
เปิดโลกการค้าออนไลน์ข้ามพรมแดนเชิงลึก เพ่ือผลักดันธุรกิจไทยให้เติบโตในเวทีโลก
รวบรวมข้อมูลตลาดเชิงรุก กฎระเบียบสากล และกลยุทธ์การเข้าถึงผู้บริโภคที่ทันโลก
เพ่ือเปลีย่นความทา้ทายใหเ้ป็นโอกาส และสรา้งรากฐานการเตบิโตทีย่ัง่ยนืในยคุไรพ้รมแดน

ทําไมธุรกิจ Cross-Border 
ที่ “ขายดี” 

อาจไม่ได้ “กําไรเสมอไป”



 ในยุคที่ Cross-Border E-Commerce 
ได้กลายเปน็ช่องทางสําคญัสําหรบัผูป้ระกอบการ 
SMEs การมียอดขายจากลกูคา้ตา่งประเทศเพ่ิมขึน้
ยอ่มถกูตคีวามวา่เปน็ตวัชีว้ดัความสําเรจ็ของธุรกจิ 
ผู้ประกอบการจํานวนมากจึงให้ความสําคัญกับ
จํานวนคาํสัง่ซือ้ ยอดผู้เข้าชมร้านคา้ออนไลน ์หรือมลูคา่
รายไดร้วมจากแพลตฟอรม์ดจิิทัล เนือ่งจากเปน็
ขอ้มูลท่ีสามารถมองเหน็และวดัผลไดอ้ย่างชดัเจน 
อกีทัง้ยงัสะทอ้นถึงการเตบิโตทางการตลาดไดใ้น
ระดบัหน่ึง ในมิติทางการเงิน “ยอดขาย” หรือ 
Revenue ไมส่ามารถชีว้ดัวา่ธรุกจิสามารถสรา้ง
ผลกําไรไดจ้รงิเสมอไป เนือ่งจากรายไดท้ีเ่กดิขึน้
ยงัตอ้งผา่นการหักตน้ทนุและคา่ใช้จ่ายตา่ง ๆ ที่
แฝงอยูใ่นกระบวนการดาํเนนิธุรกจิการคา้ออนไลน์
ระหว่างประเทศ ซึ่งต้นทุนเหล่านี้ ล้วนส่งผลต่อ
ความสามารถในการทาํกาํไรและเสถยีรภาพทางการเงนิ
ของธุรกิจในระยะยาว



 คือ รายไดท้ีธ่รุกจิไดร้บัจากการจาํหนา่ย
สินค้าหรือบริการก่อนหักค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  
ขณะที ่Profit หมายถงึ กาํไรสทุธิทีเ่หลอืหลงัจาก
นาํรายไดม้าหักตน้ทนุและคา่ใชจ้า่ยทัง้หมดแล้ว 
โดย Shopify (2024) อธบิายว่า การคํานวณ
อัตรากําไรขั้นต้น (Gross Profit Margin) 
สามารถคํานวณไดจ้ากการนํายอดขายสทุธิ
หกัดว้ยตน้ทนุขาย แลว้หารดว้ยยอดขายสุทธิ 
ซึ่งจะช่วยให้ธุรกิจเห็นถึงความสามารถ
ในการสรา้งกําไรทีแ่ทจ้รงิไดช้ดัเจนกวา่การ
พิจารณาเฉพาะยอดขายรวมเพียงอยา่งเดยีว

 อตัรากําไรขัน้ตน้ หมายถงึ สดัสว่นของ
กําไรทีเ่หลอือยูห่ลงัจากหกัตน้ทนุการผลติหรอื
จัดหาสินค้าเมื่อเทียบกับยอดขายทั้งหมด 
โดยจะแสดงในรปูของรอ้ยละ ตวัชีว้ดัน้ีสะทอ้น
ใหเ้หน็วา่ธรุกจิสามารถควบคมุตน้ทนุสนิคา้และ
สรา้งผลตอบแทนจากการขายไดม้ากนอ้ยเพียงใด 
หากอตัรากาํไรขัน้ตน้อยูใ่นระดบัสงู แสดงวา่ธรุกจิ
ยงัมสีว่นตา่งเพียงพอสาํหรบัรองรับค่าใชจ้า่ยด้าน
อื่นและสร้างผลกําไรในระยะยาว



 โดยทั่วไป อัตรากําไรข้ันต้นในระดับ
ประมาณ 30–50% ถอืว่าอยูใ่นเกณฑท์ีด่สีําหรบั
ธุรกิจออนไลน ์เนือ่งจากสามารถรองรบัต้นทนุ
ทางการตลาด คา่ดาํเนนิงาน และความผนัผวน
ต่าง ๆ ได้ค่อนข้างดี ขณะท่ีอัตรากําไรที่
ตํ่ากวา่ 20% อาจสะทอ้นวา่ธรุกจิมตีน้ทนุสงูหรอื
การแข่งขันดา้นราคาทีร่นุแรง ซึง่อาจสง่ผลให้
เหลือกําไรสุทธิน้อยเมื่อหักค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม 
ทัง้นี ้ระดบัอตัรากําไรท่ีเหมาะสมอาจแตกตา่งกนั
ไปตามประเภทสนิคา้ ลกัษณะอตุสาหกรรม และ
กลยุทธ์ของแต่ละธุรกิจ

 การรักษาระดบัอตัรากาํไรขัน้ตน้มีความสาํคญั
ต่อธุรกิจ Cross-Border E-Commerce 
เนื่องจากต้นทุนไม่ ได้จํากัดเฉพาะต้ นทุ น
สินค้าเท่านั้น แต่ยังรวมถึงค่าธรรมเนียม
แพลตฟอร์ม ค่าธรรมเนียมการชําระเงิน 
คา่ขนสง่ระหวา่งประเทศ คา่ภาษีนําขา้ คา่โฆษณา 
ความเสีย่งจากอตัราแลกเปลีย่น และตน้ทนุจาก
การคนืสนิคา้ ดงันัน้ ธรุกิจทีม่ยีอดขายสงูแต่มี
อตัรากําไรตํ่า อาจไมไ่ดส้รา้งผลตอบแทนทีคุ่ม้คา่
ในระยะยาวเทา่กบัธรุกจิทีส่ามารถรักษาอตัรากําไร
ขัน้ตน้ใหอ้ยูใ่นระดบัทีเ่หมาะสมได้



การขยายตลาด
ผ่าน Cross-Border E-Commerce

ผู้ประกอบการจึงต้องเปลี่ยนมุมมองจาก
“ขายได้เท่าไร” ไปสู่ “ขายแล้วเหลือกําไรเท่าไร”

 ช่วยให้ SMEs เข้าถึงลูกค้าทั่วโลกได้ง่ายขึ้น OECD (2025) ระบุว่า ดิจิทัลเทคโนโลยี
ช่วยขยายขนาดธุรกิจ ขอบเขต และความเร็วของการค้าระหว่างประเทศ อีกทั้งช่วยให้ SMEs 
เชื่อมต่อกับผู้บริโภคและคู่ค้าทั่วโลกได้สะดวกขึ้น  การเข้าถึงตลาดโลกไม่ได้รับประกันว่าธุรกิจ
จะทํากําไรได้ในทันที เพราะยิ่งธุรกิจขายได้หลายประเทศ โครงสร้างต้นทุนก็ยิ่งซับซ้อนมากข้ึน

 ต้นทุนแรกที่ผู้ประกอบการจะประเมินตํ่ากว่าความเป็นจริง คือ “ค่าธรรมเนียม
จากแพลตฟอรม์ดจิทิลั” การจําหนา่ยสนิค้าผา่น Marketplace ในระดบัสากลชว่ยใหส้นิคา้เขา้ถึง
ลูกคา้ไดร้วดเรว็ แตผู่ข้ายตอ้งรบัภาระคา่คอมมชิชนั ค่าธรรมเนยีมธรุกรรม ค่าธรรมเนยีมรับชําระ
เงนิ คา่บรกิารโฆษณา และคา่บรกิารเสรมิอืน่ ๆ  ทีเ่กีย่วขอ้งกับการดําเนนิธรุกิจบนแพลตฟอรม์ 
ทั้งนี้ หากธุรกิจสามารถจําหน่ายสินค้าได้ในราคา 1,000 บาท แต่ผู้ประกอบการจะไม่ได้รับเงิน
เต็มจํานวน เนื่องจากแพลตฟอร์มหักค่าธรรมเนียมและค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  ก่อนโอนเงินให้ผู้ขาย 
เม่ือรวมกบัตน้ทนุดา้นการโฆษณา โปรโมชัน่ และสว่นลดทีใ่ชเ้พ่ือแขง่ขนัในตลาดตา่งประเทศแล้ว 
กําไรสุทธิต่อคําสั่งซื้ออาจลดลงเหลือเพียงเล็กน้อย



 ต้นทุนด้านโลจิสติกส์ระหว่างประเทศ 
เป็นอีกปัจจัยที่กระทบต่ออัตรากาํไร (Profit 
Margin) โดยตรง รายงานของ World Bank 
ในป ี2025 ทีเ่กีย่วข้องกับการอาํนวยความสะดวก
ทางการค้าและระบบโลจิสติกส์สําหรับ 
E-Commerce ระบุว่า การค้าข้ามพรมแดน
มีความเกี่ยวข้องกับกระบวนการที่ซับซ้อน
หลายด้าน ทั้งการผ่านพิธีการศุลกากร 
การจัดส่งสินค้าในประเทศปลายทาง ระบบ
ไปรษณยี ์และโครงสรา้งพ้ืนฐานดา้นโลจสิตกิส ์
ซึ่งล้วนเป็นประเด็นที่ส่งผลต่อข้อจํากัด
ในการดาํเนนิธรุกจิ โดยเฉพาะสาํหรับประเทศ
กําลังพัฒนาและผู้ประกอบการ SMEs 



สําหรับผู้ประกอบการไทย
 McKinsey (2025) กล่าวว่า ธุรกิจ 
E-Commerce จํานวนมากกําลังเผชิญความ
ย้อนแย้งระหว่าง “การเติบโตของยอดขาย” 
กับ “ความสามารถในการทํากาํไร” เนื่องจาก
ต้นทุน Fulfillment อาจอยู่ในระดับประมาณ 
12–20% ของรายได้ E-Commerce ส่งผล
ให้ยอดขายท่ีเพ่ิมขึ้นอาจมาพร้อมกับต้นทุนที่
ขยายตัวในอัตราสูงเช่นเดียวกัน หากธุรกิจ
ไมไ่ดอ้อกแบบระบบคลังสินค้า การแพ็กสินค้า 
การจัดส่ง และการคืนสินค้าให้มีประสิทธิภาพ
เพียงพอ การเตบิโตของยอดขายสนิค้ามากขึน้
อาจกลายเป็นภาระด้านต้นทุน แรงกดดันทาง
การเงนิทีส่ง่ผลตอ่ความยัง่ยนืของธรุกจิในระยะยาว

 ต้นทุนในส่วนนี้อาจครอบคลุมตั้งแต่
ค่าขนส่งระหว่างประเทศ ค่าบรรจุภัณฑ ์
ค่าประกันสินค้า ค่าดําเนินพิธีการศุลกากร 
คา่คลงัสินคา้ในตา่งประเทศ ตลอดจนคา่ใชจ่้าย
ท่ีเกิดขึ้นจากกรณีสินค้าสูญหายหรือได้รับ
ความเสยีหายระหวา่งการขนสง่ ซึง่ตน้ทนุเหลา่นี้
ลว้นส่งผลโดยตรงตอ่ความสามารถในการแขง่ขนั 
การกําหนดราคาสินค้า และความสามารถ
ในการทํากําไรของธุรกิจในระยะยาว



 ความผันผวนของอัตราแลกเปลี่ยน 
หรอืความเสีย่งดา้นอตัราแลกเปลีย่น (Foreign 
Exchange Risk: FX Risk) ก็เป็นความเสี่ยง
สําคัญของธุรกิจ Cross-Border เพราะ
ผู้ประกอบการอาจขายสินค้าเป็นสกุลเงิน
ต่างประเทศ เช่น ดอลลาร์สหรัฐ ยูโร หยวน 
หรอืสกลุเงนิอ่ืน ๆ  แตม่ตีน้ทนุหลกัเปน็เงินบาท 
หากคา่เงนิเปลีย่นแปลงระหว่างวนัทีข่ายสนิค้า 
วนัทีแ่พลตฟอร์มโอนเงนิ และวนัทีธ่รุกจิแปลง
เงนิกลบัเปน็เงนิบาท กําไรทีค่าดการณไ์วอ้าจ
ลดลงทันท ีเช่น หากผู้ประกอบการตัง้ราคาขาย
สนิคา้ไวท้ี ่30 ดอลลารส์หรฐั และคํานวณอตัรา
แลกเปลี่ยนไว้ท่ี 36 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐ 
รายได้คาดการณ์จะเท่ากับ 1,080 บาท 
แตห่ากถงึวนัรบัเงนิคา่เงนิบาทแขง็ตวัข้ึนเปน็ 
34 บาทตอ่ดอลลาร์สหรฐั รายไดท้ีแ่ปลงกลบัจะ
เหลอืเพียง 1,020 บาท ซ่ึงสว่นตา่ง 60 บาท
ต่อคําส่ังซ้ืออาจดูไม่มาก แต่หากขายได้ 
1,000 คําสั่งซื้อ ธุรกิจจะสูญเสียรายได้จาก
อตัราแลกเปล่ียนค่าเงนิประมาณ 60,000 บาท 
ซึ่งอาจเป็นกําไรส่วนใหญ่ของเดือนนั้นเลย
กเ็ปน็ได ้ธนาคารแหง่ประเทศไทย ไดใ้หข้อ้มลู
เกี่ยวกับเครื่องมือบริหารความเสี่ยงอัตรา
แลกเปลี่ยน เช่น Forward, Options และ 
Futures ซ่ึงเปน็เคร่ืองมอืทีผู้่ประกอบการสามารถ
ศึกษาเพ่ือปอ้งกนัความผนัผวนของค่าเงนิได ้ 
โดย Forward เปน็การกําหนดอตัราแลกเปลีย่น
ล่วงหน้าเพ่ือช่วยลดความเสีย่งจากความผันผวน
ของค่าเงิน Options เป็นสิทธิในการซื้อหรือ
ขายเงินตราต่างประเทศในอัตราที่กําหนดไว้
ล่วงหน้า ส่วน Futures เป็นสัญญาซื้อขาย
ล่วงหน้าผา่นตลาดกลางทีช่ว่ยใหธ้รุกจิสามารถ
บริหารความเสี่ยงด้านอัตราแลกเปลี่ยนได้
อย่างเป็นระบบมากขึ้น



 ซึ่งหมายถึงการวิเคราะห์รายได้และต้นทุนต่อหนึ่งหน่วย เช่น ต่อหนึ่งสินค้า ต่อหนึ่ง
คําสั่งซื้อ หรือต่อหนึ่งลูกค้า ผู้ประกอบการควรตระหนักว่า “หน่ึงคําสั่งซื้อเหลือกําไรเท่าไร” 
และ “ลูกค้าหนึ่งรายสร้างรายได้คุ้มกับต้นทุนการหาลูกค้าหรือไม่” หากธุรกิจไม่วิเคราะห์ Unit 
Economics อาจเข้าใจว่าสินค้าขายดี ทั้งที่ทุกคําสั่งซื้ออาจสร้างกําไรต่อชิ้นที่ตํา่ลงหรือสร้าง
การขาดทุนสะสม

กลไกในการวิเคราะห์ที่สําคัญที่ช่วยให้ธุรกิจประเมินความคุ้มค่าคือ

Unit Economics

 อกีหนึง่ตน้ทุนแฝงทีท่ําใหธ้รุกจิขายดขีึน้แตก่ําไรอาจจะลดลง คอื ตน้ทนุจากการคนืสนิคา้
และคืนเงิน หรือ Return & Refund รายงานของ National Retail Federation ระบุว่า มูลค่า
การคืนสินค้าของค้าปลีกในสหรัฐอเมริกา ในปี 2024 คาดว่าจะอยู่ที่ 890 พันล้านดอลลาร์
สหรฐั และผูค้า้ปลกีประเมนิวา่ 16.9% ของยอดขายทัง้ปจีะถกูสง่คนื โดยเฉพาะ Cross-Border 
E-Commerce การคืนสินค้ามีต้นทุนสูงกว่าการขายในประเทศ เพราะเกี่ยวข้องกับค่าขนส่ง
ย้อนกลบั คา่ตรวจสอบสนิคา้ คา่คลงัสนิคา้ คา่ธรรมเนยีมคนืเงนิ และโอกาสทีส่นิคา้จะไมส่ามารถ
นํากลับมาขายใหม่ได้



Contribution Margin
อีกหนึ่งปัจจัยสําคัญ คือ 

 หรือส่วนต่างหลังหักต้นทุนผันแปร 
เช่น ต้นทุนสินค้า ค่าขนส่ง ค่าธรรมเนียม
แพลตฟอรม์ คา่โฆษณา คา่ชําระเงนิ และคา่เผือ่
การคนืสนิคา้ หาก Contribution Margin เปน็
บวก ธุรกิจยังมีเงินเหลือไปชําระต้นทุนคงที่ 
เช่น เงินเดือน ค่าเช่า ค่าซอฟต์แวร์ และ
คา่ใช้จ่ายบรหิาร หาก Contribution Margin 
ติดลบ ธุรกิจยิ่งขายมากก็ยิ่งขาดทุนมากขึ้น 
เพราะรายได้จากคําสั่งซื้อไม่เพียงพอต่อ
การรองรับต้นทุนที่เกิดขึ้นจริง

 สําหรับผู้ประกอบการไทย การปรับตัว
ในยคุ Cross-Border E-Commerce ควรเริม่ตน้
จากการจดัทําบญัชตีน้ทนุโดยแยกตามประเทศ
และแพลตฟอรม์การจําหน่ายสนิคา้อยา่งชดัเจน 
แทนการรวมยอดขายจากทกุตลาดแลว้ประเมนิ
ผลกําไรในภาพรวม เนื่องจากแต่ละประเทศ
มีโครงสร้างต้นทุนแตกต่างกัน ทั้งในด้าน
คา่ขนส่ง ภาษี ค่าธรรมเนียมแพลตฟอร์ม 
ตลอดจนพฤตกิรรมการคนืสนิคา้ของผูบ้รโิภค 
ในบางกรณ ีตลาดทีม่ยีอดขายสงูอาจสรา้งกําไร
สทุธใินระดบัตํ่า ขณะทีต่ลาดขนาดเล็กกวา่อาจ
ใหผ้ลตอบแทนทางการเงนิทีด่กีวา่ ดงันัน้ ธรุกจิ
จึงควรวิเคราะห์อัตรากําไร (Profit Margin) 
ในระดบัรายสนิคา้ รายประเทศ และรายชอ่งทาง
การจําหน่ายอย่างต่อเนื่อง เพ่ือให้สามารถ
ประเมนิประสทิธภิาพทางธรุกจิและวางกลยทุธ์
การขยายตลาดได้อย่างเหมาะสม



 ผูป้ระกอบการไทยควรกําหนดราคาสนิคา้
โดยพิจารณาจากตน้ทนุรวมของการดําเนนิธรุกิจ
ขา้มพรมแดน มากกวา่การอา้งองิเพียงต้นทุน
ผลิตภายในประเทศ เน่ืองจากการจําหน่าย
สินค้าผ่าน Cross-Border E-Commerce 
มตีน้ทนุแฝงในหลายสว่นสง่ผลตอ่ความสามารถ
ในการทํากําไรของธุรกิจ การกําหนดราคา
ควรรวมตน้ทนุสนิคา้ คา่บรรจภุณัฑ ์คา่ขนสง่ 
ค่าธรรมเนียมแพลตฟอร์ม ค่าโฆษณา ภาษี 
คา่ชาํระเงนิ คา่เผือ่อตัราแลกเปลีย่น คา่เผ่ือคืน
สนิคา้ และกาํไรเปา้หมาย หากพบว่าสินค้าใดมี
กําไรตํ่าเกินไป ธุรกิจอาจต้องปรับกลยุทธ์
ดา้นราคาและการตลาด เชน่ การเพ่ิมมลูคา่ด้วย
การทํา Bundle ปรับลดส่วนลดที่ไม่จําเป็น 
หรือเลือกจําหน่ายในตลาดที่ต้นทุนโลจิสตกิส์
เหมาะสมและมีประสิทธิภาพมากกว่า

 ด้านความเสี่ยงด้านอัตราแลกเปล่ียน 
(Foreign Exchange Risk: FX Risk) 
ผูป้ระกอบการไทยควรกําหนดนโยบายบริหาร
จัดการความเส่ียงด้านค่าเงินอย่างเป็นระบบ 
ไม่ว่าจะเป็นการติดตามความเคลื่อนไหวของ
อัตราแลกเปลี่ยนอย่างสมํา่เสมอ การกําหนด
ส่วนเผื่อความเสี่ยงไว้ในราคาสินค้า การเปิด
บัญชีรับชําระเงินหลายสกุลเงินเมื่อยอดขาย
จากต่างประเทศเริ่มเพ่ิมสูงข้ึน ตลอดจน
การศึกษาเครือ่งมอืปอ้งกนัความเส่ียงทางการเงนิ
จากธนาคารพาณชิยห์รอืหนว่ยงานทีเ่ก่ียวขอ้ง



 ดา้นโลจิสตกิส ์ผูป้ระกอบการไทยควรเปรยีบเทยีบผูใ้หบ้รกิารขนสง่จากหลายปัจจยั 
ไมค่วรพิจารณาเพียงตน้ทนุคา่ขนสง่ทีต่ํา่ทีส่ดุเทา่นัน้ แตค่วรคํานงึถงึระยะเวลาในการจดัสง่ 
ความน่าเชื่อถือของผู้ให้บริการ ระบบติดตามพัสดุ เงื่อนไขการชดเชยกรณีสินค้าเสียหาย 
ตลอดจนต้นทุนที่เกี่ยวข้องกับการคืนสินค้า หากธุรกิจมีปริมาณคําสั่งซื้อจากประเทศ
ปลายทางในระดับสูงอย่างต่อเน่ือง อาจพิจารณาใช้คลังสินค้าในต่างประเทศหรือบริการ
จากผูใ้ห้บรกิารดา้นโลจสิติกสบ์คุคลทีส่าม (Third-Party Logistics: 3PL) เพ่ือชว่ยลดระยะเวลา
การจัดส่ง เพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารจัดการสินค้า และควบคุมต้นทุนต่อคําสั่งซื้อ
ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น

 ด้ านการบริ หารจัดการ
การคืน สนิคา้และคนืเงนิ (Return 
& Refund) ผู้ประกอบการไทย
ควรใหค้วามสําคญักบัการลดโอกาสในการ
คนืสนิคา้ตัง้แตต่น้ทาง โดยเริม่จากการนํา
เสนอข้อมลูสนิคา้อย่างครบถว้นและชดัเจน 
โดยการใช้รูปภาพสนิค้าจรงิ การจดัทําตาราง
ขนาดสนิคา้ การอธบิายวสัด ุวธิกีารใช้งาน 
ข้อจํากัดของสินค้า ตลอดจนเง่ือนไข
การคนืสนิคา้ในภาษาทีส่อดคลอ้งกบัตลาด
ปลายทาง เพ่ือชว่ยลดความคลาดเคลือ่น
ระหวา่งความคาดหวงัของลกูค้ากบัสนิคา้
ที่ได้รับจริง สําหรับสินค้าที่มีอัตราการคืน
สนิคา้สงู เช่น เสือ้ผ้า รองเทา้ เคร่ืองสาํอาง 
หรือสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ ผูป้ระกอบการ
ควรกําหนดสว่นเผือ่ตน้ทุนการคนืสนิค้าไว้
ในราคาจําหนา่ย และตดิตามข้อมลูอตัราการ
คนืสนิคา้แยกตามประเภทสนิคา้และประเทศ
ปลายทางอย่างตอ่เนือ่ง เพ่ือใชใ้นการวเิคราะห์
และปรบัปรงุกระบวนการดาํเนนิธรุกจิใหม้ี
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้



 ผูป้ระกอบการไทยควรควบคมุคา่โฆษณา
อยา่งรอบคอบ เนือ่งจากธรุกจิจํานวนมากสามารถ
สรา้งยอดขายได้สงูจากการลงทนุดา้นโฆษณา 
แตเ่มือ่พิจารณาตน้ทนุคา่โฆษณาตอ่หนึง่คําสัง่
ซือ้แลว้ อาจพบวา่กําไรสทุธคิงเหลอืในระดบัตํา่ 
การวิเคราะห์ตัวชี้วัดสําคัญ เช่น Customer 
Acquisition Cost (CAC), Average Order 
Value (AOV), Repeat Purchase Rate 
และ Contribution Margin ชว่ยให้ธุรกิจสามารถ
ประเมินได้ว่าควรเพ่ิมงบประมาณโฆษณา 
หรือควรยุติแคมเปญใดที่ไม่สามารถสร้างผล
ตอบแทนทางธุรกิจได้อย่างแท้จริง เพราะแม้
โฆษณาจะชว่ยเพ่ิมยอดขาย แตห่ากไมส่ามารถ
สรา้งกําไรไดอ้ยา่งยัง่ยนื การขยายงบประมาณ
ทางการตลาดอาจกลายเปน็ภาระตน้ทนุมากกวา่
การสร้างการเติบโตให้แก่ธุรกิจ

 โดยให้ความสาํคญักบัการคดัเลอืกตลาด
ทีเ่หมาะสมกบัศักยภาพของสนิคา้ไทย มกีาํลงัซือ้
ทีส่อดคลอ้งกบัระดบัราคา มีตน้ทุนดา้นโลจิสตกิส์
ที่เหมาะสม และมีกฎระเบียบท่ีผู้ประกอบการ
สามารถปฏบิตัติามไดจ้รงิ เนือ่งจากการขยาย
เข้าสูห่ลายตลาดพร้อมกนัอาจทําใหธ้รุกิจต้อง
กระจายทรัพยากรเกินความจําเป็น ดังนั้น 
การเลอืกตลาดทีส่ามารถสรา้งผลกําไรได้จริง 
จึงมีความสําคัญมากกว่าการมียอดคําสั่งซื้อ
จากหลายประเทศเพียงอยา่งเดยีว

ในเชิงกลยุทธ์ ผู้ประกอบการ 
SMEs ไทยควรปรับมุมมองจาก 

“การเติบโตด้านยอดขาย” 
ไปสู่ “การเติบโตด้านกําไรอย่างยั่งยืน” 



 ผู้ประกอบการไทยท่ีขายสินค้าผ่าน Cross-Border 
E-Commerce ทีม่ยีอดขายสงูอาจไมไ่ดห้มายความวา่จะสามารถ
สร้างกําไรได้เสมอไป เนื่องจากยอดขายเป็นเพียงรายได้ก่อน
การหกัตน้ทนุและคา่ใชจ้า่ยตา่ง ๆ  ขณะที ่“กําไร” เปน็ตวัสะทอ้น
ประสิทธิภาพในการบริหารตน้ทนุและความสามารถในการดาํเนนิ
ธุรกิจอย่างแท้จริง ดังนั้น ธุรกิจที่ต้องการเติบโตในตลาดโลก
จําเป็นต้องมีความเข้าใจด้านการเงินอย่างรอบด้าน ทั้งในเรื่อง 
Unit Economics, Profit Margin, Contribution Margin, 
ความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยน (FX Risk) ต้นทุนการดําเนิน
ธุรกิจข้ามพรมแดน (Cross-Border Cost) และการบริหาร
การเงินสําหรับผู้ประกอบการธุรกิจ E-Commerce



 ผู้ประกอบการไทยจึงควรใช้ข้อมูลทางการเงินเป็นพ้ืนฐานในการตัดสินใจทางธุรกิจ
มากกวา่การพิจารณาเพียงยอดขายหรอืปรมิาณคาํสัง่ซือ้ เนือ่งจากการเตบิโตอยา่งยัง่ยนืในตลาดโลก
ไม่ได้ขึ้นอยู่กับการสร้างยอดขายให้สูงที่สุดเพียงอย่างเดียว แต่ขึ้นอยู่กับความสามารถ
ในการสรา้งผลตอบแทนทีคุ่ม้ค่า ผา่นการรูต้น้ทุนทีแ่ทจ้ริง การควบคมุความเสีย่ง การกําหนดราคา
อยา่งเหมาะสม และการเลอืกตลาดทีส่ามารถสรา้งกําไรสทุธไิดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ ธรุกจิทีเ่ข้าใจ
ความแตกต่างระหว่าง Revenue และ Profit อย่างชัดเจน จะมีความสามารถในการวางแผน
ขยายตลาดตา่งประเทศไดอ้ยา่งมัน่คงมากขึน้ และเพ่ิมโอกาสในการเปลีย่นยอดขายใหก้ลายเปน็
ผลกําไรระยะยาว

ผู้ประกอบการที่สนใจขยายตลาดสู่ต่างประเทศผ่าน Cross-Border 
E-Commerce สามารถติดต่อกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศเพ่ือสอบถาม
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