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สารนิพนธเ์ร่ืองการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการเขา้สู่ตลาดของธุรกิจ แพลตฟอร์ม

ส าหรับขายเคร่ืองส าอางออนไลน์แบบครบวงจร “DRIPSHOP” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาโอกาสและ
ความเป็นไปไดใ้นการเขา้สู่ตลาดในโลกสงัคมออนไลน์ในปัจจุบนัท่ีมีการซ้ือสินคา้ออนไลน์เพ่ิม
มากข้ึนและการแข่งขนัท่ีสูง การมีแพลตฟอร์มน้ีจะช่วยใหต้วัแทนมีศกัยภาพการแข่งขนั เน่ืองจาก 
สะดวก ใชง้านง่าย เพื่อเป็นประโยชน์ในการด าเนินการธุรกิจเป็นอยา่งดี ท าใหป้ระสบความส าเร็จ
ไดใ้นอนาคต 

ทางผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงแก่อาจารยท่ี์ปรึกษา ประธานกรรมการ 
และคณะกรรมการท่ีปรึกษา โดยเฉพาะอยา่งยิง่ขอกราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ธนพล วีรา
สา อาจารยก์ฤษกร สุขเวชชวรกิจ อาจารยธ์เนศ ส าเริงเวทย ์และอาจารยต์รียทุธ พรหมศิริ ท่ีกรุณาให้
ค  าปรึกษาจนท าใหร้ายงานศึกษาอิสระฉบบัน้ีเกิดข้ึนมาได ้ ตลอดจนคุณเยาวรัตน์ ปัญญาธีระ (พี่โอ๋) 
และเพื่อนร่วมรุ่นสาขาผูป้ระกอบการและนวตักรรมรุ่น 17C วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 
ส าหรับการร่วมศึกษาและความมานะจนสารนิพนธฉ์บบัน้ีส าเร็จราบร่ืนไดอ้ยา่งดี 

สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณสมาชิกในครอบครัว ท่ีใหก้ารสนบัสนุนและเป็น
ก าลงัใจส าคญัตลอดมา ขอบคุณบรรยากาศการเรียนการสอนชั้นแนวหนา้ เจา้หนา้ท่ีทุกท่านใน
วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลมอบให ้  ทา้ยท่ีสุดน้ีคณะผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิง่ว่าสารนิพนธ์
ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจ หากมีขอ้ผดิพลาดประการใด คณะผูว้จิยัขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย  
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แพลตฟอร์มขายเคร่ืองส าอางออนไลน์แบบครบวงจร DRIPSHOP ถูกคิดคน้ออกแบบ

ภายใตบ้ริษทั ด๊ิพช็อป อินเตอร์เทรด จ  ากดั (Dripshop Intertrade Co.,Ltd.) จากการศึกษาวจิยัถึง
โอกาส ปัญหา และความเป็นไปไดข้องการเติบโตของธุรกิจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์น าไปสู่การ
ออกแบบธุรกิจใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของตวัแทน จากการลงพ้ืนท่ี ศึกษาและวิเคราะห์ถึง
พฤติกรรมและความคาดหวงัของตวัแทนขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ ก่อใหเ้กิด DRIPSHOP ท่ีเป็น
แพลตฟอร์มส าหรับตวัแทนจ าหน่ายเคร่ืองส าอางออนไลน์ จะช่วยอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ตวั
แทนท่ีตอ้งการเปิดร้านขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ในทุกๆดา้นไวใ้นทีเดียว โดยตวัแทนไม่จ  าเป็นตอ้ง
สต็อคสินคา้ดว้ยตนเอง มีทีมงานคอยช่วยอ านวยความสะดวกในการใชง้านระบบ มีระบบตรวจสอบ
การช าระเงิน การแพค็และจดัส่งสินคา้ ในท่ีเดียว  

จากขอ้มูลการส ารวจมูลค่าพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทย โดย ส านกังาน
พฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ (สพธอ.) และ กระทรวงดิจิตอลเพื่อเศรษฐกิจและสงัคม พบว่า 
มูลค่าตลาด E-Commerce ในประเทศไทยตั้งแต่ปี 2555-2559 มีอตัราการเติบโตท่ีเพ่ิมข้ึนอยา่ง
ชดัเจน ซ่ึงอตัราการเติบโตของมูลค่าตลาดจากปี 2556-2557 มากถึง 164.77% จากปี 2557-2558 
อตัราการเติบโต 10.41% และปี 2558-2559 มีอตัราการเติบโตเพ่ิมข้ึน 12.42% ในขณะท่ีธุรกิจตลาด
ความงามในประเทศก็มีการเติบโตสูงข้ึนเช่นเดียวกนัโดยเม่ือเทียบกบัปี 2558 มีอตัราการเติบโตอยูท่ี่ 
23.6%จากการสงัเกตและการสมัภาษณ์ของบริษทัฯ พบว่าปัญหาหลกัของ ผูข้ายเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์ นั้นมีปัญหา ไดแ้ก่ ไม่มีเงินทุนในการสต็อกสินคา้ สินคา้หมดเม่ือลูกคา้สัง่ซ้ือ และการ
ตรวจสอบยอดเงินโอน จึงเกิดเป็นช่องว่างและโอกาสท่ีทางบริษทัฯเลง็เห็น ประกอบกบัจุดแข็งของ
บริษทัฯท่ีมีสมาชิกในทีมท่ีบา้นมีรากฐานท าธุรกิจขายเคร่ืองส าอางแบบ direct sale (ร้านบุญสิน) จึง
ไดอ้อกไปส ารวจในตลาดและพบว่าในปัจจุบนัมีผูส้นใจเก่ียวกบัการเปิดร้านขายเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์จ  านวนมาก แต่มีปัญหาคือระบบการใชง้านเขา้ใจยาก รวมไปถึงมีเวลาจ ากดัในการ
บริหารงาน เพราะส่วนมากเป็นผูท่ี้มีงานประจ าอยูแ่ลว้ เพียงแต่ตอ้งการหารายไดเ้สริมจากการท า
ธุรกิจอ่ืนควบคู่ไปดว้ย จึงเกิดเป็นแนวคิดแพลตฟอร์มตวัแทนเคร่ืองส าอางออนไลน์ครบวงจรท่ี 
สะดวก ใชง้านง่าย สามารถปรับผลิตภณัฑใ์นร้านใหเ้หมาะกบักลุ่มลูกคา้ของตวัเองได ้ 
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บทสรุปผู้บริหาร (ต่อ) 
 
 
โดยกลุ่มเป้าหมายของบริษทัคือผูท่ี้สนใจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์เป็นอาชีพเสริมช่วง 

อาย ุ 22-40 ปี โดยบริษทัฯ ด๊ิพช็อปจะเร่ิมตน้ใหก้ลุ่มคนท่ีสนใจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์รู้จกั จาก
การรับสมคัรตวัแทนจดัจ าหน่ายสินคา้ทั้งจากฐานลูกคา้เดิมท่ีเป็นตวัแทนกบัทางร้านบุญสินอยู่
แลว้แต่อยากเปิดร้านเคร่ืองส าอางออนไลน์ โดยจะมกีารประชาสมัพนัธก์บัทางหนา้เวบ็เพจร้านบุญ
สินท่ีมีผูติ้ดตามจ านวนมากและกลุ่มตวัแทนท่ีสนใจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์กลุ่มใหม่ โดยช่องทาง
หลกัในการเขา้ถึงบริการของด๊ิพช็อป คือ web application เพื่อใหต้วัแทนเขา้ใจและมีโอกาสไดใ้ช้
บริการของด๊ิพช็อปจะมีการท าประชาสมัพนัธผ์า่น social media เช่น Facebook, Instagram, E-mail 
โดยเลือกโฆษณาใหต้รงกลุ่มเป้าหมายคือกลุ่มคนท่ีสนใจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์เป็นอาชีพเสริมมี
การซ้ือ Google advertising ท า google adwords เพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดเ้ร็วและตรงกลุ่มเป้าหมาย
รวมถึงการจดับูธประชาสมัพนัธต์ามงานแฟร์ต่างๆ โดยจะจดับูธกิจกรรมในยา่นเศรษฐกิจ เพื่อเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ไดค้รบทุกช่องทาง และเมื่อธุรกิจเติบโตดี จะมีการท า Customer Relationship 
Management เพ่ือความย ัง่ยนืของธุรกิจ ไดแ้ก่ มอบ Package ทวัร์ใหก้บัผูท่ี้ขายไดม้ากหรือถึงเป้า มี
การมอบ gift set ในโอกาสหรือวนัส าคญัต่างๆใหก้บัตวัแทน รวมถึงสิทธิพิเศษส่วนลดราคาสินคา้
เมื่อขายไดจ้  านวนท่ีตอ้งการ  
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บทที่ 1 

ประวตัคิวามเป็นมาของแนวคดิธุรกิจ 
 
 

1.1 ความเป็นมาและโอกาสทางธุรกิจ 
ในช่วงปีก่อนปี 2550 รูปแบบของการจดัจ  าหน่ายเคร่ืองส าอางในประเทศไทยอยูใ่น

รูปแบบตวัแทนจดัจ าหน่าย หลงัจากนั้นตวัแทนกจ็ะรับสมคัรตวัแทนรายยอ่ยอีกต่อหน่ึง ตวัแทนขาย
เคร่ืองส าอางรายยอ่ยจะซ้ือสินคา้จากแคตาลอ็กแลว้น าไปใหลู้กคา้เลือก จากนั้นเม่ือลูกคา้เลือกสินคา้
แลว้ จะกลบัมาซ้ือท่ีตวัแทน แลว้น าสินคา้กลบัไปใหลู้กคา้ ซ่ึงจะ ใชเ้วลาในการด าเนินการรวม 2-4 
วนั บางคร้ังสินคา้หมดท าใหไ้ม่สามารถน าสินคา้ไปมอบแก่ลูกคา้ได ้ หรือเกินระยะเวลาในการได้
ราคาพิเศษ ท าใหไ้ดก้  าไรลดลง นอกจากน้ียงัมีค่าใชจ่้ายในการเดินทางอีกดว้ย รวมไปถึงบางคร้ัง
ลูกคา้สัง่สินคา้จ  านวนมากแต่ว่าเงินทุนของตวัแทนมีจ ากดั กว่าจะไดเ้งินเพ่ือน ามาด าเนินการต่อตอ้ง
ใชเ้วลานาน ซ่ึงรูปแบบการซ้ือขายของตวัแทนน้ีไดพ้ฒันามาอยา่งต่อเน่ืองและนิยมท าในรูปแบบ
ธุรกิจเสริมรายได ้

จากการส ารวจตลาดของเคร่ืองส าอางในปัจจุบนั พบว่ามีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 
โดยเฉพาะในรูปแบบของการซ้ือ-ขาย ออนไลน์ ซ่ึงมีร้านคา้เปิดขายจ านวนมาก จึงเห็นว่าจากการท่ีมี
ผูซ้ื้อ-ขายจ านวนมากนั้น ส่วนมากจะเป็นในรูปแบบของร้านคา้รายยอ่ย ท่ีมีเงินลงทุนไม่สูงมากนกั 
ไม่นิยมสต๊อคสินคา้จ  านวนมาก ท าใหร้าคาท่ีไดไ้ม่ใช่จุดท่ีไดเ้ปรียบจากคู่แข่ง นอกจากน้ีมีการ
แข่งขนัในตลาดค่อนขา้งสูง ดงันั้นถา้หากผูข้ายในตลาด สามารถเขา้ถึงร้านขายส่งไดส้ะดวกรวดเร็ว 
พร้อมบริการดา้นการเงิน การห่อสินคา้ และจดัส่งสินคา้ ในการท าธุรกรรม ณ จุดเดียว จะช่วยให้
ทางร้านสามารถทุ่มเทเวลาใหก้บัการท าตลาด และการดูแลลูกคา้ไดดี้ข้ึน 
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ภาพท่ี 1.1 มูลค่าตลาด E-Commerce ในประเทศไทยปี 2555-2559 

 
จากขอ้มูลการส ารวจมูลค่าพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทย โดย ส านกังาน

พฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ (สพธอ.) และ กระทรวงดิจิตอลเพื่อเศรษฐกิจและสงัคม พบว่า 
มูลค่าตลาด E-Commerce ในประเทศไทยตั้งแต่ปี 2555-2559 มีอตัราการเติบโตท่ีเพ่ิมข้ึนอยา่ง
ชดัเจน ซ่ึงอตัราการเติบโตของมูลค่าตลาดจากปี 2556-2557 มากถึง 164.77% จากปี 2557-2558 
อตัราการเติบโต 10.41% และปี 2558-2559 มีอตัราการเติบโตเพ่ิมข้ึน 12.42% 

 
ภาพท่ี1.2 สดัส่วนของกลุ่มเคร่ืองส าอางและอุปกรณ์เสริมความงามในมูลค่าตลาด E-Commerce  
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การซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ กลายเป็นพฤติกรรมทัว่ไปของคนในยคุปัจจุบนั เพราะ
ปัจจยัสนบัสนุนท่ีท าใหก้ารขายสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ไดรั้บความนิยม คือ ช่วยลดตน้ทุนทางการ
ขายสินคา้ และเพ่ิมความสะดวกในการใหบ้ริการ อาทิ  คนในยคุปัจจุบนั มีความรู้ความสามารถดา้น
การใชอุ้ปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์มากข้ึนและราคาอุปกรณ์ถูกลง สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชบ้ริการไดม้าก
ข้ึน โดยมือถือ Smartphone ท่ีสามารถใชง้านอินเตอร์เน็ตและเวบ็ไซตต่์างๆ มีราคาเร่ิมตน้เพียง 
1,350 บาท หรืออุปกรณ์อยา่ง Tablet ท่ีมีรุ่นต่างๆ ออกมาใหเ้ลือกใชจ้  านวนมาก มีราคาเร่ิมตน้อยูท่ี่
ประมาณ 4 พนับาท  

นอกจากน้ี ปัจจยัสนบัสนุนการท าธุรกรรมเอ้ือใหเ้กิดการเติบโตของการซ้ือขายสินคา้
ออนไลน์ เห็นไดจ้ากระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตท่ีมีความเร็วสูงข้ึน ราคาค่าบริการท่ีมีแนวโนม้
ลดลง โดยรูปแบบติดตั้งเฉพาะจุดนั้น ผูใ้หบ้ริการในปัจจุบนั ไดมี้ค่าเฉล่ียในการใหบ้ริการคือ 
10/1Mb ในราคา 590 บาทต่อเดือน จากเดิม 1M/512kb ในราคาท่ีเท่ากนัเม่ือเทียบกบั 10 ปีก่อน และ
มีแนวโนม้ท่ีจะมีราคาถูกลงเร่ือยๆ อินเตอร์เน็ตในรูปแบบเคล่ือนท่ี ทั้ง 3G และ 4G ก็มีราคาท่ีถูกลง 
รวมไปถึงอินเตอร์เน็ตในรูปแบบ Wifi ท่ีเป็นบริการเสริมจากเครือข่ายต่างๆ ไดข้ยายจุดใหบ้ริการไป
ยงัทัว่ประเทศ (อาทิ การร่วมมือของ AIS Super wifi กบั Cafe’Amazon) ระบบขนส่งมีความรวดเร็ว
มากข้ึน มีระบบการตรวจสอบสถานะการจดัส่งท่ีแสดงผลไดเ้ป็นปัจจุบนัและเท่ียงตรงมากข้ึน มีผู ้
ใหบ้ริการหลากหลาย สามารถเลือกวิธีการจดัส่งตามความตอ้งการของลูกคา้ได ้ 

ถึงแมว้่าสภาพแวดลอ้มในการท าธุรกิจออนไลน์จะไดรั้บการพฒันามากข้ึน แต่ตวัแทน
ขายเคร่ืองส าอาง ยงัคงประสบปัญหาไม่มีเวลาในการบริหารจดัการ ใชเ้งินทุนในการซ้ือสินคา้
จ  านวนมาก เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ราคาถูก ไม่มีความรู้ในการเปิดร้านขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ คาดการณ์
สินคา้คงเหลือผดิ ท าใหเ้งินทุนจมไปกบัการจดัเก็บสินคา้ และสินคา้หมดอาย ุกลายเป็นขาดทุน เมื่อ
ซ้ือสินคา้แลว้ลูกคา้ปฏิเสธรับสินคา้ และไม่สามารถน าไปคืนกบัร้านคา้ได ้

จากการขยายตวัของธุรกิจเคร่ืองส าอางออนไลน์และปัญหาดงักล่าว ทางกลุ่มมีแนวคิด
ท่ีจะสร้างแพลตฟอร์มส าหรับการเปิดร้านซ้ือขายเคร่ืองส าอางออนไลน์โดยมีสโลแกนว่า “เปิดร้าน
ขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ง่ายๆ แค่คลิก” เพื่อสร้างคุณค่าใหแ้ก่ตวัแทนรายยอ่ย โดยสามารถ
ปรับแต่งร้านในแบบของตวัเอง เลือกแบรนดสิ์นคา้ท่ีจะจ าหน่าย ราคาท่ีจะขายหนา้ร้าน เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัแนวทางการท าร้านของลูกคา้เอง โดยลูกคา้ไม่ตอ้งลงสต็อค มีบริการดา้นการเงิน การ
ห่อ และบริการจดัส่งสินคา้ ในท่ีเดียว 
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บทที่ 2 
ภาพรวมของบริษัทและรูปแบบทางธุรกิจ 

 
 

2.1 ภาพรวมของบริษัท 
ช่ือ :  บริษทั ด๊ิพช็อป อินเตอร์เทรด จ  ากดั (Dripshop Intertrade Co.,Ltd.)  
รูปแบบธุรกจิ :  แพลตฟอร์มร้านขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ครบวงจร 

สินค้าและบริการ :  ด๊ิพช็อป (Dripshop) เป็นแพลตฟอร์มร้านขายเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์ครบวงจร ท่ีอ  านวยความสะดวกในเปิดร้านขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ ตรวจสอบการช าระ
เงิน บรรจุหีบห่อ และจดัส่งสินคา้ใหแ้ก่ตวัแทนจดัจ  าหน่าย  

วสัิยทัศน์ :  ด๊ิพช็อป (Dripshop) ตั้งเป้าหมายเพ่ือเป็นแพลตฟอร์มร้านขายเคร่ืองส าอาง 
   ออนไลน์ อนัดบั 1 ของไทย 

พนัธกจิ : 1.เป็นศูน ย์ค้าส่ ง เค ร่ืองส าอางออนไลน์ ท่ี มี ระบบการจัดการ ท่ี มี
ประสิทธิภาพ  
2.สามารถน าเสนอสินค้าและบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของตัวแทน
ขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ไดค้รอบคลุมท่ีสุด 

เป้าหมายด้านการด าเนินธุรกจิ : 
ด๊ิพช็อป (Dripshop) ต้องการสร้างระบบร้านค้าเคร่ืองส าอางออนไลน์ ท่ีให้บริการ

ลูกคา้ไดอ้ย่างครบวงจร โดยมีเป้าหมายคือมีตวัแทนจดัจ าหน่ายสินคา้ 100 ราย และมียอดขายเฉล่ีย
ของสมาชิกต่อคนต่อเดือนมีมูลค่า 50,000 บาท ข้ึนไป 

เป้าหมายดา้นการตลาด : เป็นแพลตฟอร์มรับสมคัรตวัแทนขายเคร่ืองส าอางออนไลน์
ท่ีลูกคา้รู้จกั เช่ือมัน่และตอ้งการใชบ้ริการ 
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ตราสินค้า : 
 

 
ภาพท่ี 2.1 ตราสินคา้ ด๊ิพช็อป (Dripshop) 

 
 

2.2 รูปแบบธุรกิจ   
รูปแบบธุรกิจของ ด๊ิพช็อป (Dripshop) คือเป็นผูใ้หบ้ริการแพลตฟอร์มร้านคา้ออนไลน์

ดา้นเคร่ืองส าอาง ใหบ้ริการเก่ียวกบัการเปิดหนา้ร้านออนไลน์ ระบบช่วยเหลือการใชง้าน การ
จดัเก็บสินคา้ การตรวจสอบยอดช าระค่าสินคา้ กระบวนการบรรจุหีบห่อสินคา้และจดัส่งสินคา้ อีก
หน่ึงส่ิงส าคญัของระบบท่ี ด๊ิพช็อป (Dripshop) มอบใหลู้กคา้ คือ ระบบการเลือกแบรนดสิ์นคา้เขา้
ร้าน (Customization) โดยลูกคา้สามารถเลือกแบรนดสิ์นคา้ท่ีตอ้งการจดัจ  าหน่าย สินคา้ และช่วง
ราคาท่ีตอ้งการน าเสนอแก่ลูกคา้ของตวัเองได ้ โดย ด๊ิฟช๊อป (Dripshop) จะมีเวบ็ไซตส์ าเร็จรูป
ใหบ้ริการ โดยลูกคา้สามารถสมคัรสมาชิกเพื่อจดัการหนา้ร้านของตวัเอง โดยเลือกสินคา้จากรายการ
ของบริษทั และก าหนดราคาไดเ้อง เมื่อลูกคา้ปลายทางท ารายการส าเร็จ ทางบริษทัจะท าการแพค
สินคา้ และน าส่งให ้

ด๊ิพช็อป (Dripshop) จะมีบริการรับค าสัง่ซ้ือ ตรวจสอบการช าระเงิน จดัสินคา้ บรรจุ
หีบห่อ และน าส่งสินคา้ ในบริการเดียว เมื่อค  าสัง่ซ้ือจากลูกคา้ปลายทาง ไดรั้บการยนืยนัและมีการ
ช าระเงินเรียบร้อยแลว้  ด๊ิพช็อป (Dripshop) จะมีระบบในการตรวจสอบ ตวัแทนจึงไม่จ  าเป็นตอ้งท า
การตรวจสอบสินคา้ดว้ยตนเอง จากนั้น  ด๊ิพช็อป (Dripshop) จะน าพสัดุจดัส่งผา่นผูใ้หบ้ริการ
ดา้นส่งพสัดุด่วนชั้นน าของประเทศไทย อาทิ เคอร่ีเอก็ซเ์พรส อีเอม็เอส โดย ไปรษณียไ์ทย เอคอม
เมิร์ส และบริษทัอ่ืนๆ อีกมากมาย ตามพ้ืนท่ีของลูกคา้ บริการดา้นการเงิน จะเป็นคู่คา้ร่วมกบัสถาบนั
ทางการเงินชั้นน าของประเทศ เพ่ืออ  านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ อาทิเช่น บริการรับช าระเงินผา่น
บตัรเครดิต บริการตรวจสอบยอดเงินโอน รวมไปถึงบริการเก็บเงินปลายทาง  (Cash on delivery, 
COD) เป็นบริการอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ปลายทาง โดยช าระเงินเม่ือไดรั้บสินคา้ เพื่อให้
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มัน่ใจว่าไดรั้บสินคา้แน่นอน ถา้ยงัไม่ไดรั้บสินคา้ ก็ไม่จ  าเป็นตอ้งช าระเงิน โดย ด๊ิพช็อป (Dripshop) 
จะเขา้มาแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัผูท่ี้ตอ้งการหารายไดเ้สริมผา่นการขายสินคา้ออนไลน์ ท่ีมีเงิน
ลงทุนนอ้ย ตอ้งการระบบท่ีอ  านวยความสะดวกในการปฏิบติังาน และระบบช่วยเหลือครบวงจร ทั้ง
การเงิน การบรรจุหีบห่อ และการจดัส่งสินคา้ เพื่อใหต้วัแทนสามารถทุ่มเทใหก้บัการหาลูกคา้ 

อีกหน่ึงส่ิงส าคญัของระบบท่ี ด๊ิพช็อป (Dripshop) มอบให้ลูกคา้ คือ ระบบการเลือกแบ
รนดสิ์นคา้เขา้ร้าน (Customization) โดยลูกคา้สามารถเลือกแบรนดสิ์นคา้ท่ีตอ้งการจดัจ  าหน่าย 
สินคา้ และช่วงราคาท่ีตอ้งการน าเสนอแก่ลูกคา้ของตวัเองได ้

ลูกคา้ของ ด๊ิพช็อป (Dripshop) ไดแ้ก่ กลุ่มตวัแทน (Agent) เป็นตวัแทนจดัจ  าหน่าย
เคร่ืองส าอาง โดยกลุ่มเป้าหมายคือผูท่ี้ตอ้งการหาอาชีพท่ีสอง มีเวลานอ้ย งบในการลงทุนจ ากดั ไม่
สะดวกในการจดัการสินคา้คงเหลือดว้ยตวัเอง โดย ด๊ิพช๊อป (Dripshop) จะมีเวบ็ไซตส์ าเร็จรูป
ใหบ้ริการ โดยลูกคา้สามารถสมคัรสมาชิกเพื่อจดัการหนา้ร้านของตวัเอง โดยเลือกสินคา้จากรายการ
ของบริษทั และก าหนดราคาไดเ้อง เมื่อลูกคา้ปลายทางท ารายการส าเร็จ ทางบริษทัจะท าการแพค
สินคา้ และน าส่งให ้

ด๊ิพช็อป (Dripshop) จะน าเสนอแบรนดสิ์นคา้เคร่ืองส าอางช่ือดงัทั้งภายในประเทศ 
และสินคา้น าเขา้ โดยในช่วงแรกจะเนน้สินคา้ภายในประเทศเป็นผลิตภณัฑห์ลกั อาทิเช่น มิสทีน 
(Mistine) คิวทเ์พรส (Cute Press) เคเอม็เอ คอสเมติคส์ (KMA Cosmetics) ไลฟ์ฟอร์ด พารีส 
(Lifeford Paris) คอสลุค (Cosluxe) โอดีบีโอ (odbo) หรือ ซิวานน่า คลัเลอร์ (Sivannah colors) เป็น
ตน้ นอกจากแบรนดใ์นประเทศไทยแลว้ยงัมีแบรนดน์ าเขา้ (Interbrand) อยา่ง คาร์-มาร์ท (Karmart) 
คาวเวอร์มาร์ค (Covermark) และแบรนดช์ั้นน าอ่ืนๆ อีกมากมาย 

โดย ด๊ิพช็อป (Dripshop) จะเขา้มาแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัผูท่ี้ตอ้งการหารายไดเ้สริม
ผา่นการขายสินคา้ออนไลน์ ท่ีมีเงินลงทุนนอ้ย ตอ้งการระบบท่ีอ  านวยความสะดวกในการ
ปฏิบติังาน และระบบช่วยเหลือครบวงจร ทั้งการเงิน การบรรจุหีบห่อ และการจดัส่งสินคา้ เพ่ือให้
ตวัแทนสามารถทุ่มเทใหก้บัการหาลูกคา้ 

 ด๊ิพช็อป (Dripshop) เป็นแพลตฟอร์มร้านขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ครบวงจร ท่ี
อ  านวยความสะดวกในเปิดร้านขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ ตรวจสอบการช าระเงิน บรรจุหีบห่อ และ
จดัส่งสินคา้ใหแ้ก่ตวัแทนจดัจ าหน่าย  ซ่ึงลูกคา้สามารถท าการจดักลุ่มสินคา้ท่ีตอ้งการขายได ้
(Customization) ทั้งแบรนดสิ์นคา้ (Brand) ประเภทของสินคา้ (Product) และราคาท่ีจะจดัจ  าหน่าย 
(Price) เพื่อใหเ้หมาะแก่กลุ่มเป้าหมายท่ีตนเองคาดหวงั 



 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2 แสดงห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Supply chain) ของ Dripshop 
  
 

  7 
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จากกระบวนการท างานของ Dripshop จะแสดงใหเ้ห็นถึงคุณค่าของบริการท่ี Dripshop 
ไดม้อบใหแ้ก่ตวัแทน เพ่ือช่วยลดปัญหาท่ีตวัแทนเจอโดยมีเน้ือหาส าคญัดงัตารางต่อไปน้ี  
ตารางท่ี 1 แสดงปัญหาท่ีตวัแทนพบและคุณค่าท่ีตวัแทนจะไดรั้บจากบริการของ Dripshop 
ปัญหาท่ีตวัแทนพบ คุณค่าท่ีตวัแทนจะไดรั้บจากบริการของ 

Dripshop 
ไม่มีเงินทุนเพ่ือซ้ือสินคา้จ  านวนมาก ไม่ซ้ือสินคา้ล่วงหนา้ Dripshop จ าหน่ายใหเ้มื่อ

มีค  าสัง่ซ้ือจากลูกคา้  
ตน้ทุนสินคา้สูง เน่ืองจากซ้ือปริมาณนอ้ย Dripshop จดัจ  าหน่ายราคาส่งตั้งแต่ช้ินแรก และ

ตวัแทนสามารถท าส่วนต่างไดเ้พ่ิมข้ึนตามการ
ตั้งราคาขายปลีก 

บริการร้านคา้ออนไลน์ของผูใ้หบ้ริการอ่ืน 
มกัจะอยูใ่นรูปแบบ Affiliate program (จดั
จ  าหน่ายในช่ือของผูใ้หบ้ริการ) ท าใหลู้กคา้
ไม่สามารถจดจ าร้านคา้ได ้

 ลูกคา้สามารถท าการตลาดไดใ้นช่ือร้านคา้ของ
ตวัเอง โดย Dripshop เป็นเพียงผูใ้หบ้ริการและ
อ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ เท่านั้น 

ไม่มีเวลาในการบริหารจดัการหนา้ร้าน ไม่
ว่างตรวจสอบการช าระเงิน รวมถึงบรรจุ
และจดัส่งสินคา้ 

Dripshop ใหบ้ริการครบวงจร เพื่อใหลู้กคา้
สามารถดูแลลูกคา้ไดเ้ต็มท่ี ถา้หากพบปัญหา
สามารถติดต่อฝ่ายบริการลูกคา้ 

ขาดความรู้ทางการใชง้าน Dripshop มีส่ือการสอนผา่นเอกสารและวีดิทศัน ์
เพื่อใหคุ้ณลูกคา้สามารถใชง้านไดอ้ยา่งเต็ม
ประสิทธิภาพ 

เสียค่าธรรมเนียมการช าระเงินในรูปแบบ
ต่างๆ ท่ีแพง เน่ืองจากมียอดขายไม่สูงมาก
นกั 

Dripshop ไม่คิดค่าบริการจากการท าธุรกรรม
ออนไลน์ มีบริการเก็บเงินปลายทาง (Cash on 
Delivery, COD) ท่ี 3% จากยอดสินคา้ 
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2.3 เป้าหมายทางธุรกิจ 
ระยะสั้น : 
 1. สร้างเครือข่ายของตวัแทนขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ ใหไ้ม่นอ้ยกว่า 1,000 คน 

ในปีแรก 

 2. สร้างยอดขายใหม้ากกว่า 360 ลา้นบาท ในปีแรก และถึงคุม้ทุนภายใน 4 เดือน 

 3. สามารถรักษา Traffic ของตวัแทนขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ใหม้ีการใชง้าน
อยา่งต่อเน่ือง 

ระยะยาว : 
 1. เพ่ิมจ านวนตวัแทนขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ใหม้ากข้ึนจากเดิมปีละ 10% ข้ึนไป 

 2. ขยายรูปแบบประเภทของสินคา้ใหม้ากข้ึน รวมถึงควบคุมการจดัการสต๊อคสิน
คา้ใหเ้หมาะสมกบัการด าเนินธุรกิจ 

 3. สร้างด๊ิพช็อป (Dripshop) เป็นแพลตฟอร์มท่ีผูใ้หบ้ริการรับสมคัรตวัแทนขาย
เคร่ืองส าอางออนไลน์เป็นอนัดบัแรกท่ีลูกคา้เลือก 

 4. ขยายการใหบ้ริการไปสู่ประเทศอ่ืนๆ ในภูมิภาคอาเซียน 
 
 

2.4 ลักษณะการบริการและรายละเอียดธุรกิจ 

ด๊ิพช็อป (Dripshop) คือแพลตฟอร์มท่ีจะเขา้มาช่วยเหลือผูท่ี้ตอ้งการเปิดร้านขาย
เคร่ืองส าอางออนไลน์ โดยมีหนา้ร้านของตนเอง ระบบการจดัการสินคา้ ระบบตรวจสอบการช าระ
เงิน ตวัช่วยในการบรรจุหีบห่อและจดัส่งสินคา้ โดยพบว่าในปัจจุบนัผูใ้หบ้ริการรับสมคัรตวัแทน
ขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ ยงัไม่มีในประเทศไทย ส่วนมากจะเป็นร้านขายส่งท่ีจะตอ้งซ้ือสินคา้
จ  านวนมากมาเก็บไวก่้อนท่ีจะมีลูกคา้มาสัง่ซ้ือ ท าใหผู้ท่ี้ตอ้งการเปิดร้านขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ 
ตอ้งใชเ้งินลงทุนท่ีมากข้ึนเพื่อใหไ้ดร้าคาสินคา้ท่ีถูกลง มกัจะอยูใ่นรูปแบบ Affiliate program ท่ีจดั
จ  าหน่ายในช่ือของผูใ้หบ้ริการท าใหไ้ม่เกิดการซ้ือซ ้ากบัตวัแทนจดัจ าหน่าย อาทิ โปรแกรมร่วมคา้
ของ Lazada Takraonline.com 
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2.5 คุณค่าที่ได้รับจากสินค้าและบริการ 

ดา้นงบประมาณในการลงทุน - สมาชิกหรือตวัแทนท่ีมาสมคัร ไม่ตอ้งมีค่าใชจ่้ายใน
การด าเนินการจดัจ  าหน่ายสินคา้ ท าใหต้วัแทนสามารถเลือกสินคา้ไปจดัจ  าหน่ายไดต้ามความ
ตอ้งการ หรือเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ท่ีตนเองตอ้งการท าตลาด 

ดา้นการสร้างรายได ้ – สมาชิกหรือตวัแทนสามารถท ารายไดเ้พ่ิมข้ึน จากการตั้งราคา
สินคา้ ท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายไดเ้อง 

ดา้นความสะดวกในการจดัการ – ด๊ิพช็อป (Dripshop) จะอ านวยความสะดวกในการ
ด าเนินงาน ไมว่่าจะเป็นการจดัการหนา้ร้าน การเลือกสินคา้เขา้ระบบ การตรวจสอบการช าระเงิน 
การบรรจุหีบห่อและการจดัส่งสินคา้ ไดทุ้กเร่ืองในเวลาท่ีรวดเร็ว 

ดา้นความเป็นตวัตนของร้านคา้ – ตวัแทนจดัจ  าหน่ายสินคา้ สามารถสร้างร้านคา้ในช่ือ
ของตวัเอง เพ่ือใหลู้กคา้สามารถจดจ าไดแ้ละเกิดการซ้ือซ ้ากบัตวัแทน เพราะ ด๊ิพช็อป (Dripshop) 
เป็นเพียงระบบสนบัสนุนการด าเนินการท่ีจ  าเป็นส าหรับการขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ 
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บทที่ 3 
แผนการตลาด 

 
 

3.1. เป้าหมายทางการตลาด (Marketing Goal) 

มุ่งสู่การเป็นผูใ้หบ้ริการแพลตฟอร์ม ตวัแทนขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ครบวงจรชั้น
น าของประเทศ  

 
 

3.2. วตัถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 

ด๊ิพช็อป (Dripshop) มีส่วนแบ่งทางการตลาด 0.07% ของยอดพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์
ในหมวดสุขภาพและความงามในปีแรก และเพ่ิมข้ึนเป็น 0.08% ในปีท่ี 5  

 
 

3.3. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Customers) 

กลุ่มลูกคา้ของ ด๊ิพช็อป แบ่งออกไดด้งัต่อไปน้ี 
 
 

3.3.1. กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) 

ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ เป็นอาชีพเสริม (Second Job)  
 
 

3.3.2. กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) 

ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจขายเคร่ืองส าอางเป็นอาชีพหลกั ซ่ึงมีหนา้ร้านเป็นของตวัเอง
ในรูปแบบออฟไลน์ หรือ มีทั้งสองรูปแบบ คือ มีหนา้ร้านและมีการขายออนไลน์ผา่นทาง Social 
Media เช่น Instagram, Facebook เป็นตน้ 
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3.4. การคาดการณ์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีคาดหวงั เป็นผูป้ระกอบการร้านคา้เคร่ืองส าอางออนไลน์ท่ีมี
รายไดต้ั้งแต่ระดบั 10,000-150,000 บาทต่อเดือน โดย ด๊ิพช็อป (Dripshop) มีขั้นตอนการหาจ านวน
ลูกคา้เป้าหมายดว้ยขั้นตอนต่อไปน้ี 

 
 อา้งอิงจ านวนลูกคา้เป้าหมายจากคู่แข่งทางตรง เทียบจ านวนลูกคา้ปัจจุบนั และอตัราการ

เติบโต โดยดูจากสมาชิกพ้ืนฐานและอตัราการเติบโตของคู่แข่งแต่ละเดือน 

 ส ารวจผูท่ี้ประกอบธุรกิจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ เก่ียวกบัขอ้มูลผูป้ระกอบการเบ้ืองตน้
ไดข้อ้มูลจากผูป้ระกอบการจ านวน 35 ราย และ สมัภาษณ์ผูป้ระกอบการ 10 ราย พบว่า 
85% ท าเป็นอาชีพเสริม 15% ท าเป็นอาชีพหลกั  และพบว่าปัญหาท่ีผูป้ระกบการเจอนั้นคือ 
ไม่มีเงินทุน 30%  สินคา้หมดเม่ือมีลูกคา้สัง่ซ้ือ 33%  ระบบจดัการยอดเงินโอน  17%  

 จากนั้นเทียบมูลค่ารายไดโ้ดยเทียบจ านวนลูกคา้จากคู่แข่งทางตรงประกอบกบัรายไดท่ี้
ส ารวจจากผูป้ระกอบการขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ 

 
 

3.5. ต าแหน่งภาพลักษณ์ทางการตลาด (Brand Positioning) 

ด๊ิพช็อป วางต าแหน่งภาพลกัษณ์ทางการตลาดเป็นผูใ้หบ้ริการและพฒันาระบบ การ
ขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ โดยตอบโจทยผ์ูป้ระกอบการธุรกิจซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ท่ีตอ้งการมี
หนา้ร้านโดยมีหนา้เวบ็ท่ีเป็นของร้านคา้ตนเอง เพ่ือใชใ้นการน าเสนอสินคา้ และส่ือสารกบัผูซ้ื้อได้
โดยตรง มี Feature ท่ีตอบโจทยก์ารใชง้าน ใชง้าน ไดง่้าย และสามารถปรับแต่งเพจหนา้ร้านของ
ตวัเองไดต้ามความตอ้งการ  

 
 

3.6. หัวใจส าคญัของแบรนด์ (Brand Essence) 

การสร้างแบรนดข์อง ด๊ิพช็อป จะสอดคลอ้งตามไปกบั Brand Essence ใน 3 เร่ือง
ดว้ยกนัคือ 

1. FRIENDLY  
2. VALUE FOR MONEY 
3. CHANNEL 
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ภาพที่ 3.1 หวัใจส าคญัของแบรนด ์

 
 
 
การสร้างแบรนดข์องด๊ิพช็อป นั้นจะสอดคลอ้งกบั Brand Essence 3 เร่ืองดว้ยกนัคือ 

1. Friendly คือ มีระบบท่ีเขา้ใจไดง่้าย ลูกคา้สามารถสมัผสัถึงความเรียบง่ายในการใช ้
งานแต่มีประสิทธิภาพ ตวัแทนสามารถติดต่อกบัด๊ิพช็อปไดง่้าย มีระบบการอ านวยความสะดวกท่ี
ติดต่อกลบัอยา่งรวดเร็ว 

2. Value for money คือ ลูกคา้ไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพเน่ืองจากบริษทัเป็นคนดูแลเอง จึง 
ท าใหลู้กคา้สามารถมัน่ใจในคุณภาพของสินคา้ว่าบริษทัมีการตรวจสอบก่อนท าการจดัส่งใหก้บัลูก 
คา้ 

3. Channel คือ บริษทัสามารถเช่ือมต่อระหว่างตวัแทนกบัลูกคา้ปลายทางใหส้ามารถ 
เขา้ถึงกนัไดง่้าย โดยในมุมของตวัแทน ตวัแทนสะดวกในการท าการตลาดใหลู้กคา้ปลายทาง เข้าถึง
ลูกคา้ปลายทางไดก้วา้งข้ึน ส่วนมุมมองของลูกคา้ สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก และง่ายข้ึน 
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3.7. กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) 

กลยทุธท์างการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

- กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 

- กลยทุธด์า้นราคา (Price Strategy) 

- กลยทุธด์า้นช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้ (Channel Strategy) 

- กลยทุธด์า้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 

 
3.7.1. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 
 

 
ภาพที่ 3.2 หนา้หลกัของเวบ็ไซดใ์นส่วนของตวัแทน (Agent Interface) 

 
ในส่วนของตวัแทนเมื่อมกีารเขา้สู่ระบบ รูปแบบของหนา้เวบ็เพจจะมีรายละเอียดท่ี

แตกต่างจากมุมมองส่วนท่ีกลุ่มลูกคา้ (Customer Interface) โดยส่วนหวัของเวบ็ไซต ์ จะ
ประกอบดว้ย โลโก ้ ของ ด๊ิพช็อป, เมนูเพื่อท่ีจะเช่ือมโยงไปยงัหนา้ต่างๆ คือ รายละเอียดของ
ผูใ้ชง้าน, การจดัการหนา้ร้าน ซ่ึงส่วนน้ีตวัแทนสามารถเลือกไดว้่าจะน าสินคา้ตวัใดวางขาย และมี
การตั้งราคาขาย, ประวติัการขายสินคา้ มีรายละเอียดประวติัการขายสินคา้ท่ีผา่นมา ทั้งหมดเป็น
จ านวนก่ีช้ิน และมีเมนูการติดต่อกบัทีมงาน 
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ภาพที่ 3.3 หนา้หลกัของเวบ็ไซดใ์นมุมมองลูกคา้ของตวัแทน (Customer Interface) 

 
ในมุมมองหนา้เวบ็เพจของลูกคา้ (Customer Interface) ท่ีเขา้มาเลือกดูสินคา้นั้น ส่วน

หวัของเวบ็ไซตจ์ะประกอบดว้ย โลโก ้ ของ ด๊ิพช็อป, เมนูเพื่อท่ีจะเช่ือมโยงไปยงัหนา้ต่างๆ ,การ
คน้หา, ระบบสมาชิก และตะกร้าสินคา้ ซ่ึงจะมีลกัษณะเหมือนกนัทุกหนา้  ส่วนเน้ือหาเวบ็ไซตจ์ะ
ประกอบดว้ยภาพสินคา้ ราคาต่อช้ิน และ ในการประชาสมัพนัธโ์ปรโมชัน่ การแยกหมวดหมู่
ประเภทสินคา้เพื่อใหง่้ายต่อการคน้หา โดยสินคา้ท่ีจะน ามาแสดงหนา้แรกจะเป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความ
นิยม (Best Seller) และส่วนลดท่ีไดรั้บจากการจดัโปรโมชัน่ว่าลูกคา้ซ้ือในราคาท่ีถูกกว่าราคาใน
ตลาดทัว่ไป เพ่ือเป็นการเพ่ิมโอกาสในการขาย 
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ภาพที่ 3.4 หนา้หลกัของเวบ็ไซดใ์นมุมมองลูกคา้ของตวัแทน (Customer Interface) 
 

การเลือกดูสินคา้จากหมวดหมู่ ลูกคา้สามารถระบุช่วงของราคาสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ
ไดจ้ากการคน้หา เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกและความรวดเร็วในการคน้หาสินคา้ไดต้ามท่ี
ตอ้งการ 
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ภาพที่ 3.5 หนา้รายละเอียดสินคา้ 

 
หนา้รายละเอียดสินคา้จะบอกขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ ตราสินคา้ รุ่น สี ราคาเต็มของ

ผลิตภณัฑ ์ ราคาขาย รูปของผลิตภณัฑ ์ มีวตัถุประสงคเ์พื่ออธิบายขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์ วิธีการใช้
ผลิตภณัฑ ์ขอ้ควรระวงั ความคิดเห็นจากผูท่ี้เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์ไอคอนบนัทึกเป็นรายการโปรดเพื่อให้
สะดวกต่อการคน้หา และไอคอนคลิกเพ่ิมเขา้ตะกร้าเพ่ือสัง่ซ้ือ 

 

 
ภาพที่ 3.6 หนา้ตะกร้าสินคา้ 
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                      เม่ือลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ตามความตอ้งการแลว้ สามารถกดเขา้สู่ตะกร้าสินคา้เพ่ือ
ตรวจสอบรายละเอียดการสัง่ซ้ือ โดยจะแสดงรายละเอียดของสินคา้ท่ีไดเ้ลือกทั้งหมด ราคาต่อหน่วย 
จ  านวนท่ีสัง่ซ้ือ ราคารวมทั้งหมด โดยลูกคา้สามารถเลือกเพ่ิม-ลดสินคา้ไดใ้นหนา้รายการน้ีก่อนจะ
ตดัสินใจเลือกวิธีจดัส่งและวิธีช าระเงิน 

 
ภาพท่ี 3.7 รายละเอียดการจดัส่ง 

 
เม่ือลูกคา้ไดท้ าการตรวจสอบรายการสินคา้เรียบร้อยแลว้ จะเขา้สู่ขั้นตอนยนืยนัค าสัง่

ซ้ือ เลือกวิธีการจดัส่ง วิธีการช าระเงิน รายละเอียดท่ีอยูเ่พือ่จดัส่งสินคา้ โดยระบบจะแสดงรายการท่ี
สัง่ซ้ือทั้งหมด พร้อมจ านวนเงินท่ีตอ้งช าระ 

 
3.7.2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 

กลยทุธด์า้นราคาของ ด๊ิพช็อป (Dripshop) ท่ีใช ้ คือ Customer Based Pricing 
Strategy หรือการต้งัราคาโดยค านึงถึงราคาท่ีลูกคา้ยนิดีจ่าย คือคิดค่าบริการเพียงค่าบริการของ
โดเมนเนม (Domain name) ท่ีปีละ 299 บาท และใหบ้ริการอ่ืนๆ ฟรี โดยทาง ด๊ิพช็อป (Dripshop) 
ไดท้ าการสอบถามและสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจออนไลน์เพื่อตรวจสอบระดบัราคาท่ี
ผูป้ระกอบการธุรกิจยนิดีจ่าย และน ามาใชใ้นการตั้งราคา 

 
3.7.3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการเข้าถงึลกูค้า (Channel Strategy) 

ด๊ิพช็อป เป็นธุรกิจประเภท B2C2C โดยพฒันาและใหบ้ริการแพลตฟอร์มขาย
เคร่ืองส าอางออนไลน์ครบวงจร โดยรับสมคัรตวัแทนจดัจ าหน่ายสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต จึงท าให้
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ลูกคา้สามารถเขา้ถึงการบริการของด๊ิพช็อป (Dripshop) ไดจ้ากทุกท่ีทัว่โลก โดยช่องทางหลกัในการ
เขา้ถึงบริการของด๊ิพช็อปนั้น คือ Web Application และมีช่องทางติดต่อเพื่อสอบถามรายละเอียด
เพ่ิมเติมไดท้าง โทรศพัท ์E-mail และ Social Media ต่างๆ ของบริษทั  

 ด๊ิพช็อปจะท าการประชาสมัพนัธผ์า่นช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์ดา้นต่างๆ อาทิ 
Facebook Instagram E-mail นอกจากช่องทางออนไลน์แลว้ การจดักิจกรรมก็เป็นช่องทางส าคญัท่ี
จะท าใหด๊ิ้พช็อปเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน ดงันั้นจดับูธประชาสมัพนัธต์ามงานแฟร์ และจดับูธ
กิจกรรมในยา่นเศรษฐกิจ ก็เป็นอีกช่องทางส าคญัของด๊ิพช็อป เพ่ือเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ 

 
3.7.4. กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 

การส่ือสารทางการตลาดนั้นจะเนน้ไปในเร่ืองของ ความสะดวกสบาย และความคุม้ค่า
ของสินคา้และบริการ เพ่ือสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ เพ่ือใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการส่ือสาร
การตลาดขา้งตน้ จึงมีการก าหนดรูปแบบการส่ือสารการตลาดไวด้งัต่อไปน้ี 

3.7.4.1. การโฆษณา (Advertising) และ การประชาสมัพนัธ ์ (Public 
Relations)   

 
 SEO (Search Engine Optimization): Google search และ Google Advertising โดยใช ้

Keyword โดยหาขอ้มูลค าท่ีคนนิยมใชใ้นการหาขอ้มูลโดย Google AdWords: ตวัแทน
เคร่ืองส าอาง, อาชีพเสริม, ขายของออนไลน์ โดย Google Advertising ช่วยในการเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดต้รงกลุ่มมากข้ึน เพราะตั้งใจคน้หาส่ิงเหล่าน้ีโดยตรง  

 
 การโฆษณาผา่นช่องทาง Social media คือ Facebook, Instagram, Twitter โดยเลือกโฆษณา

ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย คือกลุ่มคนท่ีสนใจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์เป็นอาชีพเสริม 
นอกจากน้ียงัมี Facebook  

      Fan page ตวัแทนขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ต่างๆ  
 

3.7.4.2. กิจกรรมสร้างความสมัพนัธก์บัลูกคา้ (CRM Activities) 

การท า Customer Relationship Management (CRM) เพื่อสร้างความสมัพนัธท่ี์ดีต่อ
ลูกคา้จึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีท าใหลู้กคา้ไวว้างใจและใชบ้ริการอยา่งต่อเน่่ือง ทางด๊ิพช็อปมีการจดัท า 
CRM ดว้ยการจดัท าฐานขอ้มูลผูป้ระกอบการท่ีใชบ้ริการ โดยมีขอ้มูลการใชบ้ริการทั้งหมด เพ่ือใหรู้้
พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูป้ระกอบการแต่ละราย รวมทั้งการเก็บขอ้มูลต่างๆ เช่น จ  านวนผูซ้ื้อ 
ประวติัการเขา้ใช ้ ซ่ึงขอ้มูล เหล่าน้ีช่วยใหเ้ขา้ใจการใชง้านและความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัของผูซ้ื้อ
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และผูข้ายแต่ละราย เพื่อเลือกวิธีการท่ีเหมาะสมในการดูแลลูกคา้แต่ละคนได ้ โดยมจุีดประสงคใ์น
การสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้  และมีการบอกต่อแก่ผูอ่ื้น 
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บทที่ 4 
บทสรุปและข้อเสนอแนะในการพฒันาธุรกิจ 

 
 
จากอตัราการขยายตวัของอุตสาหกรรมพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทยตั้งแต่

อดีตจนถึงปัจจุบนั ซ่ึงมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง จากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป หนัมาซ้ือ
สินคา้ออนไลน์มากข้ึน เน่ืองจากเทคโนโลยท่ีีเขา้มาอ  านวยสะดวก และวิถีชีวิตของคนท่ี
เปล่ียนแปลงไป สงัคมเร่งรีบมากข้ึน ผูค้นหนัมาดูแลใส่ใจตวัเองมากข้ึนทั้งบุคลิกและหนา้ตา ส่งผล
ใหสิ้นคา้และบริการในกลุ่มอุตสาหกรรมตลาดความงามเกิดการขยายเติบโตทุกปี  

บริษทั ด๊ิพช็อป อินเตอร์เทรด จ  ากดั  จึงไดพ้ฒันาแพลตฟอร์มขายเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์แบบครบวงจร “DRIPSHOP” ช่วยใหต้วัแทนใหม้ีสามารถแข่งขนัในตลาด ช่วยอ านวย
ความสะดวก ใชง้านง่าย รวดเร็วใหก้บัตวัแทน ไมว่่าจะเป็นบริการดา้นเวบ็ไซดเ์ป็นของตวัเอง มี
สินคา้ใหเ้ลือกมากมายไดร้าคาถูกจึงไม่ตอ้งสต็อกสินคา้ มรีะบบการโอนเงิน บรรจุสินคา้และจดัส่ง
ใหก้บัลูกคา้ปลายทาง ซ่ึงเป็นการเพ่ิมคุณค่าและแกไ้ขปัญหาเดิม ท่ีผูข้ายเคร่ืองส าอางออนไลน์พบ
เจอ  

ทาง ด๊ิฟช็อป มีจุดแข็งหลายอยา่ง คือ บริษทัมีความเขา้ใจในธุรกิจและมีประสบการณ์
มานานกว่า 20 ปีกบัธุรกิจเคร่ืองส าอาง (ร้านบุญสิน) โดยด าเนินธุรกิจตวัแทนขายเคร่ืองส าอางตั้งแต่
ปี 2538 มีวิธีและกระบวนการดูแลตวัแทนรายยอ่ย,มีสินคา้คงคลงัอยูแ่ลว้ท าใหไ้ม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนท่ี
สูงเพื่อ stock สินคา้,มีอ  านาจการต่อรอง ท าใหส้ามารถซ้ือไดใ้นราคาถูกกว่า สามารถก าหนดราคาให้
ถูกกว่าร้านอ่ืน ,มีรูปแบบ (Theme) ใหผู้ป้ระกอบการเลือกใชใ้หเ้หมาะกบัแต่ละบุคคลว่า ตวัแทน 
อยากไดห้นา้เวบ็แบบไหนสามารถเลือกไดต้ามตอ้งการโดยเก็บค่าโดเมนเนมปีละ 299บาท เท่านั้น 

        ดา้นการกลยทุธท์างการตลาด จะมกีารประชาสมัพนัธใ์หต้วัแทนรู้จกับริษทั “ด๊ิพช็อป” 
จากกลุ่มเป้าหมายหลกัคือกลุ่มคนท่ีตอ้งการขายเคร่ืองส าอางออนไลน์เป็นอาชีพเสริม 85% และ
กลุ่มเป้าหมายรอง คือ ขายเคร่ืองส าอางออนไลน์เป็นอาชีพเสริม 15% โดยบริษทัจะเร่ิมตน้ใหก้ลุ่ม
คนท่ีสนใจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์รู้จกั จากการรับสมคัรตวัแทนจดัจ าหน่ายสินคา้ทั้งจากฐาน
ลูกคา้เดิมท่ีเป็นตวัแทนกบัทางร้านบุญสินอยูแ่ลว้แต่อยากเปิดร้านเคร่ืองส าอางออนไลน์( 200 คน 
จากสมาชิกขายเคร่ืองส าอางแบบออฟไลน์ 500 คน) โดยจะมีการประชาสมัพนัธก์บัทางหนา้เวบ็เพจ
ร้านบุญสินท่ีมีผูติ้ดตามจ านวนมากและกลุ่มตวัแทนท่ีสนใจขายเคร่ืองส าอางออนไลน์กลุ่มใหม่ (500 
คน) มีการใชS้EO (Search Engine Optimization)เขา้มาช่วย โดยหาขอ้มูลค าท่ีนิยมใช ้ เช่น อาชีพ
เสริม ขายของออนไลน์ ตวัแทนเคร่ืองส าอาง เป็นตน้ เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดเ้ร็วและตรงกลุ่ม
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มากข้ึน คาดการณ์ปีแรกบริษทัจะมีตวัแทนอยา่งนอ้ย 700 คนและมีอตัราการเติบโต25%.ปีถดัๆไป 
(อา้งอิงจากสมาคมขายตรง) โดยช่องทางหลกัในการเขา้ถึงบริการของด๊ิพช็อป คือ web application 
และเพ่ือใหต้วัแทนเขา้ใจและมีโอกาสไดใ้ชบ้ริการของด๊ิพช็อปจะมีการท าประชาสมัพนัธผ์า่น
ช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์ดา้นต่างๆอาทิ Facebook,Instagram,E-mail รวมถึงการจดับูธประชาสมัพนัธ์
ตามงานแฟร์ต่างๆ โดยจะจดับูธกิจกรรมในยา่นเศรษฐกิจ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดค้รบทุกช่องทาง 
และเมื่อธุรกิจเติบโตดี จะมีการหา partner เพ่ิมมากข้ึนในการขยายธุรกิจ และเพ่ือความย ัง่ยนืของ
ธุรกิจจะมกีารท า CRM กบัตวัแทนเพื่อสร้างความสมัพนัธท่ี์ดีไดแ้ก่ มอบ Package ทวัร์ใหก้บัผูท่ี้ขาย
ไดม้ากหรือถึงเป้า ,มีการมอบ gift set ในโอกาสหรือวนัส าคญัต่างๆใหก้บัตวัแทน รวมถึงสิทธิพิเศษ
ลดราคาสินคา้เมื่อขายไดจ้  านวนท่ีตอ้งการ และจดัท าฐานขอ้มูลตวัแทนท่ีใชบ้ริการ ท าใหส้ามารถรู้
พฤติกรรมการใชบ้ริการของตวัแทนแต่ละราย เช่น จ  านวนผูซ้ื้อ ประวติัการเขา้ใช ้ สินคา้ขายดี เป็น
ตน้ ท าใหเ้กิดความพึงพอใจและเกิดการบอกต่อ   

 จากการศึกษาและวิเคราะห์ธุรกิจสามารถสรุปไดว้่าธุรกิจน้ีสามารถเติบโตและประสบ
ความส าเร็จไดสู้ง จากรูปแบบธุรกิจท่ีสามารถสร้างคุณค่าใหก้บัตวัแทนในดา้นต่างๆ และเพื่อเกิด
ความย ัง่ยืน่  จะมีการพฒันาแตกไปขายสินคา้ประเภทอ่ืนท่ีมีอตัราการเติบโตของธุรกิจสูงเช่นกนั
ควบคู่กบัการใชเ้ทคโนโลยต่ีางๆ มาอ านวยความสะดวก เช่น AI ปัญญาประดิษฐม์าใชใ้นการ
ด าเนินงานภายในองคก์ร เพื่อเป็นการปรับตวัและด ารงอยูใ่นอุตสาหกรรมต่อไป  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



23 

 บรรณานุกรม 
 
 

กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร.(2559).เศรษฐกจิและสังคมดิจติอล (Digital  
Economy). เขา้ถึงจาก: http://mict.go.th/view/1/Digital1%20Economy  
(วนัท่ีเขา้ถึงขอ้มูล: 21 มิถุนายน 2559). 

ฐานเศรษฐกิจ. (2559). เคร่ืองส าอางไทย 2 แสนล. ลุ้นเออซีี+เทรนด์ผู้บริโภคดันยอดโต10%. 
เขา้ถึงไดจ้าก: http://www.thansettakij.com/2016/01/09/24886  
(วนัท่ีเขา้ถึงขอ้มูล: 21 มิถุนายน 2559).  

ฝ่ายวิจยันโยบาย ส านกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ.(2558).สถานภาพด้าน 
พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์.เขา้ถึงไดจ้าก: http://www.nstda.or.th/pub/2014/20140702- 
status-ict-status-ecommerce.pdf (วนัท่ีเขา้ถึงขอ้มูล: 21 มิถุนายน 2559). 

มาร์เก็ตเทียร์.(2558).ส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองส าอาง.เขา้ถึงไดจ้าก: http://marketeer.co.th/archives/9334  
(วนัท่ีเขา้ถึงขอ้มูล: 20 มิถุนายน 2559). 

ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์(องคก์ารมหาชน) กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและ 
การส่ือสาร.(2558).มูลค่าพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทย ปี 2558 (Value of E- 
Commerce Thailand 2015).เขา้ถึงไดจ้าก: https://www.etda.or.th/download- 
publishing/39/ (วนัท่ีเขา้ถึงขอ้มูล: 10 สิงหาคม 2559). 

ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์(องคก์ารมหาชน) กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและ 
การส่ือสาร.(2558).ETDA เผยผลส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้เน็ตปี 58 เจาะผู้ใช้แยกตาม 
เจนเนอเรช่ันแบบถึงกึ๋น.เขา้ถึงไดจ้าก: https://www.etda.or.th/download- 
publishing/39/ (วนัท่ีเขา้ถึงขอ้มูล: 10 สิงหาคม 2559). 

ส านกัพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการ 
ส่ือสาร. (2559).THAILAND INTERNET USER PROFILE 2016 รายงานผลการ 
ส ารวจพฤตกิรรมผู้ใช้อนิเทอร์เน็ตในประเทศไทยปี 2559. เขา้ถึงไดจ้าก:  
https://www.etda.or.th/publishing-detail/thailand-internet-user-profile-2016-th.html  
(วนัท่ีคน้ขอ้มูล: 10 สิงหาคม 2559). 
 
 



24 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 

 
It24hrs.(2558).ETDA เผยผลส ารวจมูลค่า e-commerce ไทยปี 58.เขา้ถึงไดจ้าก:  

http://www.it24hrs.com/2015/etda-survey-e-commerce-2558/ (วนัท่ีเขา้ถึงขอ้มูล: 21  
มิถุนายน 2559). 

Positioning.(2559).ตลาดความงาม (Beauty) ในไทย ปี 2559.เขา้ถึงไดจ้าก:  
http://positioningmag.com/62883 (วนัท่ีเขา้ถึงขอ้มูล: 21 มิถุนายน 2559). 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.it24hrs.com/2015/etda-survey-e-commerce-2558/


25 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



26 

 

ภาคผนวก ก 
บทสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการเคร่ืองส าอางออนไลน์จ านวน 10 ราย 

 
 
ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการธุรกิจสินค้าออนไลน์ (โดย Dripshop) ทีมงาน 

Dripshop ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ตามสถานท่ีต่างๆ จ านวน 10 ราย 
โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือสอบถามขอ้มูลการซ้ือ- ขาย สินคา้ ออนไลน์ ความคิดเห็นเก่ียวกบัการใช้
ช่องทาง Social Media ในการท าธุรกิจ ปัญหาและแนวทางการแกไ้ขปัญหาท่ีพบจากการใชช่้องทาง 
Social Media และความสนใจใน Platform  

 
     คุณ วคิ เจา้ของร้านคา้ออนไลน์ Vetaming 
 

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูป้ระกอบการและร้านคา้                            
ผูป้ระกอบการ    คุณวคิ 
ขอ้มูลทัว่ไป เพศหญิง อาย ุ31 ปี  

ประกอบธุรกิจส่วนตวั  
จบการศกึษาระดบัปริญญาโท 

ช่ือธุรกิจ  Vetaming 
รายไดต่้อเดือน 500,000-600,000 บาท 
รายละเอียดธุรกิจ เป็นตวัแทนจ าหน่ายอาหารเสริมและเคร่ืองส าอางออนไลน์ทั้งใน

และต่างประเทศ 
ผลการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ 
ขอ้มูลการซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้มาสต็อคเองและมีบา้งท่ีใชบ้ริการ Dropship 
ปัญหาท่ีพบเจอ สินคา้ขาด สินคา้ใกลห้มดอายถุา้ต ่ากว่า 6 เดือนลูกคา้กจ็ะไม่รับ

สินคา้ 
การแกปั้ญหา -  มีการจดัการบริหารดา้นสต็อคดว้ยตนเอง 

-  จึงตอ้งมีการระบายสินคา้ออกดว้ยการจดัโปรโมชัน่ 
ความสนใจ Dripshop เน่ืองจากเวบ็เปิดมายาวนาน ซ่ึงส่ิงส าคญัในการโปรโมทเวบ็ใหติ้ด

อนัดบัยากมาก  แต่อาจจะลองดูส าหรับสินคา้บางประเภท 
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         คุณมะปราง  เจา้ของร้าน Viva 
 

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูป้ระกอบการและร้านคา้                            
ผูป้ระกอบการ คุณมะปราง 
ขอ้มูลทัว่ไป เพศหญิง อาย ุ28 ปี  

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
จบการศกึษาระดบัปริญญาตรี 

ช่ือธุรกิจ Viva Shop 
รายไดต่้อเดือน 20,000 – 30,000 บาท 
รายละเอียดธุรกิจ ขายเคร่ืองส าอางออนไลน์ 
ผลการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ 
ขอ้มูลการซ้ือสินคา้ ซ้ือสินคา้มาสต็อคเอง ในบางรายการท่ีขายดี 
ปัญหาท่ีพบเจอ เร่ืองตน้ทุนในการสต็อคสินคา้ เงินทุนจม  สินคา้บางตวัรับ 
การแกปั้ญหา มาจากผูผ้ลิต บางตวัก็รับจากตวัแทนอีกที 
ความสนใจ Dripshop เลือกสต็อคเฉพาะสินคา้ท่ีขายดีหรือมีแนวโนม้ขายไดต้ามกระแส  

ขายไดค่้อยสัง่สินคา้ 
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คุณตั้ว  เจา้ของร้าน P.S. Cosmetics  Shop 
 

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูป้ระกอบการและร้านคา้                            
ผูป้ระกอบการ คุณตัว๊ 
ขอ้มูลทัว่ไป เพศชาย  

อาย ุ32 ปี  
ประกอบธุรกิจส่วนตวั  

ช่ือธุรกิจ จบการศกึษาระดบัปริญญาตรี 
รายไดต่้อเดือน  P.S. Cosmetics  Shop 
รายละเอียดธุรกิจ 40,000 – 50,000 บาท 
ผลการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน ์
ขอ้มูลการซ้ือสินคา้ ซ้ือสินคา้มาสต็อคเอง สินคา้ท่ีขายไดน้านๆทีก็จะใหต้วัแทน

จ าหน่ายส่งสินคา้ให ้ตวัแทนจ าหน่ายจะหกัส่วนต่างมาใหห้ลงัจาก
ส่งสินคา้ 

ปัญหาท่ีพบเจอ เร่ืองตน้ทุนในการสต็อคสินคา้  ถา้อยากไดสิ้นคา้ราคาถูกตอ้งสัง่
สินคา้ตามจ านวนท่ีเคา้ก  าหนดขั้นต ่า (ตอ้งสัง่ในปริมาณมาก) จึงได้
อีกราคา สินคา้บางตวัก็รับมาจากผูผ้ลิต บางตวัก็รับจากตวัแทนอีก
ที 

การแกปั้ญหา เลือกสต็อค เฉพาะสินคา้ท่ีขายดี  
ความสนใจ Dripshop น่าสนใจ  เน่ืองจากรู้สึกไม่เสียอะไรเลย อ  านวยความสะดวก ถา้

เป็นท่ีน่าพอใจก็ยนิดีจ่ายรายปีตามความเหมาะสม 
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คุณ เมย ์เจา้ของร้าน  Vanilla Online 
 

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูป้ระกอบการและร้านคา้                            
ผูป้ระกอบการ คุณเมย ์
ขอ้มูลทัว่ไป เพศหญิง  

อาย ุ25 ปี  
ประกอบธุรกิจส่วนตวั  

ช่ือธุรกิจ จบการศกึษาระดบัปริญญาตรี 
รายไดต่้อเดือน Vanilla Online 
รายละเอียดธุรกิจ 20,000 – 30,000 บาท 
ผลการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ 
ขอ้มูลการซ้ือสินคา้ ซ้ือสินคา้ จากจ าหน่ายส่งสินคา้ เนน้ประเภท Pre-order 
ปัญหาท่ีพบเจอ  สินคา้ขาด ท าใหเ้สียโอกาสการขาย  
การแกปั้ญหา  หาตวัแทนเจา้อ่ืนแต่ราคาสูงกว่าเดิม เอาก าไรนอ้ยลง  
ความสนใจ Dripshop สนใจ  ทราบขอ้มูลเร่ือง Dropship อยา่งดี ถา้มีบริการ Platform ท่ี

อ  านวยความสะดวกดา้นบริการ Dropship ก็สนใจใชบ้ริการ 
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คุณ สา เจา้ของร้าน  จุงโกะบ้ิวต้ี 
 

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูป้ระกอบการและร้านคา้                            
ผูป้ระกอบการ คุณสา 
ขอ้มูลทัว่ไป เพศหญิง  

อาย ุ30 ปี  
ประกอบธุรกิจส่วนตวั  

ช่ือธุรกิจ จบการศกึษาระดบัปริญญาตรี 
รายไดต่้อเดือน  จุงโกะบ้ิวต้ี Shop 
รายละเอียดธุรกิจ 70,000 – 80,000 บาท 
ผลการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน ์
ขอ้มูลการซ้ือสินคา้ ซ้ือสินคา้มาสต็อคเองในปริมาณมากเน่ืองจากเปิดทั้งหนา้และ

ออนไลน์ สินคา้หมุนค่อนขา้งเร็ว มีการสัง่สินคา้ทุกๆ 7-10 วนั 
ปัญหาท่ีพบเจอ สินคา้บางชนิดท่ีขายไม่ดี จะมคีา้งในสต็อคค่อนขา้งเยอะ ท าให้

ตน้ทุนจม และมีบางชนิดท่ีมีอายกุารใชง้านสั้น 
การแกปั้ญหา มีการจดัโปรโมชัน่เพราะลดปริมาณสัง่ซ้ือสินคา้ตวัท่ียอดขายไม่

มากและไม่สัง่สินคา้ท่ีมีอายกุารใชง้านสั้นมาสต็อคไวเ้ยอะ 
ความสนใจ Dripshop สนใจดา้นบริการจดัการสต็อคสินคา้ เน่ืองจากหากเป็นลูกคา้สัง่

ออนไลน์ สามารถให ้ Dripshop ส่งของใหก้บัลูกคา้ไดโ้ดยท่ีเราไม่
ตอ้งสต็อคสินคา้เอง และยงัช่วยลดความซ ้าซอ้นในการท างาน 
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คุณ แพน เจา้ของร้านคา้ออนไลน์ Cosmo Beauty 
 

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูป้ระกอบการและร้านคา้                            
ผูป้ระกอบการ คุณแพน 
ขอ้มูลทัว่ไป เพศหญิง  

อาย ุ33 ปี  
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  

ช่ือธุรกิจ จบการศกึษาระดบัปริญญาโท 
รายไดต่้อเดือน Cosmo Beauty 
รายละเอียดธุรกิจ 80,000-150,000 บาท 
ผลการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ 
ขอ้มูลการซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่สัง่ซ้ือสินคา้กบัตวัแทนเม่ือมีลูกคา้สัง่ซ้ือ กบั สินคา้ 

Pre-order ไม่ค่อยมีการสต็อคสินคา้เน่ืองจากกลวัปล่อยสินคา้ไม่
ทนั 

ปัญหาท่ีพบเจอ สินคา้ท่ีซ้ือผา่นตวัแทนจะมีราคาสูงเน่ืองจากสัง่ของจ านวนนอ้ย 
เน่ืองจากตนเองท าเป็นอาชีพเสริม 

การแกปั้ญหา มีการจดัการบริหารดา้นสต็อคใหดี้ข้ึน โดยเลือกเก็บสต็อคสินคา้ท่ี
ขายไดง่้ายและขายดี เพื่อหลีกเล่ียง เงินทุนจมจาก     การสต็อค
สินคา้ 

ความสนใจ Dripshop สนใจ เน่ืองจากเคยไดย้นิเร่ืองบริการ Dropship มาบา้งแต่ยงัไม่เคย 
ลองใชบ้ริการ และเป็นการเพ่ิมช่องทางการขายอีกทาง และเหมาะ
กบัตนเองท่ีขายของออนไลน์เป็นอาชีพเสริม 

 
 
 
 
 
 
 
 



32 

คุณ พี เจา้ของร้านคา้ออนไลน์ Molykorea 
 

ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูป้ระกอบการและร้านคา้                            
ผูป้ระกอบการ คุณพ ี
ขอ้มูลทัว่ไป เพศชาย  

อาย ุ28 ปี  
ประกอบธุรกิจส่วนตวั  

ช่ือธุรกิจ จบการศกึษาระดบัปริญญาตรี 
รายไดต่้อเดือน Molykorea 
รายละเอียดธุรกิจ 100,000-300,000 บาท 
ผลการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ 
ขอ้มูลการซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่ไปเกาหลีและซ้ือสินคา้มาสต็อคไวเ้ป็นจ านวนมาก 
ปัญหาท่ีพบเจอ เน่ืองจากสินคา้มีราคาถูกและสามารถขายไดเ้ร็ว สินคา้ขาดสต็อค 

ท าใหใ้หลู้กคา้ตอ้งรอสินคา้นาน และเสียโอกาสในการท าธุรกิจ 
การแกปั้ญหา ใหลู้กคา้สัง่เป็นสินคา้ Pre-Order ในกรณีท่ีสินคา้ขาดสต็อค 

 และตอ้งมีฝ่ายท่ีดูแลเร่ืองสต็อคสินคา้เพื่อใหส้ามารถวางแผน 
การหมุนเวียนสินคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

ความสนใจ Dripshop  สนใจ เน่ืองจากไม่มีค่าใชจ่้ายอะไร โดยอาจจะเร่ิมจากการลง 
 ขายสินคา้ในบางประเภทดูก่อน เพ่ือดูผลตอบรับจากลูกคา้ 

 
 
จากการสมัภาษณ์เชิงลึกกบัผูข้ายสินคา้ออนไลน์ทั้งหมด 10 ราย เป็นเพศหญิง 8 คน 

และเพศชาย 2 คน โดยท่ีทางทีมงาน Dripshop สมัภาษณ์เป็นผูข้ายสินคา้ออนไลน ์จากการสมัภาษณ์ 
พบว่า ผูข้ายสินคา้ออนไลน์ 8 คนจาก 10 คน พบปัญหาในเร่ืองการสต็อคสินคา้ เร่ือง สินคา้
ขาดสต็อค/อายกุารใชง้านของสินคา้ใกลห้มดอาย ุ ซ่ึงบางรายแกไ้ขปัญหาดว้ยการสต็อคเฉพาะสินคา้
ท่ีขายดี หรือ ใหผู้ซ้ื้อสัง่เป็นแบบ Pre-Order ในระหว่างช่วงการรอสินคา้ และมีการจดัโปรโมชัน่เพ่ือ
ขายสินคา้ท่ีคา้งไวใ้นสต็อค เพื่อใหสิ้นคา้เกิดการหมนุเวียน  ซ่ึงการจดัการดา้นสินคา้คงคลงัเป็น
ปัจจยัส าคญัในธุรกิจออนไลน์ เพราะเก่ียวขอ้งกบัเงินลงทุนของผูป้ระกอบการ แลว้ยงัส่งผลกบั
โอกาสในการขายสินคา้ของผูข้ายอีกดว้ยส าหรับธุรกิจสินคา้/บริการออนไลน์ พบว่า ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจสินคา้ออนไลน ์ ทั้ง 10 คนเห็นดว้ยท่ีธุรกิจขายสินคา้/บริการออนไลน์จะม ี Platform เป็นของ
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ตวัเองเพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายในการขายสินคา้ มีการบริการ Dropship มาช่วยในเร่ืองการจดัส่ง
สินคา้ใหก้บัลูกคา้ และยงัเพ่ิมความน่าเช่ือถือใหก้บัร้านคา้อีกดว้ย 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



34 

 
 

ภาคผนวก ข 
เคร่ืองมือทางการตลาด 

 
 

1.SEO (Search Engine Optimization) Service 
 "SEO" หรือ "Search Engine Optimization" เป็นบริการท่ีจะช่วยท าใหเ้วบ็ไซต ์ ติด

อนัดบับนหนา้แสดงผลการคน้หา (Search Result Page) ทั้งในส่วน Organic Search หรือ Natural 
Search ของ Search Engine อาทิ Google, Yahoo!, Bing เมื่อมีการคน้หาดว้ยคียเ์วิร์ดท่ีเลือกมาท า 
SEO โดยมีขั้นตอนการท าหลกัๆ คือ การปรับปรุงโครงสร้างเวบ็ไซตแ์ละเน้ือหาภายในเวบ็ไซตใ์ห้
เป็นไปตามหลกัของ Search Engine และการเพ่ิม Backlinks ท่ีมีคุณภาพจากแหล่งต่างๆ มายงั
เวบ็ไซต ์
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                     ประโยชน์ของ SEO   
1. เพื่อให้สามารถแข่งขนักบัเวบ็ไซตอ่ื์นๆ ได ้ เน่ืองจากปัจจุบนัมีผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ต

เพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ ธุรกิจต่างๆจึงหนัมาท าการตลาด สินคา้ หรือบริการผา่นทางเวบ็ไซต ์ซ่ึงหมายความว่า
คู่แข่งดา้นช่องทางออนไลน์จะมีจ  านวนท่ีเพ่ิมข้ึน ดงันั้นการโปรโมทเวบ็ไซตใ์หมี้อนัดบัท่ีสูงข้ึนนั้น
เป็นส่ิงท่ีจ  าเป็น เน่ืองจากพฤติกรรมผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ต 90 เปอร์เซนต ์ ใช ้ Search Engine โดยท่ี
ผูใ้ชง้านมกัจะคลิกดูรายละเอียดของเวบ็ไซตท่ี์ติดในล าดบัตน้ๆ 

2. เพ่ือเพ่ิมผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซตท่ี์คน้หาขอ้มูลผา่นทาง Search Engine  ปกติแลว้คนทัว่ไป
มกัจะเปิดดูผลการคน้หาใน Search Result Page เพียงแค่ 2 หนา้แรก หรืออนัดบั 1-20 หากเวบ็ไซต์
แสดงอยูใ่นอนัดบัต ่ากว่าน้ี โอกาสท่ีคนจะคลิกเขา้ไปดูเวบ็ไซตก์็นอ้ยลงตามไปดว้ย 

3. เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการโปรโมทเวบ็ไซต ์ การท่ีท าใหเ้วบ็ไซตอ์ยูใ่นต าแหน่งท่ีเขา้ถึง
ไดง่้ายใน Search Result Page จะส่งผลใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน แมว้่าจะไม่มีการคลิกเขา้ไปดู แต่ช่ือของ
เวบ็ไซตแ์ละเน้ือหาท่ีตอ้งการเนน้ก็สามารถปรากฏใหผู้ใ้ชเ้ห็นได ้รวมไปถึงเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ 
(Branding) ท่ีดีต่อธุรกิจอีกดว้ย 

4. เพือ่เพ่ิมยอดขายใหก้บัธุรกิจ เพราะโดยส่วนมาก เวบ็ไซตท่ี์ขายสินคา้หรือบริการ
ไม่ได ้ เป็นเพราะไมค่่อยมีผูเ้ขา้ชม การท า SEO นอกจากจะช่วยเพ่ิมโอกาสในการเขา้ถึงเวบ็ไซตแ์ลว้ 
ยงัสามารถช่วยเพ่ิมลูกคา้รายใหม่ๆ ไดอี้ก 

5. เพื่อประหยดังบประมาณในการโฆษณา ค่าใชจ่้ายในการท า SEO ถือว่าถูกมากเมื่อ
เทียบกบัการโฆษณาผา่นทางส่ือชนิดอื่นๆ และยงัตรงเป้าหมายมากกว่าเพราะใช ้ Keyword ท่ีผูใ้ช้
ตอ้งการคน้หาเป็นตวัก  าหนดขอบเขต  

2. Affiliate Marketing  เป็นการท างานออนไลน์ หรือ Online Marketing ในลกัษณะท่ี
เรียกว่า Affiliate Marketing คือการเป็นตวัแทน น าสินคา้ของเจา้ของเวบ็ไซดต่์างๆ มาขาย ถา้
สามารถแนะน าลูกคา้ใหไ้ปซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดน์ั้นได ้ จึงจะไดค่้า Commission จากการขายสินคา้
นั้นๆ ขอ้ดีของการท า Affiliate คือไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนในการ สต๊อกสินคา้ ไม่ตอ้งซ้ือสินคา้มาเก็บไว ้
ไม่ตอ้งยุง่ยากเร่ืองการจดัส่งสินคา้ แค่น าลูกคา้ท่ีก  าลงัสนใจในสินคา้ตวันั้นๆอยูแ่ลว้ไปซ้ือกบัเวบ็ท่ี
เราแนะ น า แค่นั้นกจ็ะไดค่้าคอมมิสชัน่จากการขายสินคา้นั้น 

http://mlmonlineschool-affiliate.weebly.com/
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ประโยชนข์อง Affiliate Marketing 
การตลาด Affiliate เป็นประโยชน์มากทั้งร้านคา้และตวัแทนจ าหน่าย เป็นวิธีท่ีนิยมท่ี

จะไดรั้บผลก าไรจากเวบ็ไซด ์ และยงัช่วยใหร้้านคา้สามารถเพ่ิมยอดขายของเป็นธุรกิจท่ีถูกท่ีสุดใน
อินเทอร์เน็ตท่ีสามารถท าใหม้ีก  าไรสูงสุด ในแง่ผลประโยชน์ส าคญัของการตวัแทนจ าหน่ายและ
ร้านคา้ดงัน้ี 

 
ประโยชน์ต่อตวัแทนจ าหน่าย 
1.ไม่จ  าเป็นตอ้งสร้างผลิตภณัฑ ์หน่ึงประโยชน์ท่ีส าคญัของการเป็นตวัแทนจ าหน่ายคือ

ไม่จ  าเป็นตอ้งสร้างหรือผลิตสินคา้ใด  เป็นหนา้ท่ีของร้านคา้ในการสร้างผลิตภณัฑ ์ สามารถมุ่งเนน้
ขายสินคา้โดยท่ีไม่จ  าเป็นตอ้งท าอะไรกบัการผลิตหรือส่งมอบสินคา้ 

2.ตวัแทนจ าหน่ายไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้งินทุน ตวัแทนจ าหน่ายสามารถเร่ิมตน้ธุรกิจของ
ร้านคา้ โดยไม่ตอ้งลงทุนหรือลงทุนเพียงเลก็นอ้ย ท าแค่เพียงไปสมคัรเป็นตวัแทนขายกบัเวบ็ไซต์
ต่างๆท่ีมีสินคา้ท่ีเราตอ้งการขายเท่านั้นจากนั้นก็น าไปโฆษณาในรูปแบบต่างๆตามความถนดั 
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3.ธุรกิจ Online เขา้ถึงง่ายและสามารถสร้างรายไดต้ลอดเวลา เป็นธุรกิจออนไลน์เขา้ถึง
ง่ายกบัลูกคา้ ท าใหง่้ายต่อการท าธุรกิจขายสินคา้จากร้านคา้ สามารถสร้างรายไดอ้ยา่งงดงามโดยคุณ
ไม่จ  าเป็นตอ้งมีสินคา้หรือว่าบริการหรือว่าเวบ็ไซทเ์ป็นของตนเอง 

ประโยชน์ต่อร้านคา้ 
1) ยอดขายเพ่ิมข้ึนในเวลารวดเร็ว ตลาดกวา้งข้ึนขายสินคา้มากข้ึนสินคา้จากร้านคา้ 

ต่างๆมีการโฆษณาโดยตวัแทนจ าหน่ายจ านวนมากในเวลาเดียวกนั เม่ือผูซ้ื้อจะเขา้สู่หนา้เวบ็สินคา้ 
จะล้ิงเขา้เวบ็ไซตห์ลกัของผูค้า้ เวบ็ไซตข์องตวัแทนจ าหน่ายทุกคนจะส่งคนไปยงัเวบ็ไซตร้์านคา้ 
นอกจากน้ียงัท าใหผู้ซ้ื้อสามรถเห็นสินคา้อ่ืนๆจากเวบ็ร้านคา้โฆษณา ท าใหเ้พ่ิมโอกาสการขายสินคา้
อ่ืน ผลท าใหย้อดซ้ือสินคา้เพ่ิมข้ึนในระยะเวลารวดเร็วกว่าขายขายสินคา้แบบเดิม 

2) ประหยดัค่าใชเ้วลาและค่าใชจ่้ายในการท าการตลาด ร้านคา้ไม่จ  าเป็นตอ้งใช้
ระยะเวลาและเงินทุนในการท าการตลาดท่ีสูง ส าหรับ การโฆษณา เพียงมุ่งพฒันาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑแ์ละเปิดตวัผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีหลากหลายใหลู้กคา้ไดเ้ลือก  ตวัแทนจ าหน่ายสามารถให้
ร้านคา้ไดเ้งินง่ายในเวลาท่ีรวดเร็วและน่าเช่ือถือได ้  

 
3. Content marketing คือ เทคนิคดา้นการตลาด ในการสร้างและแจกจ่าย Content ท่ีมี 

“คุณค่า” กบักลุ่มเป้าหมาย และเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย โดยมีจุดประสงคใ์หก้ลุ่มเป้าหมาย
กลบัมาสร้างรายไดใ้หเ้รา ส าหรับ Content ของส่ือท่ีไดรั้บความนิยมมากมีดงัต่อไปน้ี  

1.   บทความ โดยการเขียนขอ้ความในหนา้เวบ็ไซต ์หรือเป็นการโพสใน Facebook  
2.   กราฟฟิก การท า Infographic ดว้ยรูปท่ีเขา้ใจง่าย  
3.  วีดิโอ  การท าวีดิโอไดรั้บความนิยมมากข้ึนเร่ือย ๆ เพราะมี Youtube.com ท่ีแบรนด์

สามารถสร้าง Video Channel ของตวัเองไดฟ้รี และมีฐานผูใ้ชเ้ป็นจ านวนมาก 
ท่ีกล่าวว่า Content Marketing คือการสร้าง “คุณค่า” (Value) ถือเป็นหวัใจส าคญัของ 

Content Marketing ไม่ว่าเราจะท า Content ผา่นทางส่ือใด ถา้สามารถส่ือสารถึง “คุณค่า” ท่ีมีกบั
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กลุ่มเป้าหมาย กลุ่มเป้าหมายของเราจึงเขา้มาดู Content ของเรา  ร้านคา้หรือผูป้ระกอบการออนไลน์
ตอ้งเขา้ใจก่อนว่า การท่ีคนจะซ้ือของส่ิงหน่ึง ตอ้งผา่นหลายๆช่วงท่ีเรียกว่า Customer Journey หรือ 
Funnel ดงัรูป 

 
  
Customer Journey โดยพ้ืนฐานแลว้จะแบ่งออกเป็น 4 ขอ้น้ี 
1.       Awareness  ลูกคา้อาจไม่รู้ว่าตวัเองตอ้งการส่ิงน้ีมาก่อน เราก็ตอ้งท าใหลู้กคา้

รู้ตวั (Aware) 
2.       Research  เมื่อลูกคา้รู้ตวั ก็จะหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้นั้น เช่น คนท่ีอยากซ้ือรถ ก็

จะคน้ดูว่ามีรถรุ่นไหนบา้งท่ีเหมาะกบัตนเอง 
3.       Consideration เมื่อไดข้อ้มูลครบ ลูกคา้กจ็ะท าการเปรียบเทียบว่าสินคา้รุ่นไหนท่ี

เหมาะกบัตนเองท่ีสุด และซ้ือจากท่ีไหนท่ีราคาเหมาะสมท่ีสุด 
4.       Buy  ขั้นตอนสุดทา้ยเม่ือตดัสินใจไดแ้ลว้ ลูกคา้ก็จะท าการสัง่ซ้ือ 
การตลาดแบบเดิม ๆ (Traditional Marketing) จึงมกัจะเป็น 2 ขอ้หลงัใน Customer 

Journey (Consideration และ Buy) ส่วน Content Marketing เหมาะสมมากกบั 2 ขอ้แรก (Awareness 
และ Research) โดยการท าใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้ตวั (Aware) ว่ามีสินคา้ท่ีแกปั้ญหาใหต้นเองได ้และให้
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ผา่นบทความ / วีดิโอต่าง ๆ (Research) 
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ภาคผนวก ค  
ข้อมูลของกรมพฒันาธุรกิจการค้าปี 2557 

 
 

จากการขอ้มูลของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ ปี 2557 พบว่าผูป้ระกอบการ e-Commerce 
ท่ีจดทะเบียนในไทยมีสูงถึง 10,625 ราย  และเวบ็ไซดท่ี์จดทะเบียนมีสูงถึง 12,228 เวบ็ไซต ์ และมี
ผูป้ระกอบการและเวบ็ไซดจ์ดทะเบียนกบักรมพฒันาธุรกิจการคา้กว่า 1,000ราย หรือ เวบ็ไซดต่์อปี 

 

 
 
จากผลการส ารวจของ ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) 

ปี 2558 พบว่าพฤติกรรมการ ใชง้านอินเทอร์เน็ตของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทยนั้นเพ่ิมสูงข้ึน 
โดยการส ารวจสามารถจ าแนกช่วงอายขุองผูต้อบแบบส ารวจออกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ ไดแ้ก่ กลุ่ม Gen 
X กลุ่ม Gen Y กลุ่ม Gen Z และ กลุ่ม Baby Boomer โดยแต่ละกลุ่มมีสดัส่วนการตอบค าถามท่ี 26.2 
% 64.6 % 2.9 % และ 6.5 % ตามล าดบั ซ่ึงพบว่า การใชง้านอินเทอร์เน็ตของคนไทยในทุกช่วงของ
ระยะเวลาการใชง้านสูงข้ึนมากกว่าปี 2557 และเพศท่ี 3 ยงัคงครองชัว่โมงการใชง้านอินเทอร์เน็ต
สูงสุดถึง 58.3 ชัว่โมงต่อสปัดาห์ ส่วน Gen Y เป็นกลุ่มท่ีมพีฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ตมากท่ีสุดถึง 
54.2 ชัว่โมง/สปัดาห์ 
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( เฉล่ียแลว้ คน Gen Y ท่องอินเทอร์เน็ตวนัละ เกือบ 8 ชัว่โมงต่อวนั ) 
 

 

โดยกิจกรรมยอดนิยมของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตผา่นอุปกรณ์เคล่ือนท่ีอนัดบั 1 คือ Social Network   ส่วน
อนัดบัรองลงมาคือ คน้หาขอ้มูล  ( Search ) และ อ่านหนงัสืออิเลก็ทรอนิกส์ตามล าดบั 

 

 
โดยสินคา้ท่ีนิยมซ้ือทางออนไลน์คือ สินคา้หมวดแฟชัน่ กระเป๋า เส้ือผา้  อนัดบัสองคือ

อุปกรณ์ไอที อนัดบัสามคือสินคา้กลุ่มสุขภาพและความงาม 

                                                                                          
หากแยกเป็นกลุ่ม Gen ต่างๆ จะเห็นความแตกต่างของ ความนิยมซ้ือสินคา้ทาง

ออนไลน์ดงัน้ี  
 สินคา้ทางออนไลน์ ยอดนิยมของกลุ่ม Gen Z คือ 1. แฟชัน่ , 2 อุปกรณ์ไอที , 3 ดาวน์โหลด 

 สินคา้ทางออนไลน์ ยอดนิยมของกลุ่ม Gen y คือ 1. แฟชัน่ , 2. สุขภาพความงาม , 
3  อุปกรณ์ไอที 
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 สินคา้ทางออนไลน์ ยอดนิยมของกลุ่ม Gen X คือ 1.การเดินทาง  , 2. แฟชัน่, 3  อุปกรณ์ไอที 

 สินคา้ทางออนไลน์ ยอดนิยมของกลุ่ม Baby Boomer  คือ 1.การเดินทาง  , 2. อุปกรณ์ไอที 
3. ของใชภ้ายในบา้น 

โดยการซ้ือผา่นทางออนไลน์เฉล่ียในรอบ 6 เดือนนั้น  อนัดบั 1. นิยมการเงินการลงทุน
ออนไลน์มากสุด 6.2 คร้ัง   อนัดบั 2 คือการดาวน์โหลด 5.7 คร้ัง และ อนัดบั 3 แฟชัน่ 3.1 คร้ัง 

 
 

 
 3 อนัดบัท่ีผูช้ายนิยมซ้ือของออนไลน์ คือ 1.อุปกรณ์ไอที , 2 การเดินทางท่องเท่ียว , 3 การ

ดาวน์โหลด 

 3 อนัดบัท่ีผูห้ญิงนิยมซ้ือของออนไลน์ คือ 1.สินคา้แฟชัน่ , 2.สินคา้สุขภาพและความงาม 3. 
การเดินทาง ท่องเท่ียว 

 3 อนัดบัท่ีกลุ่มเพศท่ี 3 นิยมซ้ือของออนไลน์ คือ 1.สินคา้แฟชัน่ , 2สินคา้สุขภาพและความ
งาม 3. อุปกรณ์ไอที- มูลค่าตลาดพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ของส านกังานสถิติแห่งชาติ ใน
ส่วนธุรกิจประเภทBusiness-to-Consumer (B2C) เพ่ิมสูงข้ึนจากปี 2548 ท่ี 11,392 ลา้นบาท 
มาเป็น121,392 ลา้นบาท หรือเติบโตประมาณ 10 เท่าจากปี 2548 ถึงปี 2555 
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