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การจดัท าแผนธุรกิจแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้าน

แฟชัน่ ภายใตแ้บรนด ์“What to wear” เป็นแผนธุรกิจท่ีจดัท าข้ึน เพื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการท า
ธุรกิจแพลตฟอร์มเก่ียวกบัแฟชัน่โดยเฉพาะ ในการเป็นส่ือกลางตั้งแต่การหาแรงบนัดาลใจในการ
แต่งตวัไปจนถึงซ้ือสินคา้แฟชัน่ในท่ีเดียว แผนธุรกิจน้ีจะส าเร็จลงดว้ยดีไม่ได ้หากไม่มี ผศ.ดร.พลัล
ภา ปีติสันต์ อาจารย์ท่ีปรึกษาของผูจ้ ัดท าแผนธุรกิจท่ีช่วยแนะแนวทางในการเขียนแผนธุรกิจ 
ช้ีใหเ้ห็นจุดบกพร่องต่างๆ ใหค้  าแนะน าในการหาและวเิคราะห์ขอ้มูล ตรวจสอบแผนดว้ยความใส่ใจ
และละเอียดลออ และคอยใหก้ าลงัใจตลอดสองเทอมท่ีผา่นมา ประกอบกบั ผศ.ดร. กิตติชยั ราชมหา 
ท่ีกรุณาให้ความรู้ และปรับแกใ้นการท าแผนการเงินของผูจ้ดัท าให้ส าเร็จ สมบูรณ์ และสอดคลอ้ง
กบัความเป็นจริง ขา้พเจา้ขอขอบพระคุณอาจารยท์ั้งสองดว้ยความซาบซ้ึงเป็นอยา่งยิง่มา ณ ท่ีน้ี 

ขา้พเจา้ขอขอบพระคุณอาจารยท่ี์วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่าน ท่ี
ประสิทธ์ิประสาทองคค์วามรู้และประสบการณ์ดา้นธุรกิจและการตลาดตลอดระยะเวลาท่ีไดศึ้กษา
อยู ่ซ่ึงความรู้ทั้งหมดนั้นเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งต่อการท าแผนธุรกิจในคร้ังน้ี เพื่อให้ไดแ้ผนธุรกิจท่ี
สมบูรณ์ท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้นอกจากน้ี ขา้พเจา้ขอขอบพระคุณญาติๆ เพื่อนๆ พี่ๆ นอ้งๆ ทุกคน
ท่ีสนบัสนุน ให้ก าลงัใจ และให้ความช่วยเหลือในการกระจายแบบสอบถามและหาผูป้ระกอบการ
ดา้นแฟชัน่และผูพ้ฒันาแอพพลิเคชัน่อยา่งเต็มท่ี ขอขอบคุณผูท่ี้อนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม
และสัมภาษณ์ทุกท่าน ท่ีสละเวลาในการให้ขอ้มูลท่ีมีประโยชน์อยา่งยิ่งในการจดัท าแผนธุรกิจคร้ังน้ี 
และขอขอบคุณเพื่อนๆ ในสาขาการตลาด รุ่น 24B โดยเฉพาะอย่างยิ่ง นางสาวณัชชา นฏัสถาพร 
นางสาวสุรีรัตน์ ผดุงศกัด์ิวิริยะ และนางสาวสุญากาญจน์ จนัทร์ดุริยะวงศ ์ท่ีให้ความช่วยเหลือและ
เป็นก าลังใจท่ีดีตลอดมา สุดท้ายน้ีข้าพเจ้าขอขอบพระคุณทุกคนในครอบครัวท่ีคอยให้ความ
ช่วยเหลือ สนบัสนุน เป็นพลงัใจให้แก่ขา้พเจา้มาโดยตลอด ท าให้ผ่านพน้อุปสรรคต่างๆ ไดด้ว้ย
รอยยิม้เสมอมา   

ขา้พเจา้หวงัเป็นอย่างยิ่งว่าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการท่ี
สนใจในการท าแพลตฟอร์มดา้นแฟชัน่ ไดล้องศึกษาและเป็นจุดก าเนิดแรงบนัดาลใจใหม่ๆ ท่ีจะ
สร้างธุรกิจเก่ียวกบัแฟชัน่ในรูปแบบแพลตฟอร์ม และหากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ตอ้งขออภยัมา 
ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 
การซ้ือของทางออนไลน์นั้น กลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวนัของทุกคน เน่ืองจาก

ความสะดวกสบายประกอบกบัการแพร่ระบาดของโควิด-19 ท่ีเป็นปัจจยัเร่ง ตลาด E-Commerce จึง
เติบโตอยา่งรวดเร็ว โดยสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดในการซ้ือออนไลน์คือสินคา้แฟชัน่ แต่จากการ
ส ารวจพบว่าผูบ้ริโภคยงัมีปัญหาท่ีไม่มี One Stop Service ตั้งแต่การหาแรงบนัดาลใจการแต่งตัวไป
จนถึงการสั่งซ้ือสินคา้ถึงบา้นไดใ้นแพลตฟอร์มเดียว จึงน ามาสู่แผนธุรกิจแพลตฟอร์ม E-Marketplace 
ในรูปแบบของ Social Media ดา้นแฟชัน่ โดยให้ผูใ้ช้งานมาโพสต์ภาพการแต่งตวัแลว้แท็กสินคา้เป็น
ราย SKU ได้ ถือเป็นการสนับสนุนทั้งผูป้ระกอบการท่ีจะมีลูกคา้มาช่วยสร้างคอนเทนต์ให้ ส่วน
ลูกคา้ก็จะมีขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน โดยรายไดห้ลกัจะมาจากการเก็บค่าธรรมเนียม
การขายและการบริการโฆษณาในแพลตฟอร์ม 

การพัฒนาแพลตฟอร์มจะระดมทุนจากนักลงทุนจ านวน 4 ,000,000 บาท มีอัตรา
ผลตอบแทนโครงการ (IRR) อยู่ท่ี 188.18% มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิอยู่ท่ี 39,022,266.71 บาท และ
ระยะเวลาคืนทุน 2.22 ปี 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
 

1.1 ความสําคญัและโอกาสทางธุรกจิ 
ไม่ก่ีปีท่ีผา่นมา การซ้ือของทางออนไลน์นั้น กลายเป็นช่องทางท่ีไดรั้บความนิยมมาก

ข้ึน สาเหตุเพราะความเอ้ืออ านวยของเทคโนโลยี 5G ซ่ึงประเทศไทยเป็นประเทศแรกในแถบเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต้ ท่ีเปิดให้บริการสัญญาณ 5G เพื่อใช้ในการพาณิชย์ในวงกวา้ง รวมถึงความ
เช่ียวชาญด้านเทคโนโลยีสมัยใหม่ของผู ้บริโภคชาวไทย  (Euromonitor, 2021) และความ
สะดวกสบายของการซ้ือสินคา้ให้มาส่งถึงบา้นโดยไม่ตอ้งออกจากบา้น สามารถซ้ือได้ตลอด 24 
ชัว่โมง 7 วนั อีกทั้งยงัสามารถหาสินคา้ไดง่้าย ประกอบกบัสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโค
วดิ-19 ท่ีเป็นตวักระตุน้ให้ผูบ้ริโภคไทยปรับตวักบัพฤติกรรมใหม่ๆ (เดอะ สแตนดาร์ด, 2564) ท าให้
การซ้ือของออนไลน์กลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าว ันของคนเราทุกคนในปัจจุบัน 
(Chatnararat, 2021)  

จากการส ารวจของ Euromonitor (2021) พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมากถึงร้อยละ 50 
ซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นทางโทรศพัทมื์อถืออยา่งน้อยอาทิตยล์ะคร้ัง ซ่ึงเพิ่มมาจากในปี 2020 มาก
ถึงร้อยละ 12 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั We are social (2022) ไดร้ายงานภาพรวมการใช้ดิจิทลัทัว่โลก 2022 
พบวา่ประเทศไทยมีพฤติกรรมซ้ือของออนไลน์รายสัปดาห์สูงสุดของโลก โดยคิดเป็นร้อยละ 68.3  
ดงัแสดงในภาพท่ี 1.1 
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ภาพท่ี  11.  ผลส ารวจจาก We are social ประเทศไทยมีพฤติกรรมซ้ือของออนไลน์รายสัปดาห์สูงสุด
ของโลก โดยคิดเป็นร้อยละ 68.3 
ท่ีมา: We are social (2022) 
 

นอกจากนั้นผลการส ารวจยงัพบวา่ พฤติกรรมการซ้ือของออนไลน์เราพบวา่กลุ่มลูกคา้
ยงัซ้ือผา่นโทรศพัทมื์อถือเป็นประจ าทุกสัปดาห์อยูท่ี่ร้อยละ 35.5 สูงเป็นอนัดบัท่ี 9 ของโลกอีกดว้ย 
ท าใหปั้จจุบนั ตลาดร้านคา้ปลีกออนไลน์ (E-Commerce) ในประเทศไทยมีมูลค่าสูงถึง 900,900 ลา้น
บาท เติบโตร้อยละ 30 จากปี 2564 (มาร์เก็ตเทียร์ออนไลน์, 2565) และมีแนวโน้มจะเติบโตอย่าง
ต่อเน่ืองถึง 4.01 ล้านล้านบาท หลงัจากการฟ้ืนตวัหลงัการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ในช่วง
ปลายปี 2565 (กรุงเทพธุรกิจ, 2565) และคาดวา่หลงัวกิฤติสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-
19 จะขยายตวัเฉล่ียปีละร้อยละ 20 ภายในระยะเวลา 5 ปีขา้งหนา้ เพิ่มข้ึนจาก 3 แสนลา้นบาท เป็น 
7.5 แสนลา้นบาทในปี 2568 หรือร้อยละ 16 ของตลาดคา้ปลีกรวม ดงัแสดงในภาพท่ี 1.2 (ศูนยใ์ห้
ค  าแนะน ากลุ่มธุรกิจการเงินเกียรตินาคินภทัร, 2564) 
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ภาพท่ี 21.  อตัราการขยายตวัของ E-Commerce ไทย 
ท่ีมา: ศูนยใ์หค้  าแนะน ากลุ่มธุรกิจการเงินเกียรตินาคินภทัร (2564) 

 
สินคา้อยา่งหน่ึงท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดในการซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ สินคา้

กลุ่มแฟชัน่ อาทิ เส้ือผา้ รองเทา้ และเคร่ืองประดบั (แบรนด์บุฟเฟ่ต์, 2565) ท่ีไดรั้บการออกแบบให้
สนองความชอบและรสนิยมของผูบ้ริโภคท่ีหลากหลาย เอาใจผูค้นในทุกช่วงอายุ ไม่วา่จะเป็นกลุ่ม
นกัเรียน นกัศึกษา หรือกระทัง่คนวยัท างาน และมีให้เลือกซ้ือในทุกๆ ระดบัราคา โดยสินคา้กลุ่ม
แฟชัน่จะเปล่ียนแปลงไปตามกระแสความนิยมแต่ละช่วง (ฌานิสรา สารีพนัดอน, สุภาพรรณ เกษ
รังสี, นพดล มณีรัตน์ และเสาวนีย ์มะหะพรหม, 2563) ซ่ึงในปี 2565 นั้น เติบโตถึงร้อยละ 206 เม่ือ
เทียบกบัปี 2562 หรือก่อนการแพร่ระบาดของโรคโควดิ-19 (แบรนดบุ์ฟเฟ่ต,์ 2565)  

ชนนัภรณ์ บุญชยัสิริพร (2564) ระบุว่าวิธีการซ้ือทางออนไลน์นั้น สามารถจ าแนกได้
เป็น 3 ช่องทางหลกัๆ ไดแ้ก่  

 ช่องทางท่ี 1 : ตลาดซ้ือขายแลกเปล่ียน หรือ E-Marketplace เป็นแพลตฟอร์มขนาด
ใหญ่ ท่ีรวบรวมร้านคา้ออนไลน์ท่ีหลากหลายไวใ้นท่ีเดียว เช่น JD Central, Shopee, Lazada เป็นตน้ 

 ช่องทางท่ี 2 : พาณิชย์ส่ือสังคม หรือ Social Commerce เป็นการซ้ือสินค้าจาก
ร้านคา้ในสังคมออนไลน์ เช่น LINE, Facebook, Instagram, Twitter เป็นตน้ 
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 ช่องทางท่ี 3 : E-Tailers หรือ Brand.com เป็นการซ้ือสินคา้จากช่องทางออนไลน์
ของแบรนดโ์ดยตรง  
 

 
ภาพท่ี 31.  ภาพตวัอยา่งช่องทางการซ้ือขายออนไลน์ ช่องทางตลาดซ้ือขายแลกเปล่ียน Shopee, 
พาณิชยส่ื์อสังคม Instagram ตราสินคา้ Uniqlo และ เวบ็ไซต ์Zara.com )เรียงจากซา้ยไปขวา(  
ท่ีมา: Shopee (2022), Instagram (2022), Zara (2022) 

 
หากเปรียบเทียบความนิยมระหวา่งทั้ง 3 ช่องทางแลว้ พบวา่ผูบ้ริโภคร้อยละ 61 ไดแ้รง

บนัดาลใจในการซ้ือมาจากช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ เช่น อินสตาแกรมหรือเฟสบุ๊ก (แบรนด์บุฟ
เฟ่ต,์ 2564) โดยสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บแรงบนัดาลใจในการเลือกเส้ือผา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์นั้น 
รวินนัท ์ณรงคส์วสัด์ิ (2563) พบวา่ Generation Y หรือ Millennials นิยมเลือกเส้ือผา้ผา่นอินสตาแก
รม เพราะมีสไตล์หลากหลาย แตกต่าง ทนัสมยั และมีคอนเทนตดึ์งดูดและน่าสนใจกวา่แพลตฟอร์ม
อ่ืนๆ ไม่ว่าจะเป็นการน าเสนอผ่านภาพท่ี ท่ีกระตุน้ให้ซ้ือสินคา้ง่ายข้ึน รวมถึงชอบภาพสินคา้ท่ีมี
นางแบบสวมใส่ เพราะเม่ือเห็นภาพนางแบบใส่แลว้ดูดี สวย ก็จะรู้สึกอยากใส่บา้ง ท าให้เห็นตวัเอง
เม่ือสวมใส่ชุดเดียวกนั โดยนางแบบไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นอินฟลูเอนเซอร์หรือดาราก็ได ้หากใส่เส้ือผา้
ออกมาสวยและเหมาะสมกบัตวัตนของแบรนด์ แต่ในบางกรณี ผูบ้ริโภคอาจพบปัญหาว่าผูข้าย
เส้ือผา้ทางอินสตาแกรมมกัตอบกลบัชา้กวา่ช่องทางอยา่ง E-Marketplace ท่ีผูบ้ริโภคไม่ตอ้งรอ (ฌา
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นิสรา สารีพนัดอน, สุภาพรรณ เกษรังสี, นพดล มณีรัตน์ และเสาวนีย ์มะหะพรหม, 2563) สอดคลอ้ง
กบัแบรนด์บุฟเฟ่ต ์(2564) ท่ีกล่าววา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผา่นช่องทางส่ือสังคมออนไลน์มีเพียงร้อยละ 10 
เท่านั้น ส่วนมากผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ทางตลาดซ้ือขายแลกเปล่ียน หรือ E-Marketplace ถึงร้อยละ 
45 และคาดว่า E-Marketplace ท่ีมีสัดส่วนในตลาด E-Commerce ประเทศไทยอยู่ท่ีร้อยละ 47 ดงั
แสดงในภาพท่ี 4 ก็น่าจะมีแนวโนม้เติบโตไปในทิศทางเดียวกบัการขยายตวัของ E-Commerce (ศูนย์
ใหค้  าแนะน ากลุ่มธุรกิจการเงินเกียรตินาคินภทัร, 2564) โดยเป็นผลมาจากจ านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ี
มีแนวโนม้เพิ่มข้ึนต่อเน่ือง การเขา้ถึงโทรศพัทมื์อถือโดยเฉพาะสมาร์ทโฟนและส่ือสังคมออนไลน์
อยา่งเขม้ขน้ และความพร้อมในการช าระเงินผา่นทางออนไลน์ท่ีแพร่หลายมากข้ึนและมีตน้ทุนท่ีต ่า
มาก ท าให้การซ้ือขายและช าระเงินออนไลน์จะเป็นพื้นฐานท่ีท าให้ตลาด E-Commerce ขยายตวัใน
อนาคต (แบรนดอิ์นไซด์, 2564)  

 

 
ภาพท่ี 41.  สัดส่วนตลาด E-Commerce ประเทศไทยในปี 2562 
ท่ีมา: ศูนยใ์หค้  าแนะน ากลุ่มธุรกิจการเงินเกียรตินาคินภทัร (2564) 

 
จากโอกาสดงักล่าวน ามาสู่แผนธุรกิจ แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม

ออนไลน์ด้านแฟชั่นท่ีท าให้ผูช่ื้นชอบแฟชั่นได้มาโชวส์ไตล์ของตวัเองผ่านการอพัโหลดรูปการ
แต่งตวั และเป็น E-Marketplace ส าหรับกลุ่มสินคา้แฟชัน่หลากหลายแบรนด์ นอกจากน้ีผูใ้ชง้านยงั
สามารถแทก็สินคา้กลุ่มแฟชัน่จากหลากหลายแบรนดพ์าร์ทเนอร์ท่ีร่วมกบัแพลตฟอร์ม และผูใ้ชง้าน
คนอ่ืนๆ สามารถซ้ือสินคา้ไดท้นัทีตามแท็กสินคา้นั้นๆ ปรากฏ โดยจะซ้ือสินคา้ใหม่กบัทางแบรนด์
โดยตรงก็ได ้หรือจะเสนอราคาซ้ือต่อผูใ้ชง้านเจา้ของภาพก็ไดเ้ช่นกนั นอกจากสนองความตอ้งการท่ี
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แบรนด์ต่างๆ ต้องการช่องทางใหม่ๆ ในการน าเสนอสินค้าแล้ว (มาร์เก็ตต้ิงอุ๊ปส์, 2563) ยงัได้
ประโยชน์จากภาพและส่ือท่ีผูใ้ชง้านอพัโหลด (User-generated content หรือ UGC) เห็นผูใ้ชง้านคน
อ่ืนๆ สร้างสรรคลุ์คหลากหลายแบบจากการใส่เส้ือผา้จริง ช่วยสร้างแรงจูงใจการซ้ือ น าไปสู่การเพิ่ม
ยอดขายให้แก่แบรนด์ได้อีกทาง (รวินันท์ ณรงค์สวสัด์ิ, 2563) ส่วนลูกคา้ก็ได้แรงบนัดาลใจและ
ขอ้มูลสินคา้ท่ีรู้สึกสนใจ เกิดไอเดียในการมิกซ์แอนดแ์มชใหม่ๆ ไดเ้ห็นกระแสความนิยมดา้นแฟชัน่
ในช่วงนั้นๆ ไม่ตอ้งกลวัตกเทรนด์ ไดพ้ื้นท่ีแสดงตวัตน เป็นส่วนหน่ึงของแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ (มาร์
เก็ตต้ิงอุ๊ปส์, 2564) และแชร์ความคิดเห็นเก่ียวกบัแฟชัน่ ไดรู้้จกัเพื่อนใหม่ท่ีมีความสนใจคลา้ยคลึง
กนั ซ่ึงเหตุผลเหล่าน้ีเป็นสาเหตุหลกัของการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ในกลุ่มคนไทย (การตลาดวนัละ
ตอน, 2565) ท่ีน่าจะช่วยดึงความสนใจให้กบัแพลตฟอร์มได้มากกว่าแพลตฟอร์ม E-Marketplace 
ทัว่ไป นอกจากน้ีผูใ้ชง้านยงัไดร้ายการขอ้มูลสินคา้แฟชัน่ท่ีตนเองมีบนัทึกในประวติั พร้อมกบัซ้ือ
ของอย่างสะดวกสบายในท่ีเดียว โดยไม่ตอ้งส่งขอ้ความไปถามให้เสียเวลาดว้ย1 ผูจ้ดัท าจึงเล็งเห็น
ประโยชนแ์ละโอกาสต่อแบรนดสิ์นคา้กลุ่มแฟชัน่และผูใ้ชบ้ริการในการท าแผนธุรกิจน้ี  

 
 

1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันของอุตสาหกรรม (แรงกดดัน 5 ประการ–Five 
Forces Model)  

แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่นเป็นผูเ้ล่นหน้า
ใหม่ท่ีจะเข้าสู่อุตสาหกรรม E-Commerce ในรูปแบบ E-Marketplace โดยมีคู่แข่งหลักๆ 2 กลุ่ม 
ไดแ้ก่ ธุรกิจ E-Marketplace ท่ีรวบรวมร้านคา้ออนไลน์หลากหลายประเภทในท่ีเดียว และช่องทาง
การจดัจ าหน่ายทางออนไลน์ของแบรนดแ์ฟชัน่โดยตรงอยา่ง E-Tailers หรือ Brand.com 

 
1.2.1 แรงกดดันที่ 1 : การแข่งขันกันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Competitive 

Rivalry) 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่นเป็นผูเ้ล่นหน้า

ใหม่ท่ีจะเข้าสู่อุตสาหกรรม E-Commerce ในรูปแบบ E-Marketplace โดยมีคู่แข่งหลักๆ 2 กลุ่ม 
ไดแ้ก่ 

 คู่แข่ง E-Marketplace เป็นแพลตฟอร์มขนาดใหญ่ ท่ีรวบรวมร้านค้าออนไลน์ท่ี
หลากหลายไวใ้นท่ีเดียว รวมถึงสินคา้แฟชัน่ดว้ย ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีครองตลาดอยู ่2 
                                                                                 
1 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 



7 
 

ราย ไดแ้ก่ Shopee และ Lazada หากเปรียบเทียบกบัผูใ้ห้บริการคา้ปลีกออนไลน์ของประเทศไทย
ทั้งหมด ทั้งสองรายเป็นผูใ้ห้บริการท่ีมีจ านวนผูใ้ช้งานมากท่ีสุด ท าให้การแข่งขนัระหว่างสองเจา้
เป็นไปอยา่งดุเดือด (กรุงเทพธุรกิจ, 2565)  และท าให้ผูเ้ล่นหนา้ใหม่ท่ีจะเขา้สู่อุตสาหกรรมเดียวกนั
จ าเป็นตอ้งใช้เงินลงทุนในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขายผ่านการร่วมอุดหนุน
ผูข้ายจ านวนมาก เพื่อแข่งขนัในการสร้างฐานลูกคา้ให้แพลตฟอร์ม (ศูนยใ์ห้ค  าแนะน ากลุ่มธุรกิจ
การเงินเกียรตินาคินภทัร, 2564) (-)  

 คู่แข่ง E-Tailers หรือ Brand.com เป็นช่องทางการจ าหน่ายสินคา้แฟชั่นออนไลน์
ของแบรนด์โดยตรง (ชนันภรณ์ บุญชัยสิริพร, 2564) โดยแอพพลิเคชั่นแบรนด์ท่ีอยู่ใน Top Free 
หมวดช็อป ป้ิงของประ เทศไทยใน  Google Playstore ได้แ ก่   SHEIN, Uniqlo, Nike, Pomelo 
(Similarweb, 2022) ซ่ึงแมว้า่จะมีจ านวนไม่มาก แต่ผูน้ าในการจดัอนัดบัอยา่ง SHEIN นั้นเป็นคู่แข่ง
ท่ีแข็งแกร่งและโด่งดงัทัว่โลก แพลตฟอร์มสัญชาติจีนน้ีมีการเติบโตอย่างก้าวกระโดด มีจ านวน
ผูติ้ดตามในเฟสบุ๊กถึง 23 ลา้นผูติ้ดตามทัว่โลก และทางอินสตาแกรม 22 ลา้นแอคเคาท์ทีเดียว (-) 
(มาร์เก็ตเทียร์ออนไลน์, 2565) 

จากการวิเคราะห์พบว่าคู่แข่งหลายรายมีความเข้มแข็ง ท าให้การแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรมมีความรุนแรงมาก และตอ้งใช้งบประมาณจ านวนมากในการประชาสัมพนัธ์และ
อุดหนุนผูข้ายเพื่อท าใหมี้ผูม้าใชบ้ริการ ท าให้ส่งผลกระทบเชิงลบ (-) ต่อผูเ้ล่นหนา้ใหม่ในตลาด  

 
1.2.2 แรงกดดันที ่2 : ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) 

 การพฒันาแพลตฟอร์มในปัจจุบนัสามารถท าไดง่้าย ใช้ตน้ทุนไม่สูงมากนกั และ
เน้นการประชาสัมพนัธ์และท าการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ได้ (+) และหากจะแข่งขนักับ
แพลตฟอร์มอ่ืนๆ ท่ีมีอยูแ่ลว้ในตลาด ก็ตอ้งสร้างประสบการณ์แปลกใหม่ใหก้ารซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้ 
เพิ่มความสะดวกสบาย และน่าเช่ือถือ (ชนนัภรณ์ บุญชยัสิริพร, 2564) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเป้าหมายของ
แพลตฟอร์มใหม่น้ี (+) 

 การพฒันาแพลตฟอร์มประเภท E-Marketplace เป็นประเภทหน่ึงท่ีจ าเป็นจะตอ้ง
จดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ตามประกาศกระทรวงพาณิชยเ์ร่ือง ให้ผูป้ระกอบพาณิชยกิจตอ้ง
จดทะเบียนพาณิชย ์(ฉบบัท่ี 11) พ.ศ. 2553 ลงวนัท่ี 10 พฤศจิกายน พ.ศ. 2553 (กรมพฒันาธุรกิจ
การค้า, 2553) ซ่ึงจะเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือทางด้านกฎหมายให้แก่แพลตฟอร์มได้ (+) 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2564) 

จากการวเิคราะห์แรงกดดนัท่ี 2 พบวา่ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ส่งผลกระทบเชิง
บวก (+) กบัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ 
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1.2.3 แรงกดดันที ่3 : อาํนาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customers) 
1.2.3.1 จ านวนและพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
จากการส ารวจของ We are social (2022) ได้รายงานภาพรวมการใช้

ดิจิทลัทัว่โลก 2022 พบวา่ประเทศไทยมีพฤติกรรมซ้ือของออนไลน์รายสัปดาห์สูงสุดของโลก โดย
คิดเป็นร้อยละ 68.3 และยงัซ้ือผ่านโทรศพัท์มือถือเป็นประจ าทุกสัปดาห์อยู่ท่ีร้อยละ 35.5 สูงเป็น
อนัดบัท่ี 9 ของโลกอีกดว้ย โดยกลุ่มผูใ้ชง้าน E-Commerce สูงสุดคือกลุ่มอาย ุ25-34 ปี มากถึงร้อยละ 
45 (ศูนยใ์ห้ค  าแนะน ากลุ่มธุรกิจการเงินเกียรตินาคินภทัร, 2564) ท าให้ปัจจุบนั ตลาดร้านคา้ปลีก
ออนไลน์ (E-Commerce) ในประเทศไทยมีมูลค่าสูงถึง 900,900 ลา้นบาท เติบโตร้อยละ 30 จากปี 
2564 (มาร์เก็ตเทียร์ออนไลน์, 2565) (+) 

1.2.3.2 ความหลากหลายของคู่แข่ง :  
 E-Marketplace: 3 เจ้าใหญ่ในประเทศไทย ได้แก่ เจดีเซ็นทรัล (JD 

Central), ช้อปป้ี (Shopee) และลาซาดา้ (Lazada) (กรุงเทพธุรกิจ, 2565) ซ่ึงแมจ้ะไม่ไดท้  าแบรนด์
เฉพาะดา้น แต่มีร้านคา้ในทุกหมวดหมู่มากกวา่ 300,000 ร้าน และเป็นแพลตฟอร์มหลกัส าหรับคน
ซ้ือท่ีนึกถึงเม่ือตอ้งการซ้ือของ (Chatnararat, 2021) (-) 

 Social Media ด้านแฟชั่นและไลฟ์สไตล์ เช่น เฟสบุ๊ก อินสตาแกรม 
เป็นตน้2 ซ่ึงมีผูค้นมากมายซ้ือสินคา้ผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ (วจิยักรุงศรี, 2564) ท าใหผู้ข้ายสินคา้
และบริการหนัมาลงทุนกบัส่ือสังคมออนไลน์อย่างเฟสบุ๊ก มากถึงร้อยละ 66.76 (ส านกังานพฒันา
ธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์, 2565) และมกัหาแรงบนัดาลใจในการซ้ือเส้ือผา้จากทางอินสตาแกรม 
(รวนินัท ์ณรงคส์วสัด์ิ, 2563) (+) 

1.2.3.3 Switching Cost 
 การใช้งานแพลตฟอร์มนั้น มี Switching Cost ท่ีต  ่า ผูใ้ช้งานสามารถ

เลือกซ้ือสินคา้ผา่นหลากหลายช่องทางโดยไม่มีค่าใชจ่้ายใดๆ ท าให้ส่งผลกระทบเชิงบวก (+) ต่อผู ้
เล่นหนา้ใหม่ (ภทัราวรรณ สงวนสุทธิกุล, 2563) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันท่ี 3 พบว่าอ านาจต่อรองของลูกค้าส่ง
ผลกระทบเชิงบวก (+) กบัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ 

 
1.2.4 แรงกดดันที่  4  : อํานาจต่อรองของซัพพลายเออร์ ( Bargaining Power of 

Suppliers) 

                                                                                 
2 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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แพลตฟอร์มนั้นจ าเป็นตอ้งใช้ซัพพลายเออร์จากโปรแกรมเมอร์และบุคลากรดา้น IT 
ในการสร้างแพลตฟอร์มข้ึนมา (ภทัราวรรณ สงวนสุทธิกุล, 2563) ขณะเดียวกนัดว้ยเทคโนโลยตี่างๆ 
ท าให้ปัจจุบนัมีโปรแกรมส าหรับการพฒันาแอพพลิเคชั่นโดยไม่ตอ้งใช้การเขียนโปรแกรม เช่น 
โปรแกรม Google App Sheet เป็นตน้ (กรุงเทพธุรกิจ, 2565) และการลงทุนในโครงสร้างพื้นฐาน
อยา่งอินเทอร์เน็ต หรือบริการ Cloud Computing ก็สามารถหาไดง่้าย รวดเร็ว ยืดหยุน่มากข้ึน และมี
แนวโนม้ท่ีค่าบริการจะราคาต ่าลงอีกดว้ย (+) (ธนกร สาแหรกทอง, 2561) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 4 พบว่าอ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ส่งผลกระทบ
เชิงบวก (+) กบัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ 

 
1.2.5 แรงกดดันที่ 5 : ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products 

or Services) 
ปัจจุบนั หากผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้แฟชัน่ ผูบ้ริโภคสามารถไปร้านคา้ปลีกทดแทน

ได้ ซ่ึงร้านค้าปลีกขายสินค้าแฟชั่นมักรวมอยู่ในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) เช่น 
ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น (วิจัยกรุงศรี, 2565) จากรายงานแนวโน้มตลาดค้าปลีกของศูนย์วิจัย
เศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย ์(2565) พบวา่จากการปรับเปล่ียนพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีหนั
ไปซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่นทางออนไลน์มากข้ึน ประกอบกบัการแข่งขนัรุนแรงของผูป้ระกอบการขาย
สินคา้แฟชัน่รายย่อย ท่ีน าเสนอสินคา้ในราคาท่ีถูกกว่าผ่านทางช่องทาง Social Commerce และ E-
Marketplace ต่างๆ ส่งผลใหค้วามนิยมการซ้ือผา่นหนา้ร้านลดลง การขายสินคา้แฟชัน่ในร้านคา้ปลีก
จึงยงัชะลอตวั (+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 5 พบว่าภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนส่งผลกระทบเชิง
บวก (+) กบัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ 

 
ตารางท่ี 1.1 ตารางสรุปผลการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัของอุตสาหกรรม (แรงกดดนั 5 ประการ–
Five Forces Model) 

แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 
การแข่งขนักนัภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั  
(Competitive Rivalry) 

(-) 

ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่  
(Threat of New Entrants) 

(+) 

 



10 
 

ตารางท่ี 1.1 ตารางสรุปผลการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัของอุตสาหกรรม (แรงกดดนั 5 ประการ–
Five Forces Model) (ต่อ) 

แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 
อ านาจต่อรองของลูกคา้  
(Bargaining Power of Customers) 

(+) 

อ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์  
(Bargaining Power of Suppliers) 

(+) 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน  
(Threat of Substitute Products or Services) 

(+) 

หมายเหตุ :  (+) หมายถึงเป็นผลดีต่อธุรกิจ (-) หมายถึงเป็นผลเสียต่อธุรกิจ 
 
จากตารางท่ี 1.1 เม่ือพิจารณาแรงกดดนัทั้งห้าแลว้ พบว่าแพลตฟอร์ม E-Marketplace 

ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่มีความน่าสนใจในการด าเนินธุรกิจและเขา้สู่อุตสาหกรรม 
เน่ืองจากมีเพียงปัจจยัการแข่งขนักนัภายในอุตสาหกรรมเดียวกนัท่ีส่งผลกระทบเชิงลบ (-) ต่อการ
เขา้สู่อุตสาหกรรมของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆ ส่งผลเชิงบวก (+) แก่การเขา้สู่ธุรกิจใน
ฐานะผูเ้ล่นหนา้ใหม่ ซ่ึงหากแพลตฟอร์มมีจุดเด่นและประโยชน์ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเห็นความแตกต่าง
อยา่งชดัเจน ก็จะส่งผลดีต่อธุรกิจมากข้ึน  

 
 

1.3 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) ของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ใน

รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่น เป็นการวิเคราะห์โดยเปรียบเทียบกับแพลตฟอร์ม E-
Marketplace และแพลตฟอร์ม E-Tailers หรือ Brand.com ซ่ึงเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า
แฟชัน่ออนไลน์ของแบรนดโ์ดยตรง (ชนนัภรณ์ บุญชยัสิริพร, 2564) 

 
จุดแข็ง (Strengths) 

 นอกจากการซ้ือสินคา้มือหน่ึงจากแบรนด์แลว้ ผูใ้ช้บริการยงัสามารถยื่นขอ้เสนอ
ซ้ือต่อจากผูใ้ชบ้ริการคนอ่ืนๆ ไดด้ว้ย ซ่ึงการท าแบบน้ีท าใหรู้้วา่เส้ือผา้มีท่ีมาท่ีไป มีความรู้สึกคุน้เคย
กบัผูใ้ช้บริการด้วยกนัมากกว่าการซ้ือจากร้านเส้ือผา้มือสองใน E-Marketplace ทัว่ไป ซ่ึงไม่รู้ว่า
เส้ือผา้มือสองมาจากไหนหรือเป็นของผูเ้สียชีวติหรือไม่ (เดลินิวส์, 2563) 
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จุดอ่อน (Weaknesses) 

 มีเงินทุนและงบประมาณจ ากดั (ภทัราวรรณ สงวนสุทธิกุล, 2563) 
 ผูก่้อตั้งยงัไม่มีประสบการณ์ในการท าธุรกิจแพลตฟอร์ม อาจท าให้เกิดขอ้ผิดพลาด

หรือคิดไม่ถึงได้3 (ภูมิพฒัน์ ภิบาลญาติ, 2565) 
 ในระยะเร่ิมแรก แพลตฟอร์มจะยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั ท าใหมี้ผูใ้ชง้านนอ้ย จึงจ าเป็นตอ้ง

ลงทุนกับการตลาดเป็นอย่างมาก เพื่อท าให้คนรู้จักและหันมาใช้แพลตฟอร์ม และอาจท าให้
ผูใ้ช้บริการใหม่ยงัไม่มีความเช่ือมัน่ต่อแพลตฟอร์มเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งท่ีมีอยู่ก่อนแล้ว4 (ภู
มิพฒัน์ ภิบาลญาติ, 2565) 

 
โอกาส (Opportunities) 

 ตลาดร้านคา้ปลีกออนไลน์ (E-Commerce) ในประเทศไทยมีมูลค่าสูงถึง 900,900 
ลา้นบาท เติบโตร้อยละ 30 จากปี 2564 (มาร์เก็ตเทียร์ออนไลน์, 2565) และมีแนวโนม้จะเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ืองถึง 4.01 ล้านล้านบาท หลงัจากการฟ้ืนตวัหลงัการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ในช่วง
ปลายปี 2565 (กรุงเทพธุรกิจ, 2565) และคาดวา่หลงัวกิฤติสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-
19 จะขยายตวัเฉล่ียปีละร้อยละ 20 ภายในระยะเวลา 5 ปีขา้งหนา้ เพิ่มข้ึนจาก 3 แสนลา้นบาท เป็น 
7.5 แสนล้านบาทในปี 2568 หรือร้อยละ 16 ของตลาดคา้ปลีกรวม (ศูนยใ์ห้ค  าแนะน ากลุ่มธุรกิจ
การเงินเกียรตินาคินภทัร, 2564) 

 พฤติกรรมของกลุ่ม Generation Z มีพฤติกรรมเขา้แพลตฟอร์มช็อปป้ิงทุกวนั เพื่อ
หาแรงบนัดาลใจในการแต่งตวั คน้หาแฟชัน่ในกระแส และมิกซ์แอนด์แมชลุคใหม่ๆ ถึงร้อยละ 43 
และแสวงหาประสบการณ์ใหม่ๆ อยู่เสมอ (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2565) เป็นพฤติกรรมท่ีเอ้ือต่อการ
เปิดรับแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ท่ีจะเปิดใหม่  

 จากภาวะเศรษฐกิจและค่าครองชีพท่ีพุ่งสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ท าใหค้นกรุงเทพฯ หนั
มาสนใจสินคา้มือสองมากข้ึน (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2565) โดยตลาดสินคา้มือสองท่ีไดรั้บความนิยม
อยา่งต่อเน่ือง ไดแ้ก่ กลุ่มสินคา้แฟชัน่ เช่น เส้ือผา้ หมวก เข็มขดั กระเป๋า รองเทา้ จากสถิติพบวา่คน
ไทยมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเส้ือผา้มือสองเดือนละ 440 บาท และมีแนวโน้มสูงข้ึนเร่ือยๆ ซ่ึงกระแส
                                                                                 
3 ภูมิพฒัน์ ภิบาลญาติไดเ้ขียนไวใ้นจุดอ่อนของแผนธุรกิจแพลทฟอร์มประมูลสินคา้แบรนดเ์นมมือสอง ว่าในการสร้างแพลทฟอร์มน้ี 
เจา้ของยงัไม่ไดมี้ประสบการณ์ในการสร้างแพลตฟอร์มมาก่อน ดงันั้นแมจ้ะใชผู้เ้ช่ียวชาญในการสร้างแพลตฟอร์มข้ึนมา แต่ก็อาจมี
ขอ้ผิดพลาดจากความรู้เท่าไม่ถึงการณ์ได ้ซ่ึงตรงกบัสถานการณ์ในการสร้างแพลตฟอร์ม WHAT TO WEAR เช่นกนั 
4 ภูมิพฒัน์ ภิบาลญาติไดเ้ขียนไวใ้นจุดอ่อนของแผนธุรกิจแพลทฟอร์มประมูลสินคา้แบรนดเ์นมมือสอง ว่าเน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีสร้าง
ข้ึนมาใหม่ ยงัไม่ไดเ้ป็นท่ีรู้จกั และแพลตฟอร์มท่ีเป็นบริการประมูลสินคา้แบรนดเ์นมตอ้งอาศยัความไวว้างใจจากลูกคา้ เพราะสินคา้มี
มูลค่าสูง ท าให้ตอ้งใชก้ารลงทุนดา้นการตลาดสูงมาก เพ่ือให้เกิดความน่าเช่ือถือ 
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นิยมมีแนวโนม้เติบโตข้ึนทุกปีทั้งในช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ โดยสาเหตุท่ีไดรั้บสินคา้แฟชัน่
มือสองไดรั้บความนิยม เน่ืองจากกระแสรักษโ์ลกและสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนั (ไทยรัฐ, 2565) ซ่ึง
เอ้ือต่อแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ท่ีจะมีฟังกช์ัน่การเสนอ
ซ้ือต่อจากผูใ้ชง้านคนอ่ืนๆ 

 
อุปสรรค (Threats) 

 จากสถานการณ์ค่าครองชีพท่ีพุง่สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ท่ีเป็นผลมาจากเศรษฐกิจโลก 
รวมถึงปัญหาสงครามระหว่างรัสเซียกับยูเครนท่ีท าให้ราคาน ้ ามนัโลกปรับตวัสูงข้ึน (มาร์เก็ต
ต้ิงอุป๊ส์, 2565) ท าใหค้นกรุงเทพฯ ปรับเปล่ียนพฤติกรรมการใชจ้่าย โดยลดและชะลอการใชจ้่ายกบั
สินคา้ฟุ่มเฟือย อาทิ สินคา้แฟชัน่มือหน่ึง เป็นตน้ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2565) 

 จากงานวิจยัของพชัรพร ค าใส (2565) พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้ทาง
ช่องทางออนไลน์มากท่ีสุด โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญั ได้แก่ ปัจจยัราคา ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้าน
ช่องทาง ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัการส ารวจของ Euromonitor (2021) พบวา่คนไทยเป็นผูบ้ริโภคท่ีมี
ความตระหนกัในเร่ืองราคา มีพฤติกรรมชอบการหาส่วนลดมากถึงร้อยละ 51  ท าให้แพลตฟอร์มช็
อปป้ิงตอ้งลงทุนอยา่งมากกบัการจดัการส่งเสริมการขายท่ีจูงใจเพื่อสร้างฐานลูกคา้ (กรุงเทพธุรกิจ, 
2565)  
 
 

1.4 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain)  
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ตารางท่ี 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Pain and Gain)  
รูปแบบการหาสินค้าแฟช่ัน 

ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ปัญหาของผู้บริโภค (Customer Pain) คุณค่าทีค่าดว่าผู้บริโภคจะได้รับ 

(Customer Gain) 
การซ้ือสินคา้แฟชัน่ 
ผา่นทางช่องทางออนไลน ์
เช่น E-Marketplace, Social 
Commerce และ Brand.com 

ตอ้งคน้หาหรือซกัถามเม่ือตอ้งการทราบ
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้แฟชัน่ท่ีคนในรูป 
เช่น ดารา อินฟลูเอนเซอร์สวมใส่5  

สามารถทราบแบรนด ์รุ่น และท าการ
สัง่ซ้ือไดท้นัที6 

หาแรงบนัดาลใจในการแต่งตวัจาก
สินคา้แฟชัน่แบบระบุแต่ละช้ินได้
ล าบาก7 

สามารถคน้หาการแต่งตวัโดยระบุสินคา้
เป็นรายช้ินได ้ท าใหเ้ห็นภาพ
หลากหลายจากสินคา้ช้ินเดียวกนั8 

ไม่มัน่ใจในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ตามรูป
ท่ีนางแบบสวมใส่ โดยเฉพาะอยา่งยิง่
ลูกคา้ท่ีมีรูปร่างพลสัไซส์ (พิชญาณ์พฐั 
คงสมพงษ,์ 2564) 

สามารถเห็นภาพสินคา้ช้ินเดียวกนัจาก
ผูใ้ชง้านจริงท่ีหลากหลาย ท าใหเ้พ่ิม
ความมัน่ใจในการซ้ือเส้ือผา้วา่ใส่แลว้
จะดูดีเหมือนนางแบบท่ีมีลกัษณะ
ใกลเ้คียงกนั (พิชญาณ์พฐั คงสมพงษ,์ 
2564) 

ภาพสินคา้แฟชัน่อยา่งเดียว ไม่มี
นางแบบ จินตนาการไม่ออกวา่ใส่ออก
มาแลว้เป็นอยา่งไร9 

สามารถเห็นภาพสินคา้ท่ีผูค้นทัว่ไป
สวมใส่10 

การซ้ือสินคา้แฟชัน่ 
ผา่นทางช่องทางออนไลน ์
เช่น E-Marketplace, Social 
Commerce และ Brand.com 

ผูบ้ริโภคไม่แน่ใจวา่ตวัเองมีเส้ือผา้อะไร
แลว้บา้ง ท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าหรือ
คลา้ยคลึงของท่ีมีอยู ่(เดอะแมทเทอร์, 
2564) 

แพลตฟอร์มจะบนัทึกเป็นรายการสินคา้
ท่ีซ้ือขายหรือโพสตผ์า่นแพลตฟอร์ม ท า
ใหผู้บ้ริโภคมีรายการสินคา้แฟชัน่ของ
ตนเอง11 

                                                                                 
5 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
6 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
7 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
8 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
9 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
10 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
11 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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ตารางท่ี 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Pain and Gain) 
(ต่อ) 

รูปแบบการหาสินค้าแฟช่ัน 
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ปัญหาของผู้บริโภค (Customer Pain) คุณค่าทีค่าดว่าผู้บริโภคจะได้รับ 
(Customer Gain) 

 อยากซ้ือเส้ือผา้มือสอง แต่กงัวลวา่เจา้
ของเดิมเป็นใคร12 

ผูบ้ริโภคสามารถเสนอซ้ือต่อเส้ือผา้จาก
ผูใ้ชบ้ริการได ้ท าใหท้ราบวา่เป็นผูมี้
ตวัตนจริง13 

อยากขายเส้ือผา้ท่ีมีอยู ่แต่มองวา่การ
ถ่ายรูป ใส่รายละเอียด ราคา เป็นเร่ือง
ยุง่ยาก (เดอะแมทเทอร์, 2565) 

ผูบ้ริโภคสามารถขายเส้ือผา้จากรูปท่ี
ตวัเองโพสตใ์นแพลตฟอร์มได ้โดย
แพลตฟอร์มจะมีขอ้มูลต่างๆ ให้14 

การซ้ือสินคา้แฟชัน่ 
ผา่นร้านคา้ปลีก 

มีเวลาเปิดปิดของร้าน ท าใหไ้ม่สามารถ
ซ้ือไดต้ลอด 24 ชัว่โมง15 

สามารถซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 7 
วนั16 

สินคา้ในร้านคา้ปลีกไม่เพียงพอตอ่ความ
ตอ้งการ ท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งไปหาซ้ือ
จากหลายๆ สาขา และไม่สามารถ
อพัเดทสตอ๊กไดแ้บบ Real Time (มาร์
เก็ตติ้งอุป๊ส์, 2563) 

แบรนดส์ามารถส่งสินคา้จากสตอ็ก
หลายๆ แหล่งสู่มือลูกคา้ได ้ไม่จ ากดัวา่
จะตอ้งส่งจากท่ีใดท่ีหน่ึง17 

 
 

 

 

 
                                                                                 
12 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
13 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
14 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
15 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
16 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
17 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
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1.5 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals)  
1.5.1 วสัิยทศัน์ (Vision)  
WHAT TO WEAR มุ่งมัน่จะเป็นแพลตฟอร์มศูนยก์ลางดา้นแฟชัน่ เพื่อให้ลูกคา้และ

ธุรกิจแฟชั่นได้ซ้ือขาย แลกเปล่ียนขอ้มูล คน้พบแรงบนัดาลใจ และแสดงออกถึงตวัตนและไลฟ์
สไตลผ์า่นการแต่งตวัอยา่งสร้างสรรคแ์ละมัน่ใจ  

 
1.5.2 พนัธกจิ (Mission) 

 มุ่งเนน้การบริการท่ีมอบประสบการณ์ท่ีดีใหแ้ก่ลูกคา้ ผา่นการออกแบบแพลตฟอร์ม
ท่ีใชง่้าย สะดวกสบาย แปลกใหม่ และน่าเช่ือถือ 

 มุ่งเน้นการช่วยเหลือแบรนด์แฟชั่นตั้ งแต่ระดับ SMEs ไปจนถึงระดับโลกผ่าน
แพลตฟอร์มท่ีให้ลูกคา้โพสต์การแต่งตวัของตน แลว้แท็กยี่ห้อและรุ่นของเส้ือผา้ ท าให้แบรนด์ได้
ภาพแรงบนัดาลใจการมิกซ์แอนด์แมชจากลูกคา้ท่ีหลากหลาย เป็นการส่งเสริมการขายแก่แบรนด์อีก
รูปแบบหน่ึง 

 
1.5.3 เป้าหมาย (Goals)  
เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที ่1) 

 พฒันาแพลตฟอร์มให้เสร็จสมบูรณ์พร้อมใช้งานในส่วนของส่ือสังคมออนไลน์ 
(ให้คนโพสตภ์าพและแท็กสินคา้) และระบบหลงับา้นส าหรับแบรนด์สินคา้แฟชัน่มาอพัเดทขอ้มูล
ภายในระยะเวลา 6 เดือน18 

 น าเสนอแพลตฟอร์มให้แก่แบรนด์สินคา้แฟชัน่ผูห้ญิงและดึงให้มาเป็นคู่คา้มาเขา้
ร่วมในแพลตฟอร์มใหไ้ดอ้ยา่งนอ้ย 170 แบรนด์19 

 
 
 
 

                                                                                 
18 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูผ้ลิตและพฒันา Mobile Application ท่ีมีประสบการณ์ในการท า Mobile Application ในระหวา่ง
วนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 30 ธนัวาคม 2566 
19 อา้งอิงจากรายช่ือแบรนดห์มวดเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงและรองเทา้ผูห้ญิงใน Shopee Mall (https://shopee.co.th/mall/brands) วนัท่ี 30 
ตุลาคม 2565  
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เป้าหมายระยะกลาง (ปีที ่2) 

 พัฒนาแพลตฟอร์มเพิ่มเติมส่วนท่ีเป็น E-Marketplace (ซ้ือ-ขาย จ่ายเงิน และ
ตรวจสอบสถานะการขาย) ใหเ้สร็จสมบูรณ์พร้อมใหลู้กคา้ใชง้านภายในระยะเวลา 3 เดือน20 

 น าเสนอแพลตฟอร์มให้แก่แบรนด์สินคา้แฟชัน่ผูช้ายและดึงให้มาเป็นคู่คา้มาเขา้
ร่วมในแพลตฟอร์มใหไ้ดอ้ยา่งนอ้ย 240 แบรนด์21 (Shopee Mall, 2565) 

 
เป้าหมายระยะยาว (ปีที ่3-5) 

 ต่อยอดฟังกช์ัน่อ่ืนๆ ในแพลตฟอร์มเพื่อความสะดวกของลูกคา้ เช่น ฟังกช์ัน่การใช ้
Machine Learning ในการ Detect ว่ามีสินค้าอะไรในภาพท่ี บ้าง หรือฟังก์ชั่นซ้ือขายเส้ือผ้าต่อ
ระหวา่งผูใ้ชง้าน เป็นตน้ ภายในระยะเวลา 1 เดือน22 

 น าเสนอแพลตฟอร์มให้แก่แบรนด์สินคา้แฟชัน่รายย่อยช่ือดงัในอินสตาแกรมดึง
ใหม้าเป็นคู่คา้มาเขา้ร่วมในแพลตฟอร์มใหไ้ดอ้ยา่งนอ้ย 260 แบรนด์23 (Lazada, 2565) 

  

                                                                                 
20 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูผ้ลิตและพฒันา Mobile Application ท่ีมีประสบการณ์ในการท า Mobile Application ในระหวา่ง
วนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 30 ธนัวาคม 2566 
21 อา้งอิงจากรายช่ือแบรนดห์มวดเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงและรองเทา้ผูช้ายใน Shopee Mall (https://shopee.co.th/mall/brands) วนัท่ี 30 
ตุลาคม 2565  
22 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูผ้ลิตและพฒันา Mobile Application ท่ีมีประสบการณ์ในการท า Mobile Application ในระหวา่ง
วนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 30 ธนัวาคม 2566 
23 อา้งอิงจากรายช่ือแบรนด ์Top Brand from IG ใน Lazada (https://pages.lazada.co.th/wow/i/th/THCampaign/ig-top-brands) วนัท่ี 9 
พฤศจิกายน 2565  



17 
 

 

บทที ่2 
แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ แพลตฟอร์ม  E-
Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟช่ัน 

จากการศึกษาความตอ้งการใช้งานแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ด้านแฟชั่น ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 114 คนได้ให้ขอ้มูลผ่านแบบสอบถามเก่ียวกบั
ปัจจยัการซ้ือเส้ือผา้ผา่นแพลตฟอร์ม E-Marketplace ดงัน้ี  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความช่ืนชอบซ้ือสินค้าแฟชั่นทางออนไลน์ และซ้ือสินค้า
แฟชัน่เดือนละอยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ในงบประมาณคร้ังละมากกวา่ 500 บาทนั้น มองหาการประสบการณ์
ในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ในรูปแบบท่ีง่าย สะดวก รวดเร็ว แต่สนุกและสามารถหาแรงบนัดาลใจในการ
แต่งตวั คน้หาแฟชัน่ในกระแส มิกซ์แอนด์แมชลุคใหม่ๆ ไปพร้อมๆ กบัการซ้ือสินคา้ไดเ้ลยในท่ี
เดียว24 โดยผูต้อบแบบสอบถามมีช่องทางในการหาแรงบนัดาลใจในการซ้ือสินคา้แฟชัน่จากรูปและ
วดีิโอต่างๆ ในส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผูส้วมใส่จริง โดยไม่จ  ากดัจะตอ้งเป็นอินฟลูเอนเซอร์หรือคนดงั 
สามารถเป็นคนธรรมดาได ้แค่ใส่ออกมาแลว้ดูดี สวยงาม เหมาะสมกบัตวัตนของแบรนด์ เพราะท า
ให้จินตนาการเวลาไดใ้ส่เส้ือผา้แบบเดียวกนัไดง่้ายข้ึน25 โดยส่ิงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ผ่านทาง E-Marketplace คือ รายละเอียดเพียงพอต่อการตดัสินใจ ปัจจยัราคา และสินคา้สามารถ
สะท้อนตัวตนและภาพลักษณ์ท่ีลูกค้าอยากจะเป็นได้  รวมถึงภาพสินค้าท่ีมีคนสวมใส่ โดยไม่
จ  าเป็นตอ้งเป็นคนดงั26 ทางดา้นปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบมากท่ีสุดในการซ้ือสินคา้แฟชัน่คือ
การเสิร์ชหาแรงบนัดาลใจในการแต่งตวัโดยระบุเป็นรายช้ินไดล้ าบาก รองลงมาคือการมีขอ้มูลไม่
มากพอในการตดัสินใจซ้ือ เช่น ไม่บอกราคา ขนาด หรือบอกเป็นน ้ าหนกัแนะน า เป็นตน้ การเห็น
ภาพท่ี หรือคอนเทนตจ์ากแบรนด์ดา้นเดียว ซ่ึงมกัเลือกใชน้างแบบท่ีเป็นคนสวย รูปร่างดี และมกัมี
                                                                                 
24 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
25 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
26 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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คอนเทนต์จ  ากดั ท าให้เกิดความลงัเลในการตดัสินใจซ้ือตามล าดบั27 และสาเหตุท่ีจะท าให้ผูต้อบ
แบบสอบถามจะเลือกใชแ้พลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ตอ้งมี
ลกัษณะส าคญั ไดแ้ก่ ใชง้านง่าย รวดเร็ว ขั้นตอนนอ้ย และไม่ซบัซ้อน รองลงมาคือ แพลตฟอร์มใช้
แลว้สนุก เพราะสามารถหาแรงบนัดาลใจในการแต่งตวั คน้หาแฟชัน่ในกระแส มิกซ์แอนด์แมชลุค
ใหม่ๆ ไปพร้อมๆ กบัการซ้ือสินคา้ไดเ้ลยในท่ีเดียวตามล าดบั28 ซ่ึงหากพฒันาแพลตฟอร์มไดต้าม
ปัจจยัเหล่าน้ี ผูต้อบแบบสอบถามมองวา่จะตอบสนองความตอ้งการและแกปั้ญหาท่ีพบในการเลือก
ซ้ือสินคา้แฟชัน่ได ้ 

จากการส ารวจความเป็นไปไดแ้ละความน่าสนใจของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ท่ีมีต่อผูป้ระกอบการแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ พบวา่ผูป้ระกอบการ
แบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ร้อยละ 5029 รู้สึกสนใจท่ีจะเขา้ร่วมเป็นพาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์ม โดยมีปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมไดแ้ก่ การไดค้อนเทนต์ใหม่ๆ จากผูซ้ื้อสินคา้จริง ท่ีจะช่วยส่งเสริมการ
ขายและท าให้ลูกค้าใหม่ตดัสินใจซ้ือสินค้าได้ง่ายข้ึน และช่วยลดภาระในการตอบค าถามหรือ
แนะน าบางอยา่งให้ลูกคา้ เช่น ถา้รูปร่างแบบน้ีจะใส่ไดไ้หม เป็นตน้30 ซ่ึงผูป้ระกอบการท่ีให้ขอ้มูล
ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ควรมีอตัราค่าบริการจากการขายสินคา้แฟชัน่แต่ละช้ินในอตัราร้อยละ 3 
ถึงร้อยละ 531  

 
 

2.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด การกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย และการวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ 
(STP) 

2.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation)  
ส าหรับแผนธุรกิจแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้าน

แฟชั่น จากการส ารวจข้อมูลลูกค้ากลุ่มเป้าหมายจ านวน 100 คน ท่ีอยู่ในช่วงวยั 18-41 ปี หรือ 
Generation Z และ Millennials ท่ีมีพฤติกรรมซ้ือสินคา้ในกลุ่มแฟชัน่สูงสุด (มาร์เก็ตต้ิงอุ๊ปส์, 2564) 

                                                                                 
27 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
28 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
29 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
30 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
31 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
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สามารถแบ่งกลุ่มผูใ้ช้งานโดยใช้เกณฑ์ยอดซ้ือสินคา้แฟชั่นต่อคร้ัง โดยนับรวมทั้งผ่านช่องทาง
ออนไลน์และออฟไลน์ และเกณฑ์ความถ่ีในการซ้ือสินค้าแฟชั่นผ่านทางออนไลน์ อาทิ E-
Marketplace, Social Media และช่องทาง E-Commerce ของแบรนด์ เน่ืองจากยอดการซ้ือในแต่ละ
คร้ังเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นก าลงัการซ้ือสินคา้แฟชั่นของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งเหมาะสมกบัช่วงราคาของสินคา้
แฟชัน่ของแบรนดเ์ป้าหมายท่ีจะเป็นพาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์ม เช่น แบรนด ์H&M, Adidas เป็นตน้ 
ท่ีเป็นแบรนด์เส้ือผา้พรีเมียมยอดนิยม (รมยน์ลิน จนัทร์ตะ๊วงค,์ 2562) ท่ีอยูใ่นแบรนด์เป้าหมาย  จาก
การสืบคน้พบวา่สินคา้แฟชัน่ส าหรับผูใ้หญ่ H&M มีระดบัราคาเฉล่ียอยูท่ี่ 625 บาท32และ Adidas มี
ระดบัราคาเฉล่ียอยูท่ี่ 1,225 บาท33ตามล าดบั จึงใชเ้กณฑ์น้ีเป็นหน่ึงในเกณฑ์พิจารณา อีกเกณฑ์หน่ึง
จะเป็นความถ่ีในการซ้ือสินคา้แฟชัน่จะแบ่งไดด้งัน้ี (ยศสรัล ทวพีฒันะพงศ,์ 2560) 

 เดือนละ 1-2 คร้ัง 
 เดือนละ 3-4 คร้ัง 
 เดือนละ 5-6 คร้ัง  
 มากกวา่เดือนละ 6 คร้ัง 
การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) จึงสามารถสรุปไดเ้ป็นดงัตารางท่ี 2.1 

                                                                                 
32 อา้งอิงจากราคาสินคา้เฉล่ียในสินคา้แฟชัน่ส าหรับผูใ้หญ่ขายดีของ H&M 20 อนัดบัแรกใน Shopee Mall 
(https://shopee.co.th/hm_thailand?page=0&sortBy=pop) วนัท่ี 29 พฤศจิกายน 2565 
33 อา้งอิงจากราคาสินคา้เฉล่ียในสินคา้แฟชัน่ส าหรับผูใ้หญ่ขายดีของ Adidas 20 อนัดบัแรกใน Shopee Mall 
(https://shopee.co.th/adidas#product_list) วนัท่ี 29 พฤศจิกายน 2565 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงการแบ่งกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้และผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม 

ยอดซ้ือต่อคร้ัง เดือนละ 1-2 คร้ัง เดือนละ 3-4 คร้ัง เดือนละ 5-6 คร้ัง มากกว่าเดือนละ 6 คร้ัง 
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หลกั 

            

1,001-2,000 บาท  กลุ่มเป้าหมาย
รอง 
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2.2.2 การระบุกลุ่มเป้าหมาย (Targeting)  
จากการส ารวจขอ้มูลลูกคา้กลุ่มเป้าหมายจ านวน 100 คน ท่ีอยูใ่นช่วงวยั 18-41 ปี หรือ 

Generation Z และ Millennials ท่ีมีพฤติกรรมซ้ือสินคา้ในกลุ่มแฟชัน่สูงสุด (มาร์เก็ตต้ิงอุ๊ปส์, 2564) 
สามารถแบ่งเป็นกลุ่มหลกัๆ ได ้2 กลุ่มดงัน้ี 

2.2.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั 
กลุ่มเป้าหมายหลกัคือกลุ่มประชากรวยั 18-41 ปีท่ีช่ืนชอบสินคา้แฟชัน่ 

ซ้ือสินคา้แฟชั่นผ่านทางออนไลน์เดือนละ 3-4 คร้ัง ไม่ว่าจะผ่านช่องทาง E-Marketplace, Social 
Media และ E-Tailer หรือช่องทาง E-Commerce ของแบรนด์ และมียอดการใช้จ่ายเพื่อซ้ือสินคา้
แฟชัน่คร้ังละ 501-1,000 บาท 

2.2.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง 
กลุ่มเป้าหมายรองคือกลุ่มประชากรวยั 18-41 ปีท่ีช่ืนชอบสินคา้แฟชัน่ 

ซ้ือสินคา้แฟชั่นผ่านทางออนไลน์เดือนละ 1-2 คร้ัง ไม่ว่าจะผ่านช่องทาง E-Marketplace, Social 
Media และ E-Tailer หรือช่องทาง E-Commerce ของแบรนด์ และมียอดการใช้จ่ายเพื่อซ้ือสินคา้
แฟชัน่คร้ังละ 1,001-2,000 บาท 

 
2.2.3 การวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning)34 
การวิเคราะห์โดยใช้ Perceptual Map ของการวางกลยุทธ์ในคร้ังน้ี ให้ความส าคญักบั

การหาจุดเด่นของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ ดงัน้ี 
 

                                                                                 
34 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงต าแหน่งผลิตภณัฑแ์พลตฟอร์ม E-Marketplace ท่ีมีจ  าหน่ายสินคา้ดา้นแฟชัน่เม่ือ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาด 
 

จากภาพท่ี 2.1 ท าให้เห็นต าแหน่งของตราสินคา้แพลตฟอร์ม WHAT TO WEAR เม่ือ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่งท่ีมีอยูใ่นตลาด โดยเกณฑ์แรกจะเป็นท่ีมาของคอนเทนตใ์นการน าเสนอสินคา้
ของแพลตฟอร์ม ซ่ึงจากการสืบคน้ขอ้มูลพบวา่ Facebook และ Instagram ซ่ึงเป็นส่ือสังคมออนไลน์
นั้น มีการโพสตค์อนเทนตท์ั้งจากผูป้ระกอบการและจากลูกคา้ได ้โดยใชก้ารแทก็เพจหรืออินสตาแก
รมของแบรนด์และการติดแฮชแท็ก ส่วนการน าเสนอแบบแคตาล็อกสินคา้นั้น จะเป็นระบบทัว่ไป
ของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ท่ีเนน้ให้ลูกคา้เห็นภาพสินคา้จากผูป้ระกอบการฝ่ายเดียว นอกเสีย
จากวา่ผูใ้ชบ้ริการจะสนใจซ้ือสินคา้แลว้เขา้มาศึกษารายละเอียดของสินคา้ แลว้ดูในส่วนท่ีเป็นคอม
เมนทห์รือรีววิจากผูใ้ชง้านจริง จึงจะเห็นภาพสินคา้จากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้ไปแลว้  

ส าหรับเกณฑ์ท่ีสองคือเกณฑ์ความเฉพาะเจาะจงของประเภทสินคา้ จากการสืบคน้
ขอ้มูลพบวา่ส่ือสังคมออนไลน์อยา่ง Facebook และ Instagram (Meta, 2022) รวมถึง E-Marketplace 
อย่าง Shopee และ Lazada นั้น (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2561) มีสินค้าหลากหลายประเภท 
เน่ืองจากการให้อิสระแก่ผู ้ประกอบการในการเปิดร้านขายสินค้าได้ทุกประเภท ในขณะท่ี
แพลตฟอร์ม Pomelo จะเป็นแอพพลิเคชั่นขายสินคา้แฟชั่นจากหลากหลายแบรนด์เป็นหลกั แต่มี
สินคา้ประเภทของตกแต่งบา้นและไลฟ์สไตล์เสริมด้วย Pomelo จึงอยู่ในต าแหน่งท่ีค่อนไปทาง
สินคา้เฉพาะแฟชัน่ (Pomelo, 2022) 



23 
 

ดงันั้นต าแหน่งการคา้ของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์
ด้านแฟชั่น คือ E-Marketplace หรือตลาดซ้ือขายสินคา้ ท่ีน าเสนอสินคา้แฟชั่นในรูปแบบของส่ือ
สังคมออนไลน์ ซ่ึงเปิดใหผู้ใ้ชง้านไดโ้พสตภ์าพการแต่งกายของตนเองพร้อมกบัแทก็แบรนด์และรุ่น
ของสินคา้ท่ีแพลตฟอร์มไดเ้ตรียมขอ้มูลไว ้ผูใ้ช้งานอ่ืนๆ สามารถเขา้ไปดูรายละเอียดสินคา้ ราคา
สินคา้ และเลือกซ้ือสินคา้ตามไดท้นัที เน่ืองจากปัจจยัหลกัท่ีเป็นอุปสรรคในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่น
ทางแพลตฟอร์ม E-Marketplace ของลูกคา้ คือ การเสิร์ชหาแรงบนัดาลใจในการแต่งตวัโดยระบุเป็น
รายช้ินไดล้ าบาก รองลงมาคือการมีขอ้มูลไม่มากพอในการตดัสินใจซ้ือ เช่น ไม่บอกราคา ขนาด 
หรือบอกเป็นน ้ าหนักแนะน า เป็นตน้ การเห็นภาพท่ี หรือคอนเทนต์จากแบรนด์ด้านเดียว ซ่ึงมกั
เลือกใช้นางแบบท่ีเป็นคนสวย รูปร่างดี และมกัมีคอนเทนต์จ  ากัด ท าให้เกิดความลังเลในการ
ตดัสินใจซ้ือตามล าดบั35 แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่จึงเขา้
มาตอบโจทยใ์หแ้ก่ผูใ้ชง้านดว้ยลกัษณะเด่นท่ีมีออกแบบมาเพื่อลูกคา้กลุ่มท่ีช่ืนชอบสินคา้แฟชัน่และ
ซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่นทางออนไลน์เป็นประจ าโดยเฉพาะ  

 
 

2.3 การวเิคราะห์คู่แข่งในตลาด36 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชั่นมีเกณฑ์ในการ

พิจารณาคู่แข่งคือ เป็นแพลตฟอร์มในรูปแบบของแอพพลิเคชัน่ท่ีสามารถใช้ได้ทั้งกบั Apple iOS 
และ Android มีสินคา้แฟชัน่ให้เลือกซ้ือจากหลากหลายแบรนด์ และสามารถซ้ือขายผ่านช่องทาง
ออนไลน์  ซ่ึงแพลตฟอร์มท่ีเข้า เกณฑ์ดังกล่าว ได้แก่  Pomelo, SHEIN, Shopee, Lazada, Line 
Shopping, Instagram และ Facebook  

Pomelo เป็นแบรนด์ Fast Fashion ท่ีแรกเร่ิมเจาะกลุ่มคนท่ีช่ืนชอบสินคา้แฟชัน่สไตล์
เกาหลี ขายผา่นช่องทางออนไลน์ แต่ปัจจุบนัมีแบรนดอ่ื์นๆ ทั้งแบรนดใ์หญ่ แบรนดเ์ล็ก กวา่ 500 แบ
รนด์ท่ีเขา้มาร่วมในแพลตฟอร์ม ซ่ึงรวมถึงแบรนด์ระดบัโลกอย่าง Adidas, Maybelline, Cotton On 
และ Urban Revivo ฯลฯ Pomelo ขยายธุรกิจอย่างต่อเน่ือง (มาร์เก็ตเทียร์ออนไลน์, 2563) สู่การ
บริการ Tap.Try.Buy โดยใหลู้กคา้เลือกสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ ก่อนจะไปลองชุดและจ่ายเงินท่ีร้าน
สาขา (Pomelo, 2565) ท่ีมีทั้งหมด 22 สาขาทัว่ประเทศ (เวิร์คพอยตทู์เดย ,์ 2565) นบัเป็นการบริการ

                                                                                 
35 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
36 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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รูปแบบ Omni-Channel หรือการขยายจากออนไลน์สู่การมีหน้าร้านรูปแบบหน่ึง (มาร์เก็ตเทียร์
ออนไลน์, 2563) และกลยุทธ์น้ีแตกต่างจากแบรนด์ท่ีท า Omni-Channel รายอ่ืนๆ และสร้างความ
พอใจให้ลูกค้า จนคนท่ีใช้บริการน้ีซ้ือสินค้าเพิ่มข้ึนร้อยละ 33 และซ้ือซ ้ าร้อยละ 18 เลยทีเดียว 
นอกจากการเพิ่มการบริการในประเทศไทยแล้ว Pomelo ยงัขยายสู่ต่างประเทศในแถบเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้ไดแ้ก่ ประเทศสิงคโปร์, มาเลเซีย, จีน, อินโดนีเซีย และฟิลิปปินส์อีกดว้ย (เวิร์ค
พอยตทู์เดย,์ 2565)  
 

 
 
ภาพท่ี 2.2 แพลตฟอร์มออนไลน์ของแบรนด ์Pomelo 
ท่ีมา: Pomelo (2022) 
 

SHEIN เป็นแบรนด์ Fast Fashion จากประเทศจีน ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากใน
เอเชีย ยโุรป และสหรัฐอเมริกา SHEIN ใชว้ธีิการขายตรงจากโรงงานสู่ผูบ้ริโภคจึงสามารถขายไดใ้น
ราคาถูก เนน้การขายสินคา้แฟชัน่ส าหรับผูห้ญิงเป็นหลกั ถึงอยา่งนั้นก็ยงัขายเส้ือผา้ผูช้าย เส้ือผา้เด็ก 
เคร่ืองประดบั รองเทา้ กระเป๋า และสินคา้ท่ีเก่ียวกบัแฟชั่นอ่ืนๆ อีกด้วย (มาร์เก็ตเทียร์ออนไลน์, 
2564) ส่ิงท่ีท าให ้SHEIN ประสบความส าเร็จอยา่งรวดเร็ว นอกจากสินคา้มีราคาถูกแลว้ การน าดาตา้
มาใชใ้นทุกขั้นตอน ตั้งแต่การหาเทรนด์แฟชัน่จาก Social Media อยา่ง Instagram และ TikTok และ
การผลิตสินคา้ใหม่ได้อย่างรวดเร็วกว่า Fast Fashion รายอ่ืนๆ ก็เป็นจุดหน่ึงท่ีท าให้ SHEIN แซง
คู่แข่งได ้(กรุงเทพธุรกิจ, 2565) นอกจากน้ี SHEIN ยงัใชก้ารตลาดผา่นไมโคร-อินฟลูเอนเซอร์ และ
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การส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้อย่างรวดเร็ว ท าให้ครองใจลูกคา้ Gen Z ฝ่ังตะวนัตกเป็นอย่างยิ่ง (สปริง
นิวส์, 2563) 

 

 
 

ภาพท่ี 2.3 แพลตฟอร์มออนไลน์ของแบรนด ์SHEIN  
ท่ีมา: SHEIN (2023) 

 
Shopee เป็น E-Marketplace รายใหญ่ท่ีครองตลาดในประเทศไทย มีผูใ้ชง้านมากท่ีสุด 

(กรุงเทพธุรกิจ, 2565) โดยมีการเขา้ใชง้านเฉล่ียต่อเดือนหรือ monthly web visits สูงถึง 51 ลา้นราย 
และในปี 2563 ขยายตวัสูงถึงร้อยละ 296 (ศูนยใ์ห้ค  าแนะน ากลุ่มธุรกิจการเงินเกียรตินาคินภทัร, 
2564) มีร้านคา้ในทุกหมวดหมู่มากกวา่ 1 ลา้นราย และมีร้านคา้อยา่งเป็นทางการกวา่ 1,500 แบรนด์ 
(แบรนด์บุฟเฟ่ต์, 2563) จึงกล่าวได้ว่า Shopee เป็นแพลตฟอร์มหลักส าหรับคนซ้ือท่ีนึกถึงเม่ือ
ตอ้งการซ้ือของ (Chatnararat, 2021) สินคา้ขายดีสามอนัดบัแรกของแพลตฟอร์มคือ สินคา้ Home & 
Living สินคา้กลุ่ม Beauty & Personal Care และ สินคา้ Mobile & Gadget ตามล าดบั (แบรนด์บุฟ
เฟ่ต์, 2565) นอกจากการใช้จ่ายกับการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม และท า
โปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ส่งฟรี (ศูนยใ์หค้  าแนะน ากลุ่มธุรกิจการเงินเกียรตินาคินภทัร, 2564) โดยเฉพาะ
ในช่วง Mega Sales อยา่ง 11.11 แลว้  (แบรนด์บุฟเฟ่ต์, 2565) Shopee ยงัเนน้การสร้างประสบการณ์
การช็อปป้ิงในรูปแบบใหม่ๆ ท่ีเขา้กบัคนไทย อาทิ การมีฟังกช์ัน่ Shopee Live หรือ Shopee Game ท่ี
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พฒันาข้ึนเม่ือเพื่อสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัผูใ้ชง้าน และยงัแจกรางวลัเพื่อน ามาเป็นส่วนลด กระตุน้การ
ซ้ือภายในแพลตฟอร์มในอนาคตไดอี้กดว้ย (แบรนดบุ์ฟเฟ่ต,์ 2563) 
  

 
 
ภาพท่ี 2.4 แพลตฟอร์มออนไลน์ของแบรนด ์Shopee  
ท่ีมา: Shopee (2022) 

 
Lazada เป็น E-Marketplace รายใหญ่ท่ีครองตลาดในประเทศไทย มีผูใ้ช้งานเป็น

อนัดบัสองรองจาก Shopee (กรุงเทพธุรกิจ, 2565) โดยมีการเขา้ใช้งานเฉล่ียต่อเดือนหรือ monthly 
web visits สูงถึง 33 ลา้นราย และในปี 2563 ขยายตวัร้อยละ 43 (ศูนยใ์หค้  าแนะน ากลุ่มธุรกิจการเงิน
เกียรตินาคินภทัร, 2564) มีร้านคา้ในทุกหมวดหมู่มากกว่า 1 ลา้นราย (แบรนด์บุฟเฟ่ต์, 2565) และ
เป็นอีกหน่ึงแพลตฟอร์มหลกัส าหรับคนซ้ือท่ีนึกถึงเม่ือตอ้งการซ้ือของ (Chatnararat, 2021) สินคา้
ขายดีสามอนัดบัแรกของแพลตฟอร์มคือ สินคา้อิเล็กทรอนิกส์ สินคา้กลุ่มเคร่ืองส าอาง และสินคา้
แฟชัน่ตามล าดบั (แบรนด์บุฟเฟ่ต,์ 2565) นอกจากการใชจ่้ายกบัการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การลด 
แลก แจก แถม และท าโปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ส่งฟรี (ศูนยใ์ห้ค  าแนะน ากลุ่มธุรกิจการเงินเกียรตินาคิน
ภทัร, 2564) โดยเฉพาะในช่วง Mega Sales อยา่ง 11.11 แลว้  (แบรนด์บุฟเฟ่ต์, 2565) Lazada ยงัเนน้
การขยายฐานลูกคา้และการเป็นศูนยร์วมของสินคา้เฉพาะทางมากข้ึน อยา่งเช่น การเปิด LazLOOK 
ท่ีตั้ งเป้าจะเป็น Fashion Destination หรือศูนย์รวมสินค้าแฟชั่นส าหรับกลุ่ม Generation Z และ 
LazBeauty ท่ีตั้งเป้าจะเป็น Beauty Shopping Destination หรือศูนยร์วมสินคา้ดา้นบิวต้ีและสุขภาพ 
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(RTY9, 2565) และยงัจดักิจกรรมในรูปแบบของอีเวนต์หรือ Out-of-Home เพื่อมอบประสบการณ์
แบบ 360 องศา ยกระดบัการซ้ือสินคา้จากออฟไลน์สู่ออนไลน์หรือ O2O อีกดว้ย (เวิร์คพอยตทู์เดย ,์ 
2565) 

  

 
ภาพท่ี 2.5 แพลตฟอร์มออนไลน์ของแบรนด ์Lazada 

ท่ีมา: Lazada (2022) 
 

LINE Shopping เ ป็น Social Commerce ท่ีได้รับความนิยมอย่างมากจากผู ้ผ ลิต
แอพพลิเคชัน่แชทยอดนิยมอยา่ง ‘LINE’ ซ่ึงแรกเร่ิมมาจากการท่ีลูกคา้นิยมแอด LINE คุยกบัร้าน ท า
ให ้LINE ออกมาจบัธุรกิจ E-Commerce LINE Shopping นั้นมีร้านคา้มากกวา่ 436,000 ร้าน (ผูจ้ดัการ
, 2565) โดยจุดเด่นท่ีผู ้ประกอบการหันมานิยมเปิดร้านค้าใน LINE Shopping เ น่ืองจากไม่มี
ค่าธรรมเนียมการขาย และมองวา่เขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย เพราะทุกคนใช ้LINE เป็นพื้นฐานอยูแ่ลว้37 ซ่ึง
ตรงกบัการผลกัดนัของทาง LINE ท่ีพยายามเจาะกลุ่มผูป้ระกอบการ SME และ Micro Business หรือ
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีมีขอ้จ ากดัในเร่ืองเงินลงทุนและทรัพยากรต่างๆ (ผูจ้ดัการ, 2565) 

 

                                                                                 
37 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
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ภาพท่ี 2.6 แพลตฟอร์มออนไลน์ของแบรนด ์LINE Shopping  
ท่ีมา: LINE Shopping (2023) 

 
Instagram เป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีได้รับความนิยมในวงกวา้งซ่ึงเป็นแพลตฟอร์ม

หน่ึงท่ีธุรกิจให้ความส าคญั โดยปัจจุบนัแบรนด์สินคา้แฟชัน่ทั้งแบรนด์ใหม่และแบรนด์ระดบัโลก
ต่างเลือกใชอิ้นสตาแกรมเพื่อน าเสนอตวัตนของแบรนด์และสร้างการรับรู้เก่ียวกบัแบรนด์ (Vogue, 
2565) โดยแพลตฟอร์มจะเน้นส่ือสารดว้ยภาพและวิดีโอเป็นหลกั (Instagram, 2022) ท าให้ผูค้นมกั
มองหาแรงบนัดาลใจในการซ้ือเส้ือผา้จากทางอินสตาแกรม (รวนินัท ์ณรงคส์วสัด์ิ, 2563) นอกจากน้ี
ยงัมีฟังก์ชัน่ท่ีเรียกวา่ Hashtag ท่ีช่วยให้แบรนดแ์ละลูกคา้เช่ือมถึงกนัได ้ท าให้คน้หาไดส้ะดวก และ
สร้างแคมเปญการตลาดได้ (Vogue, 2565) นอกจากน้ีแบรนด์ยงัสามารถสร้างหน้าร้านหรือ 
Instagram Shopping เพื่อเพิ่มช่องทางการขาย น าเสนอสินคา้แก่ผูติ้ดตาม ท าให้สามารถซ้ือสินคา้
ออนไลน์ได้ทนัที โดยผูป้ระกอบการสามารถสร้างคอลเล็กชั่นของสินคา้เพื่อจดัธีมหรือกลุ่มของ
สินคา้ได ้สามารถใส่รูป ใส่รายละเอียดสินคา้ ใส่ราคาได ้และติด Product Tag ในรูปให้ลูกคา้กดดู
รายละเอียดไดง่้าย แต่หากลูกคา้ตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้ จะตอ้งกดเขา้ไปดูในเวบ็ไซตข์องแบรนด์เพื่อ
สั่ ง ซ้ื อ  ปั จ จุ บัน ย ัง ไ ม่ ส าม า รถ ปิ ดก า รข าย ในหน้ า อินสต าแกรมได้  (Instagram, 2022)  
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ภาพท่ี 2.7 แพลตฟอร์มออนไลน์ของแบรนด ์Instagram 

ท่ีมา: Instagram (2022) 
 

Facebook เป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีได้รับความนิยมสูงสุดในประเทศไทย โดยมี
ผูใ้ช้งาน 50.05 ลา้นคนและครอบคลุมผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตวยั 16-64 ปีไดม้ากถึงร้อยละ 93.3 (We are 
social, 2022) มีผูค้นมากมายซ้ือสินคา้ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ (วิจยักรุงศรี, 2564) ท าให้ผูข้าย
สินคา้และบริการหันมาลงทุนกบัส่ือสังคมออนไลน์อย่างเฟสบุ๊ก มากถึงร้อยละ 66.76 (ส านกังาน
พฒันาธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์, 2565) ซ่ึงในเฟสบุก๊นั้นมีฟังกช์ัน่ Marketplace และ Shop ท่ีเป็นพื้นท่ี
ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายให้การช็อปป้ิงเป็นไปอยา่งสะดวกสบายมากข้ึน (มาร์เก็ตต้ิงอุ๊ปส์, 2564) โดย
แบรนด์สามารถสร้างหน้า Facebook Shops ของตนเองได้ ท าให้ลูกค้าท่ีเข้าหน้าเพจของธุรกิจ
สามารถดูสินคา้ทางหนา้เพจไดท้นัทีเหมือนแคตาล็อกออนไลน์ มีรายละเอียดสินคา้ ราคา และภาพท่ี 
สินค้า แต่หากลูกค้าต้องการสั่งซ้ือสินค้า จะต้องกดเข้าไปดูในเว็บไซต์ของแบรนด์เพื่อสั่งซ้ือ 
ปัจจุบนัยงัไม่สามารถปิดการขายในหนา้ Facebook Shops ได ้(Facebook, 2022) 
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ภาพท่ี 2.8 แพลตฟอร์มออนไลน์ของแบรนด์ Facebook (Facebook, 2022) 

ท่ีมา: Facebook (2022) 
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ตารางท่ี 2.2 ตารางแสดงการเปรียบเทียบดา้นฟังกช์ัน่คู่แข่งในตลาดจ านวน 7 ราย 
ตราสินค้า วธีิการซ้ือสินค้า รูปแบบการชําระเงิน การส่งเสริมการขาย 
Pomelo  ลงทะเบียนก่อนใชบ้ริการ 

 คน้หาสินคา้โดยใชคี้ยเ์วร์ิดท่ีเก่ียวกบัสินคา้ 
เช่น ประเภทของสินคา้ ยีห่้อ รุ่น 

 เล่ือนหาสินคา้ท่ี ตอ้งการ  
 กดซ้ือสินคา้ เลือกตวัเลือกสินคา้ท่ีตอ้งการ 

เช่น สี ไซส์  
 เลือกวธีิการจดัส่งสินคา้ ระหวา่งส่งไปท่ีบา้น

กบัการTap.Try.Buy ไปลองชุดและจ่ายเงิน
ท่ีร้านสาขาท่ีมีทั้งหมด 22 สาขาทัว่ประเทศ  

 เลือกช่องทางการช าระเงิน 
 เล่ือนเพื่อสั่งซ้ือสินคา้ 
 รับสินคา้ตามวธีิท่ีระบุไว ้

 เก็บเงินปลายทาง 
 บตัรเครดิต/เดบิต 
 ช าระเงินท่ีหนา้ร้าน 

 

 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ โดยเนน้ส่ือ
ออนไลน์ เช่น Instagram,  Facebook และ 
Youtube 

 มีการจดั Mega Sales อยา่ง 11.11 ในทุกๆ 
เดือน 

 เนน้สร้างประสบการณ์การช็อปป้ิงรูปแบบ 
Omnichannel โดยใหก้ดสั่งซ้ือผา่น
แอพพลิเคชัน่แลว้มาลองชุดท่ี Pomelo สาขา
ใกลบ้า้น 
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ตารางท่ี 2.2 ตารางแสดงการเปรียบเทียบดา้นฟังกช์ัน่คู่แข่งในตลาดจ านวน 5 ราย  (ต่อ) 
ตราสินค้า วธีิการซ้ือสินค้า รูปแบบการชําระเงิน การส่งเสริมการขาย 

SHEIN  ลงทะเบียนก่อนการใชบ้ริการ  
 คน้หาสินคา้โดยใชคี้ยเ์วร์ิดท่ีเก่ียวกบัสินคา้ 

เช่น ประเภทของสินคา้ ยีห่้อ รุ่น หรือจะ
อพัโหลดภาพสินคา้เพื่อให้ระบบหาสินคา้
ท่ีคลา้ยคลึงก็ไดเ้ช่นกนั 

 เล่ือนหาสินคา้ท่ี ตอ้งการ  
 เลือกตวัเลือกสินคา้ท่ีตอ้งการ เช่น สี ไซส์ 

กดใส่ตะกร้า 
 เขา้ไปท่ีตะกร้า แลว้กด Check Out 
 เลือกวธีิการจดัส่งและวธีิการช าระเงิน ใส่

โคด้ส่วนลด(ในกรณีท่ีมี)  
 กดสั่งสินคา้  
 รอรับสินคา้ 

 เก็บเงินปลายทาง 
 พร้อมเพย ์
 บตัรเครดิต/เดบิต 
 ทรูมนัน่ี วอลเล็ต 
 ออนไลน์แบงกก้ิ์ง 
 Atome 
 Paypal 
 SHEIN Wallet 
 SHEIN Gift Card 

 มีการใชก้ารตลาดออนไลน์ ผา่นทาง Social 
Media และ SEO 

 ใช ้Micro-Influencer ในการท าการตลาด 
 ลด แลก แจก แถม และท าโปรโมชัน่ต่างๆ 

เช่น ส่งฟรี 
 มีการจดั Mega Sales อยา่ง 11.11 ในทุกๆ 

เดือน 
 เนน้การผลิตสินคา้ราคาถูกและรวดเร็วเพื่อ

ดึงดูดลูกคา้ 
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ตารางท่ี 2.2 ตารางแสดงการเปรียบเทียบดา้นฟังกช์ัน่คู่แข่งในตลาดจ านวน 5 ราย  (ต่อ) 
ตราสินค้า วธีิการซ้ือสินค้า รูปแบบการชําระเงิน การส่งเสริมการขาย 

Shopee  ลงทะเบียนก่อนการใชบ้ริการ  
 คน้หาสินคา้โดยใชคี้ยเ์วร์ิดท่ีเก่ียวกบัสินคา้ 

เช่น ประเภทของสินคา้ ยีห่้อ รุ่น หรือจะ
อพัโหลดภาพสินคา้เพื่อให้ระบบหาสินคา้
ท่ีคลา้ยคลึงก็ไดเ้ช่นกนั 

 เล่ือนหาสินคา้ท่ี ตอ้งการ  
 กดซ้ือสินคา้ เลือกตวัเลือกสินคา้ท่ีตอ้งการ 

เช่น สี ไซส์  
 เลือกวธีิการจดัส่งและวธีิการช าระเงิน ใส่

โคด้ส่วนลด(ในกรณีท่ีมี)  
 กดสั่งสินคา้  
 รอรับสินคา้ 

 QR พร้อมเพย ์
 ShopeePay 
 เก็บเงินปลายทาง 
 บตัรเครดิต/เดบิต 
 Mobile Banking 
 โอน/ช าระผา่นบญัชีธนาคาร 
 SPayLater ผอ่นและช าระเงินทีหลงั 

 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ โดยเนน้ส่ือ
ออนไลน์ เช่น Youtube  

 ลด แลก แจก แถม และท าโปรโมชัน่ต่างๆ 
เช่น ส่งฟรี 

 มีการจดั Mega Sales อยา่ง 11.11 ในทุกๆ 
เดือน 

 เนน้สร้างประสบการณ์การช็อปป้ิงรูปแบบ
ใหม่ๆ เช่น Shopee Live หรือ Shopee 
Game เพื่อกระตุน้การซ้ือในแพลตฟอร์ม 

 การออกบตัรเครดิต ไดแ้ก่ บตัรเครดิต
กสิกร-ชอ้ปป้ี 
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ตารางท่ี 2.2 ตารางแสดงการเปรียบเทียบดา้นฟังกช์ัน่คู่แข่งในตลาดจ านวน 5 ราย  (ต่อ) 
ตราสินค้า วธีิการซ้ือสินค้า รูปแบบการชําระเงิน การส่งเสริมการขาย 

Lazada  ลงทะเบียนก่อนการใชบ้ริการ  
 คน้หาสินคา้โดยใชคี้ยเ์วร์ิดท่ีเก่ียวกบัสินคา้ 

เช่น ประเภทของสินคา้ ยีห่้อ รุ่น หรือจะ
อพัโหลดภาพสินคา้เพื่อให้ระบบหาสินคา้
ท่ีคลา้ยคลึงก็ไดเ้ช่นกนั 

 เล่ือนหาสินคา้ท่ี ตอ้งการ  
 กดซ้ือสินคา้ เลือกตวัเลือกสินคา้ท่ีตอ้งการ 

เช่น สี ไซส์ 
 เลือกวธีิการจดัส่งและวธีิการช าระเงิน ใส่

โคด้ส่วนลด(ในกรณีท่ีมี)  
 หากตอ้งการใบก ากบัภาษี เพียงกรอกขอ้มูล

แลว้กดยนืยนั 
 กดสั่งสินคา้ 
 รอรับสินคา้  

 Lazada Wallet 
 บตัรเครดิต/เดบิต 
 ทรูมนัน่ี วอลเล็ต 
 โอนเงินผา่นธนาคาร 
 โมบายแบงกก้ิ์ง 
 แรบบิทไลน์เพย ์
 ช าระเงินปลายทาง 
 อินเทอร์เน็ตแบงกก้ิ์ง 

 มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ โดยเนน้ส่ือ
ออนไลน์ เช่น Youtube  

 ลด แลก แจก แถม และท าโปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ส่ง
ฟรี 

 มีการจดัอีเวนทโ์ดยเนน้ Out-of-Home เพื่อมอบ
ประสบการณ์แบบ 360 องศา ยกระดบัการซ้ือ
สินคา้จากออฟไลน์สู่ออนไลน์หรือ O2O 

 มีการจดั Mega Sales อยา่ง 11.11 ในทุกๆ เดือน 
 เนน้การขยายฐานลูกคา้และการเป็นศูนยร์วมของ

สินคา้เฉพาะทางมากข้ึน อยา่งเช่น การเปิด 
LazLOOK ท่ีตั้งเป้าจะเป็น Fashion Destination 
หรือศูนยร์วมสินคา้แฟชัน่ส าหรับกลุ่ม 
Generation Z และ LazBeauty ท่ีตั้งเป้าจะเป็น 
Beauty Shopping Destination หรือศูนยร์วม
สินคา้ดา้นบิวต้ีและสุขภาพ 

 การออกบตัรเครดิต ไดแ้ก่ บตัรเครดิตซิต้ี-ลาซาดา้ 
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ตารางท่ี 2.2 ตารางแสดงการเปรียบเทียบดา้นฟังกช์ัน่คู่แข่งในตลาดจ านวน 5 ราย  (ต่อ) 
ตราสินค้า วธีิการซ้ือสินค้า รูปแบบการชําระเงิน การส่งเสริมการขาย 

LINE 
Shopping 

 เขา้ไปท่ี LINE Shopping 
 คน้หาสินคา้โดยใชคี้ยเ์วร์ิดท่ีเก่ียวกบัสินคา้ 

เช่น ประเภทของสินคา้ ยีห่้อ รุ่น 
 กด Buy Now 
 เลือกท่ีอยู ่วธีิการจดัส่งสินคา้ และวธีิการ

จ่ายเงิน 
 กด Place Order เพื่อสั่งสินคา้ 
 โอนเงินตามวธีิการท่ีเลือกไว ้
 แจง้โอนเงินผา่นทาง Line Chat 
 รอรับสินคา้ 

 แลว้แต่ผูป้ระกอบการจะเลือกใหใ้ชว้ธีิการ
ไหน 

 ใชฐ้านลูกคา้จ านวนมากท่ีมีในมือในการต่อ
ยอดบริการ 

 ใชก้าร Social Commerce ท่ีคนไทยนิยม 
 เนน้ค่าธรรมเนียมต ่า เพื่อดึงดูด

ผูป้ระกอบการให้เขา้มาใชเ้ป็นช่อง
ทางการขายหลกั 
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ตารางท่ี 2.2 ตารางแสดงการเปรียบเทียบดา้นฟังกช์ัน่คู่แข่งในตลาดจ านวน 5 ราย  (ต่อ) 
ตราสินค้า วธีิการซ้ือสินค้า รูปแบบการชําระเงิน การส่งเสริมการขาย 
Instagram วธีิท่ี 1 

 ลงทะเบียนก่อนการใชบ้ริการ  
 คน้หาสินคา้โดยใชคี้ยเ์วร์ิดท่ีเก่ียวกบัสินคา้ เช่น 

ประเภทของสินคา้ ยีห่อ้ รุ่น 
 เล่ือนหาสินคา้จากเพจท่ี ตอ้งการ เขา้ไปในหนา้เพจ 
 กดท่ี Shop เพื่อชมสินคา้ท่ีทางเพจใส่ขอ้มูลไว ้
 เล่ือนหาสินคา้ท่ีชอบ 
 กด View on Website เพื่อไปท่ีหนา้เวบ็ไซต ์เพื่อท า

การสั่งซ้ือบนหนา้เวบ็ไซตแ์ละปิดการขาย 
วธีิท่ี 2 
 เขา้ไปท่ีหนา้ IG Account ของแบรนดห์รือผูข้าย 
 คอมเมนทว์า่สนใจสินคา้ 
 รอการติดต่อกลบัผา่นทาง Inbox  
 ช าระเงินตามขอ้ก าหนดของแต่ละAccount 
 แจง้โอนผา่นทาง Inbox 
 รอรับสินคา้ 

 ระบบของอินสตาแกรมไม่ไดปิ้ดการ
ขายผา่นระบบเอง จึงแลว้แต่แต่ละร้าน
วา่จะอ านวยความสะดวกให้ลูกคา้
อยา่งไรบา้ง 

 ข้ึนอยูก่บัการประชาสัมพนัธ์ของแต่
ละAccount ซ่ึงมากนอ้ยไม่เท่ากนั 
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ตารางท่ี 2.2 ตารางแสดงการเปรียบเทียบดา้นฟังกช์ัน่คู่แข่งในตลาดจ านวน 5 ราย  (ต่อ) 
ตราสินค้า วธีิการซ้ือสินค้า รูปแบบการชําระเงิน การส่งเสริมการขาย 
Facebook วธีิท่ี 1 

 ลงทะเบียนก่อนการใชบ้ริการ  
 คน้หาสินคา้โดยใชคี้ยเ์วร์ิดท่ีเก่ียวกบัสินคา้ เช่น 

ประเภทของสินคา้ ยีห่อ้ รุ่น 
 เล่ือนหาสินคา้จากเพจท่ี ตอ้งการ เขา้ไปในหนา้เพจ 
 กดท่ี Shop เพื่อชมสินคา้ท่ีทางเพจใส่ขอ้มูลไว ้
 เล่ือนหาสินคา้ท่ีชอบ 
 กด View on Website เพื่อไปท่ีหนา้เวบ็ไซต ์เพื่อท า

การสั่งซ้ือบนหนา้เวบ็ไซตแ์ละปิดการขาย 
วธีิท่ี 2 
 เขา้ไปท่ีหนา้เพจ 
 คอมเมนทว์า่สนใจสินคา้ 
 รอการติดต่อกลบัผา่นทาง Inbox  
 ช าระเงินตามขอ้ก าหนดของแต่ละเพจ 
 แจง้โอนผา่นทาง Inbox 
 รอรับสินคา้ 

 ระบบของเฟสบุก๊ไม่ไดปิ้ดการขายผา่น
ระบบเอง จึงแลว้แต่แต่ละร้านวา่จะ
อ านวยความสะดวกใหลู้กคา้อยา่งไร
บา้ง 

 ข้ึนอยูก่บัการประชาสัมพนัธ์ของแต่
ละเพจ ซ่ึงมากนอ้ยไม่เท่ากนั 
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2.4 การกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps)  
2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy)  

2.4.1.1 ตราสินคา้ (Brand name) 
จากการส ารวจกลุ่มผูใ้ช้งานเป้าหมายด้วยแบบสอบถาม พบว่าผูใ้ช้งาน

กลุ่มเป้าหมายนิยมช่ือตราสินค้า “WHAT TO WEAR” มากท่ีสุด38 โดยค าน้ีแปลเป็นภาษาไทย 
แปลวา่ ‘ใส่อะไรดี’ เป็นความหมายท่ีเขา้ใจง่ายและท าให้ทราบจุดประสงคข์องแพลตฟอร์มไดท้นัที 
โดยโลโกข้องแพลตฟอร์มจะใชสี้ Viva Magenta ชมพูอมแดง สีมาแรงประจ าปี 2023 พร้อมตวัอกัษร
สีเหลืองอมส้ม พาดโคง้ระหวา่งไมแ้ขวนเส้ือ39 ดงัภาพท่ี 2.9 ภายใตค้อนเซปต ์What to wear in your 
wardrobe มอบแรงบนัดาลใจในการแต่งตวัผ่าน Styling content และสามารถซ้ือสินคา้แฟชัน่จาก
หลากหลายแบรนดผ์า่นในแพลตฟอร์มได ้

 

 
ภาพท่ี 2.9 โลโกข้องแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ 
 

2.4.1.2 รูปแบบการใหบ้ริการ 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่น

เป็นแพลตฟอร์มดา้นแฟชัน่ท่ีเปิดให้ผูใ้ชบ้ริการโพสต์ภาพการแต่งกายของตนเองโดยไม่จ  ากดัแนว 
จากนั้นแท็กสินคา้เป็นรายช้ินจากฐานขอ้มูลท่ีแพลตฟอร์มเตรียมไว ้ผูใ้ชง้านท่านอ่ืนสามารถทราบ
รายละเอียดของสินคา้ท่ีผูใ้ช้บริการท่านอ่ืนสวมใส่ได้ทนัที ท าให้สามารถเห็นการมิกซ์แอนด์แม
ชสินค้าช้ินเดียวกันได้อย่างหลากหลาย น าไปสู่การพิจารณาสินค้าและการตดัสินใจซ้ือภายใน
แพลตฟอร์มไดท้นัที โดยผูใ้ชง้านจะตอ้งท าการลงทะเบียนเม่ือใชง้านแพลตฟอร์มคร้ังแรกเพื่อสมคัร
เป็นสมาชิก และกรอกขอ้มูลสัดส่วนของผูใ้ช้งานโดยละเอียด เลือกแนวแฟชัน่ท่ีชอบจากตวัอย่าง

                                                                                 
38 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
39 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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สไตล์ท่ีทางแพลตฟอร์มก าหนด จากนั้นแพลตฟอร์มจะท าการประมวลผลผูใ้ช้บริการท่ีมีสัดส่วน
และสไตลค์วามชอบใกลเ้คียงกนัมาข้ึนบน Feed นอกจากน้ียงัสามารถเช็คเทรนดท่ี์ไดรั้บการกดไลค์
มากท่ีสุดประจ าวนั เพื่ออพัเดทเทรนด์แฟชัน่ท่ีไดรั้บความนิยมไดต้ลอดเวลา นอกจากน้ียงัสามารถ
เสนอซ้ือสินคา้ต่อจากผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนไดอี้กดว้ย40 

 
2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy)  

2.4.2.1 การใหบ้ริการผูใ้ชง้าน 
ผูใ้ชง้านสามารถดาวน์โหลดแพลตฟอร์ม ลงทะเบียนใชง้าน และโพสต์

คอนเทนตไ์ดโ้ดยไม่มีค่าใชจ่้ายใดๆ   
 การเสนอซ้ือต่อเส้ือผา้ 
หากผู ้ใช้งานเสนอซ้ือสินค้าแฟชั่น ต่อจากผู ้ใช้งานอีกท่านหน่ึง 

แพลตฟอร์มจะเก็บค่าธรรมเนียมจากราคาท่ีทั้ งสองฝ่ายตกลงกันในการเสนอซ้ือขาย โดย
ค่าธรรมเนียมการซ้ือขายคิดเป็นร้อยละ 1 ของค่าสินคา้ท่ีทั้งสองฝ่ายยอมรับ41 ไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม 
และค่าใชจ่้ายนอกเหนืออ่ืนๆ เช่น ค่าขนส่งสินคา้ เป็นตน้ 

2.4.2.2 การใหบ้ริการส าหรับผูป้ระกอบการ 
 ค่าธรรมเนียมการขาย 
จากการส ารวจค่าธรรมเนียมท่ีแพลตฟอร์ม E-Marketplace ท่ีไดรั้บความ

นิยมจ านวน 3 เจ้า  ได้แก่  Shopee, Lazada และ JD Central ทั้ งสามแพลตฟอร์มจะเรียกเก็บ
ค่าธรรมเนียมจากผูป้ระกอบการหลงัการขายสินคา้ผา่นแพลตฟอร์มเสร็จส้ิน และสินคา้ถึงมือลูกคา้

                                                                                 
40 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
41 อา้งอิงจากค่าธรรมเนียมการขายสินคา้ส าหรับ Non-Mall Sellers ของแพลตฟอร์ม Shopee ก่อนการเปล่ียนแปลงวนัท่ี 1 ตุลาคม 
2565 
(https://shopee.co.th/docs/6759#:~:text=%E0%B8%84%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%A3%E0%B8%A3%
E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3
%E0%B8%82%E0%B8%B2%E0%B8%A2%20%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B9
%87%E0%B8%99%202%25%20(%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%A1%E0%
B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%B5%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B8%A5%E0%B8%84%E0%B9%88%E0
%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%A1),%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%
E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%A7
%E0%B8%99%E0%B8%A5%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B9%86)) วนัท่ี 1 
ธนัวาคม 2565= 
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แลว้ โดยคิดค่าธรรมเนียมการขายในทุกช่องทางการช าระเงินร้อยละ 642 ร้อยละ 243 และร้อยละ 544 
ของราคาสินคา้ตามล าดบั โดยไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม และค่าใช้จ่ายนอกเหนืออ่ืนๆ เช่น ค่าขนส่ง
สินคา้ เป็นตน้ ดงันั้นแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่จะงดเวน้
การเก็บในปีแรก และตั้งแต่ปีท่ี 2-5 จะเก็บในอตัราร้อยละ 1 ของราคาสินคา้ในทุกช่องทางการช าระ
เงิน ซ่ึงต ่ากวา่อตัราเฉล่ียของทั้งสามเจา้และเป็นอตัราท่ีผูป้ระกอบการท่ีให้สัมภาษณ์45 ยินดีท่ีจะมา
เขา้ร่วม โดยไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม และค่าใชจ่้ายนอกเหนืออ่ืนๆ เช่น ค่าขนส่งสินคา้ เป็นตน้ 

2.4.2.3 การใหบ้ริการโฆษณาบนแพลตฟอร์ม 
 โฆษณาส าหรับเพิ่มการมองเห็น46 
การโฆษณาเพื่อให้แสดงโพสต์หรือสินคา้ให้อยูล่  าดบัท่ีดีของการคน้หา 

ท าให้โฆษณามองเห็นไดง่้าย โดยแพลตฟอร์มจะคิดเม่ือผูซ้ื้อคลิกท่ีโฆษณา และคิดค่าโฆษณาตาม
ราคาสูงสุดท่ีผูป้ระกอบการก าหนดไวต่้อหน่ึงคลิก โดยระบบจะพิจารณาอนัดบัจากราคาโฆษณาท่ี
ผูป้ระกอบการก าหนดกบัความเก่ียวขอ้งของสินคา้ 

 โฆษณาส าหรับเพิ่มยอดขาย47 
การโฆษณาเพื่อใหเ้ขา้ถึงผูซ้ื้อท่ีใชค้  าคน้หาตรงหรือใกลเ้คียงกบัคียเ์วิร์ดท่ี

ร้านคา้เลือก โดยจะโฆษณาอยูใ่นพื้นท่ีท่ีมีการเขา้ชมสูงพร้อมๆ กนั โดยแพลตฟอร์มจะคิดเม่ือผูซ้ื้อ
คลิกท่ีโฆษณา และคิดค่าโฆษณาตามราคาสูงสุดท่ีผูป้ระกอบการก าหนดไวต่้อหน่ึงคลิก โดยระบบ
จะพิจารณาอนัดบัจากราคาโฆษณาท่ีผูป้ระกอบการก าหนดกบัความเก่ียวขอ้งของสินคา้  

 
2.4.3 กลยุทธ์ด้านทาํเลทีต่ั้งและช่องทางการจัดจําหน่าย (Place Strategy)  
จากการส ารวจผูใ้ช้งานเป้าหมาย พบว่าผูใ้ช้งานเลือกช่องทางในการให้บริการหลกัๆ 

คือทางแอพพลิเคชัน่48 เน่ืองจากคุน้เคยกบัการซ้ือสินคา้ผ่านทางสมาร์ทโฟนและสามารถเขา้ถึงได้
                                                                                 
42 อา้งอิงจากค่าธรรมเนียมเฉล่ียการขายสินคา้ส าหรับร้านคา้ของแพลตฟอร์ม Shopee หมวดสินคา้ท่ีนอกเหนือจากสินคา้ในหมวดหมู่
อิเล็กทรอนิกส์ (https://seller.shopee.co.th/edu/article/2676) วนัท่ี 1 ธนัวาคม 2565 
43 อา้งอิงจากค่าธรรมเนียมเฉล่ียการขายสินคา้ส าหรับร้านคา้ของแพลตฟอร์ม Lazada (https://community.lazada.co.th/article/-
1419503-hc) วนัท่ี 1 ธนัวาคม 2565  
44 อา้งอิงจากค่าธรรมเนียมเฉล่ียการขายสินคา้ส าหรับร้านคา้ของแพลตฟอร์ม JD Central 
(https://helpcenter.jd.co.th/issue/detail?issueId=5487) วนัท่ี 1 ธนัวาคม 2565 
45 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
46 อา้งอิงจากคู่มือการลงโฆษณาของแพลตฟอร์ม Shopee (https://seller.shopee.co.th/edu/article/13629) วนัท่ี 1 ธนัวาคม 2565 
47 อา้งอิงจากคู่มือการลงโฆษณาของแพลตฟอร์ม Shopee (https://ads.shopee.co.th/learn/faq/140/649) วนัท่ี 1 ธนัวาคม 2565 
48 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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ทุกท่ี ทุกเวลาอยา่งรวดเร็ว ในดา้นของผูป้ระกอบการสะดวกการอพัโหลดขอ้มูลผา่นทางเวบ็ไซต์49 
แพลตฟอร์มจึงเลือกช่องทางทั้งสองส าหรับการน าเสนอแพลตฟอร์ม WHAT TO WEAR 

 
2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategy)  
เน่ืองจากแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่นเป็น

แพลตฟอร์มใหม่ท่ีเพิ่งเขา้สู่ตลาด ดงันั้นในช่วงแรก จึงตอ้งให้ความส าคญักบัการสร้างการรับรู้แก่
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและแบรนด์สินคา้แฟชัน่ก่อน เพื่อให้ลูกคา้รู้จกัแพลตฟอร์ม เขา้ใจฟังก์ชัน่และ
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใชแ้พลตฟอร์ม เพื่อดึงให้ลูกคา้ทั้งผูใ้ชง้านและผูป้ระกอบการเขา้มาใช้
งานโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือ Social Media ในทุกช่องทาง ผ่านทาง Social Media ผ่าน
ช่องทาง Instagram, Facebook50 ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีลูกคา้ทั้งลูกคา้และผูป้ระกอบการกลุ่มเป้าหมาย
นิยมและใชง้านเป็นประจ า ดงันั้นจึงจะใชช่้องทางดงักล่าวเพื่อสร้างการรับรู้และท าใหลู้กคา้รู้จกัและ
เขา้ใจแพลตฟอร์มในวงกวา้ง โดยน าเสนอผา่นคลิปวิดีโอแบบสั้น และซ้ือโฆษณาใน Social Media 
เหล่านั้นดว้ย 

 ใช้ผู ้ทรงอิทธิพลด้านแฟชั่นในโลกออนไลน์ (Influencer) เ ช่น brinkkty, tan 
weartoworkstyle, Icepadie  เป็นต้น51 เป็นผู ้แนะน าแพลตฟอร์ม ท าให้เห็นความน่าสนใจของ
แพลตฟอร์มเพื่อประชาสัมพนัธ์ให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีมีความสนใจดา้นแฟชั่นรู้จกัและมีความ
ตอ้งการจะเขา้ไปใชแ้พลตฟอร์มบา้ง (มาร์เก็ตเทียร์ออนไลน์, 2564) 

 ผลิตคอนเทนต์ท่ีมีเน้ือหาด้านแฟชั่นออกมาทาง Social Media ของแพลตฟอร์ม
อยา่งต่อเน่ือง เช่น คอนเทนตแ์นะน าและรีวิวสินคา้ เช่น สินคา้ใหม่ เป็นตน้ หรือคอนเทนตป์ระเภท 
How-to และคอนเทนต์ท่ีเป็นกระแส เกาะติดเทรนด์52 เพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้มามีส่วน
ร่วมกบัแพลตฟอร์ม พร้อมทั้งจดักิจกรรมแจกรางวลั เช่น สุ่มแจกรางวลัส าหรับผูท่ี้กด Like และ 
Repost ในช่วงเวลาท่ีก าหนด เป็นตน้ เพื่อใหค้อนเทนตแ์พร่กระจายออกไปอยา่งรวดเร็วมากข้ึน 

                                                                                 
49 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
50 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
51 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
52 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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 ติดต่อนักการตลาดหรือฝ่ายขายของแบรนด์สินคา้แฟชั่นโดยตรง53 เพื่อน าเสนอ
แพลตฟอร์มและให้ขอ้มูลดา้นท่ีแพลตฟอร์มจะเป็นประโยชน์ต่อทางแบรนด์ หากแบรนด์เขา้ร่วม
เป็นพาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์ม 
 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด 
2.5.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 
น าเสนอแพลตฟอร์มให้แก่แบรนด์สินคา้แฟชัน่ผูห้ญิงและดึงให้มาเป็นคู่คา้มาเขา้ร่วม

ในแพลตฟอร์มใหไ้ดอ้ยา่งนอ้ย 170 แบรนด์54 (Shopee Mall, 2565) 
2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2) 
น าเสนอแพลตฟอร์มให้แก่แบรนด์สินคา้แฟชัน่ผูช้ายและดึงให้มาเป็นคู่คา้มาเขา้ร่วม

ในแพลตฟอร์มใหไ้ดอ้ยา่งนอ้ย 240 แบรนด์55 (Shopee Mall, 2565) 
2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3-5) 
น าเสนอแพลตฟอร์มให้แก่แบรนด์สินคา้แฟชัน่รายยอ่ยช่ือดงัในอินสตาแกรมดึงใหม้า

เป็นคู่ค้ามาเข้าร่วมในแพลตฟอร์มให้ได้อย่างน้อย 260 แบรนด์56 (Lazada, 2565) และจะรักษา
เป้าหมายใหเ้ป็นเช่นน้ีต่อไปในทุกๆ ปี 

 
 

2.6 แผนการดําเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
จากผลส ารวจพบว่ากลุ่มลูกคา้และผูป้ระกอบการกลุ่มเป้าหมายร้อยละ 62.3 รู้จกัการ

บริการแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่นมาก่อน57 แต่ไม่รู้จกั
แพลตฟอร์มท่ีจะเกิดข้ึนใหม่ ท าให้แพลตฟอร์มไม่มีผูใ้ช้งานและไม่มีแบรนด์สินคา้แฟชัน่มาเป็น

                                                                                 
53 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
54 อา้งอิงจากรายช่ือแบรนดห์มวดเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงและรองเทา้ผูห้ญิงใน Shopee Mall (https://shopee.co.th/mall/brands) วนัท่ี 30 
ตุลาคม 2565  
55 อา้งอิงจากรายช่ือแบรนดห์มวดเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงและรองเทา้ผูช้ายใน Shopee Mall (https://shopee.co.th/mall/brands) วนัท่ี 30 
ตุลาคม 2565  
56 อา้งอิงจากรายช่ือแบรนด ์Top Brand from IG ใน Lazada (https://pages.lazada.co.th/wow/i/th/THCampaign/ig-top-brands) วนัท่ี 9 
พฤศจิกายน 2565  
57 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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พาร์ทเนอร์ ดงันั้นเป้าหมายทางการตลาดในระยะแรกคือการน าเสนอแพลตฟอร์มแก่แบรนด์สินคา้
แฟชัน่ต่างๆ เพื่อใหเ้ขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์และสร้างฐานขอ้มูล เป้าหมายระยะต่อมาคือการแนะน าให้
แพลตฟอร์มเป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย พร้อมกบัขยายแบรนดพ์าร์ทเนอร์ในวงท่ีกวา้งข้ึน และ
เป้าหมายระยะยาวคือการขยายแบรนด์พาร์ทเนอร์สู่แบรนด์รายย่อย เช่น แบรนด์สินคา้แฟชัน่ทาง
ออนไลน์ต่างๆ ดงันั้นแผนการด าเนินงานในแต่ละปีจะมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
2.6.1 แผนการดําเนินงานทางการตลาดระยะส้ัน (ปีที ่1) 
ในปีแรก แพลตฟอร์มจะมุ่งเนน้การสร้าง Brand Awareness ให้กบัแบรนด์แฟชัน่ โดย

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการแบรนด์เส้ือผา้จ านวน 10 เจา้ พบว่าช่องทางท่ีทางแบรนด์สินคา้
แฟชัน่จะสะดวกในการพิจารณาเขา้ร่วมมาเป็นพาร์ทเนอร์มากท่ีสุด คือการน าเสนอกบัทางแบรนด์
โดยตรงและการเขา้ไปแนะน าในบูธตามงานแสดงสินคา้และเจรจาธุรกิจท่ีเก่ียวกบัแฟชัน่ต่างๆ เช่น 
งาน TGIF, Zaap On Sale, STYLE เป็นตน้58 ดงันั้นแพลตฟอร์มจึงตอ้งส่งเสริมการประชาสมัพนัธ์สู่
แบรนดเ์ป็น 2 ส่วนคือ 

 
ส่วนที ่1 การประชาสัมพนัธ์แบบออนไลน์ 
เร่ิมจากการจดัตั้ ง Social Media Platform และเว็บไซต์ เพื่อรวบรวมข้อมูลและเป็น

ช่องทางส่ือสารในการประชาสัมพนัธ์แพลตฟอร์ม โดยจะเร่ิมจากช่องทางเวบ็ไซต์และ Facebook 
Page ก่อน เน่ืองจากเฟสบุ๊กยงัเป็นแพลตฟอร์มยอดนิยมท่ีคนไทยและแบรนด์นิยมใชใ้นสัดส่วนสูง
ถึงร้อยละ 35.3 (แบรนดบุ์ฟเฟ่ต,์ 2565)  

 
ส่วนที ่2 การประชาสัมพนัธ์แบบออฟไลน์ 
ติดต่อทางแบรนดเ์ส้ือผา้ต่างๆ โดยตรงเพื่อขอน าเสนอแพลตฟอร์มและใหข้อ้มูลเชิงลึก

เก่ียวกบัผลประโยชน์จากการเขา้ร่วมเป็นพาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์มท่ีแบรนด์จะไดรั้บแก่แบรนด์
สินคา้แฟชัน่ต่างๆ (ชนนัภรณ์ บุญชยัสิริพร, 2564) 

 
 
 
 
 

                                                                                 
58 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
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ตารางท่ี 2.3 แผนการด าเนินงานการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 1 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

ต่อปี 

เดือน 

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

เปิดให้ดาวน์โหลดแอพฯ ทาง iOS และ Android -             
จดัตั้ง Facebook Page  -             
จดัตั้ง Line Official Account -             
จดัตั้งเวบ็ไซตอ์งคก์ร59 6,860             
ติดต่อแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่โดยตรง (170 แบรนด)์ -             
รวม 6,860             

 
2.6.2 แผนการดําเนินงานทางการตลาดระยะกลาง (ปีที ่2) 
แผนการด าเนินงานทางการตลาดในปีท่ี 2 จะยงัเน้นการน าเสนอแพลตฟอร์มแก่แบ

รนด์เส้ือผา้แฟชัน่เพื่อหาพาร์ทเนอร์เพิ่มข้ึน ขณะเดียวกนัก็เร่ิมการประชาสัมพนัธ์แพลตฟอร์มแก่
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ่ึงไดแ้ก่ กลุ่ม Generation Z และ Millennials ในช่วงวยั 18-41 ปี ท่ีช่ืนชอบสินคา้
แฟชัน่ ซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่นทางออนไลน์เดือนละ 1-4 คร้ังและมียอดการใชจ้่ายเพื่อซ้ือสินคา้แฟชัน่
คร้ังละ 501-2,000 บาท60  โดยเร่ิมจากเปิด Social Media ท่ีเป็นท่ีนิยมของกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ 
Instagram และ Facebook61 การพฒันาคอนเทนต์ด้านแฟชั่นและความงามผ่านทาง Social Media 
ช่องทางต่างๆ และท าใหเ้กิดการแชร์และขยาย Brand Awareness ร่วมกบัการใชอิ้นฟลูเอนเซอร์ดา้น
แฟชัน่ท่ีปกติน าเสนอเก่ียวกบัการแต่งตวั เส้ือผา้ กระเป๋า เคร่ืองประดบัต่างๆ มามิกซ์แอนดแ์มชเป็น
การแต่งตวัใหเ้หมาะกบับุคลิกและไลฟ์สไตล ์และมกัเป็นผูน้ าดา้นแฟชัน่ (ADAddict, 2564) แนะน า
แพลตฟอร์ม WHAT TO WEAR ใหผู้ติ้ดตามไดรู้้จกั 
 
 
 
 
 
                                                                                 
59 อา้งอิงจากอตัราเร่ิมตน้เฉล่ียของการรับจา้งท าเวบ็ไซตบ์ริษทัและเวบ็องคก์รโดยผูเ้ช่ียวชาญใน Fastwork (https://fastwork.co/web-
development?badges=%3Aspecialist) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
60 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
61 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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ตารางท่ี 2.4 แผนการด าเนินงานการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 2 

กจิกรรม 
งบประมาณ

ต่อปี 

เดือน 

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

ติดต่อแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่โดยตรง (240 แบรนด)์ -             
พฒันาและปรับปรุงแพลตฟอร์ม -             
จดัตั้ง Social Media Instagram และ Facebook62 -             
พฒันาคอนเทนตด์า้นแฟชัน่เผยแพร่ทาง Social Media 34,80063             
จา้งอินฟลูเอนเซอร์ในการแนะน าแพลตฟอร์ม 780,00064             
โฆษณาคอนเทนตข์องแพลตฟอร์มผ่านทาง Instagram 
และ Facebook ทั้งคอนเทนตข์องอินฟลูเอนเซอร์และ
ของแพลตฟอร์มเอง 

180,00065 
            

โฆษณาแพลตฟอร์มผ่านทาง Instagram และ 
Facebook66 

180,00067 
            

รวม 1,174,800             

 
2.6.3 แผนการดําเนินงานทางการตลาดระยะยาว (ปีที ่3-5) 
แผนการด าเนินงานทางการตลาดในปีท่ี 3-5 จะยงัด าเนินการผลิตคอนเทนตด์า้นแฟชัน่

ทาง Social Media และการใชอิ้นฟลูเอ็นเซอร์ตามแผนการของปีท่ี 2 ในส่วนของการดึงดูดแบรนด์
เส้ือผา้แฟชั่นเพื่อหาพาร์ทเนอร์ จะจบักลุ่มแบรนด์สินคา้แฟชั่นช่ือดงัท่ีเน้นการขายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ซ่ึงนอกจากการติดต่อทางแบรนด์โดยตรงแลว้ แพลตฟอร์มจะไปออกบูทในงานอีเวนทท่ี์
เก่ียวกับงานแสดงสินคา้ด้านแฟชั่น เช่น งาน Zaap On Sale ซ่ึงเป็นงานอีเวนท์ด้านแฟชั่นท่ีรวม
ร้านค้าแฟชั่นดังในแพลตฟอร์มออนไลน์มาออกร้านค้ากว่า 300 ร้าน (Thaipr, 2565) เป็นการ

                                                                                 
62 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
63 อา้งอิงจากอตัราเร่ิมตน้เฉล่ียของการรับจา้งท า Creative & Content Marketing ท่ีไดรั้บ Recommend เกิน 4 ดาวข้ึนไปและมีผูเ้คยใช้
งานไม่น้อยกว่า 15 คนใน Fastwork (https://fastwork.co/content-marketing?page=1) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565  
64 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-
8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
65 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกนกัการตลาดดิจิทลั วนัท่ี 7 กุมภาพนัธ์ 2566 
66 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
67 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกนกัการตลาดดิจิทลั วนัท่ี 7 กุมภาพนัธ์ 2566 
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ประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้กลุ่มคนรุ่นใหม่ใหไ้ดรู้้จกัแพลตฟอร์มไปดว้ยพร้อมๆ กนั (ชนนัภรณ์ บุญชยั
สิริพร, 2564) และจะใชแ้ผนการด าเนินงานน้ีต่อไปจนถึงปีท่ี 5 
 

ตารางท่ี 2.5 แผนการด าเนินงานการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 3-5 

กจิกรรม 
งบประมาณ

ต่อปี 

เดือน 

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

ติดต่อแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่โดยตรง (260 
แบรนด)์ 

- 
            

พฒันาและปรับปรุงแพลตฟอร์ม -             
พฒันาคอนเทนตด์า้นแฟชัน่เผยแพร่ทาง 
Social Media 

34,80068 
            

จา้งอินฟลูเอนเซอร์ในการแนะน า
แพลตฟอร์ม 

780,00069 
            

โฆษณาคอนเทนตข์องแพลตฟอร์มผา่น
ทาง Instagram และ Facebook ทั้งคอนเท
นตข์องอินฟลูเอนเซอร์และของ
แพลตฟอร์มเอง 

360,00070 

            

ออกบูธในอีเวนท ์Zaap on Sale 42,00071             
รวม 1,216,800             

 
 

2.7 การประเมนิรายได้ 
แพลตฟอร์ม WHAT TO WEAR มีรายไดจ้ากค่าธรรมเนียมการขายของราคาสินคา้และ

การลงโฆษณาตามงบประมาณของผูป้ระกอบการ โดยในปีแรกจะงดเวน้การเก็บค่าธรรมเนียมการ

                                                                                 
68 อา้งอิงจากอตัราเร่ิมตน้เฉล่ียของการรับจา้งท า Creative & Content Marketing ท่ีไดรั้บ Recommend เกิน 4 ดาวข้ึนไปและมีผูเ้คยใช้
งานไม่น้อยกว่า 15 คนใน Fastwork (https://fastwork.co/content-marketing?page=1) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565  
69 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-
8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
70 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกนกัการตลาดดิจิทลั วนัท่ี 7 กุมภาพนัธ์ 2566 
71 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจรายปีจองบูธ Zaap on Sale ท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://www.facebook.com/zaaponsale/photos/a.381048805402412/925469567626997/) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
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ขายเพื่อเป็นการดึงดูดผูป้ระกอบการให้เขา้มาร่วมกบัแพลตฟอร์ม72 และเร่ิมเก็บค่าธรรมเนียมในปีท่ี 
2-5 ในอตัราร้อยละ 1 ของราคาสินค้าโดยไม่รวมอัตราภาษีมูลค่าเพิ่มและค่าจัดส่ง ซ่ึงจากการ
สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบวา่เป็นอตัราท่ีผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยอมรับไดแ้ละจูงใจให้อยากจะเขา้
มาร่วมกบัแพลตฟอร์มมากข้ึน 

ในดา้นของการประเมินจ านวนแบรนดท่ี์จะเขา้มาร่วมกบัแพลตฟอร์มนั้น คาดการณ์วา่
ในปีแรกจะมีผูป้ระกอบการเขา้ร่วมเป็นพาร์ทเนอร์จ านวน 85 แบรนดห์รือร้อยละ 50 ของจ านวนแบ
รนด์ท่ีเสนอไปทั้งหมด73 เม่ือจ าแนกแบรนด์ตามยอดขาย คาดการณ์ว่าจะเป็นผูป้ระกอบการท่ีมี
ยอดขายระดบัต่างๆ ต่อไปน้ี74 

 ยอดขายต ่ากวา่ 150,000 บาท จ านวน 36.43 แบรนด ์หรือคิดเป็นร้อยละ 42.86 ของ
แบรนดท่ี์เขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์  

 แบรนด์ท่ียอดขายต ่ากวา่ 300,000 บาท จ านวน 36.43 แบรนด์ หรือคิดเป็นร้อยละ 
42.86 ของแบรนดท่ี์เขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์  

 แบรนด์ท่ียอดขายเกิน 300,001 บาทข้ึนไป จ านวน 12.14 แบรนด์หรือคิดเป็นร้อย
ละ 14.28 ของแบรนดท่ี์เขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์  

จากนั้นดว้ยช่ือเสียงและจ านวนผูใ้ชง้านท่ีเพิ่มข้ึน จะดึงดูดให้แบรนด์สินคา้แฟชั่นเขา้
มาใชง้านและเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนเร่ือยๆ ดงันั้นเม่ือรวมรายไดใ้นปีแรกจะอยู่ท่ีประมาณ 86,105 บาท
จากค่าโฆษณา และเพิ่มข้ึนในทุกๆ ปี ตามรายละเอียดดงัตารางท่ี 2.6 

 
ตารางท่ี 2.6 ประเมินรายไดข้องแพลตฟอร์ม WHAT TO WEAR ในปีท่ี 1- 5  

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายไดจ้ากการเก็บค่าธรรมเนียมการขาย 

 จ านวนผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่
รายใหม่ท่ีถูกชกัชวนใหเ้ขา้ร่วม
แพลตฟอร์ม  170  240  260  260  260  
 สดัส่วนของผูป้ระกอบการท่ีใหค้วาม
สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์ม  1  1  1  1  1  

 
                                                                                 
72 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
73 ผูท่ี้สนใจจะเขา้มาร่วมกบัแพลตฟอร์มโดยไม่มีความลงัเลคิดเป็นร้อยละ 50 ดงันั้นเราจึงคาดการณ์ว่าจะมีผูส้นใจเขา้ร่วมแพลตฟอร์ม
ร้อยละ 50 ของจ านวนแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ท่ีน าเสนอในแต่ละปี 
74 อา้งอิงจากปริมาณการขายสินคา้แฟชัน่ของผูป้ระกอบการท่ีให้สมัภาษณ์เชิงลึกท่ีตอบวา่สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มท่ีเสนอ 
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ตารางท่ี 2.6 ประเมินรายไดข้องแพลตฟอร์ม WHAT TO WEAR ในปีท่ี 1- 5 (ต่อ) 
รายละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายไดจ้ากการเก็บค่าธรรมเนียมการขาย 

 จ านวนผูป้ระกอบการสินคา้
แฟชัน่ท่ีสมคัรใชบ้ริการรายใหม่75 85  120  130  130  130  
 จ านวนผูป้ระกอบการรายเดิม  -    85  205  335  465  
 จ านวนผูป้ระกอบการท่ีเขา้มา
ร่วมกบัแพลตฟอร์มสุทธิ  85  205  335  465  595  
 คาดการณ์จ านวนแบรนดท่ี์
ยอดขายต ่ากวา่ 150,000 บาท76 36  88  144  199  255  
 ยอดขายเฉล่ียต่อเดือนกลุ่มท่ี
ยอดขายต ่ากวา่ 150,000 บาท77  39,400  39,400  39,400  39,400  39,400  
 คิดเป็นยอดขายต่อเดือน  1,435,381  3,461,802  5,657,091  7,852,381  10,047,670  
 คิดเป็นยอดขายต่อปี  8,612,288  41,541,626  67,885,097  94,228,567  120,572,038  
คาดการณ์จ านวนแบรนดท่ี์
ยอดขายช่วง 150,001 - 300,000 
บาท  36  88  144  199  255  
ยอดขายเฉล่ียต่อเดือนกลุ่มท่ี
ยอดขายช่วง 150,001 - 300,000 
บาท  255,000  255,000  255,000  255,000  255,000  
 คิดเป็นยอดขายต่อเดือน  9,289,905  22,405,065  36,613,155  50,821,245  65,029,335  
 คิดเป็นยอดขายต่อปี  55,739,430  268,860,780  439,357,860  609,854,940  780,352,020  
คาดการณ์จ านวนแบรนดท่ี์
ยอดขายมากกวา่ 300,001 บาทข้ึน
ไป78 12  29  48  66  85  

 

                                                                                 
75 ผูท่ี้สนใจจะเขา้มาร่วมกบัแพลตฟอร์มคิดเป็นร้อยละ 50 ดงันั้นเราจึงคาดการณ์วา่จะมีผูส้นใจเขา้ร่วมแพลตฟอร์มร้อยละ 50 ของ
จ านวนแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ท่ีน าเสนอในแต่ละปี 
76 ผูท่ี้สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มและมียอดขายต ่ากวา่ 150,000 บาทต่อเดือนอยูจ่  านวน 3 รายจาก 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.86 ของ
ทั้งหมด 
77 ผูท่ี้สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มและมียอดขายต ่ากวา่ 150,000 บาทต่อเดือนมียอดขายเฉล่ียอยูท่ี่ 39,400 บาท และมีรายไดร้วมต่อ
เดือนต ่าท่ีสุดอยูท่ี่ 5,900 บาท/เดือน 
78 ผูท่ี้สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มและมียอดขายมากกวา่ 300,001 บาทข้ึนไปต่อเดือนอยูจ่  านวน 1 รายจาก 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 
14.28 ของทั้งหมด 
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ตารางท่ี 2.6 ประเมินรายไดข้องแพลตฟอร์ม WHAT TO WEAR ในปีท่ี 1- 5 (ต่อ) 
รายละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

คาดการณ์ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน
กลุ่มท่ียอดขายมากกวา่ 300,001 
บาทข้ึนไป79  

                    
500,000  

                       
500,000  

                       
500,000  

                       
500,000  

                       
500,000  

 คิดเป็นยอดขายต่อเดือน                  
6,069,000  

                  
14,637,000  

                  
23,919,000  

                  
33,201,000  

                  
42,483,000  

คิดเป็นยอดขายต่อปี                
36,414,000  

               
175,644,000  

               
287,028,000  

               
398,412,000  

               
509,796,000  

รวมยอดขายสุทธิต่อปี              
100,765,718  

               
486,046,406  

               
794,270,957  

            
1,102,495,507  

            
1,410,720,058  

ค่าธรรมเนียมการขายสินคา้ (ร้อย
ละ)80 

                              
-      1    1    1    1  

คิดเป็นรายไดค่้าธรรมเนียมการ
ขายต่อปี  -    4,860,464  7,942,710  11,024,955  14,107,201  
รายไดจ้ากการขายโฆษณา  
คาดการณ์สัดส่วนจ านวนแบรนด์
ท่ีจะลงโฆษณากบัแพลตฟอร์ม 
(ร้อยละ)81  10   50    50    50    50  
คาดการณ์จ านวนแบรนดท่ี์จะซ้ือ
โฆษณากบัแพลตฟอร์ม82  

                                
9  

                               
103  

                               
168  

                               
233  

                               
298  

งบประมาณท่ีซ้ือโฆษณากบั
แพลตฟอร์ม (ต่อเดือน)  

                        
2,533  

                            
2,533  

                            
2,533  

                            
2,533  

                            
2,533  

จ านวนเดือนท่ีคาดการณ์วา่
ผูป้ระกอบการจะซ้ือโฆษณา83  4    4    4    4    4  
คิดเป็นรายไดจ้ากการโฆษณา/ปี  86,105  1,038,325  1,696,775  2,355,225  3,013,675  
รวมยอดขายจากผูป้ระกอบการ
ทั้งหมด  86,105  5,898,789  9,639,485  13,380,180  17,120,876  

                                                                                 
79 ผูท่ี้สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มและมียอดขายมากกวา่ 300,001 บาทต่อเดือนมียอดขายเฉล่ียอยูท่ี่ 500,000 บาท 
80 ในปีแรก จะงดเวน้การเก็บค่าธรรมเนียมการขาย เพ่ือจูงใจให้แบรนดม์าเป็นพาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์ม ส่วนปีถดัๆ มาจะเก็บใน
อตัราร้อยละ 1 ของยอดขายสินคา้ของผูป้ระกอบการ 
81 ในปีแรก คาดการณ์วา่จะมีผูเ้ขา้มาซ้ือโฆษณากบัแพลตฟอร์มเป็นจ านวนร้อยละ 10 ของแบรนดท่ี์เขา้ร่วม อา้งอิงจากผลการ
สมัภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีลงโฆษณามากกวา่ 2 ช่องทางข้ึนไป ส่วนในปีถดัๆ มาจะมีผูซ้ื้อโฆษณาร้อยละ 50 อา้งอิงจากผูป้ระกอบการ
ท่ีใชช่้องทางการโฆษณามากกวา่ 1 ช่องทาง 
82 ค านวณจากสดัส่วนจ านวนแบรนดท่ี์สนใจจะลงโฆษณากบัแพลตฟอร์ม คูณกบัจ านวนผูป้ระกอบการท่ีเป็นลูกคา้รายเดิม 
83 จากการสมัภาษณ์ เดือนท่ีผูป้ระกอบการให้ความสนใจซ้ือโฆษณาเป็นพิเศษ ไดแ้ก่ เดือนมีนาคม เมษายน ตุลาคม พฤศจิกายน 
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บทที ่3 
แผนการดําเนินงาน 

 
 
ในการด าเนินการพฒันาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์

ดา้นแฟชัน่มีแผนการด าเนินงานและค่าใชจ่้ายดงัต่อไปน้ี 
 
 

3.1 การจัดตั้งบริษัท 
3.1.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกจิ 
แพลตฟอร์ม  E-Marketplace นั้ น ถือเป็นร้านค้าออนไลน์ประเภทหน่ึง ซ่ึงความ

น่าเช่ือถือนบัเป็นเร่ืองส าคญัท่ีไม่อาจมองขา้มได ้ดงันั้นในขั้นตอนแรกของการด าเนินงานจึงตอ้งเร่ิม
จากการส่งเสริมความน่าเช่ือถือทางกฎหมายดว้ยการจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจให้บริษทัมีตวัตนทาง
กฎหมาย (กรุงเทพธุรกิจ, 2564) แยกทรัพยสิ์นของบริษทักบัเจา้ของชดัเจน โปร่งใส ตรวจสอบได ้
สร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และช่วยใหไ้ดรั้บสิทธ์ิท่ีพึงไดเ้ก่ียวกบัการเสียภาษีต่างๆ เช่น การไม่
ตอ้งเสียภาษีหากอยูใ่นสภาวะขาดทุน หรือเสียภาษีอตัราสูงสุดท่ีร้อยละ 20 ต่างจากอตัราภาษีเงินได้
บุคคลธรรมดาท่ีมีอตัราสูงสุดร้อยละ 35 รวมถึงการไดล้ดหยอ่นภาษี เป็นตน้ (กสิกรไทย, 2560) โดย
การจดทะเบียนนิติบุคคลในรูปแบบบริษทัจ ากดัมีขั้นตอนดงัน้ี 

3.1.1.1 ก า รจดทะ เ บี ยนหนั ง สื อบ ริคณ ห์สน ธิ   (Memorandum of 
Association) 

1) ตรวจและจองช่ือบริษัทผ่านระบบจองช่ือนิติบุคคลอัตโนมัติบน
เวบ็ไซตก์รมพฒันาธุรกิจการคา้ (https://reserve.dbd.go.th/) โดยตอ้งไม่เหมือนหรือคลา้ยกบัช่ือท่ีจด
ทะเบียนไปก่อนหนา้แลว้ (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2561) 

2) ดาวน์โหลดแบบฟอร์มเอกสารหนงัสือบริคณห์สนธิจากเวบ็ไซตก์รม
พฒันาธุรกิจการคา้  (https://www.dbd.go.th/download/downloads/03_boj/form_boj2.pdf) แลว้
กรอกรายละเอียดต่างๆ เก่ียวกบัการจดัตั้งบริษทั พร้อมประจกัษพ์ยานจ านวน 2 ท่าน  

3) ยืน่ค าขอจดทะเบียนทางอินเทอร์เน็ต โดยจะตอ้งยืน่จดทะเบียนภายใน 
30 วนั นบัตั้งแต่วนัท่ีจองช่ือได ้(กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2560) 

3.1.1.2 การจดทะเบียนจดัตั้งบริษทั  
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จากเอกสารแนะน าการจดทะเบียนจดัตั้ งบริษทัจ ากัดของกรมพัฒนา
ธุรกิจการคา้ (2564) ไดอ้ธิบายขั้นตอนไวด้งัน้ี 

1. ผูเ้ร่ิมก่อการจดัใหก้ารจองซ้ือหุน้ทั้งหมด โดยการทาบทามผูท่ี้สนใจใน
แผนธุรกิจให้มาเป็นผูซ้ื้อหุ้น ให้มีผูเ้ขา้ซ้ือหุ้นครบตามจ านวนหุ้นทั้งหมดท่ีบริษทัจะจดทะเบียน 
จากนั้นออกหนงัสือเชิญประชุมผูถื้อหุ้นโดยหนงัสือนดัประชุมตอ้งออกก่อนการประชุมไม่นอ้ยกวา่ 
7 วนั 

2. ประชุมตั้งบริษทัเพื่อพิจารณากิจการต่างๆ ตามประมวลกฎหมายแพ่ง
และพาณิชย ์มาตรา 1108 โดยมีหวัขอ้การประชุมดงัน้ี 

a. รับรองรายช่ือฐานะและส านักของผูซ้ื้อหุ้น พร้อมจ านวนหุ้น
ตามท่ีไดต้กลงกนั 

b. พิจารณาขอ้บงัคบัและกฎเกณฑข์องบริษทั 
c. พิจารณาให้สัตยาบนัแก่บรรดากิจการท่ีผูริ้เร่ิมก่อการตั้งบริษทั

ไดก้ระท า และค่าใชจ่้ายท่ีจ าเป็นจะตอ้งจ่ายในการจดัตั้งบริษทั 
d. พิจารณาเร่ืองหุน้ 
e. พิจารณาเลือกตั้ งผู ้จ ัดการชุดแรก และก าหนดอ านาจของ

กรรมการ 
3. ผูริ้เร่ิมก่อการมอบหมายหน้าท่ีและงานต่างๆ ให้แก่ผูจ้ดัการชุดแรกท่ี

ไดรั้บการคดัเลือก 
4. กรรมการเรียกเก็บเงินค่าหุ้น โดยสามารถเรียกเก็บเต็มมูลค่าหรือไม่

น้อยกว่าร้อยละ 25 ของมูลค่าหุ้นตามมาตรา 1110 วรรค 2 ผูถื้อหุ้นช าระค่าหุ้นตามท่ีการประชุม
จดัตั้งบริษทัก าหนดใหเ้รียบร้อย 

5. กรรมการท่ีมีอ านาจจดัการ ยื่นค าขอจดัตั้งบริษทัแก่นายทะเบียน โดย
กรรมการผูมี้อ  านาจจะเป็นผูล้งลายมือช่ือในเอกสาร และตอ้งยืน่จดทะเบียนภายใน 3 เดือนนบัตั้งแต่
วนัประชุมจดัตั้งบริษทั พร้อมช าระค่าธรรมเนียมการจดัตั้งบริษทัดงัน้ี 

a. ค่าจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ  500 บาท 
b. ค่าจดทะเบียนจดัตั้งบริษทัจ ากดั   5,000 บาท 
c. ค่าหนงัสือรับรอง รายการละ   40 บาท 
d. ค่าใบส าคญัแสดงการจดทะเบียน ฉบบัละ 100 บาท 
e. ค่ารับรองส าเนาเอกสารค าขอจดทะเบียนหนา้ละ 50 บาท 
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3.1.1.3 การจดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ในช่วงการพฒันา Phase ท่ี 2 ท่ีเร่ิมท าแพลตฟอร์มเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั 

E-Marketplace ทางบริษทัจ าเป็นจะต้องจดทะเบียนประกอบพาณิชยกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
เพิ่มเติมตามท่ีกฎหมายก าหนด เพื่อขอรับเคร่ืองหมายรับรองการจดทะเบียน DBD Registered และ
เคร่ืองหมาย DBD Verified หลังจากได้รับการตรวจประเมินผ่านเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เรียบร้อยแลว้ โดยการจดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จะตอ้งท าหลงัจาก 
Phase 2 เรียบร้อยแล้วภายใน 30 วนั (กรมพฒันาธุรกิจการค้า, 2566) โดยมีขั้นตอนดังต่อไปน้ี 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2564) 

1. พิมพเ์อกสารต่างๆ ไดแ้ก่ บตัรประชาชนตวัจริง ส าเนาบตัรประชาชน 
รูปหนา้แรกของแพลตฟอร์ม หนงัสือรับรองการจดทะเบียนการจดัตั้งบริษทั 

2. แสดงบตัรประชาชนตวัจริง ณ ส านักงานเขตในกรุงเทพมหานคร 
พร้อมแจง้ขอจดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

3. ขอเอกสารแบบค าขอจดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือเรียกว่า
แบบ ทพ. จากนั้นกรอกเอกสารเก่ียวกบัแพลตฟอร์มให้ครบถว้น แนบเอกสาร Print หน้าแรกของ
แพลตฟอร์ม วาดแผนท่ีตั้งการประกอบพาณิชยกิจ พร้อมหนงัสือรับรองการจดทะเบียนบริษทั 

4. ช าระค่าธรรมเนียม 50 บาท  
5. ส านกัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตรวจเช็คค าขอและตรวจสอบรายละเอียด

ของแพลตฟอร์มตามหลกัเกณฑ์ โดยจะทราบผลผ่านอีเมลภายใน 7 วนั (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 
2566) 

เม่ือผา่นขั้นตอนการยืน่จดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เรียบร้อยแลว้ บริษทัสามารถ
ขอเคร่ืองหมายรับรองผูป้ระกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยสมัครสมาชิกในเว็บไซต์ 
www.trustmarkthai.com เม่ือทางกรมพฒันาธุรกิจอนุมติั จะส่งเคร่ืองหมาย DBD Registered และ 
Source Code ให้ทางอีเมลของผูส้มคัร บริษทัจึงน าเคร่ืองหมายนั้นไปวางไวบ้นหน้าแพลตฟอร์ม
หรือเวบ็ไซตเ์พื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือแก่แพลตฟอร์ม 

 
3.1.2 สถานทีต่ั้งสําหรับการจัดตั้งสํานักงาน 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่นั้นเป็นธุรกิจท่ี

เนน้การใหบ้ริการผา่นทางออนไลน์ บริษทัจึงเลือกเช่าสถานท่ีตั้งส านกังานในรูปแบบ Private Office 
ขนาดเล็กส าหรับพนกังานประจ า 7 คนท่ีตกแต่งเสร็จในอาคารเจา้พระยาจิวเวอร่ี ยา่นพญาไท ท่ีใกล้
กบัสถานีรถไฟฟ้า BTS เพื่อให้จดัตั้งไดง่้ายและรวดเร็ว รวมถึงเดินทางสะดวกทั้งส าหรับพนกังาน

http://www.trustmarkthai.com/
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ขายท่ีตอ้งเดินทางไปหาลูกคา้ และการประสานงานต่างๆ โดยเฉพาะกบัการพฒันาแอพพลิเคชัน่ โดย
ใชบ้ริการเช่าออฟฟิศของบริษทั Bizkit Office ซ่ึงรวมค่าน ้ า ค่าไฟ และค่าอินเทอร์เน็ตในส านกังาน
ใหด้ว้ย ในอตัราค่าเช่าเดือนละ 19,110 บาท/เดือน (BizkitOffice, 2565) 

 

 
ภาพท่ี 3.1 ภาพตวัอยา่งส านกังานพร้อมรายละเอียด 
ท่ีมา : Facebook Pages : Bizkit Office: ออฟฟิศห้องประชุมติด BTS พญาไท (2565) 
 

 
ภาพท่ี 3.2 ภาพท่ีตั้ง Bizkit Office อาคารเจา้พระยาจิวเวอร่ี ชั้น 4 
ท่ีมา : Google Maps (2022) 
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3.2 กระบวนการจัดทาํและเผยแพร่แพลตฟอร์ม 
3.2.1 โครงสร้างแพลตฟอร์ม 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่นจะแบ่งผู ้ใช้

ออกเป็น 2 ส่วนดว้ยกนั คือส่วนท่ีเป็นส าหรับผูใ้ชง้านในการโพสตรู์ป ดูภาพท่ีไดรั้บความนิยม ซ้ือ
สินคา้ และส่วนท่ีเป็นส าหรับแบรนด์เส้ือผา้ท่ีจะเป็นเวบ็ไซต ์Back-end ท่ีสามารถอพัขอ้มูลต่างๆ ได้
ดว้ยตวัเอง ซ่ึงตามค าแนะน าของนกัพฒันาแอพพลิเคชัน่ท่ีไดส้ัมภาษณ์มา การพฒันาแพลตฟอร์ม
ทั้ งหมดนั้ นจะจ้างทีมงานพัฒนาเป็นบุคลากรภายในบริษัทเพื่อความคล่องตัว เน่ืองจากตัว
แอพพลิเคชัน่ตอ้งใช้ระยะเวลานานในการพฒันาและตอ้งมีการปรับปรุงสม ่าเสมอ โดยโครงสร้าง
ของแอพพลิเคชัน่ส าหรับผูใ้ชง้านแบ่งเป็น 5 เมนูใหญ่ๆ ดงัน้ี 

 
ภาพท่ี 3.3 แสดงหนา้แรกของแอพพลิเคชัน่ 

 
3.3.1.1 หนา้ Popular  
หน้าแรกเม่ือเข้าแอพพลิเคชั่นมาจะเป็นหน้า Popular ท่ีแสดงภาพท่ี

ผูใ้ชง้านโพสตไ์วแ้ละไดรั้บความนิยมสูงสุดโดยผูใ้ชง้านสามารถเลือกไดว้า่จะเป็นภาพท่ีไดรั้บความ
นิยมรายวนั รายสัปดาห์ หรือรายเดือน โดยความนิยมน้ีจะวดัจากการท่ีผูใ้ชง้านมีปฏิสัมพนัธ์กบัรูปๆ 
นั้นสูงสุด ไดแ้ก่ การกดหวัใจ การคอมเมนท ์และการเซฟลุค ผูใ้ชง้านสามารถเล่ือนลงไปดูไดเ้ร่ือยๆ 
ตามใจชอบ 
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ภาพท่ี 3.4 แสดงหนา้ Explore ของแอพพลิเคชัน่ 

 
3.2.1.2 หนา้ Explore 
หน้าท่ีมีฟังก์ชัน่เสิร์ชให้ลูกคา้ไดค้น้หาจากคียเ์วิร์ดท่ีเก่ียวขอ้ง ผูใ้ช้งาน

สามารถคน้หา Tag ก็ได ้ประเภทของสินคา้ก็ได ้ช่ือแบรนด์ ช่ือรุ่น สี เป็นตน้ หรือจะใช้คียเ์วิร์ดท่ี
ไดรั้บความนิยมก็ไดเ้ช่นกนั 
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ภาพท่ี 3.5 แสดงหนา้ My Feed ของแอพพลิเคชัน่ 

 
3.2.1.3 หนา้ My Feed 
หน้าท่ีถูก Customize ส าหรับผูใ้ช้งานแต่ละคนเท่านั้น อา้งอิงจากขอ้มูล

กดติดตามของผูใ้ชง้าน โดยมีแทบ็ Following แสดงการอพัเดทใหม่ๆ ของคนท่ีผูใ้ชง้านกดติดตามไว ้
และแท็บ New ซ่ึงแสดงโพสตใ์หม่ของผูใ้ชง้านทุกคนแบบเรียลไทม ์ท าให้ผูใ้ชง้านสามารถดูความ
เคล่ือนไหวใหม่ๆ และคน้พบแรงบนัดาลใจใหม่ๆ ในแบบท่ีไม่จ ากดั 

แทบ็ Following จะแสดงผลตามสถานการณ์ต่างๆ ดงัน้ี 
 กรณีท่ีผูใ้ชง้านลงทะเบียนและกดติดตามแลว้ : ระบบจะดึงโพสตข์อง

คนท่ีกดติดตามมาแสดงผลในหนา้ Following 
 กรณีผูใ้ชง้านยงัไม่ไดล้งทะเบียน : ระบบจะข้ึนใหล้งทะเบียนก่อน  
 กรณีท่ีผูใ้ชง้านท่ีลงทะเบียนแลว้ แต่ยงัไม่ไดก้ดติดตาม : ระบบจะข้ึน

แบบสอบถามโดยให้เราเลือกประเภทการแต่งกายท่ีช่ืนชอบ เช่น การแต่งกายแบบแคชชวล วินเทจ 
สตรีท เป็นตน้ จากนั้นระบบจะแนะน า User ท่ีไดรั้บความนิยมและใช้ Tag ท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเภท
การแต่งกายท่ีเราเลือกมาให้กดติดตามก่อน ซ่ึงหากผูใ้ชง้านใชง้านแพลตฟอร์มไปเร่ือยๆ ก็จะไดเ้จอ
คนท่ีน่าสนใจในแพลตฟอร์มเพิ่มข้ึนเอง 
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ภาพท่ี 3.6  )ภาพซา้ย ( แสดงหนา้ Notifications ของแอพพลิเคชัน่  )ภาพขวา ( แสดงหนา้ Notifications 
ใน Phase 2 ท่ีมีระบบแสดงสถานะการสั่งซ้ือใหด้ว้ย 

 
3.2.1.4 หนา้ Notifications 
หนา้แสดงความเคล่ือนไหวเก่ียวกบัแอคเคาทข์องเรา ไม่วา่จะเป็นมีคนมา

กด Follow กดหัวใจให้รูปของเรา หรือเซฟลุคของเรา รวมถึงใน Phase 2 จะมีส่วนท่ีเป็นอพัเดท
สถานการณ์สั่งซ้ือสินคา้เขา้มาเพิ่มในหนา้น้ีดว้ย เพื่อให้ผูใ้ชง้านเช็คความเคล่ือนไหวไดภ้ายในหนา้
เดียว 
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ภาพท่ี 3.7 แสดงหนา้ Profile ของแอพพลิเคชัน่ 

 
3.2.1.5 หนา้ Profile 
หนา้ของผูใ้ชง้านแต่ละคน ท่ีรวบรวมการโพสตภ์าพ เซฟลุค หรือไอเทม

ท่ีตวัเองกด Add to closet ไว ้รวมถึงการ Settings ต่างๆ เช่น การตั้งค่าแอคเคาท์ การตกแต่ง Cover 
(แบคกราวด์ดา้นบนของหน้า) และการเปล่ียนรูป Profile ท่ีแสดงความเป็นตวัเองลงไปได้ รวมถึง
ฟังกช์ัน่ Chat ท่ีสามารถคุยกนัระหวา่งผูใ้ชง้านหรือคุยกบัแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ได ้

 
3.2.2 การบริการ 

3.2.1.1 ขั้นตอนการใชง้านส าหรับผูใ้ชบ้ริการทัว่ไป 
 

 ขั้นตอนการเข้าใช้บริการแพลตฟอร์มคร้ังแรก 
ขั้นตอนที ่1 ดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ WHAT TO WEAR ซ่ึงมีทั้งส าหรับ Android และ iOS โดย

ใช้ช่ือแอพฯ ในการคน้หาใน Store หรือดาวน์โหลดผ่านเว็บไซต์หรือ Social Media 
ของแอพฯ ก็ได ้

ขั้นตอนที ่2  ลงทะเบียนใชง้านโดยกรอกขอ้มูลส่วนตวั และก าหนด Username และรหสัผา่น หรือ
จะเช่ือมโยงกบั Facebook เพื่อให้ระบบดึงข้อมูลส่วนตวัก็ได้เช่นกัน จากนั้นยืนยนั
ตวัตนโดยคลิกลิงคท่ี์ระบบส่งเขา้ไปทางอีเมล เป็นอนัเสร็จส้ินการลงทะเบียน 
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ขั้นตอนที ่3 เขา้สู่ระบบโดยใช ้Username และ Password ท่ีก าหนดในขั้นตอนท่ี 2 
ขั้นตอนที ่4 สร้างโปรไฟล์ของตนเอง และเร่ิมสนุกไปกบัการคน้หาลุคและโพสต์ภาพ รวมถึงซ้ือ

สินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ไดเ้ลย ! 
 

 ขั้นตอนการโพสต์ภาพและแทก็สินค้าระดับ SKU 

 
ภาพท่ี 3.8 แสดงขั้นตอนการโพสตภ์าพขั้นตอนท่ี 1-3  

 
ขั้นตอนที ่1 เขา้ไปท่ีหนา้ Profile แลว้กดปุ่ม Post your look 
ขั้นตอนที ่2  เลือกภาพท่ีตอ้งการโพสตห์รือจะกด Take a photo เพื่อถ่ายรูปก็ไดเ้ช่นกนั จากนั้นกด 

Next 
ขั้นตอนที ่3 ปรับแต่งภาพท่ี ทั้งความมืด ความสวา่ง ความสดใสของสี และครอปภาพตามตอ้งการ 
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ภาพท่ี 3.9 แสดงขั้นตอนการโพสตภ์าพขั้นตอนการแทก็สินคา้ระดบั SKU 

 
ขั้นตอนที ่4 กดท่ีไอเทมท่ีตอ้งการแทก็บนภาพ เช่น เส้ือ กระโปรง กางเกง กระเป๋า รองเทา้ แลว้หา

ไอเทมท่ีมีในระบบโดยเลือกจากประเภทของสินค้าแฟชั่น สี และแบรนด์สินค้า 
จากนั้นไล่ดูสินคา้ท่ีมีในระบบเพื่อเลือกสินคา้ท่ีใส่อยู ่ เม่ือพบสินคา้แลว้ กดเลือกไซส์
และสีท่ีใช ้ในกรณีท่ีไม่ไดเ้ป็นแบรนด์พาร์ทเนอร์กบัแอพฯ จะท าไดเ้พียงพิมพช่ื์อแบ
รนดล์งไป ไม่สามารถแทก็ระดบั SKU ได ้โดยเม่ือพิมพช่ื์อแบรนดล์งไปแลว้ ระบบจะ
เซฟช่ือแบรนดไ์วเ้ป็นฐานขอ้มูล เพื่อสะดวกต่อผูใ้ชง้าน และเพื่อเก็บขอ้มูลไปเสนอต่อ
แบรนดน์ั้นๆ ใหม้าเป็นพาร์ทเนอร์ 

ขั้นตอนที ่5 พิมพค์  าบรรยายภาพ กรอกรายละเอียด เช่น เพศ ส่วนสูง ทรงผม และใส่แฮชแทก็ ก่อน
กดโพสต ์เป็นอนัเสร็จ 
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ภาพท่ี 3.10 ภาพตวัอยา่งหนา้โพสตท่ี์โพสตเ์รียบร้อยแลว้ (ภาพขวาคือเม่ือเล่ือนลงมาดา้นล่างของ
ภาพ) 
 

 ขั้นตอนการค้นหาแรงบันดาลใจในการแต่งตัวเป็นรายไอเทม 
ขั้นตอนที ่1 คน้หาไอเทมท่ีตอ้งการจะหาแรงบนัดาลใจ อาจใชฟั้งก์ชัน่เสิร์ชในหนา้ Explore หรือ

จะดูจากภาพท่ีผูใ้ชง้านท่านอ่ืนโพสตไ์วก้็ได ้จากนั้นกดเขา้ไปท่ีแท็กรายละเอียดสินคา้
เพื่อดูรายละเอียด 
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ภาพท่ี 3.11 (ภาพซา้ย) ภาพตวัอยา่งหนา้รายละเอียดสินคา้ (ภาพขวา) หนา้ดา้นล่างเม่ือเล่ือนหนา้จอ
ลงมา 
 
ขั้นตอนที ่2 เม่ือเขา้สู่หนา้รายละเอียดสินคา้แลว้ ใหเ้ล่ือนลงมาดา้นล่าง จะมี Looks ต่างๆ ท่ีผูใ้ชง้าน

ท่านอ่ืนๆ แท็กสินคา้ช้ินเดียวกนัไวอ้ยู ่ท  าให้เป็นแรงบนัดาลใจในการ Mix and Match 
ไอเทมเดิมไดม้ากมาย  

 
 กระบวนการส่ังซ้ือสินค้า 

ขั้นตอนที ่1 คน้หาไอเทมท่ีตอ้งการจะสั่งซ้ือ อาจดูจากภาพท่ีผูใ้ชง้านท่านอ่ืนโพสตไ์ว ้แลว้กดเขา้
ไปท่ีแทก็รายละเอียดสินคา้เพื่อดูรายละเอียด หรือจะใชฟั้งกช์ัน่เสิร์ชในหนา้ Explore ก็
ไดเ้ช่นกนั 

ขั้นตอนที ่2 เขา้สู่หนา้รายละเอียดสินคา้ กดปุ่ม Buy from our brand partner เลือกสี ไซส์ จ านวนท่ี
ตอ้งการ ระบบจะใส่สินคา้ลงในตะกร้า เลือกกดใส่ตะกร้าไดม้ากตามท่ีตอ้งการ 

ขั้นตอนที ่3 เขา้สู่หนา้ตะกร้า เลือกสินคา้ในตะกร้า กดช าระเงิน กรอกท่ีอยูส่ าหรับการจดัส่ง เลือก
รูปแบบการจดัส่ง วธีิการช าระเงิน แลว้กดสั่งสินคา้  
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ขั้นตอนที ่4 ท าการช าระเงินตามวิธีท่ีไดเ้ลือกไว ้เม่ือช าระเงินเรียบร้อยและไดรั้บยอดถูกตอ้ง ทาง
แบรนด์พาร์ทเนอร์จะส่งสินคา้ท่ีสั่งไปให้และจะแจง้หมายเลข Tracking เพื่อตามพสัดุ
เขา้ระบบ ซ่ึงผูซ้ื้อสามารถเช็คไดใ้นแอพพลิเคชัน่เลย 

 
3.2.1.2 ขั้นตอนการใชง้านส าหรับผูป้ระกอบการ 
 

 ขั้นตอนการคัดเลือกผู้ประกอบการ 
การเขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์ม What to wear นั้น บริษทัจะคดัเลือกกลุ่ม

ผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ แลว้ติดต่อทางแบรนด์เขา้ไปโดยตรงในการเจรจาให้มาเป็นพาร์ทเนอร์
กับแพลตฟอร์ม84 เพื่อรักษามาตรฐานการบริการภายในแพลตฟอร์มให้ดี และเหมาะสมแก่
กลุ่มเป้าหมายท่ีวางไว ้โดยมีเกณฑด์งัน้ี 

1. เป็นแบรนด์สินค้าแฟชั่นท่ีมุ่งเน้นการสร้างแบรนด์ทั้ งผ่านทางออนไลน์และ
ออฟไลน์  

2. เป็นแบรนด์สินคา้แฟชัน่ท่ีมีเอกลกัษณ์ของตนเอง ไม่วา่จะผา่นการสร้างคอนเทนต์
หรือส่ือประชาสัมพนัธ์สินคา้ทั้งออนไลน์หรือออฟไลน์ หรือการผลิตสินคา้ดว้ยตวัเอง 

3. เป็นแบรนดสิ์นคา้ท่ีมีจุดขายใดๆ ท่ีไม่ใช่ปัจจยัราคา 
 

 ขั้นตอนการเข้าใช้บริการแพลตฟอร์มคร้ังแรก 
ขั้นตอนที ่1 แบรนด์ท าการลงทะเบียนผ่านเว็บไซต์ส าหรับผูข้ายท่ีทางบริษทัได้เตรียมไว ้กรอก

ขอ้มูลต่างๆ เช่น ช่ือบริษทั ท่ีอยู ่เบอร์โทรศพัท ์อีเมล พร้อมแนบเอกสารท่ีจ าเป็นตามท่ี
แพลตฟอร์มก าหนด  

ขั้นตอนที ่2 แพลตฟอร์มจะท าการเปิดหน้าส าหรับผูข้ายแลว้ส่ง Username Password ส าหรับการ 
Login แบบ คร้ังเดียวใหท้างอีเมลท่ีสมคัรไว ้

ขั้นตอนที ่3 แบรนดท์ าการเปล่ียนช่ือ Username และตั้ง Password ตามท่ีตอ้งการ จากนั้นเร่ิมใชง้าน
ระบบได ้

 
 ขั้นตอนการเพิม่สินค้า 

ขั้นตอนที ่1 เขา้สู่ระบบหลงับา้นผา่นเวบ็ไซตโ์ดยใช ้Username และ Password ท่ีตั้งไว ้

                                                                                 
84 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ ในระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 12 มกราคม 2566 
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ขั้นตอนที ่2 กดเพิ่มสินคา้ใหม่เพื่อเขา้สู่หนา้เพิ่มสินคา้ 
ขั้นตอนที ่3 อพัโหลดภาพท่ี สินคา้ ใส่ช่ือสินคา้ รายละเอียด หมวดหมู่ สี ราคา จ านวนสินคา้ใน

สต็อก และค่าจดัส่งภายในประเทศ หากเป็นสินคา้พรีออร์เดอร์หรือสั่งท า ผูซ้ื้อจะตอ้ง
ใชเ้วลารอของนานกวา่ปกติ ตอ้งกดเลือกสินคา้พรีออร์เดอร์ดว้ย 

ขั้นตอนที ่4 กด ‘ลงขาย’ เป็นอนัเสร็จ 
 

 ขั้นตอนการรับออร์เดอร์และจัดส่งสินค้า 
ขั้นตอนที ่1 เม่ือผูใ้ช้งานกดสั่งซ้ือสินคา้จากทางแบรนด์ และแพลตฟอร์มตรวจสอบการช าระเงิน

เรียบร้อยแลว้ ทางแบรนดจ์ะเห็น Notifications ข้ึนในเวบ็ไซตส์ าหรับผูข้าย  
ขั้นตอนที ่2 แบรนด์ส่งสินคา้ให้ทางผูซ้ื้อสินคา้ โดยตอ้งเป็นบริษทัส่งสินคา้ท่ีมีเลขท่ีพสัดุและทาง

แพลตฟอร์มสามารถ Tracking ได ้
ขั้นตอนที ่3 เม่ือส่งสินค้าแล้ว ทางแบรนด์กรอกเลขท่ีพสัดุจัดส่งเข้าสู่ระบบ ระบบจะท าการ 

Tracking และแสดงผลใหท้างผูซ้ื้อรับทราบในหนา้ Notifications 
ขั้นตอนที ่4 เม่ือของถึงมือผูซ้ื้อแลว้ ผูซ้ื้อกดยนืยนัรับของ แพลตฟอร์มจะโอนเงินของผูซ้ื้อหลงัจาก

หกัค่าธรรมเนียมแลว้สู่บญัชีธนาคารของทางแบรนดใ์นวนัท าการถดัไป ทั้งน้ีหากผูซ้ื้อ
ไม่ไดก้ดยนืยนัรับของ แต่ระบบขนส่งแจง้การจดัส่งเรียบร้อยแลว้ ระบบจะโอนเงินให้
ทางแบรนดภ์ายใน 5 วนั หลงัจากวนัท่ีระบบขนส่งแจง้วา่ของถึงมือผูซ้ื้อแลว้ 

 
 ขั้นตอนการส่งเสริมการขาย 

ขั้นตอนที ่1 เขา้ไปท่ีหนา้โปรแกรมส่งเสริมการขาย 
ขั้นตอนที ่2 เลือกโปรแกรมการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการ เช่น การลงโฆษณาตามจุดต่างๆ ของ

แพลตฟอร์มการบูสต์โพสตใ์ห้อยูใ่นหน้าแรก หรือการข้ึนเป็น Suggestion ใน Search 
เป็นตน้  

ขั้นตอนที ่3 กรอกรายละเอียด ตั้งค่าต่างๆ และใส่งบประมาณลงไป 
ขั้นตอนที ่4 กดเสร็จส้ินเพื่อเร่ิมใช้โปรแกรมส่งเสริมการขาย โดยระบบจะหักเงินจากบตัรเครดิต

หรือช่องทางการช าระเงินตามท่ีแบรนด์เลือกทุกๆ วนัท่ี 30 ของเดือน 
 

3.2.3 ขั้นตอนการพฒันาแพลตฟอร์ม 
จากการสัมภาษณ์นกัพฒันาแอพพลิเคชัน่ ขั้นตอนการพฒันาแอพพลิเคชัน่จะมีทั้งหมด 

5 ขั้นตอนดว้ยกนั ไดแ้ก่ 



65 
 

 Product Discovery คือการท าการส ารวจลูกคา้ เพื่อระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน ท า 
Customer Journey วา่ลูกคา้เป็นใคร อยูท่ี่ไหน รายไดเ้ท่าไหร่ อยา่งไร และส ารวจความตอ้งการของ
ลูกคา้ โดยอาจจดัท าในรูปแบบของแบบสอบถามหรือสัมภาษณ์เชิงลึก 

 น าขอ้มูลมาก าหนด Functional Spec หรือ Minimum Value Product เพื่อสรุปความ
ตอ้งการและโครงสร้างของแอพพลิเคชัน่ว่าจะมีฟังก์ชัน่หรือฟีเจอร์แบบไหน แกปั้ญหาอะไรของ
ลูกค้า และจะแบ่ง Phase การ Launch ฟังก์ชั่นต่างๆ อย่างไร เม่ือได้ข้อสรุปแล้วน ามาพูดคุยกับ
นกัพฒันาระบบ 

 Programming คือการพฒันาระบบไม่วา่จะเป็น User-Interface ท่ีออกแบบเลยเ์อาท ์
การจดัวางปุ่ม หน้าตาและความสวยงามของแอพพลิเคชั่นท่ีเช่ือมต่อระหว่างผูใ้ช้งานกบัระบบ 
Front-end (โปรแกรมส่วนหนา้บา้นท่ีผูใ้ชง้านสามารถมองเห็นไดบ้นแอพพลิเคชัน่) และ Back-End 
(โปรแกรมส่วนของหลงับา้นตั้งแต่โครงสร้างพื้นฐานต่างๆ ท่ีท าให้แอพพลิเคชัน่ท างานตามค าสั่ง
ไปจนถึงการดูแลฐานขอ้มูล) ซ่ึงเม่ือท าเสร็จอย่างคร่าวๆ แลว้ ก็ควรให้ IT Security ประเมินความ
เส่ียงในการถูกเจาะระบบเพื่อความปลอดภยัของขอ้มูลผูใ้ชง้านท่ีเก่ียวขอ้ง 

 Testing คือการทดสอบตวัแอพพลิเคชัน่หลงัจากการพฒันาแอพพลิเคชัน่เสร็จส้ิน 
โดยให้ทีมท่ีพฒันา นกัทดสอบระบบ หรือท่ีเรียกวา่ QA (Quality Assurance) เพื่อนฝูง และคนรู้จกั
ต่างๆ ลองใชเ้พื่อทดสอบว่าผูใ้ช้งานสามารถใชแ้อพพลิเคชัน่ไดอ้ยา่งไม่ติดขดั โดยตอ้งทดสอบทั้ง 
System Integration Testing (SIT) เพื่อทดสอบว่าระบบต่างๆ ท างานร่วมกันได้อย่างถูกต้อง และ 
User Acceptance Testing (UAT) โดยให้ลูกคา้มาลองใช้แอพพลิเคชั่นจริง เพื่อดูว่าแอพพลิเคชั่นท่ี
พฒันาข้ึนมานั้นตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้จริงๆ หรือไม ่

 Deployment คือการน าแอพพลิเคชั่นเขา้สู่ระบบ Store ไม่ว่าจะเป็น Google Play 
Store หรือ Apple Store โดยก่อนการจะ Launch แอพพลิเคชั่นเข้าสู่ Store จะต้องขอ Certificate 
เพื่อให้สามารถน าแอพพลิเคชัน่เขา้สู่ Store ได ้โดยส าหรับ Apple Store ในระบบปฏิบติัการ iOS จะ
มีค่าใช้จ่ายในการสมคัรเป็นนักพฒันาของ iOS ผ่านทาง iOS Developer Center อยู่ท่ี 99 ดอลลาร์
สหรัฐฯ/ปี  (Apple, 2023) หรือคิดเป็นเ งินไทย 3 ,400 บาท/ปี 85 ส่วน Google Play Store ใน
ระบบปฏิบติัการ Android นั้นมีค่าใช้จ่ายส าหรับการเป็นสร้างแอคเคาทน์กัพฒันาผ่านทาง Google 
Play Developer Console อยู่ท่ี 25 ดอลลาร์สหรัฐฯ ตลอดชีพ (Google, 2023) หรือคิดเป็นเงินไทย 
860 บาท86 เม่ืออพัโหลดแอพพลิเคชัน่เขา้สู่ Store ทาง Store จะท าการตรวจสอบโดยใชเ้วลา 3-7 วนั 

                                                                                 
85 อา้งอิงจากอตัราแลกเปล่ียนเงินดอลลาร์สหรัฐฯ เป็นเงินไทย ณ วนัท่ี 3 มกราคม 2566 
86 อา้งอิงจากอตัราแลกเปล่ียนเงินดอลลาร์สหรัฐฯ เป็นเงินไทย ณ วนัท่ี 3 มกราคม 2566 
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หากมีจุดท่ีตอ้งแกจ้ะส่งกลบัมาให้แกไ้ขจนกว่าจะสมบูรณ์ พร้อมให้ผูใ้ช้งานสามารถดาวน์โหลด
และติดตั้งแอพพลิเคชัน่สู่สมาร์ทโฟนได ้

โดยจากท่ีนักพัฒนาแอพพลิเคชั่นได้ประเมินคอนเซปต์ของแพลตฟอร์ม  E-
Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่พบว่านกัพฒันาแอพพลิเคชัน่มีความคิดเห็น
ตรงกนัวา่ควรแบ่ง Phase ในการ Launch แอพพลิเคชัน่ เพื่อใหค้่อยๆ ดึงลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ ท าให้
ลูกคา้ค่อยๆ เรียนรู้แอพพลิเคชั่นไปพร้อมๆ กบัเก็บขอ้มูลพฤติกรรมลูกคา้ไปด้วย รวมถึงเพื่อลด
ตน้ทุนและทรัพยากรทั้งคนและเวลา ดงันั้นฟังกช์ัน่จะถูกแบ่งเป็น Phase หลกัๆ ดงัน้ี  

 Phase 1: ระบบส่ือสังคมออนไลน์ให้ผูใ้ช้งานสร้างแอคเคาท ์อพัโหลดภาพท่ี แต่ง
ภาพ และแทก็สินคา้ราย SKU ได ้รวมถึง Web Back-end ส าหรับใหแ้บรนดม์าอพัโหลดขอ้มูลสินคา้
ได ้ 

 Phase 2: ระบบ E-Marketplace ใหแ้บรนดส์ามารถขายสินคา้ เช็คสตอ็ก ดู Business 
Insight ต่างๆ ได ้รวมถึงให้ลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้ จ่ายเงิน และตรวจสอบสถานะการส่งสินคา้ได้
ภายในแพลตฟอร์ม 

 Phase 3: Function ท่ีเพิ่มเขา้มาเป็น Add-On เพื่อความสะดวกสบายของผูใ้ช้งาน 
เช่น ระบบ Machine Learning ให้ Detect สินคา้และ Matching สินคา้เพื่อให้ผูใ้ชง้านแท็กสินคา้ราย 
SKU ไดง่้ายข้ึน และการเสนอซ้ือสินคา้ในหมู่ผูใ้ชง้านดว้ยกนั 

จากท่ีกล่าวมาทั้ งหมด สามารถน ามาสรุปเป็นตารางพร้อมก าหนดการในการ
ด าเนินงานไดด้งัน้ี 

 
ตารางท่ี 3.1 แสดงขั้นตอนและก าหนดการการจดทะเบียนจดัตั้งบริษทั 

ขั้นตอนการดาํเนนิงาน 
สัปดาห์ 

1 2 3 4 
รวบรวมผูซ้ื้อหุน้     
ออกหนงัสือเชิญประชุม     
ประชุมตั้งบริษทั     
เรียกเก็บเงินค่าหุน้     
ยืน่ค  าขอจดัตั้งบริษทัแก่นายทะเบียนพร้อมช าระค่าธรรมเนียมการจดัตั้งบริษทั     
ติดต่อเช่าส านกังานส าเร็จรูป     
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ตารางท่ี 3.2 แสดงขั้นตอนและก าหนดการการพฒันาและเผยแพร่แพลตฟอร์มในปีท่ี 1 

ขั้นตอนการดาํเนนิงาน 
เดือน 

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

            

ก าหนด Minimum Value Product เพื่อระบุฟีเจอร์และ
ฟังกช์ัน่ 

            

หาแบรนดพ์าร์ทเนอร์เขา้มาร่วมกบัแพลตฟอร์ม             
พฒันาแพลตฟอร์ม Phase ท่ี 1 โดยทีมพฒันา             
IT Security ประเมินความเส่ียงในการถูกเจาะระบบ             
ปรับปรุงแพลตฟอร์มตามฟีดแบคของ IT Security             
ทดสอบการใชง้านเบ้ืองตน้โดยทีมพฒันา             
ปรับปรุงแพลตฟอร์มตามฟีดแบคของนกัพฒันาระบบ             
ทดสอบการใชง้านจริงโดยลูกคา้             
ปรับปรุงแพลตฟอร์มตามฟีดแบคของลูกคา้             
เตรียมการ Launch แพลตฟอร์ม Phase 1             
Launch แพลตฟอร์ม Phase 1             
Phase 2 
ก าหนด Minimum Value Product เพื่อระบุฟีเจอร์และ
ฟังกช์ัน่ 

            

พฒันาแพลตฟอร์ม Phase 2 โดยทีมพฒันา             
IT Security ประเมินความเส่ียงในการถูกเจาะระบบ             
ปรับปรุงแพลตฟอร์มตามฟีดแบคของ IT Security             
ทดสอบการใชง้านเบ้ืองตน้โดยทีมพฒันา             

 
ตารางท่ี 3.3 แสดงขั้นตอนและก าหนดการการพฒันาและเผยแพร่แพลตฟอร์มในปีท่ี 2 

ขั้นตอนการดาํเนนิงาน 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
หาแบรนดพ์าร์ทเนอร์เขา้มาร่วมกบัแพลตฟอร์ม             
ปรับปรุงแพลตฟอร์มตามฟีดแบคของนกัพฒันาระบบ             
ทดสอบการใชง้านจริงโดยลูกคา้แบรนด ์             
ปรับปรุงแพลตฟอร์มตามฟีดแบคของลูกคา้แบรนด ์             
ยืน่ขอจดทะเบียนพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์             
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ตารางท่ี 3.3 แสดงขั้นตอนและก าหนดการการพฒันาและเผยแพร่แพลตฟอร์มในปีท่ี 2 (ต่อ) 

ขั้นตอนการดาํเนนิงาน 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ติดเคร่ืองหมาย DBD Verified ลงใน Platform             
เตรียมการ Launch อพัเดทของแพลตฟอร์ม Phase 2             
Launch อพัเดทของแพลตฟอร์ม Phase 2             
Phase 3 
ส ารวจกลุ่มลูกคา้โดยใชข้อ้มูลท่ีไดจ้ากผูใ้ชง้าน             
ก าหนด Minimum Value Product เพื่อระบุฟีเจอร์และ
ฟังกช์ัน่  

            

พฒันาแพลตฟอร์ม Phase 3 โดยทีมพฒันา             
ทดสอบการใชง้านเบ้ืองตน้โดยทีมพฒันา             
ปรับปรุงแพลตฟอร์มตามฟีดแบคของนกัพฒันาระบบ             
ทดสอบการใชง้านจริงโดยลูกคา้             
ปรับปรุงแพลตฟอร์มตามฟีดแบคของลูกคา้แบรนด ์             
Launch อพัเดทแพลตฟอร์ม Phase 3             

 
 

3.3 ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน 
3.3.1 ค่าเช่าสํานักงานสําเร็จรูปและซ้ืออุปกรณ์สํานักงานต่างๆ 
 

ตารางท่ี 3.4 แสดงค่าใชจ่้ายประเมินในการเช่าส านกังานและอุปกรณ์ส านกังานต่างๆ 
รายการ จาํนวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
รวมเป็นเงนิ 

(บาท) 
ค่าเช่าส านกังานส าเร็จรูป 
ค่าเช่าส านกังานต่อปี  
(รวมค่าน ้ า ค่าไฟ และค่าอินเทอร์เน็ตแลว้) 
(สญัญาเช่าปีต่อปี) 

12 เดือน 19,110 229,320 

ค่าซ้ืออุปกรณ์ส านกังาน 
คอมพิวเตอร์ส าหรับพนกังาน Notebook Asus 
Vivobook 15X OLED D1503QA-
MA703WS (Quiet Blue) 

5 เคร่ือง 24,990 124,950 
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ตารางท่ี 3.4 แสดงค่าใชจ่้ายประเมินในการเช่าส านกังานและอุปกรณ์ส านกังานต่างๆ (ต่อ) 
รายการ จาํนวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
รวมเป็นเงนิ 

(บาท) 
คอมพิวเตอร์ส าหรับ Developper Notebook 
Asus Vivobook Pro 16 K6602HE-N1034W 
(Quiet Blue) 

3 เคร่ือง 38,990 116,970 

เคร่ืองปร้ินเตอร์ All in One (Brother 
Multifunction Inkjet Printer) 

1 เคร่ือง 7,890 7,890 

Apple iPad Pro M2 Wi-Fi 128GB. 11" 2022 
(MNXE3TH/A,Silver) (4th Gen) 

1 เคร่ือง 32,900 32,900 

Tablet (Android)  SAMSUNG Galaxy Tab 
S8+ WiFi 

1 เคร่ือง 31,900 31,900 

อุปกรณ์เคร่ืองเขียนและเบ็ดเตลด็  7 ชุด 1,000 7,000 
รวมสุทธิ 
ปีท่ี 1 1 ปี  550,930 
ปีท่ี 2 เป็นตน้ไป 1 ปี  229,320 

 
3.3.2 ค่าใช้จ่ายประเมินในการพฒันาแอพพลเิคช่ันต่อปี 

 
ตารางท่ี 3.5 แสดงค่าใชจ่้ายประเมินในการพฒันาแอพพลิเคชัน่ต่อปี 

รายการ จาํนวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

รวมเป็นเงนิ 
(บาท) 

Application Submission 
Apple Certificate 1 ปี 3,400  

(USD 99)87 
3,400 

Google Play Developer Console 1 คร้ัง 
ตลอดชีพ 

860  
(USD 25)88 

860 

Server 
 

 

                                                                                 
87 อา้งอิงจากอตัราแลกเปล่ียนเงินดอลลาร์สหรัฐฯ เป็นเงินไทย ณ วนัท่ี 4 มกราคม 2566 
88 อา้งอิงจากอตัราแลกเปล่ียนเงินดอลลาร์สหรัฐฯ เป็นเงินไทย ณ วนัท่ี 4 มกราคม 2566 
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ตารางท่ี 3.5 แสดงค่าใชจ่้ายประเมินในการพฒันาแอพพลิเคชัน่ต่อปี (ต่อ) 
รายการ จาํนวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
รวมเป็นเงนิ 

(บาท) 
ค่าเช่า Cloud Server 1 เดือน 6,850  

(USD 200)89 
82,200 

Domain Name 
ค่าเช่า Domain Name (.com) 90 ส าหรับ Web 
Back-end 

1 ปี 400 400 

รวมสุทธิค่าใชจ่้ายคงท่ี 
ปีท่ี 1 1 ปี  86,860 
ปีท่ี 2 เป็นตน้ไป 1 ปี  86,000 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                                                 
89 อา้งอิงจากอตัราแลกเปล่ียนเงินดอลลาร์สหรัฐฯ เป็นเงินไทย ณ วนัท่ี 4 มกราคม 2566 
90 อา้งอิงจาก hostatom.com บริษทั Network Technical System Co., Ltd. สืบคน้เม่ือวนัท่ี 3 มกราคม 2566 
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บทที ่4 
การบริหารจัดการในองค์กร 

 
 
แผนบริหารจดัการองค์กรจะแบ่งออกเป็น 5 ส่วนหลกัๆ ไดแ้ก่ รูปแบบการจดัตั้งธุรกิจ 

ลกัษณะการบริหารงาน แผนการสรรหาบุคลากรและคดัเลือกบุคลากร และแผนพฒันาบุคลากร 
 
 

4.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกจิ  
ในการผลิตและส่งแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้าน

แฟชัน่เขา้สู่ตลาดนั้น ผูจ้ดัท ามีความจ าเป็นจะตอ้งจดัตั้งบริษทั ภายใตช่ื้อบริษทัวา่ บริษทั วอททูแวร์ 
จ ากดั91 มีทุนในการจดทะเบียนจ านวน 4,000,000 บาท โดยมีแหล่งเงินทุนจากเจา้ของกิจการทั้งหมด 
แบ่งออกเป็น 20,000 หน่วย มูลค่าหุน้ละ 200 บาท โดยมีรายละเอียดผูถื้อหุน้ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.1 แจกแจงผูถื้อหุน้ 

ลาํดบั ผู้ร่วมทุน จาํนวนหุ้น สัดส่วน เงนิลงทุน 
1 นางสาวจนัทร์กานต ์เบ็ญจพร 10,000 50.00% 2,000,000 
2 นางสาวสุกฤตา ชมธวชั 4,000 20.00% 800,000 
3 นายธนภทัร ปิยด ารงกลุ 1,500 7.50% 300,000 
4 นางสาวดวงทิพย ์พิมลพรรณ 1,500 7.50% 300,000 
5 นางสาวณชัชา นฏัสถาพร 1,500 7.50% 300,000 
6 นางสาวสุญากาญจน์ จนัทร์ดุริยะ

วงศ ์
1,500 7.50% 300,000 

รวม 20,000 100.00% 4,000,000 

 
 
 
 

                                                                                 
91 ช่ือบริษทัผา่นการตรวจสอบผ่านระบบของกรมพฒันาธุรกิจการคา้เรียบร้อยแลว้ 
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4.2 ลกัษณะการบริหารงาน 
เน่ืองจากบริษทั วอททูแวร์ จ ากดัเป็นบริษทัขนาดเล็กท่ีจดัตั้งใหม่ ท าให้มีเงินทุนท่ี

ค่อนข้างจ ากัด ดังนั้นบริษทัจึงวางโครงสร้างองค์กรแบบราบหรือ Flat Organization เพื่อให้ใช้
พนกังานอยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด ด าเนินงานไดอ้ยา่งรวดเร็วท่ีสุด ลดคนส่วนเกินดว้ยโครงสร้าง
ไม่ซบัซอ้น และลดช่องวา่งระหวา่งผูบ้ริหารกบัพนกังาน อีกทั้งยงัเนน้การใหพ้นกังานผูเ้ช่ียวชาญใน
ดา้นท่ีรับผดิชอบอยูมี่โอกาสในการแสดงความคิดเห็นและตดัสินใจ (ครีเอทีฟไทยแลนด,์ 2563) โดย
มีผูบ้ริหารเป็นผูก้  าหนดเป้าหมาย ทิศทางการด าเนินงาน เพื่อให้องค์กรทุกคนเดินไปในทิศทาง
เดียวกนัอยา่งราบร่ืน (ภทัราวรรณ สงวนสุทธิกุล, 2563) โดยมีแผนผงัโครงสร้างองคก์รดงัน้ี 

 
  ผูจ้ดัการ   

        
        

พนกังานฝ่ายขาย 

และการตลาด 
 พนกังานฝ่ายพฒันาแพลตฟอร์ม  

พนกังานฝ่าย
การเงิน 

 
ภาพท่ี 4.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์ร บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดั 

 
 

4.3 แผนการสรรหาบุคลากรและคดัเลือกบุคลากร 
4.3.1 ข้ันตอนการสรรหาบุคลากร 
การสรรหาบุคลากรของบริษทัมีขั้นตอนดงัน้ี 
1. โพสต์สมัครงานผ่านช่องทางสมัครงานต่างๆ อาทิ Linkedin, JobsDB, และ 

Facebook Group หางานเฉพาะทางต่างๆ เช่น  
o กรุ๊ป Programmer Jobs in Thailand (กลุ่มหางานโปรแกรมเมอร์) 

https://www.facebook.com/groups/450677332780767/  
o กรุ๊ปดิจิทลัเตาะแตะ Connect-หางานหาคนหาInfluencer 

https://www.facebook.com/groups/209154663096950  
2. เม่ือไดรั้บประวติัและขอ้มูลจากผูส้มคัรในต าแหน่งต่างๆ แลว้ บริษทัจะพิจารณา

ประวติั แฟ้มผลงานเพื่อดูคุณสมบติั  
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3. นัดวนัสัมภาษณ์ เพื่อช้ีแจงคุณลักษณะของงาน เง่ือนไขในการท างาน และดู
คุณสมบติัเพิ่มเติม เช่น บุคลิกภาพ ทศันคติ เป็นตน้ จากวธีิการพูดคุยและตอบค าถามต่างๆ เพื่อใหไ้ด้
บุคคลท่ีเหมาะสม สามารถท างานเขา้กนัไดดี้ และมีทศันคติท่ีดีต่อทิศทางขององคก์รและงานท่ีตน
ตอ้งรับผดิชอบ  

4. แจง้ผลสัมภาษณ์แก่ผูส้มคัรต่อไป 
 

4.3.2  คุณสมบัติและหน้าทีค่วามรับผดิชอบของแต่ละตําแหน่ง 
4.3.2.1 ผูจ้ดัการ92  
เน่ืองจากเป็นบริษทัสตาร์ทอพั ทางบริษทัจึงก าหนดให้ผูถื้อหุ้นรายใหญ่

ด าเนินการต าแหน่งน้ีดว้ยตนเอง เพื่อลดค่าใชจ่้ายในเร่ืองของเงินเดือน และเพื่อการดูแลอยา่งใกลชิ้ด
และตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ ท่ีรวดเร็วยิง่ข้ึน 

คุณสมบติั 
 จบการศึกษาปริญญาโทดา้นบริหารธุรกิจ หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
 มีประสบการณ์ในการบริหารงานอยา่งนอ้ย 3 ปี 
 มีวสิัยทศัน์กวา้งไกล ทนัสมยั มีความเป็นผูน้ าสูง และมีมนุษยสัมพนัธ์

ท่ีดี 
 สามารถรับผิดชอบงานและทีมงานภายใตค้วามกดดนัได ้ควบคุมและ

ดูแลทีมได ้รู้จกัพฒันาตนเองอยูเ่สมอ และรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้น 
 สามารถใชภ้าษาถ่ายทอดไดดี้ทั้งภาษาองักฤษและภาษาไทย 
 มีบุคลิกท่ีดี สามารถเป็นภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่บริษทัได ้
 หากมีความสนใจหรือมีประสบการณ์ในวงการสินคา้แฟชัน่จะได้รับ

การพิจารณาเป็นพิเศษ 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
 ก าหนดวิสัยทศัน์ พนัธกิจ และเป้าหมายและทิศทางในการด าเนินงาน

ของบริษทัทั้งระยะสั้ นและระยะยาวให้สอดคล้องกับนโยบายของบริษทั รวมถึงถ่ายทอดแก่ทั้ง
บุคลากรและสาธารณชนใหเ้ขา้ใจและปฏิบติัไปในทิศทางเดียวกนั 

                                                                                 
92 อา้งอิงจากการสืบคน้ขอ้มูลทางเวบ็ไซต ์https://th.jobsdb.com/ เม่ือวนัท่ี 25 มกราคม 2566 
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 วิเคราะห์ วางกลยุทธ์ และวางแผนงานเพื่อให้บรรลุเป้าหมายท่ีวางไว้
อยา่งมีประสิทธิภาพ โดยสอดรับสถานการณ์ทั้งภายในและภายนอก รวมถึงความตอ้งการของลูกคา้
ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

 ดูแลและตรวจสอบความถูกตอ้งของบญัชี งบการเงิน และภาษีต่างๆ 
 วางแผนในการจดัสรรงบประมาณของบริษทัทั้งในระยะสั้นและระยะ

ยาว 
 บริหารจดัการองค์กรและบุคลากรให้เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้

และตรวจสอบงานของแต่ละแผนก 
 ก าหนดโครงสร้างเงินเดือนของบุคลากร 
 เป็นท่ีปรึกษา สนบัสนุน และใหค้  าแนะน าแก่ทุกฝ่ายในองคก์ร รวมถึง

เป็นแรงบนัดาลใจและเป็นตวัอย่างท่ีดีแก่บุคลากรทุกคน เพื่อสร้างความสามคัคีและปรองดองใน
องคก์ร น าไปสู่การท างานอยา่งมีความสุขของทุกคนและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

4.3.2.2 นกัพฒันาแพลตฟอร์ม (อาวโุส) 
คุณสมบติั 
 ไม่จ  ากดัเพศและอาย ุ
 จบการศึกษาปริญญาตรีหรือมากกว่าด้านวิทยาการคอมพิวเตอร์ 

วิศวกรรมคอมพิวเตอร์ เทคโนโลยีสารสนเทศ ( IT) วิศวกรรมเครือข่ายและความปลอดภัย, 
คอมพิวเตอร์ธุรกิจ หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 

 มีประสบการณ์ในการท างานและวางแผนการพฒันาแอพพลิเคชัน่โดย
ภาพรวมตลอดทั้งกระบวนการอยา่งนอ้ย 3 ปี 

 มีความสามารถในการวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึนและสามารถแก้ไข
ปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตแอพพลิเคชัน่ไดอ้ยา่งสร้างสรรค ์

 สามารถวางแผนและผลกัดนัโครงการให้เสร็จส้ินโดยสมบูรณ์อย่างมี
ประสิทธิภาพ ตามกรอบเวลา เป้าหมาย และงบประมาณท่ีก าหนด 

 สามารถรับผิดชอบงานและทีมงานภายใตค้วามกดดนัได ้ มีความเป็น
ผูน้ า มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ควบคุมและดูแลทีมได ้รู้จกัพฒันาตนเองอยูเ่สมอ และรับฟังความคิดเห็น
ของผูอ่ื้น 

 มีความสามารถในการคิดวิเคราะห์และความคิดสร้างสรรค์ ชอบงาน
ทา้ทาย 
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 หากมีความสนใจหรือมีประสบการณ์ในวงการสินคา้แฟชัน่จะได้รับ
การพิจารณาเป็นพิเศษ 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
 รับฟังความต้องการของลูกค้าจากทีมการตลาด แล้วน ามาก าหนด 

Functional Spec หรือ Minimum Value Product เพื่อถ่ายทอดและส่งต่องานให้แก่พนกังาน Frontend 
และ Backend 

 วางแผนการพฒันาแอพพลิเคชัน่ ก าหนดเป้าหมายและกรอบเวลาการ
ท างานเพื่อใหไ้ดง้านตามท่ีบริษทัก าหนด 

 ตรวจสอบ Review Code เพื่อดูความถูกตอ้ง เรียบร้อย ปลอดภยั และ
เป็นศูนย์กลางท่ีรวมงานของทั้ ง Frontend และ Backend เข้าด้วยกัน เพื่อให้แอพพลิเคชั่นถูก
พฒันาข้ึนอยา่งเหมาะสมและรอบคอบ รวมถึงพฒันาต่อไปไดง่้ายในอนาคต เพื่อให้เกิดปัญหาทาง
เทคนิคใหน้อ้ยท่ีสุด 

 รายงานความคืบหนา้ของการท างานในการพฒันาแอพพลิเคชัน่แก่ทีม
อ่ืนๆ 

 เป็นส่วนหน่ึงของตวัแทนบริษทัในการตอบค าถามต่อ Stakeholder ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลทางเทคนิคของแพลตฟอร์ม  

 มีส่วนร่วมในกระบวนการอ่ืนๆ ของการพฒันาแอพพลิเคชัน่ ทั้งการ 
Code Review, การทดสอบแอพพลิเคชั่น (System Integration Testing (SIT)) ตามเป้าหมายท่ีตั้ งไว้
เพื่อลดการเกิดปัญหา และแสดงความคิดเห็นใหม่ๆ เพื่อการพฒันาและปรับปรุงแอพพลิเคชัน่ท่ีมีอยู่
ใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน  

 ติดตามการท างานของนกัพฒันาแพลตฟอร์มอยา่งใกลชิ้ด 
 เ ป็น ท่ีป รึกษา  สนับสนุน และให้ค  าแนะน าแ ก่ ทีมนักพัฒนา

แพลตฟอร์ม รวมถึงเป็นแรงบนัดาลใจและเป็นตวัอยา่งท่ีดีแก่บุคลากรในทีม เพื่อสร้างความสามคัคี
และปรองดอง น าไปสู่การท างานอยา่งมีความสุขและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดของทีม 

4.3.2.3 นกัพฒันาแพลตฟอร์ม (Frontend)93 
คุณสมบติั 
 ไม่จ  ากดัเพศและอาย ุ

                                                                                 
93 อา้งอิงจากการสืบคน้ขอ้มูลทางเวบ็ไซต ์ https://th.jobsdb.com/th/search-jobs/frontend/1 เม่ือวนัท่ี 25 มกราคม 2566 
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 จบการศึกษาปริญญาตรีด้านวิทยาการคอมพิวเตอร์ วิศวกรรม
คอมพิวเตอร์ เทคโนโลยีสารสนเทศ (IT) วิศวกรรมเครือข่ายและความปลอดภยั, คอมพิวเตอร์ธุรกิจ 
หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 

 เคยมีผลงานในการท างานดา้นการพฒันาและเขียน Front-End ไดอ้ยา่ง
เหมาะสม เช่น HTML, C#, CSS, JavaScript, NodeJS, Golang, Angular React ส าหรับเวบ็ไซต์หรือ
แอพพลิเคชัน่ (หากเคยพฒันาแอพพลิเคชัน่ส าหรับระบบปฏิบติัการ Android และ iOS จะไดรั้บการ
พิจารณาเป็นพิเศษ)  

 มีความสามารถในการวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึนและสามารถแก้ไข
ปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตแอพพลิเคชัน่ได ้

 สามารถรับผิดชอบงานภายใต้ความกดดันได้ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 
ท างานเป็นทีมได ้เปิดกวา้งส าหรับการเรียนรู้ และรู้จกัพฒันาตนเองอยูเ่สมอ 

 มีความสามารถในการคิดวิเคราะห์และความคิดสร้างสรรค์ ชอบงาน
ทา้ทาย 

 หากมีความสนใจหรือมีประสบการณ์ในวงการสินคา้แฟชัน่จะได้รับ
การพิจารณาเป็นพิเศษ 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
 สัญญาจา้ง 1 ปี 
 ประสานงานกบัทีมเพื่อรวบรวมและวิเคราะห์ความตอ้งการเพื่อน ามา

วางแผนและพฒันาแพลตฟอร์มในดา้น Frontend จนเสร็จสมบูรณ์  
 รับผดิชอบในการเขียนโคด้ใหเ้สร็จสมบูรณ์ตาม Functional Spec หรือ 

Minimum Value Product ท่ีไดรั้บมอบหมาย ภายในกรอบเวลาท่ีก าหนด 
 แก้ไขปัญหาต่างๆ ท่ี เ กิด ข้ึน ซ่ึง เ ก่ียวกับด้าน Frontend เพื่ อให้

แอพพลิเคชัน่ท างานอยา่งราบร่ืน ปลอดภยั และมีประสิทธิภาพ 
 รายงานความคืบหนา้ของการท างานในการพฒันาแอพพลิเคชัน่ท่ีตน

ไดรั้บมอบหมาย 
 ดูแลความเรียบร้อยและดูแลการอพัเดทแอพพลิเคชัน่ท่ีจะเกิดข้ึนใน

อนาคต 
 ดูแลเร่ือง Frontend ท่ีเก่ียวข้องกับพาร์ทเนอร์ ทั้ งผู ้ใช้บริการและ

ผูป้ระกอบการ 
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 มีส่วนร่วมในกระบวนการอ่ืนๆ ของการพฒันาแอพพลิเคชัน่ ทั้งการ 
Code Review, การทดสอบแอพพลิเคชั่น (System Integration Testing (SIT)) ตามเป้าหมายท่ีตั้ งไว้
เพื่อลดการเกิดปัญหา และแสดงความคิดเห็นใหม่ๆ เพื่อการพฒันาและปรับปรุงแอพพลิเคชัน่ท่ีมีอยู่
ใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน  

 ท างานอย่างใกล้ชิดกับทีมพฒันาคนอ่ืนๆ เพื่อพฒันาคุณภาพของ
แอพพลิเคชัน่ 

4.3.2.4 นกัพฒันาแพลตฟอร์ม (Backend)94 
คุณสมบติั 
 ไม่จ  ากดัเพศและอาย ุ
 เคยมีผลงานในการท างานดา้นการพฒันาและเขียน Backend ไดอ้ยา่ง

เหมาะสม เช่น .NET Web APIs,C#,.NET Core, และ RESTful API ส าหรับเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชัน่ 
(หากเคยพฒันา API ส าหรับ E-Commerce หรือ E-Marketplace จะไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ) 

 มีความสามารถในการวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึนและสามารถแก้ไข
ปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตแอพพลิเคชัน่ได ้

 สามารถรับผิดชอบงานภายใต้ความกดดันได้ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 
ท างานเป็นทีมได ้เปิดกวา้งส าหรับการเรียนรู้ และรู้จกัพฒันาตนเองอยูเ่สมอ 

 มีความสามารถในการคิดวิเคราะห์และความคิดสร้างสรรค์ ชอบงาน
ทา้ทาย 

 หากมีความสนใจหรือมีประสบการณ์ในวงการสินคา้แฟชัน่จะได้รับ
การพิจารณาเป็นพิเศษ 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
 สัญญาจา้ง 1 ปี 
 ประสานงานกบัทีมเพื่อรวบรวมและวิเคราะห์ความตอ้งการเพื่อน ามา

วางแผนและพฒันาแพลตฟอร์มในดา้น Backend จนเสร็จสมบูรณ์  
 รับผดิชอบในการเขียนโคด้ใหเ้สร็จสมบูรณ์ตาม Functional Spec หรือ 

Minimum Value Product ท่ีไดรั้บมอบหมาย ภายในกรอบเวลาท่ีก าหนด 
 แก้ไขปัญหาต่างๆ ท่ี เ กิด ข้ึน ซ่ึง เ ก่ียวกับด้าน Backend เพื่ อให้

แอพพลิเคชัน่ท างานอยา่งราบร่ืน ปลอดภยั และมีประสิทธิภาพ 
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 รายงานความคืบหนา้ของการท างานในการพฒันาแอพพลิเคชัน่ท่ีตน
ไดรั้บมอบหมาย 

 ดูแลเร่ืองการเช่ือมต่อ API ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพาร์ทเนอร์ ทั้งผูใ้ช้บริการ
และผูป้ระกอบการ 

 ดูแลความเรียบร้อยและดูแลการอพัเดทแอพพลิเคชัน่ท่ีจะเกิดข้ึนใน
อนาคต 

 มีส่วนร่วมในกระบวนการอ่ืนๆ ของการพฒันาแอพพลิเคชัน่ ทั้งการ 
Code Review, การทดสอบแอพพลิเคชั่น (System Integration Testing (SIT)) ตามเป้าหมายท่ีตั้งไว้
เพื่อลดการเกิดปัญหา และแสดงความคิดเห็นใหม่ๆ เพื่อการพฒันาและปรับปรุงแอพพลิเคชัน่ท่ีมีอยู่
ใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

 ท างานอย่างใกล้ชิดกับทีมพฒันาคนอ่ืนๆ เพื่อพฒันาคุณภาพของ
แอพพลิเคชัน่ 

4.3.3.4 เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด95 
คุณสมบติั 
 จบการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไปทางดา้นการตลาด บริหารธุรกิจ หรือ

สาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
 มีประสบการณ์ในการท างานดา้นการตลาดดิจิทลัอยา่งนอ้ย 1 ปี 
 มีความรู้ด้านดิจิทลั มาร์เก็ตต้ิง สามารถท าการตลาดผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์และเวบ็ไซตไ์ด ้เช่น Google, Facebook, Instagram เป็นตน้ 
 มีทกัษะในการพูดและเขียนภาษาไทยและภาษาองักฤษเพื่อน าเสนอต่อ

สาธารณชนเป็นอยา่งดี 
 มีบุคลิกท่ีดี สามารถเป็นภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่บริษทัได ้
 สามารถรับผดิชอบงานภายใตค้วามกดดนัได ้มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี รู้จกั

พฒันาตนเองอยูเ่สมอ และรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้น 
 มีความสามารถในการคิดวิเคราะห์และความคิดสร้างสรรค์ ชอบงาน

ทา้ทาย 
 หากมีความสนใจหรือมีประสบการณ์ในวงการ E-Marketplace หรือ

สินคา้แฟชัน่จะไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ 
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หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
 รับผิดชอบการวางแผนการตลาดและงบประมาณส าหรับการท า

การตลาดผา่นออนไลน์ 
 รับผิดชอบการหาขอ้มูลจนถึงการวางแผนแคมเปญ กลยุทธ์การตลาด 

และกิจกรรมทางการตลาดอยา่งสร้างสรรคแ์ละประสานงานตั้งแต่ตน้จนจบกระบวนการ 
 หาลูกคา้และช่องทางในการขยายฐานลูกคา้สู่กลุ่มใหม่ๆ ในภาพรวม 
 น าเสนอความคิดเห็นเพื่อพฒันาแพลตฟอร์มให้ตรงใจลูกค้าทั้ งฝ่ัง

ผูใ้ชบ้ริการและผูป้ระกอบการโดยอิงจากขอ้มูลส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ เทรนด ์การวเิคราะห์ 
และการส ารวจตลาด 

 ประมาณการยอดขายท่ีน่าจะเกิดข้ึนเพื่อให้บริษทัเตรียมพร้อมรับมือ
กบัสถานการณ์ในอนาคต 

 ติดตามและดูแลลูกคา้เพื่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งบริษทัและ
คู่คา้ท่ีเก่ียวขอ้ง 

 สร้างสรรคค์อนเทนตป์ระชาสัมพนัธ์ในส่ือทุกช่องทาง 
4.3.2.5 เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายและดูแลลูกคา้96  
คุณสมบติั 
 จบการศึกษาปริญญาตรีในสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
 มีทกัษะในการส่ือสารและการเจรจาท่ีดีมาก สามารถแก้ไขปัญหา

เฉพาะหนา้ได ้
 พร้อมท่ีจะคุยกับลูกค้าในทุกท่ีทุกเวลา และมีความอดทนในการ

ติดตามลูกคา้ 
 สามารถใชโ้ปรแกรม Microsoft Office และโปรแกรมทางบญัชีได ้
 สามารถเดินทางไปพบลูกคา้นอกสถานท่ีได ้
 สามารถส่ือสารภาษาไทยและภาษาองักฤษได้ ส่ือสารกับลูกคา้ได้  

(TOEIC 600 หรือเทียบเท่า) 
 มีบุคลิกท่ีดี สามารถเป็นภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่บริษทัได ้
 สามารถรับผดิชอบงานภายใตค้วามกดดนัได ้มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี รู้จกั

พฒันาตนเองอยูเ่สมอ และรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้น 
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 มีความสามารถในการคิดวิเคราะห์และความคิดสร้างสรรค์ ชอบงาน
ทา้ทาย 

 หากมีคอนเน็คชั่นในวงผู ้ประกอบการสินค้าแฟชั่นจะได้รับการ
พิจารณาเป็นพิเศษ 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
 วางแผนการขายและเฟ้นหาลูกคา้ผูป้ระกอบการสินคา้แฟชั่นใหม่ๆ 

เพื่อใหไ้ดย้อดขาย 
 ติดต่อลูกคา้ผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่และนดัหมายเพื่อน าเสนอและ

แนะน าบริษทั 
 จดัท าขอ้มูลน าเสนอลูกคา้ผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ เพื่อท าให้ลูกคา้

เขา้ใจ และสนใจท่ีจะมาเป็นพาร์ทเนอร์กบับริษทั 
 ดูแลและประสานงานลูกค้าผู ้ประกอบการสินค้าแฟชั่นท่ีได้รับ

มอบหมาย 
 เป็นตวักลางระหวา่งลูกคา้ผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่และบริษทั 
 สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งบริษทัและผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ 
4.3.2.6 เจา้หนา้ท่ีฝ่ายบญัชี97 
คุณสมบติั 
 จบการศึกษาปริญญาตรีในดา้นการเงิน บญัชี และสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
 มีประสบการณ์ในการท างานดา้นการเงินอยา่งนอ้ย 1 ปี 
 สามารถเขียนและอ่านภาษาองักฤษไดร้ะดบัทัว่ไป (TOEIC 600 หรือ

เทียบเท่า) 
 สามารถรับผดิชอบงานภายใตค้วามกดดนัได ้มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี รู้จกั

พฒันาตนเองอยูเ่สมอ และรับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้น 
 มีความสามารถในการคิดวิเคราะห์และความคิดสร้างสรรค์ ชอบงาน

ทา้ทาย 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
 รับผิดชอบ ควบคุม ดูแล และตรวจสอบความถูกตอ้งของการบริหาร

จดัการทางบญัชีทั้งหมด 
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 รับผดิชอบและดูแลการเงินในบริษทัดว้ยความรัดกุมและซ่ือสัตย ์
 รับผดิชอบการจ่ายเงินเดือนของพนกังานในบริษทั 
 ออกเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเงินให้แก่บริษทั เช่น ใบเสร็จรับเงิน 

หรือใบแจง้หน้ี เป็นตน้ 
 ให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าเก่ียวกบัวิธีปฏิบติัทางบญัชีหรือปัญหาทาง

บญัชีแก่บุคลากร 
 
 

4.4 วนัและเวลาทาํงาน  
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่จะเปิดบริการให้

ใช้แพลตฟอร์มตลอด 24 ชั่วโมง 7 วนั แต่ในส่วนของการท างานของบุคลากรในบริษทันั้น จะ
ก าหนดอยูท่ี่ทุกวนัจนัทร์-ศุกร์ เวลา 09.00-17.00 น. คิดเป็นเวลาท าการ 8 ชัว่โมง/วนั 

 
 

4.5 การวางแผนกาํลงัคนและโครงสร้างค่าตอบแทน 
4.5.1 จํานวนบุคลากรในบริษัท 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนบุคลากรและเงินเดือนของบริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัในระยะเวลา 5 ปี 

ต าแหน่ง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

ผูจ้ดัการ 1  20,000  1 20,800 1 21,632 1 22,497 1 23,397 

นกัพฒันาแพลตฟอร์ม (อาวโุส) 1  60,000  1 62,400 1 64,896 1 67,492 1 70,192 

นกัพฒันาแพลตฟอร์ม Frontend 
(สญัญาจา้ง 1 ปี) 1  35,000          

นกัพฒันาแพลตฟอร์ม Backend 
(สญัญาจา้ง 1 ปี) 1  35,000         

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด 1  20,000  1 20,800 1 21,632 1 22,497 1 23,397 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายและดูแลลูกคา้ 1  15,000  1 15,600 1 16,224 1 16,873 1 17,548 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายบญัชี 1  15,000  1 15,600 1 16,224 1 16,873 1 17,548 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนบุคลากรและเงินเดือนของบริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัในระยะเวลา 5 ปี (ต่อ) 

ต าแหน่ง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

จ า
นว

น 
(ค
น)

 

เงิน
เดือ

น 
(บ
าท
) 

รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 7  200,000  5 135,200 5 140,608 5 146,232 5 152,082 

รวมเงินเดือน (ต่อปี) 7  2,400,000  5  1,622,400  5  1,687,296  5  1,754,788  5 1,824,979  

ประกนัสงัคม (ต่อปี) 5  45,000  5  45,000  5  45,000  5 45,000 5 45,000 

รวมค่าใชจ่้าย (ต่อปี)   2,445,000    1,667,400    1,732,296    1,799,788   1,869,979  

  
บริษทัก าหนดอตัราการปรับเงินเดือนพนกังานประจ าปีอยูท่ี่ปีละร้อยละ 498  
 
4.5.2 แผนพฒันาบุคลากร  

 เพื่อความแน่นแฟ้นของบุคลากร จะมีการจดัการพูดคุยร่วมกนัในทุกๆ เดือน เพื่อ
แชร์ความรู้ ประสบการณ์ เทรนด์ใหม่ๆ หาวิธีการพฒันาการท างาน ช่วยกนัหยิบยกปัญหาท่ีมีมาหา
ทางแกไ้ขร่วมกนั  

 มีการประเมิน Performance ของบุคลากรเป็นประจ าทุกปี โดยใช้เคร่ืองมือ KPI 
(Key Performance Indicator) ท่ีพนกังานทุกฝ่ายร่วมกนัก าหนดเกณฑ์ข้ึน เพื่อช้ีวดัความส าเร็จของ
การท างาน วดัความสามารถ ศกัยภาพของบุคลากร (JobsDB, 2565) เพื่อน าไปพิจารณาส าหรับการ
ข้ึนเงินเดือนในปีถดัไป 

  

                                                                                 
98 อา้งอิงจากผลส ารวจอตัราการข้ึนเงินเดือนเฉล่ียของทุกอุตสาหกรรมในประเทศไทยประจ าปี 2565 ของสมาคมการจดัการงานบุคคล
แห่งประเทศไทย หรือ PMAT (Personnel Management Association of Thailand) 
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บทที ่5 
แผนการเงิน 

 
 

5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งของเงินทุน  
ในการลงทุนเพื่อจดัตั้งบริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัและสร้างแพลตฟอร์ม E-Marketplace 

ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จะใชเ้งินลงทุนจากผูถื้อหุ้นรวมทั้งส้ิน 4,000,000 บาท โดย
แบ่งออกเป็น 20,000 หน่วย มูลค่าหุ้นละ 200 บาท โดยมีรายละเอียดผูถื้อหุ้นดงัตารางท่ี 5.1 และมี
สัดส่วนท่ีมาของเงินทุนตามตารางท่ี 5.2 

 
ตารางท่ี 5.1 แจกแจงผูถื้อหุน้ 

ลาํดบั ผู้ร่วมทุน จาํนวนหุ้น สัดส่วน เงนิลงทุน 
1 นางสาวจนัทร์กานต ์เบ็ญจพร 10,000 50.00% 2,000,000 
2 นางสาวสุกฤตา ชมธวชั 4,000 20.00% 800,000 
3 นายธนภทัร ปิยด ารงกลุ 1,500 7.50% 300,000 
4 นางสาวดวงทิพย ์พิมลพรรณ 1,500 7.50% 300,000 
5 นางสาวณชัชา นฏัสถาพร 1,500 7.50% 300,000 
6 นางสาวสุญากาญจน์ จนัทร์ดุริยะ

วงศ ์
1,500 7.50% 300,000 

รวม 20,000 100.00% 4,000,000 

 
ตารางท่ี 5.2 แจกแจงสัดส่วนท่ีมาของแหล่งเงินทุนทั้งหมด 

แหล่งทีม่า สัดส่วน จาํนวนเงนิ 
หุน้สามญั 100% 4,000,000 
เงินกูธ้นาคาร 0% 0 
รวม 100% 4,000,000 
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5.2 เงินลงทุน  
ในการลงทุนเพื่อผลิตและส่งแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม

ออนไลน์ดา้นแฟชัน่เขา้สู่ตลาดนั้น บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัจะตอ้งใชเ้งินเพื่อลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 
เพื่อส ารองใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และ เพื่อน ามาใชห้มุนเวียนส าหรับกิจกรรมต่างๆ ท่ีจะเกิดข้ึน
ในการด าเนินงาน โดยมีรายละเอียดดงัท่ีแสดงในตารางท่ี 5.3 

 
ตารางท่ี 5.3 แจกแจงเงินลงทุนเพื่อใชจ่้ายก่อนการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีน 

รายการ มูลค่ารวม 
เงินลงทุนในทรัพยสิ์นถาวร 
Notebook Asus Vivobook Pro 16 K6602HE-N1034W (Quiet Blue)99 และ Notebook Asus 
Vivobook 15X OLED D1503QA-MA703WS (Quiet Blue)100 

241,920 

เคร่ือง Printer All-in-One (Brother Multifunction Inkjet Printer)101 7,890 
Apple iPad Pro M2 Wi-Fi 128GB. 11" 2022 (MNXE3TH/A,Silver) (4th Gen)102 32,900 
SAMSUNG Galaxy Tab S8+ WiFi (Android)103 31,900 
Google Play Developer Console (Intangible Asset) 860 
อุปกรณ์เคร่ืองเขียนและเบ็ดเตลด็ 7,000 
เงินลงทุนเพ่ือค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 5,000 
ค่าจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ 500 
ค่าหนงัสือรับรอง 40 
ค่าใบส าคญัแสดงการจดทะเบียน 100 
ค่ารับรองส าเนาเอกสารค าขอจดทะเบียน 50 
ค่าเช่าส านกังาน (ค่าน ้ า+ค่าไฟ+คา่อินเทอร์เน็ต included) 120,000 

 
 

                                                                                 
99 อา้งอิงราคาจาก (https://www.advice.co.th/product/notebook/notebook-asus/notebook-asus-vivobook-15x-oled-d1503qa-
ma703ws-quiet-blue-) วนัท่ี 22 กุมภาพนัธ์ 2566 
100 อา้งอิงราคาจาก (https://www.advice.co.th/product/notebook/notebook-asus/notebook-asus-vivobook-pro-16-k6602he-n1034w-
quiet-blue-) วนัท่ี 22 กุมภาพนัธ์ 2566 
101 อา้งอิงราคาจาก (https://www.advice.co.th/product/ipad/ipad-pro/apple-ipad-pro-m2-wi-fi-128gb-11-quot-2022-mnxe3th-a-
silver-4th-gen-) วนัท่ี 22 กุมภาพนัธ์ 2566 
102 อา้งอิงราคาจาก (https://www.ofm.co.th/en/product/multifunction-inkjet-printer-p.4008317) วนัท่ี 22 กุมภาพนัธ์ 2566 
103 อา้งอิงราคาจาก (https://www.powerbuy.co.th/en/product/samsung-galaxy-tab-s8-wifi-8128-silver-sm-x800nzsathl-275317) วนัท่ี 
22 กุมภาพนัธ์ 2566 
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ตารางท่ี 5.3 แจกแจงเงินลงทุนเพื่อใชจ่้ายก่อนการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีน (ต่อ) 
รายการ มูลค่ารวม 

ค่า Domain Name 400 
ค่า Cloud server 82,200 
Apple Certificate 3,400 
เงินทุนหมนุเวยีน 
เงินทุนหมนุเวยีนในการด าเนินงาน 3,465,840 
รวมมูลค่าการลงทุน 4,000,000 

 
 

5.3 สมมติฐานทางการเงิน  
บริษัท วอททูแวร์ จ  ากัด ผู ้ผลิตแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม

ออนไลน์ดา้นแฟชัน่ “What to wear” บริหารจดัการเงินบนสมมติฐานทางการเงินดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 5.4 สมมติฐานทางการเงิน 
รายการ สมมุตฐิานทางการเงนิ 

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเสน้ตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเสน้ตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
นโยบายในการด าเนินธุรกิจ มุ่งเนน้นโยบายในการด าเนินธุรกิจเงินสดเป็นหลกั 
อตัราเงินเฟ้อ  
(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566) 

เพ่ิมข้ึนร้อยละ 2 ต่อปี 

อตัราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดือน เพ่ิมข้ึนร้อยละ 4 ต่อปี โดยเพ่ิมตั้งแต่ปีแรกของการท างาน 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 
(กรมสรรพากร, 2561) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 30% จากก าไรสุทธิ บริษทัจ่ายเงินปันผลคร้ัง
แรกในปีท่ี 3 ของการด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพ่ิม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพ่ิม 
เงินทุนหมนุเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน บริษทัยงัไม่มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานในระยะเวลา 5 

ปีแรกของการเปิดกิจการ 
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ตารางท่ี 5.4 สมมติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
รายการ สมมุตฐิานทางการเงนิ 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ 
(Cost of Equity)  

ร้อยละ 12.4 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั 
WACC (Weight Average 
Cost of Capital)104 

ร้อยละ 17.56 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 12% 
ค่าเช่าพ้ืนท่ี 19,110 บาทต่อเดือน 
ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี จา้งพนกังานประจ า 
ค่าสาธารณูประโภครวม  - 
ค่าสมทบเงินประกนัสงัคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 

 
 

5.4 ประมาณการรายได้  
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ “What to wear” 

มีรายไดห้ลกัอยู ่2 ทาง คือค่าธรรมเนียมการขายของราคาสินคา้และการลงโฆษณาตามงบประมาณ
ของผูป้ระกอบการ ตามรายละเอียดในตารางท่ี 5.5 

 
ตารางท่ี 5.5 ประมาณการรายได ้บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัในกรอบ 5 ปี 

รายละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดจ้ากการเก็บค่าธรรมเนียมการขาย 
จ านวนผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่
รายใหม่ท่ีถูกชกัชวนให้เขา้ร่วม
แพลตฟอร์ม  

170  240  260  260  260  

สัดส่วนของผูป้ระกอบการท่ีให้
ความสนใจจะเขา้ร่วมกบั
แพลตฟอร์ม  

1  1  1  1  1  

 

                                                                                 
104 อา้งอิงจากค่าเฉล่ียของอตัราการเปล่ียนแปลงของตลาดหุ้นประเทศไทย ประจ าปี 2021 จาก 
(https://www.theglobaleconomy.com/Thailand/Stock_market_return/#:~:text=Stock%20market%20return%2C%20percent&text=T
he%20latest%20value%20from%202021,87%20countries%20is%2032.21%20percent) วนัท่ี 22 กุมภาพนัธ์ 2566 



84 
 

ตารางท่ี 5.5 ประมาณการรายได ้บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัในกรอบ 5 ปี (ต่อ) 
รายละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนผูป้ระกอบการสินคา้แฟชัน่ท่ี
สมคัรใชบ้ริการรายใหม่105 

85  120  130  130  130  

จ านวนผูป้ระกอบการรายเดิม  -    85  205  335  465  
จ านวนผูป้ระกอบการท่ีเขา้มา
ร่วมกบัแพลตฟอร์มสุทธิ  

85  205  335  465  595  

คาดการณ์จ านวนแบรนดท่ี์ยอดขาย
ต ่ากวา่ 150,000 บาท106 

36  88  144  199  255  

ยอดขายเฉล่ียต่อเดือนกลุ่มท่ี
ยอดขายต ่ากวา่ 150,000 บาท107  

39,400  39,400  39,400  39,400  39,400  

คิดเป็นยอดขายต่อเดือน  1,435,381  3,461,802  5,657,091  7,852,381  10,047,670  
คิดเป็นยอดขายต่อปี  8,612,288  41,541,626  67,885,097  94,228,567  120,572,038  
คาดการณ์จ านวนแบรนดท่ี์ยอดขาย
ช่วง 150,001 - 300,000 บาท  

36  88  144  199  255  

ยอดขายเฉล่ียต่อเดือนกลุ่มท่ี
ยอดขายช่วง 150,001 - 300,000 
บาท  

255,000  255,000  255,000  255,000  255,000  

คิดเป็นยอดขายต่อเดือน  9,289,905  22,405,065  36,613,155  50,821,245  65,029,335  
คิดเป็นยอดขายต่อปี  55,739,430  268,860,780  439,357,860  609,854,940  780,352,020  
คาดการณ์จ านวนแบรนดท่ี์ยอดขาย
มากกวา่ 300,001 บาทข้ึนไป108 

12  29  48  66  85  

คาดการณ์ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน
กลุ่มท่ียอดขายมากกวา่ 300,001 
บาทข้ึนไป109  

500,000  500,000  500,000  500,000  500,000  

คิดเป็นยอดขายต่อเดือน  6,069,000  14,637,000  23,919,000  33,201,000  42,483,000  
คิดเป็นยอดขายต่อปี 36,414,000 175,644,000 287,028,000 398,412,000 509,796,000 

                                                                                 
105 ผูท่ี้สนใจจะเขา้มาร่วมกบัแพลตฟอร์มคิดเป็นร้อยละ 50 ดงันั้นเราจึงคาดการณ์วา่จะมีผูส้นใจเขา้ร่วมแพลตฟอร์มร้อยละ 50 ของ
จ านวนแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ท่ีน าเสนอในแต่ละปี 
106 ผูท่ี้สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มและมียอดขายต ่ากวา่ 150,000 บาทต่อเดือนอยูจ่  านวน 3 รายจาก 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.86 
ของทั้งหมด 
107 ผูท่ี้สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มและมียอดขายต ่ากวา่ 150,000 บาทต่อเดือนมียอดขายเฉล่ียอยูท่ี่ 39,400 บาท และมีรายไดร้วม
ต่อเดือนต ่าท่ีสุดอยูท่ี่ 5,900 บาท/เดือน 
108 ผูท่ี้สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มและมียอดขายมากกวา่ 300,001 บาทข้ึนไปต่อเดือนอยูจ่  านวน 1 รายจาก 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 
14.28 ของทั้งหมด 
109 ผูท่ี้สนใจจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มและมียอดขายมากกวา่ 300,001 บาทต่อเดือนมียอดขายเฉล่ียอยูท่ี่ 500,000 บาท 
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ตารางท่ี 5.5 ประมาณการรายได ้บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัในกรอบ 5 ปี (ต่อ) 
รายละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 รวมยอดขายสุทธิต่อปี  100,765,718  486,046,406  794,270,957  1,102,495,507  1,410,720,058  

ค่าธรรมเนียมการขายสินคา้ (ร้อย
ละ)110 

-      1    1    1    1  

คิดเป็นรายไดค่้าธรรมเนียมการขาย
ต่อปี  

-    4,860,464  7,942,710  11,024,955  14,107,201  

รายไดจ้ากการขายโฆษณา  
คาดการณ์สัดส่วนจ านวนแบรนดท่ี์
จะลงโฆษณากบัแพลตฟอร์ม (ร้อย
ละ)111  10   50    50    50    50  
คาดการณ์จ านวนแบรนดท่ี์จะซ้ือ
โฆษณากบัแพลตฟอร์ม112  

                                
9  

                               
103  

                               
168  

                               
233  

                               
298  

งบประมาณท่ีซ้ือโฆษณากบั
แพลตฟอร์ม (ต่อเดือน)  

                        
2,533  

                            
2,533  

                            
2,533  

                            
2,533  

                            
2,533  

จ านวนเดือนท่ีคาดการณ์วา่
ผูป้ระกอบการจะซ้ือโฆษณา113  4    4    4    4    4  
คิดเป็นรายไดจ้ากการโฆษณา/ปี  86,105  1,038,325  1,696,775  2,355,225  3,013,675  
รวมยอดขายจากผูป้ระกอบการ
ทั้งหมด  86,105  5,898,789  9,639,485  13,380,180  17,120,876  

 
5.4.1 ประมาณการต้นทุน 
บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัมีตน้ทุนในการผลิตและพฒันาแอพพลิเคชัน่ รวมถึงค่าสมคัร

เพื่อน าแอพพลิเคชัน่เขา้สู่ Store ในกรอบเวลา 5 ปีดงัน้ี 
 

                                                                                 
110 ในปีแรก จะงดเวน้การเก็บค่าธรรมเนียมการขาย เพ่ือจูงใจให้แบรนดม์าเป็นพาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์ม ส่วนปีถดัๆ มาจะเก็บใน
อตัราร้อยละ 1 ของยอดขายสินคา้ของผูป้ระกอบการ 
111 ในปีแรก คาดการณ์วา่จะมีผูเ้ขา้มาซ้ือโฆษณากบัแพลตฟอร์มเป็นจ านวนร้อยละ 10 ของแบรนดท่ี์เขา้ร่วม อา้งอิงจากผลการ
สมัภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีลงโฆษณามากกวา่ 2 ช่องทางข้ึนไป ส่วนในปีถดัๆ มาจะมีผูซ้ื้อโฆษณาร้อยละ 50 อา้งอิงจากผูป้ระกอบการ
ท่ีใชช่้องทางการโฆษณามากกวา่ 1 ช่องทาง 
112 ค านวณจากสดัส่วนจ านวนแบรนดท่ี์สนใจจะลงโฆษณากบัแพลตฟอร์ม คูณกบัจ านวนผูป้ระกอบการท่ีเป็นลูกคา้รายเดิม 
113 จากการสมัภาษณ์ เดือนท่ีผูป้ระกอบการให้ความสนใจซ้ือโฆษณาเป็นพิเศษ ไดแ้ก่ เดือนมีนาคม เมษายน ตุลาคม พฤศจิกายน 
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ตารางท่ี 5.6 ประมาณการตน้ทุนบริการหลกัในกรอบ 5 ปี 

รายการ 
ราคา 
(บาท/
เดือน) 

ราคา (บาท/ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าเช่าส านกังาน (ค่าน ้ า+ค่า
ไฟ+ค่าอินเทอร์เน็ต included) 

                   
19,110  

                  
120,000  

                
120,000  

             
120,000  

                  
120,000  

                  
120,000  

ค่า Domain Name 33.33  400  400  400  400  400 
ค่า Cloud server 6,850  82,200  82,200  82,200  82,200  82,200  
Apple Certificate 283.33  3,400  3,400  3,400  3,400  3,400 
รวม 26,277 206,000 206,000 206,000 206,000 206,000 

 
5.4.2 ประมาณการค่าใช้จ่ายและการบริหาร 
บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัมีค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานและค่าจา้งบุคลากรและค่าใชจ่้าย

การตลาดในกรอบเวลา 5 ปี ดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 5.7 ประมาณการค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรในกรอบ 5 ปี 

ตาํแหน่ง 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จํา
นว

น 
(ค

น)
 

เงนิ
เดื

อน
 

(บ
าท

) 

จํา
นว

น 
(ค

น)
 

เงนิ
เดื

อน
 

(บ
าท

) 

จํา
นว

น 
(ค

น)
 

เงนิ
เดื

อน
 

(บ
าท

) 

จํา
นว

น 
(ค

น)
 

เงนิ
เดื

อน
 

(บ
าท

) 

จํา
นว

น 
(ค

น)
 

เงนิ
เดื

อน
 

(บ
าท

) 

ผูจ้ดัการ 1    20,000  1 20,800 1 21,632 1 22,497 1 23,397 
นกัพฒันาแพลตฟอร์ม (อาวุโส) 1  60,000  1 62,400 1 64,896 1 67,492 1 70,192 
นกัพฒันาแพลตฟอร์ม Frontend 
(สญัญาจา้ง 1 ปี) 

1 35,000                  

นกัพฒันาแพลตฟอร์ม Backend 
(สญัญาจา้ง 1 ปี) 

1 35,000                  

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด 1  20,000  1 20,800 1 21,632 1 22,497 1 23,397 
เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายและดูแลลูกคา้ 1   15,000  1 15,600 1 16,224 1 16,873 1 17,548 
เจา้หนา้ท่ีฝ่ายบญัชี 1    15,000  1 15,600 1 16,224 1 16,873 1 17,548 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 7 200,000  5 135,200 5 140,608 5 146,232 5 152,082 
รวมเงินเดือน (ต่อปี) 7    2,400,000  5  1,622,400  5    1,687,296  5 1,754,788  5  1,824,979  
ประกนัสงัคม (ต่อปี) 5           45,000  5         45,000  5          45,000  5 45,000 5 45,000 
รวมค่าใชจ่้าย (ต่อปี)  2,445,000    1,667,400    1,732,296    1,799,788    1,869,979  
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ตารางท่ี 5.8 ประมาณการค่าใชจ่้ายในการบริหารในกรอบ 5 ปี 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

เงินเดือนพนกังาน 2,400,000 1,622,400 1,687,296 1,754,788 1,824,979 
เงินสมทบประกนัสงัคม 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 314,920 314,920 314,920 314,920 314,920 
รวม 2,759,920 1,982,320 2,047,216 2,114,708 2,184,899 

 
ตารางท่ี 5.9 ประมาณการค่าใชจ่้ายการตลาดในกรอบ 5 ปี 

ช่องทาง รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ออนไลน์ จา้งท า Content ส าหรับ

ประชาสมัพนัธ์ทาง Social Media   34,800  34,800  34,800  34,800  
จา้งท าเวบ็ไซต ์ส าหรับเผยแพร่
รายละเอียดของแพลตฟอร์ม 

    
6,860          

โฆษณาผา่น Social media เช่น 
Facebook, Instagram114   

       
360,000  360,000  360,000  360,000  

โฆษณาโดยใชอิ้นฟลเูอน็เซอร์115   780,000  780,000  780,000  780,000  
ออฟไลน์ การออกบูธในงาน Zaap on Sale     42,000  42,000  42,000  
 รวม 6,860  1,174,800  1,216,800  1,216,800  1,216,800  

 
5.4.3 การประมาณการค่าเส่ือมราคา 
บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดัมีค่าใชจ่้ายค่าเส่ือมราคาและตดัจ าหน่ายในกรอบเวลา 5 ปี ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 

                                                                                 
114 อา้งอิงจากผลการสมัภาษณ์นกัการตลาดดิจิทลั อตัราการลงโฆษณาผา่น Social Media ท่ีนกัการตลาดแนะน าคือวนัละ 1,000 บาท 
ตลอดทั้งเดือน สุทธิเดือนละ 30,000 บาท 
115 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-
8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
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ตารางท่ี 5.10 ประมาณการค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายในกรอบ 5 ปี 

รายการ จํานวน หน่วย 
ราคาต่อ
หน่วย 

รวมเป็น
เงนิ 

อายุการใช้
งาน (ปี) 

(ต่อ
เดือน) 

(ต่อปี) 

ค่าเส่ือมราคา 
Notebook Asus Vivobook 15X OLED 
D1503QA-MA703WS 

5 เคร่ื่ือง 24,990 124,950 5 2,082.5 24,990 

Notebook Asus Vivobook Pro 16 K6602HE-
N1034W (Quiet Blue) 

3 เคร่ือง 38,990 116,970 5 
         

1,949.50  
          

23,394  
เคร่ือง Printer All-in-One (Brother 
Multifunction Inkjet Printer) 

1 เคร่ือง 7,890 7,890 5    131.50  1,578  

Apple iPad Pro M2 Wi-Fi 128GB. 11" 2022 
(MNXE3TH) (4th Gen) 

1 เคร่ือง 32,900 32,900 5 
    

548.33  
6,580  

SAMSUNG Galaxy Tab S8+ WiFi (Android) 1 เคร่ือง 31,900 31,900 5 531.67  6,380  
อุปกรณ์เคร่ืองเขียนและเบด็เตล็ด 7 ชุด 1,000 7,000 5 116.67  1,400 
ค่าตดัจ าหน่าย 
Google Play Developer Console 1 คร้ัง 860 860 5 14.33  172.00  
รวมสินทรัพยถ์าวร       322,470   3,292.00  39,504  

 
ตารางท่ี 5.11 ประมาณการค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายสุทธิในกรอบ 5 ปี 

รายการ 
ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่าย-
สินทรัพยถ์าวรเพื่อสนบัสนุนเพื่อ
ใหบ้ริการหลกั  

       64,494  64,494  64,494  64,494  64,494  

ค่าเส่ือมและค่าตดัจ าหน่ายสะสม         64,494  128,988  193,482  257,976  322,470  
รวม        64,494  64,494  64,494  64,494  64,494  

 
 

5.5 ประมาณการงบกาํไรขาดทุน (Income Statement)  
ตารางท่ี 5.12 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในกรอบ 5 ปี 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
รายได ้
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 86,105 5,898,789 9,639,485 13,380,180 17,120,876 
หกั-ตน้ทุนใหบ้ริการหลกั 206,000 206,000 206,000 206,000 206,000 
ก าไรขั้นตน้ (119,895) 5,692,789 9,433,485 13,174,180 16,914,876 
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ตารางท่ี 5.12 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในกรอบ 5 ปี (ต่อ) 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อน
ด าเนินงาน 534,160         
หกั-ค่าใชจ่้ายในการ
บริหาร 2,759,920 1,982,320 2,047,216 2,114,708 2,184,899 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 6,860 1,174,800 1,216,800 1,216,800 1,216,800 
รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 3,300,940 3,157,120 3,264,016 3,331,508 3,401,699 
ก าไรจากการด าเนินการ (3,420,835) 2,535,669 6,169,469 9,842,672 13,513,176 
ค่าใชจ่้ายทางการเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 
ก าไรก่อนหกัภาษีเงินได้
นิติบุคคล (3,420,835) 2,535,669 6,169,469 9,842,672 13,513,176 
ภาษี 
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 
20% -    (177,033)  1,092,267  1,968,534  2,702,635  
ก าไรสุทธิ (3,420,835)  2,712,702  5,077,201  7,874,138  10,810,541  
หกั-เงินปันผลจ่าย 0.00 0.00 0.00 4,330,775.78  7,026,851.64  
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล (3,420,835) 2,712,702  5,077,201  3,543,362  3,783,689  

ก าไรสะสม (3,420,835)  (708,133)  
             

4,369,069  
          

7,912,431  
             

11,696,120  

 
 

5.6 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (Financial Statement)  
ตารางท่ี 5.13 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในกรอบ 5 ปี 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
สินทรัพย ์
สินทรัพยห์มุนเวยีน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

3,465,840 109,499 2,886,695 8,028,391 11,636,247 15,484,430 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
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ตารางท่ี 5.13 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในกรอบ 5 ปี (ต่อ) 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 0 0 0 0 0 
รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน 3,465,840 109,499 2,886,695 8,028,391 11,636,247 15,484,430 
สินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีน 
สินทรัพยถ์าวร 322,470 322,470 322,470 322,470 322,470 322,470 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

211,690 211,690 211,690 211,690 211,690 211,690 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 (64,494) (128,988) (193,482) (257,976) (322,470) 
รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวยีน 

534,160 469,666 405,172 340,678 276,184 211,690 

รวมสินทรัพย ์ 4,000,000 579,165 3,291,867 8,369,069 11,912,431 15,696,120 
หน้ีสินและส่วนของผูถื้อหุน้116 
หนิ้ีสินหมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 0 0 
เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
หน้ิสินหมุนเวยีนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ิสินหมุนเวยีน 
0 

                         
-    

                        
-    

                        
-    

                         
-    

                         
-    

หน้ีสินไม่หมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ิสินไม่หมุนเวยีน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสิน 0 0 0 0 0 0 
ส่วนของผูถื้อหุน้ 
ทุนหุน้สามญั 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 

ก าไรสะสม 
0 

(3,420,835
) 

(708,133) 4,369,069 7,912,431 11,696,120 

รวมส่วนของผูถื้อหุน้ 4,000,000 579,165 3,291,867 8,369,069 11,912,431 15,696,120 
รวมหน้ีสินและส่วน
ของผูถื้อหุน้ 

4,000,000 579,165 3,291,867 8,369,069 11,912,431 15,696,120 

 
                                                                                 
116 ทางบริษทัไม่มีนโยบายการกู ้
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5.7 ประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow)  
ตารางท่ี 5.14 ประมาณการงบกระแสเงินสดในกรอบ 5 ปี 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ 0 (3,420,835) 2,712,702 5,077,201 7,874,138 10,810,541 
ค่าเส่ือมราคาและค่าตดั
จ าหน่าย 

0 64,494 64,494 64,494 64,494 64,494 

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 กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน 

0 (3,356,341)  2,777,196  5,141,695  7,938,632  10,875,035  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวร 

322,470 0 0 0 0 0 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

211,690 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

534,160 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจดัหาเงิน 
เงินสดจากการกูย้มื
ธนาคาร 

0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการออกหุ้น
ทุน 

4,000,000 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการรัฐบาล 0 0 0 0 0 0 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 -    (4,330,775.78)  (7,026,851.64)  
รวม กระแสเงินสดจากการ
จดัหาเงิน 

4,000,000 0 0 0 (4,330,776) (7,026,852) 

กระแสเงินสดสุทธิ 3,465,840 (3,356,341)  2,777,196  5,141,695  3,607,856  3,848,183  
กระแสเงินสดตน้งวด 0 3,465,840 109,499 2,886,695 8,028,391 11,636,247 
กระแสเงินสดปลายงวด 3,465,840 109,499 2,886,695 8,028,391 11,636,247 15,484,430 
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ตารางท่ี 5.15 การวเิคราะห์งบประมาณกระแสเงินสด 
รายการ ผลการวเิคราะห์งบประมาณกระแสเงนิสด 

Long-term growth 35.5% 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงานปีท่ี 6 (CF6) 10,913.680.13 
Terminal Value ปีท่ี 6 194,736,292.61 

 
 

5.8 ผลการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการในระยะยาวจําแนกรายปี 
จากการประเมินความคุม้ค่าของการลงทุน บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดั พบวา่ 
 ต้นทุนถัว เฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก  (Weight Average Cost of Capital : WACC)  อยู่ ท่ี  

41.14% 
 มูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการ (Net Present Value : NPV) อยูท่ี่ 39,022,266.71 
 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) อยูท่ี่ 188.18% 
 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยูท่ี่ 2.22 
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บทที ่6 
การจัดการความเส่ียงและแนวทางการรองรับความเส่ียง 

 
 

6.1 บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง  
ในโลกท่ีสภาพแวดลอ้มเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ทั้งดา้นเศรษฐกิจ การเมือง สังคม 

เทคโนโลยี และส่ิงแวดลอ้ม ท าให้การด าเนินธุรกิจเป็นเร่ืองท่ีไม่แน่นอน โดยเฉพาะอย่างยิ่งหาก
ไม่ไดป้ระเมินความเส่ียงอยา่งรอบคอบ และเตรียมพร้อมวธีิในการรับมือให้ดี ก็อาจส่งผลกระทบทั้ง
ในเชิงบวกและเชิงลบต่อการด าเนินธุรกิจได ้(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2564) ดงันั้นเพื่อหลีกเล่ียง
และลดความเส่ียงสภาวะดงักล่าว บริษทั วอททูแวร์ จ  ากดั จึงไดป้ระเมินความเส่ียงจ าแนกเป็น 3 
ดา้นเพื่อท าใหส้ามารถด าเนินธุรกิจไดต้ามเป้าหมายท่ีวางไว ้ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 6.1 แสดงความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนรวมถึงแจกแจงผลกระทบและความเร่งด่วนในการแกไ้ข
ปัญหา 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

มาก น้อย มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 

ความเส่ียงดา้นการตลาด (Market Risk) 
เกิดการลอกเลียนแบบแพลตฟอร์มและการใหบ้ริการ O  O   
ผูใ้ชง้านแพลตฟอร์มนอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้ O  O   
ผูป้ระกอบการเขา้มาเป็นพาร์ทเนอร์นอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้ O  O   
ความเส่ียงดา้นสภาพคล่อง (Liquidity Risk)  
รายไดไ้ม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ O  O   
ความเส่ียงดา้นการปฏิบติัการ (Operational Risk) 
พนกังานไม่เพียงพอต่อการด าเนินการหรือลาออกกะทนัหนั O  O   
ระบบสารสนเทศไม่เสถียร O  O   
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6.1.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk)  
เกดิการลอกเลยีนแบบแพลตฟอร์มและการให้บริการ 
การสร้างแพลตฟอร์มนั้นไม่ใช่เทคโนโลยีขั้นสูงหรือมีบริการท่ีซบัซอ้น ดงันั้นในทาง

เทคนิคแลว้สามารถสร้างลอกเลียนแบบ ท าใหเ้กิดแพลตฟอร์มการบริการท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัท่ี
พร้อมจะมาแยง่ชิงส่วนแบ่งตลาดได ้

แนวทางการรับมือความเส่ียง 
 แมแ้พลตฟอร์มจะลอกเลียนแบบได้ง่าย แต่การมีพาร์ทเนอร์กลุ่มผูป้ระกอบการ

และผูใ้ชบ้ริการท่ีแน่นแฟ้นนั้น ลอกเลียนแบบกนัไม่ได ้ดงันั้นทางบริษทัจะเนน้การดูแลลูกคา้อยา่งดี
ท่ีสุด เช่น การใหค้วามช่วยเหลือในการแกปั้ญหาอยา่งรวดเร็วท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้การตอบลูกคา้
ดว้ยความสุภาพและเป็นกนัเอง การติดตามและสอบถามความตอ้งการเพิ่มเติมสม ่าเสมอ รวมถึงการ
น าปัญหาการใชบ้ริการมาปรับปรุงแพลตฟอร์มอยูต่ลอด เพื่อใหผู้ใ้ชง้านและผูป้ระกอบการพึงพอใจ
ในการใชบ้ริการ รู้สึกความประทบัใจ และรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของแพลตฟอร์ม 

 ส ารวจข้อมูลการใช้บริการและความพึงพอใจเพื่อน ามาปรับปรุงแอพพลิเคชั่น
สม ่าเสมอ เพื่อลดปัญหาการใช้บริการลง ท าให้การใช้บริการราบร่ืน และสร้างความรู้สึกว่า
แพลตฟอร์มเอาใจใส่ต่อความคิดเห็นของลูกคา้ 

 พฒันาฟังก์ชัน่ใหม่ๆ ใส่ลูกเล่นหรือเคร่ืองมือท่ีจะช่วยผูใ้ชบ้ริการให้ใชง้านไดง่้าย
ข้ึน เช่น Machine Learning ท่ีไว ้Detect ไอเทมท่ีอยูใ่นรูป ไป Matching กบัฐานขอ้มูลในระบบเป็น
ตน้ ซ่ึงในส่วนน้ีจะอยูใ่น Phase 3 ของการพฒันา 

 พฒันาการบริการของบุคลากรฝ่ายขายและดูแลลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างความ
ประทบัใจและความสัมพนัธ์อนัดีแก่ผูป้ระกอบการและบุคคลภายนอกท่ีไดร่้วมงานดว้ย นอกจากน้ี
ยงัตอ้งผลกัดนัใหพ้นกังานติดตามสอบถามลูกคา้หลงัการขายโดยเฉพาะผูป้ระกอบการอยา่งต่อเน่ือง 
สร้างความสนิทสนม รับฟังปัญหา ความคิดเห็น และใหค้วามช่วยเหลือเท่าท่ีจะเป็นไปได ้

 ส ารวจและศึกษาคู่แข่งทั้งทางตรงทางออ้มและแพลตฟอร์มในแวดวงแฟชัน่และ E-
Marketplace อยูเ่สมอ เพื่อวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน วิธีการแกไ้ขปัญหาต่างๆ และการบริการใหม่ๆ 
เพื่อน ามาพฒันาปรับปรุงและหากลยทุธ์ในการรับมือและสร้างความแตกต่าง 
 

ผู้ใช้งานแพลตฟอร์มน้อยกว่าทีค่าดการณ์ไว้ 
แนวทางการรับมือความเส่ียง 
 หาสาเหตุท่ีผูใ้ชง้านไม่ใช้งานแพลตฟอร์ม โดยสันนิษฐานจากเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึน

ก่อน  
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 หากเขา้หน้าดาวน์โหลดน้อยก็อาจเพราะคนยงัไม่รู้จกัแพลตฟอร์ม ยงัไม่มี Brand 
Awareness จึงตอ้งพิจารณาการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางต่างๆ ให้หลากหลายช่องทางและถ่ีมาก
ข้ึนเช่น ส่ือสังคมออนไลน์หรือส่ือออฟไลน์ และการใช้ Influencer ท่ีเป็นผูแ้นะน าแพลตฟอร์มให้
เป็นท่ีรู้จกั ซ่ึงแมจ้ะมีในแผนอยูแ่ลว้ แต่อาจจะปรับระดบัของตวั Influencer ใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีคนรู้จกั
หรือมีอิมแพคมากข้ึน รวมถึงการพิจารณาเร่ืองส่ือท่ีใชใ้นการส่ือสารใหม่ วา่สามารถส่ือสารใหลู้กคา้
กลุ่มเป้าหมายไดต้ามวตัถุประสงคห์รือไม่ 

 หากมีผูด้าวน์โหลดจ านวนมาก แต่ไม่ใช้แอพฯ อาจเป็นไดว้่ามีปัญหาเร่ืองระบบ
บางอยา่งหลงัการติดตั้งก็เป็นได ้หรือขั้นตอนในการลงทะเบียนอาจยุง่ยากหรือขอขอ้มูลส่วนตวัมาก
เกินไป ใหที้มงานฝ่ายพฒันาร่วมกบัเจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาดลองตรวจสอบร่วมกนั 

 หากมีผูล้งทะเบียนจ านวนมาก แต่ไม่ใชต่้อ สันนิษฐานวา่ฟังก์ชัน่ยงัไม่ตอบโจทย ์
ซบัซ้อน เขา้ใจยากเกินไป โดยประเมินคอมเมนทท่ี์ลูกคา้คอมเมนทผ์า่นทาง Store ประกอบกบัคอม
เมนทท่ี์เกิดในช่องทางอ่ืนๆ เช่น Social Media ของทางแพลตฟอร์มมาพิจารณา หากเกิดปัญหาน้ีจริง 
ทางบริษทัจะท าส ารวจผูใ้ช้งานเพื่อน าฟีดแบคมาปรับปรุงฟังก์ชั่นและการท างานของระบบ เก็บ
ขอ้มูลพฤติกรรมของลูกคา้เพื่อดูว่าฟังก์ชัน่ใดท่ีลูกคา้ชอบ ใช้งานอยู่นานๆ และจุดไหนท่ีลูกคา้ไม่
ชอบ ขา้มผา่น และรวบรวมความคิดเห็นจากระบบรีวิวแอพพลิเคชัน่ของ Play Store และ App Store 
ประกอบกนั 

 ออกส ารวจตลาดเพิ่มเติมเพื่อน ามาวิเคราะห์และปรับแผนการตลาดให้เหมาะสม 
ส ารวจความตอ้งการของผูใ้ชง้านกลุ่มเป้าหมายอีกคร้ัง เพื่อให้สนองความตอ้งการของผูใ้ชง้านให้
ได้มากท่ีสุด หากปรับปรุงแล้วสถานการณ์ยงัไม่ดีข้ึน เจา้หน้าท่ีการตลาดอาจจะตอ้งพิจารณาหา
กลุ่มเป้าหมายใหม่อีกคร้ัง 

 เจรจากบัผูป้ระกอบการท่ีเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มให้ช่วยโฆษณาแอพพลิเคชัน่ใน
ช่องทางของตนเอง เช่น หากช่วยโพสต์และลงโฆษณาร้านของตวัเองในแพลตฟอร์มลงใน Social 
Media จะไดส่้วนลดค่าธรรมเนียมหรือค่าคอมมิชชัน่ เป็นตน้ 

 รับสมคัรนักศึกษาฝึกงานให้มาท าคอนเทนต์ลงในแพลตฟอร์มเพื่อเพิ่มจ านวน
ผูใ้ชง้านและจ านวนโพสตเ์พื่อสร้างความเคล่ือนไหวในแพลตฟอร์ม 
 

ผู้ประกอบการเข้ามาเป็นพาร์ทเนอร์น้อยกว่าทีค่าดการณ์ไว้ 
แนวทางการรับมือความเส่ียง 
 พิจารณาการประชาสัมพนัธ์ในกลุ่มท่ีกวา้งมากข้ึนและถ่ีมากข้ึน หากผูป้ระกอบการ

มีความคุน้เคย เคยไดย้นิช่ือ จ าได ้ก็ท  าใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน 
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 พนกังานขายติดต่อผูป้ระกอบการโดยตรงให้มากข้ึน ทั้งรายใหญ่ รายเล็ก เพื่อเพิ่ม
ปริมาณผูป้ระกอบการใหไ้ดอ้ยา่งรวดเร็ว ท าใหเ้กิดอ านาจต่อรองมากข้ึน 

 หากผูป้ระกอบการปฏิเสธในการเขา้ร่วม ผูจ้ดัการควรเขา้ไปคุยกบัผูป้ระกอบการ
ถึงสาเหตุท่ีไม่เขา้ร่วมเป็นพาร์ทเนอร์ ซ่ึงสาเหตุมีไดห้ลายแบบ เช่น คนไม่พอท่ีจะเขา้ร่วมไดห้ลายๆ 
แพลตฟอร์ม ค่าธรรมเนียมสูงเกินกว่าจะรับไหว ท าไม่เป็น ขาดความรู้ในการใช้งาน ไม่เห็น 
Potential ท่ีจะมาเขา้ร่วม ฯลฯ แลว้ลองเสนอทางออกร่วมกนัเพื่อให้ผูป้ระกอบการพิจารณาการใช้
แพลตฟอร์มอีกคร้ัง 

 วางแผนการเพิ่มจ านวนผู ้ใช้งานไปพร้อมๆ กัน หากมีผู ้ใช้งานจ านวนมาก 
ผูป้ระกอบการยอ่มใหค้วามสนใจ 

 
6.1.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk)  
รายได้ไม่เป็นไปตามเป้าหมายทีก่าํหนดไว้ 
ในช่วงเร่ิมตน้ แพลตฟอร์มยงัมีจ านวนผูใ้ชง้านและผูป้ระกอบการไม่มาก ดงันั้นรายได้

ของแพลตฟอร์มอาจจะยงัไม่ไดต้ามเป้าหมายท่ีวางแผนเอาไว ้อาจน ามาซ่ึงการขาดสภาพคล่องหรือ
การขาดเงินสดท่ีจะเขา้มาใชจ่้ายในบริษทั ซ่ึงทางบริษทัมีแผนการรับมือดงัน้ี 

 พิจารณาแผนการตลาดเพื่อเพิ่มจ านวนผูใ้ชง้านและผูป้ระกอบการในแพลตฟอร์ม 
 จดักิจกรรมท่ีกระตุน้การซ้ือขายหรือการลงโฆษณาในแพลตฟอร์ม เช่น ซ้ือขั้นต ่า

แลว้ลุน้รับรางวลั เป็นตน้ 
 หาแหล่งเงินทุนส ารองจากการระดมทุน เช่น การน าเสนอไอเดียเพื่อระดมทุน หรือ

การท า Crowd Funding ทั้งในและต่างประเทศ 
 เจรจากบัผูถื้อหุน้เพื่อขอระดมทุนจากผูถื้อหุน้เพิ่มเติม 
 ตรวจสอบบญัชีค่าใชจ่้าย เพื่อดูตน้ทุนการด าเนินงาน แลว้จดัล าดบัความส าคญัของ

การด าเนินงาน ปรับลดค่าใชจ่้าย และลดกิจกรรมหรือกระบวนการบางอยา่งท่ีไม่ส าคญัและไม่สร้าง
รายไดม้ากนกัแต่ท าให้เกิดค่าใชจ่้ายออก จากนั้นแจง้พนกังานให้ทราบสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนและให้
ปฏิบติัตามนโยบายใหม่หรือขั้นตอนการท างานแบบใหม่ เช่น เปล่ียนนโยบายการคุยกบัลูกคา้ผ่าน
ทางออนไลน์แทนการเขา้ไปเจอถึงท่ีบริษทัเพื่อลดค่าใชจ่้ายการเดินทาง เป็นตน้ 

 
6.1.3 ความเส่ียงด้านการปฏิบัติการ (Operational Risk)  
พนักงานไม่เพยีงพอต่อการดําเนินการหรือลาออกกะทนัหัน 
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เน่ืองจากความจ ากดัของเงินทุน จ านวนพนกังานของบริษทัท่ีจะจา้งประจ าจึงอยู่ใน
จ านวนท่ีจ ากัดมาก หากพนักงานไม่สามารถท างานได้ด้วยความจ าเป็นใดๆ หรือลาออกอย่าง
กะทนัหนัก็จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของบริษทั ดงันั้นบริษทัจึงมีแผนรับมือดงัน้ี 

 ก าหนดสัญญาจ้างการท างานขั้นต ่าส าหรับพนักงานประจ าอยู่ท่ี 1 ปี และหาก
ตอ้งการลาออกตอ้งแจง้ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 30 วนั 

 ผูจ้ดัการจะเป็นผูป้ฏิบติังานแทน และจะเป็นผูด้  าเนินการหาและพิจารณารับคนเขา้
ใหม่แทนพนกังานท่ีลาออกไป 

 จา้งพนกังานชัว่คราวมาทดแทน เม่ือมีพนกังานลาออกกะทนัหัน และหาพนกังาน
ประจ าใหม่มาทดแทนไปพร้อมๆ กนัดว้ย 

 หากจ านวนพนกังานไม่เพียงพอต่อปริมาณงานท่ีมีอยู ่จะพิจารณาการปรับเปล่ียน
หน้าท่ีความรับผิดชอบภายในก่อน เพื่อกระจายงานให้เหมาะสมมากข้ึน แต่หากยงัไม่สามารถ
แกปั้ญหาได ้ก็จะพิจารณาจา้งพนกังานชัว่คราวมาช่วย รวมถึงการรับนกัศึกษาฝึกงานมาช่วยท างาน
จิปาถะบางอยา่ง 
 

ระบบสารสนเทศไม่เสถียร 
บริการท่ีทางบริษัทจะท าเป็นสินค้าประเภทแอพพลิเคชั่น จึงต้องพึ่ งพาระบบ

เทคโนโลยีสารสนเทศในการด าเนินงาน หากระบบดงักล่าวเกิดปัญหาอย่างรุนแรง เช่น ระบบล่ม 
ขอ้มูลสูญหาย ก็อาจสร้างความเสียหายอยา่งใหญ่หลวงต่อความเช่ือถือของบริษทัได ้ทางบริษทัจึงมี
มาตรการป้องกนัดงัน้ี 

 ในเร่ืองเซิร์ฟเวอร์ ทางบริษทัใชบ้ริการ Cloud Server เพื่อสะดวกต่อการปรับเปล่ียน
การรองรับผูใ้ช้งานท่ีอาจมีเพิ่มมากข้ึนในอนาคต (Bandwidth) ซ่ึงหากมีจ านวนผูใ้ช้มากข้ึนอยา่งมี
นัยยะส าคญั ทางบริษทัจะประเมินและพิจารณาการเปล่ียนแพคเกจท่ีใช้บริการให้เหมาะสมต่อ
จ านวนผูใ้ชง้านเพื่อป้องกนัปัญหาระบบล่ม 

 เพื่อป้องกนัขอ้มูลสูญหาย ทางบริษทัจะมอบหมายพนกังานทีมพฒันาเป็นผูแ้บ็คอพั
ขอ้มูลในเซิร์ฟเวอร์ทุกวนั เพื่อส ารองขอ้มูลต่างๆ เผื่อในกรณีฉุกเฉินท่ีขอ้มูลหายไปเพราะสาเหตุ
ต่างๆ และก าหนดสิทธ์ิการเขา้ถึงขอ้มูลเฉพาะบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งเท่านั้นเพื่อให้ขอ้มูลของลูกคา้เป็น
ความลบัและไดรั้บความปลอดภยัสูงสุด 

 ส าหรับความเส่ียงในการซ่อมแซมบ ารุงระบบ ทางบริษทัไดจ้า้งพนกังานทีมพฒันา
ท่ีมีประสบการณ์เพื่อดูแลและซ่อมบ ารุง วิเคราะห์สาเหตุ รวมถึงแกปั้ญหาต่างๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนต่อ
ระบบ  
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กรณผีู้ประกอบการให้บริการลูกค้าอย่างไม่มีประสิทธิภาพ 
แพลตฟอร์ม What to Wear นั้นจะเนน้การดึงผูป้ระกอบการกลุ่มท่ีเป็นเจา้ของแบรนด์

และ Official Brand Store มาเป็นพาร์ทเนอร์ เ ป็นหลัก เพื่อ เป็นการกา รันตีมาตรฐานของ
ผูป้ระกอบการ ประกอบกบัทางทีมงานจะมีตรวจสอบรีวิวของลูกคา้ในแพลตฟอร์มสม ่าเสมอ เช่น 
จากท่ีลูกคา้ใหด้าวหลงัการซ้ือสินคา้ เพื่อใหก้ารบริการในแพลตฟอร์มเป็นไปดว้ยความเรียบร้อย  

แต่หากผูป้ระกอบการมีพฤติกรรมท่ีสร้างความไม่พอใจแก่ลูกคา้ ซ่ึงจะส่งผลต่อความ
น่าเช่ือถือของมาตรฐานของแพลตฟอร์มโดยรวมอยา่งร้ายแรง เช่น การส่งสินคา้ผิดซ ้ าๆ หลายคร้ัง 
สินคา้ไดไ้ม่ตรงตามภาพท่ีลงโฆษณาหรือท่ีเขียนในค าบรรยายสินคา้ ส่งสินคา้ชา้เกินก าหนด ตอบ
แชทช้า หรือละทิ้งร้านค้าโดยไม่อัพเดทสถานะในระบบล่วงหน้า ฯลฯ ทางแพลตฟอร์มจะมี
มาตรการต่างๆ ดงัน้ี 

 ทางทีมงานจะติดต่อทางแบรนด์เพื่อสอบถามสาเหตุท่ีเกิดข้ึนโดยตรง หากทางแบ
รนด์เกิดเหตุสุดวิสัยต่างๆ และทางทีมงานสามารถช่วยเหลือได ้เช่น เร่ืองทางเทคนิคต่างๆ เก่ียวกบั
การใช้งานแพลตฟอร์มก็จะให้ความช่วยเหลือเพื่อให้ทางแบรนด์สามารถกลบัมาบริการลูกค้าได้
ตามปกติ 

 หากความผดิพลาดต่างๆ นั้นเกิดจากความเลินเลอ้ซ ้ าๆ ทางแพลตฟอร์มจะพิจารณา
คะแนนความประพฤติท่ีอาจส่งผลใหท้างแบรนดเ์สียสิทธิประโยชน์ในการขาย 

 หากทางแบรนดเ์จตนาขายสินคา้ในทางมิชอบ เช่น สินคา้ละเมิดลิขสิทธ์ิต่างๆ หรือ
มีเจตนาลอกเลียนแบบชัดเจน เช่น สินคา้ท่ีอา้งว่าเป็นแบรนด์เนมช่ือดงั เป็นตน้ ทางแพลตฟอร์ม
พิจารณาระงับการขายของแบรนด์และจะระงับการอัพเดทสินค้าใหม่ๆ ส าหรับการแท็กใน
แพลตฟอร์มทั้งชัว่คราวและถาวรตามความเสียหายท่ีเกิดข้ึน โดยไม่ตอ้งแจง้ใหท้ราบล่วงหนา้ 

 ในกรณีท่ีผูป้ระกอบการถูกระงบัแบรนด์โดยถาวร แลว้ตอ้งการจะปรับสถานะของ
ร้านคา้ให้สามารถขายสินคา้ไดอี้กคร้ัง ทางแพลตฟอร์มจะพิจารณาเป็นกรณีๆ ไป โดยค าตดัสินของ
ทางแพลตฟอร์มถือเป็นท่ีส้ินสุด 
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์เชิงลกึสําหรับกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการแบรนด์ 

และฝ่ายการตลาดสินค้าแฟช่ัน 
 
 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึกน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาโทการจดัการ
มหาบณัฑิต สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ความสนใจในการร่วมเป็นแบรนด์พาร์ทเนอร์กบัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ดา้นแฟชัน่ ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจจะถูกน าเสนอในภาพรวม ไม่มีการเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนตวัใดๆ ของผูต้อบแบบส ารวจ โดยแบบส ารวจน้ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 
 
ส่วนที ่1 คําถามทัว่ไปของผู้ประกอบการแบรนด์สินค้าแฟช่ัน 

1. กรุณาแนะน าตวัท่านสั้นๆ และแนะน าแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ท่ีท่านดูแลหรือสังกดัอยู ่ 
2. ปัจจุบนัทางแบรนด์ใชช่้องทางการขายช่องทางใดบา้ง (ใชป้ระเมินคู่แข่งท่ีผูบ้ริโภค

นึกถึง บทท่ี 1 1.2.1, 1.2.3.2, บทท่ี 2 : 2.3, 2.4) 
 
ส่วนที่ 2 ความสนใจในการร่วมเป็นแบรนด์พาร์ทเนอร์กับแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบ
ส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟช่ัน 

1. ปริมาณการขายสินคา้แฟชั่นช่องทางออนไลน์ต่อเดือนของท่านเป็นเท่าไหร่ (ใช้
ประเมินรายได ้บทท่ี 2 : 2.8) 

2. จากประสบการณ์ของท่าน ท่านประสบปัญหาอย่างไรในการขายสินคา้แฟชัน่บา้ง 
(ใชป้ระเมินจุดแขง็ใน SWOT Analysis บทท่ี 1 : 1.3) 

3. แบรนด์สินค้าแฟชั่นของท่านมีวิธีการประชาสัมพนัธ์สินค้าแฟชั่นอย่างไร (ใช้
ประเมินคู่แข่งท่ีผูบ้ริโภคนึกถึง บทท่ี 1 1.2.1, 1.2.3.2, บทท่ี 2 : 2.3, 2.4) 

4. ท่านเคยซ้ือโฆษณาบนช่องทาง  Social Media หรือไม่  หากเคย กรุณาระบุ
งบประมาณในการซ้ือแต่ละคร้ัง (ใชป้ระเมินรายได ้บทท่ี 2 : 2.8) 

5. ส่ิงท่ีท่านตอ้งการให้มีเพื่อแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนในการขายสินคา้แฟชัน่ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ท่ีจะอ านวยความสะดวกแก่การขายและท่านมองว่าจะช่วยเพิ่มยอดขายได ้(ใช้ประเมิน 
Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 
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6. หากมีแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ ท่านคิด
ว่าควรมีหน้าตาแบบไหนและมีฟังก์ชั่นอะไรท่ีจะท าให้ท่านตดัสินใจใช้งานแพลตฟอร์มเพื่อเป็น
ช่องทางในการประชาสัมพนัธ์และขายสินค้าของท่าน (ใช้ประเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.1.2) 

7. ก่อนจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ต่างๆ ท่ีท่านใช้งานอยู่ ท่านได้รับ
การติดต่ออยา่งไร หรือเขา้ไปร่วมดว้ยตวัเอง (ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 
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รายละเอยีดแพลตฟอร์ม 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่เป็นแพลตฟอร์ม

ด้านแฟชั่นท่ีเปิดให้ผูใ้ช้บริการโพสต์ภาพการแต่งกายของตนเองโดยไม่จ  ากดัแนว จากนั้นแท็ก
สินคา้เป็นรายช้ินจากฐานขอ้มูลท่ีแพลตฟอร์มเตรียมไวห้รืออพัสินคา้ดว้ยตนเอง ผูใ้ช้งานท่านอ่ืน
สามารถทราบรายละเอียดของสินคา้ท่ีผู ้ใช้บริการท่านอ่ืนสวมใส่ไดท้นัที ท าให้สามารถคน้หาการ
มิกซ์แอนดแ์มชสินคา้ช้ินเดียวกนัไดอ้ยา่งหลากหลาย น าไปสู่การพิจารณาสินคา้และการตดัสินใจซ้ือ
ภายในแพลตฟอร์มได้ นอกจากน้ียงัสามารถเช็คเทรนด์ท่ีไดรั้บการกดไลคม์ากท่ีสุดประจ าวนั เพื่อ
อัพเดทเทรนด์แฟชั่นท่ีได้รับความนิยมได้ตลอดเวลา รวมถึงสามารถเสนอซ้ือสินค้าต่อจาก
ผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนไดอี้กดว้ย 

 
วธีิการใช้งาน 
 ลงทะเบียนเม่ือใชง้านแพลตฟอร์มคร้ังแรกเพื่อสมคัรเป็นสมาชิก โดยกรอกขอ้มูล

สัดส่วนของผูใ้ช้งานโดยละเอียด เลือกแนวแฟชั่นท่ีชอบจากตัวอย่างสไตล์ท่ีทางแพลตฟอร์ม
ก าหนด  

 แพลตฟอร์มจะท าการประมวลผลผูใ้ช้บริการท่ีมีสัดส่วนและสไตล์ความชอบ
ใกลเ้คียงกนัมาข้ึนบน Feed 

 สนุกกบัการหาแรงบนัดาลใจดา้นแฟชัน่และซ้ือสินคา้แฟชัน่ไดท้นัที 
8. จากรายละเอียดแพลตฟอร์มขา้งตน้ ท่านคิดวา่ท่านสนใจจะใชบ้ริการแพลตฟอร์มน้ี

เพื่อเป็นช่องทางการประชาสัมพนัธ์และขายสินคา้แฟชัน่ของแบรนด์ท่ีท่านดูแลอยู่หรือไม่ เพราะ
เหตุใด (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

9. หากมีการเก็บค่าใช้จ่ายในการดูแลระบบและค่าธรรมเนียมการขาย หากสินคา้ขาย
ไดภ้ายในการใชบ้ริการแพลตฟอร์มดงักล่าว ท่านยอมรับค่าบริการทั้งสองไดใ้นอตัราเท่าใด (ก่ีบาท/
เดือน และก่ีเปอร์เซ็นตข์องราคาสินคา้) หากแพลตฟอร์มน้ีจะช่วยให้ท่านไดรั้บความสะดวกและท า
ให้ท่านประชาสัมพนัธ์สินค้าแฟชั่นได้อย่างมีประสิทธิภาพ(ใช้ประเมิน Price Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.2.1.1+ใชป้ระเมินรายได ้บทท่ี 2 : 2.8) 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์เชิงลกึสําหรับกลุ่มตัวอย่างผู้ผลติและพฒันา Mobile Application 

 
 
แบบสัมภาษณ์เชิงลึกน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาโทการจดัการ

มหาบณัฑิต สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ความเป็นไปได้และค่าใช้จ่ายในการพัฒนาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ดา้นแฟชัน่ ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจจะถูกน าเสนอในภาพรวม ไม่มีการเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนตวัใดๆ ของผูต้อบแบบส ารวจ โดยแบบส ารวจน้ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ผลติและพฒันา Mobile Application 

กรุณาแนะน าตวัของท่านสั้นๆ และแนะน าประสบการณ์การผลิตและพฒันา Mobile 
Application ท่ีท่านเคยท า  

 
ส่วนที่ 2 ความเป็นไปได้และค่าใช้จ่ายในการพัฒนาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือ
สังคมออนไลน์ด้านแฟช่ัน 

 
 
รายละเอยีดแพลตฟอร์ม 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่เป็นแพลตฟอร์ม

ด้านแฟชั่นท่ีเปิดให้ผูใ้ช้บริการโพสต์ภาพการแต่งกายของตนเองโดยไม่จ  ากดัแนว จากนั้นแท็ก
สินคา้เป็นรายช้ินจากฐานขอ้มูลท่ีแพลตฟอร์มเตรียมไวห้รืออพัสินคา้ดว้ยตนเอง ผูใ้ช้งานท่านอ่ืน
สามารถทราบรายละเอียดของสินคา้ท่ีผูใ้ช้บริการท่านอ่ืนสวมใส่ไดท้นัที ท าให้สามารถคน้หาการ
มิกซ์แอนดแ์มชสินคา้ช้ินเดียวกนัไดอ้ยา่งหลากหลาย น าไปสู่การพิจารณาสินคา้และการตดัสินใจซ้ือ
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ภายในแพลตฟอร์มได้ นอกจากน้ียงัสามารถเช็คเทรนด์ท่ีไดรั้บการกดไลคม์ากท่ีสุดประจ าวนั เพื่อ
อัพเดทเทรนด์แฟชั่นท่ีได้รับความนิยมได้ตลอดเวลา รวมถึงสามารถเสนอซ้ือสินค้าต่อจาก
ผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนไดอี้กดว้ย 

 
วธีิการใช้งาน 
 ลงทะเบียนเม่ือใชง้านแพลตฟอร์มคร้ังแรกเพื่อสมคัรเป็นสมาชิก โดยกรอกขอ้มูล

สัดส่วนของผูใ้ช้งานโดยละเอียด เลือกแนวแฟชั่นท่ีชอบจากตัวอย่างสไตล์ท่ีทางแพลตฟอร์ม
ก าหนด  

 แพลตฟอร์มจะท าการประมวลผลผูใ้ช้บริการท่ีมีสัดส่วนและสไตล์ความชอบ
ใกลเ้คียงกนัมาข้ึนบน Feed 

 สนุกกบัการหาแรงบนัดาลใจดา้นแฟชัน่และซ้ือสินคา้แฟชัน่ไดท้นัที 
1. จากรายละเอียดของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้น

แฟชั่นขา้งตน้ ท่านคิดว่าสามารถผลิตและพฒันาแพลตฟอร์มน้ีได้หรือไม่ มีขั้นตอนในการผลิต
อยา่งไรบา้ง (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

2. ท่านคิดว่าการผลิตและพฒันาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ดา้นแฟชัน่จะใชร้ะยะเวลานานเท่าใด เพราะเหตุใด (ใชป้ระเมินแผนการด าเนินงาน บทท่ี 2 
: 2.7) 

3. ท่านคิดวา่ค่าใชจ่้ายในการผลิตและพฒันาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบ
ส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่อยูท่ี่ประมาณเท่าไหร่ (ใชป้ระเมินแผนการด าเนินงานและงบประมาณ 
บทท่ี 2 : 2.7) 

4. ท่านคิดวา่การดูแลรักษา (Maintenance) แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือ
สังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่จะมีค่าใชจ่้ายประมาณเท่าใดต่อเดือน (ใชป้ระเมินกลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategy) บทท่ี 2 : 2.5.2) 

5. จากประสบการณ์ของท่าน ท่านคิดว่าการผลิตและพัฒนาแพลตฟอร์ม E-
Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่นมีจุดไหนท่ีควรระวงัในด้านการผลิตและ
พฒันา เพราะเหตุใด (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

6. ท่านมีข้อแนะน าอ่ืนๆ ในการผลิตและพัฒนาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่อยา่งไร (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 
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ภาคผนวก ค 
แบบสัมภาษณ์เชิงลกึสําหรับนักการตลาดดิจิทลั 

 
 
แบบสัมภาษณ์เชิงลึกน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาโทการจดัการ

มหาบณัฑิต สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ค่าใชจ่้ายในการโปรโมทแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจจะถูกน าเสนอในภาพรวม ไม่มีการเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนตวัใดๆ ของผูต้อบแบบส ารวจ 

 
 
รายละเอยีดแพลตฟอร์ม 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่เป็นแพลตฟอร์ม

ด้านแฟชั่นท่ีเปิดให้ผูใ้ช้บริการโพสต์ภาพการแต่งกายของตนเองโดยไม่จ  ากดัแนว จากนั้นแท็ก
สินคา้เป็นรายช้ินจากฐานขอ้มูลท่ีแพลตฟอร์มเตรียมไวห้รืออพัสินคา้ดว้ยตนเอง ผูใ้ช้งานท่านอ่ืน
สามารถทราบรายละเอียดของสินคา้ท่ีผูใ้ช้บริการท่านอ่ืนสวมใส่ไดท้นัที ท าให้สามารถคน้หาการ
มิกซ์แอนดแ์มชสินคา้ช้ินเดียวกนัไดอ้ยา่งหลากหลาย น าไปสู่การพิจารณาสินคา้และการตดัสินใจซ้ือ
ภายในแพลตฟอร์มได้ นอกจากน้ียงัสามารถเช็คเทรนด์ท่ีไดรั้บการกดไลคม์ากท่ีสุดประจ าวนั เพื่อ
อัพเดทเทรนด์แฟชั่นท่ีได้รับความนิยมได้ตลอดเวลา รวมถึงสามารถเสนอซ้ือสินค้าต่อจาก
ผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนไดอี้กดว้ย 
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วธีิการใช้งาน 
 ลงทะเบียนเม่ือใชง้านแพลตฟอร์มคร้ังแรกเพื่อสมคัรเป็นสมาชิก โดยกรอกขอ้มูล

สัดส่วนของผูใ้ช้งานโดยละเอียด เลือกแนวแฟชั่นท่ีชอบจากตัวอย่างสไตล์ท่ีทางแพลตฟอร์ม
ก าหนด  

 แพลตฟอร์มจะท าการประมวลผลผูใ้ช้บริการท่ีมีสัดส่วนและสไตล์ความชอบ
ใกลเ้คียงกนัมาข้ึนบน Feed 

 สนุกกบัการหาแรงบนัดาลใจดา้นแฟชัน่และซ้ือสินคา้แฟชัน่ไดท้นัที 
1. หากท่านไดรั้บการวา่จา้งจากทางแพลตฟอร์มใหท้ าการตลาดผา่นช่องทางออนไลน์ 

ท่านจะแนะน าใหเ้ลือกใชส่ื้อสังคมออนไลน์ใดบา้ง 
2. ท่านคิดวา่รูปแบบของการลงโฆษณาในส่ือช่องทางดงักล่าวควรเป็นแบบไหน และ

ใชง้บประมาณในการลงโฆษณาเท่าไหร่ และใชร้ะยะเวลาก่ีวนั 
3. กรุณาอ่านแผนการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ดา้นล่างน้ี แลว้แสดงความคิดเห็น

ของท่าน 
 

แผนการดําเนินงานทางการตลาดระยะกลาง (ปีที ่2) 
แผนการด าเนินงานทางการตลาดในปีท่ี 2 จะยงัเน้นการน าเสนอแพลตฟอร์มแก่แบ

รนด์เส้ือผา้แฟชัน่เพื่อหาพาร์ทเนอร์เพิ่มข้ึน ขณะเดียวกนัก็เร่ิมการประชาสัมพนัธ์แพลตฟอร์มแก่
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ่ึงไดแ้ก่ Millennials ในช่วงวยั 26-41 ปี ท่ีช่ืนชอบสินคา้แฟชัน่ ซ้ือสินคา้แฟชัน่
ผา่นทางออนไลน์เดือนละ 1-4 คร้ังและมียอดการใชจ้่ายเพื่อซ้ือสินคา้แฟชัน่คร้ังละ 501-2,000 บาท
118F117  โดยเร่ิมจากเปิด Social Media ท่ีเป็นท่ีนิยมของกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ Instagram และ 
Facebook การพฒันาคอนเทนต์ดา้นแฟชัน่และความงามผ่านทาง Social Media ช่องทางต่างๆ และ
ท าให้เกิดการแชร์และขยาย Brand Awareness ร่วมกับการใช้อินฟลูเอนเซอร์ด้านแฟชั่นท่ีปกติ
น าเสนอเก่ียวกบัการแต่งตวั เส้ือผา้ กระเป๋า เคร่ืองประดบัต่างๆ มามิกซ์แอนดแ์มชเป็นการแต่งตวัให้
เหมาะกบับุคลิกและไลฟ์สไตล ์และมกัเป็นผูน้ าดา้นแฟชัน่ (ADAddict, 2564)118 แนะน าแพลตฟอร์ม 
WHAT TO WEAR ใหผู้ติ้ดตามไดรู้้จกั 
 
 
                                                                                 
117 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
118 ADAddict. (2564) 12 สาย Influencer น่ารู้! โอกาสทองของนักการตลาดและนักโฆษณาแห่งปี 2021 [Ad Addict x Buddy Review]. 
สืบคน้ 5 ธนัวาคม 2565, จาก https://adaddictth.com/news/12-Influencer-2021 
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ตารางท่ี 2.4 แผนการด าเนินงานการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 2 

กจิกรรม 
งบประมาณ

ต่อปี 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ติดต่อแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่โดยตรง (240 แบ
รนด)์ 

- 
            

พฒันาและปรับปรุงแพลตฟอร์ม -             
จดัตั้ง Social Media Instagram และ Tiktok -             
พฒันาคอนเทนตด์า้นแฟชัน่เผยแพร่ทาง 
Social Media 

34,800119 
            

จา้งอินฟลูเอนเซอร์ในการแนะน า
แพลตฟอร์ม 

119,400120 
            

โฆษณาคอนเทนตข์องอินฟลูเอนเซอร์ 12,000             
รวม 166,200             

 
แผนการดําเนินงานทางการตลาดระยะยาว (ปีที ่3) 
แผนการด าเนินงานทางการตลาดในปีท่ี 3 จะยงัด าเนินการผลิตคอนเทนต์ดา้นแฟชัน่

ทาง Social Media แต่จะลดการใช้อินฟลูเอนเซอร์เหลือไตรมาสและ 1 คร้ัง แลว้น างบประมาณไป
เพิ่มการโฆษณาในช่องทางออนไลน์แทน ในส่วนของการดึงดูดแบรนด์เส้ือผา้แฟชัน่เพื่อหาพาร์ท
เนอร์ จะจบักลุ่มแบรนด์สินคา้แฟชั่นช่ือดงัท่ีเน้นการขายผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงนอกจากการ
ติดต่อทางแบรนด์โดยตรงแลว้ แพลตฟอร์มจะไปออกบูทในงานอีเวนทท่ี์เก่ียวกบังานแสดงสินคา้
ด้านแฟชั่น เช่น งาน Zaap On Sale ซ่ึงเป็นงานอีเวนท์ด้านแฟชั่นท่ีรวมร้านค้าแฟชั่นดังใน
แพลตฟอร์มออนไลน์มาออกร้านคา้กวา่ 300 ร้าน (Thaipr, 2565)121 เป็นการประชาสัมพนัธ์ให้ลูกคา้
กลุ่มคนรุ่นใหม่ใหไ้ดรู้้จกัแพลตฟอร์มไปดว้ยพร้อมๆ กนั (ชนนัภรณ์ บุญชยัสิริพร, 2564) 

 
 
 

                                                                                 
119 อา้งอิงจากอตัราเร่ิมตน้เฉล่ียของการรับจา้งท า Creative & Content Marketing ท่ีไดรั้บ Recommend เกิน 4 ดาวข้ึนไปและมีผูเ้คยใช้
งานไม่น้อยกว่า 15 คนใน Fastwork (https://fastwork.co/content-marketing?page=1) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565  
120 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-
8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
121 ThaiPR. (2565). เปิดสถิติการใช้อินฟลูเอนเซอร์บน Social Media “ไทย” ครองแชมป์ใช้ Facebook สูงสุดในเอเชีย แต่ 
Engagement ต า่สุด. สืบคน้ 5 ธนัวาคม 2565, จาก https://www.thaipr.net/exhibition/3246407 
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กจิกรรม 
งบประมา

ณต่อปี 

เดือน 

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

ติดต่อแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่โดยตรง (260 แบ
รนด)์ 

- 
            

พฒันาและปรับปรุงแพลตฟอร์ม -             
พฒันาคอนเทนตด์า้นแฟชัน่เผยแพร่ทาง 
Social Media 

34,800122 
            

จา้งอินฟลูเอนเซอร์ในการแนะน าแพลตฟอร์ม 79,600123             
โฆษณาแพลตฟอร์มผา่นทาง Instagram และ 
Facebook125F124 

39,800 
            

ออกบูธในอีเวนท ์Zaap on Sale 42,000125             
รวม 196,200             

 
4. หากทางแพลตฟอร์มตอ้งการประชาสัมพนัธ์แอพพลิเคชัน่ โดนมีจุดประสงคคื์อให้

คนรู้จกั สนใจ และเขา้มา Register ท่านคิดว่าแผนน้ีเหมาะสมหรือไม่ หรือหากตอ้งปรับปรุง ควร
ปรับปรุงอยา่งไร 

  

                                                                                 
122 อา้งอิงจากอตัราเร่ิมตน้เฉล่ียของการรับจา้งท า Creative & Content Marketing ท่ีไดรั้บ Recommend เกิน 4 ดาวข้ึนไปและมีผูเ้คยใช้
งานไม่น้อยกว่า 15 คนใน Fastwork (https://fastwork.co/content-marketing?page=1) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565  
123 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-
8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
124 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
125 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจรายปีจองบูธ Zaap on Sale ท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://www.facebook.com/zaaponsale/photos/a.381048805402412/925469567626997/) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
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ภาคผนวก ง 
แบบสํารวจผู้ใช้งานเป้าหมายสําหรับบุคคลทัว่ไป 

ทีซ้ื่อสินค้าแฟช่ันทางออนไลน์เดือนละ 1-4 คร้ังขึน้ไป โดยซ้ือคร้ังและ 501-2,000 บาท 
 
 

แบบส ารวจน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาโทการจัดการ
มหาบณัฑิต สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่และความสนใจในการใชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบ
ส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ โดยแบบส ารวจน้ีแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรอง 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่ทางออนไลน์ 
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการคน้หาแรงบนัดาลใจในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ทางออนไลน์ 
ส่วนท่ี 4 ความสนใจในการใช้งานแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม

ออนไลน์ดา้นแฟชัน่ 
ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบส ารวจ 
ผลวจิยัจะน าไปใชเ้พื่อผลประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจจะถูก

น าเสนอในภาพรวม ไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัใดๆ ของผูต้อบแบบส ารวจ  ทางผูจ้ดัท าขอความ
ร่วมมือทุกท่านท่ีอนุเคราะห์ในการท าแบบส ารวจ ตอบแบบส ารวจตามความเป็นจริงเพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อการวจิยัในคร้ังน้ี และขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาในการท าแบบส ารวจใน
คร้ังน้ี 

 
ส่วนที ่1 คําถามคัดกรอง 
กรุณาเลือกค าตอบค าถามท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
ค าอธิบายเพิ่มเติม : สินคา้แฟชัน่ หมายถึง สินคา้ส าหรับสวมใส่ตามกระแส เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า ถุง
เทา้ รองเทา้ หมวก แวน่ตา เคร่ืองประดบัต่างๆ เป็นตน้ 
1. ท่านอายมุากกวา่ 18 ปีใช่หรือไม่ 

a. ใช่ 
b. ไม่ใช่ 

2. ภายในระยะเวลา 6 เดือน ท่านไดซ้ื้อสินคา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์หรือไม่ 
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a. ใช่ 
b. ไมใ่ช่ 

3. ท่านซ้ือสินคา้แฟชัน่เพื่อสวมใส่เอง 
a. ใช่ 
b. ไม่ใช่ 

4. ท่านซ้ือสินคา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์เดือนละ 1-4 คร้ังหรือมากกว่าใช่หรือไม่ (คดักรอง
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ออนไลน์ใหต้รงกบัเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 

a. ใช่ 
b. ไม่ใช่ 

5. ท่านซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์คร้ังละ 501-2,000 บาทใช่หรือไม่ (คดักรองความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้แฟชัน่ออนไลน์ใหต้รงกบัเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 

a. ใช่ 
b. ไม่ใช่ 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าแฟช่ันทางออนไลน์ 
กรุณาเลือกค าตอบค าถามท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
ค าอธิบายเพิ่มเติม : สินคา้แฟชัน่ หมายถึง สินคา้ส าหรับสวมใส่ตามกระแส เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า ถุง
เทา้ รองเทา้ หมวก แวน่ตา เคร่ืองประดบัต่างๆ เป็นตน้ 
1. ท่านเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์เพราะสาเหตุใด (เลือกไดม้ากกว่า 1 ขอ้) (ใช้ประเมิน 
Customer Pain-Gain บทท่ี 1 : 1.4) 

a. ล าบากในการเดินทางเพื่อไปซ้ือสินคา้แฟชัน่จากหนา้ร้านของแต่ละแบรนด ์
b. อยากซ้ือเส้ือผา้จากหลากหลายแบรนดใ์นคราวเดียว 
c. สะดวกสบาย ซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลา ของมาส่งถึงบา้น 
d. ไม่ตอ้งรอเวลาร้านเปิดหรือปิด 
e. ราคาถูกกวา่หนา้ร้าน 
f. มีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
g. ตรวจสอบร้านคา้/สินคา้ไดจ้ากการรีววิ 
h. ไม่ตอ้งกลวัของหมดมากนกั เน่ืองจากสตอ็กรวบรวมจากหนา้ร้านหลายแห่ง 
i. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
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2. ภายใน 1 เดือน ท่านมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้แฟชั่นทางออนไลน์จ านวนเท่าใด (ใช้ประเมิน
กลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 

a. 501-1,000 บาท 
b. 1,001-1,500 บาท 
c. 1,501-2,000 บาท 
d. มากกวา่ 2,000 บาทข้ึนไป 

3. ท่านซ้ือสินคา้แฟชัน่บ่อยแค่ไหน (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 
a. เดือนละ 1 คร้ัง 
b. เดือนละ 2 คร้ัง 
c. เดือนละ 3 คร้ัง 
d. เดือนละ 4 คร้ัง 
e. มากกวา่เดือนละ 4 คร้ัง 

4. ท่านชอบซ้ือสินคา้แฟชัน่ทางออนไลน์จากช่องทางไหนมากท่ีสุด (ใช้ประเมินการวางต าแหน่ง
ผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ บทท่ี 2 : 2.3) 

a. Shopee 
b. Lazada 
c. Instagram 
d. Facebook  
e. Tiktok 
f. Line Shopping 
g. Pomelo 
h. เวบ็ไซตห์รือแพลตฟอร์มของแบรนด์โดยตรง 
i. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

5. ท่านรู้จกัหรือทราบข่าวช่องทางการซ้ือสินคา้แฟชัน่ออนไลน์ไดอ้ยา่งไร (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 

a. คนรู้จกัแนะน า 
b. โฆษณาทาง Social Media 
c. ประชาสัมพนัธ์จากหนา้ร้าน 
d. ช่องทาง Social Media ของแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ 
e. การออกบูธในอีเวนทต่์างๆ 
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f. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
6. ในการซ้ือสินค้าแฟชั่นทางออนไลน์ ท่านประสบปัญหาต่อไปน้ีในระดับใด (ใช้ประเมิน 
Customer Pain-Gain บทท่ี 1 : 1.4 และ การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ บทท่ี 2 : 1.1) 

a. แมจ้ะเสิร์ชดว้ย Keyword ท่ีเจาะจงแลว้ ก็ยงัเจอสินคา้นอกเหนือจากสินคา้แฟชั่นอยู่ด้วย 
(ใชป้ระเมินจุดแขง็ใน SWOT Analysis บทท่ี 1 : 1.3) 

b. เสิร์ชหาสินคา้จาก Hashtag แลว้สินคา้ไปปะปนกบัสินคา้แฟชัน่ของร้านอ่ืนๆ (ใชป้ระเมิน
การวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ บทท่ี 2 : 2.3) 

c. เสิร์ชหาแรงบนัดาลใจในการแต่งตวัโดยระบุเป็นแต่ละไอเท็มไดล้ าบาก เช่น อยากจะหา
การ Mix and Match รองเท้ายี่ห้อน้ี รุ่นน้ี สีน้ี แต่เจอรุ่นอ่ืนๆ ออกมาเต็มไปหมด (ใช้
ประเมินการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ บทท่ี 2 : 2.3) 

d. ภาพประกอบมีแต่สินคา้ ท าใหนึ้กไม่ออกวา่ใส่แลว้เป็นอยา่งไร 
e. ไม่เช่ือภาพนางแบบหรือนายแบบท่ีแบรนด์เตรียมไวใ้ห้ เพราะคิดวา่นางแบบ นายแบบใส่

อะไรก็สวย (ใชป้ระเมินการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ บทท่ี 2 : 2.3) 
f. ตอ้งซักถามเม่ือตอ้งการทราบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้แฟชัน่ท่ีคนในรูปสวมใส่ เช่น เส้ือผา้ท่ี

ดาราหรืออินฟลูเอนเซอร์สวมใส่ เป็นตน้ เสียเวลารอ และบางคร้ังก็ไม่ไดค้  าตอบกลบัมา 
(1.1 ความส าคญัและโอกาสทางธุรกิจ ยอ่หนา้สุดทา้ย) 

g. ซ้ือเส้ือผา้คลา้ยกนัอยูจ่  านวนมาก เน่ืองจากจ าไม่ไดว้า่เคยซ้ือไปแลว้ 
h. ไม่แน่ใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้มือสอง เพราะไม่ทราบวา่เจา้ของเดิมเป็นใคร 
i. มีขอ้มูลไม่เพียงพอในการตดัสินใจซ้ือ เช่น ไม่บอกราคา ไม่บอกขนาดชดัเจน หรือบอก

เป็นน ้าหนกัท่ีแนะน า ตอ้งสอบถามเพิ่มเติม 
7. ช่องทางการช าระเงินเพื่อซ้ือสินคา้แฟชั่นท่ีท่านใช้บริการบ่อยท่ีสุดคือช่องทางใด (ใช้ประเมิน 
Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

a. เก็บเงินปลายทาง 
b. ช าระเงินท่ีหนา้ร้าน 
c. ตดับตัรเดบิต / เครดิต 
d. QR พร้อมเพย ์
e. โอน/ช าระผา่นบญัชีธนาคาร 
f. Mobile Banking 
g. ระบบ Wallet ของแพลตฟอร์มนั้นๆ 
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h. ระบบ Wallet ท่ีมีช่ือเสียง เช่น Truemoney Wallet, Rabbit Line Pay เป็นตน้ 
i. ระบบผอ่นและช าระเงินทีหลงั 

 
ส่วนที ่3 พฤติกรรมการค้นหาแรงบันดาลใจในการซ้ือสินค้าแฟช่ันทางออนไลน์ 
15. ท่านเขา้ไปดูสินคา้แฟชัน่ทางออนไลน์บ่อยแค่ไหน (ใช้ประเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.4) 

a. วนัละ 1 คร้ัง 
b. 2-3 วนัคร้ัง 
c. อาทิตยล์ะ 1 คร้ัง 
d. 2 อาทิตยค์ร้ัง 
e. 3 อาทิตยค์ร้ัง 
f. เดือนละ 1 คร้ัง 

16. ท่านเขา้ไปดูสินคา้แฟชัน่ทางออนไลน์ช่วงเวลาใดบา้ง (ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.4) 

a. ช่วงเชา้ (07.00-10.59 น.) 
b. ช่วงกลางวนั (11.00-14.00 น.) 
c. ช่วงบ่าย (14.01-17.00 น.) 
d. ช่วงเยน็ (17.01-19.00 น.) 
e. ช่วงค ่า (19.01-21.59 น.) 
f. ช่วงดึก (22.00-03.00 น.) 

17. ส่ิงท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นของท่านคืออะไร (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ขอ้) (ใช้
ประเมินการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแพลตฟอร์ม E-Marketplace ใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ บทท่ี 2 : 1.1) 

a. คอนเทนตข์องแบรนดน์ าเสนอไดอ้ยา่งน่าสนใจ 
b. สินคา้แฟชัน่ช้ินนั้นๆ สะทอ้นตวัตนหรือคนท่ีอยากจะเป็น 
c. แบรนดท่ี์เป็นพาร์ทเนอร์มีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 
d. ซ้ือตามตน้แบบในการแต่งตวั / ไอดอล / ดารา / อินฟลูเอนเซอร์ (1.1 ความส าคญัและ

โอกาสทางธุรกิจ ยอ่หนา้สุดทา้ย) 
e. ซ้ือตามคนรู้จกั 
f. มีรายละเอียดสินคา้เพียงพอต่อการตดัสินใจ เช่น ราคา ขนาดของเส้ือผา้ เป็นตน้ 
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g. ราคาถูกหรือมีโปรโมชัน่ดา้นราคา เช่น การลดราคา 
h. โปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ส่งฟรี เป็นตน้ 
i. การบริการจากพนกังาน เช่น การตอบค าถามรวดเร็วและสุภาพ เป็นตน้ 
j. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

18. คอนเทนต์ประเภทใดท่ีท าให้ท่านตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นมากท่ีสุด  (ใช้ประเมินการศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ดา้นแฟชัน่ บทท่ี 2 : 1.1) 

a. ภาพสินคา้ท่ีมีนางแบบสวมใส่ 
b. ภาพสินคา้ท่ีคนดงั เช่น ดารา อินฟลูเอนเซอร์ สวมใส่ (1.1 ความส าคญัและโอกาสทาง

ธุรกิจ ยอ่หนา้สุดทา้ย) 
c. ภาพสินคา้ท่ีผูใ้ชง้านจริงสวมใส่และรีววิ (ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นคนดงั) 
d. ภาพสินคา้ท่ีไม่มีบางแบบสวมใส่ 
e. วดีิโอสั้นบรรยายสรรพคุณของสินคา้ 
f. วดีิโอสั้นนางแบบสวมใส่สินคา้ 

 
ส่วนที่ 4 ความสนใจในการใช้งานแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้าน
แฟช่ัน 
กรุณาเลือกค าตอบค าถามท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
ค าอธิบายเพิ่มเติม : สินคา้แฟชัน่ หมายถึง สินคา้ส าหรับสวมใส่ตามกระแส เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า ถุง
เทา้ รองเทา้ หมวก แวน่ตา เคร่ืองประดบัต่างๆ เป็นตน้ 
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รายละเอยีดแพลตฟอร์ม 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่เป็นแพลตฟอร์ม

ด้านแฟชั่นท่ีเปิดให้ผูใ้ช้บริการโพสต์ภาพการแต่งกายของตนเองโดยไม่จ  ากดัแนว จากนั้นแท็ก
สินคา้เป็นรายช้ินจากฐานขอ้มูลท่ีแพลตฟอร์มเตรียมไวห้รืออพัสินคา้ดว้ยตนเอง ผูใ้ช้งานท่านอ่ืน
สามารถทราบรายละเอียดของสินคา้ท่ีผูใ้ช้บริการท่านอ่ืนสวมใส่ไดท้นัที ท าให้สามารถคน้หาการ
มิกซ์แอนดแ์มชสินคา้ช้ินเดียวกนัไดอ้ยา่งหลากหลาย น าไปสู่การพิจารณาสินคา้และการตดัสินใจซ้ือ
ภายในแพลตฟอร์มได้ นอกจากน้ียงัสามารถเช็คเทรนด์ท่ีไดรั้บการกดไลคม์ากท่ีสุดประจ าวนั เพื่อ
อัพเดทเทรนด์แฟชั่นท่ีได้รับความนิยมได้ตลอดเวลา รวมถึงสามารถเสนอซ้ือสินค้าต่อจาก
ผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนไดอี้กดว้ย 

 
วธีิการใช้งาน 
 ลงทะเบียนเม่ือใชง้านแพลตฟอร์มคร้ังแรกเพื่อสมคัรเป็นสมาชิก โดยกรอกขอ้มูล

สัดส่วนของผูใ้ช้งานโดยละเอียด เลือกแนวแฟชั่นท่ีชอบจากตัวอย่างสไตล์ท่ีทางแพลตฟอร์ม
ก าหนด  

 แพลตฟอร์มจะท าการประมวลผลผูใ้ช้บริการท่ีมีสัดส่วนและสไตล์ความชอบ
ใกลเ้คียงกนัมาข้ึนบน Feed 

 สนุกกบัการหาแรงบนัดาลใจดา้นแฟชัน่และซ้ือสินคา้แฟชัน่ไดท้นัที 
1. ท่านรู้จกัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่มาก่อนหรือไม่ (ใช้
ประเมินแผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ บทท่ี 2 : 2.7) 

a. รู้จกั 
b. ไม่รู้จกั 

2. จากรายละเอียดผลิตภณัฑข์า้งตน้ ท่านนึกถึงแพลตฟอร์มใกลเ้คียงกนัแพลตฟอร์มใดมากท่ีสุด (ใช้
ประเมินคู่แข่งท่ีผูบ้ริโภคนึกถึง บทท่ี 1 1.2.1, 1.2.3.2, บทท่ี 2 : 2.3, 2.4) 

a. Pomelo 
b. SHEIN 
c. UNIQLO 
d. NIKE 
e. Facebook  
f. Instagram 
g. SHOPEE 
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h. Lazada 
i. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

3. หากมีแพลตฟอร์มตามรายละเอียดขา้งตน้เกิดข้ึนจริง ท่านจะเลือกใชแ้พลตฟอร์มดงักล่าวหรือไม่ 
เพราะเหตุใด (ใชป้ระเมินจ านวนผูใ้ชบ้ริการแพลตฟอร์ม) 

a. ใช ้เพราะ 
b. ไม่ใช ้เพราะ 

4. ท่านคาดหวงัว่าแพลตฟอร์มดงักล่าวจะมีในรูปแบบใดบา้ง (ใช้ประเมิน Place Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.3) 

a. เวบ็ไซต ์
b. แอพพลิเคชัน่ (iOS และ Android) 
c. เวบ็แอพพลิเคชัน่ (iOS และ Android) 

5. กรุณาเลือกช่ือแพลตฟอร์มท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.1) 
a. WHAT TO WEAR : What to wear in your wardrobe 
b. CLOTHSET : Set you in-style everyday 
c. What to wear : The right answer for fashionista 

6. กรุณาเลือกรูปแบบโลโกท่ี้ท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.1) 
หมายเหตุ : ช่ือของแพลตฟอร์มในโลโกจ้ะถูกเปล่ียนตามช่ือท่ีไดรั้บการเลือกสูงสุด 

a. โลโกท้รงส่ีเหล่ียมจตุัรัส สี Viva Magenta ชมพูอมแดง สีมาแรงประจ าปี 2023 พร้อม
ตวัอกัษรสีเหลืองอมส้ม พาดโคง้ระหวา่งไมแ้ขวนเส้ือ 

 
b. โลโกท้รงส่ีเหล่ียมจตุัรัส พื้นหลงัสีด าใหค้วามรู้สึกโฉบเฉ่ียวมินิมอล พร้อมตวัอกัษรสีขาว 

เนน้ไล่เฉดสีม่วง-ฟ้าในบางจุด ท าใหรู้้สึกทนัสมยั และ Unisex  

 
c. โลโกท้รงส่ีเหล่ียมจตุัรัส พื้นหลงัสีเหลืองใหค้วามรู้สึกสดใส ตวัอกัษรโคง้พาดสีด า พร้อม

กบัรูปไมแ้ขวนเส้ือคลา้ยจมูกและปาก จุดกลมแดงสองจุดในต าแหน่งแกม้ ให้
ความรู้สึกข้ีเล่น สนุกสนาน 
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7. ท่านจะเลือกใช้แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่เม่ือใด (ใช้
ประเมินการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแพลตฟอร์ม E-Marketplace ใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ บทท่ี 2 : 1.1 + Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

a. แพลตฟอร์มใชง้านง่าย รวดเร็ว ขั้นตอนนอ้ย ไม่ซบัซอ้น 
b. แพลตฟอร์มใช้แลว้สนุก เพราะสามารถหาแรงบนัดาลใจในการแต่งตวั คน้หาแฟชัน่ใน

กระแส มิกซ์แอนดแ์มชลุคใหม่ๆ ไปพร้อมๆ กบัการซ้ือสินคา้ไดเ้ลยในท่ีเดียว 
c. มีแบรนดเ์ส้ือผา้แฟชัน่ใหเ้ลือกจ านวนมากและหลากหลาย  
d. ราคาถูกกวา่แอพพลิเคชัน่หรือเวบ็ไซตอ่ื์นๆ 
e. มีผูใ้ชง้านจ านวนมาก ท าใหมี้คอนเทนตก์ารแต่งตวัหลากหลายสไตลแ์ละน่าสนใจ 
f. พบเห็นโฆษณาตามส่ือต่างๆ บ่อยคร้ัง 
g. เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า 
h. มีบุคคลมีช่ือเสียงหรืออินฟลูเอนเซอร์มาแนะน า 
i. มีคอนเทนต์ดา้นแฟชัน่ท่ีน่าสนใจดึงดูดใจให้ติดตาม เช่น การเลือกซ้ือเส้ือผา้แนะน า และ

อ่ืนๆ 
8. แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่นท่ีท่านต้องการใช้ควรมี
ลกัษณะอยา่งไร (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

a. แพลตฟอร์มมีสีสันสดใส 
b. แพลตฟอร์มมีสีเรียบๆ 
c. ตวัหนงัสือฟอนตส์วยงาม อ่านง่าย 
d. เนน้ภาพท่ี  
e. เนน้ขอ้ความ 
f. มีวดีิโอแนะน าการใชง้าน 
g. ซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
h. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

9. หากท่านไดรั้บการเสนอซ้ือต่อเส้ือผา้ท่ีท่านใส่อยู ่ท่านสามารถยอมรับค่าธรรมเนียมการบริการได้
สูงสุดก่ีเปอร์เซ็นต ์(ใชป้ระเมิน Price Strategy บทท่ี 2 : 2.5.2.1.1) 

a. 1%-3% ของราคาสินคา้ท่ีทั้งสองฝ่ายตกลงกนั ไม่รวมค่าส่งและค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ 
b. 4%-6% ของราคาสินคา้ท่ีทั้งสองฝ่ายตกลงกนั ไม่รวมค่าส่งและค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ 
c. 5%-7% ของราคาสินคา้ท่ีทั้งสองฝ่ายตกลงกนั ไม่รวมค่าส่งและค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ 
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10. ฟังก์ชัน่ต่อไปน้ี มีความส าคญัต่อท่านในระดบัใด (scale) (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.1.2) 

a. การระบุแบรนด ์รุ่น สินคา้ในโพสต ์ท าใหซ้ื้อตามไดท้นัที 
b. ฟังก์ชัน่คน้หาสินคา้แบบระบุรายยี่ห้อ รุ่น ช้ินไดง่้าย ท าให้เห็นภาพสินคา้ช้ินเดียวกนัจาก

ผูใ้ชง้านจริงท่ีหลากหลาย 
c. ฟังกช์ัน่การปฏิสัมพนัธ์กบัผูใ้ชง้านท่านอ่ืนๆ ได ้เช่น กดหวัใจ คอมเมนท ์แชท และติดตาม 
d. ประวติัสินคา้แฟชัน่ท่ีตนเองมี โดยเก็บผา่นประวติัการซ้ือสินคา้และการกดป้อนขอ้มูลเขา้

ไปในระบบ 
e. ฟังกช์ัน่เสนอซ้ือต่อเส้ือผา้จากผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนได ้
f. ฟังก์ชั่นขายเส้ือผา้จากรูปท่ีตวัเองโพสต์ในแพลตฟอร์มได้ โดยแพลตฟอร์มจะมีข้อมูล

ต่างๆ ให ้
g. ระบบ Machine Learning ท่ีดีในการวิเคราะห์และแนะน าคอนเทนต์ท่ีเหมาะกับสไตล์ 

ความสนใจและรูปร่างได ้
h. ฐานขอ้มูลท่ีบอกรายละเอียดของสินคา้และราคาอยา่งชดัเจน 
i. ช่องทางการช าระเงินหลายช่องทาง 
j. สามารถใชง้านไดท้ั้ง iOS และ Android 
k. การเก็บขอ้มูลไวเ้ป็นความลบั ไม่ร่ัวไหล 
l. การใหบ้ริการดา้นการใหค้วามช่วยเหลือภายในแอพพลิเคชัน่ 

11. ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม (หากมี) 
12. ปกติ ท่านใช้งาน Social Media ช่องทางใดเป็นหลกั (ใช้ประเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.4) 

a. Facebook  
b. Instagram 
c. Twitter 
d. Tiktok 

13. ท่านช่ืนชอบคอนเทนตเ์ก่ียวกบัแฟชัน่แบบใด (ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 
a. คอนเทนตป์ระเภท How to  
b. คอนเทนตด์า้นกระแส เกาะติดเทรนด ์ 
c. คอนเทนตข์่าวสารดา้นแฟชัน่ 
d. คอนเทนตจ์ากอินฟลูเอนเซอร์ 
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e. คอนเทนตต์ลกๆ มีมต่างๆ 
f. คอนเทนตแ์นะน าสินคา้/รีววิสินคา้ เช่น สินคา้ใหม่ เป็นตน้ 
g. กิจกรรมร่วมสนุก แจกของรางวลัต่างๆ  

14. การประชาสัมพนัธ์ในช่องทางใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการแพลตฟอร์ม E-Marketplace 
ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ของท่าน (ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 

a. การโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ต เช่น การโฆษณาผา่น Google Ads และแบนเนอร์บนเวบ็ไซต ์
b. การโฆษณาผ่านช่องทาง Social Media เช่น Facebook, Twitter, Instagram, Tiktok, Line 

เป็นตน้ 
c. การประชาสัมพนัธ์จากแบรนดเ์ส้ือผา้ เช่น ใหแ้บรนดพ์าร์ทเนอร์ติดโปสเตอร์ในร้าน 
d. การโฆษณาดว้ยอีเวนทต่์างๆ เช่น การไปออกบูธ 
e. การใชผู้ท้รงอิทธิพลดา้นแฟชัน่ในโลกออนไลน์ (Influencer) (เฉพาะถา้ตอบขอ้น้ีให้ไปขอ้

ท่ี 14) 
15. กรุณาแนะน าอินฟลูเอนเซอร์เก่ียวกบัแฟชัน่ท่ีท่านติดตาม 3 ท่าน (กรอกแบบยาว) (ใชป้ระเมิน 
Promotion Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 
 
ส่วนที ่5 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสํารวจ  
1. เพศ (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 

a. ชาย 
b. หญิง 
c. ไม่ตอ้งการระบุ 

2. ท่านอยูใ่นเจนเนอเรชัน่ใด (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 
a. Generation Z (10-25 ปี) 
b. Millennials (26-41 ปี) 
c. Generation X (42-57 ปี) 
d. Baby Boomers (58-67 ปี) 

3. ระดบัการศึกษาสูงสุดหรือท่ีก าลงัศึกษาอยู ่(ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 
a. ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
b. ปริญญาตรี 
c. ปริญญาโท 
d. ปริญญาเอก 
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4. ท่านประกอบอาชีพใด (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 
a. นกัเรียน/นกัศึกษา 
b. รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 
c. พนกังานเอกชน 
d. ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 
e. รับจา้งทัว่ไป 
f. วา่งงาน 
g. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของท่าน (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 
a. ต ่ากวา่ 15,000 บาท 
b. 15,001-30,000 บาท 
c. 30,001-45,000 บาท 
d. 45,001-60,000 บาท 
e. 60,001 บาท 
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ภาคผนวก จ 
ผลจากการศึกษากลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการแบรนด์และฝ่ายการตลาดสินค้าแฟช่ัน 

 
 
จากการสัมภาษณ์ตั้ งแต่ว ันท่ี 24 ธันวาคม 2565 – 12 มกราคม 2566 ในกลุ่ม

ผูป้ระกอบการแบรนดแ์ละฝ่ายการตลาดสินคา้แฟชัน่ จ  านวน 10 คน มีผลการศึกษาดงัน้ี  
 

ส่วนที ่1 คําถามทัว่ไปของผู้ประกอบการแบรนด์สินค้าแฟช่ัน 
1. กรุณาแนะน าตวัท่านสั้นๆ และแนะน าแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ท่ีท่านดูแลหรือสังกดัอยู ่ 

 
ตารางท่ี 1 แจกแจงรายละเอียดของแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ท่ีนกัการตลาดและผูป้ระกอบการดูแลอยู ่

ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ประเภทของสินค้า 
รายละเอยีด 

เกีย่วกบัแบรนด์ 
ฐานลูกค้า ความรับผดิชอบ 

ของผู้ให้สัมภาษณ์ คนไทย ต่างชาติ 
คนท่ี 1 เส้ือผา้ชาย หญิง เด็ก 

เคร่ืองหนาว กระเป๋า 
รองเทา้ ของใชใ้นบา้น 

แบรนด ์Fast Fashion จาก
ต่างประเทศท่ีมีสาขาอยูท่ัว่
โลก 

O O เคยอยูฝ่่ายการตลาด 
(ประเทศไทย)  
(อายงุาน 10 ปี) 

คนท่ี 2 กระเป๋าผูห้ญิงทรง
เอกลกัษณ์ 

แบรนดก์ระเป๋าถือผูห้ญิง 
ออกแบบและผลิตสินคา้เอง 

 O เจา้ของแบรนด ์
(5 ปี) 

คนท่ี 3 รองเทา้แตะผูห้ญิงก่ึงๆ 
เพื่อสุขภาพ 

แบรนดร์องเทา้แตะผูห้ญิง 
ออกแบบและผลิตสินคา้เอง 

O  เจา้ของแบรนด ์  
(5 ปี) 

คนท่ี 4 เส้ือผา้ผูห้ญิง แบรนด ์Fast Fashion เส้ือผา้
ผูห้ญิง รับสินคา้จากประเทศ
จีนมาขายต่อผา่นทาง
ออนไลน์ 

O  เจา้ของแบรนด ์
(1 ปี 6 เดือน) 

คนท่ี 5 เส้ือผา้ผูห้ญิง มีแบรนดเ์ส้ือผา้ผูห้ญิง  
เนน้ Everyday Look 
ออกแบบและผลิตสินคา้เอง 

O  เจา้ของแบรนด ์ 
(8 ปี) 

คนท่ี 6 เส้ือผา้ผูห้ญิง แบรนดเ์ส้ือผา้ผูห้ญิง  
ออกแบบและผลิตสินคา้เอง 

O  เจา้ของแบรนด ์
(7 ปี) 

คนท่ี 7 เส้ือผา้ผูห้ญิง แบรนดเ์ส้ือผา้ผูห้ญิง  O  เจา้ของแบรนด ์
(5 ปี) 
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ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

ประเภทของสินค้า 
รายละเอยีด 

เกีย่วกบัแบรนด์ 
ฐานลูกค้า ความรับผดิชอบ 

ของผู้ให้สัมภาษณ์ คนไทย ต่างชาติ 
ผสมระหวา่งรับมาขายกบั
ออกแบบและผลิตสินคา้เอง 

คนท่ี 8 เส้ือผา้ผูห้ญิง แบรนดเ์ส้ือผา้ผูห้ญิง  
รับมาขายต่อผา่นทาง
ออนไลน์ 

O  เจา้ของแบรนด ์
(2 ปี) 

คนท่ี 9 เส้ือผา้ผูห้ญิง แบรนดเ์ส้ือผา้ผูห้ญิง  
ออกแบบและผลิตสินคา้เอง 

O  เจา้ของแบรนด ์ 
(2 ปี) 

คนท่ี 10 เส้ือผา้ Unisex แบรนดเ์ส้ือผา้ Unisex 
ออกแบบและผลิตสินคา้เอง 

O  เจา้ของแบรนด ์ 
(2 เดือน) 

2. ปัจจุบนัทางแบรนด์ใชช่้องทางการขายช่องทางใดบา้ง (ใชป้ระเมินคู่แข่งท่ีผูบ้ริโภค
นึกถึง บทท่ี 1 1.2.1, 1.2.3.2, บทท่ี 2 : 2.3, 2.4) 
 
ตารางท่ี 2 แจกแจงช่องทางการขายสินคา้และ Social Media และจ านวนผูติ้ดตาม126 

ผู้ใ
ห้สั

มภ
าษ

ณ์ Social Media E-Marketplace Owned channel 
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คนท่ี 1 2.3 M 639 K 19 M 61.3 K - - - 2 1 61 

คนท่ี 2 1.3 K 16.9 K 1.5 K - - 5.6 K - - 1 3 

คนท่ี 3 32.1 K 7 K 2.4 K - 33.4 K 3.5 K 2.4 K - - 6127 

คนท่ี 4 - 79.5 K 18.4 K - - - 18.4 K - - - 

คนท่ี 5 155 K 31.5 K 10.2 K - 671 3.0 K - - - - 

คนท่ี 6 2.8 K 20.2 K 1.0 K - 6.5 K 5.0 K 1.0 K - - - 

คนท่ี 7 - 15.3 K 3.4 K 59 3.4 K 40 3.4 K - - - 

คนท่ี 8 - 10.3 K 1.4 K - - - 1.4 K - - - 

คนท่ี 9 3.5 K 7.2 K 1.3 K - - - 1.3 K - - - 

คนท่ี 10 - 2.1 K - - - 6 16 - - - 

                                                                                 
126 อา้งอิงจ านวนผูติ้ดตามในแหล่งต่างๆ อพัเดทวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
127 ขายอยูใ่นร้าน SOS (Sense of Style) ท่ีเป็นร้านขายสินคา้แฟชัน่แบบ Multi-brand 
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ส่วนที่ 2 ความสนใจในการร่วมเป็นแบรนด์พาร์ทเนอร์กับแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบ
ส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟช่ัน 

10. ปริมาณการขายสินคา้แฟชัน่ช่องทางออนไลน์ต่อเดือนของท่านเป็นเท่าไหร่ (ใช้
ประเมินรายได ้บทท่ี 2 : 2.8) 
 
ตารางท่ี 3 แจกแจงปริมาณการขายสินคา้แฟชัน่ช่องทางออนไลน์ต่อเดือน128 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ปริมาณการขายสินค้าแฟช่ัน ราคาสินค้าเฉลีย่ รายได้รวมต่อเดือน 
คนท่ี 1 [ไม่สามารถเปิดเผยได]้ 
คนท่ี 2 [ไม่สามารถเปิดเผยได]้ 
คนท่ี 3 300 900 270,000 
คนท่ี 4 500 590 295,000 
คนท่ี 5 - - 500,000 
คนท่ี 6 60 1,000 60,000 
คนท่ี 7 - - 200,000 
คนท่ี 8 70 890 62,300 
คนท่ี 9 - - 50,000 
คนท่ี 10 10 590 5,900 

 
11. จากประสบการณ์ของท่าน ท่านประสบปัญหาอยา่งไรในการขายสินคา้แฟชัน่บา้ง 

(ใชป้ระเมินจุดแขง็ใน SWOT Analysis บทท่ี 1 : 1.3) 
 
ปัญหาด้านพนักงานและกาํลงัคนภายในแบรนด์ 

 ผูใ้ห้สัมภาษณ์ร้อยละ 70 ท าแบรนด์คนเดียวหรือแค่สองคน ไม่มีลูกจา้ง ตั้งแต่การ
ออกแบบสินคา้ สั่งผลิต หรือคดัเลือกสินคา้มาขาย การโปรโมท ตอบค าถามลูกคา้ ดูแลหนา้ร้านทาง
ออนไลน์ ท าคอนเทนต ์ไปจนถึงการส่งสินคา้ ท าใหเ้ป็นงานท่ีหนกัมาก  

 อยากจะจา้งคน แต่เพราะไม่มีความรู้วา่ส่ิงท่ีตอ้งการให้ท าเขาเรียกวา่อะไร เลยไม่รู้
จะจา้งหรือคดัคนอยา่งไร 

 
 

                                                                                 
128 อา้งอิงจ านวนผูติ้ดตามในแหล่งต่างๆ อพัเดทวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 

ช่องทางหลกั 
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ปัญหาด้านการผลติสินค้า 

 การผลิตสินคา้ไม่ตรงตามกรอบเวลาท่ีทางผูป้ระกอบการก าหนด ท าให้แผนท่ีวาง
ไวต้อ้งเล่ือนออกไป หรือบางคร้ังตอ้งเปล่ียนจากงานพร้อมส่งเป็นการพรีออร์เดอร์ ท าใหเ้สียลูกคา้ 

 สั่งผลิตสินคา้แลว้งานออกมามีต าหนิ ไม่ตรงตามท่ีตอ้งการ 
 
ปัญหาด้านการผลติคอนเทนต์เพ่ือการประชาสัมพนัธ์ 

 ผูป้ระกอบการบอกวา่การถ่ายรูปเพื่อประชาสัมพนัธ์ใชเ้วลานานกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้
เพราะตอ้งรอสินคา้ออกมาพร้อมๆ กนั รอนางแบบ นายแบบ และช่างภาพวา่ง กวา่จะถ่ายรูปส าหรับ
ท าคอนเทนตไ์ด ้

 
ปัญหาด้านลูกค้า 

 การคน้หาสินคา้ 
o การหาร้านคา้หรือสินคา้ไม่เจอทางออนไลน์ เน่ืองจากสินคา้และร้าน

ขายมีจ านวนมาก แมท้างหลงับา้นจะพยายามใส่คียเ์วิร์ดให้มากและครอบคลุมท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไป
ไดแ้ลว้ แต่ก็ยงัไม่ไดฉ้ลาดพอขนาดหาอะไรก็เจอ ทางแบรนด์แกปั้ญหาดว้ยการแบ่งหมวดหมู่ของ
สินคา้เป็นประเภทให้ละเอียดท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้และแบ่งตามเพศและวยัของลูกคา้ก่อนจะแยก
เป็นหมวดสินคา้ยอ่ยๆ ลงไปอีก 

o ลูกคา้แคปภาพจาก Social Media จากคนรู้จกับา้ง อินฟลูเอนเซอร์บา้ง 
ดาราบา้ง เพื่อตามหาสินคา้ท่ีถูก Tag ร้านคา้มา 

o ลูกคา้แคปภาพเก่าจากคนรู้จกับา้ง อินฟลูเอนเซอร์บา้ง ดาราบา้ง ซ่ึง
เป็นสินคา้ท่ีลงมานานแลว้ ลูกคา้แจง้วา่หาสินคา้เก่าไม่เจอใน Social Media 

o ผูป้ระกอบการใหม่บอกวา่เวลาท่ีคน้หาช่ือร้านผา่นทาง Social Media 
ถา้ไม่พิมพล์งไปเตม็ๆ ช่ือแบรนดจ์ะไม่ข้ึนเลย อาจจะเพราะยงัไม่ไดมี้การคน้หามากนกั 

o เวลาคน้หาสินคา้โดยใช ้Hashtag พบวา่สินคา้ร้านดงัๆ จะข้ึนมาก่อน
เสมอ ไม่มีโอกาสส าหรับแบรนดใ์หม่ๆ เลย 

 ขนาดสินคา้ 
o ลูกคา้ไม่อ่าน Description ท่ีทางแบรนดเ์ขียนไวใ้ห ้แมจ้ะบอกไปครบ

หมดแลว้ เช่น เร่ืองไซส์ ขนาดอก เอว สะโพก ต่างๆ บางแบรนดมี์วธีิการวดัตวับอกดว้ย แต่คนยงัใช้
กนัไม่ค่อยเป็นเท่าไหร่ 
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o ลูกคา้ยงัมีความกงัวลจากการท่ีไม่ได้ลองหรือสัมผสัสินคา้ก่อนซ้ือ 
จากการสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการหลายรายตอ้งตอบค าถามเร่ืองไซส์บ่อยๆ เช่น  

 มีก่ีไซส์  
 รูปร่างแบบน้ีควรใส่ไซส์ไหน  
 รูปร่างแบบน้ีใส่แลว้สวยไหม เป็นคนผอมมากใส่ตวัน้ีจะ

โคร่งไปไหม 
 บางคร้ังแนะน าไซส์ไปตามขอ้มูล แต่ลูกคา้ไม่เช่ือ เพราะ

คิดวา่น่าจะใส่ไซส์น้ีได ้ท าใหสุ้ดทา้ยก็ใส่ไม่ได ้ตอ้งคืนสินคา้ 
 สีของสินคา้ 

o จากการสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการให้ขอ้มูลวา่ เร่ืองสีเป็นอีกเร่ืองหน่ึง
ท่ียากและเป็นเร่ืองท่ีค่อนขา้งละเอียดอ่อน จอมือถือแต่ละรุ่น แต่ละยี่ห้อมีความแตกต่างกนัอยู่แลว้ 
ไหนจะสภาพแสงในการถ่ายภาพ สภาพแสงในท่ีท่ีลูกคา้เห็นสินคา้ก็ท าใหสี้แตกต่างกนั 

o บางคร้ังผูป้ระกอบการสั่งเส้ือผา้มาจากแหล่งขายออนไลน์ ก็ไดม้าสี
ไม่เหมือนกบัภาพท่ีไดเ้ห็น ท าใหจ้  าเป็นจะตอ้งถ่ายรูปใหม่ ท าคอนเทนตใ์หม่ เป็นตน้ ไม่สามารถใช้
คอนเทนตจ์ากตน้ทางได ้

 รายละเอียดของสินคา้อ่ืนๆ 
o ลูกค้าขอรูปถ่ายจากงานจริง ขอดูรูปมุมอ่ืนๆ เพื่อดูดีเทลอ่ืนๆ เช่น 

เน้ือผา้ รายละเอียดการตดัเยบ็  
 
ปัญหาด้านสต็อก 

 การขายในหลายช่องทางท าให้จัดการสต็อกได้ยาก รวมถึงการอัพเดทสต็อก
ส าหรับหนา้ร้านทุกแพลตฟอร์มไดย้ากดว้ย โดยแต่ละแบรนดมี์วธีิแกปั้ญหาดงัน้ี 

o นกัการตลาดของแบรนด์ใหญ่ให้ขอ้มูลวา่ทางแบรนดใ์ชว้ธีิแยกสต็อก
ของการขายออนไลน์เป็นสต็อกต่างหาก สต็อกของออนไลน์จะเป็นสต็อกหน่ึงท่ีมีสินคา้ครบครัน
มากท่ีสุด โดยเฉพาะสินคา้ท่ีคาดการณ์ว่าลูกคา้น่าจะซ้ือ เช่น สินคา้ท่ีมีความพิเศษ ลูกคา้ตั้งตารอ 
และลูกคา้คิดว่าอยากจะไดค้วามสะดวกสบาย ไม่ตอ้งไปเขา้คิวรอซ้ือ จึงเลือกท่ีจะซ้ือในตอนเท่ียง
คืนแลว้กดซ้ือสินคา้ไปเลย เป็นตน้ หากสตอ็กของออนไลน์หมด บนแพลตฟอร์มออนไลน์จะไม่ข้ึน
โชวสิ์นคา้ช้ินนั้นๆ จนกวา่จะมีการโอนถ่ายสินคา้จากสาขาอ่ืนๆ แต่จะมีระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้ไม่ได้
ดึงแบบปัจจุบนัทนัด่วน  
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o ทางด้านผู ้ประกอบการบางท่านใช้บริการระบบจัดการสต็อก
ออนไลน์ หรือพวก Fulfillment ต่างๆ ซ่ึงหากระบบน้ีเช่ือมโยงกบัแพลตฟอร์มไดอ้ย่างไม่มีปัญหา 
ทางผูป้ระกอบการก็ยนิดีท่ีจะเขา้มาร่วมกบัแพลตฟอร์มใหม่ๆ  

o ผูป้ระกอบการรายเล็กๆ ยงัคงใช้วิธี Manual ในการจดัการสต็อก คือ
การลดหรือเพิ่มสินคา้ในแต่ละแพลตฟอร์มดว้ยตวัเอง 

 
ปัญหาเกีย่วกบัการขนส่ง 

 จ าเป็นต้องไปส่งสินค้าผ่านช่องทางท่ีแพลตฟอร์มก าหนดเท่านั้ น ซ่ึงบางคร้ัง
นอกจากเสียค่าส่งแลว้ยงัตอ้งเสียค่าธรรมเนียมให้ทางแพลตฟอร์มอีก ดงันั้นส าหรับผูป้ระกอบการ
แล้ว แพลตฟอร์มไม่จ าเป็นต้องมีบริการเร่ืองการส่งก็ได้ แต่ควรมีช่องทางท่ีสามารถแจ้งการ 
Tracking ได ้

 ค่าขนส่งท่ีลูกคา้จ าเป็นจะตอ้งจ่ายเพิ่ม เป็นอุปสรรคในการตดัสินใจซ้ือผ่านทาง
ออนไลน ์

 
ปัญหาด้านการใช้งาน Platform 

 เจา้ของแบรนด์ไม่มีความรู้ทางเทคนิคท่ีเก่ียวขอ้งกบัแพลตฟอร์มและระบบ ตอ้งมา
นั่งเรียนรู้การตั้ งค่าแพลตฟอร์มต่างๆ ทีละแพลตฟอร์ม ผูป้ระกอบการบางท่านแทบไม่ได้ใช้
คอมพิวเตอร์ เลยรู้สึกวา่เป็นส่ิงท่ียากมากส าหรับเขา  

 ลูกคา้ไม่คุน้เคยกบัแพลตฟอร์มท่ีผูป้ระกอบการเลือกใช ้เช่น Line Shopping ท าให้
มาสั่งผา่นทางแชทแทนท่ีจะสั่งผา่นระบบ  

 ลูกคา้ถามหาแพลตฟอร์มท่ีทางแบรนด์ไม่ไดเ้ขา้ร่วม บางคร้ังผูป้ระกอบการจะให้
ส่วนลด เช่น ส่งฟรี เพื่อจูงใจใหลู้กคา้ซ้ือผา่นช่องทางอ่ืนๆ แทน 

 ปัจจุบันพบปัญหาเร่ืองการปิดกั้นการมองเห็นของทาง Social Media ท าให้ลง
โฆษณาแลว้ไม่ค่อยไดผ้ล จึงมองหาแพลตฟอร์มใหม่ๆ ในการเปิดช่องทางการขาย 

 E-Marketplace ไม่ค่อยเดง้เตือนสินคา้ใหม่ ท าให้ลูกคา้ถา้ไม่ไดค้น้หาส่ิงท่ีตอ้งการ
จะซ้ือจริงๆ จะไม่ไดเ้ห็นสินคา้ท่ีลงไปเลย 

 E-Marketplace ช่ือดงั มีค่าธรรมเนียมท่ีสูงมาก หลงัจากคิดอย่างถ่ีถว้นแลว้ มองว่า
ไม่คุม้ท่ีจะน าสินค้าไปลง จึงเลือกลงเฉพาะในบางรุ่นท่ีราคาแพงหน่อย และเลือกการใช้ social 
media ยงิไปท่ีแพลตฟอร์มท่ีราคาต ่ากวา่แทน 
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 ผูป้ระกอบการบางท่านบอกวา่บางคร้ัง E-Marketplace มีนโยบายให้ลูกคา้สามารถ
คืนสินคา้ได้โดยไม่จ  าเป็นตอ้งแจ้งเหตุผล แต่ผูป้ระกอบการไม่ได้เงินคืนเต็มจ านวน เพราะทาง
แพลตฟอร์มหกัค่าธรรมเนียมการบริการไปแลว้ 

 Social Media อย่าง Instagram หรือ Facebook ไม่สามารถซ้ือขายกันได้ผ่านทาง
แพลตฟอร์ม เป็นแค่แหล่งท่ีใชส้ร้าง Awareness เท่านั้น หากสามารถอยูใ่นแพลตฟอร์มเดียวกนัได้
จะดีมาก  

 ปัจจุบนัยงัไม่มีแพลตฟอร์มกลางท่ีจะใช้หาแรงบนัดาลใจในเร่ืองการแต่งตวัและ
แฟชัน่ไดจ้ริงๆ อยา่งถา้จะหาแบบเส้ือผา้ก็ตอ้ง Search ใน Google เอา เช่น แต่งตวัแบบ Casual อะไร
แบบน้ี สไตลท่ี์ตรงกบัเรา มนัยงัไม่มี 

 
12. แบรนด์สินคา้แฟชัน่ของท่านมีวิธีการประชาสัมพนัธ์ช่องทางการซ้ือสินคา้แฟชัน่

ทางออนไลนอ์ยา่งไร (ใชป้ระเมินคู่แข่งท่ีผูบ้ริโภคนึกถึง บทท่ี 1 1.2.1, 1.2.3.2, บทท่ี 2 : 2.3, 2.4) 
 ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางหนา้ร้าน Physical Store โดยใชเ้สียงตามสายและโปสเตอร์

ภายในร้าน 
 ท า Experience Store เหมือนเป็น Online Pop-Up Store ข้ึนมา ให้ลูกค้าได้สัมผสั

สินคา้ เขา้มาสร้างประสบการณ์ใหม่ๆ ในเชิงท่ีเป็นไลฟ์สไตล์มากข้ึน แต่ในการดิสเพลยสิ์นคา้ท่ี
เหมือนเป็น Exhibition ก็จะใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่เท่านั้น โดยมีพนกังานคอยสอนหรือ
ตอบค าถามอยู่ในร้านดว้ย เพื่อเปล่ียนลูกคา้ท่ีหน้าร้านไดมี้ประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ผ่านทาง
ออนไลน ์

 เขา้ร่วม Event ต่างๆ เช่น TGIF, Zaap on Sale, LOL, STYLE ท าให้ลูกคา้รู้จกัเรา
มากข้ึน และได้พบปะและติดต่อกับเซลส์ของแพลตฟอร์มต่างๆ ชวนให้เข้ามาเปิดช็อปใน
แพลตฟอร์ม รวมถึงไดพ้บจดัซ้ือของหา้งสรรพสินคา้ต่างๆ ท าใหไ้ดเ้ขา้ไปขายในช่องทางใหม่ๆ 

 ผูส้ัมภาษณ์หลายท่านให้ขอ้มูลว่าปกติในการพิจารณาลงโฆษณาผ่านทาง Social 
Media จะดูจาก Engagement ของโพสต์นั้นๆ หากกระแสดีจึงจะพิจารณาลงโฆษณา  และจะลง
โฆษณาในโพสต์ท่ีส าคญัๆ เช่น สินคา้ใหม่ สินคา้ขายดี สินคา้ลดราคา สินคา้ท่ีมีคน Review และ
สินคา้ท่ีขายไม่ค่อยดี ก็จะพิจารณาท่ีจะซ้ือโฆษณา แต่ถา้เป็นความสวยงามจะลงโฆษณาเพื่อเพิ่มการ
มองเห็นเล็กนอ้ยเท่านั้น นอกจากน้ียงันิยมการลงในช่วงเดือนมีนาคม เมษายน ตุลาคม พฤศจิกายน 
โดยเฉพาะใน Single Day เช่น 10.10, 11.11 ท่ีลูกคา้รอคอยและคาดหวงัท่ีจะซ้ือสินคา้มากกว่าปกติ 
ในเร่ืองของความไดผ้ล ส่วนใหญ่บอกวา่การลงโฆษณาไดผ้ลดี น่าพอใจ มีทั้งยอด Engagement และ
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ยอดขาย ยกเวน้ในช่วงหลังๆ ท่ีเหมือน Social Media อย่าง Facebook และ Instagram ปิดกั้นการ
มองเห็นมากข้ึน ท าใหบ้างคร้ังโฆษณาไม่ไดผ้ลอีกต่อไป 

 ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ให้ขอ้มูลว่าปกติจะลงโฆษณาผ่านทาง Facebook เน่ืองจาก
ตรงกลุ่มเป้าหมายลูกค้าของแบรนด์ โดยท าข้อตกลงกับ Shopee ว่าจะยิงโฆษณาให้ไปซ้ือท่ี
แพลตฟอร์มแลกกบัโคด้ส่วนลดให้แก่ลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ผ่าน Shopee เพราะการลงโฆษณาผ่าน 
Shopee โดยตรงนั้นไม่ค่อยได้ผลกบัสินคา้แฟชั่นเท่าใดนัก ในขณะท่ีบางท่านบอกว่าลงโฆษณา
สินคา้บางช้ินกบั Lazada ในช่วง Single Day เป็นระยะเวลาสั้นๆ 3-4 วนั ในงบประมาณวนัละ 1,000 
บาท 

 
13. ท่านเคยซ้ือโฆษณาบนช่องทาง  Social Media หรือไม่  หากเคย กรุณาระบุ

งบประมาณในการซ้ือต่อเดือน (ใชป้ระเมินรายได ้บทท่ี 2 : 2.8) 
 
ตารางท่ี 4 แจกแจงช่องทางการโฆษณาบนช่องทาง Social Media และงบประมาณในการซ้ือต่อ
เดือน 
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คนท่ี 1 
O O - - O O O O O 

[ไม่สามารถเปิดเผยได]้ 

คนท่ี 2 
O O - - - - - - - 

เฉล่ีย 5,600 บาท / เดือน 

คนท่ี 3 
O - - - - - - - - 

เฉล่ีย 20,000 บาท / เดือน 

คนท่ี 4 
- O - - - - - - - 

เฉล่ีย 30,000 บาท / เดือน 

คนท่ี 5 
O O - - - - - - - 

เฉล่ีย 40,000 บาท / เดือน 

คนท่ี 6 
- O - O - - - - - 

เฉล่ีย 19,000 บาท / เดือน 

คนท่ี 7 
- O - - - - - - - 

เฉล่ีย 60,000 บาท / เดือน 
คนท่ี 8 - O - - O - - - - 
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เฉล่ีย 30,000 บาท / เดือน 

คนท่ี 9 
- O - - - - - - - 

เฉล่ีย 1,800 บาท / เดือน 

คนท่ี 10 
- O - - - - - - - 

เฉล่ีย 1,800 บาท / เดือน 

O ช่องทางท่ีใช ้
 
14. ส่ิงท่ีท่านตอ้งการให้มีเพื่อแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนในการขายสินคา้แฟชัน่ผา่นช่องทาง

ออนไลน์ ท่ีจะอ านวยความสะดวกแก่การขายและท่านมองว่าจะช่วยเพิ่มยอดขายได ้(ใช้ประเมิน 
Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

 ดา้นระบบส าหรับผูข้าย 
o ระบบส าหรับผูข้ายและผูซ้ื้อท่ีแยกออกจากกัน ไม่เอามารวมกัน 

เพื่อให้เห็นการแจง้เตือนได้ชดัเจน เช่น กรณีมีค าสั่งซ้ือสินคา้ กรณีลูกคา้แชทมาถาม ขอเคลมหรือ
คืนสินคา้ 

o อยากให้ มีทั้ ง ใน รูปแบบ เว็บไซต์และแอพพลิ เคชั่น  เพราะ
ผูป้ระกอบการบางคนชอบการอัพเดทสินค้าผ่านคอมพิวเตอร์ เน่ืองจากรู้สึกว่าเสถียรกว่าใน
แอพพลิเคชัน่  

o มีฟังกช์ัน่อพัสินคา้ไดค้ร้ังละจ านวนมากๆ  
o อยากใหส้ามารถซ้ือขายได ้โดยไม่จ  าเป็นตอ้งมีเวบ็ไซตข์องตนเอง 
o อยากให้ในระบบของร้านคา้ มีฟังก์ชัน่ท่ีรวบรวมท่ีอยูท่ี่ตอ้งจดัส่งมา

เป็นลิสตร์วมเพื่อให ้Copy แลว้สั่งปร้ินทส์ าหรับติดหนา้ซองไดใ้นคร้ังเดียว 
o เม่ือซ้ือสินคา้แลว้สามารถตดัสตอ็กและออกบิลลไ์ดท้นัที 

 ดา้นการปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
o มีระบบสอบถามสาเหตุเม่ือลูกคา้ตอ้งการคืนสินคา้ 
o มีระบบแจง้เตือนสถานการณ์ส่งสินคา้ใหลู้กคา้แบบ Real-time 
o มีระบบ Chat เผื่อลูกคา้ตอ้งการสอบถามรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ 

และขอแบบท่ีสามารถส่งวดีิโอได ้
 ดา้นการโชวสิ์นคา้ 
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o ส าหรับสินคา้แฟชัน่ คิดวา่เป็นภาพตอบโจทยม์ากกวา่ 
o อยากใหมี้ภาพ 360 องศา 

 ดา้นค่าธรรมเนียม 
o ถ้ามีให้ทดลองใช้ฟรีโดยไม่เก็บค่าธรรมเนียมจะดึงดูดใจและมี

แนวโนม้จะทดลองใชบ้ริการ เหมือน Line Shopping 
o อยากใหค้่าธรรมเนียมของแพลตฟอร์มนอ้ยลง อยูใ่นระดบัไม่เกินร้อย

ละ 4 เพื่อใหร้้านสามารถขายสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกลงและร้านเล็กๆ หรือเพิ่งเกิดใหม่สามารถอยูไ่ด ้ 
o อยากใหค้่าตดับตัรเครดิตนอ้ยลงกวา่ร้อยละ 7 

 
15. หากมีแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ ท่าน

คิดวา่ควรมีหนา้ตาแบบไหนและมีฟังก์ชัน่อะไรท่ีจะท าให้ท่านตดัสินใจใชง้านแพลตฟอร์มเพื่อเป็น
ช่องทางในการประชาสัมพนัธ์และขายสินค้าของท่าน (ใช้ประเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.1.2) 

 ความ User-Friendly ท่ีเหมาะกบัลูกคา้จริงๆ และตรงกบัพฤติกรรมการใชง้านของ
ลูกคา้ในประเทศนั้นๆ จริงๆ 

 ท าให้ลูกค้าซ้ือสินค้าได้ง่ายและรวดเร็วท่ีสุด ตัดขั้นตอนให้สั้ นท่ีสุด ขอให้
ออกแบบมาเพื่อสายแฟชัน่จริงๆ เป็นภาพน่ิงและสามารถปิดการขายไดใ้นภาพเลยจะดีมากๆ 

 มีลูกคา้อยูใ่นนั้นจ านวนมากๆ  
 ระบบท่ีช่วยสร้างคอนเทนต์โดยท่ีแบรนด์ไม่ตอ้ง Feed เองทั้งหมด เพราะสินคา้ท่ี

ขายมีจ านวนมาก ท าเองหมดตอ้งลงทุนเยอะ 
 ระบบท่ีกระตุน้ให้ลูกคา้ Review โดยท่ีทางแบรนด์ไม่จ  าเป็นตอ้งกระตุน้ เช่น การ

ใหส่้วนลดในคร้ังต่อไปเม่ือมาร่วม Review 
 ถา้มีอะไรท่ีจะลดการตอบค าถามเร่ืองไซส์ของสินคา้ไดจ้ะดีมากๆ ดงันั้น ถา้มีลูกคา้

ท่ีรูปร่างต่างๆ กนัมาใส่เส้ือผา้เราเป็นตวัอยา่งใหดู้ก็คงดี 
 

16. ก่อนจะเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ต่างๆ ท่ีท่านใช้งานอยู ่ท่านไดรั้บ
การติดต่ออยา่งไร หรือเขา้ไปร่วมดว้ยตวัเอง (ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 

 มีพนกังานของแพลตฟอร์มเขา้มาติดต่อขณะท่ีไปออกบูทตามงานต่างๆ เช่น งาน 
TGIF, Zaap on Sale, STYLE เป็นตน้ เม่ือเขา้มาติดต่อแลว้ พนกังานก็สอนท าแบบตวัต่อตวัเลย 
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 ไดรั้บการติดต่อส่วนมากผา่นทาง LINE ทางโทรศพัท ์หรือขอ้ความส่วนตวัตามท่ี
ทางร้านแจง้ไวบ้นหนา้ Social Media  
 

 
 
รายละเอยีดแพลตฟอร์ม 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่เป็นแพลตฟอร์ม

ด้านแฟชั่นท่ีเปิดให้ผูใ้ช้บริการโพสต์ภาพการแต่งกายของตนเองโดยไม่จ  ากดัแนว จากนั้นแท็ก
สินคา้เป็นรายช้ินจากฐานขอ้มูลท่ีแพลตฟอร์มเตรียมไวห้รืออพัสินคา้ดว้ยตนเอง ผูใ้ช้งานท่านอ่ืน
สามารถทราบรายละเอียดของสินคา้ท่ีผูใ้ช้บริการท่านอ่ืนสวมใส่ไดท้นัที ท าให้สามารถคน้หาการ
มิกซ์แอนดแ์มชสินคา้ช้ินเดียวกนัไดอ้ยา่งหลากหลาย น าไปสู่การพิจารณาสินคา้และการตดัสินใจซ้ือ
ภายในแพลตฟอร์มได้ นอกจากน้ียงัสามารถเช็คเทรนด์ท่ีไดรั้บการกดไลคม์ากท่ีสุดประจ าวนั เพื่อ
อัพเดทเทรนด์แฟชั่นท่ีได้รับความนิยมได้ตลอดเวลา รวมถึงสามารถเสนอซ้ือสินค้าต่อจาก
ผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนไดอี้กดว้ย 

 
วธีิการใช้งาน 
 ลงทะเบียนเม่ือใชง้านแพลตฟอร์มคร้ังแรกเพื่อสมคัรเป็นสมาชิก โดยกรอกขอ้มูล

สัดส่วนของผูใ้ช้งานโดยละเอียด เลือกแนวแฟชั่นท่ีชอบจากตัวอย่างสไตล์ท่ีทางแพลตฟอร์ม
ก าหนด  

 แพลตฟอร์มจะท าการประมวลผลผูใ้ช้บริการท่ีมีสัดส่วนและสไตล์ความชอบ
ใกลเ้คียงกนัมาข้ึนบน Feed 

 สนุกกบัการหาแรงบนัดาลใจดา้นแฟชัน่และซ้ือสินคา้แฟชัน่ไดท้นัที 
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17. จากรายละเอียดแพลตฟอร์มขา้งตน้ ท่านคิดวา่ท่านสนใจจะใชบ้ริการแพลตฟอร์ม
น้ีเพื่อเป็นช่องทางการประชาสัมพนัธ์และขายสินคา้แฟชัน่ของแบรนด์ท่ีท่านดูแลอยูห่รือไม่ เพราะ
เหตุใด (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 
 
ตารางท่ี 5 แจกแจงความสนใจและเหตุผลของผูป้ระกอบการในการเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์ม 

ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

สนใจ ไม่สนใจ เหตุผล 

คนท่ี 1  O ขอ้บงัคบัของ Branding ท่ีตอ้งเป็นแบบเดียวกนัทัว่โลก ท าใหแ้บรนดไ์ม่
สามารถเขา้ร่วมได ้เน่ืองจากมีขอ้บงัคบัของแบรนดท่ี์ตายตวัจากประเทศ
แม่ และในดา้น Branding ทางประเทศแม่จะเป็นผูต้ดัสินใจทั้งหมด ดงันั้น
แมจ้ะอยากเขา้ร่วมกบัแพลตฟอร์มท่ีมีช่ือเสียง เช่น Shopee หรือ Lazada ท่ี
เป็นแพลตฟอร์มยอดนิยมก็ไม่สามารถท าไดเ้น่ืองจาก Platform เป็น 
Discount-based ซ่ึงแบรนดไ์ม่ไดอ้ยากมีภาพลกัษณ์แบบนั้น ท าใหแ้บรนด์
ไม่สามารถเขา้ร่วมได ้ 
ดว้ยความท่ีแบรนดมี์แพลตฟอร์มของแบรนดเ์องอยูแ่ลว้ ทางแบรนดจึ์งให้
ความส าคญักบัการผลกัดนัแพลตฟอร์มของตนเองก่อน โดยเฉพาะอยา่งยิง่ 
หากระบบการขาย (กดซ้ือสินคา้จนถึงจดัส่งถึงมือลูกคา้) จะอยูใ่น
แพลตฟอร์มอ่ืน เพราะทางแบรนดจ์ะเนน้การซ้ือขายผา่นทางแพลตฟอร์ม
ของตนเองเท่านั้น 
ทางแบรนดก็์มองหาช่องทางการขายอยู ่แต่ทางแบรนดก็์มีความคาดหวงั
สูง ซ่ึงในมุมมองของแบรนดก็์ยงัไม่เห็นวา่แพลตฟอร์มใดๆ ในประเทศ
ไทยมี Potential มากพอท่ีแบรนดจ์ะคุม้ค่าท่ีจะลงไปเส่ียงในแพลตฟอร์ม
นั้นๆ 

คนท่ี 2  O มองวา่แพลตฟอร์มไม่ไดเ้หมาะกบักลุ่มลูกคา้ของตนเองท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้
ต่างประเทศ และการขายกระเป๋ามีปัจจยัอีกหลายอยา่งในการตดัสินใจ 

คนท่ี 3 O  มีทศันคติท่ีดีในการเพ่ิมช่องทางการขาย ถา้หากมีลูกคา้อยูก็่ยนิดีท่ีจะขาย
ในทุกๆ ท่ี เพราะการฝากขายหนา้ร้านเก็บค่าธรรมเนียมต่างๆ ในอตัราท่ี
แพงกวา่ออนไลน์อยูแ่ลว้ ผูป้ระกอบการจึงมองวา่คุม้ค่าท่ีจะลอง 

คนท่ี 4 O  ถา้หากไม่มีค่าธรรมเนียมท่ีสูงเกินไปก็น่าสนใจ แมจ้ะรู้สึกกลวันิดหน่อย
ในการมาร่วมกบัแพลตฟอร์มใหม่ๆ 

คนท่ี 5 O  ถา้หากไม่มีค่าธรรมเนียมท่ีสูงเกินไปก็น่าสนใจ 
คนท่ี 6  O ยงัไม่สนใจเพราะดูแลไม่ทนั 
คนท่ี 7 O  มีทศันคติท่ีดีในการริเร่ิมในแพลตฟอร์มใหม่ๆ เพราะยิง่มีช่องทางการขาย

มากยิง่ดี 
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ผู้ให้
สัมภาษณ์ 

สนใจ ไม่สนใจ เหตุผล 

คนท่ี 8 O  ฟังกช์ัน่ของแพลตฟอร์มน่าสนใจ เพราะลูกคา้ไม่ไดต้ดัสินใจจากการเห็น 
Influencer ใส่มากนกั เพราะเขาใส่อะไรก็สวยอยูแ่ลว้ 

คนท่ี 9 O  ฟังกช์ัน่ของแพลตฟอร์มน่าสนใจและครอบคลุมมากกวา่ Instagram ถา้
เกิดข้ึนจริงก็มองวา่น่าจะสะดวกข้ึนเยอะ 

คนท่ี 10 O  ฟังกช์ัน่ของแพลตฟอร์มน่าสนใจ เพราะลูกคา้ตดัสินใจไดไ้วข้ึน สามารถ
ซ้ือไดท้นัทีเลย พบวา่ลูกคา้บางคนเซฟภาพไวใ้น Instagram แต่สุดทา้ยก็
ไม่ไดซ้ื้อ อาจจะเพราะยงัตอ้งมีอีกหลายขั้นตอนกวา่จะซ้ือได ้นอกจากน้ี
การท่ีมีฟังกช์ัน่รวมลุคจากสินคา้ช้ินเดียว ก็ท าใหไ้ม่ตอ้งเขา้ไปหาจากท่ีอ่ืน 
เช่น Pinterest หรืออะไรอีก 

 
18. หากมีการเก็บค่าใชจ่้ายในการดูแลระบบและค่าธรรมเนียมการขาย หากสินคา้ขาย

ไดภ้ายในการใชบ้ริการแพลตฟอร์มดงักล่าว ท่านยอมรับค่าบริการทั้งสองไดใ้นอตัราเท่าใด (ก่ีบาท/
เดือน และก่ีเปอร์เซ็นตข์องราคาสินคา้) หากแพลตฟอร์มน้ีจะช่วยให้ท่านไดรั้บความสะดวกและท า
ให้ท่านประชาสัมพนัธ์สินค้าแฟชั่นได้อย่างมีประสิทธิภาพ(ใช้ประเมิน Price Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.2.1.1+ใชป้ระเมินรายได ้บทท่ี 2 : 2.8) 

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยอมรับค่าธรรมเนียมจากยอดขายอยู่ท่ีไม่เกินร้อยละ 4 โดย
ทางผูป้ระกอบการยนิดีท่ีจะไปส่งสินคา้ดว้ยตนเอง โดยไม่ตอ้งมีบริการจากทางแพลตฟอร์มและตอ้ง
เสียค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมเหมือนท่ีแพลตฟอร์ม E-Marketplace เจ้าดังท า ซ่ึงจากการพูดคุย พบว่า
ผูป้ระกอบการแต่ละคนมีมุมมองเร่ืองของการเก็บค่าธรรมเนียมไม่เหมือนกนั บางคนท่ีน าสินคา้ไป
ฝากขายท่ีหน้าร้านคิดว่าค่าธรรมเนียมบนออนไลน์นั้นไม่ได้แพงเลย ในขณะท่ีผูป้ระกอบการ
บางส่วนนั้นใชเ้ร่ืองน้ีเป็นหลกัในการตดัสินใจ อาจจะดว้ยแบรนด์ยงัไม่อยูต่วั ราคาสินคา้ไม่สูงและ
ยอดขายยงัขายไม่ไดเ้ยอะมากนกั ท าให้รู้สึกไดไ้ม่คุม้เสียหากตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมในอตัราเดียวกบั 
E-Marketplace อย่าง Shopee หรือ Lazada และหากในช่วงแรกจะยกเวน้การเก็บค่าธรรมเนียม
เหมือน Line Shopping ทางผูป้ระกอบการคิดว่าจะเป็นส่วนช่วยในการตดัสินใจให้เขา้มาร่วมกบั
แพลตฟอร์มไดง่้ายข้ึน  
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ภาคผนวก ฉ 
ผลจากการศึกษากลุ่มตัวอย่างผู้ผลติและพฒันา Mobile Application 

ทีม่ปีระสบการณ์ในการทํา Mobile Application 
 
 

จากการสัมภาษณ์ตั้งแต่วนัท่ี 24-30 ธนัวาคม 2565 ในกลุ่มผูผ้ลิตและพฒันา Mobile 
Application ท่ีมีประสบการณ์ในการท า Mobile Application จ  านวน 5 คน มีผลการศึกษาดงัน้ี  
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ผลติและพฒันา Mobile Application 

1. กรุณาแนะน าตัวของท่านสั้ นๆ และแนะน าประสบการณ์การผลิตและพฒันา 
Mobile Application ท่ีท่านเคยท า  

 ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 : เคยเป็นพนกังานประจ าในการพฒันา Mobile Application 
ของบริษทัรัฐวิสาหกิจขนาดใหญ่แห่งหน่ึง ปัจจุบนัเป็น Lead Developer อิสระ มีประสบการณ์
ประมาณ 8-9 ปี 

 ผู ้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 2  : เป็น Developer เ ช่ียวชาญการสร้างระบบหลังบ้านท่ี
แอพพลิเคชัน่เรียกใช ้(API) ปัจจุบนัมีผลงานแอพพลิเคชัน่ท่ีอยูบ่น Store ประมาณ 3 ตวั 

 ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 : พนักงานประจ าในการพฒันา Mobile Application ของ
บริษทัเอกชนแห่งหน่ึง มีประสบการณ์ประมาณ 4 ปี 

 ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 4 : พนักงานประจ าในการพฒันา Mobile Application ของ
บริษทัรัฐวิสาหกิจขนาดใหญ่แห่งหน่ึง ดูแลแอพพลิเคชัน่ทั้งส าหรับภายในและภายนอกองค์กร มี
ประสบการณ์ประมาณ 8 ปี 

 ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 5 : เป็นพนกังานประจ าในการพฒันา Mobile Application ของ
ธนาคารพาณิชยแ์ห่งหน่ึง ถนดัดา้น Mobile Banking ต่างๆ เคยท าแอพพลิเคชัน่เก่ียวกบัการเงินของ
รัฐบาลและ Mobile Banking ของธนาคารพาณิชยห์ลายแห่ง  
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ส่วนที่ 2 ความเป็นไปได้และค่าใช้จ่ายในการพัฒนาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือ
สังคมออนไลน์ด้านแฟช่ัน 
 

 
 
รายละเอยีดแพลตฟอร์ม 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่เป็นแพลตฟอร์ม

ด้านแฟชั่นท่ีเปิดให้ผูใ้ช้บริการโพสต์ภาพการแต่งกายของตนเองโดยไม่จ  ากดัแนว จากนั้นแท็ก
สินคา้เป็นรายช้ินจากฐานขอ้มูลท่ีแพลตฟอร์มเตรียมไวห้รืออพัสินคา้ดว้ยตนเอง ผูใ้ช้งานท่านอ่ืน
สามารถทราบรายละเอียดของสินคา้ท่ีผูใ้ช้บริการท่านอ่ืนสวมใส่ไดท้นัที ท าให้สามารถคน้หาการ
มิกซ์แอนดแ์มชสินคา้ช้ินเดียวกนัไดอ้ยา่งหลากหลาย น าไปสู่การพิจารณาสินคา้และการตดัสินใจซ้ือ
ภายในแพลตฟอร์มได้ นอกจากน้ียงัสามารถเช็คเทรนด์ท่ีไดรั้บการกดไลคม์ากท่ีสุดประจ าวนั เพื่อ
อัพเดทเทรนด์แฟชั่นท่ีได้รับความนิยมได้ตลอดเวลา รวมถึงสามารถเสนอซ้ือสินค้าต่อจาก
ผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนไดอี้กดว้ย 

 
วธีิการใช้งาน 
 ลงทะเบียนเม่ือใชง้านแพลตฟอร์มคร้ังแรกเพื่อสมคัรเป็นสมาชิก โดยกรอกขอ้มูล

สัดส่วนของผูใ้ช้งานโดยละเอียด เลือกแนวแฟชั่นท่ีชอบจากตัวอย่างสไตล์ท่ีทางแพลตฟอร์ม
ก าหนด  

 แพลตฟอร์มจะท าการประมวลผลผูใ้ช้บริการท่ีมีสัดส่วนและสไตล์ความชอบ
ใกลเ้คียงกนัมาข้ึนบน Feed 

 สนุกกบัการหาแรงบนัดาลใจดา้นแฟชัน่และซ้ือสินคา้แฟชัน่ไดท้นัที 
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2. จากรายละเอียดของแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้น
แฟชั่นขา้งตน้ ท่านคิดว่าสามารถผลิตและพฒันาแพลตฟอร์มน้ีได้หรือไม่ มีขั้นตอนในการผลิต
อยา่งไรบา้ง (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

 พฒันาได ้
 ขั้นตอนในการพฒันาระบบประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนดว้ยกนั 

 Product Discovery หาไอเดีย ท าส ารวจตลาดและลูกค้า ท าให้ทราบ 
Customer Journey ของลูกคา้ อาจท าในรูปแบบแบบส ารวจหรือการสัมภาษณ์เชิงลึกก็ได ้

 น าไอเดียมาสรุปเป็น Function และ Feature เรียกวา่การท า Functional 
Spec หรือ Minimum Value Product เพื่อแปลงความตอ้งการออกมาเป็นฟังก์ชั่นของแอพพลิเคชั่น 
เพื่อส่ือสารใหโ้ปรแกรมเมอร์เขา้ใจไดช้ดัเจน 

 Programming และการพฒันาระบบ ทั้งการออกแบบ User-Interface 
ท าระบบ Front-end (โปรแกรมส่วนหนา้บา้นท่ีผูใ้ช้งานสามารถมองเห็นไดบ้นแอพพลิเคชัน่) และ 
Back-End (โปรแกรมส่วนของหลงับา้นตั้งแต่โครงสร้างพื้นฐานต่างๆ ท่ีท าให้แอพพลิเคชัน่ท างาน
ตามค าสั่งไปจนถึงการดูแลฐานข้อมูล) พฒันาจากไอเดียสู่แอพพลิเคชั่น รวมถึงให้ IT Security 
ประเมินความเส่ียงในเร่ืองการถูกเจาะระบบเพื่อความปลอดภยัของขอ้มูลลูกคา้ต่างๆ 

 Testing การทดสอบระบบเพื่อดูความสมบูรณ์และความเรียบร้อยของ
แอพพลิเคชัน่ท่ีท าข้ึนมา โดยเร่ิมจากการทดสอบโดยทีมท่ีพฒันา นกัทดสอบระบบ หรือท่ีเรียกว่า 
QA (Quality Assurance) เพื่อนฝงู และคนรู้จกัต่างๆ ลองใชเ้พื่อทดสอบ 

 Deployment หรือการ Submit แอพพลิเคชัน่เขา้สู่ Store ทาง Store จะ
ตรวจสอบแลว้ Verified หากคุณภาพดี ไม่ขาดตกบกพร่อง ทาง Store จะน าข้ึนสู่ระบบให้ลูกคา้ใช้
งานได ้

 นอกจากการพัฒนาระบบตามกระบวนการข้างต้น ผู ้เ ช่ียวชาญการพัฒนา
แอพพลิเคชัน่บางท่าน เสริมในเร่ืองของการประชาสัมพนัธ์สร้าง Awareness ให้กบัแอพพลิเคชั่น
ผ่านทางส่ือช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ และการคิดไปถึง Customer Care ว่าเป็นส่วนหน่ึงของ
การพฒันาแอพพลิเคชัน่เช่นกนั ซ่ึงในส่วนของการท า Customer Care นั้นไดแ้ก่ การแจง้พนกังานให้
รับทราบถึงบริการท่ีจะเกิดข้ึน และการท า FAQ (Frequently Asked Question) เพื่อให้พนักงาน
สามารถตอบค าถามลูกคา้ไดอี้กดว้ย 
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3. ท่านคิดว่าการผลิตและพฒันาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคม
ออนไลน์ดา้นแฟชัน่จะใชร้ะยะเวลานานเท่าใด เพราะเหตุใด (ใชป้ระเมินแผนการด าเนินงาน บทท่ี 2 
: 2.7) 

 
ตารางท่ี 1 ระยะเวลาในการพฒันาแอพพลิเคชัน่ต่อขั้นตอน 

 Process ระยะเวลา 
1 Product Discovery 4 เดือน 
2 Functional Spec 2 สปัดาห์ 
3 Programming* 
 Phase 1: ระบบส่ือสงัคมออนไลน์ 5-6 เดือน 
 Phase 2: ระบบ E-Marketplace 3 เดือน 
 Phase 3: Function ท่ีเพ่ิมเขา้มา 1 เดือน 
4 Testing 3-4 เดือน 
5 Deployment 3-7 วนั 

 
เวลาท่ีใช้ในการท า Product Discovery จะค่อนขา้งใช้เวลา Developer ให้ความส าคญั

ตรงน้ีมาก เน่ืองจากตอ้งท าการส ารวจลูกคา้อยา่งละเอียด ใหท้ราบ Customer Journey จริงๆ ท าความ
รู้จักลูกค้าอย่างถ่องแท้ และทราบปัญหาท่ีต้องการแก้ไขโดยละเอียด Developer หลายท่านให้
ความเห็นวา่เป็นขั้นตอนท่ีใชเ้วลานานมากท่ีสุด เพราะนอกจากการคน้หาความตอ้งการแลว้ ยงัตอ้ง
สอบถามและตรวจสอบจนมัน่ใจจริงๆ ว่าเขา้ใจตรงกนั ไม่อย่างนั้นการพฒันาแอพพลิเคชั่นใน
ขั้นตอนต่อๆ ไป อาจไม่ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ เน่ืองจากความเขา้ใจคลาดเคล่ือนตั้งแต่ตน้ 
ท าให้ต้องผลลัพธ์ท่ีออกมาไม่ตอบโจทย์น ามาซ่ึงการเสียทรัพย์กรทั้งเงิน เวลา และแรงงานคน
มากมาย 

เวลาท่ีใช้ในการ Programming จะข้ึนอยู่กับจ านวนพนักงานท่ีจะใช้ด้วย โดยหากมี
พนกังาน Developer 5-10 คน อาจสามารถท าให้เสร็จ Phase แรกไดใ้น 2-3 เดือน แต่หากมี 2-3 คน 
อาจใช้เวลามากข้ึนประมาณ 5-6 เดือน ทั้งน้ีในการต่อยอด Phase ต่อๆ มาจะใช้เวลาลดหลัน่ลงมา 
เน่ืองจากมีโครงสร้างหลกัท่ีพร้อมจะใชง้านอยูแ่ลว้ จึงใชเ้วลานอ้ยกวา่การสร้างในตอนเร่ิมตน้ 

เวลาท่ีใชใ้นการ Testing เป็นอีกขั้นตอนท่ีใชเ้วลาพอสมควร เน่ืองจากตอ้งให้หลายคน
ทดลองใช ้เก็บ Feedback แลว้น ากลบัไปปรับปรุงแกไ้ข ซ่ึงอาจตอ้งปรับปรุง เปล่ียนแปลง หรือมีจุด
ท่ีตอ้งแกไ้ขมากกวา่ท่ีประเมินไว ้Developer ท่านหน่ึงใหค้วามเห็นวา่ นอกจากการใชที้มพฒันา QA 
และคนรู้จกัไดล้องใชแ้ลว้ คนอีกกลุ่มท่ีควรจะเรียกมาท าการทดสอบก็คือกลุ่มคนท่ีให้ขอ้มูลเชิงลึก
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ตั้งแต่ในขั้นตอน Product Discovery เพื่อตรวจสอบให้แน่ใจวา่จากท่ีเขาให้ขอ้มูลมา แอพพลิเคชัน่ท่ี
พฒันาข้ึนตรงกบัความตอ้งการของเขาหรือไม่ หากแอพพลิเคชัน่ไม่ตอบโจทยก์ารใชง้านจากความ
เขา้ใจคลาดเคล่ือนตั้งแต่ขั้นตอน Product Discovery ก็อาจใชเ้วลามากข้ึนเหมือนกลบัไปเร่ิมตน้ใหม่
เลยทีเดียว 

 
4. ท่านคิดวา่ค่าใช้จ่ายในการผลิตและพฒันาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบ

ส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่อยูท่ี่ประมาณเท่าไหร่ (ใชป้ระเมินแผนการด าเนินงานและงบประมาณ 
บทท่ี 2 : 2.7) 
 
ตารางท่ี 2 ค่าใชจ่้ายในการพฒันาแอพพลิเคชัน่ Phase หลกัๆ 

 Process ค่าใช้จ่ายในการพฒันา 
3 Programming 
 Phase 1: ระบบส่ือสงัคมออนไลน์ 500,000-700,000 บาท 
 Phase 2: ระบบ E-Marketplace 300,000-500,000 บาท 

 
5. ท่านคิดวา่การดูแลรักษา (Maintenance) แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือ

สังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่จะมีค่าใชจ่้ายประมาณเท่าใดต่อเดือน (ใชป้ระเมินกลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategy) บทท่ี 2 : 2.5.2) 

การ Maintenance นอกจากค่าเงินเดือนทีมพฒันาแอพพลิเคชัน่แลว้ จะมีค่าใชจ่้ายระยะ
ยาวท่ีท าใหแ้อพพลิเคชัน่ท างานไดอ้ยา่งเป็นปกติดงัน้ี 

 Cloud Server หรือพื้นท่ีในการเก็บขอ้มูลบนออนไลน์ ซ่ึงการใช้ Cloud Server มี
ขอ้ดีกว่า Server ทัว่ๆ ไปคือการท่ีสามารถขยาย Bandwidth หรืออตัราการส่งถ่ายขอ้มูลในภายหลงั
ได้ ซ่ึงจะเก่ียวกับการรองรับจ านวนผู ้ใช้งานท่ีอาจเพิ่มข้ึน หากมีผู ้ใช้งานพร้อมๆ กันโดยท่ี 
Bandwidth ไม่ไดร้องรับ ก็ท  าให้ Server ท างานหนกัจนเกิดแอพพลิเคชั่นล่ม โดย Cloud Server ท่ี
ไดรั้บความนิยม เช่น Google, IBM, Amazon, Microsoft เป็นตน้ ทางผูพ้ฒันาแอพพลิเคชัน่แนะน า
ของ Google ในอตัรา USD 200 / เดือนเพราะมีความเสถียรและราคาท่ีเหมาะสม อีกทั้งยงัรองรับการ
ขยาย Traffic ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต  

 Apple Certificate หรืออธิบายให้เข้าใจง่ายๆ คือค่าฝากแอพพลิเคชั่นข้ึน Apple 
Store ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายเป็นรายปี ปีละ USD 99/ปี เพื่อให้แอพพลิเคชัน่ของเราอยูบ่น Store ของ Apple 
Store และสามารถอพัเดทแอพพลิเคชัน่ได ้หากไม่จ่าย แอพพลิเคชัน่จะยงัอยูใ่น Store แต่ไม่สามารถ
อพัเดทแอพพลิเคชัน่ไดอี้กต่อไป  
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 พนักงาน Programming 2 คน เพื่อดูแลความเรียบร้อย รวมถึงปรับปรุงแก้ไข
แอพพลิเคชัน่ 

 พนกังาน Customer Care ท่ีดูแลและตอบค าถามลูกคา้ต่างๆ เม่ือเกิดปัญหา 
 

6. จากประสบการณ์ของท่าน ท่านคิดว่าการผลิตและพัฒนาแพลตฟอร์ม E-
Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่นมีจุดไหนท่ีควรระวงัในด้านการผลิตและ
พฒันา เพราะเหตุใด (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

 ส่วนท่ีจะยากเลยคือการ Tag สินคา้เป็นราย SKU เพราะว่าตอ้งหาสินคา้ได้อย่าง
รวดเร็วและแม่นย  า อาจจะตอ้งใช ้Machine Learning และ Image Processing หรือระบบการเสิร์ชท่ี
ค่อนขา้งฉลาดเขา้มาช่วย แต่ใน Phase แรกอาจจะเป็นแบบ Manual ไปก่อน หรือการซ้ือพวก API 
ส าเร็จรูปมาใช ้ 

 ถา้ไม่มีแบรนด์เป็นพาร์ทเนอร์จะท าอย่างไร จะให้ระบบเก็บขอ้มูลเอาไวห้รือไม่ 
หรือจะข้ึนเป็นแบบไหน 

 การคีย์สินค้า เข้า  Database หรือระบบ จะเป็นให้ทางแบรนด์ท าหรือทาง
แพลตฟอร์มท าใหก่้อน ตอ้งคิดใหช้ดัเจน 

 ความปลอดภยัของข้อมูลลูกค้า เน่ืองจากมีระบบ E-Marketplace ท่ีเก่ียวขอ้งกับ
ขอ้มูลดา้นการเงิน จะตอ้งท าใหป้ลอดภยั 

 เร่ืองการประชาสัมพนัธ์เป็นอีกจุดท่ีส าคญัมาก เน่ืองจากมีคู่แข่งมากมาย จะท า
อยา่งไรใหค้นอยากมาใชง้านแอพพลิเคชัน่ของเรา และมาใชซ้ ้ าๆ จนติดเป็นนิสัย  

 เร่ืองการ Stock สินคา้ ก็เป็นอีกจุดท่ีค่อนขา้ง Challenge จะตดัอย่างไร ท าอย่างไร
ให้ส่วนของแบรนด์สะดวกสบายท่ีสุดในการขายและจัดการสต็อก และท าให้ลูกค้าได้รับ
ประสบการณ์ท่ีไม่ติดขดัในการซ้ือ 

 คิด Revenue Model ให้ถ่ีถว้น ตอ้งอยูใ่นจุดท่ีเหมาะสมท่ีลูกคา้และแบรนด์จะรู้สึก
สบายใจในการใชง้าน เพราะจากแผนแลว้ ค่าใชจ่้ายท่ีจะเกิดข้ึนตามมามากแน่นอน  

7. ท่านมีข้อแนะน าอ่ืนๆ ในการผลิตและพัฒนาแพลตฟอร์ม E-Marketplace ใน
รูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่อยา่งไร (ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

a. น่าจะมีระบบไลฟ์สด 
b. น่าจะมีคูปองส่วนลด 
c. น่าจะท าสินค้าของตัว เอง ข้ึนมาขายด้วย  เ ป็น House brand ใน

แพลตฟอร์มไป 
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ภาคผนวก ช 
แบบสัมภาษณ์เชิงลกึสําหรับนักการตลาดดิจิทลั 

 
 
แบบสัมภาษณ์เชิงลึกน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาโทการจดัการ

มหาบณัฑิต สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ค่าใชจ่้ายในการโปรโมทแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชั่นผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจจะถูกน าเสนอในภาพรวม ไม่มีการเปิดเผยขอ้มูล
ส่วนตวัใดๆ ของผูต้อบแบบส ารวจ 

 

 
 
รายละเอยีดแพลตฟอร์ม 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่เป็นแพลตฟอร์ม

ด้านแฟชั่นท่ีเปิดให้ผูใ้ช้บริการโพสต์ภาพการแต่งกายของตนเองโดยไม่จ  ากดัแนว จากนั้นแท็ก
สินคา้เป็นรายช้ินจากฐานขอ้มูลท่ีแพลตฟอร์มเตรียมไวห้รืออพัสินคา้ดว้ยตนเอง ผูใ้ช้งานท่านอ่ืน
สามารถทราบรายละเอียดของสินคา้ท่ีผู ้ใช้บริการท่านอ่ืนสวมใส่ไดท้นัที ท าให้สามารถคน้หาการ
มิกซ์แอนดแ์มชสินคา้ช้ินเดียวกนัไดอ้ยา่งหลากหลาย น าไปสู่การพิจารณาสินคา้และการตดัสินใจซ้ือ
ภายในแพลตฟอร์มได้ นอกจากน้ียงัสามารถเช็คเทรนด์ท่ีไดรั้บการกดไลคม์ากท่ีสุดประจ าวนั เพื่อ
อัพเดทเทรนด์แฟชั่นท่ีได้รับความนิยมได้ตลอดเวลา รวมถึงสามารถเสนอซ้ือสินค้าต่อจาก
ผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนไดอี้กดว้ย 
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วธีิการใช้งาน 
 ลงทะเบียนเม่ือใชง้านแพลตฟอร์มคร้ังแรกเพื่อสมคัรเป็นสมาชิก โดยกรอกขอ้มูล

สัดส่วนของผูใ้ช้งานโดยละเอียด เลือกแนวแฟชั่นท่ีชอบจากตัวอย่างสไตล์ท่ีทางแพลตฟอร์ม
ก าหนด  

 แพลตฟอร์มจะท าการประมวลผลผูใ้ช้บริการท่ีมีสัดส่วนและสไตล์ความชอบ
ใกลเ้คียงกนัมาข้ึนบน Feed 

 สนุกกบัการหาแรงบนัดาลใจดา้นแฟชัน่และซ้ือสินคา้แฟชัน่ไดท้นัที 
1. หากท่านไดรั้บการวา่จา้งจากทางแพลตฟอร์มให้ท าการตลาดผา่นช่องทางออนไลน์ 

ท่านจะแนะน าใหเ้ลือกใชส่ื้อสังคมออนไลน์ใดบา้ง 
1.1 Facebook 
1.2 Instagram 
1.3 Line Official 

2. ท่านคิดวา่รูปแบบของการลงโฆษณาในส่ือช่องทางดงักล่าวควรเป็นแบบไหน และ
ใชง้บประมาณในการลงโฆษณาเท่าไหร่ และใชร้ะยะเวลาก่ีวนั 

 เพื่อให้ระบบสามารถ Learning ไดเ้ร็ว ควรตั้งงบประมาณไวท่ี้ 1,000 
บาท/Post/วนั และยงิ AD อยา่งนอ้ย 2 อาทิตยข้ึ์นไป หรือจะยงิยาว 1 เดือนเลยจะยิง่ดีมาก ไม่ควรเปิด
ปิด AD บ่อยๆ 

3. กรุณาอ่านแผนการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ดา้นล่างน้ี แลว้แสดงความคิดเห็น
ของท่าน 

 
แผนการดําเนินงานทางการตลาดระยะกลาง (ปีที ่2) 
แผนการด าเนินงานทางการตลาดในปีท่ี 2 จะยงัเน้นการน าเสนอแพลตฟอร์มแก่แบ

รนด์เส้ือผา้แฟชัน่เพื่อหาพาร์ทเนอร์เพิ่มข้ึน ขณะเดียวกนัก็เร่ิมการประชาสัมพนัธ์แพลตฟอร์มแก่
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ่ึงไดแ้ก่ Millennials ในช่วงวยั 18-41 ปี ท่ีช่ืนชอบสินคา้แฟชัน่ ซ้ือสินคา้แฟชัน่
ผ่านทางออนไลน์เดือนละ 1-4 คร้ังและมียอดการใช้จ่ายเพื่อซ้ือสินค้าแฟชั่นคร้ังละ 501-2,000 
บาท129  โดยเร่ิมจากเปิด  Social Media ท่ี เป็นท่ีนิยมของกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ Instagram และ 
Facebook การพฒันาคอนเทนต์ดา้นแฟชัน่และความงามผ่านทาง Social Media ช่องทางต่างๆ และ
ท าให้เกิดการแชร์และขยาย Brand Awareness ร่วมกับการใช้อินฟลูเอนเซอร์ด้านแฟชั่นท่ีปกติ

                                                                                 
129 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
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น าเสนอเก่ียวกบัการแต่งตวั เส้ือผา้ กระเป๋า เคร่ืองประดบัต่างๆ มามิกซ์แอนดแ์มชเป็นการแต่งตวัให้
เหมาะกบับุคลิกและไลฟ์สไตล ์และมกัเป็นผูน้ าดา้นแฟชัน่ (ADAddict, 2564)130 แนะน าแพลตฟอร์ม 
WHAT TO WEAR ใหผู้ติ้ดตามไดรู้้จกั 
 
ตารางท่ี 2.4 แผนการด าเนินงานการส่งเสริมดา้นการตลาดและงบประมาณปีท่ี 2 

กจิกรรม 
งบประมาณ

ต่อปี 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ติดต่อแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่โดยตรง (240 
แบรนด)์ 

- 
            

พฒันาและปรับปรุงแพลตฟอร์ม -             
จดัตั้ง Social Media Instagram และ 
Tiktok 

- 
            

พฒันาคอนเทนตด์า้นแฟชัน่เผยแพร่ทาง 
Social Media 

34,800131 
            

จา้งอินฟลูเอนเซอร์ในการแนะน า
แพลตฟอร์ม 

119,400132 
            

โฆษณาคอนเทนตข์องอินฟลูเอนเซอร์ 12,000             
รวม 166,200             

 
แผนการดําเนินงานทางการตลาดระยะยาว (ปีที ่3) 
แผนการด าเนินงานทางการตลาดในปีท่ี 3 จะยงัด าเนินการผลิตคอนเทนต์ดา้นแฟชัน่

ทาง Social Media แต่จะลดการใช้อินฟลูเอนเซอร์เหลือไตรมาสและ 1 คร้ัง แลว้น างบประมาณไป
เพิ่มการโฆษณาในช่องทางออนไลน์แทน ในส่วนของการดึงดูดแบรนด์เส้ือผา้แฟชัน่เพื่อหาพาร์ท
เนอร์ จะจบักลุ่มแบรนด์สินคา้แฟชั่นช่ือดงัท่ีเน้นการขายผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงนอกจากการ
ติดต่อทางแบรนด์โดยตรงแลว้ แพลตฟอร์มจะไปออกบูทในงานอีเวนทท่ี์เก่ียวกบังานแสดงสินคา้

                                                                                 
130 ADAddict. (2564) 12 สาย Influencer น่ารู้! โอกาสทองของนักการตลาดและนักโฆษณาแห่งปี 2021 [Ad Addict x Buddy Review]. 
สืบคน้ 5 ธนัวาคม 2565, จาก https://adaddictth.com/news/12-Influencer-2021 
131 อา้งอิงจากอตัราเร่ิมตน้เฉล่ียของการรับจา้งท า Creative & Content Marketing ท่ีไดรั้บ Recommend เกิน 4 ดาวข้ึนไปและมีผูเ้คยใช้
งานไม่น้อยกว่า 15 คนใน Fastwork (https://fastwork.co/content-marketing?page=1) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565  
132 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-
8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
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ด้านแฟชั่น เช่น งาน Zaap On Sale ซ่ึงเป็นงานอีเวนท์ด้านแฟชั่นท่ีรวมร้านค้าแฟชั่นดังใน
แพลตฟอร์มออนไลน์มาออกร้านคา้กวา่ 300 ร้าน (Thaipr, 2565)133 เป็นการประชาสัมพนัธ์ให้ลูกคา้
กลุ่มคนรุ่นใหม่ใหไ้ดรู้้จกัแพลตฟอร์มไปดว้ยพร้อมๆ กนั (ชนนัภรณ์ บุญชยัสิริพร, 2564) 

 

กจิกรรม 
งบประมาณ

ต่อปี 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ติดต่อแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่โดยตรง (260 
แบรนด)์ 

- 
            

พฒันาและปรับปรุงแพลตฟอร์ม -             
พฒันาคอนเทนตด์า้นแฟชัน่เผยแพร่ทาง 
Social Media 

34,800134 
            

จา้งอินฟลูเอนเซอร์ในการแนะน า
แพลตฟอร์ม 

79,600135 
            

โฆษณาแพลตฟอร์มผา่นทาง Instagram 
และ Facebook136 

39,800 
            

ออกบูธในอีเวนท ์Zaap on Sale 42,000137             
รวม 196,200             

 
4. หากทางแพลตฟอร์มตอ้งการประชาสัมพนัธ์แอพพลิเคชัน่ โดนมีจุดประสงคคื์อให้

คนรู้จกั สนใจ และเขา้มา Register ท่านคิดว่าแผนน้ีเหมาะสมหรือไม่ หรือหากตอ้งปรับปรุง ควร
ปรับปรุงอยา่งไร 

                                                                                 
133 ThaiPR. (2565). เปิดสถิติการใช้อินฟลูเอนเซอร์บน Social Media “ไทย” ครองแชมป์ใช้ Facebook สูงสุดในเอเชีย แต่ 
Engagement ต า่สุด. สืบคน้ 5 ธนัวาคม 2565, จาก https://www.thaipr.net/exhibition/3246407 
134 อา้งอิงจากอตัราเร่ิมตน้เฉล่ียของการรับจา้งท า Creative & Content Marketing ท่ีไดรั้บ Recommend เกิน 4 ดาวข้ึนไปและมีผูเ้คยใช้
งานไม่น้อยกว่า 15 คนใน Fastwork (https://fastwork.co/content-marketing?page=1) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565  
135 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจอินฟลูเอน็เซอร์หลากหลายช่องทางท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://kollabasia.com/?gclid=Cj0KCQiAyracBhDoARIsACGFcS7n1-
8tlqLb30ibOI8ik8OH9GMkqlQpLhDUSdxfuyxH4hkmcHwskmUaAhlmEALw_wcB#package) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
136 อา้งอิงจากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชง้านแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ จ านวน 114 คนใน
ระหวา่งวนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 ถึงวนัท่ี 3 กุมภาพนัธ์ 2566 
137 อา้งอิงจากอตัราแพค็เกจรายปีจองบูธ Zaap on Sale ท่ีมีการเปิดเผยราคา 
(https://www.facebook.com/zaaponsale/photos/a.381048805402412/925469567626997/) วนัท่ี 5 ธนัวาคม 2565 
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 หากจุดประสงค์คือให้คนรู้จกั สนใจ และเขา้มา Register แผนน้ีใช้ได้ จุดท่ีตอ้ง
เปล่ียนคือแนะน าใหใ้ชง้บประมาณตามท่ีบอกไปก่อนหนา้น้ีคือ 1,000 บาท/Post/วนั ยงิยาวประมาณ 
1 เดือน  

 ในส่วนของการใชอิ้นฟลูเอนเซอร์ตามปกติ ในการท าตลาดจะไม่นิยมใชเ้ดือนเวน้
เดือนแบบน้ี เพราะตน้ทุนค่อนขา้งสูง ปกติจะใชเ้ม่ือมีแคมเปญส าคญัๆ มากกวา่ ถา้พูดถึงการขายนะ 
แต่หากมีจุดประสงค์เพื่อสร้าง Awareness เราสามารถเล่นแบบน้ีได้ แต่เลือก Influencer ระดับ 
Micro-Nano เพื่อลดตน้ทุน แต่ใชห้ลายคนเพื่อให้เกิดกระแสและการพูดถึงมากๆ คนก็จะเร่ิมสนใจ 
อยากเขา้มาลองใชแ้อพพลิเคชัน่ของเรา นอกจากน้ีถา้ท าไดค้วรเร่ิมท าคอนเทนตม์าลองตลาดเพื่อหา
แนวของลูกค้าประกอบกัน จะได้รู้ว่าคนกลุ่มไหนท่ีสนใจแอพพลิเคชั่นของเรา Content ไหน 
Engagement ดีก็น าไปยิงโฆษณาได้ เพราะแบรนด์เรายงัไม่ได้แข็งแรงมาก ลองเทสต์คนเอา
ฐานขอ้มูลลูกคา้ก่อนจะดีกว่า ส่วนการโฆษณาคอนเทนต์ของอินฟลูเอนเซอร์ เน่ืองจากเราเป็น
แอพพลิเคชัน่และคาดหวงัให้เขามาติดตั้ง ลงทะเบียนแอพพลิเคชัน่เรา มนัมีหลายขั้นตอน ดงันั้นเรา
ควรตกลงกับอินฟลูเอนเซอร์ในการขอคอนเทนต์เขามาลงในโพสต์เพจเรา แล้วยิงโฆษณาจาก
เฟสบุ๊กเราเอง เพราะถา้ยิงผา่นเพจของอินฟลูเอนเซอร์ กวา่จะมาถึงเรา คนจะข้ีเกียจลงแอพพลิเคชัน่
แลว้ 

 ขออนุญาตเสริมไวว้า่หากตอ้งการยอดขาย ไม่จ  าเป็นตอ้งใชอิ้นฟลูเอนเซอร์ถ่ีขนาด
น้ี ใช้แค่ในช่วงก่อนแคมเปญส าคญัๆ หรือช่วงท่ีคนก าลงัมีเงินก็ได ้ เช่น มีนาคม เมษายน ตุลาคม 
พฤศจิกายน เป็นตน้ 
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ภาคผนวก ซ 
ผลจากการศึกษากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้งาน 

 
 

จากการส ารวจตั้งแต่วนัท่ี 24 ธนัวาคม 2565 - 3 กุมภาพนัธ์ 2566 ในกลุ่มบุคคลทัว่ไป
จ านวน 208 คน มีผูผ้า่นเขา้เกณฑท่ี์ซ้ือสินคา้แฟชัน่ทางออนไลน์เดือนละ 1-4 คร้ังข้ึนไป โดยซ้ือคร้ัง
ละ 501-2,000 บาท จ านวน 114 คน และมีผลการศึกษาดงัน้ี  

 
ส่วนที ่1 คําถามคัดกรอง 
1. ท่านอายมุากกวา่ 18 ปีใช่หรือไม่ 

 
2. ภายในระยะเวลา 6 เดือน ท่านไดซ้ื้อสินคา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์หรือไม่ 
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3. ท่านซ้ือสินคา้แฟชัน่เพื่อสวมใส่เอง 

 
4. ท่านซ้ือสินคา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์เดือนละ 1-4 คร้ังหรือมากกว่าใช่หรือไม่ (คดักรอง
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ออนไลน์ใหต้รงกบัเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 

 
 
5. ท่านซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์คร้ังละ 501-2,000 บาทใช่หรือไม่ (คดักรองความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้แฟชัน่ออนไลน์ใหต้รงกบัเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 
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ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าแฟช่ันทางออนไลน์ 
กรุณาเลือกค าตอบค าถามท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
ค าอธิบายเพิ่มเติม : สินคา้แฟชัน่ หมายถึง สินคา้ส าหรับสวมใส่ตามกระแส เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า ถุง
เทา้ รองเทา้ หมวก แวน่ตา เคร่ืองประดบัต่างๆ เป็นตน้ 
8. ท่านเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์เพราะสาเหตุใด (เลือกไดม้ากกว่า 1 ขอ้) (ใช้ประเมิน 
Customer Pain-Gain บทท่ี 1 : 1.4) 

a. ล าบากในการเดินทางเพื่อไปซ้ือสินคา้แฟชัน่จากหนา้ร้านของแต่ละแบรนด ์
b. อยากซ้ือเส้ือผา้จากหลากหลายแบรนดใ์นคราวเดียว 
c. สะดวกสบาย ซ้ือไดทุ้กท่ี ทุกเวลา ของมาส่งถึงบา้น 
d. ไม่ตอ้งรอเวลาร้านเปิดหรือปิด 
e. ราคาถูกกวา่หนา้ร้าน 
f. มีโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย 
g. ตรวจสอบร้านคา้/สินคา้ไดจ้ากการรีววิ 
h. ไม่ตอ้งกลวัของหมดมากนกั เน่ืองจากสตอ็กรวบรวมจากหนา้ร้านหลายแห่ง 
i. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
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9. ภายใน 1 เดือน ท่านมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้แฟชั่นทางออนไลน์จ านวนเท่าใด (ใช้ประเมิน
กลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2 

 
10. ท่านซ้ือสินคา้แฟชัน่บ่อยแค่ไหน (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 

 
11. ท่านชอบซ้ือสินคา้แฟชัน่ทางออนไลน์จากช่องทางไหนมากท่ีสุด (ใชป้ระเมินการวางต าแหน่ง
ผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ บทท่ี 2 : 2.3) 
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12. ท่านรู้จกัหรือทราบข่าวช่องทางการซ้ือสินคา้แฟชัน่ออนไลน์ไดอ้ยา่งไร (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 

 
13. ในการซ้ือสินค้าแฟชั่นทางออนไลน์ ท่านประสบปัญหาต่อไปน้ีในระดับใด (ใช้ประเมิน 
Customer Pain-Gain บทท่ี 1 : 1.4 และ การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ บทท่ี 2 : 1.1) 

a. แมจ้ะเสิร์ชดว้ย Keyword ท่ีเจาะจงแลว้ ก็ยงัเจอสินคา้นอกเหนือจากสินคา้แฟชัน่อยู่
ดว้ย (ใชป้ระเมินจุดแขง็ใน SWOT Analysis บทท่ี 1 : 1.3) 

 
  



159 
 

b. เสิร์ชหาสินคา้จาก Hashtag แลว้สินคา้ไปปะปนกบัสินคา้แฟชัน่ของร้านอ่ืนๆ (ใช้
ประเมินการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ บทท่ี 2 : 2.3) 

 
c. เสิร์ชหาแรงบันดาลใจในการแต่งตัวโดยระบุเป็นแต่ละไอเท็มได้ล าบาก เช่น 
อยากจะหาการ Mix and Match รองเทา้ยี่ห้อน้ี รุ่นน้ี สีน้ี แต่เจอรุ่นอ่ืนๆ ออกมาเต็มไป
หมด (ใชป้ระเมินการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ บทท่ี 2 : 2.3) 
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d. ภาพประกอบมีแต่สินคา้ ท าใหนึ้กไม่ออกวา่ใส่แลว้เป็นอยา่งไร 

 
e. ไม่เช่ือภาพนางแบบหรือนายแบบท่ีแบรนด์เตรียมไวใ้ห้ เพราะคิดว่านางแบบ 
นายแบบใส่อะไรก็สวย (ใช้ประเมินการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ในใจลูกคา้ บทท่ี 2 : 
2.3) 

 
f. ตอ้งซักถามเม่ือตอ้งการทราบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้แฟชั่นท่ีคนในรูปสวมใส่ เช่น 
เส้ือผา้ท่ีดาราหรืออินฟลูเอนเซอร์สวมใส่ เป็นตน้ เสียเวลารอ และบางคร้ังก็ไม่ได้
ค  าตอบกลบัมา (1.1 ความส าคญัและโอกาสทางธุรกิจ ยอ่หนา้สุดทา้ย) 
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g. ซ้ือเส้ือผา้คลา้ยกนัอยูจ่  านวนมาก เน่ืองจากจ าไม่ไดว้า่เคยซ้ือไปแลว้ 

 
h. ไม่แน่ใจท่ีจะซ้ือเส้ือผา้มือสอง เพราะไม่ทราบวา่เจา้ของเดิมเป็นใคร 
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i. มีขอ้มูลไม่เพียงพอในการตดัสินใจซ้ือ เช่น ไม่บอกราคา ไม่บอกขนาดชดัเจน หรือ
บอกเป็นน ้าหนกัท่ีแนะน า ตอ้งสอบถามเพิ่มเติม 

 
14. ช่องทางการช าระเงินเพื่อซ้ือสินคา้แฟชัน่ท่ีท่านใชบ้ริการบ่อยท่ีสุดคือช่องทางใด 

(ใชป้ระเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 

 
 

ส่วนที ่3 พฤติกรรมการค้นหาแรงบันดาลใจในการซ้ือสินค้าแฟช่ันทางออนไลน์ 
15. ท่านเข้าไปดูสินค้าแฟชั่นทางออนไลน์บ่อยแค่ไหน (ใช้ประเมิน Promotion 

Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 
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16. ท่านเข้าไปดูสินคา้แฟชั่นทางออนไลน์ช่วงเวลาใดบา้ง (ใช้ประเมิน Promotion 

Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 

 
17. ส่ิงท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่ของท่านคืออะไร (เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 

ข้อ) (ใช้ประเมินการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ี มีผลต่อการเลือกใช้บริการแพลตฟอร์ม E-
Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ บทท่ี 2 : 1.1) 

a. คอนเทนตข์องแบรนดน์ าเสนอไดอ้ยา่งน่าสนใจ 
b. สินคา้แฟชัน่ช้ินนั้นๆ สะทอ้นตวัตนหรือคนท่ีอยากจะเป็น 
c. แบรนดท่ี์เป็นพาร์ทเนอร์มีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ 
d. ซ้ือตามตน้แบบในการแต่งตวั / ไอดอล / ดารา / อินฟลูเอนเซอร์ (1.1 

ความส าคญัและโอกาสทางธุรกิจ ยอ่หนา้สุดทา้ย) 
e. ซ้ือตามคนรู้จกั 
f. มีรายละเอียดสินค้าเพียงพอต่อการตัดสินใจ เช่น ราคา ขนาดของ

เส้ือผา้ เป็นตน้ 
g. ราคาถูกหรือมีโปรโมชัน่ดา้นราคา เช่น การลดราคา 
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h. โปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ส่งฟรี เป็นตน้ 
i. การบริการจากพนกังาน เช่น การตอบค าถามรวดเร็วและสุภาพ เป็น

ตน้ 
j. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
18. คอนเทนตป์ระเภทใดท่ีท าให้ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่มากท่ีสุด  (ใชป้ระเมิน

การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบ
ส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ บทท่ี 2 : 1.1) 

a. ภาพสินคา้ท่ีมีนางแบบสวมใส่ 
b. ภาพสินคา้ท่ีคนดงั เช่น ดารา อินฟลูเอนเซอร์ สวมใส่ (1.1 ความส าคญั

และโอกาสทางธุรกิจ ยอ่หนา้สุดทา้ย) 
c. ภาพสินคา้ท่ีผูใ้ชง้านจริงสวมใส่และรีววิ (ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นคนดงั) 
d. ภาพสินคา้ท่ีไม่มีบางแบบสวมใส่ 
e. วดีิโอสั้นบรรยายสรรพคุณของสินคา้ 
f. วดีิโอสั้นนางแบบสวมใส่สินคา้ 
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ส่วนที่ 4 ความสนใจในการใช้งานแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้าน
แฟช่ัน 
กรุณาเลือกค าตอบค าถามท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
ค าอธิบายเพิ่มเติม : สินคา้แฟชัน่ หมายถึง สินคา้ส าหรับสวมใส่ตามกระแส เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า ถุง
เทา้ รองเทา้ หมวก แวน่ตา เคร่ืองประดบัต่างๆ เป็นตน้ 
 

 
 
รายละเอยีดแพลตฟอร์ม 
แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่เป็นแพลตฟอร์ม

ด้านแฟชั่นท่ีเปิดให้ผูใ้ช้บริการโพสต์ภาพการแต่งกายของตนเองโดยไม่จ  ากดัแนว จากนั้นแท็ก
สินคา้เป็นรายช้ินจากฐานขอ้มูลท่ีแพลตฟอร์มเตรียมไวห้รืออพัสินคา้ดว้ยตนเอง ผูใ้ช้งานท่านอ่ืน
สามารถทราบรายละเอียดของสินคา้ท่ีผู ้ใช้บริการท่านอ่ืนสวมใส่ไดท้นัที ท าให้สามารถคน้หาการ
มิกซ์แอนดแ์มชสินคา้ช้ินเดียวกนัไดอ้ยา่งหลากหลาย น าไปสู่การพิจารณาสินคา้และการตดัสินใจซ้ือ
ภายในแพลตฟอร์มได้ นอกจากน้ียงัสามารถเช็คเทรนด์ท่ีไดรั้บการกดไลคม์ากท่ีสุดประจ าวนั เพื่อ
อัพเดทเทรนด์แฟชั่นท่ีได้รับความนิยมได้ตลอดเวลา รวมถึงสามารถเสนอซ้ือสินค้าต่อจาก
ผูใ้ชบ้ริการท่านอ่ืนไดอี้กดว้ย 

 
วธีิการใช้งาน 
 ลงทะเบียนเม่ือใชง้านแพลตฟอร์มคร้ังแรกเพื่อสมคัรเป็นสมาชิก โดยกรอกขอ้มูล

สัดส่วนของผูใ้ช้งานโดยละเอียด เลือกแนวแฟชั่นท่ีชอบจากตัวอย่างสไตล์ท่ีทางแพลตฟอร์ม
ก าหนด  

 แพลตฟอร์มจะท าการประมวลผลผูใ้ช้บริการท่ีมีสัดส่วนและสไตล์ความชอบ
ใกลเ้คียงกนัมาข้ึนบน Feed 

 สนุกกบัการหาแรงบนัดาลใจดา้นแฟชัน่และซ้ือสินคา้แฟชัน่ไดท้นัที 
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16. ท่านรู้จกัแพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่มา
ก่อนหรือไม่ (ใชป้ระเมินแผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ บทท่ี 2 : 2.7) 

 
17. จากรายละเอียดผลิตภณัฑ์ขา้งตน้ ท่านนึกถึงแพลตฟอร์มใกลเ้คียงกนัแพลตฟอร์ม

ใดมากท่ีสุด (ใชป้ระเมินคู่แข่งท่ีผูบ้ริโภคนึกถึง บทท่ี 1 1.2.1, 1.2.3.2, บทท่ี 2 : 2.3, 2.4) 

 

 
 

18. หากมีแพลตฟอร์มตามรายละเอียดขา้งตน้เกิดข้ึนจริง ท่านจะเลือกใช้แพลตฟอร์ม
ดงักล่าวหรือไม่ เพราะเหตุใด (ใชป้ระเมินจ านวนผูใ้ชบ้ริการแพลตฟอร์ม) 
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 สนใจ 

o สะดวกสบาย 
 ซ้ือง่าย ถา้ชอบลุค ซ้ือตามไดเ้ลย 
 ไม่ตอ้งไปเสิร์ชจากหลายแพลตฟอร์ม ประหยดัเวลา 
 เพื่อความหลากหลายของการเขา้ถึงขอ้มูลหรือส่ิงท่ีคน้หา 
 มีรายละเอียดประกอบการตดัสินใจชดัเจน ทั้งภาพท่ี ราคา รีวิว 
 จะช่วยให้เราแต่งตวัไดง้่ายข้ึน บางทีอาจจะนึกไม่ออกวา่แต่งออก

มาแลว้เป็นแบบไหน หรือจะแต่งไงดีให้ดูเขา้กบัเรา 
o น่าสนใจ 

 ฟังก์ชัน่ 
 เห็นการสวมใส่จริง จึงมองภาพไดช้ดัวา่เราเหมาะกบัชุดนั้นๆ

หรือไม่ เขา้กบัสัดส่วนของเราพอดีหรือไม่ 
 น่าจะไดอ้พัเดตเทรนด์ใหม่ๆ สไตล์แฟชัน่ท่ีก าลงัสนใจ 
 มีฟังก์ชัน่ช่วย mix and match ที่เป็นไกด์ในการแต่งตวั ท าให้

อยากซ้ือของมากข้ึน 
 มีคอนเทนตห์ลากหลาย 
 อลักอริทึมจะดนัแอดที่เกี่ยวขอ้งเขา้มาเร่ือยๆ ช่วงที่เขา้มา

เลือกซ้ือเลือกหา 
 ร้านคา้ 

 น่าจะเจอสินคา้ตรงตามตอ้งการ 
 คิดวา่น่าจะมีร้านทางเลือกดีๆ แนวๆ เยอะมากในแพลตฟอร์ม 
 มีเปรียบเทียบหลายแบรนด์ 
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 Interface 
 แอพฯ สวย 
 แอพฯ ดูใชง้านง่าย เขา้ใจง่าย คุน้เคย ไม่ตอ้งศึกษามาก คลา้ย

กบัแอพฯ ท่ีคุน้เคยอยูแ่ลว้ 
o น่าเช่ือถือ 

 ไดรั้บการ screen ความปลอดภยัมาแลว้ 
o อยากทดลองของใหม่ 

 น่าสนุก 
 ชอบช็อปป้ิงจึงโหลดทุกแอพฯ 

 ไม่สนใจ 
o ยงัไม่เห็นภาพชดัเท่าไร ยงัไม่แน่ใจ 
o Concept ไม่ตอบโจทย ์

 ไม่ไดแ้ต่งตวัตามแฟชัน่ 
 ไม่มีสินคา้ท่ีอยูใ่นความสนใจ 
 ปกติจะซ้ือจากร้านซ ้ าๆ ท่ีเคยซ้ือ เพราะวา่เคยลองใส่แลว้รู้ว่าคุณภาพ

ใชไ้ด ้ไม่ค่อยเปล่ียนแบรนด์ เลยไม่ไดจ้ะตอ้งพยายามไปหาของใหม่ๆ แต่ถา้เกิดวา่เบื่อมากจริงๆ 
ก็อาจจะลองใชแ้พลตฟอร์มดงักล่าว มาเพื่อลองหาร้านใหม่ๆ 

o ไม่มัน่ใจในความปลอดภยั 
 ไม่แน่ใจวา่จะปลอดภยั กลวัถูกดูดเงิน 

o กลวัเสียเวลามากข้ึน 
 ไม ่ค ่อยม ีเวลาที ่จะ เข า้ไปดูบ ่อยๆ ปกติจะซื้อสินคา้ในช่วง ที่

จ  าเป็นตอ้งใช ้หรืออยากไดสิ้นคา้เท่านั้น เช่น ซ้ือก่อนเดินทางท่องเที่ยว ไปงานตามธีม งาน
เทศกาลต่างๆ 

o ไม่อยากใชแ้อพฯ ใหม่ 
 Lazada ง่ายกวา่ 
 ไม่อยากสมคัรสมาชิกเพิ่มเติม 
 มีหลายแอพเกินไป 
 ไม่รู้จกั 

19. ท่านคาดหวงัว่าแพลตฟอร์มดังกล่าวจะมีในรูปแบบใดบ้าง (ใช้ประเมิน Place 
Strategy บทท่ี 2 : 2.5.3) 
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20. กรุณาเลือกช่ือแพลตฟอร์มท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด (ใช้ประเมิน Product Strategy 

บทท่ี 2 : 2.5.1.1) 

 
21. กรุณาเลือกรูปแบบโลโกท่ี้ท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด (ใชป้ระเมิน Product Strategy บท

ท่ี 2 : 2.5.1.1) 
หมายเหตุ : ช่ือของแพลตฟอร์มในโลโกจ้ะถูกเปล่ียนตามช่ือท่ีไดรั้บการเลือกสูงสุด 
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22. ท่านจะเลือกใช้แพลตฟอร์ม E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้าน
แฟชัน่เม่ือใด (ใชป้ระเมินการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการแพลตฟอร์ม E-
Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชั่น บทท่ี 2 : 1.1 + Product Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.1.2) 

 
23. แพลตฟอร์ม  E-Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ด้านแฟชัน่ ท่ีท่าน

ตอ้งการใช้ควรมีลกัษณะอย่างไร (เลือกไดม้ากกว่า 1 ขอ้) (ใช้ประเมิน Product Strategy บทท่ี 2 : 
2.5.1.2) 

a. แพลตฟอร์มมีสีสันสดใส 
b. แพลตฟอร์มมีสีเรียบๆ 
c. ตวัหนงัสือฟอนตส์วยงาม อ่านง่าย 
d. เนน้ภาพท่ี  
e. เนน้ขอ้ความ 
f. มีวดีิโอแนะน าการใชง้าน 
g. ซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
h. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
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24. หากท่านได้รับการเสนอซ้ือต่อเ ส้ือผ้า ท่ีท่ านใส่อยู่  ท่ านสามารถยอมรับ
ค่าธรรมเนียมการบริการไดสู้งสุดก่ีเปอร์เซ็นต ์(ใชป้ระเมิน Price Strategy บทท่ี 2 : 2.5.2.1.1) 

 
25. ฟังก์ชั่นต่อไปน้ี มีความส าคญัต่อท่านในระดับใด (scale) (ใช้ประเมิน Product 

Strategy บทท่ี 2 : 2.5.1.2) 
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26. ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม (หากมี) 
 การดูแลระบบการติดต่อหลงับา้น การคืนสินคา้เพื่อพบต าหนิ ส่งผดิต่างๆ 
 ไม่ตอ้งการให้ link ขอ้มูลเรากบัแพลตฟอร์มอ่ืน เพราะบางทีไม่อยากให้กลุ่มเพื่อน

หรือผูติ้ดตามซ ้ ากนั 
27. ปกติ ท่านใช้งาน  Social Media ช่องทางใดเป็นหลัก (ใช้ประเมิน Promotion 

Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 

 
28. ท่านช่ืนชอบคอนเทนตเ์ก่ียวกบัแฟชัน่แบบใด (ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บท

ท่ี 2 : 2.5.4) 
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29. การประชาสัมพนัธ์ในช่องทางใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแพลตฟอร์ม E-

Marketplace ในรูปแบบส่ือสังคมออนไลน์ดา้นแฟชัน่ของท่าน (ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บท
ท่ี 2 : 2.5.4) 

 
30. กรุณาแนะน าอินฟลูเอนเซอร์เก่ียวกบัแฟชัน่ท่ีท่านติดตาม 3 ท่าน (กรอกแบบยาว) 

(ใชป้ระเมิน Promotion Strategy บทท่ี 2 : 2.5.4) 
 noyneungmakeup, icepadie, 
 แอน ทองประสม, เชอร่ี เข็มอกัษร, ต๊ิก กญัญารัตน์ 
 Icepadie, manasaproyy 
 ชมพู่ อารยา, คริส หอวงั, ดาราท่านอ่ืนๆ 
 paloyh, brinkkty, tan weartoworkstyle 
 Brinkkty, Wawow, Pimmmmss 
 ชมพู่อารยา, เตย้ จริน, พราว โอลีฟ 
 Jung Ji woo, baifernbah 
 พิมร่ี พาย, ณเดชน์, หม ่า จ๊กมก 
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ส่วนที ่5 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสํารวจ  
31. เพศ (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 

 
32. ท่านอยูใ่นเจนเนอเรชัน่ใด (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 

 
33. ระดบัการศึกษาสูงสุดหรือท่ีก าลงัศึกษาอยู่ (ใช้ประเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 

2.2.2) 
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34. ท่านประกอบอาชีพใด (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 

 
35. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของท่าน (ใชป้ระเมินกลุ่มเป้าหมาย บทท่ี 2 : 2.2.2) 
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ภาคผนวก ฌ 
ผลการตรวจการคดัลอกสารนิพนธ์ด้วยโปรแกรม Turnitin 
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ภาคผนวก ญ 
โปสเตอร์นําเสนอกรรมการสอบสารนิพนธ์ 

  


