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ในช่วงหลายสิบปีที่ผ่านมาได้มีกลไลต่างๆที่เข้ามา “disrupt” รูปแบบการท าธุรกิจ ท าให้มีการเปลี่ยนผ่านจากยุคที่
เศรษฐกิจมีภาคการผลิตเป็นตวัขบัเคลื่อน สูย่คุที่ตลาดเงินตลาดทนุมีบทบาทมากขึน้เพื่อช่วยในการขยายตวัของบริษัทและ
เปิดโอกาสในการแสวงหาผลประโยชน์ในการลงทนุให้กบับคุคล มาจนถึงยคุดิจิตลัในปัจจบุนัท่ีการเข้าถึงข้อมลูเป็นเร่ืองงา่ยขึน้ 
จึงเปิดโอกาสให้กบัผู้ประกอบการหรือผู้คิดค้นนวตักรรมรายใหมใ่ห้เข้ามาตอบสนองและเติมเต็มความต้องการของผู้บริโภค ใน
ขณะเดียวกนัข้อได้เปรียบของบริษัทยกัษ์ใหญ่เร่ิมลดลงอยา่งเห็นได้ชดั โดยในอดีตนัน้ผู้ประกอบการต่างมุง่เน้นการขยายธุรกิจ
เชิงกายภาพด้วยความเช่ือที่ว่าจะสามารถสร้างข้อได้เปรียบผ่านการประหยดัต่อขนาด (Economies of Scale) หรือการควบ
รวมกิจการเพื่อภาวะการแขง่ขนั อยา่งไรก็ดี เมื่อเศรษฐกิจของโลกประสบกบัภาวะถดถอยนบัตัง้แตค่รัง้วิกฤติการทางการเงินใน
ปี ค.ศ. 2009 ที่ผ่านมา จะเห็นได้ว่าบริษัทขนาดใหญ่จะสามารถปรับตวัและจดัการกบัสภาพคลอ่งได้ยากล าบาก โดยเฉพาะ
บริษัทที่มีภาระจากสินทรัพย์ถาวรหรือมีค่าใช้จ่ายด้านแรงงานที่สงู บริษัทยกัษ์ใหญ่ที่มีช่ือเสียงมานานเกือบศตวรรธหรือเคย
เป็นผู้น าในอุตสาหกรรม ล้วนมีโอกาสที่จะประสบกับภาวะล้มละลาย หรือบางรายอาจถึงกับต้องปิดกิจการไป เช่น  Sony 
General Motors (GM) Kodak เป็นต้น  

การล้มหายตายจากของยกัษ์ใหญ่บางบริษัทและการพุ่งทะยานของบริษัทหน้าใหม่ เช่น Google หรือ Facebook 
ล้วนท าให้ผู้บริหารในองค์กรใหญ่หนัมาให้ความสนใจและศึกษาการท าธุรกิจในรูปแบบของ Platform ซึ่งเป็นรูปแบบธุรกิจที่
คาดว่าจะเป็นกลไกในการ disrupt อุตสาหกรรมให้เกิดการเปลี่ยนแปลงจนถึงขัน้ต้องมีการปรับเปลี่ยนกระบวนทัศน์ 
(Paradigm Shift) อยา่งไรก็ดี ความรู้และการตีความเร่ือง Platform นัน้ยงัมีความคลาดเคลือ่นและคลมุเครืออยูม่าก จึงมีความ
จ าเป็นอยา่งยิ่งที่ผู้บริหารและผู้ประกอบการควรท าความเข้าใจถึงลกัษณะและข้อจ ากดัของ Platform เสยีก่อน เพื่อจะสามารถ
น าไปประยกุต์ใช้ได้อยา่งเหมาะสม 

 

Platform คืออะไร 

 หากแปลตามความหมายในพจนานกุรมแล้ว Platform หมายถึงลกัษณะโครงสร้างจ าพวก ฐาน เวที แท่น ชานชาลา 
เป็นต้น แต่เมื่อน ามาตีความในเชิงธุรกิจแล้วการตีความของ Platform ที่เหมาะสม คือ โครงสร้างหรือแหล่งในการเช่ือมโยง
ผู้ เก่ียวข้องในห่วงโซ่มูลค่าให้เข้าถึงกนัได้ง่ายขึน้ โดยการเช่ือมโยงนีอ้าจเกิดขึน้กบัห่วงโซ่ที่ ไม่ได้อยู่ใกล้กันในวิถีของการท า
ธุรกิจแบบดัง้เดิมได้ด้วย เช่น การเช่ือมโยงผู้ ผลิตกับผู้บริโภคโดยไม่ต้องผ่านผู้ ค้าคนกลาง เป็นต้น และโครงสร้างในการ
เช่ือมโยงนีก็้ไมจ่ าเป็นต้องคงอยูต่ลอดไปเหมือนสินทรัพย์ถาวรอื่นๆ แต่จะเกิดขึน้เมื่อมีการเรียกใช้ และสามารถแยกย้ายกนัไป
ได้ง่ายเมื่อหมดหน้าที่ เมื่อน ามาเปรียบเทียบกบัความหมายตามพจนานกุรมจะเห็นได้ว่า Platform นัน้ท าหน้าที่เสมือนแท่น
นัง่ร้าน หรือ ชานชาลา เพื่อให้ผู้ เก่ียวข้องในอตุสาหกรรมสามารถเชื่องโยงหรือก้าวกระโดดไปสูโ่อกาสทางธุรกิจตา่งๆผา่นการมี
ระบบนิเวศน์ (Ecosystem) ที่เอือ้อ านวย ท าให้เกิดความร่วมมือหรือแบ่งปันผลประโยชน์กนัได้โดยไม่จ าเป็นต้องผกูมดัระยะ
ยาว ซึ่งสิ่งเหลา่นีเ้ป็นสว่นหนึ่งของภาพสะท้อนของการเกิดภาวะเศรษฐกิจรูปแบบใหม่เรียกวา่ ร่วมด้วยช่วยกนั หรือ Sharing 



Economy ที่เอือ้ให้บริษัทหรือผู้ประกอบการสามารถลดภาระผูกพนัด้านการลงทุนและการจ้างงานออกจากองค์กรแทบจะ
ทัง้หมด เช่นกรณีของ Uber ซึง่สามารถเป็นผู้ให้บริการรถรับจ้างรายใหญ่ที่มีเครือขา่ยการให้บริการแสนกวา่คนั แตก่ลบัไมม่ีรถ
รับจ้างเป็นของบริษัทเอง รวมถึงมีพนกังานเพียงระดบัพนัคน โดยการสร้าง Platform ให้กบัคนขบัแท็กซี่เข้ามาเป็นสว่นหนึง่ใน
ธุรกิจเสมือนหุ้นสว่นแทนที่การจ้างงาน เมื่อกลบัมามองภาพรวมของอตุสาหกรรม จะเห็นว่าหน้าที่ที่แท้จริงของ Platform คือ
การเติมเต็มช่องว่างของความต้องการในห่วงโซ่มลูค่ารูปแบบดัง้เดิมนัน่เอง ดงันัน้ Platform จึงสามารถเป็นได้ทัง้ธุรกิจใหม่ที่
เกิดขึน้ หรืออาจจะเป็นฟังก์ชนัเพื่อเสริมสร้างธุรกิจเดิม ขึน้อยู่กบับริบทและความต้องการของผู้น าไปใช้ เช่น น าไปใช้ในการ
ช่วยให้ธุรกิจเลก็ Scale up ได้เร็วขึน้ หรือ ท าให้ต้นทนุตอ่หนว่ยลดลงเนื่องจากเจ้าของธุรกิจไม่จ าเป็นต้องลงทนุในสนิทรัพย์ 

นอกจากนี ้เนื่องจากกระแสของ Platform นัน้เร่ิมเป็นท่ีสนใจและแพร่หลายในยคุดิจิตลั จึงท าให้มกัมีความเข้าใจผิด
ว่า Platform จะต้องเป็นเร่ืองของเทคโนโลยีหรือต้องมีความเก่ียวข้องกบัอินเตอร์เนตเท่านัน้ แต่ในความเป็นจริงแล้ว Platform 
ในธุรกิจสามารถเป็นได้ทัง้แบบ online และ offline อย่างไรก็ดี เทคโนโลยีสารสนเทศ (IT: Information Technology) นบัเป็น
สว่นส าคญัที่ท าให้เกิดการยกระดบัในการน า Platform มาใช้ได้ง่ายและกว้างขวางมากขึน้ เนื่องจากการพฒันาในสว่นนีท้ าให้
การเช่ือมตอ่และการสร้างโครงขา่ยของความสมัพนัธ์ท าได้ง่ายขึน้ จึงท าให้การเข้าถึง แลกเปลีย่น และวิเคราะห์ข้อมลู สามารถ
ท าได้อยา่งมีประสทิธิภาพกวา่เดิมหลายเทา่ตวั และสร้างโอกาสทางธุรกิจที่สามารถตอบโจทย์ของผู้บริโภคได้อยา่งตรงจดุ 

 

ปัญหาและข้อจ ากัดในการสร้างและด าเนินการของ Platform  

 ถึงแม้จะดเูหมือนว่าการมี Platform คือโอกาสในการเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัให้กบัธุรกิจ แต่การมี Platform นัน้
ไมไ่ด้ตอบโจทย์ส าหรับทกุธุรกิจ ผู้บริหารและผู้ประกอบการจึงสมควรท่ีจะพิจารณาบริบทและลกัษณะของธุรกิจของตน ร่วมกบั
การวิเคราะห์ข้อจ ากดัของการน ามา Platform มาใช้ก่อนที่จะตดัสนิใจ   

 ดังที่กล่าวไปแล้วว่าการท าธุรกิจแบบ Platform คือ การมีแหล่งส าหรับการรวมตัวหรือพบปะกันของผู้ ผลิตและ
ผู้บริโภคภายใต้ข้อก าหนดการแลกเปลีย่นเพื่อให้เกิดมลูคา่กบัทกุฝ่าย ซึง่มลูคา่ที่เกิดจะยิ่งเพิ่มพนูผา่นเครือขา่ยที่ขยายใหญ่ขึน้ 
ยิ่งเครือข่ายใหญ่โตมากขึน้เท่าใด แนวโน้มที่จะเกิดข้อผิดพลาดในการบริหารก็ยิ่งสงูขึน้ ข้อผิดพลาดเหล่านี เ้กิดขึน้ได้กบัทัง้
บริษัทใหญ่ และผู้ประกอบการรายเลก็ ซึง่ล้วนสร้างข้อจ ากดัและอาจท าให้ Platform ไมป่ระสบความส าเร็จ โดยข้อผิดพลาดที่
มกัเกิดขึน้ ได้แก่  

1. ปัญหาด้านการควบคุมระบบเปิด (Openness) ของ platform ปัจจัยสู่ความส าเร็จอย่างหนึ่งของการสร้าง 
Platform คือการให้บคุคลภายนอกเข้ามามีบทบาทมากที่สดุ เพื่อลดภาระและความพยายามของเจ้าของ  Platform 
เช่น กรณีของ Apple และ Google ที่เปิดให้นกัพฒันา Application เข้ามามีสว่นร่วมในการพฒันา อย่างไรก็ดี หาก 
Platform ที่สร้างขึน้นัน้มีระบบท่ีเปิดกว้างมากเกินไปก็จะท าให้ยากต่อการควบคมุ หรือหากมีการควบคมุมากเกินไป
ก็จะเป็นการปิดกัน้ความคิดสร้างสรรค์และการพฒันา ซึ่งปัญหานีเ้คยเกิดขึน้กบั Apple มาแล้วในช่วงยคุ 80s โดย
สตีฟ จอบส์ ได้คิดค่าใช้จ่ายในค่าใช้เคร่ืองมือส าหรับการพฒันาโปรแกรมกับนกัพฒันา เพื่อเป็นการคดัเลือกเข้าสู่
ระบบในเบือ้งต้นและป้องกันปัญหาด้านการปลอมแปลงสิทธิบตัร แต่กลบัท าให้อตัราการเติบโตและเข้าถึงตลาด
เป็นไปได้ช้า ในภายหลงั Apple จึงได้แก้ปัญหาด้วยการตัง้ IOS แยกออกมาต่างหากเพื่อควบคุม platforms ที่จะ



เกิดขึน้โดยไม่ต้องเข้าถึงทรัพย์สินทางปัญญาของ Apple ในขณะที่นกัพฒันาสามารถพฒันา Applications ได้บน 
IOS โดยไม่มีค่าใช้จ่ายในการใช้ Platform ซึ่งน ามาสู่การประสบความส าเร็จในการสร้างตลาดโทรศพัท์อจัฉริยะ 
(Smartphone)  

2. ปัญหาด้านความร่วมมือกับผู้พัฒนา Platform ส าหรับบริษัทที่ไม่ได้เป็นผู้พฒันา Platform เอง การเปิดโอกาสให้
นกัพฒันาเข้ามามีส่วนร่วมในการสร้าง Platform นัน้ ไม่เพียงพอที่จะท าให้ Platform ส าเร็จ แต่จะต้องมีการสร้าง
แรงจูงใจและการสนบัสนนุให้นกัพฒันาเหลา่นัน้มีสว่นร่วมบน Platform อย่างยัง่ยืนด้วย ซึ่งบางทีการสร้างแรงจงูใจ
นัน้อาจไมจ่ าเป็นจะมาในรูปแบบของตวัเงินเพียงอยา่งเดียว แตอ่าจจะเป็นการให้รางวลัหรือสร้างแรงบรรดาลใจ เช่น 
สง่ไปดงูานตา่งประเทศ หรือ ให้ไปเข้าร่วมงานสมัมนาระดบัโลกเพื่อสร้างความภาคภมูิใจ เป็นต้น  

3. ปัญหาด้านการจัดสรรผลประโยชน์ เนื่องจากการสร้าง Platform นัน้เกิดจากการร่วมด้วยช่วยกนัของผู้ เก่ียวข้อง
ในหลายภาคสว่น Platform จึงไม่สามารถเกิดขึน้ได้ หากทกุฝ่ายที่เก่ียวข้องไม่ได้รับผลประโยชน์ที่นา่พึงพอใจ (เรียก
ได้วา่ Win-Win หรือ Win-Win-Win Situation) หรือหากมีฝ่ายหนึง่ฝ่ายใดรู้สกึวา่ถกูเอาเปรียบมากเกินไป เช่นในกรณี
ของ Covisint ที่เกิดขึน้ในช่วงปีค.ศ. 2000 ซึง่เป็น Platform ในรูปแบบของตลาดออนไลน์ ซึง่เกิดจากความร่วมมือกนั
พฒันาของบริษัทผลติรถยนต์รายใหญ่ (Daimler-Chrysler, Ford, GM, Nissan เป็นต้น) เพื่อจบัคูผู่้ซือ้และผู้จ าหนา่ย
ชิน้ส่วนยานยนต์ อย่างไรก็ดี ระบบของ Platform ที่สร้างขึน้นัน้มีการเอือ้ประโยชน์ต่อผู้ซือ้ (บริษัทผลิตรถยต์) มาก
เกินไป ท าให้เกิดภาวะการหัน่ราคา (Price War) ระหวา่งผู้จ าหนา่ยชิน้สว่นยานยนต์ จนท าให้ผู้จ าหนา่ยชิน้สว่น  ยาน
ยนต์หลายเจ้าออกจาก Platform นีไ้ป สง่ผลให้ในท้ายที่สดุบริษัทผลิตรถยนต์ต้องกลบัไปสูร่ะบบการจดัซือ้ชิน้สว่นท่ี
มีห่วงโซ่อุปทานที่ยาวและยุ่งยากเช่นเดิม และมูลค่าของ Covisint ลดลงเหลือเพียง 7 ล้านเหรียญสหรัฐในปี ค.ศ. 
2004 เทียบกบัการลงทนุไปทัง้หมด 500 ล้านเหรียญสหรัฐ โดยบริษัทผู้ผลติรถยนต์ในช่วงก่อตัง้ 

4. ปัญหาในการระบุกลุ่มเป้าหมายที่ถูกต้อง ปัญหาอีกอย่างหนึ่งในการใช้ Platform คือการก าหนดด้านหรือ
กลุ่มเป้าหมายในห่วงโซ่อุปทานที่ควรให้ความส าคญั เพื่อที่จะจัดล าดับกลยุทธ์และก าหนดจุดทางการตลาดได้
ถกูต้อง ซึง่แม้แตบ่ริษัทเจ้าใหญ่อยา่ง Google ก็เคยประสบปัญหาในประเด็นนีม้าแล้วในกรณีของการออก Platform 
ช่ือว่า Google Health ซึ่งได้ถกูออกแบบมาส าหรับเป็นพืน้ที่ให้ผู้บริโภคเข้ามารวบรวมและค้นหาข้อมลูด้านสขุภาพ 
โดยในเบือ้งต้น Google Health ได้ก าหนดเปา้หมายไปที่ความสะดวกในการใช้งานของผู้บริโภค ซึง่ท าให้ Platform นี ้
ล้มเหลว เนื่องจากผู้บริโภคจะอยากใช้ Google Health ก็ตอ่เมื่อผู้ให้บริการทางการแพทย์หรือบริษัทประกนั เข้ามามี
สว่นร่วมในการให้ข้อมลู Google Health จึงต้องปรับเปลี่ยนกลยทุธ์ใหม่ด้วยการเจาะกลุม่และสร้างความร่วมมือกบั
ผู้ ให้บริการมากขึน้ ซึ่งเป็นเร่ืองที่ยากกว่าเดิมเนื่องจากบุคคลเหล่านีม้กัจะไม่ต้องการเปิดเผยข้อมูลที่จัดเป็นข้อ
ได้เปรียบในอาชีพ  

5. ปัญหาในการหาสมดุลระหว่างการสร้างรายได้และมวลชน เนื่องจากเป้าหมายใหญ่ของธุรกิจมกัต้องการสร้าง
รายได้ ในขณะที่ปัจจยัสู่ความส าเร็จของ Platform คือการสร้างเครือข่ายมวลชนของผู้ ใช้งาน ซึ่งสองสิ่งนีบ้างทีมกั
ไมไ่ด้เป็นไปในทิศทางเดียวกนั โดยเฉพาะกบั Platform ที่ไมม่ีจดุแข็งที่ชดัเจนและมีอตัราการแขง่ขนัสงู เช่น platform 
ในรูปแบบของ e-commerce หรือ e-tailing ที่เป็นกระแสและเติบโตอยา่งมากโดยเฉพาะในกลุม่ประเทศพฒันาใหม่
หรือก าลังพัฒนา โดยรายได้หลักของ Platform ประเภทนีม้ักแปรผันตามอัตราการ subscribe ของผู้ ใช้บริการ 
อยา่งไรก็ดี เพื่อสร้างแรงจงูใจให้กบัผู้บริโภคให้เข้ามาใช้ platform กลยทุธ์ด้านราคา ไมว่า่จะเป็นสว่นลดหรือของแถม 



จึงเป็นสิง่ที่หลกีเลีย่งได้ยาก หากในระยะยาวแล้วกลบัไมส่ร้างรายได้ให้กบัผู้ประกอบการเทา่ที่ควร นอกจากนี ้การใช้
กลยทุธ์ด้านราคาในการดงึมวลชน ยงัส่งผลให้ผู้บริโภคไมม่ีความภกัดีต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) ซึง่สดุท้ายแล้วท า
ให้ Platform นัน้ไมส่ามารถสร้างรายได้ได้อยา่งยัง่ยืน 

6. ปัญหาในการคาดเดาสิ่งที่ยังไม่เคยเกิดขึ้น ถึงแม้การท าธุรกิจแบบ Platform จะไม่ใช่สิ่งที่แปลกใหม่ แต่การน า
เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาประยุกต์ใช้ท าให้เกิด Platform รูปแบบใหม่ที่มีความหลากหลายมากขึน้ น ามาสู่การ
เกิดขึน้ของธุรกิจประเภท start-up ซึ่งบางธุรกิจเป็นสิ่งที่ไม่เคยเกิดขึน้มาก่อน ท าให้ยากที่จะคาดเดาและวางแผน
รับมือลว่งหน้าได้ หรือบางครัง้บริษัทก็น าเอาประสบการณ์จากการท าธุรกิจเดิมมาใช้ในการคาดการณ์ ซึง่อาจก่อเกิด
ให้เกิดความผิดพลาดได้ เนื่องจากน ามาใช้ในสถานการณ์ที่บริบทที่เปลีย่นไป   

 

การพจิารณารูปแบบ Platform ที่ใช่ส าหรับธุรกิจ 

 ดงัที่กลา่วไปแล้วในช่วงต้นวา่ลกัษณะการใช้งานของ Platform นัน้เป็นไปได้ทัง้ในรูปแบบของการสร้างธุรกิจใหม ่หรือ 
น ามาปรับใช้ในลกัษณะที่เป็นฟังก์ชนัเพื่อพฒันาธุรกิจเดิม นอกจากนี ้ในบางธุรกิจอาจไม่มีความจ าเป็นต้องใช้ Platform เลย
ด้วยซ า้ ใจความส าคญัของการมี Platform นัน้ขึน้อยูก่บัวา่ธุรกิจมีความจ าเป็นและจ าเป็นต้องพึง่พาเครือขา่ยมากน้อยเพียงใด 
ซึง่หวัข้อส าคญัที่ผู้บริหารหรือผู้ประกอบการพงึพิจารณาก่อนที่จะตดัสนิใจ คือ การสามารถระบไุด้วา่ความส าเร็จของธุรกิจของ
ตนนัน้มีความเก่ียวข้องกบัภาคสว่นใดมากที่สดุ เช่น ในกรณีของ GE ซึ่งผลิตหวัรถจกัรส าหรับรถไฟต่างๆ หากมองเผินๆอาจ
เห็นว่าการให้ความส าคญัในธุรกิจ ควรเป็นเร่ืองของการพฒันาเทคโนโลยีเพื่อให้ได้มาซึ่งหวัรถจกัรคณุภาพสงู แต่ GE กลบั
มองเห็นถึงตวัแปรที่ส าคญักวา่นัน้ในระดบัอตุสาหกรรม โดย GE เลง็เห็นวา่สิง่ที่ลกูค้าของ GE (ผู้ประกอบกิจการรถไฟ) มองหา 
อาจไมใ่ช่หวัรถจกัรที่ดีที่สดุ แตน่า่จะเป็นการใช้งานการเดินรถให้เกิดประสทิธิภาพสงูสดุตา่งหาก GE จึงเร่ิมพฒันา Platform ที่
ช่ือ Predix เพื่อเก็บข้อมลูและช่วยให้การปฏิบตัิการเดินรถไฟมีประสทิธิภาพมากขึน้ คา่ใช้จ่ายและอตัราการเกิดอบุตัิเหตลุดลง 
นอกจากนี ้การตอ่ยอด Predix นัน้มีโอกาสสงูกวา่และใช้งานได้นานกวา่การลงทนุเพื่อพฒันาหวัรถจกัรรุ่นใหมเ่สยีอีก 

 นอกจากนี ้หลกัการท่ีส าคญัในการมองหา Platform ที่เหมาะสม คือ การมองเห็นเปา้หมายร่วมกนัระหวา่งบริษัทและ
ผู้ เก่ียวข้องอื่นๆ โดยเป้าหมายนีอ้าจไม่จ าเป็นเป้าหมายหลกัขององค์กรก็ได้ แต่ควรจะเป็นเป้าหมายที่เอือ้ประโยชน์ให้กบัทกุ
ฝ่ายในทางใดทางหนึง่ เช่น Patagonia ซึง่เป็นแบรนด์เสือ้ผ้าและอปุกรณ์กีฬาได้ท าการผกูรายได้จากลกูค้าบางสว่น เพื่อน าไป
สนบัสนุนการเคลื่อนไหวขององค์กรด้านการอนุรักษ์ ในกรณีนี  ้จะเห็นได้ว่า Patagonia มีเป้าหมายในการเพิ่มยอดขายและ
สร้างภาพลกัษณ์ที่ดี ในขณะท่ีผู้บริโภคอาจมีเปา้หมายด้านความสขุทางใจผา่นการจบัจ่ายใช้สอย และองค์กรด้านการอนรัุกษ์
ได้รับเงินสนบัสนนุ ซึ่ง Platform นีส้ามารถสร้างเป้าหมายร่วมได้ ทัง้ที่เป้าหมายหลกัของทัง้ 3 อาจไม่เก่ียวข้องกนัเลย ส าหรับ
ประเด็นสดุท้ายที่ผู้บริหารและผู้ประกอบการต่างไม่ควรละเลยที่จะพิจารณา คือ การสร้างความเช่ือมัน่ระหว่างองค์กรกับ
เครือข่าย เนื่องจากการด าเนินงานแบบ Platform นัน้มกัจะไม่ได้มีโครงสร้างพืน้ฐานหรือกฎระเบียบมารองรับแนน่หนาดงัเช่น
การด าเนินธุรกิจในรูปแบบดัง้เดิม ซึ่งความคลอ่งตวัในการบริหารและการเข้าออกของ Platform นัน้เปรียบเสมือนดาบสองคม
ของการด าเนินธุรกิจรูปแบบนี ้โดยทัว่ไปรูปแบบของธุรกิจนีม้กัมุ่งเน้นให้เกิดการลงทุนแบบ Asset light ที่อาจช่วยลดความ
เสี่ยงจากการลงทนุและภาระด้านต้นทนุของบริษัท แต่ก็ท าให้แต่ละฝ่ายไม่ต้องมีข้อผกูมดัต่อธุรกิจเท่าที่ควร และพร้อมที่จะ



ออกจากธุรกิจหากไมเ่ห็นถึงผลประโยชน์ร่วมกนั เช่น กรณีของคนขบัรถรับจ้างที่พร้อมจะเปลี่ยน Platform ระหว่าง Uber และ 
Grab Taxi เป็นต้น ซึง่เมื่อทกุฝ่ายเลง็เห็นถึงจดุออ่นในสว่นนี ้ก็มกัจะพยายามจ ากดัการลงทนุและการมีสว่นร่วมของตนให้มาก
ที่สดุ เพื่อที่จะได้ไม่ต้องรับผลกระทบมากนกัหาก Platform ไม่ประสบความส าเร็จ ซึ่งแนวทางการแก้ไขในสว่นนีม้กัเกิดขึน้ได้
จากค ามัน่หรือข้อผกูมดัที่บริษัทเจ้าใหญ่มีต่อ Platform เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผู้ เก่ียวข้องในเครือข่าย ดงัจะเห็นได้จาก
กรณีของ Google Facebook หรือ Crown funding รายใหญ่ ที่มกัเป็นผู้ลงทนุในสนิทรัพย์หรือระบบหลกัให้ก่อน เป็นต้น  

   โดยสรุปแล้ว จะเห็นว่าแท้จริงนัน้องค์กรสามารถน ารูปแบบการด าเนินธุรกิจแบบ Platform มาใช้ได้หลายแง่มมุตาม
ความเหมาะสม โดยไม่จ าเป็นต้องคิดค้นหรือลงทุนในนวัตกรรมใหม่ๆ แต่อาจด าเนินงานผ่านการหาคู่ค้าหรือเครือข่าย
ความสมัพนัธ์ที่เหมาะสมที่เอือ้ผลประโยชน์ให้แก่กันและกันได้ ในขณะที่ Platform ส าหรับผู้ประกอบการรายย่อยหรือผู้ประ
กอบการรายใหมท่ี่ไมไ่ด้มีจดุแข็งในเชิงนวตักรรม อาจมุง่เน้นไปท่ีการเติมเต็มช่องวา่งในหว่งโซม่ลูคา่ เพื่อลดการลงทนุและเป็น
การใช้ประโยชน์จากธุรกิจหรือบริษัทเจ้าใหญ่ที่มีอยูเ่ดิมในอตุสาหกรรม ในขณะที่ส าหรับบริษัทใหญ่อาจจะต้องเตรียมตวัมอง
หา Platform ที่จะช่วยให้บริษัทตนเองมีความคลอ่งตวัมากขึน้ตามบริบทที่เหมาะสมของธุรกิจ เพื่อเตรียมความพร้อมกบัคูแ่ขง่
ที่สามารถ Scale up ขึน้มาได้อยา่งรวดเร็วจากหลายๆทิศทาง 

 

 

 

 


