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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือสรางธุรกิจใหมและศึกษาความเปนไปไดของ 

รานจําหนายแฟชั่นบาติก BATIKA ซ่ึงเปนธุรกิจประเภทสินคา เปนรานท่ีจัดจําหนายแฟชั่นบาติก 

ผาพันคอ ก๊ิบติดผม ท่ีคาดผม โดยรูปแบบสินคาจะเนนสีสันท่ีฉูดฉาด เนนในเรื่องของคุณภาพและ 

ลวดลาย ท่ีแตกตาง 

 แผนธุรกิจนี้ไดจัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจจําหนายแฟชั่นบาติก เปนการดําเนินธุรกิจท่ีมีเทคนิค 

และวิธีการในการจัดทําแผน คือ การวิเคราะหปจจัยแวดลอมธุรกิจ การวิเคราะหการแขงขัน โดย 

วิเคราะหสภาพและท่ีมาของการแขงขัน คูแขงขันทางธุรกิจ วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

การสัมภาษณอาจารยผูเชี่ยวชาญทางดานแฟชั่นบาติก สัมภาษณผูประกอบการบาติกคาปลีกและ สง

และการสํารวจโดยใชแบบสอบถามเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือแฟชั่นบาติกในเขตกรุงเทพ 

มหานคร ประชาชนท่ัวไป จํานวน 300 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจงสถิติท่ีใชในการ 

วิเคราะหขอมูลเบื้องตนไดแก คารอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 ผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายใน พบวา ธุรกิจรานจําหนายแฟชั่นบาติก BATIKA มี

สินคาและการใหบริการท่ีหลากหลาย ผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายในภายนอก พบวา 

ปจจัยดานสังคม ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดานคูแขง และปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอม 

ภายในไดแก ปจจัยดานองคกร ปจจัยดานการผลิต ปจจัยดานการเงิน ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดข้ึนจาก ปจจัย

แวดลอมภายนอก ไดแก ปจจัยดานคาครองชีพ ปจจัยดานเศรษฐกิจ และการเมือง ปจจัย ดานสินคา

ทดแทน เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขง พบวา ตําแหนงของธุรกิจในตลาดเปนรานจําหนาย แฟชั่นบาติกท่ีมี

คุณภาพคอนขางสูง ลวดลายโดดเดนแตกตางจากคูแขง ในขณะท่ีขอเสียเปรียบคู      แขงนั้น คือ 

เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีเริ่มเปดกิจการใหม เงินทุนหมุนเวียนภายในรานยังไมคลองตัวในการ ท่ีจะดําเนิน

กิจการอาจทําใหชากวาคูแขงโดยกิจการใชเงินลงทุนจํานวน 1,270,000 บาท คาดวาจะได 

ผลตอบแทน IRR = 76% มูลคาของเงินสุทธิ NPV = 3,290,786.63 บาท โดยมีระยะเวลาคืนทุน 1 ป 

3 เดือน กลยุทธท่ีสําคัญในการทําธุรกิจคือ กลยุทธระดับองคกร กลยุทธระดับธุรกิจ กลยุทธระดับ 

ปฏิบัติการ 

 



 

 

คําสําคัญ: คุณภาพและลวดลายท่ีแตกตาง, แฟชั่นบาติก 
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ABSTRACT 

 

This business plan aims to establish a new business and study a possibility of 

Batika, fashion clothing shop. Its products are fashion Batik design clothes, scarf and 

barrette.  Those are highlighted on its high quality, its vibrant color and its unique 

pattern.  

The present business plan created for batik clothing shops contains tactics 

and planning procedure. To propose a business plan, an analysis of the business 

environment and the competition is needed. Analysis of competition was concerned 

about conditions and background of the competition, competitors and advantages of 

competition. Data were collected through interviews and survey. Both the interview 

questions and the survey questions are focused on business conditions, sources of 

competition, types of competitors and advantages of competition. Experts on batik 

fashion and retailers pf batik of fashion shop were interviewed.  The survey was 

conducted by purposive sampling. Statistic was calculated into percentage, average 

and standard variation.  

Results of a survey of 300 were analyzed. The evidence showed that inter 

factor was a variety of products and services, and external factors were production, 

technology and competition. Internal risk factors were organization, production and 

finance. External risk factors were cost of living, economy, politics and substitute 

products. Compared to Batika’s competitors, its advantages were high quality of 

products and unique pattern. However, it disadvantage was working capital as Batika 

was a new business. Its working capital may not flow well.  

Investment capital was 1,270,000 Baht. Expected Internal Rate of Return was 76%. 

Net Present Value was = 3,290,786.63 Baht. Pay back periods would be 1 year 3 



 

 

months. The important strategies were corporate strategy, business strategy and 

operation strategy.  

 

Keywords: Quality and Design, Fashion Batik 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

 เปนการจัดนําเสนอเนื้อหาท่ีเก่ียวกับการแนะนํา ธุรกิจความสําคัญและท่ีมาของการจัด ทํา

แผน วัตถุประสงคของการจัดทําแผนและวิธีการศึกษาท่ีนํามาใชสําหรับการจัดทําแผน โดยมี 

รายละเอียดเปนรายขอดังตอไปนี้ 

 

1.1 ความเปนมาของธุรกิจ 

 ปจจุบันผูคนสวนใหญในสังคมหันมาใหความสนใจในเรื่องเครื่องแตงกายยิ่งข้ึน โดย เฉพาะใน

บางสถานะสังคมท่ีตองการความโดดเดนเปนเอกลักษณเฉพาะตัว เนื่องจากเครื่องแตง กายเปนการ

แสดงถึงบุคลิกภาพ ซ่ึงสะทอนตัวตนรสนิยมของแตละบุคคลแสดงออกดวยการ เลือกสวมใสเสือ้ผา

ตามภาพลักษณภายนอกของผูสวมใส 

 เม่ือหันมามองธุรกิจเสื้อผาในปจจุบันท่ีมีการแขงขันดานการผลิตเปนจํานวนมากกวาท่ี จะ

คํานึงถึงเรื่องเนนการผลิตท่ีใสใจในรายละเอียดใหมีความโดดเดนเฉพาะตัว ขาพเจาจึงมองวา ธุรกิจ

เสื้อผานั้นยังสามารถเติบโตไดเรื่อย ๆ เนื่องจากเสื้อผาเครื่องนุงหมเปนปจจัยสี่ท่ีจําเปนใน การ

ดํารงชีวิตประจําวัน แมจะมีการจับจายซ้ือหาเพ่ิมเติมตามภาวะเศรษฐกิจ ซ่ึงเราสามารถท่ี จะ

ปรับเปลี่ยนรูปแบบใหสอดคลองตามภาวะปจจุบันของตลาด 

 กลุมลูกคาท่ีมีการจับจายใชสอยเงินในดานเครื่องแตงกายท่ีเปนเปาหมายกลุมท่ีใหความสนใจ

ในเรื่องของแฟชั่นท่ีหมุนเวียนไปตามกระแส คือ กลุมวัยรุนท่ียังยึดติดในเรื่องของแบรนด เนม ซ่ึงสวน 

ใหญจะเปนรูปแบบการออกแบบท่ีคอนขางเรียบงายสวมใสไดเรื่อย ๆ ยกเวนบาง แบรนดท่ีโดดเดน 

แตราคานั้นก็โดดเดนตามดวยอยางสูงมาก 

 ในยุคท่ีมีการเติบโตทางดานเทคโนโลยีอยางรวดเร็ว ผูคนท่ัวโลกเดินทางไปมาหาสูกัน ไดงาย

และรวดเร็วข้ึน ทําใหการทองเท่ียวเขามามีบทบาทเติบโตข้ึนทางดานธุรกิจแหลงทอง เท่ียวและท่ีพัก

หนึ่งในปจจัยท่ีเปนตัวดึงดูดนักทองเท่ียว คือ ดานวิถีความเปนอยูศิลปะและ วัฒนธรรมท่ีมีความ

แตกตางกันในแตละทองถ่ินท่ัวภูมิภาคโลก ทําใหขาพเจานึกถึงแหลงวัตถุดิบ ในทองถ่ินบานเกิดท่ีมี

สีสัน ลวดลายท่ีคอนขางเปนเอกลักษณ คือ ผาบาติกผานการออกแบบ ลวดลาย สีสันและกรรมวิถี

การผลิตท่ีไดผืนผานาสนใจนํามาตอยอดทางดานแฟชั่นการออกแบบ เสื้อผาใหนาดึงดูดใจลูกคา 

โดยเฉพาะกลุมวัยรุนท่ีมักจะมองขามวา เม่ือนํามาใชเปนเสื้อผาสวม ใสทําใหดูมีอายุมากข้ึน จึงเปน

โจทยท่ีทาทาย และยังมีคนทําโจทยนี้ไมมาก แตหากประสพ ความสําเร็จตามเปาท่ีวางไว ไมเฉพาะ

กลุมวัยรุน กลุม วัยทํางาน และวัยอ่ืนคงหันมาใหความ สนใจมาก ๆ ยิ่งข้ึน 
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 โดยเฉพาะการไดมีสวนรวมเติบโตทางดานธุรกิจผาบาติกไปพรอมกับการดํารงสืบ ทอดรักษา

วิถีความเปนอยู ประเพณี วัฒนธรรม เพ่ือคงความเปนเอกลักษณของผาบาติกเนน ลวดลายท่ีสื่อถึง

ความเปนไทยผานการออกแบบตัดเย็บ ใหมีรูปแบบเสื้อผาเครื่องแตงกายตาม สมัยนิยมและเหมาะสม

กับบุคลิกของผูสวมใสแตละวัย แตละอาชีพ 

 ในขณะเดียวกันดวยรูปแบบของลวดลายสีสันผืนผาบาติกท่ีนํามาใชตัดเย็บท่ีบงบอกเอก 

ลักษณของไทย เราจึงสามารถนําคุณลักษณะท่ีโดดเดนนี้มาสรางเปนเทรนดแฟชั่นแบบไทยเรา เองได 

อีกท้ังยังเปนการดึงดูดนักทองเท่ียวจากตางประเทศท่ีสรรหาสินคาประเภทนี้ใหเขามา ทองเท่ียว

ประเทศไทยเปน การชวยสงเสริมการทองเท่ียวแลอนุรักษวัฒนธรรมแบบทองถ่ินให คงอยู รานเสื้อผา

แฟชั่นจากเทคนิคบาติกจึงมีโอกาสความนาจะเปนท่ีจะเพ่ิมผลผลิตกําไรใหกับ ทางรานไดอยางดี 

 ขาพเจาจึงอยากนําเอาเทคนิคบาติกของไทยเรามาสรางรูปแบบผลงานลวดลายแบบ รวม

สมัย ซ่ึงสามารถนําไปประยุกตใชในดานการแตงกายไดหลากหลายกลุมบุคคล ไมวาจะ เปนวัยใดก็

ตามท่ีสรางความม่ันใจในบุคลิกภาพเม่ือสวมใสมากข้ึน และรูสึกภูมิใจในรูปแบบ รูปลักษณท่ีเปน

เอกลักษณ แบบไทย  

 

1.2 สถานท่ีตั้ง 

 แบรนด BATIKA กอตั้งโดย ดวงพร สิขราภรณ   ไดถือกําเนิดข้ึนโดยเล็งเห็นความนา สนใจ

ของตลาดนัดสวนจตุจักรท่ีไดชื่อวาเปนตลาดนัดท่ีใหญท่ีสุดในโลกโดยการบันทึกของกิน เนสสบุคส 

เปนแหลงนัดพบและเลือกซ้ือสินคาของคนแทบทุกวัยทุกกลุมเพศท้ังชาวไทยและ ชาวตางชาติ 

 ดวยจํานวนลูกคาสัญจรท่ีแวะเวียนมาเลือกซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดจตุจักรจํานวนมาก ทําให 

ปริมาณยอดขายและรายได จากรานคาหลายรานในแหลงจตุจักรนี้ ในชวงเศรษฐกิจดีบางครั้ง อาจ 

ขายดีมากจนสินคาขาดสต็อกและยังเปนแหลงคาสงของ ผูนําสินคาไปขายตออีกดวย ไมวา จะขายตอ 

ในไทยหรือในตางชาติ 

ความหลากหลายของผูคนจากท่ัวทุกมุมโลกท่ีรูจักและตองแวะมาเยือนตลาดนัดจตุจักรแหงนี้

ท้ังยังมีความสะดวกใน เรื่องการเดินทาง มีท้ังรถไฟฟาและรถไฟฟาใตดินบริการ 

 จึงเล็งเห็นความนาสนใจและเลือกลงทุนดานสถานท่ีหนารานจัดจําหนาย ซ่ึงตั้งอยูท่ีสวน 

จตุจักร โครงการ 3 ซอย 43/1 เลขท่ี 218-219 มีขนาดกวาง 5 เมตร ความลึก 2.5 เมตร โซนนี้ สวน

ใหญจะเรียกโซนติดแอรและเปนโซนของเสื้อผาหลากรานหลาย จึงเปนแหลงเลือกซ้ือเสื้อผา ของกลุม

นักทองเท่ียวท่ีมาเยือนสวนจตุจักร 
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ภาพท่ี 1.1 : ภาพสถานท่ีตั้งราน BATIKA 

 

 
 

ท่ีมา : แผนท่ีสวนจตุจักร. (2556). สืบคนจาก http://www.jatujakshoppingguide.com/jatujak-

info/49-map. 

 

ภาพท่ี 1.2 : ตัวอยางบรรยากาศรานละแวกใกลเคียง 
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1.3 ประเภทของสินคา 

1.3.1 ผาพันคอ 

 

ภาพท่ี 1.3 : ตัวอยางผาพันคอ 
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1.3.2 ก๊ิบติดผม,ท่ีคาดผม 

 

ภาพท่ี 1.4 : ตัวอยางก๊ิบติดผม 

 

 

 
 

 ภาพท่ี 1.5 : ตัวอยางท่ีคาดผม 
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1.4 จุดเดน 

 ผาพันคอบาติกแบรนด BATIKA เกิดข้ึนในชวงท่ีผูคนใหความสนใจการแตงกายอยางมี 

รสนิยมมากข้ึน เนื่องดวยความสะดวกของการหาซ้ือผาพันคอนั้นมีหลากหลายตอบโจทยความ 

ตองการของลูกคาไดรวดเร็วทันใจในยุคท่ีตองใชเวลาไปกับภาวะหนาท่ีการงานมากข้ึน 

 ในปจจุบันผูคนท้ังโลกสามารถติดตอสื่อสารเดินทางไปมาหาสูกันไดรวดเร็วข้ึน แฟชั่น ดาน

ความงามทันสมัยเครื่องแตงกายจึงมีความสําคัญเชื่อมโยงกันท่ัวทุกภูมิภาคในโลกและมีผลทางดาน

จิตใจเสริมสรางบุคลิกภาพใหโดดเดนข้ึน 

 โดยผาพันคอแบรนด BATIKA ซ่ึงผลิตผาบาติกจึงเล็งเห็นท่ีจะนําเอาผาบาติก มาประ ยุกตใช

การออกแบบตามแนวแฟชั่นผสมผสานกับการไดอนุรักษผาบาติกแบบทองถ่ินใหดูนาสน ใจโดดเดน

ข้ึน สามารถท่ีจะนํามาคลุมไหล ผูกผม หรือผูกกระเปาก็ได 

  

1.5 นวัตกรรม 

 1.5.1 การออกแบบลวดลายบนผืนผามีการใชโปรแกรม Photoshop และ Painting ชวย ใน

การออกแบบ เพ่ือความรวดเร็วและงายข้ึน เม่ือไดแบบท่ีลงตัวแลวปรับขนาดท่ีเหมาะสมให เขากับชุด

ท่ีออกแบบ เพ่ือทําการพิมพตนแบบลวดลายสูข้ันตอนการเขียนลวดลายบาติกบนผืน ผาจริงตอไป 

ตามวิธีการเขียนแบบ Handmade อันเปนเสนหของชิ้นงานออกแบบลวดลายทํา มือท่ีมีความพริ้ว

ไหวของเสนและโทนสีท่ีแตกตางกันตามท่ีเราเลือกได 

 1.5.2 เพ่ิมชองทางในการขายออนไลน มีเว็บไซตหนารานท่ีสวยงาม มีรายการสินคา ชุด

เสื้อผาให เลือกตามขนาดท่ีเหมาะสมสวมใสโดยนางแบบสวยงาม เพ่ือเปนแนวทางในการ ตัดสินใจ

เลือกซ้ือไดงายข้ึน 
 

ภาพท่ี 1.6 : ภาพเว็บไซดหนารานขายทางออนไลน 
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1.6 วิสัยทัศน 

 นําเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพ มีความสวยงาม ลวดลายท่ีแปลกใหมของสินคาและสราง ความ

ประทับใจใหลูกคาทุกครั้งท่ีมีการเขามาใชบริการดวยราคาท่ีไมแพงจนเกินไป สามารถจับ ตองได เพ่ือ

ขยายไปยังกลุมเปาหมายอ่ืน 

 

1.7 พันธกิจ 

1.ออกแบบและผลิตสินคาเครื่องแตงกายจากผาบาติกเนนลวดลายสีสันรูปแบบชุดเครื่อง 

แตงกายใหโดดเดนสวยงาม ตอบโจทยสามารถสวมใสไดท้ังแนวแฟชั่นตามยุคสมัยและสวมใสได ในทุก

โอกาส 

 2.ซ่ือตรงและจริงใจในการทําธุรกิจ มีการพัฒนารูปแบบ ไมหยุดนิ่งตัดเย็บอยางประณีต สวม

ใสไดคงทนดูแลรักษางาย ชวยเนนบุคลิกภาพผูสวมใสใหมีความม่ันใจดานความงาม 

 

1.8 เปาหมาย 

1.8.1 เปาหมายระยะส้ัน (1 ป) 

  1) สํารวจรูปแบบสนิคาของผูประกอบการรายอ่ืน เพ่ือนํามาพิจารณาออกแบบ 

ผลิตภัณฑท่ีแตกตางดวยรูปลักษณท่ีโดดเดน เพ่ือสรางแรงดึงดูดใหลูกคาสนใจผลิตภัณฑ แบรนด 

BATIKA ภายในเดือนเมษายน 2560 

         2) มีการจัดทําโฆษณาและประชาสัมพันธผาพันคออยางตอเนื่อง ตั้งแตกอน เปดตัว

อยางเปนทางการ เพ่ือใหเปนท่ีรูจักของลูกคาในเขตกรุงเทพและลูกคาตางจังหวัดท่ีมา เลือกซ้ือสินคา

ท่ีสวนจตุจักร กรุงเทพ ภายในเดือนกรกฎาคม 2560 

         3) ภายในเดือนแรกสามารถจําหนายผลิตภัณฑท่ีไดมูลคาเพียงพอคาใชจายตน ทุน

และมีกําไรอยางนอย 30% ของมูลคาการลงทุน 

         4) ภายในระยะเวลาปแรกกิจการดําเนินการขยายตัวเพ่ิมผลผลิตไดเทาตัว    ลด 

คาใชจายโฆษณา มีผลกําไร มากกวา 30% ถึง 50% 

1.8.2 เปาหมายระยะกลาง (2-3ป) 

         1) มีการใชกลยุทธดานราคา และจัดโปรโมชั่น เพ่ือดึงดูดใหลูกคาตองการซ้ือ จํานวน

มากข้ึน โดยจะมีราคาสง สําหรับผูบริโภคท่ีซ้ือจํานวนครึ่งโหลข้ึนไป เพ่ือขยายตลาด สินคาไปยัง

ตางจังหวัดท่ัวทุกภูมิภาค 

         2) มีการพัฒนาสินคาอยางตอเนื่องท้ังรูปแบบ คุณภาพ และรักษามาตรฐานสินคา 

เพ่ือใหเกิดความเชื่อม่ันในแบรนด BATIKA 
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         3) ในระยะเวลาปท่ี 2 กิจการสามารถขยายสวนแบงในตลาดเพ่ิมมากข้ึนไมนอย กวา 

20% และเปนท่ีรูจักไปท่ัวประเทศ สรางเอกลักษณและสืบสานวัฒนธรรมการแตงกายท่ีมี มาแต

ดั้งเดิม 

 1.8.3 เปาหมายระยะยาว (3-5ป) 

          1) มีการประชาสัมพันธใหเปนท่ีรูจักของชาวตางชาติ ท้ังรูปแบบคุณภาพของ สินคา 

พัฒนาสินคาใหเหมาะสม ตามขนาดรูปรางท่ีแตกตางของชาวตางชาติ 

         2) มีการขยายตลาดไปยังตางประเทศ เชน จีน และมีการจัดทําเปนแหลงทอง เท่ียว 

มาศึกษาและเรียนรูตั้งแต ขบวนการทําผาบาติกท่ีเปนวัตถุดิบนํามาตัดเย็บเปนผลิตภัณฑ 

         3) ภายในระยะเวลาปที 4 สินคาแบรนด BATIKA มีผลิตภัฑฑเสื้อผาแฟชั่นบาติก เพ่ิม

อีกอยาง สามารถขยายสาขาหนารานแหงท่ี 2 ได และเปนท่ีรูจักท้ังภายในประเทศและตาง ประเทศ 

 

1.9 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

 1.9.1 เพ่ิมทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคาใหกับผูบริโภค ดวยรูปแบบผาพันคอท่ีลวดลาย 

หลากหลาย เพ่ือตอบสนองลูกคาไดทุกเพศ ทุกวัย 

 1.9.2 สงเสริมอนุรักษงานหัตถกรรมเขียนลายบาติกแบบทองถ่ินใหคงอยูตอไปอยางยั่ง ยืน 

และสนับสนุนใหมีการซ้ือขาย นํามาสวมใสกันมากข้ึน 

 1.9.3 ยกระดับผาไทยทองถ่ินสูสากลดึงดูดนักทองเท่ียวไทยและตางประเทศ ไดประโยชน 

เพ่ิมเติมจากธุรกิจทองเท่ียว ชวยใหมีเงินหมุนเวียนในทองถ่ินมากข้ึน 
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1.10 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

 

ภาพท่ี 1.7 : แสดงแผนภูมิภายในองคกร   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CEO 

ฝายปฏิบัติการ 
ฝายการเงินและบัญชี 

DESIGNER 

ตัดเย็บ 

พนักงานขาย 
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ตารางท่ี 1.1 : หนาท่ีรับผิดชอบในแตละหนวยงาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตําแหนง ภาระหนาท่ี 

1. CEO  (1คน) 

 

- สํารวจวัตถุดิบ เพ่ือนํามาเตรียมทําผาบาติก และวาดลวดลาย

ออกแบบผาพันคอและ ผลิตภัณฑอ่ืนใหสอดคลองความตองการใน

ตลาด 

 * ทําหนาท่ี Designer ดวย* 

2.ฝายการเงิน 

และบัญชี (1คน) 

 

 

- บริหารจัดเก็บขอมูลตั้งแตซ้ือวัตถุดิบและอุปกรณ เพ่ือรวบรวม

เปน รายจาย  ตนทุนท้ังหมด 

- จัดทําบัญชีรายรับ- รายจาย ผลกําไรประกอบการ 

- ดูแลงานเอกสารท้ังหมด 

3.ฝายตัดเย็บ (2คน) 

 

- ผลิตผืนผาบาติก 

- ตัดเย็บผาพันคอและผลิตภัณฑตามแบบอยางสวยงาม 

- ตรวจสอบผลิตภัณฑใหไดคุณภาพตัดเย็บตามรูปแบบ ขนาดและ

จํานวนผลิต 

 *ในชวง 6 เดือนแรก จะใชชางตัดเย็บจากภายนอก* 

4.พนักงานขาย      (2 

คน) 

-ขายผลิตภัณฑหนาราน 

-ดูแลใหคําแนะนําดานการแตงกายได 

-จัดเรียงสินคาและดูแลสต็อกสินคา 

-โปรโมทสินคาในชองทางอ่ืนนอกเหนือจากหนาราน 

-นําสินคาออกบูทโชวและจัดจําหนายตามวาระอ่ืนๆ 
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1.11 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

ผาบาติกเปนหนึ่งในผืนผาท่ีมีลวดลายและวิธีทําอันเปนเอกลักษณโดดเดนทางตอนใต ของ

ประเทศไทยมานาน   จึงเกิดแนวความคิดท่ีจะนําความโดดเดนของลายผาบาติกท่ีสื่อถึง ความเปน

ทองถ่ินของคนภาคใตมาประยุกตออกแบบเปนผาพันคอท่ีอาศัยหลักการออกแบบให เหมาะสมใชสอย

แตงกายในชีวิตประจําวัน ไมวาจะเปนชุดลําลองหรือชุดทํางาน เพ่ิมความ หลากหลายและวาระโอกาส

ในการใชงาน 

 จากลวดลายหลากหลายรูปแบบและสีสันของผาบาติกรวมถึงชนิดของผาท่ีนํามาใชสามารถท่ี

จะนํามาประยุกตใหเกิดผลิตภัณฑรูปแบบอ่ืน นอกเหนือจากชุดเครื่องแตงกาย เชน กระเปา ผาพันคอ 

ผาคลุมผม เพ่ือเสริมการแตงกายใหดูดีโดดเดนข้ึนและเพ่ิมทางเลือกในการแตงกาย    ดวยผาพันคอ

บาติกจากทางราน BATIKA ท่ีออกแบบเพ่ือใหคนทุกเพศทุกวัยได สามารถนําไปใช งานทุกวาระและ

โอกาส ใชแลวเกิดความม่ันใจรวมถึงเพ่ิมความโดดเดนเสริมสรางบุคลิกภาพของ ผูท่ีนําไปใชงาน 

 

1.12 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

 1.วางเปาหมายโครงการตั้งแตเริ่มตนของแนวความคิด ไปจนถึงข้ันตอนการเริ่มตนดํา เนิน

การตั้งแตจัดตั้งบุคคล และมีสถานท่ีเพ่ือใหไดผลผลิตตามท่ีวางแผนไว 

 2.จัดหาแหลงวัตถุดิบและบุคลากรท่ีมีคุณภาพและศักยภาพท่ีจะชวยใหการดําเนินการ ผลิต

จริง มีคุณภาพโดดเดน นาเชื่อ เพ่ิมความม่ันใจใหผูบริโภค 

 3.กําหนดรูปแบบลวดลายของผาพันคอไดสอดคลองกับแฟชั่นตามสมัยนิยม ดวยการ ติดตาม

ขาวสาร แฟชั่น และวงการธุรกิจผาพันคอสําเร็จรูป 

 4.มีความชัดเจนเรื่องการลงทุนในดานการเงิน เพ่ือใหเกิดสภาพคลองทางการลงทุนอันมี ผล

ตอการเติบโตทางธุรกิจผาพันคอบาติกนี้อยางตอเนื่องและยั่งยืน 

 

1.13 วัตถุประสงคของการทําแผน 

1.เพ่ือใหผลประกอบการธุรกิจไดกําไรสูงสุด และเสียหายนอยท่ีสุด 

 2.เพ่ือใหเกิดขอผิดพลาดในแตละข้ันตอนนอยท่ีสุด 

3.สามารถกําหนดรูปแบบผลิตภัณฑท่ีเปนท่ีตองการของตลาดยุคสมัยนิยม 

4.ธุรกิจสามารถจะขยายชองทางการขาย นอกเหนือจากหนารานไปยังออนไลนได 

5.สงเสริมเอกลักษณเครื่องแตงกายแบบทองถ่ินประเพณีนิยมใหมีความโดดเดน สามารถใช

สวมใสไดทุกวาระโอกาส ทุกเพศทุกวัย ซ่ึงทาง BATIKA มีสวนชวยในการสงเสริม 
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1.14 วิธีการศึกษา 

1.14.1 การคนควาจากแนวคิด 

  1. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 7 Ps 

  2. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

  3. แนวความคิดเก่ียวกับตัดสินใจ 

1.14.2 การดําเนินการวิจัย 

  -วิธีการดําเนินการ    แจกแบบสอบถาม , แบบสัมภาษณ 

  -เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย    แบบสอบถาม 

  -ตัวอยางท่ีใชในการศึกษา   นักศึกษา  กลุมคนทํางาน ประชาชนท่ัวไป 

  -จํานวนตัวอยาง         300 คน , สัมภาษณ 2 คน 

  -เลือกตัวอยาง/วิธีการสุม    แบบเจาะจง 

  -สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล  คาเฉลี่ย โปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป ไดแก  

               คารอยละและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน    

 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 บทนี้เปนการนําเสนอเนื้อหาเก่ียวของกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในและการ    

วิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกท่ีจะสงผลกระทบกับธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฏี SWOT 

Analysis โดยการวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจในดานตาง ๆ เพ่ือนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยง ตอ

การดําเนิน งานของธุรกิจผาพันคอบาติกสําเร็จรูปแบรนด BATIKA โดยแบงเปนการ วิเคราะหถึง

ปจจัยเสีย่งภายในและปจจัยเสี่ยงภายนอกท่ีมีผลกระทบทางธุรกิจ ประกอบไปดวย รายละเอียดดังนี้ 

 

2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 แข็ง (Strength) หมายถึง ปจจัยภายในองคกรตาง ๆ ท่ีทําใหเกิดความเขมแข็ง ซ่ึงเปน

จุดเดนหรือจุดแข็งขององคกรท่ีทําใหไดเปรียบคูแขงขัน ซ่ึงนักธุรกิจนั้นตองนําประโยชน จากจุดแข็ง

เหลานี้มาใชเพ่ือกําหนดกลยุทธตาง ๆ ตอไปนี้ 

  ปจจัยดานองคกร 

     ในยุคปจจุบันผูคนใหความสําคัญกับเครื่องแตงกายมากข้ึน ซ่ึงผาพันคอ นั้นชวย

สงเสริมบุคลิกภาพผูท่ีนําไปใชงาน เชน คลุมไหล ผูกผม เปนตน ซ่ึงจําเปนตองอาศัย เรื่องการ

ออกแบบเขามามีสวนรวม เพ่ือใหไดผาพันคอบาติกท่ีดูดีเหมาะสมกับบุคลิกภาพของ ผูสวมใสแตละ

บุคคล 

     ผูประกอบการราน BATIKA นั้นมีความรูดานการออกแบบและการเขียน ลวดลายผา

บาติก จึงมองเห็นชองทางท่ีจะผลิตและนําเสนอผลิตภัณฑผาพันคอท่ีมีลักษณะ เฉพาะแตกตาง มีการ

นําเอาเอกลักษณ ของความเปนทองถ่ินเขามาผสมผสานในการออกแบบ ผาพันคอท่ีตัดเย็บจากผาบา

ติก โดยผลิตและจัดจําหนายภายใตชื่อแบรนด BATIKA ทําใหได ผลิตภัณฑผาพันคอบาติกท่ีโดดเดน

เสริม ชวยเสริมบุคลิกภาพแตกตางจากผูประกอบการผา พันคอบาติกสําเร็จรูปรายอ่ืน เนื่องจาก

สินคา ทางราน นั้นไดเปนงาน Hade – Made นอกจาก นี้แลวยังเปนการชวยอนุรักษและสงเสริมงาน

ทองถ่ินผาบาติกใหคงอยูและมีการพัฒนารูปแบบ ตามสมัยนิยมดวย 

  ปจจัยดานสถานท่ีตั้ง 

            ราน BATIKA ตั้งอยูในตลาดนัดสวนจตุจักร เนื่องจากไดเล็งเห็นถึงความ นาสนใจ

ของตลาดนัดสวนจตุจักรท่ีไดชื่อวาเปนตลาดนัดท่ีใหญท่ีสุดในโลก โดยการบันทึกของ กินเนสสบุคส 

ซ่ึงเปนแหลงนัดพบและเลือกซ้ือสินคาของคนแทบทุกวัย ทุกกลุมเพศท้ังชาวไทย และชาวตางชาติ  

อีกท้ังยังสะดวกในเรื่องของการเดินทางมาตลาดนัดสวนจตุจักร สามารถเดิน ทางได ท้ังรถไฟฟาสถานี

หมอชิตและรถไฟฟาใตดินสถานีกําแพงเพชร รถประจําทางก็มีหลาย สายมากมาย รวมถึงรถตูอีกดวย 
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  ปจจัยดานการผลิต 

ผูประกอบการ BATIKA มีความสนใจในเรื่องการแตงกายสวยงามตาม แฟชั่น และ

สามารถผลิตผาบาติกท่ีมีลวดลายไมซํ้าแบบผูอ่ืนไดเอง และยังสามารถสอนการเขียน ลวดลายผา

บาติกใหแกผูอ่ืน เพ่ือชวยเพ่ิมจํานวนผืนผาใหเพียงพอท่ีจะนํามาใชในการผลิตผาพัน คอบาติก ในบาง

เวลาท่ีมีความตองการสินคาจากผูซ้ือในตลาดท่ีมากข้ึน ชวยลดปญหาการขาด แคลนผืนผาบาติกท่ีมี

ลวดลายออกแบบเอง อีกท้ังทางรานไดมีการสอบถามขอมูลจากลูกคาและ คนรอบขางถึงความ

ตองการของผลิตภัณฑผาพันคอแฟชั่นบาติก แลวนํามาวิเคราะหขอมูล ออก แบบและผลิตสินคา เพ่ือ

เจาะกลุมวัยรุน กลุมคนทํางาน และชาวตางชาติท่ีนิยมผาพันคอลวด ลายท่ีทําจากผาบาติก เพ่ือ

เสริมสรางความม่ันใจใหกับตัวเอง เพ่ือตอบสนองความตองการของ ลูกคากลุมเปาหมาย 

     นอกจากนี้ยังมีเพ่ือนฝูงญาติมิตรสหายอีกจํานวนมากท่ีมีความชอบในดาน การแตง

กายตามกระแสแฟชั่นท่ีพรอมจะสนับสนุนและสงเสริมการตลาดและการขายของผาพัน คอบาติกแบ

รนด BATIKA 

นอกจากท่ีกลาวมาขางตน ผูประกอบการยังมุงเนนการผลิตชิ้นงานท่ีนอก จากจะมี

ความสวยงามโดดเดน แลวยังใหความสําคัญในการตัดเย็บอยางประณีต พิถีพิถัน เพ่ือ การใชงานท่ี

คงทนคุมคาอีกดวย 

  ปจจัยดานเทคโนโลยี 

ผูประกอบการราน BATIKA มีการนําโปรแกรมสําเร็จรูปมาใชในการออก แบบและ

เก็บขอมูลเชิงวัฒนธรรมทองถ่ินไปดวย รวมท้ังการเก็บขอมูลดานตาง ๆ เพ่ือเพ่ิมความ รวดเร็วในการ

ทํางาน ชวยลดข้ันตอนในการออกแบบใหกระชับเวลาผลิตงาน เพ่ือใหสามารถแขง ขันกับคูแขงไดใน

การตัดเย็บ แมจะตองอาศัยเทคโนโลยีเขามาชวยในการผลิตบางข้ันตอน แต อยางไรก็ ตามยังตอง

อาศัยความชํานาญของบุคคลท่ีมีความชํานาญดานเทคโนโลยีแตละดาน ชวยควบคุมในแตละข้ันตอน

ของการผลิตสินคา 

            ในยุคท่ีมีผูคนเขาถึงเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตมากข้ึน ทางแบรนด BATIKA ยังมี

เว็บไซตท่ีนอกจากจะชวยโปรโมทดานการตลาดแลว ยังเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายสินคา ทาง

อินเตอรเน็ตสําหรับลูกคาท่ีไมสะดวกมาซ้ือท่ีราน โดยมีการออกแบบเว็บไซตหนารานใหมี ความ

ทันสมัยสะดุดตานาสนใจมีสินคาหลากหลาย มีการอัพเดตขอมูลหนารานออนไลนใหทัน ยุคสมัยอยาง

ตอเนื่อง  

จุดออน (Weakness) หมายถึง ปจจัยตางๆท่ีทําใหภายในขององคกรนั้นเกิดความ ออนแอ 

ทําใหเสียเปรียบคูแขงขันเปนปญหาท่ีจะตองหาทางแกไข ซ่ึงจุดออนขององคกรมีดังตอ ไปนี้ 
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ปจจัยดานการเงิน 

งานดานการขายเครื่องแตงกายแนวแฟชั่นท่ีมีความเคลื่อนไหวเปลี่ยน แปลงไมหยุด

นิ่ง แบรนด BATIKA จึงจําเปนตองมีเงินสํารองหมุนเวียนอยางนอย 200,000 บาท เพ่ือท่ีจะรองรับ

การเปลี่ยนรูปแบบลวดลายของผาพันคอไมใหเชยตกยุคไมทันสมัย และเปน เงินทุนรองรับในบางครั้ง

ท่ีรับงานเกินกําลังผลิตปกติ หากมีปญหาเงินทุนรองรับไมพออาจทําให การผลิตสินคานั้นเกิดความ

ลาชาได ในบางครั้งตองมีการใหเครดิตกับลูกคาบางกลุมท่ีมีความ นาเชื่อถือทางการเงิน โดยพิจารณา

เปนรายๆไป  เพ่ือลดความเสี่ยงท่ีหนี้จะสูญ จึงมีนโยบาย ใชบัตรเครดิตใหลูกคาจะไดไมเสียโอกาส

ทางการขายและยังสะดวกสบายไมตองนับเงินเอง ไม ตองเสี่ยงตอการจายดวยธนบัตรปลอมจาก

ลูกคาท่ีจะกอใหเกิดความเสียหายไดจากการระบาด ของธนบัตรปลอมเปนชวง ๆ 

  ปจจัยดานการตลาด                  

         ปญหาการขายหนารานนั้นจัดการดวยการคัดเลือกพนักงานขายท่ีมีทักษะ การขายท่ี

ดีและเอาใจใสลูกคา ไมจําเปนตองใชเทคโนโลยีมากมายนัก แตชองทางขายทางอิน เตอรเน็ต 

โดยเฉพาะการจัดทําเว็บไซตใหมีหนาตาท่ีทันสมัย ดึงดูดใจลูกคาใหสนใจเขามาเลือก ซ้ือผลิตภัณฑ

สงผลใหไมตองตัดสินใจเลือกนาน จําเปนตองอาศัยเทคโนโลยีดานสารสนเทศท่ี ทันสมัย และตอง

อาศัยบุคลากรท่ีมีความชํานาญเฉพาะทางดานนี้ เนื่องจากบุคลากรทางรานยัง ขาดความ

ประสบการณในการแนะนําสินคา เพ่ือใหลูกคาเกิดความเชื่อม่ันในการเขามารับบริการ ของทางราน 

และตองคอยอัพเดตขอมูลขาวสาร ผลิตภัณฑผาพันคอรวมท้ังดานอ่ืนๆ ท่ีมีความ เก่ียวของในดาน

ความงามและการแตงกายอีกดวย 

  ปจจัยดานการผลิต 

           บางครั้งอาจมีการใชผาบางชนิดท่ีตองสั่งนําเขาจากตางประเทศ เชน จีนและ ญี่ปุน 

เพ่ือนํามาใชผลิตเขียนลวดลายผืนผาบาติก ทําใหอาจมีการชะลอการผลิตผืนผา อันเปนอุปสรรคตอ

การเตรียมสินคาใหเพียงพอแกความตองการของกลุมลูกคาในตลาดสินคา แบรนด BATIKA จึงตองมี

การวางแผนในข้ันตอนนี้ใหรอบคอบรัดกุม โดยมีการสต็อกวัตถุดิบ ใหเพียงพอ เพ่ือใหมีผลิตภัณฑผืน

ผาบาติกพรอมท่ีจะผลิตรองรับการเพ่ิมเติมในบางครั้งถามี ยอดสั่งซ้ือผาพันคอบาติกแฟชั่นบาติกเขา

มามากกวาภาวะปกติ และสามารถรองรับการผลิต สินคาท่ีเพ่ิมข้ึน ในบางครั้งตามท่ีลูกคามีกําลังซ้ือ

เพ่ิมข้ึนในบางชวงตามเทศกาล หรือการ กระเตื้องของเศรษฐกิจท่ีดีข้ึน ทําใหกําลังซ้ือเพ่ิมข้ึน และมี

ความตองการสินคาเพ่ิมจํานวนข้ึน อยางรวดเร็ว ดังนั้นจึงตองมีการพัฒนาเพ่ิมทักษะและฝมือ 

สงเสริมการอบรมเพ่ิมความรูอยู ตลอดเวลา เพ่ือสรางผลงานและผลผลิตสินคาท่ีมีการรักษามาตรฐาน

คุณภาพท่ีดีเสริมความม่ัน ใจใหลูกคาในการใชบริการอยางตอเนื่อง 
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ปจจัยดานบุคลากร 

เนื่องจากสินคาแบรนด BATIKA เปนผลิตภัณฑสินคาท่ีเนนเปนงานทํา มือ (Hand 

Made) บางครั้งอาจมีขอจํากัดเรื่องเวลาท่ีอาจไมสัมพันธกับจํานวนผลิต ในชวงท่ีมี ยอดขายหรือยอด

สั่งซ้ือเปนจํานวนมาก จึงอาจจะตองมีการหาแหลงผลิตสํารองเพ่ือรองรับ จํานวนการผลิตสินคาท่ี

เพ่ิมข้ึนเปนครั้งคราวได 

ในการผลิตผืนผาท่ีมีลวดลายสวยงาม เพ่ือนําไปใชในการตัดเย็บผาพัน คอให

สวยงามโดดเดนนั้นจําเปนจะตองเพ่ิมทักษะใหบุคลากรมีความเชี่ยวชาญ โดยสรางแรง จงูใจ เพ่ิม

ความสุนทรีย ในการทํางานจะชวยเพ่ิมศักยภาพ ถายทอดลวดลายท่ีสวยงามออน หวาน จึงตอง

ระมัดระวังอารมณในขณะทํางานอาจมีการเปดเพลงคลอเบาๆ เพ่ือใหเพลิดเพลิน รวมไปถึงการดูแล

สวัสดิการพนักงานใหเกิดแรงจูงใจในการทํางาน โดยเพ่ิมผลตอบแทน สวัสดิ การ โบนัส ยอดขาย 

เพ่ือใหบุคลากรมีความตั้งใจในการทํางานท่ีดีมากข้ึนดวยความเอาใจใสใน ทุกข้ันตอนการผลิต 

  

2.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอกองคกร 

โอกาส (Opportunities) ปจจัยตางๆ ท่ีเกิดจากภายนอกองคกรแลวนํามาซ่ึงประโยชน เปน

โอกาสชวยในการสงเสริมธุรกิจ ซ่ึงจุดแข็งกับโอกาสนั้นมีขอแตกตางกัน โดยจุดแข็งเปน ปจจัยท่ีเกิด

จากภายในองคกรสวนโอกาสนั้นเกิดจากปจจัยภายนอกองคกร ประกอบไปดวยดานตางๆ ดังตอไปนี้ 

  ปจจัยดานสังคม 

         การนําผืนผาทองถ่ินมาใชในการออกแบบผาพันคอลวดลายบาติกนั้น เชน ผาทอนา

หม่ืนศรี จ.ตรัง  โดยเนนภาพลักษณไปทางรูปแบบท่ีเฉยไมทันสมัย ทําใหผูท่ี นําสวมใสใชงานแลวดู

คอนขางเฉย มีอายุ เนื่องจากมักจะเห็นติดตาในภาพของผูใชงานท่ีเปน ผูใหญคอนขางมีอายุในอดีตท่ี

ผานมา  

  ผูประกอบการสินคาผาพันคอบาติกแบรนด BATIKA จึงมองเห็น เปนชองทางในการ

ท่ีจะชวยรักษาสืบทอดงานเอกลักษณทองถ่ินไปดวย ควบคูไปกับการออก แบบสรางสรรคชุผาพันคอ

ใหตอบโจทยคนรุนใหมในกลุมวัยรุนถึงวัยทํางานใหหันมาเลือกใช ผาพันคอบาติกลวดลายรูปแบบ

ไทยๆกันมากข้ึน 

  ปจจัยดานคูแขง 

            การนําผาท่ีมีลวดลายแบบทองถ่ินมาใชตัดเย็บผาพันคอใหสวยงาม ทันสมัยไมตกยุค

แฟชั่นท่ีไมหยุดนิ่งเปนงานท่ีคอนขางยาก จึงยังไมคอยมีผูประกอบการลง ทุนธุรกิจทางดานนี้มากนัก 

ทําใหการแขงขันธุรกิจผลิตงานขายดานนี้ยังมีคูแขงนอย การลง มือผลิตสินคาผาพันคอบาติกแบรนด 

BATIKA  จึงมุงเนนผลิตงานเนนคุณภาพมากกวาปริมาณ เนื่องจากเปนงาน Hand-made เพ่ือให

ลูกคาท่ีเลือกซ้ือไปใชมีความภาคภูมิใจผาพันคอท่ีตนเอง ใชนั้นบงบอกรสนิยมผูสวมใสอยางชัดเจน
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แทบไมซํ้าแบบใคร ไดชื่อวาเปนผูนําแฟชั่นทันสมัย ตลอดกาล อีกท้ังมีความภาคภูมิใจในการมีสวน

รวมอนุรักษงานศิลปะไทยพ้ืนบาน บงบอกถึง ภาวะความเปนผูนําในหลายๆดาน 

  ปจจัยดานเทคโนโลยี 

งานผลิตภัณฑท่ีตองใชฝมือและทักษะ เปนงานท่ียิ่งทํามากยิ่งชํานาญมาก และไดผล

งานท่ีพัฒนาเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ ลดระยะเวลาในการผลิตดวยขอจํากัดท่ีใชเวลาให รวดเร็วเทากับการ

พิมพลายดวยเครื่องจักรพิมพไมได แตผลงานเสนสายลวดลายท่ีไดมีความ นุมนวลพริ้วไหวท่ีแตกตาง

กัน ดังนั้นเม่ือกิจการสามารถดําเนินไปจนไดผลกําไรเหลือพอท่ีจะซ้ือ เครื่องจักรพิมพกิจการ แบรนด 

BATIKA อาจเพ่ิมความหลากหลายของสินคาท่ีใชผืนผาพิมพ ลวดลายดวยเครื่องจักรเปนทางเลือกอีก

ทางหนึ่ง เพ่ือรองรับการขายท่ีเนนปริมาณจํานวนมาก กวา เพ่ือใหเกิดรอบรายไดท่ีหมุนเร็วข้ึน 

สามารถท่ีจะนํามาตอยอดสินคาทํามือท่ีเนนความพิถี พิถันเฉพาะยกระดับคุณภาพงานในกลุม

ผาพันคอท่ีทําจากผาบาติกเขียนมือใหเปนสินคา เกรดพรีเม่ียม (Premium) 

ในดานเทคโนโลยีสื่อสิ่งพิมพ เปนสิ่งสําคัญในการเพ่ิมชองทางและยอด การขาย จึง

จําเปนตองพัฒนาตัวเองในการเรียนรู และมีผูรวมงานท่ีมีความชํานาญในสวนนี้มา รวมงานดวย 

อุปสรรค (Treats) เกิดจากปจจัยตางๆภายนอกองคกร เปนอุปสรรคในการดําเนิน ธุรกิจ ซ่ึง

ไมสามารถควบคุมได นักธุรกิจจึงตองนํามาปรับเปนกลยุทธตลาดใหสอดคลอง เพ่ือ ขจัดอุปสรรคให

หมดไป 

  ปจจัยดานเศรษฐกิจและการเมือง 

การคาขายในปจจุบันท่ีท่ัวโลกเชื่อมโยงถึงกันอยางงายดายและรวดเร็ว ความ

เคลื่อนไหวดานการเมือง มีผลกระทบตอภาคธุรกิจอยางหลีกเลี่ยงไมได เศรษฐกิจจะดี การคาขายจะ

สะพัดข้ึนอยูกับเสถียรภาพความม่ันคงทางดานการเมือง เม่ือประเทศชาติสงบ ปลอดความวุนวาย 

ประชาชนทําการคาขายติดตอท้ังในประเทศและตางประเทศไดราบรื่น สงผล ใหความเคลื่อนไหว

การเงินในประเทศมีความคลองตัวสูง กิจการสามารถเติบโตไดดวยความ สนับสนุนพรอมดานการเงิน

จากสถาบันการเงิน รวมท้ังความนาเชื่อถือดานการติดตอคาขายกับ ตางประเทศ โดยมีภาครัฐพรอมท่ี

จะสนับสนุนในหลายดาน 

ในทางกลับกัน ถาทางผูประกอบการราน BATIKA ตองการลงทุนจะตอง คอย

ติดตามขาวคราวทางดานการเมืองเปนประจํา เพ่ือปรับตัวใหทันกับเหตุการณวาควรจะเพ่ิม หรือ

ชะลอตัวทางดานการลงทุนใหสอดคลองกับสถานการณ เพ่ือความม่ันคงทางกิจการและการ เงิน 

 ปจจัยดานคาครองชีพ 

            ในภาวะท่ีเศรษฐกิจไมดี มีการชะลอตัวดานการใชจายเครื่องแตงกาย เปนหนึ่งใน

ปจจัยท่ีตองตัดออกไปกอนเปนลําดับตนๆ อันอาจสงผลกระทบตอกิจการท่ีตอง มีคาใชจายตลอดเวลา 



18 

ไมวาจะเปนคาเชา คาจางพนักงาน ทางรานแฟชั่น BATIKA จึงตองมี การวางแผนรองรับเหตุการณ

เหลานี้   

ขณะเดียวกัน ทางราน BATIKA อาจหาตลาดลูกคาเพ่ือเพ่ิมยอดการ ขายใหมีรายรับ

พอท่ีจะหลอเลี้ยงกิจการ มีบริการซ้ือขายทางอินเตอรเน็ตและบริการสงสินคา ใหลูกคาท่ีไมสะดวกเขา

มาซ้ือสินคาท่ีหนารานจตุจักรดวยภาวะท่ีจําเปนตองลดคาใชจายดาน การเดินทางไปดวย 

ปจจัยดานสินคาทดแทน 

อีกปญหาหนึ่งท่ีอาจประสบได ผาพันคอรูปแบบตางๆท่ีจะเขามาทด แทนผาพันคอ

แฟชั่นบาติก เนื่องจาผาพันคอแฟชั่นนั้นมีหลากหลายรูปแบบมากมายทําใหลูกคา สามารถหาซ้ือได

ตามความพึงพอใจ ทางราน BATIKA จึงอาจมีการนําเสนอรูปแบบสินคาท่ีใกล เคียงกันเขาไปแขงขัน

เพ่ิมดวย 

 

2.3 ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ตารางท่ี 2.1 : แสดงปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

                                                                                              (ตารางมีตอ) 

 

 

 

ประเภทของปจจัย เส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด 

/ปองกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา 

1.ปจจัยดานองคกร ×   - ติดตามขาวสารแฟชั่น บานเมือง ทิศทาง 

เศรษฐกิจอยางตอเนื่อง 

- วางแผนรับมือใหสอดคลองกับสภาวการณ

ปจจุบัน 

2.ปจจัยดานสถานท่ีตั้ง  ×  - เนื่องจากสถานท่ีตั้งของรานมีลูกคาแวะ เวียน

มามากมาย เพราะเปนแหลงนัดพบ ของท้ังคน

ไทยและชาวตางชาติอีกท้ังเดิน ทางสะดวก มีท้ัง

รถไฟฟาและรถไฟฟา ใตดิน 
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ตารางท่ี 2.1 (ตอ) : แสดงปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภทของปจจัย เส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา 

3.ปจจัยดานการผลิต   × - ผูประกอบการมีการพัฒนาฝมือ ความรู 

ตลอดเวลา เพ่ือสรางผลงานและผลผลิตท่ี โดด

เดน 

- มีการสงเสริมอบรม ทักษะวิชาการหรือ 

เทคโนโลยีใหมๆใหพนักงาน 

- มีแผนรองรับในเหตุการณฉุกเฉิน 

*เม่ือพนักงานลาหยุด สามารถจัดหาบุคลากร

มาชวยทํางานครั้งคราวได 

*เม่ือมียอดสั่งซ้ือมาก ผลิตไมทัน สามารถ 

จัดหาสินคาทดแทนจากคูคารายอ่ืนได 

4.ปจจัยดานเทคโน โลยี  ×  -จัดหาพนักงานท่ีมีความรูความเขาใจใน ดาน

เทคโนโลยี เพ่ือคอยดูแลท้ังเว็บไซด หนาราน

และโปรแกรมการขาย 

-มีการอบรมพนักงานเปนครั้งคราวให สามารถ 

ใชเทคโนโลยีใหมีความชํานาญ 
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2.4 ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยภายนอก 

 

ตารางท่ี 2.2 : ตารางปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

   

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือ 

ลด/ปองกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา 

1.ปจจัยดานสังคม 

 

 

 

 

 

× 
 

 

 

 

 

- มีความพิถีพิถันในเรื่องการออกแบบ ท้ัง

ลวดลายผาบาติกและการตัดเย็บ อยาง

พิถีพิถัน ใหเหมาะสมกับสรีระของ ลูกคา

แตละกลุม 

- สรางความสัมพันธท่ีดีกับกลุมพ้ืนบาน ท่ี

ทําผาบาติก เนื่องจากมีความเชื่อมโยง กัน

ในแงชวยสงเสริมและอนุรักษงาน ทองถ่ิน 

2.ปจจัยดานคูแขงขัน   × - ติดตามขาวสารความเคลื่อนไหวของ 

แฟชั่น 

- สรางสรรคงานใหโดดเดน แตกตางไป 

จากท่ีเห็นท่ัวไปในทองตลาด 

- ฝกทักษะความชํานาญ เพ่ือพัฒนา ฝมือ 

ไมใหหยุดนิ่งมีการคิดรูปแบบ ใหมๆ ปอน

สูตลาดอยางตอเนื่อง 

3.ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

และการเมือง 

×   - ปจจุบันท่ีการเมืองมีความผันผวนอันมี 

ผลตอเศรษฐกิจโดยตรง จึงตองมีการ 

คาดการณสถานการณใหใกลเคียง โดย

การติดตามขาวสารท่ัวโลก 

- วางแผนรับมือใหเหมาะสมวาชวงไหน 

ควรจะชะลอตัว หรือชวงไหนควรจะ เพ่ิม

ผลผลิต 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ) : ตารางปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือ 

ลด/ปองกันความเส่ียง สูง กลาง ต่ํา 

4.ปญหาดานสินคาทด 

แทน 

×   -มีการแนะนําเสื้อผาแฟชั่นบาติกรูป แบบ

ใหม 

-ออกแบบพัฒนา รูปแบบและลวดลาย 

ของเสื้อผาแฟชั่นบาติกตลอดเวลา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

 การวิเคราะหการแขงขันของคูแขงอุตสาหกรรมประเภทเดียวกันนั้น มีวัตถุประสงคเพ่ือ การ

เปรียบเทียบผลิตภัณฑสินคาและไดเรียนรูผลิตภัณฑของคูแขงท่ีเปนสินคาอยูในตลาด เดียวกัน โดย

การวิเคราะหถึงความสามารถจุดแข็งและจุดออนและท่ีมาของการแขงขันของคูแขง ทางธุรกิจ รวมไป

ถึงการวิเคราะหสถานภาพของธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของสินคาและการ วิเคราะหความ

ไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ 

 เพ่ือเปนการเตรียมความพรอมและกระตือรือรนในการนําเสนอสินคาใหเขาถึงผูบริโภค 

กลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด เสริมสรางภาพลักษณสินคาแบรนด BATIKA ใหตราตรึงดึงดูดความ สนใจ

และสรางกระแสนิยมในวงการเสื้อผาแฟชั่นแนวอนุรักษทองถ่ิน 

 

3.1 สภาพของการแขงขัน 

 3.1.1 ระดับของการแขงขัน 

 เสื้อผาเครื่องแตงกายถือเปนความจําเปนหนึ่งในสี่ของปจจัยสี่ในการดํารงชีวิต 

ประจําวัน นอกจากปกปดรางกายจากสภาวะแวดลอมแลว ยังสะทอนถึงตัวตนบุคลิกภาพของ ผูสวม 

ใสรวมถึงบงบอกสถานะทางสังคมของผูสวมใส ซ่ึงการทําธุรกิจในกลุมเสื้อผาแฟชั่น ไมวา จะเปนการ

ออกแบบผลิตจัดจําหนายและนําเขาลวนแตตองใชเทคนิคตางๆ ในการจูงใจลูกคา เนื่องจากสินคาใน

กลุมแฟชั่นมีความผันแปรตามสมัยนิยมและมีการแขงขันคอนขางสูง เม่ือ เปรียบกับสินคาอ่ืนๆ 

นอกจากนี้แลวยังมีการแขงขันกับผูประกอบการรายอ่ืน ไมวาจะเปนราย ใหญหรือรายยอยท่ีมีอยูใน 

ธุรกิจประเภทนี้รวมไปถึงผูประกอบการรายใหมท่ีจะเขามาเปนคู แขงขันในอนาคต  

 ธุรกิจรานผาพันคอแฟชั่นบาติกในตลาดปจจุบัน สวนใหญจะเปนรูปแบบ ท่ีคอนขางธรรมดา

เรียบงาย ไมคอยเห็นมีการนํามาออกแบบตัดเย็บเชิงสรางสรรคดานแฟชั่น เนื่องจากเปนโจทยท่ี

คอนขางยากผาพันคอประเภทผาบาติกนี้ยังมีกลุมวัยรุนถึงวัยทํางานตนๆ ใชงานกันนอย สวนใหญจะ

เปนกลุมคนท่ีคอนขางมีอายุ ผาพันคอแฟชั่นบาติกแบรนด BATIKA จึงมองเห็นเปนชองทางท่ีจะนํา

การผสมผสานการออกแบบดานแฟชั่นทันสมัยเขามาใชรวมกับ การสรางลวดลายผาบาติกเฉพาะเพ่ือ

นํามาออกแบบรวมกันกับการตัดเย็บผาพันคอแนวแฟชั่น รูปแบบเฉพาะตัวไมเหมือนใครเนนการ

นํามาใชงานอยางม่ันใจเปนผูนําแฟชั่น  

 3.1.2 จุดเดนและความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

 เนื่องจากผาพันคอแฟชั่นท่ัวไปนั้น เนนการสวมใสตามแฟชั่น มักจะตองมี ลวดลายท่ี

เปลี่ยนแปลงไปตามแนวกระแสแฟชั่นท่ีหมุนเวียนเปลี่ยนไปตามสภาวะหลายอยาง เชน สถานการณ
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ทางเศรษฐกิจโลก ฤดูกาล เทรนดรูปแบบท่ีมักจะอางอิงตามกระแสดีไซเนอร ท่ีมีชื่อเสียงเปนท่ียอมรับ 

อีกหนึ่งกระแสของโลกยุคดิจิตอลปจจุบัน “ความแปลกสดใหม” จึงมีความไดเปรียบ เนื่องจากไดทํา

กิจการและเปนท่ีรูจักของลูกคาอยูกอนแลว แบรนด BATIKA ซ่ึงเขามาภายหลัง จึงตองฉีกจาก

ผาพันคอแฟชั่นท่ีมีอยูเดิม ดวยการออกแบบลวดลายท่ีไม ซํ้าใคร เม่ือนํามาผลิตเปนผาพันคอนั้นเนน

การออกแบบตามแฟชั่นรวมสมัย จึงเปนความ ไดเปรียบในการแขงขันดานรูปแบบผาพันคอบาติกท่ีมี

ความแตกตางอยางโดดเดนเห็นไดชัด 

 อีกท้ังทําเลท่ีตั้งของราน BATIKA ตั้งอยูในตลาดนัดจตุจักรท่ีเปนแหลงตลาดนัด ท่ีใหญท่ีสุด

ในโลก มีสินคามากมายหลากหลายประเภทดึงดูดนักซ้ือจากท่ัวทุกมุมโลกท่ีมาเลือก หาสินคาไดหลาย

ประเภทตามความตองการในท่ีเดียวกัน รวมท้ังทําเลท่ีตั้งยังอยูใจกลางเมือง กรุงเทพฯ เดินทางสะดวก

มีท้ังรถไฟฟาและรถไฟใตดินผานสะดวกสบาย ท้ังคนท่ีมีรถสวนตัว หรือไมมีรถก็ตาม 

 จึงถือเปนความไดเปรียบคอนขางสูง ท้ังคุณลักษณะของตัวสินคาแบรนด BATIKA เอง และ

ทําเลท่ีตั้งราน BATIKA ท่ีผูบริโภคเขาถึงสะดวกสามารถสัมผัสสินคาในรูป แบบท่ีคอนขางเปน

เอกลักษณไดทดลองสวมใสรวมถึงการใหคําแนะนําท่ีเหมาะสม เพ่ือการ สวมใสท่ีเพ่ิมความม่ันใจใน 

ความโดดเดนและเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูดียิ่งๆข้ึนอีก 

 โดยมีการออกแบบหนารานเนนความทันสมัยในรูปแบบสีสัน และลวดลายแบบ บาติกมีกลิ่น

อายแบบทองถ่ินรวมสมัยมาใชในการตกแตงราน เพ่ือใหลูกคารูสึกประทับใจตั้งแต กาวแรกท่ีเขามา

สัมผัส  มีการบริการใหคําแนะนําอยางใสใจและจริงใจ มีบริการรับบัตรเครดิต สําหรับลูกคาท่ีไม

สะดวกถือเงินสดครั้งละมากๆ 

3.1.3 ผูครองสวนตลาด 

แบรนด BATIKA เปนสินคาผาพันคอแฟชั่นตัดเย็บจากผาบาติกท่ีสวนใหญ ผลิตเอง โดยมี

ผูประกอบการดานผาพันคอบาติกหลายรานท่ีทํามากอนท้ังในระดับครัวเรือน และอุตสาหกรรมชุมชน 

หากแตมีความแตกตางกันในดานรูปแบบการตัดเย็บและการออกแบบ โดยบุคลากร พนักงานท่ีมี

ความรูทักษะดานศิลปะและการออกแบบเขามาควบคุมในทุกข้ันตอน ตั้งแตหาวัตถุดิบจนถึงทุก

ข้ันตอนการผลิต 

 ดังนั้นสินคาแบรนด BATIKA จึงมองหาทําเลท่ีตั้งรานอยูในตลาดนัดจตุจักรท่ีมี ผูคนจับจาย

เลือกซ้ือสินคาประเภทชั้นนํา โดยเฉพาะงานศิลปะแฟชั่นหัตถกรรม เนื่องจากเปน แหลงท่ีผูบริโภค

จากท่ัวโลกสวนใหญรูจักกันดีอยูแลวทําใหงายตอการนําเสนอสินคาสูกลุมเปา หมายผูบริโภค รวมไป

ถึงการทําตลาดประเภทมีผูรับไปขายตอ 

 เนื่องดวย BATIKA เปนสินคาแบรนดใหมท่ีเขามาในตลาดผาพันคอแฟชั่น สําเร็จรูป โดยเนน

การทําตลาดในกลุมลูกคาระดับกลางถึงระดับบนท่ีมีคูแขงขันไมมากนัก ใน  ระยะแรก คงตองมีการ

นําเสนอโฆษณาสินคาทางสื่อประเภทตางๆ ท้ังสื่อสิ่งพิมพและสื่อออน ไลน รวมท้ังมีหนารานออนไลน
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เพ่ิมอีกชองทางหนึ่ง เพ่ือใหเขาถึงและเปนท่ีรูจักของกลุมลูกคา เปาหมายใหมากท่ีสุดในระยะเวลา

รวดเร็ว ใหลูกคาสัมผัสถึงสิ่งท่ีดีกวาและความแตกตางของ สินคาจากผูประกอบการรายอ่ืน เพ่ือให

เกิดความประทับใจในรูปลักษณผาพันคอแบรนด BATIKA ลูกคาตัดสินใจซ้ือไดอยางไมลังเลดวย 

ความพอใจและประทับใจจนอยากกลับมาซ้ืออีก ขณะเดียวกัน อาจมีการประเมินผลความพึงพอใจ

จากลูกคาอยางตอเนื่อง รับทราบถึงความตอง การและปญหาท่ีควรจะแกไข เพ่ือใหสินคามีท่ียืนใน

ตลาดธุรกิจผาพันคอแฟชั่นบาติกอยางยั่งยืน อีกดวย 

 

3.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

 3.2.1 กระแสความนิยม 

 เครื่องแตงกายแฟชั่นในปจจุบันท่ีโลกท้ังใบเชื่อมถึงกันอยางงายๆเพียงปลาย นิ้ว ผูคนจากท่ัว

โลกสามารถสัมผัสรับรูขอมูลขาวสารท่ีนําเสนอกันในโลกออนไลนไดอยางรวดเร็ว แนวโนมดานแฟชั่น

มีการเปลี่ยนแปลงตามความนิยมจากการนําเสนอโดยดีไซเนอรจากแหลง แฟชั่นชั้นนํา ไมวาจะเปน

รูปแบบผาพันคอหรือเสื้อผาแบบรวมสมัยท่ีสามารถสวมใสไดหลาย วาระ การนําเสนอสินคาเชิง

อนุรักษนิยมกําลังมีบทบาทชักนําการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในยุค นี้ เนื่องจากมีภาพลักษณท่ีชัดเจน

บงบอกท่ีมาของประวัติศาสตรเชิงวัฒนธรรมทองถ่ิน อันเปน กระแสปลุกนําความรักชาติและความ

ภาคภูมิใจในการสืบสานศิลปวัฒนธรรมใหคงอยูคูประเทศ ไปตลอด รวมถึงการนําเสนอความนาสนใจ

เชิงทองเท่ียวนิเวศน ทองถ่ิน เพ่ือตามดูรองรอยท้ัง ประวัติศาสตรและศิลปวัฒนธรรม อันเปนรากเหงา

ท่ีมาของความเปนชาตินิยมของชาติไทยท่ี มีคุณคา สืบสานตอกันมาอยางนาภาคภูมิใจ ทําใหมีกลุม

คนจํานวนไมนอยท่ีเสาะแสวงหาสินคา แบบรูปลักษณ ชาตินิยมนี้ ผาพันคอบาติกแบรนด BATIKA จึง

คิดตอบโจทยนี้โดยการนําผา บาติกเขียนลวดลายแบบทองถ่ิน สวนหนึ่งมาประยุกตเขากับการ

ออกแบบตัดเย็บผาพันคอแนว แฟชั่น เพ่ือปลุกจิตคนรุนใหมใหหันมาสนใจในสินคาชาตินิยมท่ีสงเสริม

และรักษาใหวัฒนธรรม ประเพณีทองถ่ิน คงอยูสืบทอดตอไปยังรุนลูกรุนหลาน 

 3.2.2 ปจจัยอ่ืนๆ (ความเปนผูนําในแฟช่ัน)               

 ผลิตภัณฑสินคาผาพันคอบาติกท่ีนําเสนอกลุมเปาหมายท่ีเนนความโดดเดนกาวล้ํา เปนผูนํา

ดานแฟชั่นเครื่องแตงกาย จึงควรจะตองคํานึงถึงสินคาท่ีจะตองมีลวดลาย เพ่ือใหสอด คลองกับความ

เปลี่ยนแปลงทันยุคทันสมัย โดยตระหนักถึงกระแสความเคลื่อนไหวดานแฟชั่นใน วงการผาพันคอ 

เครื่องแตงกายตามแตละฤดูกาล ทําใหผูประกอบการตองตื่นตัว แสวงเสาะหา ขอมูลและคอยติดตาม

ขาวแฟชั่นเสื้อผาตลอดเวลา ในปจจุบันนั้นมีสื่อออนไลนท่ีสะดวกสบาย เปนทางเลือกหลายชองทาง 

 ดังนั้นผูประกอบการแบรนด BATIKA จึงตองมีความกระตือรือรนกาวติดตามใหทัน ความ

เคลื่อนไหวในวงการแฟชั่น เพ่ือไมใหตกกระแสๆทันยุคสมัยนิยม เนื่องจากในแวดวงแฟชั่น จะมีการ

ออกแบบลวดลายผาพันคอใหมๆจากดีไซเนอรชั้นนําในวงการอยางตอเนื่องสําหรับกลุมลูกคาจากท่ัว
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โลกท่ีนิยมความเปนผูนําดานการแตงกาย แบรนด BATIKA จึงมีความคาดหวังวา จะกาวไปถึงการเปน

ผูนําแฟชั่นจุดนั้นไดในอนาคต และมีลูกคาจากท่ัวโลกยอมรับและเชื่อม่ันใน สินคา ซ่ึงเปนการทําให

ชาวตางชาติไดรูจักศิลปวัฒนธรรมทองถ่ินของชาติไทยไปดวย อันจะมี ผลตอการชักจูงใจใหอยากมา

ทองเท่ียวทําความรูจักเมืองไทยมากยิ่งข้ึน  

 

3.3 คูแขงขันของธุรกิจ 

 3.3.1 คูแขงหลัก 

  - รานผาบาติก จตุจักร 

  - ราน meetang batik  

 3.3.2 คูแขงรอง 

  - รานขายแฟชั่นบาติกในเว็บไซด http://www.globalfashionreport.com 

  - รานขาย Batik de Nara ใน Facebook 

 

3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

 3.4.1 วิเคราะหสถานภาพการแขงขันดวย Five Force Model 

 

ภาพท่ี 3.1 : Five Force Model 
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 1. การเขาสูธุรกิจของผูประกอบการรายใหม (Threat of New Entrants)  

ในการประกอบธุรกิจผาพันคอแฟชั่นนั้น มีตนทุนคอนขางสูง ซ่ึงเปนอุปสรรค สําหรับ

ผูประกอบการรายใหม โดยผูประกอบการรายใหมท่ีจะเขามาในตลาดของสินคาประเภทนี้ ตองพบ

แรงกดดันในการผลิตและจัดจําหนายสินคา เพ่ือใหสามารถแขงขันกับคูแขงรายอ่ืนๆ ใน ตลาดเดิมท่ีมี

อยูแลว เพราะวา ผาพันคอแบรนดใหมท่ีจะเขาสูตลาดยังไมเปนท่ีรูจักในตลาด โดยเม่ือเขาไปแลวก็จะ

เกิดการเปรียบเทียบกันระหวางผาพันคอของผูประกอบการรายใหม กับรายเดิม ซ่ึงผาพันคอแฟชั่นท่ี

จะผลิตออกมานั้นจะตองมีความแตกตางอยางโดดเดนจากคูแขง ขัน เพราะจะสงผลใหคูแขงใหมท่ีจะ

เขามาตลาดเลียนแบบไดยาก 

2.การแขงขันจากผูประกอบการรายอ่ืน (Rivalry among existing competitors) 

 ธุรกิจผาพันคอสําเร็จรูปในตลาดผูประกอบการเมืองไทยในปจจุบันยังมีผูประกอบ การเพ่ิม

จํานวนขยายตัวเพ่ิมข้ึน เนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ีไมตองกลัวการเนาเสีย สามารถ บริหารการขายดวย

ระยะเวลาท่ีไมตองรีบเรงมาก เพียงแตตองรอดูจังหวะเวลาการขายให เหมาะสมกับสภาวะเหตุการณ

ท่ีอาจมีการผันแปร  

 แบรนด BATIKA ตระหนักถึงกําลังซ้ือในกลุมลูกคาระดับบนท่ีมีความพรอมใน ดานการเงินสูง 

จะไมคอยเดือดรอนไปตามสถานะเศรษฐกิจท่ีเปลี่ยนแปลงเทาไรนัก รูปลักษณ ภายนอกดานการแตง

กายของลูกคากลุมนี้จึงคอนขางชัดเจนในเรื่องเอกลักษณท่ีตองมีอยูตลอด เวลาและตองการสินคาท่ีมี

มาตรฐานการออกแบบตัดเย็บคอนขางสูง ผูประกอบการ จึงเลือก เจาะกลุมเปาหมายลูกคาในกลุม

ตลาดระดับกลางคอนไปตลาดระดับบน โดยคาดวา สินคา แบรนด BATIKA นาจะเปนตัวเลือกท่ีมี

คูแขงไมมากนัก สามารถเขาไปตลาดเปดใหมสื่อถึง ผูบริโภคกลุมนี้ได อยางไมตองกังวลในดานการ

แขงขันกับผูประกอบการรายอ่ืนมากนัก 

3.การคุกคามจากส่ิงคาทดแทน (Threat of substitutes) 

 ในยุคท่ีผูคนนิยมความสะดวกสบายในชีวิตประจําวันท่ีไดรับการตอบสนองความ 

ตองการดวยสิ่งของเครื่องใชท่ีทันสมัยชวยอํานวยความสะดวก ซ่ึงสามารถสั่งซ้ือผาพันคอไดจาก 

ระบบออนไลนหรือติดตอโดยตรงจากผูผลิต หรือแมแตสินคา ลอกเลียนแบบนั้นเปนภัยคุกคาม ตอ

ผาพันคอบาติกแบรนด BATIKA โดยทางแบรนด BATIKA จึงเลือกใชวิธีการสรางวัตถุดิบผา บาติกท่ีมี

การออกแบบลวดลายผลิตข้ึนมาเอง จึงเปนการยากในการลอกเลียนแบบสินคาจาก ผูประกอบการ

รายอ่ืน ซ่ึงหากมีการลอกเลียนแบบ จําเปนตองอาศัยกฎหมาย ลิขสิทธิ์นํามาใช เพ่ือเปนการรักษา

มาตรฐานการผลิตผาพันคอท่ีมุงเนนคุณภาพและมีภาพลักษณเฉพาะตัวมาก กวา เปนการสรางความ

นาเชื่อถือใหกลุมลูกคาท่ีตองการสินคาชั้นคุณภาพ พรีเม่ียม (Premium) ท่ีมีการผลิตจํานวนไมมาก 

เพ่ือการใชงานท่ีโดดเดนของลูกคา 
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4.อํานาจของผูซ้ือ (Bargaining power of customers) 

 ธุรกิจจะเติบโตและยั่งยืนอยูไดหรือไมนั้น ข้ึนอยูกับการตอบสนองดานการซ้ือ อยางตอเนื่อง

จากผูบริโภค เนื่องจากธุรกิจผาพันคอนั้นมีคูแขงขันคอนขางสูง ซ่ึงสวนมากจะเปด บริเวณใกลเคียงกัน 

เชน ศูนยการคา แหลงชอปปงมอลล จึงทําใหมีทางเลือกท่ีมากมาย สงผลให ลูกคาสามารถเลือกสิ่งท่ี

ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคามากท่ีสุด 

 แบรนด BATIKA จึงเนนการออกแบบอยางพิถีพิถัน ตั้งแตการออกแบบลวดลาย บาติกและ

ชนิดของผาใหเหมาะสมกับผาพันคอจนถึงการตัดเย็บท่ีประณีต เพ่ือสรางความโดด เดน แตกตางจาก

ผาพันคอของคูแขงรานอ่ืนๆ สงผลใหลูกคาเชื่อม่ันและความนาเชื่อถือท่ีจะเปน ลูกคาประจํา  

5.อํานาจตอรองจากผูขายวัตถุดิบ (The bargaining power of suppliers) 

 ผูประกอบการ BATIKA มีการสั่งซ้ือวัตถุดิบจากประเทศญี่ปุนและจีน โดยเปน รานคาท่ีรูจัก

อยูแลว ไมสงผลกระทบกับผูประกอบการจึงไดเปรียบกวาผูประกอบการรายอ่ืน ในการลดตนทุนการ

ผลิต อีกท้ังยังมีการสรางเครดิตในการซ้ือวัตถุดิบ โดยมีระยะเวลาสํารองใน การชําระคาวัตถุดิบ จะ

ชวยทําใหการบริหารเงินลงทุนมีความคลองตัวเพ่ิมมากข้ึน  

 แบรนด BATIKA จึงมีมาตรการรับรองการขาดแคลนวัตถุดิบในการผลิตสินคา ผาพันคอบา

ติก โดยมีการจัดหาผาหลายชนิดสํารองไวใชในการผลิตสินคาผาพันคอแฟชั่นบาติก โดยมีการจัดหาผา

หลากหลายชนิดสํารองไวใชในการผลิตลวดลายผาบาติกดวยวิธีทํามือ (Hand – made) เพ่ือเปน

ทางเลือกของผูประกอบการ หากมีกรณีท่ีผาชนิดใดชนิดหนึ่งขาดตลาดทันที เนื่องจากในบางภาวะท่ี

สินคาขาดตลาดสินคานั้นอาจมีการเพ่ิมราคาสูงข้ึน จากความตองการท่ีมี มากกวาจํานวนสินคาท่ีมีอยู

ในตลาด ดังนั้นเพ่ือหลีกเลี่ยงปญหาการเพ่ิมตนทุนของวัตถุดิบ จึงตองมีการกักตุนวัตถุดิบผืนผาและ

วัสดุ อุปกรณเขียนลวดลายบาติกใหมีปริมาณจํานวนสํารอง เพียงพอท่ีจะแกปญหาการขาดแคลน

วัตถุดิบ และปรับวิธีการผลิตตามวัตถุดิบท่ีมีสํารองอยูใน ขณะนั้นเพ่ือมิใหเกิดความชะงักในการผลิต

สินคาแฟชั่นใหทันตามความตองการซ้ือของลูกคา ในตลาด 

 3.4.2 การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

3.4.2.1 ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห 

 1. ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  

   สินคาภายในรานของนั้น ประกอบไปดวย ผาพันคอ ก๊ิบติดผม โบวผูกผม 

ทําจากผาไหมญี่ปุน  ผาฝาย โดยทุกอยางทางรานจะเปนผูออกแบบ ตั้งแตลวดลายจนถึงการผลิต ซ่ึงผู

ท่ีเขามาใชบริการภายในรานของเรามีหลาก หลาย กลุมวัยตั้งแตอายุ 20 – 50 ป จะประกอบไปดวย

นักศึกษา กลุมคนวัย ทํางาน โดยวัตถุดิบท่ีนํามาใชประกอบการทํางานนั้น ทางผูประกอบการจะเปน 

ผูเลือกวัตถุดิบเอง ตั้งแตเริ่มตน เชน ผา สีท่ีในการทําบาติก บรรจุภัณฑ เปนตน โดยในสวนของสีจะ
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เนนสีสันสดใส และลวดลายจะออกแบบใหแตกตาง จากคูแขง เพ่ือใหลูกคาท่ีซ้ือไปแลว มีความโดด

เดนวา ผาพันคอท่ีตนใชนั้น ไม ซํ้าแบบใคร ทําใหลูกคามีความพึงพอใจสูงสุด 

 2.ความแตกตางดานบริการ (Service Differentiation) 

 ราน BATIKA นั้นเกิดข้ึนมาจากความชื่นชอบการแตงตัวของเจาของ ราน 

ซ่ึงเจาของรานนั้นอยากใหลูกคาท่ีเขามาภายในรานเกิดความรูสึกเปนกัน เอง เม่ือเขามาแลวเกิด

ความรูสึกอยากเปนเจาของ อยากลองสัมผัสเนื้อผา ทางเราจะมีคําแนะนําเลือกสีและลวดลายของ

ผาพันคอใหเหมาะสมกับลูกคา มากท่ีสุด และคอยสอบถามลูกคาประจําถึงความตองการวาตองการ

สิ่งใด จะไดนํามาปรับปรุงใหตรงกับความตองการ 

 3.ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) 

 ราน BATIKA นั้นมีการออกแบบสินคาเอง โดยทางรานจะเนนในเรื่อง ของ

คุณภาพในการออกแบบสินคาเองและความซ่ือสัตยตอลูกคา ในสวนของ การบริการพนักงานมีความ

เอาใจใสดูแลลูกคาทุกคนท่ีเขามา การตกแตง บรรยากาศ ภายในรานจะเนนสีสันสดใส มีการนําผา

บาติกมาใชในการตกแตง 

 4.ความแตกตางดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution 

Differentiation) 

 ราน BATIKA นั้นจําหนายสินคาท้ังปลีกและสงใหกับลูกคาและแมคา 

สามารถซ้ือสินคาแลวนําไปขายตอได โดยสามารถซ้ือสินคาไดทางหนาราน ทางอินเตอรเน็ต เนื่องจาก

เสื้อผาแฟชั่นนั้นมีกระแสนิยมท่ีคอนขางเร็ว  ยิ่งมี การกระจายสินคาออกไปไดเร็วเทาไรก็จะสงผลดี

ใหกับรานมากยิ่งข้ึน ทําให สินคาท่ีผลิตออกมาไมตองคางสต็อคนานเทานั้น 
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ภาพท่ี 3.2 : Market Positioning 

                                                  

                                                           คุณภาพ (สูง) 

 

      

                        ราน BATIKA 

 

  

                    ราคา (สูง)   

 

  

 

 

 จากแผนภาพตําแหนงรานแฟชั่นบาติก BATIKA สามารถท่ีจะควบคุมการผลิตสินคา ใหมี

คุณภาพ โดยมีการตรวจสอบจากผูประกอบทุกครั้งท่ีมีการผลิตสินคาเสร็จกอนท่ีจะนําออก ขาย จึง

สามารถทําใหทางราน BATIKA สามารถกําหนดราคาสินคาท่ีสูงไดตามคุณภาพของ สินคาท่ีออกแบบ

และใชเทคนิค Hand-made ในการทําลวดลาย 

3.4.3 แผนภาพวิเคราะห BCG  

 

ภาพท่ี 3.3 : การเขียนแผนภาพวิเคราะห BCG 

 

 

  ร้านผา้บาติก จตุจกัร 

 

      ราคา (นอ้ย) 

คุณภาพ (นอย) 

ราน meetang batik 
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 จากการวิเคราะห BCG ธุรกิจแบรนด BATIKA จัดอยูในกลุมตําแหนงของสวน STAR ซ่ึงเปน

สินคาผาพันคอบาติกท่ีคาดวานาจะทํายอดขาย สรางอัตราการเจริญเติบโตขยายตัวทาง ธุรกิจ

ผาพันคอบาติกไดเปนอยางสูง และยังสามารถตอสูแขงขันกับผูประกอบการรายอ่ืนท่ีเลือก ทําธุรกิจ

ผาพันคอระดับบน แมวา BATIKA จะเปนธุรกิจหนาใหมในวงการผาพันคอ  ดวยความ โดดเดนเพ่ิม

ทางเลือกของการแตงตัวตามกระแสแฟชั่นอยางมีเอกลักษณ นอกจากนี้ยังชวยสง เสริมและอนุรักษ

ศิลปวัฒนธรรมทองถ่ิน อันเปนกระแสนิยมในโลกยุคโลกาภิวัตน โดยมีการผสม ผสานกันระหวางงาน

ฝมือประดิษฐท่ีเครื่องจักรทําไมไดควบคูไปกับกลยุทธการขายท่ีทันสมัยบนโลกอินเตอรเน็ตรวมไป

ถึงกับการขายหนารานในตลาดนัดจตุจักรดวย เพ่ือสามารถกระจายและ จําหนายสินคาไดในหลาย

ชองทาง 

 ดวยคุณลักษณะผาพันคอบาติกท่ีเปนทางเลือกใหมในยุคท่ีกระแสแฟชั่นพัฒนา เปลี่ยนแปลง

เร็วบวกกับการออกแบบตัดเย็บอยางประณีตเนนความคงทนและสวมใสไดหลาย โอกาส ในขณะท่ี

ราคาขายของสินคาแบรนด BATIKA ตั้งไวไมสูงมากนัก เพ่ือใหลูกคาสามารถ เขาถึงการเปนเจาของได

ไมยากนัก เพ่ือใหงายตอการตัดสินใจซ้ือโดยไมตองพิจารณานานใน ความคุมคาท่ีมีมากกวา โดยการ

สรางความม่ันใจในแบรนด BATIKA ดวยสโลแกน “หรูดูดีและ คุมคา” ทําใหลูกคาประทับใจและชวย

กระจายขอมูลรับรองคุณภาพบอกปากตอปากตอไป 

ดังนั้น แบรนด BATIKA จึงคาดวาจะสามารถเจาะและเพ่ิมขยายพ้ืนท่ีครองสวนแบง ตลาด

ธุรกิจผาพันคอบาติกแฟชั่นในระดับบนไดตามเปาหมายท่ีคาดคะเนอยางตั้งใจ 
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3.5 การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

 

ตารางท่ี 3.1 : ตารางการวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

   

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รานBATIKA คูแขงขัน 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

 

 

-สามารถผลิตลวดลายผา บา

ติก ไดหลากหลายจาก การ

ดีไซน ออกแบบเองดวย 

ความรูทางศิลปะการออก 

แบบ 

-ใชระยะเวลาการผลิตท่ีไม 

นานมาก ทําใหปญหาเรื่อง 

สินคาขาดตลาดไมเกิดข้ึน 

แนนอน 

- ผาบาติกมีลวดลายท่ีออก 

แบบไมเดนชัดดานศิลปะ 

ความงาม 

- หากเปนผาทอทองถ่ิน 

บางครั้ง ใชเวลาคอนขาง นาน 

ทําใหควบคุมระยะ เวลาการ

ผลิตคอนขางยาก 

ราคาผลิตภัณฑ 

 

 

-กําหนดไวระดับปานกลาง ถึง

คอนขางสูงแตไมสูง เนื่อง 

ากไมจําเปนตองใช    

บุคลากรมากนัก เจาของ 

ธุรกิจเอง สามารถทําเอง ได

หลายหนาท่ี จึงมีความ 

ไดเปรียบคูแขง 

-หลายๆราน ตองใชวิธีจาง สั่ง

ผลิตทุกข้ันตอน จึงทําให มี

รายจายลงทุนท่ีสูงกวา ทําให

การตั้งราคาขายผลิต ภัณฑสูง

ตามไปดวย 

ดานภาพลักษณ - สรางความเชื่อม่ันใหลูกคา 

ดวยความซ่ือสัตยในงาน ผลิต 

- มีความชัดเจนในความ 

แตกตางท่ีผสมลงตัวระหวาง

ผาทองถ่ินและแฟชั่นยุคใหม 

- ยังมีความยึดติดรูปแบบ 

ความเปนไทยนิยม ในการ

ออกแบบ ตัดเย็บผาพันคอ 
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3.6 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ตารางท่ี 3.2 : ตารางการวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ -มีการออกแบบและผลิตลายผาไดเอง สามารถกําหนด

จุดเดนและรูปแบบท่ี แตกตางตามบุคลิกภาพของลูกคา

แตละคน 

-มีสวนรวมในการอนุรักษสงเสริมศิลปวัฒนธรรมทอง ถ่ิน 

ชักนําดึงดูดลูกคาตางประเทศ 

ปจจัยดานการบริการ -การเพ่ิมชองทางขายท้ังหนารานท่ีตลาดนัดจตุจักร และ

เว็บไซดท่ีสะดวกสบาย 

-เพ่ิมชองทางจายเงินโดยบัตรเครดิตแทนการจาย เงินสด  

-ดูแลแนะนําสินคาท่ีเหมาะสมกั บลูกคา 

ปจจัยดานบุคลากร -พนักงานมีความรูท้ังดานการออกแบบสามารถใหคํา 

แนะนําลูกคา โดยเนนความพึงพอใจลูกคาเปนหลัก 

-พนักงานชื่นชอบการแตงตัวแนวแฟชั่น ไดรับอิสระใน

การแตงตัวใหดึงดูดใจลูกคา 

-มีคาตอบแทนเพ่ิมตามยอดขาย  

ปจจัยดานการผลิต -ลูกคาสามารถกําหนดลวดลายได ในการตกลงซ้ือขายท่ี

เปนกรณีพิเศษ 

-ความพิถีพิถันในการตัดเย็บ  

-เปนงานระดับตลาดบน จึงไมจําเปนตองผลิตมาก ลด

ปญหาการผลิต สินคาไมทัน 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 เปนการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวความคิดทฤษฏีสวน 

ประสมทางการตลาด ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค โดยเนื้อหาประกอบดวยเนื้อหาประเภทของ กลยุทธ 

และแผนการจัดทํากลยุทธ เพ่ือเปนตัวกําหนดและชี้วัดการประเมินผล แผนงานดานการเงินและ 

งบประมาณ  

 

4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

 พัฒนาการความเปลี่ยนแปลงในโลกยุคปจจุบันท่ีมีสิ่งอํานวยความสะดวกดานเทคโนโลยี

เพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็ว ขาวสาร ขอมูลตางๆตองมีความทันสมัย เพ่ือตอบสนองตอผูบริโภคท่ี สามารถ

เขาถึงแหลงขอมูลสินคาตางๆไดโดยตรง โดยเฉพาะธุรกิจการขายบนออนไลนท่ีผู บริโภคใช

วิจารณญาณตัด สนใจซ้ือจากการสัมผัสเพียงหนาจอไมไดเห็นสินคาโดยตรง ดังนั้นการ สรางความ

เชื่อม่ันใหผูบริโภค เกิดความเชื่อถือจึงมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในกลุมท่ีนิยม ซ้ือทางออนไลน 

ซ่ึงมีเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องในปจจุบัน 

 การทําธุรกิจผลิตและจําหนายผาพันคอบาติกแบรนด BATIKA จึงตองดําเนินการอยาง 

พิถีพิถัน ใสใจตั้งแตการออกแบบ การผลิต และการตัดเย็บ โดยตองศึกษาและทําความเขาใจใน ความ

ตองการของผูบริโภคท่ีมีความเปลี่ยนแปลงตามแนวโนมแฟชั่นเรื่อยๆ รวมท้ังติดตามความ เคลื่อนไหว

ตางๆ ในแนว ธุรกิจเชิงเดียวกัน รวมไปถึงภาวะเศรษฐกิจในขณะนั้นๆ เพ่ือนํามา ประเมินความ

ตองการของผูบริโภค จัดทําแผนกลยุทธใหสอดคลองกับสภาวการณในการดํา เนินธุรกิจ เพ่ือให

ประสบผลสําเร็จท้ังในดานการขายและความเชื่อม่ันในสินคาแบรนด BATIKA จากผูบริโภคอยาง

ตอเนื่อง 

 

4.2 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

 4.2.1 แนวคิดและทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด 7Ps 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 7Ps) เปนแนวคิดท่ีเก่ียวกับธุรกิจ การ

บริการเปนข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ดังตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 

337-339)   

 ผลิตภัณฑ (Product)                   

 ตองทําใหสินคามีคุณภาพและดีไซนรูปแบบตรงตามท่ีไดออกแบบไวตรงตาม มาตรฐาน 

เพ่ือใหตรงกับความตองการของลูกคา ซ่ึงตองหาผาและออกแบบใหแตกตางจาก คูแขง  
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  ทางราน BATIKA                   

  ไดมีการใชเนื้อผาท่ีนําเขาจากตางประเทศและเลือกสรรผาไทย ในการนํามา 

ตัดเย็บและผลิตลวดลายลงบนผืนผา ซ่ึงในการผลิตลวดลายลงบนผืนผานั้น ทางรานของเราจะ เขียน

ลวดลายและลงสีดวยมือ ทําให แตกตางและไมซํ้ากับคูแขงแนนอน 

  ในสวนของผูประกอบการนั้นมีความรูเรื่องการออกแบบแฟชั่นและลวดลายผา เปน

อยางดี เนื่องจากไดผานการเรียนและการอบรมมาแลว อีกท้ังบุคลากรภายในทีมงานมีความ รูความ

เชี่ยวชาญในการตัดเย็บผลิตภัณฑเปนอยางดี 

 

ภาพท่ี 4.1 : การเย็บเสื้อผา 

 

 
 

  ทางรานไดมีการใชโปรแกรม ILLustrator และ Photoshop ในการออกแบบ

ลวดลายผา เม่ือไดแบบท่ีตองการแลว สงไปยังคอมพิวเตอรเพ่ือสั่งพิมพลาย 

  ราคา (Price) 

  ในสวนของราคา ทางราน BATIKA ไดตั้งราคาจากตนทุนวัตถุดิบคุณภาพ การ

ออกแบบลวดลาย ตัดเย็บ คุณภาพ และเทรนดแฟชั่น โดยจะตั้งราคาของผาพันคอท่ี 690 – 990 

บาท กําหนดเปน 690 บาท เปน 20% 990 บาท เปน 80%  ในสวนของก๊ิบติดผมกําหนดท่ี  350 

บาท เปน 50% และ 550 บาท เปน 50% 

  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) 
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ภาพท่ี 4.2 : แผนท่ีราน BATIKA  

 

 
 

ท่ีมา : แผนท่ีสวนจตุจักร. (2556). สืบคนจาก http://www.jatujakshoppingguide.com/jatujak-

info/49-map. 

 

 ราน BATIKA  ซ่ึงตั้งอยูท่ีสวนจตุจักร โครงการ 3 ซอย 43/1 เลขท่ี 218-219 มีขนาด กวาง 

5 เมตร ความลึก 2.5 เมตร โซนนี้สวนใหญจะเรียกโซนติดแอรและเปนโซนของ สินคาแฟชั่น

หลากหลายราน จึงเปนแหลงเลือกซ้ือเสื้อผาของกลุมนักทองเท่ียวท่ีมาเยือนสวน จตุจักร โดยเล็งเห็น 

ความนาสนใจของตลาดนัดสวนจตุจักรท่ีไดชื่อวาเปนตลาดนัดท่ีใหญท่ีสุด ในโลก โดยการบันทึกของ

กินเนสสบุคส เปนแหลงนัดพบและเลือกซ้ือสินคาของคนแทบทุกวัย ทุกกลุมเพศ ท้ังชาวไทย และ

ชาวตางชาติ 

         ดวยจํานวนลูกคาสัญจรท่ีแวะเวียนมาเลือกซ้ือสินคาท่ีตลาดนัดจตุจักรจํานวนมาก ความ

หลากหลายของผูคนจากท่ัวทุกมุมโลกท่ีรูจัก และตองแวะมาเยือนตลาดนัดจตุจักร แหงนี้ ท้ังยังมี

ความสะดวกในเรื่องการเดินทาง มีท้ังรถไฟฟาและรถไฟฟาใตดินบริการ 

  ลักษณะของรานเนนสีสัน มีการตกแตงรานดวยผาบาติกแบบทองถ่ินรวมสมัย 

  การสงเสริมการตลาด (IMC หรือ Promotion)  

  ทางรานมี Promotion ในการสงเสริมการขายดังนี้ 

1. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 

  พนักงานเปนผูหญิง มีใจรักในงานบริการ อายุตั้งแต 18-30 ป บุคลิกดี รักการ

แตงตัว  

 2. จัดทําเครื่องมือการสื่อสารแบบประสมประสาน (Integrated Marketing หรือ IMC) 
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  2.1 มีการโปรโมทสินคาผาน Social network ตางๆ ทางชองทาง Facebook 

Fanpage, Instragram, Line, Website, Email Direct เพ่ือใหรับรูและสามารถ เขาถึงลูกคา กลุม

อินเตอรเน็ตใหกลุมลูกคารูจัก มากยิ่งข้ึนและเพ่ิมยอดขายใหกับทางราน 

  2.2 โปรโมทสินคาแบบ Out Door ออกนอกสถานท่ีจัดแสดง สินคาตามงานแสดง

ตางๆ เชน อิมแพคเมืองทองธานี งาน Beauty Now & next เปนงานท่ีตอบสนองทุกความตองการ

ของผูหญิง 

      ขอบเขต 

   - กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

     วัตถุประสงค 

   - เพ่ือใหเขาถึงตอกลุมลูกคาท่ัวไป 

   - เพ่ิมยอดขายใหกับทางราน 

   บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee)     

   โดยบุคลลหรือพนักงานมีหนาท่ีรับผิดชอบในการใหบริการ ซ่ึงท้ังหมดนี้สงผล ถึง

ภาพลักษณขององคกร เชน การติดตอกับลูกคา การเสนอขายเสื้อผา การสงของผานทาง ไปรษณีย 

ตลอดจนทุกกระบวนการท่ีเกิดข้ึนใน BATIKA 

   ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

   การตกแตงของรานคา อุปกรณตางๆท่ีใชภายในราน การแตงกายของพนัก งาน 

การพูดจาสุภาพ และลูกคาไดรับบริการท่ีรวดเร็ว  และพนักงานบอกถึงผลประโยชน นอก เหนือจากท่ี

ลูกคาสมควรไดรับทําใหลูกคาท่ีมาใชบริการทาง BATIKA เกิดความประทับใจ 

  กระบวนการใหบรกิาร (Process) 

  การปฏิบัติกับลูกคา เชน การใหบริการดานตางๆ มีความสําคัญเปนอยางสูง เพราะ 

ตองนําเสนอใหกับลูกคา ซ่ึงแตละข้ันตอนนั้นตองทําใหลูกคามีความประทับใจพึงพอใจ ในบริการของ

รานเสื้อผาบาติกแฟชั่น BATIKA เชน การแนะนําเสื้อผาภายในราน  

 4.2.2 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

 Schiffman & Kanuk (1987) ไดกลาวไววา พฤติกรรมของผูบริโภค เปนการแสดงออกถึง

พฤติกรรม อาทิ การเสาะ หาซ้ือ ใช การประเมินบริโภค บริการ ผลิตภัณฑและแนวความคิดตางๆ 

โดยผูบริโภคนั้นจะสามารถตอบสนอง ความตองการของตน ไดจากการศึกษาตัดสินใจของผูบริโภคใน

การท่ีจะใชเงิน เวลา และกําลังเพ่ือบริโภคสินคาและ บริการตางๆ  
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 Engel, Blackwell & Miniard (1968) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค เอาไววา 

การกระทําของบุคคลใด บุคคลหนึ่ง โดยเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา ซ่ึง สินคาและบริการ 

ท้ังนี้ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว ซ่ึงมีสวนใหเกิดการ กระทํา ดังกลาว 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2536, หนา 5) พฤติกรรมผูบริโภคเปนปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียว ของ

โดยตรงกับการไดใช สินคาและบริการรวมถึงกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจ ซ่ึงเกิด กอนและ

เปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆเหลานี้ 

 จากการใหความหมายของผูเชี่ยวชาญตางๆขางตน ผูวิจัยจึงสามารถสรุปความหมาย ไดดังนี้ 

 พฤติกรรมผูบริโภคนั้นเกิดจากการกระทําท่ีเก่ียวของกัน มีการตัดใจมาอยูแลวในขางตน ซ่ึง

สิ่งเหลานี้ลวนเปนสิ่งท่ีมีสวน ใหเกิดการกระทําดังกลาวแลวเกิดการตัดสินใจ  เพ่ือตอบสนอง ความ

ตองการของตนเอง 

 โดยคําถามท่ีใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ประกอบไป

ดวย Who, what, Why, When, Where, และ How เพ่ือท่ีจะหาคําตอบ 7 ประการดังตอไปนี้ 

  4.2.2.1 ใครท่ีอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the Target?)   

   เปนการถามถึงกลุมเปาหมายของผาพันคอบาติกแบรนด BATIKA เพ่ือให

ทราบวาลูกคามีอาชีพ รายได ความตองการในการใชผาพันคอแฟชั่นบาติก 

  4.2.2.2 ผูบริโภคซ้ืออะไร (What Does the Consumer Buy?)   

   เปนการถึงสิ่งท่ีผูบริโภคนั้นตองการซ้ือ  รูปแบบ คุณสมบัติของผา พันคอ

แฟชั่นบาติก 

  4.2.2.3 ทําไมผูบริโภคถึงซ้ือ (Why Does the Consumer Buy?)  

   ทราบถึงวัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือ สินคาของราน 

BATIKA เพ่ือเปนเครื่องนุงหม นําไปใชในชีวิตหรือ ทํากิจกรรมประจําวัน  

  4.2.2.4 ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who Participates in the Buying?) 

   กลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคา ซ่ึงอาจจะเปนเพ่ือน คนใน

ครอบครัว ดารา เน็ตไอดอล เปนตน 

  4.2.2.5 ผูบรโิภคซ้ือเม่ือใด (When Does the Consumer Buy?)   

   เปนคําถามใหทราบถึงโอกาสในการซ้ือของผูบริโภค  เชน อยากไดผาพันคอ

ใหม สินคามีรูปแบบท่ีตรงกับความตองการซ้ือเปนของขวัญหรือของฝาก เปนตน 

  4.2.2.6 ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where Does the Market Buy?)    

    เปนคําถามท่ีทําใหทราบวาผูบริโภคสามารถซ้ือสินคาผานจากหนาราน ทาง 

Social Network ตางๆ เชน IG, Facebook, Website, Line 
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  4.2.2.7 ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How Does the Consumer Buy?)   

                    เปนคําถามท่ีทําใหทราบถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือสินคาของทางราน นั้น 

จะประกอบไปดวยข้ันตอนการคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือความรูสึก ภายหลัง

การซ้ือ ของสินคา 

 จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคใชแบบจําลองพฤติกรรมในการซ้ือ (Model of Buying 

Behavior) เปนการศึกษาถึงแรงจูงใจใน การกระตุนใหผูบริโภคเกิดความรู สึกคิด หรือจะเรียกวา 

กลองดําทางการตลาด (Marketing Biack Box) เปนปจจัยท่ีสงผลใหลูกคาตัดสินใจในการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑเกิดการตอบสนองจากลูกคา ดังในภาพ 

 

ภาพท่ี 4.3 : Marketing Biack Box 

 

 
 

 จากภาพแสดงถึงจุดเริ่มตนจากสิ่งท่ีเขามากระตุนกับกลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของ ลูกคา 

เพ่ือใหเกิดความตองการในสินคา ซ่ึงเรียกวา ทฤษฏีสิ่งกระตุน  

 ส่ิงกระตุน (Stimuli) 

 สิ่งกระตุนคือสิ่งเริ่มของการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการของลูกคา ซ่ึงลูกคาอาจจะ มีความ

จําเปน แตอาจยังไมตองการจนกวาจะเกิดสิ่งท่ีไปกระตุนในการซ้ือ ซ่ึงแบงออกเปน 2 ชนิด ไดแก 

  1. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulate) ไดแก สวนประสมทาง

การตลาดท้ัง 4 ไดแก 

   - ผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบรูปลวดลายของผาพันคอบาติก

ใหมี ความสวยงามโดดเดน แตกตางจากผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน เพ่ือใหลูกคาเกิดความตอง การ

ซ้ือผลิตภัณฑผาพันคอบาติก 
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   - ราคา (Price) เชน การตั้งราคาของสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ ซ่ึงจะ 

พิจารณาจากลูกคากลุมเปาหมาย โดยทางราน BATIKA มีการตั้งราคาเพ่ือใหลูกคาสามารถ เขาถึง

สินคาของทางรานได 

   - การจัดจําหนาย (Place)  มีการจัดจําหนายผลิตภัณฑท่ีท่ัวถึง เพ่ืออํานวย 

ความสะดวกใหกับลูกคา  ซ่ึงสามารถมาซ้ือทางหนาราน ออนไลน และสามารถท่ีจะใหคําแนะ นํากับ

ลูกคาได ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑผาพันคอบาติก  

   - การสงเสริมการตลาด (Promotion)  มีการโฆษณาอยางสมํ่าเสมอ การใช 

ความพยายามของตัวแทนจําหนาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธท่ีดีกับบุคคล ท่ัวไป

ทางราน BATIKA ไดจัด โฆษณาในรูปแบบใบปลิว และทางสื่อ Social Media ตางๆ ทําใหลูกคา

สามารถ เขาถึงงายข้ึน นอกจากนี้ยังมีการจัดโปรโมชั่นใหกับลูกคา เชน ซ้ือสินคา 4 ชิ้น ข้ึนไป ลด 

15% 

 2.ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulate) ไดแก สิ่งแวดลอมระดับมหาภาค ซ่ึงอยูภาย นอก

องคกร ซ่ึงไมสามารถควบคุมได   

 - สิ่งกระตุนดานสิ่งแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะของ เศรษฐกิจ ซ่ึงใน

ปจจุบันนั้นผูคนใชจายนอยลง รายไดของผูบริโภคสงผลตอความตองการ ซ้ือผาพันคอบาติก 

  - สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีใหมในการผลิต และแปร

รูป โดยการนําเทคโนโลยี มาใชรวมกับคอมพิวเตอร เพ่ือใชในการตลาดดานสื่อ Social Network 

และในดานการขายออนไลนของราน BATIKA 

  - สิ่งกระตุนทางการเมือง (Political) เชน การเพ่ิมหรือลด ภาษี ในการนําเขา 

วัตถุดิบ เชน ผาไหมญี่ปุน เปนตน 

  - สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ประเพณีวัฒนธรรมไทยตามเทศ กาล

ตางๆ สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก 

 ความรูสึกนึกคิดของลูกคา (Marketing Black Box) 

 ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือนั้น เปนสวนท่ีไดรับอิทธิพลมาจากการตัดสินใจของผูซ้ือ ซ่ึงไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยตางๆ ดังนี้ 

 1.ปจจัยภายนอก (External Factors) นั้นเก่ียวของกับสภาพแวดลอมและท่ีอยูท่ี พักอาศัย

ของลูกคา โดยสิ่งเหลานี้ จะสงผลตอการตัดสินใจของลูกคา 

  1.1 ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors)     

       แสดงถึงสิ่งท่ีลูกคาไดเรียนรูและรับรูจากการใชชีวิตประจําวันจากท่ีผานมา เริ่ม

ตั้งแตครอบครัว โรงเรียน ท่ีทํางาน การใชชีวิตในสังคม ซ่ึงสังคมวัฒนธรรมนั้นแตกตางกัน จะ

ประกอบไปดวย วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย และชนชั้นระดับในสังคม ซ่ึงไดรับจากบุคคล ภายนอก
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ครอบครัว ดังนั้นเม่ือผาพันคอของเรามีคุณภาพสงผลใหเปนท่ียอมรับทําใหไดรับความ ไววางใจจาก

ลูกคา 

  1.2 ปจจัยทางสังคม  (Social Factors)       

       ลูกคาหรือผูบริโภคนั้นอยูในสังคมซ่ึงไมอาจหลีกเลี่ยงอิทธิพลปจจัยท่ีเก่ียว ของ

กับการตัดสินใจได ซ่ึงผูบริโภคนั้นมีการเลือกใชสินคาหรือบริการจากการยอมรับหรือความ คิดเห็น

ของคนในสังคม ซ่ึงปจจัยดังกลาวสงผลตอกระบวนความรูสึกนึกคิดของลูกคา โดยปจจัย ทางสังคมจะ

เขามามีบทบาทสําคัญเพราะสงผลตอภาพลักษณ สถานภาพทางสังคม ซ่ึงการเลือก ซ้ือผลิตภัณฑ

ผาพันคอบาติกท่ีมีความโดดเดนแตกตางจากผาพันคอรานอ่ืน  สงผลใหลูกคามี ความม่ันใจในการ

นําไปใชงาน 

 2.ปจจัยภายใน (Internal Factors) ปจจัยนี้เปนปจจัยท่ีเก่ียวของกับผูบริโภค ดาน 

ลักษณะสวนบุคคลทางประชากรศาสตร เชน เพศ การศึกษา รายได เปนตน และทางดาน จิตวิทยา 

ซ่ึงปจจัยนี้เก่ียวของกับการตัดสินใจของผูซ้ือ สิ่งนั้นก็คือแรงจูงใจจากการสัมผัสรับรู และความเชื่อ 

เชน การรับรูถึงราคา รูปแบบผาพันคอจากรานอ่ืนๆ เปนตน 

การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Responce) 

 จากท่ีผูบริโภคไดรับการตอบสนองจากสิ่งกระตุนจากภายนอกและภายในเขามาสูกระ บวน

การตัดสินใจซ้ือในสินคา หรือบริการ ดังตอไปนี้ (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป, 2555) 

• การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ในการเลือกซ้ือผาพันคอนั้นผูบริโภคจะมีการ

ประเมินเก่ียวกับรูปแบบ ลวดลายผาพันคอตางๆท่ีเหมาะสมหรือตอบโจทยกับผูบริโภค ซ่ึงผาพันคอ

บาติกของ ราน BATIKA นั้นไดเปรียบเนื่องจากมีคุณภาพ และมีรูปแบบท่ีแตกตางจากผาพันคอราน

อ่ืน 

• การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ผูบริโภคจะเลือกรานคาท่ีตองการซ้ือ ซ่ึงจะคํานึง

จากการบริการของผูขายและ สินคาท่ีมีคุณภาพ ทางราน BATIKA เปนรานท่ีผลิตผาพันคอบาติก ซ่ึง

เปน งาน Hand-made ท่ีมีคุณภาพ อีกท้ังพนักงานสามารถแนะนําผาพันคอท่ี เหมาะสมใหกับลูกคา

ไดสงผลใหผูบริโภคนั้นมีความม่ันใจตอสินคาของเรา 

• ปริมาณในการซ้ือ (Quantity Choice) ผูบริโภคจะมีการเลือกซ้ือผาพันคอบาติก ซ่ึง

ในแตละครั้งจะมีคําแนะนําจากผูเชี่ยวชาญจาก BATIKA ท่ีคอยใหคําแนะ นําวาผาพันคอผืนไหน 

รูปแบบไหนท่ีเหมาะกับลูกคา  ทําใหลูกคาไดผาพันคอ ลวดลายและสีท่ีเหมาะกับตัวเอง เพ่ือสื่อให

ลูกคาทราบวาทางราน BATIKA ไมไดมุงหวังแตผลกําไร 
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• เวลาในการสั่งซ้ือ (Timing Decision) ในการเลือกซ้ือผาพันคอบาติก ลูกคานั้น จะ

เลือกซ้ือตามเวลาท่ีสะดวก ซ่ึงอาจจะเปนหลังเลิกงาน วันหยุดเสาร - อาทิตย ชวงเงินเดือนออกหรือ

เทศกาล 

• การชําระเงิน (Payment – Method Decision) ลูกคาสามารถชําระผาพันคอ

บาติกไดดวยเงินสด และบัตรเครดิต เพ่ืออํานวยความสะดวกใหลูกคาไมตองถือเงินสดครั้งละมากๆ 

 4.2.3 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

  ความหมายของการตัดสินใจซ้ือ 

  อดุลย จาตุรงกุล (2546, หนา 170) ไดกลาวไววา การตัดสินใจซ้ือนั้นเปนกระบวน 

การตัดสินใจขององคกร ซ่ึงจะกําหนดความตองการของสินคาและบริการท่ีตองการซ้ือแลวระบุ 

ประเมินและเลือกตรายี่หอผูขาย 

  พีรพงศ ดาราไทย (2542, หนา 23) ไดกลาวไววา การตัดสินใจเกิดจากความคิดและ 

การกระทําตางๆท่ีนําไปสูการตกลงใจเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากทางเลือกท่ีมีอยูหลาย ทาง

เพ่ือใชในการแกปญหา 

  จากการใหความหมายจากผูเชี่ยวชาญตางๆขางตน ผูวิจัยจึงสามารถสรุปความ 

หมายไดดังนี้ การตัดสินใจนั้นเปนกระบวนการ การกระทําตางๆ เพ่ือท่ีจะตัดสินใจซ้ือสินคาและ 

บริการตางๆ  

แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 219) ไดกลาวไววา ข้ันตอนในการสินใจ

ซ้ือนั้น เปนข้ันตอนการสินใจเลือกซ้ือของผูบริโภค โดยจะประกอบไปดวย 5 ข้ันตอนดังนี้ 

 

ภาพท่ี 4.4 : โมเดล 5 ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
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  ในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการนั้น ประกอบไปดวย 5 ข้ันตอน ซ่ึงลูกคา หรือ

ผูบริโภคนั้นจะมีการวิเคราะห พิจารณา ในบางครั้งอาจจะไมครบท้ัง 5 ข้ันตอน ข้ึนอยูกับ ราคา ความ

จําเปนดวย โดยกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือผาพันคอบาติก มีดังนี้ 

  1. การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition)  ลูกคาเกิดความตองการอยาก 

ไดผาพันคอบาติก ซ่ึงจะเกิดจากความตองการของตนเองหรืออาจเกิดการกระตุนจากสิ่งรอบ ขาง เชน 

การอยากไดผาพันคอผืนใหม  ลวดลายและสีตรงกับความตองการ เปนตน 

  2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือลูกคาตองการท่ีจะซ้ือผาพัน คอบา

ติก ลูกคาจะทําการคนหาขอมูลเพ่ือดูวาสามารถหาซ้ือผาพันคอไดท่ีไหน อยางไรถาลูกคา เคยซ้ือ

ผาพันคอบาติก ลูกคาจะใชขอมูลความทรงจําในการสินใจซ้ือ หรือถาลูกคาตองการขอ มูลเพ่ิมเติมนั้น 

สามารถหาไดจากแหลงขอมูลตางๆ เชน 

  - แหลงดานบุคคล ไดแก สมาชิกในครอบครัว ญาติพ่ีนอง เพ่ือนสนิท คนรูจัก 

  - แหลงการคา ไดแก พนักงานขาย สื่อโฆษณาออนไลน 

  ทางราน BATIKA นั้นจําเปนท่ีตองทราบขอมูลแหลงตางๆของลูกคา เพ่ือท่ีจะ 

สามารถนํากลยุทธการสื่อสารไปยังกลุมลูกคาเปาหมายใหไดมากท่ีสุดและมีประสิทธิภาพ 

  3. การประเมินผลทางเลือก (Evalution of Alternatives) ลูกคามีการนําขอมูล ท่ี

ไดรับมา เพ่ือท่ีจะประเมินเลือกวาจะซ้ือผาพันคอบาติกจากรานใด ซ่ึงในการตัดสินใจเลือกซ้ือ นั้น

ลูกคาจะมีเกณฑในการคัดเลือก เชน ราคา ลวดลาย คุณภาพ เปนตน ลูกคาจะมีการประ เมินลําดับ 

ราน A ราน B  เปนตน และเลือกผาพันคอบาติกท่ีมีคุณสมบัติตรงกับความตองการ ลูกคามากท่ีสุด 

เม่ือลูกคาตองการท่ีจะซ้ือผาพันคอบาติกครั้งตอไป จึงไมจําเปนท่ีจะตองมีการ ประเมินผลทางเลือก

อีก เพราะ ลูกคามีประสบการณในผาพันคอบาติกแลว 

  4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  หลังจากท่ีลูกคาไดมีการประเมินผล 

ทางเลือกตามท่ีลูกคากําหนดไวแลว ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือผาพันคอบาติก โดยพิจารณาจากการ ซ้ือราน

ไหนซ้ือ ซ้ืออยางไร ซ่ึงทางราน BATIKA ไดใหความสําคัญในเรื่องนี้ และไดหาขอมูลวา อะไรท่ีทําให

ลูกคานั้นตัดสินใจซ้ือเสื้อผาจากทางราน เชน รูปแบบของเสื้อผา ราคา คุณภาพ ความหลากหลายของ

สินคา เพ่ือนํามาวางแผนพัฒนารานคาตอไป 

  5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) ภายหลังท่ีลูกคาได ซ้ือ

ผาพันคอบาติกจากทางรานแลว พฤติกรรมหลังการซ้ือบางอยางก็จะแสดงออกมา เชน มีการ กลับมา

ซ้ือซํ้า ซ้ือเพ่ิมข้ึนหรือมีการบอกตอไปยังลูกคาคนอ่ืนๆ บางทีลูกคาคนนี้อาจจะเปนผูมี อิทธิพล ในการ
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แนะนําสินคา อาจจะมีตอการตัดสินใจของลูกคาทานอ่ืนๆ ซ่ึงความพึงพอใจนี้จะ สงผลตอความภักดี

ของสินคาเรา ทางราน BATIKA จึงตองมีการดูแลลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ 

 

4.3 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 4.3.1กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) 

 กลยุทธระดับองคกรของรานแฟชั่นบาติก BATIKA ใช Growth Strategies เปนการขยาย

กิจการใหมีขนาดใหญข้ึนและเพ่ิมสาขา โดยเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายให มากข้ึน มีการขยายใหครบ

วงจร เพ่ิมการออกแบบ ตัดเย็บเอง และนําเทคโนโลยีการพิมพลาย ผามาใช เพ่ือใหเกิดความ

หลากหลายในรูปแบบสินคาตอบสนองตอความตองการของลูกคา ใหมากยิ่งข้ึน  

  แผนปฏิบัติการ 

  1.ผูประกอบการไดมีการเดินทางเพ่ือไปดูวัตถุดิบและไดไปศึกษาดูรูปแบบ ดีไซน 

งานในตางประเทศ 

  2.ผูประกอบการมีการพัฒนาสินคาภายในรานอยูตลอด เพ่ือใหลูกคาสามารถ จดจํา

สินคาของตนไดในอนาคต 

  3.หาพันธมิตรมารวมกันผลิตงาน เพ่ือท่ีจะชวยลดตนทุนการดานการจัดการให 

นอยลง 

  4.นําเทคโนโลยีการพิมพเขามาใช โดยมีการสั่งซ้ือเครื่องพิมพลายผา 

 4.3.2 กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) 

  1.  กลยุทธการตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (Quick-

reponse) มีการดําเนินการดังนี้ 

- ทางรานจะเนนความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก โดย พนักงาน

สามารถแกไขได ถาเกิดขอผิดพลาด 

- คอยสอบถามลูกคาถึงความตองการของลวดลายสินคา เพ่ือท่ี จะไดนํา

จุดเดน-จุดดอยนั้นๆมาปรับปรุงผลิตภัณฑภายในราน 

- สามรถผลิตลวดลายของสินคาตามความตองการของลูกคาได  

2. กลยุทธการมุงเนนลูกคาเฉพาะกลุม )Focus Strategy( 

  ราน BATIKA มีการออกแบบลวดลายเอง อีกท้ังลวดลายท่ีเขียน ลงบนผืนผา นั้นยัง

เปนงาน Handmade จึงสงผลใหงานท่ีออกมานั้นแตกตางจากคูแขง ผาพันคอและก๊ิบติด ผมของทาง

ราน จะเนนสีสันท่ีฉูดฉาดแสดงถึงความแตกตางเม่ือนําไปใชงาน ใชแลวโดดเดน ไมเหมือนใคร จะเนน

ลูกคาท่ีชอบแตงตัวสีสันจัดจานมีความเปนตัวเองสูง 

  วัตถุประสงค 
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1. สรางความแตกตางเปนเอกลักษณในฉบับของตัวเองกับสินคาในกลุม 

เดียวกัน 

2. เพ่ือสรางความสะดวกใหกับลูกคา 

3. เพ่ือใหลูกคาเกิดความเชื่อม่ันสินคาภายในราน BATIKA 

การดําเนินงาน 

1. สินคามีลวดลาย สีสันท่ีแตกตาง เปนงาน Hand – Made รูปแบบ ไมซํ้า

ใคร  

2. มีบริการสงสินคาถึงบานทุกวัน สามารถสั่งซ้ือสินคาผานทาง Social ตางๆ

ได เชน Line, Facebook 

3. มีการรับประกัน สีผาของทางรานนั้นจะไมตกและไมเกิดการระคาย เคือง

ตอผิว 

4.3.3 กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) 

  วัตถุประสงค 

3.3.3.1 เพ่ือปรับปรุงการตลาด การผลิต และบริหารจัดการทรัพยากร 

มนุษย ใหเกิดประสิทธิผล 

  กลยุทธดานการตลาด 

1. กลยุทธดานสินคา/บริการ 

- เนนในเรื่องของคุณภาพ และใสใจรายละเอียด มีการคํานึงถึงผาท่ี ดีสีไมตก 

ไมระคายเคือง ผิวสัมผัสเม่ือสวมใส ก็จะยิ่งเพ่ิมการตั้ง ราคาขายท่ีสูงกวาผัาพัน คอท่ัวไปได โดยไมมี

ผลตอการตัดสินใจ ซ้ือจากผูบริโภค  

2. กลยุทธดานราคา 

- ทางรานมีสวนลด 15% สําหรับลูกคาท่ีซ้ือสินคาตั้งแต 4 ชิ้นข้ึนไป  

                          3.กลยทุธการจัดจําหนาย 

- ราน BATIKA เพ่ิมชองทางการจัดจําหนายออนไลนเพ่ือใหลูกคา สะดวกใน

การสั่งซ้ือสินคาจากทางราน 

- มีบริการสงสินคาถึงบาน 

 4.กลยุทธดานการสงเสริมการตลาดและการขาย 

- ราน BATIKA มีการโฆษณาผานสื่อออนไลนรูปแบบตางๆ การจัดบูธสินคา

ตามงาน EVENT เปนตน เพ่ือใหลูกคานั้นรูจักราน BATIKA มากข้ึน 

กลยุทธดานการบริหารทรัพยากรบุคคล 
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- เนนการจางบุคคลท่ีมีทักษะการแตงตัวและอัธยาศัยดีในการทํางาน 

เพ่ือท่ีจะสามารถแนะนําการเลือกผลิตภัณฑใหลูกคาได 

กลยุทธดานการเงิน 

- มีการจัดระบบบัญชีการเงินและระบบสินคาคงคลังใหเปนมาตรฐาน โดย

สามารถนําระบบบัญชีท่ีไดมาใชวิเคราะหในการดําเนินธุรกิจ และใชบริหารจัดการสินคาหนารานและ

สินคาในสต็อก เพ่ือทราบ ถึงจํานวนราคาตนทุน ราคาขายท่ีถูกตองเพ่ือท่ีจะลดปริมาณการ สูญหาย

และมีสินคาคางสต็อก 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก ไดเก็บรวบรวมขอมูล 

จํานวนท้ังหมด 300 ชุด แลวนํามาใชในการวิเคราะห เพ่ือใหเขาใจตรงกัน ผูวิจัยไดเสนอสัญลักษณ 

และอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

 n แทน กลุมตัวอยาง 

 X แทน คาเฉลี่ย 

 S.D. แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามโดยใชสถิติคาความถี่และคารอยละ 

 

ตารางท่ี 4.1 : แสดงขอมูลจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม 

 

  จํานวน (n=300) รอยละ 

1.1 เพศ 
 

  

ชาย 90 30 

หญิง 210 70 

1.2 อายุ     

ต่ํากวา 20 ป 36 12 

21-30 ป 136 45.3 

31-40 ป 65 21.7 

41-50 ป 34 11.3 

51 ปข้ึนไป 29 9.7 

                                                                                          (ตารางมีตอ)             
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ตารางท่ี 4.1(ตอ) : แสดงขอมูลจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม 

 

  จํานวน (n=300) รอยละ 

1.3 ระดับการศึกษา     

มัธยมศึกษา 17 5.7 

ปวส. หรือ อนุปริญญา 12 4 

ปริญญาตรี 210 70 

ปริญญาโท 59 19.7 

ปริญญาเอก 2 0.6 

1.4 อาชีพ     

นักเรียน/นักศึกษา 79 26.4 

คาขาย 10 3.3 

รับราชการ 22 7.3 

พนักงานเอกชน 95 31.7 

ธุรกิจสวนตัว 75 25 

พอบาน / แมบาน 12 4 

Other 7 2.3 

  
  

1.5 สถานภาพ 
 

  

โสด 215 71.7 

สมรส 78 26 

หยาราง 7 2.3 

1.6 รายไดเฉล่ียตอเดือน     

5,000 – 10,000 บาท 59 19.6 

10,001 – 20,000 บาท 65 21.7 

20,001 – 30,000 บาท 69 23 

30,001 บาท ข้ึนไป 107 35.7 
 

จากตารางท่ี 4.1 จํานวนและรอยละของปจจัยสวนบุคคลของผูซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก พบวา

ผูซ้ือเสื้อแฟชั่น บาติกสวนใหญนั้นเปนเพศหญิง อายุ  21-30 ป ระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีอาชีพ

พนักงานเอกชน สถานภาพโสด  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 
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ตอนท่ี 2  ขอมูลพฤติกรรมในการเลือกเส้ือผาแฟช่ันบาติก 

 

ตารางท่ี 4.2 : ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก 

 

  จํานวน(n=300) รอยละ 

2.1 ทานจะเลือกซ้ือแฟช่ันบาติกหรือไม     

ซ้ือ 199 66.3 

ไมซ้ือ 101 33.7 

2.2 ทานคิดวาแฟช่ันบาติก มีความนาสนใจหรือไม     

นาสนใจ 248 82.7 

ไมนาสนใจ 52 17.3 

2.3 บุคลลหรือกลุมใดท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ เลือก

ซ้ือแฟช่ันบาติก 
    

ตนเอง 142 47.3 

ครอบครัว / ญาติพ่ีนอง 41 13.7 

เพ่ือน / คนรูจัก 35 11.7 

นักรอง / นักแสดง 14 4.7 

สื่อ / โฆษณา ( ท้ังออนไลนและสื่อท่ัวไป ) 66 22 

อ่ืนๆ 2 0.6 

2.4 สวนมากทานจะเลือกซ้ือจากแหลงใดมากท่ีสุด 

หางสรรพสินคา เชน Central, The mall, 

อ่ืนๆท่ีใกลเคียง 

  

96 

  

32 

Shopping Plaza เชน Terminal, 

Siamsquare1, อ่ืนๆท่ีใกลเคียง 

ผานสื่อออนไลน ( Facebook, Instagram, 

Website ) 

29 

56 

9.7 

18.7 

แหลงเสื้อผาขายสง / ขายปลีก ( จตุจักร, 

ประตูน้ํา, โบเบ, แพลตตินั่ม ) 

อ่ืนๆ 

109 

10 

36.3 

3.3 

                                                                                                    (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.2 (ตอ) : ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก 

 

  จํานวน (n=300) รอยละ 

2.5 ทานซ้ือเส้ือผาแฟช่ันโดยเฉล่ียเดือนละกี่ครั้ง     

ต่ํากวา 1 ครั้ง 71 23.7 

1 – 4 ครั้ง 198 66 

4 – 9 ครั้ง 26 8.7 

มากกวา 9 ครั้งข้ึนไป 5 1.6 

2.6 ทานใชจายในการเลือกซ้ือเส้ือแฟช่ันตอครั้งเปนจํานวน 

เงินเทาไร 
  

ต่ํากวา 500 บาท 35 11.7 

500 – 1,000 บาท 123 41 

1,001 - 2,000 บาท 82 27.3 

2,001 บาทข้ึนไป 60 20 

2.7 หากทางรานมีบริการตัดเส้ือผาตามขนาดรูปรางของบุคคล 

ท่ีสวมใส ทานมีความสนใจหรือไม 

สนใจ 265 88.3 

ไมสนใจ 35 11.7 

2.8 ในการเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบาติก ทานคํานึงถึงส่ิงใด 

เปนอยางแรก 
  

รูปแบบ คุณภาพในการตัดเย็บ 146 48.4 

ความนาเชื่อถือ 8 2.6 

ความทันสมัย 88 29.5 

ราคาท่ีเหมาะสมกับเสื้อผา 47 15.8 

เปนท่ีรูจัก หรือ มีชื่อเสียง 7 2.4 

อ่ืนๆ 4 1.3 

 

 จากตารางท่ี 4.2 จํานวนและรอยละของรายละเอียดเก่ียวกับการซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก  

พบวา ผูซ้ือเสื้อผาแฟชั่นนั้น จะซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก เนื่องจากมีความนาสนใจในเสื้อผาแฟชั่น บาติก 

ซ่ึงในการตัดใจเลือกซ้ือนั้นจะข้ึนอยูกับการตัดสินใจดวยตนเอง โดยสถานท่ีท่ีไปเลือกซ้ือ นั้นสวนใหญ 
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จะไปท่ีแหลงเสื้อผาขาย/ขายปลีก (จตุจักร,ประตูน้ํา, โบเบ, แพลตตินั่ม)  ใน 1 เดือนจะเสื้อผา 1 – 4 

ครั้ง ซ่ึงแตละครั้งจะใชเงินเปนจํานวน 500 – 1,000 บาท ทางรานมีบริการ ตัดเย็บเสื้อผาตาม ขนาด

ของลูกคานั้นมีความนาสนใจ โดยการเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติกจะ คํานึงถึงรูปแบบ คุณภาพ ในการ

ตัดเย็บ 

 

ตอนท่ี 3 ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผาแฟ ช่ัน

บาติก 

 เกณฑในการแปลความหมายของคาเฉลี่ย มีดังนี้ 

 คาเฉลี่ย 4.51 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

 คาเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

 คาเฉลี่ย 2.51 – 3.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 

 คาเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับนอย 

 คาเฉลี่ย 1.00 – 1.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับนอยท่ีสุด 

 วิเคราะหขอมูลปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก 

โดยใชสถิติ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังตารางท่ี 4.3 – 4.9 

 

ตารางท่ี 4.3 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีตอการสินใจเลือกซ้ือเสื้อผา  

                  แฟชั่นบาติกดานสินคา 

 

                                          ดานสินคา X SD 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. ทานใหความสําคัญในการเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่น บาติก

ท่ีมีคุณภาพ 
4.15 0.83 มาก 

2. ความสวยงามของรูปแบบเสื้อผาแฟชั่นบาติก 4.41 0.79 มาก 

3. มีลวดลายใหมๆออกมาใหเลือกซ้ือ 4.21 0.86 มาก 

4. ทานมีมาตรฐานในการเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก ท่ีมี

คุณภาพท่ีดี 
4.14 0.86 มาก 

รวม 4.23 0.84 มาก 
 

 จากตารางท่ี 4.3 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือ

เสื้อผาแฟชั่นบาติกดานสินคา โดยภาพรวมผลของการประเมินนั้นมีผลการตัดสินใจอยูใน ระดับมาก 
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พบวามีการตัดสินใจมากท้ัง 4 ขอ คือ ใหความสําคัญในการเลือกซ้ือท่ีมีคุณภาพ ความสวยงามของ 

รูปแบบเสื้อผาแฟชั่นบาติก มีลวดลายใหมๆออกมาใหเลือกซ้ือ มีมาตรฐาน ในการเลือกซ้ือเสื้อผา

แฟชั่นบาติกท่ีมีคุณภาพดี 

                                                                                                                                                                                                         

ตารางท่ี 4.4 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีตอการสินใจเลือกซ้ือเสื้อผา  

.                 แฟชั่นบาติกดานราคา 

 

ดานราคา X SD 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. ราคาของเสื้อผามีความเหมาะสมกับ 

คุณภาพ 
4.45 0.69 มาก 

2. มีปายราคาอยางชัดเจน 4.50 0.73 มาก 

3. ราคาสินคามีมาตราฐาน 4.50 0.68 มาก 

4. สามารถชําระเงินผานบัตรเครดิตได 4.04 0.90 มาก 

รวม 4.37 0.75 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.4 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือ

เสื้อผาแฟชั่นบาติกดานราคา โดยภาพรวมผลของการประเมินนั้นมีผลการตัดสินใจอยูใน ระดับมาก 

พบวา เม่ือพิจารณาเปนรายขอนั้นมีการตัดสินใจท้ัง 4 ขอ คือ ราคาของเสื้อผามี ความเหมาะสมกับ

คุณภาพ มีปายราคาอยางชัดเจน ราคาสินคามีมาตรฐาน สามารถชําระเงิน ผานบัตรเครดิตได 
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ตารางท่ี 4.5 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีตอการสินใจเลือกซ้ือเสื้อผา  

                  แฟชั่นบาติกดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  X SD 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. สถานท่ีจัดจําหนายเสื้อผาเดินทาง 

สะดวก 
4.43 0.73 มาก 

2. สามารถหาซ้ือสินคาผานทางหนาราน 4.43 0.73 มาก 

3. สามารถสั่งซ้ือสินคาผานทางออนไลน ได 4.22 0.86 มาก 

4. มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน 4.1 0.91 มาก 

รวม 4.30 0.81 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.5 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือ

เสื้อผาแฟชั่นบาติกดานชองทางการจัดจําหนาย โดยภาพรวมผลของการประเมินนั้นมีผลการ ตัดสินใจ

อยูในระดับมาก พบวามีตัดสินใจมากท้ัง 4 ขอ ประกอบไปดวยสถานท่ีจัดจําหนาย เสื้อผาเดินทาง

สะดวก สามารถหาซ้ือสินคาผานทางหนาราน สามารถสั่งซ้ือสินคาผานทาง ออนไลนได มีบริการจัดสง

ถึงบาน 

 

ตารางท่ี 4.6 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีตอการสินใจเลือกซ้ือ เสื้อผาบาติก 

                  ดานสงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด  X SD 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. มีการจัดทําโปรโมชั่นสําหรับลูกคาประจํา 4.41 0.75 มาก 

2. มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ 4.38 0.76 มาก 

3. มีการออกบูทสินคาตามงานแสดงตางๆ 4.16 0.80 มาก 

รวม 4.32 0.77 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.6 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ  ซ้ือ

เสื้อผาแฟชั่นบาติกดานสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมผลของการประเมินนั้นมีผลการตัด สินใจอยูใน 
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ระดับมากท้ัง 3 ขอคือ มีการจัดโปรโมชั่น สําหรับลูกคาประจํา มีการโฆษณา ประชาสัมพันธผานสื่อ

ตางๆ มีการออกบูทสินคาตามงานแสดงตางๆ 

 

ตารางท่ี 4.7 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีตอการสินใจเลือกซ้ือ เสื้อผาแฟชั่น 

                  ผาบาติกดานบุคลากร 

 

ดานบุคลากร  X SD 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. พนักงานขายมีความสุภาพใสใจในการ

ขาย 
4.53 0.72 มากท่ีสุด 

2. พนักงานขายสามารถใหขอมูลและ 

แนะนําสินคาใหลูกคาได 
4.58 0.66 มากท่ีสุด 

3. พนักงานเขาใจรายละเอียดของสินคา 4.58 0.67 มากท่ีสุด 

4. พนักงานมีความซ่ือสัตย 4.55 0.65 มากท่ีสุด 

รวม 4.56 0.68 มากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 4.7 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือใจ

ซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติกดานบุคลากร โดยภาพรวมผลของการประเมินนั้นมีผลการตัดสินใจ อยูในระดับ 

มากท่ีสุดท้ัง 4 ขอ คือ พนักงานขายมีความสุภาพใสใจในการขาย พนักงานขาย สามารถใหขอมูลและ

แนะนําสินคาใหลูกคาได พนักงานเขาใจรายละเอียดของสินคา พนักงานมี ความซ่ือสัตย 
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ตารางท่ี 4.8 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีตอการสินใจเลือกซ้ือ เสื้อผาแฟชั่น 

                  ผาบาติกดานกระบวนการ 

 

ดานกระบวนการ  X SD 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. มีการตรวจสอบคุณภาพของเสื้อผาในการ 

ตัดเย็บเม่ือเสร็จแลว ปองกันความผิดพลาด 
4.53 0.68 มากท่ีสุด 

2. สามารถแกไขขนาดของสินคาใหเหมาะสม 

ตามขนาดรูปรางของลูกคา 
4.44 0.71 มาก 

3. ระยะเวลาในการตัดเย็บมีความรวดเร็ว 4.34 0.73 มาก 

รวม 4.44 0.71 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.8 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือใจ

ซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติกดานกระบวนการ โดยภาพรวมผลของการประเมินนั้นมีผลการตัดสิน ใจอยูใน

ระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอพบวา การตรวจสอบคุณภาพของเสื้อผาในการตัดเย็บ เม่ือเสร็จแลว 

ปองกันความผิดพลาดนั้นอยูในระดับมากท่ีสุด สามารถแกไขขนาดของสินคาให เหมาะสมตามขนาด

รูปรางของลูกคา ระยะเวลาในการตัดเย็บมีความรวดเร็วอยูในระดับมาก ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.9 : คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีตอการสินใจเลือกซ้ือเสื้อแฟชั่น 

                  ผาบาติกดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทาง 

กายภาพ 
X SD 

ระดับ

ความสําคัญ 

1. ชื่อเสียงของราน 4.49 0.68 มาก 

2. สถานท่ีจัดจําหนายมีความสะอาด 4.38 0.72 มาก 

3. การตกแตงบรรยากาศภายในราน 4.55 0.65 มากท่ีสุด 

รวม 4.38 0.71 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.9 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือใจ

ซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติกดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมผล ของการ

ประเมินนั้นมีผลการตัดสินใจอยูในระดับมาก 
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สรุปแบบสัมภาษณ  

 จากการท่ีผูวิจัยไดไปสัมภาษณผูประกอบการผาบาติกนั้น ผูวิจัยจึงสามารถสรุปไดวา ในการ 

ผลิตเสื้อผาเทคนิคบาติกนั้น ตองอาศัยทักษะความรู ความชํานาญในการออกแบบ ลวดลาย และการ

ผสมสี เพ่ือใหไดสีตามท่ีตนเองตองการ ไมตองอาศัยผูอ่ืนในการผลิต สามารถ ทําไดเองทุกข้ันตอน 

สวนของการเลือกสั่งซ้ือวัตถุดิบนั้นตองมีแหลงซ้ือประจําหรือแหลงขายสง เพ่ือท่ีจะชวยประหยัด

ตนทุนในการผลิตใหไมสูงจนเกินไป  

 จากการท่ีผูวิจัยไดไปสัมภาษณอาจารยผูเชี่ยวชาญทางดานบาติกและแฟชั่น ผูวิจัย จึง

สามารถสรุปไดวา ลวดลายบาติกสวนใหญท่ีนิยม จะเนนลวดลายกราฟฟกและธรรมชาติ ในสวนของ

ลายธรรม ชาติจะไดรับ inspiration มาจากธรรมชาติ วิว ทิวทัศน สถานท่ีทองเท่ียว ทําใหเกิด

จินตนาการ ในการออกแบบลวดลาย ดังนั้นการใชสีบนผืนผาบาติกนั้น จะเนนโทนสี ธรรมชาติอีก

เชนกัน ในสวน ของระยะเวลานั้นจะข้ึนอยูรายละเอียดของงาน ความยากงายใน การเขียนเทียนและ

ลงสี การทําผืนผา บาติกนั้นเปนงานฝมือ ตองละเอียดอาศัยทักษะ ใจเย็น มีความพิถีพิถันในการ

ทํางาน ซ่ึงจะเนนเฉพาะ แคคุณภาพไมพอ ตองมีการรับประกันลูกคาดวย  เชน สีของเสื้อผาจะไมตก 

ในสวนของชองทางการขายปจจุบัน โลกนั้นเชื่อมตองาย แคมีอิน เตอรเน็ตเพียงแคปลายนิ้วก็สามารถ

หาซ้ืออะไรก็ได ทําใหชองทางการขายท่ีเหมาะนั้นนาจะ เปนอินเตอรเน็ต ทําใหไดท้ังลูกคาคนไทยและ

ลูกคาชาวตางชาติ อีกท้ังราคานั้นเราสามารถ กําหนดข้ึนเองได ซ่ึงจะข้ึนอยูกับลวดลายรูปแบบของ

ชิ้นงาน 

 

4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ  

 

ตารางท่ี 4.10 : การวิเคราะหผลตอบแทน 

   

ระยะเวลาคืนทุน  (ป) 1.223   

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) 3,290,786.63  บาท 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 1. 76%   
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ตารางท่ี 4.11 : งบประมาณกระแสเงินสด 

 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการดําเนินงาน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรสุทธิ 568,930 758,299 786,576 814,327 841,525 

บวก คาเส่ือมราคา 144,000 144,000 144,000 144,000 144,000 

บวก คาใชจายตัดจาย 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

บวก ดอกเบ้ียจาย - - - - - 

บวก ภาษีเงินไดคางจาย

ท่ีเพ่ิมข้ึน 243,827 81,158 12,119 11,893 11,656 

บวก เงินปนผลคางจายท่ี 

เพ่ิมข้ึน 28,446 9,468 1,414 1,388 1,360 

หัก สินคาคงเหลือท่ี

เพ่ิมข้ึน -10,707 -1,749 -342 -342 -342 

เงินสดจากกิจกรรม 

การดําเนินงาน 1,024,496 1,041,176 993,767 1,021,266 1,048,199 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการลงทุน - - - - - 

สินทรัพยถาวรรวม -720,000 - - - - 

คาจดทะเบียนและ 

คาตกแตง -400,000 - - - - 

คามัดจําสถานท่ี -100,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก การ

ลงทุน 1,220,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ

จัดหา - - - - - 

กูจากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ชําระเงินกู - - - - - 

                                                                                                   (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.11 (ตอ) : งบประมาณกระแสเงินสด 

 

กระแสเงินสดจาก 

กิจกรรมดําเนินงาน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

หัก ชําระดอกเบ้ีย

เงินกู - - - - - 

หัก เงินปนผลจาย -28,446 -37,915 -39,329 -40,716 -42,076 

ทุนหุนสามัญ 1,270,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาก

กิจกรรมการจัดหา 1,241,554 -37,915 -39,329 -40,716 -42,076 

เงินสดสุทธิ 1,046,050 1,003,262 954,438 980,549 1,006,122 

บวก เงินสดตนงวด - 1,046,050 2,049,311 3,003,749 3,984,299 

เงินสดปลายงวด 1,046,050 2,049,311 3,003,749 3,984,299 4,990,421 

 

ตารางท่ี 4.12 : งบประมาณการขาย 

 

รายการ  
ปท่ี1 

  

ไตรมาส1 ไตรมาส2 ไตรมาส3 ไตรมาส4 

จํานวนลูกคา 10 17 22 28 

ราคาเฉลี่ยตอคน 790 790 790 790 

รวมยอดขายตอวัน 7,900 13,430 17,380 22,120 

รวมยอดขายตอเดือน 237,000 402,900 521,400 663,600 

รวมยอดขายตอไตรมาส 711,000 1,208,700 1,564,200 1,990,800 

รวมยอดขายตอป 5,474,700 

   จํานวนลูกคา 22 23 24 25 

                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.12 (ตอ) : งบประมาณการขาย 

 

รายการ 
ปท่ี1 

ไตรมาส1 ไตรมาส2 ไตรมาส3 ไตรมาส4 

ราคาเฉลี่ยตอคน 790 790 790 790 

รวมยอดขายตอวัน 17,380 18,170 18,960 19,750 

รวมยอดขายตอเดือน 521,400 545,100 568,000 592,500 

รวมยอดขายตอไตรมาส 1,564,200 1,635,300 1,704,000 1,777,500 

รวมยอดขายตอป 6,256,800 6,541,200 6,816,000 7,110,000 

 

ตารางท่ี 4.13 : งบประมาณกําไรขาดทุน 

 

   ปท่ี 1   ปท่ี 2   ปท่ี 3   ปท่ี 4   ปท่ี 5  

ยอดขาย  3,123,000   3,633,120   3,732,840   3,832,560   3,932,280  

หัก ตนทุนผันแปร  1,377,243   1,602,206   1,646,182   1,690,159   1,734,135  

กําไรสวนเกิน  1,745,757   2,030,914   2,086,658   2,142,401   2,198,145  

หัก ตนทุนคงท่ี  933,000   947,630   962,977   979,077   995,967  

กําไรกอนการ

ดําเนนิงาน  812,757   1,083,284   1,123,680   1,163,324   1,202,178  

หัก ดอกเบ้ียจาย   -     -     -     -     -    

กําไรกอนหักภาษี  812,757   1,083,284   1,123,680   1,163,324   1,202,178  

หัก ภาษี 30%  243,827   324,985   337,104   348,997   360,653  

กําไรสุทธ ิ  568,930   758,299   786,576   814,327   841,525  
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บทสรุป 

 จากอดีตถึงปจจุบันท่ีมนุษยนั้นยังตองมีเสื้อผาเครื่องแตงกายนุงหมปกปดรางกายและมี 

วิวัฒนาการเรื่อยมาจนมีเรื่องของความงามเขามาเก่ียวของกอกําเนิดเปนวัฒนธรรม เอกลักษณ เครื่อง

แตงกายประจําถ่ิน  

 อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุงหมของไทยนั้นถือเปนอุตสาหกรรมหลักของประเทศ ไทย ยัง

มีความตองการเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ จากขอมูลความตองการ ความหลากหลายของรูปแบบ สีสันใหถูกใจ 

กลุมลูกคาท่ีมีชวงอายุท่ีกวางข้ึน มีการเปลี่ยนแปลง ซ่ึงมีความตองการมากข้ึน ซ่ึงคาดวา จะสงผล

กระทบตออุตสาหกรรม คือ ปริมาณสินคาไมเพียงพอตอความตองการของ ลูกคา ซ่ึง สินคาประเภทนี้ 

เปนสินคาท่ีจําเปนในการดํารง ชีวิตถือเปนปจจัย 4 นั่นก็คือเครื่อง นุงหมนั่นเอง โดยรองประธานสภา

อุตสาหกรรมแหงประเทศไทยนั้นไดมีคาดการณวา ในป 2560 ธุรกิจอุตสาหกรรมและสิ่งทอนั้นจะ

เติบโต มีทิศทางท่ีดีข้ึนกวาท่ีผานมา 

   ผาพันคอแฟชั่นบาติกนั้น ยังไมเปนท่ีหลากหลายในตลาดมากนัก เนื่องจากมีราคาสูง กวา 

และใชระยะเวลา กระบวนการข้ันตอนการผลิตระยะเวลานานและยุงยากกวาผาพันคอพิมพ ลาย

ท่ัวไป จึงเปนท่ีมาของการคิดวิเคราะหธุรกิจการผลิตผาพันคอแฟชั่นบาติก  โดยมีเปาหมาย ลูกคาท้ัง

คนไทยและคนตางชาติ โดยสวนหนึ่งไดรวบรวมขอมูลทาง แบบสอบถามและแบบสัม ภาษณ จาก

ผูประกอบการบาติกและอาจารยผูเชี่ยวชาญทางดานบาติกและแฟชั่น รวมถึงกลุม เปาหมาย ท่ัวไปท่ี

ไดแจกแบบสอบถาม เพ่ือใชเปนสวนหนึ่งของการวิเคราะหรวมกับขอมูล เบื้องตนท่ีเก่ียว ของกับการ

ผลิตเสื้อผาสําเร็จรูปบาติก แบรนด BATIKA เพ่ือนํามาประยุกตหา ความนาจะเปนของการวางแผน

ทางดานการขายสินคา แบรนด BATIKA ใหประสบผลสําเร็จ ทางการขายมากท่ีสุด 

 จากแบบสอบถามและสัมภาษณจํานวน 300 ชุด พอจะสรุปไดดังนี้ 

1.กลุมเพศหญิง อายุ 20-30 ป วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานเอกชนท่ียังโสด 

และมี รายได 30,000 บาท ข้ึนไป ตอเดือน 

2.สวนใหญเลือกซ้ือและสนใจงานผาบาติกดวยความชอบสวนตัว เนื่องจากผาบาติกเปนผาท่ี

มี เอกลักษณ มีเสนหมาก  เปนท่ีนิยม ของลูกคาท้ังไทยและตางประเทศ 

3.ผูบริโภคมีงบประมาณสําหรับคาเสื้อผาเครื่องแตงกายในงบประมาณครั้งละ 500-1,000 

บาท โดยมียอดซ้ือเสื้อผาเดือนละ 1-4 ครั้ง 

4.ลูกคาจํานวนมากถึง 88.3% ใหความสนใจในรานขายเสื้อผาสําเร็จรูป ท่ีมีการตัดเย็บตาม

รูปรางของลูกคาท่ีพอดีตัว 

5.จากแบบสอบถามลูกคาสวนใหญเลือกซ้ือสินคาผาบาติกจากแหลงคาสงซะสวนใหญ เชน 

ประตูน้ํา แพลตตินั่ม จตุจักร 

6.ลูกคาสวนใหญมักจะคํานึงถึงรูปแบบของคุณภาพการตัดเย็บมากกวาความทันสมัย 
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7.ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสนใจตอการมีลวดลายใหมของงานบาติกท่ีมีออกมา

ให เลือกซ้ืออยางตอเนื่อง 

 และจากการแจกแบบสอบถามและสัมภาษณผูประกอบการเสื้อผาเครื่องแตงกายบาติกและ

อาจารยผูเชี่ยวชาญทางดานบาติกและแฟชั่น จึงไดนํามากําหนดเปนกลยุทธตางๆดังนี้ 

 กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) 

  แผนปฏิบัติการ 

  1.ผูประกอบการไดมีการเดินทางเพ่ือไปดูวัตถุดิบและไดไปศึกษาดูรูปแบบ ดีไซน 

งานในตางประเทศ 

  2.ผูประกอบการมีการพัฒนาสินคาภายในรานอยูตลอด เพ่ือใหลูกคาสามารถ จดจํา

สินคาของตนไดในอนาคต 

  3.หาพันธมิตรมารวมกันผลิตงาน เพ่ือท่ีจะชวยลดตนทุนการดานการจัดการให 

นอยลง 

  4.นําเทคโนโลยีการพิมพเขามาใช โดยมีการสั่งซ้ือเครื่องพิมพลายผา 

  กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) 

  1.กลยุทธการตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (Quick-reponse) 

มีการดําเนินการดังนี้ 

- ทางรานจะเนนความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก โดย พนักงาน

สามารถแกไขได ถาเกิดขอผิดพลาด 

- คอยสอบถามลูกคาถึงความตองการของลวดลายสินคา เพ่ือท่ี จะไดนํา

จุดเดน-จุดดอยนั้นๆมาปรับปรุงผลิตภัณฑภายในราน 

- สามรถผลิตลวดลายของสินคาตามความตองการของลูกคาได  

  2.กลยุทธการมุงเนนลูกคาเฉพาะกลุม (Focus Strategy) 

  ราน BATIKA มีการออกแบบลวดลายเอง อีกท้ังลวดลายท่ีเขียน ลงบนผืนผา นั้นยัง

เปนงาน Handmade จึงสงผลใหงานท่ีออกมานั้นแตกตางจากคูแขง ผาพันคอและก๊ิบติด ผมของทาง

ราน จะเนนสีสันท่ีฉูดฉาดแสดงถึงความแตกตางเม่ือนําไปใชงาน ใชแลวโดดเดน ไมเหมือนใคร จะเนน

ลูกคาท่ีชอบแตงตัวสีสันจัดจานมีความเปนตัวเองสูง 

  วัตถุประสงค 

1. สรางความแตกตางเปนเอกลักษณในฉบับของตัวเองกับสินคาในกลุม 

เดียวกัน 

2. เพ่ือสรางความสะดวกใหกับลูกคา 

3. เพ่ือใหลูกคาเกิดความเชื่อม่ันสินคาภายในราน BATIKA 
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  การดําเนินงาน 

1. สินคามีลวดลาย สีสันท่ีแตกตาง เปนงาน Hand – Made รูปแบบ ไมซํ้า

ใคร  

2. มีบริการสงสินคาถึงบานทุกวัน สามารถสั่งซ้ือสินคาผานทาง social ตางๆ

ได เชน Line ,Facebook 

3. มีการรับประกัน สีผาของทางรานนั้นจะไมตกและไมเกิดการระคาย เคือง

ตอผิว 

 กลยุทธระดับปฏิบัติการ 

  1.กลยุทธดานการตลาด 

   1.1 กลยุทธดานสินคา/บริการ 

- เนนในเรื่องของคุณภาพ และใสใจรายละเอียด มีการคํานึงถึงผาท่ี ดีสี

ไมตก ไมระคายเคือง ผิวสัมผัสเม่ือสวมใส ก็จะยิ่งเพ่ิมการตั้ง ราคาขายท่ีสูงกวาผาพัน คอท่ัวไปได โดย

ไมมีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือจากผูบริโภค  

   1.2 กลยุทธดานราคา 

- ทางรานมีสวนลด 15% สําหรับลูกคาท่ีซ้ือสินคาตั้งแต 4 ชิ้นข้ึนไป  

                      1.3 กลยุทธการจัดจําหนาย 

- ราน BATIKA เพ่ิมชองทางการจัดจําหนายออนไลนเพ่ือใหลูกคา 

สะดวกในการสั่งซ้ือสินคาจากทางราน 

- มีบริการสงสินคาถึงบาน 

  1.4 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาดและการขาย 

- ราน BATIKA มีการโฆษณาผานสื่อออนไลนรูปแบบตางๆ การจัดบูธสิน

คาตามงาน EVENT เปนตน เพ่ือใหลูกคานั้นรูจักราน BATIKA มากข้ึน 

 2.กลยุทธดานการบริหารทรัพยากรบุคคล 

- เนนการจางบุคคลท่ีมีทักษะการแตงตัวและอัธยาศัยดีในการทํางาน 

เพ่ือท่ีจะสามารถแนะนําการเลือกผลิตภัณฑใหลูกคาได 

      3.กลยุทธดานการเงิน 

- มีการจัดระบบบัญชีการเงินและระบบสินคาคงคลังใหเปนมาตรฐาน 

โดยสามารถนําระบบบัญชีท่ีไดมาใชวิเคราะหในการดําเนินธุรกิจ และใชบริหารจัดการสินคาหนาราน

และสินคาในสต็อก เพ่ือทราบ ถึงจํานวนราคาตนทุน ราคาขายท่ีถูกตองเพ่ือท่ีจะลดปริมาณการ สูญ

หายและมีสินคาคางสต็อก 
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 โดยตลาดปจจุบันของผาบาติก ยังไมคอยเนนทางดานแฟชั่น ดังนั้น BATIKA นาจะ เขาไป

แบงพ้ืนท่ีการตลาดไดคอนขางดี ดวยความสดใหมทันสมัยและชองทางการอินเตอรเน็ต จะชวยขยาย

ฐานลูกคาไปท้ังโลกไดมากกวา   
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แบบสอบถามเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบาติก 

 

แบบสอบถามเปนสวนหนึ่งของการศึกษาคนควาอิสระ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะ

บริหารธุรกิจ สาขาวิชาธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 

คําชี้แจง : แบบสอบถามชุดนี้ประกอบไปดวย 3 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 : ปจจัยพ้ืนฐานสวนบุคคลของผูท่ีตอบแบบสอบถาม 

 สวนท่ี 2 : ปจจัยในการเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก 

 สวนท่ี 3 : ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ( 7Ps ) 

 

*จําเปน 

 

สวนท่ี 1 ปจจัยพ้ืนฐานสวนบุคคลของผูท่ีตอบแบบสอบถาม 

 1.1 เพศ * 

o ชาย 

o หญิง 

 

1.2 อายุ * 

o ต่ํากวา 20 ป 

o 21-30 ป 

o 31-40 ป 

o 41-50 ป 

o 51 ปข้ึนไป 

 

1.3 ระดับการศึกษา * 

o มัธยมศึกษา 

o ปวส. หรือ อนุปริญญา 

o ปริญญาตรี 

o ปริญญาโท 

o ปริญญาเอก 
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1.4 อาชีพ * 

o นักเรียน/นักศึกษา 

o คาขาย 

o รับราชการ 

o พนักงานเอกชน 

o ธุรกิจสวนตัว 

o พอบาน / แมบาน 

o อ่ืน ๆ ________________________________ 

 

1.5 สถานภาพ * 

o โสด 

o สมรส 

o หยาราง 

 

1.6 รายไดเฉล่ียตอเดือน * 

o 5,000 – 10,000 บาท 

o 10,001 – 20,000 บาท 

o 20,001 – 30,000 บาท 

o 30,001 บาท ข้ึนไป 

 

สวนท่ี 2 ปจจัยในการเลือกซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก 

 

2.1 ทานจะเลือกซ้ือเส้ือแฟช่ันบาติกหรือไม * 

o ซ้ือ 

o ไมซ้ือ 

 

2.2 ทานคิดวา เส้ือผาแฟช่ันบาติก มีความนาสนใจหรือไม * 

o นาสนใจ 

o ไมนาสนใจ 
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2.3 บุคลลหรือกลุมใดท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือแฟช่ันบาติก * 

o ตนเอง 

o ครอบครัว / ญาติพ่ีนอง 

o เพ่ือน / คนรูจัก 

o นักรอง / นักแสดง 

o สื่อ / โฆษณา ( ท้ังออนไลนและสื่อท่ัวไป ) 

o อ่ืน ๆ ________________________________ 

 

2.4 สวนมากทานจะเลือกซ้ือจากแหลงใดมากท่ีสุด * 

o หางสรรพสินคา เชน Central, The mall, อ่ืนๆท่ีใกลเคียง 

o Shopping Plaza เชน Terminal, Siamsquare1, อ่ืนๆท่ีใกลเคียง 

o ผานสื่อออนไลน ( Facebook, Instagram, Website ) 

o แหลงเสื้อผาขายสง / ขายปลีก ( จตุจักร, ประตูน้ํา, โบเบ, แพลตตินั่ม ) 

o อ่ืน ๆ _______________________________ 

 

2.5 ทานซ้ือเส้ือผาแฟช่ันโดยเฉล่ียเดือนละกี่ครั้ง * 

o ต่ํากวา 1 ครั้ง 

o 1 – 4 ครั้ง 

o 4 – 9 ครั้ง 

o มากกวา 9 ครั้งข้ึนไป  

 

2.6 ทานใชจายในการเลือกซ้ือเส้ือแฟช่ันตอครั้งเปนจํานวนเงินเทาไร 

o ต่ํากวา 500 บาท 

o 500 – 1,000 บาท 

o 1,001 - 2,000 บาท 

o 2,001 บาทข้ึนไป 
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2.7 หากทางรานมีบริการตัดเส้ือผาตามขนาดรูปรางของบุคคลท่ีสวม 

ใส ทานมีความสนใจหรือไม * 

o สนใจ 

o ไมสนใจ 

 

2.8  ในการเลือกซ้ือเส้ือผาแฟช่ันบาติก ทานคํานึงถึงส่ิงใดเปน อยางแรก 

o รูปแบบ คุณภาพ ในการตัดเย็บ 

o ความนาเชื่อถือ 

o ความทันสมัย 

o ราคาท่ีเหมาะสมกับเสื้อผา 

o เปนท่ีรูจัก หรือ มีชื่อเสียง 

o อ่ืน ๆ _______________________________ 

 

 

สวนท่ี 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ( 7Ps ) 

 

คําชี้แจง : โปรดเลือกคําตอบลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของ 

ทาน สําคัญมากท่ีสุด = 5 คะแนน, สําคัญ = 4 คะแนน ,ปานกลาง =3 คะแนน,นอย = 2 คะแนน, 

นอยท่ีสุด = 1 คะแนน 

 

ดานสินคา ( Product )           

  5 4 3 2 1 

1. ทานใหความสําคัญในการเลือก 
o  o  o  o  o  

ซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติกท่ีมีคุณภาพ 

2. ความสวยงามของรูปแบบเสื้อผา 
o  o  o  o  o  

แฟชั่นบาติก 

3. มีลวดลายใหมๆออกมาใหเลือกซ้ือ o  o  o  o  o  

4. ทานมีมาตรฐานในการเลือกซ้ือ 
o  o  o  o  o  

เสื้อผาแฟชั่นบาติกท่ีมีคุณภาพท่ีดี 
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ดานราคา (Price) 
     

 

5 4 3 2 1 

1. ราคาของเสื้อผามีความเหมาะสม 
o  o  o  o  o  

กับคุณภาพ 

2. มีปายราคาอยางชัดเจน 
o  o  o  o  o  

ดานราคา ( Price ) 

3. ราคาสินคามีมาตราฐาน o  o  o  o  o  

4. สามารถชําระเงินผานบัตรเครดิตได o  o  o  o  o  

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
     

 

5 4 3 2 1 

1. สถานท่ีจัดจําหนายเสื้อผา เดินทาง

สะดวก 
o  o  o  o  o  

2. สามารถหาซ้ือสินคาผานทางหนาราน  o  o  o  o  o  

3. สามารถสั่งซ้ือสินคาผานทางออนไลนได o  o  o  o  o  

4. มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน o  o  o  o  o  

 

 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
  

 

5 4 3 2 1 

1. มีการจัดทําโปรโมชั่นสําหรับลูกคา 

ประจาํ 
o  o  o  o  o  

2. มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อ 

ตางๆ 
o  o  o  o  o  

3. มีการออกบูธสินคาตามงานแสดงตางๆ o  o  o  o  o  
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ดานบุคลากร (People) 
     

 

5 4 3 2 1 

1. พนักงานขายมีความสุภาพใสใจ 
o  o  o  o  o  

ในการขาย 

2. พนักงานขายสามารถใหขอมูลและ 
o  o  o  o  o  

แนะนําสินคาบริการใหลูกคาได 

3. พนักงานเขาใจรายละเอียดของสินคา o  o  o  o  o  

4. พนักงานมีความซ่ือสัตย o  o  o  o  o  

 

ดานกระบวนการ (Process) 
     

 

5 4 3 2 1 

1. มีการตรวจสอบคุณภาพของเสื้อผาใน 

o  o  o  o  o  การตัดเย็บเม่ือเสร็จแลว ปองกันความผิด 

พลาด 

2. สามารถแกไขขนาดของสินคาให 
o  o  o  o  o  

เหมาะสมตามขนาดรูปรางของลูกคา 

3. ระยะเวลาในการตัดเย็บมีความรวดเร็ว o  o  o  o  o  

 

 

 

 

 

 

 

ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical) 

 

5 4 3 2 1 

1. ชื่อเสียงของราน o  o  o  o  o  

2. สถานท่ีจัดจําหนายมีความสะอาด  o  o  o  o  o  

3. การตกแตง บรรยากาศภายในราน o  o  o  o  o  
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ขอเสนอแนะ 

 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________ 
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แบบสัมภาษณอาจารย 

 

ขอมูลพ้ืนฐานของผูตอบแบบสัมภาษณ 

เพศ หญิง 

ชื่อ อาจารย สวรินทร  สมจิต 

การศึกษา วิทยาลัยเพาะชาง ปริญญาตรี , จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ปริญญาโท 

1. ในการสอนอาจารยคิดวา ลวดลายงานบาติกสวนใหญท่ีนักศึกษาเขียนเปน แนวไหน โทนสี

อะไร 

• โดยสวนมากนักเรียนสวนใหญจะไดรับ inspiration มาจากธรรมชาติ ดังนั้นการใชสี

ในการลงภาพบาติกจึงเนนสีโทนธรรมชาติเหมือนกัน 

2. ในการเขียนผาบาติก 1 ผืนใชระยะเวลานานเทาใด 

• ระยะเวลาการเขียนผาบาติกข้ึนอยูกับขนาดของภาพ และรายละเอียดของภาพวา มี

ความใหญและละเอียดซับซอนขนาดไหน แตท้ังนี้โดยปกติภาพท่ัวไป จะใชเวลา ไม

เกิน 4-5วัน 

3. นักศึกษาท่ีมาเรียนงานบาติกแลว ไดมีการนําไปตอยอดเปนสินคาหรือผลิตภัณฑ อยางอ่ืน

หรือไม อยางไร 

• จากประสบการณ โดยสวนมากนักศึกษาจะนําไปตอยอดก็ตอเม่ือมีการศึกษา ในชั้น

ท่ีสูงข้ึน เชน มีการเรียนตอระดับปริญญาตรีและโท  

4. อาจารยคิดวาการทําผาลวยลายแบบไหนท่ีเหมาะจะมาทําสินคาแฟชั่นในตลาด 

• ลวดลายท่ีไดรับการนิยมจะเปนลวดลายกราฟฟกและลวดลายท่ีไดรับแรงบันดาล ใจ

จากธรรมชาติ 

5. อาจารยมีความคิดเห็นวา ถาจะผลิตเสื้อผาแฟชั่นบาติกออกมาวางขายควร เปนสถานท่ีแหง

ใด เพราะอะไร 

• จริงๆปจจุบันแหลงขายท่ีนิยมท่ีสุดนาจะมากการใชอินเทอรเน็ต เพราะนอก จากจะ

ไดลูกคาประจําแลว ยังสามารถขยายตลาดไปท่ัวประเทศจนถึงตางประเทศ ไดอยาง

งายดาย 

6. อาจารยคิดวา ชาวตางชาติจะมีความสนใจเสื้อแฟชั่นบาติกมากนอยแคไหน เพราะอะไร  

• จริงๆผาบาติกนั้นเปนผาท่ีมีเสนหมากๆ ไดรับความนิยมท้ังไทยและตางชาติท้ังนั้น 
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7. ปจจัยท่ีดึงดูดใหลูกคาอยากซ้ือเสื้อผาแฟชั่นบาติก คืออะไร เหตุผลเพราะอะไร 

• การทําผาบาติก เปนงานท่ีคอนขางละเอียดและพิถีพิถัน ดังนั้นจะตีตลาดนอกจาก 

เนนเรื่องคุณภาพของสินคา ยังตองมีการรับประกันสินคาตางๆ เชน สีตกและ ไม

กอใหเกิดการระคายเคืองกับผิว 

8. สินคาเสื้อผาแฟชั่นบาติก สามารถกําหนดราคาใหสูงกวาเสื้อแฟชั่นรูปท่ัวไปได มากนอยตาม

ความยากของชิ้นงานไดหรือไม 

• เรื่องราคาสินคา เราสามารถกําหนดราคาเองไดท้ังนี้ข้ึนอยูกับปจจัยหลายๆอยาง 

9. อาจารยคิดวา ตลาดเสื้อผาบาติกแฟชั่นสามารถเขาไปเพ่ิมท่ีสวนแบงทางการ ตลาดไดหรือไม 

อยางไร 

• ตลาดการทําแฟชั่นผาบาติก ยังคงมีนอยมากเนื่องจากราคาคอนขางสูงกวาผาปกติ 

แตกระนั้นก็ดี ถาเราสามารถใหอยูในระบบ mass product ไดก็จะชวยทําใหตลาด 

แฟชั่นผาบาติกขยายตลาดไดอยางรวดเร็ว  

10. วงการแฟชั่นจะมีอิทธิพลตอการออกแบบเสื้อผาบาติก Hand-made มากนอยแคไหน 

อยางไร 

• การทําบาติก สวนมากจะไมเนนเทรนดหรือเนนแฟชั่น แตจะเนนความชอบสวน 

บุคคลและลูกคาเปนหลัก จะมีผลทันทีก็ตอ เม่ือผลิตผาบาติกเพ่ือการสวมใสใน 

ชีวิตประจําวัน  
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แบบสัมภาษณผูประกอบการ 

 

ขอมูลพ้ืนฐานของผูตอบแบบสัมภาษณ 

ชื่อ นายมานิต คลังทิพรัตน 

เพศ ชาย 

การศึกษา วิทยาลัยเพาะชาง สาขาศิลปหัตถกรรม 

ประวัติการทํางาน เจาของราน เส็งบาติก 

1. อะไรเปนแรงบันดาลใจในการเริ่มตนธุรกิจ 

• เนื่องจากจบทางดานศิลปะ สามารถสรางสรรค ลวยลาย ผลงานกําหนดสีเองไดตาม 

ใจชอบ  

2. คุณคิดวาลูกคากลุมเปาหมายของคุณคือใคร 

• กลุมเปาหมายนั้นมีมากมายหลากหลายกลุม ตั้งแตเด็กจนถึงกลุมผูใหญ ท้ังคนไทย

และชาวตางชาติท่ีเขามาทองเท่ียวภายในประเทศ 

3. ทําไมถึงเลือกสถานท่ีตั้งนี้เปนรานคา 

• เปนสถานท่ีท่ีมีอยูแลว ไมตองลงทุนเพ่ิม ท่ีนี้เปนท่ีผลิตสงสินคา ใหรานคาเพ่ือรับไป

ขายตอ 

4. คุณคิดวามีวิธีใดท่ีคุณจะทําใหลูกคากลับมาซ้ือสินคาภายในรานอีก 

 มึความซ่ือตรงกับลูกคา ไมวาจะการขายปลีกหรือขายสง ใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ ไมเอาเปรียบ

ลูกคา 

5. คุณซ้ือวัตถุดิบจากสถานท่ีแหงใด 

• ในการเลือกซ้ือวัตถุดิบนั้นทงราน จะตองหาแหลงขายสง เผื่อท่ีจะลดตนทุนในดาน 

การผลิต เชน สําเพ็ง  

6. ในการผลิตเสื้อผาบาติก ใชเวลาดําเนินงานนานแคไหน ใน 1 วันสามารถผลิตไดก่ีชิ้นงาน 

• การผลิตนั้นข้ึนอยูกับจํานวนแตละครั้ง ถาเปนเสื้อยืด ประมาณ 2 วันตอตัว เดรส

อาจจะ 1 ตัว แลวแตความยากงานของชิ้นงาน 

7. ในการผลิตหรือเย็บเสื้อผา คุณมีการผลิตเองหรือจางบุคคลภายนอก 

• ในการผลิตเสื้อผานั้นมีท้ัง 2 ทาง ท้ังผลิตเองและมีการวาจางจากบุคคลภาย นอก

แลวแตความยากงายของชิ้นงาน และระยะเวลาในการรับงาน ถาในขณะ นั้นมีออ

เดอรเขามาเยอะก็อาจจะตองมีการวาจางบุคคลภายนอก 

8. นอกจากการขายสินคาหนารานแลว คุณมีชองทางการขายทางอ่ืนอีกหรือไม อยางไร 
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• มีท้ังขายสงและปลีก เสนอตรงตอลูกคาและทางเฟส 

9. ราคาสินคาภายในรานของคุณราคาเริ่มท่ีเทาไร จนถึงราคาสูงสุด 

• การกําหนดราคาสินคาจะข้ึนอยูกับรูปแบบของสินคา ราคาจะเริ่มตนท่ี 50 บาท 

จนถึง 1300 บาท 

10. คุณคิดวาเสื้อผาบาติกแบบใดภายในรานท่ีเปนนิยมสําหรับลูกคา มีลวดลาย หรือสีสัน 

อยางไร 

• สินคาท่ีลูกคานิยมนั้นประกอบไปดวยเสื้อเชิ้ต และเสื้อยืด จะเนน สีสันสดใส  

11. ในการแขงขันทางการคา คุณคิดวาคูแขงทางตรงและทางออมของคุณคืออะไร 

• การแขงขันนั้นมีหลากหลายรูปแบบ แตในปจจบุันนั้นจะแขงขันกันในเรื่องของ ราคา 

และลวดลายสีสันในเนื้องานของสินคาประเภทตางๆ 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล    ดวงพร สิขราภรณ  

อีเมล                                   aammp15@gmail.com 

สถานท่ีติดตอ 62/142 IDEO รัชดา-หวยขวาง ถ.ประชาราษฎรบําเพ็ญ  

 เขตหวยขวาง กรุงเทพมหานคร 10310 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ.2558 - ปจจุบัน   บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

     สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

     มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

พ.ศ.2552 - 2556  ศิลปกรรม 

  สาขาวิชาศิลปหัตถกรรม 

  วิทยาลัยเพาะชาง    มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล          

  รัตนโกสินทร 

พ.ศ.2552  วิทยาลัยเทคนิคตรัง 
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