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บทคัดยอ - การศึกษาครั้งน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อหารูปแบบธุรกิจที่
เหมาะสมกับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเสื้อผาแบรนด
เนม โดยประเมินความเปนไปไดของโครงการจากการศึกษา 4 ดาน 
ไดแก ดานการตลาด ดานวิศวกรรม ดานบริหาร และดานการเงิน 
จากน้ันจึงเลือกรูปแบบธุรกิจ โดยใชผลการวิเคราะหทางการเงิน และ
วิเคราะหปจจัยเสี่ยงรวมถึงกําหนดแผนฉุกเฉินสําหรับปจจัยเสี่ยงน้ัน 
 รูปแบบธุรกิจที่ทําการศึกษามี 2 รูปแบบ คือ รูปแบบการจําหนาย
สินคาผานทางเว็บไซต และรูปแบบการจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต 
และมีรานคาดวย เมื่อพิจารณาจากอัตราผลตอบแทนภายในและมูลคา
ปจจุบันสุทธิ พบวา ธุรกิจรูปแบบจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต และมี
รานคาดวยใหผลตอบแทนที่ดีกวา โดยคา NPV เทากับ 10,159,859 บาท 
คา IRR เทากับ 125.15% และ Payback Period เทากับ 1.22 ป วิเคราะห
การเปลี่ยนแปลงเมื่อยอดขายลดลง 20% พบวา ผลตอบแทนยังคง
มากกวาอัตราดอกเบ้ียเงินกูที่ 9% และผลตอบแทนที่คาดหวังที่ 12% แต
อยางไรก็ตาม หากดําเนินกิจการจริงก็ควรติดตามยอดขายและผู
แขงขันรายใหมดวย และรักษายอดขายใหเปนไปตามประมาณการโดย
การเพิ่มการทําการตลาดผาน Google Ads SEO และ Facebook Ads 
เน่ืองจากเปนวิธีที่สามารถเพิ่มจํานวน ผูเขาชมเว็บไซต (UIP) ได 
 
คําสําคัญ -  ระยะเวลาคืนทุน, มูลคาปจจุบันสุทธิ, 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 

 จากการสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทย [1] เกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในป พ.ศ. 2555 พบวา 
แนวโนมของธุรกิจคาปลีกออนไลนยังคงเติบโตอยางตอเน่ือง และสินคา
ที่ ผูบริโภคนิยมซ้ือมากท่ีสุดผานชองทางออนไลน ไดแก เ ส้ือผา 
เน่ืองจากมีราคาไมแพงมาก ซ้ือขายไดงาย และมีรูปแบบของสินคาที่
หลากหลายให เลือกซ้ือที่ สํ าคัญเทรนดของแฟชั่นเ ส้ือผา มีการ
เปลี่ยนแปลงคอนขางเร็วและบอย (Fast Fashion) ตามฤดูกาลและ
กระแสความนิยม ซ่ึงสามารถดึงดูดหรือจูงใจใหผูบริโภคเกิดความ
ตองการไดงาย นอกจากนี้ ผูบริโภคยังหันมาสนใจซ้ือสินคาและบริการ
ผานทางอินเทอรเน็ตมากข้ึน เน่ืองจากมีความเช่ือม่ันในระบบความ
ปลอดภัยในการส่ังซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเน็ตมากข้ึน ทั้งความ
เชื่อม่ันในตัวผูประกอบการ/เจาของธุรกิจ ความเช่ือม่ันในระบบการ
ชําระเงิน และการเก็บรักษาขอมูลตางๆ 
 ความกาวหนาของเทคโนโลยีทางดานไอที การเขาถึงอินเทอรเน็ต 
และจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยท่ีมีแนวโนมเพิ่มข้ึนอยาง
ตอเน่ือง รวมท้ังการขยายการใหบริการของโครงขายอินเทอรเน็ตไร
สายความเร็วสูง ประกอบกับความนิยมในอุปกรณเคลื่อนที่อยาง 
สมารทโฟนและแท็บเล็ตที่ถูกพัฒนามาตามลําดับเพื่อตอบสนองความ
ตองการของ ผู บ ริ โภค  ที่ ต อ งการใช อุ ปกรณพกพาอย า ง เชน 
โทรศัพทเคลื่อนที่เพื่อทองอินเทอรเน็ต รวมไปถึงการเขาถึงเครือขาย
สังคมออนไลน (Social Network) สงผลใหการซ้ือสินคาผานทาง
ออนไลนสามารถทําไดงายและสะดวกมากข้ึน 
 จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวา มูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ประเภท Business-To-Customer มีแนวโนมเพิ่มข้ึนตั้งแตป พ.ศ. 
2551 ถึง พ.ศ. 2554 [2,3] โดยในป พ.ศ. 2554 มีมูลคาถึง 84,593 
ลานบาท และพบวา กลุมอุตสาหกรรมที่มีการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
มากท่ีสุด คือกลุมแฟช่ัน เคร่ืองแตงกาย โดยในป พ.ศ. 2554 มีสัดสวน
ถึงรอยละ 32.3 นอกจากน้ีความกาวหนาของเทคโนโลยีทางดานไอที 
จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยที่มีแนวโนมเพิ่มข้ึน และการซ้ือ
สินคาผานทางออนไลนที่สามารถทําไดสะดวกข้ึน ดังน้ัน จากขอมูลใน
เบ้ืองตนจึ งสนใจศึกษาความเปนไปได ของธุ รกิ จการพาณิชย
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อิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเส้ือผาแบรนดเนม โดยประเมินความ
เปนไปไดของโครงการจากการศึกษา 4 ดาน ไดแก ดานการตลาด ดาน
วิศวกรรม ดานบริหาร และดานการเงิน [4-6] 
 

2. วิธีการศึกษา 
 วิธีการศึกษาวางตามกรอบของการประเมินความเปนไปไดดังน้ี 
 1. ทําการศึกษาดานการตลาด 
 2. ทําการศึกษาดานวิศวกรรม 
 3. ทําการศึกษาดานการบริหาร 
 4. ทําการศึกษาดานการเงิน 
 

3. ผลการศึกษา 
 การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของบริษัท เปนเว็บไซตที่รวบรวมสินคา
เส้ือผาแบรนดเนมจําหนายตลอด 24 ชั่วโมง โดยใชชื่อเว็บไซตน้ีวา 
www.from2cc.com 
 
3.1 การศึกษาดานการตลาด 
วิเคราะหสภาพการแขงขันของอุตสาหกรรม (Five Force Model) [7] 
 1. The Intensity of Rivalry between Competitors หรือความ
เขมขนของสภาพการแขงขันระหวางคูแขงขันภายในอุตสาหกรรม  
 จากการสํารวจการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ประเภทอุตสาหกรรม
แฟชั่ น เฉพาะ สินค า เ ส้ื อผ าแบรนด เนม  พบว า มีคู แข งหลัก ใน
อุตสาหกรรม 3 เว็บไซต ไดแก www.mysale.co.th, www.central.co.th 
และ www.zalora.co.th [8-10] ดังน้ันการแขงขันภายในอุตสาหกรรมยัง
มีต่ํา 
 2. The Threat of New Entrants หรือความเส่ียงจากผูเขาแขงขัน
รายใหม  
 อุตสาหกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเส้ือผาแบรนด
เนม ใชเงินลงทุนสูงในการเร่ิมตนกิจการหากเปรียบเทียบกับการ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทอ่ืนๆ แตพบวาสินคารุนเดียวกันมีการ
วางขายในหลายเว็บไซต ดังน้ันจึงไมมีความแตกตางของผลิตภัณฑ 
ดวยเหตุน้ีความเส่ียงจากผูเขาแขงขันรายใหมจึงสูง 
 3. The Bargaining Power of Suppliers หรืออํานาจตอรองของ
ผูขายวัตถุดิบ 
 อํานาจตอรองของผูขายมีสูงเพราะจํานวนผูขายวัตถุดิบมีนอยราย 
นอกจากนี้สินคาแบรนดเนมบางแบรนดมีการจําหนายสินคาผานทาง
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเอง ดังน้ันอํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบจึงสูง 
 4. The Bargaining Power of Customers หรืออํานาจตอรองของ
ลูกคา 
 ผูบริโภคจะเลือกใชบริการเว็บไซตที่ใหขอเสนอพิเศษที่ดีกวา หรือ
ราคาต่ํากวากัน โดยสามารถเปรียบเทียบขอมูลสินคาไดจากหลาย
เว็บไซตในเวลาเดียวกัน ทําใหอํานาจการตอรองของลูกคาสูง 
 5. The Threat of Substitute Products and Services หรือความ
เส่ียงจากสินคา หรือบริการทดแทน 
 สินคาเส้ือผาแบรนดเนมนั้นมีเอกลักษณเฉพาะตัว ผู ซ้ือรับรูถึง
คุณภาพผลิตภัณฑที่เหนือกวาแบรนดอื่นๆ มีความผูกพันกับแบรนด 
ทําใหกลุมเปาหมายมีความภักดีตอแบรนดน้ันๆ สูง ถึงแมวาเส้ือผาที่ไม

มีแบรนดจะราคาถูกกวาแตก็ไมสามารถทดแทนสินคาแบรนดเนมได 
ดังน้ันความเส่ียงจากสินคาหรือบริการทดแทนจึงมีต่ํา 
วิเคราะห SWOT Analysis 
1. จุดแข็ง (Strengths) 
 1.1 ความสามารถในการออกแบบเวปไซตใหสามารถคนหาสินคาท่ี
ตองการไดงาย 
 1.2 บริการสงสินคาฟรี ไมมีการกําหนดยอดส่ังซ้ือข้ันต่ํา  
2. จุดออน (Weaknesses) 
 2.1 เปนเว็บไซตใหมทําใหลูกคารูจักนอย 
 2.2 ชองทางในการชําระเงินนอยโดยมีเพียงการชําระเงินผานบัตร
เครดิตและการโอนเงินผานธนาคารเทาน้ัน 
3. โอกาส (Opportunities) 
 3.1 แนวโนมจํานวนผูใชเพิ่มข้ึนอยางกาวกระโดด และการขยาย
การใหบริการของโครงขายอินเทอรเน็ตไรสายความเร็วสูง ที่ครอบคลุม
พื้นที่ทั้งในกรุงเทพฯ และตางจังหวัด ทําใหการทําธุรกิจขายเส้ือผาผาน
ชองทางออนไลนสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากข้ึน 
 3.2 ความเช่ือม่ันในการซื้อสินคาผานชองทางออนไลนของผูบริโภค
มีมากข้ึน ไมวาจะเปนความเชื่อม่ันในตัวผูประกอบการ ระบบการชําระ
เงิน และการเก็บขอมูลตางๆ 
 3.3 ความเรงรีบในชีวิตประจําวัน เวลาที่จํากัด และความตองการ
ความสะดวกสบายของผูบริโภคยุคใหม สงผลใหการขายเส้ือผาผาน
ชองทางออนไลนนาจะมีโอกาสในการเติบโตไดอีกมาก  
4. อุปสรรค (Threats) 
 4.1 คุณภาพของสินคา เน่ืองจากไมสามารถจับตองหรือเห็นสินคา
จริงกอนตัดสินใจซื้อ ส่ิงที่เห็นผานทางออนไลน คือ รูปภาพและการระบุ
รายละเอียดของสินคาและบริการ ซ่ึงปจจัยดังกลาว สงผลใหผูบริโภค
อาจจะยังไมกลาตัดสินใจซื้อสินคาผานทางออนไลน 
 4.2 ระบบการทํางานของเว็บไซต และความรวดเร็วในการดาวน
โหลดขอมูลและรายละเอียดของสินคา นับเปนอุปสรรคสําคัญที่มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภค โดยเฉพาะในชวงที่เกิด
ปญหาเว็บไซตลม อาจจะทําใหผูบริโภครู สึกเบ่ือหนาย และทําให
ผูประกอบการคาปลีกอาจสูญเสียรายไดจากลูกคาไปได 
 4.3 การแขงขันในการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคาเส้ือผา
แบรนดเนมเร่ิมมีแนวโนมรุนแรงมากข้ึน ทั้งจากผูประกอบการรายใหม
และผูประกอบการรายเดิม โดยการแขงขันมีทั้งดานราคา รูปแบบของ
สินคา เพื่อสรางความประทับใจแกลูกคา 
รูปแบบธุรกิจที่เหมาะสม (Business Model) 
 รูปแบบธุรกิจ หรือ Business Model น้ัน หากคํานึงถึงดานชองทาง
การจัดจําหนายสินคา ตามกรอบของ Business Model Canvas แลว 
ในการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสน้ัน พบวาความนาเชื่อถือมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคา ดังน้ันผูจัดทําโครงการจึงพิจารณารูปแบบธุรกิจ
ไว 2 รูปแบบ คือ 
 1. การจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต  
 2. การจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต และมีรานคาดวย 
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ตารางท่ี 1 ความแตกตางของรูปแบบ 
Business 

Model 
Building 
Blocks 

รูปแบบจําหนายสินคาผานทาง
เว็บไซต 

รูปแบบจําหนายสินคาผานทาง
เว็บไซต และมีรานคาดวย 

1. Customer 
Segmentation 

1.1 ลูกคาประเภทบุคคล 1.1 ลูกคาประเภทบุคคล 

2. Value 
Propositions 

2.1 สามารถซ้ือสินคาแบรนดเนมได
จากท่ัวประเทศ 
2.2 ความสะดวกในการซ้ือสินคา 
2.3 เว็บไซตใชงานงาย 
2.4 ติดตามสินคาระหวางขนสงได 
 

2.1 สามารถซ้ือสินคาแบรนดเนม
ไดจากท่ัวประเทศ 
2.2 ความสะดวกในการซ้ือสินคา 
2.3 เว็บไซตใชงานงาย 
2.4 ติดตามสินคาระหวางขนสงได 
2.5 ไดสัมผัสสินคาจริงกอนซ้ือ 

3. Channels 3.1 ผานทางเว็บไซต 
3.2 Mobile Application  
3.3 Google Ads, SEO 
3.4 Facebook Ads, Facebook 
Page 

3.1 ผานทางเว็บไซต 
3.2 Mobile Application  
3.3 Google Ads, SEO 
3.4 Facebook Ads, Facebook 
Page 3.5 พนักงานขาย 

4. Customer 
Relationships 

4.1 สงจดหมายอิเล็กทรอนิกสราย
สัปดาห 
4.2 เครือขายสังคมออนไลน 

4.1 สงจดหมายอิเล็กทรอนิกสราย
สัปดาห 
4.2 เครือขายสังคมออนไลน 

5. Revenue 
Streams 

5.1 จากการขายสินคาผานทาง
เว็บไซต 

5.1 จากการขายสินคาผานทาง
เว็บไซต5.2 จากการขายสินคาผาน
ทางหนาราน 

6. Key Partners 6.1 ตัวแทนจําหนายสินคาของแบ
รนดตางๆ 
6.2 เครือขายสังคมออนไลน 
6.3 ไปรษณียไทย 

6.1 ตัวแทนจําหนายสินคาของแบ
รนดตางๆ 
6.2 เครือขายสังคมออนไลน 
6.3 ไปรษณียไทย 

7. Key 
Activities 

7.1 การจัดการเน้ือหาของเว็บไซต 
7.2 การบริหารคลังสินคา 
7.3 การขนสงตรงเวลา 
7.3 การคนหาสินคาใหม 

7.1 การจัดการเน้ือหาของเว็บไซต 
7.2 การบริหารคลังสินคา 
7.3 การขนสงตรงเวลา 
7.3 การคนหาสินคาใหม 

8. Key 
Resources 

8.1 ความสัมพันธท่ีดีกับตัวแทน
จําหนายสินคาของแบรนดตางๆ 
8.2 ฐานขอมูลลูกคา 

8.1 ความสัมพันธท่ีดีกับตัวแทน
จําหนายสินคาของแบรนดตางๆ 
8.2 ฐานขอมูลลูกคา 

9. Cost 
Structure 

9.1 คาจางพนักงานประจํา 
9.2 คาดูแลคอมพิวเตอรแมขาย 
9.3 คาสงสินคาและบรรจุภัณฑ 
9.4 คาธรรมเนียมการโอนเงิน 
9.5 คาโฆษณาและการตลาด
ออนไลน 
9.6 คาเชาสถานที่ดําเนินงาน 

9.1 คาจางพนักงานประจํา 
9.2 คาดูแลคอมพิวเตอรแมขาย 
9.3 คาสงสินคาและบรรจุภัณฑ 
9.4 คาธรรมเนียมการโอนเงิน 
9.5 คาโฆษณาและการตลาด
ออนไลน9.6 คาเชาสถานที่
ดําเนินงาน 
9.7 คาเชารานคา 

 
ปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ 
 ปจจัยที่จะทําใหประสบความสําเร็จของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ประเภทสินคาเส้ือผาแบรนดเนม ในรูปแบบธุรกิจตางๆ มีดังน้ี 
 1. การวางแผนการทําการตลาดกอนและหลังเร่ิมกิจการ เพื่อ
กําหนดประเภทและเพิ่มปริมาณลูกคาท่ีเขามาซ้ือสินคา 
 2. การใหบริการสงของที่ตรงเวลา ทําใหลูกคาประทับใจ และ
ตองการจะกลับมาเขาซ้ือสินคาอีกคร้ัง 
 3. มีการคนหาสินคาใหมตลอดเวลา เพื่อใหสินคาท่ีขายตรงกับ
ความนิยมของผูบริโภค 
 4. การบริหารคลังสินคาใหจํานวนตรงกับที่แสดงในเว็บไซต 
การวิเคราะหคูแขงขัน  
 จากการสํารวจคูแขงของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทสินคา
เส้ือผาแบรนดเนมในอินเทอรเน็ตของผูจัดทําโครงการ พบวามีคูแขง
หลักในอุตสาหกรรม 3 เว็บไซต ไดแก www.mysale.co.th, 
www.central.co.th และ www.zalora.co.th ดังตารางที่ 2 
 
 

ตารางท่ี 2 สรุปรายละเอียดสําคัญของคูแขงขัน [8-10] 
รายละเอียด From2cc Mysale Central Zalora 
1. สินคา จาก

ตางประเทศ 
จาก
ตางประเทศ 

จากตางประเทศ
และในประเทศ 

จากตางประเทศ
และในประเทศ 

สินคารุนใหม สินคานอก
ฤดูกาล 

สินคารุนใหมและ
สินคานอกฤดูกาล 

สินคารุนใหมและ
สินคานอก
ฤดูกาล 

แบรนด
ระดับกลาง 

แบรนด
ระดับกลางถึง
สูง 

ในเว็บไซต
ระดับกลาง 
ในหางระดับกลาง
ถึงสูง 

แบรนดระดับลาง
ถึงสูง 

2. ราคา
สินคา 

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
สงเสริมการ
ขาย 

ใหสวนลด 
(Discount 
Pricing) 10 ถึง 
50% 
 

ใหสวนลด 
(Discount 
Pricing) 50 ถึง 
80% 

ใหสวนลด 
(Discount 
Pricing) 
1. ชวงเทศกาล 
10 ถึง 30% 
2. หมดฤดูกาล 
50 ถึง 80% 

ใหสวนลด 
(Discount 
Pricing) 10 ถึง 
70% 
 

การสะสมแตม 
 

ใชกลยุทธราคา
ชุด (Product Set 
Pricing) 

ใชกลยุทธราคา
ลอใจ (Loss 
Leader Pricing) 

การใหของ
สมนาคุณ 
การสะสมแตม 

5. การสั่งซ้ือ
สินคา 

ไมตองเปน
สมาชิก 

ตองเปน
สมาชิก 

ตองเปนสมาชิก ตองเปนสมาชิก 

ซ้ือทางเว็บไซต
หรือท่ีรานคา 

ซ้ือทางเว็บไซต ซ้ือทางเว็บไซต
หรือในหาง 

ซ้ือทางเว็บไซต 

ไมกําหนด
จํานวนแบรนด
ในการซ้ือ 

ซ้ือสินคาได
คร้ังละ 1 แบ
รนด 

ไมกําหนดจํานวน 
แบรนดในการซ้ือ 

ไมกําหนด
จํานวน 
แบรนดในการ
ซ้ือ 

6. การชําระ
เงิน 

ชําระเงินดวย
บัตรเครดิต
เทาน้ัน 

ชําระเงินดวย
บัตรเครดิต
เทาน้ัน 

ชําระเงินได 2 วิธี 
คือ 
1. บัตรเครดิต 
2. โอนเงิน 

ชําระเงินได 4 
วิธี คือ  
1. บัตรเครดิต  
2. ชําระเปนเงิน
สดเม่ือไดรับ
สินคา  
3. เคานเตอร
เซอรวิส  
4. PAYPAL 

7. การจัดสง
สินคา 

จัดสงภายใน 3 
ถึง 5 วัน 
 

ภายใน 7 ถึง 
21 วัน 

จัดสงภายใน 2 
ถึง 7 วันตาม
รูปแบบการสง
สินคาท่ีลูกคา
เลือก 

จัดสงภายใน 2 
ถึง 5 วัน 
 

บริการจัดสง
สินคาฟรี 
 

บริการจัดสง
สินคาฟรี 

คิดคาจัดสงสินคา
ตามรูปแบบการ
จัดสงและจะจัดสง
ฟรีเม่ือซ้ือสินคา
ครบ 1,500 บาท 

บริการจัดสง
สินคาฟรี 
 

8. บริการ
หลังการขาย 

คืนสินคาได
ภายใน 14 วัน
นับจากวันท่ี
ไดรับสินคา 

คืนสินคาได
ภายใน 14 วัน
นับจากวันท่ี
ไดรับสินคา 

คืนสินคาได
ภายใน 14 วันนับ
จากวันท่ีไดรับ
สินคา 

คืนสินคาโดย
สินคาตองถูกสง
มาถึงคลังภายใน 
30 วัน 

ไมรับคืนสินคา
บางประเภท 
เชน ชุดช้ันใน 

ไมรับคืนสินคา
บางประเภท 
เชน ชุดช้ันใน 

ไมรับคืนสินคาลด
ราคาและสินคา
บางประเภท เชน  
กลองถายรูป 

รับคืนสินคาทุก
ประเภท 

ติดตอบริษัท
โดยสง e-Mail 
หรือทาง Call 
Center 

ติดตอบริษัท
โดยฝาก
ขอความผาน
หนาเว็บไซต 

มี Call Center มี Call Center 
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กลยุทธทางการตลาด 
 1. Generic Strategic Model : กลยุทธสรางความแตกตาง หรือ 
Differentiation Strategy โดยออกแบบเว็บไซตที่สรางความพึงพอใจแก
ลูกคาในขณะเลือกซ้ือสินคา ซ่ึงลูกคาสามารถคนหาสินคาที่ตองการได
งาย มีการแสดงภาพสินคาอยางโดดเดน แนะนําสินคาท่ีเขาชุดกัน 
 2. STP : Segmentation, Targeting, and Positioning : เลือกกลุม
ลูกคาเปาหมายโดยพิจารณาจากประเภทกลุมลูกคา (ลูกคาชาวไทย 
และชาวตางชาติ), โครงสรางกลุมอาชีพของลูกคา, โครงสรางรายได
ของลูกคา, โครงสรางอายุของลูกคา โดย Targeting ของรูปแบบธุรกิจ
ทั้ง 2 รูปแบบที่ไดกลาวไวขางตนเปนลูกคากลุมเดียวกัน โดยลักษณะ
ของกลุมลูกคาเปาหมายหลักจะเปนลูกคาบุคคล ที่ตองการเส้ือผาที่ออก
แบบอยางมีเอกลักษณ และเม่ือเรานํามาเปรียบเทียบ Positioning กับคู
แขงขันพบวาเราขายสินคาแบรนดเนมระดับกลางจึงมีระดับราคาสินคา
อยูในระดับกลาง แตมีสินคาท่ีทันสมัยกวาคูแขงขัน 
 3. 4Ps : Product, Price, Place, and Promotion : 
 - ผลิตภัณฑ หรือ Product  
 เว็บไซต from2cc จําหนายเส้ือผาแบรนดเนมระดับกลางในฤดูกาล
พรอมบริการขอมูลและคําแนะนําในเว็บไซตที่เขาใจงาย โดยรูปแบบ
ธุรกิจทั้งสองแบบมีความแตกตางกัน คือ รูปแบบที่จําหนายสินคาผาน
ทางเว็บไซตและมีรานคาดวย จะมีพนักงานที่รานเปนผูใหคําแนะนําการ
เลือกซ้ือสินคา รวมท้ังลูกคาสามารถสัมผัสสินคาจริงและลองสวมใส
สินคากอนซ้ือได 
 - ราคา หรือ Price 
 ราคาสินคาถูกกําหนดตามนโยบายของแบรนดตางๆ ซ่ึงจะ
ใกลเคียงกันในตลาด ทางเว็บไซตสามารถปรับราคาไดเล็กนอยตาม
ขอตกลงในสัญญาท่ีทําไวกับแบรนดน้ันๆ 
 - ชองทางจัดจําหนาย หรือ Place 
 ลูกคาสามารถส่ังซ้ือผานทางเว็บไซตหรือซ้ือเดินทางไปซื้อที่รานคา 
 - การสงเสริมการขาย หรือ Promotion 
 มีการใหคําแนะนําการเลือกซ้ือสินคา มอบสวนลดใหในวันสําคัญ
ตางๆ เชน วันปใหม วันแม และชวงเปลี่ยนฤดูกาล มีระบบสะสม
คะแนนเพื่อแลกสวนลดหรือสิทธิพิ เศษอื่นๆ มีการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธในอินเทอรเน็ตดวย Google Ads และ Facebook Page 
 
3.2 การศึกษาดานวิศวกรรม 
โครงสรางระบบ 
 ระบบ From2CC ในระยะแรกจะดําเนินการผานเว็บไซต ซ่ึง
สามารถเขาถึงไดดวยอุปกรณคอมพิวเตอรที่สามารถใชอินเตอรเน็ตได 
เชน เคร่ืองคอมพิวเตอร โทรศัพทมือถือ หรือแท็บเล็ต ซ่ึงมีการใชงาน
อยางแพรหลายในกลุมลูกคาเปาหมาย การทํางานของเว็บไซตน้ัน
ระบบเปนแบบ Client-Server โดยซอฟตแวรระบบรวมถึงขอมูลทั้งหมด
จะติดต้ังอยูในเคร่ืองคอมพิวเตอรแมขาย และจะสงขอมูลในเว็บไซตไป
ยังเคร่ืองคอมพิวเตอรที่เปดหนาเว็บ 
โปรแกรมที่ใชในการพัฒนาระบบ 
ระบบ From2CC เลือกใชระบบ Opencart ซ่ึงเปนซอฟแวรระบบขาย
สินคาออนไลนแบบเปดเผยซอรสโคด (Open Source) ซ่ึงชวยลด
ระยะเวลาดําเนินงาน และคาใชจายในการพัฒนาซอฟแวรระบบลงได

เปนอยางมาก เน่ืองจาก Opencart มีระบบการขายสินคามาใหแลว 
รวมถึงความสามารถเสริมเชน ระบบหลังราน (Backend) ระบบแสดง
ความคิดเห็นตอสินคา ระบบจัดพิมพใบเสร็จรับเงิน เปนตน 
เคร่ืองคอมพิวเตอรแมขาย และการติดต้ัง 
 ระบบเว็บไซต From2CC น้ัน จะติดต้ังในเคร่ืองคอมพิวเตอรแม
ขาย ซ่ึงมีความนาเชื่อถือสูงกวาเครื่องคอมพิวเตอรทั่วไป สามารถ
ทํางานตอเน่ืองตลอด 24 ชั่วโมงในแตละวันได เคร่ืองคอมพิวเตอรแม
ขายน้ีสามารถรองรับผูใชงานไดมากกวา 10,000 คนตอวัน และรองรับ
ผูใชงานพรอมกันไดมากกวา 800 คนในเวลาเดียวกัน 
แนวทางการออกแบบเว็บไซต 
 การออกแบบเว็บไซต From2CC น้ัน จะคํานึงถึงการใชงานที่เรียบ
งาย และเปนที่คุนเคยเปนหลัก ซ่ึงมีสวนชวยเพิ่มยอดขาย เพิ่มความ
พึงพอใจ และลดการสนับสนุนการขายดวยบุคคลซ่ึงเปนตนทุนของ
ธุรกิจ 
 1. คนหาสินคาที่ตองการไดงาย 
 2. แสดงสินคาอยางโดดเดน 
 3. แนะนําสินคาที่เขากัน 
 4. แสดงรายการสินคาที่เคยดู 
 5. ชวยจําขนาดของสินคา 
 7. เปนสมาชิกทันทีที่ซ้ือสินคาคร้ังแรก 
 8. เว็บไซตที่เปนมิตรกับ Google 
 
3.3 การศึกษาดานการบริหารจัดการ 
แผนการดําเนินงาน  
แบงการดําเนินงานออกเปน 2 สวน คือ ชวงดําเนินการสรางเว็บไซต 
และชวงดําเนินงาน 
 
ตารางท่ี 3 แผนการดําเนินงาน 

 

ตารางท่ี 4 สรุปรายละเอียดแผนการดําเนินงาน 
เดือนที่ สวน

ดําเนินการ 
กิจกรรม 

 ชวงที่ 1 : ชวงดําเนินการสรางเว็บไซต 
1-3 ศึกษาความ

เปนไปได 
1. ศึกษาความเปนเปนไดของโครงการ จากขอมูลอางอิงตางๆ 
2. วางแผนโครงสรางโครงการ 
3. ออกแบบระบบบัญชี ระบบการจัดการสินคา ระบบคอมพิวเตอร 
โครงสรางเว็บไซต 
4. เลือกแบรนดสินคาและติดตอตัวแทนจําหนาย 
5. จองพื้นท่ีใกลกับหางสรรพสินคาเพื่อเปดรานคา หาสถานท่ีเพื่อ
เก็บสินคา 
6. จัดตั้งบริษัท 

4-8 จางออกแบบ
และพัฒนา
เว็บไซต และ
งานระบบ 

1. ออกแบบและพัฒนาเว็บไซต 
2. วางระบบไอทีภายในองคกร และเช่ือมโยงกับระบบอินเทอรเน็ต 
3. รับสมัครทีมงานฝายบัญชี ฝายขาย ฝายการตลาด  
ฝายจัดซ้ือและคลังสินคา 
4 วางแผนการสั่งซ้ืออุปกรณท่ีจําเปนในสวนงานตางๆ 



 วารสารสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน : วิศวกรรมศาสตรและเทคโนโลยี 
ปที่ 1  ฉบับที่ 1  เดือนตุลาคม 2555  – มีนาคม 2556 
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ตารางท่ี 4 สรุปรายละเอียดแผนการดําเนินงาน (ตอ) 
เดือนที่ สวน

ดําเนินการ 
กิจกรรม 

 ชวงที่ 2 : ชวงดําเนินงาน 
7-9 การโฆษณา

และ
ประชาสัมพันธ 

1. ประชาสัมพันธ Facebook Page และทํา SEO 
2. ใสขอมูลสินคาในเว็บไซต 
3. ทดสอบกิจกรรมทางการขายและปรับปรุงระบบ 
4. เชาสถานที่เก็บสินคา จัดเก็บสินคา 
5. สั่งซ้ืออุปกรณ ตกแตงภายในรานคา จัดสินคาลงในราน 
6. อบรมพนักงานขาย 

10-12 ดําเนิน
กิจกรรมทาง 
การขาย 

1. ดําเนินกิจกรรมทางการขายทั้งในเว็บไซตและที่รานคา 
2. จัดโปรโมชั่นเพื่อกระตุนกลุมลูกคาใหเกิดความสนใจ 
3. โฆษณาเว็บไซตผาน Google Ads, Facebook Page และ 
ทํา SEO 

 
โครงสรางกําลังคน 
 บริษัทกําหนดใหมีแผนกจํานวน 4 แผนก ไดแก แผนกจัดซ้ือ 
แผนกบัญชีและการเงิน แผนกการขายและการตลาด แผนกคลังสินคา
และไอที 
 
3.4 การศึกษาดานการเงิน 
 รูปแบบธุรกิจทั้งสองแบบมีความเปนไปไดทางการเงิน โดย
พิจารณาอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 
และระยะเวลาคุมทุน  
 ผลการวิเคราะหความการเปลี่ยนแปลงกรณีที่ยอดขายไมเปนไป
ตามที่คาดการณไว แสดงใหเห็นวา แมยอดขายจะลดลงถึง 20% แต
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ก็ยังคงมากกวาอัตราดอกเบ้ียที่ 9% 
และผลตอบแทนท่ีคาดหวังที่ 12% แตอยางไรก็ตาม หากดําเนินกิจการ
จริงก็ควรติดตามยอดขายและผูแขงขันรายใหมดวย และรักษายอดขาย
ใหเปนไปตามประมาณการโดยการเพิ่มการทําการตลาดผาน Google 
Ads SEO และ Facebook Ads เน่ืองจากเปนวิธีที่สามารถเพิ่มจํานวนผู
เขาชมเว็บไซต (UIP) ได 
 
ตารางท่ี 5 สรุปผลการศึกษาดานการเงิน 

รายการ 
รูปแบบจําหนายสินคา

ผานทางเว็บไซต 

รูปแบบจําหนายสินคาผาน
ทางเว็บไซต และมีรานคา

ดวย 
1. เงินลงทุนโครงการ 2,500,000 บาท 2,500,000 บาท 
2. มูลคาปจจุบันสุทธิ (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 รูปแบบการจําหนาย
สินคาผานทางเว็บไซต และรูปแบบการจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต 
และมีรานคาดวย เม่ือพิจารณาจากอัตราผลตอบแทนภายในและมูลคา
ปจจุบันสุทธิ พบวา ธุรกิจรูปแบบจําหนายสินคาผานทางเว็บไซต และมี
รานคาดวยใหผลตอบแทนที่ดีกวา โดยคา NPV เทากับ 10,159,859 
บาท คา IRR เทากับ 125.15% และ Payback Period เทากับ 1.22 ป 
วิเคราะหการเปลี่ยนแปลงเม่ือยอดขายลดลง 20% พบวา ผลตอบแทน
ยังคงมากกวาอัตราดอกเบ้ียเงินกูที่ 9% และผลตอบแทนที่คาดหวังที่ 
12%  
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