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เมื่อกลาวถึงส่ิงอํ านวยความสะดวกภายในบานของครอบครัวปจจุบัน  ส่ิงหนึ่งที่จะขาดไมไดเลยนั่นคือ  เครื่อง
เลนวีดีโอ  และธุรกิจตอเนื่องที่ตามมาโดยอัตโนมัติก็คือรานใหเชาหรือขายมวนวีดีโอ  โดยเฉพาะรานใหเชามวนวีดีโอนั้น
มีอยูแพรหลายมากในทุกๆ  ชุมชน  ลูกคาสวนมากจะเลือกใชบริการตามความสะดวกสบายโดยเลือกรานที่อยูใกลที่พัก
อาศัยเปนหลัก  เพราะไมมีความแตกตางกันมากในดานของตัวสินคา,  การบริการและราคาของการเชา  ซึ่งในบางชวง
เวลาก็จะมีการสงเสริมการขายเพื่อเรียกลูกคาบาง  คงจะมีก็แตรานใหเชามวนวีดีโอขนาดใหญที่จะมีมาตรฐานของตัว
สินคาที่สูงกวา  รวมถึงการใหบริการที่ดีกวาและราคาของการเชาที่สูงกวาดวย  รานใหเชามวนวีดีโอขนาดใหญนี้มักจะ
อยูในรูปแบบของ  Chain Store  และมีจํ านวนไมมาก  โดยสวนมากจะตั้งรานอยูตามหางสรรพสินคาขนาดใหญเทานั้น

ธุรกิจอีกประเภทหนึ่งที่ประสบความสํ าเร็จอยางมากในปจจุบันนั่นก็คือธุรกิจ  fast food  ซึ่งไมนานมานี้ไดมี
การนํ าบริการเสริมโดยการสงสินคาถึงบานมาใช  และก็ไดรับการตอบรับอยางดี  เนื่องมาจากความสะดวกรวดเร็วใน
การใหบริการ,  คุณภาพของสินคาและบริการที่ไดมาตรฐานเดียวกัน  รวมถึงราคาที่เพิ่มขึ้นอีกเพียงเล็กนอยเทานั้น
หรือในบางกรณีจะอาศัยการกํ าหนดปริมาณในการสั่งซื้อโดยไมคิดคาราคาเพิ่ม  บริการเสริมโดยการสงสินคาถึงบานนี้
ถูกนํ ามาใชกันอยางแพรหลายและกํ าลังจะกลายเปนบริการพื้นฐานในอนาคตสํ าหรับสินคาทุกประเภท  ทั้งนี้เนื่องมา
จากแนวความคิดในการทํ าธุรกิจมีแนวโนมที่จะเปลี่ยนจาก  manufacturer oriented  ไปเปน  customer oriented
ความตองการของลูกคากลายเปนส่ิงสํ าคัญที่สุด  และการดํ าเนินชีวิตในปจจุบันนั้น  ทุกคนอยูในสภาวะที่รีบเรงตองแขง
กับเวลา  ผูบริโภคยินดีที่จะจายเงินเพื่อซื้อความสะดวกสบายและเวลาที่จะตองเสียไป  ซึ่งปญหาหลักที่เผชิญอยูใน
เมืองใหญก็จะหนีไมพนเรื่องของการจราจร,  ความแออัด  เบียดเสียด  ยัดเยียดในสถานที่สาธารณะ  ทํ าใหเกิดความไม
สะดวกและลาชาในการใหบริการ

เมื่อรวมส่ิงที่กลาวมาทั้งหมดขางตนเขาดวยกันจึงทํ าใหเกิดแนวความคิดของ  “ธุรกิจใหเชามวนวีดีโอแบบรับ
สงถึงที่”  ขึ้น  โดยจะนํ าระบบการจัดเก็บสินคาคงคลังที่รานใหเชามวนวีดีโอทั่วไปใชอยูมาผนวกเขากับระบบการสงสิน
คาถึงบานของธุรกิจ  fast food  และจะเนนถึงการใหบริการมวนวีดีโอคุณภาพสูงโดยเฉพาะ  การดํ าเนินธุรกิจดังกลาว
ตองอาศัยโทรศัพทและพนักงานรับสงสินคาเปนชองทางหลักในการดํ าเนินธุรกิจ,  การจัดตั้งคลังเก็บสินคาและการวาง
แผนการรับสงสินคาที่ดี  รวมทั้งระบบฐานขอมูลของลูกคาที่มีความละเอียดถูกตองรวดเร็ว  เพื่อตอบสนองตอความ
ตองการของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลาไดอยาทันทวงที  ธุรกิจดังกลาวจะเปนการเพิ่มทางเลือกในการเรียกใช
บริการของผูบริโภคซึ่งตองการความสะดวกสบาย,  ผูที่มีเวลานอย,  ผูที่ตองการมวนวีดีโอคุณภาพสูง  รวมถึงผูที่ไม
สะดวกในการเดินทางไปรานวีดีโอดวยตนเอง
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Executive Summary

จากการประเมินมูลคาการขายวีดีโอของบริษัทผูถือลิขสิทธิ์วีดีโอในป  2541  นั้น  มีการประมาณวาตลาดมีมูล
คาสูงถึง  3,000  ลานบาท  ซึ่งประเมินไดวาจะเกิดการขายจริงและเปนเม็ดเงินหมุนเวียนในตลาดไดไมตํ่ ากวาปละ
8,000  ลานบาท  แมจะประปญหาเศรษฐกิจในปจจุบัน  แตตลาดวีดีโอคงมีการขยายตัวอยางมาก  เพราะมีภาพยนต
จากตางประเทศเขามามากและมีการขานรับจากผูบริโภคในเรื่องคุณภาพมากขึ้น  นอกจากนี้ยุคนี้เปนยุคที่ตองมีการ
แขงขันกันอยางจริงจังเพราะมีการพัฒนาทางเทคโนโลยีมากมาย  เชน  คอมพิวเตอร  เพื่อการเก็บฐานขอมูลลูกคาและ
ทํ าการวิเคราะห  ประกอบกับปญหาสภาพการจราจรที่ติดขัดและเศรษฐกิจที่ตกตํ่ าทํ าใหคนอยูบานมากขึ้น  มีการใช
จายเพื่อการพักผอนอยางประหยัด  จึงทํ าให  บริษัทวีดีโอทูยู  ไดริเริ่มการทํ าการตลาดแบบผสมระหวาง  fast food
delivery  และการใหเชาวีดีโอเขาดวยกัน  เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตรงประเด็น

บริษัท  วีดีโอทูยู  จํ ากัด  ประกอบธุรกิจใหเชาวีดีโอแบบรับ – สงถึงที่  สํ าหรับผูอยูอาศัยในเขตชุมชนขนาด
กลาง-ใหญ  โดยเริ่มจากกรุงเทพฯชั้นในกอน  และมีหลักการดํ าเนินงานที่แตกตางจากรานวีดีโอทั่วไปคือ  เนนบริการ
รับ-สงถึงที่  และมีการใหบริการหนารานเปนบริการเสริมดวย

บริษัทฯ  มีเปาหมายที่จะเปนผูสรางสรรคและริเริ่มกลยุทธการตลาดใหมๆ  ในธุรกิจนี้ตลอดเวลา  และมีสวน
แบงการตลาดติดอันดับ  1  ใน  10    ในธุรกิจนี้,  ขยายสาขาใหได  50  สาขา,  และ  สรางผลตอบแทนในระดับที่นาพอ
ใจภายในระยะเวลา  5  ป  บริษัทฯ  มีความมั่นใจในความสํ าเร็จที่จะเกิดขึ้นเนื่องจาก  บริษัทฯ  ใชระบบคอมพิวเตอร
และฐานขอมูลที่มีประสิทธิภาพ  ระบบการบริหารบุคลากรที่เปนแบบมืออาชีพ  และ  การศึกษาเอาใจใสถึงความ
ตองการของผูบริโภคอยูเสมอ

จากการวิเคราะหอุตสาหกรรมดวย  SPELT,  The Five Force Model  และ  SWOT  พบวาปจจัยภายนอก
โดยสวนใหญจะสงผลดีตอธุรกิจการใหบริการเชาวีดีโอทั้งส้ิน  โดยเฉพาะในแงของสังคม  วัฒนธรรม  และ  เทคโนโลยี
นอกจากนี้แลวจากการวิเคราะหอุปสรรคตางๆ  ยังไมพบอุปสรรคในอุตสาหกรรมที่นาหนักใจแตอยางใด

จากการวิเคราะหคูแขงทางตรง  สามารถแบงตลาดศูนยเชาวีดีโอไดเปน  2  กลุมใหญ  คือ  กลุม  chain store
และกลุมอิสระ  นอกจากนี้ยังมีกลุมมีกลุมผูผลิตวีดีโอผิดลิขสิทธิ์  สวนคูแขงทางออม  ประกอบดวย  โรงภาพยนตร
เคเบิลทีวี  และคอมพิวเตอร  ผลจากการวิเคราะหสรุปไดวา  chain store  จัดเปนคูแขงที่นากลัวที่สุดของบริษัทฯ  เนื่อง
จากมีการสนับสนุนจากบริษัทตางชาติ  และมีการนํ าเอา  know how  เขามาใช  อีกทั้งมีการนํ ากลยุทธการขยายตัวที่
รวดเร็วมาใชเชนเดียวกับบริษัทฯ  อยางไรก็ตาม  บริษัทฯ  มีขอไดเปรียบในแงของความยืดหยุนที่สูงกวา  และตนทุน
การจัดการสาขาที่ตํ่ ากวาเนื่องจากหนารานไมตองใชพื้นที่มากเพราะเนนไปที่บริการรับสงถึงที่  ซึ่งจัดเปนมูลคาเพิ่มของ
บริษัทฯ  อีกดวย

จากการวิจัยการตลาด  บริษัทฯ  สามารถสรุปกลุมลูกคาเปาหมายไดคือ  ชายและหญิง  อายุประมาณ    20 -
40 ปเปนโสด  รายไดตั้งแต  10,000 -  40,000 บาท  การศึกษาปริญญาตรี  และเปนพนักงานบริษัทเอกชน  โดยกลยุทธ
การตลาดที่บริษัทจะนํ ามาใช  คือ  กลยุทธการใหบริการเปนหลัก  และมีเครื่องมือหลักที่ใชคือ  IMC  (การสื่อสารทาง
การตลาดแบบครบวงจร)



รูปแบบองคกรของบริษัทฯ  จะแบงออกเปน  2  สวนใหญๆ  คือ  รูปแบบองคกรของรานสาขา  และรูปแบบ
ของสํ านักงานใหญ  สํ าหรับสาขาแตละสาขาจะใชพนักงานประจํ าเพียง  4  คนเทานั้น  คือ  ผูจัดการราน  เจาหนาที่จัด
การสินคา  เจาหนาที่ตอนรับ  และเจาหนาที่รับสงสินคา  สวนในกรณีเรงดวนหรือเจาหนาที่ประจํ าไมอยู  จะมีเจาหนาที่
part time  เพื่อชวยงาน  สํ าหรับสํ านักงานใหญ  จะประกอบดวยสวนงานหลัก  5  ฝาย  คือ  ฝายการตลาด  ฝายปฏิบัติ
การ  ฝายพัฒนาธุรกิจ  ฝาบริหารงานทั่วไป  และฝายบัญชีและการเงิน  บริษัทฯ  จะใหความสํ าคัญกับการพัฒนา
พนักงานทั้งในแงของความรูความสามารถและคุณภาพชีวิต  อีกทั้งจะสงเสริมใหพนักงานมีสวนรวมและแสดงออกอยาง
เต็มที่

เนื่องจากบริษัทฯ  เนนการใหบริการรับ-สงถึงที่  การจัดหาทํ าเลที่ตั้งของสาขาจึงเปนปจจัยที่สํ าคัญมาก  เจา
หนาที่ฝายพัฒนาธุรกิจจะทํ าหนาที่หาทํ าเลที่ตั้งที่เหมาะสมในการจัดตั้งสาขาเริ่มแรกจํ านวน  9  สาขาซึ่งเมื่อรวมสํ านัก
งานใหญแลว  หนารานทั้ง  10  แหงจะครอบคลุมพื้นที่ประมาณ  30%  ของกรุงเทพมหานครชั้นใน และในปตอๆไปจะ
เปดสาขาใหมอีกปละ 10 สาขาจนครบ 50 สาขาซึ่งจะสามารถคลอบคลุมพื้นที่ 100% ของกรุงเทพมหานครหมดทุกเขต
และสามารถใหบริการลูกคาอยางทั่วถึง

ระบบคอมพิวเตอรและฐานขอมูลเปนอีกปจจัยหนึ่งที่สํ าคัญมากตอความสํ าเร็จบริษัทฯ  โดยระบบดังกลาวจะ
สามารถชวยลดความผิดพลาดและตนทุน  เพิ่มความรวดเร็วและประสิทธิภาพในการดํ าเนินงานของบริษัทฯ

เงินทุนที่ใชในการลงทุนของบริษัทฯ  จะมาจากสวนของผูถือหุนทั้งหมดรวมเปนจํ านวน  100  ลานบาท  ซึ่งจะ
ประกอบดวยผูถือหุนประมาณ  8-10  คน  โดยจะมีผูถือหุนใหญ  1  คนใชเงินลงทุนทั้งส้ิน  25  ลานบาท  ในขณะที่ผูถือ
หุนที่เหลือจะใชเงินทุนคนละประมาณ  8-10  ลาน  บริษัทฯ  จะไมมีการพิจารณาการกูเงินหรือสวนของหนี้สินเพื่อหลีก
เล่ียงปญหาความเสี่ยงทางการเงิน  (Leverage Risk)  อีกทั้งสภาวะเศรษฐกิจปจจุบันก็ไมเอื้ออํ านวยตอการกูยืมมาก
นัก  นอกจากนั้นบริษัทฯ  พิจารณาที่จะลงทุนทั้งหมดเต็มจํ านวน  (100  ลานบาท)  ตั้งแตเริ่มธุรกิจ  โดยจะไมเพิ่มการ
ลงทุนอีกตลอดระยะเวลา  5  ปขางหนา  จากประมาณการงบการเงินพบวาเงินทุนจํ านวนดังกลาวเพียงพอตอแผนการ
ขยายตัวของบริษัทเปนอยางดี  อีกทั้งการลงทุนในลักษณะดังกลาวจะสามารถหลีกเลี่ยงปญหาสภาพคลองทางการเงิน
(Liquidity Risk)  เนื่องจากบริษัทฯ  จะมีเงินสดเพียงพอตอสภาวะคับขันที่อาจเกิดขึ้น  และยังสามารถรองรับการขาด
ทุนในปเริ่มตนของธุรกิจไดเปนอยางดี

การประมาณงบการเงินเปนไปแบบ  conservative  โดยประมาณรายรับในระดับที่ตํ่ าและประมาณรายจาย
ในระดับที่สูง  เพื่อความเปนไปไดของธุรกิจ  ผลจากการประมาณงบการเงินสามารถสรุปไดโดยยอดังนี้

 รายไดในปที่  1-5  เปนดังนี้  32.7,  84.7,  161.8 ,  266.2  และ  386.2  ลานบาทตามลํ าดับ
 กํ าไรกอนหักภาษี   ในปที่  1-5  เปนดังนี้  -22.2 ,  -9.7,  21.4,  79.7  และ  147.7  ลานบาทตามลํ าดับ
 Payback Period  =  3.89  ป  หรือ  3  ป  11  เดือน
 IRR  =  38%
 NPV  =  52.2  ลานบาทและ  22.2  ลานบาทที่  Annual Discount Rate  =  15%  และ  25%  ตาม
ลํ าดับ

 Beak-Even Number of Members    per branch  =  710  คนในปแรก  (ไมรวม  fixed cost  จาก
H/O)



เพื่อใหการบริหารงานเปนไปตามเปาหมาย  บริษัทฯ  ไดใหความสํ าคัญกับการประเมินผลและการควบคุม
และบริษัทฯ  ยังจัดทํ าแผนฉุกเฉินสํ าหรับกรณีตาง  ๆ  เพื่อเตรียมพรอมสํ าหรับสถานการณตาง  ๆ  ที่อาจเกิด
ขึ้น



Business Description

The Company
บริษัท  วีดีโอทูยู  จํ ากัด  ประกอบธุรกิจใหบริการเชาวีดีโอแบบรับ – สงถึงที่  (บานและที่ทํ างาน)  สํ าหรับผูอยู

อาศัยในเขตชุมชนขนาดกลาง – ใหญ  โดยเริ่มจากกรุงเทพฯ  ชั้นในกอน  และมีหลักการดํ าเนินงานที่แตกตางจากรานวี
ดีโอทั่วไปคือ
 1.  บริการรับ – สง  วีดีโอแบบถึงที่  (บานและที่ทํ างาน)  และมีการใหบริการที่หนารานดวย  เมื่อเปรียบเทียบ
กับรานวีดีโอทั่ว  ๆ  ไป  จะพบวายังไมมีรานใดใหบริการเชนนี้อยางชัดเจนนัก  อาจจะมีบางรานใหบริการรับ – สงถึง
บานเสริมดวย  แตของบริษัทจะใชบริการนี้เปนจุดขายของบริษัท  วีดีโอทูยู  จํ ากัด  โดยตรง

2. รับคํ าส่ังผานทางโทรศัพทในระยะแรก  ๆ  กอน  หลังจากนั้นอาจมีการใหบริการผานทาง  Internet  หรือ
เทคโนโลยีใหม  ๆ  ที่มีในอนาคตดวย

3. การใหบริการดวยมวนเทป  Master  ที่มีคุณภาพความคมชัดสูงทุกมวน  และในอนาคตจะมีการให
บริการ  Compact Disc,  DVD  อื่น  ๆ  เสริมเพิ่ม  เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคทุกกลุม

The VDO To You ‘s Mission
To make customers happiest by providing the most favorable VDO rental services in Thailand

The VDO To You ’s Goals
1. เปนผูสรางสรรคและริเริ่มกลยุทธการตลาดใหมๆ  ในธุรกิจนี้ตลอดเวลา
2. เปนผูมีสวนแบงการตลาด  ติดอันดับ  1  ใน  10  ในธุรกิจนี้ในเวลา  5  ป
3. ขยายสาขาใหได  50  สาขา  ภายในระยะเวลา  5  ป นับตั้งแตเริ่มกอตั้งบริษัท
4. สรางผลตอบแทนในระดับที่นาพอใจภายในระยะเวลา  5  ป

Business Strategies
กลยุทธของบริษัทฯ  ในการดํ าเนินธุรกิจเพื่อใหประสบผลสํ าเร็จมีดังตอไปนี้

1. การมีสินคาที่หลากหลายสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางพอเพียง
(ใชระบบคอมพิวเตอรและฐานขอมูลมาสนับสนุน – รายละเอียดใน  Operation Plan)

2. การมีสินคาคุณภาพดี  ภาพและเสียงคมชัด
(ใชมวนมาสเตอรทุกมวนพรอมรับประกันความคมชัด – รายละเอียดใน  Marketing Plan)

3. การมีฐานสมาชิกจํ านวนมาก  (ใชกลยุทธทางการตลาด -  รายละเอียดใน Marketing Plan)
4. การบริการที่ตรงใจลูกคา  (Integrated Plans)
5. การสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา  (Human Resource Plan)
6. การมีพนักงานที่มีความรูในเรื่องของสินคาเปนอยางดี  (Human Resource Plan)



Key Success Factors
องคประกอบที่ทํ าใหบริษัทฯ  ม่ันใจในความสํ าเร็จที่จะเกิดขึ้น  มีดังตอไปนี้

 ระบบคอมพิวเตอรและฐานขอมูลที่มีประสิทธิภาพ  สามารถชวยลดความผิดพลาด  เพิ่มความรวด
เร็วและตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางตรงจุด  ที่สํ าคัญคือชวยในการประเมินผล  ควบคุม
และวางแผนในอนาคตไดอยางมีประสิทธิภาพควบคูไปกับการลดตนทุนหลักคือตนทุนเงินเดือนและมวน
วีดีโอใหอยางมีประสิทธิผล  (ดูรายละเอียดใน  Operation Plan)

 ระบบการบริหารบุคลากรแบบมืออาชีพ  เนนการวิจัยและพัฒนา  และสนับสนุนและเปดโอกาสให
พนักงานแสดงความสามารถและความคิดเห็นแบบ  Bottom-Up  รวมทั้ง  Style  การทํ างานแบบ
Aggressive ของผูบริหารและพนักงาน  จะทํ าใหบริษัทเขาถึงลูกคาไดสูงสุดและขยายตัวไดอยางรวดเร็ว
(ดูรายละเอียดใน  Human Resource Plan)

 ระบบบริหารแบบสาขา  ทํ าใหมีการกระจายความเสี่ยงและลดตนทุน
 ระบบการบริหารแบบสงถึงที่  ทํ าใหเขาถึงลูกคาไดมากกวาและลดการสูญหายของมวนวีดีโอไดมาก
เพราะสามารถติดตามลูกคาไดงาย

 ระบบการใหบริการและรับประกันคุณภาพสินคาที่คมชัด  ใหบริการมวนมาสเตอรทุกมวนโดยจะ
เปล่ียนใหลูกคาทันทีเมื่อไดรับการรองเรียน  ซึ่งจะเปนการตรวจสอบสินคาของบริษัทฯ  ไปภายในตัว
โดยระบบคอมพิวเตอรของบริษัทฯ  จะสามารถตรวจสอบไดวาใครยืมกอนหนานี้  ซึ่งถาเกิดเหตุการณ
อยางนี้ขึ้นบอยกับลูกคารายเดิม  บริษัทฯ  อาจพิจารณาบอกเลิกการเปนสมาชิกของลูกคารายนั้น

 ระบบการบริหารแบบ  Proactive ทั้งแบบรับสงถึงที่  (home delivery)  และทางโทรศัพท
(Telemarketin)  จะทํ าใหเขาถึงลูกคาไดมากกวาและเพิ่มยอดการใชบริการที่มากกวา

องคประกอบตาง  ๆ  ขางตนจะทํ าใหบริษัทสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดสูงสุด
(มากกวารานใหเชามวนวีดีโออื่น  ๆ)  ซึ่งจะสงผลใหสามารถสรางผลตอบแทนไดในระดับที่นาพอใจแบบตอ
เนื่อง

ระบบคอมพิวเตอรและ  Information System  ของบริษัทฯ
ระบบดังกลาวจะเปนการผนวกเอา  Softwares  3  ตัวเขาดวยกันดังนี้  (รายละเอียดในเอกสารแนบ)

1. Software  เกี่ยวกับรายละเอียดมวนวีดีโอและลูกคา  เพื่อใหขอมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑและขอมูลของ
ลูกคาเอง

2. Software  เกี่ยวกับการบริการแบบสงถึงที่  เพื่อหาสาขาที่สามารถบริการลูกคาไดรวดเร็วที่สุดโดยการ
เชื่อมโยงระหวางสํ านักงานใหญและสาขา

3. Software  เพื่อการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาแตละราย  การวิเคราะหมวนวีดีโอแตละ
มวนวาถูกใชบริการอยางไร  รวมทางการวิเคราะหความสัมพันธของทั้งสองคือตัวลูกคาและมวนวีดีโอ

จากภาคผนวก Software  ทั้ง  3  ตัวดังกลาวเขาดวยกันทํ าใหบริษัทฯ  สามารถไดประโยชนดังนี้
1. ทางการตลาด



สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดสูงสุด  ทั้งในแงของการใหขอมูลและการเสนอสินคา
เนื่องจากทราบลักษณะพฤติกรรมการบริโภคและความชอบของลูกคาแตละราย  สามารถสนับสนุนการทํ า
Direct Marketing  ไดอยางมีประสิทธิภาพและตรงจุด
2. ทางการบริหารมวนวีดีโอ

สามารถจัดสรรและจัดหามวนวีดีโอที่ตรงกับความตองการของลูกคาในจํ านวนที่เหมาะสม
(Optimum Ordering)  ลดจํ านวนสินคาคงเหลือที่ไมกอใหเกิดรายไดซึ่งเปนตนทุนหลักในการประกอบการ
ทั้งยังชวยลดพื้นที่ในการจัดเก็บซึ่งทํ าใหเกิดความรวดเร็วในการคนหามวนวีดีโออีกดวย
3. ทางการบริหารงานทั่วไป

สามารถลดความผิดพลาดและเวลาในการกรองขอมูล  คัดลอกขอมูล  และสงขอมูล  อีกทั้งยังชวย
ลดปริมาณเอกสารและพื้นที่ในการจัดเก็บ  ที่สํ าคัญคือสามารถลดงานที่พนักงานจะตองทํ า  นั่นหมายถึงการ
ประหยัดตนทุนการวาจางพนักงานซึ่งเปนตนทุนหลักอีกอยางหนึ่งในการประกอบการ
4. ทางการประเมินผล

สามารถทํ าใหบริษัทฯ  ประเมินผลงานของพนักงานแตละคน  สาขาแตละสาขา  แผนการตลาดแต
ละแผนเพื่อนํ าไปใชในการปรับปรุงตอไปในอนาคต
5. ทางการควบคุม

สามารถควบคุมไดโดยจะนํ าเอา  Actual Outcome  มาเปรียบเทียบกับที่  Forecast  ไว  โดยเฉพาะ
อยางยิ่ง  การควบคุมทางการเงิน  และแผนทางการตลาดวาไดตามเปาหรือไม
กลาวโดยสรุปคือระบบคอมพิวเตอรและฐานขอมูลดังกลาวจะชวยลดความผิดพลาด  เพิ่มความรวดเร็ว  และ

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางตรงจุด  ที่สํ าคัญคือชวยในการประเมินผล  ควบคุมและวางแผนในอนาคตได
อยางมีประสิทธิภาพควบคูไปกับการลดตนทุนหลักคือตนทุนเงินเดือนและมวนวีดีโอไดอยางมีประสิทธิผล

Industry Analysis
เพื่อใหการวิเคราะหอุตสาหกรรมเปนไปอยางสมบูรณแบบ  บริษัทฯ  จะแบงระดับการวิเคราะหเปน  3  ระดับ

(3  Level Analysis)  โดยเรียงลํ าดับการวิเคราะหจากกวางไปแคบดังตอไปนี้
1. การวิเคราะหสภาวะแวดลอมภายนอก  (Environmental Analysis)  :  SPELT
2. การวิเคราะหการแขงขันในอุตสาหกรรม  (Competitive Analysis)  :  The Five Force Model
3. การวิเคราะหตัวบริษัทเอง  (Company Analysis)  :  SWOT

Environmental Analysis  :  SPELT
เปนการพิจารณาปจจัยภายนอก  5  ตัวที่มีผลตอการประกอบธุรกิจของบริษัทฯ  สามารถสรุปใจความสํ าคัญไดดังนี้
1. ดานสังคมและวัฒนธรรม  (Social and Culture)

 กระแสความนิยมการชมภาพยนตรของคนกรุงเทพเพื่อการพักผอนมีเพิ่มมากขึ้น



 การใชเวลาวางอันดับ  1  ของคนกรุงเทพคือ  การพักผอนดูทีวี  ฟงเพลงอยูกับบาน  คิดเปนรอย
ละ  30  (บทวิจัยของบริษัท  ศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด  “การใชเวลาวางของคนกรุงเทพฯ”  ราย
ละเอียดในเอกสารแนบดวย)

 การชมภาพยนตจากวีดีโอกลายเปนสวนหนึ่งของการดํ าเนินชีวิตของคนไทย
 กิจกรรมยอดนิยมอันดับ  1  ของครอบครัวคนกรุงเทพฯ  ไดแก  กิจกรรมดานการบันเทิง  เชน
การดูหนัง  ฟงเพลง  คิดเปนรอยละ  35   (บทวิจัยของบริษัท  ศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด  “กิจ
กรรมครอบครัวยุคประหยัด”  รายละเอียดในเอกสารแนบทาย)

 วัฒนธรรมการดูภาพยนตของผูบริโภคในประเทศไทยมีความหลากหลายมากขึ้น  และสามารถยอมรับ
วัฒนธรรมใหม  ๆ  ไดงาย  โดยผูบริโภคจะเลือกชมภาพยนตตามกระแสความนิยมจากตางประเทศหรือ
ตามกระแสของภาพยนตที่ฉายตามโรงภาพยนต

 ผูบริโภคชาวไทยเริ่มมีความรูมากขึ้น  ตองการดูหนังที่มีคุณภาพมากขึ้น  แตยังไมใหความสํ าคัญของ
ภาพยนตที่ถูกตองตามลิขสิทธิ์มากนัก

 ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีกับ  Chain Stores  ตาง  ๆ  เชน  Blockbuster,  Tsysuya,  Imagine  เปนตน
 การใชบริการการรับสงสินคาถึงที่  เริ่มเปนที่รูจักและนิยมอยางแพรหลายในประเทศไทย

2. ดานการเมือง  (Political)
 การมีแนวโนมที่จะยกเลิกระบบผูกขาดในตลาดโลก  จะเปนผลทํ าใหมีการแขงขันทั้งทางดานราคาและ
คุณภาพของ  Supplier  มากขึ้น

 หากมีการตีความวาวิดีโอและสื่อตาง  ๆ  ทางภาพยนตเปนสินคาฟุมเฟอย  อาจจะเปนผลใหตองมีการ
เสียภาษีสรรพสามิตจะทํ าใหสินคามีราคาแพงขึ้น

3. ดานเศรษฐกิจ  (Economy)

 ประเทศไทยประสบกับภาวะเศรษฐกิจตกตํ่ าทั่วประเทศ  ผูบริโภคมีกํ าลังซื้อที่ลดลงแตไมสงผลตอธุรกิจ
การใหบริการเชาวีดีโอ  (ดูจากการรายงานผลประกอบการของบริษัทซึทาญา  และบล็อคบัสเตอร  และ
ขยายตัวโดยรวมของอุตสาหกรรมในป  2541)

 การปลอยคาเงินบาทลอยตัวสงผลใหตนทุนของมวนวีดีโอสูงขึ้น
 การประกาศลดภาษีมูลคาเพิ่มจาก  10%  เปน  7%  ชวยลดภาระตนทุนใหกับผูประกอบการ

4. ดานกฎหมาย  (Legal)

 กฎหมายลิขสิทธิ์เปนกฎหมายสํ าคัญที่สุดสํ าหรับธุรกิจนี้  ในอดีตไมไดรับการยอมรับและปฏิบัติตามแต
ปจจุบันมวนวีดีโอผิดกฎหมายเริ่มลดลงอยางเปนที่นาพอใจ  รานวีดีโอเล็ก  ๆ  ที่ใหเชามวนวีดีโอผิด
กฎหมายายเริ่มหมดไป

 ภาพยนตที่ออกเปนวีดีโอจะตองรักษาระดับระยะเวลาในการออกหลังจากภาพยนตออกจากโรงภาพยนต
เปนเวลา  3 – 6  เดือน

5. ดานเทคโนโลยี  (Technology)



 ผูบริโภครับทราบขอมูลขาวสารเกี่ยวกับภาพยนตไดรวดเร็วยิ่งขึ้น
 เทคโนโลยีทางดาน  IT  ดีขึ้นทํ าใหการติดตอส่ือสารระหวางผูผลิตกับผูบริโภคเปนไปโดยฉับไวและ
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดทันทวงที

 โอกาสของการบริการทางโทรศัพทเปนไปไดมากขึ้น
 เทคโนโลยีในการบริหารศูนยเชามีราคาถูกลง

สรุป
จากการวิเคราะหปจจัยภายนอกจะพบวา  โดยสวนใหญจะสงผลดีตอธุรกิจการใหบริการเชามวนวีดี

โอทั้งส้ิน  (โดยเฉพาะในแงของสังคมวัฒนธรรม  และเทคเทคโนโลยี)

Five Force Analysis
บริษัทฯ  จะใช  Michael Porter’s Competitive Force Framework  ในการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการ

แขงขันที่มีตอบริษัทฯ  โดยแยกการวิเคราะหโดยใชองคประกอบหลัก  5  ตัวดังตอไปนี้

(ที่มา  :  Porter,  M.  How Competitive Forces Shape Strategy.  Harward Business Review.  Mach/April  1979)

1.  Treat of Industry Competitors (อุปสรรคดานคูแขงขันในอุตสาหกรรม)

Treat of New
Entrants

Industry Rivalry
Among Existing
Competitions

Bargaining Power
of Suppliers

Treats of
Substitutes

Bargaining
Power of Buyers



• มีคูแขงขันอยูในตลาดเปนจํ านวนมาก  แบงเปนทั้งของคนไทยและตางชาติ  เชน  CVD,  Right –
Picture,  TSUTAYA,  BLOCKBUSTER,  แมงปอง  เปนตน  และยังมีรานวีดีโอขนาดเล็กที่เปนธุรกิจใน
ครอบครัวของคนไทยอีกมาทั้งที่ใหบริการมวนวีดีโอที่ถูกและไมลิขสิขธิ์  (เปนหองแถวที่พบเห็นไดทั่วไป)

• คูแขงขันประเภท  Chain Stores  มีศักยภาพในการแขงขันสูง  เนื่องจากมีการสนับสนุนจากตางประเทศ
และสามารถสรางภาพลักษณที่เหนือกวา  รวมทั้งอาจจับลูกคาบางสวนไปกอนหนานี้แลวในบางทํ าเล

• อยางไรก็ตาม  ตลาดธุรกิจการใหเชาวีดีโอเปนตลาดที่ใหญมาก  ยังมีอัตราการเจริญเติบโตสูง
และโอกาสขยายตัวในอนาคตอีกมาก  อีกทั้งยังไมมีรานวีดีโอใดใหบริการเชามวนวีดีโอโดยกา
รับ – สงถึงบานเปนหลักเหมือนกับบริษัท  วีดีโอทูยู  จึงทํ าใหบริษัทฯ  สามารถกํ าหนดตํ าแหนง
ทางการตลาดไวตางจากคูแขงรายอื่น  ๆ  และสามารถเขาถึงลูกคาไดอีกมาก

2. Threat of New Entrants  (อุปสรรคดานคูแขงรายใหมที่จะเขามา)
• ตลาดธุรกิจใหเชาวีดีโอในเมืองไทยยังมีศักยภาพอยูอีกมาก  เปนธุรกิจที่ทํ ารายไดคอนขางดี  สามารถคืน

ทุนไดในเวลาไมนาน  และไมคอยมีอุปสรรคในการประกอบธุรกิจ  จึงทํ าใหมีคูแขงขันรายใหม   ๆ
ตองการเขามาทํ าตลาดอีกมาก  เชน  VDO EZY  จากประเทศ  AUSTRALIA  หรือนักลงทุนทองถิ่นใน
ประเทศไทยเองที่ตองการทํ าธุรกิจสวนตัว

• การขยายธุรกิจแบบ  Franchise  ทํ าไดคอนขางงาย  ใชเงินลงทุนไมสูงนัก  ทํ าใหการเขามาของคูแขงราย
ใหมเกิดขึ้นไดคอนขางงายโดยเฉพาะในทํ าเลที่มีศักยภาพสูง

• อาจเกิดการลอกเลียนแบบไดงาย  ทํ าใหมีคูแขงที่ใชกลยุทธเหมือนของบริษัท  วีดีโอทูยู  ในอนาคต
• แตอยางไรก็ตาม  ถาบริษัทฯ  มีการใหบริการที่ดีเยี่ยมและกลยุทธการตลาดใหม  ๆ  ที่ตอบ

สนองความตองการของผูบริโภคไดทันทวงที  ก็จะทํ าใหเกิด  Brand Loyalty  ไดและลูกคาจะไม
เปล่ียนใจไปใชบริการของรานอื่น  ๆ  ทั้งนี้จากการวิจัยการตลาดจะพบวาผูตอบแบบสอบถาม
จะใชบริการจากรานประจํ าสูงถึงรอยละ  84  แสดงใหเห็นถึง  Loyalty  ที่คอนขางสูง

3. Threat of Substitute products  (อุปสรรคจากการที่มีผลิตภัณฑอื่นที่ใชทดแทนได)
• ในปจจุบัน  มีเทคโนโลยีใหม  ๆ  เชน  VCD,  DVD  ที่มีความคมชัดกวามวนวีดีโอแบบเดิม  ๆ  เขามาแทน

ที่ในตลาดมากขึ้น  แตผลิตภัณฑเหลานี้ยังคงมีราคาแพงทํ าใหมีกลุมลูกคาคอนขางจํ ากัด  (Niche
Market)  ผูบริโภคสวนใหญยังไมมีเครื่องเลนแผนดังกลาว  ในขณะที่ในบานทุก  3  หลังจะมีเครื่องเลนวี
ดีโอ  ในสภาวะเศรษฐกิจเชนนี้จึงเปนอุปสรรคตอผูบริโภคในการซื้อเครื่องเลนดังกลาว  จึงคาดการณวา
ตองใชเวลาอีกไมตํ่ ากวา  5  ปกวาเทคโนโลยีอื่นจะเริ่มไดรับความนิยม  อยางไรก็ตาม  บริษัท  วีดีโอทู
ยู  มีแผนการในอนาคตที่จะนํ าผลิตภัณฑเหลานี้มาใหบริการแกลูกคาอยูแลว  ซึ่งก็ไมนาจะ
ประสบปญหาอะไร  เนื่องจากผูจํ าหนายลิขสิทธิ์ดังกลาวก็จะเปนรายเดียวกับผูจํ าหนายลิขสิทธิ์
วีดีโอ  ซึ่ง  ณ  เวลานั้นตนทุนแผนดังกลาวจะมีราคาที่ถูกลงกวาปจจุบันมากและยังมีขอดีกวา
มวนวีดีโอในแงของขนาดและการจัดเก็บที่สะดวกกวา  อีกทั้งอายุการใชงานที่คงทนกวา



• ธุรกิจเคเบิลทีวี  เชน  UBC  ก็เปนอุปสรรคในดานนี้เชนกัน  เพราะผูบริโภคสามารถเลือกชมรายการหนัง
ดี  ๆ  ไดโดยไมตองเสียคาเชาวีดีโอ  แตก็ยังมีปญหาทางดานเวลา  เพราะ  UBC  มักจะฉายหนังที่เกา
มาก  ไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาสวนใหญที่ตองการชมภาพยนตที่เพิ่งออกจากโรง  ซึ่ง
วีดีโอสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในสวนนี้ไดมากกวา  อีกทั้งในปจจุบันราคาคาสมาชิก
ของ  UBC  ไดปรับสูงขึ้นมากกวาเดือนละ  1  พันบาท  อาจทํ าใหผูบริโภคหันมาเชาวีดีโอมวนละ  30
บาทที่ถูกกวาและสามารถตอบสนองความตองการไดมากกวา  บริการสงมวนวีดีโอถึงที่จะทํ าใหผู
บรโิภครูสึกไมแตกตางจากการดูภาพยนตทางเคเบ้ิลทีวีอีกดวย

• ธุรกิจ  Multimedia in Computer & Internet  จะทํ าใหผูที่นิยมในเทคโนโลยีไมตองเสียเวลาไปเชาวีดีโอ
เพราะสามารถเลือกเชา – ซื้อหนังไดผานจอคอมพิวเตอรไดทันที  อยางไรก็ตาม  คงจะใชเวลาอีกคอนขาง
มากกวาจะไดรับความนิยมจากผูบริโภค

4. Threat of Growing Bargaining Power of Buyer  (อุปสรรคดานอํ านาจตอรองของผูซื้อมากขึ้น)
• เนื่องจากมีรานใหบริการวีดีโอจํ านวนมาก  ดังนั้น  ผูบริโภคจึงมีทางเลือกในการตัดสินใจใชบริการของ

รานวีดีโอไดมาก  แตถาเปนมวน  Master  และมวนที่มีลิขสิทธิ์แลว  คาเชาก็จะใกลเคียงกันทุกราน  ซึ่งผู
บริโภคไมสามารถตอรองลดราคาเชาลงได  อีกทั้งผูบริโภคสวนใหญเปนผูบริโภครายยอยจึงไมสามารถ
กํ าหนดหรือตอรองอะไรไดมาก

5. Threat of Growing Bargaining Power of Suppliers  (อุปสรรคดานอํ านาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิตใน
อุตสาหกรรม)

• ที่ผานมาผูขายปจจัยการผลิตมีอํ านาจมาก  เพราะเปนเจาผูกขาดลิขสิทธิ์เพียง  2 – 3 เจาเทานั้น  ซึ่งทํ า
ใหรานวีดีโอไปไมมีอํ านาจตอรอง  ตองซื้อมวนวีดีโอในราคาที่แพง  สงผลใหตนทุนการดํ าเนินงานตอง
มากขึ้นดวย  แตในปจจุบันผูขายปจจัยการผลิตเริ่มมีจํ านวนมากขึ้น  ทํ าใหการผูกขาดลิขสิทธิ์นอยลง  สง
ผลใหราคามวนวีดีโอปรับลดลงและตนทุนการดํ าเนินงานก็ถูกลงดวย  บริษัท  วีดีโอ  ทูยู  จํ ากัด  เปน
บรษิัทที่มีแผนการขยายตัวในอนาคตอยางตอเนื่อง  จึงจะเปนหนึ่งในผูซื้อรายใหญในอนาคต
จะมีอํ านาจในการตอรองมากกวาผูบริโภครายยอย  โดยเฉพาะในแงของการเลือกเฉพาะมวนวี
ดีโอที่ไดรับความนิยมเทานั้น

สรุป
จากการวิเคราะหอุปสรรคตาง  ๆ  ยังไมพบอุปสรรคในอุตสาหกรรมที่นาหนักใจแตอยางใด

SWOT Analysis
Strengths and Weaknesses

จากการวิเคราะหคูแขงขัน  (Competition Analysis)  (รายละเอียดใน  Marketing Plan)  สามารถสรุปจุด
ออนและจุดแข็งของบริษัทฯ  โดยเปรียบเทียบกับคูแขงไดดังตอไปนี้



Strengths
1. มีบริษัทฯ  ใหบริการรับสงมวนวีดีโอถึงบานอยางมืออาชีพ  เปนเจาแรกและเจาเดียวในประเทศไทย  จึง

ยังไมมีคูแขงโดยตรง
2. เปนการผนวกเอาความนิยมสองอยางในปจจุบันเขาไวดวยกันคือ  ความนิยมในการชมภาพยนตที่เพิ่ม

ขึ้น  และการตองการผอนคลายความเครียดอยูที่บานที่เพิ่มขึ้น  จึงสามารถเจาะและเขาถึงลูกคาไดมาก
กวา

3. มีระบบโทรศัพทเบอรเดียวซึ่งจะทํ าใหลูกคาจดจํ าไดงายและนึกถึงบริษัทฯ  เปนเจาแรกเมื่อตองการชม
ภาพยนตหรือเมื่อรูสึกเบื่อเวลาที่อยูที่บาน

4. มีระบบการใหบริการแบบเขาหาลูกคา  (Proactive)  ทั้งการบริการถึงที่  การโทรศัพทไปแจงหรือเสนอ
มวนวีดีโอที่ลูกคาตองการ  จึงสามารถกระตุนยอดขายและสราง  loyalty  ไดเหนือกวาคูแขงในขณะที่โดย
สวนใหญ  รานใหเชามวนวีดีโอในปจจุบันจะรอใหลูกคาเดินเขามาในรานเอง

5. มีระบบคอมพิวเตอรที่สามารถวิเคราะหและตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางดี  ทํ าใหสามารถ
จัดสรรมวนวีดีโอที่ตรงกับความตองการของลูกคา  และสามารถลดตนทุนการสั่งซื้อวีดีโอที่ไรประโยชน
เหมือนรานอื่นในปจจุบัน

6. มีสาขาใหบริการหลายสาขา  ทํ าใหบริษัทฯ  มีอํ านาจตอรองกับ  Suppliers  และยังสามารถกระจายมวน
วีดีโอไปยังลูกคากลุมตาง  ๆ  ไดทั่วถึงกวา  เนื่องจากลูกคาของแตละสาขาอาจมีความตองการที่แตกตาง
กัน  ในขณะที่รานเดี่ยวจะไมสามารถกระจายมวนวีดีโอไดจึงเปนการสูญเปลา  นอกจากนี้การมีหลาย
สาขาจะสามารถกระจายความเสี่ยงในดานอื่น  ๆ  รวมทั้งทํ าใหเกิด  economies of scale  ในเรื่องของ
ตนทุนคงที่อีกดวย

7. มีความยืดหยุนสูงสุด  เนื่องจากสาขาใหบริการเปนการเชาอาคารทั้งส้ินจึงใชงบลงทุนตํ่ า  สามารถปรับ
เปล่ียนไดตามความเหมาะสมตลอดเวลา  ในขณะที่รานวีดีโอประเภท  Chain Stores  จะตองปฏิบัติตาม
บริษัทแมอยางเครงครัด

8. เปนบริษัทของคนไทย  จึงเขาใจคนไทยมากกวาบริษัทตางประเทศ  นอกจากนี้  บริษัทฯ  ยังเนนการ
อบรมบุคลากร  และการกระตุนใหพนักงานแสดงความสามารถและความเห็น  ผูจัดการสาขาจะตองราย
งานตอบริษัทแมและเสนอแผนที่เปนประโยชน  จึงเปนการบริหารแบบ  Bottom – Up  ซึ่งจะสามารถเขา
ถึงผูบริโภคไดสูงสุด

9. ระบบการบริหารองคกร  ที่มีสวนวิจัยและวางแผน  ฝายพัฒนาตลาด  ทํ าใหบริษัทสามารถเขาใจและ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตรงจุด

10. มีเงินสดหมุนเวียนจํ านวนมากพอ  และไมมีการกอหนี้จึงไมประสบปญหาทางดานการเงินแตอยางใด
11. การบริการลูกคาแบบถึงที่  จะทํ าใหบริษัทสามารถเขาถึงกลุมลูกคาอีกกลุมหนึ่งที่รานทั่วไปไมสามารถ

เขาถึงได  นอกจากนี้ความสะดวกสบายที่ลูกคาไดรับจะทํ าใหลูกคามีการใชบริการที่ถี่กวารานคาปกติ
เมื่อลูกคาเรียกใหบริษัทฯ  มารับมวนวีดีโอคืน  ก็มักจะยืมเรื่องใหมดวย  โดยพนักงานขายฯ  ของบริษัท
จะมีขอมูลจากระบบคอมพิวเตอรมาเสนอลูกคาไดตรงตามความตองการ



12. การบริการลูกคาแบบสงถึงที่  จะชวยลดตนทุนการจัดหนาราน  ทํ าใหสามารถขยายสาขาไดอยางงาย
ดายกวา  franchise  อื่น  ๆ  และยังสามารถครอบคลุมฐานลูกคาไดในรัศมีที่กวางกวาเนื่องจากมีการใช
มอเตอรไซดเปนพาหนะ  นอกจากนี้ยังชวยลดปญหาการสูญหายของมวนวีดีโอและชวยในการติดตาม
มวนมีวีดีโออยางมากเนื่องจากบริษัทฯ  รูที่อยูของลูกคาเปนอยางดี

Weaknesses
1. ขอจํ ากัดในการสง  ยังไมสามารถครอบคลุมไดทั่วกรุงเทพฯ

ทางแก  =>  เริ่มเปนโซน  ๆ  ในพื้นที่ของกรุงเทพฯ  กอนเพื่องายตอการควบคุมและบริหาร
2. ผูบริโภคยังไมคุนเคยกับพฤติกรรมการสั่งซื้อมวนวีดีโอทางโทรศัพท  ยังคงตองการไปเดินเลือกชมเอง

ทางแก  =>  มีพื้นที่หนารานในระยะแรกกอนเพื่อสรางความเคยชินและมั่นใจใหกับลูกคา  และใชวีธี
การบริการแบบ  Proactive ทั้ง  Direct Mail,  personal Selling  และ  Telemarketing

3. ตนทุนการจัดสงที่เพิ่มเขามา  ในขณะที่รานอื่นไมมี
ทางแก  =>  จางพนักงาน  Part Time  ที่มีมอเตอรไซดสวนตัว  โดยใชขอมูลจากระบบคอมพิวเตอร

มาชวยในการวางแผนวาควรจะจางเวลาใด  และจํ านวนกี่คน  อีกทั้งพิจารณาจัดเก็บคารับสงในกรณีที่
ลูกคาใชบริการไมถึงเกณฑที่กํ าหนด

4. ตนทุนการบริหารที่สูงในระยะแรกเนื่องจากตองมี  Head Office  ในขณะที่รานอื่นไมมี
ทางแก  =>  ขยายสาขาปละ  10  สาขา  เพื่อ  Share fixed cost  ดังกลาว

5. การควบคุมพนักงานในแตละสาขาในการใหบริการอาจทํ าไดไมทั่วถึง
ทางแก  =>  ใชระบบ  Self – Control  และใหเกียรติซึ่งกันและกัน  ในขณะเดียวกันก็จะมีพนักงาน

จากสํ านักงานใหญคอยตรวจสอบเปนระยะ  อีกทั้งจะใชขอมูลจากระบบคอมพิวเตอรเพื่อชวยในการ
พิจารณาประเมินผลและควบคุมใหไดตามเปาที่กํ าหนด  และเปดโอกาสใหลูกคาไดใช  Complaint
System  อยางครบวงจร

6. ยังไมมีประสบการณในการบริหารเหมือน  Chain Stores  อื่น  ๆ
ทางแก  =>  วาจางผูบริหารที่มีประสบการณเกี่ยวของกับธุรกิจนี้โดยตรงพรอมทั้งจัดการอบรมเพื่อ

เพิ่มความรู  ความชํ านาญ  ใหพนักงานอยางสมํ่ าเสมอ
7. ใหบริการไดไมครบวงจร  คือจะมีแตการบริการเชามวนวีดีโอเทานั้น

ทางแก  =>    ยังคงยืนยันในการใหบริการเชามวนวีดีโอแตเพียงอยางเดียว  แตจะขยายการให
บริการเชาผลิตภัณฑอื่นเชน  VCD,  DVD  เมื่อถึงเวลาอันสมควร  ทั้งนี้จะพบวารานที่ขายมวนวีดีโอสวนใหญ
จะเปลี่ยนมาใหเชาดวยแลวทั้งส้ินเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันที่ผูบริโภคไมมีกํ าลังซื้อมากพอ



Opportunities and Threats
จากการวิเคราะหสภาวะแวดลอมภายนอก  (SPELT)  และ  FIVE FORCES ANALYSIS  ทํ าใหสามารถสรุป

โอกาสและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจไดดังตอไปนี้
Opportunities
1. เปนธุรกิจที่มีตลาดขนาดใหญและอัตราการขยายตัวสูง  เนื่องจากคนไทยเปนคนรักความสนุก  สะดวก

สบาย  มีนิสัยราเริง  ชอบเรื่องบันเทิง  และมีกํ าลังซื้อไดเนื่องจากเปนธุรกิจการใหบริการความบันเทิงที่ถูก
อีกทั้งยังมี  Products ตาง  ๆ  อีกมากที่ยังไมไดเขามาในประเทศไทย

2. เปนธุรกิจที่ยังมีชองทางการทํ าตลาดอีกมาก  โดยเฉพาะในกลุมลูกคาที่ชอบพักผอนอยูบาน  การบริการ
รับสงมวนวีดีโอถึงที่จะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี

3. มีการตอบสนองในแงบวกจากลูกคามากขึ้น  โดยผูบริโภคจะนิยมการชมภาพยนตมากขึ้น  ในขณะเดียว
กันก็จะนิยมที่จะพักผอนอยูกับบานมากขึ้น  การผนวกเปนธุรกิจรับสงมวนวีดีโอถึงที่จึงสามารถตอบ
สนองความตองการ  2  อยางของผูบริโภคไดภายในเวลาเดียวกัน

4. เปนธุรกิจที่ใหผลตอบแทนสูง  คืนทุนในเวลาอันรวดเร็ว  ไมคอยมีอุปสรรค  และมีความเสี่ยงในระดับที่ตํ่ า
เนื่องจากเปนธุรกิจเงินสด  นอกจากนี้  ปจจุบันมีการขายเฟรนไซสจึงงายตอการเขาลงทุน

5. เทคโนโลยีเจริญกาวหนา  ทํ าใหผูบริโภคสามารถรับรูขาวสารไดกวางขึ้นและสงผลใหตองการชม
ภาพยนตมากขึ้น  นอกจากนี้  เทคโนโลยีตาง  ๆ  จะทํ าใหผูประกอบการสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ดํ าเนินงาน  การจัดเก็บขอมูล  การจัดสง  ในอัตราตนทุนที่ตํ่ าลงและตอบสนองความตองการของผู
บริโภคไดมากขึ้น

6. เปนธุรกิจที่สวนทางกับปญหาเศรษฐกิจและปญหาการจรจร  เนื่องจากเปนธุรกิจบันเทิงที่สามารถคลาย
ความเครียดที่เพิ่มมากขึ้นของผูคนในปจจุบันไดในอัตราที่ถูกกวากิจกรรมบันเทิงอื่น  และสามารถทํ าได
โดยงายเพียงการกดโทรศัพทไมตองฝาฟนปญหาจราจร

7. จากผลการวิจัยการตลาดจะพบวารอยละ  80  ของผูตอบแบบสอบถามเคยเชามวนวีดีโอ  ตลาดการให
บริการเชามวนวีดีโอจึงจัดวาใหญมากเนื่องจากสามารถครอบคลุมจํ านวนประชากรไดมากกวาครึ่ง

8. จากผลการวิจัยการตลาดจะพบวารอยละ  63  ของผูตอบแบบสอบถามที่เคยเชามวนวีดีโอ  สนใจจะใช
บริการรับสงถึงที่  แสดงใหเห็นถึงโอกาสในการตอบรับในแงบวกตอธุรกิจการใหบริการนี้

Threats
1. เปนธุรกิจที่เขามาไดงายและนาสนใจ  ถึงจะมีคูแขงขันในอนาคตเปนจํ านวนมาก  (แตในขณะเดียวกัน

รานคาที่ไมมีการนํ า  know – how  มาใชก็จะหมดไป)
2. เปนธุรกิจที่ลอกเลียนแบบไดงายและสรางความแตกตางหรือมูลคาเพิ่มไดยากเนื่องจากตัว  Product

และ  Price  จะใกลเคียงกัน   (บริษัทฯ  จึงเลือกใช  Services  ในการสรางความแตกตาง)
3. กํ าลังซื้อของผูบริโภคที่ลดลง  (แตพิสูจนจากยอดขยายตัวของธุรกิจการใหบริการเชามวนวีดีโอแลววายัง

คงขยายตัวในระดับที่นาพอใจ)



Marketing Plan

Market Background
ธุรกิจใหเชาและจํ าหนายวีดีโอและผลิตภัณฑเกี่ยวเนื่อง  เกิดขึ้นในเมืองไทยเมื่อประมาณ  17 – 20  ปที่ผาน

มาศูนยวีดีโอในระยะแรกเปนศูนยที่ดํ าเนินการละเมิดลิขสิทธิ์ภาพยนตรทุกศูนย  เนื่องจากยังไมมีผูที่ดูแลเรื่องลิขสิทธิ์
อยางเปนรูปธรรม  CVD  เปนรายแรก  ๆ  ที่เขามาทํ าตลาดนี้อยางจริงจัง  และเนนไปที่ภาพยนตรจีนชุดมากกวาจะเปน
ภาพยนตรชนโรงในปจจุบัน  ในสมัยนั้นกฎหมายลิขสิทธิ์เปนเรื่องที่ไมมีใครกลาวถึง  ตลาดของวิดีโอเปนการเชาทั้งหมด
ภาวะของตลาดโรงภาพยนตรถึงยุคตกตํ่ า  วิดีโอจึงเกิดอยางเต็มตัวในวงการ  ศูนยเชาวิดีโอเกิดขึ้นมากมาย  วงการวิดี
โอเฟองฟูจนถึงขีดสุด  และเมื่อมีผูประกอบการมากขึ้น  การแขงขันก็สูงขึ้น  ซึ่งการแขงขันในชวงดังกลาวเนนที่ความ
รวดเร็วของภาพยนตเปนหลัก  ซึ่งนับวันจะเร็วขึ้นเรื่อย  ๆ  จึงเกิดการทํ าซํ้ าแบบผิดกฎหมายขึ้นอยางกวางขวาง  แตนั่น
เองเปนเหตุของการเสื่อมถอยลงของธุรกิจในเวลาตอมา  เนื่องจากคุณภาพดานภาพและเสียงเริ่มแยลงเนื่องจากไปเนน
ที่ความรวดเร็วเทานั้น  ประกอบกับการฟนตัวของโรงภาพยนต  ศูนยเชาปดตัวเองมากมาย  ผูบริโภคที่มีกํ าลังซื้อสูงหัน
ไปชมภาพยนตรจากสื่ออื่น  เชน  LD  (LESER DISC)  ซึ่งใหภาพและเสียงที่มีคุณภาพดีกวามาก  ตลาดวิดีโอขยายตัว
อยางสูงอีกครั้งเมื่อประมาณ  8 – 10  ปมานี่เอง  อันเนื่องมาจากการที่วิดีโอจะตองเขาสูระบบที่มีกฎหมายลิขสิทธิ์คุม
ครอง  ผูประกอบการรายตาง  ๆ  ในตลาดจึงมีความสนใจที่จะเขามาสูธุรกิจนี้อยางมากมาย  คุณภาพของภาพยนตรจึง
เปนปจจัยหลักในการขยายตัวครั้งนี้  ประกอบกับตลาดภาพยนตรในประเทศไทยเริ่มมีการฟนตัวอีกหนหลังจากที่ซบเซา
อยูนานเมื่อมีภาพยนตรจากตางประเทศเขามามากขึ้น  ประกอบกับผูบริโภครับทราบขาวสารขอมูลเกี่ยวกับภาพยนตร
รวดเร็วยิ่งขึ้น  โรงภาพยนตรตองขยายตัวมากขึ้น  แตนั่นยังไมเพียงพอจึงเริ่มมีการผลิตวิดีโอผีแบบผิดลิขสิทธิ์ออก
จํ าหนายในภาพยนตเรื่องที่ไมไดเขาฉายในประเทศไทย   และจึงกลายเปนภาพยนตรที่ไดรับสิทธิ์ในประเทศไทยดวย
เปนเหตุใหเริ่มมีการหันมาสนใจในตัวของกฎหมายลิขสิทธิ์กันมากยิ่งขึ้น  จนกระทั่งทางอเมริกาประเทศผูผลิตภาพ
ยนตรรายใหญของโลก  บีบใหไทยออกกฎหมายลิขสิทธิ์เพื่อคุมครองสิทธิ์ภาพยนตรเหลานั้น  ถึงกระนั้นปจจุบันก็ยังคง
มีภาพยนตรที่ผิดลิขสิทธิ์อยูเปนจํ านวนมากวางจํ าหนายอยูในรานคาทุกระดับประเทศ  แมจะมีการปราบปรามกันอยู
เปนระยะ  ๆ  ก็ยังไมสามารถขจัดใหหมดไปได  เนื่องจากยังมีความตองการจากผูบริโภคเปนจํ านวนมาก  อยางไรก็ตาม
แนวโนมการลดลงของมวนวีดีโอผิดลิขสิทธิ์ดังกลาวอยูในระดับที่นาพอใจ

Market Size  &  Trend
ตลาดวิดีโอในประเทศไทยเปนธุรกิจที่มีกลุมผูบริโภคทุกเพศทุกวัย  และกลุมรายได  แตมีลักษณะที่ทดแทนกัน

ไดสูง  เนื่องจากเปนธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับภาพยนตรซึ่งอาจจะมีรูปแบบที่แตกตางกันไป  ไมวาจะเปนภาพยนตรที่เขา
ฉายตามโรงภาพยนตร  รายการโทรทัศนทั้งฟรีทีวีและเคเบิ้ลทีวี  นอกจากนี้ยังมีรูปแบบอื่น  ๆ  อีก  เชน  CD – VDO
หรือ  LD  เปนตน  ตลาดวีดีโอเปนตลาดที่ประมาณกันวามีมูลคาสูงถึง  3,000  ลานบาท  (2541)  (ขอมูลจาก
ฐานขอมูลของหนังสือพิมพเดอะเนชั่น  :  www.nationmultimedia.com)  โดยสามารถแบงออกเปน  2  ตลาดไดแก
ตลาดเชาประมาณ  70%  หรือประมาณ  2,100  ลานบาท  เรียกวาเปนตลาดบน  และตลาดขายขาดประมาณ  30%
หรือประมาณ  900  ลานบาท  เรียกวาตลาดลาง  มีอัตราการขยายตัวประมาณ  10 – 15  %  ตอปตอเนื่องในชวง  5  ป

http://www.nationmultimedia.com/


ที่ผานมา  ขนาดตลาดดังกลาวเปนการประเมินจากมูลคาการขายของบริษัทผูถือครองลิขสิทธิ์วิดีโอ  ซึ่งประมาณกันวา
จะเกิดการขายจริงและเปนเม็ดเงินหมุนเวียนในตลาดไดไมตํ่ ากวาปละ  8,000  ลานบาท  แมจะประสบปญหา
เศรษฐกิจในปจจุบัน  แตตลาดวีดีโอยังคงมีการขยายตัวอยางมากเพราะมีภาพยนตจากตางประเทศเขามามากและมี
การขานรับจากผูบริโภคในเรื่องคุณภาพมากขึ้น  การเกิดขึ้นของบริษัท  วีดีโอ  ก็มีมากเนื่องจากยังมีชองวางทางการ
ตลาดเหลืออยูมากและเปนยุคที่ตองมีการแขงขันกันอยางจริงจังเพราะมีการพัฒนาทางเทคโนโลยีมากมาย  เชน
Computer  เพื่อการเก็บฐานขอมูลลูกคาและทํ าการวิเคราะห  ประกอบกับปญหาสภาพการจราจรที่ติดขัดและ
เศรษฐกิจที่ตกตํ่ าทํ าใหประชาชนอยูบานกันมากขึ้น  มีการใชจายเพื่อการพักผอนอยางประหยัด  (จึงทํ าใหบริษัท  วีดีโอ
ทูยู  จํ ากัด  ไดริเริ่มการทํ าตลาดแบบผสมระหวาง  FAST-FOOD DELIVERY  และการใหเชาวีดีโอเขาดวยกัน  เพื่อตอบ
สนองความตองการของผูบริโภคไดตรงประเด็น)

สรุปแนวโนมธุรกิจ
• มีการเติบโตอยางตอเนื่อง
• มีการแขงขันที่สูงขึ้น
• คูแขงรายเล็กที่ไมมี  Know – how  จะหมดไป
• จะเปนการบริการในลักษณะของ  Chain Stores  มากขึ้น
• จะมีการนํ าเทคโนโลยีมาใชในการใหบริการมากขึ้น
• คุณภาพของมวนวีดีโอที่ใหบริการจะสูงขึ้น
• มวนวีดีโอผิดกฎหมายจะลดลง

การวิเคราะหคูแขงขัน  (Competitor Analysis)
ตลาดของศูนยเขาวิดีโอจะสามารถแบงออกเปนสองกลุมใหญอันไดแก

1. กลุม  Chain Store
2. กลุมศูนยอิสระ

 กลุม  Chain Store  จะสามารถแบงออกเปนผูประกอบการรายใหญได  6  กลุมอันไดแก
1. Block Buster  ปจจุบันมี  10  สาขาเฉพาะในกรุงเทพ  เปนการดํ าเนินการรวมระหวาง  Blockbuster  (Chain

video Store)  จากสหรัฐอเมริกา  รวมกับผูลงทุนชาวไทย  ในนามบริษัท  ซันมาสเตอร  จํ ากัด  มุงเนนการกระจาย
ศูนยตามแหลงชุมชน  เปนการลงทุนเองทั้งหมด  ยังไมมีนโยบายการขาย  Franchise

• มี  Know How  ในการบริหารศูนยจากบริษัทแม
• มีระบบการจัดการศูนยเชาที่ดี  และมีนโยบายในการทํ าตลาดที่เหมาะสมกับประเทศไทยมากขึ้น
• มีภาพยนตรที่มีลิขสิทธิ์เฉพาะของรานจากสหรัฐอเมริกาจํ านวนหนึ่ง
• มีภาพลักษณของรานคอนขางดี,  สินคาเปนมวนมาสเตอรทุกมวน
• มีสินคาจากทุกคาย
• มีการจํ าหนายสินคาดวย



• มีแผนการขยายสาขาเปน  105  สาขาในป  2000
2. Tsutaya  ปจจุบันมีประมาณ  24  สาขาเฉพาะในกรุงเทพ  เปนการรวมทุนระหวาง Tsutaya  ประเทศญี่ปุน  กับผู

ลงทุนชาวไทยในนาม  บริษัท  ไทย ซี.ซี.ซี.  จํ ากัด  ดํ าเนินการจัดซื้อและบริหารสินคาคงคลังโดยบริษัท  ซอฟท
ควอเตอร  จํ ากัด  มุงเนนการกระจายศูนยตามแหลงชุมชน  และมีนโยบายการขาย  Franchise

• มี  Know How  ในการบริหารศูนยจากบริษัทแม
• มีระบบการจัดการศูนยเชาที่ดี  และมีนโยบายในการทํ าตลาดที่เหมาะสมกับประเทศไทย
• มีภาพยนตรที่มีลิขสิทธิ์เฉพาะของรานจากญี่ปุนจํ านวนหนึ่ง
• มีภาพลักษณของรานคอนขางดี,  สินคาเปนมวน  Master  ทุกมวน
• มีสินคาจากทุกคายแตบริการใหเชาเทานั้น
• มีแผนการขยายสาขาเปน  150  สาขาในป  2000

3. Show Time  ปจจุบันมีประมาณ  40  สาขาทั่วประเทศ  ดํ าเนินการโดยบริษัท  มีเดีย  ลิงคจํ ากัด  เปนบริษัทลูกของ
บริษัท ซีวีดี  จํ ากัด  ผูผลิตและจํ าหนายรายใหญของประเทศ  มุงเนนการกระจายศูนยตามหางสรรพสินคา  แตเดิม
เปนเพียงรานขายวิดีโอและสินคาเกี่ยวเนื่องเทานั้น  เพิ่งหันมาเปดบริการเชาเมื่อไมเกิน  3  ปที่ผานมานี้เอง  มี
นโยบายการขาย  Franchise

• มี  Know How  ในการบริหารศูนยจากบริษัทแม
• มีระบบการจัดการศูนยเชาที่ดี  และมีนโยบายในการทํ าตลาดที่เหมาะสมกับประเทศไทย
• มีเฉพาะภาพยนตลิขสิทธิ์ของ  ซีวีดี
• ภาพลักษณของรานคอนขางดี,  สินคาเปนมวน  Master  ทุกมวน
• เปนรานคาครบวงจร

4. Imagine  ปจจุบันมี  5  สาขา  ดํ าเนินการโดยบริษัท  แกรมมี่  จํ ากัด  เดิมทีเปนผูรวมทุนกับราน Tsutaya  ปจจุบัน
ดํ าเนินการเองมุงเนนการกระจายศูนยในแหลงชุมชน

• มี  Know How  ในการบริหารศูนยจากบริษัทแม
• มีระบบการจัดการศูนยเชาที่ดี
• มีนโยบายในการทํ าตลาดที่เหมาะสมกับประเทศไทย
• ภาพลักษณของรานคอนขางดี,  สินคาเปนมวน  Master  ทุกมวน
• มีสินคาจากทุกคาย
• มีบริการสินคาครบวงจรโดยจะมีสินคาในเครือแกรมมี่จํ าหนายเสริมอีกดวย

5. แมงปอง  ปจจุบันมี  40  สาขา  กํ าลังเริ่มตนที่จะเปลี่ยนแปลงรูปแบบรานที่แตเดิมเปนรานจํ าหนายเทานั้นเปน
ศูนยเชาที่ครบวงจร

• มีภาพลักษณของรานที่ดี
• มีสินคาที่เปนลิขสิทธิ์ของตนเองจํ านวนมาก



• สามารถรับสินคาจากทุกคาย
• อยูในตลาดมานาน

6. กลุมศูนยอิสระที่มีการรวมตัวกันเปน  Chain Store  อาทิเชนกลุมวิดีโอไฟว  หรือกลุมนิวหนวด  เปนตน
แตละกลุมมีศูนยอยูในตลาดไมตํ่ ากวา  20  ศูนยกระจายตามพื้นราบยานชุมชนและแตละกลุมจะผูกติดอยูกับ

Supplier  แตละราย  แตเริ่มมีการขยับขยายใหสามารถมีสินคาจากทุกคายได  ไมมี  Know How  ในการบริหารศูนย
มากนักเปนเพียงการรวมกลุมเพื่อการตอรองกับ  Supplier

• มีสินคาจากทุกคาย
• ชั่วโมง
• บริการใหเชาเทานั้น

 กลุมศูนยอิสระ
สวนใหญจะเปนผูที่อยูในวงการวิดีโอมานานตั้งแตสมัยที่กฎหมายลิขสิทธิ์ยังไมเขามามีบทบาทดังเชนปจจุบัน

นี้  ลักษณะของศูนยมีตั้งแตเปนอาคารพาณิชย  3  คูหา  จนกระทั่งเปนพื้นที่เชาเล็ก  ๆ  ตามมุมตึก  มักไมใสใจกับคุณ
ภาพของสินคามากนัก  มีการดํ าเนินการแบบเดิม  ๆ  ไมมีการปรับปรุงทั้งคุณภาพหรือภาพลักษณของศูนย

คูแขงขันอีกประเภทหนึ่งซึ่งคงจะตองกลาวถึงดวยในการวิเคราะหคูแขงนั้นคือ  กลุมผูผลิตวิดีโอผิดลิขสิทธิ์  ซึ่ง
เปนเจาของตลาดอยูเดิมกอนที่จะมีการนํ าวิดีโอลิขสิทธิ์เขามา  ทุกวันนี้กลุมผูผลิตนี้ไดผันตัวเขามาเปนผูแทนจํ าหนาย
หรือศูนยเชาที่ถูกตอง  แตก็ยังคงมีการลักลอบผลิตวิดีโอผิดลิขสิทธิ์ออกมาอยูเนื่องจากวิดีโอผีสามารถผลิตไดเร็ว  ออก
ไดพรอมกับโรงภาพยนตในขณะที่ผูบริโภคมีความตองการสูงและราคาจะถูกกวา  แตมีขอเสียคือ  คุณภาพของ
MASTER  ที่ใชอัดไมดี  เนื่องจาก  MASTER  สวนใหญใชวิธีลักลอบซูมในโรงภาพยนต  หรือไดจากเทปตัวอยาง  ซึ่งไม
มีคุณภาพทํ าใหสินคาออกมาไมดี  แตลูกคารับไดเพราะความสดของสินคา  อยางไรก็ตาม  ลูกคาเปาหมายของราน
คาเหลานี้จะเปนกลุมที่มีรายไดคอนขางตํ่ า  ไมสนใจคุณภาพของสินคา  ซึ่งไมใชกลุมเปาหมายของบริษัทฯ

คูแขงทางออม  ประกอบไปดวย
1. โรงภาพยนตร

โรงภาพยนตในปจจุบันมีเทคโนโลยีของภาพและเสียงที่ดีมาก  และมีการตบแตงใหสวยงาม,  สะอาด,  มี
บริการเครื่องดื่มและของขบเคี้ยวตาง  ๆ  ตลอดจนเครื่องเลนเกมสหลากหลายชนิด  ทํ าใหสามารถดึงดูดผูคนเขาไปชม
ไดเปนจํ านวนมาก  มีภาพยนตใหม  ๆ  เขามาอยางตอเนื่อง  แตในทางกลับกันธุรกิจใหเชามวนวีดีโอจะไดรับ
ประโยชนจากภาพยนตรออกจากโรงภาพยนตรไปแลว  เนื่องจากผูคนตองการชมซํ้ า  หรือตองการชมมวนวีดีโอที่
ตนเองไมไดมีโอกาสไปดูในโรงภาพยนต  อีกทั้งในปจจุบันผูบริโภคมีการประหยัดคาใชจายมากขึ้น  การชมภาพยนตร
ในโรงจะตองใชคาใชจายที่คอนขางสูงเพราะจะตองมีคาเครื่องดื่มและของขบเคี้ยวอีกดวยโดยเฉพาะในกรณีที่ไปกันเปน
ครอบครัว  การเชามวนวีดีโอจึงเปนทางเลือกใหมสํ าหรับผูรักการชมภาพยนตร  โรงภาพยนตรจึงจัดเปนตัวประชา
สัมพันธหนังและสนับสนุนธุรกิจใหเชามวนวีดีโอไดเปนอยางดีมากกวาที่จะเปนคูแขง  (กลุมลูกคาเปาหมาย
ของโรงภาพยนตรมักเปนกลุมวัยรุนเทานั้น)



2. เคเบิลทีวี
เคเบิลทีวีมักจะบรรจุชองรายการภาพยนตรไวเสมอ  และมีการวนออกรายการตลอด  24  ชั่วโมง  ทํ าใหผู

บริโภคที่ติดตั้งเคเบิลทีวีไวที่บานมีโอกาสที่จะไมเชามวนวีดีโอสูงมาก  และอาคารพักอาศัยขนาดใหญเกือบทั้งหมดก็ได
จัดเตรียมเคเบิลทีวีไวเปนสาธารณูปโภคขั้นพื้นฐานดวย  แตมีขอดอยอยูคือ  การจัดฉายหนังลาชามาก  ประมาณ  2  ป
หลังจากที่หนังออกจากโรงภาพยนตร  ทางเคเบิลทีวี  จึงจะสามารถนํ ามาจัดฉายไดจึงไมสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคสวนใหญที่ตองการดูหนังชนโรงได
3. คอมพิวเตอร

เครื่องคอมพิวเตอรสมัยใหมเกือบทุกเครื่องจะมีอุปกรณ  Multimedia  ติดตั้งมาดวย  ซึ่งมีความสามารถใน
การเลนภาพยนตรในรูปแบบของแผน  VCD  และ  DVD  โดยเฉพาะ DVD  ซึ่งเปนเทคโนโลยีที่ใหความละเอียดของ
ภาพและเสียงดีกวามวนวีดีโอมาก  แตเนื่องจากราคาของเครื่องเลนและแผนภาพยนตรยังมีราคาสูงอยู  จึงยังไมเปนที่
นิยมอยางแพรหลาย  อีกทั้งการชมผานคอมพิวเตอรก็ยังไมสามารถใหอรรถรสในการชมไดเทียบเทากับการชมผานทาง
จอโทรทัศนทั้งในดานความคมชัดของภาพและเสียงจึงยังตองใชเวลาอีกมากในการพัฒนาระบบดังกลาว

โดยสรุปแลว  Chain Stores  จัดเปนคูแขงที่โดยตรงนากลัวที่สุดของบริษัทฯ  เนื่องจากมีการสนับสนุนจาก
บริษัทตางประเทศ  และมีการนํ าเอา  Know How  เขามาใช   อีกทั้งมีการนํ าเอากลยุทธการขยายตัวอยางรวดเร็วมาใช
เชนเดียวกับบริษัทฯ  อยางไรก็ตามบริษัทฯ  มีขอไดเปรียบในแงของความยืดหยุนที่สูงกวา  และตนทุนการจัดการสาขา
ที่ตํ่ ากวา  เนื่องจากหนารานไมตองใชพื้นที่มากเพราะเนนไปที่บริการรับสงถึงที่ซึ่งจัดเปนมูลคาเพิ่มของบริษัทฯ  อีกดวย
(ดูรายละเอียดเพิ่มเติมใน  SWOT Analysiss)

Customer Behavior  (รายละเอียดใน  Marketing Research)
จากการทํ าการวิจัยการตลาด  สามารถสรุปรายละเอียดไดดังตอไปนี้
 ผูบริโภคมากกวาครึ่งใหความสนใจในการบริการรับสงวีดีโอถึงที่  โดยสวนใหญยินดีจายคาบริการรับสง
ประมาณ  10  บาทตอครั้ง

 การสงเสริมการขายที่ผูบริโภคชอบคือ  การใหดูฟรี  ลดคาบริการ  ยกเวนคาสมาชิกและคามัดจํ า  ตาม
ลํ าดับ

 ปญหาที่ผูบริโภคมักประสบในการเชามวนวีดีโอ  คือ  ภาพและเสียงไมคมชัด  และไมมีมวนวีดีโอที่
ตองการในขณะที่ปญหารองลงมาคือ  การขี้เกียจนํ ามวนวีดีโอไปคืน

 ผูบริโภคคาดหวังส่ิงตาง  ๆ  เหลานี้  ตามลํ าดับ
- มีมวนวีดีโอที่ตองการเสมอ  และมีการบริการที่รวดเร็วตรงตอเวลา
- รับประกันความคมชัดของมวนวีดีโอ  และมีคาบริการที่ไมแพง
- การแนะนํ าและบริการที่ดีของพนักงาน



STP Analysis
1.  Segmentation

ในธุรกิจรานใหเชามวนวีดีโอ  สามารถแบงสวนการตลาดตามลักษณะประชากรศาสตร,ภูมิศาสตรและพฤติ
กรรมของผูบริโภคดังนี้

• แบงตามรายได  คือ  รายไดตํ่ า,  ปานกลาง  และรายไดสูง
• แบงตามอายุ  คือ  ตํ่ ากวา  20  ป,  20-40  ป,  มากกวา  40  ป
• แบงตามที่ทํ างานหรือที่อยูอาศัย  คือ  เขตชุมชน  และเขตชานเมือง
• แบงตามพฤติกรรมการเชามวนวีดีโอ  คือ  เดือนละ  2-3  ครั้ง,เดือนละ  1  ครั้ง,  นาน  ๆ  ครั้ง

2. Targeting
จากผลการสรุปของการวิจัย  กลุมลูกคาเปาหมายของบริษัท  วีดีโอทูยู  จํ ากัด  คือ  เปนชายและหญิง  อายุ

ประมาณ  20-40  ป  เปนโสด  รายไดตั้งแต  10,000 – 40,000  บาท  การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป  เปนพนักงานบริษัท
เอกชน  ยกตัวอยางเชน

2.1 นางสาว  กชกร  เปนพนักงานบริษัทเอกชนแหงหนึ่งการศึกษา  จบปริญญาตรีบัญชี  จุฬาฯ  รายได
20,000  บาท,  อายุ  25  ป,  เปนโสด,  พักอยูกับพอแมเปนตึกแถว  ที่เจริญกรุงยานนาวา

2.2 นายพันกร  อายุ  30  ป  จบปริญญาโท  MBA  ธรรมศาสตร  ทํ างานในธนาคารแหงหนึ่ง  รายได  30,000
บาท  เปนโสด  เชาอยูอพาทรเมนทแถวพระราม  4

3. Positioning
จากการวิเคราะห  SWOT  ANALYSIS  เมื่อพิจารณา  Strength and Opportunity  ของบริษัท  วีดีโอ-ทูยู

จํ ากัด  แลวสามารถกํ าหนดตํ าแหนงของบริษัท  วีดีโอทูยู  ไดดังนี้

รับสงวีดีโอถึงที่

x  บริษัท  วีดีโอทูยู  จํ ากัด

ใหเชาอยางเดียว                   จํ าหนายอยางเดียว

x TSUTAYA,  BLOCKBUSTER     x  แมงปอง,  IMAGINE,SHOWTIME

                                                    มีหนารานอยางเดียว
4. Sales Forecast

จะใชหลักการประมาณจากองคประกอบดังนี้
1. ขอมูลของคูแขง



2. ผลการวิจัยการตลาด
3. การคาดการณจากกลยุทธทางการตลาด

ขอมูลจากคูแขง  (ที่มา  :  The Nation,  Bangkok Post,  ศูนยวิจัยกสิกร,  การสัมภาษณรานวีดีโอ)
• Blockbuster  จะมีจํ านวนสมาชิกเฉลี่ยสาขาละ  6,000 – 7,000  คนภายในเวลา  1  ป  นับจากเปดใหบริการโดย

ในชวงแรกที่เปดใหบริการจะมีลูกคามาสมัครเปนสมาชิกถึงสัปดาหละประมาณ  1,000  คน  และหลังจากนั้นจะ
เขามาประมาณ  50 – 100  คนตอสัปดาห  สมาชิกจะ  Active  ราว  ๆ  รอยละ  70  ในขณะที่ลูกคาแตละรายจะ
เชาประมาณ  3  มวนตอ  1  ครั้ง  ลูกคารวมทุกสาขามีประมาณ  50,000 – 60,000  คน

• Tsutaya  ปจจุบันมีจํ านวนลูกคาเฉลี่ยแตละรานประมาณ  3,000  ราย  โดยมีการคาดการณรายไดเฉล่ียตอสาขา
ประมาณ  600,000  บาทตอเดือน  (นั่นคือเฉลี่ยใชบริการรายละ  200  บาทตอเดือน – ภายใตสมมติฐานที่วาลูก
คาทุกคน  Active)  ลูกคารวมทุกสาขามีประมาณ  60,000  คน  ในปจจุบัน

ผลการวิจัยการตลาด
จะพบวาความถี่ในการเชามวนวีดีโอของลูกคาโดยเฉลี่ยแตละรายใน  1  ป  จะประมาณ  25  ครั้งตอป  และ

จํ านวนมวนที่เชาในแตละครั้งจะเฉลี่ย  3  มวนแตโดยสวนใหญจะเชามากกวาระยะเวลาที่กํ าหนดจึงมักเสียคาบริการ
แตละครั้งประมาณ  120  บาท  ดังนั้นการใชบริการของผูบริโภคโดยเฉลี่ยแตละรายจึงนาจะอยูที่  3,000  บาทตอป
หรือ  250  บาทตอเดือน

จากกลยุทธทางการตลาด
กลยุทธหลักคือการแจกใบปลิวตามบาน  ซึ่งประมาณวาจะประสบผลสํ าเร็จในเดือนแรกรอยละ  5  และรอยละ  0.63
ในเดือนตอ  ๆ  ไป  โดยจะมีกลยุทธการตลาดอื่นมาชวยสนับสนุนยอดการประมาณการดังกลาวคือการออกบูธ  การทํ า
Direct Mail   ,  Telemarketing  และ  Personal Selling  เพื่อสนับสนุนการเพิ่มยอดสมาชิก  และ  Sales Promotion
เพื่อกระตุนยอดการใชบริการ

สรุปการประมาณยอดขาย  (รายละเอียดในเอกสารแนบ)
แบงเปน  2  กรณีคือ
1. การประมาณจํ านวนสมาชิก

จะประมาณจากแผนพับที่สงตามบานประมาณ  11,000  ฉบับตอเดือนตอสาขา  คาดวาในเดือนแรกนาจะ
สัมฤทธิ์ผลประมาณรอยละ  5  หรือ  550  คนตอสาขา  (คาเฉลี่ยจากทุกสาขาระหวางการประมาณตํ่ าสุดที่ได  100  คน
และการประมาณสูงสุดที่ได  1000  คน)  ในเดือนตอไปประมาณวาจะไดโดยเฉลี่ย  70  คนตอสาขาหรือ  2  คนตอวัน
โดยเฉลี่ยปแรกคาดวาจะมีลูกคาประมาณ  1,320  คนตอสาขาและเพิ่มคงที่ปละ  840  คนในชวง  4  ปถัดไป  (เนื่อง
จากยังฐานการตลาดขนาดใหญอยู)



จะพบวาบริษัทฯ  พยายามประมาณตัวเลขจํ านวนสมาชิกอยาง  Conservative  เมื่อเปรียบเทียบกับผลจริงที่
ไดจากคูแขง  และมีความเปนไปไดสูงวาสมาชิกที่เพิ่มขึ้น  2  คนตอวันนาจะอยูในวิสัยที่ผูจัดการรานจะจัดการได  ใน
กรณีไดยอดไมตรงตามเปาหมาย  อีกทั้งบริษัทฯ  จะจัดใหมีการออกบูธ  และทํ า  Direct Marketing  เพื่อสนับสนุนตัว
เลขดังกลาว

2. การประมาณยอดการใชบริการโดยเฉลี่ยของสมาชิก
จะประมาณโดยแยกประเภทลูกคาตามอัตราการใชบริการในแตละเดือน  (รายละเอียดตามเอกสารแนบ)

โดยอาศัยขอมูลที่ไดจากทั้งคูแขง  รานวีดีโออื่น  ๆ  ผลการวิจัยจากศูนยวิจัยกสิกรไทย  และผลการวิจัยทางการตลาด
ของบริษัทฯ  เองซึ่งสามารถสนับสนุนตัวเลขประมาณการใชบริการของลูกคาแตละรายไดที่  240  บาท/เดือนไดอยางดี
(ประมาณตํ่ ากวาคูแขง)  และบริษัทฯยังมีงบประชาสัมพันธและสงเสริมการขายอื่น  ๆ  เพื่อทํ ายอดใหไดตามเปาหมาย
อีกดวย

โดยสรุป  คาดวาบริษัทฯ  จะสามารถทํ าไดตามที่วางแผนไวอยางยากเย็น  ทั้งนี้จากแผนการตลาดที่รองรับ  มี
ทั้งกลยุทธ  และ  Control Plan  ซึ่งจะกลาวรายละเอียดในหัวขอถัดไป)





Marketing Strategy
จุดประสงค
1. สราง  Awareness  และ  Image  ในชวงแรก  (ใช  Advertising  และ  Place Strategy เปนหลัก)
2. เพ่ิมจํ านวนสมาชิก  (ใช  Direct Marketing  และการแจกใบปลิวถึงบานเปนหลัก)
3. กระตุนการใชบริการ  (ใช  Sales Promotion  เปนหลัก)
4. การรักษาลูกคาหรือสราง  Loyalty  (ใช  Service  และ  Product Strategies  เปนหลัก)

5.1 Service Strategy
• เนนการบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา  เชน  เมื่อไดรับคํ าส่ังเชาจากลูกคา  ก็ใหคํ าสัญญาวาจะสงถึงที่

(บานและทํ างาน)  ไดภายในเวลา  30  นาทีหรือตามที่ตกลงนัดหมายกัน  ซึ่งขอมูลนี้ไดจาก  Marketing
Research  วาลูกคาใหความสํ าคัญเปนอันดับ  1

• ชวงเวลาใหบริการที่ยืดหยุนคือ
1. กลางคืนของวันศุกร,  วันเสาร,  วันอาทิตย  เปดบริการตั้งแต  10.00 – 02.00 น.
2. วันจันทร  ถึง  วันพฤหัสฯ เปดบริการตั้งแต  10.00 – 24.00 น.

• เนนการใหบริการแบบรับ-สงวีดีโอถึงที่  แตก็มีการใหบริการลูกคาที่มาเชาที่หนารานดวยเชนกันเพื่อหลีก
เล่ียงการเสียลูกคาและเพื่อบอกรับการเปนสมาชิกไดสะดวก

• รับเปล่ียนมวนวีดีโอที่ภาพไมชัดทันที  (จะชวยตรวจสอบมวนวีดีโอที่เสียไปในตัวดวย)
• การแนะนํ าหนังและบริการทางโทรศัพทที่ดีเยี่ยมของพนักงานบริษัท  วีดีโอทูยู  จํ ากัด และกริยามารยาที่

ดีของพนักงานรับ-สงมวนวีดีโอดวย  นั่นคือการใหบริการแบบ  Proactive
5.2 Product Strategy

• มีมวนวีดีโอที่กลุมลูกคาตองการดูอยูเสมอ  (ใชระบบคอมพิวเตอรเขามาสนับสนุน)
• รับประกันความคมชัดของมวนวีดีโอทุกมวน  ถาเปนภาพยนตรฝร่ังก็จะเปนมวน  Master
• มีการจัดหนังเปน  Series  ตาง  ๆ  เชน  Star – wars  ครบทุกภาค,  Die-hard  ครบทุกภาค,  James-

Bond    ครบทุกภาค  เปนตน  เพื่อใหลูกคาไดเชาและไดชมอยางตอเนื่องและเกิดความพอใจสูงสุด  โดย
อาจมีการตั้งราคาใหเชาเปน  Package  นี้ในราคาพิเศษ  (ราคาลดลงจากปกติ)

• สรรหาสินคาใหม  ๆ  มาตอบสนองความตองการของลูกคาอยางสมํ่ าเสมอและตอเนื่อง
• มี  Compact disc,  DVD  ใหบริการในอนาคตเมื่อลูกคาตองการ

5.3 Pricing Strategy
• คาบริการในอัตราที่แขงขันได  โดยทั่วไปมักจะเทาเทียมกันในทุกรานเนื่องจากเปนกฎของ  Suppliers  ที่

ไมตองการใหเกิดการแขงขันทางดานราคา
• คาสมาชิกตลอดชีพ  250  บาทพรอมโปรโมชั่นดูฟรีทันที  5  มวน



• ตั้งราคาการใหบริการรับ-สง  ตั้งแต  3  มวนขึ้นไปฟรี  ถาเชาตํ่ ากวา  3  มวนลงมาคิดคาบริการรับ-สงครั้ง
ละ  10  บาท  (อางอิงจากผลการวิจัยการตลาดในเอกสารแนบทาย)

5.4 Place Strategy  (ดูรายละเอียดใน  Operation Part)
• เปดรานในบริเวณที่กลุมลูกคาเปาหมายอาศัยอยูหรือทํ างาน
• เปดรานโดยตั้งเปาไวปละ  10  แหงโดยภายใน  5  ป  จะตองมีสาขารวม  50  แหงทั่วกรุงเทพเพื่อครอบ

คลุมลูกคาใหไดทั่วถึง
• ใชเปนกลยุทธเพื่อสราง  Image

5.5 Integrating Marketing Communication Strategy
การใชกลยุทธทางการตลาดตอไปนี้   ไดจากความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายจากการสํ ารวจและการ
สัมภาษณแบบเจาะลึกตัวตอตัว

 Advertising
• แจกใบปลิวไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย  เชน  ที่บริษัทและที่บาน
• เปนสปอนเซอรหรือลงโฆษณาผานทางรายการวิทยุดัง  ๆ  เชน  คล่ืน  106.5  (กรีนเวฟ),  99  (สปอรต

เรดิโอ)  เปนตน  ในชวง  3  เดือนแรก
• จัดทํ า  Homepage  ของบริษัทฯ  เพื่อประชาสัมพันธบริษัทฯ  ,  ใหรายละเอียดประเภทสินคา  ,  รับ

ความคิดเห็นจากลูกคา  และในอนาคตจะใหบริการลูกคาแบบสมบูรณแบบ
• ลงโฆษณาใน  Internet  ผาน  Homepage  ดัง  ๆ  เชน  www.pantip.com  หรือ  www.sanook.com

เปนตน
• มีการทํ า  News Letter  สงใหสมาชิกถึงบานทุกเดือน  เพื่อประชาสัมพันธบริษัทฯ  และสินคา/บริการ

ของบริษัทฯ
• มีการโฆษณาในหนังสือภาพยนตรายเดือน  เชน  Starpics

 Promotion
จะจัดทํ าขึ้นเปนชวง  ๆ  ตามความเหมาะสม  (โปรดดูจากตารางทายแผนงาน)
• ใหคนที่สมัครเปนสมาชิกในเดือนแรก  ดูฟรีได  5  มวนทันที  (คาสมาชิกเปนแบบตลอดชีพ)
• ถาเชาตั้งแต  10  มวนขึ้นไป  ใหดูวีดีโอฟรี  1  มวน
• มีการจับสลากใหสมาชิกดูหนังฟรีทุกเดือน  ๆ  ละ  10  คนโดยแจงผานทางรายการวิทยุและโทรศัพทไปที่

บานใหสิทธิ์ดูวีดีโอ  ฟรีคนละ  5  มวน
• เมื่อเชาตั้งแต  5  มวนขึ้นไปแถมใบปดหนังเล็ก  ๆ  ,  HAND-BILL
• มีการจัดรายการ  Members Get Members  โดยการที่ใหลูกคาที่หาลูกคาใหมใหกับบริษัท  และบริษัท

ไดรับการสมัครสมาชิกจากลูกคาใหมเรียบรอยแลว  บริษัทก็จะใหลูกคาที่หาลูกคาใหมใหกับบริษัทไดดู
หนังฟรี  5  มวนเชนกัน

http://www.pantip.com/
http://www.sanook.com/


• มีการสะสมการเชา  เชนเชา  20,  30,  50,  70,  100  มวน  ภายในระยะเลา  6  เดือนแรก  จะสามารถ
แลกของรางวัลได  ตั้งแต  คูปองสวนลด,  โปสเตอรดาราหนังใบใหญ,  เทปเพลง  Sound Track  ของ
หนังดัง  ๆ ,  เส้ือยืดสวย  ๆ  เปนตน

• ทํ าการสํ ารวจความสนใจของลูกคาวาในชวงเวลาใด  ๆ  สนใจในรายการ  Promotion  อะไรบางจะไดจัด
ทํ าเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางถูกตอง  ตองทํ าการสํ ารวจและวิจัยตลอดป

 Event
• ไปเปดบูธที่ใตตึกออฟฟตใหญ  ๆ  ที่สาขาสามารถใหบริการได  เปนระยะเวลา  1-3  วันตอแหง  เพื่อรับ

สมัครสมาชิก
• เปดบูธที่หางสรรพสินคา  ในบริเวณที่กลุมลูกคาอาศัยและทํ างานอยู  1-3  วันเพื่อรับสมัครสมาชิก
• จัดหนังใหสอดคลองตามเหตุการณ  เชน  ชวงเทศกาล  Oscar  ก็จัดหนังเขาชิง  Oscar  หรือ  หนังที่ได

รับ  Oscar  ในอดีตใหลูกคาเลือกชม  หรือชวงเทศกาลบอลโลก  ก็จัดวีดีโอรวมบอลโลก  10  ปยอนหลัง
ใหลูกคาเฉพาะกลุมเปนตน

 Direct Marketing
• สงจดหมายไปหากลุมลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ  เพื่อเชิญชวนใหสมัครเปนสมาชิกของบริษัทฯ  เชน

รวมกับบัตรเครดิตเพื่อสงไปพรอมกับใบเรียกเก็บเงินของบัตรเครดิต  หรือเสนอโปรโมชั่นหรือของขวัญ
พิเศษ  เพื่อสงใหกับลูกคาในวันพิเศษ  เชนวันเกิด  เปนตน

 Public Relation
• สงขาวรูปแบบการดํ าเนินงานของบริษัทใหคอลัมนิสตชื่อดังเขียนโฆษณาใหตามหนังสือพิมพตาง  ๆ  เชน

คอลัมนจุดประกายในหนังสือพิมพ  กรุงเทพธุรกิจ  เปนตน
• สรางความสัมพันธอันดีกับนักขาวอยูเสมอ

6.  Control and Evaluate
เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวและมีการแขงขันกันอยางรุนแรงในตลาดธุรกิจรานใหเชาวีดีโอ  ดังนั้นการ

ดํ าเนินนโยบายตาง  ๆ  ทางการตลาดจึงตองทํ าอยางระมัดระวัง  เพื่อใหการจัดทํ าแผนการตลาดเปนไปตามที่ตั้งวัตถุ
ประสงคไว  จึงตองจัดทํ าแผนการควบคุมดังตอไปนี้
1.1 Annual Plan Control

ผูมีหนาที่รับผิดชอบในการดูแล  ไดแก  ผูจัดการฝายตาง  ๆ  ของบริษัท  วีดีโอทูยู  จํ ากัด  โดยตองพิจารณาสิ่ง
ตาง  ๆ  ดังนี้

• Sale Analysiss  คือ  การวิเคราะหยอดขายที่เกิดขึ้นจริงเปรียบเทียบกับยอดขายที่ประมาณการไว  โดย
ฝายการเงินจะทํ ารายงานสงใหผูบริหารฝายตาง  ๆ  เปนประจํ าทุกเดือน  เมื่อพบผลประกอบการที่แตก
ตางจากเปาหมายที่วางไวเปนสาระสํ าคัญ  ตองมีการคนหาสาเหตุที่แทจริงและทํ าการปรับปรุง  เพื่อการ
วางแผนรองรับที่ถูกตองในอนาคต



• Market Share Analysis  คือ  การวิเคราะหผลตางระหวางสวนแบงตลาดที่เกิดขึ้นจริงกับที่ประมาณการ
ไวโดยเปนหนาที่ของฝายการตลาดในการหาขอมูลตามสภาพตลาดที่เกิดขึ้นจริง

• Customer Satifaction Tracking  เปนการวัดความพอใจของลูกคาตอแผนการตลาดที่บริษัทไดมีการ
ปฏิบัติจริง  อาจใชวิธีการสงแบบสอบถาม  หรือสัมภาษณตัวตอตัวกับลูกคาที่เขามาใชบริการภายในราน
ทางโทรศัพท  โดยในสวนของคํ าถามควรสามารถวัดระดับความพอใจของลูกคาและสอบถามขอเสนอ
แนะตาง  ๆ  ไดเปนอยางดี

1.2 Efficiency  Control
 Advertising Efficiency  ผูมีหนาที่รับผิดชอบ  คือ  ผูจัดการฝายการตลาด  ซึ่งตองเก็บขอมูลและวิเคราะหขอ
มูลทางสถิติ  ดังนี้

• ตนทุนคาโฆษณาตอยอดซื้อที่ซื้อ  โดยผานสื่อโฆษณา
• รอยละของจํ านวนผูที่ไดรับส่ือโฆษณา
• ขอคิดเห็นของลูกคาตอเนื้อหา  และประสิทธิภาพของสื่อโฆษณา
• ทัศนคติของลูกคาตอการบริการกอนและหลังไดรับส่ือโฆษณา
• จํ านวนของการติดตอจากลูกคาที่ถูกกระตุนโดยสื่อโฆษณา

 Sale Promotion Efficiency  มีขอมูลที่ตองพิจารณา  ดังนี้
• รอยละของยอดขายที่เพิ่มขึ้นในชวง  Promotion  เปรียบเทียบกับชวงไมมี  Promotion
• ตนทุนการสงเสริมการขายทั้งหมดตอยอดขาย

 Operation Efficiency  โดยเปนหนาที่ของผูจัดการแตละฝาย  เพื่อพิจารณาปรับปรุงผลการทํ างานใหดียิ่ง  ๆ
ขึ้น  มีขอมูลที่ตองพิจารณา  ดังนี้

• ตนทุนคาใชจายในการดํ าเนินงาน  ตอ  ประสิทธิภาพการทํ างานของพนักงานแตละฝาย
• วัดความพึงพอใจและผลการทํ างานของพนักงาน  เพื่อปรับปรุงการทํ างานของพนักงานทุกฝาย

โดยการใชแบบสอบถามและการสัมภาษณ
โดยสรุป  กลยุทธการตลาดดังกลาวขางตนจะตองมีการตรวจสอบผลที่ไดรับและปรับปรุง
อยูตลอดเวลา



Human Resource Management

รูปแบบขององคกรสามารถแบงการพิจารณาออกเปน  2  สวนใหญ  ๆ  ดังนี้
1. รูปแบบองคกรของรานสาขา
2. รูปแบบองคกรของสํ านักงานใหญ

รูปแบบองคกรของรานสาขา
ในแตละรานสาขาจะประกอบดวยพนักงานประจํ ารานตามตํ าแหนงตาง  ๆ  ดังตอไปนี้
1. ผูจัดการราน  (Shop Manager)
Job Description

• ดูแล  ควบคุม  การทํ างานของพนักงานทุกคนในราน  และอุปกรณตาง  ๆ  ในราน  นอกจากนี้ยังสามารถ
ปฏิบัติหนาแทนเจาหนาที่ไดในทุกตํ าแหนงในกรณีที่เจาหนาที่ไมสามารถปฏิบัติงานได

• การงานทั่วไปอันประกอบดวยการจัดการสินคาคงคลัง  การเงิน  การตลาด  บุคคล  ฯลฯ
• ทํ ารายงานสรุป  และแผนงานสงสํ านักงานใหญประจํ าเดือนหรือตามที่ขอมา
• แกปญหาในสถานการณตาง  ๆ  และรายงานปญหาที่เกิดขึ้นตอสํ านักงานใหญ
• สรางความประทับใจและภาพพจนของรานใหเปนที่พอใจแกลูกคาและบุคคลทั่วไป
• เพิ่มยอดขาย  และจํ านวนสมาชิก  รวมทั้งปฏิบัติตามแผนงานที่ทางสํ านักงานใหญมอบหมายใหบรรลุ

ตามวัตถุประสงค
Job Specification

• สํ าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป
• ไดรับการฝกอบรมเปน  Management Trainee  มาจากสํ านักงานใหญหรือมีประสบการณในระดับผูจัด

การรานในธุรกิจบริการไมตํ่ ากวา  1  ป
• รักงานบริการ  และรักการชมภาพยนตร
• มีคุณสมบัติความเปนผูนํ า  ความกระตือรือรน  ความขยันหมั่นเพียร  มนุษยสัมพันธที่ดี  และมี  Style

การทํ างานแบบ  Aggressive  รวมทั้งมี  Skill  ในการวิเคราะหวิจัย  และวางแผนโดยเฉพาะในดานการ
ตลาด

• มีความรูทางภาษาอังกฤษและคอมพิวเตอร
2. เจาหนาที่จัดการสินคา  (Inventory Officer)
Job Description

• จัดเก็บ  ดูแล  และรับผิดชอบ  วีดีโอ  และอุปกรณสํ านักงานใหเปนระเบียบเรียบรอยตามมาตรฐานที่ทาง
สํ านักงานใหญกํ าหนด



• จัดสรรวีดีโอมอบใหแกพนักงานจัดสงตามรายการที่สงออนไลนมาจากสํ านักงานใหญ  หรือที่เกิดขึ้นจาก
หนารานภายในเวลามาตรฐานที่กํ าหนด

• รับผิดชอบรานแทนผูจัดการรานในกรณีที่ผูจัดการรานไมอยู
3. เจาหนาที่ตอนรับ  (Receptionist)
Job Description

• ตอนรับและบริการลูกคา  ผูสนใจที่เขามาในราน  รวมทั้งใหบริการขอมูลที่เปนประโยชน  เชิญชวนลูกคา
ใหสมัครเปนสมาชิกและใชบริการ  และตอบสนองความตองของลูกคา

• ดูแลงานเอกสารตาง  ๆ  ที่ไดรับมอบหมายจากผูจัดการราน  และจัดเก็บเงินและใบเสร็จที่ไดในแตละวัน
เสนอผูจัดการรานเพื่อดํ าเนินงาน ตอไป

• รับโทรศัพทและติดตองานตาง  ๆ  ที่ไดรับมอบหมายจากผูจัดการราน
4. เจาหนาที่รับสงสินคา  (Chief Messenger)
Job Description

• จัดสงเอกสารตาง  ๆ  ที่ไดรับมอบหมายจากผูจัดการราน
• จัดสงใบปลิวหรือจดหมายตาง  ๆ  ใหลูกคาในแตละเดือน  หรือตามที่ไดรับมอบหมายจากผูจัดการราน
• จัดสงและรับคืนวีดีโอใหถึงลูกคาไดภายในเวลาที่กํ าหนด  และยังสามารถทํ าหนาที่เปนพนักงานขายได

ในเวลาเดียวกัน
• ควบคุม  ดูแล  พนักงานจัดสงเอกสารแบบ  part time  ใหปฏิบัติหนาที่ไดตามมาตรฐานที่กํ าหนด

Job Specification  ของพนักงานในตํ าแหนงที่  2 – 4
• การศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย,  ปวช.,  ปวส.,  ปริญญาตรี
• ชอบการดูหนังและรักงานบริการ
• มีมนุษยสัมพันธที่ดี  และมี  Communication Skill  ที่ดี
• พิมพงานโดยใชเครื่องคอมพิวเตอรได  (เฉพาะเจาหนาที่ตอนรับลูกคาซึ่งตองดูแลงานดานเอกสารดวย)
• มีที่พักอาศัยอยูใกลที่ทํ างาน
• รูจักเสนทางในรัศมีการรับสงสินคาเปนอยางดีพรอมทั้งมีมอเตอรไซดเปนของตนเอง  (เฉพาะเจาหนาที่รับ

สงสินคา)
เนื่องจากรานใหบริการทุกวันไมเวนวันหยุดตั้งแตเวลา  10.00 – 24.00  น.  ในวันจันทรถึงพฤหัสบดีและตั้งแต

เวลา  10.00-02.00  น.  ในวันศุกรถึงอาทิตยเปนเวลา  104  ชั่วโมงตอสัปดาห  ในขณะที่พนักงานประจํ ารานแตละคน
จะทํ าหนาที่เพียงวันละ  8  ชั่วโมงและสัปดาหละ  6  วันเทานั้น  ทํ าใหมีหนาที่ปฏิบัติงานคนละ  48  ชั่วโมงตอสัปดาห
จึงจํ าเปนที่จะตองมีเจาหนาที่  Part Time  เพื่อชวยงานเจาหนาที่ในตํ าแหนงที่  2 – 4  ในชวงเวลาเรงดวนหรือปฏิบัติ
งานแทนในกรณีที่เจาหนาที่ดังกลาวไมอยู  โดยตารางการทํ างานจะขึ้นอยูกับความเหมาะสมในแตละสาขา  สวน
ตํ าแหนงผูจัดการรานจะใช  Management Trainee  จากสํ านักงานใหญมาชวย



                                       ผังองคกรของรานสาขา

รูปแบบองคกรของสํ านักงานใหญ
สํ านักงานใหญจะแบงแบบ  Functional  โดยจะประกอบดวยสวนงานหลัก  5  ฝายดังนี้
1. ฝายการตลาด  (Marketing Department)

รับผิดชอบงานทางดานกิจกรรมทางการตลาดของบริษัททุกสาขา,  วางแผนกลยุทธการโฆษณา  ประชา
สัมพันธ  และสงเสริมการขายใหเหมาะสมตามสภาพแวดลอมและลูกคาในแตละพื้นที่  โดยใชขอมูลที่  on-line  จากแต
ละสาขามายัง  Information  System,  จากรายงานของผูจัดการราน,  จากพนักงานของฝายการตลาดและฝายอื่น
และจากการ  Complaints  ของลูกคา  มาวิเคราะหวิจัยและวางแผนการตลาด  นอกจากนี้ยังรับผิดชอบหนาที่บริการรับ
คํ าส่ังเชาและคืนจากลูกคาและสงคํ าส่ังดังกลาวไปยังสาขาที่เหมาะสม  พรอมทั้งใหบริการขอมูลและสรางความพึงพอ
ใจใหกับลูกคา  โดยแบงออกเปนสวนงานหลัก  ๆ  ดังตอไปนี้

• สวนบริการลูกคา  (Customer Service Division)
ทํ าหนาที่รับคํ าส่ังเชา,  คืน  หรือเปล่ียนจากลูกคา  ใหขอมูลกับลูกคา  และบันทึกขอมูลลงใน

Information  System  เจาหนาที่ในสวนนี้จะมีชวงเวลาการทํ างานทีเหมือนกับสาขาและมีพนักงาน  Part
Time  เชนเดียวกัน

ผูจัดการราน

เจาหนาที่ตอนรับ เจาหนาที่จัดเก็บสินคา เจาหนาที่รับสงสินคา

เจาหนาที่  Part Time เจาหนาที่  Part Time เจาหนาที่  Part Time



• สวนการขาย  (Personal Selling Division)
เปนสวนงานที่จะทํ าใหพนักงานใชขอมูลที่ไดมาจากแหลงตาง  ๆ  ในการติดตอไปยังลูกคาโดยการ

โทรศัพท,  Direct Mail  และการเขาพบลูกคาโดยตรงเพื่อเพิ่มยอดสมาชิกและยอดขาย  รวมถึงติดตามลูกคาที่
ยังไมไดคืนมวนวีดีโอที่เชาไป  และลูกคาที่ขาดการติดตอไปนาน
• สวนประชาสัมพันธ  (Public Relation Division)

ตอนรับและใหขาวแกผูส่ือขาว,  ดํ าเนินการโฆษณา,  ประชาสัมพันธ,  สงเสริมการขาย  และดํ าเนิน
แผนและกิจกรรมทางการตลาดตามที่ไดรับมอบหมาย  เชน  Integrating Marketing  เปนตน
• สวนวิจัยและวางแผนการตลาด  (Marketing Research Division)

ทํ าหนาที่วิเคราะหวิจัยพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา,  การดํ าเนินงานของคูแขง,  สภาพอุตสาห
กรรม  SWOT  Analysis  และนํ ามาวางแผนกลยุทธการตลาด

2. ฝายปฏิบัติการ  (Operation Department)
รับผิดชอบในการสนับสนุนและควบคุมการดํ าเนินงานของรานสาขาใหสามารถเปดบริการไดอยางราบรื่นและ

มีประสิทธิภาพ  อีกทั้งแกปญหาดานเทคนิคและดานการใหบริการที่เกิดขึ้นในแตละสาขา  รวมทั้งรับผิดชอบการจัดหา
และจัดสงมวนวีดีโอ  ไปยังแตละสาขาใหเหมาะสมตามสภาพแวดลอมและลูกคาในแตละพื้นที่  โดยใชขอมูลจาก
Information System  ของบริษัทมาชวยในการวางแผนดังกลาว  โดยแบงออกเปนสวนงานหลัก  ๆ  ดังตอไปนี้

• สวนควบคุมและประสานงานสาขา  (Branch Supervision Division)
ติดตอประสานงานกับรานหรือสาขาทั้งในกรณีทั่วไปและกรณีที่ประสบปญหา  เพื่อควบคุมและแก

ปญหาใหการบริการของสาขาเปนไปอยางราบรื่นและรวดเร็ว  ทํ าการประเมินผลและควบคุมการปฏิบัติงาน
ของพนักงานในแตละรานโดยใชวีธีสุมตรวจสอบแตละสาขาอยางสมํ่ าเสมอ  รวมทั้งการใชขอมูลจากสวนตาง
ๆ  ของบริษัทพิจารณาจากผลการดํ าเนินงานของผูจักการราน  พนักงานในราน  กับยอดขาย  เพื่อนํ าไป
ประเมินผลเพื่อพิจารณาโยกยายผูจัดการราน  พนักงานในราน  หรือทํ าการปด  ยาย  หรือ  เปดเพิ่มสาขาเพื่อ
ใหเขาถึงฐานลูกคาไดสูงสุด  และเปนตัวกลางระหวางสวนงานตาง  ๆ  ภายในบริษัทกับสาขาตาง  ๆ
• สวนจัดหาและกระจายสินคา  (Procurement  &  Logistic Division)

ติดตอ  Suppliers  ตาง  ๆ  และเจรจาตอรองเพื่อใหไดประโยชนสูงสุด  ทํ าการวางแผนและควบคุม
การขนยายมวนวีดีโอจากและไปยังแตละสาขาใหมีประสิทธิภาพสูงสุด  รวมทั้งทํ าการเช็คและควบคุมสินคา
ในแตละสาขาใหอยูในมาตรฐานที่กํ าหนดให
• สวนวิจัยและวางแผนการปฏิบัติการ  (Operation Research Division)

วิเคราะหขอมูลการใชบริการของลูกคาตอมวนวีดีโอแตละมวนเพื่อวางแผนการจัดหาและจัดสงมวนวี
ดีโอใหแตละสาขาไดอยางเหมาะสม



3. ฝายพัฒนาธุรกิจ  (Business Development Department)
รับผิดชอบการวางแผนการขยายธุรกิจทั้งในดานการขยายสาขาและการพัฒนารูปแบบการใหบริการอื่น  ๆ

เพิ่มเติม  แบงเปนสวนตาง  ๆ  ดังนี้
• สวนพัฒนาธุรกิจ  (Business Development Division)

การวิเคราะหหาโอกาสใหม  ๆ  ในการขยายธุรกิจทั้งจากตัวสินคาและบริการ  เพื่อใหทันตอสภาวะ
การแขงขันในธุรกิจซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา  อีกทั้งทํ าการหาทํ าเลที่เหมาะสมในการขยายสาขาตอ
ไป
• สวนดูแลอสังหาริมทรัพย  (Real Estate Supervision Division)

การดูแลการกอสรางและตกแตงสาขาใหมใหเปนไปตามมาตรฐานที่กํ าหนด  รวมถึงการดูแลอาคาร
สํ านักงานใหญและสาขาเดิมที่มีอยู  และการซอมบํ ารุงอุปกรณเครื่องใชภายในสํ านักงานตาง  ๆ  โดยควบคุม
บริษัทภายนอกที่จางมาอีกทีหนึ่ง

4. ฝายบริหารงานทั่วไป  (General Administration Department)
รับผิดชอบในการสนับสนุนสวนงานอื่นใหสามารถปฏิบัติไดอยางมีประสิทธิภาพ  อีกทั้งควบคุมดูแลใหการ

ดํ าเนินงานของบริษัทดํ าเนินงานไปไดอยางราบรื่นและมีประสิทธิภาพสูงสุด  แบงสวนตาง  ๆ  ออกเปน  3  สวนใหญ  ๆ
คือ

• สวนบุคคล  (Human Resource Division)
รับผิดขอบงานดานการจัดสรรทรัพยากรบุคคล  การจัดฝกอบรมพนักงานทุกระดับ  การประเมินผล

พนักงานในบริษัท  รวมทั้งดูแลเรื่องสวัสดิการและผลประโยชนของพนักงาน  โดยบริษัทจะเนนในเรื่องการ
พัฒนาคุณภาพของพนักงานเปนอยางมาก  โดยเฉพาะพนักงานที่รับเขามาใหมรวมทั้งพนักงาน  Part Time
ดวย  ในอนาคตจะพัฒนาขึ้นเปนฝายเมื่อจํ านวนพนักงานเพิ่มขึ้น
• สวนขอมูลและสารสนเทศ  (Information System Division)

ดูแลและพัฒนาระบบการทํ างานของ  Information  System  ตามความตองการของ  Users  ทั้งใน
สํ านักงานใหญและสาขา  รวมทั้งใหขอมูลหรือ  generate report  ตามที่สวนตาง  ๆ  ขอมาเพื่อนํ าไปชวยใน
การประมวลผลและวิเคราะหตอไป
• สวนจัดซื้อ  (Purchasing Division)

จัดหาอุปกรณเครื่องใชภายในสํ านักงานตาง  ๆ  เพื่อสรางประสิทธิภาพในการทํ างานสูงสุดให
พนักงานทั้งในสํ านักงานใหญและสาขา  รวมทั้งประมวลผลและหาวิธีลดตนทุนคาใชจายใหไดมากที่สุด  นอก
จากนี้ในอนาคตถาองคกรมีขนาดใหญขึ้น  จะมีการเพิ่มสวนตาง  ๆ  ขึ้นดังนี้
• สวนตรวจสอบและควบคุม  (Internal  Audit Division)

ควบคุมและตรวจสอบการดํ าเนินงานของพนักงานทั้งที่สํ านักงานใหญและสาขาใหเปนไปอยางถูก
ตองและโปรงใส
• สวนกิจการตางประเทศ  (International Business Division)



เพื่ออํ านวยความสะดวกในการติดตองานกับองคกรตางประเทศและการดํ าเนินงานโดยใชเอกสารที่
เปนภาษาตางประเทศ

5. ฝายบัญชีและการเงิน  (Finance and Accounting Department)
ทํ าหนาที่บริหารการเงิน  การจัดหาเงินทุน  การจัดสรรทรัพยากรทุน  ควบคุมคาใชจายในการลงทุน  การทํ า

บัญชีของบริษัท  และการวิเคราะหวางแผนทางการเงิน  โดยแยกเปน  3  สวนงานหลักดังนี้
• สวนบัญชีและการเงินสาขา
• สวนบัญชีและการเงินสํ านักงานใหญ
• สวนวางแผนทางการเงิน

Professional / Outsourcing Services  ที่บริษัทใชบริการจากบริษัทภายนอกมีดังนี้
• กฎหมาย
• คอมพิวเตอรบางสวน
• พนักงานรักษาความปลอดภัย
• พนักงานทํ าความสะอาด
• พนักงานขับรถ

ตํ าแหนงตาง  ๆ  ในผังองคกรของสํ านักงานใหญมีดังตอไปนี้
1. ผูจัดการทั่วไป  (General Manager)

เปนผูที่มีประสบการณทางธุรกิจวีดีโอในระดับบริหารมามากกวา  5  ป  มีวิสัยทัศนในธุรกิจวีดีโอ  มีพื้นฐาน
การบริหารองคกรเปนอยางดี  และสามารถบริหารองคกรใน  Style Aggressive  ได  รวมทั้งมี  Connection  กับบุคคล
ทั้งในและนอกวงการธุรกิจวีดีโออยางกวางขวาง
2. รองผูจัดการทั่วไป  (Deputy General Manager)

เปนตํ าแหนงในอนาคตซึ่งจะเปดโอกาสใหผูจัดการฝายไดเล่ือนตํ าแหนงขึ้นมา  โดยแบงออกเปน  2  ตํ าแหนง
ดังตอไปนี้

• รองผูจัดการทั่วไปสายจัดการธุรกิจ  ดูแลฝายการตลาด,  ฝายปฏิบัติการ  และฝายพัฒนาธุรกิจ  ซึ่งเปน
ฝายที่ตองทํ างานประสานกันเพื่อใหบริการกับลูกคาโดยตรง

• รองผูจัดการทั่วไปสายบริหารงานทั่วไป  ดูแลฝายบริหารงานทั่วไปและฝายบัญชีการเงิน  รวมทั้งการกิจ
การตาง  ๆ  ภายในองคกร

3. ผูจัดการฝาย  (Department Manager)
เปนผูที่มีประสบการณทางธุรกิจวีดีโอหรือที่เกี่ยวของ  ในระดับผูจัดการของ  Business Function  นั้น  ๆ

มากวา  3  ป



4. รองผูจัดการฝาย  (Deputy Department Manager)
เปนตํ าแหนงในอนาคตซึ่งจะเปดโอกาสใหหัวหนาสวนไดเล่ือนตํ าแหนงขึ้นมา

5. หัวหนาสวน  (Chief Division)
เปนผูที่มีประสบการณทางธุรกิจวีดีโอหรือที่เกี่ยวของ  ในระดับหัวหนาสวนที่รับผิดชอบมามากกวา  3  ป

6. เจาหนาที่  (Officer)
เปนผูที่เพิ่งสํ าเร็จการศึกษาหรือมีประสบการณในการทํ างานดานธุรกิจบริการมาประมาณ  1-2  ป  และมี

ความสนใจในธุรกิจวีดีโอ  ซึ่งประกอบดวยตํ าแหนงตาง  ๆ  ดังนี้
• ผูจัดการฝกหัด  (Management Trainee)
• เจาหนาที่ทั่วไป  (General Officer)
• เลขานุการ  (Secretary)
• สารบรรณ  (Clerk)
ตํ าแหนงงานขางตนเปนการวางแผนในระยะยาว  ในระยะเริ่มแรกตํ าแหนงตั้งแตระดับหัวหนาสวนลงมาจึงยัง

มีเพียงแครอยละ  40-60  ของอัตราที่วางแผนไว  บางสวนอาจมีแคหัวหนาสวนแตไมมีเจาหนาที่  บางสวนอาจมีแคเจา
หนาที่แตไมมีหัวหนาสวน  บางสวนอาจไมมีทั้งหัวหนาสวนและเจาหนาที่โดยมีแตผูจักการฝายทํ าหนาที่แทนไปกอน
ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความเหมาะสมของสถานการณในปจจุบันและอนาคต  โดยอัตรากํ าลังคนจะแปรตามอัตราการขยายตัว
ของบริษัท  (ดูรายละเอียดแผนกํ าลังคนและเงินเดือนไดใน  Appendix)

สรุปนโยบายการบุคคลที่สํ าคัญ
• จัดระบบองคกรแบบมืออาชีพ  (ตามที่กลาวไวขางตน)
• จัดหาพนักงานตามคุณสมบัติที่กํ าหนดไวขางตน
• เนนการพัฒนาความรูความสามารถของบุคลากร  (โดยกํ าหนด  Training Expenses   ไวรอยละ  10

ของเงินเดือนทั้งหมด)
• เนนในเรื่องของคุณภาพชีวิตของพนักงาน  (โดยกํ าหนด  Compensation Expenses  ไวรอยละ  10  ของ

เงินเดือนทั้งหมด)
• เนนการกระจายอํ านาจโดยใหอํ านาจแกผูจัดการสาขาในการจัดสาขาในการตัดสินใจปญหาที่เกิดขึ้นใน

สาขา
• เนนการใหพนักงานมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นและกลาแสดงความสามารถ
• เนนการใหบริการที่ดีของพนักงานตอลูกคา  โดยจะมีการประเมินผลและตรวจสอบอยางสมํ่ าเสมอ
• เพิ่มเงินเดือนโดยเฉลี่ย  10%  ตอป
• ใหความสํ าคัญในการทํ าวิจัยเพื่อจะนํ าผลการวิจัยนั้นมาใชในการวางแผนงานตอไป
• กระตุนการทํ างานของพนักงานโดยจัดใหมีรางวัลสาขาดีเดน  และพนักงานดีเดน  เปนตน



ผังองคกรของสํ านักงานใหญ

ผูจัดการทั่วไป

รองผูจัดการทั่วไป
สายบริหารงานทั่วไป

ผูจัดการฝายบริหาร
งานทั่วไป

ผูจัดการฝายบัญชีและ
การเงิน

รองผูจัดการฝาย รองผูจัดการฝาย

- สวนบุคคล
- สวนขอมูลและ

สารสนเทศ
- สวนจัดซื้อ

- สวนบัญชีและการเงิน
สาขา

- สวนบัญชีและการเงิน
สํ านักงานใหญ

- สวนวิจัยและการวางแผน

รองผูจัดการทั่วไป
สายจัดการธุรกิจ

ผูจัดการฝายปฏิบัติการ ผูจัดการฝายดูแลและพัฒนา
ธุรกิจ

รองผูจัดการฝาย

- สวนควบคุมและ
ประสานงานสาขา

- สวนจัดหาและ
กระจายสินคา

- สวนวิจัยและวางแผน

รองผูจัดการฝาย

- สวนพัฒนาธุรกิจ
- สวนดูแลสังหาริมทรัพย



Operation Plan

แผนการปฏิบัติงานสํ าหรับการดํ าเนินธุรกิจรับสงวีดีโอถึงที่  สามารถแบงตามชวงเวลาหลัก  ๆ  ไดเปน  2  ชวงเวลาดัง
นี้

1. ชวงเวลาการเตรียมการกอนเปดใหบริการ
2. ชวงการเปดใหบริการ

การเตรียมการกอนเปดใหบริการ
ชวงการเตรียมการกอนเปดใหบริการสามารถแบงออกไดดังนี้

1. จดทะเบียนกอตั้งบริษัท
รวบรมหุนสวนที่มีความใจในธุรกิจประมาณ  8-10  คน  โดยใชเงินทุนคนละประมาณ  8-10  ลานบาท  แลวจด

ทะเบียนกอตั้งบริษัท

2. จัดหาพื้นที่สํ านักงานใหญ
จัดหาอาคารสํ านักงานยานถนนสุขุมวิท  และทํ าสัญญาเชาพื้นที่ประมาณ  300-350  ตารางเมตร  พรอมทั้งตกแตง

เพื่อใชเปนสํ านักงานและหนารานในการใหบริการดวย

3. รับสมัครพนักงาน
ประกาศรับสมัครพนักงานทางหนังสือพิมพ  โดยในระยะแรกจะสรรหาพนักงานระดับผูจัดการใหครบทุกตํ าแหนงรวม

ทางหัวหนาสวนบุคคล  เพื่อดํ าเนินงานคัดเลือกพนักงานในตํ าแหนงอื่น  ๆ  ตอไป

4. จัดหาทํ าเลของที่ตั้งสาขา
เจาหนาที่ฝายพัฒนาธุรกิจจะทํ าหนาที่หาทํ าเลที่ตั้งที่เหมาะสมในการจัดตั้งสาขาเริ่มแรกจํ านวน  9  สาขาโดยมีหลัก

การเลือกพิจารณาเลือกที่ตั้งสาขาดังนี้
• จะทํ าการเชาเทานั้นเพื่อประหยัดตนทุนและเพื่อความรวดเร็วและความยืดหยุนที่สูงกวา
• เปนสถานที่ที่กลุมลูกคากลุมเปาหมายอาศัยอยูกันอยางหนาแนน  โดยสาขาหนึ่งจะครอบคลุมจํ านวนครัวเรือน

ประมาณ  20,000  ครอบครัว  และสามารถเดินทางโดยรถมอเตอรไซดจากสาขาไปถึงที่หมายไดภายในเวลาไม
เกิน  30  นาที  ทั้งนี้จะพิจารณาที่ตั้งของคูแขงประกอบดวยเพื่อหลีกเลี่ยงตลาดที่อิ่มตัวแลวและเพื่อหาชองทาง
การแขงขัน

• จะตองอยูในตํ าแหนงที่ลูกคากาลุมเปาหมายสามารถสังเกตุเห็นไดชัดเจน  เพื่อใชเปนกลยุทธทางการตลาดใน
การสราง  Awareness และ  Image

• จะเริ่มเปดและขยายเปนโซน  ๆ  ไปเพื่อความสะดวกในการควบคุมการปฏิบัติงาน  โดยจะเริ่มจากโซนกรุงเทพฯ
ชั้นในกอนในพื้นที่ดังตอไปนี้



พื้นที่ใหบริการ
1.  ถนนสุขุมวิท  55 เขตวัฒนา
2.  ถนนสาธร เขตบางรักและสาธร
3.  ถนนสาธุประดิษฐ เขตยานนาวาและบางคอแหลม
4.  ถนนพญาไท เขตปทุมวันและราชเทวี
5.  ถนนเจริญกรุง เขตปอมปราบ,  พระนครและสัมพันธวงศ
6.  ถนนพหลโยธิน เขตพญาไท
7.  ถนนพระราม  5 เขตดุสิต
8.  ถนนวิภาวดีรังสิต เขตดินแดง
9.  ถนนรัชดาภิเษก เขตหวยขวาง

เมื่อรวมสํ านักงานใหญซึ่งจะใหบริการในเขตคลองเตยแลว  หนารานทั้ง  10  แหงจะครอบคลุมพื้นที่ประมาณ  30%
ของกรุงเทพมหานครชั้นใน  และในปตอ  ๆ  ไปจะเปดสาขาใหมอีกปละ  10  สาขาจนครบ  50  สาขาซึ่งจะสามารถครอบคลุม
พื้นที่  100%  ของกรุงเทพมหานครหมดทุกเขตเพื่อใหสามารถบริการลูกคาไดอยางทั่วถึง

Layout Concept ของแตละสาขา
สาขาแตละแหงมีลักษณะเปนอาคารพาณิชยทั่วไปขนาด  1  คูหาอยูติดถนนใหญ  ตกแตงชั้นลางใหเปนหนารานโดย

ใชเนื้อที่ประมาณ  32-35  ตารางเมตร  สวนเนื้อที่ที่เหลือจะใชจัดเก็บมวนวีดีโอและเปนที่พักผอนและทํ างานของพนักงาน  ดาน
หนาของตัวอาคารจะตกแตงโดยใหเห็นปายชื่อรานเดนชัด  ผนังดานหนาและและประตูทางเขาเปนกระจกใสเต็มพื้นที่  ผนัง
ภายในตกแตงดวยโปสเตอรและใบปดหนัง  ภายในรานประกอบไปดวยอุปกรณตาง  ๆ  ดังนี้  (ดูรูปประกอบ)

• โตะทํ างานของเจาหนาที่ตอนรับ
• ระบบคอมพิวเตอรเชื่อมตอกับสํ านักงานใหญ
• โซฟาสํ าหรับตอนรับลูกคาประมาณ  8-10  คน
• อัลบั้มที่เก็บปกของมวนวีดีโอแยกตามประเภทพรอมชั้นวาง
• เครื่องเลนวีดีโอ  โทรทัศน  และระบบเครื่องเสียง
รูปแบบรานดังกลาวจะถูกนํ ามาใชเปนกลยุทธในการสรางภาพพจนใหมของบริษัทฯ  โดยจะแตกตางจากรานอื่นอยาง

ชัดเจนตรงที่ไมมีมวนวีดีโอใหลูกคาเดินเลือก  แตจะมีอัลบ้ัมใหลูกคานั่งเลือกซึ่งจะสะดวกในการคนหามากกวา  นอกจากนี้
ยังมีพนักงานคอยบริการลูกคาโดยใชขอจากคอมพิวเตอรเปนหลักซึ่งจะมีความถูกตองรวดเร็วมากกวา  การบริการในลักษณะนี้
จะไมกอใหเกิดความสูญหายของมวนวีดีโออีกดวย



รูปแสดงการตบแตงหนารานสาขา

5. ติดตั้งระบบโทรศัพทและฐานขอมูล
เจาหนาสวนขอมูลและสารสนเทศจะรับผิดชอบในการเตรียมการติดตั้งระบบโทรศัพทและฐานขอมูลดังขั้นตอนตอไป

นี้
• ติดตอองคการโทรศัพทแหงประเทศไทยหรือบริษัทเอกชนที่ไดรับสัมปทานเพื่อขอใชบริการโทรศัพท  SPC  (เบอร

เดียวหลายเลขหมาย)  จํ านวน  10  คูสายที่สํ านักงานใหญ  โดยเลือกหมายเลขที่จํ าจํ าไดงาย  เชน  7125555
• ติดตอการสื่อสารแหงประเทศไทยหรือบริษัทเอกชนที่ไดรับสัมปทานเพื่อขอใชบริการ  Leased Line  แบบ  Point

to Multipoint  จํ านวน  9  คูสาย  เพื่อเชื่อมตอ  Computer  ระหวางสํ านักงานใหญกับสาขาทั้งหมด



• ติดตอบริษัท  Software  ที่เชี่ยวชาญระบบจัดการศูนยเชาวีดีโอ  เพื่อติดตั้งระบบ  Computer ,  ฐานขอมูลและ
บารโคด

6. จัดหามวนเขาสาขา
เจาหนาที่สวนจัดหาและกระจายสินคามีหนาที่ในการจัดหามวนวีดีโอเขาแตละสาขาตามขั้นตอนดังตอไปนี้
• ติดตอทํ าสัญญากับบริษัท  CVD  International,  World pictures  และ  Right Picture  เพื่อจัดหามวนวีดีโอเขา

สาขา  สาขาละประมาณ  2,000  มวน
• เลือกสรรมวนวีดีโอที่ไดรับความนิยมและใชมวน  Master  เทานั้น
• บันทึกขอมูลของวีดีโอแตละมวนลงใน  Information System  ตามรายละเอียดตอไปนี้

รหัสสินคา,  ชื่อภาษาไทย-อังกฤษ,  ประเภทสินคา,  ผูแทนจํ าหนาย,  สาขาที่จัดเก็บ,  ผูแสดงนํ า-ประกอบ,
ผูกํ ากับ,  ปที่ออกฉาย,  รางวัลที่ไดรับ,  เจาของลิขสิทธิ์,  เนื้อเรื่องโดยยอ,  คาเชา,  ระยะเวลาใหเชา

สวนเจาหนาที่จัดการสินคาในแตละสาขาจะติดรหัสบารโคตเขากับมวนวีดีโอแตละมวนและจัดเก็บเขาชั้นวางใหเปน
ระเบียบ

7. จัดอบรมพนักงาน
เจาหนาที่สวนบุคคลดํ าเนินการจัดอบรมพนักงานเพื่อใหสามารถปฏิบัติหนาที่ไดตามมาตรฐานที่กํ าหนดและสามารถ

สรางความพึงพอใจและประทับใจลูกคา
ชวงการเปดใหบริการ

1. สมัครไดทั้งทางโทรศัพทหรือที่หนารานสาขา
2. คาสมาชิกตลอดชีพ  250  บาท  พรอมเชาวีดีโอฟรี  5  มวน
3. อัตราคาเชา

มวนวีดีโอชนโรง 30  บาท  ตอ  1  คืน
มวนวีดีโอใหม 30  บาท  ตอ  3  คืน
มวนวีดีโอทั่วไป 30  บาท  ตอ  7  คืน

4. อัตราคาปรับ  มวนละ  10  บาท  ตอ  1  คืน
5. คารับสงครั้งละ  10  บาท  แตไมคิดคารับสง  เมื่อเชาครั้งละจํ านวน  3  มวนขึ้นไป
6. คืนมวนวีดีโอไดทั้งทางโทรศัพทหรือที่หนารานสาขา

ชวงเวลาใหบริการ
เปดใหบริการทุกวัน  โดยในวันจันทรถึงวันพฤหัสบดี  จะเปดตั้งแตเวลา  10.00  น.  ถึง  24.00   น.  สวนวันศุกร,

เสาร  และอาทิตยจะขยายเวลาเปดถึง  02.00  น.  โดยจะแบงชวงเวลาทํ างานของพนักงานออกเปน  2  กะ  กะละ  8  ชั่วโมง
สวนผูจัดการสาขาจะทํ างานอยูระหวางชวงเวลาของทั้ง  2  กะดังนี้
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ชวงเวลาทํางาน  
วันศุกร,  เสาร  
และอาทิตย
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กะกลางวัน
กะกลางคืน
ผูจัดการสาขา

พนักงานแตละคนจะมีวันหยุดสัปดาหละ  1  วัน  โดยจะหมุนเวียนเปลี่ยนวันกันไปเรื่อย  ๆ  ในวันหยุดของแตละคน
จะจัดหาเจาหนาที่  Part Time  มาทํ างานแทน  สวนวันหยุดของผูจัดการจะใช  Management Trainee  จากสํ านักงานใหญมา
ทํ างานแทน  หลังจากเปดใหบริการจะมีการจัดชวงเวลาการทํ างานของเจาหนาที่รับสงสินคาใหเหมาะสมกับความตองการของ
ลูกคาตอไป  ซึ่งขึ้นกับดุลพินิจของผูจัดการแตละสาขา

ชวงเวลาทํ างานพนักงานที่สํ านักงานใหญจะเหมือนกับสํ านักงานทั่วไปนั้นคือ  8.00  น.  ถึง  17.00  น.  วันจันทรถึง
วันเสาร  ยกเวนเจาหนาที่สวนบริการลูกคาจะมีชวงเวลาทํ างานเหมือนที่สาขา

การแตงกายของพนักงาน
• พนักงานที่สํ านักงานใหญ

แตงกายตามสบายในชุดที่สุภาพ
• เจาหนาที่จัดการสินคาและเจาหนาที่ตอนรับ

แตงกายตามเครื่องแบบบริษัท
• เจาหนาที่รับสงสินคา

แตงกายตามสบายในชุดที่สุภาพ  พรอมกับใชหมวกกันนอก,  เส้ือคลุม,  กลองบรรจุมวนวีดีโอที่มีตราและเบอร
โทรศัพทของบริษัท



รูปแบบการใหบริการ
1. ใหบริการหนาราน
2. ใหบริการทางโทรศัพทเบอรเดียว  โดยสํ านักงานใหญจะเปนคนรับโทรศัพท  และสงตอขอมูลการใชบริการของลูก

คาใหสาขาที่ใกลลูกคาที่สุดทางสายโทรศัพทที่ออนไลนเพื่อดํ าเนินการจัดสงวีดีโอใหลูกคาตอไป
3. ใหบริการทางอินเตอรเนต  (ในอนาคต)

ขั้นตอนในการใหบริการ
ขั้นตอนในการใหบริการมีดังตอไปนี้  (ดูแผนผังประกอบ)
1. รับโทรศัพท

เจาหนาที่สวนบริการลูกคาที่สํ านักงานใหญจะรอรับโทรศัพทจากลูกคาเพื่อประชาสัมพันธรายละเอียดของการให
บริการ,  รับสมัครสมาชิกใหมและใหบริการกับสมาชิกปจจุบัน  ในกรณีที่ลูกคามาติดตอดวยตนเองในรานสาขา  เจาหนาที่ตอน
รับในสาขานั้นจะทํ าหนาที่เหมือนกับเจาหนาที่สวนบริการลูกคา
2. ตรวจสอบฐานขอมูล

• สมาชิกใหม
เจาหนาที่สวนบริการลูกคาจะสอบถามขอมูลสวนบุคคล  เชน  ชื่อ-นามสกุล,  วันเกิด,  ที่อยู, ที่ ทํ างาน,

เบอรโทรศัพท  เพื่อบันทึกลงใน  Information System  รหัสประจํ าตัวของสมาชิกแตละคนจะถูกกํ าหนดขึ้นมาโดย
อัตโนมัติ

• สมาชิกปจจุบัน
เจาหนาที่สวนบริการลูกคาจะเรียกขอมูลของลูกคาที่มีอยูใน Information System  ขึ้นมาโดยการคนหาจาก

ชื่อ – นามสกุล  หรือรหัสสมาชิก  เพื่อตรวจสอบประวัติการใชบริการโดยทั่วไปอันประกอบไปดวยมวนวีดีโอที่เคยเชา,
มวนวีดีโอที่รอใหไปสง  หรือมวนวีดีโอที่ยังไมคืนเปนตน

3. รับรายการ
• เชา

เจาหนาที่สวนบริการลูกคาจะตรวจสอบจาก  Information System  วามีมวนวีดีโอที่ลูกคาตองการอยูหรือ
ไม  ซึ่ง Information System  จะเรียกคนจากสาขาที่อยูใกลกับลูกคาที่สุดโดยอัตโนมัติ  เมื่อไดมวนวีดีโอตามที่ลูกคา
ตองการจึงยืนยันรายการมวนวีดีโอ,  คาเชาและระยะเวลาในการเชากับลูกคา  เจาหนาที่สวนบริการลูกคาสามารถใช
โอกาสนี้ประชาสัมพันธการสงเสริมการขายและมวนวีดีโอตามประเภทที่ลูกคาชอบอีกทางหนึ่งดวย

• คืน
เจาหนาที่สวนบริการลูกคาจะยืนยันรายการมวนวีดีโอที่ลูกคาจะคืนและคาปรับ  (ถามี)  พรอมทั้งนัดหมาย

วันเวลาที่จะไปรับมวนวีดีโอคืนจากลูกคา  พรอมกับชักชวนลูกคาใหเชามวนวีดีโออื่น   ๆ  ตามประเภทที่สนใจอีกดวย
• เปล่ียน

เจาหนาที่สวนบริการลูกคาจะสอบถามถึงสาเหตุในการเปลี่ยน,  ยืนยันรายการมวนวีดีโอที่ลูกคาจะเปลี่ยน
และนัดหมายวันเวลาที่จะไปเปลี่ยนมวนวีดีโอใหกับลูกคา



4. สงขอมูลไปยังสาขา
หลังจากที่เจาหนาที่สวนบริการลูกคายืนยันรายการเชา,  คืน  หรือเปล่ียนกับลูกคาแลวก็ตองยืนยันรายการ

เหลานั้นกับ Information System  เชนกัน  รายการตาง  ๆ  จะถูกสงไปตามสายที่  On-Line  กับสาขาที่อยูใกลกับลูก
คามากที่สุด  เครื่องพิมพที่สาขานั้นจะพิมพรายละเอียดในการใหบริการของลูกคาแตคนซึ่งประกอบไปดวย

• ชื่อ-นามสกุล,  ที่อยูหรือที่ทํ างาน,  เบอรโทรศัพท
• รายการเชา,  ยืม  หรือคืนมวนวีดีโอ
• ใบเสร็จรับเงินคาเชาและ / หรือคาปรับ
• บัตรสมาชิก  ในกรณีที่สมัครสมาชิกใหม

5. จัดเตรียมมวนวีดีโอ
เจาหนาที่จัดการสินคาที่สาขาจะคนหามวนวีดีโอตามรายการที่ไดรับ  ซึ่งมวนวีดีโอเหลานี้ไดถูกจัดเรียงไว

ตามประเภทและรหัสสินคาอยางเปนระเบียบ
6. แกไขยอดคงเหลือ

เจาหนาที่จัดการสินคาจะยืนยันการนํ ามวนวีดีโอแตละมวนออกจากรานกับ Information System  ดวย
เครื่องอานบารโคด  และสงมวนวีดีโอเหลานี้ไปใหกับเจาหนาที่รับสงสินคาตอไป

7. สงมวนไปใหลูกคา
เจาหนาที่สงสินคาจะรวบรวมมวนวีดีโอพรอมกับรายละเอียดการใหบริการของลูกคา  และไปสงใหกับลูกคา

ตามสถานที่และเวลาที่นัดหมาย
8. เก็บคาเชา / คาปรับ  และรับมวนคืน

เจาหนาที่รับสงสินคาสงมวนวีดีโอและใบเสร็จรับเงินถึงมือลูกคาพรอมกับคาเชาและ  /  หรือคาปรับจากลูก
คา  และรับมวนวีดีโอคืนจากลูกคาในกรณีที่มีการคืน  เมื่อกลับถึงรานเจาหนาที่รับสงสินคานํ ามวนวีดีโอที่ลูกคาคืนมา
สงตอใหเจาหนาที่รับสงสินคา  เพื่อยืนยันการนํ ามวนวีดีโอกลับเขารานกับ Information System  ดวยเครื่องอานบาร
โคดเชนกัน  อยางไรก็ตาม  เจาหนาที่รับสงมวนวีดีโอจะมี  Check List  ที่สามารถใหลูกคายืมมวนวีดีโอไดในระหวาง
การเดินทางไปรับสงมวนวีดีโอหลายสถานที่กอนกลับ



               แผนผังแสดงขั้นตอนการใหบริการ

เรียกใชฐานขอมูล รับโทรศัพท บันทึกฐานขอมูล

รับรายการ

สงขอมูลไปที่สาขา

ลูกคาเกา ลูกคาใหม

จัดเตรียมมวนวีดีโอ

แกไขยอดคงเหลือ

สงมวนไปใหลูกคา

เก็บคาเชา / คาปรับ
และรับมวนคืน

เสนอใหเชาตอตรวจสอบ

เชา คืน
เปล่ียน

กลับสํ านักงาน



การควบคุมการปฏิบัติงานที่สาขา
เจาหนาที่ในสวนควบคุมและประสานสาขาจากสํ านักงานใหญจะคอยตรวจการปฏิบัติงานของพนักงานที่สาขา  เพื่อ

ใหเปนไปตามกฎระเบียบและมาตรฐานของบริษัทอยางเครงครัด  และมีการประเมินผลการปฏิบัติงานเปนระยะ  รวมทั้งการใช
ขอมูลที่เรียกออกมาจาก  Information System  ในการพิจารณาประกอบการประเมินผลการปฏิบัติงานดวย  เชน  จํ านวน
สมาชิกที่มี,  ยอดรายได,  ความรวดเร็วในการใหบริการ  เปนตน

การบริหารสินคาคงเหลือ
หลังจากเปดใหบริการแลวเจาหนาที่สวนวิจัยและวางแผนการปฏิบัติการจะนํ าขอมูลจาก Information System  มาใช

ในการวิเคราะหเพื่อที่จะจัดหาและกระจายมวนวีดีโอใหมที่เหมาะสมทั้งในดานปริมาณและประเภทของมวนไปยังแตละสาขา
ซึ่งจะทํ าใหแตละสาขามีมวนวีดีโอในจํ านวนที่พอเหมาะและตรงกับความตองการของลูกคาเสมอ  ซึ่งสามารถลดคาใชจายใน
การซื้อมวนวีดีโอที่สูญเปลาไดมาก  โดยมีหลักการดังตอไปนี้

• ส่ังวีดีโอใหมเขาแตละสาขาประมาณเดือนละ  40-50  เรื่อง
• จํ านวน  Copies  ตอเรื่อง  3 – 12  copies  (โดยเฉลี่ย  5-6  copies)
• สามารถโยกยายมวนวีดีโอระหวางสาขาได
• ตัดมวนวีดีโอที่ชํ ารุด  หรือเส่ือมออกจากสินคาคงเหลือในทันที
• มวนวีดีโอที่หายจะถูกซื้อทดแทนเฉพาะในกรณีหนังใหม
• มวนวีดีโอที่ไมไดรับความนิยมหรือไมกอใหเกิดรายไดจะถูกตัดออกจากสินคาคงเหลือโดยการขายตอ

การบริหารการรับสงมวนวีดีโอ
Chief Messenger  จะเปนผูรับผิดชอบในการจัดระบบการรับสงมวนวีดีโอ  เพื่อกระจายงานใหเจาหนาที่รับสงสินคา

ทุกคนอยางทั่วถึง  และสามารถใหบริการลูกคาไดทันเวลา  โดยใชหลักการดังตอไปนี้
• ใหบริการลูกคาเที่ยวละหลายราย  ขึ้นอยูกับระยะทางและเวลานัดหมาย
• เรียกใชเจาหนาที่ที่คุนเคยกับลูกคาและเสนทาง
• ใหบริการแทนสาขาอื่นได  ในกรณีที่ถูกรองขอ
• แตละสาขาจะทํ าการวิเคราะห  วิจัย  เพื่อหาจํ านวนพนักงานที่เหมาะสมในชวงเวลาตาง  ๆ



Financial Plan

แผนการเงินของบริษัท  “วีดีโอ  ทูยู”  ประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปนี้

1. แหลงเงินทุนของบริษัทฯ
เงินทุนที่ใชในการลงทุนของบริษัทฯ  จะมาจากสวนของผูถือหุนทั้งหมดรวมเปนจํ านวน  100  ลานบาท  ซึ่งจะ

ประกอบดวยผูถือหุนประมาณ  8 – 10  คน  โดยจะมีผูถือหุนใหญ  1  คน  ใชเงินลงทุนทั้งส้ิน  25  ลานบาท  ในขณะที่ผูถือหุน
ที่เหลือจะใชเงินทุนคนละประมาณ  8 – 10  ลาน  บริษัทฯ  จะไมมีการพิจารณาการกูเงินหรือสวนของหนี้สินเพื่อหลีกเลี่ยง
ปญหาความเสี่ยงทางการเงิน  (Leverage Risk)  อีกทั้งสภาวะเศรษฐกิจปจจุบันก็ไมเอื้ออํ านวยตอการกูยืมมากนัก  นอกจาก
นั้นบริษัทฯ  พิจารณาที่จะลงทุนทั้งหมดเต็มจํ านวน  (100  ลานบาท)  ตั้งแตเริ่มธุรกิจ  โดยจะไมเพิ่มการลงทุนอีกตลอดระยะ
เวลา  5  ปขางหนา  จากประมาณการงบการเงินพบวาเงินทุนจํ านวนดังกลาวเพียงพอตอแผนการขยายตัวของบริษัทเปนอยาง
ดี  อีกทั้งการลงทุนในลักษณะดังกลาวจะสามารถหลีกเลี่ยงปญหาสภาพคลองทางการเงิน  (Liquidity Risk)  เนื่องจากบริษัทฯ
จะมีเงินสดเพียงพอตอสภาวะคับขันที่อาจเกิดขึ้น  และยังสามารถรองรับการขาดทุนในปเริ่มตนของธุรกิจไดเปนอยางดี

2. นโยบายและสมมติฐานทางการเงินที่สํ าคัญของบริษัทฯ
2.1 นโยบายที่สํ าคัญทางการเงิน

• นโยบายการเชาอาคารและที่ดินในการประกอบการ
บริษัทฯ  มีนโยบายที่จะไมลงทุนในการซื้อที่ดินหรืออาคารในการประกอบกิจการในชวง  5  ปขางหนานี้

เนื่องจากตองใชตนทุนสูง  ไมเหมาะกับสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน  อีกทั้งไมเหมาะกับสภาวะการแขงขันทางธุรกิจที่
ตองเรงรีบขยายฐานการตลาดอยางตอเนื่อง  บริษัทฯ  จึงเลือกการเชาอาคารแทน  ซึ่งจะมีความยืดหยุนมากกวาใน
การขยายสาขาใหไดปละ  10  สาขาตามเปาหมายที่ตั้งไว  ทั้งนี้การเชาจะทํ าใหบริษัทฯ  สามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดอยางทันทวงทีและสามารถปรับตัวโดยการบอกเลิกสัญญาเชาและที่เปล่ียนที่ทํ าการสาขาไดใน
กรณีที่สาขานั้นไมสามารถดํ าเนินงานไดตามเปาหมายที่ตั้งไวหรือประสบปญหาตาง  ๆ
• นโยบายการจายเงินปนผล

บริษัทฯ  มีนโยบายจะเริ่มจายเงินปนผลตั้งแตปที่  5  เปนจํ านวนรอยละ  50  ของกํ าไรสุทธิในปนั้น  ทั้งป
เพื่อสรางความมั่นใจวาจะมีเงินสดมากพอเพียงในกรณีที่คับขัน  เงินสวนที่เหลือจากการปนผลจะถูกนํ ามาสะสมเพื่อ
ใชในการขยายตัวของบริษัทฯ  ในอนาคตตอไป  โดยบริษัทฯ  จะพิจารณาจายเงินปนผลในอัตราที่เพิ่มขึ้นในปตอ  ๆ
ไปในกรณีที่มีกํ าไรเพิ่มสูงขึ้น

2.2  สมมติฐานที่สํ าคัญประกอบงบการเงิน
• การประมาณงบการเงินแบบ  Conservative



บริษัทฯ  จะประมาณรายรับในระดับที่ตํ่ าและประมาณรายจายในระดับที่สูง  เพื่อความเปนไปไดจริงของ
แผนธุรกิจ

• การประมาณรายรับ
บริษัทฯ  จะประมาณรายรับจากการพยากรณยอดการใหบริการ  (Sales Forecast)  ซึ่งมีความเปนไปไดสูง

(ดูรายละเอียดใน  Appendix  และสวนของการพยากรณยอดการใหบริการใน  Marketing Plan)
• การประมาณรายจาย

บริษัทฯ  จะประมาณคาใชจายอยางสมเหตุสมผล  โดยให  Overhead Cost  ตาง  ๆ   เพิ่มขึ้นโดยเฉลี่ย
ประมาณรอยละ  10  ของทุกป  และยังมีการสํ ารองคาใชจายไวใน  Item  “Other/Misscellenous Expenses”
ซึ่งจะเพิ่มขึ้นทุกป  อีกทั้งยังใหความสํ าคัญใน  Expenses  ตาง  ๆ  ที่จํ าเปนตอการพัฒนาและขยายตัวของบริษัท
ฯ  อยางมีประสิทธิภาพเชน  Training and Compensation Expense   และ  Maintenance  and Development
Cost  เปนตน

การประมาณคาใชจายในลักษณะนี้อาจจะขัดกับหลักความจริงที่วาตนทุนการประกอบการสามารถลดลง
ไดเมื่อเวลาผานไปเนื่องจากการเพิ่มขึ้นของปริมาณการใหบริการที่สามารถแบง  (share)  ตนทุนคงที่ไดมากขึ้น
และความรูความชํ านาญที่เพิ่มมากขึ้นนั่นคือ  Lower Cost from Economies of Scale,  Learning and
Experience Effect  อยางไรก็ตาม  บริษัทฯ  เลือกที่จะประมาณรายจายในระดับที่สูงหรือเพิ่มขึ้นไวกอนเพื่อความ
เปนไปไดจริงของแผนธุรกิจและเพื่อสํ ารองไวสํ าหรับเหตุการณที่ไมคาดคิดตาง  ๆ  ที่อาจเกิดขึ้นไดในอนาคต

นอกจากนี้  จะพบวารายจายที่สํ าคัญในการประมาณการของบริษัทฯ  คือเงินเดือนและคาการตลาดซึ่ง
สามารถจะควบคุมได  (Controllable Expenses)  โดยบริษัทฯ  ไดประมาณไวในอัตราที่สูงและสามารถลดลงได
เพื่อใหสอดคลองกับรายรับในกรณีที่ไมสามารถบรรลุตามเปาหมายหรือในกรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน  การประมาณใน
ลักษณะนี้จึงเปนการยํ้ าถึงความเปนไปไดจริงของธุรกิจนี้

• อัตราดอกเบี้ยเงินฝาก  =  เฉล่ียรอยละ  5
พนักงานสวนการเงินของบริษัทฯ  จะจัดสรรและกระจายการฝากเงินในธนาคารตาง  ๆ  ทั้งบัญชีกระแสราย

วัน  ออมทรัพย  และประจํ า  ในอัตราที่เหมาะสม  โดยมีเปาหมายใหไดดอกเบี้ยเงินฝากในอัตราไมตํ่ ากวารอยละ
5  ของยอดเงินสดโดยเฉลี่ย

• ไมมีเจาหนี้และลูกหนี้การคา  (No Account Receivable and Account Payable)
บริษัทฯ  จะไมมีลูกหนี้และเจาหนี้การคา  ทั้งนี้เนื่องจากธุรกิจการใหเชามวนวีดีโอนี้จัดเปนธุรกิจเงินสด

(Cash Business)
• Inventory

เนื่องจากบริษัทฯ  เปน  Service Company  จึงไมมี  Inventory  แตจะมีสินทรัพยหมุนเวียนเปน  VDO for
Rent  แทน  ซึ่งบริษัทฯ  ไดมีการประมาณคาเสียหายของการสูญหาย  คาเสื่อมของมวนวีดีโอ  อีกทั้งการขาดทุน
จากการขายมวนวีดีโอเกาไวเรียบรอยแลว  (ดูรายละเอียดใน  Appendix  และในหัวขอการจัดการมวนวีดีโอเพื่อ
เชาใน  Operation Plan)

• Depreciation Method



การตัดคาเสื่อมจะใชวิธีเสนตรง  โดยในกรณีของบริษัทฯ  สินทรัพยที่นํ ามาตัดคาเสื่อมจะมีเฉพาะ  Office
Equipment  ซึ่งจะมี  Useful Life 5  ป  และไมมี  Salvage Value

• Tax Payment
บริษัทฯ  จะจายภาษีในกรณีที่ผลกํ าไรสะสมยอนหลัง  5  ป  ในอัตรารอยละ  30  ของกํ าไร

• Average Scenario
บริษัทฯ  จะประมาณรายรับรายจายโดยใชหลักการเฉลี่ยผลการประกอบการของทุกสาขา  ซึ่งจะทํ าใหการ

ประมาณการถูกตองแมนยํ า

3.  การประมาณผลการดํ าเนินงานทางการเงินของบริษัทโดยยอ
บริษัทจะใชเงินทุนแรกเริ่มจํ านวน  16.3  ลานบาทในการจัดแตงรานสาขาและสํ านักงานใหญ  ติดตั้งระบบ

คอมพิวเตอร  และจัดสรรวีดีโอเขารานสาขาดังกลาว  และสามารถสรุปผลการดํ าเนินงานทางการเงินในปตอ  ๆ  ไปไดดังตอไป
นี้

Yr1 Yr2 Yr3 Yr4 Yr5
Number of branches 10 20 30 40 50
Total Revenue 32,728,000 84,698,000 161,860,000 266,214,000 386,250,000 
EBT 22,193,100- 9,748,305-   21,431,881   79,694,431   147,698,450 
Net Cashflow* 42,545,600- 25,527,680- 9,284,537     45,627,185   37,996,805   
Ending Cash Balance* 57,454,400 31,926,720 41,211,257   86,838,442   124,835,247 
Total current assets 69,566,900 57,638,595 77,950,476   136,829,435 189,523,892 
Total asset (Equity) 77,806,900 68,058,595 89,490,476   148,429,435 200,123,892 

*หลังหักภาษีและเงินปนผลแลว

จะพบวาบริษัทจะขาดทุนคอนขางมากในปตน  ๆ  เนื่องจากมี  Overhead Cost   ของนํ านักงานใหญที่คอนขางสูงแม
วาจะ  Startup Cost  ที่คอนขางตํ่ า  อยางไรก็ตามจะพบวาบริษัทจะมีรายไดเพิ่มขึ้นเปนอยางมากในปตอ  ๆ  มา  เนื่องจากมี
สาขาและฐานลูกคาที่เพิ่มขึ้นมา  Share overhead cost  ดังกลาว  จากเหตุผลดังกลาวขางตน  แนวโนมของผลตอบแทนที่
บริษัทฯ  จะไดรับนาจะโตขึ้นแบบกาวกระโดด  โดยจะพบวาในปที่  5  บริษัทสามารถทํ ากํ าไรไดกวารอยลานบาทและสามารถ
จายเงินปนผลไดประมาณ  51.7  ลานบาทโดยมี  Total Equity  หลังจายเงินปนผลในปที่  5  สูงถึง  200  ลานบาทในจํ านวนนี้
เปนเงินสดถึง  124  ลานซึ่งสามารถนํ าไปลงทุนขยายตัวในอนาคตตอไป
4.  ผลการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน
 จากขอมูลการคาดการณของยอดขายและตนทุนในแตละปจํ านวน  5  ป  (รายละเอียดตามเอกสารแนบทาย)
สามารถสรุปผลไดดังนี้



• Payback Period  =  3.89  ป  หรือ  3  ป  11  เดือน
• IRR  =  38%
• NPV  =  52.2  ลานบาทและ  22.2  ลานบาทที่  Annual Discount Rate  = 15%  และ  25%  ตามลํ าดับ
• Break – Even Number of Member per branch  =  710  คนในปแรก  (ไมรวม  fixed  cost  จาก  H/O)
จากขอมูลขางตนจะพบวาบริษัทฯ  มี  Payback Period  ที่คอนขางนานกวารานวีดีโออื่น  (ราน  Chain VDO  ตาง  ๆ

เชน  ซึทาญา  บล็อคบัสเตอร  วีดีโออีซี่  มักอางตรงกันวาสามารถคืนทุนไดในชวงเวลาระหวาง  18-36  เดือน)  เนื่องจากบริษัท
ฯ  ไดทํ าการประมาณงบการเงินแบบ  Conservative  และบริษัทมีสํ านักงานใหญซึ่งทํ าใหมี  Overhead Cost  สูง  (แตเปน
Controllable Costs)  ตามที่ไดกลาวไวขางตน  แตระยะยาวแลวบริษัทจะมีการขยายตัวแบบกาวกระโดดสังเกตุจากการจาย
เงินปนผลในปที่  5  NPV  และ  IRR  หลังจากปที่  5   มีแนวโนมที่จะสูงขึ้นอยางมาก  การที่บริษัทฯ  ไมมีปญหาทางการเงิน
(ไมมีหนี้และมีสภาพคลองทางการเงินสูง)  ระยะการคืนทุนที่นานแล็กนอยแลกกับกํ าไรในอนาคตแบบกาวกระโดดจึงเปนส่ิงที่
คุมคากับการลงทุน



Contingency Plan

1. บริษัทฯ  ไมสามารถทํ ายอดขายไดตามเปา
ใชกลยุทธทางการตลาดเชิงรุกเพิ่มขึ้น  เชนการเสนอสินคาตอลูกคาทางโทรศัพทของพนักงานขาย  การเสนอสินคาตอ

ลูกคาถึงที่ของพนักงานรับสงสินคา  การเขาหาลูกคาของผูจัดการสาขา  และการสนับสนุนแผนงานการตลาดจากสวนการ
ตลาด  ทั้งนี้  บริษัทฯ  จะใหความสํ าคัญตอการวิจัย  และการประเมินผล  ตรวจสอบ  และควบคุมกลยุทธการตลาดที่ใชแตละ
ชนิดเพื่อนํ ามาปรับปรุงใหสอดคลองกับสถานการณและมีประสิทธิภาพสูงสุด  ในขณะเดียวกันเปาที่ตั้งไวในการประมาณงบ
การเงินจะเปนตัวเลขที่คอนขางตํ่ าเพื่อความเปนไปไดสูงอยูแลว
2. บริษัทคูแขงโจมตีบริษัทฯ

• มีการจัด  Promotion  เพิ่มเติม  ถามีการโตตอบจากคูแขง  โดยบริษัทตองเตรียมงบประมาณไว  เพื่อกระตุนการเชา
หนังและเพิ่มจํ านวนลูกคาใหมากขึ้น  หรือการใชกาลยุทธการตลาดแบบ  Direct Marketing  เพื่อเจาะหาลูกคาเพิ่ม
เติมขึ้น

• เตรียมใหบริการอื่นเสริม  นอกจากการใหเชาวีดีโอ  เชนการขายสินคาเกี่ยวกับอุปกรณชมวีดีโอ  เชน  เครื่องเลนวีดีโอ,
เครื่องเลน  DVD  หรือ  มีสินคาอื่น  ๆ  เพิ่ม  เชน  วีดีโอคาราโอเกะ,  ซีดี,  เลเซอรดิสก,  DVD  ใหบริการแกลูกคาเพิ่ม
เติมเปนตน

• พัฒนากลยุทธการตลาดโดยใชฐานขอมูลลูกคาที่บริษัทมีไว  เชน  การบริการวีดีโอโฆษณาสินคาอื่น  ๆ  เชน  รถยนต
เครื่องสํ าอาง   บาน  เปนตน  ใหลูกคาสามารถยืมไปชมฟรี  โดยบริษัทฯ  จะไดรับรายไดจากการโฆษณาใหบริษัท
เหลานั้นอีกทีหนึ่ง

• มีการจัด  Campaign  รวมกับบริษัทอื่น  ๆ  เชน  บริษัทพิซซา  เชน  การลดคาสมาชิกสํ าหรับผูส่ังพิซซาของบริษัทนั้น
หรือแถมคูปองลด  20  บาทสํ าหรับการเชาหนังจากบริษัทฯ  10  มวนขึ้นไป  หรือในทางกลับกันเชน  การใหบัตรลด
คาพิซซาเมื่อส่ังวีดีโอตามเกณฑที่กํ าหนด  เปนตน

3. Suppliers  ไมยอมสงสินคาใหบริษัทฯ
พยายามสรางสัมพันธอันดีกับ  Suppliers  หลาย  ๆ  รายในเวลาเดียวกัน  และใชกลยุทธการเจรจาตอรองเพื่อใหเกิด

ผลแบบ  win – win  โดยใชความไดเปรียบจากปริมาณการซื้อขายที่คอนขางใหญและการขยายตัวที่คอนขางสูงจากการขยาย
สาขาอยางตอเนื่อง
4. ปญหาการควบคุมมวนวีดีโอ

ใชระบบคอมพิวเตอรและฐานขอมูลเขามาตรวจสอบ  รวมทั้งมีฝายปฏิบัติการเขามาควบคุมดูแลอยางใกลชิด
5. ปญหาในการปฏิบัติงาน

• สายโทรศัพทไมวาง
ติดตั้งระบบตอบรับอัตโนมัติเพื่อสอบถามเบอรติดตอกลับของลูกคาและติดตอกลับไปทันทีเมื่อสายโทรศัพท
วาง

• Information System  ใชการไมได



กรอกขอมูลลงในแบบฟอรมเปลาที่มีลักษณะเหมือนกับ  Information System  และติดตอกับสาขาโดยใช
โทรศัพทและเครื่องแฟกซ

• ไมมีมวนวีดีโอที่ลูกคาตองการ
เสนอมวนอื่นทดแทน  พรอมกับบันทึกรายการลงใน Information System  และโทรศัพทแจงใหลูกคาทราบ
ในภายหลังเมื่อมีมวนเหลานี้พรอมใหบริการ

• ลูกคาจํ าเรื่องไมไดหรือจํ าผิด
คนหาจาก  Keyword  อื่นเชน  ดารานํ า,  ผูกํ ากับ,  เนื้อเรื่องยอ  ฯลฯ

• ไมมีมวนวีดีโออยูที่สาขาตามรายการที่สํ านักงานใหญสงมา
ติดตอสํ านักงานใหญเพื่อจัดหามวนจากสาขาอื่น

• เจาหนาที่รับสงสินคาไมเพียงพอ
ติดตอสํ านักงานใหญเพื่อจัดหาเจาหนาที่รับสินคาจากสาขาขางเคียงมาชวย  และวางแผนเพื่อจัดหา
พนักงาน  Part time  ตอไป

6. ปญหาการควบคุมการปฏิบัติงานของเจาหนาที่
ใชระบบคอมพิวเตอรและฐานขอมูลเขามาชวยในการตรวจสอบการปฏิบัติงานของพนักงาน  จัดใหมีการรับฟงความ

คิดเห็นจากลูกคา  รวมทั้งมีสวนบุคคลซึ่งจะตรวจสอบและประเมินผลการปฏิบัติงานอยางใกลชิด  อีกทั้งสนับสนุนการปกครอง
แบบตนเองใหกับพนักงาน
7. ปญหาทางการเงิน

ใชเงินทุน  (Equity)  ในการดํ าเนินงาน  โดยมีเงินสดสํ ารองคอนขางมากเพื่อหลีกเลี่ยงปญหาการขาดสภาพคลอง
โดยมีฝายการเงินและระบบคอมพิวเตอรและฐานขอมูลของบริษัทฯ  คอยควบคุมดูแลอยางใกลชิด



Appendix



Marketing Research

งานวิจัยชิ้นนี้เปนงานวิจัยแบบรรยาย  (Descriptive Research)  โดยมีรูปแบบของการวิจัยเปนทั้งเชิงปริมาณ
(Quantitative Research)  และเชิงคุณภาพ  (Qualitative Research)

ความสํ าคัญและที่มาของปญหา
บริษัท  วีดีโอ  ทูยู  จํ ากัด  เปนธุรกิจใหบริการเชามวนวีดีโอแบบรับ-สงถึงที่  (บานและที่ทํ างาน)  ซึ่งยังไมเปนที่รูจัก

แพรหลายนัก  ดังนั้น  การศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจและการตัดสินใจดํ าเนินธุรกิจจํ าเปนที่ตองศึกษาถึงขอมูลสํ าคัญ
ตาง  ๆ  ผลงานวิจัยนี้จึงเปนขอมูลที่สํ าคัญในการตัดสินใจดํ าเนินธุรกิจนี้

วัตถุประสงคของการวิจัย
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจใหเชามวนวีดีโอในปจจุบัน
2. เพื่อศึกษาความสนใจของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจใหเชามวนวีดีโอแบบรับ-สงถึงที่และการยอมรับของผูบริโภค
3. เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการใหเชามวนวีดีโอแบบรับ-สงถึงที่

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. สามารถทราบถึงพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจใหเชามวนวีดีโอในปจจุบัน
2. สามารถกํ าหนดทํ าเลที่ตั้งใหสอดคลองกับความตองการของตลาด
3. สามารถจัดหากลยุทธทางการตลาดเพื่อใหกลุมลูกคาเปาหมายยอมรับไดโดยเหมาะสม

กลุมประชากรเปาหมาย
กลุมเปาหมายไดแกคนวัยทํ างานในสถานประกอบการทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ซึ่งมีที่พํ านัก

อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเชนกัน

การกํ าหนดขนาดกลุมตัวอยาง
การกํ าหนดขนาดกลุมตัวอยางคํ านวณจากสมการดังตอไปนี้

N  =  Z2P(1-P) / D2

โดยที่ N  คือ  ขนาดกลุมตัวอยาง
Z  คือ  คะแนนมาตรฐานที่ระดับความเชื่อม่ัน  95%  =  1.96
P  คือ  สัดสวนของกลุมตัวอยางที่มีความสนใจตอธุรกิจ =  0.5
D  คือ  ความผิดพลาดที่ยอมใหเกิดขึ้นได =  0.06  (6%)



ดังนั้น N  =  1.962x0.5x(1-0.5) /0.062

N  =  256
ขนาดกลุมตัวอยางที่เก็บขอมูลจริงไดแก  250  ตัวอยาง

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล
การเก็บรวบรวมขอมูลใชวิธี  Stratified  Sampling  โดยกํ าหนดสถานประกอบการตามยานธุรกิจตางๆ  ใน

กรุงเทพมหานครประมาณ  20  แหง  และสุมเลือกพนักงานในสถานประกอบการแตละแหงประมาณ  10-15  คนเพื่อตอบแบบ
สอบถาม

มีการทํ า  Depth Interview  โดยการสัมภาษณเปนรายบุคคลในแตละพื้นที่สนใจใหบริการและขอมูลตาง  ๆ  เพิ่มเติม
นอกจากที่ถามโดยแบบสอบถาม  250  ชุดดังกลาว

ผลวิเคราะหผลการวิจัย
วิเคราะหผลการวิจัยใชวิธีการทางสถิติดังตอไปนี้
• Frequencies Analysis

ใชในการวิเคราะหภาพรวมของลักษณะประชากรและพฤติกรรมของประชากรนั้นที่  มีตอธุรกิจใหเชามวนวีดีโอในแง
มุมตาง
• Crosstabs Analysis

ใชในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะประชากรและพฤติกรรมของประชากรนั้น  รวมทั้งใชในการวิเคราะห
ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของประชากรดวย
• Anova Analysis

ใชในการวิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยตาง  ๆ  ที่มีผลตอพฤติกรรมประชากร  ซึ่งจะสามารถวิเคราะหลํ าดับ
ความสํ าคัญของปจจัยเหลานั้นดวย  7

สรุปผลการวิเคราะหจากแบบสอบถาม
Frequencies   Analysis

๑๓.  จํานวนมวนทีเ่ชาในแตครัง้

1.  1-3  มวน
76%

2.  4-6  มวน
19%

3.  7-10  มวน
2%

4.  มากกวา  10  มวน
3%



๑๔.  ระยะเวลาในการเชาแตละครัง้

2.  1  สปัดาห
40%

1.  นอยกวา  1
สปัดาห
44%

3.  มากกวา  1
สปัดาห
16%

๑๖.  คณุภาพของมวนวดีทีีท่านเชา

1.  มวน  Master
56%

2.  มวน  Copy
9%

3.  แบบใดกไ็ด
35%

๑๘.  ทานเคยใชบริการสงถงึบานหรอืไม  (เฉพาะรานทีม่บีริการสง)

1.  เคย
56%

2.  ไมเคย
44%



๒๒.  ระยะเวลาในการสงทีท่านคดิวาเหมาะสม

1.  นอยกวา  30  นาที
36%

2.  31-60  นาที
15%

3.  ตามเวลาทีน่ดั
หมาย
48%

4.  อืน่  ๆ
1%

๑๗.  รานทีท่านเชามบีรกิารสงถงึบานหรอืไม

1.  มี
12%

2.  ไมมี
88%

๑๙.  ทานพอใจกบับริการสงถงึบานหรอืไม  (เฉพาะทานทีเ่คยใช)

1.  พอใจ
100%

2.  ไมพอใจ
0%

๒๐ .   ท านสนใจที่ จ ะ ใช บ ริ ก า รส งถึ งบ านหรื อ ไม

1.   สนใจ
6 3 %

2.   ไมสนใจ
3 7 %



๙ .   ทานเคยเชามวนวีดีโอมาชมที่บานหรือไม

1. เคย
8 0 %

2.ไม เคย
2 0 %

๑๐.  ทานเชามวนวีดีโอจากรานประจําหรือไม
2.  ไมใช

16%

1.  ใช
84%

๑๑.  ทานเชามวนวีดีโอจากที่ไหน

1.  รานใกลบาน
76%

3.  รานตามหาง
สรรพสินคา

6%

4.  อืน่  ๆ
5%

2.  รานใกลที่
ทํางาน
13%



๑๓.  จํานวนมวนที่เชาในแตครั้ง

1.  1-3  มวน
76%

2.  4-6  มวน
19%

3.  7-10  มวน
2%

4.  มากกวา  10  มวน
3%

• 

๑๒.  ความถี่ในการเชามวนวีดีโอ

4.  1  เดอืนตอครัง้หรือ
นานกวา  

41% 3.  2-3  สัปดาหตอครั้ง
19%

2.  สัปดาหละครั้ง
30%

1.  2-3  วันตอครั้ง
3%

5.  อืน่  ๆ 
7%

๑๔.  ระยะเวลาในการเชาแตละครั้ง

2.  1  สัปดาห
40%

1.  นอยกวา  1 
สัปดาห

44%

3.  มากกวา  1 
สัปดาห

16%

๑๕.  ทานจดจํามวนวีดีโอไดจาก

1.  ชือ่เรือ่งภาษาไทย
12%

2.  ชือ่เรือ่งภาษาอังกฤษ
65%

3.  ภาพทีป่กของมวน, 
ใบปดหนงั

22%

4.  อืน่  ๆ 
1%



๑๖.  คุณภาพของมวนวีดีที่ทานเชา

1.  มวน  Master
56%

2.  มวน  Copy
9%

3.  แบบใดกไ็ด
35%

๑๗.  รานที่ทานเชามีบริการสงถึงบานหรือไม

1.  มี
12%

2.  ไมมี
88%

๑๘.  ทานเคยใชบริการสงถึงบานหรือไม  (เฉพาะรานที่มีบริการสง)

1.  เคย
56%

2.  ไมเคย
44%



๑๙.  ทานพอใจกับบริการสงถึงบานหรือไม  (เฉพาะทานที่เคยใช)

1.  พอใจ
100%

2.  ไมพอใจ
0%

๒๐.  ทานสนใจที่จะใชบริการสงถึงบานหรือไม

1.  สนใจ
63%

2.  ไมสนใจ
37%

๒๑.  คาบริการสงถึงบานตอครั้งที่ทานคิดวาเหมาะสม

1.  10  บาท
51%

3.  30  บาท
3%

2.  20  บาท
25%

4.  อืน่  ๆ
21%



๒๒.  ระยะเวลาในการสงที่ทานคิดวาเหมาะสม

1.  นอยกวา  30  นาที
36%

2.  31-60  นาที
15%

3.  ตามเวลาที่นัด
หมาย
48%

4.  อืน่  ๆ
1%



• Crosstabs Analysis  (ตัวเลขในตารางแทนสัดสวนจากกลุมตัวอยางทั้งหมด)
1. ความสัมพันธระหวางความสนใจที่จะใชบริการสงวีดีโอถึงบานกับขอมูลสวนบุคคล

เพศ ชาย หญงิ รวม
สนใจ 29.4 33.6 63.0
ไมสนใจ 13.0 24.0 37.0
รวม 42.4 57.6 100.0

      คาสหสัมพันธ  (Correlation  :  r2)  เทากับ  0.0125
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������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
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อายุ 20  ปหรือนอยกวา 21-30  ป 31-40  ป มากกวา  40  ป รวม
สนใจ 3.4 41.4 13.9 4.2 62.9
ไมสนใจ 1.3 21.1 10.5 4.2 37.1
รวม 4.7 62.5 24.4 8.4 100

คาสหสัมพันธ  (Correlation  :  r2)  เทากับ  0.0145
�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
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�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
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�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������

สถานภาพสมรส โสด สมรส รวม
สนใจ 51.5 11.6 63.1
ไมสนใจ 26.6 10.3 36.9
รวม 78.1 21.9 100.0
คาสหสัมพันธ  (Correlation  :  r2)  เทากับ  0.0124

รายได  
ตอเดอืน

10,000  บาท
หรอืนอยกวา

10,001- 
20,000  บาท

20,001-  
30,000  บาท

30,001- 
40,000  บาท

40,001- 
50,000  บาท

มากกวา  
50,000  บาท

รวม

สนใจ 8.1 22.7 15.8 6.4 4.3 5.1 62.4
ไมสนใจ 8.6 12.8 6.4 3.8 3.0 3.0 37.6
รวม 16.7 35.5 22.2 10.2 7.3 8.1 100.0

คาสหสัมพันธ  (Correlation  :  r2)  เทากับ  0.0028



วฒุกิารศกึษา ต่ํากวาปรญิญาตรี ปรญิญาตรี สงูกวาปรญิญาตรี รวม
สนใจ 7.6 37.4 18 63.0
ไมสนใจ 7.1 22.3 7.6 37.0
รวม 14.7 59.7 25.6 100.0

คาสหสัมพันธ  (Correlation  :  r2)  เทากับ  0.0144

อาชพี นักเรยีน,  
นิสติ,นักศกึษา

รบัราชการ,  พนักงานรฐัวิสาหกจิ พนกังานบรษัิท เจาของกจิการ,  
อาชพีอสิระ

อืน่  ๆ   รวม

สนใจ 4.6 5.1 46 4.2 3.4 63.3
ไมสนใจ 0.8 1.3 29.5 3.0 2.1 36.7
รวม 5.4 6.4 75.5 7.2 5.5 100.0

      คาสหสัมพันธ  (Correlation  :  r2)  เทากับ  0.0115

2. ความสัมพันธระหวางความสนใจที่จะใชบริการสงวีดีโอถึงบานกับประสบการณในการเชาวีดีโอ
เคย ไมเคย รวม

สนใจ 56.3 6.7 63.0
ไมสนใจ 22.7 14.3 37.0
รวม 79.0 21.0 100.0

คาสหสัมพันธ  (Correlation  :  r2)  เทากับ  0.1099

3. ความสัมพันธระหวางความสนใจที่จะใชบริการสงวีดีโอถึงบานกับการเลือกมวนวีดีโอโดยการเดินเลือกในราน
ใช ไมใช รวม

สนใจ 60.1 11.2 71.3
ไมสนใจ 23.4 5.3 28.7
รวม 83.5 16.5 100.0

คาสหสัมพันธ  (Correlation  :  r2)  เทากับ  0.0012



4. ตารางสรุปแบบของคาสมาชิกกับคาใชจาย
100-300  บาท 301-500  บาท มากกวา  500  บาท รวม

รายป 22.5 9.3 0.0 31.8
ตลอดชพี 39.5 24.8 3.9 68.2
รวม 62.0 34.1 3.9 100.0

5. ตารางสรุปแบบของคามัดจํ ากับคาใชจาย
100-300  บาท 301-500  บาท มากกวา  500  บาท รวม

ตอครัง้ 59.2 5.6 0.0 64.8
ตลอดชพี 13.0 16.6 5.6 35.2
รวม 72.2 22.2 5.6 100.0

• Anova Analysis
ขอ  ๑๒.  ทานเลือกรานวีดีโอจากปจจัยใด

อันดับ  1  ความสะดวกสบายในการเดินทาง
อันดับ  2  คุณภาพของมวนวีดีโอ
อันดับ  3  อัตราคาสมาชิก,  มัดจํ า,  คาเชา,  คาปรับ  และความหลากหลายของมวนในราน
อันดับ  4  การใหบริการ
อันดับ  5  ชื่อเสียงของราน  และการตกแตงราน

ขอ  ๑๖.  ชวงเวลาที่ทานเชามวนวีดีโอ
อันดับ  1  กลางคืนของวันศุกร
อันดับ  2  กลางวันของวันเสารอาทิตย และกลางคืนของวันเสารอาทิตย
อันดับ  3  กลางคืนของวันจันทรถึงพฤหัสบดี   และกลางวันของวันจันทรถึงศุกร

ขอ  ๑๗.  ทานเลือกมวนวีดีโอจากปจจัยใด
อันดับ  1  การเดินเลือกในราน
อันดับ  2  รายการในนิตยสาร, แผนพับ,  หนังสือพิมพ  และคํ าแนะนํ าจากเพื่อน,  คนรูจัก
อันดับ  3  คํ าแนะนํ าจากพนักงานในราน

ขอ  ๒๐.  ประเภทของรายการที่ชอบ
อันดับ  1  ภาพยนตฝร่ัง
อันดับ  2  ภาพยนตจีน,  การตูน  และภาพยนตจีนชุด
อันดับ  3  สารคดี



อันดับ  4  ตลกคาเฟ
อันดับ  5  ภาพยนตไทย  และคาราโอเกะ

ขอ  ๒๓.  การสงเสริมการขายที่ทานชอบ
อันดับ  1  แถมมวนวีดีโอใหดูฟรี,  ลดคาเชา,  เพิ่มจํ านวนวันใหเชา  และยกเวนคาสมาชิก,  มัดจํ า
อันดับ  2  บริการรับสงถึงบาน
อันดับ  3  แถมใบปดหนัง,  โปสเตอร

ขอ  ๒๔.  ปญหาที่ทานประสบในการเชามวนวีดีโอ
อันดับ  1  ภาพและเสียงไมชัด  และไมมีมวนวีดีโอที่ทานตองการชม
อันดับ  2  ขี้เกียจนํ ามวนวีดีโอไปสงคืน
อันดับ  3  ไมอยากเสียคาสมาชิก,  มัดจํ า  และลืมนํ ามวนวีดีโอไปสงคืน
อันดับ  4  การบริการของพนักงานไมดี

ขอ  ๓๑.  ชวงเวลาใดที่ทานคาดวาจะใชบริการสงวีดีโอ
อันดับ  1  กลางคืนวันศุกร  และกลางวันของวันเสารอาทิตย
อันดับ  2  กลางคืนวันเสารอาทิตย
อันดับ  3  กลางคืนของวันจันทรถึงพฤหัสบดี  และกลางวันของวันจันทรถึงศุกร

ขอ  ๓๒.  ทานคาดหวังอะไรจากการใชบริการสงถึงบาน
อันดับ  1  มีมวนวีดีโอที่ทานตองการเสมอ,  การบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา
อันดับ  2  รับประกันความคมชัดของมวนวีดีโอ  และคาบริการที่ไมแพงเกินไป
อันดับ  3  การแนะนํ าและบริการที่ดีของพนักงาน

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
ธุรกิจเชาวิดีโอโตสวนกระแสแมเศรษฐกิจไมอํ านวย
มองเศรษฐกิจ  ปที่  3  ฉบับที่  293  วันที่  25  เมษายน  2540

บริษัท  ศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด  ไดทํ าการสํ ารวจทรรศนะคติของผูใหบริการเชาวีดีโอเกี่ยวกับพฤติกรรมการเชาและ
ซื้อเทปวีดีโอของผูบริโภค  โดยกระจายรานที่ใหบริการเชาทั้งรายใหญและรายเล็ก  จํ านวนกลุมตัวอยาง  286  ราน  พบวาการ
พัฒนารูปแบบการใหบริการตลอดจนอัตราคาเชาที่คอนขางถูก  ทํ าใหมีจํ านวนผูใชบริการเชาวีดีโออยูระหวาง100-2,000  คน
ตอเดือน  สวนใหญคือรอยละ  34.6  จะมีผูใชบริการเชาเฉลี่ยตํ่ ากวา  500  คนตอเดือน  สํ าหรับชวงเวลาที่ลูกคานิยมมาใช
บริการเชามากที่สุดคือ  ชวงเย็นวันศุกร-อาทิตยคิดเปนสัดสวนสูงถึงรอยละ  96.3  และมีระยะเวลาการเชาตอครั้งคือ  7-10  วัน
คิดเปนสัดสวนถึงรอยละ  46.9  ทั้งนี้เนื่องจากสมาชิกในครัวเรือนมีเปนจํ านวนมาก  รายการที่ยืมไปจึงถูกเวียนดูภายในครัว
เรือนจนครบจํ านวนสมาชิก  นอกจากนี้ผูเชาบางรายยังเอื้อเฟอเผ่ือแผไปยังเพื่อนฝูงใหยืมตออีกดวย  และระยะเวลาเชาที่นิยม
รองลงมาคือ  1-3  วัน  มีสัดสวนรอยละ  35.0

กลยุทธหลักที่ผูใชบริการนํ ามาใชจูงใจสวนใหญจะเปนการสมัครสมาชิกเชามวนวีดีโอคิดเปนสัดสวนสูงถึงรอยละ
66.0  นอกจากนี้ยังใชกลยุทธลด  แลก  แจก  แถมกับผูที่มาใชบริการบอยและจํ านวนการเชาในแตละครั้งมากคิดเปนสัดสวน



รอยละ  24.5  และกลยุทธอื่น  ๆ  อีกรอยละ  9.5  การสมัครสมาชิกของผูใหบริการเชาแตละรายจะแตกตางกันไป  โดยเฉลี่ยจะ
มีอัตราคาสมาชิกตลอดชีพอยูระหวาง  100-200  บาท  คิดเปนสัดสวนรอยละ  65.7  รองลงมาเปนอัตรา  201-500  บาทคิด
เปนสัดสวนรอยละ  31.1  และอัตรา  501  บาทขึ้นไปซึ่งเปนสมาชิกของการเชาแผนเลเซอรดิสกมีสัดสวนเพียงรอยละ  3.2

เปนที่นาสังเกตวา  คาสมัครเปนสมาชิกของผูประกอบการรายยอยอิสระสวนใหญจะอยูที่  100-200  บาท  สวนคา
สมาชิกของผูประกอบการรายใหญจะคอนขางแพง  อาทิ  คายแกรมมี่คาสมาชิกตลอดชีพจะอยูในอัตรา  500  บาท  สํ าหรับ
การเชามวนวิดีโอ  สวนคาสมาชิกตลอดชีพของคายบล็อกบัสเตอรมี  2  ประเภทคือ  ประเภท  คลาสสิคคาสมาชิก  500  บาท
และประเภทพรีเมียรคาสมาชิก  6,000  บาท  กรณีที่ลูกคาเชามวนวีดีโอไปแลงสงคืนชาจะตองเสียคาปรับใหทางราน  โดยทาง
รานคิดอัตราคาปรับอยูที่  10-20  บาทตอมวนตอวัน  และกรณีที่มวนหรือแผนวิดีโอที่เชาไปเกิดการชํ ารุดเสียหาย  ลูกคาตอง
เสียคาปรับเปนเงินจํ านวนเทากับมวนหรือแผนวีดีโอที่เชาไป

สํ าหรับรายการที่ผูเชานิยมเชาสวนใหญจะเปนภาพยนตคิดเปนสัดสวนถึงรอยละ  78.6  รองลงมาเปนรายการตลกคิด
เปนสัดสวนรอยละ  8.2  รายการเพลงคาราโอเกะและการตูนมีสัดสวนเทากันคือ  6.2  และรายการอื่น ๆ  อีกรอยละ  0.9จาก
การสอบถามผูประกอบการพบวา แนวภาพยนตรฝร่ังที่ลูกคานิยมเชาสวนใหญเปนแนวแอ็กชั่นคิดเปนสัดสวนรอยละ 96.6
แนวตลกรอยละ  1.5  ฆาตกรรมลึกลับรอยละ  1.1  และแนวอื่น  ๆ  อีกรอยละ  0.8

กิจกรรมครอบครัวยุคประหยัด
ชวงเวลาสํ ารวจ  9-12  กุมภาพันธ  2541  กลุมตัวอยาง  :  367  ครอบครัว

“ครอบครัว”  เปนสถาบันจุดเริ่มตนแหงความรักและความเขาใจของมนุษยที่มีอิทธิพลสูงสุดในการถายทอดแนวความ
คิด  ทัศนคติและพฤติกรรมการแสดงออกของแตละบุคคล  โดยมี  “กิจกรรมครอบครัว”  เกี่ยวกระชับความสัมพันธของสมาชิก
ในครอบครัว

บริษัท  ศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด  ไดสํ ารวจความคิดเห็นของครอบครัวชาวกรุงจํ านวน  367  ครอบครัว โดยผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีฐานะเปนสมาชิกในครอบครัว  คิดเปนสัดสวนราวรอยละ  68  ซึ่งสวนใหญ  (รอยละ  60)  อยูในชวง
อายุ  16-25  ป  สวนผูมีสถานภาพเปน  พอบานและแมบาน  มีสวนรวมในการตอบแบบสอบถามคิดเปนสัดสวนรอยละ  14
และรอยละ  17.6  ตามลํ าดับ  นับเปนเรื่องนายินดีที่กวาครึ่งหนึ่งของครอบครัวทั้งหมด  ตางมีความเห็นวาการทํ ากิจกรรมรวม
กันระหวางสมาชิกภายในครอบครัวยังคงมีความสํ าคัญคอนขางมาก

สํ าหรับ  กิจกรรมยอดฮิตของครอบครัวอันดับ  1  ไดแก  กิจกรรมดานบันเทิง  เชน  ดูทีวี  ฟงเพลง  เลนดนตรี  ดวยกัน
คิดเปนสัดสวนราวรอยละ  35  ลํ าดับรองลงมา  ไดแก  การทํ างานอดิเรกรวมกัน  อาทิ  ปลูกตนไม  เล้ียงสัตว  ฯลฯ  คิดเปนสัด
สวนรอยละ  15  และเพื่อสอดคลองรับกับปทองเที่ยวไทย  (Amazing Thailand)  ครอบครัวรอยละ  14  นิยมทองเที่ยวทั่วไทย
เมื่อพิจารณาถึงจํ านวนสมาชิกของครอบครัวที่เขารวมกิจกรรมในแตละครั้ง  พบวาโดยเฉลี่ยแตละครอบครัวมีสมาชิกเขารวมกิจ
กรรมประมาณ  4  คน  โดยรอยละ  43  ของครอบครัวจัดใหมีกิจกรรมรวมกันอยางนอย  1  ครั้งตอสัปดาห  ซึ่งสวนใหญตรงกับ
วันอาทิตยและวันเสาร  ราวรอยละ  50  และมักจะรวมพลพรอมเพียงประกอบกิจกรรมในเวลา  ชวงบายแก  ๆ  ตั้งแต  16.00-
18.00  น.  คิดเปนสัดสวนราวรอยละ  32  และสวนใหญรอยละ  70  ใชเวลาในการทํ ากิจกรรมรวมกันแตละครั้ง  ประมาณ  4
ชั่วโมง  โดยมี  คาใชจายโดยเฉลี่ย  ครอบครัวละ  1,150  บาท  หรือคิดเปนคาใชจายตอคน  ประมาณ  300  บาท



อยางไรก็ตาม  แมวาเศรษฐกิจไทยกํ าลังตกอยูภาวะวิกฤต   ครอบครัวราวรอยละ  52  ที่มีกิจกรรมดานบันเทิงงาน
อดิเรก  งานบาน  ก็ยังดํ าเนินกิจกรรมดังกลาวอยางเหนียวแนน  แตสํ าหรับครอบครัวอีกรอยละ  36  ที่นิยมชมชอบในกิจกรรม
ทองเที่ยวและจับจายใชสอยเปนชีวิตจิตใจ  ตองยอมพายตอพิษรายทางเศรษฐกิจ  โดยตองลดกิจกรรมทองเที่ยวและการช็อป
ปงลง

การใชเวลาวางของคนกรุงเทพฯ
ชวงเวลาสํ ารวจ  16-18  เมษายน  2540  กลุมตัวอยาง  :  680  คน

การดํ าเนินชีวิตของชาวเมืองหลวงที่เคยสับสนวุนวายในยามเศรษฐกิจรุงเรือง  ดูเหมือนวากลับกลายเปนความทรงจํ า
ในอดีต  ปจจุบันหนุมสาวชาวกรุงบางกลุมมีเวลาวางเกินตองการ  สถานการณเศรษฐกิจตกตํ่ าที่แพรสะพัดไปทั่วทํ าใหบริษัท
ตาง  ๆ  จํ าเปนตองปลดพนักงานจํ านวนไมนอย  อันเปนเหตุใหชาวเมืองหลวงหลายคน  มี  “เวลาวาง”  โดยมิไดปรารถนา

บริษัท  ศูนยวิจัยกสิกรไทย  จํ ากัด  สํ ารวจความคิดเห็นของคนกรุงเพทฯ  เกี่ยวกับการใช  “เวลาวาง”  ระหวางวันที่
16-18  เมษายน  2540  จํ านวนกลุมตัวอยาง  680  แบงเปนเพศชาย  รอยละ  50.1  และเพศหญิง  รอยละ  49.9  ผลการ
สํ ารวจปรากฏวาชาวกรุงเทพฯ  ประมาณครึ่งหนึ่งเห็นวาการใชชีวิตในปจจุบันยังมี  “เวลาวาง”  พอสมควร  สวนอีกรอยละ  29
ยังมีภารกิจรัดตัว  จึงมีเวลาวางคอนขางนอย  สํ าหรับชาวกรุงที่มีเวลาวางเหลือเฟอ  มีสัดสวนราวรอยละ  13

ชาวเมืองหลวงไมวาจะมี   “เวลาวาง”  มากหรือนอย  ตางลงความเห็นเกี่ยวกับกิจกรรมยามวางยอดนิยม  สรุปไดดังนี้
การพักผอนดูทีวี/ฟงเพลงอยูกับบาน  ไดรับคะแนนนิยมอันดับ 1  สัดสวนรอยละ  30  อันดับ  2  ไดแก  สังสรรคกับมิตรสหาย
(รอยละ  12.4)  ตามติดมาดวยกิจกรรมยอดฮิตอันดับ  3  คือ  การนอนหลับพักผอน  (รอยละ  12.1)  ประเด็นที่นาสังเกต
ประการหนึ่ง  เมื่อเปรียบเทียบกิจกรรมยามวางยอดฮิตระหวางฝายหญิงกับฝายชาย  ปรากฏพฤติกรรมที่แตกตางกัน  แมวาทั้ง
เพศหญิงและเพศชายลงคะแนนใหการอยูกับบานดูทีวีและฟงเปนกิจกรรมยามวางยอดฮิตอันดับ  1  แตกิจกรรมยามวางอันดับ
รอง  ๆ  ลงไป  แตกตางกันอยางสิ้นเชิง  กลาวคือ  ฝายชายเลือกการสังสรรคเฮฮากับเพื่อนฝูง  (รอยละ  20.7)  และการเลนกีฬา
(รอยละ  17.3)  เปนกิจกรรมยามวางยอดนิยมอันดับ  2  และ  3  ในขณะที่กิจกรรมยามวางที่ครอบใจฝายหญิงในอันดับรองลง
มา  ไดแก  การนอนหลับพักผอน  (รอยละ  16.7)  และการช็อปปง  (รอยละ  12.8)

โฮมช็อปปง  :  ทางดวนการบริโภคสํ าหรับผูไรเวลา
2 พฤษภาคม  2539

ธุรกิจในยุคโลกาภิวัฒนนี้  ส่ือธุรกิจวงการบันเทิงนับวามีการพัฒนาแขงขันกันอยางไมหยุดหยอน  ในปจจุบันกลุมผู
บริโภคตองการความสะดวกสบายทางดานการบริการมากขึ้น  ทางกลุมผูผลิตจึงคิดคนกลยุทธขึ้นใหมเพื่อชักจูงใหผูบริโภคหัน
มาซื้อสินคาของตนกันมากขึ้น  ซึ่งส่ือลาสุดที่กํ าลังเปนที่นิยมในขณะนี้คือ  การซื้อขายสินคาผานโทรทัศนหรือเปนที่รูจักกันดีใน
นามของ  โฮมช็อปปง  ซึ่งโฮมช็อปปงนี้เปนการจัดการซื้อขายสินคาผานหนาจอโทรทัศน  ทั้งนี้จะเปนการอาศัยชวงเวลาของแต
ละรายการนํ าเสนอขายสินคาหลากหลาย  และมีการจัดสงถึงบานดวย  นับไดวาเปนอีกกาวหนึ่งของวงการสื่อโทรทัศนไทยที่นํ า
เอาการขายสินคาเขามามีสวนรวมในรายการโทรทัศน  จากธุรกิจนี้เองที่ทํ าใหผูผลิตรายการโทรทัศนหลายรายหันมาเปดบริษัท
คูขาย  เพื่อจัดขายสินคาผานทางโทรทัศน  ทั้งนี้เนื่องจากคาตอบแทนที่คุมคาการลงทุน  ไมวาจะเปนการเขาถึงกลุมเปาหมาย
ไดดี  การเห็นผลที่ชัดเจน  หรือการประเมินที่ไดผลทันที  ซึ่งกลยุทธตาง  ๆ  ไมวาจะเปนการลด  การแถม  หรือการบริการจัดสง



สินคาถึงบาน  ลวนเปนประโยชนตอผูบริโภคทั้งส้ิน  เนื่องจากผูบริโภคไมจํ าเปนตองเสียเวลาในการเลือกซื้อสินคา  หรือฝาการ
จราจรที่ติดขัด  โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพฯ  และปริมณฑล  ธุรกิจโฮมช็อปปงในเมืองไทยมีแนวโนมคอนขางดี  หากมีการพัฒนา
รูปแบบในการนํ าเสนอใหมีความหลากหลาย  และแปลกใหม  ลดความซํ้ าซากจํ าเจ  รวมไปถึงความรอบคอบในการคัดเลือก
มาตรฐาน  และคุณภาพของซัพพลายเออรที่เขามารวมรายการ  เพื่อสรางภาพรวมที่ม่ันใจใหแกลูกคาที่เลือกใชบริการ  เพราะ
ทุกวันนี้ยังมีผูบริโภคอีกจํ านวนไมนอยที่ยังลังเลตอการสั้งซื้อสินคาผานสื่อโทรทัศน  ทั้งนี้การเสนอขายสินคาผานสื่อโทรทัศน
หรือส่ืออื่น  ๆ  นั้น  ผูคาไมควรฉกฉวยผลประโยชนจากลูกคาจนเกินไป  คือเสนอขายสินคาที่มีคุณภาพไมไดมาตรฐาน  หรือ
ราคาที่ไมเปนธรรมตอผูบริโภค  ซึ่งปญหาตรงจุดนี้  ทางการควรยื่นมือเขามาสอดสองอยางใกลชิดเพื่อพิทักษผลประโยชนใหแก
ผูบริโภคที่ถูกเอารัดเอาเปรียบ  อยางไรก็ตาม  กอนตัดสินใจซื้อสินคาจากรายการใดควรพิจารณาถึงชื่อที่อยูของรายการ  และ
ยี่หอของสินคาอยางชัดเจน  อีกทั้งการสั่งซื้อสินคาที่มีการบริการสงถึงที่นั้น  ผูบริโภคควรสอบถามคาใชจาย  หรือเงื่อนไขในการ
ขอรับบริการนั้นใหเปนที่เรียบรอยกอนจะมีการจัดสง  เปนตน  ทั้งนี้เพื่อไมใหเกิดความเสียเปรียบตอตัวลูกคาเอง



มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร
โครงการบัณฑิตศึกษา  คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี

ปการศึกษา  2541  ภาคเรียนที่  3

ตัวอยางแบบสอบถามประกอบแผนธุรกิจ  เรื่อง  วีดีโอใหเชารับสงถึงที่
กรุณาวงกลมลอมรอบคํ าตอบที่ทานคิดวาถูกตองที่สุดเพียงขอเดียว

ขอมูลสวนบุคคล
1. เพศ

1.  ชาย 2.  หญิง
2. อายุ

1.  20  ปหรือนอยกวา 2.  21-30  ป 3.  31-40  ป
4.  มากกวา  40  ป

3. สถานภาพสมรส
1.  โสด 2.  สมรส

4. รายไดตอเดือน
1.  10,000  บาทหรือนอยกวา 2.  10,001-20,000  บาท
3.  20,001-30,000  บาท 4.  30,001-40,000  บาท
5.  40,001-50,000  บาท 6.  มากกวา  50,000  บาท

5. วุฒิการศึกษา
1.  ตํ่ ากวาปริญญาตรี 2.  ปริญญาตรี
3.  สูงกวาปริญญาตรี

6. อาชีพ
1. นักเรียน,  นิสิต,  นักศึกษา  (กรุณาขามไปตอบขอ  8)
2. รับราชการ,  พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3.  พนักงานบริษัท
4.  เจาของกิจการ,  อาชีพอิสระ 5.  อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)………………………

7. ที่ทํ างานของทานอยูบริเวณ
1.  ลีลม,  สาธร,  พระราม4 2.  สุขุมวิท,  อโศก,  เพชรบุรี
3.  พหลโยธิน,  วิภาวดีรังสิต 4.  ลาดพราว,  รัชดาภิเษก
5.  ฝงธนฯ  ยาน  (โปรดระบุ)……………………
6.  อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………………..

8. ที่พักอาศัยของทานอยูบริเวณ
1.  เจริญกรุง,  ยานนาวา 2.  สุขุมวิท,  พระราม4



3.  พหลโยธิน,  วิภาวดีรังสิต 4.  ลาดพราว,  บางกะป,  รามคํ าแหง
5.  ฝงธนฯ  ยาน  (โปรดระบุ)………………… 6. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………

พฤติกรรมการเชามวนวีดีโอ
9. ทานเคยเชามวนวีดีโอมาชมที่บานหรือไม

1.  เคย 2.  ไมเคย  (กรุณาขามไปตอบขอ  28)
10. ทานเชามวนวีดีโอจากรานประจํ าหรือไม

1.  ใช 2.  ไมใช
11. ทานเชามวนวีดีโอจากที่ไหน

1.  รานใกลบาน 2.  รานใกลที่ทํ างาน 3.  รานตามหางสรรพสินคา
4. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)……………………

12. ทานเลือกรานวีดีโอจาก  (เลือกไดไมเกิน  3  ขอ)
1.  ความสะดวกสบายในการเดินทาง 2.  การตกแตงราน
3.  ชื่อเสียงของราน  (เชน  แมงปอง,  Blockbuster) 4.  การใหบริการ
5.  ความหลากหลายของมวนในราน 6.  คุณภาพของมวนวีดีโอ
7.  อัตราคาสมาชิก,  มัดจํ า,  คาเชา,  คาปรับ 8. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)………………..

13. ความถี่ในการเชามวนวีดีโอ
1.  2-3  วันตอครั้ง 2.  สัปดาหละครั้ง 3.  2-3  สัปดาหตอครั้ง
4.  1  เดือนตอครั้งหรือนานกวา 5. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………

14. จํ านวนมวนที่เชาในแตละครั้ง
1.  1-3  มวน 2.  4-6  มวน 3.  7-10  มวน
4.  มากกวา  10  มวน

15. ระยะเวลาในการเชาแตละครั้ง
1.  นอยกวา  1  สัปดาห 2.  1  สัปดาห 3.  มากกวา  1  สัปดาห

16. ชวงเวลาที่ทานเชามวนวีดีโอ  (เลือกไดไมเกิน  3  ขอ)
1.  กลางวันของวันจันทรถึงศุกร 2.  กลางคืนของวันจันทรถึงพฤหัสบดี
3.  กลางคืนของวันศุกร 4.  กลางวันของวันเสารอาทิตย
5.  กลางคืนของวันเสารอาทิตย

17. ทานเลือกมวนวีดีโอจาก  (เลือกไดไมเกิน  3  ขอ)
1.  การเดินเลือกในราน 2.  รายการในนิตยสาร,  แผนพับ,  หนังสือ
3.  คํ าแนะนํ าจากพนักงานในราน 4.  คํ าแนะนํ าจากเพื่อน,   คนรูจัก
5. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………………..

18. ทานจดจํ ามวนวีดีโอไดจาก



1.  ชื่อเรื่องภาษาไทย 2.  ชื่อเรื่องภาษาอังกฤษ
3.  ภาพที่ปกของมวน,  ใบปดหนัง 4. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………………..

19. คุณภาพของมวนวีดีโอที่ทานเชา
1.  มวน  Master 2. มวน  Copy 3.  แบบใดก็ได

20. ประเภทของรายการที่ชอบ  (เลือกไดไมเกิน  3  ขอ)
1.  ภาพยนตฝร่ัง 2.  ภาพยนตจีน 3.  ภาพยนตจีนชุด
4.  ภาพยนตไทย 5.  ตลกคาเฟ 6.  การตูน
7.  สารคดี 8.  คาราโอเกะ 9. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………

21. คาสมาชิกที่รานเรียกเก็บเปนแบบ
1.  รายป 2.  ตลอดชีพ 3.  ไมตองเสีย  (กรุณาขามไปตอบขอ  22)

คาใชจาย
1.  100-300  บาท 2.  301-500  บาท 3.  มากกวา  500  บาท

22. คามัดจํ าที่รานเรียกเก็บเปนแบบ
1.  รายป 2.  ตลอดชีพ 3.  ไมตองเสีย  (กรุณาขามไปตอบขอ  22)

คาใชจาย
1.  100-300  บาท 2.  301-500  บาท 3.  มากกวา  500  บาท

23. การสงเสริมการขายที่ทานชอบ  (เลือกไดไมเกิน  3  ขอ)
1.  ลดคาเชา 2.  ยกเวนคาสมาชิก,  มัดจํ า 3.  แถมใบปดหนัง,  โปสเตอร
4.  เพิ่มจํ านวนวันใหเชา 5.  แถมมวนวีดีโอใหดูฟรี 6.  บริการรับสงถึงบาน
7. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………

24. 24.  ปญหาที่ทานประสบในการเชามวนวีดีโอ  (เลือกไดไมเกิน  3  ขอ)
1.  ภาพและเสียงไมชัด 2.  ไมมีมวนวีดีโอที่ทานตองการชม
3.  ไมอยากเสียคาสมาชิก,  มัดจํ า 4.  ขี้เกียจนํ ามวนวีดีโอไปสงคืน
5.  ลืมนํ ามวนวีดีโอไปสงคืน 6.  การบริการของพนักงานไมดี
7. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………

พฤติกรรมการใชบริการสงถึงบาน
25. รานที่ทานเชามีบริการสงถึงหรือไม

1.  มี 2.  ไมมี  (กรุณาขามไปตอบขอ  28)
26. ทานเคยใชบริการสงถึงบานหรือไม

1.  เคย 2.  ไมเคย  (กรุณาขามไปตอบขอ  28)
27. ทานพอใจกับบริการสงถึงบานหรือไม

1.  พอใจ 2.  ไมพอใจเพราะ…………………..



     (กรุณาขามไปตอบขอ  29)
28. ทานสนใจที่จะใชบริการสงวีดีโอถึงบานหรือไม

1.  สนใจ 2.  ไมสนใจเพราะ……………………….
     (จบการสอบถาม  ขอบคุณที่ใหความรวมมือ)

29. คาบริการสงถึงบานตอครั้งที่ทานคิดวาเหมาะสม
1.  10  บาท 2.  20  บาท 3.  30  บาท
4. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………

30. ระยะเวลาในการสงที่ทานคิดวาเหมาะสม
1.  นอยกวา  30  นาที 2.  31-60  นาที 3.  ตามเวลาที่นัดหมาย
4. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………

31. ชวงเวลาใดที่ทานคาดวาจะส่ังเชามวนวีดีโอ  (เลือกไดไมเกิน  3  ขอ)
1.  กลางวันของวันจันทรถึงศุกร 2.  กลางคืนของวันจันทรถึงพฤหัสบดี
3.  กลางคืนของวันศุกร 4.  กลางวันของวันเสารอาทิตย
5.  กลางคืนของวันเสารอาทิตย

32. ทานคาดหวังอะไรจากการใชบริการสงถึงบาน  (เลือกไดไมเกิน  3  ขอ)
1.  การบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา 2.  มีมวนวีดีโอที่ทานตองการเสมอ
3.  รับประกันความคมชัดของมวนวีดีโอ 4.  การแนะนํ าและบริการที่ดีของพนักงาน
5.  คาบริการที่ไมแพงเกินไป 3. อื่น  ๆ  (โปรดระบุ)…………………

(จบการสอบถาม  ขอบคุณที่ใหความรวมมือ)



Information System

ธุรกิจในปจจุบันไดนํ า  Information System  เขามาเปนสวนประกอบในการดํ าเนินงานกันอยางแพรหลาย  อันเนื่อง
มาจากความถูกตองและรวดเร็วในการประมวลผลโดยไมมีกระทบจากระยะทาง  ซึ่งสามารถจะตอบสนองความตองการของลูก
คาที่เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลาไดทันทวงทีไมวาลูกคาจะอยู  ณ  ที่ใด  ตอไปนี้จะกลาวถึง Information System  ที่จะนํ ามาใช
กับธุรกิจใหเชามวนวีดีโอแบบสงถึงบาน  โดยจะแยกออกเปน  2  สวนหลัก  ๆ  คือ  Hardware  และ  Software

Hardware
อุปกรณที่จะนํ ามาใชในสํ านักงานใหญและสาขามีดังตอไปนี้
• สํ านักงานใหญ

1. ระบบชุมสายโทรศัพท  (PABX)  แบบเบอรเดียวหลายคูสาย  (SPC)
2. ระบบ  Computer Client / Server
3. เครื่องพิมพ
4. เครื่องบันทึกเทปสํ ารองขอมูล

รูปแสดงอุปกรณเครื่องใชที่สํ านักงานใหญ
• สาขา

1. Computer Client  ที่เชื่อมตอกับ  Server  ที่สํ านักงานใหญโดย  Leased Line
2. เครื่องอานบารโคด
3. เครื่องพิมพ



รูปแสดงอุปกรณเครื่องใชที่สาขา

Software
Software  ที่นํ ามาใชกับระบบ  Client / Server  มีลักษณะเปน  Database Software  ที่มีคุณสมบัติดังตอไปนี้

1. เปนระบบเปด  (Open System)  ที่สามารถเพิ่ม  Module  ได
2. มีการติดตอส่ือสารกับผูใชแบบ  Graphic
3. สามารถพิมพบัตรสมาชิกและบัตรพนักงานได
4. สามารถเชื่อมตอกับเครื่องอานบารโคดได



โครงสรางของระบบงานเปนตามแผนภาพดังตอไปนี้

แผนผังแสดงระบบฐานขอมูล

ฐานขอมูลหลัก ฐานขอมูลรายวัน รายงานและการแสดงผล

รับสมัคร/ยกเลิกสมาชิก

ฐานขอมูลลูกคา

ฐานขอมูลสินคา

สินคาใหม / ยกเลิกสินคา

เชา

คืน

เปล่ียน

ประวัติการเชาของ
ลูกคา

ประวัติการเชาของ
สินคา

รายได

สินคาคงเหลือ



• ฐานขอมูลหลัก  ประกอบไปดวย
1. ฐานขอมูลลูกคา

รหัสประจํ าตัว,  ชื่อ – นามสกุล,  วันเกิด,  ที่อยู,  ที่ทํ างาน,  เบอรโทรศัพท,  วันที่สมัครสมาชิก
2. ฐานขอมูลมวนวีดีโอ

รหัสสินคา,  ชื่อภาษาไทย – อังกฤษ,  ประเภทสินคา,  ผูแทนจํ าหนาย,  สาขาที่จัดเก็บ,  ผูแสดงนํ า –
ประกอบ,  ผูกํ ากับ,  ปที่ออกฉาย,  รางวัลที่ไดรับ,  เจาของลิขสิทธ,  เนื้อเรื่องโดยยอ,  คาเชา,  วันที่มวนวีดี
โอเขาราน,  ระยะเวลาใหเชา

• ฐานขอมูลรายวัน  ประกอบไปดวย
1. รายการเชา

รหัสลูกคา,  รหัสสินคา,  วันที่เชา – คืน,  คาเชา
2.  รายการคืน

รหัสลูกคา,  รหัสสินคา,  วันที่กํ าหนดคืน,  วันที่คืน,  คาปรับ
3. รายการเปลี่ยน

รหัสลูกคา,  รหัสสินคาเดิม-ใหม,  วันที่เปล่ียน-คืน
• รายงานและการแสดงผล  ประกอบดวย

1. ประวัติการเชาของลูกคา
ลูกคาที่ยังคืนสินคาไมครบ,  ลูกคาที่ขาดการติดตอไปนาน,  ประเภทของวีดีโอที่ชอบ,  มวนวีดีโอที่รอใหไป
สง  ฯลฯ

2. ประวัติการเชาของสินคา
มวนวีดีโอที่ไดรับความนิยม,  มวนวีดีโอที่ไมมีคนเชา  ฯลฯ

3. รายงานรายได
คาเชา,  คาปรับ  ของแตละสาขา  ฯลฯ

4. สินคาคงเหลือ
มวนวีดีโอใหม,  มวนวีดีโอที่ถูกเปล่ียน  ฯลฯ

รายงานและการแสดงผลยังตองสามารถนํ าเสนอความสัมพันธของขอมูล  (Crosstabs)  ในแตละสวนดังกลาวขางตน
อีกดวย  ในอนาคตยังสามารถเพิ่มเติมความสามารถในการรายงานและแสดงผลตามความตองการของผูใชได  โดยการเพิ่ม
Module  ใหมเขาไปในระบบใหมเขาไปในระบบ

เมื่อพิจารณา  Information System  นี้พบวาโดยทั่วไปเปนแบบ  Transaction Processing System  ที่มีลักษณะการ
ทํ างานเปนแบบ  routine  ซึ่งจะรับสงขอมูลของลูกคาและรายการเชามวนวีดีโอระหวางสํ านักงานใหญกับสาขา  แตในความ
เปนจริงแลวระบบนี้ยังมีคุณสมบัติที่เปน  Management Information System  อีกดวย  เพราะสามารถสรางรายงานและแสดง
ผลที่เปนประโยชนกับ  Business Functions  ตาง  ๆ  ได  ซึ่งสามารถจะนํ าไปวิเคราะหเพื่อสราง  Business Advantage  ได
ตอไป



การใชประโยชนจากฐานขอมูล
• ทางการตลาด

ขอมูลจะชวยใหทราบถึงภาพรวมของตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภค  ซึ่งจะนํ าไปใชวางแผนการตลาดไดอยาง
เหมาะสม  อีกทั้งยังสามารถวิเคราะหในรายละเอียดของแตละสาขาและแมกระทั่งลูกคาแตละคน  สรางโอกาสในการทํ า
Direct Marketing  ที่ตรงกับกลุมลูกคา
• ทางการบริหารสินคาคงเหลือ

ขอมูลจะชวยในการจัดหามวนวีดีโอที่ตรงกับความตองการของลูกคาที่แตกตางกันและเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา
ลดจํ านวนสินคาคงเหลือที่ไมกอใหเกิดรายได  ลดคาเชาพื้นที่ที่ตองใชในการเก็บมวนวีดีโอ    และยังเพิ่มความรวดเร็วในการคน
หามวนวีดีโออีกดวย
• ทางการบริหารงานทั่วไป

ลดความผิดพลาดและเวลาในการกรอกขอมูล,  คัดลอกและสงขอมูล  อีกทั้งยังชวยลดปริมาณเอกสารและพื้นที่จัด
เก็บในสํ านักงาน  และลดจํ านวนพนักงานที่จะตองทํ างานในสวนนี้
• ทางการควบคุมและประเมินผลงาน

ผลการปฏิบัติงานทุกอยางจะถูกบันทึกและเรียกออกมาใชไดในการประเมินผลงาน  เชน  จํ านวนสมาชิกที่มี,  ยอด
รายได,  ความรวดเร็วในการใหบริการ  เปนตน

การรักษาความปลอดภัยของฐานขอมูล
เนื่องจากฐานขอมูลเปนส่ิงที่สํ าคัญมากในการดํ าเนินธุรกิจ  จึงตองมีมาตรการปองกันความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้น

หรือปองกันการรั่วไหลของขอมูลไปสูคูแขงดังนี้
1. กํ าหนดรหัสผานในการเขาระบบฐานขอมูลและขอบเขตในการเขาถึงฐานขอมูลสํ าหรับพนักงานแตละคน  ซึ่งจะแตกตาง

กันตามระดับปฏิบัติการ
2. บันทึกฐานขอมูลลงในเทปสํ ารองขอมูลเปนประจํ า  เพื่อที่จะประหยัดเวลาและเนื้อที่ในการสํ ารองขอมูล  จะตองมีการ

บํ ารุงรักษาฐานขอมูลโดยการแยกฐานขอมูลลูกคาและสินคาที่ไมมีการเคลื่อนไหวเปนเวลานานออกไปจากระบบ  ซึ่งจะ
ชวยใหการเขาถึงฐานขอมูลรวดเร็วขึ้นอีกดวย

3. ตัดความสามารถในการใช  Floppy Disk  ของเครื่อง  Computer  เพื่อปองกัน  Virus  ทั้งนี้  Programmer  สามารถใช
Floppy Disk  ไดในกรณีที่จํ าเปน

4. จัดเก็บรายงานที่ออกมาจากระบบไวในที่ปลอดภัยและมีการทํ าลายเปนระยะ  รวมถึงการตรวจสอบการเรียกใชฐานขอมูล
ที่ผิดปกติ

Leased Line
Leased Line  คือบริการใหเชาวงจรสื่อสัญญาณความเร็วสูง  ซึ่งสามารถรับ-สงขอมูล,  ภาพ  และภาพวีดีโอในระบบ

ดิจิตอลดวยการเชื่อมสัญญาณในลักษณะจุดตอจุดบนทางดวนขอมูล  การรับ-สงสัญญาณดังกลาวสามารถทํ าไดโดยไมจํ ากัด
เวลาและปริมาณการใชงานดวยความเร็วเต็มพิกัด  การรับรูขอมูลขาวสารตาง  ๆ  ระหวางองคกรมีความรวดเร็วมากขึ้น  เชน



ขอมูลสินคาคงคลัง,  ขอมูลลูกหนี้  และขอมูลทางบัญชี  เปนตน  ระดับของความเร็วที่ใหบริการมีหลายระดับ  ตั้งแต  64,  128,
192,  256,…..2,048  Kbps.(n x 64 Kbps.)  หรือแมกระทั่ง  34  Mbps.  และ  155 Mbps.  (STM-1)  สามารถเชาคูสาย
Leased Line  ไดจากการสื่อสารแหงประเทศไทยหรือบริษัทโทรคมนาคมทั่วไป
• การเชื่อมสัญญาณ Leased Line
การเชื่อมสัญญาณ Leased Line  สามารถทํ าได  2  ลักษณะดังนี้
1. Point-to-Point

คือการรับ-สงสัญญาณขอมูล,  ภาพ  และภาพวิดีโอซึ่งผูใชสามารถรับ-สงสัญญาณถึงกันไดดวยความเร็วสูงทั้งตน
ทางและปลายทาง  ทั้งนี้ผูใชบริการสามารถรับ-สงสัญญาณขอมูลระหวางสาขาไดโดยใชสํ านักงานใหญเปนส่ือกลางในการรับ-
สงขอมูลถึงกัน  ดังรายละเอียดของการเชื่อมตอแบบ Point-to-Point
2. Point-to-Multipoint

คือการรับ-สงสัญญาณขอมูล,  ภาพ  และภาพวิดีโอจากตนทางจุดหนึ่งไปยังปลายทางอีกหลายจุดพรอมกัน  สวน
ลักษณะการตอบกลับของสัญญาณจากปลายทางมายังตนทางนั้นจะเปนในลักษณะจากจุดหนึ่งไปยังอีกจุดหนึ่ง  เชน  การสง
สัญญาณจากอาคารสํ านักงานใหญไปยังสํ านักงานสาขาหลายสาขาในคราวเดียวกัน  และการสงสัญญาณจากแตละสาขา
กลับเขาสูสํ านักงานใหญ
• ประโยชนของ Leased Line
1. เพิ่มความเปนสวนตัว

บริการเชาวงจรสื่อสัญญาณความเร็วสูงเปรียบเสมือนโครงขายสวนตัวของแตละองคกร  เนื่องจากผูใชบริการมีสิทธิ์ใช
ชองสัญญาณนั้ไดอยางเต็มที่แตเพียงผูเดียวตลอดเสนทางและตลอดเวลานับตั้งแตตนทางจนถึงปลายทาง  อันจะสงผลใหการ
รับ-สงขอมูลมีความปลอดภัยเพราะปราศจากการรบกวนจากบุคคลภายนอก  โดยทางดวนขอมูลสามารถออกแบบเครือขายให
ตรงกับความตองการใชงานจริงไดมากที่สุด
2. เพิ่มความสามารถและความรวดเร็ว

เนื่องจากทางดวนขอมูลมีเครือขายเปนของตนเองและมีความสามารถในการรองรับความเร็วในการรับ-สงขอมูลได
หลายระดับ  ผูใชบริการจึงสามารถที่จะเพิ่มระดับความเร็วและประเภทของเทคโนโลยีใหสอดคลองกับระบบที่เปล่ียนไปตาม
ความตองการที่จะเกิดขึ้นในอนาคตไดโดยสะดวก
3. ลดตนทุนของธุรกิจ

ดวยประสิทธิภาพที่เพิ่มขึ้นของเทคโนโลยีส่ือสารและบริการ  ทางดวนขอมูลจึงชวยลดตนทุนตาง  ๆ  ใหแตละองคกร
ไดมากมาย  เชน  ตนทุนในการบริหารโครงขาย  ตนทุนในการติดตอส่ือสารระหวางสาขา  ตนทุนในการแบกรับคาอุปกรณและ
คาอะไหล  และลดความเสี่ยงเรื่องสินคาลาสมัย



Financial Data



เงินลงทุนเริ่มตน  (INITIAL INVESTMENTS)

คาตกแตงราน 200,000    คาออกแบบภายนอก+ใน 300,000      
คาตดิตั้งระบบออนไลน 10,000      คาตกแตง 500,000      
เฟอรนิเจอร 100,000    เฟอรนิเจอร 1,000,000   
โทรทศัน  วีดีโอ  ชุดเครื่องเสียง  1  ชุด 50,000      ระบบคอมพิวเตอรและขอมูล 1,000,000   
คอมพิวเตอร  พรินเตอร  1  ชุด 50,000      ระบบโทรศัพท 200,000      
ระบบบารโคด 10,000      ระบบเครื่องปรับอากาศ 500,000      
โทรศัพท  2  เบอรพรอมแฟกซ 16,000      Software  Licenses 500,000      
เครือ่งปรับอากาศ  1  เครื่อง 20,000      เครื่องใชไฟฟาอื่น  ๆ 500,000      
Software  Licenses 25,000      Stationery 250,000      
Pager  2  เครื่อง 5,000        เบด็เตล็ดอื่น  ๆ  250,000      
Stationery 20,000      รวม 5,000,000   
เบด็เตล็ดอื่น  ๆ  24,000      มวนวีดีโอสําหรับ  10  สาขา 6,000,000   

รวมตอสาขา 530,000   รวม 11,000,000 
รวมตอ  10  สาขา 5,300,000 รวมทั้งหมด 16,300,000 

เงินลงทุนเริ่มตนในแตละรานสาขา เงินลงทุนเริ่มตนในสํานักงานใหญ



คาใชจายประจํ า  (ESTIMATED OVERHEAD EXPENSES)

Internet /telephone/on line connection 75,000      900,000      990,000      1,089,000   1,197,900   1,317,690   
Maintenance and Development 75,000      900,000      990,000      1,089,000   1,197,900   1,317,690   
Marketing 726,000    6,192,000   10,214,400 14,054,400 17,926,080 21,832,608 
Training  (10%of salary) 94,000      1,128,000   1,493,400   1,804,290   2,128,367   2,567,813   
Insurance 50,000      600,000      660,000      726,000      798,600      878,460      
Stationery 60,000      720,000      792,000      871,200      958,320      1,054,152   
Car leasing + Transportation 40,000      480,000      528,000      580,800      638,880      702,768      
Other outsourcings 50,000      600,000      660,000      726,000      798,600      878,460      
Other Expenses 75,000      900,000      990,000      1,089,000   1,197,900   1,317,690   
Total 2,747,800 30,453,600 39,983,880 48,771,738 57,867,652 68,532,977 
Assumption  : คาใชจายจะเทากันทุกเดือนในแตละปโดยจะเพิ่มขึ้นเฉลี่ยปละ  10  %

ยกเวนเงินเดือนและคาการตลาดจะแปรตามแผนกําลังคนและแผนการตลาด



คาใชจายโดยประมาณของแตละสาขาโดยเฉลี่ย  (บาท)
Expenses Month Yr1 Yr2 Yr3 Yr4 Yr5
Rent 50,000    600,000    660,000    726,000    798,600    878,460    
Utilities 8,000      96,000      105,600    116,160    127,776    140,554    
Telephone 3,000      36,000      39,600      43,560      47,916      52,708      
Stationery 8,000      96,000      105,600    116,160    127,776    140,554    
Maintenance and Development Expense 8,000      96,000      105,600    116,160    127,776    140,554    
Salaries 81,000    972,000    1,141,200 1,327,320 1,532,052 1,757,257 
Compensation (10% of full time salaries) 4,500      54,000      59,400      65,340      71,874      79,061      
Miscellanous Office Items 8,000      96,000      105,600    116,160    127,776    140,554    
Total 170,500  2,046,000 2,322,600 2,626,860 2,961,546 3,329,702 
Assumption  : คาใชจายจะเทากันทุกเดือนในแตละปและจะเพิ่มขึ้นปละ  10%  โดยเฉลี่ย

เพื่อเปนการสะดวกในการคํานวณและการพิจารณาวางแผน  จะแยกคาใชจาย
ของรานออกมาเปน  item  หนึ่งใน  I/S



ตําแหนง เงนิเดอืนเริม่ตน
บาท จาํนวน เงนิเดอืน จาํนวน เงนิเดอืน จาํนวน เงนิเดอืน จาํนวน เงนิเดอืน จาํนวน เงนิเดอืน

ผูจดัการทัว่ไป 100,000         1           100,000    1         105,000      1          110,250      1            115,763      1           121,551      
รองผูจดัการทัว่ไป 80,000           -       - -      -              -       -              -        -              2           160,000      
ผูจดัการฝาย 50,000           5           250,000    5         262,500      5          275,625      5            289,406      5           303,877      
รองผูจดัการฝาย 40,000           -       - -      -              -       -              -        -              4           160,000      
หวัหนาสวน 25,000           5           125,000    9         237,500      12        336,250      15          444,875      15         406,863      
ผูจดัการฝกหดั 10,000           10         100,000    10       110,000      10        121,000      10          133,100      10         146,410      
เจาหนาทีท่ัว่ไป 10,000           20         200,000    30       320,000      35        402,000      40          492,200      40         486,420      
เจาหนาที ่ Part Time 7,000             10         70,000      10       77,000        10        84,700        10          93,170        10         102,487      
เลขานกุาร 10,000           6           60,000      6         66,000        6          72,600        6            79,860        8           129,846      
สารบรรณ 7,000             5           35,000      9         66,500        13        101,150      15          125,265      15         122,392      
รวม 62         940,000    80       1,244,500   92        1,503,575   102       1,773,639   110       2,139,846   
รวมเรือ่งเงนิเดอืนตลอดป 14,934,000 18,042,900 21,283,665 25,678,130 
Assumptions เงนิเดอืนตัง้แตระดบัรองผูจดัการฝายขึน้ไปเพิม่ขั้นโดยเฉลีย่ปละ  5%  เนือ่งจากไดรับ  profit sharing  ดวย

เงนิเดอืนตัง้แตระดบัหวัหนาสวนลงมาเพิม่โดยเฉลีย่ปละ  10%

แผนกาํลงัคนและเงนิเดอืนของสาํนกังานใหญ
ปที ่ 5ปที ่ 4ปที ่ 3ปที ่ 2ปที ่ 1



แผนกํ าลังคนและเงินเดือนของแตละรานสาขา

ตํ าแหนง เงินเดือนเริ่มตน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5
(บาท) จํ านวน เงินเดือน จํ านวน เงินเดือน จํ านวน เงินเดือน จํ านวน เงินเดือน จํ านวน เงินเดือน

ผูจัดการราน            15,000        1   15,000        1       16,500       1      18,150       1      19,965       1       21,962
เจาหนาที่จัดการสินคา            10,000        1   10,000        1       11,000       1      12,100       1      13,310       1       14,641
เจาหนาที่ตอนรับ            10,000        1   10,000        1       11,000       1      12,100       1      13,310       1       14,641
เจาหนาที่รับสงสินคา            10,000        1   10,000        1       11,000       1      12,100       1      13,310       1       14,641
เจาหนาที่Part Time              6,000        6   36,000        7       45,600       8      56,160       9      67,776      10       80,554
รวม      10   81,000      11       95,100     12  1,106,110      13     127,671      14     146,438
รวมเงินเดือนตลอดป  972,000   1,141,200  1,327,320  1,532,052  1,757,257



ประเภท
mth  
1

mth  
2

mth 
3

mth 
4

mth 
5

mth 
6

mth 
7

mth 
8

mth 
9

mth 
10

mth 
11

mth  
12

Yr  1 Yr  2 Yr  3 Yr  4 Yr  5

ใบปลวิ 120,000 ใบ/เดอืน 0.80        /ใบ 12    (ทกุเดอืน) 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10   1.15     2.53         3.80     5.07     6.34 
วทิยุ 3            คลืน่ 60,000    /เดอืน/คลืน่ 3      (ไตรมาสแรก) 0.18 0.18 0.18  -  -  -  -  -  -  -  -  -   0.54     0.59         0.65     0.72     0.79 
internet 1            webpage 10,000    /เดอืน 12    (ทกุเดอืน) 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01   0.12     0.13         0.15     0.16     0.18 
ลงคอลมันนสพ./นติยสาร 5            คอลมัน 100,000  (เหมา) 3      (ทกุ  4  เดอืน) 0.10 - - - 0.10  -  -  - 0.01  -  -  -   0.30     0.33         0.36     0.40     0.44 
โฆษณาในนติยสารภาพยนต 1            ฉบับ 10,000    /ฉบับ 12    (ทกุเดอืน) 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01   0.12     0.13         0.15     0.16     0.18 
direct mail/catalogue 1,000     ฉบับ/เดอืน 10           /ฉบับ 12    (ตลอดป) 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01   0.12     0.26         0.40     0.53     0.66 
direct  mail  พรอม  promotion 1,000     ฉบับ/เดอืน 70           /ฉบับ 12    (ตลอดป) 0.07 0.07 0.07 0.07 0.07 0.07 0.07 0.07 0.07 0.07 0.07 0.07   0.84     1.85         2.77     3.70     4.62 
บูธ - อาคารสาํนกังาน 50,000    /ที/่สปัดาห 24    (ทกุ2สปัดาห) 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10   1.20     1.32         1.45     1.60     1.76 
บูธ - หางสรรพสนิคา 50,000    /ที/่สปัดาห 12    (ทกุตนเดอืน) 0.05 0.05 0.05 0.05 0.05 0.05 0.05 0.05 0.05 0.05 0.05 0.05   0.60     0.66         0.73     0.80     0.88 
อืน่  ๆ   (สาํรอง) 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 1.20 2.40 3.60 4.80 6.00
รวม 0.73 0.63 0.63 0.45 0.55 0.45 0.45 0.45 0.46 0.45 0.45 0.45   6.19   10.20       14.05   17.94   21.83 
หมายเหต ุ : อตัราคาใชจายจะเพิม่ขึน้  10%  ตอปโดยเฉลีย่ยกเวน*

*จะปรับเพิม่ขึน้ตามจาํนวนสมาชกิและสาขาทีเ่พิม่ขึน้ในแตละปดวย

ประมาณการคาใชจายทางการตลาด  (ESTIMATED MARKETING EXPENSES

จํานวนเริม่ตน

สปัดาหละที่
สปัดาหละที่

อตัราเริม่ตน  (บาท)** ความถี/่ป

หนวย  :  ลานบาท



SALES FORECAST

1. จํ านวนสมาชิก
จํ านวนสมาชิกที่คาดการณในแตละสาขา

จํานวนสมาชิก(คน) Average
เดือนแรก 550.00 
เดือนถัดมา 70
สมาชิกที่เพิ่มขึ้นในแตละป 840
สมาชิกในปแรก 1,320
สมาชิกในป 2 2,160
สมาชิกในป  3 3,000
สมาชิกในป 4 3,840
สมาชิกในป 5 4,000

หมายเหตุ  :  แตละสาขาจะใหบริการลูกคาได  4,000  คนเทานั้นเพื่อการบริการที่ทั่วถึง
จะใชวิธีขยายจํ านวนสาขาแทนเมื่อมีลูกคาเพิ่มขึ้น

2. รายไดจากการใหบริการ
รายไดแบงออกเปน  2  ประเภท

2.1 รายไดจากคาสมาชิก
2.2 รายไดจากคาเชา,  คาปรับ  และคาสง

1.1 รายไดจากคาสมาชิกในแตละสาขา
คาสมาชิกรายละ 250 บาท  (ตลอดชีพ)
คาสมาชิก(บาท Average
เดือนแรก 137,500    
เดือนถัดมา 17,500      
คาสมาชิกในปแรก 330,000    
คาสมาชิกที่เพิ่มขึ้นในแตละป 210,000    

การแบงประเภทสมาชิก
1.  Hard ใชบริการเชาวีดีโอจํ านวนมากกวา  600  บาทตอเดือน
2.  Medium ใชบริการเชาวีดีโอจํ านวนระหวาง  300 – 600  บาทตอเดือน  (Assume AVG.  =  450  บาท)



3.  Soft ใชบริการเชาวีดีโอจํ านวนระหวาง  100 – 300  บาทตอเดือน  (Assume AVG.  =  200  บาท)
4.  Ignorance ใชบริการเชาวีดีโอจํ านวนนอยกวา  100  บาทตอเดือน  (จะไมนับคํ านวณในการคาดการณรายได)

ประเภท อัตราสวน  (%)  (2) การใชบริการโดยเฉลี่ย(3) (2)*(3)
1.  Hard 5 750 3,750                  
2.  Medium 25 450 11,250                
3.  Soft 45 200 9,000                  
4.  Ignorance 25 0 -                      

avg  ตอคน 240  บาท/เดือน

1.2 รายไดจากคาเชา,  คาปรับ  และคาสง  ในแตละสาขา

Average
เดือนแรก 132,000              
เดือนถัดมาเพิ่มข้ึนเดือนละ 16,800                
รายไดปแรก 2,692,800           
รายไดป  2  5,112,000           
รายไดป  3 7,531,200           
รายไดป  4 9,950,400           
รายไดป  5 11,493,600         

หมายเหตุ  : ที่มาของการประมาณการมาจาก
1. รายละเอียดในแผนการตลาด
2. ผลการทํ าวิจัยการตลาด
3. ผลการทํ า  Depth Interview  ผูบริโภคและเจาของรานวีดีโอตาง  ๆ



การประมาณจํ านวนมวนวีดีโอและตนทุน  (ESTIMATED VDO FOR RENT)
เริ่มตน ปแรก ปที่  2 ปที่  3 ปที่  4 ปที่  5

จํานวนสมาชิก 550 1.320 2,160 3,000 3,840 4000
หนังใหมตอเดือน  (เรื่อง)/สาขา 400 50 40 40 40 40
จํานวนเรื่องรวม/สาขา 400 950 1,430          1,910          2,390          2,870          
จํานวน  copies  เฉล่ีย/เรื่อง/สาขา 5.0            5.0 5.5              6.0 6.5 6.5
จํานวนมวนที่เพิ่มขึ้น/สาขา/ป 2,000        2,750        2,640          2,880          3,120          3,120          
จํานวนมวนที่เพิ่มขึ้นทุก  10  สาขา 20,000      27,500      26,400        28,800        31,200        31,200        
จํานวนมวนที่เพิ่มขึ้นทุกสาขา 20,000      27,500      73,900        102,700      133,900      165,100      
ราคาตอมวน  (บาท) 300 300 300 300 300 300
New VDO for rental (Bht) (All branches) 6,000,000 8,250,000 22,170,000 30,810,000 40,170,000 49,530,000 
จํานวนมวนรวมทุกสาขา 20,000      47,500      121,400      224,100      358,000      523,100      
จํานวนมวนทุกสาขาหักที่เสียเสื่อมหายเกา 20,000      47,500      114,275      188,406      256,364      331,737      
จํานวนมวนที่สูญหาย -            2,375        5,714          9,240          12,818        16,587        
จํานวนมวนที่เสีย/เส่ือม -            4,750        11,428        18,841        25,636        33,174        
จํานวนมวนเกาที่ขาย -            -            11,428        37,681        51,273        66,347        
รวมจํานวนมวนที่เสีย/เส่ือม/หาย/เกา -            7,125        28,569        65,762        89,727        116,108      
จํานวนมวนรวมทุกสาขาสุทธิ 20,000      40,375      85,706        122,464      166,637      215,629      
จํานวนมวนสุทธิตอสาขา 2,000        4,038        4,285          4,082          4,166          4,313          
จํานวนมวนตอจํานวนสมาชิก 3.64 3.6 3.42 3.42 3.49 4.13
จํานวนมวนที่เพิ่มขึ้น/จํานวนสมาชิกที่เพิ่ม -            3.27 3.14 3.43 3.71 3.71
Assumption:
1. เรื่องในแตละสาขาอาจไมเหมือนกัน
2. วีดีโอเกาบางเรื่องอาจโอนถายไปยังสาขาใหมได
3. จํ านวนเรื่องใหมโดยเฉลี่ยแตละปจะไมเพิ่มขึ้นเนื่องจากการกระจายเรื่องในแตละสาขาอยางมีประสิทธิภาพ
4. จํ านวน  copies  โดยเฉลี่ยของแตละเรื่องไมเทากัน  (จะแปรตามชนิดของเรื่อง,  สาขา,  ฯลฯ)
5. จํ านวน  copies  จะเพิ่มขึ้นปละ 0.5 copies  โดยเฉลี่ย  (ยกเวนปที่  5  ไมเพิ่ม)
6. ราคาตนทุนเฉลี่ยตอมวนเทากับ 300  บาท
7. จํ านวนมวนที่เสีย/เส่ือม 10%  ของจํ านวนมวนรวมทุกสาขาหักที่เสีย/เส่ือม/หาย
8. จํ านวนมวนที่สูญหาย 5%    ของจํ านวนมวนรวมทุกสาขาหักที่เสีย/เส่ือม/หาย
9. จํ านวนมวนที่ขายไป 10%  (สํ าหรับป  2) 20%  (สํ าหรับป  3-5)
10. ราคามวนเกาที่ขายโดยเฉลี่ย 40  บาท



PAYBACK PERIOD,  NPV,  IRR and OTHER PROFITABILITY ANALYSIS

Assumption  :  use CF as a basis in calculation  (CF  =  Cashflow before tax and dividend) Ini.Invst=  100,000,000  Baht

Year Yr0 Yr1 Yr2 Yr3 Yr4 Yr5
CF 16,300,000-      26,245,600-     25,527,680-     9,284,537       66,382,657     134,000,797   
Acc.  CF 16,300,000-      42,545,600-     68,073,280-     58,788,743-     7,593,914       141,594,711   
Total EQUITY (Add back tax and dividend) 100,000,000    77,806,900     68,058,595     89,490,476     169,184,907   296,127,884   
Equity Growth  (Compare to Initial investment) 100.00% -22.19% -31.94% -10.51% 69.18% 196.13%

Payback Period  (years) = 3.89
Annual Discount Rate 15.00% 20% 25.00% 30.00% 35.00% 40.00%
NPV  (5 Years) ฿52,256,458 ฿35,339,263 ฿22,219,205 ฿11,964,672 ฿3,895,180 -฿2,492,294
IRR  (5 Years) 38%

การวิเคราะหหาจุดคุมทุน  (BREAK-EVEN ANALYSIS)
Assumptions  : 1. สมาชิก  1  รายจะใชบริการโดยเฉลี่ยประมาณ  240  บาทตอเดือนหรือ  2,880  ตอป  (ที่มาในเอกสารแนบ)

2.  ใหตนทุนแปรผันเทากับ  0  (ธุรกิจการใหบริการเชามวนวีดีโอไมมีตนทุนแปรผัน  (Variable Cost)  นั่นคือ
      ไมมีตนทุนใดที่แปรผันโดยตรงกับจํ านวนครั้งที่เชาหรือจํ านวนสมาชิก
3.  จุดคุมทุนในแงของจํ านวนสมาชิกรวมทุกสาขา  =   Total Expenses/2,880
4. จุดคุมทุนในแงของจํ านวนสมาชิกในแตละสาขา  (เมื่อพิจารณาเฉพาะคาใชจายของสาขา)

จะเทากับ  Expenses in each shop/2880



Yr1 Yr2 Yr3 Yr4 Yr5
Total Expenses 54,921,100 94,446,305 140,428,119 186,519,569 238,551,550 
จุดคุมทุนในแงของจํานวนสมาชิกรวมทุกสาขา  (คน) 19,070        32,794        48,760          64,864          82,830          
จุดคุมทุนในแงของจํานวนสมาชิกรวมทุกสาขา  (คน)* 710             
*ไมรวม  fixed cost ของสํานักงานใหญ

THE AVERAGE SCENARIO

FORECASTED CASH FLOW
Jan Feb March April May June July Aug Sep Oct Nov Dec

OPERATION
Net Income 1,780,508-    2,712,508-   2,544,508-   2,196,508-   2,128,508-   1,850,508-   1,692,508-   1,524,508-   1,456,508-   1,188,508-   1,020,508-   2,087,508-   
Additions
          Depreciation Expense not using cash 171,667       171,667      171,667      171,667      171,667      171,667      171,667      171,667      171,667      171,667      171,667      171,667      
          Allowance for Loss in VDO 59,375         59,375        59,375        59,375        59,375        59,375        59,375        59,375        59,375        59,375        59,375        59,375        
          Loss of sales of Old and Damagned Vdo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1,235,000   
Substractions
         Increased VDO for Rentals (net) 6,000,000    750,000      750,000      750,000      750,000      750,000      750,000      750,000      750,000      750,000      750,000      560,000      
         Tax Paid 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cash from Operation 7,549,467-    3,231,467-   3,063,457-   2,715,467-   2,647,467-   2,379,467-   2,211,467-   2,043,467-   1,975,467-   1,707,467-   1,539,467-   1,181,467-   
INVESTING
                Acquisition of Equipment 10,300,000-  0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FINANCING
                Dividend Paid 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Net Change in Cash for Year 17,849,467-  3,231,467-   3,063,467-   2,715,467-   2,647,467-   2,379,467-   2,211,467-   2,043,467-   1,975,467-   1,707,467-   1,539,467-   1,181,467-   
Beginnging Cash Balance ########## ######### ######### ######### ######### ######### ######### ######### ######### ######### ######### #########
Ending Cash Balance 82,150,533  ######### ######### ######### ######### ######### ######### ######### ######### ######### ######### #########



yr1 yr2 yr3 yr4 yr5
OPERATION
Net Income 22,193,100-    9,748,308-    21,431,881  79,694,431  147,598,450  
Additions
        Depreciation Expense not using cash 2,060,000      3,120,000    4,180,000    5,240,000    6,300,000      
        Allowance fo Loss in VDO 712,500         1,714,125    2,836,094    3,845,461    4,976,050      
        Loss of Sales of Old and Damanged VDO 1,235,000      5,942,300    14,595,688  19,996,397  25,875,458    
Substraction
        Increased VDO for Rentals (net) 14,060,000    21,255,800  28,549,125  37,093,631  45,549,160    
        Tax Paid 0 0 0 20,755,472  44,309,535    
Cash from Operation 32,245,600-    20,227,680-  14,584,537  50,927,185  94,991,262    
INVESTING
        Acquisiton of Equipment 10,300,000-    5,300,000-    5,300,000-    5,300,000-    5,300,000-      
FINANCING
        Dividend Paid 0 0 0 0 51,694,457-    
Net Change in Cash for Year 42,545,600-    25,527,680-  9,284,537-    45,627,185  37,996,805    
Beginning Cash Balance 100,000,000  57,454,400  31,926,720  41,211,257  86,838,442    
Ending Cash Balance 57,454,400    31,926,720  41,211,257  86,838,442  124,835,247  



THE “AVERAGE”  SCENARIO
PROFIT & LOSS ACCOUNT

yr1 (10 shops) yr2 (20 shops) yr3 (30 shops) yr4 (40 shops) yr5 (50 shops)
REVENUE
Member Fees 3,300,000            5,400,000            7,500,000            9,600,000            11,700,000          
Services Fees (Rental+Delay+Transportation) 26,928,000          78,048,000          153,360,000        252,864,000        367,800,000        
Interest income (5% of Deposit) 2,500,000            1,250,000            1,000,000            3,750,000            6,750,000            
TOTAL REVENUE 32,728,000          84,698,000          161,860,000        266,214,000        386,250,000        
EXPENSES
Expenses in each shop* number of branches 20,460,000          43,686,000          69,954,600          99,570,060          132,867,066        
Depreclation in Equipment 2,060,000            3,120,000            4,180,000            5,240,000            6,300,000            
Allowance for Loss in Inventory 712,500               1,714,125            2,826,094            3,845,461            4,976,050            
Loss from sales of old and damaged VDO 1,235,000            5,942,300            14,695,688          19,996,397          25,875,458          
Rent (H/O) 3,600,000            3,960,000            4,356,000            4,791,600            5,270,760            
Salaries + Compensations(12%) 12,633,600          16,726,080          20,208,048          23,837,705          28,759,506          
Utilities 1,800,000            1,980,000            2,178,000            2,395,800            2,635,380            
Internet /telephone/on line connection 900,000               990,000               1,089,000            1,197,900            1,317,690            
Maintenance and Devopment 900,000               990,000               1,089,000            1,197,900            1,317,690            
Marketing 6,192,000            10,214,400          14,054,400          17,926,080          21,832,608          
Training(10% of salary) 1,128,000            1,493,400            1,804,290            2,128,367            2,567,813            
Insurance 600,000               660,000               726,000               798,600               878,460               
Stationery 720,000               792,000               871,200               958,320               1,054,152            
Car Leasing + Transportation 480,000               528,000               580,800               638,880               702,768               
Other Outsourcings 600,000               660,000               726,000               798,600               878,460               
Other Expenses 900,000               990,000               1,089,000            1,197,900            1,314,690            
TOTAL EXPENSES 54,921,100          94,446,305          140,428,119        186,519,569        238,551,550        
PROFIT/LOSS BEFORE TAX (EBT) 22,193,100-          9,748,305-            21,431,881          79,694,431          147,698,450        
ACCUMAULATED EBT 22,193,100-          31,941,405-          10,509,524-          69,184,907          216,883,356        
Tax (ยอนหลัง 5  ป) (=30%) -                       -                       -                       20,755,472          44,309,535          
NET PROFIT & LOSS 22,193,100-          9,748,305            21,431,881          58,938,959          103,388,915        
Dividend (=50%  เริม่ป  5) -                       -                       -                       -                       51,694,457          
RETAINED EARNINGS 22,193,100-          31,941,405-          10,509,524-          48,429,435          100,123,892        
Assumption 1.  Int. Payment   ใชประมาณจาก  Ending Cash Balance

2.  Tax rate = 30%  ของกาํไรสะสมยอนหลัง  5  ป
3.  Dividend Payment  =  50%  ของกาํไรสุทธิ  (เริ่มป 5)



BALANCE SHEET
yr1 yr2 yr3 yr4 yr5

CURRENT ASSET
Cash in hand and at bank 57,454,400   31,926,720   41,211,257   86,838,442   124,835,247 
Net VDO  for rent 12,112,500   25,711,875   36,739,219   49,990,992   64,688,645   
Total current assets 69,566,900   57,638,595   77,950,476   136,829,435 189,523,892 
FIXES ASSET
Net Office Equipment-h/o 4,000,000     3,000,000     2,000,000     1,000,000     0
Net Office Equipment-shops 4,240,000     7,420,000     9,540,000     10,600,000   10,600,000   
Total fixed assets 8,240,000    10,420,000   11,540,000   11,600,000   10,600,000   
TOTAL ASSETS 77,806,900   68,058,595   89,490,476   148,429,435 200,123,892 
LIABILITY & EQUITY
Capital 100,000,000 100,000,000 100,000,000 100,000,000 100,000,000 
Retained Earning 22,193,100-   31,941,405-   10,509,524-   48,429,435   100,123,892 
TOTAL LIABILITY & EQUITY 77,806,900   68,058,595   89,490,476   148,429,435 200,123,892 



ID Task Name
Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec

1 จดทะเบียนกอตั้งบริษัท
2 จัดหาพื้นที่สํานักงาน
3 รับสมัครและฝกอบรมพนักงาน
4 จัดหาพื้นที่สาขา
5 จัดหามวนวีดีโอ
6 ติดตั้งระบบโทรศัพทและฐานขอมูล
7 เปดใหบริการ  10  สาขาแรก
8 เตรียมการขยายสาขา
9 เปดใหบริการเพิ่มปละ  10  สาขาจนครบ  50  สาขา

Task Rolled Up Task
Projet  :            Delivery Video Progress Rolled Up Milestone
Date:  29/04/99 Milestone Rolled Up Progress

Summary
Operation Plan Schedule
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A M J J A S O N D J F M A M J J A S O N D J F M A M J J A S O N 
1 แจกใบปลิวตามบาน,  อาคารสํานักงานและหางสรรพสินคา
2 โฆษณาทางวิทยุ
3 โฆษณาทาง  Internet
4 โฆษณาทางนิตยสาร
5 ดูวีดีโอฟรี  5  มวนเมื่อสมัครสมาชิก
6 ดูวีดีโอฟรี  1  มวนเมื่อเชาตั้งแต  10  มวนขึ้นไป
7 จับสลากดูวีดีโอฟรี  5  มวนเดือนละ  10  คน
8 แถมใบปดหนังเมื่อเชาตั้งแต  5  มวนขึ้นไป
9 เชาวีดีโอครบ  50  มวนรับของที่ระลึก
10 Member Get Member
11 รับสมัครสมาชิกจากลูกคาบัตรเครดิต
12 Tele-Marketing
13 แจกนิตยสารใหกับสมาชิก
14 Direct Mail
15 Promotion รวมกับสินคา  Delivery  อื่น  ๆ
16 เปดบูธที่อาคารสํานักงานและหางสรรพสินคา
17 ลงคอลัมนในหนังสือพิมพ

Task Rolled Up Task
Project: Delivery Video Progress Rolled Up Milestone
Date:  29/04/99 Milestone Rolled Up Progress

Summary
Marketing Plan Schedule

ID
1999 2000 2001

Task Name
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