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บทคัดย่อ 

   การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างธุรกิจใหม่และศึกษาความเป็นไปได้ของ

ร้านจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันสตรี Dressdict Shop   ซึ่งเป็นธุรกิจประเภทสินค้า เป็นร้านท่ีจ าหน่าย

เส้ือผ้าแฟช่ันสตรี ชุดล าลอง ชุดแฟช่ัน ชุดท างาน เน้นรูปแบบสินค้าท่ีทันสมัย มีคุณภาพดี เหมาะกับ

การใช้งานทางร้านจะมีการออกแบบคอลเลกชันท่ีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

คอลเลกชันเป็นการท างานท่ีนักออกแบบแฟชั่นเอาผลงานออกแบบหลายๆ ช้ินมาประกอบกันเพื่อให้

เกิดเทรนด์ใหญ่ในตลาดท้ังแฟช่ันช้ันสูงและตลาดใหญ่ 

              แผนธุรกิจได้จัดท าขึ้นส าหรับธุรกิจจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันสตรี เป็นการด าเนินธุรกิจท่ีมี
เทคนิคและวิธีการในการจัดท าแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การ
แข่งขัน และการส ารวจโดยใช้แบบสอบถามเรื่อง  ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขต
กรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่างซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพหมานคร   
พนักงานออฟฟิศบริเวณใกล้เคียง  ประชาชนท่ัวไป  จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
เจาะจง สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้นได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

                ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายใน พบว่า ธุรกิจร้านจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันสตรี 
Dressdict Shop     มีสินค้าและการให้บริการท่ีหลากหลาย ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อม
ภายนอก พบว่า ปัจจัยด้านลูกค้า ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยด้านคู่แข่ง ปัจจัยด้านเทคโนโลยี และ ปัจจัย
เส่ียงท่ีเกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายใน ได้แก่ ปัจจัยด้านการเงิน ปัจจัยด้านการตลาด ปัจจัยด้านการ
ผลิต  ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก ได้แก่  ปัจจัยด้านเศรษฐกิจและการเมือง   
ปัจจัยด้านค่าครองชีพ ปัจจัยด้านสินค้าทดแทน  เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน พบว่า ต าแหน่งของ
ธุรกิจในตลาด คือ เป็นร้านจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันสตรีที่ทันสมัย และมีการบริการท่ีตอบโจทย์ลูกค้าได้
ดีท่ีสุดในขณะท่ีข้อเสียเปรียบของคู่แข่ง คือ เนื่องจากเป็นธุรกิจท่ีเริ่มเปิดกิจการใหม่ เงินทุนหมุนเวียน
ภายในร้านยังไม่คล่องตัวในการท่ีจะด าเนินการขยายกิจการอาจท าให้ช้ากว่าคู่แข่งโดยกิจการใช้เงิน
ลงทุนจ านวน 2 ล้านบาท คาดว่าจะได้ผลตอบแทน IRR =  65% มูลค่าของเงินสุทธิ NPV = 



 

3,227,673.29 โดยมีระยะเวลาคืนทุน 1ปี 6 เดือน กลยุทธ์ที่ส าคัญในการท าธุรกิจคือ กลยุทธ์ระดับ
องค์กร  กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 
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ABSTRACT 

 

     The preparation of a business plan is intended to create a new business and 
to study the possibility of street fashion Dressdict shop, a business category. A store 
that sells fashion casual fashion model working on advanced product quality suitable 
for use in an interactive design collections that meet the needs of consumers as 
well. The collection is a work of fashion designers to design many. Pieces come 
together to achieve big trend in both high fashion and a huge market. 

 A business plan has been prepared for distribution fashion. It operates with 
techniques and methods for the preparation of the plan is to analyze the business 
environment. Competitive Analysis And a survey by questionnaire. Factors that 
influence the decision to buy clothes in Bangkok. Data were collected from a sample 
of consumers in Bangkok. Around office The general population of 400 people by 
means of sampling. The statistics used in this study are preliminary, percentage, 
mean and standard deviation. 

 The analysis of environmental factors on the business of fashion clothes 
women Dressdict shop with goods and services. The analysis of external 
environmental factors showed that the customers. Consumers Competitive factors 
Technological factors and risks that arise from environmental factors, including the 
financial factors. Marketing factors Factors of production Risks arising from external 
environmental factors include economic and political factors. The cost of living 
factors Factor substitution products Compared to Competitors find the location of 
businesses in the retail market is a modern fashion. And services that meet our 
customers best, while the disadvantage of competitors is due to the opening of new 



 

business starts. Working capital of the store has no flexibility in order to continue the 
expansion may slow over competitors by venture capital investment of 2 million 
baht expected to Internal Rate of Return  (IRR) = 65% with Net Present Value (NPV) = 
3,227,673.29 Baht. The payback Period is 1 year and 6 months in business is an 
important strategy. Corporate strategy Business strategy Operation Strategy. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ 
 1.1.1 ประวัติความเป็นมา 
 ร้าน Dressdict Shop ก่อตั้งโดย นางสาวศุภัทร์สิริ ขรรวาระนาท เปิดร้านมาเป็นระยะเวลา 
3 ปี ช่ือของร้าน Dressdict Shop มาจากค าว่า Dress Addict ซึ่งหมายถึงการชอบการเสพติดการ
แต่งตัวซึ่งร้าน เป็นธุรกิจขายเส้ือผ้าสตรีแบบปลีกโดยขายเส้ือผ้าแฟช่ันสตรี น าเข้าจากประเทศจีน 
ประเทศเกาหลีญี่ปุ่น และสินค้าท่ีผลิตในประเทศไทย หลากหลายรูปแบบท่ีมีความทันสมัย และมี
คุณภาพ หลากหลายสไตล์ โดยกลุ่มเป้าหมายหลักคือ กลุ่มนักศึกษาผู้หญิงและคนท างานผู้หญิง อายุ
ต้ังแต่ 18-40 ปี รายได้ (ต่อเดือน) 12,000 บาทขึ้นไป การเริ่มก่อตั้งร้าน คือเริ่มจากท่ีดิฉัน เป็นคน
ชอบแต่งตัว ชอบตามกระแสแฟช่ัน ชอบช็อปปิ้งเป็นชีวิตจิตใจชอบออกแบบการแต่งตัวสไตล์แบบ
ต่างๆ ให้กับตัวเองและยังแนะน าเพื่อนๆ ใกล้ชิดในเรื่องของการแต่งตัวตามสไตล์ของตัวเอง จนเป็น
เหตุให้เปิดร้าน Dressdict Shop จ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันเกิดขึ้น  
 อุตสาหกรรมแฟช่ันนั้นเป็นส่ิงท่ีเริ่มข้ึนในแฟช่ันเส้ือผ้ายุคใหม่ โดยช่วงก่อนปี 2500 การตัด
เย็บเส้ือผ้าแฟช่ันส่วนใหญ่ยังเป็นการส่ังตัดโดยแต่ละบุคคล ตัดเย็บโดยช่างตัดเส้ือ แต่หลังจากนั้นเมื่อ
เริ่มมีเครื่องจักรเข้ามาเกี่ยวข้องในการตัดเย็บหรือจักรเย็บผ้าและมีโลกเข้าสู่ระบบทุนนิยม มี
ห้างสรรพสินค้า มีการผลิตเส้ือผ้าออกมาในรูปแบบจ านวนมาก ขนาดเดียวกัน ราคาเดียวกัน ท าให้
อุตสาหกรรมแฟช่ันเริ่มต้นอย่างแท้จริง อีกท้ังอุตสาหกรรมแฟช่ันยังได้รับอิทธิพลจาก การส่ือสารท่ีมี
การพัฒนาขึ้นพร้อมๆกัน ไมว่่าจะเป็นส่ือส่ิงพิมพ์ หรือส่ือวิทยุ โทรทัศน์จนถึงยุคปัจจุบันซึ่งเป็นยุคของ
อินเทอร์เน็ต อย่างไรก็ตามในยุคเริ่มแรกของ อุตสาหกรรมแฟช่ันนั้นเริ่มท่ีฝ่ังยุโรป ต่อมาท่ีฝ่ังอเมริกา 
จนมาถึงยุคปัจจุบันอุตสาหกรรมแฟช่ันนั้นเป็นออกแบบในประเทศใดประเทศหนึ่ง แต่การผลิตและ
จ าหน่ายนั้นท าในอีกประเทศหนึ่ง เช่นแฟช่ันท่ีผลิตโดยบริษัทแฟช่ันในสหรัฐอเมริกาออกแบบใน
ประเทศ แต่ผลิตในจีนหรือเวียดนามหรือ ศรีลังกาแล้วน ากลับมาในประเทศและกระจายขายสินค้าท่ัว
โลกอีกครั้ง (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2557) 

เดิมร้าน Dressdict Shop จ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันโดยไม่ได้ออกแบบและผลิตเอง น าเข้าจาก
ประเทศจีน เกาหลี ญี่ปุ่น และรวมท้ังสินค้าในไทยเองซึ่งในปัจจุบันนี้ทางร้านก าลังเริ่มสร้างแบรนด์
เป็นของตัวเองเพิ่มเข้ามา ออกแบบเส้ือผ้าเอง ตามกระแสนิยม ท้ังหลากหลายสไตล์ และก าลังเป็นท่ี
นิยมของกลุ่มวัยรุ่นสมัยใหม่ ออกแบบ ตัดเย็บเองและบางส่วนบางแบบก็ส่งแบบเข้าผลิตกับโรงงาน
ใหญ่ๆ และจ าหน่ายเอง ท าการตลาดเอง ครบวงจร 
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 1.1.2 สถานที่ต้ังกิจการ 
ร้าน Dressdict Shop อยู่ท่ี The Avanue เมเจอร์รัชโยธิน มีขนาดกว้าง 4 เมตร ยาว 4 

เมตร เลขท่ี 21-23 เป็นจ านวน 2 ห้องติดกันใน โซนของร้านค้า มีร้านอาหารชื่อดังหลากหลายแบ
รนด์ท้ังในประเทศ และต่างประเทศ เป็นแหล่งนัดพบ รวมตัวกันของกลุ่มวัยรุ่นจากท่ัวทุกสารทิศใน
กรุงเทพมหานคร ท าให้เป็นท าเลท่ีมีกลุ่มเป้าหมายหนาแน่นเป็นจ านวนมาก เนื่องจากตั้งอยู่ท่ามกลาง 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยศรีปทุม สถานท่ีท างานในย่านรัชโยธิน สถานท่ีท างานในย่าน
ลาดพร้าว อีกท้ังมีท่ีพักและคอนโดในย่านนั้นจ านวนมากโดย The Avanue ของเมเจอร์รัชโยธินเป็น
สถานท่ีบันเทิงครบวงจร ในด้านการบริการโรงหนงั ร้านอาหารหลากหลายแบรนด์ดัง ธนาคารทุก
ธนาคาร มีโรงหนังเปิดถึงเท่ียงคืน เปิดบริการทุกวันไม่มีวันหยุด จึงท าให้มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็น
จ านวนมากตลอดปี 

 
ภาพที ่1.1: ภาพแผนท่ีต้ังของร้าน Dressdict Shop 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 1.1.3 ประเภทของสินค้า/บริการ 
 ซึ่งจากการศึกษาลักษณะหรือแบบแผนของเส้ือผ้าเครื่องแต่งกายของแต่ละยุคสมัย เรียกว่า 
สไตล์ (Style) แต่ละคนมีสไตล์การแต่งตัวไม่เหมือนกัน เช่น บางคนชอบแต่งตัวสไตล์ ฟั้งค์ (Punk) 
หรือเด็กสาวๆชอบสไตล์เซ็กซี่ ท่ีฝรั่งเรียกว่า ราซี่ (Racy or Provocative) ส่วนค าว่า เทรนด์ (Trend) 
คือแฟช่ันล่าสุดท่ีก าลังเป็นท่ีนิยม สไตล์การแต่งตัวสามารถจ าแนกได้เป็นประเภทนับไม่ถ้วน ขึ้นอยู่กบั
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ความชอบของแต่ละบุคคล ซึ่งทางร้านได้ท าการศึกษาและวิจัยถึงความชอบและสไตล์ต่างๆ ท่ีก าลัง
เป็นท่ีนิยมของไทยและต่างประเทศ โดยทางร้านจะเป็นผู้ออกแบบ ผลิตตัดเย็บเอง แต่ในส่วนแบบท่ี
ซับซ้อน ก็จะมีโรงงานท่ีรับตัดเย็บให้ โดยทางร้านจะส่งรูปแบบท่ีได้ออกแบบไว้ให้กับโรงงานทอผ้า
ผลิตเส้ือผ้าและลงป้ายบอกขนาดของแต่ละตัว บวกกับพิมพ์รับรองคุณภาพ  

ทางร้านจะมีการออกแบบคอลเลกชัน คอลเลกชันเป็นการท างานท่ีนักออกแบบแฟชั่นเอา
ผลงานออกแบบหลายๆ ช้ินมาประกอบกันเพื่อให้เกิดเทรนด์ใหญ่ในตลาดท้ังแฟช่ันช้ันสูงและตลาด
ใหญ่ นักออกแบบแฟชั่นเวลาออกแบบต้องเอาหลายส่ิงหลายอย่างเข้ามาคิดด้วย ไม่ว่าจะเป็นมุมมอง
ของลูกค้า รูปแบบเก่าๆ ในตลาด รูปแบบของคู่แข่ง และเทรนด์ท่ีมีในท้องตลาดในขณะนั้น รวมไปถึง
ซีซั่นของคอลเลกชันนั้นๆ  

การออกแบบชุดสามารถท างานได้หลายแบบไม่ว่าจะลงบนกระดาษ หรือทาบผ้าบนหุ่น
เพื่อให้เกิดทรงของชุด หลังจากท่ีเสร็จก็จะเอาคนออกแบบลวดลายเข้ามาช่วย แล้วท าลวดลายตามท่ี
นักออกแบบแฟชั่นต้องการ การออกแบบลวดลายถือเป็นงานท่ีมีความเครียดสูง เพราะต้องให้ความ
ละเอียดอ่อนในการท างาน ความสวยของชุดขึ้นอยู่กับการท าลวดลายให้เข้ากัน ในท่ีสุดตัวอย่างก็จะใช้
ลองสวมบนตัวนางแบบ 
 1.1.4 รายละเอียดของสินค้า 
 ร้าน Dressdict Shop จ าหน่ายเส้ือผ้าสตรีครบวงจร มีสินค้าดังนี้  

เดรส คือเส้ือผ้าช้ินเดียวส าหรับผู้หญิงท่ีมีกระโปรงและเส้ือท่อนบน ซึ่งสามารถใช้ได้ใน
หลากหลายโอกาสท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการ 

ภาพที่ 1.2: ภาพตัวอย่างสินค้าชุดเดรส 

 

 
ท่ีมา : สยามสแควร์. (2553). ชุดเต้นร าทอมมี่.                            

  สืบค้นจาก http://www.siamsquare.co.th/th/ss_blog/view/56 
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ภาพที่ 1.3: ภาพตัวอย่างสินค้าชุดเดรส  

  

: สยามสแควร์. (2553). ชุดเต้นร าทอมมี่. สืบค้นจาก 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : มาเก็ตออนไลน์อุปส์. (2555). ชุดเดรส.  

 สืบค้นจาก http://market.onlineoops.com/520087 

 

เสื้อ เป็นส่ิงท่ีขาดไม่ได้เส้ือมีหลากหลายประเภท เราจะต้องแมท ให้เข้ากับกระโปรง หรือ
กางเกง ให้เข้ากันเหมาะสมและถูกกาลเทศะ 

เสื้อ Blouse คือเส้ือครึ่งท่อนหลวม ความยาวของเส้ือจะต่ าลงมาจากเอวจนถึงแนวสะโพก
หรือท่ีเราเรียกว่าเส้ือตัวยาวนั่นเอง ซึ่งความยาวของเส้ือสามารถท่ีจะสอดหรือใส่เอาในกางเกงหรือ
กระโปรงกไ็ด้ 

เสื้อ Tunic คือเส้ือตัวเดียวที่ขนาดไม่หลวมมากหรือพอดีตัวจนเกินไป ความยาวเส้ือต่ ากว่า
สะโพกล่าง จะใช้สวมทับกระโปรงหรือกางเกง 

เสื้อโค้ท ใช้ใส่กันหนาว มีลักษณะใช้ผ้าท่ีหนา น าไปใส่ในท่ีท่ีมีอากาศหนาวเย็น 
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เสื้อคลุมกันหนาวแบบบาง เป็นเส้ือคลุมแบบบางใช้ใส่กันหนาวได้เล็กน้อย อย่างเช่นกัน
หนาวในห้องแอร ์

ภาพที่ 1.4: ภาพตัวอย่างสินค้าเส้ือคลุมกันหนาวแบบบาง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ท่ีมา : กรุงโซล (2556). เส้ือคลุมกัน. 

 สืบค้นจาก http://www.krungseoul.com/store/product/view/ 
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กระโปรง  มีหลายประเภทท้ังแบบส้ัน แบบยาว พอดีตัวแบบบาน พอดีเข่าอยู่ท่ีเราจะเลือก
ใส่อย่างไรให้เข้ากับบุคลิก และโอกาส 

 

ภาพที่ 1.5: ภาพตัวอย่างสินค้ากระโปรง 

 
 

 
ท่ีมา : แฟช่ันแฮปป้ีช้อป (2557). ชุดกระโปรง.  

 สืบค้นจาก http://www.fashionhappyshop.com/ 

 

จั๊มสูท คือ ชุดท่ีเส้ือและกางเกงติดกัน อาจจะมีจ๊ัมตรงช่วงแบ่งเส้ือและกางเกง ส่วนเส้ือนั้น
อาจเป็นสายเด่ียว หรือเกาะอก หรือมีแขน ก็ได้ หรืออาจมีลูกเล่นในการแต่งแต้มสีสันให้กับชุด 
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ภาพที่ 1.6: ภาพตัวอย่างสินค้าจ๊ัมสูท 

 
 

ท่ีมา : แฟช่ันแฮปป้ีช้อป (2557). ชุดกระโปรง.  

 สืบค้นจาก http://www.fashionhappyshop.com 

 

 กางเกงยีนส์  ซึ่งมีหลากหลายสไตล์ท้ังขาส้ัน ขายาว  
กางเกงขาสั้น เป็นกางเกงท่ีใส่ขึ้นไปจากเข่าประมาน 1-2 นิ้ว สามารถใส่คู่กับเส้ือได้ทุก 

แบบ 

กางเกงขายาว เป็นกางเกงท่ีมีขายาวถึงตาตุ่ม มีหลายแบบแยกออกเป็น ขาทรงกระบอก ขา
ทรงเดฟ ขาทรงตรง 
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ภาพที่ 1.7: ภาพตัวอย่างสินค้ากางเกงยีนส์ขาส้ัน 

 
ท่ีมา : แฟช่ันแฮปป้ีช้อป (2557). ชุดกางเกงยีน.  

 สืบค้นจาก http://www.fashionhappyshop.com 

 

ภาพที่ 1.8: ภาพตัวอย่างสินค้ากางเกงยีนส์ขายาว 

 
ท่ีมา : แฟช่ันแฮปป้ีช้อป (2557). ชุดกางเกงยีน.  
 สืบค้นจาก http://www.fashionhappyshop.com 
 
ภาพที่ 1.9: ภาพตัวอย่างสินค้าท่ีน าเข้าจากประเทศจีน 

 
ท่ีมา : แฟช่ันแฮปป้ีช้อป (2557). ชุดน าเข้าจากประเทศจีน.  
 สืบค้นจาก http://www.fashionhappyshop.com 
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ภาพที่ 1.10: ภาพตัวอย่างสินค้าท่ีน าเข้าจากประเทศญี่ปุ่น 
 

 

 
 
ท่ีมา : แฟช่ันแฮปป้ีช้อป (2557). ชุดน าเข้าจากประเทศญี่ปุ่น. 
 สืบค้นจาก http://www.fashionhappyshop.com 
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ภาพที่ 1.11: ภาพตัวอย่างสินค้าท่ีน าเข้าจากประเทศเกาหลี 

 
ท่ีมา : แฟช่ันแฮปป้ีช้อป (2557). ชุดน าเข้าจากประเทศเกาหลี.  
 สืบค้นจาก http://www.fashionhappyshop.com 

 

เสื้อผ้า  เคร่ืองแต่งกาย หรือ เคร่ืองนุ่งห่ม เป็นส่ิงท่ีมนุษย์สวมใส่เพื่อปกป้องร่างกายจาก
สภาวะอากาศ สภาพแวดล้อม ความปลอดภัย ความสะดวกสบาย ความสุภาพ และเพื่อสะท้อนถึง 
สังคม ศาสนา วัฒนธรรม รวมถึง รสนิยมเฉพาะตัวบุคคลด้วย  

เส้ือผ้าท่ีใส่เพื่อตอบสนองความต้องการพื้นฐาน ใส่ไว้เพื่อป้องกันร่างกายไม่ให้ได้รับความ
อันตรายจากส่ิงแวดล้อมอย่างอากาศ แสงแดดท่ีรุนแรง ความหนาวสุดขั้ว ฝน กันแมลง สารเคมี 
อาวุธ และอันตรายอย่างอื่น 

สินค้าอันดับต้นๆ รองลงมาจากเรื่องอาหารการกิน หนีไม่พ้นคงเป็นเรื่อง “เส้ือผ้า” เนื่องจาก
เป็นสินค้าจ าเป็นในการด ารงชีวิต รวมถึงมีเรื่องแฟช่ันเข้ามาเกี่ยวข้องด้วย  เรื่องแฟช่ันความสวยความ
งามนับว่าเป็นของคู่กันกับผู้หญิงมาแต่ไหนแต่ไร 
 1.1.5 จุดเด่น 

1. ท าเลท่ีต้ังอยู่ใจกลางเมือง  
2. สินค้าภายในร้าน สวยงาม คุณภาพเหมาะสมกับราคา 
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3. ลูกค้าซื้อไปแล้วไม่พอใจสามารถน ากลับมาเปล่ียนเป็นสินค้าอื่นภายในร้านได้ภายใน 7 
วัน 

4. การจัดตกแต่งหน้าร้านเป็นเอกลักษณ์ เป็นท่ีจดจ าและเห็นได้เด่นชัด 
5. ทางร้านออกแบบคิดแบบลวดลายไม่ซ้ ากับของแบรนด์อื่น ซึ่งเป็นส่ิงท่ีเป็นเอกลักษณ์ใน

การสวมใส่ 
 

ภาพที่ 1.12: ภาพการจัดตกแต่งร้าน 

 
 

ท่ีมา : แฟช่ันบายมี (2557). การจัดตกแต่งร้าน.  
 สืบค้นจาก http://fashionbymee.lnwshop.com 

 
 1.1.6 นวัตกรรม 

1. การพิมพ์ลวดลายผ้าด้วยระบบคอมพิวเตอร์ 
การพิมพ์ลวดลายผ้า โดยเมื่อรับข้อมูล รูปแบบลวดลายจากฝ่ายข้อมูล จะท าการบันทึกขอมูล

และท ารีพีท (repeat) ของลายด้วยโปรแกรม Photoshop  และ Illustrator  แล้วจึงแปลงไฟล์เป็น
แบบ Jpeg  ส่งเข้าเครื่องคอมพิวเตอร์เพื่อท าการพิมพ์ตามลวดลายและขนาดท่ีป้อนขอมูลไว้ด้วย
เครื่องและสามารถพิมพ์บนผ้าฝ้ายและผ้าไหมได้ 

ส าหรับผ้าโพลิเอสเตอร์มักพิมพ์ด้วยสีดิสเพิร์ส ซึ่งต้องเสียเวลาในการล้างเครื่องหลังการพิมพ์ 
ส่วนกราฟฟิกท่ีใช้ในการพิมพ์มี 3 แบบ คือแบบรูปภาพ  แบบกราฟฟิก และแบบเส้นในการเตรียมผ้า
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เพื่อท าการพิมพ์ลวดลายจะน าผ้าดังกล่าวมาท าการฟอก อาบน้ ายา  โดยการเคลือบ  pad กาวเพื่อให้สี
ซึมได้ดีขึ้น การพิมพ์ลวดลาย น าไปตกแต่ง finishing  เพิ่มเติม  ในการพิมพ์ตัวอย่างลวดลายท าโดย
การพิมพ์โดยใช้ความเข้มของสีตามปกติและการพิมพ์แบบเพิ่มความเข้มของสี 20  เปอร์เซ็นต์ และลด

ความเข้มของสี 20 เปอร์เซ็นต์ เพื่อดูการเปล่ียนแปลงของสีหลังการน าไปตกแต่งเพิ่มเติม ส าหรับผ้าท่ี
พิมพ์ลวดลายเส้นหากยังไม่ได้ท าการตกแต่งเพิ่มเติมจะต้องใช้กระดาษห่อไว้เพื่อป้องกันการ
เปล่ียนแปลงของสีจากแสงต่างๆ 
 2. จัดท าเว็บไซด์หน้าร้านท่ีขายทางออนไลน์ ให้มีความทันสมัย มีความน่าเช่ือถือดึงดูดใจให้
ลูกค้าเข้ามาชมโดยเขียนโปรแกรมแบบ 3D ไว้ใช้ส าหรับโชว์สินค้าให้ลูกค้าได้เห็นชัดเจนและครบทุก
ด้าน 360 องศา ยกตัวอย่าง เช่น ลูกค้าสนใจเส้ือ  1 ตัวเมื่อคลิกเข้าไปจะเห็นรูปภาพสินค้านั้นค่อยๆ
หมุนให้ลูกค้าดูจนครบทุกด้าน 
 
ภาพที่ 1.14: ภาพเว็บไซด์หน้าร้านท่ีขายทางออนไลน์ 

 
 

  

 3. ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์มาช่วยในการขายและประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้ามีความต้องการซื้อ
มากขึ้นคือ ให้ผู้เช่ียวชาญด้านโปรแกรมคอมพิวเตอร์ เขียนโปรแกรมช่วยให้ลูกค้าเลือกเส้ือผ้าในร้านท่ี
สามารถใส่ด้วยกันได้  เช่น ลูกค้าเลือกเส้ือจากท่ีร้านแล้ว แต่ยังไม่รู้ว่าจะใส่กับอะไรถึงจะเข้ากันและดู
ทันสมัย โปรแกรมนี้จะช่วยให้ลูกค้าเลือก กระโปรง กางเกง หรือ กางเกงยนีส์ ท่ีเข้ากันกับเส้ือตัวที่
ลูกค้าเลือกเดิมอยู่ก่อนแล้วโดยดึงสต๊อกเส้ือผ้าของในร้าน มามีส่วนช่วยกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการซื้อซ้ า 
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ภาพที่ 1.15: การใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ให้เกิดการซื้อซ้ า 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 1.1.7 วิสัยทัศน์(Vision) 
 เราพร้อมท่ีจะเป็นร้านค้าเส้ือผ้าท่ีน าแฟช่ันของคนรุ่นใหม่และเป็นองค์ประกอบหนึ่งของ
ความสวยงามและดูดีของลูกค้าทุกท่านโดยจะน าแฟช่ันท่ีทันสมัยมาให้ลูกค้าทุกท่านได้เลือกซื้อหาโดย
ไม่มีค าว่าผิดหวังท่ีมาใช้บริการ 
 1.1.8 พันธกิจ(Mission) 

1. ให้ผู้บริโภคได้ใช้สินค้าแฟช่ันท่ีมีมาตรฐานและคุณภาพสูง 

2. มุ่งเน้นการพฒันาบริหารร้าน โดยผสานประสบการณ์และความทุ่มเทของบุคลากรทุกคน
ในบริษัท 

3. สร้างความรับรู้ให้กับลูกค้าในตัวแบรนด์ของสินค้าให้เป็นที่รู้จักของท่ัวทุกมุมของประเทศ 

4.  มุ่งเน้นให้ผู้บริโภคสินค้าได้รับส่ิงท่ีมีคุณภาพในราคาท่ีเหมาะสม 

5. มองหาโอกาสในการขยายธุรกิจ และช่องทางในการท าการตลาดเพื่อขยายธุรกิจให้
เติบโตขึ้นไป  

6. เติบโตอย่างต่อเนื่องมั่นคง และมีศักยภาพสูงสุด 
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 1.1.9 เป้าหมาย 
ร้าน Dressdict Shop ก าหนดเป้าหมาย ท่ีรายได้ 3 ล้านบาทต่อปี และมีอัตราการเติบโต

ของรายได้เท่ากับ 10% ของรายได้ ต้ังแต่ปีท่ี 2 ถึงปีท่ี 5  โดยมีอัตราก าไรสุทธิไม่น้อยกว่า20% ของ
รายได้แต่ละปี นอกจากนี้ยังมีเป้าหมายระยะยาว ท่ีจะเป็นหนึ่งในใจ (Top of Mind) ของลูกค้า ใน
การออกแบบและจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันของคนรุ่นใหม่ท่ีทันสมัย  
 1.1.10 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1. ผลิตสินค้าเพื่อลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย 

2. เพื่อเพิ่มช่องทางในการจัดจ าหน่ายและเผชิญหน้ากับคู่แข่งขันทางการตลาดในอนาคต 

3. เพื่อสร้างสินค้าท่ีมุ่งเน้นคุณภาพและมาตรฐานเสริมบุคลิกภาพในการสวมใส่ 

4. เพื่อสร้างแบบหรือลายใหม่ๆออกสู่ตลาดในอนาคตเพื่อเป็นทางเลือกใหม่ๆให้แก่ผู้บริโภค

ทุกคน 

1.1.11 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
ภาพที่ 1.16: ภาพแสดงโครงสร้างขององค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 1.1.12 ทุนจดทะเบียน 

 ร้าน Dressdict Shop  มีทุนจดทะเบียน 1,000,000.- บาท (หนึ่งล้านบาทถ้วน) 

ผูบ้ริหาร 

แผนกการบริหารทัว่ไป แผนกการ
ผลิต 

พนกังาน
จดัซ้ือ 

พนกังาน   
ออกแบบ 

พนกังาน   
การเงิน 

พนกังาน   
การตลาด 

พนกังาน   
บญัชี 

พนกังาน   
ตดั 

พนกังาน
เยบ็ 

พนกังาน   
บรรจุ 

พนกังาน   
ขาย 
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 1.1.13 จ านวนพนักงาน 

 พนักงานการตลาด 1คน 

 พนักงานขาย 2 คน 

 พนักงานบญัชี 1 คน 

 พนักงานการเงิน 1 คน 

 พนักงานจัดซื้อ 1 คน 

 พนักงานออกแบบ 1 คน 

 พนักงานในการตัด/เย็บ 5คน 

 1.1.14 รายนามผู้บริหาร ผู้จัดการแต่ละแผนกและภาระหน้าที่ 
1. นางสาวศุภัทร์สิริ ขรรวาระนาท )ผู้บริหาร(  

ภาระหน้าท่ี  
ดูแลบริหารงานภายในร้านให้สอดคล้องกับ วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย และ
วัตถุประสงค์ท่ีวางไว้ 

2. นางสาวอุไรรัตน์  จันทร์แป้น )ผู้จัดการฝ่ายบัญชีและการเงิน(  

ภาระหน้าท่ี  
1. ก าหนดนโยบายและวางแผนงานด้านการบัญชีและการเงิน รวมท้ังก าหนดระบบ
บัญชีและการเงิน ให้สอดคล้องกับแนวทางการด าเนินงานของบริษัท 
2. ควบคุมการจัดท าบัญชี และตรวจสอบการปิดบัญชีของบริษัทในแต่ละงวดให้
ถูกต้องและเป็นไปตามแนวปฏิบัติท่ีได้วางไว้ 
3. ควบคุมและตรวจสอบการจัดท างบการเงิน งบดุล งบก าไรขาดทุน และรายงาน
ทางบัญชีต่างๆ 
4. ควบคุมและตรวจสอบรายรับ -จ่ายเงินของบริษทั โดยตรวจสอบการออกใบเสร็จ 
การบันทึกบัญชี เอกสารการเบิกจ่าย และรายงานทางการเงินให้ถูกต้อง ตรงกัน 
5. ควบคุมการจัดท างบประมาณของบริษัท และตรวจสอบดูแลการใช้งบประมาณ
ให้ถูกต้อง และเป็นไปตามแผนงบประมาณท่ีวางไว้ 
6. ควบคุมการจัดท ารายงานภาษีอากรท่ีเกี่ยวข้อง เพื่อน าส่งหน่วยงานราชการท่ี
เกี่ยวข้อง 

3. นางสาวศิรินภา แสงหล้า (ผู้จัดการฝ่ายการผลิต) 
ภาระหน้าท่ี 
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1. วางแผนและควบคุมการผลิตให้เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว้ 
2. ตรวจสอบกระบวนการผลิตและแก้ปัญหาท่ีเกิดขึ้นกับกระบวนการผลิต 
3. ควบคุม ดูแล กระบวนการผลิตให้ได้คุณภาพและมาตรฐาน รวมถึงต้นทุนในการ
ผลิต 
4. ควบคุมและจัดการ ก าลังคน วัสดุ อุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องจักร และเวลา ให้ได้
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
5. พัฒนา ปรับปรุง ระบบสายงานการผลิต ติดตาม และตรวจสอบงานในฝ่ายผลิต 

 1.1.15 หน้าที่ความรับผิดชอบของพนักงานแต่ละแผนก 
  พนักงานการตลาด มีหน้าท่ี 

 1. ติดต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 2. ใช้ความรู้ทางด้านการตัดเย็บ รายละเอียดเกี่ยวกับผ้า เพื่อสามารถเป็นที่ปรึกษา
ของลูกค้า 
 3. หาลูกค้ารายใหม่และขยายการตลาดเพิ่ม 
 4. วิเคราะห์การตลาดและแนวโน้มทางการตลาด 

 พนักงานขาย มีหน้าท่ี 
1. จ าหน่ายสินค้าภายในร้าน  
2. เชียร์สินค้าให้ลูกค้าเกิดความต้องการอยากซื้อ 
3. ศึกษาผลิตภัณฑ์ของทางร้านและคู่แข่ง เพื่อสามารถตอบข้อซักถามจากลูกค้าได้ 
4. สร้างบุคลิกภาพให้มีความน่าเช่ือถือ ให้เหมาะสมกับสินค้าภายในร้าน 
5. จัดเรียงสินค้าภายในร้านให้ดูเหมาะสม น่าสนใจ ดึงดูแก่ผู้พบเห็น 

 พนักงานบัญชี มีหน้าท่ี 
1. ประสานงานกับแผนกอื่นในเรื่องรายการ รายรบั รายจ่าย ใบเสร็จ การตรวจสอบ
ความถูกต้องของยอดเงินและเอกสาร 
2. จัดท าบัญชีสมุดรายวัน ใบส าคัญจ่าย รายงานภาษีซื้อ ภาษีขาย บัญชีลูกหนี้ บัญชี
เจ้าหน้า 
3. จัดท างบการเงิน งบดุล งบก าไรขาดทุน งบต้นทุนการผลิต 
4. จัดท ารายงานทรัพย์สินของกิจการ 
5. จัดท างบการเงินประจ าปี 

 พนักงานการเงิน มีหน้าท่ี 
1. จัดท าใบวางบิลและรวบรวมเอกสารที่เกี่ยวข้อง 
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2. ตรวจสอบความครบถ้วนและถูกต้องของเอกสารที่ใช้ในการวางบิล พร้อมจัดส่ง
เอกสารให้ลูกค้า 
3. บันทึกรายละเอียดของเงินรับ พร้อมลงนาม เมื่อได้รับเงินสดหรือเช็คจากลูกค้าใน
การช าระเงิน 
4. จัดท าใบฝากธนาคารเพื่อน าเงินสดและเช็คท่ีได้รับเข้าฝากธนาคาร 
5. จัดท ารายงานสถานะเงินสดประจ าวันจากรายจ่ายเงินกับรายการรับเงิน
ประจ าวัน 
6. ตรวจสอบเช็คและใบส าคัญจ่ายกับใบเสร็จรับเงิน 
7. จัดท างบกระทบยอดเงินฝากธนาคารเสนอต่อผู้บังคับบัญชา 

 พนักงานจัดซื้อ มีหน้าท่ี 
1. เก็บทะเบียนประวัติและแคตตาล็อกสินค้าต่างๆ ของผู้ขาย 
2. ก าหนดคุณลักษณะของสินค้าท่ีต้องการให้แน่นอน โดยสอบถามรายละเอียดจาก
ผู้ท่ีต้องการใช้สินค้านั้นๆให้ครบถ้วน  
3. บอกคุณลักษณะท่ีเฉพาะเจาะจง มาตรฐานของสินค้า และข้อก าหนดต่างๆ ใน
การใช้งานมีตัวอย่างสินค้าให้ผู้ขายดู 
4. ศึกษาข้อมูลของชนิดสินค้าท่ีต้องการแล้วน าไปเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของแต่ละ
ตราสินค้าท่ีผู้ขายน ามาเสนออย่างถี่ถ้วน 

  พนักงานออกแบบ มีหน้าท่ี 
1. ออกแบบเส้ือผ้า ตามแบบท่ีลูกค้าต้องการ และคิดแบบเส้ือใหม่ๆ น าเสนอลูกค้า 
2. ออกแบบโลโก้ และลายสกรีนเส้ือตามท่ีลูกค้าต้องการ 
3. ออกแบบลายปัก งานปักต่างๆ ตามท่ีลูกค้าต้องการ 

พนักงานในการตัด/เย็บมีหน้าท่ี )แบ่งแยกหน้าท่ีชัดเจน(  
1. พนักงานตัด ตัดตามแบบท่ีวางไว้ให้เกิดการผิดพลาดน้อยสุด 
2. พนักงานเย็บ เย็บตามงานและแบบท่ีวางไว้ให้มีความประณีต สวยงาม 
3. บรรจุสินค้าให้ดูสวยงาม และตรงตามท่ีลูกค้าต้องการ ให้เกิดการผิดพลาดน้อย
สุด 
4. พนักงานทุกคนต้องช่วยกันรักษาเครื่องมือของตัวเองให้อยู่ในสภาพที่พร้อมใช้งาน
ได้ตลอด เก็บรักษาในท่ีเหมาะสม  
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1.2 ที่มาของการจัดท าแผน 
 จัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้เพื่อเป็นแบบอย่างในการการด าเนินงานให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ
ของทางร้าน และสามารถน าร้านให้บรรลุวัตถุประสงค์ท่ีต้ังไว้  จึงต้องวางแผนในการด าเนินการ  
1.3 ความส าคัญของการจัดท าแผน 
 แผนธุรกิจท่ีเป็นแผนท่ีคอยน าทาง ท าให้เจ้าของธุรกิจมีเป้าหมาย เมื่อด าเนินธุรกิจไปแล้วเรา
อาจจะเดินผิดไปจากทางท่ีเราต้ังไว้ แผนธุรกิจจะคอยเตือนเป้าหมายของเรา ให้เราเดินทางได้อย่าง
ถูกต้อง  ตามท่ีเราก าหนดไว้  
1.4 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 

1. เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ 
2. ลดความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ 
3. เพิ่มยอดขาย 20% ต่อปี 

1.5 วิธีการศึกษา 
1.5.1 ค้นคว้าจากแนวคิด  

1. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
2. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคสินค้าฟุ่มเฟือย 

 1.5.2 การด าเนินการวิจัย 

-  วิธีการด าเนินการ   แจกแบบสอบถาม )euestiottsire(  

- เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย  แบบสอบถาม 

- ตัวอย่างท่ีใช้ศึกษา  นักศึกษา  พนักงานออฟฟิศ  ประชาชนท่ัวไป 

- จ านวนตัวอย่าง   400  คน  

- วิธีการสุ่ม/เลือกตัวอย่าง   แบบเจาะจง 

- สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ข้อมูล  ค่าเฉล่ีย โปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูป ได้แก่ ค่า
    ร้อยละและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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1.5.3 กรอบแนวความคิด 
ภาพที่ 1.17: กรอบแนวความคิด 
ตัวแปรอิสระ(Independent Variable)   ตัวแปรตาม(Dependent Variable) 
ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษาสูงสุด 
5. อาชีพ 
6. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

   
พฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขต
กรุงเทพมหานคร 

1. ประเภทเส้ือผ้าแฟช่ันท่ีเลือกซื้อ 
2. วัตถุประสงค์ในการซื้อเส้ือผ้า

แฟช่ัน 
3. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 
4. สถานท่ีเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 
5. ปริมาณในการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน

ต่อครั้ง 
6. ช่วงราคาเส้ือผ้าแฟช่ัน 
7. งบประมาณในการซื้อเส้ือผ้า

แฟช่ันต่อครั้ง 
8. ความถ่ีในการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 
9. วันท่ีเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 
10. ช่วงเวลาในการเลือกซื้อเส้ือผ้า

แฟช่ันของเดือน 
11. เวลาท่ีเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 
ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 



บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายในองค์กร 
 จุดแข็ง  (Strength) 

1. ปัจจัยด้านองค์กร 
เนื่องจากผู้บริหารมีความรู้ความเช่ียวชาญเรื่องแฟช่ัน และเป็นคนชอบเกี่ยวกับการ
แต่งตัวอยู่แล้วจึงท าให้มีความคิดสร้างสรรค์ในการออกแบบเส้ือผ้าออกมาได้รับความ
นิยมเป็นอย่างสูงในกลุ่มวัยรุ่น และท าเลท่ีต้ังของร้านยังถือว่าเป็นพื้นท่ีศักยภาพ เป็นจุด
ศูนย์กลางแหล่งชอบป้ิงของคนเมืองกรุง ท าให้เอื้อต่อการเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายยิ่งขึ้น และ
ทางร้านได้สร้างความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า ท าให้ลูกค้าเช่ือมั่นว่ามาซื้อเส้ือผ้าท่ีร้าน 
Dressdict shop แล้วจะไม่ผิดหวัง เส้ือผ้าไม่ล้าสมัย เนื้อผ้าใส่แล้วสบาย รวมถึงแตกต่าง
ไม่เหมือนไครเพราะทางร้านจะออกแบบตัดเย็บเส้ือผ้าแต่ละช้ินงานออกมาไม่มากนัก 
เพื่อให้ลูกค้าได้ครอบครองเส้ือผ้าตัวนั้นเพียงคนเดียว นี่ถือเป็นเอกลักษณ์ของทางร้านอีก
อย่างหนึ่ง 

2. ปัจจัยด้านบุคลากร 
บุคลากรภายในร้านมีความรู้ความเช่ียวชาญเฉพาะด้าน ท าให้เส้ือผ้าท่ีออกมาแต่ละตัวมี
เอกลักษณ์ เป็นที่นิยม และพนักงานมีการพัฒนาฝีมือของตัวเองตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็น
ฝ่ายออกแบบ ฝ่ายตัดเย็บ และฝ่ายการตลาด มีการท างานประสานงานกันได้เป็นอย่างดี 
รวมถึงผู้บริหารยังใส่ใจในการส่งพนักงานไปฝึกอบรมหลักสูตรต่างๆ ท่ีจะเป็นประโยชน์
ในการท างานเป็นประจ า  และมีการประเมินผลพนักงานเพื่อให้พนักงานเกิดความ
กระตือรือร้นอยู่ตลอดเวลา 

3. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
เดิมทางร้าน Dressdict shop ได้จ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันน าเข้าจากต่างประเทศ เช่น 
ประเทศจีน เกาหลี ญี่ปุ่น จากประสบการณ์และความชอบส่วนตัวท าให้เข้าใจความ
ต้องการของลูกค้าเพิ่มมากขึ้นและลูกค้าประจ าก็ได้เสนอแนะความชอบส่วนตัวให้ทาง
ร้านได้รับรู้ ทางร้านได้เก็บเกี่ยวประสบการณ์และข้อมูล จนพัฒนา จากการน าเข้าสินค้า 
เป็นออกแบบ ตัดเย็บและสร้างแบรนด์ของตัวเองขึ้นมา คือ Dressdict ได้ท าการ
ออกแบบเส้ือผ้าท่ีเน้นเจาะกลุ่มวัยรุ่นถึงวัยท างานเป็นเส้ือผ้าแฟช่ัน ท่ีสวมใส่สบาย 
คล่องตัว และทันสมัย สร้างความแตกต่างตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 
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4. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
ทางร้านได้น าเทคโนโลยีท่ีทันสมัย มาใช้เป็นเครื่องมือในการออกแบบ ตัดเย็บ งานสกรีน 
งานปัก และรวมถึงระบบภายในส่วนงานออฟฟิศ งานทุกอย่างได้ใช้คอมพิวเตอร์เข้ามามี
ส่วนช่วยในงานทุกกระบวนการ เพื่อท าให้งานออกมามีคุณภาพ รวดเร็วแข่งขันกับคู่แข่ง
ได้ เทคโนโลยีทุกอย่างก็ได้ใช้ควบคู่ไปกับบุคคลากรในร้าน เพราะไม่ว่ายงัไง งานตัดเย็บ 
ก็ต้องใช้ฝีมือและความเป็นมืออาชีพเข้าช่วยเป็นส่วนส าคัญอยู่แล้ว 

 จุดอ่อน   (Weakness) 
1. ปัจจัยด้านการเงิน 

เนื่องจากเป็นกิจการพึ่งเริ่มขยายตัวจึงต้องใช้ทุนจ านวนมากในการซื้อวัตถุดิบมาสต็อก
ภายในร้านจึงยังขาดเงินทุนส ารองอยู่บ้าง เมื่อเทียบกับงานท่ีรับเข้ามา ท าให้ล่าช้าไปบ้าง
เพราะกิจการเริ่มขยายตัวจากเป็นร้านท่ีขายปลีกอย่างเดียว ก็เริ่มขายส่งบ้างจึง
จ าเป็นต้องให้เครดิตกับลูกค้าท่ีมาซื้อไปขายปลีก ท าให้ต้องรอการเก็บเงินจากลูกค้าก่อน  
การท่ีจะขยับขยายพื้นท่ีให้เพิ่มมากยิ่งขึ้นจึงยังต้องใช้เวลา  การท่ีจะลงทุนและต้อง
วางแผนอย่างรอบคอบ  ด าเนินกิจการอย่างไม่ประมาท  เพื่อป้องกันการขาดสภาพ
คล่องภายในร้านปัจจัยด้านนี้ถือว่ามีความเส่ียงระดับสูง วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกัน
ความเส่ียงอาจท าได้โดย เก็บเงินค่ามัดจ ากาจากลูกค้าให้มากขึ้นจากเดิมเก็บอยู่ท่ี 30% 
อาจจะเพิ่มเป็น 60% - 70% และลดระยะเวลาการให้เครดิตกับลูกค้า รวมถึงลดต้นทุน
ในการผลิต เสริมสภาพคล่องภายในร้านให้เกิดขึ้น 

2. ปัจจัยด้านการตลาด  
ในการจะท าการตลาด โฆษณา ประชาสัมพันธ์ให้ท่ัวทุกมุมของประเทศรู้นั้น จะต้องมี
ความรู้ความสามารถในเรื่องการตลาดของกลุ่มเส้ือผ้าและแฟช่ัน เป็นอย่างดี เนื่องจาก
ทางร้านยังขาดพนักงานท่ีมีประสบการณ์และความรู้ความช านาญในส่วนการตลาดเป็น
อย่างมาก ท าให้กลุ่มเป้าหมายท่ีวางไว้ยังไม่มากเท่าท่ีควรในการเข้ามาใช้บริการ  ปัจจัย
ด้านนี้ถือว่ามีความเส่ียงระดับปานกลาง วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้
โดย ท าการตลาดแบบปากต่อปากเริ่มจากกลุ่มเพื่อน ฐานลูกค้าท่ีมีอยู่เดิม  และน า
เทคโนโลยี Social network มาช่วยในการประชาสัมพันธ์ให้กว้างขวางมากยิ่งขึ้น จัดท า 
เวบไซด์เพื่อรองรับลูกค้าท่ีเพิ่มข้ึน จัดโปรโมช่ันดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการซ้ า 

3. ปัจจัยด้านบุคคลากร 
เนื่องด้วยทางร้านมีการขยายตัว ท าให้ต้องมีการรับสมัครพนักงานใหม่ๆ เข้ามา ซึ่ง
ประสบการณ์และความช านาญ ความละเอียดยังสู้พนักงานเก่าๆ ปัจจัยนี้ถือว่ามีความ
เส่ียงระดับสูงเพราะฝีมือของพนักงานมีความส าคัญกับร้านเป็นอย่างมาก วิธีลดความ
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เส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้โดย จัดฝึกอบรมพนักงานให้เช่ียวชาญในทุกด้าน และ
สร้างแรงจูงใจให้พนักงานรู้สึกอยากจะท างานท่ีร้าน จะเน้นไปท่ีการปกครองแบบ
ครอบครัว และให้ผลตอบแทนท่ีเป็นธรรมแก่พนักงาน  

4. ปัจจัยด้านการผลิต 
จ านวนการส่ังผลิตมีจ านวนมาก การออกแบบมีหลากหลาย ซึ่งอาจจะท าให้ความถนัดใน
แต่ละด้าน แต่ละช้ินงานลดลงความละเอียดของการตัดเย็บอาจมีผิดพลาดไม่ตรงกับแบบ
ท่ีออกมาบ้างเพราะต้องท างานแข่งกับเวลา และปริมาณท่ีรับเข้ามา ปัจจัยด้านนี้ถือว่ามี
ความเส่ียงระดับสูง เพราะการผลิตถ้ามีปัญหาจะส่งผลกระทบกับงานทุกฝ่าย ดังนั้นวิธี
ลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้โดย น าเครื่องจักรท่ีทันสมัยเข้ามาช่วยในการ
ผลิต ท าให้การผลิตมีความรวดเร็วและถูกต้องเพิ่มมากยิ่งขึ้น และพัฒนาพนกังานให้มี
ความเช่ียวชาญในการใช้เครื่องจักรให้เกิดประโยชน์สูงสุด และเพิ่มความรู้ทักษะในการ
ท างานตลอดเวลา 

 
2.2 การวิเคราะหป์ัจจัยภายนอกองค์กร 
 โอกาส(Opportunities) 

1. ปัจจัยด้านสังคม 
จากอดีตท่ีเป็นยุคเกษตรกรรม กลายมาเน้นอุตสาหกรรมการใช้ชีวิตเปล่ียนไป ค่านิยม
การใช้เส้ือผ้าในการตัดเย็บมีมากขึ้น เพื่อให้ได้ชุดท่ีให้ความพอดีแก่ตัว มีความสวยงามใน
การสวมใส่และออกแบบได้ตามไลฟ์สไตล์ของลูกค้ารายนั้นตามแบบ ตามความชอบ ไม่
ซ้ าใคร 

2. ปัจจัยด้านคู่แข่ง 
การท าร้านออกแบบ ตัดเย็บเส้ือผ้า ท่ีเน้นความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก และติดตาม
กระแสแฟช่ันตลอดเวลา ช้ินงานแต่ละช้ินท่ีผลิตออกมามีไม่มาก มีบางแคตตาล๊อคท่ีออก
มาเพียงแค่ตัวเดียวเพื่อสร้างเอกลักษณ์ ความแตกต่างให้เกิดข้ึนในตัวสินค้า ท าให้ลูกค้า
รู้สึกในความหรูหราในตัวสินค้า ทางร้านออกแบบเส้ือผ้าออกมาให้ตอบโจทย์ลูกค้ามาก
ท่ีสุดและอิงจากความชอบของลูกค้าท่ีนิยมซื้อเส้ือผ้าน าเข้ามาจากต่างประเทศ ซึ่งใน
ตลาดประเทศไทยคู่แข่งด้านนี้ยังมีไม่มากและการเข้ามาของลูกค้ารายใหม่จะเข้าได้ยาก 

3. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
การน านวัตกรรม เทคโนโลยีระบบสารสนเทศและเครื่องมือท่ีทันสมัย มาใช้ภายในร้าน
เพื่ออ านวยสะดวกและรวดเร็วให้กับลูกค้า ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ ไม่ต้องรอ
นาน และสามารถรับงาน และผลิตสินค้าได้ในปริมาณท่ีเพิ่มมากขึ้น 
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 อุปสรรค(Threats) 
1. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจและการเมือง 

ประชาชนไม่สามารถพยากรณ์อนาคตท่ีไม่แน่นอนทางการเมืองท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคตอัน
เป็นปัญหาส าคัญของธุรกิจได้ ท าให้ประชาชนเฝ้าติดตามสถานการณ์ส่งผลให้ธุรกิจชะลอ
ตัว ไม่ว่าจะเป็นตัวของลูกค้าเองและส่วนของกิจการก็ชะลอไม่มีการขยายธุรกิจเพิ่มและ
ปัญหาเศรษฐกิจในปัจจุบันมีการชะลอตัวอย่างเห็นได้ชัด ท าให้ประชาชนเก็บเงินไว้
มากกว่าการน ามาใช้จ่าย  
ท าให้พฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าใหม่ลดน้อยลง ปัจจัยด้านนี้ถือว่ามีความเส่ียงระดับปาน
กลาง วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้โดย จัดโปรโมช่ันกระตุ้นให้ลูกค้าเข้า
มาใช้บริการกับทางร้าน อาจจะมีส่วนลด หรือของแถมเป็นการดึงดูด 

2. ปัจจัยด้านค่าครองชีพ 
จากนโยบายของรัฐบาลท่ีขึ้นค่าแรงขั้นต่ าเป็น  300  บาท  ส่งผลให้สินค้าแพงขึ้น  ค่า
ครองชีพก็เพิ่งสูงขึ้นตาม  ส่งผลให้คนท่ีมีรายได้คงท่ีมีรายจ่ายมากยิ่งขึ้น  การจับจ่ายใช้
สอยก็จะต้องระมัดระวงั  ท าให้คนหันไปซื้อเส้ือผ้าส าเร็จรูปใส่กันมากเช่นกัน เนื่องจาก
ราคาค่อนข้างถูกกว่าเมื่อเทียบกับการตัดเย็บ การออกแบบเองท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว
ปัจจัยด้านนี้ถือว่ามีความเส่ียงระดับกลาง วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้
โดย ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าเห็นถึงประโยชน์ของการตัดเส้ือผ้าใส่เอง ดึงจุดเด่นของร้าน
มาท าให้ลูกค้ามั่นใจเพื่อเพิ่มยอดขาย 

3. ปัจจัยด้านสินค้าทดแทน 
สินค้าทดแทนมีจ านวนมาก จึงจ าเป็นต้องสร้างความแตกต่างของร้านให้เด่นชัด รวมท้ัง
ส่ือให้ลูกค้าเห็นถึงความสวยงาม ความประณีตของงาน เมื่อมีการสวมใส่ ทางร้านจึงต้อง
หากลยุทธ์และวิธีการท่ีจะมาสู้กับคู่แข่ง ไม่ว่าจะเป็นสินค้าส าเร็จรูป หรือร้านตัดเย็บท่ี
เกิดขึ้นใหม่  และเนื่องจากร้านเป็นธุรกิจบริการ ซึ่งการให้บริการและการรับบริการ
เกิดขึ้นในเวลาเดียวกัน และมีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าในทันที ท าให้เป็นการยาก
ในการควบคุมคุณภาพการให้บริการเช่นกัน  ปัจจัยด้านนี้ถือว่ามีความเส่ียงระดับสูง เพ
ระสินค้าทดแทนหรือคู่แข่งมีมากในอุตสาหกรรมนี้ วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความ 
เส่ียงท าได้โดย ตรวจสอบคุณภาพให้เข้มงวดของช้ินงานทุกช้ิน ก่อนส่งถึงมือลูกค้าทุก
ครั้งเพื่อป้องกันความผิดพลาดของสินค้าท่ีจะเกิดขึ้น และเน้นเรื่องการบริการให้เป็นเลิศ
เพื่อสร้างเอกลักษณ์ของร้าน สินค้าดีคุณภาพเยี่ยมเน้นเพิ่มลูกค้าใหม่และสร้างฐานลูกค้า
เดิมไว้ 
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ตารางท่ี 2.1: แสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพื่อลด/ป้องกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
1.ปัจจัยด้านการเงิน     วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงอาจ

ท าได้โดย เก็บเงินค่ามัดจ าจากลูกค้าให้มาก
ขึ้นจากเดิมเก็บอยู่ท่ี 30% อาจจะเพิ่มเป็น 
60% - 70% และลดระยะเวลาการให้เครดิต
กับลูกค้า รวมถึงลดต้นทุนในการผลิต 
เสริมสภาพคล่องภายในร้านให้เกิดข้ึน 
 

    

2.ปัจจัยด้านการตลาด     วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้
โดย ท าการตลาดแบบปากต่อปากเริ่มจาก
กลุ่มเพื่อน ฐานลูกค้าท่ีมีอยู่ เดิม  และน า
เทคโนโลยี Social network มาช่วยในการ
ประชาสัมพันธ์ให้กว้างขวางมากยิ่งขึ้น จัดท า 
เว็บ ไซ ด์ เพื่ อรองรั บลูก ค้า ท่ี เพิ่ มขึ้น  จัด
โปรโมช่ันดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการซ้ า 
 

3.ปัจจัยด้านบุคลากร     วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้
โดย จัดฝึกอบรมพนักงานให้เช่ียวชาญในทุก
ด้าน และสร้างแรงจูงใจให้พนักงานรู้ สึก
อยากจะท างาน ท่ีร้ าน จะเน้นไปท่ีการ
ปกครองแบบครอบครัว ให้ผลตอบแทนท่ี
เป็นธรรมแก่พนักงาน และจัดฝึกอบรม
พนักงานเป็นระยะๆ รณรงค์ให้เป็นองค์กร
แห่งการเรียนรู้ เพิ่มความสามัคคีให้เกิดขึ้นใน
หมู่คณะ 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.1(ต่อ) : แสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพื่อลด/ป้องกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
4.ปัจจัยด้านการผลิต     วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้

โดย น าเครื่องจักรท่ีทันสมัยเข้ามาช่วยในการ
ผลิต ท าให้การผลิตมีความรวดเร็ วและ
ถูกต้องเพิ่มมากยิ่งขึ้น และพัฒนาพนักงานให้
มีความเช่ียวชาญในการใช้เครื่องจักรให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด และเพิ่มความรู้ทักษะในการ
ท างานตลอดเวลา 
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ตารางท่ี 2.2: ตารางแสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพื่อลด/ป้องกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
1.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจและ
การเมือง 

    วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้
โดย จัดโปรโมช่ันกระตุ้นให้ลูกค้าเข้ามาใช้
บริการกับทางร้าน อาจจะมีส่วนลด หรือของ
แถมเป็นการดึงดูด 
 

3.ปัจจัยด้านค่าครองชีพ     วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้
โดย ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าเห็นถึงประโยชน์
ของการตัดเส้ือผ้าใส่เอง ดึงจุดเด่นของร้านมา
ท าให้ลูกค้ามั่นใจเพื่อเพิ่มยอดขาย 
 

3.ปัจจัยด้านสินค้าทดแทน     วิธีลดความเส่ียงหรือป้องกันความเส่ียงท าได้
โดย ตรวจสอบคุณภาพให้เข้มงวดของช้ินงาน
ทุกช้ิน ก่อนส่งถึงมือลูกค้าทุกครั้งเพื่อป้องกัน
ความผิดพลาดของสินค้าท่ีจะเกิดขึ้น และ
เน้นเรื่องการบริการให้เป็นเลิศเพื่อสร้าง
เอกลักษณ์ของร้าน สินค้าดีคุณภาพเยี่ยมเน้น
เพิ่มลูกค้าใหม่และสร้างฐานลูกค้าเดิมไว้ 
 

 
  
 

 
 
 
 



บทที่  3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
3.1 สภาพของการแข่งขัน 
 3.1.1 ระดับของการแข่งขัน  

ธุรกิจร้านออกแบบ น าเข้า และจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ัน สภาพการแข่งขันสูงมากเมื่อเทียบกับ
สินค้าประเภทอื่น  เนื่องจากการเข้ามาของคู่แข่งได้ง่าย ไม่ว่าจะเป็นรายใหญ่หรือรายย่อย เช่น 
ผู้ประกอบการห้างสรรพสินค้า ได้แก่ ห้างสรรพสินค้ารายใหญ่ (Chain Department Store) และ
สรรพสินค้าท้องถิ่น โดยผู้ประกอบการ ห้างสรรพสินค้ารายใหญ่ท่ีส าคัญ ได้แก่ กลุ่มเซ็นทรัล และกลุ่ม
เดอะมอลล์ ผู้ประกอบการค้าปลีกอื่นๆ ไม่ว่าคู่แข่งจะเยอะ แต่ความต้องการซื้อของลูกค้าก็เยอะตาม 
ด้วยแฟช่ันและกระแสนิยมของคนไทยท่ีเปล่ียนไปตามสภาวะ เส้ือผ้าเครื่องนุ่มห่มถือเป็นหนึ่งในปัจจัย
ส่ีซึ่งมีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิต นอกจากจะเป็นประโยชน์ในการป้องกนัความร้อน ความเย็น และ
ป้องกันอันตรายจากภายนอกแล้ว เส้ือผ้าเครื่องนุ่มห่มยังช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพ แสดงให้เห็นถึง
รสนิยมซึ่งสามารถบ่อบอกถึงภาพลักษณ์และสถานภาพทางสังคมของผู้สวมใส่ด้วย ปัจจุบันเส้ือผ้าได้มี
การพัฒนาท้ังคุณภาพและรูปแบบท่ีทันสมัยมีให้เลือกตามความต้องการของผู้ใช้ โดยมีท้ังการส่ังตัด
เย็บตามร้านตัดเส้ือผ้าท่ัวไป การส่ังตัดโดยเฉพาะจากดีไซน์เนอร์ท่ีมีช่ือเสียง และการซื้อเส้ือผ้า
ส าเร็จรูป ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท าให้เกิดการผสมผสานระหว่างวัฒนธรรมของโลกฝ่ังตะวนัตก
และตะวันออก สินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันจึงเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา และยังมีการออกแบบใหม่ในทุก
ฤดูกาลอีกด้วย บุคคลท่ีทันสมัยนิยมจึงได้รับอิทธิพลจากแฟชั่นใหม่ๆ อยู่เสมอ และมักจะมีความ
ต้องการสวมใส่เส้ือผ้าท่ีมีรูปแบบตรงตามสมัยนิยม 

ธุรกิจประเภทเส้ือผ้าแฟช่ันเป็นธุรกิจท่ีให้ความพึงพอใจต่อลูกค้าท่ีมาใช้บริการ มีการ
ออกแบบเส้ือผ้าให้น าสมัย การปรับปรุงรูปแบบร้าน การจัดวางสินค้าให้ดีขึ้นเพื่อจูงใจให้ลูกค้าท่ีเข้ามา
ใช้บริการในร้าน เนื่องจากการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้น มีคู่แข่งขันเกิดข้ึนมากมาย มีรูปแบบสินค้าและ
บริการแตกต่างกันออกไปเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีทันสมัยนิยมในทางการตลาดและ
พฤติกรรมผู้บริโภคถือได้ว่าเป็นผู้บริโภคกลุ่มน าสมัย ซึ่งเป็นกลุ่มคนท่ีชอบเป็นผู้น า ได้รับความนิยม
ทางสังคม และชอบลองส่ิงใหม่ๆ ซึ่งถือเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความคิดเห็นต่อการตลาดเป็นอย่างยิ่ง 
เนื่องจากจะเป็นกลุ่มแรกที่ซื้อสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันแบบใหม่ท่ีออกวางจ าหน่ายเป็นเสมือนผู้เบิกทางท า
ให้สินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันแบบใหม่เป็นที่รู้จักของคนท่ัวไปได้ดี สินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันจะมีกระแสนิยม
เปล่ียนไปในตามสไตล์ท่ีอาจเวียนกลับมาอีกครั้งหนึ่ง เช่น ฤดูใบไม้ร่วง – ฤดูหนาว ฤดูใบไม้ผลิ – ฤดู
ร้อน เป็นต้น หรือกระแสนิยมเปล่ียนไปตามสไตล์ท่ีอาจเวียนกลับมาอีกครั้งหนึ่ง เช่น วินเทจ ดิสโก้ โบ
โฮ เป็นต้น โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าสตรีที่รักสวยรักงาม ต้องการให้ตนดูดี เพราะเพศหญิงเข้ามามี
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บทบาทในสังคมมากขึ้น หากผู้ประกอบธุรกิจเส้ือผ้าแฟช่ันสามารถใช้เครื่องมือทางการตลาดท่ี
สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าสตรีนี้ได้ย่อมหมายถึงผลประกอบการท่ีดีต่อธุรกิจ 

3.1.2 จุดเด่นและความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 
ร้าน Dressdict Shop มีท าเลท่ีต้ังท่ีเหมาะสม ซึ่งต้ังอยู่ใจกลางชุมชนใหญ่ แหล่งรวม

ศูนย์การค้าช้ันน า มีร้านอาหารชื่อดังหลากหลายแบรนด์ท้ังในประเทศ และต่างประเทศ เป็นแหล่งนัด
พบ รวมตัวกันของกลุ่มวัยรุ่นจากท่ัวทุกสารทิศในกรุงเทพมหานคร ท าให้เป็นท าเลท่ีมีกลุ่มเป้าหมาย
หนาแน่นเป็นจ านวนมาก เนื่องจากตั้งอยู่ท่ามกลาง มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยศรีปทุม 
สถานท่ีท างานในย่านรัชโยธิน สถานท่ีท างานในย่านลาดพร้าว อีกท้ังมีท่ีพักและคอนโดในย่านนั้น
จ านวนมากโดย The Avanue ของเมเจอร์รัชโยธินเป็นสถานท่ีบันเทิงครบวงจร ในด้านการบริการ
โรงหนัง ร้านอาหารหลากหลายแบรนด์ดัง ธนาคารทุกธนาคาร มีโรงหนังเปิดถึงเท่ียงคืน เปิดบริการ
ทุกวันไม่มีวันหยุด จึง ท าให้มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นจ านวนมากตลอดปี ทางร้านได้มีการสร้าง
ประสบการณ์ใหม่ในการชอปป้ิง ได้มีการปรับภาพลักษณ์ของร้านให้มีความทันสมัย เพื่อสร้าง
ประสบการณ์ใหม่ในการชอปป้ิง ท้ังยังชูความเป็นไลฟ์สไตล์เพิ่มข้ึน ด้วยการ ปรับปรุงร้านเพื่อให้
รูปแบบร้านดูทันสมัย มีบรรยากาศสว่างไสว ต่ืนเต้น น่าสนุกสนานในการจับจ่าย ในขณะเดียวกันก็
เพิ่มมาตรฐานส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ อาทิเช่น ทางเดินภายในร้านท่ีกว้างเพื่อสร้างความ
สะดวกสบายในการเลือกซื้อสินค้า การจัดวางสินค้าให้มองเห็นง่าย มีมุมพักผ่อน มีห้องลองชุด และมี
ห้องน้ าท่ีสะอาดไว้บริการ เป็นต้น 

ในส่วนของสินค้าของทางร้าน มีครบทุกแบบ หลายสไตล์ มีให้เลือกมากมาย ไม่ว่าจะเป็น
สินค้าของแบรนด์ของ Dressdict Shop เอง และสินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ ให้ลูกค้าเลือกสรรได้
ตามสไตล์ของแต่ละบุคคล อาทิเช่น เดรส เส้ือ เส้ือ Blouse เส้ือ Tunic เส้ือคลุมกันหนาวแบบบาง 
แบบหนา กระโปรง จ๊ัมสูท กางเกงยีนส์ ขาส้ัน ขายาว และอีกมากมาย  ไม่ว่าจะเรื่องของราคา และ
คุณภาพ ทางร้านได้จัดท าให้สอดคล้องกัน ไม่เอาเปรียบลูกค้า ซึ่งทางร้านมั่นใจ เมื่อลูกค้าเข้าในร้าน
แล้วเกิดความประทับใจและได้สินค้ากลับไปทุกราย 
3.2 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 คู่แข่งขันหลัก 

1. ร้าน Shinjuku outlet 
2. ร้าน Pakay เส้ือผ้าแฟช่ัน 
3. ร้าน On the Beach shop 
4. ร้าน LoveMe Tender Dress and Clothes 
5. ร้าน Meekatangshop 
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 คู่แข่งขันรอง 
1. ร้านในตลาดนัดเมเจอร์ รัชโยธิน 
2. ร้าน Srizztar 
3. ร้าน Zalora 
4. ร้าน Goodsshop 
5. ร้าน Gal 109 shop 

 
3.3การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 3.3.1 วิเคราะห์ STEEP                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        

1. สังคม (Social) 
ระยะส้ัน: สังคมไทยในปัจจุบันนี้ได้เปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว เส้ือผ้าแฟช่ันในปัจจุบันมี

รูปแบบท่ีสวย สดใส น่ารัก และทันสมัยมากๆ เนื่องจากสาวๆ มีการเปิดใจรับแฟช่ันเส้ือผ้าจาก
ต่างประเทศเข้ามา ท้ังเส้ือผ้าเกาหลี ยุโรป อเมริกา ซึ่งอาจจะมีท้ังท่ีเหมาะสม และไม่เหมาะสมกับ
อากาศร้อนๆ อย่างเมืองไทย แต่สาวไทยเราก็มีวิธีการปรับรูปแบบแฟช่ันเส้ือผ้านั้นๆ ให้เข้ากับอากาศ
บ้านเราได้อย่างลงตัว และโดยเด่น จนอาจจะ กลายเป็นผู้น าเทรนด์แฟช่ันเส้ือผ้าไปเลยก็ได้ ถึงอย่างไร
สาวไทยเราก็ยังใส่เส้ือผ้าแฟช่ันท่ีเหมาะสมกับกาละ เทศะอยู่  แฟช่ันท่ีมาแรงในปัจจุบัน เป็นแฟชั่น
สไตล์เกาหลี เริ่มเข้ามาในสังคมไทย เมื่อพูดถึงเกาหลี ไม่มีใครที่ไม่รู้จัก กระแสมาแรงทุกๆ ด้าน ไม่ว่า
จะเป็นอุตสาหกรรมทางด้านการบันเทิง ดารา นักร้อง ซีรี่ส์ต่างๆ ในด้านของภาษาก็เป็นท่ีนิยมไม่
น้อยหน้ากัน 

ระยะกลาง: แนวโน้มสังคมไทยในระยะกลางเกี่ยวกับเรื่องแฟช่ันการแต่งตัว ระยะเวลาของ
แฟช่ันมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนแปลงไว ยกตัวอย่างเช่น มีช่วงหนึ่งท่ีประเทศไทย นิยมใส่เส้ือสายเด่ียวคู่
กับกางเกงขาส้ันเป็นจ านวนมาก โดยรับวัฒนธรรมการแต่งตัวจากทางตะวันตกเข้ามา แต่พอผ่านไป
สักระยะหนึ่งกระแสเส้ือสายเด่ียวกางเกงขาส้ัน ก็หายไปถ้าใครเอากลับมาใส่อีกถือว่าเชยมาก จาก
ตัวอย่างจะเห็นว่าการ turn ของแฟช่ันส้ันมาก ปรับเปล่ียนไปตามความนิยมของแต่ระช่วงเวลา และ
คนไทยมีลักษณะนิสัยตามกระแสแฟช่ันไม่ใช่แค่เรื่องเส้ือผ้าการแต่งกายแต่ยังรวมถึงเรื่องต่างๆ ไม่วา่
จะเป็น อาหารการกิน แหล่งท่องเท่ียว ของเล่นแปลกใหม่ คนไทยจะนิยมและให้ความสนใจเป็นพิเศษ
ในช่วงระยะเวลาแรกๆ แต่พอผ่านไปสักระยะหนึง่ก็ให้ความสนใจลดลง 

ระยะยาว: แนวโน้มของสังคมในอีก 10 ปีข้างหน้า จากการที่ประเทศไทยเข้าร่วมประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนนั้นส่งผลให้มีการท าธุรกิจระหว่างประเทศท่ีเปิดกว้างมากยิ่งขึ้น การคมนาคม
ติดต่อส่ือสารสะดวกมากขึ้น ประเทศเพื่อนบ้านท่ีมีอิทธิพลเรื่องแฟช่ันก็จะเข้ามาในประเทศไทยได้ง่าย
ขึน้ เช่น ประเทศเกาหลี จีน ญี่ปุ่น ท าให้ประชากรคนไทยมีความสะดวกเพิ่มมากขึ้นในการจับจ่ายใช้                                
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สอยซื้อสินค้าแฟช่ัน   อุตสาหกรรมส่ิงทอ จากต่างประเทศจะเข้ามามีบทบาทเป็นอย่างมากใน
ประเทศไทย รวมถึงผลกระทบกับทรัพยากรบุคคลของประเทศจะเกิดขึ้น จากเดิมอุตสาหกรรมส่ิงทอ
ในประเทศจะใช้แรงงานจากคนไทยกันเอง แต่เมื่อประเทศไทยได้เข้าร่วมกับประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน แรงงานจากต่างประเทศได้ไหลเข้ามาสู่ประเทศไทยมากยิ่งขึ้น และต้นทุนแรงงานจาก
ต่างประเทศต่ ากว่าในประเทศ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงให้ความส าคัญในการจ้างแรงงานจาก
ต่างประเทศมากกว่า ส่งผลกระทบให้แรงงานไทยถูกลอยแพ และสินค้าอุตสาหกรรมส่ิงทอท่ีเข้ามาใน
ประเทศมีต้นทุนท่ีต่ ากว่า อาจจะท าให้เข้ามาแทรกแซงตลาดในประเทศไทยก็เป็นไปได้ (ศูนย์ข้อมูล
ความรู้ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน, ม.ป.ป).   
 อุปสรรค: เนื่องจากกระแสนิยมของคนไทยส่วนใหญ่ ชอบท่ีจะใช้ของต่างประเทศ และไม่
ค่อยให้ความส าคัญกับสินค้าภายในประเทศเท่าไรนัก จึงส่งผลให้สินค้าท่ีผลิตและจัดจ าหน่ายใน
ประเทศไทย โดยท่ีคนไทยเป็นผู้ผลิตเองไม่ได้รับความนิยมเท่าท่ีควร ท าให้การแข่งขันเรื่อง
อุตสาหกรรมส่ิงทอของคนไทยท่ีเป็นรองประเทศเพื่อนบ้านเพระค่านิยมของคนไทยเป็นหลัก 

โอกาส: การท่ีประชาชนหันมาให้ความสนใจเรื่องแฟช่ันมากยิ่งขึ้น และด้วยพฤติกรรม
ผู้บริโภคท่ีเป็นผู้หญิงมีลักษณะ ชอบเปล่ียนแปลง ชอบความแปลกใหม่ ชอบความสวยความงาม 
ส่งผลให้ช่วงระยะ 
เวลาในการซื้อของเกิดขึ้นบ่อย ยกตัวอย่างเช่น มีผู้หญิงหลายคนท่ีซื้อเส้ือผ้ามาเก็บไว้ในตู้เส้ือผ้า ท้ังๆ
ท่ีไม่เคยได้ใส่เส้ือผ้าตัวนั้นเลย  ส่งผลให้เกิดโอกาสท่ีจะผลิตสินค้าให้ตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้ากลุ่มนี้ให้ได้มากท่ีสุด 

2. เทคโนโลยี (Technology) 
ระยะส้ัน: ในปัจจุบันเทคโนโลยีมีส่วนเกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันของคนเรามากขึ้น เริ่มต้ังแต่

การติดต่อส่ือสารเราสามารถติดต่อกันได้อย่างสะดวกรวดเร็วการส่งต่อข้อมูลข่าวสารหรือแม้แต่
กระท่ังการค้นหาข้อมูลทางด้านการศึกษานักเรียนสามารถศึกษาหาข้อมูลได้ด้วยตนเองหรือศึกษาโดย
ท่ีไม่ต้องไปเรียนในห้องเรียนการพฒันาไปอย่างรวดเร็วของอุปกรณ์อิเล็กทรอนิคส์เพื่อท่ีจะตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าท่ีชอบความสะดวกและรวดเร็วทางด้านอุตสาหกรรมมีการใช้เครื่องจักรเข้ามา
ช่วยในการผลิตเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตลดต้นทุนและการใช้แรงงานซึ่งหาได้ยากในปัจจุบัน
รวมไปถึงในปัจจุบันอุตสาหกรรมส่ิงทอ แฟช่ัน ก็น าเทคโนโลยีเข้ามาใช้มากยิ่งขึ้นไม่ว่าจะเป็น
เครื่องพิมพ์ผ้า เครื่องปักผ้า หรือ การออกแบบเส้ือผ้าโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยท าให้
เห็นถึงลายผ้า รูปแบบใกล้เคียงของจริงมากท่ีสุด  การพัฒนาเครื่องจักรเพื่อลดแรงงานในการผลิต   
(ปุเนี้ยว, 2554) 
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ระยะกลาง: การพัฒนาเทคโนโลยีในระยะ 3-5ปีมีการหาแหล่งพลังงานทดแทนการใช้น้ ามัน
พัฒนาการคมนาคมให้สะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึ้นรถยนต์มีนวัตกรรมใหม่ๆมากยิ่งขึ้นเช่นการบงัคับ
โดยไม่ต้องใช้คนขับใช้พลังงานไฟฟ้าแทนการใช้น้ ามันเป็นต้นคนไม่ได้ปรับเปล่ียนเทคโนโลยีอีกต่อไป
แต่เป็นเทคโนโลยีท่ีล้ าหน้าท าให้การใช้ชีวิตของคนเราเปล่ียนไป แม้กระท่ังเรื่องแฟช่ัน เครื่องมือ
อุปกรณ์ จะทันสมัยด้วยการพัฒนาโดยนักวิชาการท่ีคิดค้นโดยไม่หยุดนิ่ง   ซึ่งจะท าให้การออกแบบ
และตัดเย็บต่างๆ สะดวกและง่ายข้ึน ท าให้เส้ือผ้าสไตล์ใหม่ๆ ท าให้ลูกค้าสนใจมากขึ้น เหล่านักพัฒนา
จึงท าทุกวิธีทางในการพัฒนาเครื่องมือ เพื่ออ านวยความสะดวกและให้เข้ากับยุคสมัยท่ีเปล่ียนไป 

ระยะยาว: แนวโน้มเทคโนโลยีในอนาคตในอีก10ปีข้างหน้า เทคโนโลยีและอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิคส์จะถูกพัฒนาอย่างรวดเร็วเพื่อตอบสนองความต้องการท่ีไม่ส้ินสุดของมนุษย์  การแข่ง
กันทางด้านราคาขนาดความเร็วเป็นปัจจัยส าคัญของธุรกิจการพัฒนาทางด้านแฟช่ันเส้ือผ้า การน าเอา
เครื่องมือท่ีทันสมัยมาใช้ในการออกแบบและตัดเย็บ  การเขียนโปรแกรมเพื่อช่วยในออกแบบ ตัดเย็บ 
วางลายผ้าโดยให้เส้ือผ้าท่ีออกแบบ และท าการตัดเย็บออกมาได้มาตรฐานตรงตามความต้องการของ
ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นลวดลายผ้า แบบ ไซด์และการก าหนดเครื่องจักร ท่ีได้มาตรฐานเข้ามาช่วยในการ
ผลิตเพื่อทดแทนการท างานของคน (ทีมวิเคราะห์สนเทศธุรกิจ 1-2, 2556).   

อุปสรรค: เครื่องมืออุปกรณ์ต่างๆท่ีถูกพัฒนาขึ้นมาใหม่มีราคาสูง โดยท่ีเราไม่สามารถควบคุม
ได้ แต่เครื่องมือเหล่านั้นเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะต้องน ามาใช้เพื่อให้สู้กับคู่แข่งขันได้ 

โอกาส: เทคโนโลยีท่ีพัฒนาไปท าให้การโฆษณาหรือการติดต่อส่ือสารกันได้ง่ายข้ึน โดยการท า
ให้ลูกค้าได้รู้จักเส้ือผ้าแฟช่ันสตรี ท่ีทันสมัยและคุณภาพดี ร้าน Dressdict Shop โดยเว็บไซต์เฟสบุค 
ทวิตเตอร์ หรือผ่านเครื่องมือการส่ือสารอย่างอื่น การใช้เทคโนโลยีในการผลิตเพื่อให้ได้ผลผลิตท่ีมี
คุณภาพโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการออกแบบและตัดเย็บ การก าหนดวิธีการออกแบบให้ได้ สี 
แบบ และลวดลายผ้าท่ีเสมือนของจริงมากท่ีสุดมีมาตรฐานควบคุมคุณภาพ ท าให้เทคโนโลยท่ีีต้องใช้
ภายในร้านมีความจ าเป็นมากยิ่งขึ้น หลังจากลูกค้าได้ซื้อเส้ือผ้าในร้านเสร็จเรียบร้อยแล้ว การคิดราคา
ก็เป็นส่ิงส าคัญเพื่อความถูกต้องแม่นย าและเทคโนโลยีก็ยังเป็นส่วนช่วยลดปริมาณแรงงานอีกด้วย 

3. เศรษฐกิจ (Economic) 
ระยะส้ัน: สถานการณ์เศรษฐกิจในระยะส้ันมีแนวโน้มชะลอตัวลงตามอุปสงค์ภายในประเทศ 

เนื่องจากก่อนหน้านี้เกิดอุทกภัย แผ่นดินไหว จึงท าให้ประชาชนทุ่มงบไปกับการซ่อมแซมบ้าน  ท าให้
มีรายจ่ายและหนี้สินเพิ่มข้ึนส่งผลให้ผู้บริโภคระมัดระวังการใช้จ่ายมากยิ่งขึ้นแต่ทางด้านการท่องเท่ียว
กลับขยายตัวดีอย่างต่อเนื่อง โดยมีสาเหตุมาจากนักท่องเท่ียวที่เป็นชาวต่างชาติให้ความนิยมมาเท่ียว
เมืองไทยเพิ่มมากขึ้น และการเดินทางยังสะดวกมากยิ่งขึ้นอีกด้วย โดยมีการจัดเท่ียวบินตรงจาก
กรุงเทพมายังจังหวัดท่องเท่ียวหลักๆของไทยเพิ่มขึ้นเช่นจังหวัดสุราษฎร์ธานี ทางด้านการส่งออกไม่โต
ตามท่ีคาดการณ์และจากนโยบายรถคันแรกท าให้คนต้องประหยัดมากยิ่งขึ้นเพื่อเก็บเงินไว้จ่ายค่ารถ
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โดยมีผู้มีสิทธิ์เป็นจ านวนมากท่ียกเลิกการส่ังจอง ส่งผลให้บริษัทรถยนต์ต้องออกมาจัดโปรโมช่ันเพื่อ
ระบายรถท่ีค้างอยู่ในสต็อค ดังนั้นแนวโน้มของเศรษฐกิจในระยะส้ันจึงยังไม่เติบโตเท่าท่ีควรการลงทุน
ท่ีใช้ต้นทุนสูงจึงต้องคิดให้รอบคอบก่อนการตัดสินใจ 

ระยะกลาง: การคาดการณ์เศรษฐกิจในระยะ 3-5 ปี  ประเทศไทยเข้าร่วมประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน จะส่งผลให้เศรษฐกิจจะเกิดการเปล่ียนแปลงเป็นระดับอาเซียน โดยมีเป้าหมาย
ทางด้านเศรษฐกิจว่า “ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community - AEC) มุ่งให้
เกิดการรวมตัวกันทางเศรษฐกิจและการอ านวยความสะดวกในการติดต่อค้าขายระหว่างกันอันจะท า
ให้ภูมิภาคมีความเจริญมั่งค่ังและสามารถแข่งขันกับภูมิภาคอื่นๆได้เพื่อความอยู่ดีกินดีของประชากร
ในประเทศอาเซียน” จากเป้าหมายดังกล่าวท าให้แต่ละประเทศในประชาคมอาเซียนเร่งพัฒนาการ
คมนาคมท้ังภายในประเทศและระหว่างประเทศส่งเสริมทางด้านการขนส่งโดยท่ีมีอุตสาหกรรม 5 
ประเภทท่ีส าคัญของประเทศท่ีเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนได้แก่  การก่อสร้างและวัสดุก่อสร้าง
เนื่องจากจะต้องมีการก่อสร้างโครงสร้างพืน้ฐานโรงงานท่ีพักอาศัยและอาคารพาณิชย์ต่างๆ
อุตสาหกรรมอาหารและวัตถุดิบด้านเกษตรเช่นข้าวยางน้ าตาลและน้ ามันการบริการด้านโลจิสติกส์
เช่นขนส่ง การเก็บรักษาสินค้าและการตรวจสอบคุณภาพสินค้ารวมท้ังพิธีการศุลกากรบริการที่
เกี่ยวข้องกับการค้าเช่นธุรกิจขายปลีก/ขายส่งบริการด้านการเงินการตั้งส านักงานภาษีและกฎหมาย
ตลอดจนการท่องเท่ียวเมื่อมีการคมนาคมขนส่งท่ีดีส่ิงแรกที่จะเข้ามาตามเส้นทางเหล่านี้คือ
นักท่องเท่ียวจากการพัฒนาดังกล่าวคาดการว่าเศรษฐกิจในอนาคตจะมีแนวโน้มเติบต่อมากยิ่งขึ้นและ
ยังมีอ านาจการต่อรองกับประเทศทางฝ่ังตะวันตกมากยิ่งขึ้นอีกด้วย 

ระยะยาว: แนวโน้มเศรษฐกิจไทยในอนาคตจากการเข้าร่วมประชาคมอาเซียนท าให้การ
ติดต่อคมนาคมระหว่างประเทศในแถบเอเชียสะดวกมากยิ่งขึ้นส่งผลให้เศรษฐกิจมีการขยายตัว
ทางด้านการท่องเท่ียวท าให้มีนักท่องเท่ียวเข้ามาในประเทศมากยิ่งขึ้นแนวโน้มของเศรษฐกิจทางฝ่ัง
อาเซียนจะมีการพัฒนาไปในทางท่ีดีขึ้น 

อุปสรรค: ทางด้านการจับจ่ายใช้สอย สินค้าฟุ่มเฟือยเช่น เส้ือผ้าแฟช่ัน ประชากรในประเทศ
จะจับจ่ายใช้สอยลดน้อยลง เนื่องจากภาระค่าใช้จ่ายท่ีเพิ่มมากยิ่งขึ้น   

โอกาส: เนื่องจากประเทศไทยได้เข้าร่วมกับประชาคมอาเซียน ท าให้มีแนวโน้มท่ีชาวต่างชาติ
จะหล่ังไหลเข้ามาซื้อของในประเทศไทยก็ค่อนข้างมาก และสินค้าจากประเทศไทยก็มีแนวโน้มท่ีจะ
ส่งออกไปขายต่างประเทศมากยิ่งขึ้น  จึงเป็นทางเลือกใหม่ท่ีทางร้าน Dressdict จะออกแบบและตัด
เย็บเส้ือผ้า รวมถึงพัฒนาเรื่องการบริการเสริมต่างๆ  แทรกแทรงวัฒนธรรมเส้ือผ้าพื้นบ้านของไทย
เสริมเข้าไป เพื่อดึงดูดความสนใจให้กับนักท่องเท่ียวที่เข้ามาเลือกซื้อเส้ือผ้าจากประเทศ เพื่อเพิ่ม
ช่องทางของธุรกิจ 
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4. ส่ิงแวดล้อม (Environment)   
ระยะส้ัน: ส่ิงแวดล้อมทางธรรมชาติได้ถูกท าลายท าให้เกิดภัยธรรมชาติตามมาเช่นอุทกภัย

น้ าแข็งขั้วโลกละลายภาวะอุณหภูมิของโลกเพิ่มสูงขึ้นท าให้คนหันมาให้ความส าคัญกับธรรมชาติมาก
ยิ่งขึ้นโดยมีการรณรงค์ร่วมกนัอนุรักษ์ผืนป่าปลูกต้นไม้ทดแทนใช้วัสดุท่ีไม่ท าลายส่ิงแวดล้อมไม่
เพียงแต่ผู้บริโภคเท่านั้นท่ีให้ความส าคัญกับส่ิงเเวดล้อม เหล่าบรรดาผู้ผลิตก็มีนโยบายเกี่ยวกับการ
รักษาส่ิงแวดล้อมมากยิ่งขึ้น เช่นการออกนโยบายความคุมปริมาณก๊าซท่ีท าลายช้ันโอโซนลดการใช้
พลังงานหรือจัดโครงการเพื่อรักษาส่ิงเเวดล้อมประเทศไทยเป็นประเทศหนึ่งท่ีอุดมไปด้วยธรรมชาติท่ี
สวยงาม ไม่ว่าจะเป็นภูเขา ทะเล และท่ีส าคัญผ้าไทยเป็นจุดเด่นท่ีท าให้ชาวต่างชาติให้ความสนใจท่ีจะ
เดินทางมาประเทศไทยได้เป็นอย่างดี 

ระยะกลาง: การเพิ่มขึ้นของประชากรมนุษย์ท าให้ธรรมชาติถูกท าลายเพิ่มขึ้นทั้งท่ีได้มีการ
รณรงค์เพื่อท่ีจะรักษาทรัพยากรทางธรรมชาติแต่ก็ยังมีกลุ่มคนบางกลุ่มท่ีไม่สนใจเรื่องนี้ส่งผลให้ภัย
ธรรมชาติยังคงเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่องจากการที่โลกของเรามีอุณหภูมิท่ีสูงขึ้นท าให้น้ าแข็งบริเวณขั้วโลก
ละลายพื้นดินก็มีปริมาณลดน้อยลง พื้นท่ีท่ีเคยเกิดอุทกภัยก็จะเกิดขึ้นซ้ าและมีระดับท่ีรุนแรงมากกว่า
เดิม 

ระยะยาว: แนวโน้มของส่ิงแวดล้อมในอนาคตจากการท่ีประชากรเพิ่มมากยิ่งขึ้นท าให้
ต้องการผลผลิตส าหรับการบริโภคส่ิงของท่ีมาจากธรรมชาติ เช่นผ้าไหมไทยท่ีทอเองดังนั้นจึงเป็นผลดี
กับทางภาคอุตสาหกรรมส่ิงทอท่ีมีตลาดรองรับผลผลิตท่ีเพิ่มมากยิ่งขึ้น แต่ทางร้านต้องเน้น ออกแบบ
ให้ทันสมัยดึงดูดใจโดยใช้ทรัพยากรท่ีประเทศไทยมีอยู่แล้วน ามาท าให้เกิดมูลค่าสูงสุด 

อุปสรรค: สถานการณ์ภัยธรรมชาติท่ีเกิดขึ้นส่งผลต่อความเช่ือมั่นของชาวต่างชาติเป็นอย่าง
มาก ยกตัวอย่างเช่น สึนามิ ท าให ้ชาวต่างชาติลดระดับการให้ความส าคัญกับสินค้าในประเทศไทยหัน
ไปให้ความสนใจกับสินค้าประเทศอื่น ไม่มีใครกล้ามาลงทุนหรือมาจับจ่ายใช้สอยในประเทศ 
แม้กระท่ังอุทกภัยมีผลเป็นอย่างมากท าให้การเดินทางเข้าประเทศลดลง 

โอกาส: จากการที่ชาวต่างชาติและประชาชนในประเทศให้ความส าคัญกับธรรมชาติมาก
ยิ่งขึ้นส่งผลดีเป็นอย่างยิ่งกับธุรกิจของเราเนื่องจากร้าน Dressdict Shop ได้เน้นด าเนินการธุรกิจบน
พื้นฐานท่ีไม่ท าลายส่ิงแวดล้อม และมีนโยบายออกแบบ ตัดเย็บเส้ือผ้า โดยใช้ผ้าไหมไทยมาท าเป็น
แฟช่ันเพื่อเพิ่มมูลค่าและใส่ใจเรื่องการออกแบบตัดเย็บให้ตรงกับความต้องต้องการของลูกค้า
ชาวต่างชาติมากท่ีสุด จึงเป็นโอกาสและเป็นทางเลือกท่ีดีให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เข้ามาเลือกชม
สินค้าของเราส่งผลต่อรายได้และก าไรที่มากขึ้น 
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5. การเมือง (Politics) 
ระยะส้ัน: การเมืองท่ีเกิดการขัดแย้งกันของผู้น าประเทศและผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการบริหาร

ประเทศมีผลกระทบท าให้เศรษฐกิจเกิดการชะลอตัวและท าให้พฤติกรรมการบริโภคและจับจ่ายใช้
สอยชะลอตัวตามไปด้วยจากนโยบายต่างๆท่ีรัฐบาลออกมาท าให้ประชาชนไม่มีความเช่ือมั่นการ
คาดการณ์ของรัฐบาลก็ไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีคาดการณ์ ไว้เช่นคาดการณว์่าเศรษฐกิจจะขยายตัว
แต่เศรษฐกิจกลับไม่เป็นไปตามท่ีรัฐบาลคาดการณ์ ประชากรเลยเก็บเงินไว้ไม่น าออกมาใช้จ่าย
เท่าท่ีควรเพื่อป้องกันความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคตการท่ีรัฐบาลออกนโยบายข้ึนค่าแรงส่งผล
กระทบต่อผู้ประกอบการโดยมีต้นทุนท่ีสูงมากยิ่งขึ้นไม่เพียงแต่ขึ้นค่าแรงเฉพาะแรงงานท่ีเป็นคนไทย
เท่านั้นรายได้ท่ีเพิ่มข้ึนรวมไปถึงแรงงานต่างด้าวอกีด้วยส่งผลให้การไหลเข้ามาของแรงงานต่างด้าวมี
คนไทยบางส่วนต้องตกงานและนอกจากนี้รัฐบาลยังขึ้นค่าแก๊สหุงต้มไฟฟ้าและน้ าประปาท าให้ค่า
ครองชีพปรับสูงขึ้นตามค่าแรงท่ีได้ 

ระยะกลาง: ในระยะเวลา 3-5 ปี การเมืองภายในประเทศก็ยังส่งผลกระทบต่อความเช่ือมั่น
ของคนภายในประเทศการแบ่งเป็นสองฝ่ายของพรรคการเมืองและบุคคลบางกลุ่ม ส่งผลให้คนท่ีท ามา
หากินบางครั้งก็เบ่ือกับปัญหาท่ีเกิดขึ้น โดยไม่รู้ว่าจะมีทางออกอย่างไร และเมื่อไหร่ ปัญหาท่ีรัฐบาลยัง
แก้ไขไม่ได้ก็ยังคงเกิดขึ้นซ้ าๆ 

ระยะยาว: แนวโน้มทางการเมืองของไทยพรรคการเมืองท่ีมีส่วนร่วมในการพัฒนาประเทศจะ
เกิดความไม่เข้มแข็งพรรคการเมืองจะอยู่ภายใต้อิทธิพลของระบบทุนนิยมเน้นระบบอุปถัมภ์ ความ
เข้าใจทางการเมืองระหว่างคนช้ันกลางกับคนระดับรากหญ้าจะแตกต่างกัน การคอรัปช่ันจะเกิดมาก
ยิ่งขึ้นโดยเป็นขบวนการท่ีมีผู้มีอ านาจทางการเมืองหนุนหลังเพื่อท่ีจะเอื้อประโยชน์ให้กับธุรกิจของ
ตนเองและเครือญาติ 

อุปสรรค: ประชากรภายในประเทศเกิดความวิตกกังวลเกี่ยวกับเศรษฐกิจท่ีผันผวนจึงไม่กล้า
ท่ีจะน าเงินท่ีมีออกมาใช้ส่งผลกระทบโดยตรงกับธุรกิจอุตสาหกรรมส่ิงทอ 

โอกาส: จากการเมืองท่ีผันผวนรัฐบาลออกนโยบายเพื่อท่ีจะช่วยเหลือกันเอง รณรงค์ให้คน
ออกมาใช้จ่าย เพิ่มมากขึ้น ท าให้เส้ือผ้าแฟชั่น คุณภาพดี ทันสมัย และราคาย่อมเยาว์ยังเป็นโอกาสท า
รายได้และประชาสัมพันธ์ ให้ชาวต่างชาติ ประชากรภายในประเทศเข้ามาเลือกซื้อ สินค้าของประเทศ
ไทยท่ีสวยงามและมีคุณภาพติดอันดับต้นๆในเอเซีย (สถาบันนวัฒกรรมและพฒันากระบวนการเรียนรู้
มหาวิทยาลัยมหิดล, ม.ป.ป.).  
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3.3.2 วิเคราะห์สภาพการแข่งขันด้วย Five Force Model 
ภาพที่ 3.1: Five Force Model 

 
1.การเข้าสู่ธุรกิจของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants) 

  ถ้าคู่แข่งขันสามารถเข้าสู่อุตสาหกรรมได้ง่าย การแข่งขันในอุตสาหกรรมจะรุนแรง
และเป็นอุปสรรคต่อการท าธุรกิจในอนาคต การลดแรงคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่ สามารถกระท า
ได้หากอุตสาหกรรมนั้นมีการด าเนินกิจกรรมหรือสร้างปัจจัยท่ีเป็นส่ิงกีดกันคู่แข่งได้ เช่น การประหยัด
ต้นทุนต่อหน่วยเมื่อผลิตปริมาณมาก การสร้างความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ การใช้เงินลงทุนมากใน
การเข้าสู่ธุรกิจการใช้เวลาในการสร้างช่องทางการจัดจ าหน่าย และการเสียเปรียบเรื่องต้นทุน
เนื่องจากผู้ผลิตเดิมมีความช านาญในการผลิต รู้ข้อมูลเกี่ยวกับวัตถุดิบมากกว่า มีท าเลท่ีต้ังท่ีดีกว่า 
และได้รับการสนับสนุนจากรัฐบาล เป็นต้น 
  ในระยะท่ีผ่านมา การเติบโตของมูลค่าการค้าในธุรกิจเส้ือผ้าแฟช่ัน มีการขยายตัวใน
อัตราค่อนข้างต่ า จึงส่งผลให้ธุรกิจขาดความน่าสนใจในสายตาของผู้ประกอบรายใหม่ แม้ว่าการเข้าสู่
ธุรกิจจะท าได้ง่ายด้วยเงินลงทุนไม่มากนักก็ตาม และนอกจากนี้ ตลาดเส้ือผ้าและเครื่องนุ่งห่มของ
ผู้หญิงในประเทศไทย ส่วนใหญ่การเลือกซื้อเส้ือผ้ามิใช่เพียงเพื่อการใช้ประโยชน์ในการสวมใส่ตาม
ความจ าเป็นเท่านั้นหากยังเป็นการสะท้อนความเป็นตัวตน และวิถีการด าเนินชีวิตของปัจเจกบุคคล
ของผู้สวมใส่เส้ือผ้าด้วย รวมท้ังตลาดผู้ซื้อในกลุ่มประเทศพัฒนาแล้วบางประเทศ อาจมีข้อก าหนดท่ี
เป็นเงื่อนไขในการต่อต้านการน าเข้าสินค้าเส้ือผ้าจากประเทศผู้ผลิตท่ีใช้แรงงานเด็ก หรือมีสภาพการ
ท างานในโรงงานท่ีขัดต่อกฎหมายการส่งเสริมสวัสดิการแรงงาน ซึ่งผู้ประกอบการรายใหม่ใดๆ ท่ีไม่
ปฏิบัติตามเงื่อนไขดังกล่าว จะสูญเสียลูกค้าจากประเทศพัฒนาแล้วบางประเทศทันที ซึ่งในภาพรวม
ของการประเมินการเข้าสู่ธุรกิจค้าปลีกเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้ประกอบการรายใหม่ จึงมีปัจจัยต่างๆ 
มากมายท่ีเป็นเงื่อนไขในการเข้าสู่ตลาด 
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2.การแข่งขันจากผู้ประกอบการรายอื่น(Rivalry) 
 ผู้ประกอบการตลาดค้าปลีกเส้ือผ้าแฟช่ันในประเทศไทย ส่วนใหญ่ค่อนข้างกระจาย

ตัว และมีสินค้าคล้ายๆ กันอย่างไรก็ดี ยังมีโอกาสส าหรับผู้ประกอบการรายย่อยท่ีจะเข้ามาแข่งขันได้ 
แต่การเพิ่มศักยภาพโดยการเปิดสถานท่ีจัดแสดง การจ าหน่ายเส้ือผ้าใหม่ๆ จะเป็นการเพิ่มต้นทุน
ให้แก่ผู้ประกอบการรายย่อยเหล่านี้อย่างมาก แม้ว่าผู้ประกอบการบางรายจะมีการปรับเปล่ียน 
ปรับตัวทางการค้าไปสู่ผลิตภัณฑ์อื่นๆ ได้อย่างง่ายดาย แต่บางรายยังคงยึดมั่นอยู่กับการค้าเส้ือผ้า
แฟช่ันผู้หญิงอย่างเหนียวแน่น ท าให้การแข่งขันในภาพรวมของธุรกิจนี้ค่อนข้างจะมีความเข้มข้นและ
รุนแรง 

3.การคุกคามจากสินค้าทดแทน(Substitutes) 
 สินค้าทดแทนของเส้ือผ้าแฟช่ัน ท่ีผู้ค้าสามารถจัดหาได้จะมีท่ีมาจากโรงงานผู้ผลิต

โดยตรงและจากการติดต่อซื้อขายระบบไลน์ รวมท้ังสินค้าท่ีผลิตด้วยการตัดเย็บจากร้านรับส่ังตัด
เส้ือผ้าสตรีโดยเฉพาะ ซึ่งจะเป็นอีกทางเลือกหนึ่งของผู้ค้าในการจัดหาสินค้าสู่ตลาดเพื่อสร้างความ
หลากหลายให้กับสินค้าและผู้บริโภค อย่างไรก็ดี สินค้าลอกเลียนแบบและของปลอมจัดเป็นภัย
คุกคามท่ีส าคัญต่อยอดขายของผู้ประกอบการการค้าอย่างมาก การประเมินภาพรวมของภัยคุกคาม
จากสินค้าทดแทนในการด าเนินธุรกิจเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้หญิง จึงอยู่ในระดับปานกลาง 

4.อ านาจของผู้ซื้อ(Buyer Power) 
 ผู้ประกอบการในธุรกิจค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผู้หญิงในประเทศ ส่วนใหญ่จะมีลูกค้าท่ีเป็น

ปัจเจกบุคคลจ านวนค่อนข้างมาก ผู้ประกอบการจึงสามารถสร้างความแตกต่างในสไตล์เส้ือผ้า เพื่อ
น าเสนอต่อผู้บริโภคได้ตามท่ีต้องการ และแม้ว่าผู้บริโภคจะมีทางเลือกในการซื้อสินค้าจากร้านอื่นๆ 
จากการส่ังตัดจากห้องเส้ือ ร้านตัดเส้ือตามส่ัง จึงเป็นปัจจัยท่ีส่งผลให้ผู้ค้าเส้ือผ้าแฟช่ันมีอ านาจต่อรอง
มากขึ้น นอกจากนี้ยังพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับช่ือเสียงของนักออกแบบมากกว่าช่ือเสียงของ
ผู้ประกอบการค้า ตลาดสินค้าท่ีไม่มีตราสินค้าท่ีมีขนาดใหญ่และเปิดตลาดของผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่ า 
ในขณะท่ีกลุ่มผู้บริโภคซึ่งต้องการซื้อสินค้าท่ีสามารถสะท้อนถึงสถานภาพทางสังคมและแสดงถึงสไตล์
การใช้ชีวิตของตัวตน จะเป็นกลุ่มท่ีผู้ค้าสามารถชักจูงได้ด้วยการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เพื่อสร้าง
ความเช่ือมั่นในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าได้ อย่างไรก็ดี เนื่องจากกระแสแฟช่ันมีการเปล่ียนแปลง
อย่างรวดเร็วและคาดเดาได้ยาก การน าเสนอขายสินค้าของผู้ค้าจึงต้องเน้นตามกระแสความต้องการ
ให้เท่าทันและรวดเร็วในแต่ละช่วงเวลา 

5.อ านาจของผู้จัดหา/ส่งมอบสินค้า(Supplier Power) 
 ซับพลายเออร์หลักของตลาดค้าเส้ือผ้าแฟช่ันผู้หญิงในประเทศและต่างประเทศ 

ได้แก่ โรงงานผู้ผลิตและบริษัทขายส่งเส้ือผ้าแฟช่ัน ซึ่งส่วนใหญ่เป็นบริษัทขนาดกลางถึงขนาดเล็ก โดย
พบว่าภายใต้นโยบายการเปิดการค้าเสรีทางการค้า อ านาจของผู้ค้าในตลาดโลกกลับมีแนวโน้มลดลง
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อันเนื่องมาจากการแข่งขันของผู้ประกอบการท่ีมีค่าจ้างแรงงานต่ ากว่าในภูมิภาคอื่น โดยเฉพาะจาก
ประเทศจีน(อุตสาหกรรมเส้ือผ้า ท่ีใช้แรงงานเข้มข้น เนื่องจากมีความยุ่งยากในกระบวนการตัดเย็บ) 
นอกจากนี้ การเปล่ียนแปลงต้นทุนการผลิตของผู้ประกอบการยังมีความเส่ียงสูง จากการที่ซัพพลาย
เออร์ไม่สามารถปรับเปล่ียนรูปแบบการผลิต ให้เท่าทันต่อกระแสการเปล่ียนแปลงของอุปสงค์ในตลาด
แฟช่ันเส้ือผ้า ท่ีเป็นไปอย่างรวดเร็ว รวมท้ังการจัดหาสินค้าของซัพพลายเออร์ส่วนใหญ่ซึ่งมีความ
หลากหลายของสินค้าน้อยจึงล้วนส่งผลให้ผู้ค้าปลีกมีบทบาทส าคัญต่อความอยู่รอดของธุรกิจซัพพลาย
เออร์อย่างมีนัยส าคัญ 

 
 3.2 : 3 CircleModel 
ภาพที่ 3.2: 3-Circle  Model 
 

 
  

ท่ีมา : บีจอรืเนาท์สตัสดอทเวิดเพลส. (2554). 3 Circle Model.  
 สืบค้นจาก http://bjornaustraat.wordpress.com 
 

1. ส่ิงท่ีองค์กรมอบให้ลูกค้าCompany’s Offerings 
 ส่ิงท่ีทางร้านของเรามีบริการให้แก่ลูกค้า ได้แก่ การบริการจ าหน่ายเส้ือผ้าแฟช่ันส าหรับสตรี 
หลากหลายสไตล์ ตามกระแสนิยม ช่วงอายุท้ังแต่ 18 – 40 ปี ทางร้านมีท้ังออกแบบ ตัดเย็บชุด ตรา
สินค้าของทางร้านเอง และจ าหน่ายชุดน าเข้าจากต่างประเทศ ไม่ว่าจะเป็นจีน เกาหลี ญี่ปุ่น เพื่อให้
ลูกค้าได้เลือกตามสไตล์ของตัวเอง และให้มีทางเลือกเป็นจ านวนมาก สู้กับคู่แข่งรายอื่นได้ ภายในร้าน



38 
 

ลูกค้าสามารถเลือกชุด และลองสวมใส่ได้ตามความต้องการของลูกค้าเองได้เลย มีห้องให้ลองชุด มี
บริการห้องน้ า มีท่ีนั่งพักผ่อน  ภายในร้านมีช่องทางเดินจัดวางเป็นล็อกๆ เพื่อให้ลูกค้าเลือกหาได้
สะดวก 
 2. ความต้องการของลูกค้า Customer’s Needs 
 ส่ิงท่ีลูกค้าต้องการ การบริการท่ีดี มีปริมาณทางเลือกจ านวนมาก สวยงาม โดดเด่นไม่ซ้ าใคร 
การเดินทางท่ีสะดวก มีบริเวณจอดรถกว้างขวาง  สินค้าในร้านต้องให้ทันกับแฟชั่นใหม่ ๆ ตามกระ
นิยม เนื้อผ้าต้องดี ใส่สบาย เหมาะกับสังคมและวัฒนธรรมไทย และให้เข้ากับฤดูกาลของประเทศไทย 
ลูกค้าทุกคนท่ีมาใช้บริการแล้วต้องเกิดความประทับใจและบอกต่อ  
 3. ส่ิงท่ีผู้แข่งขันมอบให้ลูกค้า Competitor’s Offerings 

ส่ิงท่ีคู่เเข่งมีคือ การท่ีอยู่มานานกว่าของคู่เเข่ง ท าให้เป็นที่รู้จัก ถ้าเปรียบเทียบกับร้านเก่าแก่
หรือห้างสรรพสินค้าใหญ่ แบรนด์ดังๆ ซึ่งเป็นท่ีรู้จักอยู่แล้วของกลุ่มลูกค้า การมีทุนของร้านท่ีเยอะ
กว่า ท าให้มีสิค้าปริมาณท่ีมากกว่าให้ลูกค้าได้เลือก 
 4. ส่ิงท่ีสร้างความแตกต่างเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าDifferentce Customer’s 
Needs 
 ส่ิงท่ีทางร้านของเราสร้างความแตกต่างเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าคือ  เราเน้น
จ าหน่ายสินค้าท่ีตรงตามความต้องการของลูกค้า กลุ่มเป้าหมาย ศึกษารสนิยมของลูกค้าท่ีเข้ามาแวะ
ถาม ดูกระแสนิยม จากแหล่งท าเลสถานท่ีต้ังของร้านเป็นหลัก จัดตกแต่งร้านให้ดูทันสมัย ให้ดูโดด
เด่นแก่ผู้พบเห็น โชว์สินค้าให้เห็นชัดเจน ดูและความสะอาดภายในร้านให้สะอาด  มีบริเวณกว้าง จัด
วางสินค้าเป็นประเภท อย่างชัดเจน มีห้องให้ลอง  
 5. ส่ิงท่ีสร้างความแตกต่างของบริษัทคู่เเข่งท่ีมีต่อลูกค้า Differentce Competitor’s 
Offerings 
 ความทันสมัย มีปริมาณสินค้าจ านวนมากให้เลือก ราคาถูก  มีการจัดโปรโมช่ันส าหรับลูกค้า
ประจ า  สร้างความแตกต่างกับร้าน Dressdict shop โดยท่ีมีลูกค้าบางกลุ่มชอบแบบท่ีทางร้านได้
ออกแบบเองและน าเข้ามา บางท่านชอบราคาถูก  บางท่านอาจจะชอบโปรโมช่ัน หรือความเคยชินใน
การใช้บริการ 
 6. ส่ิงท่ีเราและบริษัทคู่แข่งเสนอให้กับลูกค้าในจุดท่ีเท่าเทียมกัน Equality company and 
competitor’s Offerings customer’s needs 
 ส่ิงท่ีเสนอในจุดท่ีเท่าเทียมกันคือ ความหลากลายในสินค้าแฟช่ัน คุณภาพของสินค้าให้
เหมาะสมกับราคา หาสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า อ านวยสะดวกให้ลูกค้า มีห้องลองชุด 
สามารถให้เปล่ียนชุดคืนได้ มีบริการท่ีเป็นกันเอง จัดร้านให้สวยงามน่าสนใจ 
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3.4การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
 3.4.1 ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห์ 
 1. ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) 
 ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าของเรานั้นมีหลากหลาย มีต้ังแต่ เดรส เส้ือ เส้ือBlouse เส้ือ Tunic เส้ือ
โค้ท เส้ือคลุมกันหนาวแบบบาง กระโปรง จ๊ัมสูท กางเกงยีนส์ ขาส้ัน ขายาว มีท้ังออกแบบเอง และ
สินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ เพื่อแข่งขันตามแฟช่ันท่ีเป็นไปอย่างรวดเร็ว ซึ่งผู้ท่ีเข้ามาใช้บริการของ
เรานั้นมีหลายกลุ่ม อายุต้ังแต่ง 18- 40 ปี นักเรียน นักศึกษา วัยท างาน เส้ือผ้าทุกชิน คัดสรรมาอย่าง
ดี เน้นคุณภาพ เนื้อผ้าดี เหมาะสมกับราคา การดีไซด์สวยงาม และจ าหน่ายสินค้าเน้นไปตามฤดูกาล
สินค้าท่ีเสนอขายทุกช้ินเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ไม่ว่าจะเป็น
การจัดร้าน บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียงของผู้ขาย ในสายตาของ
ลูกค้าผลิตภัณฑ์ของร้านจะต้องสามารถขายได้ และแตกต่างจากร้านคู่แข่ง 

2. ความแตกต่างด้านบริการ (Service Differentiation) 
 เนื่องจากร้าน Dressdict shop ของเราเกิดจากความรักและความช่ืนชอบของเจ้าของร้าน 
และเป็นธุรกิจครบวงจรที่ทางร้านพยายามจะให้บริการแก่ลูกค้า เราอยากให้ท่านลูกค้าท่ีพบเห็นและ
เดินทางมาใช้บริการได้สินค้าท่ีต้องการกลับไปรู้สึกอยากซื้อ อยากเป็นเจ้าของ และอยากกลับมาใช้
บริการอีก ทางร้านของเราสร้างบรรยากาศเหมือนได้ลองชุดอยู่ท่ีบ้านของตนเอง มีมุมส่วนตัวในการ
ลองชุด มีเวลาในการตัดสินใจ  เราให้ความเป็นกันเอง   ความสะดวกสบาย ไม่ว่าท่านลูกค้าจะชอบ
สินค้าแบบไหน ทางร้านสอบถามถึงความต้องการของลูกค้าเป็นประจ า เพื่อน ามาปรับปรุงและ 
ออกแบบสินค้าให้ตรงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และลูกค้าประจ าของร้าน 

3. ความแตกต่างด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(Distribution Differentiation) 
สินค้าทางร้านมีต้ังขายปลีกและขายส่ง ให้กับลูกค้าท่ีสนใจน าไปจ าหน่ายต่อ ไม่ว่าจะขายตาม

อินเตอร์เน็ต หรือตลาดต่างจังหวัดซึ่งเป็นการกระจายสินค้าได้เร็ว และด้วยสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันการ
กระจายสินค้าได้เร็วจะเป็นผลดีมากท่ีสุดกับทางร้าน เพราะแฟช่ันเกิดขึ้นเร็วมาก บางครั้งก็ตามไม่ทัน 
การจ าหน่ายออกเพื่อให้ลูกค้าได้รู้จักสินค้า เป็นส่ิงท่ีดีท่ีสุด 

4. ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ (Image Differentiation) 
ภาพลักษณ์ขององค์กรของเราไม่ได้เป็นเพียงจ าหน่ายสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันอย่างเดียว ทางเรา

ออกแบบชุด ดีไซน์ชุดเองด้วยรวมถึงการออกแบบท่ีไม่ซ้ าใคร ภาพลักษณ์ของการบริการท่ีให้ความ
แตกต่าง บรรยากาศในร้านสวยงาม แตกต่างจากร้านอื่น การจัดร้านทุกอย่างจะเน้นไปท่ีภาพแฟช่ัน
ท้ังหมด 
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ภาพที่ 3.3 : Market Positioning 
                                              ราคา 
          สูง 

  
  

 ร้านOn the Beach shop    ร้าน Pakayเส้ือผ้าแฟช่ัน 
  

ร้าน Shinjuku outlet  
มาก  ร้าน LoveMe Tender Dress and Clothes น้อย 

(คุณภาพสินค้าสูง)     (คุณภาพสินค้าต่ า-ปานกลาง) 
     

ร้าน Meekatangshop   ร้านDressdict shop 
   

      
     
                                                ต่ า 
   ความหลากหลายของสินค้า 

 
ต าแหน่งของ“ร้านเส้ือผ้า Dressdict Shop”  เป็นร้านเส้ือผ้าท่ีต้ังขึ้นเพื่อน าเสนอและขาย

เส้ือผ้าท่ีดีมีคุณภาพเป็นที่นิยมตามกระแสแฟช่ันและราคาไม่แพงท่ีมีรูปแบบท่ีแตกต่างหลากหลาย
ให้แก่ลูกค้าได้ตรงตามความต้องการซึ่งต้ังอยู่ใกล้ศูนย์การค้าแหล่งช้อปป้ิงมากมายจากกราฟแสดงการ
วางต าแหน่งของคู่แข่งขันจะเห็นได้ว่า“ร้านเส้ือผ้า Dressdict Shop”  เน้นการขายสินค้าท่ีมีความ
หลากหลายของเส้ีอผ้าและการให้บริการคือเส้ือผ้าของทางร้านได้ออกแบบเองและตามกระแสแฟช่ันท่ี
ก าลังเป็นท่ีนิยมและลูกค้าสามารถส่ังตัดกับทางร้านของเราได้ตามแบบท่ีลูกค้าต้องการและในการตั้ง
ราคาท่ีต่ ากว่าคู่แข่งขันทั้ง 2 รายด้วยกันคือร้าน On the Beach shop และร้าน Pakay เส้ือผ้าแฟช่ัน
เพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของลูกค้าในหลายๆระดับอีกด้วย 
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ภาพที่ 3.4: แผนภาพวิเคราะห์BCG 
การเขียนแผนภาพวิเคราะห์ BCG 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : เอ็มบีเอศรวุธิ. (2554). BCG.  
 สืบค้นจาก http://mba.sorrawut.com/wiki/BCG_Model 
 
 จากการวิเคราะห์กราฟ BCG จัดให้ธุรกิจอยู่ในกลุ่ม Cash Cows เนื่องจากเป็นสินค้าท่ีท าเงิน
เป็นสินค้าท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายต่ าส่วนครองตลาดเปรียบเทียบสูงการลงทุนใหม่และ
การส่งเสริมการตลาดเพื่อรักษาการตลาดท่ีมีการเจริญเติบโตสูงและต่อสู้กับคู่แข่งขันที่จะเข้ามา
แข่งขันจากการที่แฟชั่นท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วและวัยรุ่นไทยสมัยชอบการแต่งกายท่ีทันสมัยไม่ซ้ า
ใครด้วยเทคโนโลยีท่ีทันสมัยท าให้ประชาชนเห็นการพัฒนาของวงการแฟช่ันได้เร็วตามแฟช่ันได้เร็ว
มากท าให้ร้านขายเส้ือผ้าแฟช่ันเริ่มอิ่มตัวอัตราการเติบโตช้าลงแต่อย่างไรก็ตามธุรกิจเส้ือผ้าก็ยังสร้าง
รายได้มากร้าน Dressdict Shop ก็เป็นอีกร้านหนึ่งท่ีตามแฟช่ันได้ทันกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าไม่ว่าจะเป็นการน าเข้าสินค้าและออกแบบเองเพื่อให้สินค้าในร้านมี
ความหลากหลายและราคาท่ีต้ังไว้ไม่สูงมากเมื่อเทียบกับกลุ่มลูกค้าในการมาซื้อไม่ว่าจะกลุ่มนักศึกษา
และกลุ่มวันท างานคือลูกค้าสามารถซื้อได้โดยไม่รอการตัดสินใจนานเมื่อเทียบกับคุณภาพและความ
สวยงามร้าน Dressdict Shop ของเราตอบโจทย์ของผู้บริโภคท าให้มีส่วนแบ่งของตลาดสูงจึงจัดอยู่ใน
ต าแหน่ง Cash Cow 

Dressdict shop 



 
 

บทที่  4 
การจัดท ากลยุทธ์  และแผนปฏิบัติการ 

 
4.1แนวคิดและทฤษฏีที่น ามาใช้ 
 4.1.1 แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 4 Ps 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixหรือ 4Ps) เป็นเครื่องมือท่ีประกอบด้วยส่ิงต่างๆ
ดังต่อไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2546, หน้า 53-55) 

 ผลิตภัณฑ์ (Product ) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย ส่ิงท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่นบรรจุ
ภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตรา
สินค้า บริการ และช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด 
(เอ็ตเซล วอล์คเกอร์ และ สแตนตัน , 2001 , หน้า9) ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มี
ตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคลผลิตภัณฑ์
ต้องมีอรรถประโยชน์ (Unity มีคุณค่า Value) ในสายตาของลูกค้า  

 ราคา (Price)  หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอืน่ๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ ผลิตภัณฑ์  
หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเอง ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา 
ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ  

 การจัดจ าหน่าย(Place หรือDistribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่ง  
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไป  ยังตลาด 
สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาข คือ สถาบันการตลาด ส่วน   กิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจาย ตัวสินค้าประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง  

 การส่งเสริมการตลาด(Promotion)เป็นเครื่องมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตรา
สินค้าหรือบริการ หรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการเพื่อ
เตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือและ
พฤติกรรมการซื้อหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้างทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการคิด
ต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องค์การอาจใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือการส่ือสารการตลาดแบบ
ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกัน 
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ส่วนประสมทางการตลาด 4Psของร้านขายเสื้อผ้าสตรี DressdictShop 
 Product 
 การท าธุรกิจเส้ือผ้า ไม่ไช่เพียงแค่หาเส้ือผ้าท่ีสวยงามมาขายท่ีร้านเท่านั้นแต่ยัง ต้องเลือกสินค้า
ท่ีมีคุณภาพ จ าเป็นต้องทันสมัยและจัดหาเนื้อผ้า อุปกรณ์ตกแต่งมาเพื่อตัดเย็บเส้ือผ้าให้ออกมามี
คุณภาพที่ดีเย่ียม 
ชนิดของผ้า 
 ทางร้าน Dressdict Shop ใช้เนื้อผ้าท่ีมีคุณภาพที่น าเข้าจากต่างประเทศ และคัดสรรค์ผ้าไทย
ท่ีมีคุณภาพจากประเทศไทย 
อุปกรณ์ตัดเย็บและพิมพ์ลายเส้ือ 
 ทางร้านมีผู้บริหารที่มีความรู้ทางด้านเส้ือผ้า และการตัดเย็บท่ีผ่านการเรียน  อบรมมาอย่างดี 
และมีบุคลากรท่ีผลิตเส้ือผ้าได้อย่างมีความรู้และมีคุณภาพ 
 
ภาพที ่3.5 : การเย็บเส้ือผ้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : โฟโต้บักเก็ต. (2552). การเย็บเส้ือผ้า. 
 สืบค้นจาก http://i964.photobucket.com 
 

ทางร้านใช้เทคโนโลยีท่ีทันสมัย การใช้เครื่องพิมพ์ลายผ้า ด้วยระบบคอมพิวเตอร์ โดยการ
ออกแบบของผู้บริหารเอง ซึ่งมีความรู้ทางด้าน การสร้างสรรค์ลายผ้า โดยใช้โปรแกรม Illustration
เป็นอย่างดี โดยเมื่อได้แบบของลายแล้ว ส่งเข้าเครื่องคอมพิวเตอร์เพื่อท าการพิมพ์ตามลวดลายและ
ขนาดท่ีป้อนขอมูลไว้ด้วยเครื่องปริ้นลาย 
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การคัดเลือกเส้ือผ้าน าเข้าจากต่างประเทศ  
เลือกประเทศท่ีมีวัตถุดิบท่ีดี มีคุณภาพ ยกตัวอย่างเช่น ผ้าจากประเทศเกาหลี จะมีการตัด

เย็บและรูปแบบท่ีทันสมัยกว่าประเทศจีน แต่มีราคาท่ีสูงกว่า ซึ่ง ขายได้ราคาดีขึ้นช่นเดียวกัน  
 Price 
 ในด้านของเรื่องราคา ทางร้าน DressdictShop มีการตั้งราคาท่ีวัดจากต้นทุน  
งานผ้าไทยและจีน จะต้ังท่ีราคา  300 – 790งานผ้าเกาหลี จะต้ังราคาท่ี 1000 – 1990 งานออกแบบ
ตัดเย็บเองของทางร้าน จะต้ังราคาอยู่ท่ี  900 –1990โดยทางร้านต้ังราคาตามคุณภาพ การออกแบบ
ตัดเย็บ คุณภาพ และตามเทรนด์แฟช่ัน  
 Place 
ภาพที ่3.6 : แผนท่ีร้าน Dressdict Shop 
 
 
 
 
 
 
 
 

ร้าน Dressdict Shop อยู่ท่ี The Avanue เมเจอร์รัชโยธิน มีขนาดกว้าง 4 เมตร ยาว 4 
เมตร ต้ังอยู่ในโซน MajorAvanue ซึ่งในนั้นมรี้านอาหารชื่อดังหลากหลายแบรนด์ท้ังในประเทศ และ
ต่างประเทศ เป็นแหล่งนัดพบ รวมตัวกันของกลุ่มวัยรุ่นจากท่ัวทุกสารทิศในกรุงเทพมหานครท าให้
เป็นท าเลท่ีมีกลุ่มเป้าหมายหนาแน่นเป็นจ านวนมาก ต้ังอยู่ท่ามกลางมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยศรีปทุม สถานท่ีท างานในย่านรัชโยธิน สถานท่ีท างานในย่านลาดพร้าว อีกท้ังมีท่ีพักและ
คอนโดในย่านนั้นจ านวนมากโดย The Avanue ของเมเจอร์รัชโยธินเป็นสถานท่ีบันเทิงครบวงจร ใน
ด้านการบริการโรงหนัง ร้านอาหารหลากหลายแบรนด์ดัง ธนาคารทุกธนาคาร มีโรงหนังเปิดถึงเท่ียง
คืน เปิดบริการทุกวันไม่มีวันหยุด จึง ท าให้มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นจ านวนมากตลอดปี 
 ลักษณะของร้านตกแต่ง สไตล์ WhiteTrend เนื่องจากร้านเป็นสีขาว ท าให้เส้ือผ้าเด่นออกมา 
น่าสนใจ น่าเข้าร้าน ปลอดภัย 
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 Promotion  
 ทางร้าน มี Promotion ส่งเสริมการขายดังนี้ 

1. มีการใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
 พนักงานต้องเป็นผู้หญิง มีคุณสมบัติ มีใจรักในงานบริการ อายุต้ังแต่ 15-30 ปี บุคลิกดี สวม
เส้ือผ้าดูสะอาดตา  พนักงานจ าเป็นต้องเข้าใจและเรียนรู้ในการใช้งานส่ือ Social Network อาทิ อิน
สตราแกรม เฟชบุค โปรแกรม ไลน์ รับส่งอีเมลได้ และมีไหวพริบในการให้บริการลูกค้า 

2. มีการสร้างเตือนความจ า (Remind)  
 โดยย้ าเตือน อัพเดทสินค้าของทางร้าน ให้ลูกค้าทุกวันโดยการ Update สินค้าใหม่ๆใน
ช่องทางการส่ือสาร ทางอินเทอเนตเว็บไซท์ เฟชบุค อินสตราแกรม กรุ๊ปไลน์ 
ภาพที่ 3.7 : อินสตาแกรมร้าน Dressdict Shop 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา : เดรสดิกท์ช้อป. (2555). ร้านเดรสดิกช้อป.  
 สืบค้นจาก https://instagram.com/dressdict 
 
3. มีการจัดท าเครื่องมือการส่ือสารแบบประสมประสาน (Integrated Marketing หรือ IMC) 

  3.1.โปรโมทสินค้าผ่านทาง Social network ต่างๆ 
   ขอบเขต  

- ทางSocial Network ทางช่องทาง Instragram, Facebook 
Fanpage, Line Group, Webside, Email Direct 

 วัตถุประสงค์ 

- เพื่อสร้างการรับรู้และเข้าถึงได้ของกลุ่มลูกค้าทางอินเทอร์เนต 

- เพิ่มยอดขายให้กับร้าน 
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  3.2. โปรโมตสินค้าทาง Out Door คือการออกนอกสถานท่ี การจัดแสดงสินค้าตาม
งานแสดงสินค้าต่างๆ อาทิ อิมแพคเมืองทองธานีงานตลาด Banan Marketท่ีแสดงสินค้ามีแบรนด์
ของ Celebต่างๆ เข้าร่วมด้วย 
   ขอบเขต 

- กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 วัตถุประสงค์ 

- เพื่อสร้างการรับรู้และเข้าถึงได้ต่อกลุ่มลูกค้าท่ัวไป 

- เพิ่มยอดขายให้กับร้าน 
4.2 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ ์
 กรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ด้านการผลิตและสร้างความแตกต่าง 
 Aspirationเป็นร้านเส้ือผ้าแฟช่ันท่ีครบวงจร ตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มาก
ท่ีสุด 
 Inspiration  แรงบันดาลใจมาจากการท่ีผู้บริหารชอบในเรื่องการแต่งตัวและการท า ลวดลาย
ลงผ้า ผู้ซึ่งมีความรู้ความสนใจในเรื่องแฟช่ันอยู่แล้ว และต้องการพัฒนาธุรกิจให้มั่นคงและประสบ
ความส าเร็จเป็นท่ีรู้จักและเป็นท่ีนิยมของนักช้อบป้ิง 
 Measurableการวัดความประสบความส าเร็จของเราวัดได้โดยจ านวนลูกค้าท่ีมาใช้บริการ
และความพึงพอใจท่ีลูกค้าได้รับ ผลก าไรที่เพิ่มขึ้น ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ า 
 Achievable  ความเป็นไปได้ของธุรกิจเส้ือผ้าแฟช้ันมีความเป็นไปได้สูงเพราะเป็นการลงทุน
ในกลุ่มปัจจัยส่ีซึ่งทุกคนต้องใช้ต้องบริโภคและยังสามารถสร้างความแตกต่างของร้านให้มีจุดเด่นโดย
การท าให้ครบวงจร ต้ังแต่ต้นน้ าถึงปลายน้ า และใส่ในความต้องการของลูกค้าเป็นหลักท าให้ร้าน 
Dressdict shop มีเอกลักษณ์ 
ระยะเวลาภายในระยะเวลา 3 ปี 
ภายใต้แนวคิดเป็นร้านเส้ือผ้าแฟช่ันท่ีครบวงจร ตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด 
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ให้พนักงาน 
มีส่วนร่วมในการคิด 
และพฒันาองคก์ร 

ภาพที ่4.1 : Strategy Map 
Customer 
 
 
 
 
 
 
 
 
Internal 

 
 
 
 

 
 
People 
 
 
 
 
 
 

เป็นร้านเส้ือผา้แฟชัน่ที่ครบวงจร 
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 
มากที่สุด 

ลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้า เพิ่มลูกคา้ไหม่ 

สร้างความประทบัใจให้แก่ลูกคา้ 

พฒันาระบบการจดัการภายใน 
ให้มีประสิทธิภาพ 

สินคา้และบริการที่ดไีดม้าตรฐาน 
ปลอดภยัและ ทนัสมยั 

โฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้ 
คนรู้จกัมากขึ้น 

หาพนักงานที่มีใจรัก 
การบริการและสามารถ 
พฒันาความสามารถได ้

มีการอบรมทกัษะใน 
การท างาน เพื่อพฒันา 
ความรู้ 

มีสวสัดิการ 
และผลตอบแทน 
ที่ดีต่อผลงาน 
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4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏบิัติการ 
 4.3.1กลยุทธ์ระดับบริษัทหรือองค์กร (Corporate Strategy)  
 กลยุทธ์ระดับองค์กรของร้านเส้ือผ้าแฟช่ัน Dressdict Shop ใช้ Growth Strategies เป็น
การขยายกิจการให้มีขนาดใหญ่ขึ้นโดยต่อยอดจากธุรกิจน าเข้าสินค้าจากต่างประเทศเข้ามาจ าหน่าย
ในประเทศขยายให้ครบวงจรเพิ่มการออกแบบ ตัดเย็บเอง  เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้
ได้มากยิ่งขึ้นโดยมี สร้างความหลากหลายและมีมาตรฐานให้กับผู้บริโภครวมเพื่อให้เกิดผลก าไรที่
ยั่งยืน 
แผนปฎิบัติการ 

1. ผู้บริหารเดินทางไปดูสินค้าเองท่ีต่างประเทศเพื่อไปคัดเลือกสินค้าท่ีมีคุณภาพมาให้ผู้บริโภค 
2. ติดต่อผู้ค้าส่งผ้า และสร้างสัมพันธไมตรีอย่างต่อเนือ่ง 
3. หาบุคลากรท่ีมีความรู้ และมีฝีมือในการตัดเย็บเส้ือผ้า 
4. ซื้อเครื่องมือท่ีใช้ในการออกแบบลายกราฟฟิคบนผ้า และเครื่องปริ้นลายท่ีมีคุณภาพ 

 4.3.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
1. กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost-Leadership Strategies) 
มีการด าเนินงานดังนี ้

- ใช้วัตถุดิบจากภายในประเทศไทยเป็นส่วนมาก และรับซื้อวัตถุดิบจากผู้ผลิตโดยตรง 
โดยไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง 

- พนักงานออกแบบ ตัดเย็บ เส้ือผ้าเอง โดยไม่จ้างบริษัทข้างนอกท า ท าให้งานตัดเย็บ
ของเราออกมาดี เนี๊ยบ และเมื่อเกิดข้อผิดพลาดสามารถแก้ไขได้อย่างรวดเร็ว 

- ผู้บริหารที่มีความรู้ทางด้านโปรแกรม Illustratorโดยผ่านการอบรมมาอย่างดี ใน
เรื่องของการท ารวดลายของผ้า การพิมพ์ผ้า ท าให้ไม่ต้องไปจ้างบริษัทอื่นท า ถือเป็น
การประหยัดต้นทุน มากกว่าร้านอื่น 

- ได้รับเครดิตรจากร้านค้าส่งผ้า เนื่องจากมีการติดต่อซื้อของมาเป็นเวลามากกว่า 2 ปี
จึงท าให้สร้างความน่าเช่ือถือต่อร้านขายผ้า 

2. กลยุทธ์ด้านการผลิตและสร้างความแตกต่าง 
 มีการเพิ่มในส่วนของเส้ือผ้าท่ีออกแบบตัดเย็บเอง โดยมีผู้บริหารที่มีความรู้ด้านเส้ือผ้า และ

การท าลวดลายลงบนผ้าบุคลากรผู้ซึ่งมีความช านาญในการตัดเย็บเส้ือผ้าท่ีมีประสบการณ์สูง เพื่อ
สร้างความแตกต่างต่อผู้แข่งขันรายอื่น โดยเส้ือผ้าทุกช้ินจะมีความไม่เหมือนใคร เส้ือผ้าจะแสดงออก
ถือ สไตล์ท่ีแตกต่างอย่างมีระดับ และไม่ท้ิงการเป็นแฟช่ันของตนเอง 

 



49 
 

 วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อสร้างความแตกต่างของร้านเส้ือผ้าให้มีเอกลักษณ์เป็นของตนเอง 
2. สร้างแบรนด์Dressdict Shop ขึ้นมาเพื่อเน้นกลุ่มลูกค้าเก่าและเพิ่มกลุ่มลูกค้าไหม่ๆ 
3. ลดต้นทุนในการจ้างผลิตจากต่างประเทศ  
4. เพิ่มมูลค่าของสินค้าท่ี ผลิตจากทางร้าน Dressdict Shop 
5. สร้างการซื้อซ้ าจากลูกค้า 

 การด าเนินงาน 
1. ภายในร้านการตกแต่งท่ีดูทันสมัยคือตกแต่งเป็นสีขาว ดูสะอาดตา ใส่การตกแต่งเป็น 

Whitevintagetrend 
2. เน้นเส้ือผ้าและเนื้อผ้าท่ีเป็นเอกลักษณ์ มีความทันสมัย และมีให้เลือกหลากหลายสไตล์ 

ส่ิงส าคัญทางร้านใส่ใจในความต้องการของลูกค้าเป็นพิเศษ ผู้บริหารเป็นคนท่ีช่ืนชอบใน
เรื่องแฟช่ันและผ่านการอบรมทางด้านแฟช่ันมา จึงมีความเข้าใจลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

3. Style เส้ือผ้าท่ีเน้นการแสดงออกถึงความเป็นตัวของตัวเอง ในด้านของการออกแบบตัด
เย็บเอง  ส่วนในด้านของการน าเข้าจากต่างประเทศ เน้นการตามแฟช่ันของดาราฮอลลี
วูด ดาราเกาหลี ได้อย่างทันสมัย และรวดเร็ว 

4. การบริการท่ีท่ัวถึง  ใส่ใจในรายละเอียดของลูกค้าท่ีมาใช้บริการและ มีการบริการ การ
ออกแบเส้ือผ้าตามสไตล์ท่ีลูกค้าอยากได้ และสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าสูงสุด 

 
พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นในเขต
กรุงเทพมหานคร 

1. ประเภทเส้ือผ้าแฟช่ันท่ีเลือกซื้อ  

เส้ือผ้าท่ีลูกค้ามีความต้องการมีหลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น เส้ือ กางเกง กระโปรง 

เดรส   ลูกค้าบางท่านอาจจะน าเส้ือผ้าหลายช้ินมาใส่ให้ดูเข้ากันขึ้นอยู่กับความชอบส่วน

บุคคล ประเภทของเส้ือผ้าและบริการล้วนมีผลต่อการตัดสินใจใช้เลือกซื้อ  เส้ือผ้าท่ีสวย 

ดี มีคุณภาพ และบริการท่ีประทับใจท าให้ลูกค้ามีความพึงพอใจ ลูกค้าก็จะกลับมาซื้อ

และใช้บริการซ้ า 

2. วัตถุประสงค์ท่ีเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน  
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ลูกค้าท่ีมาซื้อเส้ือผ้า ล้วนมีเหตุผลแตกต่างกันมากมาย เช่น ต้องการใส่ไปพบปะสังสรรค์ 

เล้ียงรุ่น พบเจอเพื่อนฝูง ออกงานต่างๆ หรือมีนัดส าคัญๆต้องการเส้ือผ้าท่ีใส่แล้วเกิด

ความมั่นใจเป็นพิเศษ รวมถึงต้ังใจท่ีจะมาซื้อโดยเฉพาะเพราะชอบในสไตล์ของเส้ือผ้า 

3. บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟชั่น  

เพื่อนฝูงหรือญาติพี่น้อง มีอิทธิพลเป็นอย่างมากในการตัดสินเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 

เพราะลูกค้าจะเกิดความมั่นใจมากขึ้นในการตัดสินใจซื้อ ถ้าเกิดคนใกล้ตัวเห็นดีเห็นงาม

ไปด้วย ชอบในเส้ือผ้าท่ีลูกค้าต้องการซื้อ 

4. สถานท่ีเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน  

สถานท่ีในการช๊อปปิ้งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ กล่าวได้ว่าถ้าสถานท่ีนั้นสวยงามและมี

ความน่าเช่ือถือ เส้ือผ้ามีหลากหลายให้เลือกซื้อ และเป็นศูนย์รวมสินค้าแฟช่ัน ก็เอื้อแก่

การท่ีลูกค้าจะให้ความสนใจกับสถานท่ีนั้นๆมากกว่า สถานท่ีธรรมดาท่ัวไป 

5. ปริมาณการซื้อต่อครั้ง  

ลูกค้าทุกท่านท่ีเข้ามาซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันมีจุดประสงค์ท่ีแตกต่างกัน บางท่านต้ังใจท่ีซื้อ

โดยตรง มาถึงก็เลือกเส้ือผ้าของตัวเองท่ีคิดไว้ในใจอยู่แล้วว่าต้องการแบบไหน บางท่าน

มาเพื่อเป็นเพื่อน อาจจะซื้อตามเพื่อนเพื่อความเพลิดเพลิน  เพราะฉะนั้นปริมาณการซื้อ

ขึ้นอยู่กับจุดประสงค์แต่ละครั้งของผู้ซื้อ 

6. ช่วงราคาเส้ือผ้าแฟช่ัน  

ลูกค้าส่วนมาก อาจจะใส่ใจในราคาของเส้ือผ้ากับคุณภาพไปพร้อมๆกัน  คือต้องการ

เส้ือผ้าท่ีมีราคาไม่สูงมากจนเกินไปอาจจะอยู่ในช่วง 300 –1,000 บาท และคุณภาพเป็น

ท่ีรับได้ เส้ือผ้าดูสวยและมีไสตล์  ถ้าเกินราคาช่วงนี้ลูกค้าอาจจะรู้สึกว่ามันแพงจนเกิน

ความจ าเป็น และอีกอย่างก็ขึ้นอยู่กับความชอบของลูกค้าเป็นหลัก 

7. งบประมาณท่ีใช้เส้ือซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันต่อครั้ง  

ขึ้นอยู่กับรายได้เฉล่ียของผู้บริโภค และความต้องการท่ีจะใช้บริการร้านเส้ือผ้าประเภทใด 

8. ความถ่ีในการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน  

พฤติกรรมผู้บริโภคแตกต่างกัน บางคนไม่เคยซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันเลย เพราะอาจมีทัศนะคติ

ท่ีไม่ดีกับการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน คิดว่ามันใส่ไม่ได้นาน มันผ่านมาแล้วก็ผ่านไปอย่างรวดเร็ว 

จึงเลือกท่ีจะซื้อเส้ือผ้าท่ีใส่ได้นานๆ ไม่ใช่แฟช่ัน และไม่ล้าหลังจนเกินไป อยู่ในแบบ
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กลางๆ บางคนชอบท่ีจะตามแฟช่ัน ชอบหาร้านเส้ือผ้าท่ีแปลกๆใหม่ๆตลอดเวลา 

เพราะฉะนั้นความถ่ีในการซื้อเส้ือผ้า ขึ้นอยู่กับความชอบของผู้บริโภคแต่ละท่าน 

9. วันท่ีเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน วันท่ีผู้บริโภคให้ความสนใจในการพักผ่อนโดยการช้อปป้ิง

ส่วนมาก คือวันหยุด แต่ก็ยังมีลูกค้าบางกลุ่มท่ีสามารถซื้อเส้ือผ้าได้ตลอดเวลาท่ีมีเวลา

ว่างเพราะถือว่าเป็นการพักผ่อน ผ่อนคลายอารมณ์ จากความเครียด 

10. ช่วงเวลาในการเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันของเดือนลูกค้าส่วนมากจะช้อปปิ้งช่วงต้นเดือน  

11. ระยะเวลาท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน ลูกค้ามีระยะเวลาในการตัดสินใจ

เลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันท่ีแตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับความพึงพอใจ  ความสะดวกรวดเร็วของ

การบริการ และจุดประสงค์ของการไปซื้อเส้ือผ้าร้านนั้นๆ 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานครเก็บรวบรวมข้อมูลได้
กลับมาจ านวน 400 คนท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อให้เข้าใจตรงกัน ผู้วิจัยได้เสนอสัญลักษณ์และ
อักษรย่อท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี้ 
 n แทน กลุ่มตัวอย่าง              
   แทน ค่าเฉล่ีย   
 S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน   
 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล   
 ตอนที่ 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่น 
ตารางท่ี 4.1:ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ  

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน จ านวน(n=400) ร้อยละ 
1. เพศ 

      ชาย 
      หญิง 

 
130 
270 

 
32.50 
67.50 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.1(ต่อ): จ านวนและร้อยละของผู้ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน โดยใช้สถิติ ค่าความถี่ และค่าร้อยละ      
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน จ านวน(n=400) ร้อยละ 
2. อายุ 

     ต่ ากว่า 20 ปี 
     21 – 30 ปี 
     31 – 40 ปี 
     41 – 50 ปี 
     มากกว่า 50  ปี 

 
59 
165 
86 
48 
42 

 
14.80 
41.30 
21.50 
12.00 
10.50 

3. สถานภาพ 
      โสด 
      สมรส 
      หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 

 
198 
173 
29 

 
49.50 
43.25 
7.25 

4. ระดับการศึกษา 
      ประถมศึกษาหรือต่ ากว่า 
      มัธยมศึกษาตอนต้น 
      มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
      อนุปริญญา/ปวส. 
      ปริญญาตรี 
      สูงกว่าปริญญาตรี 

 
26 
29 
122 
57 
150 
16 

 
6.50 
7.30 
30.50 
14.30 
37.50 
4.00 

5. อาชีพ 
      นิสิต/นักศึกษา 
      ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
      พนังงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง   
      ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว/นักธุรกิจ          
      แม่บ้าน/พ่อบ้าน 
      เกษตรกร 
      อื่นๆ 

 
65 
102 
120 
24 
28 
52 
9 

 
16.25 
25.50 
30.00 
6.00 
7.00 
13.00 
2.25 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.1(ต่อ) : จ านวนและร้อยละของผู้ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน จ านวน(n=400) ร้อยละ 
6. รายได้ต่อเดือน 

น้อยกว่า 5,000 บาท 
5,001-10,000 บาท 
10,001-15,000 บาท 
15,001-20,000 บาท 
20,001-25,000 บาท 
มากกว่า 25,000 บาท 

 
59 
160 
98 
33 
19 
31 

 
14.80 
40.00 
24.50 
8.30 
4.80 
7.80 

 
 จากตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน  พบว่า ผู้ซื้อ
เส้ือผ้าแฟช่ัน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21- 30 ปี มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญาตรี 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 5,000 – 10,000 บาท  
ตอนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นใน เขตกรุงเทพมหานคร  
 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี 
และค่าร้อยละ ดังตารางท่ี 4.2 
ตารางท่ี 4.2: ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน จ านน(n=400) ร้อยละ 
1. ประเภทเส้ือผ้าแฟช่ัน 

เส้ือแฟช่ัน 
กางเกงยีนส์ 
กระโปรง 
กางเกงสแลค/กางเกงผ้า 
ชุดเดรส 
กางเกงขาส้ัน 
เส้ือโค้ท 
จ๊ัมสูท 
อื่นๆ  

 
260 
28 
17 
3 
63 
7 
10 
8 
4 

 
65.00 
7.00 
4.30 
0.80 
15.80 
1.80 
2.50 
2.00 
1.00 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.2(ต่อ) : ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร 
พฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน จ านน(n=400) ร้อยละ 

2. วัตถุประสงค์ในการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 
      ใส่เท่ียว/เล่น 
      ใส่ท างาน 
      ใส่ไปงาน เช่นงานแต่งงาน 
      อื่นๆ  

 
180 
138 
78 
4 

 
45.00 
34.50 
19.50 
1.00 

3. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
      ตัดสินใจเอง 
      เพื่อน 
      แฟน 
      สมาชิกในครอบครัว 
      อื่นๆ  

 
157 
133 
98 
8 
4 

 
39.25 
33.25 
24.50 
2.00 
1.00 

 
 จากตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขต
กรุงเทพมหานคร  พบว่าประเภทเส้ือผ้าแฟช่ันท่ีเลือกซื้อ คือ เส้ือแฟช่ัน  วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อ
เส้ือผ้าแฟช่ัน ใส่เท่ียว/เล่น บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ คือตัดสินใจเอง สถานท่ีเลือกซื้ อ
เส้ือผ้าแฟช่ันส่วนใหญ่ แหล่งรวมเส้ือผ้าแฟช่ัน ปริมาณซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันต่อครั้ง 1 – 2 ตัว  ราคาซื้อต่อ
ตัวอยู่ท่ี 100 -300 บาท งบประมาณในการซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันต่อเดือน 500 – 1,000 บาท  ความถี่ใน
การซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน 1 -2 ครั้งต่อเดือน  วันในการเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน คือวันเสาร์-อาทิตย์ ช่วงต้น
เดือน เวลา 18.01- 21.00 น. 
 
 ตอนที่ 3 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่น 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อเส้ือผ้า
แฟช่ัน ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยใช้สถิติ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังตารางท่ี 4.3– 
4.10 
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ตารางท่ี 4.3: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ 
       เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม 
 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน X S.D ระดับการตัดสินใจ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
3. ด้านบุคลากร 
4. ด้านการจัดจ าหน่าย 
5. ด้านกระบวนการให้บริการ 
6. ด้านราคา 
7. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

4.52 
4.26 
4.25 
3.84 
3.76 
3.76 
3.23 

0.58 
0.65 
0.71 
0.65 
0.74 
0.68 
0.92 

มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.90 0.54 มาก 
  
จากตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยภาพรวมผลการประเมินมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับ
มาก  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน อยู่ในระดับ
มากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์  และอีก 6 ข้อ อยู่ในระดับการตัดสินใจมาก คือ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ด้านบุคลากร ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านราคา และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 
 
ตางรางท่ี 4.4: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
        เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ X S.D ระดับการตัดสินใจ 
1. สินค้ามีตรายี่ห้อ 
2. รูปแบบสินค้าทันสมัย 
3. สินค้ามีเอกลักษณ์เฉพาะ 
4. มีหลายขนาด 
5. สินค้ามีคุณภาพ 

4.44 
4.61 
4.46 
4.48 
4.63 

0.89 
0.67 
0.70 
0.83 
0.81 

มาก 
มากท่ีสุด 

มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
รวม 4.52 0.78 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการประเมินในภาพรวมมีผลต่อการ
ตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้า
แฟช่ัน อยู่ในระดับการตัดสินใจมากท่ีสุด 2 ข้อ คือ  สินค้ามีคุณภาพ  รูปแบบสินค้าทันสมัย มีผลต่อ
การตัดสินใจอยู่ในระดับมาก มี 3 ข้อคือ มีหลายขนาด สินค้ามีตรายีห้อ และสินค้ามีเอกลักษณ์เฉพาะ 
ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.5: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ   
       เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคา 
 

ด้านราคา X S.D ระดับการตัดสินใจ 
1. ราคาเหมาะสมกับตรายี่ห้อ 
2. มีป้ายบอกราคาชัดเจน 
3. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
4. มีสินค้าให้เลือกหลายระดับราคา 
5. ต่อรองราคาได้ 

3.99 
4.00 
4.16 
2.80 
3.85 

0.88 
0.84 
0.81 
1.34 
0.90 

มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
มาก 

รวม 3.76 0.68 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน ด้านราคา ผลการประเมินในภาพรวมมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน  อยู่ในระดับการ
ตัดสินใจมาก 4 ข้อ คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  มีป้ายบอกราคาชัดเจน  ราคาเหมาะสมกับตรา
ยี่ห้อ และต่อรองราคาได้ ส่วนมีสินค้าให้เลือกหลายระดับราคาอยู่ในระดับการตัดสินใจปานกลาง 
ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.6: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ 
       เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย X S.D ระดับการตัดสินใจ 
1. จัดเรียงสินค้าน่าสนใจ 
2. สถานท่ีจอดรถสะดวก 
3. ท าเลท่ีต้ังสะดวกต่อการเดินทาง 
4. มีป้ายช่ือร้าน เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย 
5. สามารถติดต่อได้สะดวก เช่น มีเบอร์โทรศัพท์ 

3.77 
4.00 
4.19 
3.67 
3.60 

0.91 
0.82 
0.74 
0.89 
0.97 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.84 0.65 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลการประเมินในภาพรวม
มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน  อยู่ในระดับการตัดสินใจมากทุกข้อเรียงตามล าดับ คือ ท าเลท่ีต้ังสะดวกต่อการ
เดินทาง มีสถานท่ีจอดรถสะดวก การจัดเรียงสินค้าน่าสนใจมีป้ายช่ือร้าน เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย
และสามารถติดต่อได้สะดวก เช่น มีเบอร์โทรศัพท์ ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.7: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ 
       เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X S.D ระดับการตัดสินใจ 
1. มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต 

Facebook แผ่นพับ/โบวชัวร์ 
2. การจัดท าการส่งเสริมการขาย เช่น การลด

ราคาในโอกาสต่างๆ  
3. มีส่วนลดส าหรับลูกค้าประจ า 
4. มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 

3.49 
 

3.35 
 

3.12 
3.10 

1.12 
 

1.00 
 

1.12 
1.21 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
ปานกลาง 

รวม 3.26 1.11 ปานกลาง 
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 จากตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการประเมินในภาพรวม มี
ผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน อยู่ในระดับการตัดสินใจปานกลางทุกข้อ เรียงตามล าดับคือ มีการโฆษณาทาง
ส่ือต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต Facebook แผ่นพับ/โบวชัวร์  มีการจัดท าการส่งเสริมการขาย เช่น การ
ลดราคาในโอกาสต่างๆ มีส่วนลดส าหรับลูกค้าประจ า และมีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.8: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ 
       เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคลากร 
 

ด้านบุคลากร X S.D ระดับการตัดสินใจ 
1. พนักงานมีความกระตือรือร้น รวดเร็วในการ

ให้บริการ 
2. พนักงานมีจ านวนเพียงพอในการให้บริการ 
3. พนักงานมีกริิยา มารยาท สุภาพเรียบร้อย 
4. พนักงานมีความรู้เรื่องเส้ือผ้าแฟช่ัน 

4.38 
 

4.30 
4.20 
4.04 

0.85 
 

0.82 
0.82 
0.86 

มาก 
 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.23 0.84 มาก 
  
จากตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านบุคลากร ผลการประเมินในภาพรวม มีผลต่อการตัดสินใจ
อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน อยู่
ในระดับการตัดสินใจมากทุกข้อ เรียงตามล าดับ คือ  พนักงานมีความกระตือรือร้น รวดเร็วในการ
บริการ พนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการ พนักงานมีกิริยา มารยาท สุภาพ เรียบร้อย และพนักงาน
มีความรู้เรื่องเส้ือผ้าแฟช่ัน ตามล าดับ 
  
ตารางท่ี 4.9: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ 
       เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ 
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ด้านกระบวนการให้บริการ X S.D ระดับการตัดสินใจ 
1. มีห้องลองส าหรับลูกค้าไม่มั่นใจขนาดไซด์ 
2. บริการรวดเร็ว คล่องแคล่วและถูกต้อง 
3. มีบริการให้ค าปรึกษาเพื่อให้เข้ากับสไตล์ของ

ตัวเอง 
4. มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพย์สิน 
5. บิลเก็บเงินมีการแสดงให้เห็นชัดเจน 

4.30 
4.11 
3.76 

 
3.32 
3.32 

0.90 
0.90 
1.05 

 
1.25 
1.06 

มาก 
มาก 
มาก 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

รวม 3.76 1.03 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการให้บริการ ผลการประเมินในภาพรวมมี
ผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ เลือก
ซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน อยู่ในระดับการตัดสินใจมาก คือมีห้องลองส าหรับลูกค้าไม่มั่นใจขนาดไซด์ บริการ
รวดเร็ว คล่องแคล่วและถูกต้อง มีบริการให้ค าปรึกษาเพื่อให้เข้ากับสไตล์ของตัวเอง ตามล าดับ และ
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในระดับปานกลาง มี 2 ข้อคือ มีระบบรักษาความ
ปลอดภัยในทรัพย์สิน และบิลเก็บเงินมีการแสดงให้เห็นชัดเจน 
 
ตารางท่ี 4.10: ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
         เส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ X S.D ระดับการตัดสินใจ 
1. ภาพลักษณ์และความมีช่ือเสียงของร้าน 
2. สถานท่ีมีความสะอาด ดูทันสมัย 
3. มีแสงสว่างท่ีเพียงพอ  
4. ภายในร้านฯ กว้างขวาง มีห้องลองเส้ือผ้า 
5. การจัดตกแต่งร้านสวยงาม เหมาะดับสไตล์ของ

ร้าน 

4.48 
4.31 
4.28 
4.27 
3.97 

0.71 
0.77 
0.77 
0.79 
0.90 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.26 0.65 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใน
การเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านลักษณะทางกายภาพ ผลการประเมินใน
ภาพรวมมีผลต่อการตัดสินใจ อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อเส้ือผ้าแฟช่ัน อยู่ในระดับการตัดสินใจมากทุกข้อ เรียงตามล าดับ คือ ภาพลักษณ์
และความมีช่ือเสียงของร้าน สถานท่ีมีความสะอาด ดูทันสมัย มีแสงสว่างท่ีเพียงพอ  ภายในร้าน
กว้างขวาง มีห้องลองเส้ือผ้า การจัดตกแต่งร้านสวยงาม เหมาะกับสไตล์ของร้าน ตามล าดับ 
 
4.4 แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
 4.4.1 งบประมาณการลงทุน 
ตารางท่ี 4.11:ตารางแสดงประมาณการลงทุนเริ่มแรกของร้าน Dressdict Shop 
 

รายการ รวม 

แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร 
   อุปกรณ์ส านักงาน 300,000.00 300,000.00 - 

รถยนต์ 500,000.00 - 500,000.00 

รวมสินทรัพย์ถาวร 800,000.00 
  ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมด าเนินงาน 

   ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 450,000.00 450,000.00 - 

ค่ามัดจ าสถานท่ี 150,000.00 150,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 0 

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 1,500,000.00 1,000,000.00 500,000.00 
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 4.4.2 การค านวณค่าเสื่อมราคาและตัดจ่าย 
ตารางท่ี 4.12:ตารางแสดงประมาณการค านวณค่าเส่ือมราคาและตัดจ่ายของร้าน Dressdict Shop 
 

การค านวณค่าเส่ือมราคา ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5  

สินทรัพย์ถาวร 800,000 
    ค่าเส่ือมราคาต่อปี 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 160,000 320,000 480,000 640,000 800,000 

โอนไปงบดุล 
     สินทรัพย์ถาวร 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 

หักค่าเส่ือมราคาสะสม 160,000 320,000 480,000 640,000 800,000 

สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 640,000 480,000 320,000 160,000 - 

 ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5  

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 450,000 
    ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัดจ่าย 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 

ตัดจ่ายสะสม 90,000 180,000 270,000 360,000 450,000 

โอนไปงบดุล 
     ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 

หักตัดจ่ายสะสม 90,000 180,000 270,000 360,000 450,000 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 360,000 270,000 180,000 90,000 - 
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4.4.3 การประมาณการรายได้ 
ตารางท่ี 4.13: ตารางแสดงการประมาณการรายได้ของร้าน Dressdict Shop 
 

รายการ 
ปีท่ี 1 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 

จ านวนลูกค้า 10 16 22 28 

ราคาเฉล่ียต่อคน 450 450 450 450 

รวมยอดขายต่อวัน 4,500 7,200 9,900 12,600 

รวมยอดขายต่อเดือน 135,000 216,000 297,000 378,000 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 405,000 648,000 891,000 1,134,000 

รวมยอดขายต่อปี 3,078,000 

รายการ ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวนลูกค้า 21 23 25 28 

ราคาเฉล่ียต่อคน 450 450 450 450 

รวมยอดขายต่อวัน 9,450 10,350 11,250 12,600 

รวมยอดขายต่อเดือน 283,500 310,500 337,500 378,000 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 850,500 931,500 1,012,500 1,134,000 

รวมยอดขายต่อปี 3,402,000 3,726,000 4,050,000 4,536,000 

 
ตารางท่ี 4.14: ตารางแสดงรายการส่งเสริมการขาย 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 3,078,000.00 3,402,000.00 3,726,000.00 4,050,000.00 4,536,000.00 

40 % ของยอดขายจะ 
ได้คูปอง 1,231,200.00 1,360,800.00 1,490,400.00 1,620,000.00 1,814,400.00 

40 % ของผู้ได้คูปอง 
จะใช้สิทธ์ิเป็นสมาชิก 492,480.00 544,320.00 596,160.00 648,000.00 725,760.00 

ส่วนลด 10 % 49,248.00 54,432.00 59,616.00 64,800.00 72,576.00 
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 4.4.4 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ตารางท่ี 4.15: ตารางแสดงการประมาณการค่าใช้จ่ายของร้าน Dressdict shop 
 

ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ 144,000 144,000 144,000 144,000 144,000 

ค่าโทรศัพท์ 36,000 36,360 36,724 37,091 37,462 

ค่าขนส่ง 72,000 75,600 79,380 83,349 87,516 

ค่าไฟฟ้า 43,200 44,496 45,831 47,206 48,622 

ค่าเสื่อมราคา 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 

เงินเดือน 360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 

รวมต้นทุนคงที่ 905,200 928,456 952,834 978,391 1,005,182 

ยอดขาย 3,078,000 3,402,000 3,726,000 4,050,000 4,536,000 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย 40% 1,231,200 1,360,800 1,490,400 1,620,000 1,814,400 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.7% 21,545 23,813 26,081 28,349 31,751 

ส่งเสริมการขาย 49,248 27,000 29,000 31,000 33,000 

ค่าใช้จ่ายในการท านามบัตร+คูปอง 15,390 17,010 18,630 20,250 22,680 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 2% 61,560 68,040 74,520 81,000 90,720 

รวมต้นทุนผันแปร 1,378,943 1,496,663 1,638,631 1,780,599 1,992,551 

 
*เงินเดือน 

     ต าแหน่ง จ านวน เงินเดือน 
ผูบ้ริหาร 1 07,777 
ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 1 07,777 
ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและการเงิน 1 53,777 
พนกังานการตลาด 1 53,777 
พนกังานขาย 5 37,777 
พนกังานบญัชี 1 57,777 

(ตารางมีต่อ) 
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*เงินเดือน(ต่อ)    

ต าแหน่ง จ านวน เงินเดือน 
พนกังานการเงิน 1 57,777 
พนกังานจดัซ้ือ 1 10,777 
พนกังานออกแบบ 1 55,777 
พนกังานในการตดั /เยบ็  3 37,777 

รวม 15 567,777 
  
 4.4.5 การค านวณจุดคุ้มทุน/การส่งเสริมการขาย/ดอกเบี้ยจ่าย 
การค านวณจุดคุ้มทุน =ต้นทุนคงท่ี / อัตราก าไรส่วนเกิน 
ก าไรส่วนเกิน =ยอดขาย - ต้นทุนผันแปร 
อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน / ยอดขาย 
ตารางท่ี 4.16: ตารางแสดงการค านวณจุดคุ้มทุนของร้านDressdict shop 
 

การค านวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรส่วนเกิน 1,699,057 1,905,337 2,087,369 2,269,401 2,543,449 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.55 0.56 0.56 0.56 0.56 

จุดคุ้มทุนต่อปี 1,639,854 1,657,768 1,700,831 1,746,048 1,792,647 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 136,654.51 138,147.36 141,735.89 145,503.96 149,387.29 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,555.15 4,604.91 4,724.53 4,850.13 4,979.58 
 
ตารางท่ี 4.17: ตารางแสดงการประมาณการสินค้าคงเหลือ 
 

ต้นทุนขาย 40% 1,231,200 1,360,800 1,490,400 1,620,000 1,814,400 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.7% 21,545 23,813 26,081 28,349 31,751 

ต้นทุนรวม 1,252,745 1,384,613 1,516,481 1,648,349 1,846,151 
สินค้าคงเหลือปลาย
งวด 2.5% 

        
31,318.63  

        
34,615.33  

        
37,912.03  

        
41,208.73  

             
46,153.78  
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ตารางท่ี 4.18: ตารางแสดงค่าดอกเบ้ียจ่ายเงินกู้ของร้านDressdict Shop 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินต้นท่ีคิดดอกเบ้ีย 500,000.00 400,000.00 300,000.00 200,000.00 100,000.00 

ช าระเงินต้น 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 

ดอกเบ้ียจ่าย 8% 40,000.00 32,000.00 24,000.00 16,000.00 8,000.00 
 
 4.4.6 งบก าไรขาดทุน 
ตารางท่ี 4.19: ตารางแสดงงบก าไรขาดทุนของร้านDressdict Shop 
 

  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5  

ยอดขาย 3,078,000.00 3,402,000.00 3,726,000.00 4,050,000.00 4,536,000.00 

หักต้นทุนผันแปร 1,378,943.00 1,496,663.00 1,638,631.00 1,780,599.00 1,992,551.00 

ก าไรส่วนเกิน 1,699,057.00 1,905,337.00 2,087,369.00 2,269,401.00 2,543,449.00 

หักต้นทุนคงที่ 905,200.00 928,456.00 952,834.48 978,390.64 1,005,182.42 

ก าไรก่อนการด าเนินงาน 793,857.00 976,881.00 1,134,534.52 1,291,010.36 1,538,266.58 

หักดอกเบี้ยจ่าย 40,000.00 32,000.00 24,000.00 16,000.00 8,000.00 

ก าไรก่อนหักภาษี 753,857.00 944,881.00 1,110,534.52 1,275,010.36 1,530,266.58 

หักภาษี 113,078.55 141,732.15 166,580.18 191,251.55 229,539.99 

ก าไรสุทธิ 640,778.45 803,148.85 943,954.34 1,083,758.80 1,300,726.59 
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 4.4.7 งบกระแสเงินสด 
ตารางท่ี 4.20: ตารางแสดงงบกระแสเงินสดของร้าน Dressdict Shop 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธ ิ 640,778.45 803,148.85 943,954.34 1,083,758.80 1,300,726.59 

บวกค่าเสื่อมราคา 160,000.00 160,000.00 160,000.00 160,000.00 160,000.00 

บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 

บวกดอกเบี้ยจ่าย 40,000.00 32,000.00 24,000.00 16,000.00 8,000.00 

บวกภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มขึ้น 113,078.55 28,653.60 24,848.03 24,671.38 38,288.43 

หักสินค้าคงเหลือที่เพิ่มขึ้น - 31,318.63 - 3,296.70 -3,296.70 -3,296.70 - 4,945.05 

เงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน 1,012,538.38 1,110,505.75 1,239,505.67 1,371,133.48 1,592,069.97 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
     

รวมสินทรัพย์ถาวร -800,000.00 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง -450,000.00 - - - - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ -150,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -1,400,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา           

กู้จากสถาบันการเงิน 500,000.00 - - - - 

หักช าระเงินกู้ -100,000.00 -100,000.00 -100,000.00 -100,000.00 - 100,000.00 

หักช าระดอกเบี้ยเงินกู้ -40,000.00 -32,000.00 -24,000.00 -16,000.00 -8,000.00 

ทุนหุ้นสามัญ 1,000,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 1,360,000.00 - 132,000.00 - 124,000.00 -116,000.00 -108,000.00 

เงินสดสุทธิ 972,538.38 978,505.75 1,115,505.67 1,255,133.48 1,484,069.97 

บวกเงินสดต้นงวด 100,000.00 1,072,538.38 2,051,044.13 3,166,549.80 4,421,683.27 

เงินสดปลายงวด 1,072,538.38 2,051,044.13 3,166,549.80 4,421,683.27 5,905,753.25 
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 4.4.8 งบดุล 
ตารางท่ี 4.21: ตารางแสดงงบดุลของร้าน Dressdict Shop 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,072,538.38 2,051,044.13 3,166,549.80 4,421,683.27 5,905,753.25 

สินค้าคงเหลือ 31,318.63 34,615.33 37,912.03 41,208.73 46,153.78 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,103,857.00 2,085,659.45 3,204,461.82 4,462,892.00 5,951,907.02 

สินทรัพย์ถาวร 640,000.00 480,000.00 320,000.00 160,000.00 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 360,000.00 270,000.00 180,000.00 90,000.00 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 

รวมสินทรัพย์ 2,253,857.00 2,985,659.45 3,854,461.82 4,862,892.00 6,101,907.02 

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
     

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 113,078.55 141,732.15 166,580.18 191,251.55 229,539.99 

เงินกู้สถาบันการเงินสุทธิ 500,000.00 400,000.00 300,000.00 200,000.00 100,000.00 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

ก าไรสะสม 640,778.45 1,443,927.30 2,387,881.64 3,471,640.45 4,772,367.03 

รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 2,253,857.00 2,985,659.45 3,854,461.82 4,862,892.00 6,101,907.02 

  - - - - - 

*ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 
 
 วิธีการบันทึกบัญชีท่ีกิจการใช้บันทึกภาษีเงินได้เมื่อกิจการได้จ านวนภาษีเงินได้ของงวด
ปัจจุบันจากการค านวณ30%กิจการจะบันทึกเป็นค่าใช้จ่ายและหากยังไม่ได้ช าระก็จะบันทึกเป็น
หนี้สินคือเดบิตค่าภาษีเงินได้ 
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 4.4.9 NPV และ IRR 
ตารางท่ี 4.22: แสดงค่า  NPV และ  IRR  ของร้าน Dressdict Shop 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปีท่ี   

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 1,500,000.00  

1  กระแสเงินสดรับ                              972,538.38  

2  กระแสเงินสดรับ                              978,505.75  

3  กระแสเงินสดรับ                           1,115,505.67  

4  กระแสเงินสดรับ                           1,255,133.48  

5  กระแสเงินสดรับ*                           1,734,069.97  

รวมกระแสเงินสดรับ5 ปี = 6,055,753.25  

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿4,727,673.29 

หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 1,500,000.00  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿3,227,673.29 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 65% 
 
 *กระเงนิสดรับในปีท่ี 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 
รวมกระแสเงินสดรับ 5 ปี = 6,055,753.25 โดยก าหนดอัตราคิดลดเท่ากับ 8% (ประมาณการ) เป็น
การปรับกระแสเงินสดรับในอนาคตให้เป็นปัจจุบัน 
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4.5 แผนฉุกเฉิน 
 ถ้าการด าเนินกิจการไม่เป็นไปอย่างท่ีคาดไว้มีแผนในการปฏิบัติดังนี้ 
ถ้าจ านวนยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว้   

1. จะเพิ่มการโฆษณามากยิ่งขึ้น  เพื่อให้กลุ่มลูกค้ารู้จักและเช่ือใจในช่ือเสียง หันมาซื้อเส้ือผ้ากับ
ทางร้าน Dressdict shop 

2. เพิ่มการโฆษณาทาง Social Network โดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
3. จัดโปรโมช่ันส าหรับช่วงนั้นๆ  เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าเพิ่มมากยิ่งขึ้น 
4. เพิ่มการขายสินค้าแฟช่ันตามประแสนิยม 
5. ลดปริมาณการน าเข้าและการผลิตสินค้าท่ีไม่เป็นท่ีนิยม และหันมาผลิตและน าเข้าสินค้าท่ี

เป็นท่ีนิยมของสังคมในช่วงๆนั้น 
ถ้ามีคู่แข่งขันรายใหม่เข้ามา 

1. สร้างความแตกต่างให้ลูกค้าได้เห็น  จัดหาเส้ือผ้ารูปแบบใหม่ๆ ราคาไม่แพงกิจกรรม
ใหม่ๆและโปรโมช่ันของแถม การลดราคาเพื่อดึงดูดความน่าสนใจ 

2. แสดงถึงความน่าไว้วางใจ และความทันสมัย ไม่ล้าสมัยของร้าน Dressdict shop 
3. สร้างฐานลูกค้าประจ า โดยการท าบัตรสมาชิก เพื่อสิทธิพิเศษส่วนลดต่างๆ สะสมแต้ม

ยอดซื้อ เพื่อสร้างความภักดีต่อสินค้า 
ปัญหาด้านภัยธรรมชาติ 

1. ถ้าเกิดอุทกภัยภายในร้าน  จากการท่ีเราสร้างรูปแบบร้าน มีทางขนย้ายส่ิงของท่ีส าคัญ
หลายทางให้สะดวกและรวดเร็วเพื่อรับเหตุการณ์ท่ีไม่คาดคิด ส่วนถ้าเกิดอัคคีภัยภายใน
ร้านจะมีระบบดูแลความปลอดภัยและการป้องกันล่วงหน้าก่อนเป็นอย่างดี 

2. ปัญหาทางด้านการโจรกรรม ของผู้ร้าย ทางร้านได้ติดต้ังกล้องวงจรปิด และสัญญาณกัน
ขโมยเพื่อเพิ่มความปลอดภัยให้กับทางร้านมากยิ่งขึ้น 

3. สร้างช่องการขายใน Social Network ให้แข็งแรง เพื่อท่ีว่าเมื่อเกิดอุทกภัยไม่สามารถ
ขายหน้าร้านได้ ก็สามารถเปิดขายในช่องทาง ออนไลน์ได้เช่นเดียวกัน 

4. เก็บสต๊อกสินค้าไว้ในท่ีปลอดภัยเพื่อให้มีผลกนะทบต่อสินค้าน้อยท่ีสุด 
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