
แผนธุรกิจ Whaletrade ขายสงครบวงจร เชื่อมตอโรงงานผูผลิตท้ังในและตางประเทศ 
สูผูประกอบการคาปลีก-คาสง ดวยระบบออนไลน 

สายสุรางค  วีระวัฒน 

สารนิพนธนี้เปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วิทยาลัยการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหดิล 
พ.ศ. 2562 

 
ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยมหิดล



สารนิพนธ 
เร่ือง 

แผนธุรกิจ Whaletrade ขายสงครบวงจร เชื่อมตอโรงงานผูผลิตท้ังในและตางประเทศ 
สูผูประกอบการคาปลีก-คาสง ดวยระบบออนไลน 

 
ไดรับการพิจารณาใหนับเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 

ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 
วันท่ี 17 มกราคม พ.ศ. 2562 

 
 
 
 
 
 
  ....................................................................  
  นางสาวสายสุรางค  วีระวัฒน 
 ผูวิจัย 
  
 
 
 .......................................................................   ....................................................................  
ผูชวยศาสตราจารยธนพล  วรีาสา, รองศาสตราจารยณัฐวุฒิ  พิมพา, 
Ph.D.  Ph.D. 
อาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธ  ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ 
 
 
 .......................................................................   ....................................................................  
ดวงพร  อาภาศิลป,  ตรียุทธ  พรหมศิริ, 
Ph.D.  Ph.D. 
คณบดีวทิยาลัยการจัดการ  กรรมการสอบสารนิพนธ 
มหาวิทยาลัยมหิดล 



ข 

 
กิตติกรรมประกาศ 

 
 

สารนิพนธเร่ืองแผนธุรกิจ “Whaletrade” ขายสงออนไลนครบวงจรเพื่อผูประกอบการ
คาปลีกและคาสงฉบับนี้ มีวัตถุประสงคในการศึกษาขอมูล โอกาสและความเปนไปไดของธุรกิจ 
เพื่อเปนแนวทางในการตอยอดใหกับผูประกอบการธุรกิจคาปลีก คาสงที่ตองอาศัยการปรับตัวเปน
อยางมากในปจจุบัน เพื่อเพ่ิมความสามารถในการแขงขันและกาวสูความสําเร็จไดในอนาคต 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงแกอาจารยท่ีปรึกษา ประธานกรรมการ และ 
คณะกรรมการท่ีปรึกษา โดยเฉพาะอยางยิ่งขอกราบขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารย ธนพล วีราสา 
ดร.ตรียุทธ พรหมศิริ และดร.กฤษกร สุขเวชชวรกิจ ที่ชวยกรุณาใหคําปรึกษาจนทําใหสารนิพนธ
ฉบับนี้สําเร็จไปไดอยางดี 

สุดทายนี้ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณสมาชิกในครอบครัว คุณพอ คุณแม คูชีวิต ท่ีให
การสนับสนุน และเปนแรงบันดาลใจ กําลังใจท่ีสําคัญเสมอมา ขอกราบขอบพระคุณคณะครูอาจารย
ทุกทานสําหรับวิชาความรูและคําช้ีแนะตลอดการศึกษา ณ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 

 
สายสุรางค  วีระวัฒน 
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บทสรุปผูบรหิาร 

 
 

ธุรกิจคาปลีกมีแนวโนมปรับตัวดีข้ึนในระยะ 1-3 ปขางหนา (2560-2562) ตามการฟน
ตัวของสภาวะเศรษฐกิจไทย ประกอบกับการเติบโตดานตลาดอีคอมเมิรซของประเทศไทยมีแนวโนม
และศักยภาพในการเติบโตเพ่ิมข้ึนอยางกาวกระโดด โดยอุตสาหกรรมท่ีมีมูลคาอีคอมเมิรซมากท่ีสุด 
ไดแก อุตสาหกรรมคาปลีกและคาสง แสดงใหเห็นถึงการปรับตัวของกลุมคาปลีกดั้งเดิมท่ีมีแนวโนม
ในการปรับตัวเขาสูรูปแบบอีคอมเมิรซมากยิ่งข้ึน รวมถึงรูปแบบการคาสงกําลังจะปรับตัวเขาสู B2B 
E-commerce ตามความสําเร็จในของภาคธุรกิจ B2C เนื่องจากจํานวนผูคาปลีกท่ีเพิ่มข้ึนคาดวากระบวนการ 
ซ้ือสินคาจากผูจัดจําหนายหรือผูคาสงจะทําไดงายเหมือนกับการซ้ือขายของกลุมผูบริโภค 

อยางไรก็ตาม การแขงขันท่ีเพิ่มสูงข้ึนจากการเขามาของกลุมคาปลีกสมัยใหม (Modern 
trade) ท่ีสงผลกระทบตอการแขงขันของกลุมผูประกอบการรายยอยอยางรุนแรง ประกอบกับเม่ือศึกษา
ถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาเพื่อการจําหนายของกลุมผูประกอบการคาปลีกและคาสงแลว ยังพบปญหา
สําคัญซ่ึงสงผลตอความสามารถในการแขงขันและอัตรากําไรท่ีต่ําลง เนื่องจากผลการสํารวจพบวา 
ผูประกอบการสวนใหญส่ังสินคามาจากประเทศจีน จึงทําใหควบคุมคุณภาพสินคาไดยาก มีคาใชจาย
ในการเดินทางเพ่ือคนหาสินคาใหมๆ รวมถึงการส่ังสินคาจํานวนมากเพื่อใหไดตนทุนท่ีต่ําลง สงผลถึง
ตนทุนท่ีจมกับสินคาคางสตอค  

จากปญหาดังกลาวประกอบกับประสบการณในการดําเนินธุรกิจกับโรงงานผูผลิตใน
ประเทศจีน เปนระยะเวลากวา 6 ป และการเปนคูคากับกลุม Modern trade อาทิ บริษัทบ๊ิกซี ซูเปอร
เซนเตอร จํากัด (มหาชน) ภายใตบริษัท เดียรแพเรนส อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด จึงมองเห็นโอกาสท่ี
จะเสริมสรางศักยภาพในการแขงขันใหกับผูคาสง คาปลีกภายในประเทศ ดวยแผนธุรกิจ Whaletrade 
บริการขายสงครบวงจร คนหาและเชื่อมโยงโรงงานผูผลิตทั้งในประเทศและตางประเทศกับ
ผูประกอบการคาปลีกคาสงในประเทศไทย ดวยบริการคนหาและขายสงสินคา นําเขา จัดเก็บสินคา 
บรรจุผลิตภัณฑ รวมท้ังจัดสง และการจัดการกระบวนการธุรกิจผานระบบออนไลน ซ่ึงจะเปนโอกาส
ในการขยายตลาดจากกลุม Modern trade ไปยังกลุม SMEs คาปลีก-คาสงซ่ึงมีจํานวนอยูท่ัวท้ังประเทศ
กวา 1.04 ลานราย และกําลังอยูในชวงปรับตัวทางการแขงขัน ใหมีโอกาสเขาถึงตนทุนสินคาในระดับ
เดียวกันกับกลุม Modern trade ได 
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แผนธุรกิจ Whaletrade ขายสงออนไลนครบวงจรรูปแบบใหม ภายใตแนวคิด “Whaletrade 
… Simply Wholesale, Never pay retail price again” นําเสนอขายสินคา และวัตถุดิบในการผลิตรูปแบบ
ใหมๆท่ีกําลังเปนท่ีนิยมของตลาด โดยการรวบรวมความตองการของผูประกอบการทั่วประเทศ เพื่อ
สรางอํานาจในการตอรองกบัโรงงานผูผลิต ประกอบกับความสัมพนัธทางการคาของบริษัทกับโรงงาน
และศักยภาพในการเจรจาตอรองดานตนทุนสินคาซ่ึงจะชวยสรางคุณคาให SMEs ผูคาปลีกและผูคา
สง ผูผลิต และผูคาปลีกออนไลนท่ัวประเทศ ใหสามารถซ้ือสินคาไดในราคาโรงงานผูผลิตโดยตรง 
โดยไมตองส่ังสินคาจํานวนมาก เปนเคร่ืองมือชวยในการคนหาสินคาคุณภาพและความแปลกใหม 
ชวยลดความเส่ียงในการส่ังสินคาเองและประหยัดเวลารวมท้ังคาใชจายในการเดินทาง เสมือนยกโรงงาน
ผูผลิตสินคา และแหลงคาสงสินคาประเภทเส้ือผาแฟช่ัน สินคาแมและเด็ก เคร่ืองใชในบาน เคร่ืองใช
สํานักงาน รวมถึงวัสดุเพ่ือการผลิตสินคาสําเร็จรูปจากประเทศจีนมาไวบนแพลตฟอรมเดียว พรอมท้ัง
บริการจัดการ Supply chain ท้ังในดานการนําเขา การขนสง การจัดเก็บ บรรจุภัณฑ ตลอดจนข้ันตอน
การจัดสงมอบใหกับลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ 

กลุมเปาหมายหลักของ Whaletrade ไดแก ผูประกอบการคาสงคาปลีกท้ังในกรุงเทพฯ
และปริมณฑล (B2B) อาทิ สําเพ็ง แพตทินั่ม โบเบ ประตูน้ํา จตุจักร ท่ีมีพฤติกรรมซ้ือสินคาเพื่อจําหนาย
จากแหลงคาสงท้ังในประเทศและตางประเทศ รานคาสงคาปลีกภูธรตามจังหวัดใหญๆ อาทิ ตั้งหง่ีสุน 
อุดรธานี, ยงสงวน อุบลราชธานี, ธนพิริยะ เชียงราย, เซนโทซา ขอนแกน และรานคาออนไลนท่ัวประเทศ 
โดยท้ัง 3 กลุมมีสัดสวนรอยละ 74-78 ของมูลคาคาปลีกคาสงท่ัวประเทศ และกลุมเปาหมายรอง ไดแก 
ผูซ้ือท่ัวไป (B2C) ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีอัตราการเติบโตของมูลคา E-commerce สูงอยางตอเนื่องถึงรอยละ 
15.54 ในป 2560 โดยแบงสัดสวนเปนกลุมเปาหมายหลัก (B2B) รอยละ 75 ของกลุมเปาหมายท้ังหมด 
และกลุมเปาหมายรอง (B2C) สัดสวนรอยละ 25 ของกลุมเปาหมายท้ังหมด ท้ังนี้ Whaletrade มีกลยุทธ
ในการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายประมาณ 230,407 ราย ภายใน 5 ปแรกของการดําเนินกิจการ 

ทิศทางในการเติบโตของธุรกิจ Whaletrade ขายสงออนไลนครบวงจรในอนาคตอันใกล 
เม่ือมีความพรอมท้ังดานปริมาณผูซ้ือสินคาและความพรอมดานโรงงานผูผลิตท้ังในไทยและตางประเทศ
แลว บริษัทฯ มีเปาหมายในการเปน HUB ของการคาสงในระดับนานาชาติ และเปนพันธมิตรสําคัญ
ของผูประกอบการไทยในการเปดตลาดสูระดับสากลอีกดวย 
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Whaletrade คาดวาจะใชเงินลงทุนประมาณ 4,070,353 บาท โดยเปนเงินลงทุนจากกําไร
สะสมของบริษัทเดิมประมาณ 2,500,000 บาท และเปนเงินกูสถาบันการเงินประมาณ 1,500,000 บาท 
โดยมียอดขายในปแรก 34.4 ลานบาท และเติบโตข้ึนเปน 86 ลานบาทในปท่ี 5 มีกําไรสุทธิเพิ่มข้ึนเปน 
17.8 ลานบาท จากระยะเวลาโครงการ 5 ป อัตราผลตอบแทนการลงทุน (IRR) รอยละ172.66 สามารถ
คืนทุนไดในระยะเวลา 1 ป มีมูลคาโครงการปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 32,614,411 บาท 
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บทที่ 1 

ความเปนมาของธุรกิจ 
 
 
1.1  ความเปนมาและโอกาสทางธุรกิจ 

จากอดีตผูผลิต ซัพพลายเออร ผูประกอบการคาสง จะใหความสําคัญกับคาปลีกตางชาติ
ขนาดใหญหรือ Modern Trade เปนอยางมาก เนื่องจากมีศักยภาพการซ้ือสินคาในจํานวนมาก จํานวน
สาขาขยายตัวอยางตอเนื่อง รวมถึงมีระบบการชําระเงินตรงเวลาและเปนระบบ จึงกลายเปนชองทาง
ท่ีมีโอกาสในการเติบโตทางธุรกิจคอนขางสูง สงผลใหในปจจุบันเม่ือธุรกิจคาปลีกสมัยใหมมีความ
แข็งแกรงท้ังในดานระบบบริหารจัดการ จํานวนสาขา ความหลากหลายของสินคา รวมถึงผูประกอบการ
ท่ีตองการจําหนายสินคาใน Modern trade เพิ่มมากยิ่งข้ึน อํานาจในการตอรองและความสามารถใน
การแขงขันของผูประกอบการคาสงและคาปลีกของไทยจึงเริ่มลดลง และดวยความไดเปรียบของ
ผูประกอบการรานคาสมัยใหมซ่ึงเปนผูคารายใหญสามารถใชกลยุทธขายสินคาไดในราคาถูกและตํ่ากวา
รานคาปลีกดั้งเดิม เนื่องจากมีอํานาจในการกําหนดเง่ือนไขและเรียกเก็บคาใชจายตางๆ จากผูผลิตหรือ
ตัวแทนจําหนายท่ีตองการวางสินคาจําหนายในรานคา อาทิ  

1. คาแรกเขาเม่ือวางสินคาคร้ังแรก  
2. คาสนับสนุนกิจกรรมการตลาดและบริการ อาทิ คาเชาท่ีวางของ คาหิ้งวาง คาติดปาย 

คาธรรมเนียมพิเศษจากยอดขายรายเดือนกรณีขายไดตามเปา คาจัดสงและกระจายสินคาจากศูนยกระจาย
สินคาของหางไปยังสาขาตางๆ  

3. คาใชจายการสงเสริมการขายที่พบในแผนพับ ใบปลิว ฯลฯ รวมท้ังการสนับสนุน
สินคาแถมและสวนลดเพิ่มเติมตามโอกาส เชน ครบรอบป เปดสาขาใหม ปรับโฉมกิจการ เทศกาลตางๆ  

4. เครดิตชําระคาสินคา 90-120 วัน  
5. มีสัญญาบอกเลิกธุรกิจฝายเดียว   
จากเงื่อนไขดังกลาว สงผลใหผูผลิต ซัพพลายเออรเร่ิมประสบปญหา มีโอกาสในการทํา

กําไรต่ําลงจนอาจเกิดสภาวะขาดทุน หรือขาดสภาพคลอง ผูคาปลีกประสบปญหาในการแขงขัน จาก
จํานวนสาขาท่ีมากกวาและความทันสมัยของชองทางการจัดจําหนาย รวมถึงราคาขายท่ีต่ํากวา ดังนั้น
การรวมมือกันระหวางผูประกอบการคาสงกับผูผลิต ซัพพลายเออรและผูคาปลีกนับวามีความสําคัญ
ท่ีจะชวยผลักดันใหระบบการคาของไทยยังคงดําเนินตอไปได และสามารถรับมือกับการแขงขันท่ี
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รุนแรงได กลุมธุรกิจคาปลีกดั้งเดิมสามารถซ้ือสินคาไปจําหนายตอใหกับผูบริโภคในราคาท่ีสามารถ
แขงขันกับบรรดาผูประกอบการคาสงคาปลีกรายใหญไดดวยเชนกัน 

จากแนวคิดการรวมมือกันระหวาง กลุมผูผลิต กลุมผูคาสง และผูคาปลีก ประกอบกับ
ประสบการณในการดําเนินธุรกิจกับโรงงานผูผลิตในประเทศจีน เปนระยะเวลากวา 6 ป และการเปนคูคา
กับกลุม Modern trade ไดแก บริษัทเซ็นทรัล พัฒนาจํากัด (มหาชน) บริษัทบ๊ิกซี ซูเปอรเซนเตอร จํากัด 
(มหาชน) ภายใตบริษัท เดียรแพเรนส อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด จึงมองเห็นโอกาสที่จะเสริมสราง
ศักยภาพในการแขงขันใหกับผูคาสง คาปลีกภายในประเทศ โดยอาศัยความสัมพันธกับทางโรงงาน
ในประเทศจีน ความเช่ียวชาญในการ Sourcing สินคาท่ีมีคุณภาพ รวมถึงศักยภาพในการเจรจาตอรอง
ดานตนทุนสินคา เปนโอกาสในการขยายตลาดจากกลุม Modern trade เปนกลุม SMEs คาปลีก-คาสง
ซ่ึงมีจํานวนท้ังส้ินประมาณ 1.04 ลานรายท่ัวประเทศ และกําลังอยูในชวงปรับตัวทางการแขงขัน 
ทางบริษัทฯมีความเห็นวา หากสรางรูปแบบธุรกิจท่ีสามารถนําความตองการของผูประกอบการทั่วประเทศ 
มารวมกัน ก็จะสามารถขยายกลุมเปาหมายรวมถึงปริมาณการขายสินคาท่ีเพิ่มมากข้ึนดวย จึงนํามาสู
แผนธุรกิจขายสงครบวงจร เช่ือมตอโรงงานผูผลิตท้ังในและตางประเทศสูผูประกอบการคาปลีกคาสง
ดวยระบบออนไลน นําเสนอขายสินคาและวัตถุดิบในการผลิตรูปแบบใหมๆ ท่ีกําลังเปนท่ีนิยมของ
ตลาดซ่ึงจะชวยใหผูคาปลีกและผูคาสง รวมถึงSMEs ผูผลิตท่ัวประเทศสามารถซ้ือ ส่ังผลิต หรือติด
แบรนดสินคาไดในราคาโรงงานผูผลิตโดยตรง(ท้ังในประเทศไทยและภูมิภาคเอเชีย) โดยไมตองส่ัง
สินคาจํานวนมาก พรอมท้ังบริการจัดการ Supply chain ท้ังในดานการนําเขา การขนสง การจัดเก็บ 
บรรจุภัณฑ ตลอดจนข้ันตอนการจัดสงมอบใหกับลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ เพ่ือเพิ่มโอกาสในการทํา
กําไรจากสินคาราคาทุนท่ีต่ําลงมาก ในระดับใกลเคียงกับราคาทุนของกลุม Modern trade ในขณะเดียวกัน
ยังสามารถเปนชองทางในการคนหาสินคาใหมๆ เสมือนยกโรงงาน หรือแหลงคาสงประเทศจีนมาไว
บนแพลตฟอรม ชวยลดภาระในการ Sourcing สินคา ลดคาใชจายในการเดินทาง ลดความเสี่ยงจาก
การส่ังสินคาและการขนสงอีกดวย  

โดยผูจัดทําโครงการไดทําการทดสอบแนวคิด โดยการทําแบบสํารวจออนไลน และ
การสัมภาษณเชิงลึก จากกลุมตัวอยางท้ังผูคาปลีกและผูคาสงจํานวน 20 ราย เพื่อศึกษาพฤติกรรมใน
การส่ังซ้ือสินคาเขามาจําหนาย ปญหาท่ีพบในการดําเนินธุรกิจ และทดสอบการตอบรับแนวคิดธุรกิจ 
Whaletrade ขายสงออนไลนครบวงจร โดยผลการสํารวจพบวา ปญหาหลักจากการส่ังสินคาเขามาขาย
ดวยตนเอง 4 อันดับแรก ไดแก การส่ังสินคาในปริมาณมากเพื่อใหไดราคาที่ถูกลง การสตอคสินคา
จํานวนมากสงผลใหตนทุนจม ตนทุนสินคาสูง กําไรนอย และปญหาจากสินคาเสียหาย สินคาไมตรง 
สเปค เนื่องจากผูประกอบการสวนใหญส่ังสินคามาจากประเทศจีน จึงทําใหควบคุมปญหาคอนขางยาก 
โดยปญหาเหลานี้จึงเปนโอกาสทางธุรกิจในการเปน Total solution ใหกับกลุมผูประกอบการคาสงคาปลีก
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สามารถมีสินคาใหมหมุนเวียนอยางตอเนื่อง สามารถกําหนดจํานวนการสั่งซ้ือไดเอง ลดความเสี่ยง
จากการส่ังสินคา และซ้ือสินคาไดในราคาทุนท่ีสามารถแขงขันกับกลุมคาปลีกสมัยใหมไดอีกดวย 
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บทที่ 2 

ภาพรวมบรษิัทและรูปแบบธุรกิจ 
 
 
2.1  ภาพรวมของบริษัท 
ช่ือบริษัท: บริษัท เวลเทรด ออนไลนโฮลเซลเลอร จํากัด 
 (Whaletrade online wholesaler Co., Ltd.) 
รูปแบบธุรกิจ: บริการขายสงครบวงจร เช่ือมตอโรงงานผูผลิตท้ังใน และตางประเทศ 

สูผูประกอบการคาปลีก คาสง ดวยระบบออนไลน 
สินคาและบริการ: จัดจําหนายสินคา ประเภทแฟชั่น เสื้อผา รองเทา และแอคเซสซอร่ี 

ของเลนเด็ก สินคาแมและเด็ก อุปกรณของใชเด็กออนวัสดุตัดเย็บ
เส้ือผาและเคร่ืองประดับ เคร่ืองใชในบาน เคร่ืองใชสํานักงาน จาก
โรงงานผูผลิตโดยตรง พรอมบริการดาน Supply chain ครบวงจรตั้งแต
คนหา (Sourcing) โรงงานผูผลิต ส่ังผลิต นําเขาสินคา จัดเก็บสินคา 
บรรจุภัณฑ และบริการการจัดสงสินคาท่ัวประเทศ 

 
2.1.1  วิสัยทัศน 
บริษัท เวลเทรด ออนไลน โฮลเซลเลอร จํากัด ตองการเปนตัวแทนจําหนายสินคาจาก

โรงงานคุณภาพทั่วทุกภูมิภาคท่ีผูประกอบการทั้งในประเทศและตางประเทศใหความไววางใจ และ
เปนพันธมิตรท่ีสําคัญในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการคาปลีก คาสง รวมถึงผูผลิตสินคา  

 
2.1.2  พันธกิจ: 
1. คนหาสินคาคุณภาพจากโรงงานผูผลิตที่มีศักยภาพทั้งในดานคุณภาพการผลิต 

การออกแบบดีไซน และราคาท่ีผูประกอบการสามารถแขงขันได 
2. พัฒนาชองทางในการเขาถึงสินคาของกลุมลูกคาเปาหมายใหทันตอความเปล่ียนแปลง

ของเทคโนโลยี รวมถึงรูปแบบการขายสินคาใหมๆที่ตอบสนองตอความตองการและเสริมสราง
ความไดเปรียบในการแขงขันของกลุมเปาหมาย 
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3. พัฒนากระบวนการ Supply chain อยางตอเนื่องใหมีความรวดเร็ว ตรงตอเวลาเพื่อ
สรางคุณคาและความม่ันใจใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

 
2.1.3  เปาหมายในการดาํเนนิธุรกิจ 
บริษัท เวลเทรด ออนไลน โฮลเซลเลอร จํากัด มุงเนนขายสินคาและใหบริการกับกลุม

ลูกคาเปาหมายท่ีเปนผูประกอบการคาปลีก-คาสงผานชองทางเว็บไซต www.whaletrade.com โดยมี
เปาหมายในการครองสวนแบงทางการตลาดรอยละ 5-10 ของกลุมธุรกิจคาปลีกคาสงท่ัวประเทศ และ
กลุมเปาหมายท่ีเปนรานคาออนไลนประเภทสินคาแฟช่ันเคร่ืองแตงกาย และสินคาแมและเด็ก หรือ
คิดเปนสวนแบงรอยละ 0.01 ของมูลคาอุตสาหกรรมคาปลีกคาสงออนไลนท้ังหมดภายในระยะเวลา 
5 ปแรกของการดําเนินกิจการ 

 
2.1.4  เปาหมายดานการตลาด 
สรางการรับรูธุรกิจ Whaletrade ขายสงสินคาออนไลนจากโรงงานผูผลิตโดยตรง และ

กระตุนการทดลองซ้ือสินคาภายในเว็บไซต ตลอดจนสรางความผูกพันและความจงรักภัคดีตอธุรกิจ 
Whaletrade ใหกลับมาซื้อสินคาและบริการอยางตอเนื่อง จนกลายเปน Top of mind brand ของ
ผูประกอบการคาปลีกคาสงในการซ้ือสินคาเพื่อจําหนาย 
 

2.1.5  ตราสินคา 
บริษัท เวลเทรด ออนไลนโฮลเซลเลอร จํากัด มีท่ีมาจากคําวา Whale หมายถึง ปลาวาฬ 

ส่ือถึงความยิ่งใหญ ม่ันคง และเปนมิตร ประกอบกับคําวา Trade หรือการคาขาย จึงนํามาสูโลโกของ
บริษัทท่ีเปนรูปปลาวาฬบรรทุกสินคา ใหความหมายถึงการคาขายในปริมาณมาก หรือการคาสงกับ
บริษัทท่ีเปนมิตร เนื่องจากดําเนินงานโดยคนไทยเพื่อคนไทย และความไววางใจในคุณภาพของสินคา 
เนื่องจากดําเนินธุรกิจเปนตัวแทนในการขายสินคา ดังนั้นจะมีการคัดเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพ และ
การตรวจสอบสินคาอยางเขมงวดซ่ึงเปนจุดแข็งท่ีแตกตางจากรูปแบบ Marketplace ท่ีผูซ้ือและผูขาย
เจรจาซ้ือขายกันเอง และแบกรับความเส่ียงเอง นอกจากนี้ สีเหลืองยังส่ือถึงความคิดสรางสรรค หมายถึง 
การสรางรูปแบบการคาแบบใหมๆ โอกาสใหมๆ ของผูประกอบการในการซ้ือสินคาเพื่อแสวงหากําไร
ไดมากข้ึน และสีฟาท่ีบงบอกถึง ความเปนมิตร ความไววางใจและความสะดวกสบายในการใชงาน 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงตราบริษทั เวลเทรด ออนไลนโฮลเซลเลอร จํากัด 
 
 
2.2  รูปแบบธุรกิจ 

รูปแบบธุรกิจบริษัท Whaletrade เปนลักษณะ Business to Business ขายสงสินคาและ
ใหบริการครบวงจรบนแพลตฟอรมออนไลน โดยเปนตัวกลางในการเช่ือมโรงงานผูผลิตสินคาและ
ผูประกอบการ SMEs คาปลีกคาสง ทั้งรูปแบบรานคาดั้งเดิม (Brick and Mortar Retail) และรานคา
ปลีกออนไลน (Online store) ดวยวิธีการรวมความตองการจากผูประกอบการหลายๆ ราย เพื่อสราง
อํานาจการตอรองในการส่ังสินคาจากโรงงานผูผลิตเพื่อใหไดตนทุนท่ีต่ํา โดยระดับของราคาจะข้ึนอยู
กับปริมาณในการส่ังซ้ือสินคา ยิ่งส่ังมาก ราคาทุนยิ่งตํ่าลง  พรอมท้ังบริการดาน Supply chain ครบ
วงจรต้ังแตคนหา (Sourcing) โรงงานผูผลิต ส่ังผลิต นําเขาสินคา จัดเก็บสินคา บรรจุภัณฑ และบริการ
การจัดสงสินคาท่ัวประเทศ  
 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงรูปแบบธุรกิจ Whaletrade Co., Ltd. 
 

รูปแบบธุรกิจ Whaletrade ในการเปนตัวกลางในการขายสินคาจากโรงงานผูผลิตและ
ผูประกอบการคาปลีกคาสง โดยในชวงแรกจะมุงเนนโรงงานผูผลิตท่ีประเทศจีน มีวัตถุประสงคเพื่อ
ชวยเสริมสรางความสามารถในการแขงขันดานราคาใหกับผูประกอบการในประเทศ ซ่ึงมีการแขงขัน
ดานราคากับกลุมคาปลีกสมัยใหมคอนขางสูงใหมีโอกาสในการทํากําไรมากข้ึน อีกท้ังยังชวยอํานวย
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ความสะดวกในการคนหาสินคาใหมๆ ทันตอความตองการของตลาดโดยที่ผูประกอบการไมตอง
เสียเวลาในการเดินทางไปยังแหลงคาสงท้ังในประเทศและประเทศจีน เปนการชวยประหยัดตนทุนและ
ลดความเส่ียงดานคุณภาพสินคาและการขนสง เสมือนยกโรงงานและแหลงคาสงของประเทศจีนมา
ไวบนแพลตฟอรม Whaletrade โดยจะแตกตางจากรูปแบบการแขงขันโดยท่ัวไป ที่ธุรกิจ E-commerce 
สวนใหญจะเปนรูปแบบ Marketplace ที่ใหผูซ้ือและผูขายมาเจอกัน เจรจาซ้ือขายกันเองซ่ึงจะควบคุม
คุณภาพไดยาก แตกตางจาก Whaletrade ที่มีการคัดเลือกสินคา โรงงานท่ีมีคุณภาพ ราคาตนทุนต่ํา พรอม
ทั้งตรวจสอบคุณภาพกอนการจัดสง จึงทําใหผูใชบริการ Whaletrade สามารถซ้ือสินคาในราคาถูก และ
คุณภาพดี สามารถไววางใจได 
 
 
2.3  ลักษณะการใหบริการและรายละเอียดธุรกิจ 

Whaletrade เปนธุรกิจ “ขายสินคาและใหบริการ” ผานชองทางออนไลน www.whaletrade.co.th 
ขายสงสินคาโดยมีมูลคารวม 2,000 บาทข้ึนไปตอคําส่ังซ้ือ และใหบริการเปนตัวกลางส่ังซ้ือ หรือส่ัง
ผลิตสินคาตามแบบกับโรงงานประเทศจีน และเว็บไซตขายสินคาของประเทศจีน รวมถึงบริการดาน
การขนสง (Logistic) การประกันคุณภาพสินคาและบริการหีบหอลงบรรจุภัณฑ (QC & Packing) 
บริการคลังจัดเก็บสินคา (Warehouse) โดยมีรายละเอียด ข้ันตอนการใหบริการดังนี้ 
 

2.3.1  การลงทะเบียนเขาใชงาน 
 

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงตัวอยางหนา Login และหนาลงทะเบียนผูใชงาน 
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ผูใชบริการทั้งกลุมผูประกอบการ และกลุมผูซ้ือท่ัวไป จะตองทําการลงทะเบียนผูใชงาน 
เพื่อสรางบัญชีผูใชพรอมหลักฐานยืนยันตัวบุคคล  เพื่อวัตถุประสงคหลักดังนี้ 

1. การสรางฐานขอมูล เนื่องจากผูใชงาน www.whaletrade.co.th เปนเว็บไซตขายสินคา
ออนไลน และใหบริการหลังการขาย ฐานขอมูลจึงเปนสวนสําคัญในการใหบริการที่ถูกตอง แมนยํา 
กับผูใชแตละบุคคล อีกท้ังฐานขอมูลผูใชบริการที่มากข้ึนในอนาคต ยังเปนสวนสําคัญในการดึงดูด
โรงงานผูผลิตหลากหลายพรอมกับขอเสนอพิเศษเฉพาะผูใชงาน Whaletrade 

2. การทํา CRM จากผลสํารวจกลุมเปาหมายท้ังผูคาปลีก และผูคาสง เปนกลุมท่ีมี Price 
sensitivity สูง ตองการสินคาราคาทุนที่ต่ําท่ีสุดและลดคาดําเนินการ (Operation cost) ใหไดมากท่ีสุด 
เนื่องจากสงผลโดยตรงตอกําไรที่ไดรับ ดังนั้น ฐานขอมูลจึงมีความจําเปนในการจัดแบงกลุมประเภท
ลูกคาตามขอมูลยอดซ้ือรวม เพื่อจัดทําการสงเสริมการขายและการบริการกับลูกคาแตละกลุมได 
ตอบโจทยการลดตนทุนท้ังดาน Product cost และ Operation cost อาทิ สิทธิพิเศษการฝากสินคาใน
ระยะเวลาท่ีกําหนด รวมถึงเครดิตการชําระคาสินคาและบริการ 

3. ความปลอดภัยในการใชงาน เนื่องจาก  www.whaletrade.co.th เปนเว็บไซตขายสินคา 
ออนไลนที่มีคุณสมบัติของ  Social commerce ผูใชสามารถพูดคุยกับผูใชรายอื่น และระบุจํานวน
การส่ังซ้ือรวมกันได ฐานขอมูลระบุตัวบุคคลจึงเปนสวนสําคัญในการสรางความนาเช่ือถือใหกับระบบ 
อีกท้ังชวยใหการติดตาม และการบริการจัดการของธุรกิจเปนไปไดงายมากข้ึน 
 

2.3.2  หนาหลัก (Home)  
 

 
ภาพท่ี 2.4 แสดงรูปแบบหนา Landing page (HOME) บนเว็บไซต 
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ภาพท่ี 2.5 แสดงรูปแบบหนา HOME บนแอพพลิเคช่ัน 
 

หนาหลักของเว็บไซตจะเปนพื้นท่ีในการประชาสัมพันธสินคาใหม  โปรโมช่ัน และแจง
ขาวสารตางๆ ใหกับผูใชงาน โดยดานบนจะประกอบไปดวยเมนูสินคาและการใหบริการตางๆ ดังนี้ 
 

2.3.3  หมวดหมูสินคา (Product Category)  
เมนูหลักในการเขาชมสินคาท้ังหมดบนเว็บไซต โดยจะแบงตามหมวดหมูของสินคาเปน 

3 หมวดหมูหลักไดแก กลุมสินคาสําเร็จรูป กลุมวัสดุเพื่อการผลิตสินคา กลุมวัสดุที่ใชในการประกอบการ 
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ภาพท่ี 2.6 แสดงรูปแบบหนา Product Category บนแอพพลิเคช่ัน 
 

2.3.3.1 กลุมสินคาสําเร็จรูป เปนสินคาท่ีผูซ้ือสามารถนําไปจัดจําหนาย
ตอไดทันทีโดยไมตองมีกระบวนการผลิตเพิ่มเติม โดยหมวดหมูของสินคาหลักที่นํามาจําหนายบน
แพลตฟอรม จะเปนกลุมสินคาที่มีอัตราการบริโภคและการเติบโตอยางตอเนื่อง (รายงานการวิจัย
พฤติกรรมผูบริโภคท่ัวโลก Paypal Insight, 2016) จํานวน 3 กลุมสินคาหลัก ดังนี้ 

 กลุมสินคาแฟชั่น ไดแก เส้ือผาแฟช่ัน รองเทา กระเปา เคร่ืองประดับ 
 กลุมแมและเด็ก ไดแก ของเลนเด็ก สินคาแมและเด็ก อุปกรณของใช

เด็กออน กลุมอุปกรณเคร่ืองใช ไดแก เคร่ืองใชในบาน เคร่ืองใชในครัว 
โดยท้ัง 3 กลุมสินคาสําเร็จรูป จะเปนกลุมสินคาเร่ิมตนบนแพลตฟอรม 

Whaletrade ที่จะนําเสนอใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย เนื่องจากมีความเช่ียวชาญเดิมในการคนหาสินคา 
และ Connection กับโรงงานผูผลิตจํานวนมาก โดยจะมีการขยาย SKUs ของสินคาเพิ่มเติมตอไปใน
อนาคต  
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ภาพท่ี 2.7 แสดงสินคาท่ีนิยมซ้ือขายออนไลนขามประเทศ และสินคาท่ีมีแนวโนมในการเติบโตสูง 
 

 
ภาพท่ี 2.8 แสดงตัวอยางกลุมสินคาท่ีจัดจําหนายบนแพลตฟอรม Whaletrade 
 

2.3.3.2. กลุมวัสดุเพื่อการผลิตสินคาเคร่ืองแตงกายและ Accessories เปน
สินคาท่ีผูซ้ือนําไปใชเปนวัตถุดิบในการผลิตสินคาตอ เพื่อสรางมูลคาเพิ่มและรูปแบบที่แปลกใหม
ใหกับสินคา อาทิ อะไหลติดกระเปา อะไหลตกแตงเส้ือผา รองเทา ปายทอ กระดุม เคร่ืองประดับใน
การตัดเย็บ โดยในปจจุบันแหลงศูนยกลางในการซื้อขายสินคาประเภทนี้ ไดแก สําเพ็ง พาหุรัด 
วงเวียนใหญ ซ่ึงสวนใหญเปนสินคานําเขาจากประเทศจีน จากผลการสํารวจพฤติกรรมการซ้ือสินคา
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ของผูประกอบการคาปลีก คาสงในสําเพ็งและขอมูลสถิติการนําเขาสินคาประเภทอุปกรณสําหรับ
ชางตัดเส้ือ โดยกระทรวงพานิชย ป 2558-2561 พบวา มีการนําเขาสินคาอุปกรณสําหรับชางตัดเส้ือจาก
ประเทศจีนมากท่ีสุด และมีอัตราการเติบโตประมาณรอยละ 9 .76 ในป 2561 (รูปภาพที่ 2.10) โดยสินคา
ในหมวดหมูนี้จะนําเสนอขายวัสดุการตัดเย็บในรูปแบบแปลกใหม ทันสมัยท่ียังมีการผลิตในประเทศไทย 
นอยสงผลใหมีรูปแบบท่ีไมหลากหลาย หรือมีราคาแพงกวาการนําเขาจากประเทศจีน 
 

 
ภาพท่ี 2.9 แสดงรูปภาพวัสดุเพื่อการผลิต 
 

 
ภาพท่ี 2.10 แสดงแหลงนําเขาสําคัญอุปกรณสําหรับชางตัดเส้ือ 5 อันดับแรกของไทย 
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2.3.3.3 กลุมวัสดุที่ใชในการประกอบการธุรกิจคาปลีกคาสง (Equipment & 
Supplies) อาทิ กลองบรรจุสินคา ถุงพลาสติก บรรจุภัณฑรูปแบบตางๆ เอ็นยิงปายสินคา เทปใส ไมแขวน
สินคา โดยบรรจุภัณฑประเภทพลาสติกและกระดาษมีการนําเขาจากประเทศจีนมากท่ีสุดเปนอันดับแรก 
มีอัตราการนําเขาเพิ่มข้ึนรอยละ 14.96 ในป 2561 (รายงานสภาวะอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ 2561,
ฐานขอมูลอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม) เนื่องจากเปนวัสดุพื้นฐานท่ีใช
ในการดําเนินกิจการ และเปนสินคาท่ีกิจการหลักของ Whaletrade มีการส่ังอยูเปนประจํา จึงสามารถ
เขาถึงแหลงผูผลิตและนําเสนอราคาท่ีต่ํากวาทองตลาดท่ัวไป 
 

 
ภาพท่ี 2.11 แสดงแหลงผลิตสินคาประเภทบรรจุภณัฑที่ประเทศจีน 
 

2.3.4  วิธีการสั่งซ้ือสินคา 
เพื่อตอบสนองตอรูปแบบธุรกิจของกลุมเปาหมายท่ีมีความหลากหลายทั้งขนาดธุรกิจ 

จํานวนสินคาท่ีตองการ ตนทุนเปาหมาย รวมท้ังความแตกตางของสินคา Whaletrade  จึงมีวิธีการส่ัง
สินคาแบงเปน 3 วิธี ไดแก การส่ังสินคาสําเร็จรูปตามจํานวนข้ันต่าํ การส่ังสินคาแบบกลุม (Group 
ordering) การส่ังผลิตสินคาตามแบบ (OEM) 

2.3.4.1 การส่ังสินคาสําเร็จรูปตามจํานวนข้ันตํ่า เม่ือผูใชบริการเลือกสินคา
ที่ตองการแลว ข้ันตอนตอไปจะมีรูปแบบการส่ังซ้ือสินคาท่ีเหมาะกับขนาดกิจการของกลุมลูกคา
เปาหมายใหเลือกโดยแตละรูปแบบมีความแตกตางกันในดานของราคาตนทุนสินคาตามปริมาณ
การส่ังซ้ือของกลุมเปาหมาย ยิ่งซ้ือจํานวนมาก ราคาทุนยิ่งต่ําลง โดยการแบงกลุมเปาหมายแตละกลุม 
มาจากการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาโดยการสัมภาษณผูประกอบการเชิงลึก และการตอบแบบสอบถาม 
จํานวน 20 ราย ถึงปริมาณการส่ังซ้ือในแตละคร้ัง โดยมีผลการสํารวจดังนี้ 
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ภาพท่ี 2.12 แสดงผลการสํารวจปริมาณการส่ังซ้ือสินคาเฉล่ียตอคร้ัง 
 

จากการทําแบบสอบถามและสัมภาษณเชิงลึกกับผูประกอบการคาปลีก-
คาสงท้ังแบบรานคา Offline ตามแพลทินั่ม สําเพ็ง โบเบ และรานคาออนไลน จํานวน 20 ราย ประกอบ
กับผลการสํารวจจากสมาคมผูคาปลีกไทย ป 2018 ทําใหทราบถึงขนาดของธุรกิจท่ีสงผลตอลักษณะ
การซ้ือสินคาและความตองการท่ีแตกตางกัน โดยสามารถแบงผูประกอบการคาสงคาปลีกออกเปน 3 
กลุมไดดังนี้  

 ผูประกอบการคาสงขนาดกลาง อาทิ โบเบ,สําเพ็ง และคาปลีกคาสงภูธร 
คิดเปนสัดสวนรอยละ 18-20 ของมูลคาคาปลีกคาสง มีปริมาณการส่ังสินคา 1 รายการ มากกวา 300 ชิ้น 
ข้ึนไปตอคร้ัง มีการส่ังสินคาเพื่อสตอค เนื่องจากมีลูกคาประจําอยางตอเนื่อง 

 ผูประกอบการคาปลีกขนาดเล็ก ที่มีกลุมลูกคาทั้งคาสงและคาปลีก 
มีสาขาไมเกิน 2-3 สาขา อาทิ แพลทินั่ม จตุจักร ซ่ีงมีสัดสวนราวรอยละ 53-55 ของมูลคาคาปลีกคาสง 
มีปริมาณการส่ังซ้ือสินคา 1 รายการ ประมาณ 100 ชิ้นตอคร้ัง ตองการความหลากหลาย และแปลกใหม
อยูเสมอ 

 กลุมผูขายสินคาออนไลน จะเปนการขายปลีกสินคาผานทางชองทาง
ออนไลนทั้ง Facebook Line Instagram Shopee มีสัดสวนรอยละ 2 – 3 ของมูลคาคาปลีกคาสง และจะ
เพิ่มข้ึนเปนรอยละ 20 ในอีก 15 ปขางหนา จากผลสํารวจพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตและมูลคา
อีคอมเมิรซ (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 2560) โดยจะมีปริมาณในการสั่งสินคา 1 
รายการ ประมาณ 10-50 ชิ้น ตอคร้ัง 

อยางไรก็ตามในกลุม B2C มีอัตราการเติบโตของมูลคา E-commerce 
อยางตอเนื่องถึงรอยละ 15.54 (สมาคมผูคาปลีกไทย,2018) และขอมูลจากการสํารวจพฤติกรรมการซ้ือ 
สินคา 1 คร้ังของกลุมผูซ้ือท่ัวไป จะมีมูลคาเฉล่ียประมาณ 1,185.71 บาท ประกอบกับพฤติกรรมของ
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คนไทยในการเดินซ้ือสินคาคร้ังละหลายช้ินรวมกันเพื่อใหไดราคาสง จึงเปนกลุม B2C ท่ีมีโอกาสใน
การเติบโตสูง จึงนํามาสูรูปแบบการขาย 4 แบบ ตามกลุมลูกคาเปาหมายท้ัง 4 กลุม ดังนี้ 

 Purchasing Outsource จากโรงงานผูผลิตใหกับรานคาในแหลงคาสง
ขนาดกลาง อาทิ สําเพ็ง โบเบ  โดยมีขอกําหนดในการซื้อสินคาจํานวน 101-300 ช้ิน สามารถทํากําไร
ไดโดยเฉล่ีย เทียบเทากลุม Modern trade หรือรอยละ 45-60 ของราคาขายปลีกในกลุมสินคาเดียวกัน 

 Purchasing Outsource จากโรงงานผูผลิตใหกับรานคาในแหลงคาสง-
คาปลีกขนาดเล็ก อาทิ แพลตินั่ม ประตูน้ํา จตุจักร โดยมีขอกําหนดในการซ้ือสินคาจํานวน 51-100ช้ิน 
สามารถทํากําไรไดเทียบเทากับการซ้ือสินคาตามแหลงคาสงประเทศจีน หรือประมาณรอยละ 35-40 
จากราคาขายปลีกในกลุมสินคาเดียวกัน โดยไมตองเสียคาใชจายในการเดินทาง หรือแบกรับตนทุน
ความเส่ียงตางๆเอง 

 Purchasing Outsource จากโรงงานผูผลิตใหกับผูขายสินคาออนไลน 
อาทิ Facebook  Line Instagram  Shopee โดยมีขอกําหนดในการซื้อสินคาจํานวน 20-50 ช้ิน สามารถทํา
กําไรมากกวาการซ้ือสินคาตามแหลงคาสงในประเทศ หรือประมาณรอยละ 30-35 จากราคาขายปลีก
ในกลุมสินคาเดียวกัน โดย Whaletrade อํานวยความสะดวกในการส่ังซ้ือและการจัดสง รวมถึงคนหา
สินคาใหมๆ ทันตอกระแสความนิยมของคนในประเทศอีกดวย 

 ขายปลีกแบบกําหนดมูลคาข้ันตํ่าใหกับผูซ้ือท่ัวไป (Bulk Box) ไดแก 
กลุมลูกคาท่ัวไป (B2C) ท่ีไมไดมีวัตถุประสงคในการจําหนายตอ มีพฤติกรรมซ้ือสินคาคร้ังละหลาย
ช้ินเพื่อใหไดราคาสง โดยมีขอกําหนดในการซ้ือสินคามูลคาข้ันตํ่า 2,000 บาทตอครั้งในการสั่งซื้อ 
ซ่ึงราคาขายบนแพลตฟอรม Whaletrade จะเทียบเทากับราคาขายสินคาตามแหลงคาสงตางๆ อาทิ 
สําเพ็ง แพลตทินั่ม และถูกกวาราคาปลีกท่ัวไปประมาณรอยละ 15-20 โดยอํานวยความสะดวกในการซ้ือ
สินคา และการจัดสง รวมถึงโปรโมช่ันและการสะสมแตมจากการซ้ือสินคาบนแพลตฟอรม Whaletrade  
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ภาพท่ี 2.13 แสดงอัตราสวนกําไรที่แตกตางกัน ตามรูปแบบการซ้ือสินคา 4 รูปแบบ ของ Whaletrade 

เปรียบเทียบกับแหลงคาสงตางๆ 
 

 
ภาพท่ี 2.14 แสดงเอกสารการส่ังผลิตบางสวนจากบริษทั บิ๊กซี ซูเปอรเซนเตอร จํากัด (มหาชน) 
 

จากรูปภาพที่ 2.11 และ 2.13  แสดงกําไรจากการซ้ือสินคาโดยตรงท่ีแหลง
ผูผลิตประเทศจีนจะไดกําไรจากราคาขายปลีกเฉล่ียอยูที่ประมาณรอยละ 45-50 โดยกลุมผูซ้ือสินคาจาก
แหลงผูผลิตประเทศจีนโดยตรง สวนใหญจะเปนกลุมการคารูปแบบ Chain store หรือกลุมคาปลีก
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เปรียบเทียบกําไรตามรูปแบบการซื้อสินคาท้ัง 4 กับแหลงคาสงตางๆ

โรงงานผูผลิตประเทศจีน แหลงคาสงจีน แหลงคาสงไทย Whaletrade
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สมัยใหม (Modern trade) มีเงินลงทุนสูง และมีสาขาจํานวนมาก จึงมีความสามารถในการส่ังผลิตสินคา
ล็อตใหญ โดยท่ัวไปจะใชบริษัทท่ีเปนคูคาในการควบคุมการส่ังผลิตสินคา นําเขาสินคา และกระจาย
สินคาให ซ่ึงเปนธุรกิจหลักของ Whaletrade ดังนั้นจึงสามารถนําเสนอตนทุนระดับเดียวกันใหกับ
กลุมลูกคาในแหลงคาสงขนาดกลาง นอกจากน้ีการซ้ือสินคาจากแหลงคาสงประเทศจีน จะไดกําไร
จากราคาขายปลีกเฉล่ียอยูที่ประมาณรอยละ 35-40 ซ่ึงเทียบเทากับตนทุนท่ี Whaletrade นําเสนอใหกับ
กลุมลูกคาในแหลงคาสงคาปลีกขนาดเล็ก โดยไมตองเสียคาใชจายในการเดินทาง รวมท้ังการซ้ือสินคา
จากแหลงคาสงภายในประเทศ จะไดกําไรจากราคาขายปลีกเฉล่ียอยูที่ประมาณรอยละ 15-20 ซ่ึงตนทุน
ที่ Whaletrade นําเสนอใหกับกลุมผูขายสินคาออนไลน สามารถทํากําไรไดถึงรอยละ 30 มากกวา
การซ้ือสินคาจากแหลงคาสงในประเทศถึงรอยละ 15 โดย Whaletrade ยังอํานวยความสะดวกใน
การจัดสงและคนหาสินคาใหมๆใหทันกับความนิยมของผูบริโภคอีกดวย ตลอดจนกลุมลูกคาทั่วไป 
(B2C) เม่ือซ้ือสินคาในรูปแบบ Bulk box ก็สามารถซ้ือไดในราคาท่ีถูกกวาราคาขายปลีกท่ัวไปถึงรอยละ 
10-14 (อางอิงราคาขายปลีกจากขอมูลการคาบริษัท บิ๊กซี ซูเปอรเซนเตอร จํากัด (มหาชน)) 
 

 
ภาพท่ี 2.15 แสดงตัวอยางรูปแบบการขายแบงตามจํานวน และฟงกชัน่ Group Ordering 
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2.3.4.2 การเลือกซ้ือสินคาแบบกลุม Group ordering เปนฟงกชั่นเพิ่มเติม 
ในการซ้ือสินคาของ Whaletrade ที่สามารถรวมจํานวนการส่ังซ้ือจากผูซื้อคนอื่นที่มีความสนใจใน
สินคาเดียวกัน เพื่อใหไดราคาท่ีต่ําลง โดยนํามาจากพฤติกรรมการซ้ือของคนไทย เม่ือไปซ้ือสินคาท่ี
สําเพ็ง แพลตินั่ม ประตูน้ํา จะไปกับกลุมเพื่อนเพ่ือรวมจํานวนการซ้ือใหไดในราคาท่ีถูกลง โดยรูปแบบ
การขายลักษณะนี้ ปจจุบันมีการใชบนเว็บไซต e-bay โดยสามารถกําหนดกรอบชวงเวลาในการรอผูซ้ือ
ทานอ่ืนได เชน ภายในระยะเวลา 5 วัน ซ่ึงเหมาะกับสินคาท่ีสามารถวางแผนลวงหนาในการส่ังได หรือ
ส่ังสินคาท่ีขายเปนประจํา อาทิ กลองลังบรรจุสินคา อุปกรณการแพคสินคา เคร่ืองประดับในการตัดเย็บ 
ซ่ึงราคาจะข้ึนอยูกับจํานวนการส่ังซ้ือเมื่อครบกําหนดเวลา ตามรูปแบบการขายท้ัง 4 แบบ 
 

 
ภาพท่ี 2.16 แสดงตัวอยางฟงกชั่นการสนทนา Group ordering 
 

2.3.4.3 ส่ังผลิตสินคาตามแบบ (OEM) ในกรณีที่ส่ังผลิตหรือปรับเปล่ียน
สินคาตามรูปแบบท่ีตองการ อาทิ วัสดุ ลวดลาย สี รูปทรง โลโก สามารถติดตอฝายขายไดโดยตรง 
เพื่อกําหนดรูปแบบ ราคา จํานวนข้ันต่ํา และระยะเวลาในการจัดสงสินคา   
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ภาพท่ี 2.17 แสดงภาพรวมกระบวนการในการใหบริการของ Whaletrade 
 

2.3.5  การใหบริการ (Service) ไดแก 
2.3.5.1. ระบบการชําระเงิน ในการชําระคาสินคา ผูซ้ือจะตองทําการชําระ

คาสินคาภายใน 24 ชั่วโมง หลังจากทําการยืนยันการส่ังซ้ือ โดยสามารถชําระเงินผานชองทางดังนี้ 
 เว็บไซต หรือ แอพพลิเคชั่น โดยการสรางระบบ E-payment รวมกับ 

Payment Gateway ตางๆ อาทิ Omise 
 ชําระคาสินคาผานชองทางของธนาคาร ทั้ง Mobile banking เคานเตอร

ธนาคารท่ัวไป และแจงหลักฐานการชําระเงิน ผานชองทางเว็บไซต หรือตัวแทนฝายขาย 
 

 
ภาพท่ี 2.18 แสดงตัวอยางระบบการชําระเงินและขอมูลการจัดสงสินคา 
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2.3.5.2. ระบบติดตามสถานะสินคา หลังจากการแจงชําระคาสินคา ระบบ
จะทําการตรวจสอบความถูกตองภายในวันท่ีแจงหลักฐานการชําระเงิน โดยจะตัดรอบการชําระภายใน
เวลาทําการ 08:00-18:00 น. ในกรณีที่เปนสินคาพรอมสง จะจัดสงสินคาภายใน 2 วันทําการหลังจาก
การตรวจสอบ แตในกรณีที่เปนสินคาส่ังผลิต จะสามารถตรวจสอบวันกําหนดสงสินคา และกําหนดการ
ไดรับสินคาไดจากเว็บไซตผาน Tracking Number 
 

 
ภาพท่ี 2.19 แสดงตัวอยางระบบติดตามสถานะสินคา และฟงกชั่นการสนทนากับเจาหนาท่ี Whaletrade 
 

2.3.5.3 ระบบการจัดสงสินคา เม่ือตรวจสอบการชําระเงินแลว จะทําการ
จัดสงสินคาใหภายใน 2 วันทําการ ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยไมมีการคิดคาขนสงสินคา
เพิ่มเติม เนื่องจากคาขนสงสินคาไดถูกรวมไปในตนทุนสินคาท่ีเสนอขายบนหนาเว็บไซตแลว ในอัตรา
รอยละ 2 ของราคาขาย 

2.3.5.4 ระบบคลังสินคา ผูประกอบการคาปลีกคาสงอาจมีพื้นท่ีในการ
จัดเก็บสินคาไมเพียงพอ หรือตองเชาโกดังจัดเกบ็สินคาทําใหตนทุนเพิ่มสูงข้ึน ดังนั้นจากการที่บริษทัหลัก 
ของ Whaletrade มีพื้นท่ีเหลือจากการเก็บสินคา จึงเปนขอไดเปรียบใหกับ Whaletrade สามารถจัดสรร
พื้นท่ีที่เหลือ บริการฝากสินคาหลังจากการแจงสงสินคาได 2 วัน โดยไมคิดคาบริการ และบริการเชา
พื้นท่ีในการจัดเก็บสินคาโดยคิดคาใชจายรายวัน ตามขนาดของพื้นท่ีที่ใชจริง เพื่อชวยลดภาระของ
ผูประกอบการในการเชาโกดังเก็บสินคา ซ่ึงเปนตนทุน Fix cost ของผูประกอบการรายเล็ก  
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2.3.5.5 การตรวจสอบคุณภาพสินคาและบรรจุภัณฑ (QC & Packing) 
ปญหาท่ีเกิดข้ึนบอยคร้ังสําหรับการส่ังสินคาของผูคาปลีกคาสงคือ สินคาเสียหาย หรือไมครบจํานวน 
รวมถึงการใชแรงงานคนในการบรรจุสินคาเพื่อวางจําหนาย ดังนั้น Whaletrade จึงมีบริการตรวจสอบ
คุณภาพสินคากอนท่ีกลุมลูกคาเปาหมายจะไดรับสินคา และการบรรจุสินคาใหพรอมวางจําหนายจะ
ชวยลดภาระคาใชจายและเพิ่มความไววางใจใหกับผูคาปลีกคาสงอีกดวย 

2.3.5.6 บริการหลังการขาย ภายหลังจากการสงสินคา หากพบสินคาชํารุด 
หรือเสียหาย สามารถแจงคืนสินคาท่ีชํารุดไดภายใน 3 วัน หลังจากวันส่ังสินคา ยกเวนในกรณีการส่ัง
ผลิต หากสีของสินคามีการเปล่ียนแปลงจากตัวอยาง จะไมสามารถเปล่ียนหรือคืนได เนื่องจากสีเปนส่ิง
ท่ีควบคุมไดยากจากโรงงาน และการแสดงผลของจอภาพท่ีแตกตางกัน 

2.3.5.7 การจัดทํา CRM หลังจากทําการส่ังซ้ือและชําระคาสินคาเรียบรอย
แลว จะมีการสะสมยอดซ้ือในบัญชีผูใช เพื่อเปนการจัดจําแนกประเภทของลูกคาตามยอดการส่ังซ้ือ 
ในการจัดทําสิทธิพิเศษใหกับลูกคาแตละกลุม อาทิ กลุมผูใชบริการที่มีการสะสมยอดส่ังซ้ือ เกิน 
200,000 บาทตอป สามารถใชสิทธิซ้ือสินคาในราคาสงท่ีต่ําท่ีสุดได 1 คร้ัง โดยไมกําหนดจํานวนข้ันตํ่า
ในการส่ังซ้ือ หรือใชยอดซ้ือสะสมแลกรับเปนสวนลดเงินสด 

2.3.5.8 การจัดการดานการขนสงภายในประเทศ การใชบริการบริษัท
ขนสงเพื่อชวยจัดการการสงสินคาท่ีเกิน Capacity ของบริษัทหลัก อาทิ นิ่มซ่ีเส็ง, Kerry express เปนตน 
โดยบริษัทจะทําการคัดเลือกบริษัทขนสงสินคาภายในประเทศที่เหมาะสม โดยพิจารณาตามระยะทาง 
ใหจัดสงถึงลูกคาภายในเวลาไมเกิน 1-3 วันทําการ หลังจากสินคาจากประเทศจีนสงถึงโกดังของ
Whaletrade เรียบรอยแลว เพื่อรักษาเวลาในการสงสินคาใหกลุมลูกคาเปาหมาย  
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2.4  คุณคาท่ีผูประกอบการคาปลีก-คาสงจะไดรับจากสินคาและบริการของ Whaletrade 
 

 
ภาพท่ี 2.20 แสดงคุณคาท่ีกลุมเปาหมายจะไดรับจากการซ้ือสินคาและใชบริการ Whaletrade 
 

2.4.1  สินคาคณุภาพและความแปลกใหม 
เนื่องจากประสบการณและความเช่ียวชาญในการSourcing สินคา เปน Competency ที่

ตองใชเวลา และประสบการณในการคนหาและรวบรวมโรงงานท่ีมีคุณภาพ ความหลากหลายของสินคา
และความคุนเคยกับโรงงานผูผลิตเพื่อสามารถเจรจาแบงซ้ือสต็อคสินคาไดในจํานวนท่ีต่ํา รวมถึง
การอัพเดทสินคารุนใหมๆของโรงงานเพื่อเปนตัวเลือกที่หลากหลายใหกับกลุมผูประกอบการคาปลีก 
คาสง สอดคลองกับจุดแข็งหลักของ Whaletrade ที่มีโรงงานที่เปนพันธมิตรทางการคามากกวา 200
โรงงาน ในหลากหลายมณฑลในประเทศจีน สงผลใหสามารถอัพเดทสินคาใหมๆ ไดอยางสมํ่าเสมอ 

 
2.4.2  ราคาสนิคาท่ีต่าํกวาแหลงคาสงในประเทศ  
เนื่องจาก Whaletrade ใชความสามารถของธุรกิจหลักท่ีมีการส่ังสินคาใหกับกลุม Modern 

trade ในปริมาณมากอยูแลว จึงสงผลใหสินคาที่แบงมาจําหนายใน Whaletrade มีราคาทุนในระดับ
เดียวกันกับการสั่งผลิตจํานวนมาก รวมถึงคาขนสงในอัตราที่ต่ํากวาทองตลาด ตนทุนสินคาที่
ผูประกอบการคาปลีก คาสงไดรับจากการซ้ือสินคาจากWhaltrade จึงตํ่ากวาผูนําเขาสินคารายอ่ืนๆ 
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2.4.3  ราคายืดหยุนตามปริมาณการส่ัง 
Whaletrade มีการกําหนดระดับราคาเปน 4 ระดับ ตามปริมาณการส่ังซ้ือ ยิ่งซ้ือมาก ราคา

จะยิ่งถูกลง โดยแตละระดับราคาจะแตกตางกันประมาณรอยละ 20-30 ข้ึนอยูกับสินคา ทําใหผูซ้ือสามารถ
ซ้ือสินคาราคาสงไดตามจํานวนข้ันตํ่าท่ีสอดคลองกับขนาดธุรกิจของผูประกอบการคาปลีก คาสง 

 
2.4.4  สามารถกําหนดจํานวนการส่ังซ้ือไดเอง  
เนื่องจากพฤติกรรมกลุมเปาหมายบางกลุม ตองการซ้ือสินคาจํานวนนอยแตมีความ

หลากหลาย หรือซ้ือเพื่อเปนตัวอยางสินคาในการวางขาย เพื่อทดลองตลาดกอน Whaletrade จึงมี 
Function ท่ีช่ือวา “BULKBOX” สามารถซ้ือสินคาชนิดใดก็ได จํานวนเทาใดก็ได ใหครบ 2,000 บาท 
ก็สามารถไดรับราคาสงในข้ันแรกของสินคานั้นๆ 
 

2.4.5  ติดตามไดงายไมตองกังวลเร่ืองสินคาเสียหายหรือไมไดรับสินคา 
เนื่องจากกลุมเปาหมายมีประสบการณเดิมในการส่ังสินคาเขามาขายเอง ท่ีบอยคร้ังตอง

เจอกับปญหาติดตามไดยาก สงสินคาลาชา ควบคุมเวลาในการสงสินคาไมได หรือสินคามีการเสียหาย 
ชํารุด ไมตรงตามสเปคสินคาตัวอยาง และส่ิงสําคัญคือสามารถคืนสินคาไดยาก สงผลใหเสียโอกาส
ในการขายและกําไรลดลง ดังนั้น Whaletrade จึงสามารถเขามาแกปญหา และสรางความไววางใจใหกบั
กลุมเปาหมายได ดังนี้ 

 Whaletrade จะทําการถายรูปเองจากสินคาจริงเทานั้น ใหกลุมเปาหมายม่ันใจไดวา 
สินคาจริงตรงตามรูปสินคา 

 ผูซ้ือสามารถส่ังสินคาใน Function “BULKBOX” ซ่ึงสามารถซ้ือไดในจํานวนต่ํา เพื่อ
เปนตัวอยางของสินคาจริงในการตัดสินความพึงพอใจในการส่ังจํานวนมาก 

 Whaletrade มีเจาหนาท่ีในการดูแลคุณภาพสินคาตั้งแตข้ันตอนการส่ังผลิตท่ีโรงงาน 
จนถึงการสงสินคามายังประเทศไทย และการตรวจสอบคุณภาพกอนการจัดสงถึงมือลูกคา ผูซ้ือจึงม่ันใจ
ไดวาจะไดรับสินคาท่ีมีคุณภาพตรงตามตัวอยาง 

 Whaletrade มีเจาหนาท่ีฝายขาย และแผนกลูกคาสัมพันธ ท่ีสามารถติดตอสอบถาม
รายละเอียดสินคา วันจัดสงสินคา หรือกรณีคืนสินคาท่ีมีปญหา จึงสามารถสรางความมั่นใจใหกับ
ผูใชบริการ มากกวาการส่ังซ้ือสินคาดวยตัวเอง 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหโอกาส อุตสาหกรรม และตลาด 
 
 
3.1  การวิเคราะหโอกาสทางธุรกิจ 
 

3.1.1  ปจจัยดานนโยบายกฎเกณฑของภาครัฐ (Political Factor) 
จากความตกลงการคาเสรีอาเซียน – จีน และนโยบายของภาครัฐในการปรับลดอัตราภาษี

นําเขาสินคาจากประเทศจีนเหลือรอยละ 0 ของสินคามากกวารอยละ 90 ตั้งแตป 2555 (กรมเจรจาการคา
ระหวางประเทศ, 2561) สงผลใหทําใหผูประกอบการคาสงมีโอกาสที่จะนําเขาสินคาราคาถูกจาก
ประเทศจีนมาจําหนายใหกับบรรดารานคาปลีกไดมากข้ึน สามารถสรางความหลากหลายของสินคา
ใหลูกคาไดมีทางเลือกมากยิ่งข้ึน อีกท้ังยังมีแนวโนมการเติบโตอยางตอเนื่องของธุรกิจคาสงคาปลีก
ตามแนวชายแดนของไทยกับประเทศเพ่ือนบาน และธุรกิจอ่ืนๆ อาทิ ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจโรงแรม 
รีสอรท จากการเปดเขตการคาเสรี (AEC) และการเติบโตของภาคการทองเท่ียวท้ังในไทยและประเทศ
เพื่อนบาน สามารถสรางโอกาสอยางมากใหกับผูประกอบการคาสงของไทย  
 

3.1.2  ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factor) 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงอัตราการเติบโตของธุรกิจคาปลีก 
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ธุรกิจคาปลีกมีแนวโนมปรับตัวดีข้ึนในระยะ 1-3 ปขางหนา (2560-2562) ตามการฟนตัว
ของสภาวะเศรษฐกิจไทย โดยศูนยวิจัยกรุงศรีประเมินอัตราการเติบโตของเศรษฐกิจ จะอยูในชวงรอยละ 
3-4 จากเฉล่ียรอยละ 2.4 ในชวงป 2556-2559 โดยถูกขับเคล่ือนจากการลงทุนดานโครงสรางพื้นฐาน
ของภาครัฐ การบริโภคและการทองเท่ียว อาทิ ระบบคมนาคมขนสง การขยายสนามบิน การลงทุน
ในเขตเศรษฐกิจพิเศษใกลพื้นที่ชายแดน ตลอดจนนโยบายกระตุนเศรษฐกิจอ่ืนๆ รวมถึงการขยายตัว
ของชุมชนเมือง จะชวยเพิ่มกําลังซ้ือของประชาชนในประเทศ จึงเปนสัญญาณท่ีดีตอการเติบโตของ
ภาคคาปลีก เม่ือผนวกกับความพยายามของภาคเอกชนในการผลักดันใหประเทศไทยเปนศูนยกลาง
การชอปปงของเอเชีย สงผลใหแนวโนมการดําเนินธุรกิจภายใตยุคดิจิตอลหรือท่ีเรียกวา E-Trader 
จะเขามามีบทบาทเพ่ิมข้ึนสําหรับตลาดในประเทศอีกดวย (เจาะลึกธุรกิจคาสง ศูนยวิจัยกสิกร, 2559) 
 

3.1.3  ปจจัยดานสังคมวัฒนธรรม (Social Factor) 
ปญหาหลักของกลุมผูคาปลีกคือการตั้งราคาจําหนายท่ีสูงกวารานคาปลีกขนาดใหญ 

ซ่ึงเปนอุปสรรคตอการดําเนินงานของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม และสืบเนื่องมาจากรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีการดําเนินงานลักษณะบุคคลคนเดียวจึงทําใหการขยายกิจการและการดูแลไมท่ัวถึง และยังมี
ขอจํากัดในเร่ืองของทําเลที่ตั้ง ความหลากหลายของสินคา ชวงเวลาท่ีเปดปดไมเหมาะสมกับความตองการ 
ของลูกคาและยังมีราคาท่ีสูงกวาเนื่องมาจากมีตนทุนสินคาท่ีสูงกวาท้ังในเรื่องคาขนสงและตนทุน 
แตในขณะเดียวกันการเติบโตดานตลาดอีคอมเมิรซของไทยมีแนวโนมและศักยภาพในการเติบโต
เพิ่มข้ึนไดอีกมากในอนาคต เพราะพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของคนไทยมีการเปลี่ยนแปลงและ
มีการใชงานเพิ่มข้ึน ซ่ึงจากผลสํารวจพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของไทยป 2560 พบวาจํานวนช่ัวโมง
การใชอินเทอรเน็ต ในป 2560 เพิ่มสูงข้ึนกวาป 2559 และกิจกรรมการใชงานผานอินเทอรเน็ตเพื่อ
ซ้ือสินคาและบริการผานอีคอมเมิรซมีมากข้ึน จนติดอันดับท่ี 5 จากประเภทกิจกรรมตาง ๆ เนื่องจาก
ผูบริโภคเร่ิมยอมรับวาอีคอมเมิรซมีขอไดเปรียบมากมาย ท้ังเปนเร่ืองงาย ประหยัดเวลาและการเดินทาง 
ซ้ือสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง เปนตน (บางกอกโพส; การปรับตัวของธุรกิจคาปลีก, 2560) 
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ภาพท่ี 3.2 แสดงมูลคา E-commerce กลุมB2B และ B2C และแนวโนมการเติบโต 
 

ประกอบกับการสํารวจมูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ป 2560 (ฉัตรชัย 
ตวงรัตนพันธ ผูอํานวยการบริหารสมาคมผูคาปลีกไทย) พบวา ธุรกิจอีคอมเมิรซมีอัตราการเติบโต
แบบกาวกระโดดท่ีรอยละ 12.42 มีมูลคารวมสูงถึง 2.52 ลานลานบาท โดยเปนมูลคาอีคอมเมิรซประเภท
ธุรกิจขายใหกับธุรกิจ (B2B) 1.33 ลานลานบาท มูลคาขายท่ีธุรกิจขายใหกับผูบริโภค (B2C) ประมาณ 
0.51 ลานลานบาท และมูลคาขายท่ีธุรกิจขายใหกับภาครัฐ (B2G) ประมาณ 0.40 ลานลานบาท โดย
อุตสาหกรรมท่ีมีมูลคาอีคอมเมิรซมากที่สุด ไดแก อุตสาหกรรมคาปลีกและคาสง ซ่ึงมีมูลคาอีคอมเมิรซ
ทั้งส้ิน 731,828.33 ลานบาท (รอยละ34.55) แสดงใหเห็นถึงการปรับตัวของกลุมคาปลีกดั้งเดิม มีแนวโนม
ในการปรับตัวเขาสูรูปแบบอีคอมเมิรซมากยิ่งข้ึนใหเขากับพฤติกรรมของผูบริโภคไทยในปจจุบัน 
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ภาพท่ี 3.3 แสดงมูลคา E-commerce จําแนกตามประเภทอุตสาหกรรม 
 

โดยกลุม B2C มีการเติบโตสูงท่ีสุดมาจากความนิยมของ E-commerce ผาน Social media 
(Social-commerce) หรือการซ้ือขายผานชองทางโซเชียลมีเดยี เฟซบุก และอินสตาแกรม จากพฤติกรรม
คนไทยชอบใชโซเชียลมีเดียอยูแลว โดยปจจัยความสําเร็จของการซ้ือขายผานชองทางนี้ก็คือการสนทนา 
(Chat) กับพอคาแมคา มีการตอรองราคากันไดเหมือนการเดินตลาดนัดซึ่งเปนการซ้ือขายที่คนไทย
คุนเคย หรือเรียกรูปแบบการซ้ือขายแบบนี้วา Social-Commerce ดังตัวอยางรูปภาพที่ 3.4 แสดงใหเห็น
การรวมกลุมกันของผูประกอบการคาปลีกคาสงในการจําหนายสินคาผานการสรางกรุปไลน หรือ 
ไลนแมคา เพื่อเปนชองทางในการกระจายสินคาและเพ่ือผูประกอบการคาปลีกสามารถเลือกซ้ือสินคา
ไปจําหนายไดงายมากยิ่งข้ึน  นอกจากนี้การพัฒนาเร่ืองการทําธุรกรรมผานอินเทอรเน็ตท่ีมีความสะดวก
มากข้ึน มีการจัดสงสินคาครบวงจร มีระบบการชําระเงินหลากหลายท้ังบัตรเดบิต บัตรเครดิต จึงชวยให
การซ้ือขายแบบ Social-Commerce ประสบความสําเร็จไดงายยิ่งข้ึน 
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ภาพท่ี 3.4 แสดงการใช Social network หรือวิธีการ Social-commerce ในการทําธุรกจิคาสงแบบ B2B 
 

กลาวโดยสรุป ผูประกอบการคาปลีกตองมีการปรับตัวท้ังการบริหารจัดการตนทุน และ
การปรับตัวใหเขากับกระแสการเติบโตของ E-commerce และพฤติกรรมของผูบริโภคยุคใหม โดย
ปจจัยสําคัญท่ีเปนตัวชวยสนับสนุนกลุมผูคาปลีกใหสามารถแขงขันกับกลุมผูคาปลีกสมัยใหมได คือ
กลุมธุรกิจคาสง ที่จะชวยแสวงหาสินคาตนทุนตํ่า และชวยบริการจัดการตนทุนและความสะดวกอ่ืนๆ 
ในหวงโซธุรกิจเพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขันใหกับธุรกิจคาปลีกในยุคท่ีการแขงขันมีความรุนแรง 
มากข้ึน 
  

3.1.4  ปจจัยดานเทคโนโลยี(Technological Factor) 
ปจจุบันยุคอีคอมเมิรซ 2.0 การเติบโตของเทคโนโลยีและแพลตฟอรมใหมๆ ทําใหการเปน

เจาของเว็บอีคอมเมิรซทําไดงายในไมกี่ข้ันตอน ในยุคแหงอีคอมเมิรซ 2.0 นี้ จึงสามารถเห็นผูประกอบการ 
หนาใหมประสบความสําเร็จอยางรวดเร็ว นอกจากนี้ การเขามาของโซเชียลมีเดียตางๆ เชน Facebook 
Line หรือ Instagram สงผลใหเกิดตลาดรูปแบบใหมอยาง Social-commerce โดยอาศัยผูใช Social 
media ชวยแชรและกระจายขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ โดยขอมูลจาก ETDA ระบุวาการคาปลีก
และคาสงผาน Social Media มีมูลคาสูงถึง 270,000 ลานบาท ซ่ึงมีการเติบโตและมูลคามากกวาการซ้ือ
ขายผาน E-marketplace หนึ่งเทาตัว 
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ภาพท่ี 3.5 แสดง Forrester analysts’ reports 
 

จากรายงานการวิเคราะหของ Forrester analysts’ reports และ Tradegecko พบวารูปแบบ
การคาสงกําลังจะปรับตัวเขาสู B2B E-commerce ตามความสําเร็จในของภาคธุรกิจ B2C โดย B2B 
E-commerce ปจจุบันมีมูลคากวา 1 ลานลานเหรียญสหรัฐท่ัวโลก และคาดวาจะเติบโตถึงกวา 2 ลาน
ลานเหรียญในป 2020 เนื่องจากจํานวนผูคาปลีกท่ีเพิ่มข้ึนและคาดวากระบวนการซ้ือจากผูจัดจําหนาย
หรือผูคาสงจะทําไดสะดวกเหมือนกับการซ้ือขายของกลุมผูบริโภค ผูขาย B2B มีการลงทุนมากขึ้น
ในเทคโนโลยีอีคอมเมิรซเพื่อใหกลุมผูคาปลีกสามารถใหการส่ังซ้ือไดงาย ผูคาสงจะสามารถสราง
ระบบนิเวศทางการคาท่ีเขมแข็งข้ึนกวาเดิม รานคาสงออนไลนจะกลายเปนเคร่ืองมือคนพบไดมากข้ึน
ผานเคร่ืองมือคนหา และการเจรจาดานราคาอาจเกิดข้ึนไดแบบเรียลไทม กระบวนการส่ังซ้ือจะเกิดข้ึน
โดยใชแคตตาล็อกออนไลนและเกตเวยการชําระเงิน เชนเดียวกับรานคาปลีกออนไลน (Tradegecko, 
B2B E-commerce trends 2018) 
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3.2  การวิเคราะหลักษณะกระบวนการซื้อขายสินคาของธุรกิจคาปลีก-คาสงในประเทศไทย (Thai’s wholesale and retail value chain) 
 

 
ภาพที่ 3.6 แสดงการวเิคราะห Value chain ธุรกิจคาปลีก-คาสงในประเทศไทย 
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จากแผนภาพท่ี 3.6 อธิบายถึงลักษณะโดยท่ัวไปของการซ้ือขายสินคาเพื่อจําหนายภายใน 
ประเทศไทยโดยมีองคประกอบ ไดแก โรงงานผูผลิตประเทศจีน (Chinese Factory) ตัวแทนจําหนาย
และรับออรเดอรการผลิตสินคาใหกับโรงงาน (Manufacturer Agents) กลุมผูคาสงท้ังในประเทศจีน 
และประเทศไทย (Wholesaler) และกลุมผูคาปลีกในประเทศไทย(Retailer) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
3.2.1  โรงงานผูผลิตในประเทศจีน (Chinese Factory) 
สวนใหญตั้งอยูในพ้ืนท่ีหางไกลจากเมืองศูนยกลางทางเศรษฐกิจ อาทิ มณฑลเจอเจียง 

มณฑลฟูเจี้ยน โดยมีบทบาทในการผลิตสินคาตัวอยางเพ่ือแจกจายไปยังตัวแทนโรงงาน ซ่ึงมีอยูเปน
จํานวนมากตามเมืองท่ีเปนศูนยกลางแหลงคาสงของประเทศจีน โดยโรงงานผูผลิตในประเทศจีน 
สวนใหญจะไมทําการตลาดและขายสินคาเอง จะพึ่งตัวแทนจําหนายของโรงงานในการหาลูกคา 
รับคําส่ังการผลิต การกระจายสินคา และการขายสินคาคงเหลือของโรงงาน (Stock) 

 
3.2.2  ตัวแทนโรงงาน (Manufacturer Agents) 
มีบทบาทในการจัดแสดงสินคาตัวอยางของโรงงาน เพื่อรับออรเดอรการผลิตจากกลุม

ลูกคาท่ีมีความตองการ โดยสวนใหญตัวแทนโรงงานจะมีการรวมกลุมกันเพื่อสะดวกตอการคนหา
สินคาของกลุมผูจัดซ้ือสินคาท่ัวโลก อาทิ เมืองอ้ีอู ในมณฑลหนิงโป เปนแหลงศูนยรวมของตัวแทน
โรงงานกวา 62,000 ราย มีสินคาเกือบทุกประเภทของประเทศจีน โดยลักษณะเดนของกลุมตัวแทน
โรงงานคือ จะรับผลิตสินคาโดยมีจํานวนข้ันตํ่าในการผลิตเฉล่ียเร่ิมตนท่ี 800-1,000 ช้ิน ตอ รายการ
สินคา และจะไมจําหนายสินคาตัวอยางของโรงงาน เปนเพียงหนารานเพื่อรับออรเดอรการผลิตเทานั้น 
และใชความคุนเคยในการทําการคาขาย หากการส่ังสินคาโดยไมมีประวัติการซ้ือขายมากอน หรือไมมี
บริษัทขนสงชวยส่ือสารและประสานงาน การซ้ือขายจะเปนไปไดยาก  
 

3.2.3  กลุมผูคาสง (Wholesaler) 
3.2.3.1 กลุมผูกระจายสินคา (Distributor) เปนกลุมคาสงสินคาท่ีส่ังผลิต 

หรือซ้ือสินคาจํานวนมากกับตัวแทนโรงงาน (Manufacturer Agents) เพื่อกระจายสินคาตอใหกับผูขาย 
ท่ีเปน Modern chain store หรือ Modern trade ท่ีมีสาขากระจายอยูเปนจํานวนมาก อาทิ บ๊ิกซี โลตัส 
ดังนั้นผูกระจายสินคา จะเปนกลุมท่ีไดราคาทุนท่ีต่ําท่ีสุดในกระบวนการ Value chain เนื่องจากส่ังสินคา
จํานวนมาก สงผลใหเปนกลุมท่ีมีอํานาจในการตอรองสูง ทั้งดานราคาและจํานวนขั้นต่ําในการสั่ง 
ซ่ึงการเปน Distributor ใหกับธุรกิจ Modern trade เปนธุรกิจหลักของบริษัท Whaletrade โดยมี
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ประสบการณมามากกวา 6 ป จึงสามารถใชความสามารถหลักนี้ในการสรางเสนทางการซ้ือขายใหม 
(New Route for retailer) โดยการส่ังกับผูผลิตโดยตรงใหกับผูคาปลีกภายในประเทศได  

3.2.3.2 กลุมผูคาสงในประเทศจีน เปนกลุมคาสงสินคาซึ่งรับซื้อสินคา
จากตัวแทนโรงงานมาขายสงภายในประเทศ และขายผานชองทางออนไลน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 ยานคาสงในประเทศจีน อาทิ เมืองกวางโจว เมืองตงกวน จะเปนแหลง
ขายสงสินคาภายในประเทศจีนท่ีไดรับความนิยมจากผูซ้ือชาวตางชาติ โดยเฉพาะผูคาสงขาวไทย
ยานสําเพ็ง โบเบ แพลตินั่ม เนื่องจากจํานวนขั้นตํ่าในการส่ังไมสูงมาก เฉล่ียประมาณ 200-400 ช้ิน 
ตอรายการสินคา และเดินทางสะดวกเนื่องจากต้ังอยูตามเมืองเศรษฐกิจท่ีมีการคมนาคมขนสงท่ัวถึง 

 ชองทางออนไลนขายสินคาปลีก-สงในประเทศจีน เนื่องจากอีคอมเมิรซ 
ในประเทศจีนมีอัตรการเติบโตอยางกาวกระโดด โดยในป 2558 มูลคาการคาผานระบบ E-Commerce 
คิดเปนมูลคาสูงถึง 18.2 ลานลานหยวน ชองทางในการขายสินคาผานเว็บไซตหรือแอพลิเคช่ันจึงไดรับ
ความนิยม โดยเฉพาะ E-commerce ของประเทศจีนจะเนนการขายแบบ B2C มีมูลคาสูงถึง 3.8 ลานลาน
หยวน  ซ่ึงในปจจุบัน การซ้ือขายผานระบบ  E-Commerce ของจีนนั้น ไมเพียงแตเปนการซ้ือขายเฉพาะ
ในแผนดินจีนเทานั้น แตการคาผานระบบ E-Commerce ขามพรมแดน (Cross-Border E-Commerce) ก็
ไดรับความนิยมเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องเชนกัน อาทิ Tmall Global ของ Alibaba Group / JD Worldwide ของ 
JD.com  และ Aliexpress ท่ีผูประกอบการชาวไทยนิยมซ้ือสินคาและใชตัวแทนในการขนสง (Shipping) 
นําสินคาเขามาขายในประเทศ โดยสวนใหญจะเปนกลุมผูขายสินคาออนไลน เนื่องจากเว็บไซตขายปลีก 
ของประเทศจีนสามารถซ้ือจํานวนนอยได แตสงผลตอตนทุนท่ีสูงกวาชองทางอ่ืนๆ 

3.2.3.3 กลุมผูคาสงในประเทศไทย เปนกลุมคาสงสินคาในประเทศ 
ตามยานคาสงตางๆ อาทิ สําเพ็ง โบเบ ซ่ึงรับสินคามาขายจากยานคาสงในประเทศจีน เพื่อมาจําหนาย
ตอใหผูประกอบการคาปลีกในประเทศไทย ซ่ึงเปนรูปแบบดั้งเดิมของผูคาสงในประเทศในการซ้ือ
สินคามาจําหนายใหกับผูคาปลีกในประเทศ (Traditional route for retailers) 

 
 

3.3  ชองวางและโอกาสที่พบจากกระบวนการซื้อขายสินคาของธุรกิจคาปลีก-คาสงใน
ประเทศไทย 

จากประสบการณในการดําเนินธุรกิจนําเขาสินคากับตัวแทนโรงงานในประเทศจีน และ
การคาสงกับกลุมคาปลีกสมัยใหมในประเทศไทย ผูจัดทําไดคนพบชองวางดานตัวแทนโรงงานผูผลิต 
(Manufacturer Agents)  และมองเห็นโอกาสในการขยายตลาดจากการขายสงกับกลุม Modern trade 
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ไปยังกลุมคาปลีกคาสงรายยอยในประเทศไทยภายใตรูปแบบธุรกิจ Whaletrade โดยจําแนกปจจัยและ
ขอไดเปรียบท่ีสามารถสรางโอกาสและความสามารถในการทําธุรกิจได ดังนี้  
 

3.3.1  ปจจัยดานตัวแทนโรงงานผูผลิต 
ในชวงเร่ิมแรกของธุรกิจ Whaletrade จะมุงเนนโรงงานการผลิตไปท่ีประเทศจีน เนื่องจาก

เปนแหลงรวมโรงงานขนาดใหญ ผูผลิตสินคาหลากหลาย และราคาท่ีถูกกวาโรงงานในประเทศไทย 
นอกจากน้ีประสบการณในการติดตอส่ังสินคากับโรงงานผูผลิตในประเทศจีนมากวา 6 ป ทําใหมี
สัมพันธอันดีกับโรงงานผูผลิตมากกวา 200 โรงงาน ในกลุมสินคาแมและเด็ก อาทิ เสื้อผา กระเปา 
รองเทา ของใชแมและเด็ก ของเลนเด็ก อุปกรณเด็กออน อุปกรณเครื่องใชในบานรวมถึงโรงงาน
วัตถุดิบท่ีใชในการผลิตสินคาเด็ก อาทิ ผา อะไหลและอุปกรณการตัดเยบ็ ซ่ึงนับเปนความสามารถหลัก 
(Core competency) ของ Whaletrade เนื่องจาก 

 Connection ความสามารถในการเขาถึงสินคาคงคลัง (Stock) ของกลุมตัวแทนโรงงาน 
ซ่ึงโดยปกติแลวกลุมตัวแทนโรงงานจะมีเพียงสินคาตัวอยางจัดแสดงใหกับผูซ้ือเพียงเทานั้นโดยไม
มีการขายสินคาท่ีนอกเหนอืจากการส่ังผลิต แตดวยประสบการณท่ีไดมีการติดตอซ้ือขายกันเปนประจํา 
พบวามีสินคาคงคลังท่ีโรงงานสามารถแบงจําหนายใหกับทางตัวแทนโรงงานได โดยตัวแทนโรงงาน
ยินดีท่ีจะประสานงานแบงสตอคสินคานั้น หรือรวมจํานวนกับการผลิตล็อตใหญของผูซ้ือรายอ่ืน เพื่อ
จําหนายใหกับทาง Whaletrade ในราคาโรงงาน และจํานวนข้ันตํ่าไมสูง จึงเปนโอกาสท่ี Whaletrade 
จะสามารถซ้ือสินคาไปจําหนายกับกลุมผูคาปลีกคาสงภายในประเทศในราคาตนทุนตํ่า และจํานวน
ไมสูงเทากับการส่ังผลิต อีกท้ังผูคาปลีกคาสงรายยอยในประเทศยังสามารถตัดตัวกลางหลายรายใน
การซ้ือสินคามาจําหนาย โดย Whaletrade สามารถเปนตนน้ําสําหรับการซ้ือสินคาไปจําหนายในประเทศ
ไดในราคาตนทุนต่ํา และยังสามารถลดความเส่ียงใหกับผูคาสงคาปลีกในการส่ังสินคาเขามาจําหนายเอง 

 ดานคุณภาพโรงงานผูผลิต เนื่องจาก Whaletrade มีประสบการณในการติดตอกับ
โรงงานในประเทศจีนมานาน ทําใหทราบถึงจุดเดน คุณภาพ รวมถึง ศักยภาพในการผลิตของแตละ
โรงงาน หากเปนผูประกอบการใหม อาจใชเวลามากในการคัดเลือกโรงงานผูผลิต รวมถึงอาจพบกับ
ความเส่ียงดานสินคาไมไดคุณภาพ เสียหาย หรือ สินคาไมครบ ซ่ึงมีโรงงานท่ีมีลักษณะน้ีเปนจํานวนมาก
ในประเทศจีน 

 ความหลากหลายของโรงงานผูผลิต ท่ีมาจากหลากหลายเมือง หรือมณฑลในประเทศจีน 
คูแขงขันใหมอาจตองใชเวลาในการคนหาโรงงาน รวมรวบผูผลิตที่มีคุณภาพ และการเดินทางที่มี
คาใชจายสูง  
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3.3.2  ปจจัยดานบริษัทขนสงระหวางประเทศ  
เนื่องจากคาขนสงระหวางประเทศ มีมูลคา ประมาณรอยละ 10-15 ของตนทุนคาสินคา 

ดังนั้น การมีคูคาเปนบริษัทขนสงท่ีดี จะเปนขอไดเปรียบในดานตนทุน ซ่ึง Whaletrade มีบริษัทขนสง
สินคาจากประเทศจีน ท่ีทําการคามาแลวกวา 6 ป มียอดคาขนสงปละไมต่ํากวา 2 ลานบาท ไมรวมกับ
รายไดดานอ่ืนๆ โดยสามารถแจกแจงรายละเอียดขอไดเปรียบทางการคาดังนี้ 

 อัตราคาขนสง  Whaletrade ไดรับอัตราคาขนสงตํ่ากวาผูคารายยอยกวารอยละ 40-50 
และเปนอัตราคาขนสงแบบ Fix rate ตามเอกสารสัญญาจากการทําการคากับ Modern trade  ทําให
ควบคุมตนทุนไดงาย และมีโอกาสในการทํากําไรไดมากกวาผูคารายยอย ซ่ึงใชบริษัทขนสงท่ัวๆ ไป 
และอัตราคาขนสงจะเปล่ียนแปลงตามประเภทและนํ้าหนักของสินคา 

 ผูประสานงาน, ติดตามสินคา เนื่องจาก Whaletrade มีความสัมพันธท่ีดีกับบริษัทขนสง 
จึงมีบริการเจาหนาท่ีติดตามสินคา และประสานงานกับทางโรงงาน และตรวจสอบคุณภาพสินคากอน
การจัดสงจากโรงงานตนทาง รวมถึงการเจรจาตอรองกับทางโรงงานในกรณีสินคามีปญหา โดยไม
เสียคาใชจายใดๆ ดังนั้น Whaletrade จึงเสมือนมีพนักงานในการประสานงานกับโรงงานประจําท่ี
ประเทศจีน  

 อัตราแลกเปล่ียน ในการชําระคาสินคากับทางโรงงานในประเทศจีน จะใชวิธีการโอน 
ผานบัญชีของบริษัทขนสงกอนการโอนคาสินคาใหกับทางโรงงานผูผลิต โดยบริษัทขนสงจะทําการ
ตรวจสอบกอนวาโรงงานไดสงสินคามาถึงโกดังของบริษัทขนสงแลว จากนั้นบริษัทขนสงถึงจะทํา
การโอนเขาบัญชีโรงงานผูผลิต Whaletrade จึงมีความม่ันใจวา เม่ือบริษัทจายคาสินคาแลว จะไดรับ
สินคาแนนอน โดยอัตราแลกเปล่ียนท่ีบริษัทไดรับ ต่ํากวาบริษัทขนสงท่ัวไปประมาณรอยละ 15-20 
จึงทําให Whaletrade ไดเปรียบเร่ืองตนทุน ดานอัตราแลกเปล่ียนอีกดวย 

 เครดิตการชําระคาขนสง เนื่องจาก Whaletrade ทําการคากับบริษัทขนสงมาเปน
เวลานาน จึงทําใหไดเครดิตการชําระเงิน 30 วัน สงผลดีตอสภาพคลองของบริษัท  
 

3.3.3  ปจจัยการเปนคูคากับบริษัทคาปลีกสมัยใหม (Modern trade)  
บริษัทคาปลีกสมัยใหมท่ีเปนคูคากับบริษัทฯ ไดแก บริษัทบ๊ิกซี ซูเปอรเซ็นเตอร จํากัด, 

บริษัท เอกชัย ดิสทริบิวช่ัน จํากัด (Lotus) รวมถึง บริษัทเซ็นทรัล พัฒนา จํากัด (มหาชน) โดยเปน
บริษัทคูคาสําคัญกับบริษัทเดยีรแพเรนส อินเตอรเนช่ันแนล ซ่ึงเปนบริษัทหลักของ Whaletrade มาเปน
เวลานาน ซ่ึงปกติแลวสินคาท่ีบริษทัคูคาไดทําการส่ังผลิต จะมีสวนท่ีเหลือสตอค หรือระหวางการผลิต
สินคา สามารถส่ังผลิตโรงงานในสินคาประเภทเดียวกัน (คนละรูปแบบ) เพิ่มเติมไปกับการส่ังผลิตหลักได 
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สงผลให Whaletrade จะมีสินคาใหมๆ ที่ราคาตนทุนสินคาเดียวกันกับการส่ังผลิตล็อตใหญ จึงเปน
การอาศัย Competency เดิมของบริษัทหลักในการสรางขอไดเปรียบในการแขงขันของ Whaletrade 
 

3.3.4  ปจจัยการเปนคูคากับกลุมรานคายานขายสง  
เนื่องจากบริษัททําการคาประเภทคาสงมาเปนเวลาหลายป จึงมีคูคาที่เปนกลุมรานคา

ยานคาสง อาทิ สําเพ็ง โบเบ ที่ชวยแกปญหาในดานสินคาขาดสงกับกลุม Modern trade อยูบอยคร้ัง 
จึงมีความสําคัญในการเสริมจุดแข็งใหกับ Whaletrade ดังนี้ 

 ความหลากหลายของสินคา เนื่องจาก Whaletrade ใชรูปแบบการ Sourcing และ 
E-trading เพื่อขายสินคาบนเว็บไซต แตกตางจากรูปแบบ Marketplace ที่ใหรานคาตางๆ หลากหลาย
สามารถขายสินคาบนแพลตฟอรม ดังนั้น เพื่อกลบจุดออนดานความหลากหลายของสินคาจึงตอง
มีการนําสินคาบางสวนจากรานคาสงตางๆในยานคาสง อาทิ สําเพ็ง ประตูน้ํา เพื่อเพิ่มความหลากหลาย
ของสินคาบนเว็บไซตใหกับกลุมผูซ้ือทั่วไป (B2C) โดยไมตองนําเขาสินคาเองทุกรายการ ทั้งยังสามารถ
ติดตอประสานงานไดงาย และมีสต็อคสินคาพรอมสง  

 ความรวดเร็วในการสงสินคา ในกรณีที่ลูกคาตองการสินคาดวน การมีพันธมิตรท่ี
ขายสินคาเดียวกัน เปนส่ิงท่ีสามารถตอบโจทยลูกคากลุมนี้ได ชวยลดการเสียโอกาสในการขาย และ
และยังเปนชองทางท่ีชวยระบายสินคาใหกับผูประกอบการคาสงในประเทศอีกดวย  
 
 
3.4  พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกใชชองทางซื้อสินคาของผูประกอบการ 
 

 
ภาพท่ี 3.7 แสดงผลการสํารวจแหลงซ้ือสินคาเพื่อจําหนางของกลุมเปาหมาย 
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ภาพท่ี 3.8 แสดงผลการสํารวจกําไรเฉล่ียของผุประกอบการ 
 

จากผลการสํารวจผูประกอบการคาปลีกคาสงโดยการสัมภาษณเชิงลึกและการตอบ
แบบสอบถาม ดานพฤติกรรมและประสบการณในการส่ังซ้ือสินคาเพื่อจําหนาย จํานวน 20 ราย พบวา 
แหลงในการซ้ือสินคาเพื่อจําหนายของธุรกิจสวนใหญมาจากแหลงขายสงภายในประเทศ (รอยละ66.7) 
ไดแก สําเพ็ง โบเบ แพลตทินั่ม รองลงมาคือแหลงขายสงตางประเทศ (รอยละ 58.3) ไดแกประเทศจีน 
และส่ังซ้ือจากโรงงานในประเทศไทย (รอยละ33.3) โดยการซ้ือสินคาตามแหลงคาสงดังกลาวสงผล
ใหผูประกอบการสวนใหญไดกําไรอยูที่ประมาณรอยละ 20-30 และตองการแสวงหาแหลงซ้ือสินคา
ที่สามารถลดตนทุนท้ังคาสินคา และคาใชจายเพื่อเพิ่มกําไรใหกับกิจการ  
 

 
ภาพท่ี 3.9 แสดงผลการสํารวจดานประสบการณและปญหาจากการส่ังสินคา 
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จากผลการสํารวจดานประสบการณและปญหาจากการส่ังสินคา 5 อันดับแรก ไดขอสรุป
ดังนี้ 

 ตองส่ังสินคาในปริมาณมากเพื่อใหไดราคาตนทุนท่ีต่ําลง 
 ปญหาดานการสตอคสินคา 
 ตนทุนสินคาแพง 
 สินคาไมมีคุณภาพ  
 ความยุงยากในการส่ังสินคา ไดแก การเดนิทาง การขนสง ระยะเวลาในการส่ัง 
จากขอสรุปการสํารวจปญหาจากการส่ังสินคาท่ีผูประกอบการพบ สวนใหญมีสาเหตุ

สืบเนื่องมาจากการส่ังสินคาจากประเทศจีน เนื่องจากเปนแหลงคาสงที่ผูประกอบการรายยอยตองซ้ือ
สินคาในจํานวนมากเพื่อใหถึงจํานวนข้ันตํ่าในการขาย สงผลใหตองทําการสตอคสินคาจํานวนมาก 
นอกจากนี้การส่ังสินคาจากประเทศจีนจะตองแบกรับความเส่ียงดานคุณภาพของสินคาท่ีไมไดมาตรฐาน 
สินคาละเมิดลิขสิทธ์ิ การสงสินคาลาชา ติดตามไดยาก ตลอดจนการสงสินคาไมครบตามจํานวน 
สงผลกระทบใหตนทุนเพิ่มสูงข้ึน ซ่ึงเปนปญหาท่ีพบไดบอยจากการส่ังสินคาจากประเทศจีน  
 

 
ภาพท่ี 3.10 แสดงผลการสํารวจปจจยัความตองการในการในการเลือกชองทางการส่ังสินคา 
 

จากผลสํารวจสามารถสรุปปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกชองทางการส่ังสินคา 5 อันดับ 
ดังนี้ 

 สินคาใหม ทนัสมัย 
 จํานวนข้ันต่ําในการส่ังสินคาไมสูงมาก 
 มีเครือขายผูคาปลีก-คาสง ที่ชวยแบงจํานวนการส่ัง เพื่อใหไดราคาทุนที่ต่ําลง 
 ราคาทุนสินคาตํ่า 
 มีชวงราคาใหเลือกตามจํานวนการส่ังซ้ือ ยิ่งซ้ือมาก ราคาทุนยิ่งถูกลง 
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จากขอสรุปทางดานโอกาสในกระบวนการ Value chain และปญหาท่ีเกิดจากการส่ังสินคา
ของผูประกอบการ จะแสดงใหเห็นวา ทั้งประสบการณในอุตสาหกรรมคาสง ความพรอมดานตัวแทน
โรงงานผูผลิต บริษัทขนสงระหวางประเทศ การเปนคูคากับบริษัทคาปลีกสมัยใหม การเปนคูคากับ
รานคายานขายสง เปนปจจัยสงเสริมให Whaletrade สามารถแกปญหาและมอบคุณคาใหกับกลุมเปาหมาย
ได ทั้งในดานราคาสินคาจากโรงงานโดยตรง สินคาท่ีหลากหลายและมีคุณภาพ ระบบการแบงจํานวน
การส่ังสินคากับผูประกอบการรายอ่ืนๆ ที่สงผลใหจํานวนการสั่งและราคาทุนยิ่งตํ่าลง 
 
 
3.5  ขนาดตลาดและแนวโนมอุตสาหกรรมคาปลีกคาสง 

ขอมูลจากสมาคมผูคาปลีกไทย ป 2561 พบวาปจจุบันตลาดการบริโภคคาปลีกในไทย
มีมูลคาราว 3.6 ลานลานบาทในป 2560 หรือราว 1,000 ลานเหรียญสหรัฐ ซ่ึงสามารถแบงโครงสราง
คาปลีกคาสงเปน 4 กลุมหลัก คือ โมเดิรนเทรด (Modern Trade)  คาปลีกภูธร  คาปลีกขนาดเล็ก หรือ
โชหวย และ กลุมอีคอมเมิรซ ซ่ึงในประเทศไทยยังมีสัดสวนเพียงรอยละ 2 – 3 ของมูลคาคาปลีกใน
ประเทศโดยรวม ประมาณ 3 ลานลานบาท (อางอิงผูประกอบการที่จดทะเบียนกับกรมการคา กระทรวง
พาณิชย) 
 

 
ภาพท่ี 3.11 แสดงมูลคาคาปลีกคาสง “สมาคมผูคาปลีกไทย” 2561 
 

Modern Chain store
28%

คาปลีกคาสงภูธร
17%

คาปลีกขนาดเล็ก
53%

E-commerce
2%

มูลคาคาปลีกคาสงในประเทศไทย

Modern Chain store คาปลีกคาสงภูธร คาปลีกขนาดเล็ก E-commerce



39 

 

 กลุมท่ี 1 “Modern Chain Store” มีการรวมศูนยการบริหารจัดการอยูในกรุงเทพมหานคร 
เปนหลัก มียอดขายเปนสัดสวนราวรอยละ 28 – 30 ของมูลคาคาปลีกคาสง 

 กลุมท่ี 2 “คาปลีกคาสงที่กําลังพัฒนาในตางจังหวัด” หรือ “คาปลีกคาสงภูธร” 
สวนใหญเปนผูนําคาปลีกคาสงในจังหวัดนั้นๆ เปนหลัก ที่มีการขยายสาขาและมียอดขายตอบริษัท
ระหวาง 1,000 – 5,000 ลานบาทตอป อาทิ ตั้งหง่ีสุน อุดรธานี , ยงสงวน อุบลราชธานี, ธนพิริยะ เชียงราย, 
เซนโทซา ขอนแกน, ส.ล. โฮลเซล สกลนคร, รอยเอ็ดไฮเปอรมารท, ซุปเปอรชีพ ภูเก็ต, สหไทย 
นครศรีธรรมราช, หางทวีกิจ บุรีรัมย, หางมารเธอร กระบ่ี, หาง Do Home อุบลราชธานี เปนตน โดย
ปจจุบันในประเทศไทยมี “คาปลีกภูธร” ประมาณ 500 – 700 รายท่ัวประเทศ หรือโดยเฉล่ียจังหวะละ 
8 -10 ราย มียอดขาย หรือ Market Share คิดเปนสัดสวนรอยละ 18-20 ของมูลคาคาปลีกคาสง  

สําหรับคาปลีกคาสงในกลุมท่ี 2 ที่มีการปรับตัวตอสูกับกลุมแรกในชวง 15 ปที่ผานมา 
เร่ิมเรียนรูและปรับเปล่ียนการบริหารจัดการสมัยใหม และพรอมจะเติบโต ขยายสาขาออกนอกจังหวัด 
นอกอําเภอ และจะกลายเปนผูนําคาปลีกคาสงในแตละทองถ่ิน 
 

 
ภาพท่ี 3.12 แสดงกลุมคาปลีกคาสงภูธร 
 

 กลุมท่ีสาม “คาปลีกขนาดเล็ก” ซ่ึงมีสัดสวนราวรอยละ 53-55 ของมูลคาคาปลีกคา
สง สวนใหญเปนรานคาอิสระขนาดเล็ก หรือมีสาขาไมเกิน 2-3 สาขา หรือเรียกวา รานขายของชํา หรือ 
รานโชหวย คาปลีกขนาดเล็กกลุมนี้ ยังคงเปนสวนสําคัญของโครงสรางคาปลีกในไทย โดยประมาณ
การณจํานวนรานคาในกลุมท่ีสามนี้ประมาณ  250,000 – 300,000 รานคา ที่มีหนาราน และอีกประมาณ 
200,000 รานคา เปนลักษณะเพิงและมุมขายของ 
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 กลุมท่ี 4 “อีคอมเมิรซ” มีสัดสวนรอยละ 2 – 3 ของมูลคาคาปลีกในประเทศโดยรวม 
ประมาณ 3 ลานลานบาท (อางอิงผูประกอบการท่ีจดทะเบียนกับกรมการคา กระทรวงพาณิชย) แต
คาดการณวาในอีก 15 ปขางหนา สัดสวนคาปลีกออนไลน จะเพิ่มขึ้นเปนรอยละ 20 โดยผูคาปลีก 
Physical Retail จะมีแนวโนมการปรับตัวพัฒนาจาก Offline store สู Online store มากยิ่งข้ึน (วรวุฒิ 
อุนใจ นายกสมาคมผูคาปลีกไทย)โดยในปจจุบันจํานวนรานคาออนไลนผาน social media อางอิงจาก 
จํานวนรานคาใน Instagram มี จํานวน 163,271 ราน (โซเชียลอิงค,2557)  โดยรอยละ 57 ของคนไทย
ท่ีใช social media มีการใชงาน social media ตั้งแต 2 ชองทางข้ึนไป แบงเปนรอยละ 33 ใชท้ัง facebook, 
twitter , Instagram และรอยละ 24 ใชท้ัง facebook , Instagram  ดังนั้น จํานวนรานคาออนไลนผาน 
social media ท่ีมี การใช social media ตั้งแต 2 ชองทางข้ึนไปเทากับ 93,065 รานคา  
 
 
3.6  การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Five Forces Analysis) 

บริษัท Whaletrade ไดทําการวิเคราะหอุตสาหกรรมการนําเขาสินคาประเทศจีนเขามา
ขายภายในประเทศไทย  โดยทําการวิเคราะหผาน Five Forces Model ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
  

3.6.1  การเขามาของคูแขงขนัรายใหม (Threats of New Entrants)   
การเขาสูธุรกิจคาสงในรูปแบบ Whaletrade ในการเปนตัวแทนการจําหนายสินคา ซึ่ง

แตกตางจากรูปแบบ Marketplace ท่ีเปนพื้นท่ีใหผูซ้ือและผูขายเจรจาซื้อขายเอง จึงจําเปนจะตองมี 
Know-how หรือฐานขอมูลดานโรงงานสินคาท่ีมีคุณภาพ ราคาถูกและมีความสามารถในการแบงซ้ือ
สินคาจากโรงงานได ซ่ึงจะตองอาศัยระยะเวลาและประสบการณในการ Sourcing โรงงานท่ีมีคุณภาพ 
และสรางความสัมพันธกับโรงงานในประเทศจีน ดังเชนธุรกิจ Whaletrade มีพื้นฐานในการคาสงกับ
กลุม Modern trade มากวา 6 ป ซ่ึงในปจจุบันกลุมธุรกิจนําเขาสินคาจากจีนจะพบมากในรูปแบบของ
บริษัทชิปปง รับส่ังสินคาจาผูประกอบการคาสงคาปลีกในประเทศ ทําหนาท่ีติดตอประสานงานกับ
เจาของสินคา ท้ังในเว็บไซตหรือตามรานคาตางๆในประเทศจีน ผานพิธีการศุลกากรและนําสงใหกับ
ผูส่ังสินคา อาทิ Vcanbuy , Gettaobao โดยกลุมธุรกิจ Shipping สวนใหญจะไมไดขายสินคาเปนของ
ตนเอง ไมไดติดตอประสานงานหรือ มีขอมูลโรงงานในการ Sourcing คนหาสินคาท่ีมีคุณภาพ แหลง
โรงงานราคาถูก  แตมีศักยภาพและความเช่ียวชาญในการขนสงสินคา และการจัดการตนทุนคาขนสง 
อยางไรก็ตาม หากพิจารณาถึงคูแขงขันที่มีเงินทุนสูง และมีความสามารถในดาน E-commerce อยูแลว 
อาทิ Aliexpress, LAZADA, Shopee ซ่ึงเนนรูปแบบธุรกิจแบบ B2C เร่ิมเขามาแขงขันในตลาด B2B 
จะสงผลใหแรงกดดันจากการเขามาของคูแขงขันรายใหมอยูในระดับสูง 
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3.6.2  อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) 
ซัพพลายเออรดานตัวแทนโรงงานผูผลิต: เนื่องจากกลุมผูซ้ือจากท่ัวทุกมุมโลกสามารถ

เขาถึงตัวแทนโรงงานในประเทศจีนไดงาย ดังนั้น ตัวแทนโรงงานจึงมีโอกาสสูงในการขายสินคาใหกับ
ผูซ้ือท่ีหลากหลาย ดังนั้น อํานาจการตอรองของตัวแทนโรงงานผูผลิตจึงอยูในระดับสูง แตอยางไรก็
ตามดวยพื้นฐานธุรกิจ Whaletrade มีการส่ังผลิตสินคาเพื่อสง Modern trade อยูเปนประจํา จึงเปนส่ิง
ท่ีจะชวยรักษาความสัมพันธ และชวยในการตอรองกับตัวแทนโรงงานในการแบงขายสินคาให 
Whaletrade ไดงายมากยิ่งข้ึน 

ซัพพลายเออรดานบริษัทขนสงระหวางประเทศ (Shipping): เนื่องจากปจจุบันบริษัท
ชิปปง ขนสงสินคาจากประเทศจีนมีในทองตลาดเปนจํานวนมาก ทั้งรายใหญและรายยอยสําหรับ
ผูคาปลีก จึงทําใหการแขงขันในกลุมธุรกิจนี้คอนขางสูง ประกอบกับธุรกิจเดิมของ Whaletrade ไดมี
พันธมิตรดานการขนสงสินคาจากจีน ท่ีทําการคากันมาแลวกวา 6 ป มียอดคาขนสงปละไมต่ํากวา 2 
ลานบาท ไมรวมกับรายไดดานอ่ืนๆ จึงทําใหอํานาจการตอรองของบริษัทขนสงระหวางประเทศอยู
ในระดับปานกลาง-คอนขางตํ่า 
  

3.6.3  อํานาจตอรองจากลูกคา (Bargaining Power of Buyers) 
ปจจุบันสินคาอุปโภคและบริโภคยังคงมีการนําเขาจากประเทศจีนในอัตราที่สูงอยาง

ตอเนื่อง ผูประกอบการไทยสามารถส่ังซ้ือสินคาจากจีนท้ังจากแหลงคาสงในประเทศจีน หรือเว็บไซต
คาปลีกของจีนมาขายในประเทศไทยผานบริษัทช้ิปปงไดงายมากยิ่งข้ึน รวมถึงสามารถหาซ้ือสินคาจาก
จีนไดตามแหลงคาสงในประเทศไทย แตอยางไรก็ตามการส่ังสินคาของผูประกอบการในไทยสวนใหญ
ยังคงเปนแหลงคาสงในประเทศจีน หรือเว็บไซตคาปลีกของจีน ซ่ึงมีราคาตนทุนที่สูงเทากับราคา
ขายปลีกในประเทศจีน สงผลใหยังไมสามารถแขงขันดานตนทุน กับกลุม Modern trade ท่ีมีการส่ัง
สินคาจากโรงงานโดยตรงไดอยางแทจริง ดังนั้น Whaletrade ซ่ึงมีความสามารถตอบโจทยใหกับ
ผูประกอบการดานตนทุนท่ีถูก และจํานวนการส่ังท่ีต่ําได จึงมีอํานาจในการตอรองจากลูกคาอยูใน
ระดับปานกลาง 
  

3.6.4  แรงผลักดันจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) 
เนื่องจากสินคาท่ีผลิตในประเทศจีน เปนสินคาท่ัวไปที่ผูประกอบการสามารถหาซ้ือได

งายตามแหลงคาสง อาทิ สําเพ็ง โบเบ หรือแหลงคาสงตามตางจังหวัด หรือสามารถส่ังซ้ือเองจากแหลง
คาสงในประเทศจีน เว็บไซตคาปลีกจีน จึงสามารถหาสินคาทดแทนไดงาย อยางไรก็ตามแมสินคา
เหมือนกัน แตจะมีความแตกตางและมีขอเสียเปรียบดานตนทุน การเดินทาง และการขนสงท่ีสูงกวา
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การซ้ือสินคาท่ี Whaletrade ซ่ึงมาจากแหลงโรงงานโดยตรง ดังนั้น แรงผลักดันจากสินคาทดแทนจึง
อยูในระดับปานกลาง 
  

3.6.5  การแขงขันในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) 
 แมวาในประเทศไทยรูปแบบธุรกิจคาสงออนไลน และการแชรจํานวนการส่ังสินคากับ
ผูประกอบการท่ัวประเทศเพื่อใหไดราคาโรงงานโดยตรงยังพบไดนอย แตคูแขงขันทางออม เชน 
เว็บไซตขายปลีกสินคาจากประเทศจีนซ่ึงผูประกอบการหรือผูบริโภคเองสามารถซ้ือไดโดยตรง อาทิ 
Taobao, Aliexpress มีจํานวนมากราย จึงสงผลทําใหมีการแขงขันในอุตสาหกรรมในระดับท่ีสูง  
 
 
3.7  ขอสรุปจากการวิเคราะหอุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 

จากรายงานการวิเคราะหของ Forrester analysts’ reports และ Tradegecko พบวา
รูปแบบการคาสงกําลังจะปรับตัวเขาสู B2B e-commerce ประกอบกับผูคาสงคาปลีกจําเปนตองปรับตัว 
ท้ังในดานตนทุน และชองทางการจัดจําหนาย เพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขันกับกลุมคาปลีก
สมัยใหมได และเม่ือพิจารณาประกอบกับการวิเคราะหอุตสาหกรรมผาน Five Forces Model แลว 
ถึงแมจะมีการแขงขันภายในอุตสาหกรรมท่ีสูงจากผูประกอบการภายในประเทศและการพัฒนารูปแบบ
การคาของประเทศจีนท่ีหลากหลาย แตอยางไรก็ตาม จากขอมูลสถิติโครงสรางสินคานําเขา (ศูนย
เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร สํานักงานปลัดกระทรวงพานิชย, 2561) พบวา อัตราการนําเขา
สินคาอุปโภคจากประเทศจีนยังคงอยูในระดับท่ีสูงและขยายตัวอยางตอเนื่องถึงรอยละ 7.76 ในป 2561 
(รูปภาพท่ี 3.13) ซ่ึงสามารถสรุปไดวา ยังมีโอกาสในการแบงสวนแบงการตลาดการจําหนายสินคา
จากประเทศจีน ในอุตสาหกรรมคาปลีกคาสง ดังนั้น เพ่ือเพิ่มความสามารถในการแขงขัน Whaletrade 
จึงไดพัฒนารูปแบบธุรกิจท่ีแปลกใหม เพื่อหาโอกาสในการดําเนินธุรกิจ ประกอบกับขอไดเปรียบจาก
ประสบการณในอุตสาหกรรมคาสงของธุรกิจหลัก จึงสามารถตอบโจทยผูประกอบการคาปลีกคาสง
ภายในประเทศไดมากกวาคูแขงขันรายอ่ืน 
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ภาพท่ี 3.13 แสดงโครงสรางสินคานําเขาจากประเทศจนีประเภทสินคาอุปโภค เชน เส้ือผา รองเทา 
 
ตารางท่ี 3.1 แสดงสรุปผลการวิเคราะหอุตสาหกรรม 

ปจจัยกระทบ ระดับของแรงกระทบ ผลกระทบโดยรวมตอบริษัท 
การเขามาของคูแขงขันรายใหม (Threats of 
New Entrants)   

คอนขางสูง (-) 

อํานาจการตอรองของซัพพลายเออร 
(Bargaining Power of Suppliers) 

 

(-,0) ซัพพลายเออรดานตัวแทนโรงงานผูผลิต สูง 
ซัพพลายเออรดานบริษัทขนสงระหวาง
ประเทศ (Shipping) 

ปานกลาง-คอนขางตํ่า 

อํานาจตอรองจากลูกคา (Bargaining 
Power of Buyers) 

ปานกลาง (0) 

แรงผลักดันจากสินคาทดแทน (Threat of 
Substitute Products) 

ปานกลาง (0) 

การแขงขันในอุตสาหกรรม (Competitive 
Rivalry) 

สูง (-) 

(+) สงผลดีตอบริษัท, (-) สงผลเสียตอบริษัท, (0) อาจสรางท้ังผลดีและผลเสียใหกับบริษัท 
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3.8  การวิเคราะหปจจัยภายใน (SWOT Analysis) 
การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด บริษัทฯใชเคร่ืองมือ SWOT Analysis ในการวิเคราะห 

โดยรวมพบวามีโอกาสทางการตลาดท่ีนาสนใจในการลงทุนโดยมีปจจัยสนับสนุนดังนี้  
 

3.8.1  จุดแข็ง (Strengths)   
เนื่องจาก Whaletrade มีประสบการณในการติดตอส่ังสินคากับโรงงานผูผลิตในประเทศ

จีน มากวา 6 ป ทําใหมีความสัมพันธอันดีกับโรงงานผูผลิตมากกวา 200 โรงงาน อาทิ เส้ือผา กระเปา 
รองเทา ของใชแมและเด็ก ของเลนเด็ก อุปกรณเด็กออน อุปกรณเคร่ืองใชในบาน รวมถึงโรงงาน
วัตถุดิบท่ีใชในการผลิตสินคา อาทิ ผา อะไหลและอุปกรณการตัดเย็บ นอกจากนี้ยังมีพันธมิตรในดาน
บริษัทขนสง และฐานลูกคากลุม Modern trade จากธุรกิจเดิม ซ่ึงสงผลตอขอไดเปรียบของบริษัท และ
เอ้ือตอการเปนตัวกลางในการส่ังสินคาใหกับผูประกอบการ ดังนี้ 

 Chinese Factory การทําธุรกิจกับโรงงานผูผลิตประเทศจีนตองอาศัยความสัมพันธ 
และความคุนเคย เคยทําธุรกิจซ้ือขายกนัมากอนเปนหลัก มีความเปน Family business สูง จึงจะสามารถ
เจรจาตอรองสินคาท้ังในดานของปริมาณการส่ังสินคา การขอแบงซ้ือสตอคสินคาพรอมสงในจํานวนตํ่า 
ระยะเวลาการสงท่ีรวดเร็ว รวมถึงความรับผิดชอบภายหลังการสงสินคาหากเกิดความเสียหาย หากเปน
ผูประกอบการหนาใหมเขาไปติดตอ การตอรองอาจเปนไปไดยากและตองใชเวลา รวมถึงประสบการณ
ในการ Sourcing สินคา สงผลให Whaletrade สามารถเขาถึงโรงงานท่ีมีคุณภาพ สินคาหลากหลายและ
เช่ือถือได เพื่อลดความเส่ียงสินคาไมไดคุณภาพ เสียหาย หรือ สินคาไมครบ ซ่ึงมีโรงงานท่ีมีลักษณะนี้
เปนจํานวนมากในประเทศจีน 

 บริษัทขนสงระหวางประเทศ ท่ี Whaletrade ใชบริการมาเปนเวลานาน ชวยสราง
ขอไดเปรียบทางดานตนทุน เนื่องจากอัตราคาขนสงของบริษัทตํ่ากวาผูคารายยอยกวารอยละ 40-50 และ
เปนอัตราคาขนสงแบบ Fix rate ตามเอกสารสัญญาจากการทําการคากับกลุม Modern trade ทําให
ควบคุมตนทุนไดงาย และมีโอกาสในการทํากําไรไดมากกวาผูคารายยอยท่ีใชบริษัทขนสงท่ัวๆ ไป 

 บริษัทคาปลีกสมัยใหม (Modern trade) บริษัทคูคาสําคัญกับบริษัทเดียรแพเรนส 
อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด ซ่ึงเปนบริษัทหลักของ Whaletrade มาเปนเวลานาน ไดแกบริษัทบ๊ิกซี ซูเปอร
เซ็นเตอร จํากัด บริษัท เอกชัย ดิสทริบิวช่ัน จํากัด (Lotus) รวมถึง บริษัทเซ็นทรัล พัฒนา จํากัด (มหาชน) 
สงผลให Whaletrade มีสินคาใหมๆ ท่ีส่ังผลิตพรอมกับการส่ังล็อตใหญเพื่อสงใหกับกลุมโมเดิรนเทรด 
ในราคาตนทุนสินคาเดียวกัน จึงเปนการอาศัย Competency เดิมของบริษัทหลักในการสรางขอไดเปรียบ
ในการแขงขันของ Whaletrade 
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 ทีมงานท่ีมีประสบการณ เนื่องจาก Whaletrade ตอยอดจากธุรกิจเดิมท่ีมีพื้นฐานใน
การคาสงกับหางคาปลีกรายใหญ สงผลใหทีมงานท้ังฝายผลิต ฝายคลังสินคา ฝายบัญชี ฝายจัดการระบบ
คําส่ังซ้ือและคลังสินคา มีประสบการณและความเช่ียวชาญกับการจัดการการคาในลักษณะท่ีคลายกัน 
จึงเปนอีกกําลังสําคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจ Whaletrade ใหมีประสิทธิภาพในการทํางาน สราง
ความพึงพอใจใหกับกลุมเปาหมายไดอยางมืออาชีพ 
 

3.8.2  จุดออน (Weaknesses)   
 ทีมพัฒนาระบบ E-commerce เนื่องจากพ้ืนฐานธุรกิจเดิมเปนผูคาสง ดังนั้น Core 

competency หลักของธุรกิจจะเปน Know-how ในการ Sourcing สินคาและระบบดานการคาปลีก-สง 
ดังนั้นดานการพัฒนาระบบอีคอมเมิรซ คุณลักษณะการใชงาน ซอฟทแวรตางๆ จึงตองพึ่ง Outsource 
ในการพัฒนา ซ่ึงอาจสงผลตอคาใชจายท่ีสูงได 

 ความหลากหลายของสินคา เนื่องจาก Whaletrade ดําเนินธุรกิจแบบตัวแทนการ
จําหนายสินคา ซ่ึงจะแตกตางจากรูปแบบ Marketplace ซ่ึงเปนพื้นท่ีในการใหผูซ้ือและผูขายมาเจอกัน 
ซ่ึงจะสงผลใหมีความหลากหลายของสินคามากกวารูปแบบการขายสินคาเองแบบ Whaletrade จึงยัง
เปนจุดออนของ Whaletrade ในการดึงดูดผูใชบริการและท่ีมาของรายไดท่ีหลากหลาย เมื่อเทียบกับ
รูปแบบMarketplace 

 เงินทุน เนื่องจากรูปแบบคาสงแบบ B2B กําลังเปนกระแสท่ีมีผูแขงขันสนใจตลาด
กลุมนี้มากข้ึน ดังนั้น เพื่อใหการเขามาของคูแขงขันรายใหมเปนไปไดยากมากยิ่งข้ึน จึงตองมีการลงทุน
เพิ่มเติมท้ังในดานแผนการตลาด การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย ท่ีชวยสราง Switching cost ท่ี
สูงใหกับกลุมเปาหมาย กอนท่ีคูแขงขันรายอ่ืนๆจะเขามาชิงสวนแบงทางการตลาดไป  ดังนั้นเงินทุน
อาจเปนอุปสรรคหน่ึงของกิจการหากเทียบกับกิจการท่ีมีเงินทุนสูง 
 

3.8.3  โอกาส (Opportunities) 
 ธุรกิจคาปลีกมีแนวโนมปรับดีข้ึนในระยะ 1-3 ปขางหนา (2560-2562) ตามการฟนตัว

ของภาวะเศรษฐกิจไทย รวมถึงนโยบายกระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาล และ ภาคเอกชนในการผลักดัน
ใหไทยเปนศูนยกลางการชอปปงของเอเชีย รวมถึงการขยายตัวของชุมชนเมือง และการทองเท่ียว ท่ี
จะชวยเพิ่มกําลังซ้ือของประชาชนในประเทศ จึงเปนสัญญาณดีตอการเติบโตของภาคคาปลีก  

 ผลการสํารวจมูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ป 2559 พบวา ธุรกิจ
อี-คอมเมิรซมีอัตราการเติบโตแบบกาวกระโดดท่ีรอยละ 12.42 มีมูลคารวมสูงถึง 2.52 ลานลานบาท 
โดยภาคอุตสาหกรรมคาปลีกคาสงเปนสวนท่ีมีมูลคาอีคอมเมิรซมากท่ีสุด 
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 การปรับตัวผูประกอบการคาปลีกท้ังการบริหารจัดการตนทุน และการปรับตัวให
เขากับกระแสการเติบโตของ E-commerce สงผลถึงการเติบโตของธุรกิจ B2B E-commerce ไปดวย 
เพื่อสรางระบบนิเวศทางการคาท่ีเขมแข็งข้ึนกวาเดิม การคาสงออนไลนจึงกําลังจะเปนเคร่ืองมือสําคัญ
ของผูประกอบการคาปลีกคาสงในอนาคต ในการชวยลดตนทุน ลดข้ันตอนในการคนหาและส่ังสินคา 
เพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการดําเนินธุรกิจ 
 

3.8.4  อุปสรรค (Threats) 
 การขยายรูปแบบธุรกิจของคูแขงขันรายใหญ อาทิ Aliexpress, LAZADA, Shoppee 

ซ่ึงเปนผูนําดานธุรกิจ E-commerce ในประเทศไทย มีเงินทุนสูงในการดําเนินกิจการ มีรูปแบบใน
การดําเนินธุรกิจแบบ Marketplace เปนพื้นท่ีเปดสําหรับรานคามากมาย หลากหลาย ดังนั้นจึงเปน
อุปสรรคสําหรับ Whaletrade ในดานเงินทุนในการขยายกิจการและความหลากหลายของสินคา 
อยางไรก็ตาม Whaletrade มีขอไดเปรียบในดานการคัดสรรโรงงานท่ีมีคุณภาพ และความนาเช่ือถือ
ในรูปแบบการเปนตัวกลางในการควบคุมการส่ังสินคา 

 การคาผานระบบ E-Commerce ขามพรมแดน (Cross-Border E-Commerce) ท่ีเร่ิม
ไดรับความนิยมในกลุม B2C และ C2C เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง อาทิ Tmall Global Aliexpress ของ Alibaba 
Group, JD Worldwide ของ JD.com และชวงการจัดโปรโมช่ันท่ีสงผลใหสินคาบางรายการถูกกวา
สินคาราคาปลีกในประเทศ จึงอาจเปนอุปสรรคของผูคาปลีกซ่ึงเปนกลุมเปาหมายหลักของ Whaletrade  
 
 
3.9  การวิเคราะหคูแขงในอุตสาหกรรม (Competitor Analysis) 

การวิเคราะหคูแขงในอุตสาหกรรม (Competitor Analysis) ในสวนของการวิเคราะห
เปรียบเทียบคูแขง สามารถแบงคูแขงไดเปน 2 ประเภท ดังตอไปนี้ 

 
3.9.1  คูแขงทางตรง 
โดยเปนการวิเคราะหคูแขงท่ีมีรูปแบบการทําธุรกิจท่ีคลายคลึงกับ Whaletrade และมี

กลุมลูกคาเปาหมายเดียวกัน (B2B) ไดแก Nineall ,Online Kaisong และ Vcanbuy  โดยมีรายละเอียด
ในการวิเคราะหและผลสรุป Key success factors ดังแสดงในตาราง 
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ตารางที่ 3.2 แสดงการวเิคราะหคูแขงขันทางตรง 
Criteria Nineall Vcanbuy Online Kaisong 

Business model Online Platform for retailersเชื่อมผูผลิตและ
ตัวแทนจําหนายในประเทศและ AEC  

ตัวกลางสั่งซื้อสินคาออนไลนจากเว็บไซต
ประเทศจีน 

Website ขายสงสินคาแบรนด อาทิ 
Baby love, KIRAKIRA 

Selling point ศูนยการคาสงออนไลนที่ใหญที่สุดในประเทศ
ไทยและ ACE เชื่อมโรงงาน-ตัวแทนจําหนาย 

Vcanbuy ผูนําอันดับ 1 บริการนําเขาสินคาจีน  ผูนําดานธุรกิจคาสงออนไลนใน
ประเทศไทยที่ครอบคลุมสินคา
หลากหลายหมวดหมู 

Target B2B เชื่อมตอกลุมผูผลิต และผูคาสง รวมถึง
บริษัทขนสง จดัซื้อองคกรขนาดกลาง-ใหญ 

กลุมลูกคา B2B กลุมผูคาปลีก คาสง ผูขาย
สินคาออนไลน 

B2B กลุมผูคาสง คาปลีกภายใน 
ประเทศ และผูซื้อทั่วไป (B2C) 

Assortment of 
goods 

Greater assortment Greater assortment Less 

Volume Low with MOQ ANY ANY 
Price ราคาขึ้นอยูกับจํานวน ยิ่งสั่งมากยิ่งถูกมี

คาธรรมเนียมรายปตามแพคเกจสมาชิก 
คิดราคาตามจริงที่ระบุในเวบ็ไซตจีน Price range (ราคาถูกกวาขายปลีกสูงสุด 

รอยละ26 ขึ้นอยูกับจํานวนการสั่ง) 
Customer’s 
cost structure 

คาสินคา+คาแพคเกจรายป+คาขนสงระหวาง
ประเทศ+คาขนสงในประเทศ 

คาสินคา+คาอัตราแลกเปลี่ยน + คาขนสง
ระหวางประเทศ+คาขนสงในประเทศ +  
(คาสินคาเสียหาย) 

คาสินคา+คาจัดสง 

Channel Website Website, mobile Application Website , @Line 
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ตารางที่ 3.2 แสดงการวเิคราะหคูแขงขันทางตรง (ตอ) 
Criteria Nineall Vcanbuy Online Kaisong 

Logistic รอสินคา 15-20 วัน รอสินคา 12-57 วัน จัดสงทั่วประเทศ ภายใน 7 วนัทําการ 
Advertisement Google Ads Google adwords,Trade show,Training course Google Ads 
Sales 
Promotion 

เงินทุนสนับสนุนในลักษณะของคูปองสวนลด
คาขนสงมูลคาใบละ 500-5,000 บาท เมื่อสมัคร
สมาชิก 

CRM ; Classic,Gold ,Platinum, Diamond 
Point collection.ลดคาขนสง 20%,Lucky 
draw 

ลด 10% เมื่อสั่ง 10 ลังแรก 
เครดิต 15 วัน สําหรับรานคาที่จด
ทะเบียน 

Reliability N/A ยังไมมีขอมูลการรับประกันดานการสั่ง
สินคา 

ไมรับผิดชอบทุกกรณี เปนเพียงตัวกลางการ
สั่งและสงสินคา 

สินคามีชื่อเสียง คนไทยคุนเคย 

Strength ความหลากหลายของสินคา .สามารถตรวจสอบ
รายการการสั่งซื้อ สงใบเสนอราคาและออกบิล ,
ชําระเงิน เช็คสต็อค  

สินคาหลากหลาย ลูกคาสามารถเลือกไดตาม
ความตองการ 

เปน Partner กบั acommerce ผูนําดาน 
E-commerce รายใหญ 

Weakness - คาธรรมเนียมรายปสูงทั้งผูซื้อและผูขาย  
- สินคามาจากผูผลิตหลากหลาย ควบคุมคุณภาพ
ไดยาก  

- คาขนสงสูง,อัตราแลกเปลี่ยนสูง 
- ไมมีสินคาของตัวเอง หรือ Relationship กับ
โรงงานโดยตรง ไมใชราคาโรงงานที่แทจริง  
- ถูก Disrupt ไดงาย โดยการสั่งสินคาผาน 
LAZADA ที่รวมรายการกับAlibaba 
- ลูกคารับความเสี่ยงจากการสั่งสินคาเอง 
Vcanbuy เปนเพียงผูประสานงานเทานัน้ 

- แบรนดสินคายังนอย เพียง 14 แบรนด 
- ยังไมเปนที่รูจัก ทําการสื่อสาร
การตลาดนอย 
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ตารางที่ 3.2 แสดงการวเิคราะหคูแขงขันทางตรง (ตอ) 
Criteria Nineall Vcanbuy Online Kaisong 

  - ราคาสูง เนื่องจาก คาขนสงและอัตรา
แลกเปลี่ยนสูง อีกทั้งสินคาเปนราคาขายปลีก
ของเว็บไซตจนี ไมใชราคาขายสง 
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3.9.2  คูแขงทางออม  
เปนคูแขงท่ีมีรูปแบบการทําธุรกิจใกลเคียงกนั แตกตางท่ีกลุมลูกคาเปาหมาย (B2C, C2C) 

ไดแก Aliexpress และ Shopee โดยมีรายละเอียดในการวิเคราะหและผลสรุป Key success factors ดงั
แสดงในตารางท่ี 3.3 
 
ตารางท่ี 3.3 แสดงการวเิคราะหคูแขงขันทางออม 

Criteria Aliexpress Shopee 
Product/Service Online  Marketplace ผานเวบ็ไซต

และแอพลิเคช่ัน AliExpress.com 
เช่ือมผูคาปลีกในประเทศจีนและ 
ผูซ้ือสินคาปลีก (Cross-border) 

Online Marketplace พื้นที่ใหรานคาราย
ยอยเขามาจําหนายสินคา โดยสวนใหญ
เปนรานคาจากเฟซบุก อินสตาแกรม  และ
แบรนดใหญ เชน บ๊ิกซี, เนสทเล, ซาบีนา, 
JIB, Vivo, ลอรีอัล และ JBL 

Selling point Smarter shopping, Better living. ชอปปงออนไลนบนมือถือ ซ้ือ-ขายสินคา 
โปรโมช่ัน คูปอง สวนลดมากมาย ส่ังซ้ือ
ไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

Target B2C C2C, B2C 
Assortment of 
goods 

Greater assortment Greater assortment 

Volume ANY, ข้ึนอยูกบัจํานวนสินคาท่ี
ผูขายมี 

ANY, ข้ึนอยูกบัจํานวนสินคาท่ีผูขายมี 

Price ราคาขายปลีกในประเทศจีน ราคาขายปลีก 
Customer’s 
cost structure 

คาสินคา+คาเรทอัตรา
แลกเปล่ียน+คาขนสงระหวาง
ประเทศ+(คาสินคาเสียหาย) 

คาสินคา+คาจัดสง (สงฟรีสินคาแบบมี
เง่ือนไข อาทิ ฟรีคาสง 40 บาท ถาส่ังซ้ือ
สินคา 250 บาทข้ึนไป) 

Channel Website, mobile Application Website, mobile Application 
Logistic 19-39 วัน , บริการขนสงคิดราคา

ตามระยะทาง 
3-7 วันหากเปนสินคาในประเทศ 
15-25 วัน หากเปนสินคาจากตางประเทศ 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงการวเิคราะหคูแขงขันทางออม (ตอ) 
Criteria Aliexpress Shopee 

Advertisement Website Banner, Google ads, 
Facebook ads. Intagram  

โปรโมทผานทางออฟไลนและออนไลน, 
แคมเปญโฆษณาและสปอนเซอรรายการ
โทรทัศนตางๆ ,ส่ือภายนอกอาทิ จอโฆษณา 
ณ จุดยุทธศาสตรสําคัญ และโฆษณาเคล่ือนท่ี 
เชนโฆษณาขางตัวรถ เปนตน 

Sales 
Promotion 

Flash deals สะสมแตม, Coupon 
code discounts .Anniversary sale. 

คูปองสวนลด, สะสมแตมแทนเงินสด, 
คูปองสงฟรี,คูปองสวนลดเม่ือใชบริการ
คร้ังแรก, ลดราคาตามเทศกาล 

Reliability ระยะเวลาการสงสินคาข้ึนอยูกับ
ผูขาย, Refund guarantee สามารถ
Dispute เพื่อคืนเงินไดใน 10 วัน 

ชอปปการันดี (Shopee Guarantee) ปกปอง
และมอบความปลอดภัยใหแกผูซ้ือ โดย
แพลทฟอรมจะทําการโอนเงินใหผูขาย 
ตอเม่ือผูซ้ือไดรับสินคาเรียบรอยแลว
เทานั้น 

Strength -AliExpress มีสินคาใหเลือก
หลากหลายมากกวา 5,900 ชนิด 
จาก 44 ประเภทอุตสาหกรรม 
-บริการสงสินคาฟรีจาก
ตางประเทศ  

- การใชโซเชียลมีเดียพรอมกบัชอปปง
โซเชียลคอมเมิรซซ่ึงกําลังเปนท่ีนิยมในไทย 
- ไลฟแชท (Live Chat) เปนฟเจอรไลฟ
แชทท่ีสรางข้ึนในชอปป ชวยใหผูซ้ือและ
ผูขายสามารถพูดคุยกนัโดยตรงไดทันที
โดยไมตองใชชองทางอ่ืนเพิม่เติม และ
สามารถกดติดตามรานคาได กดถูกใจ
สินคาท่ีสนใจได ถือวาเปนจดุแข็งท่ีคูแขง
รายอ่ืนไมมี 
- โซเชียลฟด (Social Feed) แสดงอัพเดท
จากเพื่อนๆ และผูขายท่ีกดติดตามไว ชวย
ใหคนพบสินคาใหมๆ และคําแนะนําท่ี
ตอบโจทยตามแตละผูใชอีกดวย 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงการวเิคราะหคูแขงขันทางออม (ตอ) 
Criteria Aliexpress Shopee 

  - การรับประกันโดย Shopee จะชวยเพิม่
ความม่ันใจในการซ้ือ - ขายโดยจํานวน
เงินในการชําระสินคาจะถูกโอนเขาบัญชี 
Shopee จนกวาผูซ้ือจะตรวจสอบและยนืยนั 
รับสินคา เม่ือรับสินคาแลว ทางระบบจึง
จะโอนเงินใหทางผูขาย 

Weakness - ความเส่ียงในการเลือกรานคา
หากส่ังจํานวนมาก เนื่องจากมี
ผูขายมากมาย ในคุณภาพท่ี
แตกตาง 
- ควบคุมเวลาในการสงสินคายาก 
ข้ึนอยูกับผูขายจัดสง รอสินคานาน  
- อุปสรรคในเร่ืองภาษา หากติดตอ 
กับผูขาย  Contact center มี
ใหบริการเพยีง 5 ภาษา 

 - การส่ังสินคา Imported Deals จะเปน
ตัวแทนหรือแมคารายยอยในการนําสินคา 
เขามาขาย จึงขาดความนาเช่ือถือในการส่ัง
สินคาในปริมาณมาก 
- ราคาสินคาท่ีต่ํามาก ในปจจุบัน เนื่องจาก
เปนกลยุทธการสรางฐานลูกคาในชวงแรก 
โดยยังไมสรางรายไดและกาํไร แตในระยะ
ยาวจะมีการเกบ็คาธรรมเนียมจากผูขาย 
และเก็บคาจัดสงสินคา สงผลถึงราคาสินคา
ท่ีสูงข้ึนในอนาคตอยางแนนอน (โดย Shopee 
ในประเทศไตหวันมีการหารายได 2 รูปแบบ
ดวยกันคือ เก็บคาธรรมเนียม จากรานคาและ
คาโฆษณาสําหรับรานคาท่ีตองการผลักดัน
รานตนเองใหอยูหนาแรกของเว็บไซต) 

 
 
3.10  สรุปขอไดเปรียบในการแขงขัน 

1. Product / Service ในประเทศไทยผูแขงขันสวนใหญ อาทิ Nineall, Shopee ลงทุนกับ
การเปน Marketplace แพลตฟอรมตัวกลางในการเช่ือมระหวางผูซ้ือและผูขาย โดยเนน B2C และ C2C 
เปนหลัก จึงเปนโอกาสท่ีจะเจาะตลาดกลุม B2B ท่ียังมีคูแขงนอยรายอยู อยางไรก็ตามยังมีคูแขงขัน
ท่ีแข็งแกรงจากจีนเชน Aliexpress ในการทํา Cross-Border E-commerce สามารถจําหนายสินคาใหกับ
กลุมเปาหมายไดโดยตรง ดังนั้นจากจุดแข็งดานการ Sourcing สินคาและเปนผูจัดจําหนายเองของ 
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Whaletrade สามารถควบคุมคุณภาพสินคาและลดความเส่ียงใหผูประกอบการได จึงเปนคุณคาท่ีคูแขง
ยังไมสามารถมอบใหกับกลุมเปาหมายได 

2. Selling Point Whaletrade เปนตัวแทนจําหนายสินคาจากโรงงานโดยตรง ท่ีเปรียบ 
เสมือนการเสนอขายสินคาท่ีมีจํานวนระหวาง Alibaba และ Aliexpress โดยใชวิธีการรวมจํานวนการส่ัง
สินคาจากผูคาสงคาปลีกเพื่อใหไดราคาโรงงาน รวมถึงการขายสินคาสตอคจากโรงงานท่ีไมตองพ่ึง
การส่ังผลิตในจํานวนมาก สามารถส่ังซ้ือในจํานวนนอยได ซ่ึงยังเปนชองวางในประเทศไทยท่ียังมี
กลุมคูแขงในลักษณะนี้นอยรายอยู 

3. Volume จากผลสํารวจพฤติกรรมการส่ังสินคาของผูประกอบการคาสงคาปลีกพบวา 
จํานวนการส่ังยิ่งนอยยิ่งดี ชวยลดภาระการสตอคสินคาลงได ดังนั้น Whaletrade จึงสามารถตอบโจทย
กลุมผูประกอบการไดมากยิ่งข้ึน จากความสามารถหลักท่ีสามารถแบงซ้ือสต็อคสินคาจากทางโรงงานได 
และรูปแบบการขายท่ีสามารถแชรจํานวนการส่ังซ้ือกับผูซ้ือรายอ่ืน (Group ordering) 

4. Price จากผลสํารวจการซื้อสินคาเพื่อจําหนายของผูประกอบการคาสงคาปลีก ใน
ปจจุบันกลุมเปาหมายจะไดกําไรอยูในอัตราสวนรอยละ 20-30 และคาดหวังใหสามารถทํากําไรเพิ่มข้ึน
อีกรอยละ 15-20 หากเปล่ียนชองทางในการซ้ือสินคา โดยการซ้ือสินคาจาก Whaletrade สามารถทํา
กําไรไดไมต่ําวารอยละ 60 เม่ือเทียบกับราคาขายปลีกท่ัวไป จึงสามารถตอบโจทยความตองการของ
กลุมลูกคาเปาหมายได เนื่องจากเปนสินคาจากโรงงานโดยตรง ซ่ึงมีราคาทุนท่ีต่ํา และมีการแบงชวง
ราคาตามจํานวนสินคาท่ีส่ัง ซ่ึงเปนรูปแบบการขายท่ีกลุมเปาหมายใหความสนใจมาก และเปนรูปแบบ
คูแขงยังไมมีการนําเสนอออกสูตลาด 

5. Customer’s cost structure จากผลสํารวจ กลุมเปาหมายมี Pain Point จากการใชบริการ
ของคูแขง อาทิ Aliexpress Vcanbuy ในดานคาขนสงระหวางประเทศท่ีไมคงท่ี เปล่ียนแปลงตามประเภท
ของสินคา นอกจากนี้ยังไมรวมถึงคาเสียหายของสินคาท่ีกลุมเปาหมายเปนผูรับผิดชอบเอง ดังนั้น
Whaletrade มีการเสนอขายราคาเดียวไมบวกเพิ่ม จะชวยใหลูกคาควบคุมตนทุนได 

6. Reliability จากผลสํารวจปญหาที่พบจากการสั่งสินคาเองคือ สินคาเสียหาย ไมมี
คุณภาพ จัดสงลาชา คาดเดาคุณภาพไมได ติดตามผูขายไดยาก ลูกคาจึงมีความกังวลถึงสินคาท่ีอาจไมได
รับตามจํานวนท่ีส่ัง จึงเปน Pain point สําคัญท่ี Whaletrade สามารถแกปญหาไดจากการดําเนินงาน
ของคนไทย ติดตามงาย สามารถสงสินคาไดภายใน 7วัน ภาพถายจากสินคาจริง ไววางใจไดมากกวา 
รวมถึงมีการประกับคุณภาพและจํานวนของสินคาใหกับผูซ้ือท่ีคูแขงยังไมสามารถตอบโจทยใหกับ
กลุมเปาหมายได 
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บทที่ 4 

แผนการตลาด 
 
 
4.1  เปาหมายและวัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Goal and Objectives) 

เปาหมายทางการตลาดของ Whaletrade บริการขายสงสินคาจากโรงงานโดยตรงครบ
วงจรผานระบบออนไลน ไดแก การสรางและขยายฐานผูประกอบการคาสงและคาปลีก รวมถึงกลุม
ผูซ้ือท่ัวไปใหมีกลุมผูใชเปนจํานวนมาก เพื่อทําใหระบบการแชรจํานวนการส่ังซ้ือมีความเปนไปได
และสรางคุณคาสูงสุดใหกับผูประกอบการและกลุมผูซ้ือท่ัวไป ทั้งในดานราคาและจํานวนการส่ังท่ี
ต่ําลงจากการซ้ือรวมกับผูซ้ือรายอ่ืน (Group ordering) รวมถึงการตระหนักถึงคุณคาจากการเปล่ียน
มาใชระบบออนไลนในการส่ังซ้ือสินคาเพื่อจําหนาย แทนการซ้ือสินคาตามแหลงคาสงแบบดั้งเดิม 
อาทิ ความสะดวกในการซ้ือสินคาจํานวนมากโดยไมตองเดินทางไปยังแหลงคาสงดั้งเดิม การคนหา
สินคาใหมๆ ไดงายยิ่งข้ึน ความไววางใจในการส่ังสินคาจากการดําเนินงานโดยคนไทย ผานการสราง
การรับรูและประสบการณท่ีดีในการซ้ือสินคากับ Whaletrade  
 
 
4.2  วัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objective) 

1. สรางการรับรู (Brand Awareness) ไมต่ํากวารอยละ 30 ของกลุมลูกคาเปาหมาย ท้ัง
รูปแบบรานคา Offline ภายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และกลุมรานคาออนไลน ภายใน
ปแรกของการเร่ิมกิจการ 

2. กระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดการทดลองใช (Brand experience) ไมต่ํากวารอยละ 20 
ของกลุมลูกคาเปาหมายท่ีรับรูสินคาและบริการ Whaletrade ภายในปแรกของการเร่ิมกิจการ 

3. สรางใหเกิดความจงรักภัคดีตอการซ้ือสินคาและบริการ Whaletrade ไมต่ํากวารอยละ 
15 ของกลุมเปาหมายท่ีรับรูสินคาและบริการ Whaletrade ภายในปท่ี 2 ของการดําเนินกิจการ 

4. เพิ่มจํานวนกลุมผูใชบริการในตางจังหวัด โดยการสรางการรับรูไมต่ํากวารอยละ 20 
ของกลุมเปาหมายตามตางจังหวัด ภายในปท่ี3 ของการดําเนินกิจการ 
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4.3  กําหนดกลุมลูกคาเปาหมายตลาด (Target Customer) 
จากการทําแบบสอบถามกับผูประกอบการคาปลีก-คาสง จํานวน 20 ราย ทั้งแบบรานคา 

Offline ตามแพลทินัม สําเพ็ง โบเบ และรานคาออนไลน ทําใหทราบถึงขนาดของธุรกิจที่สงผลตอ
ลักษณะการซ้ือสินคาและความตองการท่ีแตกตางกัน โดยสามารถแบงเปน 3 กลุมไดดังนี้  

1. โบเบ, สําเพ็ง จะเปนผูประกอบการคาสงที่มีปริมาณการสั่งสินคาที่มากกวา 300 
ชิ้นข้ึนไป มีการส่ังสินคาเพื่อสตอค เนื่องจากมีลูกคาประจําอยางตอเนื่อง 

2. แพลทินัม จตุจักร จะเปนผูประกอบการท่ีมีกลุมลูกคาท้ังคาสง และคาปลีก มีปริมาณ
การส่ังซ้ือสินคาประมาณไมเกิน 100 ชิ้น ตองการความหลากหลาย และแปลกใหมอยูเสมอ 

3. กลุมผูขายสินคาออนไลน จะเปนการขายปลีกสินคาผานทางชองทางออนไลนทั้ง 
Facebook  Line Instagram Shopee โดยจะมีปริมาณในการส่ังสินคาประมาณ 10-50 ชิ้น 

แตอยางไรก็ตามในกลุมB2C มีอัตราการเติบโตของมูลคา E-commerce อยางตอเนื่องถึง 
รอยละ15.54 และขอมูลจากการสํารวจพฤติกรรมการซ้ือสินคาตอ 1 คร้ังของกลุมผูซ้ือท่ัวไป จะมีมูลคา
เฉล่ียประมาณ 1,185.71 บาท ประกอบกับพฤติกรรมของคนไทยในการเดินซ้ือสินคาตามแหลงคาสง 
ซ้ือสินคาคร้ังละหลายช้ินรวมกันเพื่อใหไดราคาสง กลุม B2C จึงเปนอีกกลุมลูกคาเปาหมายท่ีมีโอกาส
ในการเติบโตสูง 
 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงมูลคา E-commerce กลุม B2C  และแนวโนมการเตบิโต 
 

จากกลุมเปาหมายท้ัง B2B และ B2C ดังกลาวขางตน ทางบริษัทจึงวิเคราะหปจจัยตางๆ
เพื่อเลือก กลุมลูกคาเปาหมายโดยคํานึงถึงยอดขาย โอกาสในการเติบโต ความสามารถในการแขงขัน 
จึงสรุปกลุมเปาหมายไดดังนี้ 
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4.3.1  กลุมลูกคาหลัก (Primary target): B2B รอยละ 75  
ผูประกอบการคาสง-ปลีก ท่ีแพลตทินั่ม, โบเบ, สําเพ็ง คาปลีกคาสงภูธร และชองทาง

ออนไลนท่ัวประเทศ 
ผูประกอบการรานคาสง-ปลีก ท้ังออนไลนและออฟไลน ประเภทซื้อมาขายไป (Non 

brand) ท่ีแพลตทินั่ม โบเบ สําเพ็ง และขายสินคาชองทางออนไลน ท่ีมีพฤติกรรมซ้ือสินคาเพื่อจําหนาย
จากแหลงคาสงท้ังในประเทศและตางประเทศ หรือเว็บไซตจีน เชน Taobao, Tmall โดยมีลักษณะ
พฤติกรรมและความตองการ (Customer Persona) ดังนี้ 

 ความตองการ หรือส่ิงท่ีกําลังมองหา (What they looking for?) ตองการสินคาทันสมัย 
ทันตอความนิยมของตลาด ในราคาตนทุนตํ่า และจํานวนการส่ังซ้ือไมสูง ไมตองการสตอคสินคาจํานวน
มาก เพื่อการเปล่ียนรูปแบบสินคาใหมีความแปลกใหมอยูเสมอ 

 ปญหาท่ีพบและยังไมสามารถแกไขได (Worries & Fears) ส่ังสินคาเองตนทุนสูง
เนื่องจากส่ังจํานวนนอย เขาไมถึงแหลงโรงงาน หรือตองส่ังจํานวนมากถึงไดราคาทุนท่ีต่ําลง ไมมีเวลา
สํารวจสินคาใหมๆ เสียคาใชจายในการเดินทางมาก ติดตามการส่ังสินคาไดยาก เจอปญหาสินคาไมมี
คุณภาพบอยๆ 

 ส่ิงท่ีจะชวยแกปญหาได (What’s make their life easier?) มองหาตัวชวยในการหา
สินคาใหมๆเพื่อนํามาจําหนาย เสมือนศูนยรวมสินคาจีนจากโรงงานท่ีชวยประหยัดตนทุนคาสินคา 
และตนทุนในการเดินทาง สามารถสั่งซื้อจํานวนนอยได รวมถึงการตรวจสอบคุณภาพสินคากอน
การจัดสง 
  

4.3.2  กลุมเปาหมายรอง (Secondary target) :  B2C รอยละ 25 
กลุมผูซ้ือสินคาท่ัวไปที่มีพฤติกรรมเดินซ้ือสินคาที่สําเพ็ง โบเบ ประตูน้ํา ซื้อสินคา

คร้ังละหลายช้ิน เพื่อใหไดในราคาสง  
ในการตัดสินใจเลือกกลุมลูกคาธุรกิจ (B2B) เปนกลุมลูกคาหลักนั้น นอกจากความ

เช่ียวชาญในการคาสงกับกลุมคาปลีกสมัยใหมแลว กลุมผูประกอบการ (B2B) ยังมีโอกาสขายในจํานวน
ท่ีมากกวา และมีความยั่งยืนท่ีมากกวากลุมเปาหมายคาปลีกท่ัวไป (B2C) เนื่องจากตองซ้ือสินคาเพื่อ
ดําเนินกิจการอยางตอเนื่อง อีกท้ังคาใชจายทางการตลาดและคาใชจายในการดําเนินงานนอยกวาเม่ือ
เทียบกับขายใหกับกลุมคาปลีกท่ัวไป 
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4.4  การคาดการณกลุมลูกคาเปาหมาย 
กลุมลูกคาเปาหมายหลักของ Whaletrade จะเปนกลุมผูประกอบการคาปลีก-คาสง โดย

ในชวง 1-2 ปแรกจะมุงเนนไปยังกลุมผูประกอบการที่อยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
มีสถานประกอบการประเภทการคาสง จํานวน 99,903 แหง และการคาปลีก จํานวน 36,739 แหง 
อางอิงขอมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย  

1. ปจจุบันในประเทศไทยมีรานคาปลีกภูธร ประมาณ 500 – 700 รายท่ัวประเทศ หรือ
โดยเฉล่ียจังหวัดละ 8 -10 ราย 

2. จํานวนรานคาออนไลนผาน social media อางอิงจากจํานวนรานคาใน Instagram มี 
จํานวน 163,271 ราน (โซเชียลอิงค,2557) โดยรอยละ 57 ของคนไทยท่ีใช social media มีการใชงาน 
social media ตั้งแต 2 ชองทางข้ึนไป แบงเปนรอยละ 33 ใชทั้ง facebook, twitter, Instagram และรอยละ 
24 ใชทั้ง facebook, Instagram ดังนั้น จํานวนรานคาออนไลนผาน social media ที่มี การใชsocial media 
ตั้งแต 2 ชองทางข้ึนไปเทากับ 163,271 x 57% = 93,065 รานคา   

ดังนั้นจํานวนกลุมเปาหมายท้ังหมด ทั้งสถานประกอบการคาสง-คาปลีก ทั้งในกรุงเทพฯ 
และตางจังหวัด รวมถึงกลุมเปาหมายท่ีเปนรานคาออนไลนประเภทสินคาแฟช่ัน เคร่ืองแตงกาย กระเปา
รองเทา อุปกรณเคร่ืองใชในบาน และสินคาแมและเด็ก รวมจํานวน 230,407 ราย โดย Whaletrade 
คาดวาภายใน 5 ป จะไดสวนแบงทางการตลาดอยูที่รอยละ 5-10 ของกลุมลูกคาเปาหมายท้ังหมด  
 
 
4.5  ตําแหนงภาพลักษณทางการตลาด (Brand Positioning) 
 

 
ภาพท่ี 4.2 แสดงตําแหนงภาพลักษณทางการตลาดของธุรกิจ 

MOQ 

Product Cost 
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เนื่องจาก Whaletrade เปนธุรกิจคาสงออนไลนที่มุงเนนกลุม B2B เปนหลัก และใน
ประเทศไทยยังไมมีคูแขงขันท่ีเจาะกลุมผูประกอบการมากนัก อยางไรก็ตามพฤติกรรมของผูประกอบการ 
ในการซ้ือสินคาเพื่อขายมีความหลากหลายแหลงท่ีมาท้ังแหลงคาสงและแหลงคาปลีก ท้ังในประเทศ
และตางประเทศ ดังนั้น แผนภาพท่ี 4.2 แสดงตําแหนงทางการตลาดจึงแสดงใหเห็นท้ังคูแขงทางตรง
และคูแขงทางออมท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูประกอบการ และสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ของกลุมลูกคาปลีกท่ัวไป โดยเปรียบเทียบปจจัยดานราคาตนทุนสินคาหรือ Product cost (แกน X) 
และจํานวนการส่ังซ้ือข้ันตํ่า หรือ MOQ (แกน Y) ซ่ึงเปนปจจัยมีผลมากท่ีสุดตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการของกลุมเปาหมาย  และเปนปจจัยท่ี Whaletrade มีความสามารถในการแขงขัน โดยจากตําแหนง
ทางการตลาดของธุรกิจสามารถสรุปได ดังนี้ 

1. ผูประกอบการดาน E-commerce สวนใหญมุงเนนไปที่กลุม C2C, B2C และมี Business 
model เปนแบบ Marketplace อาทิ Aliexpress Shopee ดังนั้นปจจัยดานราคาจึงสูงกวารูปแบบการขายสง 
แตไมมีขอกําหนดดานจํานวนข้ันต่ําในการส่ังซ้ือ อยางไรก็ตามจํานวนการส่ังจะข้ึนอยูกับผูขายดวย
วามีสินคาสตอคอยูเปนจํานวนเทาใด จึงไมเหมาะกับกลุมผูประกอบการคาสงท่ีซ้ือคร้ังละจํานวนมาก 

2. กลุมตัวแทนนําเขาสินคาจากจีน อาทิ Vcanbuy, GetTaobao แมวามีกลุมเปาหมาย
ทางธุรกิจเปนกลุม B2B แตเปนเพียงตัวแทนในการรับส่ังสินคา นําเขาและขนสงจากประเทศจีน จึง
ขาดความเช่ียวชาญในดานการ Sourcing สินคา และอํานาจการตอรองจากโรงงานผูผลิตท่ีมีคุณภาพและ
เช่ือถือได ผูส่ังซ้ือจะตองเจรจาตอรองดาน MOQ เอง หากส่ังซ้ือมากตนทุนสินคาก็จะถูกลง แตตอง
แบกรับความเส่ียงดานคุณภาพสินคาและไมแนนอนในการไดรับสินคาจากผูขาย โดยตัวแทนนําเขา
จะไมรับผิดชอบในทุกกรณี 

3. แหลงคาสงภายในประเทศ อาทิ สําเพ็ง โบเบ ประตูน้ํา สามารถซ้ือสินคาในจํานวน
นอยได แตราคาทุนสินคาจะสูงข้ึนตามไปดวย 

กลาวโดยสรุป Whaletrade เปรียบเสมือนตําแหนงระหวาง Alibaba และ Aliexpress 
ในดานของจํานวนข้ันตํ่าในการส่ังสินคา(MOQ) และราคา (Product cost) โดย Whaletrade สามารถ
นําเสนอขายสินคาจากโรงงานในจํานวนท่ีต่ํากวา Alibaba ซ่ึงเปนเว็บไซต Marketplace รวบรวมโรงงาน
ผูผลิตโดยตรง ดังนั้นในการส่ังผลิตจงึมีจํานวนข้ันตํ่าในการส่ังสูงมาก ถึงแม Alibabaจะมีราคาตนทุนท่ี
ถูกกวา Whaletradeจากจํานวนการส่ังผลิตท่ีมากกวา แตยังคงไมเหมาะกับผูประกอบการรายยอยภายใน 
ประเทศไทยท่ีมีจํานวนการสั่งไมสูงมาก รวมถึง Whaletrade มีราคาตนทุนตํ่ากวาการซื้อสินคาใน 
Aliexpress เนื่องจากเปนเว็บไซตขายปลีกโดยผูประกอบการจีนและไมมีรูปแบบการขายสง ตลอดจน 
Whaletrade ดําเนินงานโดยคนไทย จึงเหมาะกับผูประกอบการไทยท้ังในดาน จํานวนในการส่ังสินคา
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ที่ยืดหยุน ราคาตนทุนสินคาท่ีใกลเคียงการส่ังผลิตจากโรงงาน และความไววางใจในการดําเนินงาน
กับผูประกอบการไทยเอง 
 
 
4.6  การกําหนดแกนของแบรนด (Brand Essence) 
 

 
ภาพท่ี 4.3 แสดงการกําหนดแกนของแบรนด 
 
 
4.7  กลยุทธการตลาด (Marketing Strategy) 

กลยุทธการตลาดแบงออกเปน 4 สวนดังนี้  
1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ(Product Strategy) 
2. กลยุทธดานราคา (Price Strategy) 
3. กลยุทธดานชองทางการเขาถึงลูกคา (Channel Strategy) 
4. กลยุทธดานการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 

 
4.7.1  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) 
จากผลการสํารวจ สรุปส่ิงท่ีกลุมเปาหมายใหความสนใจ และตัดสินใจใชบริการ Whaletrade 

จึงนํามาประกอบการสรางกลยุทธดานผลิตภัณฑ ดังนี้  
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4.7.1.1 สินคาใหมหมุนเวยีนตอเนือ่ง: จากความตองการสินคาใหมๆ เพื่อ
เปนตัวเลือกท่ีหลากหลายในการเลือกซ้ือสินคาไปขาย สอดคลองกับจุดแข็งหลักของ Whaletrade ท่ี
มีโรงงานท่ีเปนพันธมิตรทางการคามากกวา 200โรงงาน ในหลากหลายมณฑลในประเทศจีน และ
ทีมงาน Sourcing สินคาไมต่ํากวา 40 SKUs ตอเดือนในชวงแรก สงผลใหสามารถอัพเดทสินคาใหมๆ 
ไดอยางตอเนื่อง 

4.7.1.2 สามารถกําหนดจํานวนการส่ังซ้ือไดเอง: Whaletrade มีการกําหนด 
ระดับราคาเปน 4 ระดับ ตามปริมาณการส่ังซ้ือ ยิ่งซ้ือมากราคาจะยิ่งถูกลง โดยแตละระดับราคาจะ
แตกตางกันประมาณรอยละ20-30 ข้ึนอยูกับสินคา ทําใหผูซ้ือสามารถซ้ือสินคาราคาสงไดตามจํานวน
ข้ันตํ่าท่ีสามารถรับได ประกอบกับพฤติกรรมกลุมเปาหมายบางกลุม ตองการซ้ือสินคาจํานวนนอยแตมี
ความหลากหลาย หรือซ้ือเพ่ือเปนตัวอยางสินคาในการวางขาย เพื่อทดลองตลาดกอน Whaletrade 
จึงมี Function ท่ีช่ือวา “BULKBOX” สามารถซ้ือสินคาชนิดใดก็ได จํานวนเทาใดก็ได ใหครบ 2,000 
บาท ก็สามารถไดรับราคาสงในข้ันแรกของสินคานั้นๆ 

4.7.1.3 ความไววางใจในการซื้อสินคาที่ Whaletrade: เนื่องจากกลุม 
เปาหมาย มีประสบการณเดิมในการส่ังสินคาเขามาจําหนายเอง บอยคร้ังตองเจอกับปญหาติดตามไดยาก 
สงสินคาลาชา ควบคุมเวลาในการสงสินคาไมได หรือสินคามีการเสียหาย ชํารุด ไมตรงตามสเปค
สินคาตัวอยาง และส่ิงสําคัญคือ สามารถคืนสินคาไดยาก สงผลทําใหเสียโอกาสในการขายและกําไร
ลดลง ดังนั้น Whaletrade จึงมีกลยุทธในการสรางความไววางใจใหกับกลุมเปาหมายได ดังนี้ 

 Whaletrade ทําการถายรูปเองจากสินคาจริงเทานั้น ใหกลุมเปาหมาย
ม่ันใจไดวา สินคาจริงตรงตามรูปสินคา 

 ผูซ้ือสามารถส่ังสินคาใน Function “BULKBOX” ซ่ึงสามารถซ้ือไดใน
จํานวนตํ่า เพื่อเปนตัวอยางของสินคาจริงในการตัดสินความพึงพอใจในการส่ังจํานวนมากเพื่อจําหนาย 

 Whaletrade มีเจาหนาท่ีในการดูแลคุณภาพสินคาต้ังแตข้ันตอนการส่ัง
ผลิตท่ีโรงงาน จนถึงการสงสินคามายังประเทศไทย และการตรวจสอบคุณภาพกอนการจัดสงถึงมือ
ลูกคา ผูซ้ือจึงม่ันใจไดวา จะไดรับสินคาท่ีมีคุณภาพตรงตามตัวอยาง 

 Whaletrade มีเจาหนาท่ีฝายขาย และแผนกดูแลลูกคา ท่ีสามารถติดตอ
สอบถามรายละเอียดสินคา วันจัดสงสินคา หรือกรณีคืนสินคาท่ีมีปญหา จึงสามารถสรางความม่ันใจ
ใหกับผูใชบริการ มากกวาการส่ังซ้ือสินคาดวยตัวเอง 
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4.7.2  กลยุทธดานราคา (Price Strategy) 
กลยุทธดานราคาของ Whaletrade ใช 3 กลยุทธ ในการตัง้ราคา ไดแก 

 
4.7.2.1 Price Discrimination Strategy กลยุทธการตั้งราคาสินคาชนิดเดียวกัน 

ในราคาท่ีแตกตางกัน ตามปริมาณในการส่ังซ้ือสินคา กลาวอีกนัยหนึ่งคือ เปนการแบงระดับราคาสินคา
ตามขนาดธุรกิจของผูประกอบการที่แตกตางกัน 4 ระดับ ไดแก กลุมผูประกอบการคาสงขนาดกลาง-
ใหญ อาทิ สําเพ็ง โบเบ มีปริมาณการส่ิงซ้ือ 100-300 ช้ินตอคร้ัง ผูประกอบการขนาดกลาง อาทิ แพลตินั่ม 
จตุจักร มีปริมาณการส่ิงซ้ือ 50-100 ช้ินตอคร้ัง รานคาออนไลน มีปริมาณการส่ังซ้ือ 20-50 ช้ินตอคร้ัง 
และกลุมผูซ้ือท่ัวไป ที่มียอดซ้ือข้ันตํ่า 2,000 บาทตอคร้ังโดยผูซ้ือท่ีซ้ือสินคาในปริมาณมากกวาจะมีความ
ไดเปรียบในการแขงขัน มากกวาผูท่ีซ้ือสินคานอยกวา เนื่องจากไดตนทุนคาสินคาท่ีต่ํากวา 

4.7.2.2 Competitor Based Pricing Strategy การตั้งราคาโดยนําราคาของ
คูแขงมาเปรียบเทียบ ท้ังราคาปลีกโดยท่ัวไปตามทองตลาดท้ังออนไลนและออฟไลน ราคาตามแหลง
คาสงทั้งในและตางประเทศ ราคากลุมคาปลีกสมัยใหม (Modern trade) ท่ี Whaletrade ทราบถึงโครงสราง
ตนทุนและกําไรของคาปลีกสมัยใหมเปนอยางดี เพื่อประกอบการต้ังราคาท่ีจะทําใหผูประกอบการมี
ความสามารถในการแขงขันได 

4.7.2.3 Cost-based Pricing Strategy การตั้งราคาโดยคํานึงถึงตนทุน
ท้ังหมดพิจารณาประกอบ กับความตองการของผูประกอบการแตละระดับท่ีแตกตางกันไป กลาวคือ 
การตั้งราคาสินคาโดยมีการแบงระดับราคาตามปริมาณสินคาท่ีลูกคาตองการส่ังซ้ือ ยิ่งส่ังสินคามาก
ราคาทุนยิ่งตํ่าลง แตอยางไรก็ตามตองใชกรอบดานตนทุนสินคา คาใชจายในการดําเนินการของบริษัท
เปนพื้นฐานในการตัดสินใจต้ังราคา และกําหนดถึงกําไรที่แทจริงของสินคาที่ขายในแตระดับของ
กลุมเปาหมาย เพ่ือไมใหเกิดสภาวะขาดทุนตามมา โดยสามารถแบงระดับราคาและกําไรที่จะไดรับ 
(ดังแสดงในรูปภาพ 2.8 และ 2.9 ในบทที่ 2 ) ดังนี้  

 ระดับราคาในจํานวนการส่ังซ้ือจํานวนไมเกิน 20 ช้ิน หรือมูลคาข้ันตํ่า 
2,000 บาท (Bulk Box) จะเปนกลุมผูซ้ือสินคาท่ัวไปที่มีพฤติกรรมเดินซ้ือสินคาท่ีสําเพ็ง โบเบ ซ้ือสินคา
คร้ังละหลายช้ิน เพ่ือใหไดราคาสง ซ่ึงจะถูกกวาราคาขายปลีกทั่วไปประมาณรอยละ 15-20 และระดับ
ราคาเม่ือเปรียบเทียบกับตนทุนแลว Whaletrade จะสามารถทํากําไรไดประมาณรอยละ 50-55 

 ระดับราคาในจํานวนการส่ังซ้ือจํานวน 20-50 ช้ิน จะเปนกลุมผูขายสินคา
ออนไลน ท่ีมีการขายปลีกสินคาผานทางชองทางออนไลนทั้ง Facebook Line Instagram Shopee 
โดยผูประกอบการสามารถทํากําไรไดประมาณรอยละ 30 เม่ือเทียบกับราคาขายปลีกท่ัวไป และเม่ือ
เปรียบเทียบกับตนทุนแลว Whaletrade จะสามารถทํากําไรไดประมาณรอยละ 40-45 
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 ระดับราคาในจํานวนการส่ังซ้ือจํานวน 51-100 ช้ิน จะเปนผูประกอบการ
ท้ังคาสงและคาปลีกควบคูกัน อาทิ แพลตทินั่ม จตุจักร ตองการความหลากหลาย และแปลกใหมอยู
เสมอ โดยผูประกอบการสามารถทํากําไรไดประมาณรอยละ 35-40 เม่ือเทียบกับราคาขายปลีกท่ัวไป 
และเม่ือเปรียบเทียบกับตนทุนแลว Whaletrade จะสามารถทํากําไรไดประมาณรอยละ 30-35 

 ระดับราคาในจํานวนการสั่งซื้อจํานวน 101-300 ชิ้น จะเปนกลุม
ผูประกอบการคาสง อาทิ โบเบ, สําเพ็ง มีการส่ังสินคาจํานวนมากเพื่อสตอค เนื่องจากมีลูกคาประจํา
อยางตอเนื่อง โดยผูประกอบการสามารถทํากําไรไดประมาณรอยละ 45-60 เม่ือเทียบกับราคาขายปลีก
ท่ัวไป และเม่ือเปรียบเทียบกับตนทุนแลว Whaletrade จะสามารถทํากําไรไดประมาณรอยละ 15-20 
 

4.7.3  กลยุทธดานชองทางการเขาถึงลูกคา (Channel Strategy) 
เนื่องจาก Whaletrade ดําเนินธุรกิจคาสงออนไลนในลักษณะ Business to Business (B2B) 

ใหกับผูประกอบการทั้งปลีกและสง โดยตรงโดยไมผานคนกลาง (Direct Channel: Producer to End 
Consumer)โดยจําหนายสินคาผานชองทางออนไลนทําใหกลุมเปาหมายสามารถเขาถึงสินคาและบริการ
ของ Whaletrade  ไดจากท่ัวประเทศ โดยมีบริการการกระจายสินคาใหกับกลุมเปาหมายทั่วประเทศ
ดวยเชนกัน 

ดังนั้นกลยุทธชองทางการจัดจําหนายของ Whaletrade จึงมุงเนนการสราง Omni Channel 
บูรณาการทุกชองทางการติดตอส่ือสารกับกลุมลูกคาเปาหมาย โดยผสมผสานชองทางการส่ือสารท้ัง
ออนไลน (Online) และการขายหนาราน (Offline) ในการเติมเต็มซ่ึงกันและกัน เพื่อใหไดผลลัพททาง
การตลาดสูงสุด และเพื่อสรางประสบการณและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาอยางไรรอยตอ รวมถึง
กิจกรรมการตลาดท่ีเปน Soft Sales ตางๆ ท่ีสงผลถึงการสรางประโยชนจากระบบ CRM อีกดวย 
โดยชองทางการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายของ Whaletrade สามารถแบงไดปน 2 ชองทางดังตอไปนี้ 

 ทางชองทางออนไลน (Online Channel) เว็บไซต www.whaletrade.com โดยสามารถ
เขาใชในรูปแบบ Mobile site หรือ Add to home screen เสมือนมีแอพพลิเคชั่น Whaletrade อยูบน
หนาจอมือถือ กลุมลูกคาสามารถอัพเดทสินคาใหม และส่ังซ้ือไดตลอด 24ช่ัวโมง รวมถึง Social media 
อ่ืนๆ ของบริษัท ไดแก Line@ , Facebook Fan Page, Instagram อีเมลล และ SMS เพื่อแจงโปรโมช่ัน 
และเปนชองทางในการทํา CRM ของบริษัท 

 ชองทางหนาราน (Offline Channel) เนื่องจากการขายสินคาในจํานวนมาก ผูประกอบการ 
จึงตองการเห็นสินคาของจริงกอนการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นชองทางหนารานจึงเปนชองทางท่ีสามารถ
เติมเต็มในสวนนี้ไดดี และสรางความเช่ือม่ันใหกับกลุมลูกคาเปาหมายได โดยชองทางหนารานจะเปน
การออกบูธแสดงสินคาตามงานแฟรตางๆ 4 คร้ังตอป ในชวงแรก อาทิ งานมหกรรมสินคา อิมแพค



63 

อารินา เมืองทองธานี งานบานและสวนแฟร งาน Baby and Kids Best Buy เมืองทองธานี เปนตน 
โดยจะเปนบูธแสดงสินคาตัวอยาง โดยสามารถส่ังซ้ือผาน QR code ไดทันที และสินคาจะบริการจัดสงฟรี 
ใหที่รานคาของลูกคา เพิ่มความสะดวกในการหาสินคาเพื่อจําหนายใหกับกลุมผูประกอบการมากยิ่งข้ึน 
 

4.7.4  กลยุทธดานการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 
ในการสรางกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดของ Whaletrade นั้น จะพิจารณารวมกับ 

Customer Journey Map เพื่อตอบโจทยพฤติกรรมการรับส่ือตาม Touch point ตาง  ๆและส่ิงท่ีกลุมเปาหมาย
สนใจ เพื่อบรรลุเปาหมายทางการตลาดสูงสุด ทั้งในดานการสรางการรับรู (Brand Awareness) ทั้ง
กลุมเปาหมายในกรุงเทพมหานคร และตางจังหวัด รวมถึงกลุมรานคาออนไลน การสรางใหกลุมเปาหมาย 
เกิดการทดลองใช (Brand experience) ตลอดจนการสรางใหเกิดความจงรักภัคดีตอการซ้ือสินคา โดยมี
การตั้งงบประมาณการส่ือสารทางการตลาดประมาณรอยละ 3-5 จากยอดขาย เพื่อใหสอดคลองกับ
การเติบโตของบริษัท ซ่ึงมีรายละเอียดการส่ือสารทางการตลาด ดังนี้ 

4.7.4.1 Online media จากการสํารวจขอมูล (Secondary data research) 
จาก Google Trends พบกวา กลุมเปาหมายมีพฤติกรรมในการคนหาขอมูลแหลงขายสงหรือไอเดียใน
การขายสินคาจาก Search engine จึงเปน Touch point แรกๆ ในการเขาถึงแหลงขายสง นอกจากนี้ยังมี
พฤติกรรมในการโพสตถามถึงแหลงขายสงใน Web community ไดแก พันทิป, Pantipmarket รวมถึง
การใช Line@ หรือ Social-commerce ในการคนหาแหลงขายสงสินคาตางๆ โดยต้ังงบประมาณการ
โฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือออนไลนประมาณรอยละ 1 ของยอดขายรวมท้ังป เพื่อใหสอดคลองกับ
การเติบโตของธุรกิจ 
 

 
ภาพท่ี 4.4 แสดงพฤติกรรมการใชSearch engine ในการคนหาแหลงซ้ือสินคา 
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จากขอมูลดังกลาว สามารถสรุปส่ือออนไลนท่ีใชในการประชาสัมพันธได
ดังนี้ 

 Google Adwords โดยการซ้ือคําท่ีกลุมเปาหมายมีแนวโนมคนหามาก 
เชน “ขายสงออนไลน” “ขายอะไรดี” “ขายของออนไลน” “สินคาราคาสง” “ขายสงออนไลน” เพื่อให
ข้ึนเปนหนาแรกของ Google และ เช่ือมตอไปยังเว็บไซตหลักของ Whaletrade 

 โปรโมทผานการสรางกระทูในพันทิป และ Pantipmarket ในรูปแบบ 
Sponsored Review (SR) 

 ทําคลิปโฆษณาผาน Facebook Ads , Instagram ในทุกๆไตรมาส 
 Banner บนเว็บไซต www.linegroup.in.th ศูนยรวมกรุปไลนแมคาขาย

ปลีกขายสง 
4.7.4.2 การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) การออกบูธประชาสัมพันธ 

Whaletrade ในงานแฟรหรืองานแสดงสินคา เนื่องจากงานแสดงสินคาจะเปนแหลงรวมผูประกอบการ
ขนาดใหญ ซ่ึงมีความตองการที่หลากหลาย รวมถึงกลุมลูกคาท่ัวไปท่ีมางานเพ่ือเลือกซ้ือสินคาเพื่อ
ความคุมคา  จึงเปนจุด Touch point ที่สําคัญในการสรางการรับรู Whaletrade และสรางประสบการณ
โดยตรงกับแบรนดรวมถึงการกระตุนใหเกิดการทดลองใชงาน (Brand Experience and Activation) 
ผานเจาหนาท่ีฝายขาย ท่ีจะใหขอมูลประชาสัมพันธและนําเสนอบริการตางๆ ภายในงาน อาทิ Thailand 
Retail Foods & Hospitality Services Thai Franchise & SME Expo มหกรรมแฟรนไชสสรางอาชีพ
RetailEX ASEAN จํานวน 4 คร้ังตอป โดยในปแรกจะมีการจัดกิจกรรมเปดตัว Whaletrade ขายสง
ออนไลนครบวงจรจากโรงงานสูผูประกอบการ ภายในงาน Thai Franchise & SME Expo 2018 ภายใต
แนวคิด “Whaletrade … Simply Wholesale,Never pay retail price again” โดยเปนกิจกรรมให
ผูประกอบการสามารถซ้ือสินคาราคาสงไดภายในบูธ ผานสินคาตัวอยางท่ีจัดแสดงและจัดสงฟรีท่ีรานคา
ของลูกคาภายใน 7 วันทําการ โดยผูประกอบการที่ลงทะเบียนและซ้ือสินคาภายในงาน จะไดรับคูปอง
สวนลด 100 บาท เมื่อซ้ือสินคาภายในเว็บไซตคร้ังแรก เพื่อเปนการกระตุนการใชงาน (Activation) 
และสรางฐานผูใชงานใหเพิ่มมากข้ึน  
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ภาพท่ี 4.5 แสดงตัวอยางบูธสินคาตัวอยางตามงานแสดงสินคาของผูประกอบการ 
 

4.7.4.3 Roadshow การประชาสัมพันธสินคาในรูปแบบกองคาราวาน 
เนื่องจากเปนสีสัน กระตุนความสนใจ และสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายใหทดลองใชบริการและซื้อ
สินคาไดงาย อาทิ โรดโชวตามสําเพ็ง แพลตินั่ม จตุจักร ในชวง 2 ปแรกของการดําเนินธุรกิจ โดยจัด
กิจกรรม Roadshow จํานวน 4 คร้ังตอป ในชวงเดือนมกราคม เนื่องจากเปนชวงเวลาในการเตรียมสินคา
เพื่อจําหนายในเทศกาลวันวาเลนไทนและเทศกาลสงกรานต มีนาคม มิถุนายน และเดือนตุลาคม เพื่อ
เตรียมสินคาจําหนายในชวงปใหม ซ่ึงเปนชวงท่ีสามารถสรางยอดขายไดมากท่ีสุด (ขอมูลยอดคาปลีก
จากบริษัทบ๊ิกซี ซูเปอรเซนเตอร)  

4.7.4.4 Personal Selling การประชาสัมพันธและการใหบริการผานเจาหนาท่ี 
ฝายขายโดยตรง เปนส่ิงสําคัญในการชวยสรางความเขาใจในการใชเทคโนโลยีเพื่อ “การปรับตัว” 
ในธุรกิจคาปลีกจากรูปแบบหนารานดั้งเดิม (Brick and Mortar retails) ใหเร่ิมมีการนําระบบการซื้อ
ขายสินคาเพื่อจําหนายผานระบบออนไลนเขามาใชในธุรกิจ เพื่อความสะดวกรวดเร็ว ตอบสนองตอ
ความตองการของลูกคาไดเร็วขึ้น และช้ีใหเห็นถึงประโยชนของการใชบริการ Whaletrade ในการชวย
ลดตนทุนคาสินคา คาดําเนินการท่ีลดลงจากรูปแบบเดิม สงผลถึงกําไรที่เพิ่มสูงข้ึน สามารถปรับตัว
ในการแขงขันได โดยฝายขายจะนําเสนอบริการโดยตรงจาก Whaltrade กับผูประกอบการตามแหลง
ขายสงตางๆ อาทิ โบเบ สําเพ็ง แพลตทินั่ม รวมทั้งผูประกอบการคาปลีกคาสงภูธร โดยใชวิธีการ 
โทรศัพท การนัดเขาพบ เพื่อนําเสนอรายละเอียดเชิงลึกเกี่ยวกับสินคาและบริการของ Whaletrade 
เนื่องจากสามารถใชเวลาในการอธิบาย สรางความเขาใจถึงขอดีในการใชบริการและการสรางความ
ไดเปรียบในการแขงขันได รวมถึงการใหบริการหลังการขาย อาทิ การอํานวยความสะดวกในการส่ัง
สินคา การติดตามสินคา การจัดสง การแจงคืนสินคาท่ีมีปญหา การแจงสินคาใหม และสิทธิประโยชน
ตางๆ 
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4.7.4.5 Sales promotion การสงเสริมการขายโดยมุงสรางฐานผูใชงาน 
กระตุนใหเกิดการทดลองส่ังสินคา อาทิ การแจกคูปองเงินสดจํานวน 100 บาท ทุกคําสั่งซื้อแรก 
นอกจากนี้การทําการสงเสริมการขายยังมุงสราง Switching cost ที่สูงใหกับกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิด 
Brand loyalty กระตุนใหเกิดการกลับมาใชบริการโดยการซ้ือซํ้า (Retention) โดยใชหลักการเดียวกับ
การใชบัตรเครดิต ซ่ึงหลังจากทําการส่ังซ้ือและชําระคาสินคาเรียบรอยแลว จะมีการสะสมยอดซ้ือใน
บัญชีผูใช เพื่อเปนการจัดจําแนกประเภทของลูกคาตามยอดการส่ังซ้ือ ในการจัดทําสิทธิพิเศษ ใหกับ
ลูกคาแตละกลุม อาทิ กลุมผูใชบริการที่มีการสะสมยอดส่ังซ้ือ เกิน 200,000 บาทตอป สามารถใชสิทธิ
ซ้ือสินคา ในราคาสงท่ีต่ําท่ีสุด และสามารถซ้ือจํานวนเทาใดก็ไดโดยไมมีข้ันต่ํา หรือ การใชยอดซ้ือ
สะสมในการแลกรับสวนลดเงินสดตางๆ 

4.7.4.6 Partnership เพื่อเปนการสงเสริมกลุมผูประกอบการแบบครบวงจร 
Whaletrade จึงสรางพันธมิตรทางธุรกิจในดาน “พื้นที่การขายสินคา” หรือการออกบูธ กับ บริษัท 
ฟวเจอรมารท ครีเอชั่น (Thailandexhibition) บริษัทตัวกลางในการจองพื้นท่ีงานแสดงสินคาท่ีใหญที่สุด
ในประเทศไทย, บริษัท เอซ คอน (ไทยแลนด) จํากัด บริษัทจัดงานแสดงสินคารายใหญ เพื่อเพิ่มโอกาส
ทางชองทางการขายสินคาใหกบัผูประกอบการ ในโอกาสพิเศษตางๆที่ตรงกับกลุมสินคาของผูประกอบการ 
อาทิ Gift market, ICC Fair , Retro market โดย Whaletrade จะเปนผูเจรจาเหมาซ้ือพื้นท่ีสวนหนึ่งเพื่อ
กลุมลูกคาของ Whaletrade และตอรองราคาพื้นท่ีเพื่อใหไดในราคาพันธมิตรธุรกิจ และนําเสนอขาย
ใหกับกลุมลูกคา Whaletrade ในราคาพิเศษ หรือสามารถใชยอดซ้ือสะสมในการจายคาพื้นท่ีแสดงสินคา 
ซ่ึงจะชวยสราง Switching cost และสรางคุณคาของ Whaletrade ในกลุมเปาหมายอีกดวย 
 

 
ภาพท่ี 4.6 แสดงตัวอยางงานแสดงสินคาเพื่อการเชาพื้นท่ีในราคาพันธมิตร 
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สรุปงบประมาณในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด ปท่ี 1-5 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงคาใชจายทางการตลาด (ตอป) 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

Trade show 4 คร้ังตอป 140,000.00 140,000.00 140,000.00 140,000.00 140,000.00 
Online media (1%) 344,000.00 430,000.00 516,000.00 688,000.00 860,000.00 
คาสงเสริมการขาย (Ex. 
คูปองเงินสด 100 บาท) 640,394 800,493 960,592 1,280,789 1,600,987 
Event Marketing  500,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Roadshow (4 คร้ังตอป) 200,000.00 200,000.00 0.00 0.00 0.00 

รวม 1,824,394 1,570,493 1,616,592 2,108,789 2,600,987 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงแผนการตลาดในปท่ี 1 จําแนกเปนรายเดือน 

Marketing Communication 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Google Ads words X X X - - - X X X - - - 
Facebool Clip VDO X X X - - - X X X - - - 
Banner www.linegroup.in.th X X X X - - X X X X - - 
Pantip, Pantip Market X - - X - - X - - X - - 
Event Marketing - X - - X - - X - - X - 
Roadshow X - X - - X - - - X - - 
Personal Selling - - X X X X X X X X X X 
Sale Promotion X - - X - - X - - X - - 
Partnership - - - - X - - - - X - - 
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บทท่ี 5 

แผนการดําเนินงาน 
 
 
5.1  ทําเลท่ีต้ัง 

เนื่องจาก Whaletrade เปนบริษัทที่ตอยอดจากกิจการเดิมคือ บริษัทเดียรแพเรนส 
อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด บริษัทคาสงสินคาใหกับกลุมคาปลีกสมัยใหม ดังนั้นทรัพยากรตางๆ ทั้งทําเล
ที่ตั้ง อาคาร โกดังเก็บสินคา รวมถึงทรัพยากรบุคคล จึงสามารถจัดสรรในการใชรวมกันไดตามกําลัง
การดําเนินงานท่ีเหลืออยู โดยในสวนท่ีเกินกําลังของการดําเนินงานของบริษัทเดิม จึงจะมีการขยาย
เพิ่มเติมโดยยึดทําเลที่ตั้งใกลเคียงกันกับสถานประกอบการเดิม เพื่อความสะดวกกับบริษัทขนสงสินคา 
และสะดวกตอการบริหารจัดการ 

ดังนั้น ทําเลท่ีตั้งของสํานักงานใหญจึงเปน อาคารเลขที่ 9/1 ซอยลาดปลาเคา 72 แขวง
อนุสาวรีย เขตบางเขน กรุงเทพมหานคร 10220 ในรูปแบบของอาคารพานิชย และมีโกดังจัดเก็บสินคา
เพิ่มเติม เลขท่ี 10/135 ซอยรามอินทรา 8 แยก 20 ซ่ึงต้ังอยูในพื้นท่ีใกลเคียงกับสํานักงานใหญ 
 

 
ภาพท่ี 5.1 แสดงแผนท่ีบริษัท Whaletrade 
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ภาพท่ี 5.2 แสดงรูปแบบอาคารบริษัท Whaletrade 
 

 
ภาพท่ี 5.3 แสดงรูปแบบ Warehouse layout 
 

 
ภาพท่ี 5.4 แสดงรูปแบบ Office layout 
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5.2  การวางแผนดานกําลังการผลิต   
จากการศึกษาตลาดที่ไดกลาวไวในบทท่ี 4 พบวา กลุมลูกคาเปาหมายมีจํานวนทั้งสิ้น 

230,407 รายทั้งผูประกอบการคาปลีก-สงภายในกรุงเทพฯ และตางจังหวัด รวมถึงรานคาออนไลน 
แตในการคาดการณยอดขาย ผูจัดทํามีความเห็นวา ควรใชการคาดการณในการจําหนายสินคาจาก
สวนแบงมูลคาตลาด E-Commerce ของกลุมอุตสาหกรรมคาปลีก-คาสงในปจจุบัน เนื่องจากมีความ
สอดคลองกับธุรกิจ Whaletrade ซ่ึงเปนธุรกิจคาสงออนไลน  และขอมูลมูลคาการซ้ือขายท่ีครอบคลุม
ทุกๆ ระดับของผูประกอบการ และการใชจายของผูซ้ือท่ัวไป อีกท้ังพฤติกรรมของผูซ้ือแตละกลุมมี
มูลคาไมเทากัน  

อุตสาหกรรมการคาปลีกและการคาสง เปนอุตสาหกรรมท่ีมีมูลคา E-commerce จํานวน 
869,618.40 ลานบาท โดย Whaletrade ทําการต้ังเปายอดขายเปนสวนแบงรอยละ 0.01 ของมูลคาตลาด
ท้ังหมด หรือประมาณ 86,000,000 ลานบาท คิดเปนรอยละ 5-10 ของกลุมลูกคาเปาหมายท้ังหมด ภายใน 
5 ป โดยสัดสวนการตั้งเปายอดขายน้ันไดคํานึงถึงปจจัยทางดานเงินลงทุนและการแบงสัดสวนกลุมลูกคา
เปนหลัก โดยมีการสรางสมมติฐานจากผลสํารวจและการสัมภาษณเชิงลึก ประกอบกับ รูปแบบ
การหารายไดหลัก 4 รูปแบบและ มูลคาการซ้ือสินคาโดยเฉล่ียของกลุมเปาหมายแตละกลุม ดังนี้ 

1. ขายปลีกแบบกําหนดมูลคาข้ันตํ่าใหกับผูซ้ือท่ัวไป (Bulk Box) มูลคาซ้ือสินคาข้ันตํ่า 
2,000 บาทตอคร้ัง กลุมเปาหมายเปนผูซ้ือท่ัวไป มีอัตราสวนการขายรอยละ 25 ของยอดขายท้ังหมด 
หรือประมาณ 21,500,000 บาทตอป มีจํานวนการซื้อเฉลี่ย 10 ชิ้นตอครั้ง มีจํานวนลูกคาประมาณ 
10,750 รายตอป 

2. Purchasing Outsource จากโรงงานผูผลิตใหกับผูขายสินคาออนไลน จํานวนการส่ังซ้ือ 
20-50ช้ิน กลุมเปาหมายเปนผูขายสินคาตามชองทางออนไลน อัตราสวนการขายรอยละ 35 ของยอดขาย
ท้ังหมด หรือประมาณ 30,100,000 บาทตอป มีจํานวนการซ้ือเฉล่ีย 50 ช้ินตอคร้ัง มีจํานวนกลุมลูกคา
ประมาณ 3,900 รานคาตอป 

3. Purchasing Outsource จากโรงงานผูผลิตใหกับรานคาในแหลงคาสง-คาปลีกขนาด
เล็ก จํานวนการส่ังสินคา 51-100 ช้ิน กลุมเปาหมายตามแหลงคาสง-คาปลีกแพลทินัม จตุจัตร อัตราสวน
การขายรอยละ 20 ของยอดขายท้ังหมด หรือ 17,200,000 บาทตอป มีจํานวนการซ้ือเฉล่ีย 100 ช้ินตอ
คร้ัง มีจํานวนกลุมลูกคา ประมาณ 1,400 รานคาตอป 

4. Purchasing Outsource จากโรงงานผูผลิตใหกับรานคาในแหลงคาสงขนาดกลาง 
จํานวนการส่ังสินคา 101-300 ช้ิน กลุมเปาหมายตามแหลงคาสง โบเบ สําเพ็ง ประตูน้ําอัตราสวน
การขายรอยละ 20 ของยอดขายท้ังหมด หรือ 17,200,000 บาทตอป มีจํานวนการซ้ือเฉล่ีย 300 ช้ินตอคร้ัง 
มีจํานวนกลุมลูกคาประมาณ 573 รานคาตอป 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงการใชกลยุทธดานราคาและจํานวนการซ้ือโดยเฉล่ีย 
มูลคาขายเฉล่ียตอรายตอคร้ัง (1 บิลตอจํานวนลูกคา 1 ราย) 

รูปแบบ ชื่อสินคา บาท หนวย สมมติฐานราคา
สินคาเฉล่ีย (ชิ้น) 

จํานวนใน
การซื้อตอ
คร้ัง (ชิ้น) 

Margin 

1 Bulk Box 2,000 บาท 180 10 55.0% 
2 สินคาจํานวน 20-50 ช้ิน 7,750 บาท 155 50 48.4% 
3 สินคาจํานวน 51-100 ช้ิน 12,500 บาท 125 100 36.0% 
4 สินคาจํานวน 101-300ช้ิน 30,000 บาท 100 300 20.0% 

 
จากตารางท่ี 5.1 เม่ือใชกลยุทธดานราคา (Cost based pricing strategy) ท่ีกําหนดใหแตละ

กลุมเปาหมาย จะสรางกําไรจากราคาทุนสินคาเทากับรอยละ 50-55 รอยละ 40-45 รอยละ 30-35 และ 
รอยละ15-20 ตามลําดับ ประกอบกับจํานวนการซ้ือเฉล่ียของกลุมเปาหมายในการจําแนกกลุมเปาหมาย
ตาม 4 รูปแบบการหารายไดแลว จะพบวา มูลคาการซ้ือสินคาโดยเฉล่ียตอลูกคา 1 ราย ในการซ้ือสินคา
แตละคร้ัง ไดแก กลุมเปาหมายเปนผูซ้ือท่ัวไป มีมูลคาการซ้ือตอคร้ังเทากับ 2,000 บาท (กําหนดโดย
มูลคาข้ันตํ่าในการส่ังซ้ือ) กลุมเปาหมายเปนผูขายสินคาตามชองทางออนไลน มีมูลคาการซ้ือตอคร้ัง
เทากับ 7,750 บาท กลุมเปาหมายตามแหลงคาสง-คาปลีก มีมูลคาการซ้ือตอคร้ังเทากับ 12,500 บาท 
และกลุมเปาหมายตามแหลงคาสง มีมูลคาการซ้ือตอคร้ังเทากับ 30,000 บาท 
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงการประมาณการจํานวนลูกคา (ตอป) 

หนวย : รานคา 
คิดเปนรอยละของปริมาณการจําหนาย

สูงสุด 40% 50% 60% 80% 100% 

รูปแบบ ช่ือสินคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 
1 Bulk Box 4,300 5,375 6,450 8,600 10,750 
2 สินคาจํานวน 20-50 ช้ิน 1,554 1,942 2,330 3,107 3,884 
3 สินคาจํานวน 51-100 ช้ิน 550 688 826 1,101 1,376 
4 สินคาจํานวน 101-300 ช้ิน 229 287 344 459 573 

รวม 6,633 8,292 9,950 13,267 16,583 
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ตารางท่ี 5.3 แสดงการประมาณการยอดขาย (ตอป) 
หนวย : บาท 

รูปแบบ ชื่อสินคา ท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 จํานวนการ
ขายปท่ี 1 (ชิ้น) 

1 Bulk Box 8,600,000 10,750,000 12,900,000 17,200,000 21,500,000 47,777.78 
2 สินคาจํานวน  

20-50 ช้ิน 
12,040,000 15,050,000 18,060,000 24,080,000 30,100,000 77,677.42 

3 สินคาจํานวน  
51-100 ช้ิน 

6,880,000 8,600,000 10,320,000 13,760,000 17,200,000 55,040 

4 สินคาจํานวน  
101-300ช้ิน 

6,880,000 8,600,000 10,320,000 13,760,000 17,200,000 68,800 

รวม 34,400,000 43,000,000 51,600,000 68,800,000 86,000,000 249,295 
 

ดังนั้นในปแรก ตามประมาณการยอดขายในอัตราการเติบโตรอยละ 40 ของเปาหมาย
ในระยะ 5 ป จะมีกลุมเปาหมายเปนผูซ้ือท่ัวไป จํานวน 4,300 ราย กลุมเปาหมายเปนผูขายสินคาตาม
ชองทางออนไลน จํานวน 1,554 รานคา กลุมเปาหมายตามแหลงคาสง-คาปลีก จํานวน 550 รานคา 
และกลุมเปาหมายตามแหลงคาสง จํานวน 229 รานคา  รวม 6,633 รานคา โดยมียอดขายในปแรกอยู
ท่ี 34,400,000 บาท หากคิดเปนจํานวนสินคาท่ีขายอยูท่ี 249,295 ช้ิน ตอป หรือประมาณ 20,775 ช้ิน
ตอเดือน  

สําหรับแรงงานหลักท่ีใชในการดําเนินกิจการ ประกอบดวย  บุคลากรดานการ Sourcing 
สินคา บุคลากรดานฝายผลิต (QC & บรรจุภัณฑ) บุคลากรดานการขาย 
 
ตารางท่ี 5.4 แสดงการคํานวณกําลังการผลิตตอเดือนในปท่ี 1 

ประเภทงาน จํานวนการผลิต
(เดือน) 

จํานวนการผลิต
(วัน) 

อัตราการผลิต 
(ชิ้น/คน/วัน) 

จํานวน
บุคลากร 

การ Sourcing สินคาที่
ประเทศจีน  

30 SKUs 1 SKU 15 SKUs/คน/เดือน 2 

ผลิต (QC & บรรจุภัณฑ) 20,775 (ช้ิน) 700 (ช้ิน/วัน) 200 3 
การขายและการตลาด 530 (รานคา) 45 (รานคา/วัน) 48 สาย/วัน (โทรศัพท) 

2 รานคา/วัน(นอกสถานที่) 
2 
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ในสวนของบุคลากรฝายขาย มีการคาดการณเวลาเฉล่ียในการใหบริการของฝายขาย 
ในการแนะนําสินคาหรือบริการผานโทรศัพทอยูท่ีประมาณ 10 นาที/สาย ระยะเวลาในการทํางานของ
พนักงาน 1 คน คือ 8 ช่ัวโมง/วัน ดังนั้น พนักงาน 1 คน สามารถใหบริการผานโทรศัทพได 48 สาย/วัน  

อยางไรก็ตามหนาท่ีของฝายขาย นอกจากจะนําเสนอการขายผานทางโทรศัพทแลว 
ยังตองออกพบลูกคาตามสถานประกอบการโดยเฉล่ีย 2 ราย ตอ วัน 

นอกจากพนักงานฝาย Sourcing ฝายผลิต ฝายขายและการตลาด ทางบริษัทฯ จะจางพนักงาน 
สําหรับพัฒนาและดูแลระบบ Website จํานวน 1 คน พนักงานขับรถ จํานวน 2 คน และฝายบัญชี จํานวน 
1 คน รวมท้ังส้ิน 11 คน 
 
 
5.3  กระบวนการดําเนินงาน   

ภาพรวมกระบวนการดําเนินงานมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 

5.3.1  กิจกรรมแรกเขา 
นอกจากการสรางแพลตฟอรม Whaletrade แลว กิจกรรมแรกเขาจะเปนขั้นตอนการ

ดําเนินงานเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคาท่ีจะจําหนายบนแพลตฟอรม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 กระบวนการ Sourcing สินคาท่ีประเทศจนี โดยจะใชเวลาประมาณ 3-5 วันตอคร้ัง 
 กระบวนการคัดเลือก และสรุปสินคาท่ีเหมาะสมและมีความนาสนใจ อาทิ สินคาท่ี

กําลังเปนท่ีนิยม สินคายอดนิยมตามฤดูกาล สินคาใหม  
 กระบวนการติดตอประสานงานกับโรงงานผูผลิตท่ีประเทศจีน ดานราคา จํานวน

ข้ันตํ่าท่ีทําการจัดสง ระยะเวลาในการจัดสง 
 กระบวนการส่ังสินคาเพื่อเปนตัวอยางและพรอมจําหนายในบางสวน โดยสวนใหญ

แลวสามารถส่ังจํานวนนอยไดในชวง 50-100 ช้ิน โดยทางโรงงานจะใชเวลาในการเตรียมสินคาประมาณ 
2-3 วัน 

 กระบวนการประสานงานกับบริษัทขนสง ในการรับสินคากับทางโรงงานเพื่อ 
ทําการจัดสง โดยใชเวลาประมาณ 5-7 วัน ในการขนสงมายังประเทศไทย 

 กระบวนการในการทําการส่ือสารทางการตลาด อาทิ การประชาสัมพันธผานการ
แจงเตือนสินคาใหมทางหนาเว็บไซต มือถือ Facebook Ads Instagram รวมถึง Line@ ของ Whaletrade 
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5.3.2  กิจกรรมระหวางการใหบริการ 
เปนข้ันตอนการดําเนินงานระหวางการใชบริการของกลุมเปาหมาย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 กระบวนการลงทะเบียนเปดบัญชีผูใช ช่ือ-นามสกุล หมายเลขบัตรประชาชน ท่ีอยู

ในการจัดสงสินคา เบอรโทรศัพท  
 ในการใชงานเปนคร้ังแรก กลุมเปาหมายจะไดรับคูปองแทนเงินสดในบัญชีผูใชงาน 

มูลคา 100 บาท 
 การเลือกซ้ือสินคาในเว็บไซต กลุมเปาหมายสามารถเลือกจํานวนของสินคาท่ี

ตองการได ดังนี้ Bulk Box ซ้ือสินคาในเว็บไซตยอดเงินข้ันตํ่า 2,000 บาท, จํานวนการส่ังซ้ือ 20-50 ช้ิน 
จํานวน 51-100 ช้ิน และ จํานวน 101-300 ช้ิน โดยจะมีความแตกตางกันในดานของราคา   

 กลุมเปาหมายสามารถเลือกใช Function Group Ordering บนสินคาแตละรายการ 
เพื่อ Join group กับผูซ้ือรายอ่ืนท่ียังรอคําส่ังซ้ืออ่ืนๆเพ่ิมเติม หรือผูซ้ือสามารถเปด Group ordering 
เองได โดยกําหนดกรอบเวลาในการรอผูซ้ือทานอ่ืนๆ เม่ือครบเวลาท่ีตั้งไว จะเปนการยืนยันจํานวน
การส่ังสินคา ณ เวลานั้นๆ 

 เม่ือมีการยืนยันคําส่ังซ้ือ ผูซ้ือจะตองทําการชําระคาสินคาภายใน 24ช่ัวโมง และแจง
หลักฐานการชําระเงินผานเว็บไซต หรือ ชองทางอ่ืน  ๆของ Whaletrade ภายในเวลาทําการ 08:00-18:00 น. 

 เม่ือไดรับหลักฐานการชําระเงิน จะมีเจาหนาท่ีฝายขายติดตอผูซ้ือเพื่อใหรายละเอียด
เกี่ยวกับการรอสินคา และการจัดสงสินคา โดยสินคาท่ีพรอมสง บริษัทฯจะจัดสงใหภายใน 2 วันทําการ 

 กระบวนการในการส่ังสินคากับทางโรงงานในประเทศจีน และการขนสงเขามายัง
ประเทศไทย โดยใชเวลาประมาณ 5-7 วัน  

 กระบวนการบรรจุภัณฑและQC สินคา โดย Whaletrade จะมีการรับประกันคุณภาพ
ของสินคาตามตัวอยางจริงบนหนาเว็บไซต รวมถึงการคัดกรองสินคาเสียหาย ไมตรงแบบ 

 กระบวนการจัดสงสินคา โดยจะใชเวลา 1-2 วันทําการในเขตกรุงเทพฯ และระยะเวลา 
3-5 วันหากจัดสงตางจังหวัด  
 

5.3.3  กิจกรรมเม่ือยกเลิกบริการ 
 ผูซ้ือสามารถยกเลิกคําส่ังซ้ือได ภายในเวลา 24 ช่ัวโมง หลังจากการชําระคาสินคา 

โดยระบบจะทําการโอนเงินท่ีชําระเขามา คืนใหภายในเวลาทําการของวันถัดไป 
 กรณีผูซ้ือรับสินคาแลว พบวาสินคาชํารุดหรือเสียหาย สามารถคืนสินคาท่ีชํารุดได

ภายใน 3 วัน หลังจากไดรับสินคา โดยหลังจาก 3 วัน บริษัทจะไมรับคืนสินคาทุกกรณี 
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 กรณียกเลิกคําส่ังซ้ือ จะมีตัวแทนฝายขายติดตอผูซ้ือเพื่อยืนยันการยกเลิกสินคา และ
สอบถามถึงสาเหตุในการยกเลิก และปญหาในการใชงาน เพื่อปรับปรุงพัฒนาระบบการใหบริการตอไป 
 
ตารางท่ี 5.5 แสดงอุปกรณสํานักงานและเคร่ืองมือ 

ชื่ออุปกรณ คําอธิบาย ภาพ ราคาตอหนวย 
DELL Inspiron 3543-
W560208TH 

คอมพิวเตอร Notebook ใชสําหรับ
ฝายขาย ฝายการตลาด ฝายบัญชีใน
การทําเอกสาร วางแผนงาน สรุป
รายงาน และใบเสนอราคาตางๆ  

22,990 บาท 

Apple MacBook Pro 
13 with Retina disp;ay 
128G 

คอมพิวเตอร Notebook สําหรับ  
Web developer เพ่ือพัฒนาและ
ดูแลระบบ รวมถึงใชออกแบบ
เว็บไซต   

43,900 บาท 

เครื่องพิมพบิลตอเน่ือง 
ดอทเมตริกซ Epson  
LQ-310 

ใชพิมพบิลสงของใบ กํากับภาษี 
บิลตอเน่ือง 

 

6,880 บาท 

เครื่องพิมพเลเซอร 
ขาว-ดํา Canon Image 
Class LBP6030 

พิมพเอกสารบารโคด, เอกสาร 
ติดหนากลอง 

 

7,150 บาท 

เครื่องซีล ปดปากถุง 
ยาว 8 น้ิว CATEC Bag 
Sealer 

ใชในงานแพคก้ิงสินคากอนการ
จัดสง 

 

375 บาท 

รถยกแฮนดพาเลท แฮป
ปมูฟ 3MH-HP2500N 

ใชขนยายสินคา 

 

12,000 บาท 

SAMSUNG Hero 3G 
E3309 

โทรศัพทมือถือสําหรับติดตอ
ประสานงานภายในบริษัท และ
ติดตอลูกคา 

 

537 บาท 
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ตารางท่ี 5.5 แสดงอุปกรณสํานักงานและเคร่ืองมือ (ตอ) 
ชื่ออุปกรณ คําอธิบาย ภาพ ราคาตอหนวย 

ชุดโตะเกาอี้ สํานักงาน สําหรับใชในสํานักงาน 

 

35,400 บาท 
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บทที่ 6 

การบริหารและจัดการองคกร 
 
 
6.1  รายละเอียดผูถือหุนและผูบริหาร 

Whaletrade ดําเนินการจัดตั้งเปนบริษัทจํากัด โดยมีเงินลงทุนจดทะเบียนจากผูถือหุน
รวมท้ังส้ิน 3 รายเปนจํานวนเงินประมาณ 3,000,000 บาท โดยจัดสรรหุนจํานวน 30,000 หุน ในราคา
หุนละ 100 บาท โดยในชวง 5 ปแรก จะยังไมมีนโยบายจายเงินปนผลใหแกผูถือหุน เพื่อนํากําไรสะสม
ท่ีไดไปใชในการลงทุนรองรับสําหรับการขยายกิจการในอนาคต และมีนโยบายจายเงินปนผลรอยละ 
20 จากกําไรสุทธิตั้งแตปท่ี 5 เปนตนไป โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 6.1 แสดงรายช่ือผูรวมทุนและสัดสวนการถือหุน 

ลําดับท่ี ชื่อผูรวมทุน จํานวนหุน สัดสวน เงินลงทุน (บาท) 
1 สายสุรางค วีระวัฒน 10,000 33.33% 1,000,000 
2 สัณหสุดา พุมสุวรรณ 10,000 33.33% 1,000,000 
3 ปาจารี สุพัฒโสภณ 10,000 33.33% 1,000,000 

รวม  30,000 100% 3,000,000 
 
 
6.2  โครงสรางองคกร (Organizational Chart)  

การบริหารจัดการองคกรสามารถอธิบายไดจากรูปภาพท่ี 6.1 โดยในภาพไดแสดงถึง 
โครงสรางองคกร ในแตละตําแหนง พรอมบทบาทหนาท่ี 
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ภาพท่ี 6.1 แสดงโครงสรางองคกร 
 

6.2.1  คุณสมบัติพนักงาน 
6.2.1.1 Marketing officer  
 ลักษณะงาน 
1. ดูแลดานการขายและการตลาด 
2. วางกลยุทธการทํากิจกรรมทางการตลาด ประชาสัมพันธสินคาและบริการ 

ใหเปนท่ีรูจัก จัดทําแผนการตลาดท้ังระยะส้ัน และระยะ 5 ป ใหขอมูลขาวสารสินคาและบริการ 
Whaletrade กับชองทางส่ือตางๆ 

3. กําหนดเปาหมายวัตถุประสงคทางการตลาดในแตละป รวมถึงกําหนด
เปาหมายยอดขายในแตละป 

 คุณสมบัติ 
1. ชาย หรือ หญิงอายุ 28 ปข้ึนไป 
2. การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป มีประสบการณดานงานขายและ

การตลาดอยางนอย 3 ป  
3. มีมนุษยสัมพนัธดี  
4. มีความสามารถในการใชคอมพิวเตอร  
5. สามารถพูด อาน เขียน ภาษาอังกฤษได 
6. มีความเขาใจในดานการตลาดออนไลนเปนอยางดี  
7. เงินเดือน 20,000 บาทตอเดือน   



79 

6.2.1.2 Sales Personnel  
 ลักษณะงาน 
1. กระตุนยอดขายตามเปาหมายท่ีกําหนด 
2. ติดตอลูกคา พบลูกคา เพื่อหาลูกคาใหมๆ ตามพ้ืนท่ีตางๆ 
3. อธิบายรายละเอียดสินคาแตละรายการ ข้ันตอนการรับบริการ เสนอขาย

สินคาใหมๆ รวมถึงบริการหลังการขาย 
4. ติดตามการชําระเงิน ติดตามการจัดสงสินคา 
 คุณสมบัติ 
1. ชาย หรือ หญิงอายุ 28 ปข้ึนไป 
2. การศึกษาระดบั ปวส.ข้ึนไป  
3. มีมนุษยสัมพนัธดี  
4. มีความสามารถในการใชคอมพิวเตอร  
5. มีใจรักงานบริการ 
6. มีประสบการณดานงานขายอยางนอย 2 ป 
7. เงินเดือน 20,000 บาทตอเดือน   
6.2.1.3  Manufacturing and Supply chain officer  
 ลักษณะงาน 
1. ดูแลและบริหารดานการผลิต การบรรจุภัณฑและการตรวจสอบคุณภาพ 

กอนการจัดสงสินคาใหเปนไปตามมาตรฐานท่ีบริษัทกําหนด 
2. ตรวจสอบจํานวนการจัดสง และการจดัเกบ็เขาคลังสินคา 
3. ประสานงานกับหนวยงานตางๆ ในบริษัท เชน ฝายการขาย ฝายจัดสง

สินคาเพื่อวางแผนในการจัดการสินคาตามคําส่ังซ้ือ และจัดสงใหทันเวลา  
4. บริหารจัดการดานบรรจุภณัฑ  
5. จัดทําและตรวจสอบรายงานการผลิตรายวัน รายงานสินคาคงคลังและ

ทําการสรุปผล 
 คุณสมบัติ 
1. ชาย หรือ หญิงอายุ 35 ปข้ึนไป 
2. การศึกษาระดบัมัธยมศึกษาปท่ี 3 ข้ึนไป  
3. มีมนุษยสัมพนัธดี  
4. เงินเดือน 9,500 บาท 
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6.2.1.4 Product sourcing officer  
 ลักษณะงาน 
1. คนหาสินคาใหมๆ และสรางความสัมพันธอันดีกับโรงงานท่ีประเทศจนี  
2. ศึกษาความนิยมของตลาด การเปล่ียนแปลงของตลาด เพ่ือหาสินคาท่ี

เปนท่ีตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 
3. เจรจาตอรอง MOQ, ควบคุมระยะเวลาในการจัดสงใหเปนไปตามกําหนด 
4. ติดตามควบคุมคุณภาพสินคา ใหเปนไปตามสินคาตัวอยาง 
5. ประสานงานกับทางฝายขาย และฝายการตลาด เพื่อดําเนินตามแผน

เปาหมายดานยอดขาย และกิจกรรมทางการตลาดท่ีวางแผนไว 
6. ประสานงานกับทางโรงงานประเทศจีน เพื่อรับมือและแกปญหาท่ีอาจ

เกิดข้ึน อาทิ สตอคสินคาหมด สินคาผลิตไมตรงกับตัวอยาง การสงสินคาลาชา 
7. ประสานงานและติดตามกับบริษัทขนสงเพื่อ ทราบถึงระยะเวลาการสง

สินคา ขอกําหนดในการการบรรจุสินคาบางรายการ รวมถึงแกปญหาท่ีอาจเกิดข้ึน อาทิ สินคาสงลาชา
จากปญหาสภาพอากาศ ข้ันตอนการตรวจสอบของกรมศุลกากร 

 คุณสมบัติ 
1. ชาย หรือ หญิงอายุ 28 ปข้ึนไป 
2. การศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป 
3. สามารถเดินทางไปตางประเทศไดเปนประจํา  
4. มีความสามารถในการใชคอมพิวเตอร  
5. มีทักษะในการส่ือสารภาษาจีน และภาษาอังกฤษได 
6. เงินเดือน 25,000 บาท ตอเดอืน ไมรวมเบ้ียการเดนิทาง 
6.2.1.5 Web Developer and Web Master  
 ลักษณะงาน 
1. ดูแลและพัฒนาระบบการประมวลผลเว็บไซต  
2. ออกแบบเว็บไซตใหใชงานงาย และมีความสวยงาม รวมถึงการอัพเดท

ซอฟทแวรและอัพเดทขอมูลสินคา และส่ือการประชาสัมพันธ แคมเปญสงเสริมการขาย 
3. ศึกษาคนควาเทคโนโลยีใหมๆในการพัฒนาเว็บไซต เขียนโปรแกรมให

ตอบสนองตอความตองการดานการใชงานใหมๆ 
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 คุณสมบัติ 
1. ปริญญาตรีวิศวกรคอมพิวเตอร, วิทยาศาสตรคอมพิวเตอร หรือสาขาอ่ืน  ๆ

ท่ีเกี่ยวของ 
2. มีความสามารถในการใชโปรแกรมพ้ืนฐานในการออกแบบ อาทิ Adobe 

Iilustrator Photoshop 
3. สามารถเขียนเว็บไซต PHP, Ajax, JAVA Script, CSS, HTML 
4. สามารถเขียนโปรแกรมในแบบ Web Application, PWA 
5. มีความเช่ียวชาญและทักษะดานการวิเคราะหออกแบบระบบงานและ

พัฒนาระบบ 
6. มีความสามารถในการออกแบบ UI/UX  
7. เงินเดือน 30,000 บาทตอเดือน 
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บทที่ 7 

แผนการเงิน 
 
 
7.1  โครงสรางและนโยบายทางการเงิน 

Whaletrade มีแผนโครงสรางและนโยบายทางการเงินโดยมุงเนนการใชทรัพยากรของ
บริษัทหลัก ใหเกิดประโยชนสูงสุด ปจจุบันมีกําลังการผลิตเหลือประมาณรอยละ 35 ของกําลังผลิต
เต็มความสามารถ (Full capacity) ท้ังในดานแหลงเงินทุน บุคคลากร อุปกรณการผลิต อาคาร สถานท่ี
ตางๆ โดยแหลงเงินทุนเร่ิมตนกิจการ Whaletrade สวนหนึ่งจะถูกดึงจากสวนท่ีเปนกําไรสะสมของ
บริษัทหลัก ท่ีมีผูถือหุน 3 รายเชนเดียวกับ บริษัท Whaletrade โดยระดมเงินทุนประมาณ 2,500,000 บาท 
และเงินกูจากสถาบันการเงิน ประมาณ 1,500,000 บาท โดยในชวงปแรก สวนหน่ึงของกําลังการผลิต
จะมาจากการใชทรัพยากรเดิมท่ีมีอยูใหเต็มขีดความสามารถ และมีการลงทุนเพิ่มเติมกับบุคคลากร 
ยานพาหนะ และอุปกรณสํานักงานบางสวน โดยมีการแสดงรายละเอียดการใชไปของเงินทุนในการ
เร่ิมตนกิจการตามตารางท่ี 7.1 
 
ตารางท่ี 7.1 แสดงเงินลงทุนในโครงการ 

เงินลงทุนในโครงการ รวม แหลงท่ีมาของเงินลงทุน 
เงินลงทุน เงินกู 

คาพัฒนาระบบWebsite 400,000 300,000 100,000 
เคร่ืองมือเคร่ืองใชและอุปกรณ 54,000 54,000 
ยานพาหนะ 400,000 400,000 
อุปกรณสํานักงาน 211,553 211,553 
คาใชจายกอนดําเนินงาน 30,000 30,000 
เงินทุนหมุนเวยีน 2,970,000 1,500,000 1,470,000 

รวม 4,065,553 2,495,553 1,570,000 
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ตารางท่ี 7.2 แสดงรายละเอียดการใชไปของเงินทุนในการเร่ิมตนปแรก 
รายการ จํานวน ราคา/หนวย รวม 

เคร่ืองมือเคร่ืองใช และอุปกรณ    
- รถยกแฮนดพาเลท แฮปปมูฟ 3MH-HP2500N 1 12,000 24,000 
- อุปกรณแพคกิ้ง 1 30,000 30,000 

รวม   54,000 
ยานพาหนะ    
- รถกระบะ Hilux VIGO 1 400,000 400,000 

รวม   400,000 
อุปกรณสํานักงาน    
- DELL Inspiron 3543-W560208TH 5 22,990 114,950 
- Apple MacBook Pro 13 with Retina disp;ay 128G 1 43,900 43,900 
- เคร่ืองพิมพบิลตอเนื่องดอทเมตริกซ Epson LQ-310 1 6,880 6,880 
- เคร่ืองพิมพเลเซอร ขาว-ดาํ Canon Image Class 
LBP6030 

1 7,150 7,150 

- เคร่ืองซีล ปดปากถุง เคร่ืองซิลปดปากถุง ยาว 8 นิ้ว 
CATEC Bag Sealer 

3 375 1,125 

- SAMSUNG Hero 3G E3309  4 537 2,148 
- ชุดโตะเกาอ้ีสํานักงาน 1 35,400 35,400 

รวม   211,553 
 
 
7.2  ที่มาของรายได 
  

7.2.1  การประมาณการรายได 
รายไดของบริษัทมาจากการขายสินคาผานแพลตฟอรม Whaletrade ใหกับกลุมเปาหมาย

จํานวน 4 กลุมไดแก กลุมผูซ้ือท่ัวไป กลุมผูขายสินคาตามชองทางออนไลน กลุมผูขายสินคาปลีกและสง 
กลุมผูขายสงสินคา โดยใชกลยุทธดานราคา Price discrimination Strategy และ Cost Based pricing 
strategy ในการกําหนดราคาขายใหแตละกลุมเปาหมาย ประกอบกับจํานวนการซื้อเฉลี่ยของแตละ
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กลุมเปาหมายจากการสัมภาษณเชิงลึก จนสรางเปนรูปแบบการหารายได 4 รูปแบบ ไดแก รูปแบบ
การขายแบบ Bulk Box รูปแบบการขายจํานวน 20-50ช้ิน รูปแบบการขายจํานวน 51-100 ช้ิน รูปแบบ
การขายจํานวน 20-50 ช้ิน โดยแตละกลุมเปาหมายจะสรางกําไรจากราคาทุนสินคาเทากับรอยละ 50-55 
รอยละ40-45 รอยละ 30-35  และรอยละ 15-20 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 7.3 แสดงรูปแบบการหารายไดและจํานวนเงินท่ีซ้ือโดยเฉล่ียของกลุมเปาหมายแตละกลุม 

รูปแบบ ชื่อสินคา 
มูลคาขาย
เฉล่ีย  

(บาท/คร้ัง) 
หนวย 

สมมติฐานราคา
สินคาเฉล่ีย 

(ชิ้น) 

จํานวนในการ
ซื้อตอคร้ัง 

(ชิ้น) 
Margin 

1 Bulk Box 2,000 บาท 180 10 55.0% 
2 สินคาจํานวน 20-50 ช้ิน 7,750 บาท 155 50 48.4% 
3 สินคาจํานวน 51-100 ช้ิน 12,500 บาท 125 100 36.0% 
4 สินคาจํานวน 101-300ช้ิน 30,000 บาท 100 300 20.0% 

 
 

ราคาตามตารางท่ี 7.3 เปนการต้ังราคาโดยใชกลยุทธ  Price discrimination Strategy และ 
Cost Based pricing strategy โดยพิจารณาตามตนทุนของคาสินคาและคาดําเนินการ ประกอบกับขอมูล
การสัมภาษณเชิงลึกและการตอบแบบสอบถามถึงปริมาณการซ้ือโดยเฉล่ียในแตละคร้ัง อยางไรก็ตาม
การกําหนดราคาจะนําปจจัยดานความคาดหวังดานกําไรของกลุมเปาหมาย จากการซื้อสินคาจาก 
Whaletrade มาประกอบการพิจารณาดวย โดยจากผลการสํารวจ ผูประกอบการจะตัดสินใจซ้ือ สินคา
จาก Whaletrade หากสามารถนําไปทํากําไรตอไดมากกวาท่ีซ้ือจากแหลงเดิมรอยละ 15-20 ซ่ึงจาก
การตั้งราคาสินคาของ Whaletrade ผูประกอบการสามารถทํากําไรไดมากสูงสุดถึงรอยละ 70 เม่ือเทียบกับ
ราคาขายปลีกท่ัวไป 
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ตารางท่ี 7.4 แสดงจํานวนกลุมเปาหมายในการใชบริการแตละรูปแบบการหารายไดและยอดขาย
ของกลุมเปาหมายท้ัง 4 กลุม ในปท่ี 1-5 

หนวย : รานคา 
ปริมาณการจํานวนลูกคา ตามประมาณการยอดขาย 

คิดเปนรอยละของปริมาณการจําหนายสูงสุด 40% 50% 60% 80% 100% 
  ช่ือสินคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 
รูปแบบ 1 Bulk Box 4,300 5,375 6,450 8,600 10,750 
รูปแบบ 2 สินคาจํานวน 20-50 ช้ิน 1,554 1,942 2,330 3,107 3,884 
รูปแบบ 3 สินคาจํานวน 51-100 ช้ิน 550 688 826 1,101 1,376 
รูปแบบ 4 สินคาจํานวน 101-300 ช้ิน 229 287 344 459 573 

จํานวนลูกคาที่ใชบริการ/ป(รานคา) 6,633 8,292 9,950 13,267 16,583 
สวนแบงทางการตลาด 2.88% 3.60% 4.32% 5.76% 7.20% 

 
ในปแรก บริษัทฯ คาดวาจะสามารถรองรับสวนแบงทางการตลาดไดประมาณรอยละ 

2.88 ซ่ึงคิดเปนจํานวน 6,633  ราย จากจํานวนกลุมเปาหมายท้ังหมดจํานวน 230,407 ราย ท้ังสถาน
ประกอบการคาสง-คาปลีก ท้ังในกรุงเทพและตางจังหวัด รวมถึงกลุมเปาหมายท่ีเปนรานคาออนไลน
ประเภทสินคาแฟช่ัน เคร่ืองแตงกาย และสินคาแมและเด็ก โดยประมาณการการเติบโตของกลุมเปาหมาย
เพิ่มข้ึนทุกๆป พิจารณาจากการเติบโตของอุตสาหกรรมคาปลีกคาสง เงินทุนของบริษัท และการต้ัง 
เปาหมายสวนแบงการตลาดรอยละ 5-10 ของกลุมธุรกิจคาปลีกคาสงท่ัวประเทศ และกลุมเปาหมาย
ท่ีเปนรานคาออนไลน ภายใน 5 ปแรกของการเร่ิมกิจการ 

 
ตารางท่ี 7.5 แสดงรายไดตอป 

หนวย : บาท 
ยอดขาย (ตอป) 

รูปแบบ ชื่อสินคา ท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
1 Bulk Box 8,600,000 10,750,000 12,900,000 17,200,000 21,500,000 
2 สินคาจํานวน 20-50 ช้ิน 12,040,000 15,050,000 18,060,000 24,080,000 30,100,000 
3 สินคาจํานวน 51-100 ช้ิน 6,880,000 8,600,000 10,320,000 13,760,000 17,200,000 
4 สินคาจํานวน 101-300ช้ิน 6,880,000 8,600,000 10,320,000 13,760,000 17,200,000 

รวม 34,400,000 43,000,000 51,600,000 68,800,000 86,000,000 
ยอดขายตอเดือน 2,866,667 3,583,333 4,300,000 5,733,333 7,166,667 
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รายไดของบริษัทฯ ไดมาจากรูปแบบการสรางรายไดท้ัง 4 รูปแบบ โดยจะมีสัดสวน
ยอดขาย ไดแก รูปแบบการขายแบบ Bulk Box มีสัดสวนยอดขายคิดเปนรอยละ 25 ของยอดขายท้ังหมด 
รูปแบบการขายจํานวน 20-50 ช้ิน คิดเปนรอยละ 35 รูปแบบการขายจํานวน 51-100 ช้ิน  คิดเปนรอยละ 
20 ของยอดขายท้ังหมด รูปแบบการขายจํานวน 101-300 ช้ิน คิดเปนรอยละ 20 ของยอดขายท้ังหมด 
สอดคลองกับการแบงกลุมเปาหมาย B2B : B2C ในอัตราสวนเทากับ 75 : 25 
 

7.2.2  การประมาณการตนทุน 
ตนทุนคาสินคาของบริษัทฯ ประกอบดวยคาใชจาย 4 ดาน ดังน้ี 1) ตนทุนการซ้ือสินคา 

2) คาใชจายในการขายและบริหาร 3) คาใชจายในการผลิต 4) คาใชจายในการดําเนินการ 5) คาใชจาย
ทางการตลาด 
 
ตารางท่ี 7.6 แสดงตนทุนจากการซ้ือสินคา (ตนทุนแปรไดตอหนวยการส่ังสินคา) 
ตนทุนสินคาซ้ือมา (ตนทุนแปรไดตอหนวยการส่ังสินคา) 
ตนทุน Bulk Box 
ตนทุน 1 คาสินคา 780 บาท/หนวย 
ตนทุน 2 คาขนสง 120 บาท/หนวย 

รวม 900 บาท/หนวย 
ตนทุน สินคาจํานวน 20-50 ช้ิน 
ตนทุน 1 คาสินคา 3,750 บาท/หนวย 
ตนทุน 2 คาขนสง 250 บาท/หนวย 

รวม 4,000 บาท/หนวย 
ตนทุน สินคาจํานวน 51-100 ช้ิน 
ตนทุน 1 คาสินคา 7,500 บาท/หนวย 
ตนทุน 2 คาขนสง 500 บาท/หนวย 

รวม 8,000 บาท/หนวย 
ตนทุน สินคาจํานวน 101-300ช้ิน 
ตนทุน 1 คาสินคา 22,500 บาท/หนวย 
ตนทุน 2 คาขนสง 1,500 บาท/หนวย 

รวม 24,000 บาท/หนวย 
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จากตารางท่ี 7.6 ตนทุนจากการซ้ือสินคา จะประกอบไปดวย ตนทุนคาสินคา และ คาขนสง 
(ระหวางประเทศ) โดยตนทุนคาขนสงจะเปนสัดสวนประมาณรอยละ 6 ของตนทุนคาสินคา (จากขอมูล
สถิติคาใชจายของบริษัทหลัก) 
 
ตารางท่ี 7.7 แสดงคาใชจายในการขายและบริหาร 
เงินเดือน 
บาท/เดือน ตําแหนง จํานวนคน 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
20,000 CEO 1 1 1 1 1 
20,000 ฝายการตลาด+ฝายขาย 2 2 3 3 3 
30,000 ดูแลระบบเว็บไซต 1 1 1 2 2 
15,000 ฝายบัญชี 1 1 2 3 3 
25,000 ฝายSourcing 2 2 3 3 3 
50,000 คาทําบัญชี 1 1 2 2 2 

 คาแรงในการบริหาร 1,910,000 1,910,000 2,480,000 3,220,000 3,220,000 
 
ตารางท่ี 7.8 แสดงคาใชจายในการผลิต 
เงินเดือน 
บาท/เดือน ตําแหนง จํานวนคน 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
9,500 ฝายPackingและQC 6 6 8 10 10 
4,200 พนักงานขับรถ 2 2 3 3 3 

คาแรงในการจําหนาย 784,800 784,800 1,063,200 1,291,200 1,291,200 
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ตารางท่ี 7.9 แสดงคาใชจายในการดําเนนิงาน (ตอป) 
หนวย : บาท 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คานํ้า คาไฟ (0.03% จากยอดขาย)* 10,320.00 12,900.00 15,480.00 20,640.00 25,800.00 
คาเชาออฟฟส 33,600.00 33,600.00 33,600.00 33,600.00 33,600.00 
คาเชาโกดัง 33,600.00 33,600.00 33,600.00 33,600.00 33,600.00 
คาเดินทาง (0.5%จากยอดขาย)* 172,000.00 215,000.00 258,000.00 344,000.00 430,000.00 
คาบรรจุภัณฑ (0.5% จากยอดขาย)* 172,000.00 215,000.00 258,000.00 344,000.00 430,000.00 
คาพาหนะ คานํ้ามัน  
(0.3% จากยอดขาย)* 

103,200.00 129,000.00 154,800.00 206,400.00 258,000.00 

คาขนสง (6% จากยอดขาย)* 2,064,000.00 2,580,000.00 3,096,000.00 4,128,000.00 5,160,000.00 
รวม 2,588,720.00 3,219,100.00 3,849,480.00 5,110,240.00 6,371,000.00 

*อางอิงฐานขอมูลจากบริษทัหลัก 
 
ตารางท่ี 7.10 แสดงคาใชจายทางการตลาด (ตอป) 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาประชาสัมพันธ (Trade show X 4 ครั้งตอป) 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 
Online(Google Ads, Fanpage, IG, Banner, 
Review, VDO Clip) 1%จากยอดขาย 344,000 430,000 516,000 688,000 860,000 
คาสงเสริมการขาย (คูปองเงินสด 100 บาท ) 640,394 800,493 960,592 1,280,789 1,600,987 
Event Marketing 500,000 500,000 250,000 250,000 250,000 
Roadshow 200,000 200,000 0.00 0.00 0.00 

รวม 1,824,394 2,070,493 1,866,592 2,358,789 2,850,987 
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7.3  ประมาณการงบกําไรขาดทุน   
 
ตารางท่ี 7.11 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน (ตอป) 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย  34,400,000 43,000,000 51,600,000 68,800,000 86,000,000 
ตนทุนขาย      
- ตนทุนสินคาซื้อมา 19,991,394 24,989,242 29,987,090 39,982,787 49,978,484 
- แรงงานในการจําหนาย 784,800 784,800 1,063,200 1,291,200 1,291,200 
- คาเสื่อมราคาในการจําหนาย 5,880 5,880 5,880 11,760 11,760 
- คาใชจายในการจําหนาย 2,588,720 3,219,100 3,849,480 5,110,240 6,371,000 
รวมตนทุนขาย 23,370,794 28,999,022 34,905,650 46,395,987 57,652,444 
กําไรขั้นตน 11,029,206 14,000,978 16,694,350 22,404,013 28,347,556 
คาใชจายในการขายและบริหาร      
- แรงงานในการขายและบริหาร 1,860,000 1,860,000 2,580,000 3,120,000 3,120,000 
- คาเสื่อมราคาในการขายและบริหาร 128,311 128,311 128,311 128,311 128,311 
- คาใชจายทางการตลาด 1,847,328 1,599,160 1,650,992 2,154,656 2,658,320 
- คาใชจายดานการขายและบริหาร 50,000 50,000 100,000 100,000 100,000 
รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 3,885,639 3,637,471 4,459,303 5,502,967 6,006,631 
กําไรกอนหักดอกเบ้ียและภาษีเงินได 7,143,568 10,363,507 12,235,047 16,901,046 22,340,925 
ดอกเบี้ยจาย 157,000 125,600 94,200 62,800 31,400 
กําไรกอนหักภาษีเงินได 6,986,568 10,237,907 12,140,847 16,838,246 22,309,525 
ภาษีเงินได 1,397,314 2,047,581 2,428,169 3,367,649 4,461,905 
กําไรสุทธิ 5,589,254 8,190,326 9,712,677 13,470,597 17,847,620 

16% 19% 19% 20% 21% 
 
 
7.4  การคํานวณเงินทุนหมุนเวียนของกิจการ  

จากประมาณการทางการเงินของ Whaletrade คาดวาจะใชเงินลงทุนท้ังส้ิน 4,065,553 
บาท โดยรูปแบบการดําเนินงานของ Whaletrade จะเปนการซ้ือมา ขายไป ผูชําระคาสินคาในรูปแบบ 
Pre-paid กลาวคือ ลูกหนี้การคาจะตองชําระคาสินคาลวงหนากอนไดรับสินคา บริษัทฯ จึงจะทําการ
ส่ังสินคาใหกับลูกหนี้ แตอยางไรก็ตาม กลุมเปาหมายธุรกิจท่ีมีรูปแบบการส่ังซ้ือ 100-300 ช้ินข้ึนไป 
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ทางบริษัทฯจะพิจารณาใหเครดิตการชําระเงินในระยะเวลา 15-30 วัน ข้ึนอยูกับการพิจารณาลูกหนี้
แตละราย ดังนั้นจึงตองมีเงินทุนหมุนเวียนในการชําระคาสินคาลวงหนาใหกับลูกหนี้ นอกจากนี้ บริษัทฯ 
มีการสตอค สินคาบางสวน เพ่ือความคลองตัวและความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย จึงตองสํารองเงินทุน
หมุนเวียนเพื่อสตอคสินคาดังกลาว 
 
 
7.5  ประมาณการงบกระแสเงินสด   
 
ตารางท่ี 7.12 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด (ตอป) 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

แหลงท่ีมาของเงินลงทุน 
- เงินลงทุน 2,500,353 - - - - 
- เงินกูยืม 1,570,000 - - - - 
- ยอดขาย 34,400,000 43,000,000 51,600,000 68,800,000 86,000,000 
- เจาหน้ีการคาที่เพ่ิมขึ้น 1,665,949 416,487 416,487 832,975 832,975 
รวมแหลงที่มา  (ก.) 40,136,302 43,416,487 52,016,487 69,632,975 86,832,975 
แหลงท่ีใชไปของเงินลงทุน 
- เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 1,100,353 - - - - 
- ตนทุนขาย - ไมรวมคาเสื่อมราคา 23,364,914 28,993,142 34,899,770 46,384,227 57,640,684 
- คาใชจายในการขายฯ -ไมรวมคาเสื่อม 3,757,328 3,509,160 4,330,992 5,374,656 5,878,320 
- ดอกเบี้ยจาย 157,000 125,600 94,200 62,800 31,400 
- ภาษีเงินได 1,397,314 2,047,581 2,428,169 3,367,649 4,461,905 
- ลูกหน้ีการคาที่เพ่ิมขึ้น 2,866,667 716,667 716,667 1,433,333 1,433,333 
- สต็อกสินคารอจําหนายที่เพ่ิมขึ้น 596,531 146,135 146,139 294,100 292,289 
- สต็อกสินคาซื้อมาที่เพ่ิมขึ้น 580,920 145,230 145,230 290,460 290,460 
- ชําระคืนเงินกู 314,000 314,000 314,000 314,000 314,000 
รวมแหลงที่ใชไป  (ข.) 34,135,026 35,997,515 43,075,168 57,521,226 70,342,392 
เงินสดคงเหลือ - ตนงวด - 6,001,277 13,420,249 22,361,568 34,473,317 
เงินสดคงเหลือสุทธิระหวางงวด (ก.-ข.) 6,001,277 7,418,972 8,941,320 12,111,749 16,490,583 
เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด 6,001,277 13,420,249 22,361,568 34,473,317 50,963,900 
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7.6  ประมาณการงบดุล   
 
ตารางท่ี 7.13 แสดงประมาณการงบดุล (ตอป) 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพย      
สินทรัพยหมุนเวียน      
- เงินสดและเงินในธนาคาร 6,001,277 13,420,249 22,361,568 34,473,317 50,963,900 
- ลูกหน้ีการคา 2,866,667 3,583,333 4,300,000 5,733,333 7,166,667 
- สต็อกสินคารอจําหนายที่เพ่ิมขึ้น 596,531 742,666 888,805 1,182,905 1,475,195 
- สต็อกสินคาซื้อมาที่เพ่ิมขึ้น 580,920 726,150 871,380 1,161,840 1,452,300 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 10,045,394 18,472,398 28,421,753 42,551,395 61,058,061 
สินทรัพยถาวร      
- ที่ดินและการปรับปรุง 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
- สิ่งปลูกสราง 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 
- เครื่องมือเครื่องใชและอุปกรณ 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 
- ยานพาหนะ 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
- อุปกรณสํานักงาน 211,553 211,553 211,553 211,553 211,553 
- คาใชจายกอนดําเนินงาน 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
รวมสินทรัพยถาวร 1,100,353 1,100,353 1,100,353 1,100,353 1,100,353 
หัก คาเสื่อมราคาสะสม 134,191 268,381 402,572 542,642 682,713 
รวมสินทรัพยถาวรสุทธิ 966,162 831,972 697,781 557,711 417,640 

รวมสินทรัพย 11,011,557 19,304,370 29,119,535 43,109,106 61,475,701 
หน้ีสินและสวนของเจาของ      
หน้ีสินหมุนเวียน      
- เจาหน้ีการคา 1,665,949 2,082,437 2,498,924 3,331,899 4,164,874 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน 1,665,949 2,082,437 2,498,924 3,331,899 4,164,874 
หน้ีสินระยะยาว 1,256,000 942,000 628,000 314,000 - 
รวมหน้ีสิน 2,921,949 3,024,437 3,126,924 3,645,899 4,164,874 
สวนของเจาของ      
- เงินลงทุน 2,500,353 2,500,353 2,500,353 2,500,353 2,500,353 
- กําไรสะสม 5,589,254 13,779,580 23,492,257 36,962,854 54,810,474 
รวมสวนของเจาของ 8,089,607 16,279,933 25,992,610 39,463,207 57,310,827 
รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 11,011,557 19,304,370 29,119,535 43,109,106 61,475,701 
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7.7  การประเมินโครงการ 
สมมติฐานใหคา k (i) = 10% จากการประมาณการโครงการในเวลา 5 ป โครงการแผน 

ธุรกิจ Whaletrade จะมีมูลคาโครงการปจจุบันสุทธิ (NPV) อยูท่ี 32,614,411 บาท และใหอัตราผลตอบแทน 
ภายใน (IRR) รอยละ 172.66 ระยะเวลาคืนทุน 1.19 ป 
 
 
7.8  กรณีสถานการณไมเปนไปตามคาดหมาย (กรณี Worst Case) 

กรณีสถานการณไมเปนไปตามคาดหมาย ซ่ึงอาจเกิดจากการประมาณการขนาดตลาด 
(Market Size) ท่ีสูงเกินไป หรือภาวะเศรษฐกิจถดถอยสงผลกระทบกับการเติบโตของอุตสาหกรรม 
ตลอดจนพฤติกรรมของกลุมเปาหมายที่เปลี่ยนแปลงไป โดยมีปจจัยดานเทคโนโลยีใหมๆ เขามา
ตอบสนองความตองการ สงผลใหสวนแบงทางการตลาดของ Whaletrade ลดนอยลงประมาณรอยละ 
20 ของสวนแบงทางการตลาดในสถานการณปกติ หรือ 5,306 รายตอป จาก 6,633 รายตอป ซ่ึงเปน
ระดับท่ีกิจการถือเงินสดไดต่ําท่ีสุดเทาท่ีจะเปนไปได   
 
ตารางท่ี 7.14 แสดงประมาณการสวนแบงการตลาดและผูใชซ้ือสินคากรณีท่ีสถานการณไมเปนไป

ตามคาดหมาย กรณี Worst Case 
การคาดการณ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สวนแบงทางการตลาด (%) 2.30 2.88 3.45 4.61 5.76 
กลุมเปาหมายท่ีใชบริการ/ป(คน) 5,306 6,633 7,959 10,613 13,266 
ยอดขาย/ป(บาท) 27,520,000 34,400,000 41,280,000 55,040,000 68,800,000 
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7.8.1  ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 
ตารางท่ี 7.15 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1-5 (Worst Case) 

หนวย :  บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 27,520,000 34,400,000 41,280,000 55,040,000 68,800,000 
ตนทุนขาย 
- ตนทุนสินคาซื้อมา 19,991,394 24,989,242 29,987,090 39,982,787 49,978,484 
- แรงงานในการจําหนาย 784,800 784,800 1,063,200 1,291,200 1,291,200 
- คาเสื่อมราคาในการจําหนาย 5,880 5,880 5,880 11,760 11,760 
- คาใชจายในการจําหนาย 2,084,416 2,588,720 3,093,024 4,101,632 5,110,240 
รวมตนทุนขาย 22,866,490 28,368,642 34,149,194 45,387,379 56,391,684 
กําไรขั้นตน 4,653,510 6,031,358 7,130,806 9,652,621 12,408,316 
คาใชจายในการขายและบริหาร 
- แรงงานในการขายและบริหาร 1,860,000 1,860,000 2,580,000 3,120,000 3,120,000 
- คาเสื่อมราคาในการขายและบริหาร 128,311 128,311 128,311 128,311 128,311 
- คาใชจายทางการตลาด 1,645,863 1,347,328 1,348,794 1,751,725 2,154,656 
- คาใชจายดานการขายและบริหาร 50,000 50,000 100,000 100,000 100,000 
รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 3,684,173 3,385,639 4,157,104 5,100,036 5,502,967 
กําไรกอนหักดอกเบ้ียและภาษีเงินได 969,337 2,645,719 2,973,701 4,552,585 6,905,349 
ดอกเบี้ยจาย 157,000 125,600 94,200 62,800 31,400 
กําไรกอนหักภาษีเงินได 812,337 2,520,119 2,879,501 4,489,785 6,873,949 
ภาษีเงินได 162,467 504,024 575,900 897,957 1,374,790 
กําไรสุทธิ 649,870 2,016,095 2,303,601 3,591,828 5,499,159 

2% 6% 6% 7% 8% 
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7.8.2  ประมาณการงบดุล 
 
ตารางท่ี 7.16 แสดงประมาณการงบดุล ปท่ี 1-5 (Worst Case) 

หนวย :  บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพย      
สินทรัพยหมุนเวียน      
- เงินสดและเงินในธนาคาร 1,635,226 3,023,301 4,698,877 7,218,524 11,647,313 
- ลูกหน้ีการคา 2,293,333 2,866,667 3,440,000 4,586,667 5,733,333 
- สต็อกสินคารอจําหนายที่เพ่ิมขึ้น 596,531 742,666 888,805 1,182,905 1,475,195 
- สต็อกสินคาซื้อมาที่เพ่ิมขึ้น 580,920 726,150 871,380 1,161,840 1,452,300 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 5,106,010 7,358,783 9,899,062 14,149,936 20,308,140 
สินทรัพยถาวร      
- ที่ดินและการปรับปรุง 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
- สิ่งปลูกสราง 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 
- เครื่องมือเครื่องใชและอุปกรณ 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 
- ยานพาหนะ 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
- อุปกรณสํานักงาน 211,553 211,553 211,553 211,553 211,553 
- คาใชจายกอนดําเนินงาน 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
รวมสินทรัพยถาวร 1,100,353 1,100,353 1,100,353 1,100,353 1,100,353 
หัก คาเสื่อมราคาสะสม 134,191 268,381 402,572 542,642 682,713 
รวมสินทรัพยถาวรสุทธิ 966,162 831,972 697,781 557,711 417,640 

รวมสินทรัพย 6,072,172 8,190,755 10,596,843 14,707,646 20,725,780 
หน้ีสินและสวนของเจาของ      
หน้ีสินหมุนเวียน      
- เจาหน้ีการคา 1,665,949 2,082,437 2,498,924 3,331,899 4,164,874 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน 1,665,949 2,082,437 2,498,924 3,331,899 4,164,874 
หน้ีสินระยะยาว 1,256,000 942,000 628,000 314,000 - 
รวมหน้ีสิน 2,921,949 3,024,437 3,126,924 3,645,899 4,164,874 
สวนของเจาของ      
- เงินลงทุน 2,500,353 2,500,353 2,500,353 2,500,353 2,500,353 
- กําไรสะสม 649,870 2,665,965 4,969,566 8,561,394 14,060,554 
รวมสวนของเจาของ 3,150,223 5,166,318 7,469,919 11,061,747 16,560,907 
รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 6,072,172 8,190,755 10,596,843 14,707,646 20,725,780 
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7.8.3  ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 7.17 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ปท่ี 1-5 (Worst Case) 

หนวย :  บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

แหลงท่ีมาของเงินลงทุน      
- เงินลงทุน 2,500,353 - - - - 
- เงินกูยืม 1,570,000 - - - - 
- ยอดขาย 27,520,000 34,400,000 41,280,000 55,040,000 68,800,000 
- เจาหน้ีการคาที่เพ่ิมขึ้น 1,665,949 416,487 416,487 832,975 832,975 
รวมแหลงที่มา  (ก.) 33,256,302 34,816,487 41,696,487 55,872,975 69,632,975 
แหลงท่ีใชไปของเงินลงทุน  
- เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 1,100,353 - - - - 
- ตนทุนขาย - ไมรวมคาเสื่อมราคา 22,860,610 28,362,762 34,143,314 45,375,619 56,379,924 
- คาใชจายในการขายฯ -ไมรวมคาเสื่อม 3,555,863 3,257,328 4,028,794 4,971,725 5,374,656 
- ดอกเบี้ยจาย 157,000 125,600 94,200 62,800 31,400 
- ภาษีเงินได 162,467 504,024 575,900 897,957 1,374,790 
- ลูกหน้ีการคาที่เพ่ิมขึ้น 2,293,333 573,333 573,333 1,146,667 1,146,667 
- สต็อกสินคารอจําหนายที่เพ่ิมขึ้น 596,531 146,135 146,139 294,100 292,289 
- สต็อกสินคาซื้อมาที่เพ่ิมขึ้น 580,920 145,230 145,230 290,460 290,460 
- ชําระคืนเงินกู 314,000 314,000 314,000 314,000 314,000 
รวมแหลงที่ใชไป (ข.) 31,621,077 33,428,412 40,020,911 53,353,328 65,204,186 
เงินสดคงเหลือ - ตนงวด - 1,635,226 3,023,301 4,698,877 7,218,524 
เงินสดคงเหลือสุทธิระหวางงวด (ก.-ข.) 1,635,226 1,388,075 1,675,576 2,519,647 4,428,789 
เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด 1,635,226 3,023,301 4,698,877 7,218,524 11,647,313 

 
7.8.4  การประเมินโครงการในกรณีท่ีสถานการณไมเปนไปตามคาดหมาย กรณี Worst 

Case 
สมมติฐานใหคา k (i) = 10% จากการประมาณการโครงการในเวลา 5 ป โครงการแผน 

ธุรกิจ Whaletrade สําหรับกรณีที่สถานการณไมเปนไปตามคาดหมาย กรณี Worst Case จะมีมูลคา
โครงการปจจุบันสุทธิ (NPV) อยูท่ี 5,728,663 บาท และใหอัตราผลตอบแทน ภายใน (IRR) รอยละ 
45.19 ระยะเวลาคืนทุน 3.47  ป 
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7.9  กรณีสถานการณไมเปนไปตามคาดหมาย (กรณี Best Case) 
กรณีสถานการณไมเปนไปตามคาดหมาย (กรณี Best Case) ซ่ึงอาจเกิดจากการเติบโตของ 

ธุรกิจอีคอมเมิรซของกลุมผูประกอบการ (B2B e-commrce) ตามความสําเร็จของภาคธุรกิจ B2C ดังนั้น
กรณี Best Case จะกําหนดใหสวนแบงทางการตลาดเพิ่มข้ึนจากท่ีคาดการณไวรอยละ 20 ของสวนแบง
ทางการตลาดในสภานการณปกติ หรือ 7,959 รายตอป จาก 6,633 รายตอป 
 
ตารางท่ี 7.18 แสดงประมาณการสวนแบงการตลาดและผูใชซ้ือสินคากรณีท่ีสถานการณไมเปนไป

ตามคาดหมาย กรณี Best Case 
การคาดการณ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สวนแบงทางการตลาด (%) 3.45 4.32 5.18 6.91 8.64 
กลุมเปาหมายท่ีใชบริการ/ป (คน) 7,959 9,949 11,939 15,919 19,899 
ยอดขาย/ป (บาท) 41,280,000 51,600,000 61,920,000 82,560,000 103,200,000 

 
7.9.1  ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 
ตารางท่ี 7.19 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1-5 (Best Case) 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 41,280,000 51,600,000 61,920,000 82,560,000 103,200,000 
ตนทุนขาย      
- ตนทุนสินคาซื้อมา 19,991,394 24,989,242 29,987,090 39,982,787 49,978,484 
- แรงงานในการจําหนาย 784,800 784,800 1,063,200 1,291,200 1,291,200 
- คาเสื่อมราคาในการจําหนาย 5,880 5,880 5,880 11,760 11,760 
- คาใชจายในการจําหนาย 3,093,024 3,849,480 4,605,936 6,118,848 7,631,760 
รวมตนทุนขาย 23,875,098 29,629,402 35,662,106 47,404,595 58,913,204 
กําไรขั้นตน 17,404,902 21,970,598 26,257,894 35,155,405 44,286,796 
คาใชจายในการขายและบริหาร      
- แรงงานในการขายและบริหาร 1,860,000 1,860,000 2,580,000 3,120,000 3,120,000 
- คาเสื่อมราคาในการขายและบริหาร 128,311 128,311 128,311 128,311 128,311 
- คาใชจายทางการตลาด 2,048,794 1,850,992 1,953,191 2,557,588 3,161,985 
- คาใชจายดานการขายและบริหาร 50,000 50,000 100,000 100,000 100,000 
รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 4,087,104 3,889,303 4,761,501 5,905,898 6,510,295 
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ตารางท่ี 7.19 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1-5 (Best Case) (ตอ) 
หนวย : บาท 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
กําไรกอนหักดอกเบ้ียและภาษีเงินได 13,317,798 18,081,295 21,496,392 29,249,507 37,776,501 
ดอกเบี้ยจาย 157,000 125,600 94,200 62,800 31,400 
กําไรกอนหักภาษีเงินได 13,160,798 17,955,695 21,402,192 29,186,707 37,745,101 
ภาษีเงินได 2,632,160 3,591,139 4,280,438 5,837,341 7,549,020 
กําไรสุทธิ 10,528,638 14,364,556 17,121,754 23,349,365 30,196,081 

26% 28% 28% 28% 29% 
 

7.9.2  ประมาณการงบดุล 
 
ตารางท่ี 7.20 แสดงประมาณการงบดุล ปท่ี 1-5 (Best Case) 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพย      
สินทรัพยหมุนเวียน      
- เงินสดและเงินในธนาคาร 10,367,328 23,817,197 40,024,259 61,728,110 90,280,487 
- ลูกหน้ีการคา 3,440,000 4,300,000 5,160,000 6,880,000 8,600,000 
- สต็อกสินคารอจําหนายที่เพ่ิมขึ้น 596,531 742,666 888,805 1,182,905 1,475,195 
- สต็อกสินคาซื้อมาที่เพ่ิมขึ้น 580,920 726,150 871,380 1,161,840 1,452,300 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 14,984,778 29,586,013 46,944,444 70,952,855 101,807,981 
สินทรัพยถาวร      
- ที่ดินและการปรับปรุง 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
- สิ่งปลูกสราง 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 
- เครื่องมือเครื่องใชและอุปกรณ 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 
- ยานพาหนะ 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
- อุปกรณสํานักงาน 211,553 211,553 211,553 211,553 211,553 
- คาใชจายกอนดําเนินงาน 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
รวมสินทรัพยถาวร 1,100,353 1,100,353 1,100,353 1,100,353 1,100,353 
หัก คาเสื่อมราคาสะสม 134,191 268,381 402,572 542,642 682,713 
รวมสินทรัพยถาวรสุทธิ 966,162 831,972 697,781 557,711 417,640 
รวมสินทรัพย 15,950,941 30,417,984 47,642,226 71,510,566 102,225,621 
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ตารางท่ี 7.20  แสดงประมาณการงบดุล ปท่ี 1-5 (Best Case) (ตอ) 
หนวย : บาท 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
หน้ีสินและสวนของเจาของ      
หน้ีสินหมุนเวียน      
- เจาหน้ีการคา 1,665,949 2,082,437 2,498,924 3,331,899 4,164,874 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน 1,665,949 2,082,437 2,498,924 3,331,899 4,164,874 
หน้ีสินระยะยาว 1,256,000 942,000 628,000 314,000 - 
รวมหน้ีสิน 2,921,949 3,024,437 3,126,924 3,645,899 4,164,874 
สวนของเจาของ      
- เงินลงทุน 2,500,353 2,500,353 2,500,353 2,500,353 2,500,353 
- กําไรสะสม 10,528,638 24,893,195 42,014,948 65,364,314 95,560,395 
รวมสวนของเจาของ 13,028,991 27,393,548 44,515,301 67,864,667 98,060,748 
รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 15,950,941 30,417,984 47,642,226 71,510,566 102,225,621 

 
7.9.3  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 
ตารางท่ี 7.21 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ปท่ี 1-5 (Best Case) 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

แหลงท่ีมาของเงินลงทุน      
- เงินลงทุน 2,500,353 - - - - 
- เงินกูยืม 1,570,000 - - - - 
- ยอดขาย 41,280,000 51,600,000 61,920,000 82,560,000 103,200,000 
- เจาหน้ีการคาที่เพ่ิมขึ้น 1,665,949 416,487 416,487 832,975 832,975 
รวมแหลงที่มา  (ก.) 47,016,302 52,016,487 62,336,487 83,392,975 104,032,975 
แหลงท่ีใชไปของเงินลงทุน      
- เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 1,100,353 - - - - 
- ตนทุนขาย - ไมรวมคาเสื่อมราคา 23,869,218 29,623,522 35,656,226 47,392,835 58,901,444 
- คาใชจายในการขายฯ -ไมรวมคาเสื่อม 3,958,794 3,760,992 4,633,191 5,777,588 6,381,985 
- ดอกเบี้ยจาย 157,000 125,600 94,200 62,800 31,400 
- ภาษีเงินได 2,632,160 3,591,139 4,280,438 5,837,341 7,549,020 
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ตารางท่ี 7.21  แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ปท่ี 1-5 (Best Case) (ตอ) 
หนวย : บาท 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
- ลูกหน้ีการคาที่เพ่ิมขึ้น 3,440,000 860,000 860,000 1,720,000 1,720,000 
- สต็อกสินคารอจําหนายที่เพ่ิมขึ้น 596,531 146,135 146,139 294,100 292,289 
- สต็อกสินคาซื้อมาที่เพ่ิมขึ้น 580,920 145,230 145,230 290,460 290,460 
- ชําระคืนเงินกู 314,000 314,000 314,000 314,000 314,000 
รวมแหลงที่ใชไป  (ข.) 36,648,975 38,566,618 46,129,425 61,689,124 75,480,598 
เงินสดคงเหลือ - ตนงวด - 10,367,328 23,817,197 40,024,259 61,728,110 
เงินสดคงเหลือสุทธิระหวางงวด (ก.-ข.) 10,367,328 13,449,869 16,207,063 21,703,851 28,552,377 
เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด 10,367,328 23,817,197 40,024,259 61,728,110 90,280,487 

 
7.9.4  การประเมินโครงการในกรณีท่ีสถานการณไมเปนไปตามคาดหมาย กรณี Best Case 
สมมติฐานใหคา k (i) = 10% จากการประมาณการโครงการในเวลา 5 ป โครงการ

แผน ธุรกิจ Whaletrade สําหรับกรณีท่ีสถานการณไมเปนไปตามคาดหมาย กรณี Best Case จะมีมูลคา
โครงการปจจุบันสุทธิ (NPV) อยูท่ี 59,500,158 บาท และใหอัตราผลตอบแทน ภายใน (IRR) ท่ีรอยละ 
292.78 ระยะเวลาคืนทุน 0.51 ป 
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บทที่ 8 

แผนงานในอนาคต 
 
 
8.1  แผนงานในปที่ 5-6 

จากขอมูลการวิเคราะหจากศูนยวิจัยกสิกรไทย ป 2559 เผยวา การคาบริเวณชายแดน
ของประเทศไทยมีแนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่อง หรือคิดเปนมูลคากวา 1 ลานลานบาท ในป 2558 
ดังนั้นกลุมลูกคาท่ีอยูบริเวณตามแนวชายแดน อาทิ สปป.ลาว กัมพูชา เมียนมา (CLM) ท่ีช่ืนชอบใน
สินคาอุปโภคบริโภคของไทย หรือการซื้อสินคาเพื่อนําไปจําหนายในประเทศ จึงเปนโอกาสสําคัญ
ในการขยายกลุมลูกคาเปาหมายของ Whaletrade สูตลาดประเทศเพื่อนบาน (Market development) 
โดยนอกจากสินคาจีนท่ี Whaletrade สามารถแขงขันดานตนทุนไดแลว ยังตองการสงเสริมสินคาของ
ผูผลิตประเทศไทย ใหมีชองทางในการกระจายสินคาผาน Whaletrade ไปยังประเทศเพื่อนบาน ท้ังยัง
เปนการขยายกลุมสินคาใหมีความหลากหลายมากยิ่งข้ึนอีกดวย 
 
 
8.2  แผนงานในปที่ 6-7 

สืบเนื่องจากเปาหมายในปท่ี 1-5 Whaletrade ตองการเปนแพลตฟอรมคาปลีก-คาสงใหกับ 
ผูประกอบการท่ัวประเทศทั้งกรุงเทพมหานคร คาสงคาปลีกภูธรท่ัวประเทศ และกลุมผูคาปลีกออนไลน 
ซ่ึงเปนการสรางและขยายตลาดในสวนของกลุมเปาหมาย เพื่อใหมีกลุมผูใชมากพอที่จะสรางอํานาจ
ในการตอรองกับโรงงานผูผลิต โดยแผนงานในปท่ี 5-7 จะเนนการสราง และขยายในสวนของผูผลิต
และตัวแทนจําหนายสินคาจากประเทศจีน (Product development) ใหครอบคลุมทั้งภูมิภาคเอเชีย
ตะวันออกท้ังไทย เวียดนาม เกาหลี ญ่ีปุน ซ่ึงเปนแหลงสินคาท่ีมีมูลคาการซ้ือขายท่ีสูงข้ึน และมีคุณภาพ
มากข้ึน โดยมีเปาหมายหลักๆ ดังนี้ 

1. แสวงหาฐานการผลิตใหมๆ ท่ีมีประสิทธิภาพ ท้ังดานกําลังการผลิต ขอไดเปรียบ
ดานการขนสง และราคาตนทุนสินคาท่ีต่ํา โดยมุงเนนโรงงานผูผลิตไปยังประเทศเวียดนาม เนื่องจาก
เวียดนามมีศักยภาพทางดานการผลิต อันเปนผลมาจากเกาหลีใตเขามาลงทุนอุตสาหกรรมใชแรงงาน 
เชน ส่ิงทอ เส้ือผาสินคาอิเล็กทรอนิกส สินคาบริโภคและธุรกิจบริการ ประกอบกับสงครามการคา
ระหวางสหรัฐฯ-จีนทําใหบริษัทช้ันนําของโลกหาทางหลีกเล่ียงปญหาภาษีนําเขาท่ีสูงข้ึนโดยยายการ
ผลิตมายังเวียดนาม ทําใหการผลิตของเวียดนามยกระดับสูงข้ึน จากเดิมท่ีผลิตสินใชแรงงานมากและ
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ราคาถูก เชน ส่ิงทอ มาเปนสินคาเทคโนโลยีมากข้ึน ในขณะท่ีคาแรงยังคงอยูในระดับท่ีต่ํา (Nikkei Asian 
Review,2018) 

2. เปนตัวกลางในการคนหา (Sourcing) และนําเขา สินคาทองถ่ิน (Local product) ที่มี
ศักยภาพและโอกาสเติบโตไดในประเทศไทย โดยประสานงานกับเจาของสินคาหรือโรงงาน 
ประชาสัมพันธและดําเนินกิจกรรมในการนําเขาสินคา เพื่อผูประกอบการไทยท่ีสนใจในการทําตลาด
ในประเทศ หรือการจางผลิต (OEM) เปนแบรนดสินคาของตนเอง  
 

 
ภาพท่ี 8.1 สินคาตัวอยางจากนานาชาติที่จัดแสดงในงาน Canton Fair 2018,Guangzhou,China 
 
 
8.3  แผนงานปที่ 8-10 

ในชวงปที่ 10 ของการดําเนนิกจิการเปนชวงท่ีกจิการมีความพรอมท้ังในฝงโรงงานผูผลิต
ทั่วท้ังภูมิภาคเอเชียตะวนัออก และในฝงผูประกอบการซ่ึงมีฐานจํานวนท่ีมากพอในการตอยอดธุรกิจ 
ซ่ึงผูจัดทํามีความคิดเห็นวา เปนชวงเวลาท่ีเหมาะสมที่จะขยายระบบการขายท่ีมุงเนนแตการบริโภค
ภายในประเทศ ไปสูการสงออกนอกประเทศ (Market Diversification) โดย Whaletrade จะกลายเปน
ศูนยกลาง (HUB) ในการขยายตลาดสินคาไทยสูกลุมประเทศเปาหมาย ภายใตแนวความคิด “Whaletrade 
…The World can see you ”โดยเลือกสินคาของผูประกอบการที่มีศักยภาพและมีโอกาสในการเติบโต
ประชาสัมพันธบนแพลตฟอรม จัดพื้นท่ีงานแฟร คนหาผูประกอบการที่สนใจ หรือ ผูกระจายสินคา 
(Distributors)ในกลุมประเทศเปาหมายในการนาํสินคาเขาไปจําหนายในประเทศนั้นๆ โดย Whaletrade 
เช่ือม่ันวาศักยภาพของผูประกอบการไทยสามารถทําการแขงขันในระดับสากลไดอยางแนนอน 
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บทที่ 9 

ความเสี่ยงและแผนการรบัมือ 
 
 
9.1  ความเสี่ยงจากปจจัยภายนอก 
 

9.1.1  ความเสี่ยงจากความผนัผวนดานเศรษฐกิจ 
เศรษฐกิจท่ียังอยูในภาวะชะลอตัวในขณะนี้ สงผลใหภาพรวมธุรกิจ รานคารายยอย

ไดรับผลกระทบมากพอสมควร เนื่องจากผูบริโภคมีกําลังซ้ือในการซ้ือสินคานอยลง ขณะที่หนี้สิน
ครัวเรือนยังอยูในระดับท่ีสูง แตอยางไรก็ตามจากการที่เศรษฐกิจชะลอตัวสงผลใหผูบริโภค รวมถึง
ผูประกอบการมองหาตัวชวยที่จะกอใหเกิดความคุมคามากท่ีสุด ซ่ึงกลยุทธดานราคาท่ี Whaletrade 
สามารถตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายในดานความคุมคาได จึงสามารถเปนปจจัย
เอ้ือตอการเติบโตของธุรกิจได 
 

9.1.2  ความเสี่ยงจากนโยบายภาครัฐ 
นอกจากนี้นโยบายรัฐในการสงเสริมความสัมพันธทางการคากับประเทศจีน ยังเปนอีก

ความเส่ียงหนึ่งท่ีควรระวัง สืบเนื่องจากรณีเม่ือป 2011 สมาคมสงเสริมเศรษฐกิจและความรวมมือ
การคาอาเซียน-จีน โดยมีนายอลงกรณ พลบุตร เปนตัวแทนของรัฐบาลไทย เจรจารวมมือทางการคา
กับบริษัทเอกชนจากประเทศจีน เพ่ือลงทุนในโครงการไทย-ไชนาอินเตอรเนช่ันแนล โปรดักท ซิตี้ 
หรือศูนยแสดงสินคานานาชาติไทย-จีน ท่ีใหญท่ีสุดในอาเซียน บริเวณถนนบางนา-ตราด ซึ่งสงผล
กระทบโดยตรงตอ อุตสาหกรรมและรานคาปลีกประเภทธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (เอสเอ็มอี) 
มากท่ีสุด เนื่องจากมีตนทุนสูง จะไมสามารถแขงขันกับสินคาของประเทศจีนโดยตรงได แตอยางไร
ก็ตามโครงการนี้ไดถูกคัดคานจากสภาอุตสาหกรรมฯ และตัวแทนจากผูประกอบการจาก 24 องคกร
เปนอยางมาก และเกิดการเสียดุลทางการคาใหจีนมากยิ่งข้ึน จนตองลมเลิกโครงการไปในท่ีสุด ซ่ึงจาก
กรณีนี้การจะเห็นถึงความสําคัญของการสรางเครือขายผูประกอบการคาปลีก-คาสงในประเทศไทย 
ซ่ึงเปนแนวทางที่ Whaletrade พยายามท่ีจะสรางเครือขายของผูประกอบการคาปลีกคาสง เพื่อสราง
ความเขมแข็งและอํานาจในการตอรอง รวมถึงองคกรภาครัฐตางๆในการรวมมือกันคัดคานการเขา
มาทําธุรกิจของผูผลิตจีนโดยตรง ปกปองผูประกอบการภายในประเทศ ยังเปนสัญญาณท่ีดีตอความ
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ม่ันคงของธุรกิจ Whaletrade อีกดวย ท้ังนี้การดําเนินงานโดยคนไทย ควบคุมมาตรฐานโดยคนไทย 
จะชวยสรางขอไดเปรียบในดานความไววางใจมากกวาผูประกอบการจากประเทศจีน 
 
 
9.2  ความเสี่ยงจากอุตสาหกรรม  
 

9.2.1  ความเสี่ยงจากการเขามาของผูเลนรายใหญ 
จากรายงานการวิเคราะหของ Forrester analysts’ reports และ Tradegecko พบวารูปแบบ

การคาสงกําลังจะปรับตัวเขาสู B2B e-commerce ตามความสําเร็จในของภาคธุรกิจ B2C และคาดวา
จะเติบโตถึงกวา 2 ลานลานเหรียญในป 2020 เนื่องจากจํานวนผูคาปลีกท่ีเพิ่มข้ึนคาดวากระบวนการ
ซ้ือจากผูจัดจําหนายหรือผูคาสงจะทําไดงายเหมือนกับการทําธุรกิจเพื่อซ้ือของกลุมผูบริโภค ดังนั้น 
มีความเปนไปไดท่ีกลุม E-commerce รายใหญ อาทิ ลาซาดา Shopee จะหันมาเจาะตลาดกลุม B2B 
แตอยางไรก็ตาม การเปนองคกรใหญจะสงผลใหใชเวลาในการปรับเปล่ียนรูปแบบธุรกิจ และไมเอ้ือ
ตอพฤติกรรมการซ้ือขาย ของผูประกอบการคาสง เนื่องจากมีปริมาณการสั่งซื้อตอคร้ังท่ีมาก จึงให
ความสําคัญกับการติดตอคาขายแบบสวนบุคคล(Personal selling) ซ่ึงกลุมE-Commerce รายใหญมุงเนน
การทําธุรกรรมผานระบบออนไลน 100% แตกตางจาก Whaletrade ท่ีมีฝายขายใหคําแนะนําและติดตอ
ใหบริการกับลูกคาทุกราย  
 

9.2.2  ความเสี่ยงจากโรงงานผูผลิตสินคา 
เนื่องจากโรงงานผูผลิตในประเทศจีนมีวัฒนธรรมและการดําเนินงานท่ีแตกตาง โดยจะ

ใหความสําคัญกบัมาตรฐาน ความใสใจคุณภาพในการผลิตท่ีนอย รวมถึงความตรงตอเวลาในการจัดสง
คอนขางนอย จึงอาจสงผลกระทบตอการดําเนินงานของบริษัทใหการควบคุมมาตรฐานและเวลาเปนไปได 
ยากมากยิ่งข้ึน ดังนั้น บริษัทจึงตองมีฝาย QC ในการตรวจสอบคุณภาพกอนการจัดสงอยางเขมงวด และ
มีการประเมินเวลาในการจัดสงสินคาท่ีครอบคลุมตอการเปล่ียนแปลงเวลาการจัดสงของประเทศจีน 
อีกท้ังมาตรการในการสตอคสินคาบางสวน เพื่อรองรับปญหาท่ีอาจเกิดข้ึน 

นอกจากนี้ จากการที่ธุรกิจ Whaletrade อาศัยความสัมพันธทางการคากับโรงงานใน
ประเทศจีนเปนหลักในการดําเนินธุรกิจ จึงอาจเปนอีกความเส่ียงหนึ่งหากมีการเปล่ียนแปลงขอตกลง
ทางการคาในอนาคต ดังนั้น ส่ิงท่ีจะชวยจัดการความเส่ียงดานนี้คือ การพัฒนาการ Sourcing สินคา
อยางตอเนื่อง โดยไมหยุดนิ่งอยูกับท่ี มุงคนหาโรงงานท่ีมีคุณภาพ สินคาแปลกใหม ควบคูไปกับการ
ขยายฐานผูใชงาน ซ่ึงเปนปจจัยสําคัญในการดึงดูดโรงงานผูผลิตใหเห็นถึงประโยชนในการขยายตลาด
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สินคา และการเติบโตไปพรอมกับ Whaletrade จากการส่ังผลิตท่ีมากข้ึน ลูกคาท่ีเพิ่มมากข้ึน การระบาย
สินคาคงคลังไดมากข้ึน รวมถึงการคนหาแหลงผลิตสินคาใหมๆ อาทิ การขยายฐานการผลิตไปยัง
ประเทศเวียดนาม ซ่ึงเปนแผนในอนาคต 
 
 
9.3  ความเสี่ยงจากปจจัยภายในองคกร  
 

9.3.1  ความเสี่ยงจากความขดัของของระบบ 
เนื่องจาก Whaletrade มีชองทางการใหบริการหลักคือชองทางเว็บไซต ซ่ึงในการใชงาน

อาจพบขอผิดพลาดจากระบบ หรือ BUG ซ่ึงทําใหการทํางานของโปรแกรมไมถูกตอง มีขอผิดพลาด 
หรือไมราบร่ืน โดยอาจสงผลตอการสรุปคําสั่งซื้อ การชําระคาสินคา การแจงชําระคาสินคา โดย 
Whaletrade จึงจัดใหมีตัวแทนฝายขายในการประสานงานกับลูกคาเพื่อยืนยันคําส่ังซ้ือ และอธิบาย
รายละเอียดการจัดสงสินคากับลูกคาทุกคร้ัง เพื่อปองกันขอผิดพลาดอันจะนํามาสูการสูญเสียโอกาส
ทางการคาได 
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสอบถามการคนควาอิสระ เรื่อง แพลตฟอรม “Whaletrade” ขายสงสินคาออนไลน 
 

นําเสนอขายสินคาใหมๆ ท่ีกําลังเปนท่ีนิยมของตลาด ซ่ึงจะชวยใหผูคาสงและคาปลีก
ท่ัวประเทศและองคกร ธุรกิจตางๆ สามารถซ้ือ/ส่ังผลิต/ติดแบรนดสินคาไดในราคาโรงงานผูผลิต
โดยตรง โดยไมตองส่ังสินคาจํานวนมาก พรอมบริการตรวจสอบคุณภาพสินคาและการจัดสง 

แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนเพื่อศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจขายสงสินคาออนไลน 
เพื่อหาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการของกลุมเปาหมาย ขอมูลที่ไดรับจะถูกนําไปใชสนับสนุน
การทําแผนธุรกิจของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต สาขาภาวะผูประกอบการ
และนวัตกรรม วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล ผูวิจัยขอความรวมมือจากทานในการตอบ
แบบสอบถาม โปรดตอบแบบสอบถามตามขอเท็จจริง ผูจัดทําขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถาม
ทุกทานท่ีกรุณาสละเวลาอันมีคา เพื่อใหขอมูลอันเปนประโยชนตอการศึกษาคร้ังนี้ 

แบบสอบถามประกอบไปดวย 4 สวนดังนี ้
สวนท่ี 1 พฤติกรรมกลุมเปาหมายในการส่ังซ้ือและการขายสินคา (การดําเนินธุรกิจคา

สง-ปลีก) 
สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเพื่อขายตอ และเลือกตัวแทนการจัดซ้ือ

สินคา 
สวนท่ี 3 ทัศนคติของกลุมเปาหมายตอบริการขายสงสินคาราคาโรงงาน Whaletrade 
สวนท่ี 4 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมกลุมเปาหมายในการส่ังซ้ือและการขายสินคา (การดําเนิน
ธุรกิจคาสง-ปลีก) 

เนื่องจากการดําเนินธุรกิจคาสง-คาปลีกโดยท่ัวไปจะมีรูปแบบของการซ้ือมา-ขายไป 
โดยรูปแบบการซ้ือสินคาของผูประกอบการมีความแตกตางหลากหลาย ท้ังการซ้ือจากตัวแทนขายสินคา
ราคาสงท้ังภายในประเทศและตางประเทศ ,การส่ังสินคาเองจากโรงงานโดยตรง รวมถึงการส่ังผลิต
(OEM)และรับฝากขาย โดยจะมีปจจัยในการดําเนินธุรกิจ และขอดี-ขอเสียกับผูประกอบการแตละ
รายแตกตางกันไป 
1.1 ธุรกิจของทานมีการจําหนายสินคาในรูปแบบใดเปนหลัก (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  (1) ซ้ือมาขายไป  (2) มีลูกคาส่ังแลวคอยส่ังของ 
  (3) ฝากขาย  (4) ส่ังผลิต-จําหนายแบรนดสินคาของตนเอง 
  (4) อ่ืนๆ ระบุ ………………………………...  
1.2 ทานส่ังซ้ือสินคาเดิมท่ีขายอยูเปนประจํา บอยแคไหนใน 1 เดือน 
 (1) 1-2 คร้ัง  (2) 3-4 คร้ัง  
 (3) 2-3 เดือนคร้ัง  (4) ปละ 1-2 คร้ัง  
 (5) อ่ืนๆ …………………………………..  

1.3 ทานส่ังซ้ือ “สินคาใหม” บอยแคไหน 
 (1) 1-2 คร้ังตอเดือน  (2) 3-4 คร้ัง ตอเดือน  
 (3) 2-3 เดือนคร้ัง  (4) ปละ 1-2 คร้ัง  
 (5) อ่ืนๆ ………………………………….. 

1.4 ปริมาณโดยเฉล่ียท่ีทานส่ังซ้ือสินคาใหมเปนคร้ังแรก 
 (1) ต่ํากวา 20 ช้ิน ระบุ……….  2) 20-50 ช้ิน 
 (3) 51-100 ช้ิน  (4) 101-200 ช้ิน  
 (5) 201-300 ช้ิน  (6) มากกวา 300 ช้ิน ระบุ……………………. 

1.5 สินคาท่ีทานส่ังซ้ือ โดยเฉล่ียแลวสามารถขายหมดในระยะเวลา 
 (1) ภายใน 1 สัปดาห  (2) 2-3 สัปดาห 
 (3) ภายใน 1 เดือน  (4) 2-3 เดือน 
 (5) มากกวา 3 เดือน   
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1.6 ทานส่ังซ้ือสินคาจากแหลงใดบาง โปรดระบุช่ือแหลง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
 (1) แหลงขายสงในประเทศ  (2) แหลงขายสงตางประเทศ 
 (3) โรงงานในประเทศไทย  (4) โรงงานตางประเทศ  
 (5) เว็บไซตไทยรับส่ังสินคาจีน  (6) เว็บไซตจีน 
 (7) ตัวแทนฝากขายสินคา  (8) อ่ืนๆ ระบุ …………………… 

1.7 ทานใชชองทางใดในการส่ังซ้ือสินคาบอยท่ีสุด 3 อันดับแรก 
 (1) โทรศัพท  (2) LINE 
 (3) Facebook Inbox  (4) Wechat  
 (5) E-mail  (6) Website 
 (7) อ่ืนๆ ระบุ ………………………………... 

1.8 ราคาตนทุนจากการส่ังซ้ือสินคาตามแหลงในขอ 1 ทานสามารถขายทํากาํไรไดประมาณกี่เปอรเซ็นต 
 (1) นอยกวา 10%  (2) 10-15% 
 (3) 15-20%  (4) 20-30% 
 (5) 30-40%  (6) มากกวา 50  

1.9 ทานคนหาสินคาใหมๆ เขามาขายดวยวิธีการใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอกรุณาเรียงลําดับ 1 
มากท่ีสุด – 5 นอยท่ีสุด) 
 (1) คนหาเองจากกูเกิ้ล / เว็บไซต  (2) ตัวแทนจําหนายนําสินคามาเสนอขาย 
 (3) สํารวจเองจากแหลงขายสง  (4) มีความตองการจากลูกคา 
 (5) สํารวจจากสินคาท่ีเจาอ่ืนขาย  (6) อ่ืนๆ…………………………….. 

1.10 ระยะเวลาของการส่ังซ้ือสินคาจนไดรับสินคา 
 (1) 1-2 วัน  (2) 2-3 วัน 
 (3) 1 สัปดาห  (4) มากกวา 1 สัปดาห 
 (5) อ่ืนๆ…………………………………… 

1.11 ระยะเวลานานที่สุด ท่ีทานสามารถรอสินคาท่ีส่ังได 
 (1) 1-2 วัน  (2) 2-3 วัน 
 (3) 1 สัปดาห  (4) มากกวา 1 สัปดาห 
 (5) อ่ืนๆ…………………………………… 
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1.12 ทานพบปญหาใดบางจากการสั่งสินคาเขามาขาย (กรุณาเรียงลําดับ 1 มากท่ีสุด – 4 นอยท่ีสุด) 
 

ปญหาจากการส่ังสินคาเขามาขาย 
ระดับความสําคัญของปญหา 

มากท่ีสุด 
(5) 

มาก  
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

ตองส่ังจํานวนมาก      
ตองสต็อคของมาก ไมมีพื้นท่ีเก็บ      
ตนทุนสินคาแพง กําไรนอย      
ไมคอยมีสินคาแปลกใหม      
สินคาเสียหาย      
สินคาผิดสเปค      
สินคาไมครบ      
สินคาไมมีคุณภาพ      
ความยุงยากในการส่ังของ      
คาใชจายในการขนสง      
คาใชจายในการเดินทาง      
ตามกระแสความนิยมไมทัน      
ปญหาดานการส่ือสาร เชน ภาษา      
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สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกชองทางการส่ังสินคา 
คําชี้แจง: โปรดเลือกขอท่ีตรงกับระดับความสําคัญของทานมากท่ีสุด  
(1 = สําคัญนอยท่ีสุด, 2 = สําคัญนอย, 3 = สําคัญปานกลาง, 4 = สําคัญมาก, 5 = สําคัญมากท่ีสุด) 
 

ปจจัยในการเลือกชองทางการส่ังซ้ือสินคาเขามาขาย 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอย 
 

(2) 

นอย
ท่ีสุด 
(1) 

2.1  ปจจัยดานผลิตภัณฑ      
สินคาใหม ทันสมัย      
คุณภาพสินคา      
จํานวนข้ันตํ่าในการส่ังสินคา      
มีบริการเครือขายผูคาปลีก-คาสง ท่ีชวยแบงจํานวนการสั่ง 
เพื่อใหไดราคาถูกลง 

     

สินคามีความหลากหลาย      
ระยะเวลารอรับสินคา      
ความยาก-งายในการส่ังซ้ือสินคา      
วิธีการชําระเงิน (เชน ชําระออนไลน ชําระดวยบัตรเครดติ 
การใหเครดิตการชําระสินคา) 

     

2.2  ปจจัยดานราคา-คาใชจาย      
ราคาตนทุนสินคา      
มีชวงราคาใหเลือกตามจํานวนการส่ังซ้ือ ยิ่งซ้ือมากยิ่ง
ราคาถูก(เชน 20-50 ช้ิน ช้ินละ 10 บาท , 51-80 ช้ิน ช้ินละ 
8 บาท ,100 ช้ินข้ึนไปราคา 5.5 บาท) 

     

คาใชจายในการสตอค จัดเกบ็สินคา      
คาใชจายในการเดินทางเพื่อส่ังสินคา      
คาใชจายในการขนสงสินคา      
คาธรรมเนียมในการส่ังสินคา เชนการส่ังผานตัวแทน      
คาความเสียหาย เชน สินคาไมครบ สินคาชํารุด ไมตรง
ตามสเปก 
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ปจจัยในการเลือกชองทางการส่ังซ้ือสินคาเขามาขาย 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอย 
 

(2) 

นอย
ท่ีสุด 
(1) 

2.3ชองทางการส่ังสินคา เชน ตัวแทนขายสง,เว็บไซต       
มีเว็บไซตส่ังซ้ือสินคาและติดตามสินคาใหมๆ      
มีแอพพลิเคชัน่ส่ังซ้ือสินคาและติดตามสินคาใหมๆ      
มีพนักงานขายเพื่อติดตอส่ือสารและส่ังสินคา      
ความรวดเร็วในการส่ัง และสงสินคา      
การตรวจสอบคุณภาพใหกอนการสงสินคา      
บริการพื้นท่ีจดัเก็บสินคา      
บริการดานบรรจุภัณฑสินคา      
บริการดานระบบหลังบาน เชน ระบบจัดการรานคา
ออนไลน สรุปออรเดอรลูกคาทุกชองทาง จัดการสตอค 

     

2.4ปจจัยดานการสงเสริมการขาย      
มีการแบงสิทธิพิเศษใหกับลูกคาตามยอดการส่ังซ้ือ      
การสะสมยอดการส่ังซ้ือเพ่ือลดคาสินคา-คาขนสง      
การรวมสิทธิพิเศษกับแบรนดสินคา-บริการอ่ืนๆ      
การจัดอบรม สัมมนาเพื่อเพ่ิมศักยภาพในการขายสินคา      

 
สวนท่ี 3 แบบสอบถามดานความพึงพอใจตอแนวคิดของผลิตภัณฑ 
คําชี้แจง โปรดเลือกคําตอบท่ีทานเหน็วาเหมาะสมและตรงตามความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 
โปรดอานขอความดังตอไปนี้ แลวตอบคําถามขอ 3.1-3.5 
Whaletrade คือ ดิจิตัลแพลตฟอรมขายสงออนไลน นําเสนอขายสินคาใหมๆ ท่ีกําลังเปนท่ีนิยมของตลาด
ซ่ึงจะชวยใหผูคาสงและคาปลีกท่ัวประเทศสามารถซ้ือ/ส่ังผลิต/ติดแบรนดสินคาได ในราคาโรงงาน
ผูผลิตโดยตรง (ท้ังในประเทศไทยและภูมิภาคเอเชีย) โดยไมตองส่ังสินคาจํานวนมาก ซ่ึง Whaletrade
สามารถเปนประโยชนใหกบัผูคาสง-คาปลีก กลุมธุรกิจ องคกรไดดังนี ้ 

ส่ังนอย ก็สามารถไดราคาตนทุนท่ีถูกท่ีสุดจากโรงงาน มีกาํไรมากข้ึน ชวยเพิ่มความสามารถ 
ในการแขงขันได 

ไมตองสตอคของเยอะ ลดความเส่ียงตนทุนจม ขายสินคาไมหมด 
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มีตัวชวยในการหาสินคาใหมๆเขาราน ประหยัดเวลา และคาใชจายในการเดินทาง 
หมดปญหาจากการส่ังสินคาเอง เชน สินคาไมมีคุณภาพ ของมีตําหนิ ของไมครบ ปญหาเร่ือง

การขนสง/นําเขา เพราะ Whaletrade จัดการเร่ืองการขนสง ตรวจสอบคุณภาพสินคาทุกช้ินกอนจัดสง
ใหลูกคา 

ระบบสมาชิกเครือขายผูคาสงและผูคาปลีกใน Whaletrade จะชวยใหผูประกอบการสามารถ
ติดตอ และรวมจํานวนการส่ังซ้ือได ยิ่งจํานวนเยอะ ราคายิ่งถูกลง 

บริการระบบรานคาออนไลน จัดการทุกคําส่ังซ้ือ พื้นท่ีจัดเก็บสินคา จัดการสตอค และบริการ
จัดสงใหลูกคา เพียงแคผูประกอบการมีออรเดอรจากลูกคา เร่ืองอ่ืนๆ Whaletrade สามารถจัดการให
ไดท้ังหมด 
3.1 ภายหลังจากท่ีทานไดรับทราบขอมูล คุณลักษณะของบริการ Whaletrade ตามแสดงขางตนแลว 
ขอใหทานประเมินทัศนคติที่มีตอบริการ Whaletrade (1 = นอยที่สุด, 2 = นอย, 3 = ปานกลาง, 
4 = มาก, 5 = มากท่ีสุด) 

ทัศนคติของทานท่ีมีตอบริการ  Whaletrade 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

นอย 
(2) 

นอย
ท่ีสุด
(1) 

Whaletrade เปนบริการท่ีชวยใหทานมีสินคาใหมๆ 
เขารานไดงายยิ่งข้ึน 

     

Whaletrade เปนบริการท่ีชวยใหทานประหยัด
คาใชจายในการส่ังซ้ือสินคามาขาย 

     

Whaletrade เปนตัวชวยใหทานทําธุรกิจไดงายข้ึน      
Whaletrade เปนบริการท่ีชวยใหทานสตอคสินคา
นอยลง 

     

Whaletrade เปนบริการที่ชวยใหทานลดตนทุน มีกาํไร 
เพิ่มมากข้ึน 

     

Whaletrade เปนบริการท่ีทําใหทานไมจาํเปนตองนํา 
เขาสินคาเอง 

     

Whaletrade เปนบริการท่ีทานไววางใจมากกวาการ
ส่ังสินคาเองจากเว็บไซตจีน หรือแหลงอ่ืนๆ 
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3.2 ทานคาดหวังวาการใชบริการ Whaletrade จะชวยใหทานทํากําไรได เพิ่มข้ึนจากเดิม กีเ่ปอรเซ็นต 
 (1) 5- 10%  (2) 10-15% 
 (3) 15-20%  (4) 20-30% 
 (5) 30-40%  (6) มากกวา 50 %  

3.3 หากมีการเปดตัวบริการขายสงสินคาออนไลน Whaletrade ออกสูทองตลาด ทานคิดวาทานจะใช
บริการหรือไม  
 (1) ใชบริการแนนอน  (2) ไมใชบริการ (ไปท่ีขอ 3.4) 
 (3) ไมแนใจ (ไปท่ีขอ 3.5) 

3.4 ทานจะไมใชบริการ เพราะอะไร (ตอบไดมากกวา1ขอ) 
 (1) เลือกซ้ือจากแหลงเดมิดีอยูแลว  (2) ไมคิดวาจะมีสินคาตรงกับท่ีตองการ 
 (3) ขาดความนาเช่ือถือ  (4) มีความยุงยากในการเลือกซ้ือ 
 (5) อ่ืนๆ ระบุ……………………………… 

3.5 ทานไมแนใจการใชบริการ (ตอบไดมากกวา1ขอ) 
 (1) ไมแนใจวาคุมกวาซ้ือจากแหลงเดมิหรือไม 
 (2) กลัวความยุงยากในการใชงาน 
 (3) ไมแนใจวาจะมีสินคาท่ีตรงความตองการ 
 (4) ขาดความนาเช่ือถือ 
 (5) อ่ืนๆ ระบุ………………………....... 

 
สวนท่ี 4 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
4.1 เพศ 
 (1) ชาย  (2) หญิง 

4.2 อายุ 
 (1) 18-24 ป  (2) 25-30 ป  (3) 31-40 ป 
 (4) 41-50 ป  (5) มากกวา 50 ป 

4.3 สถานภาพ 
 (1) โสด   (2) สมรส 

4.4 ระดับการศึกษาสูงสุด 
 (1) ประถมศึกษา  (2) มัธยมศึกษา  (3) ปวช./ปวส. 
 (4) ปริญญาตรี  (5) ปริญญาโท  (6) ปริญญาเอก 
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4.5 ขอมูลดานธุรกิจ 
 (1) คาปลีก   (2) คาสง  (3) ท้ังปลีกและสง 

4.6 ชองทางการขายสินคา 
 (1) หนาราน   (2) ออนไลน  
 (3) ท้ังหนารานและออนไลน 

4.7 ระยะเวลาดําเนินกิจการ 
 (1) 1-2ป   (2) 3-5ป  
 (3) 5-10ป  (4) มากกวา 10 ป 

4.8 ยอดขายเฉล่ียตอเดือน 
 (1) 10,000-20,000 บาท  (2) 20,001-30,000 บาท 
 (3) 30,001-50,000 บาท  (4) 50,0001-80,000 บาท  
 (5) 80,001-100,000  (6) มากกวา 100,000 บาท ระบุ……………………... 
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ภาคผนวก ข 

 
ผลสํารวจพฤติกรรมผูประกอบการคาปลีก คาสง 

 
ผลสํารวจพฤติกรรมผูประกอบการคาปลีก คาสง ในการซื้อสินคาเพื่อจําหนายและ

ความคิดเห็นตอแพลตฟอรมขายสงออนไลน Whaletrade 
 

 
Link : https://qrs.ly/2395h7b 
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ภาคผนวก ค 

 
แสดงผลสํารวจพฤติกรรมผูประกอบการคาปลีก คาสง 

 
แสดงรูปภาพ ผลสํารวจพฤติกรรมผูประกอบการคาปลีก คาสง ในการซื้อสินคาเพื่อ

จําหนายและความคิดเห็นตอแพลตฟอรมขายสงออนไลน Whaletrade 
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ภาคผนวก ง 

 
ภาพราง User Interface 

 

 

(1) Login Page (2) Sign Up 

(3) HOME (4) Category 
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(5) Product page  (6) Product details page 

(7) Price range & Group ordering Page (8) Shopping Cart 
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 (9) Payment (10) Delivery Tracking 




