
ภาคผนวก 

          ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหารส านักโลจิสติกส์อุตสาหกรรม กรมอุตสาหกรรม
พ้ืนฐานและการเหมืองแร่ จ านวน 3 ราย คือ (1) ดร.ธัชชพันธ์ ศิริเวช  ต าแหน่ง ที่ปรึกษาด้านโลจิสติกส์
ส านักโลจิสติกส์อุตสาหกรรม  (2)  คุณนคร  ศรีมงคล  ต าแหน่งหัวหน้ากลุ่มพัฒนาระบบโลจิสติกส์  และ
(3)คุณสลิลา ยรรยงสวัสดิ ต าแหน่งหัวหน้ากลุ่มสารสนเทศโลจิสติกส์  มีหน้าที่ พัฒนาเทคโนโลยี
สารสนเทศเพ่ือเชื่อมโยงระบบโลจิสติกส์ให้บูรณาการตลอดโซ่อุปทาน และการด าเนินธุรกรรม เพ่ือสร้าง
ช่องทางการจ าหน่ายและเกิดศูนย์กลางโลจิสติกส์อุตสาหกรรม และ สัมภาษณ์ผู้ใช้บริการที่เป็นสมาชิก
ระบบที่ได้เข้ามารับการฝึกอบรมวิธีการใช้ระบบ ซึ่งเป็นผู้ประกอบการภาคเอกชน และเป็นกลุ่มเป้าหมาย
ที่สามารถให้ข้อมูลและข้อเท็จจริงได้ครบถ้วน มีความน่าเชื่อถือ และเป็นกลุ่มเป้าหมายที่ได้รับผลกระทบ
โดยตรง จ านวน 5 ราย คือ   

1.  คุณจารุณี ค าดีวงศ์  ต าแหน่งเลขานุการ  บริษัท  ฮาซาฮี เทคเม็ททอลส์ (ประเทศไทย)  จ ากัด 
2.  คุณชนิพร วิเศษสังข์  ต าแหน่งหัวหน้าหน่วยธุรการ-จัดซื้อ  บริษัท  เหมืองแร่บุญญวัชร  จ ากัด 
3. คุณธีรนันท์ อริยสัจรีสกุล ต าแหน่งหัวหน้าฝ่ายจัดซื้อ บริษัท เอเซียเหมืองแร่อุตสาหกรรม จ ากัด 
4. คุณณัฐพร แสงชาติ  ต าแหน่งผู้จัดการIT Support บริษัทกระเบื้องโอฬาร จ ากัด 
5. คุณกิ่งแก้ว สุขสว่าง  ต าแหน่งหัวหน้าแผนกจัดซื้อ บริษัท โมเดิร์นเซรามิกส์ จ ากัด 
 

1. ด้านการบริหารจัดการโลจิสติกส์อุตสาหกรรม 

 การบริหารจัดการโลจิสติกส์อุตสาหกรรม  ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการน าระบบตลาด
กลางอิเล็กทรอนิกส์มาใช้ในองค์กร พบว่าได้น าแนวคิดมาจากการให้บริการในรูปแบบของรัฐบาล
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Government) และหลักการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  (E-Commerce)  การน าระบบ
ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์  (e- Marketplace) มาใช้ก็เพ่ือรองรับแหล่งข้อมูลวัตถุดิบ ภาคการผลิต  
การตลาด และรองรับระบบธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์  ซึ่งในการบริหารจัดการนั้น ได้มีการก าหนดยุทธศาสตร์ 
กลยุทธ์  เป้าหมาย และวิธีการด าเนินงานที่ชัดเจน มีการประชุมระดมความคิดเห็นกับภาคเอกชน ซึ่งได้
ค านึงถึงผลประโยชน์ที่สมาชิกจะได้รับและความต้องการของลูกค้าเป็นหลักมุ่งเน้นบริการด้วยความโปร่งใส  
เป็นธรรมและรวดเร็ว โดยประโยชน์ที่สมาชิกจะได้รับดังนี้ 

การเพิ่มช่องทางการสื่อสาร 
 การเป็นสมาชิกถือเป็นการเข้าร่วมในการประชาสัมพันธ์ธุรกิจของสมาชิก ในรูปแบบที่ไม่เสีย
ค่าใช้จ่ายมาก  เพ่ิมโอกาสทางธุรกิจให้มากข้ึนกว่าธรรมดา เพราะเป็นกลุ่มลูกค้าเฉพาะหรือกลุ่มลูกค้า



เป้าหมายทั้งในและต่างประเทศ (เว็บไซต์นี้มีการประชาสัมพันธ์ไปทั่วโลก และถือเป็น 
เว็บไซต์ที่เป็นทางการของอุตสาหกรรมไทย) ระบบจะประกอบด้วย 
1.สมุดรายนามทางอิเล็กทรอนิคส์ (e-Directory) ที่รวบรวมชื่อผู้ประกอบการ ผลิตภัณฑ์ จัดกลุ่มตาม
สินค้าและบริการ พร้อมกับเครื่องมือในการสืบค้นข้อมูล (Search Engine) ในระบบที่มปีระสิทธิภาพที่
ผู้ใช้งานอินเตอร์เน็ตทั่วไปสามารถเข้ามาใช้บริการค้นหาคู่ค้าได้ เพ่ิมช่องทางในการจัดจ าหน่ายและ
ประชาสัมพันธ์ของสินค้าและองค์กรในระดับประเทศและระดับโลก 
2.สมาชิกจะมีร้านค้าออนไลน์ของตัวเอง ที่แสดงรายละเอียดของบริษัท (Company  Profile) 
รายการและรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ (Products Listing) ท าให้สามารถเข้าถึงคู่ค้าได้กว้าง และรวดเร็ว
ขึ้นเป็นการลดต้นทุนในการแสวงหาคู่ค้า 
3.เป็นเว็บไซต์ของอุตสาหกรรมไทย ในการเชื่อมโยงกับเว็บไซต์ทั่วโลก การเชื่อมโยง (Web Link) กับ 
Web Site ที่เป็นตัวแทนของประเทศในการติดต่อกับต่างประเทศ ในฐานะตัวแทนของอุตสาหกรรมใน
ประเทศไทย ทั้งภาครัฐและเอกชน ซึ่งจะเป็นแนวทาง  “The Gate of Global Industrial Resource” 

การเป็นตลาดซื้อขาย 
แนวการด าเนินงานของเว็บไซต์นี้ คือ  การเป็นตลาดซื้อขาย   มิใช่เพียงแต่ประชาสัมพันธ์ 

บริษัทและผลิตภัณฑ์เท่านั้น แต่สร้างให้เกิดการซื้อขายขึ้นภายใต้การดูแลของรัฐ เพ่ือพัฒนาธุรกิจ
อุตสาหกรรมที่มีความน่าเชื่อถือ และมีกฎระเบียบที่ช่วยให้สมาชิกไม่เกิดปัญหากับการโอนเงินทั้งในประเทศ
และระหว่างประเทศ ระบบโลจิสติกส์ที่เข้ามาดูแลการขนส่ง ระบบประกันที่จะคุ้มครองคู่ค้า เปิดโอกาส
ให้กับผู้ประกอบอุตสาหกรรมรายใหญ่และรายย่อยอย่างเท่าเทียมกัน โดยการด าเนินงานจะประกอบด้วย 

การได้รับการยอมรับ (Certified) 
 ผู ้ประกอบการภายในประเทศและต่างประเทศต้องอยู ่ภายใต้กฎระเบียบที่ออกมา  
เพ่ือสร้างให้เกิดความน่าเชื่อถือของระบบ     ซึ่งสมาชิกและผู้ที่เข้าใช้เว็บไซต์ จะต้องมีการเปิดเผยข้อมูล
เพ่ือให้สามารถตรวจสอบได้ มีระบบการจัดการ ข้อร้องเรียนและการดูแลให้เกิดการแก้ไขผู้ที่ เป็นสมาชิก
ย่อมเป็นผู้ที่ได้รับการยอมรับว่าเป็นผู้ที่อยู่ในฐานะท่ีควรค้า และการเชื่อมโยงกับฐานข้อมูลในประเทศอ่ืนๆ
ทั่วโลก ย่อมสร้างให้ปรากฏในระดับความน่าเชื่อถือ  

การจัดกลุ่มผู้ประกอบการ 
การจัดกลุ่มผู้ประกอบการเพ่ือให้ง่ายแก่การสืบค้นของผู้ประกอบการในการหาคู่ค้า 

ที่เหมาะสมและน าไปสู่การท าธุรกรรมบนระบบ “ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์” การจัดแบ่งกลุ่มอุตสาหกรรม 
นับเป็นสิ่งส าคัญ  ดังนั้น จึงได้มีนโยบายจัดแบ่งออกเป็นกลุ่มสมาชิกเป้าหมาย  ดังนี้ 
-อุตสาหกรรมเหมืองแร่ (Mining Industry) 
-อุตสาหกรรมโลหการ (Metallurgical Industry) 
-อุตสาหกรรมเซรามิก (Ceramic Industry) 
-อุตสาหกรรมซีเมนต์ (Cement Industry) 



-อุตสาหกรรมแก้วและกระจก (Glass Industry) 
-อุตสาหกรรมชิ้นส่วนและรถยนต์ (Auto-parts & Automobile Industry) 
-อุตสาหกรรมไฟฟ้าและอิเล็คทรอนิคส์ (Electrical & Electronic Industry) 
-บริษัทตัวแทน ผู้น าเข้า เครื่องจักร อุปกรณ์ เคมีภัณฑ์ วตัถุระเบิด ฯลฯ (Dealer and Supplier) 
-ผู้ให้บริการพาณิชย์อิเล็คทรอนิคส์และโลจิสติกส์ ที่ประกอบด้วย การให้บริการทางการเงิน งานบริการโลจิ
สติกส์   

2. ด้านคุณภาพการให้บริการ 

  ด้านคุณภาพการให้บริการนับว่าเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญของหน่วยงานภาครัฐในปัจจุบัน 
โดยภาครัฐมีความมุ่งมั่นที่จะพัฒนาคุณภาพการให้บริการเพ่ือให้ลูกค้าหรือผู้รับบริการมีความพึงพอใจ
สูงสุด  โดยพบว่า มีการแบ่งกลุ่มลูกค้าที่ชัดเจน คือ ลูกค้ากลุ่มอุตสาหกรรมเหมืองแร่  อุตสาหกรรม
พ้ืนฐาน และอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง และมีการประชุมระดมความคิดเห็นกับหน่วยงานภาครัฐและ
เอกชนที่เกี่ยวข้อง  รวบรวมข้อมูลต่าๆ ที่เกี่ยวข้องกับลูกค้าไว้ที่ศูนย์กลางเพ่ือให้ทุกคนได้มีโอกาสใช้
ประโยชน์จากข้อมูลนั้นได้ มีช่องทางในการติดต่อท่ีสะดวกและหลากหลายให้กับลูกค้า มีการฝึกอบรมการ
ใช้ระบบให้กับสมาชิกระบบและเจ้าหน้าที่ภายในหน่วยงาน มีการติดตามและประเมินผลเป็นระยะ และใน
การน าระบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์มาใช้ในองค์นี้  ก็เ พ่ือต้องการให้เป็นรูปแบบของรัฐบาล
อิเล็กทรอนิกส์  (E-Government) ยกระดับคุณภาพการให้บริการภาครัฐมีมาตรฐานการท างานไปสู่ระดับ
มาตรฐานสากล (High Performance)    นอกจากนี้ด้านคุณภาพการให้บริการนี้ ได้ก าหนดมาตรฐานใน
การให้บริการที่สามารถวัดได้ (KPI) รวมทั้งต้องมีการวัดผลการด าเนินงานเป็นรายไตรมาสทุกปี  

3. ด้านวิธีการใช้งานของระบบ 

 ระบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ ถูกออกแบบโดยใช้พ้ืนฐานและต้นแบบจากตลาดกลาง
อิเล็กทรอนิกส์ที่เป็นที่นิยมโดยปัจจุบัน เช่น ebay.com และ Alibaba.com ซึ่งเป็นเว็บไซต์               
e-marketplace ในระบบ B to C (Business to Customer) และC to C (Customer to Customer)       
มาประยุกต์ให้เป็นระบบการซื้อขายแบบ B to B (Business to Business) โดยพบว่ามีการออกแบบให้มี
ขั้นตอนการใช้งานของระบบอย่างครบวงจร ตั้งแต่การลงทะเบียนเป็นสมาชิก ซึ่งก าหนดให้เป็นบริษัทที่     
จดทะเบียนเป็นนิติบุคคลแล้วเท่านั้น  การเสนอซื้อหรือเสนอขาย การตกลงเจรจา การตอบรับการท า
ธุรกรรม การส่งใบแจ้งหนี้ การช าระเงิน การจัดส่ง และการให้ค านิยม (Feedback) ซึ่งในการใช้งานของ
ระบบนั้นได้มีการฝึกอบรมสมาชิกและบุคลากรในหน่วยงาน เพ่ือให้มีความรู้ความเข้าใจ สามารถอธิบาย
ขั้นตอนที่ส าคัญโดยสรุปได้ดังนี้ 
-การลงทะเบียน แล้วกรอกรายละเอียดของบริษัท (Company Profile) และก าหนด User – password 
ตามท่ีต้องการ 



-วิธีการซื้อสินค้า ซึ่งสมาชิกสามารถเลือกท่ีกลุ่มสินค้าหรือ Categories ที่ผู้ซื้อต้องการ หรือเลือกช่องแจ้ง
ซื้อสินค้าหรือ Post Sell Offer 
-วิธีการขายสนิค้า โดยสมาชิกสามารถท าการค้นหาข้อมูลได้โดยใช้ค าที่ต้องการค้นหาใส่ในช่องที่ต้องการ หรือ
เลือกช่องที่มีผู้ประกอบการมาแจ้งขายสินค้าหรือ Post Buy Offer 
-แจ้งความต้องการสินค้าหรือ Enquiry และการเจรจาต่อรอง (Negotiation 
-การส่งใบเสนอราคาหรือ Quotation 
-การเปลี่ยนใบเสนอราคาให้เป็นใบเสนอซ้ือหรือ Purchase Order (PO) 
-การส่งใบเรียกเก็บเงินหรือ Invoice 
-การช าระเงิน (Payment) 
-การบรรจุหีบห่อและจัดส่ง 
-การแจ้งข่าวสารการรับสินค้า 
-การแจ้งค านิยมหรือ Feedback ซึ่งกันและกัน 

4. ด้านความต้องการรูปแบบของระบบใหม่ 

 รูปแบบของระบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Marketplace ) ที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน  และ
ต้องการให้ปรับเปลี่ยนรูปแบบของระบบใหม่ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ซึ่งพบว่ามีรูปแบบของระบบที่
ต้องการปรับเปลี่ยนใหม่ โดยสรุปได้ดังนี้ 

การบริหารจัดการระบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Marketplace Management) ต้องมีลักษณะ
เป็นแบบ Web Based Application ที่ผู้ใช้งานระบบสามารถท างานผ่านทาง Web Browser ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ  เช่น Internet Explorer  และสามารถตรวจสอบข้อมูลของสมาชิกที่เข้ามาเปิดร้านค้าแต่
ละร้านได้ โดยมีระบบตรวจสอบ (Authentication) และก าหนดสิทธิการใช้งาน (Authority) ของสมาชิกที่
เข้ามาใช้งานระบบ มีการจัดการหมวดหมู่ของสินค้าและร้านค้าภายในระบบได้หลายระดับ เพ่ือให้ผู้ซื้อ
เข้าใจและสามารถเลือกสินค้าที่ต้องการได้ง่ายและรวดเร็ว และมีระบบค้นหาข้อมูลสินค้าและร้านค้า 
โดยสามารถก าหนดเงื่อนไขของการสืบค้นได้ตามชื่อร้านค้า ชื่อประเภทสนิค้า ชื่อสินค้า สถานที่ตั้งของ
ผู้ประกอบการ รายละเอียดสินค้า  รวมถึงต้องมีระบบการบริหารจัดการข้อมูลบนเว็บไซต์ที่ง่าย เพ่ือให้
เจ้าหน้าที่ดูแลระบบสามารถเพ่ิมเติม หรือ แก้ไขข้อมูลเนื้อหา และรูปภาพบนระบบได้เอง 

การจัดการร้านค้าในภาคอุตสาหกรรม (Shop Management)  สมาชิกท่ีเปิดร้านค้าต้องสามารถ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบการน าเสนอ (Template) ได้ด้วยตนเองตามที่ระบบของตลาดกลางมีให้ไม่ว่าจะเป็น
การเปลี่ยนสีของหน้าร้านค้า หรือรูปแบบการจัดวางภาพสินค้าภายในหน้าเว็บเพจ โดยไม่จ าเป็นต้องปิด
ร้านค้าของตนเองเป็นการชั่วคราว และสมาชิกสามารถก าหนดสิทธิการใช้งาน (Authority) ให้ผู้ใช้ระบบของ
ตนเองได้ สามารถก าหนดส่วนลดของราคาสินค้า (Sales Promotion) ไดใ้นรูปแบบของจ านวนเปอร์เซ็นต์ 
และจ านวนเงิน โดยสามารถก าหนดต าแหน่งการแสดงผลได้ที่ด้านบนของเว็บเพจ เพ่ือเป็นการส่งเสริม



การขายสินค้านั้นๆ และเนื่องจากการจัดการหน้าร้านเป็นหน้าที่ของสมาชิกเพราะฉะนั้นสมาชิกควรจะมี
สิทธิในการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงหน้าร้านค้าได้ตามความเหมาะสมและเพ่ือประโยชน์สูงสุดของสมาชิก
ระบบ 

ระบบสมาชิก (Memberships)     ระบบต้องสามารถแบ่งประเภทสมาชิกได้ในระดับต่างๆ กัน   ซึ่ง
ก าหนดตามข้อมูลที่กรมอุตสาหกรรมพ้ืนฐานและการเหมืองแร่ ได้มีการรับรอง เช่น มาตรฐานการผลิต 
มาตรฐานสินค้า มาตรฐานการประกอบการ โดยจะต้องเก็บข้อมูลส าหรับการจัดระดับสมาชิกลงใน
ฐานข้อมูล และระบบจะแสดงสัญลักษณ์ระดับของสมาชิก โดยเจ้าหน้าที่ดูแลระบบต้องเป็นผู้อนุมัติ
สถานภาพการเป็นสมาชิกได้เท่านั้น 

ระบบการสื่อสารคู่ค้า (Personal Message)   สมาชิกต้องสามารถสง่ข้อความในรูปแบบ Private Message 
ถึงคู่ค้าของตนได้ เพ่ือเป็นการติดต่อสื่อสารกันภายในระบบ โดยสามารถ Post ความความต้องการซื้อ
หรือความต้องการขายลงในระบบ และมีระบบแจ้งเตือนกลับไปยังสมาชิก เมื่อมีผู้สนใจในความต้องการ
ดังกล่าว 

ระบบตะกร้าสินค้า   เป็นระบบตะกร้าสินค้าที่ผู้ซื้อสามารถเลือกสินค้าใส่รถเข็นนี้ได้อย่างสะดวก และ
สามารถค านวณค่าบริการหรือค่าสินค้าได้ สามารถเพ่ิม  ลบ  แก้ไข รายการของสินค้าในตะกร้าได้ ซึ่ง
แสดงยอดรวมของราคาสินค้าทั้งหมด สินค้าที่ท าการเลือกใส่ตะกร้าระบบจะจัดส่งเป็น e-mail เพ่ือแจ้ง
ให้กับเจ้าของสินค้าทราบถึงความต้องการของผู้ที่สนใจ และระบบจะต้องสามารถเชื่อมโยงไปยังระบบการ
ช าระเงิน (Payment Gateway) ได้ในอนาคต 

5.  แนวทางการพัฒนาหรือปรับปรุงระบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ 

 แนวทางการพัฒนาหรือปรับปรุงระบบ พบว่าได้มีการศึกษา วิเคราะห์ และออกแบบ
ความต้องการของระบบ กระบวนงานและขั ้นตอนการท างาน  ให้เป็นไปตามความต้องการ ของ
ภาคอ ุตสาหกรรมและย ุคสม ัยมากที ่ส ุด  ระบบตลาดก ลางอ ิเ ล ็กทรอน ิกส ์             ( E-
marketplace) เป็นรูปแบบของตลาดสินค้าอุตสาหกรรมออนไลน์ (industrial e-marketplace)  ซึ่ง
ได้มีการจัดท าระบบตั้งแต่ปี 2549 และได้เปิดให้บริการแก่สมาชิกเมื่อต้นปี 2550 โดยมีลักษณะเป็น
เว็บไซต์ส าหรับการค้นหาและสืบค้นข้อมูล (Web Directory) ในปี 2551 นี้ จะมีการพัฒนาระบบให้
สามารถท าธุรกรรมบนระบบได้ และมีการเชื่อมโยงกับผู้ให้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ ผู้
ให้บริการช าระเงิน ผู้ให้บริการขนส่ง และ ผู้ให้บริการประกันภัย โดยจะพัฒนาระบบให้สามารถ
ให้บริการที่ทันสมัยและกว้างขวางขึ้น คือ  มีระบบการประมูล (Auction) ระบบการเปรียบเทียบสินค้า 
ระบบการโต้ตอบ (Live Chart) นอกจากนี้ได้มีการจัดท าเนื้อหา (Content)     เพื่อเพิ่มคุณค่าและ
ประโยชน์ของเว็บไซต์ให้มีข้อมูลที่เป็นประโยชน์และน่าสนใจ มีการบริหารจัดการและบริการข้อมูล 
(Content Management) ภายในเว็บไซต์ให้มีความทันสมัยเพ่ือสร้างความนิยมให้กับสมาชิกและผู้สนใจ
ทั่วไป ทั้งนี้ เนื่องจากเป็นเว็บไซต์ที่จัดท าขึ้นโดยหน่วยงานภาครัฐไม่ได้มุ่งแสวงหารายได้หรือผลก าไร 



อาจจะมีข้อจ ากัดในการพัฒนาระบบบ้าง เพราะว่างบประมาณที่ได้รับในแต่ปีค่อนข้างจ ากัด  จึงต้อง
พัฒนาระบบให้มีประสิทธิภาพเพ่ือประโยชน์ของทางราชการสูงสุด ส าหรับแนวทางการพัฒนาระบบใน
ปีงบประมาณ 2552 จะเป็นรูปแบบวงจรการพัฒนาระบบ (Software Development Life Cycle) แบบ 
Water Fall Model ซึ่งเป็นรูปแบบการพัฒนาระบบสารสนเทศที่ได้รับความนิยมในสากลเป็นเวลานาน 
และเป็นรูปแบบที่ใช้งบประมาณในการด าเนินงานไม่สูงมากเมื่อเทียบกับวงจรการพัฒนาระบบรูปแบบ
อ่ืนๆ    

6. ปัจจัยในความส าเร็จ 

 ในการจัดท าระบบตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (e-Marketplace) ของกรมอุตสาหกรรม
พ้ืนฐานและการเหมืองแร่นั้น มีวัตถุประสงค์ คือ เพ่ือเป็นศูนย์กลางรวบรวมข้อมูลวัตถุดิบอุตสาหกรรมเหมือง
แร่ อุตสาหกรรมพ้ืนฐาน และอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง โดยให้ผู้ประกอบการภาคเอกชนสามารถ
สืบค้นและพบกันโดยตรงผ่านระบบ เพ่ือการเชื่อมโยงซัพพลายเชนของภาคอุตสาหกรรมระหว่างธุรกิจกับ
ธุรกิจ (Business to Business)  สามารถสร้างเครือข่ายทั้งในประเทศและต่างประเทศ และให้ผู้ประกอบการมี
ต้นทุนลดลงจากการใช้ระบบนี้  ส าหรับปัจจัยในความส าเร็จนั้น เนื่องจากเป็นระบบที่จัดท าโดยภาครัฐ 
มุ่ ง เน้นสนับสนุนการประกอบการและส่ งเสริมการเ พ่ิมขีดความสามารถในการแข่ งขันของ
ภาคอุตสาหกรรม ซึ่งไม่ได้แสวงหารายได้และผลก าไร ดังนั้น ต้องมีการพัฒนาระบบตลาดกลางให้ทันสมัย 
ปลอดภัย เป็นที่นิยม ตรงตามความต้องการของผู้ประกอบการ            มีสมาชิกตามจ านวนที่ก าหนดไว้  
โดยระบบสามารถเชื่อมโยงกับผู้ให้บริการภายนอกทั้งในและต่างประเทศ และสามารถท าธุรกรรมบน
ระบบได้อย่างครบวงจร  นับว่าเป็นปัจจัยในความส าเร็จโดยมีตัวชี้วัด (KPI) ที่ได้ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ 

7. ปัญหาและอุปสรรคต่างๆ ในธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 ในการท าธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่ต้องประสบกับปัญหาและอุปสรรคต่างๆ  ซึ่ง
เกิดจากความไม่แน่ใจในการซื้อขายผ่านทางอินเตอร์เน็ต ทั้งด้านของผู้ซื้อว่าเมื่อมีการจ่ายเงินไปแล้วจะได้
สินค้าหรือไม่ และด้านของผู้ขายว่า เมื่อมีการส่งสินค้าไปแล้วจะได้รับช าระเงินหรือไม่ โดยสรุปปัญหาและ
อุปสรรคที่ส าคัญได้ คือ 

ความเชื่อถือ (Creditability) ซ่ึงเป็นหัวใจส าคัญของการซื้อขาย โดยเฉพาะการซื้อขายที่อยู่ห่างไกลโดย
ระยะทาง เช่น การค้าระหว่างประเทศ และการค้าออนไลน์ ผู้ซื้อไม่รู้จักผู้ขายหรือผู้ขายไม่รู้จักผู้ซื้อ หรือ
อยู่ไกลกัน ยากที่จะแก้ไขเมื่อเกิดปัญหา หรือการไม่สามารถเอาผิดกับ    ผู้หลอกลวงได้ ซึ่งเป็นเรื่องของ
การขาดความเชื่อถือนั่นเอง ส าหรับผู้ซื้อหรือผู้ขายเป็นรายใหญ่ที่มีชื่อเสียงความเชื่อถือย่อมได้เปรียบกว่า
ผู้ซื้อหรือผู้ขายที่เป็นรายย่อยและรายเล็กๆ  โดยความเชื่อถือที่กล่าวมานี้มีปัจจัยทางด้านการเงินเข้ามา
เกี่ยวข้องด้วย เช่น ลักษณะท่าทาง (Character) หรือความตั้งใจที่จะปฏิบัติตามสัญญา (willingness to 



pay its debts) ความสามารถในการช าระหนี้  เงินทุน (Capital) ในการด าเนินงาน และหลักประกัน
ต่างๆ เป็นต้น 

การไม่มีกฎหมายรองรับ  คือ เป็นการฉกฉวยโอกาสหรือช่องว่างในทางกฎหมาย หรือคู่ค้าเปิดช่องไว้ ซึ่ง
รายละเอียดมีดังนี ้
-การขายสินค้าผิดกฎหมาย ซึ่งไม่มีลิขสิทธิ์หรือใบอนุญาตจ าหน่ายที่ถูกต้อง ท าให้ต้นทุนต่ ามาก โดยอาศัย
ช่องว่างที่ผู้ให้บริการเช่าระบบ หรือทางการไม่สามารถสอดส่องดูแลได้อย่างทั่วถึง ท าให้สินค้าผิดกฎหมาย
มีอยู่ทั่วไปและก็กลายเป็นเรื่องปกติ 
-การขายสินค้าที่ไม่มีตัวตนและไม่มีการส่งมอบ โดยการน าเสนอขายสินค้าราคาถูกกว่าท้องตลาด โดยที่
ผู้ขายแจ้งเหตุผลว่าท าไมถึงขายราคาถูกได้ 
-การซื้อสินค้าด้วยบัตรเครดิตปลอม เนื่องจากแหล่งข้อมูลบัตรเครดิตปลอมเป็นสิ่งที่หาได้ไม่ยากบนระบบ
อินเตอร์เน็ต ขณะเดียวกันบริษัทเครดิตชั้นน าอย่างวีซ่า และมาสเตอร์ จะน าระบบใหม่มาใช้งานเพ่ือแก้ไข
ปัญหาการปลอมบัตรเครดิต เพ่ือให้การซื้อสินค้าบนเว็บไซต์ปลอดภัยมากยิ่งขึ้นในระดับหนึ่ง 
-การอ้างถึงคุณภาพไม่ได้ตามที่ตกลง โดยยอมรับว่าได้รับสินค้าจริง แต่ไม่ใช่อย่างที่สั่งหรืออย่างที่เห็นอยู่
บนเว็บ ดังนั้นจึงมีการเรียกร้องของเงินคืน ซึ่งโดยหลักการแล้วหากไม่ระบุนโยบายการคืนสินค้าไว้ชัดเจน 
ก็อาจต้องอยู่ในภาวะจ ายอมได้ คือ ลูกค้าจะไม่ส่งสินค้าคืน หรือให้บริษัทออกค่าขนส่งขากลับเอง ซึ่ง
อาจจะมีต้นทุนสูงกว่าสินค้า 
-การอาศัยช่องโหว่ทางภาษีท่ีสรรพากรเข้าไปไม่ถึง ภาษีมูลค่าเพ่ิม ภาษีเงินได้นิติบุคคล หรือภาษีเงินได้บุคคล
ธรรมดา ท าให้เกิดช่องทางหรือเครือข่ายการขายสินค้าที่ผิดกฎหมาย ตลอดจนการหลบภาษีในรูปแบบ
ต่างๆ  

ข้อมูล (Information)  คือ การขาดข้อมูล กรณีที่ผู้ซื้อและผู้ขายรู้จักกันดีย่อมไม่มีปัญหาในเรื่องของการ
ซื้อขายหรือความน่าเชื่อถือ การซื้อขายออนไลน์มีข้อดีและข้อด้อย การเข้าถึงแหล่งข้อมูลได้มากกว่าย่อม
สามารถมีทางเลือกได้ดีกว่า รวมทั้งในแง่ของความเชื่อถือช่วยในการตัดสินจ แต่ต้องระวังเรื่องการเปิดเผย
ข้อมูลมากจนเกินไป  เช่น ข้อมูลของผู้ขาย ข้อมูลของผู้ซื้อ ประวัติการซื้อขาย ข้อมูลด้านการเงินจาก
ธนาคารที่เก่ียวข้อง ข้อมูลด้านการขนส่ง เป็นต้น  ซึ่งต้องระวังและป้องกันมิให้ผู้ที่คอยฉวยโอกาสน าข้อมูล
ไปใช้ประโยชน์อย่างอ่ืน 

บุคลากรขาดความช านาญ ในการท าธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งระบบค่อนข้างซับซ้อน เพราะฉะนั้น 
บุคลากรต้องได้รับการฝึกอบรมเป็นอย่างดี ก่อนที่จะใช้งานของระบบ เพ่ือป้องกันปัญหาและความ
เสียหายที่อาจเกิดขึ้นกับองค์กร   
 


