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บทที่  1 

บทนํา 

1.1   ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

สภาวะทางเศรษฐกิจไทยในปจจุบันมีการแขงขันกันอยางรุนแรงมากขึ้นทั้งในประเทศ 
และระหวางประเทศ ทําใหระบบโลจิสติกส ซ่ึงเปนหัวใจหลักในการขับเคลื่อน สินคา บริการ 
ขอมูลและการเงิน  มีความสําคัญมากขึ้นเปนทวีคูณ  การบริการโลจิสติกสของประเทศที่มี
ประสิทธิภาพ จะทําใหตนทุนโดยรวมของสินคาถูกลง สินคาถึงมือผูบริโภคปลายทางเร็วข้ึน และ
ถูกตองตามเงื่อนไขมากขึ้น และทายที่สุดสงผลใหเกิดการยกระดับความสามารถในการแขงขัน
ผูประกอบการและอุตสาหกรรมไทยโดยรวม 

จากการศึกษาของสํานักงานคณะกรรมการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ (สศช.) พบวา 
ตนทุน  โลจิสติกสของประเทศไทยโดยรวม อยูในระดับที่สูงมากเมื่อเทียบกับประเทศที่พัฒนาแลว 
คือมีสัดสวนโดยประมาณถึงรอยละ 19 ของ GDP ในขณะที่ประเทศอื่นที่พัฒนาแลวอยูที่ระดับรอย
ละ 11 เทานั้น การยกระดับประสิทธิภาพโลจิสติกสของไทย จึงกลายเปนภารกิจเรงดวนเพื่อให
ผูประกอบการของไทยมีตนทุนโลจิสติกสที่ต่ํา เพื่อใหสามารถแขงขันกับตางประเทศได 

การขนสงสินคา  นั้นถือเปนกิจกรรมสําคัญหลักในระบบโลจิสติกส เนื่องจากการขนสง
สินคาเปนกิจกรรมที่ทําใหเกิดการสงมอบสินคาและเกิดการเชื่อมโยงจากผูผลิตสูผูบริโภคในหวง
โซอุปทาน(Supply Chain) แตเนื่องจากผูประกอบการธุรกิจขนสงและธุรกิจที่เกี่ยวของสวนใหญใน
ประเทศไทยเปนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก(SMEs)โดยจากขอมูลผูประกอบการ       
โลจิสติกสไทยท่ีจดทะเบียนประกอบธุรกิจอยูในกระทรวงพาณิชย  ปจจุบันมีถึง 15,200 ราย โดยมี
ทุนจดทะเบียนรวมกันทั้งส้ินมากกวา 500,000 ลานบาท  และในจํานวนนี้กวารอยละ 90 เปน
ผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก ที่ยังคงธุรกิจแบบดั้งเดิมอยู  โดยผูประกอบการขนาดกลาง
และขนาดเล็ก(SMEs) เหลานี้ มีระบบการบริหารจัดการ และการใชประโยชนจากเทคโนโลยี
สารสนเทศเพื่อสนับสนุนการขนสง ยังไมมีประสิทธิภาพมากนัก ทําใหไมสามารถแขงขันกับ
ผูประกอบการรายใหญที่มีสัดสวนรอยละ 10 ซ่ึงเปนกลุมผูประกอบการโลจิสติกสสมัยใหม หรือ
บริษัทที่มีระบบโลจิสติกสครบวงจรได และสวนใหญเปนผูประกอบการตางชาติ  อีกทั้งภาวะราคา
น้ํ ามันที่ สู งขึ้น เรื่ อยๆ  สงผลกระทบโดยตรงตอตนทุนการดํ า เนินงานของธุรกิจขนสง 
(Transportation Business) ซ่ึงการเพิ่มของตนทุนการขนสงนั้นก็ไดสงผลใหตนทุนโดยรวมของ
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ระบบสูงขึ้นตามไปดวย ดังนั้น การลดตนทุนการดําเนินงานของภาคการขนสงจึงมีความสําคัญ
อยางมากตอความสามารถในการแขงขันของประเทศโดยรวม 

การขนสงสินคาในประเทศเปนการขนสงทางถนนถึงรอยละ 89 ของปริมาณการขนสง
สินคาโดยรวมของประเทศ การขนสงสินคาทางถนนดวยรถบรรทุกยังคงมีปญหาการเดินรถเที่ยว
เปลาสูงถึงรอยละ 46 ของจํานวนเที่ยวทั้งหมด(กรมการขนสงทางบก.2548) ซ่ึงแสดงวามีการเดินรถ
โดยมีสินคาขาเดียวสูงถึงรอยละ 92 ซ่ึงคิดเปนการเดินรถบรรทุกเที่ยวเปลาสูงถึง 33 ลานเที่ยวตอป 
หรือประมาณ 5,587 ลานกิโลเมตรตอป สูญเสียน้ํามันเชื้อเพลิงจากการเดินรถบรรทุกเที่ยวเปลาปละ 
1,596 ลานลิตร คิดเปนมูลคากวา 22,538 ลานบาท และยังกอใหเกิดมลพิษตางๆ ปละ 114,462 ตัน 
กอใหเกิดการทําลายถนนคิดเปนมูลคา 1,207 ลานบาท เปนการกอใหเกิดปญหาการจราจร ปญหา
ทางดานอุบัติเหตุ รวมท้ังสูญเสียในดานการสึกหรอของตัวรถและอุปกรณ และแรงงานของ
คนขับรถดวย ทําใหประเทศชาติตองสูญเสียผลประโยชนทางเศรษฐกิจและสังคมเปนมูลคา
มหาศาล ซ่ึงหากสามารถลดการเดินรถเที่ยวเปลาไดเพียง 1% จะสามารถประหยัดการใชน้ํามันได 
34.83 ลานลิตร หรือประมาณ 491.83 ลานบาท ลดมลพิษลงไดรวม 2,488 ตัน และลดการทําลาย
ถนนลงคิดเปนมูลคา 26.16 ลานบาท 
ตารางที่  1.1 การขนสงในประเทศ ตั้งแตป 2542-2551 

หนวย : พนัตนั 

ขนสงสินคา 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 

ชายฝงทะเล 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 สัดสวนการขนสงภายในประเทศตั้งแตป พ.ศ. 2547 – 2551 
ที่มา : กรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษพลังงาน กระทรวงพลังงาน 
รวบรวมโดย : ศูนยเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร สํานักงานปลัดกระทรวงวทิยาศาสตร
และเทคโนโลย ี
 

 
รูปที่ 1.2 งบประมาณที่ไดรับจัดสรรของกระทรวงคมนาคม 
ที่มา : กรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษพลังงาน กระทรวงพลังงาน 
รวบรวมโดย : ศูนยเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร สํานักงานปลัดกระทรวงวิทยาศาสตร
และเทคโนโลยี 
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รูปที่ 1.3 ปริมาณน้ํามันที่ใชในการคมนาคมขนสง แยกตามประเภท 
ที่มา : กรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษพลังงาน กระทรวงพลังงาน 
รวบรวมโดย : ศูนยเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร สํานักงานปลัดกระทรวงวิทยาศาสตร
และเทคโนโลยี 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงเห็นความสําคัญและความจําเปนที่จะเสนอแนวทางในการแกไขปญหา
ดังกลาวโดยใชประโยชนจากเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถของผูใหบริการโลจิสติกส จากการใชทรัพยากรหรืออุปกรณรวมกัน (Shared Existed 
Equipments) โดยมุงเนนลําดับความสําคัญแรกที่การใชรถบรรทุกขนสงรวมกัน โดยมีรูปแบบการ
ดําเนินงานในลักษณะ “ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (e-Marketplace) ที่เปนศูนยกลางการแลกเปลี่ยน
การบริการระหวางกลุมผูใหบริการขนสงและกลุมผูรับบริการ ผานเครือขายอินเตอรเน็ตเปนแหลง
รวมรวบสารสนเทศ”   

กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ สถานที่ที่รวบรวมผูมีสวนเกี่ยวของที่ดําเนินการกิจกรรมทางธุรกิจ
รวมกันระหวางผูบริการและผูใชบริการขนสงดวยรถบรรทุกดวยชองทางเครือขายอินเตอรเน็ตโดย
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสแหงนี้จะเพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการ
รถบรรทุกตอผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกไดมากกวาการจัดหาในชองทางดั้งเดิม วิธีทางการคา
ของตลาดกลาง  จะทําใหลดขั้นตอนและตนทุนในการจัดหา  (Procurement) และผลจาก
ความสามารถในการเขาถึงของผูใชบริการจะเปนแรงดึงดูดขั้นมูลฐาน (Primary Attraction) ตอ
ผูใชบริการการขนสงดวยรถบรรทุกใหความสนใจกับชองทางการจัดหาในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุก  ในทางกลับกันหากมองใหเชิงธุรกิจคุณคา 
(Value) ที่นําเสนอสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการขนสงได ก็จะทําใหสามารถ
รักษาลูกคาที่เขามาใชบริการได และดึงดูดลูกคาใหมเขามาใชบริการเพิ่ม ทําใหปริมาณผูใชบริการ
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ขนสงเขามาในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสใหมากขึ้น ผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกก็มีรายได
เพิ่มขึ้นจากจํานวนผูใชบริการขนสงผานชองทางตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ เพิ่มขึ้น ทั้งนี้
ความสามารถในการเขาถึงของผูใชบริการที่ดีขึ้น ทําใหปริมาณผูใชบริการขนสงมากขึ้น ผู
ใหบริการขนสงก็สามารถลดปริมาณการวิ่งรถเปลา (Backhaul) ไดมากยิ่งขึ้น ซ่ึงเปนประโยชนตอ
ทั้งผูใชบริการ ผูใหบริการขนสงและภาพรวมของอุตสาหกรรมทั้งภาคการผลิตและภาคการขนสง 
ซ่ึงจะยังผลเพิ่มขีดความสามารถของประเทศในการแขงขันระดับสากลตอไป 

ผูวิจัยจะทําการศึกษาระบบ “ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสการบริการขนสงดวย
รถบรรทุก” วิเคราะหรูปแบบ โครงสรางธุรกิจ, การบริหารจัดการ และแผนธุรกิจ กลยุทธ หรือการ
วางแผลกลยุทธที่ทําใหเกิดความสําเร็จ เพื่อนํามาประยุกตใชและเปนกรอบในการสราง “รูปแบบ
ทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย (A 
Business Model of Electronic Marketplace for Trucking Services in Thailand)”  

1.2   วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1.2.1   เพื่อศึกษาระบบการบริหารจัดการที่ เกี่ ยวของกับธุรกิจของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกที่มีอยูทั้งภายในประเทศและตางประเทศ 

 1.2.2   เพื่อออกแบบและจําลองแบบ (Modeling) ธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย 

 1.2.3   ศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวย
รถบรรทุกในประเทศไทย 

1.3   ขอบเขตของการวิจัย 

 1.3.1    การศึกษาจะครอบคลุมผูใหบริการขนสงและผูใชบริการขนสงของไทยใน
ปจจุบัน 

 1.3.2    การศึกษาจะพิจารณาเฉพาะกิจกรรมการใชบริการ และใหบริการขนสงทาง
รถบรรทุก 
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1.4   คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย 

1.4.1   ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (Electronic Business) คือ กระบวนการหรือข้ันตอนใด ๆ ใน
การดําเนินธุรกิจ (Transaction) ที่อาศัยระบบคอมพิวเตอรสารสนเทศในการดําเนินงานเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลทางธุรกิจโดยมีจุดมุงหมายหลักที่จะสรางคุณคาเพิ่ม (Added Value) 
ตลอดกระบวนการหรือกิจกรรมทางธุรกิจ (Value Chain) และลดขั้นตอนของการที่ตองอาศัย
แรงงานคน (Manual Process) มาใชแรงงานจากเทคโนโลยีคอมพิวเตอร (Computerized Process) 
และชวยใหการดําเนินงานภายใน ภายนอก และระหวางองคกรดวยกัน 

1.4.2 ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Transport Marketplace) คือ สถานที่หรือ
ชองทางอํานวยความสะดวกแกผูซ้ือ ผูขายมาพบกันเพื่อทําการซื้อขายสินคาหรือบริการ (ธุรกรรม) 
โดยอาศัยโครงขายโทรคมนาคม (Telecommunication Network) หรือเว็บไซต (Website) เปน
ตัวกลาง เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และประสิทธิผลทางธุรกิจโดยมีจุดมุงหมายหลักที่จะสรางคุณคา
เพิ่ม (Added Value) ตลอดกระบวนการหรือกิจกรรมทางธุรกิจ (Value Chain)  

1.4.3  แบบจําลองธุรกิจ  (Business Model) คือ การออกแบบแผนและโครงสรางของการ
ไหลของผลิตภัณฑ การบริการ และสารสนเทศ ที่ประกอบดวย องคประกอบของผูดําเนินการธุรกิจ 
(Business Actors) ที่หลากหลาย และแหลงที่มาของรายได (Ghenniva et.al, 2005, Timmers, 2000) 
หรือกรอบการดําเนินงานเพื่อสรางรายได (Afuah, 2003) และกระบวนการของเชื่อมโยงสัมพันธ
ของผูเกี่ยวของกับบริษัท  

1.4.3 สมาชิก คือ ผูซ้ือ ผูขาย ที่ไดลงทะเบียนผูใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเพื่อ
การดําเนินธุรกรรม 

1.5   ลําดับขั้นตอนในการเสนอผลการวิจัย 

1.5.1  ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของกับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplace) 
แบบจําลองทางธุรกิจ (Business Model) ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส และการ
ใหบริการการขนสง (Transportation Service Provider)  

1.5.2  จําลองการสราง “รูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการ
ขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย (A Business Model of Electronic Marketplace for Trucking 
Services in Thailand)” 
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1.5.2.1  ประเมินปจจัยที่ เหมาะสมที่ไดจากการทบทวนวรรณกรรมปจจัย
ความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

1.5.2.2  จําลองความสัมพันธของปจจัยกําหนดสําหรับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

1.5.2.3  ทดสอบความสัมพันธของปจจัยกําหนดของแบบจําลองดวยกรอบการ
ประเมินแบบจําลองธุรกิจ 

1.5.2.4  สัมภาษณเชิงลึกผูมีสวนเกี่ยวของ วิเคราะหผล และ ปรับปรุงรูปแบบทาง
ธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทยใหเหมาะสม 

1.5.2.5  ประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ  

1.6   ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.6.1   เขาใจถึงขอจํากัดปญหาอุปสรรค และปจจัยสําคัญที่มีผลตอการดําเนินงานของ
ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส สําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกของไทย 

1.6.2   แบบจําลองทางธุรกิจที่มีความเหมาะสมทั้งในแงของการดําเนินงานและในแงของ
การลงทุน ที่เปนประโยชนตอการพัฒนาประสิทธิภาพการขนสงดวยรถบรรทุกของประเทศ 

1.6.3   แนวทางในการสนับสนุน และพัฒนาระบบการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 
และขยายผลไปสูการพัฒนาระบบโลจิสติกสตอไปในอนาคต 



 

บทที่  2 

วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

เนื้อหาในบทที่ 2 จะกลาวถึงวรรณกรรมและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับงานวิจัยโดยแบง
ออกเปน 3 หัวขอ ไดแก 

2.1   วรรณกรรมที่เกี่ยวของกับรูปแบบธุรกิจ (Business Model) เพื่อศึกษาเปนแนวทางใน
การใชเปนแบบจําลองอางอิงในการกําหนดรูปแบบธุรกิจของแบบจําลองตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สําหรับบริการขนสง 

2.2   วรรณกรรมเกี่ยวกับการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่มีการเปดการใช
บริการอยูแลว เพื่อศึกษาถึงองคประกอบของตลาดกลาง รูปแบบการซื้อขาย และรูปแบบการ
ใหบริการ โครงสรางของระบบเพื่อรองรับรูปแบบการซื้อขายและการใหบริการที่มีอยู  ลักษณะ
ของผูที่เขามาใชบริการ (ทั้งผูซ้ือและผูขาย) ทั้งในประเทศและตางประเทศ 

2.3   วรรณกรรมที่เกี่ยวของกับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับรถบรรทุก  

2.1   วรรณกรรมที่เก่ียวของกบัรูปแบบธุรกิจ (Business Model)  

2.1.1   แบบจําลองธุรกิจ (Business Model) 

ความหมายของแบบจําลองทางธุรกิจ 

แบบจําลองทางธุรกิจ (Business Model) คือ การออกแบบแผนและโครงสรางของการ
ไหลของผลิตภัณฑ การบริการ และสารสนเทศ ที่ประกอบดวย องคประกอบของผูดําเนินการธุรกิจ 
(Business Actors) ที่หลากหลายและแหลงที่มาของรายได (Ghenniva et.al, 2005, Timmers, 2000) 
หรือกรอบการดําเนินงานเพื่อสรางรายได (Afuah, 2003) และกระบวนการของเชื่อมโยง สัมพันธ
ของผูเกี่ยวของกับบริษัท ในการสรางและสงมอบคุณคาผานสินคา/บริการไปยังลูกคาเปาหมาย 
ลักษณะพื้นฐานของแบบจําลองทางธุรกิจที่ดี จึงควรมีลักษณะ งาย ชัดเจน มีความถูกตองในตรรกะ 
และสอดคลองกับพฤติกรรมของผูเกี่ยวของในธุรกิจ เชน ผูถือหุน ซัพพลายเออร หรือลูกคา  
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องคประกอบของแบบจําลองทางธุรกิจ (Component of Business Model)  

ประเด็นหลักขององคประกอบของแบบจําลองทางธุรกิจพิจารณาเปน 2 ประเด็น คือ 
ความสามารถในการทํากําไร (Profitability) ซ่ึงกําหนดไดจากทั้งปจจัยของอุตสาหกรรม (Industry 
factors) และปจจัยเฉพาะองค (Firm-Specific factors) ที่ประกอบดวย ตําแหนง กิจกรรมและแหลง
ทรัพยากร ดังนั้น จากคําจํากัดความของแบบจําลองธุรกิจอยางสังเขป คือ กระบวนการสรางกําไร
ขององคกร ดังนั้น แบบจําลองธุรกิจจะตองขึ้นกับองคประกอบที่กําหนดความสามารถในการทํา
กําไรใหกับองคกร กลาวคือ แบบจําลองทางธุรกิจขององคกรเปนฟงคช่ันของปจจัยดานตําแหนง 
(Position Factors) กิจกรรม (Activities) แหลงทรัพยากร (Resource) และปจจัยดานอุตสาหกรรม 
รวมกับปจจัยดานตนทุน (Cost) (Afuah, 2003)  ดังแสดงในรูปที่ 2.1 

กิจกรรม 
(Activities)

ทรัพยากร
(Resource)

ตําแหนง 
(Positions)

ปจจัยดานอุตสาหกรรม
(Industry Factors)

ตนทุน
(Cost)

ความสามารถในการทํากําไร 
(Profitability)

กิจกรรม 
(Activities)

ทรัพยากร
(Resource)

ตําแหนง 
(Positions)

ปจจัยดานอุตสาหกรรม
(Industry Factors)

ตนทุน
(Cost)

ความสามารถในการทํากําไร 
(Profitability)

 

รูปที่ 2.1 องคประกอบของแบบจําลองธุรกิจ (Afuah, 2003) 

ประเด็นที่สอง คือ รายไดขององคกรจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อ มีการใชทรัพยากรเพื่อกอใหเกิด
กิจกรรม เขาสูอุตสาหกรรมนั้นๆ เพื่อสรางคุณคาที่เหนือกวาคูแขงใหกับลูกคา กลาวคือ ผลิตภัณฑ
หรือบริการที่มีความแตกตางในราคาต่ํา (Low cost and differentiated products) และกําหนดวาง
สินคาหรือการใหบริการนั้นๆในตําแหนงที่สรางคุณคาไดอยางเหมาะสม ซ่ึงจากประเด็นหลักของ
องคประกอบของแบบจําลองธุรกิจ ทําใหขยายความหมายของแบบจําลองธุรกิจ ไดวา “กลุม
กิจกรรมใดๆ (Which) ก็ตามขององคกรดําเนินการ แลวองคกรนั้นดําเนินการไดอยางไร (How) 
และดําเนินการออกมาเมื่อใด (When) จะหมายถึงการใชทรัพยากรในการดําเนินกิจกรรมใหกับ
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อุตสาหกรรม เพื่อสรางคุณคาที่เหนือกวาใหกับลูกคาและจัดวางตัวองคกรในตําแหนงที่สามารถ
สรางคุณคาไดอยางเหมาะสม”   

ทั้งนี้ความสามารถในการทํากําไรขององคกรจะขึ้นกับกิจกรรมที่ ซ่ึงองคกรนั้นๆ
ดําเนินการออกมาไดอยางไร และเมื่อใด ในอีกความหมายหนึ่งก็คือ กระบวนการธุรกิจ (Business 
Process) ใหเกิดตําแหนงขององคกรที่เหนือกวาเมื่อเทียบกับคูแขง สรางและใชอํานาจทางการเงิน
เพื่อไดมาซึ่งทรัพยากรสําหรับดําเนินกิจกรรม หาประโยชนจากปจจัยดานอุตสาหกรรมและรักษา
ตนทุนใหอยูเสมอ  

ปจจุบัน ขอบเขตของกระบวนทางธุรกิจที่เชื่อมโยงระหวางองคกรมีความโปรงใสเพิ่ม
มากขึ้น ดวยการทํางานรวมกับระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology)  โดย
ลักษณะของเทคโนโลยีสารสนเทศเปนการผสมผสานระหวางฮารดแวร (Hardware) ซอฟตแวร 
(Software) และระบบสื่อสารโทรคมนาคม (Telecommunication Systems) ที่ชวยในการปฏิบัติงาน
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใหกับงานหรือผลผลิต ตลอดจนชวยใหขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจแก
ผูบริหาร ทั้งนี้ เทคโนโลยีสารสนเทศทําใหองคกรธุรกิจสามารถใหคําจํากัดความของแบบจําลอง
ทางธุรกิจและความสามารถในการจัดการภายในองคกรธุรกิจไดใหม ดวยการคนหาความรวมมือ 
(Collaboration) ระหวางผูมีสวนเกี่ยวของระหวางองคกร เพื่อจัดการการดําเนินงานที่มี
ประสิทธิภาพ สามารถลดเวลา ตนทุนและเติมเต็มความตองการของลูกคาเพื่อใหมีตําแหนงทาง
การตลาดที่มีความสามารถในการแขงขัน 

2.1.2  ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (E-Business) 

จากการพัฒนาของระบบ ICT ทําใหเกิดคําจํากัดความรูปแบบการดําเนินธุรกิจแบบใหม
ในลักษณะของ Electronic Business หรือธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (E-Business) ซ่ึงครอบคลุมการ
ดําเนินธุรกรรมออนไลน และขยายไปสูความสัมพันธของหุนสวนทางธุรกิจ ผูจัดหาและลูกคา เชน 
การขายตรงกับลูกคา ผูผลิตและผูจัดหา การติดตามผลและการแลกเปลี่ยนขอมูลสารสนเทศ การ
ประมูลสินคาคงคลังสวนเกิน และการออกแบบผลิตภัณฑรวมกัน ความสัมพันธดวยระบบเครือขาย
อินเตอรเน็ทมีวัตถุประสงคเพื่อการปรับปรุงหรือเปลี่ยนสภาพกระบวนการและประสิทธิภาพของ
ธุรกิจ  
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ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (Electronic Business) คือ กระบวนการหรือขั้นตอนใด ๆ ในการ
ดําเนินธุรกิจ (transaction) ที่อาศัยระบบคอมพิวเตอรสารสนเทศในการดําเนินงานเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลทางธุรกิจโดยมีจุดมุงหมายหลักที่จะสรางคุณคาเพิ่ม (Added Value) 
ตลอดกระบวนการหรือกิจกรรมทางธุรกิจ (Value Chain) และลดขั้นตอนของการที่ตองอาศัย
แรงงานคน (Manual Process) มาใชแรงงานจากเทคโนโลยีคอมพิวเตอร (Computerized Process) 
และชวยใหการดําเนินงานภายใน ภายนอก และระหวาง องคกรดวยกัน 

แบบจําลองทางธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (E-Business) ประกอบดวย ความสัมพันธตอกัน
ระหวางองคประกอบ 3 สวน (IST, 2007) คือ กลยุทธทางธุรกิจ การจัดการองคกรธุรกิจ และการใช
เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information and Communication Technology) รวมดวยสภาพแวดลอมทาง
กฎหมายและสังคม แรงกดดันจากการแขงขัน ความตองการของลูกคาและผลกระทบจากการ
เปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นกับองคกรธุรกิจ ซ่ึงสามารถอธิบายคํานิยามของแบบจําลองธุรกิจ      

 

รูปที่ 2.2 สภาพแวดลอม แบบจําลองทางธุรกิจ กลยุทธ กระบวนการและระบบสารสนเทศ (IST, 
2007) 

และในสวนของกิจกรรมขององคกร หรือกระบวนการธุรกิจนั้น IST (2007) ไดแสดงให
เห็นถึงชั้นของกระบวนการธุรกิจสําหรับการดําเนินธุรกิจดวย e-Business ซ่ึงประกอบดวย ช้ัน
บนสุด คือ  กลยุทธ เปนระดับของการวางแผน ช้ีใหเห็นถึงวิสัยทัศน เปาหมาย และวัตถุประสงค
ของการดําเนินธุรกิจ ช้ันที่ 2 คือ แบบจําลองธุรกิจ เปนระดับเชิงสถาปตยกรรม ช้ีใหเห็นโครงสราง
ของกระบวนการธุรกิจ ช้ันที่ 3 คือช้ันของกระบวนการ เปนระดับของการนําไปปฏิบัติใช แสดงให
เห็นถึงการจัดการองคกร การไหลของงาน เปนตน 
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รูปที่  2.3  ช้ันของกระบวนการธุรกิจ (IST, 2007) 

2.1.3  ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (E-Marketplaces) 

ตลาดกลางและการแลกเปลี่ยนเกิดขึ้นเพื่อจัดเตรียมความตองการสินคาหรือบริการใหพบ
กับสินคาหรือบริการใหกับผูมีสวนเกี่ยวของทุกๆคนที่อยูในโซอุปทาน (Supply Chain) ตลาดกลาง
โดยทั่วไปและตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสตางประกอบดวยกระบวนการคาจํานวนมากซึ่งสรางคุณคา
ใหเกิดขึ้นทั้งผูซ้ือและผูขาย การดําเนินตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จคือการ
ถายทอดกระบวนการทางการคาที่มีประสิทธิภาพในการแปลงรูปแบบการแลกเปลี่ยนกระบวนการ
ธุรกิจดั้ ง เดิมไปสูตลาดกลางอิ เ ล็กทรอนิกส  ความทาทายของการดําเนินการตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสใหประสบความสําเร็จก็คือ ทําอยางไรก็ตามใหสามารถดําเนินกระบวนการธุรกิจ
แบบดั้งเดิมดวยสภาพแวดลอมเสมือน (Virtual Environment) ซ่ึงเทคโนโลยีสารสนเทศจะเปน
ปจจัยสําคัญที่จะบูรณาการกระบวนการธุรกิจภายใตสภาพแวดลอมของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 
(Kambil and  van Heck, 2002) 

จุดประสงคของตลาดกลาง คือ การลดตนทุน และสรางในการทําธุรกิจรวมกับผูซ้ือและ
ผูขายที่ครอบคลุมในการใหความชวยเหลือหรือเปนกลางระหวางผูซ้ือและผูขายในการดําเนิน
ธุรกรรมดานการขนสงค้ําระวางและจัดเตรียมการบริการ การสนับสนุน ตลาดกลางพาณิชยกระทํา
การโดยทั่วไปบนเครือขายของผูใชงานที่มีความแตกตางใหมีการรวมกันเปนกลุม  ตลาดกลาง
พาณิชย ทําใหสะดวกเกี่ยวกับการขายของการบริการการขนสงค้ําระวาง, รวมถึงหลาย-ขาและ
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หลาย-การบริการการขนสงค้ําระวางเกี่ยวกับแบบหรือวิธีผานหลายระบบรวมถึง ราคาสินคา และ 
การประมูลตลาดกลางพาณิชยเปดใหผูซ้ือและผูขายที่จะลงทะเบียนในตลาดกลางพาณิชย 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะจัดเตรียมสินคาและบริการใหกับสมาชิกของตลาดและให
สมาชิกสามารถดําเนินธุรกรรมไดภายในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส หากพิจารณาในระดับสูงสุด
ของโครงสรางตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสามารถแบงไดเปน 2 ประเภท (IBM, 2002) ไดแก  

1. ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแบบ Horizontal (Horizontal e-Marketplace) โดยทั่วไปจะ
มุงเนนที่การลดความไมมีประสิทธิภาพของการดําเนินธุรกิจที่จุดสั่งซ้ือ รูปแบบของตลาดกลาง
ประเภทนี้มักจะขยายผลไปสูการใชซอฟทแวรและบริการใหกับองคกร คุณคาขั้นตนของรูปแบบ
ตลาดกลางนี้คือการสงมอบสินคาและบริการในราคาที่ต่ําลง 

2. ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแบบ Vertical (Vertical e-Marketplaces) คือ รูปแบบของ
ตลาดที่อํานวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยนปจจัยนําเขาของอุตสาหกรรมเฉพาะ เปนการใช
ประโยชนจากการเชื่อมตอดวยระบบอินเตอรเน็ทเพื่อขจัดปญหาภายในอุตสาหกรรม ตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสรูปแบบนี้จะเขาไปอยูในโซอุปทานของอุตสาหกรรมและเพิ่มมูลคาโดยการจัดการ
ความสัมพันธระหวางผูซ้ือและผูขายที่มีประสิทธิภาพ จุดเดนของตลาดกลางรูปแบบนี้คือสามารถ
ทําธุรกรรมอยางเปนระบบและเฉพาะจุด แบบจําลองของ Vertical e-Marketplaces มักไดรับความ
สนใจกับผูมีสวนเกี่ยวของมากกวา   

รูปแบบแรกๆของตลาดออนไลน เปนการทําตลาดในแนวดิ่งอยางเดียว คือ นําเสนอ
สินคาใหแกผูซ้ือทางเดียว ผูซ้ือไมสามารถตอรองราคาได และการซื้อขายไมไดผานผูขายโดยตรง 
ตองผานนายหนาอีกหลายชั้น ทําใหผูซ้ือไดสินคาในราคาที่แพงกวาความเปนจริง ดวยเหตุนี้ จึงเกิด
แนวความคิดการรวมการทําตลาดแบบแนวดิ่งและแนวราบเขาดวยกัน เกิดเปนระบบ "ecosystem" 
ซ่ึงตองอาศัยการทํางานประสานกันของ ตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ที่ทําตลาดในแนวดิ่ง 
และ e-Services ซ่ึงเปนการทําตลาดแนวนอน ทําใหผูซ้ือสามารถซื้อสินคาจากที่หนึ่งๆ ดวยบริการ
แบบ e-Service ที่ไดจัดเตรียมไวให อาทิ การประมูล การแลกเปลี่ยนสินคา เปนตน ผานการติดตอ
กับผูขายไดโดยตรง ทําใหไดสินคาในราคาที่ผูซ้ือพอใจ และเปนการสรางความสัมพันธที่ดีใหกับ
ลูกคาอีกทางหนึ่งดวยระบบ ecosystem ทําใหการซื้อขายดําเนินไปอยางสมบูรณ 
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กลไกตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

กลไกตามลักษณะการทํางาน (Functionally) ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (iMPOWER, 
2006) คือ ยอมใหซัพพลายเออรแสดงสินคาและการบริการในแคตตาล็อคสินคาอิเล็กทรอนิกส ผู
ซ้ือจะลงบันทึก(Log in)เขาสูตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสและสามารถคนหาแคตตาล็อคสินคา
อิเล็กทรอนิกสนั้นกอนที่จะออกคําสั่งซื้อ ถาซัพพลายเออรที่ตองการไมมีแคตตาล็อคสินคา คําสั่ง
ซ้ือจะถูกสรางขึ้นโดยใชแบบฟอรมคําสั่งซื้อเปลา โดยปกติซัพพลายเออรจะรับ e-mail เพื่อบอก
เตือนเมื่อไดรับคําสั่งซื้อแลว และซัพพลายเออรจะลงบันทึกเขาในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเพื่อ
ตรวจดูคําส่ังซ้ือที่เขามา ในการรับสินคา ผูซ้ือจะใชบันทึกขอความอิเล็กทรอนิกสยืนยันการสงมอบ
จากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเพื่อใหระบุวาไดรับสินคาแลว 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสบางแหงจะทําใหซัพพลายเออรสามารถสรางใบแจงหนี้
อิเล็กทรอนิกสซ่ึงผูซ้ือสามารถใชจับคูใหเขากับคําสั่งซื้ออิเล็กทรอนิกสและบันทึกขอความจัดสง
และการจัดเงินอัตโนมัติได ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะบันทึกกิจกรรมการสั่งซ้ือทั้งหมดที่เกิดขึ้น
และสามารถจัดเตรียมสารสนเทศของทั้งฝายผูซ้ือและซัพพลายเออรไวให  การใชลักษณะการ
ทํางานจําเพาะแบบ (Feature) ของสารสนเทศและรายงานจากระบบการจัดหาอิเล็กทรอนิกส (E-
procurement) ซ่ึงรูจักกันโดยทั่วไปวาเปนการจัดการสารสนเทศของทั้งฝายผูซ้ือและฝายซัพพลาย
เออร สามารถดําเนินการจัดการรายงานซึ่งมีรายละเอียดของเงินที่จายออกไปเพื่ออะไรและโดยใคร
ใหเปนไปไดอีกดวย  

ลักษณะการทํางานจําเพาะแบบอื่นๆของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสอาจประกอบดวย  

- 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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ซ่ึงลักษณะการทํางานจําเพาะของเหลานี้เปนระดับชั้นของกระบวนการ (Process layer) 
ซ่ึงสัมพันธกับระดับการนําไปปฏิบัติใช และการจัดการองคกรและการไหลของงาน ซ่ึงกําหนดได
จากแบบจําลองธุรกิจของตลาดกลาง  

การแบงประเภทของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Classifying E-Marketplaces) 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมีลักษณะและความแตกตางจากตลาดโดยทั่วไป โดยEngstrand 
and Haraldsson (2001) ไดพยายามจับกลุมและแบงประเภทของตลาดกลางโดยอางอิงถึงการแบง
สวนตลาดอิเล็กทรอนิกสจาก B2Businees.net ซ่ึงพิจารณาถึงปจจัย ดังตอไปนี้ 

1. ความเปนเจาของ (Ownership) ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมีความหลายหลาย มีทั้งที่
ผูซ้ือและผูจัดหาเปนผูดําเนินการเอง คือ มีความเปนเจาของเอง (Ownership) หรือคนกลางหรือ 
Third Party เปนผูดําเนินการ และบางก็เปนการรวมตัวกันของอยางนอย 2 กลุมของผูมีสวนรวมใน
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส แตโดนทั่วไปแลวการอางอิงความเปนกลาง (Neutrality) จะเปนปจจัย
ความสําเร็จวิกฤติ (Critical Success Factors) 

2. เทคโนโลยี (Technology) มีความหลากหลายทางเทคโนโลยีที่จัดเตรียมไวสําหรับ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เชน ตลาดกลาง 

3. สมรรถนะหนาท่ี (Functionality) กลไกธุรกรรมใดๆก็ตามที่ตลาดกลางจะสามารถ
จัดใหได ไมวาจะเปนการบริการที่เพิ่มมูลคาที่มีเปาหมายเพื่ออํานวยความสะดวกสําหรับการดําเนิน
ธุรกรรมตลอดโซคุณคา หรือเปนเพียงแคในกระบวนการคา 

4. แบบจําลองรายได (Revenue Model) จากการดําเนินธุรกิจพาณิชยเล็กทรอนิกส
สามารถมีรายไดมาจากกระแสรายไดหลากหลายรูปแบบ เชน 

- รายไดจากการโฆษณา (Advertising Revenue Model)  ถือเปนรายไดแรก ที่
ธุรกิจอิเล็กทรอนิกสคาดหวังการโฆษณา อาจอยูในรูปของ Banner  ขอความโฆษณา โฆษณาผาน
ทางอีเมล หรือ คลิปวีดิทัศน และตองทําใหมีคนเขามาในเว็บไซตมากที่สุด และเมื่อเขามาแลวตอง
ใหอยูนานที่สุด ซ่ึงอาจขึ้นอยูกับเนื้อหา  สินคา หรือบริการตาง ๆ ที่ทางเว็บไซตนําเสนอ  เชน การที่
เว็บไซตจัดทํา      ไดอารี หรือ มีเพลงใหฟง มีเกมสใหเลน เปนตน 

- รายไดจากคาสมาชิก (Subscription Revenue Model) เปนรายไดที่ลูกคา           
หากตองการเขามาอานเนื้อหา หรือใชบริการจะตองเสียคาสมาชิกกอน แตเว็บไซตสวนใหญจะ
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ใหบ ริการแบบไมตอง เสี ย เงิน   ตัวอย างของ เว็บไซตที่ ต องมีการ เสียค าสมาชิก   เชน 
www.siamsport.com 

- รายไดจากคาธรรมเนียมจากการทําธุรกรรม  (Transaction Fee Revenue 
Model) เปนรายไดที่ เว็บไซตคิดคาธรรมเนียมตามสัดสวนของมูลคาของธุรกรรมตาง ๆ ที่เกิดขึ้น  
เชน คาธรรมเนียมการจองตั๋วเครื่องบิน  จากการประมูลสินคา  จากการขายรถยนต  จากการซื้อขาย
หุน  จากการขายตั๋วตาง ๆ เปนตน  ตัวอยางเชน www.settrade.com 

- รายไดจากการขายสินคาและบริการ  (Sale Revenue Model)  เปนรายไดจาก
การขายสินคา ขอมูล หรือบริการ  เชน  www.chulabook.com 

- รายไดจากโปรแกรมแบบเชื่อมโยง  (Affiliate Revenue Model) เปนรายไดที่
เกิดจากเว็บไซตหนึ่งนําผูเขาเยี่ยมชมไปเปนลูกคาของอีกเว็บไซตหนึ่ง ทั้งนี้เว็บไซตที่แนะนําลูกคา
ใหนั้นจะไดรับคาธรรมเนียมจากการแนะนํา (Referral Fee) หรือสวนแบงจากยอดขายที่เกิดขึ้นจริง 
โปรแกรมแบบเชื่อมโยงที่ยอดนิยม ไดแก โปรแกรม AdSense และ AdWords ของ 
www.google.com สําหรับตัวอยางในประเทศไทย เชน   www.readyplanet.com มีการเปดใหคนอื่น
มาโฆษณาสิ่งที่เว็บนี้มีไวบริการ คือ เว็บไซตสําเร็จรูปพรอมใช 

นอกจากการแยกประเภทของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสตามโครงสรางการแบงสวนของ
ตลาดตามที่อางถึงขางตน Yu (2007) ยังไดรวบรวมวรรณกรรมและกําหนดหลักเกณฑการแบงแยก
ประเภทและลักษณะของตลาดอิเล็กทรอนิกสตามหลักเกณฑเหลานั้น ดังแสดงใน  

ตารางที่  2.1 หลักเกณฑและการแบงกลุมลักษณะของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (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 เปนตลาดเสมือนที่ผูซ้ือและผูจัดหาแลกเปลี่ยนสารสนเทศที่
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการและเพื่อการเจราและดําเนินธุรกรรมทางธุรกิจ (Archer and Gebauer, 
2000) และในยุคของอินเตอรเน็ท และการเกิดของเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (ICT) ทํา
ใหผูจัดหาวัตถุดิบจํานวนมากและผูซ้ือจํานวนมาก สามารถทําธุรกรรมทางธุรกิจในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส   โดยผานเครือขายอินเตอรเน็ต เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตและมาตรฐานจะทําใหตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสกระจายขอมูลสินคาและอํานวยความสะดวกในการดําเนินธุรกรรมทางการคา
ออนไลนไดสะดวกยิ่งขึ้น  

ในรายงานเรื่อง Crafting a winning e-marketplace Strategy (Brun et.al., 2002) กลาวไว
วาการเริ่มตนดวยการทําความเขาใจกับแบบจําลองของการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส การบริการ
หลักของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสคือจัดเตรียมพื้นที่กลาง ที่สามารถจัดการไดดวยพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส         (e-Commerce) รวมท้ังกิจกรรมธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (e-Business) ที่เปนปจจัย
สรางคุณคาใหกับผูมีสวนเกี่ยวของที่เขามาในตลาดกลางฯ ตัวอยางเชน ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สามารถขยายพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดวยหนาที่การทํางานของแคตตาลอกอิเล็กทรอนิกสและการ
ประมูลและการจัดเตรียมบริการเพื่อเติมเต็มคําส่ังซ้ือ (Order Fulfillment) เชน การติดตาม (Tracing) 
การเงิน และโลจิสติกส กิจกรรมอื่นที่สามารถเกิดขึ้นคือใหตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแสดงบทบาท
เปนผูจัดการรูปแบบความรวมมือตางๆใหผูมีสวนเกี่ยวของ เชน การพยากรณอุปสงค การจัดการ
สินคาคงคลัง และการจัดการการขนสง  

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) ไดแสดงใหเห็นถึงกระบวนที่อยูภายในของโครงสรางพื้นฐานของระบบตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสทั่วไป โดยมีองคประกอบ 3 สวน คือ  

1. ดานการซื้อดั้งเดิม (Traditional Buy-Side) ซ่ึงเปนผูดําเนินกระบวนการเพื่อจัดหา
ทรัพยากรใหกับองคกร 

2. ดานการขายดั้งเดิม (Traditional Sell-Side) ซ่ึงผูดําเนินกระบวนการเพื่อจัดเตรียม
ทรัพยากรเพื่อสงมอบใหกับลูกคา 

3. การแลกเปลี่ยน (Exchange) ซ่ึงประกอบดวยกระบวนการธุรกิจที่ดําเนินอยูในตลาด
กลาง ดังนี้ 

- สารสนเทศที่อยูระหวางทาง (Informediary) ประกอบดวย เนื้อหา และการ
คนหา 

- กระบวนการสนับสนุนธุรกรรม (Transaction Support) เชน การดําเนิน
กระบวนการ การติดตาม ตําแหนงทางการตลาด  การประมูล การเจรจาตอรอง เปนตน 

- การบริการทางการเงิน (Financial Support) เชน การประกันภัย บริการสินเชื่อ 
กระบวนการสนับสนุนการจายภาษี 

- กระบวนการสนับสนุนทางโลจิสติกส (Logistics Support) 
- การจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Mangement) 
- การจัดการโครงการ   (Project Management) 
- การออกแบบการทํางานรวมกัน (Design Collaboration) 
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- การจัดการความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship Management) 
- หุนสวนทางเทคโนโลยี (Technology Partnership) 

 

รูปที่ 2.5 โครงสรางพื้นฐานของระบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสทั่วไป (Booz-Allen& Hamilton, 
2001) 

ผูมีสวนเกี่ยวของในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

ผูซ้ือและผูขายเปนสวนประกอบของตลาดที่ดําเนินการซื้อและขายสินคา (Strategic 
goods) ผานตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหนึ่งที่มีการเชื่อมโยงบริการตางๆ กับ e-Services อาทิ 
บริการระบบขนสง (Logistics) บริการชําระเงิน (Financial clearing and settlement) เปนตน และที่ 
e-Services เองก็มีการเชื่อมตอกับ ตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส อ่ืนๆ ทําใหผูซ้ือและผูขาย
สามารถนําเสนอสินคาหรือเลือกซื้อสินคาที่อยูตางตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ได เปนการ
ประสานความรวมมือกันระหวางตลาดตางๆ ทําใหเกิดระบบการซื้อขายครบวงจร ทั้งนี้ปริมาณของ
ผูมีสวนเกี่ยวของก็เปนปจจัยที่มีผลตอรูปแบบทางการคาและกลไกของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 
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Raisinghani และ Henbeck (2002) ไดแสดงรูปแบบทางการคา เชน การประมูล การแลกเปลี่ยน 
และกลไกการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ในลักษณะเมตริกซปริมาณของผูซ้ือและ
ผูขาย 

  

รูปที่ 2.6 รูปแบบการคาและปริมาณของผูมีสวนเกี่ยวของ (Raisinghani และ Henbeck 2002) 

แบบจําลองธุรกิจสําหรับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมีความหลายหลาย มีทั้งที่ผูซ้ือและผู
จัดหาเปนผูดําเนินการเอง คือ มีความเปนเจาของเอง (Ownership) หรือคนกลางหรือ Third Party 
เปนผูดําเนินการ บางก็เปนการรวมตัวกันของอยางนอย 2 กลุมของผูมีสวนรวมในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส แตโดนทั่วไปแลวการอางอิงความเปนกลาง (Neutrality) จะเปนปจจัยความสําเร็จ
วิกฤติ (Critical Success Factors) (Engstrand and Haraldsson 2001) ดังแสดงตัวอยางความเปน
เจาของตลาดกลางใน 2 กลุม คือ 

1. แบบจําลองที่เนนกําไร (Interest focus Model) นั่นคือ ความเปนเจาของตลาดโดยผู
แขงขันในตลาดเอง ไมวาจะเปนผูซ้ือหรือผูขายซึ่งเปนเจาของผลกําไรจากตลาดกลาง ดังนั้นผูเปน
เจาของจะสรางผลกําไรสูงสุดใหผูมีสวนเกี่ยวของ โดยแบงเปน  

- ดานผูซ้ือหรือผูรับบริการ (Seller Driven e-Marketplace) 
- ดานผูขายหรือผูใหบริการ (Buyer Driven e-Marketplace) 
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- ดานผูที่เปนอิสระ (Independent e-marketplace) หรือผูที่อยูระหวางกลาง    

2. ความเปนกลาง (Neutrality) คือ ผูดําเนินการไมไดเปนทั้งตัวแทนของทั้งผูซ้ือและ
ผูขาย แตเสนอการทําธุรกรรมทางธุรกิจที่มีความปลอดภัยใหกับกลุมผูมีสวนเกี่ยวของเหลานั้น
รวมทั้งผูใหบริการที่เกี่ยวของดวยสถานที่สําหรับการคาทางอิเล็กทรอนิกส โดยทั้งผูซ้ือและผูขาย
สามารถเขาถึงสถานที่นั้นและดําเนินการโดยใชวิธีการทางการคาทั่วๆไป เชน การคนหาและจัดหา
จากแคตตาล็อคสินคา การแลกเปลี่ยนออนไลน เปนตน (Geppert, 2001)   

Pucihar และ Gricar (2005) ไดสรุปถึงปจจัยในการใชงานตลาดกลางของผูมีสวน
เกี่ยวของประกอบดวย 3 กลุม ปจจัย คือ กลุมที่ 1 ปจจัยดานองคกร (Organization Factors) กลุมที่  
2 ปจจัยดานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (e-Marketplace Factors) และกลุมที่ 3 ปจจัยดาน
สภาพแวดลอมธุรกิจ (Environmental Factors) นอกจากนี้ Son Yu (2007) ไดสรุปใหเห็นถึงปจจัยที่
ผูใชจะเขามีสวนรวมในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส โดยแยกตามกลุมปจจัยขางตน ได ดังนี้  

กลุมที่ 1 ผูมีสวนรวมจะเลือกใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสโดยขึ้นอยูกับวาตลาดกลาง
สามารถจัดเตรียมผูใหบริการตามที่มีความสามารถตามที่ผูรับบริการตองการไดหรือไม  

กลุมที่ 2 ปจจัยดานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (e-Marketplace Factors) โดยปจจัยในการ
เลือกใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสในกลุมนี้ขึ้นอยูกับความสามารถของตลาดในการจัดหาผูซ้ือและผู
จัดหาที่เขากันไดและการแปรรูปกิจกรรมของผูซ้ือและผูจัดหาสูการซื้อขายออนไลนผานเครือขาย
ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

กลุมที่ 3 ปจจัยดานสภาพแวดลอมธุรกิจ (Environmental Factors) ในดานสภาพการ
แขงขัน ปจจัยในการเลือกใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสขึ้นอยูกับวาพันธมิตรภายในโซอุปทานหรือ
คูแขงขององคกรในอุตสาหกรรมเดียวกันมีการใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสหรือไม และปจจัยดาน
สภาพแวดลอมธุรกิจ ในดานกฎระเบียบขอบังคับและการสนับสนุนจากรัฐมีผลตอการเลือกใช
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสหรือไม 
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รูปที่ 2.7 แบบจําลองความสัมพันธของผูมีสวนเกี่ยวของและปจจัยที่มีผลกระทบตอความสนใจใน
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Pucihar and Gricar, 2005) 

ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  

Stockadle and Standing (2003) ไดศึกษาปจจัยความสําเร็จการสรางตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส จากตัวอยางตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 12 แหง สรุปลักษณะของการใหบริการซื้อ
ขายของแตละเว็บไซต และลักษณะเฉพาะ ดังแสดงตารางที่ 1 และไดระบุช้ีปจจัยความสําเร็จหลัก 
(Key Success Factors) ออกเปน 7 กลุม ไดแก 

1. จํานวนมวลชนวิกฤติ (Critical Mass) หลายถึงจํานวนของผูมีสวนรวมในตลาดกลาง
ที่เพียงพอ เพื่อใหแนใจวาสามารถดําเนินการไดอยางมีประสิทธิภาพ  

2. กระแสรายได (Income Stream) จากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 12 แหง ในตารางที่ 1      
มีรายไดจาก 5 แหลง คือ 1) คาธรรมเนียมที่เกี่ยวของกับธุรกรรม 2) คาธรรมเนียมสมาชิก 3) การ
ขายสารสนเทศของอุตสาหกรรม 4) คาธรรมเนียมมูลคาเพิ่ม และ 5)  โฆษณาและการตลาด  

3. ความปลอดภัย (Security) ในเชิงการเงินและขอมูลสารสนเทศของธุรกิจเปน
ประเด็นที่ออนไหวซึ่งตองใชเปนขอมูลในการแลกเปลี่ยน โครงสรางของตลาดกลางจะมีอิทธิพล

ผูขาย  ( Seller) 

Intermediary 

Organization
Factors

eMarketplace
Factors

Environmental
Factor

ความสนใจของ 
องคกรที่มีตอ 
eMarketplace 

  

กลุมปจจัย

ผูซ้ือ (Buyer) 

ผูขาย (Seller) 

Intermediary 

Organization 
Factor 

eMarketplace 
Factor 

Environmental 
Factor 

กลุมปจจัย 

ผลกระทบ 
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ตอความปลอดภัยซ่ึงตองสรางความมั่นใจใหกับผูที่มีสวนเกี่ยวของมั่นใจวาเปนความลับของธุรกิจ
จะไมถูกเปดเผยตอคูแขง 

4. ระดับของความอิสระ (Level of Independence) คือ ความสามารถในการเสนอ
ส่ิงแวดลอมที่เปนกลางซึ่งผูมีสวนเกี่ยวของสามารถดําเนินการคาระหวางกันไดโดยปราศจากความ
กลัวจากการทําขอตกลงกับผูดําเนินการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  

5. โครงสรางพื้นฐานทางเทคโนโลยี (Technology Infrastructure) ประกอบดวย 
ประเด็นของความซับซอนทางเทคโนโลยีที่ทําใหเกิดตนทุนเพิ่ม เชน คาอุปกรณ Hardware, 
Software หรือการอบรม และประเด็นของมาตรฐานของ Software ที่ใช 

6. การจัดการความสัมพันธ (Relationship Management) ประกอบดวย ความนาเชื่อถือ 
(Trust) โดยมีหลักเกณฑในการพิจารณาที่อางอิงจากตลาดกลางแบบ Business to Consumer (Smith 
et.al., 1999) คือ 1) ส่ิงอํานวยความสะดวกของชุมชนออนไลนที่ยินยอมใหดําเนินการตอกันและกัน
และการแลกเปลี่ยนขอมูลที่อางอิงได 2) การเชื่อมโยงกับเว็บไซตอ่ืนๆที่เชื่อถือได 3) สารสนเทศเชิง
ผลิตภัณฑที่ไมลําเอียงจากบุคคลที่สาม และ 4) ช่ือเสียงที่ไดรับการยอมรับ สวนที่สอง คือ ความลับ 
(PRIVACY) ซ่ึงเกิดขึ้นจากประเด็นของการรักษาความสัมพันธของอุตสาหกรรมและการปองกัน
การรั่วไหลของสารสนเทศที่ออนไหว   

7. การเติมเต็มความตองการของผูมีสวนรวม (Fulfilling participant’s needs) หรือการ
เพิ่มคุณคา (Value Add) ผูดําเนินการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสตองมีความสามารถในขอไดเปรียบ
เชิงการแขงขันที่ดึงดูดผูมีสวนรวมและรักษากําไรไว ความสามารถในการอยูรอดของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส คือ การระบุช้ีและสามารถทํางานรวมกับผูมีสวนรวมกับตลาดกลางเกิดจาก
ความสามารถในการตอบสนองความตองการของผูมีสวนรวม หรือการเพิ่มคุณคาเชิงธุรกิจใหกับผู
มีสวนเกี่ยวของตองการ ขอไดเปรียบของชุมชนออนไลน คือ ทําใหการดําเนินธุรกรรมในการจัดหา
สามารถดําเนินการไดจากการดําเนินการในจุดๆเดียว (One-Stop Portal) 
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ตารางที่ 2.2 ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ใชในการประเมินปจจัยความสําเร็จ 
(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  

ผูคาสินคาโภคภัณฑ คากาแฟ Intermediaries เปด Global Transaction 
Fee 
Sales of 
Industry 
Information 

Negotiation 
Exchange 

www.telemerc.com สินคาขายซ้ําและ
บริการ 

โทรคมนาคม Vendor Neutral เปด Global Currently 
fee 
Advertising 

Auctions 
Storefronts 
Negotiation 
Exchange 

www.e-greenbiz.com  ผูคาปลีกขนาดกลาง
และเล็ก 

สินคา
อุตสาหกรรม
เพื่อสิ่งแวด 
ลอม 

Intermediaries เปด 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 

เฉพาะผูพิมพที่
ลงทะเบียนใน
อุตสาหกรรม 

USA 
Europe 

Transaction 
fee 

Auctions 
Negotiation 

www.ecfood.com อุตสาหกรร
มขนาดใหญ 

อาหารและเครือ่งดื่ม Intermediarie
s 

ซัพพลายเออรที่
ไดรับรองและผู
ซื้อที่ไดรับเชิญ 

Global  Auctions 
Storefronts 
Negotiation 
Catalogue 

www.retailermarketex
change.com 

ธุรกิจขนาด
เล็ก 

รานสะดวกซื้อและ
ธุรกิจคาปลีกขนาดเล็ก 

Intermediarie
s 

เปด USA Transaction 
Fee 

Auctions 
Catalogue 

www.paperexchange.
com  

Industry –
wide 
Suppliers/b
uyers 

อุตสาหกรรมกระดาษ
และเยื่อกระดาษ 

Intermediarie
s 

เปด Global Transaction 
Fee 
Value add  
Service fee 

Auctions 
Storefronts 
Negotiation 
Catalogue 
Exchange 
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ทั้งนี้ การระบุปจจัยความสําเร็จนั้นมีวิธีการที่แตกตางกันออกไป Madanmohan (2005) ไดใช
มุมมองเชิงสถาบัน (Institutional Perspectives) ไดใชหลักเกณฑในการเลือกตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่
ประสบความสําเร็จ จากตลาดกลางที่ดําเนินการในอเมริกาเหนือและอินเดีย ดังนี้  

1. เปนตลาดกลางแบบ Business to Business ที่มีรายไดอยางนอยรอยละ 70 จากธุรกรรม
ผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต 

2. สามารถดําเนินธุรกิจอยางตอเนื่องนับจากป 2002 
3. มีอัตราการเติบโตมากกวาคาเฉลี่ยอัตราการเติบโตของตลาดกลางสามารถดําเนินธุรกิจ

ไดอยางตอเนื่อง 
4. มีสมรรถนะเชิงการเงินและไมใชการเงิน เชน อํานาจการตลาด สวนแบงการตลาด 

ความสําคัญของการทํางานรวมกันและพันธมิตรที่เพิ่มขึ้น เปนตน 

ผลจากหลักเกณฑขางตนพบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ผานการคัดเลือกจากการคนหาโดยตรง
ผาน Google และแหลงขอมูลทุติยภูมิ โดยเริ่มตนจากตลาดกลางที่ดูเหมือนมีลักษณะผานตาม
หลักเกณฑขางตนมากที่สุด ซ่ึงพบจํานวน 46 แหง ที่เปนผูนําตลาดกลางแบบ B2B ในทวีปอเมริกาเหนือ 
ตอมารวบรวมขอมูลจากแหลงอื่นๆ ซ่ึงประกอบดวย การเก็บขอมูลกึ่งสัมภาษณจาก CEOs, CIOs, 
CFOs, ประธานกรรมการ ที่เปนผูจัดการตลาดกลาง และแหลงขอมูลทุติยภูมิอ่ืนๆ เชน SEC Filings, 
จากแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต และรายงานที่เผยแพรสาธารณะ  
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ตารางที่ 2.3 ปจจัยความสําเร็จรวมของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Madanmohan, 2005) 

ปจจัยความสําเร็จ 
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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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สรุปปจจัยความสําเร็จจากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ผานหลักเกณฑ (Madanmohan, 2005) 
ดังนี้ 

1.  ความเปนเจาของและความโนมเอียง (Ownership and Bias) หมายถึง การระบุช้ีความเปน
เจาของ และลักษณะของการดําเนินการ โดยตลาดกลางที่มีความโนมเอียง (Biases Marketplaces) เปน
ตําแหนงที่ดีกวาที่ทําใหเกิดตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จ เนื่องจากรับประกันไดวาจะ
ไดรับปริมาณคาดําเนินการธุรกรรมจํานวนมากจากผูเปนเจาของ ชวยใหตลาดกลางมีสภาพคลอง 
(Liquidity)เพียงพอ และผูเปนเจาของเปนผูประกอบการที่เชี่ยวชาญในอุตสาหกรรมที่เฉพาะเจาะจง
มากกวาจะเปนผูจัดหาผูประกอบการเหลานี้ ซ่ึงเปนของไดเปรียบเมื่อเทียบกับตลาดกลางที่มีความเปน
กลาง (Neutral Marketplaces) ทั้งนี้ตลาดกลางที่ประสบความสําเร็จสวนใหญมิไดมุงเนนการคาหรือการ
จับคูผูซ้ือกับผูขาย แตตลาดกลางจะมีผูซ้ือจํานวนมากที่เขามาคาหาผูจัดหา (Supplier) จํานวนนอยราย 
ตลาดกลางที่เนนผูซ้ือหรือ Buyer-Oriented Marketplace จะมุงเนนการดําเนินการพื้นฐานที่มี
ประสิทธิภาพใหกับองคกรของผูซ้ือ กลาวคือ การสรางเครือขายของผูซ้ือท่ีขับเคลื่อนตนทุนการจัดหาที่
ต่ําลงใหกับผูซ้ือที่มีสวนเกี่ยวของ โดยยอมใหผูซ้ือ “รวมคาใชจายเขาดวยกัน (Aggregate their 
expenditure) ลดตนทุนคาบริหารจัดการและอํานวยความสะดวกในการจัดหาในระดับโลก  

สําหรับตลาดกลางที่เนนผูขายหรือ Seller-Oriented Marketplace การรวบรวมผูขายเขาดวยกัน
สูศูนยกลางของรายการสินคาและคลังสารสนเทศของผลิตภัณฑ ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลาง
ลักษณะนี้ คือ จัดเตรียมผูขายใหเกิดเปนแหลงรวมกลุมผูขายที่แสดงรายการสินคาและทําใหเกิดกจิกรรม
การขายกับผูซ้ือมากที่สุดเทาที่จะเปนไปได  

2.   การมุงเนนบริการ (Service Focus) ในลักษณะการบริการทั่วไป (Generic) หรือเปนการ
บริการที่เฉพาะเจาะจง (Specific) กลาวคือ กระบวนการที่มีลักษณะทั่วไปอยางสูง เชน การจัดหา 
(Procurement) มีแนวโนมที่จะดึงดูดผูใชจํานวนมาก โดยไมคํานึงถึงความจําเปนและมักจะสรางความรู
ที่ไดรับการจัดการอยางเปนระบบและมีปจจัยนําเขาของแรงงานที่มีการแลกเปลี่ยนนอกเครือขายที่มี
มาตรฐานเดียวกัน สําหรับองคกรในลักษณะนี้ นวัตกรรมของสินคาและบริการจะมุงเนนการพัฒนา
คุณลักษณะของผลิตภัณฑที่สามารถขายไดในตลาดมวลชน (Mass Market) ดวยปจจัยนําเขาที่มี
มาตรฐาน ในทางกลับกันผลิตภัณฑที่มีความซับซอนสูงมักจะมีความแตกตางดวยคุณลักษณะที่
เฉพาะเจาะจงโดยผูสรางที่มีลักษณะเฉพาะก็จะดึงดูดลูกคาที่มีลักษณะเฉพาะเจาะจง  
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ทั้งนี้จากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จจะมีเนนกระบวนการที่มีลักษณะ
ทั่วไป เชน Elemica มีการจัดเตรียมกระบวนการสั่งซื้อท่ัวไปและการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain 
Management) กับคูสัญญาและมีการดําเนินธุรกรรมซ้ํา มีการติดตอสมาชิกแตละรายดวยระบบ ERP ไม
วาจะเปน SAP, Baan เปนตน เพื่อเปนศูนยธุรกรรมอัตโนมัติที่เช่ือถือได คลายๆกับ Pettallos ที่เปน
ตลาดกลางสาธารณูปโภคขนาดใหญ เนนการจัดการตนทุนทั่วไปที่ลูกคาตองการ    

3.  กระแสรายไดท่ีหลากหลาย (Multi Revenue Streams) ตลาดกลางที่ประสบความสําเร็จจะ
กาวขามแบบจําลองรายไดที่คิดเปนขั้นสัดสวนของธุรกรรมแตละรายการ แตตลาดกลางที่ประสบ
ความสําเร็จสวนใหญจะสรางทางเลือกของกระแสรายได เชน คาลิขสิทธ์ิ คาบริการของผูดําเนินการ 
และคาบริการสําหรับการบูรณาการ ตัวอยางเชน VerticalNet และSciquest เลิกใชแบบจําลองธุรกิจริเร่ิม
ของตัวเองที่คิดคาบริการจากคาธรรมเนียมธุรกรรมออนไลน เปลี่ยนเปนการสรางตําแหนงของตัวตลาด
กลางเองใหเปนผูขายซอฟทแวร B2B หรือ E-steel ที่ปรับเปลี่ยนจากการมุงเนนการเสนอซอฟทแวร
สาธารณะ เปนซอฟทแวร SupplyNetwork สําหรับการจัดการโซอุปทานโลหะในลักษณะของ
แบบจําลองเจาของ (Hosted Model) และมีชุด Application สําหรับการดําเนินการ โดยมีการเซ็นสัญญา
กับลูกคาขนาดใหญ เชน Ford และBHP Steel สาขายอยของ BHP Billiton เพื่อใชซอฟทแวร โดยรอยละ 
80 ของรายไดของ E-steel มาจากการขายลิขสิทธิ์ซอฟทแวร สวนที่เหลือมาจากการแลกเปลี่ยนซื้อขาย
โลหะและการใหคําปรึกษา  

ตารางที่ 2.4 ตัวอยางการกําหนดกระแสรายไดแบบจําลองธุรกิจอิเล็กทรอนิกสแบบ B2B (Hoffman        
and Novak, 2003) 
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Outsourcing  X       X    
Entertainment     X  X      
Transaction X        X    
Freeware        X     
Affiliate   X          
Community       X      

ในเรื่องของมูลคาการเรียกเก็บคาบริการสามารดําเนินการไดหลายรูปแบบขึ้นกับผูดําเนินการ
จะเสนอใหกับผูรับบริการ (Harris 2000) เชน VerticalNet เรียกเก็บรอยละ 5 จากมูลคาธุรกรรมโดยใหผู
จัดหาเปนผูจาย เชนเดียวกับ e-steel, Metalsite, Paperexchange เรียกเก็บคาธรรมเนียมประมาณรอยละ 
1-3 จากมูลคาธุรกรรมจากผูจัดหา ในขณะที่ Chemdex ใหผูซ้ือเปนผูชําระคาธรรมเนียมธุรกรรม
ประมาณรอยละ 5-6 นอกจากนี้ Brun et.al (2002) ไดสรุปขอดีและขอจํากัดของกระแสรายไดของตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสรูปแบบตางๆไว ดังนี้ 

ตารางที่ 2.5 ขอดีและขอจํากัดของกระแสรายไดรูปแบบตางๆ (Brun et.al, 2002) 
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4.   ผลกระทบเชิงคุณคา (Value Impact) ตลาดกลางที่ประสบความสําเร็จทั้งหมดจะยกระดับ
คุณคาของลูกคาที่เคยไดหรือแตกตางจากที่เคยไดรับ ตัวอยางจากกรณีการซื้อขายพันธบัตรหรืออัตรา
แลกเปลี่ยน ในอดีต ผูซ้ือดําเนินการโดยผานเครือขายโทรศัพท ดําเนินการผานนายหนาเพื่อขอทราบ
ราคา โดยพนักงานติดตอซ้ือขายจากโตะแลกเปลี่ยน และติดตอกลับไปพนักงานขายผานไปสูนักลงทุน 
ซ่ึงตองผานกระบวนการหลายขั้นตอน ในขณะที่อัตราแลกเปลี่ยนกลับเปลี่ยนแปลงไปตามเวลา แต
สําหรับการดําเนินการของ Webtrade สามารถทําใหลูกคาตรวจสอบราคาไดจากหนานายจํานวนมากใน
เวลาเดียวกัน อํานวยความสะดวกใหกับนักลงทุน สําหรับนายหนา ระบบการสั่งซื้ออิเล็กทรอนิกสจะทํา
ใหสัดสวนผลกําไรของนายหนาเพิ่มขึ้น โดยการดําเนินงานของ Tradeweb ยังคงดํารงวัตถุประสงคเดิม
แตทําใหกระบวนการของนักลงทุนและนายหนารวดเร็วยิ่งขึ้น สรางคุณคาใหกับผูมีสวนรวมมากขึ้น    

Brun et.al (2001) ไดสรุปผลประโยชนในเชิงคุณคาที่มีผลกระทบตอผูจัดหาและผูซ้ือของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส รวมทั้งตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเองจะสามารถสรางคุณคาเหลานั้นได
อยางไรใน 3 ดาน คือ 1) ประสิทธิภาพของตลาด (Market Efficiency) 2) ประสิทธิภาพของโซอุปทาน 
และ 3) การสรางสรรคคุณคารูปแบบใหม ดังนี้ 

ตารางที่ 2.6 ผลประโยชนของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสในเชิงคุณคา (Brun et.al, 2002) 

 



33 
 

 

5.  ความโปรงใสชัดเจนทางการตลาด (Market Opaqueness) ลักษณะเฉพาะโดยพื้นฐานของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จตองดําเนินขอปฏิบัติทางธุรกิจใหสอดคลองกับ
กระบวนการธุรกิจภายในอุตสาหกรรมมากกวาที่จะสรางความเปลี่ยนแปลงอยางสุดขั้วโดยไมจําเปนตอ
ผูประกอบการที่อาจจะไมมีความพรอมในธุรกิจอิเล็กทรอนิกส กิจกรรมทางธุรกรรมเกิดขึ้นจากขอมูล
สารสนเทศที่สมบูรณ โดยไมมีแรงเสียดทานทางธุรกรรม สารสนเทศทั้งหมดตองไดรับการจัดเตรียม
อยางอิสระ สภาพแวดลอมเชนนี้จะทําใหตนทุนรวมของการจัดซ้ือจัดหาต่ําที่สุด อยางไรก็ตามในความ
เปนจริงไมสามารถที่จะทําไดโดยปราศจากการสื่อสารที่เพิ่มขึ้น และองคกรเกือบทั้งหมดก็ไมชอบท่ีจะ
แบงบันสารสนเทศที่เกี่ยวของกับการดําเนินการภายใน โดยเฉพาะอยางยิ่งกับคูแขง 

Altra และ Arbinet จะเปดโอกาสหรือยอมใหผูซ้ือและผูขายที่ยังไมเคยไดรูจักกันไดดําเนิน
กิจกรรมธุรกิจ ขอปฏิบัติทั่วไปในการซื้อขายพลังงานและการซื้อขายโภคภัณฑ อีกทั้งการรับรูขอมูล
ของสมาชิกในชุมชนออนไลนจะทําใหไม เกิดความสับสนหรือสลับสับเปลี่ยนแหลงขอมูล 
SequirityHub และTrade-Ranger ยอมใหสมาชิกแสดงความตองการขอมูลของแตละบริษัทในกลุม
เดียวกัน โดยเฉพาะขอบเขตของเนื้อหา (Content)  

ซัพพลายเออรสวนใหญมักไมตองการใหซัพพลายเออรรายอ่ืนๆรับรูราคาของตนเอง ดังนั้นการ
แลกเปลี่ยนขอมูลสาธารณะ (Public Exchange) อาจมีความเสี่ยงที่ทําใหตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสราง
ความยุงยากระหวางความสัมพันธของการเพิ่มคุณคาใหกับหุนสวนทางธุรกิจและการคุกคามขอ
ไดเปรียบเชิงธุรกิจที่เชื่อวามีอยูในกระบวนการธุรกิจดั้งเดิม โดยการรวมลักษณะการแลกเปลี่ยนที่เปน
สวนตัว (Private Exchange) ดวยการสรางแบบจําลองการซื้อขายออนไลนดวยการจับคูกระบวนการ
ธุรกิจดวยตัวของเจาของเอง และหลีกเลี่ยงแรงกดดันทางราคาโดยการใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สาธารณะ 

6.  ความรวดเร็ว (Rapidity) เปนปจจัยที่สําคัญที่จะทําใหองคกรอาจจะหรือเต็มใจที่จะ
เปลี่ยนแปลง หากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสามารถทําใหกระบวนการธุรกิจทั่วไปขององคกร
ดําเนินการไดรวดเร็วยิ่งขึ้น 

7.  ตลาดของผลิตภัณฑ (Product Market) ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จ
ทั้งหมดมีคุณสมบัติพื้นฐานอยางนอยหนึ่งปจจัยรวมกัน ตลาดกลางเหลานั้นแสดงสิทธิ์ในอุตสาหกรรม
ตางๆดวยการสินคาประเภทโภคภัณฑและจํานวนผูซ้ือและผูขายขนาดใหญที่ไมมีลักษณะของการ
ดําเนินการอยางแยกสวน (Fragmented) ตัวอยางในอุตสาหกรรมเคมี ผลิตภัณฑมาตรฐาน เชน เอธานอล 
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และเบนซิน จะไมเปนที่ตองการสําหรับการเจรจาตอรองมากนัก แตส่ิงที่ลูกคาตองการคือความสะดวก
ตอการเติมเต็มโดยไมตองสั่งซ้ือซํ้า    

8.  การสรางสินทรัพยท่ีเติมเต็มองคประกอบของธุรกิจไดอยางสมบูรณและเหมาะสม 
(Creation of Complementary assets and Appropriability) ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบ
ความสําเร็จเหลานั้นมักจะสรางกระบวนการจัดหาไดอยางมีประสิทธิภาพโดยการรื้อโครงสราง
กระบวนการดั้งเดิมที่มีอยูและจากความตองการการลงทุนในอุตสาหกรรมเฉพาะที่มีปญหา   ตลาดกลาง
ที่ประสบความสําเร็จจะสามารถสรางขอไดเปรียบดวยการเขาถึงที่งาย เชน Transora ที่ริเร่ิมดวยการ
มุงเนนเปนเครื่องมือหาแหลงวัตถุดิบและกระบวนการจัดหา จากนั้นก็ใชความพยายามเพื่อพัฒนาการ
แกปญหาเครือขายความสอดคลองของขอมูล (Data Synchronization Network Solution) ซ่ึงในที่สุดก็จะ
สามารถตามทันกระบวนการทุกอยางในรูปของรายได ดังนั้น ตลาดกลางที่เติบโตจากอุปสรรคของ
ลักษณะเฉพาะของสิ่งแวดลอมของอุตสาหกรรม ตองขจัดอุปสรรคดวยการใชความรูในการแกปญหา
เพื่อแสวงหาความสําเร็จ 

9.  โครงสรางการแขงขันและการประสานงาน (Competition and Coordination Structure) 
แนวคิดหลักของโครงสรางมีศูนยกลางทั้งเชิงเศรษฐศาสตรและการตลาด การดําเนินผานเครือขายของ
ทั้งคูแขงและหุนสวนในโซอุปทานจะมีสวนที่สนับสนุนใหเกิดการเขารวมในการดําเนินการผานตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกส (Son Yo, 2007) นอกจากนี้รูปแบบของตลาดสําหรับความสนใจตอการเกิดขึ้นของ
ธุรกิจอิเล็กทรอนิกส คือ ระบบแบบแยกสวน (Fragmented System) และระบบการทํางานรวมกัน 
(Collaboration System)   

- ระบบธุรกิจแบบแยกสวน (Fragmented System) จะมีลักษณะความเปนเจาของ
และการบูรณาการพันธมิตรในโซอุปทานในระดับต่ํา การทํางานรวมกันระหวางองคกรมีขอจํากัดตอ
ความสัมพันธระยะสั้นและมักจะเปนการเชื่อมโยงความสัมพันธระหวางตัวบุคคลเนนเปนสมาคมเฉพาะ
ขนาดจํากัด มีการประสานงานระหวางองคกรนอยและกิจกรรมการประสานงานระหวางองคกรเกิดขึ้น
ไดอยางและไมยั่งยืน ปจจัยนําเขาและผลผลิตเปนการคาขายสินคาประเภทโภคภัณฑในตลาดที่มีการ
แขงขันสูงซ่ึงมักมีความผันผวน 

- ระบบธุรกิจแบบทํางานรวมกัน (Collaboration System) เปนการรวมตัวการ
ประสานงานของกิจกรรมเชิงเศรษฐศาสตรของเจาของในระดับสูง โครงสรางของตลาดเสนอ             
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ขอไดเปรียบเชิงการแขงขันสําหรับตลาดกลางเนนกระบวนการทั่วไปที่สรางผลประโยชนใหกับ
ผูใชบริการเปนหลัก 

10.  กฎระเบียบของอุตสาหกรรม (Industry Regulation) เปนปจจัยหนึ่งที่มีสวนตอ
ความสําเร็จตอตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เนื่องจากกฎเกณฑของรัฐรวมทั้งนโยบายที่สนับสนุนการใช
ตลาดกลางจะเปนปจจัยขับเคล่ือนความสําเร็จใหตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ทั้งนี้ตองขึ้นกับวิสัยทัศน
ของรัฐที่จะเปนความสําคัญของการดําเนินการผานเครือขายอิเล็กทรอนิกส และความสามารถในการ
ควบคุมธุรกรรมผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต ยากตอการตรวจสอบขอมูลผานระบบดั้งเดิม   

2.2   วรรณกรรมเกี่ยวกับการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสท่ีเปดบริการ 

2.2.1   ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงในตางประเทศ 

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

National Transportation Exchange (NTE) กอตั้งขึ้นเมื่อป 1994 แรกเริ่มอยูใน Donner 
Grover, Illinois, USA และในเดือนมีนาคม 1995 ดําเนินการเบื้องตนดวยการแลกเปลี่ยนการขนสง
ออนไลน และนําไปปฏิบัติใชอยางเต็มรูปแบบอยางรวดเร็วในเดือนสิงหาคมปเดียวกัน การแลกเปลี่ยน
เริ่มตนดวยการจัดใหกับอุตสาหกรรมในกลุมเล็กๆ – อุตสาหกรรมการขนสงแบบ Dry Freight ใน 
Midwest การดําเนินการเติบโตขึ้นจนปจจุบันมีสมาชิกกวา 600 บริษัท 

 

รูปที่ 2.8 หนาเวปไซตของ www.nte.net   
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การดําเนินการที่ไมมีประสิทธิภาพของ NTE ในอุตสาหกรรมรถบรรทุกที่มีมูลคากวา 
400,000 ลานดอลลารสหรัฐ เนื่องจาก ลําดับแรก ความซับซอนของเสนทางการขนสงดวยรถบรรทุกที่
สรางความทาทายใหกับการวางแผนโลจิสติกสและการประสานงาน ประมาณการวา 30-50% อยูต่ํากวา
สมรรถนะการใชประโยชนที่แทจริง ผนวกกับบริษัทรถบรรทุกมีการจัดแผนการขนสงอยางสุมกับ
บริษัทคูคาที่แตกตางกัน ผลก็คือกวา 70% ของรถบรรทุกวิ่งเปลาในเที่ยวกลับ สุดทาย ก็คือขาดแคลน
ประสิทธิภาพทางเวลาและกลไกการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ ในสวนของบริษัทรถบรรทุกก็ไมทราบวา
ใครจะซื้อบริการหลังจากการใหบริการในเที่ยวแรกไปแลว ในทางกลับกันลูกคาก็คนหารถบรรทุกตาม
ความตองการที่เฉพาะเจาะจงไดยาก 

กลยุทธทางอิเล็กทรอนิกสของ NTE เนนที่การแกปญหาประเด็นวิกฤติในอุตสาหกรรม คือ 
กลไกที่ไมมีประสิทธิภาพรวมกับการจับคู อุปสงค/อุปทานทางการตลาดและการตั้งราคาของ
ความสามารถในการขนสงตามความตองการ และสิ่งที่พบก็คือ ความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญของผู
สงสินคาและผูใหบริการรถบรรทุก ในขณะที่ โดยปกติของผูขนสงสินคาจะมีขอมูลในแนวตั้ง 
(Horizontal Information) คือเฉพาะสวนของตนเองประมาณ 1-12 เดือน และผูใหบริการรถบรรทุก
โดยทั่วไปจะมีขอมูลแบบเดียวกันอยูในระหวาง 9-12 เดือน ดังนั้น NTE ก็จะสรางตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสเพื่อเปนตัวกลางระหวางความแตกตางนี้และสนับสนุนการไหลของสารสนเทศ จับคู
สมรรถนะที่ไมไดใชประโยชนจากการรอสําหรับยกของขึ้น-ลง 

เนื่องดวย  NTE เปนบุคคลที่สามแบบเปนกลาง (Neutral) การดําเนินการแลกเปลี่ยนออนไลน
ดวยกระบวนการที่เปนมาตรฐานสําหรับการจับคูอุปสงคและอุปทาน การแลกเปลี่ยนจะจัดในที่การซื้อ
ขายสาธารณะสําหรับสมาชิกที่เปนผูขนสงสินคาและผูบริการไปสูการซื้อขายสมรรถนะการขนสงใน
ราคาที่กําหนดตามพลวัตของราคา ผนวกกับ การพัฒนาโปรแกรมการแกปญหาอยางรวดเร็วเพื่อ
จัดเตรียมวิธีการที่ไดมาตรฐานสําหรับการจับขอมูลและการรายงาน ระบบอัตโนมัติจะกรองขอมูล
กฎระเบียบของบริษัทอยางละเอียดใหเหลือเพียงโอกาสในการทําการคารวมกัน 

ปจจุบัน NTE เสนอโปรแกรมการแกปญหาในรูปแบบ On-Demand Supply Chain Solution 
จัดเตรียมใหกับการจัดการตั้งแตปลายชนปลายของสารสนเทศของโซอุปทาน ตั้งแตการส่ังซื้อเร่ิมตน
จนถึงการสงมอบสินคาและธุรกรรมทางการเงิน โดยชุดการแกปญหา NTE ประกอบดวย 3 สวนคือ 

1. NTE suite ไดแก ความสามารถในการรับรูสารสนเทศ (Visibility) ความแมนยํา 
(Accuracy) และความสามารถในการดัดแปลง (Adaptability)  
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2. NTE Platform ไดแก การปองกันภัย (Security) ความเสถียร (Stability) ความสามารถใน
การปรับขนาด (Scalability) และการเชื่อมโยง (Connectivity) 

3. การจัดการ ไดแก การจัดการคําสั่งซื้อ (Order Management) การจัดการคลังสินคา 
(Warehouse Management) และการจัดการการขนสง (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) 

คุณคา (Value) ที่ไดจากการดําเนินการของ NTE’s On Demand Supply Chain Solution 

- On-demand solutions  
- สามารถเลือกลักษณะการทํางานที่ธุรกิจตองการ  
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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 เกิดผลกระทบขนาดใหญทําใหเกิดการปรับปรุงความสามารถในการ
รับรูขอมูลและลดสิ่งไรคาและไมมีประสิทธิภาพในอุตสาหกรรม กิจกรรมการคาสวนใหญเกิดขึ้น
ภายใน 3 วัน หลังการสงมอบสินคา สมาชิกสวนใหญของผูขนสงอยูในอุตสาหกรรม คาปลีก การผลิต
และผูใหบริการโลจิสติกสบุคลลที่ 3 (3PLs) รวมทั้งผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกตางไดรับ
ผลตอบแทนทางการเงิน โดยเฉลี่ย ลดตนทุนการแลกเปลี่ยนได 15-30% ของการขนสงแบบดั้งเดิมและ
เพิ่มกําไรจาก 30-50 ดอลลารเปน 150-500 ดอลลารตอรอบการขนสงสําหรับผูใหบริการ 

2.2.1.2   Translogistics.com (ตลาดกลางออนไลนในอุตสาหกรรมขนสงของอังกฤษ) 

Translogistics.com (www.translogistics.com) เปนตลาดกลางออนไลนในอุตสาหกรรมขนสง
ในประเทษอังกฤซึ่งเริ่มใหบริการตั้งแตปลายป 2543 บริษัททําหนาที่ในการจับคูระหวางผูสงสินคา 
(Shipper) กลุมตางๆ เชน โรงงานผลิตสินคา (Manufacturer) ผูคาสง (Wholesaler) และผูคาปลีก 
(Retailer) เขากับบริษัทขนสงสินคา (Logistics Service Provider) ผานเครือขายอินเตอรเน็ต   
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Translogistics เกิดขึ้นในสภาพที่อุตสาหกรรมการขนสงในประเทศอังกฤษมีมูลคามากกวา 9 
พันดอลลารสหรัฐฯ ตอป แตตลาดบริการการขนสงมีการกระจายตัวเปนอยางมาก (Highly Fragmented) 
เนื่องจากมีผูประกอบการายยอยมากมาย 

การศึกษาของกรมการขนสง ของประเทศอังกฤษ ทําให ทราบวา โดยเฉลี่ยแลว รถบรรทุกใน
อังกฤษจะวิ่งโดยไมมีการขนสินคาถึงประมาณรอยละ 29 ของระยะทางที่วิ่งทั้งหมด และในบรรดา
รถบรรทุกที่ขนสินคารถสวนใหญจะมีสินคาเพียงรอยละ 63 ของน้ําหนักที่บรรทุกไดเทานั้น ปญหา
ดังกลาวเกิดขึ้นเนื่องจากความไมสามารถจับคูระหวางผูตองการขนสงสินคาและบริการที่มีอยูไดอยางมี
ประสิทธิภาพจากการที่ตลาดมีการกระจายตัวเปนอยางมากนั่นเอง 

ผูบริหารของ Translogistics ไดเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจจากปญหาดังกลาวจึงไดเร่ิมใหบริการ
จับคูระหวางผูตองการขนสงสินคาและบริษัทขนสง จึงไดกอตั้ง Translogistics ขึ้นโดยมี บริษัท EM 
Warburg Pincus & Co International Limited ซ่ึงเปนบริษัท รวมทุน (Venture Capital) รายใหญ 

 

รูปที่ 2.10 หนาเวปไซตของ www.translogistics.com  http://87.194.204.10/translogistica/index.htm 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

ทั้งผูสงสินคาและบริษัทขนสงที่สนใจตองการใชบริการของ Translogistics ตองลงทะเบียน
สมัครเปนสมาชิกหรือลูกคาของ Translogistics โดยตองเสียคาสมาชิกรายป 
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1. ผูสงสินคา (Shipper) จะเริ่มกระบวนการทั้งหมดโดยการโฆษณาในเว็บไซดที่เรียกวา 
Invitation To Tender (ITT) ใหบริษัทขนสงทราบความตองการของตน โดย ITT สวนใหญมักจะมี
ลักษณะเปนขอเสนอในการรับบริการระยะยาว ในการโฆษณาดังกลาว ผูตองการขนสงสินคาตองจาย
คาบริการแก Translogistics 

2. หลังจากที่ผูสงสินคาลงโฆษณา ITT กับ Translogistics แลว ITT เหลานี้จะถูกจัดเก็บอยู
ในฐานขอมูลรวม ซ่ึงบริษัทขนสงสามารถเขามาสืบคนเพื่อหา ITT ที่ตรงกับความสามารถในการ
ใหบริการของตนได โดยเสียคาบริการใหแก Translogistics  

3. เมื่อบริษัทขนสงพบ ITT ที่สนใจก็จะสามารถตอบรับไปยังผูสงสินคาผานทางเว็บไซด 
ของ Translogistics โดยรายละเอียดในการตอบรับมักจะรวมถึงอัตราคาบริการ ระยะเวลาใหบริการและ
ความสามารถในการปรับอุณหภูมิของรถบรรทุก เปนตน ทั้งนี้คําสนองดังกลาวจะถูกเสนอเทานั้น 

4. หลังจากผูสงสินคาไดรับจากบริษัทขนสงหลายๆ ราย ผูสงสินคาสามารถเปรียบเทียบ
บริการของแตละรายและเลือกบริการที่ตรงกับความตองการของตนมากที่สุด 

5. ผูสงสินคาติดตอกับบริษัทขนสงเพื่อนัดเจรจา และขอรายละเอียดเพิ่มเติมโดยวิธีการ ที่
ไมผาน Translogistics 

เทคโนโลยี 

Translogistics ไดจางบริษัท Computer Sciences Corporation (CSC) ใหบริการออกแบบ และ
พัฒนาระบบการดําเนินงานทั้งหมดของบริษัท  นอกจากนี้  บริษัทได เ ลือกใชบริการ  Content 
Management Solution ของบริษัท Documentum 

การประกอบการ 

รายไดของ Translogistics มีที่มาจากแหลงตางๆ 2 สวนคือ 

1. คาสมาชิก ซ่ึงเรียกเก็บจากผูสงสินคาและบริษัทขนสง โดย Translogistics คิดคาบริการ
ตอป ในอัตราประมาณ 5,000 – 20,000 ปอนด ตามปริมาณสินคาที่ขนสง และขนาดของบริษัท 

2. คาธรรมเนียมธุรกรรมที่เรียกเก็บจากผูสงสินคาและบริษัทขนสงในแตละครั้ง 



41 
 

 

จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

จุดเดนในการประกอบธุรกิจของ Translogistics คือการมีรูปแบบในการดําเนินธุรกิจที่
สอดคลองกับความตองการของตลาด ซ่ึงมีโครงสรางที่บริษัทขนสงและผูตองการสงสินคามีการ
กระจายตัวกันมาก ทําใหเกิดปญหาที่อุปทานและอุปสงคไมสามารถจับคูกันไดอยางมีประสิทธิภาพ 
โมเดลการเปนตัวกลางในตลาดซึ่งชวยจับคูระหวางผูตองการสงสินคาและบริษัทขนสงจึงทําใหทุกฝาย
ไดรับประโยชนและยินดีที่จะจายคาบริการใหแกบริษัท 

ปจจัยในความสําเร็จ 

บริษัทออนไลนที่ใหบริการตลาดกลางอยาง Translogistics จะประสบความสําเร็จไดก็ตอเมื่อ
ตลาดที่เกี่ยวของมีการกระจายตัวของผูประกอบการมาก ซ่ึงเปนอุปสรรคสําคัญในการจับคูระหวางผูซ้ือ
และผูขายบริการ จากขอมูลของ Gartner Group พบวา อุตสาหกรรมขนสงทางบกในประเทศอังกฤษมี
รถบรรทุกสินคามากกวา 419,000 คัน และมีบริษัทขนสงเกินกวาความตองการถึง 10,000 บริษัท 

1. ผูบริหารตลาดกลางมีความรูในอุตสาหกรรมและมีความสัมพันธอันดีกับผูประกอบการ 
ซ่ึงทําใหเขาใจสภาพปญหาที่เกิดขึ้น และทราบความตองการและขอจํากัดของฝายตางๆ ซ่ึงจะเปนใน
การออกแบบตลาดกลาง นอกจากนี้ ความสัมพันธที่ดีกับผูประกอบการในตลาดยังเปนประโยชนในการ
ชักจูงใหผูประกอบการทั้งหลายเขารวมในการทําธุรกรรมในการตลาดกลางดวย 

2. การมีกลไกปองกันการติดตอกันเองของผูซ้ือและผูขายบริการ ผูบริหารตลาดกลาง ตองมี
กลไกในการปองกันผูช้ือและผูขายเขามาใชตลาดกลางเปนเพียงแหลงสืบคนหาขอมูลแลวทําธุรกรรม
กันเองนอกตลาด ซ่ึงจะมีผลกระทบตอตลาดกลางที่มีรายไดจากคาบริการ ซ่ึงคิดตามมูลคาการซื้อขาย 
Translogistics ไดใชกลไกดานราคาในการปองกันปญหา ดังกลาว จากการเก็บคาสมาชิกและจํานวน
คร้ังที่ใชบริการแทนการเก็บคาบริการตามมูลคาการซื้อขาย 

2.2.1.3   Transportmarketplace (ตลาดกลางออนไลนในอุตสาหกรรมขนสงของฝรั่งเศส) 

www.transportmarketplace.com หรือ TM กอตั้งขึ้นเมื่อเดือนธันวาคมป 2000 ที่ประเทศ
ฝร่ังเศส ภายใตความรวมมือของผูเชี่ยวชาญดานโลจิสติกสชาวฝรั่งเศส 2 คน คือ Régis Barbenchon 
และ  Chloé Salmon-Legagneur.  หลังจากดําเนินการและมีการปรับปรุงระบบการทํางานดวย
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ภาษาอังกฤษไดในป 2004 TM ก็สามารถดําเนินธุรกิจในตางประเทศ โดยมีตัวแทนประเทศแรกคือ
ประเทศไอรแลนด และหลังจากนิทรรศการ SITL เซ่ียงไฮในป 2005 TM ขยายธุรกิจในทวีปเอเชีย มี
ประเทศเกาหลีเหนือ, เกาหลีใต, ประเทศจีน, ประเทศสิงคโปร และประเทศไตหวัน และในทวีปยุโรปมี
ฝร่ังเศส และตอมาไดขยายไปที่อเมริกาใตคือประเทศบราซิล.  

  

รูปที่ 2.11 หนาเวปไซตของ www.transportmarketplace.com 

วัตถุประสงคของ TM คือตองการใหมีการใหบริการกลางที่ทําใหผูใชบริการ (บริษัทที่
แสวงหาวิธีการสงสินคาหรือสินคาของตน) และผูใหบริการ (ผูประกอบการดานการขนสง) สามารถที่
จะติดตอกันไดโดยตรง ดําเนินงานไดอยางโปรงใส และเพิ่มขีดความสามารถในการหาลูกคารายใหมได
ตลอดเวลาไมวาจะเปนตลาดภายในประเทศหรือตางประเทศ โดยทางอากาศ ทางทะเล หรือ ทางถนน 

วิธีการขยายธุรกิจของ Transportmarketplace.com คือการเชิญชวนบริษัทที่ทํางานอยูในวงการ
ดานโลจิสติกส ใหเขามาเปนบริษัทรวมทุน ประเภทบริษัทที่จะไดรับความสนใจมากที่สุดคือบริษัท
คอมพิวเตอร ที่ทํางานเกี่ยวของโดยตรงในธุรกิจการขนสง, ผูจัดงานแสดงดานการขนสง เปนตน 
กิจกรรมหลักของการทําธุรกิจนี้ เปนการเนนหนักไปในเรื่องของการจัดทําเว็บไซต ใหเปนเว็บเสาะหา
ขอมูลดานการขนสง รวมทั้งเปนตลาดกลางดานการขนสงในประเทศนั้นๆ  

 



43 
 

 

  

 

รูปที่  2.12 รายงาน 100% จํานวนผูเขาชมที่ไมซํ้ากันรายเดือนธันวาคม 2006 - มิถุนายน 2007 ของ 
www.transportmarketplace.com 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

สมาชิกจะตองลงทะเบียนถูกตอง โดยจะตองระบุวาตนเองเปนผูใชบริการ (Shipper) หรือผู
ใหบริการ (Carrier) 

หากเปนผูใชบริการก็จะไมมคีาใชจายในการใชบริการ ผูใชบริการสามารถคนหาผูใหบริการที่
ดีที่สุดที่ตรง กบัความตองการ และสามารถขอรับขอเสนอราคาจากผูใหบริการสูงสุด  สําหรับผู
ใหบริการ TM จะใหเครดิตตามหลักการดังนี้ 
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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 

และถาผูใหบริการเกิดความพอใจที่จะใชบริการตอไป ผูใหบริการจะตองซ้ือเครดิตในการใช
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 

เมื่อผูใชบริการลงทะเบียน (Booking) เพื่อขอใชบริการ ระบบการดําเนินงานของ TM จะทํา
การจับคูความตองการของผูใชบริการ กับขอเสนอของผูใหบริการจากประเทศ, เมือง, ประเภทของ
สินคา, การบริการ, อุปกรณที่ตองการใช เปนตน และการใชคําหลักที่บันทึกโดยผูใหบริการได
ลงทะเบียนไวในเบื่องตนประกอบ จากนั้นจะสง Email และ/หรือ Sms ไปยังผูใหบริการ ซ่ึงผูใหบริการ
มีอิสระที่จะยอมรับหรือปฏิเสธการใหบริการได 

ในกรณีที่ผูใหบริการยอมรับการเสนอบริการ ผูใหบริการจะกรอกแบบฟอรมการจองพรอม
กับรายละเอียดสัญญาจองทาง Email ไปยังผูขอใชบริการ ซ่ืงผูขอใชบริการมีอิสระท่ีจะยอมรับหรือ
ปฏิเสธขอเสนอการใหบริการไดและทั้งหมดจะถูกสงกลับไปยังผูเสนอใหบริการ 

ธุรกรรมที่เกิดขึ้นระหวางผูใชบริการและผูใหบริการจะดําเนินการโดยการใชระบบเครดิต
ภายใตเงื่อนไขภาษีที่ถูกตอง และTM จะไมรับผิดชอบตอความเร็วในการเขาใชเว็บไซต รหัสผานสวน
บุคคลของผูใชบริการและผูใหบริการ รวมทั้งไมรับผิดชอบในกรณี ใด ๆ ตอความเสียหายพิเศษหรือ
ตั้งใจที่เกิดขึ้นจากการดําเนินธุรกรรมของผูใชบริการและผูใหบริการ   

เทคโนโลย ี

TransportMarketplace ออกแบบ และพัฒนาระบบการดําเนินงานทั้งหมดของบริษัท  

การประกอบการ 

รายไดของ TransportMarketplace เกิดจากระบบการทํางานที่เรียกวา Click to pay คาบริการที่
เรียกเก็บจากผูสงสินคาและบริษัทขนสงในแตละครั้ง ผูซ้ือจะใชบริการทุกอยางฟรีไมมีคาธรรมเนียม
ใดๆ สวนผูขายจะเปนผูชําระคาธรรมเนียมการทําธุรกรรมตามเครดิตเติมเงินระบบที่จัดตั้งไว 
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จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

จุด เดนในการประกอบธุ รกิ จของ  TransportMarketplace คือระบบปฏิบั ติ ก ารของ 
TransportMarketplace นั้นเปนระบบการบริหารจัดการดานธุรกิจพานิชยอิเล็กทรอนิกส ที่สมบูรณ คือ
ผูใชบริการจะสามารถพบผูใหบริการใน 118 ประเทศ โดยไมเสียคาใชจายในเพียงแหลงเดียวคือ 
www.transportmarketplace.com (TM)   

ปจจัยในความสําเร็จ 

ระบบการทํางานเปนมาตรฐานงายตอการใชงานและรวดเร็วในการทํางาน เพราะถูก
ดําเนินการโดยอัตโนมัติ ผูใชบริการและผูใหบริการสามารถทํางานรวมกันทั้งการตอรองราคา และการ
ทําสัญญา อยางมีประสิทธิภาพผานเว็บไซต  โดยไมตองทําการติดตั้ง เครื่องมือ หรือ ซอฟทแวรใดๆ 

2.2.1.4   PaperExchange, Inc. (ตลาดกลางออนไลนในอุตสาหกรรมกระดาษ) 

PaperExchange.com,Inc. (www.paperexchange.com) เปนธุรกิจซึ่งใหบริการตลาดออนไลน
(E-Marketplace) ในอุตสาหกรรมกระดาษ ซ่ึงสามารถทําธุรกรรมแบบเรียลไทม ในการทําธุรกรรมผาน 
PaperExchange ผูซ้ือและผูขายสามารถตกลงราคาและปริมาณสินคาที่ซ้ือขายกัน ตลอดจนกําหนด วัน
และเวลาสงมอบสินคาทางเว็บไซดได นอกจากนี้ PaperExchange ยังใหบริการเสริมตางๆ เชน บริการ
สงสินคา (Logistics) บริการตรวจสอบเครดิต (Credit Clearing) บริการตรวจสอบคุณภาพ (Quality 
Inspection) โดยผูตรวจอิสระ 

PaperExchange กอตั้งขึ้นเมื่อตนป 2541 และเริ่มใหบริการตลาดออนไลนในปลายปเดียวกัน 
ในชวงเริ่มตน PaperExchange มีพนักงานทั้งหมด 12 คนและสมาชิกซึ่งเปนผูซ้ือและผูขาย 250 ราย ใน
ปจจุบันบริษัทมีพนักงานมากกวา 60 คน และสมาชิกมากกวา 7,000 ราย ซ่ึงรวมบริษัทขนาดใหญใน
อุตสาหกรรมกระดาษ 10 บริษัท เชน International Paper ซ่ึงเปนบริษัทที่ขายผลิตภัณฑกระดาษที่ใหญ
ที่สุดในโลกและบริษัท Staple ซ่ึงมีสํานักงานขายมากกวา 1,100 แหงทั่วโลก สมาชิกของบริษัท ซ่ึง
กระจายอยูใน 105 ประเทศ สามารถติดตอทําธุรกรรมกันไดในเว็บไซดซ่ึงมีภาษาตางๆ 7 ภาษา 

PaperExchange จัดเปนตลาดกลางเฉพาะอุตสาหกรรม (Vertical Hub) ซ่ึงจะมีเฉพาะ
ผลิตภัณฑ ในอุตสาหกรรมกระดาษและอุตสาหกรรมอื่นที่เกี่ยวของเทานั้น เชน กระดาษทํากลอง 
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กระดาษหนังสือพิมพ กระดาษสมุด กระดาษอัด กระดาษหนังสือ เยื่อกระดาษ เครื่องจักร หมึกพิมพ
กระดาษ เปนตน 

PaperExchangeและตลาดกลางในลักษณะเดียวกันสามารถเอื้อประโยชนแกผูซ้ือและผูขาย
โดย 

1. เพิ่มโอกาสไดพบกับผูซ้ือจํานวนมากขึ้นโดยการนําเสนอสินคาผานตลาดกลาง 
2. ลดตนทุนทางพันธุกรรม (Transaction Cost) ในการซื้อขาย 
3. ลดตนทุนการเก็บสินคาคงคลังเกินจําเปนเนื่องจากตลาดกลางจะชวยช้ีใหเห็นแนวโนม

อุปสงคและอุปทานของสินคาที่มีการซื้อขายในตลาด 
4. ไดรับประโยชนจากบริการเสริมตางๆ เชน การขนสงสินคา การตรวจสอบเครดดิตของผู

ซ้ือและการชําระเงิน 
5. ใหขาวสารที่เกี่ยวของกับสภาพตลาดในอตุสาหกรรม 

 

รูปที่  2.13 หนาเวปไซตของ  www.paperexchange.com 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

เมื่อลงทะเบียนเปนสมาชิกของ PaperExchange แลว ลูกคาสามารถซื้อขายสินคาในตลาด
กลาง ไดเอง โดยใชบริการของบริษัที่เรียกวา Trade Floor ซ่ึงเปนบริเวณที่ผูซ้ือและผูขายตางเขามา
สืบคนสินคา เจรจาตอรองและซ้ือขายสินคากันในที่สุด Trade Floor ถูกออกแบบใหไมแสดงชื่อผูซ้ือ
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ผูขายที่แทจริงจนกวาการซื้อขายจะเสร็จส้ินลง เพื่อปองกันการที่ทั้งสองฝายจะใชเว็บไซดเปนสถานที่
จับคูกันแลวซ้ือขายนอกตลาด นอกจาก Trade Floor แลว PaperExchange ยังมีบริการอื่นๆ คือ 

1. Activity  ซ่ึงเปนบริเวณแสดงกิจกรรมในการเสนอซื้อ เสนอขาย ธุรกรรมซื้อขายที่ผาน
มาของลูกคา 

2. WatchList  ซ่ึงเปนบริเวณแสดงรายการสินคาอยูในความสนใจของลูกคาในขณะนั้น 
3. Message Center  ซ่ึงเปนบริเวณแสดงขอความที่ PaperExchange สงใหแกลูกคา เพื่อ

สรุปผลและยืนยันการทําธุรกรรมตางๆ ของลูกคา 
4. Product Profiler  ซ่ึงเปนบริเวณแสดงความตองการของผูซ้ือตอสินคาชนิดตางๆ ผานเว็บ

ไซด เมื่อมีผูขายนําเสนอสินคาตรงกับความตองการProduct Profiler ของผูซ้ือระบบ Auto Notify จะสง
อีเมลแจงใหผูซ้ือทราบ ในทํานองเดียวกัน ผูขายสามารถใช Product Profiler ในการนําเสนอสินคาที่
ตองการขายไดเชนกัน 

5. Auto Notify  ซ่ึงเปนระบบอีเมลอัตโนมัติที่จะแจงใหผูซ้ือหรือผูขายทราบ เมื่อสินคาที่
เขามาใหมตรงกับขอเสนอของผูซ้ือหรือผูขายที่ไดแจงผาน Product Profiler ไว 

6. Personal Profiler  ซ่ึงเปนบริเวณที่แสดงขอมูลของลูกคา รานคา และอัตราแลกเปลี่ยน
เงินตราตางประเทศ เปนตน 

 ผูที่ตองนําสินคามาเสนอขายใน PaperExchange จะตองดําเนินการดังตอไปนี้ 

1. ลงทะเบียนเปนสมาชิกของ PaperExchange โดยไมตองเสียคาใชจายใดๆ ทั้งสิ้น ทั้งนี้ใน
ขั้นตอนดังกลาว ผูขายจะตองกําหนดชื่อบัญชี (Log In) และรหัสผาน (Password) ของตน 

2. กอนที่จะไดรับสิทธิ์ในการขายสินคา ผูขายจะตองผานการตรวจสอบเครดิตจากบริษัท 
โดยตองกรอกแบบฟอรม (Credit Acceptance Form) แลวรอจนกวาจะไดรับสิทธิ์ในการทําธุรกรรม 

3. เมื่อลงทะเบียนแลว ผูขายสามารถเลือกขายสินคาโดยระบุลักษณะของสินคาที่เสนอขาย 
(Post Request to Sell) หรือคนหาสินคาที่มีผูเสนอซื้อ (Browse) ก็ได 
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4. เมื่อสินคาที่เสนอขายตรงกับความตองการของผูซ้ือผูขายจะตองตรวจสอบรายละเอียด
ตางๆของสินคาและเวลาสงมอบสินคา แลวจึงเริ่มตอรองราคากับผูซ้ือ โดยในการตอรองราคาแตละครั้ง 
ทั้งสองฝายจะตองยืนยันดวยรหัส (Password) ของตนทุกครั้ง 

5. เมื่อการตอรองราคาสิ้นสุดลงและเกิดการซื้อขายสินคาผูซ้ือและผูขายจะไดรับอีเมล 
ยืนยันรายละเอียดของสินคาที่มีการซื้อขายอีกครั้ง ในขั้นตอนนี้ผูขายจะตองเสียคาธรรมเนียม 3% ของ
มูลคาการซื้อขายใหแกบริษัท 
  ขั้นตอนในการซื้อสินคาผานตลาดกลางของผูซ้ือก็จะคลายกับของผูขาย อยางไรก็ตามผูซ้ือไม
ตองเสียคาธรรมเนียมใดๆ ในการใชตลาดทั้งสิ้น ผูที่สนใจรายละเอียดเกี่ยวกับขั้นตอนการซื้อขาย 
ดังกลาวสามารถศึกษาจากตัวอยาง (Demo) ในเว็บไซดของบริษัท 

เทคโนโลยี 

ไมเปนที่แนชัดวา PaperExchange ใชเทคโนโลยีตลาดของบริษัทใด อยางไรก็ตามในปจจุบัน 
ยังมีบริษัทผูพัฒนาเทคโนโลยีสําหรับตลาดกลางเพียงไมกี่ราย เชน Ariba,Commerce One และ i2 เปน
ตน 

การประกอบการ 

รายไดหลักของ PaperExchange มาจากคาธรรมเนียมธุรกรรม 3% ของมูลคาการซื้อขายผาน
เว็บไซด โดยจะเก็บจากผูขาย นับตั้งแตเร่ิมใหบริการในชวงปลายป 2541 บริษัทมีสมาชิกมากกวา 7,000 
ราย ใหบริการซื้อขายผานตลาดกลางมากกวา 140 ครั้ง คิดเปนน้ําหนักของกระดาษที่ซ้ือขายกันมากกวา 
9,800 ตัน การใหบริการดังกลาวทํารายไดใหแกบริษัทประมาณ 3.5 ลานดอลลาร  

จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

จุดเดนในการประกอบการของ PaperExchange คือการเปนตลาดกลางออนไลนแหงแรกและ
แหงใหญที่สุดในอุตสาหกรรมกระดาษ การเปนผูนําในอุตสาหกรรมทําให PaperExchange สามารถ
ดึงดูดผูซ้ือและผูขายใหเขามาทําธุรกรรมในตลาดกลางไดมาก และทําใหเกิดสภาพคลอง (Liquidity) ใน
การซื้อขาย ซ่ึงเปนหัวใจของธุรกิจดังกลาว เนื่องจากสภาพคลองจะชวยเพิ่มโอกาสทางธุรกิจ ของทั้งผู
ซ้ือและผูขาย 
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ปจจัยในความสําเร็จ 

ปจจัยในความสําเร็จในการใหบริการตลาดกลาง คือโครงสรางอุตสาหกรรมที่เกี่ยวของจะตอง
มีการกระจายของผูซ้ือ และผูขายอยูสูงไมใชตลาดที่ถูกครอบงําโดยผูประกอบการรายใหญไมกี่รายใน
กรณีของ PaperExchange อุตสาหกรรมกระดาษมีการกระจายตัวคอนขางมาก เชน มีโรงงานผลิต
วัตถุดิบมากกวา 2,000 แหง และโรงงานแปรรูปกระดาษมากกวา 300,000 แหงกระจายอยูทั่วโลก ซ่ึง
เปนภาระตอผูซ้ือ และผูขายในการคนหาผูที่มีสินคาตรงกับความตองการซื้อหรือขายของตน โดยไดรับ
เงื่อนไขทางราคาที่ดีที่สุด  ในขณะเดียวกัน ตลาดกลางจะประสบความสําเร็จก็ตอเมื่อผูประกอบการราย
ใหญ ซ่ึงมีกํ าลังซื้อหรือมี อํานาจทางการตลาดมากเขารวมปนสมาชิกของตลาดในกรณีของ 
PaperExchange บริษัทสามารถชักชวน ใหผูผลิตกระดาษรายใหญที่สุดของโลกคือ บริษัท International 
Paper เขารวมได 

2.2.2   ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงในประเทศไทย 

2.2.2.1   ThaiTruckCenter.com  

 

 

 

 

 

รูปที่  2.14 หนาเวปไซตของ www.thaitruckcenter.com 

กองทุนเพื่อสงเสริมการอนุรักษพลังงาน สนับสนุนให กรมการขนสงทางบก (ขบ.) ดําเนิน
โครงการลดการสูญ เสี ยพ ลังง านจากการ เดินรถบรรทุ ก เที่ ย ว เปล า  โดยจั ดทํ า เ ว็ บไซต 
www.thaitruckcenter.com และศูนยขอมูล (call center) โทร.0-2272-5222 สําหรับกิจการขนสง เพื่อทํา
หนาที่เปนแหลงรวบรวมขอมูลความตองการวาจาง และความตองการรับจางไวในแหลงเดียวกัน ซ่ึง
ชวยทําใหการเดินรถบรรทุกขนสงสินคามีประสิทธิภาพมากขึ้นและสามารถลดการใชน้ํามัน เพื่อลด
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ผลกระทบจากความเดือดรอนในการสิ้นเปลืองพลังงานของผูประกอบการรถบรรทุกจากภาวะราคา
น้ํามันแพง ซ่ึงคาดวาจะชวยประหยัดน้ํามัน ไดปละกวา 1,600 ลานลิตร หรือคิดเปนเงินประมาณ 2 หมื่น
ลานบาทตอป โดยเปดใหบริการตั้งแตเดือนพฤศจิกายน 2547 เปนตนมา  

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

ไมไดมีรูปแบบการดําเนินงานในลักษณะตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวย
รถบรรทุก แตเปนการลงทะเบียนเจาของรถและการลงทะเบียนเจาของสินคา ลักษณะจับคูธุรกิจ 

เทคโนโลย ี

ใช php ในการพัฒนา  

การประกอบการ  

เปนกิจกรรมที่รัฐบาลสนับสนุนผูประกอบการเพื่อลดคาใชจายในการขนสงจึงไมมีการเรียก
เก็บคาสมาชิกหรือบริการ 

จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

เปนเว็บไซตที่เปดดําเนินการโดยรัฐบาล ใหบริการฟรีไมเรียกเก็บคาบริการ 

ปจจัยในความสําเร็จ 

ที่ไมประสบความสําเร็จ ขณะนี้ไดปดการดําเนินการเรียบรอยแลว 

2.2.2.2    Transportbot.com  

 ในสวนของภาคเอกชนพบวามีความพยายามแจงเกิดตลาดกลางขนสงสินคาบน
อินเตอรเน็ตอยูบาง จากการวิเคราะหเว็บไซด Transportbot.com พบวามีรูปแบบการใหบริการคลายกับ
ระบบตลาดกลางของตางประเทศ แตเปนเพียงการนําวิธีการในภาพกวางมาใชเทานั้น โดยมีเมนูใหผู
ตองการการขนสงและผูใหบริการขนสงเขาไประบุขอมูลของตนไว จากนั้นทั้งสองฝายตองดําเนินการ
จับคูกันเองจึงกลาวไดวาเว็บไซดนี้ทําหนาที่เปนเหมือนเปนกระดานขาวสารมากกวาการเปนตลาดกลาง 
อยางไรก็ตาม นับเปนจุดเริ่มตนที่ดีของความพยายามแกไขปญหาดานการขนสงในประเทศไทย 
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รูปที่  2.15 หนาเวปไซตของ www.transportbot.com 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

มีรูปแบบการใหบริการคลายกับระบบตลาดกลางของตางประเทศ แตเปนเพียงการนําวิธีการ
ในภาพกวางมาใชเทานั้น โดยมีเมนูใหผูตองการการขนสงและผูใหบริการขนสงเขาไประบุขอมูลของ
ตนไว จากนั้นทั้งสองฝายตองดําเนินการจับคูกันเอง เปนการการออกแบบเว็บไซตที่ทําใหใช ในรูปแบบ
ที่ไมซับซอนและใช free mail ไมใช mail องคกร ไมมีหลักแหลงและหลักการ และเมื่อไมมีบริษัทราย
ใหญเขามาและไมมีการลงทะเบียน 

เทคโนโลย ี

ไมมีโปรแกรมใดเปนพิเศษ และไมสามารถตรวจสอบได แตอาจเปนการเขียนดวย php  

การประกอบการ  

คาโฆษณา 

จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

มีลักษณะเปนเว็บกลางในการประกาศหางานแบบคนหาไดไมซับซอนงายตอการใชงานทาํให
มีคนเขาไปมากขึ้นเปนลําดับ แตไมมีความนาเชื่อถือเนื่องจากไมมีการลงทะเบียน มีผูสนใจเขาไป
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ประกาศการใหบริการขนสงรถบรรทุก แลวมีผูใชบริการติดตอไปซื้อบริการบาง เชน แตสวนใหญจะ
เขาไป ปดประกาศหางานอยูเสมอและจํานวนจะเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ มีผูที่มาประกาศบอยๆไมกี่รายเชน 
นอกนั้นก็คอนขางซ้ําๆ แตความถี่นอยกวาซึ่งคนที่เขามาในชวงเวลาป 2007 หายไปหรืออาจมีการ
เปลี่ยนอีเมลแอดเดรส จึงทําใหที่อยูเปลี่ยนไป    

ปจจัยในความสําเร็จ 

เนื่องจากไมใชลักษณะการดําเนินงานแบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เปนเพียงเว็บไซตปด
ประกาศ  ที่หวังผลทางดานโฆษณา ซ่ึงไดผลบางเนื่องจากเปดใหบริการฟรี อยางไรก็ดีเปนเว็บที่
นาสนใจหากจะเฝามองการตอบสนองการใช Internet ของกิจการในวงการ logistics  

 2.2.2.3   LogisticsExchange.Net 

LogisticsExchange.Net เปนตลาดกลางออนไลนระหวางธุรกิจกับธุรกิจ B2B (Business to 
Business) ของอุตสาหกรรมโลจิสติกสและซัพพลายเชนเกิดขึ้นเนื่องจากการขยายตัวของอุตสาหกรรม
ในภูมิภาคเอเซียแปซิฟกที่เพิ่มขึ้น โดยโมเดลการเปนตัวกลางในตลาด (Matching Business Model)จะ
ชวยคนหาและคัดเลือกบริษัทที่ทําธุรกรรม เชน การขนสงทางอากาศ/ ทางบก/ทางทะเล, คลังสินคา, 
สถานีตูสินคา/ บริการผานพิธีการทางศุลกากร/ การจัดสงพัสดุดวน/การบริหารระบบการจัดการขนสง
ของ, ตัวแทนผูรับจัดการขนสงสินคาระหวางประเทศ, บริษัทประกันภัย, การจัดการดานวัตถุดิบ, ระบบ
การบรรจุหีบหอ, ระบบการจัดเก็บสินคาทางเรือ, ระบบและอุปกรณในการติดตามสินคา, รถบรรทุก
และรถพวง,รถเชา, ยานพาหนะในการพาณิชย, คลังเก็บสินคา, และประเภทสินคาหรือบริการอื่นๆ 

ลูกคากลุมเปาหมายของเว็ปไซต LogisticsExchange.NET ประกอบดวยบริษัทที่เกี่ยวของกับ
ธุรกรรมดานอุตสาหกรรมโลจิสติกสและซัพพลายเชนไมวาจะเปนทางตรงหรือทางออม เชน โรงงาน
อุตสาหกรรม ,ผูคาสง,ผูคาปลีก,ผูนําเขา-สงออก,ผูใหบริการที่เกี่ยวกับอุตสาหกรรม,ผูประกอบการราย
ยอย,ผูใหบริการดานโลจิสติกส,ผูใชงานทั่วไป ไดแก การขนสง,การบริหารสินคาคงคลัง,กระบวนการ
ส่ังซ้ือ,การบริหารขอมูล,การบริหารการเงิน,การบริหารคลังสินคา,การขนยายวัสดุ ,การจัดซื้อจัดหา,การ
บรรจุหีบหอ,การบริหารอุปสงค เปนตน 
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รูปที่ 2.16  หนาเวปไซตของ www.logisticsexchange.net 

ขั้นตอนในการประกอบธุรกิจ 

1. ผูขาย (Seller) ลงทะเบียนเปนสมาชิกของเว็บไซตเพื่อลงรายละเอียดขอมูลบริษัท 
และโฆษณาสินคาหรือบริการ โดยสามารถแสดงดวยขอความรูปภาพรวมถึงเชื่อมโยงกับเว็บไซตของ
บริษัทผูขาย และระบบ Auto Notifyที่จะสง E-mail แจงเตือนอัตโนมัติใหผูขายทราบเมื่อมีผูซ้ือตองการ
ซ้ือสินคาที่มีผูขายไดลงประกาศไว 

2. ผูซ้ือ (Buyer) ลงทะเบียนเปนสมาชิกของเว็บไซตเพื่อคนหาสินคาหรือบริการขอมูล
บริษัท และสามารถลงประกาศเพื่อแสดงความตองการ ซ้ือสินคาหรือบริการของผูซ้ือผานเว็บไซต     
โดยเมื่อมีผูขายนําเสนอซื้อสินคาที่มี ผูซ้ือตองการ ระบบ Auto Notify จะสงอีเมลแจงเตือนอัตโนมัติให
ผูซ้ือทราบ  

3. ผูใชทั่วไป(User) ลงทะเบียนเปนสมาชิกของเว็บไซตเพื่อคนหาสินคาหรือบริการขอมูล
บริษัทตางๆ แตไมตองการใชบริการสงอีเมลแจงเตือนอัตโนมัติ (Auto Notify) 

4. LogisticsExchange.Net ทางเว็บไซตจึงไดจัดเก็บรวบรวมขอมูลสวนบุคคลและบริษัท
ของทานไว เชน ช่ือ, ที่อยู, รหัสไปรษณีย, โทรศัพท, อีเมลแอดเดรส, ตําแหนง, ช่ือบริษัท เปนตน 

5.  ผูขาย (Seller), ผูซ้ือ ( ฺBuyer), ผูใช (User) จะมีรูปแบบการใชบริการที่แตกตางกันใน
ลักษณะของขอมูลการใชงาน 
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รูปที่  2.17 รูปแบบการใหบริการของเว็บไซต LogisticsExchange.Net   

การประกอบการ 

1. คาบริการรายปสมาชิกประเภท GOLD 1,000 บาท/เดือน 
2. คาบริการรายปสมาชิกประเภท SILVER 700 บาท/เดือน 

ตารางที่ 2.9 ความแตกตางของประเภทสมาชิกจากระดับคาบริการ 

ความแตกตางของประเภทสมาชิก Free Silver Gold 
คนหาสินคาหรือบริการ  yes yes yes 
ดูรายละเอยีดสินคาหรือบริการ  yes yes yes 
ดูประกาศขายสินคาหรือบริการใหมลาสุด yes yes yes 
ดูประกาศซื้อสินคาหรือบริการใหมลาสุด no yes yes 
ดูขอมูลบริษัท yes yes yes 
ลงประกาศ/แกไข/ลบ รายการซื้อ-ขาย no no yes 
รับ-สงอีเมลภายในระบบบรหิารและจดัการของเว็บไซต no yes yes 
บริการสงอีเมลแจงเตือนอัตโนมัติ (Auto Notify) no yes yes 
ลงโฆษณาสินคาหรือบริการ/แกไข(ขอความและรูปภาพ) no no yes 
ลงรายละเอียดขอมูลบริษัท /แกไข  no no yes 
เชื่อมโยงกับเวบ็ไซตของบริษัททาน no no yes 
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จุดเดนในการประกอบธุรกิจ 

LogisticsExchange.Net แสดงใหเห็นถึงความพยายามในการใหบริการขอมูล และ ลิงคตางๆ 
ที่เกี่ยวของในอุตสาหกรรม รวมทั้งการจัดกลุมของประเภทสินคาและบริการที่งายตอการอาน 

ปจจัยในความสําเร็จ 

เนื่องจาก LogisticsExchange.Net เพิ่งเริ่มตนในการดําเนินกิจการจึงเปนการยากที่จะสรุปได
ถึงปจจัยความสําเร็จอยางไรก็ตามจากจํานวนบริษัทที่แสดงอยูในเว็บไซต จํานวน 433 บริษัท พอจะ
แสดงสถานะวา มีผูเขาชมเว็บไซตถึง 493,602 ราย 

2.3   วรรณกรรมที่เก่ียวของกับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับรถบรรทุก  

2.3.1   TrantisLink (ระบบคอมพิวเตอรออนไลนสําหรับบริการขนสง) 

จากการที่ Nadan et.al (2002) ไดสรุปถึงผลการคิดคนวิธีและเครื่องมือที่จะใชบริหารจัดการ
ดานการขนสง ระบบดังกลาวคือ TrantisLink ซ่ึงเปนระบบคอมพิวเตอรออนไลนและอินเทอรเน็ตเพื่อ
รองรับการติดตอส่ือสาร และสามารถเชื่อมตอไปยังผูใหบริการโลจิสติกสตาง ๆ ได และยังเปดโอกาส
ใหบริษัทเหลานี้ตั้งราคาคาบริหารจัดการและเก็บคาบริหารจัดการของตนเองได โดยตองอยูภายใต
กฎระเบียบที่ดูแลโดย TrantisLink ซ่ึงมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ และเมื่อมีปญหาในการขนสง
เกิดขึ้น ผูใหบริการโลจิสติกสก็สามารถใชโปรแกรมตาง ๆ ในระบบของ TrantisLink เพื่อพิจารณา
หาทางออกที่เหมาะสมจากตลาดกลาง เพื่อชวยแกปญหาใหลูกคาได 

TrantisLink ไดกําหนดมาตรฐานของตลาดกลาง เพื่อใหเกิดมาตรฐานของเครื่องมือสําหรับ
การขนสง เชน ประเภทของการขนสง (mode) ลักษณะของการขนสง (market) และเสนทางที่ใชในการ
ขนสง ตั้งแตจุดเริ่มตนจนถึงจุดหมายปลายทาง (lane) โดย TrantisLink รวบรวมและใชองคประกอบ
และปจจัยเหลานี้ในการนําเสนอบริการและราคาที่ดีที่สุดใหแกตลาดกลาง ซ่ึงมาตรฐานเหลานี้จะชวย
เปลี่ยนสภาวะตลาดไปอยางมาก โดยการอนุญาตใหผูขายและผูขนสงสามารถมองเห็นสภาพตลาดใน
ปจจุบัน รวมถึงความตองการใชบริการขนสงและผูตองการใหบริการขนสง พรอมอัตราคาขนสง
ลวงหนาได นั่นหมายถึงวา TrantisLink ไดวางกฎเกณฑเพื่อท่ีจะรองรับการเปลี่ยนผานธุรกิจการขนสง
ในอนาคต ซ่ึงกําลังจะเขามาแทนที่รูปแบบการขนสงของตลาดในปจจุบันที่เต็มไปดวยความไมแนนอน
และขาดมาตรฐาน 
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ประเภทของการขนสง (Mode) 

TrantisLink สามารถรองรับการขนสงไดหลากหลายประเภท ไมเฉพาะแตการขนสงสินคา
แหงดวยรถบรรทุกเทานั้น แตยังรวมถึงการขนสงสินคาที่ตองเก็บรักษาอุณหภูมิดวยรถหองเย็น การ
ขนสงสินคาจําพวกของเหลวหรือของแหงที่มีปริมาตรมาก ๆ ไปจนกระทั่งขนสงสินคาหลายจําพวก
รวม ๆ กัน ซ่ึงในเวลาเดียวกันอาจมีการประมูลเพื่อเสนอบริการขนสงหลายประเภทพรอม ๆ กัน 

ลักษณะของการขนสง (Market) 

1. การกําหนดลักษณะของการขนสงจะใชวันที่สงของเปนตัวกําหนด ซ่ึงระบบของ 
TrantisLink สามารถรองรับลักษณะของการขนสงอยู 4 ประเภท คือ spot shorthaul forward series และ
ยังสามารถขยายใหสามารถรองรับลักษณะการขนสงอ่ืน ๆ ที่อาจมีขึ้นในอนาคตไดดวย 

2. Spot market คือการไป “รับสินคา” ที่มีการกําหนดวันเวลาลวงหนาที่แนนอน ใน
ระยะเวลาอันใกล และเสร็จสิ้นในหนึ่งวัน เชน วันนี้ พรุงนี้ หรือมะรืนนี้ ตัวอยาง – การรับสินคาในวัน
จันทรหนา การรับสินคาในวันสิ้นเดือนนี้ การรับสินคาในวันที่หนึ่งของอีก 4 เดือนขางหนา (กรณีนี้มัก
ไมเกิดขึ้นบอย) 

3. Short haul market คือการไป “รับและสงสินคา” ที่มีการกําหนดวันเวลาลวงหนาที่
แนนอน ในระยะเวลาอันใกล ใกล และเสร็จสิ้นในหนึ่งวัน เชน วันนี้ พรุงนี้ หรือมะรืนนี้ ตัวอยาง – การ
รับและสงสินคาในวันจันทรหนา การรับและสงสินคาในวันสิ้นเดือนนี้ การรับและสงสินคาในวันที่
หนึ่งของอีก 4 เดือนขางหนา (กรณีนี้มักไมเกิดขึ้นบอย) 

4. Forward market คือการไป “รับสินคา” ที่มีการกําหนดเวลาลวงหนาเปนชวงเวลาที่
มากกวาหนึ่งวัน เชน สัปดาห เดือน ตัวอยาง – การรับสินคาในเดือนนี้ การรับสินคาในสัปดาหที่สาม
ของเดือนกรกฎาคม การรับสินคาในวันใดวันหนึ่งของเดือนสิงหาคม 

5. Series market คือการรับสินคาหลายครั้งในหลายชวงเวลาที่มีการกําหนดไวลวงหนา 
เชน หลายวันหลายสัปดาห หลายเดือน สวนมากตลาดลักษณะนี้มีขึ้นเพื่อแขงขันกับการขนสงที่ทํา
สัญญาเปนรายป เชน การรับสินคาทุกวันจันทรในเดือนหนา สัปดาหแรกของอีกหกเดือนถัดไป และ วัน
ใดวันหนึ่งในสัปดาหของไตรมาสที่สาม (โดยกําหนดวันกันลวงหนา) 
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เสนทางที่ใชในการขนสง (Lane) 

เสนทางการขนสง (Lane miles) จะนับจากโซนของจุดเริ่มตนเดินทางไปยังโซนของจุดหมาย
ปลายทาง สวนการนับเสนทางในการขนสงจะใชระยะทางมาตรฐานของเสนทางหลวงจากจุดศูนยกลาง
ของโซนเริ่มตนไปยังจุดศูนยกลางของโซนปลายทาง การคิดราคาคาขนสงจึงทําไดโดยใชอัตราคาขนสง
ตอไมล x ระยะทางของเสนทางในการขนสง (ไมล) ซ่ึงแตกตางไปจากการนับระยะทางในการขนสง 
(Route miles) ที่จะนับจากจุดที่รับสินคาไปจนถึงจุดที่สงสินคาจริง ๆ ไมวาจะมีการแวะรับ-สงสินคา
กลางทางหรือไม มีขอสังเกตวาระยะทางในการขนสงนั้นอาจจะยาวหรือส้ันกวาระยะทางของเสนทาง
ในการขนสงได แตถาเปนการขนสงที่เปนเที่ยวไกล ๆ ระยะทางทั้ง 2 แบบจะใกลเคียงกันมาก สําหรับ
การแวะรับสงสินคากลางทางนั้น อาจทําใหเกิดความแตกตางระหวางระยะทางในการขนสง ดังนั้น 
TrantisLink จึงมีการกําหนดจํานวนจุดที่สามารถแวะรับสงสินคากลางทางไว เนื่องจากจุดแวะรับสง
สินคากลางบางครั้งอาจอยูในจุดที่ไกลจากจุดศูนยกลางของโซนปลายทาง 

อัตราคาขนสง ราคาและปริมาณการขนสง 

อัตราคาขนสงสวนมากมักเปนตัวเลขสุทธิที่เสนอใหกับผูขนสง มีวิธีการคิดคาขนสงทั้งแบบ
คาขนสงตอหนึ่งหนวยของระยะทางและคาขนสงแบบรวมทั้งหมด 

ตารางที่ 2.10 การคํานวณคาขนสงของ TrantisLink 

เสนทางการขนสง : 900 ไมล 
คาธรรมเนียมผูใหบริการโลจิสติกส : $ 125 (กําหนดโดยผูใหบริการโลจิสติกส) 
 วิธีที่ 1 วิธีที่ 2 
ใสขอมูล คาขนสงทั้งหมด  

$ 1,035 
คาขนสงตอ 1 ไมล   
$ 1.15 

คํานวณ คาขนสงสุทธิสําหรับผูขนสง  
$ 910 (1,035-125) 

คาขนสงทั้งหมด  
$ 1,035 (900 x 1.15) 

คํานวณ คาขนสงสุทธิตอ 1 ไมลสําหรับผูขนสง   
$ 1.01 (910/900) 

คาขนสงสุทธิสําหรับผูขนสง 
$ 910 (1,035-125) 
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จากขอมูลในตารางจะแสดงขอมูลใหทราบวา ผูขนสงคิดคาขนสงเทากับ $ 1.01 /ระยะทาง 1 
ไมล และคาขนสงทั้งหมดเทากับ $ 910 จํานวนของรถบรรทุกตลาดที่ตองการจะแสดงเปนตัวเลข
จํานวนเต็ม คูณดวย ¼ ของรถบรรทุกหนึ่งคัน โดยมากมักนิยมรถบรรทุกที่คันเดียว อยางไรก็ตาม
บางครั้งการขนสงในหนึ่งเที่ยวอาจใชรถบรรทุกหลายคัน ในขณะที่การบรรทุกแบบไมเต็มคัน (Less 
than a truck load; LTL) อาจสามารถใชรวมกันหลาย ๆ บริษัทได 

การแลกเปลี่ยนทางการคา 

ผูขายอาจตองการเปดประมูลการขนสงรอไวหลาย ๆ รายการ ซ่ึงรายการประมูลทุกรายการจะ
มีผลจนกวาจะมีการบอกยกเลิก ระบบจะทําการยกเลิกรายการประมูลตาง ๆ ที่เสนอรอไวเมื่อผาน
ชวงเวลาที่เสนอไปแลว ผูขายอาจมีการเปดประมูลความตองการใชรถในหลายรูปแบบตอการขนสง
หนึ่งเที่ยว เชน เสนอราคาแรกสําหรับกรณีเรงดวน ตองการใชรถบรรทุกขนสงภายใน 2 วัน เสนอราคา
ต่ําลงมาสําหรับกรณีปกติ ตองการใชรถบรรทุกภายใน 3 วัน  หรือราคาต่ําลงมาอีกสําหรับสงสินคา
ภายใน 6 วัน โดยรวมไปกับรถบรรทุกประเภทอื่น ๆ ก็ได ซ่ึงระบบจะรวบรวมรายการทั้งหมดเขาสู
ตลาด เมื่อมีการจองรายการใดรายการหนึ่งเรียบรอยแลว ระบบ TrantisLink จะยกเลิกรายการที่เหลือ
ออกโดยทันทีในทํานองเดียวกันฝายผูขนสงเองก็มีความตองการใหรถบรรทุกหนึ่งคันสามารถเลือก
จุดหมายปลายทางที่จะสงสินคาไดจากหลายแหง จึงปอนคําเสนอบริการเขาสูระบบหลาย ๆ แบบ และ
เมื่อมีการตกลงใชบริการ ระบบ TrantisLink จะยกเลิกรายการที่เหลือออกเชนกัน 

การคํานวณคาบริการ 

ระบบยังรองรับการคิดคาขนสงหลายแบบ ทั้งแบบเที่ยวเดียว และแบบทั้งไป-กลับ โดยยอม
ใหผูขนสงกําหนดอัตราคาขนสงที่แตกตางกันระหวางเที่ยวไปและเที่ยวกลับหรือคิดแบบคาเฉลี่ยทั้งไป-
กลับ เชน ผูขนสงเสนอราคาเที่ยวไปเที่ยวเดียว $1.35/ไมล และ $1.15/ไมล สําหรับทั้งไป-กลับ 
TrantisLink จะปอนอัตรา $1.35/ไมล สําหรับคิดคาใชจายทั้งเที่ยวไปและกลับเขาสูระบบกอน เมื่อมีการ
ใชบริการเที่ยวไปเกิดขึ้น ระบบจะเปลี่ยนอัตราคาขนสงของเที่ยวกลับไปเปน $0.95/ไมลโดยอัตโนมัติ 
รองรับการขนสงดวยรถบรรทุกแบบสั้นหรือรถบรรทุกที่มีหลังคาเตี้ย ดวยราคาคาขนสงที่ต่ํากวาปกติ 
โดยเปนไปตามขอกําหนดของ TrantisLink ที่อาจมีการเปลี่ยนแปลงได เครื่องมือในการขนสงนั้นจึงถูก
กําหนดมาเพื่อใหบริการในแตละพื้นที่ ซ่ึงการขนสงแตละครั้งอาจเปนการรับสินคาจากสถานที่หนึ่ง
ภายในพื้นที่นั้น ๆ ดวยอัตราคาขนสงที่ตายตัว ทั้งนี้ ตลาดการขนสงในพื้นที่นั้นจะเปนผูกําหนด อยางไร
ก็ตาม การขนสงโดยใชรถบรรทุกแบบสั้นหรือที่มีหลังคาเตี้ย อาจสื่อความหมายโดยนัยวา ราคาที่ตายตวั
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นั้น ขึ้นอยูกับระยะเวลาที่ใชในการขนสงมากกวาระยะทางที่ใชในการขนสง และ อาจมีการใหคาใชจาย
เพิ่มเติมจากราคาที่ตายตัวกับผูขนสงตางหาก 

การจัดการที่เหมาะสมสําหรับขอตกลงของการขนสง 

สัญญาสําหรับการขนสงจะสมบูรณไดก็ตอเมื่อทุกฝายสามารถบรรลุถึงขอตกลงตาง ๆ ได 
โดยขอตกลงเหลานี้อาจถูกเปลี่ยนมือไปสูคูคารายอื่น ๆ ได เชน การเปลี่ยนขอตกลงในเวลาใดเวลาหนึ่ง
กอนเริ่มการขนสง โดยใชราคาตลาด ณ เวลานั้น ไปสูคูคารายอื่น ๆ ใน TrantisLink กระบวนการ
เปลี่ยนแปลงนี้จําเปนตองใหคูสัญญาฝายหนึ่งเสาะหาคูสัญญาใหมที่มีความพึงพอใจในราคาดังกลาว แต
ผูที่จะมาเปนคูสัญญาใหมมักจะตองการใชราคาของตนเองเปนเกณฑมากกวา หรืออาจใชการยกเลิก
สัญญาที่อาจมีคาปรับเกิดขึ้น หากมีการตกลงกันไวเชนนั้น  ความสมบูรณของการขนสง หมายถึงการ
ขนสงแตละเที่ยวไดสําเร็จลุลวงแลว ซ่ึงรวมถึง การรับสินคาจากตนทางไปสงยังปลายทางไดอยาง
ถูกตอง รวมทั้งการแวะรับ-สงสินคากลางทาง ความตองการใหพนักงานขับรถขนสินคาขึ้น-ลงจากรถ
ดวยหรือไม เปนตน ซ่ึงรายการเหลานี้เปนตัวกําหนดการจํากัดความเครื่องมือของการขนสงภายใต
ขอบเขตในระบบ TrantisLink สวนความลมเหลวของการขนสง หมายถึง การขนสงนั้นไมสามารถ
เกิดขึ้นได ซ่ึงผูที่มีหนาที่รับผิดชอบการขนสงตองเปนผูรับผิดชอบตอความเสียหายที่เกิดขึ้น ตาม
ขอกําหนดในสัญญา ผูใหบริการโลจิสติกสอาจมีสวนชวยบรรเทาเบาบางคาเสยีหายนั้น ๆ ดวย 

สถานการณขนสงอาจถูกปรับเปลี่ยนตามกฎระเบียบของ TrantisLinkได การเสนอบริการ
ขนสงในตลาด โดยที่ยังไมมีการตอบรับตกลงใชบริการ อาจถูกยกเลิกแบบถาวรหรือช่ัวคราว กอนที่คํา
เสนอนั้นจะไดรับการจับคูที่เหมาะสมก็ได การเสนอบริการที่ถูกยกเลิกแบบชั่วคราว อาจถูกเสนอเขามา
ใหม หรือปรับเปลี่ยนรายละเอียดกอน แลวคอยเสนอเขามาใหม หรืออาจถูกยกเลิกแบบถาวรไปเลยก็ได 
ผูใชบริการสามารถปรับเปล่ียนรายละเอียดหรือยกเลิกแบบถาวรทั้งในขั้นตอนที่ผูใหบริการยังไมได
ยืนยันการใหบริการหรือผูใหบริการไดยืนยันการใหบริการแลวก็ได ซ่ึงการกระทําเชนนี้อาจตองมี
คาปรับเกิดขึ้น โดยที่ผูใหบริการโลจิสติกสตองชวยบรรเทาเบาบางความเสียหายนี้ดวย เชน ผูขายไดจอง
รถขนสงไวกับผูขนสง 3 ราย ผูขนสง 2 รายแรกกําลังออนไลนและตอบยืนยันการใหบริการอยาง
เรียบรอย  แตผูขนสงรายที่ 3 ไมไดออนไลน จึงไมสามารถยืนยันการใหบริการได ดังนั้น ผูขายจึงขอ
ยกเลิกการขนสงทั้งหมด กรณีเชนนี้ผูใหบริการโลจิสติกสจะใช TrantisLink ในการหาผูขายรายใหม
ใหกับผูขนสง รวมถึงใหผูขายชําระคาปรับใหกับผูขนสงดวย 
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การจัดอันดับและขอมูลขาวสาร 

TrantisLink ใหการรองรับการจัดอันดับผลงานและขอมูลขาวสารดานการประกันภัยใน
หลากหลายรูปแบบ รวมถึงการสํารวจความคิดเห็นของผูขายที่มีตอผลงานของผูขนสง ความคิดเห็นของ
คูคาแตละราย และผลงานของผูขาย ผูขนสงและผูใหบริการโลจิสติกสจะถูกตรวจสอบโดย TrantisLink 
เชนกัน ผูขาย ผูขนสงและผูใหบริการโลจิสติกสแตละรายสามารถที่จะจัดลําดับใหคูคาของตนเองวาอยู
ในเกณฑใดไดเชนกัน เชน บางรายอาจได A หมายถึง คูคาที่ตองการรวมงานดวย บางรายอาจได B 
หมายถึง คูคาที่ดี ขณะที่บางรายอาจได F หมายถึง คูคาที่ไมตองการรวมงานดวย ซ่ึงขอมูลการจัดลําดับ
นี้จะถูกแสดงใหผูใชบริการไดทราบกอนที่จะตัดสินใจใชบริการมากไปกวานั้น TrantisLink ยังคอย
ติดตามและตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของทุก ๆ ฝายในทุกเที่ยวการขนสงและจัดลําดับผลงานของแต
ละฝาย โดยอาศัยขอมูลที่บันทึกไว เชน การตรงตอเวลาของการจองการบรรทุกและการเดินรถ การ
ชดใชคาเสียหายของสินคา การชําระเงินคาธรรมเนียม เปนตน 

การติดตอส่ือสาร 

ระบบ TrantisLink สามารถรองรับการติดตอผูใชบริการผานทางเทคโนโลยีที่หลากหลาย
แมกระทั่งแบบไรสาย ไมวาจะเปนการสงขอความ การโทรศัพท หรือเว็บไซด ซ่ึงจะทําใหผูใชบริการ
ไดรับทราบถึงความเปนไปของบริการที่ตนเสนอสูตลาด หรือบริการที่ตนตองการซื้อจากตลาด รวมทั้ง
ความคืบหนาของการขนสงที่กําลังดําเนินอยูวาไปถึงขั้นตอนใดแลวและ มีความตั้งใจที่จะแสดงขอมูล
อยางรวดเร็วเปนประโยชนพรอมกับตองการใหผูใชมีปฏิกิริยาตอบสนองกลับ โดยผานการใช graphical 
navigation bar และการจัดลําดับความสําคัญของการแสดงผลขอมูลจากระบบไปสูลูกคา  

หนาตางมาตรฐานของ Navigation bar ที่สามารถเชื่อมตอไปสูเว็บไซดอ่ืน ๆ ในรูปแบบของ
ตัวอักษร ซ่ึงมักประกอบไปดวย บริเวณที่แสดงชื่อ และบริเวณที่แสดงเนื้อหา ซ่ึงมักจะจัดเรยีงในแนวดิง่
จากดานซาย หรือแนวนอนจากดานบนหรือดานลางของหนาตางนี้ วิธีนี้ส่ือความหมายวาสามารถ
เชื่อมตอไปสูหนาตางอื่นผานตัวอักษรขีดเสนใต เหลานี้ ขณะที่ผูออกแบบเว็บไซดบางทานชอบที่จะใช
ปุมเล็ก ๆ ที่มีสัญลักษณชวยส่ือความหมายมากกวา  Graphical navigation bar ชวยขยายแนวคิดนี้โดย
เพิ่มขอความดวยตัวอักษรขนาดเล็กขีดเสนใตตอทายจุดเชื่อมตอแตละจุด แตวิธีนี้ตองใชพื้นที่ของ
หนาตางมากขึ้น  บริเวณที่แสดงชื่อ อาจมีปุมที่แสดงผลอยูหนึ่งปุมหรือมากกวา เมื่อกดปุมแตละปุมก็จะ
สามารถแสดงผลไดตามคําสั่งของปุมนั้น โดยอาจเปลี่ยนขอมูลของการเชื่อมตอในขณะนั้นหรือการ
เชื่อมตอที่แตกตางออกไป หรืออาจเปดหนาตางของการเชื่อมตออันใหมขึ้นมา  
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การจัดการระบบบัญชี 

ระบบบัญชีของ TrantisLink จะบริหารจัดการดานการบัญชีในระดับสูงสุด (Top-level) โดยมี
บรรดาบริษัท หางรานที่ใชบริการอยูในระดับต่ําลงมา (sub-accounts) เหมือนระดับชั้นการบังคับบัญชา 
และบริษัท หางรานเหลานี้ก็สามารถเปดหนาบัญชีตอจากตนเองลงมาไดอีก  TrantisLink จะคอยดูแลใน
ภาพรวมทั้งหมดตั้งแตการประกันภัยไปถึงการกําหนดวงเงินเครดิตใหกับบริษัท หางรานที่มีความมั่นคง 
วงเงินเครดิตนี้จะระบุเปนตัวเลขที่ชัดเจน ซ่ึงจะครอบคลุมถึงการใชบริการในตลาดในทุกบัญชีภายใต
บริษัท หางรานนั้น ในขณะที่บริษัท หางรานสามารถบริหารจัดการไดอยางอิสระวาจะกําหนดวงเงิน
เครดิตหนี้กับบัญชีใดเปนจํานวนเงินเทาใด แต ทั้งนี้ TrantisLink จะควบคุมดูแลวาหากบริษัท หางราน
ใดใชวงเงินเกินกวาที่กําหนด ก็จะไมสามารถปอนคําส่ังเขาสูตลาดได 

ระบบรักษาความปลอดภัย 

TrantisLink ใชการเขารหัสกับทุกขอมูลท่ีมีการสงผานระบบ การสมัครใชบริการทุกประเภท
จะบังคับใหผูใชบริการใสรหัสผูใชบริการและรหัสผานกอนเขาสูระบบเสมอ โดยที่ TrantisLink ไดดูแล
รักษาขอมูลที่เปนสวนตัวของผูใชบริการแตละรายใหเปนไปตามนโยบายที่กําหนดไว ผูใชบริการแตละ
รายจะสามารถเขาสูระบบไดเพียงครั้งเดียวตอการลอกอินหนึ่งครั้ง กรณีที่มีความพยายามจะลอกอินเขา
ระบบอีกในขณะที่ผูใชบริการยังเชื่อมตอกับระบบอยู ระบบจะมีขอความปฏิเสธการลอกอินซํ้า และ มี
เว็บไซตสํารองอยูเปนจํานวนมากเพียงพอตอการใชงานสําหรับรองรับหากเกิดกรณีฉุกเฉินขึ้น โดย
เว็บไซตสํารองเหลานี้มีการทํางานไปพรอมกับเวบไซตหลักอยูตลอดเวลา กรณีที่เว็บไซตหลักเกิด
ขัดของ เว็บไซตสํารองจะสามารถทําหนาที่แทนไดทันที นอกจากนี้ ยังสามารถเก็บบันทึกขอมูลตาง ๆ 
ที่มีการทํางานอยูในระบบออกมาเปนไฟสสํารอง เพื่อเก็บรักษาไวนอกระบบไดอีกดวย 

สรุปผลการติดตามการยืนยันคําส่ังซ้ือ (Tracking and Tracing Summary Display)  

ระบบจะแสดงหนาตางสําหรับปอนขอมูลของรถบรรทุกที่พรอมใหบริการ  ซ่ึงจะดึงขอมูล
การใชรถคร้ังลาสุดมารอไวโดยอัตโนมัติ  นอกจากนี้ ผูใชยังสามารถเลือกกดปุมใหสรางการเสนอใช
จากขอมูลที่แสดงอยู หรือนําเขารายการเสนอใชรถจากแหลงอื่น หรือเปลี่ยนลูกคาที่ใชบริการ ซ่ึงรถที่
ใหบริการนี้มีทั้งประเภทวิ่งไปสงที่จุดหมายปลายทางแหงเดียวกับหลายแหง  โดยปกติแลวรถบรรทุก
สวนมากจะมีจุดหมายปลายทางเพียงแหงเดียว แตหากเปนรถที่สงหลายแหงอาจมีอัตราคาขนสงที่
แตกตางกัน เมื่อเลือกรายการเสร็จเรียบรอยแลวสามารถกดปุมตอบรับ เพื่อใหระบบแสดงรายการของ
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รถบรรทุกที่พรอมใหบริการ พรอมทั้งปรับเปลี่ยนขอมูลสภาวะตลาดลาสุด เพื่อแสดงรายการประมูล
การขนสงทั้ง 4 รายการ และแสดงจํานวนของผูเสนอราคาทั้ง 4 รายการ อีกทั้งปรับเปลี่ยนขอมูลคําส่ังใน
ตลาดที่ยังไมไดตอบรับ เพื่อแสดงรายการของรถที่เสนอบริการ ปอนขอมูลของการขนสงที่เสร็จ
เรียบรอย ซ่ึงจะดึงขอมูลการขนสงครั้งลาสุดมารอไวโดยอัตโนมัติ 

ทั้งหมดนี้แสดงใหเห็นวา TrantisLink สามารถชวยใหผูใชบริการวางแผนในอนาคตไดอยางมี
ประสิทธิภาพมากขึ้นกวาแตกอน เพราะบริการตาง ๆ ที่ TrantisLink จัดเตรียมไวใหอยางครบครัน ไมวา
จะเปนอัตราคาขนสงที่ดีที่สุด (จากการรวมประมูลของผูขายและเสนอบริการของผูขนสง) ปริมาณความ
ตองการขนสงและความพรอมใหบริการของรถบรรทุก ขอมูลการคาลาสุดพรอมทั้งมูลคาการคารายวัน 
รายละเอียดแบบเจาะลึกของแตละเที่ยวการขนสง เชน การใชอุปกรณเสริมพิเศษในการขนสง ความ
ตองการบริการเสริมพิเศษในการขนสง การแจงอยางรวดเร็วถึงปญหาที่เกิดขึ้น ตรวจตราและติดตาม
การรับสินคา รายการความเรียบรอยของการขนสง ไปจนกระทั่งถึงรวบรวมขอมูล สถิติการขนสง อัตรา
คาขนสงในอดีต ทั้งในดานของปริมาณความตองการของตลาดและความสามารถในการใหบริการ 

2.3.2  การประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ   

ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce Resource Center: ECRC - 
www.econmerce.or.th) ไดเสนอแนวทางในการพัฒนาธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยพิจารณาจาก
การตรวจสอบความพรอมหรือความตอการของการใชงาน พิจารณาในภายในองคกรธุรกิจมีการใช
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสแลวบางหรือไม เชน การใชบริการ Telephone Banking กับธนาคาร การใชบาร
โคดในการจัดการสินคา ซ่ึงเหลาอุปกรณเหลานี้ก็เปน การเริ่มตนการใชงานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแลว 
และเพิ่มระดับความซับซอนของการใชงานมาก โดยพิจารณาจากขอมูลสารสนเทศหรือความตองการ
ขอมูลจากลูกคาหรือจากซัพพลายเออร เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการแลกเปลี่ยนขอมูล เชน ลดความ
ซํ้าซอนของการทํางานหรือกระบวนการอื่นๆในการเพิ่มประสิทธิภาพในการทําธุรกิจ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับ
ระดับในการใชงาน ตั้งแตในระดับการใชอินเตอรเน็ตและบริการเพื่อชวยในการวางแผนธุรกิจ  สราง
เว็บไซทเพื่อประชาสัมพันธขอมูลสูภายนอก จนกระทั่งถึงระดับการพัฒนาในครบวงจรเพื่อเติมเต็มโซ
อุปทาน (Supply Chain) และการจัดการโซอุปทาน (Supply Chain Management) โดยสรุประดับการใช
งานและสิ่งที่ที่ตองจัดเตรียมเบื้องตนสําหรับการดําเนินธุรกิจ ดังนี้ 
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ตารางที่ 2.11 งานในกลไกการทํางานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

งาน ประโยชนที่ไดรับ 
ส่ิงที่ตองจัดเตรียม

เบื้องตน 

- จัดซื้อเครื่องคอมพิวเตอร - ใชงานโปรแกรมพื้นฐานทัว่ไป เชน
พิมพจดหมาย ทําบัญชี บันทึกขอมูล
ตางๆในการทาํการคา 

-  

- World Wide Web - หาขอมูลประกอบการทําธุรกิจ  
ศึกษาตลาด ศกึษาคูแขง 

- เพิ่มชองทางการจัดหา จดัซื้อสินคา 
วัตถุดิบ 

-  

- สรางระบบรับสมาชิกทาง
อีเมลและตอบอีเมล
อัตโนมัติ หรือระบบแฟกซ
อัตโนมัติ  

- สงจดหมายขาวหรือประกาศ โฆษณา
ใหสมาชิก ที่ลงชื่อไว 

- สงคําส่ังซ้ือสินคาไปยังซัพพลายเออร
อัตโนมัติตามที่กําหนดไว 

- สงใบเตือนการชําระเงินไปยงัคูคา โดย
อัตโนมัติ  

- จัดหาซอฟตแวร
สําเร็จรูปมาใช  

- จัดจาง/พฒันาบุคลากร 
เพื่อพัฒนาและดูแล  

- จัดทําเว็บไซตของบริษัท - ปนชองทางในการโฆษณา
ประชาสัมพันธและเปดตลาดใหม  

- ใชเปนแหลงอางอิงจุดเดยีวของการให
ขอมูลของบริษัทและตวัสินคา ใชไดทั้ง
สําหรับคูคาและพนกังานในบริษัท  

- ใชใหบริการหลังการขาย  

- จดทะเบียนโดเมนเนม 
- จัดหาเว็บโฮสติ้ง  
- สมัครใชบริการ
อินเตอรเน็ต  

- จัดทําระบบอนิทราเน็ต  
(ไมจําเปนสําหรับบริษัท/
องคกรขนาดเล็ก) 

- ใหบริการดานขอมูลที่สําคัญกับ
พนักงานภายในองคกรไดสะดวก 
โดยเฉพาะกับองคกรที่มีสาขากระจาย
ไปทั่วประเทศ  

- ลดขั้นตอนการทํางานภายใน อาทิ การ
ออกจดหมายเวียน ประกาศภายใน  

Server  
- จัดสรางฐานขอมูล
องคกร 

- การออกแบบระบบที่จะ
ใชงาน 
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- พัฒนาระบบทีม่ีความ
ซับซอน  

- พัฒนาเรื่องขอมูลที่มีความ
เคล่ือนไหว 

-  การซื้อขาย ชําระเงินผาน
อินเตอรเน็ต 

- ระบบการติดตามการจัดสง
สินคา 

- ระบบโซอุปทาน 
- ระบบเอ็กซทราเน็ต 

- เพิ่มประสิทธิภาพการบริการลูกคา  
- เพิ่มศักยภาพในการเขาสูตลาดใหม มี
โอกาสขายสินคาสูตลาดใหมไดมากขึ้น 

- ไดรับเงินอยางรวดเร็ว  
- เพิ่มความสัมพนัธอันดีระหวางคูคา  

- ใหสิทธิในการเขาดู
ฐานขอมูลแกคูคา อาจ
ตองลงทุนเรื่อง Server 
เพิ่มขึ้น ตองลงทุนดาน
โปรแกรมและอุปกรณ
เกี่ยวกับการรักษาความ
ปลอดภัยของระบบเพิ่ม
มากขึ้น 

การประเมินความเปนไปไดทางการเงิน 

จากระดับของการใชงานที่กลาวไปขางตนผนวกกับการเลือกใชเทคโนโลยีใหเหมาะสมกับ
การใชงานตั้งแตระดับพื้นฐานจนกระทั่งถึงระบบที่มีความซับซอนมีองคประกอบที่แตกตางกันไป
โดยเฉพาะคาใชจายในการลงทุน ทั้งนี้ ECRC ไดสรุปคาใชจายในการลงทุนพาณิชยอิเล็กทรอนิกสซ่ึง
ในกรณีนี้จะนับรวมเปนปจจัยพื้นฐานในการใชคํานวณตนทุนการลงทุนสําหรับตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสดวย โดยพิจารณา ดังนี้  

1.  คาใชจายขั้นตน (One-time Costs) จะครอบคลุมคาใชจายในดานตางๆตอไปนี้  

- คาเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณที่ใชประกอบ โมเด็ม เครื่องพิมพ เครื่องพิมพ
บารโคด เครื่องสแกนบารโคด  

- คาอุปกรณเครือขายในสํานักงาน อาทิ คาสาย LAN คา HUB  
- คา Server ที่จะใช  
- คาใชบริการเชื่อมตออินเทอรเน็ต  
- คาจดทะเบียนโดเมนเนม  
- คาพัฒนาเว็บไซตหรือระบบที่ใช  

2.  คาใชจายประจํา (Continuous Costs) เปนคาใชจายที่ตองจายตามรอบจะครอบคลุมคาใชจาย
ดานตางๆดังนี้  
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- คาบํารุงรักษาอุปกรณ  
- คาเชาสายสัญญาณ  
- คาลิขสิทธิ์ซอฟตแวร  
- คาเปลี่ยนหรืออัพเกรดอุปกรณ  

โดยสามารถประเมินการลงทุนดวยวิธีการทางเศรษฐศาสตรที่ใชเปนเกณฑเบื้องตนในการ
ประเมินในระดับที่ตองการทราบถึงความคุมคาในการลงทุน ซ่ึงมีวธีิการวิเคราะหผลที่หลากหลายใน
คูมือพัฒนาศักยภาพผูประกอบการขนสงดวยรถบรรทุก (รศ.ประทีป ดวงเดือน และคณะ,2550) ไดเลือก
วิธีพิจารณาเปรียบเทียบผลตอบแทนและผลประโยชนทีไ่ดรับจากการลงทุนดังที่จะกลาวตอไป ทั้งนี้ใน
ประเมินโครงการลงทุนตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก จึงไดเลือกใช
วิธีการในทํานองเดียวกัน เพื่อใชประเมินและเปรียบเทียบผลตอบแทนหรอืผลประโยชนจากการ
ดําเนินงานแบบดั้งเดิมและการใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับผูมีสวนเกีย่วของ เพื่อเปนเกณฑหนึ่ง
ในการพจิารณาทางเลือกที่ใหผลตอบทนสูงสุด ( M a x i m i z e  P r o f i t )  ในกรณขีองการดําเนนิธุรกิจ   

การประเมินโครงการลงทุน  

1.  มูลคาปจจุบัน(Net Present Vale: NPV) คือ ผลตางระหวางมูลคาปจจุบันในรูปตัวเงินที่
คาดวาจะไดรับในแตละป ตลอดอายุของโครงการ กับมูลคาปจจุบันของเงินที่ลงทุน ภายใต โครงการที่
กําลังพิจารณา ณ อัตราลดคา (discount rate) หรือคาของทุน (cost of capital) ที่กําหนดจากคํานิยาม
ขางตน การคํานวณหามูลคาปจจุบันสุทธิ จะตองทราบขอมูลดังนี้ กระแสเงินสดจายลงทุนสุทธิ กระแส
เงินสดรับสุทธิรายปตลอดอายุโครงการ ระยะเวลาของโครงการ อัตราลดคาหรือคาของทุนของธุรกิจ ซ่ึง
มีสูตรคํานวณ ดังนี้ 

   ……………………………………………….. (1) 

 ………………………………………………… (2) 
 i = ระยะเวลารายป มีคาตั้งแต 1.....n 

Bi = ผลตอบแทนโครงการปที่ i 
Ci = ตนทุนโครงการปที่ i 
r = อัตราสวนลดที่ใชในโครงการ  
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การประเมินมูลคาปจจุบันนั้นเพื่อช้ีใหเห็นวาผลตอบแทนคุมคาหรือไม  กลาวคือ คา NPV มี
คามากกวา เปนการลงทุนที่คุมคา แตถา NPV มีคาต่ํากวา 0 หรือเปนลบ แสดงวาโครงการลงทุนไม
คุมคา 

2.  อัตราผลตอบแทน (Internal Rate of Return: IRR) คือ อัตรารอยละของผลประโยชน
หรือผลตอบแทนสุทธิเมื่อเทียบเงินลงทุน ซ่ึงก็คืออัตราคิดลดที่ทําใหมูลคาปจจุบันของผลประโยชน
เทากับมูลคาปจจุบันของเงินลงทุนตลอดอายุโครงการ การคํานวณ IRR สามารถทําไดโดย สมมติคา
อัตราคิดลด (r) และคํานวณหามูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) จากนั้นเปลี่ยนคาอัตราคิดลดไปเรื่อยๆ จนกวา
มูลคาปจจุบันสุทธิจะเทากับศูนย ซ่ึงอัตราคิดลดนั้นก็คืออัตราผลตอบแทน  ทั้งนี้อัตราผลตอบแทนเพียง
อยางเดียวไมสามารบอกไดวาการลงทุนนั้นยอมรับไดหรือไม มักจะเทียบกับอัตราผลตอบแทนที่นอย
ที่สุดที่นาสนใจ หากอัตราหากอัตราผลตอบแทนมีคามากกวาอัตราคิดลดที่ใชในการวิเคราะห แสดงวา
โครงการนี้เหมาะสมที่จะลงทุน    

3.  ผลตอบแทนตอเงินลงทุน (Benefit Cost Ratio: BCR) คือ อัตราสวนระหวางมูลคา
ปจจุบันของผลประโยชนตอมูลคาของคาใชจายตลอดอายุโครงการโดยใชอัตราสวนลดคงที่ เกณฑใน
การตัดสินใจ คือการลงทุนในโครงการหรือทางเลือกที่ใหอัตราสวนผลประโยชนตอคาใชจายสูงกวา
หรือเทากับหนึ่ง กลาวคือ มูลคาปจจุบันของกระแสรายไดตลอดอายุโครงการมีคามากกวาหรือเทากับ
เงินลงทุนที่อัตราผลตอบแทนนอยที่สุดที่นาสนใจ หรือกวางอีกนัยหนึ่ง หาก B/C ratio มากกวา 1 แสดง
วาโครงการใหผลตอบแทนคุมคากับการลงทุน แตถานอยกวา 1 แสดงวา ผลตอบแทนที่ไดรับจากการ
ลงทุนไมคุมกับเงินที่ลงทุนไป โดยมีสูตรคํานวณ ดังนี้  

B/C = มูลคาปจจุบันของผลประโยชน/มูลคาปจจุบันของคาใชจาย……………….. (3) 

4.  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) คือ ระยะเวลาที่ทําใหกระแสเงินสดรับสุทธิใน
แตละปรวมกันมีคาเทากับเงินสดจายลงทุนเริ่มแรก หรือคํานวณเพื่อหาระยะเวลาคุมทุน ในการพิจารณา
ตัดสินใจลงทุน หากระยะเวลาที่คํานวณไดมีคานอยกวาอายุโครงการ หรือนอยกวาระยะเวลาคืนทุนที่
กิจการตองการ หรือในการเปรียบเทียบทางเลือกในการลงทุนก็จะเลือกแนวทางที่มีระยะเวลาคืนทุนสั้น
กวา 

ระยะเวลาคืนทุน  = คาใชจายในการลงทุน / ผลตอบแทนสุทธิเฉล่ียตอป……………… (3) 
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ดังนั้นระยะเวลาคืนทุนก็คือจํานวนระยะเวลาที่โครงการมีมูลคาผลตอบแทนเงินสดสุทธิ
สะสมเทากับมูลคาการลงทุนสะสม ในที่นี้มูลคาผลตอบแทนเงินสะสมเทากับกําไรสุทธิหลังหักดอกเบี้ย
และภาษี + คาเสื่อมราคา 

จากวิธีการขางตนสามารถเลือกวิธีการใดวิธีการหนึ่งหรือหลายวิธีการประกอบกันก็ได เพื่อใช
ประกอบการประเมิน โดยวิธีการมูลคาปจจุบัน เปนวิธีการประเมินดวยการเปลี่ยนกระแสรายไดของการ
ลงทุนเทียบกับจุด ณ เวลาปจจุบัน นอกจากนี้ยังมีวิธีการทํานองเดียวกันแตเปรียบเทียบกับในจุดเวลา
ของอนาคต และเปรียบเทียบกับมูลคารายป โดยใชอัตราการผลตอบแทนต่ําสุดที่ตองการ (Minimum 
Attractive Rate of Return: MARR) เพื่อเปนเกณฑสําหรับการยอมรับผลของการลงทุน สําหรับวิธีการ
อัตราผลตอบแทนและผลตอบแทนตอเงินลงทุนเปนวิธีการประเมินการลงทุนจากกําไร หรือ
ผลตอบแทนจากการลงทุนเมื่อเทียบกับ MARR สวนวิธีการระยะเวลาคืนทุนจะใชการประเมินดวยการ
หาระยะเวลาที่กระแสรายไดที่ใชในการลงทุนไปเทากับกระแสรายไดที่เขามาเทียบกับเวลามาตรฐานที่
กําหนดโดยแสดงในรูปแบบแผนภูมิการไหลของเงินสด  

สําหรับอัตราผลตอบแทนต่ําสุดที่ตองการหรือ MARR ถือเปนหลักพิจารณาเพื่อใชในการ
ตัดสินใจของผูลงทุนถึงภาพรวมของการลงทุน โดยครอบคลุมหลักเกณฑตอไปนี้ (วิวัฒน อภิสิทธ์ิ, 
2549)  

1. จํานวนเงินที่ใชในการลงทุนและแหลงที่มาของเงินทุน เชน การกูยืม กองทุนตางๆ 
2. จํานวนโครงการที่คุมคาตอการลงทุนตามวัตถุประสงค 
3. ความเสี่ยงภัยทางการเงินในภาวะของการลงทุนทางธุรกิจ และการประมาณการตนทุน

ของการจัดการโครงการระหวางการวางแผนระยะสั้นกับการวางแผนระยะยาว 
4. รูปแบบขององคกร เชน องคกรธุรกิจทั่วไป ภาครัฐ ภารัฐวิสาหกิจ เปนตน 

เมื่อนําหลักการของอัตราผลตอบแทนขั้นต่ําที่ตองการมาใชพิจารณาเพื่อตัดสินใจในการเลือก
การลงทุนนั้นตองพิจารณาเลือกคา MARR ที่ใหผลตอบแทนเชิงเศรษฐกิจสูงสุดภายใตเหตุผลขอจํากัด 
(Constraints) ที่มีอยู การกําหนด MARR นั้นผูลงทุนตองใหระดับความสําคัญในอัตราที่เหมาะสม 
เพราะจะสงผลตอคาเสียโอกาสในการเลือกลงทุนจากทางเลือกอื่นๆ ที่มีอยูหลายทางเลือก คาเสียโอกาส
ที่เกิดขึ้นควรจะมีคาต่ําที่สุด เนื่องจากหมายถึงผลประโยชนที่ธุรกิจตองสูญเสียไปดวย นอกจากนี้ ใน
การตัดสินใจการลงทุนจะเลือกโครงการลงทุนที่มีอัตราผลตอบแทนสูงกวาหรือเทากับ MARR แตหาก
ทางเลือกใดมีอัตราผลตอบแทนนอยกวา MARR ก็สามารถเลือกไดเชนกัน ขึ้นกับปจจัยความเสี่ยงจาก
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การลงทุนในกรณีของการกูยืมเงินเพื่อใชในการลงทุนหรือการดําเนินธุรกิจไมเปนไปตามที่คาดหวังไว 
ซ่ึงเปนปจจัยเส่ียงที่ผูลงทุนตองนํามาพิจารณาอยางรอบคอบ   

ในเชิงการวิเคราะหทางเศรษฐศาสตร การพิจารณาปจจัยความเสี่ยง คือ มูลคาของเงินที่ที่
เปลี่ยนไปตามเวลา (Time Value of Money) จะวิเคราะหดวยการใชอัตราคิดลด (Discount Rate) โดยมี
แนวคิด (รศ.ประทีป ดวงเดือน และคณะ, 2550) ดังนี้ 

1.  หากพิจารณาการลงทุนโดยใชเงินทุนของผูลงทุนเอง อัตราลดจะคิดจากคาเสียโอกาสของ
เงิน เชน อัตราดอกเบี้ยเงินฝาก โดยเปรียบเทียบการผลตอบแทนการลงทุนและผลตอบแทนจากกรณีการ
ฝากเงินไวกับธนาคาร 

2.  พิจารณาการลงทุนโดยการกูยืม อัตราลดจะคิดจากอัตราดอกเบี้ยเงินกูยืม ทั้งนี้ไมมี
กฎเกณฑตายตัววาจะใชอัตราลดเทาใดในการพิจารณา ขึ้นกับโอกาสทางการเงิน ความเสี่ยงของการ
ดําเนินธุรกิจนั้นๆ ในโครงการพื้นฐานขนาดใหญของรัฐ อัตราลดคิดโดยอัตราที่ธนาคารโลกกําหนด ซ่ึง
ประเทศไทยอยูที่ 12% โดยพิจารณาความเสี่ยงในการลงทุน ภาวะเศรษฐกิจ รวมถึงเสถียรภาพทาง
การเงินในขณะนั้น เปนตน 

2.3.3   การประเมินความเปนไปไดทางการตลาด 

นอกจากการประเมินความเปนไปไดทางการเงิน ดังที่กลาวมาขางตนแลว การประเมินความ
เปนไปได ความสําเร็จ หรือความลมเหลวของธุรกิจยังอาจเกิดไดจากความเสี่ยงทางธุรกิจในหลายๆ 
ดาน  โดยเฉพาะอยางยิ่งดานการตลาด  ซ่ึงอาจถือไดวาเปนปจจัยมูลเหตุตอความสามารถในการทํากําไร  
ดังนั้น หากการวิเคราะหทางการตลาดไมถ่ีถวนหรือผิดพลาดไป  ตัวเลขประมาณการยอดขายหรือ
รายไดขององคธุรกิจยอมคลาดเคลื่อนไปและสุดทายผลวิเคราะหอัตราสวนผลตอบแทนการลงทุนทาง
การเงินทั้งหมดก็ยอมคลาดเคลื่อนไปดวยเชนกัน  โดยเฉพาะอยางยิ่งในปจจุบัน ซ่ึงการแขงขันทาง
การตลาดคอนขางรุนแรง  หลากรูปแบบ และมีความเปนโลกาภิวัฒนเพิ่มขึ้น ความเสี่ยงของธุรกิจทาง
การตลาดยิ่งสงผลตอความสําเร็จหรือลมเหลวในการหารายไดขององคกรธุรกิจอยางชัดเจน  ในขณะที่
ปจจัยทางการตลาดที่ดี สนับสนุนใหเกิดการสรางกลยุทธการตลาดที่เหมาะสมกับองคกรธุรกิจสามารถ
บงชี้ถึงความมั่นคงและความสามารถในการขยายตัวของธุรกิจนั้นๆ ในอนาคตอีกดวย 
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การวิเคราะห SWOT 

ความสามารถการรับรูความสามารถขององคกรธุรกิจเปนสิ่งสําคัญตอความสามารถในการทํา
กําไร (Profitability) อันเปนเปาหมายหลักของการดําเนินการธุรกิจ ทั้งนี้ในปจจุบันความสามารถในการ
แขงขัน(Competitiveness) เปนคุณคาหลักของการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงหมายถึง ความสามารถในการจัดหา
ทรัพยากรในการดําเนินกระบวนการธุรกิจ เพื่อสรางคุณคาที่เหนือกวาใหกับลูกคาและจัดวางตําแหนง 
(Positioning)ที่สามารถสรางคุณคาไดอยางเหมาะสม (Afuah, 2003) ทั้งนี้การแขงขันนั้นเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา (Chopra and Meindl, 2001) ดังนั้นคุณคาที่เหนือวา คือ ความสามารถในการสงมอบ
ผลิตภัณฑหรือการใหบริการที่ดีกวา เร็วกวาและถูกกวาใหกับลูกคา โดยอางอิงจากสมรรถนะของ
องคกรและการเทียบวัดกับคูแขง รับรูถึงความความสามารถที่แทจริงขององคกรธุรกิจและความสามารถ
ในการแขงขันเชิงเปรียบเทียบนําไปสูความสําเร็จขององคกรธุรกิจ  

อยางไรก็ตาม การจัดวางตําแหนงที่เหมาะสมในทางการตลาดนั้น มีวิธีการที่หลากหลาย 
โดยทั่วไปใชวิธีการเบื้องตนดวยการวิเคราะหสถานการณที่เรียกกันวา “SWOT ANALYSIS” ซ่ึงมักจะ
ปรากฎอยูในการสรางแผนธุรกิจ (Business Plan) โดยแบงออกเปน 2 สวนหลัก คือ 

1. การวิเคราะหปจจัยภายใน เปนการตรวจสอบความสามารถ ความพรอมของกิจการใน
ดานตาง ๆโดยมุงเนนในสวนที่เปนจุดแข็ง (Strengths) และจุดออน (Weaknesses) ของกิจการ 

2. การวิเคราะหปจจัยภายนอก เปนการประเมินสภาพแวดลอมที่ผูประกอบการไมสามารถ
ควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได ในลักษณะที่เปนโอกาส (Opportunities) หรืออุปสรรค (Threats) ใน
สถานการณปจจุบัน 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing’s Mix)  

จากวิเคราะหปจจัย SWOT ขางตนแลว การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด หรือ 
Marketing’s Mix ก็เปนวิธีการหนึ่งในการประเมินปจจัยทางการตลาดที่ทําใหกระบวนการธุรกิจ
สามารถควบคุมเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุดใหกับลูกคา โดยสรางกระบวนการธุรกิจใหสามารถ
ตอบสนองตอปจจัยของสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมในตลาดเปาหมาย โดยปจจัยดังกลาว
ประกอบดวย  
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1. ผลิตภัณฑ (Product) คือ ลักษณะทางกายภาพของสินคาที่นําเสนอใหกับลูกคา หรือใน
กรณีของการบริการ ก็คือ การใหบริการใดๆหรือการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา ซ่ึงเปนสวนหนึ่ง
ของการตัดสินใจในเชิงผลิตภัณฑ ในดานหนาที่การทํางาน (Function) ลักษณะของบริการ เปนตน ซ่ึง
องคประกอบเหลานี้ตองสอดคลองกับความตองการของลูกคา เพื่อใหสามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาใช
บริการตลาดกลางได 

2. ราคา (Price) เปนปจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อของลูกคา โดยลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคาที่ไดจากผลิตภัณฑหรือการบริการกับราคาที่เสนอ ถาคุณคานั้นสูงกวาราคา ลูกคาจึง
ตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ในกรณีของการแขงขันทางการตลาด ผลิตภัณฑหรือการบริการที่มีคุณคา
เทียบเทากัน เบื้องตนลูกคาจะตัดสินใจเลือกซ้ือจากราคาที่ต่ํากวา ดังนั้น การกําหนดราคาที่เหมาะสม
และสามารถแขงขันไดจึงจะสรางความสามารถในการทํากําไรขององคกรธุรกิจและทําใหองคกรอยูรอด
ได กลยุทธทางดานราคาจึงทําอยางไรที่จะเสนอคุณคาที่เทียบเทากับคูแขงในราคาที่ต่ํากวา ทั้งนี้
องคประกอบของราคา มิไดขึ้นอยูกับราคาขายเทานั้น แตประกอบดวย การเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ดําเนินงานขององคกรของสมาชิก  และเพื่อลดตนทุนทางการติดตอส่ือสารภายในองคกรของสมาชิก
ตลาดกลาง 

3. การสงเสริมการขาย (Promotion) การตัดสินใจดานการสงเสริมการขายเปนการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับสารสนเทศระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายดําเนินการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมมี
พนักงานขายเปนตัวกลางก็ได (Non-personal Selling) เครื่องมือในการสื่อสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจ
เลือกใชหลายเครื่องมือ หรือใชหลักการเลือกใชเครื่องมือผสมผสาน โดยพิจารณาความเหมาะสมกับ
ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง โดยบรรลุวัตถุประสงครวมกัน เครื่องมือสงเสริมการขาย ไดแก การโฆษณา การ
ขายตรง สารสนเทศทางอินเตอรเน็ต ส่ือส่ิงพิมพ เปนตน  

4. พนักงานหรือบุคคลผูดําเนินกระบวนการ (People) เปนปจจัยที่สัมพันธกับการบริการ
ลูกคาซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให
สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางหรือเหมือนกับคูแขง พนักงานตองมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถ
สรางคานิยมใหกับบริษัท 

5. สถานที่จัดจําหนาย (Place) เปนการดําเนินการรวมกับชองทางการกระจายสินคาที่
จัดเตรียมใหกับลูกคาเพื่อใหลูกคาสามารถเขาถึงสินคาหรือการบริการไดตามความตองการ ระบบการ
กระจายสินคาเปนการดําเนินการในลักษณะของธุรกรรม โลจิสติกส หนาที่การที่งานที่เอ้ือความสะดวก 
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การตัดสินใจสําหรับการกระจายสินคา ประกอบดวย การควบรวมทางการตลาด การเลือกสรรสมาชิก
ของชองทางกระจายสินคา โลจิสติกส และระดับขิงการบริการ 

จากปจจัยหลักของสวนประสมทางการตลาดเปนองคประกอบในการสรางกลยุทธทาง
การตลาด ซ่ึงตองอาศัยการตัดสินใจ (Decision) เปนสวนสนับสนุนสรางจุดพลิกผัน (Leverage Point) 
ทางการตลาดไปสูความสําเร็จหรือจะกลับกลายเปนความลมเหลว ทั้งนี้มีปจจัยยอยเพื่อแสดงใหเห็นถึง
ปจจัยในการวิเคราะหตําแหนงทางการตลาด  

ตารางที่ 2.12 ปจจัยในการตลาดสินใจเชิงกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

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 

การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Project Feasibility Studies) 

นอกจากนี้วิธีการประเมินความเปนไปไดทางการตลาดทั้งสองวิธีขางตน ทิพภากร (2550) ได
เขียนบทความถึงการวิเคราะหทางการตลาดเพื่อการประเมินความเปนไปไดของโครงการ โดยไดสรุป
ปจจัยที่สงผลตอการตลาด ตอความเปนไปไดของโครงการ ใน 3 ระดับ คือ  

1. ปจจัยทางการเมืองและเศรษฐกิจ ท่ีสงผลโดยตรงตอการตลาดของโครงการ (Political & 
Economic Factors) ปจจัยระดับแรกนี้ เปนปจจัยภายนอกที่อยูนอกเหนือการควบคุมของธุรกิจ และเปน
ส่ิงที่คูแขงขันในตลาดตางตองเผชิญเชนเดียวกัน  อาจสงผลทางบวกซึ่งเอื้อตอการลงทุนในโครงการ  
หรืองสงผลทางลบอันเปนอุปสรรคตอความสําเร็จของโครงการก็ได  ตัวอยางปจจัยที่มีบทบาทสําคัญ 
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ไดแก ภาวะเศรษฐกิจของประเทศ  อัตราแลกเปลี่ยนเงินตราตางประเทศ  ตนทุนคาแรงงานและตนทุน
การผลิต  อัตราภาษี  นโยบายทางการเมืองของรัฐบาล เปนตน 

2. ปจจัยทาง อุตสาหกรรม และ ภาวะการแขงขันในตลาด  (Industry & Market Factors)
ธุรกิจที่เกิดขึ้นในอุตสาหกรรมที่ตางกัน  หรือในตลาดที่ตางกลุม ตางภูมิภาค  ยอมเผชิญภาวะความเสี่ยง  
และมีระดับของความเปนไปไดของโครงการที่แตกตางกันเนื่องจากมีธรรมชาติในการดําเนินธุรกิจ  
และสภาพแวดลอมทางการตลาดที่แตกตางกัน  ตัวอยางปจจัยดานอุตสาหกรรมและตลาด ไดแก ความ
รุนแรงของภาวะการแขงขันในตลาด  ความไดเปรียบและเขมแข็งของคูแขงขันรายใหญที่อยูเดิมใน
ตลาด  รูปแบบ / ธรรมชาติการแขงขันของอุตสาหกรรมหรือตลาด  วงจรชีวิตของธุรกิจ  พฤติกรรม
ผูบริโภคตอสินคาในแตละตลาด  โอกาสการเขามาของคูแขงขันรายใหมในตลาด  ตลอดจนการเกิดขึ้น
ของสินคาทดแทน   ความแปรปรวนของตนทุนและโอกาสขาดแคลนของสินคา  เทียบกับอํานาจตอรอง
ของผูขายในการปรับขึ้น  เปนตน 

3. ปจจัยภายในธุรกิจดานกลยุทธและความสามารถในการแขงขัน (Firm’s Marketing 
Strategy & Competitiveness Factors) การวิเคราะหทางการตลาดในระดับสุดทายที่ตองพิจารณาใน
การวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ ก็คือ  ศักยภาพของกลยุทธและความสามารถในการแขงขัน
ภายในแตละองคกรธุรกิจ ซ่ึงถือเปนสวนสําคัญมาก  ที่จะทําใหโครงการหรือองคกรธุรกิจใน
อุตสาหกรรมและตลาดเดียวกัน  อาจประเมินความสามารถในการแขงขันไดตางกันออกไป  ศักยภาพ
ความเขมแข็งทางการตลาดเหลานี้  ประกอบดวย  การกําหนดตลาดเปาหมาย (Target Market ) ที่
เหมาะสม  สินคาและ/ หรือการบริการมีจุดขายที่โดดเดนหรือมีเอกลักษณ (Unique Selling Point) จุด
ขายของสินคานั้นยากที่จะเลียนแบบ / ตามทันโดยคูแขง   สินคามีคาของตราในตัวเอง (Brand Equity) 
เปนที่รูจักเชื่อถือ กลยุทธราคา เงื่อนไขการจําหนาย และ ระยะเวลาเครดิตเทอมที่ใหแกลูกคา   ธุรกิจมี
นโยบายและทรัพยากรดานการจัดจําหนายและกระจายสินคา หรือกระบวนการ Logistics ที่มี
ประสิทธิภาพ เปนตน 

การประเมินความสามารถในการแขงขันดวยแบบจําลอง Five Forces  

ทั้งนี้ปจจัยที่หนึ่งในการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ ดังที่กลาวไปขางตน คือ ปจจัยทาง
การเมืองและเศรษฐกิจนั้นเปนปจจัยภายนอกในระดับมหภาคที่อยูนอกเหนือการควบคุมขององคกร
ธุรกิจและเปนปจจัยที่ทุกองคกรในบริบทของเศรษฐกิจและสังคมเดียวกันตองเผชิญรวมกัน แมวาจะ
นํามาเปนประเด็นหนึ่งในการประเมินความเปนไปไดทางการตลาดแลวเมื่อเปรียบเทียบกับองคกรธุรกิจ
อ่ืนๆในระนาบเดียวกันยอมไมเกิดความแตกตาง ดังนั้น จึงจะขอกลาวถึงการประเมินปจจัยที่ 2 ปจจัย
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ทาง อุตสาหกรรม และ ภาวะการแขงขันในตลาด และปจจัยที่ 3 ปจจัยภายในธุรกิจดานกลยุทธและ
ความสามารถในการแขงขัน  ซ่ึงองคประกอบที่กลาวมาขางตนสามารถสรุปและควบรวมโดย
แบบจําลองการประเมินความสามารถในการแขงขันขององคกรธุรกิจหรือ Five-Forces Model ซ่ึงไดรับ
การนําเสนอโดย Michael E. Porter (1998) กลาวไววา สภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจจะขึ้นอยู
กับสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมที่องคกรธุรกิจนั้นดํารงอยู ซ่ึงขึ้นกับปจจัยที่สําคัญ 5 ประการ 
ประกอบดวย 

1. สภาวะการแขงขันในปจจุบนั (Rivalry among Firms) 
2. อํานาจการตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 
3. อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) 
4. สินคาทดแทน (Rivalry with Substitute Products) 
5. คูแขงใหม (Threat of New Entrants) 

ความเขมแข็งของปจจัยทั้ง 5 ประการ จะเปนตัวบงบอกถึงโอกาสในการไดกําไรของธุรกิจ
ภายในองคกรหรืออุตสาหกรรมนั้นๆ ดังนั้นจึงมีความจําเปนที่จะตองเขาใจถึงสวนประกอบยอยๆ ของ
แตละปจจัยอยางละเอียดเพื่อใหสามารถวิเคราะหถึงโอกาสและความเสี่ยงนั้นๆ ได  

 

รูปที่ 2.18  แบบจําลองการประเมินความสามารถในการแขงขันขององคกรธุรกิจหรือ Five-Forces 
Model ซ่ึงไดรับการนําเสนอโดย Michael E. Porter (1998) 
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ปจจัยทีห่นึ่ง: สภาวะการแขงขันในปจจุบนั (Rivalry among Firms) 

การแขงขันที่รุนแรง ไมเปนผลดีตอผูประกอบการที่อยูในอุตสาหกรรม เพราะนั่นหมายถึง
สวนแบงตลาดที่ลดลง นอกจากนี้การแขงกันลดราคาก็จะนําไปสูการลดลงของ Margin และผลกําไรที่
จะตองหดหายไปในที่สุด ซ่ึงปจจัยที่เปนตัวกําหนดความรุนแรงของการแขงขันนั้น มีดังตอไปนี้ 

1. จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรม หากมีจํานวนมากยอมสงผลใหมีการแขงขันที่รุนแรง 
แตอาจมีบางกรณีที่แมจะมีจํานวนผูประกอบการนอยราย และแตละรายมีสัดสวนการครองตลาด
ใกลเคียงกันก็อาจสงผลใหมีการแขงขันที่รุนแรงไดเชนกัน 

2. อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม ยิ่งอุตสาหกรรมมีการเติบโตในอัตราที่สูงก็ยิ่ง
สามารถดูดซับเอาการแขงขันที่รุนแรงไปไดเทานั้น 

3. มูลคาของตนทุนคงที่หากอุตสาหกรรมใดมีการใชตนทุนคงที่สูงจะมีความจําเปนตองคง
ขนาดของการใชอัตรากําลังการผลิตไวสูงอยูตลอดเวลาเพื่อใหตนทุนตอหนวยคุมคาที่จะเดินสายพาน
การผลิต และจะมีความเสี่ยงตอการแขงขันมาก เพราะเมื่ออุปสงค (Demand) ในตลาดลดลง
ผูประกอบการตางๆจะไมสามารถลดอุปทาน (Supply) ลงมาใหเทากับอุปทานสงคได และจะเกิดภาวะ
อุปทานเออลน (Oversupply) ไดงาย 

4. ความเหมือนหรือความตางของสินคาและบริการ ยิ่งสินคามีความตางกันมาก การแขงขัน
จะยิ่งนอยลงเพราะจะมี brand loyalty เกิดขึ้น 

5. ขอจํากัดในการออกจากอุตสาหกรรม ปจจัยนี้จะครอบคลุมทั้งดานเศรษฐศาสตร กลยุทธ 
และจิตวิทยาซึ่งหากอุตสาหกรรมใดมีการออกจากอุตสาหกรรมยากจะทําใหการแขงขันสูงขึ้น 

6. ความแตกตางทางพื้นฐานของการแขงขัน (Density of Rival) เพราะในแตละ
อุตสาหกรรมมีกลยุทธการแขงขันแตกตางกันหลายดานบางอุตสาหกรรมอาจตองใชการแขงขันที่
หลากหลาย เชน อุตสาหกรรมสิ่งทอ นอกจากจะตองแขงขันดานราคากับจีนแลว ยังตองแขงดาน
คุณภาพกับยุโรป และการแขงขันกันเองภายในประเทศในดานรูปแบบหรือออกแบบเสื้อผาใหทันสมัย
อยูเสมอ ซ่ึงถือเปนปจจัยลบของอุตสาหกรรม เพราะผูที่อยูในอุตสาหกรรมจะตองระวังรอบดาน และ
การวางกลยุทธจะยากขึ้น 

7. โครงสรางการแขงขันในอุตสาหกรรม โดยพิจารณาวาเปนการแขงขันสมบูรณ หรือ
แขงขันนอยราย 

8. Switching Cost ของผูบริโภค คลายๆ กับ Forces ที่ 1 แตเปนตนทุนการสับเปลี่ยนสินคา
ของผูประกอบการรายเดิมที่อยูในอุตสาหกรรมอยูแลว 
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ปจจัยที่สอง: อํานาจการตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 

ผูซ้ือจะสรางแรงกดดันใหผูขายจนทําใหตองลดราคาใหถูกลง ปรับคุณภาพสินคาหรือบริการ
ใหดีขึ้น ซ่ึงผูซ้ือจะมีอิทธิพลเหนือผูขาย ดังนี้ 

1. ผูซ้ือทําการสั่งซื้อในปริมาณที่มากเมื่อเทียบกับยอดการขายของผูขาย ผูซ้ือยอมมีอํานาจ
ในการตอรอง 

2. ผูซื้อตองใชเงินมากเพื่อทําการสั่งซ้ือวัตถุดิบหรือสินคา และคิดเปนสัดสวนคาใชจายที่สูง
เมื่อเทียบกับตนทุนการผลิต ผูซ้ืออาจยอมเสียคาใชจายในการเสาะหาสินคาอื่นที่มีราคาถูกกวา ซ่ึงหาก
เปนกรณีนี้ ผูซ้ือจะใชแรงกดดันนี้มาเปนขอตอรองทําใหผูขายตกอยูในสภาพที่มีอํานาจดอยกวาผูซ้ือ 

3. ผูซ้ือสามารถเสาะแสวงหาวัตถุดิบหรือสินคาจากแหลงอื่นๆ ได เพราะเปนวัตถุดิบหรือ
สินคาที่มีคุณภาพไมแตกตางกันมีมาตรฐานเดียวกัน โดยจะเลือกซื้อจากผูขายรายใดก็เหมือนกัน 

4. ตนทุนการที่ผูซ้ือจะหันไปซื้อวัตถุดิบหรือสินคาจากแหลงอื่น (Switching Costs) ไมสูง
มากนัก 

5. เมื่อผูซ้ือขาดความสามารถในการทํากําไรในระดับที่นาพึงพอใจ จึงตองพยายามลด
ตนทุนจากการสั่งซ้ือจึงมักสรางแรงกดดันใหผูขายโดยการตอรองในเงื่อนไขตางๆ 

6. ผูซ้ือสามารถทําBackward Integration และกลายมาเปนคูแขง 
7. วัตถุดิบหรือสินคาที่ผูซ้ือนํามาใชในกระบวนการผลิตไมถือเปนสวนประกอบที่จําเปน

หรือมิไดเปนปจจัยที่จะมีผลกระทบตอคุณภาพสินคาหรือบริการของผูซ้ือวัตถุดิบ ดังนั้นผูซ้ือยอมมี
อิทธิพลเหนือผูคาวัตถุดิบ 

8. ผูซ้ือมีความรูเกี่ยวกับตลาดวัตถุดิบหรือสินคานี้เปนอยางดี เชน มีขอมูลเกี่ยวกับความ
ตองการและโครงสรางราคาวัตถุดิบของผูคารายอื่นๆ จึงสามารถนํามาใชเปนขอตอรองเพื่อสรางแรง
กดดันใหผูคา 

ปจจัยที่สาม: อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) 

ผูคาวัตถุดิบสามารถสรางแรงกดดันตอผูประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมดานการปรับระดับ
ราคาใหสูงขึ้นหรือปรับลดคุณภาพสินคาหรือบริการใหต่ําลง ซ่ึงจะทําใหผูประกอบธุรกิจตองเสียกําไร
ไปจากการที่วัตถุดิบมีราคาสูงขึ้น ปจจัยที่สงใหผูคาวัตถุดิบสามารถสรางแรงกดดันได คือ 
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1. มีผูคาวัตถุดิบนอยรายขณะที่มีผูตองการซื้อจํานวนมาก ยอมสงผลใหผูคามีอิทธิพลเหนือ
ผูซ้ือทั้งในดานราคา คุณภาพ และเงื่อนไขการซื้อขายอื่นๆ 

2. เปนผูคาวัตถุดิบที่ไมมีส่ิงอ่ืนมาทดแทน 
3. ผูคาวัตถุดิบไมเห็นความสําคัญของลูกคา เพราะมิไดเปนลูกคากลุมเปาหมาย เนื่องจาก

ยอดการสั่งซ้ือไมสูงมากเมื่อเทียบกับปริมาณการขายทั้งหมดของผูขาย 
4. วัตถุดิบของผูคาเปนสิ่งจําเปนตอกระบวนการผลิตของลูกคา 
5. วัตถุดิบของผูคามีลักษณะเดนที่ลูกคาอาจจะตองเผชิญกับตนทุนการเปลี่ยนแปลงในการ

หาวัตถุดิบจากแหลงอ่ืน (Switching Costs) 

ปจจัยที่ส่ี: สินคาทดแทน (Rivalry with Substitute Products) 

ปจจัยที่สงเสริมใหผูผลิตทําการคนหาสินคาอื่นมาทดแทน ไดแก ตนทุนราคาสินคาที่ต่ํากวา 
คุณภาพสินคาที่ผลิตไดมีประสิทธิภาพมากกวา และสามารถใหผลตอบแทนที่สูงขึ้น หรือสามารถ
ตอบสนองตอความตองการของลูกคาที่อาจแปรเปลี่ยนไปจากความตองการแบบเดิม ดังนั้นจึงกอใหเกิด
การแขงขันในดานการตัดราคาหรือเปนการแขงขันดานการปรับปรุงคุณภาพสินคาหรือบริการให
เหนือกวาเพื่อสนองความตองการของลูกคา ซ่ึงหากลูกคาตอบสนองตอสินคาที่ผลิตขึ้นมาเพื่อทดแทน
กันไดก็จะทําใหผูผลิตอยูในฐานะที่จะกําหนดราคาในระดับที่ใหกําไรสูงได จนทําใหคูแขงรายอื่นๆ ทํา
การแขงขันดานราคาหรือเปล่ียนกลยุทธในการคิดคนหาวิธีผลิตสินคาที่จะมาทดแทนในรูปแบบใหม
บาง 

ปจจัยทีห่า: คูแขงใหม (Threat of New Entrants) 

การเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงรายใหมจะทําใหเกิดการแขงขันที่สูงขึ้นในอุตสาหกรรม ซ่ึง
อาจสงผลกระทบใหผูที่อยูในอุตสาหกรรมรายเดิมประสบปญหาได ดังนั้นยิ่งมีขอจํากัดในการเขาสู
อุตสาหกรรมของคูแขงรายใหมมากเทาใดก็จะยิ่งเปนผลดีตอผูที่อยูในอุตสาหกรรมอยูแลวมากเทานั้น 
โดยปจจัยที่เปนขอจํากัดประกอบดวย 

1. การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economics of Scale)  ผูที่จะเขามาแขงขันทําธุรกิจใน
ตลาดใหมจะตองพบกับแรงกดดันอันเนื่องมาจากการประหยัดดานตนทุนการผลิตในปริมาณที่มากเพื่อ
สามารถแขงขันกับคูแขงรายเดิมที่มีความไดเปรียบในดานการผลิตรวมทั้งในดานงานวิจัย งานสั่งซ้ือ 
งานตลาดและชองทางการจัดจําหนายอยูแลว เชน การประหยัดดานตนทุนการผลิต คูแขงรายใหมอาจ
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ไมสามารถผลิตสินคาในปริมาณที่มากพอเพื่อการประหยัดหรือเพื่อกอใหเกิดตนทุนการผลิตในอัตรา
เดียวกับคูแขงรายเดิมเนื่องจากตองเสี่ยงตอการจําหนายสินคาไมหมด ในขณะที่คูแขงรายเดิมมีความ
ไดเปรียบในขอนี้ อีกทั้งยังมีความชํานาญในดานงานตลาดที่ไมตองรณรงคประชาสัมพันธมากมาย
เหมือนกับผูที่จะเขามาใหมที่ตองทําการตลาดอยางหนักเพื่อใหลูกคามาซื้อสินคาตนเอง ดังนั้น ยิ่ง
อุตสาหกรรมที่มีการประหยัดจากขนาดมากเทาใดก็จะทําใหคูแขงรายใหมเขามาแขงขันยากขึ้น เพราะ
ไดชวยใหมีตนทุนการผลิตตอหนวยลดต่ําลง แตการที่คูแขงรายใหมจะเริ่มทําการผลิตในปริมาณมากๆ 
ในทันทีที่เขาสูอุตสาหกรรมนั้น นับวาไมงายนัก 

2. ความแตกตางของสินคาและบริการ (Product Differentiation) – คูแขงรายใหมจะพบ
กับอุปสรรคในการทําตลาดสินคาตนเองและตองลงทุนดานการประชาสัมพันธเปนอยางมากเพื่อแนะนํา
สินคาและจูงใจใหลูกคาหันมาซื้อสินคาของตนเอง เนื่องจากสินคาของตนนั้นมี Brand Name ตางจาก
คูแขงรายเดิมและยังไมเปนที่รูจักในตลาดแขงขันนี้ จึงเปนการยากและตองใชเวลาในการรณรงคใหเปน
ที่รูจักกันดี เมื่อเปรียบเทียบกับสินคาของผูประกอบการรายเดิมที่มีการสราง Brand Name จนเปนที่รูจัก
กันอยางแพรหลายและมีฐานลูกคาที่เปน Customer Loyalties อยูดวย นอกจากนั้น ยังมีความแตกตาง
ดานสินคาที่เกี่ยวเนื่องกับลิขสิทธิ์ซ่ึงก็เปนตัวแปรสําคัญที่ทําใหคูแขงรายใหมไมสามารถเขามาแขงขัน
ไดงายนัก และหากลูกคายึดติดกับสินคาที่มีการจดลิขสิทธิ์แลว คูแขงรายใหมตองเสียคาใชจายในการ
ซ้ือลิขสิทธิ์เพื่อสามารถทําการผลิตสินคานี้ซ่ึงกอใหเกิดความเสียเปรียบดานตนทุนดวย 

3. เงินลงทุน (Capital Requirement) คูแขงรายใหมตองเสี่ยงตอการลงทุนตางๆ อาทิ การ
สรางโรงงานการประชาสัมพันธดานการตลาด การพัฒนาและวิจัยตลาดสินคา ปริมาณวัตถุดิบหรือ
สินคาคงเหลือเปนตน ส่ิงเหลานี้กอใหเกิดตนทุนการดําเนินงานทั้งสิ้น และหากเปนธุรกิจที่ตองใชเงิน
ลงทุนสูงก็อาจทําใหผูที่จะเขามาแขงขันรายใหมไมกลาตัดสินใจเขามาลงทุน เพราะตองเสี่ยงตอการ
ดําเนินงานที่ไมคุมทุนหรือขาดทุน 

4. ตนทุนในการปรับเปลี่ยนไปใชสินคาอื่น (Switching Costs) - คูแขงรายใหมจะมี
อุปสรรคในการเสนอขายสินคาแขงขันกับผูขายรายเดิม เนื่องจากลูกคาไมตองการที่จะหันไปใชสินคา
อ่ืนที่ไมคุนเคยหรือไม ตองการเสียเงินเพื่อการปรับเปลี่ยนกระบวนการบางอยางอันเนื่องมาจากสินคาที่
ผลิตใหมมีลักษณะการใชงานไมเหมือนกัน หรือบางกรณีลูกคาที่ซ้ือสินคาใหมตองเสียเวลาและ
คาใชจายในการทดสอบประสิทธิภาพหรือตองการคําแนะนําดานเทคนิค ฯลฯ หากมีความยุงยากในเรือ่ง
เหลานี้ ลูกคาจะไมหันมาซื้อสินคาที่คูแขงรายใหมผลิต ดังนั้นคูแขงรายใหมอาจตองใชเงินลงทุน
มากกวาเดิมเพื่อชักจูงใหลูกคาหันมาซื้อสินคาตนเองดวยการลดราคาใหต่ํากวาหรือปรับเปลี่ยนคุณภาพ
สินคาของตนเองใหดีกวาคูแขงรายเดิม 
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5. การเขาถึงชองทางการจําหนาย (Access to Distribution Channels) - คูแขงรายใหม
จะตองใชความพยายามที่จะเขาไปแทรกแซงชองทางการจัดจําหนายโดยชักจูงหรือใหขอเสนอที่ดีกวา
เพื่อใหพอคาสง(Wholesale) และพอคาปลีก (Retailer) จัดวางสินคาของตนเองเพื่อการจําหนายตอให
ลูกคาดวย เพราะคูแขงรายเดิมยอมมีความสัมพันธที่ดีแนนแฟนกับพอคาสงและพอคาปลีกดีอยูแลว หาก
วาสินคาเดิมมีคุณภาพดีและมี Brand เปนที่รูจักกันในตลาด จึงเปนการยากที่คูแขงรายใหมจะเขามีสวน
แบงในดานชองทางการจัดจําหนายเดิมที่มีอยู และในบางครั้งอาจตองหาชองทางจัดจําหนายใหมเสียเลย 

6. ความเสียเปรียบดานตนทุน (Cost Disadvantages) - คูแขงรายใหมจะมีขอจํากัดดาน
ตนทุนการดําเนินงานซึ่งมีตัวแปรที่เกี่ยวของ อาทิ การเสียเงินลงทุนเพื่อซ้ือลิขสิทธการผลิตหรือซ้ือ
ความรูดานเทคโนโลยีการผลิตและอื่นๆ การที่ตองซื้อวัตถุดิบในราคาที่สูง รวมทั้งสาเหตุจากการมี
ประสบการณในการบริหารงานและความชํานาญ ซ่ึงมีปจจัยนี้มากก็จะยิ่งเปนผลดีกับผูประกอบการราย
เดิม 

7. นโยบายของรัฐบาล เชน การใหบริการระบบโทรศัพทเคล่ือนที่ตองมีการขอสัมปทาน
จากภาครัฐ จะเปน Barrier to Entry ตอผูใหบริการรายใหมขณะเดียวกันก็จะสรางประโยชนใหกับ
ผูประกอบการรายเดิมในทางตรงกันขามหากในระยะตอไปรัฐบาลมีการเปดเสรีการบริการ นโยบายของ
ภาครัฐก็จะกลายเปนแรงกดดันตอผูประกอบการรายเดิมแทน 
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บทที่ 3 

รูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสาํหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุก 

3.1  ประเมินปจจัยท่ีเหมาะสม 

จากการทบทวนวรรณกรรมปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  (Stockadle 
and Standing, 2003; Madanmohan, 2005) ผนวกรวมกับรูปแบบธุรกิจจากการดําเนินงานของตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสที่ประสบความสําเร็จหรือเกี่ยวของการการขนสง จํานวน 4 แหงคือ 1) National 
Transportation Exchange 2) Transportmarketplace 3) Paperexchange 4) Translogistics.com 

ผูวิจัยไดนํามาเพื่อประเมินทางเลือกที่เหมาะสม ก็จะพบวารูปแบบของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสประกอบดวยปจจัยสําคัญ 15 ปจจัยดวยกันโดยไดแบงประเภทของปจจัยในลักษณะ
ของขอบเขตสภาพแวดลอมในการตัดสินใจออกเปน 2 กลุม ไดแก   ปจจัยภายใน (Internal Factors) 
และ ปจจัยภายนอก (External Factors) ดังตารางที่ 3.1 ดังนี้ 

ตารางที่ 3.1 สรุปปจจัยความสําเร็จในการประกอบธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับ
บริการขนสงดวยรถบรรทุก 

ปจจัยกําหนด ทางเลือก 
1.  ปจจัยภายใน (Internal Factors) 

1.1  กลุมปจจยักระบวนการดําเนินการของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 
1. ความเปนเจาของ 

  
1. นักธุรกิจอิสระหรือคนกลาง  
2. ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ  
3. ผูขายหรือกลุมผูขาย  
4. รวมกันหลายฝาย 

2.  ความโนมเอียงของการ
ดําเนินการ 

1. ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market Places)  
2. ตลาดกลางเพือ่ผูซ้ือ (Buyer Oriented e-

Marketplaces) 
3. ตลาดกลางเพือ่ผูขาย (Seller Oriented e-

Marketplaces)  
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3. จํานวนของสมาชิก 
  

1. ผูใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller) 
2. ดานผูรับบริการ (Buyer) และ 
3. ผูประกอบการในอุตสาหกรรมตางๆ 

4.  วิธีการทางการคา 
  

1. การประมูล (Auction) 
2. แคตตาลอก (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. การเจรจาตอรอง (Negotiation) 
11. การแลกเปลี่ยน (Exchange) 

5. การมุงเนนการบริการ 1. กระบวนการทัว่ไป (Generic Process) 
2. กระบวนการเฉพาะ (Specific Process) 

6. พันธมิตรทางธุรกิจ 1. ผูใหบริการประกันภัยสินคา (Insurance) 
2. ผูใหบริการทางการเงินหรือธนาคาร (Financial) 

7. ขอเสนอเชิงคุณคา 
  
  

1. เพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) 
2. ลดขั้นตอนในการจัดหา (Procurement) 
3. ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul) 
4. ปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรม

ทางการคา (Transaction) 
5. เพิ่มความสามารถในการตอบสนอง

(Responsiveness) 
8. การสรางสรรคสวนเติม
เต็ม 

1. การบริการแอพพลิเคชันดวยซอฟทแวรการจัดการ 
(Management System Software) 

2. ไมระบุสวนเตมิเต็ม  (Not Applicable) 
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1.2  ปจจัยดานบริบทของ  อุตสาหกรรม 

1. รายได 
  
  
  
  

1. คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee) 
2. คาธรรมเนียมการบริการเพิม่มูลคา (Value Added 

Service Fee)  
3. คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ(Licensing Fee)  
4. รายไดจากการขายสารสนเทศ (Sales of Industry 

Information) 
5. โฆษณาและการตลาด (Advertising and Marketing)  

2. ผูรับผิดชอบคาบริการ 
  

1. ผูซ้ือ (Buyer) 
2. ผูขาย (Seller) 

3. ตนทุนการดําเนินงาน 
2.  ปจจัยภายนอก (External Factors) 

1. ลักษณะอุตสาหกรรม 
2. การแขงขัน 
3. กฎระเบยีบขอบังคับ 
4. ความสามารถในการใชเทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ 

3.1.1  ปจจัยภายใน (Internal Factors)   

คือ ปจจัยที่สามารถกําหนดไดภายใตการตัดสินใจของกระบวนการธุรกิจภายในตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกส โดยแบงออกเปน 2 กลุมปจจัยที่มีความสัมพันธตอกัน (Interrelationship) กลุม
ที่ 1    กลุมปจจัยดานกระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส และ กลุมที่ 2   กลุมปจจัย
ทางการเงิน 

กลุมที่ 1    กลุมปจจัยดานกระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส   

ประกอบดวย ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสทั่วไปจํานวน 8 ปจจัย 
ไดแก 

1   ความเปนเจาของ (Ownership) มีทางเลือกของลักษณะการดําเนินงาน 5 ทางเลือก คือ  
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1. นักธุรกิจอิสระหรือคนกลาง ผูลงทุนหรือผูสนใจประกอบธุรกิจตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสทั่วไป  

2. ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ หมายถึงผูประกอบหรือกลุมผูประกอบการผลิตทั่วไป  
3. ผูขายหรือกลุมผูขาย หมายถึงผูใหบริการขนสงหรือสมาคมที่เกี่ยวของกับการ

ขนสงดวยรถบรรทุก 
4. รัฐบาล หรือหนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของหรือหนวยงานเฉพาะที่ตั้งขึ้นมาดูแล

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสโดยเฉพาะ 
5. รวมกันหลายฝาย   

2   ความโนมเอียงของการดําเนินการ (Bias of e-Marketplaces) มีทางเลือกของตลาด
กลาง 3 ทางเลือก คือ   

1. ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market Places) ใหบริการทั้งผูซ้ือและ
ผูขาย 

2. ตลาดกลางเพื่อผูซ้ือ (Buyer Oriented e-Marketplaces) เนนใหบริการผูซ้ือ 
หรือผูใชบริการขนสงหรือผูประกอบการภาคการผลิตเปนสําคัญ 

3. ตลาดกลางเพื่อผูขาย (Seller Oriented e-Marketplaces) เนนใหบริการผูขาย 
หรือผูใหบริการขนสงเปนสําคัญ 

4. รัฐบาล และ 
5. รวมกันหลายฝาย 

3.   สมาชิก (Participants) ผูที่เขาใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมี 3 หลัก คือ  

1. ผูใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller)  
2. ดานผูรับบริการ (Buyer) และ  
3. ผูประกอบการในอุตสาหกรรมตางๆ  

4.  วิธีการทางการคา (Method of Trading) มีหลากหลายรูปแบบ สามารถเลือกดําเนิน
อยางใดอยางหนึ่งหรือหลายวิธีการรวมกันก็ได ซ่ึงสําหรับวิธีการทางการคาของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก สามารถสรุปทางเลือกที่ใชในการ
ตัดสินใจเลือกดําเนินการได 7 ทางเลือก คือ 
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1. การประมูล  (Auction) ผู ใหบริการเข ามาโพสท เสนอบริการแลวให
ผูใชบริการเขามาเสนอราคาแขงกัน ผูใชบริการเขามาโพสทความตองการแลวใหผูใหบริการเขามา
เสนอราคาแขงกัน  

2. แคตตาลอก  (Catalogue) ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการ แลวให
ผูใชบริการติดตอผานชองทางอื่นๆ 

3. การเจรจาตอรอง (Negotiation) ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการ และ
ผูใชบริการเขามาเจรจาตอรองโดยผานชองการของตลาดกลางฯผูใชบริการเขามาโพสทเสนอ
บริการ และผูใหบริการเขามาเจรจาตอรองโดยผานชองการของตลาดกลางฯ 

4. การแลกเปลี่ยน (Exchange) ผูใหบริการและผูซ้ือบริการใหขอมูลความ
ตองการรวมทั้งรายละเอียดของบริษัทที่สามารถเปดเผยไดของแตละฝายผานชองทางตลาดกลางฯ 
แลวกลไกของตลาดจะจับคู (Matching) และสงแลกเปลี่ยนสารสนเทศระหวางคูคาที่เฉพาะเจาะจง    

5. โฆษณา (Classified Ads)แสดงเสนอผลิตภัณฑเฉพาะสําหรับการขายโดย
ผูขายหรือตองการซื้อโดยผูซ้ือ โฆษณาจะมีการเรียงตามประเภทของผลิตภัณฑแบรนดหรือบริษัท  
มีลักษณะคลายในหนังสือพิมพหรือนิตยสารการคาและมักจะเนนที่อุตสาหกรรมหรือชวงหนึ่งของ
ผลิตภัณฑ เปนฟงกชันที่สามารถเรียกกระดานที่ผูซ้ือและผูขายโพสตส่ิงที่พวกเขาตองการซื้อหรือ
ขาย 

6. ไดเรกทอรี (Directory) เปนฐานขอมูลของ บริษัท ผูผลิต ผูซ้ือพบผูผลิตและผู
จําหนายใหม สามารถคนหาโดยผลิตภัณฑหรือบริการตามภูมิภาคหรือจากบริษัท เปนประโยชน
สําหรับผูซ้ือที่จะไดพบกับผูผลิตที่มีศักยภาพในอุตสาหกรรมที่ตองการ ไดเรกทอรีมักจะมีคําอธิบาย
ส้ัน ๆ ของสินคาของ บริษัท และรายละเอียดติดตอ  

7. ขอใบเสนอราคา/ ขอเสนอ / เสนอราคา  (Request for Quotation /Proposals/ 
Bid) หนึ่งในหนาที่การซื้อขายมากที่สุด หมายความวาผูขายหรือผูซ้ือสงคําขอเพื่อขายหรือซ้ือ 
โดยการกรอกแบบฟอรมออนไลน และสงไปในรายการบนเว็บไซต และจะสงไปยังคูคาทางอีเมล  
วิธีการซื้อขายนี้สามารถใชกับชนิดของผลิตภัณฑ รวมทั้งการบริการ 

5.   การมุงเนนการบริการ (Service Focus) ประกอบดวย 2 ทางเลือก คือ 

1. กระบวนการทั่วไป (Generic Process) คือกระบวนการทั่วไปไมเฉพาะเจาะจง
วาผูใชบริการเปนธุรกิจหรืออุตสาหกรรมใดๆ ก็สามารถใชกระบวนการจัดหาแบบเดียวกันในการ
ใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  

2. กระบวนการเฉพาะ (Specific Process) หรือการมุงเนนการบริการเฉพาะกลุม 
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6.   พันธมิตรทางธุรกิจ (Partnerships) คือ อุตสาหกรรมหรือธุรกิจที่เกี่ยวของกับการ
ดําเนินการของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงพันธมิตรทางธุรกิจจะเปนสวนสนับสนุนขอเสนอเชิง
คุณคาของตลาดโดยในกรณีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 
สรุปชี้พันธมิตรทางธุรกิจไว 2 กลุมธุรกิจ คือ  

1. ผูใหบริการประกันภัยสินคา (Insurance)  
2. ผูใหบริการทางการเงินหรือธนาคาร (Financial) 

7.   ขอเสนอชิงคุณคา (Value Offering) เปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจของผูใชบริการ  
คือ ความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการรถบรรทุกตอผูใหบริการขนสงดวย
รถบรรทุกไดมากกวาการจัดหาในชองทางดั้งเดิม วิธีทางการคาที่จะทําใหลดขั้นตอนและตนทุนใน
การจัดหา (Procurement)  ตนทุนคาสงมอบและ ตนทุนคาขนสง การใหบริการขอมูลขาวสาร การ
ดําเนินงานและใหบริการ 24 ช่ัวโมง การขยายชองทางการซื้อและชองทางการขายใหแกสมาชิก 
การเพิ่มชองทางทางการคา การเปดโอกาสทางการธุรกิจสูการทําธุรกิจระดับโลก โดยทายที่สุด
ขอเสนอเชิงคุณคาที่กลาวถึงจะทําใหลดตนทุนโดยรวมใหแกสมาชิกนอกจากนี้ขอเสนอเชิงคุณคา
สามารถเปลี่ยนแปลงไดเพื่อตอบสนองผูใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสได โดยกลยุทธในการ
ดําเนินการของตลาดกลาง ทั้งนี้ขึ้นกับพฤติกรรมและความตองการของผูใชบริการที่เปลี่ยนแปลง
ไป 

1. เพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการรถบรรทุกตอผู
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก  

2. ลดขั้นตอนในการจัดหา (Procurement)  
3. ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul)  
4. ปรับปรุ งประสิทธิภาพของกระบวนการและธุ รกรรมทางการค า 

(Transaction) 
5. เพิ่มความสามารถในการการตอบสนอง (Responsiveness) การบริการของผู

ใหบริการขนสง 

8.   การสรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary) ปจจัยนี้ถือเปนสวนเติม
เต็มกระบวนการที่จะเชื่อมตอกระบวนการจัดหาของผูซ้ือบริการและกระบวนการสงมอบของผู
ใหบริการ ซ่ึงในกรณีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก ได
สรุปทางเลือกของปจจัยนี้ไว 2 ทางเลือก คือ  
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1. การบริการแอพพลิเคชันดวยซอฟทแวรการจัดการ (Management System 
Software)  

2. ไมระบุสวนเติมเต็ม  (Not Applicable) โดยไมแทรกแซงการดําเนินกระบวน
ภายในของสมาชิก  

สําหรับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะเติมเต็มกระบวนการใหแกสมาชิกในตลาดกลางดวย
การเชื่อมตอระหวางสมาชิกและระบบดวยซอฟทแวรที่มีระบบการจัดการโลจิสติกสและโซอุปทาน
ของสมาชิก ระบบการจับคูทางการคา ระบบการวิเคราะหขอมูลภาพรวมอุตสาหกรรมจากการ
ดําเนินการที่ผานระบบของผูใหบริการและผูใชบริการ มีการตรวจสอบความถูกตองในการบริการ
ธุรกรรมของสมาชิก การรักษาความสัมพันธและปกปองขอมูลที่สําคัญใหแกสมาชิก การยกระดับ
การดําเนินธุรกิจของผูสวนรวมในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ใหเกิดการแขงขันในดานการ
ดําเนินการมากกวาดานราคา เพิ่มความสามารถของผูใหบริการและการจัดการของผูรับบริการ  

กลุมที่ 2   กลุมปจจัยทางการเงิน    

ประกอบดวย 3 ปจจัย คือ  

1. กระแสรายได (Revenue Stream) ชองทางของรายไดของตลาดกลางซึ่งมี
หลากหลายรูปแบบ ขึ้นอยูกับสินคาหรือบริการของตลาดกลาง รูปแบบการคา จํานวนสมาชิกใน
ตลาดกลาง และสวนเติมเต็มของการใหบริการ และจากตลาดกลางตนแบบสามารถสรุปทางเลือก
ของกระแสรายได คือ  

1. คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee)  คาแรกเขาเปนสมาชิก และรายป 
2. คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee)คิดจากเปอรเซ็นตจากราคาธุรกรรม

จริงที่เกิดขึ้น 
3. คาธรรมเนียมการบริการเพิ่มมูลคา (Value Added Service Fee) คิดเปน

คาคงที่จากการบริการ 
4. คาลิขสิทธ์ิโปรแกรมการจัดการระบบโลจิสติกส (Licensing Fee) คิด

คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการเชื่อมตอกับระบบ 
5. รายไดจากการขายสารสนเทศของอุตสาหกรรม (Sales of Industry 

Information) ขายสารสนเทศจากการวิเคราะหผลการดําเนินการของอุตสาหกรรม เชน แนวโนม
การเติบโตของอุตสาหกรรมโดยภาพรวม จากขอมูลของการดําเนินงานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส   
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6. โฆษณาและการตลาด (Advertising and Marketing) ขายโฆษณาผานหนา
เว็บไซต 

2. ผูรับผิดชอบคาบริการ (Service Charge Payer)  

1. ลักษณะของอุตสาหกรรม (Industrial Factors)  
2. การแขงขัน (Competitions) /การตลาด 

3. ตนทุนการดําเนินงาน (Operation Cost) 

3.1.2 ปจจัยภายนอก (External Factors)  

คือ ปจจัยที่อยูนอกเหนือความสามารถในการตัดสินใจในการดําเนินการตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก นั่นคือ กลุมปจจัยดานบริบทของ
อุตสาหกรรม ประกอบดวย 4 ปจจัย ไดแก             

1. ลักษณะของอุตสาหกรรม (Industrial Factors)  
2. การแขงขัน (Competitions) /การตลาด 
3. กฎระเบียบขอบังคับทางกฎหมาย (Regulations)  
4. ความสามารถในการใชเทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ (Information 

Technology Capacity)  

3.2   จําลองแบบความสัมพันธ 

ผูวิจัยไดนําปจจัยการดําเนินงานที่กลาวมาขางตนมาจําลองแบบความสัมพันธของปจจัย
กําหนดในแบบจําลองตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (E-marketplaces modeling) เพื่อทําการวิเคราะหวา 
แตละปจจัยตางมีอิทธิพลที่จะกําหนดทางเลือกสําหรับการดําเนินงาน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับบริบทของ
สินคาหรือการใหบริการในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสนั้นๆ ดังรูปที่ 3.1 
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รูปที่ 3.1 แบบจําลองความสัมพันธของปจจัยกระบวนการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  

โดยขั้นตอนการจําลองแบบความสัมพันธนี้ใชวิธีการพรรณนา (Descriptive Approach) 
ในขอบเขตของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก  

ปจจัยแรกเริ่มสําหรับจําลองแบบความสัมพันธของปจจัยกําหนด ไดแก (i) ความเปน
เจาของ (Ownership) หมายถึงผูดําเนินการตลาดกลาง เนื่องจากเปนปจจัยอิสระสําหรับการเริ่มตน
ธุรกิจ ซ่ึงจะเปนปจจัยที่ไปกําหนดทางเลือกของการดําเนินงาน อีก 4 ปจจัย นั่นคือ (ii) ความโนม
เอียงในการใหบริการของตลาดกลาง (Biases of Marketplaces) (iii) จํานวนสมาชิก (No. of 
Participants) (iv) วิธีการทางการคา (Method of Trading) และ (v) การมุงเนนการบริการ (Service 
Focus) และ ในกรณีของวิธีการทางการคานั้น ไมเพียงแตปจจัยความเปนเจาของจะเปนผูกําหนด
ทางเลือกการดําเนินการ แตความโนมเอียงของตลาดและจํานวนของสมาชิกในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส ก็จะเปนปจจัยกําหนดรวมในการกําหนดรูปแบบการดําเนินงานอีกดวย ในขณะที่
ความเปนเจาของ จะเปนปจจัยกําหนดตั้งตนที่จะมีผลตอจํานวนของสมาชิกในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส ดังที่อางถึงขางตน 

ปจจัยตอมาเปนปจจัยที่ถูกกําหนดรวมกับความเปนเจาของและความโนมเอียงของตลาด
เชนกัน คือ ปจจัยการมุงบริการ (Service Focus) โดยปจจัยการมุงเนนการบริการก็จะทําให

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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กระบวนการในการจัดหาของผูใหบริการรวมทั้งการสงมอบการใหบริการของผูใหบริการขนสง
ดวยรถบรรทุก ธุรกรรมทางการเงิน รวมทั้งการจัดหาผูใหบริการที่มีสวนเกี่ยวของหรือพันธมิตร
ทางธุรกิจ (Partnership) ของตลาดกลาง ไดแก ธนาคารและบริษัทประกันภัย ภายใตระบบของตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสที่สามารถเชื่อมตอกระบวนการของแตละองคกรได นอกจากนี้ ปจจัยกําหนด
ทั้งสองยังไดสรางคุณคาที่ชวยปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมดั้งเดิมการจัดหา
ของผูใชบริการขนสง และเพิ่มความสามารถในการตอบสนองการบริการของผูใหบริการขนสง ซ่ึง
แนนอนที่สุดผลลัพธ (Outcome) ของขอเสนอเชิงคุณคาที่ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
บริการขนสงดวยรถบรรทุก คือ การลดตนทุนของกระบวนการจัดหาของผูใชบริการ ตนทุนคาสง
มอบของผูใชบริการ ตนทุนคาขนสงและ ตนทุนโดยรวมของทั้งผูใชบริการและผูใหบริการ  

อีกทั้ง การมุงเนนการใหบริการจะเปนปจจัยกําหนดรวมกับวิธีการทางการคา (vi) 
พันธมิตรทางธุรกิจ และ (vii) การสรางสรรคสวนเติมเต็ม ที่จะสงผลตอ (vii) ขอเสนอเชิงคุณคา 
(Value Offering) ที่ผูใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะไดรับ นอกจากขอเสนอเชิงคุณคาที่
กลาวมาขางตนในมุมมองของการลดตนทุนการดําเนินการแลว  ในมุมมองของการเพิ่ม
ความสามารถในการทํากําไรเกิดขึ้นจากตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสามารถจัดเตรียมชองทางที่ทําให
เขาถึงแหลงผูจัดหาและลูกคาไดมากยิ่งขึ้น ซ่ึงคุณคาที่นําเสนอหรือผลประโยชนที่ผูใชบริการตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสจะไดรับสามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการได ผูใชบริการก็จะคง
อยูและสามารถดึงดูดผูใชบริการรายใหมเขามา นั่นก็หมายถึงรายไดที่เขามาในตลาดกลางสราง
สภาพคลอง (Liquidity) ทําใหตลาดกลางสามารถดําเนินการธุรกิจอยูได อยางไรก็ตามแมวาพื้นที่ใน
การใหบริการ (Geographic) จะไมใชปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก เนื่องจากการผูใหบริการตองสามารถใหบริการเคลื่อนยายสินคา
ไปสูสถานที่ที่ลูกคาตองการได แตการกําหนดพื้นที่การใหบริการแรกเริ่มก็จะเปนตัวช้ีถึงจํานวน
มวลชนวิกฤติ (Critical Mass) วาเพียงพอตอการดําเนินธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสหรือไม 
ซ่ึงในอนาคตจะตองขยายพื้นที่การใหบริการไปมากนอยเพียงไรถึงจะเพียงพอตอความอยูรอดของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส และจะตองสรางระบบรองรับเพียงใดเพียงใหสามารถสนองตอบตอการ
บริการอยางเพียงพอ 

ที่มากไปกวานั้น  จํานวนมวลชนวิกฤตินี้ จะกอให เกิดการจัดการตนเอง  (Self-
Organization) ของระบบ ในรูปแบบของตลาดการคาเสรีเสมือน (Visual Free Trade Market) จาก
การดําเนินการของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่จะมีบทบาทเปน Service Provider ที่อํานวยความ
สะดวกใหกับโลจิสติกสการขนสงสินคาของสมาชิก และการรายงานขอมูลสารสนเทศจากการ
ดําเนินงานโดยภาพรวมที่ปอนกลับเขาสูกระบวนการ เชน สมรรถนะของผูใหบริการ การ
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เคล่ือนไหวของราคาคาขนสง ทําใหผูรับบริการสามารถสรางทางเลือกในการจัดการการขนสง และ
ผูใหบริการขนสงแขงขันดวยการเพิ่มความสามารถในการใหบริการมากกวาการแขงขันดานราคา 
ทั้งนี้ขอมูลสารสนเทศเหลานี้ไมสามารถเขาถึงไดหากไมผานระบบของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส  
อยางไรก็ตาม การจัดการตนเองนี้จะไมสามารถเกิดขึ้นไดโดยการแทรกแซงของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส หรือปจเจกองคกรใดๆก็ตาม หรือแมแตสมาชิกจํานวนมากพอตอการดําเนินธุรกิจ
ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแตนอยกวามวลชนวิกฤติดังแสดงแบบจําลองความสัมพันธของปจจัย
กระบวนการดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงความสัมพันธเหลานี้จะระบุช้ีทางเลือกใน
การดําเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ที่สอดคลองกับบริบทของการบริการใหขนสงดวย
รถบรรทุก 

จากแบบจําลองความสัมพันธความสัมพันธของกระบวนการขางตนจะเปนตัวกําหนด
เปาหมายของแบบจําลองธุรกิจ นั่นคือ การทํากําไร (Profit Making) ซ่ึงประกอบดวยความสัมพันธ
ของ 3 ปจจัย ไดแก ปจจัยที่ 1 กระแสรายได (Revenue Stream)(ix) โดยแหลงที่มาของรายได 
กําหนดจากวิธีการทางการคา การสรางสรรคสวนเติมเต็ม และผูรับผิดคาใชจาย (Service Charge 
Payers)(xi)  ปจจัยที่ 2 ตนทุนการดําเนินการ (Operation Cost)(x) จะถูกกําหนดจากวิธีการทาง
การคา การมุงเนนการบริการและการสรางสรรคสวนเติมเต็ม  

 

รูปที่ 3.2 แบบจําลองความสัมพันธของปจจัยการดําเนินงานดานผลตอบแทนของตลาดกลาง
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 

ทั้งนี้ในงานวิจัยฉบับนี้ไดมุงเนนการสรางแบบจําลองของธุรกิจ ในระดับของยุทธวิธีหรือ
ระดับชั้นของแบบจําลองธุรกิจ ในบริบทของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสง
ดวยรถบรรทุก โดยสามารถอางอิงกับแบบจําลองของธุรกิจ (Business Model) ซ่ึงประกอบดวย 5 
องคประกอบ ไดแก  

1. กระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Business Process)  
2. ปจจัยดานการเงิน (Financial Factors) 
3. ปจจัยดานแหลงจัดหาวัตถุดิบ (Resource Factors)  
4. ปจจัยดานตําแหนงทางการตลาด (Marketing Factors) 
5. ปจจัยดานบริบทของอุตสาหกรรม (Industrial Context Factors) 

เพื่อใชเปนกรอบในการประเมินความเปนไปไดทางธุรกจิของแบบจําลองธุรกิจตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส ดังนี ้

 

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

3.4    สัมภาษณเชิงลึกผูมีสวนเกี่ยวของ  

จากศึกษาทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของกับแบบจําลองทางธุรกิจและโครงสรางของ
กระบวนการธุรกิจ (IST, 2007) ตลาดกลางอิเลคทรอนิกสทั่วไป ตลาดกลางอิเลคทรอนิกสสําหรับ

Business Process Supplier resource 

 Financial Factors 

Buyer resource 

Marketing Position Factors 

Industrial Context Factors 
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บริการขนสง ปจจัยที่มีผลกระทบตอความสนใจในตลาดกลางอิเลคทรอนิคส รูปแบบการซื้อขาย 
และรูปแบบการใหบริการ โครงสรางของระบบเพื่อรองรับรูปแบบการซื้อขายและการใหบริการที่มี
อยู ลักษณะของผูที่เขามาใชบริการ (ทั้งผูซ้ือและผูขาย) และแนวทางการออกแบบธุรกิจสําหรับ
ตลาดกลางอิเลคทรอนิกสของธุรกิจการบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศ และตางประเทศ ทํา
ใหสามารถกําหนด และสรุปแนวทางในการศึกษาไดดังนี้ 

 การออกแบบ แบบสอบถาม 

เปนแบบสอบถามเชิงคุณภาพ (Qualitative Questionnaires) โดยรูปคําถามจะเกี่ยวของกับ
ลักษณะทั่วไป ที่สะทอนถึงลักษณะการประกอบธุรกิจ ขนาดขององคกร คิดเห็น (Opinion) เจตคติ 
(Attitude) ความเชื่อ (Belief) คานิยม (Value) พฤติกรรม (ตามคําบอกเลาของผูตอบ) (Behavioral 
Reports) ความตั้งใจ (Intention) ความคาดหวัง (Expectation) ความปรารถนา (Aspiration) ความพึง
พอใจ (Satisfaction) รวมทั้งความแนวคิด วิสัยทัศน ลักษณะการใชเทคโนโลยี ปญหาอุปสรรค 
เกี่ยวกับการตลาดกลางอิเลคทรอนิกสของธุรกิจการบริการขนสงดวยรถบรรทุก แบบสอบถามสวน
นี้เปนประโยชนในการใชประกอบการการวิเคราะห และสรุปปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบริการ
ขนสงของกลุมผูใชบริการในปจจุบันวาปจจัยสําคัญใดบางที่เปนตัวกําหนดในการเลือกใชบริการ
ขนสงในปจจุบัน โดยไดแบงกลุมปจจัยที่มีผลตอความสนใจของผูที่มีสวนเกี่ยวของกับตลาดกลาง
อิเลคทรอนิคส 3 กลุมปจจัย (Pucihar and Gricar, 2005) ไดแก   

1. ปจจัยดานองคกร (Organization Factors) 
2. ปจจัยของโครงสรางของตลาดกลางอิเลคทรอนิคส (eMarketplaces Factors) 
3. ปจจัยแวดลอม (Environment Factors) 
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รูปที่ 3.4 แบบจําลองความสัมพันธของผูมีสวนเกีย่วของและปจจยัที่มผีลกระทบตอความสนใจใน
ตลาดกลางอิเลคทรอนิคส (Pucihar and Gricar, 2005) 

ประชากรกลุมเปาหมาย  

ผูมีสวนเกี่ยวของในการใชตลาดกลางอิเลคทรอนิคสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุก
ในประเทศไทย ในงานวิจัยช้ินนี้ จะพิจารณาใน 5 สวน ประกอบดวย  

1. ผูรับบริการ ( S e l l e r  S i d e )  โดยกําหนดกลุมอุตสาหกรรมตัวอยาง อยางนอย 6 
อุตสาหกรรมแบงเปน ภาคอุตสาหกรรมการผลิตอยางนอย 3 อุตสาหกรรม เชน อุตสาหกรรม
อาหารและเครือ่งดื่ม เคมี เครื่องจักรยานยนต เปนตน และภาคอุตสาหกรรมบริการ 3 อุตสาหกรรม 
เชน ธุรกิจสื่อและสิ่งพิมพ ธุรกิจรับจางกอสราง/ผูรับเหมา และธุรกิจทองเที่ยวสันทนาการ เปนตน   

2. ผูใหบริการ (Buyer Side) คือ อุตสาหกรรมการบริการขนสงดวยรถบรรทุก 

3.5    ประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ 

กรอบการประเมินความเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคส 
อางอิงกับแบบจําลองธุรกิจ (Afuh, 2003) ประกอบดวยองคประกอบ 5 สวนที่มีความสัมพันธกัน 
ไดแก  

ผูซื้อ (Buyer) 

ผูขาย (Seller) 

Intermediary 

Organization 
Factors 

E-Marketplace 
Factors 

Environmental 
Factor 

ความสนใจของ
องคกรที่มีตอ  
E-Marketplace 

กลุมปจจัย 

ผลกระทบ 
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1. กระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Business Process)  
2. ปจจัยดานการเงิน (Financial Factors) 
3. ปจจัยดานแหลงจัดหาวัตถุดิบ (Resource Factors)  
4. ปจจัยดานตําแหนงทางการตลาด (Marketing Factors) 
5. ปจจัยดานบริบทของอุตสาหกรรม (Industrial Context Factors)เนื่องดวยขอมูลใน 

 

รูปที่ 3.5 กรอบการประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคส
สําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทย 

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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การนํามาประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ เปนขอมูลเชิงลึก และเปนความลับ
ขององคกร  ซ่ึงเปนการยากที่จะเขาถึงตัวขอมูลจริง   ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดเปนขอสมมติ
(Assumptions) ในสวนของปจจัยทางการเงินทั้งหมด มีตนทุน แบบจําลองกระแสเงินสด (Cash 
Flow Model) ซ่ึงเปนสวนที่สําคัญในการประเมินโครงการลงทุน เพื่อใหสอดคลองกับการประมาณ
การตางๆ ในทางดานเทคนิค ไดแก ปริมาณและขนาดของเครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณ รวม ถึง
ราคาติดตั้งพรอมใชงานของอุปกรณตางๆ ซ่ึงถือเปนเงินลงทุน (Capital Cost) ในชวงแรกของ
โครงการ สวนการประเมินคาใชจายในการดําเนินงาน (Operating Costs) รวมถึงเงินทุนหมุนเวียน 
(Working Capital) ก็ไดจากขอมูลทางเทคนิคในการนํามาใชในการประเมินกระแสเงินสดสุทธิของ
โครงการในแตละป   (Annual Net Cash Flow) 

ขอสมมติตางๆ ที่ใชในแบบจําลองกระแสเงินสด ไดแก การประเมินมูลคาเงินลงทุน 
จํานวนธุรกรรม คาธรรมเนียมการบริการ ตนทุน และคาใชจายในการดําเนินงาน ที่ประมาณการขึ้น
นี้นับวามีสวนสําคัญอยางยิ่งตอกระแสเงินสดของโครงการ ซ่ึงจะสงผลตอเกณฑตางๆที่ใชในการ
ประเมินความคุมคาของโครงการ โดยมีรายละเอียดที่ควรพิจารณาเพิ่มเติม ไดแก อัตราการเพิ่ม 
(Escalation Rate) ของราคาขายและคาใชจายตางๆ ในกระแสเงินสดปถัดๆ ไป การจัดหาเงินทุน
ของโครงการ (Project Financing) และ อัตราคิดลด (Discount Rate) ที่เหมาะสมของโครงการ  

ตามปกติมูลคาของรายการตางๆนั้นควรอยูรูปของ มูลคาที่เปนตัวเงิน (Nominal Value) 
เนื่องจากเปนขนาดของเม็ดเงินของกระแสเงินสดที่ไหลเขาออกจากโครงการที่คาดวาจะเกิดขึ้น
ตลอดอายุของโครงการ อยางไรก็ตาม การจัดทํากระแสเงินสดใหอยูในรูปของมูลคาที่เปนตัวเงิน 
ตองอาศัยขอสมมติของอัตราการเพิ่มขึ้นของรายการตางๆ ในแบบจําลองกระแสเงินสดในแตละป 
เชน ราคาทรายลาง ราคาทราบดิบ คาใชจายในการดําเนินงาน ซ่ึงแตละรายการจะมี อัตราการเพิ่ม
ของมูลคา(Escalation Rate) เฉพาะของตนเองที่แตกตางกันไป แตมีแนวคิดเชนเดียวกับ อัตราเงิน
เฟอ(Inflation Rate) ซ่ึงเปนอัตราการเพิ่มขึ้นของ ราคากลุมสินคาและบริการพื้นฐานของระบบ
เศรษฐกิจ  

สําหรับการประเมินโครงการในครั้งนี้ไมอาจหาขอสรุปเกี่ยวกับอัตราการเพิ่มขึ้นของ
ราคาขายการใหบริการและคาใชจายตางๆไดชัดเจน เนื่องจากขอจํากัดของขอมูลในอดีต และมี
หลายขอมูลที่ไมเปนขอมูลที่เผยแพรโดยทั่วไป เชน คาใชจายตางๆ ซ่ึงประมาณการอัตราการเพิ่มไว
ที่ 5% กลาวคือ ราคาขายการใหบริการและคาใชจายตางๆ เพิ่มขึ้นรอยละ 5 ทุกๆปตลอดอายุของ
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โครงการ ซ่ึงสงผลใหกระแสเงินสดรับในอนาคตอาจจะต่ํากวาที่ควรจะเปน แตก็อาจถือเปนการ
วิเคราะหขั้นต่ําของโครงการได 

ในสวนของการจัดหาเงินทุนนั้น ตามหลักการแลวควรแยกสวนของการจัดหาเงินทุนออก
จากการวิเคราะหโครงการลงทุน เพราะการตัดสินใจในการจัดหาเงินทุน (Financing Decision) ของ
บริษัทเพื่อใหไดตนทุนของเงินทุนที่ต่ําที่สุดนั้น ไมขึ้นกับการตัดสินใจในการลงทุน (Investment 
Decision) ซ่ึงควรจะเปนลักษณะของกระแสเงินสดของโครงการเอง วาจะคุมคากับตนทุนเงินทุนที่
จัดหามาหรือไม โดยตนทุนของเงินรวมถึงคาเสียโอกาสและความเสี่ยงของโครงการจะถูกกําหนด
อยูในอัตราคิดลด (Discount Rate) ที่เหมาะสมของโครงการอยูแลว หากโครงการนั้นคุมคาตอการ
ลงทุนภายใตความเสี่ยงและตนทุนเงินทุนของบริษัท ก็ถือวาเปนโครงการที่คุมคา โดยไมตองสนใจ
วาจัดหาเงินทุนมาอยางไร 

อยางไรก็ตามมีโครงการลงทุนขนาดใหญหลายโครงการ ที่จําเปนตองจัดหาเงินทุนจาก
การกู (Debt Financing) เนื่องจากบริษัทผูลงทุน ทราบอยูแลววาไมมีเงินทุนในสวนของเจาของ
(Equity Fund) เพียงพอตอการลงทุนในโครงการ ซ่ึงโดยทั่วไปผูใหกูมักมุงความสนใจตอโครงการ
ไปที่ ความสามารถในการชําระคืนเงินกูและดอกเบี้ย จึงมีการประเมินโครงการลงทุนรวมไปกับ
การจัดหาเงินทุนจากการกู เพื่อใหสามารถแสดงใหเห็นถึงปริมาณกระแสเงินสดที่เกิดขึ้นจาก
โครงการในแตละปวาจะมีพอเพียงตอการชําระคืนเงินกูและดอกเบี้ยหรือไม ทั้งนี้ในการประเมิน
โครงการรวม กับการจัดหาเงินทุน (Project Financing) จําเปนตองกําหนดขอสมมติเพิ่มเติมเกี่ยวกับ
อัตราสวนหนี้ สินตอทุน (Debt-Equity Ratio) ของโครงการวาจะจัดหาเงินทุนจากการกูมนปริมาณ
เทาใดของเงินลงทุนทั้งหมด รวมถึงอัตราดอกเบี้ย และลักษณะการจายคืนเงินตนและดอกเบี้ย ซ่ึง
สามารถมีไดหลากหลายและสงผลตอกระแสเงินสดของโครงการแตกตางกัน ทั้งนี้ปริมาณดอกเบี้ย
ที่จายใหแกเจาหนี้ของโครงการถือเปนคาใชจายในการคํานวณหากําไรสุทธิกอนหักภาษีของบริษัท 
ทําใหมีการจายภาษีนอยกวาการที่โครงการไมไดกู หรือเรียกกันทั่วไปวาเปน เกราะปองกันภาษี 
(Tax Shield) ทั้งจะมีผลเสียมากหรือนอยขึ้นอยูกับอัตราภาษีเงินไดที่บริษัทตองจายตามกฎหมาย 
สําหรับในการประเมินโครงการครั้งนี้จะนําเสนอในสวนของการจัดทํากระแสเงินสด เฉพาะ
โครงการลงทุน โดยไมมีการกู โดยพิจารณาเพียงอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ(Internal Rate 
of Return: IRR) ซ่ึงหากคา IRR  มากกวาอัตราคิดลดหรืออัตราดอกเบี้ยเงินกู  

สําหรับประเด็นเกี่ยวกับอัตราการคิดลดที่เหมาะสมของโครงการนั้น โดยทั่วไปขึ้นอยูกับ
โครงสรางเงินทุนของบริษัท และตนทุนของเงินทุน (Cost of Capital) จากเงินทุนในแตละสวนโดย 
ทั่วไปการจัดหาเงินทุนจากการกู จะประเมินหาตนทุนไดงายกวาจากอัตราดอกเบี้ยหลังหักภาษีของ
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เงินกูในแตละสวน แตการจัดหาเงินทุนจากสวนของเจาของจะมีความซับซอนกวา เนื่องจากการ
ลงทุนในสวนนี้มีความเสี่ยงของผลตอบแทน (ในรูปของเงินปนผลและสวนเพิ่มของราคาหุน) ที่ผัน
ผวนตามสภาวะการประกอบธุรกิจ ทําใหมีตนทุนสูงกวาการกูยืม ซ่ึงเปนอัตราผลตอบแทนที่
คาดหวังของผูถือหุนในบริษัท จากทฤษฎีทางดานการเงินนิยมประเมินจากแบบจําลองราคา
ทรัพยสินทุน (Capital Asset Pricing Model :CAPM) ซ่ึงมีแนวคิดวา เจาของทุนควรคาดหวัง
ผลตอบแทนที่เพิ่มขึ้นจากอัตราของการลงทุนที่ไมมีความเสี่ยง (Risk-free rate) ตามสวนชดเชย
ความเสี่ยง (Risk Premium) ของการลงทุน โดยสวนชดเชยความเสี่ยงดังกลาว จะชดเชยใหเฉพาะ
ความเสี่ยงของระบบ (Systematic Risk) ที่วัดไดจากคาทางสถิติที่เรียกวา เบตา ซ่ึงเปนความสัมพันธ
ทางสถิติระหวางความผันผวนของผลตอบแทนของบริษัทเทียบกับความผันผวนของผลตอบแทน
ของตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย (ซ่ึงถือวาเปนตัวแทนของหุนทุนทั้งหมดในประเทศไทย)การ
ประเมินหาคาเบตาจะเปนลักษณะเฉพาะของแตละบริษัท ตามความสามารถในการบริหารจัดการ
ของผูบริหารและลักษณะทางธุรกิจอื่นๆโดย ความเสี่ยงเฉพาะตัวของบริษัท (Unsystematic Risk) 
จะไม ไดรับการชดเชย เนื่องจากเปนความเสี่ยงที่ลดลงได จากการกระจายความเสี่ยง (Diversifiable 
Risk)เปนหนาที่ของนักลงทุนที่จะตองทําการกระจายความเสี่ยง (Diversifiable) ในพอรตการลงทุน
ของตนเองเพื่อใหผลตอบแทนที่คุมคากับความเสี่ยงจากการลงทุน ดังนั้นการประเมินหาอัตราคดิลด
ของบริษัทที่จะทําการลงทุนในโครงการจึงแตกตางกันไปตาม ตนทุนเงินทุนถัวเฉลี่ยถวงน้ําหนัก 
(Weighted Average Cost of Capital: WACC) ของแตละบริษัท อยางไรก็ตามในการประเมิน
โครงการจําเปนตองใชอัตราคิดลดที่เหมาะสม จึงไดตั้งขอสมมติของตนทุนปรับความเสี่ยงเพื่อเปน 
อัตราคิดลดที่รอยละ 10 

การวิเคราะหดานมีรายละเอียดการศึกษาวิเคราะห 4 ขั้นตอนคือ 

1. ขั้นตอนที่ 1 การประมาณการเงินลงทุนของโครงการ 
2. ขั้นตอนที่ 2 การประมาณการเงินทุนหมุนเวียนสุทธิ 
3. ขั้นตอนที่ 3 การประมาณการกระแสเงินสดหลังหักภาษีของโครงการ 
4. ขั้นตอนที่ 4 การวิเคราะหเกณฑที่ใชในการประเมินการลงทุน 

ขั้นตอนที่ 1 การประมาณการเงินลงทุนของโครงการ 

การประมาณการเงินลงทุนของโครงการจะพิจารณาวาโครงการมีความจําเปนตองใชเงิน
ลงทุนจํานวนเทาใดมีรายละเอียดดานใดบางเปนจํานวนเทาใดจะหาแหลงเงินทุนหรือผูสนับสนุน
ทางการเงินไดอยางไร ซ่ึงเงินลงทุนในโครงการจะประกอบไปดวย 
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1. คาใชจายกอนการดําเนินงาน  หมายถึงคาใชจายทั้งหมดที่เกิดขึ้น นับตั้งแตเร่ิมกอตั้ง
กิจการ จนถึงวันที่เริ่มดําเนินการผลิต ในกรณีของการขยายกิจการจะหมายถึงคาใชจายทั้งหมด
ตั้งแตเร่ิมลงมือขยายกิจการ จนถึงวันที่มีรายไดสวนเพิ่มจากการขยายกิจการ  

2. สินทรัพยถาวร ตองพิจารณารวมไปถึงการลงทุนทดแทนดวยในกรณีที่สินทรัพย
ถาวรบางรายการมีอายุใชงานนอยกวาอายุโครงการ สินทรัพยถาวร 

3. เงินทุนหมุนเวียน หมายถึงเงินทุนที่จัดไวเพื่อการรักษาสภาพคลองของการไหลของ
เงินในโครงการ ซ่ึงประกอบไปดวยคาใชจายที่เปนเงินสด ที่ประเมินไดจากคาใชจายของการดําเนิน 
งานในชวงเวลาหนึ่งที่กําหนด เงินทุนหมุนเวียน  

ขั้นตอนที่ 2 การประมาณการเงินทุนหมนุเวียนสุทธ ิ

เงินทุนหมนุเวยีนเปนเงินสดที่จะตองมีไวใหครอบคลุมสําหรับคาใชจายในการดําเนนิการ
ในชวงระยะเวลาหนึ่ง 

เงินทุนหมนุเวยีน   =    ทรัพยสินหมุนเวยีน -  หนี้สินหมุนเวยีน………………(4-1) 

 ทรัพยสินหมุนเวียน คือทรัพยสินที่สามารถเปลี่ยนเปนเงินสดไดภายใน 1 ป ไดแก ลูกหนี้ 
การคา วัสดุคงคลัง (วัตถุดิบ วัสดุหีบหอ ช้ินสวนสํารองและ เครื่องมือตางๆ) งานที่อยูในสายการ 
ผลิต ผลิตภัณฑสําเร็จรูป และเงินสด 

 ในการคํานวณเงินทุนหมุนเวียน จะตองคํานวณกําหนดวันที่ตองการอยางนอยที่สุด
สําหรับทรัพยสินและหนี้สินหมุนเวียน และนําเอาหนี้สินหมุนเวียนไปหักออกจากทรัพยสิน
หมุนเวียน 

 ในการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ การคํานวณหาเงินทุนหมุนเวียนนับเปนสิ่ง 
จําเปนที่ตองจัดหาควบคูไปกับการลงทุนดานอื่น 

ตารางที่ 3.2 ความสัมพันธของเงินทุนหมนุเวยีนตอทรัพยสินและหนี้สิน 

ทรัพยสิน   หนี้สิน 
คาใชจายกอนการดําเนนิการ   ทุนของผูถือหุน 

ทรัพยสินถาวร   หนี้สินระยะยาว 
เงินทุนหมนุเวยีน   หนี้สินหมนุเวยีน 
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เงินลงทุนโครงการ  =  ทุนของผูถือหุน  +  หนี้สินระยะยาว……………..………….(4-2) 

เงินลงทุนคงที ่  =  คาใชจายกอนการดําเนนิการ  + ทรัพยสินถาวร…………… (4-3) 

เงินทุนหมนุเวยีน  =  ทรัพยสินหมุนเวียน  -  หนี้สินหมนุเวยีน………….….………(4-4) 

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

ในบางกรณีเงินทุนหมุนเวียนจะรวมดอกเบี้ยจายของการดําเนินงานเอาไวดวย เนื่องจาก
ผลิตภัณฑและลูกหนี้การคายังไมเพียงพอ หรืออาจจะกําหนดใหมีเงินสดในมือ (Cash in Hand) 
สํารองไวจํานวนหนึ่ง โดยกําหนดใหเปนรายจายจิปาถะของเงินทุนหมุนเวียน ซ่ึงจะเปนเทาใดนั้น
แลวแตลักษณะของโครงการ โดยปกติแลวจะไมเกิน 5 % ของเงินทุนหมุนเวียน  

ขั้นตอนที่ 3 การประมาณการกระแสเงินสดหลังหักภาษีของโครงการ  

การประมาณการกระแสเงินสดหลังหักภาษีของโครงการเปนการวิเคราะหถึงการ
หมุนเวียนของเงินสดหลังหักภาษีในโครงการ โดยพิจารณาเปนรอบระยะเวลาทางบัญชีตลอดอายุ
โครงการ สามารถแบงหมวดรายการทางบัญชี ออกไดดังนี้ 

1. ประมาณการรายได  รายไดของโครงการประกอบดวยสวนสําคัญ 2 สวน คือ 1) 
ปริมาณการขายการใหบริการและผลพลอยไดซ่ึงสามารถกําหนดได  จากการวิเคราะหอุปสงคและ
ความตองการของตลาด และ2) ราคาการขายการใหบริการและผลพลอยได ก็สามารถกําหนดไดจาก
การวิเคราะหราคาการใหบริการโดยรวมทั่วไป 

2. ประมาณการตนทุนผลิตภัณฑ จะตองจําแนกตนทุนการผลิตการใหบริการทั้งหมด 
เชน ตนทุนในการผลิตการใหบริการทั้งหมด เงินเดือนคาจางคาตอบแทนและสวัสดิการอื่นของฝาย
ผลิต คาสาธารณูปโภค ไฟฟา น้ําประปา คาการสื่อสาร ในกระบวนการใหบริการคาซอมแซม
บํารุงรักษาอาคารเครื่องจักรและอุปกรณ เงินสํารองตางๆ ในฝายปฏิบัติการ  คาใชจายอื่นๆ ใน
ขบวนการผลิตการใหบริการ เปนตน 

3. ประมาณการคาใชจายในการบริหารและอื่นๆ จะตองจําแนกตนทุนดําเนินการและ
การบริหารออกทั้งหมด โดยปกติแลว ไดแก เงินเดือนคาจางคาตอบแทนและสวัสดิการอื่นของฝาย
บริหาร ไดแก คาสาธารณูปโภค ไฟฟา น้ําประปา และคาการสื่อสารในฝายบริหาร คาเดินทางและ
คาน้ํามันเชื้อเพลิง คาวัสดุส้ินเปลืองและเครื่องใชสํานักงาน คาซอมแซมบํารุงรักษาอาคาร เครื่องใช
สํานักงาน คาเลี้ยงรับรอง คาเบี้ยประกันภัย เงินสํารองและคาใชจายอ่ืนๆ ในฝายบริหาร 
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4. ประมาณการรายการประกอบงบบัญชี ยังมีรายการที่สําคัญในการดําเนินงาน ไดแก 
ภาษี ทั้งภาษีมูลคาเพิ่ม ภาษีนิติบุคคล และภาษีบุคคลธรรมดา คาธรรมเนียมตางๆคาเสื่อมราคาใน
บรรดาทรัพยสินถาวรทั้งหมดยกเวนที่ดินจะตองคิดคาเสื่อมราคา ซ่ึง คาเสื่อมราคาเปนสวนหนึ่ง
ของคาใชจายคงที่ตามรอบระยะเวลาบัญชี ในการคํานวณภาษีเงินไดของโครงการ ในการคํานวณคา
เส่ือมราคานั้น จะตองกําหนดอายุการใชงานของทรัพยสินถาวรนั้นๆ โดยปกติแลวอายุใชงานของ
ทรัพยสินถาวรจะกําหนดเปน ดังนี้ อาคารและสิ่งปลูกสราง คิดคาเสื่อมราคา 20 ป เครื่องจักรและ
อุปกรณ คิดคาเสื่อมราคา 10 ป (หรือตามอายุใชงานที่กําหนด) ยานยนตและเครื่องใชสํานักงาน คิด
คาเสื่อมราคา 5 ป 

 ขั้นตอนที่ 4 การวิเคราะหเกณฑที่ใชในการประเมินการลงทุน 

จุดประสงคของการวิเคราะหดานการเงินก็คือ ตองการทราบวาโครงการลงทุนมีความ
เหมาะสมดานการเงินเพียงใด และสามารถแสดงใหเห็นถึงความเปนไปไดของโครงการวามีมาก
นอยเพียงใด โดยจะแสดงผลในรูปผลตอบแทนการลงทุนวามีมากนอยเพียงใด ซ่ึงผูลงทุนและ
ผูสนับสนุนเงินทุน จะใชประกอบการตัดสินใจวาควรตัดสินใจลงทุนหรือไม 

การวิเคราะหดานการเงิน จะคํานวณโดยใชมูลคาปจจุบันของเงินเปนหลัก ทั้งนี้เพราะเงิน
มีคาเพิ่มขึ้นตามเวลา โดยผลตอบแทนของเงินตามเวลาก็คือดอกเบี้ย จะเห็นไดวา ถาเงิน X บาท ใน
วันนี้ นําไปลงทุนและมีผลตอบแทนคืออัตราดอกเบี้ยตอปเทากับ 1% ดังนั้นเมื่อครบ 1 ปแลว เงิน
จํานวน X บาท จะมีคาเปน X(1+i) บาท เมื่อครบ 2 ป เงินจํานวน X บาท จะมีคาเปน X(1+i)2 บาท 
และถาการลงทุนมีอายุ n ป เงินจํานวนนี้จะมีคาเปน X(1+i)n บาท เมื่อส้ินสุดการลงทุน ดังนั้นหาก
ตองเลือกวาจะเอาเงิน 100 บาท วันนี้หรืออีก 1 ปขางหนา ก็ยอมตองเลือกเอาเงิน 100 บาท ในวันนี้
เพราะเงิน 100 บาทในอีก 1 ปขางหนา จะมีคานอยกวา 100 บาท ในวันนี้ 

เกณฑที่ใชในการวิเคราะหดานการเงิน 

1. การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) มูลคาปจจุบันเปนการหา
ความแตกตางระหวางมูลคาปจจุบันของผลตอบแทนและมูลคาปจจุบันของคาใชจายของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสฯ เพื่อแสดงใหเห็นวาการลงทุนของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสคุมคากับการลงทุน
หรือไม โดยการลงทุนตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสตองการระยะเวลาในการคืนทุน 5 ป อัตราการคิด
ลด ® รอยละ 10 และวิเคราะหการลงทุนเปน 2 กรณี จากการกําหนดกระแสรายไดหลักจาก
คาธรรมเนียมธุรกรรม ซ่ึงเปนการสมมุติตัวเลขเพื่อใชในการคํานวณ 
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- กรณีคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 2 
- กรณีคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 5  

2. อัตราผลตอบแทน (Inter Rate Return: IRR) อัตราผลตอบแทน คือ อัตรารอยละของ
ผลตบแทนสุทธิเมื่อเทียบกับเงินลงทุน ซ่ึงก็คืออัตราคิดลดที่ทําใหมูลคาปจจุบันของผลตอบแทน
สุทธิเทากับมูลคาปจจุบันของเงินลงทุนตลอดอายุของโครงการ ซ่ึงหากอัตราผลตอบแทนทีมากกวา
อัตราคิดลด แสดงวาโครงการนี้เหมาะสมกับการลงทุน จากผลลัพธของการวิเคราะหมูลคาปจจุบัน
สุทธิ กระแสรายไดหลักของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสมาจากการคิดอัตราคาธรรมเนียมรอยละ 5 
ตอธุรกรรม โดยคิดจากระยะเวลาคืนทุนที่ 5 ป 
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บทที่ 4 

การประเมินความเปนไปไดของรูปแบบทางธุรกจิ 

4.1  การวิเคราะห 

สรุปผลจากการสัมภาษณผูที่มีสวนเกี่ยวของในธุรกิจโดยลําดับตามประเภทของปจจัยใน
ลักษณะของขอบเขตสภาพแวดลอมในการตัดสินใจดังนี้ 

4.1.1  กลุมปจจัยดานกระบวนการธุรกิจ  

1.  ความเปนเจาของ (Ownership)   

ซ่ึงมีทางเลือกของลักษณะการดําเนินงาน 4 ทางเลือก คือ อิสระหรือคนกลาง 
(Independence/ Intermediate) ตลาดกลางเพื่อผูซ้ือ (Buyer Oriented e-Marketplaces) ตลาดกลาง
เพื่อผูขาย (Seller Oriented e-Marketplaces) และ รัฐบาล  

สรุปผลจากการศึกษาวรรณกรรมและธุรกิจตนแบบ รวมทั้งผลจากแบบสอบถามและการ
สัมภาษณ ไดขอสรุปออกมาในทิศทางเดียวกัน คือ “ความเปนเจาของ” คือ “คนกลาง” 

ทางเลือก ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม  
และการสัมภาษณ 

1. นักธุรกิจอิสระหรือคนกลาง 4/4 10/20 
2. ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ 0/4 3/20 
3. ผูขายหรือกลุมผูขาย 1/4 4/20 
4. รัฐบาล 0/4 3/20 

อยางไรก็ตามจากบทสัมภาษณมีรายละเอียดที่นาสนใจที่ผูวิจัยเห็นวาเปนขอมูลไมควร
ละเลยในรายละเอียด ที่อาจสงผลทางตรงและทางออมตอการดําเนินธุรกิจได ดังนี้ 

ในกลุมของผู ซ้ือซ่ึงเปนผูใหบริการขนสงขนาดใหญจะใหความสําคัญกับผูที่มี
ความสามารถในการดึงดูดลูกคา และการสรางกระแสรายไดหรือสภาพคลองมากกวาจึงและไม
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จํากัดวาเปน “คนกลาง” หรือไม  แตในขณะที่กลุมผูใหบริการขนาดกลางและเล็กซึ่งเปน
กลุมเปาหมายของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงในประเทศไทย  จะให
ความสําคัญกับ ความเปนกลาง ความโปรงใสในการบริหารงานหรือการใหบริการ และที่สําคัญ
ที่สุดคือความปลอดภัยในขอมูลทางการคา  

ผูใหสัมภาษณที่เปนผูใหบริการขนสงขนาดใหญทานหนึ่งกลาววา    

“ผมวาใครก็ไดที่ทําใหมีผูใชบริการไดมากๆ จะเปนผูซ้ือผูขาย คนกลาง หรือรวมตัวกันก็
ไดทั้งนั้น ถามีความสามารถในการดึงดูดลูกคา ความสามารถในการจัดการระบบหลังราน เพราะถา
ของๆ คุณดีแตไมมีคนใชบริการคุณก็เจง แตถาเขามาแลวคุณทําใหเขาไดไมดีอยางที่คุณโฆษณา คณุ
ก็เจงอีกเหมือนกัน เพราะเขามาแลวเขาก็ไป ระบบทั้งหลายหรือวิธีการทั้งหลายที่มีอยูเปนเพียง
เครื่องมือสําหรับใชดึงดูดผูใชบริการตางหาก ความสําคัญอยูที่วาใครคือคนที่มีความสามารถในการ
สรางกระแสรายไดนั่นแหละ คือคําตอบ”  ผูใหสัมภาษณยังกลาวตอไปวา “สําหรับรัฐบาล ผมวา
บทบาทของรัฐบาลคือผูใหความสนับสนุนเอกชนจึงจะเหมาะ รัฐบาลไมจําเปนตองเขามาเปนผู
ลงทุน เอกชนเขารูวาตองทําอะไร แลวก็ทําอยางไร ที่เปนปญหาอยูทุกวันนี้คือเราขาดปจจัย
สนับสนุนที่ควรจะเปนเชนระบบการสื่อสาร ความรูความเขาใจ โครงสรางพื้นฐานตางๆ ที่ไมได
รองรับ อีกอยางรัฐบาลไมเชี่ยวชาญในการทําธุรกิจโดยเฉพาะอยางยิ่ง ธุรกิจตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส ที่ตองการความคลองตัวสูงมาก สภาพคลองก็ตองดีเพราะงานดานบริการเปนอะไรที่
อยากตอการคาดเดา” 

ในอีกมุมมองหนึ่งของผูใหบริการขนสงขนาดกลาง ไดใหความเห็นดังนี้   

“ผมเลือก “คนกลาง” หรือจะเปน “รัฐบาล” ก็ไดนะ เราจะไวใจไดอยางไรวาเจาของ
กิจการจะไมนําขอมูลการซื้อขายของเราไปใชประโยชนในทางธุรกิจ ในฝงของเราซึ่งเปนผูซ้ือกเ็ปน
กังวล ในสวนของผูขายก็คงตองเปนกังวลเหมือนกันถาเจาของเปนผูขายหรือกลุมผูขาย เพราะ
ขอมูลการขนสงสินคา จํานวนสินคา ก็นาจะเก็บเปนสถิติอยูแลว สําหรับผมไมไดมองเพียงแคความ
สะดวกเทานั้นนะ แตผมมองถึงความปลอดภัยในเรื่องขอมูลดวยเหมือนกัน”  

เปนที่นาสังเกตวา วิธีการตัดสินใจของผูประกอบการระหวางผูประกอบการขนาดกลาง
และขนาดเล็กนั้นมีมุมมองที่แตกตางอยางเห็นไดชัด ผูประกอบการขนาดใหญจะใหความสําคัญใน
เร่ืองของกระแสรายได หรือการทํากําไรเปนตัวตัดสินซึ่งอาจจะเปนการตัวสินใจโดยจําลองตัวเอง
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เปนเจาของเงินลงทุน แตในสวนของผูประกอบการขนาดกลางและเล็ก จะมองในเรื่องของการเขา
มาใชบริการมากกวา หรือจําลองตัวเองในลักษณะของผูใชงาน มากกวาที่จะเปนมุมมองของผูลงทุน 

ในสวนของผูซ้ือทั้งขนาดกลางและขนาดเล็ก ตางมีความเห็นในทิศทางเดียวกันคือ “คน
กลาง” หรือ “ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ” ดวยเหตุผลที่ใกลเคียงกับกลุมผูซ้ือขนาดกลางและเล็ก และไดให
เหตุผลเพิ่มเติมวาการลงทุนโดยกลุมผูซ้ืออาจจะไมใชทางเลือกที่ดีเพราะการใหบริการไมใชธุรกิจ
หลัก จึงไมมีความเชี่ยวชาญในการบริหารงานดานการบริการ โอกาสและความเสียงในการขาดทุน
ก็จะสูงมาก  

จากรายละเอียดและขอคิดเห็นดังกลาว หากพิจารณาในดานของผูประกอบการที่ตองทํา
ผลกําไรเพื่อความอยูไดในธุรกิจนั้นไมสามารถที่จะมองเพียงการเปนผูถูกยอมรับในความเปนกลาง
เทานั้น แตจะตองประกอบไปดวยความสามารถในการทํากําไรซึ่งเกิดมาจากความสามารถในการ
ดึงดูดผูใชบริการ และการดึงดูดผูใชบริการไดนั้นจะตองประกอบดวยบริบทของคนในสังคมนั้นๆ 
ดวยเชนกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความเห็นท่ีจะเสนอให “ความเปนเจาของ” ควรจะเกิดจากการ 
“รวมตัวกันหลายฝาย” และจําเปนตองมีองคประกอบหลัก 2 ฝาย คือจากฝายผูซ้ือ และฝายผูขาย 
ซ่ึงอาจจะรวมดวย คนกลาง  หรือ รัฐบาล ก็ได โดยขออธิบายเหตุผลสนับสนุนดังนี้ 

1. การรวมตัวกันหลายฝายที่เกิดจากผูซ้ือ และผูขายจะสามารถบริหารตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสฯ จะสามารถทําใหเกิดสภาพคลอง (Liquidity) ไดทั้งในระยะแนะนําตัว 
(Introduction) และในระยะยาว เนื่องจากผูดําเนินธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสามารถมีการซื้อ
ขายที่แนนอนที่เกิดจากผูรวมลงทุนทั้งสองฝาย อาจจะมีมาก หรือไมมากแตก็จะสามารถดําเนิน
ธุรกิจใหอยูรอดได โดยเฉพาะในเบื้องตนที่ตองใชเวลาในการเขาสูตลาดที่ยังไมคุนเคยกับวิธีการ
ดําเนินธุรกิจแนวใหม  

2. ความสามารถในการสรางระบบหลังราน หัวใจของการทําธุรกิจคือการเขาใจถึง
ความตองการของลูกคา ดังนั้น เมื่อกลุมผูซ้ือ หรือกลุมผูขายมารวมตัวกัน จึงเปนเรื่องงายที่จะนํา
ความตองการ หรืออุปสรรคปญหาของทั้งสองฝายมาออกแบบการบริหารงานเพื่อสามารถเติมเต็ม
ความตองการของลูกคาได ซ่ึงถือเปนความไดเปรียบในเชิงธุรกิจมากกวาทางเลือกอื่น ๆ 

3. ความสามารถในการจัดการความสัมพันธ (Relationship Management) ในการสราง
ความเชื่อมั่นใหเกิดกับผูมีสวนเกี่ยวรวม เนื่องจากวัฒนะธรรมของคนไทยนั้นจะความสําคัญในดาน
ความสัมพันธ เพื่อนพอง ครอบครัว เปนสวนใหญ เมื่อกลุมผูใชบริการของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสนั้นเปนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก ซ่ึง 99.99% คือคนไทย การที่ตางฝาย
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ตางชักจูงกลุมผูประกอบการในสวนของตน ก็ยอมจะงายกวาที่จะเปนคนกลาง ที่อาจจะตองใช
แรงผลักดันอยางมหาศาลที่จะใหเกิดความเชื่อถือ หรือการยอมรับ 

4. “การรวมตัวกัน” สามารถเปนตนแบบ (กรณีศึกษา)ใหผูประกอบการรายอื่นๆ ทั้งใน
สวนของผูซ้ือ และผูขาย ตางมองเห็นประโยชนจากการใชบริการได เนื่องจากกลุมลูกคาสวนใหญ
เปนผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก ที่มีความเชื่อมั่นในตนเองสูง และเปนธุรกิจแบบ
ครอบครัวเปนสวนใหญ ประกอบกับวัฒนธรรมไทยที่ไมนิยมการเปลี่ยนแปลง จึงเปนการตลาดเชิง
ลุกที่ไมไดใชจิตนาการในการแสดงถึงประโยชนของการใชบริการ 

5. ระบบธุรกิจแบบทํางานรวมกัน (Collaboration System) เปนการรวมตัวการ
ประสานงานของกิจกรรมเชิงเศรษฐศาสตรของความเจาของในระดับสูง ดังนั้นการรวมตัวกันหลาย
ฝายจึงเปนขอไดเปรียบเชิงการแขงขันสําหรับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ที่จะเนนกระบวนการ
ทั่วไปที่สรางผลประโยชนใหกับผูใชบริการเปนหลัก 

จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให ความเปนเจาของ (Ownership) ของตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปน “การรวมตัวกัน
หลายฝาย”  

2.   ความโนมเอียงของการดําเนินการ (Biases of e-Marketplaces)  

มีทางเลือกของตลาดกลาง 3 ทางเลือก คือ ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market 
Places) ตลาดกลางเพื่อผูซ้ือ (Buyer Oriented e-Marketplaces) ตลาดกลางเพื่อผูขาย (Seller 
Oriented e-Marketplaces)  

ผูใหสัมภาษณใหความเห็นสวนใหญ 12 ตอ 20 เสียง วาตลาดอิเล็คทรอนิคสสําหรับการ
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกของไทยควรเปน “ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market 
Places) คือการใหบริการทั้งแกผูซ้ือและผูขาย” 



106 
 

 

ทางเลือก ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม  
และการสัมภาษณ 

1. ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-
Market Places) 3/4 12/20 

2. ตลาดกลางเพือ่ผูซ้ือ (Buyer Oriented e-
Marketplaces 2/4 6/20 

3. ตลาดกลางเพือ่ผูขาย (Seller Oriented e-
Marketplaces) 

0/4 2/20 

 โดยสรุปประเด็นสําคัญในการสัมภาษณผูซ้ือ และผูขายไดดังนี้ 

ผูซ้ือและผูขายตางก็มีความสําคัญเทาๆ กัน การที่จะทําตลาดเพื่อฝายใดฝายหนึ่งจะทําให
กระบวนการในการใหบริการนั้นไมสมบูรณเพราะไมไดคิดไวครบถวน 360 องศา คือจากตนจนจบ 
ของทั้งสองฝาย ทั้งนี้มีความเปนไปไดสูงที่ผูซื้อจะเขามาในระบบเพื่อเสาะหาผูขาย และหรือผูขาย
จะเขามาในระบบเพื่อเสาะหาผูซ้ือ ดังนั้นการเปดกวางและใหความสําคัญตอผูซ้ือและผูขายที่
เทาๆกันจึงมีความจําเปน 

จากการศึกษาที่ผานมาผูวิจัยไดมองเห็นเพิ่มเติมในสวนของความโนมเอียงในการ
ใหบริการ ผูวิจัยเห็นวาผูดําเนินธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสนั้นไมควรจํากัดการใหบริการอยูที่ผู
ใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller) ผูรับบริการ (Buyer) ผูซ้ือผูขายเทานั้น แตควรจะรวมถึง
ผูมีสวนรวมที่ทําใหผูดําเนินธุรกิจตลาดกลลางอิเล็กทรอนิกสฯ มีกระแสรายไดเพิ่มขึ้น นั่นคือ
พันธมิตรทางการคาเชน ผูใหบริการดานการเงิน ผูใหบริการดานการประกันภัย ผูใหคําปรึกษา หรือ
กลุมนักกฎหมายเปนตน เพราะกลุมพันธมิตรดังกลาวเปนผูสนับสนุนใหระบบการบริหารและการ
ใหบริการของตลาดกลางมีความสมบรูณ (end to end) หากระบบไมไดออกแบบเพื่ออํานวยความ
สะดวกใหแกกลุมพันธมิตรดังกลาว ความสามารถในการใหบริการก็อาจไมบรรลุผลได 

ดังนั้นการผูวิจัยจึงขอเสนอให ความโนมเอียงของการดําเนินการ (Biases of e-
Marketplaces) ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทย
กําหนดใหการดําเนินงานเปนแบบ “ตลาดกลางแบบเปนกลาง (Neutral e-Market Places)” ท่ีรวม
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หมายถึงผูซ้ือ ผูขาย และกลุมพันธมิตรท่ีชวยเติมเต็มการใหบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ มี
ความสมบูรณ 

3.  จํานวนสมาชิก (No. of Participants)  

คือผูที่เขาใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงก็คือ ดานของผูใหบริการ 2 หลัก ก็คือ ผู
ใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller) ผูรับบริการ (Buyer)  

ผูใหสัมภาษณแสดงความคิดเห็นวา การดําเนินธุรกิจตลาดกลาง ควรเปนการดําเนินธุรกิจ
ที่เปดใหกับผูใหบริการและผูใชบริการในทุกกลุมอุตสาหกรรม ไมควรจํากัดกลุมผูใหบริการและ
ผูใชบริการ ที่สําคัญการเปดกวางเชนนี้จะทําใหเพิ่มจํานวนสมาชิก และชวยใหตลาดกลางมีสภาพ
คลอง (Liquidity) เพียงพอในการดําเนินการไดอีกดวย โดยผูใหสัมภาษณไดมีความคิดเห็นตรงกัน
ในการใหเลือกคะแนน 2 ทางเลือกดังนี้ 

ทางเลือก 
* เลือกไดมากกวา 1 ขอ 

ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
และการสัมภาษณ 

1. ผูใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller) 4/4 20/20 
2. ผูรับบริการ (Buyer) 4/4 20/20 

ในกรณีนี้ผูวิจัยมีความคิดเห็นเพิ่มเติมดังเสนอในหัวขอที่ 2 คือ จํานวนผูมีสวนรวมยอม
ตองหมายรวมถึงผูมีสวนรวมที่ทําใหผูดําเนินธุรกิจตลาดกลลางอิเล็กทรอนิกสฯ มีกระแสรายได
เพิ่มขึ้น นั่นคือพันธมิตรทางการคาเชน ผูใหบริการดานการเงิน ผูใหบริการดานการประกันภัย ผูให
คําปรึกษา หรือกลุมนักกฎหมายเปนตน เพราะกลุมพันธมิตรดังกลาวเปนผูสนับสนุนใหระบบการ
บริหารและการใหบริการของตลาดกลางมีความสมบรูณ (End to end) ที่เราควรจะตองถือวาเปน
สมาชิกของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสเชนกัน 

ดังนั้นผูวิจัยจึงขอเสนอให จํานวนสมาชิก (No. of Participants) ของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทย มาจากผูใหบริการ (Seller) และ
ผูใชบริการ (Buyer) ทุกกลุมอุตสาหกรรม รวมท้ัง กลุมพันธมิตรท่ีชวยเติมเต็มการใหบริการตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสฯ ใหมีความสมบูรณ 
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4.  วิธีการทางการคา (Method of Trading)  

คือชองทางของรายไดของตลาดกลางมีหลากหลายรูปแบบ ขึ้นอยูกับสินคาหรือบริการ
ของตลาดกลาง รูปแบบการคา จํานวนสมาชิกในตลาดกลาง และสวนเติมเต็มของการใหบริการ 
สามารถสรุปทางเลือกของวิธีการทางการคา (Method of Trading) คือ การประมูล (Auction) แคต
ตาลอก (Catalogue) การเจรจาตอรอง (Negotiation) การแลกเปลี่ยน (Exchange) โฆษณา 
(Classified Ads) ไดเรกทอรี(Directory)  ขอใบเสนอราคา/ ขอเสนอ / เสนอราคา  (Request for 
Quotation /Proposals/ Bid) 

Raisinghani และ Henbeck (2002) ไดช้ีใหเห็นถึงความสัมพันธของจํานวนผูซ้ือและผูขาย
ในตลาดกลางที่สัมพันธกับรูปแบบทางการคา สรุปวาในตลาดที่มีผูมีสวนรวม(Participants) จํานวน
มากรายทั้งดานผูใหบริการและผูใชบริการ แมวาเปนตลาดกลางเพื่อผูซ้ือก็ตาม รูปแบบทางการคา 
(Method of Trading)ที่เหมาะสม คือ การแลกเปลี่ยน (Exchange) อยางไรก็ตามวิธีทางการคาของ
ตลาดกลางตนแบบ (2/4) นั้นเปนในรูปแบบของ  การขอใบเสนอราคา/ ขอเสนอ / เสนอราคา  
(Request for Quotation /Proposals/ Bid) และผลลัพธของการสัมภาษณเชิงลึกมีความเห็นที่ไปใน
ทิศทางเดียวกันในทั้ง 2 ทางเลือกดวยคะแนนที่เทากัน คือ การเจราจาตอรอง (9/20) และ การ
แลกเปลี่ยน (9/20)  

ทางเลือก 
* เลือกไดมากกวา 1 ขอ 

ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
และการสัมภาษณ 

a. การประมูล (Auction) 0/4 2/20 
b. แคตตาลอก (Catalogue) 0/4 1/20 
c. การเจรจาตอรอง (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/ ขอเสนอ / เสนอ

ราคา  (Request for Quotation 
/Proposals/ Bid) 

2/4 9/20 
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 เพื่อใหไดขอสรุปที่ดีที่ สุดผูวิจัยจึงไดทําการศึกษาเพิ่มเติมจากธุรกิจตลาดกลาง
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 
เพื่อหาขอสรุปที่ดีที่สุด พบวาผูประกอบการธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการขนสงมีวิธี
ทางการคาใหแกสมาชิกไดเลือกมากกวา 1 วิธีขึ้นไปและวิธีที่ใชกันมากที่สุดที่เปนเหมือนมาตรฐาน
วิธีการคาคือ “วิธีการขอใบเสนอราคา (Request for Quotation/ Proposals/ Bid)” ซ่ึงเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันกับตลาดกลางตนแบบ 

ตารางที่ 4.1 วิธีทางการคาของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสบริการขนสงในตางประเทศ 

Electronic Marketplace 

ben
elo

g.c
om

 

bes
ttra

nsp
ort

.co
m 

fre
igh

tga
te.c

om
 

me
rca

tra
ns.

com
 

tak
eca

rgo
.no

 

tra
nsp

lac
e.c

om
 

tra
nsp

ort
ma

rke
tpl

ace
.co

m 

tra
nsp

ort
net

t.n
o 

wtr
ans

net
.co

m 
Auction x                 
Catalogue       x           
Classified Ads x             x   
Directory       x           
Online order           x       
Request for Quotation/  
Proposals / Bid 

x x x x   x x x x 

Reverse Auction x                 
System integration     x x x         
Tendering Service                   
Negotiation                   
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  จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให วิธีการทางการคา (Method of Trading) 
ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปน วิธีการขอ
ใบเสนอราคา (Request for Quotation/ Proposals/ Bid) 

5.  การมุงเนนการบริการ (Service Focus)  

ประกอบดวย 2 ทางเลือก คือกระบวนการทั่วไป (Generic Process) และ กระบวนการ
เฉพาะ (Specific Process)   

ผูใหสัมภาษณใหความเห็นสวนใหญ (16 ตอ 20) การมุงเนนการบริการ (Service Focus) 
ควรจะเปนกระบวนการทั่วไป (Generic Process) เปดกวางที่จะใหบริการทั้งแกผูซ้ือและผูขาย” ไม
ควรเนนการใหบริการไปในกลุมใดกลุมหนึ่งโดยเฉพาะ ซึ่งผูวิจัยเห็นดวยกับทางเลือกนี้ เพราะการ
ใหบริการทั่วไป จะสรางใหเกิดมาตรฐานการทํางานในเชิงระบบ และเปนกระบวนการเดียวกัน
ตลอดสาย เปนลักษณะของระบบ Supply Chain  หรือ Value Chain รวมทั้งตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสฯ ที่มีความเปนกลางไดบรรลุวัตถุประสงคที่สําคัญคือเพื่อจะเปนศูนยกลางในการ
ดําเนินธุรกรรมอัตโนมัติที่ เชื่อถือได ที่มีลักษณะคลายๆกับ Pettallos ที่เปนตลาดกลาง
สาธารณูปโภคขนาดใหญ เนนการจัดการตนทุนทั่วไปที่ลูกคาตองการ   

ทางเลือก ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
และการสัมภาษณ 

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

จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให การมุงเนนการบริการ (Service Focus) ของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปน “กระบวนการ
ท่ัวไป (Generic Process)” นั่นคือ ไมวาผูใชบริการจะเปนผูซ้ือ ผูขาย อยูในอุตสาหกรรมใดๆ ก็
สามารถใชกระบวนการจัดหาแบบเดียวกัน 

6.  พันธมิตรทางธุรกิจ (Partnerships)  

คืออุตสาหกรรมหรือธุรกิจที่เกี่ยวของกับการดําเนินการของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 
โดยในกรณีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก สรุปชี้พันธมิตร
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ทางธุรกิจไว 2 กลุมธุรกิจ คือ ผูใหบริการประกันภัยสินคา (Insurance) ผูใหบริการทางการเงินหรือ
ธนาคาร (Financial) ซ่ึงพันธมิตรทางธุรกิจจะเปนสวนสนับสนุนขอเสนอเชิงคุณคาของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสใหสามารถบรรลุผลได  

โดยความคิดเห็นจากการสัมภาษณเห็นดวย (20/20) วาพันธมิตรทั้ง 2 กลุมมีความจําเปนที่
จะเติมเต็มกระบวนการใหสามารถบรรลุผลลัพธไดจนจบกระบวนการ (End-to-End)  

ในกรณีนี้ผูวิจัยมีความคิดเห็นเพิ่มเติมดังเสนอในหัวขอที่ 2 ความโนมเอียงของการ
ดําเนินการ (Biases of e-Marketplaces) และหัวขอที่ 3 จํานวนสมาชิก (No. of Participants) คือ
พันธมิตรทางการคาคือผูสนับสนุนใหระบบการบริหารและการใหบริการของตลาดกลางมีความ
สมบรูณ กลุมบุคคล หรือหนวยงานใดๆก็ตาม หากสามารถเติมเต็มกระบวนการใหสามารถบรรลุ
ผลลัพธไดคือพันธมิตรทางธุรกิจดังนั้นจึงหมายรวมถึง กลุมบุคคลทางดานกฎหมาย และท่ีปรึกษา
ตางๆ ไมวาจะเปนที่ปรึกษาทางการเงิน การตลาด หรือการบริการงาน ก็ควรจะรวมอยูในรูปแบบ
ของพันธมิตรเชนกัน  

ดังนั้น พันธมิตรทางธุรกิจ (Partnerships) ของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
ใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดให “ผูใหบริการประกันภัยสินคา ผูใหบริการทางการเงิน
หรือธนาคาร ผูใหบริการดานกฎหมาย และผูใหบริการทางดานที่ปรึกษาตางๆ” เปนพันธมิตรทาง
ธุรกิจเบื้องตน  

7.  ขอเสนอเชิงคุณคา (Value Offering) 

ผูสัมภาษณตางมีความเห็นที่เปนไปในทิศทางเดียวกันก็คือขอเสนอเชิงคุณคา (Value 
Offering) นั้นตองเนนไปที่ความสามารถในการลดตนทุนของผูประกอบการเปนหลักสําคัญ รวมทั้ง
ความสามารถในการสรางโอกาสทางการซื้อขายของผูใชบริการจะเปนแรงดึงดูดที่สําคัญตอความ
กลาในการเปลี่ยนแปลงจากวิธีการสรรหาแบบดั่งเดิม 

ผูใหสัมภาษณทานหนึ่งกลาววา 

“บริษัทฯ ของผมดําเนินธุรกิจและมีสาขาอยูทั่วประเทศ มีคลังสินคาซึ่งบริษัทฯผมก็จาง
บริษัทขนสงระดับประเทศมาบริหารงานดานการขนสงใหอยูแลวซ่ึงเขาก็ทํากันไดดี แตบางทีสาขา
ที่ตางจังหวัดตองการสงอุปกรณบางอยาง หรือทางสํานักงานใหญมีของตองสงไปใหสาขา ผมจะไป
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ใชงานบริษัทฯ ขนสงที่จางเอาไวไมไดเพราะเขามีกําหนดเวลาที่ชัดเจน เที่ยววิ่งที่เขาตองวิ่งใหผม
ไดเต็มคันรอบการทํางานก็ตองกลับมาใหทัน ทําใหผมตองเสียเงินจางรถรับจางแถวขางถนนแบบ
ขอไปที บางทีเสียเงินเดือนๆ เปนหลายแสนบาทเพราะระยะทางที่ไปสง ผมเองอยูกรุงเทพก็ยังไมรู
จะไปหารถขนสงไดที่ไหนจะไปหาบริษัทใหญๆ ก็ไมมีใหบริการ เร่ืองมันทั้งเยอะและวุนวาย ก็ตัด
ปญหาไปใชเปนรถรับจางทั่วไปซึ่งราคาแพงมาก แตไมใชก็ไมไดเพราะจําเปนตองสงสินคา” 

ผูขายบริการขนสงรถบรรทุกขนาดเล็กไดแสดงความเห็นวา  

“ลูกคาของผมเปนลูกคาขาประจํา ใชบริการกันมานานหลายปจากพอจนถึงลูก ไมเคยมี
ปญหากันเลย แตที่นาปวดหัวสําหรับผมก็ตอนเศรษฐกิจมันย่ําแย ลูกคาไมมีเพิ่ม แลวสินคาของเขาก็
สงนอยลง ทําใหผมตองใชเวลาหลายวันเหมือนกันกวาจะรวบรวมจํานวนสินคาใหเต็มรถได ทําให
มีปญหาลูกคาปลายทางก็บนกันมามาก แตทําอยางไรไดในเมื่อของมันไมเต็มคัน ผมก็วิ่งไมได
เพราะถาวิ่งผมก็ขาดทุนไมไดกําไร  ซ่ึงเมื่อกอนผมก็เคยลองแลวนะมาเทาไหรก็สงเทานั้น แต
ปรากฏวาคาใชจายผมสูงขึ้นทันทีถาผมทําอยางนั้นตลอดผมก็อยูไมได  และพอไปถึงปลายทาง ก็
ตองจอดรอจนกวาจะมีสินคาเพื่อบรรทุกเต็มคัน หรือคอนคันตอนขากกลับใหไดซ่ึงนับวันจะใช
เวลาในการหาสินคาขากลับใหไดเต็มคันยากเต็มที” 

จะสังเกตไดวาความสามารถในการเขาถึงของผูซ้ือไปยังผูขาย และการเขาถึงของผูขายไป
ยังผูซ้ือ ยังคงเปนปญหากับทั้งสองฝายไมวาจะอยูในระดับใดก็ตาม    

จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให ขอเสนอเชิงคุณคา (Value Offering) ของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยมีดังนี้ (1) เพิ่มความสามารถ
ในการเขาถึงของผูใชบริการรถบรรทุกตอผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก (2) การลดขั้นตอนในการ
จัดหา (3) ปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมทางการคา (4) การเพิ่ม
ความสามารถในการการตอบสนองการบริการของผูใหบริการขนสง และ (5) ความสามารถในการ
ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเท่ียวกลับ เปนเบื้องตน 

8.   การสรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary)  

ปจจัยนี้ถือเปนสวนเติมเต็มกระบวนการที่จะเชื่อมตอกระบวนการจัดหาของผูซ้ือบริการ
และกระบวนการสงมอบของผูใหบริการ ซ่ึงในกรณีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก ไดสรุปทางเลือกของปจจัยนี้ไว 2 ทางเลือก คือ  
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1. การบริการดวยเทคโนโลยีสารสนเทศ (Management System Software)  
2. ไมระบุสวนเติมเต็ม  (Not Applicable) โดยไมแทรกแซงการดําเนินกระบวน

ภายในของผูมีสวนรวม  

ผูใหสัมภาษณมองวาทั้งขอเสนอเชิงคุณคา (Value Offering) และ การสรางสรรคสวนเติม
เต็ม (Creation of Complementary) เปนเรื่องเดียวกันและเห็นดวย (18/20) กับการใชเทคโนโลยี
สารสนเทศเขามาเปนปจจัยหลักในการเชื่อมตอระหวางผูซ้ือ และผูขาย  

จากการศึกษาที่ผานมาผูวิจัยพบวาเทคโนโลยี หรือระบบซอฟทแวรการจัดการเปน
อุปกรณสําคัญ หรือหัวใจของการขับเคลื่อนธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ใหบรรลุวัตถุประสงค 
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ จะไมสามารถดําเนินการไดหากปราศจากการสนับสนุนหรือการใช
ประโยชนจากเทคโนโลยี  

ดังนั้น การสรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary) ของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดให การบริการดวยเทคโนโลยี
สารสนเทศ (Management System Software) เขามาเปนสวนเชื่อมตอระหวางตลาดกลางฯและ
ผูใชบริการทั้งดานผูขายและผูซ้ือเพื่อเปนศูนยธุรกรรมอัตโนมัติท่ีสามารถลดตนทุนใหแกผูซ้ือและ
ผูขาย รวมท้ังเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการดําเนินงาน  

4.1.2  กลุมปจจัยทางการเงิน  

1   กระแสรายได (Revenue Stream)  

คือ ชองทางของรายไดของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ จาก
วรรณกรรมและตลาดกลางตนแบบสามารถสรุปทางเลือกของกระแสรายได ดังนี้  

1. คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee)  คาแรกเขาเปนสมาชิก และรายป 
2. คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee)คิดจากเปอรเซ็นตจากราคาธุรกรรมจริงที่

เกิดขึ้น 
3. คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการระบบโลจิสติกส (Licensing Fee) คิดคาลิขสิทธิ์

โปรแกรมการเชื่อมตอกับระบบ 



114 
 

4. คาธรรมเนียมการบริการเพิ่มมูลคา (Value Added Service Fee) คิดเปนคาคงที่จาก
การบริการ 

5. รายไดจากการขายสารสนเทศของอุตสาหกรรม (Sales of Industry Information) ขาย
สารสนเทศจากการวิเคราะหผลการดําเนินการของอุตสาหกรรม เชน แนวโนมการเติบโตของ
อุตสาหกรรมโดยภาพรวม จากขอมูลของการดําเนินงานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส   

6. โฆษณาและการตลาด (Advertising and Marketing)  ขายโฆษณาผานหนาเว็บไซต 

ผูใหสัมภาษณตางมีความเห็นที่สรุปไดดังนี้  

กลุมผู ซ้ือและกลุมผูขาย เห็นดวยที่จะใหเรียกคาธรรมเนียมธุรกรรม (20/20) หรือ 
คาลิขสิทธ์ิ (16/20) หรือ คาธรรมเนียมสมาชิก (12/20) และอาจเรียกเก็บคาโฆษณา/การตลาดใน
กรณีที่ผู ซ้ือผูขายสนใจที่จะลงโฆษณา สวนคาธรรมเนียมการบริการเพิ่มมูลคา และการขาย
สารสนเทศของอุตสาหกรรม เห็นวาควรจะเปนสวนการใหบริการของผูดําเนินตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสฯ  

ทางเลือก 
* เลือกไดมากกวา 1 ขอ 

ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
 และการสัมภาษณ 

1) คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee) 4/4 20/20 

2) คาธรรมเนียมการบริการมูลคาเพิ่ม  
(Value Added Service Fee) 1/4 0/20 

3) คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการระบบ 
โลจิสติกส (Licensing Fee) 1/4 16/20 

4) รายไดจากการขายสารสนเทศของ
อุตสาหกรรม (Sales of Industry 
Information) 

0/4 0/20 

5) คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) 2/4 12/20 
6) คาโฆษณาและการตลาด 

(Advertising  and Marketing) 1/4 3/20 
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จากผลการศึกษาวรรณกรรม และตลาดกลางตนแบบ รวมทั้งผลจากการสัมภาษณสรุปได
วากระแสรายไดของตลาดกลางควรจะเปนการเรียกเก็บคาธรรมเนียมธุรกรรม เปนหลัก อยางไรก็
ตาม มีความเปนไปไดที่ผูช้ือและผูขายเขามาใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ เปนเพียงแหลงสืบคนหา
ขอมูลแลวทําธุรกรรมกันเองนอกตลาด ซ่ึงจะมีผลกระทบตอตลาดกลางที่มีรายไดจากคาธรรมเนียม
ธุรกรรมเทานั้นดังนั้นจึงควรใชกลไกดานราคาในการปองกันปญหา ดังกลาวดวยการเก็บคาลิขสิทธิ์
โปรแกรมการจัดการจากผูซ้ือและผูขาย ดวยอีกทางหนึ่ง 

เหตุผลที่ผูวิจัยเสนอใหเรียกเก็บคาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ แทนคาธรรมเนียม
สมาชิกเนื่องดวยผลจากการสัมภาษณที่ผูใหสัมภาษณเลือกที่จะจายลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ
เปนอันดับสองรองจากคาธรรมเนียมธุรกรรม และผูวิจัยมีขอสังเกตวาการเรียกเก็บคาลิขสิทธิ์นั้นยัง
ไมใชระบบการปองกันที่ดี ผูดําเนินธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ควรพิจารณาสรางระบบการ
จัดการที่เปนชองทางในการทําธุรกิจเฉพาะสําหรับผูซื้อซ่ึงวิธีการนี้ตองอยูบนเงื่อนไขของความ
สะดวก มีประสิทธิภาพ และไมเปนการเพิ่มคาใชจายใหแกผูซ้ือผูขาย  

จากผลการวิเคราะหดังกลาวผูวิจัยจึงของเสนอให กระแสรายได (Revenue Stream) ของ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปน 2 ทางคือ 
คาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee) และ คาลิขสิทธ์ิโปรแกรมการจัดการ  

2.   ผูรับผิดชอบคาบริการ  

ผูใหสัมภาษณมีมุมมองและความเห็นที่สอดคลองกันวากรณีที่มีคาสมาชิก ผูรับผิดชอบ
คาบริการควรจะเปนของผูซ้ือโดยเรียกเก็บคาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) เปนรายป และ เรียก
เก็บคาธรรมเนียมธุรกรรม (Transaction Fee) จากผูซ้ือ และผูขายตอเมื่อมีธุรกรรมเกิดขึ้น ซ่ึงเปนไป
ในทิศทางเดียวกับวรรณกรรมตนแบบ ผูซ้ือจะไดรับคาบริการทั้งหมดฟรี และผูขายเปนผูชําระ
คาธรรมเนียมการทําธุรกรรมตามเครดิตเติมเงินระบบที่จัดตั้งไว 
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ผลจากวรรณกรรม 
และธุรกิจตนแบบ 

ผลจากแบบสอบถาม 
และการสัมภาษณ 

ทางเลือก 

* เลือกไดมากกวา 1 ขอ ผูซ้ือ ผูขาย ผูซ้ือ ผูขาย 
1) คาธรรมเนียมธุรกรรม  

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

2) คาธรรมเนียมการบริการมูลคาเพิ่ม  
(Value Added Service Fee) 1/4 1/4 0/0 0/20 

3) คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ
ระบบโลจิสติกส (Licensing Fee) 

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

4) รายไดจากการขายสารสนเทศของ
อุตสาหกรรม (Sales of Industry 
Information) 

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

5) คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) 3/4 04 0/20 20/20 
6) คาโฆษณาและการตลาด 

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

จากผลการวิจัยดังกลาวผูวิจัยจึงขอเสนอให ผูรับผิดชอบคาบริการ ของตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการดวยรถบรรทุกของไทยกําหนดใหเปนสองสวน  สวนท่ีหนึ่ง 
คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) ผูขายเปนผูรับผิดชอบ สวนท่ีสอง คาธรรมเนียมธุรกรรม 
(Transaction Fee) ผูซ้ือและผูขายรวมกันรับผิดชอบเปนเปอรเซ็นต  

3.   ตนทุนการดําเนินงาน 

 การคํานวณตนทุนการดําเนินงานไดนั้น จําเปนตองมีขอมูลคาใชจาย และรายได แต
เนื่องจากขอจํากัดในเรื่องของแหลงขอมูลที่คอนขางละเอียดออน ประกอบกับระยะเวลาในการทํา
การวิจัยที่จํากัด ผูวิจัยจึงตั้งคาสมมุติที่ใหไดตัวเลขใกลเคียงกับความเปนจริงและความเปนไปได
มากที่สุด เพื่อใหงานวิจัยมีความสมบูรณ  และเปนแนวทางที่สามารถใชเปนแนวทางตอยอดการ
วิจัยของผูสนใจตอไปดังนี้  
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1. คาธรรมเนียมธุรกรรมการคา (Transaction Fee) ในอัตรารอยละ 2-5 ของ
มูลคาธุรกรรม โดยผูใหบริการขนสงเปนผูรับผิดชอบคาใชจาย 

2. คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ (Licensing Fee) ในอัตรา 5,000 บาทตอป ซ่ึง
ในปแรกผูใชบริการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสจะไมเสียคาธรรมเนียม เพื่อเปดโอกาสใหผูเขามาใช
บริการเขามาในระบบไดงาย เปนการดึงดูดลูกคา โดยระบบจะมีการวิเคราะหการดําเนินการผาน
แอพพลิเคชั่นของซอฟทแวรการจัดการขนสงซึ่งจะวิเคราะหสมรรถนะของผูใหบริการ ชวยในการ
จัดการการขนสงใหกับผูรับบริการ และรายงานผลภาพรวมของอุตสาหกรรมเพื่อเปนขอมูลสําหรับ
การตัดสินใจดําเนินธุรกิจของสมาชิก ท้ังนี้คาธรรมเนียมในสวนนี้ไมมีผลตอสภาพคลองของตลาด
กลางมากนัก เปนเพียงกลยุทธในการปองกันการเปลี่ยนผูใหบริการ (Switch) เทานั้น 

3. รายไดของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ประเมินจากธุรกรรมที่เกิดขึ้นระหวาง
ผูใหบริการและผูรับบริการ ทั้งนี้ในเบื้องตนเพื่อหาจํานวนธุรกรรมตอวันเพื่อใชในการคํานวณ
กระแสรายได ไดกําหนดใหมีผูประกอบการขนสงอยางนอย 10 รายเปนจํานวนเริ่มตนในตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสฯ โดยแตละรายมีจํานวนรถบรรทุกในครอบครองเฉลี่ย 4 คันตอราย ในปที่ 1 
จะมีรถบรรทุกเตรียมไวสําหรับใหบริการ 40 คัน และสําหรับการดําเนินการผานตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสอยางนอยที่สุดรถบรรทุกสามารถใหบริการได 2 เที่ยวตอวัน ฉะนั้นจะมีธุรกรรมผาน
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสทั้งหมดอยางนอย 80 ครั้งตอวัน และใหมีอัตราการเติบโตของผูใหบริการ
ในอัตรารอยละ 20 ตอป เพิ่มขึ้นในปที่ 2-3 เพียง 2 รายตอป และปที่ 4-5 เพิ่มขึ้น 3 รายตอป ดังนั้น 
จะมีรถบรรทุกสะสมเพื่อเตรียมใหบริการในปที่ 1 จํานวน 40 คัน ปที่ 2 จํานวน  48 คัน ปที่ 3-5 
จํานวน 58 69 และ83 คันตามลําดับ และจํานวนธุรกรรมตอวัน  

ตารางที่ 4.2 ประมาณการจํานวนธุรกรรมที่ผานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส 

ป
ที่ 

Growth 
(รอยละ 
ตอป) 

จํานวน 
ผู

ประกอบ 
การ
ขนสง 
(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
ขนสง 
ขั้นต่ํา 
ตอรถ  
1 คัน 

(เที่ยว) 

จํานวน 
ธุรกรรม 
ตอวัน 

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

Growth 
(รอยละ 
ตอป) 

จํานวน 
ผู

ประกอบ 
การ
ขนสง 
(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
ขนสง 
ขั้นต่ํา 
ตอรถ  
1 คัน 

(เที่ยว) 

จํานวน 
ธุรกรรม 
ตอวัน 

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 

จากขอมูลการขนสงสินคาของรายงานการศึกษาศักยภาพโครงขายการขนสงและสิ่ง
อํานวยความสะดวกที่เกี่ยวของในปจจุบันและแนวทางการเชื่อมโยงโครงขายตางรูปแบบ (ฉบับ
ปรับปรุง 2549) ไดระบุเสนทางการขนสงสินคาเพื่อสงออกและนําเขาสามารถสรุปโดยภาพรวม
ของคาขนสินคาดวยรถบรรทุกขั้นต่ําสุดประมาณ 3,000 บาท ตามเสนทางตางๆที่ไดทําการสํารวจ 
ผนวกกับจํานวนธุรกรรมตอวันที่ผานตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ สามารถสรุปกระแสรายไดของ
ตลาดกลางอิเล็คทรอนิคสฯ และนํามาประเมินกับคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 2 และ ธรรมเนียม
ธุรกรรมรอยละ 5 ดังนี้  

ตารางที่  4.3 กระแสรายไดของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสโดยคิดจากคาธรรมเนียมรอยละ 2 ตอ
ธุรกรรม 

คาธรรมเนียมตอ
ธุรกรรม 

(รอยละ 2) ป
ที่ 

จํานวน 
ธุรกรรม 
ตอวัน 

คาขนสง
ตอ

ธุรกรรม 
(บาท) 

คาขนสงตอ 
ธุรกรรม 

(บาท/วนั) (บาท/
วัน) (บาท/ป) 

คาธรรม 
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 กระแสรายไดของตลาดกลางอิเล็คทรอนิคสโดยคิดจากคาธรรมเนียมรอยละ 5 ตอ
ธุรกรรม 

คาธรรมเนียมตอ
ธุรกรรม 

(รอยละ 5) ปที่ 
จํานวน 
ธุรกรรม 
ตอวัน 

คาขนสง
ตอ

ธุรกรรม 
(บาท) 

คาขนสงตอ 
ธุรกรรม 

(บาท/วนั) (บาท/
วัน) (บาท/ป) 

คาธรรม 
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  ประเมินความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ 

ทั้งนี้ในงานวิจัยฉบับนี้ไดมุงเนนการสรางแบบจําลองของธุรกิจ ในระดับของยุทธวิธีหรือ
ระดับชั้นของแบบจําลองธุรกิจ ในบริบทของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการใหบริการขนสง
ดวยรถบรรทุก โดยสามารถอางอิงกับแบบจําลองของธุรกิจ (Business Model) ซ่ึงประกอบดวย 5 
องคประกอบ ไดแก  

1. กระบวนการธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (Business Process)  
2. ปจจัยดานการเงิน (Financial Factors) 
3. ปจจัยดานแหลงจัดหาวัตถุดิบ (Resource Factors)  
4. ปจจัยดานตําแหนงทางการตลาด (Marketing Factors) 
5. ปจจัยดานบริบทของอุตสาหกรรม (Industrial Context Factors) 
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4.2.1 กระบวนการธุรกิจ (Business Process)  

กรอบการทํางานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ 

 ผูวิจัยไดออกแบบวิธีการทํางานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวย
รถบรรทุกในประเทศไทยโดยประยุกตแนวคิดมาจากระบบการดําเนินงานของ Transitlink (Nadan 
et.al (2002) ดังนี้ 

1. กอนที่จะมีการลงทะเบียนจะมีการแนะนําถึงความสําคัญและประโยชนโดยรวมของ
ตลาดกลางและแสดงใหเห็นถึงลักษณะเดนและการปฏบิัติงานในตลาดกลาง เมื่อลูกคาสนใจที่จะ
สมัครเปนสมาชิกก็สามารถเขามาลงทะเบียนได ซ่ึงมีเพยีงลูกคาที่อยูในเกณฑที่กําหนดเทานัน้ที่จะ
สามารถเปนสมาชิกไดโดยระบบการลงทะเบียนจะตรวจสอบและประเมินผลถึงคุณสมบัติของ
ลูกคานั้น ๆ 

2. เมื่อลูกคาเปนสมาชิกโดยสมบูรณแลว ทางระบบบัญชีกจ็ะสรางฐานขอมูลของลูกคา
และรักษาสถานภาพของลูกคาไวเพื่อใหลูกคาสามารถเขาไปใชบริการในระบบไดโดยอัตโนมัติ 
ทั้งนี้การรักษาสถานภาพของลูกคาจะจดัตามลําดับความสําคัญที่สามารถแบงไดเปนสามลําดับคือ 
กลุมผูชําระเงิน ลูกคาเปนหมูคณะและลูกคาเปนรายบุคคล โดยลูกคาในกลุมผูชําระเงินอาจเปนได
ทั้งลูกคารายบุคคลหรือลูกคาที่เปนหมูคณะ สวนลูกคาทีเ่ปนหมูคณะตองมีอยางนอยจํานวนหนึ่งคน
ขึ้นไป 

3. การจัดลําดับความสําคัญในบัญชีของลูกคาจะจัดขอมูลใหเปนระบบและรับประกัน
ความปลอดภัยใหลูกคา โดยลูกคาในแตละกลุมไมวาจะเปนกลุมที่ชําระเงิน กลุมผูใชบริการและ
บุคคลผูใชบริการสามารถจะเขาไปคนหาขอมูลตาง ๆ และใชสิทธิพิเศษที่ตองการไดแตตองเปนไป
ตามที่ระบบกําหนดใหเทานั้น เพื่อเปนการรับประกันความปลอดภัยกับลูกคาไดวาจะไมมีการ
ละเมิดขอบขายของกันและกัน 

4. การรักษาสถานภาพของลูกคาจะทําโดยการแกไขขอมูลและเก็บไวในแฟมขอมูล ที่
จะเก็บขอมูลของลูกคาทุกคนที่เขามาสมัครเปนสมาชิกและคอยปรับปรุงใหขอมูลนั้นทันสมัยอยู
ตลอดเวลา ไมวาจะเปนแฟมของผูใชบริการ ผูซ้ือ ผูขายและสถานที่ตั้งตาง ๆ  ซ่ึงแฟมขอมูล
ดังกลาวจะใชเปนขอมูลอางอิงใหกับผูซ้ือผูขายเพื่อติดตอเจรจาทางธุรกิจตอกันจนถึงขั้นยื่นซอง
ประมูลราคากันได 
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5. การจัดการเกี่ยวกับอัตราสําหรับคิดคาธรรมเนียมการขนสงที่รวมไปถึงการคิดคา
ขนสงหลายเที่ยวโดยมีหลักที่ใชในการคิดคํานวณคือการคิดตามการใหบริการจริงและตามราคา
ตลาดทั่วไป  

6. เมื่อมีการประมูลราคาการใหบริการขนสงและการประกวดราคาขึ้นอยางสม่ําเสมอ 
ระบบก็จะบันทึกขอมูลตาง ๆ เก็บไวในแฟมขอมูลโดยอัตโนมัติ เพื่อใชประโยชนในการติดตามผล
ในอันที่จะกอใหเกิดการชําระเงินและการจัดจําหนายสินคา สวนขอมูลในแฟมขอมูลนั้นผูใชบริการ
แตละกลุมสามารถนําขอมูลมาใชประโยชนได แตจะสามารถเรียกไดเฉพาะขอมูลที่เกี่ยวของเทานั้น 

7. การติดตามผลจะทําการเก็บผลขอมูลที่สําคัญที่เกิดขึ้นจากการประมูลราคาและขอ
ซักถามตาง ๆ  เพื่อใชประมวลผลกอนการตัดสินใจทําธุรกรรมตาง ๆ ในตลาดกลาง   

8. สวนระบบบัญชีมีการรายงานและการใหบริการลูกคาที่ใชบริการในตลาดกลาง การ
ทํารายงานจะเปนการสรุปเกี่ยวกับผลของการปฏิบัติงาน การยื่นประมูลราคา การแสดงรายการ
อัตราขนสงและรายละเอียดตาง ๆ ของบัญชีและธุรกรรมตาง ๆ แตผลของรายงานจะแสดงใหเห็น
เฉพาะขอมูลที่เกี่ยวของกับผูใชเทานั้น สวนการใหบริการลูกคาจะใหบริการในสวนของการ
แกปญหาและไขขอของใจตาง ๆ ที่เกิดขึ้นแกลูกคาใหเขาใจทุกขอสงสัย 

9. สําหรับการใหบริการการขนสงจะใหบริการการขนสงไดทั้งที่ไปเที่ยวเดียวหรือ
หลายเที่ยว  ซ่ึงอยางนอยตองกําหนดใหมีจุดเริ่มตนในการรับของเพื่อทําการขนสงไปยังคนกลาง
ตามที่ตาง ๆ และจากคนกลางนั้น ๆ ไปยังจุดหมายปลายทาง (ที่เปนไปตามที่ระบุไวในสัญญา)  
สวนวิธีการในการขนสงนั้นสามารถทําไดหลากหลายวิธีโดยไมจํากัด  ที่อาจจะทําไดโดย  การ
ขนสงทางพัสดุภัณฑ  ทางอากาศ  ทางรถไฟในตูขนสินคา  ทางรถบรรทุก  หรือทางเรือ ฯลฯ ใน
ความหมายนี้คือการบริการขนสงทางรถบรรทุก 

10. การคิดคาธรรมเนียมการขนสงในระบบซื้อขายอาจทําไดโดยเสนอผานใบแจงราคา
ที่แสดงไวตามราคาจริงหรือตามราคาตลาดใหผูขายไดเลือกตามความตองการ และการประมูลราคา
ที่ผูซ้ือจะแจงความตองการ (เรียกวาการเสนอขอประมูลของผูซ้ือ) ในขณะที่ผูขายหลาย ๆ รายก็จะ
เสนอราคาอัตราคาบริการของตนเอาไวเชนกัน (เรียกวาการเสนอราคาประมูลของผูขาย) ซ่ึงผูซ้ือมี
สิทธิ์ที่จะเลือกพิจารณาการเสนอราคาของผูขายที่ตนพอใจ  โดยทางระบบเปดโอกาสใหผูซ้ือและ
ผูขายสามารถเจรจาตอรองราคากันนั้นจนกวาจะพอใจและยอมรับราคาประมูลดวยกันทั้งสองฝาย 
ไมวาลูกคาจะเลือกใชวิธีใดก็ตามในการคิดคาธรรมเนียมการขนสง เพียงแคลูกคาเขาไปกรอกขอมูล
ตามที่ระบบตองการ แลวเลือกวาจะใชวิธีคิดแบบไหน ทางระบบก็จะจัดหาขอมูลเตรียมไวใหลูกคา
เลือกไดอีกตามตองการ จากนั้นหากสามารถเลือกไดตามความตองการ ทางผูขายที่ไดรับเลือกก็จะ
ยื่นการประกวดราคาใหผูซ้ือ ซ่ึงผูซ้ือจะเปนผูกําหนดวันและเวลาเอง จนเมื่อผูซ้ือและผูขายตกลงกัน
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ไดจากการประกวดราคานั้นก็จะจัดทําเปนลายลักษณอักษรที่จะทําใหเปนผลผูกพันในการทําธุรกิจ
รวมกันตอไป 

11. การยื่นการประกวดราคาที่ทําระหวางผูซ้ือและผูขาย จะเสนอราคาตาง ๆ ไดโดยไม
จํากัดวิธีการ  ซ่ึงอาจเสนอเปนใบแจงราคา เสนอเปนใบราคาที่ยอมรับกันทั่วไป หรือใหผูซ้ือแจง
ราคาที่ตองการแลวตอรองกัน โดยการยื่นการประกวดราคานั้นหมายรวมถึงเงื่อนไขในการจัดหา
การบริการการขนสงดวย  การยื่นการประกวดราคาอาจใหคนในกลุมสามารถปรับปรุงและ
เปลี่ยนแปลงไดจนกวาจะเปนไปตามความตองการทุกประการ สําหรับราคาที่กําหนดในการยื่น
ประกวดราคานั้นจะแบงออกเปน 2 ราคา  คือราคาของผูซ้ือคือราคาที่ตองจายสําหรับการคิด
คาธรรมเนียมในการขนสง การใหบริการขนสงของผูขาย รวมถึงคาธรรมเนียมและสวนลดในการ
ใชบริการในระบบ สวนราคาของผูขายคือราคาที่ใหบริการในการขนสงหักคาธรรมเนียมการใช
บริการในระบบ  หากทําธุรกรรมการซื้อขายโดยการประมูลราคา ราคาของผูขายคือราคาประมูล
สุดทาย แตถาหากเปนการซื้อขายตามใบแจงราคาและจะคิดเหมารวมแลวเสนอในใบแจงราคาเลย
ทเีดียว ซ่ึงราคาสวนตางนี้ก็จะเปนราคาของผูขาย 

12. คาธรรมเนียมในการใชคาบริการในระบบคือการคิดคาธรรมเนียมของอัตรา
แลกเปลี่ยนที่เกิดขึ้นในการทําธุรกรรม การคิดคาธรรมเนียมในการเลือกการชําระเงิน และ
คาธรรมเนียมในการยกเลิกการทําธุรกรรม และรวมไปถึงสวนลดตาง ๆ เชน สวนลดของวิธีการ
ชําระเงิน   คาธรรมเนียมของอัตราแลกเปลี่ยนที่เกิดขึ้นในการทําธุรกรรมจะเรียกชําระเมื่อการยื่น
การประกวดราคาเสร็จส้ินสมบรูณ สวนคาธรรมเนียมในการยกเลิกการทําธุรกรรมจะเรียกชําระก็
ตอเมื่อหากไดมีการยกเลิกการทําธุรกรรมที่ทําไปแลวหลังจากที่การยื่นการประกวดราคาเสร็จสิ้นลง  
สําหรับการคิดคาธรรมเนียมในการเลือกการชําระเงินที่จะคิดกับผูซ้ือนั้นจะคิดตามความลาชาของ
การโอนเงินหลังจากที่มีการตรวจสอบวาไดสงมอบสินคาไปแลว และสวนลดของวิธีการชําระเงิน
จะใหกับลูกคาที่ชําระเปนเงินสดมากกวาชําระโดยบัตรเครดิต 

13. การตกลงทําธุรกิจรวมกันของผูซ้ือและผูขาย ตางฝายตางสามารถที่จะเรียกดูขอมูล
ของกันและกันที่บันทึกอยูในแฟมขอมูลมาเปนตัวชวยในการตัดสินใจ แตทั้งนี้การเรียกดูขอมูลนั้น
ตองเปนไปตามขอบเขตที่ระบบกําหนดเทานั้น โดยผูซ้ืออาจจะใชขอมูลจากการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาในการใหบริการของผูขายหรือความสะดวกในการทําธุรกรรมตาง ๆ สวนผูขายก็
อาจจะศึกษาขอมูลของผูซื้อโดยดูจากการตอบสนองตอขอเสนอตาง ๆ ของผูซ้ือนั้นเปนไปโดยยาก
งายอยางไรบาง เพื่อจะไดสนองตอบตอความตองการของผูซ้ือใหไดตรงและมากที่สุด เปนตน 
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เทคโนโลยีของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุก 

ผูวิจัยพบวา TrantisLink เปนโปรแกรมคอมพิวเตอรที่ออกแบบระบบการทํางานเพื่อมา
รองรับการเปลี่ยนแปลงดานเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมการขนสงที่เปลี่ยนแปลงจากจากระดับบนสู
ระดับลาง ตั้งแตบริษัทใหญสุดถึงบริษัทเล็กสุด เปนระบบที่ครอบคลุมการบริการการขนสงตอเนื่อง 
และใชไดกับการขนสงทุกประเภท การจําลองแบบการทํางานของระบบทั้งหมดอาจจะยังไมเหมาะ
สําหรับการลงทุนในประเทศไทยในขณะนี้  จึงควรจําลองแบบเฉพาะในสวนที่สรางคุณคาการ
บริการสูงสุดตามลําดับเพื่อใหเกิดแรงจูงใจแกผูซ้ือและผูขายในลักษณะ do-learn-do โดยเนน
องคประกอบที่สําคัญ 3 สวน คือ กระบวนการซื้อ, กระบวนการขาย, และ กระบวนการสนับสนุน
การทําธุรกรรม  

เนื่องจากผูวิจัยไดวิเคราะหและสรุปรายละเอียดตางๆไวในบทที่ 2 ภายใตหัวขอ 2.3.1 
แลวจึงไมขอกลาวถึงรายละเอียดของระบบในบทนี้อีก 

4.2.2  ปจจัยดานการเงิน (Financial Factors) 

จากขอมูลการศึกษาที่ไดนําเสนอไปในเรื่อง “ตนทุน” ขางตนไปแลวนั้น ผูวิจัยไดนํามา
กําหนดเปนขอสมมติของแบบจําลองกระแสเงินสด (Cash Flow Model) ตอเนื่องเพื่อใชในการ
ประเมินโครงการลงทุน โดยมีอัตราคิดลด (Discount Rate) ท่ีรอยละ 10 

4.2.2.1  การประมาณการเงินลงทุนของโครงการ 

1. โครงสรางการจัดการองคกร 

แผนการดําเนินงานของโครงการ จัดหนวยงานแบงออกเปน 4 ฝาย คือ ฝายปฏิบัติการ 
ฝายการเงินการบัญชี ฝายบริหาร และฝายการตลาด ซ่ึงแตละฝายจะมีจํานวนพนักงานดังตอไปนี้คือ 

1.  ฝายปฏิบัติการ   จํานวน  3 คน 

- แผนกพัฒนาโปรแกรม  เจาหนาที่พัฒนาและบํารุงรักษาโปรแกรม 1 คน อัตรา
เงินเดือน 15,000 บาท 
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- แผนกควบคุมการทํางาน   เจาหนาที่ควบคุมการทํางานระบบคอมพิวเตอร, การ
บริหารในหนวยประมวลผลขอมูล(data) การพัฒนาและบํารุงรักษาระบบทางฮารดแวร  1 คน อัตรา
เงินเดือน 15,000 บาท 

- แผนกบริหารขอมูลและบันทึกขอมูล (Data Entry Operator)  เจาหนาที่จัดการ
ฐานขอมูล (Database Administrator) บันทึกขอมูล หรือสงขอมูลเขาประมวล หรือควบคุมการ
ทํางานของระบบคอมพิวเตอร  1 คน อัตราเงินเดือน 15,000 บาท 

2.  ฝายการเงินการบัญชี จํานวน  2 คน 
- แผนกการบัญชี เจาหนาที่บญัชี  1 คน อัตราเงินเดือน 12,000 บาท 
- แผนกการเงนิ เจาหนาทีก่ารเงิน  1 คน อัตราเงินเดือน 12,000 บาท 

3.  ฝายบริหาร  จํานวน  3 คน 
- แผนกบุคคล เจาหนาที่บุคคล 1 คน อัตราเงินเดือน 12,000 บาท 
- แผนกธุรการ เจาหนาที่ธุรการ 1 คน อัตราเงินเดือน 9,000 บาท 
- แผนกจดัซื้อ เจาหนาทีจ่ัดซือ้จัดหาอุปกรณสํานักงาน และอ่ืนๆ  1 คน อัตรา

เงินเดือน 9,000 บาท       

4.  ฝายการตลาด จํานวน 5 คน 
- แผนกบริการลกูคา เจาหนาทีบ่ริการลูกคา 3 คน อัตราเงินเดือน 9,000 บาท 
- แผนกขาย เจาหนาที่ขาย 2 คน อัตราเงินเดอืน 12,000 บาท 

ตารางที่ 4.5 ประมาณการคาใชจายพนักงานและฝายปฏิบัติการ 

 จํานวน (คน) คาใชจาย (บาท/เดือน) 
1. ฝายปฏิบัติการ    3 45,000 
2. ฝายการเงินและบัญชี 2 24,000 
3. ฝายบริหาร 3 30,000 
4. ฝายการตลาด 5 51,000 

รวม 8 150,000 
*อัตราเพิ่มรอยละ 5 ตอป 
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2.  คาใชจายในการดําเนินการอื่นๆ ( ไมรวมคาเสื่อมราคา ) 
3.  คาใชจายในการบริหารงานอื่นๆ 

ตารางที่  4.6 สรุปคาใชจายประมาณการลงทุนโครงการ 

รายการ คาใชจาย  
1. คาใชจายกอนการดําเนินงาน 2,900,000 
1.1 เงินเดือนผูบริหารและพนักงานในสํานกังาน  

(50%ของคาใชจายเงินเดือนพนักงานกอนการดําเนินงานจริง) 
900,000 

1.2  คาจัดทําระบบและพัฒนาระบบ 1,500,000 
1.3 คาเชาสถานที่ 300,000 

กรรมการ 

ฝายปฏิบัติการ การเงินการ
บัญชี 

ฝายบริหาร ฝายการตลาด 

แผนกพัฒนา 
โปรแกรม 

แผนกควบคุม 
การทํางาน 

แผนกบริหาร 
ขอมูล 

แผนกบัญช ี

แผนกการเงนิ 

แผนกบุคคล แผนกบริการ
ลูกคา 

แผนกขาย แผนกธุรการ 

แผนกจดัซื้อ 
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รายการ คาใชจาย  
1.4 คาใชจายในการขออนุญาตตางๆ 50,000 
1.5 คาวาจางการสาํรวจ ศึกษาวิเคราะหตางๆ 50,000 
1.6 คาใชจายในการขอกูเงินจากผูสนับสนุนเงินทุน 50,000 
1.7 คาฝกอบรม 50,000 
2. สินทรัพยถาวร 500,000 
2.1 ที่ดินและการปรับปรุงที่ดิน - 
2.2 อาคารและสิ่งปลูกสราง - 
2.3 เครื่องคอมพิวเตอรและอุปกรณ 300,000 
2.4 เครื่องใชสํานักงาน 200,000 
2.5 ยานพาหนะ - 

รวม (1)+(2) โดยประมาณ 3,400,000 บาท 
3. เงินทุนหมุนเวียน 2,900,000 
3.1 คาใชจายในการดูแลระบบ 50,000 บาท/เดือน 

หรือ 600,000 บาท/ป 
3.2 เงินเดือนคาจางคาตอบแทนและสวัสดิการอื่นๆ ทั้งของฝาย

ปฏิบัติการและฝายบริหาร 
150,000 บาท/เดือนหรือ 

1,800,00 บาท/ป 
3.3 คาใชจายในการดําเนินการอื่นๆ ( ไมรวมคาเสื่อมราคา ) 000,000 
3.4 คาใชจายในการบริหารงานอื่นๆ 000,000 

(3.3) +(3.4) ประมาณ 20%ของรายจายในขอ (1)+(2) 500,000 บาทตอป 
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4.2.2.2   การประมาณการเงินทุนหมุนเวียนสุทธิ 

คาใชจายของการดําเนินการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสไดสามารถสรุปงบประมาณการ
ลงทุน 3 สวน คือ คาใชจายกอนการดําเนินงานและสินทรัพยถาวร 2,500,000 บาท และเงินทุน
หมุนเวียน ประกอบดวย คาใชจายเพื่อดูและระบบเฉลี่ยรอยละ 20 ของตนทุนแรกเริ่ม รายจายแปร
ผันตอเดือนเฉลี่ย 50,000 บาทหรือ 600,000 บาทตอปและคาแรงงาน 150,000 ตอเดือนหรือ 
1,800,000 บาทตอป มีอัตราการเพิ่มรอยละ 5 ตอปของคาใชจาย ซ่ึงเทียบเทากับหนี้สินหมุนเวียน 
ในกรณีที่ไมไดพิจารณาทรัพยสินหมุนเวียน 

ตารางที่ 4.7 ประมาณการเงินลงทุนและเงินทุนหมุนเวียน  

Investment Cost (บาท) ปที่ 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  การวิเคราะหเกณฑท่ีใชในการประเมินการลงทุน 

1. การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
ตารางที่  4.8 NPV: กรณีคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 2  

ปที่ เงินลงทุน 
คาใชจาย 
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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ปที่ เงินลงทุน 
คาใชจาย 
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 

ผลจากการวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ โครงการจะคุมคาการลงทุนนั้นมูลคาปจจุบันของ
ผลตอบแทนสุทธิจะตองมากกวา 0 แตในกรณีคิดกระแสรายไดจากคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 2 
และระยะเวลาคืนทุนที่ 5 ปนั้นปรากฏวามูลคาปจจุบันของผลตอบแทนสุทธิมีคาเทากับ -7,218,853 
บาทซึ่งนอยกวา 0 สรุปวากรณีนี้ไมคุมคาตอการลงทุน 

ตารางที่ 4.9 NPV: กรณีคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 5 

ปที่ เงินลงทุน 
คาใชจาย 
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 

ผลจากการวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ โครงการจะคุมคาการลงทุนนั้นมูลคาปจจุบันของ
ผลตอบแทนสุทธิจะตองมากกวา 0 แตในกรณีคิดกระแสรายไดจากคาธรรมเนียมธุรกรรมรอยละ 5 
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และระยะเวลาคืนทุนที่ 5 ปนั้นปรากฏวามูลคาปจจุบันของผลตอบแทนสุทธิมีคาเทากับ 4,554,247 
บาทซึ่งมากกวา 0 สรุปวากรณีนี้คุมคาตอการลงทุน 

2.  อัตราผลตอบแทน (Inter Rate Return: IRR)  

ตารางที่ 4.10 การวิเคราะหอัตราผลตอบแทน 

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 

คา IRR อยูระหวางรอยละ 41 และรอยละ 42 ซ่ึงคํานวณได ดังนี้ 
IRR = 41 + (42-41) x (28,398/(28,398-(-47,341)) 
IRR = 41.38%  

ตนทุนของการลงทุนตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ เทากับรอยละ 10 แตจากการคํานวณ
อัตราผลตอบแทน (IRR) เทารอยละ 41.38 ซ่ึงมากกวาตนทุนของการลงทุน ดังนั้น การลงทุนใน
โครงการนี้มีความเหมาะสมที่จะลงทุน 

3.  ระยะเวลาในการคืนทุน (Return Period) 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสฯกําหนดไว คือ 5 ป 
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ตารางที่ 4.11 การวิเคราะหระยะเวลาคืนทุน  

ปที่ เงินลงทุน คาใชจายใน 
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  

จากการคํานวณสุทธิสะสมมีคามากกวา 0 เมื่อปที่ 3 ฉะนั้นระยะเวลาในคืนทุนอยูในชวง
ปที่ 2 ถึงปที่ 3 ซ่ึงระยะเวลาคืนทุนคํานวณได ดังนี้ 

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

PB = 2.64 เดือน  

ดังนั้น ระยะเวลาคือทุนของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ เทากับ 2 ป 7 เดือน 

4.2.3  ปจจัยดานทรัพยากร (Supply-Demand Condition) 

ดานผูซ้ือ (Buyer Side)  

เปนปจจัยที่บงบอกถึงอุปสงค (Demand) ของการใชบริการการขนสงดวยรถบรรทุก  

การขนสงทางถนนในปจจุบันถือวามีปริมาณการขนสงสินคามากที่สุดในบรรดารูปแบบ
การขนสงสินคาทั้งหมด ไมวาจะเปนทางน้ํา ทางราง หรือทางอากาศโดยคิดเปนสัดสวนมากถึง 88 
% ของปริมาณการขนสงสินคาทั้งหมดของประเทศในแตละป หรือไมนอยกวา 440 ลานตันตอป 
โดยมีปริมาณสินคาที่ถนนตามรายการสินคา ดังนี้ 
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ตารางที่  4.12 สินคาและปริมาณการขนสงสินคาของประเทศไทย 2549-2550 

 หนวย : พนัตนั    หนวย : ลานตันกิโลเมตร 
ประเภทสินคา 2549 2550 2551 2549 2550 2551 

 สัตวมีชีวิต 2,314 2,261 2,257 4,649 4,528 3,178 
 ขาว 26,558 26,636 26,478 15,811 15,846 14,022 
 ขาวโพด 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 
 ออย 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 
 แรเชื้อเพลิง 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 
 แรธาตุ 36,412 36,608 35,954 6,847 6,864 6,285 
 โลหะกอสราง 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 
 วัสดุกอสราง 20,508 20,570 20,420 9,163 9,180 9,215 
 ปุย 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 
 เครื่องใชครัวเรือน 22,787 22,752 22,024 10,267 10,257 9,353 
 สินคาเบ็ดเตลด็ 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 จากขอมูลการสํารวจการเคลื่อนยายสินคา พ.ศ. 2550 ของสํานักงานสถิติ
แหงชาติ สํารวจจากสถานประกอบการตามขอบขายคุมรวมที่มีคนงานตั้งแต 11 คนขึ้นไป ที่ดําเนิน
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กิจการเกี่ยวของกับการทําเหมืองแร เหมืองหิน การผลิต การขายสง การขายปลีก (ไมรวมการขาย
ยานยนต) และคลังสินคาทั่วประเทศ ซ่ึงมีอยู 27,650 แหง ผลการสํารวจพบวา สถานประกอบการที่
ขนสงสินคาออกจากสถานบริการ คือ สถานประกอบการที่เกี่ยวของกับการผลิตหรืออุตสาหกรรม
การผลิตรอยละ 68.6 ของปริมาณการขนสงสินคาที่ออกจากสถานประกอบการทั้งหมด ลําดับตอมา 
คือ สถานประกอบการประเภทขายสง รอยละ 25.9 และภาพรวมในป 2550 การขนสงสินคาออก
จากสถานประกอบการมีการจํานวนเที่ยวการขนสงทั้งส้ิน 663,995 เที่ยว พบวาสถานประกอบการที่
ดําเนินกิจกรรม การผลิตมีการขนสงออกจากสถานประกอบการมากที่สุดรอยละ 57.4 ของจํานวน
เที่ยวทั้งสิ้นหรือ 381,133 เที่ยว รองลงมา ไดแก สถานประกอบกิจกรรมขายสง รอยละ 36.7 หรือ
ประมาณ 243,686 เที่ยวและสถานประกอบการที่เกี่ยวของกับคลังสินคารอยละ 0.4 หรือ 2,655 
เที่ยว ซ่ึงจากตัวเลขการสํารวจสามารถวิเคราะหผลเบื้องตนไดวา สินคาที่ขนสงเปนสินคาประเภท
สินคาวัตถุดิบที่อยูในระหวางกระบวนการผลิตระหวางโซอุปทานโดยไหลผานจากผูประกอบการ
ผลิตที่อยูระหวางทางไปสูผูผลิตที่อยูในลําดับถัดไปของโซอุปทานในลักษณะของธุรกิจกับธุรกิจ 
(B2B) มากกวาจะเปนสินคาสําเร็จรูปที่ไหลจากสถานประกอบการขายสงไปสูผูบริโภค (B2C) 

ตารางที่ 4.13 สัดสวนและจํานวนเที่ยวการขนสงสินคาจําแนกตามกิจกรรม (สํานักงานสถิติ
แหงชาติ, 2550) 

 รอยละ จํานวนเที่ยว 
การผลิต 57.4 381,133 
การขายสง 36.7 243,686 
การทําเหมืองแร เหมืองหิน 3.8 25,532 
การขายปลีก 1.7 11,288 
คลังสินคา 0.4 2,655 
รวม 100 663,995 

หากพิจาณาตามมูลคาของการขนสง โดยจําแนกตามประเภทของสินคาที่ขนสงออกจาก
สถานประกอบการทั้งหมด  พบวา  สินคาที่มีมูลคาการขนสงมากที่ สุด  คือ  สินคาประเภท
เครื่องจักรกลและเครื่องใชกล เครื่องใชอุปกรณไฟฟา สวนประกอบฯ รอยละ 25.8 ของมูลคาสินคา
ที่มีการขนสง ลําดับตอมา ไดแก อาหารปรุงแตง เครื่องดื่ม สุราและยาสูบ รอยละ 15.2 สวนสินคา
ประเภทพลาสติกและของที่ทําดวยพลาสติก ยางและของที่ทําดวยยางมีมูลคารอยละ 13.9 ของมูลคา
การขนสงที่สงออกจากสถานประกอบการ สําหรับรูปแบบการขนสงหรือพาหนะที่ใชในการขนสง 
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คือ การใชรถบรรทุกสวนตัวในการขนสงสินคามากที่สุด รอยละ 34.3 ของจํานวนเที่ยวท้ังสิ้น 
ลําดับตอมาไดแก รถปคอัพสวนตัวรอยละ 30.9 และรถบรรทุกรับจางรอยละ 22.5   

นอกจากนี้ จากผลการสํารวจรวบรวมขอมูลจุดตนทาง - ปลายทางของการขนสงสินคา 
และกระบวนการโลจิสติกสของผูประกอบการและผูใหบริการขนสงสินคาทางรถบรรทุก อาจสรุป
ไดวา ผูประกอบการอุตสาหกรรมและผูใหบริการขนสงสินคาสวนใหญ โดยเฉพาะประเภทสินคา
สําเร็จรูป (Finished Goods) หรือสินคาที่ขนสงดวยคอนเทนเนอร มีแนวโนมที่จะขนสงสินคาใน
ลักษณะเต็มคันรถ (Full Truck Load: FTL) ขนสงตรงจากจุดตนทางถึงปลายทาง หรือจุดเปลี่ยนถาย 
รวมถึงสถานีขนสงสินคา หรือศูนยกระจายสินคา เปนตน โดยใชโครงขายทางหลวงสายหลัก โดย
หากมีสินคาไมเต็มคันรถจึงจะพยายามใชรูปแบบการรวบรวมสินคาจากหลายแหลงใหเต็มคันรถ 
(Consolidation) จากนั้นจึงขนสงไปยังจุดเปลี่ยนถายในภูมิภาค เพื่อกระจายสินคาตอไปยังลูกคา
ปลายทาง โดยผูประกอบการหรือผูใหบริการขนสงสินคาเหลานี้ จะใชเสนทางการขนสงตามทาง
หลวงสายหลักเปนสวนใหญ และพยายามหลีกเลี่ยงการเปลี่ยนถายรูปแบบการขนสง เนื่องจาก
ตนทุนในการขนถาย (Handling Cost) จะทําใหตนทุนรวมในการขนสงเพิ่มขึ้นมาก อีกทั้งยังเสี่ยง
ตอการเกิดความลาชาและสินคาชํารุดเสียหายดวย  

ดานผูขาย (Seller Side) 

สําหรับในงานวิจัยช้ินนี้ ไดกําหนดขอบเขตดานอุปทาน (Supply Side) หรือดานผูขาย ไว
เพียงผูใหบริการขนสงสาธารณะดวยรถบรรทุกเฉพาะที่ไมประจําทาง ซ่ึงจากสถิติของฝายสถิติ 
กลุมวิชาการและการวางแผน กรมการขนสงทางบก (30 กันยายน 2550) มีจํานวนผูประกอบการที่
ไดรับอนุญาตใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 324,947 ราย ดังนี้ 

ตารางที่ 4.14 จํานวนผูประกอบการขนสงและจํานวนรถบรรทุก 

การขนสง ลักษณะรถ 
ใบอนุญาต
ประกอบการ

ขนสง 

ผูประกอบการ
ขนสง (ราย) 

จํานวนรถ 
(คัน) 

รถบรรทุก 7,528 7,528 136,571 ไมประจําทาง 
รถบรรทุกระหวางประเทศ 140 140 4,125 
รถบรรทุก 317,213 317,213 602,732 สวนบุคคล 
รถบรรทุกระหวางประเทศ 66 66 756 

รวม 324,947 324,947 744,184 
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โดยแยกตามลักษณะของรถบรรทุกไมประจําทางเฉพาะที่ขนสงภายในประเทศ  จํานวน
ทั้งสิ้น 136,571 คัน รถที่มีการจดทะเบียนมากที่สุดคือ กระบะบรรทุก คิดเปนรอยละ 26.86 หรือ
ประมาณ 1 ใน 4 ของจํานวนรถบรรทุกไมประจําทาง จดทะเบียนทั่วประเทศ   รองลงมาที่สําคัญ 
คือ กึ่งพวง คิดเปนรอยละ 25.89 และลากจูง คิดเปนรอยละ 20.02 

สําหรับรถบรรทุกสวนบุคคลเฉพาะที่ขนสงภายในประเทศ จํานวนทั้งส้ิน 602,732 คัน 
จํานวนลักษณะรถที่มีการจดทะเบียนมากที่สุด คือ กระบะบรรทุก คิดเปนรอยละ 74.74 หรือ
ประมาณ 3 ใน 4 ของจํานวนรถบรรทุกสวนบุคคลที่จดทะเบียนทั่วประเทศ รองลงมาที่สําคัญ คือ 
รถบรรทุกเฉพาะกิจ คิดเปนรอยละ 5.92 และรถพวง คิดเปนรอยละ 5.45  

ตารางที่ 4.15 จํานวนรถบรรทุกในประเทศไทย จําแนกตามภูมิภาค 

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

ตารางที่ 4.16 จํานวนรถบรรทุกจําแนกตามลักษณะรถ 

  รถบรรทุกไมประจําทาง   รถบรรทุกสวนบุคคล 
 กระบะบรรทกุ  36,532 457,185 
 ตูบรรทุก  10,835 33,210 
 บรรทุกของเหลว  1,789 12,643 
 บรรทุกวัตถุอันตราย    4,032 5,884 
 บรรทุกเฉพาะกิจ  9,484 36,238 
 พวง  10,746 33,359 
 กึ่งพวง  35,213 17,193 
 กึ่งพวงบรรทกุวัสดยุาว  136 768 
 ลากจูง  27,229 15,259 
รวม 135,996 611,739 
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4.2.4   การกําหนดพื้นท่ีการใหบริการ (Marketing Position Factors (Geographic)) 

ดวยศักยภาพของโครงสรางทางการขนสง และการสื่อสารของประเทศ  รวมทั้ง
ความสามารถในดานการบริหารงานเชิงระบบของผูประกอบการไทยที่ยังไมสามารถแขงขันใน
ระดับโลกได งานวิจัยช้ินนี้ ไดกําหนดขอบเขตพื้นที่การใหบริการ เฉพาะภายในประเทศไทย 

4.2.5 ปจจัยดานบริบทของอุตสาหกรรม (Industrial Context Factors)  

แนวโนมดานเศรษฐกิจมีความเปนไปไดมากที่เทคโนโลยีจะถูกนํามาใชในการทําธุรกิจ
การคาอยางกวางขวางโดยเฉพาะการคาในรูปของ e-Commerce ดวยการสงถายขอมูลดวยความ
รวดเร็วผานทางเครือขายทางโทรคมนาคมตาง ๆ ทําใหการติดตอทางธุรกิจสามารถดําเนินการได
อยางคลองตัว และทันตอภาวการณแขงขันทางเศรษฐกิจที่ตองการขอมูลขาวสารที่ถูกตอง รวดเร็ว 
เพื่อการตัดสินใจทางการคา สอดคลองกับนโยบายของรัฐบาลที่สนับสนุนการนําเทคโนโลยี
สารสนเทศมาใชในการพัฒนาระบบบริหารจัดการและบริการภาครัฐดวยระบบอิเล็กทรอนิกส การ
เชื่อมโยงขอมูลการบริหารจัดการขนสงสินคาและบริการ การเตือนภัยและความมั่นคงของรัฐ 
บริการการศึกษาและสาธารณสุข ตลอดจนการพัฒนาระบบสารสนเทศและเทคโนโลยีอวกาศ เพื่อ
ยกระดับคุณภาพชีวิตและเพิ่มศักยภาพในการแขงขันของประเทศ โดยไดกําหนดนโยบาย
เทคโนโลยีสารสนเทศฉบับแรก (IT 2000) ในป พ.ศ. 2539 และจัดทํากรอบนโยบายเทคโนโลยี
สารสนเทศของประเทศในระยะที่สอง หรือ IT 2010 ซ่ึงจะครอบคลุมชวง พ.ศ. 2544 – 2553 โดย
ใหความสําคัญกับบทบาทของเทคโนโลยีสารสนเทศ ในฐานะเครื่องมือในการขับเคล่ือน และ
พัฒนาประเทศ ทั้งดานเศรษฐกิจและสังคม โดยเนนถึงการประยุกตใชในสาขาหลักที่เปนเปาหมาย
ของการพัฒนา กระบวนการพัฒนากลยุทธเทคโนโลยีสารสนเทศ มีเปาหมายหลักสามดานคือ (1) 
สงเสริมใหมีการเขาถึงเทคโนโลยีสารสนเทศในสวนตางๆของสังคม (2) สนับสนุนพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส และ (3) เพื่อใหบริการและมีการควบคุมของรัฐบาลผานทางอิเล็กทรอนิกส 
นอกจากนั้นการพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศในภาคการพาณิชย (e-Commerce) ก็เปน 1 ใน 5 กล
ยุทธหลัก 
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โครงสรางพื้นฐานของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย   

จากการจัดอันดับของ International Institute for Management Development (IMD) 
ประเทศไทยมีจุดออนที่สําคัญคือ ปจจัยแขงขันดานโครงสรางพื้นฐานโดยเฉพาะดานโครงสราง
พื้นฐานทางเทคโนโลยี และวิทยาศาสตร ตลอดจนการเจริญเติบโตของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ยังอยูในระดับต่ํา  

การแขงขัน  

จากการสํารวจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยของสํานักงานสถิติแหงชาติโดยรวม 
ซ่ึงรวมไปถึงการใหบริการแบบตลาดกลางพาณิชยที่อางอิงโดยศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส และ
คอมพิวเตอรแหงชาติ (NECTEC) พบวาในป พ.ศ. 2549 มีมูลคาการทําธุรกรรมในรูปแบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสทั้งสิ้นประมาณ 305,159 ลานบาท โดยแบงเปนมูลคาที่เกิดจากการประมูลการจัดซื้อ
จัดจางของภาครัฐ (e-Auction) ซ่ึงเปนขอมูลท่ีไดจากกรมบัญชีกลาง 176,683 ลานบาท คิดเปนรอย
ละ 57.9 มูลคาที่เกิดจากผูประกอบการประเภทธุรกิจตอธุรกิจ (B2B) ประมาณ 79,726 ลานบาท 
และผูประกอบการประเภทธุรกิจตอผูซื้อรายยอย (B2C) ประมาณ 47,501 ลานบาท  และพบวา
ผูประกอบการประเภทธุรกิจตอธุรกิจ B2C และ B2B เติบโตนอยกวาจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตที่เพิ่ม
สูงขึ้น และเมื่อพิจารณาจากสัดสวนมูลคาการทําธุรกรรมทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสตอผลิตภัณฑ
มวลรวมประชาชาติ (GDP)  

โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสการใหบริการดานการขนสงจากการ
สํารวจในตลาดกลางขนสงรถบรรทุกในประเทศไทยมีผูประกอบการอยูประมาณ 3 รายดังนี้  

1. ThaiTruckCenter  เปนโครงการของรัฐบาลที่ไดจัดตั้งศูนยประสานงานในรูปแบบ
อินเทอรเน็ต ผานเว็บไซต thaitruckcenter.com พรอมมีระบบคอลเซ็นเตอรเพื่อเปนศูนยขอมูลกลาง
ในการติดตอระหวางผูประกอบการรถบรรทุกกับผูตองการวาจางรถบรรทุกสินคาในการขนสงทั่ว
ประเทศ ปจจุบันพบวาไดหยุดกิจกรรมไปแลว และยังไมทราบทิศทางวารัฐบาลจะดําเนินการ
อยางไรตอโครงการดังกลาว  

2 Transportbot.com มีวัตถุประสงคในการจับคูรถเที่ยวเปลาใหผูรับจางและผูวาจาง
ขนสงไดมาพบกัน เพื่อที่จะชวยลดปญหารถขนสงเที่ยวเปลาที่วิ่งกลับจากปลายทางและเพื่อ
แกปญหาการสูญเปลานี้ อยางไรก็ดีจากการศึกษา Transportbot.com มีลักษณะเหมือนเว็บไซตที่ทํา
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หนาที่เปนเหมือนเปนกระดานขาวสารมากกวาการเปนตลาดกลาง เนื่องจากไมมีระบบการจัดการ
ทางการการขนสงรองรับแตอยางใด  

3 Logisticsexchange.net  เปนตลาดกลางใหแกบริษัทที่เกี่ยวของกับธุรกรรมดาน
อุตสาหกรรมโลจิสติกสและซัพพลายเชน ไดแก การขนสง,การบริหารสินคาคงคลัง,กระบวนการ
ส่ังซ้ือ,การบริหารขอมูล,การบริหารการเงิน,การบริหารคลังสินคา,การขนยายวัสดุ ,การจัดซื้อจัดหา,
การบรรจุหีบหอ,การบริหารอุปสงค เปนตน จึงไมจัดวาเปนคูแขงโดยตรง 

 จากขอมูลดังกลาวจะเห็นไดวาสภาพการแขงขันตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการ
ขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทยนั้นปราศจากผูแขงขัน จึงเปนโอกาสที่ดีในการดําเนินธุรกิจ 

กฎระเบียบขอบังคับ (Regulations)  

แมวารัฐจะใหความสนใจ และออกกฎหมายปองกันอาชญากรรมเกี่ยวกับการละเมิด
ทรัพยสินทางปญญา การละเมิดโดเมนเนม หรือเนื้อหาที่เปนอิเล็กทรอนิกส แลวก็ตาม แตส่ิงเหลานี้
ยังคงเปนปญหาอยูในอุตสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศ ไมเพียงแตประเทศไทยเทานั้น แตรวม
ไปถึงประเทศที่มีศักยภาพในยุโรป และสหรัฐอเมริกา ซ่ึงเปนตนแบบของการทําธุรกิจเทคโนโลยี
สารสนเทศ และปญหาเหลานี้เปนเรื่องยากที่จะหมดไป ผูประกอบการในประเทศกลุมยุโรป และ
สหรัฐอเมริกาจึงตองปกปองตนเองดวยอีกสวนหนึ่ง  ดังนั้นจึงไมใชประเด็นปญหาทางการคาแต
เปนจุดบงชี้ใหผูดําเนินตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ หาทางปองกันความเสียหายที่อาจเกิดขึ้น 

ความสามารถในการใช เทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ  (Information 
Technology Capacity)  

พนักงาน และผูประกอบการไทยยังขาดความรู และความสามารถในการดําเนินงาน ที่
เกี่ยวของกับการทําธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส คอนขางสูงมาก รวมทั้งไมมีความมั่นใจในการใช
บริการเนื่องจากยึดติดระบบการทํางานแบบเดิมๆ และขาดความรูความเขาใจในการประยุกตใช
เทคโนโลยี 

พบวาในดานของผูใชบริการขนสงยังไมคอยใหความสําคัญกับความสามารถในการจัดสง
ของใหผูบริการทําใหเกิดการแขงขันและการตัดราคาระหวางผูประกอบการขนสง ทําใหสวนแบง
กําไรต่ําจึงยากที่ผูประกอบการจะมีเงินทุนเหลือมากพอที่จะนําไปพัฒนาองคกร และความสามารถ
ในการใหบริการไดอยางตอเนื่อง ผูประกอบการภาคอุตสาหกรรมและการคาไทยยังใหความสําคัญ
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กับอัตราคาขนสงมากกวาระดับการใหบริการของการขนสงในภาพรวม อีกทั้งผูประกอบการขาด
แรงจูงใจที่จะนําหลักวิชาการและวิทยาการสมัยใหมมาประยุกตใชกับองคกร เพื่อพัฒนาขีด
ความสามารถในการใหบริการของตน เพราะวาในทางปฏิบัตินั้น ผูประกอบการขนสงสามารถลด
ตนทุนไดอยางเปนรูปธรรมดวยการเพิ่มน้ําหนักบรรทุก ทําใหผูประกอบการมักเลือกที่จะแขงขัน
กันดวยวิธีเพิ่มน้ําหนักบรรทุกมากกวาที่จะใหความสนใจกับการนําวิทยาการจัดการสมัยใหมาเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการใหบริการ  

4.3  แนวทางการดําเนินงานทางการตลาด 

วิเคราะห SWOT 

จุดแข็ง (Strengths) หมายรวมถึง ความสามารถและสถานการณในเชิงบวก ซ่ึงเปน
ประโยชนในการบรรลุเปาหมาย 

1. ชวยใหตนทุนของการทําธุรกรรม (Transaction Cost) ลดลง และตนทุนในการจัดซื้อ
จัดหา (Sourcing) นอยลง เนื่องจากผูซ้ือสามารถสืบคนขอมูลไดโปรงใสมากขึ้น รวมไปถึงการลด
ขั้นตอนของคนกลาง (Intermediaries) ที่ไมสรางมูลคาเพิ่มทางเศรษฐกิจ(Value Added)  

2. สามารถซื้อ ขายทําธุรกิจไดตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง 365 วันดวยมาตรฐานเดียวกัน 
3. เปนการสื่อสาร 2 ทาง  ผูซ้ือกับผูขายสามารถโตตอบกันไดทันที 
4. เพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการรถบรรทุกตอผู

ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 
5. ปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมทางการคา (Transaction) 
6. เพิ่มความสามารถในการการตอบสนอง (Responsiveness) การบริการของผู

ใหบริการขนสง  
7. ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul) 
8. ประหยัดคาใชจาย ประหยัดเวลาและลดขั้นตอนในการสรรหา (จัดซ้ือ) โดยเฉพาะ

ผูขายที่ ลดขั้นตอนการใชพนักงานขายในการเขาพบลูกคา   ผูประกอบการสามารถเสนอขอมูลให
ลูกคาไดอยางรวดเร็วและถูกตอง และเมื่อลูกคาตองการขอมูลเพิ่มเติมหรือเฉพาะเจาะจง
ผูประกอบการก็สามารถจัดทําไดอยางรวดเร็ว ซ่ึงทําใหการซื้อขายสะดวกขึ้น 

9. เพิ่มชองทาง ทางการตลาด เพราะสามารถขายใหกับลูกคาทั่วประเทศ และทั่วโลก 
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10. การโฆษณาและประชาสัมพันธทําไดกวางขวาง เพราะสามารถเชื่อมโยงกับเว็บ
ตางๆได ผูสนใจสามารถ คนหาขอมูลจากเว็บอื่นได ทําใหเขาถึงผูซ้ือ และผูขายไดมาก  

11. ผู ซ้ือสามารถเลือกใชบริการจากผูขายเพื่อใหไดรับส่ิงที่ดีที่ สุด  และสามารถ
เปรียบเทียบราคาไดอยางสะดวกและรวดเร็วผูประกอบการสามารถใชเปนชองทางการลดตนทุน 
และขยายการตลาด 

12. มีเจาหนาที่รับผิดชอบแบบเต็มเวลา (Full-Time) ที่สามารถทุมเทการดําเนินงานได
อยางมีประสิทธิภาพ  

13. มีงบประมาณในการดําเนินงานที่ตองอาศัยความตอเนื่อง เชน การสงเสริมการตลาด 
การสรางความนาเชื่อถือ รวมไปถึงการมีบุคลากรที่รับผิดชอบ และใหบริการผูใชงาน โดยเฉพาะ
การตรวจสอบตัวตนผูขอเขาใชบริการ การตอบคําถาม ฯลฯ ไดอยางรวดเร็ว 

14. มีทิศทางและแนวทางในการดําเนินงานที่ชัดเจน 

จุดออน (Weaknesses) หมายรวมถึง ความสามารถและสถานการณในเชิงลบ ซ่ึงไมเปน
ประโยชนในการบรรลุเปาหมาย 

1. เปนตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของภาคเอกชนทําใหมีความนาเชื่อถือนอยใน
ดานการดําเนินงาน 

โอกาส (Opportunities) หมายรวมถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่อํานวยตอการ
บรรลุเปาหมายหรือเปนประโยชนในการดําเนินงาน 

1. ผูบริโภคเล็งหาชองทางในการใชบริการที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากขึ้น 
2. มีผูแขงขันจํานวนนอยราย 
3. สถานการณดานสังคมและเศรษฐกิจของประเทศอยูในสภาวะตกต่ํา ผูประกอบการ

จําเปนตองหาทางลดตนทุนประกอบการ 
4. รัฐบาลใหความสนใจ และใหการสงเสริมผูประกอบการและประชาชนในเรื่องการ

ใชประโยชนจากเทคโนโลยีมากยิ่งขึ้น รวมทั้งพยายามออกกฎหมายควบคุมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
5. วัฒนธรรมไทยเปนวัฒนธรรมผูตาม หากมีโครงการนํารองใหเห็นประโยชนในการ

ใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสไดอยางเปนรูปธรรมก็ยอมสรางโอกาสไดดี 

ภัยคุกคาม (Threats) หมายรวมถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่ขัดขวางตอการบรรลุ
เปาหมายหรือกอใหเกิดปญหาในการดําเนินงาน 



140 
 

1. แนวโนมการขยายตัวของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงจากตลาด
ตางประเทศมีมากขึ้น  

2. ระบบโครงสรางพื้นฐานทางดานเทคโนโลยีอยูในระดับต่ํา 
3. ผูประกอบการยังขาดความรู ขาดความเชื่อมั่น และขาดการยอมรับการใชงานตลาด

กลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
4. มีจํานวนผูประกอบการรายขนาดกลางและเล็กเปนจํานวนมาก โดยสวนใหญเจาของ

กิจการเปนคนไทยที่มีความเชื่อมั่นในตนเองสูง และยังยึดถือวัฒนธรรมในการบริหารงาน
แบบเดิมๆ รวมทั้งไมนิยมการเปลี่ยนแปลง 

 กําหนดกลยุทธ 

จากการวิเคราะห SWOT จะพบวาตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ มีจุดออนในดานความ
นาเชื่อถือเปนปจจัยหลัก ประกอบกับผูประกอบการสวนใหญยังยึดถือระบบการซื้อขายแบบเดิมจึง
สมควรกําหนดกลยุทธดังนี้ 

1. สรางการยอมรับ การจะสรางการยอมรับไดอยางรวดเร็วและดีที่สุดคือการมีหุนสวน
เปนผูนําอุตสาหกรรมขนสงและการผลิต หรือบุคคลที่มีช่ือเสียงในสังคม หรือเปนที่ยอมรับใน
สังคมหรือในอุตสาหกรรมการขนสง เพื่อกลยุทธดานการขายและการตลาด  เพื่อพัฒนาการ
ปฏิบัติการการใชเทคโนโลยีรวมกัน, เพื่อเติมเต็มกระบวนการใหบริการ และทําใหเกิดการ
ผสมผสานกันในกลุมสมาชิก 

2. ราคา  เรียกเก็บคาธรรมเนียมดวยราคาที่ต่ําที่สุดเทาที่จะทําไดเพื่อกําจัดอุปสรรคใน
การเขาเปนสมาชิกใหมากที่สุด หรือทําใหคาใชจายของสมาชิกเปนผลประโยชนตอบแทนที่สมาชิก
ไดจากการบริการที่ประสิทธิภาพ 

3. ความเปนกลางและความปลอดภัย  ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ฯ จะตองสรางความ
เปนกลางอยางแทจริงใหแกสมาชิก หรือ ระหวางผูใชบริการและผูใหบริการ มีความสามารถในการ
สรางความโปรงใส และการแบงปนผลประโยชน และรับประกันในความปลอดภัยของขอมูลใหแก
สมาชิก 

ปฏิบัติการทางการตลาด (Market Implementation)   

แนวทางเพื่อบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจจึงกําหนดแนวทางการปฏิบัติการทางการตลาด 
(Market Implementation) ออกเปน 2 ระยะดังนี้ 
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การตลาดระยะที่หนึ่ง 

1. การสรางการรับรู และสรางความนาเชื่อถือ 

- เชิญผูมีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับในอุตสาหกรรมเขารวมหุน, เปนกรรมการ หรือ
ที่ปรึกษาของกิจการ 

- จัดทําโครงการนํารองเพื่อแสดงถึงประโยชน และประสิทธิภาพประสิทธิผล
การใชตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสแทนระบบการจัดซื้อจัดจางแบบเดิม 

- แจกจายขอมูลทางเทคนิคและธุรกิจ เสริมสรางความสามารถในการจัดการ 
จัดอบรมการใชงาน บรรยายความสามารถในการดําเนินงาน 

- จัดเสวนาทางวิชาการเรื่องแนวทางการลดตนทุนและเพิ่มขีดความสามารถใน
การแขงขันใหแกผูประกอบการดวยเทคโนโลยี เปนตน 

- รวมมือกับหนวยงานของรัฐ บริษัทผูซ้ือ และบริษัทผูขาย จัดทํากรณีศึกษา 
และหรือกรณีตัวอยางใหแกกลุมอุตสาหกรรม จากนั้นทําหนังสือเผยแพร รวมทั้งทําการเผยแพร
ประชาสัมพันธ เปนตน 

- เขียนบทความลงในสื่อตางๆ เชน เว็บไซตวิชาการ, หนังสือพิมพที่เกี่ยวของ
กับธุรกิจการคา ส่ือส่ิงพิมพเฉพาะกลุม (Industrial Magazine) การลงโฆษณาในสื่อส่ิงพิมพเฉพาะ
กลุมโดยเฉพาะนิตยสารซึ่งมีเนื้อหาเนนเฉพาะผูที่เกี่ยวของในอุตสาหกรรมหรือธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง
ก็เปนอีกรูปแบบหนึ่งของการโฆษณาประชาสัมพันธที่ไดผลดีเยี่ยม ในบางครั้งการโฆษณาใน
รูปแบบนี้อาจดูเหมือนจะมีคาใชจายที่สูงกวาวิธีอ่ืน ๆ  

- จัดทําบทความ หรือนําขอมูลที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจของผูซ้ือ ผูขาย
เผยแพรแกสมาชิก  

- การจัดสัมมนาเชิงลึกเกี่ยวกับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส แนวทางการสราง
ความสามารถในการแขงขัน  และสนับสนุนใหสรางเครือขายเชื่อมโยงระหวางกลุมผูซ้ือและกลุม
ผูขายเพื่อลดตนทุนโลจิสติกส ใหแกผูบริหารระดับสูง หรือผูประกอบการที่มีอํานาจในการ
ตัดสินใจใชบริการของทุกกลุมอุตสาหกรรม 

- การเขารวมงานแสดงสินคา (Trade Show) งานแสดงสินคามักจะจัดขึ้น
สําหรับกลุมอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่ง ดังนั้นผูเขารวมงานจะเปนผูที่อยูในอุตสาหกรรม
และมีสวนเกี่ยวของกับธุรกิจนั้น ๆ โดยตรงทําใหธุรกิจสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดโดยไม
ส้ินเปลืองทรัพยากร และลูกคาสามารถสัมผัสถึงสินคาไดโดยตรง ทําใหเกิดความเชื่อมั่นตอสินคา
มากยิ่งขึ้น 
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- ลงโฆษณาในฐานขอมูลผูผลิต (Business Directory) ในทางตรงกันขามกับ
จดหมายแนะนําตัว เราสามารถสมัครเพื่อลงโฆษณากับผูใหบริการฐานขอมูลธุรกิจ เชน ฐานขอมูล
ผูผลิตอุปกรณประดับยนต  ฐานขอมูลผูผลิตเฟอรนิ เจอร  เพื่อใหผูใหบริการขอมูลทําการ
ประชาสัมพันธธุรกิจแทนผูประกอบการในตนทุนที่ถูกกวา 

- ลิงคจากเว็บไซตที่เชื่อถือไดอ่ืนๆ สรางลิงคกับหนวยงาน หรือสถาบันที่มี
ช่ือเสียง มีความนาเชื่อถือ และเปนประโยชนแกสมาชิก เชน กรมศุลกากร กระทรวงการคลัง, กรม
เศรษฐกิจการพาณิชย กระทรวงพาณิชย, สํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน, ศูนย
เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส และคอมพิวเตอรแหงชาติ กระทรวงวิทยาศาสตร เทคโนโลยี และ
ส่ิงแวดลอม เปนตน 

2. ความเปนกลางและความปลอดภัย   
- มีระบบการลงทะเบียน และดวยการจัดทําระบบตรวจสอบความมีตัวตนของ

ผูซ้ือและผูขายโดยใชเครื่องหมาย Trustmark ที่ออกโดยกรมพัฒนาธุรกิจการคา หรือเลขทะเบียน
การคา 

- มรีะบบสถิติการใหบริการและการใชบริการของสมาชิกเพื่อเปนขอมูลในการ
ตัดสินใจใชบริการใหแกสมาชิกทั้งผูซ้ือและผูขาย 

- การเพิ่มความปลอดภัยในการ login โดยเพิ่ม Secure Socket Layer เขาไปดวย
ซ่ึงตองทําการติดตั้ง certificate ของเว็บไซทไวดวย 

- สมาชิกมีความเปนอิสระในการทําธุรกรรมใดๆ โดยไมมีพันธะใดๆกับตลาด
กลางฯ  

- รับประกันความปลอดภัยในขอมูลของสมาชิก  โดยการออกแบบการ
โครงสรางเทคโนโลยี หรือจากการออกแบบโครงสรางการทํางานของระบบเชื่อมตอที่สามารถ
แสดงใหสมาชิกสามารถตรวจสอบได 

- กําหนดกฎระเบียบและเงื่อนไขในการดําเนินการที่ไดมาตรฐานอยางชัดเจน 
- ความเปนกลางตอขอมูลผลิตภัณฑหรือการใหบริการจากบุคคลที่สามไมแบง

ฝาย ไมวาจะเปนการลงขอมูลของกลุมอุตสาหกรรมใดก็สามารถดําเนินการไดในตลาดกลางฯ 

3. สรางความคุนเคยและทําความเขาใจกับหนวยงานของรัฐที่มีสวนเกี่ยวของกับตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกสฯ และการขนสง ทุกหนวยงานเพื่อขอความรวมมือ และการสนับสนุนโครงการ
เพื่อการโฆษณาประชาสัมพันธพัฒนาความรูใหกับผูประกอบการเขาใจถึงการใชบริการผานตลาด
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กลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสฯ และรับทราบถึงรูปแบบของกติกาการใหบริการตลาดกลางพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสที่ถูกตองเพื่อที่ผูประกอบการสามารถพิจารณาการใชงานได เชน กรมศุลกากร 
กระทรวงการคลัง, กรมเศรษฐกิจการพาณิชย กระทรวงพาณิชย, สํานักงานคณะกรรมการสงเสริม
การลงทุน, ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส และคอมพิวเตอรแหงชาติ กระทรวงวิทยาศาสตร 
เทคโนโลยี และส่ิงแวดลอม เปนตน 

4. โครงสรางพื้นฐานเทคโนโลยีท่ีมีมาตรฐานซอฟตแวรเชื่อมตอไดโดยไมยุงยาก เพื่อ
การลดปญหาดานคาใชจายเพิ่มเติมทางดานเทคโนโลยีในใหสมาชิก (เชนฮารดแวร, ซอฟตแวร 
และการฝกอบรม ฯลฯ )  

5. แสดงบทบาทการเปนผูสนับสนุนสมาชิกใหมีศักยภาพในทางการคา โดยการทําให
ขอมูลหรือเนื้อหาในเว็บไซตเปนประโยชน นาติดตาม สดใหม เชน มาตรฐานทางเทคนิค
กฎระเบียบของรัฐ, ขาวประชาสัมพันธบทความอางอิง, ขาวสารการปรับปรุงการปรับปรุง
เทคโนโลยีลาสุด การประกาศกิจกรรม เชนประชุมสัมมนาและผลิตภัณฑใหมลาสุด รวมถึงขอมูล
ทางเทคนิคและแนวทางการดําเนินงานมาตรฐาน หลักเกณฑและวิธีการออกแบบวิชาการหรือ
รายงานการตลาด, การออกแบบ ซอฟทแวรอ่ืนๆ เปนตน โดยเนื้อหาขอมูลบางอยาง อาจจะเสีย
คาใชจายตามชนิดและปริมาณของขอมูล  

6. ความสามารถในการเพิ่มชองทางทางการตลาดใหแกสมาชิก ไดรับรูและตระหนักใน
โอกาสทางธุรกิจมากขึ้น เชน มีโอกาสในการเขาถึงกลุมลูกคากลุมใหญที่มีศักยภาพไดอยางรวดเร็ว  

7. ความสามารถคนหา ความสามารถในการตอบสนอง เทคนิคการกํากับดูแล ผูซ้ือ
สามารถคนหาขอมูลความตองการ ผูขายสามารถระบุผูซ้ือที่มีศักยภาพและ บริการ Directory : 
รายการของผูความเชี่ยวชาญ สินคาและบริการและขอมูลอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของสําหรับผูผลิตและผู
ใหบริการ ในตลาด การเขามาใชบริการที่ไมจํากัดเวลาและปริมาณ สามารถเขามาใชบริการไดใน
กรณีฉุกเฉิน 

8. การดําเนินการหรือจัดกิจกรรมเพื่อสิ่งอํานวยความสะดวกใหแกสมาชิกเพื่อการซื้อ
และขาย เชน การสรางหองสนทนาสําหรับสมาชิก หรือการแลกเปลี่ยนขอมูล การอํานวยความ
สะดวกใหแกสมาชิกไหมีปฏิสัมพันธรวมกัน Forums ในหลากหลายสาขาวิชาการจัดตั้งคําถามหรือ
ขอสงสัยและขอคําแนะนํา เปนตน  
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การตลาดระยะที่สอง 

เมื่อลูกคาสวนใหญยอมรับและไววางใจที่ในการใชบริการของตลาดกลางฯ แลว ขั้นตอน
ที่สอง เปนสวนความรับผิดชอบของตลาดกลางที่จะตองดําเนินการตอไปคือ  

1. การประเมินผลการบริการและการดําเนินการตลาดฯ  ตลาดกลางจะตองรักษาและ
สรางความ มั่นใจคุณภาพบริการที่จะเสนอ ทั้งเนื้อหาสาระในเว็บไซตของสมาชิก (ผูซ้ือและผูขาย) 
ก็ตองเปนความรับผิดชอบของตลาดกลางเชนเดียวกัน ดังนั้นการตรวจสอบความถูกตองในการ
บริการธุรกรรมของสมาชิกรวมทั้งมีการยกประเด็นของการรักษาความสัมพันธกับอุตสาหกรรม
และปกปองขอมูลที่สําคัญใหแกสมาชิก จึงมีความสําคัญ เพื่อความเชื่อถือไดในคุณภาพการ
ใหบริการ 

2. มีกระบวนการวิเคราะหขอมูลโดยใชหลักการทางสถิติ เพื่อใชในการตัดสินใจ เก็บ
ขอมูลอยางเปนระบบ มีความถูกตอง และเชื่อถือได มีการทดสอบเปนกลางโดยการตรวจสอบการ
ประเมินผลหรือการจัดอันดับคุณลักษณะและประสิทธิภาพและประสิทธิผลของสมาชิก (ผูขาย ผู
ซ้ือ) รวมทั้งทําการสํารวจความพึงพอใจและใหการตอบสนองการบริการ  

3. สรางสรรคกิจกรรมเพื่อการสนับสนุนใหสมาชิกหรือทําใหสมาชิกมีรายไดไหลเวียน
ในระบบ และการดําเนินการทางการตลาดเพื่อกิจกรรมสรรหาใหแกสมาชิกอยางตอเนื่อง เชนการ
จัดโปรโมชั่นให โบนัสคะแนนสะสมปลายป เพื่อทําใหมีจํานวนอุปสงค และอุปทานที่เหมาะสม 

4. สรางความไดเปรียบในการแขงขัน เพื่อรักษาผลกําไร ใหไดตามความตองการ หรือ
มากกวาที่สมาชิกคาดหวังเอาไว  เชน การแปรภาษาบนเว็บไซตมากกวาหนึ่งภาษา เพิ่มจํานวน
พันธมิตรใหมากขึ้นเชน  มีจํานวนผูใหบริการทางการเงินให เ ลือกใชบริการ  เปดลิงคกับ
อุตสาหกรรมรายใหญทั้งในประเทศและตางประเทศ เปนตน 

5. ใหความจริงใจกับการพัฒนาระบบ โดยเนนการสรางคุณภาพ ความสามารถบริการ
ไดอยางครบวงจร  
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 

5.1 ปจจัยความสําเร็จของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ 

ผลจากการศึกษานี้พบวาปจจัยความสําเร็จในตลาดอิเล็กทรอนิกสมีทั้งหมด 15 ปจจัย 
ไดแก (1) ความเปนเจาของ (2) ความโนมเอียงของการดําเนินการ (3) ผูมีสวนรวม (4) วิธีการ
ทางการคา (5) การมุงเนนการบริการ (6) พันธมิตรทางธุรกิจ (7) ขอเสนอชิงคุณคา (8) การ
สรางสรรคสวนเติมเต็ม (9) กระแสรายได (10) ตนทุนการดําเนินงาน (11) คาบริการ (12) ลักษณะ
ของอุตสาหกรรม (13) การแขงขัน (14) กฎระเบียบขอบังคับ (15).ความสามารถในการใช
เทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ  ทั้งนี้ทั้ง 15 ปจจัย นั้นจะตองอาศัยกลไกการบริหารที่มี
ประสิทธิภาพเพียงพอที่จะสามารถตอบสนองความหลากหลายของตลาดการขนสงในปจจุบัน ซ่ึง
ลูกคามีความตองการที่หลากหลาย อีกทั้งตองสามารถตอบสนองตอความไมแนนนอนของการ
ขนสงที่เพิ่มขึ้น 

5.2  รูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ 

 ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯเปนระบบการใหบริการครบวงจรที่ทําหนาที่เปนตัวกลางใน
การอํานวยความสะดวกและบริการสนับสนุนการซื้อขายระหวางผูซ้ือและผูขายบริการขนสงสินคา
ใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล จุดเดนที่สําคัญของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ คือ
เปนบริการที่ตองมีความเปนกลาง โปรงใส และมีความสามารถในการสรางสรรคสวนเติมเต็มดาน
การเชื่อมโยงกระบวนการการจัดการ รวมทั้งมีระบบรักษาความปลอดภัยในขอมูลของผูซ้ือและ
ผูขาย 

ปจจัยภายใน 

1. ความเปนเจาของ เปนการตลาดแนวดิ่ง (Vertical Marketing System) เกิดจากการ
รวมตัวกันของผูซ้ือ ผูขาย และนักธุรกิจคนกลาง โดยผูที่เปนเจาของ จะมีอํานาจในการบริหาร
เทานั้น เพื่อกําจัดขอขัดแยง การรวมตัวกันของผูประกอบการเปนการทําใหเกิดความเขมแข็งในการ
สรางกระแสรายไดใหเกิดขึ้น รวมทั้งเปนการนําความเชี่ยวชาญเฉพาะของผูซ้ือ ผูขาย และความเปน
คนกลางมาผสมผสานในการสรางกระแสคุณคาในการบริหารอยางเต็มรูปแบบ (Value chain) 
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2. ความโนมเอียงของการดําเนินการ ตลาดเปาหมายและตําแหนงผลิตภัณฑ (Targeting 
and positioning) คือผูใหบริการดานการขนสงขนาดกลางและเล็ก และผูซ้ือบริการดานการขนสง 
เปนกลุมอุตสาหกรรมทุกกลุมอุตสาหกรรม (Niche Market)  

3. ผูมีสวนรวม คือ ผูใหบริการการขนสงดวยรถบรรทุก (Seller), ผูรับบริการ (Buyer) 
ผูประกอบการในอุตสาหกรรมตางๆ รวมทั้ง พันธมิตรทางการคา  

4. วิธีการทางการคาใชวิธีการขอใบเสนอราคา (Request for Quotation/Proposals/ Bid) 
5. การมุงเนนการบริการ คือกระบวนการทั่วไป ระบบการบริการที่ผูซ้ือ ผูขาย สามารถ

ใชกระบวนการจัดหา วิธีทางการเงิน และวิธีการจัดการตางๆ ในรูปแบบการบริการเดียวกัน 
6. พันธมิตรของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ ประกอบดวย ผูใหบริการประกันภัยสินคา 

(Insurance), ผูใหบริการทางการเงินหรือธนาคาร (Financial), ผูใหบริการดานกฎหมาย (Law), ผู
ใหบริการดานการปรึกษา (Consultant) รวมทั้งหนวยธุรกิจใดๆ ที่สรางเติมเต็มการใหบริการไดจบ
กระบวนการดําเนินธุรกิจ  

7. ขอเสนอชิงคุณคา ทําหนาที่เปนสื่อกลางดานความไวใจ (Trust Intermediary) 
ใหบริการเพื่อสรางความไววางใจกันระหวางผูซ้ือกับผูขายซึ่งในการใหบริการจะมีขอเสนอเชิง
คุณคาใหแกผูซ้ือผูขาย เชน การเพิ่มขีดความสามารถในการเขาถึง (Accessibility), ลดขั้นตอนใน
การจัดหา (Procurement), ความสามารถในการลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul), การ
เพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมทางการคา (Transaction), ความสามารถในการการ
ตอบสนอง (Responsiveness)ชวยใหตนทุนของการทําธุรกรรม (Transaction Cost) และตนทุนใน
การจัดซื้อจัดหา (Sourcing) ลดลงเนื่องจากผูซ้ือสามารถสืบคนขอมูลไดโปรงใสมากขึ้น, ลด
ขั้นตอนของคนกลาง (Intermediaries) ที่ไมสรางมูลคาเพิ่มทางเศรษฐกิจ(Value Added), ผูซ้ือผูขาย
สามารถทําธุรกิจไดตลอดเวลา 24 ช่ัวโมงดวยมาตรฐานเดียวกัน, เพิ่มชองทางทางการตลาด เพราะ
สามารถขายใหกับลูกคาทั่วประเทศ และทั่วโลก การโฆษณาและประชาสัมพันธทําไดกวางขวาง 
เพราะสามารถเชื่อมโยงกับเว็บตางๆได ผูสนใจสามารถ คนหาขอมูลจากเว็บอื่นได ทําใหเขาถึงผูซ้ือ 
และผูขายไดมาก  ผูซ้ือสามารถเลือกใชบริการจากผูขายเพื่อใหไดรับสิ่งที่ดีที่สุด และสามารถ
เปรียบเทียบราคาไดอยางสะดวกและรวดเร็ว  

8. การสรางสรรคสวนเติมเต็ม เทคโนโลยีที่จะชวยเติมเต็มระบบการทํางานของตลาด
กลางฯ ประกอบดวย 2 สวนหลักๆ ไดแก  

a. การดําเนินการทางสารสนเทศ (Information Operation) เปนการเชื่อมตอ
การดําเนินการระหวางผูซ้ือและผูขายผาน Application ของระบบการจัดการขนสงในลักษณะของ 
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Private Exchange Portal เทานั้น ซ่ึงการเขามาใชงานครั้งแรกทั้งผูซ้ือและผูขายตองกรอกขอมูลของ
องคกรโดยทั่วไป  โดยองคประกอบของการดําเนินการสารสนเทศ ประกอบดวย 4 สวน ไดแก  

การแสดงสารสนเทศ (Information Viewing)  
เปนการแสดงขอมูลการดําเนินงานของอุตสาหกรรมโดยภาพรวม สมรรถนะ

การใหบริการของผูใหบริการขนสงโดยภาพรวม การเคลื่อนไหวของราคา และตนทุนการขนสง 
เปนตน ซ่ึงวิเคราะหผลจากการดําเนินการของผูมีสวนเกี่ยวของในตลาดกลางฯ ซ่ึงขอมูลเหลานี้จะ
ชวยในการตัดสินใจขององคกรธุรกิจที่เปนสมาชิกของตลาดกลางฯ ซ่ึงระบบจะทําการ Updated 
เปนชวงเวลาขึ้นอยูกับการเปลี่ยนแปลงของสถานการณ ณ เวลานั้น ในสวนของการแสดง
สารสนเทศนี้  

ผูที่ไมไดเปนสมาชิกของตลาดกลางฯจะไมมี Application ของระบบการ
จัดการการขนสงที่เปนชองทางการเชื่อมตอกับระบบ ดังนั้นจะไมสามารถเขามาดูขอมูลได ดังนั้น 
ในกรณีที่ผูซ้ือและผูขายเขามาเปนสมาชิกของตลาดกลางฯแลวสามารถทํางานรวมกันไดและเลอืกที่
เปนพันธมิตรทางธุรกิจรวมกันโดยไมผานตลาดกลางฯ ก็จะไมสามารถเขามาใชขอมูลเหลานี้ได ทํา
ใหความสามารถในการตัดสินใจขององคกรธุรกิจลดลง ชองทางการเชื่อมตอระหวางระบบโดยผาน
ระบบการจัดการการขนสงซ่ึงเปนสวนเติมเต็มในการดําเนินการขนสงแลว ยังเปนการปองกันการ
เปลี่ยนไปใชชองทางอื่นในการดําเนินการขนสงไดอีกดวย  

การแลกเปลี่ยนขอมูลและเอกสาร (Data/Files Exchange) 
หลังจากไดรับสารสนเทศเพื่อใชในการตัดสินใจแลว ขั้นตอนการเลือกผูให

บริการจะอยูในขั้นตอนของการแลกเปลี่ยนขอมูลและเอกสาร โดยผูรับบริการจะแจงขอมูลการขน
สงผานระบบ โดยมีรายละเอียดพื้นฐานของการขนสงสินคาทั่วไป เชน ประเภทของสินคา จํานวน 
ลักษณะบรรจุภัณฑ ตนทาง-ปลายทาง เวลาการรับสินคา ซ่ึงระบบจะประมวลผลและรายงานขอมูล
ของผูใหบริการที่สามารถดําเนินการไดจากคลังขอมูลของตลาดกลางฯ เรียงลําดับตามความ
สมรรถนะการขนสงของผูใหบริการ ทั้งนี้การกําหนดราคาการขนสงจะตั้งไวเปนราคากลางที่
สามารถเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงตามปจจัยที่มีผลกระทบในชวงเวลานั้นๆ เชน การเปล่ียนแปลง
ราคาเชื้อเพลิง เปนตน ซ่ึงจะทําใหผูใหบริการแขงขันกันในดานการใหบริการมากกวาดานราคา   

การทําขอตกลงทางธุรกิจ (Business Agreement)  
ลําดับตอจากแลกเปลี่ยนขอมูลแลว ผูสามารถตัดสินใจเลือกผูใหบริการได

แลว ระบบก็จะทําการดําเนินการทําขอตกลงการดําเนินการเพื่อยืนยันขอมูลใหกับผูใหบริการ รวม
ไปถึงระยะเวลาของการชําระเงิน โดยขอตกลงนี้จะเปนหลักฐานที่จะใชสําหรับดําเนินการทาง
ธุรกรรมการเงินที่ถูกตองตามกฎหมาย จากนั้นระบบจะสงขอมูลกลับโดยผานชองทางของ 
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Application ของระบบการจัดการการขนสง ซ่ึงจะถูกบันทึกขอมูลเก็บไวในคลังขอมูลของระบบ 
และการประวัติการดําเนินงาน (History) ของทั้งผูซ้ือและผูขายที่สามารถติดตามประวัติได เพื่อ
ปองกันความปลอดภัยทางการเงินที่จะดําเนินการในขั้นตอนตอไป 

การดําเนินธุรกรรม (Transaction Control) 
หนาที่การทํางานหลักของการดําเนินธุรกรรม คือ การดําเนินธุรกรรมทั้งหมด

ตั้งแตตนจนจบ (End to End) ติดตามความกาวของธุรกรรม ยืนยันความถูกตองของธุรกรรม
ระหวางผูซ้ือผูขาย บริษัทประกันภัย และธนาคาร  

b. การดําเนินการทางการเงิน (Financial Operation) 
ผูมีสวนเกี่ยวของในสวนที่ 2 คือ ผูใหบริการทางการเงินหรือธนาคาร จะเปน

สวนรองรับการดําเนินธุรกรรมทางการเงินทั้งหมด โดยระบบจะดําเนินการอยางอัตโนมัติหลังจาก
ส้ินสุดการทําขอตกลงทางธุรกิจแลว ทําใหลดภาระการในการทําธุรกรรมทางการเงินของทั้งผูซ้ือ
และผูขาย ทั้งนี้ตอนเขามาเปนสมาชิกกับตลาดกลางฯผูซ้ือและผูขายตองมีบัญชีธนาคารที่ยืนยัน
สําหรับการทําธุรกรรมทางการเงินกับตลาดกลางฯ หรือบริษัทผูใหบริการทางการเงิน เชน บัตร
เครดิตตางๆ ซ่ึง หลังจากครบกําหนดการชําระเงินระบบจะสงขอมูลผาน Application ของระบบ
และแจงเตือนใหกับผูซ้ือและผูขาย และคิดคาธรรมเนียมธุรกรรมกับธุรกรรมนั้นๆ  รวมดวยการ
ดําเนินการประกันภัยการขนสงสินคากับบริษัทประกันภัยซ่ึงเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกฯ 

โดยมีบทบาทหนาที่ของผูมีสวนรวมประเภทตาง ๆสําหรับตลาดกลางซึ่ง
ประยุกตแนวคิดมาจากระบบการดําเนินงานของ Transitlink (Nadan et.al (2002) 

9. กระแสรายได  การประกอบการหรือรายไดหลักจะมาจากคาธรรมเนียมในการทํา
ธุรกรรม และคาลิขสิทธิ์ซอฟทแวรการจัดการ  

10. ตนทุนการดําเนินงาน  คาใชจายของการจัดตั้งตลาดกลางแรกเริ่มเปนการลงทุนดาน
การพัฒนาระบบมีคาใชจายประมาณ 1,500,000 บาท คาใชจายอื่นๆ ประมาณ 1,400,000 บาท รวม
เปนเงินลงทุน 3,400,000 บาท คาใชจายในการดูแลระบบประมาณ 50,000 ตอเดือนหรือ 600,000 
บาทตอป คาจางพนักงานและการจัดการองคกร 150,000 บาทตอเดือน คาใชจายอื่นๆเฉลี่ย 50,000 
บาทตอเดือนรวม 2 สวนเทากับ 200,000 บาทตอเดือนหรือ 2,400,000 บาทตอปเปนเงินทุน
หมุนเวียน โดยมีอัตราเพิ่มรอยละ 5 ตอป จากการคํานวณการลงทุนดวยวิธีการวิเคราะหมูลคา
ปจจุบัน โดยกําหนดระยะเวลาคืนทุนที่ 5 ป อัตราคิดลดรอยละ 10 ผลปรากฏวามีมูลคาผลตอบแทน
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สุทธิเทียบมูลคาปจจุบัน เทากับ 4,554,247 บาท มีอัตราผลตอบแทนจริง รอยละ 41.38 และ
ระยะเวลาในการคืนทุนจริงที่ 2 ป 7 เดือน  

11. คาบริการ  ผูซ้ือและผูขายไมตองเสียคาธรรมเนียมในการสมัครเปนสมาชิก ผูขายจะ
เปนผูรับผิดชอบคาธรรมเนียมในการทําธุรกรรมโดยคิดเปนอัตรารอยละจากมูลคาการซื้อขายผาน
เว็บไซต และคาลิขสิทธ์ิซอฟทแวรการจัดการรายป สวนผูซ้ือจะรับผิดชอบเฉพาะคาลิขสิทธ์ิ
ซอฟทแวรการจัดการรายป ทั้งนี้เปนการปองกันการเปลี่ยนแปลง (Switching) หรือการดําเนิน
ธุรกรรมนอกระบบที่อาจเกิดขึ้นได 

ปจจัยภายนอก 

12. ลักษณะของอุตสาหกรรม  เทคโนโลยีจะถูกนํามาใชในการทําธุรกิจการคาอยาง
กวางขวางเพื่อความสามารถในการแขงขันทางเศรษฐกิจ  

13. การแขงขัน  โอกาสทางธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวย
รถบรรทุกในประเทศไทยมีสูงมากเนื่องจากเปนลักษณะตลาดที่มีการแขงขันสมบูรณ (Competitive 
market) คือมีผูซ้ือและผูขายจํานวนมาก (many buyers and sellers) ลูกคา (คือผูซ้ือ ผูขาย) กระจาย
อยูทั่วประเทศ (โลก) เพราะระบบอินเตอรเน็ตสามารถเขาถึงไดทุกพื้นที่ทั่วโลก ทําใหตลาดกวาง
ใหญไพศาล 

14. กฎระเบียบขอบังคับ  รัฐบาลไดเขามามีบทบาทในการที่จะกําหนดนโยบายและ
แผนงานเพื่อพัฒนาประเทศ ตลอดจนปรับปรุงและวางรากฐานของประเทศเพื่อรองรับการ
เปลี่ยนแปลงของการทําการคาในรูปแบบใหมๆ เชนจัดทํากรอบนโยบายเทคโนโลยีสารสนเทศของ
ประเทศในระยะที่สอง หรือ IT 2010 ซ่ึงจะครอบคลุมชวง พ.ศ. 2544 – 2553 โดยใหความสําคัญกับ
บทบาทของเทคโนโลยีสารสนเทศ ในฐานะเครื่องมือในการขับเคลื่อน และพัฒนาประเทศ ทั้งดาน
เศรษฐกิจและสังคม  ที่ เนนถึงการประยุกตใชในสาขาหลักที่ เปนเปาหมายของการพัฒนา 
กระบวนการพัฒนากลยุทธเทคโนโลยีสารสนเทศ มีเปาหมายหลักสามดานคือ (1) สงเสริมใหมีการ
เขาถึงเทคโนโลยีสารสนเทศในสวนตางๆของสังคม (2) สนับสนุนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และ (3) 
เพื่อใหบริการและมีการควบคุมของรัฐบาลผานทางอิเล็กทรอนิกส นอกจากนั้นการพัฒนา
เทคโนโลยีสารสนเทศในภาคการพาณิชย (e-Commerce) ก็เปน 1 ใน 5 กลยุทธหลักเชนกัน 

15. ความสามารถในการใชเทคโนโลยีสารสนเทศของผูประกอบการ เนื่องจาก
ผูประกอบการไทยสวนใหญทําธุรกิจแบบครอบครัว  ทําใหการบริหารงานจะมีผูตัดสินใจเพียงผู
เดียว  ไมกระจายงานใหกับฝายตางๆ  อยางแทจริง การนําเทคโนโลยีมาประยุกตใชยังไมสามารถใช
ประโยชนไดอยางเต็มที่  เนื่องจากบุคลากรยังไมไดรับการเรียนรูใหสามารถใชระบบนั้นๆ ได 
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เทคโนโลยีที่ใชในการจัดการสวนใหญมาจากผูประกอบการที่มีตางประเทศรวมทุน  ทําใหบริษัท
เหลานี้ไดเปรียบผูประกอบการที่เปนคนไทย ซ่ึงเหตุนี้มีแนวทางแกไขไดโดยการรวมกลุมกัน
ระหวางผูซ้ือและผูขาย และการสนับสนุนจากรัฐบาลอยางจริงจัง 

5.3 ขั้นตอนในการดําเนินธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ  

1. ผูใชบริการลงทะเบียน (Booking) เพื่อขอใชบริการ  
2. ระบบการดําเนินงานของตลาดกลางจะทําการจับคูความตองการของผูใชบริการ กับ

ขอเสนอของผูใหบริการจากประเทศ, เมือง, ประเภทของสินคา, การบริการ, อุปกรณที่ตองการใช 
เปนตน และการใชคําหลักที่บันทึกโดยผูใหบริการไดลงทะเบียนไวในเบื้องตนประกอบ จากนั้นจะ
สง Email และ/หรือ Sms ไปยังผูใหบริการ ซ่ึงผูใหบริการมีอิสระที่จะยอมรับหรือปฏิเสธการ
ใหบริการได  

3. ในกรณีที่ผูใหบริการยอมรับการเสนอบริการ ผูใหบริการจะกรอกแบบฟอรมการ
จองพรอมกับรายละเอียดสัญญาจองทาง Email ไปยังผูขอใชบริการ ซ่ึงผูขอใชบริการมีอิสระที่จะ
ยอมรับหรือปฏิเสธขอเสนอการใหบริการไดและทั้งหมดจะถูกสงกลับไปยังผูเสนอใหบริการ 

4. ธุรกรรมที่เกิดขึ้นระหวางผูใชบริการและผูใหบริการจะดําเนินการโดยการใชระบบ
เครดิตภายใตเงื่อนไขภาษีที่ถูกตอง  

5. 4   แนวทางการดําเนินงาน ทางการตลาดของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ 

 โดยมีกลยุทธที่มีขอมูลพื้นฐานในการวางแผนมาจากการสังเคราะหผลการวิจัยถึงปจจัย
ความสําเร็จในการดําเนนิงานของตลาดกลางเปนกิจกรรมทางการตลาดแบงออกเปน 3 กลยุทธม ี

1. สรางการยอมรับ การจะสรางการยอมรับไดอยางรวดเร็วและดีที่สุดคือการมีหุนสวน
เปนผูนําอุตสาหกรรมขนสงและการผลิต หรือบุคคลที่มีช่ือเสียงในสังคม หรือเปนที่ยอมรับใน
สังคมหรือในอุตสาหกรรมการขนสง เพื่อกลยุทธดานการขายและการตลาด  เพื่อพัฒนาการ
ปฏิบัติการการใชเทคโนโลยีรวมกัน, เพื่อเติมเต็มกระบวนการใหบริการ และทําใหเกิดการ
ผสมผสานกันในกลุมสมาชิก 

2. ราคา  เรียกเก็บคาธรรมเนียมดวยราคาที่ต่ําที่สุดเทาที่จะทําไดเพื่อกําจัดอุปสรรคใน
การเขาเปนสมาชิกใหมากที่สุด หรือทําใหคาใชจายของสมาชิกเปนผลประโยชนตอบแทนที่สมาชิก
ไดจากการบริการที่ประสิทธิภาพ 
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3. มีความเปนกลางและความปลอดภัย  ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส ฯ จะตองสรางความ
เปนกลางอยางแทจริงใหแกสมาชิก หรือ ระหวางผูใชบริการและผูใหบริการ มีความสามารถในการ
สรางความโปรงใส และการแบงปนผลประโยชน และรับประกันในความปลอดภัยของขอมูลใหแก
สมาชิก 

5.5 ขอเสนอแนะ 

 การวิจัยครั้งนี้มุงประเด็นในการสรางรูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย ที่ยังมีขอจํากัดในสวนของการเขาถึงตัวขอมูล
เนื่องจากขอมูลสวนใหญเปนความลับขององคกร และเปนขอมูลเชิงกลยุทธ อีกทั้งเรื่องที่ศึกษานี้ยัง
เปนเรื่องใหมในอุตสาหกรรมบริการขนสง และยังไมเคยการศึกษาในประเทศไทย จึงเปนการศึกษา
ขอมูลจากตางประเทศโดยสวนใหญ ที่มีความแตกตางดานสภาวะแวดลอม และวัฒนธรรม รวมทั้ง
ขอจํากัดดานเวลา จึงอาจทําใหงานวิจัยในครั้งนี้อาจไมสมบูรณเทาที่ควรจะเปน  ดังนั้นผูวิจัยจึงใคร
ขอเสนอแนะดังนี้ 

 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาในอนาคต 

1. ควรมีการศึกษาในเรื่องของ “วิธีทางการคา” และ “กระแสรายได” ที่เหมาะสมกับ
ผูประกอบการในประเทศไทย เพื่อวิเคราะหงบประมาณที่ใชในการลงทุน โดยทดลองปจจัยของ
รายไดที่หลากหลายวาแตกตางมากนอยเพียงไร และสัมฤทธิ์ผลที่ไดเปนอยางไร 

2. ศึกษาดานวิธีทางการตลาด เพราะตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ เปนธุรกิจที่มีความ
ละเอียดออนในการดําเนินงาน มีความเกี่ยวพันในดานอารมณ วัฒนธรรมองคกร วัฒนธรรมของ
ความเปนคนไทย ซ่ึงราคา ความปลอดภัยในการใชงาน หรือความสมบูรณแบบของระบบอาจจะ
ไมใชคําตอบสําหรับการดึงดูดลูกคารายใหมที่จะทําใหเกิดการสรางกระแสรายได ไดดังนั้นวิถีทาง
ทางการตลาดของธุรกิจนี้จึงจําเปนจะตองศึกษาการตลาดเชิงจิตวิทยาควบคูไปดวย 

3. ศึกษาดานการวางระบบทางดานเทคโนโลยี เพราะการสรางความงายใหเกิดแก
ผูใชงาน เปนการสรางระบบที่ยุงยาก ซับซอนที่สุดในฝงของผูประกอบการ  การที่จะทําใหระบบ
ดําเนินไปไดดวยตัวเอง ดวยวิธีการที่สมบูรณแบบ และครบวงจร ผูออกแบบจะตองมีความรูความ
เขาใจในเรื่องการซื้อขาย การเงินการบัญชี การจัดการขนสง การบริหารขอมูล การออกแบบรายงาน
ที่ใชเพื่อการตัดสินใจในการบริหารงานตรงตามวัตถุประสงคของสมาชิก เปนตน 
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4. ศึกษากฎหมายที่เกี่ยวของกับการประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพื่อออกแบบ
และหาแนวทางในปองกัน โดยเฉพาะดานการรักษาความปลอดภัยของขอมูลของสมาชิกและการ
ละเมิดทรัพยสินทางปญญา ตางๆ ที่ผูประกอบการดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอาจจะตองประสบใน
อนาคต  

 ขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานของรัฐ 

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสฯ จะประสบความสําเร็จไดหากรัฐบาลจะเขามาใหการ
สนับสนุนใหเกิดการลงทุนของภาคเอกชน ดังนั้นผูวจิัยจึงใครขอเสนอใหรัฐบาลเขามาดําเนินการ
ชวยเหลือดังนี ้

1. ปฏิรูปกฎหมายที่เกี่ยวของ เชนกฎหมายดานเทคโนโลยีและการสื่อสาร และ
กฎหมายที่เกี่ยวกับการขนสง เปนตน   

2. รัฐมีพันธะกิจที่จะตองจัดการใหบริการการสื่อสารขั้นพื้นฐานกระจายไปสู
ประชาชนอยางทั่วถึงในราคาที่เหมาะสม   ทั้งนี้เพื่อมิใหเกิดความแตกตางระหวางผูที่สามารถเขาถึง
สารสนเทศ และ ผูที่ไมสามารถเขาถึงได   

3. สงเสริมใหมีการวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีและบริการ โดยใหทุนวิจัยในโครงการ
ตางๆ ที่เกี่ยวของกับโครงสรางพื้นฐานสารสนเทศ 

4. รัฐควรมีบทบาทในการกระตุนเอกชนในการกําหนดมาตรฐานของเครือขายให
สามารถเชื่อมตอใชงานรวมกันได และ มีความยืดหยุนพอที่จะรับกับการเปลี่ยนแปลงของ
เทคโนโลยี    

5. จัดหามาตรการรับประกันความปลอดภัยของขอมูล  และ  ความเชื่อถือไดของ
เครือขาย   ความปลอดภัยของขอมูล (Information security) และ ความเชื่อถือไดของเครือขาย 
(network reliability) รัฐจึงควรรวมมือกับเอกชนในการปองกันมิใหมีการละเมิดความลับสวนตัว
ของผูใช และ ปองกันมิใหมีการกอวินาศกรรมจนทําใหทางดวนขอมูลไมสามารถใชงานได 

6. รัฐตองคอยควบคุมมิใหมีการละเมิดทรัพยสินทางปญญา  เพื่อใหมีการผลิตบริการ
ในเชิงพาณิชย   การใหความคุมครองดังกลาวทําไดโดยทบทวนกฎหมายวาดวยทรัพยสินทาง
ปญญาที่ใชอยูในปจจุบัน  และคิดคนวิธีใหมในการจายคาธรรมเนียมในทรัพยสินทางปญญาที่
สะดวกขึ้น 
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แบบสอบถาม  

“แบบจําลองธรุกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริการขนสงดวยรถบรรทุกในประเทศไทย” 

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

หลักการและเหตุผล 

ปจจุบัน ผูประกอบการผลิตมีความสามารถในการเขาถึงผูใหบริการขนสงไดในจํานวนที่
จํากัดหรือตองดําเนินการขนสงดวยตัวเองซึ่งเปนภาระตนทุนกับผูประกอบผลิต ในทางกลับกนัผูให
บริการขนสงก็ไมสามารถหาผูรับบริการในกรณีของการขนสงเที่ยวกลับ (Backhauling) ทําใหตอง
แบกตนทุนเที่ยวกลับ ซ่ึงสอดคลองกับปญหาของผูประกอบการขนสงดวยรถบรรทุก1 คือ ขาดการ
รวมตัวกัน ผูประกอบการขนสงของไทยสวนใหญเปนรายยอย และอยูในลักษณะกระจัดกระจาย มี
การแขงขันกันเอง ซ่ึงสงผลใหเกิดปญหาการวิ่งรถเปลา และสินคาตกคางตามมา  

นอกจากนี้ จากการศึกษาของกรมการขนสงทางบก พบวา การขนสงสินคาทางถนนดวย
รถบรรทุกในปจจุบันมีการเดินรถเที่ยวเปลาสูงถึงรอยละ 46 ของจํานวนเที่ยวทั้งหมด ซ่ึงแสดงวามี
การเดินรถโดยมีสินคาขาเดียวสูงถึงรอยละ 92 ซ่ึงคิดเปนการเดินรถบรรทุกเที่ยวเปลาสูงถึง 33 ลาน
เที่ยวตอป หรือประมาณ 5,587 ลานกิโลเมตรตอป สูญเสียน้ํามันเชื้อเพลิงจากการเดินรถบรรทุก
เที่ยวเปลาปละ 1,596 ลานลิตร คิดเปนมูลคากวา 22,538 ลานบาท และยังกอใหเกิดมลพิษตางๆ ปละ 
114,462 ตัน กอใหเกิดการทําลายถนนคิดเปนมูลคา 1,207 ลานบาท นอกจากนั้นยังกอใหเกิดปญหา
การจราจร ปญหาทางดานอุบัติเหตุ รวมทั้งสูญเสียในดานการสึกหรอของตัวรถและอุปกรณ และ
แรงงานของคนขับรถดวย ทําใหประเทศชาติตองสูญเสียผลประโยชนทางเศรษฐกิจและสังคมเปน
มูลคามหาศาล ซ่ึงหากสามารถลดการเดินรถเที่ยวเปลาไดเพียง 1% จะสามารถประหยัดการใช
น้ํามันได 34.83 ลานลิตร หรือประมาณ 491.83 ลานบาท ลดมลพิษลงไดรวม 2,488 ตัน และลดการ
ทําลายถนนลงคิดเปนมูลคา 26.16 ลานบาท 

ดังนั้น ในงานดําเนินการวิจัยคร้ังนี้ ไดเสนอแนวทางในการแกไขปญหาดังกลาวโดยใช
ประโยชนจากเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) เพื่อเพิ่มขีดความสามารถของผู
ใหบริการโลจิสติกส จากการใชทรัพยากรหรืออุปกรณรวมกัน (Shared Existed Equipments) โดย

                                                  
1
 ประทีปและคณะ, 2550, “คูมือพัฒนาศักยภาพผูประกอบการขนสงดวยรถบรรทุก”, กรมการขนสงทางบก, กระทรวงคมนาคม  
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มุงเนนลําดับความสําคัญแรกที่การใชรถบรรทุกขนสงรวมกัน โดยมีรูปแบบการดําเนินงานใน
ลักษณะ 

“ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส (e-Marketplace) ที่เปนศูนยกลางการแลกเปลี่ยนการบริการ
ระหวางกลุมผูใหบริการขนสงและกลุมผูรับบริการ ผานเครือขายอินเตอรเน็ตเปนแหลงรวมรวบ
สารสนเทศ”   

กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ สถานที่ที่รวบรวมผูมีสวนเกี่ยวของที่ดําเนินการกิจกรรมทางธุรกิจ
รวมกันระหวางผูบริการและผูใชบริการขนสงดวยรถบรรทุกดวยชองทางเครือขายอินเตอรเน็ตโดย
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสแหงนี้จะเพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการ
รถบรรทุกตอผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกไดมากกวาการจัดหาในชองทางดั้งเดิม วิธีทางการคา
ของตลาดกลาง  จะทําใหลดขั้นตอนและตนทุนในการจัดหา  (Procurement) และผลจาก
ความสามารถในการเขาถึงของผูใชบริการจะเปนแรงดึงดูดขั้นมูลฐาน (Primary Attraction) ตอ
ผูใชบริการการขนสงดวยรถบรรทุกใหความสนใจกับชองทางการจัดหาในตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุก 

 ในทางกลับกัน หากมองใหเชิงธุรกิจ คุณคา (Value) ที่นําเสนอสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูใชบริการขนสงได ก็จะทําใหสามารถรักษาลูกคาที่เขามาใชบริการได และดึงดูด
ลูกคาใหมเขามาใชบริการเพิ่ม ทําใหปริมาณผูใชบริการขนสงเขามาในตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสให
มากขึ้น ผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุกก็มีรายไดเพิ่มขึ้นจากจํานวนผูใชบริการขนสงผานชองทาง
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสที่เพิ่มขึ้น ทั้งนี้ความสามารถในการเขาถึงของผูใชบริการที่ดีขึ้น ทําให
ปริมาณผูใชบริการขนสงมากขึ้น ผูใหบริการขนสงก็สามารถลดปริมาณการวิ่งรถเปลา (Backhaul) 
ไดมากยิ่งขึ้น ซ่ึงเปนประโยชนตอทั้งผูใชบริการ ผูใหบริการขนสงและภาพรวมของอุตสาหกรรม
ทั้งการผลิตและภาคขนสง 

โดยเปาหมายที่คาดหวังในเบื้องตนของการดําเนินการตามกรอบแนวคิด (Framework) จะ
สงผลให 

1) เพิ่มความสามารถในการเขาถึง (Accessibility) ของผูใชบริการรถบรรทุกตอผู
ใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก  

2) ลดขั้นตอนในการจัดหา (Procurement)  

3) ปรับปรุงประสิทธิภาพของกระบวนการและธุรกรรมทางการคา (Transaction) 
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4) เพิ่มความสามารถในการการตอบสนอง (Responsiveness) การบริการของผูใหบริการ
ขนสง  

5) ลดปริมาณการวิ่งรถเปลาเที่ยวกลับ (Backhaul)  

ดังแสดงกรอบแนวคิดหลักของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสสําหรับบริการขนสง ในภาพ 

 
ทั้งนี้ในการดําเนินงานวิจัยไดสรุปปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสทั่วไป

และตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสสําหรับใหบริการขนสง ทั้งในประเทศและตางประเทศ สามารถสรุป
ปจจัยความสําเร็จของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคส ได  

1) ความเปนเจาของ (Ownership)  

2) ความโนมเอียงของการดําเนินการ (Bias of e-Marketplaces)  

3) วิธีการทางการคา (Method of Trading)  

4) การมุงเนนการบริการ (Service Focus)  

5) พันธมิตรทางธุรกิจ (Partnerships)  

6) ขอเสนอชิงคุณคา (Value Offering)  

7) การสรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary)  
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8) กระแสรายได (Value Stream)  

9) ผูรับผิดชอบคาบริการ (Service Charge Payer)  

จากตัวอยางของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสที่ไดทบทวนตางมีทางเลือกในการดําเนินงานใน
แตละปจจัยความสําเร็จที่แตกตางกันตามลักษณะสินคาและการใหบริการของตลาดกลางนั้นๆ 
ดังนั้นหนึ่งในขั้นตอนงานวิจัยจึงตองขอความคิดเห็นจากผูมีสวนเกี่ยวของกับการใชและใหบริการ
ขนสงจากแบบสอบถามขางลาง เปนแนวทางในการวิเคราะหขอมูลเพื่อใชในการตัดสินใจเพื่อ
กําหนดรูปแบบธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสสําหรับในบริการขนสงดวยรถบรรทุกตอไป  
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แบบสอบถาม และแบบสมัภาษณงานวิจัย 
 
1. ถามีบริการธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุก ทานสนใจ

จะใชบริการหรือไม เพราะเหตุใด 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 

2. ทานเห็นดวยหรือไมกับแนวทางของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสง
ดวยรถบรรทุกประเทศไทยเพราะเหตุใด 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 

3. ทานคิดวาเจาของ หรือผูบริหาร ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวย
รถบรรทุกควรจะบุคคลในขอใดในตอไปนี้ เพราะเหตุใด (เลือกได 1 ขอ) 

ความเปนเจาของ (Ownership) ผูดําเนินการตลาดกลางอิเล็กทรอนิคส 
ทางเลือก คําอธิบาย 

a. นักธุรกิจอิสระหรือคนกลาง  ผูลงทุนหรือผูสนใจประกอบธุรกิจตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิคสทั่วไป 

b. ผูซ้ือหรือกลุมผูซ้ือ ผูประกอบหรอืกลุมผูประกอบการผลิตทั่วไป  
c. ผูขายหรือกลุมผูขาย ผูใหบริการขนสงหรือสมาคมที่เกี่ยวของกบัการ

ขนสงดวยรถบรรทุก 
d. รัฐบาล หนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของหรือหนวยงานเฉพาะที่

ตั้งขึ้นมาดูแลตลาดกลางอิเล็กทรอนิคสโดยเฉพาะ 

ความคิดเหน็เพิ่มเติม______________________________________________________________ 
______________________________________________________________________________ 
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4. ทานคิดวา ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุก ควรบริการ
ใหแกใครในตอไปนี้ และเพราะเหตใุด (เลือกได 1 ขอ) 

ความโนมเอียงของการดําเนนิการ 
(Bias of e-Marketplaces) 

มุงเนนใหบริการที่ผูมีสวนเกีย่วของดานใดดาน
หนึ่งเปนพิเศษ 

ทางเลือก คําอธิบาย 
a. ตลาดกลางแบบเปนกลาง 

 (Neutral e-Market Places)  
ทั้งผูซ้ือและผูขาย 

b. ตลาดกลางเพือ่ผูซ้ือ  
(Buyer Oriented e-Marketplaces 

เนนใหบริการผูซ้ือ หรือผูใชบริการขนสงหรือ
ผูประกอบการภาคการผลิตเปนสําคัญ 

c. ตลาดกลางเพือ่ผูขาย  
(Seller Oriented e-Marketplaces) 

เนนใหบริการผูขาย หรือผูใหบริการขนสงเปน
สําคัญ 

ความคิดเหน็เพิ่มเติม______________________________________________________________ 
______________________________________________________________________________ 
5. ทานคิดวา วิธีการทางการคา (Method of Trading) ของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับ

การบริการขนสงดวยรถบรรทุก ระหวางผูซ้ือบริการการขนสง และผูใหบริการการขนสงควร
จะเปนขอใดในตอไปนี้ เพราะเหตุใด (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

วิธีการทางการคา รูปแบบการดําเนินธุรกิจผานชองทางตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิคส 

ทางเลือก คําอธิบาย 
a. การประมูล (Auction) • ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการแลวให

ผูใชบริการเขามาเสนอราคาแขงกัน  
• ผูใชบริการเขามาโพสทความตองการแลวให

ผูใหบริการเขามาเสนอราคาแขงกัน  
b. แคตตาลอก (Catalogue) • ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการ แลวให

ผูใชบริการติดตอผานชองทางอื่นๆ 
c. การเจรจาตอรอง (Negotiation) • ผูใหบริการเขามาโพสทเสนอบริการ และ

ผูใชบริการเขามาเจรจาตอรองโดยผานชองการ
ของตลาดกลางฯ 
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• ผูใชบริการเขามาโพสทเสนอบริการ และผู
ใหบริการเขามาเจรจาตอรองโดยผานชองการ
ของตลาดกลางฯ 

d. การแลกเปลี่ยน (Exchange) ผูใหบริการและผูซ้ือบริการใหขอมูลความตองการ
รวมทั้งรายละเอียดของบริษัทที่สามารถเปดเผยได
ของแตละฝายผานชองทางตลาดกลางฯ แลวกลไก
ของตลาดจะจับคู (Matching) และสงแลกเปลี่ยน
สารสนเทศระหวางคูคาที่เฉพาะเจาะจง    

e. โฆษณา (Classified Ads) แสดงเสนอผลิตภัณฑเฉพาะสําหรับการขายโดย
ผูขายหรือตองการซื้อโดยผูซ้ือ โฆษณาจะมีการเรียง
ตามประเภทของผลิตภัณฑแบรนดหรือบริษัท  มี
ลักษณะคลายในหนังสือพิมพหรือนิตยสารการคา
และมักจะเนนที่อุตสาหกรรมหรือชวงหนึ่งของ
ผลิตภัณฑ เปนฟงกชันที่สามารถเรียกกระดานที่ผู
ซ้ือและผูขายโพสตส่ิงที่พวกเขาตองการซื้อหรือขาย 

f. ไดเรกทอร ี(Directory) เปนฐานขอมูลของ บริษัท ผูผลิต ผูซ้ือพบผูผลิต
และผูจําหนายใหม สามารถคนหาโดยผลิตภัณฑ
หรือบริการตามภูมิภาคหรือจากบริษัท  เปน
ประโยชนสําหรับผู ซ้ือที่จะไดพบกับผูผลิตที่มี
ศักยภาพในอุตสาหกรรมที่ตองการ ไดเรกทอรี
มักจะมีคําอธิบายสั้น ๆ ของสินคาของ บริษัท และ
รายละเอียดติดตอ  

g. ขอใบเสนอราคา/ ขอเสนอ / เสนอ
ราคา (Request for Quotation 
/Proposals/ Bid) 

หนึ่งในหนาที่การซื้อขายมากที่สุด หมายความวา
ผูขายหรือผูซ้ือสงคําขอเพื่อขายหรือซ้ือ โดยการ
กรอกแบบฟอรมออนไลน และสงไปในรายการบน
เว็บไซต และจะสงไปยังคูคาทางอีเมล  วิธีการซื้อ
ขายนี้สามารถใชกับชนิดของผลิตภัณฑ รวมท้ังการ
บริการ 

ความคิดเหน็เพิ่มเติม______________________________________________________________ 
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______________________________________________________________________________ 
6. ทานคิดวา ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุกควรมีการ

สรางสรรคสวนเติมเต็ม (Creation of Complementary) ที่จะเชื่อมตอกระบวนการจัดหาของผู
ซ้ือบริการและกระบวนการสงมอบของผูใหบริการ แบบใดในขอตอไปนี้ เพราะเหตใุด (เลือก
ได 1 ขอ) 

วิธีการทางการคา รูปแบบการดําเนินธุรกิจผานชองทางตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิคส 

ทางเลือก คําอธิบาย 
a. การบริการระบบการจัดการ

(Management System Software) 
เชน  การจัดการการขนส ง  ( Transportation  
Management Solution) การจัดการคําสั่งซื้อ 
(Order Management Solution) เปนตน 

b.  ไมตองมีแอพพลิเคชั่นใดๆ  
     (Not  Applicable)  

 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ ไดมากกวา 1 ขอเสนอ)  
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
7. ทานคิดวา ธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุกจะชวย

แกปญหา และลดภาระทางธุรกิจ หรือเพิ่มคุณคาทางธุรกิจของทานไดหรือไมอยางไร (เลือกได
มากกวา 1 ขอ) 

a. สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดตารางการขนสงสินคาและติดตามการขนสงสินคา 
b. ลดตนทุนโลจสิติกสของการขนสงสินคา 
c. ความสามารถในการรับรูคาใชจายตลอดการขนสง 
d. เพิ่มประสิทธิภาพดานเวลาการขนสง 
e. ราคาเทียบวัด (Benchmark Pricing) 
f. ลดขั้นตอนการดําเนินธุรกรรมการจัดหา (Procurement) 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ ไดมากกวา 1 ขอเสนอ)  
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
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8. ทานคิดวาปจจยัทางการเงิน (Revenue Stream) ของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ
บริการขนสงดวยรถบรรทุกควรจะมีรายไดมาจากทางใดในขอตอไปนี้ เพราะเหตใุด (เลือกได
มากกวา 1 ขอ) 

กระแสรายได(Revenue Stream) ชองทางรายไดของตลาดกลางฯ 
ทางเลือก คําอธิบาย 

a. คาธรรมเนียมธุรกรรม  
(Transaction Fee) 

คิดจากเปอรเซน็ตจากราคาธรุกรรม 

b. คาธรรมเนียมการบริการเพิม่มูลคา 
(Value Added Service Fee) 

คิดเปนคาคงทีจ่ากการบริการ 

c. คาลิขสิทธิ์โปรแกรมการจัดการ 
(Licensing Fee) 

คิดคาลิขสิทธิ์โปรแกรมการเชื่อมตอกับระบบ 

d. รายไดจากการขายสารสนเทศของ
อุตสาหกรรม  
(Sales of Industry Information) 

ขายสารสนเทศจากการวิเคราะหผลการดําเนินการ
ของอุตสาหกรรม เชน แนวโนมการเติบโตของ
อุตสาหกรรมโดยภาพรวม จากขอมูลของการ
ดําเนินงานตลาดกลางฯ   

e. คาธรรมเนียมสมาชิก (Member fee) คาแรกเขาเปนสมาชิก และรายป 
f. โฆษณาและการตลาด  

(Advertising and Marketing) 
ขายโฆษณาผานหนาเว็บไซต 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ)  
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
9. ทานคิดวาควรเก็บคาบริการจากผูมีสวนเกี่ยวของรายใด (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

a. ผูใชบริการขนสง 
b. ผูใหบริการ 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
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10. ทานคิดวากลุมเปาหมายของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวย
รถบรรทุกควรจะกลุมอุตสาหกรรมผลิตทั่วไป หรือ อุตสาหกรรมเฉพาะดาน 

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
11. ทานคิดวาการแขงขันทางธุรกิจของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสง

ดวยรถบรรทุกควรจะเขาไปสูตลาดกลางอิเลคทรอนิคสแหงอ่ืนๆ หรือควรจะเขาสูชองทางการ
จัดหาแบบดั้งเดิม (โทรศัพท, โทรสาร เปนตน) 

______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
12. ทานคิดวาปจจยัของความสําเร็จ และลมเหลวของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการ

บริการขนสงดวยรถบรรทุกประเทศไทย คืออะไรในขอตอไปนี้ เพราะเหตุใด 
a. จํานวนผูใหบริการผูใหบริการขนสงดวยรถบรรทุก 
b. จํานวนผูรับบริการผูประกอบการในอุตสาหกรรมผลิตและบริการทั่วไป 

อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
13. ทานคิดวาพันธมิตรทางธุรกิจ (Partnership) เขน บริษัทประกันภัย หรือ ผูใหบริการทางการเงิน 

(ธนาคาร) เปนปจจัยสําคัญตอความสําเร็จ และลมเหลวของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส
สําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุกประเทศไทย หรือไมอยางไร และควรจะมีพันธมิตรทาง
ธุรกิจใดเขามามีสวนรวมดวย โปรดระบุ 

a. บริษัทประกันภัย 
b. ผูใหบริการทางการเงิน 

อ่ืนๆ (โปรดระบุไดมากกวา 1 ขอเสนอ) 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
14. นอกเหนือจากคําถามดังกลาวขางตนทานมขีอแนะนําเพื่อพิเศษตอแนวคิดในการดําเนินธุรกิจ

ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกสสําหรับการบริการขนสงดวยรถบรรทุกประเทศไทย หรือไมอยางไร 
______________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________ 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 
 

นางสาวชัชสรัญ กตัญูคุณานนท  เกิดเมื่อวันที่ 8 พฤษภาคม 2506 ที่จังหวัดเชียงใหม 
สําเร็จการศึกษาปริญาตรีคณะรัฐศาสตร จากมหาวิทยาลัยรามคําแหงเมื่อปการศึกษา 2548 และ
ปริญาตรี หลักสูตรพุทธศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาพุทธวิทยา จากมหาวิทยาลัยธรรมกาย แคลิฟอรเนีย 
เมื่อปการศึกษา 2548  ตอมาไดเขาศึกษาตอในหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชาการ
จัดการดานโลจิสติกส  (สหสาขาวิชา) ที่คณะบัณฑิตวิทยาลัย จากจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ในป
การศึกษา 2549 และสําเร็จการศึกษาในปพ.ศ. 2552 

 


	ปกภาษาไทย
	ปกภาษาอังกฤษ
	หน้าอนุมัติ
	บทคัดย่อภาษาไทย
	บทคัดย่อภาษาอังกฤษ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	บทที่ 1  บทนำ
	1.1  ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา
	1.2  วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	1.3  ขอบเขตของการวิจัย
	1.4  คำจำกัดความที่ใช้ในการวิจัย
	1.5  ลำดับขั้นตอนในการเสนอผลการวิจัย
	1.6  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ

	บทที่ 2  วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	2.1  วรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับรูปแบบธุรกิจ (Business Model)
	2.2  วรรณกรรมเกี่ยวกับการดำเนินงานของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ที่เปิดบริการ
	2.3  วรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์สำหรับรถบรรทุก

	บทที่ 3  รูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์สำหรับบริการขนส่งด้วยรถบรรทุก
	3.1  ประเมินปัจจัยที่เหมาะสม
	3.2  จำลองแบบความสัมพันธ์
	3.3  ทดสอบความสัมพันธ์
	3.4  สัมภาษณ์เชิงลึกผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง
	3.5  ประเมินความเป็นไปได้ในการดำเนินธุรกิจ

	บทที่ 4  การประเมินความเป็นไปได้ของรูปแบบทางธุรกิจ
	4.1  การวิเคราะห์
	4.2  ประเมินความเป็นไปได้ในการดำเนินธุรกิจ
	4.3  แนวทางการดำเนินงานทางการตลาด

	บทที่ 5  สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ
	5.1  ปัจจัยความสำเร็จของธุรกิจตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ฯ
	5.2  รูปแบบทางธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ฯ
	5.3  ขั้นตอนในการดำเนินธุรกิจของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ฯ
	5.4  แนวทางการดำเนินงาน ทางการตลาดของตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ฯ
	5.5  ข้อเสนอแนะ

	รายการอ้างอิง
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน

	Button1: 
	Button2: 
	Button3: 
	Button4: 


