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บทคัดย่อ 
 
 ปัจจุบันการดําเนินชีวิตที่เรํงรีบของมนุษย๑สํงผลให๎มีเวลาคํอนข๎างจํากัดในการประกอบ
อาหารเพื่อบริโภค และด๎วยข๎อจํากัดเรื่องระยะเวลาในการเดินทางไปซื้ออาหาร ที่คํอนข๎างยุํงยาก 
หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market)  จึงเล็งเห็นวํา นี่เป็นโอกาสครั้งสําคัญในการประกอบธุรกิจ  คือ การ
นําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีน ผําน เว็บไซต๑ (Website) ภายใต๎ชื่อ หยวน มาร๑เก็ต 
(Yuan Market) 
 วัตถุประสงค๑ในการจัดทําแผนธุรกิจ (Business Plan) เพ่ือศึกษาความเป็นไปได๎ในการ
ดําเนินธุรกิจ โดยเป็นเครื่องมือในการกําหนดขั้นตอนและการวางแผนการดําเนินธุรกิจอยํางมีระบบ
และมีประสิทธิภาพ เป็นการเตรียมความพร๎อม เพ่ือให๎บรรลุวัตถุประสงค๑ตามที่กําหนดหรือท่ีคาดหวัง
ในอนาคต ซึ่งปัจจุบันธุรกิจมีคูํแขํงคํอนข๎างน๎อย ประกอบกับผู๎จัดทําแผนธุรกิจมีความชํานาญเรื่อง
ภาษา จึงมีความได๎เปรียบที่เหนือกวําคูํแขํงขัน  ในเรื่องการสั่งสินค๎าจากแหลํงผลิตที่มีราคาถูกกวํา
คูํแขํงรายอ่ืน ๆ ซึ่ง หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) ได๎ทําการเลือกการจดทะเบียนในรูปแบบบริษัท
จํากัด  
 การดําเนินธุรกิจนําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีน หยวน มาร๑เก็ต (Yuan 
Market) ในอนาคต Yuan Market มีการพัฒนาระบบ SKU (Stock Keeping Unit) เพ่ือจัดการ
ระบบคลังสินค๎าให๎ถูกต๎องแมํนยําตามความต๎องการของผู๎บริโภคมากยิ่งข้ึน โดยรายได๎พึงประเมินในปี
แรกคือ 1,470,000 บาท มีอัตรากําไรสุทธิอยูํที่ 60,000 บาท ในปีแรกคิดเป็น 3.12% ตํอปี 
 
ค าส าคัญ: ธุรกิจน าเข้า, ผลิตภัณฑ์อาหารส าเร็จรูปจากประเทศจีน, หยวน มาร์เก็ต, แผนธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 
 The change in lifestyle of urban people that they tend to live life in the fast 
lane leads to a decreasing number of people who does home-cooking, the business 
plan for Yuan Market was reported to determine the business feasibility, business 
strategy, business competitiveness including financial and investment plan for new-
entry business. 
 Yuan Market is the online marketplace for imported Chinese food focusing 
on ready-to-eat food with the innovation for in-house stock managing system as a 
B2C (Business-to-customer) business called, SKU (Stock Keeping Unit). At the current 
time, the market for imported Chinese food position imported food considering a 
new growth market. The competitive advantage is, in the market has relatively few 
competitions as well as great skills in both languages Chinese and Thai and 
knowledge in local business regards to getting the best offer in terms of product's 
price. 
 As a newly established business with a limited fund, Yuan Market has 
estimated the first year's assessment of income at 1,470,000 Baht with a net profit of 
60,000 Baht equal to 3.12% of income.  
 
Keywords: Import Business, Food Products from China, Yuan Market, Business Plan 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 ปฏิเสธไมํได๎เลยวําอาหาร คือ สิ่งจําเป็นในการดํารงชีวิตเป็น ปัจจัยสี่ เป็นสิ่งจําเป็นพื้นฐาน
สําหรับการดํารงชีวิตเพ่ือความอยูํรอด สมัยอดีตเมื่อมนุษย๑ต๎องการอาหารในแตํละมื้อมีความ
จําเป็นต๎องออกหาอาหารหรือลําสัตว๑เพ่ือนํามาบริโภค ตํอมามนุษย๑เรียนรู๎จากธรรมชาติรอบตัวและ
พัฒนาให๎สามารถอยูํรอดมาได๎จนถึงขั้นคิดค๎นสิ่งประดิษฐ๑ใหมํ ๆ สํงผลให๎มีการเปลี่ยนจากสังคม
เกษตรกรรมไปเป็นสังคมอุตสาหกรรมและมีการค๎าขายแลกเปลี่ยนกัน จนเกิดความเจริญของ
เทคโนโลยีการแปรรูป เชํน อาหารกระป๋อง อาหารแชํแข็ง อาหารที่ต๎องใช๎ไมโครเวฟ อาหารฉายรังสี 
มักมีความเจริญทางวัตถุมาก ขณะที่ชุมชนที่บริโภคอาหารที่ไมํผํานการแปรรูปหรือแปรรูปน๎อย อาศัย
ธรรมชาติหรือใช๎เทคโนโลยีแบบงําย ๆ เชํน การตากแห๎งด๎วยแสงแดด การรมควัน การหมักดอง 
สังคมนั้นมักยังไมํเจริญทางวัตถุ ตัวอยํางเชํน แมํบ๎านในทวีปยุโรปอาจใช๎เวลาเป็นนาทีหรือวินาทีใน
การอํุนอาหารสําเร็จรูป ขณะที่แมํบ๎านในบางประเทศอาจใช๎เวลาหลายชั่วโมงในการแสวงหาอาหาร
และประกอบอาหารเพ่ือบริโภค เป็นต๎น ความก๎าวหน๎าของอุตสาหกรรมแปรรูปอาหารทําให๎มี
ผลิตภัณฑ๑อาหารให๎เลือกเป็นจํานวนมากในท๎องตลาด มีสํวนสําคัญอยํางยิ่งตํอการเปลี่ยนพฤติกรรม
การบริโภคของบุคคล พฤติกรรมการบริโภคอาหารในปัจจุบันเปลี่ยนจากการบริโภคอาหารที่มีการ
แปรรูปน๎อย ไปเป็นอาหารที่ผํานกระบวนการแปรรูปมากข้ึน หลักของการแปรรูปอาหารจะต๎องรักษา
คุณคําทางโภชนาการและให๎มีความปลอดภัยและสะดวกในการบริโภค โดยอาหารแปรรูปในปัจจุบัน
นั้นสามารถหาซื้อได๎ตามร๎านค๎าและห๎างสรรพสินค๎าตําง ๆ แตํด๎วยการดําเนินชีวิตที่เรํงรีบในปัจจุบัน
ของมนษุย๑สํงผลให๎มีเวลาที่จํากัดในการทําอาหาร ประกอบกับระยะเวลาในการเดินทางเพ่ือไปซื้อ
อาหารมาเพ่ือบริโภค จึงเล็งเห็นวํานี้เป็นโอกาสสําคัญในการประกอบธุรกิจ คือ การนําเข๎าผลิตภัณฑ๑
อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีน ผําน เว็บไซต๑ (Website) ภายใต๎ชื่อ หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) 
 
1.1 แนะน าแผนธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ 
 การศึกษาค๎นคว๎าธุรกิจฉบับนี้เกิดข้ึนจากความต๎องการสํงมอบ ผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูป
จากประเทศจีน ปัจจุบันมนุษย๑ตํางต๎องดํารงชีวิตอยํางเรํงรีบไมํมีเวลาในการประกอบอาหารเพื่อ
รับประทาน จึงมองเห็นโอกาสในการดําเนินธุรกิจนําเข๎าอาหารจีน ประกอบกับปัจจุบันมีชํองทางการ
จดัจําหนํายที่หลากหลายและนําสนใจ รวมถึงผู๎จัดทําแผนธุรกิจเป็นชาวจีน จึงสํงผลให๎งํายตํอการ
ดําเนินธุรกิจในครั้งนี้ 
 ธุรกิจการนําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีน จึงเกิดข้ึนโดยมีวัตถุประสงค๑เพ่ือ
ตอบสนองความต๎องการผู๎บริโภคในยุคปัจจุบัน โดยมี โลโก๎ ดังภาพที่ 1.1 
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ภาพที่ 1.1: โลโก๎ของ หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) 
 
 

 
 
  
 ประเภทสินค๎า/บริการ 
 ธุรกิจนําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีน นําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจาก
ประเทศจีน ผําน แพลตฟอร๑ม (Platfrom) ออนไลน๑ อาทิเชํน บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป อาหารแห๎ง และ 
ขนมทานเลํน เป็นต๎น 
 
ภาพที่ 1.2: แสดงตัวอยํางสินค๎าบางสํวนภายใต๎ แพลตฟอร๑ม (Platfrom) ออนไลน๑ หยวน มาร๑เก็ต 

(Yuan Market) 
 

    
 
1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
 การดําเนินธุรกิจมาจากประสบการณ๑ที่อาศัยและได๎ศึกษาเลําเรียนในประเทศไทยมา
มากกวํา 5 ปี จึงทําให๎สามารถสื่อสารภาษาไทยได๎คํอนข๎างดี เป็นโอกาสในการประกอบธุรกิจ
เพราะวําสามารถสื่อสารได๎ทั้งภาษาไทยและภาษาจีนสํงผลให๎สามารถเจรจาตํอรองกับเจ๎าของ
ผลิตภัณฑ๑เพ่ือนําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีน ในราคาท่ีถูกกวําคูํแขํงได๎ อีกปัจจัย
หนึ่งคือ มนุษย๑ทุกคนต๎องการอาหารเพื่อความอยูํรอด แตํในประเทศไทยยังไมํมีคํูแขํงมากนัก จึง
มองเห็นโอกาสในการประกอบธุรกิจครั้งนี้ 
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1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 วัตถุประสงค๑ในการจัดทําแผนธุรกิจ (Business Plan) เพ่ือศึกษาความเป็นไปได๎ในการ
ดําเนินธุรกิจโดยเป็นเครื่องมือในการกําหนดขั้นตอน และการวางแผนการดําเนินธุรกิจอยํางมีระบบ
และมีประสิทธิภาพ เป็นการเตรียมความพร๎อมเพ่ือให๎บรรลุวัตถุประสงค๑ตามที่กําหนดหรือที่คาดหวัง
ในอนาคต 
 
1.4 รูปแบบของธุรกิจ 
 การประกอบธุรกิจนั้นมีการแบํงออกเป็นหลายประเภทด๎วยกันหลัก ๆ นั้นแบํงออกเป็นสอง
ประเภท คือ การประกอบธุรกิจแบบ B2B (Business to Business) และ B2C (Business to 
Consumer) หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) ได๎ทําการแบํงประเภทของการทําธุรกิจ ดังนี้ 
 1.4.1 B2C (Business to Consumer)  
 คือ ธุรกิจที่มุํงเน๎นการบริการกับลูกค๎าหรือผู๎บริโภค โดยธุรกิจของ หยวน มาร๑เก็ต (Yuan 
Market) ได๎อธิบายรูปแบบของการประกอบธุรกิจ ดังภาพที่ 1.3 
 
ภาพที่ 1.3: แสดงรูปแบบ หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) 
 

 
 
 หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) ดําเนินธุรกิจธุรกิจนําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจาก
ประเทศจีน เป็นการคัดเลือกผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีนเพื่อนําเข๎ามาจําหนํายใน
ประเทศไทย สินค๎าจะถูกนําสํงไปเก็บไว๎ ณ โกดังสินค๎าของทางบริษัท บริษัทจะทําการดําเนินการ
จัดสํงสินค๎า โดยรถขนสํงสินค๎าไปยังชํองทางการจัดจําหนํายตําง ๆ โดยชํองทางการจัดจําหนําย 
ออนไลน๑ (Online Channel) ผํานแพลตฟอร๑ม (Platfrom Online) ออนไลน๑ หยวน มาร๑เก็ต (Yuan 
Market) การที่จะสามารถมองเห็นภาพรวมของรูปแบบธุรกิจได๎ชัดเจนยิ่งขึ้นนั้น จําเป็นต๎องมีการ
จัดทําเครื่องมือที่ชํวยวางแผนธุรกิจที่เรียกวํา Business Model Canvas ดังภาพที่ 1.4 
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 1.4.2 Business Model Canvas 
 
ภาพที่ 1.4: Business Model Canvas 
 

 
 

ที่มา: Monaco, F. (2019). What is a Business Model Canvas?. Retrieved https://merlin-
ict.eu/what-is-a-business-model-canvas/. 

 
ตารางที่ 1.1: Business Model Canvas แผนธุรกิจนําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีน 
 

(ตารางมีตํอ) 
 

6. Key 
Partners 
(พาร๑ทเนอร๑
หลักของเรา) 
- บริษัท 
Logistic 
- เจ๎าของ
ผลิตภัณฑ๑ 

5. Key Activities 
(สิ่งที่ต๎องทําเพ่ือ
ขับเคลื่อนธุรกิจ) 
- คัดสรรสินค๎า 
- นําเข๎าสินค๎า 
- จัดหาแพลตฟอร๑ม
ออนไลน๑ (Platfrom) 
- การจัดเก็บสินค๎า 

1. Value 
propositions 
(คุณคําของธุรกิจ
เรา) 
- คุณภาพ 
- การจัดสํง 
- ราคา 
 
 

3. Customer 
Relationships 
(การสร๎างสาย
สัมพันธ๑กับลูกค๎า) 
- ความสัมพันธ๑
แบบ online 
- ระบบสะสมแต๎ม 
- กิจกรรมสํงเสริม
การขาย 

2. Customer 
Segments 
(ลูกค๎าของเรา
เป็นแบบไหน) 
- กลุํมวัยรุํน
และวัยทํางาน 
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ตารางที่ (ตํอ) 1.1: Business Model Canvas แผนธุรกิจนําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจาก
ประเทศจีน 

 

 
  1.4.2.1 คุณคําของธุรกิจเรา (Value Propositions) 
   1) คุณภาพ: รสชาติของอาหารถูกปากคนไทย เป็นผลิตภัณฑ๑ท่ีมีคุณภาพได๎รับการ
รับรองมีความค๎ุมคําค๎ุมราคา เนื่องจากวํานําเข๎าสินค๎าจากโรงงานที่ได๎รับรองมาตรฐาน 
   2) การจัดสํง: การบริการจัดสํงสินค๎าที่รวดเร็ว รักษาคุณภาพของอาหารให๎สมบูรณ๑ 
   3) ราคา: สินค๎ามีราคาที่ยํอมเยาเนื่องจากวํากลุํมเป้าหมายนั้นเป็นกลุํมวัยรุํน 
  1.4.2.2 กลุํมลูกค๎า (Customer Segments) 
   กลุํมวัยรุํนและวัยทํางาน: กลุํมลูกค๎าเป้าหมาย คือ กลุํมวัยรุํนและวัยทํางานอายุ
ระหวําง 20–35 ปี 
  1.4.2.3 การสร๎างสายสัมพันธ๑กับลูกค๎า (Customer Relationships) 
   1) ความสัมพันธ๑แบบ Online 
   ความสร๎างสัมพันธ๑แบบ Online ด๎วยระบบข๎อความอัตโนมัติ ในการทักท๎าย
ผู๎บริโภคหรือการเสนอ Promotion ผํานทางชํอง ออนไลน๑ (Online Channel) ตําง ๆ 
 

 7. Key Resources 
(ทรัพยากรที่จําเป็น
ของบริษัท) 
- เงินทุน 
- บุคลากร 

 4. Channels  
(ชํองทางการ
เข๎าถึง) 
- ชํองทางออนไลน๑ 
(Online 
Channel) 
 

 

8. Cost Structure (โครงสร๎างต๎นทุน) 
- คําสินค๎า 
- คําทําการตลาด 
- คําเชําคลังสินค๎า 
- คําฝึกอบรมพนักงาน 

9. Revenue Streams (รายได๎ของธุรกิจ) 
- การจําหนํายสินค๎า 
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   2) มีระบบสะสมแต๎ม 
   มีระบบสะสมแต๎มสะสมคะแนน เพ่ือเป็นสํวนลดทําให๎มีจูงใจให๎ผู๎บริโภคกลับมาซื้อ
ซํ้า 
   3) กิจกรรมสํงเสริมการขาย 
   มีการจัดกิจกรรมตําง ๆ ในชํวงเวลาหรือเทศกาล ตําง ๆ สํงของขวัญหรือของ
สมนาคุณให๎แกํผู๎บริโภคท่ีมีความสัมพันธ๑อันดี 
  1.4.2.4 ชํองทางการจัดจําหนําย (Channels) 
  ชํองทาง ออนไลน๑ (Online Channel) ชํองทางการจําหนําย ออนไลน๑ (Online 
Channels) ผํานแพลตฟอร๑มออนไลน๑ (Platfrom) ซึ่งเป็น เว็บไซต๑ (Website) ภายใต๎ชื่อ หยวน  
มาร๑เก็ต (Yuan Market) 
  1.4.2.5 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
   1) คัดสรรสินค๎า: คัดเลือกสินค๎าหรือผลิตภัณฑ๑เพ่ือนําเข๎ามาจัดจําหนําย โดยเน๎น
รสชาติที่เหมาะสมกับความต๎องการแกํผู๎บริโภค 
   2) นําเข๎าสินค๎า: นําเข๎าสินค๎าจากประเทศจีน นําเข๎าโดยบริษัทขนสํงสินค๎า 
  1.4.2.6 จัดหาแพลตฟอร๑มออนไลน๑ (Platfrom): จัดหาบริษัทรับทํา เว็บไซต๑ 
(Website) เพ่ือจําหนํายสินค๎า ภายใต๎ชื่อ หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) 
   การจัดเก็บสินค๎า: จัดเก็บสินค๎า ณ โกดังสินค๎า หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) 
โดยทําจัดในสถานที่และอุณหภูมิที่เหมาะสม 
  1.4.2.7 พันธมิตรหลัก (Key Partners) 
   1) บริษัท Logistic 
   หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) มีการวําจ๎างบริษัทผู๎ให๎บริการขนสํง (Logistic) 
เพ่ือขนสํงสินค๎าให๎แกํ มีการคัดเลือกบริษัทที่มีความชํานาญงานและมีความเป็นมืออาชีพ  
   2) เจ๎าของผลิตภัณฑ๑ 
   มีการนําสินค๎าจากเจ๎าของผลิตภัณฑ๑ตําง ๆ เพ่ือนํามาจําหนํายในประเทศไทย 
  1.4.2.8 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
   1) เงินทุน 
   เงินที่ใช๎ในการลงทุนเริ่มแรก อาทิเชํน เงินที่ใช๎ในการสั่งซื้อสินค๎ามาเพ่ือจําหนําย 
เงินในการเชําคลังสินค๎า คําขนสํงสินคํา  
   2) บุคลากร 
   บุคลากรที่มีคุณภาพต๎องมีคุณสมบัติที่เหมาะสมในการปฏิบัติหน๎าที่ที่ได๎รับ
มอบหมาย อาทิเชํน พนักงานขาย พนักงานสํงสินค๎า 
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  1.4.2.9 โครงสร๎างต๎นทุน (Cost Structure) 
   1) คําสินค๎า 
   คําสินค๎าที่นําเข๎ามาเพ่ือจัดจําหนําย 
   2) คําทําการตลาด 
   ชํวงแรกของการเปิดตัวสินค๎าออกสู๎ตลาดต๎องมีการทําการตลาดเพื่อสร๎างการรับรู๎
ให๎แกํผู๎บริโภค 
   3) คําเชําคลังสินค๎า 
   เนื่องจาก หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) ไมํมีอาคารสถานที่เป็นของตนเอง 
ชํวงแรกของการเริ่มต๎นธุรกิจอาจทําการเชํา สถานทีในการดําเนินธุรกิจในชํวงแรกไปสักระยะหนึ่ง
กํอน 
   4) คําฝึกอบรมพนักงาน 
   คําฝึกอบรบพนักงานในการจัดสินค๎าเพ่ือการจัดจําหนําย 
  1.4.2.10 แหลํงที่มาของรายได๎ (Revenue Streams)  
   การจําหนํายสินค๎า 

   การจําหนํายสินค๎าผํานทางชํองทางออนไลน๑ (Online Channel) ผํานเว็บไซต๑ 
(Website) ภายใต๎ชื่อ หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) โดยการจําชําระเงินทางชํองทางนี้เป็นการ
ชําระเงินโดยการโอนเงินผํานการทําธุรกรรมทางการเงิน การชําระเงินผํานบัตรเครดิต 
 
 



 

 
 

บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
          การวิเคราะห๑สภาพแวดล๎อมภายนอก (External Environment Analysis) คือ การวิเคราะห๑
สภาพการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล๎อมที่อยูํนอกเหนือการควบคุมขององค๑กร เป็นการ
เปลี่ยนแปลงที่ไมํสามารถควบคุม ซึ่งเป็นต๎นกําเนิดสําคัญของโอกาส (Opportunity) และอุปสรรค 
(Threat) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล๎อมภายนอกมีผลกระทบอยํางมากตํอการดําเนินงานของ
องค๑กร เนื่องจากวําสภาพแวดล๎อมภายนอกมีการเปลี่ยนแปลงอยํางรวดเร็ว ผู๎บริหารควรวางกลยุทธ๑
และเตรียมการรับมือกับสิ่งที่อาจเกิดข้ึนในอนาคตได๎อยํางเหมาะสม 
 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด (สภาพอุตสาหกรรม) 
 การทําธุรกิจมักจะมีปัจจัยหลาย ๆ อยํางที่เข๎ามากระทบทั้งเชิงบวกและเชิงลบกับธุรกิจของ
เรา ที่เราจําเป็นต๎องพิจารณากํอนจะดําเนินแผนธุรกิจใด ๆ มีทั้งปัจจัยภายในองค๑กรเองรวมไปถึง
ปัจจัยภายนอก PESTEL Analysis คือ การวิเคราะห๑ปัจจัยภายนอกที่มีผลกระทบตํอองค๑กรและธุรกิจ
ของเรา ซึ่งสะท๎อนให๎เห็นทั้งอุปสรรคและโอกาสในการทําธุรกิจ ประกอบไปด๎วย 6 ปัจจัย ในด๎าน 
ตําง ๆ ดังนี้ 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
 การวิเคราะห๑ PESTEL Analysis นั้นประกอบไปด๎วยปัจจัยภายนอก (External Factors) 6 
ปัจจัย ประกอบไปด๎วย คือ ปัจจัยด๎านการเมือง (Political) ปัจจัยด๎านการเศรษฐกิจ (Economic), 
ปัจจัยทางด๎านสังคม (Social) ปัจจัยด๎านเทคโนโลยี (Technology),ปัจจัยด๎านสิ่งแวดล๎อม 
(Environment) และปัจจัยด๎านกฎหมาย (Legal) ซึ่งปัจจัยภายนอก (External Factors) หยวน  
มาร๑เก็ต (Yuan Market) ได๎ทําการวิเคราะห๑ปัจจัยภายนอกไว๎ ดังตํอไปนี้ 
 2.2.1 Political (ปัจจัยด๎านการเมือง) 
 “Cross Border e-Commerce” หรือพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑ข๎ามพรมแดน เป็นโมเดลของ
การทําธุรกรรมการค๎าข๎ามประเทศผํานชํองทางออนไลน๑ ซึ่งสํวนมากแพรํหลายในประเทศท่ีผู๎บริโภค
นิยมซื้อสินค๎าจากตํางประเทศ เชํน ในอาเซียนและจีน ทั้งนี้การสั่งซื้อสินค๎าทางออนไลน๑ข๎ามประเทศ
ตามปกติมีข๎อจํากัดเรื่องคําขนสํงที่สูง และระยะเวลาการจัดสํงช๎า แตํโมเดล Cross Border e-
Commerce เป็นการพัฒนาคลังสินค๎าและโลจิสติกส๑ครบวงจรประกอบกัน เพ่ือสต๏อกสินค๎าจาก
ตํางประเทศโดยเฉพาะ โดยภาครัฐในบางประเทศให๎การสนับสนุนตั้งพื้นที่คลังสินค๎า ซึ่งมีข๎อดีตรงที่
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สามารถกระจายสินค๎าในประเทศได๎ทันทีเมื่อมีคําสั่งซื้อและคําขนสํงลดลง เนื่องจากในกรณีท่ีต๎องการ
สินค๎าไวก็ไมํจําเป็นต๎องใช๎บริการขนสํงทางอากาศ ซึ่งมีคําใช๎จํายสูง ในอนาคตหากลูกค๎าทําการสั่ง
สินค๎ามีข๎อดีคือ สํงผลให๎ทางหยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) ไมํจําเป็นต๎องจัดเก็บท่ีคลังสินค๎าเป็นการ
ชํวยลดต๎นทุนอีกทางหนึ่ง 
 2.2.2 Economic (ปัจจัยทางด๎านเศรษฐกิจ) 
 สภาอุตสาหกรรมแหํงประเทศไทย และนายกสมาคมผู๎ผลิตอาหารสําเร็จรูปกลําวถึง
สถานการณ๑ของอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มของไทย ในการเสวนาออนไลน๑ (Webinar) รํวมกับ
อินฟอร๑มาร๑เก็ตส๑ผู๎จัดงานโพรแพ็คเอเชียในหัวข๎อ “ทางออกอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มไทยใน
วิกฤติโควิด-19 ในขณะนี้วําวิกฤติโควิด-19 ทําให๎สินค๎าในกลุํมอาหารและเครื่องดื่มมีการเปลี่ยนแปลง
ไปจากสถานการณ๑ปกติอาหารกึ่งสําเร็จรูป อาหารสําเร็จรูป อาหารทะเลกระป๋อง ผลไม ๎กระป๋อง
รวมถึงซอสปรุงรสกลายเป็นกลุํมที่เติบโตได๎ดีในชํวงกักตัวอยูํกับบ๎าน เพราะทุกคนพยายามเก็บกักตุน
อาหารไว๎เพ่ือการบริโภค เนื่องจากไมํแนํใจนโยบายการล็อกดาวน๑ของรัฐบาล ซ่ึงแตํละประเทศมีความ
แตกตํางกันไป การขายสินค๎าทางตรงสูํผู๎บริโภคนั้น ปัจจุบันนับวํามีความสะดวกด๎วยการขายผําน
ชํองทางออนไลน๑ ทั้งระบบอีคอมเมิร๑ซและ แอปพลิเคชั่น โดยสถานการณ๑โควิด-19 เป็นแรงผลักดัน
ครั้งใหญํที่จะทําให๎คนคุ๎นเคยกับสิ่งเหลํานี้เร็วขึ้น ทําให๎แม๎วําหลังจากนี้สถานการณ๑จะกลับเข๎าสูํภาวะ
ปกติ แตํพฤติกรรมการบริโภคและการซื้อสินค๎าของคนก็จะเปลี่ยนไป ดังนั้นผู๎ประกอบการต๎องตามให๎
ทันเทคโนโลยีและความเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู๎บริโภค รวมถึงสิ่งที่จะมองข๎ามไมํได๎เลย คือ 
บรรจุภัณฑ๑ ซึ่งต๎องมีการเลือกใช๎อยํางเหมาะสมสามารถรักษาคุณภาพสินค๎าให๎คงอยูํได๎นาน สะดวก
ตํอการขนสํง มีความปลอดภัย และสร๎างความมั่นใจเรื่องของการปลอดเชื้อให๎แกํผู๎บริโภคได๎  
(“จับตา อาหารกึ่งสําเร็จรูป มาแรงหลังโควิด-19”, 2563)  
 2.2.3 Social (ปัจจัยทางด๎านสังคม) 
 “อาหารสําเร็จรูป” อาหารที่ผํานกระบวนการเปลี่ยนแปลงสภาพของวัตถุดิบให๎เป็น
ผลิตภัณฑ๑อาหารในรูปแบบที่มีความเหมาะสมรับประทานได๎สะดวกรวมถึงมีการถนอมอาหารเพื่อยืด
อายุการเก็บรักษา ทั้งนี้อาหารสําเร็จรูปครอบคลุมตั้งแตํอาหารที่ผํานการแปรรูปแบบงํายโดยยังคง
สภาพวัตถุดิบนั้น ๆ เชํนบะหมี่ก่ึงสําเร็จรูปเครื่องปรุงรส และอาหารพร๎อมรับประทานแชํแข็ง ตลาด
อาหารสําเร็จรูปในประเทศไทยในปี 2562 ที่ผํานมามีมูลคําสูงราว 452,506 ล๎านบาทขยายตัวจากปี
กํอนหน๎าร๎อยละ 4.7 โดยมีปัจจัยสนับสนุนมาจากทั้งภาคการผลิตและภาคบริการกลําว คือ ธุรกิจ
ร๎านอาหารมีการเติบโตและผู๎ประกอบการในภาคการผลิตมีการพัฒนาผลิตภัณฑ๑อาหาร เพ่ือสุขภาพ
และรสชาติใหมํ ๆ เข๎าสูํตลาดอยํางตํอเนื่อง เพ่ือสร๎างจุดแข็งในการแขํงขันและเพ่ิมโอกาสทาง
การตลาดโดยเฉพาะผลิตภัณฑ๑ขนมอบและเบเกอรี่ (ขยายตัวร๎อยละ 7.5) ผลิตภัณฑ๑เนื้อสัตว๑และ
อาหารทะเลแปรรูป (ขยายตัวร๎อยละ 5.7 และผลิตภัณฑ๑นม (ขยายตัวร๎อยละ 5.1) ขณะที่ผลิตภัณฑ๑
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อาหารปรุงสําเร็จ (Ready Meal) มีการขยายตัวสูงสุดในชํวง 5 ปีที่ผํานมาด๎วยอัตราขยายตัวเฉลี่ยสูง
ถึงร๎อยละ 10.0 ซึ่งได๎รับผลดีจากพฤติกรรมผู๎บริโภคท่ีต๎องการความรวดเร็วและสะดวกสบายประกอบ
กับการขยายตัวของร๎านสะดวกซ้ือ ซึ่งเป็นชํองทางจําหนํายที่ผู๎บริโภคเข๎าถึงได๎โดยงําย 
 2.2.4 Technological (ปัจจัยด๎านเทคโนโลยี) 
 ปัจจุบันยุคดิจิทัล สํงผลให๎ผู๎ประกอบการจําเป็นต๎องปรับตัว ในการจําหนํายสินค๎าเพ่ือให๎ถึง
มือผู๎บริโภคได๎อยํางทั่วถึงด๎วยการจัดเก็บสถิติมาตั้งแตํปี พ.ศ. 2559 พบวํา จากจํานวน 9.3 ล๎านคน 
ซึ่งยังไมํใชํจํานวนเต็ม ในปี พ.ศ. 2563 ณ ปัจจุบันมีผู๎ใช๎งานสูงถึง 45 ล๎านคน อันเป็นการแสดงให๎เห็น
ถึงความต๎องการผู๎บริโภค ที่เปลี่ยนแปลงไปตามความเปลี่ยนแปลงของโลก ตามการพัฒนาของ
เครื่องมือสื่อสาร รวมทั้งอินเทอร๑เน็ต มีราคาจับต๎องได๎ หลายราคา ทําให๎ผู๎คนสามารถเข๎าถึง
อินเทอร๑เน็ตได๎มากขึ้น จึงทําให๎ตลาด E-Commerce เจริญเติบโตตามไปด๎วย ทําให๎จํานวน 
Platform ในไทยและตํางประเทศเกิดข้ึนเป็นจํานวนมาก 
 ธุรกิจในประเทศไทย ที่ได๎รับความนิยมมากท่ีสุดในตอนนี้ โดยเฉพาะธุรกิจอาหาร เครื่องดื่ม 
เครื่องสําอาง รวมทั้งอาหารเสริม ในประเทศไทยกําลังมีการเจริญเติบโตอยํางตํอเนื่อง ด๎วยพฤติกรรม
ของผู๎บริโภคท่ีได๎รับความนิยมอาหารในการซื้อสินค๎าประเภทอาหารออนไลน๑มากขึ้นข้ึน นอกจากนี้มี
การกระตุ๎นการซื้อผํานทาง Influencer และ YouTuber ที่มีการเจริญเติบโตในปี พ.ศ. 2560 โดย
ทาง Facebook ได๎กลายมาเป็นชํองทาง ที่ได๎รับความนิยมอันดับ 1 โดยสิ่งเหลํานี้จะเข๎ามาเป็น
ขับเคลื่อน e-Commerce ของไทยให๎มีความเจริญรุดหน๎าอยํางก๎าวกระโดด (“แนวโน๎มของธุรกิจ
ออนไลน๑ในประเทศไทย”, 2562) 
 2.2.5 Legal (ปัจจัยด๎านกฎหมาย) 
 การที่ธุรกิจต๎องการนําอาหารเข๎ามาจําหนํายในประเทศมีความจําเป็นต๎องขออนุญาตจาก
สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาหรือ อย. กํอนการนําเข๎า โดยเมื่อขออนุญาตแล๎วจะได๎รับเลข
สาระบบอาหารหรือเรียกอีกอยํางวํา เลข อย. และเอกสารอื่นซึ่งต๎องใช๎ในการแสดงตํอหนํวยงาน
ศุลกากร ดํานนําเข๎า เชํน นําเข๎าทางเรือ ณ ดํานศุลกากรแหลมฉบัง เป็นต๎น โดยขั้นตอนการนําเข๎า
อาหารมีขั้นตอน คือ ยื่นขอใบอนุญาตนําอาหารเข๎ามาในราชอาณาจักร ณ สํานักงาน อย.หลังจาก
ได๎รับอนุมัติเลขสาระบบอาหารจากสํานักงาน อย.และมีใบอนุญาตครบถ๎วนจากท้ังสํานักงาน อย. 
และกรมศุลกากร หรือกรมการค๎าตํางประเทศ (ในกรณีต๎องการลดภาษีนําเข๎า) ธุรกิจของคุณสามารถ
นําอาหารเข๎ามาจําหนํายในประเทศได๎อยํางถูกต๎องตามกฎหมาย และไมํทําให๎เกิดปัญหาในภายหลัง 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยกดดันต่อธุรกิจหรือการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม  
(Porter’s Five Forces Model) 
 ปัจจัยกดดันทั้ง 5 (Five Forces Model) คือ เครื่องมือสําหรับวิเคราะห๑คูํแขํง 
สภาพแวดล๎อมการแขํงขัน เพื่อวางแผนกลยุทธ๑ของกิจการและปัจจัยที่สําคัญตํอการดําเนินธุรกิจ Five 
Forces (5 Forces) ประกอบด๎วยปัจจัย 5 ด๎านที่เป็นปัจจัยภายนอกซึ่งจะสามารถสํงผลดีหรือผลเสีย
ตํอธุรกิจ มีดังตํอไปนี้ คือ 
 2.3.1 ภัยคุกคามจากผู๎แขํงขันรายใหมํ (Threat of New Entrants) 
 2.3.2 อํานาจตํอรองของลูกค๎า (Power of Customers) 
 2.3.3 ภัยคุกคามจากสินค๎าทดแทน (Threat of Substitute) 
 2.3.4 อํานาจตํอรองของซัพพลายเออร๑ (Power of Suppliers) 
 2.3.5 การแขํงขันกันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Industry Rivalry) 
 
 2.3.1 ภัยคุกคามจากผู๎แขํงขันรายใหมํ (Threat of New Entrants) 
 ธุรกิจ อี คอมเมิร๑ซ (e-commerce) กําลังพัฒนาอยํางรวดเร็วในประเทศไทยผู๎คนจํานวน
มากขึ้นต๎องการเข๎าสูํอุตสาหกรรมนี้ แตํก็มีอุปสรรคมากมายในการเข๎ามาในอุตสาหกรรมนี้เชํนการ
ต๎องหาสินค๎าที่มีเอกลักษณ๑และแหลํงราคาถูกอื่น ๆ Yuan Market จําเป็นต๎องพัฒนาอยํางรวดเร็ว
เพ่ือให๎สามารถแขํงขันได๎เมื่อแพลตฟอร๑มอีคอมเมิร๑ซที่เพ่ือป้องกันคูํแขํงในอนาคต 
 2.3.2 อํานาจตํอรองของลูกค๎า (Power of Customers) 
 ปัจจุบัน ผู๎คนสามารถเข๎าถึงสื่ออิเล็กทรอนิกส๑ตําง ๆ ในโลกออนไลน๑ได๎อยํางสะดวกรวดเร็ว 
และการใช๎งานอินเทอร๑เน็ตถือได๎วําเป็นกิจกรรมหลักในชีวิตประจําวันของผู๎คนสํวนใหญํ ไมํวําจะเป็น
การเลํนโซเชียลมีเดีย ค๎นหาข๎อมูล เช็คอีเมล ดูโทรทัศน๑หรือฟังเพลงออนไลน๑ เป็นต๎น ทําให๎หลาย
ธุรกิจจึงหันมาทํา E-Commerce (อีคอมเมิร๑ซ) กันมากขึ้นเพ่ือให๎เข๎าถึงกลุํมลูกค๎าดังกลําว อีกทั้ง
ธุรกิจ E-Commerce (อีคอมเมิร๑ซ) ยังมีข๎อดีและประโยชน๑ในหลายด๎าน โลกออนไลน๑มีผลตํอการใช๎
ชีวิตของคนเราอยํางมาก การทําธุรกิจก็ต๎องปรับตัวให๎เข๎ากับพฤติกรรมผู๎บริโภค จึงมีร๎านค๎าท่ีก๎าวเข๎า
สูํโลก E-Commerce (อีคอมเมิร๑ซ) กันมากข้ึน การศึกษาและเรียนรู๎เกี่ยวกับการทําธุรกิจออนไลน๑
และกลยุทธ๑การตลาดในการโปรโมทสินค๎าผํานอินเทอร๑เน็ต จึงเป็นเรื่องสําคัญที่จะทําให๎สามารถขาย
สินค๎าและเอาชนะคูํแขํงที่มีจํานวนมากได๎ การที่มีคูํแขํงเพ่ิมมากขึ้นเป็นจํานวนมากสํงผลให๎ผู๎บริโภคมี
อํานาจในการตํอรองเพ่ิมมากขึ้นในเรื่องของราคา เป็นต๎น 
 2.3.3 ภัยคุกคามจากสินค๎าทดแทน (Threat of Substitute) 
 สินค๎าทดแทนของอาหารสําเร็จรูปมีมากมายในท๎องตลาด ได๎แกํ อาหารกระป๋อง บะหมี่ กึ่ง
สําเร็จรูปตําง ๆ ที่มีจําหนํายใจประเทศไทยได๎แกํ อาหารสําเร็จรูป จากประเทศเกาหลี ญี่ปุ่น และ
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อาหารรีทอร๑ท ซ่ึงการเก็บรักษางําย ไมํต๎องใช๎ตู๎แชํแข็งหรือแชํเย็น ไมํสิ้นเปลืองพลังงาน และสามารถ
รับประทานได๎งําย แตํเมือเปรียบเทียบจะเห็นวําอาหารสําเร็จรูปแชํแข็งจะได๎เปรียบในด๎านคุณภาพ 
รสชาติ และคุณลักษณะโดยรวมที่เหนือกวําอาหารเหลํานั้น หรืออีกกลุํมสินค๎าที่นําจับตามอง คือ 
สินค๎าตลาดนัด ตลาดของฝาก หรือตามแหลํงที่ราคาถูกกวําและหาซื้องําย 
 2.3.4 อํานาจตํอรองของซัพพลายเออร๑ (Power of Suppliers) 
 ซัพพลายเออร๑ (Suppliers) ซ่ึงมีหน๎าที่สํงสินค๎าหรือผลิตภัณฑ๑ให๎กับทาง หยวน มาร๑เก็ต 
(Yuan Market) มีจํานวนมาก สํงผลให๎ หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) มีอํานาจในการตํอรอง
คํอนข๎างมาก ในเรื่องของราคาต๎นทุนสินค๎าเนื่องจากวําประเทศจีนเป็นประเทศอุตสาหกรรมการผลิต
สินค๎า เพ่ือการอุปโภคบริโภคทําให๎มีตัวเลือกผลิตภัณฑ๑คํอนข๎างมากและมีการแขํงขันกันในเรื่องราคา 
ในเรื่องของราคา ทั้งนี้ขึ้นอยูํกับจํานวนสินค๎าในการสั่งแตํละครั้ง แล๎วแตํการเจรจากับทาง 
ซัพพลายเออร๑ (Suppliers) 
 2.3.5 การแขํงขันกันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Industry Rivalry) 
 การแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกันคํอนข๎างรุนแรง เนื่องจากวํามีคูํแขํงจํานวนมาก 
มีคํูแขํงทั้งในประเทศและตํางประเทศ อาทิเชํน บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป ยี่ห๎อ (Brand) ตําง ๆ ซึ่งเฉพาะใน
ประเทศไทยมีจํานวนมากถึง 30 ยี่ห๎อ (Brand) ทั้งนี้ยังไมํรวมถึงขนมคบเค้ียวประเภทตําง ๆ หรือ 
ผลิตภัณฑ๑เป็นอาหารสําเร็จรูปจากตํางประเทศ เชํน มามําเกาหลี และญี่ปุ่น เป็นต๎น 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 การวิเคราะห๑คูํแขํงเป็นวิธีการวิเคราะห๑เชิงกลยุทธ๑วิธีหนึ่ง ซึ่งวิเคราะห๑สถานการณ๑ปัจจุบัน
และแนวโน๎มในอนาคตของคูํแขํงเนื้อหาประกอบด๎วยการระบุคูํแขํง โดยตรงที่มีอยูํและคูํแขํงที่มี
ศักยภาพการรวบรวมข๎อมูลที่เกี่ยวข๎องกับคํูแขํงและการสร๎างฐานข๎อมูลการวิเคราะห๑ความตั้งใจและ
กลยุทธ๑เชิงกลยุทธ๑ของคูํแขํงในระดับตําง ๆ การระบุจุดแข็งและจุดอํอนของคูํแขํงความเข๎าใจในการ
แขํงขันกลยุทธ๑และการตอบสนองทางการแขํงขันที่เป็นไปได๎ที่ผู๎เลํนอาจนํามาใช๎ในอนาคต
วัตถุประสงค๑ คือ เพ่ือตัดสินตําแหนํงเชิงกลยุทธ๑และทิศทางการพัฒนาของคูํแขํงอยํางถูกต๎องและบน
พ้ืนฐานนี้คาดการณ๑กลยุทธ๑ในอนาคตของคูํแขํงประเมินการตอบสนองของคูํแขํงอยํางแมํนยําตํอ
พฤติกรรมเชิงกลยุทธ๑ขององค๑กรและประเมินความสามารถของคูํแขํงในการบรรลุความได๎เปรียบใน
การแขํงขันอยํางยั่งยืนความสามารถการวิเคราะห๑คูํแขํง เป็นวิธีการสําคัญในการกําหนดตําแหนํง
เชิงกลยุทธ๑ขององค๑กรในอุตสาหกรรม 
 2.2.1 คูํแขงํ 
 คูํแขํงตอนนี้ คือ Platform ตอนนี้มีอยูํในตลาดไทย และทางอ๎อมผู๎นําเข๎าขายทาง
Facebook กับ Line หรือหวงัวําเป็น Shopee กับ Lazada เปรียบเทียบคูํแขํงขันกับธุรกิจในด๎าน
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ผลิตภัณฑ๑/ราคา/คุณภาพ พันธมิตรทางธุรกิจหรือเครือขํายทางสังคมบริษัทเราเพ่ิงจะเริ่มต๎น ยอมรับ
รํวมมือกับผู๎ผลิต และอยูํใน Platform อ่ืนมีหลาย ๆ ร๎านการแขํงขันแรงมากและสินค๎าเดียวกัน
บริการลูกค๎าของพวกเราจะงํายและเร็วกวํา Platform อ่ืนตอนลูกค๎าอยากเปลี่ยนสินค๎าหรือคืนสินค๎า
ติดตํองําย และแก๎ปัญหาราดเร็วแตํตอนเริ่มต๎นบริษัทการขนสํงราคาต่ํากับ Platform ใหญํไมํได๎และ
ไมํมีบริษัทขนสํงของเอง แคํใช๎ได๎บริษัทขนสํงในตลาดที่นิยม คูํแขํงสามารถแบํงออกเป็นคูํแขํงทางตรง
และคํูแขํงทางอ๎อม ดังภาพที่ 2.1 
 
ภาพที่ 2.1: คูแํขํงทางตรง www.thguohuo.com 
 

 
 

 
ภาพที่ 2.2: คูํแขํงทางตรง www.LAZADA.com 
 

 
 

 จากภาพที ่2.2 คูํแขํงทางตรงที่เป็น (แพลตฟอร๑ม ออนไลน๑) Platform Online ทั้งใน
ประเทศและตํางประเทศที่จําหนํายผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีน  
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ภาพที่ 2.3: คูแํขํงทางอ๎อม ผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปตามร๎านสะดวกซ้ือในประเทศไทย  
 

 
 

ภาพที่ 2.4: คูํแขํงทางอ๎อม ผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปตามร๎านสะดวกซ้ือในประเทศไทย  
 

 
 

 2.2.2 การเปรียบเทียบคูํแขํงกับธุรกิจ 
 การเปรียบเทียบคูํแขํงขัน หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) มีจุดเดํนที่แตกตํางจากคํูแขํง
หากเปรียบเทียบกับคํูแขํงทางตรง คือ เว็บไซต๑ www.thguohuo.com และ www.LAZADA.com 
ซ่ึงหยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) มีข๎อได๎เปรียบ ดังตํอไปนี้  
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  1) ภาษา  
  หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) มีข๎อได๎เปรียบทางด๎านภาษาท่ีเป็นภาษาไทยบน 
(แพลตฟอร๑ม ออนไลน๑) Platform Online ที่เป็นสื่อกลางในการจําหนํายสินค๎าชํวยให๎สะดวกตํอการ
ใช๎งานแกํผู๎บริโภคในประเทศไทย 

  2) การจัดสํง 

  หยวน มาร๑เก็ต (Yuan Market) มีบริการจัดสํงที่รวดเร็ว เนื่องจากวํามีคลังเก็บสินค๎าใน
ประเทศไทย ทําให๎ผู๎บริโภคได๎รับสินค๎าที่สดใหมํอยูํเสมอ ซึ่งในจุดนี้คูํแขํงทางตรงไมํสามารถทําได๎ 
เนื่องจากวําสินค๎าของคูํแขํงสํงตรงมาจากตํางประเทศ ทําให๎ต๎องใช๎เวลาที่ยาวนานกวําสินค๎าจะถึงมือ
ผู๎บริโภค 
 



 

 
 

บทที ่3 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ  
 การประเมิน จุดแข็ง จุดอํอน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) ของธุรกิจ 
  3.1.1 Strengths 
   1) คูํแขํงน๎อยกวําทําร๎านค๎าขายใน Lazada หรือ Shopee ตอนลูกค๎าค๎นหาสินค๎าที่ 
Platform ใหญํ ๆ จะมีรายร๎านออกมาท่ีขายสินค๎าเดียวกัน แตํถ๎าลูกค๎าสั่งซื้อทางพวกเราหางํายและ
ถ๎าลูกค๎าถูกใจครั้งหน๎าจะสั่งซื้อทางพวกเรา ทํา Platform ของเองจะควบคุมได๎มากขึ้น การทางขนสํง
หรือโปรโมชั่นตัดสินใจเองได๎ มีภาษาไทยด๎วย ผู๎บริโภคไทยสั่งซื้องําย สามารถดึงดูดบริษัทบางแหํงท่ี
อยากรํวมมือกับเรา 
   2) การปฏิรูปเศรษฐกิจเชิงนโยบาย "ไทยแลนด๑ 4.0" ซึ่งสํงเสริมอุตสาหกรรมดิจิทัล
อิเล็กทรอนิกส๑อยํางจริงจัง  
   3) การชําระเงินครบวงจรโลจิสติกส๑และโครงสร๎างพ้ืนฐานเครือขําย 
   4) GDP ตํอหัวอยูํในอันดับ 4 ของประเทศในเอเชียตะวันออกเฉียงใต๎ 7.57 ตํอหัว 
(พันดอลลาร๑) 
   5) ความนิยมในการใช๎บัตรเครดิตของคนไทยคํอนข๎างสูงทําให๎สะดวกในการซื้อของ
ออนไลน๑ 
 3.1.2 Weaknesses 
  1) เริ่มต๎นลงทุนแยะต๎องสร๎างบริษัทและไปทําการโฆษณาและคําสร๎าง Website กับคํา
บํารุงรักษา Website 
  2) คําขนสํงไมํได๎ถูกกับร๎านขายที่ Platform ใหญํ ต๎องไปหาเองและคุยกับบริษัทขนสํง 
เริ่มต๎นสินค๎าไมํได๎แยะมาก  
 3.1.3 Opportunities 
 ตอนนี้คูํแขํงทํา Platform เกี่ยวกับผลิตภัณฑ๑อาหารจีนน๎อย และ Platform ตอนนี้มีอยูํ
ผู๎บริโภคไทยหายากและแคํมีภาษาจีน 
 3.1.4 Threats 
 ถ๎า Platform อ่ืนเปลี่ยนกลุํมลูกค๎าเป็นผู๎บริโภคไทย จะการแขํงขันที่รุนแรง 
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ตารางที่ 3.1: การประเมินศักยภาพด๎วย SWOT Analysis 
 

Strengths 
- คูํแขํงยังน๎อย ตลาดเป็น Blue Ocean 
- ใน Platform มี 2 ภาษา เพ่ือไห๎ผู๎บริโภคไทย
ก็ใช๎ได๎งําย 
- มีประสบการณ๑ 
- รู๎สินค๎าใหมํท่ีนิยมได๎เร็ว 

Weaknesses 
- เริ่มต๎นสูง 
- คําใช๎จํายแพง 
- ไมํมีผลกระทบตํอแบรนด๑ 

Opportunities 
- ประเภทสินค๎าตอนนี้ขายในตลาดน๎อย 
- คูํแขํงน๎อย 
- ได๎รู๎ขําวเร็วที่สุด 

Threats 
- คูํแขํงเปลี่ยนกลยุทธ๑ทางธุรกิจได๎งําย 
- ผู๎บริโภคไมํม่ันใจสินค๎า 

 
 จากตารางอธิบายการประเมินศักยภาพ SWOT Analysis ได๎ดังนี้ 
  1) จุดแข็ง (Strength) 
   - คูํแขํงยังน๎อย ตลาดเป็น Blue Ocean 
   - ตอนนี้แพลตฟอร๑มอีคอมเมิร๑ซคล๎ายกันที่ตลาดไทย แคํมีคูํแขํงเดียว กลุํมเป้าหมาย
ของเขาเป็นคนจีนคนงานหรือนักศึกษาท่ีไทย เว็บไซต๑ของพวกเขาไมํมีภาษาไทย และไมํทําการตลาด 
ชื่อเสียงไมํดัง คูํแขํงอ่ืน ๆ เป็นร๎านค๎าออนไลน๑เปิดใน Lazada และ Shopee 
   - ใน รูปแบบมี 2 ภาษา เพ่ือไห๎ผู๎บริโภคไทยก็ใช๎ได๎งําย 
   - มีประสบการณ๑ 
   - รู๎สินค๎าใหมํท่ีนิยมได๎เร็ว 
  2) จุดอํอน (Weakness) 
   - เริ่มต๎นลงทุนสูง 
   เริ่มต๎นลงทุนแยะต๎องสร๎างบริษัทและไปทําการโฆษณาและคําสร๎าง Website กับ
คําบํารุงรักษา Website 
   -  คําใช๎จํายแพง 
   คําขนสํงไมํได๎ถูกเทํากับแพลตฟอร๑มธุรกิจอิเล็กทรอนิกส๑ใหญํ ต๎องไปหาเองและคุย
กับบริษัทขนสํง เริ่มต๎นสินค๎าไมํได๎แยะมาก 
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   - ไมํมีผลกระทบตํอแบรนด๑ 
   ผลิตภัณฑ๑อาหารจีนยังไมํเข๎ามาทําตลาดในไทย ชื่อเสียงต่ํา มีแคํผู๎บริโภคท่ีเคยซื้อ
แล๎วชอบเทํานั้น ที่รู๎วําหากต๎องการขายผลิตภัณฑ๑อาหารจีนในตลาดไทยต๎องทําการตลาดเอง 
  3) โอกาส (Opportunity) 
   - คูํแขํงน๎อย 
   ตอนนี้คูํแขํงทํา Platform เกี่ยวกับผลิตภัณฑ๑อาหารจีนน๎อย และ Platform ตอนนี้
ที่มีภาษาไทยแคํมีภาษาจีน ผู๎บริโภคไทยหายาก 
   - ประเภทสินค๎าตอนนี้ขายในตลาดน๎อย 

   ปัจจุบันนี้ผลิตภัณฑ๑อาหารจีนอยูํตลาดไทยสามารถเป็นคนไทยนําเข๎ามาขาย และที่
คนจีนทําธุรกิจสํวนใหญํขายแคํเป็นสินค๎าท่ีมีชื่อเสียงนาน แตํยังมีสินค๎าใหมํ ๆ ที่อรํอยในตลาดจีนอีก
มากมายที่ยังไมํปรากฏในตลาดไทย 
  3) ได๎รู๎ขําวเร็วที่สุด 
  เนื่องจากผมเป็นคนจีน ผมจึงสามารถรู๎ได๎อยํางรวดเร็ว วํามีการนําเสนอผลิตภัณฑ๑ใหมํ
หรือนโยบายใหมํใดในตลาดจีน ผมมีข๎อได๎เปรียบเหนือชาวตํางชาติรายอื่นในธุรกิจนี้ 
  4) อุปสรรค (Threats) 
   - คูํแขํงเปลี่ยนกลยุทธ๑ทางธุรกิจได๎งําย ถ๎า Platform อ่ืนเปลี่ยนกลุํมลูกค๎าเป็น
ผู๎บริโภคไทย จะการแขํงขันที่รุนแรง 
   - ผู๎บริโภคไมํม่ันใจสินค๎า 
   ผู๎บริโภคไมํม่ันใจในสินค๎าและคุณภาพอาหารจีนเทําที่ควร 
 
3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.1.1 วิสัยทัศน๑  
 หวังเป็นอยํางยิ่งวําจะสามารถเป็นแพลตฟอร๑มอีคอมเมิร๑ซที่ผู๎บริโภคชาวจีนและชาวไทย 
ชื่นชอบ ซึ่งจะชํวยให๎สินค๎าไทยเข๎าสูํตลาดจีนและทําให๎ผู๎บริโภคชาวจีนและชาวไทยสามารถซื้อสินค๎า
ที่ต๎องการได๎ด๎วยวิธีที่งํายที่สุด 
 3.2.2 พันธกิจ 
 ให๎แพลตฟอร๑มอีคอมเมิร๑ซนี้กลายเป็นตัวเลือกแรกสําหรับลูกค๎าชาวไทย เมื่อพวกเขา
ต๎องการซื้อผลิตภัณฑ๑อาหารจีนในอนาคต สินค๎าจีนจะถูกเพ่ิมมากขึ้นไมํเพียงผลิตภัณฑ๑อาหารจีน
เทํานั้น จะรํวมมือกับร๎านค๎าไทยในการเพ่ิมผลิตภัณฑ๑ของพวกเขาในแพลตฟอร๑มอีคอมเมิร๑ซ 
 3.2.3 เป้าหมาย 
  1) มีผู๎ลงทะเบียนมากกวํา 100,000 คนในปีแรก 
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  2) ได๎รํวมมือกับ บริษัทขนสํงที่มีประสิทธิภาพในตํางประเทศ 
  3) สินค๎ามากกวํา 50 ประเภทที่ขายบนแพลตฟอร๑ม 
  4) ยอดขายปีแรกกวํา 10 ล๎านบาท 
 3.2.4 วัตถุประสงค๑ของธุรกิจ 
 ผลิตภัณฑ๑อาหารจีนเป็นที่ชื่นชอบของผู๎บริโภคทําให๎ผู๎บริโภคได๎สัมผัสเสนํห๑ของผลิตภัณฑ๑
อาหารจีนมากข้ึนจนกลายเป็นหมวดหมูํใหมํในตลาดผลิตภัณฑ๑อาหารในไทย 
 3.2.5 แนวทางกลยุทธ๑องค๑กร (กลยุทธ๑ระดับองค๑กร/ระดับธุรกิจ/ระดับหน๎าที่) 
 แพลตฟอร๑มการซื้อขายของบุคคลที่สามประเภทเว็บไซต๑ B2C 
 B2C อยูํภายใต๎ข๎อ จํากัด หลายประการ แตํด๎วยทรัพยากรบุคคล วัสดุ และการเงิน ที่จํากัด 
นี่เป็นวิธีที่ดีในการขยายชํองทางการขายออนไลน๑ กุญแจสําคัญ คือ SMEs ควรเลือกแพลตฟอร๑มของ
บุคคลที่สาม ที่มีการมองเห็นสูงอัตราการคลิกผํานและปริมาณการใช๎งาน ประการที่สองต๎องจ๎าง
ผู๎จัดการร๎านค๎าออนไลน๑ที่เข๎าใจการตลาดเครือขํายแอปพลิเคชันเครือขําย และเข๎าใจการดําเนินงาน
ของร๎านค๎าทางกายภาพ ประการที่สามพวกเขาต๎องใช๎มุมมองการพัฒนาในระยะยาว ชํองทาง
เครือขํายเพิ่มประเภทสินค๎าใช๎ประโยชน๑จากทรัพยากรของร๎านค๎าจริง ระบบคลังสินค๎าท่ีมีอยูํระบบ 
Supply Chain และระบบการกระจายสินค๎าเพ่ือพัฒนาร๎านค๎าออนไลน๑ 
 
3.3 การวิเคราะห์ผู้บริโภค  
 ตามรายงานของสื่อโรงงานในไทยของ Chacha จะเข๎าสูํการผลิตอยํางเป็นทางการในเดือน
มิถุนายนปีนี้ ซึ่งจะเป็นโรงงานแหํงแรกของ Chacha ในตํางประเทศ ปัจจุบันสํวนแบํงการตลาดใน
ตํางประเทศของ Qia Qia มีสัดสํวนประมาณ 10% ของยอดขายเป้าหมายในอนาคต คือ 30% -40% 
ตลาดตํางประเทศได๎ขยายไปยังกวํา 40 ประเทศและภูมิภาครวมถึงรัสเซียเอเชียกลางสหรัฐอเมริกา
และเอเชียตะวันออกเฉียงใต๎ ตลาดเอเชียตะวันออกเฉียงใต๎ได๎พัฒนาผู๎จัดจําหนํายในทุกประเทศเสร็จ
สิ้น และฐานลูกค๎าได๎ขยายจากชาวจีนโพ๎นทะเลไปยังผู๎บริโภคในตํางประเทศ ในชํวงไมํก่ีปีที่ผํานมา
ของการเจาะและการศึกษา 
 จากสถิติของศูนย๑สํงเสริมอุตสาหกรรมการไหลเวียนของกระทรวงพาณิชย๑การสํงออกของ
อุตสาหกรรมขนมขบเคี้ยวของจีนมีการเติบโตอยํางตํอเนื่อง ตั้งแตํปี 2555 ถึง 2559 โดยเพ่ิมข้ึน  
15.12% ใน 5 ปี ภายในปี 2559 มูลคําการสํงออกของอุตสาหกรรมขนมขบเค้ียวของจีนอยูํที่ 
157.467 พันล๎านหยวน 
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ภาพที่ 3.1: มูลคําการสํงออกของอุตสาหกรรมขนมขบเค้ียวของจีน (100 ล๎านหยวน) 
 

 
มูลคําการสํงออกของอุตสาหกรรมขนมขบเค้ียวของจีน (100 ล๎านหยวน) 

 
 บริษัทขนมของจีนกําลังเรํงการใช๎งานในตลาดตํางประเทศในแงํหนึ่งมันเกี่ยวข๎องกับการ
ขยายตัวของเศรษฐกิจจีนออกไปข๎างนอกนโยบายที่เป็นประโยชน๑ของ“ แถบหนึ่งเส๎นทาง” และ
อิทธิพลที่เพ่ิมขึ้นของวัฒนธรรมจีนในโลกในทางกลับกันมีสามปัจจัยที่ บริษัท ขนมขบเคี้ยวมีมูลคําสูง
มากขึน้ 
  ปัจจัยที่ 1: จํานวนนักเรียนจีนที่เดินทางไปตํางประเทศเพ่ิมข้ึนในชํวงทศวรรษที่ผํานมา 
ตามสถิติของกระทรวงศึกษาธิการจํานวนนักเรียนตํางชาติในปี 2017 เกิน 600,000 คนถึง 608,400 
คนในจํานวนนี้มีนักเรียนมากกวํา 350,000 คน เดินทางไปสหรัฐอเมริกาโดยเป็นอันดับแรก นักศึกษา
วิทยาลัยและนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาเป็นผู๎บริโภคขนมขบเค้ียวมากที่สุดด๎วยกระแสการศึกษา
โลกาภิวัฒน๑ทําให๎คนหนุํมสาวชาวจีนออกไปข๎างนอกมากขึ้นไมํเพียง แตํพวกเขากลายเป็นกําลังหลัก
ในการซื้อขนมขบเค้ียวพวกเขายังนําพฤติกรรมการบริโภคและความชอบของผู๎บริโภคมาสูํโลก ซ่ึง
สํงผลกระทบมากยิ่งขึ้น นักเรียนและเพ่ือนในพ้ืนที่หลายคน ในเทศกาลฤดูใบไม๎ผลิปี 2019 ร๎าน
ไอศกรีมชื่อ Wanderlust Creamery ในลอสแองเจลิสแคลิฟอร๑เนียสหรัฐอเมริกาได๎เปิดตัวไอศกรีม
ทอฟฟ่ีกระตํายขาว เดิมทีเจ๎าของร๎านเพียงแคํต๎องการใช๎วันตรุษจีนเพื่อเปิดตัวสินค๎าตามฤดูกาล ซึ่งมี
แผนจะขายเป็นเวลา 9 วัน เป็นผลให๎หลังจากความสนใจของคนจีนในท๎องถิ่นและการแพรํกระจาย
อยํางเป็นธรรมชาติผํานแพลตฟอร๑มโซเชียล กลุํมคนในวงกว๎างก็มีความประทับใจในเรื่องนี้ และพวก
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เขาก็โปรโมตอยํางรวดเร็วในฐานะผลิตภัณฑ๑ที่มีชื่อเสียงทางออนไลน๑ ซึ่งจูํ ๆ ก็ขาดตลาด ไอศกรีม
ทอฟฟ่ีจะขายตํอไปจนถึงหลังเดือนมีนาคม 
 การปรากฏตัวของรายการดังทางออนไลน๑นี้คํอนข๎างไมํคาดคิด แม๎วํา Shanghai 
Guanshengyuan ซึ่งเป็น บริษัท ที่เป็นเจ๎าของ White Rabbit Toffee จะยืนยันวําไมํได๎อนุญาตให๎
บุคคลที่สามใด ๆ ผลิตไอศกรีมดังกลําวไมํวําร๎านไอศกรีมสัญชาติอเมริกันจะยังคงมีการละเมิดอยูํ
หรือไมํ แตํปรากฏการณ๑นี้จะนํามาสูํ บริษัท ขนมของจีนเป็นอยํางมาก ได๎แรงบันดาลใจ เรากังวล
เกี่ยวกับการศึกษาของเนสท๑เลํ อเมริกาเหนือวํา 52% ของคนรุํนมิลเลนเนียลในสหรัฐอเมริกามีภูมิ
หลังข๎ามวัฒนธรรม (เนื่องจากสภาพแวดล๎อมการอพยพการศึกษาโลกาภิวัฒน๑และความนิยมของ
อินเทอร๑เน็ตและการเดินทางข๎ามพรมแดน) และ 60% ของคนรุํนมิลเลนเนียล ยินดีที่จะลิ้มลอง
รสชาติอาหารใหมํ ๆ จากตํางประเทศ 
 ปัจจัยที่ 2 ปัจจุบันชาวจีนโพ๎นทะเลมีจํานวนเกิน 60 ล๎านคนในบรรดา 6 ประเทศที่มีชาว
จีนโพ๎นทะเลมากท่ีสุด 4 ประเทศอยูํในเอเชียตะวันออกเฉียงใต๎ ได๎แกํ อินโดนีเซียไทยมาเลเซียและ
สิงคโปร๑ทั้ง 4 ประเทศนี้มีชาวจีนโพ๎นทะเลประมาณ 31 คน %; ในหมูํพวกเขามีชาวจีนมากกวํา 10 
ล๎านคนในอินโดนีเซียเพียงแหํงเดียว ซึ่งเทียบเทํากับประชากรในปารีสและมากกวําลอนดอน (8.9 
ล๎านคน ในปี 2017) 
 ชาวจีนเอเชียตะวันออกเฉียงใต๎เหลํานี้ ยังคงมีพฤติกรรมการใช๎ชีวิตและความชอบในการ
บริโภคในระดับหนึ่งคล๎ายกับในประเทศจีนและยังคงมีความชื่นชอบเป็นอยํางมากสําหรับขนมใน
ประเทศแบบคลาสสิก (เชํน ขนมหวาน ถั่วขนมเค๎ก ฯลฯ ) สิ่งเหลํานี้จะเป็นพ้ืนที่สําคัญสําหรับ บริษัท 
ขนมในประเทศที่จะเข๎าสูํตลาดตํางประเทศ บริษัท แพลตฟอร๑มค๎าปลีก เชํน อาลีบาบาได๎ปรับใช๎
ตลาดเอเชียตะวันออกเฉียงใต๎อยํางจริงจังในชํวงไมํก่ีปีที่ผํานมา และจะนํามูลคําการทํางานรํวมกัน
ทางธุรกิจมาสูํบริษัทสินค๎าอุปโภคบริโภคของจีน 
 ปัจจัยที่ 3: การจัดหาการจัดหาและการผลิตวัตถุดิบขนมขบเคี้ยวตํางๆทั่วโลก ตามรายงาน
สาธารณะ Qiaqia มีฐานการปลูกวัตถุดิบถั่วมากกวํา 1 ล๎านเอเคอร๑ และโรงงานขนาดใหญํ 9 แหํงทั่ว
โลก ตั้งแตํแหลํงกําเนิดวัตถุดิบไปจนถึงรูปแบบโรงงานยึดตามโครงรํางของหํวงโซํอุตสาหกรรมทั้งหมด  
ด๎วยการแขํงขันที่รุนแรงขึ้นในอุตสาหกรรมอาหารขบเคี้ยวการอัปเกรดการบริโภค และการแสวงหา
วัตถุดิบที่เป็นธรรมชาติและดีตํอสุขภาพของคนรุํนใหมํ บริษัท ที่มีตราสินค๎าให๎ความสําคัญกับการ
แสวงหาแหลํงซัพพลายเออร๑ในระดับโลกเชํนการแปลนิวซีแลนด๑เป็นแหลํงนมคุณภาพสูง ฉลาก
ดังกลําวได๎รับการยอมรับ และบริษัท ที่ผลิตผลิตภัณฑ๑นมก็แขํงขันกันเพ่ือจัดหาวัตถุดิบคุณภาพสูงใน
ประเทศนิวซีแลนด๑ 
 ในขณะเดียวกันเพ่ือให๎แนํใจวําวัตถุดิบได๎รับการแปรรูปที่สดใหมํ หรือวงจรหํวงโซํอุปทาน
สั้นลงจึงเป็นวิธีที่สะดวกท่ีสุดสําหรับบริษัท ขนมขบเค้ียวในการผลิตและแปรรูปวัตถุดิบในตํางประเทศ
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โดยตรงตัวอยํางเชํน บริษัท ขนมขบเค้ียวบางแหํงตั้งโรงงานในเอเชียตะวันออกเฉียงใต๎และใช๎เวลา
เพียงหนึ่งสัปดาห๑จากสนามไปยังสายการผลิตและแม๎แตํตลาด เมื่อรวมกับนโยบายสํงเสริมการลงทุน
ของรัฐบาลในท๎องถิ่นและแรงงานในท๎องถิ่นท่ีมีต๎นทุนต่ําแล๎วต๎นทุนหํวงโซํอุปทานโดยรวม ยังคํอนข๎าง
ประหยัด 
 ดังนั้นการเติบโตภายนอกของเศรษฐกิจจีน และการเพ่ิมข้ึนของอิทธิพลทางวัฒนธรรมการ
เติบโตของนักศึกษาจีนและการยอมรับและเลือกใช๎ผลิตภัณฑ๑แบรนด๑จีน โดยชาวจีนโพ๎นทะเลได๎
รํวมกันสร๎างตลาดในตํางประเทศมากข้ึนนอกเหนือจากขอบเขตของวงในจีนซึ่งเป็น บริษัท ขนมของ
จีน การออกไปข๎างนอกได๎สร๎างตลาดที่นําสนใจไมํแพ๎กัน 
 



 

 
 

บทที่ 4 
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด  
 ในปี 2559 ปริมาณธุรกรรมรวมของตลาดอีคอมเมิร๑ซของไทยสูงถึง 2.52 ล๎านล๎านบาท 
(ประมาณ 75,600 ล๎านดอลลาร๑สหรัฐ) จากข๎อมูลของสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส๑ 
(Electronic Transactions Development Agency) ตลาดอีคอมเมิร๑ซทั้งหมดของไทยจะเติบโตขึ้น 
9.86% ในปี 2560 และตลาด B2B จะมีมูลคําถึง 1.67 ล๎านล๎านบาท (ประมาณ 50.1 พันล๎านเหรียญ
สหรัฐ) คิดเป็น 59.56% เพ่ิมขึ้น 8.63% และปริมาณธุรกรรม B2C สูงถึง 812.6 พันล๎านบาท 
(ประมาณ 24.4 พันล๎านเหรียญสหรัฐ) เพ่ิมข้ึน 15.54% เมื่อเทียบเป็นรายปีและคิดเป็น 28.89% 
ของตลาดอีคอมเมิร๑ซ ปัจจัยขับเคลื่อนการเติบโตมาจากการใช๎อินเทอร๑เน็ตและโทรศัพท๑มือถือที่
เพ่ิมข้ึนรวมถึงการปรับปรุงระบบโลจิสติกส๑และระบบการชําระเงินอิเล็กทรอนิกส๑ซึ่งชํวยเพ่ิมความ
สะดวกในการซื้อสินค๎าออนไลน๑และความเชื่อมั่นของผู๎บริโภคในการซื้อสินค๎าออนไลน๑ การค๎าปลีก 
อีคอมเมิร๑ซ 
 คาดวําระหวํางปี 2558 ถึง 2563 ยอดค๎าปลีกอีคอมเมิร๑ซของไทยจะสูงถึง 18.9% และในปี 
2563 คาดวําจะเพ่ิมข้ึนเป็น 2 เทําเป็น 5.69 พันล๎านดอลลาร๑สหรัฐ e-Marketer คาดการณ๑วําในปี 
2020 สํวนแบํงการค๎าปลีกรวมของอีคอมเมิร๑ซในประเทศไทยจะเติบโตเป็น 2.5% จากข๎อมูล
สาธารณะปริมาณธุรกรรมรวมของตลาดอีคอมเมิร๑ซของไทยในชํวงครึ่งแรกของปี 2560 อยูํที่ประมาณ 
3 หมื่นล๎านบาทซึ่งจํานวนสินค๎าโภคภัณฑ๑ท้ังหมดที่มีให๎ซื้อขายบนแพลตฟอร๑มเกิน 5 ล๎านรายการ 
สถิติธุรกรรมอีคอมเมิร๑ซเดือนเดียวของไทย ในครึ่งปีแรกเกิดขึ้นในเดือนมิถุนายนและมีปริมาณ
ธุรกรรมรวมสูงถึง 7.3 พันล๎านบาท 
 ลาซาด๎าเป็นแพลตฟอร๑มอีคอมเมิร๑ซหลักในประเทศไทยมายาวนาน จากการโหวตของ DI 
Marketing ในเดือนเมษายน 2017 ผู๎ซื้อดิจิทัล 97.4% ของประเทศกลําววําพวกเขารู๎จัก Lazada 
และ 83.6% ของผู๎ใช๎ซื้อสินค๎าบนแพลตฟอร๑ม ด๎านหลัง Lazada นั้น Shoppe อยูํในอันดับที่สองใน
ด๎านการซื้อแบบดิจิทัล โดยคิดเป็น 18.8% ของจํานวนผู๎ตอบแบบสอบถามทั้งหมด ตามมาด๎วย
เว็บไซต๑ขายสินค๎ามือสองในท๎องถิ่น Kaidee (13.6%) และแพลตฟอร๑มการจองโรงแรม Agoda 
(10.2%) น๎อยกวํา 10% ใช๎ 11street ของเกาหลีใต๎ (9.2%) Yuan Maket เป็นธุรกิจ E-commerce 
Platform ในชํวงแรกจะนําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารจีนกํอน อนาคตจะเพ่ิม SKU เกี่ยวกับผลิตภัณฑ๑อ่ืน 
เชํน เครื่องไฟฟ้า High-technology เล็กจากจีนหรือผลิตภัณฑ๑จากไทย 
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4.2 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด  
  1) ผมจะนําเข๎ามาเป็นผลิตภัณฑ๑อาหารจีนหรืออาหารวํางจีนกํอน เพราะวําที่ผมศึกษา
คนไทยที่ผมรู๎จัก พวกเขารู๎สึกรสชาติถูกปากและอยากไปสั่งซื้อเองแตํหาทางยาก ผมคิดวําถ๎าเริ่มต๎น
ทําเก่ียวกับผลิตภัณฑ๑อาหารจีน ผู๎ปริโภคใหมํจะเข๎าใช๎ Platform ยิ่งเร็ว 
  2) Platform ขายอาหารตอนนี้อยูํไทยแคํมีคูํแขํงเดียว แตํ Platform ของเขาไมํมี
ภาษาไทย สามารถขายไห๎คนจีนที่ทํางานหรือเรียนที่ไทย บริการขนสํงแคํในกรุงเทพ จึงผมคิดวํา
Platform จะทํา 2 ภาษา สําหรับเพื่อคนไทยหาซํองทางสั่งซื้อได๎งําย และการขนสํงจะสํงทั้งประเทศ 
  Price 
  ตามท่ีสินค๎าแตํงกัน จะการตั้งราคาต่ําสุด 30 บาทถึงสูงสุด 150 บาท ราคาต่ํากวําคูํแขํง
10 บาทถึง 15 บาท 
  Place 
  การขายซํองทางเป็น Platform เอง การขนสํงจะสํงถึงท้ังประเทศไทย 
  Promotion 
  จะทําคูปองสํวนลดอิเล็กทรอนิกส๑ไห๎ลูกค๎าและเต็ม 1000 บาท คําสํงฟรี ดึงดูดลูกค๎า
สั่งซื้อสินค๎าแยะ บางสินค๎าต๎นทุนต่ําจะทํากิจกรรมซื้อ 1 แถม 1 ภายในระยะเวลา 1 เดือน เมื่อลูกค๎า
สั่งซื้อสินค๎า พวกเขาจะใสํตัวยํางสินค๎าใหมํแถมไห๎ลูกค๎า 
 4.2.1 กลยุทธ๑ด๎านผลิตภัณฑ๑บริการนวัตกรรม ที่นํามาใช๎กับผลิตภัณฑ๑บริการการเพ่ิมคุณคํา
ให๎กับผลติภัณฑ๑/บริการ 
 การกําหนดราคาสินค๎าเป็นหนึ่งในการตัดสินใจที่สําคัญที่สุดของ บริษัท ด๎วยการเพ่ิมข้ึนของ
อีคอมเมิร๑ซราคาขายของสินค๎าออนไลน๑จึงไมํคงที่อีกตํอไปและการกําหนดราคาแบบไดนามิกได๎
กลายเป็นหนึ่งในลักษณะทางเศรษฐกิจใหมํที่ขับเคลื่อนโดยเครือขําย บทความนี้นําเสนอกลยุทธ๑การ
กําหนดราคาแบบไดนามิก โดยพิจารณาจากสินค๎าที่จับต๎องได๎ในสภาพแวดล๎อมอีคอมเมิร๑ซ B2C: 1) 
ตามกลยุทธ๑การกําหนดราคาตามเวลา 2) อิงตามการแบํงสํวนตลาดและกลยุทธ๑การปันสํวนที่ จํากัด 
3) ตามกลยุทธ๑การตลาดแบบไดนามิก 4) ตามสามประเภท การใช๎การกําหนดราคาแบบไดนามิกอ
ยํางครอบคลุม 
 4.2.2 กลยุทธ๑การกําหนดราคาตามระยะเวลา 
 กลยุทธ๑การกําหนดราคาตามเวลาจะถูกนํามาใช๎ โดยพิจารณาจากความแตกตํางของราคาที่
ผู๎บริโภคสามารถแบกรับได๎ในแตํละชํวงเวลากุญแจสําคัญ คือ การเข๎าใจความแตกตํางทางจิตวิทยาใน
การยอมรับราคาของลูกค๎าในแตํละชํวงเวลา ตัวอยํางเชํนผู๎ซื้อบางรายสนใจแฟชั่นใหมํ ๆ คอมพิวเตอร๑
ผลิตภัณฑ๑อิเล็กทรอนิกส๑ที่เป็นนวัตกรรมใหมํและหนังสือปกแข็งเลํมใหมํ และพวกเขายินดีที่จะจํายใน
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ราคาที่สูงขึ้นสําหรับสิ่งนี้จากนั้นในเว็บไซต๑อีคอมเมิร๑ซ B2C บางแหํงผู๎ขายสามารถตัดสินใจได๎โดย
อาศัยคุณลักษณะนี้ ราคาของผลิตภัณฑ๑ 
 การกําหนดราคาแบบกําหนดเวลาสูงสุด (Peak-loadpricing) และการกําหนดราคาตาม
เวลา (Clearancepricing) เป็นกลยุทธ๑การกําหนดราคาตามเวลาที่พบบํอยที่สุด ราคา Clean-up 
เหมาะสมที่สุดสําหรับผลิตภัณฑ๑ที่มีเงื่อนไขความต๎องการไมํแนํนอนและคิดคําเสื่อมราคาได๎งําย การ
กําหนดราคาแบบไดนามิก แบบนี้จะชัดเจนที่สุดเมื่อสิ้นสุดอายุผลิตภัณฑ๑ เมื่อผลิตภัณฑ๑สิ้นสุดวงจร
ชีวิต บริษัทตําง ๆ ก็เริ่มใช๎การกําหนดราคาที่สะอาดขึ้นเรื่อย ๆ เนื่องจากบริษัท ตําง ๆ กระตือรือร๎นที่
จะลดการสูญเสียแทนที่จะเพ่ิมผลกําไรให๎สูงสุดราคาสินค๎าคงท่ีในตลาดมักจะต่ํา ผลิตภัณฑ๑ไฮเทคเชํน 
คอมพิวเตอร๑ที่มีอายุการใช๎งานสั้นอยูํในหมวดหมูํนี้ เว็บไซต๑ B2C เชํน Yi Xun จะลดราคาตั้งคําพ้ืนที่
สินค๎าพิเศษล๎างสินค๎าคงคลังสํวนเกินให๎ทันเวลาและเรํงการกู๎คืนเงินเพ่ือตอบสนองตํอสถานการณ๑นี้ 
การเปลี่ยนแปลงที่ไมํคาดคิด และการกําหนดราคาโหลดสูงสุดนั้นเหมาะสมที่สุดสําหรับผลิตภัณฑ๑ที่ไมํ
ยืดหยุํน ในเวลานี้ซัพพลายเออร๑สามารถคาดการณ๑การเติบโตของอุปสงค๑ได๎อยํางสมบูรณ๑ ดังนั้นจึง
สามารถเรียกเก็บภาษีที่แตกตํางกันสําหรับการให๎บริการในชํวงเวลาที่เป็นระบบ 
 4.2.3 ขึ้นอยูํกับการแบํงสํวนตลาดและกลยุทธ๑การปันสํวนที่ จํากัด 
 หลักการพื้นฐานของการแบํงสํวนตลาดและกลยุทธ๑การปันสํวนแบบ จํากัด คือ การใช๎ความ
อดทนตํอราคาที่แตกตํางกัน ซึ่งแสดงโดยลูกค๎าภายใต๎ชํองทางตําง ๆ เวลาที่ตํางกันและคําใช๎จํายด๎าน
พลังงานที่แตกตํางกัน ด๎วยเหตุนี้ บริษัท ตําง ๆ จึงต๎องพัฒนากลุํมผลิตภัณฑ๑และบริการพิเศษและ
กําหนดราคาที่แตกตํางกันตามการกําหนดคําผลิตภัณฑ๑ชํองทางประเภทลูกค๎าและเวลาที่แตกตํางกัน 
 4.2.4 กลยุทธ๑การตลาดแบบไดนามิก 
 ภายใต๎กลยุทธ๑นี้ผู๎ค๎าออนไลน๑สามารถล๎างสินค๎าคงคลังสํวนเกินได๎อยํางทันทํวงที โดยไมํต๎อง
เสียสละราคาและผลกําไรที่อาจเกิดข้ึนอยํางตํอเนื่อง ตัวอยําง เชํน ในร๎านหนังสือออนไลน๑ของ 
Amazon เมื่อใดก็ตามที่ลูกค๎าที่กลับมาลงชื่อเข๎าใช๎เว็บไซต๑ร๎านหนังสือจะให๎คําแนะนําในการซื้อ
หนังสือที่เป็นสํวนตัวตามบันทึกการบริโภคของเขา ข๎อดีของสิ่งนี้คือไมํเพียง แตํชําระล๎างสินค๎า
คงเหลือในบัญชีเทํานั้น แตํยังเป็นไปตามผลประโยชน๑สํวนตวัของลูกค๎าในขณะเดียวกันก็เพ่ิมรายได๎
จากการขายด๎วย ระบบที่ซับซ๎อนนี้ประกอบด๎วยกลยุทธ๑การจัดการที่หลากหลาย ผํานการวิเคราะห๑
การกําหนดราคาแบบไดนามิกของข๎อมูลผู๎บริโภคเทําที่จะเป็นไปได๎ พร๎อมความสามารถคงท่ีเพ่ือให๎
ตรงกับความต๎องการที่เป็นไปได๎ของแตํละสํวนตลาด 
 ในกระบวนการกําหนดราคา บริษัท ตําง ๆ ยังคงต๎องผสมผสานวิธีการและกลยุทธ๑การ
กําหนดราคาแบบเดิมอยํางตํอเนื่อง ใช๎กลยุทธ๑บางอยํางเพียงอยํางเดียวหรือผสมผสานกลยุทธ๑ เพ่ือให๎
การลงทุนจํานวนมากของบริษัท ในกระบวนการกําหนดราคาได๎รับผลตอบแทนที่เพียงพอ (“B2C e-
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commerce pricing strategy”, 2013) กลยุทธ๑การกําหนดราคา กลยุทธ๑การบริหารชํองทางการ 
จําหนําย 
 
4.3 แผนกิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
 4.3.1 สร๎างหน๎าโปรโมชั่นห๎างสรรพสินค๎าเฉพาะเรื่อง หรือพิเศษและดึงดูดผู๎ใช๎ผํานการ 
โปรโมทและการแบํงปันและเพ่ิมจํานวนผู๎ใช๎ใหมํ เชํน ผู๎ใช๎ใหมํพ้ืนที่ซื้อ 0 หยวนผู๎ใช๎ใหมํลงทะเบียน
เพ่ือสํงคูปองและแบบฟอร๑มอ่ืน ๆ 
 4.3.2 ผู๎ใช๎สามารถแบํงปันผลิตภัณฑ๑เพ่ือรับเงินคืนหรือคําคอมมิชชั่นเชิญผู๎ใช๎ใหมํและผู๎ใช๎
เกําเพ่ือรับรางวัลบางอยํางเพ่ือให๎ผู๎ใช๎ทุกคนสามารถมีสํวนรํวมในการโปรโมตผลิตภัณฑ๑  
 4.3.2 รับความสนใจจากผู๎ใช๎อยํางรวดเร็วผํานคําแนะนําของ KOL ที่เก่ียวข๎องกับ
อุตสาหกรรมและมีแฟน ๆ จํานวนมาก 
 
4.4 ก าหนดวัตถุประสงค์ทางการสื่อสาร 
 4.4.1 ให๎บริการค๎นหาและเปรียบเทียบผลิตภัณฑ๑ 
 ปัญหาหลักอยํางหนึ่งที่ผู๎บริโภคพบเมื่อเข๎าสูํระบบอีคอมเมิร๑ซคือวิธีค๎นหาผลิตภัณฑ๑ที่ชอบ 
ปัญหานี้ทําให๎ บริษัท อับอาย เพื่ออํานวยความสะดวกในการจับจํายให๎กับลูกค๎าตลาด Yuan Market 
ควรให๎บริการค๎นหา เพ่ือให๎ลูกค๎าสามารถค๎นหาสิ่งที่ต๎องการได๎อยํางรวดเร็ว นอกจากนี้การซื้อของ
ออนไลน๑ยังไมํงํายเหมือนในร๎านค๎าทั่วไป ดังนั้น Yuan Market ควรให๎ข๎อมูล โดยละเอียดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ๑เพ่ืออํานวยความสะดวกให๎กับลูกค๎าในการตัดสินใจซื้อ 
 4.4.2 ให๎บริการเฉพาะสําหรับลูกค๎า 
 ร๎านค๎าออนไลน๑ควรปฏิบัติตํอลูกค๎าแตํละรายในฐานะบุคคลพิเศษ ตามอัตลักษณ๑ งาน
อดิเรก และความต๎องการของลูกค๎าออนไลน๑ ที่แตกตํางกันและให๎ข๎อมูลผลิตภัณฑ๑และบริการที่
แตกตํางกันโดยอัตโนมัติ เพ่ืออํานวยความสะดวกให๎กับลูกค๎าในการซื้อสินค๎า และทําให๎ลูกค๎ารู๎สึก
เหมือนอยูํบ๎าน ตัวอยํางเชํนทันทีที่ลูกค๎าเข๎าสูํหน๎าเว็บตลาดหยวนเทคโนโลยีการติดตามในอีคอมเมิร๑ซ
สามารถติดตามลูกค๎าลูกค๎าคลิกที่สินค๎าแตํละหมวดสิ่งที่ซื้อครั้งสุดท๎ายสิ่งที่ดูกํอนการซื้อและหมวดหมูํ
ใดที่ดูโดยละเอียด ใชํหมวดหมูํใดถูกพลิกแบบไมํเป็นทางการและเวลาเข๎าพักในประเภทนั้นคํอนข๎าง
ยาวและมีบันทึกรายละเอียดเกี่ยวกับวิถีของลูกค๎าในเว็บไซต๑นี้ ตามพฤติกรรมของลูกค๎าตลาด Yuan 
Market สามารถให๎ข๎อมูลที่แตกตํางกันแกํลูกค๎าได๎ นี่เป็นเป้าหมายมากข้ึน 
 4.4.3 สร๎างไฟล๑ลูกค๎าและให๎บริการแนะนําการบริโภคสําหรับลูกค๎าเกํา 
 เมื่อลูกค๎าลงทะเบียนกับ Yuan Market จะกรอกข๎อมูลพื้นฐานของเขาในขณะนี้ Yuan 
Market จะบันทึกข๎อมูลของลูกค๎าไว๎ในที่เก็บถาวร เมื่อลูกค๎าเข๎าชมอีกครั้งเขาจะจัดเก็บข๎อมูลที่เขา
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เรียกดูหรือซื้อไว๎ในที่เก็บถาวร ใช๎สิ่งนี้เป็นพื้นฐานในการพัฒนาหรือกระตุ๎นความต๎องการที่มีศักยภาพ
ในลักษณะที่กําหนดเป้าหมายและขยายตลาดตํอไป  
 ให๎บริการที่ชํวยให๎ลูกค๎าสามารถปรับแตํงผลิตภัณฑ๑ การปรับแตํงผลิตภัณฑ๑ที่เรียกวําการ
ปรับแตํงผลิตภัณฑ๑หมายความวําผลิตภัณฑ๑ที่จัดหาโดย Yuan Market ไมํจํากัด เฉพาะผลิตภัณฑ๑ที่
เป็นหนึ่งเดียวอีกตํอไปภายใต๎คําแนะนําของโปรแกรมผู๎ใช๎สามารถเลือกผลิตภัณฑ๑หรือบริการหรือ
กําหนดข๎อกําหนดเฉพาะ Yuan Market สามารถเลือกได๎ตามความต๎องการและทางเลือกของลูกค๎า 
ดําเนินการผลิตให๎ทันเวลาและให๎บริการทันเวลา เพ่ือให๎ลูกค๎าได๎รับผลิตภัณฑ๑และบริการที่ตรงตาม
ความต๎องการ วิธีนี้สามารถเพ่ิมความพึงพอใจของลูกค๎าได๎ในทางกลับกันตลาด Yuan Market ยัง
สามารถเข๎าใจความต๎องการของลูกค๎าในเวลาที่เหมาะสมและขายได๎ทันเวลาตามความต๎องการของ
ลูกค๎า ซึ่งจะชํวยปรับปรุงประสิทธิภาพทางการตลาดของ Yuan Market 
 4.4.4 ให๎บริการติดตามสถานะคําสั่งซื้อแกํลูกค๎า 
 เมื่อลูกค๎าสั่งซื้อทางออนไลน๑พวกเขาจะต๎องกังวลอยํางมากวําจะได๎สินค๎าเม่ือใดดังนั้น 
บริษัท จึงควรให๎บริการนี้เพื่อตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค ตัวอยํางเชํน หากลูกค๎าสั่งซื้อ
คอมพิวเตอร๑ในตลาด Yuan ตลาด Yuan จะแจ๎งเวลาจัดสํงโดยประมาณให๎กับลูกค๎า เมื่อลูกค๎าสํง
คําสั่งซื้อและได๎รับหมายเลขคําสั่งซื้อแล๎วลูกค๎าสามารถติดตามสถานะของคําสั่งซื้อออนไลน๑ผํานระบบ
ติดตามสถานะคําสั่งซื้อออนไลน๑ของตลาดหยวน 
 4.4.3 จัดหาวิธีการชําระเงินที่สะดวกและปลอดภัยที่หลากหลาย 
 ลูกค๎าต๎องชําระคําสินค๎า ร๎านค๎าออนไลน๑ควรจัดเตรียมวิธีการชําระเงินที่ยืดหยุํนและ
หลากหลายเพื่ออํานวยความสะดวกให๎กับลูกค๎า ตัวอยํางเชํนในตลาด Yuan ลูกค๎าสามารถเลือก
วิธีการโอนเงินด๎วยบัตรเครดิตหรือเงินสด เพ่ือป้องกันความปลอดภัยของการชําระเงินด๎วยบัตรเครดิต 
ผู๎ใช๎สามารถตั้งรหัสผํานสําหรับชํองทางการชําระเงินของตน ตลาด Yuan กลําววําจะไมํเปิดเผย
หมายเลขบัตรของลูกค๎าทางออนไลน๑หมายเลขบัตรจะถูกเก็บไว๎ในเครื่องพิเศษ เพ่ือรักษาความลับ 
 4.4.5 ให๎บริการจัดสํงตรงเวลา 
 หลังจากท่ีลูกค๎าซื้อสินค๎าออนไลน๑เสร็จแล๎วกิจกรรมทางธุรกิจยังไมํจบลงเมื่อสินค๎าหรือ
บริการถึงมือลูกค๎าเทํานั้น กิจกรรมทางธุรกิจจะสิ้นสุดลง ความกังวลที่สุดของลูกค๎าที่ซื้อของออนไลน๑
คือสินค๎าที่ซื้อมาจะมาถึงตรงเวลาหรือไมํ สิ่งที่ลูกค๎าซื้อทางออนไลน๑คือสินค๎าท่ีจับต๎องได๎เชํนเสื้อผ๎า
ของเลํนและอาหารสํวนสินค๎าอ่ืน ๆ คือ ผลิตภัณฑ๑ดิจิทัล ได๎แกํ เพลงภาพยนตร๑โทรทัศน๑ซอฟต๑แวร๑
หนังสือพิมพ๑นิตยสารวารสารรูปภาพ ฯลฯ สําหรับผลิตภัณฑ๑ดิจิทัลสามารถจัดสํงสินค๎าได๎ โดยตรง
ผํานบริการดาวน๑โหลดออนไลน๑ สําหรับผลิตภัณฑ๑ที่จับต๎องได๎ บริษัท ตําง ๆ ควรให๎ความสําคัญกับ
บริการจัดสํงที่ตรงเวลา บริการจัดสํงที่ตรงเวลาหมายถึงการเจรจากับลูกค๎า เพ่ือกําหนดเวลามาถึงเม่ือ
ลูกค๎าทําการสั่งซื้อและจัดสํงสินค๎าไปยังสถานที่ ที่กําหนดตามเวลาที่ตกลงกัน



 

 
 

บทที่ 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร ก าหนดแผนก ฝ่าย หน่วยงาน 
 
ภาพที่ 5.1: แผนภาพโครงสร๎างองค๑กร 
 

 
 
 จากภาพที่ 5.1 แผนภาพโครงสร๎างองค๑กรประกอบด๎วย ผู๎การจัดการ 1 คน ผู๎ให๎บริการ
ลูกค๎า 2 คน สมุห๑บัญชี 1 คน และวิศวกรคอมพิวเตอร๑ 1 คน 
 
5.2 การก าหนดต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรที่ต้อง
สรรหา 
 5.2.1 ตําแหนํงผู๎จัดการ 
 คุณสมบัติ ต๎องจบปริญญาโท มีความรับผิดชอบ เมื่อบริษัท ประสบปัญหาให๎คิดหาวิธี
แก๎ปัญหาอยํางกระตือรือร๎นแทนที่จะหลีกเลี่ยงความสามารถในการเรียนรู๎ การเป็นผู๎ประกอบการเป็น
กระบวนการที่ตํอเนื่องในระยะยาว การเลือกคํูค๎าไมํได๎มองแคํมูลคําปัจจุบันเทํานั้น แตํยังต๎องตัดสิน
คุณคําในอนาคตของบุคคลด๎วยความรู๎สึกถึงวิกฤต ความสามารถในการเรียนรู๎สํวนบุคคลเป็นตัวบํงชี้
หลักในการตัดสินคุณคําในอนาคต กระบวนการของผู๎ประกอบการยังเป็นกระบวนการเรียนรู๎อยําง
ตํอเนื่องความสามารถในการจัดการความสามารถในการดําเนินงานความสามารถในการขาย
ความสามารถในการประสานงานและความสามารถในการวางแผนเป้าหมายล๎วนมีความสําคัญมาก
พันธมิตรจําเป็นต๎องทํางานรํวมกันกับการพัฒนาของบริษัท โตขึ้น 
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  1) หน๎าที่ความรับผิดชอบของงาน 
  ออกแบบวิสัยทัศน๑โดยรวมของ บริษัท และกลยุทธ๑ทั้งหมดเพ่ือให๎แนํใจวํามีการสื่อสาร
กับผู๎มีสํวนได๎สํวนเสียทั้งหมดไมํเพียง แตํฝ่ายบริหารรวมถึงพนักงานทุกคนไมํเพียง แตํบุคคลภายใน
ของบริษัท รวมถึงผู๎ถือหุ๎นผู๎บริโภคร๎านค๎าและคํูค๎า 
  2) สรรหาและรักษาคนที่ดีที่สุด 
  3) ตรวจสอบให๎แนํใจวํา บริษัท มีเงินทุนเพียงพอเสมอ 
 5.2.2 ตําแหนํงผู๎ให๎บริการลูกค๎า 
 คุณสมบัติ พูดได๎ภาษาไทยกับภาษาจีน ตอบคําถามของลูกค๎าอยํางอดทนและจริงจัง 
 หน๎าที่ความรับผิดชอบของงาน  
  1) จัดการกับข๎อซักถามของผู๎บริโภคจากโทรศัพท๑และอินเทอร๑เน็ตจัดการปัญหาที่
เกี่ยวข๎อง และตอบกลับลูกค๎าอยํางเหมาะสมและรวบรวมและคัดแยกปัญหาได๎ดี 
  2) รับผิดชอบในการตอบคําถามและคําสั่งซื้อของลูกค๎า 
  3) รักษาความสัมพันธ๑กับคํูค๎าผํานการโทรศัพท๑ทุกวันและการเยี่ยมแบบเห็นหน๎ากัน 
  4) เป็นไปตามข๎อกําหนดของลูกค๎าและผู๎จัดการแผนกรํวมมือกับแผนกอ่ืน ๆ ของบริษัท 
เพ่ือแก๎ปัญหาความต๎องการและปัญหาของลูกค๎า และรักษาและรักษาความสัมพันธ๑ที่ดีกับลูกค๎า 
  5) รับผิดชอบในการจัดเรียงข๎อมูลประจําวัน แก๎ไข และเผยแพรํเว็บไซต๑ของบริษัท ที่
เกีย่วข๎องกับฝ่ายปฏิบัติการ 
  6) สามารถพูดภาษาจีนและภาษาไทยได๎ เพ่ือให๎แนํใจวําการสื่อสารกับลูกค๎าในจีนหรือ
ไทยปราศจากอุปสรรค 
 5.2.3 ตําแหนํงสมุห๑บัญชี 
 คุณสมบัติ มีใบรับรองคุณสมบัตินักบัญชีและมีประสบการณ๑การทํางานที่เกี่ยวข๎องกับบัญชี 
ซื่อสัตย๑สุจริตและไมํมีประวัติอาชญากรรม 
 หน๎าที่ความรับผิดชอบของงาน  
  1) การบัญชีเงินทุนหมุนเวียน 
  2) การบัญชีสําหรับสินทรัพย๑ถาวร 
  3) การบัญชีวัสดุ 
  4) การบัญชีคําจ๎าง 
  5) การบัญชีต๎นทุน 
  6) การบัญชีกําไรและการกระจาย 
  7) การชําระธุรกรรม 
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  8) การบัญชีกองทุนพิเศษ 
  9) คําชี้แจงบัญชีแยกประเภททั่วไป 
  10) การวิเคราะห๑ที่ครอบคลุม 
 5.2.4 ตําแหนํงวิศวกรคอมพิวเตอร๑ 
 คุณสมบัติ จบการศึกษาจากสาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศที่เก่ียวข๎อง มีประสบการณ๑การ
ทํางานที่เกี่ยวข๎องกับการดูแลเว็บไซต๑ 
 หน๎าที่ความรับผิดชอบของงาน 
  1) สามารถซํอมแซมได๎ทันเวลาที่เกิดปัญหาบนเว็บไซต๑  
  2) การบํารุงรักษาเว็บไซต๑ขององค๑กรและซอฟต๑แวร๑ ที่เก่ียวข๎องกับเว็บไซต๑ขององค๑กร
ทุกวัน 
 5.2.5 ตําแหนํงนักการตลาด 
 คุณสมบัติ นักศึกษาระดับปริญญาตรี ที่จบการศึกษาจากสาขาการตลาดทักษะการสังเกต
ตลาดที่แข็งแกรํงและประสบการณ๑ด๎านการตลาดที่เกี่ยวข๎องอยํางน๎อย 1 ปี 
 หน๎าที่ความรับผิดชอบของงาน 
  1) ทําตามเป้าหมายทางการตลาดที่บริษัท กําหนด 
  2) การกําหนดการดําเนินการและการปรับปรุงกลยุทธ๑และแผนการตลาด 
  3) งบประมาณและการควบคุมคําใช๎จํายทางการตลาด 
  4) งานวิจัยตลาดและวิเคราะห๑ตลาดและกําหนดแผนการสํงเสริมธุรกิจ 
  5) รับผิดชอบตํอคูํค๎าในการแนะนําผลิตภัณฑ๑เจรจาสัญญาและลงนามในสัญญา เพ่ือให๎
แนํใจวําสัญญาที่ลงนามนั้นถูกต๎องและถูกต๎อง 
  6) รวบรวมการวิเคราะห๑ข๎อมูลของคูํแขํงและลูกค๎าตามการเปลี่ยนแปลงของตลาด และ
กําหนดแผนกลยุทธ๑ 
 
5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร  
 5.3.1 นักการตลาด 
 ข๎อกําหนดทั่วไป: คุ๎นเคยกับวิธีการทั่วไปในการทําการตลาดออนไลน๑และมีประสบการณ๑ใน
การดําเนินการและการจัดการอีคอมเมิร๑ซทั้งหมด สามารถกําหนดแผนพัฒนาระยะสั้นระยะกลางและ
ระยะยาวการดําเนินการและการกํากับดูแลเว็บไซต๑และสามารถดําเนินการเว็บไซต๑และชํองทาง
โดยรวมการตลาดการโฆษณาและผลิตภัณฑ๑ที่มีมูลคําเพ่ิมการดําเนินงานและการขายสามารถ
ดําเนินการกํอสร๎างและบริหารจัดการ ทีมปฏิบัติการเว็บไซต๑และตระหนักถึงเป้าหมายเชิงกลยุทธ๑การ
เพ่ิมปริมาณการเข๎าชมและผลกําไรของเว็บไซต๑ 
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 5.3.2 การวางแผน/แก๎ไขเว็บไซต๑ 
 ข๎อกําหนดทั่วไป: การวางแผนเว็บไซต๑มุํงเน๎นไปที่การอธิบายคุณคําที่โซลูชันสามารถนํามาสูํ
ลูกค๎าและวิธีการบรรลุคุณคํานี้ เพ่ือชํวยให๎พนักงานขายได๎รับคําสั่งซื้อ ผู๎ปฏิบัติงานด๎านการวางแผน
เว็บไซต๑ต๎องการความรู๎ที่หลากหลายและต๎องมีความตระหนักด๎านการตลาด และการขายทักษะการ
สื่อสารที่ดีและทักษะการแสดงออกทางข๎อความคุ๎นเคยกับการรวบรวมข๎อมูลทางธุรกิจและวิธีการ
วิเคราะห๑ข๎อมูลคุ๎นเคยกับการโฆษณาออนไลน๑ 
 5.3.3 โปรโมชั่นเว็บไซต๑ 
 ข๎อกําหนดทั่วไป: รับผิดชอบเนื้อหาเว็บไซต๑/ออกแบบหน๎าเว็บ/วางแผนเว็บไซต๑/วางแผน
การตลาดเว็บไซต๑บริการที่เกี่ยวข๎องกับชุมชนเว็บไซต๑การวางแผนและดําเนินการเนื้อหา การ
บํารุงรักษาและการจัดการสมาชิก เขียนดีสามารถเขียนแผนการตลาดและการเขียนคําโฆษณาได๎อยําง
อิสระมีความเชี่ยวชาญในการใช๎สื่อโฆษณาชวนเชื่อตําง ๆ เพ่ือการประชาสัมพันธ๑ 
 
5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร (การฝึกอบรม การจูงใจ และรักษาบุคลากร)  
 5.4.1 วัตถุประสงค๑ของการประเมินคือเพ่ือเสริมสร๎างประสิทธิภาพในการทํางานโดยรวม
และคุณภาพของแผนกอีคอมเมิร๑ซปรับปรุงระดับมืออาชีพโดยรวมของสมาชิกในแผนกปรับปรุง
คุณภาพของเนื้อหาเว็บไซต๑ เพ่ิมประสิทธิภาพการขายจูงใจพนักงานด๎วยผลงานที่โดดเดํน กระตุ๎น
พนักงานที่ล๎าหลัง และทําให๎พนักงานแตํละคนมีสติและเป็นธรรมชาติ เติบโตไปพร๎อมกันกับ บริษัท 
และในขณะเดียวกันก็แสวงหาการพัฒนาอาชีพ และการขึ้นเงินเดือนให๎ดีขึ้นสําหรับตัวคุณเอง โดย
กําหนดแผนนี้เป็นพิเศษ 
 5.4.2 การประเมินผลการตลาดเว็บไซต๑ การสํงเสริมการขายการบริการลูกค๎าศิลปะและการ
จัดซื้อเนื้อหาสํวนใหญํ รวมถึงทัศนคติในการทํางานความสามารถในการทํางานการมีสํวนรํวมตํอ
ประสิทธิภาพการขายและการดําเนินการ 
 5.4.3 วิธีการประเมิน  
  1) วิธีการประเมินคือการประเมินรายเดือนและการประเมินใช๎ระบบร๎อยคะแนน 10% 
ของเงินเดือนพนักงานใช๎เป็นเงินเดือนประเมินผลงาน 
  2) วิธีคํานวณเงินเดือน: คะแนนประเมิน <80 คะแนนเงินเดือนเดือนนี้ = เงินเดือน
พนักงาน-เงินเดือนพนักงาน * (100- คะแนนประเมิน) % 
  80 < คะแนนการประเมิน <90 คะแนนเงินเดือนเดือนนี้ = คะแนนการประเมิน
เงินเดือนพนักงาน > 90 คะแนน 
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  เงินเดือนของเดือนนี้ = เงินเดือนพนักงาน + เงินเดือนปฏิบัติงาน * (5- (คะแนน
ประเมิน 100)%) 
  เงินเดือนผลตอบแทนที่ได๎รับมาจากกําไรขั้นต๎นของการขายหากกําไรขั้นต๎นของการขาย
ต่ํากวําเงินเดือนจากผลตอบแทนการขายจะมีผลกําไรขั้นต๎นเหนือกวํา 
  3) พนักงานที่ได๎รับการประเมินวําติดลบเป็นเวลาสองเดือนติดตํอกันจะได๎รับการเตือน
และผู๎ที่ได๎รับการประเมินในทางลบเป็นเวลาสามเดือนจะถูกไลํออก 
  4) รางวัลผลงานรายเดือนสําหรับการจัดอันดับพนักงานดีเดํน  
  5) ได๎รับการจัดอันดับให๎เป็นพนักงานดีเดํน 3 เดือนติดตํอกัน (“An e-commerce 
employee performance appraisal plan, 2014” 

 



 

 
 

บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจและข้ันตอนการจัดตั้ง 
 ธุรกิจนี้เริ่มต๎นเป็นธุรกิจเล็ก ๆ ที่สามารถเริ่มต๎นได๎งํายด๎วยต๎นทุนที่ต่ํา เหมาะสําหรับคนที่มี
ต๎นทุนไมํมาก เริ่มจากศึกษาผลิตภัณฑ๑ที่นําสนใจและดูวําสํวนแบํงของตลาดยังพอมีที่วํางในการนําเข๎า
สินค๎าหรือไมํ ผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปจากประเทศจีนในตลาดของประเทศไทยนั้น ยังคงเป็น
อุตสาหกรรมในตลาดระดับบลูโอเชี่ยน (Blue Ocean) มีข้ันตอนในการจัดตั้ง ดังนี้ 
 6.1.1 จัดจัดตั้งนิติบุคคลในรูปแบบบริษัทที่ประเทศไทย 
 6.1.2 จดทะเบียนพาณิชย๑อิเล็กทรอนิกส๑ (Ecommerce Website) และเปิดเว็บไซต๑ Yuan 
Market 
 6.1.3 ลงทะเบียนชํองทางการจําหนํายสินค๎าตาม Ecommerce Platform ตําง ๆ 
 6.1.4 เริ่มต๎นดําเนินธุรกิจ 
 
6.2 ขัน้ตอนและวิธีการจัดซื้อ 
 สั่งซื้อเป็นสินค๎าโดยมีกระบวนการ ดังนี้  
 6.2.1 ค๎นหาประเภทผลิตภัณฑ๑อาหารสําเร็จรูปยอดนิยมจากประเทศจีน 
 6.2.2 ติดตํอและเจรจาตํอรองการสั่งซื้อกับโรงงานผู๎ผลิตหรือผู๎จัดจําหนําย 
 6.2.3 ทําการจัดซื้อ 
 6.2.4 สํารวจบริษัทขนสํงในการดําเนินการนําเข๎าสินค๎า เข๎าสูํประเทศไทย 
 6.2.5 ดําเนินการตามขั้นตอนตําง ๆ กับหนํวยงานศุลกากร และราชการที่เกี่ยวข๎อง 
 6.2.6 นําเข๎าสินค๎าเมื่อผํานกฎระเบียบทางกฎหมายเข๎าสูํคลังสินค๎า 
 6.2.7 เริ่มทําการจําหนํายสินค๎า 
 เราจะเลือกผลิตภัณฑ๑ใหมํ ยอดนิยมจากตลาดจีน และเลือกแบรนด๑ที่มีชื่อเสียงรวมถึง
คุณภาพที่ดีที่สุด จากกระแสตอบรับของแบรนด๑ตําง ๆ ในตลาด การนําเข๎าสินค๎าจากประเทศจีนเข๎า
มาและพร๎อมจําหนําย ชํวยให๎ผู๎บริโภคในประเทศไทยประหยัดเงิน และเวลา จากกระบวนการขนสํง 
สามารถคัดเลือกสินค๎าที่ม่ันใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ๑ และราคาต่ํากวําเมื่อเปรียบเทียบกับการสั่งซื้อ
สินค๎าโดยตรงจากจีนด๎วยตนเอง 
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6.3 การจัดการคลังสินค้าและการควบคุมสินค้าคงเหลือ  
 6.3.1 นําเข๎าสินค๎าพร๎อมตรวจสอบจํานวน  
 6.3.2 เมื่อมีการจัดจําหนํายสินค๎าออก หรือนําสินค๎าเข๎าต๎องมีการบันทึกการเคลื่อนไหวทุก
ครั้ง  
 6.3.3 กรณีท่ีมีสินค๎าคงเหลือเยอะเกินกวํากําหนดเวลาขาย จะทําการแจ๎งเรื่องไปสูํฝ่าย
การตลาดเพื่อเรํงระบายสินค๎า 
 6.3.4 มีการประเมินความเสี่ยงในการระบายสินค๎าโดยมีอายุสินค๎าเป็นปัจจัยสําคัญ 
 6.3.5 ในกรณีสินค๎าใกล๎หมดอายุ หรือหมดอายุจะถูกคัดแยกออกจากคลังสินค๎า และเข๎าสูํ
กระบวนการกําจัดตํอไป 
 
6.4 กระบวนการหรือขั้นตอนการส่งสินค้าหรือให้บริการ  
 6.4.1 บันทึกการเคลื่อนไหวเมื่อสินค๎าออกจากคลัง มีบริการเก็บเงินปลายทาง 
 6.4.2 เตรียมจัดสํงสินค๎า โดยลูกค๎ามีขนสํงที่เป็นตัวเลือก ดังนี้ 
  - ไปรษณยี๑ไทย 
  - Curry Express 
  - แฟลช  
 6.4.3 ติดตามการขนสํงสินค๎า 
 6.4.4 ลูกค๎ารับสินค๎าและสามารถประเมินสินค๎าและบริการ 

 



 

 
 

บทที่ 7 
แผนการเงิน 

 
7.1 ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน 
 สิ่งที่สําคัญที่สุดในระยะเริ่มต๎นของธุรกิจคือเงินทุน แตํเพ่ือที่จะพัฒนาธุรกิจให๎ดีขึ้นบน
พ้ืนฐานของการประหยัดต๎นทุน ผู๎ประกอบการจําเป็นต๎องควบคุมต๎นทุนอยํางสมเหตุสมผล 
ดังนั้นเพื่อชํวยให๎ผู๎ประกอบการจํานวนมากสามารถพัฒนาธุรกิจของบริษัท ได๎อยํางราบรื่นเราจึงทํา
การวิเคราะห๑แบบบูรณาการเกี่ยวกับต๎นทุนของวิสาหกิจเริ่มต๎น โดยหวังวําจะให๎ข๎อมูลอ๎างอิงที่เป็น
ประโยชน๑แกํผู๎ประกอบการ (“What are the main costs for a start-up company?”, 2020) 
 7.1.1 ต๎นทุนจดทะเบียน บริษัท 
 ไมํวําจะเป็นธุรกิจสํวนบุคคลหรือบริษัทจํากัดจําเป็นต๎องขอใบอนุญาตประกอบธุรกิจและ
ต๎นทุนหลักในการจดทะเบียนบริษัทจะแสดงใน "ต๎นทุนเวลา" ตั้งแตํการตรวจสอบชื่อการสํงข๎อมูลการ
รวบรวมใบอนุญาตการแกะตราประทับการตรวจสอบภาษีไปจนถึงการเปิดบัญชีมีข๎อควรระวัง
มากมายสําหรับแตํละขั้นตอนในกระบวนการทั้งหมด หากผู๎ประกอบการทําเองก็นําจะสิ้นเปลืองเวลา
และพลังงานเนื่องจากไมํค๎ุนเคยกับกระบวนการและอาจทําได๎ไมํดี ด๎วยเหตุนี้ขอแนะนําให๎
ผู๎ประกอบการสามารถเลือกหนํวยงานมืออาชีพเพ่ือมอบความไว๎วางใจเรื่องการจดทะเบียน หนํวยงาน
มืออาชีพ มีข๎อดี ดังตํอไปนี้ ประหยัดเวลาไร๎กังวลเป็นมืออาชีพ และปลอดภัยบริการแบบครบวงจร
และมีประสิทธิภาพสูง คุณจะได๎รับใบรับรองทันทีที่ 3 วัน 
 7.1.2 ต๎นทุนพื้นท่ีสํานักงานและวัสดุสํานักงาน 
 คําเชําพื้นที่สํานักงานหรือสถานที่ประกอบธุรกิจและคําเครื่องใช๎สํานักงานก็เป็นสํวนหนึ่ง
ของต๎นทุนที่ขาดไมํได๎ในการเริ่มต๎นใช๎งาน สําหรับพื้นที่สํานักงานหรือสถานที่ประกอบธุรกิจ บริษัท 
ตํางๆสามารถเลือกเชําแชร๑หรือ "สํานักงานรํวมกัน" แตํละพ้ืนที่มีคําเชําและขนาดที่แตกตํางกันความ
ต๎องการเฉพาะที่จะเลือกตามการวางแผนของบริษัทเอง บริษัท สามารถซ้ือหรือเชําอุปกรณ๑สํานักงาน
เชํนคอมพิวเตอร๑และเครื่องพิมพ๑ที่จําเป็นสําหรับการทํางานในสํานักงานประจําวันในแงํของ
ประสิทธิภาพด๎านต๎นทุนระยะสั้นต๎นทุนการเชําซื้อคํอนข๎างต่ําซึ่งเหมาะสําหรับบริษัท ที่เริ่มต๎นธุรกิจ 
 7.1.3 คําแรง 
 การจัดหางานเป็นเรื่องยากในการเริ่มต๎นธุรกิจ และยังเป็นคําใช๎จํายที่ใหญํที่สุดของบริษัทที่
เพ่ิงเริ่มต๎นจํานวนมาก ซึ่งสํวนใหญํรวมถึงคําใช๎จํายในการสรรหาบุคลากรคําจ๎างพนักงานและคํา
ประกันสังคมและสวัสดิการคําฝึกอบรมพนักงานและคําใช๎จํายในการจัดการและการสื่อสารรายวัน
ของพนักงาน องค๑กรประเภทตําง ๆ มีการตั้งคําแผนกท่ีแตกตํางกัน บริษัท ตําง ๆ จําเป็นต๎องจัดตั้ง
แผนกการทํางานตามเงื่อนไขของตนเองและกําหนดประเภทของพนักงานที่คุณต๎องการ (เชํน ด๎าน
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เทคนิคการขายและธุรกิจ) มาตรฐานเงินเดือนสําหรับตําแหนํงตําง ๆ ก็แตกตํางกันไปเชํนกัน
สถานการณ๑เฉพาะสามารถวิเคราะห๑ได๎ตามสถานการณ๑ของบริษัท 
 สําหรับการเริ่มต๎นธุรกิจสํวนใหญํการเงินสามารถจ๎างบุคคลภายนอกที่เป็นมืออาชีพได๎ 
การเงินในที่นี้สํวนใหญํหมายถึงการโพสต๑ของการบัญชีการเงินซึ่งรับผิดชอบการบัญชีของ บริษัท (การ
ทําบัญชี) การประกาศภาษีและเรื่องอ่ืน ๆ โดยพนักงานคนอ่ืน ๆ ของบริษัท สามารถถือแคชเชียร๑
พร๎อมกันได๎ 
 7.1.4 ต๎นทุนการดําเนินงานรายวัน 
 สํวนนี้สํวนใหญํประกอบด๎วยคําใช๎จํายด๎านการจัดการการสํงเสริมการตลาดความบันเทิงการ
พัฒนาผลิตภัณฑ๑และอ่ืน ๆ ตัวอยํางเชํน บริษัท ต๎องผลิตหน๎าสีสํงเสริมการขายโฆษณากลํองไฟ
โฆษณาเฮาส๑เพลท ไมํมีขีด จํากัด สูงสุดหรือขีด จํากัด ลํางสําหรับต๎นทุนของสํวนนี้และขึ้นอยูํกับความ
ต๎องการขององค๑กรทั้งหมด 
 7.1.5 คําภาษี 
 ภาษีและคําธรรมเนียมตําง ๆ เชํน ภาษีมูลคําเพ่ิม และคําธรรมเนียมเพ่ิมเติม อากรแสตมป์
และภาษีเงินได๎นิติบุคคล จะถูกสร๎างขึ้นในระหวํางการดําเนินธุรกิจการประกาศจํายเงินตามระเบียบ
เป็นพื้นฐานสําหรับการดําเนินธุรกิจตามปกติ ดังนั้นผู๎ประกอบการควรคํานึงถึงรายจํายสํวนนี้ด๎วย 
แนํนอนข้ึนอยูํกับรูปแบบธุรกิจขององค๑กรต๎นทุนภาษีจะแตกตํางกันไป 
 7.1.6 คําใช๎จํายแอบแฝงอื่น ๆ 
 ต๎นทุนแฝง ได๎แกํ ต๎นทุนการสื่อสารต๎นทุนการเจียรนัย ต๎นทุนเวลา ฯลฯ ซึ่งยากที่จะวัดผล
ด๎วยจํานวนที่เฉพาะเจาะจง แตํมักจะจํากัด การพัฒนาธุรกิจและประสิทธิภาพการดําเนินงานของ
องค๑กร ดังนั้นการควบคุมต๎นทุนแฝงสํวนใหญํสะท๎อนถึงระดับการจัดการองค๑กรและวัฒนธรรมของทีม
และผู๎ประกอบการจําเป็นต๎องควบคุมสิ่งนี้ให๎ดีขึ้น 
 
ตารางที่ 7.1: แสดงแผนการใช๎เงินทุนเริ่มต๎นของ Yuan Market 
 
รายการ จํานวน งบประมาณ (บาท) งบประมาณสุทธิ(บาท) 

สินทรัพย๑ถาวร    

คอมพิวเตอร๑ 3 17000 51,000 
สินทรัพย๑ถาวร 4 4000 16,000 

โต๏ะทํางาน 4 700 2,800 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 7.1 (ตํอ): แสดงแผนการใช๎เงินทุนเริ่มต๎นของ Yuan Market 
 

รายการ จํานวน งบประมาณ (บาท) งบประมาณสุทธิ(บาท) 

เก๎าอ้ี 1 2800 2,800 
กล๎องวงจรปิดไร๎สาย 
ชุด 2 ตัว 

1 5000 
5,000 

ตู๎เย็น 1 3000 3,000 

โทรศัพท๑มือถือ 2 10000 20,000 

เครื่องพิมพ๑ 1 4000 4,000 
ชั้นวางสินค๎า 4 3000 12,000 

คําสินค๎านําเข๎ามาครั้งแรก 1 500000 500,000 

เครื่องปริ้นใบเสร็จรับเงิน 2 4000 8,000 
ตู๎กดน้ําดื่ม 1 2000 2,000 

อุปกรณ๑สํานักงานอ่ืน ๆ 1 20000 20,000 

คําจดทะเบียนบริษัท 1 30000 30,000 

รวม   676,600 

 
 จากตารางที ่7.1 Yuan Market มีแผนการใช๎เงินทุนเริ่มต๎นทั้งหมด 676,600 บาท  
คิดเป็นเงินลงทุนในสินทรัพย๑ถาวร รวม 156,000 บาท เงินลงทุนสินค๎าตั้งต๎น 500,000 บาท และ 
อุปกรณ๑สํานักงานอ่ืน ๆ 20,000 บาท 
 
7.2 แผนงบประมาณการใช้เงินหมุนเวียนของ Yuan Market 
 
ตารางที่ 7.2: แสดงแผนงบประมาณการใช๎เงินหมุนเวียนของ Yuan Market 
 

รายการ งบประมาณตํอเดือน (บาท) 

คําเชํา 30,000 

เงินเดือน 80,000 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 7.2 (ตํอ): แสดงแผนงบประมาณการใช๎เงินหมุนเวียนของ Yuan Market 
 

รายการ งบประมาณตํอเดือน (บาท) 

คําใช๎จํายในการตลาด 50,000 

คําไฟ 3,000 

คําน้ํา 500 

คําโทรศัพท๑ 3,000 

คําอ่ืน ๆ 5,000 

รวม 171,500 

 
 จากตารางที่ 7.2 แสดงแผนงบประมาณการใช๎เงินหมุนเวียนของ Yuan Market ตํอเดือน
จํานวน 171,500 พยากรณ๑เงินทุนหมุนเวียนลํวงหน๎า 6 เดือน คิดเป็นเงินทุน 1,029,000 บาท 
 
ตารางที่ 7.3: แสดงแผนงบประมาณเงินทุนสํารองของ Yuan Market 
 
รายการ เตบิต (บาท) เครดิต (บาท) 

เงินลงทุน 2,000,000  

เงินกู๎เบิกเกินบัญชี   

งบประมาณเงินทุนเริ่มต๎น  676,600 

งบประมาณเงินทุนหมุนเวียน 6 เดือน  1,029,000 

งบประมาณเงินทุนสํารอง  294,400 

ราม 2,000,000 2,000,000 

 
 จากตารางที่ 7.3 Yuan Market มีความต๎องการเงินลงทุน 2,000,000 บาท เมื่อหัก
งบประมาณเงินลงทุนเริ่มต๎นและเงินทุนหมุนเวียนออกแล๎วจะเหลือเงินทุนสํารอง ทั้งหมด 294,400  
บาทคิดเป็นประมาณ ร๎อยละ 14.7 ของเงินทุนทั้งหมด 
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7.3 สมมติฐานทางการเงิน  
 จากการวิเคราะห๑ปัจจัยแวดล๎อมภายนอกและภายในของธุรกิจใน บทที่ 2 และ 3 สามารถ
สร๎างสมมติฐานทางเงินได๎ ดังนี้ 
 7.3.1 การประมาณการรายได๎ 
 จากการสํารวจตลาดผลิตภัณฑ๑อาหารอีคอมเมิร๑ซของไทยและการวิเคราะห๑คูํแขํง พบวํา
ราคาสินค๎าตําง ๆ ในตลาดไทยเพิ่มขึ้นประมาณ 40% -50% เมื่อเทียบกับสินค๎าประเภทเดียวกันใน
ตลาดจีน ความหลากหลายไมํใชํผลิตภัณฑ๑ใหมํที่ได๎รับความนิยมมากที่สุดในขณะนี้ ตลาดหยวนจะ
นําเข๎าสินค๎าที่เหมาะกับรสนิยมของตลาดไทยมากข้ึน ชํองทางการขายหลักแบํงออกเป็นสองประเภท
ผํานการขายทางออนไลน๑และการจัดจําหนํายไปยังร๎านค๎าในท๎องถิ่นของไทย ที่จําหนํายผลิตภัณฑ๑
อาหารจากตํางประเทศ 
  1) ตอนเริ่มจะนําเข๎าผลิตภัณฑ๑อาหารจีน 4 ประเภทมาขาย 
   ชาบูหม๎อไฟสุกเอง ราคา 150 บาท 
   ก๐วยเต๋ียวหมําลํา 50 บาท 
   เต๎าหู๎ปรุงรสหมําลํา 30 บาท 
   ราเมนจีน 120 บาท 
  2) การพยากรณ๑รายได๎ทางชํองทางขายปลีกผํานชํองทางออนไลน๑ มีสมมติฐาน ดังนี้ 
  การพยากรณ๑รายได๎ทางชํองทางขายปลีกผํานชํองทางออนไลน๑มีสมมติฐาน ดังนี้ จาก
แผนการตลาดออนไลน๑ตั้งเป้าหมายของชาบูหม๎อไฟให๎ชํวงเดือนที่ 1-4 มียอดขายอยํางน๎อย 5 ชิ้นตํอ
วัน หนึ่งสัปดาห๑จะมียอดขาย 35 ชิ้น หนึ่งเดือนจะมียอดขาย 150 ชิ้น เดือนที่ 5-8 จากการทํา
การตลาดตํอเนื่อง สํงผลให๎ผู๎บริโภคมีการรับรู๎ในตราสินค๎ามากขึ้นตั้งเป้าหมายเพ่ิมให๎ยอดขายเพ่ิมจาก 
5 ชิ้นตํอวันเป็น 10 ชิ้นตํอวัน หนึ่งเดือนจะมียอดขาย 300 ชิ้น เดือนที่ 9-10 ยอดขายเป้าหมายเพิ่ม
จาก 10 ชิ้นตํอวันเป็น 15 ชิ้นตํอวันจากการรับรู๎ตราสินค๎าในตลาดการซื้อซ้ําและอาจมีการบอกตํอทํา
ให๎ยอดขายตํอเดือนเป็น 450 ชิ้น เดือนที่ 11-12 เนื่องจากมีการจัดโปรโมชั่นกระตุ๎นยอดขายทําให๎
ยอดขายเพ่ิมจากวันละ 15 แพค เป็น 25 แพค ยอดขายสิ้นปีจึงเป็น 750 ชิ้น/ เดือนดังตารางที่ 7.4 
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ตารางที ่7.4: แสดงการพยากรณ๑ยอดขายเดือนใน ปีที่ 1 ของสินค๎าชาบูหม๎อไฟ 
 

เดือน จํานวนหนํวยที่ขาย ราคาขายตํอหนํวย      ยอดขาย (บาท)  

เดือนที่ 1 150 150 22,500  

เดือนที่ 2 150 150 22,500  

เดือนที่ 3 150 150 22,500  

เดือนที่ 4 150 150 22,500  

เดือนที่ 5 300 150 45,000  

เดือนที่ 6 300 150 45,000  

เดือนที่ 7 300 150 45,000  

เดือนที่ 8 300 150 45,000  

เดือนที่ 9 450 150 67,500  

เดือนที่ 10 450 150 67,500  

เดือนที่ 11 750 150 112,500  

เดือนที่ 12 750 150 112,500  

เดือนที่ 12 4200 150 630,000 

 
 ตาราง 7.4 ข๎างต๎นพยากรณ๑ยอดขายรายเดือนเพ่ิมขึ้นทุกเดือนจากการทําการตลาดและ
กิจกรรมเสริมการขาย โดยมียอดขายมากที่สุดในชํวงไตรมาสุดท๎าย อยูํที่เดือนละ 750 ชิน้ คิดเป็น
มูลคําสุทธิ 630,000 บาทตํอปี 
 การพยากรณ๑รายได๎ทางชํองทางขายปลีกผํานชํองทางออนไลน๑มีสมมติฐาน ดังนี้ จาก
แผนการตลาดออนไลน๑ตั้งเป้าหมายของ ก๐วยเตี๋ยวหมําลําให๎ชํวงเดือนที่ 1-4 มียอดขายอยํางน๎อย 5 
ชิ้นตํอวัน หนึ่งสัปดาห๑จะมียอดขาย 35 ชิ้น หนึ่งเดือนจะมียอดขาย150 ชิ้น เดือนที่ 5-8 จากการทํา
การตลาดตํอเนื่องสํงผลให๎ผู๎บริโภคมีการรับรู๎ในตราสินค๎ามากข้ึนตั้งเป้าหมายเพ่ิมให๎ยอดขายเพ่ิมจาก 
5 ชิ้นตํอวันเป็น 10 ชิ้นตํอวัน หนึ่งเดือนจะมียอดขาย 300 ชิ้น เดือนที่ 9-10 ยอดขายเป้าหมายเพิ่ม
จาก 10 ชิ้นตํอวันเป็น 15 ชิ้นตํอวัน จากการรับรู๎ตราสินค๎าในตลาดการซื้อซ้ําและอาจมีการบอกตํอ
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ทําให๎ยอดขายตํอเดือนเป็น 450 ชิ้น เดือนที่ 11-12 เนื่องจากมีการจัดโปรโมชั่นกระตุ๎นยอดขายทําให๎
ยอดขายเพ่ิมจากวันละ 15 แพค เป็น 25 แพค ยอดขายสิ้นปีจึงเป็น 750 ชิ้น/ เดือนดังตารางที่ 7.5 
 
ตารางที่ 7.5: แสดงการพยากรณ๑ยอดขายเดือนใน ปีที่ 1 ของก๐วยเตี๋ยวหมําลํา 
 

เดือน จํานวนหนํวยที่ขาย ราคาขายตํอหนํวย      ยอดขาย (บาท) 
 

เดือนที่ 1 150 50 7,500  

เดือนที่ 2 150 50 7,500  

เดือนที่ 3 150 50 7,500  

เดือนที่ 4 150 50 7,500  

เดือนที่ 5 300 50 15,000  

เดือนที่ 6 300 50 15,000  

เดือนที่ 7 300 50 15,000  

เดือนที่ 8 300 50 15,000  

เดือนที่ 9 450 50 22,500  

เดือนที่ 10 450 50 22,500  

เดือนที่ 11 750 50 37,500  

เดือนที่ 12 750 50 37,500  

ราม 4200 50 210,000 

 
 ตาราง 7.5 ข๎างต๎นพยากรณ๑ยอดขายรายเดือนเพ่ิมขึ้นทุกเดือน จากการทําการตลาดและ
กิจกรรมเสริมการขาย โดยมียอดขายมากที่สุดในชํวงไตรมาสุดท๎ายอยูํที่เดือนละ 750 ชิ้น คิดเป็น
มูลคําสุทธิ 210,000 บาทตํอปี 
 การพยากรณ๑รายได๎ทางชํองทางขายปลีกผํานชํองทางออนไลน๑มีสมมติฐาน ดังนี้ จาก
แผนการตลาดออนไลน๑ตั้งเป้าหมายของเต๎าหู๎ปรุงรสหมําลําให๎ชํวงเดือนที่ 1-4 มียอดขายอยํางน๎อย 5 
ชิ้นตํอวัน หนึ่งสัปดาห๑จะมียอดขาย 35 ชิ้น หนึ่งเดือนจะมียอดขาย 150 ชิ้น เดือนที่ 5-8 จากการทํา
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การตลาดตํอเนื่องสํงผลให๎ผู๎บริโภคมีการรับรู๎ในตราสินค๎ามากข้ึน ตั้งเป้าหมายเพ่ิมให๎ยอดขายเพ่ิมจาก 
5 ชิ้นตํอวันเป็น 10 ชิ้นตํอวัน หนึ่งเดือนจะมียอดขาย 300 ชิ้น เดือนที่ 9-10 ยอดขายเป้าหมายเพิ่ม
จาก 10 ชิ้นตํอวันเป็น 15 ชิ้นตํอวันจากการรับรู๎ตราสินค๎าในตลาดการซื้อซ้ํา และอาจมีการบอกตํอ
ทําให๎ยอดขายตํอเดือนเป็น 450 ชิ้น เดือนที่ 11-12 เนื่องจากมีการจัดโปรโมชั่นกระตุ๎นยอดขายทําให๎
ยอดขายเพ่ิมจากวันละ 15 แพค เป็น 25 แพคยอดขายสิ้นปีจึงเป็น 750 ชิ้น/ เดือนดังตารางที่ 7.6 
 
ตารางที่ 7.6: แสดงการพยากรณ๑ยอดขายเดือนใน ปีที่ 1 ของเต๎าหู๎ปรุงรสหมําลํา 

 

เดือน จํานวนหนํวยที่ขาย ราคาขายตํอหนํวย      ยอดขาย (บาท) 

เดือนที่ 1 150 30 4,500 

เดือนที่ 2 150 30 4,500 

เดือนที่ 3 150 30 4,500 

เดือนที่ 4 150 30 4,500 

เดือนที่ 5 300 30 9,000 

เดือนที่ 6 300 30 9,000 

เดือนที่ 7 300 30 9,000 

เดือนที่ 8 300 30 9,000 

เดือนที่ 9 450 30 13,500 

เดือนที่ 10 450 30 13,500 

เดือนที่ 11 750 30 22,500 

เดือนที่ 12 750 30 22,500 

ราม 4200 30 12,6000 

 
 ตารางที ่7.6 ข๎างต๎นพยากรณ๑ยอดขายรายเดือนเพ่ิมขึ้นทุกเดือน จากการทําการตลาดและ
กิจกรรมเสริมการขาย โดยมียอดขายมากที่สุดในชํวงไตรมาสสุดท๎าย อยูํที่เดือนละ 750 ชิ้น คิดเป็น
มูลคําสุทธิ 12,6000 บาทตํอปี 
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 การพยากรณ๑รายได๎ทางชํองทางขายปลีกผํานชํองทางออนไลน๑มีสมมติฐานดังนี้จากแผนการ
ตลาดออนไลน๑ ตั้งเป้าหมายของราเมนจีนให๎ชํวงเดือนที่ 1-4 มียอดขายอยํางน๎อย 5 ชิ้นตํอวัน หนึ่ง
สัปดาห๑จะมียอดขาย 35 ชิ้น หนึ่งเดือนจะมียอดขาย150 ชิน้ เดือนที่ 5-8 จากการทําการตลาด
ตํอเนื่องสํงผลให๎ผู๎บริโภคมีการรับรู๎ในตราสินค๎ามากข้ึนตั้งเป้าหมายเพิ่มให๎ยอดขายเพ่ิมจาก 5 ชิ้นตํอ
วันเป็น 10 ชิ้นตํอวัน หนึ่งเดือนจะมียอดขาย 300 ชิ้น เดือนที่ 9-10 ยอดขายเป้าหมายเพ่ิมจาก 10 
ชิ้นตํอวันเป็น 15 ชิ้นตํอวันจากการรับรู๎ตราสินค๎าในตลาดการซื้อซํ้า และอาจมีการบอกตํอทําให๎
ยอดขายตํอเดือนเป็น 450 ชิ้น เดือนที่ 11-12 เนื่องจากมีการจัดโปรโมชั่นกระตุ๎นยอดขายทําให๎
ยอดขายเพ่ิมจากวันละ 15 แพค เป็น 25 แพค ยอดขายสิ้นปีจึงเป็น 750 ชิ้น/ เดือนดังตารางที่ 7.6 
 
ตารางที่ 7.7: แสดงการพยากรณ๑ยอดขายเดือนในปีที่ 1 ของราเมนจีน 
 

เดือน จํานวนหนํวยที่ขาย ราคาขายตํอหนํวย      ยอดขาย (บาท) 
 

เดือนที่ 1 150 120 18,000  

เดือนที่ 2 150 120 18,000  

เดือนที่ 3 150 120 18,000  

เดือนที่ 4 150 120 18,000  

เดือนที่ 5 300 120 36,000  

เดือนที่ 6 300 120 36,000  

เดือนที่ 7 300 120 36,000  

เดือนที่ 8 300 120 36,000  

เดือนที่ 9 450 120 54,000  

เดือนที่ 10 450 120 54,000  

เดือนที่ 11 750 120 90,000  

เดือนที่ 12 750 120 90,000  

ราม 4200 120 504,000 
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 ตาราง 7.7 ข๎างต๎นพยากรณ๑ยอดขายรายเดือนเพ่ิมขึ้นทุกเดือน จากการทําการตลาดและ
กิจกรรมเสริมการขาย โดยมียอดขายมากที่สุดในชํวงไตรมาสุดท๎าย อยูํที่เดือนละ 750 ชิน้ คิดเป็น
มูลคําสุทธิ 504,000 บาทตํอปี 
 
ตารางที่ 7.8: แสดงการพยากรณ๑งบประมาณในการจ๎างงานในตําแหนํงตําง ๆ รายเดือนในปีที่ 1 
 

ตําแหนํง เงินเดือน (บาท) 

ผู๎จัดการ  25,000 

ผู๎บริการลูกค๎า 28,000 

สมุห๑บัญชี 20,000 
วิศวกร 20,000 

 
 ตารางข๎างต๎นแสดงงบประมาณในการจ๎างงานในชํวงเริ่มต๎นกิจการ โดยแบํงเป็นตําแหนํง
ผู๎จัดการหรือเจ๎าของกิจการ 1 ตําแหนํงมีเงินเดือน 25,000 บาท ตําแหนํงผู๎บริการลูกค๎าจะจ๎างเป็น 2
ตน คนละรายเดือน 14000 และตําแหนํงสมุห๑บัญชี 1 คน รายเดือน 20,000 เพ่ือเว็บไซต๑สามารถ
ทํางานได๎อยํางเสถียร จ๎องวิศวกรดูแลเว็บไซต๑ 1 คน รายได๎20,000 งบประมาณท้ังหมด 4 ตําแหนํง
รวม 93,000 บาท  
 
ตารางที่ 7.9: แสดงการพยากรณ๑คําใช๎จํายทางการตลาดรายปี ในที่ 1 
 
เดือนที่ การตลาดออนไลน๑ ตัวอยํางสินค๎า งานรีวิวสินค๎า สินค๎าแถม รวม 

เดือนที่ 1 30,000 1,000  1,000 32,000 

เดือนที่ 2 30,000 1,000  1,000 32,000 
เดือนที่ 3 30,000 1,000  1,000 32,000 

เดือนที่ 4 30,000 1,000  1,000 32,000 

เดือนที่ 5 -   5,000 1,000 6,000 
เดือนที่ 6 -   5,000 1,000 6,000 

เดือนที่ 7 30,000 2,000     32,000 
เดือนที่ 8 -         

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 7.9 (ตํอ): แสดงการพยากรณ๑คําใช๎จํายทางการตลาดรายปี ในที่ 1 
 

เดือนที่ การตลาดออนไลน๑ ตัวอยํางสินค๎า งานรีวิวสินค๎า สินค๎าแถม รวม 

เดือนที่ 9 -         
เดือนที่ 10 -   10,000 1,000 11,000 

เดือนที่ 11 30,000 2,000     32,000 

เดือนที่ 12 30,000 2,000     32,000 
รวม 210,000 10,000 20,000 7,000 247,000 

 
 ในปีแรก Yuan Market ยังไมํมีการมองเห็นจําเป็นต๎องมีการโปรโมตบนอินเทอร๑เน็ต ตั้งแตํ
เดือนมกราคมถึงเดือนเมษายน เพ่ือให๎ผู๎บริโภคทราบวําแพลตฟอร๑มอีคอมเมิร๑ซได๎ปรากฏตัว ในตลาด
ไทยในปีนี้เชํนกันวันสํงเสริมการขายอีคอมเมิร๑ซสไตล๑จีน 11.11 และ 12.12 ดังนั้นผมจําเป็นต๎องทํา
การตลาดในเดือนพฤศจิกายน และธันวาคม 
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ตารางที่ 7.10 แสดงการพยากรณ๑คําใช๎จํายทั้งหมดรายปี ในปีที่ 1  
 

เดือนที่ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

เงินเดือน 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 
สวัสดิการพนักงาน 5,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 5,000 5,000 

ประกันสังคม 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

คําเชํา 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
คําไฟ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

คําน้ํา 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 

คําโทรศัพท๑ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 
คําขนสํงสินค๎า 2,000 2,000 2,000 2,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 10,000 10,000 

คําโปรแกรม 700 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
คําจดโดเมนเนม 500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

คําweb hosting 1,500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

โบนัส 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 30,000 

คําใบอนุญาตขาย
ขึ้นทะเบียนอาหาร 

6,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
 

รวม 150,200 139,500 139,500 139,500 144,500 144,500 144,500 144,500 144,500 144,500 149,500 179,500  
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 จากตารางข๎างต๎นสรุปพยากรณ๑คําใช๎จํายทั้งหมดในแตํละเดือน มีคําใช๎จํายตํอเดือนประมาณ 140,000 บาทข้ึนไป โดยคําใช๎จํายมีการเพ่ิมขึ้นเกือบทุก
เดือนและมีคําใช๎จํายสูงที่สุดในเดือนสุดท๎ายที่ 179,500 บาท เนื่องจากมีการจํายโบนัสประจําปี 
 
ตารางที่ 7.11: แสดงงบการกําไรขาดทุนรายเดือน ใน ปีที่ 1 
 
เดือนที่ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 สุทธ ิ

รายได ๎

รายได๎จากการ
ขาย 

52,500 52,500 52,500 52,500 
105,00

0 
105,00

0 
105,00

0 
105,00

0 
157,50

0 
157,50

0 
262,500 262,500 1,470,000 

รายได๎อื่น 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

รวมรายได ๎ 52,500 52,500 52,500 52,500 
105,00

0 
105,00

0 
105,00

0 
105,00

0 
157,50

0 
157,50

0 
262,500 262,500 1,470,000 

   

ต๎นทุนขาย 
ต๎นทุนสินคา๎
ขาย 

21,000 21,000 21,000 21,000 42,000 42,000 42,000 42,000 63,000 63,000 105,000 105,000 588,000 

กําไรชั้นต๎น 31,500 31,500 31,500 31,500 63,000 63,000 63,000 63,000 94,500 94,500 157,500 157,500 882,000 

  

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 7.11 (ตํอ): แสดงงบการกําไรขาดทุนรายเดือน ใน ปีที่ 1 
 
เดือนที่ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 สุทธ ิ

คําใช๎จํายการขายและการตลาด 

เงินเดือน 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 93,000 
1,116,0

00 
สวสดิการพ
นักงาน 

5,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 5,000 5,000 42,000 

ประกันสังคม 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 60,000 

คําเชํา 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
360,00

0 
คําน้ํา 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000 

คําไฟ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 36,000 

คําโทรศัพท๑ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 36,000 
คําขนสํงสินค๎า 2,000 2,000 2,000 2,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 10,000 10,000 70,000 

คําโปรแกรม 700 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 700 
คําจดโดเมนเนม 500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 500 

คําweb 
hosting 

1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 18,000 

(ตารางมีตํอ)  
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ตารางที่ 7.11 (ตํอ): แสดงงบการกําไรขาดทุนรายเดือน ใน ปีที่ 1 
 
เดือนที่ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 สุทธ ิ

โบนสั 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 30,000 30,000 
คําใบอนุญาต
ขายขึ้นทะเบียน
อาหาร 

6,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 6,000 
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ตารางที่ 7.12: แสดงงบกําไรขาดทุนรายปีในชํวง 3 ปี 
 

ปีที ่ 1 2 3 

รายได๎ 

รายได๎จากการขาย 1,470,000 1,631,700 1,811,187 
รายได๎อ่ืน 0 0 0 

  
คําใช๎จํายการขายและการตลาด 

เงินเดือน 1,116,000 1,116,000 1,216,400 

สวัสดิการพนักงาน 42,000 42,000 42,000 

ประกันสังคม 60,000 60,000 60,000 

คําเชํา 360,000 360,000 360,000 

คําน้ํา 6,000 6,000 6,000 

คําไฟ 36,000 36,000 36,000 

คําโทรศัพท๑ 36,000 36,000 36,000 

คําขนสํงสินค๎า 70,000 73,500 77,175 

คําโปรแกรม 700 0 0 

คําจดโดเมนเนม 500 500 500 

คํา Web Hosting 1,500 1,500 1,500 

โบนัส 30,000 31,800 33,390 

คําใบอนุญาตขายขึ้นทะเบียนอาหาร 6,000 6,000 6,000 
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7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 
  
ตารางที ่7.13: การประเมินระยะเวลาคืนทุน จุดคุ๎มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 
 

กรณีท่ีขายไมํได๎ตามเป้า กรณีท่ีขายได๎ตามเป้า 

Internal rate of return (IRR) ที่ 31% Internal rate of return (IRR) ที่ 76% 
คืนทุนภายใน 30 เดือน คืนทุนภายใน 13 เดือน 

เงินสดหมุนเวียนที่ 49,195 บาท/เดือน เงินสดหมุนเวียนที่ 115,861 บาท/เดือน 

 



 

 
 

บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน 
 แผนฉุกเฉิน คือ แผนปฏิบัติการณ๑กรณเีกิดเหตุที่ทําให๎เกิดผลกระทบทางลบตํอธุรกิจ เชํน 
ยอดขายต่ํากวําเป้าหมาย การเข๎ามาของคูํแขํงใหมํ ต๎นทุนเพ่ิมข้ึน การขาดบุคลากรสําคัญเป็นต๎น 
 8.1.1 แผนฉุกเฉินเมื่อยอดขายต่ํากวําเป้าหมาย 
 เตรียมแผนการจัดกิจกรรมทางการตลาด เชํน การทําโปรโมชั่นลดราคาสินค๎า หรือมอบสิทธิ
พิเศษให๎กับลูกค๎าเม่ือทําการซื้อครบยอดที่กําหนด เป็นต๎น 
 8.1.2 การเข๎ามาของคูํแขํงใหมํ 
 ใช๎ความได๎เปรียบทางด๎านภาษาในการติดตํอประสานงาน หรือสื่อสารกับลูกค๎า สร๎าง
อุปสรรคให๎กับคูํแขํงรายใหมํที่ยังคงมีความเชี่ยวชาญเพียงแคํหนึ่งภาษา 
 8.1.3 ต๎นทุนเพิ่มขึ้น 
 เตรียมแผนรับมือโดยการทําการติดตํอกับโรงงานผลิตสินค๎าไว๎สํารอง เมื่อเกิดกรณีที่โรงงาน
หลักทําการเพ่ิมต๎นทุนการผลิตสินค๎า จะทําการเลือกโรงงานสํารองที่มีต๎นทุนการผลิตที่ต่ํากวํา 
 เมื่อฉันตั้งราคาในตอนเริ่มต๎นราคาของผลิตภัณฑ๑ของฉันจะสูงกวําราคาของคูํแขํงรายอ่ืนใน
ตลาด เพ่ือให๎เมื่อยอดขายต่ํากวําเป้าหมาย มีอัตรากําไรเพียงพอที่จะออกโปรโมชั่นให๎กับลูกค๎าเมื่อซื้อ
สินค๎าหลายชิ้นพร๎อมกันราคาสินค๎าจะต่ํากวําคูํแขํงรายอ่ืน ๆ ในตลาดอยํางมีนัยสําคัญดึงดูดลูกค๎าให๎
ซื้อและเพ่ิมยอดขาย 
 
8.2 แผนอนาคต  
 แนวทางในการพัฒนาธุรกิจ แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ๑ บริการ แนวทางการดําเนิน/
บริหาร/ จัดการธุรกิจ การขยายสาขาการขยายไปสูํธุรกิจใกล๎เคียง เป็นต๎น 
 แนวทางพัฒนาธุรกิจในอนาคต 
 อนาคต Yuan Market จะพัฒนาระบบ SKU (Stock Keeping Unit) เพ่ือจัดการระบบ
คลังสินค๎า และ ทํานายความต๎องการสินค๎าประเภทตําง ๆ ให๎แมํนยําขึ้นเพ่ือนําผลิตภัณฑ๑ประเภทอ่ืน
มาจําหนําย สร๎างความหลากหลายให๎กับสินค๎าในเว็บไซต๑ และ เมื่อเว็บไซต๑ได๎รับความนิยมจนมีผู๎เข๎า
ใช๎จํานวนมากจะทําการเปิดเว็บ (Web Banner) เพ่ือสร๎างชํองทางรายได๎อีกชํองทางหนึ่งจากการ
โฆษณาบนเว็บไซต๑ 
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