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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยภายในและภายนอกของการทํา
ธุรกิจเช่าหรือขายสินค้าแบรนด์เนมมือสอง เพ่ือทําความเข้าใจกับปัญหาอุปสรรคที่จะเกดิขึ้นในการทํา
ธุรกิจน้ีรวมถึงการแก้ปัญหาวิเคราะห์ตําแหน่งตัวเองกับคู่แข่ง รวมถึงงบประมาณต่างๆในการทําธุรกิจ
และผลตอบแทนที่จะได้รับ แผนธุรกิจได้จดัทําขึ้นสําหรับธุรกิจประเภทบริการโดยเป็นการดําเนินการ
ธุรกิจและวิธีการในการจัดทําแผน คือการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจการวิเคราะห์การแข่งขัน 
และการสํารวจที่ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่าง จํานวน 200 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่ายสถิติ
ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น คือสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และสถิติเชิงอ้างอิง 

ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในระบบว่าธุรกิจเช่าหรือขายสินค้าแบรนด์เนมมือ
สองสามารถสร้างรูปแบบใหม่ชองธุรกิจโดยอาศัยสินค้าที่หายากหรือสินค้าที่มีจํานวนจํากัด ตาม 
collection ต่างๆเป็นธุรกิจขนาดเล็กง่ายต่อการบริหาร ผลการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก พบว่า
สถานการณ์เศรษฐกิจมคีวามชะลอตัวทําให้ผลกระทบจากการใช้จ่ายที่ลดลง รวมถึงอิทธิพลของ
โซเชียลมีเดียในปัจจุบัน ปัจจยัเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยภายในและภายนอก ได้แก่ ผู้ประกอบการขาด
ประสบการณ์ความรู้ความชํานาญในการดําเนินธุรกิจ และสภาพเศรษฐกิจการเมืองของประเทศไทย
ยังไม่เสถียรอาจทําให้เกิดอุปสรรคเพ่ิมขึ้นสภาพการแข่งขันของธุรกิจน้ีอยู่ในระดับค่อนข้างสูง 
เน่ืองจากเป็นธุรกิจน้ีมีหลายช่องทางเช่นทั้งในห้างสรรพสินค้าและบนอินเตอร์เน็ต คู่แข่งขันหลักที่
สําคัญ คือ ร้านในโซเชียลมีเดีย และร้านสตูดิโอ เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน พบว่า ตําแหน่งของ
ธุรกิจในตลาดอยู่ในช่วงเร่ิมต้น ข้อได้เปรียบคู่แข่งคือเป็นสนิค้าของเจ้าของร้านเอง ซึ่งการใช้งาน
ค่อนข้างรักษาและดูแลอย่างดี ในขณะที่ข้อเสียเปรียบทางการแข่งขันคือ เป็นธุรกิจใหมยั่งไม่เป็นท่ีรู
จักและยังไม่มช่ืีอเสียง กลยุทธ์ที่สําคัญในการทําธุรกิจ คือการใส่ใจดูแลลกูค้า ทั้งให้คําปรึกษา อัพเดต
แฟช่ัน เปรียบเสมือนลูกค้าเป็นคนในครอบครัว 
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ABSTRACT 
 

This business plan was aimed to study internal and external factors of rental 
business and sale of second hand products, identify problems occurred in business 
propose solutions, analyze its business position and competitors, and estimate 
budget to run business and revenues. This business plan was designed for new 
business in service sectors. Techniques and methods for this business plan included 
business environment and competitiveness analysis. A survey questionnaire was 
employed that 200 questionnaires had been distributed randomly. The statistic 
method used in this study was descriptive statistics including percentage, mean, and 
interential statistics.  

The result from internal factors analysis revealed that BELLE for rent and sell 
second hand products, rental business and second hand products could create new 
business model based on rare items or limited items of each collection. The business 
itself was small scale, which was easy to manage. According to the result from 
external factors, as the economic slowdown affects lower consumer spending, 
including the influence of social media. Risk from internal and external factors 
included a lack of experience and expertise of entrepreneur to run the business. In 
addition the economic in Thailand had been unstable, which may cause increasing 
difficulties. The competitiveness of this business was quite high because there are 
various channels to access this type of business, for instance, shopping malls and 
Internet. Main competitors include social media shops and studios. When 
benchmarking with the competitors, it found that the new business position was in 
the early stage.  

 



 
 

An advantage of this business is all the products are belong to the owner, 
which still new and well maintained. While disadvantages showed that, as a new 
business, it was neither known. However, the main strategies of this business are 
customer services, keep update fashion trends, and make customers feel as families. 
 
Keyword : Competitive analysis, Analysis of internal environmental factors 
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จ๊ัมสูท คือ ชุดที่เสื้อและกางเกงติดกัน อาจจะมีจั๊มตรงช่วงแบ่งเสื้อและกางเกง ส่วนเสื้อน้ัน
อาจเป็นสายเด่ียว หรือเกาะอก หรือมีแขน ก็ได้ หรืออาจมีลูกเล่นในการแต่งแต้มสีสันให้กับชุด  

กางเกงยีนส์  ซึ่งมีหลากหลายสไตล์ทั้งขาสัน้ ขายาว   
กางเกงขาสัน้ เป็นกางเกงที่ใส่ขึ้นไปจากเข่าประมาน 1-2 น้ิว สามารถใส ่คู่กับเสื้อได้ทกุแบบ 
กางเกงขายาว เป็นกางเกงที่มีขายาวถึงตาตุ่ม มีหลายแบบแยกออกเป็น ขาทรงกระบอก ขา

ทรงเดฟ ขาทรงตรง 
รองเทา้สน้เต้ีย เป็นเบสิคทีส่ามารถใส่ได้หลายๆโอกาส หรือจะใส่ลําลองไปเที่ยว  
รองเทา้คัชชู (ปิดส้น) เป็นรองเท้าที่แสดงถึงความเรียบร้อยและการให้เกียรติ เช่น สามารถ

ใส่ไปสัมภาษณง์านได้ 
รองเทา้ผา้ใบ เป็นรองเท้าที่เหมาะสมการใส่ลุย หรือใส่เลน่กีฬาก็ได้ 
รองเทา้สน้สงู จะช่วยเสริมลุคให้ดูมีความมัน่ใจ และดูสมาร์ทขึ้น 
สร้อยคอแบบ Collar เป็นสร้อยคอแบบอยู่รอบคอ หรือติดคอ อาจจะเป็นสายหลายเส้น 

หรือเส้นเดียวได้ 
สร้อยคอแบบ Choker เป็นสร้อยคออยู่เหนือไหปลาร้าขึ้นไป ส่วนมากเป็นสร้อยที่ปรบัความ

ยาวได้ ทําด้วยวัสดุหลากหลาย เช่น ริบบ้ิน หนัง ลูกปัด 
จุดเด่น 

1. สินค้าแบรนด์เนมที่มีคุณภาพ เปิดโอกาสให้ลูกค้ามทีางเลือกในราคาที่เหมาะสม ทั้งการ
เช่าและซื้อ 

2. ง่ายต่อการเข้าถึงเน่ืองจากใช้ช่องทางทางโซเชียลมีเดีย 
3. มีสินค้าให้เช่าหรือขายครบวงจร ทั้งกระเป๋า เสื้อผ้า รองเท้า และเครือ่งประดับ 

นวัตกรรม 
การนําสินค้าที่มีราคาแพง มานําเสนอทางเลือกให้กับลูกค้าที่สนใจแฟช่ันทั้งในประเทศและ

ระดับโลก   
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4. สร้างเครือขา่ยพันธมิตรที่มีความชอบคล้ายกัน และอัดเดตแฟช่ันในทันสมัยตลอดเวลา 
 

1.5 โครงสร้างบริหารงานธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.5 :  โครงสร้างบริหารงานธุรกิจ 
 

    
เจ้าของกิจการ 

    

              

ฝ่ายบัญชีดูแลรายรับและ
รายจ่าย  

ฝ่าย ไอท ี
 

ฝ่ายรับ Order และส่งของ

 
ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจํานวนพนักงาน 
พนักงานฝ่ายต่างๆ แบ่งออกเป็น 

1. ฝ่ายบัญชีดูแลรายรับและรายจ่าย   1 คน 
2. ฝ่ายไอท ี      1 คน 
3. ฝ่ายรับ Order และส่งของ     2 คน 

รวม      4 คน 
 
รายนามหัวหน้างานแต่ละสว่นงาน (แผนก) และภาระหน้าท่ี 
1. ตําแหน่ง ฝ่ายบัญชีดูแลรายรบั และรายจ่าย  

ภาระหน้าที่ ดูแลเกี่ยวกับรายรับรายจ่ายทั้งหมด 
2. ตําแหน่ง ฝ่ายไอที 

ภาระหน้าที่ ดูแลและอัพเดตข่าวสารแฟช่ันต่างๆ 
3. ตําแหน่ง ฝ่ายรับ Order และส่งของ 

ภาระหน้าที่ ตรวจสอบ Order และ ทําการส่งของทั้งหมด 
ทุนจดทะเบียน 

ใช้สินค้าของเจ้าของเองเพราะเป็นธุรกิจใหม่ 
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ผลการดําเนนิงานทีผ่่านมา (3 ปี การดําเนินงาน) 
เป็นธุรกิจใหมยั่งไม่มีผลการดําเนินงาน 

 
1.6 ที่มาและความสาํคญั 
ที่มาของการจัดทําแผน 

เพ่ือเป็นการวางแผน วิเคราะห์ธุรกิจในด้านต่างๆ เพ่ือเป็นการวางแนวทางในการดําเนินธุกิจ
ให้มีประสทิธิภาพตรงตามเป้าหมาย และลดความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นจากการดําเนิธุรกิจ รวมถึงมองเห็น
ความเป็นไปได้ของการธุรกิจว่าประสบผลสําเร็จมากน้อยเพียงใดจากปัจจัยต่างๆ 
ความสาํคญัของการจัดแผน 

เป็นการพัฒนาฝีมือ ความสามารถของตัวเองให้มีการพัฒนาอยู่เสมอ เพ่ือที่จะไปสู่
จุดเป้าหมายโดยที่เราต้องจับตามองคู่แข่งและตัวเองอยู่ตลอดเวลา ถ้าไม่พัฒนาเราก็ไม่สามารถสูค้น
อ่ืนได้ อาจจะทําให้ธุรกิจดําเนินต่อไปได้ไม่ดีนัก นอกจากน้ี การทําแผนธุรกิจทําให้เกิดการทบทวนสิ่ง
ต่างๆปัจจัยต่างๆที่เกิดขึ้นใหม่ให้สอดคล้องกับปัจจุบัน รวมถึงประมาณการในการลงทนุ ขั้นตอน
รายละเอียดต่างๆ จะทําใหม้ีการตัดสินใจในแนวทางที่ถูกต้อง ในทิศทางเดียวกัน เพ่ือในอนาคตจะได้
ไม่เกิดการผิดพลาดในสถานการณ์จริง 
 
1.7 วัตถุประสงค์ และวิธีการศึกษา 
วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
1. เพ่ือศึกษาปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกของการทําธุรกิจเช่าหรือขายสินค้า 
แบรนด์มือสอง 

2. เพ่ือศึกษาและทําความเข้าใจกับปัญหาอุปสรรคที่จะเกดิขึ้น รวมถึงการแก้ปัญหา 
3. เพ่ือวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจตัวเองและคู่แข่ง 
4. เพ่ือประมาณงบประมาณต่างๆในการทําธุรกิจและผลตอบแทนที่จะได้รับเพ่ือเตรียมความ

พร้อมสําหรับดําเนินงาน 
5. เพ่ือจัดเตรียมกลยุทธ์ในการนําไปดําเนินธุรกิจ 

วิธีการศึกษา 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนผสมการตลาด (Marketing Mixes) ( 7P’s) ของ 

Kotler ,1960 
1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่จบัต้องได้และจับต้องไม่ได้ เช่น  

บรรจุภัณฑ์ คณุภาพ ตราสินค้า ราคา การบริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ซึ่งเป็นสินค้าที่ตอบสนอง
ความต้องการของมนุษย์ โดยสินค้าที่ผู้ขายมอบให้กับผูซ้ือ้นําไปใช้ประโยชน์ 
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1.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคา่ผลิตภัณฑ์ที่เป็นตัวเงิน ผู้ซื้อจะตัดสินใจ 
ซื้อหลังจากเปรียบเทียบคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสมกับราคาที่ต้ังไว้ เพราะฉะนั้นเราควรต้ังราคาให้
เหมาะกับระดับการบริการให้อย่างมีมาตรฐาน 

1.3 การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) คือ ทําเลที่ต้ังและช่องทาง 
การนําเสนอการบริการ เพ่ือที่จะสร้างการรับรู้ให้แก่ผู้บริโภคและแสดงคณุประโยชน์ของการบริการ 

1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารไปยัง 
กลุ่มลูกค้า เพ่ือจูงใจหรือสร้างความพึงใจ ให้เกิดความต้องการในการซื้อ การส่งเสริมการตลาดเป็นสิ่ง
ที่สําคัญเพ่ือสร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับบริการกับองค์กร  

1.5 บุคลากร (People) จะมองในส่วนของพนักงานในทุกๆด้าน โดยอาศัย  
การจูงใจ การพูดจา มารยาท การแต่งกาย สีหน้า ซึ่งผู้ให้บริการต้องมีความคิดริเร่ิม ทศันคติที่ดี 
สามารถแก้ปัญหาต่อลูกค้าได้อย่างดี 

1.6 กระบวนการการให้บริการ (Process) เป็นกระบวนการในการนําเสนอ 
ให้แก่ผู้ใช้บริการ ได้รับความรวดเร็วถูกต้องให้เกิดความพึงพอใจแก่ลูกค้า ซึ่งเป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวกับ
การปฎิบัติงาน ระเบียบการ การดําเนินงาน  

1.7 ลักษณะทางกายภาพภายนอก (Physical Evidence) เป็นการสร้าง 
ภาพลักษณ์ที่ดีให้กับลูกค้า โดยสร้างคุณภาพในการบริการที่ดี เช่น การพูดจาที่สุภาพ การแต่งกาย
สะอาดเรียบร้อย การบริการที่รวดเร็วทันใจ 
 
2. แนวคิด SWOT Analysis (การวิเคราะหส์ถานการณ์จากภายในและ 
ภายนอก) 

SWOT เป็นแนวคิดของ อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey, 2005) โดยจะใช้ในการ
ประเมินสถานการณ์และวางแผนกลยุทธ์ รวมท้ังตรวจสอบสภาพองค์กรทั้งภายในและภายนอก โดย
จะทําการวิเคราะห์ ข้อมูล 4 อย่างด้วยกันคือ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เพ่ือแก้ไขปัญหา
ภายในและภายนอกขององค์กรให้มีประสทิธิภาพมากย่ิงขึ้น 
S หรือ Strengths หมายถึง ปัจจัยต่างๆภายในองค์กร ทีท่ําให้เกิดความเข้มแข็งหรือเป็นจุดแข็งของ
องค์กรที่จะนําไปสู่การได้เปรียบคู่แข่งขัน เป็นข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน เช่น จุดแข็งด้าน
การเงิน ด้านการผลิต ด้านทรัพยากรบุคคล ด้านคุณภาพของสินค้า นักธุรกิจออนไลน์ต้องใช้ประโยชน์
จากจุดแข็งเหล่าน้ีในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด 

W หรือ Weaknesses หมายถึง ปัจจัยต่างๆภายในองค์กรที่ทําให้เกิดความอ่อนแอ หรอืเป็น
จุดอ่อน นําไปสู่การเสียเปรียบคู่แข่ง เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพภายในซึ่งนักธุรกิจ
ออนไลน์จะต้องหาวิธีแก้ไขปัญหานั้นให้ได้ 
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3.5 ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์ธุรกิจต่าง ๆของการตลาด เพ่ือสร้างความ 
ได้เปรียบคู่แข่งขัน 
 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บรโิภค 

1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั้นพ้ืนฐานที่สุดในการกําหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของ มนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญท่ี่ได้รับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 

ขั้นที่ 1 Upper-Upper Class ผู้ที่เกิดในตระกูลส่งเก่าแก่มีมรดกตกทอด 
ช้ันที่ 2 Lower –Upper Class เป็นพวกคนรวยหน้าใหม่ อยู่ในระดับผู้บริหาร มีรายได้สูง 

จัดอยู่ในระดับมหาเศรษฐ ี
ช้ันที่ 3 Upper-Middle Class ชายหญิงที่ความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ ส่วนใหญ่จบปรญิญาจาก

มหาวิทยาลัย ช้ันน้ีจะเรียกกันว่าเป็นตาและสมองของสังคม 
ช้ันที่ 4 Lower-Middle Class เป็นกลุ่มคนทั่วไปโดยเฉล่ีย เป็นพวกทํางานน่ังโต๊ะระดับตํ่า ที่

ไม่ใช่ฝ่ายบริหาร หรือเจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก  
ช้ันที่ 5 Upper-Lower Class เป็นคนจนแต่ซื่อสัตย์ ได้แก่ชนช้ันทํางานเป็นช้ันที่มากที่สุดใน

สังคม 
ช้ันที่ 6 Lower-Lower Class คนงานที่ไม่มคีวามชํานาญหรือชาวนาที่ไม่มีที่ดินเป็นของ

ตัวเอง 
2. ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและเก่ียวข้องในชีวิตประจําวัน คือ  
กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซื้อ 

2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุม่ใด ๆ ทีม่ีการเก่ียวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม  
แบ่งเป็น 2 กลุ่ม 

- กลุม่ปฐมภูม ิเช่น ครอบครัว เพ่ือนสนิท มกัมีข้อจํากัดในเรื่อง 
อาชีพ ระดับช้ันทางสังคม และช่วงอายุ 

- กลุม่ทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสงัคมที่มีความสมัพันธ์แบบตัวต่อตัว มี 
ความสนิทน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ 

2.2 ครอบครัว เป็นกลุ่มทีท่ําการซื้อเพ่ือการบริโภคท่ีสําคญัที่สุด นักการ 
ตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกว่ารายบุคคล 

2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวขอ้งกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว  
กลุ่มอ้างอิง ทําให้ บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุม่ 
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ลต่อพฤติกรร
actors) คือปัจ
กอบด้วยองค์

กภาพ ทัศนคติ
(Needs) ควา

คคลจะเป็นจดุ
ว่าความต้องก
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มั่นคงและปลอ
รักและสัมพัน
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Theory of 
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Motivation

นใจของผู้บริโ
านต่างๆ ซึ่งมี
รแต่ละบุคคลม
คออกเป็น 2 ป
จากตัวบุคคล
ๆ ได้แก่ความ

wants) และค
วามต้องการที
ภคเป็นตัววัดส

วามมั่นคงในห
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าพสูงสุด 

โภค 
ลกัษณะทางก
มีความแตกต่า
ประการ ได้แก
ในด้านความ

มจําเป็น ความ

ความปรารถนา
ที่ตอบสนองต่อ
สําหรับการตล

หน้าที่การงาน
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มต้องการ หรือ
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ลาดยุคใหม่แล
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  5.2 แรงจูงใจ (Motive) ความต้องการ และความคิดของผู้บริโภค เพ่ือที่จะสร้างแรงจูงใจใน
การซื้อสินค้าหรือบริการแก่ผูบ้ริโภค เมื่อบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือทางใจ แต่ปัญหาไม่หนักมาก 
อาจจะมีความคิดที่ไม่ใสใ่จ หรือปล่อยวาง แต่ถ้าปัญหาใหญ่ขึ้น อาจจะเกิดแรงจูงใจที่จะพยายาม
แก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นน้ันได้ 

5.3 บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะนิสัยที่พัฒนามาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย 
และสิ่งจูงใจต่างๆ ซึ่งมผีลต่อการสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน เช่น ลักษณะของ
ความเป็นผู้นํา หรือการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า และผูท้ี่ไม่มัน่ใจในตัวเองก้อาจจะมีลักษณะเป็นคนที่
ชอบตามผู้อ่ืน 

5.4 ทัศนคติ (Attitude) คือความรู้สึกหรือความคิดเห็นที่มีต่อสินค้าหรือบริการ รวมถึง
ข้อเสนอแนะ และมีโอกาสท่ีจะเป็นไปได้ทั้งการยอมรับและการปฎิเสธ ซึ่งส่งผลถึงพฤติกรรมการ
ตอบสนองด้วย 

5.5 การรับรู้ (Perception) เป็นขั้นตอนในการยอมรับความคิดและการกระทําของคนอ่ืน 
คือ การเข้า 
สู่ความคิดในการสร้างความต้องการให้เกิดการรับรู้ให้กับผูบ้ริโภคก่อน โดยการสร้างภาพลักษณ์ให้กบั
สินค้าหรือองค์การให้มีคุณค่าในสายตาของผู้บริโภค ซึ่งจะเป็นการสร้างยอดขายน่ันเอง 

5.6 การเรียนรู้ (Learning) คอืถ้ามีการเรียนรู้ แต่ยังไม่มีการเปลี่ยนแปลง แสดงว่าไม่เกิดการ
เรียนรู้ปัจจัยภายนอก (External Factors) หมายถึง ปัจจยัที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมรอบตัวของบุคคลซึ่ง
จะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยปัจจัยแบ่งออกเป็นองค์ประกอบที่สําคัญ 6 
ประการได้แก่ 

1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) ซึ่งมีผลกับทุกๆ ธุรกิจในทางตรง เพราะ 
เศรษฐกิจของประเทศเป็นตัวกําหนดกําลังซื้อของคนในประเทศ เช่น เงินฝืด เงินเฟ้อ อัตราการ
ว่างงาน เป็นต้น 

2. ครอบครัว (Family) การเลี้ยงดูในแต่ละครอบครัวมีความแตกต่างกัน  
ทําให้การตอบสนองต่อความต้องการสินค้าของแต่ละคนแตกต่างกัน สถาบันครอบครัวมีผลต่อ
พฤติกรรมบุคคลสูงกว่าสถาบันอ่ืนๆ  

3. สังคม (Social) กลุ่มสังคมโดยรอบจะมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของ 
บุคคลให้เป็นในทิศทางเดียวกัน เพ่ือการยอมรับในการเข้าสังคม การที่เราจะเข้าไปในตลาดนั้นๆต้องมี
การศึกษาก่อนว่าธุรกิจเราสามารถดําเนินไปได้ราบรื่นหรือเป็นที่สนใจซึ่งจะไม่ส่งผลกระทบด้านลบต่อ
คนในชุมชนน้ันๆ 

4. วัฒนธรรม (Culture) เป็นการดําเนินชีวิตที่สังคมมองว่าเป็นสิ่งดีงาม 
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และปฏิบัติตามทําให้สังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปได้ด้วยดี โดยวัฒนธรรมเป็นกลุม่ของค่านิยม
พ้ืนฐาน การรับรู้ ความต้องการ และพฤติกรรม จึงเป็นรปูแบบหรือวิถีทางในการดําเนินชีวิตที่คนส่วน
ใหญใ่นสังคมยอมรับ 

5. สภาพแวดล้อม (Environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม 
ทั่วไป เช่น ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนนํ้าหรือเช้ือเพลิง เป็นต้น ส่งผลใหก้าร
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงด้วยเช่นกัน 
6. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการจัดการคณุภาพของการบริการ 

แนวคิดของ Parasuraman and et. al. (1988) พบว่าสิ่งที่เกิดขึ้นเกิดจากลูกค้าประเมินสิ่ง
ที่เขาได้รับจากการบริการ เรียกว่า คุณภาพของการบริการที่ลูกค้ารับรู้ กับ การบริการที่รับรู้ ลูกค้า
มักจะพิจารณาจากเกณฑ์ที่เขาคิดว่ามีความสําคัญ 10 ประการดังต่อไปน้ี 

1. ความเช่ือถือได้ (Reliability) ความสามารถในการให้บรกิารตามอย่าง 
ถูกต้องและไว้วางใจได้ เช่น ระยะเวลาในการจัดส่งพัสดุจะต้องตรงตามเวลาที่ระบุไว้ 

2. สิ่งที่จับต้องได้ (Tangibles) คุณลักษณะของสิ่งอํานวยประโยชน์ บุคลากรและวัสดุสื่อสาร
ที่ปรากฏให้เห็น เช่น อุปกรณ์และเคร่ืองมอือํานวยความสะดวกต่างๆ 

3. การตอบสนอง (Responsiveness) ความเต็มใจและให้บริการช่วยเหลือแก่ลูกค้า 
ได้รับการบริการที่รวดเร็ว ไม่มีข้อผิดพลาด 

4. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) ความน่าเช่ือถือในตัวบริษัท 
5. ความมั่นคงปลอดภัย (Security) หลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นได้ดี 
6. ความสะดวก (Access) สามารถติดต่อสื่อสารได้สะดวก ง่ายต่อกระบวนการต่างๆ 
7. การสื่อสาร (Communication) การสื่อสารโดยใช้ภาษาที่เข้าใจง่าย รบัฟังลูกค้าและมอบ

ข้อมูลที่ถูกต้องให้แก่ลูกค้า 
8. ความเข้าใจลูกค้า (Understanding the Customer) สร้างนิสัยการเรียนรู้พฤติกรรม

ลูกค้า 
9. ความสามารถ (Competence) ทักษะและความรู้ความชํานาญของพนักงานที่ 

จะมอบให้แกล่กูค้า 
10. ความสุภาพและความเป็นมิตร (Courtesy) ความเป็นมิตรให้เกียรติ เคารพแก่ 

ลูกค้าซึ่งพนักงานควรจะทําเมื่อติดต่อกับลูกค้า  
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1.8 การดําเนนิการวิจัย 
 

ภาพที่ 1.9 : แผนผังกรอบแนวความคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) เป็นปัจจยัที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อบรกิารเช่าหรือขาย ของร้าน BELLE  
วิธีการดําเนนิการ 

แจกแบบสอบถาม ผู้หญิงวัยทํางาน จํานวน 200 ชุด 
เครื่องมือทีใ่ชใ้นการวิจัย  

แบบสอบถาม 
ตัวอย่างที่ใชใ้นการศึกษา 

กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 35-60 ปี อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร สถานภาพโสด  ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ 
50,000 – 100,000) 
จํานวนตัวอย่าง 

200 คน 

Marketing Mixes 7P’s 
Product 

Price 
Place 

Promotion 
People 

Physical Evidence 
Process 

การตัดสนิใจการบริการของ
ร้าน BELLE 



 

วิเคราะห์ปัจจั
ธุรกิจภายใต้แ
เป็นปัจจัยเสีย่
ภายนอก ดังร
 
2.1  SWOT 
 
ภาพที่ 2.1 : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
จุดแข็ง 

1. ผู้ปร
2. ผู้ปร
3. กระ
4. สินค้

จุดอ่อน 
1. เป็นธ
2. เป็นธ
3. ธุรกจิ

จัยแวดล้อมภา
แนวคิดและทฤ
ยงต่อการดําเนิ
รายละเอียดเป็

Analysis 

SWOT Analy

ระกอบการเป็น
ระกอบการต้ังกิ
บวนการขั้นต
ค้าเป็นของเจา้

ธุรกิจเปิดใหม
ธุรกิจขนาดเล็
จลอกเลียนแบ

การวิเคราะห

ายใน และการ
ฤษฏีเรื่อง SW
นินงานของธุร
ป็นรายข้อต่อไ

ysis 

นคนรุ่นใหมท่ี่
กจิการในสื่ออ
อนการรับบริ
ของเอง มั่นใจ

ม่ยังไม่เป็นที่รู้จั
ล็กและเพิ่งเร่ิม
บบได้ง่าย 

บทที่ 2 
หป์ัจจัยแวดล้

 
รวิเคราะห์ปัจ

WOT ของ Alb
รกิจโดยแบ่งเป็
ไปน้ี 

หลงใหลในแฟ
ออนไลน์เพ่ือง่
การไม่ยุ่งยาก
จว่าสะอาด แ

จักอย่างกว้างข
มกิจการอาจทํ

ลอ้มทางธุรกิจ

จัยแวดล้อมภ
bert Humph
ป็นปัจจัยเสี่ยง

ฟช่ันทั้งในและ
ายต่อการการ
วุ่นวาย 
ละสภาพดี 

ขวาง 
ําให้ต้องมีการ

จ 

ภายนอกที่ส่งผ
hrey, 2005 เพื
ภายใน และปั

ะต่างประเทศ 
รเข้าถึง 

รจํากัดงบประ

ผลกระทบต่อ
พ่ือนํามาสรุป
ปัจจยัเสี่ยง

 

ะมาณ 
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4. สินค้าบางอย่างอาจจะมีขนาดแค่ไซส์เจ้าของร้าน 
อุปสรรค 

1. สภาพเศรษฐกิจยังอยู่ในช่วงชะลอตัว ทําให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซื้อค่อนข้าง
ระวังมากขึ้น 

2. สินค้าประเภทน้ีมีคู่แข่งเป็นจํานวนมาก 
โอกาส 

1.  เน่ืองจากเป็นสินค้าที่เป็น ระดับ Hi-end ทําให้การแข่งขันยังไม่มากนัก 
 
2.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 

1. ปัจจัยด้านบุคลาการ 1. ในช่วงระยะแรกของการเร่ิมธุรกิจ ยังไม่มหีน้าร้าน
เป็นของตัวเอง แต่จะเป็นลักษณะผ่านช่องทาง
ออนไลน์ทําใหยั้งไม่มีพนักงานมากนัก 
2. การฝึกอบรมพนักงานขาย การจะให้พนักงานขาย
ใส่ใจในการเก็บข้อมูลลูกค้าอาจทําได้ไม่เต็มที่ หรือ
ข้อมูลตกหล่นได้ และอาจเกิดข้อผิดพลาดในการส่ง
ของและซื้อขายสินค้าผ่านทางออนไลน์ได้ 

2. ปัจจัยด้านเงินลงทุน 1. จํานวนเงินลงทุนใช้ไม่สูงมากเพราะเป็นธุรกิจขนาด
เล็ก 
2. ใช้เงินทุนของตัวเองมากกว่ากู้ยืม 
3. ระบบบัญชีเพ่ือคํานวณต้นทุน การกําหนด
งบประมาณสอดคล้องกับแผนงานขององค์กรหรือไม่ 
และการควบคมุทางการเงินเป็นอย่างไร 

                                                                                                                                                                                    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1(ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 1. เร่ิมแรกทางร้านใช้วิธีการบอกต่อปากต่อปาก จาก
เพ่ือนๆของเจ้าของเอง เพ่ือเป็นการกระจายช่ือแบ
รนด์และประเภทธุรกิจให้เป็นที่รู้จักก่อน 
2. Social Network ทําให้เพ่ิมช่องทางการจัด
จําหน่ายของทางร้านได้ดีอีกอย่างหน่ึง เพ่ือให้เป็นที่
รู้จักในวงกว้างมากข้ึน 

4. ปัจจัยด้านบริการ 1. มีมาตรฐานการบริการที่สงูและอบรมการบริการแก่
พนักงานให้คงคุณภาพอยู่เสมอ 
2. ใช้สื่อโซเชียลมีเดียในการประชาสัมพันธ์ธุรกิจ เช่น 
ต้ังเพจ Facebook เพ่ือแชรืประสบการณ์และติชมคํา
เสนอแนะต่างๆ 
3. สินค้าทุกช้ินมีความสะอาด พร้อมใช้งาน ลูกค้าทีม่า
ใช้บริการ จะได้รับความพอใจ และความไว้วางใจ เป็น
อย่างดีเปรียบเสมือนความเป็นมืออาชีพ  
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ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 

1. ปัจจัยด้านสงัคม 1. วัฒนธรรมการใช้ชีวิตในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลง
มีการใช้เทคโนโลยีกันมากขึ้น ค่านิยมการใช้เสื้อผ้าที่
ทําให้ผูส้วมใส่เกิดความม่ันใจ และการใช้ชีวิตแต่งกาย
ตามดาราและการหลั่งไหลของแฟช่ันตะวันตกมีให้เห็น
กันมากขึ้น ความต้องการความสะดวกสบาย รวดเร็ว 
เช่น การช้อปสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย จึงทําให้เห็นว่า
การซื้อสินค้าผา่นออนไลน์น้ันใช้กันแพร่หลายและ
ประหยัดเวลา ทําให้การใช้ประโยชน์จากโซเชียลมีเดีย
ในการอัพเดตกระแสแฟช่ันให้ใหม่เสมอ เป็นเรื่องที่
สําคัญและไม่ควรมองข้าม 

2. ปัจจัยด้านคูแ่ข่งในอุตสาหกรรม 1. จากกําลังซื้อที่ลดลง  ส่งผลให้ภาพรวมการแข่งขัน
ธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันในช่วงคร่ึงปีหลัง ยังคงมีความ
รุนแรง เพราะผู้บริโภคไม่อยากใช้จ่ายเงิน  ทําให้ตลาด
โดยรวมหดตัวลง ขณะเดียวกันปริมาณแบรนด์สินค้า
ในตลาดก็มีจํานวนมากข้ึน เมื่อเทียบกับความต้องการ
ของผู้บริโภค โดยเฉพาะในส่วนของแบรนด์สินค้า
ต่างประเทศที่เข้ามาทําตลาดจํานวนมาก 

3. ปัจจัยด้านการเมืองและเศรษฐกิจ 1. ปัจจุบัน ตลาดเสื้อผ้าสําเร็จรูปในไทยมมีลูค่า
ประมาณ 3.1แสนล้านบาท ขยายตัวร้อยละ 1.7 ต่อปี
เท่าน้ัน ซึ่งขยายตัวน้อยกว่าอัตราการเพ่ิมขึ้นของการช้
อปที่เลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์มาก ทําให้เห็นว่า 

                                                                                              (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2(ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 

3. ปัจจัยด้านการเมืองและเศรษฐกิจ
(ต่อ) 

     กระแสช้อปออนไลน์ แสดงให้เห็นว่ากระแสช้อป
ออนไลน์ไม่ได้ทําให้มูลค่าตลาดเพ่ิมขึ้น แต่เป็นการ
ย้ายช่องทางการจัดจําหน่าย จากการขายหน้าร้าน 
ทั่วไปเป็นจําหน่ายผ่านหน้าจอคอมพิวเตอร์ แท็บเล็ต
และมือถือแทน นับเป็นการเปลี่ยนแปลงคร้ังสําคัญ
ของธุรกิจเสื้อผ้าสําเร็จรูปไทย ที่มใิช่ต้องปรับตัวเพ่ือ
ความอยู่รอดเท่าน้ัน แต่หากเท่าทันกระแสการ
เปลี่ยนแปลงยอ่มได้เปรียบคู่แข่ง และสร้างรายได้
มหาศาลบนต้นทุนที่ตํ่ากว่าการทําธุรกิจรูปแบบเดิม 

4. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 1.เน่ืองจากการเข้าถึงสื่อทางเทคโนโลยีบนมือถือ และ
สื่อออนไลน์ ทาํให้การรับรู้ข่าวสารเป็นไปอย่างรวดเร็ว
การซื้อสินค้ามคีวามสะดวก ประหยัดเวลา และการ
ทําโฆษณาบนสื่อออนไลน์ เป็นอีกช่องทางท่ีทําให้
สามารถเพ่ิมยอดขาย และจากการศึกษาจํานวน
ประชากรในประเทศไทย ปี 2558 พบว่าการเข้า 
internet 24.6 ล้านคน เพ่ิมขึน้ล้านคนร้อยละ 35 
จากปี 2556 และจากการใช้ internet ในการช้อป
สินค้าถึง 1.6 ล้านคน ผลจากกระแสช้อปออนไลน์ 
แฟช่ันสินค้ามกีารเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็ว เป็นการ
ลงทุนที่น้อยแต่เห็นได้มาก เวลาการสั่งซื้อขายตลอด 
24 ช่ัวโมงไม่จํากัดสถานที่ ทาํให้การเข้าถึงเทคโนโลยี
เป็นไปอย่างง่ายดาย 
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2.3  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ตารางที่ 2.3 :  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด / ป้องกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1. ปัจจัยด้านบุคลากร   / ในด้านแรงงานสามารถหาพนักงานทดแทน
ได้ง่าย เน่ืองจากเป็นลักษณะงานที่ไม่ได้มี
ทักษะที่สูงมากนัก ถึงแม้ระดับความเสี่ยง
ด้านบุคลากรจะตํ่า แต่เราต้องดูแล
พนักงานเป็นอย่างดีเสมอ 

2. ปัจจัยด้านเงินทุน  /  เน่ืองจากเป็นธุรกิจเปิดใหม่ต้องลงทุนใหม่ 
เฉพาะบางอย่าง ซึ่งทางเราสามารถใช้เงิน
ตัวเราเองในสัดส่วนที่มากกว่าการกู้
ธนาคาร 

3. ปัจจัยด้านทาํเลท่ีต้ัง  /  ที่ต้ังอยู่เฉพาะในโซเชียลมีเดีย ทําใหลู้กค้า
อยากจะเห็นสินค้าจริงแต่ไม่สามารถมาดู
เองได้ 

4. ปัจจัยด้านบริการ   / มีขั้นตอนการบริการไม่ยุ่งยาก แต่สินค้า
บางอย่างมีขนาดไซส์แค่ตัวเจา้ของเอง 
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ตารางที่ 2.4 :  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

1. ปัจจัยด้านการเปลี่ยนแปลง
ค่านิยมในสังคม 

  / ส่งเสริม และเผยแพร่ออกทางสื่อ
ต่างๆ เพ่ือความเคยชิน และค่านิยมที่
ดีแก่ทุกคน 

2. ปัจจัยด้านคูแ่ข่งในอุตสาหกรรม  /  เกิดธุรกิจแนวน้ีเพ่ิมมากขึ้น ซึ่งเราจะ
ใช้หลักในการสื่อสารกับลูกค้าว่าเรา
คือผู้นํา และเรามีบริการที่ดีเย่ียมและ
กลยุทธ์ในการดึงความสนใจลูกค้ามา
ที่เรา 

3. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจและ
การเมือง 

/   เน่ืองจากเป้าหมายหลักคือผูห้ญิงที่
ชอบการใช้สินค้าแบรนด์เนม หายาก 
ซึ่งการเมืองเศรษฐกิจมสี่วนอย่างมาก
ในการตัดสินใจในการซื้อสินค้า หาก
เศรษฐกิจและการเมืองไปในทิศทางที่
ดี อํานาจในการตัดสินใจในการซื้อ
สินค้าค่อนสูง แต่หากเศรษฐกิจและ
การเมืองไปในที่ทิสทางที่ไม่ดี อํานาจ
การตัดสินใจซือ้ก็ตํ่าลงไปด้วย ทั้งน้ี
ทางเราจะต้องหากลยุทธ์หรือ
โปรโมช่ันเพ่ือให้เห็นว่าการใช้บริการ
กับเราน้ัน คุ้มค่าแค่ไหน 

                                                                                                                                                                                    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ) :  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

4.ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม   / เน่ืองจากแฟช่ันได้มีการหมุนไป
อย่างรวดเร็ว ค่านิยมในการแต่งตัว
ตามดารามีมากข้ึน ทั้งร้าน BELLE 
จึงเล็งเห็นค่านิยมจุดน้ี จึงได้
คัดเลือกสินค้าที่เป็นที่นิยมใน
ช่วงเวลาน้ันๆ หรือสามารถใช้ได้
ตลอดทุกช่วงเวลา เพ่ือให้ลูกค้า
รู้สึกนําแฟช่ันอยู่ตลอดเวลา 
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- ความแตกต่างของบริการ ร้าน “BELLE” เป็นสินค้าที่ใช้ของเจ้าของเพียงผู้ 
เดียว จึงมั่นใจได้ว่าสินค้าสะอาด สภาพสินค้าค่อนข้างใหม่ 

- อุปสรรคในการออกมาจากธุรกิจ เน่ืองจากธุรกิจ “BELLE” ได้ใช้สื่อ 
ออนไลน์เป็นส่วนหน่ึงในการให้บริการ ซึ่งเป็นช่องทางที่เป็นพ้ืนที่ของเราเอง ส่วนต้นทุนใน
เร่ืองสินค้า ก็ไม่มีต้นทุนสูงเน่ืองจากเป็นสินค้าของเจ้าของทั้งหมด อีกทั้งสินค้าประเภทเคร่ือง
แต่งกาย เคร่ืองประดับก็สามารถเก็บรักษาได้นาน การจะออกจากธุรกิจก็ไม่ได้เป็นเร่ืองยาก 

3.1.2 อํานาจต่อรองของผู้ขาย 
ผู้ขายหลักของสินค้าน้ี ได้แก่ โรงงานผู้ผลิตและร้านค้าที่ขายสินค้าแบรนด์เนมมือสอง 

ซึ่งส่วนมากก็มทีั้งธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก โดยพบว่าภายใต้นโยบายการเปิดการค้าเสรี
ทางการค้า อํานาจของผู้ค้าในตลาดกลับลดลง อันเน่ืองมาจากการแข่งขันของผู้ประกอบการ
มีการจ้างแรงงานท่ีตํ่ากว่าภูมิภาคอ่ืน โดยเฉพาะจีน ทั้งน้ีธุรกิจ ”BELLE”เป็นธุรกิจขนาดเล็ก 
เพ่ิงจะเร่ิมต้น ซึ่งการที่ให้ผู้ขายหาสินค้าใหน้ั้น ทางธุรกิจ “BELLE” จึงไม่จําเป็นต้องจ้างกลุ่ม
น้ี เพราะสินค้าเป็นของตัวเจ้าของเองทั้งหมด ทําให้อํานาจการต่อรองของผู้ขายค่อนข้างตํ่า 

3.1.3  อํานาจการต่อรองของลูกค้า 
ผู้ประกอบการธุรกิจเสื้อผ้า กระเป๋า เคร่ืองประดับธุรกิจในประเทศ ส่วนมากจะมี

ลูกค้าที่เป็นปัจเจกบุคคลจํานวนค่อนข้างมาก ทําใหผู้้ประกอบการสามารถสร้างความ
แตกต่างในตัวสินค้า เพ่ือนําเสนอต่อลูกค้าได้ตามต้องการ ถึงแม้ว่าลูกค้าจะมีทางเลือกในการ
เช่า หรือซื้อสินค้าจากร้านอ่ืนๆ จากการช้อปผ่านสื่อออนไลน์ หรือตามรา้นค้าทั่วไป จึงส่งผล
ให้ผู้ค้ามีอํานาจต่อรองมากย่ิงข้ึน นอกจากน้ีทางลูกค้ายังให้ความสําคญักับช่ือเสียงของนัก
ออกแบบมากกว่าช่ือเสียงของผู้ประกอบการ ทั้งน้ีกลุ่มผู้บริโภคยังต้องการซื้อสินค้าทีแ่สดงถึง
สไตล์และการเข้าสังคม จึงเป็นกลุ่มทีผู่้ค้าสามารถชักจูงได้ด้วยการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
เพ่ือสร้างความเช่ือมั่นในการตัดสินใจซื้อ แต่เน่ืองจากกระแสแฟช่ันมีการเปลี่ยนแปลง
ค่อนข้างเร็ว ในการนําเสนอขายของผู้ค้าจึงเน้นความต้องการและความรวดร็วในช่วงเวลา
น้ันๆ 

3.1.4  ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
สินค้าน้ีเป็นสินค้าที่จําเป็นในการดํารงชีวิต เป็นปัจจัย 4 สนิค้าทดแทนจึงมีมาก 

เพราะมนุษย์ส่วนใหญ่จําเป็นต้องใช้ อีกทั้งธุรกิจน้ียังมีให้เช่าหรือซื้อทั่วไป หาซื้อได้ง่ายตาม
ห้างสรรพสินคา้ และบนออนไลน์ เพราะมีผูค้้ารายย่อยเป็นจํานวนมาก และมีแบรนด์สนิค้าที่
มีช่ือเสียงเป็นที่นิยมมากเช่นกัน 
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3.1.5  ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม ่
ธุรกิจการค้าขายสินค้ามือสองเป็นธุรกิจที่ง่าย ราคาประหยัด คุณภาพดี เน่ืองจากเป็น

สินค้าของผู้ประกอบการเอง จึงทําให้ตลาดสินค้าน้ีเติบโตได้เร่ือยๆโดยเฉพาะสินค้ามือสอง ที่
แตกต่างกับสินค้ามือหน่ึง ซึ่งเป็นสินค้าไม่ซ้ําเพราะมีเพียงแค่ช้ินเดียว ถึงแม้จะมีสินค้าที่
คล้ายๆกัน แต่ก็ไม่เป็นผลกระทบต่อผู้ประกอบการ  เน่ืองจากผู้ประกอบการเอง ต้องค่อย
อัพเดตข่าวสารแฟช่ันตลอดเวลา และการสร้างความแตกต่างในตัวสินค้า ซึ่งการเข้ามาของผู้
แข่งขันหน้าใหม่ยังมีผลกระทบค่อนข้างน้อย 
 
3.1 สภาพของการแข่งขัน และทีม่าของการแขง่ขัน 

 
ตารางที่ 3.1 :  สภาพการแขง่ขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแข่งขัน การแข่งขันในตลาดเสื้อผ้าเป็นการแข่งขันทีค่่อนข้างสูง
เน่ืองจาก ตลาดน้ีมีผู้ประกอบการทํากันมาก เพราะ
เน่ืองจากเป็นสินค้าปัจจัยสี ่

- จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน ธุรกิจเช่าหรือขายสินค้าแบรนด์เนมก็มีมากมาย  
ผู้บริการสามารถนําไปใช้ในชีวตประจําวันหรืออกงาน
ต่างๆได้ เช่นงานแต่งงาน งานบวช ซื้อถ้าเป็นนิสัยคนไทย
น้ันจะชอบใส่ชุดที่ไม่ซ้ําในแต่ละโอกาส ทางเราจึงเล่งเห็น
ช่องทางในการนําเสนอสินค้าแบรนด์เนมมือสองให้กับ
ผู้หญิงท่ีชอบอัพเดตแฟช่ันและการใช้ของไม่ซ้ําใคร 

- ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ทีเ่ป็นที่รู้จัก
ในตลาด) 

เน่ืองจากธุรกิจเป็นธุรกิจที่มีคนทําค่อนข้างเยอะ แต่การ
ให้เช่าหรือขายสินค้าแบรนด์เนมที่รวมท้ังเสือ้ผ้า กระเป๋า 
รองเท้า เคร่ืองประดับต่างๆ ที่เป็นระดับ Hi end และ 
เป็น Limited น้ันยังไม่มี เพราะส่วนมากจะเป็นสินค้าใด
สินค้าหน่ึง 
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ตารางที่ 3.2 : ที่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 

- กระแสความนิยม กระแสนิยมของการใช่ของแบรนด์เนมมีอยู่ใน
ประเทศค่อนข้างมี เพราะ ทําให้ดูดี และดูมัน่ใจ 
เหมือนการใช้สินค้าที่ดาราใช้กัน 

 
3.2 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 

 
 ตารางที่ 3.3 :  คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 

คู่แข่งขนัหลัก คู่แข่งขนัรอง 

1. ผู้ประกอบการบนสื่อออนไลน์ และ 
ร้านค้านอกสถานที่ 

1. ตลาดประเภทสินค้ามือสอง 
2. ตลาดประเภทสินค้าที่ก็อปเกรดพรีเมี่ยม 

 
3.3  การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ภาพที่ 3.2 :  

 
1. การ

 
 
ร้าน “ BELL
คุณภาพของสิ
แสดงการวาง
ที่ตํ่ากว่า  
เมื่อเทียบกับร
ตอบสนองคว
 
 
 

การวิเคราะห

เขียนภาพวิเค
คําอธิบายส
จากการวิเค

E “ เป็นร้านใ
สินค้าสูง และ
งตําแหน่งของ

ร้าน i-Brandn
วามต้องการให้

ห์สถานภาพทา

คราะห์ 
สถานภาพของ
คราะห์ Mode
ให้เช่าหรือขาย
ราคาไม่แพงม
คู่แข่งจะเห็นไ

name และร้า
ห้กับลูกค้าได้อ

างธุรกิจ 

งธุรกิจตามภา
el ของธุรกิจเช
ยสินค้าแบรน
มากให้กับผู้รับ
ได้ว่าร้าน “BE

าน 3Pbrand
อย่างแน่นอน

พ 
ช่าหรือขายสนิ
ด์เนมมือสองเ

บบริการ ได้ตร
ELLE” เน้นคุณ

name ทางร้า

นค้าแบรนด์เน
เพ่ือนําเสนอ สิ
รงความต้องกา
ณภาพของสนิ

าน “BELLE”

28

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

นมมือสองของ
สินค้าทีม่ี
าร จากกราฟ
นค้า และราคา

 จึง

8 

ง

า
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3.4  การวิเคราะห์ตําแหน่งของสนิคา้ 
 

ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ คุณภาพของสินค้ามีคุณภาพ 
สะอาด และใหม่ 

มีสินค้าที่มคีุณภาพ มีบริการ
และทักษะทีม่ปีระสบการณ์ 

ราคาผลิตภัณฑ์ ราคาไม่แพงจนเกินไป แต่เน้น
คนที่มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 
50,000 บาทข้ึนไป 

อาจจะมีสินค้าที่ไม่ครบวงจร 
หรืออาจจะมีสินค้า ก็อป พรี
เมี่ยม 

สถานที่ทําเลท่ีต้ัง ต้ังอยู่บนออนไลน์ทําให้
สะดวกในการเข้าถึง และชม
สินค้าได้ตลอดเวลา 

อาจจะมีทั้งในออนไลน์และ
หน้าร้าน 

 
3.5 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 

ตารางที่ 3.5 : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

1. คุณภาพการบริการ 
 

ธุรกิจน้ีให้บริการในส่ือออนไลน์ สามารถเขา้ถึงได้ง่าย 
กระบวนการไม่ยุ่งยาก และสะดวกกว่า ธุรกิจของเราได้
เสนอการบริการที่แตกต่าง คือ การใช้สินค้าที่มีคุณภาพ 
สะอาด ดูใหม่ การจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว  

2. ราคาในการรับบริการ ราคาในการรับบริการน้ันไม่แพงมากจนเกินไป เพราะ
เราเน้นปริมาณคนมากกว่า เมื่อการบริการน้ันราคาไม่
แพงมากก็คามว่าจะสามารถดึงดูดให้มารับบริการได้ 

                                                                                              (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

3. ทําเลท่ีต้ัง ต้ังอยู่บนโซเชียลมีเดีย เพราะในปัจจุบันคนส่วนใหญ่
ได้ใช้ชีวิตอยู่กับสื่อออนไลน์ 

 
 
 
 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และ

ทฤษฏีเร่ืองกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ของ Kotler, 1960 โดยเน้ือหา
ประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ 
แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และ
งบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 ประเภทกลยุทธ ์
กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยทุธ ์

การบริหารธุรกิจให้บรรลุวัตถุประสงศ์ตามเป้าหมายที่ต้ังไว้อย่างมีประสิทธิภาพ โดย
ใช้การวิเคราะห์ปัจจัยข้อมูลต่างๆ ทั้งด้านการบริหารและการบริการ ซึง่ในการบริหารก็เป็น
ปัจจัยที่สําคัญมากในการดําเนินธุรกิจให้อยู่รอด การวางแผนอย่างมีขั้นตอน การคํานวณ
รายรับรายจ่ายต่างๆของธุรกิจ การประมาณการ ซึ่งข้อมลูเหล่าน้ีมีความสัมพันธ์กับการ
บริการ เราจะต้องวิเคราะห์ทั้ง 2 ด้านควบคู่กันไปเพ่ือให้เกิดประโยชน์มากที่สุด ปัจจัยในการ
คิดธุรกิจ คือ 

1.รูปแบบการให้บริการ เป็นรูปแบบที่เหมาะกับผู้หญิงท่ีชอบแฟช่ัน และอพัเดต
ตลอดเวลา เราจึงมีรูปแบบการบริหารท่ีง่ายสะดวกรวดเร็ว เพราะรูปแบบน้ันต้องพ่ึงพาสื่อ
ออนไลน์ เราจึงออกแบบการบริการที่ตอบสนองลูกค้าอย่างคุ้มค่า 

2.การสร้างจุดเด่น เราได้ชูจุดเด่น โดยการใช้สินค้าของเจ้าของร้าน โดยการเลือก
สินค้าที่สามารถใส่ได้ทุกๆสถานการณ์ และสินค้าที่หายากหรือใน shop ไม่มีสินค้าแล้ว 

 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

ธุรกิจบริการเช่าหรือขายสินค้าแบรนด์เนมมอืสอง ใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ คือ การ
สร้างประสบการณ์ใหม่ทีแ่ตกต่าง และมีรูปแบบการบริการที่เข้าถึงง่ายไม่ซับซ้อน โดยกล
ยุทธ์ให้สอดคลอ้งกับผู้หญิงยุคใหม ่สนใจในแฟช่ัน รวมถึงมีโครงสร้างการบริหารท่ีง่าย เพ่ือ
สร้างความยืดหยุ่นในการบรหิารธุรกิจ ร้าน BELLE ใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจเพ่ือสร้างความเป็น
ผู้นําและความแตกต่างในธุรกิจสินค้าแบรนด์เนมมือสอง การสร้างความได้เปรียบด้วยรูปแบบ
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การบริการแนวใหม่เข้าหาผูบ้ริการ โดยเฉพาะผู้หญิงท่ีชอบแฟช่ัน และจะสร้างแบรนด์ธุรกิจ
เพ่ือให้เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง 
 
กลยุทธ์ระดับปฎิบัติการ 
แบ่งออกเป็น 4 ด้าน 

1. การบริหารด้านการบริการ 
- การนําเสนอการบริการให้ผู้รบับริการได้รู้สึกถึงความเต็มใจ ใสใ่จ และพร้อมที่จะ 

จ่าย 
2. การบริหารด้านการเงิน 

- การจัดทําระบบบัญชีรายรับรายจ่ายงบประมาณต่างๆ เพ่ือให้ทราบถึงการ 
บริหารจัดการที่เหมาะสมและไม่เหมาะสม เพ่ือจะได้รับทราบปัญหาใหท้ันการณ์ 

- การหาแหล่งต้นทุนและข้อมลูต่างๆท่ีดีเหมาะสมคุ้มค่า เพ่ือนํามาบริหารสร้าง 
เงินหมุนเวียนให้ธุรกิจอยู่รอดได้ 

3. การบริหารด้านการตลาด 
- ให้ผู้รับบริการมีส่วนร่วมในการประชาสัมพันธ์ธุรกิจ โดยผ่านโซเชียลมีเดีย การ 

บอกเล่าปากต่อปาก  
- การสร้างโปรโมช่ันเพ่ือเป็นการดึงดูดลูกค้า 
- การโฆษณาหรืออัพเดตข่าวสารตลอดเวลาบนเพจ เว็บไซต์ 

4. การบริหารด้านการจัดการ 
- การอบรมพนักงานในการเร่ืองการบริการให้มีมาตรฐานอยู่เสมอ 
- การวางแผนขั้นตอนการทํางานให้มีความราบร่ืนและรวดเร็ว 
- มีแผนสํารองต่างๆในการแก้ไขปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้นในการทํางาน 
- ศึกษาความต้องการของผู้รับบริการที่สามารถเปลี่ยนแปลงได้อยู่เสมอ 

 
แนวคิดและทฤษฏีที่นํามาใช้ กลยุทธส์่วนผสมทางการตลาด  7P’s 

ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินค้าอุปโภค
บริโภคท่ัวไป เพราะมีทั้งสินค้าที่จับต้องได้ และสินค้าทีจ่บัต้องไม่ได้ เป็นสินค้าและบรกิารที่
นําเสนอต่อลูกค้าหรือตลาด กลยุทธ์การตลาดที่นํามาใช้กับธุรกิจการบริการจําเป็นที่จะต้อง
จัดให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างจากตลาดทั่วไป 
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1. ด้านสินค้าและการบริการ 
สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้

เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผสัได้และสมัผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียงของผู้ขาย (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์ และ สแตนตัน, 
2001) ซึ่ง BELLE จะเป็นแบรนด์ที่ให้บริการทั้งเช่าหรือขายสินค้าแบรนด์เนมมือสอง แต่จุดที่
แตกต่างจากธุรกิจน้ีคือการให้บริการสินค้าครบวงจร และสินค้าหายาก ทําให้ลูกค้าหรือผู้ที่
สนใจจะจดจําแบรนด์น้ีได้ง่าย และนอกจากน้ันยังมีการนํากระแสแฟช่ัน จากกระแสแฟช่ัน
ต่างประเทศ และกระแสแฟช่ันในเมืองไทย มาผสมผสานในการออกแบบเพ่ือให้ลงตัวและเข้า
กับคนไทยและลูกค้าทั่วไปได้มากที่สุด ทั้งน้ีร้าน BELLE ต้องแจ้งลูกค้าสําหรับการเช่าสินค้า
โดยมีการทําเอกสารสําหรับการเช่าสินค้า เช่นมีการระบุช่ือ ที่อยู่ พร้อม ลายน้ิวมือ เงินมัดจํา 
30% ของสินคา้ และมีการถ่ายสําเนาบัตรประชาชน และขอเลขเครดิตการ์ด สําหรับการเช่า
สินค้าในแต่ละครั้ง (ร้านBELLE จะมีโปรแกมตรวจสอบบัตรเครดิตของลูกค้าแต่ละราย) แล้ว
ยังมีระบบตรวจสอบสินค้า โดยการใส่บาร์โค้ดลงภายในสินค้าทุกช้ิน เมือ่ลูกค้าได้เช่าสินค้าไป
แล้ว และได้นํามาคืนว่าเป็นสินค้าจากร้าน BELLE หรือไม ่และในกรณีทีส่ินค้าน้ันมีการชํารุด
ทางร้านจะสามารถตัดบัตรเครดิตของลูกค้าได้ ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับสินค้าน้ันมีการชํารุดมากหรือ
น้อย หรือสินคา้สูญหาย 

2. ด้านราคา 
ราคาสินค้าแลว้แต่ประเภทสินค้า และราคาทั้งร้านสามารถเช่าได้ในราคา ต้ังแต่ 

8,000 – 70,000 บาท และขายตามสภาพของสินค้า 
3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

สามารถสั่งสินค้าผ่านทาง Line หรือ Inbox ใน Facebook ได้ต้ังแต่ 9.00 – 21.00 น. และ
มีการจัดส่งสินค้าทุกวันจันทร ์พุธ ศุกร์ 

4. ด้านการส่งเสริมการขาย 
4.1 การสร้างเพจผ่านทางเฟสบุ๊ค IG Line เว็บไซต์ เพ่ือประชาสัมพันธ์ 

รายละเอียด รวมถึงเพ่ือสร้างปฎิสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้บริการและรับบริการ  
4.2 การจัดโปรโมช่ัน 

- โปรโมช่ันสําหรับลูกค้าใหมใ่ห้ส่วนลดในการช้อปคร้ังแรกร้อยละ 10  
ระยะเวลา 1 เดือน 
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- โปรโมช่ันสําหรับสมาชิก โดยสมัครฟรี ได้ช็อปสินค้าต้ังแต่ 8,000  
บาทข้ึนไป ได้ลดร้อยละ 20 

- โปรโมช่ันในช่วงเทศกาลปีใหม่ สําหรับลูกค้า 5 ท่านแรก ช็อปสินค้า 
ได้รับส่วนลดร้อยละ 50 
**โปรโมช่ันอาจจะมีการเปลีย่นขึ้นกับสถานการณ์** 

5. ด้านบคุคล หรอืพนักงาน 
BELLE เป็นธุรกิจบริการที่จะต้องใช้บุคคลในการบริการ ดังน้ันการคัดเลือกบุคคล

และการอบรมพนักงานเป็นสิ่งที่สําคัญมาก พนักงานจะต้องมีใจรักในการบริการ ชอบ
ช่วยเหลือผู้อ่ืน มีความรู้ความสามารถในการสื่อสารและหาความรู้ด้านต่างๆแก่ผู้รับบริการ 

6. ด้านกายภาพและการนําเสนอ 
การออกแบบเว็บไซต์ เพจ จะมีลักษณะของการเข้าชมโดยรู้สึกถึงความทันสมัยและ

ดูคลาสสิค 
7. ด้านกระบวนการ 

- เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการ 
บริการ ที่นําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและทําให้ผู ้
รับบริการเกิดความประทับใจ 

- มีช่องทางการบริการผ่านออนไลน์ ทําใหลู้กค้าเห็นสินคา้ และ 
ตัดสินใจในการเช่าหรือขายได้ง่ายขึ้น 
 
4.2  ผลสรุปการวิจัย 

จากผลสรุปจากแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด 
ส่วนที่ 1 : ข้อมูลส่วนบุคคล 

เพศ - เน่ืองจากวางกลุ่มเป้าหมายเฉพาะเพศหญิงเท่าน้ัน 
 
 
 
 
 
 



ใ

 

กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.1 :  
 

 
จาก

ใหญ่เป็นอายุ 
27 ในช่วงอา
อายุตํ่ากว่า 2
 
 
 
 
 
 
 

ผลแบบสอบถ

กราฟแสดงผ

การสํารวจพบ
40-49 ปี คิด
ยุ 20-29 ปี คิ

20 ปี คิดเป็นร้

ถามด้านอายุ

ผลแบบสอบถา

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
ดเป็นร้อยละ 3
คิดเป็นร้อยละ
ร้อยละ 0 ตาม

ามด้านอายุ 

ใจใช้บริการขา
36 รองลงมาอ
 21 ช่วงอายุ

มลําดับ 

ายหรือเช่าสนิ
อยู่ในช่วงอายุ
50 ปีขึ้นไป คิ

นค้าแบรนด์มือ
30-39 ปี คิด

คิดเป็นร้อยละ

35

 

อสอง ส่วน
ดเป็นร้อยละ 
ะ 16 และช่วง

5 



ใ

 

กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.2 :  
 

 
จาก

ใหญ่เป็นระดั
ร้อยละ 29 แ
 
 
 
 
 
 
 

ผลแบบสอบถ

กราฟแสดงผ

การสํารวจพบ
ับการศึกษา ป

และตํ่ากว่าปริญ

ถามด้านระดับ

ผลแบบสอบถา

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
ปรญิญาตรี คิด
ญญาตรีร้อยล

บการศึกษา 

ามด้านระดับก

ใจใช้บริการขา
ดเป็นร้อยละ
ละ 7 ตามลําดั

การศึกษา 

ายหรือเช่าสนิ
64 รองลงมาป

ดับ 

นค้าแบรนด์มือ
ปริญญาโทขึ้น

36

 

อสอง ส่วน
นไป  คดิเป็น

6 



ใ

 

กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.3 : 
 
 

 
จาก

ใหญท่ําอาชีพ
อาชีพอ่ืนๆ คิ
ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 

ผลแบบสอบถ

กราฟแสดงผล

การสํารวจพบ
พ เอกชน คิดเป
ดเป็นร้อยละ 

ถามด้านอาชพี

ลแบบสอบถา

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
ป็นร้อยละ 89
3 รัฐวิสาหกิจ

พ 

ามด้านอาชีพ

ใจใช้บริการขา
9 รองลงมาปร
จ คดิเป็นร้อย

ายหรือเช่าสนิ
ระกอบธุรกิจส
ละ 2 และรับ

นค้าแบรนด์มือ
ส่วนตัว  คิดเป็
ราชการ คิดเป็

37

 

อสอง ส่วน
ป็นร้อยละ 5 
ป็นร้อยละ 1 

7 



ใ

 

กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.4 :  
 

 
จาก

ใหญ่รายได้ต่อ
บาท คิดเป็นร้
ขึ้นไป คิดเป็น
 
 
 
 
 
 

ผลแบบสอบถ

กราฟแสดงผ

การสํารวจพบ
อเดือน 50,00
ร้อยละ 26 15
นร้อยละ 7 แล

ถามด้านรายได

ผลแบบสอบถา

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
01-100,000 บ
5,000-30,000
ละตํ่ากว่าหรือ

ด้ต่อเดือน 

ามด้านรายได้

ใจใช้บริการขา
บาท คิดเป็นร้
0 บาท คิดเป็
อเท่ากับ 15,00

ด้ต่อเดือน 

ายหรือเช่าสนิ
ร้อยละ 42 รอ
นร้อยละ 21
00 บาท คิดเป็

นค้าแบรนด์มือ
องลงมา 30,00
มากกว่า 100
ป็นร้อยละ 4 

38

 

อสอง ส่วน
01-50,000 
0,000  บาท
ตามลําดับ 

8 
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กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.5 : 
 

 
จาก

ใหญส่ไตล์การ
เป็นร้อยละ 2
ทางการ คิดเป็
 
 
 
 
 
 
 

ผลแบบสอบถ

กราฟแสดงผล

การสํารวจพบ
รแต่งตัวที่ชอบ
25  เซอร์-ลุย 
ป็นร้อยละ 12

ถามด้านสไตล์

ลแบบสอบถา

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
บแบบ เรียบง่
คิดเป็นร้อยล

2 ตามลําดับ

ลก์ารแต่งตัวที

ามด้านสไตล์ก

ใจใช้บริการขา
ง่าย คิดเป็นร้อ
ะ 15 หวานน่

ที่ท่านชอบ 

ารแต่งตัวที่ท่า

ายหรือเช่าสนิ
อยละ 35 รอง
นา่รัก คดิเป็นร้

านชอบ 

นค้าแบรนด์มือ
ลงมา ทะมัดท
ร้อยละ 13 แล

39

 

อสอง ส่วน
ทะแมง คิด
ละเป็น

9 



ใ

 

กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.6 : 
               ท
 

 
จาก

ใหญแ่บรนด์ข
คิดเป็นร้อยล
ร้อยละ 8 ตา
 
 
 
 
 
 
 

ผลแบบสอบถ

กราฟแสดงผล
ทีท่่านชอบ 

การสํารวจพบ
ของเสื้อผ้าหรอื
ะ 20  H&M 
มลําดับ 

ถามด้านแบรน

ลแบบสอบถา

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
อเครื่องประดั
คิดเป็นร้อยละ

นดข์องเสื้อผา้

ามด้านแบรนด์

ใจใช้บริการขา
ับที่ชอบ Zara
ะ 22 Jaspal

าหรอืเครื่องป

ด์ของเสื้อผ้าหรื

ายหรือเช่าสนิ
a คิดเป็นร้อย
คิดเป็นร้อยล

ประดับที่ท่านช

รือเคร่ืองประ

นค้าแบรนด์มือ
ละ 32 รองลง
ะ 18 และCo

40

ชอบ 

ดับ 

 

อสอง ส่วน
งมา Uniqlo 

oach คิดเป็น

0 



 

กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.7 : 
 

 
จาก

ที่ท่านเลือกซื้
ของเสื้อผ้า คิ
 
 
 
 
 
 
 
 

ผลแบบสอบถ

กราฟแสดงผล

การสํารวจพบ
้อเสื้อผ้าแบรน
ดเป็นร้อยละ 

ถามด้านสาเห

ลแบบสอบถา

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
นด์เนม  คณุภ
32 และตามค

หตุทีท่่านเลือก

ามด้านสาเหตุท

ใจใช้บริการขา
ภาพของเสื้อผา้
ความชอบส่วน

กซื้อเสื้อผา้แบ

ที่ท่านเลือกซือ้

ายหรือเช่าสนิ
า คิดเป็นร้อย
นตัว คิดเป็นร้

บรนด์เนม 

อเสื้อผ้าแบรน

นค้าแบรนด์มือ
ละ 40 รองลง
ร้อยละ 28 ตา

41

นด์เนม 

 

อสอง สาเหตุ
งมา รูปแบบ
ามลําดับ 

1 



 

ส่วนที่ 2 : คว
 
กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.8 :  
 

 
จาก

สินค้าที่เลือกซ
กางเกงขายาว
10 เสื้อกันหน
3 ตามลําดับ 
 
 
 
 
 

วามคิดเหน็เกี

ผลแบบสอบถ

กราฟแสดงผ

การสํารวจพบ
ซือ้หรือเช่า  เ
ว-สั้น คิดเป็น
นาว คิดเป็นรอ้

ก่ียวกับการเลื

ถามด้านชนิดสิ

ผลแบบสอบถา

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
เสื้อยืด คิดเป็น
ร้อยละ 15 เสื้
อยละ 15 รอง

ลอืกซื้อสินค้ามื

สนิค้าทีเ่ลือกซ

ามด้านชนิดสิ

ใจใช้บริการขา
นร้อยละ 25 ร
สื้อเช้ิต คิดเป็น
งเท้า คิดเป็นร้

มือสอง 

ซ้ือหรือเช่า 

นค้าที่เลือกซื้อ

ายหรือเช่าสนิ
รองลงมา ยีนส
นร้อยละ 13 ก
ร้อยละ 14 แล

อหรือเช่า 

 

นค้าแบรนด์มือ
ส์ คิดเป็นร้อย
กระโปรง คิดเ
ละกระเป๋า คิด

42

อสอง ชนิด
ยละ 20 
เป็นร้อยละ 
ดเป็นร้อยละ 

2 



 

กราฟแสดงผ
สินค้ามือสอง
 
ภาพที่ 4.9 :  
                
 

 
จาก

ปัจจัยที่มีอิทธิ
เองเพียงผู้เดีย
เป็นร้อยละ 2
 
 
 
 
 

ผลแบบสอบถ
งของท่าน 

กราฟแสดงผ
หรือเช่าสินค้

การสํารวจพบ
ธิพลต่อการตัด
ยว คิดเป็นร้อ
25 และคนในค

ถามด้านชนิดปั

ผลแบบสอบถา
้ามือสองของท

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
ดสินใจเลือกซื้
ยละ 35 รองล
ครอบครัว คิด

ปัจจัยท่ีมีอิทธิ

ามด้านชนิดปั
ท่าน 

ใจใช้บริการขา
ซอ้หรือเช่าสินค
ลงมา เพ่ือน คิ
ดเป็นร้อยละ 1

ธพิลต่อการตั

ปัจจัยที่มีอิทธิพ

ายหรือเช่าสนิ
ค้ามือสองของ
คิดเป็นร้อยละ
13 ตามลําดับ

ัดสนิใจเลือกซื

พลต่อการตัดสิ

นค้าแบรนด์มือ
งท่าน  ตัดสินใ
ะ 27 แฟนหรือ
บ 
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ซือ้หรือเช่า

สินใจเลือกซื้อ

 

อสอง ชนิด
ใจด้วยตัวท่าน
อคู่ครอง คิด

3 

 

น



ใ

 

กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.10 
 

 
จาก

ในการซื้อหรือ
เป็นร้อยละ 3
 
 
 
 
 
 
 
 

ปี

ผลแบบสอบถ

: กราฟแสดงผ

การสํารวจพบ
อเช่าซื้อสินคา้
38 และเดือนล

ปละครัง้
38%

ถามด้านความ

ผลแบบสอบถ

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
ามือสอง 4-5 ค
ละครั้งคิดเป็น

เดือนละครัง้

มถ่ีในการซื้อห

ถามด้านความ

ใจใช้บริการขา
ครั้งต่อปี คิดเ

นร้อยละ 15 ต

4-5 ครัง้ต่อปี

หรือเช่าซื้อสนิ

ถี่ในการซื้อหรื

ายหรือเช่าสนิ
ป็นร้อยละ 47

ตามลําดับ 

เดือนละครัง้
15%

4-5 
4

ปี ปีล

นคา้มือสอง 

รือเช่าซื้อสินค้

นค้าแบรนด์มือ
7 รองลงมา ปี

ครัง้ต่อปี
47%

ละครัง้
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ค้ามือสอง 

 

อสอง ความถี่
ปีละครั้ง คิด

4 



 

กราฟแสดงผ
ระดับใด 
 
ภาพที่ 4.11 
                
 

 
จาก

มือสองที่ท่าน
รองลงมา 70
 
 
 
 

มากกว่า 80%
60%

ผลแบบสอบถ

:  กราฟแสดง
  สมบูรณใ์นร

การสํารวจพบ
นซือ้มีสภาพให
-80% คิดเป็น

ถามด้านสนิคา้

งผลแบบสอบถ
ระดับใด 

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
หม่และสมบูรณ
น ร้อยละ 35

ต่ํากว่า 70%

ามือสองที่ทา่

ถามด้านสินค้

ใจใช้บริการขา
ณใ์นระดับ มา
และตํ่ากว่า 7

ต

70 - 80%

นซือ้มีสภาพใ

้ามือสองที่ท่า

ายหรือเช่าสนิ
ากกว่า 80%  
70% คิดเป็นร้

ต่ํากว่า 70%
5%

มากกว่า 80%

ใหม่และสมบู

นซื้อมสีภาพใ

นค้าแบรนด์มือ
คิดเป็นร้อยล

ร้อยละ 5 ตาม

45

บรูณ์ใน 

ใหม่และ   

 

อสอง สินค้า
ละ 60  
มลําดับ 

70 ‐ 80%
35%

5 



 

กราฟแสดงผ
สื่ออิเลคทรอ
 
ภาพที่ 4.12 
                
 

 
จาก

ท่านจึงไม่เคย
45  รองลงมา
ก่อนซื้อได้ คิด
 
 
 
 

ไม่มัน่ใจในคณุภาพข
สินค้า
38%

ผลแบบสอบถ
นกิส์ 

:  กราฟแสดง
  มือสองผ่าน

การสํารวจพบ
ยซือ้เสื้อผ้าแบ
า ไม่มั่นใจในค
ดเป็นร้อยละ 

ไม่สามารถลองสวมใส
ซือ้ได้
17%

ของ

ไม่น่าเช่ือถื

ถามด้านเหตุใ

งผลแบบสอบถ
นสือ่อิเลคทรอ

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
รนด์เนมมือสอ
คุณภาพของสิ
17 ตามลําดับ

ส่ก่อน

ถือ ไม่สามารถล

ดทีท่่านจึงไม่

ถามด้านเหตุใ
อนิกส์ 

ใจใช้บริการขา
องผ่านสื่ออิเล
นค้า  คิดเป็น
บ 

ลองสวมใส่ก่อนซือ้ได้

ม่เคยซื้อเสื้อผา้

ใดที่ท่านจึงไม่

ายหรือเช่าสนิ
ลคทรอนิกส์ ไม
นร้อยละ 38 แ

ไม่มัน่ใจในคณุภ

าแบรนด์เนมมื

เคยซือ้เสื้อผ้า

นค้าแบรนด์มือ
ม่น่าเช่ือถือ  คิ

และไม่สามารถ

ภาพของสินค้า

46

มือสองผ่าน

าแบรนด์เนม 

 

อสอง เหตุใดที
คิดเป็นร้อยละ
ถลองสวมใส่

ไม่น่าเช่ือถือ
45%

6 

ที่
ะ 



 

กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.13 
 

 
จาก

ท่านเลือกซื้อ 
ประหยัดเวลา
หลายแบบ ห
ร้อยละ 2 แล
 
 
 
 
 

มีแบบให้เลือกหลา
สี หลายขน

4%

ประหยดัเวลา
30%

ราคาถกู/สมเหตสุม
10%

สะดวกกว่า

ราคาถกู/สม

ผลแบบสอบถ

:  กราฟแสดง

การสํารวจพบ
สะดวกกว่าห

า  คิดเป็น ร้อ
หลายสี หลายข
ะไม่มีแบบแป

ยแบบ หลาย
นาด

มผล

าหาซือ้จากแหล่งอ่ืน/หา

มเหตสุมผล

ถามด้านปัจจัย

งผลแบบสอบถ

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
หาซื้อจากแหล
ยละ 30 ราคา
ขนาด คิดเป็น
ปลกๆให้เลือกซื

เป็นแบบท่ีหาซือ้ของให
แล้ว
2%

าซือ้ง่าย

ยทีท่่านเลือกซ

ถามด้านปัจจั

ใจใช้บริการขา
ล่งอ่ืน/หาซื้อง่า
าถูกสมเหตุสม

นร้อยละ 4 เป็น
ซื้อ คิดเป็นรอ้

หม่ไม่ได้

มีแบบให้เลือกหลายแ

เป็นแบบท่ีหาซือ้ของใ

ซ้ือ 

ัยที่ท่านเลือกซื

ายหรือเช่าสนิ
าย  คิดเป็นรอ้
มผล คิดเป็นร้
นแบบที่หาซือ้
อยละ 2 ตามล

มีแบบแปล

แบบ หลายสี หลายขนา

ใหม่ไม่ได้แล้ว

ซื้อ 

นค้าแบรนด์มือ
อยละ 52  รอ
้อยละ 10 มแี
อของใหม่ไม่ได้
ลําดับ 

ลกๆให้เลือกซือ้
2%

าด ประหยดั

มีแบบแป
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อสอง ปัจจัยที
องลงมา 
แบบให้เลือก
ด้แล้ว คดิเป็น

สะดวกกว่าหาซือ้
หาซือ้

52%

เวลา

ปลกๆให้เลือกซือ้

7 

 

ที่

อ้จากแหล่งอ่ืน/
ง่าย
%



 

กราฟแสดงผ
Facebookท
 
ภาพที่ 4.14 
                
 

 
จาก

เช่าหรือขายเส
คุณภาพ ราค
10 ไม่แน่ใจ คิ
 
 
 
 

ต้องดรูู

ผลแบบสอบถ
ท่านจะซ้ือหรือ

: กราฟแสดงผ
 ผ่าน Faceb

การสํารวจพบ
สื้อผ้าแบรนด์
า ก่อนตัดสินใ
คดิเป็นร้อยละ

รูปแบบ คณุภาพ ราคา 
ก่อนตดัสินใจ

82%

ไม่แน่ใจ
5%

ซือ้แน่นอน

ถามด้านมี Pa
อไม่ 

ผลแบบสอบถ
bookท่านจะซื้

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
เนมมือสองผ่า
ใจซื้อ  คิดเป็น
ะ 5 และไม่ซื้อ

 

ต้องดรููปแบบ คุ

ageเช่าหรือขา

ถามด้านมี Pag
ซือ้หรือไม่ 

ใจใช้บริการขา
านFacebook
นร้อยละ 82  
อแน่นอน คิดเ

ไม่ซือ้แน่นอน
3%

คณุภาพ ราคา ก่อนตดัสิ

ายเสื้อผา้แบร

geเช่าหรือขา

ายหรือเช่าสนิ
kท่านจะซื้อหรื
รองลงมา ซือ้
ป็นร้อยละ 3

สนิใจ ไม่แน่ใจ

รนด์เนมมือสอ

ยเสื้อผ้าแบรน

นค้าแบรนด์มือ
รือไม่ ต้องดูรปู
อแน่นอน  คิด
ตามลําดับ 

ซือ้แน
10

ไม่ซือ้แน่นอน
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องผา่น

นด์เนมมือสอง

อสอง มี Page
ปแบบ 
เป็นร้อยละ 

แน่นอน
0%

8 

ง   

 

e



 

กราฟแสดงผ
 
ภาพที่ 4.15 
                
 

 
จาก

มีนางแบบลอ
คิดเป็นร้อยล
ละ 18  และต
ละ 11 ตามลํ
 
 
 
 

ตดัสินใจซือ้สินค้าจ
ท่ีใช้นางแบบส

18%

ตดัสนิ

ตดัสนิ

ผลแบบสอบถ

:  กราฟแสดง
  อย่างเดียว 

การสํารวจพบ
องสวมใส่กับลง
ะ 72 รองลงม
ตัดสินใจซื้อสิน
ําดับ 

จาก Page 
สวมใส่

นใจซือ้ไม่แตกต่างเพรา

นใจซือ้สินค้าจาก Pag

ถามด้านPage

งผลแบบสอบถ

บว่าผู้ที่ตัดสินใ
งรูปสินค้าอย่า
มา ตัดสินใจซื้อ
นคา้จาก Page

ะเช่ือในคณุภาพ

ge ท่ีใช้นางแบบจะได้ดู

eที่มีนางแบบ

ถามด้าน Pag

ใจใช้บริการขา
างเดียว ตัดสิน
้อสินค้าจาก P
e ทีใ่ช้นางแบ

ดดีูเหมือนนางแบบ

ลองสวมใส่กั

ge ทีม่ีนางแบบ

ายหรือเช่าสนิ
นใจซื้อไม่แตก
Page ที่ใช้นาง
บบจะได้ดูดีเหมื

ตดัสินใจซือ้สินค้าจาก 

บัลงรูปสนิคา้

บลองสวมใสก่ั

นค้าแบรนด์มือ
กต่างเพราะเช่ือ
งแบบสวมใส่  
มอืนนางแบบ

ตดัสนิ

ตดัสินใจซือ้สินค้าจาก
ท่ีใช้นางแบบจะได้ดดีู

นางแบบ
11%

Page ท่ีใช้นางแบบส

49

าอย่างเดียว 

กบัลงรูปสินค้า

อสอง Pageที่
อในคุณภาพ 
 คิดเป็นร้อย
 คิดเป็นร้อย

นใจซือ้ไม่แตกต่างเพรา
เช่ือในคณุภาพ

71%

ก Page 
ดีเหมือน

สวมใส่

9 

า 

 

 

าะ
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ส่วนที่ 3 : ความคิดเหน็เก่ียวกับการซื้อเสือ้ผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่ออิเล็กทรอนกิส์ 
 
ตารางค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผา้แบรนด์เนมมือสองผา่นสื่อ
อิเล็กทรอนิกส ์
ตารางที่ 4.1 :  ตารางค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือ 
                  สองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์
 

รายการประเมิน X̄ SD แปลความ 
      

1. ด้านสินค้า (PRODUCT) 4.545 0.654 มากที่สุด 
2. ด้านราคา (PRICE) 4.545 0.598 มากที่สุด 
3. ด้านช่องทางการจําหน่าย (PLACE) 3.720 0.708 มาก 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด (PROMOTION) 4.335 0.585 มาก 
5. ด้านบุคคล (PEOPLE) 4.325 0.607 มาก 
6. ด้านกายภาพและการนําเสนอ 
(PHYSICAL) 4.860 0.387 มากที่สุด 
7. ด้านกระบวนการ (PROCESS) 4.060 0.629 มาก 

รวม 4.341 0.693 มาก 
 

จากตาราง ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสอง
ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ โดยภาพรวมผลการประเมินอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน 
พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์อยู่ในระดับ
มาก คือ  ด้านช่องทางการจําหน่าย ค่าเฉลี่ย 3.72 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.70    ด้าน
ส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย 4.33 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.58    ด้านบุคคล 4.32 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.60   ด้านกระบวนการ ค่าเฉลี่ย 4.06 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.62   
มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์อยู่ในระดับมากที่สุด คือ 
ด้านสินค้า ค่าเฉลี่ย 4.54  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.65   ด้านราคา ค่าเฉลี่ย 4.54 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.59   ด้านกายภาพและการนําเสนอ ค่าเฉลี่ย 4.86 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.38  
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ตารางค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผา้แบรนด์เนมมือสองผา่นสื่อ
อิเล็กทรอนิกส ์ด้านสนิคา้ 
 
ตารางที่ 4.2 :  ตารางค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือ 
                  สองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์ด้านสินค้า 
 

รายการประเมิน X̄ SD แปลความ 

1.คุณภาพของสี 4.508 0.721 มากที่สุด 
2. คุณภาพของเน้ือผ้า 3.777 0.415 มาก 
3. แบบเสื้อผ้า 4.642 0.479 มากที่สุด 
4. แบรนเนมด์ 4.816 0.453 มากที่สุด 
5. บรรจุภัณฑ์เพ่ือการขนส่ง 3.800 0.748 มาก 

รวม 4.545 0.654 มากที่สุด 
  

จากตาราง ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสอง
ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ด้านสนิค้า โดยภาพรวมผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อ
พิจารณารายข้อ พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกสอ์ยู่ในระดับมากที่สุดคือ คุณภาพของสี ค่าเฉลี่ย 4.50 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.72    แบบเสื้อผ้า ค่าเฉลี่ย 4.64 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.47  แบรนด์เนม 4.81 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.45   มผีลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกสอ์ยู่ในระดับมาก คือ คุณภาพของเนื้อผ้า ค่าเฉลี่ย 3.77 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.41  บรรจุภัณฑ์เพ่ือการขนส่ง ค่าเฉลี่ย 3.80 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.74  
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ตารางค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผา้แบรนด์เนมมือสองผา่นสื่อ
อิเล็กทรอนิกส ์ด้านราคา 
 
ตารางที่ 4.3 :  ตารางค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือ 
                  สองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์ด้านราคา 
 

รายการประเมิน X̄ SD แปลความ 

1.ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.200 0.541 มาก 
2.ราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับสินค้า
เสื้อผ้าทั่วไป 4.882 0.322 มากที่สุด 
3.ราคาสินค้ามคีวามคงที่ 4.173 0.815 มาก 

รวม 4.545 0.598 มากที่สุด 
 

จากตาราง ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสอง
ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ด้านราคา โดยภาพรวมผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อ
พิจารณารายข้อ พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกสอ์ยู่ในระดับมากที่สุดคือ ราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับสินค้าเสื้อผ้าทั่วไป ค่าเฉลี่ย 
4.88 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.32  มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกสอ์ยู่ในระดับมาก คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ค่าเฉลี่ย 4.20 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.54  ราคาสินค้ามีความคงที่ ค่าเฉลี่ย 4.54 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.59 
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ตารางค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผา้แบรนด์เนมมือสองผา่นสื่อ
อิเล็กทรอนิกส ์ด้านช่องทางการจําหน่าย 
 
ตารางที่ 4.4 : ตารางค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมอื 
                 สองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์ด้านช่องทางการจําหน่าย 
 

รายการประเมิน X̄ SD แปลความ 

1.หาซื้อสินค้าได้ง่าย (ออนไลน์) 4.152 0.408 มาก 
2.ความพึงพอใจในค่าบริการของ
การจัดส่งสินค้า 2.714 0.451 ปานกลาง 
3.จัดส่งสินค้ารวดเร็วทันใจ 3.333 0.647 ปานกลาง 

รวม 3.720 0.708 มาก 
 

จากตาราง ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสอง
ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ด้านช่องทางการจําหน่าย โดยภาพรวมผลการประเมินอยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกสอ์ยู่ในระดับมาก คือ หาซื้อสนิค้าได้ง่าย (ออนไลน์) ค่าเฉลี่ย 4.15 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.40  มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์
อยู่ในระดับปานกลาง คือ ความพึงพอใจในค่าบริการของการจัดส่งสินค้าค่าเฉลี่ย 2.71 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.45  จัดส่งสินค้ารวดเร็วทันใจ ค่าเฉลีย่ 3.72 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.70 
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ตารางค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผา้แบรนด์เนมมือสองผา่นสื่อ
อิเล็กทรอนิกส ์ด้านส่งเสริมการตลาด 
 
ตารางที่ 4.5 :  ตารางค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือ 
                  สองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์ด้านส่งเสริมการตลาด 
 

รายการประเมิน X̄ SD แปลความ 
        
1.มีการทําโฆษณาบนหน้าเฟสและ
เว็บไซต์ 4.670 0.616 มากที่สุด 
2.ลดราคาสินคา้ทุกไตรมาส 4.104 0.467 มาก 
3.ทําบัตรสะสมแต้ม 4.052 0.223 มาก 
4.มีของสมนาคุณในโอกาสพิเศษ 4.044 0.362 มาก 

รวม 4.335 0.585 มาก 
 

จากตาราง ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสอง
ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ด้านสง่เสริมการตลาด โดยภาพรวมผลการประเมินอยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกสอ์ยู่ในระดับมาก คือ ลดราคาสินค้าทุกไตรมาส ค่าเฉลี่ย 4.10 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.46   ทําบัตรสะสมแต้ม ค่าเฉลี่ย 4.05 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.22  มีของ
สมนาคุณในโอกาสพิเศษ ค่าเฉลี่ย 4.04 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.36    มีผลต่อการการซื้อ
เสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์อยู่ในระดับมากที่สุด คือ มีการทําโฆษณาบน
หน้าเฟสและเว็บไซต์ ค่าเฉลีย่ 4.67 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.61 
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ตารางค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผา้แบรนด์เนมมือสองผา่นสื่อ
อิเล็กทรอนิกส ์ด้านบคุคล 
 
ตารางที่ 4.6 : ตารางค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมอื 
                 สองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์ด้านบุคคล 
 

รายการประเมิน X̄ SD แปลความ 

1.การบริการของพนักงานขาย 4.518 0.499 มากที่สุด 
2.ความรู้ ความเช่ียวชาญในการ
แก้ปัญหา 3.689 0.462 มาก 
3.การให้ข้อมลูรายละเอียดสินค้า 4.111 0.657 มาก 

รวม 4.325 0.607 มาก 
 

จากตาราง ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสอง
ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ด้านบุคคล โดยภาพรวมผลการประเมินอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา
รายข้อ พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสือ่อิเล็กทรอนิกส์อยู่
ในระดับมาก คือ ความรู้ ความเช่ียวชาญในการแก้ปัญหา ค่าเฉลี่ย 3.68 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.46   การให้ข้อมูลรายละเอียดสินค้า ค่าเฉลีย่ 4.11ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.65  
มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์อยู่ในระดับมากที่สุด คือ 
การบริการของพนักงานขาย ค่าเฉลี่ย 4.51 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.49 
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ตารางค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผา้แบรนด์เนมมือสองผา่นสื่อ
อิเล็กทรอนิกส ์ด้านกายภาพและการนําเสนอ 
 
ตารางที่ 4.7 : ตารางค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมอื 
                 สองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์ด้านกายภาพและการนําเสนอ 
 

รายการประเมิน X̄ SD แปลความ 

1.ช่ือเสียงของบริษัท 4.858 0.402 มากที่สุด 
2.รูปแบบเว็บไซต์ 4.892 0.309 มากที่สุด 
3.รายละเอียดสินค้าชัดเจน
ถูกต้อง 4.833 0.372 มากที่สุด 

รวม 4.860 0.387 มากที่สุด 
 

จากตาราง ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสอง
ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ด้านกายภาพและการนําเสนอ โดยภาพรวมผลการประเมินอยู่ใน
ระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือ
สองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์อยู่ในระดับมากที่สุด คือ ช่ือเสยีงของบริษัท ค่าเฉลี่ย 4.85 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.40  รูปแบบเว็บไซต์ คา่เฉลี่ย 4.89 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.30   
รายละเอียดสินค้าชัดเจนถูกต้อง ค่าเฉลี่ย 4.83 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.38 
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ตารางค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผา้แบรนด์เนมมือสองผา่นสื่อ
อิเล็กทรอนิกส ์ด้านกระบวนการ 
 
ตารางที่ 4.8 :  ตารางค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือ 
                  สองผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์ด้านกระบวนการ 
 

รายการประเมิน X̄ SD แปลความ 

1.การสั่งซื้อสินค้าบนเว็บไซต์เข้าใจง่าย 4.178 0.648 มาก 
2.ช่องค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสนิค้า 3.785 0.410 มาก 
3.สามารถติดต่อพนักงานได้เมื่อมีปัญหา 3.692 0.461 มาก 

รวม 4.060 0.629 มาก 
 

จากตาราง ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสอง
ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ด้านกระบวนการ โดยภาพรวมผลการประเมินอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณารายข้อ พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกสอ์ยู่ในระดับมาก คือ การสั่งซือ้สินค้าบนเว็บไซต์เข้าใจง่าย ค่าเฉลี่ย 4.17 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.64  ช่องค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าค่าเฉลี่ย 3.78  ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.41  สามารถติดต่อพนักงานได้เมื่อมีปัญหา ค่าเฉลี่ย 3.69 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.46 
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รวม (บาท)

สว่นของเจา้ของ เจา้หน้ี(เงินกูยื้ม)

 ตูโ้ชวสิ์นคา้ 50,000.00               50,000.00                 -

 ตูเ้ซฟ 15,000.00               15,000.00                 -

 เคร่ืองซกัผา้แบบซกัอบ 1 เคร่ือง 25,000.00               25,000.00                 -

 เตารีดไอนํ้ า 5,000.00                 5,000.00                   -

เคร่ืองปรับอากาศ 35,000.00               35,000.00                 -

เคร่ืองคอมพิวเตอร์ 45,000.00               45,000.00                 -

เคร่ืองพรินเตอร์ 10,000.00               10,000.00                 

เฟอร์นิเจอร์ 50,000.00               50,000.00                 -

 อุปกรณ์สํานักงานอ่ืนๆ 15,000.00               15,000.00                 -

 -                           -                             -

250,000.00             250,000.00              -

คา่ตกแตง่ 50,000.00               50,000.00                 -                                   

   

50,000.00               50,000.00                 -

เงินสดสํารองในการดาํเนินงาน 100,000.00             100,000.00              -                                   

400,000.00             400,000.00              -                                   

เงินทนุหมุนเวียน

รวมเงินลงทนุเร่ิมต้น

แหล่งทีม่ารายการ

สินทรัพย์ถาวร

สินทรัพย์ถาวรรว ม

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน

รวมคา่ใชจ้า่ยกอ่นการดาํเนินงาน

แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 
       แหลง่เงินทุน 

 
ตารางที่ 4.9 :  งบประมาณการลงทุน 
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ค่าเส่ือมราคาทรัพย์สิน ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

สินทรัพย์ถาวรรวม 250,000.00                

คา่เส่ือมราคาตอ่ปี (ร้อยละ 20%ตอ่ปี) 50,000.00              50,000.00              50,000.00              50,000.00              50,000.00              

คา่เส่ือมราคาสะสม 50,000.00              100,000.00            150,000.00            200,000.00            250,000.00            

โอนรายการไปงบดุล

สินทรัพย์ถาวรรวม 250,000.00            250,000.00            250,000.00            250,000.00            250,000.00            

หัก คา่เส่ือมราคาสะสม 50,000.00              100,000.00            150,000.00            200,000.00            250,000.00            

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 200,000.00            150,000.00            100,000.00            50,000.00              -                          

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

คา่ตกแตง่ 50,000.00                  

คา่ใชจ้า่ยตดัจา่ยตอ่ปี (ร้อยละ 20%ตอ่ปี) 10,000.00              10,000.00              10,000.00              10,000.00              10,000.00              

คา่ตดัจา่ยสะสม 10,000.00              20,000.00              30,000.00              40,000.00              50,000.00              

โอนรายการไปงบดุล

 50,000.00              50,000.00              50,000.00              50,000.00              50,000.00              

หัก คา่ตดัจา่ยสะสม 10,000.00              20,000.00              30,000.00              40,000.00              50,000.00              

คา่ตกแตง่สุทธิ 40,000.00              30,000.00              20,000.00              10,000.00              -                          

ตารางที่ 4.10 :  การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 
สินทรัพย์ถาวรรวม    

หน่วย:บาท 

ค่าตกแต่ง          
            หน่วย:บาท 
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ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

 ยอดขายสินคา้เฉล่ียตอ่วนั 5,000               5,500               6,325               7,274               8,365               

 ยอดขายตอ่เดือน 150,000          165,000          189,750          218,213          250,944          

ยอดขายตอ่ไตรมาส (3เดือน) 450,000          495,000          569,250          654,638          752,833          

 ยอดขายตอ่ปี 1,800,000       1,980,000       2,277,000       2,618,550       3,011,333       

ประมาณการรายได้จากการขายสินค้า

ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

 การให้บริการเชา่สินคา้เฉล่ียตอ่วนั 3,000               3,300               3,795               4,364               5,019               

 การให้บริการเชา่สินคา้ตอ่เดือน 90,000             99,000             113,850          130,928          150,567          

การให้บริการเชา่สินคา้ไตรมาส (3เดือน) 270,000          297,000          341,550          392,783          451,700          

 การให้บริการเชา่สินคา้ตอ่ปี 1,080,000       1,188,000       1,366,200       1,571,130       1,806,800       

ประมาณการรายได้จากการให้บริการเช่าสินค้า

 ยอดรวมรายไดท้ั้งหมด 2,880,000       3,168,000       3,643,200       4,189,680       4,818,132       

ตารางที่ 4.11 : ประมาณการรายได้ 
ประมาณการรายได้จากการขายสินค้า      

หน่วย:บาท 

* การประมาณการยอดขาย  ปีที่ 1-2 เพ่ิมขึ้น ปีละ 10% ,   ปีที่ 3-5 เพ่ิมขึ้น ปีละ 15% 
 

ประมาณการรายได้จากการให้บริการเช่าสินค้า 
 

* การประมาณการให้บริการ  ปีที ่1-2 เพ่ิมขึ้น ปีละ 10%,   ปีที่ 3-5 เพ่ิมขึ้นปีละ 15% 
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ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

 ยอดขายสินคา้เฉล่ียตอ่วนั 5,000               5,500               6,325               7,274               8,365               

ประมาณการตน้ทุนขาย 70% 3,500               3,850               4,428               5,092               5,855               

 ตน้ทุนขายตอ่เดือน (30วนั) 105,000          115,500          132,825          152,749          175,661          

ตน้ทุนขายตอ่ไตรมาส (3เดือน) 315,000          346,500          398,475          458,246          526,983          

 ตน้ทุนขายตอ่ปี *** 1,260,000       1,386,000       1,593,900       1,832,985       2,107,933       

ประมาณการต้นทนุขาย

ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

 การให้บริการเชา่สินคา้เฉล่ียตอ่วนั 3,000               3,300               3,795               4,364               5,019               

ประมาณการตน้ทุนการให้บริการ 35% 1,050               1,155               1,328               1,527               1,757               

 ตน้ทุนการให้บริการตอ่เดือน (30วนั) 31,500             34,650             39,848             45,825             52,698             

ตน้ทุนการให้บริการตอ่ไตรมาส (3เดือน) 94,500             103,950          119,543          137,474          158,095          

 ตน้ทุนการให้บริการตอ่ปี *** 378,000          415,800          478,170          549,896          632,380          

ประมาณการต้นทนุขาย

 ยอดรวมตน้ทุนขายและบริการ 1,638,000       1,801,800       2,072,070       2,382,881       2,740,313       

ตารางที่ 4.12 : ประมาณการต้นทุนขายและบริการ 
ประมาณการต้นทุนขาย         

หน่วย:บาท 

* การประมาณการต้นุทนขาย 70% : กําไรขั้นต้น 30 
ประมาณการต้นทุนการให้บรกิาร      

                 หน่วย:บาท 

 

* การประมาณการต้นุทนการให้บริการ 35% : กําไรข้ันต้น 65% 

 



62 
 

อัตราส่วนต้นทุนขาย  70%      70% 70%      70%   70% 
อัตราส่วนต้นทุนการให้บริการ 40%       40% 40%      40%   40% 
 
ตารางที่ 4.13 :  ประมาณการเงินเดือนพนักงาน                                                                            

หน่วย:บาท 
 

ประมาณการเงินเดือน
พนักงาน 

อัตรา
เงินเดือน
ต่อเดือน 

 
ปีที่ 1 

 
ปีที่ 2 

 
ปีที่ 3 

 
ปีที่ 4 

 
ปีที่ 5 

 
ฝ่ายบัญชี 14,000 168,000 184,800 203,280 223,608 245,969 
ฝ่ายไอที 12,000 144,000 158,400 174,240 191,664 210,830 
ฝ่ายรับ ORDER และ
จัดส่ง 

9,000 108,000 118,800 130,680 143,748 158,123 

เงินเดือนพนักงานต่อป ี 35,000 420,000 462,000 508,200 559,020 614,922 
โบนัสประจําปี 1 เดือน  35,000 38,500 42,350 46,585 51,244 

รวมเงินพนักงานต่อป ี 455,000 500,400 605,605 666,166 
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เงื่อนไข ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ %

 รายได้ ตารางท่ี 3 2,880,000       3,168,000       3,643,200       4,189,680       4,818,132       100.00%

หัก ตน้ทุนขายและบริการ ตารางท่ี 4 1,638,000       1,801,800       2,072,070       2,382,881       2,740,313       56.88%

กําไรขั้นต้น 1,242,000       1,366,200       1,571,130       1,806,799       2,077,819       43.12%

หัก คา่ใชจ้า่ยในการขายและดาํเนินงาน 0.00%

คา่สง่เสริมการขาย 5%ของยอดขาย 144,000          158,400          182,160          209,484          240,907          5.00%

คา่สมาชิก คา่ธรรมเนียมระบบไอที เพิ่มข้ึนปีละ 5% 30,000             31,500             33,075             34,729             36,465             1.33%

เงินเดือนพนักงาน ตารางท่ี 5 455,000          500,500          550,550          605,605          666,166          13.83%

คา่เชา่ร้าน เพิ่มข้ึนปีละ 5% -                   -                   100,000          105,000          110,250          2.29%

คา่เส่ือมราคาและคา่ตดัจา่ย ตารางท่ี 2 60,000             60,000             60,000             60,000             60,000             1.25%

คา่ไฟฟ้า คา่นํ้ า และอ่ืนๆ เพิ่มข้ึนปีละ 5% 24,000             25,200             26,460             27,783             29,172             0.61%

คา่บรรจุภณัฑ์และคา่จดัสง่ 2% ของยอดขาย 57,600             63,360             72,864             83,794             96,363             2.00%

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและดําเนินงาน 770,600          838,960          1,025,109       1,126,394       1,239,322       25.72%

กําไรจากการดําเนินงาน 471,400          527,240          546,021          680,405          838,497          17.40%

หัก ภาษเีงินได้นิติบุคคล 20%ของกาํไร 94,280             105,448          109,204          136,081          167,699          3.48%

จากการดาํเนินงาน

 กําไรสุทธิ 377,120          421,792          436,817          544,324          670,798          13.92%

ประมาณการกําไรขาดทนุ

ตารางที่ 4.14 :  ประมาณการกําไรขาดทุน      
    หน่วย:บาท 
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กําไรสะสม 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เงื่อนไข ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ ยอดรวม

 กาํไรสะสมตน้ปี -                   188,560          399,456          617,864          890,026          

บวก กาํไรสุทธิ 377,120          421,792          436,817          544,324          670,798          2,450,850    

หัก  เงินปันผล 50%ของกาํไรสุทธิ (188,560)         (210,896)         (218,408)         (272,162)         (335,399)         (1,225,425)   

กาํไรสะสมปลายงวด 188,560          399,456          617,864          890,026          1,225,425       

ยกยอดไปงบดุล

 ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่  

 เงินปันผลจา่ย 188,560          210,896          218,408          272,162          335,399           

เงินปันผลคา้งจา่ยท่ีเพิ่มข้ึน 188,560          22,336             7,512               53,753             63,237             

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด
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ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

 สินทรัพย์หมนุเวียน
เงินสด 631,400               935,800               1,225,476            1,638,269            2,128,523            

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 631,400               935,800               1,225,476            1,638,269            2,128,523            

สินทรัพย์ถาวร
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 200,000               150,000               100,000               50,000                 -                        

คา่ตกแตง่สุทธิ 40,000                 30,000                 20,000                 10,000                 -                        

รวมสินทรัพย์ถาวร 240,000               180,000               120,000               60,000                 -                        

รวมสินทรัพย์ทั้งส้ิน 871,400               1,115,800            1,345,476            1,698,269            2,128,523            

หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ
ภาษีเงินไดค้า้งจา่ย 94,280                 105,448               109,204               136,081               167,699               

เงินปันผลคา้งจา่ย 188,560               210,896               218,408               272,162               335,399               

หนี้สินหมุนเวียน 282,840               316,344               327,612               408,243               503,098               

เงินกูยื้ม -                        -                        -                        -                        -                        

รวมหนี้สิน 282,840               316,344               327,612               408,243               503,098               

ทุน
สว่นของเจา้ของ 400,000               400,000               400,000               400,000               400,000               

กาํไรสะสม 188,560               399,456               617,864               890,026               1,225,425            

รวมส่วนของทนุ 588,560               799,456               1,017,864            1,290,026            1,625,425            

รวมหน้ีสินและทุน 871,400               1,115,800            1,345,476            1,698,269            2,128,523            

ประมาณการงบดุล

ตารางที่ 4.15 :  ประมาณการงบดุล      
         หน่วย:บาท 
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ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

(1) กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินเงิน

กาํไรสุทธิ 377,120               421,792               436,817               544,324               670,798               

บวก คา่เส่ือมราคาและคา่ตดัจา่ย 60,000                 60,000                 60,000                 60,000                 60,000                 

บวก ดอกเบ้ียจา่ย -                        -                        -                        -                        -                        

บวก ภาษีเงินไดค้า้งจา่ยท่ีเพิ่มข้ึน 94,280                 11,168                 3,756                    26,877                 31,618                 

บวก เงินปันผลคา้งจา่ยท่ีเพิ่มข้ึน 188,560               22,336                 7,512                    53,753                 63,237                 

(1) กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน 719,960               515,296               508,085               684,954               825,653               

(2) กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทนุ

สินทรัพย์ถาวรรวม (250,000)             -                        -                        -                        -                        

คา่ตกแตง่ (50,000)                -                        -                        -                        -                        

(2) กระแสเงินสดจากการลงทนุ (300,000)             -                        -                        -                        -                        

(3) กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน

กูยื้มจากสถาบนัการเงิน -                        -                        -                        -                        -                        

หัก ชาํระเงินกู ้ -                        -                        -                        -                        -                        

หัก ชาํระดอกเบ้ียเงินกู ้ -                        -                        -                        -                        -                        

หัก เงินปันผลจา่ย (188,560)             (210,896)             (218,408)             (272,162)             (335,399)             

บวก เงินทุนหุ้นสามญั 400,000               -                        -                        -                        -                        

(3) กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน 211,440               (210,896)             (218,408)             (272,162)             (335,399)             

เงินสดสุทธิ 631,400               304,400               289,677               412,792               490,254               

เงินสดคงเหลือตน้งวด (1 ม.ค.) -                        631,400               935,800               1,225,476            1,638,269            

เงินสดคงเหลือปลายงวด (31 ธ.ค.) 631,400               935,800               1,225,476            1,638,269            2,128,523            

ประมาณการงบกระแสเงินสด

ตารางที่ 4.16 : ประมาณการงบกระแสเงินสด                                             
   หน่วย:บาท 
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หนว่ย:บาท ประกอบการคาํนวณ Payback Period (ตารางท่ี 10)

ปีที ่0 ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ ปีท่ี ยอดสุทธิ ยอดสะสม จาํนวนปี 12 เดือนตอ่ปี

กระแสเงินสดสุทธิ (400,000)                631,400               304,400               289,677               412,792               490,254               ปีท่ี 0 (400,000)                     (400,000)                   -

Cash Flow ปีท่ี 1 631,400                       231,400                     0.63 7.56

กระแสเงินสดสะสมสุทธิ -                          - - ปีท่ี 2 304,400                       535,800                     

Net Cash Flow (NCF) (400,000)                231,400               535,800               825,477               1,238,269            1,728,523            ปีท่ี 3 289,677                       825,477                     -

ระยะเวลาคืนทุน   =   0.63 ปี   หรือ  8 เดือน ปีท่ี 4 412,792                       1,238,269                 -

(Payback Period) ปีท่ี 5 490,254                       1,728,523                 -

ระยะเวลาคืนทนุ

หนว่ย:บาท

ปีที ่0 ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ ปีท่ี ยอดสุทธิ Discount Factor 8%

กระแสเงินสดสุทธิ (400,000)                631,400               304,400               289,677               412,792               490,254               ปีท่ี 0 (400,000)                     1 (400,000)                                      

Cash Flow ปีท่ี 1 631,400                       0.92593 584,632                                       

Discount Factor (D.F) 8% P.A. 1                              0.92593               0.85733               0.79384               0.73503               0.68058               ปีท่ี 2 304,400                       0.85733 260,971                                       

Net Present Value (NPV) (400,000)                584,632               260,971               229,957               303,415               333,657               ปีท่ี 3 289,677                       0.79384 229,957                                       

กระแสเงินสดสะสมคิดลดสุทธิ -                          - - ปีท่ี 4 412,792                       0.73503 303,415                                       

Net Cash Flow (NCF) (400,000)                184,632               445,603               675,561               978,975               1,312,632            ปีท่ี 5 490,254                       0.68058 333,657                                       

NPV   =  1,312,632  บาท       NPV 1,312,632                                 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิของการลงทนุ

ตารางที่ 4.17 : ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 

 
ตารางที่ 4.18 :  มูลค่าปัจจุบันสุทธิของการลงทุน(Net Present Value = NPV) 
 

* อัตราดอกเบ้ียเงินกู้ลูกค้ารายย่อยช้ันดี (Minimum Retail Rate = MRR) = 7.87% ต่อปี 
(KBANK : 31 ธันวาคม 2559) 
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หนว่ย:บาท

ปีที ่0 ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

กระแสเงินสดสุทธิ (400,000)                631,400               304,400               289,677               412,792               490,254               

Cash Flow

Discount Factor (D.F) 8% P.A. 1                              0.92593               0.85733               0.79384               0.73503               0.68058               

Net Present Value (NPV) (400,000)                584,632               260,971               229,957               303,415               333,657               1,312,632                

กระแสเงินสดสะสมคิดลดสุทธิ -                          - -  

Net Cash Flow (NCF) (400,000)                184,632               445,603               675,561               978,975               1,312,632            105% 105%

IRR   =   105%       

อัตราผลตอบแทนจากโครงการ (IRR)

ตารางที่ 4.19 :  อัตราผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) 
 

 
* IRR ใช้สูตรการคํานวณจาก Excel = Formulas - Insert Function - Financial – IRR 
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การวัด ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่

(1) อัตราส่วนสภาพคล่อง (LIQUIDITY RATIO)

อตัราสว่นสภาพคลอ่ง (เทา่) 2.23                    2.96                    3.74                    4.01                  4.23                  

อตัราสว่นสภาพคลอ่งหมนุเร็ว (เทา่) 2.23                    2.96                    3.74                    4.01                  4.23                  

(2) อัตราส่วนแสดงประสิทธิภาพในการดําเนินงาน (EFFICIENCY RATIO)

อตัราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ (ROA) (%) 43.28% 37.80% 32.47% 32.05% 31.51%

อตัราการหมนุของสินทรัพย์ (เทา่) 3.31                    2.84                    2.71                    2.47                  2.26                  

(3) การวัดความสามารถในการชําระหนี้ (LEVERAGE RATIO)

อตัราแหง่หน้ี (Bebt to EquityRatio) (เทา่) 0.48                    0.40                    0.32                    0.32                  0.31                  

อตัราการจา่ยเงินปันผล (%) 50% 50% 50% 50% 50%

(4) อัตราส่วนแสดงความสามารถในการหากําไร (PROFITABILITY RATIO)

อตัราสว่นกาํไรสว่นเกนิ % 43.13% 43.13% 43.13% 43.12% 43.12%

อตัราสว่นกาํไรจากการดาํเนินงาน % 16.37% 16.64% 14.99% 16.24% 17.40%

อตัราสว่นกาํไรสุทธิ % 13.09% 13.31% 11.99% 12.99% 13.92%

อตัราผลตอบแทนผูถื้อหุ้น % 64.08% 52.76% 42.92% 42.19% 41.27%

(5) ข้อมูลทางการเงินจากการลงทนุ

มลูคา่ปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value) บาท

อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) %

ระยะเวลาคืนทุน ปี

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน

1,312,632 บาท

105%

0.63 ปี หรือ 8 เดือน

ตารางที่ 4.20 :  การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

แผนฉุกเฉิน 
1. การดําเนินธุรกิจเป็นธุรกิจเจ้าของคนเดียวคร้ังแรก ทําให้ขาดประสบการณ์ 

ดังน้ันเราจึงต้องเปรียบเทียบ หรือ ศึกษากับธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ แล้วจึงนําแนวทาง
น้ันมาปฏิบัติใช้ 
 2. ปัญหาเร่ืองการเปิดธุรกิจใหม่ของร้าน BELLE   เน่ืองจากช่วงแรกธุรกิจอาจจะไม่
เป็นที่รู้จักมากนัก ดังน้ันทางร้าน BELLE จงึสร้างกลยุทธ์โดยการให้คนทีรู่้จักกับทางเจ้าของ
เองเป็นกระบอกเสียงเพ่ือประชาสัมพันธ์ มีการจัดโปรโมช่ันต่างๆช่วงแรก เพ่ือการดึงดูดให้
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ และการบริการที่รวดเร็วประทับใจ เพ่ือให้ลูกค้าอยากที่จะกลับมาใช้
บริการอีก 
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3. ถ้ามีคูแ่ข่งเพ่ิมขึ้นในอนาคต ทางร้าน BELLE จะมีการสร้างกลยุทธ์ขึ้นมาใหมใ่น
ด้านการบริการและการตลาด เพ่ือสร้างความเป็นเอกลักษณ์ที่แตกต่างและน่าสนใจกว่าคู่แข่ง 
ซึ่งทางร้าน BELLE มีมาตรฐานการบริการโดยเน้นคุณภาพการบริการ แต่ถ้าคู่แข่งสร้างกล
ยุทธ์เดียวกัน ทางร้าน BELLE จะสร้างการบริการที่แตกต่างและโดดเด่นเพ่ือครองใจให้กับ
ลูกค้า 
 
แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ย่อ) 

1. การขยายธุรกิจในประเภทเดียวกัน คือการขยายธุรกิจเช่าหรือขายของแบรนด์
เนมมือสองซึ่งยังอยู่ภายใต้แบรนด์ “BELLE” ไปในต่างจังหวัด เช่น เชียงใหม่ ภูเก็ต ซึ่งก่อนที่
จะขยายแบรนด์เดิม เราจะสร้างแบรนด์ “BELLE” ให้เกิดความเช่ือถือและความสัมพันธ์ที่ดี
ต่อลูกค้าที่มารบับริการ รวมถึงภาพลักษณ์ของธุรกิจน้ีให้เป็นที่น่าจดจํา 

2. การขยายธุรกิจประเภทเสื้อผ้า เคร่ืองประดับ น้ันคือการจะขยายธุรกิจที่ออกแบบ
สินค้าและสร้างแบรนด์เอง ภายใต้แบรนด์ใหม่ ซึ่งจะมแีผนขยายส่งออกต่างประเทศ  
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

 ธุรกิจ “BELLE” เกิดขึ้นจากความช่ืนชอบในความสวย และอยากจะนําเสนอสินค้า
แบรนด์เนมที่มรีาคาสูง หรือของที่หายาก เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายได้ใช้สินคา้น้ัน ไม่ต้อง
เสียเวลาหรือเงิน เพ่ือซื้อมาใช้เพียงไม่กี่ครั้ง ทางธุรกิจ “BELLE”จึงคิดรูปแบบขึ้นเพ่ือให้
ตอบสนองพฤติกรรมของคนในกลุ่มน้ี 
 กลุ่มเป้าหมายของร้าน “BELLE” คือ ผู้หญงิวัยทํางาน ที่ช่ืนชอบสินค้าแบรนด์เนม
มือสอง ที่ไม่ต้องการซื้อสินค้าที่ใช้เพียงไม่กี่ครั้ง การวางตําแหน่งการบริการคํานึงถึงด้าน
ความมีคุณภาพ เช่ือถือได้ การเข้าถึงง่าย และด้านกลยุท์รา้น“BELLE”เน้นในด้านการ
ส่งเสริมและการบริการการขายเป็นหลัก รวมถึงราคาที่กลุม่เป้าหมายสามารถจับต้องได้ 
 ร้าน“BELLE” วางกลยุทธ์ครอบคลุมในทกุด้านของธุรกิจบริการ เพ่ือสร้างความ
ประทับใจ รวมถึงการศึกษาปัจจัยต่างๆของผู้รับบริการ เพ่ือสร้างแนวทางในการบริหารธุรกิจ
ให้มีประสทิธิภาพมากย่ิงขึ้นในด้านการเงินวัดผลจากการลงทุนและผลที่ไดรับ ร้าน“BELLE”  
พิจารณาจากการคํานวณงบการเงินในด้านต่างๆ เพ่ือพิจารณาความคาดหวังของธุรกิจและ
ระยะเวลาคืนทุนของธุรกิจ ก่อนการลงทุน และร้าน“BELLE”  ได้เตรียมแผนสํารองในการ
รองรับสถานการณ์ที่ไม่ปกติ   
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แบบสอบถาม 
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คําชี้แจง แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามชุดน้ีเป้นแบบสอบถามเพ่ือการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีเคยเช่าหรือซื้อเสื้อผ้ามือสองต่อสินค้าเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสอง ประกอบ
การศึกษาระดับปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยใคร่ขอ
ความอนุเคราะห์ และความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม จากท่านผู้ตอบแบบสอบถาม
โปรดให้ข้อมูลในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกคําถาม ผู้วิจัยรับรองว่าข้อมูลท ี
ท่านให้ถือเป็นความลับและจะนําเสนอผลการวิเคราะห์ในภาพรวมเท่าน้ัน 
 กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ในข้อที่ตรงกับความเป็นจริงและในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของ
ท่านมากที่สุด แบบสอบถามนี้มีจํานวนทั้งสิ้น 32 ข้อ แบ่งเป็น 
ส่วนที ่1: ข้อมูลส่วนบุคคล  
1. อายุ  
   1)  ตํ่ากว่า 20 ปี        2)  20 - 29 ป ี     3)  30 - 39 ปี    

   3)  40 - 49 ปี           4)  ต้ังแต่ 50 ปีขึ้นไป 
2. ระดับการศกึษา  

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 

ปริญญาตร ี

ปริญญาโทขึ้นไป  
3. อาชีพ  

รับราชการ  

รัฐวิสาหกิจ  

เอกชน  

ประกอบธุรกิจส่วนตัว  
อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………………………………… 
 
 
 



 

4. รายได้ของ

 

 1.  ต่ําก

 3.  30,

 5.  มาก

5. สไตล์การ
ทะมัดท

เป็นทาง

เซอร์-ลุย

creativ

หรูหรา 

sexy  

เรียบง่าย

โดดเด่น

หวานนา่

ชิลๆ สบ
อ่ืนๆ โปรดระ
6. แบรนด์ขอ
…………………
7. แบรนด์เสื้
…………………
 
 
 

งท่านต่อเดือน

กว่าหรือเท่ากั

,001 – 50,00

กกว่า 100,0

แต่งตัวที่ท่าน
ะแมง  

งการ  

ย  

e (มีความคิด

 

ย  

สะดุดตา  

ารัก  

บายๆ  
ะบุ ………………
องเสื้อผ้าหรอื
…………………

สือ้ผ้าหรือเคร่ือ
…………………

น 

กับ 15,000 บ

00 บาท 

000 บาทขึ้นไ

นชอบ (เลือกต

สร้างสรรค์) 

……………………
อเครื่องประดับ
…………………
องประดับท่ีท
…………………

บาท 

นไป 

ตอบได้มากก

……………………
ับที่ท่านชอบ
…………………

ท่านซ้ือ หรือ 
…………………

 2.   15

 4.  50,0

ว่า 1 ข้อ)  

……… 
(โปรดระบุ)
…………………
เช่า โปรดระบ
…………………

,001 – 30,0

0001 – 100

 
………….. 
บุ  
………….. 

78

000 บาท 

0,000 บาท 

8 



 

8. สาเหตุที่ท
ตามแฟช

รักษาระ

ตามควา

รูปแบบข

มีเงินมา

คุณภาพ
อ่ืนๆ โปรดระ
9. ค่าใช้จ่ายใ

น้อยกว่า

1,001-6

6,001-1

มากกว่า
ส่วนที่ 2 : คว
10. ชนิดสินค

เสื้อยืด  

เสื้อเช้ิต 

กระโปร

กางเกงข

ยีนส์  

เสื้อกันห

รองเท้า 

กระเป๋า 
อ่ืนๆ โปรดระ
 

ทา่นเลือกซื้อเสื
ช่ัน  

ะดับทางสังคม

ามชอบส่วนตัว

ของเสื้อผ้า  

กที่จะใช้จ่าย 

พของเสื้อผ้า 
ะบุ ………………
ในการซ้ือเสื้อ
า 1,000 บาท

6,000 บาท  

10,000 บาท 

า 10,000 บาท
วามคิดเหน็เกี
คา้ที่เลือกซื้อห

 

รง  

ขายาว-สั้น  

หนาว  

 

 
ะบุ ………………

สือ้ผ้าแบรนด์

ม  

ว  

 

……………………
อผา้และเครื่อ
  

 

ท  
ก่ียวกับการเลื
หรอืเช่า(เลือก

……………………

ดเ์นม (สามาร

……………………
องแต่งกายอ่ืน

ลอืกซื้อสินค้ามื
กตอบได้มาก

……………………

รถเลือกได้มาก

……… 
นๆต่อเดือน 

มือสอง 
กว่า 1 ข้อ)

……… 

กกว่า 1 คําต

79

ตอบ)  
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11. ท่านซื้อห
สวมใส่เอ

ให้ลูก/ห

ให้พ่ี/นอ้

ให้เพ่ือน

ให้ผู้ใหญ

ขายต่อ 
อ่ืนๆ โปรดระ
12. ปัจจัยท่ีมี
ได้มากกว่า 1

ตัดสินใจ

เพ่ือน  

คนในคร

แฟน/คู่ค

review 
อ่ืนๆ โปรดระ
13. แหล่งทีท่

หน้าร้าน

Interne
อ่ืนๆ โปรดระ
14.ความถ่ีใน

2-3ครั้ง/

สัปดาหล์

เดือนละ

4-5ครั้ง/

หรือเช่าสนิคา้
อง  

หลาน  

อง  

น  

ญ ่เช่น พ่อ แม

 
ะบุ ………………
มีอิทธิพลต่อก
1 ข้อ)  
จด้วยตัวท่านเ

รอบครัว  

ครอง  

ต่างๆ ในโลก
ะบุ ………………
ทา่นซื้อหรือเช
นทั่วไปที่ขายสิ

et  
ะบุ ………………
นการซ้ือหรือเ
/สัปดาห์  

ละครั้ง  

ะครั้ง  

/ปี  

ามือสองเพื่อ

ม่ ฯลฯ  

……………………
การตัดสินใจเ

องเพียงผู้เดียว

กออนไลน์  
……………………
ชา่สินค้ามือส
สินค้า 

……………………
เชา่สนิค้ามือส

(เลอืกตอบได

……………………
เลือกซ้ือหรือเ

ว  

……………………
สอง (เลือกไดม้

……………………
สอง  

ดห้ลายข้อ) 

……… 
เช่าสนิค้ามือส

……… 
มากกว่า 1 ข้

……… 

สองของท่าน 

้อ) 

80

(เลือกตอบ

0 



 

ปีละครั้ง
อ่ืนๆ โปรดระ
15.ส่วนใหญ่

ตํ่ากว่า 7

70-80%
 มากกว่า 

16.เหตุผลใน
ราคาถกู

มีให้เลือ

มีรูปแบบ

เป็นสินค้

เป็นแบบ

คุณภาพ

ดูเก่า-เซ

หาซื้อได้

ซื้อเพ่ือน

มีแบบแ
อ่ืนๆ โปรดระ
17.ท่านเคยซื

เคย (ไม่

ไม่เคย (ไ
18. เหตุใดท่
มากกว่า 1 ข้

ไม่ทราบ

ไม่น่าเช่ือ

ง  
ะบุ ………………
ญส่นิค้ามือสอง
70%  

%  
80%  

นการเลือกซื้อ
ก/เหมาะสม  

กหลายแบบห

บแฟช่ันที่ทันส

ค้าแบรนด์เนม

บที่หาซื้อของใ

พยอมรับได้  

ซอร์-ลุย  

ด้ง่าย  

นําไปบริจาค  

ปลกๆให้เลือก
ะบุ ………………
ซือ้เสื้อผ้าแบร
ต้องตอบข้อ 1

ไม่ต้องตอบข้อ
านจึงไม่เคยซื้
ขอ้)  
บแหล่ง/ช่องท

อถือ  

……………………
งทีท่่านซื้อมีส

อหรือเช่าสนิค้

หลายสแีละหล

สมัย  

ม  

ใหม่ไม่ได้แล้ว

กซื้อ  
……………………
รนด์เนมมือสอ
19.)  

อ 18.)  
ซือ้เสื้อผ้าแบร

างที่จะซื้อ  

……………………
สภาพใหม่และ

คา้มือสอง (เลื

ลายขนาด  

  

……………………
องผา่นสื่ออิเล็

รนด์เนมมือสอ

……… 
ะสมบูรณ์ในร

อกตอบได้มา

……… 
ลก็ทรอนิกสห์

องผ่านสื่ออิเล

ระดบัใด  

ากกว่า 1 ข้อ)

หรือไม่  

ลคทรอนิกส์ (
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(เลือกตอบได้

1 

ด้



 

กลัวถูกโ

ไม่อยาก

ไม่สามา

ไม่มีแบบ

ไม่มี siz

วิธีสั่งซือ้

ต้องใช้ร

ไม่มั่นใจ
เหมือนรูปที่แ

ราคาแพ

สินค้าล้า

ข้อมูลไม
อ่ืนๆ โปรดระ
19. ปัจจัยท่ีท
อิเลคทรอนิก

สะดวกก

ไม่ทราบ

มีแบบให

ประหยัด

ราคาถกู

เป็นแบบ

มีแบบแ

รูปแบบ

คุณภาพ

ข้อมูลอัพ

โกง เช่น รับเงิ

กโอนเงินไปก่อ

รถลองสวมใส

บที่ถูกใจ  

e ที่ต้องการ  

อยุ่งยาก  

ะยะเวลาในก

จในคุณภาพขอ
แสดง  

พง  

าสมัย  

ม่อัพเดท  
ะบุ ………………
ทาํให้ท่านเลือ
กส ์(เลือกตอบ
กว่าหาซื้อจาก

บแหล่งซื้อเสื้อ

ห้เลือกหลายแ

ดเวลา  

ก/สมเหตุสมผล

บที่หาซื้อของใ

ปลกๆให้เลือก

แฟช่ันยังไม่ลา้

พยอมรับได้  

พเดท  

งินไปแลว้ไม่ส่ง

อนโดยที่ยังไม่ไ

ส่ก่อนซื้อได้  

ารจัดส่งของ 

องสินค้า เช่น

……………………
อกซื้อ/จะเลือ
บไดม้ากกว่า 
กแหล่งอ่ืน/หา

ผ้าแบรนด์เนม

แบบ หลายสี 

ล  

ใหม่ไม่ได้แล้ว

กซื้อ  

าสมัย  

งของให้  

ได้สินค้า  

 

ไม่รู้ว่าคุณภา

……………………
อกซ้ือเสื้อผ้าแ
1 ข้อ)  
ซื้อได้ง่าย  

มมือสองแหลง่

และหลายขน

  

าพสินค้าเป็นอ

……… 
แบรนด์เนมมือ

งอ่ืน  

าด  

อย่างไร กลัวสิน

อสองผา่นสื่อ
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นค้าไม่สวย
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ผู้ขายบริ
อ่ืนๆ โปรดระ
20.หากมี pa
เยี่ยมชมหรือ

สนใจ  

ไม่สนใจ
21. หากมี p
สินค้าหรือไม่

ซื้อแน่น

ต้องดูรปู

อาจจะ  

ไม่แน่ใจ

ไม่ซื้อแน
22. หากมี p
คนรู้จักหรือแ

บอกต่อห

บอกต่อห

บอกต่อห

บอกต่อห

ไม่บอกต
23. หาก pa
ใส่ ท่านจะสน
นางแบบสวม

สนใจเยี่

สนใจเยี่
อย่างไร  

ริการดี  
ะบุ ………………
age เช่าหรือข
อไม่  

  
page เช่าหรอื
ม่  
อน  

ปแบบ คุณภาพ

  

น่นอน 
page เช่าหรอื
แบ่งปัน (sha
หรือแบ่งปันแ

หรือแบ่งปันห

หรือแบ่งปันห

หรือแบ่งปันห

ต่อหรือแบ่งปัน
ge เชา่หรือข
นใจเย่ียมชม 
มใส่สนิคา้นัน้ห
ยมชมไม่แตก

ยมชม page 

……………………
ขายเสื้อผ้าแบ

อขายเสื้อผ้าแ

พ ราคา ฯลฯ

อขายเสื้อผ้าแ
re) เพจนัน้ห

แน่นอน  

หากสินค้าน่าส

หากเพจมีความ

หากรู้จักกับเจา้

นแน่นอน  
ขายเสื้อผ้าแบ
page นั้น แต
หรอืไม่  
ต่างกัน  

ที่ใช้นางแบบม

……………………
บรนด์เนมมือส

แบรนด์เนมมือ

 ก่อนการตัดสิ

แบรนด์เนมมือ
หรือไม่  

สนใจ  

มน่าเช่ือถือ 

าของเพจ  

บรนด์เนมมือส
ตกต่างจาก p

มากกว่า เพรา

……… 
สองผา่น Fac

อสองผา่น Fa

สินใจ  

อสองผา่น Fa

สองขายสนิคา้
page ที่ลงรปู

าะจะได้ทราบ

cebook ท่าน

acebook ท่า

acebook ท่า

าโดยมีนางแบ
ปสินคา้อย่างเดี

บว่าสวมใส่ออก
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นสนใจเข้าไป

านจะซ้ือ

านจะบอกต่อ

บบลองสวม
ดียวโดยไม่มี

กมาแล้วเป็น
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สนใจเยี่ยมชม page ที่ใช้นางแบบมากกว่า เพราะชอบติดตามดูนางแบบ  
อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………………………………… 
24.หาก page เชา่หรือขายเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองขายสนิคา้โดยมีนางแบบลองสวมใส่ 
ท่านจะตดัสนิใจซ้ือสินค้าจาก page นั้น แตกต่างจาก page ที่ลงรปูสินค้าอย่างเดียวโดย
ไม่มี นางแบบสวมใสส่ินค้านั้นหรือไม่  

ตัดสินใจซื้อไมแ่ตกต่างกัน เพราะเช่ือในคุณภาพและการออกแบบของแบรนด์น้ันๆ อยู่
แล้ว  

ตัดสินใจซื้อสินค้าจาก page ที่ใช้นางแบบมากกว่า เพราะเห็นภาพว่าสวมใส่ออกมาแล้ว
เป็นอย่างไร  

ตัดสินใจซื้อสินค้าจาก page ที่ใช้นางแบบมากกว่า เพราะคิดว่าใส่แล้วจะดูดีเหมือน
นางแบบรายน้ันๆ  
อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………………………………… 
 
ส่วนที่ 3: ความคิดเหน็เก่ียวกับการซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมมือสองผา่นสือ่อิเล็กทรอนิกส ์

 
 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

คุณภาพของสี   
คุณภาพของเนื้อผ้า   
แบบเสื้อผ้า   
แบรนเนมด์   
บรรจุภัณฑ์เพ่ือการขนส่ง   
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25. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ทีมี่ผลต่อการตัดสินใจซื้อหรอืเช่าสินค้าแบรนด์เนมมือสอง 
26. ปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือหรือเชา่สนิค้าแบรนด์เนมมือสอง 
 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ   
ราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับสินค้าเสื้อผ้าทั่วไป   
ราคาสินค้ามีความคงที   

 
27. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหนา่ยสนิค้าแบรนด์เนมมือสอง 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด

หาซื้อสินค้าได้ง่าย (ออนไลน์)    
ความพึงพอใจในค่าบริการของการจัดส่งสินค้า   
จัดส่งสินค้ารวดเร็ว ทันใจ   

      
28. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือหรือเชา่ 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด

มีการทําโฆษณาบนหน้าเฟสและเว็บไซต์ 
เพ่ือให้เห็นสินค้าใหมทุ่กสัปดาห์      

มีการลดราคาสินค้า เช่น ลด 25% ทุกไตรมาส  
มีการทําบัตรสะสมแต้ม เช่น สะสม 10 ครั้ง  
แถมสินค้าฟรี 1 ช้ิน      

มีของสัมมนาคุณเน่ืองในโอกาสพิเศษ  
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29. ปัจจัยด้านบุคคล หรือพนักงานที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อหรือเชา่ 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด

การบริการของพนักงานขาย เช่น  
ความรวดเร็วในการตอบกลับ  
รับ order สินค้า 

    

ความรู้ ความเช่ียวชาญในการแก้ปัญหาของพนักงาน   

พนักงานได้แจ้งข้อมูลรายละเอียดสินค้าได้อย่างถูกต้อง 
ชัดเจนบนออนไลน์     

 
30. ปัจจัยด้านกายภาพและการนําเสนอที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อหรือเชา่ 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ช่ือเสียงของบริษัท  

รูปแบบเว็บไซต์และเฟสบุ๊คของผู้ให้บริการ  

ให้รายละเอียดบริการชัดเจน เช่น ราคา, ไซส์  
ได้อย่างถูกต้องการ      

 
 
31. ปัจจัยด้านกระบวนการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือเช่า 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

กระบวนการการสั่งซื้อสินค้าหรือ 
การบริการบนเฟสบุ๊ค 
และเว็บไซต์สามารถเข้าใจง่าย 
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ช่องค้นหา มีประโยชน์สําหรับการค้นหา 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการได้      

สามารถติดต่อกับพนักงานได้ทุกครั้งท่ีมีปัญหา  
32. ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ
.........................................................................................................................................
.........................................................................................................................................
.........................................................................................................................................
.................................................................................................................................. 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ชื่อ- นามสกุล    วิภาวี สุระเรืองชัย 
E-mail    bellewipavee@gmail.com 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยักรุงเทพ 
    ปริญญาโท บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต  
    มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ประสบการทํางาน  
2555-2559    บริษัทควอลิต้ี เฮ้าส์ จํากัด มหาชน          
    เจ้าหน้าที่การตลาด 
2559-ปัจจุบัน      AHH Property Management          
    Sale ด้านอสังหาริมทรัพย์ 
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