในอัตรา 40%  ของกําไรสุทธิ (Dividend payout ratio 40%) เมื่อบริษัทมีกําไร

สะสมจากการดําเนินงานตั้งแตเริ่มเปดกิจการ
• ตนทุนการจัดหาเงินทุน (Cost of capital or require rate of return) 12% ตอปทั้งนี้มีมูลฐานการคํานวณ

จากอัตราดอกเบี้ยเงินกูของบริษัทเงินทุนที่มีเงินตนตั้งแต 1,000,000 บาทขึ้นไป
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• เงินสดขั้นต่ําที่ตองคงไวในบริษัทฯแตละเดือนประมาณ 50,000 บาทตอสาขา กรณีมีเงินสดในเดือนเกินจะ
นําไปลงทุนไดผลตอบแทนในอัตรา 5% ตอป กรณีเงินสดต่ํากวาจํานวนที่กําหนดไว บริษัทฯใชวิธีเปดบัญชี
กระแสรายวัน ใชวงเงิน OD ซึ่งคิดดอกเบี้ยในอัตรา 20% ตอป

• การจัดเก็บอะไหลสําหรับการบํารุงรักษา  มีมูลคาประมาณเครื่องคอมพิวเตอร 2 เครื่องตอสาขา
• ขอสมมติในการประมาณการ 5 ป

• ราคาขายเพิ่มขึ้นในอัตรารอยละ 5 ตอป
• การเขาใชบริการเพิ่มขึ้นในอัตรารอยละ 10 ตอป
• ตนทุนสินคาเพิ่มขึ้นในอัตรารอยละ 5 ตอป
• คาใชจายอื่น ๆ เพิ่มขึ้นในอัตรารอยละ 10 ตอป

• คาใชจายในการติดตั้งเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณ
1.  เครื่องคอมพิวเตอร 8 เครื่อง 240,000 บาท
2.  กลองดิจิตอล   30,000 บาท
3.  เครื่องพิมพ  (Ink Jet High Quality)   25,000 บาท
4.  เครื่องพิมพ (Laser Printer)   30,000 บาท
5.  เครื่องสแกนเนอร   10,000 บาท
6.  HUB   30,000 บาท
7.  Modem 3 ตัว   15,000 บาท
8.  เครื่องคอมพิวเตอรหลัก   80,000 บาท
9.  เครื่องถายเอกสาร   12,000 บาท
10.  เครื่องบันทึกลงแผน CD-ROM   20,000 บาท
11.  เครื่องโทรสาร    12,000 บาท
12.  อุปกรณอื่น ๆ   16,000 บาท

รวมคาใชจาย 500,000 บาท
• Capital Equipment List

• คาใชจายกอนดําเนินการ
• จดทะเบียนบริษัท   10,000 บาท
• การวิจัยตลาด   50,000 บาท

• คาใชจายในการพัฒนาผลิตภัณฑ
• อุปกรณสําหรับการพัฒนา   20,000 บาท
• คาโปรแกรมตาง ๆ   80,000 บาท

• สินทรัพยถาวร
• คาตกแตงและอุปกรณสํานักงาน 200,000 บาท

รวมทั้งส้ิน 360,000 บาท
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นโยบายทางการบัญชี ( Accounting policy)
• การรับรูรายไดและคาใชจาย ถือตามเกณฑคงคาง (Accrual Basis)
• การตีราคาสินคาคงเหลือ ถือตามเกณฑราคาทุนหรือตามราคาสุทธิที่คาดวาจะจําหนายได (Lower of cost or 

net realizable value) ตามวิธีเขากอนออกกอน (FIFO)
• ที่ดิน อาคารและอุปกรณและคาเสื่อมราคา ที่ดิน อาคารและอุปกรณแสดงในราคาทุนสุทธิจากคาเสื่อมราคา ที่

คํานวณดวยวิธีเสนตรงตัดตามอายุการใชงานโดยประมาณ 5 ป ยกเวนเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณ  ที่
คํานวณดวยวิธีเสนตรงตัดคาเสื่อมภายในระยะเวลา 2 ป และคาใชจายในตาง ๆ ที่เกี่ยวกับโปรแกรม ตัดตามวิธี
ผลรวมจํานวนป (Sum-of-the-years-digits Method) เปนเวลา 3 ป

• คาใชจายในการจัดตั้งบริษัทฯ และรายจายกอนการดําเนินงาน ตัดเปนคาใชจายโดยวิธีเสนตรงเปนเวลา 5 ป
• กําไรตอหุน คํานวณโดยการหารกําไรสุทธิประจําปดวยจํานวนหุนที่ออกจําหนาย ณ วันส้ินป

ภาคผนวกที่ 2

ราคาคาบริการ (Price List)
ราคาปกติ

1.  คอมพิวเตอร ชม.ละ 80 บาท
2.  เลเซอรพรินเตอร หนาละ 10 บาท
3.  พรินเตอรสี หนาละ 20 บาท

 4.  สแกนเนอร หนาละ 10 บาท
5.  กลองดิจิตอล/Sticker 16 ภาพ  80 บาท
6.  บันทึกขอมูลลง CD แผนละ 150 บาท
7.  อินเตอรเน็ต ชม.ละ 100 บาท
8.  โทรสาร หนาละ 15 บาท
9.  ถายเอกสาร หนาละ 0.75 บาท
10.  ฝกอบรม Microsoft Office 20 ชม. 4,000 บาท
11.  ฝกอบรม Internet 20 ชม. 4,000 บาท
12.  บริการเขาเลมปกรายงาน ขึ้นอยูกับชนิด ขนาด ความหนา
13.  แซนวิช 20 บาท
14.  น้ําอัดลมชนิดกระปอง 15 บาท
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ภาคผนวกที่ 3

ขอมูลงบประมาณกิจกรรมการตลาดและ Assumptions
1. สมาชิกไดรับสวนลด 5% ทุกชนิดบริการยกเวนอาหารเครื่องดื่ม
2. ชวงเดือนที่ 0-3

แผนพับ 200 ชุด ราคาชุดละ 10 บาท
คนมาใชเครื่องฟรี 20 ชั่วโมง (ตนทุนคาใชงานอินเตอรเน็ต @ 20 บาท)
คนซื้อ Package   20 คน  (ตนทุนแซนวิชและเครื่องดื่ม @ 15 บาท)
คนซื้อ Packgae  10 คน  (ตนทุนถายรูปสติกเกอร @ 20 บาท)
ยอดสมัครสมาชิกเฉลี่ยตอเดือน 8 คน

กลองดิสเก็ต @ 25 บาทรวม 200 บาทตอเดือน
คาบัตร @ 10 บาท รวม 80 บาทตอเดือน

คนสมัครฝกอบรม 20 คน (ตนทุนคาใชงานอินเตอรเน็ต 5*20 @120 บาท)
ยอดสมาชิกใชบริการเปนสัดสวน 60%
คาใชจายเว็บไซท 3,000 ตอเดือน
รายจายคาโฆษณาเดือนละ 3,000 บาท

3. ชวงเดือนที่ 4-6
ยอดสมัครสมาชิกเฉลี่ยตอเดือน 10 คน

ตนทุนถวยกาแฟ @ 25 บาท รวม 250 บาทตอเดือน
คาบัตร @ 10 บาท รวม 100 บาทตอเดือน

คาใชจายเว็บไซท 3,000 ตอเดือน
ยอดสมาชิกใชบริการเปนสัดสวน 60%
รายจายคาโฆษณาเดือนละ 3,000 บาท

4. ชวงเดือนที่ 7-12
คาใชจายประชาสัมพันธงานฉลอง 1 ป 15,000 บาท

ของที่ระลึก 100 ชิ้น @ 80 บาท รวม 8,000 บาท
คาใชจายเว็บไซท 3,000 ตอเดือน
ยอดสมาชิกใชบริการเปนสัดสวน 60%
รายจายคาโฆษณาเดือนละ 3,000 บาท

5. ชวงปที่ 2-5
คาใชจายเว็บไซท 3,000 ตอเดือน
ยอดสมัครสมาชิกเฉลี่ยตอเดือน 10 คนตอสาขา

คาบัตร @  10 บาท รวม 100 บาท ตอเดือน
ยอดสมาชิกใชบริการเปนสัดสวน 80%
รายรับคาโฆษณาเดือนละ  5,000 บาท
รายจายคาโฆษณาเดือนละ 3,000 บาท



32

ภาคผนวกที่ 4
Proforma Financial Statements

Cash Flow Projection , Year 1-5………………………………………………………. 44
Pro Forma Income Statement , Year 1-5…………………………………………….. 45
Pro Forma Balance Sheet……………………………………………………………… 46
Cash Flow Projection by Month , Year 1 …………………………………………….. 47
Pro Forma Income Statement , Year 1……………………………………………….. 48
Unit Sales Projection , Year 1-5……………………………………………………….. 49
Ratios  Analysis…………………………………………………………………………. 51
Sensitivity Analysis……………………………………………………………………... 51



33

     CASH FLOW PROJECTION YEAR 1-5
                                                                                                      (,000BHTS)

2000 2001 2002 2003 2004
CASH RECEIPTS:
CASH  SALES 1,440.89     6,588.27   10,145.93     11,718.55     13,534.93      
INVESTMENT 5.72            0 5.30              33.00            88.66             
EQUITIES 1,200.00     1,200.00   0 0 0
TOTAL CASH RECEIPTS 2,646.61     7,788.27   10,151.23     11,751.55     13,623.59      
CASH DISBURSEMENTS
PRE-OPERATING EXPENSE 60.00         0 0 0 0
PRODUCT DEVELOPMENT 100.00        220.00      121.00         0 0
FIXDE ASSETS 200.00        440.00      242.00         0 0
COMPUTER & EQUIPMENT 500.00        1,100.00   800.00         800.00          1,200.00        
COST OF OPERATION 349.92        1,616.63   2,489.61       2,875.50       3,321.20        
PAYMENT FOR INVENTORY 50.00         110.00      60.50            0 0
COMMISSION 0 0 0 0 0
ADVERTISINT & PROMOTION 79.79         373.20      301.20         316.26          332.07          
INSURANCE 20.00         66.00         96.80            106.48          117.13          
LEGAL & ACCOUNTING 20.00         66.00         96.80            106.48          117.13          
DELIVERY EXPRESES 0 0 0 0 0
MONTHLY CASH DISBURSEMENTS 885.00        2,211.00   3,073.40       3,380.74       3,718.81        
RENT 455.00        1,215.50   2,057.55       2,263.31       2,489.64        
INTEREST 13.52         27.33         0 0 0
TAX 0 0 94.30            283.50          468.70          
DIVIDEND 0 0 114.10         506.00          952.90          
OTHER DISBURSEMENTS 0 0 0 0 0
TOTAL CASH DISBURSEMENTS 2,733.23     7,445.66   9,547.26       10,638.27     12,717.58      
NET CASH FLOW (86.62) 342.61 603.97 1,113.28 906.01
BEGINNING BALANCE 0 50.00         150.00         200.00          200.00          
TOTAL CASH (86.62) 392.61 753.97 1,313.28 1,106.01
MIN CASH REQUIRED 50.00         150.00      200.00         200.00          200.00          
LOAN(INVESTMENT) 136.63        (242.61) (553.97) (1,113.28) (906.01)
ENDING BALANCE 50.00         150.00      200.00         200.00          200.00          
Cumulative Loan/(Investment) 136.63        (105.99) (659.96) (1,773.24) (2,679.25)

MONTHLY CASH DISBURSEMENTS
SALARIES 715.00        1,650.00   2,250.60       2,475.66       2,723.23        
OFFICE SUPPLIES 20.00         66.00         96.80            106.48          117.13          
MAINTAINANCE 30.00         99.00         145.20         159.72          175.69          
UTILITIES 120.00        396.00      580.80         638.88          702.77          
TOTAL MCD 885.00        2,211.00   3,073.40       3,380.74       3,718.82        
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PRO FORMA INCOME STATEMENT, YEAR 1-5
            (,000BHTS)

2000 2001 2002 2003 2004
SALES 1,485.45   6,862.78 10,568.68 12,206.83 14,098.88  
    DISCOUNT 44.56       274.51    422.75       488.27       563.96       
INVESTMENT 5.72          0 5.30          33.00         88.66         
TOTAL INCOMES 1,446.61   6,588.27 10,151.23 11,751.56 13,623.58  
COST OF GOODS SOLD 349.92      1,616.63 2,489.61    2,875.50    3,321.20   
    VARIABLE COST 349.92      1,616.63 2,489.61    2,875.50    3,321.20   
    MONTHLY COST 0 0 0 0 0
GROSS PROFIT 1,096.69   4,971.64 7,661.62    8,876.06    10,302.38  
OPERATING EXPENSES
COMMISSION 0 0 0 0 0
ADVERTISING & PROMOTION 79.79       373.20    301.20       316.26       332.07       
INSURANCE 20.00       66.00     96.80         106.48       117.13       
LEGAL & ACCOUNTING 20.00       66.00     96.80         106.48       117.13       
DELIVERY EXPENSES 0 0 0 0 0
SALARIES 715.00      1,650.00 2,250.60    2,475.66    2,723.23   
OFFICE SUPPLIES 20.00       66.00     96.80         106.48       117.13       
MAINTAINANCE 30.00       99.00     145.20       159.72       175.69       
UTILTIES 120.00      396.00    580.80       638.88       702.77       
RENT 385.00      1,105.50 1,997.05    2,263.31    2,489.64   
DEP COMPUTER & EQUIPMENT 187.50      525.00    812.50       875.00       1,000.00   
DEPRECIATION 40.00       128.00    176.40       176.40       176.40       
AMORTIZATION 62.00       155.33    162.50       89.00         32.17         
TOTAL OPERATING EXPENSES 1,679.29   4,630.03 6,716.65    7,313.67    7,983.36   
OPERATING PROFIT (582.60) 341.61 944.97 1,562.39 2,319.02
EARN BEFORE INT& TAX (582.60) 341.61 944.97 1,562.39 2,319.02
INTEREST 13.52       27.33     0 0 0
EARN BEFORE  TAX (596.13) 314.28 944.97 1,562.39 2,319.02
INCOME TAX 30% 0 94.3 283.5 468.7 695.7
NET PROFIT (596.13) 219.98 661.47 1,093.69 1,623.32
CUMULATIVE PROFIT (596.13) (376.15) 285.32 1,264.91 2,382.25
DIVIDEND PAID 0 0 114.10       506.00       952.90       
RETAIN EARNING (596.13) (376.15) 171.22 758.91 1,429.35



35

PRO FORMA BALANCE SHEET
                                                                                                                                   (,000 BHTS)

  Q1’00  Q2’00   Q3’00  Q4’00    2001     2002    2003    2004
ASSETS
CURRENT ASSETS:
CASH 50.00 50.00 50.00 50.00 150.00 200.00 200.00 200.00
INVENTORIES 50.00 50.00 50.00 50.00 160.00 220.00 220.00 220.00
SHORT TERMINVESTMENT 0.00 0.00 0.00 0.00 105.99 659.96 1,773.24 2,679.25
RENT 70.00 70.00 70.00 70.00 180.00 240.50 240.50 240.50
OTHER CURRENT ASSETS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL CURRENT ASSETS 170.00 170.00 170.00 170.00 595.99 1,320.96 2,434.24 3,340.25
FIXED ASSETS:
LANDS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
COMPUTER & EQUIPMENT 500.00 500.00 500.00 500.00 1,600.00 2,400.00 3,200.00 4,400.00
LESS ACCUMULATED  DE. 0.00 (62.50) (125.00) (187.50) (712.50) (1,525.00) (2,400.00) (3,400.00)
OFFICE EQUIPMENT 50.00 50.00 50.00 50.00 160.00 220.50 220.50 220.50
LEASEHOLD IMPROVEMEN 100.00 100.00 100.00 100.00 320.00 441.00 441.00 441.00
OTHER FIXED ASSETS 160.00 220.50 220.50 220.50
LESS ACCUMULATED DE.

50.00
(10.00)

50.00
(20.00)

50.00
(30.00)

50.00
(40.00) (168.00) (344.40) (520.80) (697.20)

NET FIXED ASSETS 690.00 617.50 545.00 472.50 1,359.50 1,412.60 1,161.20 1,184.80
PRE-OPERATING EXPENS 144.50 129.00 113.50 98.00 162.67 121.17 32.17 (0.00)
TOTAL ASSETS 1,004.50 916.50 828.50 740.50 2,118.15 2,845.72 3,627.61 4,525.05
LIABILITIES & EQUITIES
CURRENT LIABILITIES
SHORT TERM LOAN 61.28 68.08 96.96 136.63 0.00 0.00 0.00 0.00
ACCOUNTS PAYABLE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TAXPAYABLE 0.00 0.00 0.00 0.00 94.30 283.50 468.70 695.70
OTHERS PAYABLE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL CURRENT  LIABILITI 61.28 86.08 96.96 136.63 94.30 283.50 468.70 695.70
LONG TERMLIABILITIES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL LIABILITIES 61.28 86.08 96.96 136.63 94.30 283.50 486.70 695.70
OWNER  EQUITIES :
COMMON STOCK 1,200.00 1,200.0 1,200.0 1,200.0 2,400.0 2,400.0 2,400.0 2,400.0
RETAIN EARNING (256.78) (369.58) (468.46) (596.13) (376.15) 171.22 758.91 1,429.35
TOTAL OWNER EQUITIES 943.22 830.42 731.54 603.87 2,023.85 2,571.22 3,158.91 3,829.35
TOTAL LIABILITIES & EQUIT 1,004.50 916.50 828.50 740.50 2,118.15 2,854.72 3,627.61 4,525.05
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หนังสืออางอิง

แหลงขอมูล   :  นายพรเทพ เฟองธารทิพย, นายสมภพ ชํานาญสงเคราะห, นางสาวรุงทิพย มณีสารชุณห.
แผนธุรกิจ “การใหบริการสํานักงานอัตโนมัติและอินเตอรเน็ตคาเฟ.” โครงการบัณฑิตศึกษาสาขา  MBA
คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 8 มิถุนายน 2542.
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RATIOS ANALYSIS
2000 2001 2002 2003 2004

LIQUIDITY RATIOS
CURRENT RATIO 1.24 6.32 4.66 5.19 4.8
COLLECTION PERIOD _ _ _ _ _
INVENTORY DAYS 51.44 23.38 27.51 27.61 23.9
ACTIVITY RATIOS
ASSET T/O 2.01 3.24 3.70 3.36 3.12
ACC. RECEIVABLE T/O _ _ _ _ _
INVENTORY T/O 7.00 15.40 13.09 13.04 15.06
LEVERAGE RATIOS
DEBT TO TOTAL ASSET 0.18 0.04 0.10 0.13 0.15
DEBT TO EQUITY 0.23 0.05 0.11 0.15 0.18
PROFITABILITY RATIOS (%)
GROSS PROFIT MARGIN 73.83% 72.44% 72.49% 72.71% 73.07%
OPERA TING PROFIT MARGIN -39.22% 4.98% 8.94% 12.80% 16.45%
NET PROFIT MARGIN -40.13% 3.21% 6.26% 8.96% 11.51%
RETURN ON ASSET -80.50% 10.39% 23.17% 30.15% 35.87%
RETURN ON EQUITY -98.72% 10.87% 25.73% 34.62% 42.39%

SENSITIVITY ANALYSIS
(K = 12%) (,000 Bhts)
     % Change in sales volume -10% -5% 0% 5% 10%
                          IRR 3.11% 25.42% 43.14% 59.43% 75.11%
          NPV of sales volume -323.85 522.64 1,268.72 1,996.83 2,723.20

     % Change in sales volume -10% -5% 0% 5% 10%
                          IRR -8.23% 18.86% 43.14% 59.43% 75.11%
          NPV of sales volume -968.23 261.89 1,268.72 2,233.33 3,191.85

     % Change in sales volume -10% -5% 0% 5% 10%
                          IRR 53.80% 48.51% 43.14% 37.67% 31.88%
          NPV of sales volume 1,741.75 1,505.20 1,268.72 1,032.19 787.94
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