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บทคัดยอ - การศึกษาครั้งน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อหารูปแบบธุรกิจที่
เหมาะสมกับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเสื้อผาแบรนด
เนม โดยประเมินความเปนไปไดของโครงการจากการศึกษา 4 ดาน 
ไดแก ดานการตลาด ดานวิศวกรรม ดานบริหาร และดานการเงิน 
จากน้ันจึงเลือกรูปแบบธุรกิจ โดยใชผลการวิเคราะหทางการเงิน และ
วิเคราะหปจจัยเสี่ยงรวมถึงกําหนดแผนฉุกเฉินสําหรับปจจัยเสี่ยงน้ัน 
 รูปแบบธุรกิจที่ทําการศึกษามี 2 รูปแบบ คือ รูปแบบการจําหนาย
สินคาผานทางเว็บไซต และรูปแบบการจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต 
และมีรานคาดวย เมื่อพิจารณาจากอัตราผลตอบแทนภายในและมูลคา
ปจจุบันสุทธิ พบวา ธุรกิจรูปแบบจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต และมี
รานคาดวยใหผลตอบแทนที่ดีกวา โดยคา NPV เทากับ 10,159,859 บาท 
คา IRR เทากับ 125.15% และ Payback Period เทากับ 1.22 ป วิเคราะห
การเปลี่ยนแปลงเมื่อยอดขายลดลง 20% พบวา ผลตอบแทนยังคง
มากกวาอัตราดอกเบ้ียเงินกูที่ 9% และผลตอบแทนที่คาดหวังที่ 12% แต
อยางไรก็ตาม หากดําเนินกิจการจริงก็ควรติดตามยอดขายและผู
แขงขันรายใหมดวย และรักษายอดขายใหเปนไปตามประมาณการโดย
การเพิ่มการทําการตลาดผาน Google Ads SEO และ Facebook Ads 
เน่ืองจากเปนวิธีที่สามารถเพิ่มจํานวน ผูเขาชมเว็บไซต (UIP) ได 
 
คําสําคัญ -  ระยะเวลาคืนทุน, มูลคาปจจุบันสุทธิ, อัตราผลตอบแทนจาก
การลงทุน 
 
Abstract - The purpose of this study is to identify the 
business model of e-commerce that suitable for branded 
fashion market.  This study analyze in 4 dimensions which 
are Marketing, Engineering, Management, and Finance.  
The result of financial analysis will provide the decision for 
choosing business model.  The study also include treat of the 
business and contingency plan for them. 
 In this study business models were divided into 2 types, 
which are website model and website with shop model.  The 
result after study found that website with shop model has 
more IRR (125.15%), NPV (10,159,859 Bath) and better 
payback period (1.22 year).  Even in case of 20% decline in 
sell, The benefit still exceeds bank loan interest rate at 9% 
and expected benefit at 12%.  However, while running this 
business, the owner should monitor sales and new entrance.  
And to maintain sales as forecast, the business may do the 
marketing via Google Ads, SEO and Facebook Ads, 
according to increasing the UIP. 
 
 

Keywords - Payback Period: PB, Net Present Value: NPV, 
Internal Rate of Return: IRR . 

 
1. บทนํา 

 จากการสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทย [1] เกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในป พ.ศ. 2555 พบวา 
แนวโนมของธุรกิจคาปลีกออนไลนยังคงเติบโตอยางตอเน่ือง และสินคา
ที่ ผูบริโภคนิยมซ้ือมากท่ีสุดผานชองทางออนไลน ไดแก เ ส้ือผา 
เน่ืองจากมีราคาไมแพงมาก ซ้ือขายไดงาย และมีรูปแบบของสินคาที่
หลากหลายให เลือกซ้ือที่ สํ าคัญเทรนดของแฟชั่นเ ส้ือผา มีการ
เปลี่ยนแปลงคอนขางเร็วและบอย (Fast Fashion) ตามฤดูกาลและ
กระแสความนิยม ซ่ึงสามารถดึงดูดหรือจูงใจใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการไดงาย นอกจากนี้ ผูบริโภคยังหันมาสนใจซ้ือสินคาและบริการ
ผานทางอินเทอรเน็ตมากข้ึน เน่ืองจากมีความเช่ือม่ันในระบบความ
ปลอดภัยในการส่ังซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเน็ตมากข้ึน ทั้งความ
เชื่อม่ันในตัวผูประกอบการ/เจาของธุรกิจ ความเช่ือม่ันในระบบการ
ชําระเงิน และการเก็บรักษาขอมูลตางๆ 
 ความกาวหนาของเทคโนโลยีทางดานไอที การเขาถึงอินเทอรเน็ต 
และจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยท่ีมีแนวโนมเพิ่มข้ึนอยาง
ตอเน่ือง รวมท้ังการขยายการใหบริการของโครงขายอินเทอรเน็ตไร
สายความเร็วสูง ประกอบกับความนิยมในอุปกรณเคลื่อนที่อยาง 
สมารทโฟนและแท็บเล็ตที่ถูกพัฒนามาตามลําดับเพื่อตอบสนองความ
ตองการของ ผู บ ริ โภค  ที่ ต อ งการใช อุ ปกรณพกพาอย า ง เชน 
โทรศัพทเคลื่อนที่เพื่อทองอินเทอรเน็ต รวมไปถึงการเขาถึงเครือขาย
สังคมออนไลน (Social Network) สงผลใหการซ้ือสินคาผานทาง
ออนไลนสามารถทําไดงายและสะดวกมากข้ึน 
 จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวา มูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ประเภท Business-To-Customer มีแนวโนมเพิ่มข้ึนตั้งแตป พ.ศ. 
2551 ถึง พ.ศ. 2554 [2,3] โดยในป พ.ศ. 2554 มีมูลคาถึง 84,593 
ลานบาท และพบวา กลุมอุตสาหกรรมที่มีการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
มากท่ีสุด คือกลุมแฟช่ัน เคร่ืองแตงกาย โดยในป พ.ศ. 2554 มีสัดสวน
ถึงรอยละ 32.3 นอกจากน้ีความกาวหนาของเทคโนโลยีทางดานไอที 
จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยที่มีแนวโนมเพิ่มข้ึน และการซ้ือ
สินคาผานทางออนไลนที่สามารถทําไดสะดวกข้ึน ดังน้ัน จากขอมูลใน
เบ้ืองตนจึ งสนใจศึกษาความเปนไปได ของธุ รกิ จการพาณิชย
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อิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเส้ือผาแบรนดเนม โดยประเมินความ
เปนไปไดของโครงการจากการศึกษา 4 ดาน ไดแก ดานการตลาด ดาน
วิศวกรรม ดานบริหาร และดานการเงิน [4-6] 
 

2. วิธีการศึกษา 
 วิธีการศึกษาวางตามกรอบของการประเมินความเปนไปไดดังน้ี 
 1. ทําการศึกษาดานการตลาด 
 2. ทําการศึกษาดานวิศวกรรม 
 3. ทําการศึกษาดานการบริหาร 
 4. ทําการศึกษาดานการเงิน 
 

3. ผลการศึกษา 
 การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของบริษัท เปนเว็บไซตที่รวบรวมสินคา
เส้ือผาแบรนดเนมจําหนายตลอด 24 ชั่วโมง โดยใชชื่อเว็บไซตน้ีวา 
www.from2cc.com 
 
3.1 การศึกษาดานการตลาด 
วิเคราะหสภาพการแขงขันของอุตสาหกรรม (Five Force Model) [7] 
 1. The Intensity of Rivalry between Competitors หรือความ
เขมขนของสภาพการแขงขันระหวางคูแขงขันภายในอุตสาหกรรม  
 จากการสํารวจการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ประเภทอุตสาหกรรม
แฟชั่ น เฉพาะ สินค า เ ส้ื อผ าแบรนด เนม  พบว า มีคู แข งหลัก ใน
อุตสาหกรรม 3 เว็บไซต ไดแก www.mysale.co.th, www.central.co.th 
และ www.zalora.co.th [8-10] ดังน้ันการแขงขันภายในอุตสาหกรรมยัง
มีต่ํา 
 2. The Threat of New Entrants หรือความเส่ียงจากผูเขาแขงขัน
รายใหม  
 อุตสาหกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเส้ือผาแบรนด
เนม ใชเงินลงทุนสูงในการเร่ิมตนกิจการหากเปรียบเทียบกับการ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทอ่ืนๆ แตพบวาสินคารุนเดียวกันมีการ
วางขายในหลายเว็บไซต ดังน้ันจึงไมมีความแตกตางของผลิตภัณฑ 
ดวยเหตุน้ีความเส่ียงจากผูเขาแขงขันรายใหมจึงสูง 
 3. The Bargaining Power of Suppliers หรืออํานาจตอรองของ
ผูขายวัตถุดิบ 
 อํานาจตอรองของผูขายมีสูงเพราะจํานวนผูขายวัตถุดิบมีนอยราย 
นอกจากนี้สินคาแบรนดเนมบางแบรนดมีการจําหนายสินคาผานทาง
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเอง ดังน้ันอํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบจึงสูง 
 4. The Bargaining Power of Customers หรืออํานาจตอรองของ
ลูกคา 
 ผูบริโภคจะเลือกใชบริการเว็บไซตที่ใหขอเสนอพิเศษที่ดีกวา หรือ
ราคาต่ํากวากัน โดยสามารถเปรียบเทียบขอมูลสินคาไดจากหลาย
เว็บไซตในเวลาเดียวกัน ทําใหอํานาจการตอรองของลูกคาสูง 
 5. The Threat of Substitute Products and Services หรือความ
เส่ียงจากสินคา หรือบริการทดแทน 
 สินคาเส้ือผาแบรนดเนมนั้นมีเอกลักษณเฉพาะตัว ผู ซ้ือรับรูถึง
คุณภาพผลิตภัณฑที่เหนือกวาแบรนดอื่นๆ มีความผูกพันกับแบรนด 
ทําใหกลุมเปาหมายมีความภักดีตอแบรนดน้ันๆ สูง ถึงแมวาเส้ือผาที่ไม

มีแบรนดจะราคาถูกกวาแตก็ไมสามารถทดแทนสินคาแบรนดเนมได 
ดังน้ันความเส่ียงจากสินคาหรือบริการทดแทนจึงมีต่ํา 
วิเคราะห SWOT Analysis 
1. จุดแข็ง (Strengths) 
 1.1 ความสามารถในการออกแบบเวปไซตใหสามารถคนหาสินคาท่ี
ตองการไดงาย 
 1.2 บริการสงสินคาฟรี ไมมีการกําหนดยอดส่ังซ้ือข้ันต่ํา  
2. จุดออน (Weaknesses) 
 2.1 เปนเว็บไซตใหมทําใหลูกคารูจักนอย 
 2.2 ชองทางในการชําระเงินนอยโดยมีเพียงการชําระเงินผานบัตร
เครดิตและการโอนเงินผานธนาคารเทาน้ัน 
3. โอกาส (Opportunities) 
 3.1 แนวโนมจํานวนผูใชเพิ่มข้ึนอยางกาวกระโดด และการขยาย
การใหบริการของโครงขายอินเทอรเน็ตไรสายความเร็วสูง ที่ครอบคลุม
พื้นที่ทั้งในกรุงเทพฯ และตางจังหวัด ทําใหการทําธุรกิจขายเส้ือผาผาน
ชองทางออนไลนสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากข้ึน 
 3.2 ความเช่ือม่ันในการซื้อสินคาผานชองทางออนไลนของผูบริโภค
มีมากข้ึน ไมวาจะเปนความเชื่อม่ันในตัวผูประกอบการ ระบบการชําระ
เงิน และการเก็บขอมูลตางๆ 
 3.3 ความเรงรีบในชีวิตประจําวัน เวลาที่จํากัด และความตองการ
ความสะดวกสบายของผูบริโภคยุคใหม สงผลใหการขายเส้ือผาผาน
ชองทางออนไลนนาจะมีโอกาสในการเติบโตไดอีกมาก  
4. อุปสรรค (Threats) 
 4.1 คุณภาพของสินคา เน่ืองจากไมสามารถจับตองหรือเห็นสินคา
จริงกอนตัดสินใจซื้อ ส่ิงที่เห็นผานทางออนไลน คือ รูปภาพและการระบุ
รายละเอียดของสินคาและบริการ ซ่ึงปจจัยดังกลาว สงผลใหผูบริโภค
อาจจะยังไมกลาตัดสินใจซื้อสินคาผานทางออนไลน 
 4.2 ระบบการทํางานของเว็บไซต และความรวดเร็วในการดาวน
โหลดขอมูลและรายละเอียดของสินคา นับเปนอุปสรรคสําคัญที่มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภค โดยเฉพาะในชวงที่เกิด
ปญหาเว็บไซตลม อาจจะทําใหผูบริโภครู สึกเบ่ือหนาย และทําให
ผูประกอบการคาปลีกอาจสูญเสียรายไดจากลูกคาไปได 
 4.3 การแขงขันในการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเส้ือผา
แบรนดเนมเร่ิมมีแนวโนมรุนแรงมากข้ึน ทั้งจากผูประกอบการรายใหม
และผูประกอบการรายเดิม โดยการแขงขันมีทั้งดานราคา รูปแบบของ
สินคา เพื่อสรางความประทับใจแกลูกคา 
รูปแบบธุรกิจที่เหมาะสม (Business Model) 
 รูปแบบธุรกิจ หรือ Business Model น้ัน หากคํานึงถึงดานชองทาง
การจัดจําหนายสินคา ตามกรอบของ Business Model Canvas แลว 
ในการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสน้ัน พบวาความนาเชื่อถือมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคา ดังน้ันผูจัดทําโครงการจึงพิจารณารูปแบบธุรกิจ
ไว 2 รูปแบบ คือ 
 1. การจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต  
 2. การจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต และมีรานคาดวย 
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ตารางท่ี 1 ความแตกตางของรูปแบบ 
Business 

Model 
Building 
Blocks 

รูปแบบจําหนายสินคาผานทาง
เว็บไซต 

รูปแบบจําหนายสินคาผานทาง
เว็บไซต และมีรานคาดวย 

1. Customer 
Segmentation 

1.1 ลูกคาประเภทบุคคล 1.1 ลูกคาประเภทบุคคล 

2. Value 
Propositions 

2.1 สามารถซ้ือสินคาแบรนดเนมได
จากท่ัวประเทศ 
2.2 ความสะดวกในการซ้ือสินคา 
2.3 เว็บไซตใชงานงาย 
2.4 ติดตามสินคาระหวางขนสงได 
 

2.1 สามารถซ้ือสินคาแบรนดเนม
ไดจากท่ัวประเทศ 
2.2 ความสะดวกในการซ้ือสินคา 
2.3 เว็บไซตใชงานงาย 
2.4 ติดตามสินคาระหวางขนสงได 
2.5 ไดสัมผัสสินคาจริงกอนซ้ือ 

3. Channels 3.1 ผานทางเว็บไซต 
3.2 Mobile Application  
3.3 Google Ads, SEO 
3.4 Facebook Ads, Facebook 
Page 

3.1 ผานทางเว็บไซต 
3.2 Mobile Application  
3.3 Google Ads, SEO 
3.4 Facebook Ads, Facebook 
Page 3.5 พนักงานขาย 

4. Customer 
Relationships 

4.1 สงจดหมายอิเล็กทรอนิกสราย
สัปดาห 
4.2 เครือขายสังคมออนไลน 

4.1 สงจดหมายอิเล็กทรอนิกสราย
สัปดาห 
4.2 เครือขายสังคมออนไลน 

5. Revenue 
Streams 

5.1 จากการขายสินคาผานทาง
เว็บไซต 

5.1 จากการขายสินคาผานทาง
เว็บไซต5.2 จากการขายสินคาผาน
ทางหนาราน 

6. Key Partners 6.1 ตัวแทนจําหนายสินคาของแบ
รนดตางๆ 
6.2 เครือขายสังคมออนไลน 
6.3 ไปรษณียไทย 

6.1 ตัวแทนจําหนายสินคาของแบ
รนดตางๆ 
6.2 เครือขายสังคมออนไลน 
6.3 ไปรษณียไทย 

7. Key 
Activities 

7.1 การจัดการเน้ือหาของเว็บไซต 
7.2 การบริหารคลังสินคา 
7.3 การขนสงตรงเวลา 
7.3 การคนหาสินคาใหม 

7.1 การจัดการเน้ือหาของเว็บไซต 
7.2 การบริหารคลังสินคา 
7.3 การขนสงตรงเวลา 
7.3 การคนหาสินคาใหม 

8. Key 
Resources 

8.1 ความสัมพันธท่ีดีกับตัวแทน
จําหนายสินคาของแบรนดตางๆ 
8.2 ฐานขอมูลลูกคา 

8.1 ความสัมพันธท่ีดีกับตัวแทน
จําหนายสินคาของแบรนดตางๆ 
8.2 ฐานขอมูลลูกคา 

9. Cost 
Structure 

9.1 คาจางพนักงานประจํา 
9.2 คาดูแลคอมพิวเตอรแมขาย 
9.3 คาสงสินคาและบรรจุภัณฑ 
9.4 คาธรรมเนียมการโอนเงิน 
9.5 คาโฆษณาและการตลาด
ออนไลน 
9.6 คาเชาสถานที่ดําเนินงาน 

9.1 คาจางพนักงานประจํา 
9.2 คาดูแลคอมพิวเตอรแมขาย 
9.3 คาสงสินคาและบรรจุภัณฑ 
9.4 คาธรรมเนียมการโอนเงิน 
9.5 คาโฆษณาและการตลาด
ออนไลน9.6 คาเชาสถานที่
ดําเนินงาน 
9.7 คาเชารานคา 

 
ปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ 
 ปจจัยที่จะทําใหประสบความสําเร็จของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ประเภทสินคาเส้ือผาแบรนดเนม ในรูปแบบธุรกิจตางๆ มีดังน้ี 
 1. การวางแผนการทําการตลาดกอนและหลังเร่ิมกิจการ เพื่อ
กําหนดประเภทและเพิ่มปริมาณลูกคาท่ีเขามาซ้ือสินคา 
 2. การใหบริการสงของที่ตรงเวลา ทําใหลูกคาประทับใจ และ
ตองการจะกลับมาเขาซ้ือสินคาอีกคร้ัง 
 3. มีการคนหาสินคาใหมตลอดเวลา เพื่อใหสินคาท่ีขายตรงกับ
ความนิยมของผูบริโภค 
 4. การบริหารคลังสินคาใหจํานวนตรงกับที่แสดงในเว็บไซต 
การวิเคราะหคูแขงขัน  
 จากการสํารวจคูแขงของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคา
เส้ือผาแบรนดเนมในอินเทอรเน็ตของผูจัดทําโครงการ พบวามีคูแขง
หลักในอุตสาหกรรม 3 เว็บไซต ไดแก www.mysale.co.th, 
www.central.co.th และ www.zalora.co.th ดังตารางที่ 2 
 
 

ตารางท่ี 2 สรุปรายละเอียดสําคัญของคูแขงขัน [8-10] 
รายละเอียด From2cc Mysale Central Zalora 
1. สินคา จาก

ตางประเทศ 
จาก
ตางประเทศ 

จากตางประเทศ
และในประเทศ 

จากตางประเทศ
และในประเทศ 

สินคารุนใหม สินคานอก
ฤดูกาล 

สินคารุนใหมและ
สินคานอกฤดูกาล 

สินคารุนใหมและ
สินคานอก
ฤดูกาล 

แบรนด
ระดับกลาง 

แบรนด
ระดับกลางถึง
สูง 

ในเว็บไซต
ระดับกลาง 
ในหางระดับกลาง
ถึงสูง 

แบรนดระดับลาง
ถึงสูง 

2. ราคา
สินคา 

1,000 บาท ถึง 
10,000 บาท 

60 บาท ถึง 
10,900 บาท 

250 บาท ถึง 
130,000 บาท 

200 บาท ถึง 
27,500 บาท 

3. การตลาด Google Ads 
Facebook 
Page 
Facebook Ads 

Google Ads 
Facebook 
Page 

Google Ads 
Facebook Page 

Google Ads 
Facebook Page 
Facebook Ads 

4. การ
สงเสริมการ
ขาย 

ใหสวนลด 
(Discount 
Pricing) 10 ถึง 
50% 
 

ใหสวนลด 
(Discount 
Pricing) 50 ถึง 
80% 

ใหสวนลด 
(Discount 
Pricing) 
1. ชวงเทศกาล 
10 ถึง 30% 
2. หมดฤดูกาล 
50 ถึง 80% 

ใหสวนลด 
(Discount 
Pricing) 10 ถึง 
70% 
 

การสะสมแตม 
 

ใชกลยุทธราคา
ชุด (Product Set 
Pricing) 

ใชกลยุทธราคา
ลอใจ (Loss 
Leader Pricing) 

การใหของ
สมนาคุณ 
การสะสมแตม 

5. การสั่งซ้ือ
สินคา 

ไมตองเปน
สมาชิก 

ตองเปน
สมาชิก 

ตองเปนสมาชิก ตองเปนสมาชิก 

ซ้ือทางเว็บไซต
หรือท่ีรานคา 

ซ้ือทางเว็บไซต ซ้ือทางเว็บไซต
หรือในหาง 

ซ้ือทางเว็บไซต 

ไมกําหนด
จํานวนแบรนด
ในการซ้ือ 

ซ้ือสินคาได
คร้ังละ 1 แบ
รนด 

ไมกําหนดจํานวน 
แบรนดในการซ้ือ 

ไมกําหนด
จํานวน 
แบรนดในการ
ซ้ือ 

6. การชําระ
เงิน 

ชําระเงินดวย
บัตรเครดิต
เทาน้ัน 

ชําระเงินดวย
บัตรเครดิต
เทาน้ัน 

ชําระเงินได 2 วิธี 
คือ 
1. บัตรเครดิต 
2. โอนเงิน 

ชําระเงินได 4 
วิธี คือ  
1. บัตรเครดิต  
2. ชําระเปนเงิน
สดเม่ือไดรับ
สินคา  
3. เคานเตอร
เซอรวิส  
4. PAYPAL 

7. การจัดสง
สินคา 

จัดสงภายใน 3 
ถึง 5 วัน 
 

ภายใน 7 ถึง 
21 วัน 

จัดสงภายใน 2 
ถึง 7 วันตาม
รูปแบบการสง
สินคาท่ีลูกคา
เลือก 

จัดสงภายใน 2 
ถึง 5 วัน 
 

บริการจัดสง
สินคาฟรี 
 

บริการจัดสง
สินคาฟรี 

คิดคาจัดสงสินคา
ตามรูปแบบการ
จัดสงและจะจัดสง
ฟรีเม่ือซ้ือสินคา
ครบ 1,500 บาท 

บริการจัดสง
สินคาฟรี 
 

8. บริการ
หลังการขาย 

คืนสินคาได
ภายใน 14 วัน
นับจากวันท่ี
ไดรับสินคา 

คืนสินคาได
ภายใน 14 วัน
นับจากวันท่ี
ไดรับสินคา 

คืนสินคาได
ภายใน 14 วันนับ
จากวันท่ีไดรับ
สินคา 

คืนสินคาโดย
สินคาตองถูกสง
มาถึงคลังภายใน 
30 วัน 

ไมรับคืนสินคา
บางประเภท 
เชน ชุดช้ันใน 

ไมรับคืนสินคา
บางประเภท 
เชน ชุดช้ันใน 

ไมรับคืนสินคาลด
ราคาและสินคา
บางประเภท เชน  
กลองถายรูป 

รับคืนสินคาทุก
ประเภท 

ติดตอบริษัท
โดยสง e-Mail 
หรือทาง Call 
Center 

ติดตอบริษัท
โดยฝาก
ขอความผาน
หนาเว็บไซต 

มี Call Center มี Call Center 
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กลยุทธทางการตลาด 
 1. Generic Strategic Model : กลยุทธสรางความแตกตาง หรือ 
Differentiation Strategy โดยออกแบบเว็บไซตที่สรางความพึงพอใจแก
ลูกคาในขณะเลือกซ้ือสินคา ซ่ึงลูกคาสามารถคนหาสินคาที่ตองการได
งาย มีการแสดงภาพสินคาอยางโดดเดน แนะนําสินคาท่ีเขาชุดกัน 
 2. STP : Segmentation, Targeting, and Positioning : เลือกกลุม
ลูกคาเปาหมายโดยพิจารณาจากประเภทกลุมลูกคา (ลูกคาชาวไทย 
และชาวตางชาติ), โครงสรางกลุมอาชีพของลูกคา, โครงสรางรายได
ของลูกคา, โครงสรางอายุของลูกคา โดย Targeting ของรูปแบบธุรกิจ
ทั้ง 2 รูปแบบที่ไดกลาวไวขางตนเปนลูกคากลุมเดียวกัน โดยลักษณะ
ของกลุมลูกคาเปาหมายหลักจะเปนลูกคาบุคคล ที่ตองการเส้ือผาที่ออก
แบบอยางมีเอกลักษณ และเม่ือเรานํามาเปรียบเทียบ Positioning กับคู
แขงขันพบวาเราขายสินคาแบรนดเนมระดับกลางจึงมีระดับราคาสินคา
อยูในระดับกลาง แตมีสินคาท่ีทันสมัยกวาคูแขงขัน 
 3. 4Ps : Product, Price, Place, and Promotion : 
 - ผลิตภัณฑ หรือ Product  
 เว็บไซต from2cc จําหนายเส้ือผาแบรนดเนมระดับกลางในฤดูกาล
พรอมบริการขอมูลและคําแนะนําในเว็บไซตที่เขาใจงาย โดยรูปแบบ
ธุรกิจทั้งสองแบบมีความแตกตางกัน คือ รูปแบบที่จําหนายสินคาผาน
ทางเว็บไซตและมีรานคาดวย จะมีพนักงานที่รานเปนผูใหคําแนะนําการ
เลือกซ้ือสินคา รวมท้ังลูกคาสามารถสัมผัสสินคาจริงและลองสวมใส
สินคากอนซ้ือได 
 - ราคา หรือ Price 
 ราคาสินคาถูกกําหนดตามนโยบายของแบรนดตางๆ ซ่ึงจะ
ใกลเคียงกันในตลาด ทางเว็บไซตสามารถปรับราคาไดเล็กนอยตาม
ขอตกลงในสัญญาท่ีทําไวกับแบรนดน้ันๆ 
 - ชองทางจัดจําหนาย หรือ Place 
 ลูกคาสามารถส่ังซ้ือผานทางเว็บไซตหรือซ้ือเดินทางไปซื้อที่รานคา 
 - การสงเสริมการขาย หรือ Promotion 
 มีการใหคําแนะนําการเลือกซ้ือสินคา มอบสวนลดใหในวันสําคัญ
ตางๆ เชน วันปใหม วันแม และชวงเปลี่ยนฤดูกาล มีระบบสะสม
คะแนนเพื่อแลกสวนลดหรือสิทธิพิ เศษอื่นๆ มีการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธในอินเทอรเน็ตดวย Google Ads และ Facebook Page 
 
3.2 การศึกษาดานวิศวกรรม 
โครงสรางระบบ 
 ระบบ From2CC ในระยะแรกจะดําเนินการผานเว็บไซต ซ่ึง
สามารถเขาถึงไดดวยอุปกรณคอมพิวเตอรที่สามารถใชอินเตอรเน็ตได 
เชน เคร่ืองคอมพิวเตอร โทรศัพทมือถือ หรือแท็บเล็ต ซ่ึงมีการใชงาน
อยางแพรหลายในกลุมลูกคาเปาหมาย การทํางานของเว็บไซตน้ัน
ระบบเปนแบบ Client-Server โดยซอฟตแวรระบบรวมถึงขอมูลทั้งหมด
จะติดต้ังอยูในเคร่ืองคอมพิวเตอรแมขาย และจะสงขอมูลในเว็บไซตไป
ยังเคร่ืองคอมพิวเตอรที่เปดหนาเว็บ 
โปรแกรมที่ใชในการพัฒนาระบบ 
ระบบ From2CC เลือกใชระบบ Opencart ซ่ึงเปนซอฟแวรระบบขาย
สินคาออนไลนแบบเปดเผยซอรสโคด (Open Source) ซ่ึงชวยลด
ระยะเวลาดําเนินงาน และคาใชจายในการพัฒนาซอฟแวรระบบลงได

เปนอยางมาก เน่ืองจาก Opencart มีระบบการขายสินคามาใหแลว 
รวมถึงความสามารถเสริมเชน ระบบหลังราน (Backend) ระบบแสดง
ความคิดเห็นตอสินคา ระบบจัดพิมพใบเสร็จรับเงิน เปนตน 
เคร่ืองคอมพิวเตอรแมขาย และการติดต้ัง 
 ระบบเว็บไซต From2CC น้ัน จะติดต้ังในเคร่ืองคอมพิวเตอรแม
ขาย ซ่ึงมีความนาเชื่อถือสูงกวาเครื่องคอมพิวเตอรทั่วไป สามารถ
ทํางานตอเน่ืองตลอด 24 ชั่วโมงในแตละวันได เคร่ืองคอมพิวเตอรแม
ขายน้ีสามารถรองรับผูใชงานไดมากกวา 10,000 คนตอวัน และรองรับ
ผูใชงานพรอมกันไดมากกวา 800 คนในเวลาเดียวกัน 
แนวทางการออกแบบเว็บไซต 
 การออกแบบเว็บไซต From2CC น้ัน จะคํานึงถึงการใชงานที่เรียบ
งาย และเปนที่คุนเคยเปนหลัก ซ่ึงมีสวนชวยเพิ่มยอดขาย เพิ่มความ
พึงพอใจ และลดการสนับสนุนการขายดวยบุคคลซ่ึงเปนตนทุนของ
ธุรกิจ 
 1. คนหาสินคาที่ตองการไดงาย 
 2. แสดงสินคาอยางโดดเดน 
 3. แนะนําสินคาที่เขากัน 
 4. แสดงรายการสินคาที่เคยดู 
 5. ชวยจําขนาดของสินคา 
 7. เปนสมาชิกทันทีที่ซ้ือสินคาคร้ังแรก 
 8. เว็บไซตที่เปนมิตรกับ Google 
 
3.3 การศึกษาดานการบริหารจัดการ 
แผนการดําเนินงาน  
แบงการดําเนินงานออกเปน 2 สวน คือ ชวงดําเนินการสรางเว็บไซต 
และชวงดําเนินงาน 
 
ตารางท่ี 3 แผนการดําเนินงาน 

 

ตารางท่ี 4 สรุปรายละเอียดแผนการดําเนินงาน 
เดือนที่ สวน

ดําเนินการ 
กิจกรรม 

 ชวงที่ 1 : ชวงดําเนินการสรางเว็บไซต 
1-3 ศึกษาความ

เปนไปได 
1. ศึกษาความเปนเปนไดของโครงการ จากขอมูลอางอิงตางๆ 
2. วางแผนโครงสรางโครงการ 
3. ออกแบบระบบบัญชี ระบบการจัดการสินคา ระบบคอมพิวเตอร 
โครงสรางเว็บไซต 
4. เลือกแบรนดสินคาและติดตอตัวแทนจําหนาย 
5. จองพื้นท่ีใกลกับหางสรรพสินคาเพื่อเปดรานคา หาสถานท่ีเพื่อ
เก็บสินคา 
6. จัดตั้งบริษัท 

4-8 จางออกแบบ
และพัฒนา
เว็บไซต และ
งานระบบ 

1. ออกแบบและพัฒนาเว็บไซต 
2. วางระบบไอทีภายในองคกร และเช่ือมโยงกับระบบอินเทอรเน็ต 
3. รับสมัครทีมงานฝายบัญชี ฝายขาย ฝายการตลาด  
ฝายจัดซ้ือและคลังสินคา 
4 วางแผนการสั่งซ้ืออุปกรณท่ีจําเปนในสวนงานตางๆ 
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ตารางท่ี 4 สรุปรายละเอียดแผนการดําเนินงาน (ตอ) 
เดือนที่ สวน

ดําเนินการ 
กิจกรรม 

 ชวงที่ 2 : ชวงดําเนินงาน 
7-9 การโฆษณา

และ
ประชาสัมพันธ 

1. ประชาสัมพันธ Facebook Page และทํา SEO 
2. ใสขอมูลสินคาในเว็บไซต 
3. ทดสอบกิจกรรมทางการขายและปรับปรุงระบบ 
4. เชาสถานที่เก็บสินคา จัดเก็บสินคา 
5. สั่งซ้ืออุปกรณ ตกแตงภายในรานคา จัดสินคาลงในราน 
6. อบรมพนักงานขาย 

10-12 ดําเนิน
กิจกรรมทาง 
การขาย 

1. ดําเนินกิจกรรมทางการขายทั้งในเว็บไซตและที่รานคา 
2. จัดโปรโมชั่นเพื่อกระตุนกลุมลูกคาใหเกิดความสนใจ 
3. โฆษณาเว็บไซตผาน Google Ads, Facebook Page และ 
ทํา SEO 

 
โครงสรางกําลังคน 
 บริษัทกําหนดใหมีแผนกจํานวน 4 แผนก ไดแก แผนกจัดซ้ือ 
แผนกบัญชีและการเงิน แผนกการขายและการตลาด แผนกคลังสินคา
และไอที 
 
3.4 การศึกษาดานการเงิน 
 รูปแบบธุรกิจทั้งสองแบบมีความเปนไปไดทางการเงิน โดย
พิจารณาอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 
และระยะเวลาคุมทุน  
 ผลการวิเคราะหความการเปลี่ยนแปลงกรณีที่ยอดขายไมเปนไป
ตามที่คาดการณไว แสดงใหเห็นวา แมยอดขายจะลดลงถึง 20% แต
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ก็ยังคงมากกวาอัตราดอกเบ้ียที่ 9% 
และผลตอบแทนท่ีคาดหวังที่ 12% แตอยางไรก็ตาม หากดําเนินกิจการ
จริงก็ควรติดตามยอดขายและผูแขงขันรายใหมดวย และรักษายอดขาย
ใหเปนไปตามประมาณการโดยการเพิ่มการทําการตลาดผาน Google 
Ads SEO และ Facebook Ads เน่ืองจากเปนวิธีที่สามารถเพิ่มจํานวนผู
เขาชมเว็บไซต (UIP) ได 
 
ตารางท่ี 5 สรุปผลการศึกษาดานการเงิน 

รายการ 
รูปแบบจําหนายสินคา

ผานทางเว็บไซต 

รูปแบบจําหนายสินคาผาน
ทางเว็บไซต และมีรานคา

ดวย 
1. เงินลงทุนโครงการ 2,500,000 บาท 2,500,000 บาท 
2. มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 
อัตราคิดลด 12% 

9,215,350 บาท 10,159,859 บาท 

3. อัตราผลตอบแทน (IRR) 124.19 % 125.15% 
4. ระยะเวลาในการคืนทุน 1.34 ป 1.22 ป 
5. ROI เฉลี่ย 34% 35% 

 
4. สรุป 

 รูปแบบธุรกิจที่ทําการศึกษามี 2 รูปแบบ คือ รูปแบบการจําหนาย
สินคาผานทางเว็บไซต และรูปแบบการจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต 
และมีรานคาดวย เม่ือพิจารณาจากอัตราผลตอบแทนภายในและมูลคา
ปจจุบันสุทธิ พบวา ธุรกิจรูปแบบจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต และมี
รานคาดวยใหผลตอบแทนที่ดีกวา โดยคา NPV เทากับ 10,159,859 
บาท คา IRR เทากับ 125.15% และ Payback Period เทากับ 1.22 ป 
วิเคราะหการเปลี่ยนแปลงเม่ือยอดขายลดลง 20% พบวา ผลตอบแทน
ยังคงมากกวาอัตราดอกเบ้ียเงินกูที่ 9% และผลตอบแทนที่คาดหวังที่ 
12%  
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