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บทคัดย่อ 
 

การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือเพ่ิมยอดขาย Brandname Supergirl สินค้า
แบรนด์เนมมือสอง โดยมีแนวทางเน้นไปที่ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพสินค้าเพ่ือเป็นทางเลือกของ
กลุ่มเป้าหมายที่สนใจสินค้าแบรนด์เนม และขยายกลุ่มเป้าหมายให้มากข้ึน 

Brandname Supergirl เลือกใช้กลยุทธ์ คือ กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) 
ในรูปแบบที่เรียกว่า การเจริญเติบโตตามแนวนอน คือ กิจการต้องการเพิ่มยอดขายให้เพ่ิมข้ึน 
นอกจากลูกค้ากลุ่มเดิมแล้ว กิจการต้องการขยายธุรกิจโดยขยายตลาดหาพันธมิตรธุรกิจในการออก
งานแสดงสินค้าร่วมกัน เช่น งานซื้อ-ขายสินค้าแบรนด์เนมต่างๆ เป็นต้น 

รวมถึงช่องทางการซื้อ-ขายในช่องทางออนไลน์เช่น Brandnamespg.com, Shopee, 
Lazada เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้หลากหลายช่องทางมากขึ้น สร้างการรับรู้ในสินค้าและ
บริการโดยมีการโฆษณาผ่านทาง Facebook, IG, และ Google ads รวมไปถึงมีการเขียน Content 
เป็นกูรูให้ความรู้เรื่องแบรนด์เนม อัพเดทแฟชั่นของดารา นักร้อง คนไทยและคนเกาหลี ที่ส าคัญคือ
การเพ่ิมคุณภาพของสินค้าและบริการโดยวิธีการคัดเลือกสินค้าที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา และ
สร้างความไว้วางใจกับลูกค้าโดยการการันตีสินค้าแท้ทุกชิ้น 

จากผลวิจัยแสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมด้วย
ตัวเอง เน้นความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ รวมไปถึงด้านราคา ที่มีราคา
สมเหตุสมผล และให้ความส าคัญเรื่องบริการ ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่คาดหวังว่าจะได้รับอัธยาศัยไมตรีที่ดี 
ดังนั้นเพื่อตอบสนองความต้องการแก่ลูกค้า ผู้ให้บริการควรสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า เพ่ือให้
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจต่อสินค้าและบริการ จะท าให้เกิดผลดีต่อธุรกิจและมีการบอกต่อแบบปากต่อ
ปากอีกด้วย 

แผนธุรกิจนี้ใช้เงินลงทุน 500,000 บาท โดยเงินดังกล่าวน าไปใช้ในการจ้างท าเว็บไซต์ และ
ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน ตลอดจนเป็นเงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจ  แหล่งที่มาของเงินทุนดังกล่าว เป็น
ส่วนของเจ้าของทั้งหมด ไม่มีการกู้ยืมแต่อย่างใด คาดว่าจะคืนทุนภายใน 3 ปี 

 
ค าส าคัญ : สินค้าแบรนด์เนมมือสอง, กลยุทธ์การเจริญเติบโต, ซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this business plan is to increase the sales of second-handed 
luxury brand name business called “Brandname Supergirl” which mainly focuses on 
a reasonable price and expanding target group of customers. 
 “Brandname Supergirl” uses growth strategies by focusing on the horizontal 
growth structure, meaning that apart from getting sales from existing customers, the 
business aims to expand customers target group by having business partner, for 
instance, exchanging products from business partners, including online shopping 
channel, for example, Brandnamespg.com, Shopee, and Lazada.  By creating brand 
awareness, the business uses social media to create advertisement and provide 
specialize article about luxury brand name.  
 The findings show that people tends to decide to buy luxury brand name by 
their own decision, through their convenience purchasing channel with a reasonable 
price.  Moreover, customers expect to talk to a friendly seller, hence, it creates 
customer satisfaction which leads to words of mouth that could be an expansion of 
target customers. 
 The total startup cost is 500,000 THB in order to support website expenses, 
cost before operation, and its cash flow.  The source of funds comes from owner 
equity investment and expected to payback within three years. 
 
Keywords : Second-handed luxury brand name, Growth Strategies, Online shopping 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1  ความเป็นมาของธุรกิจ 

ปัจจุบัน เราก าลังอยูํในยุค “Mobile First” ที่การใช๎งานอินเทอร์เน็ตของคนทั่วโลก หันมา
เลือกเข๎าผําน Mobile Device กันมากข้ึน ประเทศไทยมีประชากร 69.11 ล๎านคน มีผู๎ใช๎งาน
โทรศัพท์มือถือ สูงถึง 93.61 ล๎านเลขหมาย มากกวําจ านวนประชากรทั้งประเทศ มีผู๎ใช๎งาน
อินเทอร์เน็ต 57 ล๎านคน ในจ านวนผู๎ใช๎งานอินเทอร์เน็ตทั้งหมด มีผู๎ใช๎ Social Media เป็นประจ าผําน 
Smart Device 46 ล๎านคน พฤติกรรมผู๎บริโภคตํอการซื้อสินค๎า E-Commerce พบวํา 71% ค๎นหา
ข๎อมูลสินค๎า-บริการกํอนตัดสินใจซื้อ และ 52% ซื้อสินค๎าออนไลน์ผํานสมาร์ทโฟน จากข๎อมูลดังกลําว 
จะเห็นได๎วําในยุคดิจิทัล การซื้อสินค๎า-บริการใดก็ตามบนออนไลน์ ผู๎บริโภคยุคนี้จะค๎นหาข๎อมูลกํอน
ตัดสินใจซื้อ ขณะเดียวกันแนวโน๎มการซื้อของออนไลน์ จะสั่งซื้อผําน “สมาร์ทโฟน” มากขึน้  
Google นับได๎วําเป็น Web Search Engine ที่ได๎รับความนิยมมากที่สุดในโลกเวลาที่เราสงสัยอะไร 
ต๎องอะไร เราก็จะนึกถึงกูเกิ้ลกํอนเป็นอันดับแรก โดยทั้งสถิติจาก “Similarweb” และ “Alexa” มี
ผลอันดับ 1 ตรงกันคือ คนไทยเข๎าใช๎งาน “Google.co.th” มากที่สุด  (แบรนด์บุฟเฟ่ต์, 2561) ข๎อมูล
ดังกลําวนับเป็นประโยชน์ในการน าไปใช๎เพื่อการสํงเสริมการตลาดของการท าธุรกิจจ าหนํายสินค๎า
ออนไลน์ 

ภาพรวมธุรกิจแฟชั่นตั้งแตํต๎นปี 2561ที่ผํานมา อยูํในภาวะทรงตัว ปัจจัยหลักมาจากสภาพ
เศรษฐกิจที่ยังไมํฟ้ืนตัว รวมถึงพฤติกรรมผู๎บริโภคท่ีเปลี่ยนไป หันมานิยมเลือกซ้ือสินค๎าผํานชํองทาง
ออนไลน์มากขึ้น ท าให๎ร๎านค๎าภายในศูนย์การค๎าตํางๆต๎องเรํงปรับตัว ทั้งการลดพ้ืนที่ร๎านค๎าลงและหัน
ไปเพิ่มชํองทางขายผํานออนไลน์ ทั้งที่มีเว็บไซต์ของตัวเองและขายผํานมาร์เก็ตเพลส ขณะที่ บางร๎าน
ที่ไมํสามารถแขํงขันได๎ ก็ปิดกิจการไป ตัวอยํางเชํนแบรนด์ GAP และ Forever21 ซึ่งทยอยปิดสาขา
ไป (thansettakij, 2561) ในด๎านแฟชั่นประเภทกระเป๋าและเครื่องประดับแบรนด์เนมนั้น ผลจาก
ความตกต่ าของเศรษฐกิจทั่วโลกในชํวงหลายปีมานี้ท าให๎ธุรกิจแบรนด์เนมพลอยซบเซาไปด๎วย 
อยํางไรก็ดี ในขณะที่ธุรกิจแบรนด์เนมมือหนึ่งซบเซาลง ธุรกิจ การขายสินค๎าแบรนด์เนมมือสองทาง
ออนไลน์กลับเติบโตสวนกระแสนอกจากจะประหยัดเงินแล๎วเมื่อน ากลับมาขายตํอก็ได๎ราคาดีเชํนกัน 
ที่ส าคัญลูกค๎ากลุํมนี้เป็นคนมีก าลังซื้อสูง มีการศึกษา และมีความรอบรู๎โดยกระเป๋าแบรนด์ชั้นน าตํางๆ
เป็นไอเทมท่ีขายดี โดยการซื้อขายต๎องเป็นของแท๎ และมีใบรับประกันที่เชื่อถือได๎ ลูกค๎าพร๎อมจะซื้อ
โดยไมํลังเลใจ แตํถ๎าเอาของปลอมมาขายก็จะโดนประจานผํานสื่อโซเชียล ลูกค๎ายุคใหมํฉลาดเลือก 
นอกจากนี้ตลาดที่โตสวนกระแสอีกอยํางคือ ตลาดรองเท๎ากีฬา ซึ่งผู๎บริโภคยอมจํายเพ่ือแลกกับไอเท็ม
ลิมิเต็ด เอดิชั่น ที่ต๎องเข๎าคิวรอ  ถ๎าดูเผินๆรองเท๎ากีฬาอาจจะไมํใชํ สินค๎าหรูหราอะไร แตํก็สามารถ
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ท าราคาได๎สูงมาก ในยุคที่คนทั้งโลกคลั่งไคล๎สนีคเกอร์ การท าธุรกิจยุคดิจิทัลนั้นต๎องก๎าวให๎ทัน
พฤติกรรมผู๎บริโภคเป็นส าคัญ คาดการณ์กันวําตัวเลขมูลคําตลาดสินค๎าแบรนด์หรูทั้งมือหนึ่งใหมํเอ่ียม 
และมือสองในเมืองไทยรวมแล๎วประมาณ 2.18 แสนล๎านบาท (Luxellence Center) (ประชาชาติ
ธุรกิจ, 2561) 
 
1.2  แนะน าธุรกิจ 

แบรนด์เนม ซุปเปอร์เกิร์ล (Brand Name Super Girl) ไอเดียธุรกิจตํอยอดมาจากสังคม
เพ่ือนพ๎องของผู๎บริหารที่ชอบซื้อและสะสมกระเป๋า เสื้อผ๎า และเครื่องประดับแบรนด์เนม และเมื่อถึง
จุดหนึ่งเกิดความรู๎สึกอยากขายสินค๎าของตัวเองแบบมือสอง จึงได๎เป็นคนรวบรวมสินค๎า และน าสินค๎า
ดังกลําวไปขาย ชํวงแรกขายให๎กับเพ่ือนๆที่เรียนด๎วยกันที่มหาวิทยาลัย และท่ีท างานของญาติ ผล
ตอบรับดีมาก เพราะสินค๎าหรือของสะสมแบรนด์เนมที่มีล๎วนมีสภาพดี และเป็นแบรนด์ชั้นน า ได๎แกํ 
Chanel, Hermès, Prada, Gucci ฯลฯ การบริหารความเสี่ยงพบวําธุรกิจนี้ความเสี่ยงต่ าและแทบจะ
ไมํต๎องลงทุนอะไรมากหากใช๎ระบบบริหารงานที่ดี ไมํต๎องซื้อของมาสต๏อกไว๎มากมาย เพียงแตํโพสรูป
ภาพสินค๎า เมื่อมีลูกค๎าสนใจซื้อก็จะให๎ลูกค๎าโอนช าระเงินกํอน แล๎วจึงติดตํอเจ๎าของเพื่อนัดสํงสินค๎า
และช าระเงิน เมื่อได๎สินค๎ามาแล๎วก็น ามาตรวจสภาพ ท าความสะอาดและใสํสินค๎าในบรรจุภัณฑ์ที่
เหมาะสมกํอนน าสํงลูกค๎าด๎วยวิธีตํางๆตํอไป อยํางไรก็ตามสินค๎าโดยเฉพาะกระเป๋าแบรนด์เนมนั้นมี
หลายแบรนด์ สินค๎าท่ีเราหามาได๎เกิดจากความพึงพอใจของผู๎ขายในด๎านราคา สินค๎าบางอยํางราคา
สูง สภาพดี เชํน แบรนด์หลุยส์วิตตอง คนขายปลํอยราคาขายถูกเราก็จะรีบซื้อเพราะมั่นใจวําต๎องขาย
ได๎แนํ เพราะลูกค๎าเรายํอมต๎องการของดีราคาถูกเชํนกัน  นับเป็นธุรกิจ Win Win ทุกฝ่าย และหาก
ด าเนินธุรกิจไปด๎วยความซื่อสัตย์ก็จะเกิดการบอกตํอ มีฐานลูกค๎ามากข้ึน สร๎างผลดีตํอสินค๎าและ
บริการในระยะยาว 

แบรนด์เนม ซุปเปอร์เกิร์ล (Brand Name Super Girl) เป็นเหมือนตัวกลางที่ชํวยให๎ผู๎ซื้อได๎
เลือกซื้อสินค๎าท่ีตนต๎องการ ในขณะที่ผู๎ขายเองก็เปลี่ยนกระเป๋าและรองเท๎าท่ีตนเองเบื่อหรือเลิกใช๎
แล๎วให๎กลายเป็นเงินดีกวําปลํอยทิ้งไว๎อยํางเปลําประโยชน์ 
เมื่อสินค๎าล็อตแรกเราทดลองขายได๎ราคาดี จึงมีแนวคิดท่ีจะท าธุรกิจนี้อยํางจริงจัง จึงเป็นที่มาของ 
การสร๎างแบรนด์เนม ซุปเปอร์เกิร์ล (Brand Name Super Girl) เพ่ือท าธุรกิจค๎าขายสินค๎าแบรนด์
เนมมือสองดังกลําวอยํางจริงจัง โดยเน๎นไปที่ผลิตภัณฑ์ กระเป๋า และรองเท๎า  จับกลุํมลูกค๎า กลุํมB 
ขึ้นไป ที่มีพฤติกรรมชอบใช๎ของแบรนด์หรู และสะสมสินค๎าแบรนด์เนม โดยชํองทางการจัดจ าหนําย
เน๎นไปที่สื่อ Social Media คือ Instagram , facebook และ Line นอกจากนี้ยังมีเว็บไซต์ที่เป็น 
catalogue online อีกด๎วย เรียกได๎วําเราใช๎สื่อออนไลน์แบบเต็มรูปแบบ  
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1.3 ความส าคัญของสินค้าแบรนด์เนมมือสอง 
 - ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์คนไทย 
ความเป็นระบบทุนนิยมนั้นเปิดกว๎างทั้งเอเชีย และทั่วโลก และ ไลฟ์สไตล์ของคนไทยซึ่งให๎
ความส าคัญกับภาพลักษณ์ Image ไมํวําเสื้อผ๎า ทรงผม กระเป๋า รองเท๎า เพราะเป็นปัจจัยที่ส าคัญซึ่ง
ท าให๎เกิดความเชื่อมั่นในตนเองในการเข๎าสังคม คนไทยเราสามารถบริโภคขําวสารเกี่ยวกับสินค๎าแบ
รนด์เนมมากขึ้น ท าให๎เข๎าถึงสินค๎าแบรนด์เนมมากขึ้นตามไปด๎วย 
 - ลดปริมาณขยะโดยน ากลับมาใช๎ใหมํReuse จากการเปลี่ยนมือเจ๎าของ  
ทรัพยากรทุกวันนี้มีอยูํอยํางจ ากัด การใช๎สินค๎ามือสองท าให๎ลดทรัพยากร และปริมาณขยะได๎เป็น
อยํางดี ท าให๎คนมองสินค๎าแบรนด์เนมมือสองเป็นสินค๎าที่ค๎ุมคํา เพราะต๎นทุน ความสุข และความพึง
พอใจทุกอยํางก็จะถูกสํงตํอ ซึ่งดีกับตัวบุคคล สังคม และโลก  
 - ท าให๎เกิด Sharing Economy 
สินค๎าแบรนด์เนมเป็นสินค๎าท่ีมีราคาสูงเป็นอุปสรรค์ตํอคนที่มีรายได๎น๎อย การได๎เป็นเจ๎าของสินค๎าแบ
รนด์เนมของแท๎ที่ชื่นชอบในราคาถูกลงแม๎วําจะเป็นของมือสองก็ตามนับเป็นสิ่งที่มาชํวยตอบโจทก์
ความต๎องการดังกลําว สินค๎าแบรนด์เนมมือสองจึงเป็น Sharing Economy เพ่ือให๎ผู๎บริโภคใช๎สินค๎า
ที่มีคุณภาพในราคาท่ีถูกลงและชํวยโลกในเรื่องของการผลิตที่ลดลงได๎ 
 
1.4  ผลิตภัณฑ์และบริการ 

แบรนด์เนม ซุปเปอร์เกิร์ล (Brand Name Super Girl) คือร๎านค๎าออนไลน์ขายสินค๎าแบรนด์
เนมประเภทกระเป๋า รองเท๎า และเครื่องประดับ เกิดขึ้นจากการตอบสนองไลฟ์สไตล์คนไทยที่อยาก
เป็นเจ๎าของสินค๎าแบรนด์เนมด๎วยงบประมาณจ ากัด และตอบสนองตํอความค๎ุนเคยและความสะดวก
ในการซื้อสินค๎าออนไลน์ของคนไทยที่มีเพ่ิมมากข้ึน  

จุดเดํนของสินค๎าและบริการ 
เน๎นขายสินค๎าแบรนด์ดัง 1 ใน 5 อันดับที่คนซื้อ-ขายมากสุด เชํน Louis Vuitton Hermes 

Gucci เป็นต๎น  
มีทีมผู๎เชี่ยวชาญในการพิสูจน์สินค๎าแบรนด์เนม 
มีการท าแคทตาล็อกคํูมือบอกวิธีการดูสินค๎าแบรนด์เนมไว๎เป็นชุดๆ ในคูํมือบอกราคาสินค๎า

ชํวงที่เปิดตัว เพ่ือให๎ลูกค๎าใช๎อ๎างอิงราคาท่ีซื้อปัจจุบันอีกด๎วย 
มีสินค๎าหลากหลายแบรนด์ให๎เลือก ราคาหลากหลาย และราคาแขํงขันได๎ใน items เดียวกัน  
มีบริการไป รับ-สํง สินค๎าถึงบ๎านผู๎ขาย 
มีบริการจัดสํงสินค๎าตามความต๎องการของลูกค๎า ทั้งการจัดสํงถึงบ๎านด๎วยมอเตอร์ไซต์(messenger) 
จัดสํงทาง Kerry และทางไปรษณีย์ 
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มีความซื่อสัตย์ กรณีพบเจอของมีคําภายในกระเป๋าที่รับมาขาย เราจะติดตํอคืนเจ๎าของทันที 
ก าหนดราคาที่เหมาะสม 
มีประกันร๎านและสินค๎า 
 
ภาพที่ 1.1 : โลโก๎ของร๎าน 
 

 
 

การก าหนดมาตรฐานของสินค๎า 
มีผู๎เชี่ยวชาญประเมินมาตรฐานของสินค๎า โดยมีการแบํง Rank ของสินค๎าตามลักษณะการใช๎

งานที่ผํานมา ดังนี้  

5 ดาว  หมายถึง สินค๎ายังดูใหมํ  
4 ดาว หมายถึง สภาพเหมือนใหมํ  
3 ดาว หมายถึง ผํานการใช๎งานเล็กน๎อย สภาพดี มีรอยบ๎าง  
2 ดาว หมายถึง สภาพการใช๎งานพอควร  
1 ดาว หมายถึง สภาพการใช๎งานมานาน 

  
ทั้งนี้การรับซื้อสินค๎า หมวด 4-5 ดาว เราจะซื้อสินค๎ามาเก็บสต๏อก (สํวนใหญํเก็บไมํนาน ของ

จะหมดเร็ว)  สํวนเกรด 3 ดาว เราจะให๎คนสนใจขายสินค๎ามาฝากขายกับร๎านเราได๎ โดยทั่วไปเกรดนี้
จะราคาถูก ส าหรับเกรด 1-2 ดาว เราจะไมํท าการซื้อ-ขาย 
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1.5 ที่มาของการจัดท าแผนธุรกิจ 
การจัดท าแผนธุรกิจ Brand Name Super Girl เกิดจากความชื่นชอบในธุรกิจแฟชั่นแบรนด์

เนมของผู๎บริหารเป็นทุนเดิมอยูํแล๎ว ประกอบกับประสบการณ์ในการค๎าขายสินค๎าแบรนด์เนมมือสอง
มาบ๎างแล๎วท าให๎มีความสนใจที่จะท าธุรกิจนี้อยํางจริงจังและมีแบบแผนมากขึ้น เพื่อตอบสนองความ
ต๎องการของกลุํมเป้าหมาย 
 
1.6 ความส าคัญของการจัดท าแผนธุรกิจ 

ความส าคัญหรือวัตถุประสงค์ในการเขียนแผนธุรกิจของผู๎ประกอบการ มีเหตุผลหลักๆ  
อยูํ 4 ข๎อ ดังนี้ 

1. เพ่ือเตรียมความพร๎อมในการเริ่มต๎นธุรกิจ ซึ่งการเขียนแผนธุรกิจท าให๎ผู๎ประกอบการได๎
พิจารณารายละเอียด ที่เก่ียวกับการลงทุน ประมาณการรายได๎จากการท าธุรกิจ ประมาณการต๎นทุน
และคําใช๎จํายของธุรกิจ เพื่อดูวําธุรกิจมีผลก าไรจากการด าเนินงานหรือไมํ หากเห็นวํามีผลก าไรคุ๎มคํา
ผู๎ประกอบการก็จะได๎เริ่มต๎นด าเนินการ 

2. เพ่ือการบริหารจัดการ การวางแผนธุรกิจเป็นการจัดวางระบบหรือวางโครงสร๎างในการ
ด าเนินงาน ทั้งการวางโครงสร๎างเกี่ยวกับการบริหารงานบุคคล การบริหารธุรกิจ เชํน จัดท าแผนธุรกิจ 
แผนกลยุทธ์ แผนการตลาด และแผนปฏิบัติการ 

3. เพ่ือระดมทุน การจัดท าแผนการตลาด สามารถท าให๎ผู๎ประกอบการเข๎าถึงการขอสินเชื่อ
ได๎งําย เชํน การขอกู๎เงินจากธนาคารหรือสถาบันการเงินตํางๆ เนื่องจากสถาบันการเงินสํวนใหญํ
พิจารณาอนุมัติจากแผนธุรกิจของผู๎ประกอบการเป็นหลัก 

4. เพ่ือการแขํงขัน ปัจจุบันธุรกิจมีการแขํงขันกันสูง การเขียนแผนการตลาดต๎องมีวิเคราะห์
จุดแข็ง จุดอํอน โอกาสและปัญหาอุปสรรคตํางๆ ท าให๎ผู๎ประกอบการสามารถน าข๎อมูลที่ได๎มาพัฒนา
ปรับปรุงธุรกิจให๎ก๎าวทันคูํแขํงขันได๎ 
 
1.7  วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 

- เพ่ือใช๎เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจทั้งระยะสั้น หรือในระยะยาว  
- ท าให๎มองเห็นภาพรวมในการด าเนินธุรกิจ และสามารถบริหารจัดการได๎อยํางเหมาะสม 

 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 

 
2.1  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายด้วยโมเดล 6w1h 
 1. Who – ลูกค๎าคือ กลุํมนักศึกษา และวัยท างาน อายุ 18 ปีขึ้นไป โดยมีรสนิยมในการใช๎
ของแบรนด์เนมตํางๆ สํวนใหญํเป็นผู๎หญิงที่มีพฤติกรรมรักสวยรักงาม ต๎องการเสริมภาพลักษณ์หรือ
ยกระดับให๎ตัวเองดูดีในสายตาผู๎อื่นในสังคม ชอบและติดตามหรือสะสมสินค๎าเก่ียวกับแบรนด์เนม 
โดยสํวนใหญํเป็นกลุํมที่มีรายได๎ระดับ B ขึ้นไป (ประมาณ 20,000 บาทข้ึนไป) เป็นกลุํมที่มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรีขึ้นไป  
 2. What – สิ่งที่ลูกค๎าต๎องการคือความภูมิใจในการเป็นเจ๎าของแบรนด์ชั้นน าที่ตนชื่นชอบ 
เป็นของแท๎มือสอง สภาพยังใหมํ ด๎วยงบประมาณท่ีตนสามารถจํายได๎ โดยสามารถซื้อสินค๎าได๎อยําง
สะดวก บริการรวดเร็ว ให๎ค าปรึกษากํอนและหลังการขาย 
 3. Where – ด๎วยไลฟ์สไตล์ที่เรํงรีบ พฤติกรรมการซื้อสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์ที่เพ่ิมขึ้น 
ลูกค๎าสามารถซื้อสินค๎าเราได๎จากสื่อโซเชียลมีเดีย คือ facebook, line, instagram และ เราวางแผน
จัดท าเว็บไซต์ขายของระบบ E-commerce ในชื่อ www.brandnamespg.com 
 4. When – สินค๎าท่ีเราซื้อมาสต๏อกเก็บไว๎เมื่อลูกค๎าสั่งซื้อแล๎วเราสามารถจัดสํงให๎ทันที สํวน
สินค๎าขายฝากหากมีคนสนใจซื้อเราจะให๎ผู๎ฝากขายสํงไปให๎ผู๎ซื้อโดยตรง โดยเราได๎ท าการตรวจสอบคูํ
ค๎าท่ีเป็นผู๎ฝากขาย ขอที่อยูํติดตํอ ขอรูปสินค๎าอยํางละเอียด เป็นต๎น  
 5. Why – คนที่มาซื้อสินค๎าจากเรา เพราะความเชื่อมั่นในการให๎บริการซึ่งเรามีเหนือกวําคน
อ่ืนในเรื่องการเลือกสินค๎าที่เป็นแบรนด์เนมของแท๎จากผู๎มีประสบการณ์ การก าหนดราคาที่เหมาะสม 
มีบริการกํอนและหลังการขายที่ดี มีการบันทึกข๎อมูลฐานลูกค๎าเพ่ือใช๎ในกิจกรรมการสํงเสริมการขาย
ในครั้งตํอไป และพร๎อมรับค าติชมจากลูกค๎าเพ่ือน าไปปรับปรุงและพัฒนาอยูํตลอด 
 6. Whom – เพราะผู๎ใช๎สินค๎าคือ กลุํมนักศึกษา และวัยท างาน อายุ 18 ปีขึ้นไป เน๎นไปที่
ผู๎หญิงมากกวําผู๎ชาย ดังนั้นผู๎ที่มีอิทธิพลในการซื้อ สินค๎าเกี่ยวข๎องกับพํอแมํ แฟน และเพ่ือน กลําวคือ
พํอแมํและแฟนสามารถสนับสนุนด๎านการเงินให๎ได๎ ในขณะที่เพ่ือนจะเป็น Influence ในเรื่องของการ
รับรู๎กระแสแฟชั่นตํางๆ 
 7. How- ลูกค๎าสามารถช าระคําบริการได๎หลายทาง เชํน โอนบัญชีธนาคาร Cash on 
delivery (COD) จํายเมื่อได๎รับสินค๎าแล๎ว เมื่อสํงพัสดุเก็บเงินปลายทาง หรือเราให๎ Messenger ขี่
มอเตอร์ไซต์สํงสินค๎าให๎ถึงท่ีหมายและเก็บเงินกับลูกค๎าเมื่อได๎รับสินค๎า นอกจากบริการสํงพัสดุของ
ไปรษณีย์ไทยแล๎ว ยังมีบริการ Kerry อีกด๎วย กรณีที่ลูกค๎าซื้อสินค๎าออนไลน์สามารถช าระด๎วยบัตร
เครดิต ซึ่งเราได๎อ านวยความสะดวกให๎ตัดบัตรเครดิตจากเว็บไซต์ E-commerce  
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2.2 วิเคราะห์จุดอ่อน และจุดแข็ง 
การท าธุรกิจค๎าขายสินค๎าแบรนด์เนมมือสอง โดยเฉพาะกระเป๋าเครื่องประดับและรองเท๎า 

สามารถวิเคราะห์ปัจจัยภายในด๎าน จุดอํอน จุดแข็ง ได๎ดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.1 :  วิเคราะห์ จุดอํอน และจุดแข็ง 
 

จุดอ่อน จุดแข็ง 

     การจ าหนํายสินค๎าไมํมีแผนกสํงของเป็นของ
ตนเองต๎องพ่ึงพิงผู๎ให๎บริการ สินค๎าอาจเกิดความ
ลําช๎าหรือเสียหายได๎ ถ๎าสั่งสินค๎าแล๎วเก็บเงิน
ปลายทาง แตํลูกค๎าปฏิเสธรับ ก็จะเสียเวลารอ
คอยของตีกลับ และความเสี่ยงด๎านของที่อาจ
เสียหายในกระบวนการจัดสํงทางไปรษณีย์ 
เราไมํมีหน๎าร๎าน(physical shop) เป็นของตนเอง 
มีแตํขาย online และออกงาน event เงินทุน
หมุนเวียนเพื่อซื้อสินค๎าจ าหนํายเรามีจ ากัดอาจ
ท าให๎เกิดการขาดสภาพทางการเงินได๎ บุคลากร
ของเรามีจ ากัด โดยเฉพาะผู๎ที่ท าหน๎าที่ดูของแท๎
ของแบรนด์ มีเพียงเจ๎าของร๎านที่ท าหน๎าที่นี้  

     ด๎านผลิตภัณฑ์ของเรามีหลากหลายแบรนด์
มากกวําคูํแขํงขัน ด๎านราคาสินค๎าของเราจะมีสํวน
ยอมให๎ (allowance)  เชํน ลกูค๎าประจ า หรือลูกค๎า
ที่ซื้อสินค๎าหลายชิ้น และ ให๎สํวนลดจากการน า
สินค๎าเกํามาแลก (trade – in allowance) เราได๎
จัดงาน Event ในลักษณะ Market Place คือจุดรับ
ซื้อ และ จ าหนํายกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง การ
จัดจ าหนํายไมํเน๎นคนกลาง เป็นการซื้อขายระหวําง
เรากับลูกค๎าโดยตรง ( zero level ) มีแหลํง 
Supplier สินค๎าคุณภาพและราคาถูก เรามีระบบ
การบริหารฐานข๎อมูลลูกค๎า Database ซึ่งสามารถ
น าข๎อมูลตํางๆ มาใช๎ในกิจกรรมสํงเสริมการขายเพื่อ
เพ่ิมยอดขายและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค๎าได๎ 

 
2.3  วิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า Value chain 

หํวงโซํคุณคําจะมุํงเน๎นให๎ความส าคัญกับกิจกรรมในหํวงโซํคุณคํา ตั้งแตํกิจกรรมการจัดหา
แหลํงวัตถุดิบ การแปรรูป กิจกรรมการสํงมอบสินค๎า การบริหารให๎กับลูกค๎า โดยมุํงสร๎าง
ความสามารถการแขํงขันทางธุรกิจและองค์กร ด๎วยการวิเคราะห์คุณคําเพ่ิมที่เกิดข้ึนในแตํละข้ันตอน 
และกิจกรรมตํางๆ เพ่ือเชื่อมโยงกิจกรรมตําง ๆ ขององค์กร ดังนั้นหํวงโซํคุณคําจึงเป็นการเชื่อมโยง
กิจกรรมตํางๆ ขององค์กร เพ่ือที่จะสร๎างคุณคําในกิจกรรมตํางๆ (Value-Added Activities) ของ
องค์กร ซึ่งจะเชื่อมโยงกับคูํค๎าในหํวงโซํอุปทานด๎วยการเชื่อมโยงกิจกรรมที่เกิดขึ้นทั้งภายในองค์กร 
และภายนอกองค์กร  
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โดยทั่วไปการด าเนินธุรกรรมขององค์กร สํวนใหญํประกอบด๎วยกิจกรรมท่ีหลากหลาย ซึ่ง 
Porter ได๎จ าแนกกิจกรรมหํวงโซํคุณคําเป็นกิจกรรมหลัก (Primary Activities) กับกิจกรรมสนับสนุน 
(Support Activities) โดยกิจกรรมหลักได๎เกี่ยวข๎องโดยตรงกับการสร๎างคุณคําเพ่ิม (Value-Added) 
ให๎แกํผลิตภัณฑ์การบริการที่สํงมอบให๎กับทางลูกค๎า แบบจ าลองหํวงโซํคุณคําได๎จ าแนกประเภท
กิจกรรมของหํวงโซํคุณคําได๎ดังนี้ 
 
ภาพที่ 2.1 : แบบจ าลองหํวงโซํคุณคํา (Value Chain Model) 

 
 
ที่มา : Porter, M. (1985). “Competitive Advantage : Creating and Sustaining Superior  
        Performance. New York: The Free Press. 
 

ระบบคุณคํา (Value system) เพ่ือน าเสนอสินค๎าและบริการให๎เกิดคุณคําตั้งแตํต๎นน้ า จนถึง
ปลายน้ า เราให๎ความส าคัญในทุกข้ันตอน หํวงโซํคุณคําของสินค๎า BrandName SuperGirl ที่เป็น
กิจกรรมหลัก การออกแบบ เริ่มจากการออกแบบรูปแบบธุรกิจวําเน๎นขายตรงสูํผู๎บริโภค ท าร๎าน
ออนไลน์ที่มีระบบการซื้อขายสินค๎าท่ีสมบูรณ์  

การจัดซื้อจัดหา 
จัดหาสินค๎าจากแหลํงSupplier ตํางๆโดยมีฐานลูกค๎าเกําเป็นพื้นฐานและยังมีการโฆษณา

ผํานทั้ง facebook, instragram, และ line@ มีทั้งสต๏อกสินค๎าเอง และท าลักษณะฝากขายโดยการ
ฝากขายนั้นเมื่อมีการสั่งสินค๎าลูกค๎าต๎องช าระเงินผํานเรากํอน  
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การด าเนินงาน 
การเลือกสินค๎ามาจ าหนํายหลากหลายแบรนด์ และน าข๎อมูลสินค๎าขายร๎านค๎าออนไลน์ โดย 

จัดท าเว็บไซต์และเปิดบัญชีของ Facebook, Line, Twitter , youtube และ Instagram พร๎อมสร๎าง 
content เกี่ยวข๎องกับสินค๎าแบรนด์เนมมือสองไปพร๎อมกับการจ าหนํายสินค๎า มีการปรับปรุงข๎อมูล
ของเพจตํางๆให๎ทันสมัยอยูํตลอดเพ่ือสร๎างความนําเชื่อถือให๎สินค๎าและบริการ มีการรีวิวสินค๎า ตํางๆ 
อ านวยความสะดวกให๎ลูกค๎าสามารถเลือกช าระเงินด๎วยระบบตํางๆ และการสํงสินค๎าให๎เลือก
หลากหลายไมํวําจะเป็นการช าระเงินปลายทางหรือการสํงแบบ Kerryเป็นต๎น  

การตลาด/การขาย 
การสํงเสริมการขายและดึงดูดลูกค๎าจากหลายชํองทางเพ่ือให๎ลูกค๎าเข๎าถึงร๎านค๎าออนไลน์ได๎

งําย  
บริการหลังการขาย 
จัดท าระบบ database ฐานข๎อมูลลูกค๎า น าเสนอสินค๎าและบริการให๎ลูกค๎าเพ่ือให๎เกิดการซื้อ

ซ้ าและการบอกตํอ 
 
ภาพที่ 2.2 :  การแทนคํากิจกรรมหลักใน หํวงโซํคุณคํา 
 

 
 

กิจกรรมสนับสนุน 
พิจารณาตัวผลักดันต๎นทุน ได๎แกํ ปัจจัยโครงสร๎างพื้นฐานขององค์กร คือ บุคลากร 

เทคโนโลยีและปัจจัยการจัดซื้อจัดหาบุคลากรส าหรับร๎านค๎าออนไลน์ของ Brand Name Super Girl 
เน๎นใช๎ outsource  ไมํจ๎างพนักงานประจ า โดยจะเน๎นไปที่กิจกรรมส าคัญๆ ได๎แกํ การตอบค าถาม 
หรือปัญหาตํางๆของลูกค๎าผู๎บริหารจะเป็นคนตอบเอง และเป็นคนจัดเกรดสินค๎า การบรรจุสินค๎าเราก็
ท าเอง แตํการสํงของจะจ๎างมอเตอร์ไซต์รับจ๎างให๎ท างานเป็นครั้งๆ ไป และการจัดท าเว็บไซต์หรือการ
ปรับปรุงเว็บไซต์ก็จะจ๎างโปรแกรมเมอร์หรือ web developer ให๎ชํวยเป็นโปรเจ็ค เราวางแผนท า

การออกแบบ 
- เน๎นขายตรงสูํผู๎บริโภค  

มาท าร๎านออนไลน์ที่มีระบบ
การซ้ือขายสินค๎าที่สมบูรณ์  

การด าเนินงาน 
- จัดท าเว็บไซต์และเปิด 
บัญชีโซเช่ียลมีเดียพร๎อม
ปรับปรุงข๎อมูลให๎ทันสมัย
ตลอด 
- สรรหาสินค๎าที่หลากหลาย
มาจ าหนาํย 

การตลาด/การขาย 
- สํงเสริมการขาย 
และดึงดูดลูกค๎าจาก
หลายชํองทางเพื่อให๎
ลูกค๎าเข๎าถึงร๎านค๎า
ออนไลน์ได๎งําย  

บริการหลงัการขาย 
- จดัท าระบบ database 
ฐานข้อมลูลกูค้า 
น าเสนอสินค้าและ
บริการให้ลกูค้าเพื่อให้
เกิดการซือ้ซ า้การบอก
ต่อ 
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เว็บไซต์ E- Commerce ที่มีระบบฐานข๎อมูลลูกค๎า การจัดการสต๏อกสินค๎า และการช าระเงินผําน
ชํองทางตํางๆ ซึ่งจะเป็นมาตรฐานสากล การจัดหาสินค๎าจากแหลํงSupplier ตํางๆ มีทั้งสต๏อกสินค๎า
เอง และท าลักษณะฝากขาย  

ข๎อเสนอคุณคําของ BrandName Supergirl คือ ความรวดเร็ว   ของการบริการ ด๎วยราคา
ถูก และความหลากหลายของสินค๎า กลําวคือ 

ความรวดเร็ว  
ความรวดเร็วหมายถึง การบริการอยํางรวดเร็วทันใจ ทั้งการ update สินค๎าใหมํๆ ความ

รวดเร็วในการบริการจัดสํงสินค๎า 
ความหลากหลายของสินค๎า 
มีสินค๎าแบรนด์ชั้นน าตํางๆให๎เลือกมากมาย ไมํจ ากัดเฉพาะสินค๎าท่ีขายดีอยําง Luis vuiton, 

Gucci และอ่ืนๆ เพราะสินค๎าที่เราจ าหนํายเราเลือกซ้ือเอง และมีคนฝากขายซึ่งเราไมํได๎ลงทุนเอง 
และเราพิจารณาแล๎ววําสินค๎าฝากขายดังกลําวมีคุณภาพ จากคนขายที่ดูนําเชื่อถือ 
สํวนราคาที่เป็นเจ๎าของได๎งํายคือ ราคาถูก มีการเปรียบเทียบราคาจริงที่ขายเมื่อครั้งเปิดตัวสินค๎ากับ
ราคาขายมือสองที่ค๎ุมคําของเรา ทั้งนี้เพราะเรารู๎แหลํงที่รับสินค๎ามือสองในราคาถูก  
 
ตารางที่ 2.2 :  จุดรํวมหรือความสอดคล๎องกันระหวํางข๎อเสนอคุณคําของกิจกรรมหลัก กับกิจกรรม 
                   ยํอยตํางๆ มีดังนี้ 
 

คุณค่า กิจกรรมหลัก กิจกรรมสนับสนุน 

ความรวดเร็ว ช าระเงินด๎วยระบบตํางๆ และการสํง
สินค๎าให๎เลือกหลากหลาย การขายตรงไป
ยังผู๎บริโภคไมํมีคนกลางท าให๎ยํระยะเวลา
การปฏิบัติงานลง 

ท าเว็บไซต์ E- Commerce  มีระบบการ
ช าระเงินได๎หลากหลายรูปแบบอ านวยความ
สะดวกให๎ลูกค๎าบุคลากรที่พร๎อมให๎บริการ 
เชํน มอเตอร์ไซต์รับจ๎างที่ค๎ุนเคยและท างาน
ให๎ประจ า  

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 2.2 :  จุดรํวมหรือความสอดคล๎องกันระหวํางข๎อเสนอคุณคําของกิจกรรมหลัก กับกิจกรรม 
                   ยํอยตํางๆ มีดังนี้ 
 

คุณค่า กิจกรรมหลัก กิจกรรมสนับสนุน 

ความหลากหลาย
ของสินค๎า 

การเลือกสินค๎ามาจ าหนํายหลากหลาย 
แบรนด์ 

การจัดหาสินค๎าจากแหลํงSupplier ตํางๆ มี
ทั้งสต๏อกสินค๎าเอง และท าลักษณะฝากขาย  

ราคาถูก เพราะเน๎นขายตรงสูํผู๎บริโภค ท าให๎ไมํมี
คําคอมมิชชั่นให๎คนกลาง    

รู๎แหลํงจ าหนํายสินค๎าจากSupplier ตํางๆ 
สามารถตกลงหรือ Deal กับ Supplier 
เพ่ือให๎ได๎สินค๎าราคาถูก 

 
2.4  ความเสี่ยงท่ีอาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

1) ความเสี่ยงด๎านการบริหารเงินทุนหมุนเวียน 
ลักษณะความเสี่ยง: เพราะเป็นสินค๎าซื้อมาขายไป และรายรับไมํแนํนอน บางเดือนขายได๎ 

มาก บางเดือนขายได๎น๎อย จึงต๎องมีเงินทุนหมุนเวียนเพ่ือซื้อสินค๎าจ าหนําย และเป็นคําใช๎จํายตํางๆซึ่ง
อาจเกิดขึ้นโดยไมํได๎คาดหมาย เชํน ระบบเว็บไซต์มีปัญหา ต๎องมีเงินหมุนเวียนเพื่อบ ารุงรักษาเว็บไซต์ 
คําใช๎จํายกรณีสินค๎าเสียหายในระหวํางจัดสํงเป็นต๎น 

แนวทางแก๎ไข :  จัดท าบัญชีรับ-จําย รายวัน วางแผนการใช๎เงินลํวงหน๎า ต๎องรู๎วําเดือนไหน
จะต๎องจํายอะไรบ๎าง  เตรียมเงินส ารองไว๎ใช๎ยามฉุกเฉิน  

2) กรณีคูํแขํงขันเลียนแบบรูปแบบการให๎บริการ 
ลักษณะความเสี่ยง: สินค๎าแบรนด์เนมมือสองเป็นธุรกิจที่ลงทุนไมํสูงมากใครๆก็สามารถท าได๎ 

เพียงแตํเป็นคนที่ชอบด๎านแฟชั่น บางครั้งอาจมีคูํแขํงมาเปิดเว็บไซต์ และลงโฆษณาใน Google 
จ านวนมาก ท าให๎พ้ืนที่โฆษณา โดยเฉพาะชํวงแรกท่ีเราแนะน าสินค๎าสูํตลาด ท าให๎ยอดวิวของเรา
น๎อยลง  

แนวทางแก๎ไข: สร๎างฐานลูกค๎าให๎มากและดูแลลูกค๎าให๎ดีเพ่ือให๎เกิดความประทับใจและ
กลับมาใช๎บริการอีก หาชํองทางการจัดจ าหนํายใหมํๆ เพ่ิมขึ้น อาจเพ่ิมกิจกรรม Off line คือการออก
งานสินค๎าเพ่ือสร๎างการรับรู๎ในสินค๎าและบริการนอกเหนือจากกิจกรรม Online เพ่ิมกิจกรรมสํงเสริม
การตลาดให๎มากข้ึน เพ่ือดึงดูดให๎มีคนสนใจในสินค๎าและบริการ 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 

 
3.1 วิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค 
 
ตารางที่ 3.1 :  วิเคราะห์ โอกาสและอุปสรรค 
 

โอกาส อุปสรรค 

     ค่านิยมคนไทยในการใช้ของดีราคาแพง และ
ต้องเป็นของแบรนด์เนมเพ่ือวัดความมั่งมี และการ
เคารพ สรรเสริญของคนในสังคม 
     สินค้าแบรนด์เนมมักจะมีคุณภาพดี มีความ
ร่วมสมัย ใช้งานได้นาน มีความทนทาน 
     สินค้าแบรนด์เนมขายต่อได้ราคาสูง บางรุ่นที่
เป็นรุ่น limited edition ราคาขายแพงกว่าราคา
ป้ายแดง  
     ผู้บรโิภคเปิดใจและยอมรับการซื้อสินค้าแบ
รนด์เนม (มือสอง) จากช่องทางออนไลน์มากข้ึน
โดยสังเกตจากการเติบโตของธุรกิจค้าขายและให้
เช่าสินค้าแบรนด์เนมมือสอง 
     กลุ่มท่ีนิยมใช้สินค้าแบรนด์เนมพบมากในกลุ่ม
วัยรุ่นมากขึ้น 
     ภาวะเศรษฐกิจไม่มีผลกระทบกับตลาดสินค้า
แบรนด์เนม 

     มีของเลียนแบบสินค้าแบรนด์เนมจ านวนมาก 
และมีราคาถูก 
สภาพการแข่งขันของธุรกิจจ าหน่ายสินค้าแบรนด์
เนมมือสองเพ่ิมข้ึน และสินค้าทดแทนกลุ่มให้เช่า
สินค้าแบรนด์เนมเพ่ิมขึ้นเช่นกัน 
     ชว่งสิ้นปีสินค้าแบรนด์เนมของใหม่ต่างๆมักจะ
ลดราคาสินค้า ซึ่งอาจกระทบยอดขายของสินค้าแบ
รนด์เนมมือสองได้ 
     สินค้าแบรนด์เนมซึ่งเป็นที่รู้จักส่วนใหญ่มีเพียง
3-4 รายเท่านั้น ท าให้แบรนด์ดังกล่าวหายาก     

 
3.2 วิเคราะห์ภาพกว้าของตลาดด้วย PESTLE Framework 

PESTLE Framework เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกได้แก่ โอกาสและอุปสรรคต่างๆ ท า
ให้เข้าใจสภาพตลาดที่เป็นอยู่ว่าอยู่ในช่วงเติบโตหรือถดถอยอย่างหนึ่ง ประกอบด้วย 
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ตารางที่ 3.2 :  วิเคราะห์ PESTLE 
 

Framework อธิบายลักษณะปัจจัย ผลกระทบต่อธุรกิจ 
ลบ (-) , บวก (+) 

ด้านการเมือง 
Political 

     แนวคิด”ไทยนิยม” ของรัฐบาลพล.อ.ประยุทธ์ การ
สนับสนุนให้ใช้สินค้าไทย ส่งผลต่อการใช้สินค้าฟุ่มเฟือย 

(-) 

     เพดานภาษีน าเข้า สินค้าฟุ่มเฟือยที่สูง  เป็นปัจจัยที่ท า
ให้สินค้าแบรนด์เนมมีราคาสูงตามไปด้วย การซื้อสินค้าแบ
รนด์เนมจากต่างประเทศเช่น ญี่ปุ่น ฮ่องกง จะราคาถูกกว่า
ของไทย อย่างไรก็ตามไม่ได้กระทบต่อสินค้าแบรนด์เนมมือ
สอง เพราะยิ่งราคาแพงการซื้อของมือของดูจะคุ้มค่ากว่าใน
ด้านราคา  

(+) 

     การเลือกตั้งของไทยที่จะมีข้ึนในเดือนกุมภาพันธ์ 2562 
ส่งผลต่อความเชื่อมั่นของนักลงทุน และส่งผลดีต่อ
เศรษฐกิจโดยรวม 

(+) 

ด้านเศรษฐกิจ 
Economic 

     นโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจของรัฐบาลช่วยส่งเสริมให้มี
การใช้จ่ายมากขึ้นทั้งภาครัฐและเอกชน  

(+) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) :  วิเคราะห์ PESTLE 
 

ด้านสังคม 
Social 

     เหล่าดารานักร้อง Celebrity ต่างๆ นิยมใช้ของแบรนด์
หรู ท าให้เกิดการเลียนแบบการใช้สินค้าตามคนที่มีชื่อเสียง
เหล่านั้น 

(+) 

     พฤติกรรมการซื้อสินค้าฟุ่มเฟือยของคนไทย Financial 
Times รายงานว่านักท่องเที่ยวไทยเคยติดอันดับเป็นนัก 
ช้อปปิ้งอันดับ 6 ของโลก และเป็นนักช้อปปิ้งอันดับ 1 ของ
ร้านหรูๆ ในอังกฤษในปี 2556 และอุปนิสัยของการซื้อ
สินค้าของนักท่องเที่ยวไทยเหล่านี้  คล้ายกับคนจีน นั่นคือ
ชอบยี่ห้อดังๆ เช่น Chanel, Louis Vuitton และ 
Hermes เป็นต้น (กรุงเทพธุรกิจ, 2556) 

(+) 

ด้านเทคโนโลยี 
Technological 

     ความนิยมในสื่อ Online Social Media เพ่ิมมากข้ึน 
การเข้าถึงระบบอินเตอร์เน็ทจากโทรศัพท์มือถือของคนไทย
เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่องทุกปี  

(+) 

     ในประเทศไทยการท าธุระกรรมทาง Internet ได้แก่
ซ้ือ-ขายสินค้า Online เป็นเรื่องที่คุ้นเคยมากข้ึน 

(+) 

ด้านกฎหมาย 
Legal 

     กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค และการตรวจสอบจาก 
ส านักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (สคบ) อีกท้ัง
การปราบปรามสิ่งผิดกฎหมาย ได้แก่ของหนีภาษี หรือของ
เลียนแบบ (copy) รวมถึงสินค้าแบรนด์เนมของปลอมต่าง 
ๆ ท าให้สินค้าท่ีเป็นแบรนด์เนมของปลอมลดลง 

(+) 

ด้านสิ่งแวดล้อม 
environmental 

     การน ากระเป๋าเก่าเปลี่ยนมือ เป็นการ reuse ส่งผลดี
ต่อสิ่งแวดล้อม  

(+) 
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3.3 ลักษณะของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ประเมินลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย สามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้ดังนี้ 
ด้านประชากรศาสตร์: 
กลุ่มเป้าหมาย ทั้งเพศชายและเพศหญิง การศึกษาระดับอุดมศึกษาข้ึนไป เป็นกลุ่มระดับ B 

ขึ้นไป รายได้ 20,000 บาทข้ึนไป อาชีพนักศึกษา แม่บ้าน และวัยท างาน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี
ขึ้นไป  

ด้านพฤติกรรม: 
มีรสนิยมในการใช้ของแบรนด์เนมต่างๆ ส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงที่มีพฤติกรรมรักสวยรักงาม 

ต้องการเสริมภาพลักษณ์หรือยกระดับให้ตัวเองดูดีในสายตาผู้อื่นในสังคม ชอบและติดตามหรือสะสม
สินค้าเก่ียวกับแบรนด์เนม สาเหตุที่ซื้อเพราะซื้อเพ่ือใช้ประโยชน์ ซื้อเมื่อถูกใจได้ตาม collection ที่
ต้องการ ต้องการการยอมรับในสังคม ซื้อเพ่ือต้องการ show off หรือแสดงให้คนอ่ืนเห็นว่าตนมีของ
แบรนด์เนมใช้ ซื้อเพ่ือต้องการใช้ของวัสดุดีใช้ได้นาน มีความทนทานซื้อเพ่ือเป็นของฝากของสะสม 
ส่วนใหญ่จะซื้อหามาด้วยตัวของตัวเอง และแม้ว่าจะต้องประหยัดเพียงใดก็ตาม เพียงเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการส่วนตัว มักจะซื้อสินค้าผ่านช่องทาง Online 
 
3.4 คู่แข่งขันและการวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน 

คู่แข่งขันที่จ าหน่ายสินค้าแบรนด์เนมมือสอง สามารถแบ่งได้เป็น 4 กลุ่มคือ 
เพจขายของแบรนด์เนมออนไลน์ใน IG/Facebook/line ซึ่งเป็นอีกตัวเลือกของคนรุ่นใหม่ เช่น 
Dearbrandshop, Missbrandname_thonglor, Brandname_society, Famousbag และ 
Phudluxury (Grease House) แต่มีข้อเสีย คือไม่ได้สัมผัสสินค้าและต้องตัดสินใจซื้อจากการซูมภาพ
สินค้าไม่กี่ภาพ 

กลุ่มร้านแบรนด์เนมมือสองที่เปิดตัวมากขึ้นในย่านทองหล่อ สยาม เซ็นทรัลลาดพร้าว ซึ่ง
สินค้าเป็นแบรนด์ที่ได้รับความนิยม ทั้งกระเป๋า เสื้อผ้า รองเท้า เครื่องประดับ แว่นกันแดด ราคาสูง
แต่สภาพสินค้าดีกว่า 90% เชน่ ร้าน Dearbrandshop, issbrandname_thonglor, 
Brandname_society, Famousbag และ Phudluxury (Grease House) ถือเป็นร้านจ าหน่าย
สินค้าแบรนด์เนมมือสองที่มีกลุ่มลูกค้าก าลังซื้อสูงและกลุ่มลูกค้าคนรุ่นใหม่เป็นขาประจ าจ านวนมาก 
ตลาดโรงเกลือ อ.อรัญประเทศ จ.สระแก้ว เนื้อที่ขนาดใหญ่กว่า 66 ไร่ และรวบรวมสินค้ามากมาย
มหาศาล จัดแบ่งเป็นโซนหลักๆ ตั้งแต่โซนรองเท้า กระเป๋า เสื้อผ้า แต่มีข้อเสีย คือมีทั้งของแท้และ
ของก๊อบผสมกันจนแยกไม่ออก ท าให้ต้องใช้ทักษะและความช านาญในการคัดสินค้า 
ตลาดขายสินค้ามือสองที่เจ้าของน ามาขายเอง ซึ่งมีทั่วไปตามตลาดนัดทั้งกลางวันและกลางคืน ไม่ว่า
จะเป็นตลาดนัดจตุจักร (JJ) ตลาดรถไฟ ตลาดนัดเลียบด่วน ตลาดหัวมุม ตลาดนกฮูก ตลาดนัดเมือง
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ทองธานี รวมถึงงานมหกรรมสินค้าแบรนด์เนมมือสองต่าง ๆ ซึ่งเป็นแหล่งรวมของพ่อค้าแม่ค้ามือ
อาชีพและดาราเซเลบริตี้ 
 
3.5 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
  เปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรงพบว่า แบรนด์เนม ซุปเปอร์เกิร์ล (Brand Name Super Girl) 
มีจุดเด่นและเปน็ความได้เปรียบในด้านสินค้าและบริการที่หลากหลายแบรนด์ให้เลือก เพราะแหล่ง
สินค้าท่ีมาจ าหน่ายเราไม่ได้ซื้อสต๊อกอย่างเดียวแต่เราจัด Market place เพ่ือให้ผู้ขายน าสินค้ามาฝาก
ขายกับเราได้ และเรารับสินค้าหลากหลายแบรนด์ โดยสินค้าแบ่งเป็นเกรด 4-5 ดาว ส าหรับบางแบ
รนด์ที่ขายดี(เราซื้อสต๊อกเอง) และระดับ 3 ดาว และสินค้าราคาหลักแสน หรือสินค้าแบรนด์อื่นๆ
นอกเหนือจากแบรนด์ซึ่งเป็นที่นิยม (รับสินค้าจากคนขาย individual ที่น าสินค้าเรามาฝากขาย) โดย
เราจะขายผ่านสื่อออนไลน์ของเรา วิธีการจัดส่งก็ไม่ยุ่งยากมีทั้งส่งจากเราโดยตรง (กรณีซ้ือสินค้ามาส
ต๊อก เกรด 4-5 ดาว) และจากผู้ขายสินค้าส่งไปให้ลูกค้า (สินค้าท่ีเราไม่ได้ซื้อมาสต๊อก ซึ่งเรามองว่า
เป็นสินค้าเกรด 3 ดาว) จะเห็นว่าเราสามารถเจาะกลุ่มลูกค้าได้หลากหลายจาก product line ที่มี
มากกว่า โดยมีแผนการรองรับความเสี่ยงอย่างเหมาะสม  
 
ตารางที่ 3.3 :  วิเคราะห์การแข่งขัน 
 

  จุดเด่นด้านสินค้า
และบริการ 

ราคา ช่องทางการ
จ าหน่าย 

การส่งเสริมตลาด 

Brand Name 
Supergirl 

- สินค้ามีหลากหลาย
แบรนด์ให้เลือก 
 

- มีการจัดเกรด
สินค้าและ
ก าหนดราคา
ตามความ
เหมาะสม 

- จ าหน่ายผ่านสื่อ
ออนไลน์ต่างๆ 

- เน้นการสร้าง 
content ที่ให้ความรู้
เกี่ยวกับสินค้า ไป
พร้อมกับโฆษณาแฝง
หรือกิจกรรมตามสื่อ 
online ต่างๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) :  วิเคราะห์การแข่งขัน 
 

 จุดเด่นด้านสินค้า
และบริการ 

ราคา ช่องทางการ
จ าหน่าย 

การส่งเสริมตลาด 

Brand Name 
Supergirl 

- สามารถจัดการ
ระบบจ าหน่ายสินค้า
โดยไม่ต้องสต๊อกมาก 
สภาพคล่องสูง 

- ไม่แพง บวก 
ไม่เกิน 25%   

- - 

Dearbrandsh
op 

-เปิดมานานนับสิบปี  
-มี connection กับ
ร้านขายแบรนด์เนม
มือสองด้วยกัน จัด
งานรับซื้อของอยู่
บ่อยครั้ง  

ราคาบวกก าไร
มากกว่า 25%  

มีหน้าร้านและ
จ าหน่ายผ่านสื่อ
ออนไลน์ต่างๆ  

เปิดหน้าร้านควบคู่ไป
กับการขายออนไลน์ 

Brandname_
society 

-มีสินค้าทั้งแบรนด์
เนมมือ 1 และมือ 2 
จ าหน่าย 
- ท าเลที่ตั้งดีอยู่ใน
ย่านทองหล่อ 

ราคาแพง มี
ต้นทุนการ
บริหารสูง (มีค่า
เช่า ค่าซื้อ
สินค้าสต๊อก) 

มีหน้าร้านที่ทองหล่อ 
15 ออกงานแสดง
สินค้าต่างๆ และ
จ าหน่ายผ่านสื่อ
ออนไลน์ต่างๆ 

เน้นโฆษณาสื่อ
นิตยสาร สื่อสิ่งพิมพ์
ต่างๆ 

 
3.6 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

เราก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้เป็น “สินค้าแบรนด์หรูหลากหลายสไตล์ที่คุณเป็นเจ้าของ
ได้” เมื่อเปรียบเทียบการแข่งขัน แบรนด์เนม ซุปเปอร์เกิร์ล (Brand Name Super Girl) มีความ
หลากหลายในแบรนด์มากกว่า และราคาที่ถูกกว่า  
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ภาพที่ 3.1 :  การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ Positioning Map 
 

 
 
3.7 ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

1) ความเสี่ยงด้านสภาพการแข่งขัน 
ลักษณะความเสี่ยง : การเติบโตของตลาดสินค้ามือสอง ท าให้เกิดความเสี่ยงจากการแข่งขันที่

เพ่ิมข้ึน เพราะธุรกิจนี้สามารถเริ่มต้นจากการขายสินค้าเพียงไม่กี่รายการ และการขายออนไลน์ใครๆก็
ท าได้ เมื่อมีคู่แข่งขันใหม่ๆเข้ามามากขึ้นท าให้มีการตัดราคา และแย่งส่วนแบ่งตลาดมากขึ้น 

แนวทางแก้ไขความเสี่ยง : ผู้ที่ประกอบธุรกิจนี้ได้นอกจากมีสินค้าท่ีหลากหลาย ราคาที่
สามารถซื้อหาได้แล้ว ระบบการบริหารต่างๆต้องดีเยี่ยม ไม่ว่า คน เงินทุน สินค้าที่มีพร้อมจ าหน่าย 
การจัดส่งที่รวดเร็ว สิ่งต่างๆนี้ต้องบริหารอย่างดี เช่น มีการปรับปรุงข้อมูลสินค้า update อยู่ตลอด มี
ข่าวคราวความเคลื่อนไหวต่างๆให้ลูกค้าได้ทราบ มีการประกันความเสียหายต่างๆ และมีเงิน
หมุนเวียนสูงในการท าธุรกิจซื้อมา-ขายไป จะเห็นว่าใครๆ ก็สามารถท าธุรกิจนี้ได้ง่ายแต่สิ่งส าคัญคือ
การสร้างความน่าเชื่อถือให้กับสินค้าและบริการ สร้างการยอมรับ หากสินค้าและบริการดีก็จะเกิดการ
บอกต่อโดยที่ไม่ต้องโฆษณามาก แต่คนที่ท าธุรกิจนี้มีเพียงไม่ก่ีรายที่สามารถควบคุมคุณภาพและ
จัดการทรัพยากรต่างๆ ได้อย่างดีท าให้อยู่ในตลาดนี้ได้นาน ในขณะที่ผู้ประกอบการใหม่ๆ มักจะท า
แล้วเลิกกิจการจ านวนมาก 
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2) ความเสี่ยงด้านความเสียหายจากสินค้าที่ลูกค้าได้รับไม่ตรงตามความต้องการ 
ลักษณะความเสี่ยง : สินค้าท่ีจ าหน่ายออนไลน์ ลูกค้าไม่ได้สัมผัส เมื่อสั่งซื้อสินค้าและได้รับ

สินค้าอาจมีต าหนิหรือดูสภาพเก่ากว่าที่ประเมิน ท าให้ลูกค้าไม่พอใจ 
แนวทางแก้ไขความเสี่ยง :  เริ่มจากการประเมินคุณภาพสินค้า และจัดเกรดสินค้า จากแหล่ง

รับซื้อสินค้าต่างๆ ตรวจสอบสภาพสินค้าอย่างละเอียด โพสรูปสินค้า ให้ลูกค้าเห็นหลายมุมมอง ถ้า
เป็นไปได้ท าคลิปรีวิวสินค้า ท าการจัดส่งสินค้าจากคู่ค้าที่ไว้วางใจได้ บรรจุภัณฑ์สินค้าห่อให้มิดชิดป้อง
การการเสียหายขณะส่ง หากส่งโดยมอเตอร์ไซต์รับจ้างที่ใช้บริการประจ า จะมีการแนะน าการจัดเก็บ
สินค้าเพ่ือป้องกันความเสียหายระหว่างทาง เช่นเดียวกับ EMS และ ส่งวิธีอ่ืนๆ เช่น Kerry  
 



บทที่ 4     
การศึกษา และผลการศึกษา 

 
การศึกษานี้เป็นการวิเคราะห์เชิงปริมาณ ซึ่งให้ความสนใจกับข้อมูลด้านพฤติกรรมและ

ทัศนคติ เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้งานและความต้องการเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนมทางออนไลน์ แล้ว
น าข้อมูลมาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรม SPSS หาค่าทางสถิติ จากนั้นน ามาสรุปผลเพื่ออธิบายแนวโน้ม
พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือวางกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการตั้งราคา ก าหนดช่องทางการวาง
จ าหน่าย และออกแบบการสื่อสารการตลาดอย่างเหมาะสมเพ่ือเข้าถึงใจลูกค้า 
 
4.1  วิธีด าเนินการศึกษา  

วิธีด าเนินการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey) ในแผนธุรกิจฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือค้นหาความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ค้นหาข้อเท็จจริงเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้งาน และความต้องการเลือกซื้อ
สินค้าแบรนด์เนม 

ใช้การเก็บข้อมูล ณ เวลาขณะใดขณะหนึ่ง  (One-shot Case Study) ไม่มีการเก็บข้อมูลที่
เกิดข้ึนอยู่ก่อน ไม่มีการควบคุมตัวแปรที่ท าการทดลอง และไม่มีการสร้างกลุ่มควบคุม โดยจะ
สอบถามตรงไปยังประเด็นที่ต้องการทราบ 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษานี้ คือ บุคคลทั่วไป ทั้งชายและหญิงอายุ 20 ปีบริบูรณ์ขึ้นไป ซึ่ง
ชื่นชอบการเลือกซื้อสินค้าแบรนด์เนมทางออนไลน์ จ านวนรวม 162 คน การสุ่มตัวอย่างด าเนินการ
โดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น  (Nonprobability Sampling) ใช้วิธีการสุ่มแบบความสะดวก  
(Convenience Sampling) ไม่ได้ก าหนดผู้ตอบแบบสอบถามไว้ล่วงหน้า ไม่จ ากัดเวลาและสถานที่ 
การส่งแบบสอบถามผ่านกูเกิลฟอร์ม (Google Form) ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นวิธีที่กระจาย
แบบสอบถามได้รวดเร็วที่สุด สุ่มตัวอย่างได้ทั่วถึงมากที่สุด และประหยัดต้นทุนในการด าเนินการ 
ผู้ด าเนินการศึกษาจึงสร้างแบบสอบถามออนไลน์ด้วยกูเกิลฟอร์ม เพ่ือสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการ
ใช้ การเลือกซื้อ และอิทธิพลของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนมทาง
ออนไลน์ จากนั้นกระจายแบบสอบถามไปยังกลุ่มเป้าหมายทางอินเทอร์เน็ตแบบสุ่ม 
เมื่อใช้วิธีดังกล่าวร่วมกับการลงพ้ืนที่ขอความร่วมมือตอบแบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่างลูกค้าของ
ทางออนไลน์ 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน 
1. ตอนที่ 1 สอบถามข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม รวม 6 ข้อ ได้แก่  เพศ 

สถานภาพ  อายุ   ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได้ต่อเดือน  
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2. ตอนที่ 2 หากผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองเพ่ือใช้งานด้วยตนเอง 
จะมีค าถามย่อย เกี่ยวกับประเภทสินค้า ช่องทางที่ใช้ซื้อสินค้า สาเหตุหลักท่ีใช้ซื้อสินค้า ความถี่ในการ
ซื้อสินค้า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ  และวิธีการช าระเงินในการซื้อสินค้า เพ่ิมเติมจากส่วนต้น
อีก 6 ข้อ 

1. ตอนที่ 3 สอบถามข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  เป็นค าถาม 
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 19 ข้อ ซึ่งแต่ละข้อก าหนดระดับมาตราส่วน 5 ระดับ  

2. ตอนที่ 4 สอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับอิทธิพลของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การเลือกซื้อสินค้าแบรนด์เนม รวม 15 ข้อ โดยแบ่งออกเป็น ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า
เกี่ยวกับความคาดหวังเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์เนม 11 ข้อ ค าถามเกี่ยวกับช่วงราคาท่ีผู้ตอบ
แบบสอบถามยินดีจ่ายเพ่ือซื้อผลิตภัณฑ์ 1 ข้อ ค าถามเกี่ยวกับสถานที่ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามสะดวก
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ 1 ข้อ และช่องทางการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 1 ข้อ 
ปิดท้ายแบบสอบถามด้วยค าถามปลายเปิด เพ่ือสอบถามปัญหาและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม เพื่อการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการ 1 ข้อ  

ในส่วนของค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกได้เพียงหนึ่งค าตอบ
ในแต่ละข้อ แล้วน ามาหาค่าเฉลี่ย โดยใช้เกณฑ์ในการแบ่งระดับคะแนน ดังนี้ 

♣ คะแนนเฉลี่ย 4.50-5.00 หมายถึง ทุกครั้ง  /มีผลมากที่สุด  /คาดหวังมากที่สุด  

♣ คะแนนเฉลี่ย 3.50-4.49 หมายถึง บ่อยๆ  /มีผลค่อนข้างมาก  /คาดหวัง
ค่อนข้างมาก 

♣ คะแนนเฉลี่ย 2.50-3.49 หมายถึง ไม่แน่ใจ  /มีผลปานกลาง  /คาดหวังปานกลาง  

♣ คะแนนเฉลี่ย 1.50-2.49 หมายถึง นานๆ ครั้ง  /มีผลเล็กน้อย  / คาดหวังเล็กน้อย 

♣ คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.49 หมายถึง ไม่เลย  /ไม่มีผลเลย  /ไม่คาดหวังเลย  
สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และ สถิติเชิง 

อนุมาน (Inferential Statistics) เมื่อได้ข้อมูลดิบจากกลุ่มตัวอย่างครบถ้วนตามความต้องการ จึงน า
ข้อมูลมาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS Version24 เพ่ือหาค่าสถิติเบื้องต้น 
ได้แก่ ค่าเฉลี่ย มัธยฐาน ฐานนิยม ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ตารางแจกแจงความถี่สะสม กราฟแจก
แจงความถี่ อัตราส่วนร้อยละ 
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4.2  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 4.2.1 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผู้ตอบแบบสอบถาม 162 คน แบ่งตามลักษณะประชากรศาสตร์ แยกตามเพศ สถานภาพ   
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายรับต่อเดือน ได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1 : ตารางแจกแจงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 
 

เพศ ความถี่ ร้อยละ 

เพศชาย 50 30.9 

เพศหญิง 112 69.1 
รวม 162 100.0 

 
ภาพที่ 4.1 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

 
   

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนมากที่สุดคือ เพศ
หญิง มีจ านวน 112 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 69.1 รองลงมาคือ เพศชาย มีจ านวน 50 คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ 30.9ตามล าดับ 
 
 
 
 
 

31% 

69% 

เพศ 

ชาย 

หญิง 
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ตารางที่ 4.2 : ตารางแจกแจงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ ความถี่ ร้อยละ 

โสด 110 67.9 
สมรส 45 27.8 

อย่าร้าง 7 4.3 

รวม 162 100.00 
 
หมายเหตุ : ผู้ตอบแบบสอบถามมี 162 คน เนื่องจากเป็นสินค้าที่มีลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 
 
ภาพที่ 4.2 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนมากที่สุดคือ มี
สถานภาพโสด  มีจ านวน 110  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 67.9 รองลงมาคือ มีสถานภาพสมรส   มี
จ านวน 45 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 27.8  และสุดท้ายคือ มีสถานภาพหย่าร้าง  มีจ านวน 7  คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 4.3 ตามล าดับ 
  
 
 
 

68% 

28% 

4% 

สถานภาพสมรส 

โสด 

สมรส 

อย่าร้าง 
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ตารางที่ 4.3 : ตารางแจกแจงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่วงอายุ 
 

ช่วงอายุ ความถี่ ร้อยละ 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 5 3.1 
21-30 ปี 74 45.7 

31-40 ปี 57 35.2 

41-50 ปี 22 13.6 
51-60 ปี 2 1.2 

60 ปีขึ้นไป 2 1.2 

รวม 162 100.00 
 
ภาพที่ 4.3 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนมากที่สุดคือ อายุ 
21-30 ปี มีจ านวน 74 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 45.7 รองลงมาคือ อายุ 31-40 ปี  มีจ านวน 57 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 35.2 มีอายุ 41-50 ปี  มีจ านวน 22 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 16.3  มีอายุ  ต่ า
กว่าหรือเท่ากับ 20   มีจ านวน 5 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 3.1  และสุดท้ายคือ อายุ 51-60 ปี  และ
อายุ 60 ปีขึ้นไป มีจ านวน 2 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 1.2 ตามล าดับ 
 
 

3% 

46% 

35% 

14% 
1% 1% 

อายุ 

ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 

21-30 ปี 

31-40 ปี 

41-50 ปี 

51-60 ปี 

60 ปีขึน้ไป 
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ตารางที่ 4.4 : ตารางแจกแจงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา ความถี่ ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 19 11.7 
ปริญญาตรี 89 54.9 

สูงกว่าปริญญาตรี 54 33.3 

รวม 162 100.00 
 
ภาพที่ 4.4 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนมากที่สุดคือ มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี   มีจ านวน 89 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 54.9  รองลงมาคือ มีการศึกษา
ระดับสูงกว่าปริญญาตรี   มีจ านวน 54  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 33.3  และสุดท้ายคือ มีการศึกษา
ระดับต่ ากว่าปริญญาตรี  มีจ านวน 19  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 11.7  ตามล าดับ 
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สงูกวา่ปริญญาตรี 



26 
 

ตารางที่ 4.5 : ตารางแจกแจงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 
 

อาชีพ ความถี่ ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 17 10.5 
รับรับราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 
10 6.2 

ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 71 43.8 

พนักงานบริษัท 55 34.0 

แม่บ้าน/พ่อบ้าน 5 3.1 
freelance 4 2.5 

รวม 162 100.00 

 
ภาพที่ 4.5 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนมากที่สุดคือ 
อาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย   มีจ านวน 71 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 43.8 รองลงมาคือ อาชีพ
พนักงานบริษัท       มีจ านวน 55 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 34.0   มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา   มี
จ านวน 17 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 10.5   มีอาชีพรับรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ   มีจ านวน 10 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  6.2  มีอาชีพแม่บ้าน/พ่อบ้าน  มีจ านวน 5 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  3.1  และ
สุดท้ายคือ อาชีพ  freelance   มีจ านวน 4  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 2.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.6 : ตารางแจกแจงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ความถี่ ร้อยละ 

ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 30,000 บาท 39 24.1 
30,000-70,000 บาท 70 43.2 

70,001-100,000 บาท 16 9.9 

100,001-150,000 บาท 18 11.1 
มากกว่า 150,000 บาท 19 11.7 

รวม 162 100.00 

 
ภาพที่ 4.6 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีจ านวนมากที่สุดคือ 
30,000-70,000 บาท  มีจ านวน 70 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 43.2 รองลงมาคือ ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 
30,000 บาท  มีจ านวน 39 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 24.1  มีรายได้ มากกว่า 150,000 บาท จ านวน 
19 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 11.7  มีรายได้ 100,001-150,000 บาท จ านวน 18 คน หรือเปอร์เซ็น
เท่ากับ 11.1  และสุดท้าย มีรายได้ 70,001-100,000 บาท  มีจ านวน 16 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 
9.9 ตามล าดับ 
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4.2.2  ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินคาแบรนด์เนมมือสอง 
 
ตารางที่ 4.7 : ตารางแจกแจงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามประเภทสินค้าแบรนด์เนมมือ 
                  สองท่ีซื้อ 
 

ประเภทสินค้าแบรนด์เนมมือสองที่ซ้ือ ความถี่ ร้อยละ 

กระเป๋า 121 46.5 

ร้องเท้า 61 23.5 
เสื้อผ้า 35 13.5 

เครื่องประดับ 43 16.5 

รวม 260 100.00 
 
ภาพที่ 4.7 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามประเภทสินค้า 

     แบรนด์เนมมือสองที่ซื้อ 
 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.7  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อสินค้า 
แบรนด์เนมมือสองประเภทกระเป๋า   มีจ านวน 121 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  46.5  รองลงมาคือ  
ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองประเภทรองเท้า   มีจ านวน  61  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 23.5  ซ้ือ
สินค้าแบรนด์เนมมือสองประเภทเครื่องประดับ   มีจ านวน  43  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 16.5  และ
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กระเป๋า 

รองเท้า 

เสือ้ผ้า 
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สุดท้ายคือ ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองประเภทเสื้อผ้า  มีจ านวน 35  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 15.3  
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.8 : ตารางแจกแจงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่องทางที่ใช้ซื้อสินค้า 
                 แบรนด์เนมมือสอง 
 

ช่องทางท่ีใช้ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง ความถี่ ร้อยละ 

Facebook 77 25.6 
Instagram 103 34.2 

Twitter 3 1.0 
Line 66 21.9 

ร้านค้า 52 17.3 

รวม 301 100.00 
 
ภาพที่ 4.8 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามช่องทางที่ใช้ซื้อสินค้า 
                แบรนด์เนมมือสอง 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.8  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อสินค้าแบรนด์
เนมมือสองจากช่องทาง Instagram  มีจ านวน 103 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  34.2  รองลงมาคือ  
ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองจากช่องทาง Facebook  มีจ านวน  77  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  25.6  

26% 

34% 1% 

22% 

17% 
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ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองจากช่องทาง Line   มีจ านวน  66 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 21.9 ซ้ือ
สินค้าแบรนด์เนมมือสองจากช่องทาง ร้านค้า     มีจ านวน  52 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 17.3 และ
สุดท้ายคือ ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองจากช่องทาง  Twitter มีจ านวน 3  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 
1.0  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.9 : ตารางแจกแจงความถี่ของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามสาเหตุหลักที่ใช้ซื้อสินค้า 
                  แบรนด์เนมมือสอง 
 

สาเหตุหลักที่ใช้ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง ความถี่ ร้อยละ 

ความชอบส่วนตัว 117 53.2 
กระแสสังคม 12 5.5 

ซื้อเพราะราคาถูก 81 36.8 
ซื้อให้คนอ่ืน 10 4.5 

รวม 220 100.00 

 
ภาพที่ 4.9 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามสาเหตุหลักที่ใช้ซื้อสินค้า 
                แบรนด์เนมมือสอง 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.9  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสาเหตุหลักที่ซื้อ
สินค้าแบรนด์เนมมือสองเพราะความชอบส่วนตัว   มีจ านวน 117 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  53.2  
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รองลงมาคือ  มีสาเหตุหลักที่ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองเพราะซ้ือเพราะราคาถูก  มีจ านวน  81  คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  36.8  มีสาเหตุหลักที่ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองเพราะกระแสสังคม  มีจ านวน  
12  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 5.5  และสุดท้ายคือ  มีสาเหตุหลักท่ีซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองเพราะ
ซื้อให้คนอ่ืน  มีจ านวน 10  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 4.5  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.10 : ตารางแจกแจงความถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความถี่ในการซื้อสินค้า 
                   แบรนด์เนมมือสอง 
 

ความถี่ในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง ความถี่ ร้อยละ 

มากกว่า1 ครั้งต่อเดือน 19 11.7 
เดือนละ1ครั้ง 30 18.5 

3เดือนต่อครั้ง 41 25.3 
6เดือนต่อครั้ง 25 15.4 

มากกว่า 6 ครั้งต่อเดือน 47 29.0 

รวม 162 100.00 
 
ภาพที่ 4.10 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามความถ่ีในการซื้อสินค้า 
                 แบรนด์เนมมือสอง 
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ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการ
ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองที่มากกว่า6 ครั้งต่อเดือน  จ านวน 47 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  29.0  
รองลงมาคือ  มีความถี่ในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองที่ 3 เดือนต่อครั้ง มีจ านวน  41  คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ  25.3  มีความถ่ีในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองที่ เดือนละ 1 ครั้ง   มีจ านวน  30  
คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 18.5  มีความถ่ีในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองที่ 6 เดือนต่อครั้ง มี
จ านวน  25  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  15.4  และสุดท้ายคือ มีความถี่ในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือ
สองที่ มากกว่า1 ครั้งต่อเดือน   มีจ านวน 19  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 11.7  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.11 : ตารางแจกแจงความถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ 
                   ตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง 
 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
แบรนด์เนมมือสอง 

ความถี่ ร้อยละ 

ตัดสินใจด้วยตัวเอง 146 71.2 

สมาชิกในครอบครัว 8 3.9 

เพ่ือน 30 14.6 
บุคคลมีชื่อเสียง 12 5.9 

พนักงานขาย 9 4.4 

รวม 205 100.00 
 
ภาพที่ 4.11 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลต่อ 
                 การตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง 
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ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.11  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีตัดสินใจด้วย
ตัวเองเป็นบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง  จ านวน 146 คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ  71.2  รองลงมาคือ  มีเพ่ือน/คนรักเป็นบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
แบรนด์เนมมือสอง   มีจ านวน  30  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  14.6  มีดารา/บุคคลมีชื่อเสียงเป็น
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง  มีจ านวน  12  คน หรือเปอร์เซ็น
เท่ากับ 5.9  มีพนักงานขาย/เจ้าของร้านค้าเป็นบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนม
มือสอง  มีจ านวน  9  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  4.4  และสุดท้ายคือ มีสมาชิกในครอบครัวเป็น
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง มีจ านวน 8 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 
3.9  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.12 : ตารางแจกแจงความถ่ีของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามวิธีการช าระเงินในการซื้อ 
                   สินค้าแบรนด์เนมมือสอง 
 

วิธีการช าระเงินในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง ความถี่ ร้อยละ 

เงินสด 130 71.8 
บัตรเครดิต 42 23.2 

ผ่อนช าระ 9 5.0 

รวม 181 100.00 
 
ภาพที่ 4.12 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามวิธีการช าระเงินในการ 
                 ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง 
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ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.12  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ช าระเงินในการ
ซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองด้วยเงินสด  จ านวน 130 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  71.8  รองลงมาคือ  
ช าระเงินในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองด้วยบัตรเครดิต  มีจ านวน  42  คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ  
23.2  และสุดท้ายคือ ช าระเงินในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองด้วยผ่อนช าระ  มีจ านวน 9 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 5.0  ตามล าดับ 

4.2.3  ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
ภาพที ่4.13 :  ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.13  พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก และ
หากพิจารณาตามรายข้อจะพบว่า  มียี่ห้อ / แบรนด์ มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 3.99  รองลงมาคือ มีการ
ส่งเสริมบุคลิกและความมั่นใจ  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90  มีรูปแบบ / ลวดลาย ที่สวยงาม มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.85  มีรูปแบบการใช้งานที่เหมาะสม  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 และสุดท้ายคือ มีอิทธิพลจาก
กระแสนิยม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.26  ตามล าดับ  
 
 
 

3.26 

3.85 

3.99 

3.79 

3.9 

มีอิทธิพลจากกระแสนิยม 

มีรูปแบบ / ลวดลาย ที่สวยงาม 

มียี่ห้อ / แบรนด์ 

มีรูปแบบการใช้งานที่เหมาะสม 

มีการสง่เสริมบคุลิกและความมัน่ใจ 

ค่าเฉล่ียของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านผลิตภัณฑ์ 

ค่าเฉลี่ยของข้อมลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ 
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ภาพที ่4.14 : ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.14  พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา โดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก และหาก
พิจารณาตามรายข้อจะพบว่า  มีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 3.95  
รองลงมาคือ มีราคาหลากหลายให้เลือกซ้ือ  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92  มีป้ายแสดงราคาซื้อ – ขาย ที่
ชัดเจน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88  มีราคาท่ีสามารถต่อรองได้  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76 และสุดท้ายคือ มี
บริการผ่อนช าระในการซื้อได้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.27  ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3.76 

3.95 

3.27 

3.88 

3.92 

มีราคาที่สามารถตอ่รองได้ 

มีราคาที่เหมาะสมกบัคณุภาพสินค้า 

มีบริการผ่อนช าระในการซือ้ได้ 

มีป้ายแสดงราคาซือ้ – ขาย ที่ชดัเจน 

มีราคาหลากหลายให้เลือกซือ้ 

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 
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ภาพที ่4.15 : ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.15  พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มาก และหากพิจารณาตามรายข้อจะพบว่า  มีบริการร้านค้า Online ผ่านระบบ Internet 
Facebook อ่ืนๆ มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 3.98  รองลงมาคือ มีร้านตั้งอยู่ในย่านชุมชน ไป-มา สะดวก  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42  มีมีการตกแต่งภายในร้านที่สวยงามสะดุดตา  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.39  และ
สุดท้ายคือ มีหลากหลายสาขาให้เลือก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.28  ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3.42 

3.28 

3.39 

3.98 

มีร้านตัง้อยูใ่นยา่นชมุชน ไป-มา สะดวก 

มีหลากหลายสาขาให้เลอืก 

มีการตกแตง่ภายในร้านที่สวยงามสะดดุตา 

มีบริการร้านค้า Online ผ่านระบบ Internet Facebook อ่ืนๆ 

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 



37 
 

ภาพที่ 4.16 :  ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

 
 

ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.16  พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มาก และหากพิจารณาตามรายข้อจะพบว่า  มีการต้อนรับและบริการด้วยอัธยาศัยไมตรีที่ดี มีค่าเฉลี่ย
สูงสุดเท่ากับ 3.90  รองลงมาคือ มีการลดค่าจัดส่งในบางโอกาส  เช่น  วันขึ้นปีใหม่  วันวาเลนไทน์  มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63  มีส่วนลดเมื่อซื้อในปริมาณมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.62  มีการท าบัตรสมาชิก
เพ่ือรับสิทธิพิเศษจากทางร้าน  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.48 และสุดท้ายคือ มีการชิงโชคหรือแจกรางวัล มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.34  ตามล าดับ 

จากผลส ารวจแสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมด้วย
ตัวเอง เน้นความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ รวมไปถึงด้านราคา ที่มีราคา
สมเหตุสมผล และให้ความส าคัญเรื่องบริการ ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่คาดหวังว่าจะได้รับอัธยาศัยไมตรีที่ดี 
ดังนั้นเพื่อตอบสนองความต้องการแก่ลูกค้า ผู้ให้บริการควรสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า เพ่ือให้
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจต่อสินค้าและบริการ จะท าให้เกิดผลดีต่อธุรกิจและมีการบอกต่อแบบปากต่อ
ปากอีกด้วย 

3.62 

3.63 

3.34 

3.9 

3.48 

มีสว่นลดเม่ือซือ้ในปริมาณมาก 

มีการลดคา่จดัสง่ในบางโอกาส  เช่น  วนัขึน้ปีใหม่  วนัวาเลนไทน์ 

มีการชิงโชคหรือแจกรางวลั 

มีการต้อนรับและบริการด้วยอธัยาศยัไมตรีท่ีดี 

มีการท าบตัรสมาชิกเพ่ือรับสทิธิพเิศษจากทางร้าน 

ค่าเฉล่ียของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉลี่ยของข้อมลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านการสง่เสริมการตลาด 



บทที่ 5 
กลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
5.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 

การรวมกันของแตํละปัจจัยสิ่งแวดล๎อมภายในและสิ่งแวดล๎อมภายนอกเป็นวิธีการที่สามารถ
ใช๎ในการสร๎างตัวเลือกเชิงกลยุทธ์ทีดี ดังนั้นจึงได๎สรุปผลการวิเคราะห์ SWOTS ด๎วย Tows matrix 
ดังรายละเอียดตํอไปนี้ 

5.1.1 สรุปการวิเคราะห์ SWOTS 
 
ตารางที่ 5.1 : วิเคราะห์ SWOTS 
 

จุดแข็ง Strength จุดอ่อน Weakness 

 S1  ด๎านผลิตภัณฑ์ของเรามีหลากหลายแบรนด์
มากกวําคูํแขํงขัน  
S2 ด๎านราคาสินค๎าของเราจะมีสํวนยอมให๎ 
(allowance)  เชํน ลูกค๎าประจ า หรือลูกค๎าท่ีซื้อสินค๎า
หลายชิ้น และ ให๎สํวนลดจากการน าสินค๎าเกํามาแลก 
(trade – in allowance) ซึ่งคํูแขํงไมํมีเหมือนเรา 
S3  เราได๎จัดงาน Event ในลักษณะ Market Place 
คือจุดรับซื้อ และ จ าหนํายกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง 
การจัดจ าหนํายไมํเน๎นคนกลาง เป็นการซื้อขายระหวําง
เรากับลูกค๎าโดยตรง ( zero level )  
S5 มีแหลํง Supplier สินค๎าคุณภาพและราคาถูก 
S6 เรามีระบบการบริหารฐานข๎อมูลลูกค๎า Database 
ซึ่งสามารถน าข๎อมูลตํางๆมาใช๎ในกิจกรรมสํงเสริมการ
ขายเพ่ือเพ่ิมยอดขายและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค๎า
ได๎ 

W1 การจ าหนํายสินค๎าไมํมีแผนกสํงของเป็นของ
ตนเองต๎องพ่ึงพิงผู๎ให๎บริการ สินค๎าอาจเกิดความ
ลําช๎าหรือเสียหายได๎ ถ๎าสั่งสินค๎าแล๎วเก็บเงิน
ปลายทาง แตํลูกค๎าปฏิเสธรับ ก็จะเสียเวลารอ
คอยของตีกลับ และความเสี่ยงด๎านของที่อาจ
เสียหายในกระบวนการจัดสํงทางไปรษณีย์ 
W2 เราไมํมีหน๎าร๎าน(physical shop) เป็นของ
ตนเอง มีแตํขาย online และออกงาน event 
W3 เงินทุนหมุนเวียนเพ่ือซื้อสินค๎าจ าหนํายเรามี
จ ากัดอาจท าให๎เกิดการขาดสภาพทางการเงินได๎ 
W4 บุคลากรของเรามีจ ากัด โดยเฉพาะผู๎ที่ท า
หน๎าที่ดูของแท๎ของแบรนด์ มีเพียงเจ๎าของร๎านที่
ท าหน๎าที่นี้  

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 5.1 (ตํอ) : วิเคราะห์ SWOTS 

 

โอกาส Opportunities อุปสรรค Threats 

O1 คํานิยมคนไทยในการใช๎ของดีราคาแพง และต๎อง
เป็นของแบรนด์เนมเพ่ือวัดความมั่งมี และการเคารพ 
สรรเสริญของคนในสังคม 
O2 สินค๎าแบรนด์เนมมักจะมีคุณภาพดี มีความรํวม
สมัย ใช๎งานได๎นาน มีความทนทาน 
O3 สินค๎าแบรนด์เนมขายตํอได๎ราคาสูง บางรุํนที่เป็น
รุํน limited edition ราคาขายแพงกวําราคาป้ายแดง  
O4 ผู๎บริโภคเปิดใจและยอมรับการซื้อสินค๎าแบรนด์
เนม(มือสอง)จากชํองทางออนไลน์มากขึ้นโดยสังเกต
จากการเติบโตของธุรกิจค๎าขายและให๎เชําสินค๎าแบ
รนด์เนมมือสอง 
O5 กลุํมท่ีนิยมใช๎สินค๎าแบรนด์เนมพบมากในกลุํม
วัยรุํนมากขึ้น 

T1 มีของเลียนแบบสินค๎าแบรนด์เนมจ านวนมาก 
และมีราคาถูก 
T2 สภาพการแขํงขันของธุรกิจจ าหนํายสินค๎าแบ
รนด์เนมมือสองเพ่ิมข้ึน และสินค๎าทดแทนกลุํมให๎
เชําสินค๎าแบรนด์เนมเพ่ิมข้ึนเชํนกัน 
T3 ชํวงสิ้นปีสินค๎าแบรนด์เนมของใหมํตํางๆมักจะ
ลดราคาสินค๎า ซึ่งอาจกระทบยอดขายของสินค๎า
แบรนด์เนมมือสองได๎ 
T4 สินค๎าแบรนด์เนมซึ่งเป็นที่รู๎จักสํวนใหญํมีเพียง
3-4 รายเทํานั้น ท าให๎แบรนด์ดังกลําวหายาก     

 
5.1.2 ผลการประเมินสถานภาพจากการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อม ปัจจัยภายในและภายนอก 

ด๎วย Tows matrix 
 
ตารางที่ 5.2 :  วิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
 External Opportunities (O) External Threats (T) 

Internal 
Strengths (S) 

SO  SO1 (S1+S4+O2+O3)  
ด๎านผลิตภัณฑ์ของเรามีหลากหลายแบรนด์
มากกวําคูํแขํงขัน อีกทั้งสินคา๎แบรนด์เนม
มักจะมีคุณภาพดี มีความรํวมสมัย ใช๎งานได๎
นาน มีความทนทาน เก็บไดน๎าน บางรุํนที่เปน็
รุํน 

ST ST1 (S2+S4+S5+T3) 
ราคาขายเรายืดหยุํน มสีํวนลด
หรือสํวนยอมให๎แกํลูกค๎ากรณี
ตํางๆ  ขึ้นอยูํกับตน๎ทนุสินคา๎ทีไ่ด๎ 
เพราะแหลํง Supplier สินค๎า
คุณภาพและราคาถูก 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 5.2 (ตํอ) :  วิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

 External Opportunities (O) External Threats (T) 
Internal 
Strengths (S) 

SO SO1 (S1+S4+O2+O3)  
limited edition ราคาขายแพงกวําราคาปา้ย
แดง เรียกได๎วํายิ่งมีครอบครองยิ่งมีมูลคําสงูขึ้น
และให๎คุณคําทางจติใจอีกด๎วย เรามีแหลํง 
Supplier สินค๎าคุณภาพและราคาถูก 
ดังนั้นการก าหนดราคาขายจึงสามารถก าหนด
ในราคาแพงได๎ และอัตราก าไรสทุธิจะได๎ใน
สัดสํวนที่สูงเพราะต๎นทุนบริหารต่ านัน่เอง 
 
SO3 (S3+O4) 
ผู๎บริโภคเปิดใจและยอมรับการซื้อสินค๎าแบ
รนด์เนม(มือสอง)จากชํองทางออนไลน์มากข้ึน
โดยสังเกตจากการเติบโตของธุรกิจค๎าขายและ
ให๎เชําสินค๎าแบรนด์เนมมือ  
ดังนั้นเราจงึเน๎นการท าตลาดออนไลน์ควบคูไํป
กับการจ าหนํายชํองทางอื่นๆเพือ่เข๎าถึง
กลุํมเป้าหมายโดยท าลักษณะ เคร่ืองมือการ
ติดตํอสื่อสารการตลาดครบวงจร (Integrated 
Marketing Communication-IMC) เชํน การ
จัดกิจกรรมซื้อ-ขายสินคา๎แบรนด์เนมมือสอง
สัญจร (Events) โดยก าหนดเปน็ตารางให๎
ลูกค๎าทราบ ผํานสื่อออนไลน์ และโปรชัวร์ 
แผํนพับ โดยประชาสัมพนัธ์ผาํนชํองทางตาํงๆ
ครบทุกชํองทาง 

ST ST1 (S2+S4+S5+T3) 
ซึ่งบางครั้งไดส๎ินค๎าราคาถูกมากมา
จ าหนําย ในขณะที่ชํวงสิ้นปสีินค๎า 
แบรนด์เนมของใหมํตํางๆมักจะลด
ราคาสินค๎า   
     ดังนั้น เราอาจก าหนดการสํงเสริม
การตลาดโดยไมํต๎องให๎ถึงวันส าคญัชํวง
เทศกาลตํางๆก็สามารถได๎รับสํวนลด 
เชํน ก าหนดให๎วันใดวันหนึ่งของเดือน
เป็นวันแจกคูปองสํวนลดฟรี  เป็นต๎น 
โดยน าฐานข๎อมลูลูกคา๎ Database มา
ใช๎ให๎เป็นประโยชน์   

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 5.2 (ตํอ) :  วิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

 External Opportunities (O) External Threats (T) 

Internal 
Weakness (W) 

WO  WO1 (W1+O5) 
พบวํากลุํมที่นิยมใชส๎ินคา๎แบรนด์เนมพบมาก
ในกลุํมวัยรุํนมากข้ึน 
     ในขณะที่การจ าหนาํยสนิคา๎ของเราไมํมี
แผนกสํงของเป็นของตนเองต๎องพึ่งพิงผู๎ให๎
บริการ อาจเกิดปัญหาเก็บเงินปลายทาง 
ลูกค๎ากลุํมวัยรุํนอาจปฏิเสธรับ ก็จะเสียเวลา
รอคอยของตีกลับ และความเสีย่งด๎านของที่
อาจเสียหายในกระบวนการจัดสํงทาง
ไปรษณีย ์
     ดังนั้นการก าหนดเงื่อนไชในการสํงสินคา๎
จะไมํมีการจัดสํงสนิค๎าเก็บเงินปลายทางให๎กับ
กลุํมที่อายุน๎อยโดยอาจมีการคัดกรองลูกค๎า
ด๎วยการสอบถามอาชีพลุกค๎าวาํเป็นนักศึกษา
หรือไมํ    

WT  WT1( W3+T4) 
สินค๎าซื้อมาขายไปต๎องมีเงินทนุ
หมุนเวียนเพื่อซื้อสินค๎าจ าหนาํย 
สินค๎าแบรนด์เนมซึ่งเปน็ที่รู๎จักสวํนใหญํ
มีเพียง3-4 รายเทํานั้น ท าให๎แบรนด์ดัง
กลําวหายาก     
     ดังนั้นเราสามารถลดจุดอํอนและ
หลีกเลี่ยงภัยคุกคามนี้ไดโ๎ดยการจัดหา
เงินทุนส ารองเพื่อใช๎ในการซื้อมา-ขาย
ไป โดยเน๎นการซื้อเงินสดกับสนิค๎าแบ
รนด์เนมซึ่งเป็นที่นิยมของตลาดบาง 
แบรนด์ สํวนแบรนด์อืน่ๆ เน๎นการที่
ลูกค๎าหรือคํูค๎าน ามาขายฝากเพือ่ลด
ความเสี่ยงด๎านเงินหมุนเวียนดังกลําว 
 
WT2 (W4+T1+T4) 
     การซื้อของมาขายต๎องอาศัย
ผู๎เชี่ยวชาญเพื่อให๎ได๎ของดีในราคาที่
เหมาะสม เจ๎าของจึงต๎องเกํงเร่ืองการดู
ของแท๎ของแบรนด์แตํละกลุํมได ๎
ในขณะที่ มีของเลียนแบบสนิค๎าแบรนด์
เนมจ านวนมาก และมีราคาถูก 
     ดังนั้นเราจงึได๎ท าคูํมือการดสูินค๎า
แบรนด์เนมอยํางละเอียดโดยเฉพาะ 
สินค๎าแบรนด์เนมซึ่งเปน็ทีน่ิยมมากสุด 
10 อันดับ เพื่อสามารถถํายทอดองค์
ความรู๎ให๎พนักงานดสูินคา๎ได๎ 
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หมายเหตุ:  
กลยุทธ์เชิงรุก จุดแข็งและโอกาส (SO)  คือ วิธีที่สามารถใช๎จุดแข็งเพ่ือสร๎างโอกาส 

กลยุทธ์เชิงรับ จุดแข็งและอุปสรรค (ST) คือ  วิธีที่สามารถใช๎ประโยชน์จากจุดแข็งเพ่ือหลีกเลี่ยงภัย
คุกคามที่อาจจะเกิดข้ึนจริงได๎  
กลยุทธ์เชิงแก๎ไข จุดอํอนและโอกาส (WO)คือ วิธีที่ใช๎โอกาสที่จะเอาชนะจุดอํอน 
กลยุทธ์เชิงป้องกัน จุดอํอนและอุปสรรค (WT) คือ วิธีที่สามารถลดจุดอํอนและหลีกเลี่ยงภัยคุกคาม  
 
การก าหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย 

วิสัยทัศน์ 
มุํงม่ันเป็นผู๎น าธุรกิจแฟชั่นกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง ครอบคลุมกลุํมเป้าหมายทั่วประเทศ 

ด๎วยความหลากหลายของชํองทางการตลาด และกลุํมลูกค๎า โดยยึดหลักคุณธรรม และจริยธรรม สูํ
อนาคตที่ยั่งยืน 

พันธกิจ 
         1. พัฒนากระบวนการหํวงโซํอุปทาน  (Supply Chain)  ตั้งแตํแหลํงก าเนิดสินค๎าแบรนด์
เนมมือสอง  ไปยังการขายปลายน้ า  ร๎านค๎าออนไลน์ โดยมุํงเน๎นการพัฒนาระบบ  Logistics  การ
บริหารสินค๎าคงคลัง  การขนสํง  และบริการหลังการขาย  ที่สามารถปรับเปลี่ยนให๎ตอบสนองลูกค๎า
ได๎อยํางรวดเร็ว  แมํนย า  อยํางเป็นระบบ 
         2. ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎า   และสรรสร๎างนวัตกรรมใหมํทั้งการบริการ  และ ชํอง
ทางการจัดจ าหนํายที่หลากหลาย 
         3. ด าเนินธุรกิจรํวมกับคูํค๎า  ลูกค๎า  ด๎วยความเป็นธรรม  สร๎างความไว๎วางใจและ
ความสัมพันธ์อันดีตํอกันเพ่ือความเจริญเติบโตอยํางยั่งยืนของธุรกิจ  และค านึงถึงประโยชน์ตํอผู๎มีสํวน
ได๎เสียทุกฝ่าย 
         4. ยึดหลักธรรมาภิบาลในการด าเนินธุรกิจ  สํงเสริมคุณธรรม  จริยธรรม  ตลอดจนความ
รับผิดชอบตํอสังคม   และชุมชน 
         5. วิจัย พัฒนา หาโอกาสทางการตลาดใหมํๆเพ่ิมศักยภาพของสินค๎าและบริการเพ่ือความ
ยั่งยืนในการด าเนินธุรกิจ 

เป้าหมาย 
การก าหนดเป้าหมายระยะสั้น 1-2 ปี 
สร๎างการรับรู๎ (Brand Awareness) และภาพลักษณ์ (Image) ในสินค๎าและบริการสูํ

กลุํมเป้าหมาย ให๎ครอบคลุมเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
หาสินค๎าแบรนด์เนมคุณภาพ 
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การก าหนดเป้าหมายระยะกลาง 3-5 ปี 
สร๎างการรับรู๎ (Brand Awareness) และภาพลักษณ์ (Image) ในสินค๎าและบริการสูํ

กลุํมเป้าหมาย ให๎ครอบคลุมทั่วประเทศ 
มียอดขายเพิ่มข้ึนเฉลี่ยปีละไมํต่ ากวํา 20% 
สร๎าง BrandName Supergirl ให๎เป็นที่รู๎จัก จดจ า และเป็น Top of mind brand ในความเป็นผู๎น า
ด๎านการซื้อ-ขายกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง โดยมีสํวนแบํงการตลาดสูงที่สุดติดอันดับ 1-10 ของไทย 
ในระยะเวลาไมํเกิน 3 ปี  
 
การก าหนดเป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึ้นไป 

ลงทุนขยายธุรกิจใหมํที่เก่ียวกับธุรกิจเดิม เชํน การให๎เชําสินค๎าแบรนด์เนมตํางๆ ทั้งกระเป๋า 
และเครื่องประดับตํางๆ โดยอาจเปิดเป็น Outlet ในกรุงเทพฯ กํอนขยายไปสูํภูมิภาคตํางๆ 
 
ตัวช้ีวัดเชิงปริมาณ คุณภาพ เวลา และต้นทุน 

ก าหนด 4 รูปแบบ  คือ  
Financial Perspective ได๎แกํ ยอดขาย  
Customer Perspective คือ ระดับความพอใจของผู๎ใช๎บริการ 
Internal Process Perspective คือ จ านวนงานที่เสร็จตามก าหนดเวลา ได๎แกํ การขนสํง 

การบรรจุภัณฑ์ไปยังที่หมายได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ไมํเสียหาย 
Learning and Growth Perspective เป็นการพัฒนาการเรียนรู๎ ได๎แกํ การจัดกิจกรรมการ

แลกเปลี่ยนความรู๎และข๎อมูลขําวสารระหวํางคํูค๎าและพันธมิตรธุรกิจตําง 
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ตารางที่ 5.3 :  แสดงผลลัพธ์และตัวชี้วัดของแผนงาน 
 

การประเมินตัวชี้วัด ระยะเวลา
ประเมิน 

ต๎นทุน(คําใช๎จําย
กิจกรรมจัดสรร) 

ลักษณะตัวชี้วัด 

เชิงปริมาณ เชิงคุณภาพ 

ประเมินยอดขาย  รายไตรมาศ  จ านวนยอดขายเป็นไป
ตามเป้าหมายหรือไมํ 

 ระดับความพอใจ
ของผู๎ใช๎บริการ 

รายไตรมาศ คําใช๎จํายในการ
ท าแบบสอบถาม 

การประมวลผลระดับ
ความพอใจไมํต่ ากวํา 

3จาก 5 สํวน 

การขนสํง และ
การบรรจุภัณฑ์ไป

ยังที่หมายได๎
อยํางไมํเสียหาย 

 รายสัปดาห์  อัตราความเสียหายจาก
การจัดสํงสินค๎า 

จ านวนหลักสูตรที่
จัดขึ้นเพื่อพัฒนา

บุคลากร 

 รายเดือน คําใช๎จํายในการ
อบรมและพัฒนา 

วัดสัดสํวนประสิทธิภาพ
การท างานของพนักงาน

แตํละคนที่เพ่ิมข้ึน 

 
5.2  กลยุทธ์ที่ใช้ 

5.2.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy)  
กลยุทธ์ที่เลือกใช๎ คือ กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) ในรูปแบบที่เรียกวํา 

การเจริญเติบโตตามแนวนอน คือ กิจการต๎องการเพ่ิมยอดขายให๎เพิ่มขึ้น นอกจากลูกค๎ากลุํมเดิมแล๎ว 
กิจการต๎องการขยายธุรกิจโดยขยายตลาดหาพันธมิตรธุรกิจในการออกงานแสดงสินค๎ารํวมกัน เชํน 
งานซื้อ-ขายสินค๎าแบรนด์เนม ซึ่งรวมกลุํมระหวํางร๎านของเราที่เน๎นขายกระเป๋า กับผู๎ประกอบการที่
ขายรองเท๎า และเครื่องประดับ จัดหาสถานที่และชํวยกันประชาสัมพันธ์ นับวําเป็นการสร๎างชํอง
ทางการจ าหนํายสินค๎าใหมํ ลดความเสี่ยงด๎านต๎นทุนและคําใช๎จํายในการตลาด ได๎พันธมิตรธุรกิจ ได๎
กลุํมลูกค๎าที่หลากหลายขึ้น   
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5.2.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy Formulation) 
เพราะเราไมํมีคําเชํา สามารถใช๎บ๎านเป็นที่ท างาน Home office สามารถท างานได๎ทุกๆที่ซึ่ง

มีการเชื่อมตํอระบบอินเตอร์เน็ท และเรามีแหลํง Supplier ของดีราคาถูก เมื่อเทียบกับคูํแขํง เราจึง
เลือกใช๎กลยุทธ์ผู๎น าด๎านต๎นทุน (Cost Leadership Strategy)และกลยุทธ์การตอบสนองอยํางรวดเร็ว
(Quick Response) ด๎วยบริการที่รวดเร็วทั้งกํอนและหลังการขาย 
โดยกลยุทธ์ที่จะน ามาใช๎ คือ 

- ปรับปรุงและควบคุมกระบวนการให๎บริการ โดยเฉพาะการจัดสํงสินค๎าที่ถึงผู๎รับ 
อยํางรวดเร็ว การตอบค าถามตํางๆของลูกค๎าผํานโทรศัพท์และสื่อออนไลน์ตํางๆ มีการปรับปรุงข๎อมูล
จากเว็บไซต์และสื่อโซเชียลมีเดียให๎ทันเวลา Just in time (rmuti, 2561)โดยเฉพาะการแสดงสินค๎า
ใหมํๆ การให๎ข๎อมูลสถานะสินค๎าวําขายไปแล๎วหรือยังมีอยูํ ราคาสินค๎าตํางๆ   

- มีหลักการในการซื้อสินค๎าสต๏อกคือต๎องเป็นสินค๎าแบรนด์ 1 ใน 5 อันดับที่คนซื้อ- 
ขายมากสุด เน๎นเป็นกระเป๋าถือ ที่สามารถใช๎ไปท างานและไปเที่ยวได๎ เพราะเล็งเห็นวําขายได๎แนํและ
ขายได๎ราคาดี เชํน Louis Vuitton Hermes Gucci เป็นต๎น สินค๎าแบรนด์อื่นๆจะรับสินค๎าท่ีคนอ่ืน
ฝากขาย นอกจากนี้การซื้อสต๏อกจะซื้อชํวงกลางเดือนโดยชํวงนั้นสินค๎าแบรนด์เนมจะขายได๎น๎อยแตํ
ชํวงปลายเดือนจะขายได๎มากเพราะเงินเดือนออก โดยชํวงปลายเดือนเราจะมีสินค๎าซึ่งเป็นที่ต๎องการ
ของลูกค๎าอยํางมาก 

- โดยทั่วไปลูกค๎าจะชอบให๎เราลดราคา ไมํวําของจะถูกและแพงหากได๎สํวนลดลูกค๎า 
จะดีใจมาก ดังนั้นก าหนดราคาขายโดยบวกสํวนลดการค๎าไว๎ด๎วย   

- สร๎างข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขัน โดยเฉพาะโปรโมชั่นตํางๆ ซึ่งจะจัดอยํางตํอเนื่อง  
โดยเฉพาะชํวงกลางเดือนที่ยอดขายน๎อยกวําชํวงอ่ืน 

5.2.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy Formulation) 
 จากสภาวะการแขํงขันที่รุนแรงในธุรกิจซื้อ-ขายสินค๎าแบรนด์เนมมือสอง ดังนั้น แบรนด์เนม
ซุปเปอร์เกิร์ล ต๎องก าหนดกลยุทธ์ในระดับปฏิบัติการให๎มีความเหมาะสมและสอดคล๎องกับกลยุทธ์
ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ เพ่ือให๎บริษัทด าเนินงานได๎อยํางมีประสิทธิภาพ ตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว๎ 
โดยมีรายละเอียดของกลยุทธ์ดังนี้ 
 
การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 4P  

Marketing Mix 4Ps  
โมเดล Marketing Mix ซึ่งโมเดลดังกลําวถูกน าเสนอครั้งแรกโดย E. Jerome McCarthy 

โดยแตํละ P นั้นคือสิ่งส าคัญท่ีธุรกิจด าเนินการโดยประกอบไปด๎วยกลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) และการสํงเสริมการตลาด (Promotion) 
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กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ (Product) 
สินค๎าแบรนด์เนมของแท๎  
เราพิถีพิถันตั้งแตํข้ันตอนการรับสินค๎ามาจ าหนํายจะตรวจสอบสภาพสินค๎ากํอน วําเป็นของ

แท๎ไหม สินค๎าอยูํในรุํนไหน ปีใด การประเมินราคาโดยผู๎เชี่ยวชาญ  การท าความสะอาดตลอดจน
บรรจุภัณฑ์ที่ท าให๎ของอยูํในสภาพใหมํ เพื่อสร๎างความประทับใจให๎กับผู๎ซื้อสินค๎า 
มีสินค๎าที่หลากหลาย 

เพราะลูกค๎ามีทั้งเกําและใหมํ เราตอบสนองความต๎องการของลูกค๎ากรณีที่มาเยี่ยมชมเพจ
ของเราเพ่ือดูสินค๎า เราจะท าการปรับปรุงข๎อมูลสินค๎าแตํละชิ้น บอกถึงสถานะวําขายแล๎วหรือยังไมํได๎
ขาย การน าสินค๎ามาโพสหลากหลายแบรนด์จะท าให๎ลูกค๎ามีโอกาสเลือกและเปรียบเทียบซื้อได๎ดีกวํา
การขายเพียงไมํก่ีแบรนด์  
 
รายชื่อแบรนด์ชั้นน าตํางๆ 

BALENCIAGA 
BOTTEGA VENETA 
BOYY 
CHANEL 
CHARLOTTE OLYMPIA 
CELINE 
CHLOE' 
DIOR 
FENDI 
GIVENCHY 
GOYARD 

LONGCHAMP 
LOUIS VUITTON 
MCM 
MOYNAT 
MULBERRY 
MARC JACOBS 
PRADA 
PLEAT S PLEASE 
PROENZA SCHOULER 
RIMOWA 
SAINT LAURENT 

STELL MACCARTNEY 
VALENTINO 
GUCCI 
HERMES 

แหลํง Supplier ที่นําเชื่อถือ สินค๎าเรามาจาก 2 กลุํมคือ  
สินค๎าท่ีเราซื้อมาสต๏อกไว๎เอง โดยเราซื้อจากคนที่ต๎องการขายของมือสองโดยตรง มีบริการไปรับ 
สินค๎าถึงบ๎านผู๎ขาย และอีกแหลํงคือซื้อจากตลาดของมือสอง ซึ่งบางครั้งเราจะบินไปเลือกสินค๎าเองที่
ญี่ปุ่น (สถานที่ซึ่งมีสินค๎าแบรนด์เนมมือสองที่เป็นตลาดใหญํ ราคาถูกสภาพดี)  
อีกกลุํมคือสินค๎าท่ีมีคนฝากขาย เมื่อมีลูกค๎าสนใจซื้อ เราจะให๎ลูกค๎าโอนเงินมาท่ีเรากํอน และ 
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จะให๎คนที่ฝากขายสํงสินค๎ามาให๎เรา เพ่ือเราจะได๎จัดสํงให๎ลูกค๎าอีกทอดหนึ่ง หรือคนที่ฝากขาย
สามารถน าสินค๎าไปให๎ลูกค๎าโดยตรง แล๎วแตํความสะดวกและข๎อตกลงส าหรับสินค๎าแตํละชิ้น เมื่อ
ทราบหลักฐานการสํงแล๎วเราจะโอนเงินให๎กับคนฝากขายในระยะเวลาไมํเกิน 1 สัปดาห์ 
มีบริการหลังการขาย 

ร๎านค๎าออนไลน์ทั่วไปจะไมํมีบริการนี้ สํวนใหญํขายแล๎วก็ไมํได๎ตามวําลูกค๎าจะพึงพอใจ
หรือไมํอยํางไร แตํเรามีประกันความพึงพอใจ ลูกค๎าสามารถร๎องเรียนสินค๎าหรือบริการได๎ ทั้งนี้เราได๎มี
มาตรการป้องกันการร๎องเรียนของลูกค๎าโดยตรวจสอบสภาพสินค๎าและถํายรูปสินค๎ากํอนสํงให๎ลูกค๎า
จึงไมํมีปัญหาเรื่องการร๎องเรียนด๎านความเสียหายของสินค๎า กรณีที่ลูกค๎ามีปัญหาร๎องเรียนเรา
ก าหนดให๎ลูกค๎าร๎องเรียนภายในระยะเวลา 7 วันนับตั้งแตํรับสินค๎าไป นอกจากนี้เรายังได๎เก็บ
ฐานข๎อมูล Database ลูกค๎าแตํละราย เพื่อการอ๎างอิงในการให๎บริการในครั้งตํอไป ทั้งนี้เมื่อลูกค๎า
ประทับใจก็จะมีการรีวิวสินค๎าหลังซื้อสินค๎าอีกด๎วย  
ความน่าเชื่อถือของร้านค้าออนไลน์ 

เนื่องจากเราเน๎นสื่อออนไลน์ เราจึงให๎ความส าคัญกับการสร๎างความนําเชื่อถือให๎กับเว็บไซต์
และสื่อโซเชียลมีเดีย โดยเราจะจดทะเบียนพานิช  เพราะจะท าให๎สินค๎าและบริการของเราดูนําเชื่อถือ
กวําการประกอบธุรกิจในลักษณะรูปแบบบุคคลธรรมดา เราได๎จดทะเบียน ประเภทห๎างหุ๎นสํวนจ ากัด 
ซึ่งมีหุ๎นสํวนรวมกัน 2 คน และน าเครื่องหมายที่ได๎รับการรับรองจากกระทรวงพานิชมาติดไว๎ในเพจ
ตํางๆของร๎าน ความนําเชื่อถือของร๎านจะชํวยกระตุ๎นให๎คนยินดีซื้อสินค๎าแบรนด์เนมมือสองมากขึ้น 
เพราะคนรู๎แล๎ววํามีแหลํงปลํอยสินค๎าแบรนด์เนมที่เชื่อถือได๎ 
การน าเสนอสภาพสินค๎าด๎วยรูปถํายหลากหลายมุมมอง 

ร๎านค๎าทั่วไปจะแสดงรูปภาพเพียง 1-2 ภาพเทํานั้น แตํเราจะน าเสนอให๎ลูกค๎าเห็นทุกมุมมอง  
 
ภาพที่ 5.1 :  ตัวอยําง การแสดงรูปสินค๎าในเว็บเพจซื้อขายออนไลน์ของ BrandName SuperGirl 
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กลยุทธ์ด้านการก าหนดราคา (Price) 
กลยุทธ์ด๎านราคาที่เราใช๎คือ “ความคุ๎มคําเกินราคา” สินค๎าแตํละชิ้นมีการก าหนดราคาท่ี

แตกตํางกันไปตามเกรดของสินค๎า และต๎นทุนที่ได๎ เมื่อลูกค๎าซื้อสินค๎ากับเราจะได๎ราคาท่ีเหมาะสม 
อาจจะถูกกวําเมื่อเทียบกับร๎านจ าหนํายสินค๎าแบรนด์เนมมือสองทั่วไป  
การก าหนดราคาโดยอาศัยต๎นทุนเป็นฐาน  (cost-based pricing)  อาจกลําวได๎วํา  บริษัทสํวน 
ใหญํก าหนดราคาขายสํวนมากโดยถือต๎นทุนเป็นหลัก  ซึ่งต๎นทุนในที่นี้หมายถึง  ต๎นทุนทั้งหมด  รวม
ตลอดทั้งคําใช๎จํายในการด าเนินงานและคําใช๎จํายตําง ๆ 

การบวกก าไรเข๎ากับต๎นทุน (Cost – Plus – Pricing)  เป็นวิธีการตั้งราคาโดยบวกจ านวน 
เปอร์เซ็นต์ที่ต๎องการเข๎ากับต๎นทุน  (Markup)  ของสินค๎าหรือราคาสินค๎า  ซึ่งขึ้นอยูํกับลักษณะของ
สินค๎า  เชํน  ถ๎าเป็นสินค๎าที่ขายตามฤดูกาลหรือสินค๎าตามสมัยนิยม  ก็จะมีการบวกเปอร์เซ็นต์สูง  
เพ่ือลดลงความเสี่ยงภายหลังที่สินค๎าล๎าสมัย   
 

สูตร       ราคา    =     ต๎นทุน  +   ก าไร  
 

ราคาที่เราก าหนดจะไมํแพง เราบวกเพ่ิมเพียง 20-30% เราจะเอาก าไรน๎อยกวําเมื่อ
เปรียบเทียบกับคูํแขํงขันทั่วไปที่บวกก าไรเพิ่ม 30-50% ทั้งนี้เพราะเราต๎องการให๎เกิดการหมุนเวียน 
ของสินค๎าโดยเร็ว จะได๎รับเงินสดท าให๎เกิดสภาพคลํอง ซึ่งเราต๎องน าผลก าไรมาใช๎หมุนเวียนในการซื้อ
สินค๎ามาจ าหนํายตํอไป 

มีสํวนลด (Discount) และสํวนยอมให๎ (Allowance)  แบํงเป็น  
สํวนที่ลดให๎กับลูกค๎า  หรือคนกลางเพ่ือท าการสํงเสริมการตลาด และส าหรับลูกค๎าประจ า หรือลูกค๎า
ที่ซื้อสินค๎าหลายชิ้นเรามีสํวนลดให๎ลูกค๎าอีกด๎วย 
มีสํวนลดให๎ลูกค๎ากรณีท่ีสินค๎าที่ลูกค๎าได๎รับนั้นด๎อยคุณภาพ  
สํวนยอมให๎จากการน าสินค๎าเกํามาแลก (Trade – in Allowance) 
กลยุทธ์ช่องทางการจ าหน่าย (Place) 

กลยุทธ์ด๎านชํองทางการจ าหนําย เราเน๎นขายให๎ผู๎บริโภคโดยตรงผํานสื่อ Social Media และ
เว็บไซต์ เป็นหลัก สํวนงาน Event เราจะจัดในลักษณะ Market Place คือจุดรับซื้อ และ จ าหนําย
กระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง ทั้งนี้เพราะเรามองวําสินค๎าแบรนด์เนมมือสองเกรดคุณภาพในราคาที่
เหมาะสมนั้นหายาก การน าของที่คุณภาพเหมือนหรือใกล๎เคียงของใหมํมาวางขายอาจท าให๎สินค๎า
เสียหายจากการเลือกหรือรื้อค๎นได๎ เราคํอนข๎างพิถีพิถันในการรักษาคุณภาพสินค๎า ลูกค๎าของเรามี
เฉพาะกลุํมและเรามองวําสินค๎าไมํเหมาะที่จะวางขายทั่วไป การจัดจ าหนํายไมํเน๎นคนกลาง เป็นการ
ซ้ือขายระหวํางเรากับลูกค๎าโดยตรง (Zero Level)  
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ส าหรับวิธีการสํงสินค๎ามีทั้งสํงจากเราโดยตรง (กรณีซ้ือสินค๎ามาสต๏อก เกรด 4-5 ดาว) และ
จากผู๎ขายสินค๎าสํงไปให๎ลูกค๎า (สินค๎าท่ีเราไมํได๎ซื้อมาสต๏อก ซึ่งเรามองวําเป็นสินค๎าเกรด 3 ดาว) 

การท าธุรกิจของเราไมํซับซ๎อนด๎วยการน าสินค๎ามือสองมาจ าหนําย เน๎นชํองทางการจัด
จ าหนํายไปสูํผู๎ซื้อโดยตรงโดยพยายามตัดคนกลางให๎มากท่ีสุด 
 
ภาพที่ 5.2 :  ลักษณะชํองทางจ าหนําย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

กิจกรรมการสํงเสริมการตลาดเน๎นในเรื่อง Online Promotion โดยเราได๎เปิดบัญชี 
Facebook, Line, Instagram, Twitter และ Youtube เพ่ือเป็นชํองทางการจ าหนํายและสํงเสริม
การตลาด  
 
 
 

BrandName 
supergirl 

ผู๎ซื้อ 

Line 

Facebook 

IG 

Website 
Brandnamespg.com 

สื่อ 

ผู๎ขาย 

Event 
ซื้อ – ขาย- แลกเปลี่ยน
สินค๎าแบรนด์เนมมือสอง 
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ภาพที่ 5.3 : การจัดท าเพจใน Instagram 
 

 
 
 
กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด มีดังนี้ 

การโฆษณา (advertising) 
กิจกรรมการโฆษณา เน๎นไปที่การใช๎สื่อ Below the line เพราะเป็นการขายสินค๎าออนไลน์ 

ท าให๎เราก าหนดงบโฆษณาไว๎ส าหรับการซื้อโฆษณาในสื่อออนไลน์ตํางๆเป็นหลัก  
การซื้อโฆษณา Google  

เพราะ Google เป็น search engine ที่คนใช๎มากท่ีสุดในโลก ท าให๎ Google ได๎รับความ
นิยมในการค๎นหาข๎อมูลตํางๆ โดยเราจะซื้อโฆษณา Google ที่เรียกวํา Google  Adwords ซึ่งจะให๎
เราซื้อ Package บริหารค าศัพท์ที่เราต๎องการให๎เว็บไซต์ของเราปรากฏในอันดับการค๎นหาของ 
Google ทั้งนี้คําใช๎จํายในการโฆษณานั้น Google จะคิดจาก impression คือจ านวนคนคลิ๊ก Link 
เพ่ือดูเว็บไซต์จากการค๎นหาค าศัพท์นั้นๆ โดย Google Adwords จะคิดราคาคําบริการแบบเหมา 
เชํน จ ากัดปริมาณไมํเกิน 3,000 คลิ๊ก เป็นต๎น โดยกิจกรรมนี้จะท าในชํวงระยะเริ่มกิจการ 3 เดือน
แรก 
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ภาพที่ 5.4 :  พ้ืนที่โฆษณาใน Google 
 

 
 
จ้าง Blogger หรือ  Youtuber  

เพ่ือรีวิวสินค๎าและบริการ ในชํวงแรกของการท าธุรกิจซื้อขายสินค๎าแบรนด์เนม จ าเป็นต๎อง
พ่ึง Blogger หรือ Youtuber ที่มีคนติดตามจ านวนมาก โดยคนเหลํานี้ไมํได๎เป็นดารา แตํมี life style 
ที่ดึงดูดให๎คนมาดู เชํน สอนแตํงหน๎า เคล็ดลับความงาม ท ากับข๎าวตํางๆ เป็นต๎น โดยจะให๎
คําตอบแทนในการรีวิวสินค๎าตํอครั้ง  
การประชาสัมพันธ์ (Public relation) 

กิจกรรมชํวงแรกที่สินค๎าไมํเป็นที่รู๎จัก เราจะสร๎างการรับรู๎ในสินค๎าและบริการไปพร๎อมกับ
การให๎ความรู๎ knowledge ในตัวสินค๎าภายใต๎ร๎าน BrandName SuperGirl ดังนี้ 
การสร๎าง content ที่ให๎ความรู๎เกี่ยวกับการดูกระเป๋าแบรนด์เนมวําแท๎หรือปลอม 
ท าคลิปและโพสบนสื่ออยําง youtube, facebook และ line วิธีนี้จะท าให๎ชํอง channel ของเรา
เป็นที่รู๎จัก และเราจะใช๎โฆษณาแฝงโดยสอดแทรกข๎อมูลการซื้อ-ขายสินค๎าแบรนด์เนมมือสอง
ประกอบไปด๎วยเพ่ือประชาสัมพันธ์สินค๎าและบริการ นอกจากคลิปแล๎วในเนื้อหาของเว็บไซต์ 
brandnamespg.com จะท าเมนูวิธีการดูสินค๎าของแท๎ไว๎อีกด๎วย 
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ภาพที่ 5.5 : การให๎ความรู๎เรื่องการดูกระเป๋าแบรนด์เนม 
 

 
 

น าสินค๎าฝากขายยังร๎านค๎าออนไลน์ ได๎แกํ Lazada และ Shopee เพ่ือให๎สินค๎าและบริการ
เป็นที่รู๎จัก ทั้งนี้การน าสินค๎าแนะน าดังกลําวจะไมํเสียคําใช๎จําย แตํจะต๎องเสียคําคอมมิชชั่นขายให๎กับ
ร๎านค๎าเหลํานั้น ซึ่งเราจะไมํเสียคําใช๎จํายจนกวําสินค๎าจะขายได๎ สินค๎าเราน าไปจ าหนํายในชํองทางนี้
เพียงไมํก่ีชิ้นเพราะวัตถุประสงค์หลักคือเพ่ือสร๎างการรับรู๎ในสินค๎าและบริการ เพราะในเพจที่เรา
ประชาสัมพันธ์ เราจะมีที่อยูํของ facebook, instagram และ Line  

การเข๎าถึงไลฟ์สไตล์ของลูกค๎าเป้าหมาย โดยเป็นผู๎สนับสนุนในด๎านตํางๆที่สามารถท าได๎ เพ่ือ
สร๎างการรับรู๎ในสินค๎าและบริการ เชํน ใน twitter จะคอย update trend หรือแฟชั่นของดารา 
นักแสดง ไทย และ เกาหลีที่มีชื่อเสียง 

ตัวอยําง การเป็นกูรูให๎ความรู๎ด๎านแฟชั่นของดารา นักร๎อง คนไทยและคนเกาหลี โดยติด 
hashtag ที่เก่ียวข๎องใน twitter และ IG  
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ภาพที่ 5.6 : แสดงการแตํงกายของนักร๎องเกาหลี 
 

 
 
การส่งเสริมการขาย (sale promotion) 

เพ่ือกระตุ๎นยอดขาย จะมีกิจกรรมสํงเสริมการขายรูปแบบตํางๆ เชํน  
ซื้อสินค๎าเฉพาะวันนี้สํงฟรีทั่วไทย   
การให๎คูปองสํวนลดให๎ลูกค๎าในโอกาสพิเศษ หรือวันส าคัญๆ โดยก าหนดให๎วันใดวันหนึ่งของเดือนเป็น
วันแจกคูปองสํวนลดฟรี  

ซื้อแล๎วถํายรูป/คลิป รีวิวสินค๎า รับฟรี แวํนขยายพร๎อมกรรไกรตัดเล็บ มูลคํา 150 บาทฟรี  
 
ภาพที่ 5.7 : ตัวอยํางของแถม 
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กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน (Operation Strategy) 
จากความสามารถในการแขํงขันของกิจการในด๎านความหลากหลายของสินค๎า เชํนเดียวกับ

ราคาที่ถูกด๎วยต๎นทุนการให๎บริการที่ถูก ด๎วยเทคนิคการลดคําใช๎จํายในการด าเนินงาน ด๎วยการจ๎าง 
outsource การสต๏อกสินค๎าเทําท่ีจ าเป็น การเลือกสินค๎ามาจ าหนํายหลากหลายแบรนด์ซึ่งมีท้ังซื้อมา-
ขายไป และรับสินค๎าจากผู๎ที่น าสินค๎ามาฝากขาย   

สิ่งที่เราให๎ความส าคัญในการด าเนินงานการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค๎าอยํางมากคือ การ 
สานสัมพันธ์กับลูกค๎า เพ่ือให๎ลูกค๎าเกิดการรับรู๎ และมี ความเข๎าใจในสินค๎าและบริการได๎อยํางถูกต๎อง
ตามท่ีเราคาดหวังเอาไว๎ซึ่งเราได๎ใช๎ชํองทางออนไลน์ผํานสื่อโซเชียมีเดียตํางๆ (Social media) เป็น
หลัก เพราะเป็นชํองทางที่สะดวก รวดเร็ว และสอดคล๎องกับวิถีชีวิตแบบดิจิตอล (Digital life) ของ
ลูกค๎ามากท่ีสุด ซึ่งเนื้อหา (Content) ที่เราจะน าเสนอผํานสื่อออนไลน์ เป็นเนื้อหาเกี่ยวกับการ
ประชาสัมพันธ์สินค๎า หรือการโฆษณาเพ่ือ 

ดึงดูดใจผู๎บริโภคให๎เกิดความต๎องการในตัวสินค๎า มีการปรับปรุงข๎อมูลของเพจตํางๆให๎
ทันสมัยอยูํตลอดเพ่ือสร๎างความนําเชื่อถือให๎สินค๎าและบริการ มีการรีวิวสินค๎า ตํางๆ อ านวยความ
สะดวกให๎ลูกค๎าสามารถเลือกช าระเงินด๎วยระบบตํางๆ และการสํงสินค๎าให๎เลือกหลากหลายไมํวําจะ
เป็นการช าระเงินปลายทางหรือการสํงแบบ Kerry เป็นต๎น 
กลยุทธ์ด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resources Management Strategy) 
 
ภาพที่ 5.8 :  โครงสร๎างองค์กร 
 

 
 

เพ่ือให๎เกิดการประหยัดในขนาด การจ๎างงานจะเป็นลักษณะจ๎างเหมา ภาพที่ 2.2 การแทน
คํากิจกรรมหลักใน หํวงโซํคุณคํา ตํอครั้ง ไมํได๎จ๎างประจ า โดยต าแหนํงงาน  ประกอบไปด๎วย 

 

ผูจ้ดัการ 

พนกังานส่งของ 
ผูดู้แลเวบ็ไซต์
และส่ือออนไลน์ 

พนกังานช่วยขาย
งานแสดงสินคา้ 
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1. เจ๎าของ/ ผู๎จัดการ :   
คุณสมบัติ : การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป ไมํจ ากัดสาขา มีประสบการณ์งานขายไมํต่ ากวํา  

5 ปี มียานพาหนะของตนเอง สามารถเดินทางไปตํางประเทศเพ่ือซื้อสินค๎าได๎ 
หน๎าที่และความรับผิดชอบ : วางแผนและก ากับดูแลด๎านงานขาย ท ายอดขายได๎ตาม

เป้าหมาย วางแผนการขาย และการตลาด 
2. พนักงานสํงของ (จ๎างเป็นครั้งๆ แล๎วแตํงาน)   
หน๎าที่และความรับผิดชอบ : สํงของตามสถานที่ตํางๆ แล๎วแตํตกลง 
3. พนักงานดูแล และปรับปรุงเว็บไซต์ (จ๎างเป็นครั้งๆ แล๎วแตํงาน) 
หน๎าที่และความรับผิดชอบ : ปรับปรุงข๎อมูลสินค๎าให๎เป็นปัจจุบัน และชํวยประชาสัมพันธ์

เว็บไซต์ E commerce  
4. พนักงานชํวยขายงานแสดงสินค๎า 
หน๎าที่และความรับผิดชอบ : ชํวยงานด๎านการขายเวลาจัดงานซื้อ-ขายของแบรนด์เนมที่ทาง

ร๎านจัดรํวมกับพันธมิตรตํางๆ เน๎นการจ๎างพนักงานที่อาศัยอยูํในบริเวณใกล๎เคียง เนื่องจากสะดวกใน
การเดินทางและสามารถท างานลํวงเวลาได๎หากมีปริมาณการสั่งซื้อเพ่ิมข้ึน  
 
5.3  การสร้างความได้เปรียบด้านการแข่งขัน (Competitive Advantages) 

การบอกตํอ Word of Mouth ทาง Brand Name SuperGirl เริ่มการขายสินค๎าให๎ญาติ
และผองเพ่ือนมากํอน จนเป็นที่รู๎จักและมีฐานลูกค๎าเพ่ิมขึ้นจากการบอกตํอ  
การหาพันธมิตรทางธุรกิจ เพราะเป็นธุรกิจซื้อมาขายไปดังนั้นจึงจ าเป็นต๎องผูกมิตรกับพันธมิตร ได๎แกํ 
Supplier ตํางๆ และคูํค๎าธุรกิจ  

เพราะเป็นการขายออนไลน์ ดังนั้นการก าหนดงบประมาณตลาดออนไลน์จึงเป็นสิ่งส าคัญเพ่ือ
ใช๎ในกิจกรรมการโฆษณาประชาสัมพันธ์ การสร๎างความนําเชื่อถือให๎องค์กร แสดงให๎ลูกค๎าเห็นถึง
ความมีตัวตนของเรามีระบบการจัดการสื่อ Social Media เพ่ือให๎สามารถปรับปรุงข๎อมูลตําง ๆได๎
รวดเร็ว ทันเวลา และการท างานไมํซับซ๎อนท าระบบออนไลน์คูํกับออฟไลน์ โดยการเปิดชํองทาง
ออนไลน์ใหมํๆ เพ่ิมคูํกับการขายออฟไลน์ผํานการออกงานซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค๎าได๎ชํวยสํงเสริมให๎
สินค๎าเป็นที่รู๎จัก 
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5.4  แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
5.4.1 เงินลงทุนเริ่มต๎น 
ส าหรับ Brand Name Super Girl ส าหรับโครงการนี้ใช๎เงินลงทุน 500,000 บาท โดยเงิน

ดังกลําวน าไปใช๎ในการจ๎างท าเว็บไซต์ และคําใช๎จํายกํอนด าเนินงาน ตลอดจนเป็นเงินทุนหมุนเวียนใน
ธุรกิจ  แหลํงที่มาของเงินทุนดังกลําว เป็นสํวนของเจ๎าของทั้งหมด ไมํมีการกู๎ยืมแตํอยํางใด 

5.4.2 สมมุติฐานทางการเงิน 
- การซื้อขายเป็นเงินสด 
- การประเมินรายได๎ คาดวําจะสร๎างยอดขายเฉลี่ย 150,000 บาทในปีแรก (15 ใบ 

ตํอเดือน ราคาขายเฉลี่ย 10,000 บาท ) 
- อัตราต๎นทุนขายเฉลี่ย 70% 
- อัตราการเติบโตของยอดขายเฉลี่ย 20% ตํอปี   
- อัตราภาษีเฉลี่ย 20% 

 
ตารางที่ 5.4 :  การพยากรณ์รายได๎ ลํวงหน๎า 5 ปี  
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขายรวม 1,800,000 2,160,000 2,592,000 3,110,400 3,732,480 

 อัตราการเติบโต
Growth rate   

 20% 20% 20% 20% 

 
5.4.3 การประเมินต๎นทุนสินค๎า/บริการ 
ต๎นทุนแบํงออกเป็น ต๎นทุนผันแปร(Variable cost)  และ ต๎นทุนคงท่ี (Fix Cost) ซึ่งเป็น 

คําใช๎จํายประจ าที่เกิดขึ้นในแตํละเดือน 
1)  ต๎นทุนแปรผัน Variable Cost ได๎แกํ 
- คํากระเป๋าที่ซื้อมาสต๏อก  ต๎นทุนเฉลี่ย 70% 
- คําขนสํง 3% จากยอดขาย 
- คําตลาด 5% 
- คําประกัน 1% จากยอดขาย  
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ตารางที่ 5.5 :  ต๎นทุนแปรผัน 
 

ต้นทุนแปรผัน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ต๎นทุนสินค๎า 70% 1,260,000 1,512,000 1,814,400 2,177,280 2,612,736 

คําขนสํง 54,000 43,200 51,840 62,208 74,650 

marketing 90,000 108,000 129,600 155,520 186,624 

 Insurance  18,000 21,600 25,920 31,104 37,325 

รวมต๎นทุนแปรผัน 1,551,156 1,829,329 2,184,571 2,610,691 3,121,860 

 
2)  ต๎นทุนคงที่ Fix Cost ได๎แกํ   
- คําจ๎างพนักงาน Part Time เพ่ือออกงานแสดงสินค๎าตํางๆ 
- คําเชําโฮส และโดเมนเว็บไซต์ 
- คําอินเตอร์เน็ท 
- คําโทรศัพท์ 
- คําน้ า คําไฟฟ้า 
- คําใช๎จําย อ่ืนๆ  
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ตารางที่ 5.6 : ต๎นทุนคงท่ี 
 

กิจกรรม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

คําจ๎างพนักงานออกงาน 
event 

36,000 43,200 51,840 62,208 74,650 

hosting 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 

internet 7,200.00 7,416.00 7,638.48 7,867.63 8,103.66 

คําโทรศัพท์ 6,000 6,180 6,365 6,556 6,753 

คําน้ า คําไฟ 9,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00 

คําใช๎จํายอื่นๆ 3,000 3,090 3,183 3,278 3,377 

รวม 63,300 70,986 80,127 91,010 103,983 

 
ตารางที่ 5.7 :  งบดุล 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์      

สินทรัพย์หมุนเวียน      

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

148,435 356,183 618,025 944,984 1,350,293 

ลูกหนี้การค๎า - - - - - 

รายได๎ค๎างรับ - - - - - 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 5.7 (ตํอ) :  งบดุล 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียนอื่นๆ 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 648,435 856,183 1,118,025 1,444,984 1,850,293 

สินทรัพย์คงที่      

รวมสินทรัพย์คงที่ - - - - - 

รวมสินทรัพย์ทั้งหมด 648,435 856,183 1,118,025 1,444,984 1,850,293 

หนี้สิน - - - - - 

สํวนของเจ๎าของ      

เงินลงทุน 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

ก าไรขาดทุนสะสม - 148,435 356,183 618,025 944,984 

ก าไรขาดทุนสุทธิ 148,435 207,748 261,842 326,959 405,310 

รวมสํวนของเจ๎าของ 648,435 856,183 1,118,025 1,444,984 1,850,293 

รวมหนี้สิน และสํวนของ
เจ๎าของ 

648,435 856,183 1,118,025 1,444,984 1,850,293 
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ตารางที่ 5.8 :  งบก าไรขาดทุน 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 1,800,000 2,160,000 2,592,000 3,110,400 3,732,480 

ลบ ต๎นทุนแปรผัน 1,551,156 1,829,329 2,184,571 2,610,691 3,121,860 

ก าไร/ขาดทุน ขั้นต๎น 248,844 330,671 407,429 499,709 610,620 

ลบ ต๎นทุนคงที่ 63,300 70,986 80,127 91,010 103,983 

ก าไร/ขาดทุน จากการ
ด าเนินการ 

185,544 259,685 327,302 408,698 506,637 

ลบ คําเสื่อมราคา - - - - - 

ก าไรกํอนหักภาษี 185,544 259,685 327,302 408,698 506,637 

ภาษีเงินได๎นิติบุคคล 37,109 51,937 65,460 81,740 101,327 

ก าไร/ขาดทุนสุทธิ 148,435 207,748 261,842 326,959 405,310 

ก าไรขาดทุนสะสม 148,435 356,183 618,025 944,984 1,350,293 
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ตารางที่ 5.9 :  งบกระแสเงินสด 
 

  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินสดจากการขาย 1,800,000 2,160,000 2,592,000 3,110,400 3,732,480 

จํายหนี้เจ๎าหนี้ 1,551,156 1,829,329 2,184,571 2,610,691 3,121,860 

ก าไร/ขาดทุนขั้นต๎น 248,844 330,671 407,429 499,709 610,620 

ลบ ต๎นทุนคงที่ 63,300 70,986 80,127 91,010 103,983 

ก าไร/ขาดทุนจากการ
ด าเนินงาน 

185,544 259,685 327,302 408,698 506,637 

ลบ เงินกู๎ - - - - - 

ก าไรกํอนหักภาษี 185,544 259,685 327,302 408,698 506,637 

ภาษีเงินได๎นิติบุคคล 37,109 51,937 65,460 81,740 101,327 

ก าไร/ขาดทุนสุทธิ 148,435 207,748 261,842 326,959 405,310 

เงินสด      

เงินสดสะสม 148,435 356,183 618,025 944,984 1,350,293 

 
5.4.4 การประเมินจุดคุ๎มทุน 

ราคาขาย (ตํอชิ้น) 10,000  

ตนทุนผันแปร (ตํอชิ้น) 7,000 

ต๎นทุนคงท่ี (ตํอเดือน) รวมคําเสื่อม 
5,275+16,667 =  21,942 
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10,000 (Q) = 21,942+7,000+0 

 3,000(Q) = 21,942 

ยอดขาย ณ จุดคุ๎มทุน (จ านวนชิ้น)ตํอเดือน  
ยอดขาย ณ จุดคุ๎มทุน (จ านวนบาท)ตํอเดือน  

Q = 7.31 หนํวย 
73,100 บาท 

 
หมายเหตุ:  

สูตรจุดคุ๎มทุน (หนํวย) Q = F/ (P-V) 
ต๎นทุนคงท่ีรวม / (ราคาขาย - ต๎นทุนผันแปรตํอหนํวย) 

 
 5.5  แผนปฏิบัติงาน 

5.5.1 สถานที่ตั้งกิจการ 
Brand Name SuperGirl ตั้งอยูํ  สีลม พาร์ควิว SILOM PARKVIEW CONDOMINIUM 

ที่ตั้งโครงการ : ซ .ศาลาแดง 2 ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพฯ 10500  
การเดินทาง : อยูํด๎านหลังห๎างสรรพสินค๎า สีลมคอมเพล็กซ์ ใกล๎สถานีรถไฟฟ้า BTS ศาลาแดง และ
สถานีรถไฟฟ้าใต๎ดิน MRT สีลม 
สถานที่ใกล๎เคียง : ใกล๎สิ่งอ านวยความสะดวก ทั้งแหลํงช็อปปิ้ง, สถานศึกษา, โรงพยาบาล 
 
ภาพที่ 5.9 : แผนที่ตั้งกิจการ 

 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.homenayoo.com/silom-parkview-condominium/
http://www.homenayoo.com/tag/%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%94-%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87/
http://www.homenayoo.com/tag/%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%94-%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%A5%E0%B8%A1/
http://www.homenayoo.com/category/condo/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81/
http://www.homenayoo.com/category/condo/%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%84%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B9%89%E0%B8%B2-bts/
http://www.homenayoo.com/category/condo/%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B9%84%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B9%89%E0%B8%B2-mrt/


63 
 

5.5.2 กลยุทธ์การวางแผนการด าเนินงาน 
เพ่ือเป็นกรอบและแนวทางในการด าเนินงานของกิจการ ให๎การด าเนินงานตํางๆ เป็นไปอยําง

มีประสิทธิภาพ ด๎วยขอบเขตงานที่ชัดเจนชํวยลดความซ้ าซ๎อนในการด าเนินงาน ซึ่งจะสํงผลตํอกิจการ
ในแงํของเวลาและคําใช๎จําย 

กลยุทธ์การด าเนินงานของ Brand Name Super Girl คือท าทุกๆอยํางให๎เป็นเรื่องงําย ให๎
ลูกค๎ารู๎สึกสบายใจ อ านวยความสะดวกให๎ลูกค๎าได๎รับสินค๎าสะดวก รวดเร็วและค๎ุมคํา 

ขั้นตอนการให๎บริการ : ไมํวําลูกค๎าจะสั่งซื้อสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์ งาน Event สั่งผําน
โทรศัพท์ สามารถให๎บริการลูกค๎าตามลักษณะลูกค๎า 2 กลุํมคือ กลุํมลูกค๎าใหมํ (new customer) 
และกลุํมลูกค๎าเดิม (Exiting customer) การให๎บริการประกอบด๎วย 3 ขั้นตอนหลัก คือ  การ
เตรียมการ  การให๎บริการขาย และ บริการหลังการขาย มีขั้นตอนตํางๆดังนี้  
 
ภาพที่ 5.10 : กระบวนการหรือขั้นตอนการบริการ 
 

 
 
 

การเตรียมการ 

• บุคลากร 

• แหลํงปัจจัยการผลิต/
ให๎บริการ Supplier 

• จัด Market place 

• ผู๎ให๎บริการขนสํง 

• วัสดุในการบรรจุภัณฑ์ 

• ระบบฐานข๎อมูล 

• การจัดการเงินทุน
หมุนเวียน 

การให๎บริการ 
• สือ่ออนไลน์ 

บริการหลังการขาย 

• การขนสํงสินค๎า 

• การประกันความพึง
พอใจ 

• การรักษา
ความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค๎า  
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ขั้นตอนการเตรียมการ : เตรียมความพร๎อมด๎านปัจจัยตํางๆ ทั้งบุคลากร Sale personal 
แหลํง Supplier ที่เป็นแหลํงจ าหนํายสินค๎าแบรนด์เนม ผู๎ให๎บริการระบบการขนสํง วัสดุในการบรรจุ
หีบหํอตํางๆ ระบบฐานข๎อมูล การออกงานแสดงสินค๎า เงินทุนหมุนเวียนตํางๆ เป็นต๎น  

บุคลากร : เราเน๎นมาท่ีงานบริการลูกค๎า ท าให๎ลูกค๎าพึงพอใจสูงสุด สร๎างทัศนคติที่ดีในการ
บริการลูกค๎า ดังตํอไปนี้ 

- จดจ าลักษณะและความต๎องการลูกค๎า ลูกค๎าจะประทับใจหากทุกครั้งที่ติดตํอใช๎ 
บริการ การสื่อสารกับลูกค๎าอยํางเป็นกันเองผํานการ สนทนา (Chat) ใน Facebook หรือ Line เป็น
ต๎น โดยใช๎ฐานข๎อมูลลูกค๎าที่ได๎บันทึกไว๎ เพื่อดึงดูดลูกค๎าให๎เกิดการซื้อซ้ า   

-  ซื่อสัตย์ตํอลูกค๎า  เมื่อพบวําสินค๎าตัวไหนมีต าหนิจะคัดแยกออกแล๎วบอกลูกค๎า    
การบอกลูกค๎าแบบนี้ลูกค๎าก็สามารถเลือกได๎วําจะซื้อหรือไมํซื้อ ยังดีกวําลูกค๎ามารู๎ทีหลังแล๎วไมํพอใจ 
 

- แหลํงปัจจัยการผลิต/ให๎บริการ Supplier  จัดหาสินค๎าจากแหลํงSupplier  
ตํางๆ มีทั้งสต๏อกสินค๎าเอง และท าลักษณะฝากขายโดยการฝากขายนั้นเมื่อมีการสั่งสินค๎าลูกค๎าต๎อง
ช าระเงินผํานเรากํอน 

การผูกสัมพันธ์กับพันธมิตรธุรกิจในการออกงานแสดงสินค๎ารํวมกัน เชํน งานซื้อ-ขายสินค๎า
แบรนด์เนม ซึ่งรวมกลุํมระหวํางร๎านของเราที่เน๎นขายกระเป๋า กับผู๎ประกอบการที่ขายรองเท๎า และ
เครื่องประดับ จัดหาสถานที่และชํวยกันประชาสัมพันธ์ จัด Market place เพ่ือให๎ผู๎ขายน าสินค๎ามา
ฝากขายกับเราได๎ และเรารับสินค๎าหลากหลายแบรนด์ โดยสินค๎าแบํงเป็นเกรด 4-5 ดาว ส าหรับบาง
แบรนด์ที่ขายด ี(เราซื้อสต๏อกเอง) และระดับ 3 ดาว และสินค๎าราคาหลักแสน หรือสินค๎าแบรนด์อื่นๆ
นอกเหนือจากแบรนด์ซึ่งเป็นที่นิยม (รับสินค๎าจากคนขาย individual ที่น าสินค๎าเรามาฝากขาย) โดย
เราจะขายผํานสื่อออนไลน์ของเรา วิธีการจัดสํงก็ไมํยุํงยากมีทั้งสํงจากเราโดยตรง (กรณีซ้ือสินค๎ามาส
ต๏อก เกรด 4-5 ดาว) และจากผู๎ขายสินค๎าสํงไปให๎ลูกค๎า (สินค๎าท่ีเราไมํได๎ซื้อมาสต๏อก ซึ่งเรามองวํา
เป็นสินค๎าเกรด 3 ดาว)  

ผู๎ให๎บริการขนสํง :  ในที่นี้หมายถึงการจ๎างมอเตอร์ไซต์รับจ๎างเพ่ือสํงสินค๎าในระยะใกล๎ และ
การสํงสินค๎ากับบริษัทขนสํงตํางๆเมื่อมีการขนสํงระยะไกล เราจะคัดเลือกผู๎ให๎บริการขนสํงตํางๆเพ่ือ
สามารถจัดสํงสินค๎าได๎รวดเร็วและถึงที่หมายในสภาพที่ดี 

ระบบฐานข๎อมูล :  จัดท าระบบ Data Base ฐานข๎อมูลลูกค๎า น าเสนอสินค๎าและบริการให๎
ลูกค๎าเพ่ือให๎เกิดการซื้อซ้ าและการบอกตํอ การบันทึกข๎อมูลฐานลูกค๎าเพ่ือใช๎ในกิจกรรมการสํงเสริม
การขายในครั้งตํอไป และพร๎อมรับค าติชมจากลูกค๎าเพ่ือน าไปปรับปรุงและพัฒนาอยูํตลอด 

การจัดการเงินทุนหมุนเวียน :  ลูกค๎าสามารถช าระคําบริการได๎หลายทาง เชํน โอนบัญชี
ธนาคาร Cash on delivery (COD) จํายเมื่อได๎รับสินค๎าแล๎ว เมื่อสํงพัสดุเก็บเงินปลายทาง หรือเรา
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ให๎ Messenger ขี่มอเตอร์ไซต์สํงสินค๎าให๎ถึงที่หมายและเก็บเงินกับลูกค๎าเม่ือได๎รับสินค๎า นอกจาก
บริการสํงพัสดุของไปรษณีย์ไทยแล๎ว ยังมีบริการ Kerry อีกด๎วย กรณีท่ีลูกค๎าซื้อสินค๎าออนไลน์
สามารถช าระด๎วยบัตรเครดิต ซึ่งเราได๎อ านวยความสะดวกให๎ตัดบัตรเครดิตจากเว็บไซต์ E-
commerce อยํางไรก็ตามการให๎เครดติการช าระเงินแกํลูกค๎าอาจสํงผลกระทบตํอสภาพคลํองทาง
การเงิน เราจึงต๎องเตรียมเงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินธุรกิจ โดยแหลํงเงินหมุนเวียนมาจากเงิน
สะสมของบริษัทเป็นหลัก 

ขั้นตอนการให๎บริการ : การบริการสื่อออนไลน์ มีกิจกรรมและข้ันตอนดังนี้ 
เปิดบัญชีสื่อโซเชี่ยลมีเดีย ได๎แกํ Facebook, Instagram, Line, Twitter โดยจัดท าเพจแนะน าสินค๎า 
เมื่อลูกค๎าสั่งซื้อ ลูกค๎าอาจเข๎ามาเว็บไซต์ท่ีมี shopping cart เพ่ือซื้อสินค๎าโดยตรง หรือลูกค๎าอาจมา
จากเพจของสื่อโซเชี่ยลมีเดียดังกลําว โดยเราได๎ท า Link เชื่อมตํอมายังหน๎าเว็บไซต์ 
ภายหลังจากลูกค๎าช าระเงินแล๎ว ลูกค๎าสามารถติดตํอเราเพ่ือแจ๎งยืนยันการช าระเงิน หลังจากนั้นจึง
ด าเนินการสํงสินค๎าให๎ถึงผู๎รับ 
 
ภาพที่ 5.11 :  ขั้นตอนการซื้อสินค๎าออนไลน์ 
 

 
 

บริการหลังการขาย :  เมื่อได๎รับการสั่งซื้อจากลูกค๎า ลูกค๎าจะต๎องโอนเงินและแจ๎งหลักฐาน
การโอน จากนั้นจึงจะมีการจัดสํงสินค๎าด๎วยวิธีตํางๆที่ก าหนดคือ วิธีจัดสํงโดย messenger การจัดสํง
ด๎วยระบบไปรษณีย์ ซึ่งจะมีการแจกเลขที่พัสดุ (Tracking number) แกํลูกค๎าเพ่ืองํายแกํการติดตาม 

สถานะการจัดสํง :  จัดตารางการขนสํงให๎เหมาะสม โดยพยายามจัดสํงให๎ลูกค๎าท่ีมีเส๎นทาง
เดียวกัน ในวันและเวลาเดียวกัน ลูกค๎าในกรุงเทพฯมีบริการจัดสํงสินค๎าด๎วยมอเตอร์ไซต์โดยคิด
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คําใช๎จํายตามระยะทาง ลูกค๎าตํางจังหวัดเลือกวิธีการขนสํงผํานระบบขนสํงไปรษณีย์ และ Kerry   
เรามีการติดตํอสื่อสารกับลูกค๎าเพ่ือให๎ข๎อมูลตามที่ลูกค๎าต๎องการ  

สินค๎าท่ีเราซื้อมาสต๏อกเก็บไว๎เมื่อลูกค๎าสั่งซื้อแล๎วเราสามารถจัดสํงให๎ทันที สํวนสินค๎าขาย
ฝากหากมีคนสนใจซื้อเราจะให๎ผู๎ฝากขายสํงไปให๎ผู๎ซื้อโดยตรง โดยเราได๎ท าการตรวจสอบคูํค๎าที่เป็นผู๎
ฝากขาย ขอที่อยูํติดตํอ ขอรูปสินค๎าอยํางละเอียด เป็นต๎น โดยเราได๎แจ๎งเรื่องมาตรฐานการหีบหํอ
สินค๎าเพ่ือให๎การขนสํงถึงมือผู๎รับอยํางปลอดภัย 

เรามีการติดตํอสื่อสารกับลูกค๎าเพ่ือให๎ข๎อมูลตามที่ลูกค๎าต๎องการ เมื่อได๎รับการสั่งซื้อจาก
ลูกค๎า ลูกค๎าจะต๎องโอนเงินและแจ๎งหลักฐานการโอน  
บันทึกฐานข๎อมูลลูกค๎าท่ัวไปและลูกค๎ากลุํมวีไอพี เมื่อมีสินค๎าเข๎ามาใหมํ แนํนอนวํานักสะสมหรือกลุํม
ลูกค๎าวีไอพี คือเป้าหมายที่ส าคัญ 

การน าฐานข๎อมูลลูกค๎ามาใช๎ในการติดตํอลูกค๎าเพ่ือแจ๎งขําวสารตํางๆ และมีการประเมิน
ความพึงพอใจของลูกค๎าเป็นระยะ 
 
ตารางที่ 5.10 : กิจกรรมกํอนด าเนินงาน 
 

กิจกรรม เดือน 1 

สัปดาห์ 
1 

สัปดาห์ 
2 

สัปดาห์ 
3 

สัปดาห์ 
4 

เขียนแผนธุรกิจ X X X X 

ประกาศหาพนักงาน Part time X X X X 

เตรียมด าเนินกิจกรรมสํงเสริมการขายตํางๆ     

ติดตํอ Partner ธุรกิจเพ่ือวางแผนกิจกรรมงาน Event X  X  

ซ้ือสินค๎าสต๏อก X    

จัดท าเว็บไซต์ X X X X 

เปิดบัญชีสื่อออนไลน์ตํางๆ  X X X 
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แบบสอบถามแผนธุรกิจการซื้อสินค้ามือสอง 
 

ค าชี้แจง แบบสอบถามนี้จัดท าเพ่ือรวบรวมข้อมูล พฤติกรรมการซื้อและความต้องการเลือก
ซื้อสินค้า แบรนด์เนมมือสอง จึงขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ตามความ
จรงิ โดยทางผู้จัดท าแบบสอบถามจะไม่ท าการระบุชื่อผู้ตอบและข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบ ใช้เพียงเพ่ือ
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิตติในภาพรวมเท่านั้น 
 
ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย (√) และเขียนตอบในช่องว่างหน้าข้อความท่ีเป็นจริงเกี่ยวกับตัวท่าน 
 
1. เพศ   

 1. ชาย 

 2. หญิง 
2. สถานภาพสมรส   

1. โสด  

 2. สมรส 

 3. หย่าร้าง/ แยกกันอยู่ 
3. อายุ   

 1. น้อยกว่า20ปี 

 2. 21-30 ปี   

 3. 31-40 ปี   

 4. 40-50 ปี 

 5. 50-60 ปี  

 6. 60ปีข้ึนไป 
4. ระดับการศึกษา  

 1. ต่ ากว่าปริญญาตรี   

2. ปริญญาตรี    

3. สูงกว่าปริญญาตรี 
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5. อาชีพ  

 1. นักเรียน/นักศึกษา    

2. รับราชการ / รัฐวิสาหกจิ   

3. ธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย  

4. พนักงานบริษัท    

5. แม่บ้าน/พ่อบ้าน   

6. อ่ืนๆ 
6. รายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน 

1. ต่ ากว่า 30,000 บาท 

2. 30,000-70,000 บาท 

3. 70,000–100,000 บาท 

4. 100,000-150,000 บาท 

5. 150,000 บาทขึ้นไป 
 
ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกกรมการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง 
 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย (√) และเขียนตอบในช่องว่างหน้าข้อความท่ีเป็นจริงเกี่ยวกับตัวท่าน l
สามารถตอบได้มากกว่า1 ข้อ 
 
1. ท่านซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองประเภทใด 

 1. กระเป๋า 

 2. รองเท้า 

 3. เสื้อผ้า 

 4. เครื่องประดับ 

 5. อ่ืนๆ: ............. 
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2. ท่านเลือกซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองจากช่องทางใ 

 1. Facebook 

 2. Instagram 

 3. Twitter 

 4. Line @ 

 5. ร้านค้า 

 6. อ่ืนๆ: ............. 
 
3. ท่านซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองเพราะสาเหตุหลักใด 

 1. ความชอบส่วนตัว 

 2. กระแสสังคม 

 3. ซื้อเพราะราคาถูก 

 4. ซื้อให้คนอ่ืน 

 5. อ่ืนๆ: ............. 
 
4. ท่านมีความถ่ีในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองบ่อยเพียงใด 

  1. มากกว่า 1 ครั้งต่อเดือน 

 2. เดือนละ 1 ครั้ง 

  3. 3 เดือนครั้ง 

 4. 6 เดือนครั้ง 

 5. มากกว่า 6 เดือนต่อครั้ง 
 
 
5. ใครที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสองของท่าน  

 1. ตัดสินใจด้วยตัวเอง 

 2. สมาชิกในครอบครัว 

 3. เพ่ือน / คนรัก 

 4. ดารา / บุคคลมีชื่อเสียง 

 5. พนักงานขาย / เจ้าของร้านค้า 
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6. ในการซื้อสินค้าแบรนด์เนมมือสอง ท่านเลือกใช้วิธีการช าระเงินโดยวิธีการใด 

 1. เงินสด 

 2. บัตรเครดิต 

 3. ผ่อนช าระ 
 
ตอนที่ 3 : ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย (√) และเขียนตอบในช่องว่างหน้าข้อความท่ีเป็นจริงเกี่ยวกับตัวท่าน 
สามารถตอบได้มากกว่า 1  ข้อ 
 

คะแนนเท่ากับ ความหมาย 
5 พึงพอใจมากที่สุด 
4 พึงพอใจมาก 
3 พึงพอใจานกลาง 
2 พึงพอใจน้อย 
1 พึงพอใจน้อยที่สุด 
 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ระดับความพึงพอใจ 
 5 4 3 2 1 

1. มีอิทธิพลจากกระแสนิยม      
2. มีรูปแบบ / ลวดลาย ที่สวยงาม      
3. มียี่ห้อ / แบรนด์      
4. มีรูปแบบการใช้งานที่เหมาะสม      
5. บุคลิกและความม่ันใจ      

 
2. ด้านราคา   ระดับความพึงพอใจ 
 5 4 3 2 1 

1. มีราคาท่ีสามารถต่อรองได้      
2. มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า      
3. มีบริการผ่อนช าระในการซื้อได้      
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4. มีป้ายแสดงราคาซื้อ – ขาย ที่ชัดเจน      
5. มีราคาหลากหลายให้เลือกซื้อ      

 
3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ระดับความพึงพอใจ 
 5 4 3 2 1 

1. มีร้านตั้งอยู่ในย่านชุมชน ไป-มา สะดวก      
2. มีหลากหลายสาขาให้เลือก      
3. มีการตกแต่งภายในร้านสวยงามสะดุดตา      
4. มีบริการร้านค้า Online ผ่านระบบ Internet Facebook อ่ืนๆ  

    
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ระดับความพึงพอใจ 
 5 4 3 2 1 

1. มีส่วนลดเมื่อซื้อในปริมาณมาก      
2. มีการลดค่าจัดส่งในบางโอกาส เช่น วันขึ้นปีใหม่ วันวาเลนไทน์  

 3. มีการชิงโชคหรือแจกรางวัล      
4. มีการต้อนรับและบริการด้วยอัธยาศัยไมตรีที่ดี    

 5. มีการท าบัตรสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษจากทางร้าน   
  

ส่วนที่ 4 : ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
  ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม…………………………………………………………… 
 
  

………………………………………………………………………………… 
 
 
 
 
 
 



74 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล  นางสาว วินิตรัตน์  อินต๊ะวิยะ 
 
E-mail   Yours.brandnameshop@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
วิทยาลัยนวัตกรรมสื่อสารสังคม สาขาการจัดการธุรกิจไซเบอร์     
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร 
 
มัธยมศึกษา โรงเรียนเทิงวิทยาคม อ.เทิง จ.เชียงราย 

 
ประสบการณ์ท างาน Atikta Thailand - Online Marketing and Marketing Executive 
   Aldeez media company – Senior Marketing 

 
PTC Gas - Online Marketing and Marketing Executive 
InterVision Business Groups - Online Marketing and Marketing  
Executive 
 
Brandname Supergirl Shop - Business Owners 
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