
หวัข้อที ่5
การจัดซือ้ ซัพพลายเออร์



ความหมายของการจัดซือ้ในธุรกจิค้าปลีก

การจัดซือ้ในธุรกิจค้าปลีก หมายถึง กระบวนการวางแผน คดัเลือก และจดัหาสนิคา้จากแหลง่
จ าหน่ายหรือซพัพลายเออร ์เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อใหก้ับลกูคา้ โดยตอ้งค านึงถึงความตอ้งการ
ของตลาด คุณภาพสินคา้ ราคา ต้นทุน ความน่าเช่ือถือของผู้ขาย เง่ือนไขการสั่งซื ้อ และ
ความสามารถในการสรา้งก าไรใหก้บัธุรกิจ

กล่าวอีกอย่างหนึ่ง การจดัซือ้ไม่ใช่เพียงการ “ซือ้ของเขา้รา้น” แต่เป็นการตดัสินใจทางธุรกิจว่า
ควรซือ้สินค้าอะไร จากใคร ซือ้เมื่อใด ซือ้จ านวนเท่าใด และซือ้ในเงื่อนไขใด เพื่อให้
ธุรกิจคา้ปลีกมีสนิคา้ที่เหมาะสมกบัลกูคา้และสามารถแขง่ขนัในตลาดได้



ความหมายของการจัดซือ้ในธุรกจิค้าปลีก

• ในธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดมิ เช่น รา้นโชห่วย รา้นขายของช า ตลาดสด หรอืรา้นคา้ชมุชน 
การจดัซือ้มกัเกิดจากประสบการณข์องเจา้ของรา้น เจา้ของรา้นจะพิจารณาว่าสินค้าใดขายดี 
ลกูคา้ถามหาบอ่ย หรอืสนิคา้ใดจ าเป็นตอ่ชีวิตประจ าวนั แลว้จงึสั่งซือ้สนิคา้นัน้เขา้มาจ าหน่าย
• ตวัอยา่งเช่น รา้นขายของช าในชมุชนอาจเลือกซือ้สินคา้ประเภทน า้ดื่ม บะหมี่กึ่งส  าเรจ็รูป ขนม 
เครือ่งปรุง และของใชใ้นครวัเรอืน เพราะเป็นสนิคา้ท่ีลกูคา้ในชมุชนตอ้งใชเ้ป็นประจ า

• อย่างไรก็ตาม รา้นคา้ปลีกแบบดัง้เดิมอาจมีขอ้จ ากัด เช่น ซือ้สินคา้ในปริมาณไม่มาก ท าให้
ตน้ทุนต่อหน่วยสูง มีอ านาจต่อรองกับซัพพลายเออรน์้อย และอาจไม่มีระบบข้อมูลช่วย
วิเคราะหว์า่สนิคา้ใดขายดีหรอืขายชา้



ความหมายของการจัดซือ้ในธุรกจิค้าปลกี

ในธุรกิจคา้ปลีกยคุดิจิทลั การจดัซือ้มีความซบัซอ้นมากขึน้ เพราะผูป้ระกอบการสามารถคน้หา
แหลง่สนิคา้ไดจ้ากหลายช่องทาง เช่น Marketplace เว็บไซตข์ายสง่ แพลตฟอรม์น าเขา้สินคา้ 
Social Commerce หรอืผูผ้ลิตโดยตรง
• การจดัซือ้ในยคุดิจิทลัจงึตอ้งใชข้อ้มลูประกอบการตดัสินใจมากขึน้ เช่น
• คะแนนรวีิวของรา้นคา้
• จ านวนสนิคา้ท่ีขายได้
• ความคิดเห็นของลกูคา้
• ภาพสนิคา้และรายละเอียดสินคา้



ความหมายของการจัดซือ้ในธุรกจิค้าปลกี

• ระยะเวลาจดัสง่

• ราคาและโปรโมชนั

• ความน่าเช่ือถือของรา้นคา้

• ความเสี่ยงท่ีสินคา้อาจหมดสตอ็กหรอืเปลี่ยนราคา

ดงันัน้ นกัคา้ปลีกดิจิทลัตอ้งไมเ่ลือกสนิคา้จากความชอบสว่นตวัเพียงอยา่งเดียว แตต่อ้งใชข้อ้มลูจรงิ
จากตลาดและพฤติกรรมของลกูคา้มาช่วยตดัสนิใจ



ความส าคัญของการจัดซือ้ในธุรกจิค้าปลีก

1. ช่วยใหธุ้รกิจมีสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้
2. ช่วยควบคมุตน้ทนุและสรา้งก าไร
3. ช่วยลดปัญหาสนิคา้ขาดสต็อกและสนิคา้คา้งสตอ็ก
4. ช่วยสรา้งความพงึพอใจใหล้กูคา้
5. ช่วยสรา้งความสามารถในการแข่งขนั
6. ช่วยลดความเสี่ยงของธุรกิจคา้ปลีก



ความส าคัญของการเลือกสินค้าทีต่รงกับความต้องการของลูกค้า
ธรุกิจคา้ปลีกไมค่วรเริม่ตน้จากค าถามว่า “เราชอบขายอะไร” แตค่วรเริม่จากค าถามว่า “ลกูคา้ตอ้งการอะไร” 

เพราะลกูคา้เป็นผูต้ดัสินใจซือ้สินคา้ โดยค าถามส าคญัที่ผูค้า้ปลีกควรถามก่อนเลือกสินคา้ ไดแ้ก่

• ลกูคา้ของเราคือใคร

• ลกูคา้มีปัญหาหรอืความตอ้งการอะไร

• ลกูคา้มีก าลงัซือ้เท่าใด

• ลกูคา้ซือ้สินคา้จากชอ่งทางใด

• ลกูคา้ตดัสินใจซือ้จากปัจจยัใด เช่น ราคา คณุภาพ รวีิว โปรโมชนั หรอืความน่าเช่ือถือของรา้นคา้

• สินคา้นีช้่วยแกปั้ญหาหรอืสรา้งประโยชนใ์หล้กูคา้อย่างไร

• เมื่อธรุกิจเขา้ใจลกูคา้ ก็จะสามารถเลือกสนิคา้ไดต้รงจดุมากขึน้



ความส าคัญของการเลือกสินค้าทีต่รงกับความต้องการของลูกค้า

1. ช่วยลดความเสี่ยง เช่น สินคา้ขายไม่ออก สินคา้คา้งสต็อก เงินทนุจม ตอ้งลดราคาเพื่อระบาย
สนิคา้ลกูคา้ไมส่นใจคอนเทนตห์รอืโปรโมชนั ธุรกิจเสียโอกาสในการเลือกสินคา้ท่ีดีกวา่
2. ช่วยสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่ง ธุรกิจจึงตอ้งเลือกสินคา้ท่ีมีจุดขายชดัเจนและตรงกบั
กลุม่เปา้หมาย
3. ช่วยวางแผนการตลาดไดแ้ม่นย า เม่ือผูข้ายรูว้่าสินคา้นีเ้หมาะกบัลกูคา้กลุม่ใด ก็จะสามารถ
วางแผนการตลาดไดง้่ายขึน้ เช่น การตัง้ราคา การเลือกช่องทางขาย การออกแบบโปรโมชนั และ
การท าคอนเทนต์



การจัดซือ้ในธุรกจิค้าปลีกแบบดัง้เดมิ

• การจดัซือ้ในธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิม หมายถึง การท่ีผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลีกจดัหาสินคา้
จากแหล่งขายส่ง ตลาดคา้ส่ง ผูผ้ลิต ตวัแทนจ าหน่าย หรือพ่อคา้คนกลาง เพื่อน าสินคา้มา
จ าหน่ายตอ่ใหก้บัลกูคา้ในรา้นคา้



ลักษณะของการจัดซือ้แบบดัง้เดมิ
• อาศัยประสบการณข์องเจ้าของร้าน
เจา้ของรา้นมกัรูว้า่สินคา้ใดขายดี ลกูคา้ถามหาสนิคา้ใดบอ่ย และสนิคา้ใดจ าเป็นตอ่ชีวิตประจ าวนัของคน
ในชมุชน

• ซือ้จากแหล่งขายส่งหรือพ่อค้าคนกลาง
รา้นคา้ปลีกแบบดัง้เดิมมกัซือ้สนิคา้จากตลาดคา้สง่ รา้นขายสง่ รถสง่สนิคา้ หรอืตวัแทนจ าหน่ายท่ีเขา้มาสง่
สินคา้ใหถ้งึรา้น

• ความสัมพันธกั์บซัพพลายเออรม์คีวามส าคัญ
รา้นคา้มกัซือ้สนิคา้จากผูข้ายรายเดิม เพราะเช่ือถือกนั มีการใหเ้ครดิตสนิคา้ หรอืสามารถต่อรองราคาและ
เง่ือนไขได้



ลักษณะของการจัดซือ้แบบดัง้เดมิ
• ใช้ข้อมูลจากการสังเกตมากกว่าระบบข้อมูล
การตดัสินใจซือ้สินคา้อาจมาจากการจ ายอดขายโดยครา่ว ๆ การสงัเกตชัน้วางสินคา้ หรอืการฟังความ
ตอ้งการของลกูคา้โดยตรง

• ปริมาณการซือ้ไม่มาก
รา้นคา้ขนาดเลก็มกัซือ้สนิคา้ในปรมิาณจ ากดั เพราะมีเงินทนุ พืน้ท่ีจดัเก็บ และก าลงัขายจ ากดั



การจัดซือ้ในธุรกจิค้าปลีกยุคดจิทิลั

• การจดัซือ้ในธุรกิจคา้ปลีกยคุดจิิทลั หมายถึง การใชเ้ทคโนโลยีและขอ้มลูออนไลนใ์นการคน้หา 
คัดเลือก เปรียบเทียบ และตัดสินใจจัดหาสินค้าจากแหล่งต่าง ๆ ทั้งในประเทศและ
ตา่งประเทศ เพื่อน ามาจ าหน่ายหรอืโปรโมทผา่นช่องทางดจิิทลั



ลักษณะของการจัดซือ้ในธุรกจิค้าปลีกยุคดจิทิลั

• ค้นหาแหล่งสินค้าได้หลากหลาย
ผูข้ายสามารถคน้หาสนิคา้จากหลายแพลตฟอรม์ เปรยีบเทียบราคา คณุภาพ และเง่ือนไขการ
ขายไดส้ะดวกขึน้

• ใช้ข้อมูลออนไลนป์ระกอบการตดัสินใจ
ผูข้ายสามารถดรูวีิว คะแนนรา้นคา้ จ านวนขาย ความคดิเห็นของลกูคา้ ภาพสนิคา้ และ
รายละเอียดสินคา้ ก่อนตดัสินใจเลือกสินคา้

• เปรียบเทยีบคู่แข่งไดง้า่ย
ในตลาดออนไลน ์ผูข้ายสามารถดไูดว้า่คูแ่ข่งขายสินคา้ประเภทเดียวกนัในราคาเท่าใด ใชโ้ปร
โมชนัแบบใด และน าเสนอสนิคา้อยา่งไร



ลักษณะของการจัดซือ้ในธุรกจิค้าปลีกยุคดจิทิลั

• วางแผนสินค้าตามพฤตกิรรมลูกค้าไดม้ากขึน้
ขอ้มลูจากยอดคลิก ยอดขาย รวีิว และกระแสในสื่อสงัคมออนไลน ์ช่วยใหผู้ข้ายเขา้ใจวา่สนิคา้
ใดก าลงัไดร้บัความสนใจ

• เชื่อมโยงกับการตลาดดจิทิลั
การเลือกสนิคา้ในยคุดิจิทลัตอ้งคดิตอ่วา่สนิคา้นัน้สามารถท าคอนเทนต ์รีวิว คลิปสัน้ หรอื 
Affiliate Marketing ไดห้รอืไม่

• มีความเส่ียงจากข้อมูลออนไลน์
แมจ้ะมีขอ้มลูมากขึน้ แตผู่ข้ายตอ้งระวงัขอ้มลูท่ีไม่น่าเช่ือถือ รวีิวปลอม ภาพสนิคา้ไมต่รงจรงิ 
สนิคา้ลอกเลียนแบบ หรอืสินคา้ท่ีมีคณุภาพต ่า



กระบวนการจัดซือ้สินค้าในธุรกจิค้าปลีก

ขั้นที ่1 วเิคราะหค์วามต้องการของลูกค้าและตลาด

ผูป้ระกอบการควรถามค าถามส าคญั เช่น

• ลกูคา้เปา้หมายคือใคร

• ลกูคา้มีปัญหาหรอืความตอ้งการอะไร

• ลกูคา้ซือ้สนิคา้เพราะเหตใุด

• สินคา้ใดท่ีลกูคา้ถามหาบอ่ย

• สินคา้ใดมีแนวโนม้ขายซ า้

• สินคา้ใดเหมาะกบัช่องทางขายของธุรกิจ



กระบวนการจัดซือ้สินค้าในธุรกจิค้าปลีก
ขัน้ที ่2 ก าหนดประเภทและคุณสมบัตขิองสนิค้าทีต่อ้งการซือ้
ประเดน็ที่ควรก าหนด ไดแ้ก่
• ประเภทสินคา้
• ขนาด สี รูปแบบ หรอืรุน่สินคา้
• คณุภาพที่ตอ้งการ
• ช่วงราคาที่เหมาะสม
• จ านวนสินคา้ที่ตอ้งการ
• กลุม่ลกูคา้ที่จะซือ้สินคา้
• จดุขายของสนิคา้
• ความเหมาะสมกบัช่องทางจ าหน่าย



กระบวนการจัดซือ้สินค้าในธุรกจิค้าปลีก
ขั้นที ่3 ค้นหาแหล่งสนิค้าและซัพพลายเออร์

แหลง่สนิคา้อาจมาจากหลายช่องทาง เช่น

• ตลาดคา้สง่

• รา้นขายสง่ในพืน้ท่ี

• โรงงานหรอืผูผ้ลติโดยตรง

• ตวัแทนจ าหน่าย

• Marketplace เช่น Shopee หรอื Lazada

• เวบ็ไซตข์ายสง่

• แพลตฟอรม์น าเขา้สนิคา้

• รา้นคา้ออนไลนห์รอื Social Commerce



กระบวนการจัดซือ้สินค้าในธุรกจิค้าปลกี
ขั้นที ่4 เปรียบเทยีบสินค้าและซัพพลายเออร์

ประเด็นท่ีควรเปรยีบเทียบ ไดแ้ก่
• ราคาสนิคา้
• คณุภาพสนิคา้
• คะแนนรวีิว
• จ านวนขาย



กระบวนการจัดซือ้สินค้าในธุรกจิค้าปลกี
ขั้นที ่4 เปรียบเทยีบสินค้าและซัพพลายเออร์

• ความน่าเช่ือถือของรา้นคา้
• ระยะเวลาการจดัสง่
• เง่ือนไขการช าระเงิน
• เง่ือนไขการคืนสินคา้
• ความเสี่ยงของสนิคา้
• ความสามารถในการจดัหาสนิคา้อยา่งตอ่เน่ือง



กระบวนการจัดซือ้สินค้าในธุรกจิค้าปลกี

ขั้นที ่5 ตัดสนิใจเลอืกสนิค้าและแหล่งซือ้

สนิคา้ที่ควรเลือกควรมีลกัษณะดงันี ้

• ตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้

• ราคาเหมาะสมกบัก าลงัซือ้ของลกูคา้

• มีคณุภาพน่าเช่ือถือ

• มีจดุขายชดัเจน

• มีความเส่ียงต ่า

• มีโอกาสขายไดจ้รงิ

• สามารถท าคอนเทนตห์รอืโปรโมทไดง้่าย

• แหลง่สินคา้หรอืรา้นคา้มีความน่าเช่ือถือ



กระบวนการจัดซือ้สินค้าในธุรกจิค้าปลีก
ขั้นที ่6 ส่ังซือ้สนิค้า

ขอ้มลูท่ีควรตรวจสอบก่อนสั่งซือ้ ไดแ้ก่

• ช่ือสนิคา้และรุน่สินคา้

• จ านวนท่ีสั่งซือ้

• ราคาตอ่หน่วย

• สว่นลดหรือโปรโมชนั

• คา่ขนสง่

• ระยะเวลาจดัสง่

• วิธีช  าระเงิน

• เง่ือนไขการรบัประกนัหรอืคืนสินคา้

• ขอ้มลูติดตอ่ของซพัพลายเออร์



กระบวนการจัดซือ้สินค้าในธุรกจิค้าปลีก
ขั้นที ่7 ตรวจรับสนิค้าและบันทกึข้อมูล

สิ่งท่ีควรตรวจสอบ ไดแ้ก่

• จ านวนสินคา้ถกูตอ้งหรอืไม่

• สินคา้มีต าหนิหรอืเสียหายหรือไม่

• คณุภาพตรงกบัท่ีตกลงหรอืไม่

• สินคา้ตรงกบัภาพและรายละเอียดท่ีแจง้หรอืไม่

• เอกสารการซือ้ขายครบถว้นหรอืไม่

• ตอ้งคืนหรอืแจง้ปัญหาสนิคา้หรอืไม่



กระบวนการจัดซือ้สินค้าในธุรกจิค้าปลกี

ขั้นที ่8 ตดิตามผลและประเมนิการจัดซือ้

ประเดน็ที่ควรประเมิน ไดแ้ก่

• สินคา้ขายเรว็หรอืขายชา้

• ลกูคา้สนใจสินคา้นีม้ากนอ้ยเพียงใด

• ลกูคา้มีขอ้รอ้งเรยีนหรอืไม่

• ก าไรเหมาะสมหรือไม่

• สินคา้คา้งสต็อกหรอืไม่

• ซพัพลายเออรส์ง่สนิคา้ตรงเวลาหรอืไม่

• ควรซือ้ซ  า้ เพิ่มจ านวน ลดจ านวน หรอืเปลี่ยนสินคา้



กระบวนการจัดซือ้ในมุมของ Shopee Affiliate
ส าหรบัการท า Shopee Affiliate แมน้กัศกึษาไมไ่ดซ้ือ้สินคา้เขา้สตอ็กจรงิ แตส่ามารถน ากระบวนการจดัซือ้

มาใชใ้นการ “คดัเลือกสินคา้” ไดเ้ช่นกนั ตวัอย่างกระบวนการเลือกสินคา้เพื่อ Shopee Affiliate
• วิเคราะหว์า่ลกูคา้ตอ้งการสินคา้แบบใด
• เลือกหมวดสินคา้ที่เหมาะกบักลุม่เปา้หมาย
• คน้หาสินคา้ใน Shopee อย่างนอ้ย 3–5 รายการ
• เปรยีบเทียบราคา รวีิว จ านวนขาย และความน่าเช่ือถือของรา้น
• เลือกสินคา้ที่มีจดุขายชดัเจนและความเสี่ยงต ่า
• ตรวจสอบวา่สินคา้สามารถน าไปท าคอนเทนตไ์ดห้รอืไม่
• วางแผนคอนเทนต ์เช่น รวีิว เปรยีบเทียบ หรอืคลิปสัน้
• ติดตามผลจากยอดคลิก ยอดสั่งซือ้ หรอืคา่คอมมิชชั่น



ความหมายของซัพพลายเออร์
• ซัพพลายเออร์ หรือ Supplier หมายถึง ผูข้าย ผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ าหน่าย หรอืแหล่งท่ีจดัหาสินคา้
ใหก้บัธุรกิจคา้ปลีก เพื่อน าสนิคา้ไปจ าหน่ายตอ่ใหก้บัลกูคา้

• ในธุรกิจคา้ปลีก ซพัพลายเออรถื์อเป็นผูมี้บทบาทส าคญั เพราะเป็นแหลง่ท่ีท าใหร้า้นคา้ปลีกมี
สินค้าไว้ขาย หากธุรกิจเลือกซัพพลายเออรท่ี์ดี ก็จะช่วยให้ได้สินค้าท่ีมีคุณภาพ ราคา
เหมาะสม จดัสง่ตรงเวลา และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งตอ่เน่ือง



บทบาทของซัพพลายเออร์
1. จัดหาสินค้าให้ธุรกจิค้าปลกี
ซพัพลายเออรเ์ป็นแหลง่สนิคา้ใหร้า้นคา้ปลีกสามารถน าสินคา้ไปขายตอ่ได้
2. ก าหนดต้นทุนสินค้า
ราคาท่ีซพัพลายเออรข์ายใหร้า้นคา้ปลีกมีผลตอ่ตน้ทนุ และสง่ผลตอ่การตัง้ราคาขายและก าไร
3. ส่งผลต่อคุณภาพสินค้า
หากซพัพลายเออรมี์มาตรฐานดี ธุรกิจก็มีโอกาสไดร้บัสินคา้ท่ีมีคณุภาพและลดปัญหาการรอ้งเรยีนจากลกูคา้
4. ช่วยให้สนิค้ามเีพยีงพอต่อความต้องการ
ซพัพลายเออรท่ี์สง่สนิคา้ไดต้อ่เน่ืองช่วยลดปัญหาสนิคา้ขาดสต็อก
5. ส่งผลต่อความพงึพอใจของลูกค้า
หากสนิคา้ไมดี่ สง่ชา้ หรอืไมต่รงตามที่แจง้ ลกูคา้จะไมพ่งึพอใจ และอาจสง่ผลเสียตอ่รา้นคา้ปลีก



ประเภทของซัพพลายเออรใ์นธุรกิจค้าปลีก
1. ผู้ผลิตโดยตรง
เป็นโรงงานหรอืเจา้ของสนิคา้ท่ีผลติสินคา้เอง แลว้ขายใหร้า้นคา้ปลีกโดยตรง เชน่ โรงงานผลิต
เสือ้ผา้ โรงงานผลติของใชใ้นบา้น หรอืผูผ้ลติอาหาร
2. ผู้ค้าส่ง
เป็นผูท่ี้ซือ้สนิคา้จ านวนมากจากผูผ้ลติ แลว้น ามาขายตอ่ใหร้า้นคา้ปลีกในราคาสง่ เช่น รา้นขาย
สง่สนิคา้อปุโภคบรโิภค ตลาดคา้สง่ หรอืโกดงัสนิคา้
3. ตัวแทนจ าหน่าย
เป็นผูไ้ดร้บัสทิธิในการจ าหน่ายสนิคา้จากผูผ้ลติหรอืเจา้ของแบรนด ์เช่น ตวัแทนจ าหน่าย
เครือ่งส  าอาง อปุกรณไ์ฟฟา้ หรอืสนิคา้แบรนดต์า่ง ๆ



ประเภทของซัพพลายเออรใ์นธุรกิจค้าปลีก
4. ร้านค้าออนไลนห์รือ Marketplace
เป็นแหลง่สนิคา้ท่ีผูข้ายสามารถคน้หา เปรยีบเทียบ และสั่งซือ้สนิคา้ไดผ้า่นช่องทางออนไลน ์
เช่น Shopee, Lazada หรอืเว็บไซตข์ายสง่
5. แพลตฟอรม์น าเข้าสินค้า
เป็นแหลง่สนิคา้จากตา่งประเทศ เช่น จีน ซึง่อาจมีราคาตน้ทนุต ่าและสนิคา้หลากหลาย แตต่อ้ง
พิจารณาความเสี่ยงดา้นคณุภาพ ระยะเวลาขนสง่ และภาษีเพิ่มเตมิ



ลักษณะของซัพพลายเออรท์ีด่ี
1. สินค้ามีคุณภาพ
สนิคา้ควรตรงตามรายละเอียด ไมเ่สียหายง่าย และมีมาตรฐานเหมาะสม
2. ราคายุตธิรรมและแข่งขันได้
ราคาท่ีซือ้ควรเหมาะสม ท าใหร้า้นคา้ปลีกสามารถตัง้ราคาขายไดแ้ละยงัมกี าไร
3. มีความน่าเชื่อถอื
ซพัพลายเออรค์วรมีประวตัิการขายดี ติดตอ่ไดจ้รงิ มีรวีิวหรอืขอ้มลูท่ีตรวจสอบได้
4. จัดส่งตรงเวลา
การสง่สนิคา้ตรงเวลาช่วยใหธุ้รกิจมีสินคา้เพียงพอตอ่การขาย และลดปัญหาสนิคา้ขาดสต็อก



ลักษณะของซัพพลายเออรท์ีด่ี

5. มีเงือ่นไขการซือ้ขายชัดเจน
เช่น จ านวนขัน้ต  ่าในการสั่งซือ้ วิธีช  าระเงิน ระยะเวลาจดัสง่ การรบัประกนั และการคืนสนิคา้
6. สามารถจัดหาสินค้าไดต้อ่เน่ือง
หากสนิคา้ขายดี ธุรกิจควรมั่นใจไดว้า่สามารถสั่งซือ้ซ  า้ได้



ซัพพลายเออรใ์นบริบทของ Shopee Affiliate
ในการท า Shopee Affiliate นกัศึกษาอาจไม่ไดซ้ือ้สินคา้มาขายเอง แต่ยงัตอ้งเขา้ใจเรื่องซพัพลายเออร ์

เพราะรา้นคา้ที่ขายสินคา้ใน Shopee เปรยีบเสมือน “แหล่งสินคา้” หรอื “ซพัพลายเออร”์ ที่นกัศกึษาจะเลือกน าสินคา้
ไปแนะน า
• ก่อนเลือกสนิคา้ไปท า Affiliate ควรพิจารณาวา่
1. รา้นคา้น่าเช่ือถือหรอืไม่
2. สินคา้มีรวีิวดีหรอืไม่
3. จ านวนขายมีมากพอหรอืไม่
4. ราคาเหมาะสมกบัลกูคา้เปา้หมายหรอืไม่
5. รายละเอียดสินคา้ชดัเจนหรอืไม่
6. มีความเสี่ยงเรือ่งสินคา้หมด เปลี่ยนราคา หรอืคณุภาพไมต่รงภาพหรอืไม่



แบบจ าลองการวิเคราะหร้์านค้าแบบงา่ย
• ใชห้ลกั 5R

1. Rating — คะแนนร้านและคะแนนสนิค้า
ดวูา่รา้นและสนิคา้มีคะแนนดีหรอืไม่

2. Review — รีววิจากลูกค้า
อา่นทัง้รวีิวเชิงบวกและเชิงลบ

3. Reliability — ความน่าเชือ่ถอืของร้าน
ดปูระวตัิรา้น รายละเอียดสนิคา้ และการตอบกลบั

4. Reasonable Price — ราคาสมเหตุสมผล
ไมถ่กูผิดปกติ และไมแ่พงเกินคณุคา่

5. Risk — ความเสีย่ง
ดคูวามเสี่ยงเรื่องสินคา้ไมต่รงภาพ คณุภาพต ่า หมดสตอ็ก หรอืการกลา่วอา้งเกินจรงิ


