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บทที่  1 

บทนํา 

1.1   ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

สภาวะทางเศรษฐกิจไทยในปจจุบันมีการแขงขันกันอยางรุนแรงมากขึ้นทั้งในประเทศ 
และระหวางประเทศ ทําใหระบบโลจิสติกส ซ่ึงเปนหัวใจหลักในการขับเคลื่อน สินคา บริการ 
ขอมูลและการเงิน  มีความสําคัญมากขึ้นเปนทวีคูณ  การบริการโลจิสติกสของประเทศที่มี
ประสิทธิภาพ จะทําใหตนทุนโดยรวมของสินคาถูกลง สินคาถึงมือผูบริโภคปลายทางเร็วข้ึน และ
ถูกตองตามเงื่อนไขมากขึ้น และทายที่สุดสงผลใหเกิดการยกระดับความสามารถในการแขงขัน
ผูประกอบการและอุตสาหกรรมไทยโดยรวม 

จากการศึกษาของสํานักงานคณะกรรมการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ (สศช.) พบวา 
ตนทุน  โลจิสติกสของประเทศไทยโดยรวม อยูในระดับที่สูงมากเมื่อเทียบกับประเทศที่พัฒนาแลว 
คือมีสัดสวนโดยประมาณถึงรอยละ 19 ของ GDP ในขณะที่ประเทศอื่นที่พัฒนาแลวอยูที่ระดับรอย
ละ 11 เทานั้น การยกระดับประสิทธิภาพโลจิสติกสของไทย จึงกลายเปนภารกิจเรงดวนเพื่อให
ผูประกอบการของไทยมีตนทุนโลจิสติกสที่ต่ํา เพื่อใหสามารถแขงขันกับตางประเทศได 

การขนสงสินคา  นั้นถือเปนกิจกรรมสําคัญหลักในระบบโลจิสติกส เนื่องจากการขนสง
สินคาเปนกิจกรรมที่ทําใหเกิดการสงมอบสินคาและเกิดการเชื่อมโยงจากผูผลิตสูผูบริโภคในหวง
โซอุปทาน(Supply Chain) แตเนื่องจากผูประกอบการธุรกิจขนสงและธุรกิจที่เกี่ยวของสวนใหญใน
ประเทศไทยเปนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก(SMEs)โดยจากขอมูลผูประกอบการ       
โลจิสติกสไทยท่ีจดทะเบียนประกอบธุรกิจอยูในกระทรวงพาณิชย  ปจจุบันมีถึง 15,200 ราย โดยมี
ทุนจดทะเบียนรวมกันทั้งส้ินมากกวา 500,000 ลานบาท  และในจํานวนนี้กวารอยละ 90 เปน
ผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก ที่ยังคงธุรกิจแบบดั้งเดิมอยู  โดยผูประกอบการขนาดกลาง
และขนาดเล็ก(SMEs) เหลานี้ มีระบบการบริหารจัดการ และการใชประโยชนจากเทคโนโลยี
สารสนเทศเพื่อสนับสนุนการขนสง ยังไมมีประสิทธิภาพมากนัก ทําใหไมสามารถแขงขันกับ
ผูประกอบการรายใหญที่มีสัดสวนรอยละ 10 ซ่ึงเปนกลุมผูประกอบการโลจิสติกสสมัยใหม หรือ
บริษัทที่มีระบบโลจิสติกสครบวงจรได และสวนใหญเปนผูประกอบการตางชาติ  อีกทั้งภาวะราคา
น้ํ ามันที่ สู งขึ้น เรื่ อยๆ  สงผลกระทบโดยตรงตอตนทุนการดํ า เนินงานของธุรกิจขนสง 
(Transportation Business) ซ่ึงการเพิ่มของตนทุนการขนสงนั้นก็ไดสงผลใหตนทุนโดยรวมของ
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ระบบสูงขึ้นตามไปดวย ดังนั้น การลดตนทุนการดําเนินงานของภาคการขนสงจึงมีความสําคัญ
อยางมากตอความสามารถในการแขงขันของประเทศโดยรวม 

การขนสงสินคาในประเทศเปนการขนสงทางถนนถึงรอยละ 89 ของปริมาณการขนสง
สินคาโดยรวมของประเทศ การขนสงสินคาทางถนนดวยรถบรรทุกยังคงมีปญหาการเดินรถเที่ยว
เปลาสูงถึงรอยละ 46 ของจํานวนเที่ยวทั้งหมด(กรมการขนสงทางบก.2548) ซ่ึงแสดงวามีการเดินรถ
โดยมีสินคาขาเดียวสูงถึงรอยละ 92 ซ่ึงคิดเปนการเดินรถบรรทุกเที่ยวเปลาสูงถึง 33 ลานเที่ยวตอป 
หรือประมาณ 5,587 ลานกิโลเมตรตอป สูญเสียน้ํามันเชื้อเพลิงจากการเดินรถบรรทุกเที่ยวเปลาปละ 
1,596 ลานลิตร คิดเปนมูลคากวา 22,538 ลานบาท และยังกอใหเกิดมลพิษตางๆ ปละ 114,462 ตัน 
กอใหเกิดการทําลายถนนคิดเปนมูลคา 1,207 ลานบาท เปนการกอใหเกิดปญหาการจราจร ปญหา
ทางดานอุบัติเหตุ รวมท้ังสูญเสียในดานการสึกหรอของตัวรถและอุปกรณ และแรงงานของ
คนขับรถดวย ทําใหประเทศชาติตองสูญเสียผลประโยชนทางเศรษฐกิจและสังคมเปนมูลคา
มหาศาล ซ่ึงหากสามารถลดการเดินรถเที่ยวเปลาไดเพียง 1% จะสามารถประหยัดการใชน้ํามันได 
34.83 ลานลิตร หรือประมาณ 491.83 ลานบาท ลดมลพิษลงไดรวม 2,488 ตัน และลดการทําลาย
ถนนลงคิดเปนมูลคา 26.16 ลานบาท 
ตารางที่  1.1 การขนสงในประเทศ ตั้งแตป 2542-2551 

หนวย : พนัตนั 

ขนสงสินคา 2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 2551 

ทางถนน 392,244 397,976 400,241 434,918 440,018 435,147 430,275 427,581 428,123 424,456 

ทางรถไฟ 9,264 9,171 8,776 8,889 10,521 12,883 11,760 11,579 11,055 12,807 

ทางน้ําภายใน 
ประเทศ 

17,910 25,235 17,833 25,043 29,024 30,348 42,310 40,340 47,233 47,687 

ชายฝงทะเล 21,970 23,347 19,657 24,795 24,628 29,754 34,253 31,574 31,216 29,936 

ทางอากาศ 97 104 110 107 103 114 120 122 110 106 

รวม 441,485 455,833 446,617 493,752 504,294 508,246 518,718 511,196 517,737 514,992 

ที่มา: www.moc.go.th (กระทรวงคมนาคม) 
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รูปที่  1.1 สัดสวนการขนสงภายในประเทศตั้งแตป พ.ศ. 2547 – 2551 
ที่มา : กรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษพลังงาน กระทรวงพลังงาน 
รวบรวมโดย : ศูนยเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร สํานักงานปลัดกระทรวงวทิยาศาสตร
และเทคโนโลย ี
 

 
รูปที่ 1.2 งบประมาณที่ไดรับจัดสรรของกระทรวงคมนาคม 
ที่มา : กรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษพลังงาน กระทรวงพลังงาน 
รวบรวมโดย : ศูนยเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร สํานักงานปลัดกระทรวงวิทยาศาสตร
และเทคโนโลยี 
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รูปที่ 1.3 ปริมาณน้ํามันที่ใชในการคมนาคมขนสง แยกตามประเภท 
ที่มา : กรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษพลังงาน กระทรวงพลังงาน 
รวบรวมโดย : ศูนยเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร สํานักงานปลัดกระทรวงวิทยาศาสตร
และเทคโนโลยี 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงเห็นความสําคัญและความจําเปนที่จะเสนอแนวทางในการแกไขปญหา
ดังกลาวโดยใชประโยชนจากเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถของผูใหบริการโลจิสติกส จากการใชทรัพยากรหรืออุปกรณรวมกัน (Shared Existed 
Equipments) โดยมุงเนนลําดับความสําคัญแรกที่การใชรถบรรทุกขนสงรวมกัน โดยมีรูปแบบการ
ดําเนินงานในลักษณะ “ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (e-Marketplace) ที่เปนศูนยกลางการแลกเปลี่ยน
การบริการระหวางกลุมผูใหบริการขนสงและกลุมผูรับบริการ ผานเครือขายอินเตอรเน็ตเปนแหลง
รวมรวบสารสนเทศ”   

กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ สถานที่ที่รวบรวมผูมีสวนเกี่ยวของที่ดําเนินการกิจกรรมทางธุรกิจ
รวมกันระหวางผูบริการและผูใชบริการขนสงดวยรถบรรทุกดวยชองทางเครือขายอินเตอรเน็ตโดย
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสแหงนี้จะเพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการ
รถบรรทุกตอผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกไดมากกวาการจัดหาในชองทางดั้งเดิม วิธีทางการคา
ของตลาดกลาง  จะทําใหลดขั้นตอนและตนทุนในการจัดหา  (Procurement) และผลจาก
ความสามารถในการเขาถึงของผูใชบริการจะเปนแรงดึงดูดขั้นมูลฐาน (Primary Attraction) ตอ
ผูใชบริการการขนสงดวยรถบรรทุกใหความสนใจกับชองทางการจัดหาในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุก  ในทางกลับกันหากมองใหเชิงธุรกิจคุณคา 
(Value) ที่นําเสนอสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการขนสงได ก็จะทําใหสามารถ
รักษาลูกคาที่เขามาใชบริการได และดึงดูดลูกคาใหมเขามาใชบริการเพิ่ม ทําใหปริมาณผูใชบริการ



 
 

 

5

ขนสงเขามาในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสใหมากขึ้น ผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกก็มีรายได
เพิ่มขึ้นจากจํานวนผูใชบริการขนสงผานชองทางตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ เพิ่มขึ้น ทั้งนี้
ความสามารถในการเขาถึงของผูใชบริการที่ดีขึ้น ทําใหปริมาณผูใชบริการขนสงมากขึ้น ผู
ใหบริการขนสงก็สามารถลดปริมาณการวิ่งรถเปลา (Backhaul) ไดมากยิ่งขึ้น ซ่ึงเปนประโยชนตอ
ทั้งผูใชบริการ ผูใหบริการขนสงและภาพรวมของอุตสาหกรรมทั้งภาคการผลิตและภาคการขนสง 
ซ่ึงจะยังผลเพิ่มขีดความสามารถของประเทศในการแขงขันระดับสากลตอไป 

ผูวิจัยจะทําการศึกษาระบบ “ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสการบริการขนสงดวย
รถบรรทุก” วิเคราะหรูปแบบ โครงสรางธุรกิจ, การบริหารจัดการ และแผนธุรกิจ กลยุทธ หรือการ
วางแผลกลยุทธที่ทําใหเกิดความสําเร็จ เพื่อนํามาประยุกตใชและเปนกรอบในการสราง “รูปแบบ
ทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย (A 
Business Model of Electronic Marketplace for Trucking Services in Thailand)”  

1.2   วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1.2.1   เพื่อศึกษาระบบการบริหารจัดการที่ เกี่ ยวของกับธุรกิจของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกที่มีอยูทั้งภายในประเทศและตางประเทศ 

 1.2.2   เพื่อออกแบบและจําลองแบบ (Modeling) ธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย 

 1.2.3   ศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวย
รถบรรทุกในประเทศไทย 

1.3   ขอบเขตของการวิจัย 

 1.3.1    การศึกษาจะครอบคลุมผูใหบริการขนสงและผูใชบริการขนสงของไทยใน
ปจจุบัน 

 1.3.2    การศึกษาจะพิจารณาเฉพาะกิจกรรมการใชบริการ และใหบริการขนสงทาง
รถบรรทุก 



 
 

 

6

1.4   คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย 

1.4.1   ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (Electronic Business) คือ กระบวนการหรือข้ันตอนใด ๆ ใน
การดําเนินธุรกิจ (Transaction) ที่อาศัยระบบคอมพิวเตอรสารสนเทศในการดําเนินงานเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลทางธุรกิจโดยมีจุดมุงหมายหลักที่จะสรางคุณคาเพิ่ม (Added Value) 
ตลอดกระบวนการหรือกิจกรรมทางธุรกิจ (Value Chain) และลดขั้นตอนของการที่ตองอาศัย
แรงงานคน (Manual Process) มาใชแรงงานจากเทคโนโลยีคอมพิวเตอร (Computerized Process) 
และชวยใหการดําเนินงานภายใน ภายนอก และระหวางองคกรดวยกัน 

1.4.2 ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Transport Marketplace) คือ สถานที่หรือ
ชองทางอํานวยความสะดวกแกผูซ้ือ ผูขายมาพบกันเพื่อทําการซื้อขายสินคาหรือบริการ (ธุรกรรม) 
โดยอาศัยโครงขายโทรคมนาคม (Telecommunication Network) หรือเว็บไซต (Website) เปน
ตัวกลาง เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และประสิทธิผลทางธุรกิจโดยมีจุดมุงหมายหลักที่จะสรางคุณคา
เพิ่ม (Added Value) ตลอดกระบวนการหรือกิจกรรมทางธุรกิจ (Value Chain)  

1.4.3  แบบจําลองธุรกิจ  (Business Model) คือ การออกแบบแผนและโครงสรางของการ
ไหลของผลิตภัณฑ การบริการ และสารสนเทศ ที่ประกอบดวย องคประกอบของผูดําเนินการธุรกิจ 
(Business Actors) ที่หลากหลาย และแหลงที่มาของรายได (Ghenniva et.al, 2005, Timmers, 2000) 
หรือกรอบการดําเนินงานเพื่อสรางรายได (Afuah, 2003) และกระบวนการของเชื่อมโยงสัมพันธ
ของผูเกี่ยวของกับบริษัท  

1.4.3 สมาชิก คือ ผูซ้ือ ผูขาย ที่ไดลงทะเบียนผูใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเพื่อ
การดําเนินธุรกรรม 

1.5   ลําดับขั้นตอนในการเสนอผลการวิจัย 

1.5.1  ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของกับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) 
แบบจําลองทางธุรกิจ (Business Model) ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส และการ
ใหบริการการขนสง (Transportation Service Provider)  

1.5.2  จําลองการสราง “รูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการ
ขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย (A Business Model of Electronic Marketplace for Trucking 
Services in Thailand)” 
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1.5.2.1  ประเมินปจจัยที่ เหมาะสมที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมปจจัย
ความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

1.5.2.2  จําลองความสัมพันธของปจจัยกําหนดสําหรับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

1.5.2.3  ทดสอบความสัมพันธของปจจัยกําหนดของแบบจําลองดวยกรอบการ
ประเมินแบบจําลองธุรกิจ 

1.5.2.4  สัมภาษณเชิงลึกผูมีสวนเกี่ยวของ วิเคราะหผล และ ปรับปรุงรูปแบบทาง
ธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทยใหเหมาะสม 

1.5.2.5  ประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ  

1.6   ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.6.1   เขาใจถึงขอจํากัดปญหาอุปสรรค และปจจัยสําคัญที่มีผลตอการดําเนินงานของ
ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส สําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกของไทย 

1.6.2   แบบจําลองทางธุรกิจที่มีความเหมาะสมทั้งในแงของการดําเนินงานและในแงของ
การลงทุน ที่เปนประโยชนตอการพัฒนาประสิทธิภาพการขนสงดวยรถบรรทุกของประเทศ 

1.6.3   แนวทางในการสนับสนุน และพัฒนาระบบการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 
และขยายผลไปสูการพัฒนาระบบโลจิสติกสตอไปในอนาคต 



 

บทที่  2 

วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

เนื้อหาในบทที่ 2 จะกลาวถึงวรรณกรรมและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับงานวิจัยโดยแบง
ออกเปน 3 หัวขอ ไดแก 

2.1   วรรณกรรมที่เกี่ยวของกับรูปแบบธุรกิจ (Business Model) เพื่อศึกษาเปนแนวทางใน
การใชเปนแบบจําลองอางอิงในการกําหนดรูปแบบธุรกิจของแบบจําลองตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สําหรับบริการขนสง 

2.2   วรรณกรรมเกี่ยวกับการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่มีการเปดการใช
บริการอยูแลว เพื่อศึกษาถึงองคประกอบของตลาดกลาง รูปแบบการซื้อขาย และรูปแบบการ
ใหบริการ โครงสรางของระบบเพื่อรองรับรูปแบบการซื้อขายและการใหบริการที่มีอยู  ลักษณะ
ของผูที่เขามาใชบริการ (ทั้งผูซ้ือและผูขาย) ทั้งในประเทศและตางประเทศ 

2.3   วรรณกรรมที่เกี่ยวของกับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับรถบรรทุก  

2.1   วรรณกรรมที่เก่ียวของกบัรูปแบบธุรกิจ (Business Model)  

2.1.1   แบบจําลองธุรกิจ (Business Model) 

ความหมายของแบบจําลองทางธุรกิจ 

แบบจําลองทางธุรกิจ (Business Model) คือ การออกแบบแผนและโครงสรางของการ
ไหลของผลิตภัณฑ การบริการ และสารสนเทศ ที่ประกอบดวย องคประกอบของผูดําเนินการธุรกิจ 
(Business Actors) ที่หลากหลายและแหลงที่มาของรายได (Ghenniva et.al, 2005, Timmers, 2000) 
หรือกรอบการดําเนินงานเพื่อสรางรายได (Afuah, 2003) และกระบวนการของเชื่อมโยง สัมพันธ
ของผูเกี่ยวของกับบริษัท ในการสรางและสงมอบคุณคาผานสินคา/บริการไปยังลูกคาเปาหมาย 
ลักษณะพื้นฐานของแบบจําลองทางธุรกิจที่ดี จึงควรมีลักษณะ งาย ชัดเจน มีความถูกตองในตรรกะ 
และสอดคลองกับพฤติกรรมของผูเกี่ยวของในธุรกิจ เชน ผูถือหุน ซัพพลายเออร หรือลูกคา  
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องคประกอบของแบบจําลองทางธุรกิจ (Component of Business Model)  

ประเด็นหลักขององคประกอบของแบบจําลองทางธุรกิจพิจารณาเปน 2 ประเด็น คือ 
ความสามารถในการทํากําไร (Profitability) ซ่ึงกําหนดไดจากทั้งปจจัยของอุตสาหกรรม (Industry 
factors) และปจจัยเฉพาะองค (Firm-Specific factors) ที่ประกอบดวย ตําแหนง กิจกรรมและแหลง
ทรัพยากร ดังนั้น จากคําจํากัดความของแบบจําลองธุรกิจอยางสังเขป คือ กระบวนการสรางกําไร
ขององคกร ดังนั้น แบบจําลองธุรกิจจะตองขึ้นกับองคประกอบที่กําหนดความสามารถในการทํา
กําไรใหกับองคกร กลาวคือ แบบจําลองทางธุรกิจขององคกรเปนฟงคช่ันของปจจัยดานตําแหนง 
(Position Factors) กิจกรรม (Activities) แหลงทรัพยากร (Resource) และปจจัยดานอุตสาหกรรม 
รวมกับปจจัยดานตนทุน (Cost) (Afuah, 2003)  ดังแสดงในรูปที่ 2.1 

กิจกรรม 
(Activities)

ทรัพยากร
(Resource)

ตําแหนง 
(Positions)

ปจจัยดานอุตสาหกรรม
(Industry Factors)

ตนทุน
(Cost)

ความสามารถในการทํากําไร 
(Profitability)

กิจกรรม 
(Activities)

ทรัพยากร
(Resource)

ตําแหนง 
(Positions)

ปจจัยดานอุตสาหกรรม
(Industry Factors)

ตนทุน
(Cost)

ความสามารถในการทํากําไร 
(Profitability)

 

รูปที่ 2.1 องคประกอบของแบบจําลองธุรกิจ (Afuah, 2003) 

ประเด็นที่สอง คือ รายไดขององคกรจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อ มีการใชทรัพยากรเพื่อกอใหเกิด
กิจกรรม เขาสูอุตสาหกรรมนั้นๆ เพื่อสรางคุณคาที่เหนือกวาคูแขงใหกับลูกคา กลาวคือ ผลิตภัณฑ
หรือบริการที่มีความแตกตางในราคาต่ํา (Low cost and differentiated products) และกําหนดวาง
สินคาหรือการใหบริการนั้นๆในตําแหนงที่สรางคุณคาไดอยางเหมาะสม ซ่ึงจากประเด็นหลักของ
องคประกอบของแบบจําลองธุรกิจ ทําใหขยายความหมายของแบบจําลองธุรกิจ ไดวา “กลุม
กิจกรรมใดๆ (Which) ก็ตามขององคกรดําเนินการ แลวองคกรนั้นดําเนินการไดอยางไร (How) 
และดําเนินการออกมาเมื่อใด (When) จะหมายถึงการใชทรัพยากรในการดําเนินกิจกรรมใหกับ
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อุตสาหกรรม เพื่อสรางคุณคาที่เหนือกวาใหกับลูกคาและจัดวางตัวองคกรในตําแหนงที่สามารถ
สรางคุณคาไดอยางเหมาะสม”   

ทั้งนี้ความสามารถในการทํากําไรขององคกรจะขึ้นกับกิจกรรมที่ ซ่ึงองคกรนั้นๆ
ดําเนินการออกมาไดอยางไร และเมื่อใด ในอีกความหมายหนึ่งก็คือ กระบวนการธุรกิจ (Business 
Process) ใหเกิดตําแหนงขององคกรที่เหนือกวาเมื่อเทียบกับคูแขง สรางและใชอํานาจทางการเงิน
เพื่อไดมาซึ่งทรัพยากรสําหรับดําเนินกิจกรรม หาประโยชนจากปจจัยดานอุตสาหกรรมและรักษา
ตนทุนใหอยูเสมอ  

ปจจุบัน ขอบเขตของกระบวนทางธุรกิจที่เชื่อมโยงระหวางองคกรมีความโปรงใสเพิ่ม
มากขึ้น ดวยการทํางานรวมกับระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology)  โดย
ลักษณะของเทคโนโลยีสารสนเทศเปนการผสมผสานระหวางฮารดแวร (Hardware) ซอฟตแวร 
(Software) และระบบสื่อสารโทรคมนาคม (Telecommunication Systems) ที่ชวยในการปฏิบัติงาน
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใหกับงานหรือผลผลิต ตลอดจนชวยใหขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจแก
ผูบริหาร ทั้งนี้ เทคโนโลยีสารสนเทศทําใหองคกรธุรกิจสามารถใหคําจํากัดความของแบบจําลอง
ทางธุรกิจและความสามารถในการจัดการภายในองคกรธุรกิจไดใหม ดวยการคนหาความรวมมือ 
(Collaboration) ระหวางผูมีสวนเกี่ยวของระหวางองคกร เพื่อจัดการการดําเนินงานที่มี
ประสิทธิภาพ สามารถลดเวลา ตนทุนและเติมเต็มความตองการของลูกคาเพื่อใหมีตําแหนงทาง
การตลาดที่มีความสามารถในการแขงขัน 

2.1.2  ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (E-Business) 

จากการพัฒนาของระบบ ICT ทําใหเกิดคําจํากัดความรูปแบบการดําเนินธุรกิจแบบใหม
ในลักษณะของ Electronic Business หรือธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (E-Business) ซ่ึงครอบคลุมการ
ดําเนินธุรกรรมออนไลน และขยายไปสูความสัมพันธของหุนสวนทางธุรกิจ ผูจัดหาและลูกคา เชน 
การขายตรงกับลูกคา ผูผลิตและผูจัดหา การติดตามผลและการแลกเปลี่ยนขอมูลสารสนเทศ การ
ประมูลสินคาคงคลังสวนเกิน และการออกแบบผลิตภัณฑรวมกัน ความสัมพันธดวยระบบเครือขาย
อินเตอรเน็ทมีวัตถุประสงคเพื่อการปรับปรุงหรือเปลี่ยนสภาพกระบวนการและประสิทธิภาพของ
ธุรกิจ  
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ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (Electronic Business) คือ กระบวนการหรือขั้นตอนใด ๆ ในการ
ดําเนินธุรกิจ (transaction) ที่อาศัยระบบคอมพิวเตอรสารสนเทศในการดําเนินงานเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลทางธุรกิจโดยมีจุดมุงหมายหลักที่จะสรางคุณคาเพิ่ม (Added Value) 
ตลอดกระบวนการหรือกิจกรรมทางธุรกิจ (Value Chain) และลดขั้นตอนของการที่ตองอาศัย
แรงงานคน (Manual Process) มาใชแรงงานจากเทคโนโลยีคอมพิวเตอร (Computerized Process) 
และชวยใหการดําเนินงานภายใน ภายนอก และระหวาง องคกรดวยกัน 

แบบจําลองทางธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (E-Business) ประกอบดวย ความสัมพันธตอกัน
ระหวางองคประกอบ 3 สวน (IST, 2007) คือ กลยุทธทางธุรกิจ การจัดการองคกรธุรกิจ และการใช
เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information and Communication Technology) รวมดวยสภาพแวดลอมทาง
กฎหมายและสังคม แรงกดดันจากการแขงขัน ความตองการของลูกคาและผลกระทบจากการ
เปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นกับองคกรธุรกิจ ซ่ึงสามารถอธิบายคํานิยามของแบบจําลองธุรกิจ      

 

รูปที่ 2.2 สภาพแวดลอม แบบจําลองทางธุรกิจ กลยุทธ กระบวนการและระบบสารสนเทศ (IST, 
2007) 

และในสวนของกิจกรรมขององคกร หรือกระบวนการธุรกิจนั้น IST (2007) ไดแสดงให
เห็นถึงชั้นของกระบวนการธุรกิจสําหรับการดําเนินธุรกิจดวย e-Business ซ่ึงประกอบดวย ช้ัน
บนสุด คือ  กลยุทธ เปนระดับของการวางแผน ช้ีใหเห็นถึงวิสัยทัศน เปาหมาย และวัตถุประสงค
ของการดําเนินธุรกิจ ช้ันที่ 2 คือ แบบจําลองธุรกิจ เปนระดับเชิงสถาปตยกรรม ช้ีใหเห็นโครงสราง
ของกระบวนการธุรกิจ ช้ันที่ 3 คือช้ันของกระบวนการ เปนระดับของการนําไปปฏิบัติใช แสดงให
เห็นถึงการจัดการองคกร การไหลของงาน เปนตน 
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รูปที่  2.3  ช้ันของกระบวนการธุรกิจ (IST, 2007) 

2.1.3  ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplaces) 

ตลาดกลางและการแลกเปลี่ยนเกิดขึ้นเพื่อจัดเตรียมความตองการสินคาหรือบริการใหพบ
กับสินคาหรือบริการใหกับผูมีสวนเกี่ยวของทุกๆคนที่อยูในโซอุปทาน (Supply Chain) ตลาดกลาง
โดยทั่วไปและตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสตางประกอบดวยกระบวนการคาจํานวนมากซึ่งสรางคุณคา
ใหเกิดขึ้นทั้งผูซ้ือและผูขาย การดําเนินตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จคือการ
ถายทอดกระบวนการทางการคาที่มีประสิทธิภาพในการแปลงรูปแบบการแลกเปลี่ยนกระบวนการ
ธุรกิจดั้ ง เดิมไปสูตลาดกลางอิ เ ล็กทรอนิกส  ความทาทายของการดําเนินการตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสใหประสบความสําเร็จก็คือ ทําอยางไรก็ตามใหสามารถดําเนินกระบวนการธุรกิจ
แบบดั้งเดิมดวยสภาพแวดลอมเสมือน (Virtual Environment) ซ่ึงเทคโนโลยีสารสนเทศจะเปน
ปจจัยสําคัญที่จะบูรณาการกระบวนการธุรกิจภายใตสภาพแวดลอมของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 
(Kambil and  van Heck, 2002) 

จุดประสงคของตลาดกลาง คือ การลดตนทุน และสรางในการทําธุรกิจรวมกับผูซ้ือและ
ผูขายที่ครอบคลุมในการใหความชวยเหลือหรือเปนกลางระหวางผูซ้ือและผูขายในการดําเนิน
ธุรกรรมดานการขนสงค้ําระวางและจัดเตรียมการบริการ การสนับสนุน ตลาดกลางพาณิชยกระทํา
การโดยทั่วไปบนเครือขายของผูใชงานที่มีความแตกตางใหมีการรวมกันเปนกลุม  ตลาดกลาง
พาณิชย ทําใหสะดวกเกี่ยวกับการขายของการบริการการขนสงค้ําระวาง, รวมถึงหลาย-ขาและ
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หลาย-การบริการการขนสงค้ําระวางเกี่ยวกับแบบหรือวิธีผานหลายระบบรวมถึง ราคาสินคา และ 
การประมูลตลาดกลางพาณิชยเปดใหผูซ้ือและผูขายที่จะลงทะเบียนในตลาดกลางพาณิชย 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะจัดเตรียมสินคาและบริการใหกับสมาชิกของตลาดและให
สมาชิกสามารถดําเนินธุรกรรมไดภายในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส หากพิจารณาในระดับสูงสุด
ของโครงสรางตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสามารถแบงไดเปน 2 ประเภท (IBM, 2002) ไดแก  

1. ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแบบ Horizontal (Horizontal e-Marketplace) โดยทั่วไปจะ
มุงเนนที่การลดความไมมีประสิทธิภาพของการดําเนินธุรกิจที่จุดสั่งซ้ือ รูปแบบของตลาดกลาง
ประเภทนี้มักจะขยายผลไปสูการใชซอฟทแวรและบริการใหกับองคกร คุณคาขั้นตนของรูปแบบ
ตลาดกลางนี้คือการสงมอบสินคาและบริการในราคาที่ต่ําลง 

2. ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแบบ Vertical (Vertical e-Marketplaces) คือ รูปแบบของ
ตลาดที่อํานวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยนปจจัยนําเขาของอุตสาหกรรมเฉพาะ เปนการใช
ประโยชนจากการเชื่อมตอดวยระบบอินเตอรเน็ทเพื่อขจัดปญหาภายในอุตสาหกรรม ตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสรูปแบบนี้จะเขาไปอยูในโซอุปทานของอุตสาหกรรมและเพิ่มมูลคาโดยการจัดการ
ความสัมพันธระหวางผูซ้ือและผูขายที่มีประสิทธิภาพ จุดเดนของตลาดกลางรูปแบบนี้คือสามารถ
ทําธุรกรรมอยางเปนระบบและเฉพาะจุด แบบจําลองของ Vertical e-Marketplaces มักไดรับความ
สนใจกับผูมีสวนเกี่ยวของมากกวา   

รูปแบบแรกๆของตลาดออนไลน เปนการทําตลาดในแนวดิ่งอยางเดียว คือ นําเสนอ
สินคาใหแกผูซ้ือทางเดียว ผูซ้ือไมสามารถตอรองราคาได และการซื้อขายไมไดผานผูขายโดยตรง 
ตองผานนายหนาอีกหลายชั้น ทําใหผูซ้ือไดสินคาในราคาที่แพงกวาความเปนจริง ดวยเหตุนี้ จึงเกิด
แนวความคิดการรวมการทําตลาดแบบแนวดิ่งและแนวราบเขาดวยกัน เกิดเปนระบบ "ecosystem" 
ซ่ึงตองอาศัยการทํางานประสานกันของ ตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ที่ทําตลาดในแนวดิ่ง 
และ e-Services ซ่ึงเปนการทําตลาดแนวนอน ทําใหผูซ้ือสามารถซื้อสินคาจากที่หนึ่งๆ ดวยบริการ
แบบ e-Service ที่ไดจัดเตรียมไวให อาทิ การประมูล การแลกเปลี่ยนสินคา เปนตน ผานการติดตอ
กับผูขายไดโดยตรง ทําใหไดสินคาในราคาที่ผูซ้ือพอใจ และเปนการสรางความสัมพันธที่ดีใหกับ
ลูกคาอีกทางหนึ่งดวยระบบ ecosystem ทําใหการซื้อขายดําเนินไปอยางสมบูรณ 
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กลไกตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

กลไกตามลักษณะการทํางาน (Functionally) ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (iMPOWER, 
2006) คือ ยอมใหซัพพลายเออรแสดงสินคาและการบริการในแคตตาล็อคสินคาอิเล็กทรอนิกส ผู
ซ้ือจะลงบันทึก(Log in)เขาสูตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสและสามารถคนหาแคตตาล็อคสินคา
อิเล็กทรอนิกสนั้นกอนที่จะออกคําสั่งซื้อ ถาซัพพลายเออรที่ตองการไมมีแคตตาล็อคสินคา คําสั่ง
ซ้ือจะถูกสรางขึ้นโดยใชแบบฟอรมคําสั่งซื้อเปลา โดยปกติซัพพลายเออรจะรับ e-mail เพื่อบอก
เตือนเมื่อไดรับคําสั่งซื้อแลว และซัพพลายเออรจะลงบันทึกเขาในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเพื่อ
ตรวจดูคําส่ังซ้ือที่เขามา ในการรับสินคา ผูซ้ือจะใชบันทึกขอความอิเล็กทรอนิกสยืนยันการสงมอบ
จากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเพื่อใหระบุวาไดรับสินคาแลว 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสบางแหงจะทําใหซัพพลายเออรสามารถสรางใบแจงหนี้
อิเล็กทรอนิกสซ่ึงผูซ้ือสามารถใชจับคูใหเขากับคําสั่งซื้ออิเล็กทรอนิกสและบันทึกขอความจัดสง
และการจัดเงินอัตโนมัติได ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะบันทึกกิจกรรมการสั่งซ้ือทั้งหมดที่เกิดขึ้น
และสามารถจัดเตรียมสารสนเทศของทั้งฝายผูซ้ือและซัพพลายเออรไวให  การใชลักษณะการ
ทํางานจําเพาะแบบ (Feature) ของสารสนเทศและรายงานจากระบบการจัดหาอิเล็กทรอนิกส (E-
procurement) ซ่ึงรูจักกันโดยทั่วไปวาเปนการจัดการสารสนเทศของทั้งฝายผูซ้ือและฝายซัพพลาย
เออร สามารถดําเนินการจัดการรายงานซึ่งมีรายละเอียดของเงินที่จายออกไปเพื่ออะไรและโดยใคร
ใหเปนไปไดอีกดวย  

ลักษณะการทํางานจําเพาะแบบอื่นๆของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสอาจประกอบดวย  

- Catalogue management tools 
- Contracted pricing displayed 
- User profiles with spend limits 
- Automated approval Process 
- Order tracking and audit trail 
- Reporting templates 
- Integration with back office systems 
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ซ่ึงลักษณะการทํางานจําเพาะของเหลานี้เปนระดับชั้นของกระบวนการ (Process layer) 
ซ่ึงสัมพันธกับระดับการนําไปปฏิบัติใช และการจัดการองคกรและการไหลของงาน ซ่ึงกําหนดได
จากแบบจําลองธุรกิจของตลาดกลาง  

การแบงประเภทของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Classifying E-Marketplaces) 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมีลักษณะและความแตกตางจากตลาดโดยทั่วไป โดยEngstrand 
and Haraldsson (2001) ไดพยายามจับกลุมและแบงประเภทของตลาดกลางโดยอางอิงถึงการแบง
สวนตลาดอิเล็กทรอนิกสจาก B2Businees.net ซ่ึงพิจารณาถึงปจจัย ดังตอไปนี้ 

1. ความเปนเจาของ (Ownership) ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมีความหลายหลาย มีทั้งที่
ผูซ้ือและผูจัดหาเปนผูดําเนินการเอง คือ มีความเปนเจาของเอง (Ownership) หรือคนกลางหรือ 
Third Party เปนผูดําเนินการ และบางก็เปนการรวมตัวกันของอยางนอย 2 กลุมของผูมีสวนรวมใน
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส แตโดนทั่วไปแลวการอางอิงความเปนกลาง (Neutrality) จะเปนปจจัย
ความสําเร็จวิกฤติ (Critical Success Factors) 

2. เทคโนโลยี (Technology) มีความหลากหลายทางเทคโนโลยีที่จัดเตรียมไวสําหรับ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เชน ตลาดกลาง 

3. สมรรถนะหนาท่ี (Functionality) กลไกธุรกรรมใดๆก็ตามที่ตลาดกลางจะสามารถ
จัดใหได ไมวาจะเปนการบริการที่เพิ่มมูลคาที่มีเปาหมายเพื่ออํานวยความสะดวกสําหรับการดําเนิน
ธุรกรรมตลอดโซคุณคา หรือเปนเพียงแคในกระบวนการคา 

4. แบบจําลองรายได (Revenue Model) จากการดําเนินธุรกิจพาณิชยเล็กทรอนิกส
สามารถมีรายไดมาจากกระแสรายไดหลากหลายรูปแบบ เชน 

- รายไดจากการโฆษณา (Advertising Revenue Model)  ถือเปนรายไดแรก ที่
ธุรกิจอิเล็กทรอนิกสคาดหวังการโฆษณา อาจอยูในรูปของ Banner  ขอความโฆษณา โฆษณาผาน
ทางอีเมล หรือ คลิปวีดิทัศน และตองทําใหมีคนเขามาในเว็บไซตมากที่สุด และเมื่อเขามาแลวตอง
ใหอยูนานที่สุด ซ่ึงอาจขึ้นอยูกับเนื้อหา  สินคา หรือบริการตาง ๆ ที่ทางเว็บไซตนําเสนอ  เชน การที่
เว็บไซตจัดทํา      ไดอารี หรือ มีเพลงใหฟง มีเกมสใหเลน เปนตน 

- รายไดจากคาสมาชิก (Subscription Revenue Model) เปนรายไดที่ลูกคา           
หากตองการเขามาอานเนื้อหา หรือใชบริการจะตองเสียคาสมาชิกกอน แตเว็บไซตสวนใหญจะ
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ใหบ ริการแบบไมตอง เสี ย เงิน   ตัวอย างของ เว็บไซตที่ ต องมีการ เสียค าสมาชิก   เชน 
www.siamsport.com 

- รายไดจากคาธรรมเนียมจากการทําธุรกรรม  (Transaction Fee Revenue 
Model) เปนรายไดที่ เว็บไซตคิดคาธรรมเนียมตามสัดสวนของมูลคาของธุรกรรมตาง ๆ ที่เกิดขึ้น  
เชน คาธรรมเนียมการจองตั๋วเครื่องบิน  จากการประมูลสินคา  จากการขายรถยนต  จากการซื้อขาย
หุน  จากการขายตั๋วตาง ๆ เปนตน  ตัวอยางเชน www.settrade.com 

- รายไดจากการขายสินคาและบริการ  (Sale Revenue Model)  เปนรายไดจาก
การขายสินคา ขอมูล หรือบริการ  เชน  www.chulabook.com 

- รายไดจากโปรแกรมแบบเชื่อมโยง  (Affiliate Revenue Model) เปนรายไดที่
เกิดจากเว็บไซตหนึ่งนําผูเขาเยี่ยมชมไปเปนลูกคาของอีกเว็บไซตหนึ่ง ทั้งนี้เว็บไซตที่แนะนําลูกคา
ใหนั้นจะไดรับคาธรรมเนียมจากการแนะนํา (Referral Fee) หรือสวนแบงจากยอดขายที่เกิดขึ้นจริง 
โปรแกรมแบบเชื่อมโยงที่ยอดนิยม ไดแก โปรแกรม AdSense และ AdWords ของ 
www.google.com สําหรับตัวอยางในประเทศไทย เชน   www.readyplanet.com มีการเปดใหคนอื่น
มาโฆษณาสิ่งที่เว็บนี้มีไวบริการ คือ เว็บไซตสําเร็จรูปพรอมใช 

นอกจากการแยกประเภทของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสตามโครงสรางการแบงสวนของ
ตลาดตามที่อางถึงขางตน Yu (2007) ยังไดรวบรวมวรรณกรรมและกําหนดหลักเกณฑการแบงแยก
ประเภทและลักษณะของตลาดอิเล็กทรอนิกสตามหลักเกณฑเหลานั้น ดังแสดงใน  

ตารางที่  2.1 หลักเกณฑและการแบงกลุมลักษณะของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Yu, 2007) 

Separating Criteria # of type Type Name Resources 
Industry specification two vertical and horizontal markets 
Product nature two direct and indirect markets 

Role of the owner three buyer-driven, seller-driven, and 
independent e-marketplaces 

Raisch [2000] 

How businesses buy and 
what businesses buy four 

MRO (Maintenance, Repair, 
Operation) Hubs, Catalog Hubs, 
Yield Managers, and Exchanges 

Kaplan & 
Sawhney 
[2000] 
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แบบจําลองทางธุรกิจสําหรับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เปนตลาดเสมือนที่ผูซ้ือและผูจัดหาแลกเปลี่ยนสารสนเทศที่
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการและเพื่อการเจราและดําเนินธุรกรรมทางธุรกิจ (Archer and Gebauer, 
2000) และในยุคของอินเตอรเน็ท และการเกิดของเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (ICT) ทํา
ใหผูจัดหาวัตถุดิบจํานวนมากและผูซ้ือจํานวนมาก สามารถทําธุรกรรมทางธุรกิจในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส   โดยผานเครือขายอินเตอรเน็ต เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตและมาตรฐานจะทําใหตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสกระจายขอมูลสินคาและอํานวยความสะดวกในการดําเนินธุรกรรมทางการคา
ออนไลนไดสะดวกยิ่งขึ้น  

ในรายงานเรื่อง Crafting a winning e-marketplace Strategy (Brun et.al., 2002) กลาวไว
วาการเริ่มตนดวยการทําความเขาใจกับแบบจําลองของการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส การบริการ
หลักของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสคือจัดเตรียมพื้นที่กลาง ที่สามารถจัดการไดดวยพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส         (e-Commerce) รวมท้ังกิจกรรมธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (e-Business) ที่เปนปจจัย
สรางคุณคาใหกับผูมีสวนเกี่ยวของที่เขามาในตลาดกลางฯ ตัวอยางเชน ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สามารถขยายพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดวยหนาที่การทํางานของแคตตาลอกอิเล็กทรอนิกสและการ
ประมูลและการจัดเตรียมบริการเพื่อเติมเต็มคําส่ังซ้ือ (Order Fulfillment) เชน การติดตาม (Tracing) 
การเงิน และโลจิสติกส กิจกรรมอื่นที่สามารถเกิดขึ้นคือใหตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแสดงบทบาท
เปนผูจัดการรูปแบบความรวมมือตางๆใหผูมีสวนเกี่ยวของ เชน การพยากรณอุปสงค การจัดการ
สินคาคงคลัง และการจัดการการขนสง  

Level of automation and 
Impact of pricing models four 

Commerce Hub, Dynamic 
Marketplace, Channel Enabler, and 
Content/Community Portal 

Piccinelli et al. 
[2001] 
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รูปที่ 2.4 แบบจําลองตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Brun et.al, 2002) 

จากแบบจําลองและรูปแบบของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส Booz-Allen& Hamilton 
(2001) ไดแสดงใหเห็นถึงกระบวนที่อยูภายในของโครงสรางพื้นฐานของระบบตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสทั่วไป โดยมีองคประกอบ 3 สวน คือ  

1. ดานการซื้อดั้งเดิม (Traditional Buy-Side) ซ่ึงเปนผูดําเนินกระบวนการเพื่อจัดหา
ทรัพยากรใหกับองคกร 

2. ดานการขายดั้งเดิม (Traditional Sell-Side) ซ่ึงผูดําเนินกระบวนการเพื่อจัดเตรียม
ทรัพยากรเพื่อสงมอบใหกับลูกคา 

3. การแลกเปลี่ยน (Exchange) ซ่ึงประกอบดวยกระบวนการธุรกิจที่ดําเนินอยูในตลาด
กลาง ดังนี้ 

- สารสนเทศที่อยูระหวางทาง (Informediary) ประกอบดวย เนื้อหา และการ
คนหา 

- กระบวนการสนับสนุนธุรกรรม (Transaction Support) เชน การดําเนิน
กระบวนการ การติดตาม ตําแหนงทางการตลาด  การประมูล การเจรจาตอรอง เปนตน 

- การบริการทางการเงิน (Financial Support) เชน การประกันภัย บริการสินเชื่อ 
กระบวนการสนับสนุนการจายภาษี 

- กระบวนการสนับสนุนทางโลจิสติกส (Logistics Support) 
- การจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Mangement) 
- การจัดการโครงการ   (Project Management) 
- การออกแบบการทํางานรวมกัน (Design Collaboration) 
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- การจัดการความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship Management) 
- หุนสวนทางเทคโนโลยี (Technology Partnership) 

 

รูปที่ 2.5 โครงสรางพื้นฐานของระบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสทั่วไป (Booz-Allen& Hamilton, 
2001) 

ผูมีสวนเกี่ยวของในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

ผูซ้ือและผูขายเปนสวนประกอบของตลาดที่ดําเนินการซื้อและขายสินคา (Strategic 
goods) ผานตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหนึ่งที่มีการเชื่อมโยงบริการตางๆ กับ e-Services อาทิ 
บริการระบบขนสง (Logistics) บริการชําระเงิน (Financial clearing and settlement) เปนตน และที่ 
e-Services เองก็มีการเชื่อมตอกับ ตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส อ่ืนๆ ทําใหผูซ้ือและผูขาย
สามารถนําเสนอสินคาหรือเลือกซื้อสินคาที่อยูตางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ได เปนการ
ประสานความรวมมือกันระหวางตลาดตางๆ ทําใหเกิดระบบการซื้อขายครบวงจร ทั้งนี้ปริมาณของ
ผูมีสวนเกี่ยวของก็เปนปจจัยที่มีผลตอรูปแบบทางการคาและกลไกของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 
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Raisinghani และ Henbeck (2002) ไดแสดงรูปแบบทางการคา เชน การประมูล การแลกเปลี่ยน 
และกลไกการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ในลักษณะเมตริกซปริมาณของผูซ้ือและ
ผูขาย 

  

รูปที่ 2.6 รูปแบบการคาและปริมาณของผูมีสวนเกี่ยวของ (Raisinghani และ Henbeck 2002) 

แบบจําลองธุรกิจสําหรับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมีความหลายหลาย มีทั้งที่ผูซ้ือและผู
จัดหาเปนผูดําเนินการเอง คือ มีความเปนเจาของเอง (Ownership) หรือคนกลางหรือ Third Party 
เปนผูดําเนินการ บางก็เปนการรวมตัวกันของอยางนอย 2 กลุมของผูมีสวนรวมในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส แตโดนทั่วไปแลวการอางอิงความเปนกลาง (Neutrality) จะเปนปจจัยความสําเร็จ
วิกฤติ (Critical Success Factors) (Engstrand and Haraldsson 2001) ดังแสดงตัวอยางความเปน
เจาของตลาดกลางใน 2 กลุม คือ 

1. แบบจําลองที่เนนกําไร (Interest focus Model) นั่นคือ ความเปนเจาของตลาดโดยผู
แขงขันในตลาดเอง ไมวาจะเปนผูซ้ือหรือผูขายซึ่งเปนเจาของผลกําไรจากตลาดกลาง ดังนั้นผูเปน
เจาของจะสรางผลกําไรสูงสุดใหผูมีสวนเกี่ยวของ โดยแบงเปน  

- ดานผูซ้ือหรือผูรับบริการ (Seller Driven e-Marketplace) 
- ดานผูขายหรือผูใหบริการ (Buyer Driven e-Marketplace) 
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- ดานผูที่เปนอิสระ (Independent e-marketplace) หรือผูที่อยูระหวางกลาง    

2. ความเปนกลาง (Neutrality) คือ ผูดําเนินการไมไดเปนทั้งตัวแทนของทั้งผูซ้ือและ
ผูขาย แตเสนอการทําธุรกรรมทางธุรกิจที่มีความปลอดภัยใหกับกลุมผูมีสวนเกี่ยวของเหลานั้น
รวมทั้งผูใหบริการที่เกี่ยวของดวยสถานที่สําหรับการคาทางอิเล็กทรอนิกส โดยทั้งผูซ้ือและผูขาย
สามารถเขาถึงสถานที่นั้นและดําเนินการโดยใชวิธีการทางการคาทั่วๆไป เชน การคนหาและจัดหา
จากแคตตาล็อคสินคา การแลกเปลี่ยนออนไลน เปนตน (Geppert, 2001)   

Pucihar และ Gricar (2005) ไดสรุปถึงปจจัยในการใชงานตลาดกลางของผูมีสวน
เกี่ยวของประกอบดวย 3 กลุม ปจจัย คือ กลุมที่ 1 ปจจัยดานองคกร (Organization Factors) กลุมที่  
2 ปจจัยดานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (e-Marketplace Factors) และกลุมที่ 3 ปจจัยดาน
สภาพแวดลอมธุรกิจ (Environmental Factors) นอกจากนี้ Son Yu (2007) ไดสรุปใหเห็นถึงปจจัยที่
ผูใชจะเขามีสวนรวมในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส โดยแยกตามกลุมปจจัยขางตน ได ดังนี้  

กลุมที่ 1 ผูมีสวนรวมจะเลือกใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสโดยขึ้นอยูกับวาตลาดกลาง
สามารถจัดเตรียมผูใหบริการตามที่มีความสามารถตามที่ผูรับบริการตองการไดหรือไม  

กลุมที่ 2 ปจจัยดานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (e-Marketplace Factors) โดยปจจัยในการ
เลือกใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสในกลุมนี้ขึ้นอยูกับความสามารถของตลาดในการจัดหาผูซ้ือและผู
จัดหาที่เขากันไดและการแปรรูปกิจกรรมของผูซ้ือและผูจัดหาสูการซื้อขายออนไลนผานเครือขาย
ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

กลุมที่ 3 ปจจัยดานสภาพแวดลอมธุรกิจ (Environmental Factors) ในดานสภาพการ
แขงขัน ปจจัยในการเลือกใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสขึ้นอยูกับวาพันธมิตรภายในโซอุปทานหรือ
คูแขงขององคกรในอุตสาหกรรมเดียวกันมีการใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสหรือไม และปจจัยดาน
สภาพแวดลอมธุรกิจ ในดานกฎระเบียบขอบังคับและการสนับสนุนจากรัฐมีผลตอการเลือกใช
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสหรือไม 
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รูปที่ 2.7 แบบจําลองความสัมพันธของผูมีสวนเกี่ยวของและปจจัยที่มีผลกระทบตอความสนใจใน
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Pucihar and Gricar, 2005) 

ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  

Stockadle and Standing (2003) ไดศึกษาปจจัยความสําเร็จการสรางตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส จากตัวอยางตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 12 แหง สรุปลักษณะของการใหบริการซื้อ
ขายของแตละเว็บไซต และลักษณะเฉพาะ ดังแสดงตารางที่ 1 และไดระบุช้ีปจจัยความสําเร็จหลัก 
(Key Success Factors) ออกเปน 7 กลุม ไดแก 

1. จํานวนมวลชนวิกฤติ (Critical Mass) หลายถึงจํานวนของผูมีสวนรวมในตลาดกลาง
ที่เพียงพอ เพื่อใหแนใจวาสามารถดําเนินการไดอยางมีประสิทธิภาพ  

2. กระแสรายได (Income Stream) จากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 12 แหง ในตารางที่ 1      
มีรายไดจาก 5 แหลง คือ 1) คาธรรมเนียมที่เกี่ยวของกับธุรกรรม 2) คาธรรมเนียมสมาชิก 3) การ
ขายสารสนเทศของอุตสาหกรรม 4) คาธรรมเนียมมูลคาเพิ่ม และ 5)  โฆษณาและการตลาด  

3. ความปลอดภัย (Security) ในเชิงการเงินและขอมูลสารสนเทศของธุรกิจเปน
ประเด็นที่ออนไหวซึ่งตองใชเปนขอมูลในการแลกเปลี่ยน โครงสรางของตลาดกลางจะมีอิทธิพล

ผูขาย  ( Seller) 

Intermediary 

Organization
Factors

eMarketplace
Factors

Environmental
Factor

ความสนใจของ 
องคกรที่มีตอ 
eMarketplace 

  

กลุมปจจัย

ผูซ้ือ (Buyer) 

ผูขาย (Seller) 

Intermediary 

Organization 
Factor 

eMarketplace 
Factor 

Environmental 
Factor 

กลุมปจจัย 

ผลกระทบ 
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ตอความปลอดภัยซ่ึงตองสรางความมั่นใจใหกับผูที่มีสวนเกี่ยวของมั่นใจวาเปนความลับของธุรกิจ
จะไมถูกเปดเผยตอคูแขง 

4. ระดับของความอิสระ (Level of Independence) คือ ความสามารถในการเสนอ
ส่ิงแวดลอมที่เปนกลางซึ่งผูมีสวนเกี่ยวของสามารถดําเนินการคาระหวางกันไดโดยปราศจากความ
กลัวจากการทําขอตกลงกับผูดําเนินการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  

5. โครงสรางพื้นฐานทางเทคโนโลยี (Technology Infrastructure) ประกอบดวย 
ประเด็นของความซับซอนทางเทคโนโลยีที่ทําใหเกิดตนทุนเพิ่ม เชน คาอุปกรณ Hardware, 
Software หรือการอบรม และประเด็นของมาตรฐานของ Software ที่ใช 

6. การจัดการความสัมพันธ (Relationship Management) ประกอบดวย ความนาเชื่อถือ 
(Trust) โดยมีหลักเกณฑในการพิจารณาที่อางอิงจากตลาดกลางแบบ Business to Consumer (Smith 
et.al., 1999) คือ 1) ส่ิงอํานวยความสะดวกของชุมชนออนไลนที่ยินยอมใหดําเนินการตอกันและกัน
และการแลกเปลี่ยนขอมูลที่อางอิงได 2) การเชื่อมโยงกับเว็บไซตอ่ืนๆที่เชื่อถือได 3) สารสนเทศเชิง
ผลิตภัณฑที่ไมลําเอียงจากบุคคลที่สาม และ 4) ช่ือเสียงที่ไดรับการยอมรับ สวนที่สอง คือ ความลับ 
(PRIVACY) ซ่ึงเกิดขึ้นจากประเด็นของการรักษาความสัมพันธของอุตสาหกรรมและการปองกัน
การรั่วไหลของสารสนเทศที่ออนไหว   

7. การเติมเต็มความตองการของผูมีสวนรวม (Fulfilling participant’s needs) หรือการ
เพิ่มคุณคา (Value Add) ผูดําเนินการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสตองมีความสามารถในขอไดเปรียบ
เชิงการแขงขันที่ดึงดูดผูมีสวนรวมและรักษากําไรไว ความสามารถในการอยูรอดของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส คือ การระบุช้ีและสามารถทํางานรวมกับผูมีสวนรวมกับตลาดกลางเกิดจาก
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของผูมีสวนรวม หรือการเพิ่มคุณคาเชิงธุรกิจใหกับผู
มีสวนเกี่ยวของตองการ ขอไดเปรียบของชุมชนออนไลน คือ ทําใหการดําเนินธุรกรรมในการจัดหา
สามารถดําเนินการไดจากการดําเนินการในจุดๆเดียว (One-Stop Portal) 
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ตารางที่ 2.2 ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ใชในการประเมินปจจัยความสําเร็จ 
(Stockable and Standing, 2003) 
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Host Market Sector Industry Ownership Entry 
Barriers 

Geographical 
Range 

Income 
stream 

Method of 
Trading 

www.egreencoffee.co
m  

ผูคาสินคาโภคภัณฑ คากาแฟ Intermediaries เปด Global Transaction 
Fee 
Sales of 
Industry 
Information 

Negotiation 
Exchange 

www.telemerc.com สินคาขายซ้ําและ
บริการ 

โทรคมนาคม Vendor Neutral เปด Global Currently 
fee 
Advertising 

Auctions 
Storefronts 
Negotiation 
Exchange 

www.e-greenbiz.com  ผูคาปลีกขนาดกลาง
และเล็ก 

สินคา
อุตสาหกรรม
เพื่อสิ่งแวด 
ลอม 

Intermediaries เปด USA  Auction 
Catalogue 
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Host Market 
Sector 

Industry Ownership Entry Barriers Geographical 
Range 

Income 
stream 

Method of 
Trading 

www.58K.com  ภาคบริการ
ขนาดกลาง
ถึงใหญ  

การพิมพ Intermediarie
s 

เฉพาะผูพิมพที่
ลงทะเบียนใน
อุตสาหกรรม 

USA 
Europe 

Transaction 
fee 

Auctions 
Negotiation 

www.ecfood.com อุตสาหกรร
มขนาดใหญ 

อาหารและเครือ่งดื่ม Intermediarie
s 

ซัพพลายเออรที่
ไดรับรองและผู
ซื้อที่ไดรับเชิญ 

Global  Auctions 
Storefronts 
Negotiation 
Catalogue 

www.retailermarketex
change.com 

ธุรกิจขนาด
เล็ก 

รานสะดวกซื้อและ
ธุรกิจคาปลีกขนาดเล็ก 

Intermediarie
s 

เปด USA Transaction 
Fee 

Auctions 
Catalogue 

www.paperexchange.
com  

Industry –
wide 
Suppliers/b
uyers 

อุตสาหกรรมกระดาษ
และเยื่อกระดาษ 

Intermediarie
s 

เปด Global Transaction 
Fee 
Value add  
Service fee 

Auctions 
Storefronts 
Negotiation 
Catalogue 
Exchange 
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ทั้งนี้ การระบุปจจัยความสําเร็จนั้นมีวิธีการที่แตกตางกันออกไป Madanmohan (2005) ไดใช
มุมมองเชิงสถาบัน (Institutional Perspectives) ไดใชหลักเกณฑในการเลือกตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่
ประสบความสําเร็จ จากตลาดกลางที่ดําเนินการในอเมริกาเหนือและอินเดีย ดังนี้  

1. เปนตลาดกลางแบบ Business to Business ที่มีรายไดอยางนอยรอยละ 70 จากธุรกรรม
ผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต 

2. สามารถดําเนินธุรกิจอยางตอเนื่องนับจากป 2002 
3. มีอัตราการเติบโตมากกวาคาเฉลี่ยอัตราการเติบโตของตลาดกลางสามารถดําเนินธุรกิจ

ไดอยางตอเนื่อง 
4. มีสมรรถนะเชิงการเงินและไมใชการเงิน เชน อํานาจการตลาด สวนแบงการตลาด 

ความสําคัญของการทํางานรวมกันและพันธมิตรที่เพิ่มขึ้น เปนตน 

ผลจากหลักเกณฑขางตนพบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ผานการคัดเลือกจากการคนหาโดยตรง
ผาน Google และแหลงขอมูลทุติยภูมิ โดยเริ่มตนจากตลาดกลางที่ดูเหมือนมีลักษณะผานตาม
หลักเกณฑขางตนมากที่สุด ซ่ึงพบจํานวน 46 แหง ที่เปนผูนําตลาดกลางแบบ B2B ในทวีปอเมริกาเหนือ 
ตอมารวบรวมขอมูลจากแหลงอื่นๆ ซ่ึงประกอบดวย การเก็บขอมูลกึ่งสัมภาษณจาก CEOs, CIOs, 
CFOs, ประธานกรรมการ ที่เปนผูจัดการตลาดกลาง และแหลงขอมูลทุติยภูมิอ่ืนๆ เชน SEC Filings, 
จากแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต และรายงานที่เผยแพรสาธารณะ  
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ตารางที่ 2.3 ปจจัยความสําเร็จรวมของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Madanmohan, 2005) 

ปจจัยความสําเร็จ 
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Altra X X X X X  X X X  
Chemconnect  X X X X X X  X X 
Elamica X X X X X      
E-steel  X X  X      
Exostar X X X X  X  X X X 
GHX X X  X   X    
Quadrem X X X  X      
Pantellos LP X X X  X  X    
Sciquest  X X  X    X  
SequritiesHub  X  X X  X X  X 
Sitestuff X X  X  X X  X  
Trade-Ranger  X X X X   X  X 
TradeWeb  X X X X  X   X 
Transora X X X X   X X X X 
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สรุปปจจัยความสําเร็จจากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ผานหลักเกณฑ (Madanmohan, 2005) 
ดังนี้ 

1.  ความเปนเจาของและความโนมเอียง (Ownership and Bias) หมายถึง การระบุช้ีความเปน
เจาของ และลักษณะของการดําเนินการ โดยตลาดกลางที่มีความโนมเอียง (Biases Marketplaces) เปน
ตําแหนงที่ดีกวาที่ทําใหเกิดตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จ เนื่องจากรับประกันไดวาจะ
ไดรับปริมาณคาดําเนินการธุรกรรมจํานวนมากจากผูเปนเจาของ ชวยใหตลาดกลางมีสภาพคลอง 
(Liquidity)เพียงพอ และผูเปนเจาของเปนผูประกอบการที่เชี่ยวชาญในอุตสาหกรรมที่เฉพาะเจาะจง
มากกวาจะเปนผูจัดหาผูประกอบการเหลานี้ ซ่ึงเปนของไดเปรียบเมื่อเทียบกับตลาดกลางที่มีความเปน
กลาง (Neutral Marketplaces) ทั้งนี้ตลาดกลางที่ประสบความสําเร็จสวนใหญมิไดมุงเนนการคาหรือการ
จับคูผูซ้ือกับผูขาย แตตลาดกลางจะมีผูซ้ือจํานวนมากที่เขามาคาหาผูจัดหา (Supplier) จํานวนนอยราย 
ตลาดกลางที่เนนผูซ้ือหรือ Buyer-Oriented Marketplace จะมุงเนนการดําเนินการพื้นฐานที่มี
ประสิทธิภาพใหกับองคกรของผูซ้ือ กลาวคือ การสรางเครือขายของผูซ้ือท่ีขับเคลื่อนตนทุนการจัดหาที่
ต่ําลงใหกับผูซ้ือที่มีสวนเกี่ยวของ โดยยอมใหผูซ้ือ “รวมคาใชจายเขาดวยกัน (Aggregate their 
expenditure) ลดตนทุนคาบริหารจัดการและอํานวยความสะดวกในการจัดหาในระดับโลก  

สําหรับตลาดกลางที่เนนผูขายหรือ Seller-Oriented Marketplace การรวบรวมผูขายเขาดวยกัน
สูศูนยกลางของรายการสินคาและคลังสารสนเทศของผลิตภัณฑ ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลาง
ลักษณะนี้ คือ จัดเตรียมผูขายใหเกิดเปนแหลงรวมกลุมผูขายที่แสดงรายการสินคาและทําใหเกิดกจิกรรม
การขายกับผูซ้ือมากที่สุดเทาที่จะเปนไปได  

2.   การมุงเนนบริการ (Service Focus) ในลักษณะการบริการทั่วไป (Generic) หรือเปนการ
บริการที่เฉพาะเจาะจง (Specific) กลาวคือ กระบวนการที่มีลักษณะทั่วไปอยางสูง เชน การจัดหา 
(Procurement) มีแนวโนมที่จะดึงดูดผูใชจํานวนมาก โดยไมคํานึงถึงความจําเปนและมักจะสรางความรู
ที่ไดรับการจัดการอยางเปนระบบและมีปจจัยนําเขาของแรงงานที่มีการแลกเปลี่ยนนอกเครือขายที่มี
มาตรฐานเดียวกัน สําหรับองคกรในลักษณะนี้ นวัตกรรมของสินคาและบริการจะมุงเนนการพัฒนา
คุณลักษณะของผลิตภัณฑที่สามารถขายไดในตลาดมวลชน (Mass Market) ดวยปจจัยนําเขาที่มี
มาตรฐาน ในทางกลับกันผลิตภัณฑที่มีความซับซอนสูงมักจะมีความแตกตางดวยคุณลักษณะที่
เฉพาะเจาะจงโดยผูสรางที่มีลักษณะเฉพาะก็จะดึงดูดลูกคาที่มีลักษณะเฉพาะเจาะจง  
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ทั้งนี้จากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จจะมีเนนกระบวนการที่มีลักษณะ
ทั่วไป เชน Elemica มีการจัดเตรียมกระบวนการสั่งซื้อท่ัวไปและการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain 
Management) กับคูสัญญาและมีการดําเนินธุรกรรมซ้ํา มีการติดตอสมาชิกแตละรายดวยระบบ ERP ไม
วาจะเปน SAP, Baan เปนตน เพื่อเปนศูนยธุรกรรมอัตโนมัติที่เช่ือถือได คลายๆกับ Pettallos ที่เปน
ตลาดกลางสาธารณูปโภคขนาดใหญ เนนการจัดการตนทุนทั่วไปที่ลูกคาตองการ    

3.  กระแสรายไดท่ีหลากหลาย (Multi Revenue Streams) ตลาดกลางที่ประสบความสําเร็จจะ
กาวขามแบบจําลองรายไดที่คิดเปนขั้นสัดสวนของธุรกรรมแตละรายการ แตตลาดกลางที่ประสบ
ความสําเร็จสวนใหญจะสรางทางเลือกของกระแสรายได เชน คาลิขสิทธ์ิ คาบริการของผูดําเนินการ 
และคาบริการสําหรับการบูรณาการ ตัวอยางเชน VerticalNet และSciquest เลิกใชแบบจําลองธุรกิจริเร่ิม
ของตัวเองที่คิดคาบริการจากคาธรรมเนียมธุรกรรมออนไลน เปลี่ยนเปนการสรางตําแหนงของตัวตลาด
กลางเองใหเปนผูขายซอฟทแวร B2B หรือ E-steel ที่ปรับเปลี่ยนจากการมุงเนนการเสนอซอฟทแวร
สาธารณะ เปนซอฟทแวร SupplyNetwork สําหรับการจัดการโซอุปทานโลหะในลักษณะของ
แบบจําลองเจาของ (Hosted Model) และมีชุด Application สําหรับการดําเนินการ โดยมีการเซ็นสัญญา
กับลูกคาขนาดใหญ เชน Ford และBHP Steel สาขายอยของ BHP Billiton เพื่อใชซอฟทแวร โดยรอยละ 
80 ของรายไดของ E-steel มาจากการขายลิขสิทธิ์ซอฟทแวร สวนที่เหลือมาจากการแลกเปลี่ยนซื้อขาย
โลหะและการใหคําปรึกษา  

ตารางที่ 2.4 ตัวอยางการกําหนดกระแสรายไดแบบจําลองธุรกิจอิเล็กทรอนิกสแบบ B2B (Hoffman        
and Novak, 2003) 
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ในเรื่องของมูลคาการเรียกเก็บคาบริการสามารดําเนินการไดหลายรูปแบบขึ้นกับผูดําเนินการ
จะเสนอใหกับผูรับบริการ (Harris 2000) เชน VerticalNet เรียกเก็บรอยละ 5 จากมูลคาธุรกรรมโดยใหผู
จัดหาเปนผูจาย เชนเดียวกับ e-steel, Metalsite, Paperexchange เรียกเก็บคาธรรมเนียมประมาณรอยละ 
1-3 จากมูลคาธุรกรรมจากผูจัดหา ในขณะที่ Chemdex ใหผูซ้ือเปนผูชําระคาธรรมเนียมธุรกรรม
ประมาณรอยละ 5-6 นอกจากนี้ Brun et.al (2002) ไดสรุปขอดีและขอจํากัดของกระแสรายไดของตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสรูปแบบตางๆไว ดังนี้ 

ตารางที่ 2.5 ขอดีและขอจํากัดของกระแสรายไดรูปแบบตางๆ (Brun et.al, 2002) 
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4.   ผลกระทบเชิงคุณคา (Value Impact) ตลาดกลางที่ประสบความสําเร็จทั้งหมดจะยกระดับ
คุณคาของลูกคาที่เคยไดหรือแตกตางจากที่เคยไดรับ ตัวอยางจากกรณีการซื้อขายพันธบัตรหรืออัตรา
แลกเปลี่ยน ในอดีต ผูซ้ือดําเนินการโดยผานเครือขายโทรศัพท ดําเนินการผานนายหนาเพื่อขอทราบ
ราคา โดยพนักงานติดตอซ้ือขายจากโตะแลกเปลี่ยน และติดตอกลับไปพนักงานขายผานไปสูนักลงทุน 
ซ่ึงตองผานกระบวนการหลายขั้นตอน ในขณะที่อัตราแลกเปลี่ยนกลับเปลี่ยนแปลงไปตามเวลา แต
สําหรับการดําเนินการของ Webtrade สามารถทําใหลูกคาตรวจสอบราคาไดจากหนานายจํานวนมากใน
เวลาเดียวกัน อํานวยความสะดวกใหกับนักลงทุน สําหรับนายหนา ระบบการสั่งซื้ออิเล็กทรอนิกสจะทํา
ใหสัดสวนผลกําไรของนายหนาเพิ่มขึ้น โดยการดําเนินงานของ Tradeweb ยังคงดํารงวัตถุประสงคเดิม
แตทําใหกระบวนการของนักลงทุนและนายหนารวดเร็วยิ่งขึ้น สรางคุณคาใหกับผูมีสวนรวมมากขึ้น    

Brun et.al (2001) ไดสรุปผลประโยชนในเชิงคุณคาที่มีผลกระทบตอผูจัดหาและผูซ้ือของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส รวมทั้งตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเองจะสามารถสรางคุณคาเหลานั้นได
อยางไรใน 3 ดาน คือ 1) ประสิทธิภาพของตลาด (Market Efficiency) 2) ประสิทธิภาพของโซอุปทาน 
และ 3) การสรางสรรคคุณคารูปแบบใหม ดังนี้ 

ตารางที่ 2.6 ผลประโยชนของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสในเชิงคุณคา (Brun et.al, 2002) 
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5.  ความโปรงใสชัดเจนทางการตลาด (Market Opaqueness) ลักษณะเฉพาะโดยพื้นฐานของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จตองดําเนินขอปฏิบัติทางธุรกิจใหสอดคลองกับ
กระบวนการธุรกิจภายในอุตสาหกรรมมากกวาที่จะสรางความเปลี่ยนแปลงอยางสุดขั้วโดยไมจําเปนตอ
ผูประกอบการที่อาจจะไมมีความพรอมในธุรกิจอิเล็กทรอนิกส กิจกรรมทางธุรกรรมเกิดขึ้นจากขอมูล
สารสนเทศที่สมบูรณ โดยไมมีแรงเสียดทานทางธุรกรรม สารสนเทศทั้งหมดตองไดรับการจัดเตรียม
อยางอิสระ สภาพแวดลอมเชนนี้จะทําใหตนทุนรวมของการจัดซ้ือจัดหาต่ําที่สุด อยางไรก็ตามในความ
เปนจริงไมสามารถที่จะทําไดโดยปราศจากการสื่อสารที่เพิ่มขึ้น และองคกรเกือบทั้งหมดก็ไมชอบท่ีจะ
แบงบันสารสนเทศที่เกี่ยวของกับการดําเนินการภายใน โดยเฉพาะอยางยิ่งกับคูแขง 

Altra และ Arbinet จะเปดโอกาสหรือยอมใหผูซ้ือและผูขายที่ยังไมเคยไดรูจักกันไดดําเนิน
กิจกรรมธุรกิจ ขอปฏิบัติทั่วไปในการซื้อขายพลังงานและการซื้อขายโภคภัณฑ อีกทั้งการรับรูขอมูล
ของสมาชิกในชุมชนออนไลนจะทําใหไม เกิดความสับสนหรือสลับสับเปลี่ยนแหลงขอมูล 
SequirityHub และTrade-Ranger ยอมใหสมาชิกแสดงความตองการขอมูลของแตละบริษัทในกลุม
เดียวกัน โดยเฉพาะขอบเขตของเนื้อหา (Content)  

ซัพพลายเออรสวนใหญมักไมตองการใหซัพพลายเออรรายอ่ืนๆรับรูราคาของตนเอง ดังนั้นการ
แลกเปลี่ยนขอมูลสาธารณะ (Public Exchange) อาจมีความเสี่ยงที่ทําใหตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสราง
ความยุงยากระหวางความสัมพันธของการเพิ่มคุณคาใหกับหุนสวนทางธุรกิจและการคุกคามขอ
ไดเปรียบเชิงธุรกิจที่เชื่อวามีอยูในกระบวนการธุรกิจดั้งเดิม โดยการรวมลักษณะการแลกเปลี่ยนที่เปน
สวนตัว (Private Exchange) ดวยการสรางแบบจําลองการซื้อขายออนไลนดวยการจับคูกระบวนการ
ธุรกิจดวยตัวของเจาของเอง และหลีกเลี่ยงแรงกดดันทางราคาโดยการใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สาธารณะ 

6.  ความรวดเร็ว (Rapidity) เปนปจจัยที่สําคัญที่จะทําใหองคกรอาจจะหรือเต็มใจที่จะ
เปลี่ยนแปลง หากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสามารถทําใหกระบวนการธุรกิจทั่วไปขององคกร
ดําเนินการไดรวดเร็วยิ่งขึ้น 

7.  ตลาดของผลิตภัณฑ (Product Market) ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จ
ทั้งหมดมีคุณสมบัติพื้นฐานอยางนอยหนึ่งปจจัยรวมกัน ตลาดกลางเหลานั้นแสดงสิทธิ์ในอุตสาหกรรม
ตางๆดวยการสินคาประเภทโภคภัณฑและจํานวนผูซ้ือและผูขายขนาดใหญที่ไมมีลักษณะของการ
ดําเนินการอยางแยกสวน (Fragmented) ตัวอยางในอุตสาหกรรมเคมี ผลิตภัณฑมาตรฐาน เชน เอธานอล 
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และเบนซิน จะไมเปนที่ตองการสําหรับการเจรจาตอรองมากนัก แตส่ิงที่ลูกคาตองการคือความสะดวก
ตอการเติมเต็มโดยไมตองสั่งซ้ือซํ้า    

8.  การสรางสินทรัพยท่ีเติมเต็มองคประกอบของธุรกิจไดอยางสมบูรณและเหมาะสม 
(Creation of Complementary assets and Appropriability) ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบ
ความสําเร็จเหลานั้นมักจะสรางกระบวนการจัดหาไดอยางมีประสิทธิภาพโดยการรื้อโครงสราง
กระบวนการดั้งเดิมที่มีอยูและจากความตองการการลงทุนในอุตสาหกรรมเฉพาะที่มีปญหา   ตลาดกลาง
ที่ประสบความสําเร็จจะสามารถสรางขอไดเปรียบดวยการเขาถึงที่งาย เชน Transora ที่ริเร่ิมดวยการ
มุงเนนเปนเครื่องมือหาแหลงวัตถุดิบและกระบวนการจัดหา จากนั้นก็ใชความพยายามเพื่อพัฒนาการ
แกปญหาเครือขายความสอดคลองของขอมูล (Data Synchronization Network Solution) ซ่ึงในที่สุดก็จะ
สามารถตามทันกระบวนการทุกอยางในรูปของรายได ดังนั้น ตลาดกลางที่เติบโตจากอุปสรรคของ
ลักษณะเฉพาะของสิ่งแวดลอมของอุตสาหกรรม ตองขจัดอุปสรรคดวยการใชความรูในการแกปญหา
เพื่อแสวงหาความสําเร็จ 

9.  โครงสรางการแขงขันและการประสานงาน (Competition and Coordination Structure) 
แนวคิดหลักของโครงสรางมีศูนยกลางทั้งเชิงเศรษฐศาสตรและการตลาด การดําเนินผานเครือขายของ
ทั้งคูแขงและหุนสวนในโซอุปทานจะมีสวนที่สนับสนุนใหเกิดการเขารวมในการดําเนินการผานตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกส (Son Yo, 2007) นอกจากนี้รูปแบบของตลาดสําหรับความสนใจตอการเกิดขึ้นของ
ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส คือ ระบบแบบแยกสวน (Fragmented System) และระบบการทํางานรวมกัน 
(Collaboration System)   

- ระบบธุรกิจแบบแยกสวน (Fragmented System) จะมีลักษณะความเปนเจาของ
และการบูรณาการพันธมิตรในโซอุปทานในระดับต่ํา การทํางานรวมกันระหวางองคกรมีขอจํากัดตอ
ความสัมพันธระยะสั้นและมักจะเปนการเชื่อมโยงความสัมพันธระหวางตัวบุคคลเนนเปนสมาคมเฉพาะ
ขนาดจํากัด มีการประสานงานระหวางองคกรนอยและกิจกรรมการประสานงานระหวางองคกรเกิดขึ้น
ไดอยางและไมยั่งยืน ปจจัยนําเขาและผลผลิตเปนการคาขายสินคาประเภทโภคภัณฑในตลาดที่มีการ
แขงขันสูงซ่ึงมักมีความผันผวน 

- ระบบธุรกิจแบบทํางานรวมกัน (Collaboration System) เปนการรวมตัวการ
ประสานงานของกิจกรรมเชิงเศรษฐศาสตรของเจาของในระดับสูง โครงสรางของตลาดเสนอ             
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ขอไดเปรียบเชิงการแขงขันสําหรับตลาดกลางเนนกระบวนการทั่วไปที่สรางผลประโยชนใหกับ
ผูใชบริการเปนหลัก 

10.  กฎระเบียบของอุตสาหกรรม (Industry Regulation) เปนปจจัยหนึ่งที่มีสวนตอ
ความสําเร็จตอตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เนื่องจากกฎเกณฑของรัฐรวมทั้งนโยบายที่สนับสนุนการใช
ตลาดกลางจะเปนปจจัยขับเคล่ือนความสําเร็จใหตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ทั้งนี้ตองขึ้นกับวิสัยทัศน
ของรัฐที่จะเปนความสําคัญของการดําเนินการผานเครือขายอิเล็กทรอนิกส และความสามารถในการ
ควบคุมธุรกรรมผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต ยากตอการตรวจสอบขอมูลผานระบบดั้งเดิม   

2.2   วรรณกรรมเกี่ยวกับการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสท่ีเปดบริการ 

2.2.1   ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงในตางประเทศ 

2.2.1.1   National Transportation Exchange (Miller, et.al., 2002) 

National Transportation Exchange (NTE) กอตั้งขึ้นเมื่อป 1994 แรกเริ่มอยูใน Donner 
Grover, Illinois, USA และในเดือนมีนาคม 1995 ดําเนินการเบื้องตนดวยการแลกเปลี่ยนการขนสง
ออนไลน และนําไปปฏิบัติใชอยางเต็มรูปแบบอยางรวดเร็วในเดือนสิงหาคมปเดียวกัน การแลกเปลี่ยน
เริ่มตนดวยการจัดใหกับอุตสาหกรรมในกลุมเล็กๆ – อุตสาหกรรมการขนสงแบบ Dry Freight ใน 
Midwest การดําเนินการเติบโตขึ้นจนปจจุบันมีสมาชิกกวา 600 บริษัท 

 

รูปที่ 2.8 หนาเวปไซตของ www.nte.net   
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การดําเนินการที่ไมมีประสิทธิภาพของ NTE ในอุตสาหกรรมรถบรรทุกที่มีมูลคากวา 
400,000 ลานดอลลารสหรัฐ เนื่องจาก ลําดับแรก ความซับซอนของเสนทางการขนสงดวยรถบรรทุกที่
สรางความทาทายใหกับการวางแผนโลจิสติกสและการประสานงาน ประมาณการวา 30-50% อยูต่ํากวา
สมรรถนะการใชประโยชนที่แทจริง ผนวกกับบริษัทรถบรรทุกมีการจัดแผนการขนสงอยางสุมกับ
บริษัทคูคาที่แตกตางกัน ผลก็คือกวา 70% ของรถบรรทุกวิ่งเปลาในเที่ยวกลับ สุดทาย ก็คือขาดแคลน
ประสิทธิภาพทางเวลาและกลไกการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ ในสวนของบริษัทรถบรรทุกก็ไมทราบวา
ใครจะซื้อบริการหลังจากการใหบริการในเที่ยวแรกไปแลว ในทางกลับกันลูกคาก็คนหารถบรรทุกตาม
ความตองการที่เฉพาะเจาะจงไดยาก 

กลยุทธทางอิเล็กทรอนิกสของ NTE เนนที่การแกปญหาประเด็นวิกฤติในอุตสาหกรรม คือ 
กลไกที่ไมมีประสิทธิภาพรวมกับการจับคู อุปสงค/อุปทานทางการตลาดและการตั้งราคาของ
ความสามารถในการขนสงตามความตองการ และสิ่งที่พบก็คือ ความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญของผู
สงสินคาและผูใหบริการรถบรรทุก ในขณะที่ โดยปกติของผูขนสงสินคาจะมีขอมูลในแนวตั้ง 
(Horizontal Information) คือเฉพาะสวนของตนเองประมาณ 1-12 เดือน และผูใหบริการรถบรรทุก
โดยทั่วไปจะมีขอมูลแบบเดียวกันอยูในระหวาง 9-12 เดือน ดังนั้น NTE ก็จะสรางตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสเพื่อเปนตัวกลางระหวางความแตกตางนี้และสนับสนุนการไหลของสารสนเทศ จับคู
สมรรถนะที่ไมไดใชประโยชนจากการรอสําหรับยกของขึ้น-ลง 

เนื่องดวย  NTE เปนบุคคลที่สามแบบเปนกลาง (Neutral) การดําเนินการแลกเปลี่ยนออนไลน
ดวยกระบวนการที่เปนมาตรฐานสําหรับการจับคูอุปสงคและอุปทาน การแลกเปลี่ยนจะจัดในที่การซื้อ
ขายสาธารณะสําหรับสมาชิกที่เปนผูขนสงสินคาและผูบริการไปสูการซื้อขายสมรรถนะการขนสงใน
ราคาที่กําหนดตามพลวัตของราคา ผนวกกับ การพัฒนาโปรแกรมการแกปญหาอยางรวดเร็วเพื่อ
จัดเตรียมวิธีการที่ไดมาตรฐานสําหรับการจับขอมูลและการรายงาน ระบบอัตโนมัติจะกรองขอมูล
กฎระเบียบของบริษัทอยางละเอียดใหเหลือเพียงโอกาสในการทําการคารวมกัน 

ปจจุบัน NTE เสนอโปรแกรมการแกปญหาในรูปแบบ On-Demand Supply Chain Solution 
จัดเตรียมใหกับการจัดการตั้งแตปลายชนปลายของสารสนเทศของโซอุปทาน ตั้งแตการส่ังซื้อเร่ิมตน
จนถึงการสงมอบสินคาและธุรกรรมทางการเงิน โดยชุดการแกปญหา NTE ประกอบดวย 3 สวนคือ 

1. NTE suite ไดแก ความสามารถในการรับรูสารสนเทศ (Visibility) ความแมนยํา 
(Accuracy) และความสามารถในการดัดแปลง (Adaptability)  
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2. NTE Platform ไดแก การปองกันภัย (Security) ความเสถียร (Stability) ความสามารถใน
การปรับขนาด (Scalability) และการเชื่อมโยง (Connectivity) 

3. การจัดการ ไดแก การจัดการคําสั่งซื้อ (Order Management) การจัดการคลังสินคา 
(Warehouse Management) และการจัดการการขนสง (Transportation Management) ดังแสดงในภาพ 
และมีลักษณะการทํางาน (Features) ดังนี้  

- Order Management  
- Warehouse Management  
- Transportation Management  
- Tariff Management  
- Shipment Optimization  
- Freight Bill Audit and Pay  
- Full Value Added Network Capabilities (EDI, XML, AS2, etc.)  
- High Availability  

- Custom Extensions for your business rules  
- Custom application appearance  
- Custom user roles and menu designs  
- Custom and standard reports 

 

รูปที่ 2.9 NTE’s On Demand Supply Chain Solution (http://www.nte.net/solutions/default.asp) 

คุณคา (Value) ที่ไดจากการดําเนินการของ NTE’s On Demand Supply Chain Solution 

- On-demand solutions  
- สามารถเลือกลักษณะการทํางานที่ธุรกิจตองการ  
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- Acts as an extension of or replacement for existing supply chain investments  
- Project timelines are shorter because no installation is required  
- Proven support for simple and complex configurations, from Fortune 100 

companies to small shippers and 3PL’s  
- High level summaries  
- Drill into detailed tracking  
- Single role-driven solution  
- Labor Efficient  
- Limited demand upon customer IT resources  
- Unlimited number of users  
- Unlimited number of trading partners  
- NTE manages outside integrations  
- Full supply chain solution  
- On-line access for all supply chain users and partners  
- No additional hardware or software required  
- Central Document Imaging Repository  

การดําเนินการของ NTE เกิดผลกระทบขนาดใหญทําใหเกิดการปรับปรุงความสามารถในการ
รับรูขอมูลและลดสิ่งไรคาและไมมีประสิทธิภาพในอุตสาหกรรม กิจกรรมการคาสวนใหญเกิดขึ้น
ภายใน 3 วัน หลังการสงมอบสินคา สมาชิกสวนใหญของผูขนสงอยูในอุตสาหกรรม คาปลีก การผลิต
และผูใหบริการโลจิสติกสบุคลลที่ 3 (3PLs) รวมทั้งผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกตางไดรับ
ผลตอบแทนทางการเงิน โดยเฉลี่ย ลดตนทุนการแลกเปลี่ยนได 15-30% ของการขนสงแบบดั้งเดิมและ
เพิ่มกําไรจาก 30-50 ดอลลารเปน 150-500 ดอลลารตอรอบการขนสงสําหรับผูใหบริการ 

2.2.1.2   Translogistics.com (ตลาดกลางออนไลนในอุตสาหกรรมขนสงของอังกฤษ) 

Translogistics.com (www.translogistics.com) เปนตลาดกลางออนไลนในอุตสาหกรรมขนสง
ในประเทษอังกฤซึ่งเริ่มใหบริการตั้งแตปลายป 2543 บริษัททําหนาที่ในการจับคูระหวางผูสงสินคา 
(Shipper) กลุมตางๆ เชน โรงงานผลิตสินคา (Manufacturer) ผูคาสง (Wholesaler) และผูคาปลีก 
(Retailer) เขากับบริษัทขนสงสินคา (Logistics Service Provider) ผานเครือขายอินเตอรเน็ต   
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Translogistics เกิดขึ้นในสภาพที่อุตสาหกรรมการขนสงในประเทศอังกฤษมีมูลคามากกวา 9 
พันดอลลารสหรัฐฯ ตอป แตตลาดบริการการขนสงมีการกระจายตัวเปนอยางมาก (Highly Fragmented) 
เนื่องจากมีผูประกอบการายยอยมากมาย 

การศึกษาของกรมการขนสง ของประเทศอังกฤษ ทําให ทราบวา โดยเฉลี่ยแลว รถบรรทุกใน
อังกฤษจะวิ่งโดยไมมีการขนสินคาถึงประมาณรอยละ 29 ของระยะทางที่วิ่งทั้งหมด และในบรรดา
รถบรรทุกที่ขนสินคารถสวนใหญจะมีสินคาเพียงรอยละ 63 ของน้ําหนักที่บรรทุกไดเทานั้น ปญหา
ดังกลาวเกิดขึ้นเนื่องจากความไมสามารถจับคูระหวางผูตองการขนสงสินคาและบริการที่มีอยูไดอยางมี
ประสิทธิภาพจากการที่ตลาดมีการกระจายตัวเปนอยางมากนั่นเอง 

ผูบริหารของ Translogistics ไดเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจจากปญหาดังกลาวจึงไดเร่ิมใหบริการ
จับคูระหวางผูตองการขนสงสินคาและบริษัทขนสง จึงไดกอตั้ง Translogistics ขึ้นโดยมี บริษัท EM 
Warburg Pincus & Co International Limited ซ่ึงเปนบริษัท รวมทุน (Venture Capital) รายใหญ 

 

รูปที่ 2.10 หนาเวปไซตของ www.translogistics.com  http://87.194.204.10/translogistica/index.htm 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

ทั้งผูสงสินคาและบริษัทขนสงที่สนใจตองการใชบริการของ Translogistics ตองลงทะเบียน
สมัครเปนสมาชิกหรือลูกคาของ Translogistics โดยตองเสียคาสมาชิกรายป 
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1. ผูสงสินคา (Shipper) จะเริ่มกระบวนการทั้งหมดโดยการโฆษณาในเว็บไซดที่เรียกวา 
Invitation To Tender (ITT) ใหบริษัทขนสงทราบความตองการของตน โดย ITT สวนใหญมักจะมี
ลักษณะเปนขอเสนอในการรับบริการระยะยาว ในการโฆษณาดังกลาว ผูตองการขนสงสินคาตองจาย
คาบริการแก Translogistics 

2. หลังจากที่ผูสงสินคาลงโฆษณา ITT กับ Translogistics แลว ITT เหลานี้จะถูกจัดเก็บอยู
ในฐานขอมูลรวม ซ่ึงบริษัทขนสงสามารถเขามาสืบคนเพื่อหา ITT ที่ตรงกับความสามารถในการ
ใหบริการของตนได โดยเสียคาบริการใหแก Translogistics  

3. เมื่อบริษัทขนสงพบ ITT ที่สนใจก็จะสามารถตอบรับไปยังผูสงสินคาผานทางเว็บไซด 
ของ Translogistics โดยรายละเอียดในการตอบรับมักจะรวมถึงอัตราคาบริการ ระยะเวลาใหบริการและ
ความสามารถในการปรับอุณหภูมิของรถบรรทุก เปนตน ทั้งนี้คําสนองดังกลาวจะถูกเสนอเทานั้น 

4. หลังจากผูสงสินคาไดรับจากบริษัทขนสงหลายๆ ราย ผูสงสินคาสามารถเปรียบเทียบ
บริการของแตละรายและเลือกบริการที่ตรงกับความตองการของตนมากที่สุด 

5. ผูสงสินคาติดตอกับบริษัทขนสงเพื่อนัดเจรจา และขอรายละเอียดเพิ่มเติมโดยวิธีการ ที่
ไมผาน Translogistics 

เทคโนโลยี 

Translogistics ไดจางบริษัท Computer Sciences Corporation (CSC) ใหบริการออกแบบ และ
พัฒนาระบบการดําเนินงานทั้งหมดของบริษัท  นอกจากนี้  บริษัทได เ ลือกใชบริการ  Content 
Management Solution ของบริษัท Documentum 

การประกอบการ 

รายไดของ Translogistics มีที่มาจากแหลงตางๆ 2 สวนคือ 

1. คาสมาชิก ซ่ึงเรียกเก็บจากผูสงสินคาและบริษัทขนสง โดย Translogistics คิดคาบริการ
ตอป ในอัตราประมาณ 5,000 – 20,000 ปอนด ตามปริมาณสินคาที่ขนสง และขนาดของบริษัท 

2. คาธรรมเนียมธุรกรรมที่เรียกเก็บจากผูสงสินคาและบริษัทขนสงในแตละครั้ง 
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จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

จุดเดนในการประกอบธุรกิจของ Translogistics คือการมีรูปแบบในการดําเนินธุรกิจที่
สอดคลองกับความตองการของตลาด ซ่ึงมีโครงสรางที่บริษัทขนสงและผูตองการสงสินคามีการ
กระจายตัวกันมาก ทําใหเกิดปญหาที่อุปทานและอุปสงคไมสามารถจับคูกันไดอยางมีประสิทธิภาพ 
โมเดลการเปนตัวกลางในตลาดซึ่งชวยจับคูระหวางผูตองการสงสินคาและบริษัทขนสงจึงทําใหทุกฝาย
ไดรับประโยชนและยินดีที่จะจายคาบริการใหแกบริษัท 

ปจจัยในความสําเร็จ 

บริษัทออนไลนที่ใหบริการตลาดกลางอยาง Translogistics จะประสบความสําเร็จไดก็ตอเมื่อ
ตลาดที่เกี่ยวของมีการกระจายตัวของผูประกอบการมาก ซ่ึงเปนอุปสรรคสําคัญในการจับคูระหวางผูซ้ือ
และผูขายบริการ จากขอมูลของ Gartner Group พบวา อุตสาหกรรมขนสงทางบกในประเทศอังกฤษมี
รถบรรทุกสินคามากกวา 419,000 คัน และมีบริษัทขนสงเกินกวาความตองการถึง 10,000 บริษัท 

1. ผูบริหารตลาดกลางมีความรูในอุตสาหกรรมและมีความสัมพันธอันดีกับผูประกอบการ 
ซ่ึงทําใหเขาใจสภาพปญหาที่เกิดขึ้น และทราบความตองการและขอจํากัดของฝายตางๆ ซ่ึงจะเปนใน
การออกแบบตลาดกลาง นอกจากนี้ ความสัมพันธที่ดีกับผูประกอบการในตลาดยังเปนประโยชนในการ
ชักจูงใหผูประกอบการทั้งหลายเขารวมในการทําธุรกรรมในการตลาดกลางดวย 

2. การมีกลไกปองกันการติดตอกันเองของผูซ้ือและผูขายบริการ ผูบริหารตลาดกลาง ตองมี
กลไกในการปองกันผูช้ือและผูขายเขามาใชตลาดกลางเปนเพียงแหลงสืบคนหาขอมูลแลวทําธุรกรรม
กันเองนอกตลาด ซ่ึงจะมีผลกระทบตอตลาดกลางที่มีรายไดจากคาบริการ ซ่ึงคิดตามมูลคาการซื้อขาย 
Translogistics ไดใชกลไกดานราคาในการปองกันปญหา ดังกลาว จากการเก็บคาสมาชิกและจํานวน
คร้ังที่ใชบริการแทนการเก็บคาบริการตามมูลคาการซื้อขาย 

2.2.1.3   Transportmarketplace (ตลาดกลางออนไลนในอุตสาหกรรมขนสงของฝรั่งเศส) 

www.transportmarketplace.com หรือ TM กอตั้งขึ้นเมื่อเดือนธันวาคมป 2000 ที่ประเทศ
ฝร่ังเศส ภายใตความรวมมือของผูเชี่ยวชาญดานโลจิสติกสชาวฝรั่งเศส 2 คน คือ Régis Barbenchon 
และ  Chloé Salmon-Legagneur.  หลังจากดําเนินการและมีการปรับปรุงระบบการทํางานดวย
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ภาษาอังกฤษไดในป 2004 TM ก็สามารถดําเนินธุรกิจในตางประเทศ โดยมีตัวแทนประเทศแรกคือ
ประเทศไอรแลนด และหลังจากนิทรรศการ SITL เซ่ียงไฮในป 2005 TM ขยายธุรกิจในทวีปเอเชีย มี
ประเทศเกาหลีเหนือ, เกาหลีใต, ประเทศจีน, ประเทศสิงคโปร และประเทศไตหวัน และในทวีปยุโรปมี
ฝร่ังเศส และตอมาไดขยายไปที่อเมริกาใตคือประเทศบราซิล.  

  

รูปที่ 2.11 หนาเวปไซตของ www.transportmarketplace.com 

วัตถุประสงคของ TM คือตองการใหมีการใหบริการกลางที่ทําใหผูใชบริการ (บริษัทที่
แสวงหาวิธีการสงสินคาหรือสินคาของตน) และผูใหบริการ (ผูประกอบการดานการขนสง) สามารถที่
จะติดตอกันไดโดยตรง ดําเนินงานไดอยางโปรงใส และเพิ่มขีดความสามารถในการหาลูกคารายใหมได
ตลอดเวลาไมวาจะเปนตลาดภายในประเทศหรือตางประเทศ โดยทางอากาศ ทางทะเล หรือ ทางถนน 

วิธีการขยายธุรกิจของ Transportmarketplace.com คือการเชิญชวนบริษัทที่ทํางานอยูในวงการ
ดานโลจิสติกส ใหเขามาเปนบริษัทรวมทุน ประเภทบริษัทที่จะไดรับความสนใจมากที่สุดคือบริษัท
คอมพิวเตอร ที่ทํางานเกี่ยวของโดยตรงในธุรกิจการขนสง, ผูจัดงานแสดงดานการขนสง เปนตน 
กิจกรรมหลักของการทําธุรกิจนี้ เปนการเนนหนักไปในเรื่องของการจัดทําเว็บไซต ใหเปนเว็บเสาะหา
ขอมูลดานการขนสง รวมทั้งเปนตลาดกลางดานการขนสงในประเทศนั้นๆ  
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รูปที่  2.12 รายงาน 100% จํานวนผูเขาชมที่ไมซํ้ากันรายเดือนธันวาคม 2006 - มิถุนายน 2007 ของ 
www.transportmarketplace.com 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

สมาชิกจะตองลงทะเบียนถูกตอง โดยจะตองระบุวาตนเองเปนผูใชบริการ (Shipper) หรือผู
ใหบริการ (Carrier) 

หากเปนผูใชบริการก็จะไมมคีาใชจายในการใชบริการ ผูใชบริการสามารถคนหาผูใหบริการที่
ดีที่สุดที่ตรง กบัความตองการ และสามารถขอรับขอเสนอราคาจากผูใหบริการสูงสุด  สําหรับผู
ใหบริการ TM จะใหเครดิตตามหลักการดังนี้ 
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ตาราง 2.7  SELLER TRANSACTIONS LISTING CREDIT 

TRANSACTIONS LISTING +/- IN CREDIT  

Welcome offer +50 
Respond to a quotation request from NEW contact -20 
Respond to a quotation request from KNOWN contact -2 
New member accept your sponsorship offer +50 
Booking acceptation from your customer -2 
Credit transfer to another member of the marketplace 
You can decide to order credits for all the member of your company. After your 
order, you can transfer min. 300 credits to one or more of your colleague(s)  

- min 300 

Credit received from another member of the marketplace 
One of your colleagues bought credits on the marketplace and decided to transfer 
min. 300 to your account. 

+ min 300 

TRANSACTIONS LISTING +/- IN CREDIT  

Penalty for not responding to quotation request 
When you receive one quotation request, you need to respond to the shipper. 
Even to deny the quotation but you need to inform the shipper what you decided 
to do. 

-10 

Restitution of penalty 
As soon as you choose to reply the quotation, to decline the quotation or to 
transfer the request to another member, your penalty will be given back to you. 

+10 

และถาผูใหบริการเกิดความพอใจที่จะใชบริการตอไป ผูใหบริการจะตองซ้ือเครดิตในการใช
บริการ TM กับระบบ PayPal ตามหลักการดังนี้ 
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ตารางที่ 2.8  SELLER TARIFF FOR SERVICE FEE 

TARIFF  

A From 51 to 300 credits 1.20 € per credit 
B From 301 to 1000 credits 1.10 € per credit 
C More than 1001 credits 1.00 € per credit 

เมื่อผูใชบริการลงทะเบียน (Booking) เพื่อขอใชบริการ ระบบการดําเนินงานของ TM จะทํา
การจับคูความตองการของผูใชบริการ กับขอเสนอของผูใหบริการจากประเทศ, เมือง, ประเภทของ
สินคา, การบริการ, อุปกรณที่ตองการใช เปนตน และการใชคําหลักที่บันทึกโดยผูใหบริการได
ลงทะเบียนไวในเบื่องตนประกอบ จากนั้นจะสง Email และ/หรือ Sms ไปยังผูใหบริการ ซ่ึงผูใหบริการ
มีอิสระที่จะยอมรับหรือปฏิเสธการใหบริการได 

ในกรณีที่ผูใหบริการยอมรับการเสนอบริการ ผูใหบริการจะกรอกแบบฟอรมการจองพรอม
กับรายละเอียดสัญญาจองทาง Email ไปยังผูขอใชบริการ ซ่ืงผูขอใชบริการมีอิสระท่ีจะยอมรับหรือ
ปฏิเสธขอเสนอการใหบริการไดและทั้งหมดจะถูกสงกลับไปยังผูเสนอใหบริการ 

ธุรกรรมที่เกิดขึ้นระหวางผูใชบริการและผูใหบริการจะดําเนินการโดยการใชระบบเครดิต
ภายใตเงื่อนไขภาษีที่ถูกตอง และTM จะไมรับผิดชอบตอความเร็วในการเขาใชเว็บไซต รหัสผานสวน
บุคคลของผูใชบริการและผูใหบริการ รวมทั้งไมรับผิดชอบในกรณี ใด ๆ ตอความเสียหายพิเศษหรือ
ตั้งใจที่เกิดขึ้นจากการดําเนินธุรกรรมของผูใชบริการและผูใหบริการ   

เทคโนโลย ี

TransportMarketplace ออกแบบ และพัฒนาระบบการดําเนินงานทั้งหมดของบริษัท  

การประกอบการ 

รายไดของ TransportMarketplace เกิดจากระบบการทํางานที่เรียกวา Click to pay คาบริการที่
เรียกเก็บจากผูสงสินคาและบริษัทขนสงในแตละครั้ง ผูซ้ือจะใชบริการทุกอยางฟรีไมมีคาธรรมเนียม
ใดๆ สวนผูขายจะเปนผูชําระคาธรรมเนียมการทําธุรกรรมตามเครดิตเติมเงินระบบที่จัดตั้งไว 
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จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

จุด เดนในการประกอบธุ รกิ จของ  TransportMarketplace คือระบบปฏิบั ติ ก ารของ 
TransportMarketplace นั้นเปนระบบการบริหารจัดการดานธุรกิจพานิชยอิเล็กทรอนิกส ที่สมบูรณ คือ
ผูใชบริการจะสามารถพบผูใหบริการใน 118 ประเทศ โดยไมเสียคาใชจายในเพียงแหลงเดียวคือ 
www.transportmarketplace.com (TM)   

ปจจัยในความสําเร็จ 

ระบบการทํางานเปนมาตรฐานงายตอการใชงานและรวดเร็วในการทํางาน เพราะถูก
ดําเนินการโดยอัตโนมัติ ผูใชบริการและผูใหบริการสามารถทํางานรวมกันทั้งการตอรองราคา และการ
ทําสัญญา อยางมีประสิทธิภาพผานเว็บไซต  โดยไมตองทําการติดตั้ง เครื่องมือ หรือ ซอฟทแวรใดๆ 

2.2.1.4   PaperExchange, Inc. (ตลาดกลางออนไลนในอุตสาหกรรมกระดาษ) 

PaperExchange.com,Inc. (www.paperexchange.com) เปนธุรกิจซึ่งใหบริการตลาดออนไลน
(E-Marketplace) ในอุตสาหกรรมกระดาษ ซ่ึงสามารถทําธุรกรรมแบบเรียลไทม ในการทําธุรกรรมผาน 
PaperExchange ผูซ้ือและผูขายสามารถตกลงราคาและปริมาณสินคาที่ซ้ือขายกัน ตลอดจนกําหนด วัน
และเวลาสงมอบสินคาทางเว็บไซดได นอกจากนี้ PaperExchange ยังใหบริการเสริมตางๆ เชน บริการ
สงสินคา (Logistics) บริการตรวจสอบเครดิต (Credit Clearing) บริการตรวจสอบคุณภาพ (Quality 
Inspection) โดยผูตรวจอิสระ 

PaperExchange กอตั้งขึ้นเมื่อตนป 2541 และเริ่มใหบริการตลาดออนไลนในปลายปเดียวกัน 
ในชวงเริ่มตน PaperExchange มีพนักงานทั้งหมด 12 คนและสมาชิกซึ่งเปนผูซ้ือและผูขาย 250 ราย ใน
ปจจุบันบริษัทมีพนักงานมากกวา 60 คน และสมาชิกมากกวา 7,000 ราย ซ่ึงรวมบริษัทขนาดใหญใน
อุตสาหกรรมกระดาษ 10 บริษัท เชน International Paper ซ่ึงเปนบริษัทที่ขายผลิตภัณฑกระดาษที่ใหญ
ที่สุดในโลกและบริษัท Staple ซ่ึงมีสํานักงานขายมากกวา 1,100 แหงทั่วโลก สมาชิกของบริษัท ซ่ึง
กระจายอยูใน 105 ประเทศ สามารถติดตอทําธุรกรรมกันไดในเว็บไซดซ่ึงมีภาษาตางๆ 7 ภาษา 

PaperExchange จัดเปนตลาดกลางเฉพาะอุตสาหกรรม (Vertical Hub) ซ่ึงจะมีเฉพาะ
ผลิตภัณฑ ในอุตสาหกรรมกระดาษและอุตสาหกรรมอื่นที่เกี่ยวของเทานั้น เชน กระดาษทํากลอง 
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กระดาษหนังสือพิมพ กระดาษสมุด กระดาษอัด กระดาษหนังสือ เยื่อกระดาษ เครื่องจักร หมึกพิมพ
กระดาษ เปนตน 

PaperExchangeและตลาดกลางในลักษณะเดียวกันสามารถเอื้อประโยชนแกผูซ้ือและผูขาย
โดย 

1. เพิ่มโอกาสไดพบกับผูซ้ือจํานวนมากขึ้นโดยการนําเสนอสินคาผานตลาดกลาง 
2. ลดตนทุนทางพันธุกรรม (Transaction Cost) ในการซื้อขาย 
3. ลดตนทุนการเก็บสินคาคงคลังเกินจําเปนเนื่องจากตลาดกลางจะชวยช้ีใหเห็นแนวโนม

อุปสงคและอุปทานของสินคาที่มีการซื้อขายในตลาด 
4. ไดรับประโยชนจากบริการเสริมตางๆ เชน การขนสงสินคา การตรวจสอบเครดดิตของผู

ซ้ือและการชําระเงิน 
5. ใหขาวสารที่เกี่ยวของกับสภาพตลาดในอตุสาหกรรม 

 

รูปที่  2.13 หนาเวปไซตของ  www.paperexchange.com 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

เมื่อลงทะเบียนเปนสมาชิกของ PaperExchange แลว ลูกคาสามารถซื้อขายสินคาในตลาด
กลาง ไดเอง โดยใชบริการของบริษัที่เรียกวา Trade Floor ซ่ึงเปนบริเวณที่ผูซ้ือและผูขายตางเขามา
สืบคนสินคา เจรจาตอรองและซ้ือขายสินคากันในที่สุด Trade Floor ถูกออกแบบใหไมแสดงชื่อผูซ้ือ
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ผูขายที่แทจริงจนกวาการซื้อขายจะเสร็จส้ินลง เพื่อปองกันการที่ทั้งสองฝายจะใชเว็บไซดเปนสถานที่
จับคูกันแลวซ้ือขายนอกตลาด นอกจาก Trade Floor แลว PaperExchange ยังมีบริการอื่นๆ คือ 

1. Activity  ซ่ึงเปนบริเวณแสดงกิจกรรมในการเสนอซื้อ เสนอขาย ธุรกรรมซื้อขายที่ผาน
มาของลูกคา 

2. WatchList  ซ่ึงเปนบริเวณแสดงรายการสินคาอยูในความสนใจของลูกคาในขณะนั้น 
3. Message Center  ซ่ึงเปนบริเวณแสดงขอความที่ PaperExchange สงใหแกลูกคา เพื่อ

สรุปผลและยืนยันการทําธุรกรรมตางๆ ของลูกคา 
4. Product Profiler  ซ่ึงเปนบริเวณแสดงความตองการของผูซ้ือตอสินคาชนิดตางๆ ผานเว็บ

ไซด เมื่อมีผูขายนําเสนอสินคาตรงกับความตองการProduct Profiler ของผูซ้ือระบบ Auto Notify จะสง
อีเมลแจงใหผูซ้ือทราบ ในทํานองเดียวกัน ผูขายสามารถใช Product Profiler ในการนําเสนอสินคาที่
ตองการขายไดเชนกัน 

5. Auto Notify  ซ่ึงเปนระบบอีเมลอัตโนมัติที่จะแจงใหผูซ้ือหรือผูขายทราบ เมื่อสินคาที่
เขามาใหมตรงกับขอเสนอของผูซ้ือหรือผูขายที่ไดแจงผาน Product Profiler ไว 

6. Personal Profiler  ซ่ึงเปนบริเวณที่แสดงขอมูลของลูกคา รานคา และอัตราแลกเปลี่ยน
เงินตราตางประเทศ เปนตน 

 ผูที่ตองนําสินคามาเสนอขายใน PaperExchange จะตองดําเนินการดังตอไปนี้ 

1. ลงทะเบียนเปนสมาชิกของ PaperExchange โดยไมตองเสียคาใชจายใดๆ ทั้งสิ้น ทั้งนี้ใน
ขั้นตอนดังกลาว ผูขายจะตองกําหนดชื่อบัญชี (Log In) และรหัสผาน (Password) ของตน 

2. กอนที่จะไดรับสิทธิ์ในการขายสินคา ผูขายจะตองผานการตรวจสอบเครดิตจากบริษัท 
โดยตองกรอกแบบฟอรม (Credit Acceptance Form) แลวรอจนกวาจะไดรับสิทธิ์ในการทําธุรกรรม 

3. เมื่อลงทะเบียนแลว ผูขายสามารถเลือกขายสินคาโดยระบุลักษณะของสินคาที่เสนอขาย 
(Post Request to Sell) หรือคนหาสินคาที่มีผูเสนอซื้อ (Browse) ก็ได 
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4. เมื่อสินคาที่เสนอขายตรงกับความตองการของผูซ้ือผูขายจะตองตรวจสอบรายละเอียด
ตางๆของสินคาและเวลาสงมอบสินคา แลวจึงเริ่มตอรองราคากับผูซ้ือ โดยในการตอรองราคาแตละครั้ง 
ทั้งสองฝายจะตองยืนยันดวยรหัส (Password) ของตนทุกครั้ง 

5. เมื่อการตอรองราคาสิ้นสุดลงและเกิดการซื้อขายสินคาผูซ้ือและผูขายจะไดรับอีเมล 
ยืนยันรายละเอียดของสินคาที่มีการซื้อขายอีกครั้ง ในขั้นตอนนี้ผูขายจะตองเสียคาธรรมเนียม 3% ของ
มูลคาการซื้อขายใหแกบริษัท 
  ขั้นตอนในการซื้อสินคาผานตลาดกลางของผูซ้ือก็จะคลายกับของผูขาย อยางไรก็ตามผูซ้ือไม
ตองเสียคาธรรมเนียมใดๆ ในการใชตลาดทั้งสิ้น ผูที่สนใจรายละเอียดเกี่ยวกับขั้นตอนการซื้อขาย 
ดังกลาวสามารถศึกษาจากตัวอยาง (Demo) ในเว็บไซดของบริษัท 

เทคโนโลยี 

ไมเปนที่แนชัดวา PaperExchange ใชเทคโนโลยีตลาดของบริษัทใด อยางไรก็ตามในปจจุบัน 
ยังมีบริษัทผูพัฒนาเทคโนโลยีสําหรับตลาดกลางเพียงไมกี่ราย เชน Ariba,Commerce One และ i2 เปน
ตน 

การประกอบการ 

รายไดหลักของ PaperExchange มาจากคาธรรมเนียมธุรกรรม 3% ของมูลคาการซื้อขายผาน
เว็บไซด โดยจะเก็บจากผูขาย นับตั้งแตเร่ิมใหบริการในชวงปลายป 2541 บริษัทมีสมาชิกมากกวา 7,000 
ราย ใหบริการซื้อขายผานตลาดกลางมากกวา 140 ครั้ง คิดเปนน้ําหนักของกระดาษที่ซ้ือขายกันมากกวา 
9,800 ตัน การใหบริการดังกลาวทํารายไดใหแกบริษัทประมาณ 3.5 ลานดอลลาร  

จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

จุดเดนในการประกอบการของ PaperExchange คือการเปนตลาดกลางออนไลนแหงแรกและ
แหงใหญที่สุดในอุตสาหกรรมกระดาษ การเปนผูนําในอุตสาหกรรมทําให PaperExchange สามารถ
ดึงดูดผูซ้ือและผูขายใหเขามาทําธุรกรรมในตลาดกลางไดมาก และทําใหเกิดสภาพคลอง (Liquidity) ใน
การซื้อขาย ซ่ึงเปนหัวใจของธุรกิจดังกลาว เนื่องจากสภาพคลองจะชวยเพิ่มโอกาสทางธุรกิจ ของทั้งผู
ซ้ือและผูขาย 
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ปจจัยในความสําเร็จ 

ปจจัยในความสําเร็จในการใหบริการตลาดกลาง คือโครงสรางอุตสาหกรรมที่เกี่ยวของจะตอง
มีการกระจายของผูซ้ือ และผูขายอยูสูงไมใชตลาดที่ถูกครอบงําโดยผูประกอบการรายใหญไมกี่รายใน
กรณีของ PaperExchange อุตสาหกรรมกระดาษมีการกระจายตัวคอนขางมาก เชน มีโรงงานผลิต
วัตถุดิบมากกวา 2,000 แหง และโรงงานแปรรูปกระดาษมากกวา 300,000 แหงกระจายอยูทั่วโลก ซ่ึง
เปนภาระตอผูซ้ือ และผูขายในการคนหาผูที่มีสินคาตรงกับความตองการซื้อหรือขายของตน โดยไดรับ
เงื่อนไขทางราคาที่ดีที่สุด  ในขณะเดียวกัน ตลาดกลางจะประสบความสําเร็จก็ตอเมื่อผูประกอบการราย
ใหญ ซ่ึงมีกํ าลังซื้อหรือมี อํานาจทางการตลาดมากเขารวมปนสมาชิกของตลาดในกรณีของ 
PaperExchange บริษัทสามารถชักชวน ใหผูผลิตกระดาษรายใหญที่สุดของโลกคือ บริษัท International 
Paper เขารวมได 

2.2.2   ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงในประเทศไทย 

2.2.2.1   ThaiTruckCenter.com  

 

 

 

 

 

รูปที่  2.14 หนาเวปไซตของ www.thaitruckcenter.com 

กองทุนเพื่อสงเสริมการอนุรักษพลังงาน สนับสนุนให กรมการขนสงทางบก (ขบ.) ดําเนิน
โครงการลดการสูญ เสี ยพ ลังง านจากการ เดินรถบรรทุ ก เที่ ย ว เปล า  โดยจั ดทํ า เ ว็ บไซต 
www.thaitruckcenter.com และศูนยขอมูล (call center) โทร.0-2272-5222 สําหรับกิจการขนสง เพื่อทํา
หนาที่เปนแหลงรวบรวมขอมูลความตองการวาจาง และความตองการรับจางไวในแหลงเดียวกัน ซ่ึง
ชวยทําใหการเดินรถบรรทุกขนสงสินคามีประสิทธิภาพมากขึ้นและสามารถลดการใชน้ํามัน เพื่อลด
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ผลกระทบจากความเดือดรอนในการสิ้นเปลืองพลังงานของผูประกอบการรถบรรทุกจากภาวะราคา
น้ํามันแพง ซ่ึงคาดวาจะชวยประหยัดน้ํามัน ไดปละกวา 1,600 ลานลิตร หรือคิดเปนเงินประมาณ 2 หมื่น
ลานบาทตอป โดยเปดใหบริการตั้งแตเดือนพฤศจิกายน 2547 เปนตนมา  

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

ไมไดมีรูปแบบการดําเนินงานในลักษณะตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวย
รถบรรทุก แตเปนการลงทะเบียนเจาของรถและการลงทะเบียนเจาของสินคา ลักษณะจับคูธุรกิจ 

เทคโนโลย ี

ใช php ในการพัฒนา  

การประกอบการ  

เปนกิจกรรมที่รัฐบาลสนับสนุนผูประกอบการเพื่อลดคาใชจายในการขนสงจึงไมมีการเรียก
เก็บคาสมาชิกหรือบริการ 

จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

เปนเว็บไซตที่เปดดําเนินการโดยรัฐบาล ใหบริการฟรีไมเรียกเก็บคาบริการ 

ปจจัยในความสําเร็จ 

ที่ไมประสบความสําเร็จ ขณะนี้ไดปดการดําเนินการเรียบรอยแลว 

2.2.2.2    Transportbot.com  

 ในสวนของภาคเอกชนพบวามีความพยายามแจงเกิดตลาดกลางขนสงสินคาบน
อินเตอรเน็ตอยูบาง จากการวิเคราะหเว็บไซด Transportbot.com พบวามีรูปแบบการใหบริการคลายกับ
ระบบตลาดกลางของตางประเทศ แตเปนเพียงการนําวิธีการในภาพกวางมาใชเทานั้น โดยมีเมนูใหผู
ตองการการขนสงและผูใหบริการขนสงเขาไประบุขอมูลของตนไว จากนั้นทั้งสองฝายตองดําเนินการ
จับคูกันเองจึงกลาวไดวาเว็บไซดนี้ทําหนาที่เปนเหมือนเปนกระดานขาวสารมากกวาการเปนตลาดกลาง 
อยางไรก็ตาม นับเปนจุดเริ่มตนที่ดีของความพยายามแกไขปญหาดานการขนสงในประเทศไทย 
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รูปที่  2.15 หนาเวปไซตของ www.transportbot.com 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

มีรูปแบบการใหบริการคลายกับระบบตลาดกลางของตางประเทศ แตเปนเพียงการนําวิธีการ
ในภาพกวางมาใชเทานั้น โดยมีเมนูใหผูตองการการขนสงและผูใหบริการขนสงเขาไประบุขอมูลของ
ตนไว จากนั้นทั้งสองฝายตองดําเนินการจับคูกันเอง เปนการการออกแบบเว็บไซตที่ทําใหใช ในรูปแบบ
ที่ไมซับซอนและใช free mail ไมใช mail องคกร ไมมีหลักแหลงและหลักการ และเมื่อไมมีบริษัทราย
ใหญเขามาและไมมีการลงทะเบียน 

เทคโนโลย ี

ไมมีโปรแกรมใดเปนพิเศษ และไมสามารถตรวจสอบได แตอาจเปนการเขียนดวย php  

การประกอบการ  

คาโฆษณา 

จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

มีลักษณะเปนเว็บกลางในการประกาศหางานแบบคนหาไดไมซับซอนงายตอการใชงานทาํให
มีคนเขาไปมากขึ้นเปนลําดับ แตไมมีความนาเชื่อถือเนื่องจากไมมีการลงทะเบียน มีผูสนใจเขาไป
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ประกาศการใหบริการขนสงรถบรรทุก แลวมีผูใชบริการติดตอไปซื้อบริการบาง เชน แตสวนใหญจะ
เขาไป ปดประกาศหางานอยูเสมอและจํานวนจะเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ มีผูที่มาประกาศบอยๆไมกี่รายเชน 
นอกนั้นก็คอนขางซ้ําๆ แตความถี่นอยกวาซึ่งคนที่เขามาในชวงเวลาป 2007 หายไปหรืออาจมีการ
เปลี่ยนอีเมลแอดเดรส จึงทําใหที่อยูเปลี่ยนไป    

ปจจัยในความสําเร็จ 

เนื่องจากไมใชลักษณะการดําเนินงานแบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เปนเพียงเว็บไซตปด
ประกาศ  ที่หวังผลทางดานโฆษณา ซ่ึงไดผลบางเนื่องจากเปดใหบริการฟรี อยางไรก็ดีเปนเว็บที่
นาสนใจหากจะเฝามองการตอบสนองการใช Internet ของกิจการในวงการ logistics  

 2.2.2.3   LogisticsExchange.Net 

LogisticsExchange.Net เปนตลาดกลางออนไลนระหวางธุรกิจกับธุรกิจ B2B (Business to 
Business) ของอุตสาหกรรมโลจิสติกสและซัพพลายเชนเกิดขึ้นเนื่องจากการขยายตัวของอุตสาหกรรม
ในภูมิภาคเอเซียแปซิฟกที่เพิ่มขึ้น โดยโมเดลการเปนตัวกลางในตลาด (Matching Business Model)จะ
ชวยคนหาและคัดเลือกบริษัทที่ทําธุรกรรม เชน การขนสงทางอากาศ/ ทางบก/ทางทะเล, คลังสินคา, 
สถานีตูสินคา/ บริการผานพิธีการทางศุลกากร/ การจัดสงพัสดุดวน/การบริหารระบบการจัดการขนสง
ของ, ตัวแทนผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ, บริษัทประกันภัย, การจัดการดานวัตถุดิบ, ระบบ
การบรรจุหีบหอ, ระบบการจัดเก็บสินคาทางเรือ, ระบบและอุปกรณในการติดตามสินคา, รถบรรทุก
และรถพวง,รถเชา, ยานพาหนะในการพาณิชย, คลังเก็บสินคา, และประเภทสินคาหรือบริการอื่นๆ 

ลูกคากลุมเปาหมายของเว็ปไซต LogisticsExchange.NET ประกอบดวยบริษัทที่เกี่ยวของกับ
ธุรกรรมดานอุตสาหกรรมโลจิสติกสและซัพพลายเชนไมวาจะเปนทางตรงหรือทางออม เชน โรงงาน
อุตสาหกรรม ,ผูคาสง,ผูคาปลีก,ผูนําเขา-สงออก,ผูใหบริการที่เกี่ยวกับอุตสาหกรรม,ผูประกอบการราย
ยอย,ผูใหบริการดานโลจิสติกส,ผูใชงานทั่วไป ไดแก การขนสง,การบริหารสินคาคงคลัง,กระบวนการ
ส่ังซ้ือ,การบริหารขอมูล,การบริหารการเงิน,การบริหารคลังสินคา,การขนยายวัสดุ ,การจัดซื้อจัดหา,การ
บรรจุหีบหอ,การบริหารอุปสงค เปนตน 
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รูปที่ 2.16  หนาเวปไซตของ www.logisticsexchange.net 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

1. ผูขาย (Seller) ลงทะเบียนเปนสมาชิกของเว็บไซตเพื่อลงรายละเอียดขอมูลบริษัท 
และโฆษณาสินคาหรือบริการ โดยสามารถแสดงดวยขอความรูปภาพรวมถึงเชื่อมโยงกับเว็บไซตของ
บริษัทผูขาย และระบบ Auto Notifyที่จะสง E-mail แจงเตือนอัตโนมัติใหผูขายทราบเมื่อมีผูซ้ือตองการ
ซ้ือสินคาที่มีผูขายไดลงประกาศไว 

2. ผูซ้ือ (Buyer) ลงทะเบียนเปนสมาชิกของเว็บไซตเพื่อคนหาสินคาหรือบริการขอมูล
บริษัท และสามารถลงประกาศเพื่อแสดงความตองการ ซ้ือสินคาหรือบริการของผูซ้ือผานเว็บไซต     
โดยเมื่อมีผูขายนําเสนอซื้อสินคาที่มี ผูซ้ือตองการ ระบบ Auto Notify จะสงอีเมลแจงเตือนอัตโนมัติให
ผูซ้ือทราบ  

3. ผูใชทั่วไป(User) ลงทะเบียนเปนสมาชิกของเว็บไซตเพื่อคนหาสินคาหรือบริการขอมูล
บริษัทตางๆ แตไมตองการใชบริการสงอีเมลแจงเตือนอัตโนมัติ (Auto Notify) 

4. LogisticsExchange.Net ทางเว็บไซตจึงไดจัดเก็บรวบรวมขอมูลสวนบุคคลและบริษัท
ของทานไว เชน ช่ือ, ที่อยู, รหัสไปรษณีย, โทรศัพท, อีเมลแอดเดรส, ตําแหนง, ช่ือบริษัท เปนตน 

5.  ผูขาย (Seller), ผูซ้ือ ( ฺBuyer), ผูใช (User) จะมีรูปแบบการใชบริการที่แตกตางกันใน
ลักษณะของขอมูลการใชงาน 
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รูปที่  2.17 รูปแบบการใหบริการของเว็บไซต LogisticsExchange.Net   

การประกอบการ 

1. คาบริการรายปสมาชิกประเภท GOLD 1,000 บาท/เดือน 
2. คาบริการรายปสมาชิกประเภท SILVER 700 บาท/เดือน 

ตารางที่ 2.9 ความแตกตางของประเภทสมาชิกจากระดับคาบริการ 

ความแตกตางของประเภทสมาชิก Free Silver Gold 
คนหาสินคาหรือบริการ  yes yes yes 
ดูรายละเอยีดสินคาหรือบริการ  yes yes yes 
ดูประกาศขายสินคาหรือบริการใหมลาสุด yes yes yes 
ดูประกาศซื้อสินคาหรือบริการใหมลาสุด no yes yes 
ดูขอมูลบริษัท yes yes yes 
ลงประกาศ/แกไข/ลบ รายการซื้อ-ขาย no no yes 
รับ-สงอีเมลภายในระบบบรหิารและจดัการของเว็บไซต no yes yes 
บริการสงอีเมลแจงเตือนอัตโนมัติ (Auto Notify) no yes yes 
ลงโฆษณาสินคาหรือบริการ/แกไข(ขอความและรูปภาพ) no no yes 
ลงรายละเอียดขอมูลบริษัท /แกไข  no no yes 
เชื่อมโยงกับเวบ็ไซตของบริษัททาน no no yes 
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จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

LogisticsExchange.Net แสดงใหเห็นถึงความพยายามในการใหบริการขอมูล และ ลิงคตางๆ 
ที่เกี่ยวของในอุตสาหกรรม รวมทั้งการจัดกลุมของประเภทสินคาและบริการที่งายตอการอาน 

ปจจัยในความสําเร็จ 

เนื่องจาก LogisticsExchange.Net เพิ่งเริ่มตนในการดําเนินกิจการจึงเปนการยากที่จะสรุปได
ถึงปจจัยความสําเร็จอยางไรก็ตามจากจํานวนบริษัทที่แสดงอยูในเว็บไซต จํานวน 433 บริษัท พอจะ
แสดงสถานะวา มีผูเขาชมเว็บไซตถึง 493,602 ราย 

2.3   วรรณกรรมที่เก่ียวของกับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับรถบรรทุก  

2.3.1   TrantisLink (ระบบคอมพิวเตอรออนไลนสําหรับบริการขนสง) 

จากการที่ Nadan et.al (2002) ไดสรุปถึงผลการคิดคนวิธีและเครื่องมือที่จะใชบริหารจัดการ
ดานการขนสง ระบบดังกลาวคือ TrantisLink ซ่ึงเปนระบบคอมพิวเตอรออนไลนและอินเทอรเน็ตเพื่อ
รองรับการติดตอส่ือสาร และสามารถเชื่อมตอไปยังผูใหบริการโลจิสติกสตาง ๆ ได และยังเปดโอกาส
ใหบริษัทเหลานี้ตั้งราคาคาบริหารจัดการและเก็บคาบริหารจัดการของตนเองได โดยตองอยูภายใต
กฎระเบียบที่ดูแลโดย TrantisLink ซ่ึงมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ และเมื่อมีปญหาในการขนสง
เกิดขึ้น ผูใหบริการโลจิสติกสก็สามารถใชโปรแกรมตาง ๆ ในระบบของ TrantisLink เพื่อพิจารณา
หาทางออกที่เหมาะสมจากตลาดกลาง เพื่อชวยแกปญหาใหลูกคาได 

TrantisLink ไดกําหนดมาตรฐานของตลาดกลาง เพื่อใหเกิดมาตรฐานของเครื่องมือสําหรับ
การขนสง เชน ประเภทของการขนสง (mode) ลักษณะของการขนสง (market) และเสนทางที่ใชในการ
ขนสง ตั้งแตจุดเริ่มตนจนถึงจุดหมายปลายทาง (lane) โดย TrantisLink รวบรวมและใชองคประกอบ
และปจจัยเหลานี้ในการนําเสนอบริการและราคาที่ดีที่สุดใหแกตลาดกลาง ซ่ึงมาตรฐานเหลานี้จะชวย
เปลี่ยนสภาวะตลาดไปอยางมาก โดยการอนุญาตใหผูขายและผูขนสงสามารถมองเห็นสภาพตลาดใน
ปจจุบัน รวมถึงความตองการใชบริการขนสงและผูตองการใหบริการขนสง พรอมอัตราคาขนสง
ลวงหนาได นั่นหมายถึงวา TrantisLink ไดวางกฎเกณฑเพื่อท่ีจะรองรับการเปลี่ยนผานธุรกิจการขนสง
ในอนาคต ซ่ึงกําลังจะเขามาแทนที่รูปแบบการขนสงของตลาดในปจจุบันที่เต็มไปดวยความไมแนนอน
และขาดมาตรฐาน 
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ประเภทของการขนสง (Mode) 

TrantisLink สามารถรองรับการขนสงไดหลากหลายประเภท ไมเฉพาะแตการขนสงสินคา
แหงดวยรถบรรทุกเทานั้น แตยังรวมถึงการขนสงสินคาที่ตองเก็บรักษาอุณหภูมิดวยรถหองเย็น การ
ขนสงสินคาจําพวกของเหลวหรือของแหงที่มีปริมาตรมาก ๆ ไปจนกระทั่งขนสงสินคาหลายจําพวก
รวม ๆ กัน ซ่ึงในเวลาเดียวกันอาจมีการประมูลเพื่อเสนอบริการขนสงหลายประเภทพรอม ๆ กัน 

ลักษณะของการขนสง (Market) 

1. การกําหนดลักษณะของการขนสงจะใชวันที่สงของเปนตัวกําหนด ซ่ึงระบบของ 
TrantisLink สามารถรองรับลักษณะของการขนสงอยู 4 ประเภท คือ spot shorthaul forward series และ
ยังสามารถขยายใหสามารถรองรับลักษณะการขนสงอ่ืน ๆ ที่อาจมีขึ้นในอนาคตไดดวย 

2. Spot market คือการไป “รับสินคา” ที่มีการกําหนดวันเวลาลวงหนาที่แนนอน ใน
ระยะเวลาอันใกล และเสร็จสิ้นในหนึ่งวัน เชน วันนี้ พรุงนี้ หรือมะรืนนี้ ตัวอยาง – การรับสินคาในวัน
จันทรหนา การรับสินคาในวันสิ้นเดือนนี้ การรับสินคาในวันที่หนึ่งของอีก 4 เดือนขางหนา (กรณีนี้มัก
ไมเกิดขึ้นบอย) 

3. Short haul market คือการไป “รับและสงสินคา” ที่มีการกําหนดวันเวลาลวงหนาที่
แนนอน ในระยะเวลาอันใกล ใกล และเสร็จสิ้นในหนึ่งวัน เชน วันนี้ พรุงนี้ หรือมะรืนนี้ ตัวอยาง – การ
รับและสงสินคาในวันจันทรหนา การรับและสงสินคาในวันสิ้นเดือนนี้ การรับและสงสินคาในวันที่
หนึ่งของอีก 4 เดือนขางหนา (กรณีนี้มักไมเกิดขึ้นบอย) 

4. Forward market คือการไป “รับสินคา” ที่มีการกําหนดเวลาลวงหนาเปนชวงเวลาที่
มากกวาหนึ่งวัน เชน สัปดาห เดือน ตัวอยาง – การรับสินคาในเดือนนี้ การรับสินคาในสัปดาหที่สาม
ของเดือนกรกฎาคม การรับสินคาในวันใดวันหนึ่งของเดือนสิงหาคม 

5. Series market คือการรับสินคาหลายครั้งในหลายชวงเวลาที่มีการกําหนดไวลวงหนา 
เชน หลายวันหลายสัปดาห หลายเดือน สวนมากตลาดลักษณะนี้มีขึ้นเพื่อแขงขันกับการขนสงที่ทํา
สัญญาเปนรายป เชน การรับสินคาทุกวันจันทรในเดือนหนา สัปดาหแรกของอีกหกเดือนถัดไป และ วัน
ใดวันหนึ่งในสัปดาหของไตรมาสที่สาม (โดยกําหนดวันกันลวงหนา) 
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เสนทางที่ใชในการขนสง (Lane) 

เสนทางการขนสง (Lane miles) จะนับจากโซนของจุดเริ่มตนเดินทางไปยังโซนของจุดหมาย
ปลายทาง สวนการนับเสนทางในการขนสงจะใชระยะทางมาตรฐานของเสนทางหลวงจากจุดศูนยกลาง
ของโซนเริ่มตนไปยังจุดศูนยกลางของโซนปลายทาง การคิดราคาคาขนสงจึงทําไดโดยใชอัตราคาขนสง
ตอไมล x ระยะทางของเสนทางในการขนสง (ไมล) ซ่ึงแตกตางไปจากการนับระยะทางในการขนสง 
(Route miles) ที่จะนับจากจุดที่รับสินคาไปจนถึงจุดที่สงสินคาจริง ๆ ไมวาจะมีการแวะรับ-สงสินคา
กลางทางหรือไม มีขอสังเกตวาระยะทางในการขนสงนั้นอาจจะยาวหรือส้ันกวาระยะทางของเสนทาง
ในการขนสงได แตถาเปนการขนสงที่เปนเที่ยวไกล ๆ ระยะทางทั้ง 2 แบบจะใกลเคียงกันมาก สําหรับ
การแวะรับสงสินคากลางทางนั้น อาจทําใหเกิดความแตกตางระหวางระยะทางในการขนสง ดังนั้น 
TrantisLink จึงมีการกําหนดจํานวนจุดที่สามารถแวะรับสงสินคากลางทางไว เนื่องจากจุดแวะรับสง
สินคากลางบางครั้งอาจอยูในจุดที่ไกลจากจุดศูนยกลางของโซนปลายทาง 

อัตราคาขนสง ราคาและปริมาณการขนสง 

อัตราคาขนสงสวนมากมักเปนตัวเลขสุทธิที่เสนอใหกับผูขนสง มีวิธีการคิดคาขนสงทั้งแบบ
คาขนสงตอหนึ่งหนวยของระยะทางและคาขนสงแบบรวมทั้งหมด 

ตารางที่ 2.10 การคํานวณคาขนสงของ TrantisLink 

เสนทางการขนสง : 900 ไมล 
คาธรรมเนียมผูใหบริการโลจิสติกส : $ 125 (กําหนดโดยผูใหบริการโลจิสติกส) 
 วิธีที่ 1 วิธีที่ 2 
ใสขอมูล คาขนสงทั้งหมด  

$ 1,035 
คาขนสงตอ 1 ไมล   
$ 1.15 

คํานวณ คาขนสงสุทธิสําหรับผูขนสง  
$ 910 (1,035-125) 

คาขนสงทั้งหมด  
$ 1,035 (900 x 1.15) 

คํานวณ คาขนสงสุทธิตอ 1 ไมลสําหรับผูขนสง   
$ 1.01 (910/900) 

คาขนสงสุทธิสําหรับผูขนสง 
$ 910 (1,035-125) 
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จากขอมูลในตารางจะแสดงขอมูลใหทราบวา ผูขนสงคิดคาขนสงเทากับ $ 1.01 /ระยะทาง 1 
ไมล และคาขนสงทั้งหมดเทากับ $ 910 จํานวนของรถบรรทุกตลาดที่ตองการจะแสดงเปนตัวเลข
จํานวนเต็ม คูณดวย ¼ ของรถบรรทุกหนึ่งคัน โดยมากมักนิยมรถบรรทุกที่คันเดียว อยางไรก็ตาม
บางครั้งการขนสงในหนึ่งเที่ยวอาจใชรถบรรทุกหลายคัน ในขณะที่การบรรทุกแบบไมเต็มคัน (Less 
than a truck load; LTL) อาจสามารถใชรวมกันหลาย ๆ บริษัทได 

การแลกเปลี่ยนทางการคา 

ผูขายอาจตองการเปดประมูลการขนสงรอไวหลาย ๆ รายการ ซ่ึงรายการประมูลทุกรายการจะ
มีผลจนกวาจะมีการบอกยกเลิก ระบบจะทําการยกเลิกรายการประมูลตาง ๆ ที่เสนอรอไวเมื่อผาน
ชวงเวลาที่เสนอไปแลว ผูขายอาจมีการเปดประมูลความตองการใชรถในหลายรูปแบบตอการขนสง
หนึ่งเที่ยว เชน เสนอราคาแรกสําหรับกรณีเรงดวน ตองการใชรถบรรทุกขนสงภายใน 2 วัน เสนอราคา
ต่ําลงมาสําหรับกรณีปกติ ตองการใชรถบรรทุกภายใน 3 วัน  หรือราคาต่ําลงมาอีกสําหรับสงสินคา
ภายใน 6 วัน โดยรวมไปกับรถบรรทุกประเภทอื่น ๆ ก็ได ซ่ึงระบบจะรวบรวมรายการทั้งหมดเขาสู
ตลาด เมื่อมีการจองรายการใดรายการหนึ่งเรียบรอยแลว ระบบ TrantisLink จะยกเลิกรายการที่เหลือ
ออกโดยทันทีในทํานองเดียวกันฝายผูขนสงเองก็มีความตองการใหรถบรรทุกหนึ่งคันสามารถเลือก
จุดหมายปลายทางที่จะสงสินคาไดจากหลายแหง จึงปอนคําเสนอบริการเขาสูระบบหลาย ๆ แบบ และ
เมื่อมีการตกลงใชบริการ ระบบ TrantisLink จะยกเลิกรายการที่เหลือออกเชนกัน 

การคํานวณคาบริการ 

ระบบยังรองรับการคิดคาขนสงหลายแบบ ทั้งแบบเที่ยวเดียว และแบบทั้งไป-กลับ โดยยอม
ใหผูขนสงกําหนดอัตราคาขนสงที่แตกตางกันระหวางเที่ยวไปและเที่ยวกลับหรือคิดแบบคาเฉลี่ยทั้งไป-
กลับ เชน ผูขนสงเสนอราคาเที่ยวไปเที่ยวเดียว $1.35/ไมล และ $1.15/ไมล สําหรับทั้งไป-กลับ 
TrantisLink จะปอนอัตรา $1.35/ไมล สําหรับคิดคาใชจายทั้งเที่ยวไปและกลับเขาสูระบบกอน เมื่อมีการ
ใชบริการเที่ยวไปเกิดขึ้น ระบบจะเปลี่ยนอัตราคาขนสงของเที่ยวกลับไปเปน $0.95/ไมลโดยอัตโนมัติ 
รองรับการขนสงดวยรถบรรทุกแบบสั้นหรือรถบรรทุกที่มีหลังคาเตี้ย ดวยราคาคาขนสงที่ต่ํากวาปกติ 
โดยเปนไปตามขอกําหนดของ TrantisLink ที่อาจมีการเปลี่ยนแปลงได เครื่องมือในการขนสงนั้นจึงถูก
กําหนดมาเพื่อใหบริการในแตละพื้นที่ ซ่ึงการขนสงแตละครั้งอาจเปนการรับสินคาจากสถานที่หนึ่ง
ภายในพื้นที่นั้น ๆ ดวยอัตราคาขนสงที่ตายตัว ทั้งนี้ ตลาดการขนสงในพื้นที่นั้นจะเปนผูกําหนด อยางไร
ก็ตาม การขนสงโดยใชรถบรรทุกแบบสั้นหรือที่มีหลังคาเตี้ย อาจสื่อความหมายโดยนัยวา ราคาที่ตายตวั
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นั้น ขึ้นอยูกับระยะเวลาที่ใชในการขนสงมากกวาระยะทางที่ใชในการขนสง และ อาจมีการใหคาใชจาย
เพิ่มเติมจากราคาที่ตายตัวกับผูขนสงตางหาก 

การจัดการที่เหมาะสมสําหรับขอตกลงของการขนสง 

สัญญาสําหรับการขนสงจะสมบูรณไดก็ตอเมื่อทุกฝายสามารถบรรลุถึงขอตกลงตาง ๆ ได 
โดยขอตกลงเหลานี้อาจถูกเปลี่ยนมือไปสูคูคารายอื่น ๆ ได เชน การเปลี่ยนขอตกลงในเวลาใดเวลาหนึ่ง
กอนเริ่มการขนสง โดยใชราคาตลาด ณ เวลานั้น ไปสูคูคารายอื่น ๆ ใน TrantisLink กระบวนการ
เปลี่ยนแปลงนี้จําเปนตองใหคูสัญญาฝายหนึ่งเสาะหาคูสัญญาใหมที่มีความพึงพอใจในราคาดังกลาว แต
ผูที่จะมาเปนคูสัญญาใหมมักจะตองการใชราคาของตนเองเปนเกณฑมากกวา หรืออาจใชการยกเลิก
สัญญาที่อาจมีคาปรับเกิดขึ้น หากมีการตกลงกันไวเชนนั้น  ความสมบูรณของการขนสง หมายถึงการ
ขนสงแตละเที่ยวไดสําเร็จลุลวงแลว ซ่ึงรวมถึง การรับสินคาจากตนทางไปสงยังปลายทางไดอยาง
ถูกตอง รวมทั้งการแวะรับ-สงสินคากลางทาง ความตองการใหพนักงานขับรถขนสินคาขึ้น-ลงจากรถ
ดวยหรือไม เปนตน ซ่ึงรายการเหลานี้เปนตัวกําหนดการจํากัดความเครื่องมือของการขนสงภายใต
ขอบเขตในระบบ TrantisLink สวนความลมเหลวของการขนสง หมายถึง การขนสงนั้นไมสามารถ
เกิดขึ้นได ซ่ึงผูที่มีหนาที่รับผิดชอบการขนสงตองเปนผูรับผิดชอบตอความเสียหายที่เกิดขึ้น ตาม
ขอกําหนดในสัญญา ผูใหบริการโลจิสติกสอาจมีสวนชวยบรรเทาเบาบางคาเสยีหายนั้น ๆ ดวย 

สถานการณขนสงอาจถูกปรับเปลี่ยนตามกฎระเบียบของ TrantisLinkได การเสนอบริการ
ขนสงในตลาด โดยที่ยังไมมีการตอบรับตกลงใชบริการ อาจถูกยกเลิกแบบถาวรหรือช่ัวคราว กอนที่คํา
เสนอนั้นจะไดรับการจับคูที่เหมาะสมก็ได การเสนอบริการที่ถูกยกเลิกแบบชั่วคราว อาจถูกเสนอเขามา
ใหม หรือปรับเปลี่ยนรายละเอียดกอน แลวคอยเสนอเขามาใหม หรืออาจถูกยกเลิกแบบถาวรไปเลยก็ได 
ผูใชบริการสามารถปรับเปล่ียนรายละเอียดหรือยกเลิกแบบถาวรทั้งในขั้นตอนที่ผูใหบริการยังไมได
ยืนยันการใหบริการหรือผูใหบริการไดยืนยันการใหบริการแลวก็ได ซ่ึงการกระทําเชนนี้อาจตองมี
คาปรับเกิดขึ้น โดยที่ผูใหบริการโลจิสติกสตองชวยบรรเทาเบาบางความเสียหายนี้ดวย เชน ผูขายไดจอง
รถขนสงไวกับผูขนสง 3 ราย ผูขนสง 2 รายแรกกําลังออนไลนและตอบยืนยันการใหบริการอยาง
เรียบรอย  แตผูขนสงรายที่ 3 ไมไดออนไลน จึงไมสามารถยืนยันการใหบริการได ดังนั้น ผูขายจึงขอ
ยกเลิกการขนสงทั้งหมด กรณีเชนนี้ผูใหบริการโลจิสติกสจะใช TrantisLink ในการหาผูขายรายใหม
ใหกับผูขนสง รวมถึงใหผูขายชําระคาปรับใหกับผูขนสงดวย 
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การจัดอันดับและขอมูลขาวสาร 

TrantisLink ใหการรองรับการจัดอันดับผลงานและขอมูลขาวสารดานการประกันภัยใน
หลากหลายรูปแบบ รวมถึงการสํารวจความคิดเห็นของผูขายที่มีตอผลงานของผูขนสง ความคิดเห็นของ
คูคาแตละราย และผลงานของผูขาย ผูขนสงและผูใหบริการโลจิสติกสจะถูกตรวจสอบโดย TrantisLink 
เชนกัน ผูขาย ผูขนสงและผูใหบริการโลจิสติกสแตละรายสามารถที่จะจัดลําดับใหคูคาของตนเองวาอยู
ในเกณฑใดไดเชนกัน เชน บางรายอาจได A หมายถึง คูคาที่ตองการรวมงานดวย บางรายอาจได B 
หมายถึง คูคาที่ดี ขณะที่บางรายอาจได F หมายถึง คูคาที่ไมตองการรวมงานดวย ซ่ึงขอมูลการจัดลําดับ
นี้จะถูกแสดงใหผูใชบริการไดทราบกอนที่จะตัดสินใจใชบริการมากไปกวานั้น TrantisLink ยังคอย
ติดตามและตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของทุก ๆ ฝายในทุกเที่ยวการขนสงและจัดลําดับผลงานของแต
ละฝาย โดยอาศัยขอมูลที่บันทึกไว เชน การตรงตอเวลาของการจองการบรรทุกและการเดินรถ การ
ชดใชคาเสียหายของสินคา การชําระเงินคาธรรมเนียม เปนตน 

การติดตอส่ือสาร 

ระบบ TrantisLink สามารถรองรับการติดตอผูใชบริการผานทางเทคโนโลยีที่หลากหลาย
แมกระทั่งแบบไรสาย ไมวาจะเปนการสงขอความ การโทรศัพท หรือเว็บไซด ซ่ึงจะทําใหผูใชบริการ
ไดรับทราบถึงความเปนไปของบริการที่ตนเสนอสูตลาด หรือบริการที่ตนตองการซื้อจากตลาด รวมทั้ง
ความคืบหนาของการขนสงที่กําลังดําเนินอยูวาไปถึงขั้นตอนใดแลวและ มีความตั้งใจที่จะแสดงขอมูล
อยางรวดเร็วเปนประโยชนพรอมกับตองการใหผูใชมีปฏิกิริยาตอบสนองกลับ โดยผานการใช graphical 
navigation bar และการจัดลําดับความสําคัญของการแสดงผลขอมูลจากระบบไปสูลูกคา  

หนาตางมาตรฐานของ Navigation bar ที่สามารถเชื่อมตอไปสูเว็บไซดอ่ืน ๆ ในรูปแบบของ
ตัวอักษร ซ่ึงมักประกอบไปดวย บริเวณที่แสดงชื่อ และบริเวณที่แสดงเนื้อหา ซ่ึงมักจะจัดเรยีงในแนวดิง่
จากดานซาย หรือแนวนอนจากดานบนหรือดานลางของหนาตางนี้ วิธีนี้ส่ือความหมายวาสามารถ
เชื่อมตอไปสูหนาตางอื่นผานตัวอักษรขีดเสนใต เหลานี้ ขณะที่ผูออกแบบเว็บไซดบางทานชอบที่จะใช
ปุมเล็ก ๆ ที่มีสัญลักษณชวยส่ือความหมายมากกวา  Graphical navigation bar ชวยขยายแนวคิดนี้โดย
เพิ่มขอความดวยตัวอักษรขนาดเล็กขีดเสนใตตอทายจุดเชื่อมตอแตละจุด แตวิธีนี้ตองใชพื้นที่ของ
หนาตางมากขึ้น  บริเวณที่แสดงชื่อ อาจมีปุมที่แสดงผลอยูหนึ่งปุมหรือมากกวา เมื่อกดปุมแตละปุมก็จะ
สามารถแสดงผลไดตามคําสั่งของปุมนั้น โดยอาจเปลี่ยนขอมูลของการเชื่อมตอในขณะนั้นหรือการ
เชื่อมตอที่แตกตางออกไป หรืออาจเปดหนาตางของการเชื่อมตออันใหมขึ้นมา  



62 
 

 

การจัดการระบบบัญชี 

ระบบบัญชีของ TrantisLink จะบริหารจัดการดานการบัญชีในระดับสูงสุด (Top-level) โดยมี
บรรดาบริษัท หางรานที่ใชบริการอยูในระดับต่ําลงมา (sub-accounts) เหมือนระดับชั้นการบังคับบัญชา 
และบริษัท หางรานเหลานี้ก็สามารถเปดหนาบัญชีตอจากตนเองลงมาไดอีก  TrantisLink จะคอยดูแลใน
ภาพรวมทั้งหมดตั้งแตการประกันภัยไปถึงการกําหนดวงเงินเครดิตใหกับบริษัท หางรานที่มีความมั่นคง 
วงเงินเครดิตนี้จะระบุเปนตัวเลขที่ชัดเจน ซ่ึงจะครอบคลุมถึงการใชบริการในตลาดในทุกบัญชีภายใต
บริษัท หางรานนั้น ในขณะที่บริษัท หางรานสามารถบริหารจัดการไดอยางอิสระวาจะกําหนดวงเงิน
เครดิตหนี้กับบัญชีใดเปนจํานวนเงินเทาใด แต ทั้งนี้ TrantisLink จะควบคุมดูแลวาหากบริษัท หางราน
ใดใชวงเงินเกินกวาที่กําหนด ก็จะไมสามารถปอนคําส่ังเขาสูตลาดได 

ระบบรักษาความปลอดภัย 

TrantisLink ใชการเขารหัสกับทุกขอมูลท่ีมีการสงผานระบบ การสมัครใชบริการทุกประเภท
จะบังคับใหผูใชบริการใสรหัสผูใชบริการและรหัสผานกอนเขาสูระบบเสมอ โดยที่ TrantisLink ไดดูแล
รักษาขอมูลที่เปนสวนตัวของผูใชบริการแตละรายใหเปนไปตามนโยบายที่กําหนดไว ผูใชบริการแตละ
รายจะสามารถเขาสูระบบไดเพียงครั้งเดียวตอการลอกอินหนึ่งครั้ง กรณีที่มีความพยายามจะลอกอินเขา
ระบบอีกในขณะที่ผูใชบริการยังเชื่อมตอกับระบบอยู ระบบจะมีขอความปฏิเสธการลอกอินซํ้า และ มี
เว็บไซตสํารองอยูเปนจํานวนมากเพียงพอตอการใชงานสําหรับรองรับหากเกิดกรณีฉุกเฉินขึ้น โดย
เว็บไซตสํารองเหลานี้มีการทํางานไปพรอมกับเวบไซตหลักอยูตลอดเวลา กรณีที่เว็บไซตหลักเกิด
ขัดของ เว็บไซตสํารองจะสามารถทําหนาที่แทนไดทันที นอกจากนี้ ยังสามารถเก็บบันทึกขอมูลตาง ๆ 
ที่มีการทํางานอยูในระบบออกมาเปนไฟสสํารอง เพื่อเก็บรักษาไวนอกระบบไดอีกดวย 

สรุปผลการติดตามการยืนยันคําส่ังซ้ือ (Tracking and Tracing Summary Display)  

ระบบจะแสดงหนาตางสําหรับปอนขอมูลของรถบรรทุกที่พรอมใหบริการ  ซ่ึงจะดึงขอมูล
การใชรถคร้ังลาสุดมารอไวโดยอัตโนมัติ  นอกจากนี้ ผูใชยังสามารถเลือกกดปุมใหสรางการเสนอใช
จากขอมูลที่แสดงอยู หรือนําเขารายการเสนอใชรถจากแหลงอื่น หรือเปลี่ยนลูกคาที่ใชบริการ ซ่ึงรถที่
ใหบริการนี้มีทั้งประเภทวิ่งไปสงที่จุดหมายปลายทางแหงเดียวกับหลายแหง  โดยปกติแลวรถบรรทุก
สวนมากจะมีจุดหมายปลายทางเพียงแหงเดียว แตหากเปนรถที่สงหลายแหงอาจมีอัตราคาขนสงที่
แตกตางกัน เมื่อเลือกรายการเสร็จเรียบรอยแลวสามารถกดปุมตอบรับ เพื่อใหระบบแสดงรายการของ
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รถบรรทุกที่พรอมใหบริการ พรอมทั้งปรับเปลี่ยนขอมูลสภาวะตลาดลาสุด เพื่อแสดงรายการประมูล
การขนสงทั้ง 4 รายการ และแสดงจํานวนของผูเสนอราคาทั้ง 4 รายการ อีกทั้งปรับเปลี่ยนขอมูลคําส่ังใน
ตลาดที่ยังไมไดตอบรับ เพื่อแสดงรายการของรถที่เสนอบริการ ปอนขอมูลของการขนสงที่เสร็จ
เรียบรอย ซ่ึงจะดึงขอมูลการขนสงครั้งลาสุดมารอไวโดยอัตโนมัติ 

ทั้งหมดนี้แสดงใหเห็นวา TrantisLink สามารถชวยใหผูใชบริการวางแผนในอนาคตไดอยางมี
ประสิทธิภาพมากขึ้นกวาแตกอน เพราะบริการตาง ๆ ที่ TrantisLink จัดเตรียมไวใหอยางครบครัน ไมวา
จะเปนอัตราคาขนสงที่ดีที่สุด (จากการรวมประมูลของผูขายและเสนอบริการของผูขนสง) ปริมาณความ
ตองการขนสงและความพรอมใหบริการของรถบรรทุก ขอมูลการคาลาสุดพรอมทั้งมูลคาการคารายวัน 
รายละเอียดแบบเจาะลึกของแตละเที่ยวการขนสง เชน การใชอุปกรณเสริมพิเศษในการขนสง ความ
ตองการบริการเสริมพิเศษในการขนสง การแจงอยางรวดเร็วถึงปญหาที่เกิดขึ้น ตรวจตราและติดตาม
การรับสินคา รายการความเรียบรอยของการขนสง ไปจนกระทั่งถึงรวบรวมขอมูล สถิติการขนสง อัตรา
คาขนสงในอดีต ทั้งในดานของปริมาณความตองการของตลาดและความสามารถในการใหบริการ 

2.3.2  การประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ   

ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce Resource Center: ECRC - 
www.econmerce.or.th) ไดเสนอแนวทางในการพัฒนาธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยพิจารณาจาก
การตรวจสอบความพรอมหรือความตอการของการใชงาน พิจารณาในภายในองคกรธุรกิจมีการใช
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสแลวบางหรือไม เชน การใชบริการ Telephone Banking กับธนาคาร การใชบาร
โคดในการจัดการสินคา ซ่ึงเหลาอุปกรณเหลานี้ก็เปน การเริ่มตนการใชงานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแลว 
และเพิ่มระดับความซับซอนของการใชงานมาก โดยพิจารณาจากขอมูลสารสนเทศหรือความตองการ
ขอมูลจากลูกคาหรือจากซัพพลายเออร เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการแลกเปลี่ยนขอมูล เชน ลดความ
ซํ้าซอนของการทํางานหรือกระบวนการอื่นๆในการเพิ่มประสิทธิภาพในการทําธุรกิจ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับ
ระดับในการใชงาน ตั้งแตในระดับการใชอินเตอรเน็ตและบริการเพื่อชวยในการวางแผนธุรกิจ  สราง
เว็บไซทเพื่อประชาสัมพันธขอมูลสูภายนอก จนกระทั่งถึงระดับการพัฒนาในครบวงจรเพื่อเติมเต็มโซ
อุปทาน (Supply Chain) และการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management) โดยสรุประดับการใช
งานและสิ่งที่ที่ตองจัดเตรียมเบื้องตนสําหรับการดําเนินธุรกิจ ดังนี้ 
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ตารางที่ 2.11 งานในกลไกการทํางานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

งาน ประโยชนที่ไดรับ 
ส่ิงที่ตองจัดเตรียม

เบื้องตน 

- จัดซื้อเครื่องคอมพิวเตอร - ใชงานโปรแกรมพื้นฐานทัว่ไป เชน
พิมพจดหมาย ทําบัญชี บันทึกขอมูล
ตางๆในการทาํการคา 

-  

- World Wide Web - หาขอมูลประกอบการทําธุรกิจ  
ศึกษาตลาด ศกึษาคูแขง 

- เพิ่มชองทางการจัดหา จดัซื้อสินคา 
วัตถุดิบ 

-  

- สรางระบบรับสมาชิกทาง
อีเมลและตอบอีเมล
อัตโนมัติ หรือระบบแฟกซ
อัตโนมัติ  

- สงจดหมายขาวหรือประกาศ โฆษณา
ใหสมาชิก ที่ลงชื่อไว 

- สงคําส่ังซ้ือสินคาไปยังซัพพลายเออร
อัตโนมัติตามที่กําหนดไว 

- สงใบเตือนการชําระเงินไปยงัคูคา โดย
อัตโนมัติ  

- จัดหาซอฟตแวร
สําเร็จรูปมาใช  

- จัดจาง/พฒันาบุคลากร 
เพื่อพัฒนาและดูแล  

- จัดทําเว็บไซตของบริษัท - ปนชองทางในการโฆษณา
ประชาสัมพันธและเปดตลาดใหม  

- ใชเปนแหลงอางอิงจุดเดยีวของการให
ขอมูลของบริษัทและตวัสินคา ใชไดทั้ง
สําหรับคูคาและพนกังานในบริษัท  

- ใชใหบริการหลังการขาย  

- จดทะเบียนโดเมนเนม 
- จัดหาเว็บโฮสติ้ง  
- สมัครใชบริการ
อินเตอรเน็ต  

- จัดทําระบบอนิทราเน็ต  
(ไมจําเปนสําหรับบริษัท/
องคกรขนาดเล็ก) 

- ใหบริการดานขอมูลที่สําคัญกับ
พนักงานภายในองคกรไดสะดวก 
โดยเฉพาะกับองคกรที่มีสาขากระจาย
ไปทั่วประเทศ  

- ลดขั้นตอนการทํางานภายใน อาทิ การ
ออกจดหมายเวียน ประกาศภายใน  

Server  
- จัดสรางฐานขอมูล
องคกร 

- การออกแบบระบบที่จะ
ใชงาน 
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- พัฒนาระบบทีม่ีความ
ซับซอน  

- พัฒนาเรื่องขอมูลที่มีความ
เคล่ือนไหว 

-  การซื้อขาย ชําระเงินผาน
อินเตอรเน็ต 

- ระบบการติดตามการจัดสง
สินคา 

- ระบบโซอุปทาน 
- ระบบเอ็กซทราเน็ต 

- เพิ่มประสิทธิภาพการบริการลูกคา  
- เพิ่มศักยภาพในการเขาสูตลาดใหม มี
โอกาสขายสินคาสูตลาดใหมไดมากขึ้น 

- ไดรับเงินอยางรวดเร็ว  
- เพิ่มความสัมพนัธอันดีระหวางคูคา  

- ใหสิทธิในการเขาดู
ฐานขอมูลแกคูคา อาจ
ตองลงทุนเรื่อง Server 
เพิ่มขึ้น ตองลงทุนดาน
โปรแกรมและอุปกรณ
เกี่ยวกับการรักษาความ
ปลอดภัยของระบบเพิ่ม
มากขึ้น 

การประเมินความเปนไปไดทางการเงิน 

จากระดับของการใชงานที่กลาวไปขางตนผนวกกับการเลือกใชเทคโนโลยีใหเหมาะสมกับ
การใชงานตั้งแตระดับพื้นฐานจนกระทั่งถึงระบบที่มีความซับซอนมีองคประกอบที่แตกตางกันไป
โดยเฉพาะคาใชจายในการลงทุน ทั้งนี้ ECRC ไดสรุปคาใชจายในการลงทุนพาณิชยอิเล็กทรอนิกสซ่ึง
ในกรณีนี้จะนับรวมเปนปจจัยพื้นฐานในการใชคํานวณตนทุนการลงทุนสําหรับตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสดวย โดยพิจารณา ดังนี้  

1.  คาใชจายขั้นตน (One-time Costs) จะครอบคลุมคาใชจายในดานตางๆตอไปนี้  

- คาเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณที่ใชประกอบ โมเด็ม เครื่องพิมพ เครื่องพิมพ
บารโคด เครื่องสแกนบารโคด  

- คาอุปกรณเครือขายในสํานักงาน อาทิ คาสาย LAN คา HUB  
- คา Server ที่จะใช  
- คาใชบริการเชื่อมตออินเทอรเน็ต  
- คาจดทะเบียนโดเมนเนม  
- คาพัฒนาเว็บไซตหรือระบบที่ใช  

2.  คาใชจายประจํา (Continuous Costs) เปนคาใชจายที่ตองจายตามรอบจะครอบคลุมคาใชจาย
ดานตางๆดังนี้  



66 
 

 

- คาบํารุงรักษาอุปกรณ  
- คาเชาสายสัญญาณ  
- คาลิขสิทธิ์ซอฟตแวร  
- คาเปลี่ยนหรืออัพเกรดอุปกรณ  

โดยสามารถประเมินการลงทุนดวยวิธีการทางเศรษฐศาสตรที่ใชเปนเกณฑเบื้องตนในการ
ประเมินในระดับที่ตองการทราบถึงความคุมคาในการลงทุน ซ่ึงมีวธีิการวิเคราะหผลที่หลากหลายใน
คูมือพัฒนาศักยภาพผูประกอบการขนสงดวยรถบรรทุก (รศ.ประทีป ดวงเดือน และคณะ,2550) ไดเลือก
วิธีพิจารณาเปรียบเทียบผลตอบแทนและผลประโยชนทีไ่ดรับจากการลงทุนดังที่จะกลาวตอไป ทั้งนี้ใน
ประเมินโครงการลงทุนตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก จึงไดเลือกใช
วิธีการในทํานองเดียวกัน เพื่อใชประเมินและเปรียบเทียบผลตอบแทนหรอืผลประโยชนจากการ
ดําเนินงานแบบดั้งเดิมและการใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับผูมีสวนเกีย่วของ เพื่อเปนเกณฑหนึ่ง
ในการพจิารณาทางเลือกที่ใหผลตอบทนสูงสุด ( M a x i m i z e  P r o f i t )  ในกรณขีองการดําเนนิธุรกิจ   

การประเมินโครงการลงทุน  

1.  มูลคาปจจุบัน(Net Present Vale: NPV) คือ ผลตางระหวางมูลคาปจจุบันในรูปตัวเงินที่
คาดวาจะไดรับในแตละป ตลอดอายุของโครงการ กับมูลคาปจจุบันของเงินที่ลงทุน ภายใต โครงการที่
กําลังพิจารณา ณ อัตราลดคา (discount rate) หรือคาของทุน (cost of capital) ที่กําหนดจากคํานิยาม
ขางตน การคํานวณหามูลคาปจจุบันสุทธิ จะตองทราบขอมูลดังนี้ กระแสเงินสดจายลงทุนสุทธิ กระแส
เงินสดรับสุทธิรายปตลอดอายุโครงการ ระยะเวลาของโครงการ อัตราลดคาหรือคาของทุนของธุรกิจ ซ่ึง
มีสูตรคํานวณ ดังนี้ 

   ……………………………………………….. (1) 

 ………………………………………………… (2) 
 i = ระยะเวลารายป มีคาตั้งแต 1.....n 

Bi = ผลตอบแทนโครงการปที่ i 
Ci = ตนทุนโครงการปที่ i 
r = อัตราสวนลดที่ใชในโครงการ  
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การประเมินมูลคาปจจุบันนั้นเพื่อช้ีใหเห็นวาผลตอบแทนคุมคาหรือไม  กลาวคือ คา NPV มี
คามากกวา เปนการลงทุนที่คุมคา แตถา NPV มีคาต่ํากวา 0 หรือเปนลบ แสดงวาโครงการลงทุนไม
คุมคา 

2.  อัตราผลตอบแทน (Internal Rate of Return: IRR) คือ อัตรารอยละของผลประโยชน
หรือผลตอบแทนสุทธิเมื่อเทียบเงินลงทุน ซ่ึงก็คืออัตราคิดลดที่ทําใหมูลคาปจจุบันของผลประโยชน
เทากับมูลคาปจจุบันของเงินลงทุนตลอดอายุโครงการ การคํานวณ IRR สามารถทําไดโดย สมมติคา
อัตราคิดลด (r) และคํานวณหามูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) จากนั้นเปลี่ยนคาอัตราคิดลดไปเรื่อยๆ จนกวา
มูลคาปจจุบันสุทธิจะเทากับศูนย ซ่ึงอัตราคิดลดนั้นก็คืออัตราผลตอบแทน  ทั้งนี้อัตราผลตอบแทนเพียง
อยางเดียวไมสามารบอกไดวาการลงทุนนั้นยอมรับไดหรือไม มักจะเทียบกับอัตราผลตอบแทนที่นอย
ที่สุดที่นาสนใจ หากอัตราหากอัตราผลตอบแทนมีคามากกวาอัตราคิดลดที่ใชในการวิเคราะห แสดงวา
โครงการนี้เหมาะสมที่จะลงทุน    

3.  ผลตอบแทนตอเงินลงทุน (Benefit Cost Ratio: BCR) คือ อัตราสวนระหวางมูลคา
ปจจุบันของผลประโยชนตอมูลคาของคาใชจายตลอดอายุโครงการโดยใชอัตราสวนลดคงที่ เกณฑใน
การตัดสินใจ คือการลงทุนในโครงการหรือทางเลือกที่ใหอัตราสวนผลประโยชนตอคาใชจายสูงกวา
หรือเทากับหนึ่ง กลาวคือ มูลคาปจจุบันของกระแสรายไดตลอดอายุโครงการมีคามากกวาหรือเทากับ
เงินลงทุนที่อัตราผลตอบแทนนอยที่สุดที่นาสนใจ หรือกวางอีกนัยหนึ่ง หาก B/C ratio มากกวา 1 แสดง
วาโครงการใหผลตอบแทนคุมคากับการลงทุน แตถานอยกวา 1 แสดงวา ผลตอบแทนที่ไดรับจากการ
ลงทุนไมคุมกับเงินที่ลงทุนไป โดยมีสูตรคํานวณ ดังนี้  

B/C = มูลคาปจจุบันของผลประโยชน/มูลคาปจจุบันของคาใชจาย……………….. (3) 

4.  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) คือ ระยะเวลาที่ทําใหกระแสเงินสดรับสุทธิใน
แตละปรวมกันมีคาเทากับเงินสดจายลงทุนเริ่มแรก หรือคํานวณเพื่อหาระยะเวลาคุมทุน ในการพิจารณา
ตัดสินใจลงทุน หากระยะเวลาที่คํานวณไดมีคานอยกวาอายุโครงการ หรือนอยกวาระยะเวลาคืนทุนที่
กิจการตองการ หรือในการเปรียบเทียบทางเลือกในการลงทุนก็จะเลือกแนวทางที่มีระยะเวลาคืนทุนสั้น
กวา 

ระยะเวลาคืนทุน  = คาใชจายในการลงทุน / ผลตอบแทนสุทธิเฉล่ียตอป……………… (3) 
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ดังนั้นระยะเวลาคืนทุนก็คือจํานวนระยะเวลาที่โครงการมีมูลคาผลตอบแทนเงินสดสุทธิ
สะสมเทากับมูลคาการลงทุนสะสม ในที่นี้มูลคาผลตอบแทนเงินสะสมเทากับกําไรสุทธิหลังหักดอกเบี้ย
และภาษี + คาเสื่อมราคา 

จากวิธีการขางตนสามารถเลือกวิธีการใดวิธีการหนึ่งหรือหลายวิธีการประกอบกันก็ได เพื่อใช
ประกอบการประเมิน โดยวิธีการมูลคาปจจุบัน เปนวิธีการประเมินดวยการเปลี่ยนกระแสรายไดของการ
ลงทุนเทียบกับจุด ณ เวลาปจจุบัน นอกจากนี้ยังมีวิธีการทํานองเดียวกันแตเปรียบเทียบกับในจุดเวลา
ของอนาคต และเปรียบเทียบกับมูลคารายป โดยใชอัตราการผลตอบแทนต่ําสุดที่ตองการ (Minimum 
Attractive Rate of Return: MARR) เพื่อเปนเกณฑสําหรับการยอมรับผลของการลงทุน สําหรับวิธีการ
อัตราผลตอบแทนและผลตอบแทนตอเงินลงทุนเปนวิธีการประเมินการลงทุนจากกําไร หรือ
ผลตอบแทนจากการลงทุนเมื่อเทียบกับ MARR สวนวิธีการระยะเวลาคืนทุนจะใชการประเมินดวยการ
หาระยะเวลาที่กระแสรายไดที่ใชในการลงทุนไปเทากับกระแสรายไดที่เขามาเทียบกับเวลามาตรฐานที่
กําหนดโดยแสดงในรูปแบบแผนภูมิการไหลของเงินสด  

สําหรับอัตราผลตอบแทนต่ําสุดที่ตองการหรือ MARR ถือเปนหลักพิจารณาเพื่อใชในการ
ตัดสินใจของผูลงทุนถึงภาพรวมของการลงทุน โดยครอบคลุมหลักเกณฑตอไปนี้ (วิวัฒน อภิสิทธ์ิ, 
2549)  

1. จํานวนเงินที่ใชในการลงทุนและแหลงที่มาของเงินทุน เชน การกูยืม กองทุนตางๆ 
2. จํานวนโครงการที่คุมคาตอการลงทุนตามวัตถุประสงค 
3. ความเสี่ยงภัยทางการเงินในภาวะของการลงทุนทางธุรกิจ และการประมาณการตนทุน

ของการจัดการโครงการระหวางการวางแผนระยะสั้นกับการวางแผนระยะยาว 
4. รูปแบบขององคกร เชน องคกรธุรกิจทั่วไป ภาครัฐ ภารัฐวิสาหกิจ เปนตน 

เมื่อนําหลักการของอัตราผลตอบแทนขั้นต่ําที่ตองการมาใชพิจารณาเพื่อตัดสินใจในการเลือก
การลงทุนนั้นตองพิจารณาเลือกคา MARR ที่ใหผลตอบแทนเชิงเศรษฐกิจสูงสุดภายใตเหตุผลขอจํากัด 
(Constraints) ที่มีอยู การกําหนด MARR นั้นผูลงทุนตองใหระดับความสําคัญในอัตราที่เหมาะสม 
เพราะจะสงผลตอคาเสียโอกาสในการเลือกลงทุนจากทางเลือกอื่นๆ ที่มีอยูหลายทางเลือก คาเสียโอกาส
ที่เกิดขึ้นควรจะมีคาต่ําที่สุด เนื่องจากหมายถึงผลประโยชนที่ธุรกิจตองสูญเสียไปดวย นอกจากนี้ ใน
การตัดสินใจการลงทุนจะเลือกโครงการลงทุนที่มีอัตราผลตอบแทนสูงกวาหรือเทากับ MARR แตหาก
ทางเลือกใดมีอัตราผลตอบแทนนอยกวา MARR ก็สามารถเลือกไดเชนกัน ขึ้นกับปจจัยความเสี่ยงจาก
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การลงทุนในกรณีของการกูยืมเงินเพื่อใชในการลงทุนหรือการดําเนินธุรกิจไมเปนไปตามที่คาดหวังไว 
ซ่ึงเปนปจจัยเส่ียงที่ผูลงทุนตองนํามาพิจารณาอยางรอบคอบ   

ในเชิงการวิเคราะหทางเศรษฐศาสตร การพิจารณาปจจัยความเสี่ยง คือ มูลคาของเงินที่ที่
เปลี่ยนไปตามเวลา (Time Value of Money) จะวิเคราะหดวยการใชอัตราคิดลด (Discount Rate) โดยมี
แนวคิด (รศ.ประทีป ดวงเดือน และคณะ, 2550) ดังนี้ 

1.  หากพิจารณาการลงทุนโดยใชเงินทุนของผูลงทุนเอง อัตราลดจะคิดจากคาเสียโอกาสของ
เงิน เชน อัตราดอกเบี้ยเงินฝาก โดยเปรียบเทียบการผลตอบแทนการลงทุนและผลตอบแทนจากกรณีการ
ฝากเงินไวกับธนาคาร 

2.  พิจารณาการลงทุนโดยการกูยืม อัตราลดจะคิดจากอัตราดอกเบี้ยเงินกูยืม ทั้งนี้ไมมี
กฎเกณฑตายตัววาจะใชอัตราลดเทาใดในการพิจารณา ขึ้นกับโอกาสทางการเงิน ความเสี่ยงของการ
ดําเนินธุรกิจนั้นๆ ในโครงการพื้นฐานขนาดใหญของรัฐ อัตราลดคิดโดยอัตราที่ธนาคารโลกกําหนด ซ่ึง
ประเทศไทยอยูที่ 12% โดยพิจารณาความเสี่ยงในการลงทุน ภาวะเศรษฐกิจ รวมถึงเสถียรภาพทาง
การเงินในขณะนั้น เปนตน 

2.3.3   การประเมินความเปนไปไดทางการตลาด 

นอกจากการประเมินความเปนไปไดทางการเงิน ดังที่กลาวมาขางตนแลว การประเมินความ
เปนไปได ความสําเร็จ หรือความลมเหลวของธุรกิจยังอาจเกิดไดจากความเสี่ยงทางธุรกิจในหลายๆ 
ดาน  โดยเฉพาะอยางยิ่งดานการตลาด  ซ่ึงอาจถือไดวาเปนปจจัยมูลเหตุตอความสามารถในการทํากําไร  
ดังนั้น หากการวิเคราะหทางการตลาดไมถ่ีถวนหรือผิดพลาดไป  ตัวเลขประมาณการยอดขายหรือ
รายไดขององคธุรกิจยอมคลาดเคลื่อนไปและสุดทายผลวิเคราะหอัตราสวนผลตอบแทนการลงทุนทาง
การเงินทั้งหมดก็ยอมคลาดเคลื่อนไปดวยเชนกัน  โดยเฉพาะอยางยิ่งในปจจุบัน ซ่ึงการแขงขันทาง
การตลาดคอนขางรุนแรง  หลากรูปแบบ และมีความเปนโลกาภิวัฒนเพิ่มขึ้น ความเสี่ยงของธุรกิจทาง
การตลาดยิ่งสงผลตอความสําเร็จหรือลมเหลวในการหารายไดขององคกรธุรกิจอยางชัดเจน  ในขณะที่
ปจจัยทางการตลาดที่ดี สนับสนุนใหเกิดการสรางกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมกับองคกรธุรกิจสามารถ
บงชี้ถึงความมั่นคงและความสามารถในการขยายตัวของธุรกิจนั้นๆ ในอนาคตอีกดวย 
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การวิเคราะห SWOT 

ความสามารถการรับรูความสามารถขององคกรธุรกิจเปนสิ่งสําคัญตอความสามารถในการทํา
กําไร (Profitability) อันเปนเปาหมายหลักของการดําเนินการธุรกิจ ทั้งนี้ในปจจุบันความสามารถในการ
แขงขัน(Competitiveness) เปนคุณคาหลักของการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงหมายถึง ความสามารถในการจัดหา
ทรัพยากรในการดําเนินกระบวนการธุรกิจ เพื่อสรางคุณคาที่เหนือกวาใหกับลูกคาและจัดวางตําแหนง 
(Positioning)ที่สามารถสรางคุณคาไดอยางเหมาะสม (Afuah, 2003) ทั้งนี้การแขงขันนั้นเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา (Chopra and Meindl, 2001) ดังนั้นคุณคาที่เหนือวา คือ ความสามารถในการสงมอบ
ผลิตภัณฑหรือการใหบริการที่ดีกวา เร็วกวาและถูกกวาใหกับลูกคา โดยอางอิงจากสมรรถนะของ
องคกรและการเทียบวัดกับคูแขง รับรูถึงความความสามารถที่แทจริงขององคกรธุรกิจและความสามารถ
ในการแขงขันเชิงเปรียบเทียบนําไปสูความสําเร็จขององคกรธุรกิจ  

อยางไรก็ตาม การจัดวางตําแหนงที่เหมาะสมในทางการตลาดนั้น มีวิธีการที่หลากหลาย 
โดยทั่วไปใชวิธีการเบื้องตนดวยการวิเคราะหสถานการณที่เรียกกันวา “SWOT ANALYSIS” ซ่ึงมักจะ
ปรากฎอยูในการสรางแผนธุรกิจ (Business Plan) โดยแบงออกเปน 2 สวนหลัก คือ 

1. การวิเคราะหปจจัยภายใน เปนการตรวจสอบความสามารถ ความพรอมของกิจการใน
ดานตาง ๆโดยมุงเนนในสวนที่เปนจุดแข็ง (Strengths) และจุดออน (Weaknesses) ของกิจการ 

2. การวิเคราะหปจจัยภายนอก เปนการประเมินสภาพแวดลอมที่ผูประกอบการไมสามารถ
ควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได ในลักษณะที่เปนโอกาส (Opportunities) หรืออุปสรรค (Threats) ใน
สถานการณปจจุบัน 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing’s Mix)  

จากวิเคราะหปจจัย SWOT ขางตนแลว การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด หรือ 
Marketing’s Mix ก็เปนวิธีการหนึ่งในการประเมินปจจัยทางการตลาดที่ทําใหกระบวนการธุรกิจ
สามารถควบคุมเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุดใหกับลูกคา โดยสรางกระบวนการธุรกิจใหสามารถ
ตอบสนองตอปจจัยของสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมในตลาดเปาหมาย โดยปจจัยดังกลาว
ประกอบดวย  
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1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ลักษณะทางกายภาพของสินคาที่นําเสนอใหกับลูกคา หรือใน
กรณีของการบริการ ก็คือ การใหบริการใดๆหรือการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา ซ่ึงเปนสวนหนึ่ง
ของการตัดสินใจในเชิงผลิตภัณฑ ในดานหนาที่การทํางาน (Function) ลักษณะของบริการ เปนตน ซ่ึง
องคประกอบเหลานี้ตองสอดคลองกับความตองการของลูกคา เพื่อใหสามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาใช
บริการตลาดกลางได 

2. ราคา (Price) เปนปจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อของลูกคา โดยลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคาที่ไดจากผลิตภัณฑหรือการบริการกับราคาที่เสนอ ถาคุณคานั้นสูงกวาราคา ลูกคาจึง
ตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ในกรณีของการแขงขันทางการตลาด ผลิตภัณฑหรือการบริการที่มีคุณคา
เทียบเทากัน เบื้องตนลูกคาจะตัดสินใจเลือกซ้ือจากราคาที่ต่ํากวา ดังนั้น การกําหนดราคาที่เหมาะสม
และสามารถแขงขันไดจึงจะสรางความสามารถในการทํากําไรขององคกรธุรกิจและทําใหองคกรอยูรอด
ได กลยุทธทางดานราคาจึงทําอยางไรที่จะเสนอคุณคาที่เทียบเทากับคูแขงในราคาที่ต่ํากวา ทั้งนี้
องคประกอบของราคา มิไดขึ้นอยูกับราคาขายเทานั้น แตประกอบดวย การเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ดําเนินงานขององคกรของสมาชิก  และเพื่อลดตนทุนทางการติดตอส่ือสารภายในองคกรของสมาชิก
ตลาดกลาง 

3. การสงเสริมการขาย (Promotion) การตัดสินใจดานการสงเสริมการขายเปนการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับสารสนเทศระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายดําเนินการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมมี
พนักงานขายเปนตัวกลางก็ได (Non-personal Selling) เครื่องมือในการสื่อสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจ
เลือกใชหลายเครื่องมือ หรือใชหลักการเลือกใชเครื่องมือผสมผสาน โดยพิจารณาความเหมาะสมกับ
ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง โดยบรรลุวัตถุประสงครวมกัน เครื่องมือสงเสริมการขาย ไดแก การโฆษณา การ
ขายตรง สารสนเทศทางอินเตอรเน็ต ส่ือส่ิงพิมพ เปนตน  

4. พนักงานหรือบุคคลผูดําเนินกระบวนการ (People) เปนปจจัยที่สัมพันธกับการบริการ
ลูกคาซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให
สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางหรือเหมือนกับคูแขง พนักงานตองมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถ
สรางคานิยมใหกับบริษัท 

5. สถานที่จัดจําหนาย (Place) เปนการดําเนินการรวมกับชองทางการกระจายสินคาที่
จัดเตรียมใหกับลูกคาเพื่อใหลูกคาสามารถเขาถึงสินคาหรือการบริการไดตามความตองการ ระบบการ
กระจายสินคาเปนการดําเนินการในลักษณะของธุรกรรม โลจิสติกส หนาที่การที่งานที่เอ้ือความสะดวก 
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การตัดสินใจสําหรับการกระจายสินคา ประกอบดวย การควบรวมทางการตลาด การเลือกสรรสมาชิก
ของชองทางกระจายสินคา โลจิสติกส และระดับขิงการบริการ 

จากปจจัยหลักของสวนประสมทางการตลาดเปนองคประกอบในการสรางกลยุทธทาง
การตลาด ซ่ึงตองอาศัยการตัดสินใจ (Decision) เปนสวนสนับสนุนสรางจุดพลิกผัน (Leverage Point) 
ทางการตลาดไปสูความสําเร็จหรือจะกลับกลายเปนความลมเหลว ทั้งนี้มีปจจัยยอยเพื่อแสดงใหเห็นถึง
ปจจัยในการวิเคราะหตําแหนงทางการตลาด  

ตารางที่ 2.12 ปจจัยในการตลาดสินใจเชิงกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

Product People Price Place Promotion 

Functionality 
Appearance 
Quality 
Packaging 
Brand 
Warranty 
Service/Support 

Service  
Appearance 
Uniforms 
Attitude 

List price 
Discounts 
Allowances 
Financing 
Leasing options 

Channel members 
Channel motivation 
Market coverage 
Locations 
Logistics 
Service levels 

Advertising 
Personal selling 
Public relations 
Message 
Media 
Budget 

การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Project Feasibility Studies) 

นอกจากนี้วิธีการประเมินความเปนไปไดทางการตลาดทั้งสองวิธีขางตน ทิพภากร (2550) ได
เขียนบทความถึงการวิเคราะหทางการตลาดเพื่อการประเมินความเปนไปไดของโครงการ โดยไดสรุป
ปจจัยที่สงผลตอการตลาด ตอความเปนไปไดของโครงการ ใน 3 ระดับ คือ  

1. ปจจัยทางการเมืองและเศรษฐกิจ ท่ีสงผลโดยตรงตอการตลาดของโครงการ (Political & 
Economic Factors) ปจจัยระดับแรกนี้ เปนปจจัยภายนอกที่อยูนอกเหนือการควบคุมของธุรกิจ และเปน
ส่ิงที่คูแขงขันในตลาดตางตองเผชิญเชนเดียวกัน  อาจสงผลทางบวกซึ่งเอื้อตอการลงทุนในโครงการ  
หรืองสงผลทางลบอันเปนอุปสรรคตอความสําเร็จของโครงการก็ได  ตัวอยางปจจัยที่มีบทบาทสําคัญ 
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ไดแก ภาวะเศรษฐกิจของประเทศ  อัตราแลกเปลี่ยนเงินตราตางประเทศ  ตนทุนคาแรงงานและตนทุน
การผลิต  อัตราภาษี  นโยบายทางการเมืองของรัฐบาล เปนตน 

2. ปจจัยทาง อุตสาหกรรม และ ภาวะการแขงขันในตลาด  (Industry & Market Factors)
ธุรกิจที่เกิดขึ้นในอุตสาหกรรมที่ตางกัน  หรือในตลาดที่ตางกลุม ตางภูมิภาค  ยอมเผชิญภาวะความเสี่ยง  
และมีระดับของความเปนไปไดของโครงการที่แตกตางกันเนื่องจากมีธรรมชาติในการดําเนินธุรกิจ  
และสภาพแวดลอมทางการตลาดที่แตกตางกัน  ตัวอยางปจจัยดานอุตสาหกรรมและตลาด ไดแก ความ
รุนแรงของภาวะการแขงขันในตลาด  ความไดเปรียบและเขมแข็งของคูแขงขันรายใหญที่อยูเดิมใน
ตลาด  รูปแบบ / ธรรมชาติการแขงขันของอุตสาหกรรมหรือตลาด  วงจรชีวิตของธุรกิจ  พฤติกรรม
ผูบริโภคตอสินคาในแตละตลาด  โอกาสการเขามาของคูแขงขันรายใหมในตลาด  ตลอดจนการเกิดขึ้น
ของสินคาทดแทน   ความแปรปรวนของตนทุนและโอกาสขาดแคลนของสินคา  เทียบกับอํานาจตอรอง
ของผูขายในการปรับขึ้น  เปนตน 

3. ปจจัยภายในธุรกิจดานกลยุทธและความสามารถในการแขงขัน (Firm’s Marketing 
Strategy & Competitiveness Factors) การวิเคราะหทางการตลาดในระดับสุดทายที่ตองพิจารณาใน
การวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ ก็คือ  ศักยภาพของกลยุทธและความสามารถในการแขงขัน
ภายในแตละองคกรธุรกิจ ซ่ึงถือเปนสวนสําคัญมาก  ที่จะทําใหโครงการหรือองคกรธุรกิจใน
อุตสาหกรรมและตลาดเดียวกัน  อาจประเมินความสามารถในการแขงขันไดตางกันออกไป  ศักยภาพ
ความเขมแข็งทางการตลาดเหลานี้  ประกอบดวย  การกําหนดตลาดเปาหมาย (Target Market ) ที่
เหมาะสม  สินคาและ/ หรือการบริการมีจุดขายที่โดดเดนหรือมีเอกลักษณ (Unique Selling Point) จุด
ขายของสินคานั้นยากที่จะเลียนแบบ / ตามทันโดยคูแขง   สินคามีคาของตราในตัวเอง (Brand Equity) 
เปนที่รูจักเชื่อถือ กลยุทธราคา เงื่อนไขการจําหนาย และ ระยะเวลาเครดิตเทอมที่ใหแกลูกคา   ธุรกิจมี
นโยบายและทรัพยากรดานการจัดจําหนายและกระจายสินคา หรือกระบวนการ Logistics ที่มี
ประสิทธิภาพ เปนตน 

การประเมินความสามารถในการแขงขันดวยแบบจําลอง Five Forces  

ทั้งนี้ปจจัยที่หนึ่งในการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ ดังที่กลาวไปขางตน คือ ปจจัยทาง
การเมืองและเศรษฐกิจนั้นเปนปจจัยภายนอกในระดับมหภาคที่อยูนอกเหนือการควบคุมขององคกร
ธุรกิจและเปนปจจัยที่ทุกองคกรในบริบทของเศรษฐกิจและสังคมเดียวกันตองเผชิญรวมกัน แมวาจะ
นํามาเปนประเด็นหนึ่งในการประเมินความเปนไปไดทางการตลาดแลวเมื่อเปรียบเทียบกับองคกรธุรกิจ
อ่ืนๆในระนาบเดียวกันยอมไมเกิดความแตกตาง ดังนั้น จึงจะขอกลาวถึงการประเมินปจจัยที่ 2 ปจจัย
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ทาง อุตสาหกรรม และ ภาวะการแขงขันในตลาด และปจจัยที่ 3 ปจจัยภายในธุรกิจดานกลยุทธและ
ความสามารถในการแขงขัน  ซ่ึงองคประกอบที่กลาวมาขางตนสามารถสรุปและควบรวมโดย
แบบจําลองการประเมินความสามารถในการแขงขันขององคกรธุรกิจหรือ Five-Forces Model ซ่ึงไดรับ
การนําเสนอโดย Michael E. Porter (1998) กลาวไววา สภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจจะขึ้นอยู
กับสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมที่องคกรธุรกิจนั้นดํารงอยู ซ่ึงขึ้นกับปจจัยที่สําคัญ 5 ประการ 
ประกอบดวย 

1. สภาวะการแขงขันในปจจุบนั (Rivalry among Firms) 
2. อํานาจการตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 
3. อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) 
4. สินคาทดแทน (Rivalry with Substitute Products) 
5. คูแขงใหม (Threat of New Entrants) 

ความเขมแข็งของปจจัยทั้ง 5 ประการ จะเปนตัวบงบอกถึงโอกาสในการไดกําไรของธุรกิจ
ภายในองคกรหรืออุตสาหกรรมนั้นๆ ดังนั้นจึงมีความจําเปนที่จะตองเขาใจถึงสวนประกอบยอยๆ ของ
แตละปจจัยอยางละเอียดเพื่อใหสามารถวิเคราะหถึงโอกาสและความเสี่ยงนั้นๆ ได  

 

รูปที่ 2.18  แบบจําลองการประเมินความสามารถในการแขงขันขององคกรธุรกิจหรือ Five-Forces 
Model ซ่ึงไดรับการนําเสนอโดย Michael E. Porter (1998) 
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ปจจัยทีห่นึ่ง: สภาวะการแขงขันในปจจุบนั (Rivalry among Firms) 

การแขงขันที่รุนแรง ไมเปนผลดีตอผูประกอบการที่อยูในอุตสาหกรรม เพราะนั่นหมายถึง
สวนแบงตลาดที่ลดลง นอกจากนี้การแขงกันลดราคาก็จะนําไปสูการลดลงของ Margin และผลกําไรที่
จะตองหดหายไปในที่สุด ซ่ึงปจจัยที่เปนตัวกําหนดความรุนแรงของการแขงขันนั้น มีดังตอไปนี้ 

1. จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรม หากมีจํานวนมากยอมสงผลใหมีการแขงขันที่รุนแรง 
แตอาจมีบางกรณีที่แมจะมีจํานวนผูประกอบการนอยราย และแตละรายมีสัดสวนการครองตลาด
ใกลเคียงกันก็อาจสงผลใหมีการแขงขันที่รุนแรงไดเชนกัน 

2. อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม ยิ่งอุตสาหกรรมมีการเติบโตในอัตราที่สูงก็ยิ่ง
สามารถดูดซับเอาการแขงขันที่รุนแรงไปไดเทานั้น 

3. มูลคาของตนทุนคงที่หากอุตสาหกรรมใดมีการใชตนทุนคงที่สูงจะมีความจําเปนตองคง
ขนาดของการใชอัตรากําลังการผลิตไวสูงอยูตลอดเวลาเพื่อใหตนทุนตอหนวยคุมคาที่จะเดินสายพาน
การผลิต และจะมีความเสี่ยงตอการแขงขันมาก เพราะเมื่ออุปสงค (Demand) ในตลาดลดลง
ผูประกอบการตางๆจะไมสามารถลดอุปทาน (Supply) ลงมาใหเทากับอุปทานสงคได และจะเกิดภาวะ
อุปทานเออลน (Oversupply) ไดงาย 

4. ความเหมือนหรือความตางของสินคาและบริการ ยิ่งสินคามีความตางกันมาก การแขงขัน
จะยิ่งนอยลงเพราะจะมี brand loyalty เกิดขึ้น 

5. ขอจํากัดในการออกจากอุตสาหกรรม ปจจัยนี้จะครอบคลุมทั้งดานเศรษฐศาสตร กลยุทธ 
และจิตวิทยาซึ่งหากอุตสาหกรรมใดมีการออกจากอุตสาหกรรมยากจะทําใหการแขงขันสูงขึ้น 

6. ความแตกตางทางพื้นฐานของการแขงขัน (Density of Rival) เพราะในแตละ
อุตสาหกรรมมีกลยุทธการแขงขันแตกตางกันหลายดานบางอุตสาหกรรมอาจตองใชการแขงขันที่
หลากหลาย เชน อุตสาหกรรมสิ่งทอ นอกจากจะตองแขงขันดานราคากับจีนแลว ยังตองแขงดาน
คุณภาพกับยุโรป และการแขงขันกันเองภายในประเทศในดานรูปแบบหรือออกแบบเสื้อผาใหทันสมัย
อยูเสมอ ซ่ึงถือเปนปจจัยลบของอุตสาหกรรม เพราะผูที่อยูในอุตสาหกรรมจะตองระวังรอบดาน และ
การวางกลยุทธจะยากขึ้น 

7. โครงสรางการแขงขันในอุตสาหกรรม โดยพิจารณาวาเปนการแขงขันสมบูรณ หรือ
แขงขันนอยราย 

8. Switching Cost ของผูบริโภค คลายๆ กับ Forces ที่ 1 แตเปนตนทุนการสับเปลี่ยนสินคา
ของผูประกอบการรายเดิมที่อยูในอุตสาหกรรมอยูแลว 
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ปจจัยที่สอง: อํานาจการตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 

ผูซ้ือจะสรางแรงกดดันใหผูขายจนทําใหตองลดราคาใหถูกลง ปรับคุณภาพสินคาหรือบริการ
ใหดีขึ้น ซ่ึงผูซ้ือจะมีอิทธิพลเหนือผูขาย ดังนี้ 

1. ผูซ้ือทําการสั่งซื้อในปริมาณที่มากเมื่อเทียบกับยอดการขายของผูขาย ผูซ้ือยอมมีอํานาจ
ในการตอรอง 

2. ผูซื้อตองใชเงินมากเพื่อทําการสั่งซ้ือวัตถุดิบหรือสินคา และคิดเปนสัดสวนคาใชจายที่สูง
เมื่อเทียบกับตนทุนการผลิต ผูซ้ืออาจยอมเสียคาใชจายในการเสาะหาสินคาอื่นที่มีราคาถูกกวา ซ่ึงหาก
เปนกรณีนี้ ผูซ้ือจะใชแรงกดดันนี้มาเปนขอตอรองทําใหผูขายตกอยูในสภาพที่มีอํานาจดอยกวาผูซ้ือ 

3. ผูซ้ือสามารถเสาะแสวงหาวัตถุดิบหรือสินคาจากแหลงอื่นๆ ได เพราะเปนวัตถุดิบหรือ
สินคาที่มีคุณภาพไมแตกตางกันมีมาตรฐานเดียวกัน โดยจะเลือกซื้อจากผูขายรายใดก็เหมือนกัน 

4. ตนทุนการที่ผูซ้ือจะหันไปซื้อวัตถุดิบหรือสินคาจากแหลงอื่น (Switching Costs) ไมสูง
มากนัก 

5. เมื่อผูซ้ือขาดความสามารถในการทํากําไรในระดับที่นาพึงพอใจ จึงตองพยายามลด
ตนทุนจากการสั่งซ้ือจึงมักสรางแรงกดดันใหผูขายโดยการตอรองในเงื่อนไขตางๆ 

6. ผูซ้ือสามารถทําBackward Integration และกลายมาเปนคูแขง 
7. วัตถุดิบหรือสินคาที่ผูซ้ือนํามาใชในกระบวนการผลิตไมถือเปนสวนประกอบที่จําเปน

หรือมิไดเปนปจจัยที่จะมีผลกระทบตอคุณภาพสินคาหรือบริการของผูซ้ือวัตถุดิบ ดังนั้นผูซ้ือยอมมี
อิทธิพลเหนือผูคาวัตถุดิบ 

8. ผูซ้ือมีความรูเกี่ยวกับตลาดวัตถุดิบหรือสินคานี้เปนอยางดี เชน มีขอมูลเกี่ยวกับความ
ตองการและโครงสรางราคาวัตถุดิบของผูคารายอื่นๆ จึงสามารถนํามาใชเปนขอตอรองเพื่อสรางแรง
กดดันใหผูคา 

ปจจัยที่สาม: อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) 

ผูคาวัตถุดิบสามารถสรางแรงกดดันตอผูประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมดานการปรับระดับ
ราคาใหสูงขึ้นหรือปรับลดคุณภาพสินคาหรือบริการใหต่ําลง ซ่ึงจะทําใหผูประกอบธุรกิจตองเสียกําไร
ไปจากการที่วัตถุดิบมีราคาสูงขึ้น ปจจัยที่สงใหผูคาวัตถุดิบสามารถสรางแรงกดดันได คือ 
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1. มีผูคาวัตถุดิบนอยรายขณะที่มีผูตองการซื้อจํานวนมาก ยอมสงผลใหผูคามีอิทธิพลเหนือ
ผูซ้ือทั้งในดานราคา คุณภาพ และเงื่อนไขการซื้อขายอื่นๆ 

2. เปนผูคาวัตถุดิบที่ไมมีส่ิงอ่ืนมาทดแทน 
3. ผูคาวัตถุดิบไมเห็นความสําคัญของลูกคา เพราะมิไดเปนลูกคากลุมเปาหมาย เนื่องจาก

ยอดการสั่งซ้ือไมสูงมากเมื่อเทียบกับปริมาณการขายทั้งหมดของผูขาย 
4. วัตถุดิบของผูคาเปนสิ่งจําเปนตอกระบวนการผลิตของลูกคา 
5. วัตถุดิบของผูคามีลักษณะเดนที่ลูกคาอาจจะตองเผชิญกับตนทุนการเปลี่ยนแปลงในการ

หาวัตถุดิบจากแหลงอ่ืน (Switching Costs) 

ปจจัยที่ส่ี: สินคาทดแทน (Rivalry with Substitute Products) 

ปจจัยที่สงเสริมใหผูผลิตทําการคนหาสินคาอื่นมาทดแทน ไดแก ตนทุนราคาสินคาที่ต่ํากวา 
คุณภาพสินคาที่ผลิตไดมีประสิทธิภาพมากกวา และสามารถใหผลตอบแทนที่สูงขึ้น หรือสามารถ
ตอบสนองตอความตองการของลูกคาที่อาจแปรเปลี่ยนไปจากความตองการแบบเดิม ดังนั้นจึงกอใหเกิด
การแขงขันในดานการตัดราคาหรือเปนการแขงขันดานการปรับปรุงคุณภาพสินคาหรือบริการให
เหนือกวาเพื่อสนองความตองการของลูกคา ซ่ึงหากลูกคาตอบสนองตอสินคาที่ผลิตขึ้นมาเพื่อทดแทน
กันไดก็จะทําใหผูผลิตอยูในฐานะที่จะกําหนดราคาในระดับที่ใหกําไรสูงได จนทําใหคูแขงรายอื่นๆ ทํา
การแขงขันดานราคาหรือเปล่ียนกลยุทธในการคิดคนหาวิธีผลิตสินคาที่จะมาทดแทนในรูปแบบใหม
บาง 

ปจจัยทีห่า: คูแขงใหม (Threat of New Entrants) 

การเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงรายใหมจะทําใหเกิดการแขงขันที่สูงขึ้นในอุตสาหกรรม ซ่ึง
อาจสงผลกระทบใหผูที่อยูในอุตสาหกรรมรายเดิมประสบปญหาได ดังนั้นยิ่งมีขอจํากัดในการเขาสู
อุตสาหกรรมของคูแขงรายใหมมากเทาใดก็จะยิ่งเปนผลดีตอผูที่อยูในอุตสาหกรรมอยูแลวมากเทานั้น 
โดยปจจัยที่เปนขอจํากัดประกอบดวย 

1. การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale)  ผูที่จะเขามาแขงขันทําธุรกิจใน
ตลาดใหมจะตองพบกับแรงกดดันอันเนื่องมาจากการประหยัดดานตนทุนการผลิตในปริมาณที่มากเพื่อ
สามารถแขงขันกับคูแขงรายเดิมที่มีความไดเปรียบในดานการผลิตรวมทั้งในดานงานวิจัย งานสั่งซ้ือ 
งานตลาดและชองทางการจัดจําหนายอยูแลว เชน การประหยัดดานตนทุนการผลิต คูแขงรายใหมอาจ
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ไมสามารถผลิตสินคาในปริมาณที่มากพอเพื่อการประหยัดหรือเพื่อกอใหเกิดตนทุนการผลิตในอัตรา
เดียวกับคูแขงรายเดิมเนื่องจากตองเสี่ยงตอการจําหนายสินคาไมหมด ในขณะที่คูแขงรายเดิมมีความ
ไดเปรียบในขอนี้ อีกทั้งยังมีความชํานาญในดานงานตลาดที่ไมตองรณรงคประชาสัมพันธมากมาย
เหมือนกับผูที่จะเขามาใหมที่ตองทําการตลาดอยางหนักเพื่อใหลูกคามาซื้อสินคาตนเอง ดังนั้น ยิ่ง
อุตสาหกรรมที่มีการประหยัดจากขนาดมากเทาใดก็จะทําใหคูแขงรายใหมเขามาแขงขันยากขึ้น เพราะ
ไดชวยใหมีตนทุนการผลิตตอหนวยลดต่ําลง แตการที่คูแขงรายใหมจะเริ่มทําการผลิตในปริมาณมากๆ 
ในทันทีที่เขาสูอุตสาหกรรมนั้น นับวาไมงายนัก 

2. ความแตกตางของสินคาและบริการ (Product Differentiation) – คูแขงรายใหมจะพบ
กับอุปสรรคในการทําตลาดสินคาตนเองและตองลงทุนดานการประชาสัมพันธเปนอยางมากเพื่อแนะนํา
สินคาและจูงใจใหลูกคาหันมาซื้อสินคาของตนเอง เนื่องจากสินคาของตนนั้นมี Brand Name ตางจาก
คูแขงรายเดิมและยังไมเปนที่รูจักในตลาดแขงขันนี้ จึงเปนการยากและตองใชเวลาในการรณรงคใหเปน
ที่รูจักกันดี เมื่อเปรียบเทียบกับสินคาของผูประกอบการรายเดิมที่มีการสราง Brand Name จนเปนที่รูจัก
กันอยางแพรหลายและมีฐานลูกคาที่เปน Customer Loyalties อยูดวย นอกจากนั้น ยังมีความแตกตาง
ดานสินคาที่เกี่ยวเนื่องกับลิขสิทธิ์ซ่ึงก็เปนตัวแปรสําคัญที่ทําใหคูแขงรายใหมไมสามารถเขามาแขงขัน
ไดงายนัก และหากลูกคายึดติดกับสินคาที่มีการจดลิขสิทธิ์แลว คูแขงรายใหมตองเสียคาใชจายในการ
ซ้ือลิขสิทธิ์เพื่อสามารถทําการผลิตสินคานี้ซ่ึงกอใหเกิดความเสียเปรียบดานตนทุนดวย 

3. เงินลงทุน (Capital Requirement) คูแขงรายใหมตองเสี่ยงตอการลงทุนตางๆ อาทิ การ
สรางโรงงานการประชาสัมพันธดานการตลาด การพัฒนาและวิจัยตลาดสินคา ปริมาณวัตถุดิบหรือ
สินคาคงเหลือเปนตน ส่ิงเหลานี้กอใหเกิดตนทุนการดําเนินงานทั้งสิ้น และหากเปนธุรกิจที่ตองใชเงิน
ลงทุนสูงก็อาจทําใหผูที่จะเขามาแขงขันรายใหมไมกลาตัดสินใจเขามาลงทุน เพราะตองเสี่ยงตอการ
ดําเนินงานที่ไมคุมทุนหรือขาดทุน 

4. ตนทุนในการปรับเปลี่ยนไปใชสินคาอื่น (Switching Costs) - คูแขงรายใหมจะมี
อุปสรรคในการเสนอขายสินคาแขงขันกับผูขายรายเดิม เนื่องจากลูกคาไมตองการที่จะหันไปใชสินคา
อ่ืนที่ไมคุนเคยหรือไม ตองการเสียเงินเพื่อการปรับเปลี่ยนกระบวนการบางอยางอันเนื่องมาจากสินคาที่
ผลิตใหมมีลักษณะการใชงานไมเหมือนกัน หรือบางกรณีลูกคาที่ซ้ือสินคาใหมตองเสียเวลาและ
คาใชจายในการทดสอบประสิทธิภาพหรือตองการคําแนะนําดานเทคนิค ฯลฯ หากมีความยุงยากในเรือ่ง
เหลานี้ ลูกคาจะไมหันมาซื้อสินคาที่คูแขงรายใหมผลิต ดังนั้นคูแขงรายใหมอาจตองใชเงินลงทุน
มากกวาเดิมเพื่อชักจูงใหลูกคาหันมาซื้อสินคาตนเองดวยการลดราคาใหต่ํากวาหรือปรับเปลี่ยนคุณภาพ
สินคาของตนเองใหดีกวาคูแขงรายเดิม 
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5. การเขาถึงชองทางการจําหนาย (Access to Distribution Channels) - คูแขงรายใหม
จะตองใชความพยายามที่จะเขาไปแทรกแซงชองทางการจัดจําหนายโดยชักจูงหรือใหขอเสนอที่ดีกวา
เพื่อใหพอคาสง(Wholesale) และพอคาปลีก (Retailer) จัดวางสินคาของตนเองเพื่อการจําหนายตอให
ลูกคาดวย เพราะคูแขงรายเดิมยอมมีความสัมพันธที่ดีแนนแฟนกับพอคาสงและพอคาปลีกดีอยูแลว หาก
วาสินคาเดิมมีคุณภาพดีและมี Brand เปนที่รูจักกันในตลาด จึงเปนการยากที่คูแขงรายใหมจะเขามีสวน
แบงในดานชองทางการจัดจําหนายเดิมที่มีอยู และในบางครั้งอาจตองหาชองทางจัดจําหนายใหมเสียเลย 

6. ความเสียเปรียบดานตนทุน (Cost Disadvantages) - คูแขงรายใหมจะมีขอจํากัดดาน
ตนทุนการดําเนินงานซึ่งมีตัวแปรที่เกี่ยวของ อาทิ การเสียเงินลงทุนเพื่อซ้ือลิขสิทธการผลิตหรือซ้ือ
ความรูดานเทคโนโลยีการผลิตและอื่นๆ การที่ตองซื้อวัตถุดิบในราคาที่สูง รวมทั้งสาเหตุจากการมี
ประสบการณในการบริหารงานและความชํานาญ ซ่ึงมีปจจัยนี้มากก็จะยิ่งเปนผลดีกับผูประกอบการราย
เดิม 

7. นโยบายของรัฐบาล เชน การใหบริการระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ตองมีการขอสัมปทาน
จากภาครัฐ จะเปน Barrier to Entry ตอผูใหบริการรายใหมขณะเดียวกันก็จะสรางประโยชนใหกับ
ผูประกอบการรายเดิมในทางตรงกันขามหากในระยะตอไปรัฐบาลมีการเปดเสรีการบริการ นโยบายของ
ภาครัฐก็จะกลายเปนแรงกดดันตอผูประกอบการรายเดิมแทน 
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บทที่ 3 

รูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสาํหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุก 

3.1  ประเมินปจจัยท่ีเหมาะสม 

จากการทบทวนวรรณกรรมปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  (Stockadle 
and Standing, 2003; Madanmohan, 2005) ผนวกรวมกับรูปแบบธุรกิจจากการดําเนินงานของตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จหรือเกี่ยวของการการขนสง จํานวน 4 แหงคือ 1) National 
Transportation Exchange 2) Transportmarketplace 3) Paperexchange 4) Translogistics.com 

ผูวิจัยไดนํามาเพื่อประเมินทางเลือกที่เหมาะสม ก็จะพบวารูปแบบของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสประกอบดวยปจจัยสําคัญ 15 ปจจัยดวยกันโดยไดแบงประเภทของปจจัยในลักษณะ
ของขอบเขตสภาพแวดลอมในการตัดสินใจออกเปน 2 กลุม ไดแก   ปจจัยภายใน (Internal Factors) 
และ ปจจัยภายนอก (External Factors) ดังตารางที่ 3.1 ดังนี้ 

ตารางที่ 3.1 สรุปปจจัยความสําเร็จในการประกอบธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับ
บริการขนสงดวยรถบรรทุก 

ปจจัยกําหนด ทางเลือก 
1.  ปจจัยภายใน (Internal Factors) 

1.1  กลุมปจจยักระบวนการดําเนินการของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 
1. ความเปนเจาของ 

  
1. นักธุรกิจอิสระหรือคนกลาง  
2. ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ  
3. ผูขายหรือกลุมผูขาย  
4. รวมกันหลายฝาย 

2.  ความโนมเอียงของการ
ดําเนินการ 

1. ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market Places)  
2. ตลาดกลางเพือ่ผูซ้ือ (Buyer Oriented e-

Marketplaces) 
3. ตลาดกลางเพือ่ผูขาย (Seller Oriented e-

Marketplaces)  
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3. จํานวนของสมาชิก 
  

1. ผูใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller) 
2. ดานผูรับบริการ (Buyer) และ 
3. ผูประกอบการในอุตสาหกรรมตางๆ 

4.  วิธีการทางการคา 
  

1. การประมูล (Auction) 
2. แคตตาลอก (Catalogue) 
3. โฆษณา (Classified Ads) 
4. ไดเรกทอรี (Directory) 
5. ส่ังซ้ือออนไลน (Online order) 
6. ขอใบเสนอราคา / (Request for Quotation/ 

Proposals/ Bid) 
7. การจัดหาการประมูล (Reverse Auction) 
8. บูรณาการระบบ (System integration) 
9. บริการ Tendering 
10. การเจรจาตอรอง (Negotiation) 
11. การแลกเปลี่ยน (Exchange) 

5. การมุงเนนการบริการ 1. กระบวนการทัว่ไป (Generic Process) 
2. กระบวนการเฉพาะ (Specific Process) 

6. พันธมิตรทางธุรกิจ 1. ผูใหบริการประกันภัยสินคา (Insurance) 
2. ผูใหบริการทางการเงินหรือธนาคาร (Financial) 

7. ขอเสนอเชิงคุณคา 
  
  

1. เพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) 
2. ลดขั้นตอนในการจัดหา (Procurement) 
3. ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul) 
4. ปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรม

ทางการคา (Transaction) 
5. เพิ่มความสามารถในการตอบสนอง

(Responsiveness) 
8. การสรางสรรคสวนเติม
เต็ม 

1. การบริการแอพพลิเคชันดวยซอฟทแวรการจัดการ 
(Management System Software) 

2. ไมระบุสวนเตมิเต็ม  (Not Applicable) 
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1.2  ปจจัยดานบริบทของ  อุตสาหกรรม 

1. รายได 
  
  
  
  

1. คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee) 
2. คาธรรมเนียมการบริการเพิม่มูลคา (Value Added 

Service Fee)  
3. คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ(Licensing Fee)  
4. รายไดจากการขายสารสนเทศ (Sales of Industry 

Information) 
5. โฆษณาและการตลาด (Advertising and Marketing)  

2. ผูรับผิดชอบคาบริการ 
  

1. ผูซ้ือ (Buyer) 
2. ผูขาย (Seller) 

3. ตนทุนการดําเนินงาน 
2.  ปจจัยภายนอก (External Factors) 

1. ลักษณะอุตสาหกรรม 
2. การแขงขัน 
3. กฎระเบยีบขอบังคับ 
4. ความสามารถในการใชเทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ 

3.1.1  ปจจัยภายใน (Internal Factors)   

คือ ปจจัยที่สามารถกําหนดไดภายใตการตัดสินใจของกระบวนการธุรกิจภายในตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกส โดยแบงออกเปน 2 กลุมปจจัยที่มีความสัมพันธตอกัน (Interrelationship) กลุม
ที่ 1    กลุมปจจัยดานกระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส และ กลุมที่ 2   กลุมปจจัย
ทางการเงิน 

กลุมที่ 1    กลุมปจจัยดานกระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส   

ประกอบดวย ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสทั่วไปจํานวน 8 ปจจัย 
ไดแก 

1   ความเปนเจาของ (Ownership) มีทางเลือกของลักษณะการดําเนินงาน 5 ทางเลือก คือ  



83 

 

 

1. นักธุรกิจอิสระหรือคนกลาง ผูลงทุนหรือผูสนใจประกอบธุรกิจตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสทั่วไป  

2. ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ หมายถึงผูประกอบหรือกลุมผูประกอบการผลิตทั่วไป  
3. ผูขายหรือกลุมผูขาย หมายถึงผูใหบริการขนสงหรือสมาคมที่เกี่ยวของกับการ

ขนสงดวยรถบรรทุก 
4. รัฐบาล หรือหนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของหรือหนวยงานเฉพาะที่ตั้งขึ้นมาดูแล

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสโดยเฉพาะ 
5. รวมกันหลายฝาย   

2   ความโนมเอียงของการดําเนินการ (Bias of e-Marketplaces) มีทางเลือกของตลาด
กลาง 3 ทางเลือก คือ   

1. ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market Places) ใหบริการทั้งผูซ้ือและ
ผูขาย 

2. ตลาดกลางเพื่อผูซ้ือ (Buyer Oriented e-Marketplaces) เนนใหบริการผูซ้ือ 
หรือผูใชบริการขนสงหรือผูประกอบการภาคการผลิตเปนสําคัญ 

3. ตลาดกลางเพื่อผูขาย (Seller Oriented e-Marketplaces) เนนใหบริการผูขาย 
หรือผูใหบริการขนสงเปนสําคัญ 

4. รัฐบาล และ 
5. รวมกันหลายฝาย 

3.   สมาชิก (Participants) ผูที่เขาใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมี 3 หลัก คือ  

1. ผูใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller)  
2. ดานผูรับบริการ (Buyer) และ  
3. ผูประกอบการในอุตสาหกรรมตางๆ  

4.  วิธีการทางการคา (Method of Trading) มีหลากหลายรูปแบบ สามารถเลือกดําเนิน
อยางใดอยางหนึ่งหรือหลายวิธีการรวมกันก็ได ซ่ึงสําหรับวิธีการทางการคาของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก สามารถสรุปทางเลือกที่ใชในการ
ตัดสินใจเลือกดําเนินการได 7 ทางเลือก คือ 
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1. การประมูล  (Auction) ผู ใหบริการเข ามาโพสท เสนอบริการแลวให
ผูใชบริการเขามาเสนอราคาแขงกัน ผูใชบริการเขามาโพสทความตองการแลวใหผูใหบริการเขามา
เสนอราคาแขงกัน  

2. แคตตาลอก  (Catalogue) ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการ แลวให
ผูใชบริการติดตอผานชองทางอื่นๆ 

3. การเจรจาตอรอง (Negotiation) ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการ และ
ผูใชบริการเขามาเจรจาตอรองโดยผานชองการของตลาดกลางฯผูใชบริการเขามาโพสทเสนอ
บริการ และผูใหบริการเขามาเจรจาตอรองโดยผานชองการของตลาดกลางฯ 

4. การแลกเปลี่ยน (Exchange) ผูใหบริการและผูซ้ือบริการใหขอมูลความ
ตองการรวมทั้งรายละเอียดของบริษัทที่สามารถเปดเผยไดของแตละฝายผานชองทางตลาดกลางฯ 
แลวกลไกของตลาดจะจับคู (Matching) และสงแลกเปลี่ยนสารสนเทศระหวางคูคาที่เฉพาะเจาะจง    

5. โฆษณา (Classified Ads)แสดงเสนอผลิตภัณฑเฉพาะสําหรับการขายโดย
ผูขายหรือตองการซื้อโดยผูซ้ือ โฆษณาจะมีการเรียงตามประเภทของผลิตภัณฑแบรนดหรือบริษัท  
มีลักษณะคลายในหนังสือพิมพหรือนิตยสารการคาและมักจะเนนที่อุตสาหกรรมหรือชวงหนึ่งของ
ผลิตภัณฑ เปนฟงกชันที่สามารถเรียกกระดานที่ผูซ้ือและผูขายโพสตส่ิงที่พวกเขาตองการซื้อหรือ
ขาย 

6. ไดเรกทอรี (Directory) เปนฐานขอมูลของ บริษัท ผูผลิต ผูซ้ือพบผูผลิตและผู
จําหนายใหม สามารถคนหาโดยผลิตภัณฑหรือบริการตามภูมิภาคหรือจากบริษัท เปนประโยชน
สําหรับผูซ้ือที่จะไดพบกับผูผลิตที่มีศักยภาพในอุตสาหกรรมที่ตองการ ไดเรกทอรีมักจะมีคําอธิบาย
ส้ัน ๆ ของสินคาของ บริษัท และรายละเอียดติดตอ  

7. ขอใบเสนอราคา/ ขอเสนอ / เสนอราคา  (Request for Quotation /Proposals/ 
Bid) หนึ่งในหนาที่การซื้อขายมากที่สุด หมายความวาผูขายหรือผูซ้ือสงคําขอเพื่อขายหรือซ้ือ 
โดยการกรอกแบบฟอรมออนไลน และสงไปในรายการบนเว็บไซต และจะสงไปยังคูคาทางอีเมล  
วิธีการซื้อขายนี้สามารถใชกับชนิดของผลิตภัณฑ รวมทั้งการบริการ 

5.   การมุงเนนการบริการ (Service Focus) ประกอบดวย 2 ทางเลือก คือ 

1. กระบวนการทั่วไป (Generic Process) คือกระบวนการทั่วไปไมเฉพาะเจาะจง
วาผูใชบริการเปนธุรกิจหรืออุตสาหกรรมใดๆ ก็สามารถใชกระบวนการจัดหาแบบเดียวกันในการ
ใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  

2. กระบวนการเฉพาะ (Specific Process) หรือการมุงเนนการบริการเฉพาะกลุม 
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6.   พันธมิตรทางธุรกิจ (Partnerships) คือ อุตสาหกรรมหรือธุรกิจที่เกี่ยวของกับการ
ดําเนินการของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงพันธมิตรทางธุรกิจจะเปนสวนสนับสนุนขอเสนอเชิง
คุณคาของตลาดโดยในกรณีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 
สรุปชี้พันธมิตรทางธุรกิจไว 2 กลุมธุรกิจ คือ  

1. ผูใหบริการประกันภัยสินคา (Insurance)  
2. ผูใหบริการทางการเงินหรือธนาคาร (Financial) 

7.   ขอเสนอชิงคุณคา (Value Offering) เปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจของผูใชบริการ  
คือ ความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการรถบรรทุกตอผูใหบริการขนสงดวย
รถบรรทุกไดมากกวาการจัดหาในชองทางดั้งเดิม วิธีทางการคาที่จะทําใหลดขั้นตอนและตนทุนใน
การจัดหา (Procurement)  ตนทุนคาสงมอบและ ตนทุนคาขนสง การใหบริการขอมูลขาวสาร การ
ดําเนินงานและใหบริการ 24 ช่ัวโมง การขยายชองทางการซื้อและชองทางการขายใหแกสมาชิก 
การเพิ่มชองทางทางการคา การเปดโอกาสทางการธุรกิจสูการทําธุรกิจระดับโลก โดยทายที่สุด
ขอเสนอเชิงคุณคาที่กลาวถึงจะทําใหลดตนทุนโดยรวมใหแกสมาชิกนอกจากนี้ขอเสนอเชิงคุณคา
สามารถเปลี่ยนแปลงไดเพื่อตอบสนองผูใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสได โดยกลยุทธในการ
ดําเนินการของตลาดกลาง ทั้งนี้ขึ้นกับพฤติกรรมและความตองการของผูใชบริการที่เปลี่ยนแปลง
ไป 

1. เพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการรถบรรทุกตอผู
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก  

2. ลดขั้นตอนในการจัดหา (Procurement)  
3. ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul)  
4. ปรับปรุ งประสิทธิภาพของกระบวนการและธุ รกรรมทางการค า 

(Transaction) 
5. เพิ่มความสามารถในการการตอบสนอง (Responsiveness) การบริการของผู

ใหบริการขนสง 

8.   การสรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary) ปจจัยนี้ถือเปนสวนเติม
เต็มกระบวนการที่จะเชื่อมตอกระบวนการจัดหาของผูซ้ือบริการและกระบวนการสงมอบของผู
ใหบริการ ซ่ึงในกรณีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก ได
สรุปทางเลือกของปจจัยนี้ไว 2 ทางเลือก คือ  
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1. การบริการแอพพลิเคชันดวยซอฟทแวรการจัดการ (Management System 
Software)  

2. ไมระบุสวนเติมเต็ม  (Not Applicable) โดยไมแทรกแซงการดําเนินกระบวน
ภายในของสมาชิก  

สําหรับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะเติมเต็มกระบวนการใหแกสมาชิกในตลาดกลางดวย
การเชื่อมตอระหวางสมาชิกและระบบดวยซอฟทแวรที่มีระบบการจัดการโลจิสติกสและโซอุปทาน
ของสมาชิก ระบบการจับคูทางการคา ระบบการวิเคราะหขอมูลภาพรวมอุตสาหกรรมจากการ
ดําเนินการที่ผานระบบของผูใหบริการและผูใชบริการ มีการตรวจสอบความถูกตองในการบริการ
ธุรกรรมของสมาชิก การรักษาความสัมพันธและปกปองขอมูลที่สําคัญใหแกสมาชิก การยกระดับ
การดําเนินธุรกิจของผูสวนรวมในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ใหเกิดการแขงขันในดานการ
ดําเนินการมากกวาดานราคา เพิ่มความสามารถของผูใหบริการและการจัดการของผูรับบริการ  

กลุมที่ 2   กลุมปจจัยทางการเงิน    

ประกอบดวย 3 ปจจัย คือ  

1. กระแสรายได (Revenue Stream) ชองทางของรายไดของตลาดกลางซึ่งมี
หลากหลายรูปแบบ ขึ้นอยูกับสินคาหรือบริการของตลาดกลาง รูปแบบการคา จํานวนสมาชิกใน
ตลาดกลาง และสวนเติมเต็มของการใหบริการ และจากตลาดกลางตนแบบสามารถสรุปทางเลือก
ของกระแสรายได คือ  

1. คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee)  คาแรกเขาเปนสมาชิก และรายป 
2. คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee)คิดจากเปอรเซ็นตจากราคาธุรกรรม

จริงที่เกิดขึ้น 
3. คาธรรมเนียมการบริการเพิ่มมูลคา (Value Added Service Fee) คิดเปน

คาคงที่จากการบริการ 
4. คาลิขสิทธ์ิโปรแกรมการจัดการระบบโลจิสติกส (Licensing Fee) คิด

คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการเชื่อมตอกับระบบ 
5. รายไดจากการขายสารสนเทศของอุตสาหกรรม (Sales of Industry 

Information) ขายสารสนเทศจากการวิเคราะหผลการดําเนินการของอุตสาหกรรม เชน แนวโนม
การเติบโตของอุตสาหกรรมโดยภาพรวม จากขอมูลของการดําเนินงานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส   



87 

 

 

6. โฆษณาและการตลาด (Advertising and Marketing) ขายโฆษณาผานหนา
เว็บไซต 

2. ผูรับผิดชอบคาบริการ (Service Charge Payer)  

1. ลักษณะของอุตสาหกรรม (Industrial Factors)  
2. การแขงขัน (Competitions) /การตลาด 

3. ตนทุนการดําเนินงาน (Operation Cost) 

3.1.2 ปจจัยภายนอก (External Factors)  

คือ ปจจัยที่อยูนอกเหนือความสามารถในการตัดสินใจในการดําเนินการตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก นั่นคือ กลุมปจจัยดานบริบทของ
อุตสาหกรรม ประกอบดวย 4 ปจจัย ไดแก             

1. ลักษณะของอุตสาหกรรม (Industrial Factors)  
2. การแขงขัน (Competitions) /การตลาด 
3. กฎระเบียบขอบังคับทางกฎหมาย (Regulations)  
4. ความสามารถในการใชเทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ (Information 

Technology Capacity)  

3.2   จําลองแบบความสัมพันธ 

ผูวิจัยไดนําปจจัยการดําเนินงานที่กลาวมาขางตนมาจําลองแบบความสัมพันธของปจจัย
กําหนดในแบบจําลองตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (E-marketplaces modeling) เพื่อทําการวิเคราะหวา 
แตละปจจัยตางมีอิทธิพลที่จะกําหนดทางเลือกสําหรับการดําเนินงาน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับบริบทของ
สินคาหรือการใหบริการในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสนั้นๆ ดังรูปที่ 3.1 
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รูปที่ 3.1 แบบจําลองความสัมพันธของปจจัยกระบวนการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  

โดยขั้นตอนการจําลองแบบความสัมพันธนี้ใชวิธีการพรรณนา (Descriptive Approach) 
ในขอบเขตของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก  

ปจจัยแรกเริ่มสําหรับจําลองแบบความสัมพันธของปจจัยกําหนด ไดแก (i) ความเปน
เจาของ (Ownership) หมายถึงผูดําเนินการตลาดกลาง เนื่องจากเปนปจจัยอิสระสําหรับการเริ่มตน
ธุรกิจ ซ่ึงจะเปนปจจัยที่ไปกําหนดทางเลือกของการดําเนินงาน อีก 4 ปจจัย นั่นคือ (ii) ความโนม
เอียงในการใหบริการของตลาดกลาง (Biases of Marketplaces) (iii) จํานวนสมาชิก (No. of 
Participants) (iv) วิธีการทางการคา (Method of Trading) และ (v) การมุงเนนการบริการ (Service 
Focus) และ ในกรณีของวิธีการทางการคานั้น ไมเพียงแตปจจัยความเปนเจาของจะเปนผูกําหนด
ทางเลือกการดําเนินการ แตความโนมเอียงของตลาดและจํานวนของสมาชิกในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส ก็จะเปนปจจัยกําหนดรวมในการกําหนดรูปแบบการดําเนินงานอีกดวย ในขณะที่
ความเปนเจาของ จะเปนปจจัยกําหนดตั้งตนที่จะมีผลตอจํานวนของสมาชิกในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส ดังที่อางถึงขางตน 

ปจจัยตอมาเปนปจจัยที่ถูกกําหนดรวมกับความเปนเจาของและความโนมเอียงของตลาด
เชนกัน คือ ปจจัยการมุงบริการ (Service Focus) โดยปจจัยการมุงเนนการบริการก็จะทําให

Ownership (i) 

Bias of Marketplaces (ii) 

Critical Mass 

No. of Participants (iii) Method of Trading (iv) 

Geographic 

Value offering (vii) 

Creation of 
Complementary (viii) 

Service Focus (v) 

Partnerships (vi) 
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กระบวนการในการจัดหาของผูใหบริการรวมทั้งการสงมอบการใหบริการของผูใหบริการขนสง
ดวยรถบรรทุก ธุรกรรมทางการเงิน รวมทั้งการจัดหาผูใหบริการที่มีสวนเกี่ยวของหรือพันธมิตร
ทางธุรกิจ (Partnership) ของตลาดกลาง ไดแก ธนาคารและบริษัทประกันภัย ภายใตระบบของตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสที่สามารถเชื่อมตอกระบวนการของแตละองคกรได นอกจากนี้ ปจจัยกําหนด
ทั้งสองยังไดสรางคุณคาที่ชวยปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมดั้งเดิมการจัดหา
ของผูใชบริการขนสง และเพิ่มความสามารถในการตอบสนองการบริการของผูใหบริการขนสง ซ่ึง
แนนอนที่สุดผลลัพธ (Outcome) ของขอเสนอเชิงคุณคาที่ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
บริการขนสงดวยรถบรรทุก คือ การลดตนทุนของกระบวนการจัดหาของผูใชบริการ ตนทุนคาสง
มอบของผูใชบริการ ตนทุนคาขนสงและ ตนทุนโดยรวมของทั้งผูใชบริการและผูใหบริการ  

อีกทั้ง การมุงเนนการใหบริการจะเปนปจจัยกําหนดรวมกับวิธีการทางการคา (vi) 
พันธมิตรทางธุรกิจ และ (vii) การสรางสรรคสวนเติมเต็ม ที่จะสงผลตอ (vii) ขอเสนอเชิงคุณคา 
(Value Offering) ที่ผูใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะไดรับ นอกจากขอเสนอเชิงคุณคาที่
กลาวมาขางตนในมุมมองของการลดตนทุนการดําเนินการแลว  ในมุมมองของการเพิ่ม
ความสามารถในการทํากําไรเกิดขึ้นจากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสามารถจัดเตรียมชองทางที่ทําให
เขาถึงแหลงผูจัดหาและลูกคาไดมากยิ่งขึ้น ซ่ึงคุณคาที่นําเสนอหรือผลประโยชนที่ผูใชบริการตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสจะไดรับสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการได ผูใชบริการก็จะคง
อยูและสามารถดึงดูดผูใชบริการรายใหมเขามา นั่นก็หมายถึงรายไดที่เขามาในตลาดกลางสราง
สภาพคลอง (Liquidity) ทําใหตลาดกลางสามารถดําเนินการธุรกิจอยูได อยางไรก็ตามแมวาพื้นที่ใน
การใหบริการ (Geographic) จะไมใชปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก เนื่องจากการผูใหบริการตองสามารถใหบริการเคลื่อนยายสินคา
ไปสูสถานที่ที่ลูกคาตองการได แตการกําหนดพื้นที่การใหบริการแรกเริ่มก็จะเปนตัวช้ีถึงจํานวน
มวลชนวิกฤติ (Critical Mass) วาเพียงพอตอการดําเนินธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสหรือไม 
ซ่ึงในอนาคตจะตองขยายพื้นที่การใหบริการไปมากนอยเพียงไรถึงจะเพียงพอตอความอยูรอดของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส และจะตองสรางระบบรองรับเพียงใดเพียงใหสามารถสนองตอบตอการ
บริการอยางเพียงพอ 

ที่มากไปกวานั้น  จํานวนมวลชนวิกฤตินี้ จะกอให เกิดการจัดการตนเอง  (Self-
Organization) ของระบบ ในรูปแบบของตลาดการคาเสรีเสมือน (Visual Free Trade Market) จาก
การดําเนินการของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่จะมีบทบาทเปน Service Provider ที่อํานวยความ
สะดวกใหกับโลจิสติกสการขนสงสินคาของสมาชิก และการรายงานขอมูลสารสนเทศจากการ
ดําเนินงานโดยภาพรวมที่ปอนกลับเขาสูกระบวนการ เชน สมรรถนะของผูใหบริการ การ



90 

 

 

เคล่ือนไหวของราคาคาขนสง ทําใหผูรับบริการสามารถสรางทางเลือกในการจัดการการขนสง และ
ผูใหบริการขนสงแขงขันดวยการเพิ่มความสามารถในการใหบริการมากกวาการแขงขันดานราคา 
ทั้งนี้ขอมูลสารสนเทศเหลานี้ไมสามารถเขาถึงไดหากไมผานระบบของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  
อยางไรก็ตาม การจัดการตนเองนี้จะไมสามารถเกิดขึ้นไดโดยการแทรกแซงของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส หรือปจเจกองคกรใดๆก็ตาม หรือแมแตสมาชิกจํานวนมากพอตอการดําเนินธุรกิจ
ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแตนอยกวามวลชนวิกฤติดังแสดงแบบจําลองความสัมพันธของปจจัย
กระบวนการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงความสัมพันธเหลานี้จะระบุช้ีทางเลือกใน
การดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ที่สอดคลองกับบริบทของการบริการใหขนสงดวย
รถบรรทุก 

จากแบบจําลองความสัมพันธความสัมพันธของกระบวนการขางตนจะเปนตัวกําหนด
เปาหมายของแบบจําลองธุรกิจ นั่นคือ การทํากําไร (Profit Making) ซ่ึงประกอบดวยความสัมพันธ
ของ 3 ปจจัย ไดแก ปจจัยที่ 1 กระแสรายได (Revenue Stream)(ix) โดยแหลงที่มาของรายได 
กําหนดจากวิธีการทางการคา การสรางสรรคสวนเติมเต็ม และผูรับผิดคาใชจาย (Service Charge 
Payers)(xi)  ปจจัยที่ 2 ตนทุนการดําเนินการ (Operation Cost)(x) จะถูกกําหนดจากวิธีการทาง
การคา การมุงเนนการบริการและการสรางสรรคสวนเติมเต็ม  

 

รูปที่ 3.2 แบบจําลองความสัมพันธของปจจัยการดําเนินงานดานผลตอบแทนของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส 

Method of Trading Revenue Stream (ix) 

Profit 

Operation Cost (x) 

Creation of 
Complementary 

Service Focus 

Service Charge Payer (xi) 
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3.3  ทดสอบความสัมพันธ 

ทั้งนี้ในงานวิจัยฉบับนี้ไดมุงเนนการสรางแบบจําลองของธุรกิจ ในระดับของยุทธวิธีหรือ
ระดับชั้นของแบบจําลองธุรกิจ ในบริบทของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสง
ดวยรถบรรทุก โดยสามารถอางอิงกับแบบจําลองของธุรกิจ (Business Model) ซ่ึงประกอบดวย 5 
องคประกอบ ไดแก  

1. กระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Business Process)  
2. ปจจัยดานการเงิน (Financial Factors) 
3. ปจจัยดานแหลงจัดหาวัตถุดิบ (Resource Factors)  
4. ปจจัยดานตําแหนงทางการตลาด (Marketing Factors) 
5. ปจจัยดานบริบทของอุตสาหกรรม (Industrial Context Factors) 

เพื่อใชเปนกรอบในการประเมินความเปนไปไดทางธุรกจิของแบบจําลองธุรกิจตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส ดังนี ้

 

รูปที่ 3.3 แบบจําลองของธุรกิจริเร่ิม (Initial Business Model-Afuah, 2003) 

3.4    สัมภาษณเชิงลึกผูมีสวนเกี่ยวของ  

จากศึกษาทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของกับแบบจําลองทางธุรกิจและโครงสรางของ
กระบวนการธุรกิจ (IST, 2007) ตลาดกลางอิเลคทรอนิกสทั่วไป ตลาดกลางอิเลคทรอนิกสสําหรับ

Business Process Supplier resource 

 Financial Factors 

Buyer resource 

Marketing Position Factors 

Industrial Context Factors 
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บริการขนสง ปจจัยที่มีผลกระทบตอความสนใจในตลาดกลางอิเลคทรอนิคส รูปแบบการซื้อขาย 
และรูปแบบการใหบริการ โครงสรางของระบบเพื่อรองรับรูปแบบการซื้อขายและการใหบริการที่มี
อยู ลักษณะของผูที่เขามาใชบริการ (ทั้งผูซ้ือและผูขาย) และแนวทางการออกแบบธุรกิจสําหรับ
ตลาดกลางอิเลคทรอนิกสของธุรกิจการบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศ และตางประเทศ ทํา
ใหสามารถกําหนด และสรุปแนวทางในการศึกษาไดดังนี้ 

 การออกแบบ แบบสอบถาม 

เปนแบบสอบถามเชิงคุณภาพ (Qualitative Questionnaires) โดยรูปคําถามจะเกี่ยวของกับ
ลักษณะทั่วไป ที่สะทอนถึงลักษณะการประกอบธุรกิจ ขนาดขององคกร คิดเห็น (Opinion) เจตคติ 
(Attitude) ความเชื่อ (Belief) คานิยม (Value) พฤติกรรม (ตามคําบอกเลาของผูตอบ) (Behavioral 
Reports) ความตั้งใจ (Intention) ความคาดหวัง (Expectation) ความปรารถนา (Aspiration) ความพึง
พอใจ (Satisfaction) รวมทั้งความแนวคิด วิสัยทัศน ลักษณะการใชเทคโนโลยี ปญหาอุปสรรค 
เกี่ยวกับการตลาดกลางอิเลคทรอนิกสของธุรกิจการบริการขนสงดวยรถบรรทุก แบบสอบถามสวน
นี้เปนประโยชนในการใชประกอบการการวิเคราะห และสรุปปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบริการ
ขนสงของกลุมผูใชบริการในปจจุบันวาปจจัยสําคัญใดบางที่เปนตัวกําหนดในการเลือกใชบริการ
ขนสงในปจจุบัน โดยไดแบงกลุมปจจัยที่มีผลตอความสนใจของผูที่มีสวนเกี่ยวของกับตลาดกลาง
อิเลคทรอนิคส 3 กลุมปจจัย (Pucihar and Gricar, 2005) ไดแก   

1. ปจจัยดานองคกร (Organization Factors) 
2. ปจจัยของโครงสรางของตลาดกลางอิเลคทรอนิคส (eMarketplaces Factors) 
3. ปจจัยแวดลอม (Environment Factors) 
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รูปที่ 3.4 แบบจําลองความสัมพันธของผูมีสวนเกีย่วของและปจจยัที่มผีลกระทบตอความสนใจใน
ตลาดกลางอิเลคทรอนิคส (Pucihar and Gricar, 2005) 

ประชากรกลุมเปาหมาย  

ผูมีสวนเกี่ยวของในการใชตลาดกลางอิเลคทรอนิคสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุก
ในประเทศไทย ในงานวิจัยช้ินนี้ จะพิจารณาใน 5 สวน ประกอบดวย  

1. ผูรับบริการ ( S e l l e r  S i d e )  โดยกําหนดกลุมอุตสาหกรรมตัวอยาง อยางนอย 6 
อุตสาหกรรมแบงเปน ภาคอุตสาหกรรมการผลิตอยางนอย 3 อุตสาหกรรม เชน อุตสาหกรรม
อาหารและเครือ่งดื่ม เคมี เครื่องจักรยานยนต เปนตน และภาคอุตสาหกรรมบริการ 3 อุตสาหกรรม 
เชน ธุรกิจสื่อและสิ่งพิมพ ธุรกิจรับจางกอสราง/ผูรับเหมา และธุรกิจทองเที่ยวสันทนาการ เปนตน   

2. ผูใหบริการ (Buyer Side) คือ อุตสาหกรรมการบริการขนสงดวยรถบรรทุก 

3.5    ประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ 

กรอบการประเมินความเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคส 
อางอิงกับแบบจําลองธุรกิจ (Afuh, 2003) ประกอบดวยองคประกอบ 5 สวนที่มีความสัมพันธกัน 
ไดแก  

ผูซื้อ (Buyer) 

ผูขาย (Seller) 

Intermediary 

Organization 
Factors 

E-Marketplace 
Factors 

Environmental 
Factor 

ความสนใจของ
องคกรที่มีตอ  
E-Marketplace 

กลุมปจจัย 

ผลกระทบ 
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1. กระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Business Process)  
2. ปจจัยดานการเงิน (Financial Factors) 
3. ปจจัยดานแหลงจัดหาวัตถุดิบ (Resource Factors)  
4. ปจจัยดานตําแหนงทางการตลาด (Marketing Factors) 
5. ปจจัยดานบริบทของอุตสาหกรรม (Industrial Context Factors)เนื่องดวยขอมูลใน 

 

รูปที่ 3.5 กรอบการประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคส
สําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทย 

Business Process 
1. Ownership 
2. Biases of e-Marketplace 
3. Participants 
4. Method of Trading 
5. Service focus 
6. Partnerships 
7. Value Offering 
8. Creation of Complementary 

Supply Condition 
1. Critical Mass 
2. Partnership 
 

 Financial Factors 
1. Investment 
2. Revenue stream 

Demand Condition 
1. Critical Mass 
2. Industrial Sectors 

Marketing Position Factors 
1. Geographic 

Industrial Context Factors 
1. (Truck Service) Transportation Industry 
2. Industrial Regulation 
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การนํามาประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ เปนขอมูลเชิงลึก และเปนความลับ
ขององคกร  ซ่ึงเปนการยากที่จะเขาถึงตัวขอมูลจริง   ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดเปนขอสมมติ
(Assumptions) ในสวนของปจจัยทางการเงินทั้งหมด มีตนทุน แบบจําลองกระแสเงินสด (Cash 
Flow Model) ซ่ึงเปนสวนที่สําคัญในการประเมินโครงการลงทุน เพื่อใหสอดคลองกับการประมาณ
การตางๆ ในทางดานเทคนิค ไดแก ปริมาณและขนาดของเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณ รวม ถึง
ราคาติดตั้งพรอมใชงานของอุปกรณตางๆ ซ่ึงถือเปนเงินลงทุน (Capital Cost) ในชวงแรกของ
โครงการ สวนการประเมินคาใชจายในการดําเนินงาน (Operating Costs) รวมถึงเงินทุนหมุนเวียน 
(Working Capital) ก็ไดจากขอมูลทางเทคนิคในการนํามาใชในการประเมินกระแสเงินสดสุทธิของ
โครงการในแตละป   (Annual Net Cash Flow) 

ขอสมมติตางๆ ที่ใชในแบบจําลองกระแสเงินสด ไดแก การประเมินมูลคาเงินลงทุน 
จํานวนธุรกรรม คาธรรมเนียมการบริการ ตนทุน และคาใชจายในการดําเนินงาน ที่ประมาณการขึ้น
นี้นับวามีสวนสําคัญอยางยิ่งตอกระแสเงินสดของโครงการ ซ่ึงจะสงผลตอเกณฑตางๆที่ใชในการ
ประเมินความคุมคาของโครงการ โดยมีรายละเอียดที่ควรพิจารณาเพิ่มเติม ไดแก อัตราการเพิ่ม 
(Escalation Rate) ของราคาขายและคาใชจายตางๆ ในกระแสเงินสดปถัดๆ ไป การจัดหาเงินทุน
ของโครงการ (Project Financing) และ อัตราคิดลด (Discount Rate) ที่เหมาะสมของโครงการ  

ตามปกติมูลคาของรายการตางๆนั้นควรอยูรูปของ มูลคาที่เปนตัวเงิน (Nominal Value) 
เนื่องจากเปนขนาดของเม็ดเงินของกระแสเงินสดที่ไหลเขาออกจากโครงการที่คาดวาจะเกิดขึ้น
ตลอดอายุของโครงการ อยางไรก็ตาม การจัดทํากระแสเงินสดใหอยูในรูปของมูลคาที่เปนตัวเงิน 
ตองอาศัยขอสมมติของอัตราการเพิ่มขึ้นของรายการตางๆ ในแบบจําลองกระแสเงินสดในแตละป 
เชน ราคาทรายลาง ราคาทราบดิบ คาใชจายในการดําเนินงาน ซ่ึงแตละรายการจะมี อัตราการเพิ่ม
ของมูลคา(Escalation Rate) เฉพาะของตนเองที่แตกตางกันไป แตมีแนวคิดเชนเดียวกับ อัตราเงิน
เฟอ(Inflation Rate) ซ่ึงเปนอัตราการเพิ่มขึ้นของ ราคากลุมสินคาและบริการพื้นฐานของระบบ
เศรษฐกิจ  

สําหรับการประเมินโครงการในครั้งนี้ไมอาจหาขอสรุปเกี่ยวกับอัตราการเพิ่มขึ้นของ
ราคาขายการใหบริการและคาใชจายตางๆไดชัดเจน เนื่องจากขอจํากัดของขอมูลในอดีต และมี
หลายขอมูลที่ไมเปนขอมูลที่เผยแพรโดยทั่วไป เชน คาใชจายตางๆ ซ่ึงประมาณการอัตราการเพิ่มไว
ที่ 5% กลาวคือ ราคาขายการใหบริการและคาใชจายตางๆ เพิ่มขึ้นรอยละ 5 ทุกๆปตลอดอายุของ
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โครงการ ซ่ึงสงผลใหกระแสเงินสดรับในอนาคตอาจจะต่ํากวาที่ควรจะเปน แตก็อาจถือเปนการ
วิเคราะหขั้นต่ําของโครงการได 

ในสวนของการจัดหาเงินทุนนั้น ตามหลักการแลวควรแยกสวนของการจัดหาเงินทุนออก
จากการวิเคราะหโครงการลงทุน เพราะการตัดสินใจในการจัดหาเงินทุน (Financing Decision) ของ
บริษัทเพื่อใหไดตนทุนของเงินทุนที่ต่ําที่สุดนั้น ไมขึ้นกับการตัดสินใจในการลงทุน (Investment 
Decision) ซ่ึงควรจะเปนลักษณะของกระแสเงินสดของโครงการเอง วาจะคุมคากับตนทุนเงินทุนที่
จัดหามาหรือไม โดยตนทุนของเงินรวมถึงคาเสียโอกาสและความเสี่ยงของโครงการจะถูกกําหนด
อยูในอัตราคิดลด (Discount Rate) ที่เหมาะสมของโครงการอยูแลว หากโครงการนั้นคุมคาตอการ
ลงทุนภายใตความเสี่ยงและตนทุนเงินทุนของบริษัท ก็ถือวาเปนโครงการที่คุมคา โดยไมตองสนใจ
วาจัดหาเงินทุนมาอยางไร 

อยางไรก็ตามมีโครงการลงทุนขนาดใหญหลายโครงการ ที่จําเปนตองจัดหาเงินทุนจาก
การกู (Debt Financing) เนื่องจากบริษัทผูลงทุน ทราบอยูแลววาไมมีเงินทุนในสวนของเจาของ
(Equity Fund) เพียงพอตอการลงทุนในโครงการ ซ่ึงโดยทั่วไปผูใหกูมักมุงความสนใจตอโครงการ
ไปที่ ความสามารถในการชําระคืนเงินกูและดอกเบี้ย จึงมีการประเมินโครงการลงทุนรวมไปกับ
การจัดหาเงินทุนจากการกู เพื่อใหสามารถแสดงใหเห็นถึงปริมาณกระแสเงินสดที่เกิดขึ้นจาก
โครงการในแตละปวาจะมีพอเพียงตอการชําระคืนเงินกูและดอกเบี้ยหรือไม ทั้งนี้ในการประเมิน
โครงการรวม กับการจัดหาเงินทุน (Project Financing) จําเปนตองกําหนดขอสมมติเพิ่มเติมเกี่ยวกับ
อัตราสวนหนี้ สินตอทุน (Debt-Equity Ratio) ของโครงการวาจะจัดหาเงินทุนจากการกูมนปริมาณ
เทาใดของเงินลงทุนทั้งหมด รวมถึงอัตราดอกเบี้ย และลักษณะการจายคืนเงินตนและดอกเบี้ย ซ่ึง
สามารถมีไดหลากหลายและสงผลตอกระแสเงินสดของโครงการแตกตางกัน ทั้งนี้ปริมาณดอกเบี้ย
ที่จายใหแกเจาหนี้ของโครงการถือเปนคาใชจายในการคํานวณหากําไรสุทธิกอนหักภาษีของบริษัท 
ทําใหมีการจายภาษีนอยกวาการที่โครงการไมไดกู หรือเรียกกันทั่วไปวาเปน เกราะปองกันภาษี 
(Tax Shield) ทั้งจะมีผลเสียมากหรือนอยขึ้นอยูกับอัตราภาษีเงินไดที่บริษัทตองจายตามกฎหมาย 
สําหรับในการประเมินโครงการครั้งนี้จะนําเสนอในสวนของการจัดทํากระแสเงินสด เฉพาะ
โครงการลงทุน โดยไมมีการกู โดยพิจารณาเพียงอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ(Internal Rate 
of Return: IRR) ซ่ึงหากคา IRR  มากกวาอัตราคิดลดหรืออัตราดอกเบี้ยเงินกู  

สําหรับประเด็นเกี่ยวกับอัตราการคิดลดที่เหมาะสมของโครงการนั้น โดยทั่วไปขึ้นอยูกับ
โครงสรางเงินทุนของบริษัท และตนทุนของเงินทุน (Cost of Capital) จากเงินทุนในแตละสวนโดย 
ทั่วไปการจัดหาเงินทุนจากการกู จะประเมินหาตนทุนไดงายกวาจากอัตราดอกเบี้ยหลังหักภาษีของ
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เงินกูในแตละสวน แตการจัดหาเงินทุนจากสวนของเจาของจะมีความซับซอนกวา เนื่องจากการ
ลงทุนในสวนนี้มีความเสี่ยงของผลตอบแทน (ในรูปของเงินปนผลและสวนเพิ่มของราคาหุน) ที่ผัน
ผวนตามสภาวะการประกอบธุรกิจ ทําใหมีตนทุนสูงกวาการกูยืม ซ่ึงเปนอัตราผลตอบแทนที่
คาดหวังของผูถือหุนในบริษัท จากทฤษฎีทางดานการเงินนิยมประเมินจากแบบจําลองราคา
ทรัพยสินทุน (Capital Asset Pricing Model :CAPM) ซ่ึงมีแนวคิดวา เจาของทุนควรคาดหวัง
ผลตอบแทนที่เพิ่มขึ้นจากอัตราของการลงทุนที่ไมมีความเสี่ยง (Risk-free rate) ตามสวนชดเชย
ความเสี่ยง (Risk Premium) ของการลงทุน โดยสวนชดเชยความเสี่ยงดังกลาว จะชดเชยใหเฉพาะ
ความเสี่ยงของระบบ (Systematic Risk) ที่วัดไดจากคาทางสถิติที่เรียกวา เบตา ซ่ึงเปนความสัมพันธ
ทางสถิติระหวางความผันผวนของผลตอบแทนของบริษัทเทียบกับความผันผวนของผลตอบแทน
ของตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย (ซ่ึงถือวาเปนตัวแทนของหุนทุนทั้งหมดในประเทศไทย)การ
ประเมินหาคาเบตาจะเปนลักษณะเฉพาะของแตละบริษัท ตามความสามารถในการบริหารจัดการ
ของผูบริหารและลักษณะทางธุรกิจอื่นๆโดย ความเสี่ยงเฉพาะตัวของบริษัท (Unsystematic Risk) 
จะไม ไดรับการชดเชย เนื่องจากเปนความเสี่ยงที่ลดลงได จากการกระจายความเสี่ยง (Diversifiable 
Risk)เปนหนาที่ของนักลงทุนที่จะตองทําการกระจายความเสี่ยง (Diversifiable) ในพอรตการลงทุน
ของตนเองเพื่อใหผลตอบแทนที่คุมคากับความเสี่ยงจากการลงทุน ดังนั้นการประเมินหาอัตราคดิลด
ของบริษัทที่จะทําการลงทุนในโครงการจึงแตกตางกันไปตาม ตนทุนเงินทุนถัวเฉลี่ยถวงน้ําหนัก 
(Weighted Average Cost of Capital: WACC) ของแตละบริษัท อยางไรก็ตามในการประเมิน
โครงการจําเปนตองใชอัตราคิดลดที่เหมาะสม จึงไดตั้งขอสมมติของตนทุนปรับความเสี่ยงเพื่อเปน 
อัตราคิดลดที่รอยละ 10 

การวิเคราะหดานมีรายละเอียดการศึกษาวิเคราะห 4 ขั้นตอนคือ 

1. ขั้นตอนที่ 1 การประมาณการเงินลงทุนของโครงการ 
2. ขั้นตอนที่ 2 การประมาณการเงินทุนหมุนเวียนสุทธิ 
3. ขั้นตอนที่ 3 การประมาณการกระแสเงินสดหลังหักภาษีของโครงการ 
4. ขั้นตอนที่ 4 การวิเคราะหเกณฑที่ใชในการประเมินการลงทุน 

ขั้นตอนที่ 1 การประมาณการเงินลงทุนของโครงการ 

การประมาณการเงินลงทุนของโครงการจะพิจารณาวาโครงการมีความจําเปนตองใชเงิน
ลงทุนจํานวนเทาใดมีรายละเอียดดานใดบางเปนจํานวนเทาใดจะหาแหลงเงินทุนหรือผูสนับสนุน
ทางการเงินไดอยางไร ซ่ึงเงินลงทุนในโครงการจะประกอบไปดวย 
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1. คาใชจายกอนการดําเนินงาน  หมายถึงคาใชจายทั้งหมดที่เกิดขึ้น นับตั้งแตเร่ิมกอตั้ง
กิจการ จนถึงวันที่เริ่มดําเนินการผลิต ในกรณีของการขยายกิจการจะหมายถึงคาใชจายทั้งหมด
ตั้งแตเร่ิมลงมือขยายกิจการ จนถึงวันที่มีรายไดสวนเพิ่มจากการขยายกิจการ  

2. สินทรัพยถาวร ตองพิจารณารวมไปถึงการลงทุนทดแทนดวยในกรณีที่สินทรัพย
ถาวรบางรายการมีอายุใชงานนอยกวาอายุโครงการ สินทรัพยถาวร 

3. เงินทุนหมุนเวียน หมายถึงเงินทุนที่จัดไวเพื่อการรักษาสภาพคลองของการไหลของ
เงินในโครงการ ซ่ึงประกอบไปดวยคาใชจายที่เปนเงินสด ที่ประเมินไดจากคาใชจายของการดําเนิน 
งานในชวงเวลาหนึ่งที่กําหนด เงินทุนหมุนเวียน  

ขั้นตอนที่ 2 การประมาณการเงินทุนหมนุเวียนสุทธ ิ

เงินทุนหมนุเวยีนเปนเงินสดที่จะตองมีไวใหครอบคลุมสําหรับคาใชจายในการดําเนนิการ
ในชวงระยะเวลาหนึ่ง 

เงินทุนหมนุเวยีน   =    ทรัพยสินหมุนเวยีน -  หนี้สินหมุนเวยีน………………(4-1) 

 ทรัพยสินหมุนเวียน คือทรัพยสินที่สามารถเปลี่ยนเปนเงินสดไดภายใน 1 ป ไดแก ลูกหนี้ 
การคา วัสดุคงคลัง (วัตถุดิบ วัสดุหีบหอ ช้ินสวนสํารองและ เครื่องมือตางๆ) งานที่อยูในสายการ 
ผลิต ผลิตภัณฑสําเร็จรูป และเงินสด 

 ในการคํานวณเงินทุนหมุนเวียน จะตองคํานวณกําหนดวันที่ตองการอยางนอยที่สุด
สําหรับทรัพยสินและหนี้สินหมุนเวียน และนําเอาหนี้สินหมุนเวียนไปหักออกจากทรัพยสิน
หมุนเวียน 

 ในการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ การคํานวณหาเงินทุนหมุนเวียนนับเปนสิ่ง 
จําเปนที่ตองจัดหาควบคูไปกับการลงทุนดานอื่น 

ตารางที่ 3.2 ความสัมพันธของเงินทุนหมนุเวยีนตอทรัพยสินและหนี้สิน 

ทรัพยสิน   หนี้สิน 
คาใชจายกอนการดําเนนิการ   ทุนของผูถือหุน 

ทรัพยสินถาวร   หนี้สินระยะยาว 
เงินทุนหมนุเวยีน   หนี้สินหมนุเวยีน 
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เงินลงทุนโครงการ  =  ทุนของผูถือหุน  +  หนี้สินระยะยาว……………..………….(4-2) 

เงินลงทุนคงที ่  =  คาใชจายกอนการดําเนนิการ  + ทรัพยสินถาวร…………… (4-3) 

เงินทุนหมนุเวยีน  =  ทรัพยสินหมุนเวียน  -  หนี้สินหมนุเวยีน………….….………(4-4) 

 หรือ  =  เงินลงทุนในโครงการ  -  เงินลงทุนคงที่………………..…….(4-5) 

ในบางกรณีเงินทุนหมุนเวียนจะรวมดอกเบี้ยจายของการดําเนินงานเอาไวดวย เนื่องจาก
ผลิตภัณฑและลูกหนี้การคายังไมเพียงพอ หรืออาจจะกําหนดใหมีเงินสดในมือ (Cash in Hand) 
สํารองไวจํานวนหนึ่ง โดยกําหนดใหเปนรายจายจิปาถะของเงินทุนหมุนเวียน ซ่ึงจะเปนเทาใดนั้น
แลวแตลักษณะของโครงการ โดยปกติแลวจะไมเกิน 5 % ของเงินทุนหมุนเวียน  

ขั้นตอนที่ 3 การประมาณการกระแสเงินสดหลังหักภาษีของโครงการ  

การประมาณการกระแสเงินสดหลังหักภาษีของโครงการเปนการวิเคราะหถึงการ
หมุนเวียนของเงินสดหลังหักภาษีในโครงการ โดยพิจารณาเปนรอบระยะเวลาทางบัญชีตลอดอายุ
โครงการ สามารถแบงหมวดรายการทางบัญชี ออกไดดังนี้ 

1. ประมาณการรายได  รายไดของโครงการประกอบดวยสวนสําคัญ 2 สวน คือ 1) 
ปริมาณการขายการใหบริการและผลพลอยไดซ่ึงสามารถกําหนดได  จากการวิเคราะหอุปสงคและ
ความตองการของตลาด และ2) ราคาการขายการใหบริการและผลพลอยได ก็สามารถกําหนดไดจาก
การวิเคราะหราคาการใหบริการโดยรวมทั่วไป 

2. ประมาณการตนทุนผลิตภัณฑ จะตองจําแนกตนทุนการผลิตการใหบริการทั้งหมด 
เชน ตนทุนในการผลิตการใหบริการทั้งหมด เงินเดือนคาจางคาตอบแทนและสวัสดิการอื่นของฝาย
ผลิต คาสาธารณูปโภค ไฟฟา น้ําประปา คาการสื่อสาร ในกระบวนการใหบริการคาซอมแซม
บํารุงรักษาอาคารเครื่องจักรและอุปกรณ เงินสํารองตางๆ ในฝายปฏิบัติการ  คาใชจายอื่นๆ ใน
ขบวนการผลิตการใหบริการ เปนตน 

3. ประมาณการคาใชจายในการบริหารและอื่นๆ จะตองจําแนกตนทุนดําเนินการและ
การบริหารออกทั้งหมด โดยปกติแลว ไดแก เงินเดือนคาจางคาตอบแทนและสวัสดิการอื่นของฝาย
บริหาร ไดแก คาสาธารณูปโภค ไฟฟา น้ําประปา และคาการสื่อสารในฝายบริหาร คาเดินทางและ
คาน้ํามันเชื้อเพลิง คาวัสดุส้ินเปลืองและเครื่องใชสํานักงาน คาซอมแซมบํารุงรักษาอาคาร เครื่องใช
สํานักงาน คาเลี้ยงรับรอง คาเบี้ยประกันภัย เงินสํารองและคาใชจายอ่ืนๆ ในฝายบริหาร 
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4. ประมาณการรายการประกอบงบบัญชี ยังมีรายการที่สําคัญในการดําเนินงาน ไดแก 
ภาษี ทั้งภาษีมูลคาเพิ่ม ภาษีนิติบุคคล และภาษีบุคคลธรรมดา คาธรรมเนียมตางๆคาเสื่อมราคาใน
บรรดาทรัพยสินถาวรทั้งหมดยกเวนที่ดินจะตองคิดคาเสื่อมราคา ซ่ึง คาเสื่อมราคาเปนสวนหนึ่ง
ของคาใชจายคงที่ตามรอบระยะเวลาบัญชี ในการคํานวณภาษีเงินไดของโครงการ ในการคํานวณคา
เส่ือมราคานั้น จะตองกําหนดอายุการใชงานของทรัพยสินถาวรนั้นๆ โดยปกติแลวอายุใชงานของ
ทรัพยสินถาวรจะกําหนดเปน ดังนี้ อาคารและสิ่งปลูกสราง คิดคาเสื่อมราคา 20 ป เครื่องจักรและ
อุปกรณ คิดคาเสื่อมราคา 10 ป (หรือตามอายุใชงานที่กําหนด) ยานยนตและเครื่องใชสํานักงาน คิด
คาเสื่อมราคา 5 ป 

 ขั้นตอนที่ 4 การวิเคราะหเกณฑที่ใชในการประเมินการลงทุน 

จุดประสงคของการวิเคราะหดานการเงินก็คือ ตองการทราบวาโครงการลงทุนมีความ
เหมาะสมดานการเงินเพียงใด และสามารถแสดงใหเห็นถึงความเปนไปไดของโครงการวามีมาก
นอยเพียงใด โดยจะแสดงผลในรูปผลตอบแทนการลงทุนวามีมากนอยเพียงใด ซ่ึงผูลงทุนและ
ผูสนับสนุนเงินทุน จะใชประกอบการตัดสินใจวาควรตัดสินใจลงทุนหรือไม 

การวิเคราะหดานการเงิน จะคํานวณโดยใชมูลคาปจจุบันของเงินเปนหลัก ทั้งนี้เพราะเงิน
มีคาเพิ่มขึ้นตามเวลา โดยผลตอบแทนของเงินตามเวลาก็คือดอกเบี้ย จะเห็นไดวา ถาเงิน X บาท ใน
วันนี้ นําไปลงทุนและมีผลตอบแทนคืออัตราดอกเบี้ยตอปเทากับ 1% ดังนั้นเมื่อครบ 1 ปแลว เงิน
จํานวน X บาท จะมีคาเปน X(1+i) บาท เมื่อครบ 2 ป เงินจํานวน X บาท จะมีคาเปน X(1+i)2 บาท 
และถาการลงทุนมีอายุ n ป เงินจํานวนนี้จะมีคาเปน X(1+i)n บาท เมื่อส้ินสุดการลงทุน ดังนั้นหาก
ตองเลือกวาจะเอาเงิน 100 บาท วันนี้หรืออีก 1 ปขางหนา ก็ยอมตองเลือกเอาเงิน 100 บาท ในวันนี้
เพราะเงิน 100 บาทในอีก 1 ปขางหนา จะมีคานอยกวา 100 บาท ในวันนี้ 

เกณฑที่ใชในการวิเคราะหดานการเงิน 

1. การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) มูลคาปจจุบันเปนการหา
ความแตกตางระหวางมูลคาปจจุบันของผลตอบแทนและมูลคาปจจุบันของคาใชจายของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสฯ เพื่อแสดงใหเห็นวาการลงทุนของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสคุมคากับการลงทุน
หรือไม โดยการลงทุนตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสตองการระยะเวลาในการคืนทุน 5 ป อัตราการคิด
ลด ® รอยละ 10 และวิเคราะหการลงทุนเปน 2 กรณี จากการกําหนดกระแสรายไดหลักจาก
คาธรรมเนียมธุรกรรม ซ่ึงเปนการสมมุติตัวเลขเพื่อใชในการคํานวณ 
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- กรณีคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 2 
- กรณีคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 5  

2. อัตราผลตอบแทน (Inter Rate Return: IRR) อัตราผลตอบแทน คือ อัตรารอยละของ
ผลตบแทนสุทธิเมื่อเทียบกับเงินลงทุน ซ่ึงก็คืออัตราคิดลดที่ทําใหมูลคาปจจุบันของผลตอบแทน
สุทธิเทากับมูลคาปจจุบันของเงินลงทุนตลอดอายุของโครงการ ซ่ึงหากอัตราผลตอบแทนทีมากกวา
อัตราคิดลด แสดงวาโครงการนี้เหมาะสมกับการลงทุน จากผลลัพธของการวิเคราะหมูลคาปจจุบัน
สุทธิ กระแสรายไดหลักของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมาจากการคิดอัตราคาธรรมเนียมรอยละ 5 
ตอธุรกรรม โดยคิดจากระยะเวลาคืนทุนที่ 5 ป 
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บทที่ 4 

การประเมินความเปนไปไดของรูปแบบทางธุรกจิ 

4.1  การวิเคราะห 

สรุปผลจากการสัมภาษณผูที่มีสวนเกี่ยวของในธุรกิจโดยลําดับตามประเภทของปจจัยใน
ลักษณะของขอบเขตสภาพแวดลอมในการตัดสินใจดังนี้ 

4.1.1  กลุมปจจัยดานกระบวนการธุรกิจ  

1.  ความเปนเจาของ (Ownership)   

ซ่ึงมีทางเลือกของลักษณะการดําเนินงาน 4 ทางเลือก คือ อิสระหรือคนกลาง 
(Independence/ Intermediate) ตลาดกลางเพื่อผูซ้ือ (Buyer Oriented e-Marketplaces) ตลาดกลาง
เพื่อผูขาย (Seller Oriented e-Marketplaces) และ รัฐบาล  

สรุปผลจากการศึกษาวรรณกรรมและธุรกิจตนแบบ รวมทั้งผลจากแบบสอบถามและการ
สัมภาษณ ไดขอสรุปออกมาในทิศทางเดียวกัน คือ “ความเปนเจาของ” คือ “คนกลาง” 

ทางเลือก ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม  
และการสัมภาษณ 

1. นักธุรกิจอิสระหรือคนกลาง 4/4 10/20 
2. ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ 0/4 3/20 
3. ผูขายหรือกลุมผูขาย 1/4 4/20 
4. รัฐบาล 0/4 3/20 

อยางไรก็ตามจากบทสัมภาษณมีรายละเอียดที่นาสนใจที่ผูวิจัยเห็นวาเปนขอมูลไมควร
ละเลยในรายละเอียด ที่อาจสงผลทางตรงและทางออมตอการดําเนินธุรกิจได ดังนี้ 

ในกลุมของผู ซ้ือซ่ึงเปนผูใหบริการขนสงขนาดใหญจะใหความสําคัญกับผูที่มี
ความสามารถในการดึงดูดลูกคา และการสรางกระแสรายไดหรือสภาพคลองมากกวาจึงและไม
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จํากัดวาเปน “คนกลาง” หรือไม  แตในขณะที่กลุมผูใหบริการขนาดกลางและเล็กซึ่งเปน
กลุมเปาหมายของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงในประเทศไทย  จะให
ความสําคัญกับ ความเปนกลาง ความโปรงใสในการบริหารงานหรือการใหบริการ และที่สําคัญ
ที่สุดคือความปลอดภัยในขอมูลทางการคา  

ผูใหสัมภาษณที่เปนผูใหบริการขนสงขนาดใหญทานหนึ่งกลาววา    

“ผมวาใครก็ไดที่ทําใหมีผูใชบริการไดมากๆ จะเปนผูซ้ือผูขาย คนกลาง หรือรวมตัวกันก็
ไดทั้งนั้น ถามีความสามารถในการดึงดูดลูกคา ความสามารถในการจัดการระบบหลังราน เพราะถา
ของๆ คุณดีแตไมมีคนใชบริการคุณก็เจง แตถาเขามาแลวคุณทําใหเขาไดไมดีอยางที่คุณโฆษณา คณุ
ก็เจงอีกเหมือนกัน เพราะเขามาแลวเขาก็ไป ระบบทั้งหลายหรือวิธีการทั้งหลายที่มีอยูเปนเพียง
เครื่องมือสําหรับใชดึงดูดผูใชบริการตางหาก ความสําคัญอยูที่วาใครคือคนที่มีความสามารถในการ
สรางกระแสรายไดนั่นแหละ คือคําตอบ”  ผูใหสัมภาษณยังกลาวตอไปวา “สําหรับรัฐบาล ผมวา
บทบาทของรัฐบาลคือผูใหความสนับสนุนเอกชนจึงจะเหมาะ รัฐบาลไมจําเปนตองเขามาเปนผู
ลงทุน เอกชนเขารูวาตองทําอะไร แลวก็ทําอยางไร ที่เปนปญหาอยูทุกวันนี้คือเราขาดปจจัย
สนับสนุนที่ควรจะเปนเชนระบบการสื่อสาร ความรูความเขาใจ โครงสรางพื้นฐานตางๆ ที่ไมได
รองรับ อีกอยางรัฐบาลไมเชี่ยวชาญในการทําธุรกิจโดยเฉพาะอยางยิ่ง ธุรกิจตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส ที่ตองการความคลองตัวสูงมาก สภาพคลองก็ตองดีเพราะงานดานบริการเปนอะไรที่
อยากตอการคาดเดา” 

ในอีกมุมมองหนึ่งของผูใหบริการขนสงขนาดกลาง ไดใหความเห็นดังนี้   

“ผมเลือก “คนกลาง” หรือจะเปน “รัฐบาล” ก็ไดนะ เราจะไวใจไดอยางไรวาเจาของ
กิจการจะไมนําขอมูลการซื้อขายของเราไปใชประโยชนในทางธุรกิจ ในฝงของเราซึ่งเปนผูซ้ือกเ็ปน
กังวล ในสวนของผูขายก็คงตองเปนกังวลเหมือนกันถาเจาของเปนผูขายหรือกลุมผูขาย เพราะ
ขอมูลการขนสงสินคา จํานวนสินคา ก็นาจะเก็บเปนสถิติอยูแลว สําหรับผมไมไดมองเพียงแคความ
สะดวกเทานั้นนะ แตผมมองถึงความปลอดภัยในเรื่องขอมูลดวยเหมือนกัน”  

เปนที่นาสังเกตวา วิธีการตัดสินใจของผูประกอบการระหวางผูประกอบการขนาดกลาง
และขนาดเล็กนั้นมีมุมมองที่แตกตางอยางเห็นไดชัด ผูประกอบการขนาดใหญจะใหความสําคัญใน
เร่ืองของกระแสรายได หรือการทํากําไรเปนตัวตัดสินซึ่งอาจจะเปนการตัวสินใจโดยจําลองตัวเอง
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เปนเจาของเงินลงทุน แตในสวนของผูประกอบการขนาดกลางและเล็ก จะมองในเรื่องของการเขา
มาใชบริการมากกวา หรือจําลองตัวเองในลักษณะของผูใชงาน มากกวาที่จะเปนมุมมองของผูลงทุน 

ในสวนของผูซ้ือทั้งขนาดกลางและขนาดเล็ก ตางมีความเห็นในทิศทางเดียวกันคือ “คน
กลาง” หรือ “ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ” ดวยเหตุผลที่ใกลเคียงกับกลุมผูซ้ือขนาดกลางและเล็ก และไดให
เหตุผลเพิ่มเติมวาการลงทุนโดยกลุมผูซ้ืออาจจะไมใชทางเลือกที่ดีเพราะการใหบริการไมใชธุรกิจ
หลัก จึงไมมีความเชี่ยวชาญในการบริหารงานดานการบริการ โอกาสและความเสียงในการขาดทุน
ก็จะสูงมาก  

จากรายละเอียดและขอคิดเห็นดังกลาว หากพิจารณาในดานของผูประกอบการที่ตองทํา
ผลกําไรเพื่อความอยูไดในธุรกิจนั้นไมสามารถที่จะมองเพียงการเปนผูถูกยอมรับในความเปนกลาง
เทานั้น แตจะตองประกอบไปดวยความสามารถในการทํากําไรซึ่งเกิดมาจากความสามารถในการ
ดึงดูดผูใชบริการ และการดึงดูดผูใชบริการไดนั้นจะตองประกอบดวยบริบทของคนในสังคมนั้นๆ 
ดวยเชนกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความเห็นท่ีจะเสนอให “ความเปนเจาของ” ควรจะเกิดจากการ 
“รวมตัวกันหลายฝาย” และจําเปนตองมีองคประกอบหลัก 2 ฝาย คือจากฝายผูซ้ือ และฝายผูขาย 
ซ่ึงอาจจะรวมดวย คนกลาง  หรือ รัฐบาล ก็ได โดยขออธิบายเหตุผลสนับสนุนดังนี้ 

1. การรวมตัวกันหลายฝายที่เกิดจากผูซ้ือ และผูขายจะสามารถบริหารตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสฯ จะสามารถทําใหเกิดสภาพคลอง (Liquidity) ไดทั้งในระยะแนะนําตัว 
(Introduction) และในระยะยาว เนื่องจากผูดําเนินธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสามารถมีการซื้อ
ขายที่แนนอนที่เกิดจากผูรวมลงทุนทั้งสองฝาย อาจจะมีมาก หรือไมมากแตก็จะสามารถดําเนิน
ธุรกิจใหอยูรอดได โดยเฉพาะในเบื้องตนที่ตองใชเวลาในการเขาสูตลาดที่ยังไมคุนเคยกับวิธีการ
ดําเนินธุรกิจแนวใหม  

2. ความสามารถในการสรางระบบหลังราน หัวใจของการทําธุรกิจคือการเขาใจถึง
ความตองการของลูกคา ดังนั้น เมื่อกลุมผูซ้ือ หรือกลุมผูขายมารวมตัวกัน จึงเปนเรื่องงายที่จะนํา
ความตองการ หรืออุปสรรคปญหาของทั้งสองฝายมาออกแบบการบริหารงานเพื่อสามารถเติมเต็ม
ความตองการของลูกคาได ซ่ึงถือเปนความไดเปรียบในเชิงธุรกิจมากกวาทางเลือกอื่น ๆ 

3. ความสามารถในการจัดการความสัมพันธ (Relationship Management) ในการสราง
ความเชื่อมั่นใหเกิดกับผูมีสวนเกี่ยวรวม เนื่องจากวัฒนะธรรมของคนไทยนั้นจะความสําคัญในดาน
ความสัมพันธ เพื่อนพอง ครอบครัว เปนสวนใหญ เมื่อกลุมผูใชบริการของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสนั้นเปนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก ซ่ึง 99.99% คือคนไทย การที่ตางฝาย



105 
 

ตางชักจูงกลุมผูประกอบการในสวนของตน ก็ยอมจะงายกวาที่จะเปนคนกลาง ที่อาจจะตองใช
แรงผลักดันอยางมหาศาลที่จะใหเกิดความเชื่อถือ หรือการยอมรับ 

4. “การรวมตัวกัน” สามารถเปนตนแบบ (กรณีศึกษา)ใหผูประกอบการรายอื่นๆ ทั้งใน
สวนของผูซ้ือ และผูขาย ตางมองเห็นประโยชนจากการใชบริการได เนื่องจากกลุมลูกคาสวนใหญ
เปนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก ที่มีความเชื่อมั่นในตนเองสูง และเปนธุรกิจแบบ
ครอบครัวเปนสวนใหญ ประกอบกับวัฒนธรรมไทยที่ไมนิยมการเปลี่ยนแปลง จึงเปนการตลาดเชิง
ลุกที่ไมไดใชจิตนาการในการแสดงถึงประโยชนของการใชบริการ 

5. ระบบธุรกิจแบบทํางานรวมกัน (Collaboration System) เปนการรวมตัวการ
ประสานงานของกิจกรรมเชิงเศรษฐศาสตรของความเจาของในระดับสูง ดังนั้นการรวมตัวกันหลาย
ฝายจึงเปนขอไดเปรียบเชิงการแขงขันสําหรับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ที่จะเนนกระบวนการ
ทั่วไปที่สรางผลประโยชนใหกับผูใชบริการเปนหลัก 

จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให ความเปนเจาของ (Ownership) ของตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปน “การรวมตัวกัน
หลายฝาย”  

2.   ความโนมเอียงของการดําเนินการ (Biases of e-Marketplaces)  

มีทางเลือกของตลาดกลาง 3 ทางเลือก คือ ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market 
Places) ตลาดกลางเพื่อผูซ้ือ (Buyer Oriented e-Marketplaces) ตลาดกลางเพื่อผูขาย (Seller 
Oriented e-Marketplaces)  

ผูใหสัมภาษณใหความเห็นสวนใหญ 12 ตอ 20 เสียง วาตลาดอิเล็คทรอนิคสสําหรับการ
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกของไทยควรเปน “ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market 
Places) คือการใหบริการทั้งแกผูซ้ือและผูขาย” 
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ทางเลือก ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม  
และการสัมภาษณ 

1. ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-
Market Places) 3/4 12/20 

2. ตลาดกลางเพือ่ผูซ้ือ (Buyer Oriented e-
Marketplaces 2/4 6/20 

3. ตลาดกลางเพือ่ผูขาย (Seller Oriented e-
Marketplaces) 

0/4 2/20 

 โดยสรุปประเด็นสําคัญในการสัมภาษณผูซ้ือ และผูขายไดดังนี้ 

ผูซ้ือและผูขายตางก็มีความสําคัญเทาๆ กัน การที่จะทําตลาดเพื่อฝายใดฝายหนึ่งจะทําให
กระบวนการในการใหบริการนั้นไมสมบูรณเพราะไมไดคิดไวครบถวน 360 องศา คือจากตนจนจบ 
ของทั้งสองฝาย ทั้งนี้มีความเปนไปไดสูงที่ผูซื้อจะเขามาในระบบเพื่อเสาะหาผูขาย และหรือผูขาย
จะเขามาในระบบเพื่อเสาะหาผูซ้ือ ดังนั้นการเปดกวางและใหความสําคัญตอผูซ้ือและผูขายที่
เทาๆกันจึงมีความจําเปน 

จากการศึกษาที่ผานมาผูวิจัยไดมองเห็นเพิ่มเติมในสวนของความโนมเอียงในการ
ใหบริการ ผูวิจัยเห็นวาผูดําเนินธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสนั้นไมควรจํากัดการใหบริการอยูที่ผู
ใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller) ผูรับบริการ (Buyer) ผูซ้ือผูขายเทานั้น แตควรจะรวมถึง
ผูมีสวนรวมที่ทําใหผูดําเนินธุรกิจตลาดกลลางอิเล็กทรอนิกสฯ มีกระแสรายไดเพิ่มขึ้น นั่นคือ
พันธมิตรทางการคาเชน ผูใหบริการดานการเงิน ผูใหบริการดานการประกันภัย ผูใหคําปรึกษา หรือ
กลุมนักกฎหมายเปนตน เพราะกลุมพันธมิตรดังกลาวเปนผูสนับสนุนใหระบบการบริหารและการ
ใหบริการของตลาดกลางมีความสมบรูณ (end to end) หากระบบไมไดออกแบบเพื่ออํานวยความ
สะดวกใหแกกลุมพันธมิตรดังกลาว ความสามารถในการใหบริการก็อาจไมบรรลุผลได 

ดังนั้นการผูวิจัยจึงขอเสนอให ความโนมเอียงของการดําเนินการ (Biases of e-
Marketplaces) ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทย
กําหนดใหการดําเนินงานเปนแบบ “ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market Places)” ท่ีรวม
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หมายถึงผูซ้ือ ผูขาย และกลุมพันธมิตรท่ีชวยเติมเต็มการใหบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ มี
ความสมบูรณ 

3.  จํานวนสมาชิก (No. of Participants)  

คือผูที่เขาใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงก็คือ ดานของผูใหบริการ 2 หลัก ก็คือ ผู
ใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller) ผูรับบริการ (Buyer)  

ผูใหสัมภาษณแสดงความคิดเห็นวา การดําเนินธุรกิจตลาดกลาง ควรเปนการดําเนินธุรกิจ
ที่เปดใหกับผูใหบริการและผูใชบริการในทุกกลุมอุตสาหกรรม ไมควรจํากัดกลุมผูใหบริการและ
ผูใชบริการ ที่สําคัญการเปดกวางเชนนี้จะทําใหเพิ่มจํานวนสมาชิก และชวยใหตลาดกลางมีสภาพ
คลอง (Liquidity) เพียงพอในการดําเนินการไดอีกดวย โดยผูใหสัมภาษณไดมีความคิดเห็นตรงกัน
ในการใหเลือกคะแนน 2 ทางเลือกดังนี้ 

ทางเลือก 
* เลือกไดมากกวา 1 ขอ 

ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
และการสัมภาษณ 

1. ผูใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller) 4/4 20/20 
2. ผูรับบริการ (Buyer) 4/4 20/20 

ในกรณีนี้ผูวิจัยมีความคิดเห็นเพิ่มเติมดังเสนอในหัวขอที่ 2 คือ จํานวนผูมีสวนรวมยอม
ตองหมายรวมถึงผูมีสวนรวมที่ทําใหผูดําเนินธุรกิจตลาดกลลางอิเล็กทรอนิกสฯ มีกระแสรายได
เพิ่มขึ้น นั่นคือพันธมิตรทางการคาเชน ผูใหบริการดานการเงิน ผูใหบริการดานการประกันภัย ผูให
คําปรึกษา หรือกลุมนักกฎหมายเปนตน เพราะกลุมพันธมิตรดังกลาวเปนผูสนับสนุนใหระบบการ
บริหารและการใหบริการของตลาดกลางมีความสมบรูณ (End to end) ที่เราควรจะตองถือวาเปน
สมาชิกของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเชนกัน 

ดังนั้นผูวิจัยจึงขอเสนอให จํานวนสมาชิก (No. of Participants) ของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทย มาจากผูใหบริการ (Seller) และ
ผูใชบริการ (Buyer) ทุกกลุมอุตสาหกรรม รวมท้ัง กลุมพันธมิตรท่ีชวยเติมเต็มการใหบริการตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสฯ ใหมีความสมบูรณ 
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4.  วิธีการทางการคา (Method of Trading)  

คือชองทางของรายไดของตลาดกลางมีหลากหลายรูปแบบ ขึ้นอยูกับสินคาหรือบริการ
ของตลาดกลาง รูปแบบการคา จํานวนสมาชิกในตลาดกลาง และสวนเติมเต็มของการใหบริการ 
สามารถสรุปทางเลือกของวิธีการทางการคา (Method of Trading) คือ การประมูล (Auction) แคต
ตาลอก (Catalogue) การเจรจาตอรอง (Negotiation) การแลกเปลี่ยน (Exchange) โฆษณา 
(Classified Ads) ไดเรกทอรี(Directory)  ขอใบเสนอราคา/ ขอเสนอ / เสนอราคา  (Request for 
Quotation /Proposals/ Bid) 

Raisinghani และ Henbeck (2002) ไดช้ีใหเห็นถึงความสัมพันธของจํานวนผูซ้ือและผูขาย
ในตลาดกลางที่สัมพันธกับรูปแบบทางการคา สรุปวาในตลาดที่มีผูมีสวนรวม(Participants) จํานวน
มากรายทั้งดานผูใหบริการและผูใชบริการ แมวาเปนตลาดกลางเพื่อผูซ้ือก็ตาม รูปแบบทางการคา 
(Method of Trading)ที่เหมาะสม คือ การแลกเปลี่ยน (Exchange) อยางไรก็ตามวิธีทางการคาของ
ตลาดกลางตนแบบ (2/4) นั้นเปนในรูปแบบของ  การขอใบเสนอราคา/ ขอเสนอ / เสนอราคา  
(Request for Quotation /Proposals/ Bid) และผลลัพธของการสัมภาษณเชิงลึกมีความเห็นที่ไปใน
ทิศทางเดียวกันในทั้ง 2 ทางเลือกดวยคะแนนที่เทากัน คือ การเจราจาตอรอง (9/20) และ การ
แลกเปลี่ยน (9/20)  

ทางเลือก 
* เลือกไดมากกวา 1 ขอ 

ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
และการสัมภาษณ 

a. การประมูล (Auction) 0/4 2/20 
b. แคตตาลอก (Catalogue) 0/4 1/20 
c. การเจรจาตอรอง (Negotiation) 1/4 8/20 
d. การแลกเปลี่ยน (Exchange) 1/4 9/20 
e. โฆษณา (Classified Ads) 0/4 0/20 
f. ไดเรกทอร(ีDirectory) 0/4 2/20 
g. ขอใบเสนอราคา/ ขอเสนอ / เสนอ

ราคา  (Request for Quotation 
/Proposals/ Bid) 

2/4 9/20 
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 เพื่อใหไดขอสรุปที่ดีที่ สุดผูวิจัยจึงไดทําการศึกษาเพิ่มเติมจากธุรกิจตลาดกลาง
อิ เ ล็ ก ท ร อ นิ ก ส สํ า ห รั บ บ ริ ก า ร ข น ส ง จํ า น ว น  9 บ ริ ษั ท  ไ ด แ ก  ww.benelog.com, 
www.besttransport.com, www.freightgate.com, www.mercatrans.com, www.takecargo.no, 
www.transplace.com, transportmarketplace.com, www.transportnett.no และ www.wtransnet.com 
เพื่อหาขอสรุปที่ดีที่สุด พบวาผูประกอบการธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการขนสงมีวิธี
ทางการคาใหแกสมาชิกไดเลือกมากกวา 1 วิธีขึ้นไปและวิธีที่ใชกันมากที่สุดที่เปนเหมือนมาตรฐาน
วิธีการคาคือ “วิธีการขอใบเสนอราคา (Request for Quotation/ Proposals/ Bid)” ซ่ึงเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันกับตลาดกลางตนแบบ 

ตารางที่ 4.1 วิธีทางการคาของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสบริการขนสงในตางประเทศ 
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  จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให วิธีการทางการคา (Method of Trading) 
ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปน วิธีการขอ
ใบเสนอราคา (Request for Quotation/ Proposals/ Bid) 

5.  การมุงเนนการบริการ (Service Focus)  

ประกอบดวย 2 ทางเลือก คือกระบวนการทั่วไป (Generic Process) และ กระบวนการ
เฉพาะ (Specific Process)   

ผูใหสัมภาษณใหความเห็นสวนใหญ (16 ตอ 20) การมุงเนนการบริการ (Service Focus) 
ควรจะเปนกระบวนการทั่วไป (Generic Process) เปดกวางที่จะใหบริการทั้งแกผูซ้ือและผูขาย” ไม
ควรเนนการใหบริการไปในกลุมใดกลุมหนึ่งโดยเฉพาะ ซึ่งผูวิจัยเห็นดวยกับทางเลือกนี้ เพราะการ
ใหบริการทั่วไป จะสรางใหเกิดมาตรฐานการทํางานในเชิงระบบ และเปนกระบวนการเดียวกัน
ตลอดสาย เปนลักษณะของระบบ Supply Chain  หรือ Value Chain รวมทั้งตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสฯ ที่มีความเปนกลางไดบรรลุวัตถุประสงคที่สําคัญคือเพื่อจะเปนศูนยกลางในการ
ดําเนินธุรกรรมอัตโนมัติที่ เชื่อถือได ที่มีลักษณะคลายๆกับ Pettallos ที่เปนตลาดกลาง
สาธารณูปโภคขนาดใหญ เนนการจัดการตนทุนทั่วไปที่ลูกคาตองการ   

ทางเลือก ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
และการสัมภาษณ 

1) Generic Process 4/4 16/20 
2) Specific Process 0/0 4/20 

จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให การมุงเนนการบริการ (Service Focus) ของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปน “กระบวนการ
ท่ัวไป (Generic Process)” นั่นคือ ไมวาผูใชบริการจะเปนผูซ้ือ ผูขาย อยูในอุตสาหกรรมใดๆ ก็
สามารถใชกระบวนการจัดหาแบบเดียวกัน 

6.  พันธมิตรทางธุรกิจ (Partnerships)  

คืออุตสาหกรรมหรือธุรกิจที่เกี่ยวของกับการดําเนินการของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 
โดยในกรณีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก สรุปชี้พันธมิตร
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ทางธุรกิจไว 2 กลุมธุรกิจ คือ ผูใหบริการประกันภัยสินคา (Insurance) ผูใหบริการทางการเงินหรือ
ธนาคาร (Financial) ซ่ึงพันธมิตรทางธุรกิจจะเปนสวนสนับสนุนขอเสนอเชิงคุณคาของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสใหสามารถบรรลุผลได  

โดยความคิดเห็นจากการสัมภาษณเห็นดวย (20/20) วาพันธมิตรทั้ง 2 กลุมมีความจําเปนที่
จะเติมเต็มกระบวนการใหสามารถบรรลุผลลัพธไดจนจบกระบวนการ (End-to-End)  

ในกรณีนี้ผูวิจัยมีความคิดเห็นเพิ่มเติมดังเสนอในหัวขอที่ 2 ความโนมเอียงของการ
ดําเนินการ (Biases of e-Marketplaces) และหัวขอที่ 3 จํานวนสมาชิก (No. of Participants) คือ
พันธมิตรทางการคาคือผูสนับสนุนใหระบบการบริหารและการใหบริการของตลาดกลางมีความ
สมบรูณ กลุมบุคคล หรือหนวยงานใดๆก็ตาม หากสามารถเติมเต็มกระบวนการใหสามารถบรรลุ
ผลลัพธไดคือพันธมิตรทางธุรกิจดังนั้นจึงหมายรวมถึง กลุมบุคคลทางดานกฎหมาย และท่ีปรึกษา
ตางๆ ไมวาจะเปนที่ปรึกษาทางการเงิน การตลาด หรือการบริการงาน ก็ควรจะรวมอยูในรูปแบบ
ของพันธมิตรเชนกัน  

ดังนั้น พันธมิตรทางธุรกิจ (Partnerships) ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
ใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดให “ผูใหบริการประกันภัยสินคา ผูใหบริการทางการเงิน
หรือธนาคาร ผูใหบริการดานกฎหมาย และผูใหบริการทางดานที่ปรึกษาตางๆ” เปนพันธมิตรทาง
ธุรกิจเบื้องตน  

7.  ขอเสนอเชิงคุณคา (Value Offering) 

ผูสัมภาษณตางมีความเห็นที่เปนไปในทิศทางเดียวกันก็คือขอเสนอเชิงคุณคา (Value 
Offering) นั้นตองเนนไปที่ความสามารถในการลดตนทุนของผูประกอบการเปนหลักสําคัญ รวมทั้ง
ความสามารถในการสรางโอกาสทางการซื้อขายของผูใชบริการจะเปนแรงดึงดูดที่สําคัญตอความ
กลาในการเปลี่ยนแปลงจากวิธีการสรรหาแบบดั่งเดิม 

ผูใหสัมภาษณทานหนึ่งกลาววา 

“บริษัทฯ ของผมดําเนินธุรกิจและมีสาขาอยูทั่วประเทศ มีคลังสินคาซึ่งบริษัทฯผมก็จาง
บริษัทขนสงระดับประเทศมาบริหารงานดานการขนสงใหอยูแลวซ่ึงเขาก็ทํากันไดดี แตบางทีสาขา
ที่ตางจังหวัดตองการสงอุปกรณบางอยาง หรือทางสํานักงานใหญมีของตองสงไปใหสาขา ผมจะไป
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ใชงานบริษัทฯ ขนสงที่จางเอาไวไมไดเพราะเขามีกําหนดเวลาที่ชัดเจน เที่ยววิ่งที่เขาตองวิ่งใหผม
ไดเต็มคันรอบการทํางานก็ตองกลับมาใหทัน ทําใหผมตองเสียเงินจางรถรับจางแถวขางถนนแบบ
ขอไปที บางทีเสียเงินเดือนๆ เปนหลายแสนบาทเพราะระยะทางที่ไปสง ผมเองอยูกรุงเทพก็ยังไมรู
จะไปหารถขนสงไดที่ไหนจะไปหาบริษัทใหญๆ ก็ไมมีใหบริการ เร่ืองมันทั้งเยอะและวุนวาย ก็ตัด
ปญหาไปใชเปนรถรับจางทั่วไปซึ่งราคาแพงมาก แตไมใชก็ไมไดเพราะจําเปนตองสงสินคา” 

ผูขายบริการขนสงรถบรรทุกขนาดเล็กไดแสดงความเห็นวา  

“ลูกคาของผมเปนลูกคาขาประจํา ใชบริการกันมานานหลายปจากพอจนถึงลูก ไมเคยมี
ปญหากันเลย แตที่นาปวดหัวสําหรับผมก็ตอนเศรษฐกิจมันย่ําแย ลูกคาไมมีเพิ่ม แลวสินคาของเขาก็
สงนอยลง ทําใหผมตองใชเวลาหลายวันเหมือนกันกวาจะรวบรวมจํานวนสินคาใหเต็มรถได ทําให
มีปญหาลูกคาปลายทางก็บนกันมามาก แตทําอยางไรไดในเมื่อของมันไมเต็มคัน ผมก็วิ่งไมได
เพราะถาวิ่งผมก็ขาดทุนไมไดกําไร  ซ่ึงเมื่อกอนผมก็เคยลองแลวนะมาเทาไหรก็สงเทานั้น แต
ปรากฏวาคาใชจายผมสูงขึ้นทันทีถาผมทําอยางนั้นตลอดผมก็อยูไมได  และพอไปถึงปลายทาง ก็
ตองจอดรอจนกวาจะมีสินคาเพื่อบรรทุกเต็มคัน หรือคอนคันตอนขากกลับใหไดซ่ึงนับวันจะใช
เวลาในการหาสินคาขากลับใหไดเต็มคันยากเต็มที” 

จะสังเกตไดวาความสามารถในการเขาถึงของผูซ้ือไปยังผูขาย และการเขาถึงของผูขายไป
ยังผูซ้ือ ยังคงเปนปญหากับทั้งสองฝายไมวาจะอยูในระดับใดก็ตาม    

จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให ขอเสนอเชิงคุณคา (Value Offering) ของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยมีดังนี้ (1) เพิ่มความสามารถ
ในการเขาถึงของผูใชบริการรถบรรทุกตอผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก (2) การลดขั้นตอนในการ
จัดหา (3) ปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมทางการคา (4) การเพิ่ม
ความสามารถในการการตอบสนองการบริการของผูใหบริการขนสง และ (5) ความสามารถในการ
ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเท่ียวกลับ เปนเบื้องตน 

8.   การสรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary)  

ปจจัยนี้ถือเปนสวนเติมเต็มกระบวนการที่จะเชื่อมตอกระบวนการจัดหาของผูซ้ือบริการ
และกระบวนการสงมอบของผูใหบริการ ซ่ึงในกรณีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก ไดสรุปทางเลือกของปจจัยนี้ไว 2 ทางเลือก คือ  
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1. การบริการดวยเทคโนโลยีสารสนเทศ (Management System Software)  
2. ไมระบุสวนเติมเต็ม  (Not Applicable) โดยไมแทรกแซงการดําเนินกระบวน

ภายในของผูมีสวนรวม  

ผูใหสัมภาษณมองวาทั้งขอเสนอเชิงคุณคา (Value Offering) และ การสรางสรรคสวนเติม
เต็ม (Creation of Complementary) เปนเรื่องเดียวกันและเห็นดวย (18/20) กับการใชเทคโนโลยี
สารสนเทศเขามาเปนปจจัยหลักในการเชื่อมตอระหวางผูซ้ือ และผูขาย  

จากการศึกษาที่ผานมาผูวิจัยพบวาเทคโนโลยี หรือระบบซอฟทแวรการจัดการเปน
อุปกรณสําคัญ หรือหัวใจของการขับเคลื่อนธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ใหบรรลุวัตถุประสงค 
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ จะไมสามารถดําเนินการไดหากปราศจากการสนับสนุนหรือการใช
ประโยชนจากเทคโนโลยี  

ดังนั้น การสรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary) ของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดให การบริการดวยเทคโนโลยี
สารสนเทศ (Management System Software) เขามาเปนสวนเชื่อมตอระหวางตลาดกลางฯและ
ผูใชบริการทั้งดานผูขายและผูซ้ือเพื่อเปนศูนยธุรกรรมอัตโนมัติท่ีสามารถลดตนทุนใหแกผูซ้ือและ
ผูขาย รวมท้ังเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการดําเนินงาน  

4.1.2  กลุมปจจัยทางการเงิน  

1   กระแสรายได (Revenue Stream)  

คือ ชองทางของรายไดของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ จาก
วรรณกรรมและตลาดกลางตนแบบสามารถสรุปทางเลือกของกระแสรายได ดังนี้  

1. คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee)  คาแรกเขาเปนสมาชิก และรายป 
2. คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee)คิดจากเปอรเซ็นตจากราคาธุรกรรมจริงที่

เกิดขึ้น 
3. คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการระบบโลจิสติกส (Licensing Fee) คิดคาลิขสิทธิ์

โปรแกรมการเชื่อมตอกับระบบ 
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4. คาธรรมเนียมการบริการเพิ่มมูลคา (Value Added Service Fee) คิดเปนคาคงที่จาก
การบริการ 

5. รายไดจากการขายสารสนเทศของอุตสาหกรรม (Sales of Industry Information) ขาย
สารสนเทศจากการวิเคราะหผลการดําเนินการของอุตสาหกรรม เชน แนวโนมการเติบโตของ
อุตสาหกรรมโดยภาพรวม จากขอมูลของการดําเนินงานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส   

6. โฆษณาและการตลาด (Advertising and Marketing)  ขายโฆษณาผานหนาเว็บไซต 

ผูใหสัมภาษณตางมีความเห็นที่สรุปไดดังนี้  

กลุมผู ซ้ือและกลุมผูขาย เห็นดวยที่จะใหเรียกคาธรรมเนียมธุรกรรม (20/20) หรือ 
คาลิขสิทธ์ิ (16/20) หรือ คาธรรมเนียมสมาชิก (12/20) และอาจเรียกเก็บคาโฆษณา/การตลาดใน
กรณีที่ผู ซ้ือผูขายสนใจที่จะลงโฆษณา สวนคาธรรมเนียมการบริการเพิ่มมูลคา และการขาย
สารสนเทศของอุตสาหกรรม เห็นวาควรจะเปนสวนการใหบริการของผูดําเนินตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสฯ  

ทางเลือก 
* เลือกไดมากกวา 1 ขอ 

ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
 และการสัมภาษณ 

1) คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee) 4/4 20/20 

2) คาธรรมเนียมการบริการมูลคาเพิ่ม  
(Value Added Service Fee) 1/4 0/20 

3) คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการระบบ 
โลจิสติกส (Licensing Fee) 1/4 16/20 

4) รายไดจากการขายสารสนเทศของ
อุตสาหกรรม (Sales of Industry 
Information) 

0/4 0/20 

5) คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) 2/4 12/20 
6) คาโฆษณาและการตลาด 

(Advertising  and Marketing) 1/4 3/20 
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จากผลการศึกษาวรรณกรรม และตลาดกลางตนแบบ รวมทั้งผลจากการสัมภาษณสรุปได
วากระแสรายไดของตลาดกลางควรจะเปนการเรียกเก็บคาธรรมเนียมธุรกรรม เปนหลัก อยางไรก็
ตาม มีความเปนไปไดที่ผูช้ือและผูขายเขามาใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ เปนเพียงแหลงสืบคนหา
ขอมูลแลวทําธุรกรรมกันเองนอกตลาด ซ่ึงจะมีผลกระทบตอตลาดกลางที่มีรายไดจากคาธรรมเนียม
ธุรกรรมเทานั้นดังนั้นจึงควรใชกลไกดานราคาในการปองกันปญหา ดังกลาวดวยการเก็บคาลิขสิทธิ์
โปรแกรมการจัดการจากผูซ้ือและผูขาย ดวยอีกทางหนึ่ง 

เหตุผลที่ผูวิจัยเสนอใหเรียกเก็บคาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ แทนคาธรรมเนียม
สมาชิกเนื่องดวยผลจากการสัมภาษณที่ผูใหสัมภาษณเลือกที่จะจายลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ
เปนอันดับสองรองจากคาธรรมเนียมธุรกรรม และผูวิจัยมีขอสังเกตวาการเรียกเก็บคาลิขสิทธิ์นั้นยัง
ไมใชระบบการปองกันที่ดี ผูดําเนินธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ควรพิจารณาสรางระบบการ
จัดการที่เปนชองทางในการทําธุรกิจเฉพาะสําหรับผูซื้อซ่ึงวิธีการนี้ตองอยูบนเงื่อนไขของความ
สะดวก มีประสิทธิภาพ และไมเปนการเพิ่มคาใชจายใหแกผูซ้ือผูขาย  

จากผลการวิเคราะหดังกลาวผูวิจัยจึงของเสนอให กระแสรายได (Revenue Stream) ของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปน 2 ทางคือ 
คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee) และ คาลิขสิทธ์ิโปรแกรมการจัดการ  

2.   ผูรับผิดชอบคาบริการ  

ผูใหสัมภาษณมีมุมมองและความเห็นที่สอดคลองกันวากรณีที่มีคาสมาชิก ผูรับผิดชอบ
คาบริการควรจะเปนของผูซ้ือโดยเรียกเก็บคาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) เปนรายป และ เรียก
เก็บคาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee) จากผูซ้ือ และผูขายตอเมื่อมีธุรกรรมเกิดขึ้น ซ่ึงเปนไป
ในทิศทางเดียวกับวรรณกรรมตนแบบ ผูซ้ือจะไดรับคาบริการทั้งหมดฟรี และผูขายเปนผูชําระ
คาธรรมเนียมการทําธุรกรรมตามเครดิตเติมเงินระบบที่จัดตั้งไว 
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ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
และการสัมภาษณ 

ทางเลือก 

* เลือกไดมากกวา 1 ขอ ผูซ้ือ ผูขาย ผูซ้ือ ผูขาย 
1) คาธรรมเนียมธุรกรรม  

(Transaction Fee) 4/4 4/4 20/20 20/20 

2) คาธรรมเนียมการบริการมูลคาเพิ่ม  
(Value Added Service Fee) 1/4 1/4 0/0 0/20 

3) คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ
ระบบโลจิสติกส (Licensing Fee) 

1/4 1/4 16/20 16/20 

4) รายไดจากการขายสารสนเทศของ
อุตสาหกรรม (Sales of Industry 
Information) 

0/4 0/4 0/20 0/20 

5) คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) 3/4 04 0/20 20/20 
6) คาโฆษณาและการตลาด 

(Advertising  and Marketing) 1/4 1/4 10/20 10/20 

จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให ผูรับผิดชอบคาบริการ ของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปนสองสวน  สวนท่ีหนึ่ง 
คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) ผูขายเปนผูรับผิดชอบ สวนท่ีสอง คาธรรมเนียมธุรกรรม 
(Transaction Fee) ผูซ้ือและผูขายรวมกันรับผิดชอบเปนเปอรเซ็นต  

3.   ตนทุนการดําเนินงาน 

 การคํานวณตนทุนการดําเนินงานไดนั้น จําเปนตองมีขอมูลคาใชจาย และรายได แต
เนื่องจากขอจํากัดในเรื่องของแหลงขอมูลที่คอนขางละเอียดออน ประกอบกับระยะเวลาในการทํา
การวิจัยที่จํากัด ผูวิจัยจึงตั้งคาสมมุติที่ใหไดตัวเลขใกลเคียงกับความเปนจริงและความเปนไปได
มากที่สุด เพื่อใหงานวิจัยมีความสมบูรณ  และเปนแนวทางที่สามารถใชเปนแนวทางตอยอดการ
วิจัยของผูสนใจตอไปดังนี้  
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1. คาธรรมเนียมธุรกรรมการคา (Transaction Fee) ในอัตรารอยละ 2-5 ของ
มูลคาธุรกรรม โดยผูใหบริการขนสงเปนผูรับผิดชอบคาใชจาย 

2. คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ (Licensing Fee) ในอัตรา 5,000 บาทตอป ซ่ึง
ในปแรกผูใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะไมเสียคาธรรมเนียม เพื่อเปดโอกาสใหผูเขามาใช
บริการเขามาในระบบไดงาย เปนการดึงดูดลูกคา โดยระบบจะมีการวิเคราะหการดําเนินการผาน
แอพพลิเคชั่นของซอฟทแวรการจัดการขนสงซึ่งจะวิเคราะหสมรรถนะของผูใหบริการ ชวยในการ
จัดการการขนสงใหกับผูรับบริการ และรายงานผลภาพรวมของอุตสาหกรรมเพื่อเปนขอมูลสําหรับ
การตัดสินใจดําเนินธุรกิจของสมาชิก ท้ังนี้คาธรรมเนียมในสวนนี้ไมมีผลตอสภาพคลองของตลาด
กลางมากนัก เปนเพียงกลยุทธในการปองกันการเปลี่ยนผูใหบริการ (Switch) เทานั้น 

3. รายไดของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ประเมินจากธุรกรรมที่เกิดขึ้นระหวาง
ผูใหบริการและผูรับบริการ ทั้งนี้ในเบื้องตนเพื่อหาจํานวนธุรกรรมตอวันเพื่อใชในการคํานวณ
กระแสรายได ไดกําหนดใหมีผูประกอบการขนสงอยางนอย 10 รายเปนจํานวนเริ่มตนในตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสฯ โดยแตละรายมีจํานวนรถบรรทุกในครอบครองเฉลี่ย 4 คันตอราย ในปที่ 1 
จะมีรถบรรทุกเตรียมไวสําหรับใหบริการ 40 คัน และสําหรับการดําเนินการผานตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสอยางนอยที่สุดรถบรรทุกสามารถใหบริการได 2 เที่ยวตอวัน ฉะนั้นจะมีธุรกรรมผาน
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสทั้งหมดอยางนอย 80 ครั้งตอวัน และใหมีอัตราการเติบโตของผูใหบริการ
ในอัตรารอยละ 20 ตอป เพิ่มขึ้นในปที่ 2-3 เพียง 2 รายตอป และปที่ 4-5 เพิ่มขึ้น 3 รายตอป ดังนั้น 
จะมีรถบรรทุกสะสมเพื่อเตรียมใหบริการในปที่ 1 จํานวน 40 คัน ปที่ 2 จํานวน  48 คัน ปที่ 3-5 
จํานวน 58 69 และ83 คันตามลําดับ และจํานวนธุรกรรมตอวัน  

ตารางที่ 4.2 ประมาณการจํานวนธุรกรรมที่ผานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

ป
ที่ 

Growth 
(รอยละ 
ตอป) 

จํานวน 
ผู

ประกอบ 
การ
ขนสง 
(ราย) 

จํานวน 
ผู 

ประกอบ
การเพิ่ม 
(ราย/ป) 

จํานวน
รถ 

บรรทุก 
เฉล่ีย 
(คัน/
ราย) 

จํานวน
รถ 

บรรทุก
เพิ่ม 

(คัน/ป) 

จํานวน 
รถ 

บรรทุก 
สะสม 
(คัน) 

เที่ยวการ
ขนสง 
ขั้นต่ํา 
ตอรถ  
1 คัน 

(เที่ยว) 

จํานวน 
ธุรกรรม 
ตอวัน 

1 20 10  4  40 2 80 
2 20 12 2 4 8 48 2 96 
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ป
ที่ 

Growth 
(รอยละ 
ตอป) 

จํานวน 
ผู

ประกอบ 
การ
ขนสง 
(ราย) 

จํานวน 
ผู 

ประกอบ
การเพิ่ม 
(ราย/ป) 

จํานวน
รถ 

บรรทุก 
เฉล่ีย 
(คัน/
ราย) 

จํานวน
รถ 

บรรทุก
เพิ่ม 

(คัน/ป) 

จํานวน 
รถ 

บรรทุก 
สะสม 
(คัน) 

เที่ยวการ
ขนสง 
ขั้นต่ํา 
ตอรถ  
1 คัน 

(เที่ยว) 

จํานวน 
ธุรกรรม 
ตอวัน 

3 20 14 2 4 10 58 2 115 
4 20 17 3 4 12 69 2 138 
5 20 21 3 4 14 83 2 166 

จากขอมูลการขนสงสินคาของรายงานการศึกษาศักยภาพโครงขายการขนสงและสิ่ง
อํานวยความสะดวกที่เกี่ยวของในปจจุบันและแนวทางการเชื่อมโยงโครงขายตางรูปแบบ (ฉบับ
ปรับปรุง 2549) ไดระบุเสนทางการขนสงสินคาเพื่อสงออกและนําเขาสามารถสรุปโดยภาพรวม
ของคาขนสินคาดวยรถบรรทุกขั้นต่ําสุดประมาณ 3,000 บาท ตามเสนทางตางๆที่ไดทําการสํารวจ 
ผนวกกับจํานวนธุรกรรมตอวันที่ผานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ สามารถสรุปกระแสรายไดของ
ตลาดกลางอิเล็คทรอนิคสฯ และนํามาประเมินกับคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 2 และ ธรรมเนียม
ธุรกรรมรอยละ 5 ดังนี้  

ตารางที่  4.3 กระแสรายไดของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสโดยคิดจากคาธรรมเนียมรอยละ 2 ตอ
ธุรกรรม 

คาธรรมเนียมตอ
ธุรกรรม 

(รอยละ 2) ป
ที่ 

จํานวน 
ธุรกรรม 
ตอวัน 

คาขนสง
ตอ

ธุรกรรม 
(บาท) 

คาขนสงตอ 
ธุรกรรม 

(บาท/วนั) (บาท/
วัน) (บาท/ป) 

คาธรรม 
เนียม 
สมาชิก 

รวม 
(บาท) 

 (1) (2) (3) = (1)x(2) (4) (5)=(4)x300 (6) (7) 
1 80 3,000 240,000 4,800 1,440,000 - 1,440,000 
2 96 3,000 288,000 5,760 1,728,000 50,000 1,778,000 
3 115 3,000 345,600 6,912 2,073,600 60,000 2,133,600 
4 138 3,000 414,720 8,294 2,488,320 72,000 2,560,320 
5 166 3,000 497,664 9,953 2,985,984 86,400 3,072,384 
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ตารางที่  4.4 กระแสรายไดของตลาดกลางอิเล็คทรอนิคสโดยคิดจากคาธรรมเนียมรอยละ 5 ตอ
ธุรกรรม 

คาธรรมเนียมตอ
ธุรกรรม 

(รอยละ 5) ปที่ 
จํานวน 
ธุรกรรม 
ตอวัน 

คาขนสง
ตอ

ธุรกรรม 
(บาท) 

คาขนสงตอ 
ธุรกรรม 

(บาท/วนั) (บาท/
วัน) (บาท/ป) 

คาธรรม 
เนียม 
สมาชิก 

รวม 
(บาท) 

 (1) (2) (3) = (1)x(2) (4) (5)=(4)x300 (6) (7) 
1 80 3,000 240,000 12,000 3,600,000 - 3,600,000 
2 96 3,000 288,000 14,400 4,320,000 50,000 4,370,000 
3 115 3,000 345,600 17,280 5,184,000 60,000 5,244,000 
4 138 3,000 414,720 20,736 6,220,800 72,000 6,292,800 
5 166 3,000 497,664 24,883 7,464,960 86,400 7,551,360 

4.2  ประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ 

ทั้งนี้ในงานวิจัยฉบับนี้ไดมุงเนนการสรางแบบจําลองของธุรกิจ ในระดับของยุทธวิธีหรือ
ระดับชั้นของแบบจําลองธุรกิจ ในบริบทของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสง
ดวยรถบรรทุก โดยสามารถอางอิงกับแบบจําลองของธุรกิจ (Business Model) ซ่ึงประกอบดวย 5 
องคประกอบ ไดแก  

1. กระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Business Process)  
2. ปจจัยดานการเงิน (Financial Factors) 
3. ปจจัยดานแหลงจัดหาวัตถุดิบ (Resource Factors)  
4. ปจจัยดานตําแหนงทางการตลาด (Marketing Factors) 
5. ปจจัยดานบริบทของอุตสาหกรรม (Industrial Context Factors) 
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4.2.1 กระบวนการธุรกิจ (Business Process)  

กรอบการทํางานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ 

 ผูวิจัยไดออกแบบวิธีการทํางานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวย
รถบรรทุกในประเทศไทยโดยประยุกตแนวคิดมาจากระบบการดําเนินงานของ Transitlink (Nadan 
et.al (2002) ดังนี้ 

1. กอนที่จะมีการลงทะเบียนจะมีการแนะนําถึงความสําคัญและประโยชนโดยรวมของ
ตลาดกลางและแสดงใหเห็นถึงลักษณะเดนและการปฏบิัติงานในตลาดกลาง เมื่อลูกคาสนใจที่จะ
สมัครเปนสมาชิกก็สามารถเขามาลงทะเบียนได ซ่ึงมีเพยีงลูกคาที่อยูในเกณฑที่กําหนดเทานัน้ที่จะ
สามารถเปนสมาชิกไดโดยระบบการลงทะเบียนจะตรวจสอบและประเมินผลถึงคุณสมบัติของ
ลูกคานั้น ๆ 

2. เมื่อลูกคาเปนสมาชิกโดยสมบูรณแลว ทางระบบบัญชีกจ็ะสรางฐานขอมูลของลูกคา
และรักษาสถานภาพของลูกคาไวเพื่อใหลูกคาสามารถเขาไปใชบริการในระบบไดโดยอัตโนมัติ 
ทั้งนี้การรักษาสถานภาพของลูกคาจะจดัตามลําดับความสําคัญที่สามารถแบงไดเปนสามลําดับคือ 
กลุมผูชําระเงิน ลูกคาเปนหมูคณะและลูกคาเปนรายบุคคล โดยลูกคาในกลุมผูชําระเงินอาจเปนได
ทั้งลูกคารายบุคคลหรือลูกคาที่เปนหมูคณะ สวนลูกคาทีเ่ปนหมูคณะตองมีอยางนอยจํานวนหนึ่งคน
ขึ้นไป 

3. การจัดลําดับความสําคัญในบัญชีของลูกคาจะจัดขอมูลใหเปนระบบและรับประกัน
ความปลอดภัยใหลูกคา โดยลูกคาในแตละกลุมไมวาจะเปนกลุมที่ชําระเงิน กลุมผูใชบริการและ
บุคคลผูใชบริการสามารถจะเขาไปคนหาขอมูลตาง ๆ และใชสิทธิพิเศษที่ตองการไดแตตองเปนไป
ตามที่ระบบกําหนดใหเทานั้น เพื่อเปนการรับประกันความปลอดภัยกับลูกคาไดวาจะไมมีการ
ละเมิดขอบขายของกันและกัน 

4. การรักษาสถานภาพของลูกคาจะทําโดยการแกไขขอมูลและเก็บไวในแฟมขอมูล ที่
จะเก็บขอมูลของลูกคาทุกคนที่เขามาสมัครเปนสมาชิกและคอยปรับปรุงใหขอมูลนั้นทันสมัยอยู
ตลอดเวลา ไมวาจะเปนแฟมของผูใชบริการ ผูซ้ือ ผูขายและสถานที่ตั้งตาง ๆ  ซ่ึงแฟมขอมูล
ดังกลาวจะใชเปนขอมูลอางอิงใหกับผูซ้ือผูขายเพื่อติดตอเจรจาทางธุรกิจตอกันจนถึงขั้นยื่นซอง
ประมูลราคากันได 
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5. การจัดการเกี่ยวกับอัตราสําหรับคิดคาธรรมเนียมการขนสงที่รวมไปถึงการคิดคา
ขนสงหลายเที่ยวโดยมีหลักที่ใชในการคิดคํานวณคือการคิดตามการใหบริการจริงและตามราคา
ตลาดทั่วไป  

6. เมื่อมีการประมูลราคาการใหบริการขนสงและการประกวดราคาขึ้นอยางสม่ําเสมอ 
ระบบก็จะบันทึกขอมูลตาง ๆ เก็บไวในแฟมขอมูลโดยอัตโนมัติ เพื่อใชประโยชนในการติดตามผล
ในอันที่จะกอใหเกิดการชําระเงินและการจัดจําหนายสินคา สวนขอมูลในแฟมขอมูลนั้นผูใชบริการ
แตละกลุมสามารถนําขอมูลมาใชประโยชนได แตจะสามารถเรียกไดเฉพาะขอมูลที่เกี่ยวของเทานั้น 

7. การติดตามผลจะทําการเก็บผลขอมูลที่สําคัญที่เกิดขึ้นจากการประมูลราคาและขอ
ซักถามตาง ๆ  เพื่อใชประมวลผลกอนการตัดสินใจทําธุรกรรมตาง ๆ ในตลาดกลาง   

8. สวนระบบบัญชีมีการรายงานและการใหบริการลูกคาที่ใชบริการในตลาดกลาง การ
ทํารายงานจะเปนการสรุปเกี่ยวกับผลของการปฏิบัติงาน การยื่นประมูลราคา การแสดงรายการ
อัตราขนสงและรายละเอียดตาง ๆ ของบัญชีและธุรกรรมตาง ๆ แตผลของรายงานจะแสดงใหเห็น
เฉพาะขอมูลที่เกี่ยวของกับผูใชเทานั้น สวนการใหบริการลูกคาจะใหบริการในสวนของการ
แกปญหาและไขขอของใจตาง ๆ ที่เกิดขึ้นแกลูกคาใหเขาใจทุกขอสงสัย 

9. สําหรับการใหบริการการขนสงจะใหบริการการขนสงไดทั้งที่ไปเที่ยวเดียวหรือ
หลายเที่ยว  ซ่ึงอยางนอยตองกําหนดใหมีจุดเริ่มตนในการรับของเพื่อทําการขนสงไปยังคนกลาง
ตามที่ตาง ๆ และจากคนกลางนั้น ๆ ไปยังจุดหมายปลายทาง (ที่เปนไปตามที่ระบุไวในสัญญา)  
สวนวิธีการในการขนสงนั้นสามารถทําไดหลากหลายวิธีโดยไมจํากัด  ที่อาจจะทําไดโดย  การ
ขนสงทางพัสดุภัณฑ  ทางอากาศ  ทางรถไฟในตูขนสินคา  ทางรถบรรทุก  หรือทางเรือ ฯลฯ ใน
ความหมายนี้คือการบริการขนสงทางรถบรรทุก 

10. การคิดคาธรรมเนียมการขนสงในระบบซื้อขายอาจทําไดโดยเสนอผานใบแจงราคา
ที่แสดงไวตามราคาจริงหรือตามราคาตลาดใหผูขายไดเลือกตามความตองการ และการประมูลราคา
ที่ผูซ้ือจะแจงความตองการ (เรียกวาการเสนอขอประมูลของผูซ้ือ) ในขณะที่ผูขายหลาย ๆ รายก็จะ
เสนอราคาอัตราคาบริการของตนเอาไวเชนกัน (เรียกวาการเสนอราคาประมูลของผูขาย) ซ่ึงผูซ้ือมี
สิทธิ์ที่จะเลือกพิจารณาการเสนอราคาของผูขายที่ตนพอใจ  โดยทางระบบเปดโอกาสใหผูซ้ือและ
ผูขายสามารถเจรจาตอรองราคากันนั้นจนกวาจะพอใจและยอมรับราคาประมูลดวยกันทั้งสองฝาย 
ไมวาลูกคาจะเลือกใชวิธีใดก็ตามในการคิดคาธรรมเนียมการขนสง เพียงแคลูกคาเขาไปกรอกขอมูล
ตามที่ระบบตองการ แลวเลือกวาจะใชวิธีคิดแบบไหน ทางระบบก็จะจัดหาขอมูลเตรียมไวใหลูกคา
เลือกไดอีกตามตองการ จากนั้นหากสามารถเลือกไดตามความตองการ ทางผูขายที่ไดรับเลือกก็จะ
ยื่นการประกวดราคาใหผูซ้ือ ซ่ึงผูซ้ือจะเปนผูกําหนดวันและเวลาเอง จนเมื่อผูซ้ือและผูขายตกลงกัน
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ไดจากการประกวดราคานั้นก็จะจัดทําเปนลายลักษณอักษรที่จะทําใหเปนผลผูกพันในการทําธุรกิจ
รวมกันตอไป 

11. การยื่นการประกวดราคาที่ทําระหวางผูซ้ือและผูขาย จะเสนอราคาตาง ๆ ไดโดยไม
จํากัดวิธีการ  ซ่ึงอาจเสนอเปนใบแจงราคา เสนอเปนใบราคาที่ยอมรับกันทั่วไป หรือใหผูซ้ือแจง
ราคาที่ตองการแลวตอรองกัน โดยการยื่นการประกวดราคานั้นหมายรวมถึงเงื่อนไขในการจัดหา
การบริการการขนสงดวย  การยื่นการประกวดราคาอาจใหคนในกลุมสามารถปรับปรุงและ
เปลี่ยนแปลงไดจนกวาจะเปนไปตามความตองการทุกประการ สําหรับราคาที่กําหนดในการยื่น
ประกวดราคานั้นจะแบงออกเปน 2 ราคา  คือราคาของผูซ้ือคือราคาที่ตองจายสําหรับการคิด
คาธรรมเนียมในการขนสง การใหบริการขนสงของผูขาย รวมถึงคาธรรมเนียมและสวนลดในการ
ใชบริการในระบบ สวนราคาของผูขายคือราคาที่ใหบริการในการขนสงหักคาธรรมเนียมการใช
บริการในระบบ  หากทําธุรกรรมการซื้อขายโดยการประมูลราคา ราคาของผูขายคือราคาประมูล
สุดทาย แตถาหากเปนการซื้อขายตามใบแจงราคาและจะคิดเหมารวมแลวเสนอในใบแจงราคาเลย
ทเีดียว ซ่ึงราคาสวนตางนี้ก็จะเปนราคาของผูขาย 

12. คาธรรมเนียมในการใชคาบริการในระบบคือการคิดคาธรรมเนียมของอัตรา
แลกเปลี่ยนที่เกิดขึ้นในการทําธุรกรรม การคิดคาธรรมเนียมในการเลือกการชําระเงิน และ
คาธรรมเนียมในการยกเลิกการทําธุรกรรม และรวมไปถึงสวนลดตาง ๆ เชน สวนลดของวิธีการ
ชําระเงิน   คาธรรมเนียมของอัตราแลกเปลี่ยนที่เกิดขึ้นในการทําธุรกรรมจะเรียกชําระเมื่อการยื่น
การประกวดราคาเสร็จส้ินสมบรูณ สวนคาธรรมเนียมในการยกเลิกการทําธุรกรรมจะเรียกชําระก็
ตอเมื่อหากไดมีการยกเลิกการทําธุรกรรมที่ทําไปแลวหลังจากที่การยื่นการประกวดราคาเสร็จสิ้นลง  
สําหรับการคิดคาธรรมเนียมในการเลือกการชําระเงินที่จะคิดกับผูซ้ือนั้นจะคิดตามความลาชาของ
การโอนเงินหลังจากที่มีการตรวจสอบวาไดสงมอบสินคาไปแลว และสวนลดของวิธีการชําระเงิน
จะใหกับลูกคาที่ชําระเปนเงินสดมากกวาชําระโดยบัตรเครดิต 

13. การตกลงทําธุรกิจรวมกันของผูซ้ือและผูขาย ตางฝายตางสามารถที่จะเรียกดูขอมูล
ของกันและกันที่บันทึกอยูในแฟมขอมูลมาเปนตัวชวยในการตัดสินใจ แตทั้งนี้การเรียกดูขอมูลนั้น
ตองเปนไปตามขอบเขตที่ระบบกําหนดเทานั้น โดยผูซ้ืออาจจะใชขอมูลจากการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาในการใหบริการของผูขายหรือความสะดวกในการทําธุรกรรมตาง ๆ สวนผูขายก็
อาจจะศึกษาขอมูลของผูซื้อโดยดูจากการตอบสนองตอขอเสนอตาง ๆ ของผูซ้ือนั้นเปนไปโดยยาก
งายอยางไรบาง เพื่อจะไดสนองตอบตอความตองการของผูซ้ือใหไดตรงและมากที่สุด เปนตน 
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เทคโนโลยีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุก 

ผูวิจัยพบวา TrantisLink เปนโปรแกรมคอมพิวเตอรที่ออกแบบระบบการทํางานเพื่อมา
รองรับการเปลี่ยนแปลงดานเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมการขนสงที่เปลี่ยนแปลงจากจากระดับบนสู
ระดับลาง ตั้งแตบริษัทใหญสุดถึงบริษัทเล็กสุด เปนระบบที่ครอบคลุมการบริการการขนสงตอเนื่อง 
และใชไดกับการขนสงทุกประเภท การจําลองแบบการทํางานของระบบทั้งหมดอาจจะยังไมเหมาะ
สําหรับการลงทุนในประเทศไทยในขณะนี้  จึงควรจําลองแบบเฉพาะในสวนที่สรางคุณคาการ
บริการสูงสุดตามลําดับเพื่อใหเกิดแรงจูงใจแกผูซ้ือและผูขายในลักษณะ do-learn-do โดยเนน
องคประกอบที่สําคัญ 3 สวน คือ กระบวนการซื้อ, กระบวนการขาย, และ กระบวนการสนับสนุน
การทําธุรกรรม  

เนื่องจากผูวิจัยไดวิเคราะหและสรุปรายละเอียดตางๆไวในบทที่ 2 ภายใตหัวขอ 2.3.1 
แลวจึงไมขอกลาวถึงรายละเอียดของระบบในบทนี้อีก 

4.2.2  ปจจัยดานการเงิน (Financial Factors) 

จากขอมูลการศึกษาที่ไดนําเสนอไปในเรื่อง “ตนทุน” ขางตนไปแลวนั้น ผูวิจัยไดนํามา
กําหนดเปนขอสมมติของแบบจําลองกระแสเงินสด (Cash Flow Model) ตอเนื่องเพื่อใชในการ
ประเมินโครงการลงทุน โดยมีอัตราคิดลด (Discount Rate) ท่ีรอยละ 10 

4.2.2.1  การประมาณการเงินลงทุนของโครงการ 

1. โครงสรางการจัดการองคกร 

แผนการดําเนินงานของโครงการ จัดหนวยงานแบงออกเปน 4 ฝาย คือ ฝายปฏิบัติการ 
ฝายการเงินการบัญชี ฝายบริหาร และฝายการตลาด ซ่ึงแตละฝายจะมีจํานวนพนักงานดังตอไปนี้คือ 

1.  ฝายปฏิบัติการ   จํานวน  3 คน 

- แผนกพัฒนาโปรแกรม  เจาหนาที่พัฒนาและบํารุงรักษาโปรแกรม 1 คน อัตรา
เงินเดือน 15,000 บาท 
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- แผนกควบคุมการทํางาน   เจาหนาที่ควบคุมการทํางานระบบคอมพิวเตอร, การ
บริหารในหนวยประมวลผลขอมูล(data) การพัฒนาและบํารุงรักษาระบบทางฮารดแวร  1 คน อัตรา
เงินเดือน 15,000 บาท 

- แผนกบริหารขอมูลและบันทึกขอมูล (Data Entry Operator)  เจาหนาที่จัดการ
ฐานขอมูล (Database Administrator) บันทึกขอมูล หรือสงขอมูลเขาประมวล หรือควบคุมการ
ทํางานของระบบคอมพิวเตอร  1 คน อัตราเงินเดือน 15,000 บาท 

2.  ฝายการเงินการบัญชี จํานวน  2 คน 
- แผนกการบัญชี เจาหนาที่บญัชี  1 คน อัตราเงินเดือน 12,000 บาท 
- แผนกการเงนิ เจาหนาทีก่ารเงิน  1 คน อัตราเงินเดือน 12,000 บาท 

3.  ฝายบริหาร  จํานวน  3 คน 
- แผนกบุคคล เจาหนาที่บุคคล 1 คน อัตราเงินเดือน 12,000 บาท 
- แผนกธุรการ เจาหนาที่ธุรการ 1 คน อัตราเงินเดือน 9,000 บาท 
- แผนกจดัซื้อ เจาหนาทีจ่ัดซือ้จัดหาอุปกรณสํานักงาน และอ่ืนๆ  1 คน อัตรา

เงินเดือน 9,000 บาท       

4.  ฝายการตลาด จํานวน 5 คน 
- แผนกบริการลกูคา เจาหนาทีบ่ริการลูกคา 3 คน อัตราเงินเดือน 9,000 บาท 
- แผนกขาย เจาหนาที่ขาย 2 คน อัตราเงินเดอืน 12,000 บาท 

ตารางที่ 4.5 ประมาณการคาใชจายพนักงานและฝายปฏิบัติการ 

 จํานวน (คน) คาใชจาย (บาท/เดือน) 
1. ฝายปฏิบัติการ    3 45,000 
2. ฝายการเงินและบัญชี 2 24,000 
3. ฝายบริหาร 3 30,000 
4. ฝายการตลาด 5 51,000 

รวม 8 150,000 
*อัตราเพิ่มรอยละ 5 ตอป 
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2.  คาใชจายในการดําเนินการอื่นๆ ( ไมรวมคาเสื่อมราคา ) 
3.  คาใชจายในการบริหารงานอื่นๆ 

ตารางที่  4.6 สรุปคาใชจายประมาณการลงทุนโครงการ 

รายการ คาใชจาย  
1. คาใชจายกอนการดําเนินงาน 2,900,000 
1.1 เงินเดือนผูบริหารและพนักงานในสํานกังาน  

(50%ของคาใชจายเงินเดือนพนักงานกอนการดําเนินงานจริง) 
900,000 

1.2  คาจัดทําระบบและพัฒนาระบบ 1,500,000 
1.3 คาเชาสถานที่ 300,000 

กรรมการ 

ฝายปฏิบัติการ การเงินการ
บัญชี 

ฝายบริหาร ฝายการตลาด 

แผนกพัฒนา 
โปรแกรม 

แผนกควบคุม 
การทํางาน 

แผนกบริหาร 
ขอมูล 

แผนกบัญช ี

แผนกการเงนิ 

แผนกบุคคล แผนกบริการ
ลูกคา 

แผนกขาย แผนกธุรการ 

แผนกจดัซื้อ 
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รายการ คาใชจาย  
1.4 คาใชจายในการขออนุญาตตางๆ 50,000 
1.5 คาวาจางการสาํรวจ ศึกษาวิเคราะหตางๆ 50,000 
1.6 คาใชจายในการขอกูเงินจากผูสนับสนุนเงินทุน 50,000 
1.7 คาฝกอบรม 50,000 
2. สินทรัพยถาวร 500,000 
2.1 ที่ดินและการปรับปรุงที่ดิน - 
2.2 อาคารและสิ่งปลูกสราง - 
2.3 เครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณ 300,000 
2.4 เครื่องใชสํานักงาน 200,000 
2.5 ยานพาหนะ - 

รวม (1)+(2) โดยประมาณ 3,400,000 บาท 
3. เงินทุนหมุนเวียน 2,900,000 
3.1 คาใชจายในการดูแลระบบ 50,000 บาท/เดือน 

หรือ 600,000 บาท/ป 
3.2 เงินเดือนคาจางคาตอบแทนและสวัสดิการอื่นๆ ทั้งของฝาย

ปฏิบัติการและฝายบริหาร 
150,000 บาท/เดือนหรือ 

1,800,00 บาท/ป 
3.3 คาใชจายในการดําเนินการอื่นๆ ( ไมรวมคาเสื่อมราคา ) 000,000 
3.4 คาใชจายในการบริหารงานอื่นๆ 000,000 

(3.3) +(3.4) ประมาณ 20%ของรายจายในขอ (1)+(2) 500,000 บาทตอป 
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4.2.2.2   การประมาณการเงินทุนหมุนเวียนสุทธิ 

คาใชจายของการดําเนินการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสไดสามารถสรุปงบประมาณการ
ลงทุน 3 สวน คือ คาใชจายกอนการดําเนินงานและสินทรัพยถาวร 2,500,000 บาท และเงินทุน
หมุนเวียน ประกอบดวย คาใชจายเพื่อดูและระบบเฉลี่ยรอยละ 20 ของตนทุนแรกเริ่ม รายจายแปร
ผันตอเดือนเฉลี่ย 50,000 บาทหรือ 600,000 บาทตอปและคาแรงงาน 150,000 ตอเดือนหรือ 
1,800,000 บาทตอป มีอัตราการเพิ่มรอยละ 5 ตอปของคาใชจาย ซ่ึงเทียบเทากับหนี้สินหมุนเวียน 
ในกรณีที่ไมไดพิจารณาทรัพยสินหมุนเวียน 

ตารางที่ 4.7 ประมาณการเงินลงทุนและเงินทุนหมุนเวียน  

Investment Cost (บาท) ปที่ Operating Cost 
(บาท) One-time Costs Continuous Costs 

Total 
(บาท) 

0  3,400,000   
1 2,400,000  500,000 2,900,000 
2 2,520,000  500,000 3,020,000 
3 2,646,000  500,000 3,146,000 
4 2,778,300  500,000 3,278,300 
5 2,917,215  500,000 3,417,215 

4.2.2.3  การวิเคราะหเกณฑท่ีใชในการประเมินการลงทุน 

1. การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
ตารางที่  4.8 NPV: กรณีคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 2  

ปที่ เงินลงทุน 
คาใชจาย 
ในการ

ดําเนินงาน 

รายได 
 

ผลตอบแทน
สุทธิจากการ
ดําเนินงาน 

อัตราการ
คิดลด 

r = 10% 

PV ของผลตอบ 
แทนสุทธิ 

 (1) (2) (3) (4)=(3)-(2) (5) (6) = (4)x(5) 
0 3,400,000   -3,400,000 1 -3,400,000 
1  2,900,000 1,440,000 -1,460,000 0.909091 -1,327,272 
2  3,020,000 1,778,000 -1,242,000 0.826446 -1,026,446 
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ปที่ เงินลงทุน 
คาใชจาย 
ในการ

ดําเนินงาน 

รายได 
 

ผลตอบแทน
สุทธิจากการ
ดําเนินงาน 

อัตราการ
คิดลด 

r = 10% 

PV ของผลตอบ 
แทนสุทธิ 

3  3,146,000 2,133,600 -1,012,400 0.751315 -760,631 
4  3,278,300 2,560,320 -717,980 0.683013 -490,390 
5  3,417,215 3,072,384 -344,831 0.620921 -214,112 

รวม 3,400,000 15,761,515 10,984,304 -8,177,211  -7,218,853 

ผลจากการวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ โครงการจะคุมคาการลงทุนนั้นมูลคาปจจุบันของ
ผลตอบแทนสุทธิจะตองมากกวา 0 แตในกรณีคิดกระแสรายไดจากคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 2 
และระยะเวลาคืนทุนที่ 5 ปนั้นปรากฏวามูลคาปจจุบันของผลตอบแทนสุทธิมีคาเทากับ -7,218,853 
บาทซึ่งนอยกวา 0 สรุปวากรณีนี้ไมคุมคาตอการลงทุน 

ตารางที่ 4.9 NPV: กรณีคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 5 

ปที่ เงินลงทุน 
คาใชจาย 
ในการ

ดําเนินงาน 

รายได 
 

ผลตอบแท
นสุทธิจาก

การ
ดําเนินงาน 

อัตราการ
คิดลด 

r = 10% 

PV ของ
ผลตอบแทน

สุทธิ 

 (1) (2) (3) (4)=(3)-(2) (5) (6) = (4)x(5) 
0 3,400,000   -3,400,000 1 -3,400,000 
1  2,900,000 3,600,000 700,000 0.909091 636,363 
2  3,020,000 4,370,000 1,350,000 0.826446 1,115,702 
3  3,146,000 5,244,000 2,098,000 0.751315 1,576,258 
4  3,278,300 6,292,800 3,014,500 0.683013 2,058,944 
5  3,417,215 7,551,360 4,134,145 0.620921 2,566,978 

รวม 3,400,000 15,761,515 27,058,160 7,896,645  4,554,247 

ผลจากการวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ โครงการจะคุมคาการลงทุนนั้นมูลคาปจจุบันของ
ผลตอบแทนสุทธิจะตองมากกวา 0 แตในกรณีคิดกระแสรายไดจากคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 5 
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และระยะเวลาคืนทุนที่ 5 ปนั้นปรากฏวามูลคาปจจุบันของผลตอบแทนสุทธิมีคาเทากับ 4,554,247 
บาทซึ่งมากกวา 0 สรุปวากรณีนี้คุมคาตอการลงทุน 

2.  อัตราผลตอบแทน (Inter Rate Return: IRR)  

ตารางที่ 4.10 การวิเคราะหอัตราผลตอบแทน 

ป 
ผลตอบแทน
สุทธิจากการ
ดําเนินงาน 

DF 
=41% 

PV ของ
ผลตอบแทน
สุทธิ (41%) 

DF 
=42% 

PV ของ
ผลตอบแทนสุทธิ 

(24%) 
 (1) (2) (3)=(1)x(2) (4) (5)=(1)x(4) 
0 -3,400,000 1 -3,400,000 1 -3,400,000 
1 700,000 0.7092 496,453 0.7042 492,957 
2 1,350,000 0.5030 679,040 0.4959 669,510 
3 2,098,000 0.3567 748,424 0.3492 732,724 
4 3,014,500 0.2530 762,673 0.2459 741,415 
5 4,134,145 0.1794 741,805 0.1732 716,051 

รวม 7,896,645  28,398  -47,341 

คา IRR อยูระหวางรอยละ 41 และรอยละ 42 ซ่ึงคํานวณได ดังนี้ 
IRR = 41 + (42-41) x (28,398/(28,398-(-47,341)) 
IRR = 41.38%  

ตนทุนของการลงทุนตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ เทากับรอยละ 10 แตจากการคํานวณ
อัตราผลตอบแทน (IRR) เทารอยละ 41.38 ซ่ึงมากกวาตนทุนของการลงทุน ดังนั้น การลงทุนใน
โครงการนี้มีความเหมาะสมที่จะลงทุน 

3.  ระยะเวลาในการคืนทุน (Return Period) 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสฯกําหนดไว คือ 5 ป 
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ตารางที่ 4.11 การวิเคราะหระยะเวลาคืนทุน  

ปที่ เงินลงทุน คาใชจายใน 
การดําเนนิงาน 

รายได ผลตอบแทนสุทธิ ผลตอบแทน
สุทธิสะสม 

 (1) (2) (3) (4)=(3) - (2+1) (5) 
0 3,400,000   -3,400,000.00  
1  2,900,000 3,600,000 700,000 -2,700,000 
2  3,020,000 4,370,000 1,350,000 -1,350,000 
3  3,146,000 5,244,000 2,098,000 748,000 
4  3,278,300 6,292,800 3,014,500 3,762,500 
5  3,417,215 7,551,360 4,134,145 7,896,645 

รวม 3,400,000 15,761,515 27,058,160 7,896,645  

จากการคํานวณสุทธิสะสมมีคามากกวา 0 เมื่อปที่ 3 ฉะนั้นระยะเวลาในคืนทุนอยูในชวง
ปที่ 2 ถึงปที่ 3 ซ่ึงระยะเวลาคืนทุนคํานวณได ดังนี้ 

PB = 2 + (1,350,000/2,098,000) 

PB = 2.64 เดือน  

ดังนั้น ระยะเวลาคือทุนของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ เทากับ 2 ป 7 เดือน 

4.2.3  ปจจัยดานทรัพยากร (Supply-Demand Condition) 

ดานผูซ้ือ (Buyer Side)  

เปนปจจัยที่บงบอกถึงอุปสงค (Demand) ของการใชบริการการขนสงดวยรถบรรทุก  

การขนสงทางถนนในปจจุบันถือวามีปริมาณการขนสงสินคามากที่สุดในบรรดารูปแบบ
การขนสงสินคาทั้งหมด ไมวาจะเปนทางน้ํา ทางราง หรือทางอากาศโดยคิดเปนสัดสวนมากถึง 88 
% ของปริมาณการขนสงสินคาทั้งหมดของประเทศในแตละป หรือไมนอยกวา 440 ลานตันตอป 
โดยมีปริมาณสินคาที่ถนนตามรายการสินคา ดังนี้ 
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ตารางที่  4.12 สินคาและปริมาณการขนสงสินคาของประเทศไทย 2549-2550 

 หนวย : พนัตนั    หนวย : ลานตันกิโลเมตร 
ประเภทสินคา 2549 2550 2551 2549 2550 2551 

 สัตวมีชีวิต 2,314 2,261 2,257 4,649 4,528 3,178 
 ขาว 26,558 26,636 26,478 15,811 15,846 14,022 
 ขาวโพด 2,818 2,730 2,719 4,593 4,563 4,192 
 มันสําปะหลัง 17,348 17,245 17,185 8,068 8,042 7,723 
 ออย 60,278 59,820 59,632 6,034 6,016 6,010 
 ยางพารา 2,488 2,499 2,439 4,769 4,774 4,363 
 ไม 5,106 5,067 5,050 6,435 6,414 6,352 
 ผลผลิตเกษตรอื่นๆ 15,166 15,085 15,028 10,626 10,589 10,425 
 อาหารสัตว 3,387 3,327 3,313 4,794 4,773 4,424 
 น้ําตาล 5,065 5,084 5,068 5,190 5,196 4,819 
 เครื่องบริโภคอื่นๆ 9,905 9,905 9,559 6,742 6,742 6,366 
 แรเชื้อเพลิง 30,146 30,045 29,925 8,827 8,810 8,517 
น้ํามันสําเร็จรปู 30,922 30,896 30,723 13,257 13,249 12,777 
 แรธาตุ 36,412 36,608 35,954 6,847 6,864 6,285 
 โลหะกอสราง 26,792 26,811 26,610 12,940 12,947 11,247 
 ดิน, หิน, ทราย 51,023 52,583 52,522 8,460 8,608 8,132 
 ซีเมนต 24,390 22,978 22,762 8,808 8,508 8,559 
 วัสดุกอสราง 20,508 20,570 20,420 9,163 9,180 9,215 
 ปุย 3,350 3,427 3,419 4,924 4,953 4,436 
 เคมีภัณฑ 1,816 1,796 1,696 3,981 3,977 3,776 
 เครื่องใชครัวเรือน 22,787 22,752 22,024 10,267 10,257 9,353 
 สินคาเบ็ดเตลด็ 29,002 29,997 29,674 15,756 16,172 15,576 
 รวม 427,581 428,123 424,456 180,942 181,009 169,746 

นอกจากนี้ จากขอมูลการสํารวจการเคลื่อนยายสินคา พ.ศ. 2550 ของสํานักงานสถิติ
แหงชาติ สํารวจจากสถานประกอบการตามขอบขายคุมรวมที่มีคนงานตั้งแต 11 คนขึ้นไป ที่ดําเนิน
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กิจการเกี่ยวของกับการทําเหมืองแร เหมืองหิน การผลิต การขายสง การขายปลีก (ไมรวมการขาย
ยานยนต) และคลังสินคาทั่วประเทศ ซ่ึงมีอยู 27,650 แหง ผลการสํารวจพบวา สถานประกอบการที่
ขนสงสินคาออกจากสถานบริการ คือ สถานประกอบการที่เกี่ยวของกับการผลิตหรืออุตสาหกรรม
การผลิตรอยละ 68.6 ของปริมาณการขนสงสินคาที่ออกจากสถานประกอบการทั้งหมด ลําดับตอมา 
คือ สถานประกอบการประเภทขายสง รอยละ 25.9 และภาพรวมในป 2550 การขนสงสินคาออก
จากสถานประกอบการมีการจํานวนเที่ยวการขนสงทั้งส้ิน 663,995 เที่ยว พบวาสถานประกอบการที่
ดําเนินกิจกรรม การผลิตมีการขนสงออกจากสถานประกอบการมากที่สุดรอยละ 57.4 ของจํานวน
เที่ยวทั้งสิ้นหรือ 381,133 เที่ยว รองลงมา ไดแก สถานประกอบกิจกรรมขายสง รอยละ 36.7 หรือ
ประมาณ 243,686 เที่ยวและสถานประกอบการที่เกี่ยวของกับคลังสินคารอยละ 0.4 หรือ 2,655 
เที่ยว ซ่ึงจากตัวเลขการสํารวจสามารถวิเคราะหผลเบื้องตนไดวา สินคาที่ขนสงเปนสินคาประเภท
สินคาวัตถุดิบที่อยูในระหวางกระบวนการผลิตระหวางโซอุปทานโดยไหลผานจากผูประกอบการ
ผลิตที่อยูระหวางทางไปสูผูผลิตที่อยูในลําดับถัดไปของโซอุปทานในลักษณะของธุรกิจกับธุรกิจ 
(B2B) มากกวาจะเปนสินคาสําเร็จรูปที่ไหลจากสถานประกอบการขายสงไปสูผูบริโภค (B2C) 

ตารางที่ 4.13 สัดสวนและจํานวนเที่ยวการขนสงสินคาจําแนกตามกิจกรรม (สํานักงานสถิติ
แหงชาติ, 2550) 

 รอยละ จํานวนเที่ยว 
การผลิต 57.4 381,133 
การขายสง 36.7 243,686 
การทําเหมืองแร เหมืองหิน 3.8 25,532 
การขายปลีก 1.7 11,288 
คลังสินคา 0.4 2,655 
รวม 100 663,995 

หากพิจาณาตามมูลคาของการขนสง โดยจําแนกตามประเภทของสินคาที่ขนสงออกจาก
สถานประกอบการทั้งหมด  พบวา  สินคาที่มีมูลคาการขนสงมากที่ สุด  คือ  สินคาประเภท
เครื่องจักรกลและเครื่องใชกล เครื่องใชอุปกรณไฟฟา สวนประกอบฯ รอยละ 25.8 ของมูลคาสินคา
ที่มีการขนสง ลําดับตอมา ไดแก อาหารปรุงแตง เครื่องดื่ม สุราและยาสูบ รอยละ 15.2 สวนสินคา
ประเภทพลาสติกและของที่ทําดวยพลาสติก ยางและของที่ทําดวยยางมีมูลคารอยละ 13.9 ของมูลคา
การขนสงที่สงออกจากสถานประกอบการ สําหรับรูปแบบการขนสงหรือพาหนะที่ใชในการขนสง 
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คือ การใชรถบรรทุกสวนตัวในการขนสงสินคามากที่สุด รอยละ 34.3 ของจํานวนเที่ยวท้ังสิ้น 
ลําดับตอมาไดแก รถปคอัพสวนตัวรอยละ 30.9 และรถบรรทุกรับจางรอยละ 22.5   

นอกจากนี้ จากผลการสํารวจรวบรวมขอมูลจุดตนทาง - ปลายทางของการขนสงสินคา 
และกระบวนการโลจิสติกสของผูประกอบการและผูใหบริการขนสงสินคาทางรถบรรทุก อาจสรุป
ไดวา ผูประกอบการอุตสาหกรรมและผูใหบริการขนสงสินคาสวนใหญ โดยเฉพาะประเภทสินคา
สําเร็จรูป (Finished Goods) หรือสินคาที่ขนสงดวยคอนเทนเนอร มีแนวโนมที่จะขนสงสินคาใน
ลักษณะเต็มคันรถ (Full Truck Load: FTL) ขนสงตรงจากจุดตนทางถึงปลายทาง หรือจุดเปลี่ยนถาย 
รวมถึงสถานีขนสงสินคา หรือศูนยกระจายสินคา เปนตน โดยใชโครงขายทางหลวงสายหลัก โดย
หากมีสินคาไมเต็มคันรถจึงจะพยายามใชรูปแบบการรวบรวมสินคาจากหลายแหลงใหเต็มคันรถ 
(Consolidation) จากนั้นจึงขนสงไปยังจุดเปลี่ยนถายในภูมิภาค เพื่อกระจายสินคาตอไปยังลูกคา
ปลายทาง โดยผูประกอบการหรือผูใหบริการขนสงสินคาเหลานี้ จะใชเสนทางการขนสงตามทาง
หลวงสายหลักเปนสวนใหญ และพยายามหลีกเลี่ยงการเปลี่ยนถายรูปแบบการขนสง เนื่องจาก
ตนทุนในการขนถาย (Handling Cost) จะทําใหตนทุนรวมในการขนสงเพิ่มขึ้นมาก อีกทั้งยังเสี่ยง
ตอการเกิดความลาชาและสินคาชํารุดเสียหายดวย  

ดานผูขาย (Seller Side) 

สําหรับในงานวิจัยช้ินนี้ ไดกําหนดขอบเขตดานอุปทาน (Supply Side) หรือดานผูขาย ไว
เพียงผูใหบริการขนสงสาธารณะดวยรถบรรทุกเฉพาะที่ไมประจําทาง ซ่ึงจากสถิติของฝายสถิติ 
กลุมวิชาการและการวางแผน กรมการขนสงทางบก (30 กันยายน 2550) มีจํานวนผูประกอบการที่
ไดรับอนุญาตใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 324,947 ราย ดังนี้ 

ตารางที่ 4.14 จํานวนผูประกอบการขนสงและจํานวนรถบรรทุก 

การขนสง ลักษณะรถ 
ใบอนุญาต
ประกอบการ

ขนสง 

ผูประกอบการ
ขนสง (ราย) 

จํานวนรถ 
(คัน) 

รถบรรทุก 7,528 7,528 136,571 ไมประจําทาง 
รถบรรทุกระหวางประเทศ 140 140 4,125 
รถบรรทุก 317,213 317,213 602,732 สวนบุคคล 
รถบรรทุกระหวางประเทศ 66 66 756 

รวม 324,947 324,947 744,184 
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โดยแยกตามลักษณะของรถบรรทุกไมประจําทางเฉพาะที่ขนสงภายในประเทศ  จํานวน
ทั้งสิ้น 136,571 คัน รถที่มีการจดทะเบียนมากที่สุดคือ กระบะบรรทุก คิดเปนรอยละ 26.86 หรือ
ประมาณ 1 ใน 4 ของจํานวนรถบรรทุกไมประจําทาง จดทะเบียนทั่วประเทศ   รองลงมาที่สําคัญ 
คือ กึ่งพวง คิดเปนรอยละ 25.89 และลากจูง คิดเปนรอยละ 20.02 

สําหรับรถบรรทุกสวนบุคคลเฉพาะที่ขนสงภายในประเทศ จํานวนทั้งส้ิน 602,732 คัน 
จํานวนลักษณะรถที่มีการจดทะเบียนมากที่สุด คือ กระบะบรรทุก คิดเปนรอยละ 74.74 หรือ
ประมาณ 3 ใน 4 ของจํานวนรถบรรทุกสวนบุคคลที่จดทะเบียนทั่วประเทศ รองลงมาที่สําคัญ คือ 
รถบรรทุกเฉพาะกิจ คิดเปนรอยละ 5.92 และรถพวง คิดเปนรอยละ 5.45  

ตารางที่ 4.15 จํานวนรถบรรทุกในประเทศไทย จําแนกตามภูมิภาค 

 ทั่วประเทศ กทม. ภูมิภาค 
รวมรถบรรทุก Truck : Total  744,184 107,020 637,164 
• ไมประจําทาง Non Fixed Route Truck  136,571 46,360 90,211 
• สวนบุคคล Private Truck  602,732 55,779 46,953 

ตารางที่ 4.16 จํานวนรถบรรทุกจําแนกตามลักษณะรถ 

  รถบรรทุกไมประจําทาง   รถบรรทุกสวนบุคคล 
 กระบะบรรทกุ  36,532 457,185 
 ตูบรรทุก  10,835 33,210 
 บรรทุกของเหลว  1,789 12,643 
 บรรทุกวัตถุอันตราย    4,032 5,884 
 บรรทุกเฉพาะกิจ  9,484 36,238 
 พวง  10,746 33,359 
 กึ่งพวง  35,213 17,193 
 กึ่งพวงบรรทกุวัสดยุาว  136 768 
 ลากจูง  27,229 15,259 
รวม 135,996 611,739 
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4.2.4   การกําหนดพื้นท่ีการใหบริการ (Marketing Position Factors (Geographic)) 

ดวยศักยภาพของโครงสรางทางการขนสง และการสื่อสารของประเทศ  รวมทั้ง
ความสามารถในดานการบริหารงานเชิงระบบของผูประกอบการไทยที่ยังไมสามารถแขงขันใน
ระดับโลกได งานวิจัยช้ินนี้ ไดกําหนดขอบเขตพื้นที่การใหบริการ เฉพาะภายในประเทศไทย 

4.2.5 ปจจัยดานบริบทของอุตสาหกรรม (Industrial Context Factors)  

แนวโนมดานเศรษฐกิจมีความเปนไปไดมากที่เทคโนโลยีจะถูกนํามาใชในการทําธุรกิจ
การคาอยางกวางขวางโดยเฉพาะการคาในรูปของ e-Commerce ดวยการสงถายขอมูลดวยความ
รวดเร็วผานทางเครือขายทางโทรคมนาคมตาง ๆ ทําใหการติดตอทางธุรกิจสามารถดําเนินการได
อยางคลองตัว และทันตอภาวการณแขงขันทางเศรษฐกิจที่ตองการขอมูลขาวสารที่ถูกตอง รวดเร็ว 
เพื่อการตัดสินใจทางการคา สอดคลองกับนโยบายของรัฐบาลที่สนับสนุนการนําเทคโนโลยี
สารสนเทศมาใชในการพัฒนาระบบบริหารจัดการและบริการภาครัฐดวยระบบอิเล็กทรอนิกส การ
เชื่อมโยงขอมูลการบริหารจัดการขนสงสินคาและบริการ การเตือนภัยและความมั่นคงของรัฐ 
บริการการศึกษาและสาธารณสุข ตลอดจนการพัฒนาระบบสารสนเทศและเทคโนโลยีอวกาศ เพื่อ
ยกระดับคุณภาพชีวิตและเพิ่มศักยภาพในการแขงขันของประเทศ โดยไดกําหนดนโยบาย
เทคโนโลยีสารสนเทศฉบับแรก (IT 2000) ในป พ.ศ. 2539 และจัดทํากรอบนโยบายเทคโนโลยี
สารสนเทศของประเทศในระยะที่สอง หรือ IT 2010 ซ่ึงจะครอบคลุมชวง พ.ศ. 2544 – 2553 โดย
ใหความสําคัญกับบทบาทของเทคโนโลยีสารสนเทศ ในฐานะเครื่องมือในการขับเคล่ือน และ
พัฒนาประเทศ ทั้งดานเศรษฐกิจและสังคม โดยเนนถึงการประยุกตใชในสาขาหลักที่เปนเปาหมาย
ของการพัฒนา กระบวนการพัฒนากลยุทธเทคโนโลยีสารสนเทศ มีเปาหมายหลักสามดานคือ (1) 
สงเสริมใหมีการเขาถึงเทคโนโลยีสารสนเทศในสวนตางๆของสังคม (2) สนับสนุนพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส และ (3) เพื่อใหบริการและมีการควบคุมของรัฐบาลผานทางอิเล็กทรอนิกส 
นอกจากนั้นการพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศในภาคการพาณิชย (e-Commerce) ก็เปน 1 ใน 5 กล
ยุทธหลัก 
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โครงสรางพื้นฐานของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย   

จากการจัดอันดับของ International Institute for Management Development (IMD) 
ประเทศไทยมีจุดออนที่สําคัญคือ ปจจัยแขงขันดานโครงสรางพื้นฐานโดยเฉพาะดานโครงสราง
พื้นฐานทางเทคโนโลยี และวิทยาศาสตร ตลอดจนการเจริญเติบโตของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ยังอยูในระดับต่ํา  

การแขงขัน  

จากการสํารวจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยของสํานักงานสถิติแหงชาติโดยรวม 
ซ่ึงรวมไปถึงการใหบริการแบบตลาดกลางพาณิชยที่อางอิงโดยศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส และ
คอมพิวเตอรแหงชาติ (NECTEC) พบวาในป พ.ศ. 2549 มีมูลคาการทําธุรกรรมในรูปแบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสทั้งสิ้นประมาณ 305,159 ลานบาท โดยแบงเปนมูลคาที่เกิดจากการประมูลการจัดซื้อ
จัดจางของภาครัฐ (e-Auction) ซ่ึงเปนขอมูลท่ีไดจากกรมบัญชีกลาง 176,683 ลานบาท คิดเปนรอย
ละ 57.9 มูลคาที่เกิดจากผูประกอบการประเภทธุรกิจตอธุรกิจ (B2B) ประมาณ 79,726 ลานบาท 
และผูประกอบการประเภทธุรกิจตอผูซื้อรายยอย (B2C) ประมาณ 47,501 ลานบาท  และพบวา
ผูประกอบการประเภทธุรกิจตอธุรกิจ B2C และ B2B เติบโตนอยกวาจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตที่เพิ่ม
สูงขึ้น และเมื่อพิจารณาจากสัดสวนมูลคาการทําธุรกรรมทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสตอผลิตภัณฑ
มวลรวมประชาชาติ (GDP)  

โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสการใหบริการดานการขนสงจากการ
สํารวจในตลาดกลางขนสงรถบรรทุกในประเทศไทยมีผูประกอบการอยูประมาณ 3 รายดังนี้  

1. ThaiTruckCenter  เปนโครงการของรัฐบาลที่ไดจัดตั้งศูนยประสานงานในรูปแบบ
อินเทอรเน็ต ผานเว็บไซต thaitruckcenter.com พรอมมีระบบคอลเซ็นเตอรเพื่อเปนศูนยขอมูลกลาง
ในการติดตอระหวางผูประกอบการรถบรรทุกกับผูตองการวาจางรถบรรทุกสินคาในการขนสงทั่ว
ประเทศ ปจจุบันพบวาไดหยุดกิจกรรมไปแลว และยังไมทราบทิศทางวารัฐบาลจะดําเนินการ
อยางไรตอโครงการดังกลาว  

2 Transportbot.com มีวัตถุประสงคในการจับคูรถเที่ยวเปลาใหผูรับจางและผูวาจาง
ขนสงไดมาพบกัน เพื่อที่จะชวยลดปญหารถขนสงเที่ยวเปลาที่วิ่งกลับจากปลายทางและเพื่อ
แกปญหาการสูญเปลานี้ อยางไรก็ดีจากการศึกษา Transportbot.com มีลักษณะเหมือนเว็บไซตที่ทํา
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หนาที่เปนเหมือนเปนกระดานขาวสารมากกวาการเปนตลาดกลาง เนื่องจากไมมีระบบการจัดการ
ทางการการขนสงรองรับแตอยางใด  

3 Logisticsexchange.net  เปนตลาดกลางใหแกบริษัทที่เกี่ยวของกับธุรกรรมดาน
อุตสาหกรรมโลจิสติกสและซัพพลายเชน ไดแก การขนสง,การบริหารสินคาคงคลัง,กระบวนการ
ส่ังซ้ือ,การบริหารขอมูล,การบริหารการเงิน,การบริหารคลังสินคา,การขนยายวัสดุ ,การจัดซื้อจัดหา,
การบรรจุหีบหอ,การบริหารอุปสงค เปนตน จึงไมจัดวาเปนคูแขงโดยตรง 

 จากขอมูลดังกลาวจะเห็นไดวาสภาพการแขงขันตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการ
ขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทยนั้นปราศจากผูแขงขัน จึงเปนโอกาสที่ดีในการดําเนินธุรกิจ 

กฎระเบียบขอบังคับ (Regulations)  

แมวารัฐจะใหความสนใจ และออกกฎหมายปองกันอาชญากรรมเกี่ยวกับการละเมิด
ทรัพยสินทางปญญา การละเมิดโดเมนเนม หรือเนื้อหาที่เปนอิเล็กทรอนิกส แลวก็ตาม แตส่ิงเหลานี้
ยังคงเปนปญหาอยูในอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศ ไมเพียงแตประเทศไทยเทานั้น แตรวม
ไปถึงประเทศที่มีศักยภาพในยุโรป และสหรัฐอเมริกา ซ่ึงเปนตนแบบของการทําธุรกิจเทคโนโลยี
สารสนเทศ และปญหาเหลานี้เปนเรื่องยากที่จะหมดไป ผูประกอบการในประเทศกลุมยุโรป และ
สหรัฐอเมริกาจึงตองปกปองตนเองดวยอีกสวนหนึ่ง  ดังนั้นจึงไมใชประเด็นปญหาทางการคาแต
เปนจุดบงชี้ใหผูดําเนินตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ หาทางปองกันความเสียหายที่อาจเกิดขึ้น 

ความสามารถในการใช เทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ  (Information 
Technology Capacity)  

พนักงาน และผูประกอบการไทยยังขาดความรู และความสามารถในการดําเนินงาน ที่
เกี่ยวของกับการทําธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส คอนขางสูงมาก รวมทั้งไมมีความมั่นใจในการใช
บริการเนื่องจากยึดติดระบบการทํางานแบบเดิมๆ และขาดความรูความเขาใจในการประยุกตใช
เทคโนโลยี 

พบวาในดานของผูใชบริการขนสงยังไมคอยใหความสําคัญกับความสามารถในการจัดสง
ของใหผูบริการทําใหเกิดการแขงขันและการตัดราคาระหวางผูประกอบการขนสง ทําใหสวนแบง
กําไรต่ําจึงยากที่ผูประกอบการจะมีเงินทุนเหลือมากพอที่จะนําไปพัฒนาองคกร และความสามารถ
ในการใหบริการไดอยางตอเนื่อง ผูประกอบการภาคอุตสาหกรรมและการคาไทยยังใหความสําคัญ
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กับอัตราคาขนสงมากกวาระดับการใหบริการของการขนสงในภาพรวม อีกทั้งผูประกอบการขาด
แรงจูงใจที่จะนําหลักวิชาการและวิทยาการสมัยใหมมาประยุกตใชกับองคกร เพื่อพัฒนาขีด
ความสามารถในการใหบริการของตน เพราะวาในทางปฏิบัตินั้น ผูประกอบการขนสงสามารถลด
ตนทุนไดอยางเปนรูปธรรมดวยการเพิ่มน้ําหนักบรรทุก ทําใหผูประกอบการมักเลือกที่จะแขงขัน
กันดวยวิธีเพิ่มน้ําหนักบรรทุกมากกวาที่จะใหความสนใจกับการนําวิทยาการจัดการสมัยใหมาเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการใหบริการ  

4.3  แนวทางการดําเนินงานทางการตลาด 

วิเคราะห SWOT 

จุดแข็ง (Strengths) หมายรวมถึง ความสามารถและสถานการณในเชิงบวก ซ่ึงเปน
ประโยชนในการบรรลุเปาหมาย 

1. ชวยใหตนทุนของการทําธุรกรรม (Transaction Cost) ลดลง และตนทุนในการจัดซื้อ
จัดหา (Sourcing) นอยลง เนื่องจากผูซ้ือสามารถสืบคนขอมูลไดโปรงใสมากขึ้น รวมไปถึงการลด
ขั้นตอนของคนกลาง (Intermediaries) ที่ไมสรางมูลคาเพิ่มทางเศรษฐกิจ(Value Added)  

2. สามารถซื้อ ขายทําธุรกิจไดตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง 365 วันดวยมาตรฐานเดียวกัน 
3. เปนการสื่อสาร 2 ทาง  ผูซ้ือกับผูขายสามารถโตตอบกันไดทันที 
4. เพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการรถบรรทุกตอผู

ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 
5. ปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมทางการคา (Transaction) 
6. เพิ่มความสามารถในการการตอบสนอง (Responsiveness) การบริการของผู

ใหบริการขนสง  
7. ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul) 
8. ประหยัดคาใชจาย ประหยัดเวลาและลดขั้นตอนในการสรรหา (จัดซ้ือ) โดยเฉพาะ

ผูขายที่ ลดขั้นตอนการใชพนักงานขายในการเขาพบลูกคา   ผูประกอบการสามารถเสนอขอมูลให
ลูกคาไดอยางรวดเร็วและถูกตอง และเมื่อลูกคาตองการขอมูลเพิ่มเติมหรือเฉพาะเจาะจง
ผูประกอบการก็สามารถจัดทําไดอยางรวดเร็ว ซ่ึงทําใหการซื้อขายสะดวกขึ้น 

9. เพิ่มชองทาง ทางการตลาด เพราะสามารถขายใหกับลูกคาทั่วประเทศ และทั่วโลก 



139 
 

10. การโฆษณาและประชาสัมพันธทําไดกวางขวาง เพราะสามารถเชื่อมโยงกับเว็บ
ตางๆได ผูสนใจสามารถ คนหาขอมูลจากเว็บอื่นได ทําใหเขาถึงผูซ้ือ และผูขายไดมาก  

11. ผู ซ้ือสามารถเลือกใชบริการจากผูขายเพื่อใหไดรับส่ิงที่ดีที่ สุด  และสามารถ
เปรียบเทียบราคาไดอยางสะดวกและรวดเร็วผูประกอบการสามารถใชเปนชองทางการลดตนทุน 
และขยายการตลาด 

12. มีเจาหนาที่รับผิดชอบแบบเต็มเวลา (Full-Time) ที่สามารถทุมเทการดําเนินงานได
อยางมีประสิทธิภาพ  

13. มีงบประมาณในการดําเนินงานที่ตองอาศัยความตอเนื่อง เชน การสงเสริมการตลาด 
การสรางความนาเชื่อถือ รวมไปถึงการมีบุคลากรที่รับผิดชอบ และใหบริการผูใชงาน โดยเฉพาะ
การตรวจสอบตัวตนผูขอเขาใชบริการ การตอบคําถาม ฯลฯ ไดอยางรวดเร็ว 

14. มีทิศทางและแนวทางในการดําเนินงานที่ชัดเจน 

จุดออน (Weaknesses) หมายรวมถึง ความสามารถและสถานการณในเชิงลบ ซ่ึงไมเปน
ประโยชนในการบรรลุเปาหมาย 

1. เปนตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของภาคเอกชนทําใหมีความนาเชื่อถือนอยใน
ดานการดําเนินงาน 

โอกาส (Opportunities) หมายรวมถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่อํานวยตอการ
บรรลุเปาหมายหรือเปนประโยชนในการดําเนินงาน 

1. ผูบริโภคเล็งหาชองทางในการใชบริการที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากขึ้น 
2. มีผูแขงขันจํานวนนอยราย 
3. สถานการณดานสังคมและเศรษฐกิจของประเทศอยูในสภาวะตกต่ํา ผูประกอบการ

จําเปนตองหาทางลดตนทุนประกอบการ 
4. รัฐบาลใหความสนใจ และใหการสงเสริมผูประกอบการและประชาชนในเรื่องการ

ใชประโยชนจากเทคโนโลยีมากยิ่งขึ้น รวมทั้งพยายามออกกฎหมายควบคุมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
5. วัฒนธรรมไทยเปนวัฒนธรรมผูตาม หากมีโครงการนํารองใหเห็นประโยชนในการ

ใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสไดอยางเปนรูปธรรมก็ยอมสรางโอกาสไดดี 

ภัยคุกคาม (Threats) หมายรวมถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่ขัดขวางตอการบรรลุ
เปาหมายหรือกอใหเกิดปญหาในการดําเนินงาน 



140 
 

1. แนวโนมการขยายตัวของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงจากตลาด
ตางประเทศมีมากขึ้น  

2. ระบบโครงสรางพื้นฐานทางดานเทคโนโลยีอยูในระดับต่ํา 
3. ผูประกอบการยังขาดความรู ขาดความเชื่อมั่น และขาดการยอมรับการใชงานตลาด

กลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
4. มีจํานวนผูประกอบการรายขนาดกลางและเล็กเปนจํานวนมาก โดยสวนใหญเจาของ

กิจการเปนคนไทยที่มีความเชื่อมั่นในตนเองสูง และยังยึดถือวัฒนธรรมในการบริหารงาน
แบบเดิมๆ รวมทั้งไมนิยมการเปลี่ยนแปลง 

 กําหนดกลยุทธ 

จากการวิเคราะห SWOT จะพบวาตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ มีจุดออนในดานความ
นาเชื่อถือเปนปจจัยหลัก ประกอบกับผูประกอบการสวนใหญยังยึดถือระบบการซื้อขายแบบเดิมจึง
สมควรกําหนดกลยุทธดังนี้ 

1. สรางการยอมรับ การจะสรางการยอมรับไดอยางรวดเร็วและดีที่สุดคือการมีหุนสวน
เปนผูนําอุตสาหกรรมขนสงและการผลิต หรือบุคคลที่มีช่ือเสียงในสังคม หรือเปนที่ยอมรับใน
สังคมหรือในอุตสาหกรรมการขนสง เพื่อกลยุทธดานการขายและการตลาด  เพื่อพัฒนาการ
ปฏิบัติการการใชเทคโนโลยีรวมกัน, เพื่อเติมเต็มกระบวนการใหบริการ และทําใหเกิดการ
ผสมผสานกันในกลุมสมาชิก 

2. ราคา  เรียกเก็บคาธรรมเนียมดวยราคาที่ต่ําที่สุดเทาที่จะทําไดเพื่อกําจัดอุปสรรคใน
การเขาเปนสมาชิกใหมากที่สุด หรือทําใหคาใชจายของสมาชิกเปนผลประโยชนตอบแทนที่สมาชิก
ไดจากการบริการที่ประสิทธิภาพ 

3. ความเปนกลางและความปลอดภัย  ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ฯ จะตองสรางความ
เปนกลางอยางแทจริงใหแกสมาชิก หรือ ระหวางผูใชบริการและผูใหบริการ มีความสามารถในการ
สรางความโปรงใส และการแบงปนผลประโยชน และรับประกันในความปลอดภัยของขอมูลใหแก
สมาชิก 

ปฏิบัติการทางการตลาด (Market Implementation)   

แนวทางเพื่อบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจจึงกําหนดแนวทางการปฏิบัติการทางการตลาด 
(Market Implementation) ออกเปน 2 ระยะดังนี้ 
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การตลาดระยะที่หนึ่ง 

1. การสรางการรับรู และสรางความนาเชื่อถือ 

- เชิญผูมีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับในอุตสาหกรรมเขารวมหุน, เปนกรรมการ หรือ
ที่ปรึกษาของกิจการ 

- จัดทําโครงการนํารองเพื่อแสดงถึงประโยชน และประสิทธิภาพประสิทธิผล
การใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแทนระบบการจัดซื้อจัดจางแบบเดิม 

- แจกจายขอมูลทางเทคนิคและธุรกิจ เสริมสรางความสามารถในการจัดการ 
จัดอบรมการใชงาน บรรยายความสามารถในการดําเนินงาน 

- จัดเสวนาทางวิชาการเรื่องแนวทางการลดตนทุนและเพิ่มขีดความสามารถใน
การแขงขันใหแกผูประกอบการดวยเทคโนโลยี เปนตน 

- รวมมือกับหนวยงานของรัฐ บริษัทผูซ้ือ และบริษัทผูขาย จัดทํากรณีศึกษา 
และหรือกรณีตัวอยางใหแกกลุมอุตสาหกรรม จากนั้นทําหนังสือเผยแพร รวมทั้งทําการเผยแพร
ประชาสัมพันธ เปนตน 

- เขียนบทความลงในสื่อตางๆ เชน เว็บไซตวิชาการ, หนังสือพิมพที่เกี่ยวของ
กับธุรกิจการคา ส่ือส่ิงพิมพเฉพาะกลุม (Industrial Magazine) การลงโฆษณาในสื่อส่ิงพิมพเฉพาะ
กลุมโดยเฉพาะนิตยสารซึ่งมีเนื้อหาเนนเฉพาะผูที่เกี่ยวของในอุตสาหกรรมหรือธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง
ก็เปนอีกรูปแบบหนึ่งของการโฆษณาประชาสัมพันธที่ไดผลดีเยี่ยม ในบางครั้งการโฆษณาใน
รูปแบบนี้อาจดูเหมือนจะมีคาใชจายที่สูงกวาวิธีอ่ืน ๆ  

- จัดทําบทความ หรือนําขอมูลที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจของผูซ้ือ ผูขาย
เผยแพรแกสมาชิก  

- การจัดสัมมนาเชิงลึกเกี่ยวกับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส แนวทางการสราง
ความสามารถในการแขงขัน  และสนับสนุนใหสรางเครือขายเชื่อมโยงระหวางกลุมผูซ้ือและกลุม
ผูขายเพื่อลดตนทุนโลจิสติกส ใหแกผูบริหารระดับสูง หรือผูประกอบการที่มีอํานาจในการ
ตัดสินใจใชบริการของทุกกลุมอุตสาหกรรม 

- การเขารวมงานแสดงสินคา (Trade Show) งานแสดงสินคามักจะจัดขึ้น
สําหรับกลุมอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่ง ดังนั้นผูเขารวมงานจะเปนผูที่อยูในอุตสาหกรรม
และมีสวนเกี่ยวของกับธุรกิจนั้น ๆ โดยตรงทําใหธุรกิจสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดโดยไม
ส้ินเปลืองทรัพยากร และลูกคาสามารถสัมผัสถึงสินคาไดโดยตรง ทําใหเกิดความเชื่อมั่นตอสินคา
มากยิ่งขึ้น 
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- ลงโฆษณาในฐานขอมูลผูผลิต (Business Directory) ในทางตรงกันขามกับ
จดหมายแนะนําตัว เราสามารถสมัครเพื่อลงโฆษณากับผูใหบริการฐานขอมูลธุรกิจ เชน ฐานขอมูล
ผูผลิตอุปกรณประดับยนต  ฐานขอมูลผูผลิตเฟอรนิ เจอร  เพื่อใหผูใหบริการขอมูลทําการ
ประชาสัมพันธธุรกิจแทนผูประกอบการในตนทุนที่ถูกกวา 

- ลิงคจากเว็บไซตที่เชื่อถือไดอ่ืนๆ สรางลิงคกับหนวยงาน หรือสถาบันที่มี
ช่ือเสียง มีความนาเชื่อถือ และเปนประโยชนแกสมาชิก เชน กรมศุลกากร กระทรวงการคลัง, กรม
เศรษฐกิจการพาณิชย กระทรวงพาณิชย, สํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน, ศูนย
เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส และคอมพิวเตอรแหงชาติ กระทรวงวิทยาศาสตร เทคโนโลยี และ
ส่ิงแวดลอม เปนตน 

2. ความเปนกลางและความปลอดภัย   
- มีระบบการลงทะเบียน และดวยการจัดทําระบบตรวจสอบความมีตัวตนของ

ผูซ้ือและผูขายโดยใชเครื่องหมาย Trustmark ที่ออกโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคา หรือเลขทะเบียน
การคา 

- มรีะบบสถิติการใหบริการและการใชบริการของสมาชิกเพื่อเปนขอมูลในการ
ตัดสินใจใชบริการใหแกสมาชิกทั้งผูซ้ือและผูขาย 

- การเพิ่มความปลอดภัยในการ login โดยเพิ่ม Secure Socket Layer เขาไปดวย
ซ่ึงตองทําการติดตั้ง certificate ของเว็บไซทไวดวย 

- สมาชิกมีความเปนอิสระในการทําธุรกรรมใดๆ โดยไมมีพันธะใดๆกับตลาด
กลางฯ  

- รับประกันความปลอดภัยในขอมูลของสมาชิก  โดยการออกแบบการ
โครงสรางเทคโนโลยี หรือจากการออกแบบโครงสรางการทํางานของระบบเชื่อมตอที่สามารถ
แสดงใหสมาชิกสามารถตรวจสอบได 

- กําหนดกฎระเบียบและเงื่อนไขในการดําเนินการที่ไดมาตรฐานอยางชัดเจน 
- ความเปนกลางตอขอมูลผลิตภัณฑหรือการใหบริการจากบุคคลที่สามไมแบง

ฝาย ไมวาจะเปนการลงขอมูลของกลุมอุตสาหกรรมใดก็สามารถดําเนินการไดในตลาดกลางฯ 

3. สรางความคุนเคยและทําความเขาใจกับหนวยงานของรัฐที่มีสวนเกี่ยวของกับตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสฯ และการขนสง ทุกหนวยงานเพื่อขอความรวมมือ และการสนับสนุนโครงการ
เพื่อการโฆษณาประชาสัมพันธพัฒนาความรูใหกับผูประกอบการเขาใจถึงการใชบริการผานตลาด
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กลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสฯ และรับทราบถึงรูปแบบของกติกาการใหบริการตลาดกลางพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสที่ถูกตองเพื่อที่ผูประกอบการสามารถพิจารณาการใชงานได เชน กรมศุลกากร 
กระทรวงการคลัง, กรมเศรษฐกิจการพาณิชย กระทรวงพาณิชย, สํานักงานคณะกรรมการสงเสริม
การลงทุน, ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส และคอมพิวเตอรแหงชาติ กระทรวงวิทยาศาสตร 
เทคโนโลยี และส่ิงแวดลอม เปนตน 

4. โครงสรางพื้นฐานเทคโนโลยีท่ีมีมาตรฐานซอฟตแวรเชื่อมตอไดโดยไมยุงยาก เพื่อ
การลดปญหาดานคาใชจายเพิ่มเติมทางดานเทคโนโลยีในใหสมาชิก (เชนฮารดแวร, ซอฟตแวร 
และการฝกอบรม ฯลฯ )  

5. แสดงบทบาทการเปนผูสนับสนุนสมาชิกใหมีศักยภาพในทางการคา โดยการทําให
ขอมูลหรือเนื้อหาในเว็บไซตเปนประโยชน นาติดตาม สดใหม เชน มาตรฐานทางเทคนิค
กฎระเบียบของรัฐ, ขาวประชาสัมพันธบทความอางอิง, ขาวสารการปรับปรุงการปรับปรุง
เทคโนโลยีลาสุด การประกาศกิจกรรม เชนประชุมสัมมนาและผลิตภัณฑใหมลาสุด รวมถึงขอมูล
ทางเทคนิคและแนวทางการดําเนินงานมาตรฐาน หลักเกณฑและวิธีการออกแบบวิชาการหรือ
รายงานการตลาด, การออกแบบ ซอฟทแวรอ่ืนๆ เปนตน โดยเนื้อหาขอมูลบางอยาง อาจจะเสีย
คาใชจายตามชนิดและปริมาณของขอมูล  

6. ความสามารถในการเพิ่มชองทางทางการตลาดใหแกสมาชิก ไดรับรูและตระหนักใน
โอกาสทางธุรกิจมากขึ้น เชน มีโอกาสในการเขาถึงกลุมลูกคากลุมใหญที่มีศักยภาพไดอยางรวดเร็ว  

7. ความสามารถคนหา ความสามารถในการตอบสนอง เทคนิคการกํากับดูแล ผูซ้ือ
สามารถคนหาขอมูลความตองการ ผูขายสามารถระบุผูซ้ือที่มีศักยภาพและ บริการ Directory : 
รายการของผูความเชี่ยวชาญ สินคาและบริการและขอมูลอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของสําหรับผูผลิตและผู
ใหบริการ ในตลาด การเขามาใชบริการที่ไมจํากัดเวลาและปริมาณ สามารถเขามาใชบริการไดใน
กรณีฉุกเฉิน 

8. การดําเนินการหรือจัดกิจกรรมเพื่อสิ่งอํานวยความสะดวกใหแกสมาชิกเพื่อการซื้อ
และขาย เชน การสรางหองสนทนาสําหรับสมาชิก หรือการแลกเปลี่ยนขอมูล การอํานวยความ
สะดวกใหแกสมาชิกไหมีปฏิสัมพันธรวมกัน Forums ในหลากหลายสาขาวิชาการจัดตั้งคําถามหรือ
ขอสงสัยและขอคําแนะนํา เปนตน  
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การตลาดระยะที่สอง 

เมื่อลูกคาสวนใหญยอมรับและไววางใจที่ในการใชบริการของตลาดกลางฯ แลว ขั้นตอน
ที่สอง เปนสวนความรับผิดชอบของตลาดกลางที่จะตองดําเนินการตอไปคือ  

1. การประเมินผลการบริการและการดําเนินการตลาดฯ  ตลาดกลางจะตองรักษาและ
สรางความ มั่นใจคุณภาพบริการที่จะเสนอ ทั้งเนื้อหาสาระในเว็บไซตของสมาชิก (ผูซ้ือและผูขาย) 
ก็ตองเปนความรับผิดชอบของตลาดกลางเชนเดียวกัน ดังนั้นการตรวจสอบความถูกตองในการ
บริการธุรกรรมของสมาชิกรวมทั้งมีการยกประเด็นของการรักษาความสัมพันธกับอุตสาหกรรม
และปกปองขอมูลที่สําคัญใหแกสมาชิก จึงมีความสําคัญ เพื่อความเชื่อถือไดในคุณภาพการ
ใหบริการ 

2. มีกระบวนการวิเคราะหขอมูลโดยใชหลักการทางสถิติ เพื่อใชในการตัดสินใจ เก็บ
ขอมูลอยางเปนระบบ มีความถูกตอง และเชื่อถือได มีการทดสอบเปนกลางโดยการตรวจสอบการ
ประเมินผลหรือการจัดอันดับคุณลักษณะและประสิทธิภาพและประสิทธิผลของสมาชิก (ผูขาย ผู
ซ้ือ) รวมทั้งทําการสํารวจความพึงพอใจและใหการตอบสนองการบริการ  

3. สรางสรรคกิจกรรมเพื่อการสนับสนุนใหสมาชิกหรือทําใหสมาชิกมีรายไดไหลเวียน
ในระบบ และการดําเนินการทางการตลาดเพื่อกิจกรรมสรรหาใหแกสมาชิกอยางตอเนื่อง เชนการ
จัดโปรโมชั่นให โบนัสคะแนนสะสมปลายป เพื่อทําใหมีจํานวนอุปสงค และอุปทานที่เหมาะสม 

4. สรางความไดเปรียบในการแขงขัน เพื่อรักษาผลกําไร ใหไดตามความตองการ หรือ
มากกวาที่สมาชิกคาดหวังเอาไว  เชน การแปรภาษาบนเว็บไซตมากกวาหนึ่งภาษา เพิ่มจํานวน
พันธมิตรใหมากขึ้นเชน  มีจํานวนผูใหบริการทางการเงินให เ ลือกใชบริการ  เปดลิงคกับ
อุตสาหกรรมรายใหญทั้งในประเทศและตางประเทศ เปนตน 

5. ใหความจริงใจกับการพัฒนาระบบ โดยเนนการสรางคุณภาพ ความสามารถบริการ
ไดอยางครบวงจร  
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 

5.1 ปจจัยความสําเร็จของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ 

ผลจากการศึกษานี้พบวาปจจัยความสําเร็จในตลาดอิเล็กทรอนิกสมีทั้งหมด 15 ปจจัย 
ไดแก (1) ความเปนเจาของ (2) ความโนมเอียงของการดําเนินการ (3) ผูมีสวนรวม (4) วิธีการ
ทางการคา (5) การมุงเนนการบริการ (6) พันธมิตรทางธุรกิจ (7) ขอเสนอชิงคุณคา (8) การ
สรางสรรคสวนเติมเต็ม (9) กระแสรายได (10) ตนทุนการดําเนินงาน (11) คาบริการ (12) ลักษณะ
ของอุตสาหกรรม (13) การแขงขัน (14) กฎระเบียบขอบังคับ (15).ความสามารถในการใช
เทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ  ทั้งนี้ทั้ง 15 ปจจัย นั้นจะตองอาศัยกลไกการบริหารที่มี
ประสิทธิภาพเพียงพอที่จะสามารถตอบสนองความหลากหลายของตลาดการขนสงในปจจุบัน ซ่ึง
ลูกคามีความตองการที่หลากหลาย อีกทั้งตองสามารถตอบสนองตอความไมแนนนอนของการ
ขนสงที่เพิ่มขึ้น 

5.2  รูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ 

 ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯเปนระบบการใหบริการครบวงจรที่ทําหนาที่เปนตัวกลางใน
การอํานวยความสะดวกและบริการสนับสนุนการซื้อขายระหวางผูซ้ือและผูขายบริการขนสงสินคา
ใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล จุดเดนที่สําคัญของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ คือ
เปนบริการที่ตองมีความเปนกลาง โปรงใส และมีความสามารถในการสรางสรรคสวนเติมเต็มดาน
การเชื่อมโยงกระบวนการการจัดการ รวมทั้งมีระบบรักษาความปลอดภัยในขอมูลของผูซ้ือและ
ผูขาย 

ปจจัยภายใน 

1. ความเปนเจาของ เปนการตลาดแนวดิ่ง (Vertical Marketing System) เกิดจากการ
รวมตัวกันของผูซ้ือ ผูขาย และนักธุรกิจคนกลาง โดยผูที่เปนเจาของ จะมีอํานาจในการบริหาร
เทานั้น เพื่อกําจัดขอขัดแยง การรวมตัวกันของผูประกอบการเปนการทําใหเกิดความเขมแข็งในการ
สรางกระแสรายไดใหเกิดขึ้น รวมทั้งเปนการนําความเชี่ยวชาญเฉพาะของผูซ้ือ ผูขาย และความเปน
คนกลางมาผสมผสานในการสรางกระแสคุณคาในการบริหารอยางเต็มรูปแบบ (Value chain) 
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2. ความโนมเอียงของการดําเนินการ ตลาดเปาหมายและตําแหนงผลิตภัณฑ (Targeting 
and positioning) คือผูใหบริการดานการขนสงขนาดกลางและเล็ก และผูซ้ือบริการดานการขนสง 
เปนกลุมอุตสาหกรรมทุกกลุมอุตสาหกรรม (Niche Market)  

3. ผูมีสวนรวม คือ ผูใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller), ผูรับบริการ (Buyer) 
ผูประกอบการในอุตสาหกรรมตางๆ รวมทั้ง พันธมิตรทางการคา  

4. วิธีการทางการคาใชวิธีการขอใบเสนอราคา (Request for Quotation/Proposals/ Bid) 
5. การมุงเนนการบริการ คือกระบวนการทั่วไป ระบบการบริการที่ผูซ้ือ ผูขาย สามารถ

ใชกระบวนการจัดหา วิธีทางการเงิน และวิธีการจัดการตางๆ ในรูปแบบการบริการเดียวกัน 
6. พันธมิตรของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ประกอบดวย ผูใหบริการประกันภัยสินคา 

(Insurance), ผูใหบริการทางการเงินหรือธนาคาร (Financial), ผูใหบริการดานกฎหมาย (Law), ผู
ใหบริการดานการปรึกษา (Consultant) รวมทั้งหนวยธุรกิจใดๆ ที่สรางเติมเต็มการใหบริการไดจบ
กระบวนการดําเนินธุรกิจ  

7. ขอเสนอชิงคุณคา ทําหนาที่เปนสื่อกลางดานความไวใจ (Trust Intermediary) 
ใหบริการเพื่อสรางความไววางใจกันระหวางผูซ้ือกับผูขายซึ่งในการใหบริการจะมีขอเสนอเชิง
คุณคาใหแกผูซ้ือผูขาย เชน การเพิ่มขีดความสามารถในการเขาถึง (Accessibility), ลดขั้นตอนใน
การจัดหา (Procurement), ความสามารถในการลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul), การ
เพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมทางการคา (Transaction), ความสามารถในการการ
ตอบสนอง (Responsiveness)ชวยใหตนทุนของการทําธุรกรรม (Transaction Cost) และตนทุนใน
การจัดซื้อจัดหา (Sourcing) ลดลงเนื่องจากผูซ้ือสามารถสืบคนขอมูลไดโปรงใสมากขึ้น, ลด
ขั้นตอนของคนกลาง (Intermediaries) ที่ไมสรางมูลคาเพิ่มทางเศรษฐกิจ(Value Added), ผูซ้ือผูขาย
สามารถทําธุรกิจไดตลอดเวลา 24 ช่ัวโมงดวยมาตรฐานเดียวกัน, เพิ่มชองทางทางการตลาด เพราะ
สามารถขายใหกับลูกคาทั่วประเทศ และทั่วโลก การโฆษณาและประชาสัมพันธทําไดกวางขวาง 
เพราะสามารถเชื่อมโยงกับเว็บตางๆได ผูสนใจสามารถ คนหาขอมูลจากเว็บอื่นได ทําใหเขาถึงผูซ้ือ 
และผูขายไดมาก  ผูซ้ือสามารถเลือกใชบริการจากผูขายเพื่อใหไดรับสิ่งที่ดีที่สุด และสามารถ
เปรียบเทียบราคาไดอยางสะดวกและรวดเร็ว  

8. การสรางสรรคสวนเติมเต็ม เทคโนโลยีที่จะชวยเติมเต็มระบบการทํางานของตลาด
กลางฯ ประกอบดวย 2 สวนหลักๆ ไดแก  

a. การดําเนินการทางสารสนเทศ (Information Operation) เปนการเชื่อมตอ
การดําเนินการระหวางผูซ้ือและผูขายผาน Application ของระบบการจัดการขนสงในลักษณะของ 
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Private Exchange Portal เทานั้น ซ่ึงการเขามาใชงานครั้งแรกทั้งผูซ้ือและผูขายตองกรอกขอมูลของ
องคกรโดยทั่วไป  โดยองคประกอบของการดําเนินการสารสนเทศ ประกอบดวย 4 สวน ไดแก  

การแสดงสารสนเทศ (Information Viewing)  
เปนการแสดงขอมูลการดําเนินงานของอุตสาหกรรมโดยภาพรวม สมรรถนะ

การใหบริการของผูใหบริการขนสงโดยภาพรวม การเคลื่อนไหวของราคา และตนทุนการขนสง 
เปนตน ซ่ึงวิเคราะหผลจากการดําเนินการของผูมีสวนเกี่ยวของในตลาดกลางฯ ซ่ึงขอมูลเหลานี้จะ
ชวยในการตัดสินใจขององคกรธุรกิจที่เปนสมาชิกของตลาดกลางฯ ซ่ึงระบบจะทําการ Updated 
เปนชวงเวลาขึ้นอยูกับการเปลี่ยนแปลงของสถานการณ ณ เวลานั้น ในสวนของการแสดง
สารสนเทศนี้  

ผูที่ไมไดเปนสมาชิกของตลาดกลางฯจะไมมี Application ของระบบการ
จัดการการขนสงที่เปนชองทางการเชื่อมตอกับระบบ ดังนั้นจะไมสามารถเขามาดูขอมูลได ดังนั้น 
ในกรณีที่ผูซ้ือและผูขายเขามาเปนสมาชิกของตลาดกลางฯแลวสามารถทํางานรวมกันไดและเลอืกที่
เปนพันธมิตรทางธุรกิจรวมกันโดยไมผานตลาดกลางฯ ก็จะไมสามารถเขามาใชขอมูลเหลานี้ได ทํา
ใหความสามารถในการตัดสินใจขององคกรธุรกิจลดลง ชองทางการเชื่อมตอระหวางระบบโดยผาน
ระบบการจัดการการขนสงซ่ึงเปนสวนเติมเต็มในการดําเนินการขนสงแลว ยังเปนการปองกันการ
เปลี่ยนไปใชชองทางอื่นในการดําเนินการขนสงไดอีกดวย  

การแลกเปลี่ยนขอมูลและเอกสาร (Data/Files Exchange) 
หลังจากไดรับสารสนเทศเพื่อใชในการตัดสินใจแลว ขั้นตอนการเลือกผูให

บริการจะอยูในขั้นตอนของการแลกเปลี่ยนขอมูลและเอกสาร โดยผูรับบริการจะแจงขอมูลการขน
สงผานระบบ โดยมีรายละเอียดพื้นฐานของการขนสงสินคาทั่วไป เชน ประเภทของสินคา จํานวน 
ลักษณะบรรจุภัณฑ ตนทาง-ปลายทาง เวลาการรับสินคา ซ่ึงระบบจะประมวลผลและรายงานขอมูล
ของผูใหบริการที่สามารถดําเนินการไดจากคลังขอมูลของตลาดกลางฯ เรียงลําดับตามความ
สมรรถนะการขนสงของผูใหบริการ ทั้งนี้การกําหนดราคาการขนสงจะตั้งไวเปนราคากลางที่
สามารถเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงตามปจจัยที่มีผลกระทบในชวงเวลานั้นๆ เชน การเปล่ียนแปลง
ราคาเชื้อเพลิง เปนตน ซ่ึงจะทําใหผูใหบริการแขงขันกันในดานการใหบริการมากกวาดานราคา   

การทําขอตกลงทางธุรกิจ (Business Agreement)  
ลําดับตอจากแลกเปลี่ยนขอมูลแลว ผูสามารถตัดสินใจเลือกผูใหบริการได

แลว ระบบก็จะทําการดําเนินการทําขอตกลงการดําเนินการเพื่อยืนยันขอมูลใหกับผูใหบริการ รวม
ไปถึงระยะเวลาของการชําระเงิน โดยขอตกลงนี้จะเปนหลักฐานที่จะใชสําหรับดําเนินการทาง
ธุรกรรมการเงินที่ถูกตองตามกฎหมาย จากนั้นระบบจะสงขอมูลกลับโดยผานชองทางของ 
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Application ของระบบการจัดการการขนสง ซ่ึงจะถูกบันทึกขอมูลเก็บไวในคลังขอมูลของระบบ 
และการประวัติการดําเนินงาน (History) ของทั้งผูซ้ือและผูขายที่สามารถติดตามประวัติได เพื่อ
ปองกันความปลอดภัยทางการเงินที่จะดําเนินการในขั้นตอนตอไป 

การดําเนินธุรกรรม (Transaction Control) 
หนาที่การทํางานหลักของการดําเนินธุรกรรม คือ การดําเนินธุรกรรมทั้งหมด

ตั้งแตตนจนจบ (End to End) ติดตามความกาวของธุรกรรม ยืนยันความถูกตองของธุรกรรม
ระหวางผูซ้ือผูขาย บริษัทประกันภัย และธนาคาร  

b. การดําเนินการทางการเงิน (Financial Operation) 
ผูมีสวนเกี่ยวของในสวนที่ 2 คือ ผูใหบริการทางการเงินหรือธนาคาร จะเปน

สวนรองรับการดําเนินธุรกรรมทางการเงินทั้งหมด โดยระบบจะดําเนินการอยางอัตโนมัติหลังจาก
ส้ินสุดการทําขอตกลงทางธุรกิจแลว ทําใหลดภาระการในการทําธุรกรรมทางการเงินของทั้งผูซ้ือ
และผูขาย ทั้งนี้ตอนเขามาเปนสมาชิกกับตลาดกลางฯผูซ้ือและผูขายตองมีบัญชีธนาคารที่ยืนยัน
สําหรับการทําธุรกรรมทางการเงินกับตลาดกลางฯ หรือบริษัทผูใหบริการทางการเงิน เชน บัตร
เครดิตตางๆ ซ่ึง หลังจากครบกําหนดการชําระเงินระบบจะสงขอมูลผาน Application ของระบบ
และแจงเตือนใหกับผูซ้ือและผูขาย และคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมกับธุรกรรมนั้นๆ  รวมดวยการ
ดําเนินการประกันภัยการขนสงสินคากับบริษัทประกันภัยซ่ึงเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกฯ 

โดยมีบทบาทหนาที่ของผูมีสวนรวมประเภทตาง ๆสําหรับตลาดกลางซึ่ง
ประยุกตแนวคิดมาจากระบบการดําเนินงานของ Transitlink (Nadan et.al (2002) 

9. กระแสรายได  การประกอบการหรือรายไดหลักจะมาจากคาธรรมเนียมในการทํา
ธุรกรรม และคาลิขสิทธิ์ซอฟทแวรการจัดการ  

10. ตนทุนการดําเนินงาน  คาใชจายของการจัดตั้งตลาดกลางแรกเริ่มเปนการลงทุนดาน
การพัฒนาระบบมีคาใชจายประมาณ 1,500,000 บาท คาใชจายอื่นๆ ประมาณ 1,400,000 บาท รวม
เปนเงินลงทุน 3,400,000 บาท คาใชจายในการดูแลระบบประมาณ 50,000 ตอเดือนหรือ 600,000 
บาทตอป คาจางพนักงานและการจัดการองคกร 150,000 บาทตอเดือน คาใชจายอื่นๆเฉลี่ย 50,000 
บาทตอเดือนรวม 2 สวนเทากับ 200,000 บาทตอเดือนหรือ 2,400,000 บาทตอปเปนเงินทุน
หมุนเวียน โดยมีอัตราเพิ่มรอยละ 5 ตอป จากการคํานวณการลงทุนดวยวิธีการวิเคราะหมูลคา
ปจจุบัน โดยกําหนดระยะเวลาคืนทุนที่ 5 ป อัตราคิดลดรอยละ 10 ผลปรากฏวามีมูลคาผลตอบแทน
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สุทธิเทียบมูลคาปจจุบัน เทากับ 4,554,247 บาท มีอัตราผลตอบแทนจริง รอยละ 41.38 และ
ระยะเวลาในการคืนทุนจริงที่ 2 ป 7 เดือน  

11. คาบริการ  ผูซ้ือและผูขายไมตองเสียคาธรรมเนียมในการสมัครเปนสมาชิก ผูขายจะ
เปนผูรับผิดชอบคาธรรมเนียมในการทําธุรกรรมโดยคิดเปนอัตรารอยละจากมูลคาการซื้อขายผาน
เว็บไซต และคาลิขสิทธ์ิซอฟทแวรการจัดการรายป สวนผูซ้ือจะรับผิดชอบเฉพาะคาลิขสิทธ์ิ
ซอฟทแวรการจัดการรายป ทั้งนี้เปนการปองกันการเปลี่ยนแปลง (Switching) หรือการดําเนิน
ธุรกรรมนอกระบบที่อาจเกิดขึ้นได 

ปจจัยภายนอก 

12. ลักษณะของอุตสาหกรรม  เทคโนโลยีจะถูกนํามาใชในการทําธุรกิจการคาอยาง
กวางขวางเพื่อความสามารถในการแขงขันทางเศรษฐกิจ  

13. การแขงขัน  โอกาสทางธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวย
รถบรรทุกในประเทศไทยมีสูงมากเนื่องจากเปนลักษณะตลาดที่มีการแขงขันสมบูรณ (Competitive 
market) คือมีผูซ้ือและผูขายจํานวนมาก (many buyers and sellers) ลูกคา (คือผูซ้ือ ผูขาย) กระจาย
อยูทั่วประเทศ (โลก) เพราะระบบอินเตอรเน็ตสามารถเขาถึงไดทุกพื้นที่ทั่วโลก ทําใหตลาดกวาง
ใหญไพศาล 

14. กฎระเบียบขอบังคับ  รัฐบาลไดเขามามีบทบาทในการที่จะกําหนดนโยบายและ
แผนงานเพื่อพัฒนาประเทศ ตลอดจนปรับปรุงและวางรากฐานของประเทศเพื่อรองรับการ
เปลี่ยนแปลงของการทําการคาในรูปแบบใหมๆ เชนจัดทํากรอบนโยบายเทคโนโลยีสารสนเทศของ
ประเทศในระยะที่สอง หรือ IT 2010 ซ่ึงจะครอบคลุมชวง พ.ศ. 2544 – 2553 โดยใหความสําคัญกับ
บทบาทของเทคโนโลยีสารสนเทศ ในฐานะเครื่องมือในการขับเคลื่อน และพัฒนาประเทศ ทั้งดาน
เศรษฐกิจและสังคม  ที่ เนนถึงการประยุกตใชในสาขาหลักที่ เปนเปาหมายของการพัฒนา 
กระบวนการพัฒนากลยุทธเทคโนโลยีสารสนเทศ มีเปาหมายหลักสามดานคือ (1) สงเสริมใหมีการ
เขาถึงเทคโนโลยีสารสนเทศในสวนตางๆของสังคม (2) สนับสนุนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และ (3) 
เพื่อใหบริการและมีการควบคุมของรัฐบาลผานทางอิเล็กทรอนิกส นอกจากนั้นการพัฒนา
เทคโนโลยีสารสนเทศในภาคการพาณิชย (e-Commerce) ก็เปน 1 ใน 5 กลยุทธหลักเชนกัน 

15. ความสามารถในการใชเทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ เนื่องจาก
ผูประกอบการไทยสวนใหญทําธุรกิจแบบครอบครัว  ทําใหการบริหารงานจะมีผูตัดสินใจเพียงผู
เดียว  ไมกระจายงานใหกับฝายตางๆ  อยางแทจริง การนําเทคโนโลยีมาประยุกตใชยังไมสามารถใช
ประโยชนไดอยางเต็มที่  เนื่องจากบุคลากรยังไมไดรับการเรียนรูใหสามารถใชระบบนั้นๆ ได 
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เทคโนโลยีที่ใชในการจัดการสวนใหญมาจากผูประกอบการที่มีตางประเทศรวมทุน  ทําใหบริษัท
เหลานี้ไดเปรียบผูประกอบการที่เปนคนไทย ซ่ึงเหตุนี้มีแนวทางแกไขไดโดยการรวมกลุมกัน
ระหวางผูซ้ือและผูขาย และการสนับสนุนจากรัฐบาลอยางจริงจัง 

5.3 ขั้นตอนในการดําเนินธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ  

1. ผูใชบริการลงทะเบียน (Booking) เพื่อขอใชบริการ  
2. ระบบการดําเนินงานของตลาดกลางจะทําการจับคูความตองการของผูใชบริการ กับ

ขอเสนอของผูใหบริการจากประเทศ, เมือง, ประเภทของสินคา, การบริการ, อุปกรณที่ตองการใช 
เปนตน และการใชคําหลักที่บันทึกโดยผูใหบริการไดลงทะเบียนไวในเบื้องตนประกอบ จากนั้นจะ
สง Email และ/หรือ Sms ไปยังผูใหบริการ ซ่ึงผูใหบริการมีอิสระที่จะยอมรับหรือปฏิเสธการ
ใหบริการได  

3. ในกรณีที่ผูใหบริการยอมรับการเสนอบริการ ผูใหบริการจะกรอกแบบฟอรมการ
จองพรอมกับรายละเอียดสัญญาจองทาง Email ไปยังผูขอใชบริการ ซ่ึงผูขอใชบริการมีอิสระที่จะ
ยอมรับหรือปฏิเสธขอเสนอการใหบริการไดและทั้งหมดจะถูกสงกลับไปยังผูเสนอใหบริการ 

4. ธุรกรรมที่เกิดขึ้นระหวางผูใชบริการและผูใหบริการจะดําเนินการโดยการใชระบบ
เครดิตภายใตเงื่อนไขภาษีที่ถูกตอง  

5. 4   แนวทางการดําเนินงาน ทางการตลาดของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ 

 โดยมีกลยุทธที่มีขอมูลพื้นฐานในการวางแผนมาจากการสังเคราะหผลการวิจัยถึงปจจัย
ความสําเร็จในการดําเนนิงานของตลาดกลางเปนกิจกรรมทางการตลาดแบงออกเปน 3 กลยุทธม ี

1. สรางการยอมรับ การจะสรางการยอมรับไดอยางรวดเร็วและดีที่สุดคือการมีหุนสวน
เปนผูนําอุตสาหกรรมขนสงและการผลิต หรือบุคคลที่มีช่ือเสียงในสังคม หรือเปนที่ยอมรับใน
สังคมหรือในอุตสาหกรรมการขนสง เพื่อกลยุทธดานการขายและการตลาด  เพื่อพัฒนาการ
ปฏิบัติการการใชเทคโนโลยีรวมกัน, เพื่อเติมเต็มกระบวนการใหบริการ และทําใหเกิดการ
ผสมผสานกันในกลุมสมาชิก 

2. ราคา  เรียกเก็บคาธรรมเนียมดวยราคาที่ต่ําที่สุดเทาที่จะทําไดเพื่อกําจัดอุปสรรคใน
การเขาเปนสมาชิกใหมากที่สุด หรือทําใหคาใชจายของสมาชิกเปนผลประโยชนตอบแทนที่สมาชิก
ไดจากการบริการที่ประสิทธิภาพ 
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3. มีความเปนกลางและความปลอดภัย  ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ฯ จะตองสรางความ
เปนกลางอยางแทจริงใหแกสมาชิก หรือ ระหวางผูใชบริการและผูใหบริการ มีความสามารถในการ
สรางความโปรงใส และการแบงปนผลประโยชน และรับประกันในความปลอดภัยของขอมูลใหแก
สมาชิก 

5.5 ขอเสนอแนะ 

 การวิจัยครั้งนี้มุงประเด็นในการสรางรูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย ที่ยังมีขอจํากัดในสวนของการเขาถึงตัวขอมูล
เนื่องจากขอมูลสวนใหญเปนความลับขององคกร และเปนขอมูลเชิงกลยุทธ อีกทั้งเรื่องที่ศึกษานี้ยัง
เปนเรื่องใหมในอุตสาหกรรมบริการขนสง และยังไมเคยการศึกษาในประเทศไทย จึงเปนการศึกษา
ขอมูลจากตางประเทศโดยสวนใหญ ที่มีความแตกตางดานสภาวะแวดลอม และวัฒนธรรม รวมทั้ง
ขอจํากัดดานเวลา จึงอาจทําใหงานวิจัยในครั้งนี้อาจไมสมบูรณเทาที่ควรจะเปน  ดังนั้นผูวิจัยจึงใคร
ขอเสนอแนะดังนี้ 

 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาในอนาคต 

1. ควรมีการศึกษาในเรื่องของ “วิธีทางการคา” และ “กระแสรายได” ที่เหมาะสมกับ
ผูประกอบการในประเทศไทย เพื่อวิเคราะหงบประมาณที่ใชในการลงทุน โดยทดลองปจจัยของ
รายไดที่หลากหลายวาแตกตางมากนอยเพียงไร และสัมฤทธิ์ผลที่ไดเปนอยางไร 

2. ศึกษาดานวิธีทางการตลาด เพราะตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ เปนธุรกิจที่มีความ
ละเอียดออนในการดําเนินงาน มีความเกี่ยวพันในดานอารมณ วัฒนธรรมองคกร วัฒนธรรมของ
ความเปนคนไทย ซ่ึงราคา ความปลอดภัยในการใชงาน หรือความสมบูรณแบบของระบบอาจจะ
ไมใชคําตอบสําหรับการดึงดูดลูกคารายใหมที่จะทําใหเกิดการสรางกระแสรายได ไดดังนั้นวิถีทาง
ทางการตลาดของธุรกิจนี้จึงจําเปนจะตองศึกษาการตลาดเชิงจิตวิทยาควบคูไปดวย 

3. ศึกษาดานการวางระบบทางดานเทคโนโลยี เพราะการสรางความงายใหเกิดแก
ผูใชงาน เปนการสรางระบบที่ยุงยาก ซับซอนที่สุดในฝงของผูประกอบการ  การที่จะทําใหระบบ
ดําเนินไปไดดวยตัวเอง ดวยวิธีการที่สมบูรณแบบ และครบวงจร ผูออกแบบจะตองมีความรูความ
เขาใจในเรื่องการซื้อขาย การเงินการบัญชี การจัดการขนสง การบริหารขอมูล การออกแบบรายงาน
ที่ใชเพื่อการตัดสินใจในการบริหารงานตรงตามวัตถุประสงคของสมาชิก เปนตน 
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4. ศึกษากฎหมายที่เกี่ยวของกับการประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพื่อออกแบบ
และหาแนวทางในปองกัน โดยเฉพาะดานการรักษาความปลอดภัยของขอมูลของสมาชิกและการ
ละเมิดทรัพยสินทางปญญา ตางๆ ที่ผูประกอบการดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอาจจะตองประสบใน
อนาคต  

 ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานของรัฐ 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ จะประสบความสําเร็จไดหากรัฐบาลจะเขามาใหการ
สนับสนุนใหเกิดการลงทุนของภาคเอกชน ดังนั้นผูวจิัยจึงใครขอเสนอใหรัฐบาลเขามาดําเนินการ
ชวยเหลือดังนี ้

1. ปฏิรูปกฎหมายที่เกี่ยวของ เชนกฎหมายดานเทคโนโลยีและการสื่อสาร และ
กฎหมายที่เกี่ยวกับการขนสง เปนตน   

2. รัฐมีพันธะกิจที่จะตองจัดการใหบริการการสื่อสารขั้นพื้นฐานกระจายไปสู
ประชาชนอยางทั่วถึงในราคาที่เหมาะสม   ทั้งนี้เพื่อมิใหเกิดความแตกตางระหวางผูที่สามารถเขาถึง
สารสนเทศ และ ผูที่ไมสามารถเขาถึงได   

3. สงเสริมใหมีการวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีและบริการ โดยใหทุนวิจัยในโครงการ
ตางๆ ที่เกี่ยวของกับโครงสรางพื้นฐานสารสนเทศ 

4. รัฐควรมีบทบาทในการกระตุนเอกชนในการกําหนดมาตรฐานของเครือขายให
สามารถเชื่อมตอใชงานรวมกันได และ มีความยืดหยุนพอที่จะรับกับการเปลี่ยนแปลงของ
เทคโนโลยี    

5. จัดหามาตรการรับประกันความปลอดภัยของขอมูล  และ  ความเชื่อถือไดของ
เครือขาย   ความปลอดภัยของขอมูล (Information security) และ ความเชื่อถือไดของเครือขาย 
(network reliability) รัฐจึงควรรวมมือกับเอกชนในการปองกันมิใหมีการละเมิดความลับสวนตัว
ของผูใช และ ปองกันมิใหมีการกอวินาศกรรมจนทําใหทางดวนขอมูลไมสามารถใชงานได 

6. รัฐตองคอยควบคุมมิใหมีการละเมิดทรัพยสินทางปญญา  เพื่อใหมีการผลิตบริการ
ในเชิงพาณิชย   การใหความคุมครองดังกลาวทําไดโดยทบทวนกฎหมายวาดวยทรัพยสินทาง
ปญญาที่ใชอยูในปจจุบัน  และคิดคนวิธีใหมในการจายคาธรรมเนียมในทรัพยสินทางปญญาที่
สะดวกขึ้น 
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แบบสอบถาม  

“แบบจําลองธรุกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย” 

(A Business Model of Electronic Marketplace for Trucking Services in Thailand) 

หลักการและเหตุผล 

ปจจุบัน ผูประกอบการผลิตมีความสามารถในการเขาถึงผูใหบริการขนสงไดในจํานวนที่
จํากัดหรือตองดําเนินการขนสงดวยตัวเองซึ่งเปนภาระตนทุนกับผูประกอบผลิต ในทางกลับกนัผูให
บริการขนสงก็ไมสามารถหาผูรับบริการในกรณีของการขนสงเที่ยวกลับ (Backhauling) ทําใหตอง
แบกตนทุนเที่ยวกลับ ซ่ึงสอดคลองกับปญหาของผูประกอบการขนสงดวยรถบรรทุก1 คือ ขาดการ
รวมตัวกัน ผูประกอบการขนสงของไทยสวนใหญเปนรายยอย และอยูในลักษณะกระจัดกระจาย มี
การแขงขันกันเอง ซ่ึงสงผลใหเกิดปญหาการวิ่งรถเปลา และสินคาตกคางตามมา  

นอกจากนี้ จากการศึกษาของกรมการขนสงทางบก พบวา การขนสงสินคาทางถนนดวย
รถบรรทุกในปจจุบันมีการเดินรถเที่ยวเปลาสูงถึงรอยละ 46 ของจํานวนเที่ยวทั้งหมด ซ่ึงแสดงวามี
การเดินรถโดยมีสินคาขาเดียวสูงถึงรอยละ 92 ซ่ึงคิดเปนการเดินรถบรรทุกเที่ยวเปลาสูงถึง 33 ลาน
เที่ยวตอป หรือประมาณ 5,587 ลานกิโลเมตรตอป สูญเสียน้ํามันเชื้อเพลิงจากการเดินรถบรรทุก
เที่ยวเปลาปละ 1,596 ลานลิตร คิดเปนมูลคากวา 22,538 ลานบาท และยังกอใหเกิดมลพิษตางๆ ปละ 
114,462 ตัน กอใหเกิดการทําลายถนนคิดเปนมูลคา 1,207 ลานบาท นอกจากนั้นยังกอใหเกิดปญหา
การจราจร ปญหาทางดานอุบัติเหตุ รวมทั้งสูญเสียในดานการสึกหรอของตัวรถและอุปกรณ และ
แรงงานของคนขับรถดวย ทําใหประเทศชาติตองสูญเสียผลประโยชนทางเศรษฐกิจและสังคมเปน
มูลคามหาศาล ซ่ึงหากสามารถลดการเดินรถเที่ยวเปลาไดเพียง 1% จะสามารถประหยัดการใช
น้ํามันได 34.83 ลานลิตร หรือประมาณ 491.83 ลานบาท ลดมลพิษลงไดรวม 2,488 ตัน และลดการ
ทําลายถนนลงคิดเปนมูลคา 26.16 ลานบาท 

ดังนั้น ในงานดําเนินการวิจัยคร้ังนี้ ไดเสนอแนวทางในการแกไขปญหาดังกลาวโดยใช
ประโยชนจากเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) เพื่อเพิ่มขีดความสามารถของผู
ใหบริการโลจิสติกส จากการใชทรัพยากรหรืออุปกรณรวมกัน (Shared Existed Equipments) โดย

                                                  
1
 ประทีปและคณะ, 2550, “คูมือพัฒนาศักยภาพผูประกอบการขนสงดวยรถบรรทุก”, กรมการขนสงทางบก, กระทรวงคมนาคม  
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มุงเนนลําดับความสําคัญแรกที่การใชรถบรรทุกขนสงรวมกัน โดยมีรูปแบบการดําเนินงานใน
ลักษณะ 

“ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (e-Marketplace) ที่เปนศูนยกลางการแลกเปลี่ยนการบริการ
ระหวางกลุมผูใหบริการขนสงและกลุมผูรับบริการ ผานเครือขายอินเตอรเน็ตเปนแหลงรวมรวบ
สารสนเทศ”   

กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ สถานที่ที่รวบรวมผูมีสวนเกี่ยวของที่ดําเนินการกิจกรรมทางธุรกิจ
รวมกันระหวางผูบริการและผูใชบริการขนสงดวยรถบรรทุกดวยชองทางเครือขายอินเตอรเน็ตโดย
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสแหงนี้จะเพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการ
รถบรรทุกตอผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกไดมากกวาการจัดหาในชองทางดั้งเดิม วิธีทางการคา
ของตลาดกลาง  จะทําใหลดขั้นตอนและตนทุนในการจัดหา  (Procurement) และผลจาก
ความสามารถในการเขาถึงของผูใชบริการจะเปนแรงดึงดูดขั้นมูลฐาน (Primary Attraction) ตอ
ผูใชบริการการขนสงดวยรถบรรทุกใหความสนใจกับชองทางการจัดหาในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุก 

 ในทางกลับกัน หากมองใหเชิงธุรกิจ คุณคา (Value) ที่นําเสนอสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูใชบริการขนสงได ก็จะทําใหสามารถรักษาลูกคาที่เขามาใชบริการได และดึงดูด
ลูกคาใหมเขามาใชบริการเพิ่ม ทําใหปริมาณผูใชบริการขนสงเขามาในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสให
มากขึ้น ผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกก็มีรายไดเพิ่มขึ้นจากจํานวนผูใชบริการขนสงผานชองทาง
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่เพิ่มขึ้น ทั้งนี้ความสามารถในการเขาถึงของผูใชบริการที่ดีขึ้น ทําให
ปริมาณผูใชบริการขนสงมากขึ้น ผูใหบริการขนสงก็สามารถลดปริมาณการวิ่งรถเปลา (Backhaul) 
ไดมากยิ่งขึ้น ซ่ึงเปนประโยชนตอทั้งผูใชบริการ ผูใหบริการขนสงและภาพรวมของอุตสาหกรรม
ทั้งการผลิตและภาคขนสง 

โดยเปาหมายที่คาดหวังในเบื้องตนของการดําเนินการตามกรอบแนวคิด (Framework) จะ
สงผลให 

1) เพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการรถบรรทุกตอผู
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก  

2) ลดขั้นตอนในการจัดหา (Procurement)  

3) ปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมทางการคา (Transaction) 
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4) เพิ่มความสามารถในการการตอบสนอง (Responsiveness) การบริการของผูใหบริการ
ขนสง  

5) ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul)  

ดังแสดงกรอบแนวคิดหลักของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสสําหรับบริการขนสง ในภาพ 

 
ทั้งนี้ในการดําเนินงานวิจัยไดสรุปปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสทั่วไป

และตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสสําหรับใหบริการขนสง ทั้งในประเทศและตางประเทศ สามารถสรุป
ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคส ได  

1) ความเปนเจาของ (Ownership)  

2) ความโนมเอียงของการดําเนินการ (Bias of e-Marketplaces)  

3) วิธีการทางการคา (Method of Trading)  

4) การมุงเนนการบริการ (Service Focus)  

5) พันธมิตรทางธุรกิจ (Partnerships)  

6) ขอเสนอชิงคุณคา (Value Offering)  

7) การสรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary)  
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8) กระแสรายได (Value Stream)  

9) ผูรับผิดชอบคาบริการ (Service Charge Payer)  

จากตัวอยางของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสที่ไดทบทวนตางมีทางเลือกในการดําเนินงานใน
แตละปจจัยความสําเร็จที่แตกตางกันตามลักษณะสินคาและการใหบริการของตลาดกลางนั้นๆ 
ดังนั้นหนึ่งในขั้นตอนงานวิจัยจึงตองขอความคิดเห็นจากผูมีสวนเกี่ยวของกับการใชและใหบริการ
ขนสงจากแบบสอบถามขางลาง เปนแนวทางในการวิเคราะหขอมูลเพื่อใชในการตัดสินใจเพื่อ
กําหนดรูปแบบธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสสําหรับในบริการขนสงดวยรถบรรทุกตอไป  
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แบบสอบถาม และแบบสมัภาษณงานวิจัย 
 
1. ถามีบริการธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุก ทานสนใจ

จะใชบริการหรือไม เพราะเหตุใด 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 

2. ทานเห็นดวยหรือไมกับแนวทางของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสง
ดวยรถบรรทุกประเทศไทยเพราะเหตุใด 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 

3. ทานคิดวาเจาของ หรือผูบริหาร ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวย
รถบรรทุกควรจะบุคคลในขอใดในตอไปนี้ เพราะเหตุใด (เลือกได 1 ขอ) 

ความเปนเจาของ (Ownership) ผูดําเนินการตลาดกลางอิเล็กทรอนิคส 
ทางเลือก คําอธิบาย 

a. นักธุรกิจอิสระหรือคนกลาง  ผูลงทุนหรือผูสนใจประกอบธุรกิจตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิคสทั่วไป 

b. ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ ผูประกอบหรอืกลุมผูประกอบการผลิตทั่วไป  
c. ผูขายหรือกลุมผูขาย ผูใหบริการขนสงหรือสมาคมที่เกี่ยวของกบัการ

ขนสงดวยรถบรรทุก 
d. รัฐบาล หนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของหรือหนวยงานเฉพาะที่

ตั้งขึ้นมาดูแลตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสโดยเฉพาะ 

ความคิดเหน็เพิ่มเติม______________________________________________________________ 
______________________________________________________________________________ 
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4. ทานคิดวา ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุก ควรบริการ
ใหแกใครในตอไปนี้ และเพราะเหตใุด (เลือกได 1 ขอ) 

ความโนมเอียงของการดําเนนิการ 
(Bias of e-Marketplaces) 

มุงเนนใหบริการที่ผูมีสวนเกีย่วของดานใดดาน
หนึ่งเปนพิเศษ 

ทางเลือก คําอธิบาย 
a. ตลาดกลางแบบเปนกลาง 

 (Neutral e-Market Places)  
ทั้งผูซ้ือและผูขาย 

b. ตลาดกลางเพือ่ผูซ้ือ  
(Buyer Oriented e-Marketplaces 

เนนใหบริการผูซ้ือ หรือผูใชบริการขนสงหรือ
ผูประกอบการภาคการผลิตเปนสําคัญ 

c. ตลาดกลางเพือ่ผูขาย  
(Seller Oriented e-Marketplaces) 

เนนใหบริการผูขาย หรือผูใหบริการขนสงเปน
สําคัญ 

ความคิดเหน็เพิ่มเติม______________________________________________________________ 
______________________________________________________________________________ 
5. ทานคิดวา วิธีการทางการคา (Method of Trading) ของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับ

การบริการขนสงดวยรถบรรทุก ระหวางผูซ้ือบริการการขนสง และผูใหบริการการขนสงควร
จะเปนขอใดในตอไปนี้ เพราะเหตุใด (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

วิธีการทางการคา รูปแบบการดําเนินธุรกิจผานชองทางตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิคส 

ทางเลือก คําอธิบาย 
a. การประมูล (Auction) • ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการแลวให

ผูใชบริการเขามาเสนอราคาแขงกัน  
• ผูใชบริการเขามาโพสทความตองการแลวให

ผูใหบริการเขามาเสนอราคาแขงกัน  
b. แคตตาลอก (Catalogue) • ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการ แลวให

ผูใชบริการติดตอผานชองทางอื่นๆ 
c. การเจรจาตอรอง (Negotiation) • ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการ และ

ผูใชบริการเขามาเจรจาตอรองโดยผานชองการ
ของตลาดกลางฯ 
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• ผูใชบริการเขามาโพสทเสนอบริการ และผู
ใหบริการเขามาเจรจาตอรองโดยผานชองการ
ของตลาดกลางฯ 

d. การแลกเปลี่ยน (Exchange) ผูใหบริการและผูซ้ือบริการใหขอมูลความตองการ
รวมทั้งรายละเอียดของบริษัทที่สามารถเปดเผยได
ของแตละฝายผานชองทางตลาดกลางฯ แลวกลไก
ของตลาดจะจับคู (Matching) และสงแลกเปลี่ยน
สารสนเทศระหวางคูคาที่เฉพาะเจาะจง    

e. โฆษณา (Classified Ads) แสดงเสนอผลิตภัณฑเฉพาะสําหรับการขายโดย
ผูขายหรือตองการซื้อโดยผูซ้ือ โฆษณาจะมีการเรียง
ตามประเภทของผลิตภัณฑแบรนดหรือบริษัท  มี
ลักษณะคลายในหนังสือพิมพหรือนิตยสารการคา
และมักจะเนนที่อุตสาหกรรมหรือชวงหนึ่งของ
ผลิตภัณฑ เปนฟงกชันที่สามารถเรียกกระดานที่ผู
ซ้ือและผูขายโพสตส่ิงที่พวกเขาตองการซื้อหรือขาย 

f. ไดเรกทอร ี(Directory) เปนฐานขอมูลของ บริษัท ผูผลิต ผูซ้ือพบผูผลิต
และผูจําหนายใหม สามารถคนหาโดยผลิตภัณฑ
หรือบริการตามภูมิภาคหรือจากบริษัท  เปน
ประโยชนสําหรับผู ซ้ือที่จะไดพบกับผูผลิตที่มี
ศักยภาพในอุตสาหกรรมที่ตองการ ไดเรกทอรี
มักจะมีคําอธิบายสั้น ๆ ของสินคาของ บริษัท และ
รายละเอียดติดตอ  

g. ขอใบเสนอราคา/ ขอเสนอ / เสนอ
ราคา (Request for Quotation 
/Proposals/ Bid) 

หนึ่งในหนาที่การซื้อขายมากที่สุด หมายความวา
ผูขายหรือผูซ้ือสงคําขอเพื่อขายหรือซ้ือ โดยการ
กรอกแบบฟอรมออนไลน และสงไปในรายการบน
เว็บไซต และจะสงไปยังคูคาทางอีเมล  วิธีการซื้อ
ขายนี้สามารถใชกับชนิดของผลิตภัณฑ รวมท้ังการ
บริการ 

ความคิดเหน็เพิ่มเติม______________________________________________________________ 
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______________________________________________________________________________ 
6. ทานคิดวา ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุกควรมีการ

สรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary) ที่จะเชื่อมตอกระบวนการจัดหาของผู
ซ้ือบริการและกระบวนการสงมอบของผูใหบริการ แบบใดในขอตอไปนี้ เพราะเหตใุด (เลือก
ได 1 ขอ) 

วิธีการทางการคา รูปแบบการดําเนินธุรกิจผานชองทางตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิคส 

ทางเลือก คําอธิบาย 
a. การบริการระบบการจัดการ

(Management System Software) 
เชน  การจัดการการขนส ง  ( Transportation  
Management Solution) การจัดการคําสั่งซื้อ 
(Order Management Solution) เปนตน 

b.  ไมตองมีแอพพลิเคชั่นใดๆ  
     (Not  Applicable)  

 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ ไดมากกวา 1 ขอเสนอ)  
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
7. ทานคิดวา ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุกจะชวย

แกปญหา และลดภาระทางธุรกิจ หรือเพิ่มคุณคาทางธุรกิจของทานไดหรือไมอยางไร (เลือกได
มากกวา 1 ขอ) 

a. สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดตารางการขนสงสินคาและติดตามการขนสงสินคา 
b. ลดตนทุนโลจสิติกสของการขนสงสินคา 
c. ความสามารถในการรับรูคาใชจายตลอดการขนสง 
d. เพิ่มประสิทธิภาพดานเวลาการขนสง 
e. ราคาเทียบวัด (Benchmark Pricing) 
f. ลดขั้นตอนการดําเนินธุรกรรมการจัดหา (Procurement) 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ ไดมากกวา 1 ขอเสนอ)  
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
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8. ทานคิดวาปจจยัทางการเงิน (Revenue Stream) ของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
บริการขนสงดวยรถบรรทุกควรจะมีรายไดมาจากทางใดในขอตอไปนี้ เพราะเหตใุด (เลือกได
มากกวา 1 ขอ) 

กระแสรายได(Revenue Stream) ชองทางรายไดของตลาดกลางฯ 
ทางเลือก คําอธิบาย 

a. คาธรรมเนียมธุรกรรม  
(Transaction Fee) 

คิดจากเปอรเซน็ตจากราคาธรุกรรม 

b. คาธรรมเนียมการบริการเพิม่มูลคา 
(Value Added Service Fee) 

คิดเปนคาคงทีจ่ากการบริการ 

c. คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ 
(Licensing Fee) 

คิดคาลิขสิทธิ์โปรแกรมการเชื่อมตอกับระบบ 

d. รายไดจากการขายสารสนเทศของ
อุตสาหกรรม  
(Sales of Industry Information) 

ขายสารสนเทศจากการวิเคราะหผลการดําเนินการ
ของอุตสาหกรรม เชน แนวโนมการเติบโตของ
อุตสาหกรรมโดยภาพรวม จากขอมูลของการ
ดําเนินงานตลาดกลางฯ   

e. คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) คาแรกเขาเปนสมาชิก และรายป 
f. โฆษณาและการตลาด  

(Advertising and Marketing) 
ขายโฆษณาผานหนาเว็บไซต 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ)  
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
9. ทานคิดวาควรเก็บคาบริการจากผูมีสวนเกี่ยวของรายใด (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

a. ผูใชบริการขนสง 
b. ผูใหบริการ 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
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10. ทานคิดวากลุมเปาหมายของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวย
รถบรรทุกควรจะกลุมอุตสาหกรรมผลิตทั่วไป หรือ อุตสาหกรรมเฉพาะดาน 

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
11. ทานคิดวาการแขงขันทางธุรกิจของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสง

ดวยรถบรรทุกควรจะเขาไปสูตลาดกลางอิเลคทรอนิคสแหงอ่ืนๆ หรือควรจะเขาสูชองทางการ
จัดหาแบบดั้งเดิม (โทรศัพท, โทรสาร เปนตน) 

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
12. ทานคิดวาปจจยัของความสําเร็จ และลมเหลวของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ

บริการขนสงดวยรถบรรทุกประเทศไทย คืออะไรในขอตอไปนี้ เพราะเหตุใด 
a. จํานวนผูใหบริการผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 
b. จํานวนผูรับบริการผูประกอบการในอุตสาหกรรมผลิตและบริการทั่วไป 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
13. ทานคิดวาพันธมิตรทางธุรกิจ (Partnership) เขน บริษัทประกันภัย หรือ ผูใหบริการทางการเงิน 

(ธนาคาร) เปนปจจัยสําคัญตอความสําเร็จ และลมเหลวของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุกประเทศไทย หรือไมอยางไร และควรจะมีพันธมิตรทาง
ธุรกิจใดเขามามีสวนรวมดวย โปรดระบุ 

a. บริษัทประกันภัย 
b. ผูใหบริการทางการเงิน 

อ่ืนๆ (โปรดระบุไดมากกวา 1 ขอเสนอ) 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
14. นอกเหนือจากคําถามดังกลาวขางตนทานมขีอแนะนําเพื่อพิเศษตอแนวคิดในการดําเนินธุรกิจ

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุกประเทศไทย หรือไมอยางไร 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 
 

นางสาวชัชสรัญ กตัญูคุณานนท  เกิดเมื่อวันที่ 8 พฤษภาคม 2506 ที่จังหวัดเชียงใหม 
สําเร็จการศึกษาปริญาตรีคณะรัฐศาสตร จากมหาวิทยาลัยรามคําแหงเมื่อปการศึกษา 2548 และ
ปริญาตรี หลักสูตรพุทธศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาพุทธวิทยา จากมหาวิทยาลัยธรรมกาย แคลิฟอรเนีย 
เมื่อปการศึกษา 2548  ตอมาไดเขาศึกษาตอในหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชาการ
จัดการดานโลจิสติกส  (สหสาขาวิชา) ที่คณะบัณฑิตวิทยาลัย จากจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ในป
การศึกษา 2549 และสําเร็จการศึกษาในปพ.ศ. 2552 
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