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บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพ่ือศึกษาธุรกิจแพลตฟอร์มซ้ือขายสินคา้จากผูป้ระกอบการรายย่อย ในประเทศ

ไทย โดยมีการวิเคราะห์แนวโน้มทางธุรกิจทั้งในดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอก สภาวะการแข่งขนั การวิเคราะห์พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค รวมถึงการศึกษาความเป็นไปได ้พร้อมจดัท าแผนกลยทุธ์ 

จากการศึกษา การสัมภาษณ์ผูร้้านคา้จ านวน 15 คน และจากแบบส ารวจผูบ้ริโภคจ านวน 100 คน พบว่าธุรกิจ
แพลตฟอร์มซ้ือขายสินคา้จากผูป้ระกอบการรายย่อย ในประเทศไทย ถือเป็นธุรกิจท่ีมีแนวโน้มท่ีดี  อุตสาหกรรมมีการขยายตวั
อย่างต่อเน่ือง อนัเป็นผลมาจากสถานการณ์ COVID-19 ท าให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์มากข้ึน 
และไดก้ลายเป็นช่องทางหลกัส าหรับเลือกซ้ือสินคา้ นอกจากน้ีหน่ึงในพฤติกรรม New Normal คือการท่ีผูบ้ริโภคใส่ใจใน
คุณภาพของสินคา้มากข้ึนและหันมาใช้ Local Brand เน่ืองจากผูบ้ริโภคกังวลท่ีจะซ้ือสินคา้น าเขา้ จึงไดน้ าโอกาสเหล่าน้ีมา
ประกอบเป็นธุรกิจท่ีจะช่วยอ านวยความสะดวกในการซ้ือของให้กบัผูบ้ริโภค และเป็นตวัช่วยให้ผูป้ระกอบการรายย่อย หรือ
กลุ่มวิสาหกิจชุมมีช่องทางในการเพ่ิมรายได ้โดยกลุ่มเป้าหมายหลกัฝ่ังผูข้าย คือ ผูป้ระกอบการรายย่อย ท่ีมีความสนใจขาย
สินคา้ออนไลน์ ส่วนกลุ่มเป้าหมายหลกัฝ่ังผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้มากกว่า 20,000 บาทต่อ เน่ืองจากสินคา้ประเภท 
Handmade เป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูง อีกทั้งยงัตอ้งมีความสนใจในคุณภาพสินคา้ และความหนา้เช่ือถือของร้านเป็นปัจจยัแรก ๆ ใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

นอกจากน้ียงัไดศึ้กษาและจดัท าแผนการด าเนินงาน แผนการตลาด แผนบริหารจดัการในองคก์ร แผนการเงิน 
และแผนจดัการความเส่ียง ซ่ึงส าหรับธุรกิจท่ีใชเ้งินลงทุนเร่ิมแรกมูลค่า 4 ลา้นบาทนั้น พบว่าผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนการ
ลงทุนของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดัตามกรอบเวลา 5 ปี มีอตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ร้อยละ 31.83 มีมูลค่า
ปัจจุบัน(NPV) 1,235,102.04 บาท และระยะเวลาคืนทุนภายใน 3 ปี แสดงให้เห็นว่าธุรกิจแพลตฟอร์มซ้ือขายสินค้าจาก
ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ในประเทศไทยน้ีมีความน่าสนใจและคุม้ค่าแก่การลงทุน 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 
1.1 ทีม่า ความส าคญั และความน่าสนใจของอตุสาหกรรม  

จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีการ
เปล่ียน แปลงอย่างค่อยเป็นค่อยไป กลบัตอ้งปรับเปล่ียนพฤติกรรมอย่างฉับพลนั เช่น จากเดิมท่ี
สามารถออกไปท างาน ออกไปจบัจ่ายสินคา้ ออกไปใช้ชีวิตนอกบา้นได้ กลบัตอ้งกกัตวัอยู่ท่ีบา้น  
ท างานจากท่ีบา้นมากข้ึน (Work from home) (Thestandard, 2563) โดยพบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์มากข้ึนและเร็วข้ึน ในปี 2563 ตลาดอีคอมเมิร์ซ(e-Commerce) 
เติบโตสูงกว่า 80% ส่วนปี 2564 การเติบโตของอีคอมเมิร์ซ อาจจะเติบโตไม่มากเท่าปีท่ีผ่านมา แต่
ส าหรับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ไดก้ลายเป็นช่องทางหลกั ในการ
เลือกซ้ือสินคา้ ของผูบ้ริโภคไปเป็นท่ีเรียบร้อย (Marketeer, 2564) 

การท่ีผูบ้ริโภคถูกบังคับให้เคยชินและต้องเปล่ียนแปลงตัวเองกับการซ้ือของใช้
ประจ าวนั และสินค้าอ่ืน ๆ ผ่านช่องทางออนไลน์ ท าให้ผูบ้ริโภคยอมรับการใช้จ่ายผ่านทางอี
คอมเมิร์ซ  มากข้ึน ท าให้ผูป้ระกอบการดั้งเดิมตอ้งเร่งปรับตวัโดยการมาท าอีคอมเมิร์ซ เพื่อตอบรับ
กบัความตอ้งการ นอกจากน้ีการซ้ือสินคา้ และบริการผา่นทางออนไลน์นั้นจะกลายเป็นช่องทางการ
ซ้ือ ท่ีจ  าเป็นมากข้ึนส าหรับผูบ้ริโภค แมว้า่สถานะการณ์ COVID-19 จะตลายตวัเกิดเป็นความปกติ
ใน รูปแบบใหม่ (New Normal) (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564)  

พฤติกรรม New Normal ของผูบ้ริโภคหลงัเผชิญกบัการแพร่ระบาดของ COVID-19 
คือการท่ีผู ้บริโภคใส่ใจในคุณภาพของสินค้ามากข้ึนและหันมาใช้ Local Brand โดยพบว่า
ประมาณ 70% ของผูบ้ริโภคในเอเชีย และไทยหนัมาใชสิ้นคา้ Local Brand เน่ืองจากผูบ้ริโภคกงัวล
ท่ีจะซ้ือสินค้าน า เข้า (United Information Highway Company Limited, 2564) ประกอบกับไลฟ์
สไตลท่ี์หมุนเวยีนไป ความช่ืนชอบ และความตอ้งการ ก็ถูกเปล่ียนไปดว้ยเช่นกนั แมแ้ต่การเลือกแบ
รนด์สินคา้ ซ่ึง Local Brand กา้วข้ึนมาเป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคมากข้ึน เน่ืองจากสินคา้ ทอ้งถ่ิน
น้ันมีความเฉพาะ และเป็นเอกลักษณ์ ซ่ึงตรงกับไลฟ์สไตล์ของคนยุคปัจจุบันท่ีต้องการความ
แตกต่าง มีความ Unique เฉพาะตวั ท าให้ Localization กลายเป็นเทรนด์ท่ีถูกพูดถึงมาก ส่ิงเหล่าน้ี
ลว้น สะทอ้นให้เห็นโอกาสของ Local Brand (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2564) นอกจากน้ียงัมีการ
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ปรับลกัษณะการซ้ือสินคา้ โดยใชรู้ปแบบการสั่งซ้ือและจ่ายเงิน (Paid; Direct sales business model) 
แบบ Subscription แทนในส่วนสินคา้ท่ีใชป้ระจ า (United Information Highway Company Limited, 
2564) รูปแบบการ Auto Subscription หรือส่งสินคา้ในทุกๆ เดือนหรือสัปดาห์ตามแต่จะก าหนด 
(ลงทุนแมน,2562) เป็นโอกาสท่ี ธุรกิจคา้ปลีก รวมถึงผูป้ระกอบการสินคา้อุปโภค-บริโภคจะปรับ
รูปแบบการสั่งซ้ือของออนไลน์ ให้ตอบสนองผูบ้ริโภคได้ตรงจุดและช่วยให้ธุรกิจมีรายได้คงท่ี 
(United Information Highway Company Limited, 2564) 

ปัจจุบนัจึงมี Online Marketplace ท่ีเป็นศูนย์กลางการแลกเปล่ียนสินค้าและบริการ
ต่างๆ มากมาย จากการสืบคน้พบวา่ ณ ตอนน้ียงัไม่มีผูใ้ห้บริการท่ีเป็นส่ือกลางในการซ้ือขายสินคา้
ประเภท Handcraft Handmade หรือสินคา้ท่ีมาจาก local business และวิสาหกิจชุมชนโดยเฉพาะ1 
อีกทั้งยงัมีช่องว่างอยู่ จากการศึกษากระทูค้  าถามในเว็บบอร์ด โดยคน้หาด้วยค าส าคญั “ซ้ือของ
ออนไลน์” และการสุ่มดูรีวิวหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภค พบว่ามีความเห็นจากปัญหาของผูท่ี้เคยใช้
บริการออนไลน์ คือไดสิ้นคา้ไม่มีคุณภาพ ไม่ตรงกบัรูปท่ีโฆษณา ตรวจสอบท่ีมาของผูข้ายไม่ได ้ท า
ให้คาดขาดความน่าเช่ือถือ รูปแบบ application ใช้งานยาก21ผูว้ิจยัจึงมีแนวคิดท่ีจะพฒันาธุรกิจ
แพลตฟอร์มซ้ือขายสินค้าประเภท Handcraft Handmade หรือสินค้าท่ีมาจาก local business และ
วิสาหกิจชุมชน ท่ีให้ความมัน่ใจกบัผูบ้ริโภค ดว้ยการตรวจสอบท่ีมาของสินคา้และผูใ้ห้บริการได้ 
เป็นศูนยก์ลางการแลกเปล่ียน ท่ีจะรวมผูท่ี้ตอ้งการซ้ือขายผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ งานหตัถกรรม งาน
ฝีมือ หรืออุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บการรับรอง พร้อมทั้งเป็นการกระจายรายไดใ้ห้กบัร้านคา้รายยอ่ย 
หรือบุคคลทัว่ไปท่ีมีความตอ้งการท าธุรกิจ ไดเ้พิ่มรายได ้นอกจากน้ียงัมีแนวคิดพฒันา แพลตฟอร์ม 
ท่ีเป็นบริการเสริม ท่ีจะช่วยร้านคา้โชวห่์วย ท่ียงัไม่สามารถปรับตวั ไดท้นักบัการเติบโตของตลาดอี
คอมเมิร์ซ (e-Commerce) โดยมีการระบุต าแหน่งร้านคา้บนแผนท่ี ในแพลตฟอร์ม เพื่อเพิ่มความ
สะดวกใหผู้บ้ริโภคไดอี้กดว้ย อีกทั้งจากแนวโนม้ และโอกาสในการเติบโตของตลาดอีคอมเมิร์ซ (e-
Commerce) ท่ีแมว้า่การแพร่ระบาดของ COVID-19 จะเบาลงไปแลว้ แต่พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเคยชิน
ในการเลือกซ้ือ สินคา้ออนไลน์ ก็จะเกิดเป็นความปกติในรูปแบบใหม่ (New Normal) 
 
 

1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ : Five Forces) 
วิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัธุรกิจในอุตสาหกรรมเวบ็ไซตแ์ละแอพลิเคชนัตลาดกลาง 

(Matching Platform) โดยมุ่งเนน้การซ้ือขายสินคา้ประเภท Handmade และสินคา้จาก local business 
                                                 
2จากการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิของกระทูพ้นัทิป ภายใตก้ระทู ้ “ซ้ือของออนไลน์ ของแอพไหนดีท่ีสุด” และสืบคน้
จากในรีววิร้านคา้ของ Shopee และ Lazada จากการสุ่ม สืบคน้เม่ือวนัท่ี 7 กมุภาพนัธ์ 2565 
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แรงกดดันที ่1 ภัยคุกคามจากผู้แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
การเขา้ถึงช่องทางการจดัจ าหน่าย (Access to distribution) : ปัจจุบนัการท าธุรกิจ บนอี

คอมเมิร์ซ (e-Commerce)  นั้นมีความง่ายมากข้ึน ใชต้น้ทุนต ่า อีกทั้งโดยเฉล่ียตั้งแต่ปี 2557 ถึง 2563 
มูลค่าตลาดอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) คาดการณ์เติบโตเฉล่ียร้อยละ 17 (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย,2560) 
และในปี 2563 สถานการณ์โควดิส่งผลใหมู้ลค่าอีคอมเมิร์ซ ของอุตสาหกรรมการคา้ปลีกและการคา้
ส่งมีการคาดการณ์ท่ีจะเติบโตอย่างต่อเน่ือง (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์,2564-2) 
เป็นผลให้ผูแ้ข่งขนัรายใหม่มองเห็นช่องทาง จากแนวโนม้ของตลาดและสนใจลงเล่นในธุรกิจ เวบ็
ไชต์และแอพลิเคชัน่ตลาดกลาง (Matching Platform) กนัมากข้ึน ซ่ึงถือเป็นผลเสียในการท าธุรกิจ
เพราะจะมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาไดง่้าย (-) 

นโยบายรัฐบาล (Government policies) : รัฐบาลได้มีการวางนโยบาย ส่งเสริมงาน
ศิลปหตัถกรรม โดยการผสานความร่วมมือกบัเครือข่ายทั้งฝ่ายรัฐบาล ฝ่ายการผลิต และเทคโนโลยี 
ท่ีมีความถนดัและช านาญในเร่ืองต่าง ๆ เพื่อตอบรับนโยบายประเทศไทย 4.0 แบ่งเป็น 3 ส่วนหลกั 
ไดแ้ก่  

ส่วนท่ี 1. Cross Policy การท่ีองคก์รในฝ่ายรัฐร่วมมือกนัส่งเสริมใหง้านศิลปหตัถกรรม
ไทยเป็นท่ีรู้จกั  

ส่วนท่ี 2. Cross Sector การร่วมกนัระหว่างฝ่ายผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ เพื่อพลกั
ดนั และสร้างคุณค่าเพิ่มใหก้บังานศิลปหตัถกรรม  

ส่วนท่ี 3. Cross Technology การร่วมมือกับเครือข่าย และเป็นผูเ้ช่ียวชาญเก่ียวกับ
เทคโนโลยีในด้านต่างๆ เพื่อผลักดันให้หัตถกรรมไทย เป็นท่ีรู้จกัทั้ งในและนอกประเทศ บน
แพลตฟอร์มอิเล็กทรอนิกส์ท่ีสอดคลอ้ง กบัวิถีโลก (ThaiPR.net, 2560) นอกจากน้ีทางรัฐบาลได้มี
การพลกัดนัศิลปหตัถกรรมไทยอยูเ่ดิมแลว้ ไม่วา่จะเป็นดว้ยโครงการ OTOP หรือ การช่วยเหลืออ่ืน 
ๆ ของกรมการพฒันาชุมชน แต่เสียงสะทอ้นจากร้านคา้ในชุมชนท้องถ่ินต่าง ๆ ท่ีส่วนมากเห็น
ตรงกนั2 คือ แมว้า่หน่วยงานภาครัฐ จะช่วยดูแล การออกแบบผลิตภณัฑ์ แต่ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออกมา
นั้น ไม่มีตลาดรองรับ (เมธิส,2564) นัน่จึงเป็น โอกาสท่ีดีในการท าธุรกิจ (+) 

การ เข้า ถึ ง ปัจจัยน า เข้า ท่ี จ  า เ ป็น  (Access to necessary inputs) : การผันตัวของ
ผูป้ระกอบการ เขา้สู่ E-Commerce ในสมยัน้ีท าไดง่้าย เพราะจากความกา้วหน้าของเทคโนโลยี ใน
ปัจจุบนั ท าให้หลายส่ิงหลายอย่างเป็นเร่ืองง่ายข้ึนมาก นัน่ท าให้ธุรกิจอีคอมเมิร์ส เป็นส่ิงท่ีผูข้าย 
หรือผูใ้ห้บริการตอ้งใส่ใจและเร่ิมเรียนรู้ถึง Know-how กนัมากข้ึน (ณรงคศ์กัด์ิ,2564) นอกจากน้ีขอ้

                                                 
2จากการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิของกระทูพ้นัทิป ภายใตก้ระทู ้ “ระหวา่งซ้ือสินคา้ออนไลน์กบัไปซ้ือเอง ท่ีร้านแต่ละ
คนชอบแบบไหน” สืบคน้เม่ือวนัท่ี 7 มีนาคม 2565  

https://www.ryt9.com/s/prg
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ส าคญั ของธุรกิจ On Demand Platfrom คือความจงรักภคัดีของผูใ้ชง้าน ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั ทั้งใน
ส่วนผูป้ระกอบการธุรกิจ SME, ร้านค้า และคู่ค้าจากกลุ่มธุรกิจอ่ืน ให้มาอยู่ในวงจรธุรกิจของ
แพลตฟอร์มตัว เองให้มากท่ีสุด  เพื่ อการขยายฐานธุรกิจให้กว้าง ข้ึน  แข็งแกร่งมากข้ึน 
(MarketingOops,2562) ซ่ึงหากคู่แข่งสามารถเขา้ถึงปัจจยัน าท่ีจ  าเป็นเหล่าน้ีได้ ถือเป็นผลเสียต่อ
ธุรกิจ (-) 

ดงันั้นจึงไดข้อ้สรุปว่า ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งรายใหม่ของธุรกิจ Matching Platform ซ้ือ
ขายสินคา้ Handmade สินคา้จาก local business สามารถเกิดข้ึนได ้เน่ืองจากตลาดธุรกิจ Matching 
Platform สามารถดึงดูดผูแ้ข่งรายใหม่ไดง่้าย จากการเขา้ถึง know-how และ ปัจจยัน าเขา้ท่ีจ  าเป็น  
 

แรงกดดันที่  2 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute products or 
services) 

ราคาเปรียบเทียบของสินค้าทดแทน (Relative price performance of substitutes) : 
เน่ืองจากเวบ็ไซต์และแอพลิเคชนัตลาดกลาง (Matching Platform) ซ้ือขายสินคา้ Handmade สินคา้
จาก local business เป็นการรวบรวมร้านคา้รายย่อย และบุคคลทัว่ไป ท่ีมีความตอ้งการขาย การสั่ง
สินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนั มีหลายองค์ประกอบ ให้ผูบ้ริโภคได้ตดัสินใจ3 เม่ือมีร้านคา้ออนไลน์
เพิ่มข้ึน ท าใหผู้บ้ริโภคมีตวัเลือกเพิ่มข้ึนตามไปดว้ย จึงมีการแข่งขนัเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้ และราคา 
ส่งผลใหสิ้นคา้นอกแพลตฟอร์ม ปรับตวัตามไดย้าก (+) 

ความตระหนักในความแตกต่างของสินค้าทดแทน (Perceived level of product 
differentiation) ผูบ้ริโภคตระหนกัในเร่ืองของสุขภาพ และมีการเวน้ระยะห่างท่ีเป็นแนวทาง ในการ
ใช้ชีวิตช่วง วิกฤติ COVID-19 และจะด าเนินชีวิตแบบนั้นต่อไป และประกอบกบัผูบ้ริโภค หันมา
สนใจ ดูแลดา้นสุขภาพทั้งดา้นร่างกายและจิตใจมากข้ึน (กรมสุขภาพจิต,2563) ซ่ึงส่งผลดีต่อ ธุรกิจ
เวบ็ไซตแ์ละแอพลิเคชนัตลาดกลาง (Matching Platform) ซ้ือขายสินคา้ Handmade สินคา้จาก local 
business เพราะผูบ้ริโภคไม่ตอ้งออกไปเผชิญกบัความเส่ียงขา้งนอกก็สามารถซ้ือของ ท่ีตอ้งการได ้
(+) 

ค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ทดแทน (Switching costs) : การเปล่ียนไปใชสิ้นคา้
ทดแทนนั้น หากตอ้งการ ซ้ือขายสินคา้ Handmade หรือสินคา้จาก local business แต่ผูป้ระกอบการ
รายยอ่ยไม่มีช่องทางการขายออนไลน์ ผูบ้ริโภคจะมีค่าใชจ่้าย ในการเดินทาง หรือค่าขนส่งบวกเขา้
มา3 ดังนั้ นการใช้เว็บไซต์และแอพลิเคชันตลาดกลาง (Matching Platform) ในซ้ือขายสินค้า 

                                                 
3อา้งอิงจากผลการส ารวจผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมซ้ือสินคา้ Handmade “การพฒันากลยทุธ์ดา้น ผลิตภณัฑแ์ละ
กิจกรรมส่งเสริมการขาย” 
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Handmade สินคา้จาก local business จึงเป็นทางเลือกท่ีคุม้ค่า และน่าเช่ือถือ ดงันั้นภยัคุกคามจาก
ค่าใชจ่้ายในจากการเปล่ียนแพลตฟอร์มจึงเกิดข้ึนไดน้อ้ย (+) 

จากการวิเคราะห์พบวา่ ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนของธุรกิจ Matching Platform ซ้ือ
ขายสินคา้ Handmade สินคา้จาก local business นั้นเกิดข้ึนไดน้อ้ย เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีถูก
บงัคบัให้เคยชินกบัการซ้ือของและบริการออนไลน์ ประกอบกบัผูบ้ริโภคตอ้งเสียค่าใช้จ่ายในการ
เปล่ียนไปใช้สินคา้ทดแทน และด้วยลกัษณะของการประกอบธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัด้านคุณภาพ
สินคา้และราคา ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถพิจารณาผลิตภณัฑ ์และจดัสรรไดอ้ยา่งอิสระ 
 

แรงกดดันที ่3 อ านาจต่อรองของผู้จ าหน่ายวตัถุดิบและช้ินส่วน (The bargaining  
power of suppliers)  

จ านวน supplier (Number of suppliers) : จ านวนผูป้ระกอบรายยอ่ย ขนาดธุรกิจ Micro 
ในปี 2564 มีจ านวน 2,714,712 ราย โดยเป็นภาคการคา้ 1,139,686 ราย (ส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม,2564) จึงนบัว่าเป็นสัดส่วนท่ีสูง เม่ือเปรียบเทียบกบัผูป้ระกอบการท่ีท า
ธุรกิจขนาดอ่ืน ๆ คิดเป็น 85.11 % และอยู่ในภาคการคา้ คิดเป็น 41.98 % ท าให้ธุรกิจมีช่องทางไป 
กล่าวคืออ านาจการต่อรองของ supplier มีไม่มากนกั (+) 

ขนาดของ supplier (Size of suppliers) : ถึงแมว้่ากลุ่มเป้าหมายจะเป็นผูป้ระกอบการ
รายยอ่ย ท่ีมีตน้ทุนในการท าธุรกิจต ่า แต่ดว้ยเทคโนโลยีท่ีเปิดกวา้งมากข้ึนท าให้ผูป้ระกอบการราย
ยอ่ย สามารถลดตน้ทุนจากการสั่งวสัดุจากประเทศจีนผา่นช่องทางออนไลน์อยา่ง Shopee4 ซ่ึงถือวา่
มีขนาด supplier  ค่อนขา้งใหญ่ ท าให ้supplier มีอ านาจการต่อรองค่อนขา้งสูง (-) 

ความเป็นเอกลักษณ์ในสินค้าของ supplier (Differentiation) : ผูป้ระกอบการ อาจมี
ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็น limited ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความ Unique หรือจดสิทธิบตัร ท่ีมีฐานลูกค้าเดิมอยู่แล้ว 
(วารสารกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2564) ท าใหผู้ป้ระกอบการเหล่าน้ีมีอ านาจในการต่อรอง (-) 

ค่าใช้จ่ายในการเปล่ียน supplier หรือเปล่ียนไปใช้สินคา้ทดแทน (Switching cost for 
supplier’s products) : เน่ืองจากเว็บไซต์หรือแอพลิเคชันตลาดกลาง (Matching Platform) ซ้ือขาย
สินคา้ Handmade เป็นเพียงช่องทางกายขายสินคา้ของร้านคา้รายย่อยเท่านั้น ร้านคา้รายย่อยจึงมี
อ านาจการต่อรองต ่า เน่ืองจากจ านวนร้านคา้รายย่อยท่ีมีทั้ งข้ึนทะเบียนและไม่ได้ข้ึนทะเบียนมี
จ านวนมากในประเทศไทย (วารสารกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2564) (+) 

บทบาทของ supplier ดา้นเงินลงทุนในอุตสาหกรรม (Total industry cost contributed 
by suppliers) : เน่ืองจาก supplier คือ กลุ่มผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีมีขนาดธุรกิจ Micro ท่ีมีรายไดไ้ม่

                                                 
4อา้งอิงจากผลการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีขายสินคา้ Handmade “การวเิคราะห์ขนาดของ Supplier” 
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เกิน 1.8 ลา้นบาทต่อปี (ส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม,2562) จึงท าให้ กลุ่ม
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยมีบทบาทและอ านาจดา้นเงินลงทุนในอุตสาหกรรมไม่มากนกั (+) 

ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้่า อ านาจต่อรองของ supplier ในธุรกิจ Matching Platform 
ซ้ือขายสินคา้ Handmade สินคา้จาก local business ถือว่ามีอ านาจการต่อรอง ท่ีไม่มีผลกระทบกบั
ธุรกิจ เน่ืองจากมีจ านวนร้านคา้รายย่อยท่ีท าธุรกิจการคา้จ านวนมาก แต่ละ supplier ก็มีขนาดเล็ก 
และถึงแมจ้ะมี โอกาสท่ี supplier จะขยายธุรกิจปลายน ้ า แต่หน้าท่ีของ supplier ดา้นเงินลงทุนใน
อุตสาหกรรมก็อาจมีผลกบัธุรกิจไม่มาก 
 

แรงกดดันที ่4 อ านาจต่อรองของลูกค้า (The bargaining power of buyer) 
ค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนใชสิ้นคา้บริการ (Buyer’s switching costs) : จากการแพร่ระบาด

ของ COVID-19 ท าให้ผูป้ระกอบการจ านวนมากมาท าธุรกิจบนอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) มากข้ึน 
มีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบสินคา้จากหลาย ๆ แพลตฟอร์มท่ีจดัจ าหน่าย (กรมพฒันา ธุรกิจ
การคา้,2564) กล่าวคือเม่ือผูบ้ริโภคมีตวัเลือกมาก ก็จะสามารถเปล่ียนใจไปใช ้ช่องทางหรือบริการ
อ่ืนๆไดม้าก (-) 

การมีขอ้มูลสินคา้ (Buyer’s information availability) : จากสถานการณ์ปัจจุบนัท าให้
ผูบ้ริโภคคุน้ชินกบัการใช้เทคโนโลยี ส่งผลให้ผูบ้ริโภคสามารถ เขา้ถึงขอ้มูลของส่ิงต่าง ๆ ไดง่้าย 
(ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ , 2564) และเม่ือผูบ้ริโภค ไดรั้บขอ้มูลจ านวนมากข้ึน
จากหลายช่องทาง เป็นผลให้เกิดการเปรียบเทียบ สินค้าได้ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมองหาสินคา้ท่ีมี
คุณภาพในราคาท่ีถูกท่ีสุด (อรดา รัชตานนท,์ กชพรรณ สัลเลขนนัท,์ โชติพฒัน์ กล่ินสุคนธ์, จิรวฒัน์ 
ภู่งาม และมณฑล ศิริธนะ, 2564) นั่นถือเป็น โอกาสในการท าธุรกิจ เพราะธุรกิจซ้ือขายสินค้า 
Handmade บนอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) มีลกัษณะสินคา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ หลากหลาย และมีการ
รับรองคุณภาพของสินคา้ จากร้านคา้เพื่อเพิมความไวว้างใจของผูบ้ริโภค อีกทั้งมีการแข่งขนัเร่ือง
ราคาภายในแพลตฟอร์ม จึงไม่ส่งผลต่อธุรกิจ (+) 

ความสามารถของลูกค้าในการจัดหาวตัถุดิบผลิตสินค้าใช้เอง (Buyer’s threat of 
backward integration) : ธุ ร กิจ ซ้ือขาย สินค้า  Handmade บนอีคอมเ มิ ร์ซ  (e-Commerce) เ ป็น
แพลตฟอร์มท่ีเปิดกวา้งให้ทั้งร้านคา้รายยอ่ย และบุคคลทัว่ไป สามารถเป็นทั้งผูซ้ื้อ และผูข้าย ดงันั้น
หากผูบ้ริโภคมีแหล่งในการสรรหาวตัถุดิบส าหรับผลิตสินคา้ใชเ้อง และมีฝีมือ อยากผนัตวัมาเป็น
ผูข้าย ก็ส่งผลดีต่อ LocalShop ในการเพิ่มจ านวนผูข้าย เพิ่มความแปลกใหม่ ของผลิตภณัฑ์ให้
ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกสรร (+) 
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ความยดืหยุน่ของราคาต่อการตดัสินใจซ้ือ (Price sensitivity) : จากการท่ีผูป้ระกอบการ 
หันมาท าธุรกิจบนอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) มากข้ึน ท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกมากข้ึน และจาก
กระแสท่ีมีการรณรงค์ให้หันมาใช้ของแท้ ของถูกลิขสิทธ์ิกันมากข้ึน5 จึงเป็นโอกาสของธุรกิจ 
เน่ืองจาก ธุรกิจซ้ือขายสินคา้ Handmade น้ีไม่เพียงแต่ขายสินคา้ แต่ยงัเพิ่มความน่าเช่ือถือให้กับ
ผูบ้ริโภค โดยมีกระบวนการรับรองสินคา้จากร้านคา้ ป้องกนัการลอกเลียนแบบ เป็นสินคา้ท่ีผา่นการ
คดักรองมาอย่างดี มีช่วงราคาให้เสาะหาตามท่ีเหมาะสม ดังนั้นการท่ีผูบ้ริโภคมีอ านาจในการ
พิจารณาและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ดีในราคาท่ีเหมาะสม จึงเป็นผลดีต่อธุรกิจ กล่าวคือ ราคาท่ีไม่มี
ความตายตวั ไม่เป็นผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือ ซ่ึงไม่มีผลเสียมากนกั (+) 

ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้่า อ านาจต่อรองของลูกคา้ในธุรกิจ Matching Platform ซ้ือ
ขายสินคา้ Handmade สินคา้จาก local business ถือว่ามีอ านาจการต่อรอง แต่ไม่มีอิทธิพลต่อธุรกิจ
มากนกั 
 

แรงกดดันที ่5 สภาพการแข่งขันของคู่แข่งในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) 
การเติบโตของอุตสาหกรรม (Industry growth) : COVID-19 ได้เปล่ียนพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ไปอยา่งถาวร กลายเป็นฐานของผูซ้ื้อท่ีรู้จกัและเขา้ถึงเทคโนโลยี ท่ีพร้อมซ้ือของหรือท า
ธุรกรรมต่าง ๆ ผา่นช่องทางออนไลน์มากข้ึน โดยพบวา่ไทยมีความถ่ีในการใชช่้องทางออนไลน์ใน
การซ้ือของสูงท่ีสุดในโลก (กองบรรณาธิการ TCIJ,2564) อีกทั้งมูลค่าอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) ท่ี
มีแนวโนม้เพิ่มข้ึนในรอบ 4 ปีท่ีผา่นมา รวมถึงมีการสนบัสนุนจากนโยบายรัฐบาล จึงท าใหแ้นวโนม้
ของตลาดอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) ในไทยมีการคาดการณ์ท่ีจะเติบโตอย่างต่อเน่ือง (ส านกังาน
พฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564-2) ซ่ึงถือวา่เป็นโอกาสในการท าธุรกิจ (+) 

จ านวนคู่แข่ง (Number of competitors) : ในตลาดตอนน้ีมีธุรกิจเว็บไชต์และ แอพลิ
เคชั่นตลาดกลาง (Matching Platform) ส าหรับซ้ือขายสินค้าจาก local business จ านวนหน่ึง แต่
ส าหรับสินคา้ประเภท Handcraft Handmade ยงัมีคู่แข่งจ านวนนอ้ยราย6 จึงไม่ถือวา่เป็นอุปสรรคต่อ
จ านวนคู่แข่งมากนกั (+) 

การผกูขาดในอุตสาหกรรม (Industry concentration and balance) : ถึงแมว้า่จะมีผูเ้ล่น
น้อยราย และเป็นผูเ้ล่นรายใหญ่ท่ีเป็นคู่ทางตรง (Direct Competitor) หากแต่ยงัไม่มีการผูกขาด ใน

                                                 
5จากการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิของกระทูพ้นัทิป ภายใตก้ระทู ้“ท าไมคนเราตอ้งใชข้องปลอมกนั” สืบคน้เม่ือวนัท่ี 13 
กมุภาพนัธ์ 2565 
6จากการสืบคน้ขอ้มูลดว้ยค าส าคญั “ร้านคา้ออนไลน์” “ตลาดกลางขายสินคา้ออนไลน์” พบวา่มี ผูบ้ริการรายใหญ่ 
(คู่แข่งทางตรง) 2 ราย และคู่แข่งทางออ้ม 1 ราย สืบคน้เม่ือวนัท่ี 13 กมุภาพนัธ ์2565 
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ตลาดสินคา้หตัถกรรม เน่ืองจากมีผลิตภณัฑห์ลายประเภท และจ านวนมาก ท าให้มีการจดัหมวดหมู่
สินคา้ประเภทหตัถกรรมท่ีไม่ค่อยชดัเจน7 (+)  

ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ สภาพการแข่งขนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรม Matching Platform 
ซ้ือขายสินคา้ Handmade สินคา้จาก local business นั้นมีไม่สูง 

ตารางท่ี 1.1 สรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจ (แรงกดดนั 5 ประการ : Five Forces) 

แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces) ผลกระทบต่อธุรกจิ 

ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) - 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน  
(Threat of Substitute products or services) 

+ 

อ านาจต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบและช้ินส่วน  
(The bargaining power of suppliers) 

+ 

อ านาจต่อรองของลูกคา้ (The bargaining power of buyer) + 

สภาพการแข่งขนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) + 

 
หมายเหตุ (+) หมายถึง เป็นผลกระทบท่ีดีต่อ LocalShop 
  (-) หมายถึง เป็นผลกระทบท่ีเป็นผลเสียต่อ LocalShop 
 

เม่ือพิจารณาสภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากเคร่ืองมือ แรงกดดัน 5 ประการ (Five 
Forces) พบว่าธุรกิจเว็บไซต์หรือแอพลิเคชันตลาดกลาง (Matching Platform) ซ้ือขายสินค้า 
Handmade สินคา้จาก local business มีโอกาสในการเติบโตของธุรกิจไปพร้อมๆกบัผูป้ระกอบการ
รายยอ่ย อีกทั้งนโยบายรัฐบาลก็มีการสนบัสนุนสินคา้ประเภทหตัถกรรมให้เพิ่มโอกาสแก่ธุรกิจทั้ง
ใน ประเทศไทยและนอกประเทศ ธุรกิจจึงมีความน่าสนใจในการเป็นส่ือกลาง ในการขายผลิตภณัฑ์
จากฝีมือคนไทย ให้ทั้งคนไทยดว้ยกนัเองและคนต่างชาติไดเ้ห็นถึงฝีมือ และถึงแมว้า่ธุรกิจเวบ็ไซต์
หรือแอพลิเคชนัตลาดกลาง (Matching Platform) ซ้ือขายสินคา้ Handmade สินคา้จาก local business 
จะเจอภยัคุกคามจากผูแ้ข่งรายใหม่ไดง่้าย แต่แรงกดดนัประการอ่ืนๆ ท่ีเป็นเชิงบวกต่อธุรกิจ ซ่ึงเป็น
ขอ้ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งในการแข่งขนัน้ี 
                                                 
7จากการสืบคน้ขอ้มูลจากหนา้เวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่คู่แข่งทางตรง (Direct Competitor) อยา่ง Shopee และ 
Lazada สืบคน้เม่ือวนัท่ี 13 กมุภาพนัธ์ 2565 
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1.3 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมายของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั  
 

1.3.1 วสัิยทศัน์ (Vision) 
เป็นผูน้ าให้บริการแพลตฟอร์มสินคา้หัตถกรรมและสินคา้จากผูป้ระกอบการรายย่อย 

เพื่อพัฒนาเศรษฐกิจภาคการค้าในประเทศให้เติบโตอย่างย ั่งยืน และยกระดับคุณภาพชีวิต 
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยใหดี้ยิง่ข้ึน 
 

1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
1. พฒันาแพลตฟอร์มเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของผูป้ระกอบการรายย่อยและ 

ผูบ้ริโภคเป็นท่ีตั้ง 
2. เป็นแพลตฟอร์มท่ีใหค้วามเช่ือมัน่กบัผูบ้ริโภค 
3. ส่งเสริมการเติบโตของผูป้ระกอบการรายยอ่ยบนตลาด e-Commerce 

 

1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 
เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 
- พฒันาแอพพลิเคชัน่และทดสอบตลาดให้เสร็จสมบูรณ์ภายใน 6 เดือนแรก8 และเปิด

ให้ดาวน์โหลดแอพพลิ เคชั่นใน  Apple store และ  Play store โดยทดสอบเฉพาะในเขต 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

- ประชาสัมพนัธ์ให้ผูใ้ช้งานรู้จัก ผ่านส่ือโซเชียลมีเดีย9 โดยมียอดถูกใจเพจ ผ่าน
แอพพลิเคชัน่ Facebook 33,000 การถูกใจ10 และ มียอดการติดตามผา่นแอพพลิเคชัน่ Instagram 900 
แอคเคาท์11 

- มีจ านวนร้านคา้ลงทะเบียนและลงขายสินคา้ไม่นอ้ยกวา่ 80 ร้านใน 1 ปี12 
                                                 
8อา้งอิงจากการสมัภาษณ์ผูท่ี้ท างานในบริษทัพฒันาแอพพลิเคชัน่ 
9เน่ืองจาก Facebook เป็นส่ือท่ีคนไทยเขา้ถึง โฆษณาบนส่ือสงัคมออนไลน์ไดม้ากสุด จ านวน 50 ลา้นคน และ 
Instagram 13 ลา้นคน (MarketingOpps!, 2562) 
10อา้งอิงจากยอดถูกใจเพจผา่นแอพพลิเคชัน่ Facebook ของคู่แข่งทางตรง (Shopee) ร้อยละ 1 (สดัส่วนของร้านคา้ท่ี
ขายสินคา้ Handmade เทียบกบัร้านคา้ทั้งหมด) จากการถูกใจกวา่ 23 ลา้นการถูกใจ ในระยะเวลา 7 ปี 
11อา้งอิงจากยอดผูติ้ดตามผา่นแอพพลิเคชัน่ Instagram ของคู่แข่งทางตรง (Shopee) ร้อยละ 1 (สดัส่วนของร้านคา้ท่ี
ขายสินคา้ Handmade เทียบกบัร้านคา้ทั้งหมด) จากผูติ้ดตามกวา่ 600,000 แอคเคาท ์ในระยะเวลา 7 ปี 
12อา้งอิงจากค่าเฉล่ียร้านคา้ของคู่แข่งทางตรง (Lazada) จากการคน้หาดว้ยค าส าคญั “Handmade” พบร้านคา้มากกวา่ 
800 ร้านคา้ภายในระยะเวลา 10 ปี 
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- มียอดการดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ไม่นอ้ยกวา่ 50,000 คร้ัง ใน 1 ปี13 

- ยอดมูลค่าการซ้ือขายในแอพพลิเคชั่นและเว็บไซต์ รวมทุกร้านค้าไม่น้อยกว่า 
28,800,000 ในปีแรก14   

เป้าหมายระยะกลาง (3 ปี) 
- แพลตฟอร์มมีความเสถียรมากข้ึน ไม่มีความผิดพลาดของระบบ หรือผิดพลาดน้อย

กว่า 20 คร้ัง/ปี (ผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 จากจ านวนวนัท่ีเปิดให้บริการ) (ปิยนนัท์ สวสัด์ิศฤงฆาร
,2563) 

- น าขอ้มูลการใช้งานของผูใ้ชง้านมาพฒันา เพื่อเพิ่มคุณสมบติัใหม่ๆ ให้ตรงใจลูกคา้
มากยิ่งข้ึน โดยมีการจดัท าแบบสอบถามเพื่อส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ทุกไตรมาส7 เพื่อน า
ขอ้มูล ท่ีไดม้าปรับปรุง โดยเกณฑพ์ิจารณาระดบัความพึงพอใจ จะตอ้งอยูใ่นช่วงระดบัคะแนนเฉล่ีย 
4.51 – 5.00 (90.1 – 100.0 %) พึงพอใจมากท่ีสุด (มหาวทิยาลยัมหิดล,2558) 

- มีจ านวนร้านคา้ท่ีลงทะเบียนและลงขายสินคา้ไม่นอ้ยกวา่ 100 ร้านใน 3 ปี (เพิ่มข้ึนปี
ละ 9.8%) 15 

- มียอดการดาวน์โหลดแอพพลิเคชั่นไม่น้อยกว่า 60,000 คร้ัง ใน 3 ปี (เพิ่มข้ึนปีละ 
9.8%)16 

- ยอดมูลค่าการซ้ือขายในแอพพลิเคชั่นและเว็บไซต์ รวมทุกร้านค้าไม่น้อยกว่า 
34,700,000 ใน 3 ปี (เพิ่มข้ึนปีละ 9.8%)16 

เป้าหมายระยะยาว (5 ปี) 
- แพลตฟอร์มมีความเสถียรมากข้ึน ไม่มีความผิดพลาดของระบบ หรือผิดพลาดน้อย

กว่า 20 คร้ัง/ปี (ผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 จากจ านวนวนัท่ีเปิดให้บริการ) (ปิยนนัท์ สวสัด์ิศฤงฆาร
,2563) 

- มีการจดัท าแบบสอบถามเพื่อส ารวจความพึงพอใจของลูกค้าทุกไตรมาส 7 เพื่อน า
ขอ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุง  โดยเกณฑพ์ิจารณาระดบัความพึงพอใจ จะตอ้งอยูใ่นช่วง ระดบัคะแนนเฉล่ีย 
4.51 – 5.00 (90.1 – 100.0 %) พึงพอใจมากท่ีสุด (มหาวทิยาลยัมหิดล,2558) 

                                                 
13อา้งอิงจากยอดดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ของคู่แข่งทางตรง (Shopee) ในปีแรกของประเทศไทย 1% (สดัส่วนของ
ร้านคา้ท่ีขายสินคา้ Handmade เทียบกบัร้านคา้ทั้งหมด) จากยอดดาวน์โหลด 5 ลา้นคร้ัง 
14อา้งอิงจากผลการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีขายสินคา้ Handmade โดยคาดการณ์รายได ้เฉล่ีย 30,000 บาท 
ต่อร้านคา้/เดือน 
15อา้งอิงจากอตัราการเติบโตเฉล่ียสะสมต่อปี(2560-2564) คือ 9.8% (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทาง อิเลก็ทรอนิกส์, 
2564) 
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- มีจ านวนร้านคา้ท่ีลงทะเบียนและลงขายสินคา้ไม่นอ้ยกวา่ 120 ร้านใน 5 ปี (เพิ่มข้ึนปี
ละ 9.8%)16 

- มียอดการดาวน์โหลดแอพพลิเคชั่นไม่น้อยกว่า 72,000 คร้ัง ใน 5 ปี (เพิ่มข้ึนปีละ 
9.8%)16 

- ยอดมูลค่าการซ้ือขายในแอพพลิเคชั่นและเว็บไซต์ รวมทุกร้านค้าไม่น้อยกว่า 
41,800,000 ใน 5 ปี (เพิ่มข้ึนปีละ 9.8%)16 
 
 

1.4 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 
ตารางท่ี 1.2 แสดงคู่แข่งทางตรง (Direct Competitor) และคู่แข่งทางออ้ม (Indirect Competitor) 

คู่แข่งทางตรง 

(Direct Competitor) 

- Shopee (www.shopee.co.th) สร้างเม่ือวนัท่ี 19 พฤษภาคม 2558 

- Lazada (www.lazada.co.th) สร้างเม่ือวนัท่ี 17 มีนาคม 2555 

คู่แข่งทางอ้อม 

(Indirect Competitor) 
Etsy (www.etsy.com) สร้างเม่ือวนัท่ี 18 มิถุนายน 2548 

 
Strengths (จุดแข็ง) 
จากการเปรียบเทียบ LocalShop กับคู่แข่งทางตรงฃ พบว่ามีร้านค้าท่ีขายสินค้า 

Handmade และสินคา้จาก local business แต่ไม่มีการจดัหมวดหมู่ท่ีชดัเจนให้ผูบ้ริโภคเห็นถึงสินคา้
ท่ีเป็นสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business เน่ืองจากคู่แข่งทางตรงเป็นรายใหญ่ในธุรกิจ
อีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) ท าใหมี้ผลิตภณัฑห์ลายรูปแบบ และจ านวนมาก  

LocalShop มีการตรวจสอบผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีถึงแมส่้วนใหญ่ไม่ไดล้งทะเบียน 
เป็นสมาชิก SME (ส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม,2564) แต่ก็ตอ้งมีการท า 
Portfolio เพื่อยืนยนัวา่สินคา้ท่ีน ามาขายนั้น ถูกรังสรรจากความคิดของร้านคา้นั้น ๆ ไม่ไดผ้า่นการ 
ลอกเลียนแบบ เพราะเม่ือเทียบกบัคู่แข่งทางตรงอย่าง Shopee แลว้นั้นพบว่ามีเพียง แค่การยืนยนั
ตวัตนร้านคา้เท่านั้น ไม่ไดมี้การรองรับคุณภาพสินคา้ 

 
 
 

http://www.shopee.co.th/
http://www.lazada.co.th/
http://www.etsy.com/
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Weakness (จุดอ่อน) 
เม่ือเทียบกบัคู่แข่งทางตรงท่ีเป็นรายใหญ่ในธุรกิจแพลตฟอร์มบนอีคอมเมิร์ซแลว้ เวบ็

ไชตแ์ละแอพลิเคชัน่ตลาดกลาง (Matching Platform) ซ้ือขายสินคา้ Handmade และสินคา้จาก local 
business ถือว่ามีกลุ่มเป้าหมายทั้งฝ่ังผูข้าย และผูบ้ริโภคท่ีค่อนขา้งเฉพาะ อีกทั้งคู่แข่งทางตรง ยงัมี
รูปแบบและช่องทางการโปรโมทท่ีหลากหลายท าให้ดึงดูดทั้งผูป้ระกอบการ รายยอ่ยและผูบ้ริโภค 
ไดง่้ายกวา่และมากกวา่ 
 

Opportunities (โอกาส) 
จากสถานการณ์ COVID-19 เป็นผลให้ผูบ้ริโภคจ าตอ้งเคยชินและปรับเปล่ียนตวัเอง 

กบัการซ้ือของใชป้ระจ าวนัและสินคา้อ่ืน ๆ ผา่นช่องทางออนไลน์ ท าให้ผูบ้ริโภคเปิดรับการใช้ท า
ธุรกรรมต่าง ๆ ผา่นทางอีคอมเมิร์ซมากข้ึน  ส่งผลให้ตลาดอีคอมเมิร์ซเติบโตอย่างต่อเน่ือง ร้านคา้
รายยอ่ยจึงตอ้งปรับตวั มองหาช่องทางในการท าธุรกิจบนอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) มากข้ึน และมี
แนวโนม้วา่ความประสงคใ์นการคน้หา จบัจ่ายผลิตภณัฑแ์ละบริการผา่น ทางออนไลน์ นั้นจะกลบั
กลายเป็นตลาดกลางท่ีจ าเป็นมากข้ึนส าหรับผูบ้ริโภค แมน้วา่สถานการณ์ COVID-19 จะคล่ีคลายไป
แลว้ก็ตาม (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564) 

การปรับตวัตาม New Normal ของผูบ้ริโภคหลงัเผชิญกบัการแพร่ระบาดของ COVID-
19 คือการท่ีผูบ้ริโภคใส่ใจในคุณภาพของสินค้ามากข้ึนและหันมาใช้ Local Brand โดยพบว่า 
63% ของผูบ้ริโภคใส่ใจเร่ืองคุณภาพสินคา้มากข้ึน นอกจากน้ีราว 70% ของผูบ้ริโภคในเอเชีย และ
ไทยหนัมาใชสิ้นคา้ Local Brand เน่ืองจากผูบ้ริโภคกงัวลท่ีจะซ้ือสินคา้น าเขา้ เพราะไม่ตอ้งกงัวลวา่
จะผ่านอะไรมาบา้ง อีกทั้งผูผ้ลิตในประเทศ (Local) ยงัตอบสนองความตอ้งการได้ดีกว่า (United 
Information Highway Company Limited, 2564) 

นโยบายรัฐบาลท่ีมีการส่งเสริมงานศิลปหตัถกรรม 
เว็บไชต์และแอพลิเคชั่นตลาดกลาง (Matching Platform) ซ้ือขายสินค้า Handmade 

และสินค้าจาก local business ยงัไม่มีผูเ้ล่นหลักอยู่ในตลาดประเทศไทย ซ่ึงคู่แข่งทางตรงเป็นอี
คอมเมิร์ซ (e-Commerce) ท่ีเป็นสินคา้ทัว่ไป ยงัไม่ไดมี้การจดัหมวดหมู่ ให้กบัสินคา้ดงักล่าว6 และ
คู่แข่งทางออ้มเป็นเวบ็ไซตใ์นการขายสินคา้ Handmade จากต่างประเทศ1 
 

Threats (อุปสรรค) 
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยหรือกลุ่มวสิาหกิจชุมชนบางรายไม่ช านาญในการใชเ้ทคโนโลย ี

จึงเป็นเร่ืองยากในการท่ีจะเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของแพลตฟอร์ม (ธนาคารกรุงเทพ, 2563) 
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มีผู ้แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) ลงแข่งในวงธุรกิจแพลตฟอร์มได้ง่าย 
เ น่ืองจากการท าธุรกิจบนอีคอมเมิ ร์ซ (e-Commerce) สามารถท าได้ง่าย ข้ึน ต้นทุนต ่ า  เพิ่ม
ประสิทธิภาพ ในการบริหารจดัการได ้อีกทั้งมูลค่าและการเติบโตของอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce) ยงั
มีการคาดการณ์ท่ีจะเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงอาจจะดึงดูดคู่แขง่รายใหม่เขา้มาได ้(ณรงคศ์กัด์ิ,2564) 

 
 

1.5 ปัญหาของผู้บริโภค และส่ิงทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
 
ตารางท่ี 1.3 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภค และส่ิงท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Pain and Gain)16 17 

 
ปัญหา (Pain) คุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ (Gain) 

ส่วนผู้ประกอบการ
รายย่อย (ผู้ขาย) 

ช่องทางออนไลน์ท่ีใช้ในการขาย
สินคา้ เป็นช่องทางท่ีมีขนาดใหญ่ 
ท าให้ร้านคา้รายยอ่ยมีตวัตนท่ี เล็ก
ลง17

 

เว็บไชต์และแอพลิเคชั่นตลาดกลาง 
(Matching Platform) ซ้ือขายสินค้า 
Handmade แ ล ะ สิ น ค้ า จ า ก  local 
business สามารถเพิ่มช่องทางการ 
ขาย และน าลูกค้ามาเจอร้านค้า ได้
ง่ายข้ึน 

ส่วนบุคคลทั่วไป 
(ผู้ซ้ือ) 

- ช่องทางออนไลน์ท่ีมีอยู่เดิมไม่ 
ค่อยมีความน่าเช่ือถือเวลาท่ีจะซ้ือ
สิ น ค้ า  Handmade ต้ อ ง ค อ ย 
เปรียบเทียบท่ีจ านวนผูซ้ื้อดู รีวิว
หลายๆร้าน18 

- ผูบ้ริโภคถูกลวงจากร้านคา้ เช่น 
ร้ านค้า ข้ึนโปรโมทสินค้าบน
แพลตฟอร์มวา่เป็นสินคา้แท ้100% 
แต่สุดทา้ยไดสิ้นคา้ปลอมกลบัมา18

 

มีการพฒันาระบบตรวจสอบตั้งแต่
ร้านค้าลงทะเบียน และผู ้บริโภค 
สามารถตรวจสอบสินคา้ของร้านคา้
นั้ นๆ จาก Portfolio ท่ี เ ป็นรูปถ่าย 
สินคา้จริง บนหนา้ร้านคา้นั้นๆ 

                                                 
16อา้งอิงจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน ์
17อา้งอิงจากการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภค ท่ีมีประสบการณ์สัง่ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ และจากผลการส ารวจ 
“ปัญหาของผูบ้ริโภค” 
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บทที ่2 
แผนการตลาด 

 
 
จากสถานการณ์โควดิ-19 ท าใหผู้บ้ริโภคจ ายอมตอ้งเคยชิน และเปล่ียนแปลงตวัเอง กบั

การซ้ือของใช้ประจ าวนัและสินคา้อ่ืน ๆ ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์มากข้ึน และมีแนวโน้มว่า ใน
อนาคตความประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการผา่นทางออนไลน์ นั้นจะกลายเป็นพื้นท่ีในการ
ซ้ือท่ีจ าเป็นมากข้ึนส าหรับผูบ้ริโภค แมน้ว่าหลงัจากสถานการณ์ โควิด-19 จะคลายตวัแลว้ก็ตาม 
(ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564) ซ่ึงหน่ึงในพฤติกรรม New normal ท่ีเกิดข้ึน คือ 
ผู ้บริโภคใส่ใจในคุณภาพของสินค้าและหันมาใช้  Local Brand มากข้ึน (United Information 
Highway Company Limited, 2564) 

โดยสารนิพนธ์  แผนธุรกิจ หัวข้อแผนธุรกิจแพลตฟอร์มซ้ือขายสินค้า  จาก
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยในประเทศไทย ภายใตแ้บรนด์ "LocalShop" มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาการ
ท าธุรกิจแพลตฟอร์มซ้ือขายสินคา้จากผูป้ระกอบการรายย่อย ในประเทศไทย โดยมีการเก็บขอ้มูลใน
การท าวจิยัจากการสัมภาษณ์ร้านคา้ ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีขายสินคา้ Handmade ทั้งท่ีมีหนา้ร้าน และ
ไม่มีหนา้ร้าน พร้อมทั้งการท าแบบฟอร์มส ารวจผูบ้ริโภค  
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2.1 เป้าหมายทางการตลาด 
18192021 
ตารางท่ี 2.1 เป้าหมายทางการตลาดในปีท่ี 1-5 

เป้าหมาย 

การวดัผล 

ดาวน์โหลด 

แอพพลเิคช่ัน 

ยอดถูกใจเพจ 
Facebook 

ผู้ติดตามใน 
Instagram 

ร้านค้าภายใน 

แอพพลเิคช่ัน 

เป้าหมายระยะส้ัน (1 ปี) 

เวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ เป็น
ท่ี รู้จักอย่างกว้างขวาง และมี
ร้านคา้ภายในแอพพลิเคชัน่ 

50,000 
ดาวน์โหลด18

 

33,000 
การถูกใจเพจ19 

900 
แอคเคาท์20 

80 
ร้านคา้21

 

เป้าหมายระยะกลาง (3 ปี)22
 

เวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ เป็น
ท่ี รู้จักอย่างกว้างขวาง และมี
ร้านคา้ภายในแอพพลิเคชัน่ 

60,000 
ดาวน์โหลด 

40,000 

การถูกใจเพจ 

1,100 

แอคเคาท ์

100 

ร้านคา้ 

เป้าหมายระยะยาว (5 ปี)22
 

เวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ เป็น
ท่ี รู้จักอย่างกว้างขวาง และมี
ร้านคา้ภายในแอพพลิเคชัน่ 

72,000 
ดาวน์โหลด 

48,000 

การถูกใจเพจ 

1,300 

แอคเคาท ์

120 
ร้านคา้ 

 

                                                 
18อา้งอิงจากยอดดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ของคู่แข่งทางตรง (Shopee) ในปีแรกของประเทศไทย 1% (สดัส่วนของ
ร้านคา้ท่ีขายสินคา้ Handmade เทียบกบัร้านคา้ทั้งหมด) จากยอดดาวน์โหลด 5 ลา้นคร้ัง 
19อา้งอิงจากยอดถูกใจเพจผา่นแอพพลิเคชัน่ Facebook ของคู่แข่งทางตรง (Shopee) 1% (สดัส่วนของร้านคา้ท่ีขาย
สินคา้ Handmade เทียบกบัร้านคา้ทั้งหมด) จากการถูกใจกวา่ 23 ลา้นการถูกใจ ในระยะเวลา 7 ปี 
20อา้งอิงจากยอดผูติ้ดตามผา่นแอพพลิเคชัน่ Instagram ของคู่แขง่ทางตรง (Shopee) 1% (สดัส่วนของร้านคา้ท่ีขาย
สินคา้ Handmade เทียบกบัร้านคา้ทั้งหมด) จากผูติ้ดตามกวา่ 600,000 แอคเคาท ์ในระยะเวลา 7 ปี 
21อา้งอิงจากค่าเฉล่ียร้านคา้ของคู่แข่งทางตรง (Lazada) จากการคน้หาดว้ยค าส าคญั “Handmade” พบร้านคา้มากกวา่ 
800 ร้านคา้ภายในระยะเวลา 10 ปี 



16 
 

 

2.2 การวเิคราะห์คู่แข่งในตลาด 
ส าหรับคู่แข่งทางตรงในตลาด Matching Platform คือ Shopee และ Lazada ซ่ึงถือว่า 

เป็นคู่แข่งขนาดใหญ่ ท่ีเป็นท่ีนิยมและมีผูใ้ชบ้ริการจ านวนมาก ส่วนคู่แข่งทางออ้ม คือ Etsy เวบ็ไซต์
ท่ีเป็นตลาดกลางจากต่างประเทศส าหรับสินคา้ Handmade โดยเฉพาะ 
ตารางท่ี 2.2 เปรียบเทียบค่าใชจ่้าย ความแตกต่างและความน่าเช่ือถือของคู่แข่งทางตรง 2223 

 
ค่าใช้จ่ายในการเปิด 
ร้านและการขาย 

จ านวน 
ร้านค้า 

(Handmade) 

ความหลากหลาย 
ของผลติภัณฑ์ 

ระยะเวลา 
เปิดท าการ 

ความน่าเช่ือถือ 
ของร้านค้า 

คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 

Shopee 

-ไม่มีค่าใชจ่้ายใน 
การ ปิดร้าน 
-มีค่าใชจ่้ายในการ 
ขาย(5%ของราคา
ตั้งตน้สินคา้) 

มีมากกวา่ 
1,000 
ร้านคา้23

 

-มีความหลาก 
หลายของผลิต 
ภณัฑม์าก 
-ไม่มีหมวดหมู่ 
ส าหรับสินคา้ 
Handmade  

7 ปี 

-มีคะแนนร้านคา้ 
-มียอดการขาย 
สินคา้ 
-รีวิวจากผูบ้ริโภค 
-มีสถานะเวลา 
การเขา้ร่วม 

Lazada 

-ไม่มีค่าใชจ่้ายใน
การ เปิดร้าน 
-มีค่าใชจ่้ายในการ 
ขาย(5%ของราคา
ตั้งตน้สินคา้) 

มีมากกวา่ 
800 

ร้านคา้24
 

- มี ค ว ามหลาก 
หลายของผลิต 
ภณัฑม์าก 
-ไม่ มีหมวดหมู่  
ส า ห รั บ สิ น ค้ า 
Handmade 

10 ปี 

-มีคะแนนร้านคา้ 
-มีสถานะประกนั 
สินคา้ 
-รีวิวจากผูบ้ริโภค 

 
 

                                                 
22จากการสืบคน้ขอ้มูลภายในเวบ็ไซต ์ www.shopee.co.th ดว้ยค าส าคญั “Handmade” พบร้านคา้มากกวา่ 1000 
ร้านคา้ สืบคน้เม่ือ 7 มีนาคม 2565 
23จากการสืบคน้ขอ้มูลภายในเวบ็ไซต ์www.lazada.co.th ดว้ยค าส าคญั “Handmade” พบร้านคา้มากกวา่ 800 ร้านคา้ 
สืบคน้เม่ือ 7 มีนาคม 2565 

http://www.shopee.co.th/
http://www.lazada.co.th/
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ตารางท่ี 2.3 เปรียบเทียบความหลากหลายของผลิตภณัฑแ์ละความน่าเช่ือถือของคู่แข่งทางออ้ม24 

 
ค่าใช้จ่ายในการเปิด 
ร้านและการขาย 

จ านวน 
ร้านค้า 

(Handmade) 

ความหลากหลาย 
ของผลติภัณฑ์ 

ระยะเวลา 
เปิดท าการ 

ความน่าเช่ือถือ 
ของร้านค้า 

คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 

Etsy 

-มีค่าใช้จ่ายในการ 
เ ปิด ร้ าน  20 cents 
(ป ร ะ ม าณ  6 - 8 
บาท) 
-ค่าธรรมเนียมการ 
ท าธุรกรรม 5% 

มีมากกวา่ 
2,000 
ร้านคา้25

 

-มีสินคา้ 
Handmade ท่ี
หลากหลาย 
-มีการแบ่ง 
หมวดหมู่อยา่ง 
ชดัเจน 

17 ปี 

-มีคะแนนร้าน 
คา้ 
-มียอดการขาย 
สินคา้ 
- รี วิ ว จ า ก 
ผูบ้ริโภค 

 
 

2.3 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (STP) 
  

2.3.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัประชากรศาสตร์ ( D e m o g r a p h i c  S e g m e n t a t i o n ) 
ตวัแปรในการก าหนด คือ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา เช้ือชาติ โดยเวบ็ไซตแ์ละ 

แอพพลิชัน่ตลาดกลาง (Matching Platform) ซ้ือขายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business 
จะใช้เกณฑ์อาชีพในการแบ่งในส่วนของผูข้าย คือ ผูข้ายท่ีเป็น ผูป้ระกอบการรายย่อย ผูข้ายท่ีเป็น
กลุ่มวสิาหกิจชุมชน และผูข้ายท่ีเป็นบุคคลธรรมดาทัว่ไป ส่วนของผูบ้ริโภคจะแบ่ง ตามระดบัรายได้
เป็นหลกั เน่ืองจากสินค้าเหล่าน้ีเป็นสินคา้ท่ีตอ้งใช้ทกัษะ ฝีมือ ความรู้ ความสามารถ ในการคิด
สร้างสรรคผ์ลงานใหเ้ป็นเอกลกัษณ์ 
  

การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) 
ใชห้ลกัเกณฑค์วามรู้ มุมมองความคิด การใชสิ้นคา้ หรือการตอบสนองต่อลกัษณะของ 

                                                 
24จากการสืบคน้ขอ้มูลภายในเวบ็ไซต ์www.etsy.com ดว้ยค าส าคญั พบร้านคา้มากกวา่ 2000 ร้านคา้ สืบคน้เม่ือ 7 
มีนาคม 2565 

http://www.etsy.com/
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ผลิตภณัฑ์ หรือโอกาสในการจบัจ่ายสินคา้ ตวัแปรทางพฤติกรรมศาสตร์ เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีส าคญัใน
การแบ่งส่วนตลาด ในท่ีน้ีการแบ่งกลุ่มเป้าหมายของ เวบ็ไซต ์และแอพลิชนัตลาดกลาง (Matching 
Platform) ซ้ือขายสินค้า Handmade และ สินค้าจาก local business ด้วยพฤติกรรม จะแบ่งได้เป็น 
พฤติกรรมการซ้ือ-ขายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business ผ่านทางช่องทางออฟไลน์ 
และช่องทางออนไลน์  
 

ตารางท่ี 2.4 แสดงการแบ่งกลุ่มเป้าหมายฝ่ังผูข้ายของเวบ็ไซต์และแอพลิชนัตลาดกลาง (Matching 
Platform) ซ้ือขายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business 

อาชีพ ผู้ประกอบการรายย่อย กลุ่มวสิาหกจิชุมชน บุคคลทัว่ไป 

ช่องทาง 

การขาย 

ออฟไลน์    

ออนไลน์ กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มเป้าหมายรอง  

 
ตารางท่ี 2.5 แสดงการแบ่งกลุ่มเป้าหมายฝ่ังผู ้บริโภคของเว็บไซต์และแอพลิชันตลาดกลาง 
(Matching Platform) ซ้ือขายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business 

รายได ้ 10,000-20,000 บาท/เดือน มากกวา่ 20,000 บาท/เดือน 

คุณภาพสินคา้ และ 

ความน่าเช่ือถือของผูข้าย 
สนใจ ไม่สนใจ สนใจ ไม่สนใจ 

ช่องทาง 

การซ้ือ 

ออฟไลน์     

ออนไลน์ กลุ่มเป้าหมายรอง  กลุ่มเป้าหมายหลกั  

 
2.3.2 การเลอืกลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายฝ่ังผู้ขาย 
กลุ่มเป้าหมายหลกั ( P r i m a r y  T a r g e t )  คือ ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีท าธุรกิจผลิต  

หรือจดัจ าน่ายสินคา้ท่ีเก่ียวเน่ืองกนัการท าหัตถกรรมในประเทศไทย ผูท่ี้มีความตอ้งการขายสินคา้ 
Handmade และ สินคา้จาก local business ท่ีผลิตหรือคิดข้ึนมาเอง มีความสนใจในการขายผลิตภณัฑ์
ในแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นเวบ็ไซต ์หรือแอพพลิเคชนักลางในการซ้ือขาย (คู่แข่ง
ทางตรง Shopee, Lazada) หรือมีหนา้ร้านออนไลน์เป็นของตวัเอง 
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กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) คือ กลุ่มวสิาหกิจชุมชนท่ีมีการท าหตักรรมกนั 
ในชุมชน ผูท่ี้มีความต้องการขายสินคา้ Handmade และ สินค้าจาก local business ท่ีผลิตหรือคิด
ข้ึนมาเอง มีความสนใจใน การขายสินคา้ผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นเวบ็ไซต ์หรือ
แอพพลิเคชนักลางในการซ้ือขาย (คู่แข่งทางตรง Shopee, Lazada) หรือมีหนา้ร้านออนไลน์เป็นของ
ตวัเอง 
 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายฝ่ังผู้บริโภค 
กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) คือ บุคคลทัว่ไปท่ีมีความสนใจในสินคา้ 

Handmade และ สินคา้จาก local business และมีรายไดม้ากกวา่ 20,000 บาท/เดือน มีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business ท่ีสนใจสินคา้คุณภาพ และความน่าเช่ือถือ ของ
ผูข้ายเป็นหลกั ในแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นเวบ็ไซต ์หรือแอพพลิเคชนักลาง ในการ
ซ้ือขาย (คู่แข่งทางตรง Shopee, Lazada) หรือมีเวบ็ไซตข์ายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local 
business โดยเฉพาะต่างๆ 
  

กลุ่มเป้าหมายรอง (S eco n d a ry  T a rg e t )  คือ บุคคลทัว่ไปท่ีมีความสนใจในสินคา้  
Handmade และ สินคา้จาก local business และมีรายไดอ้ยูใ่นช่วงระหวา่ง 15,000 - 20,000 บาท/เดือน 
มีลักษณะการซ้ือสินคา้ Handmade และ สินค้าจาก local business ท่ีซ่ึงสนใจสินคา้คุณภาพ และ
ความน่าเช่ือถือของผูข้ายเป็นหลกั ในแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นเวบ็ไซต์ หรือแอพ
พลิเคชนักลางในการซ้ือขาย (คู่แข่งทางตรง Shopee, Lazada) หรือมีเวบ็ไซต์ขายสินคา้ Handmade 
และ สินคา้จาก local business โดยเฉพาะต่างๆ 
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2.3.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
การวางต าแหน่งทางการตลาดฝ่ังผู้ขาย 

 
 

ภาพท่ี 2.1 แผนภาพแสดงการรับรู้ทางการตลาดฝ่ังผูข้าย 
 

เม่ือเทียบแลว้คู่แข่งทางตรงอยา่ง Shopee มีความเป็นมิตรกบัผูข้าย ดว้ยการท่ีสามารถ 
ลงสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชนัได ้แต่ Lazada นั้นไม่สามารถท าได้25 นอกจากน้ีทาง Local shop ยงั
ไดมี้การวางแผนและพฒันาแพลตฟอร์มให้มีรูปแบบท่ีเขา้ใจง่าย มีการจดัท า FAQ ในการอธิบายขอ้
สงสัยในเบ้ืองตน้ ลดการใช้ตวัอกัษร โดยการใช้ไอคอนและเพิ่มการใช้ infographic ให้ร้านคา้ราย
ย่อยสามารถเขา้ใจไดง่้าย และมีการเก็บค่าธรรมเนียมร้อยละ 5 จากยอดขายของร้าน เม่ือเทียบกบั
คู่แข่งทางบริษทั Local shop มีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมใน 2 ปีแรกเพียงแค่ ร้อยละ 3 จากยอดขาย
ของร้านคา้ 
 
 
 
 
 
                                                 
25 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีนิยมลงขายสินคา้ใน Shopee เป็นส่วนใหญ่ โดยใหเ้หตผุลวา่เป็น
แพลตฟอร์มท่ีเป็นท่ีนิยมและใชง้านง่ายกวา่ Lazada 
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การวางต าแหน่งทางการตลาดฝ่ังผู้บริโภค 

 
 
ภาพท่ี 2.2 แผนภาพแสดงการรับรู้ทางการตลาดฝ่ังผูบ้ริโภค 
 

เม่ือเทียบแลว้คู่แข่งทางตรงอยา่ง Shopee นั้นมีเพียงคะแนนร้านคา้ สถานะเวลาการเขา้ 
ร่วม และรีวิวจากผูบ้ริโภคท่ีส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคท่ีมารีวิวนั้นไม่ไดมี้ความประสงคท่ี์จะรีวิวจริง ๆ แต่
อยากได ้coin หลงัจากท าการรีวิว26 อีกทั้งยงัไม่มีการจดัระเบียบหมวดหมู่ส าหรับสินคา้ Handmade 
ส่วน Lazada มีคะแนนร้านคา้ สถานะการรับประกนัสินคา้ และมีการจดัหมวดหมู่ ส าหรับสินคา้ 
Handmade แต่ก็ยงัไม่ครอบคลุม ซ่ึงนอกจากส่ิงท่ีคู่แข่งท าแล้ว ส่ิงท่ีท าให้ Local Shop เหนือกว่า
คู่แข่งคือ การท่ีให้ฝ่ังผูข้ายมีการส่ง porfolio ผลิตภณัฑ์ของตวัเอง ตามแบบฟอร์มท่ีทาง Local Shop 
ได้จดัเตรียมไวใ้ห้ เน่ืองจากการส ารวจผูบ้ริโภคพบว่า ความน่าเช่ือถือของผูข้าย ท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทางออนไลน์มากข้ึนถึง 57% นอกจากน้ี Local Shop ยงัมีการ
จดัหมวดหมู่ แบ่งประเภทใหผู้บ้ริโภคหาง่าย อาทิเช่น เคร่ืองประดบั (Jewery & Accessories), เคร่ือง
แต่งกาย (Clothing & Shoes), อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน (Home & Living), เคร่ืองประดับส าหรับงาน
แต่งงานและปาร์ต้ี (Wedding & Party), งานศิลปะ (Art & Collectibles), อาหาร (Food & Snacks), 
อุปกรณ์ส าหรับงานฝีมือ (Craft Supplies & Tools) และ งานวนิเทจ (Vintage) เป็นตน้ เพื่อการคน้หา
ท่ีง่ายมากข้ึนส าหรับผูซ้ื้อ 

                                                 
26อา้งอิงจากการสุ่มดูรีววิของผูบ้ริโภคในแอพพลิเคชนั Shopee ท่ีมีการลงรูปรีววิท่ีไม่ไดมี้ความ เก่ียวขอ้งกบัสินคา้
ท่ีซ้ือ 
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2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
ส่วนประสมทางการตลาด ( M a r k e t i n g  M i x )  เป็นหน่ึงในทฤษฎีส าหรับวางแผน 

การตลาด โดยประกอบไปดว้ย ส่วนประสมทางการตลาด 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product), ราคา 
(Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ กิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) (MyShop, 2564) 
ซ่ึงปัจจยัทั้ง 4 จะมาช่วยใหน้กัธุรกิจและนกัการตลาดวเิคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาด ออกมาไดอ้ยา่ง
ละเอียดและครอบคลุมกบัตวัสินคา้และบริการ เพื่อส่งเสริมให้ผลิตภณัฑ์ หรือบริการนั้นๆ ตรงกบั
ความปรารถนาของผูบ้ริโภค และโดดเด่นออกมาจากคู่แข่งแบรนด์อ่ืน ๆ ในธุรกิจท่ีมีลักษณะ
คลา้ยคลึงกนั (Content SHIFU, 2565) 
 

2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
Matching Platform ซ้ือขายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business เป็น 

ส่ือกลางท่ีจบัคู่ระหวา่งผูป้ระกอบการรายยอ่ย วิสาหกิจชุมชน และบุคคลทัว่ไป ท่ีมีความปรารถณา
ในการแลกเปล่ียน ซ้ือขายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business โดยมีช่องทางการซ้ือขาย
สินคา้ 2 ช่องทาง คือ เวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั 
 

Product/Service Differentiation สร้างความแตกต่าง และโดดเด่นให้กบัแพลตฟอร์ม 
- สร้างความเช่ือมัน่ใหผู้บ้ริโภค โดยจะมีระบบลงทะเบียนยนืยนัตวัตน และการท า  

Portfolio สินคา้ของร้านคา้นั้นๆ ท่ีจะมีระบบหลงับา้นในการตรวจสอบท่ีมาของรูป วา่รูปท่ีใส่มานั้น
เป็นรูปท่ีมาจากผลงานของร้านคา้นั้น ๆ จริง ไม่ไดไ้ปท าการคดัลอก รูปมาจากส่ืออ่ืนๆ 

- ผูบ้ริโภคสามารถส่ือสารกบัร้านคา้ และสามารถสั่งท าสินคา้ตามแบบท่ีตอ้งการได ้ 
โดยพบว่า ความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ผ่านเว็บไซต์ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ สามารถสั่งท าสินคา้ ตามแบบท่ีตอ้งการได้ 
(บงกช อรัญสุคนธ์, 2558) ดงันั้นทาง Local Shop จึงจดัท าช่องทาง ในการส่ือสารระหวา่งผูข้ายและ
ผูบ้ริโภค โดยสามารถทั้งพิมพแ์ชท โทรฟรี และวดีิโอคอล ผา่นในแอพพลิเคชนัได ้

-   มีการสรรหาผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีมีผลงานท่ีโดดเด่นและแตกต่าง โดยการ 
ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนัให้เป็นท่ีรู้จกัของผูข้ายอยา่งทัว่ถึงและประชาสัมพนัธ์ขอ้ดี
และประโยชน์ของเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนัท่ีผูข้ายจะไดรั้บ เพื่อดึงดูดผูข้าย ใหเ้ขา้มาร่วมเป็นส่วน
หน่ึงกบั Local Shop เน่ืองจากปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกเวบ็ไซต์ หรือติดตั้งแอพพลิเคชนัส าหรับการ
สรรหาซ้ือสินคา้ คือความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์การท่ีมีร้านคา้ท่ีมีสินคา้ท่ีแตกต่างและโดดเด่น 
(ณฏัฐน์รี กนัทว้ม, กนกวรรณ แสนเมือง และเขตรัฐ พว่งธรรมรัตน์, 2562 
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- ผูป้ระกอบการรายยอ่ยบางราย หรือกลุ่มวสิาหกิจชุมไม่มีความช านาญ ในดา้นการใช ้
เทคโนโลยี และยงัไม่มีองค์ความรู้ (ธนาคารกรุงเทพ, 2563) Matching Platform ซ้ือขายสินค้า 
Handmade และ สินคา้จาก local business จึงพฒันาการใชง้านเวบ็ไซต์ และแอพพลิเคชนัให้ทั้งผูซ้ื้อ
และผูข้ายใชง้านไดง่้ายท่ีสุด (User Friendly) เพื่อดึงดูดทั้งผูป้ระกอบการรายย่อยและกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมให้สามารถเปิดร้านค้าบนแพลตฟอร์มได้ อีกทั้ งผูบ้ริโภคทุกเพศ ทุกวยัก็สามารถเข้าถึง
แพลตฟอร์ม และคน้หา จบัจ่ายผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ ไดอ้ยา่งสะดวกและปลอดภยั 

 
2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
Matching Platform ซ้ือขายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business เปิดให ้

ผูป้ระกอบการรายย่อย วิสาหกิจชุมชน และบุคคลทัว่ไป สามารถลงทะเบียนเปิดร้านคา้ และลง
สินค้าฟรี เน่ืองจากปัจจยัด้านราคาท่ีจุดเร่ิมต้นในการแสดงพฤติกรรมการตดัสินใจและสรรหา
ผลิตภณัฑ์ Handmade ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาสมกบัคุณภาพของสินคา้ รองลงมากคือ 
มีการแสดงราคาอย่างชดัเจน และราคาต ่ากว่าคู่แข่ง (บงกช อรัญสุคนธ์, 2558) Matching Platform 
ซ้ือขายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local business ซ่ึงเป็นตลาดกลางในการซ้ือขายสินคา้ จึงมี
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติั และรูปแบบท่ีคล้ายคลึงกันหลายร้าน ส่งผลให้เกิดการแข่งขนั ภายใน
แพลตฟอร์มตามกลไกตลาด  
 

Free Price and Freemium Pricing เปิดให้ใช้บริการโดยไม่มีค่าใช้จ่ายแต่หากต้องการ  
บริการอืน่ต้องจ่ายเงินเพิม่  

-  หากร้านคา้ตอ้งการบริการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ ตอ้งเสียค่าบริการเพิ่มเติม เช่น ลง 
โฆษณาเพื่อให้สินคา้ข้ึนมาอยู่หน้าโฆษณาแรกของหมวดหมู่สินคา้นั้น ๆ หรือตอ้งการเป็น ร้านคา้
แนะน า ใหผู้บ้ริโภคหาสินคา้ของร้านเจอไดง่้ายข้ึน 

- หากร้านคา้ตอ้งการเป็นสมาชิกแบบพรีเม่ียมตอ้งเสียค่าบริการแบบ Subscription ใน 
ราคา 369 บาทต่อเดือน27 โดยร้านคา้พรีเม่ียมนั้นๆ จะไดรั้บสิทธ์ิ ดงัน้ี แสดงสถานะสมาชิกพรีเม่ียม
ท่ีหนา้ร้านคา้, มีเคร่ืองมือกระตุน้การมองเห็น โดยการมีแท็บพิเศษบนหนา้คน้หา แบนเนอร์ช่ือร้าน
บนช่องคน้หา, เพิ่มยอดเขา้ชมและยอดขายให้สินคา้ดว้ยแคมเปญอตัโนมติัผ่านหน้าผลการคน้หา 

                                                 
27โดยจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีไดท้ดลองเป็นสมาชิกพร่ีเม่ียมฟรีแลว้ถา้ยอดขายมีแนวโนม้ท่ีดี 
พบวา่ร้อยละ 73 สนใจสมคัรสมาชิกพรีเม่ียมในราคา 369 บาทต่อเดือน โดยราคา 369 อา้งอิงจาก Shopline 
(Platform ช่วยสร้างธุรกิจออนไลน์แบบครบวงจร) ซ่ึงมีค่าบริการ 4,999บาท/ปี 
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และต าแหน่งสินคา้ท่ีแนะน าต่างๆ, โปรโมทร้านและสินคา้อยา่งนอ้ย 10 คร้ัง/เดือนบนหนา้โฆษณา
หนา้แรกและแถบโฆษณา 

-  ฝ่ังผูบ้ริโภคหากต้องการสิทธิพิเศษ คูปองส่วนลด หรือข้อเสนออ่ืน ๆ ท่ีมากข้ึน
จะตอ้งซ้ือสินคา้ตามยอดสั่งซ้ือและความถ่ีในการสั่งซ้ือท่ีก าหนด ดงัน้ี 

Bronze (medal) คือ ระดบัสมาชิกทัว่ไปท่ีลงทะเบียนใชบ้ริการ 
Silver (medal) คือ มีการซ้ือ 3 คร้ัง และมียอดการสั่งซ้ือ 1,500 บาท ต่อเดือน 
Gold (medal) คือ มีการซ้ือ 15 คร้ัง และมียอดการสั่งซ้ือ 7,500 บาท ต่อเดือน  
Diamond คือ มีการซ้ือ 30 คร้ัง และมียอดการสั่งซ้ือ 15,000 บาท ต่อเดือน 

โดยเกณฑก์ารสะสมคะแนน คือ 1 ค าสั่งซ้ือ = 1 คะแนน และ 1 บาทจากยอดสั่งซ้ือ = 1 คะแนน28 
 

2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
Non-Store Retailing แพลตฟอร์มแบบไม่มีหน้าร้าน 
ปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade มากท่ีสุดคือ ความสะดวกสบาย 

ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ท่ีสามารถเลือกซ้ือผ่านช่องทาง ออนไลน์ได้ (บงกช อรัญสุคนธ์, 
2558) ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ของ Matching Platform ซ้ือขายสินคา้ Handmade และ สินคา้
จาก local business คือ เวบ็ไซต ์และแอพพลิเคชนั ท่ีรองรับระปฏิบติัการทั้ง IOS และ Android  
 

2.4.4 กลยุทธ์ด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) 
ปัจจยัดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้  

Handmade ของผูบ้ริโภค มากท่ีสุดคือ  มีการจดัรายการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคาพิเศษ ปัจจยัท่ีมี
ผล ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีรองลงมา คือ มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ 
และมีการใหค้  าแนะน า (บงกช อรัญสุคนธ์, 2558)  

Sales Promotion การส่งเสริมการขาย  
ผูข้าย : เน่ืองจาก Matching Platform ซ้ือขายสินคา้ Handmade และ สินคา้จาก local  

business เปิดให้ผูป้ระกอบการรายย่อย วิสาหกิจชุมชน และบุคคลทัว่ไป สามารถลงทะเบียนเปิด
ร้านคา้ และลงสินคา้ฟรี การส่งเสริมการขายจึงเป็นการจดัโปรโมชนัทดลองให้เป็นสมาชิกแบบพ
รีเม่ียมฟรี เป็นเวลา 1 เดือน29 เพื่อเร้า ใหเ้กิดการทดลองใชง้าน และเกิดการตอบสนองทนัที เช่น การ

                                                 
28 อา้งอิงจากผลการส ารวจผูบ้ริโภค และการตั้งเกณฑเ์ทียบกบัคู่แขง่ทางตรงอยา่ง Shopee 
29อา้งอิงจากผลการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีขายสินคา้ Handmade 
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ลงทะเบียน เปิดร้านคา้ และลงขายสินคา้ทนัที เพื่อท่ีจะได้ใช้สิทธ์ิทดลองการเป็นสมาชิกแบบพ
รีเม่ียม ไดอ้ยา่งคุม้ค่า 

ผูบ้ริโภค : จดัโปรโมชนัแจกส่วนลดค่าสินคา้ หรือโปรโมชนัค่าจดัส่งสินคา้ฟรี ส าหรับ 
ลูกค้าใหม่ โดยสามารถใช้ได้กับทุกร้านค้า เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคทดลองสั่งซ้ือสินค้า ภายใน
แพลตฟอร์ม และสร้างกิจกรรมเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดมี้ส่วนร่วม เช่น กิจกรรมลดราคาประจ าวนั (Flash 
Sales) หรือกิจกรรมลดราคาประจ าเดือน (โปรโมชนั 11.11)  

Direct Selling การขายตรง 
คน้หาและประชาสัมพนัธ์กบัผูป้ระกอบการรายยอ่ยบางราย และวสิาหกิจชุมชน 

โดยตรง โดยการเขา้ไปเสนอบริการท่ีต่างๆท่ี ผูป้ระกอบการรายย่อย และวิสาหกิจชุมชนท า
กิจการอยู่ (Door to Door) เพื่อให้เขา้ถึงผูป้ระกอบการรายย่อยบางราย และวิสาหกิจชุมชนท่ียงัไม่
รู้จกัแพลตฟอร์ม และแนะน าบริการคู่กบัโปรโมชนั 
 

Omni-Channel การส่ือสารการตลาดดิจิทลั 
การเขา้ถึงผูบ้ริโภคท่ีหลากหลายช่องทาง การเช่ือมโยงแพลตฟอร์มต่าง ๆ ใหเ้ป็นหน่ึง 

เดียว โดยผสมผสานทั้งออน์ไลน์ (Online) และการขายหนา้ร้าน (Offline) เพื่อสร้างประสบการณ์ ท่ี
ดีให้กบัลูกคา้อย่างไร้รอยต่อ โดยการสร้างการรับรู้ผ่านช่องทางดิจิทลัต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น โซเชียล
มีเดีย เวบ็ไซต ์คอลเซ็นเตอร์ และโบรชวัร์ต่างๆ โดยใชท้ฤษฎีการสร้างแรงจูงใจในยุคใหม่ (5A’s) 
ไดแ้ก่ 

(1) Aware - การรับรู้: โปรโมทตามส่ือโซเชียลมีเดียต่างๆ โดยเฉพาะ Facebook และ  
Instagram เน่ืองจาก Facebook เป็นแพลตฟอร์มท่ีคนในประเทศไทยเขา้ถึงโฆษณา บนส่ือสังคม
ออนไลน์ไดม้ากสุด จ านวน 50 ลา้นคน และ Instagram 13 ลา้นคน (MarketingOpps!, 2562) เพื่อท า
ให้ประชาชนรู้จกัแพลตฟอร์มในวงกวา้ง หรือจะเป็นการใช้คนดงั ผูท่ี้มีอิทธิผลในการชกัชวนให้
กลุ่มเป้าหมายเพิ่มความสนใจและความน่าเช่ือถือ 

(2) Appeal - การดึงดูดใจ: ใชค้นดงัในแวดวงธุรกิจเก่ียวกบัการผลิต และจดัจ าหน่าย 
สินคา้ Handmade และกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ในการแนะน าแพลตฟอร์ม เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือ และ
ดึงดูดกลุ่มเป้าหมายทั้งฝ่ังผูข้ายและผูบ้ริโภค 

(3) Ask - การสอบถาม: จดัทีมบริการตอบค าถามผา่นทาง Chatbot บนหนา้เวบ็ไซต ์ 
และบริการ Call Center ผา่นทางโทรศพัท ์

(4) Act - การลงมือท า: จดัแคมเปญโปรโมชนัต่างๆ เพื่อเร่งและเร้าการตดัสินใจของ  
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ผูบ้ริโภคให้ง่ายข้ึน เช่น การจดักิจกรรมลดราคา ส่วนในฝ่ังของผูข้าย เช่น การทดลองใช้สิทธ์ิ 
สมาชิกพรีเม่ียมฟรี 

(5) A d v o c a t e  -  การสนบัสนุน:  จดัตั้งทีมบริการหลงัการขาย คอยใหค้  าปรึกษา  
ช่วยเหลือ และประสานงานของทั้งฝ่ังผูบ้ริโภคและผูข้าย ไม่ปล่อยให้ตอ้งประสบกบัสถานการณ์ 
หรือปัญหาโดยล าพงั 
  
 

2.5 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาด 
 
ตารางท่ี 2.6 แสดงแผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดปีท่ี 1  

กจิกรรม งบประมาณ 
เดือนที่ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

แผนการส่งเสริมทางกระบวนการผลิต 

สร้างแพลตฟอร์ม ทั้ ง
เวบ็ไซต์และ แอพพลิเค
ชนั 

850,000 
(appzerotohero, 

2564) 

            

แผนการส่งเสริมทางการตลาด 

ส ร้ า ง ช่ อ ง ท า ง แ ล ะ 
ประช าสั มพัน ธ์ ผ่ าน 
Facebook  

-             

ส ร้ า ง ช่ อ ง ท า ง แ ล ะ 
ป ระช าสั มพัน ธ์ ผ่ าน 
Instagram  

-             
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ตารางท่ี 2.6 แสดงแผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดปีท่ี 1 (ต่อ) 30 3132 

กจิกรรม งบประมาณ 
เดือนที่ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

แผนการส่งเสริมทางการตลาด 

ซ้ื อโฆษณา  Facebook 
โดย  จ ากัดคน เข้า ถึ ง 
5,000 คน ต่อวนั  

48,00031             

ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซต์ 
และ แอพพลิเคชนั ผ่าน 
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง  

200,00032             

โปรโมชันส่งเสริมการ 
ขาย  

100,00033             

รวมงบประมาณปีท่ี 1 : 1,198,000 

 

 
 
 

                                                 
30จากการตั้งค่าการซ้ือโฆษณาใน Facebook เป็นกลุ่มเป้าหมายผูห้ญิงอาย ุ25-44 ปี จ านวนกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ถึงได ้
1.5K-5K การซ้ือโฆษณาใน Facebook 12,000 /เดือน 
31 คาดการณ์จากการเฉล่ียค่าบริการต่อโพสตใ์น 4 ช่องทางไดแ้ก่ Instagram, Facebook, Youtube และ Tiktok โดย
จา้ง Nano influencer ค่าจา้งเฉล่ียคนละ 10,000 บาท 10 คน และ Micro influencer ค่าจา้งเฉล่ียคนละ 25,000 
บาท 4 คน (Motiveinfluence, 2564) 
32 คาดการณ์จากผลการส ารวจโปรโมชนัท่ีมีอิทธิผลตอ่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ การจดัโปรโม
ชนัส่วนลดค่าส่งหรือส่งฟรี ซ่ึงจากคู่แข่งทางตรงไดมี้โปรโมชนัส่วนลดค่าส่งสูงสุด 40 บาท และเฉล่ียยอดการขาย
ต่อเดือน คือ 100 คร้ัง/เดือน, โปรโมชนัทดลองเป็นสมาชิกแบบพรีเม่ียม 369 บาท/เดือน และกิจกรรมใน
แพลตฟอร์ม 
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ตารางท่ี 2.7 แสดงแผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดปีท่ี 2-3 33 

กจิกรรม งบประมาณ 
เดือนที่ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

แผนการส่งเสริมทางการตลาด 

ประชาสัมพนัธ์เว็บ ไซต์
และแอพพลิเคชัน ผ่าน 
Facebook 

-             

ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ 
และ แอพพลิเคชัน ผ่าน 
Instagram  

-             

ซ้ื อ โ ฆษณ า  Facebook 
โ ด ย  จ า กัด คน เ ข้ า ถึ ง 
5,000 คน ต่อวนั  

72,00031             

ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ 
และ แอพพลิเคชัน ผ่าน 
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง  

250,00034             

จดัท าโปรโมชนั 200,00033             

พฒันาระบบ 
220,000 

(appzerotohero, 
2564) 

            

รวมงบประมาณปีท่ี 2-3 : 742,000 

                                                 
33คาดการณ์จากการเฉล่ียค่าบริการต่อโพสตใ์น 4 ช่องทางไดแ้ก่ Instagram, Facebook, Youtube และ Tiktok โดย
จา้ง Nano influencer ค่าจา้งเฉล่ียคนละ 10,000 บาท/เดือน 5 คน 
Micro influencer ค่าจา้งเฉล่ียคนละ 25,000 บาท/เดือน 4 คน 
Mid-tier influencer ค่าจา้งเฉล่ียคนละ 100,000 บาท/เดือน 1 คน (Motiveinfluence, 2564) 
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ตารางท่ี 2.8 แสดงแผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดปีท่ี 4-5 

กจิกรรม งบประมาณ 
เดือนที ่

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

แผนการส่งเสริมทางการตลาด 

ประช าสั มพัน ธ์ เ ว็ บ 
ไซต์และแอพพลิเคชัน 
ผา่น Facebook  

-             

ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซต์ 
และ แอพพลิเคชนั ผา่น 
Instagram  

-             

ซ้ือโฆษณา Facebook 
โดย  จ ากัดคนเข้า ถึ ง 
10,000 คน ต่อวนั  

72,00031             

ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซต์ 
และ แอพพลิเคชนั ผา่น 
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง  

250,00034             

จดัท าโปรโมชนั  200,00033             

พฒันาระบบ 
316,800 

(appzerotohero, 
2564) 

            

รวมงบประมาณปีท่ี 4-5 : 838,800 

รวมงบประมาณปีท่ี 1-5 : 2,778,800 
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2.6 การประเมนิยอดขาย (Sales forecast) 
 
ตารางท่ี 2.9 แสดงการประเมินรายไดจ้ากผูป้ระกอบการายยอ่ย ปีท่ี 1-5 34 35 3637 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายไดจ้ากการสมคัรสมาชิกพรีเม่ียม 

ยอดจ านวนร้านคา้ท่ี 
สมคัรสมาชิก 

5835 6436 7136 7836 8636 

ราคาสมาชิก 4,428/ปี (369/เดือน) 

รายได ้ 256,824 283,392 314,388 345,384 380,808 

รายไดจ้ากการใหเ้ช่าพื้นท่ีโฆษณาบนแอพพลิเคชนั 

ยอดการซ้ือส่ือโฆษณา 4237 4736 5236 5836 6436 

ค่าโฆษณา 9,600/ปี (800/เดือน) 

รายได ้ 403,200 451,600 499,000 556,800 614,400 

ค่าธรรมเนียม 

ยอดขายรวมทุกร้าน36,38 28,800,000 31,622,400 34,721,395 38,124,092 41,860,253 

ค่าธรรมเนียม 3% 3% 5% 5% 5% 

รายได ้ 864,000 948,672 1,736,070 1,906,205 2,093,013 

 

  
 
                                                 
34คาดการณ์จากจ านวนร้านคา้และผลการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีสนใจสมคัรสมาชิก พรีเม่ียมร้อยละ 73  
35อา้งอิงจากอตัราการเติบโตของตลาด e-commerce เฉล่ียสะสมต่อปี (2560-2564) คือ 9.8% (ส านกังานพฒันา
ธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2564) 
36คาดการณ์จากจ านวนร้านคา้และผลการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีสนใจซ้ือส่ือโฆษณา ร้อยละ 53 
37อา้งอิงจากจ านวนร้านคา้และผลการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีมียอดขายเฉล่ีย 30,000/เดือน 
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LocalShop มีรายไดจ้ากฝ่ังผูข้ายหรือกลุ่มผูป้ระกอบการรายยอ่ย กลุ่มวสิาหกิจชุมชน  
จากค่าสมคัรสมาชิกพรีเม่ียมรายเดือนราคา 369 บาทต่อเดือน โดยจากการสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการ
รายย่อยท่ีไดท้ดลองเป็นสมาชิกพร่ีเม่ียมฟรี พบว่าร้อยละ 73 สนใจสมคัรสมาชิก พรีเม่ียมในราคา
สมาชิกตามท่ีก าหนด และค่าโฆษณาต่อ CPM ต่อร้านคา้ ส าหรับร้านคา้ท่ีตอ้งการประชาสัมพนัธ์ 
เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคและเพิ่มยอดขาย ใหก้บัร้านคา้ตวัเองบนเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ราคา 800 บาท
ต่อเดือน โดยมีรายไดเ้พิ่มข้ึนทุกๆ ปีตามการคาดการณ์มูลค่าตลาด E-Commerce เติบโตเฉล่ีย 9.8% 
(ส านักงานพัฒนาธุรกรรม  ทางอิเล็กทรอนิกส์ , 2564) นอกจากน้ีทาง LocalShop ได้มีการ
ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ และแอพพลิเคชั่นในช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์เว็บไซต์, แอพพลิเคชันและบริการให้เป็นท่ีรู้จักมากยิ่งข้ึน เพื่อดึงดูดให้มีการ
ลงทะเบียน ใช้งานแพลตฟอร์มทั้งผูป้ระกอบการรายย่อยและผูบ้ริโภค ให้มียอดการซ้ือขายใน
แพลตฟอร์มเฉล่ีย 30,000 บาท/เดือน/ร้านคา้ และทางบริษทัจะมีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียม โดยใน 2 
ปีแรกไดก้ าหนดเก็บค่าธรรมเนียม 3% จากยอดขาย ซ่ึงเป็นค่าธรรมเนียมท่ีน้อยกวา่คู่แข่งทางตรง38 
และตั้งแต่ปีท่ี 3 เป็นตน้ไปทางบริษทัจะมีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมจากร้านคา้ 5% จากยอดขายใน
แอพพลิเคชนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
38อา้งอิงจากค่าธรรมเนียมการขายของคู่แข่งทางตรงอยา่ง Shopee ท่ีคิดค่าธรรมเนียมเป็น 5% ของ
ราคาตั้งตน้ของสินคา้ท่ีไม่อยูใ่นหมวดหมู่อิเล็กทรอนิกส์ (Non-Electronics items) 
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บทที ่3 

แผนการด าเนินงาน 
 
 

3.1 การจัดตั้งบริษทั 
 

3.1.1 การจดทะเบียนบริษัท 
จดทะเบียนบริษทั โดยตรวจสอบเง่ือนไขและกรอกขอ้มูลท่ีเวบ็ไซต ์www.dbd.go.th  

และจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิและจดัตั้งบริษทัจ ากดั 
 

3.1.2 การจดทะเบียนพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
จดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยช่ือท่ีใชใ้นการประกอบพาณิชยกิจ (Company  

Name) คือ “บริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั” โดยชนิดพาณิชยกิจคือ บริการตลาดกลางใน
การซ้ือขายสินคา้หรือบริการ (E-Marketplace) ใชร้ะบบตะกร้าในการสั่งซ้ือสินคา้ โดยแอพพลิเคชนั
และเวบ็ไซตด์ าเนินการภายใตช่ื้อ “LocalShop (โลคอลชอป)”  
 
 

3.2 แผนการด าเนินธุรกจิ 
 

3.2.1 กจิกรรมหลกั (Primary Activities) 
Inbound logistics (การขนส่งขาเข้า) 
ไม่มีการจดัหาและเก็บวตัถุดิบ เน่ืองจากเป็นเพียงช่องทางในการจบัคู่ ระหวา่งผูบ้ริโภค 

และผูข้ายท่ีเป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ยเท่านั้น การจดัหาและเก็บวตัถุดิบ จึงเป็นความรับผดิชอบของ
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยทั้งหมด 
 

Operation (การปฏิบัติการ) 
สินคา้ท่ีมีการจดัจ าหน่ายอยูใ่น LocalShop จะเป็นสินคา้ท่ีผลิตโดยผูป้ระกอบการราย 

ยอ่ย ซ่ึงลกัษณะสินคา้จะจ าแนกตามหมวดหมู่ดงัน้ี  

http://www.dbd.go.th/
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- เคร่ืองประดบั (Jewellery & Accessories) 
- เคร่ืองแต่งกาย (Clothing & Shoes) 
- อุปกรณ์ตกแต่งบา้น (Home & Living) 
- กระเป๋า 
- สินคา้จุกจิกเพลินใจใหค้วามบนัเทิง (Toys & Entertainment) 
- งานศิลปะ (Art & Collectibles) 
- อาหาร (Food & Snacks) 
- อุปกรณ์ส าหรับงานฝีมือ (Craft Supplies & Tools) 
- อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
- ความงาม และผลิตภณัฑสุ์ขภาพ  

นอกจากน้ีสินคา้จะถูกบรรจุและจดัส่งโดยผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีเป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย 
 

Marketing and Sales (การตลาดและการขาย) 
การตลาดของ LocalShop ด าเนินการตามหลกัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  

Mix) โดยประกอบไปดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์(Product) : LocalShop เป็นแอพพลิเคชนัและเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching  

Platform) ในการซ้ือขายแลกเปล่ียนสินค้า Handmade หรือสินค้าจากผูป้ระกอบการ รายย่อยใน
ประเทศไทย โดย LocalShop จะเป็นแพลทฟอร์มในการขายบริการ ทั้งของฝ่ังผูบ้ริโภคและผูข้ายท่ี
เป็นผูป้ระกอบการรายยอ่ย 

ราคา (Price)  :  มีการใหบ้ริการส าหรับผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีมีความประสงคเ์ป็น 
สมาชิกแบบพรีเม่ียมต้องเสียค่าบริการแบบ Subscription ในราคา 359 บาทต่อเดือน เพื่อบริการ
ส่งเสริมการขายเพิ่มเติม และในส่วนของราคาสินคา้ ในแพลทฟอร์มจะเป็นการตั้งราคาสินคา้ของ
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยเอง 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ( P l a c e )  :  แอพพลิเคชนั L o c a l S h o p  และเวบ็ไซต ์
www.LocalShopTH.com 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) : มีการจดัท ากิจกรรมส่งเสริมการขาย 2 ส่วน คือ 
-  ส่วนของผูป้ระกอบการรายยอ่ย โดยผูป้ระกอบการรายยอ่ยสามารถท ากิจกรรม  

ส่งเสริมการขายเองภายในร้านคา้ของตนเอง และกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีจดัข้ึึนโดย LocalShop 
ในหลายรูปแบบ อาทิเช่น แพคเกจพิเศษส าหรับสมาชิกรายใหม่ คูปองส่วนลดค่าสินคา้ และคูปอง
ส่วนลดค่าส่งสินคา้ เป็นตน้ 
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-  ส่วนของผูบ้ริโภค จดัโปรโมชนัแจกส่วนลดค่าสินคา้ หรือโปรโมชนัค่าจดัส่งสินคา้ 
ฟรี ส าหรับลูกคา้ใหม่ โดยสามารถใช้ไดก้บัทุกร้านคา้ เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคทดลอง สั่งซ้ือสินคา้
ภายในแพลตฟอร์ม และสร้างกิจกรรมเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดมี้ส่วนร่วม เช่น กิจกรรมลดราคาประจ าวนั 
(Flash Sales) หรือกิจกรรมลดราคาประจ าเดือน (โปรโมชนั 11.11) 
 

Services (การบริการ) 
ดา้นการบริการจะมีการจดัตั้งศูนยรั์บร้องเรียนปัญหาของทั้งผูบ้ริโภคและ 

ผูป้ระกอบการรายย่อย โดยสามารถร้องเรียนผ่านระบบหรือสามารถแชทแจ้งเร่ืองได้ตลอด 24 
ชัว่โมง โดยเวลาท าการจะอยูใ่นช่วงระหว่า่ง 9.00-18.00 น. ท่ีจะสามารถติดต่อส่ือสารกบั พนกังาน
ไดโ้ดยตรง และหากนอกเวลาท าการจะสามารถพดูคุยผา่นระบบอตัโนมติั (Chatbot) นอกจากน้ียงัมี
ระบบจดัการหลงับา้นบริการผูป้ระการรายยอ่ยโดยมีระบบสนบัสนุนการจดัการร้านคา้และสินคา้คง
คลงั เช่นจดัการออเดอร์ค าสั่งซ้ือทั้งหมดจากร้านคา้ของผูป้ระกอบการ รายยอ่ยไดอ้ยา่งง่ายดายท่ีแผง
ควบคุมแอดมินของร้านคา้ดว้ยฟีเจอร์ท่ีรวมค าสั่งซ้ือและสินคา้คงคลงั พร้อมแสดงรายงานผลเพื่อให้
ผูป้ระกอบการรายย่อยไดติ้ดตามและพฒันาประสิทธิภาพธุรกิจของ คุณหรือการเช่ือมต่อการช าระ
เงินและการจดัส่งเช่ือมต่อช่องทางการช าระเงินและการขนส่งใน ประเทศจากผูใ้หบ้ริการชั้นน าทัว่
โลก ให้เวบ็ไซต์ร้านคา้ของผูป้ระกอบการรายยอ่ย สามารถช าระเงินผ่านการโอนเงินผ่านธนาคาร 
ช าระเงินปลายทาง หรือบตัรเครดิตได้ทนัที เป็นตน้ นอกจากน้ีทาง LocalShop ยงัมีการควบคุม
คุณภาพภายในเก่ียวกบัปัญหาท่ีอาจมีโอกาสเกิดข้ึน โดยการมีการทีมกฎหมายไวค้อยให้ค  าปรึกษา
ทั้งร้านคา้และผูบ้ริโภค 
 

3.2.2 กจิกรรมรอง (Support Activities) 
บริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจในรูปแบบแอพพลิเค 

ชนั และเวบ็ไซตต์ลาดกลางในการซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้ Handmade และสินคา้จากผูป้ระกอบการ 
รายย่อยในประเทศไทย โดยในส่วนของแอพพลิเคชนัและเวบ็ไซต์จะมีการจดัหา และจา้งบริษทั
พฒันาซอฟตแ์วร์จากภายนอกในการผลิต เพราะช่วยประหยดัตน้ทุนค่าใชจ่้าย ไดพ้นกังานมืออาชีพ 
มีความยืดหยุ่นกว่าการจ้างพนักงาน และลดการดูแลบริหารจัดการพนักงาน นอกจากน้ีมีการ
ดดัแปลงพื้นท่ีส่วนหน่ึงของพื้นท่ีพกัอาศยัส่วนตวัใหเ้ป็นออฟฟิศ  
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3.2.2.1 การจดัหาบริษทัพฒันาซอฟตแ์วร์ 
กรรมการจดัการ และฝ่ายการตลาดเตรียมรายละเอียดเก่ียวขอ้งกบัความ

ตอ้งการ และรูปแบบของแอพพลิเคชนัและเวบ็ไซต ์อาทิเช่น ความตอ้งการในเร่ืองของการออกแบบ 
User Experience (UX) และ User Interface (UI) ของระบบ ลกัษณะระบบร้านคา้และตะกร้าสินคา้ 
ลกัษณะระบบท่ีใชใ้นการสนบัสนุนการจดัการหลงับา้นของผูป้ระกอบการรายยอ่ย ความตอ้งการให้
มีระบบติดตามสินคา้ และความตอ้งการในเร่ืองขอกการเพิ่มความน่าเช่ือถือ โดยการการท า Portfolio 
ส าหรับผูป้ระกอบการรายยอ่ย เป็นตน้ เพื่อการด าเนินการจดัหาและติดต่อบริษทัพฒันาซอฟตแ์วร์ท่ี
สามารถตอบสนองความต้องการได้ โดยเกณฑ์ในการคดัเลือกในเบ้ืองต้น คือ ได้รับมาตรฐาน 
CMMI (Capability Maturity Model Integration)39หรือมาตรฐานในการวัดความสามารถและ
ประสิทธิภาพการท างานของระบบซอฟต ์แวร์อ่ืนๆ จากนั้นท าการนดัหมายเพื่อคุยรายละเอียด 

มีการก าหนดเกณฑ์ในการคดัเลือกบริษทัพฒันาซอฟต์แวร์ในเบ้ืองตน้ 
เน่ืองจากบริษทัพฒันาซอฟต์แวร์ในประเทศไทยมีจ านวนมาก โดยมีเกณฑ์ในเบ้ืองตน้ ดงัน้ี บริษทั
พฒันาซอฟต์แวร์นั้นๆได้รับการรับรองมาตรฐานท่ีมีความน่าเช่ือถือและมีได้รับการรับรอง จาก
หลายสถาบนั, มีผลงานและประสบการณ์ในการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชนัและเวบ็ไซต์ , ไดรั้บ
รางวลัหรือเกียรติบตัรรับรอง และราคาในการด าเนินงานเป็นตน้ 

โดยการจัดหาบริษทัพฒันาซอฟต์แวร์ ได้ท าการสืบค้นและคัดเลือก 
บริษทัพฒันาซอฟตแ์วร์ท่ีตรงตามความตอ้งการได้ 3 บริษทั เพื่อเปรียบเทียบตามเกณฑ์การคดัเลือก 
ไดแ้ก่ 

- บริษทั เอ็ม เอฟ อี ซี จ  ากดั (มหาชน) ประกอบธุรกิจบริการครอบคลุม 
ตั้งแต่การใหค้  าปรึกษา การพฒันา และวางระบบคอมพิวเตอร์และเครือข่ายสารสนเทศ แอพพลิเคชัน่
ทางธุรกิจและบริหารองคก์ร โดยมีศูนยว์จิยัและพฒันา ท่ีเนน้การพฒันาโซลูชัน่จากประสบการณ์ใน
กลุ่ม อุตสาหกรรมต่างๆ ท่ีหลากหลาย 

- บริษทั อฟัวาแลนท ์จ ากดั ผูใ้หบ้ริการ Cloud และแพลตฟอร์มดิจิทลัชั้น
น า ส าหรับองคก์รและธุรกิจในภาคอุตสาหกรรมเชิงกลยุทธ์ รวมถึงการธนาคาร บริการทางการเงิน 
ประกนัภยั เทคโนโลยชีั้นสูง การคา้ปลีก การดูแลสุขภาพ การผลิต ภาครัฐ และการศึกษา 

                                                 
39 CMMI (Capability Maturity Model Integration) คือ มาตรฐานกระบวนการในการพฒันางาน โดย Software 
Engineering Institute, Carnegie Mellon University, USA ซ่ึงเป็นมาตรฐานในการปรับปรุงคุณภาพซอฟตแ์วร์ใหมี้
ประสิทธิภาพ เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับในระดบัสากล 

https://www.mindphp.com/%E0%B8%84%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD/73-%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B9%84%E0%B8%A3/2241-software-house-%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B9%84%E0%B8%A3.html
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- บริษทั บลูวนิด ์ โซลูชัน่ จ  ากดั มีความช านาญตั้งแต่เร่ิมร่างไอเดีย,  ท า
ตน้แบบ,ออกแบบและพฒันา, ทดสอบและปรับปรุง ท างานดว้ยหลกัการ agile คือแนวคิดการท างาน
ท่ีเนน้ผลลพัธ์มากกวา่ขั้นตอน โดยเป็นการน าบุคคลจากหลายสายงานมาท านัง่ท างานร่วมกนัเป็นทีม 
(Cross-functional team) มีการคอยช่วยเหลือลูกคา้ และพนัธมิตรดว้ยประสบการณ์และนวตักรรม 
 
ตารางท่ี 3.1 เกณฑก์ารคดัเลือกและเปรียบเทียบบริษทัพฒันาซอฟตแ์วร์ 

เกณฑ์การคัดเลอืก 

บริษัทพฒันาซอฟต์แวร์ 

MFEC Avalant 
Bluewind 
Solution 

มีประสบการณ์ใน 
การท าเว็บไซต์และ 
แอพพลิเคชนั 

มี มี มี 

ประสบการณ์ 25 ปี มากกวา่ 15 ปี 10 ปี 

ไ ด้ รั บ ม า ต ร ฐ า น 
CMMI 

CMMI Level 3 CMMI Level 3 
ไม่ไดรั้บมาตรฐาน 

CMMI 

ได้รับมาตรฐานใน 
การวดัความสามารถ
และประ สิทธิภาพ 
การท างานของระบบ
ซอฟตแ์วร์อ่ืนๆ 

มาตรฐาน ITIL  
(IT Infrastructure 

Library) 
 

มาตราฐาน ISO 
15504 จากส านกังาน
ส่งเสริมอุตสาหกรรม 
ซอฟตแ์วร์แห่งชาติ 

(องคก์รมหาชน) 
 

- 
ไม่ไดรั้บมาตรฐาน 

อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 3.1 เกณฑก์ารคดัเลือกและเปรียบเทียบบริษทัพฒันาซอฟตแ์วร์ (ต่อ) 

เกณฑ์การคัดเลอืก 

บริษัทพฒันาซอฟต์แวร์ 

MFEC Avalant 
Bluewind 
Solution 

รางวลั 

รางวลั Deloitte 
Technology Fast 500 

Asia Pacific 2006 
 

รางวลั “The Best 
Mobile Banking 

Project” จาก The Asian 
Banker 

 
เกียรติบตัร บริษทั
ตน้แบบ TQS:The 

Roadmap to 
International Standard 

รางวลั Outstanding 
CMMI Achievement 

Awards 2008 และ 2012 
 

รางวลั Thailand ICT 
Awards 2011 

Runner up 
 

เกียรติบตัรรับรองในงาน 
APICTA Award 2013 

 
รางวลัดีเด่นดา้น Business 
ประเภทบุคคลทัว่ไป 

จากมลูนิธิวิจยัเทคโนโลยี
สารสนเทศ 

รางวลัท่ีสองจาก 
การแข่งขนั Smart 

Innovation Awards 
2013 ดว้ยผลงาน 

'Smart-NFC' 

มีพนัธมิตรทางธุรกิจ
ท่ีน่าเช่ือถือ 

- Oracle Gold Partner 
- Gold Microsoft 
Partner 
- Google 
- IBM Silver Business 
Partner 
- CISCO Partner 
- AWS 

- Depa 
- computer union 
- NETIZEN 
- Terabyte 
- Ginkgo 
- RedHat 
- Oracle 
- Tencent 
- IBM Silver Business 
Partner 

- Adecco 
- true 
- SCG 
- Bangkok Komatsu 
Sales 
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จากากรเปรียบเทียบบริษทัพฒันาซอฟต์แวร์ตามเกณฑ์การคดัเลือก ได้

เลือกบริษทับริษทั อฟัวาแลนท ์จ ากดั เป็นผูพ้ฒันาซอฟตแ์วร์ เน่ืองจากไดรั้บมาตรฐาน CMMI Level 
3 แม้ว่าจะไม่ได้รับมาตรฐานในการวดัความสามารถและประสิทธิภาพการท างานของระบบ
ซอฟตแ์วร์อ่ืนๆ แต่บริษทั อฟัวาแลนท์ จ  ากดั มีผลงานท่ีไดรั้บรางวลัและการยอมรับจ านวนมาก อีก
ทั้งยงัมีพนัธมิตรทางธุรกิจท่ีน่าเช่ือถือ นอกจากน้ีเม่ือประเมินผลงานท่ีผา่นของ บริษทั อฟัวาแลนท์ 
จ ากดั พบว่าบริษทัมีผลงานท่ีโดดเด่นดา้นการผลิต พฒันา แกไ้ขปัญหา และให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบั
แพลตฟอร์มดิจิทลั นอกจากน้ีทาง บริษทั อฟัวาแลนท์ จ  ากัด ยงัมีการให้บริการ Cloud ซ่ึงเป็น
ประโยชน์กยัเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั LocalShop อยา่งมาก และท่ีไม่เลือก บริษทั บลูวนิด ์โซลูชัน่ 
จ  ากดั เพราะไม่ไดรั้บมาตรฐาน CMMI ส่วนไม่เลือก บริษทั เอ็ม เอฟ อี ซี จ  ากดั (มหาชน) เพราะ
ผลงานโดยส่วนใหญ่ เป็นโปรเจคท่ีมีขนาดใหญ่ และท ากบับริษทัเอกชนขนาดใหญ่ ท าให้อ านาจ
การต่อรองของ LocalShop นอ้ย เน่ืองจากบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั เป็นบริษทัพึ่งก่อตั้ง
และมีขนาดเล็ก จึงไดพ้ิจารณาบริษทัพฒันาซอฟตแ์วร์ท่ีมีก าลงัไม่ต่างกนัมากนกั 

3.2.2.2 พฒันาเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั 
จากขั้นตอนการจดัหาและคดัเลือกผ่านเกณฑ์การคดัเลือกบริษทัพฒันา

ซอฟต์แวร์แลว้นั้น ท าการเลือกบริษทัท่ีมีมาตรฐานและผลงานท่ีตรงตามความตอ้งการ จากนั้นท า
การติดต่อ และพูดคุยรายละเอียดให้บริษทัพฒันาซอฟตแ์วร์ด าเนินการผลิตและพฒันาเวบ็ไซตแ์ละ
แอพพลิเคชนัควบคู่กนั ซ่ึงกระบวนการพฒันาและทดลองใช้เพื่อน ามาแกไ้ขปรับปรุง จนสามารถ 
ไดง้านเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนัไดจ้ริงใชเ้วลาไม่เกิน 180 วนั โดยฝ่ายการตลาดจะท างาน ร่วมกบั
บริษทัพฒันาซอฟตแ์วร์ภายนอกท่ีถูกคดัเลือก เพื่อควบคุมการผลิต และความถูกตอ้งของรูปแบบให้
ตอบสนองต่อความตอ้งการ 

3.2.2.3 การจดัหาร้านคา้ผูป้ระกอบการรายยอ่ยในเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเค
ชนั 

ด าเนินการการประชาสัมพนัธ์เว็บไซต์และแอพพลิเคชันผ่านทางส่ือ 
โซเชียลมีเดียตั้งแต่เดือนท่ี 6 เป็นตน้ไป (เว็บไซต์และแอพพลิเคชันพร้อมใช้งาน) เป็นประจ าทุก
เดือน (ในช่วงปีท่ี  1-4) และทุก 2 เดือน (ในปีท่ี 5) และจัดหาบุคคลท่ีมีช่ือเสียง  เพื่อท าการ
ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซต์และแอพพลิเคชันส าหรับผูข้ายทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ให้รู้จกั 
LocalShop มากยิง่ข้ึน 
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3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
1. ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการรวม 11,650  บาท 
2. ค่าใชจ่้ายในการจดัหาเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ส านกังานรวม 144,218 บาท 
3. ค่าใชจ่้ายโดยประมาณในการพฒันาซอฟตแ์วร์รวม 850,000 บาท 
4. ค่าใชจ่้ายสถานท่ีจดัตั้งรวม 5,900 บาท 

 
ตารางท่ี 3.2 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการ 

รายการ จ านวน หน่วย 
ราคาต่อ 

หน่วย (บาท) 
รวม 

(บาท) 

ค่าจดทะเบียนบริษทั 1 คร้ัง 10,000 10,000 

ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 1 คร้ัง 50 50 

ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 1 คร้ัง 1,600 1,600 

รวมค่าใชจ่้ายในการด าเนินการ    11,650 

 
 
ตารางท่ี 3.3 ค่าใชจ่้ายในการจดัหาเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ส านกังาน 

รายการ จ านวน หน่วย 
ราคาต่อ 

หน่วย (บาท) 

รวม 
(บาท) 

เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 

ชุดโตะ๊ท างาน+ชั้นเก็บของส าหรับ 4 คน 1 ชุด 20,000 20,000 

โตะ๊ท างานเด่ียว+ชั้นเก็บของ 1 ตวั 5,000 5,000 

เกา้อ้ีส านกังาน 5 ตวั 1,000 5,000 

เคร่ืองปรับอากาศ พร้อมบริการติดตั้ง 1 ตวั 18,000 18,000 
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ตารางท่ี 3.3 ค่าใชจ่้ายในการจดัหาเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ส านกังาน (ต่อ) 

รายการ จ านวน หน่วย 
ราคาต่อ 

หน่วย (บาท) 

รวม 
(บาท) 

อุปกรณ์ส านักงาน 

Notebook  4 เคร่ือง 22,000 88,000 

CANON ปร้ินเตอร์ Pixma รุ่น E4570 1 เคร่ือง 3,218 3,218 

อุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด - - 5,000 5,000 

รวมสินทรัพยถ์าวร    144,218 

 
 
ตารางท่ี 3.4 ค่าใชจ่้ายโดยประมาณในการพฒันาซอฟตแ์วร์40 

รายการ ราคา (บาท) 

Prototype การน าแนวความคิดมาร่างออกมาเป็นหนา้ตาของ 
โปรแกรมในแต่ละส่วน 

50,000 

Design การออกแบบภาพหรือ Media ต่างๆ เช่น Logo, Splash 
Screen และอ่ืนๆ โดยการออกแบบเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั ท่ี
ตอ้งสามารถรองรับไดทุ้กอุปกรณ์ และทุกระบบปฏิบติัการ 

500,000 

Development ช่วงการเขียนโปรแกรม Coding 300,000 

Maintain คือ การอพัเดทขอ้มูลใหใ้หม่อยูเ่สมอและการแกบ้ัก๊ 
หรือปรับเปล่ียนแอพตามท่ีระบบปฏิบติัการอพัเดท (ปีแรก) 

- 

รวมค่าใชจ่้ายโดยประมาณในการพฒันาซอฟตแ์วร์ 850,000 

 
 
 

                                                 
40 ประมาณการค่าใชจ่้ายจาก appzerotohero,2564 

https://www.powerbuy.co.th/th/catalogsearch/result/?q=CANON
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ค่าใช้จ่ายสถานทีจ่ัดตั้ง 
บริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั มีการดดัแปลงพื้นท่ีส่วนหน่ึง ของพื้นท่ีพกั 

อาศยัส่วนตวัให้เป็นออฟฟิศ  
 
ตารางท่ี 3.5 ค่าใชจ่้ายสถานท่ีจดัตั้ง 

รายการ ราคา/เดือน (บาท) 

ค่าเช่าส านกังาน 3,500 

ค่าไฟฟ้า42 1,500 

ค่าน ้า43 200 

ค่าอินเทอร์เน็ต+โทรศพัทบ์า้น+โทรศพัทมื์อถือ44 700 

รวมค่าใชจ่้าย 5,900 

 
41 42 43 
 
 

                                                 
41 อา้งอิงจากการค านวณวตัตใ์นการชาร์จเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในส านกังานและชัว่โมงการเปิดไฟ (AnswerTH,2564) 
42 การค านวณอา้งอิงจาก https://web.mwa.co.th/main.php?filename=water_calculation&t=top 
43 อา้งอิงค่าอินเทอร์เน็ตบา้นจาก www.true.th 

https://answerth.co/author/nokkaew/
https://web.mwa.co.th/main.php?filename=water_calculation&t=top
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ภาพท่ี 3.1 สถานท่ีจดัตั้ง บริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั 
 
 

3.4 เวบ็ไซต์และแอพพลเิคชัน LocalShop (โลคอลชอป)  
L o c a l S h o p  (โลคอลชอป)  เป็นเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนัในการแลกเปล่ียนสินคา้  

Handmade และสินคา้จากผูป้ระกอบการรายย่อยในประเทศไทย ซ่ึงสามารถลงทะเบียนขายไดท้ั้ง 
ผูป้ระกอบการรายย่อย วิสาหกิจชุมชน และบุคคลทัว่ไป โดยรูปแบบการท างานของเวบ็ไซต์ และ
แอพพลิเคชนั LocalShop ในส่วนของผูข้ายนั้น ผูข้ายท่ีมีความประสงคจ์ะเปิดร้านคา้ ในเวบ็ไซตแ์ละ
แอพพลิเคชนั จะตอ้งลงทะเบียนสมคัรสมาชิกก่อน โดยตอ้งกรอกขอ้มูลทัว่ไป เช่น ช่ือ-สกุล เบอร์
โทรศพัท์ ช่ือร้าน และท่ีอยู่ร้านค้าให้ครบถ้วน โดยในส่วนของข้อมูลท่ีเก่ียวกับข้อมูล การจด
ทะเบียนพานิชยก์บักรมพฒันาธุรกิจการคา้หากผูป้ระกอบการรายย่อยท่านใดมีขอ้มูลในส่วนน้ีจะ
ได้รับโปรโมชันสมาชิกใหม่ท่ีพิเศษกว่า ผูป้ระกอบการรายย่อยท่ีไม่ได้ลงทะเบียน เพื่อเป็นการ
สนบัสนุนและส่งเสริมผูป้ระกอบการรายยอ่ยให้สนใจและท าการจดทะเบียนพานิชยก์บักรมพฒันา
ธุรกิจการคา้ทางออ้ม เพื่อเป็นขอ้มูลในการพฒันาเศรษฐกิจ และในส่วนของผูบ้ริโภค สามารถเขา้ชม
เวบ็ไซตเ์พื่อดูสินคา้ก่อนได ้แต่จะไม่สามารถท าการสั่งซ้ือสินคา้ได ้ตอ้งท าการสมคัรสมาชิกไดท้ั้ง
ทางเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชนั โดยจะตอ้งกรอกขอ้มูลทัว่ไป เช่น ช่ือ-สกุล ช่ือ User เบอร์โทรศพัท์ 
e-mail และท่ีอยู ่เป็นตน้ ใหค้รบถว้น 
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ภาพท่ี 3.2 ตวัอยา่งแอพพลิเคชนั LocalShop (โลคอลชอป) 
 

 
ภาพท่ี 3.3 ตวัอยา่งแอพพลิเคชนั LocalShop (โลคอลชอป) หนา้สินคา้แสดงสถานะร้านคา้และ
ตวัอยา่ง Portfolio 
 
 
 
 

LocalShop 

โฆษณา 
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ขั้นตอนการท างานของเวบ็ไซต์และแอพพลเิคชัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.4 ขั้นตอนการท างานของเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั 
 
 

ผู้บริโภค (Customer) ผู้ขาย (Seller) 

1. คน้หาสินคา้และ 
น าเก็บสินคา้ใส่ลงตะกร้า 

2. เลือกสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือ 
จากหนา้ร้านหรือในตะกร้า 

3. กรอกขอ้มูล (การซ้ือคร้ัง
แรก) และช าระเงิน 

4. ไดรั้บเลขค าสั่งซ้ือ 

5. จดัส่งสินคา้ 6. ไดรั้บเลขติดตามสินคา้ 

7. ไดรั้บสินคา้ 

ยนืยนัการจดัส่งผา่น 
LocalShop 

ยนืยนัการรับสินคา้ 
8. ไดรั้บเงินค่าสินคา้ 
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โดยเร่ิมจากการท่ีผูบ้ริโภคสามารถติดตั้งแอพพลิเคชนัหรือเขา้ชมสินคา้จากเวบ็ไซต์ 
และหากพบสินคา้ท่ีสนใจแต่ยงัไม่ตดัสินใจซ้ือ สามารถเพิ่มสินคา้ท่ีสนใจนั้นลงในตะกร้าได ้และ
หากพบสินคา้ท่ีตอ้งการและจะท าการสั่งซ้ือ สามารถกดสั่งซ้ือไดจ้ากทั้ง หนา้ร้านคา้ท่ีเขา้ชมสินคา้
และจากตะกร้าสินคา้ท่ีเคยได้เพิ่มเก็บไว ้จากนั้นท าการกรอกขอ้มูล ช่ือ-สกุล ขอ้มูลท่ีจดัส่ง ช่อง
ทางการช าระเงิน ในการสั่งซ้ือคร้ังแรก เน่ืองจากระบบจะมีการบนัทึกขอ้มูล ท าให้การสั่งซ้ือคร้ัง
ต่อไปสะดวกมากยิง่ข้ึน หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคท าการช าระเงิน และส่งหลกัฐานการช าระเงินแลว้ ระบบ
จะท าการตรวจสอบและน าส่งเลขค าสั่งซ้ือให้ผูข้าย จากนั้นผูข้ายด าเนินการจดัเตรียมสินคา้และ
น าส่งสินคา้ โดยสามารถตรวจสอบขอ้มูลการสั่งซ้ือ และท่ีส่งไดจ้ากในระบบ หลงัจากท่ีทางผูข้าย
ไดจ้ดัส่งสินคา้แลว้ ตอ้งแจง้เลขติดตามสินคา้ และยืนยนัการจดัส่งใน LocalShop เพื่อท่ีผูบ้ริโภคจะ
ไดส้ามารถติดตามสินคา้จากเลข และเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้แลว้ ตอ้งท าการกดยนืยนัการรับสินคา้
ภายใน 3 วนั หากเกิน3 วนัจากก าหนดการส่งสินคา้ล่าช้า ระบบจะท าการการยืนยนัการรับสินคา้
อตัโนมติั และจะท าการโอนเงินเขา้บญัชีของผูข้าย นอกจากน้ีทาง LocalShop ยงัมีฝ่ายสนบัสนุน
และทีมกฎหมาย ท่ีคอยช่วยเหลือและให้ค  าปรึกษาร้านคา้และผูบ้ริโภคเก่ียวกบัปัญหาในการด าเนิน
ธุรกรรม หรือกิจกรรมต่างๆในแพลตฟอร์ม 
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3.5 ภาพรวมแผนการด าเนินงาน 
 
ตารางท่ี 3.6 แผนการด าเนินงานปีท่ี 1 

กจิกรรม 
เดือนที่ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ยืน่ค าขอจดทะเบียนบริษทั              

จดัหาและเลือกบริษทัพฒันา
ซอฟตแ์วร์ 

 
           

สร้างแพลตฟอร์ม             

สร้างและประชาสัมพันธ์  
ผา่น Facebook  

            

สร้างและประชาสัมพันธ์  
ผา่น Instagram  

            

ซ้ือโฆษณา Facebook โดย 
จ ากดัคนเขา้ถึง 5,000 คน ต่อ
วนั  

            

ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซต์ และ 
แอพพลิเคชนั ผา่น บุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง  

            

เข้าร่วมงานอีเวนท์เก่ียวกับ 
ผูป้ระกอบการรายย่อยและ 
วสิาหกิจชุมชน 
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ตารางท่ี 3.7 แผนการด าเนินงานปีท่ี 2-3 

กจิกรรม 

เดือนที่ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

พฒันาระบบ             

ประชาสัมพันธ์ เว็บไซต์  
และ แอพพลิเคชัน  ผ่าน 
Facebook  

            

ประชาสัมพันธ์ เว็บไซต์  
และ แอพพลิเคชัน  ผ่าน 
Instagram  

            

ซ้ือโฆษณา Facebook โดย 
จ ากัดคนเข้าถึง 5,000 คน 
ต่อวนั  

            

ประชาสัมพันธ์ เว็บไซต์  
และ แอพพลิเคชัน  ผ่าน 
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง  

            

เขา้ร่วมงานอีเวนท์เก่ียวกบั
ผูป้ระกอบการรายย่อยและ
วสิาหกิจชุมชน 
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ตารางท่ี 3.8 แผนการด าเนินงานปีท่ี 4-5 

กจิกรรม 

เดือนที่ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์  
และ แอพพลิเคชัน ผ่าน 
Facebook  

            

ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์  
และ แอพพลิเคชัน ผ่าน 
Instagram  

            

ซ้ือโฆษณา Facebook โดย 
จ ากัดคนเข้าถึง 5,000 คน 
ต่อวนั  

            

ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์  
และ แอพพลิเคชัน ผ่าน 
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง  

            

เ ข้ า ร่ ว ม ง า น อี เ ว น ท์
เก่ียวกบัผูป้ระกอบการราย
ยอ่ย และวสิาหกิจชุมชน 
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บทที ่4 

แผนบริหารจัดการในองค์กร 
 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
ธุรกิจเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนัตลาดกลาง (Matching Platform) ในการซ้ือขายสินคา้ 

ประเภท Handmade และสินคา้จากผูป้ระกอบการรายย่อยภายใตแ้บรนด์ LocalShop (โลคอลชอป) 
ไดมี้การด าเนินการจดทะเบียพาณิชยป์ระเภทบริษทัจ ากดั โดยอยูใ่นประเภทธุรกิจบริการเป็นตลาด
กลางในการซ้ือขายสินคา้หรือบริการ ซ่ึงวธีิการใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 
และจดทะเบียพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยใช้ช่ือในการประกอบพาณิชยกิจ (Company Name) คือ 
“บริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั” โดยชนิดพาณิชยกิจคือ บริการตลาดกลางในการซ้ือขาย
สินคา้หรือบริการ (E-Marketplace) 

บริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั มีแหล่งท่ีมาของเงินทุนจากเจา้ของธุรกิจ ซ่ึงมี 
ทุนจดทะเบียน 4,000,000 บาท แบ่งหุ้นออกเป็น 40,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 100 บาท โดยมีผูถื้อหุ้น
ทั้งหมด 5 คน 
 
ตารางท่ี 4.1 โครงสร้างและสัดส่วนผูถื้อหุน้บริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั 

ล าดับ ผู้ถือหุ้น จ านวนหุ้น 
สัดส่วน 

(%) 
เงินลงทุน 

1 นางสาวดาลดั ดอกมะลิ 12,000 30 1,200,000 

2 นางสาวนภสัสร พิสุทธ์ิธาราชยั 9,000 23 900,000 

3 นายวรัิช กลางณรงค ์ 9,000 23 900,000 

4 นางสาวสหฤทยั ส่ือเฉย 5,000 13 500,000 

5 นางสาววรากร มณีแสง 5,000 13 500,000 

รวม 40,000 100 4,000,000 
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4.2 โครงสร้างองค์กรและลกัษณะการบริหารงาน 
LocalShop เป็นแพลตฟอร์มส่ือกลางในการแลกเปล่ียนซ้ือขายสินคา้ Handmade และ 

สินคา้จากผูป้ระกอบการรายย่อยในประเทศ ซ่ึงเป็นบริษทัขนาดเล็ก จึงไดมี้การก าหนดและจดัตั้ง
โครงสร้างองค์กรแบบง่าย (Simple Structure) โดยมีรูปแบบ Flat Organization เพื่อให้เกิดความ
สะดวกและรวดเร็วในการด าเนินงาน และเพื่อลดความซบัซอ้นในการส่ือสาร 
 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงโครงสร้างองคก์รแบบง่าย (Simple Structure) โดยมีรูปแบบ Flat Organization 
 
 

4.3 การจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงต าแหน่ง จ านวน หน้าท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากรบริษทั โลคอลชอป 
ประเทศไทย จ ากดั44 

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

หน้าที่และความรับผดิชอบ 

กรรมการผูจ้ดัการ 

(Managing Director) 
1 

- ก าหนดและส่ือสารวสิัยทศัน์ พนัธกิจ 
เป้าหมาย และวตัถุประสงคข์ององคก์ร เพื่อให้
ทุกคนเห็นภาพไปในทิศทางเดียวกนั 

                                                 
44 อา้งอิงหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ จากการสืบคน้ต าแหน่งท่ี https://th.jobsdb.com/th/th เม่ือวนัท่ี 20 มิถุนายน 
2565 

กรรมการผู้จัดการ 

ฝ่ายบัญชีและการเงิน 
*OutSource 

ฝ่ายการตลาด 
ฝ่ายกฎหมาย 
*OutSource 

ฝ่ายสนับสนุน 

https://th.jobsdb.com/th/th
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ตารางท่ี 4.2 แสดงต าแหน่ง จ านวน หน้าท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากรบริษทั โลคอลชอป 
ประเทศไทย จ ากดั45(ต่อ) 

                                                 
45 อา้งอิงหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ จากการสืบคน้ต าแหน่งท่ี https://th.jobsdb.com/th/th เม่ือวนัท่ี 20 มิถุนายน 
2565 

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

หน้าที่และความรับผดิชอบ 

 1 

- วางแผนกลยทุธ์ แผนการตลาด และแผนการ
ด าเนินงานขององคก์ร 
- ก าหนดโครงสร้างองคก์ร และโครงสร้าง 
ค่าตอบแทนของบุคลากรในองคก์ร 
- บริหารจดัการทรัพยากรให้สอดคลอ้ง กบั
แผนการด าเนินงาน 
- ดูแล และติดตามการด าเนินงานภายในองคก์ร 
(S&J INTERNATIONAL,2562) 

เจา้หนา้ท่ีบญัชีและการเงิน 

(Finance and Accounting) 

*Out Source 

1 
- บริหารจดัการทางบญัชีภายในบริษทั 

- บริหารจดัการทางการเงินภายในบริษทั 

เจา้หนา้ท่ีการตลาดออนไลน์ 
(Online Marketing) 

1 

- วางแผนและท าการตลาดออนไลน์ 
- วเิคราะห์และติดตามผลการท าการตลาด 
- ติดต่อ ประสานงานกบัเจา้หนา้ท่ี ควบคุม
โปรแกรมระบบ 

เจา้หนา้ท่ีลูกคา้สัมพนัธ์ 

(Customer Service) 
1 

- ติดตามผลตอบกลบัและความตอ้งการของ
ลูกคา้ 

- ดูแลการด าเนินงานการใหบ้ริการแลว้เสร็จ 
ตามความตอ้งการของลูกคา้ 

- วเิคราะห์และแกไ้ขปัญหาหนา้งานได ้

- สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 

https://th.jobsdb.com/th/th
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ตารางท่ี 4.2 แสดงต าแหน่ง จ านวน หน้าท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากรบริษทั โลคอลชอป 
ประเทศไทย จ ากดั46(ต่อ) 

 
 

4.4 เกณฑ์การคดัเลอืกบุคลากร และผลตอบแทน 
 
ตารางท่ี 4.3 เกณฑใ์นการคดัเลือกบุคลากร และผลตอบแทนของบุคลากรบริษทั โลคอลชอป 
ประเทศไทย จ ากดั47 

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา 
ประสบการณ์ 

การท างาน 
คุณสมบัติ 

เงินเดือน 

เร่ิมต้น 

(บาท/เดอืน) 

เจา้หนา้ท่ี
การตลาด 
ออนไลน์ 

ปริญญาตรี 2 ปีข้ึนไป 
- อาย ุ23 - 35 ปี, เพศ : ไม่จ  ากดั 

- มีประสบการณ์ดา้นการตลาด 
18,000 

                                                 
46 อา้งอิงหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ จากการสืบคน้ต าแหน่งท่ี https://th.jobsdb.com/th/th เม่ือวนัท่ี 20 มิถุนายน 
2565 
47 อา้งอิงคุณสมบติัและเงินเดือน จากการสืบคน้ต าแหน่งท่ี https://th.jobsdb.com/th/th เม่ือวนัท่ี 20  
มิถุนายน 2565 

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

หน้าที่และความรับผดิชอบ 

เจา้หนา้ท่ีควบคุม 
โปรแกรมระบบ 

(System Programmer) 

*Out Source 3 ปีแรก 

1 

- ดูแลการท างานของโปรแกรม 

- แกไ้ขความผดิพลาดของระบบ  
- ปรับปรุงระบบใหท้นัสมยั สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

- บ ารุงรักษาและพฒันาระบบใหเ้สถียร 

ทนายความ 
(Lawyer) 
*Out Source 

1 
-เป็นตวัแทนในเร่ืองท่ีเก่ียวกบักฎหมาย และ
ด าเนินการแทนคู่ความทั้งทางอาญาและแพง่ 
-ใหค้  าแนะน าทางกฎหมาย (A-chieve,2557) 

https://th.jobsdb.com/th/th
https://th.jobsdb.com/th/th
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ตารางท่ี 4.3 เกณฑใ์นการคดัเลือกบุคลากร และผลตอบแทนของบุคลากรบริษทั โลคอลชอป 
ประเทศไทย จ ากดั (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
วุฒิ

การศึกษา 
ประสบการณ์ 
การท างาน 

คุณสมบัติ 
เงินเดือน 

เร่ิมต้น 

(บาท/เดอืน) 

เจา้หนา้ท่ี
การตลาด 
ออนไลน์ 
(Online 
Marketing) 

  

- มีการทกัษะส่ือสารท่ีดี กระตือรือร้น 

- มีความรู้และความสามารถในการ ใช ้
Social media และการยงิ Ads 

- สามารถใชค้อมพิวเตอร์โปรแกรม 
พื้นฐาน และ MS Office, MS  Word, MS 
Excel ไดเ้ป็นอยา่งดี 

18,000 

เจา้หนา้ท่ี 
ลูกคา้ 

สัมพนัธ์ 

(Customer 
Service) 

ปริญญา
ตรี 

1 ปีข้ึนไป 

- อาย ุ23 - 35 ปี 

- เพศ : ไม่จ  ากดั 

- มีการทกัษะส่ือสารเป็นอยา่งดี 

- สามารถใชค้อมพิวเตอร์โปรแกรม 
พื้นฐานไดเ้ป็นอยา่งดี 

- รักงานบริการ และสามารถท างานภายใต้
ภาวะ กดดนัได ้

15,000 

เจา้หนา้ท่ี 
ควบคุม 

โปรแกรม 
ระบบ 

*Out 
Source  
3 ปีแรก 

ปริญญา
ตรี 

2 ปีข้ึนไป 

- อาย ุ23 - 35 ปี 

- เพศ : ไม่จ  ากดั 

- ปริญญาตรี สาขาวศิวกรรมคอมพิวเตอร์, 
วทิยาการคอมพิวเตอร์ หรือสาขาท่ี
เก่ียวขอ้ง 

- มีความรู้และประสบการณ์การ ท างาน
ในระบบ Mobile Application และ 
Website 

- สามารถพฒันาโปรแกรมได ้

18,000 
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4.5 อตัราค่าจ้างและค่าตอบแทนของบุคลากรในองค์กร 
เน่ืองจากบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั เป็นบริษทัขนาดเล็ก ท่ีมีอายกุารก่อตั้ง  

ได้ไม่นาน ดงันั้นจึงเป็นการจดัหาบริษทัพฒันาซอฟแวร์ภายนอก โดยท าสัญญา 3 ปี จา้งบริษทั
ภายนอกในการท าบญัชี ปิดงบและตรวจสอบบญัชี และจ้างบริษทัทนายความในการดูแลเร่ือง
กฎหมาย เพื่อช่วยประหยดัตน้ทุนค่าใชจ่้าย สามารถพฒันาเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนัไดเ้ร็ว และได้
พนกังานมืออาชีพ ซ่ึงหลงัจากนั้น จะท าการเพิ่มต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีควบคุมโปรแกรมระบบ (System 
Programmer) นอกจากน้ีบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดัมีอตัราการเพิ่มข้ึน ของเงินเดือนร้อย
ละ 3 ต่อปี โดยเพิ่มตั้งแต่ปีท่ี 2 ของการท างาน และเน่ืองจากบริษทัขนาดเล็ก จึงไม่มีนโยบายการให้
โบนสัพนกังาน 
 
ตารางท่ี 4.4 อตัราค่าจา้งและค่าตอบแทนของบุคลากรในบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ปีท่ี 
1-5 48 49 

ต าแหน่ง 
เงินเดือน (บาท) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กรรมการผูจ้ดัการ 20,000 20,600 21,218 21,855 22,510 

เจา้หนา้ท่ีการตลาดออนไลน์ 18,000 18,540 19,096 19,669 20,259 

เจา้หนา้ท่ีลูกคา้สัมพนัธ์ 15,000 15,450 15,914 16,391 16,883 

เจา้หนา้ท่ีควบคุมโปรแกรมระบบ 
*Out Source 3 ปีแรก 

- - - 18,000 18,540 

รวมค่าเงินเดือนทั้งหมด 
(ต่อเดือน) 

53,000 54,590 56,228 75,915 78,192 

รวมค่าเงินเดือนทั้งหมด (ต่อปี) 636,000 655,080 674,736 910,980 938,304 
 

                                                 
48 ขอ้มูลจากการสอบถามบริษทัตรวจสอบและท าบญัชีงบประมาณประจ าปี 
49 อา้งอิงจากการท่ีนายจา้งตอ้งจ่ายสมทบประกนัสงัคม โดยสมทบสูงสุด 750 บาทต่อเดือนต่อคน (iTAX, 2565) 
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ตารางท่ี 4.4 อตัราค่าจา้งและค่าตอบแทนของบุคลากรในบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ปีท่ี 
1-5 (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
เงินเดือน (บาท) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าท าบญัชี ปิดงบ และ
ตรวจสอบ 

บญัชี (ต่อปี) 6 
15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

ค่าทนายความ (ต่อปี)50 100,000 120,000 144,000 172,800 207,360 

ประกนัสังคม (ต่อปี) 7 27,000 27,000 27,000 36,000 36,000 

รวมค่าใชจ่้าย (ต่อปี) 763,000 802,080 845,736 1,119,780 1,181,664 

 
 

4.6 การสรรหาและคดัเลอืกบุคลากรในองค์กร 
บริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ไดท้  าการสรรหาบุคลากร เพื่อมาเป็นส่วนหน่ึง 

ขององค์กร โดยการประชาสัมพนัธ์ในหลายช่องทางทั้งออฟไลน์และออนไลน์ เช่น ช่องทาง
ออฟไลน์ไดท้  าการประชาสัมพนัธ์ผ่านใบปลิว และเน้นการบอกต่อ หรือการแนะน าผ่านคนรู้จกั 
ส่วนช่องทางออนไลน์ ทางบริษทัด าเนินการประกาศรับสมคัร ผา่นกลุ่มรับสมคัรงาน เช่น กลุ่มหา
งานในเฟสบุ๊ค และเวบ็ไซต์หางาน (Jobdailyth, JobsDB, Adecco และ JobThai เป็นตน้) ซ่ึงในการ
สรรหาบุคลากรน้ี ทางบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ไดก้  าหนดต าแหน่ง หนา้ท่ี เกณฑ์การ
คดัเลือก และคุณสมบติัของบุคลากร ให้สอดคลอ้งกบัเพื่อการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ ทั้งน้ีเม่ือได้
ผูส้มคัรท่ีผา่นเกณฑ์ การคดัเลือกและมีคุณสมบติัครบถว้นแลว้ จะด าเนินการเรียกมาสัมภาษณ์เพื่อ
ประเมิณบุคลิกภาพ ทศันคติ และความเขา้กนักบัองค์กร เพื่อท่ีจะไดบุ้คลากรท่ีมีประสิทธิภาพ ทั้ง
ดา้นการท างานและดา้นสังคม 
 

 

                                                 
50 อา้งอิงจากการสืบคน้ดว้ยค าวา่ “อตัราค่าจา้งทนายความ” พบวา่ค่าจา้งวา่ความไม่สามารถแสดงอตัราค่าจา้งได้
ตามสภาทนายความก าหนดหา้มไว ้จึงไดค้าดการณ์ค่าจา้งจากการสืบคน้ (Itthigorn, 2564) 
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บทที ่5 
แผนการเงิน 

 
 

บริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั เป็นธุรกิจเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนัตลาดกลาง  
(Matching Platform) ในการซ้ือขายสินคา้ประเภท Handmade และสินคา้จากผูป้ระกอบการ รายยอ่ย
ภายใตแ้บรนด์ LocalShop (โลคอลชอป) ไดมี้การวางแผนการบริหารในส่วนของการเงิน เพื่อให้
วางแผนการด าเนินธุรกิจ วางแผนกลยุทธ์ วิเคราะห์การด าเนินงาน ประเมินความคุม้ค่า และความ
เส่ียงในการด าเนินธุรกิจให้สอดคลอ้งกนั ธุรกิจจะไดส้ามารถขบัเคล่ือน ไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
โดยท าการวางแผนการเงิน วิเคราะห์ความคุม้ค่า ของการลงทุนในโครงการตามกรอบเวลา 5 ปี 
(จ าแนกรายปี) 
 
 

5.1 สมมติฐานทางการเงิน เพื่อจัดท าแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุ้มต่าของการ
ลงทุน 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงสมมติฐานทางการเงิน เพื่อจดัท าแผนการเงิน และการวิเคราะห์ความคุม้ต่าของ
การลงทุน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

ใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มีเครดิตการช าระเงิน 

ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ ไม่มีเครดิตการช าระเงิน 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ไม่มีสินคา้คงคลงั 

อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2564) 1.20% 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงสมมติฐานทางการเงิน เพื่อจดัท าแผนการเงิน และการวิเคราะห์ความคุม้ต่าของ
การลงทุน (ต่อ) 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน 
เพิ่มข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี โดยเพิ่มข้ึนตั้งแต่ปีท่ี 2 
ของการท างาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 2564) ร้อยละ 20 ต่อปี 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับลูกคา้รายยอ่ย
ชั้นดี (MRR) (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2564) 

ร้อยละ 5.75-6.22 ต่อปี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล 

บริษัทจ่ายเงินปันผลท่ี 40% จากก าไรสุทธิ 
บริษทัจ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการ
ด าเนินธุรกิจ เม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 

เงินทุนหมุนเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 

ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 

โบนสัพนกังาน 
เน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเล็กท่ีพึ่งเร่ิมก่อตั้ง จึง
ไม่มีนโยบายการใหโ้บนสัพนกังาน 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) 9.80% 

ต้นทุนถัว เฉ ล่ี ย ถ่วงน ้ าหนัก  WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

9.80% 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 10% 

ค่าเช่าพื้นท่ี 3,500 บาทต่อเดือน 

ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี 15,000 ต่อปี 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน 
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5.2 เงินลงทุนและแหล่งทีม่าของเงินลงทุน 
 

ตารางท่ี 5.2 แสดงแหล่งท่ีมาของเงินลงทุน สัดส่วน และจ านวนเงินลงทุนของธุรกิจ 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นางสาวดาลดั ดอกมะลิ 12,000 30% 1,200,000 

2 นางสาวนภสัสร พิสุทธ์ิธาราชยั 9,000 23% 900,000 

3 นายวรัิช กลางณรงค ์ 9,000 23% 900,000 

4 นางสาวสหฤทยั ส่ือเฉย 5,000 13% 500,000 

5 นางสาววรากร มณีแสง 5,000 13% 500,000 

รวม  40,000 100% 4,000,000 

 

 

5.3 เงินลงทุนเพือ่ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียนของบริษัท โลคอลชอป 
ประเทศไทย จ ากดั 
 

ตารางท่ี 5.3 แสดงเงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงานและเงินลงทุนหมุนเวยีน 

รายการ มูลค่า 

1.เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 

เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 48,000 

อุปกรณ์ส านกังาน 96,218 

ค่าจดัท าเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั 850,000 

2.เงินลงทุนเพือ่ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 

ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 

ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 50 

ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 1,600 

3.เงินทุนหมุนเวยีน 

เงินทุนหมุนเวยีนในการด าเนินงาน 2,994,132 

รวมมูลค่าการลงทุน 4,000,000 
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ตารางท่ี 5.4 แสดงรายการสินทรัพยถ์าวรและเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

1.เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 

ชุดโตะ๊ท างาน+ชั้นเก็บของส าหรับ 4 คน 1 ชุด 20,000 20,000 

โตะ๊ท างานเด่ียว+ชั้นเก็บของ 1 ตวั 5,000 5,000 

เกา้อ้ีส านกังาน 5 ตวั 1,000 5000 

เคร่ืองปรับอากาศ พร้อมบริการติดตั้ง 1 ตวั 18,000 18,000 

2.อุปกรณ์ส านักงาน 

Notebook 4 เคร่ือง 22,000 88,000 

CANON มลัติฟัปร้ินเตอร์ Pixma รุ่น E4570 1 เคร่ือง 3,218 3,218 

อุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด - - 5,000 5,000 

3.Infrastructure 

เวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั 1 ชุุด 850,000 850,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร    994,218 

 
 

5.4 ประมาณการรายได้ของบริษัท โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากัดตามกรอบเวลา 5 ปี 
(จ าแนกรายปี) 
 
ตารางท่ี 5.5 แสดงประมาณการรายไดข้องบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปีท่ี 1-5 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

Subscription Monthly 

ยอดจ านวนร้านค้าท่ีสมัคร 
สมาชิก 

58 64 71 78 86 

ราคาสมาชิก/เดือน 369 369 369 369 369 

รายได ้ 256,824 283,392 314,388 345,384 380,808 

Advertising 

https://www.powerbuy.co.th/th/catalogsearch/result/?q=CANON
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ตารางท่ี 5.5 แสดงประมาณการรายไดข้องบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ยอดการซ้ือส่ือโฆษณา 42 47 52 58 64 

ค่าโฆษณาบนแอพพลิเคชนั /
เดือน 

800 800 800 800 800 

รายได ้ 403,200 451,200 499,200 556,800 614,400 

Fee 

ยอดขายรวมทุกร้านคา้ 28,800,000 31,622,400 34,721,395 38,124,092 41,860,253 

ค่าธรรมเนียมการขาย 3% 3% 5% 5% 5% 

รายได ้ 864,000 948,672 1,736,070 1,906,205 2,093,013 

รวมรายไดสุ้ทธิ 1,524,024 1,683,264 2,549,658 2,808,389 3,088,221 

 
ตารางท่ี 5.6 แสดงประมาณการการเปล่ียนแปลงรายไดข้องบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั 
ในปีท่ี 1-5 

การเปลีย่นแปลงของโครงการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายลดลง 20% 1,219,219 1,346,611 2,039,726 2,246,711 2,470,577 

ยอดขายปกติ 1,524,024 1,683,264 2,549,658 2,808,389 3,088,221 

ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 1,828,829 2,019,917 3,059,589 3,370,066 3,705,865 
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5.5 ประมาณการต้นทุนของบริษัท โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากัดตามกรอบเวลา 5 ปี 
(จ าแนกรายปี) 

 
ตารางท่ี 5.7 แสดงรายการตน้ทุนและราคาตน้ทุนของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั 51 

รายการ ราคาต่อหน่วย 

ค่าเช่า Domain (รายปี) 500 

ค่่าเช่า Server (รายปี) 6,000 

ค่า Maintenance Software (รายปี) 50,000 

ค่าสมาชิก Apple Developer Account (รายปี) 3,500 

ค่าใชจ่้ายในการพฒันาซอฟตแ์วร์ (เวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั) *เฉพาะปี
แรก 

850,000 

ค่าพฒันาซอฟตแ์วร์ (รายปี) 1
 100,000 

ค่าใช้้ จ่ายในการลงแอพพลิเคชนัใน Play Store *เฉพาะปีแรก 650 

รวมต้นทุนสินค้า 1,010,650 

 
ตารางท่ี 5.8 แสดงประมาณการตน้ทุนของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ราคาตน้ทุน 910,650 160,000 180,000 204,000 232,800 

รวม 910,650 160,000 180,000 204,000 232,800 

 
ตารางท่ี 5.9 แสดงประมาณการการเปล่ียนแปลงตน้ทุนของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั 
ในปีท่ี 1-5 

การเปลีย่นแปลงของโครงการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ยอดขายลดลง 20% 728,520 128,000 144,000 163,200 186,240 

ยอดขายปกติ 910,650 160,000 180,000 204,000 232,800 

ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 1,092,780 192,000 216,000 244,800 279,360 

                                                 
51 เพ่ิมข้ึนปีละ 20% อา้งอิงจากการสมัภาษณ์นกัพฒันาซอฟตแ์วร์ 
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5.6 ประมาณการค่าใช้จ่ายและค่าเส่ือมราคาของบริษัท โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากัด
ตามกรอบเวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี) 
 

5.6.1 ประมาณการค่าใช้จ่ายส านักงานบริษัทโลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปีที1่-5 
ตารางท่ี 5.10 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายส านกังานของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปี
ท่ี 1-5 

รายการ 
ราคา 

(เดือน) 

ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าอุปกรณ์ส านักงาน เพื่อเร่ิม
ด าเนินการ 

 144,218     

ค่าเช่าส านกังาน 3,500 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000 

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

ค่าน ้า 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 

ค่ า อิุน เทอ ร์ เ น็ ต+โทรศัพท์
บา้น+โทรศพัทมื์อถือ 

700 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 

ค่าอุปกรณ์์ส านกังานเบด็เตล็ด 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 

รวม 6,700 224,618 80,400 80,400 80,400 80,400 

 
5.6.2 ประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาดบริษัทโลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดัในปี 

ที1่-5 
ตารางท่ี 5.11 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายทางการตลาดของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั 
ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ซ้ือโฆษณา Facebook โดย จ ากัดคน
เขา้ถึง 10,000 คน/วนั 

48,000 24,000 48,000 24,000 48,000 

ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซต ์และ แอพพลิเค
ชนั ผา่น บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

200,000 150,000 100,000 150,000 100,000 
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ตารางท่ี 5.11 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายทางการตลาดของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั 
ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

โปรโมชนัส่งเสริมการขาย 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ผ่านช่องทางออaไลน์ 

ออกประชาสัมพนัธ์ตามงานท่ีมีการจดั
ขายสินคา้ Handmade 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวม 358,000 284,000 258,000 284,000 258,000 

 
5.6.3 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหารของบริษัท โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั  

ในปีที ่1-5 
ตารางท่ี 5.12 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายในการบริหารของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั 
ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินเดือนพนกังาน 507,000 655,080 674,732 910,974 938,304 

เงินสมทบประกนัสังคม 21,000 27,000 27,000 36,000 36,000 

ค่าจา้งท าบญัชี และปิดงบ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

ค่าทนายความ (ต่อปี) 100,000 120,000 144,000 172,800 207,360 

ค่าใชจ่้ายส านกังาน 224,618 80,400 80,400 80,400 80,400 

รวม 867,618   897,480   941,132   1,215,174   1,277,064  

  
5.6.4 ประมาณการค่าเส่ือมราคาของบริษัท โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปีที ่1-5 

ตารางท่ี 5.13 แสดงประมาณการค่าเส่ือมราคาของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ 198,844 198,844 198,844 198,844 198,844 

รวม 198,844 198,844 198,844 198,844 198,844 
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5.7 ประมาณการงบก าไรขาดทุนของบริษัท โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากัดตามกรอบ
เวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี) 
 
ตารางท่ี 5.14 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุนบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้ 

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 1,524,024 1,683,264 2,549,658 2,808,389 3,088,221 

หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 910,650 160,000 180,000 204,000 232,800 

ก าไรขั้นต้น 613,374 1,523,264 2,369,658 2,604,389 2,855,421 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 

หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 11,650     

หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 767,618 777,480 797,132 1,042,374 1,069,704 

หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 358,000 284,000 258,000 284,000 258,000 

หัก -ค่ า เ ส่ื อมราค า ส่ วนกา ร 
บริหาร 

198,844 198,844 198,844 198,844 198,844 

รวมค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงาน 1,336,112 1,260,324 1,253,976 1,525,218 1,526,547 

ก าไรจากการด าเนินการ (722,738) 262,940 1,115,682 1,079,171 1,328,873 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 

หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 

ก าไรก่อนหักภาษเีงนิได้นิตบุิคคล (722,738) 262,940 1,115,682 1,079,171 1,328,873 

ภาษี 

หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 0 13,147 223,136 215,834 265,775 

ก าไรสุทธิ (722,738) 249,793 892,545 863,336 1,063,099 

หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 345,335 425,240 

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล (722,738) 249,793 892,545 518,002 637,859 

ก าไรสะสม (722,738) (472,944) 419,601 937,603 1,575,462 
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5.8 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินของบริษัท โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากัด
ตามกรอบเวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี) 
 
ตารางท่ี 5.15 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย 
จ ากดั ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 

เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

2,994,132 2,470,238 2,918,875 4,010,264 4,727,109 5,563,812 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 

สินค้าส า เ ร็จรูปคง 
คลงั 

0 0 0 0 0 0 

รวมสินทรัพย์หมุน 
เวยีน 

2,994,132 2,470,238 2,918,875 4,010,264 4,727,109 5,563,812 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 

สินทรัพยถ์าวร 994,218 994,218 994,218 994,218 994,218 994,218 

เ งินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

11,650 11,650 11,650 11,650 11,650 11,650 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 (198,844) (397,687) (596,531) (795,374) (994,218) 

รวม สินท รัพย์ไ ม่  
หมุนเวยีน 

1,005,868 807,024 608,181 409,337 210,494 11,650 

รวมสินทรัพย์ 4,000,000 3,277,262 3,527,056 4,419,601 4,937,603 5,575,462 
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ตารางท่ี 5.15 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย 
จ ากดั ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนี้สิินหมุนเวยีน 

เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 0 0 

เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 

หน้ิสินหมุนเวยีนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 

ร ว ม ห น้ิ สิ น ห มุ น 
เวยีน 

0 0 0 0 0 0 

หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 

เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 

หน้ีสินไม่หมุนเวียน
อ่ืน 

0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ิสินไม่หมุน 
เวยีน 

0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ีสิน 0 0 0 0 0 0 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 

ทุนหุน้สามญั 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 

เงินสนับสนุนธุรกิจ
จากรัฐบาล 

0 0 0 0 0 0 

ก าไรสะสม 0 (722,738) (472,944) 419,601 937,603 1,575,462 

รวมส่วนของผู ้ถือ 
หุน้ 

4,000,000 3,277,262 3,527,056 4,419,601 4,937,603 5,575,462 

รวมหนี้สินและส่วน
ของผู้ถือหุ้น 

4,000,000 3,277,262 3,527,056 4,419,601 4,937,603 5,575,462 
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5.9 ประมาณการงบกระแสเงินสดของบริษัท โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากัดตามกรอบ
เวลา 5 ปี (จ าแนกรายปี) 
 
ตารางท่ี 5.16 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปีท่ี 
1-5 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 

ก าไรสุทธิ 0 (722,738) 249,793 892,545 863,336 1,063,099 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการ 
บริหารและการขาย 

0 198,844 198,844 198,844 198,844 198,844 

เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 0 0 0 0 0 

ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจาก 
การด าเนินงาน 

0 (523,894) 448,637 1,091,389 1,062,180 1,261,942 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เงินลงทุนในสินทรัพย์ 
ถาวร 

994,218 0 0 0 0 0 

เ งิ น ล ง ทุ น ก่ อ น ก า ร
ด าเนินงาน 

11,650 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจาก 
การลงทุน 

1,005,868 0 0 0 0 0 
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ตารางท่ี 5.16 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั ในปีท่ี 
1-5 (ต่อ) 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เ งิ น ส ด จ า ก ก า รกู้ ยื ม 
ธนาคาร 

0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการออก 
หุน้ทุน 

4,000,000 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการรัฐบาล 0 0 0 0 0 0 

เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 (345,335) (425,240) 

รวม กระแสเงินสดจาก 
การจัดหาเงิน 

4,000,000 0 0 0 (345,335) (425,240) 

กระแสเงินสดสุทธิ 2,994,132 (523,894) 448,637 1,091,389 716,845 836,703 

กระแสเงินสดตน้งวด 0 2,994,132 2,470,238 2,918,875 4,010,264 4,727,109 

กระแสเงินสดปลายงวด 2,994,132 2,470,238 2,918,875 4,010,264 4,727,109 5,563,812 

 
 

5.10 ผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากัด
ตามกรอบเวลา 5 ปี 
 
ตารางท่ี 5.17 แสดงผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย 
จ ากดั 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั (Weight 
Average Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่ง 
เงินทุนต่างๆของบริษทั 

9.80% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net Present 
Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ 
(จ่าย) สุทธิตลอด อายโุครงการ 

฿1,235,102.04 
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ตารางท่ี 5.17 แสดงผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย 
จ ากดั (ต่อ) 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal 
Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับแต่ ละ
ปีตลอดอายโุครงการและจ านวนสินเช่ือ 

31.83% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน 
ลงทุนคืนทั้งหมด 

3 ปี 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน 
ลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

3 ปี 4 เดือน 

 

จากผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนของบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดั 
พบวา่มีระยะคืนทุนท่ีค่อนขา้งนาน เม่ือเทียบกบัแนวโนม้การเติบโตและมูลค่าของตลาด นอกจากน้ี
ยงัมีปัจจยัในเร่ืองของคู่แข่งเจ้าใหญ่ในอุตสาหกรรมท่ีครองตลาดอยู่เดิมแล้ว ท่ีสามารถพฒันา
แพลตฟอร์มให้มีรูปแบบการท างานให้คลา้ยคลึงกบั LocalShop และสามารถตอบรับความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็วมากกวา่ ดงันั้น LocalShop อาจเป็นแผนริเร่ิมในการท าธุรกิจท่ีสามารถ
ท าใหม้องเห็นอุตสาหกรรมไดม้ากข้ึน แต่ไม่คุม้ทุนท่ีจะด าเนินการจริง 
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บทที ่6 

แผนจัดการความเส่ียงและแนวทางรองรับความเส่ียง 
 

6.1 ความเส่ียงและแนวทางในการบริหารความเส่ียง 
การท าธุรกิจอาจเกิดการเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา อนัเน่ืองมาจากสถานการณ์ ทั้ง 

ภายในและภายนอกบริษทั ซ่ึงอาจจะท าให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ท่ีไดก้  าหนดไว ้
รวมถึงเกิดผลกระทบต่อองคก์รได ้ดงันั้นเพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจเป็นไป ตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้ง
ไว ้จึงควรท่ีจะมีแผนการจดัการความเส่ียง และแนวทางการรองรับ ความเส่ียงไวเ้พื่อปรับตวัและ
แกไ้ขปัญหาใหท้นัต่อสถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึน โดยบริษทั โลคอลชอป ประเทศไทย จ ากดัไดมี้
การประเมินความเส่ียง และได้สรุปประเด็นความเส่ียง ของ LocalShop โดยจ าแนกความเส่ียง
ออกเป็นหวัขอ้หลกั ๆ ดงัน้ี 
 

6.1.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk) 
6.1.1.1 มีการดาวน์โหลดแอพพลิเคชนันอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้
เน่ืองมาจาก LocalShop เป็นแอพพลิเคชนัใหม่ ท าให้ไม่เป็นท่ีรู้จกัในวง

กวา้งมากนกัส่งผลใหจ้  านวนผูใ้ชง้านอาจต ่ากวา่เป้าหมายท่ีตั้งไว ้
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ท าการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย และบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมาก

ข้ึน รวมถึงการใชฟั้งก์ชัน่โฆษณาท่ีมีอยูใ่นโซเชียลมีเดีย เพื่อช่วยให้ Content โฆษณาแสดง ตรงกบั
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด  

- ท าการส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นระยะ ๆ เพื่อน ามาใช้ใน
การปรับปรุง และพฒันาการบริการใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

6.1.1.2 มีร้านคา้นอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้
เน่ืองมาจาก LocalShop เป็นแอพพลิเคชนัใหม่ ท าให้ช่วงแรกอาจจะไม่

เป็นท่ีรู้จกั ทั้งผูบ้ริโภคและผูข้าย ส่งผลให้เม่ือผูบ้ริโภคน้อย ผูข้ายก็จะ ไม่เช่ือมัน่และไม่สนใจ มา
เปิดร้านคา้ในแพลตฟอร์ม ท าใหจ้  านวนร้านคา้ อาจนอ้ยกวา่เป้าหมายท่ีก าหนดไว ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- เพิ่มการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัรูปแบบ วธีิการใชง้านและผลประโยชน์

ผูข้ายจะไดรั้บเม่ือมาเปิดร้านคา้บน LocalShop ผา่นทางส่ือโซเชียลมีเดีย และบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
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- ออกประชาสัมพนัธ์ตามงานท่ีมีการจัดรวบรวมร้านค้าท่ีขายสินค้า 
Handmade และสินคา้จาก Local business 

- ติดต่อร้านคา้ท่ีขายสินคา้ Handmade และสินคา้จาก Local business ท่ีมี
ช่ือเสียงใหม้าทดลองใชบ้ริการ เพื่อเป็นการดึงดูดลูกคา้ประจ าท่ีติดตามร้านคา้นั้นๆ และร้านคา้อ่ืนๆ 
ใหส้นใจแพลตฟอร์มมากยิง่ข้ึน 

6.1.1.3 มีร้านคา้ติดต่อโฆษณานอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้
เน่ืองจากร้านคา้หรือผูป้ระกอบการรายย่อยอาจมองว่าเป็นเวบ็ไซต์และ

แอพพลิเคชนัใหม่ ท่ีมีจ  านวนผูใ้ช้งานยงัไม่มากนกั ท าให้ผูป้ระกอบการรายย่อยอาจพิจารณาแลว้ 
พบวา่ไม่คุม้ค่าการลงทุนในซ้ือการโฆษณา 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- วางแผนในการติดต่อกบัทางร้านคา้โดยตรง เพื่อน าเสนอผลประโยชน์

จากการโฆษณา ผา่นเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั ให้กบัร้านคา้ท่ีคาดวา่จะตอบโจทยก์บักลุ่มผูบ้ริโภค
เป้าหมาย เช่น ร้านเคร่ืองแต่งกาย ร้านอาหาร และร้านขายประเป๋า52 และอาจมีการเสนอกิจกรรม
ส่งเสริม การขายให้กบัผูป้ระกอบการ เช่น เสนอให้โฆษณาฟรีบนเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนันาน 7 
วนั 

6.1.1.4 มีร้านคา้สมคัรสมาชิกพรีเม่ียมนอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้
เ น่ืองมาจาก  LocalShop เ ป็นแพลตฟอร์มใหม่  ท าให้ ร้ านค้าหรือ

ผูป้ระกอบการรายย่อยอาจพิจารณาแลว้พบวา่การสมคัรสมาชิกพรีเม่ียมนั้นไม่คุม้ค่ากบัรายไดท่ี้จะ
ไดรั้บ 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- เพิ่มการประชาสัมพนัธ์เก่ียวผลประโยชน์ท่ีผูข้ายจะไดรั้บจากการสมคัร

สมาชิกพรีเม่ียม ผา่นทาง ส่ือโซเชียลมีเดีย 
- มีการเสนอกิจกรรมส่งเสริมการขายให้กบัผูข้ายสามารถทดลองเป็น

สมาชิกพรีเม่ียมนาน 1 เดือน เพื่อให้ผูข้ายเห็นถึงประโยชน์และสิทธิพิเศษท่ีจะไดรั้บ และเป็นการ
ดึงดูด ใหผู้ข้ายสนใจและสมคัรใชง้านต่อ 

  
6.1.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

6.1.2.1 ค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงานสูงกวา่ท่ีก าหนด 

                                                 
52 อา้งอิงจากผลการการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคประเด็น ประเภทสินคา้ Handmade ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผา่นออนไลน์มาก
ท่ีสุด 
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เน่ืองจากค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานท่ีก าหนดไวเ้ป็นเพียงการคาดการณ์ 
ซ่ึงในการพฒันาเว็บไซต์และแอพพลิเคชันให้ตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคนั้น ไม่
สามารถผลิตออกมาแลว้จบงานไดเ้ลย แต่ยงัตอ้งมีข้ึนตอนในการแกไ้ข ปรับปรุง และขั้นตอนอ่ืนๆ 
เช่นการท านุบ ารุงระบบให้มีความเสถียร เป็นตน้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคและร้านคา้พึงพอใจในการใช้
บริการมากท่ีสุด 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- จดัล าดับความส าคญัของแพลตฟอร์ม จากนั้นเลือกพฒันาในส่วนท่ี

ส าคญั และจ าเป็นต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุดก่อน 
- เนน้ลงทุนในทรัพยากรและพฒันาในส่วนท่ีส่งผลกระทบต่อบริษทัมาก

ท่ีสุดก่อน 
- ลดกิจกรรมท่ีไม่จ  าเป็น เพื่อควบคุมค่าใชจ่้ายไม่ใหสู้งมากเกินไป 
- มีการตรวจสอบบญัชีเพื่อวเิคราะห์รายไดแ้ละค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนอยูเ่สมอ 

และมีการ 
วางแผนการจดัท างบประมาณกระแสเงินสดล่วงหนา้ เพื่อควบคุมตน้ทุน

การด าเนินงาน และการให้บริการ ซ่ึงถา้หากยงัประสบปัญหาดา้นสภาพคล่อง ก็จะพิจารณาระดม
ทุนจาก ผูร่้วมทุนเพิ่มเติมได ้ 

6.1.2.2 รายไดน้อ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ 
รายได้ของ LocalShop มาจากการลงสมคัรสมาชิกพรีเม่ียมของร้านค้า 

การหกัค่าธรรมเนียมในแพลตฟอร์ม และจากการลงโฆษณา ซ่ึงในช่วงแรกอาจเกิดเหตุการณ์ท่ีผูข้าย 
ไม่เห็นถึงความส าคญัของการสมคัรสมาชิกพรีเม่ียมและการลงโฆษณา 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- สร้างการรับ รู้  LocalShop (Brand awareness) ให้กับผู ้บ ริโภคและ

ผูป้ระกอบการรายยอ่ย มากข้ึนผา่นทางส่ือโซเชียลมีเดีย และบุคคลมีช่ือเสียง เพื่อสร้างการรับรู้และ
ดึงดูดผูบ้ริโภค และผูป้ระกอบการรายยอ่ยใหม้าใชบ้ริการแพลตฟอร์มมากยิง่ข้ึน 

- ประชาสัมพนัธ์เก่ียวผลประโยชน์ท่ีผูข้ายจะไดรั้บในการสมคัรสมาชิกพ
รีเม่ียม และจากการลงโฆษณา 

 
6.1.3 ความเส่ียงด้านปฎบิัติการ (Operational Risk) 

6.1.3.1 จ านวนพนกังานไม่เพียงพอ 
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เน่ืองจากเป็นบริษทัท่ีเร่ิมก่อตั้ง จึงท าให้จ  านวนพนกังานมีจ ากดั ในกรณี
ท่ีมีปริมาณการใช้แอพพลิเคชันและเว็บไซต์มากกว่าท่ีคาดการณ์ไว ้อาจท าให้บริษทัไม่สามารถ
จดัสรรพนกังาน ให้บริการผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเพียงพอ และทนัต่อเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ อาจท าให้
เกิดความเส่ียง ในดา้นคุณภาพการใหบ้ริการได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- เก็บรวบรวมข้อมูลปัญหาของผูบ้ริโภคและการคาดการณ์ประเด็นท่ี

ผูบ้ริโภคอาจเกิดข้อสงสัย แล้วจัดท าเป็น FAQs (Frequently asked questions) หรือการรวบรวม
รายการค าถาม และค าตอบท่ีพบบ่อย มารวบรวมไวใ้นท่ีเดียวกนั เพื่อสะดวกในการหาค าตอบ และ
ลดภาระงานของพนกังานลูกคา้สัมพนัธ์ 

- เก็บรวบรวมขอ้มูลปัญหาของผูบ้ริโภค แล้วน าขอ้มูลนั้นๆ มาพฒันา
ระบบแชทบอท ให้มีฐานข้อมูลเพิ่มมากข้ึน เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค และให้
ค  าตอบในปัญหาของผูบ้ริโภคไดค้รอบคลุม ถูกตอ้ง และรวดเร็วมากยิง่ข้ึน 

- จดัท าคู่มือกระบวนการท างานเพื่อให้ทั้งพนักงานลูกคา้สัมพนัธ์และ
พนกังานอ่ืน ๆ ท่ีมาช่วยเสริม สามารถปฏิบติังานและตอบค าถามตามคู่มือได ้

- หากพนกังานไม่เพียงพอจริงๆ อาจมีการรับสมคัรพนกังาน part-time 
มาช่วยเหลือในส่วนงานท่ีขาดก าลงัคน และถ้าหากปริมาณงานมีมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง อาจมีการ
พิจารณาจา้งพนกังานประจ าเพิ่ม 

6.1.3.2 ความเส่ียงทางดา้นเทคโนโลย ี 
ความเส่ียงท่ีเกิดจากระบบคอมพิวเตอร์ ระบบการเก็บขอ้มูล หรือเคร่ือง

ข่ายส่ือสารของบริษทัเกิดความลม้เหลว ลา้สมยั ไม่มีประสิทธิภาพ ท าให้การด าเนินงานหยุดชะงกั 
หรือไม่สามารถให้บริการได ้เช่น ขอ้มูลไม่มีความปลอดภยัจากการโจรกรรม ไม่สามารถกูร้ะบบได้
อยา่งทนัท่วงที เป็นตน้  

แนวทางในการบริหารความเส่ียง  
- ท าการโอนความเส่ียง (Transfer) ให้กบับริษทัพฒันาซอฟตแ์วร์ในการ

พฒันา และแกไ้ขระบบปฏิบติัการ 
- ตรวจสอบการตั้ งค่าของ firewall อย่างสม ่าเสมอ โดย firewall เป็น

ระบบท่ีควบคุมการเขา้ถึงระหว่างเน็ตเวิร์กภายนอกหรือเน็ตเวิร์กท่ีคิดว่าไม่ปลอดภยั กบัเน็ตเวิร์ก
ภายในหรือเน็ตเวร์ิกท่ีตอ้งการจะป้องกนั 

6.1.3.3 ความเส่ียงของร้านคา้เม่ือมีผูไ้ม่หวงัดีท าลายสินคา้  
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ในกรณีท่ีร้านคา้ส่งสินค้าให้ผูบ้ริโภค แล้วผูบ้ริโภคแกล้งท าให้สินค้า
ช ารุด เสียหายหรือแกลง้วา่ไม่ไดรั้บสินคา้  

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
 - ในกรณีท่ีผู ้บริโภคแจ้งว่าไม่ได้รับสินค้า  ทางบริษัทขนส่งต้อง

รับผดิชอบในส่วนน้ี 
เน่ืองจากขั้นตอนการด าเนินงานทางร้านค้าจะต้องแจ้งเลขพสัดุผ่าน

ระบบของทาง LocalShop จากนั้นทางผูบ้ริโภคจะไดรั้บสถานะการจดัส่งและเลขติดตามพสัดุ  
- ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคแจง้ว่าสินคา้เสียหาย ทางร้านคา้ตอ้งรับผิดชอบ แต่

ทั้งน้ีทาง LocalShop ไดมี้นโยบายการคืนสินคา้ท่ีทางผูบ้ริโภคจะตอ้งอ่านก่อนกดยืนยนัสินคา้ เช่น 
การท่ีจะเปล่ียนสินคา้ไดน้ั้น สินคา้ตอ้งอยใูนสภาพสมบูรณ์ไม่มีการแกะป้ายออก เป็นตน้  

 
6.1.4 ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 

6.1.4.1 ผูบ้ริโภคไม่เช่ือมัน่ในความปลอดภยั 
เ น่ื องมาจาก  LocalShop เ ป็นแพลตฟอร์มใหม่  ท่ี ผู ้บ ริ โภคและ

ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท่ีเป็นผูข้ายตอ้งท าการลงทะเบียนสมคัรสมาชิกฟรีก่อนใชง้าน ซ่ึงตอ้งมีการ
กรอกขอ้มูลส่วนตวั ผูบ้ริโภคอาจจะไม่เช่ือมัน่ในความปลอดภยัของระบบ และการเก็บรักษาขอ้มูล
ของธุรกิจ 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- สร้างความน่าเช่ือถือและความเช่ือมัน่ โดยการท่ีทางบริษทั โลคอลชอป 

ประเทศไทย จ ากดั จะแสดงเคร่ืองหมายรับรองการจดทะเบียนพาณิชยแ์ละการจดทะเบียนพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์บนหนา้เวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั นอกจากน้ียงัมีการช้ีแจงถึงนิยามของค าศพัท ์การ
ขออนุญาติในการน าข้อมูลไปท าการตลาดตั้งแต่ขั้นตอนลงทะเบียน และจะมีการช้ีแจง และขอ
อนุญาติทุกคร้ังหลงัจากท่ีมีการพฒันาระบบใหม่ 

- แสดงสถานะของร้านคา้ท่ีจดทะเบียนพาณิชย์ เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เลือก ร้านคา้ท่ีจดทะเบียนถูกตอ้งตามกฎหมายได ้

- สร้างความน่าเช่ือถือให้แพลตฟอร์มและร้านคา้ โดยการท่ีมีขั้นตอนให้
ทางผูข้ายท า Portfolio ท่ีมาของร้านและสินคา้ท่ีขายในร้านผา่นรูปแบบ Portfolio ท่ีทาง LocalShop 
ไดอ้อกแบบไวใ้ห้ โดยจะมีระบบตรวจจบัภาพ ไม่ให้มีการคดัลอกภาพมาใส่ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่
ใหผู้บ้ริโภคท่ีสามารถตรวจสอบสินคา้และความเป็นมาของร้านคา้ได ้
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- ก าหนดให้ร้านคา้ตอ้งแสดงรูปภาพ ราคา ชนิด ลกัษณะ ให้ครบถ้วน
ตามพรบ.วา่ดว้ย 
สินค้า ราคา และบริการ พ.ศ. 2542 ฉบับท่ี 44 (พ.ศ. 2560) หากไม่ปฏิบัติตามต้อง 

ระวางโทษปรับสูงสุดไม่เกิน 10,000 บาท 
- ประชาสัมพนัธ์เว็บไซต์และแอพพลิเคชันผ่านส่ือโซเชียลมีเดีย และ

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง  
เก่ียวกับรูปแบบของแพลตฟอร์ม ให้ผูบ้ริโภคเช่ือมั่นในการซ้ือและขายสินค้าใน

แพลตฟอร์ม 
 

6.1.5 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
LocalShop เป็นแพลตฟอร์มในการซ้ือ-ขายแลกเปล่ียนสินคา้ Handmade และสินคา้ 

จาก Local business ท่ีมีรูปแบบธุรกิจเป็นการบริการเท่านั้น จึงไม่มีการใหเ้ครดิต นอกจกาน้ีรูปแบบ 
เงินลงทุนเกิดจากการระดมทุนจากหุน้ส่วน ไม่ไดมี้การกูย้มืเงิน เพื่อมาลงทุนแต่อยา่งใด 

 
6.1.6. ความเส่ียงจากคู่แข่ง (Competitors Risk) 
ความเส่ียงจากทั้งคู่แข่งในอุตสาหกรรมและคู่แข่งรายใหม ่มีโอกาสเกิดข้ึนได ้เน่ืองจาก 

ธุรกิจบนอีคอมเมิร์ซ (e-Commerce)  นั้นมีความง่ายมากข้ึน ใชต้น้ทุนต ่า เป็นท่ีสนใจของคู่แข่งราย
ใหม่ และรูปแบบแพลตฟอร์มท่ีคู่แข่งทางตรงท่ีเป็นแพลตฟอร์มขนาดใหญ่ สามารถพฒันาระบบให้
ครอบคลุมความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
วิธีการจัดการความเส่ียงท่ีดีคือ การท าให้ผู ้บริโภคติดใจในการบริการของทาง

แพลตฟอร์ม จนไม่เปล่ียนใจไปใชบ้ริการกบัคู่แข่ง 
- จดักิจกรรมทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 
- ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซตแ์ละแพลตฟอร์มผา่นส่ือออนไลน์และออฟไลน์อยา่งต่อเน่ือง  

โดยนอกจากการประชาประชาสัมพนัธ์ให้รู้จกัแพลตฟอร์มแลว้นั้น ยงัตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์ ถึง
ขอ้ดีหรือประโยชน์ของแพลตฟอร์ม ท่ีตอ้งการจะช่วยกระจายรายไดใ้ห้กบัผูป้ระกอบการรายยอ่ย 
วิสาหกิจชุมชน และผูบ้ริโภคก็จะไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ สามารถตรวจสอบได้ ประชาสัมพนัธ์ ให้
ผูบ้ริโภคมองวา่ LocalShop เป็นมากกวา่แพลตฟอร์มท่ีใชซ้ื้อขายสินคา้ เพื่อดึงดูดความสนใจ 

- มีการท า Customer Relationship Management (CRM) กบัทั้งร้านคา้ และผูบ้ริโภค  
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เช่น การท าแบบส ารวจความพึงพอใจพร้อมแจกคูปอง ส่วนลดหรือคูปองสมนาคุณ มีช่องทางในการ
ติดต่อ สอบถามขอ้มูล และขอความช่วยเหลือจาก ผูใ้ชง้านโดยตรงเป็นตน้  
 
 

6.2 บทวเิคราะห์และระบุทางเลอืกเพือ่ปรับปรุงแก้ไข กรณเีผชิญความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 
ตารางท่ี 6.1 แสดงความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน และแนวทางในการบริหารความเส่ียง 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการแก้ไข 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
สูง ต า่ น้อย กลาง มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk) 

มีการ ดาวน์
โหลด 
แอพพลิเคชนั 
นอ้ยกวา่ท่ี 
คาดการณ์ไว ้

/ 
   / - โปรโมทผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย 

และบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมากข้ึน 
พร้อมทั้งใชฟั้งกช์ัน่โฆษณา ให ้
โฆษณา แสดงตรงกบักลุ่ม 
เป้าหมายท่ีสุด  
- ส ารวจความตอ้งการของผู ้
บริโภค 
- เพิ่มการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบั 
รูปแบบ วธีิการใชง้าน และ
ผลประโยชน์ท่ีผูข้ายจะไดรั้บ  
- ออกประชาสัมพนัธ์ตามงานท่ีมี 
การจดัรวบรวมร้านคา้ท่ีขายสินคา้ 
Handmade และสินคา้จาก Local 
business 
- ติดต่อร้านคา้ในกลุ่มเป้าหมาย ท่ี
มีช่ือเสียงใหม้าทดลองใชง้าน เพื่อ
เป็นการดึงดูดลูกคา้ และร้านคา้
อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน และแนวทางในการบริหารความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการแก้ไข 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
สูง ต า่ น้อย กลาง มาก 

มีร้านคา้ติด 
ต่อโฆษณา 
นอ้ยกวา่ท่ี 
คาดการณ์ไว ้

/ 
   / - วางแผนติดต่อกบัร้านคา้โดยตรง เพื่อ

น าเสนอผลประโยชน์จากการ โฆษณา
ผา่นเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชนั ใหก้บั
ร้านคา้ท่ีคาดวา่จะตอบโจทยก์บักลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย เช่น ร้านเคร่ืองแต่ง
กาย ร้านอาหาร และร้านขายประเป๋า 
และอาจมีการเสนอกิจกรรมส่งเสริม 
การขายใหก้บัร้านคา้ 

 มีร้านคา้ 
สมคัรสมาชิก 
พรีเม่ียม นอ้ย
กวา่ท่ี 
คาดการณ์ไว ้

/ 
   / - เพิ่มการประชาสัมพนัธ์เก่ียวผล 

ประโยชน์ท่ีผูข้ายจะไดรั้บจากการ
สมคัรสมาชิกพรีเม่ียม 
- เสนอโปรโมชนัใหก้บัผูข้ายสามารถ 
ทดลองเป็นสมาชิกพรีเม่ียม 1 เดือน 
เพื่อดึงดูดใหผู้ข้ายสนใจและสมคัร 

ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

ค่าใชจ่้ายสูง
กวา่รายไดท่ี้ 

ก าหนด 

 

/    / - จดัล าดบัความส าคญัของแพลตฟอร์ม  
- เนน้ลงทุนในทรัพยากรและพฒันาใน 
ส่วนท่ีส่งผลกระทบต่อบริษทัมากท่ีสุด 

- ลดกิจกรรมท่ีไม่จ  าเป็น เพื่อควบคุม 
ค่าใชจ่้ายไม่ใหสู้งมากเกินไป 

- มีการตรวจสอบบญัชี 
- ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางส่ือโซเชียล
เพิ่ม 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน และแนวทางในการบริหารความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ 

ความเร่งด่วน 
ในการแก้ไข แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

สูง ต ่า น้อย กลาง มาก 

ความเส่ียงด้านปฎบิัติการ (Operational Risk) 

จ านวน 
พนกังาน 

ไม่เพียงพอ 

 / 
 / 

 - เป็น FAQs เพื่อสะดวกในการหา 
ค าตอบ และลดภาระงาน 

- เก็บรวบรวมขอ้มูล มาพฒันาระบบ 
แชทบอท 

- จดัท าคู่มือการท างานเพื่อใหพ้นกังาน 
สามารถปฏิบติังาน 

- หากพนกังานไม่เพียงพอจริงๆ อาจมี
การรับสมคัรพนกังาน part-time มา
ช่วยเหลือในส่วนงานท่ีขาดก าลงัคน 
และถา้หากปริมาณงานมีมากข้ึนอยา่ง 
ต่อเน่ือง อาจมีการพิจารณาจา้ง 
พนกังานประจ าเพิ่ม 

ความเส่ียงทาง 
ดา้นเทคโนโลยี 

/   /  - ท าการโอนความเส่ียง ใหก้บับริษทั 
พฒันาซอฟตแ์วร์ในการพฒันา และ
แกไ้ขระบบปฏิบติัการ 

- ตรวจสอบการตั้งค่าของ firewall อยา่ง
สม ่าเสมอ  
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ตารางท่ี 6.1 แสดงความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน และแนวทางในการบริหารความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ 

ความเร่งด่วน ในการ
แก้ไข แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

สูง ต ่า น้อย กลาง มาก 

ความเส่ียงของ 
ร้านค้า เ ม่ือมีผู ้ 
ไม่หวงัดีท าลาย
สินคา้ 

 / / 
  - ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคแจง้วา่ไม่ไดรั้บ 

สินคา้ ทางบริษทัขนส่งตอ้งรับผดิชอบ 
ในส่วนน้ี เน่ืองจากขั้นตอนการด าเนิน 
งานทางร้านคา้จะตอ้งแจง้เลขพสัดุผา่น
ระบบของทาง LocalShop จากนั้นทาง 
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บสถานะการจดัส่งและ
เลขติดตามพสัดุ  
- ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคแจง้วา่สินคา้ 
เสียหาย ทางร้านคา้ตอ้งรับผิดชอบ แต่
ทั้งน้ีทาง LocalShop ไดมี้นโยบาย การ
คืนสินคา้ท่ีทางผูบ้ริโภคจะตอ้ง อ่าน
ก่อนกดยนืยนัสินคา้ เช่น การท่ีจะ
เปล่ียนสินคา้ไดน้ั้น สินคา้ตอ้ง อยใูน
สภาพสมบูรณ์ไม่มีการแกะป้าย ออก 
เป็นตน้ 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน และแนวทางในการบริหารความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ 

ความเร่งด่วน ในการ
แก้ไข แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

สูง ต ่า น้อย กลาง มาก 

ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 

ผูบ้ริโภคไม่ 
เช่ือมัน่ใน 

ความปลอดภยั 

/ 
   / - แสดงขอ้มูลบริษทั และมีการขออนุญาติ

ในการน าขอ้มูลไปท าการตลาด 

- แสดงสถานะของร้านคา้  
- มีขั้นตอนใหท้าง ผูข้ายท า Portfolio 
โดยจะมีระบบตรวจ จบัภาพ ไม่ใหมี้การ
คดัลอกภาพมาใส่  
- ก าหนดให้ร้านคา้ตอ้งแสดงขอ้มูลต่าง 
ๆ ตามท่ีกฎหมายก าหนด  
- ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซต ์และ แอพพลิเค
ชนัผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย และบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง  

ความเส่ียงจากคู่แข่ง (Competitors Risk) 

ความเส่ียง จาก
ทั้งคู่แข่ง ในอุต
สาห -กรรมและ 
คู่แข่งรายใหม่ 

/    / - จดักิจกรรมทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

- ประชาสัมพนัธ์แพลตฟอร์ม  
- มีการท า CRM กบัทั้งผูป้ระกอบการ 
รายยอ่ย วสิาหกิจชุมชน และผูบ้ริโภค 

 

 
 
 
 

 



81 
 

 

บรรณานุกรม 
 
 
กรมพฒันาธุรกิจการคา้. (2564). โควดิ-19 ยุคทองขายของออนไลน์...พาณชิย์แนะพ่อค้า- 

แม่ค้าออนไลน์.สืบคน้เม่ือ 13 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก  
https://www.dbd.go.th/news_view.php?nid=469419403 

กรมสุขภาพจิต. (2563). New Normal ชีวติวถิีใหม่. สืบคน้เม่ือ 10 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.dmh.go.th/news/view.asp?id=2288 

กลยทุธ์สร้างความต่างดว้ยพลงัแห่งทอ้งถ่ิน. (2564). วารสารกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 3-11. 
ลงทุนแมน. (2562). Subscription โมเดลธุรกิจที่ก าลังมาแรง. สืบค้นเม่ือ 7 มีนาคม 
2565, จาก https://www.longtunman.com/13123 

กองบรรณาธิการ TCIJ. (2564). ผลส ารวจพบคนไทยมอีตัราช้อปป้ิงออนไลน์สูงในโลกช่วง COVID-19. 
สืบคน้เม่ือ 14 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.tcijthai.com/news/2021/19/scoop/11763 

ณรงคศ์กัด์ิ ปลอดมีชยั. (2564). การมาของ E-commerce ทีส่ร้างความจ าเป็นให้ธุรกจิต้องปรับตัว. 
สืบคน้เม่ือ 10 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://mgronline.com/mutualfund/detail/9640000090552 

ณฏัฐน์รี กนัทว้ม, กนกวรรณ แสนเมือง และเขตรัฐ พว่งธรรมรัตน์. (2562).  
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ืสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขต 
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี. วารสารวชิาการสังคมศาสตร์เครือข่ายวจัิยประชาช่ืน. 1(2). 

ธนาคารกรุงเทพ. (2563). OTOP โอกาสทางการค้าในยุค New Normal. สืบคน้เม่ือ 7 มีนาคม 2565,  
จาก https://www.bangkokbanksme.com/en/otop-trade-opportunities-new-normal 

บงกช อรัญสุคนธ์. (2558). โครงการจัดตั้งเวบ็ไซด์ศูนย์รวมผลติภัณฑ์แฮนด์เมด. กรุงเทพฯ:  
มหาวทิยาลยักรุงเทพ 

ปิยนนัท ์สวสัด์ิศฤงฆาร. (2563). Six Sigma: แนวคิดและการน าไปปฏิบัติ. สืบคน้เม่ือ  
22 มีนาคม 2565, จาก https://drpiyanan.com/2020/10/10/6-sigma-principles/ 

 
 
 

https://www.dbd.go.th/news_view.php?nid=469419403
https://www.dmh.go.th/news/view.asp?id=2288
https://www.longtunman.com/13123
https://www.tcijthai.com/news/2021/19/scoop/11763
https://mgronline.com/mutualfund/detail/9640000090552
https://www.bangkokbanksme.com/en/otop-trade-opportunities-new-normal


82 
 

 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
 

มหาวทิยาลยัมหิดล. (2558). สรุปผลการประเมินความพึงพอใจ. ในโครงการแนะนาการใช้ห้องสมุด 
ของมหาวิทยาลยัมหิดล วทิยาเขตกาญจนบุรี. กาญจนบุรี : มหาวทิยาลยัมหิดล. 
MyShop. (2564). การตลาด 4P คืออะไร? ท าไมถึงส าคัญต่อการขายของออนไลน์?. 
สืบคน้เม่ือ 30 มีนาคม 2565,  จาก https://lineshoppingseller.com/best-selling-
technique/what-is-4p-marketing 

เมธิส โลหเตปานนท.์ (2564). ฟ้ืนฟูหัตถกรรมไทย ท าอย่างไรให้ตรงจุด?.  
สืบคน้เม่ือ 10 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.bangkokbiznews.com/blogs/columnist/127798 

ศูนยว์จิยักสิกรไทย. (2560). ปรับธุรกจิให้ทนัรับกระแสE-Commerceโต.  
สืบคน้เม่ือ 10 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.kasikornbank.com/th/business/sme/KSMEKnowledge/article/KSMEAn
alysis/Documents/E-Commerce_E-Market-Place.pdf 

ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์. (2564). e-Commerce ไทย ยุคหลงั COVID-19. 
สืบคน้เม่ือ 7 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.etda.or.th/th/Useful-Resource/Knowledge-Sharing/Perspective-on-
Future-of-e-     Commerce.aspx 

ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์(2). (2564). ETDA เผยมูลค่าอคีอมเมิร์ซไทย  
ปี 63 อยู่ที ่3.78 ล้านล้านบาท คาดปี 64 พุ่งไปที ่4.01 ล้านล้านบาท. 
สืบคน้เม่ือ 10 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.etda.or.th/th/pr-news/ETDA-Reveals-the-Value-of-e-Commerce-in-
2021.aspx 

ส านกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม(สสว.). (2562). นิยาม SME.  
สืบคน้เม่ือ 13 กุมภาพนัธ์ 2565,  
จาก https://www.sme.go.th/th/cms-detail.php?modulekey=332&id=1334 

ส านกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม(สสว.). (2564). Dashboard SME Big Data. 
สืบคน้เม่ือ 13 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.sme.go.th/th/page.php?modulekey=348 

https://lineshoppingseller.com/best-selling-technique/what-is-4p-marketing
https://lineshoppingseller.com/best-selling-technique/what-is-4p-marketing
https://www.bangkokbiznews.com/blogs/columnist/127798
https://www.kasikornbank.com/th/business/sme/KSMEKnowledge/article/KSMEAnalysis/Documents/E-Commerce_E-Market-Place.pdf
https://www.kasikornbank.com/th/business/sme/KSMEKnowledge/article/KSMEAnalysis/Documents/E-Commerce_E-Market-Place.pdf
https://www.etda.or.th/th/Useful-Resource/Knowledge-Sharing/Perspective-on-Future-of-e-Commerce.aspx
https://www.etda.or.th/th/Useful-Resource/Knowledge-Sharing/Perspective-on-Future-of-e-Commerce.aspx
https://www.etda.or.th/th/pr-news/ETDA-Reveals-the-Value-of-e-Commerce-in-2021.aspx
https://www.etda.or.th/th/pr-news/ETDA-Reveals-the-Value-of-e-Commerce-in-2021.aspx
https://www.sme.go.th/th/cms-detail.php?modulekey=332&id=1334
https://www.sme.go.th/th/page.php?modulekey=348


83 
 

 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
 

อรดา รัชตานนท,์ กชพรรณ สัลเลขนนัท,์ โชติพฒัน์ กล่ินสุคนธ์, จิรวฒัน์ ภู่งาม และมณฑล ศิริธนะ. 
(2564). ผลกระทบจากธุรกจิ e-commerce ต่อผู้ประกอบการท้องถิ่น. กรุงเทพฯ:
ธนาคารแห่งประเทศไทย. 

AnswerTH. (2564). อตัราค่าไฟฟ้าส่วนภูมิภาค 2565 ประเภทบ้านอยู่อาศัย อปัเดตล่าสุด.  
สืบคน้เม่ือ 30 มิถุนายน 2565, จาก  
https://answerth.co/electricity-charge-for-house-updated/ 

Appzerotohero. (2564). ต้องมีเงินเท่าไร ถึงจะมีแอปฯ ของตัวเองได้. สืบคน้เม่ือ  
25 พฤษภาคม 2565, จาก https://appzerotohero.com/how-to-create-application/app-
making-cost/ 

Content SHIFU. (2565). กลยุทธ์การตลาด 4P [ Marketing Mix ] คืออะไร?  
พร้อมตัวอย่างวเิคราะห์แบบ Step – by – Step. สืบคน้เม่ือ 30 มีนาคม 2565,  
จาก h t t p s : / / c o n t e n t s h i f u . c o m / b l o g / 4 p - m a r k e t i n g - m i x 

iTAX. (2565). ลดจ่ายสมทบประกนัสังคม ม.33 เหลอื 1% เร่ิม พ.ค.- ก.ค. 65.  
สืบคน้เม่ือ 30 มิถุนายน 2565,  
จาก https://www.itax.in.th/media/ลดจ่ายสมทบประกนัสังคม-2565/ 

Marketeer. (2564). วถิีชีวติของผู้บริโภคทีเ่ปลีย่นไป เมื่อเราอยู่กบั โควดิ-19 มาถึง 2 ปี.  
สืบคน้เม่ือ 7 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก https://marketeeronline.co/archives/235119 

MarketingOops. (2562). “GET!” มาทหีลงั แต่ท าไมโตเร็ว! 2 เดือน ผู้ใช้ 2 ล้านคร้ัง  
เตรียมเปิด Digital Payment – ตั้งเป้าเป็น Super App. สืบคน้เม่ือ 10 กุมภาพนัธ์ 
2565, จาก 
https://www.marketingoops.com/news/biz-news/get-on-demand-platform-official-
launch/ 

Motiveinfluence. (2564). อยากจ้างรีววิต้องมีงบเท่าไร? เปิดโพยเรทราคา Influencer ใน 4  
แพลตฟอร์มดัง.สืบคน้เม่ือ 25 พฤษภาคม 2565, 
จาก https://www.motiveinfluence.com/blog/marketing/-อยากจา้งรีวิวตอ้งมีงบเท่าไร-
เปิดโพยเรทราคา-Influencer-ใน-4-แพลตฟอร์มดงั/241 

 

https://answerth.co/author/nokkaew/
https://answerth.co/electricity-charge-for-house-updated/
https://answerth.co/electricity-charge-for-house-updated/
https://appzerotohero.com/how-to-create-application/app-making-cost/
https://appzerotohero.com/how-to-create-application/app-making-cost/
https://contentshifu.com/blog/4p-marketing-mix
https://www.itax.in.th/media/%E0%B8%A5%E0%B8%94%E0%B8%88%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1-2565/
https://marketeeronline.co/archives/235119
https://www.marketingoops.com/news/biz-news/get-on-demand-platform-official-launch/
https://www.marketingoops.com/news/biz-news/get-on-demand-platform-official-launch/
https://www.motiveinfluence.com/blog/marketing/-อยากจ้างรีวิวต้องมีงบเท่าไร-เปิดโพยเรท
https://www.motiveinfluence.com/blog/marketing/-อยากจ้างรีวิวต้องมีงบเท่าไร-เปิดโพยเรท


84 
 

 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
 

S&J INTERNATIONAL. (2562). อ านาจหน้าทีแ่ละความรับผดิชอบของกรรมการผู้จัดการ.  
สืบคน้เม่ือ 20 มิถุนายน 2565, จาก 
https://snjinter.com/th/wp-content/uploads/sites/3/2019/03/D-Executive- 
Chairman-Authority-T.pdf 

ThaiPR.net. (2560). SACICT หนุนหัตถกรรมไทย ขานรับนโยบายประเทศไทย 4.0  
ดึงจุดแข็งต่อยอดนวตักรรมCross Innovation ผสานเครือข่ายภาครัฐ ภาคการผลติ
เทคโนโลย.ี สืบคน้เม่ือ 10 กุมภาพนัธ ์2565,  
จาก https://www.ryt9.com/s/prg/2633238 

Thestandard. (2563). 8 New Normal ทีค่าดว่าจะเกดิขึน้กบัผู้บริโภคไทยยุคใหม่ หลงัวกิฤตโควดิ-19  
ผ่านพ้นไป. สืบคน้เม่ือ 7 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก  
https://thestandard.co/8-new-normal-after-covid-19/ 

United Information Highway Company Limited. (2564). 4 พฤติกรรมทีจ่ะกลายเป็น ‘New Normal’  
ของผู้บริโภคหลงัจบ COVID-19. สืบคน้เม่ือ 7 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.uih.co.th/th/knowledge/new-normal 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://snjinter.com/th/wp-content/uploads/sites/3/2019/03/D-Executive-
https://www.ryt9.com/s/prg
https://www.ryt9.com/s/prg/2633238
https://thestandard.co/8-new-normal-after-covid-19/
https://www.uih.co.th/th/knowledge/new-normal


85 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



86 
 

 

ภาคผนวก ก 
  

แบบค าถามในการสัมภาษณ์ 

 
ส าหรับผู้ประกอบการรายย่อย และวสิาหกจิชุมชนทีม่ีพฤติกรรมขายสินค้า Handmade ผ่าน

ช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ในประเทศไทย  
โดยการสัมภาษณ์แบบ Semi-structured interview จ านวน 15 คน 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. จงัหวดั 

 
ส่วนที ่2 รูปแบบการด าเนินธุรกจิ สินค้าทีผ่ลติ และช่องทางการจัดจ าหน่าย  

- ข้อมูลทัว่ไป - 
1. ท่านเร่ิมธุรกิจ / กิจการเป็นเวลานานเท่าใด (ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการรายยอ่ย) 
2. โดยปกติธุรกิจ / กิจการของท่านมีค าสั่งซ้ือเฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่เท่าไร (ขอ้มูลทัว่ไป 

ของผูป้ระกอบการรายยอ่ย) 
 
- การแบ่งกลุุ่มเป้าหมายฝ่ังผุู้ขาย - 
3. ธุรกิจ / กิจการของท่านมีการจดทะเบียนพานิชยห์รือไม่ 
 
- การพฒันากลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ - 
4. ธุรกิจ/กิจการของท่านมีความหลากหลายของผลิตภณัฑม์ากนอ้ยเพียงใด (2.4.1 การ 

พฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : Product/Service Differentiation) 
5. สินคา้ของท่านมีความหายาก หรือเป้นท่ีตอ้งการของตลาดสินคา้ Handmade มาก 

นอ้ยเพียงใด (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : Product/Service Differentiation) 
6. ท่านจ าหน่ายสินคา้ดว้ยช่องทางใดบา้ง (ออฟไลน์/ออนไลน์) เพราะเหตุใดจึงเลือกใช ้

ช่องทางนั้นๆ ในการขายสินคา้ (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 
7. ท่านเคยขายสินคา้ handmade ผา่นเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) ไม่วาจะ 
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เป็นทาง Shopee, Lazada, บนหนา้โซเช่ียวมีเดียของตวัเอง หรือเวบ็ไซตส์ าหรับขายสินคา้ Handmade 
โดยเฉพาะอยา่ง Etsy หรือไม่ เพราะเหตุใดจึงตดัสินใจขายท่ีช่องทางนั้นๆ (2.4.1 การพฒันากลยุทธ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์: ดูเหตุผลในการตดัสินใจเลือกแพลตฟอร์ม เพื่อน ามาพฒันา)  

8. ปัจจุบนัยงัใชช่้องทางเหล่านั้นในการขายสินคา้ handmade อยูห่รือไม่ เพราะเหตุใด  
(2.4.1 การพฒันากลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : ดูเหตุผลความจงรักภกัด์ิดีต่อแพลตฟอร์มนั้นๆ เพื่อน ามา
พฒันา) 

9. หากท่านจะเลือกขายสินคา้ handmade ผา่นเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform)  
ท่านคิดว่าปัจจัยใดท่ีท าให้ท่านตัดสินใจเลือกขายสินค้า handmade ผ่านเว็บไซต์ตลาดกลาง 
(Matching Platform) (2.4.1 การพฒันากลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ : ดูปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้
แพลตฟอร์ม) 

10. ท่านคิดวา่การขายสินคา้ handmade ผา่นเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform)  
นั้นมีความยุง่ยากหรือไม่ เพราะเหตุใด (2.4.1 การพฒันากลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : ดูขอ้ดูและขอ้เสียท่ี
ผูข้ายอาจจะเคยเจอจากแพลตฟอร์มอ่ืนๆ และเพื่อน ามาพฒันา, 2.3.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด) 

11.หากมีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) ท่ีท  าใหท้่านใชง้านไดง่้ายข้ึน ท่าน 
จะเปล่ียนจากการขายออฟไลน์หรือเว็บไซต์ตลาดกลาง (MatchingPlatform) เดิมท่ีใช้อยู่หรือไม่ 
เพราะเหตุใด (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 

 
- การวเิคราะห์ค่าใช้จ่ายในการเปลีย่นไปใช้สินค้าทดแทน - 
12. ท่านเคยเจอเหตุการณ์ท่ีลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ เพราะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม เช่น ค่า 

เดินทางมาซ้ือสินคา้ เอง หรือมีค่าขนส่งสินคา้เพิ่มเติมหรือไม่ หากมีท่านจดัการกบัสถานการณ์นั้น
อย่างไร (1.2 แรงกดดันท่ี 2 ภยัคุกคามจากสินค้าทดแทน : ค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนไปใช้สินค้า
ทดแทน)  

 
- การวเิคราะห์ขนาดของ Supplier - 
13. ท่านมีแหล่งในการซ้ือวสัดุ อุปกรณ์ หรือเคร่ืองมือจากแหล่งใด และเหตุใดท่านถึง 

เลือกซ้ือของท่ีนัน่ (1.2 แรงกดดนัท่ี 3 อ านาจต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบและช้ินส่วน : ขนาดของ 
supplier) 
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- การพฒันากลยุทธ์ด้านราคา - 
14. ท่านเสียค่าใชจ่้ายในช่องทางการขายสินคา้ handmade ไม่วา่จะเป็นออนไลน์ หรือ 

ออฟไลน์หรือไม่ หากเคยราคาเฉล่ียประมาณเท่าใด (2.4.2 กลยุทธ์ดา้นราคา : ประสบการณในการ
ใชบ้ริการท่ีผา่นมา) 

15.หากมีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) ท่ีไม่เสียค่าใชจ่้ายในการลงทะเบียน 
เปิดร้านและลงขายสินคา้ handmade ท่านจะตดัสินใจใชบ้ริการหรือไม่ เพราะเหตุใด (2.4.2 กลยุทธ์
ดา้นราคา : เหตุผลในการตดัสินใจ)  

16. หากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) มีบริการเสริม เช่น การจ่ายเงินลง 
โฆษณาเพื่อให้สินคา้ของท่านข้ึนมาอยูใ่นหนา้แรกของหมวดสินคา้นั้นๆ ท่านจะใชบ้ริการโฆษณา
หรือไม่ เพราะเหตุใด (2.4.2 กลยทุธ์ดา้นราคา : เหตุผลในการตดัสินใจ) 

 
- การพฒันากลยุทธ์ด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย - 
17. หากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) มีบริการสมคัรสมาชิกพรีเม่ียมแบบ 

รายเดือน โดยจะไดรั้บสิทธ์ิแสดงสถานะสมาชิกพรีเม่ียมท่ีหนา้ร้านคา้ ไดรั้บสิทธ์ิโปรโมทร้านและ
สินคา้ฟรีเดือนละ 4 คร้ัง (เฉล่ียสัปดาห์ละ 1 คร้ัง) ท่านจะสนใจสมคัรสมาชิกหรือไม่ เพราะเหตุใด 
(2.4.4 กลยทุธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย : เหตุผลในการตดัสินใจ)  

18.หากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) จดัโปรโมชนัทดลองเป็นสมาชิก 
แบบพรีเม่ียมฟรี 1 เดือนท่านจะสนใจใช้บริการหรือไม่ เพราะเหตุใด หรือท่านต้องการให้มี
ระยะเวลาการทดลองใช้ฟรีเท่าใด (2.4.4 กลยุทธ์ด้านกิจกรรมส่งเสริมการขาย : เหตุผลในการ
ตดัสินใจ)  

19. หากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) มีบริการสมคัรสมาชิกพรีเม่ียมแบบ 
รายเดือน นอกเหนือจากสิทธ์ิแสดงสถานะ และสิทธ์ิโปรโมทร้านและสินคา้ ท่านตอ้งการสิทธิพิเศษ
แบบใดเพิ่มเติมอีก เพราะเหตุใด (2.4.4 กลยทุธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย : ความตอ้งการท่ีแทจ้ริง
ของผูข้ายในดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย)  

20. หากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) มีการใชค้นดงัมาโปรโมท ท่านจะ 
สนใจใช้บริการหรือไม่เพราะเหตุใด (2.4.4 กลยุทธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย : เหตุผลในการ
ตดัสินใจ)  

 
ส่วนที ่3 ปัญหาทีพ่บในการขาย การขนส่ง และปัญหาอืน่ๆ 

- การพฒันากลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ - 
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1. ในการขายสินคา้ทางช่องทางออนไลน์ และออฟไลน์ ท่านพบอุปสรรคใดหรือไม่  
อยา่งไร (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 

2. ท่านเคยพบปัญหาในการขนส่งหรือไม่ อยา่งไร (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้น 
ผลิตภณัฑ)์  

  
- การพฒันากลยุทธ์ด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย -  
3. หากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) มีบริการหลงัการขาย ท่ีคอยแนะน า  

ใหค้  าปรึกษาและประสานงานเวลาค าสั่งซ้ือมีปัญหา ท่านจะตดัสินใจใชบ้ริการหรือไม่ เพราะเหตุใด 
(2.4.4 กลยทุธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย : สนบัสนุน Advocate)  

4.นอกจากบริการหลงัการขายท่านคาดหวงัใหเ้วบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching  
Platform) มีบริการหลงัการขายใดอีกบา้ง เพราะเหตุใด (2.4.4 กลยทุธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย : 
สนบัสนุน Advocate) 
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ภาคผนวก ข 
 

แบบค าถามในการส ารวจ 
 

ส าหรับผู้บริโภคทีม่ีพฤติกรรมซ้ือสินค้า Handmade ผ่านช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ในประเทศ
ไทยโดยการท าแบบฟอร์มส ารวจผู้บริโภค 

จ านวน 100 คน 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. รายได ้
4. อาชีพ 
5. จงัหวดั 

 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมและปัจจัยที่ผุู้บริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือสินค้า handmade ผ่านช่อง
ทางการพาณชิย์ อเิลก็ทรอนิกส์  

- ข้อมูลการซ้ือสินค้าออนไลน์ทัว่ไป (เพื่อดูความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ) - 
1. ท่านซ้ือของออนไลน์หรือไม่ 
1.1 หากเคยซ้ือ มีสินคา้ประเภทใดบา้งท่ีซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์  (เลือกไดม้ากกวา่ 1   

ขอ้) (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : การจดัหมวดหมู)่ 
- เคร่ืองประดบั (Jewellery & Accessories) 
- เคร่ืองแต่งกาย (Clothing & Shoes) 
- อุปกรณ์ตกแต่งบา้น (Home & Living) 
- กระเป๋า 
- สินคา้จุกจิกเพลินใจใหค้วามบนัเทิง (Toys & Entertainment) 
- งานศิลปะ (Art & Collectibles) 
- อาหาร (Food & Snacks) 
- อุปกรณ์ส าหรับงานฝีมือ (Craft Supplies & Tools) 
- อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
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- ความงาม และผลิตภณัฑสุ์ขภาพ 
1.2 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : การ 

จดัหมวดหมู่ / แบ่งเรทราคาในการคน้หา) 
- นอ้ยกวา่ 500 บาท 
- 500-1,000 บาท 
- 1,001-1,500 บาท 
- 1,501 บาทข้ึนไป 
2. ท่านซ้ือของออนไลน์ผา่นช่องทางใดบา้ง (1.2 แรงกดดนัท่ี 5 สภาพการแข่งขนัของ 

คู่แข่งในอุตสาหกรรม : การผกูขาดและความจงรักภกัดีในอุตสาหกรรม) 
- Shopee  
- Lazada 
- JDCentral 
- Kaidee 
- AliExpress 
- หนา้เวบ็ไซตห์รือพื้นท่ีโซเชียลมีเดียของร้านนั้นๆ 
3. ปัจจจยัใดท่ีท าใหท้่านเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์จากร้านคา้นั้นๆ (2.4.1 การพฒันากล 

ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค) 
- คุณภาพสินคา้ 
- ราคา 
- คะแนนร้านคา้ 
- ยอดการขาย 
- รีววิจากผูบ้ริโภครายอ่ืน 
- ค่าบริการส่งของ 
4.ท่านคิดวา่ความน่าเช่ือถือของผูข้ายท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 

ออนไลน ์มากข้ึนหรือไม่ (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 
 
 
 
 
 



92 
 

 

- การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย - 
5. ท่านซ้ือสินคา้ Handmade บ่อยแค่ไหน (คร้ัง/เดือน) (2.4.2 การพฒันากลยทุธ์ดา้น 

ราคา : การตั้งเง่ือนไขของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการเป็นสมาชิก premium ) 
- 1 คร้ัง 
- 2-3 คร้ัง 
- 4-5 คร้ัง 
- 6 คร้ังข้ึนไป 
6. ท่านซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทางใดบา้ง (ดูพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค) 
- ซ้ือจากหนา้รานโดยตรง (ออฟไลน)์ 
- ซ้ือผา่นช่องทางการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (ออนไลน)์ 
6.1 หากเคยซ้ือผา่นช่องทางการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (ออนไลน)์ ท่านซ้ือผา่นช่องทาง 

ใดบ้าง (1.2 แรงกดดันท่ี 5 สภาพการแข่งขนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรม : การผูกขาดและความ
จงรักภกัดีในอุตสาหกรรม) 

- Shopee  
- Lazada 
- JDCentral 
- Kaidee 
- AliExpress 
- หนา้เวบ็ไซตห์รือพื้นท่ีโซเชียลมีเดียของร้านนั้นๆ 
6.2 เพราะเหตุใดจึงเลือกช่องทางเหล่านั้นในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ (โปรดระบุ) (1.2  

แรงกดดนัท่ี 5 สภาพการแข่งขนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรม : การผูกขาดและความจงรักภกัดีใน
อุตสาหกรรม) 
 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้า 
Handmade จากเวบ็ไซต์ตลาดกลาง (Matching Platform) 

- การพฒันากลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ - 
1. ท่านมีร้านขายสินคา้ Handmade ท่ีซ้ือเป็นประจ าหรือไม่ (1.2 แรงกดดนัท่ี 5 สภาพ 

การแข่งขนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรม : การผกูขาดและความจงรักภกัดีในอุตสาหกรรม) 
- มี 
- ไม่มี 
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1.1 หากมี เพราะเหตุใดจึงเลือกซ้ือสินคา้ Handmade ท่ีร้านคา้นั้นๆ มากกวา่ร้านอ่ืน (จง 
ระบุ) (1.2 แรงกดดันท่ี 5 สภาพการแข่งขันของคู่แข่งในอุตสาหกรรม : การผูกขาดและความ
จงรักภกัดีในอุตสาหกรรม/ 2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 

2. ท่านรู้จกัเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform)  ส าหรับซ้ือขายสินคา้ Handmade  
โดยเฉพาะหรือไม่ (2.4.4 การพฒันากลยทุธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย : การรับรู้ของผูบ้ริโภค) 

- รู้จกั 
- เคยไดย้นิผา่นๆ 
- ไม่รู้จกั 
3. ท่านเคยซ้ือสินคา้ Handmade จากร้านท่ีมีราคาสูงกวา่ร้านอ่ืนหรือไม่ (2.4.1 การ 

พฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ / 1.2 แรงกดดนัท่ี 4 อ านาจต่อรองของลูกคา้ : การมีขอ้มูลสินคา้) 
- เคย 
- ไม่เคย 
3.1 หากเคย เพราะเหตุใดถึงเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้นั้นๆ (โปรดระบุ) (2.4.1 การ 

พฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ / 1.2 แรงกดดนัท่ี 4 อ านาจต่อรองของลูกคา้ : การมีขอ้มูลสินคา้) 
4. หากร้านคา้นั้นๆ มีราคาสูงกวา่ร้านคา้อ่ืนท่ีขายของประเภทเดียวกนั ท่านคาดหวงัจะ 

ไดรั้บบริการหรือส่ิงใดท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน (จงระบุ) (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 
 
- การวางต าแหน่งทางการตลาด - 
5. ท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทางออนไลน์มีความน่าเช่ือถือมากนอ้ย 

เพียงใด (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 
- มากท่ีสุด 
- มาก 
- ปานกลาง 
- นอ้ย 
- นอ้ยท่ีสุด 
6. ท่านคิดวา่ความน่าเช่ือถือของผูข้ายท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ผา่น 

ช่องทางออนไลน์มากข้ึนหรือไม่ (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 
- มากท่ีสุด 
- มาก 
- ปานกลาง 
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- นอ้ย 
- นอ้ยท่ีสุด 
 
- ปัญหาของผู้บริโภค (customer Pain) - 
7.ท่านเคยโดนโกงหรือไดสิ้นคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ ไม่ตรงกบัท่ีร้านคา้กล่าวอา้งหรือไม่  

(1.5 ปัญหาของผูบ้ริโภค / 2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์)  
- เคย 
- ไม่เคย 
7.1 หากเคยเหตุการณ์นั้นเป็นอยา่งไร (โปรดระบุ) (1.5 ปัญหาของผูบ้ริโภค / 2.4.1 การ 

พฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 
8. หากมีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) ท่ีสามารถแสดงขอ้มูลของผูข้าย มี 

การแสดงผลงาน สินคา้เป็น Portfolio ท่านจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทางนั้นหรือไม่ 
(2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคต่อความน่าเช่ือถือ #จุดแขง็) 

- ซ้ือ 
- ไม่แน่ใจ 
- ไม่ซ้ือ 
8.1 เพราะเหตุใด (โปรดระบุ) (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : การตดัสินใจ 

ซ้ือของผูบ้ริโภคต่อความน่าเช่ือถือ #จุดแขง็) 
 
- การพฒันากลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์และกจิกรรมส่งเสริมการขาย - 
9. ส าหรับท่านปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทาง 

ออนไลน์ (2.4.1 การพฒันากลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ : การตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade / 2.4.4 การ
พฒันากลยทุธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย : การรับรู้ของผูบ้ริโภค) 

- คุณภาพของสินคา้ 
- ความเป็นเอกลกัษณ์ของสินคา้ 
- ราคา 
- การบริการของร้านคา้ 
- โปรโมชนั 
- ความสะดวกสบาย 
10. ท่านชอบบริการเก็บเงินรูปแบบใดมากท่ีสุด (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้น 
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ผลิตภณัฑ)์ 
- โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 
- ตดัผา่นบตัรเครดิต 
- มีการผอ่นจ่าย 
- เก็บเงินปลายทาง 
11. ท่านเคยสมคัรเป็นสมาชิก Premium รายเดือนของเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชนัขาย 

สินคา้ ออนไลน์หรือไม่ (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : ราคาสมาชิก premium) 
- เคย 
- ไม่เคย 
11.1 หากเคย ท่านช าระค่าใชจ่้ายการเป็นสมาชิกเท่าไร และเหตุใดถึงสมคัรเป็นสมาชิก  

Premium) (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ : ราคาสมาชิก premium) 
 
  
- การวเิคราะห์ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน - 
12. หากท่านตอ้งการสินคา้ Handmade ท่ีมาจากผูป้ระกอบการรายยอ่ย หรือกลุ่ม 

วสิาหกิจชุมชน แต่ไม่มีช่องทางการขายออนไลน์เป็นของตวัเอง ท่านคิดวา่การมีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง 
(Matching Platform) นั้นท าให้ท่านสะดวกสบาย และคุม้ค่าหรือไม่ (1.2 แรงกดดนัท่ี 2 ภยัคุกคาม
จากสินคา้ทดแทน : ความตระหนกัในความแตกต่างของสินคา้ทดแทน) 

- มากท่ีสุด 
- มาก 
- ปานกลาง 
- นอ้ย 
- นอ้ยท่ีสุด 
13. จากค าถามขา้งตน้ หากไม่มีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) ท่านคิดวา่การ 

เดินทางไปซ้ือสินคา้ Handmade เองโดยตรงกบัผูป้ระกอบการรายยอ่ย หรือกลุ่มวสิาหกิจชุมชน หรือ
การจ่ายค่าขนส่งเพิ่มเติม ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ยากข้ึนหรือไม่ (1.2 แรงกดดนัท่ี 4 
ภยัคุกคามจากอ านาจต่อรองของลูกคา้ : ค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ทดแทน) 

- ยากมากท่ีสุด 
- ยากมาก 
- ปานกลาง 
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- ง่าย 
- ง่ายท่ีสุด 
  
- การพฒันากลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย - 
14. หากท่านเคยซ้ือสินคา้ Handmade จากช่องทางออฟไลน์ เหตุผลใดจึงท า ใหเ้ปล่ียน 

มาซ้ือสินคา้ Handmade แบบออนไลน์ (โปรดระบุ) (1.2 แรงกดดนัท่ี 2 ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน 
: ความตระหนกัในความแตกต่างของสินคา้ทดแทน / 2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 

15. หากมีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform)  ท่ีสามารถรวบรวมสินคา้  
Handmade จากผูป้ระกอบการรายยอ่ย หรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนทัว่ประเทศไทย ท่านจะตดัสินใจใช้
บริการหรือไม่ (1.2 แรงกดดันท่ี 4 ภัยคุกคามจากอ านาจต่อรองของลูกค้า, มองหาโอกาสทาง
การตลาด)  

15.1 เพราะเหตุใด (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ / 2.4.4 การพฒันากลยทุธ์ 
ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย) 

 
- การพฒันากลยุทธ์ด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย – 
16. การประชาสัมพนัธ์ช่องทางใดท่ีท่านสนใจมากท่ีสุด  (2.4.4 การพฒันากลยทุธ์ดา้น 

กิจกรรม ส่งเสริมการขาย : ช่องทางการโปรโมท) 
- Facebook 
- Instagram 
- โฆษนาตามส่ือโทรทศัน์ 
- อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
17. กิจกรรมส่งเสริมการขายใดท่ีเป็นตวัช่วยใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ได ้

ง่ายข้ึน เพราะเหตุใด (โปรดระบุ)  (2.4.4 การพฒันากลยุทธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย : กิจกรรม
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ) 

18. หากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) มีบริการหลงัการขาย ท่ีคอยแนะน า  
ให้ค  าปรึกษา ช่วยเหลือและประสานงานกบัร้านคา้เวลาค าสั่งซ้ือมีปัญหา ท่านจะตดัสินใจใชบ้ริการ
มากนอ้ยเพียงใด  (2.4.1 การพฒันากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์) 

- มากท่ีสุด 
- มาก 
- ปานกลาง 
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- นอ้ย 
- นอ้ยท่ีสุด 
19. หากมีคนดงั คนมีช่ือเสียงแนะน าเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) จะเป็น 

ส่วนช่วยให ้ท่านตดัสินใจใชบ้ริการมากนอ้ยเพียงใด  (2.4.4 การพฒันากลยทุธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริม
การขาย : Appeal) 

- มากท่ีสุด 
- มาก 
- ปานกลาง 
- นอ้ย 
- นอ้ยท่ีสุด 
19.1 ท่านคิดวา่ influencer ท่านไหนท่ีจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ในการซ้ือของท่าน 

ได ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



98 
 

 

ภาคผนวก ค 
 

ผลการสัมภาษณ์ 
 

ส าหรับผู้ประกอบการรายย่อย และวสิาหกจิชุมชนทีม่ีพฤติกรรมขายสินค้า Handmade 
ผ่านช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ในประเทศไทย 

 
ส่วนที ่2 รูปแบบการด าเนินธุรกจิ สินค้าทีผ่ลติ และช่องทางการจัดจ าหน่าย  

- ข้อมูลทัว่ไป - 
โดยส่วนมากผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกันั้น ประกอบกิจการมา 

เป็นระยะเวลา 3-5 ปี และผูป้ระกอบการรายย่อย ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายรองเร่ิมกิจการมาเป็นระยะ
เวลานาน (5 ปีข้ึนไป) ค่าเฉล่ียค าสั่งซ้ือของร้านคา้ ทั้งหมดต่อเดือนอยูท่ี่ประมาณเดือนละ 100 ค าสั่ง
ซ้ือ หรือคิดเป็นยอดขายเฉล่ียต่อเดือนเดือนละ 30,000 บาท เน่ืองจากลกัษณะและราคาสินคา้ของแต่
ละ ผูป้ระกอบการรายยอ่ยค่อนขา้งมีความแตกต่างกนั 
 

- การแบ่งกลุ่มเป้าหมายฝ่ังผุู้ขาย - 
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยเกือบทั้งหมดไม่ไดจ้ดทะเบียนการคา้พานิชยก์บักรมธุรกิจ 

การคา้ โดยให้เหตุผลว่าการจดทะเบียนเป็นเร่ืองท่ีซับซ้อน และยงัมีช่องว่างท่ีว่า ถึงแมจ้ะไม่จด
ทะเบียน ก็ยงัสามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยู ่จึงไม่เห็นถึงความส าคญัในการจะทะเบียนการคา้พานิชย ์

 
- การพฒันากลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ - 
ร้านคา้ส่วนใหญ่มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์โดยร้านคา้ท่ีขายสินคา้ handmade   

ทัว่ไป และอุปกรณ์ handmade เฉล่ียต่อหน่ึงร้านคา้จะมีสินคา้ประมาณ 30 แบบข้ึนไป และร้านคา้ท่ี
ขายสินคา้ handmade ท่ีมีความจ าเพาะเจาะจงเฉล่ียต่อหน่ึงร้านคา้จะมีสินคา้ handmade ประมาณ 10 
แบบข้ึนไป นอกจากน้ีบางร้านคา้ยงัมีบริการใหผู้บ้ริโภค สามารถสั่งท าสินคา้ท่ีตวัเองตอ้งการได ้ซ่ึง
ถึงแมสิ้นคา้จะมีความหลากหลายมากเพียงใด แต่ด้วยจ านวนร้านคา้ท่ีมีมาก และสินคา้บางชนิด
ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือวสัดุมาท าเองได ้นอกจากน้ีร้านคา้ส่วนใหญ่มีช่องทางการจดัจ าหน่ายดว้ย
ช่องทางออนไลน์ โดยแพลทฟอร์มท่ีเป็นท่ีนิยมคือ คู่แข่งทางตรงอย่าง shopee เพราะว่าเป็น
แอพพลิเคชัน่ท่ีเป็นท่ีนิยม มีผูบ้ริโภคจ านวนมาก โดยร้านคา้ท่ีเดิมมีช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้
เพียงแค่ออฟไลน์ แล้วมีการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าทางออนไลน์ให้เหตุผลว่า จาก
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สถานการณ์โควดิ-19 ส่งผลใหย้อดขายออฟไลน์ตอนนั้นตกไปจากเดิม จึงตอ้งมองหาช่องทางใหม่ๆ 
และเพื่อเพิ่มฐานลูกค้าให้มากข้ึน นอกจากน้ียงัมีการขายออฟไลน์ควบคู่ไปด้วย โดยมีการขาย
ออฟไลน์ทั้งแบบ มีหน้าร้านท่ีขายในประเทศ และฝากขายท่ีหน้าร้านในต่างประเทศ นอกจากน้ี
ร้านคา้ท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์เป็นหลกันั้น เกินกวา่คร่ึงเคยลงโฆษณาใน
แพลตฟอร์มท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่าย และยอมจ่ายค่าโฆษณาในราคาท่ีเหมาะสมกบัการโปรโมทท่ีจะ
น ามาซ่ึงการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในอนาคต 

ปัจจยัท่ีท าผูป้ระกอบการรายยอ่ยตดัสินใจเลือกขายสินคา้ handmade กบัช่องทางนั้นๆ  
มากท่ีสุด คือ แพลตฟอร์มนั้นเป็นท่ีนิยม มีผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการจ านวนมาก รองลงมากคือ มีการหกั
ค่าส่วนแบ่งการขายจากก าไรเบ้ืองตน้ หรือ Gross Profit (GP) ท่ีเหมาะสมตามยอดขาย นอกจากน้ี
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยส่วนใหญ่มีความสนใจเก่ียวกบัการท่ีมีแพลตฟอร์มส าหรับแลกเปล่ียนสินคา้ 
handmade โดยเฉพาะ ซ่ึงมีสินคา้ตั้งแต่ตน้น ้าจนไปถึงปลายน ้า  แต่ทั้งน้ีก็ข้ึนอยูก่บัจ  านวนผูบ้ริโภคท่ี
จะชกัน าใหผู้ป้ระกอบการรายยอ่ยตดัสินใจใชง้าน 

  
 
- การวเิคราะห์ค่าใช้จ่ายในการเปลีย่นไปใช้สินค้าทดแทน - 
โดยส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน ์

เป็นหลกั จะมีการขายผา่นแพลตฟอร์มตลาดกลาง ท่ีทางแอพพลิเคชัน่นั้นๆ จะมีการช่วยจ่ายค่าส่งให้
ผูบ้ริโภคในลกัษณะโปรโมชัน่หรือคูปอง จึงไม่ค่อยเจอปัญหามากนกั แต่ส าหรับผูป้ระกอบการราย
ยอ่ยบางรายท่ีมีหนา้ร้านบนแพลตฟอร์มของตวัเองดว้ย พบวา่มีลูกคา้มาติดต่อขอดูรายละเอียดสินคา้ 
แต่พอแจง้ไปวา่ลูกคา้จะตอ้งจ่ายค่าส่งเอง ก็ท าใหลู้กคา้หลายรายลงัเล แลว้หนัไปซ้ือสินคา้ในแพลท
ฟอร์มตลาดกลางแทน ซ่ึงท าให้จากท่ีทางร้านจะไดก้ าไรจากตรงนั้นเต็มๆ ก็จะตอ้งโดนหักค่า GP 
ตามยอดขายจากแพลตฟอร์มตลาดกลาง ส่วนผูป้ระกอบการรายย่อย ท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่าย
แบบออฟไลน์ร่วมด้วย พบว่าหลังจากสถานการณ์โควิด-19 ลูกค้าหันไปซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์มากข้ึน 

 
 
- การวเิคราะห์ขนาดของ Supplier - 
จากการสัมภาษณ์พบวา่ผูป้ระกอบการรายยอ่ยมี Supplier ท่ีหลากหลาย และขนาด 

ค่อนขา้งใหญ่ มี Supplier ทั้งแบบออฟไลน์ และออนไลน์ โดยแบบออฟไลน์ ไดแ้ก่ ส าเพง็ ท่ีสามารถ
เลือกซ้ือ สินคา้ท่ีหลากหลายในราคาถูก และสามารถตวรจสอบคุณภาพของวสัดุและอุปกรณ์ได้ 
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หรือบางร้านคา้ก็จะติดต่อไป ทางบริษทั/โรงงานท่ีขายวสัดุโดยตรง ส่วนแบบออนไลน์ ไดแ้ก่ การ
ซ้ือวสัดุท่ีมีการขาย ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ท่ีมีตั้ งแต่ต้นน ้ าไปจนปลายน ้ าของ Supplier ให้
เลือกสรรมากมาย และสะดวกในการด าเนินการ นอกจากน้ีพบวา่ผูป้ระกอบการรายยอ่ยบางรายนิยม
ซ้ือวสัดุจาก Supplier บนแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีมาจากประเทศจีน เพราะเนน้ตน้ทุนราคาถูก 

 
- การพฒันากลยุทธ์ด้านราคา - 
จากการสัมภาษณ์พบวา่ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีมีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นช่องทาง 

ออนไลน ์ส่วนใหญ่เสียค่าใชจ่้ายในการขายสินคา้ในรูปแบบของ GP ซ่ึงตอนน้ีค่า GP (คู่แข่งทางตรง
อยา่ง shopee และ lazada คิดค่า GP 5% จากยอดขาย) ท่ีเสียไปถือวา่เป็นค่าท่ียอมรับได ้เม่ือเทียบกบั
จ านวนยอดขายท่ีขายได ้นอกจากน้ีปัจจยัเร่ืองค่าสมาชิกหรือค่าลงทะเบียน พบวา่ผูป้ระกอบการราย
ยอ่ยยอมจ่ายหากส่ิงเหล่านั้นเป็นส่ิงท่ีมีผูบ้ริโภคหรือกลุ่มลูกคา้สนใจและใชบ้ริการ 

 
- การพฒันากลยุทธ์ด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย -  
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยส่วนใหญ่มีโอกาสท่ีจะสมคัรสมาชิกพรีเม่ียมแบบ subscription  

หากมีสิทธิพิเศษท่ีรู้สึกวา่คุม้ค่า  เช่น โปรโมชัน่ค่าส่ง การลงโฆษณาสินคา้ การท่ีไดเ้ป็นร้านคา้แนะ 
เป็นร้านคา้ท่ีไดรั้บการรับรอง และมีการจดัการขอ้มูลของลูกคา้ ท่ีเขา้มาเยี่ยมชมร้านหรือซ้ือสินคา้
ภายในร้านเบ้ืองตน้ให้ เพื่อการน าขอ้มูลไปพฒันาผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ ซ่ึงร้านคา้ท่ีไม่สนใจสมคัร
สมาชิกยินดีท่ีจะทดลองลงโฆษณาเป็นคร้ังกบัแพลตฟอร์ม เพื่อดูผลลพัธ์ก่อนการตดัสินใจสมคัร
สมาชิก โดยร้านคา้ทั้งหมดมีโอกาส ท่ีจะทดลองใช้มากข้ึนหากมีการให้ทดลองใช้ฟรีก่อน เพื่อดู
ผลลัพธ์ของการเป็นสมาชิกพรีเม่ียม นอกจากน้ีหากมีการใช้คนดังมาโปรโมทก็จะเพิ่มความ
น่าเช่ือถือและดึงดูดความสนใจใหก้บัแพลตฟอร์ม โดยคนดงัส่วนใหญ่จะเป็นคนดงัใน youtube ท่ีมี
ยอดการติดตามมากกวา่ 5 แสนคน 

 
ส่วนที ่3 ปัญหาทีพ่บในการขาย การขนส่ง และปัญหาอืน่ๆ 

จากการสัมภาษณ์พบวา่ปัญหาท่ีพบส่วนใหญ่ คือ แพลตฟอร์มท่ีใชอ้ยูน่ั้น อยา่งคู่แข่ง 
ทางตรง (shopee) มีจ านวนร้านคา้จ านวนมาก ซ่ึงมีคู่แข่งในแพลตฟอร์ม ท่ีเป็นคู่แข่งรายใหญ่อย่าง
ร้านท่ีขายสินคา้จากประเทศจีนจ านวนมาก ท่ีมีก าลงัผลิตสูง มีสินคา้จ านวนมาก ส่งผลให้ตน้ทุนต ่า 
จึงเกิดการขายสินคา้ตดัราคากนั แลว้พอผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปแลว้พบวา่คุณภาพไม่ไดม้าตรฐาน ก็ท า
ให้ผูบ้ริโภคไม่กล้าเส่ียงท่ีจะซ้ือสินคา้จากร้านเล็กๆ จากผูป้ระกอบการรายย่อยบางราย และอีก
ปัญหา คือผูบ้ริโภคไม่ค่อยมีความเช่ือใจในร้านคา้เล็กๆ  
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ภาคผนวก 
 

ผลการส ารวจ 
 

ส าหรับผู้บริโภคทีม่ีพฤติกรรมซ้ือสินค้า Handmade ผ่านช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ในประเทศ
ไทยโดยการท าแบบฟอร์มส ารวจผู้บริโภค  

จ านวน 100 คน 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีพฤติกรรมซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทาง 
ออฟไลน์และออนไลน์ในประเทศไทย โดยมีค าถาม ได้แก่ เพศ, อายุ, รายได้, อาชีพ และจงัหวดั 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามหรือผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็น 85% สัดส่วนอายุของ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 21-25 ปี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-30,000 บาท รองลงมา 
คือ 10,001-30,000 บาท โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน และอาศยัอยู่ในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 1 แสดงขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

รายการ สัดส่วน (%) 

เพศ 
หญิง 85 

ชาย 15 

อาย ุ

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 3 

21-25 ปี 70 

26-30 ปี 15 

30-35 ปี 10 

36 ปีข้ึนไป 2 

รายได ้

ไม่เกิน 10,000 บาท 10 

10,001-20,000 บาท 27 

20,001-30,000 บาท 48 
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30,001-40,000 บาท 10 

40,000 บาทข้ึนไป 5 

อาชีพ 

นิสิต/นกัศึกษา 30 

พนกังานบริษทัเอกชน 44 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 17 

พอ่บา้น/แม่บา้น 0 

Freelance 9 

 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมและปัจจัยที่ผุู้บริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือสินค้า handmade ผ่านช่อง
ทางการพาณชิย์ อเิลก็ทรอนิกส์  

- ข้อมูลการซ้ือสินค้าออนไลน์ทัว่ไป - 
จากการส ารวจพบวา่ผูบ้ริโภคทุกคนเคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน ์โดยประเภท 

สินคา้ท่ีนิยมมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก คือ เคร่ืองแต่งกาย, อาหาร และ กระเป๋าตามล าดบั สัดส่วน
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ออนไลน์แต่ละคร้ังของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 500-1,000 บาท และ
ช่องทางในการซ้ือสินคา้ท่ีนิยมมากท่ีสุดคือ Shopee ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน์จากร้านคา้นั้นๆ มากท่ีสุด คือ คุณภาพของสินคา้ นอกจากน้ีปัจจยัในเร่ืองของความน่าเช่ือ
ของผูข้าย ก็มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไดม้ากข้ึน โดยผูบ้ริโภคไดใ้ห้
เหตุผลวา่ ความน่าเข่ือถือท าใหต้ดัสินใจซ้ือมากข้ึน เพราะวา่ผบูริโภคสามารถมัน่ใจไดร้ะดบัหน่ึง วา่
สินคา้นั้นเป็นของแท ้ของส่ิงนั้นใชแ้ลว้น่าจะดี เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ไม่ถูกโกง 

- การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย - 
โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ Handmade หรือสินคา้จาก Local business  เฉล่ีย 1  

คร้ังต่อเดือน โดยนิยมซ้ือผา่นช่องทางออนไลน ์ซ่ึงช่องทางในการซ้ือสินคา้ Handmade หรือสินคา้
จาก  Local business ท่ี นิยมมากท่ี สุดคือ  Shopee โดยผู ้บ ริโภคได้ให้ เหตุผลว่า  Shopee เ ป็น
แพลตฟอร์มท่ีมีขนาดใหญ่ มีการรีวิวสินค้าของผูใ้ช้จริง มีร้านค้าให้เลือกจ านวนมาก สามารถ
เปรียบเทียบราคาสินคา้ได้ เพื่อไดข้องท่ีมีคุณภาพดีและราคาถูกท่ีสุด นอกจากน้ี Shopee ยงัมีการจดั
โปรโมชัน่ทุกๆ เดือน ท าใหดึ้งดูดผูบ้ริโภคในการเลือกใช ้และง่ายต่อการตดัสินใจ 
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ตารางท่ี 2 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมและปัจจยัท่ีผ ู้ ู บริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือสินคา้ handmade 
ผา่นช่องทางการพาณิชย ์อิเล็กทรอนิกส์ 

รายการ สัดส่วน (%) 

ท่านเคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 
ออนไลน์หรือไม่ 

เคย 100 

ไม่เคย 0 

หาก "เคยซ้ือ" มีสินคา้ประเภทใดบา้ง 
ท่ีซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์   
(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 

เคร่ืองประดบั 65 

เคร่ืองแต่งกาย 93 

อุปกรณ์ตกแต่งบา้น 71 

กระเป๋า 80 

สินคา้จุกจิกเพลินใจใหค้วามบนัเทิง 46 

งานศิลปะ 55 

อาหาร 90 

อุปกรณ์ส าหรับงานฝีมือ 20 

อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 7 

ความงาม และผลิตภณัฑ ์ 75 
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ตารางท่ี 2 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมและปัจจยัท่ีผ ู้ ู บริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือสินคา้ handmade 
ผา่นช่องทางการพาณิชย ์อิเล็กทรอนิกส์ (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
แต่ละคร้ัง 

นอ้ยกวา่ 500 บาท 6 

500-1,000 บาท 60 

1,001-1,500 บาท 13 

1,501 บาทข้ึนไป 21 

ท่านซ้ือของออนไลน์ผา่นช่องทาง 
ใดบา้ง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

Shopee 95 

Lazada 80 

JDCentral 23 

Kaidee 0 

AliExpress 8 

หนา้เวบ็ไซตห์รือพื้นท่ีโซเชียลมีเดีย ของ
ร้านนั้นๆ 

60 

Line Shopping 3 

ปัจจจยัใดท่ีท าใหท้่านเลือกซ้ือสินคา้ 
ออนไลน์จากร้านคา้นั้นๆ มากท่ีสุด 

คุณภาพสินคา้ 42 

ราคา 33 

คะแนนร้านคา้ 0 

ยอดการขาย 3 

รีววิจากผูบ้ริโภครายอ่ืน 14 

ค่าบริการส่งของ 8 

ท่านซ้ือสินคา้ Handmade หรือสินคา้
จาก Local business บ่อยแค่ไหน 
(คร้ัง/เดือน) 

0-1 คร้ัง 75 

2-3 คร้ัง 15 

4-5 คร้ัง 7 

6 คร้ังข้ึนไป 3 

ท่านซ้ือสินคา้ Handmade ผา่น
ช่องทางใด มากท่ีสุด 

ซ้ือจากหนา้ร้านโดยตรง (ออฟไลน์) 15 

ซ้ือผา่นช่องทางการพาณิชย ์
อิเล็กทรอนิกส์ (ออนไลน์) 

85 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้า 
Handmade จากเวบ็ไซต์ตลาดกลาง (Matching Platform) 

- การพฒันากลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ การวางต าแหน่งทางการตลาด และปัญหาของ 
ผู้บริโภค - 

จากการส ารวจพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ handmade ส่วนใหญ่ไม่มีร้านประจ า โดย 
ส่วนมากจะเป็นการคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการในคู่แข่งทางตรงอยา่ง Shopee หรือ Lazada มากกวา่ และ
ผูบ้ริโภคในส่วนท่ีมีร้านประจ านั้น ไดใ้หเ้หตุท่ีเลือกซ้ือสินคา้ Handmade ท่ีร้านคา้นั้นๆ มากกวา่ร้าน
อ่ืนวา่ เคยซ้ือสินคา้จากร้านคา้นั้นๆ แลว้พบวา่สินคา้มีคุณภาพดี เหมาะสมกบัราคา และไม่อยากไป
เส่ียงกบัร้านคา้ใหม่ๆ โดยปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ Handmade ออนไลน์จาก
ร้านคา้นั้นๆ คือ โปรโมชั่น ราคา รีวิวจากผูบ้ริโภครายอ่ืน และยอดการขาย นอกจากน้ีผูบ้ริโภค
ส่วนมากไม่ รู้จักเว็บไซต์ตลาดกลาง (Matching Platform)  ส าหรับซ้ือขายสินค้า  Handmade 
โดยเฉพาะ (ตวัอย่างเช่น Etsy) หรือผูบ้ริโภคบางคนท่ีรู้จกั แต่ก็ไม่เคยใช้บริการ เน่ืองจากเป็น
เว็บไซต์ของต่างประเทศและไม่ค่อยเป็นท่ีนิยมใช้กันในประเทศไทย โดยช่องทางส่วนใหญ่ท่ี
ผูบ้ริโภครู้จกัเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform)  ส าหรับซ้ือขายสินคา้ Handmade โดยเฉพาะ
อย่าง Etsy คือ ช่องทาง Instagram และจากการส ารวจ พบว่าผู ้บริโภคเกินคร่ึงเคยซ้ือสินค้า 
Handmade จากร้านท่ีมีราคาสูงกวา่ร้านอ่ืน เน่ืองจากร้านคา้มีความน่าเช่ือถือ มีการรีวิวจากผูบ้ริโภค
ท่ีซ้ือและใชจ้ริง มียอดการขายเยอะ ไดรั้บการรีววิจากอินฟลูเอนเซอร์ หาสินคา้ท่ีตอ้งการจากร้านอ่ืน
ไม่ได ้และหากสินคา้มีราคาถูกเกินไป สินคา้อาจไม่มีคุณภาพ จึงเลือกซ้ือคา้ท่ีมีราคาสมเหตุสมผล 
กับสินค้าท่ีต้องการ โดยหากร้านค้านั้ นๆ มีราคาสูงกว่าร้านค้าอ่ืนท่ีขายของประเภทเดียวกัน 
ผูบ้ริโภคคาดหวงัจะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีการจดัเตรียมการส่งท่ีมีคุณภาพ สินคา้ไม่เสียหายก่อน
ถึงมือผูบ้ริโภค มีการจดัส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว และการให้บริการตอบค าถามท่ีดี ทั้งน้ียงัพบว่าความ
น่าเช่ือถือของร้านคา้ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทางออนไลน์มากข้ึน แต่
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่กลบัคิดว่าการซ้ือสินคา้ Handmade ผ่านช่องทางออนไลน์มีความน่าเช่ือถือใน
ระดบั ปานกลาง เท่านั้น โดยพบวา่ผูบ้ริโภค 62 ท่านโดนโกงหรือไดสิ้นคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ ไม่ตรงกบั
ท่ีร้านคา้กล่าวอา้ง ซ่ึงปัญหาท่ีพบเจอมากท่ีสุด คือ สินคา้มีคุณภาพต ่ากวา่ภาพท่ีน ามาแสดงขาย ทั้งน้ี
ผูบ้ริโภค 55% สนใจซ้ือสินคา้ Handmade หากมีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) ท่ีสามารถ
แสดงขอ้มูลของผูข้าย มีการแสดงผลงานสินคา้เป็น Portfolio เพราะสามารถเห็นภาพสินค้าจริง 
ร้านคา้ดูมีความน่าเช่ือถือ มากข้ึน ช่วยในการตดัสินใจไดง่้ายข้ึน และในส่วนผูบ้ริโภคท่ียงัไม่แน่ใจ
ใหเ้หตุผลวา่ ตอ้งรอดูลกัษณะสินคา้และความนิยมของตวัแอพพลิเคชัน่ก่อน 
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ตารางท่ี 3 แสดงขอ้มูลแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประเด็น “การพฒันา
กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การวางต าแหน่งทางการตลาด และปัญหาของผูบ้ริโภค” ท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade จากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) 

รายการ สัดส่วน (%) 

ท่านมีร้านขายสินคา้ Handmade ท่ีซ้ือเป็น
ประจ าหรือไม่ 

มี 10 

ไม่มี 90 

ท่านรู้จกัเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching 
Platform)  ส าหรับซ้ือขายสินคา้ Handmade 
โดยเฉพาะหรือไม่ 

รู้จกั 10 

เคยไดย้นิผา่นๆ 25 

ไม่รู้จกั 65 

ท่านเคยซ้ือสินคา้ Handmade จากร้านท่ีมีราคา
สูงกวา่ร้านอ่ืน หรือไม่ 

เคย 67 

ไม่เคย 33 
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ตารางท่ี 3 แสดงขอ้มูลแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประเด็น “การพฒันา
กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การวางต าแหน่งทางการตลาด และปัญหาของผูบ้ริโภค” ท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade จากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

ท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้ Handmade ผา่น
ช่องทางออนไลน์มีความน่าเช่ือถือมากนอ้ย
เพียงใด 

มากท่ีสุด 12 

มาก 19 

ปานกลาง 60 

นอ้ย 9 

นอ้ยท่ีสุด 0 

ท่านคิดวา่ความน่าเช่ือถือของผูข้ายท าใหท้่าน 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทาง
ออนไลน์มากข้ึนหรือไม่ 

มากท่ีสุด 11 

มาก 57 

ปานกลาง 24 

นอ้ย 7 

นอ้ยท่ีสุด 1 

ท่านเคยโดนโกงหรือไดสิ้นคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ 
ไม่ตรงกบัท่ีร้านคา้กล่าวอา้งหรือไม่ 

เคย 62 

ไม่เคย 38 

หากมีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) 
ท่ีสามารถแสดงขอ้มูลของผูข้าย มีการแสดงผล
งาน สินคา้เป็น Portfolio ท่านจะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ Handmade ผา่นช่องทางนั้นหรือไม่ 

ซ้ือ 55 

ไม่แน่ใจ 39 

ไม่ซ้ือ 6 
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- การพฒันากลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์และกจิกรรมส่งเสริมการขาย -  
ปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทางออนไลน์มากท่ีสุด 3  

อนัดบัแรก คือ คุณภาพสินคา้ ราคา และโปรโมชนั ตามล าดบั เน่ืองจากลกัษณะสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ 
Handmade ท าให้ผูบ้ริโภคค านึงถึงปัจจยัน้ีมากกว่าปัจจยัอ่ืน โดยเฉพาะปัจจยัเร่ืองของราคา ซ่ึงจะ
เห็นได้จากการท่ีผูบ้ริโภคยอมซ้ือสินคา้ในร้านคา้ท่ีขายสินคา้แพงกว่าร้านอ่ืน และช่องทางของ
บริการเก็บเงินท่ีผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุด 3 อันดับแรก คือ โอนเงินผ่านบัญชีธนาคาร เก็บเงิน
ปลายทาง และตดัผา่นบตัรเครดิต 

จากการส ารวจพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นสมาชิกของเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชัน่ขาย 
สินคา้ออนไลน์จากการลงทะเบียนเร่ิมตน้ใช้งาน และไม่ไดเ้สียค่าสมาชิกใดๆ แต่ถา้หากอยากได้ 
สิทธิพิเศษ คูปองส่วนลด หรือขอ้เสนออ่ืนๆท่ีมากข้ึนจะตอ้งซ้ือสินคา้ตามยอดสั่งซ้ือท่ีก าหนด และ
ความถ่ีในการสั่งซ้ือท่ีก าหนด 
 
 
ตารางท่ี 4 แสดงขอ้มูลแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประเด็น “การพฒันา
กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์และกิจกรรมส่งเสริมการขาย” ท่ีท  าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade 
จากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) 

รายการ สัดส่วน (%) 

ส าหรับท่านปัจจยัใดท่ีท าใหท้่าน 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ผา่น
ช่องทางออนไลน์ 

คุณภาพสินคา้ 75 

คุณภาพของสินคา้ความเป็นเอกลกัษณ์ 
ของสินคา้ 

59 

ราคา 71 

การบริการของร้านคา้ 38 

โปรโมชนั 65 

ความสะดวกสบาย 50 

ท่านชอบบริการเก็บเงินรูปแบบใด 
มากท่ีสุด 

โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 70 

ตดัผา่นบตัรเครดิต 7 

มีการผอ่นจ่าย 2 

เก็บเงินปลายทาง 21 
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- การวเิคราะห์ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน - 
จากการส ารวจพบวา่ผูโ้ภคส่วนมากเห็นตรงกนัวา่เวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching  

Platform) ท าให้ผูบ้ริโภคสะดวกสบายและคุ้มค่าในการซ้ือสินคา้ Handmade ในระดับมาก หาก
ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ Handmade ท่ีมาจากผูป้ระกอบการรายยอ่ย หรือกลุ่มวสิาหกิจชุมชน แต่ไม่มี
ช่องทางการขายออนไลน์เป็นของตวัเอง และหากไม่มีเว็บไซต์ตลาดกลาง (Matching Platform) 
ผูบ้ริโภคคิดวา่การเดินทางไปซ้ือสินคา้ Handmade เองโดยตรงกบัผูป้ระกอบการรายย่อย หรือกลุ่ม
วสิาหกิจชุมชน หรือการจ่ายค่าขนส่งเพิ่มเติม ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ยากมากข้ึน 
 
ตารางท่ี 5 แสดงขอ้มูลแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประเด็น “ภยัคุกคาม
จากสินค้าทดแทน” ท่ีท  าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้า Handmade จากเว็บไซต์ตลาดกลาง 
(Matching Platform) 

รายการ สัดส่วน (%) 

หากท่านตอ้งการสินคา้ Handmade ท่ีมาจาก
ผูป้ระกอบการรายยอ่ย หรือกลุ่มวสิาหกิจชุมชน แต่
ไม่มีช่องทางการขายออนไลน์เป็นของตวัเอง ท่าน
คิดวา่การมีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching Platform) 
นั้นท าใหท้่านสะดวกสบาย และคุม้ค่าหรือไม่ 

มากท่ีสุด 12 

มาก 65 

ปานกลาง 17 

นอ้ย 5 

นอ้ยท่ีสุด 1 

จากค าถามขา้งตน้ หากไม่มีเวบ็ไซตต์ลาดกลาง 
(Matching Platform) ท่านคิดวา่การเดินทางไปซ้ือ
สินคา้ Handmade เองโดยตรงกบัผูป้ระกอบการราย
ยอ่ย หรือกลุ่มวสิาหกิจชุมชน หรือการจ่ายค่าขนส่ง
เพิ่มเติม ท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade 
ยากข้ึนหรือไม่ 

ยากมากท่ีสุด 7 

ยาก 68 

ปานกลาง 24 

ง่าย 1 

ง่ายท่ีสุด 0 

 
 

- การพฒันากลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย -  
ผูโ้ภคส่วนมากมีความเห็นตรงกนัวา่การเปล่ียนจากซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทาง 

ออฟไลน์มาเป็นซ้ือสินคา้ Handmade จากเวบ็ไซต์ตลาดกลาง (Matching Platform) ท าให้ผูบ้ริโภค
สะดวกสบายกวา่เดิม ไม่ตอ้งเสียเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปซ้ือสินคา้เอง ซ้ือผา่นช่องทาง
ออนไลน์แลว้มีร้านและสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก มีเวลาเลือกดูสินคา้และตดัสินใจซ้ือ อีกทั้งจาก
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สถานการณ์โควดิ-19 การซ้ือสินคา้ Handmade ผา่นช่องทางออนไลน์ยงัท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกปลอดภยั 
ไม่ต้องไปพบเจอผูค้นจ านวนมาก ไม่ต้องเส่ียงสัมผสัเช้ือโรค และหากมีเว็บไซต์ตลาดกลาง 
(Matching Platform)  ท่ีสามารถรวบรวมสินค้า Handmade จากผูป้ระกอบการรายย่อย หรือกลุ่ม
วสิาหกิจชุมชนทัว่ประเทศไทยไวใ้นท่ีเดียวได ้โดยส่วนใหญ่สนใจใชบ้ริการช่องทางดงักล่าว เพราะ
ท าใหง่้ายต่อการซ้ือ เพิ่มความสะดวกสบายมากยิง่ข้ึน และยงัช่วยกระจายรายไดใ้หก้บัผูป้ระกอบการ
รายยอ่ยและกลุ่มวสิาหกิจชุมชน 
 

- การพฒันากลยุทธ์ด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย - 
จากการส ารวจผูโ้ภคพบวา่ช่องทางส าหรับการประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซตแ์ละ 

แอพพลิเคชัน่ท่ี ผูบ้ริโภคสนใจมากท่ีสุด คือ Instagram รองลงมา คือ Facebook กิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย ท่ีเป็นตวัช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade ไดง่้ายข้ึนมากท่ีสุด คือ การจดัโปรโม
ชนัลดราคาค่าส่งสินคา้ หรือจดัส่งฟรี นอกจากน้ียงัมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอ่ืนๆ เช่น การใช้อิน
ฟลูอินเซอร์ช่วยโปรโมท ช่วยเพิ่มความหนา้เช่ือถือ และเพิ่มการดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค การ
มีคลิปรีวิวสินคา้ เพราะจะได้เห็นลกัษณะของสินคา้จริงๆ และการมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ี
สะทอ้นให้ผูบ้ริโภคเห็นถึงนโยบายช่วยเหลือสังคมต่างๆ สามารถช่วยให้ผูบ้ริโภค ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ Handmade ไดง่้ายข้ึน 

จากการส ารวจปัจจยัในการตดัสินใจใชบ้ริการของผูบ้ริโภคนั้น พบวา่ผูบ้ริโภคให ้ 
ความส าคญัเก่ียวกับการท่ีเว็บไซต์ตลาดกลาง (Matching Platform) มีบริการหลังการขาย ท่ีคอย
แนะน า ให้ค  าปรึกษา ช่วยเหลือและประสานงานกับร้านค้าเวลาค าสั่งซ้ือมีปัญหาในระดบัมาก 
นอกจากน้ีหากมีคนดงัหรืออินฟลูเอนเซอร์ บุคคลท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีนิยมมาแนะน าเวบ็ไซต์ ตลาด
กลาง (Matching Platform) จะช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจในการใชบ้ริการมากข้ึน โดยบุคคลดงักล่าว
ส่วนใหญ่จะเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงในโซเช่ียลมีเดีย เป็น youtuber 
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ตารางท่ี 6 แสดงขอ้มูลแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประเด็น “กิจกรรม
ส่งเสริมการขาย” ท่ีท  าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ Handmade จากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching 
Platform) 

รายการ สัดส่วน (%) 

การประชาสัมพนัธ์ช่องทางใดท่ีท่าน
สนใจมากท่ีสุด 

Facebook 31 

Instagram 60 

โฆษณาตามส่ือโทรทศัน์ 7 

Youtube 2 

หากเวบ็ไซตต์ลาดกลาง (Matching 
Platform) มีบริการหลงัการขาย ท่ีคอย
แนะน า ใหค้  าปรึกษา ช่วยเหลือและ
ประสานงานกบัร้านคา้ เวลาค าสั่งซ้ือ
มีปัญหา ท่านจะตดัสินใจใชบ้ริการ
มากนอ้ย เพียงใด 

มากท่ีสุด 32 

มาก 47 

ปานกลาง 20 

นอ้ย 1 

นอ้ยท่ีสุด 0 

หากมีคนดงั คนมีช่ือเสียงแนะน า
เวบ็ไซตต์ลาด กลาง (Matching 
Platform) จะเป็นส่วนช่วยให ้ท่าน
ตดัสินใจใชบ้ริการมากนอ้ย เพียงใด 

มากท่ีสุด 8 

มาก 53 

ปานกลาง 39 

นอ้ย 0 

นอ้ยท่ีสุด 0 
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