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บทสรุปผูบริหาร (Executive Summary) 

ผูศึกษาไดศกึษาทดลอง วางแผนการดําเนนิการธุรกิจ โครงการบูรณาการระบบ
อินเตอรเน็ตและระบบการหาตําแหนงเพือ่วิถีชีวิตนอกบานและการเดินทางทองเทีย่ว (Internet 
Convergence and Global Positioning System for Daily Lifestyle and Travel) เพื่อความถนัดไวใน
ระยะ 10 ป นบัจากป 2552 ซ่ึงเปนปที่เริ่มดําเนินการ โดยใชระยะเวลาในการดําเนินการประมาณ 1 
ป เงินลงทุนทัง้ส้ิน 6,000,000 บาท จากนัน้จึงเริ่มเปดโครงการในป 2553 

ผูศึกษาไดจัดทําสมมติฐานทางการเงินไวเปน 3 กรณี ไดแก กรณีไดรับผลกําไรมากที่สุด 
(Base Case) กรณีที่มีความเปนไปไดมากทีสุ่ด (Most Likely Case) และในกรณีที่ไดรับผลกําไรนอย
ที่สุด (Worst Case) โดยมีเงือ่นไขรายไดจากสวนของการชําระคาบริการรายเดือน คาบริการรายครั้ง 
คาบริการ เสริม รายไดจากการลงโฆษณาหนาเว็บไซต รายไดจากการทําทัวร และรายไดจาก
ชองทางอื่นๆ 

ซ่ึงจากแผนการดําเนินงานทัง้ 3 กรณีนัน้ ถูกกําหนดอัตราตอบแทน (Discount Rate) ไวที่ 
8% โดยสามารถสรุปผลทางการเงินไดดังนี้ 

 Best Case Most Likely Case Worst Case 
Payback Period 2 ป 6 เดือน 2 ป 10 เดือน 3 ป 3 เดือน 

NPV 25,313,461 19,865,950 10,941,074 

IRR 48% 39% 24% 
discount rate = 12% 

จากผลการศึกษาของโครงการพบวา กระแสและสภาพตลาดของธุรกิจการศึกษานัน้ มี
แนวโนมการเติบโตอยางรวดเร็ว เนื่องจากกลุมเปาหมายมีจํานวนมาก และทางการมจีุดแตกตางที่
แตกตางจากคูแขงขันมาก และสะดวกตอผูปกครองที่จะมารับสงนักเรียน ทั้งหมดนีจ้ึงเปน
เอกลักษณที่สามารถสูกับคูแขงขันได 

 อยางไรก็ตามการเขามาประกอบธุรกิจประเภทนี้จะตองอาศัยปจจยัหลายอยางในการ
ดําเนินธุรกจิโดยเฉพาะการใหบริการเปนหวัใจสําคัญที่จะทําใหธุรกิจอยูรอด และความพรอมใน
การใหขอมูลที่มีตอการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ซ่ึงอาจเกิดจากปจจยัภายนอกทีไ่มสามารถควบคุม
ได ทําใหผูที่การทําธุรกิจประเภทนี้ตองมีการพัฒนาและหาขอมูลตลอดเวลา 



จ 

กิตติกรรมประกาศ 

 รายงานวจิัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดีดวยความกรณุา จากอาจารย ศกัดิ์ชัย เลิศเวชกุล 
รศ.ดร.จุฑา เทยีนไทย และ อาจารยปเตอร กัน ซ่ึงเปนอาจารยที่ปรึกษา โดยกรณุาใหคําแนะนํา 
ขอเสนอแนะตางๆ ในการวจิัย พรอมทั้งพจิารณาตรวจแกไข ปรับปรุงงานวิจยัของขาพเจาใหสําเร็จ
ลุลวงดวยดี ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งในความกรณุาของอาจารย จึงขอกราบขอบพระคุณไว ณ โอกาสนี ้

 ผูวิจัยขอขอบคุณ ผูที่มีสวนรวมในแบบสอบถามทุกทาน ที่ใหความรวมมือ ใหความ
ชวยเหลือในการเก็บขอมูลในครั้งนี้ เพื่อเปนประโยชนแกผูที่สนใจลงทุนในกิจการทําธุรกิจ
อินเตอรเน็ต หรือเขาใจวิถีชีวติการใชงานอนิเตอรเน็ตในปจจุบัน และเพื่อประโยชนในการใชเปน
กรณีศึกษาเฉพาะดาน 

 ขอกราบขอบพระคุณอยางสูง สําหรับบุคคลที่มีความสําคัญตอผูวิจัยมากที่สุดในชวีิต  
คือคุณพอ และคุณแมที่คอยสนับสนุนดานการศึกษา ใหความรัก ความหวงใย ซ่ึงเปนกําลังใจที่
สําคัญยิ่งตอการศึกษาของขาพเจามาโดยตลอด ขาพเจาขอเทิดทูนพระคุณนี้ไวเหนือส่ิงอ่ืนใด 

 ขอบคุณเพื่อนๆ และพี่ๆ ทุกทาน ที่ยอมสละเวลาอันมีคามารับฟงความคิดเห็นและชวย
วิเคราะหความเปนไปไดของธุรกิจ พรอมทั้งความหวงใยที่คอยเปนแรงกระตุนและไถถามความ
คืบหนาในการทํางานวิจยัของขาพเจาตลอดมา ขอขอบคุณทุกทานจากใจจริง 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

ปจจุบันเทคโนโลยีการสื่อสารเปนสวนหนึ่งในชวีิตประจําวันที่ใชกันทุกวัน ทําใหผูผลิตมี
การพัฒนาระบบอยางตอเนือ่ง ใหสอดคลองกับการใชงานในชวีิตประจําวันและสามารถสรางความ
เพลิดเพลินขณะใชอุปกรณการสื่อสาร ในปจจุบันโทรศัพทเคล่ือนที่มีการเพิ่มจํานวนผูใชบริการขึ้น
ทุกป จากผลการสํารวจจํานวนผูใชโทรศพัทเคล่ือนที่ในประเทศไทยพบวาในป 2551 มีการเปด
ใหบริการหมายเลขโทรศัพทเคล่ือนที่ทั้งหมดในประเทศเปนจํานวนมากกวา 45 ลานเลขหมาย ที่ใช
กันอยูไมเพียงแตใชโทรศัพทติดตอหากนัหรือสงขอความเทานั้นแตยังสามารถใชงานอินเตอรเน็ต
ผานโทรศัพทเคล่ือนที่ไดอีกดวย ทําใหสามารถติดตอกันไดทุกที่ทกุเวลาในรูปแบบของการสนทนา
ออนไลน ตัวอยางโทรศัพทเคลื่อนที่ที่สามารถใชงานอินเตอรเน็ตไดเตม็รูปแบบ คือยีห่อ i-phone 
และ Black Berry เปนตน นอกจากนีจ้ํานวนผูใชบริการอินเตอรเน็ตนัน้มีแนวโนมเพิม่ขึ้นทุกป จาก
ผลการสํารวจจํานวนผูใชอินเตอรเน็ตในประเทศไทย นั้นพบวาในป 2551 นี้ประเทศไทยไดมี
จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตเพิม่ขึ้นเปนอยางมาก โดยมจีํานวนไมต่ํากวา 13 ลานคน ซ่ึงเปนจํานวน
เพิ่มขึ้นทุกป เพราะอินเตอรเน็ตกลายมาเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันในการสื่อสารติดตอคุยงาน
ทั้งในประเทศและระหวางประเทศทําใหมจีํานวนผูใชกนัอยางแพรหลาย 

ปจจัยที่ทําใหใชงานอินเตอรเน็ตกันอยางแพรหลาย คอื อินเตอรเน็ตไดเปนตัวกลางในการ
เชื่อมตอและรบัสงขอมูลทําใหขาวสารที่ใหขอมูลบนอินเตอรเน็ตนั้นมคีวามไวและกระจายขอมูล
ขาวสารไดอยางรวดเร็วโดยสามารถเปดอานขอมูลไดทกุที่ ที่สามารถใชสัณญาณอนิเตอรเน็ตได 
ดวยเหตนุี้ทําใหผูใชอินเตอรเน็ตมีจํานวนเพิ่มขึ้นทุกป         

อินเตอรเน็ตไดกลายเปนแหลงรวบรวมขอมูลมหาศาลจากการที่มีการสรางขอมูลเพื่อการ
ประชาสัมพันธหรือนําเสนอขอมูลที่มีประโยชน ผูใชสามารถคนหาขอมูลที่ตองการได เชน  
ขาวสาร การศึกษา  บันเทิง กีฬา การทองเที่ยว ฯลฯ โดยขอมูลจะมีการจัดประเภทตามความตองการ
ของเจาของเวบ็ไซตโดยที่ เว็บอันดับ 1 และอันดับ 2 ในประเทศไทยจะเปนประเภท วาไรตี้ รูปแบบ
การนําเสนอขอมูลหลากหลายประเภทที่นาสนใจ ทําใหผูใชไมเสียเวลาในการอานเกนิไป ทําให
ผูใชบริการเขามาแลวไดรับขอมูลที่ตองการโดยไมตองไปหาเว็บไซตอ่ืน 



 2 

 ในขณะเดยีวกันเทคโนโลยปีระเภทแผนที่ออนไลนไดมีการพัฒนาขึน้อยางตอเนื่อง เห็น
ไดจากการมีอุปกรณนําทางรถยนตโดยใชเทคโนโลยีตางๆมาชวยระบพุิกัดและกําหนดเสนทางบน
แผนที่ และบางเว็บไซตมีบริการแผนที่ใหบุคคลทั่วไปไดใชบริการและบางเว็บไซตยังเปดใหผูใช
ไดมีสวนรวมในการระบุตาํแหนงของสถานที่ตางๆลงในแผนที่ของทางเว็บไซตไดดวย ตัวอยางที่
เห็นไดชัดคือ บริการ Google Earth ของทางบริษัท Google ทําใหคนทีต่องการหาตําแหนงที่ตั้งที่
กําลังจะไปไดผานอินเตอรเน็ต นอกจากนี ้อีกหนึ่งกระแสที่กําลังมีบทบาทอยางมากในโลกไซเบอร
นั้นก็ไดแก กระแสของเว็บไซตประเภทสังคมออนไลน (Social Network System: SNS) นั่นเอง 
ตัวอยางเว็บไซตประเภทนีท้ี่เปนที่นิยมสําหรับชาวไทย คือ เว็บไซต Twister ,Facebook และ Hi5 ที่
มีการนํารูปภาพมาลงและมีการสงขอความคุยกันบนอินเตอรเน็ต ทําให ผูใชบริการสามารถติดตาม
ขาวสารและรูจักเพื่อนใหมๆ ไดเพิ่มขึ้นทัง้ในประเทศและตางประเทศ จึงเปนที่นยิมอยางแพรหลาย
อยางรวดเรว็ รวมไปถึงในประเทศไทย ซ่ึงในปจจุบันมกีารนําเว็บไซตไปใชเปนเครื่องมือในการทํา
การตลาด ดานโฆษณาและประชาสัมพันธตางๆ สินคาจําพวกขายตรง (Direct Sale) มากมาย เชน 
ประกันชวีิต ประกันภัยตางๆ รวมถึงผลิตภัณฑในเครือธุรกิจที่ใชเทคนคิการทําการตลาดแบบ
เครือขาย (Network Marketing) ในการทําตลาด เปนตน สาเหตุที่เปนแบบนี้เนื่องจากเว็บไซต
ประเภทนี้สามารถดึงดูดใหคนมาใชบริการไดอยางตอเนือ่งจนมีฐานผูใชบริการเปนประจําและมี
จํานวนเพิ่มขึ้นตลอดเวลา 

ดวยเหตนุี้ทําใหเกิดแนวความคิดที่จะนําเทคโนโลยีที่กลาวไปตอนตนมาประยุกตใชใน
ชีวิตประจําวันเกี่ยวกับการเดนิทาง ที่ปจจุบนัที่มีปญหาบนทองถนนทําใหกอนจะเดินทางตองมีการ
วางแผนจะใชเสนทางไหนในการเดินทางและตองรูตําแหนงของสถานที่จะไปใหชัดเจน ทําให
พัฒนาเปนรูปแบบการบริการเปน โปรแกรมคอมพิวเตอรบนเว็บไซต ( Website Application )  
เพื่อใหสามารถใชบริการไดงายและรวดเรว็โดยสามารถเปดเขามาหาขอมูลไดจากทุกที่ ที่มีสัณญาณ
อินเตอรเน็ตโดยเว็บไซตจะเปนศูนยกลางในการรวบรวมขอมูล ขาวสารหรือประสบการณจากนัก
เดินทางตามทีต่างๆ โดยผูใชบริการสามารถเลาแนะนําถึงประสบการณการเดนิทางและทองเที่ยว
เพื่อเปนประโยชนตอผูใชบริการทานอื่นที่สนใจ ซ่ึงคาดวาจะทําใหเวบ็ไซตมีศักยภาพในการดึงดดู
กลุมผูใชใหมาสนใจเกีย่วกับการเดินทางและการทองเทีย่วมากขึ้น และยังไมมเีว็บไซตที่มีรูปแบบ
การใหบริการที่ผสมผสานกันระหวางสังคมออนไลนกับเทคโนโลยีเกี่ยวกับแผนที่ออนไลนมากอน 
โดยใชกระแสสังคมออนไลนในปจจุบันทีไ่ดรับความนยิมอยางรวดเรว็เปนชองทางในการสราง
ชุมชนออนไลนเพื่อเปนประโยชนแกผูใชบริการ เพราะยิ่งมีผูใชบริการมีการแนะนําหรือใหขอมูล
เพื่อแลกเปลี่ยนประสบการณในเว็บไซตมีจํานวนมาก ขอมูลการเดินทางมีความชัดเจน ทําใหการหา
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ตําแหนงทีต่ั้งของสถานที่ทองเที่ยว ทีพ่ัก และรานอาหารตางๆ ถูกตองและแมนยํามากขึ้นจากขอมลู
ของคนที่ไดแนะนําตรงกัน 

การที่สนใจสรางธุรกิจของเวบ็ไซตประเภทสังคมออนไลน (Social Network)ใหเขากบัการ
ดําเนินชวีิตประจําวัน เพราะสามารถนํารูปแบบทฤษฏีการรวมใหเกิดความสมบูรณ (Convergence) 
มาใชใหเขากบัชีวิตประจําวนัไดอยางลงตวัในรูปแบบการเดินทาง การหาขอมูลตางๆ ในการ
ตอบสนองการใชงานใหชีวติสะดวกสบายใหเขากับเทคโนโลยีในปจจบุัน โดยขอมูลการเดินทาง มี
เสนทางที่แนะนําเพื่อหลีกเลีย่งการจราจรทีต่ิดขัดและสามารถทําการผสมผสานธุรกิจอินเตอรเน็ต
การในการใหขอมูลตําแหนงและเสนทางการเดินทาง ใหเขากับธุรกิจการทองเที่ยวเพราะตลาดการ
ทองเที่ยวในประเทศไทย มมีูลคาการตลาดมีมูลคามหาศาลตอปโดยสถิติรายไดและจํานวน
นักทองเที่ยวในประเทศ ป 2551 จํานวน 15.7 ลานคนที่มาทองเที่ยว คดิเปนรายได 600,000 ลาน
บาท โดยทํารูปแบบเว็บไซตที่รวมขอมูลการเดินทาง สถานที่ทองเที่ยวและการใหบริการที่มีความ
หลากหลาย ผานโปรแกรมคอมพิวเตอรบนเว็บไซต ( Website Application )  ทําให ผูใชบริการ
สะดวกในการหาขอมูลที่สนใจไดรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากขึน้ ทาํใหคนที่ความสนใจขอมูล
ที่มีความหลากหลาย สามารถมาหาขอมูลและใชบริการจากเว็บไซตเดียว การทองเทีย่วในรูปแบบ
ตางๆมากขึ้น เพื่อเกิดเปนสังคมออนไลนที่ผูใชเกิดความสนใจในรูปแบบการทองเที่ยวประเภท
เดียวกันเขามาแลกเปลี่ยนประสบการณในเว็บไซตและไดแนะนําหรือบอกตอใหคนรูจักเขามาใช
บริการเพิ่มมากยิ่งขึ้น สวนเทคโนโลยีดานแผนที่ออนไลนนํามาประยกุตใชกับงานดานการ
ทองเที่ยวเพื่ออํานวยความสะดวกผูใชมากยิ่งขึ้น โดยทาํเปนบริการเสริมตางๆ เชน บริการบอก
เสนทางไปยังสถานที่ทองเที่ยวในจังหวดัตางๆ บริการแนะนํารานอาหาร และสถานที่ตั้งของราน 
โดยความคิดเห็นจากผูใชบริการแนะนําเมนูอาหารใดทีม่ีรสชาติอรอย หรือถามาสถานที่นี้ตองแวะ
มาชิมรานนี้เปนตน  

นอกจากนี้ยังสามารถนําไปประยุกตกับระบบการเขียนไดอารี่ออนไลนได โดยการเดิน 
ทางไปยังสถานที่ตางๆ หรือกิจวัตรประจําวันใหเพื่อนที่ในกลุมสามารถเห็นรูปภาพบรรยากาศเก็บ
เปนความทรงจําและใหเพื่อนในกลุมสามารถเขามาดูและแสดงความคดิเห็นได หากมีการใช
เทคโนโลยีเกี่ยวกับแผนที่ออนไลนในการบันทึกสถานทีเ่พื่อเก็บขอมูลสถานที่ทองเที่ยว ที่พกัตางๆ
ที่ไดเดนิทางผานมา และทําการสงขอมูลไปที่เว็บไซตโดยขอมูลรายละเอียดบนแผนที่ จะนําเสนอ
ภาพประกอบบนเสนทางการเดินทางในแตละทริปของผูใชบริการได ทําใหการทองเที่ยวในแตละ
คร้ังสามารถบันทึกรายละเอียดเหตุการณ ทั้งขอความ รูปภาพในการเดินทางตางๆลงในระบบ
เว็บไซตไดอีกดวย ทําใหไดรับความสนใจจากผูที่ช่ืนชอบการบันทึกเรือ่งราวหรือชอบบอกเลา
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ประสบกาณณตางๆใหผูคนที่ชอบการทองเที่ยวประเภทเดียวกันไดทําการแบงปนประสบการณทาํ
ใหเกิดชุมชนออนไลนรูปแบบของ ประเภททองเที่ยวทีห่ลากหลายมากขึ้นบนโลกอนิเตอรเน็ตที่มี
จํานวนผูใชเพิม่ขึ้นตลอดเวลา ซ่ึงในปจจุบนัการเชื่อมตอขอมูลกับมือถือไดอยางสะดวกผานบริการ
(AGPS) ทําใหสามารถใชงานอินเตอรเน็ตไดตลอดเวลาทุกที่ที่มีสัณญาณมือถือ ผูใชบริการเมื่อ
ตองการรูขอมูลหรือตองการแนะนําสถานที่เดินทางก็สามารถเชื่อมตอเขามายังเว็บไซตที่ใหบริการ 
ทางเว็บไซตจะใหบริการคือ มีการแนะนําสถานที่พัก รานอาหารที่อรอยในพื้นที่นัน้โดยทําการดู
ตําแหนง ของผูใชบริการและบอกแผนที่ อีกทั้งสามารถกําหนดคาใชจายในเรื่องของที่พัก 
รานอาหารได ทําใหผูใชบริการที่สนใจจะเที่ยวในตวัเมืองหรือจะเทีย่วตางจังหวัดสามารถเลือก
รูปแบบขอมูลที่ตองการรูได ทําใหการบริการมีความสะดวกสบายและตอบสนองความตองการของ
การดําเนนิชีวติประจําวนัทีม่ีเวลาที่จํากดัและสนใจหาสิ่งใหมๆใหกบัชีวิตตลอดเวลา ทําใหเว็บไซต
มีการพัฒนาและเพิ่มขอมูลตลอดเวลา จึงเปนเหตุผลใหผูใชบริการใหมและเกายังคงกลับมาใช
บริการเว็บไซตตลอดเวลา เมื่อผูใชบริการมําจํานวนเพิ่มขึ้นทําใหมีฐานขอมูลเพื่อนําไปวิเคราะหทาํ
การตลาดในธรุกิจอื่นๆตอไป 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาแนวทางในการดําเนินธุรกิจ สังคมออนไลน (Social Network System: SNS) 
2. เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการทําธุรกจิอินเตอรเน็ต โดยวเิคราะหจากการใชชีวิตใน     

v                ปจจุบัน ทางการตลาดและปจจยัการทําธุรกิจใหบริการออนไลน โดยแบงความเปนไป    
v     ได 2 ดาน คือ ดานการศึกษาความเปนไปไดดานการตลาด และดานการศึกษาความ         
v      เปนไปไดดานการเงนิ 

 
ปญหานําวิจัย 

การดําเนินธุรกิจอินเตอรเน็ตบริหารอยางไร ใหสอดคลองกับชีวิตประจําวันโดยขั้นตอน
และปจจัยใดบางที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจการเดินทางและการทองเที่ยวในสภาวะปจจุบัน 

 
ขอบเขตของโครงการ 

การศึกษามุงเนนศึกษาความเปนไปไดในระบบการดําเนินธุรกิจอินเตอรเน็ต ที่สัมพันธกับ
มือถือโดยเพิ่มนวัตกรรมใหสอดคลองกับกลยุทธและแผนงานดานการตลาด เพื่อเปนแนวทางใน
การดําเนินธุรกิจที่แตกตางจากบริการที่มีอยูในปจจุบัน 
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นิยามศัพท 
อินเตอรเน็ต เปนระบบเครือขาย ที่เชื่อมโยงเครือขายมากมายทั่วโลกเขาดวยกัน 

อินเตอรเน็ตจงึเปนแหลงขอมูลขนาดใหญที่มีขอมูลในทุก ๆ ดานใหผูที่สนใจเขาไปศึกษาคนควา 
ไดสะดวก รวดเร็วและ งายดาย 

ระบบบอกตําแหนงบนพื้นผิวโลก เปนระบบบอกตําแหนงบนพื้นผิวโลก โดยอาศัยการ
คํานวณจากสญัญาณนาฬกิาที่สงมาจากดาวเทียมที่โคจรอยูรอบโลกซึ่งทราบตําแหนง ทําใหระบบนี้
สามารถบอกตําแหนง ณ จดุที่สามารถรับสัญญาณไดทัว่โลก โดยเครือ่งรับสัญญาณจีพีเอสรุนใหมๆ   
จะสามารถคํานวณความเรว็และทิศทางนํามาใชรวมกับโปรแกรมแผนที่ เพื่อใชในการนําทางได  

สังคมออนไลน เปนรูปแบบของเว็บไซต ในการสรางเครือขายสังคม สําหรับผูใชงานใน
อินเทอรเน็ต เขียนและอธิบายความสนใจ และกิจการที่ไดทํา และเชื่อมโยงกับความสนใจและ
กิจกรรมของผูอ่ืน ในบริการเครือขายสังคมมักจะประกอบไปดวย สงขอความ สงอีเมล วิดีโอ เพลง 
อัพโหลดรูป บล็อก เปนตน 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนการทําธุรกรรมผานสื่ออิเล็กทรอนิกส ในทุกชองทางที่เปน
อิเล็กทรอนิกส เชน การซื้อขายสินคาและบริการ การโฆษณาผานสื่ออิเล็กทรอนิกส ไมวาจะเปน
โทรศัพท โทรทัศน วิทยุ หรือแมแตอินเทอรเน็ต เปนตน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อลดคาใชจาย และ
เพื่มประสิทธิภาพขององคกร โดยการลดบทบาทองคประกอบทางธุรกิจลง เชน ทําเลที่ตั้ง อาคาร
ประกอบการ โกดังเก็บสินคา หองแสดงสนิคา รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะนาํสินคา 
พนักงานตอนรับลูกคา เปนตน จึงลดขอจาํกัดของระยะทาง และเวลาลงได 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. เขาใจกระบวนการตางๆในดําเนินธุรกิจบนอินเตอรเน็ตในรูปแบบ สังคมออนไลน      v 
vv(Social Network System: SNS) ในยุคปจจุบัน 
2. ทราบถึงโอกาสและอุปสรรคในการทําธุรกิจบนอินเตอรเน็ต 
3. เขาใจพฤติกรรมผูใชอินเตอรเน็ตยุคปจจบุันในการหาขอมูลการเดินทาง 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 ในปจจุบนัมีการบริการตางๆมีอยูมากมายหลายรูปแบบและมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางกัน
เกิดขึ้นมากมาย แสดงใหเหน็วามีการพฒันาจะสรางสรรคส่ิงใหมๆเกดิขึ้นตลอดเวลา และเนื่องจาก
บริการอินเตอรเน็ตไดเขาถึงกลุมผูใชมากขึน้ทําใหเกิดธุรกิจบนอินเตอรเน็ตเปลี่ยนไปจากเดิม ทีเ่มื่อ
ทําธุรกิจบนอนิเตอรเน็ตจะเขาใจวาเปนธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ที่จะมีการซื้อ
ขายออนไลนบนเว็บไซตหรือทําพื้นที่ใหลงโฆษณาเพื่อหารายไดบนเว็บไซตเทานัน้ แตปจจุบนัได
มีการทําเปนรูปแบบ เว็บไซตประเภทสังคมออนไลน (Social Network System: SNS) ซ่ึงใน
ปจจุบันมีการนําไปใชเปนเครื่องมือในการทําการตลาด ดานโฆษณาและประชาสัมพันธสินคาให
เขาถึงเฉพาะกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพเพราะจะมีการเจาะกลุมเปาหมายอยางชัดเจนใน
การดําเนนิชีวติและรสนิยมที่มีความแตกตางกันไปและกลายเปนธุรกจิทําเงินบนอนิเตอรเน็ตไดไม
แพธุรกิจพาณชิยอิเล็กทรอนกิส (E-Commerce) ที่ทํากันมาในอดีต 

ดวยเหตนุี้ ผูวจิัยจึงไดนําแนวคิดทฤษฎีตางๆ ที่เปนความคิดทางวิชาการและจากแนวคิด
ทฤษฏีประสบการณของแตละบุคคลที่มีการอธิบายการเตบิโตของธุรกิจอินเตอรเน็ต นาํมา
ประยุกตใชใหเกิดวิวัฒนาการทางเทคโนโลยีในการคิดคนและออกแบบบริการบนเวบ็ไซต ใหเขา
กับการใชงานในชีวิตประจําวัน โดยมีการนําเทคโนโลยใีหมๆที่นาสนใจมาใชควบคูกับเทคโนโลยี
ที่มีอยูในปจจบุัน เพื่อทําใหธุรกิจสามารถอยูรอดและเตบิโตไดบนตลาดอินเตอรเนต็นั่นเอง โดยมี
แนวคดิและทฤษฎีตางๆที่นํามาเสนอนั้น นอกจากทฤษฎีสวนผสมทางการตลาดบริการที่นํามาเปน
พื้นฐานในการออกแบบบริการบนเว็บไซตแลว ยังมกีฎและทฤษฎีอ่ืนๆที่จะแสดงใหเห็นถึงประเดน็
ตางๆที่นาสนใจและการนํามาประยุกตใช เชน การที่เทคโนโลยีพัฒนาขึ้นเรื่อยๆทําใหมีราคาถกูลง
ผูใชสามารถซื้อใชไดอยางแพรหลายนั้นมผีลดีอยางไรตอธุรกิจออนไลน หรือ ทําไมรูปแบบและ
รายไดจากการทําธุรกิจขายของบนอินเตอรเน็ตจึงไมเหมอืนกับการวางขายสินคาตามชั้นวางใน
หางสรรพสินคาทั่วไป ตลอดจนการเพิ่มพนูประโยชนและคุณคาของการติดตอส่ือสารผานเครือขาย
นั้นทวีคาอยางมหาศาลไดอยางไร รวมทั้งบริการบนเว็บไซตจะนําคณุคาและประโยชนที่เกิดขึน้จาก
การเชื่อมตอผานเครือขายตางๆเหลานั้นมาใชประโยชนในการทําธุรกิจบนอินเตอรเนต็เพื่อเชื่อมโยง
กับธุรกิจการทองเที่ยวทําใหสรางมูลคาการทองเที่ยวไดอยางไร เปนตน   
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แนวคดิและทฤษฎีที่เกี่ยวของทั้งหมดมีดังตอไปนี ้

1. ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix Theory)                                                     
2. แนวคดิหวัใจของการตลาดแบบมุงเนนความสัมพันธ                                                                         
3. กลยุทธพันธุการจัดจางจากพันธมิตร                                                                                                       
4. ทฤษฎีการทองเที่ยว                                                                                                                              
5.ทฤษฎี Long Tail                                                                                                                             
6.ทฤษฎี Moore's Law                                                                                                                         
7.ทฤษฎี Metcalfe’s Law                                                                                                                     
8.ทฤษฎี Reed’s Law                                                                                                                                  
9.ทฤษฎีการวิเคราะหสถานการณในตลาด (Situation Analysis 5 C’s) 

 
1. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix Theory) 

สวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ ซ่ึงบริการ ( Service ) เปนกิจกรรมที่สนอง
ตอความตองการของลูกคา เพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุดแกลูกคา จะเห็นไดวา กอนที่จะมีการซื้อ  
ผูซ้ือตองพยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับคณุภาพ และ ประโยชนที่ไดจากการบริการที่จะไดรับ  ผูขาย
ตองสรางความเชื่อมั่นโดยจะตองพยายาม หาหลักประกนั ใหผูซ้ือสามารถทําการตัดสินใจไดเร็ว
ขึ้น  ซ่ึง ไดแก  คุณภาพสินคา หรือ บริการ (Product )  ราคา (Price)  ชองทางการจัดจําหนาย 
(Place)   การสงเสริมการขาย (Promotion)   บุคลากร (People)   กระบวนการใหบริการ 
(Process)  องคประกอบทางกายภาพ (Physical Evidence)   (ฉลองศรี  พิมลสมพงษ, 2542 ) 

1.1 ผลิตภณัฑ (Product) 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถงึ ส่ิงใดที่เสนอขายตอตลาดเปาหมาย ที่สามารถตอบสนอง
ความตองการได  (Anything that can be offered to a market that might be satisfy a want or need) 
คือ  ส่ิงที่เสนอขายเพื่อสนองความตองการได มีทั้งลักษณะที่เปนรูปธรรมและนามธรรม เปนสิ่งที่มี
ตัวตนจบัตองได (Tangible) คือ ตัวสินคาที่มีตัวตน (Physical product) เชน โทรทัศน รถยนต ฯลฯ 
และ ส่ิงที่ขายกันในตลาด โดยไมมีตวัตนที่แนนอนใหสัมผัสได (Intangible Products) คือส่ิงที่
เรียกวา บริการ (Service)    เชน   การใหบริการการประกวดราคาดวยวิธีการทาง
อิเล็กทรอนิกส    (e-Auction)  เปนตน 
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ขั้นตอนการสงมอบบริการ แบงตามลักษณะ ความจําเปนได 2 ประเภท คือ 

1) บริการจําเปน เปนบริการลูกคามีความจาํเปน ตองมาใช บริการ หากไมมาใชบริการอาจ
ทําใหรางกายไมแข็งแรง ไมกลับสู สภาวะปกต ิและเสียเวลา เชน บริการรักษาพยาบาล ตัดผม ฯลฯ 

2) บริการฟุมเฟอย   เปนบรกิารที่ลูกคาไมจําเปนตองมาใชบริการ สาเหตุของการใชบริการ 
คือ ความตองการดานความสวย ความงาม ความทันสมัย เชน บริการความงาม เปนตน สินคาที่มี
ตัวตน จะมีการพัฒนาหีบหอ รวมถึง การนําเทคโนโลยมีาชวยสรางความนาสนใจ ในสินคา สวน
การบริการ เปนสินคาที่ไมมตีัวตน สัมผัสไมได การเปลี่ยนแปลงเปนไปไดชา 

องคประกอบของผลิตภัณฑ ผูบริหารจะตองพิจารณาผลิตภัณฑทั้ง ผลิตภัณฑหลัก และ 
องคประกอบเสริม  ในสวนที่เปนบริการควบคูกับตวัผลิตภัณฑ โดยใหสอดคลองกับความตองการ
ของลูกคา  และ ผลิตภัณฑของคูแขงขัน  การบริการสวนควบเปนกจิกรรม ผลประโยชน หรือความ
พึงพอใจที่ผูขายจัดทําขึน้ เพื่อเสริมกับสินคาเพื่อใหการขายและใชสินคามีประสิทธิภาพยิ่งขึน้ 

กลยุทธการพัฒนาบริการใหม 

การประสบความสําเร็จในการทําการตลาดบริการ ไมใชเพียงแคการดําเนินงานในบรกิาร
เดิม ที่มีอยูใหดีเทานั้น แตตองพยายามสรางสรรคบริการใหม ๆ เพื่อสนองตอบความตองการของ
ผูบริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ทั้งนี้ คําวา “ใหม” ในพจนานกุรมของนักการตลาดบริการ 
หมายถึง นวัตกรรมของผลิตภัณฑ 6 ประการ ดังตอไปนี ้(วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน, 2547) 

1) นวัตกรรมบริการใหม (Major Service Innovations) คือ การสรางสรรคบริการหลัก
ใหม ที่ยงัไมเคยมีในตลาดมากอน ตัวอยาง เชน การบริการ การประกวดราคา ดวยวิธีการทาง
อิเล็กทรอนิกส (e-Auction) ของบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) อนึ่ง นวัตกรรมใหมใน
ปจจุบัน และ ในอนาคต จะมทีี่มาจากแรงผลักดันดานเทคโนโลยีสารสนเทศ และ เทคโนโลยีดาน
คอมพิวเตอร เปนสําคัญ 

2) นวัตกรรมกระบวนการใหบริการใหม (Major Service Innovations) ลักษณะนีเ้ปน
บริการใหมที่ใชวิธี หรือ กระบวนการใหม ๆ ในการใหบริการ ซ่ึงทําให ผูบริโภคไดรับผล 
ประโยชน มากขึ้น เชน กระบวนการจัดซือ้จัดจาง ผานกระบวนการทางอิเลคทรอนิกส แทนการ
สอบราคา ของหนวยงานราชการ ซ่ึง เปนการลดขั้นตอน และ ชวยแกปญหาในดานการคอรัปชั่น 

3) บริการใหม (New Service Product) เปนผลิตภัณฑใหมสําหรับตลาดลูกคาเดิมทีบ่ริษัท 
ใหบริการอยูในปจจุบัน ซ่ึงเปนบริการที่บริษัทไมเคยเสนอใหแกลูกคาเดิมมากอน เชน การ
ใหบริการอินเตอรเน็ตความเร็วสูง ของบริษัท กสท. โทรคมนาคม จํากดั (มหาชน) 
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4) การขยายสายผลติภัณฑบริการ (Product Line Extensions) เปนบริการที่ใหมใน
ลักษณะของ การเพิ่มผลิตภัณฑใหมเขาไปในสายผลิตภัณฑปจจุบัน เชน การบริการ การประกวด
ราคา ดวยวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส (e-Auction) ของบริษัท กสท.โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 
และ การใชวิธีการใหบริการแบบใหมทีแ่ตกตางออกไปจากวิธีการเดิม เชน การใหบริการ
อินเตอรเน็ตแบบไรสาย ของ บริษัท กสท. โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) 

5) การปรับปรงุผลติภัณฑ (Product Improvement) เปนการเปลี่ยนแปลงคุณลักษณะ 
(features) ของผลิตภัณฑที่ใหบริการอยูในปจจุบัน เชน การปรับปรุงที่ผลิตภัณฑหลักทําใหบริการ
เร็วขึ้น รวมถึง การปรับปรุงที่บริการเสริม แมแตการขยายเวลา หรือ สถานที่ในการใหบริการ ก็ถือ
เปนการปรับปรุงผลิตภัณฑดวยเชนกัน 

6) เปล่ียนแปลงรูปแบบ (Style Changes) เปนนวัตกรรมของผลิตภัณฑใหมที่ทําไดงาย
ที่สุด อีกทั้งยังเปนสิ่งที่เห็นไดอยางชัดเจน เชน การเปลี่ยนแปลงเครื่องแบบ ของพนักงานให
เหมาะสมกับสมัยนิยม ลักษณะแบบนี้เหมอืนการที ่สินคามีการเปลี่ยนแปลงหีบหอ แตเนื้อในยัง
เหมือนเดิมนั่นเอง 

1.2 ราคา (Price)  

การตัดสินใจจะเกีย่วกับการกําหนดราคาเบื้องตน สําหรับแตละผลิตภณัฑ การกําหนดสวน
เพิ่ม (Mark up)  การกําหนดสวนลดตาง ๆ (Discount) แกลูกคา  การปรับปรุงราคา ใหสอดคลอง 
กับการเคลื่อนไหวของตนทนุ  สอดคลองกับขั้นตอนตาง ๆ ในวงจรชวีิตผลิตภัณฑ ราคาเปนกลไก
ที่สําคัญ ที่มักจะสามารถดึงดูดความสนใจลูกคา  สามารถสรางปฏิกิริยาจากลูกคาไดงาย การยอมรับ
ราคาที่กําหนดขึ้นหรือไมของลูกคาในตลาดเปาหมาย มีผลตอแผนงานตาง ๆ ที่กําหนดขึ้นไดอยาง
มากมาย  ถึงจะเปนเพียงปจจัยหนึ่งในสวนประสมทางการตลาด ราคาจึงเปนปจจัยสําคัญในการ
ตัดสินใจที่ผูบริหารการตลาด ตองใหความสนใจมากเปนพิเศษ(สุดาดวง เร่ืองรุจิระ , 2538 )กลยุทธ
ราคาคาบริการ 

พิจารณาดจูากโครงสราง ทางดานราคา 3 ดานดวยกนัคือ 

1) การตัง้ราคาจากโครงสรางทางดานตนทุน คิดตนทุนแรงงานตามหนวยของแรงงานที่ใส
เขาไปในการใหบริการ เชน คาบริการ การประกวดราคา ดวยวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส  
(e-Auction) ของบริษัท กสท โทรคมนาคม จํากัด (มหาชน) คาพยาบาล คาบริการติดตั้งอินเตอรเน็ต
ความเร็วสูง เปนตน   
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2) การตัง้ราคาจากสภาพการแขงขนัในอตุสาหกรรม อางอิงราคาของคูแขง ในความเปน
ผูนําหรือในตลาดนั้นมาเปนเกณฑในการตัง้ราคาเพื่อประหยัดเวลา ไดแก งานบริการที่คอนขางเปน
มาตรฐานเดยีวกันตลอดเวลา เชน บริการซักแหง   

3) การตัง้ราคาตามดีมานด มองจากลูกคา เปนหลักการตัง้ราคาวา   บริการที่ลูกคายินดี
จาย ควรจะราคาเทาใด ปญหาของการตั้งราคาวิธีนี้คือ มูลคาที่ไมเกี่ยวของกบัตวัเงนิจะเปนปญหา
หลักในการคํานวณคาบริการในสายตาของลูกคา การคิดคาบริการสามารถตั้งราคาคาบริการใหสูง
ขั้นได เพื่อแลกกับมูลคาที่ลูกคารูสึกวาคุมคาในการซื้อบริการ ลูกคาใหความหมายกับมูลคากับราคา
ที่ถูกแตเพยีงอยางเดยีวซ่ึงลูกคาจะรูสึกวาคุมคา 

1.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  

การตัดสินใจจะเกีย่วกับการเลือกสถานที่ เวลา ที่สินคาและบริการควรจะถูกนําไปเสนอ
ขายใหถึง ตลาดเปาหมายโดยบุคคลที่เหมาะสมที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายนัน้ ๆ กจิการจะ
ตัดสินใจเลือกชองทาง การจดัจําหนาย ตัดสินใจพัฒนาระบบการขนสง และ จัดระบบการเก็บรักษา
สินคา เพื่อใหสินคาถูกนําไปเสนอขาย ในสถานที่ ที่ลูกคาจะตองการซื้อ และ ในเวลาที่ลูกคาเกดิ
ความตองการ  การตัดสินใจเลือกชองทางการจําหนาย จะตัดสินใจเกี่ยวกับการใชคนกลางหรือไม 
และทําอยางไรจึงจะไดรับความรวมมือจากคนกลาง รวมถึงการใชเครื่องมือทางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึง
ขึ้นอยูกับรูปแบบการสงมอบ  การบริการสงขาวสารทางอินเตอรเน็ต  เนื่องจากไมมสีถานที่ใหพบ
เห็นได อาจจะใชการสื่อสารผานโทรศัพท และ คอมพิวเตอร หรือ ใชการผานตัวกลางซึ่งเปน
องคกรอ่ืน โดยจะไดรับคาธรรมเนียม หรือ เปอรเซ็นจากราคาขาย และ การติดตอกบัลูกคา ส่ิงที่
สําคัญที่สุด ที่ถือเปนกลยุทธในดานบริการ ไดแกความรวดเร็ว และ ความสะดวก ซ่ึงเปนสิ่งที่ลูกคา
คาดหวังไววาจะไดรับ (สุดาดวง เร่ืองรุจิระ, 2538) 

1.4 การสงเสริมการขาย (Promotion) 

การตัดสินใจจะเกีย่วกับการเลือกวิธีการตาง ๆ ที่จะสื่อความหมาย (Communication) กับ
ตลาด เปาหมาย ใหทราบถึงขอมูลตาง ๆ ของผลิตภัณฑทีเ่สนอขาย โดยผานสื่อการโฆษณา จะ
เกี่ยวของกับการเลือกสื่อ   การขายโดยบุคคล หรือ การขายโดยพนักงานขาย จะคํานึงถึง การสรรหา 
คัดเลือก  ฝกอบรม  การจายคาตอบแทน   การสงเสริมการขาย  จะเปนการเลือกกิจกรรมตาง ๆ ที่
เกี่ยวกับการจดัแสดงสินคา  การแจกตัวอยางใหทดลองใช  ของแถม  การลดราคา เปนตน และ ใน
สวนของการประชาสัมพันธ  เปนการเสนอขาวสารตาง ๆ เกี่ยวกับกิจการ การสรางภาพพจนทีด่ี
ของกิจการ  โดยผานสื่อมวลชน  กิจการจะเสียคาใชจายเฉพาะการจดัหาวัสดุอุปกรณ ในการสราง
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ขาวเทานั้น  ซ่ึงเปนจํานวนนอยกวาการโฆษณา  การประชาสัมพันธ เปนความพยายามในการสราง
ความสัมพันธที่ดี กับผูมีสวนเกี่ยวของกับกิจการ 

1.5 บุคลากร (People) 

ผลิตภัณฑบริการนั้นจะขึ้นอยูกับการที่บคุคลปฏิบัติตอบตอกันสองฝาย (Interaction)  คือ 
ระหวางลูกคากับพนักงานของบริษัท สภาพของการปฏิบัติตอบตอกัน สองฝายมีอิทธิพลตอการรับรู
ของลูกคาในดานคุณภาพของบริการเปนอยางมาก ลูกคามักตัดสินเกี่ยวกับคุณภาพของบริการที่
ไดรับจากการประเมินบุคคลที่เปนผูใหบริการ บริษัทที่ประสบความสําเร็จสวนใหญมักทุมเทความ
พยายามอยางมากกับการรับและคัดเลือกพนักงาน การฝกอบรม การจงูใจพนกังาน โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งผูที่มีหนาทีโ่ดยตรงกับลูกคา 

หวงโซของบริการและกําไร คือ  การลงทุนในดานพัฒนาบุคลากร  เทคโนโลยี  ที่จะชวย
ใหพนกังาน ในสวนหนาที่ใหบริการลูกคา สามารถดูแลลูกคาไดดยีิ่งขึ้น ระบบการจายผลตอบแทน
ที่ผูกกับผลการทํางานในทุกระดับ หวงโซนี้เปนความสมัพันธระหวางการทํากําไรกบัลูกคาที่มี
ความภกัดีและพนักงานบรกิารที่มีความสุขกับงาน 

1.6 กระบวนการใหบริการ (Process)  

กระบวนการใหบริการ (Process)  เปนกระบวนการออกแบบการสงมอบบริการใหลูกคา   
ถาการออกแบบทําไดด ีการสงมอบบริการก็จะมีคณุภาพและประสิทธิภาพถูกตองตรงเวลาอยาง
สม่ําเสมอ 

คุณภาพงานบริการ   ขึ้นอยูกับความคาดหวงัของลูกคาเปนหลักใหญ  นักการตลาดจึง
กําหนดปจจยัที่มีอิทธิพลกับการสรางความคาดหวังของลูกคาตอการประเมินคุณภาพบริการไว 4 
ปจจัยดังนี ้

1) Word of Mouth and Communication    หาขอมูลดวยการสอบถามจากเพื่อน หรือญาติ
ที่เคยใชบริการนั้น ๆ มากอน 

2) Personal Needs and Preferences    เปนความตองการที่เปนรสนิยมสวนตัวอัน
เนื่องมาจากพืน้ฐานทางดานสังคม การศึกษา ครอบครัว ศาสนาและวฒันธรรม 

3) Past Experiences     เปนประสบการณในอดีตที่สะสมมา ถาลูกคาไมเคยไดรับการดูแล
เปนพิเศษในลกัษณะนี้มากอนแตไดรับเปนครั้งแรก ลูกคาจะรูสึกพอใจเปนพิเศษ เหนือความ
คาดหมาย 
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4. External Communication   ไดแก การลงโฆษณาเพื่อสรางภาพพจน เปนการใหขอมูล
ลูกคาลวงหนาเพื่อใหลูกคาสะสมขอมูล ในการสรางความคาดหวัง กอนตัดสินใจมาใช
บริการ สินคาของบริษัท เปนตน 

  1.7 องคประกอบทางกายภาพ (Physical Evidence)  
เปนสิ่งเราที่มองเห็นดวยตาเปลา แสดงถึงรูป และ คุณภาพบริการของบริษัท เปนสิ่งที่ลูกคา

สามารถสัมผัสจับตองได  ในขณะทีใ่ชบริการอยู  และยงัเปนสิ่งเปรียบเทียบ หรือ อาจจะเปน
สัญลักษณที่ลูกคาเขาใจความหมาย ในการรับขอมูลจากการทํา การสื่อสารตลาดออกไป   
เปนรูปลักษณที่ปรากฏออกมาจากสิ่งแวดลอมของสถานที่บริการที่ลูกคากําลังไดรับบริการอยูใน
ขณะนัน้ เชน การออกแบบเครื่องบิน  รูปรางตัว
ตึก  สวนหยอม  พาหนะ  เฟอรนิเจอร  เครื่องมือ  ปาย  วสัดุส่ิงพิมพ  เครื่องแบบพนกังาน  ทั้งหมด
เปนหลักฐานที่ชวยเสริมภาพลักษณใหธุรกิจบริการ ธุรกิจบริการจึงจาํเปนตองบริหารหลักฐานที่
เปนตัววัตถุอยางรอบคอบ  เนื่องจากอาจมผีลกระทบอยางมากตอความประทับใจ และ ความรูสึก
ของลูกคา 

การประยุกตใชทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ 

 จากทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ มีส่ิงที่ตองคํานึงสําหรับการออกแบบบริการ
ทั้งหมด 7 ขอ โดยมีรายละเอียดแตละขอดังนี้ 

1) Product or Service  

เปนเว็บแอปพลิเคชันที่เปนศนูยรวมขอมูลขาวสารดานการทองเที่ยว แตสวนที่แตกตางจาก
เว็บไซตทองเที่ยวทัว่ไปคือนอกจากจะมีขอมูลสถานที่ทองเที่ยวตางๆแลวมีการรวบรวมขอมูล
เกี่ยวกับแผนทีแ่ละสถานที่ที่นาสนใจไวคอยใหบริการผูใชดวย ซ่ึงจะสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูใชไดมากกวา เนื่องจากวาไมวาผูใชอยากจะไปทานมื้อกลางวันอรอยๆ เมนูเดด็ๆ ที่
ไหนสักที่ หรืออยากไปชมการแสดงซักชุดที่เปนละครเวทีชวงนี้มีเรื่องใดนาไปดู สถานที่รับชมอยู
ที่ไหน หรือหากมีเหตุฉกุเฉนิพาหนะสวนตัวเกดิน้ํามันใกลจะหมดเต็มที อยากรูวาปมน้ํามันที่ไหน
อยูในบริเวณนัน้ ผูใชก็สามารถคนหาขอมูลเหลานี้ไดจากบริการของเว็บไซต ยิ่งไปกวานัน้ สําหรบั
ผูที่สมัครเปนสมาชิกแบบเสยีคาบริการของเว็บไซต หากเปนสถานที่ที่ไมเคยไปมากอน สามารถ
เลือกใหเว็บไซตทําการแจงเตือนผานทางระบบ SMS ได ซ่ึงจะดําเนินการแจงเตือนเมือ่สมาชิกใกล
จะถึงสถานที่ที่เปนจุดหมาย นอกจากนี้ยังมีการจัดทําระบบชุมชนออนไลน (Online Community) 
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โดยมีบริการ Webboard ที่แยกหมวดหมูตามประเภทของกิจกรรมตางๆ เชน ตะเวณทานของอรอย 
ไปเที่ยวทะเล ไปเที่ยวปา ไปเที่ยวดอย ภูเขา เดินซื้อของ ชมภาพยนต เปนตน  

มีการนําระบบ Social Network มาประยกุตใช โดยผูใชทีส่มัครเปนสมาชิก(สมัครฟรี)จะมี
หนาเว็บที่มีลักษณะเปนการแนะนําตัวเองคลายๆกับของ hi5 แตจะมีการเนนเฉพาะในเรื่องของการ
เชื่อมโยงผูใชที่มีงานอดิเรกหรือความสนใจคลายๆกันมากขึ้น โดยจะ hi5 จะมีการแนะนําเพื่อนของ
เพื่อนใหเราเทานั้น แตบริการนี้จะแนะนําคนที่มีความสนใจหรืองานอดิเรกคลายกับเราดวย และอาจ
นํากระทูทีน่าสนใจที่มีหมวดหมูตรงกับงานอดิเรกที่ผูใชระบุมาแสดงในหนาแนะนําตัวเองนีด้วย 
ในสวนของการนําเสนอขาวสารประชาสัมพันธและโฆษณาตางๆ เชน ในจังหวดัจะมงีานเทศกาลที่
ไหนบาง หรือมีขอเสนอสวนลดพิเศษจากโรงแรมตางๆที่มอบใหสําหรับสมาชิกเทานั้น ก็จะมีการ
จัดทําเปนหนาเว็บไซตไวคอยใหบริการขอมูลขาวสารเหลานี้ดวย ซ่ึงตรงจุดนี้ยังสามารถหารายได
จากคาโฆษณาหรือประชาสัมพันธไดอีกทางดวย นอกจากนี้ยังมีบริการเสริมตางๆที่สามารถใสลง
ไปในระบบ Social Network เพื่อดึงดูดฐานผูใชมากยิ่งขึ้นดวย เชน บริการ Virtual Map Diary ที่จะ
ชวยเปดมิติใหมของการเขียน review การเดินทางทองเทีย่วของสมาชิกแบบเปนการเลา
ประสบการณในแตละวนัไดไปสถานที่ไหน และไดพบเห็นอะไรบาง เปนตน 

จุดขาย เปนเวบ็ไซตที่โดดเดนดวยบริการหลากหลายรูปแบบที่ชวยอํานวยความสะดวกกับ
ผูใช โดยนําเสนอผาน Website ทําใหการใชงานงายและเขาถึงคนจํานวนมากที่มีการสนใจหาขอมลู
บน Internet มากขึ้นโดยรูปแบบตอบสนองความตองการในเรื่องของการบอกตําแหนงการเดินทาง 
ในการทองเทีย่ว และยังอํานวยความสะดวกใหชีวิตประจาํวันไดเปนอยางดี เชน ขอมลูรายละเอียด
สถานที่ เสนทางการเดินทางและชวยทําใหสามารถวางแผนเตรียมการลวงหนาในการเดินทางไปทาํ
กิจธุระหรือไปทองเที่ยวพักผอนหยอนใจได 

 กลุมเปาหมายหลัก นักธุรกิจ พนักงานออฟฟศหรือผูมีรายไดเปนของตวัเอง ตั้งแตวยัเร่ิม
ทํางานจนถึงวยักลางคน ที่ตองการการผอนคลายจากหนาที่การงานดวยการไปทองเที่ยวพักผอนใน
รูปแบบตางๆ 

2) Price  

การตั้งราคาคาบริการนั้น แบงออกเปน 2 แบบ คือ คาบริการสําหรับสมัครเปนสมาชิก
ระดับพิเศษ และ คาบริการสําหรับการฝากขาวประชาสมัพันธและการลงโฆษณาตางๆ สมาชิก
ระดับพิเศษนัน้ในเบื้องตนจะแบงออกเปน Silver Member และ Gold Member ซ่ึง Gold Member 
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จะมีคาบริการสูงกวาแบบ Silver และจะไดรับสิทธิประโยชนมากกวา การคิดคาบริการสมัคร
สมาชิกนั้น อาจคิดเปนรายเดอืนหรือรายปโดยอาจมีรายละเอียดปลีกยอยเพิ่มเติมวาตองการใชงาน
บริการเสริมบริการใดบาง ซ่ึงจะรวมคาบรกิารเสริมอยูในอัตราคาบริการสมัครสมาชิกของเว็บไซต
ไปเลย ในสวนของคาบริการสําหรับฝากขาวประชาสัมพนัธและการลงโฆษณาตางๆ  

 แนนอนวาหากเปรียบเทยีบความคุมคาที่ผูใชจะไดรับจากบริการตางๆนั้น ผูใชจะพบวาเสีย
คาสมาชิกเปนจํานวนเงิน ดีกวาไปเสียคาน้ํามัน เพราะมวัหลงทางหรือเล้ียวรถไมทันเพราะไมเคยมา
เสนทางนี้มากอน ทําใหตองยอนกลับไปกลับมาเปนการสิ้นเปลืองคาน้ํามันรถ และอาจจะเสยีเวลา
อันมีคาในชัว่โมงเรงดวน ซ่ึงอาจทําใหเสยีงาน หรือรายแรงกวานัน้ ธุรกจิอาจเสียรายไดมากกวาคา
สมาชิกหลายเทา ในความเปนจริงแลวเพียงแคการทําใหการไปเที่ยวพกัผอนในรูปแบบที่ผูมาใช
บริการตองการเปนเรื่องงายและสะดวกสบายสําหรับผูใช เพียงเทานี้กท็ําใหผูใชบริการรูสึกวาการ
สมัครสมาชิกนั้นคุมคาอยูแลว ดวยขอมูลขาวสารมากมายที่จะชวยใหการตัดสินใจไปเที่ยวพักผอน
แตละครั้งไมผิดหวัง เนื่องจากไดเห็นรูปภาพ บทความวจิารณตางๆมากอน ทําใหไดไปสถานที่ที่คิด
วาอยากจะไปจริงๆ และยังมโีอกาสที่จะเกดิการรวมตวัของผูที่สนใจในการไปเทีย่วสถานที่เดียวกนั
(ซ่ึงอาจรูจักกนัผานทางระบบ Webboard และ Social Network ของเวบ็ไซต) ในการจัดทัวรไป
ทองเที่ยวเปนหมูคณะดวยกนัก็ได นอกจากนี้ยังมีขาวสารโปรโมชั่นลดราคาของ ที่พัก รานอาหาร
ตางๆ ที่จะชวยใหการไปเทีย่วพกัผอนของสมาชิกเปนไปอยางคุมคาที่สุด บางทีคาใชจายที่ประหยดั
ไดนั้นอาจมากกวาคาบริการสมาชิกของเวบ็ไซตเสียอีก  

  3) Place 

 ในสวนของจดุใหบริการชําระคาสมาชิก เร่ิมตนจากการใหบริการทาง Website เมื่อมีทํา
การสมัครสมาชิกและมกีารใชบริการที่ชวยอํานวยความสะดวกสบายขึน้ เนื่องจากบริการบางสวน
จะทําโปรโมชั่นขายคูบริการตางๆของเครือขายโทรศัพทมือถือแตละสัญญาณ ดังนั้นจะใชจุด
ใหบริการชําระคาโทรศัพทมือถือของแตละเครือขายสัญญาณเปนหลักเพื่ออํานวยความสะดวกให
ลูกคาที่ตองการใชบริการโปรโมชั่นดังกลาว ซ่ึงแนนอนวาจะตองมีการจัดอบรมพนักงานของ
เจาของสัญญาณที่ตองการทาํระบบสมาชิกรวมกับเว็บไซตเพื่อเก็บคาบริการ โดยทางบริษัทจะสง
เจาหนาทีไ่ปฝกอบรมให เพือ่ใหพนกังานแตละจดุใหบริการสามารถนําเสนอขอมูลและใหบริการ
ตางๆไดถูกตอง 

4) Promotion 
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 เปนการนําเสนอสิทธิพิเศษที่ทําใหผูใชบริการ รูสึกคุมในการจายคาบริการและคิดใช
บริการในสวนอื่นตอไป เพราะมีการนําเสนอความแตกตางในการทองเที่ยวใหดูนาสนใจผาน
บริการและบรกิารเสริมที่จะคอยอัพเดทขอมูลตลอดเวลา เพื่อใหผูใชทนัขอมูลขาวสารที่มีการ
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา เชน  
 1. การที่นักทองเที่ยวสามารถเลือกรูปแบบการทองเที่ยวเองได จากตารางที่จัดสถานที่
ทองเที่ยว ที่มีใหทําใหสามารถจํากัดวนัและเวลาในการทองเที่ยวไดตามตองการ 

2. การที่ ผูใชบริการสามารถมีสิทธิพิเศษที่จองทัวรไดกอนคนปกติ ทาํใหรูสึกมีคุณคาใน
การใชบัตร โดยมีขอเงื่อนไขแลวแตทางผูจดับริการตกลงกับทางบริษัททัวร หรือโรงแรมที่รวม
พันธมิตรดวยกัน 

3. การเพิ่มสิทธิพิเศษหรือ ลดราคาของหองพัก โดยชวงเทศกาลทองเที่ยว ถามีการใชแสดง
บัตร หรือติดตอผานระบบ เมื่อทําการจองหรือใชบริการก็จะไดรับบัตรกํานันหรือมี กการนําเสนอ
ทองเที่ยวทีใ่หความรูสึกสําหรับสมาชิกเทานั้น หรือ ชวงปกติก็จะไดรับสวนลดพิเศษจากทาง
โรงแรม เพื่อชวยสงเสริมการทองเที่ยวในชวงที่ไมไดเปนเทศกาลการทองเที่ยวดวย ทําใหสามารถ
นําทองเที่ยวหรือมีบริการพาถายรูปตามสถานที่ตางๆเพราะ นักทองเที่ยวไมเยอะเหมือนชวง
เทศกาลวันหยดุ 

4. มีอุปกรณใหเมื่อทําการจองที่พักหรือการเดินทางในรูปแบบตางๆ เชน การกางเตนบน
เขา การดําน้ําโดยมีชุดอุปกรณเตรียมไวใหสําหรับตองการลงไปดําดูประการัง  

5) People  

ในที่นีห้มายถงึ ทีมงานที่มีหนาที่รับผิดชอบในการดแูลบริหารจัดการเว็บไซตทั้งหมด ซ่ึง
แบงออกเปนหลายสวนตามบทบาทหนาที่ เชน หนาที่ดูแลจัดหาและปรับปรุงขอมูล หนาที่ดูแล
บํารุงรักษาระบบคอมพิวเตอร หนาที่พัฒนาระบบบริการตางๆ หนาที่ตรวจสอบความถูกตองของ
การทํางานของระบบบริการตางๆ เปนตน โดยจํานวนของเจาหนาทีใ่นแตละทีมขึ้นอยูกับปริมาณ
งานในแตละสวน เชน เจาหนาที่จัดหาและปรับปรุงขอมูลจะตองประสานงานกับหนวยงานและ
สถานที่ตางๆ ทั้งของรัฐและเอกชน เพื่อใหไดมาซึ่งขอมูลที่ถูกตองสมบูรณมากที่สุด 

6) Process  

สําหรับดานกระบวนการใหบริการนั้น จะแตกตางจากกระบวนการทั่วไปที่มีคนเปนสวน
หลักในกระบวนการใหบริการ เนื่องจากเปนกระบวนการใหบริการที่ดาํเนินผานทางระบบ
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อิเล็กทรอนิกส ผูใชงานจึงไดรับความสะดวกรวดเรว็ในการเขาถึงขอมูลท่ีตองการมากกวาการโทร
ไปสอบถามตามบริการ Call Center ตางๆ  

7) Physical Evidence  

เนื่องจากหนาเว็บไซตเปนสวนที่ลูกคามองเห็นและจับตองไดขณะใชบริการอยู จึงตองเนน
การออกแบบรปูรางหนาตาของเว็บไซตใหดูสบายตาและสามารถใชงานไดงาย โดยการจัดวางและ
นําเสนอใหเขาใจงาย เพื่อสามารถดึงดูดผูใชเมื่อใชงานสามารถชวยอํานวยความสะดวกไดและเกิด
ความคุนเคยไดงาย เพื่อทําการบอกตอใหเกิดมีสมาชิกมากขึ้น 
 
2. หัวใจของการตลาดแบบมุงเนนความสัมพันธ 

การบริการมีสวนสําคัญในการตลาดแบบมุงเนนความสัมพันธ การสรางไมตรีจิตผานการ
บริการนั้นเกดิขึ้นไดเพราะคณุลักษณะของความสัมพันธใกลชิด (Intimate relationship) อัน
ประกอบไปดวย 5C หรือ 5 ส ไดแก 

1) สื่อสาร-การพูดเปดใจ และการฟงอยางเขาอกเขาใจผูบรโิภค (Communication: Self 
disclosure and sympathetic listening) การสื่อสารนี้มีบทบาทคอนขางสูงในการดงึดูดใหมีผูมา
สนใจสินคาหรือนวัตกรรมได ความปรารถนาที่จะตอบคําถามทุกคําถามอยางตรงไปตรงมา การ
พยายามสนองความตองการของผูบริโภคนั้นจะทําใหผูบริโภคนั้นประทับใจได 

2) ใสใจและการรูจักใหกับผูบริโภค (Caring and giving) ส่ิงเหลานี้อาจอยูในรูปการแถม
สินคาเปนการคืนกําไรใหกบัผูบริโภค นอกจากนี้การแลกเปลี่ยนขอมูลที่เปนประโยชนในทาง
ปกปองผูบริโภคก็ยังแสดงถงึความใสใจทีม่ีตอผูบริโภคไดเชนกัน 

3) สัญญาใจ-ความผูกพันระยะยาวกับผูบรโิภค (Commitment: Bonding with 
consumers) การสรางสัญญาใจนี้อาจอยูในรปูโปรแกรมการใหรางวัลผูใชบริการบอยครั้งหรือเปน
จํานวนเงินที่มาก เชน โปรแกรม Frequent fliers ของสายการบิน เปนตน 

4) สบายใจ/สอดคลอง (Comfort/Compatibility) คือการที่ผูบริโภคมีความเชื่อมั่นกับความ
มั่นคงของสินคาหรือมีการบริการที่วางใจได 

5) สลายความขัดแยงและสรางความเชื่อม่ันจากการบริการ (Conflict resolution and 
trust) เมื่อมีปญหาในการบริการเกิดขึ้นธรุกิจก็จะเปดโอกาสใหลูกคาเรียกรองอะไรๆไดและพรอม
ที่จะแกไขปญหานั้น 
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การตลาดแบบมุงเนนความสมัพันธ เนนการสรางความพึงพอใจในความสัมพันธระหวางผู
ใหบริการกับลูกคา ความพึงพอใจตอความสัมพันธเกิดจากสิ่งตอไปนี้คอื 

1) ความพึงพอใจตอผูใหบริการ2) ความพึงพอใจตอบริการหลัก3) ความพึงพอใจตอองคกร 

นอกจากนี้ความเชื่อมั่นยังมีสวนสําคัญในการรักษาลูกคาอีกดวย ขั้นตอนที่ลูกคาพัฒนา
ความเชื่อมั่นตอสินคานั้นประกอบดวย 3 ขั้นไดแก 

1) การสาํรวจความนาเชื่อถือดวยการทดสอบในรูปแบบตางๆ 
2) ความคาดหวังกับคําโฆษณานั้นตรงกัน 
3) ความเห็นเกีย่วกับสินคาหรือบริการที่ออกมาจากสื่อหรือการบอกเลาแบบปากตอปาก ก็

มีผลทําใหลูกคาเชื่อมั่นในบริการไดในที่สุด 

การรักษาลูกคาประจําใหไดนั้น ผูเผยแพรนวัตกรรมอาจใชแนวทางการตลาดแบบมุงเนน
ความสัมพันธและประยุกต วัฒนธรรม ประเพณีของแตละสังคมมาเปนตัวกําหนดวิธีในการสราง
ความผูกพันระหวางผูรับ นวัตกรรมกับนวัตกรรมหรือผูเผยแพรนวัตกรรมใหธํารงอยูนานที่สุด
เทาที่จะ เปนไปได จากหลักการตางๆที่ยกมาแลวนัน้ มีผูที่เชื่อวาเราสามารถใชเทคโนโลยีเขามาชวย
เพื่อสรางความสัมพันธกับ ลูกคาได เพราะเทคโนโลยีนัน้ชวยลดตนทนุการบริหารลูกคา สรางลูกคา
ใหม (Stone, Woodcock & Machtynger ,2000) 

3.กลยุทธพันธุการจดจางจากพันธมิตร 

แนวคดิทางกลยุทธที่นิยมกันตอนนี ้ในการนําไปใช ระหวาง Outsourcing หรือการจัดจาง
หนวยงานภายนอกองคกร และพันธมิตรธุรกิจ จนกลายเปนแนวคิดใหมที่สรางความสามารถแขง 
ขันของกิจการ นั่นคือ Outsourcing Partner หรือการจัดจางจากพันธมิตร             แนวคดิพื้นฐาน
ของ Outsourcing หมายถึง การที่กิจการหนึง่พยายามทีจ่ะมุงดําเนินงานไปที่กิจกรรมหลักที่จะสราง
มูลคา และมีความสําคัญกับกิจการจริง และจะดําเนนิการจางหนวยงานอื่นในการใหบริการ หรือ
ผลิตวัตถุดิบสวนที่มิใชกิจกรรมหลักของตน            แนวคิดนีก้ิจการพยายามเนนความสนใจ และ
ทรัพยากรทั้งหมดไปในกจิกรรมหลักที่สรางคุณคาใหกบัองคกรและลูกคา สําหรับกจิกรรมที่ไมมี
ความสําคัญตอมูลคาเพิ่มของสินคาหรือบริการ ก็จะใหหนวยงานอืน่ที่มีความถนัดมากกวา
ดําเนินการแทน โดยกลยุทธนี้เปนที่นยิมเนื่อง จากมักทาํใหกจิการไดรับวัตถุดิบหรือบริการที่มี
คุณภาพสูงขึ้น ในตนทนุที่ต่ําลง และสามารถนําทรัพยากรที่มีอยูจํากดัของตนมามุงที่กิจกรรมสําคัญ
เทานั้น 
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สวนกลยุทธสรางพันธมิตรธุรกิจ นั้นคือ การรวมมือในการดําเนินงานระหวางหนวยงาน
ตั้งแต 2 องคกรขึ้นไป เพื่อบรรลุวัตถุประสงครวมกัน มีการแบงปนความรับผิดชอบในการดําเนิน 
งาน และแบงปนผลประโยชนรวมกับพนัธมิตรที่มารวมมือกัน โดยมีการแลกเปลี่ยนทรัพยากร 
ความรู ความสามารถ ประสบการณ และความชํานาญ เพื่อใหเกิดการเรียนรูและพัฒนารวมกนั
ระหวางพันธมิตรในระยะยาว  

ในการทําเอาทซอรสนั้น อาจจะมีความเสี่ยงที่เกิดขึ้นคือ มักจะทําใหขอมูลความลับของ
กิจการรั่วไหลไปยังคูแขงขันได เนื่องจากบริษัทที่รับเอาทซอรส อาจจะนําขอมูลไปเปดเผย หรือ
มิฉะนั้นบริษัทที่รับเอาทซอรสไปก็อาจจะกลายเปนคูแขงขันเอง โดยนําขอมูลหรือเทคโนโลยีที่ผู
วาจางไดถายทอดให ไปใชในการผลิตสินคาในตราสินคา ซ่ึงทําใหกลายเปนศัตรูไปโดยปริยาย             
ในการทําเอาทซอรสยังอาจทําใหกจิการขาดการเรียนรู และพัฒนากจิกรรมที่จางใหหนวยงานอื่น
ดําเนินการแทน และขณะเดยีวกันกจ็ะทําใหกิจการจะตองพึ่งพาผูรับจางผลิตหรือผูใหบริการรายนัน้
มากเกินไป และเปนการผูกติดความสําเรจ็ของบริษัทกบัผูรับจางผลิตมากเกินไปดวย 

การจางใหพันธมิตรดําเนินงานแทน ยังลดปญหาในเรื่อง การพึ่งพามากเกินไปรวมถึงทักษะที่ขาด
หายไป จากการจางกิจการอืน่ เนื่องจากอยางนอยกจิการที่ไปทําการวาจางนั้น กเ็ปนพันธมิตรที่มี
ผลประโยชนรวมกัน และมกีารถายทอดความรูระหวางกนั และในหลายกรณกีิจการที่วาจางกไ็ดมี
การเขาไปดําเนินงานรวมกบัพันธมิตรผูรับจาง ทําใหเกดิการถายโอนความรู และเทคโนโลยีรวมกนั
ตอเนื่อง มิไดละทิ้งจนกระทั่งทักษะทางดานนั้นหายไปจากกจิการทัง้หมด 

4.ทฤษฏีการทองเที่ยว (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2542) 

1.1 นักทองเทีย่วชาวตางประเทศหรือนกัทองเที่ยวระหวางประเทศ (Foreign Tourist or 

International Tourist) หมายถึง นักทองเทีย่วชาวตางประเทศที่เดนิทางเขามาเที่ยวในประเทศไทย 

1.2 นักทองเทีย่วภายในประเทศ (Domestic Tourists) หมายถึงนักทองเที่ยวที่มีถ่ินที่อยูหรือ

ที่พํานักถาวรในประเทศไทยในจังหวดัใดจงัหวัดหนึ่ง อาจจะเปนคนไทยหรือคนตางชาติที่พํานัก

อาศัยถาวรในประเทศไทยได และมีการเดนิทางเที่ยวเทีย่วในจังหวัดอืน่อันมิใชจังหวัดที่เขามีถ่ินที่

อยูหรือที่พํานกัอันถาวรนั้น 

1.3 นักทัศนาจร (Excursionists) หมายถึง ผูที่เดินทางไปอยูในสถานทีอั่นมิใชที่พํานกัถาวร

ของตน ซ่ึงเปนการเดินทางไปอยูช่ัวคราวในระยะเวลาสั้นๆไมถึง 24 ช่ัวโมง (ไมไดคางคืน) และ
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เดินทางไปโดยสมัครใจดวยวัตถุประสงคใดๆ ก็ตามที่มิใชการไปประกอบอาชีพหรือหารายได ทัง้นี้

ผูที่โดยสารเรือสําราญทางทะเลที่คางพักแรมในเรือสําราญจะถูกนับวาเปนนักทัศนาจรจําแนกเปน 

1 นักทัศนาจรชาวตางประเทศ (Foreign Excursionists) หมายถึง นักทัศนาจรชาว

ตางประเทศประเทศที่เดนิทางมาจากตางประเทศมาทองเที่ยวในประเทศไทย 

2 นักทัศนาจรภายในประเทศ (Domestic Excursionists) หมายถึง นักทัศนาจรที่มี

ถ่ินที่อยูหรือทีพ่ํานักถาวรอยูในประเทศไทยหรือในจังหวดัหนึ่งก็ได เดนิทางทองเที่ยวในจังหวัดอืน่

มิใชจังหวัดที่เขามีถ่ินที่อยูหรือที่พํานักถาวรอยูในประเทศไทยหรือในจังหวดัใดจังหวัดหนึ่งก็ได 

เดินทางทองเที่ยวในจังหวดัอ่ืนมิใชจังหวดัที่เขามีถ่ินที่อยูหรือที่พํานกัถาวร 

นอกจากนั้นยงัจะพบคําวา “ผูมาเยือน” (Visitors) ซ่ึงหมายรวมถึง ผูที่เดนิทางเขามาใน

ประเทศ โดยจะจําแนกเปนนกัทองเที่ยวหรือเปนนักทัศนาจรก็ไดตามแตจะตรงกับคณุสมบัติหรือ 

นิยมในขอใด 

การแบงชนิดของการทองเที่ยว 

การทองเที่ยวจะสามารถจัดรูปแบบไดจากจุดมุงหมายในการเดินทาง โดยจุดมุงหมายของ

การเดินทางเพือ่การทองเที่ยว ตองมิใชเพื่อประกอบอาชพีและไปอยูประจําแตเปนไปเพื่อ

วัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายๆอยางตอไปนี้ 

1. การทองเที่ยวเพื่อการพกัผอนหยอนใจ เปนการทองเทีย่วที่เรียกวา Leisure Tour 

หรือ Recreation Tour หรือ Holiday Tour มีจุดมุงหมายเพื่อการพักผอนในวันหยุด การแสวงหา

ความสนุกสนาน บันเทิง รวมถึงการไปเที่ยวชมสถานทีต่างๆ ชมการแสดง การเลนกฬีาและ

นันทนาการ 

2. การทองเที่ยวเพื่อทําธุรกิจ เปนการทองเที่ยวที่เรียกวา Business Tour หรือ 

Business Travel หรือ Professional Travel ซ่ึงเปนการเดนิทางของนักธุรกิจ โดยมีกจิกรรมดาน

ธุรกิจเปนจดุมุงหมายหลัก เชน การเดินทางไปรวมประชมุ สัมมนาเจรจาธุรกิจ ในขณะเดยีวกันก็

อาจมีการพักผอนหยอนใจเปนสวนประกอบดวยก็ได ในประเทศอุตสาหกรรม รายไดจากการ

ทองเที่ยวประเภทนี้มีอยูสูงมาก เพราะนักทองเที่ยวประเภทนี้เดินทางตลอดทั้งป ไมขึ้นอยูกับ

ฤดูกาล ทั้งเปนผูที่สามารถเสียคาใชจายไดสูง 
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3. การทองเที่ยวเพื่อเปนรางวลัจูงใจ เปนการทองเที่ยวที่เรียกวา Incentive Tour ซ่ึง

มักจัดใหแกพนักงานและลูกคาของบริษัทและหนวยงานตางๆ หรือผูที่ทําประโยชนใหแกบริษัท

และหนวยงานนั้นๆการเดนิทางอาจมีวัตถุประสงคเพื่อการพักผอนหยอยใจ หรือเพื่อธุรกิจรวมอยู

ดวยก็ได เชน จัดไปชมโรงงานผลิตสินคาหรือไปประชมุสัมมนา มีการสังสรรคเพื่อเชื่อมความ

สามัคคี เปนตน 

4. การทองเที่ยวเพื่อการประชุมสัมมนา เปนการทองเที่ยวที่เรียกวา Meeting 

Convention & Exhibition Tour โดยนกัทองเที่ยวมจีุดประสงคเพื่อไปเขารวมประชุมสัมมนาหรือ

ไปชมการแสดงสินคา การจัดนิทรรศการในโอกาสตางๆ 

5. การทองเที่ยวเพื่อความสนใจพิเศษเฉพาะกลุม เปนการทองเที่ยวทีเ่รียกวา 

Special – Interest Group Tour คือ จัดขึ้นเปนพิเศษสําหรับที่มีความสนใจในเรื่องใดโดยเฉพาะ เชน 

การเดินทางไปชมการแขงขนักีฬาหรือเลนกีฬาบางชนดิ การเที่ยวชมธรรมชาติและดสัูตวปา การ

เที่ยวถํ้า การดาํน้ําดูปะการังและสัตวน้ําการชมโบราณสถาน 

5. ทฤษฎี Long Tail 

ภาพที ่1 : แสดงใหเห็นทฤษฏีของ Long Tail  
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Long Tail เปนทฤษฎีทางการตลาดของ Chris Anderson ที่เขียนไวในบทบรรณาธิการ
นิตยสาร Wired Magazine เมื่อป 2004 หากแกนตั้งคือ “ยอดการขาย” แกนนอนคือ “สินคา 
ผลิตภัณฑ” สวนที่เปนสีแดงของกราฟคือ “Hits” สินคายอดนยิม เปนที่ตองการของคนกลุมใหญ 
และสวนทีเ่ปนสีเหลืองคือ “nonhit” หรือ “Niches” สินคาซ่ึงเปนที่ตองการของคนกลุมนอย หาซื้อ
ไดยาก เนื่องจากมีขอจํากัดในเรื่องของพื้นที่ ช้ันวางแสดงสินคา 

ทฤษฎี Long Tail ช้ีใหเห็นวา แนวโนมของตลาดเริ่มยายจาก “Hits สีแดง” มาเปน “Niches 
สีเหลือง” ซ่ึงขยายยาวไปทางขวาขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจากเทคโนโลยีดิจิตอลในปจจุบัน ชวยทําให
ผูบริโภคสามารถหาซื้อผลิตภัณฑที่เปน niches ไดงายขึน้มาก หลังจากหันมาทําการซื้อขายกันบน
อินเตอรเน็ตแทน ยายจาก physical มาเปน digital (หรือที่ Anderson ใชคําวา “bits rather than 
atoms”) … เปน Social Networking ของผูคน ในยุค web 2.0 

การประยุกตใชทฤษฎี Long Tail 

เมื่อนําทฤษฎี Long Tail มาประยุกตใชกบัตัวสินคาของเราที่ใหบริการบนอินเตอรเน็ตจะ
เกิดความสอดคลองกับตัวทฤษฏีนี้ เนื่องจากเปนทฤษฎทีี่จะใชไดเฉพาะกับธุรกิจบนอินเตอรเน็ต
เทานั้น โดยเนนการทํารายไดของสินคาหรือบริการทั้งหมดที่มีอยูซ่ึงมกีารสํารวจพบวาสําหรับบน
โลกอินเตอรเน็ตนั้นสินคาทีไ่มไดรับความนิยมจํานวนมาก สามารถทํารายไดในระยะยาวรวมกัน
แลวมีมูลคามากกวาสินคาทีข่ายไดปริมาณมากๆแตขายไดชวงเวลาไมนาน ทําไมจึงเปนเชนนัน้ 
คําตอบก็คือการวางแสดงสินคาในโลกอินเตอรเน็ตเปนการวางแสดงสนิคาที่โดยปกติในโลกความ
เปนจริงแลวอาจไมมีพื้นทีเ่พยีงพอในการวางแสดงสินคาทั้งหมดที่มีอยู แตในโลกอนิเตอรเน็ตนั้นมี
พื้นที่ใหนําเสนอสินคาและบริการตางๆไดอยางไมจํากดั ตัวอยางที่เหน็ไดชัดเจน คอื ช้ันวางของใน 
มินิมารท ซ่ึงถาสินคาตัวไหนไมไดรับความนิยมหรือขายไมดกี็จะมีสินคาใหมมาวางแสดงแทนที่ 
เนื่องจากตองเนนการใชพื้นที่ที่มีอยูจํากดัใหสรางรายไดใหไดมากที่สุดนั่นเอง  

สวนในตัวโปรดักหรือเว็บไซตเรานั้นสามารถรองรับความตองการไปทองเที่ยวซ่ึงสถานที่
ทองเที่ยวที่คนไมคอยเปนทีน่ิยม หรือไมคอยรูจัก เราก็สามารถมีพื้นที่ในการใหขอมลูอยูบน
เว็บไซตได ซ่ึงเมื่อมีคนบางกลุมที่ตองการจะไปสถานที่นัน้ ทางเราก็จะมีการใหบริการขอมูลให
อยางครอบคลุม ที่หลากหลายรูปแบบตั้งแตไปเที่ยวตามแหลงทองเที่ยวตางๆ เชน พพิิธภัณฑ ทะเล 
ภูเขา เกาะ ถํ้า และแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติอ่ืนๆ เปนตน รวมไปจนถึงพวกงานอดิเรก เชน ไป
ทานอาหารอรอยๆ ชมภาพยนตร รองคาราโอเกะ สถานบันเทิง ไปตกปลา ปนเขา เปนตน ซ่ึงแมวา
มูลคาของรายไดจากการทองเที่ยวของการไปตกปลาอาจแตกตางกันอยางสิ้นเชิงกับมลูคาของการ
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ไปเที่ยวเกาะตางๆ แตมูลคาของรายไดจากการที่รานอาหาร ภัตราคารตางๆ สถานที่สําหรับตกปลา 
แหลงทองเที่ยวที่ปนเขาได หรือ แหลงสําหรับงานอดิเรกอื่นๆ จะมาทาํการโฆษณาหรือ
ประชาสัมพันธกับเว็บไซตนั้นอาจจะรวมๆกันแลว ใกลเคียงหรือมากกวาคาโฆษณาที่ไดจาก
สถานที่ทองเที่ยวดงัๆรวมกันก็เปนได เนื่องจากสถานที่ดังๆที่เปนที่รูจักอยูแลวอาจไมตองการ
ลงทุนกับคาโฆษณาหรือประชาสัมพันธมากนัก แตเรากส็ามารถไปติดตอรวบรวมขอมูลและหา
ผูสนับสนุนจากรานคาและสถานที่ตางๆอีกมากมายที่มีความตองการจะโฆษณาหรือประชาสัมพันธ
ตัวเอง ซ่ึงในความเปนจริงแลวสถานที่และรานคายังมีอีกเปนจํานวนมากที่สวยงามหรือมีคุณภาพ
แตยังไมคอยเปนที่รูจัก 

6. ทฤษฎี Moore's Law 

ภาพที ่2 : แสดงใหเห็นทฤษฏีของ Moore's Law  
 

 
Gordon Moore เปนหนึ่งในทีมกอตั้งบริษทั Intel ขึ้นมา ไดกลาวไวเมือ่ป ค.ศ. 1965 วา              

”ปริมาณของ ทรานซิสเตอรบนชิพประมวลผล จะเพิ่มเปนเทาตัว ทกุๆ 12, 18 เดือน” (บางขอมูลวา
ทุก 24 เดือน แตประกาศหลังออกกฎ 2 ป) จึงนาจะพูดถึงการที่ เงินจํานวนเทาเดิมจะสามารถซื้อ
คอมพิวเตอรรุนที่ดีกวาเดิมได และนัน่หมายความวาคนทัว่ไปยอมสามารถซื้อคอมพิวเตอรรุนเกาใน
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ราคาที่ถูกกวาเดิมเมื่อมีการวางขายคอมพิวเตอรรุนใหม ซ่ึงจะทําใหคนที่มีกําลังซ้ือนอยกวาราคา
คอมพิวเตอรทีถู่กที่สุดในอดตีจะสามารถมีคอมพิวเตอรเปนของตัวเองไดในปจจุบันหรือในอนาคต 
ประกอบกับกระแสความตองการใชงานซอฟแวรตางๆบนคอมพิวเตอรและการเชื่อมตอ
อินเตอรเน็ตนัน้ไดเพิ่มขึน้เรือ่ยๆ ยอมสงผลใหธุรกิจที่ดําเนินการบนโลกไซเบอรนาลงทุนยิ่งขึ้น 

การประยุกตใชทฤษฎี Moore's Law 

จากกฎของมวัรนั้นนาจะบอกไดวาทุกๆ 12 18 หรือ 24 เดือนนั้น เทคโนโลยีจะมกีารพัฒนา
ทั้งเรื่องของสินคา และการใหบริการซึ่งทําใหราคาเทคโนโลยีเดิมถูกลงและมีการใชงานและทํา
ความเขาใจไดงายขึ้น ทําใหเปนที่แพรหลายถึงผูใชทั่วไป จํานวนผูใชงานทั่วไปตามบานนั้นจึงมาก
ขึ้นอยางรวดเร็ว ภายในชวงสองสามปที่ผานมา  

แนวโนมในปจจุบันนัน้มือถือที่สามารถเลนอินเตอรเน็ตไดก็จะมีราคาที่ถูกลงทั้งตัวเครื่อง
และอัตราคาบริการสัญญาณอินเตอรเน็ตทาํใหการใชงานเว็บไซตบนมือถือเปนไปไดสําหรับคน
ทั่วไปหรือผูใชตามบานมากขึ้น ใครๆก็สามารถใชบริการนี้ไดซ่ึงการใชบริการนี้จะชวย อํานวย
ความสะดวกในการใชชีวิตประจําวนัเพิ่มขึน้ เพราะในยุคปจจุบันนี้โทรศัพทมือถือนั้นเปนสิ่งที่คน
สวนใหญไมวาจะมีอาชีพใดก็ตามมีไวใชงานกันอยางนอย 1 เครื่องอยูแลว 

7. ทฤษฎี Metcalfe’s Law  

Metcalfe’s Law กลาววา คณุคาของเครอืขายการติดตอส่ือสารมีสัดสวนเปนไปตามกําลัง
สองของจํานวนผูใชในระบบนั้นๆ กฎนี้ถูกคนพบโดยนาย Robert Metcalfe ผูคิดคน Ethernet กฎ
ของ Metcalfe ไดอธิบายถึงอิทธิพลของเครือขายทางเทคโนโลยีโทรคมนาคมจํานวนมาก เชน 
Internet, social networking และ World Wide Web โดยการเชื่อมโยงความจริงที่วา การเชื่อมตอทาง
เครือขายที่ไมซํ้ากันทั้งหมดจํานวน  n โหมดนั้นสามารถเขียนใหอยูในรูปแบบทางคณิตศาสตรได
เปน n(n-1)/2 ซ่ึงมีสัดสวนใกลเคียงกับ n2 มากเนื้อหาของกฎนี้ ไดยกตวัอยางถึง เครือ่งแฟกซ วา
เครื่องแฟกซเพียงหนึ่งเครื่องนั้นไมมีประโยชน แตคณุคาของเครื่องแฟกซทุกเครื่องนั้นจะเพิ่มขึ้น
ตามจํานวนเครื่องแฟกซทั้งหมดที่นํามาเชือ่มตออยูในเครือขายเดียวกนั เนื่องจากจํานวนของ
ผูใชงานเครื่องแฟกซแตละเครื่องในการสงและรับเอกสารจากเครื่องแฟกซเครื่องอื่นๆนั้นไดเพิ่มขึ้น
นั่นเอง กฎของ Metcalfe นั้นแทจริงแลวมีวิธีการคิดคํานวณที่เปลี่ยนแปลงตามสภาพแวดลอม
มากกวาการเปนกฎเกณฑทางคณิตศาสตรที่ไมมีความยดืหยุน เหตุผลกค็ือความยุงยากในการวัด
คุณคาของเครือขายใดเครือขายหนึ่ง  
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ภาพที ่3 : แสดงใหเห็นทฤษฏีของ Metcalfe’s Law  

 
 

 
 
 

สังเกตไดวาในกระบวนการพิสูจนทางคณิตศาสตรนั้นวัดคาไดเพียงตัวเลขจํานวนของการ
เชื่อมตอกันทีม่ีโอกาสเปนไปไดทั้งหมดของเทคโนโลยีเครือขายแตละแบบ แตอยางไรก็ตามการใช
งานเทคโนโลยีเครือขายตามความเปนจริงในสังคมนั้นขึน้อยูกับการมีปฏิสัมพันธกันระหวางโหมด
ดวย ตัวอยางเชน โหมดที่มผูีใชเปนชาวจนีและโหมดทีม่ีผูใชเปนชาวตางชาติยอมส่ือสารกันไม
เขาใจจึงไมทําการสื่อสารกัน ดังนั้นประโยชนการใชงานเครือขายที่เกิดขึ้นในระหวางโหมดที่มี
ผูใชงานที่ไมเขาใจภาษาของอีกฝายยอมมคีาเปนศูนย และเมื่อไมไดเกดิการติดตอส่ือสารกัน
ระหวางโหมดที่มีผูใชงานที่เขาใจคนละภาษาแลว การคํานวณคุณคาของเครือขายก็ตองคิดคํานวณ
แยกกันออกเปนสองเครือขาย 

การประยุกตใชทฤษฎี Metcalfe’s Law 

การประยกุต Metcalfe’s Law นั้นจะยกตัวอยางใหเห็นจากคุณคาของขอมูลประเภท 
Review การไปทองเที่ยวที่ตางๆของสมาชิกในเว็บไซตบางแหงที่มักจะมีการเขยีนเลาเรื่อง
ประสบการณที่พบเจอ และคนที่เขาไปอานหรือสนใจกจ็ะเปนคนที่ชอบเรื่องราวประเภทเดียวกนั 
ตัวอยาง เชน คนที่สนใจอยากจะไปสถานที่ทองเที่ยวสักแหง แตอยากทราบขอมูลจากคนที่ไป
มาแลว หรือการบอกเลาความรูสึกวาไปมาแลวรูสึกอยางไรบาง เพื่อใหคนที่มาอานไดใชประโยชน
จากขอมูลนั้นประกอบการตดัสินใจทีจ่ะไปเที่ยวสถานทีด่ังกลาวบาง อีกทั้งยังทําใหผูคนไดรู
สถานที่ที่คนนั้นอาจจะยังไมเคยไปหรืออยากที่จะไปสัมผัสประสบการณแบบนัน้บาง รวมถึงไดรูวา
ไปเที่ยว ณ จุดนั้น จะมีรานอาหารประเภทใดบาง อาหารรสชาติเปนอยางไร ซ่ึงเหลานี้เปนขอมูลที่
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ไดจากผูไปใชบริการมาจริงๆเปนผูบริโภคที่มีประสบการณตรง การมขีอมูลประเภทนี้มากๆจะชวย
ทําใหเกิดประโยชนตอบุคคลอื่นๆอีกมาก ซ่ึงมันแตกตางจากยุคกอนทีม่ีแตเขียนเลาเรื่องราวลงเก็บ
ไวในไดอารีแ่บบอานเองคนเดียวแตพอมาถึงยุคนี้ผูคนเขียนไดอารี่แบบออนไลนมากขึ้นทําใหเกดิ
ประโยชนตอผูอ่ืนอีกมากโดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อเขียนไดอารี่ออนไลนเกี่ยวกับการไปทองเที่ยวนั้น  

สําหรับธุรกิจการทองเที่ยวแลวหารใหขอมูลตางๆเหลานี้มีผลตอจํานวนผูไปทองเทีย่วยัง
สถานที่ทองเที่ยวแตละแหง เนื่องจากหากผูเขียนไดรับประสบการณที่ดแีละนํามาเลาตอๆกันไป ก็
จะทําใหสถานที่นั้นเปนที่รูจกัมากยิ่งขึน้ และในขณะเดียวกันตวัผูเขียนเองก็สามารถเผยแพรและ
แลกเปลี่ยนประสบการณไปดวยในเว็บไซตเดียวกนัเมื่อไดอานประสบการณของสมาชิกทานอื่น
และเขียนแสดงความคิดเหน็แลกเปลี่ยนกนั ซ่ึงนั่นทําใหเกิดเปนชุมชนออนไลน (Community) ดาน
การทองเที่ยวขึ้นมา ประกอบกับบริการตางๆที่จะชวยอํานวยความสะดวกในชีวิตประจําวันอกี
มากมาย ทําใหนอกจากจะสามารถดึงดูดใหคนมาสมัครเปนสมาชิกแบบวีไอพีเพิม่แลว ยังสามารถ
ใชเปนแหลงโฆษณา ประชาสัมพันธดานการทองเที่ยวไดเปนอยางดี และนอกจากนีห้ากมีทีมงาน
คอยติดตามขาวสารการพูดคยุกันในเว็บไซตแหงนี้อยูตลอดเวลา กจ็ะสามารถรูแนวโนมความ
ตองการตางๆของคนที่อยากไปเที่ยวอีกดวย ซ่ึงสามารถนําไปสรางธุรกิจบริการรับจดัทัวรตาม
ตองการสําหรับสมาชิกในเวบ็ไซตที่ตองการไปทองเที่ยวที่เดยีวกันไดอีก โดยใหสมาชิกสามารถ
โหวตเพื่อจัดประเภทสไตลการทองเที่ยว แลวจัดแบงเปนกลุมๆ ไปเที่ยวสถานที่ตางๆตาม
ความชอบของแตละกลุม สามารถวางแผนควบคุมงบประมาณคาใชจายตางๆ กําหนดเวลาการออก
เดินทางและระยะเวลาทีจ่ะใชในการเทีย่วชมสถานที่ตางๆไดเอง จะใหมีการแวะพกัซื้อของฝากที่
ไหนหรือไม ตองการพักแรมแบบใด ทีไ่หนและที่สําคัญเปนอยางยิ่ง คอื การไดไปสถานที่ตนเอง
สนใจอยากจะไปจริงๆและมเีวลาชื่นชมบรรยากาศนัน้ไดอยางเต็มที่ซ่ึงแตกตางเปนอยางมากจาก
การไปเปนทวัรแบบทั่วๆไปที่ปกติจะตองคอยเดินตามหมูคณะไปเรื่อยๆจนกระทั่งออกเดินทางไป
ยังสถานที่ตอไป นอกจากนี้การเดินทางที่มีเพื่อนสมาชิกทีช่ื่นชอบและสนใจในสิ่งเดยีวกันก็นาจะ
ทําใหการเดินทางแตละครั้งมีสีสันมากขึ้น มีเพื่อนพูดคยุแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันตลอดการ
เดินทาง ซ่ึงตางๆเหลานี้นั้นจะเกดิขึ้นไดตองอาศัยการเพาะสรางคุณคาใหเกิดขึน้ในสังคมออนไลน
ของเว็บไซตนัน้ๆ จนไดรับความนยิมและมสีมาชกิเพิ่มขึน้เรื่อยๆ และยิง่สมาชิกเพิ่มมากเทาไร
คุณคาก็เพิ่มขึน้ตามไปดวย เหมือนคุณคาทีเ่กิดขึ้นตามที่ Robert Metcalfe ไดกลาวไวนั่นเอง 
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8. ทฤษฎี Reed’s Law  

 กฎของ Reed ซ่ึงถูกนําเสนอโดยนาย David P. Reed นั้น ไดกลาววา ประโยชนใชสอยของ
เครือขายขนาดใหญโดยเฉพาะอยางยิ่งกบั สังคมออนไลน (Social Networks) นั้นจะเพิ่มขึ้นแบบ 
เอ็กซโปเนนเชียลตามขนาดของเครือขาย ที่เปนเชนนัน้เพราะวา จํานวนเครือขายกลุมยอยๆที่
สามารถเกิดขึ้นไดนัน้เปนไปตามสูตร 2N – N – 1 โดยที่ N เปนจํานวนผูใชงานเครือขายทั้งหมด ซ่ึง
มันเติบโตเร็วกวาทั้งสองรูปแบบดังตอไปนี้ 

- จํานวนผูใชงานเครือขายทั้งหมดหรือ N 
- จํานวนการเชือ่มตอแตละคูที่เปนไดทั้งหมดหรือ(N(N-1))/2 ซ่ึงเปนไปตาม Metcalfe’s 

law 

ซ่ึงแสดงใหเหน็วา ถึงแมวาประโยชนที่ไดจากกลุมสังคมออนไลนยอยๆท่ีเปดใหคนเขารวมนัน้
อาจจะดูนอยเมื่อเทียบกับประโยชนที่ไดจากกลุมคนกลุมใหญที่มีอายุ ฐานะทางสงัคมและความ
สนใจใกลเคียงมารวมกัน แตในทายที่สุดแลวอิทธิพลทางเครือขายของสมาชิกในกลุมสังคมยอยๆ
ทุกกลุมนั้นเมือ่รวมกันแลวสามารถที่จะสงผลตอภาพรวมทางเศรษฐกจิของทั้งระบบไดอยางรุนแรง 

การประยุกตใชทฤษฎี Reed’s Law 

การเพิ่มพูนของประโยชนใชสอยในเครือขายตามที่ Reed’s Law ไดกลาวไวนั้นมีตวัอยางที่
เห็นไดชัดหลายอยาง เชน เวบ็ไซตแนวการประมูลซ้ือขายสินคาอยางเวบ็ไซต e-bay  ที่ยิ่งมีสมาชิก
เพิ่มมากขึ้นเทาไร ก็จะมกีารนําเสนอขายสนิคาที่หลากหลายมากยิ่งขึ้นและมีผูสนใจอยากที่จะซื้อ
สินคาเหลานั้นเพิ่มขึ้นในเวลาเดียวกัน เชนเดียวกันกับการผุดขึ้นของเว็บไซตประเภทระบบสังคม
ออนไลน(Social Network System) ตัวอยาง เชนเว็บไซต  Twitter, Facebook และ Hi5 เปนตน ที่นํา
รูปแบบการขยายเครือขายโดยใหสมาชกิเชญิเพื่อนๆ ญาติ พี่นองเขามาเปนสมาชิกแลวก็มีการจดจํา
กันเปนเพื่อนกนัและสามารถจดจําเพื่อนๆของคนที่เราไดจําเปนเพื่อนไวแลวไดอีกดวย มีกิจกรรม
หลักๆที่เชื่อมความสัมพันธสวนบุคคล เชน การเขาไปเขียนฝากขอความที่หนาสวนตัวของเพื่อน 
การมีหนาสวนตัวที่นําเสนอตัวตนของตวัเองและสิ่งทีต่นเองสนใจได และกจิกรรมอื่นๆอีกมากมาย 
นอกจากนี้การทําชุมชนออนไลน (community) เชน เว็บบอรดที่มีการตั้งกระทูที่ทําใหคนสามารถ
นําเสนอขอมูล เลาเรื่องราวและรวมกันแสดงและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกนัได ก็เปนอีกตัวอยาง
หนึ่ง ของการเพิ่มขึ้นของประโยชนจากการใชสอยเครือขาย จึงทําใหมมีูลคาในการเปน ฐานขอมูล
ตรวจสอบรสนิยมของปจจบุัน วาชอบแฟชั่นสไตลไหน เพลงไหนที่โปรด หนังแบบไหนที่ชอบดู
เพื่อ นํามาผลิตเปนสินคาเพื่อตอบสนองผูบริโภคในปจจบุัน 
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สําหรับการนํามาประยุกตกบัตัวเว็บไซตนัน้ ไดมีการนําระบบสังคมออนไลน (Social 
Network System) มาใชดวย เพื่อจุดประสงคในการเพิ่มจํานวนสมาชิกอยางรวดเร็วและเพื่อ
สนับสนุนการใหมีการใชบริการตางๆจากเว็บไซตมากยิ่งขึ้น และสําหรบัระบบเว็บบอรดนั้นกจ็ะ
ประยุกตใชงานเพื่อใหบรรลุถึงจุดประสงคหลักในการทําตลาดการทองเที่ยวนั่นเอง โดยเนนการ
แบงหมวดหมูของแตละบอรด ใหเปนไปตามลักษณะของการไปทองเที่ยว ไปพักผอน หรือไป
ทํางานอดิเรก เปนตน ซ่ึงสามารถใชเปนที่ตดิตอสอบถามทั้งการเลาสูความเปนไประหวางสมาชิก
ของเว็บไซตดวยกันเองและการตอบปญหาแนะนําขอมูลสถานที่ทองเที่ยวหรือขอมูลตางๆระหวาง
ทีมงานกับสมาชิกของเว็บไซต ซ่ึงโดยสวนมากแลวก็มกัจะมีสมาชิกดวยกันเขามาชวยตอบคําถาม
ตางๆอีกดวย ประเด็นในการพูดคุยสวนมาก จะเปนการแลกเปลี่ยนขาวสารหรือใหขอมูลเกี่ยวกับ
สถานที่ทองเที่ยวหรืองานอดเิรกตางๆ โดยอาจนําไปเชื่อมโยงกับไดอารี่แบบออนไลนของสมาชิก
แตคนก็ได เชน มีผูสนใจสอบถามวาสถานที่ทองเที่ยวแหงหนึ่งมีบรรยากาศเปนอยางไรบาง มีที่พัก
ที่ไหนที่ราคาไมแพง รานอาหารบริเวณดังกลาวรานไหนนาสนใจ คําถามตางๆเหลานี้ ผูตอบก็อาจ
ทําลิงคเชื่อมโยงไปยังไดอารี่ออนไลนของผูที่เคยไปเที่ยวยังสถานที่ดังกลาวมาแลวและไดเขียน
วิจารณสถานที่ดังกลาวไว ซ่ึงนาจะเปนแนวทางในการตัดสินใจไดดกีวาบอกบรรยายดวยคําพดูของ
ผูตอบเอง  

9. ทฤษฎีการวิเคราะหสถานการณในตลาด (Situation Analysis 5 C’s) (Net-MBA Business 
Knowledge Center) 

 การวิเคราะหสถานการณในตลาด (Situation Analysis) 5 C’s ซ่ึงไดมาจากการทําการวิจัย
สถานการณในตลาด (Market Research Situation) อันประกอบดวย การวิเคราะหองคกร 
(Company) การวิเคราะหคูแขงขันขององคกร (Competitor) การวิเคราะหลูกคาขององคกร 
(Consumer) การวิเคราะหพนัธมิตรที่เอื้อตอองคกร (Collaborator) การวิเคราะหบริบทแวดลอมที่
เกี่ยวของกับองคกร (Context) ซ่ึงสามารถอธิบายและจําแนกตามประเด็นการวิเคราะหสถานการณ
ในตลาด ไดดงันี้ 
 การวิเคราะหองคกร (Company) หมายถึง การวิเคราะหจุดออนจุดแข็งขององคกร เพื่อจะ
ทําใหรูวาองคกรตองผลิตอะไรที่มีความชํานาญ และตองศึกษาปจจัยตางๆ วาปจจยัใดมีความจําเปน
ตอองคกร และบุคคลากรขององคกรจะตองมีความรูความสามารถ ทักษะ ดานไหนทีจ่ําเปนตอ
องคกร เพื่อที่จะสามารถสนองตอบความตองการของลูกคาขององคกรได 
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 การวิเคราะหคูแขงขันขององคกร (Competitor)  หมายถึง การวิเคราะหการแขงขันวาใคร
คือคูแขงขันขององคกรในการตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเดียวกัน และตองรูจุดออน จดุ
แข็งของคูแขงขัน เพื่อองคกรจะไดชนะการแขงขัน และครอบครองสวนบงการตลาดไดมากกวาคู
แขงขันในสายการผลิตเดียวกัน เชน การสรางความแตกตางจากคูแขงขัน หรือมีตนทุนการผลิตที่ถูก
กวา ซ่ึงมีผลตอยอดการจําหนายผลิตภณัฑขององคกร 

 การวิเคราะหลูกคาขององคกร (Consumer) หมายถึง การวเิคราะหความตองการลูกคาวา 
อะไรคือความตองการของลูกคา ซ่ึงองคกรจะตองสนองความพึงพอใจของลูกคาใหได ผูผลิต
ผลิตภัณฑจะตองเขาใจ ลักษณะพฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้และการใชงานของลูกคา 

 การวิเคราะหพันธมิตรที่เอื้อตอองคกร (Collaborator) หมายถึง การวเิคราะหความรวมมือ
วา บริษัทหรือหนวยงานใดคอื พันธมิตรที่จะชวยองคกร และจะทําอยางไรที่จะจูงใจใหบริษัทหรือ
หนวยงานนั้นๆ เขามาสนับสนุนองคกร ซ่ึงตองเขาใจสมรรถนะของพันธมิตร โดยการประเมิน
ความสามารถ เปาหมาย ตําแหนงในการแขงขัน ประสิทธิภาพและผลการดําเนินธุรกิจของพันธมิตร 
เปนตน 

 การวิเคราะหบริบทแวดลอมที่เกี่ยวของกบัองคกร(Context) หมายถึง การวิเคราะหบริบท 
เพื่อทราบถึงส่ิงแวดลอม สภาพการณในปจจุบัน วัฒนธรรมการบริโภค แนวโนมของเทคโนโลยี 
กฎหมาย และขอจํากัดในการทําธุรกิจ   
 จากแนวคิด กฎและทฤษฎีทัง้หมดที่นํามาใชในงานวิจยันี ้ไดแสดงใหเห็นถึงแนวทางแนว
ใหมในการทําธุรกิจดานการทองเที่ยวแบบออนไลนที่นอกจากจะมีขอมลู ขาวสารหรือเนื้อหา
เกี่ยวกับการทองเที่ยวตางๆที่ครบครันแลว ยังมกีารผสมผสานเทคโนโลยีที่นาสนใจตางๆมาใชเปน
เครื่องมือในการขยายฐานสมาชิกใหตวัเวบ็ไซตเพื่อเปาหมายในการสรางสรรคชุมชนออนไลนดาน
การทองเที่ยวโดยเฉพาะขึ้นมา ซ่ึงจะชวยใหธุรกิจสามารถสรางรายไดจากบริการแบบตางๆ โดยจะ
เห็นไดจากการประยุกตใชกฎและทฤษฎีตางๆเพื่อออกแบบลักษณะของตัวเว็บไซตและบริการ
ตางๆใหมีความเหมาะสมกับความตองการของผูมาใชบริการอยางแทจริง โดยเนนความใสใจใน
การบริการที่จะกอใหเกดิประโยชนสูงสุดกับผูมาใชบริการ ดวยแนวทางนี้เอง ตัวเวบ็ไซตนั้นจะ
สะสมคุณคาเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆตามจํานวนสมาชิกที่เพิ่มขึ้นและเปนรากฐานที่มั่นคงสําหรับธุรกิจ 
และทางบริษทัมีการพัฒนาเพิ่มเติมเนื้อหา และบริการอยูตลอดเวลานั้นก็เปนปจจัยสําคัญที่ชวยทํา
ใหธุรกิจมกีารพัฒนาอยูตลอดเวลาเพื่อทีว่าธุรกิจจะสามารถพัฒนาและเติบโตขึ้นไดในตลาดการ
ทองเที่ยวที่มีมลูคามหาศาล 



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 งานวิจยันี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับ “โครงการบูรณาการระบบอินเตอรเน็ตและระบบการหา

ตําแหนงเพื่อวถีิชีวิตนอกบานและเดินทางการทองเที่ยว” (Internet Convergence and Global 

Positioning System for Daily Lifestyle and Travel)การเก็บขอมูลใชวธีิรวบรวมขอมูลช้ันทุติยภูม ิ

(Secondary Data) เปนการศกึษาเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) มีจดุประสงคเพื่อศึกษาเพื่อให

ทราบถึงพฤติกรรมการใชงานอินเตอรเน็ตในสังคมปจจบุันวา เวลาตองการหาขอมูลการเดินทาง

และการทองเที่ยว มคีวามตองการใชงานขอมูลและบริการจากเว็บไซตสวนใดมากที่สุด จากความ

คิดเห็นของผูใชบริการทั่วไป และเพื่อใหเกดิแนวทางการบริหารจัดการธุรกิจบนอินเตอรเน็ต

เกี่ยวกับเว็บไซตที่มีการใหบริการรวบรวมขอมูลการเดินทางและการทองเที่ยว โดยมีรายละเอียด

ประกอบในงานวิจยัดังนี ้

ประชากรที่ใชในการศึกษาและการสุมตัวอยาง (เชิงปริมาณ) 

ประชากรที่ใชในการวิจัยแบงเปน 2 กลุมคอื กลุมคนทํางานออฟฟศแถวสีลม ที่อาศัยอยูใน
เขตกรุงเทพมหานคร และกลุมนักศึกษาทีเ่ดินแถวสยามสแควร ที่อาศัยอยูในเขตกรงุเทพมหานคร  

หลักเกณฑการสุมตัวอยาง 

การสุมตัวอยางในงานวิจยันีใ้ชวิธีการสุมตวัอยางแบบขั้นตอนเดียว โดยมีแบงเปน 2 กลุม
ประชากรศึกษาดังตอไปนี ้

 ขั้นตอนแรก สุมออฟฟศตัวอยางโดยใชการสุมแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
โดยเลือกเฉพาะออฟฟศแถวสีลม ที่มีคนทํางานที่มีการใชเทคโนโลยีคอมพิวเตอรและมือถือทุกวัน  

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) มีลักษณะเปนคําถามปลาย
ปด (Close-Ended Question) และการจดักิจกรรมสนทนากลุม (Focus – Group Discussion) โดยใช
กลุมตัวอยางคนทํางานออฟฟศและนกัเรียนนักศกึษาอยางละ 100 ตัวอยาง รวมทั้งส้ิน 200 ตัวอยาง 
แลวนําขอมูลที่ไดมาวเิคราะหคาทางสถิติ โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows ซ่ึงไดแบง
แบบสอบถาม ดังนี ้
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แบบสอบถามสําหรับกลุมคนทําออฟฟศและกลุมนักเรยีนนักศกึษา ดังนี้ 

 สวนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับขอมลูทั่วไปทางดานประชากรศาสตร 

 สวนที่ 2 คําถามสํารวจความคุนเคยการใชงานอินเตอรเนต็ในชีวติประจาํวัน 

 สวนที่ 3 คําถามสํารวจการเลอืกรูปแบบการทองเที่ยวและวางแผนการเดินทาง 

       สวนที่ 4 คําถามสํารวจความตองการของผูใชบริการ ประเภท สัญญาณบอกตําแหนง
จากดาวเทยีม (GPS) 

 ในการสอบถามขอมูล สวนนี้ จะทําใหทราบถึงขอมูลพื้นฐานของเดก็และความคิดเห็น
ของผูปกครอง จากนั้นจะนําผลของแบบสอบถามที่ไดมาสรุปผล และสรางเปนแนวคิด เพื่อเปน
แนวทางของโครงการตอไป 

การทดสอบความเชื่อถือไดของเครื่องมือ 

 ผูวิจัยทดสอบหาความเทีย่งตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถามดวยวิธีการดังนี้ นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปหาความเที่ยงตรง โดยใหอาจารยที่
ปรึกษาเปนผูตรวจความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) และความเหมาะสมของภาษาที่ใช 
เพื่อขอคําแนะนําในการปรับปรุงแลวทดสอบ (Pretest) กับกลุมที่มีลักษณะใกลเคียงกบักลุมตัวอยาง
จํานวน 30 คน โดยแบงเปนกลุมตัวอยางตามระดับชั้นการศึกษาในระดบัประถมศึกษา ระดับละ 5 
คน เพื่อนําคําตอบที่ไดมาหาคาความเชื่อมัน่ ใชวิธีการหาความเชื่อถือของแบบสอบถามในการวจิยั
คร้ังนี้ 

กระบวนการเก็บรวบรวมขอมูล 

1. หลังจากไดแบบสอบถามที่สมบรูณแลว ผูวจิัยไดใหผูชวยวิจัยอีกจํานวน 6 คน ทําการ
เก็บขอมูลตามสถานศึกษาเปาหมาย โดยช้ีแจงรายละเอยีดการเก็บขอมูลอยางละเอียด 

2. ผูวิจัย และผูชวยวิจยัไดทําการลงพื้นที่เก็บแบบสอบถาม โดยใชวิธีการใหผูวจิัยเปน 
ผูอานแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางฟง และใหกลุมตัวอยางเปนผูตอบ โดยผูเก็บขอมูล
เปนผูบันทึกขอมูลดวยตนเอง เพื่อปองกันการตอบแบบสอบถามที่อาจเกิดความ
ผิดพลาด ซ่ึงจะทําการเก็บแบบสอบถามบริเวณดานหนาของโรงเรียนเปาหมายจํานวน 
5 แหง ในชวงเวลาหลังการเรยีนการสอนของทางโรงเรียน คือตั้งแตเวลา 15.30 – 
18.00 น. 
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3. ผูวิจัย และผูชวยวิจยั ไดทําการเลือกกลุมตัวอยางจากโรงเรียนเปาหมาย จํานวน
โรงเรียนละ 42 คน ซ่ึงในแตละโรงเรียนจะทําการเลือกสัมภาษณนักเรียนที่เดินผาน
ประตูออกมาทุกคนที่ 6 ที่เปนผูปกครอง และนักเรียนทีศ่ึกษาอยูในระดับประถมศึกษา
ปที่ 1 – ประถมศึกษาปที่ 6 ระดับชั้นละ 7 คนในจํานวนเทา ๆ กัน ซ่ึงรวมจํานวน
แบบสอบถามทั้งส้ิน 420 ชุด 

การวิเคราะหขอมูล 

ใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายลักษณะของขอมูล โดยใชตาราง
แจกแจงความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) เพื่ออธิบายขอมูลทาง
ประชากรของกลุมตัวอยาง และความตองการโครงการพัฒนาอัจฉริยภาพเดก็ปฐมวยัเพื่อเตรยีม
ความถนัดในการประกอบอาชีพ โดยใชโปรแกรมสําหรับรูป SPSS for Windows ในการประมวล
ผลการวิจัยในครั้งนี้ 

สวนการวจิัยคณุภาพนั้น จะใชการวิเคราะหขอมูลในเชิงลึก โดยการประมวลผล และนาํ
ขอมูลที่ไดมาใชในโครงการพัฒนาอัจฉริยภาพเดก็ปฐมวยัเพื่อเตรยีมความถนัดในการประกอบ
อาชีพ ในเนื้อหาของโครงการเปนลําดับถัดไป 



บทท่ี 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 การศึกษาวิจยัพฤติกรรมผูบริโภค เกี่ยวกับการใชงานอินเตอรเน็ตและการรับรูเกี่ยวกบั
เทคโนโลยีเครื่องรับสัญญาณบอกตําแหนงจากดาวเทยีม (GPS Global Positioning System) โดยการ
ตั้งคําถามเกี่ยวกับขอมูลขาวสารและการบริการตางๆที่ผูใชบริโภคใหความสนใจเปนอันดับตนๆ
เพื่อนําขอมูลของผูที่ทําแบบสอบถามพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตและความเขาใจในเทคโนโลยี
สัญญาณบอกตําแหนงจากดาวเทียม (GPS) นําไปใชในชวีิตประจําวันไดตรงความตองการโดยมี
กระบวนการวเิคราะหตางๆดังตอไปนี ้
 4.1 การวิจยัเชงิสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire)     
 4.2 การวิเคราะหขอมูล (Descriptive Analysis)     

 4.1 การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire)                                         
z กลุมตัวอยางสาํหรับการวิจยัเชิงสํารวจดังกลาว ไดแก ประชากรทั้งเพศชาย และเพศหญิง
ในเขตกรุงเทพมหานครเปน นักศกึษา และคนทํางาน ที่เปนกลุมคนเปดรับเทคโนโลยีที่มาใหม
ตลอดเวลาจํานวนทั้งหมด 200 คน แบงออกเปน 2 กลุม ดังนี ้  

1. ยานสยามสแควร 
2. ยานสีลม 

     โดยแบงเปน 4 สวนหลักในการนําเสนอขอมูลคือ 

 1 .คําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปทางดานประชากรศาสตร 
 2. คําถามสํารวจความคุนเคยการใชงานอนิเตอรเน็ตในชีวิตประจําวัน 
 3. คําถามสํารวจการเลือกรปูแบบการทองเที่ยวและวางแผนการเดนิทาง 

4. คําถามสํารวจความตองการของผูใชบริการประเภทสญัญาณบอกตําแหนงจากดาวเทียม 
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4.1.1.ผลการวิเคราะหขอมูลคําถามเกี่ยวกับท่ัวไปดานภมิูศาสตร 

ตารางที่ 1: ตารางแสดงจํานวนรอยละตามเพศของผูตอบคําถาม 

เพศ จํานวน(คน) รอยละ 
ชาย 89 44.5 
หญิง 111 55.5 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 1 พบวา จํานวนคนตอบแบบสอบถามเปนเพศชายจํานวน 89 คนคิดเปนรอย
ละ 44.5 และเพศหญิงจํานวน 111 คนคิดเปนรอยละ 55.5 

ตารางที่ 2: แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

ชวงอาย ุ จํานวนคน รอยละ 
18 – 24 ป 85 42.5 
25 – 34 ป 95 47.5 
35 – 44 ป 17 8.5 
45- 59 ป 3 1.5 
60 ปขึ้นไป - - 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 2 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามแบงชวงอายุ 18-24 ป 85 คน คิดเปนรอย
ละ 42.5, ชวงอายุ 25-34 ป เปนจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 47.5, ชวงอายุ 35-44ป 17 คน คิดเปน
รอยละ 8.5, ชวงอายุ 45-59 ป เปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.5โดยกลุมที่เราทําการแจก
แบบสอบถามนั้นชวงอายุ 18-24 ป เปนกลุมเปาหมายหลักในการชวยประชาสัมพันธการใหบริการ
โดยกลุมผูใชบริการทําใหคนรูจักบริการอยางแพรหลาย อันดับที่สองชวงอายุ 25-34 ปเปน
กลุมเปาหมายหลักในการทําการตลาดโดยกลุมนี้มีรายไดที่แนนอนและมีการเปดรับเทคโนโลยีใหม
อยูตลอดเวลาซึ่งจะเปนกลุมหลักของผูใชบริการ 
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ตารางที่ 3: แสดงจํานวนรอยละจําแนกตามระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับการศึกษา จํานวนคน รอยละ 
มัธยมศึกษาปที่ 3 - - 
มัธยมศึกษาปที่ 6/ ปวช. 77 38.5 
อนุปริญญา / ปวส.  3 1.5 
ปริญญาตรี 102 51 
ปริญญาโท. 18 9 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 3 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามแบงเปนผูมีการศึกษาปที่ 6 จํานวน 77 
คน คิดเปนรอยละ 38.5, การศึกษาอนุปริญญาจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.5, การศึกษาปริญญาตรี
จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 51, การศึกษาปริญญาโทจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 9 

ตารางที่ 4: แสดงจํานวนรอยละรายไดของผูตอบแบบสอบถาม 

รายไดบุคคลตอเดือน จํานวนคน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท 72 36 
10,001 – 25,000 บาท 89 44.5 
25,001 – 50,000 บาท 36 18 
50,001 – 100,000 บาท 3 1.5 
มากกวา 100,001 บาท - - 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 4 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามแบงเปนผูมีรายไดต่ํากวา 10,000บาท
จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 36, ผูมีรายได 10,001 - 25,000 บาทจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 
44.5,  ผูมีรายได 25,000-50,000 บาทจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 18, ผูมีรายได 50,001-100,000 
บาทจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3 
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 4.1.2.ผลการวิเคราะหขอมูลคําถามสํารวจความคุนเคยการใชงาน อินเตอรเน็ต ใน
ชีวิตประจําวัน 

ตารางที่ 5: แสดงจํานวนรอยละความถี่ในการเลน Internet ตอ 1 สัปดาห 

จํานวนความถี ่ จํานวนคน รอยละ 
เลนทุกวนั                                  184 92 
เลน 5 วันตอ 1 สัปดาห 16 8 
เลน 3 วันตอ 1 สัปดาห             - - 
เลน 2 วันตอ 1 สัปดาห - - 
ไมไดเลนเลย - - 
รวม 200 100 
 
 จากตารางที่ 5 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามแบงเปนผูใชอินเตอรเน็ตทุกวันจํานวน 
184 คน คิดเปนรอยละ 92, เลน 5 วันตอ 1 สัปดาหจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 8 

ตารางที่ 6: แสดงจํานวนรอยละการใชงานอินเตอรเน็ตในประเภทใดมากที่สุด 

ประเภทการใชงาน จํานวนคน รอยละ 
หาเพื่อนคยุ                               63 31.5 
หาขอมูลสถานที่ทองเที่ยว 38 19 
หาขอมูลการคนควา                 77 38.5 
เลนเกมสออนไลน 16 8 
ซ้ือ-ขายออนไลน 6 3 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 6 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามแบงประเภทใชงานอินเตอรเน็ตเพือ่หา
เพื่อนคุยจาํนวน 63 คน คิดเปนรอยละ 31.5, หาขอมูลสถานที่ทองเที่ยว จํานวน 38 คน คิดเปนรอย
ละ 19, หาขอมูลการคนควา จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 38.5, เลนเกมสออนไลนจํานวน 16 คน 
คิดเปนรอยละ 8, ซ้ือ-ขายออนไลนจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3 
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ตารางที่ 7: แสดงจํานวนรอยละของคนที่ตองการหาขอมูลทองเที่ยวในอินเตอรเน็ตมากที่สุด 

ประเภทขอมูล จํานวนคน รอยละ 
ขอมูลแนะนําเสน                         10 5 
ขอมูลสถานที่พัก 81 40.5 
สถานที่ทองเที่ยว                         95 47.5 
กิจกรรมของสถานที่ทองเที่ยว 8 4 
โปรโมชั่นสวนลดตางๆ 6 3 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 7 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามเพื่อหาขอมูลการทองเที่ยวแบงเปน
ขอมูลแนะนําเสนทาง จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 5, ขอมูลสถานที่พักจํานวน 81 คน คิดเปนรอย
ละ 40.5, สถานที่ทองเที่ยวจาํนวน 95 คน คิดเปนรอยละ 47.5, กิจกรรมของสถานที่ทองเที่ยว
จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 4, โปรโมชั่นสวนลดตางๆจาํนวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3 

ตารางที่ 8: แสดงจํานวนรอยละของสิ่งที่ทานสนใจจะดูขอมูลเขาเว็บไซตเกี่ยวกับทองเที่ยว  

ขอมูลที่สนใจดูในเว็บไซต จํานวนคน รอยละ 
อานขอมูลจากคนที่ไปมาแลว      84 42 
ดูขาวสารกิจกรรมการทองเที่ยว
ในแตละจังหวดั 

6 3 

รายละเอียดแพกเกตทองเทีย่ว      35 17.5 
เขาดูรูปภาพสถานที่ทองเที่ยวที่
คนนํามาโพส 

17 8.5 

โฆษณาสวนลดราคาพิเศษ
ตางๆ 

58 29 

รวม 200 100 

 จากตารางที่ 8 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามที่คนสนใจในการดูขอมูลจากเว็บไซต
เกี่ยวกับทองเที่ยวแบงเปนอานขอมูลคนที่ไปมาแลวจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 42, ดูขาวสาร
กิจกรรมการทองเที่ยวในแตละจังหวัดจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3, รายละเอียดแพกเกจทองเทีย่ว
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จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 17.5, เขาดูรูปภาพสถานทีท่องเที่ยวที่คนนํามาโพสจํานวน 17 คน คิด
เปนรอยละ 8.5, โฆษณาสวนลดพิเศษตางๆจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 29 

ตารางที่ 9: แสดงจํานวนรอยละที่มีโอกาสทองเที่ยวแบบเปนรูปแบบทริปหรือทัวรเฉล่ียปละกี่คร้ัง 

จํานวนครั้งตอป จํานวนคน รอยละ 
ไมมีโอกาสเลย                         51 25.5 
1 คร้ัง 84 42 
 2 คร้ัง                                     63 31.5 
3 - 4 คร้ัง 2 1 
5 คร้ังขึ้นไป -  
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 9 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามที่มีโอกาสไปทองเทีย่วแบบเปนรูปแบบ 
ทริปหรือทัวรแบงเปน ไมมโีอกาสเลยจํานวน 51 คน คดิเปนรอยละ 25.5, 1 คร้ังจํานวน 84 คน คิด
เปนรอยละ 42, 2 คร้ังจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 31.5, 3-4ครั้งจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1 

ตารางที่ 10: แสดงจํานวนรอยละถามีวันหยดุ 2-3 วันติดกนัทานชอบทองเที่ยวประเภทใดมากที่สุด 

สถานที่เลือกทองเที่ยว จํานวนคน รอยละ 
ทะเล                                          132 66 
ไปขึ้นเขา 17 8.5 
ไปน้ําตก                                      3 1.5 
ไปกับทัวร 11 5.5 
เที่ยวในเมืองไมออกไปไหน        37 18.5 
รวม 200 100 
 
 จากตารางที่ 10 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามถามีเวลาสั้นๆวันหยุด 2-3 วันตดิกัน
ทานชอบทองเที่ยวประเภทใดมากที่สุดแบงเปน ไปทะเลจํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 66, ไปขึ้น
เขาจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 8.5, ไปน้ําตกจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.5, ไปกับทัวรจํานวน 
11 คน คิดเปรอยละ 5.5, เที่ยวในเมืองไมออกไปไหนจํานวน 37 คน คดิเปนรอยละ 18.5 
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ตารางที่ 11: แสดงจํานวนรอยละปจจยัที่มอิีทธิพลตอการเลือกรูปแบบการทองเที่ยวมากที่สุด 

ปจจัยที่มีอิทธพิล จํานวนคน รอยละ 
ความสะดวกสบาย                       79 39.5 
ประหยดัเวลาเดินทาง 47 23.5 
ประหยดัคาใชจาย                        5 2.5 
มีความตื่นเตนและสนุกในการ
ทองเที่ยว 

13 6.5 

ไดรับความประทับใจกลับไป 56 28 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 11 พบวาจํานวนคนตอบแบบสอบถามปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกรูปแบบ
การทองเที่ยวมากที่สุดแบงเปนความสะดวกสบายจํานวน 79 คน คิดเปน 39.5, ประหยัดเวลา
เดินทางจํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 23.5, ประหยดัคาใชจายจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.5, มี
ความตื่นเตนและสนุกในการทองเที่ยวจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 6.5, ไดรับความประทับใจ
กลับไปจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 28 

ตารางที่ 12: แสดงจํานวนรอยละการรับสื่อการประชาสัมพันธรูปแบบการทองเที่ยวจากสิ่งรอบขาง 

ส่ือจากสิ่งรอบขาง จํานวนคน รอยละ 
เพื่อนบอกตอๆกันมา                   80 40 
นิตยสารทองเที่ยวตางๆ    35 17.5 
รายการโทรทัศน                          12 6 
เว็บไซตทองเที่ยว 70 35 
การสงตออีเมล (Forward Mail) 3 1.5 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 12 พบวาจํานวนคนตอบการไดรับส่ือการประชาสัมพันธ รูปแบบการ
ทองเที่ยวจากสิ่งรอบขางแบงเปนเพื่อนบอกตอๆกันมาจํานวน 80 คน คดิเปนรอยละ 40, นิตยสาร
ทองเที่ยวตางๆจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 17.5, รายการโทรทัศนจํานวน 12 คน คดิเปนรอยละ 6, 
เว็บไซตทองเที่ยวจาํนวน 70 คน คิดเปนรอยละ 35, การสงตออีเมลจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.5 
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ตารางที่ 13: แสดงจํานวนรอยละประเภทสือ่ที่ทานไดเหน็และไดรับขอมูลการทองเที่ยวมากที่สุด 

ประเภทสื่อ จํานวนคน รอยละ 
โทรทัศน 62 31 
หนังสือพิมพ    10 5 
วิทยุ       - - 
นิตยสาร 22 11 
อินเตอรเน็ต   109 54.5 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 13 พบวาจํานวนคนตอบการแบบสอบถามประเภทสื่อทีท่านไดเห็นและไดรับ
ขอมูลการทองเที่ยวมากที่สุดแบงเปนโทรทศันจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 31, หนังสือพิมพ
จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 5, นิตยสารจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 11, อินเตอรเน็ตจํานวน 109 
คน คิดเปนรอยละ 54.5 

 ตารางที่ 14: แสดงจํานวนรอยละเลือกวิธีในการหาขอมลูวางแผนเดนิทางมากที่สุด 

วิธีการหาขอมลู จํานวนคน รอยละ 
โทรถามคนรูจักที่ไปมาแลว         80 40 
หาขอมูลจากอนิเตอรเน็ต 97 48.5 
โทรถาม ททท. เพื่อถามขอมูล      3 1.5 
โทรถาม Bug 1113 17 8.5 
ไปสถานที่ที่ไปประจําอยูแลว 15 7.5 
รวม 200 100 
 จากตารางที่ 14 พบวาจํานวนคนตอบการแบบสอบถามเลือกวิธีในการหาขอมูลวางแผน
เดินทางมากทีสุ่ดแบงเปนโทรถามคนรูจักที่ไปมาแลวจาํนวน 80 คน คิดเปนรอยละ 40, หาขอมูล
จากอินเตอรเนต็จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 48.5, โทรถาม ททท.เพื่อถามขอมูลจํานวน 3 คน คิด
เปนรอยละ 1.5, โทรถาม Bug 1113จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 8.5, ไปสถานที่ที่ไปประจําอยูแลว
จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 7.5 
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4.1.3.ผลการวิเคราะหขอมูล คําถามสํารวจความตองการของผูใชบริการ ประเภทสัญญาณ
บอกตําแหนงจากดาวเทยีม (GPS) 

ตารางที่ 15: แสดงจํานวนรอยละหากไมรูจกัเสนทางการทองเที่ยวจะเลอืกหาขอมูลจากวิธีใด 

ประเภทการเลือกหาขอมูล จํานวนคน รอยละ 
โทรถามคนรูจักที่ไปมาแลว         78 39 
หาขอมูลและแผนที่จาก 
อินเตอรเน็ต 

105 52.5 

โทรถาม ททท. เพื่อถามขอมูล      - - 
โทรถาม Bug 1113 11 5.5 
เปดหนังสือเดนิทาง                      6 3 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 15 พบวาจํานวนคนตอบการแบบสอบถามหากทานไมรูจกัเสนทางการ
ทองเที่ยว จะเลือกหาขอมูลจากวิธีใดมากที่สุดแบงเปนโทรถามคนรูจักที่ไปมาแลวจาํนวน 78 คน 
คิดเปนรอยละ 39, หาขอมูลและแผนทีจ่ากอินเตอรเน็ตจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 52.5, โทร
ถาม Bug 1113จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 5.5, เปดหนังสือเดินทางจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3 

ตารางที่ 16: แสดงจํานวนรอยละความตองการหาระบบสามารถชวยแกปญหาเรื่องตําแหนงสถานที ่

ประเภทที่สนใจ จํานวนคน รอยละ 
บอกเสนทางการทองเที่ยว           34 17 
แนะนําเสนทางการจารจรไม
ติดขัด 

89 44.5 

หาสถานีฉุกเฉนิ (เชน ปม 
โรงพยาบาล)          

65 32.5 

แนะนํารานอาหารจุดที่ทานยนื
อยู 

12 6 

คํานวนระยะเวลาใหทานไปถึง
จุดหมายได      

- - 

รวม 200 100 
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 จากตารางที่ 16 พบวาจํานวนคนตอบการแบบสอบถามความตองการหากระบบสามารถ
ชวยแกปญหาเรื่องตําแหนงสถานที่ และบอกเสนทางตางๆแบงเปนบอกเสนทางการทองเที่ยว 
จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 17, แนะนําเสนทางการจราจรไมติดขัดจาํนวน 89 ตย คิดเปนรอยละ 
44.5, หาสถานีฉุกเฉินจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 32.5, แนะนํารานอาหารจุดที่ทานยืนอยูจํานวน 
12 คน คิดเปนรอยละ 6 

ตารางที่ 17: แสดงจํานวนรอยละขอมูลที่ทานสนใจดูจากระบบกําหนดตําแหนงบนโลก (GPS)  

ประเภทที่สนใจ จํานวนคน รอยละ 
แนะนํารานอาหารอรอย               42 21 
ดูการจราจรเพือ่เลือกเสนทาง
ในการเดินทาง 

84 42 

ดูตําแหนงสถานทองเที่ยวที่
นาสนใจ              

16 8 

บอกตําแหนงสถานที่ ที่กําลังจะ
ไปใหเพื่อนรู 

38 19 

สถาณีฉุกเฉินตางๆ (ปมน้ํามัน 
โรงพยาบาล) 

20 10 

รวม 200 100 

จากตารางที่ 17 พบวาจํานวนคนตอบการแบบสอบถามขอมูลที่ทานสนใจดจูากระบบ
กําหนดตําแหนงบนโลก (GPS) แบงเปนแนะนํารานอาหารอรอยจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 21, 
ดูการจราจรเพือ่เลือกเสนทางในการเดินทางจํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 42, ดูตําแหนงสถาน
ทองเที่ยวทีน่าสนใจจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 8, บอกตําแหนงสถานที่ ที่กําลังจะไปใหเพื่อนรู
จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 19, สถาณีฉุกเฉินตางๆจํานวน 20 คน คดิเปนรอยละ 10 
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ตารางที่ 18: แสดงจํานวนรอยลทานที่สนใจขอความ(SMS) ในการแจงขอมูลทองเที่ยวมากที่สุด 

ประเภทของขอมูล จํานวนคน รอยละ 
แนะนําเมนูอาหารอรอย               26 13 
แจงเมื่อเขาใกลสถานที่พักที่ได
ทําการจองไว 

30 15 

โปรโมชั่นสวนลดตามเทศกาล
ตางๆ              

42 21 

แจงสิทธิพิเศษในการจองทีพ่กั
ชวงเทศกาล 

43 21.5 

แนะนํากจิกรรมทองเที่ยวและ
สวนลดพิเศษ 

59 29.5 

รวม 200 100 

จากตารางที่ 18 พบวาจํานวนคนตอบการแบบสอบถามขอความ SMS ในการแจงขอมูล
ทองเที่ยวที่ทานสนใจมากทีสุ่ดแบงเปน แนะนําเมนูอาหารอรอยจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 13, 
แจงเมื่อเขาใกลสถานที่พักที่ไดทําการจองไวจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 15, โปรโมชั่นสวนลด
ตามเทศกาลตางๆจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 21, แจงสิทธิพิเศษในการจองที่พักชวงเทศกาล
จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 21.5, แนะนาํกิจกรรมทองเที่ยวและสวนลดพิเศษจํานวน 59 คน คิด
เปนรอยละ 29.5 
 
ตารางที่ 19: แสดงจํานวนรอยละผูสนใจเลอืกใชบริการระบบกําหนดตาํแหนงบนโลก (GPS) 

รูปแบบการสนใจ จํานวนคน รอยละ 
สนใจใชบริการแตขอดู
คาบริการ                    

107 53.5 

สนใจใชบริการแตขอศึกษา
เพิ่มเติมกอน        

67 33.5 

สนใจใชบริการเพราะมีความรู
ความเขาใจ      

26 18 

           (ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 19(ตอ): แสดงจํานวนรอยละผูสนใจเลือกใชบริการระบบกําหนดตําแหนงบนโลก (GPS) 
 
 
ไมสนใจใชบริการเพราะไมมี
ความรูความเขาใจ 

- - 

ไมสนใจใชบริการเพราะคิดวา
ไมจําเปนตองใช 

- - 

รวม 200 100 

จากตารางที่ 19 พบวาจํานวนคนตอบการแบบสอบถามผูสนใจเลือกใชบริการระบบ
กําหนดตําแหนงบนโลก(GPS) แบงเปนสนใจใชบริการแตขอดูคาบริการจํานวน 107 คน คิดเปน
รอยละ 53.5, สนใจใชบริการแตขอศึกษาเพิ่มเติมกอนจํานวน 67 คน คดิเปนรอยละ 33.5, สนใจใช
บริการเพราะมีความรูความเขาใจจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 18 

ตารางที่ 20: แสดงจํานวนรอยละการคิดคาบริการระบบกาํหนดตําแหนงบนโลก (GPS) ที่ผูตอบ        
                   พอใจในการจายคาบริการมากที่สุด  

รูปแบบคาบริการ จํานวนคน รอยละ 
คิดเปนคาบริการบริการตอคร้ัง    67 33.5 
คิดคาบริการรวมไปกับ
คาบริการเดือนมือถือ 

91 47.5 

คิดเปนแบบบตัรเติมเงินในการ
เปดใชบริการ   

42 21 

รวม 200 100 
 
 จากตารางที่ 20 แสดงจํานวนรอยละการคดิคาบริการระบบกําหนดตําแหนงบนโลก (GPS) 
ที่ผูตอบพอใจในการจายคาบริการมากที่สุดแบงเปน คดิเปนคาบริการตอคร้ังจํานวน 67 คน คิดเปน
รอยละ 33.5, คิดคาบริการรวมไปกับคาบริการเดือนมือถือจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 47.5, คิด
เปนแบบบัตรเติมเงินในการเปดใชบริการจาํนวน 42 คน คิดเปนรอยละ 21 
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ตารางที่ 21: แสดงจํานวนรอยละแสดงราคาที่เหมาะสมกบัรูปแบบบริการที่ผูใชตองการ 

ราคาคาบริการ จํานวนคน รอยละ 
ต่ํากวา 3 บาท ตอคร้ัง 74 37 
ต่ํากวา 5 บาท ตอคร้ัง 27 18.5 
ต่ํากวา 10 บาทตอคร้ัง - - 
ต่ํากวา 50 บาทตอเดือน 82 41 
ต่ํากวา 150 บาทตอเดือน 17 8.5 
สูงกวา 150 บาทตอเดือน - - 
รวม 200 100 

 จากตารางที่ 21 แสดงจํานวนรอยละการแสดงราคาที่เหมาะสมกับรูปแบบบริการทีผู่ใช
ตองการแบงเปน ต่ํากวา 3 บาท ตอคร้ังจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 37, ต่ํากวา 5 บาท ตอคร้ัง
จํานวน 27 คน คิเปนรอยละ 18.5, ต่ํากวา 50 บาทตอเดือนจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 41, ต่ํากวา 
150 บาทตอเดอืนจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 8.5                                                                                     

4.2 การวิเคราะหขอมูล (Descriptive Analysis)     

 งานวิจยันี้เปนการศึกษาเกี่ยวกับ “โครงการสรางธุรกิจอินเทอรเน็ตเกีย่วกับ เว็บไซต
ทองเที่ยวเชื่อมโยงกับระบบ GPS ในประเทศไทย” จัดทําเพื่อศึกษาแนวธุรกิจเกี่ยวกับเทคโนโลยทีี่มี
การพัฒนาอยางตอเนื่องในปจจุบัน โดยตอบสนองความตองการใชงานจากผูบริโภค และคาใช
บริการที่ผูใชยนิดีที่จะจายตามความเหมาะสมของผูใชเอง เพื่อใหโมเดลธุรกิจนําไปใชไดจริง และ
เปนภาพลกัษณที่ดีตอองคกร สําหรับการวิจัยสามารถวเิคราะหปจจยัตางๆไดดังขอมลูตอไปนี้ 

 จากการขอมูลวิเคราะหทางการตลาด คือ ธุรกิจประเภท อินเตอรเนต ทีท่ําเปน รูปแบบของ 
ชุมชนออนไลน(Community) นั้นจะมีการแบงแยกเฉพาะกลุมอยูที่คนชอบคนสนใจ โดยจะมีแบง
ประเภทเว็บไซตออกเปน วาไรตี้ ขาวสาร กีฬา ทองเทีย่ว ฯลฯ แตละรูปแบบของเว็บไซตตางพัฒนา
และเพิ่มขอมูลตลอดเวลาเพื่อใหคนมาเขาชมเว็บไซตและทําการแสดงความคิดเห็นหรอืแลกเปลี่ยน
เปนตน 
 จากสภาพแวดลอมทางการตลาด รูปแบบของเว็บไซตทั่วไปจะมุงเนนใหมีผูเขาชมเวบ็ไซต
ใหมีจํานวนมากเพื่อทํารายไดจาก การทําโฆษณาเพื่อประชาสัมพันธเปนหลัก โดยมีการวาง
ตําแหนงของโฆษณาและมีราคาที่แตกตางออกไปซึ่งขึ้นอยูกับจํานวนคนเขาเว็บไซตวามีจํานวน
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มากนอยเทาไหรเปนตวักําหนดราคาชองวางใหเกิดตลาดนี้คือ การทํารูปแบบเว็บไซตทองเที่ยว แต
มีความแตกตางตรงเชื่อมระบบรับสัญญาณบอกตําแหนงจากดาวเทยีม (GPS) บอกตาํแหนงของผู
และสถานที่ที่ตองการไปในเว็บไซตได เพือ่อํานวยความสะดวกในการเดินทาง การจองที่พักและ
ใหขอมูลขาวสารแนะนําสถานที่เที่ยวมากขึ้น ทําใหขอมูล มีการอัพเดทตลอดเวลา และสามารถเขา
ชมไดงายผานอินเตอรเน็ต จงึพัฒนามาเปน “โครงการบูรณาการระบบอินเตอรเน็ตและระบบการหา
ตําแหนงเพื่อวิถีชีวิตนอกบานและเดินทางการทองเที่ยว” (Internet Convergence and Global 
Positioning System for Daily Lifestyle and Travel) 

 4.2.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภาพนอก 

 โดยโครงการจัดทําเว็บไซต ไดมีการนําเสนอที่แตกตางจากตลาดเว็บไซตทั่วไปเพื่อหา
ชองทางการตลาดของตัวเอง และสอดคลองกับความเปนไปไดในเศรษฐกิจปจจุบัน ในลักษณะของ
ตลาดเว็บไซตนั้นมีสภาวะแวดลอมภายนอกสามารถวิเคราะหได 4 ปจจัย คือ 

 Political Factors ปจจัยดานการเมือง 

  เนื่องจาก ชวงปพุทธศักราช 2550 ไดเกดิปญหาทางการเมืองอยางตอเนื่องทําให
นักทองเที่ยว มาเที่ยวในประเทศนอยลง ทําใหธุรกิจการทองเที่ยวในประเทศศูนยเสียรายได
มหาศาล ทําใหภาครัฐไดเหน็ถึงปญหาและมีการสนับสนุนโครงการตางๆในการใหคนออกมา
ทองเที่ยวในประเทศมากขึ้น ซ่ึงกลาวไดวาโครงการฯ ไดมีการสนับสนุนจากภาครัฐและการ
ทองเที่ยวในเรือ่งของขอมูลและประชาสัมพันธใหคนรูจกัมากขึ้น 

 Economic Factors ปจจัยดานเศรษฐกิจ  

 เนื่องจากเศรษฐกิจทัว่โลกตกต่ํากระเทือนกันหมดทําใหผูบริโภคคิดจะเดินทาง หรือใชจาย
อะไรก็ตองประหยัดทําใหรูปแบบการใหบริการแนะนําเสนทาง หรือหลีกเลี่ยงการจราจรที่ติดขัด
เปนประโยชนในเบื้องตนในการวางแผนเดนิทางทําใหไปถึงที่เร็วกวา หรือแกไขปญหาการหลง
ทางได ซ่ึงจะเปนการประหยัดน้ํามนั และเวลาของผูบริโภคทําใหรูปแบบของการใหบริการเมื่อมา
ใชในชวีิตประจําแลวสามารถเพิ่มจํานวนผูใชบริการไดอยางตอเนื่องเมือ่เทียบกับคาบริการที่จาย
นอยกวากับเงนิหรือเวลาที่ตองศูนยเสียบนทองถนน 

  

 



46 
 

 Social Factors ปจจัยทางสังคม 

  เนื่องจากปจจบุันการทํางานเกือบทุกอยางมีคอมพิวเตอรเขามาเกี่ยวของดวยเสมอ ทําใหมี
การใชงานอยางแพรหลาย โดยควบคูกับการใชงานอินเตอรเน็ต ทําใหเปนเรื่องงายทีทุ่กคนสามารถ
ใชงานไดทกุเพศวัย ทําใหบริการที่เรานําเสนอเขาถึงผูบริโภคไดงายซ่ึงสามารถเขาอินเตอรเน็ตมา
หาขอมูลทองเที่ยวที่มีประโยชนกอนเดินทางได และเมือ่มีประโยชนก็สามารถบอกถึงบริการกัน
เปนทอดๆก็จะไดเปนสังคมออนไลนของแตละกลุมไปในตัว 

 Technological Factors ปจจัยดานเทคโนโลยี  

 ปจจุบันเทคโนโลยีไดมีการพัฒนาระบบการหาตําแหนง (GPS) ซ่ึงเปนตลาดที่เติบโตอยาง
รวดเร็ว ซ่ึงการผลิตก็จะตอบสนองความตองการของลูกถือเปนสวนหนึ่งของตลาด ทําใหมีความ
หลากหลายในการใชงานมากขึ้นจึงทําใหโครงการฯ ไดนําเทคโนโลยนีี้มาเชื่อมตอกบัอินเตอรเน็ต 
โดยตลาดของผูใชบริการเมื่อเชื่อมกับการใชบริการควบคูกับมือถือทําใหมีตลาดผูใชที่มีจํานวน ทํา
ใหผูใชบริการสามารถใชเทคโนโลยีทีเดียวไดพรอมกัน 

 4.2.2 การวิเคราะหคูแขง  

 โดยรูปแบบของธุรกิจะเปนรูปแบบของการรวมกันใหเกิดความสมบรูณ (Convergence) 
เขาดวยกันของเทคโนโลยี ใหมาใชบนอนิเตอรเน็ต ทําใหยังไมมีคูแขงที่ชัดเจนในตลาดนี้แตมกีาร
คาดการณลวงหนาวาจะเกิดคูแขงโดยจะแบงออกเปน 2 ลักษณะดังตอไปนี ้

 คูแขงลําดับท่ี 1 คือ เว็บไซตทองเที่ยวที่อยูในประเภทเดยีวกัน ไมวาจะเปนการใหขอมูล
หรือแนะนําเสนทางการเดนิทาง โปรโมชั่น ที่พัก ฯลฯ เว็บไซตที่สรางขึ้นมากอนจะไดเปรียบใน
เร่ืองของเปนผูนําและผูใชบริการอินเตอรเนต็ก็จะคุนเคยกบัรูปแบบของเว็บไซตเกา ทําใหการ
นําเสนอขอมูลไมไดมีการจัดวางใหดูคนหางาย แตทีย่ังไดรับความนิยมเพราะจํานวนผูชมเว็บไซต
เปนสังคมของคนที่ชอบประเภทเดยีวกันอยูแลว ทําใหถาเขาไปเปนคูแขงรายใหมตองทําการ
ประชาสัมพันธใหคนรูจัก เพราะคนที่เขาชมเว็บไซตเมือ่เทียบกับจํานวนนกัทองเที่ยวแลวถือวานอย
มาก เพราะมเีวบ็ไซตประเภททองเที่ยวมีมากมาย แตก็ไมไดเปนที่รูจกัในหมูนกัทองเที่ยวจริงๆ 
เพราะไมไดมกีารประชาสัมพันธกับคนรูจกัไมมาก 
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 คูแขงลําดับท่ี 2 คือ การใหบริการเครือขายมือถือซ่ึงถารูปแบบโครงการเมื่อทําไดจริงอัตรา
การคิดคาบริการหรือการเรียกเก็บเงนิทําใหตองมีการเกบ็ผานเจาของเครือขายผูใหบริการมือถือซ่ึง
อนาคตถามีทิศทางเปนไปไดก็อาจจะมีคนทําเลียนแบบหรือตองมีการเลือกทําสัญญาผูกขาดกับ
เครือขายใดเครือขายหนึ่งและจะทาํใหเกิดคูแขงที่จะทําเลียนแบบเกิดขึน้ได 

 จากคูแขงที่กลาวมาในขางตน รูปแบบการใหขอมูลนั้น จะคลายคลึงกันในการนําเสนอ
ขอมูล ทําใหไมเกิดความแตกตางของเว็บไซต แตทางโครงการฯ ไดนําเสนอความตองการของผูใช
มากกวานั้นคอืการเชื่อมตอระบบการหาตาํแหนง (GPS) ผูใชบริการกส็ามารถดูตําแหนงจากเริ่มตน
เดินทางไปที่ตางๆ ไดอยางชดัเจนและสะดวกสบายกวาเวบ็ไซตทั่วไปในปจจุบัน 
          ผูวิจัยจึงขอยกตัวอยางเว็บไซตที่ใกลเคียงกับ “โครงการบูรณาการณระบบอินเตอรเน็ตและ
ระบบการหาตาํแหนงเพื่อวิถีชีวิตนอกบานและเดนิทางการทองเที่ยว” (Internet Convergence and 
Global Positioning System for Daily Lifestyle and Travel) ในรูปแบบของเว็บไซตทองเที่ยว คือ 
1. Error! Hyperlink reference not valid.  

ภาพที่ 4 : หนาเว็บไซตหมหูนิ ดอท คอม 
 

 
 

ที่มา: หนาเว็บไซตหมูหิน ดอท คอม,สืบคนวันที่ 4 พฤษภาคม 2552 จาก www.moohin.com 
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2. เว็บไซตการทองเที่ยวแหงประเทศไทย (จาก ททท.) 
ภาพที่ 5 : หนาเว็บไซต การทองเที่ยวแหงประเทศไทย  
 

 
 
ที่มา:  หนาเวบ็ไซตการทองเที่ยวแหงประเทศไทย,สืบคนวันที่ 4 พฤษภาคม 2552 จาก
www.tourismthailand.org 
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3. เว็บไซต เทรคกิ้งไทย ดอท คอม  

ภาพที่ 6 : หนาเว็บไซต เทรคกิ้งไทย ดอท คอม  
 

 
 
ที่มา: หนาเว็บไซตหมูหิน ดอท คอม,สืบคนวันที่ 4 พฤษภาคม 2552 จาก www.moohin.com 
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4.วิเคราะหเวบ็ไซตรูปแบบกระทูขาวสาร (webboard) 
 ปจจุบันที่มกีารแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสารกันอยางรวดเร็วและแพรหลาย ซ่ึงระบบ กระทู
ขาวสารนั้นเปนสิ่งที่เราคุนเคย คือสวนที่มีไวสําหรับการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นพฤติกรรมของ
ผูบริโภคเมื่อมีการใชบริการอะไรที่พอใจและไมพอใจก็จะนํามาโพสลง กระทูขาวสาร เพื่อเสนอ
ความคิดเหน็กนัในทันที เชน ไปเที่ยวที่ไหนมาแลวรูสึกประทับใจก็นาํมาแบงและแชรกันใน
เว็บไซตที่นยิมกันมากที่สุดคอืเว็บไซต Pantip.com  เราก็ทราบกันดีอยูแลววาเว็บ ของ pantip.com นั้น
มี  กระทูขาวสาร ใหบริการเปนหลัก ในรูปแบบผูใชบริการก็ไดนําอะไรมาแบงปนกับผูอ่ืน เชน 
รูปภาพสวยงาม, ความเหน็ของสถานที่ตางๆ, รวมถึงความรูที่ผูที่ไปมาประสบการณ และความคิด
ของขอผูที่เขามาแวะชมขอคิดเห็นดวยเชนกัน โดยขอมูลขอมูลที่นํามาลงนั้นจะเปนประโยชนใน
การทองเที่ยวของนักทองเทีย่วทานอื่นไดรับความสะดวกสบาย และประหยดัเวลามากขึ้น อีกทั้ง
การนําเสนอขอมูลความประทับหรือไมประทับอะไรจากที่ไปเที่ยวนํากลับมาใสขอมูลที่เว็บไซตทํา
ใหมีขอมูลที่มากขึ้นเรื่อยๆ ทาํใหผูที่สนใจทองเที่ยวทานอื่นๆ ถาเราสังเกตดูจากการใช กระทู
ขาวสารของผูใชบริการแลวนั้นสวนมากจะนิยมโพสรูปเปนสวนมาก ซ่ึงทําใหเราเขาใจถึงวาการสง
ขอมูลไปหาผูบริโภคนั้นควรสงในลักษณะของรูปภาพเพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภครายอื่นๆ 
นั้นเอง การใชกระทูขาวสาร เปนสถานที่ของการหาขอมูลของผูบริโภคไดเชนกนั เชน การขอเบอร
โทรที่อยู ไปจนถึงสถานที่ๆจะไปนั้นยังใหบริการนั้นยงัเปดอยู ถาไมไดอานขอมูลเหลานี้กอนจะทํา
ใหนกัทองเที่ยวเสียเวลาโดยเปลาประโยชน ซ่ึงในกรณนีี้เอง เว็บไซต pantip.com  จึงมีผูคนเขามาใช
บริการในการอานขอมูลและสนใจคนหาขอมูลตางๆในเว็บไซต ทําใหเราไดทราบถึงพฤติกรรมการ
ใชอินเตอรเนต็และการสอบถามขอมูลของผูบริโภคไดอยางชัดเจน 
 
 4.2.3 สรุปการประเมิณโครงการและความเสี่ยง 

 โครงการบูรณาการณระบบอนิเตอรเน็ตและระบบการหาตําแหนงเพื่อวถีิชีวิตนอกบานและ
การเดินทางทองเที่ยว สามารถสรุปโอกาสและความเสีย่งดังนี ้

 โครงการฯ มีจุดเดนทีแ่ตละเว็บไซตประเภท ทองเที่ยวไมมีคือการนําเอาเทคโนโลยีที่มี
ระบบการหาตาํแหนง (GPS) เขามาเชื่อมตอสงขอมูลระบุพิกัดมาแสดงผลบนเว็บไซต ซ่ึงยังไมมี
ใครทําตลาดในการเปนผูใหบริการออกมาอยางชัดเจน โดยแนวคดิการใชมือถือเปนสื่อการในการ
รับและสงขอมูลเพราะเปนอุปกรณส่ือสารที่จะมีกันแทบทุกคนในรูปแบบการนําเสนอนั้น ตองการ
ใหบริการมาจากความตองการของผูบริโภค โดยบริการที่ใหจะเปนชองทางเสริมที่ทําใหผูบริโภคมี
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สิทธิเลือกขอมูลและอยากใชบริการเพื่อความสะดวกสบายของตัวเอง โดยแสดงผลผานมือถือได 
ซ่ึงในปจจุบนัปญหาเศรษฐกิจที่ทุกคนตองใชเงินอยางประหยดั การวางแผนการเดนิทางก็เปนอีกวธีิ
ที่ควบคุมคาใชจาย เปนเหตผุลทําใหนําเทคโนโลยีนี้มาเชื่อมตอกับระบบอินเตอรเนต็เพื่อใหมกีาร
อัพเดทขอมูลตลอดเวลาทําใหรูถึงระยะทางและการจราจรตําแหนงปลายทางได อีกทัง้ยังสามารถ
พัฒนาใหเกดิสังคมออนไลนที่มีประสทิธิภาพในการใหขอมูลความรูในดานตางๆ โดยผูใหบริการ
จะมีขอมูลการทองเที่ยวและเดินทางในสถานที่แนะนําการทองเที่ยวที่ตางๆไวกอนในขึ้นเริ่มแรก 
และขอมูลก็จะมีเพิ่มขึ้นเรื่อยๆจากผูใชบริการ โดยเมื่อมจีํานวนผูใชเพิม่ขึ้นและบริการสามารถ
อํานวยความสะดวกไดจริงทาํใหผูใชบริการบอกตอและเกิดเปนเครือขายที่มีขนาดใหญและอัพเดท
ขอมูลเขาไปตลอดเวลาในรปูแบบของคนที่ไปมาแลว ทาํใหมีการนําเสนอเพื่อใหเกดิรูปแบบการ
ทองเที่ยวทีห่ลากหลายและมกีารบอกเสนทางในการเดินทาง กอนที่ทานจะไปหรือหาไดจาก
ตําแหนงผูใชบริการอยูวารอบขางมีสถานที่อนาไปบางทําใหเกิดความแตกตางจากเว็บไซตทั่วๆไป 
 ความเสี่ยงของโครงการฯ คือ การมีปญหาเรื่องของเซิรฟเวอรที่ใชสําหรบัจัดเก็บขอมูล 
โดยถาจํานวนผูใชบริการ มีมากขึ้นก็ทําใหพื้นที่ของเซริฟเวอรใชมากขึ้นตาม เพราะผูใชบริการจะมี
การคนหาขอมูลตลอดเวลา เพราะการเชื่อมตออินเตอรเน็ตในการรับสงขอมูลทํางานตลอดเวลาทาํ
ใหเซิรฟเวอรทํางานหนกัโดยการแกไขปญหาจําเปนมกีารตั้งเซิรฟเวอรสํารองในการแกไขถาเกดิ
เซิรฟเวอรตัวหลักเกดิการผิดพลาด เพื่อทาํการรักษาขอมูลของผูใชบริการอยางครบถวน อีกทั้งการ
พัฒนารูปแบบของโปรแกรมตองทํางานกันเปนทีมและตองมีการซื้อเครื่องเพิ่มเติมตลอดเวลาเพื่อ
ตอบสนองผูใชบริการอยางมีประสิทธิภาพ ฉะนั้นตอนเลือกสมัครพนักงานเขามาในการพัฒนาก็
ตองมีวางรูปแบบการรับสมัคร เพราะทุกอยางที่มีการพัฒนาเปนความลบัของทางบริษัท ในการ
แขงขันทางการตลาดทั้งส้ิน เวลารับคนจึงเสี่ยงในการรับพนักงานมาทํางานเปนทีมรวมกัน โดย
ปญหาถาเกิดมกีารลาออกของพนักงานเกิดขึ้นก็ตองมีมาตราการณและขั้นตอนการรบัคนอยางมี
ระบบดวยเชนกัน 



 

 

บทท่ี 5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

วิสัยทัศน 

มุงเนนรวบรวมขอมูลการเสนทางการเดนิและสถานที่ทองเที่ยว เพื่อประโยชนของ
ผูใชบริการของทางบริษัทใหไดรับขอมูลที่เปนประโยชน นาสนใจและครบถวนถูกตอง 

พันธกิจ 

1. เปนศูนยรวมบริการใหขอมูลการเดินทางเพือ่แนะนําเสนทาง สถานที่ทองเที่ยว รานอาหาร 
และที่พัก แบบออนไลนครบวงจรในประเทศไทย 

2. ใหบริการชวยเหลือปญหาสับสนดานตําแหนงการเดินทางและตําแหนงสถานที่ทองเที่ยว 
รานอาหาร และที่พัก เพื่อใหเกิดความสะดวกสบายของผูรับบริการ 

3. พัฒนาระบบโปรแกรมคอมพิวเตอรบนเวบ็ไซต ( Website Application ) ใหงานงายและมี
ขอมูลที่ถูกตอง และเปนทีไ่ววางใจของผูใชบริการ 

4. พัฒนาพนกังานใหมีความชํานาญสามารถแนะนําและใหขอมูลแกผูใชบริการไดอยาง
ถูกตองและรวดเร็ว 

เปาหมาย 

เปนผูนําดานการใหบริการขอมูลการเดินทางและสถานทีท่องเที่ยว รานอาหารและที่พกั 
ดวยความสะดวกรวดเร็ว ขอมูลถูกตอง โดยคํานึงถึงความตองการและการใชงานของผูใชบริการ
เปนสําคัญ และสรางสังคมออนไลนที่มีการบอกเลาประสบการณตางๆที่นาสนใจใหสมาชิกผูใช
บริการายอื่นไดนําขอมูลไปใชประโยชนหรือไดสัมผัสประสบการณในรูปแบบทีห่ลากหลายและมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น 
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ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 

ภาพที่ 7 : การเชื่อมตอเทคโนโลยีเขาดวยกนัจนเกิดรูปแบบการใหบริการใหม 
 

 
 

ในสังคมปจจบุันที่มีการพัฒนาเทคโนโลยอียูตลอดเวลา ซ่ึงอุปกรณส่ือสารและเครื่องมือ
ในการติดตอส่ือสารทางคมนาคมนั้นไดมกีารพัฒนารูปแบบและการใชงานใหเขาถึงผูบริโภค
ตลอดเวลาเชนกัน ทําใหทางบริษัทคิดรูปแบบธุรกิจการใหบริการเชื่อมโยงเทคโนโลยีตางๆเขาไว
ดวยกันในการรับ-สงขอมูล ระหวาง มือถือ อินเตอรเน็ต และเครื่องบอกตําแหนงโลก (GPS) มา
เชื่อมตอกันเพือ่เกิดบริการใหมขึ้นมา ซ่ึงธุรกิจลักษณะนีเ้ปนการนําเทคโนโลยีที่มีอยูในปจจุบัน
นํามาเชื่อมตอกันเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเขากับการใชชีวิตประจําวันของแต
ละคนมากขึ้น โดยรูปแบบการใหบริการจะเนนในเรื่องของความอํานวยความสะดวกสบายในการ
ใหขอมูลในรปูแบบตางๆอาธิ เชน ขอมูลการเดินทาง การทองเที่ยว ขอมูลการจราจร ขอมูลแนะนํา
รานอาหาร ฯลฯ ตลอดจนสวนลดโปรโมชั่นตางๆ และสามารถทําการเก็บขอมูลของผูใชบริการเพือ่
สามารถรูพฤติกรรมของผูบริโภคแตละกลุมวามีความสนใจอะไรอยูในปจจุบัน ผานทางระบบ
อินเตอรเน็ต เพื่อสรางขอมูลในเว็บไซตเพื่อมีคุณคาทางการนําเสนอขอมูลใหคนมาใชบริการ
เว็บไซตกนัมากขึ้นจนเกิดชมุชนออนไลนเกี่ยวกับการหาสถานที่ทองเที่ยวทีน่าสนใจเพิ่มขึ้นหรือมี
การหาสถานที่ใหมๆทําการบอกเลาถึงประสบการณการเดินทางในประเทศอยางมีประสิทธิภาพ
จากผูที่มีประสบการณหรือคนหาขอมูลมาเลาสูกันฟง เพื่อตอบสนองความตองการของผูใชบริการ
อยางแทจริงในการเลือกขอมูลเร่ืองที่สนใจ 
 
รายละเอียดการบริการ 
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ภาพที่ 8 : การนําระบบทํางานของเว็บไซตที่ไดรับความนิยมรวมเขาดวยกัน 

 
การบริการของบริษัทนั้นใหบริการดวยระบบออนไลนเปนหลัก โดยการรวมใชงานของ

เว็บไซตที่ไดรับความนิยมในปจจุบัน อาธเิชน Twitter, Facebook, Hi5, Multiple, Google ซ่ึงจุดเดน
แตละเว็บไซตจะมี มาปรับใชใหเขากับรูปแบบการใหบริการของทางบริษัทคือ 

1. Twitter – ไดนํารูปแบบการใชงานที่นําเสนอการดําเนนิชีวิตของแตละคนที่มีความ
หลากหลายมาเลาตอนนี้ไดทาํอะไรอยู หรือกําลังจะไปสถานที่ไหนโดยบอกกลาวผานหนาเว็บไซต
ของตัวเองโดยสมาชิกเพื่อนคนอื่นไดสามารถเขามาอานและสงขอความหาได ทําใหทางบริษัท
สามารถมีขอมูลของกลุมคนประเภทตางๆวาความสนใจและมีความตองการที่หลากหลายแตทาง
บริษัทก็สามารถรวมใหอยูในแตละกลุมที่มีความชื่นชอบเหมือนกนั เชน ชอบสถานที่ทองเที่ยวทีม่ี
ความหลากหลายการเดินทางไปยังสถานทีต่างๆที่สวยงามแตไมไดรับการประชาสัมพันธหรือไม
เปนที่รูจักของคนทั่วไป ทําใหเกิดการทองเที่ยวในสถานที่ใหมๆและรปูแบบการทองเที่ยวที่
แตกตางไปจากเดิม ทําใหเกดิเปนสังคมออนไลนและทาํการแลกเปลี่ยนขอมูลกันไดเปนตน 

2. Facebook – การใชงานจะเปนรูปแบบ เพื่อนแนะนําเพื่อนดวยกนัใหมาใชบริการโดยมี
รูปแบบการขยายจํานวนผูใชเฉพาะในกลุม โดยเริ่มจากการแลกเปลี่ยนขอมูลทั่วๆไป จนไปถึง
เร่ืองราวในชวีติประจําวนั ความประทับใจตางๆเขียนเปนรูปแบบบทความหรือไดอารี่ออนไลน 
โดยสามารถเลือกใหเฉพาะเพื่อนเขามาอานไดเพยีงเทานั้น ทําใหผูใชบริการที่เปนสมาชิกอยู ทําการ
ชวนเพื่อนใหเปนสมาชิกเพิม่ยิ่งขึ้น และทาํการขยายจํานวนสมาชิกตามทวีคูณของจาํนวนคนที่รูจกั
เชนกัน 
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3. Hi5 – ไดนํารูปแบบการใชงานในหนาแสดงผลของสมาชิกในการ แสดงกลุมเพื่อนที่ใช
บริการดวยกันทําเปนสังคมออนไลนในการทักทายและทําความรูจักกนัได เพื่อขยายสมาชิกที่ใช
บริการใหรูจักกันมากขึ้นและเปนการสรางกระแสใหคนมาใชบริการเพิ่มขึ้นตามลําดับ  

4. Multiply – จะเปนรูปแบบของการแลกเปลี่ยนนําเสนอรูปภาพที่ไดมีการไปถายมาใน
สถานที่ตางๆและแลกเปลี่ยนความคิดเหน็ของแตละภาพ จะทําใหเกดิเหน็บรรยากาศสถานที่
ทองเที่ยว ทีห่ลากหลายมุมมองของคนที่ถายภาพและเห็นบรรยากาศสถานที่เดิมที่แตละฤดูจะมี
ความงามที่แตกตางกันไดจากสมาชิกที่ถายภาพแลวนําภาพมาลงใหผูใชบริการคนอื่นสามารถเขามา
ชมได 

5. Google – โดยนําระบบและรูปแบบของ Google มาพัฒนาตอในรูปแบบการใหบริการ 
เพราะทางเว็บไซตนี้ มีระบบการคนหา ซ่ึงถือวาเปนเว็บไซตที่ไดรับความนิยมอันดับหนึ่งในการ
คนหาขอมูล และไดมีการใหใชระบบฟรีโดยเราสามารถนํามาพัฒนาตอเองได อาธิเชน การคนหา
ขอมูลในเว็บไซตของทางบริษัท การนําเสนอแผนที่เพื่อบอกตําแหนง วิธีการทําโฆษณาเพื่อ
ประชาสัมพันธลวนแลวแตเกิดประโยชนทั้งผูใชบริการและผูมาลงโฆษณา เพราะจะทําใหผูลง
โฆษณาสามารถทําการตลาดไดถูกกลุมเปาหมาย และทางผูใหบริการกส็ามารถมีชองทางเลือกใน
การเปรียบเทยีบขอมูลในการตัดสินใจเลือกใชบริการได  

จากตัวอยางการนําเสนอรูปแบบของผูใชบริการของแตละเว็บไซต ที่ทางบริษัทเลือกมา
นําเสนอใหเขาใจในรูปแบบของการรวมบริการเขาดวยกนันั้น ลูกคาที่ใชบริการและเลน
อินเตอรเน็ตเปนประจําจะคุนเคยกับรูปแบบการใหบริการที่ไมไดซับซอน อีกทั้งยังพัฒนา
เทคโนโลยีใหเชื่อมตอขอมูลเขากับมือถือ ทําใหการรับ-สงขอมูล เกิดความสะดวกรวดเรว็ในการรับ
บริการ ไมวาอยูพื้นทีใ่ดเพยีงแคมีสัณญาณมือถือหรือสัณญาณอินเตอรเน็ตก็สามารถรับบริการของ
เราไดทันที โดยการบริการหลักของทางบริษัทจะใหขอมลูดานการเดนิทาง แนะนําสถานที่
ทองเที่ยว รานอาหาร ที่รัก เปนตน เมื่อผูรับบริการเกิดความสงสัยและตองการขอมูลเพิ่มเติม อาจใช 
สัณญาณรับสงขอมูลผานทางมือถือ (GPRS) ในการเปดรับขอมูลไปยังมือถือ หรือ โทรเขาหาทาง
ศูนยใหบริการโดยตรงเมื่อไดรับขอมูลที่ผูรับบริการตองการแลว ทางศนูยบริการจะสงขอมูล
กลับไปที่มือถือโดยสามารถสงกลับในรูปแบบภาพและขอความ ซ่ึงการไดรับบริการของลูกคาจะ
ไดตามรูปแบบบริการที่ลูกคาเลือกใช เชน ชําระคาบริการเปนรายเดอืน หรือเปนชาํระบริการตอคร้ัง
ในการใชบริการ หรือใชเปนบริการเสริม ซ่ึงตรงนี้จะเปนรายไดหลักในการใหบริการของบริษัทเรา 

สินคาและบริการในอนาคต 
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การพัฒนาบรกิารในอนาคตทางบริษัทไดวางแผนไว ปจจัยในการพัฒนาขึ้นอยูกับระบบ
การสื่อสารดวย ในเรื่องการสงขอมูลซ่ึงปจจุบันการสงขอมูลทางอินเตอรเน็ตโดยใชระบบสัณญาณ
รับสงขอมูลผานทางมือถือ(GPRS) จากการที่เปนบริการรับสงขอความ ที่ถูกพัฒนาขึ้นบนเครื่องขาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ในระบบดจิิตอล ในรูปแบบของ MMS (Multimedia Messaging Service) ซ่ึงมี
โครงสรางพื้นฐานคลายกับการสง SMS (Short Message Service) โดย SMS สงไดเพียงตัวอักษร
อยางเดยีวเทานั้น สวน MMS มีจุดประสงคที่จะเพิ่มประสิทธิภาพการสงขอความใหสอดคลองกับ
เครือขาย Internet เปนเทคโนโลยีที่เปดกวางใหผูใชสามารถสรางขอความที่ประกอบดวยภาพ เสียง 
รวมทั้งขอความที่ตองการสงออกไปพรอม ๆ กัน ผานโทรศัพทเคล่ือนที่ที่รองรับการใชงาน MMS 
แตถาหากเปนโทรศัพทเคล่ือนที่แบบเดิมทีส่นับสนุนเพียงการสงขอความ SMS ขอความที่ไดรับ
จากโทรศัพทเคลื่อนที่ MMS จะเปนเพียงตวัอักษร และ URL โดย URL นี้สามารถเขาไปอยูใน
เว็บไซต โดยถาโทรศัพทที่ใชบริการ สามารถเขาไปที่ URL ดังกลาวเพือ่ดูภาพที่มีคนสงมาใหได
ทันที สําหรับเทคโนโลยี MMS ในขณะนีไ้ดผานชองทาง GPRS ซ่ึงเปนเครือขายความเร็วสูงทําให
สงขอความประเภทมัลติมีเดยีถึงกันไดเร็วมากยิ่งขึ้น ซ่ึงรูปแบบบริการที่ทางบริษัทนํามาใชทํา คอื                

ภาพที่ 9 : การแสดงการทํางานจากการสงขอมูลจากมือถือไปยังคอมพิวเตอร 

       

รูปแบบการบริการคือ เมื่อผูใชบริการถายภาพและสง MMS ขอมูลก็จะสงไปยังขอมูลของ
ผูใชบริการคนนั้นโดยผานระบบระบบสัณญาณรับสงขอมูลผานทางมือถือ (GPRS) ไปเก็บขอมูล
บนเว็บไซตซ่ึงสมาชิกสามารถใหเพื่อนมาชมรูปภาพที่ไดทําการถายไวไดเลยในตําแหนงที่ทาง
บริษัททําการแสดงผลรองรับให ในอนาคตถาเทคโนโลยีพัฒนารูปแบบการสงขอมูลจากระบบสัณ
ญาณรับสงขอมูลผานทางมือถือ(GPRS) ไดพัฒนาเปน 3G ซ่ึงจะมีความเร็วในการรับสงขอมูลเร็ว
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กวาระบบทีใ่ชอยูในปจจุบัน ถึงประมาณ 10 เทาเมื่อมีการเคลื่อนที่ตลอดเวลาซึ่งถาอยูกับที่ความไว
สามารถไวกวาถึง 100 เทาทําใหอนาคตทางบริษัทไดทําระบบรองรับเมื่อความไวในการสงขอมูล
ทั้งประเทศหากระบบไดพัฒนาถึงจุดนั้น ตอไปก็สามารถสงขอมูลในรูปแบบของการบันทึกภาพ
เคล่ือนไหวหรอืทําการสนทนาเห็นหนาผานระบบของทางบริษัทไดเลย       

ภาพที่ 10 : การแสดงการทํางานของการใหบริการในอนาคตที่สามารถเห็นหนากันได 
 

 
 
สถานที่ตัง้ 

เนื่องจากธุรกจิของบริษัททําบนเว็บไซตเปนหลักจึงทําการตั้งชื่อโดยใชช่ือวา navi3.com  

ภาพที่ 11 : การแสดงหนาเวบ็ไซตบนคอมพิวเตอร 
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ภาพที่ 12 : การแสดงหนาเวบ็ไซตบนมือถือ 
 

 
วิเคราะหสถานที่ตั้งดานการทํางาน 

รูปแบบสถานที่ตั้งของการทํางานบนเว็บไซตนั้นจะวิเคราะหรูปแบบการใชงานจาก
ความรูสึกของผูใชบริการ เมื่อไดเขามาเหน็หนาเว็บไซต แลวรูสึกอยากใชหรือดูนาเชือ่ถือหรือไม 
โดยในหนาเวบ็ไซตในสวนการนําเสนอขอมูล การจัดวางขอมูล และการใชงานบริการระบบตางๆก็
เปนปจจยัทําใหเว็บไซตเมื่อเห็นแลวรูสึกอยากใชงานและดูนาเชื่อถือในภาพลักษณขององคกรดวย
เชนกัน 

ตําแหนงภาพลักษณของผลิตภัณฑ 

เนื่องจากตลาดที่ทําการแขงขั้นในปจจุบันยังไมมีผูใหบริการลักษณะนีม้ากนัก เราจึง
จําเปนตองเปรยีบเทียบกับผูใหบริการที่ใกลเคียงกับการบริการของเรา คือ เว็บไซตทองเที่ยวซ่ึงจะมี
การนําเสนอขอมูลสถานที่ทองเที่ยวและขอมูลการเดินทางอยูเต็มหนาเว็บไซต ซ่ึงทางบริษัทตอง
นําเสนอขอมูลรูปแบบการจดัวางใหคนหาเขาใจงายและเปนสิ่งที่ผูใชบริการสนใจที่จะอยากหา
ขอมูลโดยแบงเปนหมวดหมูแตละประเภท เชน เสนทางการเดินทาง สถานที่ทองเที่ยว รานอาหาร 
ที่พัก สถานีฉุกเฉินตางๆ ฯลฯ โดยรูปแบบของการบริการจะนําเสนออยู 2 ประเดน็ คอื  
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1.การชวยแกปญหาในการเดินทาง เพราะปจจุบันปญหาการจราจรที่ตดิขัด เปนปญหาที่
เล่ียงไมไดแตถามีเทคโนโลยีชวงในการวางแผนเสนทางการเดินโดยที่ผูใชบริการเดินทางไปถึง
จุดมุงหมายโดยไมเกดิการหลงทางก็ชวยประหยดัเวลาและคาน้ํามันไปไดมาก และถาเกิดเหตกุารณ
ฉุกเฉินก็สามารถชวยอํานวยความสะดวกไดทันเหตุการณเชน น้ํามันจะหมด ยางแตก หรือเกดิ
อุบัติเหตุโดยการใหบริการทาํการแจงขอมลูไดตลอดเวลาจากตําแหนงผูใชบริการโดยสงขอมูลมา
เปน ขอความ (SMS) ไดอยูที่อุปกรณส่ือสารของผูใชทําใหสะดวกในการไดรับบริการ 

2.การใสขอมูลตลอดเวลา การที่มีขอมูลเพิ่มเติมตลอดเปนอีกภาพลักษณของการใหบริการ
ที่นําเสนอขอมูลครบถวนและมีความนาเชื่อถือ จากการที่บริษัทไดมีการทําพันธมิตรตางๆทั้ง การ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทย ศูนยรายงานการจราจร และโรงแรมตลอดไปจนถึงรานคาชั้นนําในการ
ใหขอมูล จุดนีเ้องจะทําใหลูกคาเขาใจไดวาเรามีบริการเหลากหลายรูปแบบ สามารถเลือกและ
เปรียบเทียบจากการนําเสนอขอมูลของเราไดโดยเกิดจากการที่มีสมาชิกไดไปหรือใชบริการแลว
และกลับมาบอกตอกันวาไปมาแลวรูสึกอยางไร ทําใหผูรับบริการสามารถมั่นใจไดวาขอมูลที่จะ
ไดรับจากการบริการของเรานั้นจะตรงความตองการของผูรับบริการอยางแทจริง รวมถึงความ
รวดเร็วในการบริการดวยระบบออนไลนซ่ึงมีอินเตอรเนต็ และระบบสณัญาณรับสงขอมูลผานทาง
มือถือ(GPRS) เปนตัวการสงขอมูลไดตลอดเวลา 

ขอไดเปรียบในการเปนเจาแรกของการใหบริการ 

การที่บริษัทไดพัฒนารูปแบบการใหบริการเกี่ยวกับขอมลูสถานที่ทองเที่ยวนั้น เพราะ
ตลาดการทองเที่ยวมีมูลคามหาศาลแตไมมใีครลงมาทําเปนรูปแบบที่ชัดเจน ทางบริษทัจึงทําบริการ
โดยคํานึงถึงการใชชีวิตประจําวันที่สอดคลองกับเทคโนโลยีเปนหลัก เพราะปจจุบนัจํานวนผูใช 
อินเตอรเน็ตและ อุปกรณส่ือสารมีจํานวนผูใชขึ้นตลอดเวลาทําใหเกิดการบริการเว็บไซตที่รวบรวม
ใหขอมูลแบบใหมเกิดขึ้น ทาํใหมีการพัฒนาเทคโนโลยีเขามาเชื่อมตอขอมูลและใหบริการเชื่อมตอ
ทั้งอินเตอรเนต็และอุปกรณส่ือสารเขาดวยกัน ซ่ึงในธุรกิจบนอินเตอรเน็ตยังไมมีคูแขงในการทํา
ธุรกิจแบบนี้ชัดเจนมากนัก บริษัทจึงนําเสนอรูปแบบการใหบริการที่เขาถึงผูบริโภคดวยการทําการ
ประชาสัมพันธและทําการตลาดใหเปนที่รูจัก ทําใหสามารถกําหนดรูปแบบการใหบริการไดทําให
ผูบริโภคคุนเคยกับการใชงาน โดยจดุเดนของการเปนเจาแรกของการใหบริการคือการทําเครือขาย
พันธมิตรในรปูแบบตางๆทั้ง เจาของสัญญาณมือถือ กระทรวงการทองเที่ยว โรงแรมที่พักอาศัย 
รานคา รานอาหาร ลวนแลวแตตองใชระยะเวลาในการประสานงานขอขอมูล และสงพนักงานเก็บ
ขอมูลและตรวจสอบกอน ทําใหขอมูลที่ใหบริการตองครอบคลุมและถูกตองเพื่ออํานวยความ
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สะดวกแกผูใชบริการ เมื่อการบริการใหขอมูลสามารถมีประโยชนแกผูใชบริการ ทําใหถาธุรกิจการ
ใหขอมูลบนอินเตอรเน็ตสามารถทําใหผูที่เคยใชบริการแลวใชบริการอยางตอเนื่องและทําการ
แนะนํากับคนสนิทหรือคนรูจักทําใหผูใชบริการจะเพิ่มจํานวนตามไปไดดวย เมื่อธุรกจิสามารถทํา
ไดรายเพิ่มขึน้เรื่อยๆก็จะเกิดเว็บไซตคูแขงทําตามเกิดขึ้น แตคนที่จะทําตามจะเกิดปญหาที่เล่ียง
ไมไดคือ การเสียเวลาในการรวบรวมขอมลู ซ่ึงจะเกิดปญหาในการเสียเวลาตดิตอทาํเครือขายทาง
พันธมิตรและเสียเวลาในการรวบรวมขอมลูทําใหขอมูลการใหบริการเกิดขอเสียเปรยีบเมื่อเทียบกบั
การเปนเว็บไซตแรกในการใหบริการรูปแบบนี้  

 การกําหนดกลยุทธบริษัท                                                                                                                       
อ การเลือกใชกลยุทธของบริษัท จะกําหนดโดยโมเดลธุรกิจในภาพซึ่งจะแบงเปน 2 สวน
ใหญๆ คือ  

1. รูปแบบของ Convergence และ 2.รูปแบบของ Divergence 

 ภาพที่ 13 : แสดงโครงสรางกลยุทธของบริษัท 
 

 

การใชรูปแบบการรวมใหเกดิความสมบูรณ (Convergence) นั้นทําใหผูใชบริการ
(Customer) มีสวนในการอพัเดทขอมูลเวบ็ไซตของบริษัท ทั้งการใสขอความ รูปภาพ วีดีโอ โดย
ผานชองทางใหบริการทางอินเตอรเน็ต หรือบริการมือถือในการบอกเลาเรื่องราวของการไปเที่ยว 
วารูสึกชอบไมชอบอยางไรลวนแลวแตเปนขอมูลที่ทางบริษัทไดทําระบบสําหรับจัดเก็บขอมูล ซ่ึง
ถามารวมกันมากๆจะเกิดความชัดเจนขึน้วาสถานที่นั้นที่ไปดีจริง หรือไมดีอยางไรหรอืมีการ
เปลี่ยนไปมากนอยแคไหนจากการอัพเดทขอมูลของผูใชบริการซึ่งจะเปนรูปแบบของการแบงปน
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ขอมูลของคนที่ไปมาแลว ทาํใหคนที่สนใจอยากจะไป มาหาขอมูลอานและวางแผนในการเดินทาง
ไปบางวาจะสวยหรือดีอยางที่ผูใชบริการรายอื่นๆบอกหรือไม ซ่ึงถามีคนบอกวาสถานที่นั้นไมดี
เหมือนๆกันกท็ําใหสามารถตัดสินใจไมตองไปสถานที่นั้นไดเชนกนัโดยไมตองเสยีคาใชจายในการ
เดินทางไปถึงสถานที่นั้น โดยทางบริษัทก็จะสงขอมูลกลับไปยังผูใชบริการในรูปแบบของ SMS ใน
การบอกขอมูลโดยใหขอมลูรอบขางหรือบอกเสนทางการเดินทางไปยังสถานที่เปาหมายโดยระบุ
ตําแหนงไดจากสัญญาณ AGPS เพื่อบอกขอมูลตามตําแหนงของผูใชบริการ 

ภาพที่ 14 : แสดงเมื่อผูใชบริการไดรับสัญญาณและไดขอมูลนําทางไปรานอาหาร 

 

รูปแบบการแพรกระจายใหเกิดความสมบรูณ (Divergence) คือการนําเอาขอมูลที่ทาง
บริษัทไดรับจากผูใชบริการมาจัดกลุมใหเปนแตละสังคมที่ชัดเจน เพือ่ใหบริการเขาถึงเฉพาะกลุม
ของผูใช อีกทั้งผูใชบริการสามารถไดรับสิทธิพิเศษจากพนัธมิตรที่ใหขอมูลและสิทธิพิเศษที่ทาง
บริษัทไดทําการตกลงไวสําหรับผูใชบริการโดยอาจมีการตกลงกับการลงโฆษณาใหพันธมิตรซึ่ง
ขอดีคือผูลงโฆษณากจ็ะทําการโฆษณาไดตรงกลุมเปาหมายในสวนของการใชสิทธิพิเศษที่ไดกลาว
มานั้นสามารถแยกประเภทออกมาดังนี้คือ 

1. โรงแรม ทางผูใหบริการสามารถทําการประชาสัมพันธแนะนําใหผูใชบริการเห็นขอมูล
ของโรงแรมที่เปนพันธมิตรกอนโรงแรมอืน่ไดโดยจะมีขอตกลงจะเปนทั้งการลงโฆษณาใหแลกกบั
สิทธิพิเศษเพื่อใหบริษัทสามารถนําไปจับฉลากใหสมาชิกผูใชบริการ หรือจะเก็บคาโฆษณาอยาง
เดียวแลกกับตาํแหนงที่ผูใชบริการทุกคนถามาในพื้นทีน่ี้จะเห็นอยูอันดับแรก 
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2. ที่พักตากอากาศ ซ่ึงรูปแบบจะเหมือนโรงแรมซึ่งผูใหบริการสามารถแนะนําและทาํการ
ประชาสัมพันธใหคนที่ใชบริการรูจักที่พักใหมเพื่อเปนประโยชนในการเปรียบเทียบราคา ในการ
ควบคุมคาใชจายตอการเทีย่วในแตละครั้ง 

3. สถานที่ทองเที่ยว จากการที่เรามีพันธมิตรกับการทองเที่ยวทําใหเราไดขอมูลการ
ทองเที่ยวและขาวสารกิจกรรมที่มีการจัดแสดงงานจังหวดัตางๆทําใหทางผูใหบริการสามารถทํา
การประชาสัมพันธใหสมาชกิที่ใชบริการทกุคนรูและสามารถวางแผนในการเดินทางเพื่อรวม
กิจกรรมไดซ่ึง เมื่อมีขอมูลจํานวนมากรวมกับบทความจากผูที่ไปมาแลวและกลับมาเขียนบอกเลา
ทําใหทางบริษทัจึงคิดผลิตเปนหนังสือทองเที่ยวที่รวบรวมสถานที่ ที่นาสนใจ ทําใหแตกตางจาก
หนังสือทองเที่ยวทัว่ไป โดยหาผูสนับสนนุเปนการโฆษณาสถานที่พัก รานคา รานอาหาร บริษัท
สามารถคัดขอมูลเพื่อลงในหนังสือได และขอลงสวนลดหรือฉีกบัตรจากในหนังสือ ตัวหนังสือจะ
ออกเปนรูปแบบรายครึ่งป หรือรายปใหกบัสมาชิกบางทานที่รวมกจิกรรมกับทางบริษัทและ
บางสวนก็จดัจาํหนาย ใหบุคคลทั่วไปพรอมประชาสัมพันธการใหบริการของเราในเลม 

4. ทัวร รูปแบบของการทําทัวรนั้นจะเปนการใชสิทธิพิเศษไดชัดเจนทีสุ่ดในการที่ผูเปน
สมาชิกใชบริการซึ่งทําใหทางบริษัทสามารถติดตอกับทัวรและจดัทําทวัรไปสถานที่ตางๆได
หลากหลายรูปแบบจากจํานวนสมาชิกที่มากขึ้นทําใหผูใชบริการก็สามารถไดสวนลดพิเศษและทํา
การตลาดใหกบัทัวรไดอีกทางหนึ่งในการวางแผนจัดรูปแบบทองเที่ยวที่เฉพาะกลุมมากขึ้น เชน 
ทริปดําน้ําอยางเดียว ทริปปนเขาอยางเดียว เปนตน 

5. รานอาหารและรานคา รูปแบบและโฆษณาจะเปนการสงเสริมการขายทั้งส้ินโดยที่ทาง
บริษัทจะเนนเปนคูปองสวนลดหรือทําการสง SMS มาเพือ่ยืนยนัในการใชบริการทําใหผูลงโฆษณา
สามารถตรวจผลตอบรับจากการโฆษณาไดอีกทางวาไดทําการลงโฆษณากับทางบริษัทแลวมี
ผูใชบริการเปนจํานวนที่คุมกับการลงโฆษณาหรือไม ซ่ึงเมื่อผูใชบริการไดสวนลดกพ็รอมที่จะ
แสดงตัวในการใชสิทธิพิเศษจากการสอบถามของพนักงานเอง หรือจากการที่ชอบสวนลดอยูแลว 

จากทั้ง 2 รูปแบบนี้เปนกลยทุธที่นํามาใชรวมกันทําใหเหน็ขอมูลที่เขามาจากทาง
ผูใชบริการและจากที่ทางบรษิัทไดทําพนัธมิตรทําใหเกดิผลประโยชนทั้งสองฝาย ทั้งผูใชบริการ
สามารถเลือกส่ิงที่ผูใชบริการสามารถเลือกความตองการเองได สวนทางผูประกอบการดาน ที่พัก 
รานคา ก็ตองการทําการตลาดใหตรงกับกลุมลูกคาทําใหบริการของทางบริษัทเปนตวักลางในการ
เชื่อมโยงใหกบัทั้งสองฝายนี้ใหเกิดประสิทธิภาพทางการตลาดสูงสุด  
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ชองทางในการทําธุรกิจ 

รายไดของธุรกิจในปแรกจะเริ่มตนหลังจาก 6 เดือนหลังในปแรกเพราะ 3 เดือนแรกเปนคา
จัดทําระบบ 3 เดือนตอมาจะเปนการเปดใชบริการฟรี ใหคนหันมาทดลองใชบริการ 

ตารางที่ 22: แสดงรายละเอียดชองทางการทํารายไดของบริษัท 

รายการ สมมติฐาน หมายเหต ุ
รายรับจากการผูใชบริการราย
เดือน โดยคิดรายไดปแรก 
 
 
 
 
 
 
 
 
รายรับจากผูใชบริการรายครั้ง 
 
 
 
 
 
รายรับจากผูใชบริการเสริม 

เดือนละ 50 บาท จํานวนผูใช
คาดวา 1 ปแรกจะมีผูใชบริการ 
20,000 คน ซ่ึงเทากับ 50 x 
20,000 = 1,000,000 บาท นับ
จากการเก็บคาบริการรายเดือน
คร่ึงปหลังจํานวน 6 เดือน 
1,000,000 x 6 = 6,000,000 
บาท  
 
เดือนละ 10 บาท จํานวนผูใช 
30,000 คนคนนับจากการเกบ็
คาบริการรายเดือนครึ่งปหลัง 
ซ่ึงเทากับ 10 x 30,000 = 
300,000 จํานวน 6 เดือน 
300,000 x 6 = 1,800,000 บาท 
 
เดือนละ 20 บาทจํานวนผูใช 
10,000 คน ซ่ึงเทากับ 20 x 
10,000 = 200,000 บาท จํานวน 
6 เดือน 200,000 x 6 = 
1,200,000 บาท  
 

(คาดการณวาจะมีผูใชเพิ่มปละ 
10% )ในระยะเวลา 5 ป 
 
 
 
 
 
 
 
 
(คาดการณวาจะมีผูใชเพิ่มปละ 
20% )ในระยะเวลา 5 ป 

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 21 (ตอ) : แสดงรายละเอียดชองทางการทํารายไดของบริษัท 

รายรับจากการโฆษณาบน
เว็บไซต  มี 2 สวนคือ 
สวนที่ 1 จะเปนตําแหนงปาย
โฆษณาในเว็บไซต 
 

  

1. ตําแหนงปายโฆษณาทีเ่หน็
หนาแรก โดยปายจะเปนการ 
เปลี่ยนตลอดเวลา 

คิดราคาปายละ 3,000 บาท
จํานวน 3 ปายราคา 3,000 x3 = 
9,000 บาท จํานวน 6 เดือน 
9,000x6 = 54,000 บาท 

 

2. ตําแหนงโฆษณาในหนา
รายละเอียดของสมาชิกที่
รสนิยมการทองเที่ยว 
โดยจะเปนรูปแบบโฆษณา
สวนลดพิเศษของโรงแรม 

คิดราคาปายละ 2,000 บาท 
จํานวน 5 ปาย ราคา 10,000 
บาท จํานวน 6 เดือน 10,000x6 
= 60,000 บาท 
 

เมื่อใชบริการระบบสามารถสง
ขอมูลและบันทึกขอมูลของ
ผูใชบริการวาสนใจประเภท
ไหนผานหนาเว็บไซต ทําให
สามารถดูขอมูลและสถานะ
ผานหนาเว็บไซต 
 

3. ตําแหนงโฆษณาอยูในขอมูล
รายละเอียดการทองเที่ยวของ
เว็บไซต 
 

คิดราคาปายละ 1,000 บาท 
จํานวน 10 ปายราคา 10,000
บาทจํานวน 6 เดือน 10,000x6 
= 60,000 บาท 
 

 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 21 (ตอ) : แสดงรายละเอียดชองทางการทํารายไดของบริษัท 

สวนที่ 2 จะเปนรูปแบบ
โฆษณาของการ หาขอมูลใน
เว็บไซต 
 
 
 
คาบริการโฆษณารูปแบบของ
สวนลดตางๆ ของทางรานคา
ในรูปแบบ E-mail 

คิดราคาปายละ 500 บาท 
จํานวน5 ตําแหนงโฆษณาราคา 
500x5 = 2,500 บาท  แยกเปน 
5 หมวดหมู 2,500 x 5 10,000 
บาทจํานวน6 เดือน 10,000 x 6 
= 60,000 บาท 
คิดรายไดเดือน เดือนละ 5,000 
บาท 

โดยจะเปนการโฆษณาใน
ประเภทเดียวกันกับขอมูล
ผูใชบริการสนใจหาขอมูลนัน้ 

รายไดจากการหา Sponsorจัด 
บูธตามงาน Event 

300,000 บาท จํานวน 6 เดือน 50,000 บาทตอเดือนตอ 1 ผู
ใหบริการ 

รายไดจากการจองที่พักจาก
โรงแรม 10% 
 

200,000บาท จํานวนระยะเวลา 
4 เดือน 
 

นําเสนอสวนลดคาที่พักไดถูก
กวาปกติที่ไปจองเอง 
 

รายไดจากการจัดทัวรทองเทีย่ว
ที่ตางๆจากบริษัททัวร 10% 

300,000 บาท บาท จํานวน
ระยะเวลา 4 เดือน 

สามารถจัดทัวรนําเสนอ
ผูใชบริการที่ช่ืนชอบรูปแบบที่
หลากหลาย 

รวมการประเมินรายรับ 10,034,000 บาท  
 
การวิเคราะห SWOT ของกิจการ 

จุดแข็งของบรษิัท 
1. การนําเทคโนโลยีมารวมกันใหเกิดเปนบรกิารใหมเพื่ออํานวยความสะดวกในการใหขอมูล 
2. การใหบริการที่เปนความตองการของสมาชิกที่ใชบริการ สามารถดูขอมูลที่สนใจจะไป

อยางถูกตองและชัดเจน 
3. การเพิ่มขอมูลตลอดเวลาเพื่อการบริการที่ตอเหตุการณทีม่ีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา

เพื่อใหผูรับบรกิารไดรับขอมลูที่ใหมเสมอ 
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จุดออนของบริษัท 
1. การที่มีผูใชบริการมีจํานวนมากขึ้นและอาจจะมีการใชบริการพรอมกันเปนจํานวนมากอาจ

ทําใหตวัเซอรฟเวอรลองรับไมไหวทําใหเกิดการรับสงขอมูลที่ลาชาหรือสัณญาณลมได 
2. เนื่องจากผูใชบริการเยอะและมีการเพิ่มขอมูเปนจํานวนมากทําใหพนกังานในการ

ตรวจสอบขอมูลอาจเกิดขอผิดพลาดในการแกไขขอมูลใหถูกตองได 

โอกาสของบรษิัท 
1. ประเทศไทยมกีิจกรรมสงเสริมการทองเที่ยวทกุเทศกาลวันหยุดตอเนือ่ง ซ่ึงบริษัทเรา

ใหบริการขอมลูสถานที่ทองเที่ยวและแนะนําเสนทางเวบ็ไซตจะไดรับประโยชนไปจาก
การสงเสริมของรัฐบาลในการสนับสนุนเชนกัน 

2. เปนธุรกิจที่นําเทคโนโลยีเขามาใชกับพฤตกิรรมผูใชอินเตอรเน็ตในชวีติประจําวนัโดย
ผูใชบริการคุนเคยกับบริการที่ทางบริษัทนาํเสนอขอมูลซ่ึงไมไดรูสึกเปนเรื่องยากในการใช
บริการตัวเว็บไซตเลย 

3. ประเทศไทยมสีถานที่ทองเที่ยวมากมายที่ไดรับความสนใจจากนักทองเที่ยวและบุคคล
ทั่วไปในการสรรหาสถานที่ทองเที่ยวใหมๆ ในแตละครั้ง ซ่ึงจุดนี้เองทําใหเราไดรับ
ประโยชนจากเปนผูนําเสนอขอมูลและการเดินทางใหสมาชิกผูใชบริการรูจักสถานที่
ทองเที่ยวมากขึ้น 

อุปสรรคของบริษัท 
1. สภาพเศรษฐกจิที่ชะลอตัวทาํให ผูคนตองประหยดักันมากขึ้นผูคนเริ่มตัดสิ่งที่ไมจําเปน

ออก อะไรที่ไมจําเปนผูคนจะไมสนใจที่จะซื้อหรือรับบริการ  
2. จากขอมูลที่มากขึ้นตลอดเวลาเมื่อมีจํานวนผูใชมากขึ้นซึ่ง ผูใหบริการอาจมีการใหขอมลู

ผิดพลาดในบางสวนที่ไมมีคนสนใจหรือกลาวถึงสถานที่นั้นๆ 

การวิเคราะห 5’s C ของกิจการ 

สภาพแวดลอมท่ีมีผลตอโครงการ (Context) 

1.ปจจุบันจากเศรษฐกิจที่ตกต่ําทั่วโลกทําใหคนออกมาใชจายกนัอยางประหยดัและลด
คาใชจายทกุอยางลง จึงสงผลกระทบตอการทองเที่ยวในประเทศ ทางภาครัฐและภาคเอกชนจึง
รวมมือกันชวยกันสงเสริมธุรกิจการทองเที่ยวในทุกรูปแบบในการประชาสัมพันธ การจัดกจิกรรม
ตางๆ เพื่อใหผูบริโภคออกมาทองเที่ยวเพื่อใชจายเงินกันมากขึ้น ทําใหการบริการของเว็บไซต
สอดคลองกับนโยบายของรฐับาลในการเปนอีกชองทางในการประชาสัมพันธใหคนออกมา
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ทองเที่ยวกันมากขึ้น ทําใหไดรับความรวมมือจากหลายๆองคกรในการใหขอมูลหรือชวยสนับสนนุ
ในดานการประชาสัมพันธในรูปแบบตางๆเกี่ยวกับบริการของเว็บไซต 

2. เนื่องจากขอมูลที่เรามีไดรับจากการสนบัสนุนและทําการหาขอมูลเพิ่มสําหรับใหบริการ
ลูกคามีจํานวนเพิ่มขึ้นตลอดเวลา ทําใหเราสามารถคัดเลือกขอมูลและทําการจัดอันดบัความ
นาสนใจเพื่อเปนบริการชวยตัดสินใจใหแกผูใชบริการสะดวกในการเลือกขอมูลมากขึ้น ซ่ึงเขากบั 
สถาการณปจจบุันที่ผูบริโภคตระหนกัถึงการใชจายในแตละวันในการเดินทางในการวางแผน
คาใชจาย เพื่อประหยดัในชวงที่เศรษฐกิจมีปญหา 

3.จากปญหาการจราจรที่เจออยูตลอดเวลาทําใหการเดินทางตองมีการวางแผน และตองมี
การหลีกเลี่ยงบางเสนทางที่เปนสายหลักทาํใหมาเลือกตามตอกซอยกันมากขึ้น การบริการบอก
เสนทางนี้เองจะชวยบอกเสนทางจากตําแหนงที่ทานอยูไปตําแหนงปลายทางของทานวาสามารถ
เลือกเขาเสนทางไหนพรอมรายงานสภาพการจารจรในตําแหนงเสนทางที่ทานจะไป ทาํให
ประหยดัเวลา คาน้ํามันและชวยลดคาใชจายในชวีิตประจําวันไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

4.จากปญหาไขหวัด2009 ทีร่ะบาดทั่วโลกทําใหจํานวนนักทองเที่ยวทัง้ในและนอก
ประเทศลดลงซึ่งสงผลกระทบตอธุรกิจสถานทองเที่ยวโดยตรงทําใหรูปแบบการใหบริการการ
ทองเที่ยวมจีํานวนลดนอยลงตาม นักทองเที่ยวที่ไมไดเดนิทางเขามา ทาํใหสงผลกับผูประกอบการ
ที่เกี่ยวของกับธุรกิจการทองเที่ยวทั้งหมด การใหบริการของทางบริษัทจงึเกิดปญหาการหารายได
จากทั้งผูใชบริการและเจาของกิจการที่จะทาํการลงโฆษณาเพื่อประชาสัมพันธสวนลดตางๆใน
เว็บไซตเพื่อกระตุนใหนักทองเที่ยวออกมาใชเงินกนัมากขึ้น 

การวิเคราะหผูบริโภค(Consumer) 

โดยการวิเคราะหผูบริโภคโดยทําสรุปจากแบบสอบถาม จะแบงเปน 4 ชวงคือ 
1. ชวงอายุ 18-24 ป  
2. ชวงอายุ 25-34 ป  
3. ชวงอายุ 35-44 ป 
4. ชวงอายุ 45-59 ป 
โดยแตละชวงอายุจะบอกรายละเอียดของผูบริโภคในการวางตําแหนงที่ชัดเจนในการเปน

ผูใชบริการรูปแบบใด 
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1.ผูบริโภคในชวงอายุ 18-24 ป  
เปนกลุมที่ตอบรับเทคโนโลยีตลอดเวลา โดยผูใชบริการชวงอายุนี้ ถึงแมจะไมใชกลุมหลัก

ในการเลือกใชบริการของทางบริษัทแตจะสามารถสรางกระแสนยิมขึน้มาโดยอยูในรูปแบบการใช
วิธีแนะนํากนัในกลุมทําใหเพิม่จํานวนผูใชและทําใหบริการเปนที่รูจักมากขึ้น และมกีารอัพเดท
ขอมูลมากขึ้นจากจํานวนผูใชเปนลําดับ ซ่ึงถาระบบตอบสนองความตองการกลุมลูกคาชวงอายนุี้ 
รูปแบบการใหบริการเสริมตางๆก็สามารถที่จะมีกลุมผูทดลองใชกลุมแรกและบอกตอๆกันไดใน
ระยะเวลาอันสั้น แตกลุมชวงอายุนี้ไมมีรายไดทีแ่นนอนยังอาศัยรายไดจากผูปกครองเปนหลัก ซ่ึง
สวนมากยังศึกษาเลาเรียนอยู  โดยกลุมชวงอายุนี้การใชจายเงินนยิมใชจายตามความพอใจของ
ตนเองไมมีการวางแผน ทําใหรูปแบบการทองเที่ยวจะเปนแบบไมมกีารวางแผนไวลวงหนา จึงนยิม
ติดตอหาที่พกัสถานที่นั้นโดยตรงจากการเดินทางไปหาที่พักระหวางทาง ทาํใหใชบริการของเรา
เปนอีกทางเลอืกที่สามารถหาขอมูลที่พักลวงหนาไดกอนจะไปถึงจุดหมาย 

2.ผูบริโภคในชวงอายุ 25-34 ป  
เปนกลุมของผูที่อยูในวัยทํางาน ซ่ึงผูที่อยูในกลุมนี้เองมีรายรับที่แนนอนซึ่งยังอยูในชวงจบ

การศึกษา จึงมรีายไดจากเงินเดือนที่แนนอน ทําใหสามารถใชรูปแบบของการบริการไดอยางมี
ประสิทธิภาพสูงสุด ทั้งในเรือ่งของความรูความเขาใจในเทคโนโลยีเพือ่นําไปใชชีวิตประจําวนั เพื่อ
อํานวยความสะดวกในการเดินทาง และเมือ่เกิดเหตุฉุกเฉนิตางๆ ทําใหรูปแบบการใหบริการ
ตอบสนองความตองการไดจริงก็จะเกิดเปนสังคมของคนกลุมนี้ที่จะเปนสมาชิกของผูใชรายเดือน
ตลอด ซ่ึงรูปแบบการทองเที่ยวของชวงอายุนี้จะเปนรูปแบบที่มีการวางแผนลวงหนา เที่ยวกันเปน
กลุมและชอบไปสถานที่ใหมๆอยูเสมอ และจะกลับมาแลกเปลี่ยนทัศนคติและความประทับใจใน
เว็บไซตทําใหกลุมชวงอายนุีเ้ปนฐานขอมูลผูใชหลักของบริษัท 

3.ผูบริโภคในชวงอายุ 35-44 ป  
กลุมนี้จะเปนกลุมที่สวนมากจะมีครอบครัวแลว ทําใหรูปแบบการทองเที่ยว จะมกีาร

วางแผนลวงหนา เพราะตองคํานึงถึงสมาชิกในครอบครัวซ่ึงอาจจะมีเด็ก หรือ คนแกไปดวยฉะนัน้ 
รูปแบบการทองเที่ยวจะเปน ความปลอดภยัในการเดินทางและตองมีการจองพี่พักไวลวงหนา ซ่ึงก็
จะตรงกับการรูปแบบการใหบริการ ที่อํานวยความสะดวกในการบอกสถานที่พักในจังหวดัที่
ตองการจะไป โดยผูบริโภคที่ใชบริการสามารถจองลวงหนาไดกอนหรือสามารถรับสิทธิพิเศษ
ตางๆเมื่อทําการเขาพัก ทําใหผูใชบริการสามารถวางแผนการทองเที่ยวได โดยสามารถเลือกราคาที่
พักเพื่อกําหนดคาใชจายในการทองเที่ยวในแตละครั้งไดอยางสะดวกสบาย 
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4.ผูบริโภคในชวงอายุ 45-59 ป  
กลุมนี้อายุเร่ิมสูงขึ้นรูปแบบการทองเที่ยวจะเปนรูปแบบไปกับทัวร เพราะจะมีรูปแบบการ

ทองเที่ยวที่ชัดเจนและมีตารางการทองเที่ยวทําใหสามารถเลือกรูปแบบของทัวรไดวาจะไป
ทองเที่ยวในรปูแบบตางๆ เชนจะเปนทัวรไหวพระหรือทําบุญก็ได โดยการใหบริการของคนกลุมนี้
จะเปนการประชาสัมพันธรูปแบบของทัวรในการใชสิทธิพิเศษ ใหสมาชิกมีสิทธิในการจองกอนทาํ
ให ผูบริโภคสนใจใชบริการเสริมเพราะจะมีการแจงขาวสารใหกับสมาชิกตลอดเวลา 

การวิเคราะหปจจัยในบริษทั(Company) 

1.โครงการมีการนําเทคโนโลยีที่ผูใชบริการในชีวิตประจาํวันนํามาเชื่อมตอกันทําใหงายตอ
การเรียนรูใชงานและชวยอํานวยความสะดวกไดมากขึ้น โดยสามารถจะเลนอินเตอรเน็ตอยูที่บาน
หรือรับสงขอมูลทางมือถือซ่ึงปจจุบันคาบริการที่ถูกลงทําใหเทคโนโลยีที่ทางบริษทัใหบริการนัน้
เมื่อเทียบกับความสะดวกสบายและการประหยดัเวลาแลวถือวาคุมคากับการเสียคาบริการ 

2. การนําระบบการใหบริการของทางเว็บไซตที่ทางบริษัทไดทําการศึกษาขอดีของผู
ใหบริการจากตางประเทศแลวนํามาปรับใชใหเขากับในประเทศในรูปแบบบริการใหบริการขอมูล
การเดินทางและการทองเทีย่วนัน้ทําใหบริษัทสามารถพัฒนาตัวเองตลอดเวลาเพื่อใหตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคในการดําเนินชวีิตประจําวันมากขึ้นเพราะเทคโนโลยีพัฒนาตลอดเวลา
แตถาเรานําเสนอใหผูใชบริการเขาใจการทํางานก็สามารถใหผูใชบริการเลือกใชบริการมากขึ้นได 

3. การนําเทคโนโลยีที่ทางบริษัททําขึ้นเพื่อเปนบริการเสริมของผูใชบริการซึ่งถาได
ผลประโยชนจริงทําใหจํานวนผูใชบริการเพิ่มขึ้นก็ทําใหบริษัทพัฒนาการใหบริการใหขอมูล
ครอบคลุมทั้งหมดซึ่งทําใหตองขยายพืน้ที่ในการจดัเกบ็ขอมูลมากขึ้นในการรองรับจํานวน
ผูใชบริการที่มากขึ้นตาม และก็ตองพัฒนาบุคลากรในการชวยตรวจสอบขอมูลในเว็บไซตและตอบ
คําถามการใชงานของผูใชบริการทําใหผูใชรูสึกดีกับการใชบริการของบริษัทเรา 

4. ปจจุบันระบบของเว็บไซตไดมีการพัฒนาเปน web 3.0 คือเว็บไซตที่ถูกออกแบบมาบน
พื้นฐานความเชื่อ และการวเิคราะหจากปริมาณของขอมูลที่มีจํานวนมากขึ้นเรื่อยๆ  ทําใหเว็บตางๆ 
มีระบบบริหารจัดการเว็บไซตใหดีขึ้น คนขอมูลไดเร็วข้ึน ทําใหเว็บไซตทองเที่ยวที่อยูในประเทศ
ยังเปนรูปแบบ web 2.0 แตแนวทางบริษัทเราทําในรูปแบบ web 3.0 โดยเว็บไซตที่ใชโครงสรางการ
ทํางานที่ใชกนัในปจจุบนัแตผูใชบริการไมไดรูวา เรียกวา web 3.0 คือ เว็บไซต hotmail.com และ 
Google.com ซ่ึงรูปแบบการทํางานนั้นจะเหมือนระบบที่เก็บขอมูลการทํางานของแตละคนซึ่งจะทํา
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การบันทึกขอมูลผูใชบริการอินเตอรเน็ตไดวามีความชื่นชอบและสนใจอะไรเปนพิเศษ ทําใหเมื่อ
กลับมาใชบริการเว็บไซตอีกครั้งก็จะทําการคัดเลือกขอมูลที่สนใจประเภทนั้นใหดกูอนหรือทําการ
เก็บขอมูลตางๆที่ไดทําในเวบ็ไซต คร้ังลาสุดไดทําใหเวบ็ไซตของเราแตกตางจากคูแขงและสามารถ
ตอบสนองการใชงานที่ดีกวา อีกทั้งยังทําการโฆษณาไดตรงกลุมเปาหมายมากกวาจากการบันทึก
ขอมูลของผูใชแตละคนวามคีวามสนใจอะไรในขณะนัน้เพื่อทําการโฆษณาสิ่งที่สนใจเพื่อชวย
อํานวยความสะดวกยิ่งขึน้ 

การวิเคราะหคูแขง(Competitor) 

เนื่องจากคูแขงในธุรกิจบนอินเตอรเน็ตมีเว็บไซตที่รวบรวมขอมูลสถานที่ทองเที่ยวมีอยู
อยางแพรหลาย โดยรูปแบบการนําเสนอจะรวมอยูในเวบ็ไซตที่เปนประเภทหลากหลาย(Variety) 
ทําใหมีขอมูลสถานที่ทองเที่ยวเปนบางสวนของในเว็บไซตทําใหเว็บไซตที่ใหขอมูลสถานที่
ทองเที่ยวโดยตรงไมไดติดอนัดับเว็บไซตที่คนทั่วไปจะรูจัก ทําใหการวิเคราะหคูแขงในธุรกิจ
ปจจุบันจึงตองวิเคราะหในสวนการทํางานและใหบริการ โดยปจจุบนัโครงสรางการทํางานใน
เว็บไซตใหขอมูลทองเที่ยวใชระบบการทํางานเรียกวา web1.0 กับ web2.0 โดยจะทําการอธิบาย
ดังนี้คือ 

Web 1.0 คือ เว็บไซตที่ใหขอมูลอยางเดียวจะเปนอยูในรปูแบบของ ซ่ึงจะเปนการนําเสนอ
ขอมูลอยางเดยีวทําใหผูใชบริการอินเตอรเน็ตสามารถคนหาดูขอมูลในแตละเว็บไซตนั้นอยางเดียว
ซ่ึงขอเสียคือจะมีการใสขอมลูที่พื้นฐานคนทั่วไปจะรูอยูแลว หรือเปนขอมูลที่อัพเดททําใหขอมูล
อาจมีการเปลี่ยนแปลงไปแลว  

ซ่ึงปจจุบันเว็บไซตที่เกี่ยวกับการทองเที่ยวไดพัฒนาระบบเปน web2.0 คือ เปนเว็บไซตที่
อยูในรูปแบบสามารถสื่อสารตอบโตไดทั้งผูสรางเว็บและผูใชเว็บโดยจะเปนรูปแบบของ กระทู 
(Webboard) และสามารถตอพัฒนาขอมูลตางๆออกไปไดไมจํากัด  และขอมูลจะถูกตรวจสอบคัด
กรองอยูตลอด จากรูปแบบของคนที่ไปเที่ยวมาแลวนํามาเลาตอกันซึ่งขอมูลถาไมใชกับที่ลงไวก็จะ
มีการแกไขกันจากผูที่ไปมาลาสุดถาเกิดมีการเปลี่ยนแปลง เพื่อเปนการรักษาผลประโยชนของกลุม
ผูใชบริการหรือกลุมคนที่ช่ืนชอบประเภทเดียวกัน ซ่ึงปจจุบันเว็บไซตกจ็ะเปนรูปแบบ web 2.0 กัน
อยางแพรหลาย 
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โดยจะวิเคราะหทั้งหมด 3 เวบ็ไซตคือ  

1.เว็บไซตหมหูิน เปนเว็บไซตประเภทของการทองเที่ยว ที่มีจํานวนคนเขาชมมากที่สุด
(สถิติจาก เว็บไซต TrueHits เว็บจดัอันดับในประเทศไทย) จดุเดนของเว็บไซตคือการนําเสนอ
รูปแบบการทองเที่ยว รานอาหารหรือเมนแูนะนําในแตละสถานที่โดยมีความนาสนใจและเปน
สถานที่ ไมมีคนรูจักทําใหคนที่เขามาอานขอมูลในเว็บไซตไดรับขอมูลใหมและสนใจทําใหติดตาม
การนําเสนอขอมูลกันอยางตอเนื่อง ขอมูลที่เพิ่มขึ้นก็จะเปนจากคนทีไ่ปเที่ยวมาแลวมาบอกเลาสู
จากการที่ไดอานขอมูลจากเว็บไซตและไดทดลองไปตามคําแนะนําแลวกลับมาบรรยายถึง
ความรูสึกใหสมาชิกคนอื่นไดรับรูและสนใจที่จะไปสถานที่นั้นตาม (http://www.moohin.com) 

2.เว็บไซตการทองเที่ยวแหงประเทศไทย ที่รวมขอมูลการทองเที่ยวในประเทศ นําเสนอ
การใหประชาสัมพันธแนะนาํสถานที่ทองเที่ยวที่มีช่ือเสียงแตละภาคในประเทศ โดยจดุเดนคือมี
รูปแบบภาษาอังกฤษ ทําใหขยายจํานวนผูใชบริการเปนชาวตางชาติทีส่นใจจะทองเที่ยวในประเทศ
และเว็บไซตนีเ้ปนที่รูจักคนทั่วไปจะรูจักช่ือเพราะเปนหนวยงานของภาครัฐบาลเปนคนลงขอมูล 
และทําการประชาสัมพันธไดอยางครอบคลุมโดยการลงสื่อ  ทีวี นิตยสาร และ ฯลฯ ลวนแตแตเปน
การโฆษณา เวบ็ไซตไปพรอมกันซึ่งทางการทองเที่ยวแหงประเทศไทยเปนผูสนับสนุน งบประมาณ
ทั้งหมด (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2552) 

3.เว็บไซตตะแกลงเปนเว็บไซตทองเที่ยวทีเ่นนนําเสนอรูปแบบการแบกแพ็คซ่ึงเหมาะ
สําหรับคนที่ชอบลุยปา โดยจะมีการใหขอมูลสถานที่ตั้งที่พักตามจังหวัดตางๆในการเลือกตัดสินใจ
ในการเดินทางได มีการจดัตารางเปนทริปลวงหนาในการเดินทางใหคนที่สนใจสามารถรูวันและ
เวลาในการเดนิทางไดในแตละทริป ทําใหผูใชบริการสามารถลงชื่อจองลวงหนาในการเดินทางได 
โดยทางเว็บไซตมีบริการขายอุปกรณเครื่องมือเดินปา ควบคูกันหรือสามารถใชอุปกรณที่ทาง
เว็บไซตไดเตรยีมเปนบริการสําหรับคนที่ไปใชบริการกับทางเว็บไซต โดยตารางจะมคีวาม
หลากหลายหมุนเวยีนตลอดทุกเดือนทําใหสามารถเลือกชวงเวลาที่สะดวกสามารถไปเที่ยวได  
(http://www.trekkingthai.com) 
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การวิเคราะหผูชวยดานสนับสนุน(Collaborator) 

1.กระทรวงการทองเที่ยวแหงประเทศไทย เนื่องจากเศรษฐกิจการทองเที่ยวประสบปญหา
ทําใหหนวยงานรัฐบาล พยายามกระตุนเศรษฐกิจการทองเที่ยวซ่ึงถาบริการของเรา สามารถสงเสริม
อุตสาหกรรมทองเที่ยวได ทางรัฐคอยสนับสนุนเรื่องขอมูลดานการทองเที่ยว ยังมีการสงเสริมการ
ทองเที่ยวอยูเปนประจําซ่ึงทําใหเราไดผูสนับสนุนจากการทองเที่ยวแหงประเทศไทยในการชวยโป
รโมทบริการที่ชวยอํานวยความสะดวกในการเดินทางได ทําใหไมตองเสียเงินลงทุนในการ
ประชาสัมพันธเองทั้งหมด หรือบางโอกาสเราอาจจะไดเงินสนับสนุนจากรัฐบาลอีกทางหนึ่งในการ
ชวยพัฒนาเพือ่สนับสนุนการทองเที่ยวมากขึ้น 

2.โรงแรมและที่พัก จากภาวะเศรษฐกิจที่มปีญหาทําใหคนออกมาใชจายเงินกันนอยลงทํา
ใหผูประกอบการตองมาทําตลาดรูปแบบสงเริมการขายมากขึ้นไมวาจะเปน แพคเกจสวนลดคาที่พกั 
ลวนแลวแตเปนผูสนับสนุนรูปแบบการใหบริการทั้งส้ิน เพราะการทําประชาสัมพันธหรือลง
โฆษณาใหคนไดเหน็ขอความหรือสวนลดนั้น ก็ตองมกีารโปรโมทใหครอบคลุมและเปนผูที่ชอบ
ทองเที่ยวดวยทําใหการบริการของเราเปนอีกหนึ่งทางในการเขาถึงกลุมนักทองเทีย่วอยางทั่วถึง 

3. บริษัททัวร ดวยการทองเที่ยวมหีลากหลายขึ้นทําใหรูปแบบการทําทัวรก็เปลี่ยนไปซึ่ง
ปจจุบันคนนิยมหาสถานที่ทองเที่ยวใหมๆทําใหขอมูลการทองเที่ยวหรือทัวรก็ตองมกีารอัพเดท
ขอมูลอยูตลอดเวลาซึ่งจะมทีั้งการจัดทวัรรูปแบบเทศกาล และทัวรเฉพาะแตละประเภทเพื่อ
ตอบสนองกลุมนักทองเทีย่วที่มีความชื่นชอบที่หลากหลาย ซ่ึงบางทีอาจจะเบื่อดําน้ําในทะเลอันดา
มัน อยากจะลองไปดูทะเลฝงอาวไทย สามารถจัดทัวรหรือบริการเรือขนสงและอุปกรณดําน้ําใหเชา 
เพื่อใหเปนทรปิที่มีความสนกุสนานมากขึน้และไปกันไดเปนหมูคณะ 

4.รานอาหาร ดวยการแขงขนัที่สูงขึ้นทําใหมีรานอาหรเกิดขึ้นมากมายและทําใหผูบริโภค
สามารถเลือกอาหารที่หลากหลายได ทําใหรานอาหารถาไมไดมีช่ือเสียงจริง ทําใหผูบริโภคหนา
ใหมไมรูจกัรานหรือตําแหนงที่ชัดเจน ใหเสียเวลามาวนหารานอาหารก็ไมคุมกับการเสียเวลาและ
เสียน้ํามันทําใหรูปแบบการบริการสามารถทําการโปรโมทในเว็บไซตไดเมื่อมีผูใชบริการสนใจจะ
หารานอาหารทางบริษัทก็จะทําการแสดงขอมูลรานอาหารที่อยูรอบขางตัวผูใชบริการ พรอมบอก
ตําแหนงและทางไปรานอาหาร ทําใหรานอาหารจะใหขอมูลเมนูเดนประจํารานหรอืรูปแบบของ
สวนลดกับเราและสามารถถายภาพบรรยากาศรานไดไดเพื่อดึงดูดใหคนเขามาที่รานและรูจัก
รานอาหารมากขึ้นพรอมแนะนําเพื่อนหรือผูใชบริการรายอื่นไดในความประทับใจทีม่าราน 
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5.ผูใชบริการเว็บไซต จากการที่มีผูใชบริการไดไปเทีย่วหรือไปเจอสถานที่ใหมๆแลวทํา
การลงขอมูลเพื่อแบงปนใหสมาชิกทานอื่นไดรับขอมูลใหมๆ ทําใหจาํนวนขอมูลมมีากขึ้นซึ่งเปน
ผลดีกับทางบริษัทที่จะมกีารอัพเดทขอมูลตลอดเวลาทําใหเว็บไซตมีความนาสนใจและมีคนกลับมา
ชมอยูตลอดเวลาเนื่องจากมกีารนําเสนอขอมูลที่แปลกใหมหรือมีการเปลี่ยนแปลงจากผูใชบริการ
เองทําใหดนูาเชื่อถือวาการที่ทางบริษัทจะเปนคนลงขอมูลเองทั้งหมด 

การเลือกและการกําหนดกลยทุธ 

 การเลือกกลยทุธในการทําใหเว็บไซตเปนที่นาดึงดดู คือ  เปดตัวบริการใหม Social Game 
โดยทางบริษัทไดจางทีมผูพฒันา บริการเกมในเว็บไซต จะเปนหนึ่งในกลยุทธทั้งหมดที่จะทําให
ผูใชงานมีความสนุกสนานมากยิ่งขึ้น นอกเหนือจากการหาขอมูลแลวยงัมีการเปดโอกาสใหผูใชงาน
ไดรูจักกับเพื่อนใหมๆ ซ่ึงเปาหมายของกลุมผูใชบริการนี ้จะอยูในชวงอายุตั้งแต 15-24 ป ซ่ึงจะชวย
ดึงดูดใหมีจํานวนผูใชเพิ่มมากขึ้น อีกทั้งยังเปนการดึงใหสมาชิกทําการเขามาเว็บไซตทุกวันในการ
ตรวจดูขอมูลที่อัพเดทยังคงใชบริการตอไป ซ่ึงภายในเกมผูใบริการสามารถตั้งที่อยูตัวเองในแผนที่
ไดและทําการสรางบานขึ้นมาอีกทั้งจะมเีงินสมมุติขึ้นมา ที่เรียกวา Navi coins ซ่ึงจะสามารถเก็บไว
ใชซ้ือ content ตางๆเพื่อใหมกีารเลนแลวสามารถแลกของรางวัลหรือบัตรสวนลดที่พกัหรือ
รานอาหารได ทําใหมีการแนะนําเกมใหกับกลุมของผูใชขยายจํานวนผูเลนเยอะขึ้นและสามารถนัด
ตําแหนงพบเจอใกลที่สุดไดโดยตัวเกมจะพัฒนาเพื่อมีการสอดแทรกขอมูลของเว็บไซตให
สอดคลองกับเกมมากที่สุด ในการพัฒนาฟเจอรใหมๆในเกม และใชในการอัพเกรดสถานะได โดย
จะมีการเพิ่มเกมใหมๆเขามาทุกๆ 3 เดือน เพื่อดูตลาดความตองการของเกมที่คนนยิมเลนเกม
ออนไลนในปจจุบันเพราะสามารถเลนกับเพื่อไดพรอมๆกันหลายๆคน 
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ภาพที่ 15: แสดงจําลองหนาเกม Navi3 

 

ในสวนการเริม่แรกในการใหบริการทางบริษัทจะใหใชบริการฟรี 3 เดือนแรกเพื่อให
ผูใชบริการไดทดลองใชบริการไดทุกเครอืขายแตในรูปแบบของบริการเสริมในรูปแบบของ SMS 
คิดคาบริการต่ํากวามาตรฐานคือคร้ังละ 1 บาทซึ่งเพื่อใหผูใชบริการไดทดลองใชบริการ 

Product-Line Pricing คือการที่ใชบริการราคาเดียวกันหมด หลังจากการเปดตัวไปได 3 
เดือนเมื่อทุกอยางลงตัวในชวงเปดตวัจะทาํในลักษณะคาบริการราคาเดียวคือ คาบรกิารรายเดือน 50 
บาท การกระทําแบบนี้จะทาํใหคาบริการราคาไมแพง และดูนาสนใจ แลวจากนั้นจึงปรับใหมี
นําเสนอการบริการใหมีความหลายหลายมากขึ้น ทําใหเหมาะกับความตองการของผูที่ตองการใช
บริการกับทางบริษัทเรา 

Optional-Feature Pricing คือการใหเสนอบริการเสริมเพื่อเพิ่มความสะดวกใหกับ
ผูใชบริการในกรณีเมื่อผูใชบริการตองการเปดรับบริการทางเราจะบริการติดตอกับระบบเครือขาย
ของผูใชบริการใหเอง โดยผูรับบริการไมตองเสียเวลาไปติดตอกับเครือขายของลูกคาทําใหเปน
สะดวกสบายประหยดัเวลาและไดความรูสึกถึงการใหบริการจากทางบริษัทมากขึ้น 
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กลยุทธระยะเร่ิมตน(การลงทุน) 

เปาหมายการวางแผนในระยะแรกคือการลงทุนในดานเซฟิเวอรเพื่อใชในการเก็บขอมลู
และจางพนักงานในการเขียนระบบเพื่อใหบริการขอมูลการทองเที่ยวไดครอบคลุมและสามารถใช
งานอยางมีประสิทธิภาพโดยตอบสนองการใชงานสมาชิกและบุคคลทั่วไป 

กลยุทธการเจริญเติบโต คือ การใหบริการฟรี 3 เดือนแรกใหผูใชบริการมีจํานวนเพิ่มขึ้น
อยางรวดเรว็จากการใชบริการฟรีและมีโอกาสไดทดลองใชเพื่อใหเหน็ถึงประโยชนของบริการที่
ทางบริษัทไดนําเสนอและทาํการบอกตอขยายเปนวงกวางในการทดลองใช 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ การเสนอขอมูลที่ครบการถวนและบริการที่อํานวยความ
สะดวกสบายในการเดินทางในตัวเมืองหลักและสถานทีท่องเที่ยวที่สําคัญพรอมขอมูลเสนอแนะที่
เที่ยวทีพ่ัก รานอาหารเพื่ออํานวยความสะดวกแกผูใชบริการ 

กลยุทธระยะสั้น(ภายในระยะเวลา 1 ป) 

เปาหมายคือ การลงทุนขยายฐานขอมูลและทําการเพิ่มขอมูลตลอดเวลา เพื่อนําเสนอขอมูล
ที่หลากหลายทําใหผูใชบริการที่เปนสมาชิกสนใจขอมูลกลับมาใชบริการอยางตอเนือ่งและทําการ
บอกตอกับคนรูจักหรือเพื่อนสนิทในรูปแบบการใหบริการที่มีประสิทธิภาพ ภายในระยะเวลาหนึ่ง
ปแรก บริษัทตองใชเงินในการซื้อขอมูลจํานวนมากในการรองรับความตองการหาขอมูลของ
ผูใชบริการเพือ่ตอบสนองความตองการของผูใชบริการแตละกลุม 

 กลยุทธการเตบิโต คือ การเพิ่มขอมูลใหครอบคลุมในแตละกลุมเพื่อตอบสนองผูใชบริการ
และสอดคลองกับรูปแบบเกมออนไลนที่เกี่ยวของกับขอมูลเพื่อใหจํานวนผูใชบริการขยายจํานวน
ผูใชบริการจากการเลนเกมเพื่อความสนุกและสามารถแลกของรางวัลไดทําใหผูใชบริการยังคง
หมุนเวียนเขามาในเว็บไซตอยางตอเนื่อง 

 กลยุทธดานผลิตภัณฑ มกีารพัฒนาระบบการใชงานของสมาชิกเพื่อเพิ่มความสามารถใน
การคนหาขอมูลและบริการเสริมตางๆเพื่อใหผูใชบริการสะดวกในการคนหาและดูขอมูลยิ่งขึ้นทํา
ใหผูใชบริการใชบริการอยางตอเนื่อง 
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กลยุทธระยะกลาง (ภายในระยะเวลา 3 ป) 

เปาหมายคือ บริษัทตองการสรางความมั่นใจใหผูใชบริการวาตลอดระยะเวลา 3 ปขอมูลที่
ใหบริการจะมกีารอัพเดทและใหบริการลูกคาตลอดเวลา การพัฒนาขอมูลที่มีความหลากหลายและ
ครอบคลุมทั้งประเทศ 

กลยุทธการเตบิโต การใหบริการที่รวดเร็วและเพิ่มขอมูลที่มากขึ้นตลอดเวลา จําเปนตอง
วางแผนขยายพัฒนาเครื่องเซิฟเวอรใหมีความพรอมรองรับปริมาณขอมูลและลูกคาที่เพิ่มมากขึ้นทุก
ปเพื่อใหผูใชบริการสามารถใสขอมูลและคนหาขอมูลไดเต็มประสิทธิภาพ 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ การพัฒนาการใชงานในการแสดงผลรวดเร็วและมีความแมนยาํใน
การนําเสนอขอมูลที่ผูใชบริการสนใจหารายละเอียดอีกครั้ง โดยเว็บไซตทําการจดจาํความชอบของ
สมาชิกแตละคนวาสนใจในเรื่องอะไรเปนประจําเมื่อสมาชิกกลับมาใชก็จะมีขอมูลที่เกี่ยวของหรือ
ใกลเคียงมานําเสนอใหเห็นทกุครั้งที่มาใชบริการ 

กลยุทธระยะยาว (ภายในระยะเวลา 5-10 ป) 

เปาหมายคือ จากการเก็บรวบรวมขอมูลไดครอบคลุมในประเทศไทยแลวทางบริษทัจึงมี
เปาหมายขยายฐานขอมูลสถานที่ทองเที่ยวไปยังตางประเทศโดยเริ่มจากประเทศที่ผูใชบริการสนใจ
เดินทางไปเที่ยวกอนเพื่อขยายฐานขอมูลการทองเที่ยวใหมากขึ้นและตอบรับผูใชบริการที่สนใจจะ
เที่ยวนอกประเทศมากขึ้นดวย 

กลยุทธการเตบิโต การขยายรูปแบบการใหบริการเปนสองภาษาโดยเพิ่มภาษาอังกฤษเพื่อ
ขยายผูใชบริการชาวตางชาตทิี่มีจํานวนนักทองเที่ยวที่มจีาํนวนมากทําใหมีผูใชบริการมากขึ้นเปน
เทาตัวจากผูใชบริการเดิม 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ การพัฒนาระบบใหรองรับหลายภาษา เพื่ออนาคตหลังจากมี
ใหบริการภาษาอังกฤษเสร็จสมบูรณแลวกจ็ะเพิ่มภาษจีน ภาษาอื่นๆเขาไปตามลําดับเพื่อรองรับ
บริการของนักทองเที่ยวตางชาติไดเต็มที่มากขึ้น 
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การจัดองค 

การจัดการองคกรหรือการบริหารบริษัท เปนการวางรูปแบบโครงสรางขององคกรที่ชัดเจน
ในการแบงหนาที่งานแตละฝายออกมา เนือ่งจากการทํางานในองคกรทีต่องทํากันหลายคนตองมี
การแบงหนางานรับผิดชอบใหชัดเจนเพื่อสะดวกในการตรวจสอบงานและไมเกิดการทํางานที่
ซับซอนและสามารถตอบสนองการบริการเพื่อใหลูกคาพึงพอใจ 

 การบริการจัดการบริษัทไดถูกแบงออกเปน 3 แผนกใหญ คือ 
1. ฝายออกแบบระบบ  

ฝายนี้มีหนาทีดู่แลบริจัดการดานเซิฟเวอรใหพรอมใชบริการไดตลอด 24 ชม. อีกทั้งยังเปน
ฝายที่ตองทําการพัฒนาระบบใหมีความกาวหนามากยิ่งขึน้ 

2. ฝายธุรการ 
ฝายนี้มีความจาํเปนตอบริษทัเพราะทางบริษัทเราไดรวมฝายบัญชี ประชาสัมพันธและ
การตลาด ไวทีแ่ผนกนี้ซ่ึงเราทราบกันดวีาฝายการตลาดนัน้เปนหวัใจสําคัญของบริษัทซ่ึง
เปนที่มาของรายไดของบริษทั หรือจะใหเขาใจงายคือฝายขายนัน้เอง 

3. ฝายบริการลูกคา 
ฝายนี้ทําหนาที่โดยตรง มีความใกลชิดกับลูกคาเปนอยางมากซึ่ง ทางบริษัทตองใหความ
สนใจมากเปนพิเศษเพราะการดูแลและใกลชิดลูกคาจําเปนตองอาศัยคนที่มีความชํานาญ
และสามารถควบคุมอารมณได เพราะมิฉะนั้นอาจทําใหทางเราเสียลูกคาได อีกทั้งฝายนี้จะ
เปนฝายที่ไดรับการฝกฝนอยูเสมอเพื่อเตรยีมความพรอมใหบริการกบัลูกคาไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
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โครงสรางองคกร 

ภาพที่ 16: แสดงโครงสรางองคกร 
 

 
 
เจาหนาที่ฝายดูแลระบบ 
หนาที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหนาที่ดแูลเซิฟเวอรขององคกรและแกไขปญหาเซิฟเวอรดาวนได 
คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวของ มีประสบการณ 4-5 ป มีมนุษยสัมพนัธดี  
อัตรารายได : 37,000 บาท / เดือน 
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เจาหนาที่ฝายออกแบบระบบ 
หนาที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหนาที่คอยคิดระบบ และพฒันาระบบตางๆในองคกรใหมี
ประสิทธิภาพ และควบคุมการทํางานและแจกจายงานหนาที่ใหทีมทํางานได 
คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวของ มีประสบการณ 4-5 ป มีมนุษยสัมพนัธดี  
อัตรารายได : 35,000 บาท / เดือน 
 
เจาหนาที่ฝายพัฒนาระบบ 
หนาที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหนาที่คอยคิดพัฒนาระบบตางๆในองคกรใหมีประสิทธิภาพ และ
รับผิดชอบในการทําระบบแตละฝายอยางมีประสิทธิภาพ 
คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวของ มีประสบการณ 2-3 ป มีมนุษยสัมพนัธดี  
อัตรารายได : 30,000 บาท / เดือน 
 
เจาหนาทีต่รวจสอบระบบ 
หนาที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหนาที่คอยตรวจสอบระบบ ตรวจสอบความผิดพลาดของระบบตางๆ
ในองคกรและหนาที่รายงานผล และแจงใหกับทีมพัฒนาระบบทําการแกไข  
คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวของ มีประสบการณ 2 – 3 ป มีมนุษยสัมพนัธดี  
อัตรารายได : 30,000 บาท / เดือน 
 
เจาหนาที่ฝายการตลาด 
หนาที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหนาที่วางแผนการตลาดตางๆในองคกร และคิดรูปแบบการทํา
การตลาดทั้งในและนอกสถานที่ได 
คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวของ มีมนุษยสัมพันธด ีกลาคิดกลานําเสนอ 
อัตรารายได : 30,000 บาท / เดือน 
 
เจาหนาที่บัญชี  
หนาที่รับผิดชอบ : ตองรับผิดชอบหนาที่ตางๆในองคกร งบประมาณในการดําเนินการขององคกร 
ประสานงานเบิกจายกับฝายตางๆ ทั้งในและนอกองคกร และควบคุมการดูแลการจดัซื้อตางๆ 
คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวของทางบัญชีหรือการเงิน มปีระสบการณ 1 – 3 ป ซ่ือสัตย
มีความรับผิดชอบ มีระเบียบวินยั และมีความรับผิดชอบตอหนาที ่
อัตรารายได : 16,000 บาท / เดือน 
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เจาหนาที่ธุรการ 
หนาที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหนาที่เอกสารในองคกรและสามารถติดตอประสานงานแผนกอื่นได 
คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวของ มีมนุษยสัมพันธด ี
อัตรารายได : 15,000 บาท / เดือน 
 
เจาหนาที่ฝายประชาสัมพันธ 
หนาที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหนาที่ประชาสัมพันธตางๆในองคกรและนอกองคกร และสามารถ
ติดตอประสานงานกับแผนกอื่นได  
คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวของ มีมนุษยสัมพันธด ี
อัตรารายได : 13,000 บาท / เดือน 
 
เจาหนาที่ฝายบริการลูกคา 
หนาที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหนาที่ใหขอมูลตางๆแกผูมาติดตอสอบถาม ขอมูลในเวบ็ไซตได 
คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวของ มีมนุษยสัมพันธด ีมีใจรักในหนาที่การงาน 
อัตรารายได : 12,000 บาท / เดือน 
 

ตารางที่ 23: แสดงรายละเอียดและอัตราเงนิเดือนในบรษิัท 
 

ตําแหนง จํานวน เงินเดือน (บาท) 
กรรมการผูบริหาร   1 ตําแหนง 70,000 บาท / เดือน 
ผูจัดการฝายบริหาร 1 ตําแหนง 50,000 บาท / เดือน 
ฝายดูแลระบบ   1 ตําแหนง 37,000บาท / เดือน 
ฝายออกแบบระบบ   1 ตําแหนง 35,000 บาท / เดือน 
ฝายพัฒนาระบบ 3 ตําแหนง 30,000 บาท / เดือน 
ฝายการตลาด 1 ตําแหนง 30,000 บาท / เดือน 
ฝายตรวจสอบระบบ 1 ตําแหนง 20,000 บาท / เดือน 
ฝายบัญชี 1 ตําแหนง 16,000 บาท / เดือน 
ฝายธุรการ 1 ตําแหนง 15,000 บาท / เดือน 
ฝายประชาสัมพันธ 1 ตําแหนง 13,000 บาท / เดือน 
ฝายบริการลูกคา 2 ตําแหนง 12,000 บาท / เดือน 
 



บทท่ี 6 

งบการเงิน 

ขอสมมติในการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 จากแผนดําเนนิการดําเนินการในประเด็นตางๆ และการกําหนดรูปแบบธุรกิจ ผูวิจัยได
คาดการณสมมติฐานประกอบการศึกษาความเปนไปไดดานงบลงทุน งบประมาณรายรับและ
รายจายของโครงการ ซ่ึงมีรายละเอียดและเหตุผลประกอบ ตามรายละเอียดตอไปนี ้

1. คาดการณงบการเงินของบริษัทลวงหนา 10 ป เร่ิมจาก เดือนมกราคม 2553 ถึงเดือน
ธันวาคม 2563 โดยทางบริษทัจะใชเวลาในการดําเนินการตั้งแตเดือนมกราคม 2553 จากนั้นจะเปด
ใหใชบริการเวบ็ไซตในเดือน มีนาคม 2553 

 2. บริษัทเปดบริการเว็บไซตเพื่อใหผูเขาชมสามารถ มาหาขอมูลสถานที่เที่ยว ที่พกั 
รานอาหาร รานคาเพื่อเปนขอมูลแนะนําสถานทองเที่ยวใหมๆ ที่ผูใชบริการอาจจะเคยผานแตไมรู
วามีอะไรนาสนใจใหแวะเขาไปเยีย่มชม ซ่ึงทางบริษัทก็จะทําการรวบรวมขอมูลและเสนทางการ
เดินทางเพื่อความสะดวกสบายในการวางแผน ใหกับผูใชบริการเว็บไซตยังคงกลับมาใชบริการ
อยางสม่ําเสมอ  

              3. รายไดของบริษทัมาจาก                                                                                                                               
v    - คาบริการรายเดือนของสมาชิกคิดเปนรอยละ 35 ของรายไดทั้งหมด 

 - คาบริการรายครั้งของสมาชิกคิดเปนรอยละ 15 ของรายไดทั้งหมด 

z   - คาบริการเสริมของสมาชิกคิดเปนรอยละ 20 ของรายไดทั้งหมด 

 - คาโฆษณาบนเว็บไซตคิดเปนรอยละ 20 ของรายไดทั้งหมด 

 - คาจัดทวัรสถานที่ทองเที่ยวและจองที่พกัคิดเปนรอยละ 10 ของรายไดทั้งหมด 

                 4. การกอตั้งบริษทัใชเงินทุนประมาณ 6 ลานบาท โดยเปนเงินลงทุนจากเจาของกิจการ  

    5. บริษัทนี้เปนบริษัทที่เนนดานการบริการจัดการขอมลู โดยมีแหลงที่มาขอมูลจากทํา
การจัดซื้อจากบขริษัทขายขอมูล ไดรับขอมูลจากการทองเที่ยวแหงประเทศไทย และทางทีมงานได
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มีการคัดกรองขอมูลจากผูใชบริการที่มีการเพิ่มเติมขอมูลตลอดเวลาเพื่อใหขอมูลถูกตองและแมนยํา
ที่สุดทําใหผูใชบริการรูสึกเชื่อมั่นในบริการของทางบริษัท 

การประมาณตนทุนเงนิลงทุนรวม 

 ตนทุนเงินลงทุนรวม เปนเงนิลงทุนถาวร ประกอบดวย เงินลงทุนในสนิทรัพยถาวร และ
คาใชจายกอนการดําเนนิการ 

สมมติฐานในการลงทุนเบื้องตน 

ตารางที่ 24: สมมติฐานการลงทุนเบื้องตน 

รายการ สมมติฐาน หมายเหต ุ
คาเชาพื้นที ่ 180,000 บาทตอป 15,000 บาทตอเดือน 

คาเชาบาน 2 ช้ัน 
คาตกแตงสํานกังาน 
 

100,000 บาท  

คาอุปกรณสํานักงาน 300,000 บาท  
คอมพิวเตอรสําหรับการทําเซิฟ
เวอร(เปนการลงทุนครั้งเดียว แต
แบงสัดสวนการลงทุนเปนรายป
เพื่อเปนการลดการลงทุน) 

ปที่1 ราคา 80,000 บาท จํานวน 
2 เครื่อง + ฮารดแวร 3,500 
บาทตอเครื่อง 
(รายการนี้ตองอัพเกรดขึ้นอกี 
ในระยะเวลา 3 ป) 
 
ปที่ 2 เพิ่มเซิฟเวอร 3 เครื่อง
120,000 บาท และ ฐานขอมลู
อีก 70,000 บาท 
 
ปที่ 3 เพิ่มเซิฟเวอร 4 เครื่อง
ราคา 160,000 บาท และ Load 
Balance อีก 100,000 บาท 

เปนการลงทุนคั้งเดียวแตถูก
แบงออกเปน ปละครั้งเพื่อ
ประเมินรายรบัรายจายใน
อนาคตวาสมควรพัฒนาเซิฟ
เวอรหรือไม 

 (ตารางมีตอ) 
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รายการ สมมติฐาน หมายเหต ุ
คอมพิวเตอรสําหรับสํานักงาน  400,000 บาท 20 เครื่อง เครื่องละ 20,000 

บาท 
คาซอฟแวรลิขสิทธิ์วินโดว 40,000 บาท 20 เครื่อง เครื่องละ 2,000 บาท

ตอเครื่อง 
คาจดทะเบยีนโดเมน website 250 บาทตอป  
ตนทุนการบรกิารขางตน 300,000 บาท  
คาใชจายในการขายและบริหาร 400,000 บาท  
รวม 1,803,750 บาท  

การประมาณการตนทุนการบริการ 

ตารางที่ 25: การประเมินตนทุนในการบริการ 

รายการ สมมติฐาน หมายเหต ุ
เงินเดือนพนักงาน 16 คน 4,800,000 บาทตอป 

(เพิ่ม 7 เปอรเซ็นทุกป) 
382,000 บาทตอเดือน 

คาจางเจาหนาที่ดูแลเซอรเวอร 420,000 บาทตอป 35,000 บาทตอเดือน โดยจางผู
ชํานาญเฉพาะสามารถดูแลและ
แกไขปญหาไดตลอดเวลา 

คาสวัสดิการพนักงาน 3 เปอร
เซ็นของเงินเดอืน 16 คน 

216,000 บาทตอป 18,000 บาทตอเดือน 

คาใชจายทางการตลาด โฆษณา 
ประชาสัมพันธ 

300,000 บาทตอป ลงโฆษณาบน website 3 เดือน
แรกราคา บาทโดยซื้อเปน 
Package 3 เดือนสําหรับ
เว็บไซตอันดบัตนๆของ
ประเทศ 

 
(ตารางมีตอ) 
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รายการ สมมติฐาน หมายเหต ุ
คาใชจายประชาสัมพันธ
โฆษณาตามปาย และการออก
งานอีเวน 

300,000 บาทตอป 
คิดเปนโฆษณาลงสื่อ Internet 
200,000 บาทในชวง 3 เดือน
แรกคิดงาน Event เปดตัว 
200,000  บาท 
ปายโฆษณาและแจกใบปลิว 
100,000 บาท 

 

คาจางที่ปรึกษาผูดํารงตําแหนง
กระทรวงการทองเที่ยว 
 

200,000 บาทตอป เพื่อเปนการประสานงานใน
การไดขอมูลประชาสัมพันธ
กิจกรรมการทองเที่ยวที่มจีัด
ขึ้นทั่วประเทศ 

คาซ้ือขอมูลการเดินทางจาก
บริษัทเก็บขอมูล 

300,000 บาท ซ้ือเฉพาะปแรก 

คาใชจายรายเดือนทั่วไป เชน 
น้ํา ไฟฟา อินเอตรเนต 

120,000 บาทตอป 10,000 บาทตอเดือน 

รวมประเมินรายจาย 6,456,000 บาทตอป  

การวิเคราะหการไดมาของเงนิทุน                                                                                                                   

การจัดตั้งบริษทัใชเงินทุนรวมประมาณ 6 ลานบาท โดยแหลงเงินทนุมาจากเจาของบริษัท
ทั้งหมด เพราะธุรกิจบนอินเตอรเน็ตไมจําเปนตองใชเงินลงทุนสูงในการตกแตงสถานที่ หรือคาเชา
ออฟฟศในยานธุรกิจเหมือนธุรกิจประเภทอื่นทําใหสามารถควบคุมคาใชจายไดอยางมี
ประสิทธิภาพ ในการลงทุนทําธุรกิจประเภทนี ้
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เงื่อนไขทางดานการประกอบธุรกิจ 

1. คาพัฒนาระบบของบริษัทโดยจะแบง 2 สวนคือ เปนคาลิขสิทธิ์โปรแกรมคอมพิวเตอร
ตอ 1 เครื่องในเสียคาลิขสิทธิ์จายครั้งเดยีวในครั้งแรกและจะตองจายทุกครั้งที่มีการเพิ่มจํานวนของ
พนักงานตอเครื่อง และในสวนของเซริฟเวอรที่ตองมีเปนของตัวเองเพราะขนดาพืน้ที่ในการเก็บ
ขอมูลของสถานที่ทองเที่ยวและของผูใชบริการ ทําใหตองลงทุนในการซื้อเพื่อเปนเจาของและตอง
มีการซื้อเพิ่มทุกป เพราะขอมูลและจํานวนผูใชมีการเพิม่ขึ้นตลอดทุกปเชนกัน 

2. คาอัพเดทขอมูล โดยผูลงทุนตองทําการอัพเด็ทขอมูลทุกๆ 3 เดือนเพื่อจะไดทําการเชก
ขอมูลที่ถูกตองแมนยําตลอดเวลาทําใหตองมีคาใชจายในสวนนี้และตองมีการจางพนกังานในการ
ตรวจสอบขอมูลในการอัพเด็ทและสามารถใหคําแนะนํากับผูใชบริการเว็บไซตไดโดยทํารูปแบบ
ของ call center เพื่ออํานวยความสะดวกของผูใชบริการมากขึ้น 

3. การทําพันธมิตรกับโรงแรมและที่พักตามที่ตางๆรวมถึงรานอาหาร เพื่อทําการขาย
โฆษณาหรือประชาสัมพันธทําใหทางบริษทัมีขอมูลของที่พักมากขึ้นและสามารถเช็กราคาเพื่อทํา
การเปรียบเทยีบใหผูใชบริการสามารถคํานวนคาใชจายในการเดินทางหรือจะนยิมรูปแบบของทัวร
ในการเหมาจายการเดนิทางในแตละทริ๊ปการทองเที่ยวไดทําให ทางบริษัทตองมีการใหพนกังานเขา
ไปติดตอสถานที่ตางๆทั่วประเทศไทยที่มช่ืีอเสียง 



บทท่ี 7 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

การประเมินและสรุปโครงการ 

โครงการบูรณาการระบบอินเตอรเน็ตและระบบการหาตําแหนงเพื่อวิถีชีวิตนอกบานและ
การเดินทางทองเที่ยว (Internet Convergence and Global Positioning System for Daily Lifestyle 
and Travel) 

เปนโครงการที่มุงพัฒนาธุรกิจการทองเทีย่วเพื่อสอดคลองกับเทคโนโลยีในปจจุบันเพื่อ
ชวยอํานวยความสะดวกกับผูใชบริการ โดยแนะนําเสนทางที่ใชระยะเวลาในการเดนิไปถึงจุดหมาย
เร็วที่สุด และรูวาสถานที่ไปอยูตําแหนงไหนรอบขางมสีถานที่อะไรบาง เพื่อเวลาหาขอมูลการ
เดินทางจะใชเวลาไมมากและทําใหเกิดมีสังคมออนไลนประเภททองเที่ยวในการแบงปนขอมูลและ
ทําการตลาดการทองเที่ยวใหโรงแรม รานคาไดทําการตลาดตรงกับกลุมเปาหมายอยางชัดเจนโดย
ผานเว็บไซต Navi3.com ซ่ึงใหรูปแบบบรกิารที่หลากหลายและมีกลยทุธที่นาสนใจทําใหผลักดัน
ใหธุรกิจประสบความสําเร็จมีดังนี ้

 ดานผลิตภัณฑ / บริการ 

 ลักษณะการคนหาขอมูลจะมีการใสขอมูลแผนที่ใหผูใชบริการสามารถเลือกสถานที่จะไป
โดยรูเสนทางและที่พักโดยผูใชบริการเปนผูกําหนดวาจะไปที่ไหนหรือยากรูสถานที่ที่อยากจะไป
ตามที่ตางๆกอนเพื่อทําการวางแผนเดนิทางโดยสามารถดูขอมูลไดจากเว็บไซตซ่ึงปจจุบันสามารถดู
ไดบนโทรศัพทมือถือทําใหรูปแบบการใหบริการไมไดจํากัดทีย่ี่หอของมือถือแตจะเปนฟงชั่นการ
ใชงานที่สามารถตอเลนเว็บไซตไดหรือไมแทน 

 การใหบริการนั้นจะแบงเปนฟงชั่นการใชงานตางๆ โดยที่ผูใชบริการจะเปนทั้งคนหา
ขอมูลและเปนคนใหขอมูลซ่ึงจะเปนผลดกีบัผูใชบริการเองในการมาเลาประสบกาณณการไปเทีย่ว
เพื่อใหผูใชบริการทานอื่นจะไปไดมีการอานขอมูลเพื่อเตรียมตัวหรือวางแผนเดินทางกอน ซ่ึงถาทุก
คนใชบริการและมีการใหขอมูลเมื่อขอมูลมีการพูดถึงเหมอืนกันบอยๆทําใหผูที่ไปเทีย่วเมื่อไปแลว
ก็จะเกิดความประทับใจตามจากผูมีประสบการณมาเลา 

 ดานสถานที่ / สิ่งอํานวยความสะดวก 

 การที่เชื่อมเทคโนโลยีเว็บไซตใหเขากับมอืถือนั้นเพราะตลาดจํานวนผูใชมีจํานวนสูงมาก
ซ่ึงถาทํารูปแบบเว็บไซตและมีการพัฒนาการใชงานควบคูกับมือถือทําใหสามารถรูขอมูลหรือ
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สามารถใชบริการไดทุกที่ทกุเวลา เพยีงมสัีณญาณมือถือก็ทําการเชื่อมตอและใชบริการไดทันททีํา
ใหอํานวยความสะดวกสบายเพราสามารถพกติดตวัและดูขอมูลไดตลอดเวลา อีกทั้งยังสามารถบอก
ตําแหนงและนัดพบกับเพื่อในกลุมในการเลือกสถานที่นัดเจอหรือนดัสถานที่ทองเที่ยวไดงายและ
สะดวกจากการเปนสมาชิกของบริการในเวบ็ไซตโดยสามารถสงขอมูลบอกสมาชิกในกลุมใหไปยงั
จุดนัดพบไดไมยุงยาก ทําใหเกิดสังคมออนไลนกลุมสมาชิกตางๆเพิ่มขึน้และทําใหมคีนสนใจชอบ
รูปแบบทองเที่ยวเหมือนกนัทําใหมแีนะนําขอมูลสถานที่ทองใหมๆ ที่นักทองเที่ยวไมเคยสัมผัสก็
สามารถไดไปสัมผัสไดแคเพียงเปดเว็บไซตแลวทําการเลือกประเภทการทองเที่ยวที่ชอบ ก็จะได
ขอมูลแนะนําสถานที่ตางๆที่หลากหลายและคําแนะนําจากผูที่ไปมาแลววาตองเตรยีมตัวอยางไร
หรือควรไปชวงเวลาไหนถงึดีทําใหผูใชบริการไมเสียเวลาในการเดนิทาง 

 ดานราคา 

 การตั้งราคานั้นใชการวิจัยโดยวดัผลจากแบบสอบถาม และมีการประเมินจากผูทําการวิจัย
กรอกราคาที่อยูในชวงราคาที่ผูใชบริการเห็นสมควรกับราคาในการจายคาบริการซึ่งทางโครงการ
ไดมีการตั้งราคาอยางสมเหตุสมผล 

 ดานการสงเสริมการขาย 

 การสรางเกมออนไลนในรูปแบบของการเดินทางหรือการนําภาพการตนูในรูปแบบการ
จําลองภาพเสมือนจริงในเวบ็(Avatar)เพื่อใหดนูาใจจะชวยใหผูใชรูสึกดีกับบริการทีม่ีความสนุก
สามารถมีกิจกรรมในการเลนเกมสบนเว็บไซตเพื่อแลกของรางวัล หรือบัตรสวนลดจากโรงแรมที่
พักหรือรานคา หางสรรพสินคาตางๆที่ทําการเปนพันธมิตรกับทางบริษทัโดยทางบริษทัก็จะมกีาร
ทําการตลาดใหตรงกับกลุมเปาหมายของผูใชบริการซึ่งทางผูใชบริการก็จะไดของที่ราคาถูกและผู
ลงโฆษณาก็สามารถทําการตลาดตรงกับกลุมเปาหมายดวยเชนกัน 

ดานการพฒันา 

 ในการพัฒนาระบบจะเปนสวนของการเพิม่ขอมูลตลอดเวลาทั้งการจัดซ้ือขอมูลทุก 3 เดือน
เพื่อใหขอมูลมกีารพัฒนาใหมีความถูกตองและมีการผิดพลาดนอยที่สุด อีกทั้งมีการใสขอมูลจาก
ผูใชบริการเองทําใหระบบการจัดเก็บขอมูลที่มีการเพิ่มขอมูลตลอดเวลาทําใหมีการซื้อเซิรฟเวอรทุก
ป และเมื่อมีขอมูลที่ครอบคลุมทั่วประเทศ จะมีการทํา 2 ภาษาเพื่อรองรับชาวตางชาติที่สนใจจะใช
บริการเพื่อเปนขอมูลการทองเที่ยวในประเทศและขยายขอมูลตอไปยังตางประเทศที่มีคนนิยมไป
เที่ยวกันเพื่อขยายขอมูลใหมคีวามหลากหลายเพื่อตอบสนองผูใชบริการที่มีจํานวนมากขึ้นทุกป 
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การวิเคราะหเชิงสถานการณ 

 การวิเคราะหเชิงสถานการณ (Scenario Analysis) เพื่อพิจารณาหาโอกาสและความเสี่ยงที่
อาจทําใหปจจยัและองคประกอบตางๆไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ซ่ึงจะสงผลกระทบตอการ
ดําเนินงานในโครงการ ดังนั้นผูวิจยัจึงไดทาํการวิเคราะหเชิงสถานการณ โดยสรางสถานการณที่
นาจะมีความเปนไปได เพื่อประเมินผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของปจจัยจางๆ โดยแบงเปน 3 
กรณี ดังนี ้

 1. กรณีที่แยทีสุ่ด (Worse Case) คือ กรณทีี่เศรษฐกิจภายในประเทศตกต่ํา ทําใหผูคนใชจาย
อยางประหยัดและทําใหการใชจายนอกบานลดลงทําใหบริการใหขอมลูไมเปนที่นิยมในการใช
บริการโดยทางบริษัทจะมนีโยบายปรับใหเขากับสภาพการณคือ 

- ลดตนทุนการใหขอมูลในสถานที่ ที่ไมเปนที่นิยม 

- ลดคาใชจายในการขอมูลเพิม่เติม 

- จัดวางแผนการพัฒนาระบบใหมีการพัฒนาใหรองรับจํานวนผูใชบริการอยางเหมาะสม 

- ลดคาใชจายในการโฆษณาและประชาสัมพันธ 
- จัดกิจกรรมประชาสัมพันธการทองเที่ยวโดยของการสนบัสนุนจากภาครัฐบาล 

- หาแหลงเงนิทนุสํารอง 

- เมื่อขาดทุนเกนิรอยละ 200 บริษัทจะหยดุดําเนินธุรกจิ 

2.  กรณีปกติทีสุ่ด (Most Likely Case) กรณีที่เศรษฐกิจภายในประเทศฟนกลับมาเปนปกติ 
และผูบริโภคเริ่มทําการใชจายเงินในการทองเที่ยวมากขึน้ทําใหบริการมีการนิยมอยางตอเนื่องใน
เร่ืองของการใหขอมูลและชวยอํานวยความสะดวกสบายในชวีิตประจาํวันในการวางแผนทองเที่ยว
ทําใหบริษัทมกีารปรับสภาพการณใหพัฒนาเพิ่มขึ้นในบางสวนคือ 

- ขยายพืน้ที่การใหขอมูลสถานที่ทองเที่ยวตามที่ตางๆมากขึ้น 

- ใชจายในการหาขอมูลเพิ่มมากขึ้น 

- เพิ่มการโฆษณาและประชาสัมพันธเพื่อใหผูใชบริการเขาใจการใหบริการมากขึ้น 

- จัดกิจกรรมประชาสัมพันธการทองเที่ยวโดยของการสนบัสนุนจากภาครัฐบาล 

- หาแหลงเงนิทนุสํารอง 

- เมื่อขาดทุนเกนิรอยละ 200 บริษัทจะหยดุดําเนินธุรกจิ 
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 3. กรณีที่ดีที่สุด (Best Case) คือ กรณีที่เศรษฐกิจภายในประเทศดีขึ้นอยางตอเนื่อง ทําให
ธุรกิจการทองเที่ยวมนีักทองเที่ยวทั้งไทยและตางประเทศมีการใชเงินอยางมหาศาลทําใหการ
ประชาสัมพันธการทองเที่ยวที่ตองชัดเจนและมีเนื้อหาทีน่าสนใจพรอมการนําเสนอขอมูลที่เขาใจ
งายเปนกระแสความนิยมในสังคม โดยคาดการณวารายรับจะเพิ่มขึ้นรอยละ 15 แนวทางการรับมอื
คือ 

- ทําสงเสริมการตลาดเพื่อรักษาการเติบโตของจํานวนผูชม 

- ขยายเขาสูชองทางใหมเชน Internet หรือ Mobile เพื่อสราง interactive ใหมากขึ้น 

- นอกจากสื่อทีใ่ช ควรเนนการจัดกิจกรรมพเิศษเพื่อสราง Community ระหวางผูชมกบั
ชอง และผูสนับสนุนตางๆ 

- ลงทุนเปดชองเพิ่มถามีโอกาสทางธุรกิจที่ดี 

การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

  บริษัทลงทุนในการเปดใหบริการชองรายการเคเบิลทีวี ซ่ึงในการจัดตัง้จําเปนตอง
ใชเงินในการลงทุนมากพอสมควร ดังนั้นเพื่อใหผูลงทุนแนใจวาควรจะมีการลงทุนหรือไม จึงตองมี
การวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงิน โดยนําเอาเวลาของความสําคัญเขามาเกี่ยวของ โดยในทีน่ี้จะ
เลือกเอาเกณฑการตัดสินใจ ดังนี ้

1..ระยะเวลาคนืทุน (Payback Period)                                                                                   
2..มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV)                                                                                 
3..อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) 

ตารางที่ 27: แสดงสรุปผลตอบแทนทางการเงิน 

 Best Case Most Likely Case Worst Case 

Payback Period 2 ป 6 เดือน 2 ป 10 เดือน 3 ป 3 เดือน 

NPV 25,313,461 19,865,950 10,941,074 

IRR 48% 39% 24% 

discount rate = 12% 
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ขอเสนอแนะของโครงการ 

1. เพื่อใหทาง โครงการสรางธุรกิจอินเทอรเนต็เกี่ยวกับ เว็บไซตทองเที่ยวสามารถใชงานไดมี
ประสิทธิภาพโดยการเลนอนิเตอรเน็ตผานระบบ 3G ซ่ึงจะทําใหผูใชบริการสามารถออนไลนได
ตลอดเวลาจากมือถือทําใหสามารถรับขอมูลอัพเด็ทไดตลอดเวลาไมจํากดัเฉพาะในตวัเมืองหลักๆ
หรือเฉพาะที่มสัีณญาณบางจดุแตสามารถเลนไดบนพืน้ที่ของการปลอยสัณญาณที่ครอบคลุมแตละ
เขตพื้นที่ทําใหการบริการเขาถึงกลุมผูใชบริการสะดวกและรวดเร็วกวาปจจุบนั 

2.  การสรางเครือขายหรือพันธมิตรเขากับตัวองคกรใหมีจาํนวนมากที่สุดเพื่อชวยในการทํา
การประชาสัมพันธขอมูลตางๆทั้งที่พัก สถานที่ทองเที่ยว หางสรรพสินคา หรือรานคาทั่วไปทําให
ผูใชบริการสามารถเปรียบเทียบราคาที่พัก หรือราคาสินคาไดดวยตวัเองหรือทําการจองที่พัก
ลวงหนา หรือทางบริษัทก็สามารถหาสวนลดเพื่อใหผูใชบริการรูสึกไดสิทธิพิเศษจากการใชบริการ
โดยทางบริษัทสามารถทําการแลกเปลี่ยนกบัการลงโฆษณาบนเว็บไซตไดเชนกัน 

3. การประสานงานกับภาครัฐบาล และการทองเที่ยวแหงประเทศไทย ในการสนับสนนุ
ขอมูลการทองเที่ยว การลดภาษี และการกิจกรรมประชาสัมพันธการใชบริการควบคูกบัการ
ทองเที่ยวแลวไดผลดีอยางไร เพื่อใหผูใชบริการไดรับความมั่นใจและทําใหทางโครงการมี
ประสิทธิภาพที่แข็งแกรงมากยิ่งขึ้น 

ขอเสนอแนะจากเว็บไซต 

1. การคนหาและพัฒนาระบบเว็บไซตมีการเปลี่ยนแปลงทีร่วดเร็วมาก ดงันั้นจึงตองมกีารวิจัย
ที่ตอเนื่อง เพื่อตอบสนองวิถีชีวิตที่หลากหลายโดยมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาและอาจตองหา
ระบบในการพัฒนาการสิ่งใหมในการนําเสนอขอมูลมาพัฒนาโครงการตอไป 

2. การศึกษาโครงการสรางธุรกิจอินเทอรเน็ตเกี่ยวกับเว็บไซตสังคมออนไลนดานขอมูล
สถานที่ทองเที่ยวนัน้ เปนกระบวนการความเปนไปไดในการจัดตั้งโครงการ ซ่ึงสามารถนําแผนงาน
ทั้งหมดไปประยุกตใชกับโครงการเว็บไซตตางๆที่ตองการทําเปนสังคมออนไลนได เพราะ
โครงสรางเว็บไซตมีลักษณะใกลเคียงกัน ทัง้นี้หากมกีารประยุกตใหเขากับทางโครงการจะสามารถ
นําไปใชในการดําเนินงานสรางธุรกิจไดจริง 
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แบบสอบถามชุดที่ .......... 
แบบสอบถาม 

“โครงการสรางธุรกจิอินเทอรเน็ตเกี่ยวกับ เว็บไซตทองเท่ียวเชือ่มโยงกับระบบ GPS ในประเทศไทย” 
 
             กระผม นาย ปุณยวีร รุจิปูริตานันท นักศึกษาปริญญโท สาขาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ กําลังทําการสํารวจทัศนคติของบุคคลทั่วไป ที่มีความรูและความเขาใจเกี่ยวกับ 
การใชบริการอินเตอรเน็ต และบริการระบบกําหนดตําแหนงบนโลก หรือ จีพีเอส (Global Positioning 
System - GPS) โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อเก็บขอมูลตอบสนองการบริการที่บุคคลทั่วไปสนใจที่จะใช
บริการมากที่สุด 
 
รายละเอียดของโครงการ 

ปจจุบันอินเตอรเน็ตเปนแหลงรวบรวมขอมูลท่ีผูใชสามารถคนหาขอมูลที่ตองการคนหา โดย
ขอมูลท่ีโครงการสนใจคือ ขอมูลการใชงานอินเตอรเน็ตในชีวิตประจําวันปจจุบันในการหาขอมูลการ
เดินทางและการทองเที่ยว เน่ืองจากการทําการตลาดบนโลกอินเตอรเน็ตมีการพัฒนาอยูตลอดเวลาเพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูใชบริการมากขึ้น 

ในขณะเดียวกันเทคโนโลยีเกี่ยวกับแผนที่น้ันก็ไดกาวหนาขึ้นอยางมากมาย เห็นไดจากการมี
อุปกรณนําทางรถยนตโดยใชเทคโนโลยีตางๆมาชวยระบุพิกัดและกําหนดเสนทางบนแผนที่ ซึ่ง
สามารถเชื่อมตอเว็บไซตที่มีบริการใหผูเลนอินเตอรเน็ต ไดมีสวนรวมในการระบุตําแหนงของสถานที่
ตางๆลงในแผนที่ของทางเว็บไซตไดดวย ตัวอยางที่เห็นไดชัดคือ บริการ Google Earth ของทางบริษัท 
Google  

ดวยเหตุนี้จึงไดนําเทคโนโลยีตามท่ีกลาวไปขางตนมาประยุกตใชในการใหบริการขอมูลการ
เดินทางและมีการแนะนําสถานที่ตางๆเชน รานอาหาร ที่พัก สถานที่ทองเที่ยว โดยการพัฒนารูปแบบ
เว็บไซตท่ีเปนศูนยกลางในการรวบรวมขอมูลเสนทาง และสถานที่การทองเที่ยวจากผูใชบริการ ในการ
แนะนําและบอกตอ ซ่ึงคาดวานาจะมีศักยภาพในการดึงดูดกลุมผูใชใหมาสนใจเกี่ยวกับการทองเที่ยว
มากยิ่งขึ้น โดยนําชองทางการบริการท่ีผสมผสานระหวางระบบกําหนดตําแหนงบนโลก (GPS) ในการ
ระบุตําแหนงมาแสดงผลออนไลนบนเว็บไซตเพื่อความสะดวกสบายและ มีประสิทธิภาพตอบสนอง
ความตองการของผูใชอยางแทจริง 
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คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย  หนาขอความที่เหมาะสมกับทานมากที่สุด หรือกรอกขอความ 
ตัวเลือกในชองวางที่เวนไว และใสลําดับเลข 1 ถึง 5 ในขอที่ใหใสลําดับสนใจมากที่สุดเรียงไปหาสนใจ
นอยท่ีสุด 
 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไป 
 
1. เพศ   [   ]  1. ชาย   [   ]  2. หญิง 
2. อายุ 

[   ] 1. 18 – 24 ป  [   ] 2. 25 – 34 ป  [   ] 3. 35 – 44 ป 
[   ] 4. 45- 59 ป               [   ] 5. 60 ปขึ้นไป 
 

 
3. ท่ีอยูอาศัยในปจจุบันของทาน 
 [   ] 1. บาน (ของตัวเอง)    [   ] 2. บาน (เชา) 
 [   ] 3. อพารตเมนต / คอนโด (ของตัวเอง)  [   ] 4. อพารตเมนต / คอนโด (เชา) 
 [   ] 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ...................................................................................... 
 
4.  การศึกษาสูงสุดของทาน 

 [   ] 1.มัธยมศึกษาปที่ 3                                           [   ] 2. มัธยมศึกษาปที่ 6/ ปวช. 
 [   ] 3. อนุปริญญา / ปวส.                              [   ] 4. ปริญญาตรี 
 [   ] 5. ปริญญาโท.                 [   ] 6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ
..................................... 

 
5.  อาชีพของทาน 
 [   ] 1. ธุรกิจสวนตัว/นักธุรกิจ   [   ] 2. นักวิชาการ/ที่ปรึกษา/นักกฎหมาย 
 [   ] 3. ผูจัดการ/ผูบริหาร    [   ] 4. ชางเทคนิค/วิศวกร 
 [   ] 5. พนักงานเอกชน    [   ] 6. ทหาร/ตํารวจ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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 [   ] 7. งานอิสระ                  [   ] 8. อ่ืน ๆ โปรดระบุ
................................ 
 
6.  รายไดสวนตัวตอเดือนโดยประมาณ 
 [   ] 1. ต่ํากวา 10,000 บาท   [   ]  2. 10,001 – 25,000 บาท 
 [   ] 3. 25,001 – 50,000 บาท   [   ]  4. 50,001 – 100,000 บาท 
 [   ] 5. มากกวา 100,001 บาท    
สวนที่ 2 คําถามสํารวจความคุนเคยการใชงาน Internet ในชีวิตประจําวัน 
7. ความถี่ในการเลน Internet ตอ 1 สัปดาห (เลือกเพียงขอเดียว) 
[   ]  1. เลนทุกวัน                                 [   ] 2. เลน 5 วันตอ 1 สัปดาห 
[   ]  3. เลน 3 วันตอ 1 สัปดาห             [   ] 4. เลน 2 วันตอ 1 สัปดาห 
[   ]  5. ไมไดเลนเลย 
 
8. ทานใชงานอินเตอรเน็ตในประเภทใดมากที่สุด เรียงตามลําดับการใชงานมากที่สุด  
(เรียงลําดับ 1 ถึง 5  1 คือมากที่สุดและ 5 คือนนอยท่ีสุด) 
[   ]  1. หาเพ่ือนคุย                              [   ]  2. หาขอมูลสถานที่ทองเทีย่ว 
[   ]  3. หาขอมูลการคนควา                [   ]  4. เลนเกมสออนไลน 
[   ]  5. ซื้อ-ขายออนไลน 
 
9. ถาทานตองการหาขอมูลทองเที่ยวในอินเตอรเนต สิ่งที่ทานสนใจหามากที่สุด 
(เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากที่สุดและ 5 คือ นอยที่สุด) 
[   ]  1.ขอมูลแนะนําเสน                        [   ]  2. ขอมูลสถานที่พัก 
[   ]  3. สถานที่ทองเท่ียว                        [   ] 4. กิจกรรมของสถานที่ทองเที่ยว 
[   ]  5. โปรโมชั่นสวนลดตางๆ 
 
10. ถาทานเขาเว็บไซตเกี่ยวกับทองเที่ยวสิ่งที่ทานสนใจจะดูขอมูลมากที่สุด  
(เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากที่สุดและ 5 คือ นอยที่สุด) 
[   ]  1. อานขอมูลจากคนทีไ่ปมาแลว      [   ] 2. ดูขาวสารกจิกรรมการทองเท่ียวในแตละจังหวัด 
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[   ]  3. รายละเอียดแพกเกตทองเที่ยว      [   ] 4. เขาดรููปภาพสถานที่ทองเที่ยวที่คนนํามาโพส 
[   ]  5. โฆษณาสวนลดราคาพิเศษตางๆ 
 
สวนที่ 3 คําถามสํารวจการเลือกรูปแบบการทองเที่ยวและวางแผนการเดินทาง 
11. ทานมีโอกาสไปทองเที่ยวแบบเปนรูปแบบทริปหรือทัวรเฉลี่ยปละกี่ครั้ง (เลือกเพียงขอเดียว)  
[   ]  1. ไมมีโอกาสเลย                        [   ]  2. 1 ครั้ง[   ]  3. 2 ครั้ง                                    [   ]  4. 3 - 4 
ครั้ง[   ]  5. 5 ครั้งขึ้นไป 
12. เวลาวันหยดุพักผอน ถามเีวลาสั้นๆวันหยุด 2-3 วันตดิกันทานชอบทองเที่ยวประเภทใดมากที่สุด 
(เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากที่สุดและ 5 คือ นอยที่สุด) 
[   ]  1. ไปทะเล                                         [   ] 2.ไปขึ้นเขา 
[   ]  3. ไปน้ําตก                                        [   ] 4.ไปกับทัวร 
[   ]  5. เที่ยวในเมืองไมออกไปไหน        [   ] 6. อ่ืนๆ.................................................. 
 
13. ปจจัยใดทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกรูปแบบการทองเท่ียวของทานมากที่สุด  
(เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากที่สุดและ 5 คือ นอยที่สุด) 
[    ]  1.ความสะดวกสบาย                                         [    ]  2.ประหยดัเวลาเดินทาง[    ]  3.ประหยดั
คาใชจาย                                          [    ]  4.มีความตื่นเตนและสนุกในการทองเทีย่ว 
[    ]  5.ไดรับความประทับใจกลับไป 
 
 
 
 
14. ทานไดรับส่ือเกี่ยวกับการทองเที่ยว ไมวาจะเปนการประชาสัมพันธ รูปแบบการทองเท่ียวตาง จาก
ส่ือประเภทไหนมากที่สุด  (เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากท่ีสุดและ 5 คือ นอยท่ีสุด) 
[   ]  1. เพื่อนบอกตอๆกันมา                                [    ]  2. นิตยสารทองเท่ียวตางๆ   [   ]  3. รายการ
โทรทัศน                                      [    ]  4. เว็บไซตทองเท่ียว         [   ]  5. การสงตออีเมล (Forward 
Mail) 
 



96 
 

15. สื่อใดที่ทานไดเห็นหรือไดรับขอมูลเกี่ยวกับการทองเท่ียวมากที่สุด 
(เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากที่สุดและ 5 คือ นอยที่สุด) 
[   ]  1. โทรทัศน                                                [    ]  2. หนังสือพิมพ   [   ]  3. วิทยุ                            
[    ]  4. นิตยสาร         [   ]  5. อินเตอรเน็ต                                           [   ]  6  อ่ืนๆ 
…………………………………. 
 
16. ถาทานเคยประสบปญหาวางแผนไปทองเท่ียว แตทานไมรูขอมูลสถานที่น้ันเลย ทานจะใชวิธีไหน
ในการหาขอมูลวางแผนเดินทางมากที่สุด  (เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากท่ีสุดและ 5 คือ นอยที่สุด) 
[     ]  1. โทรถามคนรูจกัที่ไปมาแลว                           [     ]  2. หาขอมูลจาก Internet 
[     ]  3.โทรถาม ททท. เพื่อถามขอมูล                         [     ]  4. โทรถาม Bug 1113 
[     ]  5. ไปสถานที่ ที่ไปเปนประจําอยูแลว 
 
 
สวนที่ 4 ความเขาใจและสํารวจความตองการ บริการประเภท  
17. หากทานเคยประสบปญหา ไมรูจักเสนทางการทองเที่ยว จะเลือกหาขอมูลจากวธิีใดมากที่สุด 
(เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากที่สุดและ 5 คือ นอยที่สุด) 
[    ]  1. โทรถามคนรูจกัท่ีไปมาแลว                           [    ]  2. หาขอมูลและแผนทีจ่าก Internet 
[    ]  3.โทรถาม ททท. เพื่อถามขอมูล                         [    ]  4. โทรถาม Bug 1113 
[    ]  5. เปดหนังสือเดินทาง                                        [    ] 6. อ่ืนๆ ........................................... 
 
18. หากบริการะบุตําแหนง นี้สามารถชวยแกปญหาเรื่องตําแหนงสถานที่ และบอกเสนทางตางๆ ทานมี
ความสนใจใชบริการดังกลาวแบบใดมากที่สุด  (เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากที่สุดและ 5 คือ นอย
ท่ีสุด) 
[   ]  1.บอกเสนทางการทองเที่ยว                               [    ]  2.แนะนําเสนทางการจารจรไมติดขัด 
[   ]  3. หาสถานีฉุกเฉิน (เชน ปม โรงพยาบาล)         [    ]  4. แนะนํารานอาหารจุดที่ทานยืนอยู 
[   ]  5. คํานวนระยะเวลาใหทานไปถึงจุดหมายได     [    ] 6. อ่ืนๆ ........................................... 
19. ถาบรกิารระบบกําหนดตาํแหนงบนโลก (GPS) สามารถบอกขอมูลที่ชัดเจนจากตาํแหนงที่ทานอยู
ได ทานสนใจดูขอมูลใดมากที่สุด 
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(เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากที่สุดและ 5 คือ นอยที่สุด) 
 [    ]  1. แนะนํารานอาหารอรอย                                 [    ]  2. ดูการจราจรเพื่อเลือกเสนทางในการ
เดินทาง 
[    ]  3. ดูตําแหนงสถานทองเที่ยวท่ีนาสนใจ             [    ]  4. บอกตําแหนงสถานที่ ที่กําลังจะไปให
เพื่อนรู 
[    ]  5. สถาณฉีุกเฉินตางๆ (ปมนํ้ามัน โรงพยาบาล) [    ] 6. อ่ืนๆ ........................................... 
 
20. หากมือถือของทาน สามารถรับขอความ SMS จากการระบุตําแหนงไดในการแจงขอมูลขาวสาร
ทองเท่ียวหรือเมื่อทานเขาใกลพื้นท่ีมใีหบรกิารพเิศษ ทานจะสนใจขอมูลประเภทใดมากที่สุด 
(เรียงลําดับ 1 ถึง 5         1 คือ มากที่สุดและ 5 คือ นอยที่สุด) 
[    ]  1. แนะนาํเมนูอาหารอรอย                                [    ]  2. แจงเม่ือเขาใกลสถานทีพ่ักที่ไดทําการจอง
ไว 
[    ]  3. โปรโมชั่นสวนลดตามเทศกาลตางๆ             [    ]  4. แจงสิทธิพเิศษในการจองที่พักชวงเทศกาล 
[    ]  5.  แนะนํากิจกรรมทองเท่ียวและสวนลดพิเศษ [    ] 6. อ่ืนๆ ........................................... 
 
21. หากบริการระบบกําหนดตําแหนงบนโลก (GPS) ชวยอํานวยความสะดวกใหผูใชไดจริงทานสนใจ
จะใชบรกิารหรือไม (เลือกเพียงขอเดยีว) 
[   ]  1. สนใจใชบริการแตขอดูคาบริการ                   [   ]  2. สนใจใชบรกิารแตขอศึกษาเพิ่มเติมกอน        
[   ]  3. สนใจใชบริการเพราะมีความรูความเขาใจ     [   ]  4. ไมสนใจใชบริการเพราะไมมีความรูความ
เขาใจ 
[   ]  5. ไมสนใจใชบริการเพราะคดิวาไมจําเปนตองใช 
 
22. คาบริการ ระบบกําหนดตําแหนงบนโลก (GPS)  ทานคิดวาควรคิดคาบริการรูปแบบใด (เลือกเพียง
ขอเดียว) 
[   ] 1. คิดเปนคาบริการบริการตอครั้ง                       [   ]  2. คิดคาบริการรวมไปกับคาบริการเดือนมือ
ถือ 
[   ] 3. คิดเปนแบบบัตรเติมเงินในการเปดใชบรกิาร  [   ] 4. อ่ืนๆ 
............................................................... 
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23. ถาทานตองเสียคาบรกิาร ระบบกําหนดตําแหนงบนโลก (GPS)  ทานคิดวาราคาที่เหมาะสม กับ
รูปแบบบรกิารแบบนี้ทานคดิวาคาบริการอัตราประมาณเทาไหรท่ีทานเห็นสมควรจะจาย (เลือกเพียงขอ
เดียว) 
[   ] 1. คิดอัตราจํานวนครั้ง ...........  บาท/ตอครั้ง                [   ]  2. คิดอัตรารายเดือน เดือนละ .................
บาท 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ขอขอบคุณ สําหรับความรวมมือในการตอบแบบสอบถามครับ 
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