




































































บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ชื่อและตราสัญลักษณ์ของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: แสดงตราสัญลักษณ์ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH 
 

 
 
 ชื่อของธุรกิจจะใช๎ค าวํา MARAH ในภาษาอังกฤษ หรืออํานวํา “มะระ” ในภาษาไทย  
ตราสัญลักษณ์ของธุรกิจจะเป็นรูป “ใบมะระ” ซึ่งเป็นตราสัญลักษณ์ปัจจุบันของธุรกิจเดิมที่เป็น
โรงงานผลิตเครื่องหนัง เพ่ือให๎งํายตํอการจดจ าและระลึกถึงแบรนด์และตัวผู๎ผลิตเอง โดยใบมะระจะ
สื่อถึงความหมายตามที่ผู๎กํอตั้งแบรนด์ MARAH (มะระ) ได๎กลําวไว๎ตามจุดประสงค์ของการกํอตั้ง 
แบรนด์ ดังนี้ 
 “มะระ เป็นพืชที่มีผลมีรสขม และรสขมนี้เปรียบได๎กับวิถีชีวิตของคนในชุมชนที่มีความ
เป็นอยูอํยํางยากล าบาก” ท าให๎ผู๎กํอตั้งแบรนด์มีความคิดท่ีอยากจะพัฒนาความเป็นอยูํของคนใน
ชุมชนโดยการตั้งกลุํมผลิตสินค๎าชุมชนและน าไปขายตามสถานที่ตําง ๆ และได๎มีการเข๎ารํวมโครงการ
รัฐคือ โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ หรือ OTOP ท าให๎สินค๎าและแบรนด์กลายเป็นที่รู๎จัก มี
รายได๎เข๎ามาในชุมชนจ านวนมาก จนสามารถกํอตั้งเป็นโรงงานผลิตเครื่องหนังขนาดเล็กในพื้นที่ต าบล
คุ๎งน้ าวน จังหวัดราชบุรี กลายเป็นจุดทํองเที่ยวใหมํ และท าให๎บรรลุวัตถุประสงค์แรกของการกํอตั้ง 
แบรนด์ คือ การชํวยเหลือชุมชนจากความอัตคัด ให๎คนในชุมชนมีงานท า มีรายได๎  
 ทางธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ซึ่งเป็นธุรกิจใหมํที่ตํอยอดมาท าเป็นร๎านค๎า
ออนไลน์ จึงต๎องคงภาพลักษณ์ของแบรนด์ในความเป็นสินค๎าชุมชน และความหมายของตรา
สัญลักษณ์ “ใบมะระ” นี้ไว๎ เพ่ือเป็นการเลําเรื่องราวความเป็นมาของแบรนด์ผํานตราสัญลักษณ์ 
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3.2 แผนกลยุทธ์ 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ 
 เป็นร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ที่ผู๎คนนึกถึงเป็นอันดับแรกเมื่อต๎องการซื้อสินค๎าประเภท
เครื่องหนัง 
 3.2.2 พันธกิจ 
  1) เป็นร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ที่ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าปลีกได๎อยําง
รวดเร็ว ทันกระแส  
  2) เป็นร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ที่ตอบสนองความต๎องการของผู๎ค๎าเครื่องหนังรายยํอย
ที่มีต๎นทุนไมํสูงมากนัก มีจ านวนขั้นต่ าที่ไมํสูงในการขายสํงและการสั่งผลิต แตํได๎สินค๎าที่หลากหลาย 
 3.2.3 เปูาหมายของธุรกิจ 
  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น 
   1) โครงการสามารถคืนทุนได๎ในปีแรกของการเปิดกิจการ 
   2) สามารถสร๎างการรับรู๎ให๎กับกลุํมเปูาหมายวําธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ 
MARAH มีการเปิดหน๎าร๎านในเว็บไซต์ และแพลตฟอร์มตําง ๆ และสามารถกระตุ๎นให๎เกิดการซื้อ
สินค๎าผํานชํองทางออนไลน์ดังกลําว 
   3) เว็บไซต์ติดหน๎าแรกของ Google ภายในไตรมาสแรกท่ีเปิดกิจการ 
  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว 
   1) สร๎างเครือขํายผู๎ค๎าเครื่องหนังในประเทศไทย 
   2) มีพันธมิตรเป็นผู๎จัดหาสินค๎าในตํางประเทศมากกวํา 10 ราย 
   3) มีรายได๎ที่เป็นบวกทุกปีในการประกอบกิจการ 
 
3.3 การประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของกิจการ (SWOT Analysis) 
 3.3.1 จุดแข็ง (Strength) 
  3.3.1.1 ธุรกิจเดิมคํอนข๎างเป็นที่รู๎จักในกลุํมผู๎ค๎าเครื่องหนังรายยํอย เนื่องจากเดิมมีการ
ขายสํงอยูํแล๎ว  
  3.3.1.2 รับผลิตในจ านวนที่น๎อยกวําโรงงานอ่ืน ๆ ท าให๎ผู๎ประกอบการรายยํอยเข๎าถึงได๎
งําย 
  3.3.1.3 ผลิตภัณฑ์ที่แสดงบนเว็บไซต์มีความหลากหลาย นําสนใจกวําผู๎ประกอบการ
รายอื่น เพราะมีชํางที่สามารถผลิตสินค๎าได๎หลากหลายรูปแบบ ตั้งแตํกระเป๋า เครื่องประดับ และ
เฟอร์นิเจอร์บางชนิด ท าให๎สามารถรับงานจากลูกค๎าที่หลากหลาย และสร๎างลูกค๎าใหมํได๎งําย  
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  3.3.1.4 เป็นโรงงานขนาดเล็ก มีคําใช๎จํายในการบริหารน๎อย แตํก าลังการผลิตคํอนข๎าง
สูง ท าให๎ราคาสินค๎าถูกกวําคูํแขํงในตลาดเดียวกัน 
  3.3.1.5 มีพันธมิตรเป็นผู๎จัดหาสินค๎าให๎กับผู๎ประกอบการรายยํอยในตํางประเทศ ท าให๎
รู๎ถึงความต๎องการของลูกค๎า สามารถน ามาพัฒนาสินค๎าและกลยุทธ์การตลาดได๎อยํางดี และมีความ
พร๎อมในด๎านการสํงออก  
  3.3.1.6 มีหนํวยงานภาครัฐที่ให๎การสนับสนุนเป็นทุนเดิม โดยอยูํในโครงการหนึ่งต าบล
หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ของกรมการพัฒนาชุมชน และโครงการอ่ืน ๆ ของรัฐ ท าให๎ได๎รับการสํงเสริม
จากภาครัฐด๎วยการให๎พ้ืนที่แสดงสินค๎าทั้งแบบออฟไลน์และออนไลน์ มีกิจกรรมการจับคูํธุรกิจ เชํน 
การออกงานแสดงสินค๎า Thailand BIG + BIH หรือการลงประชาสัมพันธ์ในเว็บไซต์ของภาครัฐโดยไมํ
มีคําใช๎จําย ดังนั้นเว็บไซต์ที่จะจัดท าขึ้นมาจะเป็นเครื่องมือที่ท าให๎ลูกค๎าเข๎าหาได๎งํายขึ้น 
 3.3.2 จุดอํอน (Weakness) 
  3.3.2.1 ผลิตภัณฑ์ที่จ าหนํายบนเว็บไซต์ไมํมีตราสินค๎าและเอกลักษณ์ที่ชัดเจน ท าให๎
สร๎างการจดจ าตํอผู๎บริโภคได๎น๎อย และถูกลอกเลียนแบบสินค๎าได๎งําย 
  3.3.2.2 เว็บไซต์ของธุรกิจยังไมํอยูํในหน๎าแรกของผลการค๎นหาจากเว็บ Search 
Engine ท าให๎เข๎าถึงลูกค๎าได๎น๎อย 
  3.3.2.3 ยังมีการบริหารงานแบบครอบครัว ท าให๎ไมํสามารถตัดสินใจด าเนินงานได๎อยําง
เฉียบขาดและทันที ท าให๎ลําช๎ากวําคูํแขํง เชํน การอัปเดตเนื้อหาหรือสินค๎าขึ้นบนเว็บไซต์จ าเป็นต๎อง
ได๎รับการอนุมัติจากครอบครัวกํอน 
 3.3.3 โอกาส (Opportunity) 
  3.3.3.1 เทรนด์การค๎าโลกท่ีเปลี่ยนไปเป็น e-commerce ท าให๎ผู๎บริโภคหันมาซื้อสินค๎า
ผํานชํองทางออนไลน์มากข้ึนอยํางก๎าวกระโดด 
  3.3.3.2 สมาร์ทโฟนและอินเทอร์เน็ตท าให๎การค๎าบนโลกออนไลน์นั้นงํายขึ้นมาก 
ผู๎บริโภคสามารถค๎นหาสิ่งที่ต๎องการได๎อยํางรวดเร็ว และชํวยให๎ผู๎ประกอบการเข๎าถึงลูกค๎าได๎อยําง
แมํนย า ด๎วยการโฆษณาผํานสื่อออนไลน์และก าหนดกลุํมเปูาหมายที่ต๎องการ อีกทั้งยังชํวยให๎เชื่อมตํอ
กับกลุํมเปูาหมายได๎ทั่วโลก 
 3.3.4 อุปสรรค (Threat) 
  3.3.4.1 สถานการณ์โรคระบาดที่ยังประเมินไมํได๎ ท าให๎ธุรกิจเครื่องหนังที่จัดเป็นสินค๎า
ฟุุมเฟือยได๎รับผลกระทบอยํางหนัก ผู๎ค๎ารายยํอยปิดตัวไปคํอนข๎างมาก เนื่องจากผู๎บริโภคลดการ
จับจําย และใช๎สอยในสํวนเฉพาะที่จ าเป็น อีกท้ังการเปลี่ยนมาท างานที่บ๎าน หรือ Work from 
Home และการจัดงานเทศกาลตําง ๆ ที่จ าเป็นต๎องระงับไป ท าให๎ผู๎คนไมํมีความจ าเป็นในการซื้อ
เสื้อผ๎าเครื่องแตํงกาย  
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  3.3.4.2 ลูกค๎าเปลี่ยนใจได๎งํายกวําการเข๎ามาใช๎บริการที่หน๎าร๎าน เนื่องด๎วยการสื่อสารที่
ไมํเป็นไปในทันที และการไมํเห็นสินค๎าจริง  
  3.3.4.3 คูํแขํงเข๎าถึงลูกค๎าได๎งํายเชํนเดียวกัน เป็นผลจากการก าหนดกลุํมเปูาหมาย
โฆษณา ท าให๎ผู๎บริโภคมีตัวเลือกในมือมากขึ้น มีการเปรียบเทียบมากกวําการซื้อขายแบบออฟไลน์ 
  3.3.4.4 สินค๎าจากประเทศจีนที่นับวําเป็นผู๎ผลิตรายใหญํของโลกในเกือบทุก
อุตสาหกรรม เป็นสินค๎าที่มีราคาถูกและหลากหลายมาก ในประเทศจีนรัฐบาลมีการสนับสนุนการ
สํงออกเป็นอยํางมาก ท าให๎ผู๎ประกอบการในจีนมีต๎นทุนการสํงออกต่ ากวําคูํแขํง ซึ่งสํงผลให๎
ผู๎ประกอบการรายยํอยจ านวนมากหันไปสนใจการน าเข๎าสินค๎าจากประเทศจีนมากกวําการหาสินค๎า
จากผู๎ผลิตในไทย 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 การสร๎างกลยุทธ์โดยการประเมินสภาพแวดล๎อมองค์กร TOWS Matrix 
  3.4.1.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก  
   1) ใช๎กลยุทธ์ด๎านการตลาดเพ่ือประชาสัมพันธ์ในโซเชียลมีเดีย สร๎างการรับรู๎ให๎กับ
กลุํมเปูาหมายเพ่ิมขึ้น โฆษณาความเป็นผู๎ผลิตและกระบวนการผลิตสินค๎า ท าให๎ลูกค๎าม่ันใจวําได๎
สินค๎าท่ีมีคุณภาพจากโรงงานโดยตรง  
   2) ใช๎ข๎อมูลที่มีอยูํในมือทั้งจากธุรกิจเดิม และจากพันธมิตรที่เป็นผู๎จัดหาสินค๎าให๎กับ
ลูกค๎า ในการท าการตลาด เพื่อให๎เข๎าถึงกลุํมเปูาหมายได๎อยํางตรงกลุํม 
  3.4.1.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน 
  เรียนรู๎และปรับตัวให๎ทันกับกระแสโลก เชํนในสถานการณ์โรคระบาดคนสํวนใหญํจะลด
การจับจํายใช๎สอยในหมวดเสื้อผ๎าเครื่องแตํงกาย มีการ Work from Home ดังนั้นทางบริษัทจะต๎อง
จัดหาสินค๎าที่เข๎าไปอยูํในกิจกรรมการท างานหรือการใช๎ชีวิตในรูปแบบใหมํได๎ การท าเครื่องหนังให๎อยูํ
ในหมวดสินค๎าท่ีใช๎ในออฟฟิศ เชํน แผํนรองเมาส์ แผํนรองกันลื่นส าหรับคอมพิวเตอร์ หรือเพ่ิม
หมวดหมูํของแตํงบ๎าน เชํน แผํนรองจาน ที่ใสํอุปกรณ์ตําง ๆ ภายในบ๎าน หรือท าสินค๎าที่อยูํในหมวด
ของ Gadget ตําง ๆ เชํน เคสโทรศัพท์มือถือ เคสแท็บเลต หูฟังไร๎สาย  
  3.4.1.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก๎ไข 
  จัดการท าให๎เว็บไซต์ของธุรกิจขึ้นมาอยูํหน๎าแรกของ Google และเน๎นสร๎างการจดจ า
แบรนด์ด๎วยตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ ใช๎การประชาสัมพันธ์ทางการตลาดเป็นทั้งกลยุทธ์เชิงรุกและ   
กลยุทธ์เชิงแก๎ไข เพ่ือให๎ผู๎บริโภครับรู๎ถึงตัวตนของแบรนด์ในโลกออนไลน์มากขึ้น  
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  3.4.1.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
  หากมีการลอกเลียนแบบสินค๎า หรือได๎รับผลกระทบจากคํูแขํงในธุรกิจเดียวกันในตลาด
ค๎าปลีก ทางบริษัทจะเน๎นเอาสินค๎านั้นไปท าการขายสํงแทน และจัดหมวดหมูํให๎สินค๎านั้นเป็น Mass 
Products ท าการผลิตในจ านวนมากและเน๎นการขายในจ านวนมาก และท าการออกผลิตภัณฑ์ใหมํ ๆ 
ให๎กับกลุํมลูกค๎าปลีก เพ่ือดึงราคาสินค๎าและก าไรให๎เพ่ิมข้ึน 
  สรุปผลการวิเคราะห์ SWOT Analysis ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH 
และน ามาสร๎างกลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช๎ TOWS Matrix ออกมาเป็นตาราง ได๎ดังนี้ 

 
ตารางที่ 3.1: สรุปผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH โดยใช๎ 

TOWs Matrix 
 
กลยุทธ์ TOWS Matrix  
ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนัง
ออนไลน์ MARAH 

โอกาส (Opportunity) 
O1: เทรนด์การชอปปิ้งออนไลน์ 
O2: เทคโนโลยีการใช๎ฐานข๎อมูล
เพ่ือท าการโฆษณาสินค๎า 

อุปสรรค (Threat) 
T1: สถานการณ์โรคระบาดที่ท า
ให๎ผู๎คนรู๎สึกไมํมั่นคง ไมํกล๎าใช๎
จําย เกิดวิถีชีวิตรูปแบบใหมํ 
T2: ลูกค๎าเปลี่ยนใจได๎งําย 
T3: คูํแขํงเข๎าถึงลูกค๎าได๎งําย 
ดึงลูกค๎างํายกวําออฟไลน์ 
T4: สินค๎าจากประเทศจีน 
ที่มีราคาถูกกวํา 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตํอ): สรุปผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH  
    โดยใช๎ TOWs Matrix 

 

จุดแข็ง (Strength) 
S1: คํอนข๎างเป็นที่รู๎จักในกลุํมผู๎ค๎า
เครื่องหนังรายยํอย 
S2: รับผลิตในจ านวนที่น๎อยกวํา
โรงงานอื่นผู๎ค๎ารายยํอยเข๎าถึงได๎
งําย 
S3: สินค๎าหลากหลาย 
S4: ต๎นทุนการจัดการต่ า ท าให๎
ราคาสินค๎าถูกกวําบางคูํแขํง 
S5: มีพันธมิตรชํวยหาลูกค๎า 
S6: อยูํในโครงการของรัฐ รัฐให๎
ความสํงเสริมธุรกิจ 

(S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
SO1: ท าโฆษณาเจาะไปยัง
กลุํมเปูาหมายที่มีการใช๎
สมาร์ทโฟน และช๎อปปิ้ง
ออนไลน์ 
SO2: เปิดร๎านกับแพลตฟอร์ม
เจ๎าดัง เชํน Shopee, 
Lazada, JD Central 

(S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน 
ผลิตสินค๎าท่ีเข๎าไปอยูํใน
ชีวิตประจ าวัน หรือกิจกรรม
การใช๎ชีวิตในรูปแบบใหมํ
ของกลุํมลูกค๎า เชํน ท าเคส
มือถือจากหนัง 

จุดอํอน (Weakness) 
W1: สินค๎าถูกลอกเลียนแบบงําย 
W2: ไมํอยูํในหน๎าแรกของ 
Google 
W3: การบริหารแบบครอบครัว ที่
ท าให๎การตัดสินใจในการ
ด าเนินงานลําช๎า 

(W+O) กลยุทธ์เชิงแก๎ไข 
จัดการท าให๎เว็บไซต์ขึ้นมาอยูํ
หน๎าแรกของ Google และท า
การประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ 

(W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
น าเอาสินค๎าที่ถูก
ลอกเลียนแบบไปขายสํง 
และท าให๎เป็น Mass 
Product เพ่ือลดต๎นทุนและ
ขายให๎ถูกกวําหรือเทํากับ
คูํแขํง 

 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
 ธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH เลือกใช๎กลยุทธ์ระดับองค์กรแบบ Growth 
Strategy (“Growth Strategy คืออะไร”, 2561) 
 กลยุทธ์ Growth Strategy เป็นกลยุทธ์ที่มุํงเน๎นการเติบโตของธุรกิจ สามารถท าได๎ด๎วย
วิธีการที่หลากหลาย วิธีการเหลํานี้แบํงออกได๎เป็น 3 กลุํมใหญํ ได๎แกํ 
  1) Intensive Growth Strategy คือ กลยุทธ์เกี่ยวกับการตลาดและสํวนแบํงทาง
การตลาด 
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  2) Integrative Growth Strategy คือ กลยุทธ์เกี่ยวกับการขยายกิจการด๎วยการควบ
รวมหรือเข๎าซื้อกิจการ 
  3) Diversification Growth Strategy คือกลยุทธ์ที่เก่ียวกับการกระจายการลงทุนเพ่ือ
ท าให๎ธุรกิจเติบโต 
 วิธีการที่ธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH เลือกใช๎จะอยูํในกลุํมแรก คือ Intensive 
Growth Strategy ซึ่งกลยุทธ์ดังกลําวได๎แยกยํอยออกมาเป็น 3 วิธีการ คือ 
  1) Market Penetration คือ กลยุทธ์การเติบโตด๎วยการเพ่ิมสํวนแบํงทางการตลาด
ภายในตลาดเดิมที่ขายอยูํ สามารถท าได๎ 2 วิธี คือ การแยํงลูกค๎ามาจากคํูแขํง และขายลูกค๎าเดิมที่มี
อยูํให๎ได๎มากขึ้น 
  2) Product Development คือ กลยุทธ์การเติบโตด๎วยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ และ
ขายในตลาดเดิม 
  3) Market Development คือ กลยุทธ์การเติบโตด๎วยการขยายเข๎าสูํตลาดใหมํ โดยใช๎
ผลิตภัณฑ์เดิม 
 ธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH เลือกใช๎กลยุทธ์ทั้ง 3 วิธีการข๎างต๎น ดังนี้ 
  1) Market Penetration ใช๎วิธีการดึงลูกค๎าจากคํูแขํงท่ีอยูํในตลาดออนไลน์มานานกวํา 
โดยใช๎การยิงโฆษณาเจาะไปยังลูกค๎าของคูํแขํงโดยตรง และมีการท าโปรโมชั่นลด แลก แจก แถมเพ่ือ
ดึงดูดลูกค๎าเกํา กระตุ๎นยอดขาย และเก็บข๎อมูลลูกค๎ามาใช๎วิเคราะห์เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด
ตํอไป 
  3) Product Development ใช๎การวิเคราะห์ข๎อมูลลูกค๎าจากฐานข๎อมูลที่มีอยูํเดิม 
รวมทั้งศึกษาและให๎ความส าคัญกับกระแสหรือความนิยม เชํน การติดตามดารา นักแสดง หรือกลุํม 
Influencer เพ่ือให๎แบรนด์ทันกระแส และเพ่ือทราบวําลูกค๎าต๎องการสินค๎าแบบไหน ลูกค๎าเกิดปัญหา
อะไร และพัฒนาสินค๎าใหมํออกมาให๎ตอบโจทย์ความต๎องการในขณะนั้น เชํน ในชํวง 2-3 ปีที่ผํานมา
มีกระแสการเปลี่ยนกระเป๋าสตางค์รับทรัพย์ตามหมอดูชื่อดัง โดยเลือกใช๎สีกระเป๋าตามวันเกิด 
เหตุการณ์นี้ท าให๎ร๎านค๎าที่ผลิตสินค๎าได๎ทันตามเหตุการณ์มียอดขายพํุงขึ้นอยํางรวดเร็ว ดังนั้นทาง 
แบรนด์จึงต๎องให๎ความส าคัญกับสํวนนี้เชํนกัน 
  4) Market Development ธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH เป็นธุรกิจที่มี
กลุํมลูกค๎า 3 กลุํมใหญํด๎วยกัน คือ ลูกค๎าปลีก ลูกค๎าสํง และลูกค๎าสั่งผลิต ดังนั้นสินค๎าท่ีผลิตออกมาใน
แตํละครั้งจะสามารถหมุนเวียนได๎ใน 3 ตลาดนี้ โดยจะเริ่มจากการออกสินค๎าใหมํให๎ลูกค๎าปลีกกํอน 
เพราะสินคา๎ที่สามารถดึงดูดลูกค๎าปลีกสํวนใหญํจะเป็นสินค๎าตามสมัยนิยม เป็นสินค๎าแฟชั่นที่มีการ
เปลี่ยนผํานเร็ว จึงต๎องมีการท าสินค๎าใหมํออกมาอยูํเสมอ และจากนั้นสินค๎ากลุํมท่ีออกมากํอนหน๎าจะ
เข๎าสูํในสํวนของการน ามาขายสํง รวมทั้งการสั่งผลิตด๎วย นอกจากนี้ทางบริษัทยังมีการวางแผนระยะ
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ยาวที่จะสํงออกสินค๎าท่ีมีอยูํเดิม และสินค๎าที่ค๎างอยูํในคลังไปขายในตํางประเทศ ซึ่งจะต๎องใช๎
พันธมิตรที่เป็นผู๎จัดหาสินค๎าเป็นตัวกลางในการหาลูกค๎า โดยจะเน๎นไปที่การขายสํงมากกวําขายปลีก 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจจะแบํงเป็น 5 กลยุทธ์หลัก (“ระดับกลยุทธ์”, 2560) ได๎แกํ 
  1) กลยุทธ์ความเป็นผู๎น าด๎านต๎นทุน (Cost Leadership) คือ การผลิตสินค๎าชนิด
เดียวกันได๎ในต๎นทุนที่ถูกกวําผู๎ประกอบการอ่ืน ท าให๎สามารถตั้งราคาขายได๎ถูกกวํา หรือขายในราคาที่
เทํากันแตํได๎ก าไรมากกวํา 
  2) กลยุทธ์สร๎างความแตกตําง (Differentiation) คือ การมีสินค๎าหรือบริการที่แตกตําง
จากคํูแขํง 
  3) กลยุทธ์การตอบสนองอยํางรวดเร็ว (Quick Response) คือ กลยุทธ์ที่เน๎นการ
ปรับตัวในด๎านตําง ๆ เพ่ือให๎บริษัทสามารถตอบสนองลูกค๎าได๎ทันตามความต๎องการ 
  4) Focus Differentiation คือ กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง เพื่อจับลูกค๎าเฉพาะ
กลุํม 
  5) Cost Focus คือ กลยุทธ์การเน๎นเรื่องต๎นทุนสินค๎า และจับลูกค๎าเฉพาะกลุํม 
  กลยุทธ์ที่ธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH เลือกใช๎คือ กลยุทธ์การสร๎างความ
แตกตําง (Differentiation) และกลยุทธ์ Cost Focus  
 กลยุทธ์การสร๎างความแตกตําง (Differentiation) จะใช๎กับกลุํมลูกค๎าปลีก เนื่องจากเครื่อง
หนังในตลาดออนไลน์มีอยูํมากในปัจจุบัน รวมทั้งสินค๎าประเภทเดียวกันจากวัสดุอื่น เชํน เข็มขัดหนัง
เทียม กระเป๋าหนังเทียม กระเป๋าผ๎า กระเป๋าพลาสติก ล๎วนเป็นคูํแขํงทางตรงและทางอ๎อมของธุรกิจ
ร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ดังนั้นทางแบรนด์จึงต๎องสร๎างความแตกตํางให๎กับสินค๎า โดยใช๎
ทักษะและประสบการณ์ที่มีอยูํในการออกแบบผลิตสินค๎าท่ีมีเอกลักษณ์ เชํน งานเย็บมือหรืองาน
แฮนด์เมด ในรูปแบบที่ลอกเลียนแบบได๎ยาก และท าให๎สินค๎านั้นสามารถท าก าไรได๎ดี เพราะไมํมีคูํแขํง
ที่ท าได๎เหมือนหรือท าได๎ดีกวํา ยกตัวอยํางเชํน ทางแบรนด์มีการออกแบบผลิตภัณฑ์เป็นรูปหน๎าสัตว์ 
สิ่งของตําง ๆ โดยผลิตด๎วยมือ 100% มีแบรนด์คูํแขํงลอกเลียนแบบสินค๎า แตํไมํสามารถท าได๎ดีใน
ระดับเดียวกัน ท าให๎กลําวได๎วําทางแบรนด์ยังเป็นผู๎น าในด๎านการออกแบบและการตัดเย็บที่เป็น
เอกลักษณ์ภายในธุรกิจเดียวกัน 
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ภาพที่ 3.2: แสดงตัวอยํางผลิตภัณฑ์กระเป๋าเย็บด๎วยมือของแบรนด์ MARAH 
 

 
 
ภาพที่ 3.3: แสดงตัวอยํางสินค๎ากระเป๋ารูปกล๎องจากร๎านคูํแขํง Kapaoder 
 

 
 
 
 
 
 
 



29 

ภาพที่ 3.4: แสดงตัวอยํางสินค๎ากระเป๋ารูปกล๎องจากร๎าน MARAH 
 

 
 
 จากรูปภาพตัวอยํางข๎างต๎นทั้ง 3 รูปภาพ จะเห็นได๎วําทางแบรนด์มีการออกแบบและตัดเย็บ
ที่เป็นเอกลักษณ์ สินค๎ามีความหลากหลาย ใช๎ได๎ทุกเพศ ทุกวัย มีรูปลักษณ์และการใช๎งานที่ยืดหยุํน 
ท าให๎ได๎กลุํมลูกค๎าหลายกลุํม อีกท้ังผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ MARAH มีความประณีตในฝีมือการตัดเย็บ
มากกวําแบรนด์คูํแขํง มีความเชี่ยวชาญในการเลือกใช๎วัตถุดิบที่เหมาะสมกับรูปแบบสินค๎า ท าให๎ตัว
กระเป๋าอยูํทรงสวยงาม 
 อีกกลยุทธ์หนึ่งที่ทางแบรนด์เลือกใช๎ คือ Cost Focus กลยุทธ์นี้จะใช๎กับกลุํมลูกค๎าสํง ที่
สํวนใหญํมีความต๎องการสินค๎าราคาถูก เพ่ือน าไปขายตํอได๎งําย ดังนั้นทางแบรนด์จึงจะท าการผลิต
สินค๎าแยกออกมาอีกสํวนหนึ่ง โดยลดต๎นทุนการผลิตด๎วยการเลือกใช๎วัสดุที่มีราคาถูกกวําผลิตภัณฑ์ที่
น าไปขายปลีก เชํน การเลือกใช๎ผ๎าซับไนลอนแทนการใช๎ผ๎าแคนวาส และเปลี่ยนการตัดเย็บมาเป็น
การใช๎เครื่องจักรแทนการตัดเย็บด๎วยมือซึ่งคําแรงแพงกวําการเย็บจักร 
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ภาพที่ 3.5: แสดงวิธีการตัดเย็บกระเป๋าด๎วยมือ 
 

 
 
ภาพที่ 3.6: แสดงวิธีการตัดเย็บกระเป๋าด๎วยการใช๎เครื่องจักร 

 
 
ภาพที่ 3.7: แสดงตัวอยํางผ๎าปีเก๎แคนวาส ราคาหลาละ 110 บาท 
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ภาพที่ 3.8: แสดงตัวอยํางผ๎าไนลอน 210 ราคาหลาละ 58 บาท 
 

 
 
 จากภาพที่ 3.7 และภาพท่ี 3.8 จะเห็นได๎วําผ๎าทั้ง 2 แบบมีราคาที่ตํางกันเกือบเทําตัว ท าให๎
ต๎นทุนการผลิตสินค๎าชนิดเดียวกันในแตํละครั้งมีต๎นทุนที่ถูกลงมาก ดังนั้นทางแบรนด์จึงใช๎การลด
ต๎นทุนในสํวนของวัสดุภายในที่เป็นผ๎าซับ แตํจะยังคงใช๎หนังชนิดเดียวกันผลิตในสํวนของลูกค๎าสํง 
และลูกค๎าปลีก เพ่ือคงคุณภาพของหนังซึ่งเป็นสํวนส าคัญที่สุดเอาไว๎ 
 3.4.4 กลยุทธ์ระดับหน๎าที่ 
  3.4.4.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด  
  แผนกการขายและการตลาดจะด าเนินการตามขั้นตอนของกลยุทธ์ทางการตลาดที่วางไว๎ 
โดยมีผู๎บริหารเป็นผู๎ตัดสินใจในการจัดท าแผนการตลาดรํวมกับผู๎ดูแลเว็บไซต์ ใช๎การวิเคราะห์และ
วางแผนการตลาดจากข๎อมูลลูกค๎าที่มีอยูํในมือ และมีการก าหนดเปูาหมายรายได๎ในแตํละไตรมาสและ
รายได๎รวมตํอปีเพ่ือกระตุ๎นให๎เกิดการตื่นตัวและท าให๎บรรลุเปูาหมายที่วางไว๎ 
  3.4.4.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน  
  มีการวําจ๎างผู๎เชี่ยวชาญจากภายนอกให๎เป็นผู๎ด าเนินการในสํวนของการท าบัญชีแทน
การใช๎พนักงานในบริษัท โดยมีผู๎บริหารเป็นผู๎ก ากับดูแลและควบคุมงบประมาณในการใช๎จํายของ
บริษัท  
  3.4.4.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์  
  ธุรกิจเว็บไซต์จ าหนํายและรับผลิตเครื่องหนัง MARAH ไมํจ าเป็นต๎องมีการบริหาร
ผลิตภัณฑ์เนื่องจากไมํมีคลังสินค๎า เป็นเว็บไซต์ที่จ าหนํายสินค๎าโดยอ๎างอิงจากคลังสินค๎าของธุรกิจเดิม 
โดยมีผู๎ขายสินค๎าหรือผู๎ดูแลเว็บไซต์เป็นผู๎ด าเนินการสั่งซื้อสินค๎าจากโรงงาน เพ่ือสํงตํอไปยังลูกค๎า 
ดังนั้นแผนกจัดซื้อนี้จะต๎องประสานงานกับฝุายบริหารผลิตภัณฑ์ของทางโรงงานให๎ดีและรัดกุมท่ีสุด 
เนื่องจากเป็นการใช๎สต๏อกสินค๎าเดียวกัน จะต๎องมีการปรับยอดสต๏อกสินค๎าทันทีที่มีการสั่งซื้อจากหน๎า
เว็บไซต์และจากร๎านค๎าที่โรงงาน เพื่อให๎ข๎อมูลเป็นปัจจุบันที่สุด และปูองกันการผิดพลาดจากการที่
ลูกค๎าท าการสั่งซื้อสินค๎าท่ีไมํมีสต๏อกเข๎ามา 
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  3.4.4.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค๎าสัมพันธ์  
  ตัวเว็บไซต์มีระบบจัดเก็บข๎อมูลลูกค๎า ลูกค๎าสามารถสมัครเป็นสมาชิกเพ่ือความสะดวก
ในการสั่งซื้อในอนาคต มีสิทธิพิเศษตําง ๆ ส าหรับลูกค๎าที่เป็นสมาชิก และมีการรับประกันสินค๎าตลอด
อายุการใช๎งานส าหรับสินค๎าท่ีมีราคามากกวํา 1,000 บาทขึ้นไป และมีรับประกัน 3 เดือนส าหรับ
สินค๎าท่ีมีราคาต่ ากวํา 1,000 บาท อีกทั้งลูกค๎าสามารถติดตํอพูดคุยกับผู๎ดูแลเว็บไซต์ได๎ภายในเวลาท า
การหากมีข๎อสงสัย และมีระบบตอบค าถามอัตโนมัติในระหวํางเวลาที่ไมํมีผู๎ดูแลเว็บไซต์ออนไลน์ 
 



บทที่ 4 
การวิจัยทางการตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย  

4.1.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของกลุํมเปูาหมายหลัก ซึ่งได๎แกํ กลุํมผู๎บริโภคสินค๎าออนไลน์ 
4.1.2 เพ่ือศึกษามูลเหตุจูงใจและปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อกระเป๋าผํานชํองทาง

ออนไลน์ 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
 สามารถน าข๎อมูลที่ได๎จากการศึกษาพฤติกรรมและความต๎องการของผู๎บริโภคไปวิเคราะห์ 
และน ามาใช๎ประกอบการวางแผนและสร๎างกลยุทธ์ทางการตลาด รวมทั้งสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎
ตอบสนองตํอความต๎องการของกลุํมลูกค๎าเปูาหมายได๎ 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย  
 มีกรอบด าเนินการวิจัยเพ่ือให๎ได๎ผลการศึกษาที่จะเป็นประโยชน์ตํอการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH โดยมีระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข๎อมูลชํวง
เดือนตุลาคม - ธันวาคม 2564 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 วิธีการเก็บข๎อมูลท าโดยการเก็บข๎อมูลจากแหลํงข๎อมูลปฐมภูมิ โดยใช๎แบบสอบถามออนไลน์
จ านวน 100 ชุด สํงไปยังกลุํมเปูาหมายหลัก ซึ่งเป็นกลุํมคนที่มีพฤติกรรมการซื้อสินค๎าออนไลน์เป็น
ประจ า แบํงเป็นเพศหญิง จ านวน 70 คน และเพศชาย จ านวน 30 คน 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

การวิจัยตลาดของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช๎
แบบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมือในการวิจัย สอบถามไปยังกลุํมตัวอยํางเปูาหมายหลัก ซึ่งได๎แกํ
กลุํมผู๎ที่มีพฤติกรรมการซื้อสินค๎าออนไลน์เป็นประจ า ผู๎ท าวิจัยได๎จัดท าแบบสอบถามท่ีมีเนื้อหามุํงไปสูํ
การตอบสนองวัตถุประสงค์ของการวิจัยตลาด โดยค าถามที่ใช๎ในแบบสอบถามจะแบํงเป็น 3 สํวน 
ดังนี้ 

สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ท าแบบสอบถาม 
สํวนที่ 2 ข๎อมูลการซื้อสินค๎าออนไลน์ 
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สํวนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 สรุปผลการวิจัยแบํงเป็น 3 สํวนตามแบบสอบถาม ดังนี้ 
สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ท าแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 

ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม จ านวน (100 คน) ร๎อยละ 

เพศ   
ชาย 30 30 

หญิง 70 70 
อายุ   

20 – 30 ปี 10 10 

31 – 40 ปี 86 86 
41 – 50 ปี 4 4 

51 – 60 ปี 0 0 

มากกวํา 60 ปี 0 0 
ระดับการศึกษาสูงสุด   

ต่ ากวํามัธยมศึกษา 0 0 
มัธยมศึกษาตอนต๎น 0 0 

มัธยมศึกษาตอนปลาย 0 0 

อนุปริญญา/ เทียบเทํา 0 0 
ปริญญาตรี 100 100 

ปริญญาโท 0 0 

สูงกวําปริญญาโท 0 0 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตํอ): แสดงข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 

ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม จ านวน (100 คน) ร๎อยละ 

อาชีพ   
ข๎าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 29 29 

เกษตรกรรม/ ประมง 0 0 

ค๎าขาย/ ธุรกิจสํวนตัว/ เจ๎าของกิจการ 2 2 
พนักงานบริษัท 69 69 

นักเรียน/ นักศึกษา 0 0 

รายได๎รวมตํอเดือน   
น๎อยกวําหรือเทํากับ 15,000 บาท 0 0 

15,001 – 30,000 บาท 41 41 
30,001 – 50,000 บาท 54 54 

50,001 – 80,000 บาท 3 3 

80,001 – 150,000 บาท 0 0 
มากกวํา 150,000 บาท 2 2 

จังหวัดที่อาศัยอยูํ   

กรุงเทพมหานคร 51 51 
จันทบุรี 1 1 

ชลบุร ี 2 2 
นครนายก 2 2 

นครปฐม 6 6 

นนทบุรี 30 30 
นําน 1 1 

ปทุมธานี 2 2 

ระยอง 1 1 
อํางทอง 1 1 

เชียงใหมํ 3 3 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตํอ): แสดงข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 

ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม จ านวน (100 คน) ร๎อยละ 

ในชํวง 6 เดือนที่ผํานมาทํานเคยซื้อสินค๎า
ออนไลน์หรือไมํ 

  

เคย 100 100 
ไมํเคย 0 0 

 
 ผลการวิจัยในสํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม สรุปได๎วํากลุํมเปูาหมายสํวน
ใหญํเป็นเพศหญิง มีอายุระหวําง 31–40 ปี ระดับการศึกษาอยูํที่ระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็น
พนักงานบริษัท มีรายได๎ตํอเดือนอยูํในชํวง 30,001–50,000 บาท อาศัยอยูํในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร และทั้งหมดเคยซื้อสินค๎าออนไลน์ 
 สํวนที่ 2 ข๎อมูลการซื้อสินค๎าออนไลน์ของกลุํมเปูาหมาย 
 
ตารางที่ 4.2: แสดงชํองทางที่กลุํมเปูาหมายเคยซื้อสินค๎า และความถ่ีในการซื้อในระยะเวลา 6 เดือน  

ที่ผํานมา 
 

ชํองทางที่เคยซื้อสินค๎า ไมํเคย ซื้อบ๎างบางครั้ง ซื้อเป็นประจ า 

Shopee 0% 18% 82% 
Lazada 0% 30% 70% 

Facebook 54% 32% 14% 
Instagram 78% 11% 11% 

JD Central 86% 9% 5% 

TARAD.com 95% 4% 1% 
Kaidee 96% 4% 0% 

Lnwshop 97% 2% 1% 

welovesshopping 98% 2% 0% 
เว็บไซต์อ่ืน ๆ 98% 2% 0% 
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 ผลการวิจัยชํองทางที่กลุํมเปูาหมายเลือกซื้อสินค๎าออนไลน์มากที่สุด คือ แอปพลิเคชัน 
Shopee ซึ่งกลุํมเปูาหมายมีการซื้อสินค๎าผํานชํองทางดังกลําวเป็นประจ ามากถึง 82% รองลงมา
ได๎แกํแอปพลิเคชัน Lazada ที่กลุํมเปูาหมายมีการซื้อสินค๎าเป็นประจ าถึง 70% และยังมี Social 
Media อยําง Facebook ที่กลุํมเปูาหมายให๎ความสนใจซื้อสินค๎าผํานชํองทางดังกลําวบ๎างเป็น
บางครั้ง 
 
ภาพที่ 4.1: แสดงประเภทสินค๎าท่ีกลุํมเปูาหมายมักจะซื้อผํานชํองทางออนไลน์ 
 

 
 
 ผลการวิจัยประเภทสินค๎าที่กลุํมเปูาหมายมักจะซื้อผํานชํองทางออนไลน์สรุปได๎วํา 
กลุํมเปูาหมายมักจะซื้อสินค๎าประเภทเสื้อผ๎าและสินค๎าแฟชั่นมากที่สุด โดยมีผลการวิจัยจากผู๎ตอบ
แบบสอบถามถึง 100% ที่มักจะซื้อสินค๎าประเภทนี้ผํานชํองทางออนไลน์ รองลงมา ได๎แก ํสินค๎า
ประเภทอาหารและขนมท่ีกลุํมเปูาหมายเลือกซ้ือผํานชํองทางออนไลน์จ านวน 69% 
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 สํวนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ 
 
ภาพที่ 4.2: แสดงพฤติกรรมของกลุํมเปูาหมายที่เคยซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ 
 

 
 

 ผลการวิจัยพบวํากลุํมเปูาหมายสํวนใหญํเคยซื้อสินค๎าประเภทกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ 
โดยมีผู๎ที่เคยซื้อ 2–3 ครั้งมากที่สุดอยูํท่ี 78% รองลงมาเป็นผู๎ที่เคยซื้อเพียงครั้งเดียว 15% มีผู๎ที่เคย
ซื้อ 4–5 ครั้ง 5% มีผู๎ที่ซื้อมากกวํา 5 ครั้ง จ านวน 2% และจากผลการวิจัยชี้วําไมํพบกลุํมเปูาหมายที่
ไมํเคยซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ 
 
ภาพที่ 4.3: แสดงวัสดุของกระเป๋าที่กลุํมเปูาหมายเคยซื้อ 
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 ผลการวิจัยสรุปได๎วํากลุํมเปูาหมายเคยซื้อกระเป๋าที่ท าจากหนังเทียมหรือ PVC มากที่สุด 
นับเป็น 75% รองลงมาเป็นกระเป๋าผ๎า 63% และเคยซื้อกระเป๋าหนังอยูํที่ 39% สํวนวัสดอ่ืุน ๆ เชํน 
พลาสติก เส๎นใยธรรมชาติ และไหมพรมเคยซื้อรวมกันอยูํที่ 12% 
 
ภาพที่ 4.4: แสดงประเภทของกระเป๋าที่กลุํมเปูาหมายเคยซื้อ 
 

 
 
 ผลการวิจัยสรุปได๎วํา กลุํมเปูาหมายเคยซื้อกระเป๋าสตางค์ผํานชํองทางออนไลน์มากท่ีสุด 
นับเป็น 87% ของผู๎ตอบแบบสอบถามทั้งหมด รองลงมาเป็นกระเป๋าสะพาย 62% และกระเป๋าถือ 
31% และยังมีกระเป๋าประเภทอ่ืน ๆ อีก ได๎แกํ กระเป๋าเปู กระเป๋าเหรียญ กระเป๋าบัตร กระเป๋า
เอกสาร และกระเป๋าเอนกประสงค์ 
 
ภาพที่ 4.5: แสดงชํวงราคาของกระเป๋าที่กลุํมเปูาหมายเคยซื้อผํานชํองทางออนไลน์ 
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 ผลการวิจัยสรุปได๎วํา กลุํมเปูาหมายเคยซื้อกระเป๋าในราคา 100–999 บาทมากท่ีสุด 
นับเป็น 86% ของผู๎ตอบแบบสอบถาม และเคยซื้อกระเป๋าในราคา 1,000–3,000 บาท มากเป็น
อันดับสอง นับเป็น 48% ของผู๎ตอบแบบสอบถาม และยังมีกลุํมเปูาหมายที่เคยซื้อกระเป๋าผําน
ชํองทางออนไลน์ในราคา 3,001–5,000 บาท อีกจ านวน 5% 
 
ภาพที่ 4.6: แสดงวัตถุประสงค์ในการซื้อกระเป๋าของกลุํมเปูาหมาย 
 

 
 
 ผลการวิจัยสรุปได๎วํา กลุํมเปูาหมายสํวนใหญํที่ซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์มี 
วัตถุประสงค์เพ่ือน าไปใช๎เอง รองลงมาเป็นการซื้อเพ่ือให๎คนในครอบครัวหรือคนรู๎จัก และซ้ือเพ่ือให๎
เป็นของขวัญในวาระพิเศษ  
 
ภาพที่ 4.7: แสดงชํองทางออนไลน์ที่กลุํมเปูาหมายเคยซื้อกระเป๋า 
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 ผลการวิจัย พบวํา กลุํมเปูาหมายสํวนใหญํเคยซื้อกระเป๋าผํานแอปพลิเคชัน Shopee มาก
ถึงร๎อยละ 94 และเคยซื้อผํานแอปพลิเคชัน Lazada ร๎อยละ 77 ท าให๎ 2 ชํองทางนี้นําสนใจเป็นอยําง
มาก 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงปัจจัยในการตัดสินใจซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ 
 

ปัจจัยในการซื้อ มีผลน๎อย มีผลปาน
กลาง 

มีผลมาก มีผลมาก
ที่สุด 

ราคา 0% 0% 35% 65% 

โปรโมชั่น/สํวนลด 0% 0% 61% 39% 
การสะสมแต๎ม/การเป็นสมาชิก 0% 1% 38% 61% 

ภาพและการโฆษณา 0% 2% 24% 74% 

รีวิว บริการหลังการขาย 0% 2% 31% 67% 
ระบบจัดการของแพลตฟอร์ม 0% 1% 44% 55% 

รูปแบบและความสวยงามของสินค๎า 1% 1% 50% 48% 
แบรนด์ หรือชื่อเสียงของร๎าน 1% 1% 57% 41% 

ความแข็งแรงคงทน/ความคุ๎มคํา 1% 1% 58% 40% 

วิธีการจํายเงิน เชํน การรับบัตรเครดิต 1% 1% 64% 34% 
 
 จากผลการวิจัยในเรื่องปัจจัยที่ท าให๎กลุํมเปูาหมายตัดสินใจซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์
สรุปได๎วํา กลุํมเปูาหมายสํวนใหญํมีความเห็นในทิศทางเดียวกัน โดยกลุํมเปูาหมายที่ซื้อกระเป๋า 
โดยดูจากภาพและการโฆษณาเป็นหลักมีมากท่ีสุดจากปัจจัยทั้งหมด รองลงมากลุํมเปูาหมายจะให๎
ความส าคัญกับรีวิว บริการหลังการขาย และความนําเชื่อถือของร๎านมากเป็นอันดับสอง ถัดมาเป็น
ปัจจัยทางด๎านราคาและระบบการจัดการของแพลตฟอร์มที่ขายสินค๎า และกลุํมเปูาหมายยังคงให๎
ความส าคัญคํอนข๎างมากกับปัจจัยที่เก่ียวกับตัวสินค๎า เชํน รูปแบบและความสวยงามของสินค๎า  
แบรนด์และชื่อเสียงของร๎าน รวมถึงความคงทนค๎ุมคําของสินค๎า 
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4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนธุรกิจ 
 ผลการวิจัยที่เป็นประโยชน์ตํอการวางแผนธุรกิจ 
ทางผู๎จัดท าได๎แยกประเด็นที่จากผลการวิจัยออกเป็น 4 สํวน ตามสํวนผสมทางการตลาด 4P ได๎แกํ 
ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด๎านราคา (Price) ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) 
และปัจจัยทางด๎านการสํงเสริมการขาย (Promotion) 
 4.7.1 ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 จากผลการวิจัยพบวําสินค๎าที่กลุํมเปูาหมายนิยมซื้อมากที่สุด คือ กระเป๋าสตางค์ ดังนั้นทาง
แบรนด์ MARAH จึงให๎ความส าคัญกับการพัฒนารูปแบบของสินค๎าประเภทนี้มากท่ีสุด โดยเน๎นให๎มี
รูปแบบที่หลากหลาย ส าหรับทั้งผู๎หญิงและผู๎ชาย และประชาสัมพันธ์แบรนด์ด๎วยสินค๎าประเภท
กระเป๋าสตางค์เป็นสินค๎าหลัก 
 4.7.2 ปัจจัยด๎านราคา (Price)  
 กลุํมเปูาหมายสํวนใหญํมีงบประมาณที่จ ากัดในการซื้อกระเป๋าอยูํที่ไมํเกิน 1,000 บาท ท า
ให๎ทางแบรนด์ต๎องรักษาชํวงราคาของสินค๎าให๎อยูํในชํวงหลักร๎อยเป็นหลักในชํวงแรกของการเปิดตัว
แบรนด์ในชํองทางออนไลน์ 
 4.7.3 ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) 
 กลุํมเปูาหมายสํวนใหญํมีการซื้อสินค๎าผํานแอปพลิเคชัน Shopee และ Lazada เป็นหลัก 
ดังนั้นทางแบรนด์จึงวางแผนเปิดหน๎าร๎านใน Shopee และ Lazada พร๎อมกับการเปิดตัวเว็บไซต์ 
และยังเปิดเพจ Facebook ซึ่งใช๎ในการประชาสัมพันธ์ เพ่ือสร๎างการรับรู๎ให๎กับกลุํมเปูาหมายใน
หลากหลายชํองทาง 
 4.7.4 ปัจจัยทางด๎านการสํงเสริมการขาย (Promotion) 
 จากผลการวิจัยกลุํมเปูาหมายสํวนใหญํมักจะให๎ความส าคัญกับราคาของสินค๎ามากกวํา
โปรโมชั่นหรือสํวนลด ดังนั้นทางแบรนด์จึงเน๎นไปที่การตั้งราคาสินค๎าให๎จับต๎องได๎มากกวําการน า
สินค๎ามาลดราคา แตํยังคงมีการท าโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดลูกค๎าใหมํในวาระตําง ๆ เชํน การเข๎ารํวม
แคมเปญลดราคาในวันที่ 11.11 ของแอปพลิเคชัน Shopee และการท าโปรโมชั่นหรือสะสมแต๎ม
ส าหรับลูกค๎าเกําเพ่ือเป็นการรักษาลูกค๎า 
 



บทที่ 5 
แผนการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 วัตถุประสงค์ระยะสั้น (1 ปี) 
  5.1.1.1 เพ่ือสร๎างการรับรู๎ให๎กับกลุํมเปูาหมาย โดยตั้งเปูาให๎มีการเข๎าสูํเว็บไซต์เฉลี่ย
เดือนละ 1,000 ครั้งในปีแรกของการเปิดกิจการ 
  5.1.1.2 เพ่ือเพ่ิมชํองทางการจัดจ าหนํายสินค๎าออนไลน์ที่เข๎าถึงกลุํมเปูาหมาย 
 5.1.2 วัตถุประสงค์ระยะกลาง (3-5 ปี) 
  5.1.2.1 เพ่ือเข๎าถึงและสร๎างรายได๎จากกลุํมเปูาหมายใหมํ 
  5.1.2.2 เพ่ือเป็นร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ที่ท ารายได๎มากกวํา 10 ล๎านบาทตํอปี 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและการวางต าแหน่ง 
 ทางแบรนด์เลือกวิเคราะห์การแบํงสํวนทางการตลาดด๎วย STP ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ชํวย
วิเคราะห์เลือกกลุํมเปูาหมายทางการตลาด โดยประกอบด๎วย 3 สํวน คือ การแบํงสํวนทางการตลาด 
(S: Segmentation) กลุํมลูกค๎าเปูาหมาย (T: Targeting) และการวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์  
(P: Positioning) 
 5.2.1. การแบํงสํวนทางการตลาด (S: Segmentation)  
  5.2.1.1 Demographic Segmentation หรือ การแบํงสํวนตลาดด๎วยหลัก
ประชากรศาสตร์ 
  กลุํมลูกค๎าของร๎าน MARAH สามารถเป็นได๎ทั้งเพศหญิงและชาย และหลากหลายชํวง
อายุ เนื่องจากทางแบรนด์มีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย ใช๎ได๎ทุกเพศทุกวัย และกลุํมลูกค๎าจะเป็นบุคคลที่
กระจายอยูํในทุกสายอาชีพ ไมํวําจะเป็นข๎าราชการ พนักงานบริษัท กลุํมผู๎ประกอบกิจการ หรือ
แม๎กระทั่งนักเรียนนักศึกษา แตํทางแบรนด์จะให๎ความส าคัญกับกลุํมพนักงานบริษัทมากที่สุด 
เนื่องจากผลส ารวจชี้วําเป็นกลุํมที่มีแนวโน๎มจะซ้ือสินค๎าของทางแบรนด์สูงที่สุด 
  5.2.1.2 Geographic Segmentation หรือ การแบํงสํวนตลาดด๎วยหลักภูมิศาสตร์ 
  ร๎าน MARAH เป็นร๎านค๎าออนไลน์ ท าให๎กลุํมลูกค๎ามีอยูํทั่วประเทศ หรืออาจกลําวได๎วํา
มีลูกค๎าอยูํทั่วโลก เนื่องจากการค๎าออนไลน์เป็นการค๎าแบบไร๎พรมแดน ไมํมีข๎อจ ากัดในการเดินทาง
หรือข๎อจ ากัดในการมองเห็นสินค๎า ร๎านค๎าของเราสามารถเข๎าถึงลูกค๎าได๎ทุกสถานที่ท่ีมีอินเทอร์เน็ต 
แตํในเบื้องต๎นทางแบรนด์จะมุํงเปูาไปที่กลุํมลูกค๎าท่ีอาศัยอยูํในกรุงเทพมหานครกํอน ตามผลวิจัยที่
บํงชี้วํา กรุงเทพมหานครเป็นจังหวัดที่มีกลุํมลูกค๎าเปูาหมายของทางแบรนด์อยูํเยอะที่สุด 



44 

  5.2.1.3 Behavioral Segmentation หรือ การแบํงสํวนตลาดด๎วยหลักพฤติกรรม
ศาสตร์  
  กลุํมลูกค๎าของร๎าน MARAH คือกลุํมคนที่เป็นเจ๎าของอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน 
รวมถึงแท็บเลต และมีการใช๎อุปกรณ์เหลํานี้เชื่อมตํอกับอินเทอร์เน็ตเพ่ือใช๎งาน Social Media อยูํ
เป็นประจ า มีความเชี่ยวชาญในการช๎อปปิ้งออนไลน์ มีการใช๎แอปพลิเคชันส าหรับชอปปิ้งออนไลน์
อยํางน๎อย 1 แอปพลิเคชัน และมักจะซื้อสินค๎าแฟชั่นผํานชํองทางออนไลน์ เชํน Facebook 
Instagram Shopee Lazada  
  5.2.1.4 Psychographic Segmentation หรือ การแบํงสํวนตลาดด๎วยหลักจิตวิทยา 
  การแบํงกลุํมลูกค๎าของร๎าน MARAH ตามหลักจิทยาจะสามารถแบํงได๎เป็น 2 กลุํมใหญํ
ตามลักษณะสินค๎าท่ีมีจ าหนํายอยูํในร๎าน กลุํมแรกได๎แกํกลุํมคนที่มีความอนุรักษ์นิยมหรือกลุํมที่ไมํ
ตามกระแส เน๎นใช๎สินค๎าตามฟังก์ชั่นการใช๎งาน หรือความคุ๎มคําคงทนของสินค๎า โดยกลุํมนี้จะมีความ
สนใจตัวสินค๎าที่มีความคลาสสิก หรือสินค๎าที่มีการออกแบบเพียงครั้งเดียวแตํสามารถใช๎ได๎ทุกยุคทุก
สมัย และลูกค๎าอีกกลุํมคือกลุํมคนที่มีความชื่นชอบสินค๎าแฟชั่น ไลฟ์สไตล์ มักจะตามเทรนด์ใหมํ ๆ 
อยูํเสมอ จะเป็นบุคคลที่ชอบติดตามกลุํมผู๎มีอิทธิพลทางความคิด (Influencers) ทั้งดารานักแสดง 
และเหลําบล็อกเกอร์ตําง ๆ โดยลูกค๎ากลุํมนี้จะให๎ความสนใจสินค๎าท่ีอยูํในกระแส ณ ชํวงเวลาหนึ่ง 
มักจะซื้อสินค๎าที่มีการรีวิวหรือการกลําวถึงเยอะในอินเทอร์เน็ต ไมํได๎ค านึงถึงความคงทนหรือลักษณะ
การใช๎งานของสินค๎ามากนัก เน๎นไปที่ความเป็นแฟชั่นและรูปแบบความสวยงามของสินค๎ามากกวํา
กลุํมแรก 
 5.2.2 กลุํมลูกค๎าเปูาหมาย (T: Targeting)  
  5.2.2.1 กลุํมเปูาหมายหลัก (Primary Target)  
  กลุํมเปูาหมายหลักของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH คือกลุํมลูกค๎าปลีก ซึ่ง
เป็นกลุํมบุคคลที่มีการซื้อสินค๎าออนไลน์อยูํเป็นประจ า สํวนใหญํเป็นเพศหญิง มีอายุตั้งแตํ 31–40 ปี 
มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท อาศัยอยูํในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีรายได๎เฉลี่ยอยูํที่เดือนละ 
30,001–50,000 บาท มักจะซื้อสินค๎าประเภทเสื้อผ๎าและแฟชั่นผํานชํองทางออนไลน์ เคยซื้อกระเป๋า
ผํานชํองทางออนไลน์ โดยสินค๎าที่จะท าการจ าหนํายให๎กับลูกค๎ากลุํมนี้จะมีทั้งสินค๎าเดิมที่มีอยูํ และ
สินค๎าท่ีพัฒนาขึ้นมาใหมํให๎ตรงกับความต๎องการและศักยภาพการใช๎จํายของกลุํมเปูาหมาย 
  5.2.2.2 กลุํมเปูาหมายรอง (Secondary Target)  
  กลุํมเปูาหมายรอง ได๎แกํ กลุํมผู๎ประกอบกิจการค๎าเครื่องหนัง เป็นลูกค๎าที่ซื้อไปเพื่อ
จ าหนํายตํอ ที่มีการซื้อขายกับทางแบรนด์เป็นประจ า ชํวงอายุตั้งแตํ 30-50 ปี มีความสามารถในการ
ใช๎สมาร์ทโฟนและแพลตฟอร์ม e-Commerce สํวนใหญํอาศัยอยูํในตํางจังหวัด เคยเข๎ามาเลือกซื้อ
สินค๎าจากหน๎าร๎าน แตํเมื่อมีสถานการณ์โรคระบาดท าให๎การเดินทางไมํสะดวก จึงจ าเป็นต๎องอาศัย
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การเลือกซื้อสินค๎าผํานทางแอปพลิเคชันไลน์ โดยการเลือกรูปสินค๎าจากหน๎าไทม์ไลน์ของทางร๎าน 
และสั่งซื้อให๎สํงผํานขนสํงเอกชน โดยสินค๎าที่จะจ าหนํายให๎กับลูกค๎ากลุํมนี้จะเป็นสินค๎าเดิมที่มีอยูํ 
เพียงแคํเพ่ิมชํองทางการขายให๎ตอบสนองตํอผู๎ซื้อ 
 5.2.3 การวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์และตราสินค๎า (P: Positioning)  
  5.2.3.1 Brand DNA 
  แบรนด์ MARAH เกิดมาจากการเป็นสินค๎าชุมชนในโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ 
(OTOP) ของกรมพัฒนาชุมชน ซึ่งมีพันธกิจหลักในการสร๎างงาน สร๎างอาชีพให๎กับคนในชุมชน เราจึง
เป็นแบรนด์ที่ตอบสนองตํอพันธกิจดังกลําว ดังนั้นการเป็นผู๎ผลิตสินค๎าคุณภาพดีในราคายุติธรรม จับ
ต๎องได๎ จึงเป็นสิ่งที่เราค านึงถึงอยูํเสมอ เพื่อให๎ผู๎ค๎าที่นับวําเป็นทั้งกลุํมเปูาหมายและพันธมิตรในการ
ด าเนินธุรกิจนั้นสามารถสร๎างงาน สร๎างอาชีพไปด๎วยกันได๎  
  5.2.3.2 แผนภาพแสดงการรับรู๎ (Brand Perceptual Map) 
 
ภาพที่ 5.1: แสดง Brand Perceptual Map ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH 
 

 
 
 จากแผนภาพแสดงการรับรู๎ของร๎านค๎าเครื่องหนัง MARAH สรุปได๎วํา สินค๎าของแบรนด์ 
MARAH อยูํในต าแหนํงของสินค๎าที่มีราคาปานกลางและมีคุณภาพคํอนข๎างสูง เมื่อเทียบกับสินค๎าจาก
ประเทศจีนที่ผู๎บริโภคท่ัวไปมองวําเป็นสินค๎าท่ีมีราคาถูกกวํา แตํมีคุณภาพน๎อยกวําสินค๎าที่ผลิตใน
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ประเทศไทย และเมื่อเทียบกับสินค๎าแบรนด์เนมที่มีคุณภาพสูงและราคาสูง และจากแผนภาพยังแสดง
ให๎เห็นอีกวําคูํแขํงทางตรงและทางอ๎อมทั้ง 4 ราย เป็นคูํแขํงขันท่ีไมํนํากังวลทั้งในเรื่องของราคาและ
คุณภาพ ท าให๎มั่นใจได๎วําสินค๎าจากร๎านค๎าเครื่องหนัง MARAH จะเป็นตัวเลือกที่นําสนใจส าหรับลูกค๎า
ที่ต๎องการใช๎กระเป๋าหนังที่มีคุณภาพและราคาสมเหตุสมผล  
  5.2.3.3 การวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์และตราสินค๎าในกลุํมเปูาหมายหลัก 
  กลุํมลูกค๎าปลีก จากผลการวิจัยชี้วําลูกค๎ากลุํมนี้ให๎ความส าคัญกับรูปแบบและความ
สวยงามของสินค๎ามาเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นเรื่องของแบรนด์และชื่อเสียงของร๎านค๎า และ
เนื่องจากสินค๎าของเราเป็นสินค๎าในโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ผู๎บริโภคบางกลุํมอาจ
มีความรู๎สึกวําเป็นสินค๎าที่ไมํทันสมัย ทางแบรนด์จึงต๎องมีการปรับภาพลักษณ์ให๎เป็นสินค๎าชุมชนที่มี
ความทันสมัยมากข้ึน ไมํขายความเป็น OTOP แตํเน๎นไปที่รูปแบบความสดใหมํของสินค๎าตามสมัย
นิยม แตํยังคงความประณีตในการตัดเย็บ และวางตราสินค๎าให๎ผู๎บริโภคนึกถึงการเป็นผู๎ผลิต จ าหนําย 
และสํงออกเครื่องหนังที่มีศักยภาพ โดยเฉพาะอยํางยิ่งทางแบรนด์จะเน๎นบริการหลังการขายซึ่งเป็นสิ่ง
ที่ธุรกิจเดิมให๎ความส าคัญเสมอมา รวมทั้งต๎องค านึงถึงการพัฒนาสินค๎าใหมํให๎ตอบโจทย์กับ
งบประมาณท่ีลูกค๎าสามารถจํายได๎ตํอคน อยูํที่ไมํเกิน 1,000 บาทส าหรับสินค๎าชิ้นเล็ก เชํน กระเป๋า
สตางค์ กระเป๋าเหรียญ และราคาไมํเกิน 3,000 บาทส าหรับสินค๎าชิ้นใหญํ เชํน กระเป๋าสะพาย 
  5.2.3.4 การวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์และตราสินค๎าในกลุํมเปูาหมายรอง 
  ในการวางต าแหนํงตราสินค๎าในกลุํมผู๎ประกอบการค๎าเครื่องหนัง เราต๎องการเป็น 
แบรนด์ผู๎ผลิตสินค๎าเครื่องหนังที่สามารถท าได๎หลากหลายรูปแบบ เป็นสินค๎าที่ราคาจับต๎องได๎ ราคาไมํ
สูง แตํเป็นสินค๎าที่มีคุณภาพ เน๎นปริมาณในการขาย และสามารถสั่งผลิตได๎ในจ านวนไมํมาก ไมํ
จ าเป็นต๎องมีงบประมาณในการลงทุนสูงก็สามารถเป็นเจ๎าของกิจการ หรือเจ๎าของแบรนด์เครื่องหนัง
ได๎ โดยสินค๎าท่ีจัดจ าหนํายให๎กับลูกค๎ากลุํมนี้จะเป็นสินค๎าที่เรียกวําเป็น Mass Products ที่สามารถ
น าไปท าก าไรได๎งําย มีราคาสํงเริ่มต๎นที่ 60 บาท ไปจนถึง 1,500 บาท แล๎วแตํประเภทและขนาดของ
สินค๎า เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีก าลังในการผลิตสูง ใช๎ระยะเวลารอคอยในการผลิตไมํมาก ท าจากวัสดุที่หาได๎
งํายในท๎องตลาด และเป็นสินค๎าที่มีรูปแบบไมํน าสมัยหรือเป็นแฟชั่นมากเกินไป สามารถผลิตขายซ้ าได๎
อยํางตํอเนื่อง 
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5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 การวางกลยุทธ์สํวนผสมทางการตลาดทางแบรนด์จะใช๎ข๎อมูลจากผลการวิจัยเป็นตัวชํวยใน
การวางแผน โดยมีรายละเอียด ดังตํอไปนี้ 
 5.3.1 กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product)  
  5.3.1.1 การคงความหลากหลายของสินค๎า มีกระเป๋าและสินค๎าอ่ืน ๆ ในหลากหลาย
รูปแบบตามตารางที่ 5.1 ทั้งแบบตัดเย็บด๎วยเครื่องจักร และตัดเย็บด๎วยมือ (แฮนด์เมด) โดยทาง 
แบรนด์จะเน๎นสินค๎าประเภทกระเป๋าสตางค์และกระเป๋าเหรียญเป็นหลัก เนื่องจากเป็นสินค๎าที่
สามารถท าราคาให๎อยูํในชํวงที่กลุํมเปูาหมายให๎ความสนใจมากที่สุด  
 
ตารางที่ 5.1: แสดงรายการสินค๎าที่ลงขายในเว็บไซต์ MARAH 
 

ประเภทสินค๎า จ านวนรายการ/ รูปแบบของสินค๎า 

กระเป๋าสะพาย 30–50  

กระเป๋าสตางค์ 100–150 
กระเป๋าใสํเหรียญ 80–100 

สินค๎าอ่ืน ๆ เชํน เข็มขัด เครื่องประดับ 10–20  
 
  5.3.1.2 ใช๎ทักษะการเย็บที่เป็นเอกลักษณ์ และมี Story แบรนด์ที่ชัดเจน  
  5.3.1.3 มีการออกสินค๎าใหมํทุกเดือนอยํางน๎อย 1 ผลิตภณัฑ์ 
  5.3.1.4 มีการรับประกันสินค๎าตลอดอายุการใช๎งานส าหรับสินค๎าท่ีมีราคาเกิน 1,000 
บาท ขึ้นไป และมีรับประกัน 3 เดือนส าหรับสินค๎าท่ีมีราคาต่ ากวํา 1,000 บาท 
  5.3.1.5 ส าหรับผู๎ประกอบการที่มีการสั่งผลิตสินค๎า เรามีการรับประกันคุณภาพสินค๎า 
หากเป็นสินค๎าท่ีมีต าหนิจากการผลิต จะไมํท าการสํงให๎ลูกค๎า หรือหากลูกค๎าตรวจพบเจอหลังจากมี
การสํงสินค๎าภายใน 30 วัน จะท าการคืนเงินให๎ตามจ านวนสินค๎าท่ีมีปัญหานั้นทันที และเป็น
ผู๎รับผิดชอบคําขนสํงในกรณีท่ีต๎องมีการสํงสินค๎าคืนกลับมา 
  5.3.1.6 การแบํง Segment ของผลิตภัณฑ์ จะแบํงออกเป็น 2 กลุํมใหญํ ได๎แกํ สินค๎า
เดิมที่มีอยูํแล๎ว และสินค๎าสั่งผลิต 
   1) สินค๎าเดิมที่มีอยูํ ที่มีลักษณะเป็น Mass Products ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์กระเป๋าทุก
ประเภท เชํน กระเป๋าสะพาย กระเป๋าสตางค์ กระเป๋าเหรียญ รวมทั้งเข็มขัด และผลิตภัณฑ์อ่ืนที่มีการ
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ผลิตเพ่ือจ าหนํายในร๎านเป็นปกติ ใช๎วัสดุที่มีทั่วไปในท๎องตลาด มีราคาปลีกโดยเฉลี่ยอยูํที่ 100–1,000 
บาท และราคาสํงอยูํที่ 60–500 บาท 
   2) สินค๎าท่ีสั่งผลิตตามความต๎องการของลูกค๎า การท า OEM และตีตราสินค๎าตําง ๆ 
มีทั้งที่ท าจากวัสดุที่มีอยูํ หรือลูกค๎าสามารถน ามาเอง สินค๎าใน Segment นี้จะมีราคาสูงกวําสินค๎าที่มี
การผลิตอยูํแล๎ว และมีการก าหนดจ านวนขั้นต่ าในการสั่งผลิต 
 5.3.2 กลยุทธ์ด๎านราคา (Price)  
 
ตารางที่ 5.2: แสดงการตั้งราคาขายปลีก ขายสํงของสินค๎าประเภทตําง ๆ  
 

ประเภทสินค๎า ราคาขายสํง ราคาขายปลีก 

กระเป๋าสะพาย 500–1,500 บาท 1,000–3,000 บาท 

กระเป๋าสตางค์ 150–500 บาท 300–1,000 บาท 
กระเป๋าใสํเหรียญ 60–120 บาท 100–250 บาท 

สินค๎าอ่ืน ๆ  ไมํเกิน 1,500 บาท ไมํเกิน 3,000 บาท 

  
 จากตารางจะเห็นได๎วําราคาขายสํงจะคิดเป็น 50% ของราคาขายปลีกโดยประมาณ 
ผลิตภัณฑ์เครื่องหนังเป็นสินค๎าที่มีต๎นทุนคํอนข๎างสูงเมื่อเทียบกับสินค๎าที่ผลิตจากวัสดุอ่ืน เชํน ผ๎า 
พลาสติก PVC แตํเป็นสินค๎าที่สามารถท าก าไรได๎มากกวําเชํนเดียวกัน ดังนั้นการตั้งราคาขายปลีกจะ
ตั้งให๎เป็นสองเทําของราคาขายสํง เพื่อไมํให๎เป็นการตัดราคาของผู๎ค๎ารายยํอย และจะมีการก าหนดขั้น
ต่ าในการเปิดบิลครั้งแรกส าหรับลูกค๎าที่ซื้อสํง และไมํมีข้ันต่ าส าหรับรอบบิลถัดไป โดยก าหนดให๎มี
จ านวนขั้นต่ า ดังนี้ 
  กระเป๋าสะพาย 10 ใบ 
  กระเป๋าสตางค์ 20 ใบ 
  กระเป๋าใสํเหรียญ 30 ใบ 
  สินค๎าอ่ืน ๆ คละกันได๎ 10 ชิ้น  
 ส าหรับราคาขายปลีก นอกจากการตั้งราคาเพ่ิมข้ึน 100% จากราคาสํงแล๎ว จะใช๎กลยุทธ์
การตั้งราคาที่สูงขึ้นในผลิตภัณฑ์ที่จ ากัดเฉพาะลูกค๎าปลีกเทํานั้น ยกตัวอยํางเชํน สินค๎า Limited หรือ
สินค๎าท่ีสั่งท าเฉพาะเพียงใบเดียว สินค๎าที่มีการพิมพ์ชื่อหรือสัญลักษณ์เฉพาะของผู๎สั่งซื้อสินค๎านั้น โดย
จะคิดราคาเป็น 150–200% จากสินค๎าประเภทเดียวกันที่มีการผลิตอยูํปกติ 
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 ส าหรับผู๎ค๎าท่ีสั่งผลิตสินค๎าตามแบบ ราคาสินค๎าจะข้ึนอยูํกับจ านวนที่สั่งผลิต รูปแบบของ
สินค๎า และกรรมวิธีในการผลิต 
 5.3.3 กลยุทธ์ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) 
  5.3.3.1 กลยุทธ์ส าหรับชํองทางการขายปลีก คือ ลงขายทั้งในเว็บไซต์ และใน  
e-Commerce ที่มีชื่อเสียงและมีฐานลูกค๎ามากจ านวน 2 แพลตฟอร์ม ได๎แกํ Lazada และ Shopee 
ตลอดระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ โดยจะลงขายสินค๎าที่มีราคาไมํเกิน 1,000 เทํานั้น  
  5.3.3.2 ชํองทางการขายสํง และการรับผลิตสินค๎าจะมีเพียงชํองทางเดียวเทํานั้นคือผําน
เว็บไซต์ โดยภายในเว็บไซต์จะมีข๎อมูลเงื่อนไขการขายสํงและรับผลิตแจ๎งไว๎อยํางชัดเจน ลูกค๎าท่ีท า
การซื้อสํงจ าเป็นต๎องมีการสมัครสมาชิกเพ่ือรับบัญชีสมาชิกกํอน เพ่ือท าการเข๎าสูํระบบและเว็บไซต์จะ
แสดงราคาขายสํงให๎โดยอัตโนมัติ 
  5.3.3.3 ใช๎ Line@ ในการติดตํอสื่อสารกับลูกค๎า เนื่องจากแอปพลิเคชันไลน์เป็นที่นิยม
มากในประเทศไทย สะดวกตํอลูกค๎าในการติดตํอสอบถามข๎อมูลตําง ๆ 
 5.3.4 กลยุทธ์ด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion)  
  5.3.4.1 การโฆษณา (Advertising)  
  ทางแบรนด์ได๎ตั้งงบประมาณส าหรับการซื้อโฆษณาในทุกแพลตฟอร์มรวมกันจ านวน 
10,000 บาทตํอเดือน โดยแบํงมีรายละเอียด ดังนี้ 
   1) การท าการตลาดผํานชํองทาง Facebook มีการเปิดเพจ Facebook เพ่ือเป็นทั้ง
ชํองทางในการประชาสัมพันธ์ ขายสินค๎า และติดตํอพูดคุยกับลูกค๎า โดยใช๎งบประมาณในการ
ประชาสัมพันธ์ผําน Facebook อยูํที่เดือนละ 3,000 บาท 
   2) การท าการตลาดผํานชํองทาง Instagram มีการเปิดบัญชี Instagram เพ่ือใช๎
เป็นอีกชํองทางหนึ่งในการประชาสัมพันธ์ แตํไมํเน๎นขายสินค๎าผํานชํองทางนี้ ใช๎เพ่ือเข๎าถึง
กลุํมเปูาหมายและน าลูกค๎าเข๎ามาในเว็บไซต์ โดยใน Instagram จะมีการน าเสนอภาพสินค๎า วิธีการ
ตัดเย็บ และภาพที่สร๎างภาพลักษณ์ให๎กับแบรนด์ โดยใช๎งบประมาณในการประชาสัมพันธ์ผําน 
Instagram อยูํที่เดือนละ 2,000 บาท 
   3) ใช๎การประชาสัมพันธ์ผํานการซื้อโฆษณาจาก Google Ads เป็นระยะเวลารวม 1 
ปี ท า SEO เพ่ือให๎ติดหน๎าแรกของ Google และท าเนื้อหาให๎ความรู๎เกี่ยวกับหนังแท๎ ท าบทความ  
ตําง ๆ ลงในเว็บไซต์ เพ่ือเป็นอีกชํองทางหนึ่งที่จะชํวยในเรื่องผลการค๎นหา โดยใช๎งบในการ
ประชาสัมพันธ์ผําน Google อยูํที่เดือนละ 5,000 บาท 
   4) การท าตลาดผํานชํองทาง Youtube ทางแบรนด์วางแผนเปิด Youtube 
Channel เพ่ือน าเสนอภาพและวิดีโอการท างาน บรรยากาศภายในโรงงานผลิต กรรมวิธีการผลิต
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สินค๎า และให๎ความรู๎เรื่องเครื่องหนัง เพ่ือเป็นอีกชํองทางหนึ่งในการสร๎างการรับรู๎ให๎กับกลุํมเปูาหมาย 
โดยจะไมํมีการใช๎งบประมาณไปกับการท าตลาดผํานชํองทางนี้ 
  5.3.4.2 การสํงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
   1) การมอบคูปองสํวนลด On-Top ใช๎ได๎เฉพาะลูกค๎าปลีกท่ีมียอดการสั่งซื้อตั้งแตํ 
2,000 บาทขึ้นไปจะได๎คูปองมูลคํา 100 บาท เพื่อใช๎เป็นสํวนลด On Top ในการซื้อสินค๎าครั้งถัดไป
โดยจ านวนขั้นต่ าในการซื้ออยูํที่ 500 บาทขึ้นไป 
   2) การจัดโปรโมชั่น Flash Sale จะมีขึ้นในชํวงสิ้นเดือน วันที่ 25-30 ของทุกเดือน 
โดยสินค๎าที่จะน ามาลดราคาได๎แกํสินค๎าที่มีจ านวนสินค๎าคงคลังมาก และมีการจัดโปรโมชั่นในชํวง
ปลายปีตั้งแตํเดือนตุลาคมไปจนถึงเดือนธันวาคมของทุกปี โดยสินค๎าที่จะน ามาลดราคาเป็นสินค๎า
ราคาปกติทุกชนิด แตํลูกค๎าราคาสํงจะไมํได๎รับทั้ง 2 โปรโมชั่นนี้ 
   3) การพัฒนาระบบ Membership Rewards จะเป็นระบบที่ใช๎ตลอดระยะเวลา
การด าเนินธุรกิจ ไมํมีหมดอายุ มีการท าระบบสมาชิกเป็น 2 ประเภท ได๎แกํ สมาชิกราคาสํง และ
สมาชิกราคาปลีก ส าหรับลูกค๎าสํงเพียงแคํเข๎าสูํระบบด๎วยรหัสสมาชิกและสั่งซื้อครบตามก าหนด
เงื่อนไขก็จะได๎ราคาสํง พร๎อมกับมีระบบสะสมยอดสั่งซื้อเพ่ือน ามาเป็นสํวนลดคําจัดสํงได๎อีกด๎วย ใน
สํวนของลูกค๎าปลีก มีระบบสมาชิกเพ่ือให๎งํายตํอการสั่งซื้อสินค๎าในครั้งถัดไป และมีการสะสมแต๎มเพ่ือ
น ามาเป็นสํวนลดในการซื้อสินค๎าในครั้งถัดไป 
  5.3.4.3 แผนกิจกรรมการตลาด 
 
ตารางที่ 5.3: แสดงแผนกิจกรรมการตลาดของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH 
 

กิจกรรมการตลาด ชํวงเวลาในการด าเนินกิจกรรม งบประมาณท่ีใช๎ 

โฆษณาบน Facebook ตลอดเวลาในการด าเนินกิจการ เดือนละ 3,000 บาท 

โฆษณาบน Instagram ตลอดเวลาในการด าเนินกิจการ เดือนละ 2,000 บาท 
โฆษณาผําน Google Ads ตลอดเวลาในการด าเนินกิจการ เดือนละ 5,000 บาท 

เปิด YouTube Channel ตลอดเวลาในการด าเนินกิจการ ไมํมีการใช๎งบประมาณ 

 
 ทางแบรนด์ได๎วางแผนกิจกรรมการตลาดในชํองทางออนไลน์ 4 ชํองทางหลัก เพ่ือสร๎างให๎
เกิดการรับรู๎ความมีอยูํของแบรนด์ และสํงเสริมให๎เกิดการขายภายในเว็บไซต์ หรือชํองทางอ่ืน ๆ ที่
ทางแบรนด์ได๎มีการลงขายสินค๎า โดยจะเห็นได๎จากแผนกิจกรรมการตลาดที่ทางแบรนด์เน๎นการ
ประชาสัมพันธ์ผําน Google Ads มากที่สุด เนื่องจากต๎องการให๎ลูกค๎าเข๎ามาท าการสั่งซื้อผํานเว็บไซต์
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ของทางแบรนด์โดยตรง เพ่ือให๎เว็บไซต์มียอด Engagement และสามารถเข๎าถึงลูกค๎าอ่ืน ๆ ได๎งําย
มากขึ้น และทางแบรนด์ไมํมีการตั้งงบประมาณส าหรับการท าการตลาดผําน YouTube เนื่องจาก
วางแผนให๎ชํองทางนี้เป็นเพียงสํวนประกอบที่ชํวยให๎แบรนด์ดูนําเชื่อถือมากข้ึน และเพ่ือสร๎างยอด 
Engagement ให๎กับเว็บไซต์อีกทางหนึ่ง 
 งบประมาณส าหรับกิจกรรมการตลาดที่วางแผนไว๎ตาม ตารางที่ 5.3 นี้ เป็นงบประมาณ
ส าหรับการด าเนินกิจการในปีแรก โดยจะมีการเพ่ิมงบประมาณส าหรับแตํละกิจกรรมทางการตลาด  
ปีละ 20% ในปีถัดไปตลอดระยะเวลาด าเนินกิจการ  
 



บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 6.1.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 ด าเนินการจดทะเบียนจัดตั้งนิติบุคคลในรูปแบบของบริษัทจ ากัด ภายใต๎ชื่อ บริษัท มะระ
ออนไลน์ จ ากัด ด๎วยทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท และด าเนินการจดทะเบียนพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์กับกรมพัฒนาธุรกิจการค๎า ภายในเดือนธันวาคม 2564 
 6.1.2 การจดจัดตั้งเว็บไซต์ 
  6.1.2.1 การจดชื่อเว็บไซต์ หรือ Domain Name 
  ด าเนินการจดชื่อเว็บไซต์ หรือ Domain Name ผํานทางผู๎ให๎บริการ 
www.godaddy.com โดยชือ่เว็บไซต์ของธุรกิจ คือ www.marahleather.com ชื่อเว็บไซต์นี้มาจาก 
2 ค าส าคัญ คือ “MARAH” ซึ่งเป็นชื่อของแบรนด์ และค าวํา “Leather” ที่แปลวํา หนังแท๎ เป็นชื่อที่
สื่อถึงลักษณะของธุรกิจได๎เป็นอยํางดี  
  การจดชื่อเว็บไซต์นี้จะต๎องตํอสัญญาบริการเป็นราย 2 ปีเพื่อรักษาชื่อเว็บ ในสํวนของ
คําบริการในการจดชื่อเว็บไซต์ ผู๎ให๎บริการจะเรียกเก็บคําบริการในปีแรกอยูํที่ 97.93 บาท และ 
605.93 บาทในปีที่สอง 
  6.1.2.2 การเชําพื้นที่เว็บไซต์  
  กํอนการจัดท าเว็บไซต์จะต๎องด าเนินการเชําพ้ืนที่เว็บไซต์จากผู๎ให๎บริการเว็บ Hosting 
ทางบริษัทเลือกใช๎บริการ www.hostneverdie.com โดยเลือกใช๎แพคเกจ Host Business ที่เหมาะ
ส าหรับเว็บไซต์ธุรกิจขนาดกลาง มีคําบริการอยูํที่ 1,199 บาทตํอปี 
 6.1.3 การเปิดบัญชีบริษัท 
 ทางบริษัทจะด าเนินการเปิดบัญชีบริษัทเพ่ือความนําเชื่อถือของธุรกิจ และเพ่ืองํายตํอการ
ท าบัญชีรายรับรายจํายของบริษัท โดยเลือกเปิดบัญชีกับธนาคารกสิกรไทย เนื่องจากธนาคารมี 
แอปพลิเคชัน K Plus SME ที่ใช๎ส าหรับบัญชีนิติบุคคลโดยเฉพาะ และเป็นแอปพลิเคชันที่ใช๎งานงําย 
เหมาะส าหรับการใช๎งานในธุรกิจออนไลน์ 
 
6.2 แผนการด าเนนิงานก่อนการเปิดให้บริการ 
 6.2.1 การจัดท าเว็บไซต์ 
 ในสํวนของการจัดท าเว็บไซต์จะเป็นการวําจ๎างผู๎ให๎บริการที่มีความเชี่ยวชาญ โดยผู๎บริหาร
จะเป็นผู๎ก าหนดรูปแบบและระบบที่ต๎องการภายในเว็บไซต์ให๎กับผู๎ให๎บริการเป็นคนจัดท า ก าหนดให๎
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ระบบทั้งหมดพร๎อมใช๎งานภายในเดือนมีนาคม 2564 โดยมีรายละเอียดตําง ๆ ที่จะต๎องด าเนินการ 
ดังนี้ 
  6.2.1.1 การท าระบบใช๎งานภายในเว็บไซต์ 
  ระบบใช๎งานภายในเว็บไซต์จะแบํงการท างานเป็น 2 สํวนใหญํ ได๎แกํ ระบบหน๎าบ๎าน 
เป็นสํวนที่จะแสดงผลให๎กับลูกค๎าเห็นและใช๎งาน อีกสํวนหนึ่ง คือ ระบบหลังบ๎าน เป็นสํวนส าหรับการ
จัดการเว็บไซต์ มีเพียงผู๎ดูแลเว็บไซต์ที่สามารถเข๎าใช๎งานในสํวนนี้ได๎ 
   1) ระบบหน๎าบ๎าน 
    - ระบบสมาชิกและสะสมแต๎ม ธุรกิจเว็บไซต์จ าหนํายและรับผลิตเครื่องหนัง 
MARAH มีการขายใน 3 รูปแบบ ได๎แกํ ขายปลีก ขายสํง และการรับผลิต ท าให๎การขายสินค๎า
แบํงเป็น 2 ชํวงราคา ส าหรับสินค๎าปลีก และสินค๎าสํงหรือสั่งผลิต ดังนั้นทางบริษัทจึงจัดท าระบบ
สมาชิกแบํงเป็น 2 กลุํมตามรูปแบบการขายสินค๎า โดยแยกเป็นสมาชิกกลุํมลูกค๎าปลีก และสมาชิก
กลุํมลูกค๎าสํงหรือสั่งผลิต  
    - ระบบตะกร๎าสินค๎า ระบบนี้จะชํวยจัดการค าสั่งซื้อสินค๎าและข้ันตอนการช าระ
เงิน  
    - วิธีการช าระเงิน ทางเว็บไซต์มีชํองทางการช าระเงิน 2 ชํองทาง ได๎แกํ การโอน
เงินเข๎าบัญชีของบริษัท และการตัดผํานบัตรเดบิตหรือเครดิต 
   2) ระบบหลังบ๎าน 
    - ระบบการจัดการสินค๎า ส าหรับการอัปเดตสินค๎าใหมํ และการจัดการหมวดหมูํ
สินค๎า 
    - ระบบแจ๎งซํอมสินค๎า ส าหรับจัดการสินค๎าท่ีลูกค๎าสํงกลับมาซํอม 
 6.2.2 การคัดเลือกสินค๎าเพ่ือน าไปจ าหนํายบนเว็บไซต์ 
 สินค๎าท่ีจะน ามาจ าหนํายในเว็บไซต์เป็นสินค๎าที่มีอยูํจากธุรกิจเดิม ซึ่งมีอยูํหลากหลาย
ประเภท และมีรหัสสินค๎ามากกวํา 5,000 รายการ ดังนั้นจึงต๎องท าการคัดเลือกสินค๎าท่ีจะน ามา
จ าหนํายบนเว็บไซต์เฉพาะบางสินค๎าเทํานั้น โดยจ ากัดให๎มีสินค๎าท่ีจะขายผํานเว็บไซต์ จ านวน 100 
รหัสสินค๎า ภายในไตรมาสแรกของปี 2565 และจึงจะท าการวิเคราะห์ตลาดเพ่ือหาสินค๎าที่ตรงกับ
ความต๎องการของลูกค๎าตํอไป  
 6.2.3 การถํายภาพสินค๎า และการจัดท าข๎อมูลสินค๎า 
 หลังจากการคัดเลือกสินค๎าเข๎าสูํเว็บไซต์แล๎ว จะน าสินค๎านั้นไปถํายภาพ โดยวําจ๎าง
บุคคลภายนอกเชํนเดียวกับผู๎จัดท าเว็บไซต์ แตํในสํวนของการจัดท าข๎อมูลสินค๎าทางผู๎บริหารและ
ผู๎ดูแลเว็บไซต์จะเป็นผู๎ด าเนินการเตรียมข๎อมูลให๎กับผู๎จัดท าเว็บไซต์ หลังจากนั้นผู๎จัดท าเว็บไซต์จะน า
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ข๎อมูลและภาพสินค๎าไปอัพโหลดลงในเว็บไซต์แยกตามหมวดหมูํสินค๎าที่ทางบริษัทได๎ระบุไว๎ โดยทั้ง
สองกระบวนการนี้จะให๎แล๎วเสร็จภายในเดือนธันวาคม 2564 
 6.2.4 การทดสอบใช๎งานเว็บไซต์  
 กํอนการเปิดใช๎งานจริง จะต๎องท าการทดสอบระบบทั้งหมด เพื่อปูองกันความผิดพลาดที่จะ
เกิดข้ึนได๎หลังจากมีผู๎เข๎าใช๎งานจริง 
 6.2.5 การจัดหาบรรจุภัณฑ์ 
 เนื่องจากธุรกิจจ าหนํายและรับผลิตเครื่องหนัง MARAH เป็นธุรกิจขายสินค๎าออนไลน์ บรรจุ
ภัณฑ์ที่ทางบริษัทจะต๎องจัดเตรียมไว๎จึงมีอยูํ 2 สํวน คือ บรรจุภัณฑ์ส าหรับการขนสํง และบรรจุภัณฑ์
ส าหรับตัวสินค๎า  
  6.2.5.1 บรรจุภัณฑ์ส าหรับการขนสํง ได๎แกํ กลํองกระดาษ อุปกรณ์กันกระแทก และ
เทปกาว ทางบริษัทจะสั่งซื้อจากร๎านค๎าทั่วไปที่สามารถออกใบก ากับภาษีได๎ โดยเป็นการสั่งซื้อใน
ชํองทางออนไลน์ และให๎ขนสํงสินค๎าไปท่ีโรงงานเพื่อเตรียมไว๎ให๎กับพนักงานแพคสินค๎า 
  6.2.5.2 บรรจุภัณฑ์ส าหรับตัวสินค๎า มีลักษณะเป็นถุงหูหิ้ว ท าจากผ๎าสปันบอนด์ 
ส าหรับใสํสินค๎ากํอนการน าไปบรรจุในกลํองเพ่ือขนสํง เป็นการสั่งผลิตโดยเฉพาะ มีการสกรีนชื่อและ
ตราสัญลักษณ์ของธุรกิจ พร๎อมกับเบอร์โทรติดตํอลงบนถุง โดยทางบริษัทได๎เลือกสั่งผลิตกับบริษัท 
Thai Grand Bags ซึ่งเป็นผู๎เชี่ยวชาญการผลิตถุงผ๎าโดยเฉพาะ และเป็นผู๎จัดหาที่ทางธุรกิจเดิมเป็น 
คูํค๎าอยูํในปัจจุบัน 
 
ภาพที่ 6.1: แสดงตัวอยํางถุงหูหิ้วส าหรับใสํสินค๎าของแบรนด์ MARAH 
 

 
 

ที่มา: MARAH กระเป๋าหนังแท้. (2564). Retrieved from https://marah5g.com/. 
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6.3 ขั้นตอนการจัดจ าหน่าย และวิธีการใช้งานเว็บไซต์ 
 6.3.1 การแสดงสินค๎าและรายละเอียดภายในเว็บไซต์ www.marahleather.com 
  6.3.1.1 หน๎าแรกของเว็บไซต์ จะแสดงเมนูรายการสินค๎า ข๎อมูลส าหรับลูกค๎าสั่งผลิต 
ประวัติความเป็นมาของแบรนด์ MARAH และชํองทางการติดตํอ โดยลูกค๎าจะสามารถเลือกการ
แสดงผลได๎ 2 ภาษา คือ ภาษาไทย และภาษาอังกฤษ  
 
ภาพที่ 6.2: แสดงหน๎าแรกของเว็บไซต์ แบรนด์ MARAH  
 

 
 
ที่มา: MARAH กระเป๋าหนังแท้. (2564). Retrieved from https://marah5g.com/. 
 
  6.3.1.2 เมนูรายการสินค๎า จะแยกเป็นหมวดหมูํตามประเภทของสินค๎า ได๎แกํ พวง
กุญแจ กระเป๋าถือ กระเป๋าสะพาย กระเป๋าสตางค์ กระเป๋าเปู กระเป๋าคาดอก กระเป๋าเอกสาร เข็มขัด 
และสินค๎าอ่ืน ๆ 
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ภาพที่ 6.3: แสดงหน๎ารายการสินค๎า แยกตามหมวดหมูํของเว็บไซต์  
 

 
 

ที่มา: MARAH กระเป๋าหนังแท้. (2564). Retrieved from https://marah5g.com/. 
 
  6.3.1.3 หน๎าข๎อมูลส าหรับลูกค๎าสั่งผลิต ในหน๎านี้จะเป็นการแสดงเงื่อนไข และวิธีการสั่ง
ผลิตสินค๎า ส าหรับลูกค๎าที่ต๎องการสั่งผลิตสินค๎าตามแบบ หรือท า OEM โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
  ขั้นตอนการสั่งผลิตสินค๎า 
   1) ก าหนดจ านวนและรูปแบบที่ต๎องการสั่งผลิต โดยลูกค๎าเป็นผู๎ออกแบบหรือน า
ตัวอยํางสินค๎าจริงที่ต๎องการสั่งผลิตมาเป็นตัวอยําง 
   2) เลือกวัสดุที่ต๎องการ ทั้งหนังที่ใช๎ภายนอก และวัสดุอื่น ๆ เชํน ผ๎าซับ อะไหลํ 
ลูกค๎าสามารถน าวัสดุมาเอง หรือให๎ทางเราจัดหาให๎ 
   3) ประเมินราคา ทางบริษัทจะประเมินราคาจากความยากงํายในการตัดเย็บ และ
วัสดุที่ใช๎ทั้งหมด 
   4) การท าตัวอยําง ลูกค๎าจะต๎องวางมัดจ าเป็นจ านวน 50% ของออเดอร์นั้น เชํน 
กระเป๋า 1 ใบ ประเมินราคาตกใบละ 300 บาท ลูกค๎าสั่งผลิต 100 ชิ้น เป็นยอดเงินจ านวน 30,000 
บาท ลูกค๎าจะต๎องท าการวางเงินมัดจ าเป็นจ านวน 15,000 บาท กํอนการท าตัวอยํางแรก 
   5) การปรับแก๎แบบ หลังจากได๎รับสินค๎าตัวอยําง ลูกค๎าสามารถสั่งแก๎ไขแบบได๎ 1 
ครั้ง 
   6) สรุปงานและสั่งผลิต หลังจากลูกค๎ายืนยันแบบ ทางบริษัทจะด าเนินการสั่งผลิต
สินค๎ากับโรงงานผู๎ผลิต และด าเนินการจัดสํงสินค๎าเมื่อผลิตเสร็จ 



57 

ภาพที่ 6.4: แสดงหน๎ารายละเอียดขั้นตอนการสั่งผลิตสินค๎าของเว็บไซต์ อยํางยํอ 
 

 
 
ที่มา: MARAH กระเป๋าหนังแท้. (2564). Retrieved from https://marah5g.com/. 
 
 จ านวนขั้นต่ าในการรับผลิต 
  1) กลุํมกระเป๋าสตางค์ มีจ านวนขั้นต่ าในการรับผลิตที่ 100 ใบ 
  2) กลุํมกระเป๋าสะพาย มีจ านวนขั้นต่ าในการรับผลิตที่ 30 ใบ 
  3) กลุํมเครื่องประดับ เชํน พวงกุญแจ กระเป๋าที่มีขนาดเล็ก มีจ านวนขั้นต่ าในการรับ
ผลิตที่ 200 ชิ้น ตํอแบบ 
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ภาพที่ 6.5: แสดงรายละเอียดจ านวนขั้นต่ าในการรับผลิตสินค๎าของเว็บไซต์ 
www.marahleather.com 

 

 
 
 6.3.2 ระบบสมาชิก 
 ระบบสมาชิกท าให๎ลูกค๎าสามารถใช๎งานเว็บไซต์ได๎สะดวกสบายมากขึ้น มีการจดจ าข๎อมูล
ของลูกค๎าจากการเข๎าสูํระบบ ลูกค๎าสามารถจัดการข๎อมูลสํวนตัว ข๎อมูลการจัดสํง ข๎อมูลบัตรเครดิต 
และรายการสั่งซื้อสินค๎าได๎เอง และมีระบบสะสมแต๎มเพ่ือน าไปใช๎เป็นสํวนลด โดยจะแบํงกลุํมสมาชิก
ลูกค๎าออกเป็น 2 กลุํม คือ กลุํมลูกค๎าปลีก และกลุํมลูกค๎าสํงหรือสั่งผลิต 
 ระบบสมาชิกนี้จะเป็นตัวชํวยเว็บไซต์ในการเลือกแสดงสินค๎าและราคาภายในเว็บไซต์ เมื่อ
สมาชิกลูกค๎าปลีกเข๎าสูํระบบ เว็บไซต์จะแสดงสินค๎าและราคาส าหรับลูกค๎าปลีกเทํานั้น และเมื่อ
สมาชิกลูกค๎าสํงเข๎าสูํระบบ เว็บไซต์จะแสดงสินค๎าและราคาส าหรับลูกค๎าสํงโดยเฉพาะ ท าให๎ลูกค๎า
เห็นสินค๎าที่จะท าการสั่งซื้อได๎ในราคาสมาชิก และท าการสั่งซื้อได๎ทันที 
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ภาพที่ 6.6: แสดงหน๎าการจัดการข๎อมูลสมาชิกของเว็บไซต์ www.marahleather.com 
 

 
 
 6.3.3 ขั้นตอนการสั่งซื้อสินค๎า และวิธีการช าระเงิน 
  6.3.3.1 ขั้นตอนการสั่งซื้อสินค๎าภายในเว็บไซต์ MARAH  
   1) ลูกค๎าท าการลงชื่อเข๎าสูํระบบด๎วยอีเมล หรือเบอร์โทรที่ท าการสมัครสมาชิกไว๎ 
   2) ลูกค๎าท าการเลือกสินค๎าที่ต๎องการ และกดปุุมใสํตะกร๎า ระบบจะแสดงหน๎า
ตะกร๎าสินค๎า พร๎อมกับสรุปยอดเงินที่ต๎องช าระ  
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ภาพที่ 6.7: แสดงตัวอยํางตะกร๎าสินค๎าของเว็บไซต์ 
 

 
 

   3) ลูกค๎าเลือกวิธีการจัดสํงสินค๎า โดยสามารถเลือกได๎ 2 วิธี คือ จัดสํงไปยังที่อยูํของ
ลูกค๎า หรือเลือกมารับสินค๎าได๎เองที่หน๎าร๎าน ซึ่งตั้งอยูํในห๎างสรรพสินค๎าเจเจมอลล์ ชั้น 1 ห๎อง F246  
  6.3.3.2คําจัดสํง 
   1) ลูกค๎าปลีก: บริการจัดสํงฟรี เมื่อมียอดสั่งซื้อครบ 500 บาทข้ึนไป 
   2) ลูกค๎าสํง: ทางระบบจะคิดคําจัดสํงแบบเหมา ค านวณจากราคาคําบริการของ
ขนสํง Flash และ J&T Express 
   3) รับสินค๎าที่หน๎าร๎าน: ฟรี ไมํมีคําจัดสํงทั้งลูกค๎าปลีกและสํง 
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ภาพที่ 6.8: แสดงตัวอยํางหน๎าตัวเลือกวิธีการจัดสํงสินค๎าของเว็บไซต์ 
 

 
 

   4) ถ๎าหากเลือกให๎จัดสํงไปตามที่อยูํของลูกค๎า เว็บไซต์จะแสดงหน๎ารายละเอียดที่
อยูํจัดสํง เมื่อท าการเพิ่มที่อยูํจัดสํงเรียบร๎อยแล๎วเว็บไซต์จะพาไปที่หน๎าการช าระเงิน แตํหากเลือกรับ
สินค๎าเองที่หน๎าร๎าน เว็บไซต์จะสํงตํอไปยังหน๎าการช าระเงินทันที 
 
ภาพที่ 6.9: แสดงตัวอยํางหน๎าการเพ่ิมที่อยูํจัดสํงสินค๎าของเว็บไซต์ 
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   5) ท าการช าระเงิน โดยเลือกชํองทางการช าระเงินได๎ 2 ชํองทาง คือ การช าระผําน
บัตรเดบิตหรือเครดิต และการโอนเงินเข๎าบัญชีบริษัท 
 
ภาพที่ 6.10: แสดงตัวอยํางหน๎าชํองทางการช าระเงินของเว็บไซต์ 
 

 
 
   6) หลังจากท าการช าระเงินเรียบร๎อยแล๎ว ทางระบบจะด าเนินการสํงอีเมลยืนยันค า
สั่งซื้อสินค๎าและใบเสร็จรับเงินไปท่ีอีเมลของลูกค๎า และลูกค๎าจะได๎รับเลขพัสดุผํานทางอีเมลอีกครั้ง
หนึ่ง หลังจากทางบริษัทได๎ด าเนินการจัดสํงสินค๎า 
 
6.4 ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินค้าจากโรงงาน และการจัดส่งสินค้า 
 ขั้นตอนการสั่งซื้อสินค๎าจากโรงงานจะแบํงออกเป็น 2 กรณี คือ ขั้นตอนการสั่งซื้อสินค๎าท่ี
พร๎อมจัดสํงอยูํในคลังสินค๎า และข้ันตอนการสั่งผลิตสินค๎าใหมํ หรือ OEM 
 6.4.1 ขั้นตอนการสั่งซื้อสินค๎าที่มีอยูํในคลังสินค๎า 
  6.4.1.1 ขั้นตอนแรกทางพนักงานขายจะท าการรับออเดอร์จากลูกค๎าที่สั่งเข๎ามาจาก
ชํองทางตําง ๆ และสํงตํอค าสั่งซื้อไปยังพนักงานจัดสํงสินค๎าของทางเว็บไซต์ และฝุายขายของโรงงาน
เพ่ือท าการจัดซื้อและช าระเงินคําสินค๎า 
  6.4.1.2 พนักงานจัดสํงสินค๎าน าค าสั่งซื้อไปยืนยันตํอพนักงานขายของทางโรงงานเพ่ือ
น าสินค๎าออกจากคลังสินค๎า และน าไปแพคเพ่ือท าการจัดสํงให๎กับลูกค๎า 
  6.4.1.3 พนักงานขายของทางโรงงานท าการออกใบเสร็จรับเงินและใบก ากับภาษี และ
สํงให๎กับพนักงานขายของเว็บไซต์ผํานทางอีเมล 
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  6.4.1.4 พนักงานสํงสินค๎าของทางเว็บไซต์น าสินค๎าที่แพคแล๎วจัดสํงตามท่ีอยูํในใบสั่งซื้อ
สินค๎า และแจ๎งเลขพัสดุให๎กับทางพนักงานผู๎ดูแลเว็บไซต์ หลังจากนั้นผู๎ดูแลเว็บไซต์จะท าการแจ๎งเลข
พัสดุให๎กับลูกค๎า 
 6.4.2 ขั้นตอนการสั่งผลิตสินค๎าใหมํ หรือ OEM 
 การสั่งผลิตสินค๎าเป็นขั้นตอนการสั่งซื้อที่มีความซับซ๎อนมากกวําการสั่งซื้อสินค๎าที่มีอยูํแล๎ว 
โดยทางพนักงานขายฝุายรับผลิตจะมีหน๎าที่ในการประสานงานระหวํางลูกค๎า เป็นผู๎สื่อสารความ
ต๎องการของลูกค๎า และรายละเอียดในการสั่งผลิตทั้งหมดให๎กับโรงงานผู๎ผลิตได๎รับทราบ ไปจนติดตาม
กระบวนการผลิตที่เกิดข้ึน และแจ๎งความคืบหน๎าให๎กับลูกค๎าได๎รับทราบ  
  6.4.2.1 ขัน้ตอนการสั่งผลิตสินค๎า ในกระบวนการนี้จะมีการท างานรํวมกัน 3 ฝุาย ได๎แกํ 
ลูกค๎าผู๎สั่งผลิต ตัวกลางในการประสานงานคือพนักงานขายของเว็บไซต์ และโรงงานผู๎ผลิต 
 
ภาพที่ 6.11: แสดงขั้นตอนของลูกค๎าในการสั่งผลิตสินค๎ากับร๎าน MARAH 
 

 
  
   ขั้นตอนที่ 1: ทางร๎านแจ๎งเงื่อนไขในการสั่งผลิตสินค๎าให๎กับลูกค๎าได๎รับทราบ โดยมี
รายละเอียดของจ านวนขั้นต่ าและระยะเวลาในการผลิตสินค๎า หลังจากลูกค๎ารับทราบและยอมรับ
เงื่อนไขการสั่งผลิต จึงจะด าเนินการแจ๎งรายละเอียดสินค๎าที่ต๎องการสั่งผลิต  
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   ขั้นตอนที่ 2: ลูกค๎าแจ๎งรายละเอียดสินค๎าที่ต๎องการสั่งผลิต โดยจะมีรายละเอียด
ทั่วไป ดังนี้ 
    1) รูปแบบสินค๎าที่จะผลิต 
    2) วัสดุที่จะใช๎ในการผลิต เชํน ชนิดหนังที่จะใช๎ ผ๎าซับ หัวและหางซิป และ
อะไหลํสํวนประกอบอื่น ๆ  
    3) ถ๎าหากมีการตีตราสัญลักษณ์ของแบรนด์ ลูกค๎าจะต๎องท าการสํงแบบโลโก๎
ภายในขั้นตอนนี้ และแจ๎งต าแหนํงที่จะท าการปั๊มโลโก๎ 
   ขั้นตอนที่ 3: ทางพนักงานขายท าการสํงรายละเอียดสินค๎าไปยังโรงงานผู๎ผลิต เพื่อ
ท าการประเมินราคา และท าการยืนยันวําสามารถผลิตได๎ตามแบบ และแจ๎งราคาให๎กับลูกค๎า 
   ขั้นตอนที่ 4: ลูกค๎ารับทราบราคา และด าเนินการสั่งผลิต โดยวางเงินมัดจ าเป็น
จ านวน 50% ของทั้งออเดอร์กํอนการสั่งผลิต และการท าแบบตัวอยําง 
   ขั้นตอนที่ 5: พนักงานขายท าการรับค าสั่งผลิตสินค๎าจากลูกค๎า และออกเอกสาร
ยืนยันค าสั่งผลิตให๎กับทางโรงงานเพ่ือท าตัวอยํางสินค๎ากํอน 1 ชิ้น และท าการสํงมอบตัวอยํางสินค๎า
ให๎กับลูกค๎า 
   ขั้นตอนที่ 6: ลูกค๎าแจ๎งยืนยันแบบ หรือแก๎ไขแบบเพ่ิมเติม ถ๎าหากลูกค๎าท าการ
ยืนยันโดยไมํแก๎ไขแบบเพ่ิมเติมทางร๎านจะสั่งผลิตสินค๎าตํอทันที แตํหากมีการแก๎ไขแบบจะท าการสั่ง
ผลิตสินค๎าตัวอยํางใหมํอีก 1 ชิ้น และให๎ลูกค๎าท าการยืนยันแบบเพ่ือสั่งผลิตอีกครั้งหนึ่ง 
   ขั้นตอนที่ 7: หลังจากนั้นจะเข๎าสูํขั้นตอนการผลิตสินค๎า และตรวจสอบคุณภาพ
สินค๎ากํอนการน าสํง โดยขั้นตอนนี้เป็นหน๎าที่ของทางโรงงานผู๎ผลิต 
   ขั้นตอนที่ 8: หลังจากตรวจสอบคุณภาพสินค๎าแล๎ว พนักงานขนสํงสินค๎าจะน าสํง
สินค๎าให๎กับลูกค๎า และแจ๎งการจัดสํงให๎กับทางพนักงานขายของเว็บไซต์ เพื่อประสานงานและแจ๎งไป
ทางลูกค๎าอีกทีหนึ่ง 
  6.4.2.2 ขั้นตอนการผลิตสินค๎า ในขั้นตอนนี้จะอธิบายถึงวิธีการท างานของฝุายผลิตหรือ
ทางโรงงานหลังจากได๎รับค าสั่งผลิตจากพนักงานขายของร๎าน MARAH 
   ขั้นตอนที่ 1: การจัดเตรียมวัตถุดิบในการผลิต หลังจากได๎รับค าสั่งผลิตสินค๎า ทาง
โรงงานจะด าเนินการจัดหาวัตถุดิบที่จะใช๎ โดยติดตํอไปยังผู๎จัดหาหรือคํูค๎าทางธุรกิจเพ่ือท าการสั่งซื้อ
สินค๎า  
   ขั้นตอนที่ 2: กระบวนการผลิตสินค๎า มีล าดับการท างาน ดังตํอไปนี้ 
    1) การปอกหนัง คือ การน าผืนหนังที่ได๎มาจากโรงฟอกไปท าการปรับความหนา
ด๎วยวิธีปอกผิวหนังด๎านในออกด๎วยเครื่องจักรเฉพาะทาง โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นการเตรียมหนังให๎
เหมาะสมกับสินค๎าแตํละแบบกํอนน ามาตัดเย็บ เชํน กระเป๋าสตางค์ เป็นสินค๎าที่ใบเล็กแตํมีชํองชั้น
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มาก จะต๎องท าการปอกหนังให๎มีความบางมากกวํา 0.5 มิลลิเมตร เพื่อน ามาเย็บซ๎อนกัน และท าให๎ตัว
กระเป๋ามีความหนาน๎อยลงจากการใช๎หนังที่ไมํได๎ปอกผิว 
    2) การวาดแบบ และการตัดแบบ ชํางจะท าการรํางแบบสินค๎าลงในกระดาษ
วาดแบบ และตัดแบบกระดาษเพ่ือน าไปวาดทับลงบนผืนหนัง\ 
    3) การตดัหนัง และเย็บประกอบ หลังจากวาดแบบลงบนผืนหนัง ชํางจะท าการ
ตัดหนังตามแบบที่วาดไว๎ และน าไปเย็บประกอบตามรูปทรง แตํหากสินค๎าชิ้นนั้นมีการใสํผ๎าซับ 
จะต๎องท าการใสํผ๎าซับกํอนการน าไปเย็บประกอบ โดยใช๎กาวติดผ๎าและหนังเข๎าด๎วยกัน 
    4) การใสํซิป และอะไหลํตกแตํง หลังจากการขึ้นรูปทรงชํางจะท าการน าตัว
กระเป๋าไปใสํซิป และอะไหลํตกแตํงอ่ืน ๆ ตามที่ลูกค๎าออกแบบ ในบางชิ้นงานอาจจะไมํมีการใสํซิป 
เปลี่ยนเป็นการใช๎กระดุม หรือแมํเหล็กแทน 
    5) การเก็บความเรียบร๎อยของชิ้นงาน เชํน การตัดเส๎นด๎ายสํวนเกิน การทาหรือ
พํนเคลือบผลิตภัณฑ์รักษาหนัง และการปรับรูปทรงด๎วยการใสํกระดาษดันทรง 
   ขั้นตอนที่ 3: การตรวจสอบคุณภาพสินค๎า หลังจากผลิตสินค๎าเสร็จเรียบร๎อยแล๎ว 
พนักงานของโรงงานจะท าการตรวจสอบคุณภาพสินค๎า และน าไปบรรจุในหีบหํอทีละชิ้นกํอนน ามา
บรรจุรวมเพ่ือเตรียมสํงมอบให๎กับลูกค๎าตํอไป 
 
6.5 ขั้นตอนการจัดการวัตถุดิบและสินค้าคงเหลือ 
 เนื่องจากธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ใช๎ทรัพยากร วัตถุดิบ และคลังสินค๎า
เดียวกับโรงงานผู๎ผลิตซึ่งเป็นธุรกิจเดิม จึงไมํมีขั้นตอนการจัดการวัตถุดิบและสินค๎าคงเหลือ มีเพียง
ขั้นตอนการปรับสต็อกสินค๎าของทางเว็บไซต์ให๎ตรงกับทางโรงงานเพียงเทํานี้ โดยจะเป็นหน๎าที่ของ
พนักงานแพคและจัดสํงสินค๎าในการรายงานสต๏อกสินค๎าของทางโรงงานให๎กับพนักงานขายหน๎า
เว็บไซต์ เพื่อด าเนินการปรับปรุงรายการสินค๎าคงเหลือในเว็บไซต์ให๎เป็นปัจจุบัน 
 



บทที่ 7 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 

7.1.1 เพ่ือคัดเลือกบุคคลากรที่มีความสามารถตรงกับลักษณะงาน 
7.1.2 เพ่ือการด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพ และบรรลุเปูาหมายที่ตั้งไว๎ 
 

7.2 การจัดองค์กร 
 7.2.1 โครงสร๎างองค์กร 
 ธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH เป็นองค์กรขนาดเล็ก มีผู๎บริหารเป็นผู๎ดูแลองค์กร
โดยรวม และมีพนักงานภายใต๎การบริหารเพียงฝุายเดียวคือ ฝุายดูแลเว็บไซต์และการขาย ซึ่งในฝุายนี้
จะแยกออกเป็น 2 สํวนหลัก คือ พนักงานดูแลเว็บไซต์และการขาย และพนักงานแพคและจัดสํงสินค๎า 
โดยจะมีหน๎าที่และความรับผิดชอบตามหัวข๎อที่ 7.2.2.3 
 ในด๎านการเงินและบัญชี มีผู๎บริหารรับหน๎าที่ในการดูแลการเงินและคําใช๎จํายตําง ๆ ของ
บริษัทด๎วยตนเอง และทางบริษัทได๎วําจ๎างผู๎เชี่ยวชาญจากภายนอกให๎เป็นผู๎จัดการด๎านบัญชี โดยเลือก
ผู๎ให๎บริการเดียวกับบริษัทเดิมที่เป็นโรงงานผู๎ผลิตสินค๎า มีการตํอสัญญาแบบปีตํอปี ตกลงคําจ๎างเดือน
ละ 3,000 บาท มีหน๎าทีจ่ัดการด๎านบัญชีและน าสํงเอกสารภาษีให๎กับกรมสรรพากร รวมทั้งมีหน๎าที่
จัดการน าสํงเงินสมทบประกันสังคมให๎กับส านักงานประกันสังคม  
 
ภาพที่ 7.1: แสดงแผนภาพโครงสร๎างองค์กรของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH 
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 7.2.2 หน๎าที่ความรับผิดชอบ 
  7.2.2.1 ผู๎บริหาร มีหน๎าที่บริหารองค์กรโดยรวม ควบคุมดูแลพนักงานให๎ท าปฏิบัติงาน
ตามหน๎าที่ที่ได๎รับมอบหมาย มีหน๎าที่ก าหนดทิศทางการขายสินค๎า และกลยุทธ์การตลาดรํวมกับฝุาย
ขาย และก ากับควบคุมงบประมาณของบริษัทให๎เป็นไปตามที่วางไว๎ 
  7.2.2.3 ฝุายดูแลเว็บไซต์และการขาย เป็นบุคลากรที่มีความส าคัญที่สุดของธุรกิจ มี
หน๎าที่ใน 2 สํวนหลัก คือ การขายและจัดสํงสินค๎า และการประชาสัมพันธ์การตลาด  
   1) หน๎าที่ขายสินค๎า พนักงานดูแลเว็บไซต์หรือพนักงานขายมีหน๎าที่ในการพูดคุย 
ตอบค าถามและความต๎องการของลูกค๎า รับค าสั่งซื้อหรือสั่งผลิตจากลูกค๎า และสํงตํอค าสั่งซื้อไปยัง
พนักงานสํงสินค๎าและโรงงานผู๎ผลิต หลังจากมีการสํงสินค๎าพนักงานขายจะแจ๎งเลขพัสดุให๎กับลูกค๎า
ตามชํองทางที่ก าหนดผํานอีเมล และในเว็บไซต์  
   2) หน๎าที่ประชาสัมพันธ์การตลาด การขายสินค๎าออนไลน์สํวนที่ส าคัญยิ่งกวําตัว
สินค๎าคือการโฆษณาสินค๎า ดังนั้นนอกจากพนักงานขายจะมีหน๎าที่ในการขายสินค๎าแล๎วยังต๎องมีหน๎าที่
ในการท าประชาสัมพันธ์การตลาดผํานสื่อและชํองทางตําง ๆ โดยฝุายขายจะเป็นผู๎รํวมวางกลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์สินค๎ารํวมกับผู๎บริหาร เพราะฝุายขายถือวํามีข๎อมูลและทราบความต๎องการของลูกค๎า
มากที่สุด  
   3) พนักงานแพคและจัดสํงสินค๎า จะท างานที่คลังสินค๎าของโรงงาน มีหน๎าที่รับค า
สั่งซื้อสินค๎าจากพนักงานขาย และน าสํงให๎กับลูกค๎า รวมทั้งมีหน๎าที่ในการรายงานสต๏อกสินค๎าให๎กับ
พนักงานขายเพ่ือท าการอัปเดตในเว็บไซต์ เนื่องจากเป็นการใช๎คลังสินค๎ารํวมกับธุรกิจเดิมซึ่งเป็น
โรงงานผู๎ผลิต  
 
7.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 7.3.1 การวางแผนก าลังคน  
 
ตารางที่ 7.1: แสดงอัตราพนักงานในปีที่ 1-5  
 

ฝุาย/ ต าแหนํงงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ฝุายดูแลเว็บไซต์และการขาย  

ผู๎ดูแลเว็บไซต์ หรือพนักงานขาย 1 คน 2 คน 3 คน 4 คน 5 คน 

พนักงานแพคและจัดสํงสินค๎า 1 คน 2 คน 3 คน 5 คน 5 คน 
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  ปีที่ 1: ทางบริษัทวางแผนให๎มีพนักงานขาย และพนักงานแพคสํงสินค๎าแผนกละ 1 คน 
เนื่องจากเป็นปีแรกของการเปิดกิจการ จึงประมาณการวําจะมีค าสั่งซื้อสินค๎าเข๎ามาไมํมากนัก  
  ปีที่ 2: ทางบริษัทวางแผนให๎มีพนักงานขาย และพนักงานแพคสํงสินค๎าเพ่ิมเป็นแผนก
ละ 2 คน คาดวําหลังจากเปิดกิจการในปีแรกจะท าให๎ร๎านเป็นที่รู๎จักมากข้ึนจากการประชาสัมพันธ์ใน
ชํองทางตําง ๆ และประมาณการวําจะมีรายได๎และยอดค าสั่งซื้อจากการขายปลีกและขายสํงเพ่ิมข้ึน 
จึงต๎องเพ่ิมจ านวนพนักงานทั้ง 2 แผนก ทั้งพนักงานขายและพนักงานแพคและจัดสํงสินค๎า  
  ปีที่ 3: ทางบริษัทวางแผนให๎มีพนักงานขาย และพนักงานแพคสํงสินค๎าเพ่ิมเป็นแผนก
ละ 3 คน เนื่องจากในปีนี้จะมีการรุกตลาดสั่งผลิตมากข้ึน โดยพนักงานขายสินค๎าที่เพ่ิมมา 1 ต าแหนํง 
จะดูแลในสํวนของการรับผลิตสินค๎าโดยตรง  
  ปีที่ 4: ทางบริษัทวางแผนให๎มีพนักงานขายจ านวน 4 คน และพนักงานแพคและจัดสํง
สินค๎าจ านวน 5 คน โดยปีนี้พนักงานขายจะแบํงเป็น 2 หน๎าที่ชัดเจน ได๎แกํ พนักงานขายปลีกขายสํง
จ านวน 2 คน และพนักงานขายในสํวนของการรับผลิตสินค๎า 2 คน ในสํวนของพนักงานแพคและ
จัดสํงสินค๎าที่เพ่ิมข้ึนมาจากปีที่ 3 จ านวน 2 ต าแหนํง จะมีหน๎าที่ในการตรวจความเรียบร๎อยของ
สินค๎าสั่งผลิตกํอนการน าไปบรรจุและจัดสํง เนื่องจากสินค๎าสั่งผลิตในแตํละค าสั่งซื้อจะมีจ านวนชิ้น
มาก จึงต๎องใช๎แรงงานเพิ่มข้ึนในการตรวจเช็คสินค๎า 
  ปีที่ 5: ทางบริษัทวางแผนรับพนักงานขายในต าแหนํงงานขายปลีกขายสํงเพ่ิมข้ึน 1 คน 
เนื่องจากในปีนี้ทางบริษัทจะเน๎นการท าตลาดขายปลีกมากขึ้น เพื่อกระตุ๎นยอดขายและก าไรที่มากข้ึน 
แตํในสํวนของพนักงานแพคและจัดสํงสินค๎ายังคงมี 5 คนเชํนเดียวกับปีกํอนหน๎า  
 7.3.2 การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร  
  7.3.2.1 ผู๎จัดท าเว็บไซต์ จัดหาโดยผํานทางคนรู๎จัก เป็นผู๎ที่มีประสบการณ์ท างาน
มากกวํา 10 ปี มีความเชี่ยวชาญสูง มีตัวอยํางผลงานในลักษณะเดียวกับท่ีทางแบรนด์ต๎องการท า 
  7.3.2.2 ผู๎ดูแลเว็บไซต์ หรือพนักงานขายปลีกขายสํง ประกาศรับสมัครผํานทางเพจ 
เฟชบุ๏ก และเว็บไซต์รับสมัครงานทั่วไป โดยก าหนดคุณสมบัติ ดังนี้ 
   1) เพศ ไมํระบุ 
   2) อายุ 23–35 ปี 
   3) วุฒิการศึกษา ระดับปริญญาตรี 
   4) ประสบการณ์ท างานแอดมินผู๎ดูแลเพจ และเว็บไซต์ขายสินค๎าไมํต่ ากวํา 3 ปี 
   5) มีทักษะการสื่อสารภาษาอังกฤษในระดับใช๎ได๎ 
   6) มีชํวงทดลองงาน 3 เดือน หลังจากผํานการทดลองงานจึงจะได๎คําคอมมิชชั่นจาก
การขาย 
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  7.3.2.3 พนักงานขายในสํวนของการรับผลิต ประกาศรับสมัครผํานทางเพจเฟชบุ๏ก และ
เว็บไซต์รับสมัครงานทั่วไป โดยก าหนดคุณสมบัติ ดังนี้ 
   1) เพศ ไมํระบุ 
   2) อายุ 23–35 ปี 
   3) วุฒิการศึกษา ระดับปริญญาตรี 
   4) ประสบการณ์ท างานด๎านการขายไมํต่ ากวํา 1 ปี 
   5) มีทักษะการสื่อสารภาษาอังกฤษในระดับดี และหากสื่อสารภาษาญี่ปุุนได๎จะ
พิจารณาเป็นพิเศษ 
   6) มีชํวงทดลองงาน 3 เดือน หลังจากผํานการทดลองงานจึงจะได๎คําคอมมิชชั่นจาก
การขาย 
  7.3.2.4 พนักงานแพคและจัดสํงสินค๎า ทางบริษัทจะคัดเลือกจากพ้ืนที่การท างานเป็น
หลัก เน๎นคนในชุมชนที่อยูํละแวกเดียวกับคลังสินค๎า เนื่องจากจ๎างเป็นรายวัน และไมํต๎องการเพิ่ม
สวัสดิการคําเดินทาง โดยก าหนดคุณสมบัติ ดังนี้ 
   1) เพศ ไมํระบุ 
   2) อายุ 23 – 35 ปี 
   3) วุฒิการศึกษา ไมํต่ ากวํามัธยมศึกษาปีที่ 6 
 7.3.3 การบริหารคําตอบแทนและสวัสดิการ 
  7.3.3.1 คําตอบแทนและสวัสดิการของพนักงานขายปลีกและขายสํง 
 
ตารางที่ 7.2: แสดงคําตอบแทนและสวัสดิการของพนักงานขายปลีกและขายสํง 1 คน  
 

คําตอบแทนและสวัสดิการ 
ของพนักงานขายปลีกและขายสํง 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินเดือน (บาท) 10,000 10,000 11,000 11,000 13,200 

คอมมิชชั่นจากยอดสินค๎าขายปลีก 
(%) 

1% 1.5% 2% 2.5% 3% 

คอมมิชชั่นจากยอดสินค๎าขายสํง (%) 0.25% 0.5% 0.75% 1% 1% 
โบนัสปลายปี (คิดเป็นเทําตัวของ
เงินเดือน) 

1 2 3 4 5 

วันหยุด (วัน/ สัปดาห์) 1 1 1 1 1 
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 จากตารางที่ 7.2 แสดงคําตอบแทนและสวัสดิการของพนักงานขายปลีกและขายสํง 1 คนที่
มีอายุงานตํอเนื่อง โดยปีที่ 1 หมายถึงปีแรกของการเข๎าท างานของพนักงาน และปีที่ 2-5 หมายถึง
จ านวนอายุงานของพนักงาน หากมีอายุงานที่ตํอเนื่องจะได๎รับคําตอบแทนและสวัสดิการตามท่ี
ก าหนด โดยมีรายละเอียดคําตอบแทนและสวัสดิการ ดังนี้ 
   ปีที่ 1: พนักงานขายจะได๎รับเงินเดือนจ านวน 10,000 บาท และหลังจากผํานการ
ทดลองงาน 3 เดือนจะได๎รับคําคอมมิชชั่นจากยอดขายสินค๎าปลีก 1% และจากยอดขายสินค๎าสํง 
0.25% ในปีแรกของการท างานพนักงานขายจะได๎รับโบนัสปลายปี จ านวน 1 เทําของเงินเดือนหรือ
เทํากับ 10,000 บาท และมีวันหยุดประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวมวันหยุดนักขัตฤกษ์  
   ปีที่ 2: พนักงานขายที่มีอายุงานตํอเนื่องเป็นปีที่ 2 จะได๎รับเงินเดือนจ านวน 
10,000 บาท ได๎รับคําคอมมิชชั่นจากการขายปลีกเพ่ิมเป็น 1.5% และคําคอมมิชชั่นจากการขายสํง
เพ่ิมเป็น 0.5% โบนัสปลายปีเพิ่มเป็น 2 เทําของเงินเดือนหรือเทํากับ 20,000 บาท และมีวันหยุด
ประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวมวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
   ปีที่ 3: พนักงานขายที่มีอายุงานตํอเนื่องเป็นปีที่ 3 จะได๎รับเงินเดือนเพ่ิม 10% หรือ
เทํากับ 11,000 บาท ได๎รับคําคอมมิชชั่นจากการขายปลีกเพ่ิมเป็น 2% และคําคอมมิชชั่นจากการ
ขายสํงเพ่ิมเป็น 0.75% โบนัสปลายปีเพิ่มเป็น 3 เทําของเงินเดือนหรือเทํากับ 33,000 บาท และมี
วันหยุดประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวมวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
   ปีที่ 4: พนักงานขายที่มีอายุงานตํอเนื่องเป็นปีที่ 4 จะได๎รับเงินเดือนจ านวน 
11,000 บาท ได๎รับคําคอมมิชชั่นจากการขายปลีกเพ่ิมเป็น 2.5% และคําคอมมิชชั่นจากการขายสํง
เพ่ิมเป็น 1% โบนัสปลายปีเพิ่มเป็น 4 เทําของเงินเดือนหรือเทํากับ 44,000 บาท และมีวันหยุด
ประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวมวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
   ปีที่ 5: พนักงานขายที่มีอายุงานตํอเนื่องเป็นปีที่ 5 จะได๎รับเงินเดือนเพ่ิม 20% หรือ
เทํากับ 13,200 บาท ได๎รับคําคอมมิชชั่นจากการขายปลีกเพ่ิมเป็น 3% คําคอมมิชชั่นจากการขายสํง
จะคงที่ 1% และโบนัสปลายปีเพิ่มเป็น 5 เทําของเงินเดือนหรือเทํากับ 66,000 บาท และมีวันหยุด
ประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวมวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
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  7.3.3.2 คําตอบแทนและสวัสดิการของพนักงานขายฝุายรับผลิต 
 

ตารางที่ 7.3: แสดงคําตอบแทนและสวัสดิการของพนักงานขายฝุายรับผลิต 1 คน 
 

คําตอบแทนและสวัสดิการ 
ของพนักงานฝุายรับผลิต 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินเดือน (บาท) 20,000 20,000 22,000 22,000 24,200 

คอมมิชชั่นจากยอดสินค๎าขายสํง (%) 0.5% 1% 1.5% 2% 2.5% 
โบนัสปลายปี (คิดเป็นเทําตัวของ
เงินเดือน) 

1 1.5 2 2.5 3 

วันหยุด (วัน/ สัปดาห์) 1 1 1 1 1 

 
  จากตารางที่ 7.3 แสดงคําตอบแทนและสวัสดิการของพนักงานขายฝุายรับผลิต 1 คนที่
มีอายุงานตํอเนื่อง โดยปีที่ 1 หมายถึงปีแรกของการเข๎าท างานของพนักงาน และปีที่ 2-5 หมายถึง
จ านวนอายุงานของพนักงาน หากมีอายุงานที่ตํอเนื่องจะได๎รับคําตอบแทนและสวัสดิการตามท่ี
ก าหนด โดยมีรายละเอียดคําตอบแทนและสวัสดิการ ดังนี้ 
   ปีที่ 1: พนักงานขายจะได๎รับเงินเดือนจ านวน 20,000 บาท และหลังจากผํานการ
ทดลองงาน 3 เดือนจะได๎รับคําคอมมิชชั่นจากยอดสั่งผลิตสินค๎า 0.5% ในปีแรกของการท างาน
พนักงานขายจะได๎รับโบนัสปลายปีจ านวน 1 เทําของเงินเดือนหรือเทํากับ 20,000 บาท และมี
วันหยุดประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวมวันหยุดนักขัตฤกษ์  
   ปีที่ 2: พนักงานขายที่มีอายุงานตํอเนื่องเป็นปีที่ 2 จะได๎รับเงินเดือนจ านวน 
10,000 บาท ได๎รับคําคอมมิชชั่นจากยอดสั่งผลิตสินค๎าเพ่ิมเป็น 1% โบนัสปลายปีเพิ่มเป็น 1.5 เทํา
ของเงินเดือนหรือเทํากับ 30,000 บาท และมีวันหยุดประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวมวันหยุด
นักขัตฤกษ์ 
   ปีที่ 3: พนักงานขายที่มีอายุงานตํอเนื่องเป็นปีที่ 3 จะได๎รับเงินเดือนเพ่ิม 10% หรือ
เทํากับ 22,000 บาท ได๎รับคําคอมมิชชั่นจากยอดสั่งผลิตสินค๎าเพ่ิมเป็น 1.5% โบนัสปลายปีเพิ่มเป็น 
2 เทําของเงินเดือนหรือเทํากับ 44,000 บาท และมีวันหยุดประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวม
วันหยุดนักขัตฤกษ์ 
   ปีที่ 4: พนักงานขายที่มีอายุงานตํอเนื่องเป็นปีที่ 4 จะได๎รับเงินเดือนจ านวน 
22,000 บาท ได๎รับคําคอมมิชชั่นจากยอดสั่งผลิตสินค๎าเพ่ิมเป็น 2% โบนัสปลายปีเพิ่มเป็น 2.5 เทํา
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ของเงินเดือนหรือเทํากับ 55,000 บาท และมีวันหยุดประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวมวันหยุด
นักขัตฤกษ์ 
   ปีที่ 5: พนักงานขายที่มีอายุงานตํอเนื่องเป็นปีที่ 5 จะได๎รับเงินเดือนเพ่ิม 10% หรือ
เทํากับ 24,200 บาท ได๎รับคําคอมมิชชั่นจากยอดสั่งผลิตสินค๎าเพ่ิมเป็น 2.5% และโบนัสปลายปีเพิ่ม
เป็น 3 เทําของเงินเดือนหรือเทํากับ 72,600 บาท และมีวันหยุดประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน ไมํ
รวมวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
  7.3.3.3 คําตอบแทนของพนักงานแพคและจัดสํงสินค๎า 
  พนักงานแพคและจัดสํงสินค๎า รวมทั้งพนักงานตรวจสอบคุณภาพสินค๎าท่ีมีการจ๎างเพ่ิม
ในปีที่ 3-5 จะเป็นการวําจ๎างรายวัน โดยมีคําตอบแทนอยูํที่คนละ 300 บาทตํอวัน ก าหนดให๎มี
วันหยุดสัปดาห์ละ 1 วัน ไมํรวมวันหยุดนักขัตฤกษ์ และลาหยุดเพิ่มได๎ไมํเกินเดือนละ 2 วัน โดยใน
วันหยุดจะไมํได๎รับคําจ๎าง  
  พนักงานที่มีอายุงานครบ 1 ปีตามสัญญาจ๎าง จะได๎รับโบนัสปลายปีเป็นจ านวน 15 วัน
ของคําจ๎าง หรือเทํากับ 4,500 บาท และเพ่ิมให๎ปีละ 5 วัน หากมีการตํออายุสัญญาจ๎างและอยูํครบ
ก าหนด  
 7.3.4 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
  7.3.4.1 พนักงานดูแลเว็บไซต์ หรือพนักงานขายสินค๎า 
  ประเมินผลงานโดย การท ายอดขายได๎ตามเปูาหมายที่ตั้งไว๎ในแตํละไตรมาส และ
ความสามารถในการใช๎งบประมาณในการโฆษณาที่จ ากัดสร๎างยอดการรับรู๎ให๎กับกลุํมลูกค๎าเปูาหมาย 
โดยก าหนดให๎พนักงานที่ท ายอดขายได๎ต่ ากวําเปูาหมายจะถูกพิจารณาลดคําคอมมิชชั่นหรือไมํได๎เพ่ิม
ในปีตํอไป แตํหากท ายอดขายได๎ตามเปูาหมายจะได๎รับคําคอมมิชชั่นเพิ่มตามที่ก าหนดไว๎ 
  7.3.4.2 พนักงานแพคและจัดสํงสินค๎า 
  ประเมินผลงานโดย การจัดสํงสินค๎าได๎ถูกต๎อง สินค๎าไมํได๎รับความเสียหายจากการ
บรรจุที่ไมํรัดกุม และมีการตรวจเช็คสินค๎าเป็นอยํางดีกํอนการจัดสํง หากมีข๎อต าหนิการจัดสํง หรือ
สินค๎าท่ีไมํผํานการตรวจเช็คคุณภาพสินค๎า พนักงานแพคและจัดสํงจะได๎รับการประเมินในสํวนนี้ โดย
ก าหนดให๎เกิดข๎อผิดพลาดได๎ไมํเกิน 3% ของจ านวนสินค๎าปลีกสํงที่ได๎รับการจัดสํงในแตํละเดือน และ
เกิดข๎อผิดพลาดได๎ไมํเกิน 5% ของจ านวนสินค๎าสั่งผลิตที่ได๎รับการจัดสํงในแตํละเดือน หากเกิน
จ านวนครั้งที่ก าหนดจะมีการหักคําจ๎าง 20% เป็นจ านวน 15 วัน เนื่องจากพนักงานแพคและจัดสํง
สินค๎าจะได๎รับคําจ๎างเป็นรายวัน และหากปฏิบัติงานได๎ดี หยุดงานไมํเกินกวําจ านวนวันที่ก าหนด และ
อยูํครบสัญญาจ๎าง 1 ปี จะได๎รับโบนัสปลายปีตามที่ก าหนด 
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7.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
 7.4.1 การฝึกอบรม 
 พนักงานดูแลเว็บไซต์หรือพนักงานขายสินค๎าปลีกสํง จะได๎รับการอบรมในหลักสูตรเกี่ยวกับ
การใช๎สื่อโฆษณาออนไลน์ การสร๎างยอดขายออนไลน์ และหลักสูตรอื่น ๆ ที่เกี่ยวข๎องกับการขาย
สินค๎าออนไลน์ และได๎รับการอบรมจากโรงงานเกี่ยวกับตัวสินค๎าท่ีวางจ าหนําย เพื่อการสื่อสารกับ
ลูกค๎าอยํางมีประสิทธิภาพ 
 พนักงานรับผลิตสินค๎า จะได๎รับการฝึกอบรมภาษาอังกฤษ และภาษาญี่ปุุนเบื้องต๎น เพ่ือใช๎
ในการสื่อสารกับลูกค๎าตํางชาติ ซึ่งเป็นกลุํมเปูาหมายหลักในสํวนของการรับผลิตสินค๎า อีกท้ังจะต๎อง
เรียนรู๎กระบวนการผลิตสินค๎าที่โรงงานเป็นเวลา 1 สัปดาห์ และจะต๎องอบรมพ้ืนฐานเกี่ยวกับหนังแท๎
และวัสดุในการผลิตกํอนการท างานจริง 
 พนักงานแพคและจัดสํงสินค๎า จะได๎เรียนรู๎วิธีการตรวจสอบคุณภาพสินค๎า และวิธีการบรรจุ
สินค๎าท่ีถูกต๎องจากโรงงานผู๎ผลิต โดยการฝึกท าจริงที่โรงงานเป็นเวลา 3 วันกํอนเริ่มเข๎าท างาน  
 



บทที่ 8 
แผนการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 เพ่ือให๎บริษัทมีความม่ันคงทางการเงิน และน าผลก าไรจากการประกอบธุรกิจมาใช๎ในการตํอ
ยอด และด าเนินกิจการไปได๎อยํางตํอเนื่อง โดยไมํต๎องท าการกู๎ยืม 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 8.2.1 มีก าไรจากการขายสินค๎ามากกวํา 20% ในทุกปีของการด าเนินกิจการ 
 8.2.2 มีรายได๎เพ่ิมข้ึนปีละ 20% จากรายได๎ปีกํอนหน๎า 
 
8.3 นโยบายทางการเงิน 
 8.3.1 บริษัทมีนโยบายในการใช๎จําย เป็นเงินสดเทํานั้น ไมํมีการขอสินเชื่อจากผู๎จัดหา 
 8.3.2 บริษัทไมํมีนโยบายให๎สินเชื่อกับลูกค๎า ทั้งลูกค๎าปลีก และลูกค๎าสํง ต๎องมีการช าระเงิน
กํอนการจัดสํงสินค๎าเทํานั้น 
 
8.4 โครงสร้างเงินทุน 
 8.4.1 ประมาณการเงินลงทุน 
 
ตารางที่ 8.1: แสดงประมาณการเงินลงทุนของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH 
 

ประมาณการเงินลงทุน จ านวน (บาท) 

คําจัดท าเว็บไซต์ 200,000 
คําถํายภาพสินค๎า 50,000 

คอมพิวเตอร์ 2 เครื่อง 60,000 
เครื่องใช๎ส านักงาน 5,000 

เงินส ารองจํายในกิจการ 185,000 

รวม 500,000 
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 8.4.2 ความต๎องการเงินทุน และแหลํงที่มาของเงินทุน 
 แหลํงที่มาของเงินทุนในการประกอบธุรกิจจะมาจากสํวนของเจ๎าของทั้งหมด ไมํมีการก๎ูยืม
จากแหลํงเงินทุนอ่ืน ๆ ท าให๎ต๎นทุนทางการเงินไมํมีสํวนของหนี้สิน 
8.4.3 โครงสร๎างของเงินลงทุน และต๎นทุนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 8.2: แสดงแหลํงที่มาของเงินทุนที่ใช๎ในการประกอบกิจการร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ 

MARAH 
 

แหลํงที่มาของเงินทุน สัดสํวน เงินทุน 

สํวนของเจ๎าของ 100% 500,000 
 
8.5 สมมติฐานทางการเงิน 
 8.5.1 ประมาณการรายได๎ 
  8.5.1.1 สมมติฐานส าหรับการประมาณการรายได๎ 
   1) สมมติฐานส าหรับการประมาณการรายได๎ตํอเดือน 
   ในการประมาณการรายได๎ตํอเดือนของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH 
ผู๎จัดท าได๎อ๎างอิงผลรายงานของเว็บไซต์ “Picodi.com” ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่รวบรวมสํวนลด รหัสคูปอง
ตําง ๆ ในการชอปปิ้งออนไลน์ รายงานนี้จัดท าข้ึนเมื่อเดือนมีนาคม 2019 ตัวรายงานมีการรวบรวม
ข๎อมูลพฤติกรรมของตําง ๆ ของนักช๎อปออนไลน์ชาวไทย ได๎แกํ เพศและชํวงอายุของนักช๎อป 
ประเภทสินค๎าท่ีนิยมซื้อ และมูลคําการสั่งซื้อสินค๎าโดยเฉลี่ยในแตํละเดือน โดยมีข๎อมูลผลรายงานอยูํ
ในภาคผนวก ข 
 ผู๎จัดท าได๎คัดเลือกข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ตํอการประมาณการรายได๎ของธุรกิจ โดยใช๎ข๎อมูล
จากหัวข๎อมูลคําการสั่งซื้อสินค๎าโดยเฉลี่ยในแตํละเดือน น ามาท าการเปรียบเทียบเป็นคําเฉลี่ยของ
รายได๎ในแตํละเดือนของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ซึ่งมีรายละเอียดที่สรุปได๎จากผล
รายงานดังตารางที่ 8.3 
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ตารางที่ 8.3: แสดงผลสรุปคําเฉลี่ยที่น ามาใช๎ค านวณรายได๎ตํอเดือนของธุรกิจ 
 

เดือน มูลคําการสั่งซื้อโดยเฉลี่ยในแตํละเดือน 
(บาท) 

คิดเป็น % ตํอปี / 
คําเฉลี่ยที่น ามาใช๎ค านวณรายได๎ 

มกราคม 1,303 7% 

กุมภาพันธ์ 1,642 9% 
มีนาคม 1,489 8% 

เมษายน 1,385 8% 

พฤษภาคม 1,223 7% 
มิถุนายน 1,072 6% 

กรกฎาคม 1,369 8% 

สิงหาคม 1,420 8% 
กันยายน 1,372 8% 

ตุลาคม 1,956 11% 

พฤศจิกายน 1,616 9% 
ธันวาคม 1,918 11% 

 
   2) ราคาขายสินค๎าโดยเฉลี่ย เป็นการตั้งสมมติฐานราคาขายสินค๎าแตํละชิ้นแยกตาม
ประเภทสินค๎า เนื่องจากธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH มีรหัสสินค๎า มากกวํา 100 
รายการ ดังนั้นจึงใช๎คําเฉลี่ยของสินค๎าแตํละประเภทมาเป็นสมมติฐาน ส าหรับการประมาณการรายได๎ 
โดยมีราคาขายสินค๎าโดยเฉลี่ยตามตารางท่ี 8.4 
 
ตารางที่ 8.4: แสดงราคาขายสินค๎าโดยเฉลี่ย อ๎างอิงราคาขายจากตารางที่ 5.1 
 

ประเภทสินค๎า ราคาขายปลีกโดยเฉลี่ย ราคาขายสํงและรับผลิตโดย
เฉลี่ย 

กระเป๋าสะพาย 2,000 1,000 
กระเป๋าสตางค์ 650 375 

กระเป๋าใสํเหรียญ 175 90 

สินค๎าอ่ืน ๆ 750 350 
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   3) สัดสํวนการขายสินค๎าแตํละประเภท ประมาณการสัดสํวนการขายสินค๎าแตํละ
ประเภท ประเมินตามผลวิจัยกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่งบํงชี้วํากระเป๋าสตางค์เป็นสินค๎าที่กลุํมเปูาหมาย
ซื้อผํานชํองทางออนไลน์มากที่สุด รองลงมาเป็นกระเป๋าสะพาย และกระเป๋าประเภทอ่ืน ๆ โดย
ประเมินสัดสํวนการขายได๎ ดังนี้ 
   กระเป๋าสตางค ์50% 
   กระเป๋าสะพาย 30% 
   กระเป๋าใสํเหรียญ 10% 
   สินค๎าอ่ืน ๆ 10% 
   4) ประมาณการยอดขายแยกตามประเภทสินค๎าในแตํละเดือนท าโดยประเมินจาก
สัดสํวนการขายสินค๎าแตํละประเภทตามหัวข๎อที่ 3) น ามาค านวณรํวมกับราคาขายสินค๎าตามตารางท่ี 
8.4 และใช๎คําเฉลี่ยของรายได๎ในแตํละเดือนตาม ตารางที่ 8.3 มาเป็นตัวก าหนดรายได๎รวมตํอเดือน 
 
ตารางที่ 8.5: แสดงจ านวนสินค๎าปลีกและยอดขายในแตํละเดือนแยกตามประเภทสินค๎า 
 

สินค๎า 
ขายปลีก 

กระเป๋าสตางค์ กระเป๋าสะพาย กระเป๋าเหรียญ สินค๎าอ่ืน ๆ รวม
รายได๎

ตํอ
เดือน 

จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน 

มกราคม 81 52,809 16 31,686 60 10,562 14 10,562 105,619 
กุมภาพันธ์ 102 66,549 20 39,929 76 13,310 18 13,310 133,098 

มีนาคม 93 60,348 18 36,209 69 12,070 16 12,070 120,696 

เมษายน 86 56,133 17 33,680 64 11,227 15 11,227 112,266 
พฤษภาคม 76 49,567 15 29,740 57 9,913 13 9,913 99,134 

มิถุนายน 67 43,447 13 26,068 50 8,689 12 8,689 86,894 

กรกฎาคม 85 55,484 17 33,291 63 11,097 15 11,097 110,969 
สิงหาคม 89 57,551 17 34,531 66 11,510 15 11,510 115,103 

กันยายน 86 55,606 17 33,364 64 11,121 15 11,121 111,212 
ตุลาคม 122 79,275 24 47,565 91 15,855 21 15,855 158,550 

พฤศจิกายน 101 65,495 20 39,297 75 13,099 17 13,099 130,990 

ธันวาคม 120 77,735 23 46,641 89 15,547 21 15,547 155,470 
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ตารางที่ 8.6: แสดงจ านวนสินค๎าสํงและยอดขายในแตํละเดือนแยกตามประเภทสินค๎า 
 

สินค๎า 
ขายสํง 

กระเป๋าสตางค์ กระเป๋าสะพาย กระเป๋าเหรียญ สินค๎าอ่ืน ๆ รวมรายได๎
ตํอเดือน จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน 

มกราคม 235 88,016 53 52,809 196 17,603 50 17,603 176,032 

กุมภาพันธ์ 296 110,915 67 66,549 246 22,183 63 22,183 221,829 

มีนาคม 268 100,580 60 60,348 224 20,116 57 20,116 201,160 
เมษายน 249 93,555 56 56,133 208 18,711 53 18,711 187,109 

พฤษภาคม 220 82,612 50 49,567 184 16,522 47 16,522 165,224 

มิถุนายน 193 72,412 43 43,447 161 14,482 41 14,482 144,824 
กรกฎาคม 247 92,474 55 55,484 205 18,495 53 18,495 184,948 

สิงหาคม 256 95,919 58 57,551 213 19,184 55 19,184 191,838 
กันยายน 247 92,677 56 55,606 206 18,535 53 18,535 185,353 

ตุลาคม 352 132,125 79 79,275 294 26,425 75 26,425 264,250 

พฤศจิกายน 291 109,158 65 65,495 243 21,832 62 21,832 218,317 
ธันวาคม 345 129,558 78 77,735 288 25,912 74 25,912 259,116 

 
ตารางที่ 8.7: แสดงจ านวนสินค๎ารับผลิตและยอดขายในแตํละเดือนแยกตามประเภทสินค๎า 
 

สินค๎า 
รับผลิต 

กระเป๋าสตางค์ กระเป๋าสะพาย กระเป๋าเหรียญ สินค๎าอ่ืน ๆ รวม
รายได๎ตํอ

เดือน 
จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน 

มกราคม 117 44,008 26 26,405 98 8,802 25 8,802 88,016 

กุมภาพันธ์ 148 55,457 33 33,274 123 11,091 32 11,091 110,915 
มีนาคม 134 50,290 30 30,174 112 10,058 29 10,058 100,580 

เมษายน 125 46,777 28 28,066 104 9,355 27 9,355 93,555 

พฤษภาคม 110 41,306 25 24,784 92 8,261 24 8,261 82,612 
มิถุนายน 97 36,206 22 21,724 80 7,241 21 7,241 72,412 

กรกฎาคม 123 46,237 28 27,742 103 9,247 26 9,247 92,474 

(ตารางมีตํอ) 



79 

ตารางที่ 8.7 (ตํอ): แสดงจ านวนสินค๎ารับผลิตและยอดขายในแตํละเดือนแยกตามประเภทสินค๎า 
 

สินค๎า 
รับผลิต 

กระเป๋าสตางค์ กระเป๋าสะพาย กระเป๋าเหรียญ สินค๎าอ่ืน ๆ รวม
รายได๎ตํอ

เดือน 
จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน จ านวน รวมเงิน 

สิงหาคม 128 47,959 29 28,776 107 9,592 27 9,592 95,919 
กันยายน 124 46,338 28 27,803 103 9,268 26 9,268 92,677 

ตุลาคม 176 66,062 40 39,637 147 13,212 38 13,212 132,125 

พฤศจิกายน 146 54,579 33 32,748 121 10,916 31 10,916 109,158 
ธันวาคม 173 64,779 39 38,867 144 12,956 37 12,956 129,558 

 
 8.5.1.2 ประมาณการรายได๎ตํอเดือนในปีที่ 1 
 
ตารางที่ 8.8: แสดงรายได๎ตํอเดือนของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ในปีที่ 1 
 

เดือน สินค๎าขายปลีก สินค๎าขายสํง สินค๎าสั่งผลิต รวม ร๎อยละ 

มกราคม  105,619 176,032 88,016 369,666 7% 

กุมภาพันธ์ 133,098 221,829 110,915 465,842 9% 
มีนาคม 120,696 201,160 100,580 422,435 8% 

เมษายน  112,266 187,109 93,555 392,930 8% 
พฤษภาคม  99,134 165,224 82,612 346,970 7% 

มิถุนายน 86,894 144,824 72,412 304,131 6% 

กรกฎาคม  110,969 184,948 92,474 388,391 8% 
สิงหาคม 115,103 191,838 95,919 402,860 8% 

กันยายน 111,212 185,353 92,677 389,242 8% 

ตุลาคม 158,550 264,250 132,125 554,925 11% 
พฤศจิกายน 130,990 218,317 109,158 458,466 9% 

ธันวาคม 155,470 259,116 129,558 544,144 11% 

รวมรายได๎ในปีที่ 1 1,440,000 2,400,000 1,200,000 5,040,000 100% 
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 8.5.1.3 ประมาณการรายได๎ตํอปี 
 
ตารางที่ 8.9: แสดงประมาณการรายได๎ของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ปีที่ 1–5  
 

ประมาณการรายได๎ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค๎าขายปลีก 1,440,000 1,872,000 2,433,600 3,163,680 4,429,152 
สินค๎าขายสํง 2,400,000 2,760,000 3,174,000 3,650,100 4,197,615 

สินค๎าสั่งผลิต 1,200,000 1,440,000 1,872,000 2,620,800 3,669,120 

รวม 5,040,000 6,072,000 7,479,600 9,434,580 12,295,887 
 
 จากตารางที่ 8.9 ซึ่งแสดงประมาณการรายได๎ของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH จะ
เห็นวํามีการคาดการณ์รายได๎รวมตํอปีเพิ่มข้ึนปีละ 20% ตามเปูาหมายทางการเงิน 
 8.5.2 ประมาณการต๎นทุนสินค๎าหรือบริการ 
 
ตารางที่ 8.10: แสดงประมาณการต๎นทุนสินค๎าของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ปีที่ 1–5 
 

ประมาณการต๎นทุน
สินค๎า 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค๎าขายปลีก 720,000 936,000.00 1,216,800 1,581,840 2,214,576 
สินค๎าขายสํง 1,920,000 2,208,000 2,539,200 2,920,080 3,358,092 

สินค๎าสั่งผลิต 840,000 1,008,000 1,310,400 1,834,560 2,568,384 

คําคอมมิชชั่นการขาย
สินค๎าปลีก 

14,400 46,800 85,176 142,366 287,895 

คําคอมมิชชั่นการขาย
สินค๎าสํง 

6,000 20,700 39,675 63,877 94,446 

คําคอมมิชชั่นการขาย
สินค๎าสั่งผลิต 

ไมํมี ไมํมี 9,360 39,312 91,728 

รวม 3,500,400 4,219,500 5,200,611 6,582,035 8,615,121 
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 จากตารางที่ 8.10 ซึ่งแสดงประมาณการต๎นทุนสินค๎าของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ 
MARAH จะเห็นได๎วํา ต๎นทุนของสินค๎าขายปลีกคิดเป็น 50% ของราคาสินค๎า ต๎นทุนของสินค๎าขายสํง
คิดเป็น 80% ของราคาสินค๎า และต๎นทุนของสินค๎ารับผลิตนั้นคิดเป็น 70% ของราคาสินค๎า และคํา
คอมมิชชั่นคิดตามสัดสํวนที่ให๎กับพนักงานขายแตํละแผนก ตามรายละเอียดในตารางที่ 7.2 โดยคิด
เฉลี่ยต๎นทุนสินค๎าทุกประเภทรวมกันจะมีต๎นทุนเฉลี่ยอยูํที่ร๎อยละ 65 ส าหรับสินค๎าทุกชิ้น 
 8.5.3 ประมาณการคําใช๎จําย 
 
ตารางที่ 8.11: แสดงคําเสื่อมราคาของสินทรัพย์ตํอปี 
 

คําเสื่อมราคา ราคาสินทรัพย์ ระยะเวลาใช๎งาน คําเสื่อมตํอปี 

คําจัดท าเว็บไซต์ 200,000 5 ปี 40,000 

คําถํายภาพสินค๎า 50,000 5 ปี 10,000 
คอมพิวเตอร์ 2 เครื่อง 60,000 5 ปี 12,000 

เครื่องใช๎ส านักงาน 5,000 5 ปี 1,000 

รวม 315,000  63,000 
 
ตารางที่ 8.12: แสดงประมาณการรายจํายตํอเดือนในปีที่ 1 
 

การประมาณคําใช๎จํายตํอเดือน จ านวน (บาท) 
เงินเดือน 19,000 

คําท าบัญชี 3,000 

คําใช๎จํายทางการตลาด 10,000 
คําสาธารณูปโภค 3,000 

คําเสื่อมราคา 5,250 

รวมคําใช๎จํายตํอเดือน 40,250 
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ตารางที่ 8.13: แสดงประมาณการคําใช๎จํายตํอปีของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ปีที่ 1 – 5  
 

การประมาณคําใช๎จําย
ตํอปี 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินเดือน 228,000 456,000 816,000 1,044,000 1,214,400 

คําท าบัญชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
คําใช๎จํายทางการตลาด 120,000 144,000 172,800 207,360 248,832 

คําสาธารณูปโภค 36000 43200 51840 62208 74640 

คําเสื่อมราคา 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 
บรรจุภัณฑ์ 30,000 36,000 43,200 51,840 62,208 

รวมคําใช๎จํายในการ
ขายและบริหาร 

513,000 778,200 1,182,840 1,464,408 1,699,080 

 
 จากตารางที่ 8.13 สรุปประมาณการคําใช๎จํายตํอปีของธุรกิจได๎วําเงินเดือนพนักงานฝุาย
ดูแลเว็บไซต์และการขาย และคําท าบัญชี เป็นไปตามข๎อก าหนดผลตอบแทนและสวัสดิการของ
พนักงานในหัวข๎อที่ 7.3.3 แตํในสํวนของคําใช๎จํายทางการตลาด คําสาธารณูปโภค และบรรจุภัณฑ์จะ
มีอัตราคําใช๎จํายที่เพ่ิมข้ึนปีละ 20% ตามสมมติฐานรายได๎ที่เพ่ิมข้ึน 20% ในแตํละปี  
 8.5.4 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 8.14: แสดงงบก าไรขาดทุนของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ปีที่ 1–5 
 

งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได๎ 

   รายได๎จากการขาย
สินค๎า 

5,040,000 6,072,000 7,479,600 9,434,580 12,295,887 

   รายได๎อ่ืน - - - - - 
รวมรายได๎ 5,040,000 6,072,000 7,479,600 9,434,580 12,295,887 

ต๎นทุนขาย 

   ต๎นทุนสินค๎า 3,480,000 4,152,000 5,066,400 6,336,480 8,141,052 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.14 (ตํอ): แสดงงบก าไรขาดทุนของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ปีที่ 1–5 
 

งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

   ต๎นทุนคําแรง 20,400 67,500 124,851 206,243 382,341 
รวมต๎นทุนขาย 3,500,400 4,219,500 5,191,251 6,542,723 8,523,393 

ก าไรขั้นต๎น 1,539,600 1,852,500 2,288,349 2,891,857 3,772,494 

      
คําใช๎จํายในการขายและบริหาร 

   เงินเดือน 228,000 456,000 816,000 1,044,000 1,214,400 

   คําท าบัญชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
   คําใช๎จํายทาง
การตลาด 

120,000 144,000 172,800 207,360 248,832 

   คําสาธารณูปโภค 36,000 43,200 51,840 62,208 74,640 

   คําเสื่อมราคา 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 

   บรรจุภัณฑ์ 30,000 36,000 43,200 51,840 62,208 
รวมคําใช๎จํายในการ
ขายและบริหาร 

513,000 778,200 1,182,840 1,464,408 1,699,080 

      

ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

1,026,600 1,074,300 1,105,509 1,427,449 2,073,414 

   ดอกเบี้ยจําย - - - - - 

ก าไรกํอนหักภาษี 1,026,600 1,074,300 1,105,509 1,427,449 2,073,414 
   หักภาษีเงินได๎ 
15% 

153,990 161,145 165,826 214,117 311,012 

ก าไรสุทธิ 872,610 913,155 939,683 1,213,332 1,762,402 

ก าไรสะสม 872,610 1,785,765 2,725,448 3,938,779 5,701,181 

 
 จากตารางที่ 8.14 ซึ่งแสดงงบก าไรขาดทุนของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH 
สามารถสรุปผลการด าเนินงานใน 3 ปีแรกได๎ ดังนี้  
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  ปีที่ 1 กิจการมีก าไรจากการด าเนินงานสุทธิอยูํที่ 872,610 บาท หลังหักคําต๎นทุนสินค๎า
และคําใช๎จํายในการบริหาร  
  ปีที่ 2 กิจการมีก าไรจากการด าเนินงานสุทธิอยูํที่ 913,155 บาท หลังหักคําต๎นทุนสินค๎า
และคําใช๎จํายในการบริหาร และท าให๎ในปีที่ 2 กิจการมีก าไรสะสมอยูํท่ี 1,785,765 บาท 
  ปีที่ 3 กิจการมีก าไรจากการด าเนินงานสุทธิอยูํที่ 939,683 บาท หลังหักคําต๎นทุนสินค๎า
และคําใช๎จํายในการบริหาร และท าให๎ในปีที่ 3 กิจการมีก าไรสะสมอยูํท่ี 2,725,448 บาท 
 จากสรุปผลการด าเนินงานในงบก าไรขาดทุน แสดงให๎เห็นวําธุรกิจสามารถท าก าไรได๎ตั้งแตํ
ปีแรกของการด าเนินงาน และไมํมีปีใดที่กิจการขาดทุน ท าให๎เกิดก าไรสะสมเพ่ิมข้ึนในทุกปีของการ
ด าเนินกิจการ 
 8.5.5 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
  8.5.5.1 ตัวแปรทางการเงินของงบแสดงฐานะทางการเงิน 
  เงินสดและรายการเทียบเงินสด มาจากก าไร/ ขาดทุนสุทธิจากการขายสินค๎า รวมกับ
เงินสดส ารองจํายในกิจการ 
  สินทรัพย์ไมํหมุนเวียน มาจากคําจัดท าเว็บไซต์ คําถํายภาพสินค๎า และอุปกรณ์
ส านักงาน 
  เงินลงทุน มาจากสํวนของเจ๎าของ 
 
ตารางที่ 8.15: แสดงงบฐานะทางการเงินของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ปีที่ 1–5 
 

งบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
   เงินสดและรายการ
เทียบเงินสด 

1,120,610 2,096,765 3,099,448 4,375,779 6,201,181 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,120,610 2,096,765 3,099,448 4,375,779 6,201,181 

สินทรัพย์ไมํหมุนเวียน 

   ที่ดิน อาคาร และ
อุปกรณ์ - สุทธิ 

252,000 189,000 126,000 63,000 - 

รวมสินทรัพย์ไมํ
หมุนเวียน 

252,000 189,000 126,000 63,000 - 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.15 (ตํอ): แสดงงบฐานะทางการเงินของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ปีที่ 1–5 
 

งบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมสินทรัพย์ 1,372,610 2,285,765 3,225,448 4,438,779 6,201,181 
       

หนี้สินและสํวนของเจ๎าของ 

   หนี้สินหมุนเวียน 
รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - - - 

   หนี้สินไมํหมุนเวียน 

รวมหนี้สินไมํหมุนเวียน - - - - - 
สํวนของเจ๎าของ 

   ทุน 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 
   ก าไรสะสม 872,610 1,785,765 2,725,448 3,938,779 5,701,181 

รวมสํวนของเจ๎าของ 1,372,610 1,785,765 2,725,448 3,938,779 5,701,181 

รวมหนี้สินและสํวนของ
เจ๎าของ 

1,372,610 2,285,765 3,225,448 4,438,779 6,201,181 

 
 จากงบแสดงฐานะทางการเงิน (งบดุล) ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH แสดง
ให๎เห็นวําบริษัทมีสินทรัพย์ซึ่งได๎มาจากก าไรจากการขายสินค๎ารวมกับเงินทุนหมุนเวียนในกิจการ และ
สินทรัพย์ที่เกิดจากการซื้ออุปกรณ์ในปีแรก 1,372,610 บาท ปีที่ 2 จ านวน 2,285,765 บาท และปีที่ 
3 จ านวน 3,225,448 บาท โดยบริษัทมีการลงทุนในปีแรกเพียงครั้งเดียวเป็นจ านวนเงิน 500,000 
บาท ซึ่งมาจากสํวนของเจ๎าของ 100% และไมํมีการเพ่ิมทุนอื่นใดในปีถัดมาในการด าเนินกิจการ จึง
ท าให๎บริษัทไมํมีดอกเบี้ยที่ต๎องจํายให๎กับเจ๎าหนี้หรือเงินกู๎ รวมถึงไมํมีลูกหนี้ทางการค๎า ซึ่งสอดคล๎อง
กับนโยบายทางการเงินของบริษัทท่ีตั้งเอาไว๎ทั้ง 2 ข๎อ 
  1) บริษัทมีนโยบายในการใช๎จําย เป็นเงินสดเทํานั้น ไมํมีการขอสินเชื่อจากผู๎จัดหา 
  2) บริษัทไมํมีนโยบายให๎สินเชื่อกับลูกค๎า ทั้งลูกค๎าปลีก และลูกค๎าสํง ต๎องมีการช าระ
เงินกํอนการจัดสํงสินค๎าเทํานั้น 
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 8.5.6 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 8.16: แสดงงบกระแสเงินสดของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ปีที่ 1–5 
 

งบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
   ก าไรสุทธิ 872,610 913,155 939,683 1,213,332 1,762,402 

   คําเสื่อมราคา 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 

เงินสุทธิจากกิจกรรม
ด าเนินงาน 

935,610 976,155 1,002,683 1,276,332 1,825,402 

       
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

   เงินสดจํายจากการซื้อ
อุปกรณ์ 

(315,000) - - - - 

เงินสดสุทธิจากกิจกรรม
การลงทุน 

(315,000) - - - - 

       

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
   เงินสดรับจากเงิน
ลงทุนของเจ๎าของ 

500,000 - - - - 

   เงินสดรับจากเงินก๎ูยืม - - - - - 

   เงินสดจํายจากการ
ช าระคืนเงินกู๎ยืม 

- - - - - 

เงินสดสุทธิจากกิจกรรม
จัดหาเงิน 

500,000 - - - - 

       

รวมเงินสดสุทธิประจ า
งวด 

1,120,610 976,155 1,002,683 1,276,332 1,825,402 

เงินสดต๎นงวด - 1,120,610 2,096,765 3,099,448 4,375,779 

เงินสดสิ้นงวด 1,120,610 2,096,765 3,099,448 4,375,779 6,201,181 
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 จากงบกระแสเงินสดของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH แสดงให๎เห็นวํา บริษัทมี
เงินสุทธิจากกิจกรรมการด าเนินงานในปีแรกจ านวน 935,610 บาท ในปีที่ 2 จ านวน 976,155 บาท 
และในปีที่ 3 จ านวน 1,002,683 บาท โดยกิจการมีกระแสเงินสดรับจากเงินลงทุนของเจ๎าของเพียง
ครั้งเดยีวในปีแรกจ านวน 500,000 บาท ซึ่งแบํงไปลงทุนซื้ออุปกรณ์และเครื่องใช๎ส านักงานเพียงครั้ง
เดียวในปีแรกเป็นจ านวนเงิน 315,000 บาท และคงไว๎ 185,000 บาท เพ่ือใช๎เป็นเงินทุนหมุนเวียนใน
กิจการ ดังนั้นบริษัทจะมีเงินสดสุทธิประจ างวดในปีแรก 1,120,610 บาท ในปีที่ 2 จ านวน 976,155 
บาท และในปีที่ 3 จ านวน 1,002,683 บาท และเงินสดสิ้นงวดในปีที่ 1 จ านวน 1,120,610 บาท ใน 
ปีที่ 2 จ านวน 2,096,765 บาท และในปีที่ 3 จ านวน 3,099,448 บาท 
 
8.6 ประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 8.6.1 ประเมินความเป็นไปได๎ของโครงการในสถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 
ตารางที่ 8.17: แสดงกระแสเงินสดของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ในสถานการณ์ปกติ 
 

สถานการณ์ปกติ (Base Case) กระแสเงินสด กระแสเงินสดสะสม 
เงินทุนเริ่มต๎น -315,000.00 -315,000.00 

กระแสเงินสดในปีที่ 1 1,120,610.00 805,610.00 

กระแสเงินสดในปีที่ 2 976,155.00 1,781,765.00 
กระแสเงินสดในปีที่ 3 1,002,683.00 2,784,448.00 

กระแสเงินสดในปีที่ 4 1,276,332.00 4,060,780.00 
กระแสเงินสดในปีที่ 5 1,825,402.00 5,886,182.00 

 
 ประเมินความเป็นไปได๎ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH จากกระแสเงินสดใน
สถานการณ์ปกติ มีความเป็นไปได๎ ดังนี้ 
  อัตราคิดลด (Discount Rate) 8% 
  มูลคําปัจจุบันสุทธิ (NVP) 4,535,939.57 บาท 
  ผลตอบแทนการลงทุน (IRR) 347% 
  จุดคุ๎มทุน (Payback Period) 4 เดือน 
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 8.6.2 ประเมินความเป็นไปได๎ของโครงการในสถานการณ์ดีเยี่ยม (Best Case) 
 
ตารางที่ 8.18: แสดงกระแสเงินสดของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ในสถานการณ์ดีเยี่ยม 
 

สถานการณ์ดีเยี่ยม (Best Case) กระแสเงินสด กระแสเงินสดสะสม 

เงินทุนเริ่มต๎น -315,000.00 -315,000.00 
กระแสเงินสดในปีที่ 1  1,456,793.00 1,141,793.00 

กระแสเงินสดในปีที่ 2 1,269,001.50 2,410,794.50 

กระแสเงินสดในปีที่ 3 1,303,487.90 3,714,282.40 
กระแสเงินสดในปีที่ 4 1,659,231.60 5,373,514.00 

กระแสเงินสดในปีที่ 5 2,373,022.60 7,746,536.60 
 

 ประเมินความเป็นไปได๎ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH จากกระแสเงินสดใน
สถานการณ์ดีเยี่ยม มีความเป็นไปได๎ ดังนี้ 
  อัตราคิดลด (Discount Rate) 8% 
  มูลคําปัจจุบันสุทธิ (NVP) 5,991,221.44 บาท 
  ผลตอบแทนการลงทุน (IRR) 453% 
  จุดคุ๎มทุน (Payback Period) 3 เดือน 
 8.6.3 ประเมินความเป็นไปได๎ของโครงการในสถานการณ์เลวร๎าย (Worst Case) 
 
ตารางที่ 8.19: แสดงกระแสเงินสดของร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH ในสถานการณ์เลวร๎าย 
 

สถานการณ์เลวร๎าย (Worst Case) กระแสเงินสด กระแสเงินสดสะสม 
เงินทุนเริ่มต๎น -315,000.00 -315,000.00 

กระแสเงินสดในปีที่ 1  560,305.00 245,305.00 

กระแสเงินสดในปีที่ 2 488,077.50 733,382.50 
กระแสเงินสดในปีที่ 3 501,341.50 1,234,724.00 

กระแสเงินสดในปีที่ 4 638,166.00 1,872,890.00 

กระแสเงินสดในปีที่ 5 912,701.00 2,785,591.00 
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 ประเมินความเป็นไปได๎ของธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนังออนไลน์ MARAH จากกระแสเงินสดใน
สถานการณ์ดีเยี่ยม มีความเป็นไปได๎ ดังนี้ 
  อัตราคิดลด (Discount Rate) 8% 
  มูลคําปัจจุบันสุทธิ (NVP) 2,110,469.79 บาท 
  ผลตอบแทนการลงทุน (IRR) 172% 
  จุดคุ๎มทุน (Payback Period) 7 เดือน 
 สรุปผลประเมินความเป็นไปได๎ของโครงการทั้ง 3 สถานการณ์พบวํา ธุรกิจร๎านค๎าเครื่องหนัง
ออนไลน์ MARAH เป็นธุรกิจที่มีความนําลงทุนสูงมาก เนื่องจากมีคําเฉลี่ยผลตอบแทนจากการลงทุนที่
สูง และมีจุดคุ๎มทุนในระยะสั้น โดยในสถานการณ์ปกติสามารถคืนทุนได๎ในระยะเวลา 5 เดือน ใน
สถานการณ์ที่ดีเยี่ยมซึ่งคาดวําจะมีกระแสเงินสดเพ่ิมขึ้นจากสถานการณ์ปกติถึง 30% ท าให๎สามารถ
คืนทุนได๎ภายใน 4 เดือน และในสถานการณ์ท่ีเลวร๎ายที่สุดซึ่งคาดวําจะมีกระแสเงินสดเพียง 50% 
จากสถานการณ์ปกติ ธุรกิจก็ยังสามารถคืนทุนได๎โดยใช๎ระยะเวลาเพียง 7 เดือน 
 
 



บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด๎านการตลาด 
 ในกรณีที่แผนการตลาดเริ่มต๎นไมํเป็นไปตามที่คาดหวัง หรือไมํสามารถท ายอดขายผําน
เว็บไซต์ได๎ตามท่ีตั้งเปูาหมายไว๎ ทางบริษัทจะท าโปรโมชั่นกระเป๋าหนังแบบแพ็ค คือ ขายสินค๎าชนิด
เดียวกันในจ านวนมาก โดยสินค๎าที่จะขายนั้นราคาสินค๎าตํอชิ้นจะไมํเกิน 250 บาท น ามาท าเป็นแพ็ค
และลดราคา จากนั้นท าการประชาสัมพันธ์ไปในกลุํมของลูกค๎าปลีกที่มีความต๎องการหาของช ารํวย 
ของที่ระลึก ในชํวงเทศกาลส าคัญตําง ๆ 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด๎านการด าเนินงาน 
 ถ๎าหากมีผลประกอบการที่ดีเกินความคาดหมาย และพนักงานไมํสามารถด าเนินงานได๎
ครอบคลุมกับจ านวนออเดอร์ที่เข๎ามา ทางบริษัทมีแผนที่จะจ๎างพนักงานเพ่ิมเติมในสํวนที่จ าเป็น  
 ในด๎านการขายทางผู๎บริหารจะต๎องศึกษาและมีความรู๎ความสามารถในการใช๎เว็บไซต์
เทียบเทํากับผู๎ดูแลเว็บไซต์หรือพนักงานขาย ในกรณีที่ผู๎ดูแลเว็บไซต์ซึ่งถือวําเป็นทรัพยากรบุคคลที่
ส าคัญที่สุดในการขายสินค๎านั้นไมํสามารถท างานได๎ หรือมีการลาออกกะทันหันทางผู๎บริหารจะต๎อง
เป็นผู๎ด าเนินการแทนจนกวําจะมีพนักงานมาแทน 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินด๎านการเงิน 
 ในกรณีที่การเงินขาดสภาพคลํอง ทางบริษัทจะท าการกู๎ยืมจากเงินสํวนตัวของผู๎บริหาร หรือ
คนภายในครอบครัวเทํานั้น และก าหนดวงเงินในการกู๎ยืมไมํเกิน 1,000,000 บาท ตลอดระยะเวลา
ด าเนินธุรกิจ และในสถานการณ์ท่ีเลวร๎ายที่สุด ทางบริษัทจะพิจารณาปรับเปลี่ยนรูปแบบการจ๎าง
พนักงานผู๎ดูและเว็บไซต์และการขาย จากการจ๎างแบบรายเดือนปรับมาเป็นแบบรายวันแทน เพื่อลด
คําใช๎จํายในสํวนของเงินเดือนและคําคอมมิชชั่น 
 
9.2 แผนในอนาคต 
 แผนที่ 1: ทางบริษัทมีการวางแผนในอนาคตที่จะขยายกลุํมลูกค๎าไปในตํางประเทศ โดยตั้ง
กลุํมเปูาหมายเป็นกลุํมลูกค๎าปลีก โดยลงขายสินค๎าในแพลตฟอร์มที่มีผู๎ใช๎บริการในหลายประเทศ
อยําง Amazon เริ่มจากการลงขายใน Amazon ของประเทศญี่ปุุน เนื่องจากปัจจุบันธุรกิจเดิมมี
ลูกค๎าขายสํงจากประเทศดังกลําวมากที่สุดในจ านวนลูกค๎าตํางชาติ 
 แผนที่ 2: ทางบริษัทจะท าการเปิดรับตัวแทนขายสินค๎า โดยที่ลูกค๎าไมํจ าเป็นต๎องสต๏อก
สินค๎า เพียงแคํประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ และแจ๎งรหัสตัวแทนขายในกรณีท่ีมีลูกค๎าเข๎ามาซื้อสินค๎า
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ภายในเว็บไซต์ ตัวแทนจะได๎คําคอมมิชชั่นจากการขายนั้นทันที โดยราคาสํงจะได๎คําคอมมิชชั่นที่ 
0.5% และราคาปลีกจะได๎คําคอมมิชชั่นที่ 2% 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถามปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อกระเป๋าผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

ค าชี้แจง 
แบบสอบถามนี้เป็นสํวนหนึ่งของการค๎นคว๎าอิสระในการศึกษาหลักสูตรการสร๎างเจ๎าของธุรกิจและ
การบริหารกิจการมหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู๎ประกอบการ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ (ใช๎เวลาท า 2-
3 นาที) 
 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของกลุํมเปูาหมาย ซึ่งได๎แกํ กลุํมผู๎บริโภคสินค๎าออนไลน์ 
 2. เพ่ือศึกษามูลเหตุจูงใจ และปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ 
 แบบสอบถามประกอบไปด๎วย 3 สํวน ดังนี้ 
 1. ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ท าแบบสอบถาม 
 2. ข๎อมูลการซื้อสินค๎าออนไลน์ 
 3. ปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ 
 *ข๎อมูลทั้งหมดในแบบสอบถามนี้จะถูกเก็บเป็นความลับ โดยงานวิจัยชิ้นนี้ท าขึ้นเพ่ือ
การศึกษาเทํานั้น ผู๎จัดท าขอขอบพระคุณท่ีได๎สละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี้ 
 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม 
ข๎อที่ 1 เพศ 
o หญิง 
o ชาย 

ข๎อที่ 2 อายุ 
o 20 – 30 ปี 
o 31 – 40 ปี 
o 41 – 50 ปี 
o 51 – 60 ปี 
o มากกวํา 60 ปี 
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ข๎อที่ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด 
o ต่ ากวํามัธยมศึกษา 
o มัธยมศึกษาตอนต๎น 
o มัธยมศึกษาตอนปลาย 
o อนุปริญญา/ เทียบเทํา 
o ปริญญาตรี 
o ปริญญาโท 
o สูงกวําปริญญาโท 

ข๎อที่ 4 อาชีพ 
o ข๎าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
o เกษตรกรรม/ประมง 
o ค๎าขาย/ธุรกิจสํวนตัว/เจ๎าของกิจการ 
o พนักงานบริษัท 
o นักเรียน/นักศึกษา 
o อ่ืน ๆ  

ข๎อที่ 5 รายได๎รวมตํอเดือน 
o น๎อยกวําหรือเทํากับ 15,000 บาท 
o 15,001 - 30,000 บาท 
o 30,001 - 50,000 บาท 
o 50,001 - 80,000 บาท 
o 80,001 - 150,000 บาท 
o มากกวํา 150,000 บาท 

ข๎อที่ 6 จังหวัดที่ทํานอาศัยอยูํ .........................................................................................  
ข๎อที่ 7 ในชํวง 6 เดือนที่ผํานมาทํานเคยซื้อสินค๎าออนไลน์หรือไมํ 
o เคย 
o ไมํเคย 
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ส่วนที่ 2: ข้อมูลการซื้อสินค้าออนไลน์ 
 
ข๎อที่ 8 แพลตฟอร์มที่ทํานเคยซื้อสินค๎า และความถี่ในการซื้อในระยะเวลา 6 เดือนที่ผํานมา 
 

แพลตฟอร์ม ไมํเคย ซื้อบ๎างบางครั้ง ซื้อเป็นประจ า 

Shopee    
Lazada    

Facebook    

Instagram    
JD Central    

TARAD.com    
Kaidee    

Lnwshop    

Welovesshopping    
เว็บไซต์อ่ืน ๆ    

 
ข๎อที่ 9 ทํานมักจะซื้อสินค๎าประเภทใดผํานชํองทางออนไลน์ (เลือกได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
o เสื้อผ๎า/ สินค๎าแฟชั่น 
o อาหาร/ ขนม 
o อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์/ เครื่องใช๎ไฟฟูา 
o ของใช๎ในครัวเรือน 
o อุปกรณ์กีฬา 
o ของตกแตํงบ๎าน 
o อ่ืน ๆ 
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ส่วนที่ 3: ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกระเป๋าผ่านช่องทางออนไลน์ 
ข๎อที่ 10 ทํานเคยซื้อกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์หรือไมํ 
o เคย 1 ครั้ง 
o เคย 2-3 ครั้ง 
o เคย 4-5 ครั้ง 
o เคย มากกวํา 5 ครั้งข้ึนไป 
o ไมํเคย 

ข๎อที่ 11 กระเป๋าที่ทํานเคยซื้อผํานชํองทางออนไลน์ท าจากวัสดุประเภทใดบ๎าง (เลือกได๎มากกวํา 1 
ข๎อ) 
o หนังแท๎ 
o หนังเทียม/ PVC 
o ผ๎า 
o พลาสติก 
o เส๎นใยธรรมชาติ 
o ไหมพรม และกระเป๋าถักอื่น ๆ 
o วัสดุอื่น ๆ  

ข๎อที่ 12 กระเป๋าที่ทํานเคยซื้อผํานชํองทางออนไลน์เป็นกระเป๋าประเภทใดบ๎าง (เลือกได๎มากกวํา 1 
ข๎อ) 
o กระเป๋าสตางค์ 
o กระเป๋าสะพาย 
o กระเป๋าถือ 
o กระเป๋าเปู 
o กระเป๋าเหรียญ 
o กระเป๋าบัตร 
o กระเป๋าใสํเอกสาร/ คอมพิวเตอร์/แท็บเลต 
o กระเป๋าเอนกประสงค์ เชํน กระเป๋าใสํเครื่องส าอาง กระเป๋าดินสอ 
o อ่ืน ๆ 
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ข๎อที่ 13 ชํวงราคาของกระเป๋าที่ทํานเคยซื้อผํานชํองทางออนไลน์ (เลือกได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
o ต่ ากวํา 100 บาท 
o 100 - 999 บาท 
o 1,000 - 3,000 บาท 
o 3,001 - 5,000 บาท 
o 5,001 - 10,000 บาท 
o 10,000 บาทข้ึนไป 

ข๎อที่ 14 วัตถุประสงค์ในการซื้อ (เลือกได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
o ซื้อใช๎เอง 
o ซื้อให๎คนในครอบครัว คนรู๎จัก (ไมํมีวาระพิเศษ) 
o ซื้อเป็นของขวัญในวาระพิเศษ เชํน วันเกิด 
o ซื้อเป็นของช ารํวย ส าหรับแจกในงานหรือเทศกาลตําง ๆ เชํน งานแตํงงาน 
o อ่ืน ๆ 

ข๎อที่ 15 แพลตฟอร์มออนไลน์ที่ทํานเคยซื้อกระเป๋า (เลือกได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
o Shopee 
o Lazada 
o Facebook 
o Instagram 
o JD Central 
o TARAD.com 
o Kaidee 
o Lnwshop 
o Weloveshopping 
o website ของผู๎ผลิตโดยตรง 
o อ่ืน ๆ 
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ข๎อที่ 16 ปัจจัยที่มีผลที่ตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ดังกลําว 
 

ปัจจัย 
มีผลน๎อย มีผลปาน

กลาง 
มีผลมาก มีผลมาก

ที่สุด 
ราคา     

โปรโมชั่น/ สวํนลด     
การสะสมแต๎ม/ การเป็นสมาชิก     

ภาพและการโฆษณา     

รีวิว บริการหลังการขาย ความนําเชื่อถือของร๎าน     
ระบบการจัดการของแพลตฟอร์ม     

รูปแบบและความสวยงามของกระเป๋า     

แบรนด์ หรือชื่อเสียงของร๎าน     
ความแข็งแรงคงทน ความคุ๎มคํา     

วิธีการจํายเงิน เชํน รับบัตรเครดิต     

 
ข๎อที่ 17 เหตุผลที่ทํานไมํเลือกซ้ือกระเป๋าผํานชํองทางออนไลน์ 
............................................................................................................................. ................................... 
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
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ภาคผนวก ข 
 

รายงานข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคโดย Picodi.com 
 

ช๎อปปิ้งออนไลน์ในประเทศไทย 
Picodi มีนาคม 18, 2019 

 
ข้อมูลที่น่าสนใจเกี่ยวกับพฤติกรรมการช้อปปิ้งของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตชาวไทย 
 ในปัจจุบันนี้ปฏิเสธไมํได๎วํา การซื้อสินค๎าออนไลน์น ามาซึ่งความสะดวกสบายอยํางมาก แตํก็
ยังมีปัญหาที่จะเป็นความท๎าทายส าหรับผู๎ค๎าปลีก เนื่องจากมีข๎อมูลจ านวนตัวเลขอีกหลายประเด็นที่
ยังจะต๎องพิจารณาและให๎ความสนใจ คนไทยใช๎อุปกรณ์ชนิดใดซื้อสินค๎าออนไลน์? พวกเขาใช๎เงิน
เทําไหรํ? กิจกรรมการช๎อปปิ้งเปลี่ยนไปอยํางไรตลอดทั้งปี? การช๎อปปิ้งออนไลน์เป็นที่นิยมในกลุํมของ
ผู๎ชายหรือผู๎หญิง? เพ่ือค๎นหาค าตอบ Picodi.com ได๎วิเคราะห์ข๎อมูลจากรายงานของปีที่แล๎วและ
น าเสนอในรายงานฉบับนี้ 
 
สมาร์ทโฟนเป็นที่นิยมส าหรับชาวไทย 
 แม๎วําการค๎าในโลกออนไลน์เดสก์ทอปก าลังเป็นที่นิยมทั่วโลก แตํกลับกลายเป็นวําคนไทย
นิยมใช๎สมาร์ทโฟนมากกวําเดสก์ทอป ตามข๎อมูลลําสุด จ านวน 1 ใน 2 ของจ านวนการซื้อขาย
ออนไลน์ผํานสมาร์ทโฟนในปีที่ผํานมา 
 ยิ่งไปกวํานั้นคนไทยมักใช๎จํายน๎อยกวําเมื่อใช๎ช๎อปปิ้งโดยเดสก์ทอป เมื่อพวกเขาช๎อปปิ้งด๎วย
เดสก์ทอปคําเฉลี่ยอยูํที่ 1,350 บาท น๎อยกวําการใช๎สมาร์ทโฟน ซึ่งอยูํที่ประมาณ 1,500 บาท และ
ผู๎ใช๎ iOS ใช๎จํายมากกวําผู๎ใช๎ Android จ านวน 1,742 บาท และ 1,314 บาท 
 ค าถามส าคัญคือใครที่ช๎อปสินค๎าออนไลน์มากกวํา – ผู๎ชายหรือผู๎หญิง? ข๎อมูลของเราแสดง
ให๎เห็นวําคนไทยที่ท าการช๎อปปิ้งมากกวําก็คือ ผู๎หญิงช๎อปปิ้งมากกวําผู๎ชาย คิดเป็นเปอร์เซ็นต์ คือ 
59% และ 41% ตามล าดับ 
 สิ่งที่นําแปลกใจ คือกลุํมคนรุํนใหมํที่ชื่นชอบการช๎อปปิ้งออนไลน์ มีมากกวําครึ่งหนึ่งของ
นักช็อปปิ้งออนไลน์ถึง 51% คือชํวงอายุระหวําง 25 ถึง 34ปี และตามมาด๎วยกลุํมคนอายุ 35-44ปี 
(21%) และ 18-24ปี (16%) สํวนที่เหลืออีก 12% เป็นผู๎บริโภคท่ีมีอายุมากกวํา 45 ปี 
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ช๎อปปิ้งออนไลน์ในประเทศไทย 
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ช่วงสิ้นปีท่ีมีกิจกรรมมากมาย 
 จากการวิจัยของเรา คําเฉลี่ยของการช๎อปปิ้งโดยนักช๎อปคนไทยจะสูงสุดในเดือนตุลาคม 
1,956บาท (ตามด๎วยเดือนธันวาคม 1,918บาท และเดือนกุมภาพันธ์ 1,642 บาท) 
 เมื่อเปรียบเทียบกับการสั่งซื้อโดยเฉลี่ยมูลคําประมาน 1,616บาทในเดือนพฤศจิกายน 
อาจจะท าให๎แปลกใจ เพราะทั้งหมดนี้เป็นชํวงเวลาของโปรโมชั่น Black Friday และเทศกาล 11.11 
ค าตอบนั้นคํอนข๎างงําย แม๎วําอัตราการซื้อของของพวกเขาจะน๎อยกวําในชํวงเวลานั้น จ านวนร๎านค๎า
ออนไลน์ในประเทศไทยที่แตกตํางกัน ดังนั้นหากคุณดูที่กิจกรรมการซื้อของจะเห็นวําในเดือน
พฤศจิกายนนั้นตัวเลขการซื้อขายสูงที่สุด มากกวํา 1 ใน 5 ที่ท าการซื้อขายตลอดทั้งปี 
 ล าดับตํอมาในเดือนที่คึกคักท่ีสุดคือเดือนธันวาคม 13% ตามด๎วยมีนาคม 9.4% คนไทยมีใช๎
จํายอยํางคลํองตัวในชํวงเดือนพฤศจิกายน และชํวงที่ตลาดซบเซาลงมากท่ีสุดคือชํวงเดือนสิงหาคม
และคําเฉลี่ยต่ าที่สุดในเดือน มิถุนายน คิดเป็น 1,072 บาท 
 ผู๎บริโภคในประเทศไทยซื้อสินค๎ามากขึ้นในวันอังคารและวันศุกร์และลดลงชํวงสุดสัปดาห์ 
โดยเฉพาะอยํางยิ่งนักช๎อปที่ช๎อปด๎วยเดสก์ทอปจะมีจ านวนน๎อยลงในชํวงสุดสัปดาห์ ข๎อมูลบํงชี้วําคน
ไทยสํวนใหญํชอบที่จะช็อปในชํวงเย็น: ยอดขายสูงสุด (จากโทรศัพท์มือถือ) จะอยูํในชํวงเวลาประมาน 
18.00น. ชํวงเวลาที่นิยมมากที่สุดของวันส าหรับการช๎อปปิ้งออนไลน์โดยใช๎เดสก์ทอปคือชํวงเวลาบําย 
คิดเป็น 44.15% ของการช๎อปปิ้งทั้งหมด 
 หมวดหมูํการซื้อของที่ได๎รับความนิยมสูงสุดส าหรับการช๎อปปิ้งออนไลน์ ได๎แกํ เสื้อผ๎า 
อาหาร รองเท๎า สินค๎ากีฬา และด๎านการทํองเที่ยว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



103 

นักช๎อปออนไลน์ทั่วโลก 
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 จากการวิเคราะห์ข๎อมูลของทั้ง 35 ประเทศท่ัวโลก และเปรียบเทียบจากอุปกรณ์การช็อป
ปิ้งออนไลน์ มูลคําการสั่งซื้อเฉลี่ยของคนไทยอยูํที่ 56% ของยอดสั่งซื้อทางโทรศัพท์มือถือ ซึ่งอยูํใน
กลุํมของประเทศที่ถือวําใช๎โทรศัพท์ในการช๎อปปิ้งเป็นหลัก อยํางไรก็ตาม เมื่อพูดถึงมูลคําโดยเฉลี่ย
ส าหรับคนไทยนั้นมีมูลคําอยูํที่ 46 ดอลลาร์สหรัฐ (1,446 บาท) ต่ ากวําคําเฉลี่ยของทั่วโลกอยูํที่ 79 
ดอลลําสหรัฐ 
 เปรูอยูํอันดับแรกที่มี 76% ของยอดการสั่งซื้อออนไลน์ด๎วยการใช๎สมาร์ทโฟน ตามมาด๎วย
ไนจีเรียและไทย (62% และ 56%) และประเทศอ่ืนอีกหลายประเทศที่อยูํอันดับรองลงไปจากประเทศ
ไทย 
 ผู๎คนในสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ใช๎จํายเงินมากที่สุดตํอยอดการสั่งซื้ออยูํที่ 218 ดอลลําสหรัฐ 
และดูเหมือนวําชาวฮังกาเรียนและชาวเติร์กไมํชอบที่จะจํายมาก ๆ ในคราวเดียว พวกเขาจึงอยูํอันดับ
ลํางของการจัดอันดับด๎วย 32 ดอลลําสหรัฐ และ 38 ดอลลําสหรัฐ ตามล าดับ 
 
จ านวนของการช้อปปิ้งออนไลน์: 
 จ านวน 1 ใน 2 ท าธุรกรรมโดยอุปกรณ์มือถือ ข๎อมูลจากปีที่แล๎ว 
 ผู๎หญิงซื้อของออนไลน์ มากกวําผู๎ชาย (59% เทียบกับ 41%) 
 มากกวําครึ่งหนึ่งของผู๎ซื้อออนไลน์ทั้งหมด (51%) มีอายุระหวําง 25 และ 34 ปี 
 มูลคําการสั่งซื้อโดยเฉลี่ยในประเทศไทยสูงที่สุดในเดือนตุลาคม (1,956 บาท) 
 จ านวนธุรกรรมสูงสุดคือในเดือนพฤศจิกายน – 17% ของธุรกรรมรายปีทั้งหมด 
 เสื้อผ๎า อาหาร รองเท๎า เป็น 3 ประเภทแรกที่ได๎รับความนิยมส าหรับการช็อปปิ้งออนไลน์ 
 
ระเบียบวิธี 
 รายงานนี้ใช๎ข๎อมูลภายในของแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซระดับโลก Picodi.com ในปี 2018 
ส าหรับการแปลงสกุลเงินเราใช๎อัตราแลกเปลี่ยนเฉลี่ยส าหรับมีนาคม 2019 
 
https://www.picodi.com/th/bargain-hunting/online-shopping-in-thailand-in-2018 
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