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บทคดัย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1) ศึกษากลยทุธ์การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

ของบริษทั เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี จาํกัด 2) พฒันาแบบจาํลองพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยขายผ่านช่องทางส่ือสังคม

ออนไลน์ของบริษทั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 

 ประชากรท่ีใชเ้ป็นกรณีศึกษาได้แก่ บริษทั เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั ศึกษาจากขอ้มูลเอกสารทาง

วิชาการต่าง ๆ และข้อมูลลูกค้าในฐานข้อมูลของบริษัทฯ จํานวน 590 ราย ทําการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช ้

การวเิคราะห์ SWOT, Five Forces Model, การวเิคราะห์กลยทุธ์การแบ่งส่วนตลาด การกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย  และ

การวางตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และการสร้าง

แบบจาํลองธุรกิจโดยใช ้Business Model Canvas  

 ผลการศึกษาพบวา่ 1) กลยทุธ์การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์บริษทั เอ็มเบรซ คอฟ

ฟ่ี จาํกดั ดา้นผลิตภณัฑส์ร้างความแตกต่างดว้ยการใชน้วตักรรมสร้างมูลค่าเพ่ิมดว้ยการใชซ้องกรองแบบดริปแบ็ก 

ดา้นราคาใช้การกาํหนดราคาใกลเ้คียงผลิตภณัฑ์คลา้ยคลึงในท้องตลาดโดยจัดส่งให้ฟรี ด้านช่องทางการจัด

จาํหน่ายใช้ผ่าน Facebook และเวบไซต์ของบริษัทฯ ด้านการโฆษณา และส่งเสริมการขายใช้การสนับสนุน 

การแสดงความคิดเห็นท่ีช่ืนชอบของลูกคา้ผ่าน Facebook ดา้นการให้บริการแบบจาํเพาะเจาะจง ปัจจุบนัมีเพียง

การเก็บบนัทึกประวติัการสัง่ซ้ือของลูกคา้ไว ้แต่ยงัมิไดน้าํไปใชป้ระโยชน์ดว้ยขอ้จาํกดัของขนาดธุรกิจท่ียงัเลก็อยู ่

และด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั ได้ให้ความสําคญัและรักษาจรรยาบรรณในการรักษาความลบั และการ

นําไปใช้ประโยชน์ 2) แบบจาํลองพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยขายผ่านช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ บริษัทฯ 

ไดก้าํหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการเขา้ถึงคือกลุ่มผูท่ี้ด่ืมกาแฟเป็นประจาํท่ีตอ้งการกาแฟท่ีชงไดส้ะดวก และพกพา

ไดง่้าย คุณค่าท่ีมอบให้ลูกคา้คือกาแฟท่ีมีคุณภาพสูง สดใหม่ จัดส่งสินคา้ให้ฟรีอย่างรวดเร็ว โดยมี Facebook 

และเวบไซตบ์ริษทัฯเป็นช่องทางการจดัจาํหน่าย และเป็นเคร่ืองมือในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ กระแส

รายรับเกิดจากการซ้ืออยา่งต่อเน่ืองของลูกคา้ ทรัพยากรท่ีสาํคญัไดแ้ก่วตัถุดิบ อุปกรณ์การผลิต โดยมีกระบวนการ

ผลิต การโฆษณา การสนทนา และการจดัส่งสินคา้เป็นกิจกรรมหลกั หุน้ส่วนทางธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ ผูจ้ดัหา

สารกาแฟ ผู ้ค ั่วกาแฟ ผู ้จัดหาบรรจุภัณฑ์  ผู ้ให้บริการโลจิสติกส์ และผู ้ให้บริการพ้ืนฐานด้านพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ โครงสร้างตน้ทุนหลกัของธุรกิจประกอบดว้ยตน้ทุนวตัถุดิบ ตน้ทุนการดาํเนินการ และตน้ทุน 

การประชาสมัพนัธ์  
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Abstract 
 
 The objectives of this independent study were: 1 )  to study the social media  
E-marketing strategy of Embrace Coffee Co., Ltd. 2 ) to develop a social media E-commerce 
business model of Embrace Coffee Co., Ltd. 
 The population of this study was Embrace Coffee Co., Ltd. This study was based 
on various academic papers and the data of 590 customers from customer database of Embrace 
Coffee Co., Ltd. The data were analyzed with many management tools including SWOT 
Analysis, Five Forces Model, STP Analysis, E-marketing Mix Analysis and creating a business 
model using Business Model Canvas. 

The results of this study were 1) the social media E-commerce Strategy of Embrace 
Coffee was multi-dimensional. In Product, the drip bag filter package created differentiation. In 
Price, competitive pricing included free delivery. In Place, Facebook Page and company’s 
website were sales channels. In Promotion, encourage positive reviews from satisfied customers 
on Facebook. In Personalization, all customer purchase history was collected, though not being 
utilized due to limitations relating to company size. And in Privacy, it practiced ethical usage 
and data protection. 2 )  The social media E-commerce business model of the company. The 
company targeted daily coffee drinkers who want easy-to-prepare coffee as its Customer 
Segment. The Value Proposition offered the freshest high quality coffee with free rapid 
delivery.  The company website and Facebook page served as both Channels and Customers 
Relationship tools. The Revenue streams came from customers’ continuous repeat buying. The 
Key Resources consisted of raw materials and manufacturing machines. The manufacturing 
process, advertising, conversation and delivering were the Key Activities of the business. The 
Key Partners included green coffee beans dealers, roasters, packaging vender, logistic services 
and E-commerce back-end provider. The Cost Structure of the business comprised raw 
materials cost, operation cost and publicity cost. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords:  Business Model, E-Commerce, Social Media,  Embrace Coffee  
 Company Limited 
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กติติกรรมประกาศ 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี สาํเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณาอยา่งสูงของ รองศาสตราจารย ์

จีราภรณ์  สุธัมมสภา และผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุรีย ์ เข็มทอง ตลอดจนคณาจารยส์าขาวิชาวิทยาการจดัการ

ทุกท่าน ซ่ึงไดก้รุณาประสิทธ์ิประสาทวชิา ให้ความรู้ คาํแนะนาํ คาํปรึกษา ตลอดจนการตรวจสอบแกไ้ข 

เพื่อให้การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับน้ี มีความสมบูรณ์  ผู ้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณอย่างสูงไว ้ 

ณ โอกาสน้ี  

   นอกจากน้ี ผูศึ้กษาฯขอขอบพระคุณองคพ์ระผูเ้ป็นเจา้ และกราบขอบพระคุณบิดา มารดา 

พี่ชาย พี่สาว ตลอดจนทุกคนในครอบครัว โดยเฉพาะภรรยา และลูก ๆ ท่ีไดใ้ห้กาํลงัใจในการศึกษา และ

ร่วมแบ่งรับภาระท่ีเกิดข้ึนจากการตอ้งใชเ้วลาในการศึกษาในคร้ังน้ี และขอขอบคุณเพื่อนท่ีร่วมศึกษาทุกท่าน 

ท่ีไดใ้หค้วามช่วยเหลือเก้ือกลู สนบัสนุนกนัและกนั จนการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีประสบความสาํเร็จ  

 ผูศึ้กษา ฯ หวงัเป็นอยา่งยิง่วา่ การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี จะเป็นประโยชน์ต่อผูส้นใจศึกษา

ต่อไป 
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บทที ่1  

บทนํา 

 

 

1.  ประวตัคิวามเป็นมา 

 

 กาแฟเป็นสินคา้โภคภณัฑ์ท่ีมีมูลค่าการซ้ือขายสูงท่ีสุดในโลกรองลงมาจากนํ้ ามนัดิบ และ

ในแต่ละวนัมีผูค้นด่ืมกาแฟทัว่โลกกวา่ 2 พนัลา้นถว้ย  สําหรับในประเทศไทยท่ีผ่านมามีการจาํหน่าย

กาแฟ แบ่งเป็น 3  กลุ่มหลกัดว้ยกนั คือ 

1. กาแฟผงสําเร็จรูป เป็นกาแฟผงท่ีใช้ชงกนัตามบา้น ซ่ึงมีการบริโภคกนัมากท่ีสุด มีทั้ง

แบบผงกาแฟธรรมดา และแบบทรีอินวนั เป็นกาแฟท่ีมีราคาต่อหน่วยในการบริโภคตํ่าท่ีสุด   

 ในปัจจุบนัมีกาแฟสําเร็จรูปแบบท่ีมีส่วนผสมอ่ืน ๆ ไม่วา่จะเป็นผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร

ต่าง ๆ เช่น คอลลาเจน หรือการผสมสารใหค้วามหวานท่ีไม่ใช่นํ้าตาล เป็นตน้ 

2. กาแฟพร้อมด่ืม เช่น กาแฟพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋อง และบรรจุขวด ใหค้วามสะดวกสบาย

ในการด่ืมไดท้นัที และมีวางขายทัว่ไปในร้านสะดวกซ้ือ 

3. กาแฟสด (กาแฟคัว่บดชงสด) เป็นกาแฟท่ีขายผา่นร้านกาแฟเป็นหลกั โดยใชเ้มล็ดกาแฟ

คัว่ นํามาบดชงผ่านเคร่ืองชงเอสเพรสโซ และปรุงด้วยส่วนผสมต่าง ๆ โดยมกัจะใช้กาแฟสายพนัธ์ 

อราบิกา้ หรืออาจจะมีการผสมกบักาแฟสายพนัธ์ุโรบสัตา้ เพื่อเพิ่มความเขม้ของกาแฟ  

 ตลาดกาแฟท่ีชงจากเมล็ดกาแฟคัว่น้ี กาํลงัเติบโตในกลุ่มคนท่ีช่ืนชอบการด่ืมกาแฟ และเร่ิม

มีความนิยมในการซ้ือเมล็ดกาแฟมาเพื่อบดและชงด่ืมเอง แต่มีขอ้จาํกดัอยูบ่า้งท่ีราคาของเคร่ืองชงท่ียงัมี

ราคาค่อนขา้งสูง 

 ผูบ้ริโภคกาแฟในประเทศไทยในปัจจุบนั เร่ิมมีความเขา้ใจในกาแฟท่ีตนเองบริโภคมากข้ึน 

เร่ิมมีการแสวงหากาแฟท่ีคุณภาพสูงข้ึน มีความสดใหม่ รสชาติท่ีดี และไม่ก่อให้เกิดปัญหาทางสุขภาพ 

โดยเร่ิมมีความสนใจในการด่ืมกาแฟดาํท่ีมีคุณภาพดีมากข้ึน รู้จกัวิธีการชงท่ีมีรูปแบบแตกต่างกนั และมี

ความสนใจท่ีจะชงกาแฟจากเมล็ดกาแฟคัว่เพื่อด่ืมเองท่ีบ้าน ทาํให้ตลาดกาแฟยงัจะเติบโตได้อีกมาก 

นอกจากน้ียงัมีผูท่ี้บริโภคกาแฟเป็นประจาํอยูแ่ลว้ ยงัหนัมาชงกาแฟจากเมล็ดกาแฟคัว่เองท่ีบา้นอีกดว้ย 

 สําหรับเมล็ดกาแฟคัว่นั้น คุณค่าท่ีสําคญัท่ีสุดคือความสดใหม่ แหล่งกาแฟ และระดบัการ

คัว่ท่ีเหมาะสม เมล็ดกาแฟคัว่โดยทัว่ไปจะมีคุณภาพดีท่ีสุดในช่วงหน่ึงถึงสองเดือนแรกหลงัจากการคัว่

เท่านั้น หลงัจากนั้นคุณภาพของเมล็ดกาแฟ โดยเฉพาะความหอมของเมล็ดกาแฟจะลดลงอย่างรวดเร็ว 
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ในขณะท่ีการจดัจาํหน่ายเมล็ดกาแฟคัว่เพื่อผูบ้ริโภคท่ีชงด่ืมเอง (ไม่ใช่ร้านกาแฟ) นั้น ส่วนใหญ่ยงัเป็น

การจัดจาํหน่ายผ่านร้านกาแฟ ซูเปอร์มาร์เก็ต หรือห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ ซ่ึงมีข้อจาํกัดในเร่ือง

ระยะเวลาในการกระจายสินคา้ และความสดใหม่ของเมล็ดกาแฟเม่ือถึงมือผูบ้ริโภค 

 การจดัการจาํหน่ายเมล็ดกาแฟคัว่ จึงเป็นส่ิงท่ีทา้ทายในการจดัการของผูป้ระกอบธุรกิจ

ผลิตและจาํหน่ายเมล็ดกาแฟเป็นอย่างมาก ในการท่ีจะผลิต และจดัจาํหน่ายสินค้าเมล็ดกาแฟคัว่ท่ีดี  

ให้มีประสิทธิภาพ และมีความสดใหม่ท่ีสุดเม่ือถึงมือผูบ้ริโภค อนัเป็นการรักษาคุณค่าสูงสุดของสินคา้

ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  

 การกา้วเขา้มาสู่ยุคของเทคโนโลยีสารสนเทศ ทาํให้เกิดการเปล่ียนแปลงวิถีการดาํเนินชีวิต

ขนานใหญ่ ซ่ึงส่งผลต่อทุกกิจกรรมท่ีมนุษยก์ระทาํ ตลอดไปจนถึงวธีิการดาํเนินธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป

ตามพฤติกรรมของมนุษย ์

 การเปล่ียนแปลงท่ีเป็นก้าวกระโดดสําคัญอีกคร้ัง คือการเกิดข้ึนของ World Wide Web 

(WWW) การเช่ือมโยงเครือข่ายต่างๆเขา้หากนัคล้ายโครงข่ายใยแมงมุม เพื่อให้เครือข่ายคอมพิวเตอร์

สามารถใช้งานได้ แม้อาจมีเครือข่าย หรือเคร่ืองแม่ข่ายใดท่ีประสบปัญหา คอมพิวเตอร์อ่ืน ๆ  

ในเครือข่ายก็จะยงัสามารถเช่ือมต่อ และทาํงานต่อไปไดอ้ยา่งอิสระ 

 เครือข่าย www กลายเป็นโลกใหม่ของการติดต่อส่ือสาร มีการเช่ือมต่อข้อมูล และ

สารสนเทศเขา้หากนั ธุรกิจจาํนวนมากตอ้งปรับตวั อินเทอร์เน็ตกลายเป็นทั้งโอกาส (Opportunity) และ

ภยัคุกคาม (Threat) ในเวลาเดียวกัน ธุรกิจท่ีปรับตวัได้เร็วก็ก่อให้เกิดโอกาสทางธุรกิจอย่างมากมาย

มหาศาล ส่วนธุรกิจท่ีปรับตวัชา้เกินไป หรือไม่ปรับตวัเลย ก็ถึงจุดส้ินสุดทางธุรกิจได ้

 การเข้ามาของเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) สร้างให้เกิดส่ิงท่ีเรียกว่า 

ธุรกิจอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Business) ซ่ึงครอบคลุมการดาํเนินธุรกิจทุกดา้นดว้ยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์ 

ในส่วนของพาณิชยกรรมก็พฒันาต่อมาเป็น พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ซ่ึงในช่วงสิบปี 

ท่ีผ่านมา พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีการเจริญเติบโตข้ึนอย่างมหาศาล มีเวบไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์

ระดบัโลกมากมาย ท่ีจดัจาํหน่ายสินคา้ และบริการผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ โดยเฉพาะผ่านหน้า 

เวบไซต ์ท่ีทาํให้สามารถขายสินคา้ และทาํธุรกรรมอ่ืน  ๆไดต้ลอดเวลา  วนัละ 24 ชัว่โมง สัปดาห์ละ 7 วนั 

และไม่มีขอ้จาํกดัในเร่ืองพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ หรือทาํเลการตั้งร้านคา้อีกดว้ย 

 สําหรับธุรกิจ E-Commerce ก็ได้มีพัฒนาการข้ึนมาเป็นลําดับ โดยปรับตัวไปตาม

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผูใ้ห้บริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์บางรายก็มุ่งพฒันาแพลตฟอร์มท่ีใช้สําหรับ

อุปกรณ์พกพา (Mobile Device) เพื่อสร้างคุณค่าในการให้บริการผูบ้ริโภค โดยใชจุ้ดเด่นในการให้ขอ้มูล

สินคา้ ท่ีสัมพนัธ์กบัตาํแหน่งทางภูมิศาสตร์ของผูบ้ริโภค โดยอาศยัขอ้มูลบอกตาํแหน่งผา่นดาวเทียม 

(GPS) จากอุปกรณ์พกพา นํามาวิเคราะห์ และให้ขอ้มูลท่ีเหมาะสมท่ีสุดแก่ผูบ้ริโภค เช่นร้านอาหาร 
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หรือสถานีบริการนํ้ ามนัท่ีอยูใ่กล ้ตลอดจนก่อให้เกิดการสั่งซ้ือสินคา้ และบริการผ่านอุปกรณ์เคล่ือนท่ี 

การเรียกใช้บริการรถแท็กซ่ีผ่านโทรศัพท์สมาร์ทโฟน ก่อให้ เกิดคําว่า M-Commerce (Mobile 

Commerce) ข้ึนมาเป็นอีกแขนงหน่ึงใน E-Commerce 

  สําหรับในยุคปัจจุบนั ซ่ึงเป็นยุคเติบโตของส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ผูค้นท่ีเกิด

ในยุคน้ีถือวา่เป็นผูบ้ริโภคสัญชาติดิจิทลั (Digital Native) เป็นยุคท่ีเทคโนโลยอิีเล็กทรอนิกส์ และดิจิทลั 

เขา้ไปมีส่วนในทุกอย่างในวิถีการดาํเนินชีวิต ผูค้นติดต่อส่ือสารกนัได้ง่ายดายข้ึน การให้ขอ้มูลทาง

เดียวจากผูใ้ห้บริการ สู่ผูบ้ริโภคนั้นไม่เพียงพออีกต่อไป ผูบ้ริโภคต้องการมีส่วนร่วมมากข้ึนในการ

เลือก หรือสร้างสรรค์สินคา้ หรือบริการท่ีตนเองตอ้งการ (High Involvement) ในยุคของสังคมออนไลน์

กาํลงัเฟ่ืองฟูจึงก่อให้เกิด S-Commerce (Social Media Commerce) ข้ึนมา ซ่ึงนิยามของ S-Commerce นั้น

มิได้หมายถึงเพียงการคา้ท่ีทาํบนสังคมออนไลน์ (Social Network) เท่านั้น แต่ยงัหมายถึง การเลือกซ้ือ 

การแนะนาํ การบอกต่อ และการสร้างตราสินคา้ข้ึนมา 

 ในปัจจุบนัมีผูป้ระกอบธุรกิจคา้ขายรายเล็ก รายยอ่ย บนส่ือสังคมออนไลน์เป็นจาํนวนมาก 

แต่ส่วนใหญ่ยงัเป็นการใช้ Facebook ส่วนตวัเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารในหมู่เพื่อนฝูง โดยยงัขาด

ความเขา้ใจในการทาํตลาด และการวางกลยุทธ์ การประกอบธุรกิจโดยการใชช่้องทางส่ือสังคมออนไลน์ 

จึงเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบธุรกิจต้องให้ความสําคัญ รูปแบบการดําเนินธุรกิจผ่านช่องทางดังกล่าวน้ี  

มีลกัษณะท่ีแตกต่างจากการดาํเนินธุรกิจแบบเดิมเป็นอยา่งมาก  

 การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ี จึงมุ่งศึกษารูปแบบการดาํเนินธุรกิจพาณิชยกรรมบนส่ือสังคม

ออนไลน์ โดยใช้องค์ความรู้ด้านการจดัการสมยัใหม่ มาพฒันาเป็นแบบจาํลองธุรกิจ เพื่อผูท่ี้สนใจ  

ผูป้ระกอบธุรกิจออนไลน์รายเล็ก สามารถนําไปประยุกต์ใช้ และพฒันาต่อยอดองค์ความรู้ จนเป็น

ประโยชน์ต่อสังคมไดต่้อไป 

  

2.  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

 2.1 เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของบริษทั เอ็มเบรซ 

คอฟฟ่ี จาํกดั 

 2.2 เพื่อพฒันาแบบจาํลองธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยการขายผ่านช่องทางส่ือสังคม

ออนไลน์ (Social Media) ของบริษทั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 
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3.  แนวทางในการเสนอผลงาน 

 

เสนอในรูปแบบรายงานการวจิยัเชิงพรรณนา (Descriptive Research) 

 

4.  นิยามศัพท์ 

 

 4.1 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การทาํการคา้ขาย และธุรกรรมซ้ือขายผา่นทางระบบ

ออนไลน์ หรือทางอินเตอร์เน็ต บนแพลตฟอร์มต่าง ๆ   

 4.2 ส่ือสังคมออนไลน์  หมายถึง ส่ือดิจิทัลในรูปแบบต่าง ๆ ท่ีใช้ส่ือสารระหว่างกัน 

ในเครือข่ายทางสังคม (Social Network) ผา่นทางเวบ็ไซต์ และโปรแกรมประยุกตต่์าง ๆ ท่ีมีการเช่ือมต่อ

กับอินเทอร์เน็ต เช่น Facebook, Instagram หรือ Line เป็นต้น ในท่ีน้ีจะกล่าวถึง Facebook ท่ีใช้เป็น 

ส่ือหลกัในการทาํธุรกิจของบริษทั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 

 

5.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

5.1 เป็นแนวทางให้ผูท่ี้จะเร่ิมต้นประกอบกิจการขนาดเล็กท่ีสนใจในการใช้พาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์เป็นช่องทางในการจดัจาํหน่ายหลกั สามารถนําแบบจาํลองธุรกิจน้ีไปปรับใช้ในการ

วางแผนธุรกิจของตนเอง 

 5.2 สามารถนําผลการศึกษาท่ีได้มาปรับปรุงการวางแผนสําหรับธุรกิจพาณิ ชย์

อิเล็กทรอนิกส์ หรือผูค้า้สินคา้ออนไลน์ให้ประกอบธุรกิจอยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 



บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 

 

 แบบจาํลองธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Social  Media  E - Commerce)  

ผูศึ้กษาได้ทําการค้นควา้รวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี รวมถึงงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อนํามาเป็นกรอบ 

ของการศึกษา และเป็นเคร่ืองมือในการออกแบบจาํลองธุรกิจฯ   โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปของบริษทั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 

2. แนวคิดเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 

3. กลยทุธ์การแบ่งส่วนตลาด กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(STP Strategy) 

4. ทฤษฎี และส่วนประสมทางการตลาดของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce 

Marketing Mix) 

5. การกาํหนดกลยทุธ์ทางธุรกิจดว้ย Business Model Canvas 

6. การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององคก์าร (SWOT Analysis) 

7. การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจดว้ย Five Forces Model 

 

1.  ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบับริษทั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จํากดั 

 

 เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี ก่อตั้งข้ึนเม่ือปี พ.ศ. 2557 ตั้งอยูท่ี่ อ.เมือง จ.เชียงใหม่ ประกอบธุรกิจผลิต

เมล็ดกาแฟคั่ว และผลิตภัณฑ์กาแฟในรูปแบบต่าง ๆ โดยมีเป้าหมายชัดเจนในการทําตลาด และ 

จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) โดยไม่เลือกใช้การเร่ิมตน้ด้วย

การเปิดร้านกาแฟ, หน้าร้านจาํหน่ายผลิตภณัฑ์กาแฟ หรือการจดัจาํหน่ายผ่านซูเปอร์มาร์เก็ตแบบท่ี

ธุรกิจส่วนใหญ่มกัใชรู้ปแบบดงักล่าวในการประกอบธุรกิจ 

 ตลอดช่วงเวลากวา่สองปีท่ีผ่านมา เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี ไดใ้ชส่ื้อสังคมออนไลน์เป็นเคร่ืองมือ

หลักในการทาํกิจกรรมทางการตลาด โดยเฉพาะการใช้ Facebook ในการสร้างความรับรู้ในตวัสินค้า 

และเลือกใช้บริการโฆษณาของ Facebook เพื่อทาํให้การส่ือสารทางการตลาดไปถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย

ท่ีชัดเจน โดยใช้เน้ือหาท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภณัฑ์  เช่นนวตักรรมของบรรจุภัณฑ์ และเกร็ดความรู้

เก่ียวกบักาแฟท่ีน่าสนใจเป็นตวัดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค 
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 ดว้ยเหตุผลท่ีผลิตภณัฑท่ี์เป็นเมล็ดกาแฟคัว่มีอยูอ่ยา่งมากมายในทอ้งตลาด เอม็เบรซ คอฟฟ่ี 

ตดัสินใจเลือกสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภณัฑ์ดว้ยการเลือกบรรจุภณัฑ์พิเศษ แบบซองกรองดริปแบ็ก 

(Drip Bag) ท่ีสามารถบรรจุกาแฟคัว่บดจากโรงงาน และปิดผนึกไว ้โดยผูบ้ริโภคสามารถฉีกปากซอง

กรอง แลว้นาํหูของซองกรองนั้นมาแขวนกบัถว้ยกาแฟ เพื่อใช้ชงกาแฟโดยการรินนํ้ าร้อนผา่นปากซอง 

ลงไปลงผงกาแฟคัว่บดโดยตรง ให้นํ้าร้อนนั้นสกดักาแฟออกมาเป็นนํ้ ากาแฟแลว้ไหลผา่นกระดาษกรอง

ลงไปในถว้ยกาแฟดา้นล่าง นํ้ ากาแฟท่ีไดจ้ะเป็นกาแฟดาํท่ีพร้อมด่ืมไดท้นัที หรือผูบ้ริโภคอาจจะนาํไป

ผสมกบันํ้ าตาล, นม หรือครีมเทียม ตามความชอบก็ได ้นํ้ ากาแฟท่ีไดอ้อกมาจะมีความหอม และรสชาติ 

ท่ีแตกต่างจากกาแฟสาํเร็จรูปอยา่งเห็นไดช้ดั 

 แม้ในเวลานั้ น จะมีผลิตภัณฑ์ท่ีคล้ายคลึงกันออกมาในตลาดแล้วบ้าง แต่ยงัไม่เป็น 

ท่ีรู้จัก และยงัไม่มีตราสินค้าใดท่ีใช้ผลิตภัณฑ์ตัวน้ีเป็นตัวนําตลาดอย่างจริงจัง เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี  

จึงเลือกใชบ้รรจุภณัฑช์นิดน้ีเป็นสินคา้หลกัในการนาํเสนอแบรนดสิ์นคา้เขา้สู่ตลาด 

 ในปัจจุบนั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี มีผลิตภณัฑก์าแฟคัว่อยูห่ลายชนิด โดยยงัมีตวัผลิตภณัฑค์ัว่บด

บรรจุในซองกรองแบบดริปแบก็น้ี เป็นสินคา้หลกัอยูจ่นถึงปัจจุบนั 

 เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี ยงัมีแผนในการเพิ่มความหลากหลายของสินค้าออกไปเป็นกาแฟ 

ในรูปแบบบรรจุภณัฑ์ใหม่ ๆ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมอ่ืนท่ีไม่ใช่กาแฟ รวมถึงอุปกรณ์ท่ีใช้ในการชงกาแฟ

สําหรับผูบ้ริโภค เป็นตน้ โดยจะยงัดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ และใชพ้าณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ เป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายหลกัอยูต่่อไป 

 

2.  แนวคดิเกีย่วกบัพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 

 

 2.1 พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์คืออะไร 

  มีผูใ้ห้คาํนิยามของคาํวา่ “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” ไวเ้ป็นจาํนวนมาก แต่ไม่มีคาํจาํกดั

ความใดท่ีใชเ้ป็นคาํอธิบายไวอ้ยา่งเป็นทางการ ซ่ึงมีตวัอยา่งดงัน้ี 

  “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การดาํเนินธุรกิจโดยใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์” (ศูนยพ์ฒันา

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์, 2542) 

  “พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ การทาํการค้าขาย และธุรกรรมซ้ือขายผ่านทางระบบ

ออนไลน์ หรือทางอินเตอร์เน็ต” (สาํนกัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์, 2559)  

  “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนส่ง

ผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์” (WTO, 2541) 
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  “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ ธุรกรรมทุกประเภทท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมเชิงพาณิชย ์

ทั้งในระดบัองคก์ารและส่วนบุคคล บนพื้นฐานของ การประมวลและการส่งขอ้มูลดิจิทลัท่ีมีทั้งขอ้ความ 

เสียง และภาพ” (OECD, 2540) 

  กล่าวโดยสรุปแลว้ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถึง การทาํธุรกรรม และพาณิชยกรรม

ในรูปแบบต่าง ๆ ผา่นทางระบบออนไลน์ หรืออินเทอร์เน็ต 

 2.2 ประเภทของธุรกจิพาณชิย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

  พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ แบ่งออกตามประเภทของการทาํธุรกรรมการคา้ ระหว่างสอง

ฝ่าย คือระหว่างผูซ้ื้อ และผูข้าย ซ่ึงผูซ้ื้อ และผูข้าย มีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั ทาํให้สามารถจดัประเภท 

ของธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ออกเป็นประเภทหลกั ๆ  ดงัน้ี (ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์, 2553) 

 2.2.1 ผู้ประกอบธุรกิจ กับ ผู้ประกอบธุรกิจด้วยกัน (Business to Business หรือ B2B) 

เป็นการคา้ระหว่างผูข้าย และผูซ้ื้อ แต่ผูซ้ื้อในท่ีน้ีจะอยู่ในรูปแบบของผูป้ระกอบธุรกิจ ซ่ึงการค้าน้ี 

จะรวมถึงเร่ือง การคา้ส่ง การทาํการสั่งซ้ือสินคา้ผ่านทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ ระบบห่วงโซ่การผลิต 

(Supply Chain Management) เป็นตน้ ซ่ึงจะมีความซบัซอ้นในระดบัต่างๆกนัไป 

 2.2.2 ผู้ประกอบธุรกิจ กับ ผู้ บริโภค (Business to Consumer หรือ B2C) คือการค้า

ระหวา่งผูค้า้โดยตรงถึงลูกคา้ซ่ึงก็คือผูบ้ริโภค โดยปริมาณการซ้ือขายต่อคร้ังจะมีพอประมาณ หรืออาจจะ

เป็นในลกัษณะการคา้ส่งขนาดยอ่ม 

 2.2.3 ผู้ บริโภค กับ ผู้ บริโภคด้วยกัน (Consumer to Consumer หรือ C2C) คือการ

ติดต่อซ้ือขายระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคดว้ยกนัเองนั้น มีในหลายรูปแบบและแตกต่างวตัถุประสงค ์

เช่นเพื่อการติดต่อเพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูล ข่าวสาร ในกลุ่มคนท่ีมีการบริโภคคลา้ยคลึงกนั หรืออาจจะทาํ

การแลกเปล่ียนสินค้ากนัเอง ขายของมือสองเป็นตน้ ปกติปริมาณการซ้ือขายต่อคร้ังจะมีน้อย และมี

ลกัษณะการคา้ปลีก 

 2.2.4 ผู้ประกอบธุรกิจ กับ ภาครัฐ (Business to Government – B2G) คือการประกอบ

ธุรกิจระหว่างภาคเอกชนกบัภาครัฐ ท่ีใช้กนัมากก็คือเร่ืองการจดัซ้ือจดัจา้งของภาครัฐ หรือท่ีเรียกว่า  

e-Government Procurement ในประเทศท่ีมีความกา้วหนา้ดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แลว้ รัฐบาลจะเลือก

ทาํการซ้ือ/จดัจา้งผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์เป็นส่วนใหญ่ เพื่อความมีประสิทธิภาพ ความโปร่งใส และ

ประหยดัค่าใชจ่้าย 

  2.2.5 ผู้ บริโภค ภาครัฐ กับ ประชาชน (Government to Consumer -G2C) ปกติจะไม่ใช่

วตัถุประสงค์เพื่อการค้า แต่มักจะเก่ียวข้องกับการให้บริการของภาครัฐแก่ประชาชน ผ่านส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงปัจจุบนัก็มีให้บริการแล้วโดยหลายหน่วยงานในประเทศไทย เช่น การตรวจสอบ

ข้อมูลด้านการประกันสังคมของประชาชน การคํานวณและชําระภาษีผ่านระบบอินเทอร์เน็ต  
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การให้บริการขอ้มูลต่าง ๆ แก่ประชาชนผ่านอินเทอร์เน็ต เป็นตน้ เช่นขอ้มูลการติดต่อราชการ การทาํ

เอกสารทะเบียนต่างๆของกระทรวงมหาดไทย ประชาชนสามารถเขา้ไปตรวจสอบล่วงหน้าว่าตอ้งใช้

เตรียมเอกสารหลักฐานอะไรบ้างในการทาํเร่ืองนั้ นๆ และสามารถดาวน์โหลดแบบฟอร์มบางอย่าง 

จากบนเวบ็ไซตไ์ดอี้กดว้ย โดยไม่จาํเป็นตอ้งไปรอขอเอกสารจากหน่วยงานนั้นๆก่อน 

 2.3 ข้อดี และข้อเสียของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

  ขอ้ดี  ท่ีนบัเป็นจุดเด่นของการประกอบธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ผา่นส่ือสังคม

ออนไลน์ นั้นท่ีพบไดมี้หลายประการ (สาํนกัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์, 2559)  เช่น 

1. ใช้ทุนเร่ิมต้นดําเนินการท่ีตํ่ากว่า การเปิดร้านค้ารูปแบบปกติมาก ในการเปิด

ร้านคา้ทัว่ไป ท่ีสามารถจาํหน่ายสินคา้ไดเ้ฉพาะในพื้นท่ีท่ีร้านคา้ตั้งอยู ่ก็ตอ้งใชเ้งินลงทุนเร่ิมตน้ขั้นตํ่า

จาํนวนหลายแสนบาท หรือหลายล้านบาท แต่การเปิดร้านค้าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 

สามารถเร่ิมตน้ไดจ้ากการท่ีไม่ตอ้งมีค่าใชจ่้ายใดๆเลย ทาํให้ผูป้ระกอบการรายเล็กสามารถเขา้มาสู่ธุรกิจ

ไดง่้ายข้ึน 

2. ตน้ทุนการบริหารจดัการท่ีตํ่ากว่า การเปิดร้านคา้นั้นตอ้งมีตน้ทุนการจดัหา หรือ

ค่าเช่า ซ่ึงแปรผนัไปตามทําเล หากเป็นทําเลท่ีดี ก็ย่อมมีราคาแพง นอกจากน้ียงัมีค่าใช้จ่ายด้าน

สาธารณูปโภคต่าง ๆ ในขณะท่ี พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์นั้น สามารถเลือกผูใ้ห้บริการได้หลากหลาย  

แมห้ากมีบริการเสริมพิเศษท่ีอาจจะมีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม แต่ก็มีราคาท่ีตํ่ากวา่ร้านคา้รูปแบบปกติมาก 

3. พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สามารถเปิดให้บริการได้ 24 ชั่วโมง ปีละ 365 วนั และ

พื้นท่ีครอบคลุมไปไดท้ัว่โลก ข้ึนอยูก่บัวา่ตลาดท่ีตอ้งการนั้น อยูท่ี่ไหน ในเวลาใดบา้ง 

4. ผูซ้ื้อสามารถค้นหาขอ้มูลต่าง ๆ ของสินค้าได้ด้วยตนเอง ในสินคา้บางประเภท 

อาจไม่จาํเป็นตอ้งพึ่งพาพนกังานขายเลย 

5. พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ช่วยให้ผูข้ายสามารถโฆษณาสินคา้

ของตนเองไปทัว่โลกได ้ในค่าใช้จ่ายท่ีตํ่ามาก และเม่ือผนวกกบัการจดัการโลจิสติกส์ท่ีมีประสิทธิภาพ 

ทาํใหต้น้ทุนในการกระจายสินคา้ลดลงเป็นอยา่งมาก 

6. บริหารร้านคา้ไดง่้าย ทุกท่ี ทุกเวลา 

 7. มีระบบการชําระเงินหลากรูปแบบ สามารถทาํธุรกรรมการขายได้จนจบอย่าง

สะดวกรวดเร็ว  

 8. ขอ้มูลการเขา้ชมสินคา้ การโตต้อบ หรือการสั่งซ้ือ สามารถนาํมาใช้เพื่อวิเคราะห์

พฤติกรรม เพื่อประโยชน์ทางการตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี 
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 9. การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ มีการเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็ว และเป็นช่องทางท่ีจะเขา้ถึง

ผูบ้ริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพท่ีสุด อีกทั้ งยงัเป็นการส่ือสารสองทาง ท่ีผูข้าย และผูซ้ื้อสามารถ

โตต้อบกนัได ้

  ส่วนขอ้เสีย หรือขอ้จาํกดั นั้นก็มีอยูห่ลายประการ (เอ้ือมพร หนองเสนา, 2553) เช่น 

1. ลูกค้าอาจขาดความเช่ือมัน่ เพราะไม่ได้มีหน้าร้านจริง และต้นทุนการเข้าสู่

ธุรกิจท่ีตํ่า ทาํใหอ้าจมองวา่ใครๆ ก็สามารถเขา้มาเปิดร้านออนไลน์ได ้

2. ลูกค้าอาจจะเพียงได้เห็นรูป แต่ไม่สามารถสัมผสัสินค้าจริงได้ และยงัไม่

สามารถรับรู้รส และกล่ิน ซ่ึงทาํใหลู้กคา้อาจเกิดความลงัเลในการสั่งซ้ือ 

3. แมสิ้นคา้ดิจิทลั อาจจะไม่ตอ้งขนส่ง แต่สินคา้อ่ืน ๆ ท่ีจบัตอ้งไดจ้ะเกิดตน้ทุน

ในการขนส่งสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ 

4. การแข่งขนัสูงเน่ืองจากมีผูค้า้จาํนวนมาก จึงตอ้งอาศยักิจกรรมทางการตลาด

เป็นหลกั เพื่อใหลู้กคา้ไดรู้้จกั ทาํใหเ้กิดค่าใชจ่้าย  

5. ความกังวลของลูกค้าว่า อาจจะไม่ได้สินค้าท่ีมีลักษณะ หรือคุณสมบัติตรง

ตามท่ีตนเองคาดหวงั 

6. ยงัมีคนจํานวนมากท่ีไม่ เช่ือมั่น หรือไม่เคยในการซ้ือสินค้าผ่านพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ ทาํใหสู้ญเสียตลาดเหล่าน้ีไปอยา่งน่าเสียดาย 

7. แมลู้กคา้ชาํระเงินแลว้ แต่ไม่ไดรั้บสินคา้ทนัที แมก้ารจดัส่งจะรวดเร็วเพียงใดก็

ตาม (ยกเวน้สินคา้ดิจิทลั ท่ีสามารถดาวฯโหลดไดท้นัที) ลูกคา้บางคนไม่ตอ้งการรอ 

 2.4 คุณลักษณะที่สําคัญ ของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มี 7 ประการ  (ทวีศกัด์ิ กาญจน

สุวรรณ, 2552, หนา้ 5-6) ไดแ้ก่ 

 2.4.1 การมีอยู่ทั่วทุกที่ทุกแห่งหน (Ubiquity) เป็นขอ้แตกต่างท่ีชัดเจนท่ีสุดของ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และร้านคา้ทัว่ไป ในการท่ีขจดัขอ้จาํกดัเร่ืองระยะทางท่ีลูกคา้จาํเป็นจะตอ้ง

เดินทางมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้านเท่านั้น แต่พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สามารถใช้ช่องทางการขายผ่าน

เวบ็ไซต์ หรือส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีช่วยให้ลูกคา้สามารถเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการได ้ยิ่งไปกวา่นั้น 

ยงัมีการพฒันาสินคา้บางอยา่งท่ีสามารถเปล่ียนแปลงเป็นรูปแบบผลิตภณัฑ์ดิจิทลัได ้เช่นซอฟทแ์วร์ 

เพลง หนงัสือ หรือภาพยนตร์ ท่ีใหลู้กคา้สามารถเลือกชม หรือทดสอบผลิตภณัฑ์ได ้ตลอดจนสั่งซ้ือ 

ชาํระเงิน และส่งมอบสินคา้ไดท้นัที จะเห็นวา่ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดเ้ปล่ียนตลาดท่ีมีกายภาพ

แบบดั้งเดิม (Physical Marketplace) ให้กลายมาเป็นตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketplace) 

ไปแลว้ 
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 2.4.2 สามารถเข้าถึงได้ทั่วโลกทุกที่ทุกเวลา (Global Reach) พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์

ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ โดยเฉพาะเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นโครงสร้างพื้นฐานในการทํางาน  

จึงสามารถเช่ือมโยงส่ือสารเพื่อทาํธุรกรรมการคา้ระหว่างประเทศทัว่โลกผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตได้

ทุกเวลา ในทุกสถานท่ี ท่ีเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตได ้ทาํให้ธุรกิจสามารถขยายตลาดได ้และมีกลุ่มลูกคา้ใหม่ 

ๆ เพิ่มข้ึนเป็นอย่างมาก โดยใช้ตน้ทุนเร่ิมตน้ และตน้ทุนการดาํเนินการท่ีตํ่ากว่าการคา้ในรูปแบบเดิม

เป็นอยา่งมาก 

 2.4.3 ใช้มาตรฐานเดียวกันทั่วโลก (Universal Standard) เครือข่ายอินเทอร์เน็ต และ

ส่ือสังคมออนไลน์มีโปรโตคอล หรือแอพพลิเคชัน่ท่ีเป็นมาตรฐานสากลในการรับ-ส่งขอ้มูล เม่ือระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อการติดต่อส่ือสาร ผูข้ายจึงมั่นใจได้ว่า ผู ้ใช้จากทั่วโลก

สามารถเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตผา่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ หรืออุปกรณ์พกพาใด ๆ เพื่อเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้บน

เวบ็ไซต ์และเครือข่ายสังคมออนไลน์ได ้

 2.4.4 ความสมบูรณ์ครบถ้วนของข้อมูล (Richness) ระบบพาณิชยกรรมแบบเดิม 

มีข้อจาํกัดในการนําเสนอข้อมูลท่ีมีความซับซ้อน หรือมีการเปล่ียนแปลงบ่อย ๆ หรือ ข้อมูลท่ีมี

รายละเอียดสูง ให้แก่ลูกคา้ ไม่ว่าจะเกิดจากการใช้เวลา ค่าใช้จ่าย หรือเทคโนโลยีท่ีใช้ สําหรับระบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์นั้น ผูข้ายสามารถนําเสนอขอ้มูลให้แก่ลูกค้าได้ในหลากหลายรูปแบบ ไม่ว่า 

จะเป็นในรูปแบบของข้อความ ภาพน่ิง ภาพเคล่ือนไหว เสียง หรือวีดีโอ ไปยงักลุ่มลูกค้าจาํนวน

มหาศาลจากทัว่ทุกมุมโลกไดอ้ยา่งง่ายดาย รวดเร็ว และมีค่าใชจ่้ายท่ีตํ่ากวา่มาก 

 2.4.5 การโต้ตอบปฏิสัมพันธ์ (Interactive) ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ทาํให้เกิด

การติดต่อส่ือสารแบบสองทาง ระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย นอกจากท่ีผูซ้ื้อจะเป็นผูรั้บขอ้มูลผ่านทางส่ือ

โฆษณาต่าง ๆ แล้ว หากมีคาํถามเพิ่มเติมก็ยงัสามารถสอบถามกลบัไปยงัผูข้าย ผ่านทางช่องทางต่าง ๆ 

เช่น ห้องสนทนา อีเมล์ หรือกระทูส้นทนาไดท้นัที ในขณะท่ีการส่ือสารโฆษณาแบบเดิม ไม่วา่จะเป็น

หนังสือพิมพ์ โทรทศัน์หรือวิทยุ เป็นการส่ือสารทางเดียว ผูซ้ื้อจะทาํหน้าท่ีเป็นฝ่ายรับข้อมูลเพียง 

อยา่งเดียว การติดต่อกลบัไปจะมีความยุง่ยากกวา่ ไม่สามารถสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมไดท้นัที 

 2.4.6 ความหนาแน่นของสารสนเทศ (Information Density) ระบบอินเทอร์เน็ต 

ใช้สารสนเทศท่ีเป็นขอ้มูลดิจิทลั จึงช่วยให้การจดัทาํ ปรับปรุง หรือเผยแพร่สารสนเทศต่างๆ เป็นไป

โดยสะดวก รวดเร็ว และมีต้นทุนตํ่า ทาํให้มีการสร้างสารสนเทศข้ึนมากมายท่ีผูซ้ื้อสามารถนํามา 

ใช้ประโยชน์ได้ เช่น ผู ้ซ้ือสามารถนําสารสนเทศของสินค้า เช่นราคา คุณสมบัติ  หรือเง่ือนไข  

ของผลิตภณัฑ์ หรือจากขายแต่ละรายมาเปรียบเทียบกนั เพื่อประกอบการตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ได ้ ส่วน

ผูข้ายเองก็สามารถใชส้ารสนเทศในการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมผูซ้ื้อ รวมถึงระดบัราคาสินคา้ท่ีผูซ้ื้อ  แต่
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ละรายยอมรับ เพื่อกาํหนดกลุ่มเป้าหมายในการทาํการตลาดเพื่อสามารถเสนอขายสินคา้ในระดบั

ราคาท่ีแตกต่างกนัไดดี้ยิง่ข้ึน เป็นตน้ 

  2.4.7 ปรับแต่งได้ตามต้องการ หรือการทําตลาดเฉพาะบุคคล (Personalization / 

Customization) ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีเทคโนโลยีท่ีนาํมาประยุกต์ใช้เพื่อช่วยกาํหนดกลยุทธ์

การตลาดส่วนบุคคล (Personalized Marketing) โดยอาศยัการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนตวัของลูกค้า (User Profile) 

เช่น วิถีชีวิต รสนิยม ความช่ืนชอบ งานอดิเรก หรือพฤติกรรมในการใช้งานบนเว็บ เป็นตน้ แล้วนํา

ขอ้มูลท่ีไดน้ั้นมาพยากรณ์ความสนใจของลูกคา้ เพื่อกาํหนดขอ้มูลโฆษณาสินคา้ หรือบริการ ให้ตรงกบั

ความตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย นอกจากน้ี ยงัมีเคร่ืองมือท่ีอนุญาตใหลู้กคา้ สามารถปรับแต่ง เลือกชม 

หรือออกแบบสินคา้ตามสไตลท่ี์ตนเองช่ืนชอบดว้ย 

 

3.  กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ (STP Strategy) 

 

 การนําเสนอผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดนั้ นในทางปฏิบัติ  บริษัทฯไม่สามารถนําเสนอ

ผลิตภณัฑ์ใดก็ตาม ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ทุกคน ในทุกตลาดได ้เน่ืองจากความหลากหลาย

ของลูกคา้ ท่ีมีอยูเ่ป็นจาํนวนมาก มีความแตกต่างทางดา้นรสนิยม วฒันธรรม และสังคม บริษทัฯ  จึงควร

เลือกนําเสนอผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดท่ีมีความชํานาญ และเหมาะสม ซ่ึงจะมีโอกาสในการประสบ

ความสาํเร็จ (มหาวทิยาลยับูรพา, 2559) 

 จึงมีการนํา กลยุทธ์การตลาดตามเป้าหมาย (Target marketing) ออกมาใช้  การจัดส่วน

ประสมทางการตลาดจะเร่ิมตน้ด้วยการแบ่งส่วนตลาดออกเป็นส่วนๆ (Segmenting) โดยอาศยัปัจจยั 

ท่ีเก่ียวกับผูบ้ริโภค หรือตลาดเป็นพื้นฐาน แล้วจึงกําหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) และกําหนด

ตาํแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) ให้มีความสอดคล้องกับรสนิยม ความต้องการ ความช่ืนชอบ และ

พฤติกรรมของตลาดเป้าหมาย  

 กลยทุธ์การตลาดตามเป้าหมายน้ี ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ 

1. การแบ่งส่วนตลาด (Market segmentation หรือ Segmenting) เป็นการแบ่งตลาด

สําหรับผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึง ออกเป็นตลาดย่อยๆ ท่ีแตกต่างกันทางด้านรสนิยม ความ

ตอ้งการ ความช่ืนชอบ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในแต่ละตลาดยอ่ยนั้น โดยอาศยัคุณสมบติัของ

ผูบ้ริโภค หรือตลาด เป็นปัจจยัในการเพื่อให้เห็นความแตกต่างท่ีชดัเจนของรสนิยม ความตอ้งการ 

ความช่ืนชอบ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละส่วนตลาด 
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2. การกําหนดตลาดเป้ าหมาย (Market targeting หรือ Targeting) ซ่ึ งเป็ น กิ จกรรม

ประเมินผลและการเลือกส่วนตลาด (Market Segments) ท่ีสอดคล้องเหมาะสมกบัทรัพยากร และความ

เช่ียวชาญ เป็นส่วนตลาดท่ี มีศกัยภาพในการสร้างยอดขาย และทาํกาํไรใหก้บับริษทั 

3. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ในตลาด (Market positioning หรือ Positioning) เป็นการ

กาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ ให้เกิดข้ึนในใจของผูบ้ริโภค ในเชิงเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั 

โดยใชก้ลยทุธ์การส่ือสารทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือในกระบวนการสร้างตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์

 ทั้ง 3 ส่วนน้ี เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาด ท่ีเรียกว่า STP marketing  

ซ่ึงคาํวา่ STP ยอ่มาจาก Segmenting, Targeting และ Positioning นัน่เอง 

 

4.  ทฤษฎ ีและส่วนประสมทางการตลาดของการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (Marketing  Mix) 

 

 ทฤษฎีทางการตลาดแต่เดิมนั้นจะคุน้เคยกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

เพียง 4Ps ซ่ึงประกอบดว้ย 

1. สินคา้ (Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมการจาํหน่าย (Promotion)  แต่ในยุคปัจจุบนั เม่ือเกิดการตลาดของพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ข้ึน ทาํให้เกิดการนาํเสนอส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มข้ึนอีก 2Ps  (ดร.วรรณโณ  ฟองสุวรรณ, 

2554) ไดแ้ก่ 

5. การใหบ้ริการแบบเจาะจง (Personalize) 

6. การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) 

 ทาํให้เกิดเป็นส่วนประสมการตลาดแบบใหม่สําหรับพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เป็น 6Ps 

ดงัน้ี 

 องค์ประกอบท่ี 1 ผลิตภัณฑ์ (Product) แม้ว่าจะมีเวบไซต์ หรือแอพพลิเคชั่นท่ีสวยงาม

เพียงใด หรือตวัสินคา้มีเพียงความสวยงาม แต่สินคา้นั้นไม่สามารถให้คุณค่าท่ีลูกคา้ตอ้งการได้ ก็ไม่

สามารถสร้างรายไดใ้ห้แก่ธุรกิจ ผูผ้ลิต และผูจ้าํหน่ายจึงตอ้งมีสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการอยา่งแทจ้ริง 

 องค์ประกอบท่ี 2 ราคา (Price) ราคาในท่ีน้ีหมายถึง  ต้นทุนท่ีลูกค้าต้องจ่าย เพื่อให้ได้

สินคา้นั้นมา ซ่ึงรวมเอาค่าสินคา้ และค่าส่งมอบสินคา้เหล่านั้นไปยงัลูกคา้ดว้ย ตน้ทุนการส่งมอบสินคา้น้ี 

จะเกิดข้ึนไดเ้ม่ือมีการจาํหน่ายขา้มพื้นท่ี ผูข้ายจึงจาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงตน้ทุน และการตั้งราคาท่ีเหมาะสม

กบัคุณภาพ และราคาของคู่แข่งในตลาดดว้ย 
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 องค์ประกอบท่ี 3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ทาํเลทางการค้าท่ีดี มีอยู่จาํกัด  เป็นท่ี

ตอ้งการ ย่อมมีตน้ทุนการจดัหาท่ีสูง เทียบกบัธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ อาจเทียบได้กบัการเลือก

โดเมนเนม (domain name) ท่ีจดจาํไดง่้าย หรือเลือกผูใ้ห้บริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีไดรั้บความนิยม 

เน่ืองจากอินเทอร์เน็ต ไม่มีขอ้จาํกดัทางกายภาพ ลูกคา้อาจไม่ได้สนใจว่าจริงๆแลว้ผูป้ระกอบการนั้น  

มีสถานประกอบการตั้งอยูท่ี่ใด แต่การเขา้หาขอ้มูลสินคา้ และสั่งซ้ือไดง่้ายจึงเป็นส่ิงท่ีสาํคญั โดเมนเนม 

หรือช่ือตราสินคา้ จึงมีความสาํคญัและผกูโยงกนัเป็นอยา่งมาก 

 องค์ประกอบท่ี 4 การส่งเสริมการจาํหน่าย (Promotion) การส่งเสริมการจาํหน่ายสําหรับ

ธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์นั้น ไม่มีความแตกต่างจากธุรกิจร้านคา้ทัว่ไป รูปแบบท่ีนิยมใช้มกัจะเป็น 

การให้ส่วนลดในโอกาสต่างๆ การมีของแถม การชิงรางวลั การจดัส่งสินคา้ฟรี แต่วิธีการส่ือสารการ

ส่งเสริมการขายเหล่าน้ีจะใช้วิธีท่ีแตกต่างไปจากการโฆษณาประชาสัมพนัธ์แบบเดิมท่ีใช้ส่ือส่ิงพิมพ ์

วิทยุ โทรทัศน์ มากลายเป็นการประชาสัมพนัธ์ผ่านแบนเนอร์โฆษณา การโฆษณาผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์ การใช้ Search Engine Optimization (SEO) และรูปแบบการคาํนวณค่าใช้จ่ายก็มีรูปแบบต่างๆ

ท่ีแตกต่างกนั เช่น การคิดตามจาํนวนการแสดงโฆษณา การคิดราคาตามจาํนวนคล๊ิกท่ีเกิดข้ึนเป็นตน้ 

 องค์ประกอบท่ี 5 การให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) เทคโนโลยีสารสนเทศ 

ในปัจจุบัน สามารถเก็บข้อมูลต่างๆของลูกค้าไวไ้ด้เป็น Big Data โดยสามารถเก็บข้อมูลการค้นหา  

การสอบถาม และสั่งซ้ือของลูกคา้แต่ละรายได้ ทาํให้สามารถท่ีจะออกแบบ หรือนาํเสนอสินคา้ และ

บริการ ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้สมอ และยงัสามารถนาํเสนอสินคา้ใกลเ้คียง ตลอดจนสินคา้

ต่อเน่ืองได ้

 องค์ประกอบท่ี 6 การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) การทาํธุรกรรมผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์นั้น จะมีการป้องขอ้มูลส่วนบุคคลของลูกคา้ เพื่อส่งให้แก่ผูข้าย ไม่ว่าจะเป็นขอ้มูลส่วน

บุคคลประเภท ช่ือ นามสกุล ท่ีอยู่ หมายเลขโทรศพัท์ หรืออีเมล์ ตลอดจนหมายเลขบตัรเครดิต ผูข้าย 

จึงจาํเป็นจะตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ได้ว่าขอ้มูลเหล่านั้นจะถูกเก็บเป็นความลบั โดยผูข้าย

จะต้องระบุนโยบายการรักษาความเป็นส่วนตวัของลูกค้า (Privacy Policy) ให้ชัดเจน และยึดปฏิบัติ 

อย่างเคร่งครัด รวมถึงระมดัระวงัในการใช้ขอ้มูลเหล่านั้นเพื่อประโยชน์ในทางต่างๆ แมจ้ะเป็นการใช้

ภายในองคก์ารเองก็ตาม 

 4.1 ความหมายของการตลาดอเิลก็ทรอนิกส์  

  “การตลาดอิเล็กทรอนิกส์” หมายถึงการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาด โดยใชเ้คร่ืองมือ

อิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ท่ีทนัสมยั และสะดวกต่อการใชง้านเขา้มาเป็นส่ือกลาง ไม่วา่จะเป็นคอมพิวเตอร์ 

โทรศพัท์ หรือแท็บเล็ต (Tablet) ท่ีถูกเช่ือมโยงเข้าด้วยกัน โดยระบบอินเทอร์เน็ต มาผสมผสานกับ 

วิธีทางการตลาด เป็นการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดอย่างลงตวั กบัลูกคา้ หรือกลุ่มเป้าหมาย เพื่อ
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บรรลุจุดมุ่งหมายขององคก์าร ซ่ึงการตลาดอิเล็กทรอนิกส์น้ี เป็นการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายในลกัษณะ

เฉพาะเจาะจง แบบ 2 ทาง เป็นรูปแบบการตลาดแบบตัวต่อตัว ท่ีลูกค้า หรือกลุ่มเป้าหมายสามารถ

กาํหนดรูปแบบสินคา้ และบริการไดต้ามความตอ้งการของตวัเอง มีกระจายไปยงักลุ่มผูบ้ริโภค ส่ือสาร

ไปยงัทัว่ทุกมุมโลกตลอด 24 ชัว่โมง โตต้อบปฏิสัมพนัธ์ไดอ้ยา่งรวดเร็ว มีตน้ทุนตํ่า แต่ไดป้ระสิทธิผล 

สามารถวดัผลได ้และท่ีสําคญัสามารถตดัสินใจซ้ือหลงัจากไดรั้บขอ้มูลข่าวสารภายในเวลาอนัรวดเร็ว 

(ภาวธุ พงษว์ทิยภาณุ, 2552) 

 “การตลาดอิเล็กทรอนิกส์” หมายถึง การดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดใช้เคร่ืองมือ

อิเล็กทรอนิกส์เช่น คอมพิวเตอร์ เป็นเคร่ืองมือในการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดกบักลุ่มเป้าหมายเป็น

กิจกรรมท่ีเป็นการส่ือสารแบบ 2 ทาง และกิจกรรมท่ีนกัการตลาดสามารถติดต่อกบัผูบ้ริโภคไดท้ัว่โลก 

และตลอดเวลา (JUDY Strauss and Raymond Frost, 2552) 

 “การตลาดอิเล็กทรอนิกส์” หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยใช้ส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์เป็นเคร่ืองมือ โดยส่ิงสําคญัท่ีควรทราบก่อนทาํการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ คือพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคออนไลน์ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงจะมีลกัษณะแตกต่างจากผูบ้ริโภค

ผ่านร้านค้าทั่วไป สําหรับผูบ้ริโภคออนไลน์มีหลายประเภท เช่น ผูบ้ริโภคท่ีต้องการประหยดัเวลา 

ผูบ้ริโภคท่ีมีความคิดทนัสมยั และผูบ้ริโภคท่ีชอบแสวงหาส่ิงแปลกใหม่ เป็นตน้ (ดร.ทวีศกัด์ิ กาญจน

สุวรรณ, 2552) 

 “การตลาดอิเล็กทรอนิกส์” หมายถึง การดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยใชเ้คร่ืองมือ

อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ ท่ีทนัสมยั และสะดวกต่อการใช้งาน เขา้มาเป็นส่ือกลาง ไม่วา่จะเป็นคอมพิวเตอร์ 

โทรศพัท์หรือพีดีเอ ท่ีถูกเช่ือมโยงเขา้ด้วยกนัดว้ยอินเทอร์เน็ต มาผสมผสานกบัวิธีทางการตลาด เป็น

การดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดอย่างลงตวั กับลูกค้า หรือกลุ่มเป้าหมาย เพื่อบรรลุจุดมุ่งหมายของ

องคก์ารอยา่งแทจ้ริง (Brad Alan Kleindl, 2546) 

 โดยสรุป “การตลาดอิเล็กทรอนิกส์” หมายถึง การดาํเนินกิจกรรมทางการตลาด โดยใช้

เคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์ท่ีทนัสมยัรูปแบบต่างๆ ผสานกบัวิธีทางการตลาดสมยัใหม่ เป็นรูปแบบการ

ดาํเนินกิจกรรมการตลาดสมยัใหม่ ท่ีตอบสนองความตอ้งการเปล่ียนแปลงไปตามวิถีการดาํเนินชีวิตของ

ผูบ้ริโภค 

 4.2 การทาํการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

  คุณภาวุธ พงษ์วิทยภานุ ผู ้ก่อตั้ งเวบไซต์ tarad.com  และเป็นผูท่ี้มีความเช่ียวชาญ 

ในด้าน Internet & E-Marketing และ E-Business ได้กล่าวถึงแนวทางการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาด 

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ไว ้(ภาวธุ  พงษว์ทิยภาณุ, 2552)  ดงัน้ี  
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  4.2.1 “สร้างฐานลูกค้า (Member Base)  ”ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ให้มากท่ีสุด และเลือก 

ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย (Right Target) มากท่ีสุด โดยเทคนิคการสร้างจํานวนให้คนเข้ามาติดตามคุณ 

ในส่ือสังคมออนไลน์มีหลายวิธีมากมาย ส่ิงท่ีสําคญัท่ีสุดคือการสร้าง “ความผูกพนักบัแบรนด์ (Customer 

Engagement: CE)”  โดยตอ้งเร่ิมจากการพฒันาสัมพนัธภาพกบัลูกคา้ทีละระดบั 

  1) ในขั้นเร่ิมตน้ คือการสร้างความมัน่ใจ(Confidence)ให้แก่ลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้มี

ความมั่นใจ ไวว้างใจ และเช่ือถือในตัวธุรกิจ ว่าบริษัทสามารถท่ีจะทําได้ตามข้อตกลงทุกประการ  

ตามสัญญาท่ีใหไ้ว ้โดยจะเกิดข้ึนไดจ้ากการสร้างภาพลกัษณ์ และดาํเนินการดว้ยความโปร่งใส และจริงใจ 

  2) ระดบัถดัไปคือ การสร้างให้เกิดความมัน่ใจในความซ่ือสัตย ์และความจริงใจ 

(Integrity) เพื่อให้ลูกคา้สัมผสัไดว้า่บริษทัมีความจริงใจ เป็นธรรม และจะสามารถติดตามแกไ้ขปัญหาต่าง  ๆ

ใหก้บัลูกคา้อยา่งเตม็ท่ี มิใช่คาดหวงัเพียงผลกาํไร 

  3) ระดบัท่ีสร้างให้ลูกคา้เกิดความภาคภูมิใจ (Pride) เป็นระดบัท่ีสําคญัยิ่ง เพราะ

จะเป็นการท่ีลูกคา้จะแสดงให้เห็นถึงความภาคภูมิใจท่ีไดใ้ชสิ้นคา้ของบริษทั  สะทอ้นความเป็นตวัตนของ

ลูกคา้ รู้สึกดีท่ีไดใ้ช ้และอดไม่ไดท่ี้จะบอกบุคคลรอบขา้งถึงความภาคภูมิใจท่ีไดใ้ชสิ้นคา้น้ี 

  4.2.2 การสร้างความสัมพันธ์ และความผูกพัน (Relationship & Engagement) กับ

ลูกคา้ทางส่ือสังคมออนไลน์ โดยการรักษาการสนทนาส่ือสารกบัคนท่ีเคยเขา้มาหาเรา โดยไม่จาํเป็นตอ้ง

รอให้มีปัญหาเกิดข้ึนแลว้ให้ลูกคา้เป็นฝ่ายเร่ิมตน้การสนทนาก่อน ผูข้ายสามารถทกัทายสอบถามลูกคา้

ก่อนไดเ้พื่อสร้างความเป็นกนัเอง และความเป็นเพื่อน (ดร.วเิลิศ ภูริวชัร,2555)   

  4.2.3 สร้างเน้ือหาที่ยอดเยี่ยม (Content Marketing) ปัจจุบนัอลักอริธ่ึมของการแสดง

โพสตบ์น Facebook ไดเ้ปล่ียนแปลงไป โดยทัว่ไป แต่ละโพสตน์ั้น จะมีผูไ้ดเ้ห็นเพียง 1-3% ของคนท่ีกด 

Like เพจเท่านั้น ดงันั้นการทาํเน้ือหา (Content) ท่ีจะไปโพสตล์งไปให้มีคุณภาพและ น่าสนใจ เพื่อดึงดูด

ใหค้นท่ีเห็น และไดอ่้าน กด Like หรือ Share เน้ือหานั้นออกไป หากขอ้ความนั้นเป็นขอ้ความท่ีมีเน้ือหาท่ี

ดี มีคุณภาพ ขอ้ความเหล่านั้น จะสามารถเขา้ถึงคนไดจ้าํนวนมาก โดยท่ีไม่จาํเป็นตอ้งไปจ่ายเงินเพื่อซ้ือ

โฆษณาเลย 

  4.2.4 เป้าหมาย (Target & KPI) จ ํานวน Like หรือตัวเลขต่างๆ ไม่ใช่เป้าหมายท่ี

แทจ้ริง เป้าหมายในการทาํตลาดบนส่ือสังคมออนไลน์นั้นส่วนใหญ่ได้แก่ ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัยอดขาย

โดยตรง เช่น ยอดขายท่ีเพิ่มมากข้ึน (Sale), จาํนวนคนท่ีเดินไปท่ีหน้าร้านคา้เรามากข้ึน (Traffic), รายช่ือ

ลูกคา้ท่ีจะสามารถติดต่อกลบัไปในภายหลงั (Leads) หรือเป็นการสร้างการรับรู้ (Awareness) ทาํให้คน

สามารถจดจาํแบรนดสิ์นคา้ คุน้เคย รู้จกั และสามารถต่อเน่ืองไปยงั “การซ้ือ” ไดใ้นภายหลงั  

  4.2.5 “ฟังและวัดผล (Listening & Measurement)”  สังเกตว่าลูกคา้ หรือคนท่ีอาจจะ

เป็นลูกคา้ พูดถึงสินคา้ของเรา หรือสินคา้ประเภทเดียวกบัเราในโลกออนไลน์อย่างไรบ้าง หรือการ
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วดัผลซ่ึงเดียวน้ี ส่ือสังคมออนไลน์ ต่างๆ ก็มีเคร่ืองมือหรือตวัเลขออกมาให้เราเห็นอะไรท่ีชดัเจนมาก

ข้ึน เช่น Facebook Insight ท่ีแสดงใหเ้ห็นประสิทธิภาพของการส่ือสารของใน Facebook 

  4.2.6 ปรับปรุงให้ดีข้ึน (Optimize)  ฟัง แลว้นาํทุกอยา่งมาปรับปรุงให้การส่ือสารทุก

อย่างดีข้ึน ส่ิงเหล่าน้ีสําคัญมากๆ ท่ีเราจะต้องวดัผล โดยเฉพาะกลับมาดูว่าส่ิงท่ีเราทาํลงไปในโลก

ออนไลน์ มนัสร้างมูลค่าบวกให้กบัธุรกิจเราหรือไม่ หรือไปตอบโจทย ์และเป้าหมาย (Target & KPI) 

ท่ีตั้งไวห้รือไม่  (ภาวธุ พงษว์ทิยาภาณุ, 2557) 

 

5.  การกาํหนดกลยุทธ์ธุรกจิด้วย Business Model Canvas 

 

 Business Model Canvas เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการวางแบบจาํลองธุรกิจ ถูกพฒันาข้ึนมา

และนําเสนอโดย Alexander Osterwalder ในหนังสือช่ือ Business Model Generation ซ่ึงจะช่วยให้เห็น

ภาพ (visualizing) ได้อย่างครบถ้วนทุกมุม ซ่ึงช่วยในการกําหนดยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ ประเมิน

ความสําเร็จของแผนงาน และเลือกรูปแบบธุรกิจ (business model) ท่ีมีประสิทธิภาพ และเหมาะสมกบั

ธุรกิจ 

 เม่ือเราตอ้งการทาํแบบจาํลองธุรกิจ เราอาจไม่มัน่ใจว่าเราไดม้ององค์ประกอบต่างๆ นั้น

ครบถ้วนแล้วหรือไม่ และอธิบายได้ยาก ขาดเคร่ืองมือท่ีช่วยในการระดมความคิด Business Model 

Canvas สามารถท่ีจะสามารถเติมเตม็ในจุดน้ีไดเ้ป็นอยา่งดี 
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ภาพท่ี 2.1  ผงั Business Model Canvas  

 

ท่ีมา:  http://thaimarketing.in.th/2015/01/29/business-model-canvas 

 

 Business Model Canvas ได้แบ่งโครงสร้างในการวางแผน และกาํหนดกลยุทธ์ออกเป็น

แผนภาพท่ีประกอบด้วย 9 กล่อง (9 building blocks) ซ่ึงทั้ง 9 กล่องน้ี จะมีความเก่ียวข้องสัมพนัธ์กัน

อย่างต่อเน่ือง และช่วยในการวางแผนธุรกิจ ให้ผูบ้ริหารท่ีจะเป็นผูก้าํหนดกลยุทธ์เห็นภาพออกมาได้

อยา่งครบถว้นชดัเจน 

 Business Model Canvas นั้น ประกอบด้วยส่วนหลกัๆ คือ ลูกคา้ สินคา้/บริการของธุรกิจ 

โครงสร้างของธุรกิจ และความอ่อนไหวทางการเงิน ซ่ึง Business Model Canvas เปรียบเสมือนพิมพ์

เขียวของกลยุทธการดาํเนินการผา่นโครงสร้างองค์การ กระบวนการ และระบบต่าง ๆ ซ่ึงจะช่วยในการ

วางแผนธุรกิจไดอ้ยา่งครบถว้นรอบดา้น โดยทั้ง 9 กล่องท่ีใชก้าํหนดกลยทุธ์นั้น มีดงัต่อไปน้ี 

1. Customer Segments (การแบ่งกลุ่มลูกค้า) กลุ่มลูกค้าของธุรกิจเป็นกลุ่มใด เช่น เป็น

กลุ่มมวลชนขนาดใหญ่ (Mass Market), เป็นแบบเฉพาะกลุ่ม (Niche Market), กลุ่มลูกคา้องค์การ หรือ

http://thaimarketing.in.th/2015/01/29/business-model-canvas
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บางธุรกิจทาํหน้าท่ีเป็นตวักลางทาํให้มีกลุ่มลูกคา้ท่ีเก่ียวขอ้งมากกว่าหน่ึงกลุ่ม (Multi-Sided Platform) 

ส่วนน้ีเป็นการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการเขา้ถึง การท่ีสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายไดเ้หมาะสมเป็น

หวัใจสําคญัของการทาํแบบจาํลองธุรกิจ กลุ่มเป้าหมายน้ีจะตอ้งเป็นกลุ่มท่ีสามารถสร้างรายได ้และผล

กาํไรให้แก่ธุรกิจ เราสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยการพิจารณาถึงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 

พฤติกรรม และลกัษณะอ่ืน ๆ การมีกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนมากเท่าใด ก็จะช่วยให้ธุรกิจสามารถนาํเสนอ

สินคา้ และบริการไดต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากข้ึนเท่านั้น 

2. Value Proposition (คุณค่าของสินคา้/บริการ) คุณค่าของส่ิงท่ีเราขายอยู่คืออะไร เขา้ไป

ช่วยแกปั้ญหาในจุดใด ส่ิงน้ีจะเป็นปัจจยัท่ีดึงดูดให้ลูกคา้เลือก คุณค่าของสินคา้/บริการของเรา แทนท่ี

จะเลือกจากคู่แข่งในตลาด คุณค่าของสินคา้/บริการ อาจจะเป็นนวตักรรม หรือการนาํเสนอส่ิงใหม่ หรือ

มีการเพิ่มคุณสมบติัพิเศษบางอยา่ง ท่ีเป็นการเพิ่มคุณค่า 

ตวัอย่างส่ิงท่ีนับว่าเป็นคุณค่าแก่ลูกคา้ เช่น ความแปลกใหม่, คุณภาพของสินคา้/บริการ, 

การออกแบบสินคา้/บริการ ให้ไดต้ามความตอ้งการเฉพาะตวัของลูกคา้แต่ละราย, ภาพลกัษณ์ของตรา

สินคา้, กลยุทธ์ดา้นราคาและการส่งเสริมการขาย, การลดตน้ทุน, การลดความเส่ียง, ความสะดวกในการ

เขา้ถึงสินคา้/บริการ, ง่ายต่อการใชง้าน เป็นตน้ 

3. Channels ขายอย่างไร ผ่านทางใดบา้ง หมายถึงช่องทางในการส่ือสาร ช่องทางการจดั

จาํหน่าย ช่องทางการขาย ช่องทางการตลาด ท่ีธุรกิจใช้ในการส่ือสารและติดต่อกบัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็น

การขายเองโดยตรงผ่านหน้าร้านคา้ทัว่ไป การขายผ่านออนไลน์ หรือผ่านทางคู่คา้ ช่องทางเหล่าน้ีจะ

เป็นประโยชน์ต่อธุรกิจ ในการ 

3.1 สร้างความตระหนกัรู้แก่ลูกคา้ ในสินคา้/บริการของบริษทั 

3.2 ลูกคา้สามารถประเมินคุณค่าของสินคา้/บริการของบริษทั 

3.3 เปิดโอกาสใหลู้กคา้สามารถระบุความตอ้งการพิเศษท่ีเฉพาะเจาะจงของตวัลูกคา้เอง 

3.4 บริษทัสามารถถ่ายทอดคุณค่าของสินคา้/บริการผา่นช่องทางเหล่าน้ี 

3.5 ช่วยใหบ้ริษทัสามารถให้บริการหลงัการขายให้แก่ลูกคา้ 

4. Customer Relationships เรามี ช่ องท างสร้างสายสั มพันธ์ กับ ลู กค้าอย่ างไรบ้ าง  

มีเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีคอยให้ความช่วยเหลือ Facebook, Twitter หรือไม่ ศูนยบ์ริการลูกคา้ (Call 

Center) หรือไม่ หรือมีช่องทางใหลู้กคา้ไดบ้ริการตนเอง เช่น Web-Self Service เป็นตน้ 

  ธุรกิจควรระบุรูปแบบของสัมพนัธภาพท่ีตอ้งการมีกบัลูกคา้ ซ่ึงมีระดบัท่ีแตกต่างกนั 

ตั้งแต่ การใช้เคร่ืองตอบรับ หรือเคร่ืองทาํงานอตัโนมติั ไปจนถึงการใช้บุคลากรท่ีมีความละเอียดอ่อน 

และให้ความสําคญัเป็นเฉพาะกบัลูกคา้รายบุคคล โดยตวัอยา่งของกิจกรรมท่ีแสดงถึงระดบัสัมพนัธภาพ

ต่าง ๆ เช่น 
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4.1 การใชเ้คร่ืองตอบรับ หรือระบบทาํงานอตัโนมติั 

4.2 การใหลู้กคา้ไดบ้ริการตนเอง 

4.3 การใหบ้ริการโดยบุคลากรของบริษทัท่ีจดัไวเ้ฉพาะ 

4.4 การบริการพิเศษแบบเลขาส่วนตวั 

5. Revenue Streams ธุรกิจจะมีรายได้จากไหนอย่างไร หมายถึงเงินสดท่ีธุรกิจจะได้รับ 

หลงัหักค่าใชจ่้ายแลว้ ในแผนธุรกิจ ลูกคา้เปรียบเสมือนหวัใจ กระแสรายรับ ก็คือเส้นเลือดท่ีหล่อเล้ียง

หัวใจ ธุรกิจตอ้งถามตวัเองว่า คุณค่าอะไรท่ีลูกคา้ยินดีจ่ายเงิน คาํตอบท่ีถูกตอ้งจะทาํให้ธุรกิจประสบ

ความสาํเร็จในการดึงเงินจากลูกคา้  

  กระแสรายรับน้ี อาจเกิดข้ึนมาจากการท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้/บริการ คร้ังแรกเพียงคร้ังเดียว 

หรือเกิดจากการซ้ือซํ้ าเม่ือลูกคา้มีความพึงพอใจในสินคา้/บริการท่ีไดรั้บ หรือการซ้ืออยา่งต่อเน่ือง หรือ

การซ้ือบริการหลงัการขาย เช่น เป็นระบบสมคัรสมาชิก (Subscription) คิดค่าธรรมเนียม รายเดือน/รายปี 

การคิดราคาตามการใช้งานจริง การปล่อยให้เช่า การคิดค่าลิขสิทธ์ิ หรือ นํารูปแบบ Multi-Sided 

Platform มาใช้ เช่น เปิดให้ลูกคา้ใช้งานได้ฟรี แต่มีกระแสรายรับจากทางอ่ืน เช่นค่าโฆษณา อย่าง

ธุรกิจส่ือส่ิงพิมพ ์หรือ Google เป็นตน้ 

6. Key Resource ทรัพยากรของธุรกิจคืออะไร เป็นได้ทั้ งทรัพยากรทางกายภาพ ได้แก่ 

อุปกรณ์ต่างๆ ท่ีเป็นรูปธรรม เช่น เคร่ืองจกัร ทรัพยากรการเงิน ทรัพยสิ์นทางปัญญา และทรัพยากร

บุคคล  

7. Key Activities ส่ิงท่ีตอ้งทาํเพื่อขบัเคล่ือนให้แบบจาํลองธุรกิจน้ีทาํงานไดคื้ออะไร อนั

ได้แก่ การผลิต การให้บริการ การเขา้ไปช่วยแก้ปัญหาให้กบัลูกคา้ หรือ การจดัการดูแลแพลตฟอร์ม 

ยกตวัอยา่งเช่น บริการ Cloud ต่างๆ ตอ้งคอยจดัการดูแลแพลตฟอร์ม ธุรกิจส่ือมวลชน หัวใจหลกัก็คือ

เน้ือหา (Content) ดงันั้นก็ตอ้งมีการสร้างข้ึนมา เป็นตน้ 

8. Key Partners ใครคือคู่คา้ของธุรกิจ หลายธุรกิจไม่สามารถดาํเนินไปไดถ้า้ขาดคู่คา้ และ

ถึงแม้บางอย่างจะทาํได้เอง แต่อาจจะไม่คุ ้มค่า เพราะเสียค่าใช้จ่ายสูงกว่า บางคร้ังควรเลือกท่ีจะจา้ง

บุคคลภายนอกดาํเนินการ เพื่อท่ีธุรกิจจะไดห้นัมามุ่งในการพฒันาผลิตภณัฑ์ หรือดูแลลูกคา้อยา่งจริงจงั 

และหลายธุรกิจก็ตอ้งพึ่ งพาอาศยัซ่ึงกันและกัน ขอ้ดีของการมีหุ้นส่วนทางธุรกิจ คือ เพื่อประโยชน์

สูงสุดของธุรกิจ เพื่อลดความเส่ียง และเพื่อให้ไดม้าซ่ึงทรัพยากรในทางธุรกิจ ประเภทของหุ้นส่วนทาง

ธุรกิจ ไดแ้ก่ 

 8.1 พนัธมิตรทางธุรกิจ 

 8.2 การร่วมหุน้เพื่อพฒันาธุรกิจใหม่ 

 8.3 พนัธมิตรคู่คา้ ไดแ้ก่ Buyer และ Supplier  
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ตวัอยา่งคู่คา้ของ Apple เห็นไดช้ดัมาก ไม่วา่จะเป็นบริษทัเพลง ผูผ้ลิตแอพพลิเคชัน่ ผูผ้ลิตอุปกรณ์แบบ 

OEM เวบ็ฯซ้ือขายของก็ตอ้งอาศยัระบบการชาํระเงินของผูใ้ห้บริการ 

9. Cost Structure ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจคืออะไร เช่น ค่าเช่าพื้นท่ีร้านค้าสํานักงาน 

ระบบโครงข่ายท่ีตอ้งดูแลรักษา ระบบฐานขอ้มูลท่ีนับวนัจะขยายใหญ่เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ หรือกรณีท่ีเป็น

งานท่ีเก่ียวกับการตลาดเป็นหลัก ซ่ึงก็จะมีค่าใช้จ่ายด้านการตลาด, การดึงลูกค้าเข้ามา เป็นต้น 

โครงสร้างดา้นตน้ทุนอหมายรวมถึงตน้ทุนทั้งหมดท่ีจะเกิดข้ึนในการดาํเนินการตามรูปแบบธุรกิจท่ี

กาํหนด เช่น ตน้ทุนในการสร้างคุณค่าสินคา้/บริการ ตน้ทุนในการรักษาลูกคา้ ตน้ทุนด้านทรัพยากร 

ต้นทุนในการให้บริการ เป็นต้น การคํานวณต้นทุนสามารถคํานวณได้จาก Key Resource, Key 

Activities และ Key Partnership 

 

 
 

ภาพท่ี 2.2 ตวัอยา่ง Business Model Canvas ของ Skype 

 

ท่ีมา:   www.businessmodelinc.com 
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6.  การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอปุสรรคขององค์การ (SWOT Analysis) 

 

 SWOT Analysis เป็นการวเิคราะห์สภาพองคก์าร หรือหน่วยงานในปัจจุบนั เพื่อคน้หา 

จุดแขง็ จุดเด่น จุดดอ้ย หรือส่ิงท่ีอาจเป็นปัญหาสาํคญัในการดาํเนินงานสู่สภาพท่ีตอ้งการในอนาคต 

(งานประสานศูนยว์ทิยพฒันา มสธ., 2559)  

 SWOT เป็นตวัยอ่ท่ีมีความหมายดงัน้ี 

 1. Strengths หมายถึง จุดแขง็ หรือขอ้ไดเ้ปรียบ 

 2.  Weaknesses หมายถึง จุดอ่อน หรือขอ้เสียเปรียบ 

 3.  Opportunities หมายถึง โอกาสท่ีจะดาํเนินการได ้

 4.  Threats หมายถึง อุปสรรค ขอ้จาํกดั หรือปัจจยัท่ีคุกคามการดาํเนินงานขององคก์าร 

 หลกัการสําคญัของ SWOT ก็คือการวิเคราะห์โดยการสํารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน 

คือ สภาพการณ์ภายใน และสภาพการณ์ภายนอก โดยท่ี 

 S และ W เป็น การวเิคราะห์ภายในองคก์าร (Internal Analysis) 

 O และ T เป็น การวิเคราะห์ภายนอกองคก์าร (External Analysis) 

 ดังนั้ นการวิ เคราะห์  SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็น การวิ เคราะห์สภาพการณ์  (Situation 

Analysis) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพื่อให้รู้ตนเอง (รู้เรา) รู้จกัสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชดัเจน 

และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจยัต่างๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์การ ซ่ึงจะช่วยให้

ผูบ้ริหารขององค์การทราบถึงการเปล่ียนแปลงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนภายนอกองค์การ ทั้งส่ิงท่ีไดเ้กิดข้ึนแล้ว 

และแนวโน้มการเปล่ียนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีท่ีมีต่อองคก์าร

ธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถ ด้านต่าง ๆ ท่ีองค์การมีอยู่ ซ่ึงข้อมูลเหล่าน้ีจะเป็น

ประโยชน์อย่างมากต่อการกาํหนดวิสัยทัศน์ การกาํหนดกลยุทธ์ และการดาํเนินตามกลยุทธ์ระดับ

องคก์ารท่ีเหมาะสมต่อไป 

 6.1 ประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT 

  วิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งภายนอก และภายใน

องคก์าร ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีแต่ละอยา่งจะช่วยใหเ้ขา้ใจไดว้า่มีอิทธิพลต่อผลการดาํเนินงานขององคก์าร

อย่างไร จุดแข็งขององค์การจะเป็นความสามารถภายในท่ีถูกใชป้ระโยชน์เพื่อการบรรลุเป้าหมาย 

ในขณะท่ีจุดอ่อนขององคก์ารจะเป็นคุณลกัษณะภายในท่ีอาจจะทาํลายผลการดาํเนินงานโอกาสทาง

สภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ท่ีให้โอกาสเพื่อการบรรลุเป้าหมายองค์การ ในทางกลับกัน

อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีขดัขวางการบรรลุเป้าหมายขององค์การ ผลจาก
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การวิเคราะห์ SWOT น้ีจะใช้เป็นแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน์ การกําหนดกลยุทธ์เพื่อให้

องคก์ารเกิดการพฒันาไปในทางท่ีเหมาะสม 

 6.2 ข้ันตอนและวธีิการดําเนินการทาํ SWOT Analysis 

  การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของปัจจยัท่ีกวา้งดว้ยการระบุจุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององคก์าร ทาํให้มีขอ้มูล ในการกาํหนดทิศทาง หรือเป้าหมายท่ีจะ

ถูกสร้างข้ึนมาบนจุดแข็งขององค์การ และแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดลอ้ม และ

สามารถกาํหนด กลยุทธ์ท่ีมุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม หรือลดจุดอ่อนขององคก์ารให้มี

น้อยท่ีสุดได้ ภายใต้การวิเคราะห์ SWOT นั้ น จะต้องวิเคราะห์ทั้ งสภาพแวดล้อมภายใน และ

ภายนอกองคก์าร โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

  6.2.1  การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์การ 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์การจะเก่ียวกบัการวิเคราะห์และพิจารณาทรัพยากรและ

ความสามารถภายในองค์การทุก ๆ ด้าน เพื่อท่ีจะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์การแหล่งท่ีมา

เบ้ืองต้นของข้อมูลเพื่อการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน คือระบบข้อมูลเพื่อการบริหาร ท่ี

ครอบคลุมทุกดา้น ทั้งในด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฎิบติังาน บรรยากาศในการทาํงาน 

และทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วสัดุ การจดัการ) รวมถึงการพิจารณาผลการดาํเนินงานท่ีผา่น

มาขององคก์ารเพื่อท่ีจะเขา้ใจสถานการณ์ และผลกลยทุธ์ก่อนหนา้น้ีดว้ย 

1) จุดแข็งขององค์การ (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายในจากมุมมอง

ของผูท่ี้อยูภ่ายในองคก์ารนั้นเอง วา่ปัจจยัใดภายในองคก์ารท่ีเป็นขอ้ไดเ้ปรียบหรือจุดเด่นขององคก์ารท่ี

องค์การควรนํามาใช้ในการพฒันาองค์การได้ และควรดาํรงไวเ้พื่อการเสริมสร้างความเข็มแข็งของ

องคก์าร 

2) จุดอ่อนขององค์การ (W-Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ ปัจจยัภายในจาก

มุมมองของผูท่ี้อยู่ภายในองค์การนั้ น ๆ เองว่าปัจจยัภายในองค์การท่ีเป็นจุดด้อย ข้อเสียเปรียบของ

องคก์ารท่ีควรปรับปรุงใหดี้ข้ึนหรือขจดัให้หมดไป อนัจะเป็นประโยชน์ต่อองคก์าร 

  6.2.2 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 ภายใตก้ารประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกองค์การนั้น สามารถคน้หาโอกาส 

และอุปสรรคทางการดาํเนินงานขององค์การท่ีไดรั้บผลกระทบจากสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจทั้งใน

และระหวา่งประเทศท่ีเก่ียวกบัการดาํเนินงานขององคก์าร เช่น อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ นโยบาย 

การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดล้อมทางสังคม เช่น ระดับการศึกษา และอัตรารู้หนังสือของ

ประชาชน การตั้งถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน ลกัษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม 

ความเช่ือและวฒันธรรม สภาพแวดล้อมทางการเมือง เช่น พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติ
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คณะรัฐมนตรี และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี หมายถึงกรรมวิธีใหม่ๆ และพัฒนาการทางด้าน

เคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ีจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและใหบ้ริการ 

 1) โอกาสทางสภาพแวดล้อม (O-Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัย

ภายนอกองค์การ ปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบประโยชน์ ทั้งทางตรงและทางออ้มต่อการดาํเนินการ

ขององคก์ารในระดบัมหภาค และองคก์ารสามารถฉกฉวยขอ้ดีเหล่าน้ีมาเสริมสร้างให้หน่วยงานเขม็แข็ง 

ข้ึนได ้

 2) อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-Threats) เป็นการวิเคราะห์วา่ปัจจยัภายนอก

องคก์ารปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบในระดบัมหภาค ในทางท่ีจะก่อให้เกิดความเสียหายทั้งทางตรง 

และทางออ้ม ซ่ึงองค์การจาํตอ้งหลีกเล่ียงหรือปรับสภาพองค์การให้มีความแข็งแกร่งพร้อมท่ีจะเผชิญ 

แรงกระทบดงักล่าวได ้

 6.2.3  ระบุสถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อม 

 เม่ือไดข้อ้มูลเก่ียวกบั จุดแข็ง-จุดอ่อน โอกาส-อุปสรรค จากการวิเคราะห์ปัจจยั

ภายในและปัจจยัภายนอกดว้ยการประเมินสภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอกแลว้ ให้นาํ 

จุดแข็ง-จุดอ่อนภายในมาเปรียบเทียบกับ โอกาส-อุปสรรค จากภายนอกเพื่อดูว่าองค์การกาํลังเผชิญ

สถานการณ์เช่นใดและภายใตส้ถานการณ์เช่นนั้น องค์การควรจะทาํอยา่งไร โดยทัว่ไปในการวิเคราะห์ 

SWOT ดงักล่าวน้ี องคก์ารจะอยูใ่นสถานการณ์ 4 รูปแบบดงัน้ี 

 1) สถานการณ์ท่ี 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ท่ีพึง

ปรารถนาท่ีสุด เน่ืองจากองค์การค่อนขา้งจะมีหลายอย่าง ดงันั้น ผูบ้ริหารขององค์การควรกาํหนดกล

ยุทธ์ในเชิงรุก (Aggressive –Strategy) เพื่อดึงเอาจุดแข็งท่ีมีอยู่มาเสริมสร้าง และปรับใช้และฉกฉวย

โอกาสต่างๆ ท่ีเปิดมาหาประโยชน์อยา่งเต็มท่ี 

 2) สถานการณ์ท่ี 2 (จุดอ่อน-ภัยอุปสรรค) สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ 

ท่ีเลวร้ายท่ีสุด เน่ืองจากองค์การกาํลงัเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อนภายใน 

หลายประการ ดงันั้นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดคือกลยุทธ์การตั้งรับหรือป้องกนัตวั (Defensive Strategy) เพื่อ

พยายามลดหรือหลบหลีกภยัอุปสรรค ต่าง ๆ ท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึน ตลอดจนหามาตรการท่ีจะทาํใหอ้งคก์าร

เกิดความสูญเสียท่ีนอ้ยท่ีสุด 

 3) สถานการณ์ ท่ี  3 (จุดอ่อน-โอกาส) สถานการณ์องค์การมีโอกาสเป็น 

ขอ้ได้เปรียบด้านการแข่งขนัอยู่หลายประการ แต่ติดขดัอยู่ตรงท่ีมีปัญหาอุปสรรคท่ีเป็นจุดอ่อนอยู ่

หลายอย่างเช่นกนั ดงันั้นทางออกคือกลยุทธ์การพลิกตวั (Turnaround-oriented Strategy) เพื่อจดั  หรือแกไ้ข

จุดอ่อนภายในต่าง  ๆใหพ้ร้อมท่ีจะฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ  ท่ีเปิดให ้
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 4) สถานการณ์ ท่ี  4 (จุ ดแข็ ง-อุ ปสรรค) สถานการณ์ น้ี เกิ ดข้ึ นจากการท่ี

สภาพแวดลอ้มไม่เอ้ืออาํนวยต่อการดาํเนินงาน แต่ตวัองค์การมีขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเป็นจุดแข็งหลายประการ 

ดงันั้น แทนท่ีจะรอจนกระทัง่สภาพแวดล้อมเปล่ียนแปลงไป ก็สามารถท่ีจะเลือกกลยุทธ์การแตกตวั 

หรือขยายขอบข่ายกิจการ (Diversification Strategy) เพื่อใช้ประโยชน์จากจุดแข็งท่ีมีสร้างโอกาสใน 

ระยะยาวดา้นอ่ืน ๆ แทน 

 

7.  การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกจิด้วย Five Forces Model 

 

 ส่ิงสําคญัท่ีตอ้งนาํมาพิจารณาในการวางแผนกลยทุธ์ของบริษทั คือสภาวะแวดลอ้มในการ

ดาํเนินธุรกิจ การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม ความรุนแรงของการแข่งขนั และอุตสาหกรรมหรือตลาด

เป้าหมายจะช่วยให้การวางแผนกลยุทธ์มีประสิทธิภาพ การวิเคราะห์แรงกระทบจากสภาพแวดลอ้ม 

ทั้งห้า จะช่วยให้เขา้ใจถึงโครงสร้าง แนวโน้มหลกั และแรงกระทาํต่าง  ๆท่ีจะมีผลกระทบต่อความสามารถ

ในการทาํกาํไรในอุตสาหกรรม หรือตลาดเป้าหมาย ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนท่ีเก่ียวขอ้งกบั

อุตสาหกรรมและคู่แข่ง เห็นภาพแนวโน้มและภยัคุกคามในอุตสาหกรรม และทราบว่าอุตสาหกรรม

กาํลงัจะโตข้ึนหรือถดถอยลง  

 แรงกระทบจากสภาพแวดลอ้มทั้งหา้ ท่ีกล่าวถึงคือ  

 1. อาํนาจต่อรองจากผูข้ายวตัถุดิบหรือซพัพลายเออร์ (Bargaining power of suppliers) 

 1.1  จาํนวนผูข้าย หรือวตัถุดิบท่ีมีอยู่ ถา้มีผูข้ายน้อยราย อาํนาจต่อรองของผูข้ายจะสูง 

มีอิทธิพลเหนือผูซ้ื้อทั้งในดา้น ราคา คุณภาพและเง่ือนไขการซ้ือขายอ่ืนๆ 

 1.2 ระดบัการรวมตวักนัของผูข้ายวตัถุดิบ ถา้ผูข้ายรวมตวักนัไดอ้าํนาจการต่อรองก็จะสูง 

 1.3 จาํนวนวตัถุดิบ หรือแหล่งวตัถุดิบท่ีมี ถา้วตัถุดิบมีนอ้ย อาํนาจต่อรองจะสูง 

 1.4 ความแตกต่าง และเหมือนกันของวตัถุดิบ ถ้าวตัถุดิบมีความแตกต่างกันมาก 

อาํนาจต่อรองผูข้ายจะสูง 

 2. อาํนาจต่อรองจากผูซ้ื้อสินคา้ (Bargaining power of buyers) 

 2.1 ปริมาณการซ้ือ ถา้ผูซ้ื้อทาํการสั่งซ้ือในปริมาณท่ีมาก ยอ่มมีอาํนาจการต่อรองสูง 

 2.2 ข้อมูลต่างๆท่ีลูกคา้ได้รับเก่ียวกับสินค้า และผูข้าย ถ้าลูกคา้มีข้อมูลมาก ก็ต่อรอง

ไดม้าก 

 3. ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 

 3.1 ความยากง่ายในการรวมตวักนัของกลุ่มผูซ้ื้อ ถา้ลูกคา้รวมตวักนัง่ายก็มีอาํนาจต่อรองสูง 
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 3.2 ความสามารถของผูซ้ื้อท่ีจะมีการรวมกิจการไปด้านหลัง (Backward Integration)   คือ  

ถา้ลูกคา้สามารถผลิตสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง อาํนาจการต่อรองก็จะสูง 

 3.3 ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ของคนอ่ืน (Switching Costs) หรือ ใชสิ้นคา้ของคู่แข่ง

แลว้ลูกคา้ตอ้งมีตน้ทุนในการเปล่ียนสูง อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ก็จะตํ่า 

 4. ขอ้จาํกดัการเขา้สู่อุตสาหกรรมของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ (Threat of new entrants) 

4.1 เงินลงทุน (Capital requirements) ถ้าต้องลงทุนสูง ก็จะเป็นอุปสรรคต่อรายใหม่ 

และหากเป็นธุรกิจท่ีตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงก็อาจทาํ ให้ผูท่ี้จะเขา้มาแข่งขนัรายใหม่ไม่กลา้ตดัสินใจเขา้มา

ลงทุน เพราะตอ้งเส่ียงต่อการดาํเนินงานท่ีไม่คุม้ทุนหรือขาดทุน 

4.2 การประหยดัเน่ืองจากขนาด (Economics of Scale) เน่ืองจากผูท่ี้เขา้มาทาํธุรกิจใหม่

ตอ้งพบแรงกระทบ ในเร่ืองของการประหยดัตน้ทุนการผลิต ในปริมาณท่ีมากเพื่อสามารถแข่งขนักบั

คู่แข่งรายเดิมท่ีมีความไดเ้ปรียบทุกดา้น 

4.3 ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงไปใช้สินค้าอ่ืน (Switching cost) การ

นาํเสนอสินคา้ให้กบัลูกคา้โดยท่ีตอ้งแข่งขนักบัผูผ้ลิตรายเดิมท่ีมีอยู ่เน่ืองจากลูกคา้ไม่ตอ้งการท่ีจะหัน

ไปใช้สินค้าอ่ืนท่ีไม่คุ ้นเคยหรือไม่ต้องการเสียเงินเพื่อการปรับเปล่ียนกระบวนการบางอย่างอัน

เน่ืองมาจากสินคา้ท่ีผลิตใหม่มีลกัษณะการใชง้านไม่เหมือนกนั ทาํให้ลูกคา้ไม่สนใจท่ีจะปรับเปล่ียนมา

ใชสิ้นคา้ตวัใหม่ทาํให้ธุรกิจรายใหม่อาจจะตอ้งใชเ้งินลงทุนมากกวา่เดิมในการชกัจูงให้ลูกคา้หันมาซ้ือ

สินคา้ของตนเอง 

4.4 การเข้าถึงช่องทางการจาํหน่าย (Access to Distribution Channels) คู่แข่งรายใหม่

จะตอ้งใชค้วาม พยายามท่ีจะเขา้ไปแทรกแซงช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยชกัจูงหรือให้ขอ้เสนอท่ีดีกว่า

เพื่อใหพ้อ่คา้ส่ง 

4.5 นโยบายของรัฐบาล ถ้ารัฐบาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือมีขอ้ห้ามสัมปทาน เช่น

ในไทยตวัอยา่งท่ีชดัเจนคือ สัมปทานคล่ืนความถ่ีโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและทีวดิีจิตอล เป็นตน้ 

4.6 ความเสียเปรียบดา้นตน้ทุน (Cost Disadvantages) ในการดาํเนินงาน ธุรกิจใหม่อาจ

มีตน้ทุนการดาํเนินงานท่ีสูง เช่นการลงทุนดา้นการวิจยัหรือความรู้ต่างๆ รวมทั้งประสบการณ์ทางดา้น

การทาํงานและการดาํเนินงานสายงานธุรกิจนั้น  ๆซ่ึงมีปัจจยัน้ีมากก็จะยิง่เป็นผลดีกบัผูป้ระกอบการรายเดิม 

 5. แรงกระทบจากสินคา้อ่ืนๆซ่ึงสามารถใชท้ดแทนกนัได ้(Threat of substitute products) 

  5.1 ระดบัการทดแทน เป็นการทดแทนได้มาก หรือทดแทนได้น้อยแค่ไหน เช่น 

เคร่ืองปรับอากาศกบัพดัลม 

  5.2 ตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ปัจจุบนั ไปสู่การใชสิ้นคา้

ทดแทน 
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  5.3 ระดบัราคาสินคา้ทดแทนและคุณสมบติัใชง้านของสินคา้ทดแทน  

 6. การแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งในธุรกิจเดียวกนั (Intensity of rivalry among competitors) 

6.1 จาํนวนคู่แข่งขนัในธุรกิจ หากมีจาํนวนมากหรือมีขีดความสามารถท่ีพอ ๆ กัน  

ย่อมส่งผลให้มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง แต่อาจมีบางกรณีท่ีแม้จะมีจาํนวนผูป้ระกอบการน้อยราย และ 

แต่ละรายมีสัดส่วนการครองตลาดใกลเ้คียงกนัก็อาจส่งผลใหมี้การแข่งขนัท่ีรุนแรงไดเ้ช่นกนั  

6.2 กาํลงัการผลิตส่วนเกิน หากธุรกิจใดมีการใชต้น้ทุนคงท่ีสูงจะมีความจาํเป็นตอ้งคง

ขนาดของการใช้อตัรากาํลงัการผลิตไวสู้งอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้ตน้ทุนต่อหน่วยคุม้ค่าท่ีจะเดินสายพาน

การผลิต เม่ือความตอ้งการ (Demand) ลดแต่ผูป้ระกอบการไม่สามารถลดระดบัการผลิตลงมาไดอ้าจทาํ

ใหเ้กินภาวะ Over Supply  

6.3 อตัราการเติบโตของธุรกิจ ถ้าธุรกิจยงัคงเติบโต การแข่งขนัจะไม่รุนแรงมากนัก  

ยิง่ธุรกิจมีการเติบโตในอตัราท่ีสูงก็ยิง่สามารถดูดซบั เอาการแข่งขนัท่ีรุนแรงไปไดเ้ท่านั้น  

6.4 ความผูกพันในตราสินค้า (Brand Loyalty) ความแตกต่างของสินค้าและบริการ  

ยิง่สินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัมาก การแข่งขนัจะนอ้ยลง ทาํใหเ้กิดความผกูพนัในตราสินคา้นั้น ๆ 

 โดยปกติถา้แรงกระทบทั้งห้ามีตํ่า แสดงวา่อุตสาหกรรมนั้นน่าสนใจลงทุน ในทางกลบักนั 

ถา้ มีสูง แสดงวา่อุตสาหกรรมนั้นมีการแข่งขนัสูง มีความเส่ียงสูง 

 

 
ภาพท่ี 2.3 Five Forces Model 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การคน้ควา้อิสระน้ีเป็นการพฒันาช้ินงาน โดยการศึกษาหาขอ้มูลทางทฤษฎีการจดัการ

สมยัใหม่ วิเคราะห์ และวางรูปแบบของแผนธุรกิจ ออกมาเป็นแบบจาํลองทางธุรกิจท่ีใช้การทาํตลาด

อิเล็กทรอนิกส์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ และจดัจาํหน่ายผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพียงอยา่งเดียว 

โดยไม่ใชช่้องทางการจาํหน่ายผา่นร้านคา้ทัว่ไป  โดยมีขั้นตอนในการศึกษา ดงัน้ี 

1. กาํหนดประชากรในการศึกษา 

2. เก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา 

3. วเิคราะห์ขอ้มลูท่ีเก่ียวขอ้ง โดยใชแ้นวคิด ทฤษฎี ทางการจดัการสมยัใหม่ 

4. สร้างแบบจาํลองธุรกิจโดยใช ้Business Model Canvas 

 

1. ประชากรทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ บริษทั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 

 

2. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล ใช้ข้อมูลจากแหล่งทุติยภูมิ ได้แก่ ฐานข้อมูลลูกค้าของบริษทั  

เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั จาํนวน 590 ราย  

 

3. การวเิคราะห์ข้อมูล  

 

3.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) ของบริษัท  

เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 

3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของบริษัท เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี  จ ํากัด ด้วย  

Five Forces Model 
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3.3 การวิเคราะห์กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์

(STP Strategy) 

3.4 วเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ( Marketing Mix)  

3.5 สร้างแบบจาํลองธุรกิจโดยใช ้Business Model Canvas 
 



บทที ่4 

ผลการศึกษา 

 

 

1.  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 บริษทั เอ็มเบรซคอฟฟ่ี จาํกดั ซ่ึงประกอบธุรกิจผลิตและจาํหน่ายเมล็ดกาแฟ โดยเน้นการ

จดัจาํหน่ายผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ () ด้วยการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ และเวบไซต์พาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ เป็นเคร่ืองมือในการทาํตลาด และจดัจาํหน่าย โดยท่ีไม่จดัจาํหน่ายผา่นร้านคา้แบบปกติ 

ไดใ้ชส่ื้อสังคมออนไลน์ คือ Facebook Fan Page เป็นเคร่ืองมือหลกัในการประกอบธุรกิจ ซ่ึงมาสามารถ

ดาํเนินการได ้โดยใชห้ลกัการส่วนประสมทางการตลาดท่ีปรับมาใชส้าํหรับธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์

บนส่ือสังคมออนไลน์ 

 การเร่ิมตน้ทาํการตลาดดว้ยส่ือสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะการใช้ Facebook นั้น ผูท่ี้จะทาํ

ธุรกิจออนไลน์ตอ้งมีความเขา้ใจในพฤติกรรม และธรรมชาติของกลุ่มเป้าหมายเป็นอยา่งดีโดยสามารถ

สรุปเป็นแนวทางได ้ดงัน้ี 

1. สร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ธุรกิจ ด้วยการจดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์กับกรม

พฒันาธุรกิจการคา้ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ว่า ผูป้ระกอบธุรกิจมีความตั้งใจ และมุ่งมัน่ท่ีจะ

ดาํเนินธุรกิจอยา่งโปร่งใส และตรวจสอบได ้

2. ไม่ใช้  หน้า Facebook ส่วนตัวมาใช้ในการทําธุรกิจ แต่ให้ใช้  Facebook Fan Page 

เท่านั้น เน่ืองจากเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ และ Facebook ไดจ้ดัให้มีเคร่ืองมือมากมาย ท่ีสามารถใช้

ในการวเิคราะห์การทาํตลาดผา่น Facebook ซ่ึงจะเป็นประโยชน์อยา่งมากในการวางแผนกลยทุธ์ 

3. ให้ความสําคญักบัเน้ือหา (Content) ท่ีจะโพสต์ลงไปบน Fan Page โดยสร้างเน้ือหาท่ีมี

คุณภาพ หมายถึงมีคุณค่าต่อผูอ่้าน เช่นเป็นเน้ือหาท่ีน่าสนใจ ประกอบกบัภาพ หรือวิดีโอท่ีสวยงาม เพื่อ

ผูท่ี้พบเห็นจะไดใ้ห้ความสนใจในการเปิดอ่าน และจะยิ่งดีหากมีการการกด Like หรือ Share ซ่ึงเป็นการ

สร้างการมีส่วนร่วม (Engagement) กบั Fan Page 

4. เม่ือกล่าวถึงสินคา้ หรือบริการของธุรกิจ ควรมีขอ้มูลท่ีครบถว้น ทั้งรายละเอียดของ

สินคา้ และบริการนั้น ๆ รวมถึงราคา และค่าจดัส่ง โดยหากมีรายละเอียดมาก ซ่ึงอาจทาํให้ขอ้ความยาว

เกินไป ก็อาจสร้างเป็น link ไปยงัหนา้เวบไซต ์หรือ blog ท่ีบอกรายละเอียดต่าง ๆ นั้นเอาไว ้ 
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5. การโฆษณาผา่น Facebook ก็เป็นวธีิการหน่ึงท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่ง

มีประสิทธิภาพ โดยผูท่ี้ทาํการตลาดจะตอ้งทราบกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจให้ชดัเจนเสียก่อน ไม่วา่จะเป็น

กลุ่มอายุ เพศ ภูมิลาํเนา ความสนใจ หรือพฤติกรรม ซ่ึงการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีถูกตอ้งจะช่วยให้การ

ใชเ้งินโฆษณา เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

6. ใหค้วามสําคญักบัการสนทนาโตต้อบกบัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นการตอบสนองอยา่งรวดเร็ว 

การใชภ้าษาถอ้ยคาํ หรือการแกปั้ญหา ซ่ึงจะสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ได ้

7. เลือกใช้บริการจากผูใ้ห้บริการเคร่ืองมือช่วยทาํธุรกิจผ่าน Facebook เช่นผูใ้ห้บริการ 

Back-End ท่ีช่วยใหก้ารโตต้อบกบัลูกคา้ และการทาํธุรกรรมต่าง ๆ ไดมี้ประสิทธิภาพ และรวดเร็ว อีกทั้ง

ยงัสามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตราสินคา้ไดด้ว้ย 

8. ใหค้วามสาํคญักบัความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ โดยคาํนึงวา่ใหสิ้นคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ

ถึงมือลูกคา้อยา่งรวดเร็วท่ีสุด 

 จากการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชเ้คร่ืองมือในการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี 

  1.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) ของบริษัท  

เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จํากดั 

 จากการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) ของบริษทั เอ็มเบรซ 

คอฟฟ่ี จาํกดั พบวา่บริษทัฯมีจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ดงัน้ี 

 1.1.1 การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

1) จุดแขง็ (S-Strengths)  

(1) มีวตัถุดิบโดยเฉพาะเมล็ดกาแฟท่ีมีคุณภาพสูง ในราคาท่ีเหมาะสม โดย

สามารถจดัซ้ือผา่นแหล่งต่าง ๆ ทั้งจากเกษตรกรโดยตรง หรือผา่นผูจ้ดัหาท่ีมีความเป็นมืออาชีพ 

(2) มีความสามารถในการผลิตท่ีมีความยดืหยุน่สูง สามารถปรับเพิ่ม และลด

การผลิตไดต้ามความตอ้งการของตลาดได ้เพื่อรักษาความสดใหม่ของตวัผลิตภณัฑ ์

(3) มีต้นทุนการดําเนินการท่ีตํ่ า เน่ืองจากเป็นการจัดจําหน่ายโดยตรง 

ถึงผูบ้ริโภค และไม่จาํเป็นตอ้งมีหนา้ร้านเพื่อวางจาํหน่าย 

(4) มีผลิตภัณฑ์ใหม่  ๆ ท่ี ถือได้ว่าเป็นนวตักรรมท่ีสร้างคุณค่าให้แก่

ผูบ้ริโภค 

(5) ใช้ระบบการจดัการสารสนเทศท่ีดี รวมถึงระบบ back-end ท่ีเหมาะสม 

ทาํใหส้ามารถจดัจาํหน่ายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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2) จุดอ่อน (W-Weaknesses)  

(1) ยงัมีอัตรากําลังการผลิตท่ีจาํกัด เน่ืองจากเป็นการผลิตท่ีใช้แรงงาน

ร่วมกบัเคร่ืองจกัร ทาํใหมี้ขอ้จาํกดัเร่ืองความรวดเร็ว และปริมาณท่ีผลิตไดต่้อวนั 

(2) การท่ีไม่ไดมี้การจาํหน่ายผา่นหนา้ร้านในแบบท่ีผูบ้ริโภคทัว่ไปคุน้เคย 

จึงอาจมีปัญหาดา้นภาพลกัษณ์ท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคขาดความมัน่ใจและเช่ือถือ 

(3) ไม่สามารถส่งมอบสินคา้ใหลู้กคา้ไดท้นัทีท่ีมีการชาํระค่าสินคา้ 

(4) ตอ้งพึ่งพาผูใ้หบ้ริการจดัส่งสินคา้ และมีตน้ทุนในการจดัส่ง 

(5) การชําระเงินค่าสินค้า ยงัมีขั้นตอนท่ีซับซ้อน ไม่สะดวกเหมือนการ

ชาํระดว้ยเงินสด 

(6) ตราสินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวาง 

(7) เป็นธุรกิจท่ีสามารถลอกเลียนแบบไดง่้าย 

(8) สูญเสียตลาดท่ีไม่มีความคุน้เคย หรือไม่สามารถเขา้ถึงการคา้ออนไลน์ 

1.1.2 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

1) โอกาสทางสภาพแวดล้อม (O-Opportunities)  

(1) ผูบ้ริโภคมีความนิยมในการด่ืมกาแฟดาํมากข้ึน ส่วนหน่ึงเป็นผลมาจาก

ความเอาใจใส่ในสุขภาพ 

(2) ผูบ้ริโภคมีความนิยมในการหนัมาด่ืมกาแฟท่ีชงสดมากข้ึน  

(3) ผูบ้ริโภคสนใจท่ีจะชงกาแฟสดเพื่อด่ืมเองมากข้ึน 

(4) การเติบโตอย่างรวดเร็วของส่ื อสังคมออนไลน์  การใช้พาณิ ชย์

อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ทาํใหต้ลาดเติบโตมากข้ึน 

(5) ความนิยมในการใช้กระเป๋าเงินอิเล็กทรอนิกส์ และการเข้ามาของ

เทคโนโลยีการเงินใหม่ ๆ ช่วยให้การทาํธุรกรรมชาํระค่าสินคา้ และบริการผา่นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

มีความสะดวกสบายข้ึน 

(6) ผลิตภณัฑเ์มล็ดกาแฟของไทย ไดรั้บการยอมรับมากข้ึนในตลาดโลก 

(7) สามารถพฒันาไปสู่การเป็นผูรั้บจา้งผลิตกาแฟไดต่้อไป 

(8) มีการสนบัสนุนจากภาครัฐในการทาํธุรกิจขนาดกลาง และขนาดเล็กมากข้ึน 

2) อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม (T-Threats)  

(1) กาแฟสดเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมเฉพาะกลุ่ม มีการบริโภคเฉพาะในบางเวลา 

และโอกาส 
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(2) พฒันาการของกาแฟสําเร็จรูปท่ีสามารถรักษาคุณค่าท่ีคล้ายกาแฟสด

ใหม่ไดดี้ข้ึนมาก ในราคาท่ีถูกกวา่ 

(3) กาแฟเป็นสินคา้ทางการเกษตร ซ่ึงอาจมีความผนัผวนของราคา และ

ปริมาณผลผลิตท่ีอาจเกิดจากปัจจยัดา้นสภาพอากาศ หรือภยัธรรมชาติ อนัจะส่งผลต่อการจดัหาวตัถุดิบ 

และตน้ทุนราคาได ้

(4) การเกิดผลิตภณัฑเ์ลียนแบบ ท่ีสงัเกตความแตกต่างไดย้ากข้ึน 

 1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกจิของบริษัท เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี จํากัด ด้วย  Five Forces 

Model 

  จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจของบริษัท เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี จาํกัด ด้วย  

Five Forces Model พบวา่มีแรงกระทบดา้นต่าง ๆ  ท่ีมีต่อบริษทั ฯ ดงัน้ี 

 1.2.1 อํานาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining power of suppliers) 

  ผูจ้ดัหาวตัถุดิบ หรือซพัพลายเออร์มีอยู่จาํนวนมากในตลาด บรรจุภณัฑ์ฟอยล์

ภายนอก มีผูจ้ดัจาํหน่ายเป็นจาํนวนมาก และมีการแข่งขนักนัสูงมากในทอ้งตลาด อีกทั้งสินคา้เหล่าน้ี

บางอยา่งก็สามารถจดัซ้ือไดจ้ากต่างประเทศโดยตรงเช่นกนั นอกจากน้ีบรรจุภณัฑ์เหล่าน้ีสามารถจดัหา

สินคา้ท่ีคลา้ยคลึงทดแทนได ้โดยไม่ส่งผลกระทบโดยตรงต่อคุณภาพของสินคา้แต่ประการใด 

  ในส่วนของซองกรองบรรจุกาแฟแบบดริปแบ็กนั้น ทางบริษทัฯเป็นผูส้ั่ง

นาํเขา้โดยตรงจากต่างประเทศ  ซ่ึงก็มีผูผ้ลิตหลายราย ทาํให้มีตน้ทุนท่ีตํ่ากว่าผูจ้าํหน่ายรายย่อยอ่ืน ๆ 

และในบางกรณีบริษทัฯสามารถเป็นซพัพลายเออร์สินคา้บางอยา่งให้แก่ผูจ้าํหน่ายรายอ่ืน ๆ ในประเทศ

ไดเ้องอีกดว้ย 

 2.2.2 อํานาจต่อรองจากผู้ซ้ือสินค้า (Bargaining power of buyers) 

  ด้วยธรรมชาติของผลิตภัณฑ์ประเภทกาแฟนั้ น มีความแตกต่างกันโดย

ธรรมชาติ แมว้า่กาแฟนั้นจะมีท่ีมาจากแหล่งเพาะปลูกเดียวกนั แต่หากไดรั้บการคัว่ แปรรูป หรือการชง

จากคนละแหล่ง ก็จะไดเ้คร่ืองด่ืมกาแฟท่ีมีลกัษณะต่างกนั ดงันั้นการผลิตกาแฟท่ีมีคุณภาพดี มีรสชาติ 

หรือคุณสมบติัเป็นเอกลกัษณ์ และสร้างคุณค่าท่ีแตกต่าง และหาสินคา้เทียบเคียงกนัไดย้าก และการมุ่ง

จาํหน่ายผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง ทาํให้การสั่งซ้ือเกิดข้ึนคร้ังละไม่มาก

นัก และข้อจาํกัดด้านการรักษาความสดใหม่ ทาํให้ผูบ้ริโภคไม่นิยมสั่งซ้ือคราวละเป็นปริมาณมาก

เกินไป เพื่อวตัถุประสงคใ์นการต่อรองราคา  

  กลยุทธ์การตั้งราคาท่ีไม่แตกต่างจากผูป้ระกอบการรายอ่ืน แต่มุ่งเน้นในการ

ควบคุมตน้ทุนท่ีมีประสิทธิภาพ จะหลีกเล่ียงปัญหาการนาํเสนอราคาท่ีตํ่ากวา่จากคู่แข่ง 
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  แต่หากมีการสั่งผลิตจากลูกคา้ท่ีประสงค์นาํไปเพื่อจาํหน่ายต่อ ก็จะแนะนํา 

ให้ลูกคา้เหล่านั้นสั่งผลิตในตราสินคา้ของตนเอง ซ่ึงไม่กระทบต่อตน้ทุนของบริษทัฯ และยงัเป็นการ

หลีกเล่ียงการนาํสินคา้ท่ีมีตราสินคา้เดียวกนัไปจาํหน่ายตดัราคาได ้

 1.2.3 ข้อจํากดัการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of new entrants) 

  การเข้ามาสู่ ธุ รกิ จเมล็ ดกาแฟนั้ น ไม่ จ ําเป็ นต้องใช้ เงินลงทุ นสู งมาก 

ผูป้ระกอบการขนาดเล็ก หรือร้านกาแฟทัว่ไปก็สามารถเขา้มามีส่วนในธุรกิจเมล็ดกาแฟด้วยได้เสมอ 

เน่ืองจากมีวตัถุดิบเดียวกนักบัธุรกิจหลกั ไดแ้ก่ เมล็ดกาแฟคัว่ 

  แต่การเขา้มาในธุรกิจเมล็ดกาแฟ แลว้สามารถกระจายสินคา้ออกไปในวงกวา้ง

นั้ น มีองค์ประกอบท่ีสําคัญยิ่งต่อการเติบโตของธุรกิจ คือ โครงสร้างต้นทุน และความเช่ียวชาญ 

ท่ีแตกต่างกนั 

  ผูแ้ข่งขนัท่ีจะเกิดข้ึนใหม่ อาจจะเป็นผูป้ระกอบการเดิมท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจ

กาแฟอยูแ่ลว้ และเพิ่มผลิตภณัฑ์ท่ีเหมือน หรือคลา้ยกบั เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี ซ่ึงอาจจะเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ 

ท่ีมีโครงสร้างต้นทุนท่ีตํ่า แต่ก็ต้องมาพร้อมกับปริมาณการผลิตเป็นจาํนวนมาก ซ่ึงอาจประสบกับ

ปัญหาในการระบายสินคา้ภายในเวลาท่ีกาํหนด แต่หากไม่สามารถขายไดม้ากพอ ก็จะส่งผลต่อความสด

ใหม่ของสินคา้ได ้เช่น กรณีของตราสินคา้บางยี่ห้อ ท่ีผลิตกาแฟคัว่บดท่ีบรรจุในซองกรองแบบดริปแบ็กมา 

แต่ไม่สามารถจาํหน่ายไดม้ากพอท่ีจะหมุนเวียนสินคา้ให้สดใหม่ได ้จึงประสบปัญหาของคุณภาพของ

กล่ินและรสชาติเม่ือส่งมอบแก่ลูกคา้ 

  ส่วนผูป้ระกอบการขนาดเล็ก เช่นร้านกาแฟทัว่ไป ก็จะมีขอ้จาํกดัในโครงสร้าง

ของต้นทุนท่ีสูงกว่า ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของเมล็ดกาแฟ หรือบรรจุภัณฑ์ และองค์ความรู้ด้านการ 

จดัจาํหน่าย ทาํให้ตลาดของผูป้ระกอบการขนาดเล็กนั้น มกัอยูใ่นวงจาํกดั คือกลุ่มลูกคา้ประจาํของร้าน

กาแฟเหล่านั้น 

 1.2.4 แรงกระทบจากสินค้าอ่ืนๆซ่ึงสามารถใช้ทดแทนกันได้ (Threat of substitute products) 

  กาแฟเป็นสินคา้ท่ีมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ผูบ้ริโภคส่วนหน่ึง เลือกด่ืมกาแฟ

เพราะช่ืนชอบในรสชาติ บา้งก็ช่ืนชอบในกล่ิน บา้งก็ตอ้งการฤทธ์ิของคาเฟอีนท่ีช่วยกระตุน้ร่างกาย 

หรือบางคนอาจจะเพราะช่ืนชอบในตราสินคา้ 

  กลุ่มลูกคา้ท่ีช่ืนชอบในความเป็นกาแฟ ท่ีไม่ไดต้อ้งการความละเมียดละไม

ในการด่ืม หรือตอ้งการฤทธ์ิของคาเฟอีนเพื่อกระตุน้ร่างกายนั้น อาจจะไปหาเคร่ืองด่ืมกาแฟแบบ

อ่ืน หรือเคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืน ท่ีมีราคาถูกกว่าได้ เช่น กาแฟสําเร็จรูปบรรจุกระป๋อง หรือบรรจุขวด 

กาแฟสาํเร็จรูปแบบทรีอินวนั 
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 แต่ลกัษณะสําคญัประการหน่ึงของสินคา้ประเภทกาแฟคือ แต่ละตราสินคา้

นั้น มีความแตกต่างดา้นกล่ิน และรสชาติท่ีสังเกตไดไ้ม่ยาก และผูบ้ริโภคจะรู้สึกช่ืนชอบในกล่ินรส

ท่ีตนเองคุน้เคย 

 1.2.5 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในธุรกจิเดียวกัน (Intensity of rivalry among competitors) 

 กาแฟสําเร็จรูปแบบต่าง ๆ  ซ่ึงมีข้อได้เปรียบในเร่ืองของราคาต่อหน่วย และ

ความคุน้เคยในตวัสินคา้ ท่ีมีตั้งแต่ราคาประมาณ 5 บาทต่อซองข้ึนไป และพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ

สําเร็จรูปแบบทรีอินวนั ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คุน้เคย และสะดวกสบาย แต่ก็มีความแตกต่างในคุณค่า  

และความสดใหม่ของตวัสินค้าท่ีด้อยกว่ากาแฟท่ีชงจากเมล็ดกาแฟคัว่ อีกทั้งมีการแข่งขนัอย่างมาก 

ในตลาด สินคา้กาแฟสาํเร็จรูปไม่มีความแตกต่างกนัมากนกั ราคาจึงมีบทบาทสาํคญั  

 เมล็ดกาแฟคัว่ และผลิตภณัฑ์เก่ียวขอ้ง ท่ีมีตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัภายในประเทศ 

เช่น กาแฟวาวี กาแฟดอยตุง กาแฟแบล็คแคนยอน ซ่ึงเป็นตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกั และมีร้านกาแฟในตรา

สินคา้ดงักล่าวกระจายอยูท่ ัว่ประเทศ ตราสินคา้เหล่านั้นเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไปอยูแ่ลว้ และใชก้ารขายปลีก

เคร่ืองด่ืมหนา้ร้านเป็นตลาดหลกั และยงัมีบางตราสินคา้ท่ีเนน้การขายเมล็ดกาแฟคัว่ผา่นช่องทางการขาย

ปกติ เช่น ซูเปอร์มาร์เก็ต และห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่บางตราสินคา้มีการจดัจาํหน่ายเมล็ดกาแฟคัว่ และ

ผลิตภณัฑ์กาแฟท่ีคล้ายคลึงกบั เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี เช่นกนั โดยเฉพาะกาแฟคัว่บดท่ีบรรจุในซองกรอง

แบบดริปแบ็ก แต่ยงัไม่มีตราสินคา้ใดท่ีใชก้าแฟคัว่บดบรรจุในซองกรองเป็นสินคา้หลกัในการทาํตลาด

มาก่อน ผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีจึงยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั หรือคุน้เคย นอกจากน้ีความสดใหม่ในการส่งมอบ  

ให้แก่ลูกคา้นั้น ยงัมีขอ้จาํกดัในการกระจายสินคา้ และระยะเวลาในการวางขายสินคา้ ณ จุดขาย เช่นร้าน

กาแฟ หรือซูเปอร์มาร์เก็ต ตอ้งใช้เวลายาวนานกว่าในการส่งต่อสินคา้ถึงมือผูบ้ริโภค การกาํหนดราคา

จาํหน่ายนั้น กาํหนดไวใ้กลเ้คียงกนั จุดขายจึงเป็นคุณค่าท่ีแตกต่าง และนวตักรรมในตวัสินคา้เป็นหลกั

  

 เมล็ดกาแฟคัว่ และผลิตภณัฑเ์ก่ียวขอ้ง ท่ีมีตราสินคา้ระดบัโลก เช่น สตาร์บคัส์, 

กลอเรีย จีนส์ เป็นตน้ ตราสินคา้ระดบัโลกเหล่าน้ีไดว้างตาํแหน่งของสินคา้ไวท่ี้ระดบัพรีเม่ียม และขาย

ผา่นช่องทางจดัจาํหน่ายในร้านกาแฟของตนเอง สินคา้มีคุณภาพดี และมีความสมํ่าเสมอของคุณภาพ แต่

ก็มีราคาท่ีสูงกวา่มาก ลูกคา้มีความผกูพนักบัตราสินคา้สูง และภาคภูมิใจในการใชบ้ริการ 

 ดว้ยเหตุน้ีคู่แข่งขนัในตลาดนั้น จะมีความไดเ้ปรียบในดา้นความคุน้เคยกบัตรา

สินคา้ และช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีหาซ้ือไดท้ัว่ไป  

 การแข่งขนัของเอม็เบรซ คอฟฟ่ี ในตลาดจึงตอ้งเนน้ย ํ้าถึงคุณค่าท่ีจะมอบให้แก่

ลูกคา้คือความสดใหม่ท่ีสุด และคุณภาพท่ีสูงของผลิตภณัฑ์ ผนวกกบับริการจดัส่งด่วนถึงสถานท่ีของ

ลูกคา้โดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมนอกจากน้ี การเนน้นาํเสนอคุณค่าผา่นสินคา้ท่ีแปลกใหม่ และ
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เป็นนวตักรรมใหม่ เช่นเทคนิคการชงท่ีง่ายดาย พกพาสะดวก คุณภาพสูง ในราคาท่ีคุม้ค่า ก็เป็นส่ิง 

ท่ีจาํเป็นตอ้งเนน้ย ํ้าเพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 

 1.3 การวิเคราะห์กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด กําหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางตําแหน่ง

ผลติภัณฑ์ (STP Strategy) 

 1.3.1 ในขั้นเตรียมการเร่ิมตน้ของบริษทั เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั นั้น บริษทัฯได้ใช้

แนวคิด การวิเคราะห์กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์ 

(STP Strategy) ดงัน้ี 

  1) บริษทัฯได้ทาํการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) โดยใช้เกณฑ์พฤติกรรม

ศาสตร์ คือ การใชอิ้นเทอร์เน็ตในชีวติประจาํวนั ชนิดของกาแฟท่ีนิยมบริโภค และวธีิการชงกาแฟเพื่อด่ืม 

โดยตั้งสมมติฐานวา่  

   (1) กลุ่มลูกค้าท่ีมีความคุ้นเคยในการใช้อินเทอร์เน็ตในชีวิตประจาํวนั  

จะเป็นคนในวยัทาํงาน ท่ีเป็นคนรุ่นใหม่ จนถึงผูท่ี้มีอายตุ ํ่ากวา่ 50 ปี  

   (2) สุภาพสตรีเป็นผูท่ี้มีความคุน้เคยในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยสังเกต

ไดจ้ากสินคา้ท่ีนิยมซ้ือขายกนัทางส่ือสังคมออนไลน์ ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีเจาะกลุ่มลูกคา้สุภาพสตรี 

เช่นเคร่ืองสําอาง อาหารเสริม เส้ือผา้สตรี เป็นตน้ นอกจากน้ีสุภาพสตรี มีแนวโน้มท่ีจะเลือกบริโภค

ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่า และมีความห่วงใยในสุขภาพตนเอง ท่ีสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑท่ี์บริษทั ฯ นาํเสนอ 

   (3) ผูท่ี้นิยมด่ืมกาแฟก็มกัจะเป็นคนในวยัทาํงานทัว่ไป  

   (4) ผูท่ี้สนใจในการชงกาแฟสดด่ืมเอง แทนท่ีจะเป็นกาแฟสําเร็จรูปทัว่ไป

ท่ีมีราคาตํ่ากวา่ ก็จะเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดป้านกลางจนถึงสูง 

  2) บริษัทฯจึงกําหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) ด้วยเหตุท่ีกาแฟ 

เป็นสินคา้ท่ีนิยมด่ืมในกลุ่มประชากรท่ีอยู่ในวยัผูใ้หญ่ ซ่ึงครอบคลุมตั้งแต่วยัทาํงานจนถึงวยัเกษียณ  

แต่ด้วยวิธีการทาํตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ทาํให้ตลาดเป้าหมายจึงจาํกัดไปยงักลุ่มประชากรท่ีมี

ความคุน้เคยในการใชอิ้นเทอร์เน็ต และการซ้ือของผา่นระบบออนไลน์ในรูปแบบต่างๆ ซ่ึงจะเป็น กลุ่ม

สุภาพสตรี วยัทาํงาน ท่ีมีรายไดป้านกลางข้ึนไป และมีอายุในช่วง 25- 50 ปี เป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพ และมี

กาํลงัซ้ือเหมาะสมท่ีจะเป็นลูกคา้ของบริษทัฯ จึงกาํหนดให้กลุ่มดงักล่าวเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ

บริษทัฯ 

  3) บริษัทฯกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ในตลาด (Market positioning  หรือ 

Positioning) โดยเลือกใช้กลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ในตัวของสินค้ากาแฟ 

โดยเฉพาะในด้านนวตักรรม และคุณภาพ มีเป้าหมายในการวางตาํแหน่งสินค้าท่ีมีภาพลักษณ์  และ



36 

 

คุณภาพท่ีดีในราคาท่ี ค่อนข้างสูง เม่ือเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน โดยใช้กลยุทธ์ 

การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเป็นเคร่ืองมือ 

 

 
 

ภาพท่ี 4.1 ตาํแหน่งผลิตภณัฑข์อง เอม็เบรซ คอฟฟ่ี 

 

 1.3.2 เม่ือทาํการวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าท่ีเก็บรวบรวมจากฐานข้อมูลในฐานข้อมูล

จาํนวน 590 รายนั้น พบวา่ในจาํนวนน้ี มีลูกคา้จาํนวน 468 ราย ท่ีเป็นสุภาพสตรี ท่ีมีมีอายุในช่วง 25-50 ปี 

ซ่ึงอยู่ในเกณฑ์ตลาดเป้าหมายท่ีวางไว้ คิดเป็นจํานวนร้อยละ 79.3 ของจํานวนลูกค้าทั้ งหมด 

ในฐานขอ้มูลลูกคา้ ซ่ึงนบัไดว้า่การวางแผนดงักล่าวถูกตอ้ง  
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2. วเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ (Marketing Mix) 

 

 การวิเคราะห์บริษทั เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั โดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซ่ึงประกอบด้วย 6 Ps คือ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Place), การส่งเสริมการจาํหน่าย (Promotion), การให้บริการแบบเจาะจง (Personalization)  และการ

รักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) ไดผ้ลวเิคราะห์ ดงัน้ี 

3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี เร่ิมเปิดตวัธุรกิจดว้ยผลิตภณัฑ์กาแฟสดคัว่บด

บรรจุในซองกรองแบบดริปแบ็ก แทนท่ีจะใชผ้ลิตภณัฑ์เมล็ดกาแฟคัว่ในบรรจุภณัฑ์ธรรมดา เน่ืองจาก

ในทอ้งตลาดมีสินคา้ท่ีเป็นเมล็ดกาแฟสดบรรจุในซองฟอยล์ ทั้งแบบเต็มเมล็ด และแบบบด อยูแ่ลว้เป็น

จาํนวนมาก ทาํให้สินคา้ท่ีปรากฏวางจาํหน่ายอยู่บนชั้นวางในซูเปอร์มาร์เก็ตนั้น ดูแลว้ไม่สามารถเห็น

ความแตกต่างได ้และระดบัราคาก็มีตั้งแต่ระดบัราคาตํ่า ไปจนถึงระดบัราคาแบบพรีเม่ียม ซ่ึงครอบคลุม

ทุกส่วนตลาด 

 การเลือกใช้นวตักรรมท่ีเป็นซองกรองสําเร็จรูปนั้น จึงเป็นการสร้างความแตกต่าง 

และมูลค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภณัฑ์ ถึงแมจ้ะมีผลิตภณัฑ์แบบเดียวกนัออกมาจาํหน่ายอยู่ในตลาดก่อนบา้ง

แล้วก็ตาม แต่ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั และความนิยมในการด่ืมกาแฟดริป ซ่ึงเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะใช้ด่ืมแบบ

กาแฟดาํยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนกัในประเทศไทย ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวจึงไดรั้บความสนใจเป็นอยา่งมากเม่ือ

เปิดตวัข้ึนมาโดยใชก้ารโฆษณาผา่น Facebook และมีการกล่าวถึง และส่งต่อเร่ืองราวของผลิตภณัฑ์ตวัน้ี

ออกไป  

 กาแฟสดคัว่บดบรรจุในซองกรองแบบดริปแบ็กน้ี บริษทัฯได้เลือกเมล็ดกาแฟจาก

แหล่งกาแฟท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการชงแบบดริป และเลือกการคัว่ในระดบัการคัว่ท่ีเหมาะสองระดบั คือ

ในระดับประมาณกลางค่อนไปทางเข้มเล็กน้อย ท่ีบริษัทฯตั้ งช่ือเรียกทางการค้าว่า “มีเดียมพลัส 

(Medium Plus) ท่ีให้รสชาติท่ีหวานนุ่ม ท่ียงัคงความเป็นผลไม้ของกาแฟให้สัมผสัได้ มีกล่ินท่ีหอม

ละมุน และอีกระดับหน่ึงท่ีเข้มข้ึนอีกเล็กน้อย เรียกว่า “พรีเมียม สตรอง (Premium Strong)” ซ่ึงให้

รสชาติเข้ม ขมบางๆแต่ไม่ติดล้ิน ให้กล่ินท่ีหอมกาแฟท่ีคนไทยคุ้นเคย กาแฟท่ีคั่วออกมาสองแบบ 

แบ่งแยกเป็นสองผลิตภัณฑ์  ท่ี มีความแตกต่างทั้ งกล่ิน และรสชาติ เพื่ อให้ผู ้บริโภคเลือกด่ืม 

ในรูปแบบท่ีตนเองช่ืนชอบ 

 นอกจากน้ีบริษทัฯยงัได้พฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีเรียกว่า “เอ็มเบรซ วี (Embrace-V)” เป็น

กาแฟท่ีบรรจุในซองกรองแบบดริปแบ็ก เช่นกนั แต่เมล็ดกาแฟไดผ้า่นการแต่งกล่ินวานิลลา ท่ีมีการเติม

กล่ินวานิลลาลงไปในเมล็ดกาแฟคัว่ ก่อนการบด และบรรจุ เพื่อเพิ่มความหอมหวานของกล่ินวานิลลา
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ลงไป ใหเ้กิดความหอมแตกต่าง โดยไม่ไดเ้ติมความหวานลงไปแต่อยา่งใด ผลิตภณัฑ์ตวัน้ีมีไวเ้พื่อสร้าง

ทางเลือกท่ีแตกต่างอยา่งชดัเจนจากผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ในทอ้งตลาด 

 ล่าสุดบริษทัฯไดพ้ฒันากาแฟคัว่บด สําหรับการชงแบบสกดัเยน็ (Cold Brew Coffee) 

โดยการใช้กาแฟสดคัว่บดบรรจุลงในซองกรองปิดสนิท เพื่อใช้แช่ลงในเหยือกนํ้ าเย็น แล้วให้นํ้ าเย็น

เป็นตวัสกัดนํ้ ากาแฟโดยไม่ใช้นํ้ าร้อน แต่ต้องใช้เวลา 12 ชั่วโมงในตู้เย็น กาแฟท่ีได้ออกมาเหมาะ

สําหรับการนําไปด่ืมแบบกาแฟเย็น เป็นการขยายตลาดไปสู่ผูท่ี้ช่ืนชอบกาแฟเย็น และสามารถชงได้

อยา่งสะดวก 

 นอกจากกาแฟท่ีบรรจุแบบพกพา และพร้อมชงข้างต้น บริษัทฯก็ยงัคงผลิต  และ

จาํหน่ายเมล็ดกาแฟแบบเต็มเมล็ด และบด สําหรับผูบ้ริโภคท่ีจะนาํไปชงด่ืมเองดว้ยเคร่ืองท่ีมีอยู่แล้ว

เช่นกนั โดยบริษทัฯได้ให้ความสําคญักบัการเลือกบรรจุภณัฑ์ท่ีมีความสวยงาม มีความสะดวกสบาย  

มีซิปล็อค และวาล์วระบายก๊าซท่ีช่วยรักษาความสดใหม่ ซ่ึงมีความสวยงาม ซ่ึงจะช่วยเพิ่มคุณค่าของ

ผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ให้มากข้ึน 

 แม้ว่าจะมีเวบไซต์ หรือแอพพลิเคชั่นท่ีสวยงามเพียงใด หรือตวัสินค้ามีเพียงความ

สวยงาม แต่สินค้านั้นไม่สามารถให้คุณค่าท่ีลูกค้าตอ้งการได้ ก็ไม่สามารถสร้างรายได้ให้แก่ธุรกิจ 

ผูผ้ลิต และผูจ้าํหน่ายจึงตอ้งมีสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการอยา่งแทจ้ริง 

3.2 ราคา (Price) การกาํหนดราคาสินค้านั้น เร่ิมตน้ด้วยการสํารวจราคาของผลิตภณัฑ์

ใกลเ้คียงท่ีอยูใ่นทอ้งตลาด และกาํหนดราคาจาํหน่ายให้ไม่แตกต่างจากราคาสินคา้เหล่านั้น โดยคาํนึงถึง

โครงสร้างตน้ทุนท่ีมีประสิทธิภาพ และตน้ทุนการจดัส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ โดยท่ีไม่คิดค่าบริการลูกคา้

เพิ่มเติม เม่ือซ้ือในปริมาณท่ีกาํหนด 

 การกาํหนดราคาสินคา้ของกาแฟสดคัว่บดท่ีบรรจุในซองกรองแบบดริป แบ็ก แบบ 

Medium Plus และ Premium Strong ท่ีราคาซองละ 25 บาท และแบบ Embrace-V ท่ีราคาซองละ 30 บาท 

โดยกาํหนดค่าจดัส่งทาง EMS ไวท่ี้ 50 บาท ต่อการสั่งซ้ือหน่ึงคร้ัง แต่ดว้ยความตั้งใจท่ีจะจดัส่งสินคา้

ให้กบัลูกคา้ฟรี  จึงไดก้าํหนดให้มีการจดัส่งสินคา้ให้แก่ลูกคา้ทาง EMS ฟรี เม่ือสั่งซ้ือจาํนวน 20 ซอง

ข้ึนไป โดยสามารถคละแบบของกาแฟได ้การกาํหนดราคาดงักล่าว ไดรั้บการตอบรับเป็นอยา่งดี ลูกคา้

ส่วนใหญ่จึงนิยมเร่ิมตน้สั่งซ้ือคร้ังแรกเป็นจาํนวน 20 ซองข้ึนไป โดยปริยาย 

3.3 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) จึงทาํให้การเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มดงักล่าวยงัมีขอ้จาํกดัอยู่

เน่ืองจากบริษัทฯมีความชัดเจนท่ีจะเร่ิมต้นประกอบธุรกิจจาํหน่ายเมล็ดกาแฟสดผ่านทางพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ โดยไม่เปิดเป็นร้านค้าเพื่อเป็นการตัดต้นทุนท่ีไม่จาํเป็นออกไป และใช้การบริหาร

จัดการ และกิจกรรมทางการตลาดทดแทน ในปัจจุบันการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media)  

ไดเ้ติบโตข้ึนเป็นอยา่งมาก การใชส้มาร์ทโฟนอยา่งแพร่หลาย และเทคโนโลยใีนปัจจุบนัทาํใหผู้ค้น
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สามารถเข้าถึงอินเทอร์เน็ตได้ทุกท่ี ทุกเวลา Facebook เป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผูใ้ช้มากท่ีสุด 

ในประเทศไทย และนอกจากน้ี Facebook ยงัมีระบบสนบัสนุนการทาํตลาด และธุรกิจท่ีหลากหลาย 

และมีประสิทธิภาพ มีระบบการรายงานท่ีให้ขอ้มูลท่ีสามารถนาํมาวิเคราะห์เพื่อวางแผนการตลาด

ต่อไปได ้บริษทัฯจึงเลือกใช ้Facebook เป็นช่องทางหลกัในการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาด 

 แต่การใช้ Facebook Page นั้นตอ้งอาศยัการสนทนาโตต้อบกบัลูกคา้ จึงตอ้งมีผู ้

ท่ีทาํหน้าท่ีในการตอบคาํถาม และรับคาํสั่งซ้ือจากลูกคา้ ซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีตอ้งเกิดข้ึน แต่อยา่งไรก็ตาม 

ก็มีผูใ้ห้บริการแอพพลิเคชั่นส่วนเสริมท่ีใช้งานร่วมกับ Facebook Page ประเภท Back-end ท่ีมี

เคร่ืองมือท่ีช่วยในการสนทนา การบนัทึกขอ้ความท่ีใชบ้่อย และมีการเช่ือมโยงขอ้มูลของลูกคา้แต่

ละคน ไปยงัฐานขอ้มูลท่ีบนัทึกท่ีอยู่จดัส่ง และกิจกรรมการสั่งซ้ือ รวมถึงการออกใบเสร็จรับเงิน 

และใบปะหน้าพสัดุเพื่อจดัส่งสินค้าได้ทั้ งหมดในขั้นตอนเดียว และเม่ือลูกค้ามีการสั่งซ้ือซํ้ า 

ก็สามารถดึงขอ้มูลของท่ีอยูจ่ดัส่งออกมาไดท้นัที และสามารถรองรับการใชง้านกรณีท่ีมีผูต้อบการ

สนทนามากกวา่ 1 คนดว้ย 

 อีกช่องทางหน่ึงซ่ึงมีความสาํคญั และมีขอ้ดีเป็นอยา่งมาก คือการขายผา่นเวบไซต ์

www.embrace-coffee.com โดยบริษัทฯได้ออกแบบให้เวบไซต์น้ีสามารถแสดงผลได้ในทุก

แพลตฟอร์มไม่ว่าลูกคา้จะเขา้มายงัเวบไซต์ด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบ PC หรือแทบเล็ต หรือ

สมาร์ทโฟน การแสดงผลสามารถปรับเปล่ียนใหส้วยงาม และพอดีกบัหนา้จอได ้

 ข้อดีท่ีสําคัญยิ่งอีกประการหน่ึงคือการท่ีเวบไซต์สามารถให้บริการได้ตลอด  

24 ชัว่โมงโดยไม่มีวนัหยุด ซ่ึงเวบไซตส์ามารถให้ขอ้มูลสินคา้โดยละเอียด มีระบบตะกร้าสินคา้ 

(Shopping Cart) ท่ีลูกคา้สามารถเลือกคละสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการได ้ตลอดจนการรองรับการชาํระ

เงินในรูปแบบต่างๆ ทั้งการแจง้การโอนเงินผ่านธนาคาร การชาํระผ่านบตัรเครดิต ตลอดจนการ

ชาํระผา่นระบบชาํระเงินรูปแบบใหม่ เช่น Paypal, Paysbuy, M-Pay, Rabbit Line Pay, True Money 

Wallet รวมถึง Promptpay ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต 

 แต่อย่างไรก็ตาม ยงัมีลูกคา้บางส่วนท่ีไม่คุน้เคยกบัการสั่งซ้ือ และชาํระค่าสินคา้

ทางอินเทอร์เน็ต การไม่ไดจ้ดัจาํหน่ายผา่นหนา้ร้านคา้ปกติ 

3.4 การโฆษณา และส่งเสริมการขาย (Promotion) การโฆษณา และส่งเสริมการขาย

นั้นมีได้หลายรูปแบบ ไม่แตกต่างจากการส่งเสริมการขายของธุรกิจร้านคา้ทัว่ไป ตั้ งแต่การให้

ส่วนลดตามปริมาณ หรือตามโอกาสพิเศษ การแถมสินคา้ หรือของขวญัให้ในโอกาสต่าง ๆ การชิงโชค 

การเล่นเกมส์เพื่อชิงรางวลั  
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 การขายผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นั้ น ยงัสามารถใส่เคร่ืองมือในการ

ส่งเสริมการขายประเภทอีคูปองไดอี้กดว้ย โดยลูกคา้สามารถใชร้หสัท่ีให้ไปใชเ้ป็นส่วนลดในการ

ซ้ือสินคา้ตามเง่ือนไข และเวลาท่ีกาํหนด ทาํใหส้ามารถใชเ้ป็นเทคนิคในการเพิ่มยอดขายได ้ 

 การโฆษณาผา่นส่ือสังคมออนไลน์แบบหน่ึงท่ีไดผ้ลท่ีสุด คือการโฆษณาท่ีออกมา

จากคาํบอกเล่าของลูกค้าจริง เช่นการทํารีวิว หรือการให้คะแนนรีวิวบน Facebook Page หรือ 

เวบไซต์ของบริษทัฯ ความคิดเห็นท่ีปรากฏเป็นขอ้ความในการสนทนาทา้ยขอ้ความใน Facebook  

ก็ไดรั้บความสนใจ และบางคร้ังก็มีความน่าเช่ือถือวา่ถอ้ยคาํโฆษณาท่ีออกมาจากบริษทัฯเสียอีก  

 การสนบัสนุนให้ลูกคา้แสดงความเห็นท่ีช่ืนชอบ หรือพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ของ

บริษทัฯก็เป็นการประชาสัมพนัธ์ท่ีดีเยีย่ม 

 การออกงานแสดงสินค้า เพื่อแนะนําผลิตภัณฑ์ และตราสินค้า ก็เป็นวิธีการ 

ท่ีไดผ้ลดี แต่ตอ้งใช้งบประมาณในการจดักิจกรรมท่ีสูงทั้งค่าเช่าพื้นท่ี และค่าตกแต่ง แต่สามารถ

เข้าถึงประชาชนเป็นจาํนวนมาก และสามารถมีปฏิสัมพนัธ์โดยตรงกับกลุ่มเป้าหมาย สามารถ 

ใหก้ลุ่มเป้าหมายไดท้ดสอบ และชิมสินคา้ได ้แลว้จึงชกัชวนใหส้ั่งซ้ือผา่นเวบไซตต่์อไป 

3.5 การให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) เวบไซต์ และแอพพลิเคชั่นท่ีช่วย 

ในการทาํธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หลายตัว สามารถนํามาประยุกต์ใช้ได้เป็นอย่างดี  การ

สนบัสนุนให้ลูกคา้ได้สมคัรสมาชิกก่อนการสั่งซ้ือ สามารถช่วยในการเก็บบนัทึกประวติัสั่งซ้ือ

สินคา้ และขอ้มูลส่วนตวัต่าง ๆ ของลูกคา้ได ้ซ่ึงจะช่วยในการนาํขอ้มูลต่าง ๆเหล่าน้ีไปวิเคราะห์ 

ในการวางแผนการตลาดต่อไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึงการท่ีสามารถวางแผนการผลิต  

หรือออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี แมห้ากบริษทัฯไม่มีสินคา้ 

ท่ีตรงความตอ้งการของลูกคา้จริงๆ ก็สามารถนาํเสนอสินคา้ท่ีเก่ียวเน่ือง และสินคา้ใกลเ้คียงได ้

3.6 การรักษาความเป็นส่วนตัว  (Privacy) การทําธุรกรรมผ่านระบบ พาณิ ชย์

อิเล็กทรอนิกส์นั้ น จะมีการป้องกันขอ้มูลส่วนบุคคลของลูกค้าเป็นอย่างดี และต้องสร้างความ

เช่ือมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ไดว้า่ขอ้มูลทุกอยา่งของลูกคา้จะตอ้งไดรั้บการปกป้องและเก็บเป็นความลบั โดย

จะระบุนโยบายการรักษาความเป็นส่วนตวัของลูกคา้ (Privacy Policy) ให้ชัดเจน และยึดปฏิบติั

อยา่งเคร่งครัด รวมถึงระมดัระวงัในการใชข้อ้มูลเหล่านั้นเพื่อประโยชน์ในทางต่างๆ แมจ้ะเป็นการ

ใชภ้ายในองคก์ารเองก็ตาม 
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3. Business Model Canvas ของ เอม็เบรซ คอฟฟ่ี 

 

 จากการวิเคราะห์กาํหนดกลยุทธ์สร้างแบบจาํลองธุรกิจของบริษทั เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 

โดยใช ้Business Model Canvas สามารถกาํหนดกลยทุธ์ในแต่ละส่วนไดด้งัน้ี 

3.1 Customer Segments กลุ่มลูกค้า กลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการเขา้ถึง คือกลุ่มผูท่ี้ด่ืมกาแฟ

เป็นประจาํ และใส่ใจในสุขภาพ โดยหลีกเล่ียงการด่ืมกาแฟรูปแบบเดิมท่ีมีความเขม้ขน้ หวาน มนั ซ่ึง

เกิดจากการผสมนมขน้หวานลงในกาแฟท่ีมีความเขม้ขน้ และขมจดั ซ่ึงเป็นรูปแบบของกาแฟโบราณ 

ท่ีคนไทยคุ้นเคยมายาวนาน รวมถึงกลุ่มผูท่ี้ต้องการชงกาแฟเพื่อด่ืมเองท่ีบ้าน คนท่ีด่ืมกาแฟทุกวนั 

ตอ้งการกาแฟท่ีมีความสดใหม่ คุณภาพดี รสชาติอร่อย มีคาเฟอีนพอเหมาะ โดยตอ้งการกาแฟท่ีสามารถ

ชงไดส้ะดวก และพกพาไดง่้าย 

3.2 Value Proposition คุณค่าของสินค้า/บริการ  บริษทั เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั ตอ้งการ

สร้างคุณค่าสูงสุดให้แก่ลูกคา้ โดย ผลิตภณัฑก์าแฟท่ีมีคุณภาพสูง โดยสรรหาแหล่งกาแฟท่ีมีคุณภาพสูง 

มีรสชาติท่ีมีลกัษณะเหมาะแก่การชงในรูปแบบของผลิตภณัฑ์นั้น เช่น แหล่งกาแฟบา้นห้วยห้อม อ.แม่ลาน้อย  

จ.แม่ฮ่องสอน สําหรับการผลิตกาแฟเพื่อการชงแบบดริป หรือแหล่งกาแฟจาก บ้านดอยช้าง ต.วาว ี 

อ.แม่สรวย จ.เชียงราย สาํหรับการผลิตเมล็ดกาแฟเพื่อการชงแบบเอสเพรสโซ่ เป็นตน้  

 การส่งมอบกาแฟท่ีสดใหม่ท่ีสุดให้แก่ผูบ้ริโภค โดยการจดัการผลิตท่ีสัมพนัธ์กบัการ

ขายท่ีมีสินค้าพร้อมจดัส่งทันที แต่สินค้าจะอยู่ในคลังสินค้าในเวลาท่ีสั้ นท่ีสุด โดยตั้งเป้าหมายว่า

ผลิตภณัฑ์กาแฟท่ีส่งถึงมือผูบ้ริโภคนั้น จะผา่นการคัว่มาไม่เกิน 30 วนั เพื่อให้กาแฟนั้นมีความสดใหม่

มากท่ีสุด 

 จดัส่งสินคา้ให้ฟรี และให้ถึงมือลูกคา้ดว้ยความรวดเร็วท่ีสุด ดว้ยการจดัส่งผา่นระบบ

อีเอ็มเอส ของไปรษณียไ์ทย หรือบริการจดัส่งพสัดุด่วนของเอกชน โดยกาํหนดมาตรฐานความรวดเร็ว

ในการจดัส่งคือ จดัส่งถึงผูใ้ห้บริการ (เช่น ไปรษณียไ์ทย หรือบริษทัให้บริการจดัส่งพสัดุด่วนของ

เอกชน) ภายในวนัทาํการถดัไป เพื่อให้สินคา้ถึงมือลูกคา้ในวนัทาํการท่ีสอง หรือสาม ข้ึนอยู่กบัท่ีอยู่

จดัส่งปลายทาง 

 สรรหา และสร้างสรรคน์วตักรรมเพื่ออาํนวยความสะดวกในการชง หรือบริโภคกาแฟ 

เช่น การเลือกใชซ้องกรองดริปแบ็ก ท่ีบรรจุผงกาแฟคัว่บดไวภ้ายในพร้อมชง ซ่ึงสามารถนาํมาใชแ้ขวน

กบัถว้ยกาแฟ และรินนํ้าร้อนผา่นเพื่อชงออกมาเป็นกาแฟไดท้นัที 

 บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม ทนัสมยั สามารถมอบใหผู้อ่ื้นไดเ้ป็นของขวญั หรือของชาํร่วยได ้
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3.3 Channels ช่องทาง  ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยอาศยั

ส่ือสังคมออนไลน์ (social media) โดยเฉพาะ Facebook ท่ีเป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีคนไทยใชม้าก

ท่ีสุด และ ใชแ้อพพลิเคชัน่ Line เป็นช่องทางการส่ือสารเสริม 

 โดยใช ้Facebook Page ในการสร้างเน้ือหาในการส่ือสารแก่ผูบ้ริโภค สร้างเน้ือหา

ท่ีเป็นประโยชน์ เพื่อผูท่ี้ไดอ่้านไดเ้กิดความพึงพอใจในเน้ือหาแลว้กด Like และ Share ซ่ึงจะช่วย

เผยแพร่ขอ้มูลต่อไปได ้

 การจดัจาํหน่ายดว้ยการสนทนาผา่น Facebook Messenger และ Line ช่วยให้มีการ

ส่ือสารสองทางอยา่งสมบูรณ์ และใหข้อ้มูลท่ีลูกคา้ตอ้งการเพิ่มเติมๆได ้

 การใช้เวบไซต์ www.embrace-coffee.com เพื่อให้ข้อมูลสินค้าแก่ลูกค้า รวมถึง

การจดัให้มีระบบตะกร้าสินคา้ (Shopping Cart) ตลอดจนระบบชาํระเงิน ท่ีลูกคา้สามารถเขา้ไปหา

ขอ้มูลและสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอดทุกวนั 24 ชัว่โมง 

 ให้บริการตอบคาํถาม และให้ขอ้มูลเพิ่มเติมผา่นการสนทนาในห้องแชท และผา่น 

Call Center 

 สนบัสนุนให้ลูกคา้ท่ีเคยใชบ้ริการไดต้อบสนองต่อสินคา้ และบริการท่ีไดรั้บ ผา่น 

Review และ Comments 

 ไม่จดัจาํหน่ายผา่นร้านคา้ หรือซูเปอร์มาร์เก็ต เน่ืองจากขอ้จาํกดัท่ีสําคญัท่ีสุด คือ

การประกนัความสดใหม่ของสินคา้เม่ือถึงมือลูกคา้ 

3.4 Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้า เน่ืองจากกาแฟเป็นธุรกิจท่ีมี

ความซับซ้อน และตอ้งอาศยัความรู้ในเชิงลึก จึงตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ลูกคา้ท่ีจะเกิดความ

ไวว้างใจในผูจ้าํหน่าย วา่จะสามารถส่งมอบคุณค่าท่ีแทจ้ริงของกาแฟใหแ้ก่ลูกคา้ได ้แมต้วัลูกคา้เอง

อาจจะไม่มีความเขา้ใจในผลิตภณัฑม์ากนกั 

 เอ็มเบรซ คอฟฟ่ี จึงมุ่งสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ แบบมืออาชีพ โดยใช้ถอ้ยคาํ

ในการโพสต์ และการสนทนาอย่างสุภาพอ่อนน้อม และมีความเป็นมืออาชีพ เพื่อสร้างความ

น่าเช่ือถือ 

 นอกจากนั้น ในเวบไซต์ของบริษทัฯ จึงให้ลูกคา้เลือกสั่งสินคา้ไดท้ั้งในรูปแบบท่ี

จะสมคัรสมาชิกก่อนหรือไม่ก็ได ้แต่การสมคัรสมาชิกนั้น จะช่วยให้บริษทัฯสามารถเก็บสถิติ และ

พฤติกรรมการสั่งซ้ือของลูกค้าแต่ละคนเอาไวไ้ด้ และสามารถนําสารสนเทศต่างๆน้ี เพื่อสร้าง

ความสัมพนัธ์ใหลู้กคา้ทุกคนมีความรู้สึกวา่เป็นส่วนหน่ึงของแบรนด ์มิใช่เป็นเพียงลูกคา้ 

 โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ประกอบดว้ย 

 1. Facebook Fan Page 
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 2. Line Official Account พร้อมระบบตอบกลบัอตัโนมติั 

 3. หมายเลขโทรศพัทท่ี์ลูกคา้สามารถติดต่อผา่น Call Center 

 4. Blog บนเวบไซตข์องบริษทัฯ 

3.5 Revenue Streams กระแสรายรับ  ของธุรกิจ จะเกิดจากการจาํหน่ายสินคา้เพียงอย่าง

เดียว ยอดขายจึงเป็นตวัช้ีวดัท่ีสําคญัของการดาํเนินธุรกิจบริษทัฯ ทั้งน้ีการซ้ือสินคา้ของลูกคา้นั้นจะมี

ลาํดบัขั้นของการผกูพนัต่อตราสินคา้ดงัน้ี 

 การซ้ือคร้ังแรกของลูกคา้ เกิดจากการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สร้างความดึงดูดใหลู้กคา้

มีความสนใจ อยากจะลองสินคา้ ซ่ึงตอ้งอาศยัการโฆษณาถึงคุณค่า นวตักรรม และบรรจุภณัฑข์องสินคา้

ท่ีลูกคา้สนใจ 

 การซ้ือซํ้ า เกิดข้ึนหลังจากการสั่งซ้ือคร้ังแรก แล้วลูกค้าเกิดความพึงพอใจคุณค่า 

ท่ีไดรั้บจากตวัสินคา้ และรู้สึกคุม้ค่า และดว้ยสินคา้เป็นผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืม เป็นสินคา้ท่ีใชแ้ลว้หมดไป  

จึงมีความตอ้งการจะซ้ือซํ้ า 

 การซ้ือต่อเน่ือง เม่ือลูกคา้มีความพึงพอใจ จนเกิดความรู้สึกผูกพนักบัตราสินคา้ การ

สร้างคุณค่าต่อเน่ือง และย ํ้าเตือนตราสินคา้อย่างสมํ่าเสมอ จะกอ้ให้เกิดการซ้ือต่อเน่ือง ซ่ึงจะส่งผลต่อ

กระแสรายรับของธุรกิจในระยะยาว 

 ทั้งน้ีใชก้ลยุทธ์การตั้งราคาท่ีเหมาะสม โดยกาํหนดราคาท่ีใกลเ้คียงกบัคู่แข่งในตลาด 

แต่เสนอคุณค่าท่ีมากกว่าเช่นความสดใหม่ และการจดัส่งถึงบา้น หรือท่ีทาํงานโดยไม่ตอ้งมีค่าใช้จ่าย

เพิ่มเติม (เม่ือมีการสั่งซ้ือตามปริมาณท่ีกาํหนด ซ่ึงจะเป็นการตั้งเกณฑ์การสั่งซ้ือขั้นตํ่าต่อคร้ัง  โดย

ปริยาย) 

 การอาํนวยความสะดวกแก่ลูกคา้ในการชาํระเงินค่าสินคา้ โดยเปิดให้ลูกคา้สามารถ

โอนเงินผา่นบญัชีธนาคารท่ีเป็นธนาคารขนาดใหญ่และมีสาขาทัว่ประเทศ การชาํระเงินผา่นบตัรเครดิต 

นอกจากนั้นยงัใช้รูปแบบการชาํระเงินสมยัใหม่ผ่าน electronic wallet เช่น True Money Wallet, M-Pay, 

Rabbit Line Pay, Paypal หรือ Prompt Pay เป็นตน้ 

3.6 Key Resources ทรัพยากรที่สําคัญ ของบริษัทฯ ท่ีจาํเป็นต่อการทําให้แผนธุรกิจ

สัมฤทธ์ิผล ไดแ้ก่องค์ความรู้ดา้นกาแฟ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสําคญัมากสําหรับการทาํธุรกิจกาแฟ เพราะกาแฟ

เป็นสินค้าท่ีมีความซับซ้อน แต่ก็มีมูลค่าเพิ่มท่ีสูง การท่ีมีความรู้ด้านกาแฟเป็นอย่างดี ก็สามารถ

เลือกสรร และออกแบบผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีออกสู่ตลาดได ้

  วตัถุดิบ ในท่ีน้ีคือสารกาแฟ (เมล็ดกาแฟเขียว) ท่ีพร้อมท่ีจะนาํไปคัว่ การเลือกสรรสาร

กาแฟท่ีมีคุณภาพ จากแหล่งท่ีเหมาะสม และมีสาํรองไวเ้พียงพอท่ีจะนาํไปคัว่เพื่อเป็นผลิตภณัฑต่์อไป 
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  วสัดุและอุปกรณ์ ไม่ว่าจะเป็นเคร่ืองจกัรท่ีเก่ียวขอ้งในการผลิต เช่น เคร่ืองบดกาแฟ 

เคร่ืองผนึกซอง และอุปกรณ์ในการชั่งและตวงผลิตภัณฑ์  ตัวบรรจุภัณฑ์ ท่ี เป็นว ัสดุส้ินเปลือง

กระบวนการดาํเนินการ การออกแบบกระบวนการดาํเนินการท่ีมีประสิทธิภาพ และเหมาะสม การเลือก

ผูใ้ห้บริการระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ การกาํหนดจาํนวนการผลิต การกาํหนดจาํนวน และจดัเก็บ

สินคา้ในคลงั การดาํเนินการเม่ือไดรั้บคาํสั่งซ้ือจากลูกคา้ การดาํเนินการจดัส่งตามกาํหนดคู่คา้ ไดแ้ก่   

ผูท่ี้ใหบ้ริการคัว่กาแฟปริมาณตามสั่ง ผูจ้ดัหาบรรจุภณัฑ์ รวมถึงผูใ้ห้บริการโลจิสติกส์ทรัพยากรการเงิน  

ท่ีจะมีเพียงพอในการสาํรองวตัถุดิบ และวสัดุต่าง ๆ ไวใ้นคลงัสินคา้ ในปริมาณท่ีเหมาะสม และพร้อมจะ

ใชผ้ลิตได ้

3.7 Key Activities กิจกรรมสําคัญ ท่ีตอ้งดาํเนินการ ได้แก่ การจดัหาเคร่ืองจกัร วตัถุดิบ 

และวสัดุเพื่อใชใ้นการผลิต 

 กระบวนการผลิต การสั่งคัว่กาแฟตามปริมาณท่ีตอ้งการ การบดกาแฟให้ไดค้วาม

ละเอียดท่ีเหมาะสม แลว้การตวงบรรจุตามปริมาณท่ีกาํหนด แลว้ผนึกบรรจุภณัฑ์ทนัที เพื่อรักษา

ความสดใหม่ของสินคา้ 

 การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นช่องทางต่าง ๆ  เช่น Facebook, Line หรือ เวบไซต ์

 การสนทนาโตต้อบคาํถามแก่ลูกคา้ และการรับการสั่งซ้ือ 

 การดาํเนินกระบวนการหลงัการสั่งซ้ือ การรับชาํระเงิน การเบิกสินคา้จากคลงั เพื่อ

บรรจุหีบห่อ และการจดัส่งสินคา้แก่ลูกคา้ 

 การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ดว้ยการสนทนาหลงัการขาย 

3.8 Key Partnerships หุ้นส่วนทางธุรกจิทีเ่กีย่วข้อง ไดแ้ก่  

 ผู ้จ ัดหาสารกาแฟจากเกษตรกร ท่ีจะสามารถจัดหาสารกาแฟให้ได้ตามคุณภาพ 

ท่ีตอ้งการ และมีอยา่งเพียงพอท่ีจะใชไ้ดต้ลอดทั้งปี 

 ผูด้าํเนินการคัว่เมล็ดกาแฟ ในระดบัการคัว่ ตามจาํนวนท่ีตอ้งการ ในเวลาท่ีกาํหนด 

 ผูจ้ดัหาบรรจุภณัฑช์นิดต่าง ๆ ท่ีเหมาะสมอยา่งเพียงพอ 

 ผูใ้หบ้ริการโลจิสติกส์ 

 ผูใ้หบ้ริการพื้นฐานดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

3.9 Cost Structure โครงสร้างด้านต้นทุน หมายรวมถึงต้นทุนทั้ งหมดท่ีจะเกิดข้ึน 

ในการดาํเนินการตามรูปแบบธุรกิจ ประกอบดว้ย  

1. ตน้ทุนดา้นวตัถุดิบ และวสัดุส้ินเปลือง ไดแ้ก่สารกาแฟ และบรรจุภณัฑ ์ 

2. ตน้ทุนในการเตรียมเมล็ดกาแฟ ประกอบดว้ยการคัว่ การบด 
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3. ต้นทุนด้านการดําเนินการ ค่าบริการการใช้ตะกร้าสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ 

ค่าธรรมเนียมการรับชาํระเงิน ค่าดาํเนินการผลิต ค่าดาํเนินการจดัการภายใน และค่าจดัส่งสินคา้ 

4. ตน้ทุนการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ค่าโฆษณาผ่าน Facebook หรือส่ือสังคม

ออนไลน์ต่าง ๆ  

 ตน้ทุนท่ีสูงท่ีสุดอย่างมีนยัสําคญั เกิดจากตน้ทุนทางดา้นวตัถุดิบ และวสัดุส้ินเปลือง

ประเภทบรรจุภัณฑ์ และค่าจัดส่งสินค้าไปยงัลูกค้า แต่ในทางตรงกันข้ามต้นทุนท่ีเกิดข้ึนเหล่าน้ี 

กลบัเป็นการสร้างคุณค่าเพิ่มแก่ตวัสินคา้มากท่ีสุดเช่นกนั 

 นอกจากนั้น ในส่วนของตน้ทุนหลกัเหล่าน้ี บริษทัฯมิไดมี้ตน้ทุนท่ีสูงกว่าคู่แข่งอ่ืน

ในตลาด เน่ืองจากบริษทัฯมีแหล่งของวตัถุดิบท่ีใกลแ้หล่งกาํเนิดของสินคา้ และในส่วนของบรรจุภณัฑ์

บางประเภทท่ีใชเ้ป็นปริมาณมากนั้น บริษทัฯเป็นผูน้าํเขา้เองจากต่างประเทศโดยตรง 

  จากการศึกษาสามารถเขียนผงักลยทุธ์ธุรกิจดว้ย Business Model Canvas ไดด้งัน้ี 

 

 
 

ภาพท่ี 4.2  Business Model Canvas ของ เอม็เบรซ คอฟฟ่ี 
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 จาก Business Model Canvas จะเห็นว่ากระบวนการท่ีตอ้งทาํเพื่อขบัเคล่ือนให้ธุรกิจน้ี

ดาํเนินไปไดคื้อ การดาํเนินการตลาดท่ีสัมพนัธ์กบัการขาย และการดาํเนินการต่อเน่ืองจนกระทัง่สินคา้

ส่งถึงมือลูกคา้ ซ่ึงไม่ได้จบอยู่ท่ีการตกลงซ้ือขาย โดยการยื่นสินคา้ และรับเงินจากลูกคา้ เช่นการค้า  

โดยปกติ จึงควรต้องจดัให้มีกระบวนการดําเนินการแบบบูรณาการ (Process Integration) คือการใช้

ระบบการจดัการสารสนเทศ (MIS) ท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นการจดัการหลงับา้น (Back-End System) ท่ีจะ

ทาํให้การดาํเนินการมีความราบร่ืนสอดคลอ้งตลอดกระบวนการ ลดความผิดพลาดจากมนุษย ์(Human Error) 

และกระบวนการจะต่อเน่ืองเป็นอตัโนมติั ยกตวัอยา่งเช่น 

1. การจดัการดา้นสินคา้คงคลงั บนัทึกจาํนวนสินคา้ทุกแบบท่ีอยูใ่นคลงัสินคา้ พร้อม

จดัส่ง รวมถึงการแจง้เตือนเม่ือสินคา้ในคลงัมีจาํนวนคงเหลือตํ่ากว่าท่ีกาํหนด การจดัส่งสินคา้แบบเขา้

ก่อน-ออกก่อน (FIFO) เพื่อป้องกนัปัญหาสินคา้เก่าคา้งในคลงัจนหมดอายท่ีุสมควรจดัส่งแก่ลูกคา้ 

2. ระบบการสั่งจองสินคา้ เม่ือมีการสั่งซ้ือท่ีรอการชาํระเงิน จะมีการตรวจสอบความ

พร้อมส่งของสินคา้ท่ีอยู่ภายในคลงัสินคา้ทนัที เพื่อป้องกนัการรับคาํสั่งซ้ือไวเ้กินจาํนวนสินคา้พร้อม

ส่ง ทาํใหไ้ม่สามารถจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ไดต้ามกาํหนด ส่งผลใหลู้กคา้ขาดความเช่ือมัน่ 

3. การตัดยอดสินค้าในคลังอัตโนมัติเม่ือมีการจัดเตรียมสินค้าเพื่อจัดส่ง ข้อมูล

จาํนวนสินคา้จะเป็นขอ้มูลตามเวลาจริงแบบ Real-time 

4. ระบบการจดัพิมพใ์บจดัเตรียมสินคา้, ใบเสร็จรับเงิน และใบปะหน้ากล่องพสัดุ 

เพื่อจดัส่งสินคา้โดยอตัโนมติั เอกสารทุกอย่างออกมาจากฐานขอ้มูลเดียวกนั มีความถูกต้อง รวดเร็ว 

น่าเช่ือถือ 

5. ระบบการแจง้รายละเอียดการจดัส่งให้แก่ลูกคา้โดยอตัโนมติั เพื่อลูกคา้สามารถท่ี

จะตรวจสอบการจดัส่งได้จากเวบไซต์ของผูใ้ห้บริการจดัส่ง เป็นการอาํนวยความสะดวก และสร้าง

ความประทบัใจให้แก่ลูกคา้ 

6. ระบบรายงานการขาย และการชาํระเงิน รวมถึงรายงานประสิทธิภาพการทาํงาน

ของเจ้าหน้าท่ี ท่ีให้บริการลูกค้าผ่านระบบ chat ของ Facebook ท่ีวดัได้จากยอดขายท่ีเกิดข้ึนจาก

เจา้หน้าท่ีแต่ละคน ซ่ึงสามารถใช้นาํไปประเมินผล เพื่อพฒันากระบวนการทาํงานให้มีประสิทธิภาพ

ต่อไป 

7. กระบวนการทั้งหมดน้ีสามารถนํามาผสานให้เกิดการสอดคล้อง และบูรณาการ

ด้วยกัน โดยในปัจจุบันน้ี มีผูใ้ห้บริการระบบ Back-End ดังกล่าวอยู่หลายราย ซ่ึงผูป้ระกอบธุรกิจ

สามารถเลือกใชบ้ริการท่ีเหมาะกบัธุรกิจของตนเองได ้
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  จึงเห็นไดว้า่นอกจากส่วนประสมทางการตลาดพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีเป็น 4Ps+2Ps 

ดังท่ีกล่าวในบทท่ี 2 นั้ น อาจยงัสามารถเพิ่มอีก 1 P ในท่ีน้ีคือ Process Integration ซ่ึงจะช่วยให้การ

ดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดนั้นครบถว้นสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 

 



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา และข้อเสนอแนะ 

 

 

 จากการศึกษาเร่ืองแบบจาํลองธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของ

บริษัท เอ็มเบรซคอฟฟ่ี  จาํกัด (Social Media Business Model of Embrace Coffee Company Limited) นั้ น  

ผูศึ้กษาไดน้าํเสนอสรุปผลการศึกษา และขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 

1.  สรุปผลการศึกษา 

 

 1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษากลยุทธการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของบริษทั 

เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 

2. เพื่อพฒันาแบบจาํลองธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยการขายผา่นช่องทางส่ือ

สังคมออนไลน์ ของบริษทั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 

 2.2 ข้ันตอนการศึกษา  

1. ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา  

2. ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ บริษทั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั 

3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู  

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล ใช้ขอ้มูลจากแหล่งทุติยภูมิ ได้แก่ ฐานข้อมูลลูกค้าของ

บริษทั เอม็เบรซ คอฟฟ่ี จาํกดั และขอ้มูลผูเ้ป็นสมาชิก Facebook Page ของ Embrace Coffee 

5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

6. การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ขององคก์าร (SWOT Analysis) 

7.  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจดว้ย Five Forces Model 

8. การวิเคราะห์กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางตาํแหน่ง

ผลิตภณัฑ ์(STP Strategy) 

9. วเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketing Mix) 

10. การสร้างแบบจาํลองธุรกิจโดยใช ้Business Model Canvas 
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2.  การอภิปรายผล 

 

 สภาพแวดลอ้มทางสังคมในปัจจุบนั ท่ีนบัไดว้่าเป็นสังคมท่ีซับซ้อน และเปล่ียนแปลงไป

อย่างรวดเร็ว สังคมในปัจจุบันเรียกได้ว่าเป็นสังคมดิจิทัล (Digital Society) อุปกรณ์ดิจิทัล (Digital 

Devices) รูปแบบต่าง ๆ โดยเฉพาะแบบพกพา (Digital Mobile Devices) มีส่วนอย่างยิ่งในการผลักดัน 

ใหส้ังคมกา้วเขา้สู่โลกออนไลน์ท่ีเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตอยูต่ลอดเวลา 

 สังคมดิจิทลั และอินเทอร์เน็ตนั้นไม่ไดเ้ป็นเพียงเร่ืองราวของการส่ือสาร หรือการรับส่ง

ขอ้มูลอีกต่อไป แต่ได้เขา้มากลายเป็นส่วนหน่ึงของการดาํรงชีวิตประจาํวนั โดยอยู่บนความเช่ือท่ีว่า 

เทคโนโลยดิีจิทลั จะช่วยยกระดบัชีวิตความเป็นอยูใ่ห้ดีข้ึน 

 ส่ิงเหล่าน้ีสามารถพิสูจน์ได้ง่ายๆ ด้วยคาํถามท่ีว่า ทุกวนัน้ีเราหาข้อมูลส่วนใหญ่  จาก 

ท่ีไหน อยา่งไร เราชาํระเงินค่าสินคา้อยา่งไร เราหาเส้นทางการเดินทางไปยงัจุดหมายปลายทางอย่างไร 

เราหาขอ้มูลร้านอาหารจากท่ีใด หรือแมก้ระทัง่ทุกวนัน้ี เราส่ือสารกนัดว้ยรูปแบบใดเป็นหลกั 

 นอกจากน้ี ความซับซ้อนของสังคมในปัจจุบนั และอนาคตท่ีจะยิ่งซับซ้อนข้ึน จากการ 

ท่ีคุณในแต่ละยุค (Generations) ตอ้งมาใช้ชีวิตอยู่ร่วมกนั ตั้งแต่คนในยุค Baby Boomer, Gen X, Gen Y, 

Gen Z จนถึงเด็กเล็กในทุกวนัน้ีท่ีถือว่าเป็นผูค้นท่ีมีสัญชาติดิจิทลั (Digital Native) คนในแต่ละยุคมีวิถี

การดาํรงชีวิตท่ีคุน้เคยมาแตกต่างกัน ผูสู้งอายุจาํเป็นจะต้องฝึกใช้อุปกรณ์ดิจิทลั เช่น แทบเล็ต หรือ

สมาร์ทโฟน 

 ธุรกิจหลายอยา่งตอ้งปิดตวัไป ดว้ยเพราะการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี รูปแบบการคา้

แบบซ้ือมาขายไปเช่นในอดีตก็ถึงเวลาท่ีตอ้งเปล่ียนแปลง แมก้ระทัง่การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ก็ยงัตอ้ง

มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบให้มีความทันสมัย รองรับการใช้งานอย่างสะดวกบนอุปกรณ์ดิจิทัล 

แบบพกพาทุกแบบ (Multi-Platform) และนาํเอาคุณลกัษณะท่ีอุปกรณ์พกพามีอยูม่าใช้ให้เกิดประโยชน์

ทางธุรกิจ เช่นระบบการบอกตาํแหน่ง GPS เพื่อช่วยในการเรียกหารถแท็กซ่ี หรือการคน้หาร้านอาหาร 

ท่ีอยูใ่กลผู้บ้ริโภค  

 จากการศึกษา และวิเคราะห์น้ี พบว่า การทําธุรกิจจําหน่ายผลิตภัณฑ์เมล็ดกาแฟคั่ว 

ในรูปแบบต่าง ๆ ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เป็นการปรับตวัรูปแบบหน่ึง

ของการดําเนินธุรกิจยุคใหม่  ท่ีสามารถลดต้นทุนท่ีไม่จ ําเป็น และสามารถบริหารจัดการให้มี

ประสิทธิภาพได ้อยา่งไรก็ตามในขอ้ดี ก็ยงัมีขอ้เสีย และขอ้จาํกดั ท่ีสามารถนาํไปวิเคราะห์ และศึกษา

หาวธีิในการเอาชนะปัญหา และขอ้จาํกดัเหล่านั้นไดต่้อไป 
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3.  ข้อเสนอแนะ 

 

3.1 ข้อเสนอแนะในการนําการศึกษานีไ้ปใช้ประโยชน์ 

 จากการศึกษาในคร้ังน้ีนั้น จะเห็นไดว้า่ แมพ้าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จะมีการเติบโต

มากข้ึนเพียงใด แต่ก็ยงัมีขอ้จาํกดัอยูห่ลายประการท่ีจะตอ้งมีการนาํไปปรับปรุงแกไ้ข ไม่วา่เป็นการ

เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความจาํกดัในการเขา้ใช้อินเทอร์เน็ต หรือระบบการชาํระเงินท่ีแตกต่างไปจาก

การคา้ในรูปแบบเดิม  

 สําหรับธุรกิจขนาดเล็ก สามารถเขา้สู่การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดไ้ม่ยากนกั โดย

อาจจะยงัมีขอ้จาํกดัอยูบ่า้งในการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ แต่ก็สามารถพฒันา

อยา่งค่อยเป็นค่อยไป ตามขนาดและศกัยภาพดา้นต่าง ๆ ของธุรกิจได ้

 การทาํพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีมีการวางแผนตามหลัก

วิชาการการจดัการสมยัใหม่ จะช่วยให้กระบวนการทางธุรกิจมีประสิทธิภาพมากข้ึน และบริการ 

ทั้งน้ีกิจกรรมบางอยา่ง และหลงัการขายท่ีดี ก็จะสามารถเพิ่มพนูความมัน่ใจใหลู้กคา้ได ้เช่น 

1) การรับประกนัความพึงพอใจ ลูกคา้สามารถคืนสินคา้ และไดรั้บเงินคืน หากไม่พึงพอใจ

ในตวัสินคา้ 

2) การจดัการขนส่งท่ีมีประสิทธิภาพ ให้ลูกคา้ใช้เวลาในการ“รอ”สินคา้ท่ีสั้ นท่ีสุด 

โดยเฉพาะเม่ือชาํระเงินแลว้ เช่น การมีจุดกระจายสินคา้ท่ีเหมาะสม การส่งสินคา้โดยเจา้หนา้ท่ีและเก็บ

เงินปลายทาง 

3) การจดักิจกรรมทางการตลาด เช่น การออกงานแสดงสินคา้ หรือสาธิตสินคา้ตาม

หา้งสรรพสินคา้ เพื่อใหลู้กคา้ไดส้ัมผสัและลองชิม 

3.2 ข้อเสนอแนะในการทาํการศึกษาต่อไป 

 ส่ิงท่ีควรจบัตามองอย่างยิ่งในปัจจุบนั และอนาคตอนัใกล้น้ี คือ การเข้ามาของ FinTech 

(Financial Technology) ท่ีเป็นเทคโนโลยีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเงิน ซ่ึงกาํลงัเปล่ียนวิธีการใช้เงินของคนทั้งโลก  

สู่ยุคของกระเป๋าเงินดิจิทัล ซ่ึงธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จะเป็นผูท่ี้ได้รับประโยชน์โดยตรงจาก

เทคโนโลยน้ีี การปรับตวัใหท้นักระแสการเปล่ียนแปลงรวดเร็วน้ี จึงมีความสาํคญัอยา่งยิง่  

 จึงควรมีการศึกษาถึงผลกระทบ และการปรับตวัของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ต่อเทคโนโลยี

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกรรมทางการเงิน 
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