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ชื่อบริษัท  บริษัท ซาโลร่า (ประเทศไทย) จ ากัด  

ประเภทธุรกิจ/สินค้า  E-Commerce/Asia Fashion Online Destination  

บทสรุป 

ในยุคที่เทคโนโลยีก้าวไกลประชากรในประเทศมีการใช้อินเทอร์เน็ตเป็นจ านวนมากธุรกิจ 

E-Commerce มีการเติบโตอย่างรวดเร็วและมีการแข่งขันที่สูง ต่างก็หากลยุทธ์การตลาดและ

โปรโมชั่นแคมเปญเพื่อมากระตุ้นยอดขาย หนึ่งในนั้นก็คือการท าโปรโมชั่นแคมเปญการให้ส่วนลด

กับลูกค้าในการซ้ือสินค้า 

ในโครงการสหกิจศึกษากับบริษัท ซาโลร่า (ประเทศไทย) จ ากัด หน้าท่ีได้รับมอบหมายคือเป็น

ผู้ช่วยของ Partnership Team เนื่องด้วยการท าโปรโมชั่นแต่ละโปรโมชั่น ใน Partnership Teamต้อง

อาศัยปัจจัยหลายๆอย่าง ไม่ว่าจะเป็นปัจจัยเรื่องผลก าไร พฤติกรรมผู้บริโภค การจัดกลุ่มลูกค้า  หรือ

ผลตอบรับจากแคมเปญก่อนๆ ดังนั้นจึงต้องมีการวิเคราะห์การใช้โค้ดส่วนลดของลูกค้าเกิดขึ้น ใน

แต่ละแคมเปญขึ้นมา โดยน าระบบ Back office ของ Zalora เข้ามาช่วยอย่าง Bobในการเช็คจ านวน

ครั้งการใช้โค้ดส่วนลดว่าผลตอบรับเป็นที่น่าพึงพอใจหรือไม่ 
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Summary 

According to technological progress among Thailand's population has used the Internet a 

lot.E-Commerce is growing rapidly and there is high competition. They used marketing strategies 

and sale promotions campaign to stimulate sales.One of them is doing promotions to offer 

discounts to customers on purchases. 

In the cooperative education program with the Assistant partnership of Zalora (Thailand) 

Ltd.As a promotion, the promotion of the Partnership Team relies on several factors whether it is 

the matter of profits. consumer behavior Grouping customers or feedback from previous 

campaigns.Therefore, it needs to be analyzed using a code discount in each client campaign by  

Bob the Zalora back office system to helpand check the number of times using a discount code 

that the response is satisfactory or not. 
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กิตติกรรมประกาศ 

 ในการที่ข้าพเจ้าได้มาสหกิจศึกษา ณ บริษัท ซาโลร่า (ประเทศไทย) จ ากัด ตั้งแต่วันที่ 30

พฤษภาคม พ.ศ. 2559 ถึงวันที่ 30 กันยายน พ.ศ.2559 ได้ท าให้ข้าพเจ้าได้เรียนรู้ประสบการณ์ต่างๆ 

ความรู้จากการท างานจริง ซ่ึงมีค่าอย่างมากมาย และส่งผลให้ข้าพเจ้าสามารถน าส่ิงต่างๆที่ได้จาก

การมาสหกิจ เหล่านั้นมาใช้พัฒนาทักษะของตนเอง ส าหรับรายงานการปฏิบัติงานสหกิจศึกษาใน

ครั้งนี้ สามารถส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดีจากความร่วมมือและการสนับสนุนจากหลายฝ่ายดังนี้ 

1.คุณ Ali Fancyต าแหน่ง CEO ท่ีเห็นความส าคัญของการสหกิจศึกษา และได้ให้โอกาสที่มี

คุณค่ายิ่ง แก่ข้าพเจ้าในการเข้ามาสหกิจศึกษาท่ีบริษัทแห่งนี้ 

2.คุณสินสุพจน์ เจริญกุลธวัช (พนักงานที่ปรึกษา) ที่ได้ให้ความกรุณารับข้าพเจ้าเข้ามาเป็น

ส่วนหนึ่งของ Partnership Team แผนก Marketing  ในการปฏิบัติงานสหกิจศึกษาในครั้งนี้รวมท้ัง

ให้ค าปรึกษาและค าแนะน าเกี่ยวกับความรู้หรือการท างานต่างๆ 

3. คุณปิยวัฒน์ ลายพิทักษ์ คุณอโนชา ทองเล็ก คุณพิมพ์ธาดา  สมิทธิรวิวงศ์ ท่ีคอยดูแล 

สอนรายละเอียดในการท างานและให้ค าแนะน าความรู้ต่างๆ ตลอดระยะเวลาท่ีปฏิบัติงานสหกิจ

ศึกษา 

และทุกคนในแผนก Marketing รวมถึงบุคคลท่านอ่ืนๆ ท่ีมิได้กล่าวนามที่ได้ให้ค าแนะน า

ช่วยเหลือในการปฏิบัติงานสหกิจและจัดท ารายงานฉบับนี้ให้ส าเร็จไปได้ด้วยดี ขอขอบคุณไว้ ณ 

ที่นี้ 
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บทที่ 1 

บทน า 

 

1.1 ช่ือและที่ต้ังของสถานประกอบการ 

ชื่อหน่วยงาน บริษัท ซาโลร่า (ประเทศไทย) จ ากัด (ZALORA (THAILAND) Ltd.) 

ที่ตั้ง เลขที่ 38 ชั้น 3-4 อาคารชวนิชย์ ซอยสุขุมวิท69 ถนนสุขุมวิท แขวงพระ

โขนงเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพฯ 10110 

เว็บไซต ์ https://www.zalora.co.th 

อีเมล ์  marketing@th.zalora.com  

 

ภาพที่ 1.1 สถานที่ตั้ง บริษัท ซาโลร่า (ประเทศไทย) จ ากัด 

 

 

mailto:marketing@th.zalora.com
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1.2 ลักษณะธุรกิจของสถานประกอบการ หรือการให้บริการหลักขององค์กร 

บริษัท ซาโลร่า จ ากัดได้ก่อตั้งขึ้นในปี พ .ศ. 2550 ที่ประเทศแคนนาดาและในปี พ .ศ.2555

ซาโลร่าเปิดตัวสาขาในหลายประเทศ ได้แก่ สิงค์โปร ไทย ฮ่องกง ฟิลิปปินส์ อินโดนีเซีย 

เวียดนาม มาเลเซีย และบรูไน โดยสินค้าท่ีจัดจ าหน่ายนั้นมีทั้งสินค้าจากแบรนด์ระดับโลก 

และสินค้าจากประเทศนั้นๆ นอกจากนี้ยังมีสาขาในประเทศออสเตรเลีย และนิวซีแลนด์ 

ภายใต้ชื่อว่า The_Iconic การลงทุนของบริษัท Rocket Internet บริษัท ซาโลร่า จ ากัดเป็น

หนึ่งในผู้น าด้านแฟนชั่นออนไลน์ จ าหน่ายเส้ือผ้า รองเท้า กระเป๋า เครื่องประดับ นาฬิกา

ข้อมือ เครื่องส าอาง รวมไปถึงสินค้าอย่างเช่นชุดออกก าลังกายรวบรวมอยู่บนเว็บไซต์

มากกว่า 1,400 แบรนด์ 

 ใน 4 เดือนแรกของปี พ.ศ.2556 ซาโลร่าขยายการบริการที่สาขาประเทศมาเลเซีย

ด้วยการจัดส่งสินค้าแบบถึงมือผู้รับตรงสู่ประเทศบรูไนกลางปี 2013 ซาโลร่าได้ทุบสติการ

ลงทุนสูงถึง 100 ล้านดอลลาร์สหรัฐรวมไปจนถึงส่ีเดือนสุดท้ายของปีซาโลร่าได้เปิดตัวแบ

รนด์เป็นของตัวเองภายใต้ชื่อ EZRA by ZALORA และนอกจากนี้ยังเป็นที่แรกในเอเชีย

ตะวันออกเฉียงใต้ที่ได้น าเข้าแบรนด์ดังจากเกาะอังกฤษ River Island พร้อมท้ังยังได้ท า

สัญญาเพื่อเป็นเว็บไซต์เพียงแห่งเดียวที่ได้จัดจ าหน่ายทางออนไลน์อีกด้วย และปิดท้ายด้วย

การประกาศความส าเร็จอีกครั้งด้วยการทุบสถิติการลงทุนที่สูงถึง  112 ล้านดอลลาร์สหรัฐ

ภายในปีเดียวกันอีกด้วย 

 และใน 4 เดือนแรกของ ปีพ.ศ. 2557 ซาโลร่าได้เปิดตัว Marketplace อีกหนึ่งช่อง

การตลาดแนวใหม่แบบ C2C เป็นการเปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการรายย่อยสามารถน า

สินค้าเข้ามาขายในเว็บไซต์ซาโลร่าได้ 

 ซาโลร่าได้จัดแคมเปญ 12.12 Online Fever ซ่ึงเกิดขึ้นทุกวันที่ 12 ธันวาคมของทุก

ปีเป็นความคิดรึเริ่มจาก  ZALORA ที่ต้องการจะเร่งการเติบโตของธุรกิจ  E-Commerce 

ZALORA จึงได้จับมือร่วมกับกับบริษัท E-Commerce ต่างๆจากหลากอุตสาหกรรมใน

ภูมิภาคเพื่อร่วมกันผลักดันการใช้จ่ายจากผู้บริโภคและสร้างความเชื่อมั่นในการซ้ือของ

ออนไลน์ซ่ึงในระหว่างช่วงระยะเวลาของ  "Online Fever" นี้ผู้บริโภคจะได้รับโปรโมชั่น
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ต่างๆมากมายคล้ายๆกับBlack Friday นั่นเอง โดยแคมเปญ 12.12 ในปี 2015 ภาพโปรโมท

ดังภาพท่ี 1.2 [1] 

 

 

ภาพที่ 1.2 แคมเปญ 12.12 Online Fever ของทางซาโลร่า 

 

 ในปี พ.ศ.2559 บริษัท ซาโรล่า(ไทยแลนด์) จ ากัด ถูกเข้าซ้ือกิจการโดยกลุ่มบริษัท 

The Central Group of Companiesท าให้ในอนาคตมีโอกาสที่สินค้าของทาง The Central 

Group จะเข้าจ าหน่ายบนเว็บไซต์ของทางซาโลร่า [2] 
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1.3 รูปแบบการจัดองค์กรและการบริหารองค์กร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.3รูปแบบการจัดการองค์กรของซาโลร่า 

1.4 ต าแหน่งและหน้าที่งานที่นักศึกษาได้รับมอบหมาย 

ต าแหน่ง   Partnership 

หน้าที่งานที่ได้รับมอบหมาย Assistant Partnership 

1.5 พนักงานที่ปรึกษา และ ต าแหน่งของพนักงานที่ปรึกษา 

ชื่อ – นามสกุล    คุณสินสุพจน์ เจริญกุลธวัช 

ต าแหน่ง   Communication and Creative Director 

1.6 ระยะเวลาปฏิบัติงาน 

ปฏิบัติงานสหกิจศึกษาเป็นระยะเวลา 4 เดือน 

นับตั้งแต่วันที่ 30 พฤษภาคม 2559 – 30 กันยายน 2559 

CEO 

 
Marketing 

 

Buying 

 

Operation 

CRM 

 
SEO 

 
PR 

 

Partnership 

 
Onsite 

 

BI 

 

HR 

 

Production 

CS 

Business 

Developme

nt 

Buyer 

Operation 

Accounting 
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1.7 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 

เนื่องด้วยการท าโปรโมชั่นแต่ละโปรโมชั่นต้องอาศัยปัจจัยหลายๆอย่าง ไม่ว่าจะเป็นปัจจัย

เรื่องผลก าไร พฤติกรรมผู้บริโภค หรือผลตอบรับจากแคมเปญก่อนๆ ดังนั้นจึงต้องมีการ

วิเคราะห์การใช้โค้ดส่วนลดของลูกค้าเกิดขึ้น โดยน าระบบ Back office ของซาโลร่าเข้ามา

ช่วยอย่าง Bob 

1.8 วัตถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมายของโครงงาน 

- ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มลูกค้าออนไลน์  

- เก็บข้อมูลเพื่อน าไปปรับปรุงพัฒนาในการท าโปรโมชั่นกับ Partners ในครั้งต่อไป 

- วิเคราะห์ปัจจัยการใช้ส่วนลดของลูกค้าเพื่อน าไปปรับปรุงการท าโปรโมชั่นกับ 

Partners ในครั้งต่อไป 

1.9 ผลที่คาดว่าจะได้รับจากการปฏิบัติงาน หรือโครงงานที่ได้รับมอบหมาย 

- มีความรู้ความเข้าใจในกระบวนการท างานเบื้องต้นของระบบ BOB 
- มีความรู้ความเข้าใจ Process การท างานของธุรกิจ E-commerce ขนาดใหญ ่

- มีความรู้ความเข้าใจการท างานของ Partnership Team 

1.10 นิยามศัพท์เฉพาะ 
ค าศัพท์ ค าอธิบาย 

SKU Stock keeping unit รหัสสินค้าท่ีอยู่บนเว็บไซต์ของซาโลร่า  
Telco กลุ่มบริษัทเครือข่ายโทรศัพท์ 
NL Newsletter จดหมายหรือ E-mail ท่ีส่งข่าวสารประชาสัมพันธ์ให้กับลูกค้า 
LP Landing page หน้าเว็บหน้าแรกที่ลูกค้าเห็นบนเว็บไซต์ซาโลร่า 

Static page 
หน้าเว็บไซต์ที่เป็นหน้าหลักไม่ว่าจะเป็นของแต่ละแบรนด์หรือแต่ละ
โปรโมชั่น 

Catalog page หน้าเว็บไซต์ที่แสดงสินค้าแต่ละชนิด 
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บทที่ 2 

ทฤษฎีและเทคโนโลยีที่ใช้ในการปฏิบัติงาน 

 

2.1 ความหมายของ E-commerce 

E-Commerce มีช่ือที่แปลเป็นภาษาไทยว่า “พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ” โดยความหมายของค าว่า
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีผู้ให้ค านิยามไว้เป็นจ านวนมาก แต่ไม่มีค าจ ากัดความใดที่ใช้เป็นค าอธิบาย
ไว้อย่างเป็นทางการ ซ่ึงมีดังนี้ 

“พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ การด าเนินธุรกิจโดยใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์”  

“พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนส่งผลิตภัณฑ์และ
บริการโดยใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์”  

“พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ ธุรกรรมทุกประเภทท่ีเกี่ยวข้องกับกิจกรรมเชิงพาณิชย์ ท้ังในระดับ
องค์กรและส่วนบุคคล บนพื้นฐานของ การประมวลและการส่งข้อมูลดิจิทัลที่มีทั้งข้อความ เสียง 
และภาพ”  

จากความหมายของ e-business กับ e-commerce จะเห็นได้ว่าสองค านี้มีความหมายที่ใกล้เคียงกัน 
แต่อันที่จริงแล้วมีความหมายต่างกันโดย e-business สรุปความหมายได้ว่าคือการท ากิจกรรมทุกๆ
อย่าง ทุกขั้นตอนผ่านทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงมีขอบเขตกว้างกว่า แต่ e-commerce จะเน้นที่การซ้ือ
ขายสินค้าและบริการผ่านเครือข่ายอินเทอร์เนตเท่านั้น   จึงสรุปได้ว่า e-commerce เป็นส่วนหนึ่ง
ของ e-business [3] 

2.2 Type of E-commerce 

- ผู้ประกอบการ กับ ผู้บริโภค (Business to Consumer - B2C) 

คือการค้าระหว่างผู้ค้าโดยตรงถึงลูกค้าซ่ึงก็คือผู้บริโภค เช่น การขายหนังสือ ขายวีดีโอ ขายซีดีเพลง
เป็นต้น 
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- ผู้ประกอบการ กับ ผู้ประกอบการ (Business to Business – B2B) 

 คือการค้าระหว่างผู้ค้ากับลูกค้าเช่นกัน แต่ในที่นี้ลูกค้าจะเป็นในรูปแบบของผู้ประกอบการ ในที่นี้
จะครอบคลุมถึงเรื่อง การขายส่ง การท าการส่ังซ้ือสินค้าผ่านทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ ระบบห่วงโซ่
การผลิต (Supply Chain Management) เป็นต้น ซ่ึงจะมีความซับซ้อนในระดับต่างๆกันไป 

- ผู้บริโภค กับ ผู้บริโภค (Consumer to Consumer - C2C)  

คือการติดต่อระหว่างผู้บริโภคกับผู้บริโภคนั้น มีหลายรูปแบบและวัตถุประสงค์ เช่นเพื่อการติดต่อ
แลกเปล่ียนข้อมูล ข่าวสาร ในกลุ่มคนที่มีการบริโภคเหมือนกัน หรืออาจจะท าการแลกเปล่ียนสินค้า
กันเอง ขายของมือสองเป็นต้น 

- ผู้ประกอบการ กับ ภาครัฐ (Business to Government – B2G)  

คือการประกอบธุรกิจระหว่างภาคเอกชนกับภาครัฐ ท่ีใช้กันมากก็คือเรื่องการจัดซ้ือจัดจ้างของ
ภาครัฐ หรือที่เรียกว่า E-Government Procurement ในประเทศท่ีมีความก้าวหน้าด้านพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์แล้ว รัฐบาลจะท าการซ้ือ/จัดจ้างผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์เป็นส่วนใหญ่เพื่อประหยัด
ค่าใช้จ่าย เช่นการประกาศจัดจ้างของภาครัฐในเว็บไซต์ www.mahadthai.com 

- ภาครัฐ กับ ประชาชน (Government to Consumer -G2C) 

ในที่นี้คงไม่ใช่วัตถุประสงค์เพื่อการค้า แต่จะเป็นเรื่องการบริการของภาครัฐผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
ซ่ึงปัจจุบันในประเทศไทยเองก็มีให้บริการแล้วหลายหน่วยงาน เช่นการค านวณและเสียภาษีผ่าน
อินเทอร์เน็ต, การให้บริการข้อมูลประชาชนผ่านอินเทอร์เน็ต เป็นต้น เช่นข้อมูลการติดต่อการท า
ทะเบียนต่างๆของกระทรวงมหาดไทย ประชาชนสามารถเข้าไปตรวจสอบว่าต้องใช้หลักฐาน
อะไรบ้างในการท าเรื่องนั้นๆ และสามารถดาวน์โหลดแบบฟอร์มบางอย่างจากบนเว็บไซต์ได้ด้วย
[3] 

โดยบริษัทซาโลร่าจัดอยู่ในประเภทของธุรกิจ E-commerce 2 ประเภทดังต่อไปนี้ 

 2.2.1 B2C 

ซาโลร่าเว็บไซต์ช้อปป้ิงออนไลน์ที่รวมรวบแบรนด์สินค้าช้ันน า ไม่ว่าจะเป็น 

Lacoste,Mango,Coach,NIKE, Adidas, Michel Kors,Nine West และแบรนด์อ่ืนๆอีกมากมาย จัด

http://www.mahadthai.com/
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จ าหน่ายโดยบริษัทซาโลร่าเองรวบรวมอยู่บนเว็บไซต์ไม่ว่าจะอยู่ที่ไหนก็สามารถช้อปป้ิงกับ Zalora 

ได้ง่ายๆโดยหน้าแคตตาล็อกของแบรนด์สินค้าต่างๆบนเว็บไซต์ซาโลร่าแสดงดังภาพที่ 2.1 

 

ภาพที่ 2.1ตัวอย่างแบรนด์สินค้าท่ีลงขายกับทางเว็บไซต ์

นอกเหนือแบรนด์สินค้าตามท่ีกล่าวมา ทางซาโลร่ายังมีแบรนด์สินค้าท่ีเป็นของตัวเองอย่าง Zalora, 

Something Borrowed,Velvet, Bagazilla และ Zalora Sport ด้วยรูปลักษณ์สินค้าท่ีดูเรียบหรู แต่

จ าหน่ายราคาท่ีถูกกว่าแบรนด์อ่ืนทั่วไป 

2.2.2 C2C 

นอกจากทางซาโลร่าจะมีแบรนด์สินค้าท่ีจัดจ าหน่ายโดยบริษัทเองแล้ว ยังเปิดพื้นที่ให้กับ Market 

place ให้กับผู้ประกอบการสามารถน าสินค้ามาจัดจ าหน่ายบนเว็บไซต์ของ Zalora ได้โดยหน้าแคต

ตาล็อกสินค้า Market place บนเว็บไซต์ของซาโลร่า แสดงดังภาพที่ 2.2 

 

ภาพที่ 2.2 ตัวอย่างสินค้า Marketplace ที่ลงขายกับทางเว็บไซต ์
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2.3 Business model 

 2.3.1 Value Proposition 

สินค้าบนเว็บไซต์ Zalora มีความหลากหลายไม่ใช่แค่เส้ือผ้าเท่านั้น ยังมีกระเป๋า รองเท้า นาฬิกา

ข้อมือ เครื่องประดับ รวมไปถึงเครื่องส าอาง น้ าหอม มีทั้งส าหรับผู้หญิงและผู้ชาย มีราคา

หลากหลายตามความเหมาะสมสินค้าบางชนิดราคาถูกกว่าตามห้างสรรพสินค้าท่ัวไป 

 2.3.2 Revenue Model 

รายได้จากการขายสินค้าบนเว็บไซต ์

 2.3.3 Market Opportunity 

เนื่องจากสินค้าบนเว็บไซต์ Zalora มีการแบ่งเพศ และแบ่งตามประเภทสินค้าชัดเจน จึงสามารถ

เจาะกลุ่มเป้าหมายได้ตรงจุดในหลายๆจุด มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ท้ังยังเป็นเว็บไซต์ที่มี

ชื่อเสียงอยู่พอสมควร ท าให้ได้รับส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึ้น 

 2.3.4Competitive Advantage 

ในยุคสมัยท่ีเทคโนโลยีก้าวไกล ความสะดวกสบายก็เพิ่มมากขึ้น ธุรกิจ E-commerce ก็เริ่มมี Start 

up เพิ่มมากขึ้นธุรกิจแฟช่ันมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาและมีหลากหลายรูปแบบ ท าให้จ านวน

คู่แข่งทางการตลาดในปัจจุบันมีมากขึ้น 

 2.3.5 Market Strategy 

- ลูกค้าใหม่รับส่วนลด 250 บาท 

- สามารถคืนสินค้าได้ ภายใน 30 วันหลังจากได้รับสินค้า 

- มีบริการเก็บเงินปลายทาง มีความปลอดภัย 

- มีบริการจัดส่งฟรีและจัดส่งท่ีรวดเร็ว 
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- มี Partners หลากหลาย ท าให้มีส่วนลดสินค้าจ านวนมากแล้วยังสามารถรับคะแนนสะสม

ส าหรับ Partners อย่างเช่น True points, PTT points ได้อีกด้วย 

 2.3.6 Organization Development 

Partnership Team 

- คุณสินสุพจน ์ เจริญกุลธวัช  ต าแหน่ง Communication and Creative Director 

- คุณพิมพ์ธาดา  สมิทธีรวิวงศ์  ต าแหน่ง Head of Partnership 

2.3.7 Management Team 

ซาโลร่ามีการอัพเดทเทรนแฟชั่นอยู่ตลอดในทุกๆอาทิตย์ ทั้งบุคคลากรยังมีความรู้และความสนใจ

ทางด้านแฟช่ัน มีการส ารวจความต้องการของลูกค้า ผลตอบรับในการซ้ือสินค้าแบรนด์ไหนมียอด

การส่ังซ้ือเยอะที่สุด มีการโปรโมทผ่านส่ือโซเชียลมีเดียอย่าง  Facebook Instagram มีแผนกล

ยุทธ์ิการตลาดที่ดี มีโปรโมทชั่นส่วนลดให้ลูกค้าเยอะแยะมากมายเพื่อกระตุ้นการส่ังซ้ือ 

2.4 วิเคราะห์กลุ่มลูกค้า 

Generation B (Baby Boomer Generation) คือ กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2489 – 2507        อายุ   

44 – 62 ปี จะเป็นคนที่มีชีวิตเพ่ือการท างาน เคารพกฎเกณฑ์ กติกา  อดทน ให้ความส าคัญกับ

ผลงานแม้ว่าจะต้องใช้เวลานานกว่าจะประสบความส าเร็จ   อีกทั้งยังมีแนวคิดที่จะท างานหนักเพื่อ

สร้างเนื้อสร้างตัว  มีความทุ่มเทกับการท างานและองค์กรมาก คนกลุ่มนี้จะไม่เปล่ียนงานบ่อย

เนื่องจาก    มีความจงรักภักดีกับองค์กรอย่างมาก ปัจจุบันนักการตลาดในหลายๆ ประเทศเน้นท า

การตลาดกับกลุ่มนี้เนื่องจากเป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ มีก าลังซ้ือ มีศักยภาพในการบริโภคสินค้า  มี

ทัศนคติที่ดีต่อการซ้ือจับจ่ายใช้สอยสินค้าเพื่อตัวเองและบุคคลใกล้ชิด 

          Generation X (Extraordinary Generation)  คือ กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2508 – 2522     

อายุ 29 – 43 ปี มีลักษณะพฤติกรรมชอบอะไรง่าย ๆ ไม่ต้องเป็นทางการ ให้ความส าคัญกับเรื่อง

ความสมดุลระหว่างงานกับครอบครัว (Work – life balance)  มีแนวคิดและการท างานในลักษณะรู้

ทุกอย่างท าทุกอย่างได้เพียงล าพังไม่พ่ึงพาใคร มีความคิดเปิดกว้าง พร้อมรับฟังข้อติติงเพื่อการ
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ปรับปรุงและพัฒนาตนเอง  ในด้านพฤติกรรมการบริโภคจะเป็นกลุ่มคนหนุ่มสาวที่กล้าใช้จ่าย

ฟุ่มเฟือยท างานในลักษณะใช้ความคิด สมาชิกหลักในครอบครัวท างานทั้งสองคนใช้ชีวิตแบบ

ทันสมัย  

          Generation Y (Why Generation)   คือ กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523 – 2533 อายุ 38 – 28 

ปี เป็นกลุ่มคนที่โตมาพร้อมกับคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยี เป็นวัยที่เพิ่งเริ่มเข้าสู่วัยท างาน มี

ลักษณะนิสัยชอบแสดงออก มีความเป็นตัวของตัวเองสูง ไม่ชอบอยู่ในกรอบและไม่ชอบเงื่อนไข 

คนกลุ่มนี้ต้องการความชัดเจนในการท างานว่าส่ิงท่ีท ามีผลต่อตนเองและต่อหน่วยงานอย่างไร  อีก

ทั้งยังมีความสามารถในการท างานที่เกี่ยวกับการติดต่อส่ือสาร และยังสามารถท างานหลาย ๆ อย่าง

ได้ในเวลาเดียวกัน  Gen-Y เป็นผู้บริโภคที่ใจร้อน ต้องการเห็นผลส าเร็จทุกอย่างอย่างรวดเร็ว

เนื่องจากเชื่อในศักยภาพของตนเอง กลุ่มคน Gen-Y เชื่อว่าการประสบความส าเร็จในชีวิตจะเกิดขึ้น

ต้องท างานหนัก ท าให้มีการแต่งงานช้าลง ไม่ถึง 30 ไม่แต่ง ถ้ามีแฟนแล้วแฟนมีอุปสรรคกับงาน ก็

จะเลิกกับแฟนเลือกงาน คนกลุ่มนี้มักเปล่ียนงานบ่อย มีเครดิตการ์ดมากกว่า 1ใบ ใช้บริการประเภท

และมักใช้บริการ Personal Credit มากขึ้น 

          Generation M (Millennium Generation) อายุปัจจุบันจะอยู่ในช่วง 18-24 ปี  หรือในบางต ารา

รวมเด็กอายุต่ ากว่า 18 ด้วย เรียกติดปากว่า เด็กแนว    เป็นสมาชิกในครอบครัวที่ได้รับการดูแลเป็น

พิเศษและได้รับการส่ังสอนเพื่อไม่ให้ตกอยู่ในอ านาจของส่ิงยั่วยุ มอมเมาซ่ึงไม่เคยมีมาก่อนในอดีต 

เช่น ยาเสพติด สุรา ทีวีมอมเมาเยาวชน พฤติกรรมก้าวร้าว เอดส์ รวมไปถึงการตั้งครรภ์ก่อนวัยอัน

สมควร  Gen M เป็นผู้บริโภคแห่งความหวัง (Generation of Hope) ที่ผู้ใหญ่หวังว่าจะมีชีวิตอยู่เพื่อ

แก้ไขความผิดพลาดที่ตนท าในอดีต   บุคคลกลุ่มอายุนี้จะให้ความส าคัญกับคอมพิวเตอร์  

ภาษาอังกฤษ ไม่ชอบเป็นลูกจ้าง อยากเป็นเจ้าของกิจการขนาดเล็ก มีแนวทางและอิสระเป็นของ

ตัวเองชัดเจน ชอบดู Channel V, MTV (TaNteE.NET, 2548 : ออนไลน์)  การท าตลาดของสินค้า

โดยเฉพาะสินค้าด้านสุขภาพท่ีจะสามารถเจาะกลุ่มตลาดนี้ได้ในขณะที่ต้องเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพ

แล้ว  ยังต้องมีความเป็นตัวเองสูง  และมีความโดดเด่น  อีกทั้งการเข้าถึงกลุ่ม Gen M  หากท าใน

ตลาดปรกติเพียงอย่างเดียวอาจไม่สามารถส่ือสารกับ Gen M ได้เพียงพอ   เพราะผู้บริโภคกลุ่มนี้
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เปิดรับข้อมูลข่าวสารโดยใช้ส่ือดิจิตอลเป็นหลัก   การเข้าถึงและการท าตลาดกับ  Millennium 

Generation  จึงควรมุ่งเน้นที่ส่ือดิจิตอลเป็นส าคัญ [4] 

2.5 สินค้าคงคลัง 

สินค้าคงคลัง หรือ วัสดุคงคลัง หมายรวมถึงสินค้าและวัสดุที่เก็บไว้อยู่ในกระบวนการผลิต ทั้งก่อน

ผลิต ระหว่างผลิต และผลิตส าเร็จรอจ าหน่าย ในบางบริบทอาจหมายถึงสินค้าส าเร็จเท่านั้น สินค้า

คงคลังถือว่าเป็นสินทรัพย์ขององค์กรธุรกิจ และเพื่อไม่ให้การด าเนินธุรกิจขาดตอน จึงจ าเป็นต้องมี

การจัดการสินค้าคงคลัง [5] 

2.6 การส่งเสริมการตลาด 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) "เป็นส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) ซ่ึงองค์กรใช้

เพื่อแจ้งข่าวสารและจูงใจตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการขององค์กรซ่ึงต้องอาศัยกระบวนการ

ติดต่อส่ือสารข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ซ้ือเพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ" [6] 

2.7BOB and Alice 

BOB เป็นชื่อระบบ Back office ของซาโลร่าและ Alice เป็นชื่อเรียกระบบท่ีเปรียบเหมือนหน้า 

interface ของซาโลร่า โดยน าเอาทฤษฎีของBOB กับ Alice มาตั้งเป็นชื่อระบบเพื่อให้เข้าใจได้ง่าย

มากขึ้น โดย Aliceจะได้รับ public’s key ของ BOB มา Alice ก็จะส่งข้อความไปยัง BOB เข้ารหัส

ด้วย public’s keyBOB ก็จะรับ public’s key เข้ามาในระบบ [7] 
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2.8Trello 

เว็บไซต์ที่ใช้ส าหรับสรุปงานให้ทีม Graphic Design ท า Art work ทั้งหมด โดยลักษณะของ Trello

แสดงดังภาพที่ 2.3

 

ภาพที่ 2.3 ภาพของเว็บไซต์ Trello 
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บทที่ 3 

แผนงานการปฏิบัติงานและขั้นตอนการด าเนินงาน 

 

ระยะเวลาท่ีข้าพเจ้าได้มาสหกิจศึกษาท่ีบริษัท ซาโลร่า (ประเทศไทย) จ ากัด ตั้งแต่วันที่ 30

พฤษภาคม – 30 กันยายน 2559 มีแผนงานการปฏิบัติงานดังภาพที่ 3.1 

3.1 แผนงานการปฏิบัติงาน 

ตารางท่ี 3.1  ตารางการปฏิบัติหน้าที ่

หัวข้องาน เดือนที1่ 
มิ.ย. 

เดือนที2่ 
ก.ค. 

เดือนที3่ 
ส.ค. 

เดือนที4่ 
ก.ย. 

1.ศึกษา Process การท างานของ Partnership team                 
2.ศึกษาการท างานของ Bob และการท างานของ 
Warehouse 

                

3.ศึกษา Process ของ Bob เบื้องต้น                 
4.ทดลองเป็น User ของ Bob                  
5.ศึกษาการ Create code ในรูปแบบ Store credit / Coupon                 
6.ศึกษา code ในประเภทGeneric และ Unique                 
7.ทดลอง Create code ให้กับ Partnership team                  
8.ติดตามตรวจสอบผลการใช้ code                  
9.สรุปการใช้ code ออกมาเป็น report ใน Google-
Document 

                

10.คิด Campaign ให้กับทาง Partners                  
11.ท า report การให้points ของลูกค้าให้กับทาง Partners                 
12.ท า Payment ให้กับทาง Partners                 
13.เรียบเรียงข้อมูลและจัดท าเอกสารเกี่ยวกับสหกิจศึกษา                 
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3.2 รายละเอียดโครงงานที่ได้รับมอบหมาย 

 จากการที่ได้มาสหกิจศึกษาท่ีบริษัท ซาโรล่า(ไทยแลนด์)จ ากัด (มหาชน ) หน้าที่ท่ีข้าพเจ้า

ได้รับมอบหมายคือ Create code ส่วนลดที่ท าการติดต่อและท าแคมเปญกับทาง Partners, ตรวจสอบ

การใช้ points ของลูกค้าโดยตรวจสอบสถานะการซ้ือจากระบบ Bob, ท าใบ Payment เบิกจ่ายค่า 

Points และค่า Commission ส าหรับ  Brand ambassador, เลือกสินค้าเพื่อไปลง  Web page 

Partnership ของ TreeDance Magazine 

 

3.3 ขั้นตอนการด าเนินงาน 

 3.3.1 ศึกษา Process การท างานของ Partnership team 

การศึกษา Process ทั้งหมดที่ Partnershipteamได้ท าท้ังหมดว่ามีอะไรบ้าง Partners ทั้งหมดของ 

Zalora ในตอนนี้มีบริษัทอะไรบ้าง  แคมเปญล่าสุดที่มีการท าการ Partners และในอนาคตมี

อะไรบ้าง การส่ง Report ให้กับทาง  Partners ที่มีทั้งแบบ Weekly และ Monthly ข้อก าหนดการให้

คะแนนสะสมระหว่าง Zaloraกับทาง Partners โดยศึกษาตั้งแต่พื้นฐานและรายละเอียดเจาะลึกของ 

Partnership Team 

 3.3.2 ศึกษาการท างานของ Bob และการท างานของ Warehouse 

ศึกษาภาพรวมท้ังหมดของระบบหลังบ้านของ Zaloraที่ทางบริษัทเรียกว่า Bob สามารถท างาน

อย่างไร และได้เข้าไปศึกษาดูงานที่ Warehouse ของ Zaloraตั้งอยู่บนถนนบางนาตราด กิโลเมตรที่ 

18 การน าสินค้าเข้าคลัง การเก็บสินค้าคงคลัง การน าสินค้าออกจากคลัง การ pick and pack สินค้า 

 3.3.3 ศึกษา Process ของ Bob เบื้องต้น 

ศึกษา Process การท างานของ Bob ที่ทาง Partnership Team เกี่ยวข้องในภาคทฤษฏี อย่างเช่น  

 ตรวจสอบสถานะรายการส่ังซ้ือ  



16 

 

 ดูข้อมูลของลูกค้า 

 ดู Stock สินค้า  

 Create code ส่วนลด 

 ตรวจสอบการของรับค่า Commission BAP ของลูกค้า 

 3.3.4 ทดลองเป็น User ของ Bob 

ท าการทดลองเป็น User ของ Bob ท าการตรวจสอบสถานะการส่ังซ้ือของลูกค้า ข้อมูลของลูกค้า 

stock overview ตรวจสอบการใช้โค้ดส่วนลดของลูกค้าเบื้องต้น ศึกษาการสร้างโค้ดส่วนลดต่างๆที่

ได้มีการสร้างไว้ก่อนหน้านี้ ลักษณะโครงสร้างของระบบ 

 3.3.5 ศึกษาการ Create code ในรูปแบบ Store credit / Coupon 

การท าส่วนลดสามารถแบ่งได้เป็น 2 รูปแบบคือ Store credit และ Coupon โดยการท าแบบ Store 

credit สร้างขึ้นเม่ือลูกค้าท าการคืนสินค้าแต่ขอท าการคืนเงินเป็นแบบ Store credit ไว้ใช้ซ้ือสินค้า

ในครั้งถัดไป ส่วนการท าส่วนลดในรูปแบบ coupon คือการสร้างส่วนลดขึ้นมาท้ังแบบ fixed เป็น

จ านวนเงิน และแบบ percent เป็นส่วนลดคิดเป็นเปอร์เซนต์ โดยส่วนมากส่วนลดที่ท าให้กับ 

partners จะอยู่ในรูปแบบ coupon 

 3.3.6 ศึกษา code ในประเภทGeneric และ Unique 

โดย code ส่วนลดจะแบ่งเป็น 2 ประเภทคือGeneric และ Unique 

 Genericcode คือโค้ดส่วนลดที่สามารถใช้ได้ 1 ครั้งต่อการส่ังซ้ือ โดยโค้ดส่วนลดทั้งหมดที่

ลูกค้าได้รับจะมีความแตกต่างกัน 

Unique code คือโค้ดส่วนลดที่มีเพียงโค้ดเดียวแต่สามารถใช้ได้ตลอดทั้งแคมเปญ 
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3.3.7 ทดลอง Create code ให้กับ Partnership  

เมื่อท าการตกลงข้อก าหนดเงื่อไขทั้งหมดในการท าแคมเปญกับ Partners เสร็จเรียบร้อยแล้ว ก็จะท า

การสร้างโค้ดส่วนลดขึ้นมาแล้วท าการส่งให้กับ Partners ตามล าดับ โดยการท าส่วนลดแต่ละครั้ง

ต้องศึกษาข้อก าหนดเงื่อนไขให้รอบคอบ อย่างเช่น โค้ดส่วนลดเป็นโค้ดส่วนลดเป็นรูปแบบอะไร  

ลูกค้า 1 คนสามารถใช้โค้ดส่วนลดได้กี่ครั้ง 

 3.3.8 ติดตามตรวจสอบผลการใช้ code 

ติดตามการใช้โค้ดส่วนลดว่ามีผลตอบรับอย่างไรบ้าง มีคนใช้มากน้อยเพียงใด เกิดปัญหาอะไร

หรือไม่ น าผลการตรวจสอบท้ังหมดมาศึกษาข้อผิดพลาดทั้งหมด เพื่อที่จะน าไปปรับปรุงในการท า

แคมเปญครั้งต่อไป 

 3.3.9 สรุปการใช้ code ออกมาเป็น report ใน Google-Document 

ในการท าโค้ดส่วนลดแต่ละครั้งจะต้องท าการสรุปรายละเอียดข้อก าหนดเงื่อนไขต่างๆ ท่ีทาง 

Partnership ได้ท าขึ้นเพื่อให้ทุกคนในแผนกและนอกแผนกได้รู้ข้อมูลข้อก าหนดเงื่อนไขว่ามีความ

เป็นมาอย่างไร วันที่เริ่มใช้และวันส้ินสุดถึงวันที่เท่าไหร่ ลูกค้าสามารถใช้ได้กี่ครั้งตลอดทั้ง

แคมเปญ 

 3.3.10 คิด Campaign ให้กับทาง Partners 

ทดลองคิด Campaign ให้กับ Partners โดยอ้างอิงจาก Campaign ก่อนๆที่เคยท ามา คิดรายละเอียดว่า

จะให้ส่วนลดเท่าไหร่โดยที่เหมาะสมท่ีสุดและมีแนวโน้มกระตุ้นการซ้ือของลูกค้าได้มากน้อย

เพียงใด 

 3.3.11 ท า report การใหp้oints ของลูกค้าให้กับทาง Partners 

Partners ท่ีทาง Zalora ท า report ส่งคือ PTT จะส่งย้อนหลัง 2 สัปดาห์และ True จะส่งย้อนหลัง 1 

เดือน โดยคิดจากยอดรวมแต่ละการส่ังซ้ือ 20 บาทในการส่ังซ้ือจะได้รับ 1points ของ PTT และ  5 

วันของทุกๆส้ินเดือนจะได้รับ Points x 5 ส่วนของ True 25 บาทในการส่ังซ้ือจะได้รับ 1 คะแนน

สะสม 
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3.3.12 ท าPayment ให้กับทาง Partners 

เนื่องจากการท าแคมเปญในแต่ละครั้งต้องมีค่าใช้จ่ายเสมอ เช่น คะแนนสะสมของ True ต้องมีการ

ซ้ือคะแนนสะสมในแต่ละเดือนที่ทาง Zalora มอบให้ลูกค้า จึงต้องท าการเบิกจ่ายในทุกๆครั้ง 
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บทที่ 4 

สรุปผลการด าเนินงาน การวิเคราะห์และสรุปผลต่าง ๆ 

 

4.1 ผลการด าเนินงาน 

 4.1.1 ศึกษา Process การท างานของ Partnership team 

Partnership team ของบริษัท ซาโลร่า (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นหนึ่งใน Team ของแผนก Marketing 

มี Process การท างานคือการท าการตลาดโดยอาศัยความร่วมมือจากองค์กรธุรกิจภายนอก ไม่ว่าจะ

เป็นบริษัทอ่ืนๆ หรือจะเป็น Brand Ambassador ปัจจุบันบริษัทซาโรล่าได้รับความร่วมมือจาก 

Partnership มากมายโดยแบ่งตามเป็นกลุ่มธุรกิจดังภาพท่ี 4.1 

 

 
ภาพที่ 4.1แผนภูมิแสดงกลุ่ม Partnership ของซาโลร่าในปี 2559  
 
 
 
 

Bank

Telco

Loyalty 

other

Bank 
38% 

Telco 
 10% 
 

Loyalty 
17% 

Other 
35% 
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- Bank 
กลุ่มของธนาคารที่เข้ามาร่วมมือกับทางซาโลร่า โดยธนาคารที่ร่วมท าการตลาดกับทางซาโลร่ามี
มากมายหลายธนาคาร อย่างเช่น ธนาคารกสิกรไทย , ธนาคารไทยพานิชย์ , ธนาคารกรุงเทพ ฯลฯ 
โดยการท าโปรโมชั่นส่วนมากจะให้เป็นส่วนลดกับทางลูกค้าโดยทั่วไปแล้วจะอยู่ที่ 15% - 25% ต่อ
หนึ่งการส่ังซ้ือตัวอย่าง Art work โปรโมทโปรโมชั่นแคมเปญของ Bank ดังภาพท่ี 4.2 
 

 
ภาพที่ 4.2 ตัวอย่าง Art work โปรโมทโปรโมชั่นแคมเปญของ Bank 
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- Telco 
กลุ่มเครือข่ายโทรศัพท์มือถือ ท่ีเข้ามาร่วมท าการตลาดกับซาโลร่า อย่างเช่น Dtac, AIS, TRUE โดย
การท าโปรโมชั่นส่วนมากจะให้เป็นส่วนลดกับทางลูกค้าโดยทั่วไปแล้วจะอยู่ที่ 15% - 20% ต่อหนึ่ง
การส่ังซ้ือตัวอย่าง Art work โปรโมทโปรโมชั่นแคมเปญของ Telco ดังภาพท่ี 4.3 
 

 
ภาพที่ 4.3 ตัวอย่าง Art work โปรโมทโปรโมชั่นแคมเปญของ Telco 
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- Loyalty  

กลุ่มแอพพลิเคชั่นที่ให้สิทธิพิเศษกับลูกค้าโดยอาจจะให้เป็น Gift card หรือคะแนนสะสม อย่างเช่น 
AirAsia big points, TRUE points, Bangkok Airway, PTT Blue card และ Rabbit Reward ตัวอย่าง 
Art work โปรโมทโปรโมชั่นแคมเปญของ Telco ดังภาพท่ี 4.4 

 
ภาพที่ 4.4 ตัวอย่าง Art work โปรโมทโปรโมชั่นแคมเปญของ Loyalty 

 
- Other 

กลุ่ม Partnership อ่ืนที่ๆร่วมมือกับทางซาโลร่าโดยให้เป็นโค้ดส่วนลดหรือ Gift voucher อย่างเช่น 

KPN, Eatigo, Happy Wedding Life, Minor Group, Treedance Magazine ฯลฯ 
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4.1.2 ศึกษาการท างานของ Bob และการท างานของ Warehouse 

Bob คือระบบ Back office ของซาโลร่า การท างานของ Bob สามารถเช็คสถานะการส่ังซ้ือ , 

สามารถสร้างโค้ดส่วนลดและเช็คการใช้โค้ดส่วนลดว่ามีการใช้ไปทั้งหมดกี่ครั้งและมีส่วนลด

ทั้งหมดเป็นจ านวนกี่บาท, เช็คสถานะการเบิกจ่ายค่า Commission Brand Ambassador  อีกทั้งยังเช็ค

จ านวนสินค้าได้อีกด้วย 

Warehoues ของซาโลร่าตั้งอยู่บนถนนบางนาตราด กิโลเมตรที่ 18 เป็นโกดังเก็บสินค้าของซาโลร่า 

โดยแบ่งเป็นสองส่วน 

- ส่วนที่เก็บสินค้าท่ัวไป เช่น รองเท้า กระเป๋า เส้ือผ้า ฯลฯ 

- ส่วนห้องเก็บอุณหภูมิ จะเป็นห้องท่ีเก็บสินค้าท่ีต้องควบคุมอุณหภูมิอย่างเช่น เครื่องส าอาง 

น้ าหอม 

เมื่อมีการส่ังซ้ือสินค้าเข้ามา ทาง Warehouse จะท าการส่ังพิมพ์ใบส่ังซ้ือโดยในใบส่ังซ้ือจะระบุบ

แถวและช่องท่ีอยู่ของสินค้า หลังจากนั้นพนักงานจะท าการน าสินค้ามา Pick and Pack ท าการเตรียม

จัดส่งในล าดับถัดไป 

เมื่อมีการคืนสินค้าทาง Warehouse จะท าการสินค้ามาเก็บไว้ที่ส าหรับสินค้าท่ี Exchange ก่อนที่จะ

ท าการตรวจสอบสภาพสินค้าตามล าดับต่อไป  

 4.1.3 ศึกษา Process ของ Bob เบื้องต้น 

Bob เป็นระบบ Back office ของซาโลร่าที่สามารถท างานได้หลายอย่าง ทั้งยังเป็นตัวเชื่อมกับระบบ

ต่างๆภายในของซาโลร่าอีกด้วยนอกจาก Bob แล้วยังมี 

- Alice ท่ีเปรียบเสมือน Interface ท่ีแสดงให้ลูกค้าเห็นบนหน้าเว็บไซต์ www.zalora.co.th 

- OMS(Order Management System) หรือทั่วไปจะเรียกกันว่า WMS(Warehouse 

Management System)ระบบสินค้าคงคลังของซาโลร่า  

- ZOPS ระบบที่เชื่อมกับ Supplier ท่ีน าสินค้ามาขายบนเว็บซาโลร่า  

- SC(Service Customer) ตัวกลางระหว่างซาโลร่ากับลูกค้า 

http://www.zalora.co.th/
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 ภาพที่ 4.5 Flow การท างานของ Bob และระบบ Back office อ่ืนๆของซาโลร่า 

อธิบายตามภาพท่ี 4.5 เมื่อลูกค้ากดส่ังซ้ือสินค้าบนเว็บไซต์ซาโลร่า Alice ก็จะส่งการส่ังซ้ือของ

ลูกค้าไปยัง Bob ในระบบก็จะขึ้นว่าลูกค้าท่านนี้ส่ังซ้ือสินค้ากี่ชิ้น มีอะไรบ้าง รวมถึงข้อมูลของ

ลูกค้า หลังจากนั้นก็จะส่งไปที่ OMS เพื่อ Pick and Pack สินค้าพร้อมสร้างใบ PO ส่งไปยัง SC เมื่อ

ลูกค้าได้รับสินค้าเรียบร้อยแล้ว SC ก็จะท าการส่งสถานะว่าของถึงมือลูกค้าเรียบร้อยแล้วหรือมีการ

เปล่ียนสินค้า แลกคืนสินค้าหรือไม่เข้าไปยัง Bob หลังจากนั้น Bob จะส่งสถานะสินค้าคงคลังเข้าไป

ที่ Alice บนหน้าเว็บซาโลร่าก็จะขึ้นสถานะว่าสินค้าแต่ละ SKU เหลือสินค้าขนาดอะไรบ้าง เหลือ

จ านวนเท่าไหร่ 

4.1.4 ทดลองเป็น User ของ Bob 

เมื่อรู้ Process การท างานของ Bob เบื้องต้นแล้ว หลังจากก็เข้ามาเป็น User ของBob ทดลองเช็ค

สถานะสินค้า ค้นหาเลขการส่ังซ้ือของลูกค้า เพื่อตรวจสอบการส่ังซ้ือของลูกค้า ศึกษา Bob โดย

ภาคปฏิบัติรวมไปถึงศึกษาการสร้างโค้ดส่วนลดให้กับ Partner 

  

 

FRONT 

ALICE 

Interface : www.zalora.co.th 

Send  

Customer Order Product /Stock 

BOB OMS(WMS) SC 
SKU Product Status 

Order Management System 

BACK 

Create PO 

Customer 

ZOPS 
Import  
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4.1.5 ศึกษาการ Create code ในรูปแบบ Store credit / Coupon 

ในการสร้างโค้ดส่วนลดใน Bob สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 รูปแบบดังนี ้

- Store credit คือโค้ดส่วนลดที่เปรียบเหมือนเครดิตเงินสดที่สามารถใช้แทนเงินสดเพื่อซ้ือ

สินค้าบนเว็บซาโลร่า ยกตัวอย่างเช่นกรณีการจ่ายค่า Brand Ambassador สามารถจ่ายค่า 

Commission ได้สองรูปแบบคือเช็คเงินสดและการออกโค้ดรูปแบบ Store credit ทาง 

Partnership Team จะสร้างโค้ดส่วนลดตามจ านวนค่า Commission ให้กับ Brand 

Ambassador แต่ ณ ปัจจุบันทางซาโลร่าได้ยกเลิกการท า Brand Ambassador แล้ว 

- Coupon คือโค้ดส่วนลดทั่วไปท่ีสร้างให้กับ Partner ของซาโลร่าเพื่อน าเอาไปเป็นส่วนลด

ที่ใช้ในการซ้ือสินค้าบนเว็บไซต์ของซาโลร่า ยกตัวอย่างเช่นกรณีสร้างโค้ดส่วนลดให้กับ

ทางธนาคารกสิกรไทย โดยให้ส่วนลดอยู่ท่ี 15% ต่อ 1 การส่ังซ้ือ ทาง  Partnership จะสร้าง

โค้ดส่วนลดขึ้นมาเพื่อให้ลูกค้าน าไปเป็นส่วนลดในการส่ังซ้ือสินค้า 

 4.1.6 ศึกษา code ในประเภทGeneric และ Unique 

โค้ดส่วนลดที่ทาง Partnership Team สร้างขึ้นมามีอยู่ 2 ประเภทคือ Generic และ Unique 

- Genericcode คือโค้ดส่วนลดที่สามารถใช้ได้ 1 คน/1 ครั้ง /1 โปรโมช่ัน ยกตัวอย่างเช่น 

ZALORAxxxx ในส่วนที่เป็น xxxx คือส่วนที่ระบบจะสร้างให้แบบแรนด้อมขึ้นมาเอง โดย

ส่วนมากจะสร้างอยู่ที่ 4 ตัวเพื่อให้โค้ดไม่ส้ันไปหรือยาวจนเกินไป 

- Unique code คือโค้ดส่วนลดที่สร้างขึ้นมา 1 โค้ดแต่สามารถใช้ได้ตลอดทั้งโปรโมช่ัน  

ยกตัวอย่างเช่น ZALORAOCT16 เป็นโค้ดส่วนลดที่ลูกค้าสามารถใช้ได้ตลอดทั้งเดือน

ตุลาคม 

 4.1.7 ทดลอง Create code ให้กับ Partnership 

การสร้างโค้ดส่วนลดของซาโลร่านั้น สามารถสร้างได้ในระบบ Back office  อย่าง Bobโดยเข้าไป
ในส่วนของการสร้าง Voucher อันดับแรกต้องสร้าง Voucher Templatesโดย Templates ท่ีสร้างจะ
เปรียบเหมือนบ้านหลังหนึ่งที่สามารถสร้างโค้ดไปเก็บไว้ได้ โดยจะสร้าง 1 Templates/1 โปรโมช่ัน 
เมื่อสร้างเรียบร้อยแล้วก็จะสามารถสร้างโค้ดส่วนลดได้ใส่รายละเอียดต่างๆ 
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Active code 
Generation 

Quantity = request 
 

DownloadCSV file 
 

Send code to 
Partners 

 

- Percentage/ Fixed คือจ านวนเปอร์เซ็นต์หรือจ านวนเงินที่เป็นส่วนลดของโค้ดนี้ 
- Description    คือเงื่อนไขหรือรายละเอียดต่างๆของโปรโมช่ันนี้  
- Usage limit คือจ านวนครั้งที่สามารถใช้ได้ต่อโค้ดส่วนลด 
- Code prefix คือรูปแบบของโค้ด เช่น Code prefix ของโปรโมช่ันเดือนตุลาคมคือ 

ZALORAOCT16 
- Duration (days) คือระยะเวลาของโค้ดส่วนลดนี้โดยจะนับเป็นจ านวนวันตั้งแต่วันที่สร้าง

โค้ดส่วนลดขึ้นมาไปจนถึงวันที่โค้ดส่วนลดนี้หมดอายุ 
- Voucher Channelคือโค้ดส่วนลดนี้อยู่ในส่วนการดูแลของ Team ไหน เช่น โค้ดส่วนลดนี้

เป็นของ Partnership ก็จะเลือกเป็นของ Partnership หรือถ้าเป็นของ Onsite ก็จะเลือกเป็น 

Onsite 

โดยโค้ดส่วนลดแบบ Unique เมื่อสร้างเสร็จแล้วสามารถดาวน์โหลดโค้ดออกมาเป็น  CSV File 

ออกมาเพื่อส่งโค้ดส่วนลดทั้งหมดให้กับทาง Partner ดูได้ตามภาพท่ี 4.6 ดังต่อไปนี้ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.6 Flow การสร้างโค้ดส่วนลดทั้ง Generic code และ Unique code 

 

 

Unique code 
Usage limit = request BOB 

System 
Create Voucher 

Templates 

 

Code  

 

End 

Generic code 
Usage limit = 1 
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4.1.8 ติดตามตรวจสอบผลการใช้ code 

หลังจากมีการสร้างโค้ดส่วนลดขึ้นมาแล้ว ต้องมีการตรวจสอบผลตอบรับของการท าโปรโมชั่น

นั้นๆ สามารถตรวจสอบได้จากระบบ Bobโดยกลุ่มลูกค้าท่ีให้ผลตอบรับดีที่สุดแบ่งเป็นตาม

ประเภทดังภาพท่ี 4.7 

 
ภาพที่ 4.7 แผนภูมิแสดงสัดส่วนผลตอบรับของกลุ่ม Partnership ของซาโลร่าปี 2559 

 
จากแผนภูมิแสดงผลตอบรับโดยอิงจากการใช้โค้ดส่วนลดของลูกค้า ดูได้จาก Time used ในระบบ  

Bob แสดงให้เห็นว่าผลตอบรับของลูกค้ากลุ่ม Telco มีผลตอบรับดีที่สุด รองลงมาคือกลุ่มของ 

Loyalty จากการส ารวจแล้วกลุ่มลูกค้าของ Telco และกลุ่มลูกค้า Loyalty ในยุคที่เทคโนโลยีก้าว

ไกลจะเห็นการกระจายข่าวโปรโมช่ันได้ดีกว่าลูกค้ากลุ่มอ่ืน ไม่ว่าจะเป็นทาง Line หรือบน

แอพพลิเคชั่น สามารถกดเข้าส่ือมีเดียมาช้อปป้ิงบนเว็บซาโลร่าได้ทันที ท าให้การใช้โค้ดส่วนลดมี

การใช้จ านวนมากกว่าลูกค้ากลุ่มอ่ืนๆ ส่วนของกลุ่ม Bank ส่วนมากจะเป็นทาง EDM และ 

Newsletter ซ่ึงในยุคปัจจุบันลูกค้าส่วนใหญ่จะไม่ค่อยเช็คข่าวสารจาก E-mail เท่าที่ควร ท าให้ผล

ตอบรับน้อยน้อยกว่ากลุ่มของ Telco และ Loyalty 

 

 

Bank

Telco

Loyalty

Other

Bank  
18% 

Telco 
45% 

Loyalty 
25% 

Other 
12% 
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4.1.9 สรุปการใช้ code ออกมาเป็น report ใน Google-Document 

เมื่อมีการตรวจสอบเรียบร้อยแล้ว หลังจากนั้นก็จะท าการสรุปออกมาเป็นรายงานใน Google 

documentแต่ละโค้ดส่วนลดที่ Partnership Team ได้สร้างขึ้นเพื่อเก็บเป็นข้อมูลอ้างอิงในการท า

โปรโมชั่นในครั้งต่อไป 

 4.1.10 คิด Campaign ให้กับทาง Partners 

การคิด Campaign โปรโมช่ันต่างๆให้กับทาง Partners ต้องมีการเตรียมการอย่างน้อยหนึ่งเดือนขึ้น

ไป ยกตัวอย่างการคิดโปรโมช่ันส าหรับงาน Thailand online Mega sale 2016 ทาง Partnership ได้

ท าการคิดโปรโมช่ันส าหรับลูกค้าใหม่ท่ีไม่เคยมีการส่ังซ้ือของซาโลร่า ได้รับโค้ดส่วนลดทันทีเป็น

จ านวนเงิน 150 บาทส าหรับการซ้ือสินค้าบนเว็บไซต์ ภาพโปรโมทของงานดังภาพที่ 4.8

 

ภาพที่ 4.8หน้า Static page งานThailand online mega sale 2016 บนเว็บไซต์ซาโลร่า 

 4.1.11 ท า report การใหp้oints ของลูกค้าให้กับทาง Partners 

การท า report การให้ points หรือคะแนนสะสมของลูกค้า โดยแรกเริ่มทางซาโลร่าได้มีการให้

คะแนนสะสมส าหรับลูกค้าของ Partners3 บริษัทด้วยกันคือ ปตท .,ทรูคอร์ปอเรชั่นและ  Rabbit 

reward  
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- บริษัท ปตท. จ ากัด มหาชน จะเป็นในส่วนท าโปรโมช่ัน PTT blue card ให้คะแนนสะสม

ส าหรับลูกค้าของ ปตท. ที่ซ้ือสินค้าบนเว็บไซต์หรือบนแอพพลิเคชั่นซาโลร่า 20 บาทใน

การส่ังซ้ือจะมีค่าเท่ากับ 1 คะแนนสะสม และ 5 วันสุดท้ายของทุกส้ินเดือนจะได้รับ

คะแนนสะสม x5 โดย report ของปตท. จะท าการส่งทุกวันอังคารย้อนหลัง 2 อาทิตย์ เฉล่ีย

ลูกค้าปตท .ที่ท าการซ้ือสินค้าบนเว็บไซต์และบนแอพพลิเคชั่นของซาโลร่าอยู่ที่ 14 – 22 

การส่ังซ้ือต่อสัปดาห์ 

- บริษัท ทรูคอร์ปอเรชั่นจ ากัด มหาชน จะเป็นส่วนท าโปรโมช่ัน True points ให้คะแนน

สะสมส าหรับลูกค้าของทรูที่ซ้ือสินค้าบนเว็บไซต์หรือบนแอพพลิเคชั่นของซาโลร่า 25 

บาทในการส่ังซ้ือจะมีค่าเท่ากับ 1 คะแนนสะสม โดย report ของทรูจะท าการส่งเป็นราย

เดือนโดยส่งย้อนหลัง 1 เดือน เฉล่ียลูกค้าของทรูที่ท าการซ้ือสินค้าบนเว็บไซต์และบน

แอพพลิเคชั่นของซาโลร่าอยู่ที่ 90–110 การส่ังซ้ือต่อเดือน 

เกณฑ์การให้คะแนนสะสมท้ังลูกค้าของปตท.และลูกค้าของทรูมีเกณฑ์การให้เหมือนกัน โดยลูกค้า

ที่มีการยกเลิกสินค้าหรือคืนสินค้าจะไม่คิดคะแนนสะสมนั้นส่วนนั้นให้ โดยดูได้ตาม Flow การให้

คะแนนสะสมดังภาพท่ี 4.9 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.9 Flow การให้คะแนนสะสม 

Check In G-doc 

file 

Paste on Excel 
 

Check Order 
Status in 

BOB  
 

 Canceled 
 rejected 

Returned 
 

 Delivered 
 Exchange 

 Get Points 

 

End 

ลูกค้ามีการส่ังซ้ือส้ินค้าจ านวน ….บาท แต่เนื่องจากลูกค้าได้มีการ
คืนสินค้าจ านวน ….ชิ้น เป็นจ านวนเงิน ….บาท ดังนั้นลูกค้ามีการ
จ่ายสินค้าท่ีแท้จริงคือ …บาท โดยคะแนนสะสมท่ีจะได้รับคือ …. 

Calculate paid cost  
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 4.1.12 ท า Payment ให้กับทาง Partners 

เมื่อท าโปรโมชั่นกับทาง Partners มีท้ังในรูปแบบเสียค่าใช้จ่ายและไม่เสียค่าใช้จ่าย ยกตัวอย่างเช่น

การท า Payment ให้กับ Brand ambassador ท่ีทาง Partnership ต้องท าการจ่ายเงินให้ โดยการจ่ายเงิน

แบ่งเป็น 3 รูปแบบ คือ 

- จ่ายแบบ Store credit คือออกโค้ด Store credit ตามจ านวนค่า Commission 

- จ่ายแบบโอนเงินเข้าบัญชีของ Brand ambassador 

- จ่ายแบบออกเป็นเช็คเงินสด 

โดยสามารถดูการท า payment การจ่ายค่า Commission ของ Brand ambassador ได้ดังภาพที4่.10 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.10 Flow การจ่ายค่า Commission ของ Brand ambassador 

 

 

 

CS send E-mail 
Commission BAP 

Check payment status 
in BOB 

Create code 
(credit) 

 

Payment Sign a copy ID Card 

End 

Wallet credit Cash cheque 

Transfer Money 
 

 
Send code to CS 

(E-mail) 
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4.2 งานที่ได้รับมอบหมายเพิ่มเติม 

 4.2.1 ออกกอง shooting ถ่ายแคมเปญนอกสถานที่ดังภาพท่ี 4.11 

 

ภาพที่ 4.11 ถ่ายแคมเปญนอกสถานที ่

โดยแคมเปญดังกล่าวได้อยู่บนเว็บไซต์ซาโลร่าช่วงเดือนสิงหาคมท่ีผ่านมา แสดงดังภาพที่ 4.12 

 

ภาพที่ 4.12 แคมเปญ So Bohemian บนเว็บไซต์ซาโลร่า 
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 4.2.2 ดูแลหน้าเว็บเพจTreedance Magazine 

โดยเลือกสินค้าตามรูปแบบที่บริษัทก าหนดในแต่ละเดือน กลุ่มบริษัท Treedance Magazine 

ประกอบไปด้วย 6 นิตยสารชื่อดัง อย่าง 

- IN Magazine 

- IMAGE 

- Madame Figaro 

- MAXIM 

- Attitude 

- Herworld 

โดยArt work โปรโมท Treedance Magazine แสดงดังภาพที่ 4.13และหน้าเว็บเพจของ Treedance 

Magazine ทั้ง 6 นิตยสาร แสดงดังภาพที่ 4.14 ถึง 4.19 ตามล าดับ 

 
ภาพที่ 4.13 ภาพ Art work ของ Treedance Magazine บนเว็บไซต์ซาโลร่าทั้ง 6 นิตยสาร 
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ภาพที่ 4.14 หน้าเว็บเพจของ Madame FIGAROบนเว็บไซต์ซาโลร่า 

 

ภาพที่ 4.15 หน้าเว็บเพจของ IMAGE บนเว็บไซต์ซาโลร่า 

 

ภาพที่ 4.16 หน้าเว็บเพจของ MAXIM บนเว็บไซต์ซาโลร่า 
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ภาพที่ 4.17 หน้าเว็บเพจของ Attitude บนเว็บไซต์ซาโลร่า 

 

ภาพที่ 4.18 หน้าเว็บเพจของ IN Magazine บนเว็บไซต์ซาโลร่า 

 

ภาพที่ 4.19 หน้าเว็บเพจของ Her world บนเว็บไซต์ซาโลร่า 
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บทที่ 5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการด าเนินโครงงาน 

จากการที่ได้รับมอบหมายให้ปฏิบัติงานสหกิจเป็นระยะเวลา 4 เดือนในส่วนของ 

Partnership Team งานที่ได้รับมอบหมายคือ คิดแคมเปญให้กับทาง Partners, ดูแลหน้าเว็บเพจของ 

Treedance Magazine โดยเลือกสินค้าไปลงหน้าเว็บเพจในแต่ละเดือน , สรุปงานให้กับ Garphic 

Design Team เพื่อท า Art work ให้กับ Partners, ท า Report การใช้คะแนนสะสมของลูกค้าส่งให้ทาง 

Partners, ท าการเบิกจ่ายค่า commission Brand ambassador และสร้างโค้ดส่วนลดให้กับทาง 

Partners 

 ปัญหาท่ีพบในการด าเนินโครงงาน  

- ปัญหาการท า  Report คิดคะแนนสะสมให้ลูกค้า เนื่องจากการท า Report ต้องอาศัยความ

รอบคอบในการท างานท าให้มีบางครั้ง Report มีข้อผิดพลาดคิดคะแนนสะสมผิดเกิดขึ้น 

- ปัญหาการสร้างโค้ดส่วนลด เนื่องจากการสร้างโค้ดส่วนลดมีเง่ือนไขต่างๆต้องอาศัยความ

รอบคอบและเข้าใจพอสมควร ท าให้บางครั้งเกิดการสร้างโค้ดส่วนลดโดยเงื่อนไขไม่ตรง

หรือไม่ครบถ้วนตามเงื่อนไข 

5.2 แนวทางการแก้ไขปัญหา 

- แนวทางการแก้ไขปัญหาท า Report คิดคะแนนสะสมให้ลูกค้าผิดพลาด โดยเมื่อท า Report 

เสร็จ ต้องท าการตรวจทานอีกครั้ง และทบทวนเงื่อนไขการให้คะแนนสะสมให้รอบคอบ

ก่อนส่งก่อนส่งให้กับ Partners 

- แนวทางการแก้ไขปัญหาการท าโค้ดส่วนลดให้กับ Partners อ่านเง่ือนไขข้อก าหนดให้

รอบคอบก่อนที่จะสร้างโค้ดส่วนลดอยู่เสมอ ดูวันเริ่มใช้โค้ดและวันหมดอายุการใช้งาน

ของโค้ดส่วนลดให้รอบคอบ 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 

- เนื่องจากซาโลร่าเป็นบริษัทท่ีมีสาขาต่างประเทศมากมาย และพนักงานภายในบริษัทมี

ชาวต่างชาติจ านวนมาก ภาษาอังกฤษจึงจ าเป็นมากในการส่ือสารและท างาน ควรสามารถ

ใช้และส่ือสารภาษาอังกฤษได้ด ี

- เนื่องจากซาโลร่าเป็นเว็บไซต์จ าหน่ายสินค้าแฟช่ันชั้นน าของประเทศ ท าให้ต้องมีความรู้

และตามทันแฟช่ันอยู่เสมอ 

- มีความรู้ความเข้าใจกระบวนการธุรกิจ E-commerce ได้ดี รู้จักคู่แข่งธุรกิจ E-commerce 
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