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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการทําแผนธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์ 
แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การจัดทําโมเดลธุรกิจ การ
วิเคราะห์คู่แข่งและการวิจัยตลาดโดยวิธีการสํารวจ  ใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่เคยซ้ือเสื้อผ้า
ผ่านช่องทางออนไลน์ จํานวนรวมท้ังหมด 100 ชุด สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อย
ละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า จุดแข็งของธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” คือ มี
สินค้าหลากหลายประเภท  ราคาท่ีถูก มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว จุดอ่อน คือ เป็นผู้ประกอบการรายใหม่
ยังไม่เป็นที่รู้จัก ในขณะท่ีโอกาส คือ ในปัจจุบันแนวโน้มธุรกิจเส้ือผ้าได้รับความนิยมเป็นอย่างมากใน
กลุ่มผู้หญิง และอุปสรรค คือ มีคู่แข่งขันจํานวนมาก คู่แข่งขันรายสําคัญ ได้แก่ Plussizesquare เว็บ
ขายชุดพลัสไซส์ "อันดับ 1" จุดแข็ง คือ เป็นธุรกิจท่ีเปิดมานาน จุดอ่อน คือ ราคาสินค้าค่อนข้างสูง 
เม่ือพิจารณาผลการวิจัยตลาดพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทาง Facebook 
จํานวน 1-2 ครั้งต่อเดือน ส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อ โดยมีราคาการซ้ือ 500 – 1,000 บาทต่อช้ิน ส่วนใหญ่
ชําระเงินผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้า ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับด้านความปลอดภัยมากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านความเป็น
ส่วนตัว ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย และด้านผลิตภัณฑ์ ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห์ กลยุทธ์เสื้อผ้าพลัสไซส์ แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” ได้แก่ กลยุทธ์ด้าน
การบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล กลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 
และกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน   โครงการน้ีใช้เงินลงทุนเท่ากับ 355,000 บาท โดยมี
ผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) เท่ากับ 68% ค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) เท่ากับ 716,318 
และระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 1.694 ปี 
 
คําสําคัญ : แผนธุรกิจ,  เสื้อผ้าขนาดใหญ่, การซ้ือสินค้าออนไลน์ 
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     ABSTRACT 
 
 This business plan aims to study the possibility of planning plus size clothing; 
“POPPIN ‘TAGS”. It would analyze the business environment, business model, rival 
and market analysis by surveying. The data would be collected by questionnaire 
among sample groups who used to buy an online shopping for 100 copies of 
questionnaire. The statistical analysis would be interpreted by frequency, percentage, 
average and standard deviation.  
 The research results indicated that the strength of “POPPIN ‘TAGS” is the 
variety of products with cheap price and uniqueness. While, the weakness is new 
released which has no popular, in nowadays. However, the opportunities are the 
tendency of more and more popular on clothing business among women. The 
threats are a large number of rivals mainly as plussizesquare  being the number one 
website for plus size clothing which has been founded for long time. However, 
plussizesquare’s weakness is high cost. As market analysis, the sample groups has 
bought clothing in online channel such as Facebook (1-2 times a month). Most of 
them often bought shirt (500-1,000 baht per piece). For transaction, they mostly 
conduct transferring through seller accounts. At the same time, for factors related to 
decision making for buying products in online, it demonstrated that they have most 
concerned about security followed by privacy, promotion, price, selling and 
predictions respectively.  
 As the analysis results, branding strategy of “POPPIN ‘TAGS” is organizational 
and human resource management, market strategy, production strategy and financial 
and investment strategy. This plan invested about 355,000 bath by returning from IRR 



 
 
project about 68%. Presently, the total cost of project (NPV) are equally 716,318 
which would be returned by 1.694 year.  
 
Keywords: Business Plan, Plus Size Clothing, Online Shopping 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก ดร.ไกรฤกษ์ ป่ินแก้ว อาจารย์ท่ี 
ปรึกษา ที่ได้กรุณาสละเวลาคอยให้คําแนะนํา ให้คําปรึกษา ตรวจสอบ แก้ไข ตลอดจนให้ข้อคิด 
ท่ีมีประโยชน์ต่อแผนธุรกิจฉบับน้ี จึงขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ ท่ีน้ี 
 ขอขอบคุณกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีรูปร่างอวบจนถึงอ้วนซ่ึงเป็นกลุ่มตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลท่ีสําคัญทุก
ท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามออนไลน์จนทําให้การจัดทําแผนธุรกิจค้นคว้าเฉพาะ
บุคคลในครั้งน้ีได้ข้อมูลท่ีสมบูรณ์ครบถ้วนตามวัตถุประสงค์ท่ีต้ังไว้ 

ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุก ๆ ท่านท่ีได้ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้อันเป็นประโยชน์ 
อย่างย่ิง ตลอดจนเพ่ือนนักศึกษาปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ทุกท่าน 
ท่ีได้ให้ความช่วยเหลือเป็นอย่างดีย่ิงมาโดยตลอด 

ขอขอบคุณเพ่ือนๆ สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ทุกคนท่ี
ให้ความช่วยเหลือตลอดจนให้คําแนะนําอันเป็นประโยชน์แก่การการจัดทําแผนธุรกิจค้นคว้าเฉพาะ
บุคคลเล่มน้ีจนเสร็จสมบูรณ์ 

สุดท้ายน้ีขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่และสมาชิกในครอบครัวท่ีให้โอกาสในการศึกษา ให้
ความช่วยเหลือในเรื่องต่าง ๆ และเป็นท่ีปรึกษาในการทาให้แผนธุรกิจฉบับน้ีมีความสมบูรณ์มากย่ิงข้ึน 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
เสื้อผ้าเครื่องแต่งกายถือว่าเป็นปัจจัยท่ีสําคัญในการดําเนินชีวิตประจําวัน มนุษย์ทุกคนต่างมี

พฤติกรรมและความต้องการแตกต่างกันออกไปในเร่ืองของการเลือกเสื้อผ้าสวมใส่เพ่ือสร้างเสริมสร้าง
บุคลิกภาพและความม่ันใจในการใช้ชีวิตในสังคม โดยส่วนใหญ่ผู้หญิงจะให้ความสําคัญกับการแต่งกาย
เป็นอย่างมากซ่ึงมีสิ่งเร้าต่าง ๆ ดึงดูดความสนใจ ยกตัวอย่างเช่น แฟช่ันจากต่างประเทศและสื่อ
ออนไลน์ เป็นต้น ส่งผลให้ธุรกิจจําหน่ายเสื้อผ้าแฟช่ันในประเทศไทยมีการเจริญเติบโตข้ึนอย่าง
รวดเร็ว แต่ยังคงพบปัญหาความต้องการในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าสําหรับผู้หญิงท่ีมีรูปร่างอวบอ้วน (พลัส
ไซส์) ท่ียังไม่สามารถหาเสื้อผ้าตามเทรนด์แฟช่ันท่ีถูกใจเพ่ือสวมใส่ได้ เน่ืองจากไม่มีไซส์ให้เลือก
หลากหลาย มีรูปแบบเส้ือผ้าน้อย รวมถึงราคาของเสื้อผ้าค่อนข้างสูงมากกว่าเสื้อผ้าแฟช่ันสําหรับ
ผู้หญิงท่ีมีรูปร่างผอมหรือสมส่วนโดยท่ัวไป 
 สําหรับธุรกิจจําหน่ายเสื้อผ้าในประเทศไทยยังมีร้านขายเสื้อผ้าสําหรับผู้หญิงท่ีมีรูปร่างอวบ
อ้วน (พลัสไซส์) ตามห้างสรรพสนิค้าอยู่ในจํานวนไม่มากนัก โดยปัญหาท่ีสามารถมองเห็นได้ชัดในการ
จําหน่ายเสื้อผ้าตามเค้าเตอร์แบรนด์ต่าง ๆ ในประเทศไทยพบว่ามีเสื้อผ้าขนาดไซส์ใหญ่ท่ีสุดอยู่ท่ีไซส์ 
L หรือ XL เท่าน้ัน ซ่ึงแตกต่างกันกับการจําหน่ายเสื้อผ้าในต่างประเทศท่ีมีเสื้อผ้าไซด์ใหญ่ให้เลือก
หลากหลายรูปแบบ นอกจากน้ีอีกปัญหาท่ีสําคัญท่ีพบในประการท่ีสองอีกคือ เม่ือเริ่มมีความต้องการ
เสื้อผ้าสําหรับสาวท่ีมีรูปร่างอวบอ้วนมากข้ึนส่งผลให้ธุรกิจจําหน่ายเส้ือผ้าสําหรับสาวกลุ่มน้ีมีเพ่ิมมาก
ข้ึน อีกทั้งในปัจจุบันมีสถานท่ีในการจําหน่ายที่หลากหลาย ได้แก่ ตลาด ตลาดนัด และ
ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น โดยช่องทางในการจําหน่ายที่ได้รับความนิยมในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายมาก
ท่ีสุดคือ การจําหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Line Facebook และ Instagrams เป็นต้น 
แต่พบปัญหาเกี่ยวกับคุณภาพของเนื้อผ้า รูปแบบของเสื้อผ้าท่ีเหมือนกับรูปเสื้อผ้าท่ีร้านโปรโมท อีก
ท้ังแบบเส้ือผ้าท่ียังให้เลือกน้อยเพราะร้านค้าโดยส่วนใหญ่เน้นจําหน่ายเสื้อผ้าสําหรับสวมใส่เพ่ือ
ทํางานมากกว่าเสื้อผ้าท่ีสวมใส่เพ่ือโอกาสอ่ืน ๆ ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีทําให้ลูกค้าเกิดความไม่ประทับใจ
ส่งผลต่อยอดขายของทางการและโอกาสในการเติบโตของธุรกิจในอนาคต 
 จากท่ีกล่าวมาในข้างต้นทําให้ผู้วิจัยเห็นว่าธุรกิจในการจําหน่ายเส้ือผ้าสําหรับสาวท่ีมีรูปร่าง
อวบอ้วน (พลัสไซส์) รวมถึงช่องทางการจําหน่ายสินค้าผ่านทางออนไลน์เป็นโอกาสท่ีสําคัญในการ
สร้างธุรกิจ โดยในการศึกษาในครั้งน้ีผู้วิจัยเลือกร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ POPPIN’TAGS เป็นร้านท่ี
มีผลิตและจําหน่ายเสื้อผ้าสําหรับสาวพลัสไซส์ต้ังแต่ไซส์ 1XL ไปจนถึง 5XL และมีรูปแบบเสื้อผ้าให้
เลือกหลากหลายสไตล์ซ่ึงสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้ากลุ่มน้ีได้เป็นอย่างดี โดยช่อง
ทางการจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางเข้าหากลุ่มลูกค้าได้มากท่ีสุดและมีโอกาสในการ
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สร้างยอดขายได้มากข้ึน ดังน้ันการสร้างความม่ันคงและการเจริญเติบโตของธุรกิจย่อมเป็นสิ่งที่สําคัญ
ของผู้ประกอบการที่ต้องมีการพัฒนาเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าและปรับปรุง พัฒนาธุรกิจ
ต่อสภาพการแข่งขันของธุรกิจประเภทเดียวกันท่ีมีเพ่ิมมากข้ึนเรื่อย ๆ ในปัจจุบัน 
 
1.1 แนะนําประเภทธุรกิจ 

ธุรกิจร้านเส้ือผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” ผลิตเสื้อผ้าพลัสไซส์สาํเร็จรูป และจัด
จําหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงคําว่า “ POPPIN  ‘TAGS ” ในภาษาอังกฤษน้ัน เป็นคําสแลง
แปลว่า ไปช็อปป้ิงกันเถอะ จึงคิดว่าคําน้ีน่าจะนํามาใช้เป็นช่ือแบรนด์ 
 
ภาพท่ี 1.1 : โลโก้ร้านเส้ือผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN‘TAGS” 
 

 
 

แบรนด์ “POPPIN‘TAGS” เป็นผู้ผลิตและจัดจําหน่ายสินค้าภายใต้แนวคดิ “everything in 
one shop” เป็นร้านท่ีจําหน่ายเส้ือผ้าพลัสไซส์หลากหลายรูปแบบ หลากหลายสไตล์ซ่ึงจะมีต้ังแต่
แนวแฟช่ันสไตล์สตรีท วินเทจ รวมไปจนถึงหรูหราตามความต้องการของลูกค้าให้เลือกสวมใส่ตาม
ความเหมาะสมในแต่ละโอกาส ร้านค้าจะเลือกศึกษาและผลิตเสื้อผ้าตามกระแสความนิยม (Trend) 
ในปัจจุบัน นอกจากน้ีการสร้างความแปลกใหม่ให้กับเสื้อผ้า เช่น เสื้อยืดท่ีนิยมสกรีนลายหรือ
สโลว์แกน รวมถึงสีของผ้าท่ีใช้ท่ีมีความหลากหลาย เป็นต้น จะสามารถนําไปใช้เป็นข้อมูล
ประกอบการออกแบบเสื้อผ้าให้มีความเหมาะสมกับรูปร่างของกลุ่มผู้บริโภคซ่ึงเป็นผู้หญิงสาวพลัสไซส์ 
นําแบบที่ต้องการมาวาดและจึงสั่งโรงงานผลิตตามความเหมาะสมโดยเราจะเน้นท่ีคุณภาพของผ้าให้มี
ความเหมาะสมไม่ใช้ผ้าคุณภาพตํ่า 
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1.1.1 รายละเอียดของสินค้า 
สินค้าท่ีทางร้านผลิตและจัดจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ มีหลากหลายรูปแบบ ได้แก่  
  1) เสื้อ เป็นเครื่องแต่งกายท่ีเราใช้สวมใส่ในท่อนบน ท่ีนําใส่กับกางเกงหรือกระโปรง

ให้เข้ากันเป็นชุด ซ่ึงเสื้อน้ันก็จะมีหลากลหลายรูปแบบ เช่น เสื้อแขนยาว เสื้อแขนสั้น เสื้อแขนกุด เสื้อ
กลา้ม เสื้อแขนตุ๊กตา เสื้อแขนกระด่ิง เสื้อเช้ิต และเสื้อยืด เป็นต้น 
   2) กางเกง เป็นเครื่องแต่งกายท่ีใช้สวมใส่ในท่อนล่าง ท่ีใช้สวมใส่ต้ังแต่เอวลงไป ซ่ึงมี
หลากหลายรูปแบบ เช่น กางเกงขายาว กางเกงขาส้ัน กางเกงขา 5 ส่วน เป็นต้น  
   3) กระโปรง เป็นเครื่องแต่งกายท่อนล่าง มีหน้าท่ีเหมือนกับกางเกง มีหลากหลาย
รูปแบบ ได้แก่ กระโปรงสั้น กระโปรงยาว กระโปรง 3 ส่วน เป็นต้น 
   4) เดรส เป็นชุดท่ีมีลักษณะค่อนข้างเป็นทางการ สามารถสวมใส่ได้ทุกโอกาส และ
เป็นชุดท่ีนิยมของผู้หญิงในแถบเอเชียเป็นจํานวนมาก 
   5) ชุดออกกําลังกาย/ชุดว่ายนํ้า เป็นชุดท่ีมีความยืดหยุ่นเป็นพิเศษ มีเน้ือผ้าไม่อุ้มนํ้า
และแห้งเร็ว 
    6) ชุดราตรี เป็นชุดท่ีมีความหรูหรา มีลักษณะคล้ายชุดเดรส คือส่วนบนกับส่วนล่าง
ต่อกัน นิยมใส่งานพิธีสําคัญต่าง ๆ เช่น งานแต่ง หรืองานเล้ียง 
 
1.2 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ  

การดําเนินการเปิดธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มีจุดเร่ิมต้นมาจาก
ความช่ืนชอบในการแต่งตัวด้วยเสื้อผ้าท่ีหลากหลาย และสวยงามของตนเอง ประกอบกับเล็งเห็นถึง
ปัญหาของผู้ท่ีต้องการซ้ือเสื้อผ้าพลัสไซส์ เน่ืองจากในปัจจุบันการเลือกซ้ือเสื้อผ้าพลัสไซส์ตาม
ห้างสรรพสินค้าหรือตลาดท่ัวไปสามารถหาซ้ือได้ยาก และรูปแบบของเสื้อผ้ามีให้เลือกไม่มากนัก 
ผู้จัดทําจึงมีความสนใจสร้างแบรนด์เสื้อผ้าพลัสไซด์ของตนเองภายใต้แบรนด์ท่ีช่ือว่า 
“POPPIN‘TAGS” ข้ึนมาเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ท่ีสวมใส่เสื้อผ้าพลัสไซส์ โดยการจัด
จําหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้า หรือกลุ่มเป้าหมายได้
เป็นจํานวนมากในเวลาอันรวดเร็ว และยังมีต้นทุนตํ่ากว่าเม่ือเทียบกับการเปิดจําหน่ายหน้าร้าน 
 
1.3 วิสัยทัศน์/พันธกิจ/เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน์ 
  เป็นผู้นําด้านแฟช่ันและการผลิตเสื้อผ้าพลัสไซส์ทุกประเภท มุ่งเน้นความพึงพอใจ

ของลูกค้าเป็นหลัก 
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1.3.2 พันธกิจ 
  ผลิตและทําธุรกิจค้าปลีกเสื้อผ้าพลัสไซส์ท่ีมีคุณภาพและมีราคาท่ีเหมาะสมตรงตาม

ความต้องการของตลาดและลูกค้าซ่ึงเป็นผู้หญิงที่มีรูปร่างอวบอ้วน (พลัสไซส์)  
1.3.3 เป้าหมาย 
  1) เป้าหมายระยะสั้น คือ จะสร้างช่ือแบรนด์ “POPPIN‘TAGS” ให้เป็นท่ีรู้จักใน

กลุ่มผู้บริโภคซ่ึงเป็นผู้หญิงท่ีมีรูปร่างอวบอ้วน (พลัสไซส์) 
  2) เป้าหมายระยะยาว คือ สามารถเปิด Showroom ขายสินค้าของภายใต้แบรนด์ 

POPPIN‘TAGS  
1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1) เพื่อสร้างยอดขายให้กับธุรกิจแบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” 1,000,000 บาท/ปี 
  2) เพื่อสร้างการรับรู้ของลูกค้าเป้าหมายต่อ แบรนด์ “POPPIN‘TAGS 100%  

 
1.4 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 
 สถานประกอบการต้ังอยู่ที่หมู่บ้านหมู่บ้านสีวลี (สี่มุมเมือง) ตําบลคูคต อําเภอลําลูกกา  
จังหวัดปทุมธานี มีจุดเด่น คือ ตั้งอยู่ใกล้กับบริษัทขนส่งเอกชนเคอร์รี่ เอ็กเพลส สี่มุมเมือง 
 
ภาพที่ 1.2 : สถานท่ีตั้งของธุรกิจ 
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1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจครั้งน้ี 
1) เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจจําหน่ายเส้ือผ้าสําหรับสาวพลัสไซส์ 
2) เพ่ือลดความเสี่ยงท่ีอาจจะข้ึนได้ในการทําธุรกิจเสื้อผ้า 



บทท่ี 2 
วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูล 
 2.1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ 

ในการจัดทําแผนธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจร้านเส้ือผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” 
ผ่านช่องทางออนไลน์ ผู้จัดทําสามารถนําเสนอแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องได้ ดังน้ี 

  2.1.1.1 ทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์  
   วชิรวัชร งามละม่อม (2558) ได้กล่าวไว้ว่า ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์เป็น
ความหลากหลายและแตกต่างของแต่ละบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ลักษณะโครงสร้างของ
ร่างกาย และความอาวุโสในการทํางาน เป็นต้น โดยแต่ละสิ่งจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคล
จากอดีตถึงปัจจุบัน ซ่ึงความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลน้ี สามารถจําแนกลักษณะพฤติกรรม
การแสดงออกที่แตกต่างกัน การตัดสินใจในสิ่งต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกัน โดยมีสาเหตุมาจากความแตกต่าง
ทางด้านประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลน่ันเอง  
   ปรมะ สตะเวทิน (2533) ได้จําแนกลักษณะทางประชากรศาสตร์ไว้ดังน้ี 
   1) เพศ ความแตกต่างกันระหว่างเพศหญิงและเพศชาย ทําให้บุคคลแต่ละคนมี
พฤติกรรมของการติดต่อสื่อสารท่ีแตกต่างกัน และยังมีความแตกต่างกันอย่างมากในเรื่องความคิด 
ค่านิยมและทัศนคติท้ังน้ีเพราะวัฒนธรรมและสังคมได้กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไว้
ต่างกัน 
    2) อายุ เป็นปัจจัยท่ีทําให้บุคคลแตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม โดย
บุคคลท่ีมีอายุน้อยกว่ามักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีกว่าคนท่ีอายุ
มากกว่า แต่คนท่ีมีอายุมากกว่ามักจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบัติอย่างระมัดระวัง และ
มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนที่มีอายุน้อยกว่า  
    3) การศึกษา เป็นปัจจัยท่ีทําให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมท่ี
แตกต่างกัน ซ่ึงคนท่ีได้รับการศึกษาสูงมักจะได้เปรียบเป็นอย่างมากในการเป็นผู้รับสารท่ีดีเพราะมี
ความรู้กว้างขวางและมีความสามารถเข้าใจในสารได้ดี แต่ในทางกลับกันบุคคลเหล่าน้ีจะเป็นคนท่ีไม่
เช่ืออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ต่างกับคนท่ีมีการศึกษาน้อย 
    4) สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้ และสถานภาพทางสังคม 
ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลเป็นอย่างมากต่อปฏิกิริยาตอบรับของผู้รับสารท่ีมีต่อผู้ส่งสารเพราะบุคคลแต่ 
ละบุคคลน้ันมีวัฒนธรรม ประสบการณ์ ทัศนคติ และค่านิยมที่แตกต่างกัน ซ่ึงปัจจัยบางอย่างท่ี
เกี่ยวข้องกับตัวผู้รับสารแต่ละคน มีผลต่อการรับข่าวสารในรูปแบบท่ีแตกต่างกัน 
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เช่น ปัจจัยทางจิตวิทยา และปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยท่ีมักจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร 
 2.1.1.2 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

    ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า คือ 
พฤติกรรมท่ีผู้บริโภคทําการค้นหา การคิด การซ้ือ การใช้ และการประเมินผลคุณสมบัติสินค้าและ
บริการ ซ่ึงคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของเขา และเป็นข้ันตอนท่ีเกี่ยวกับความคิดใน
การซ้ือ ประสบการณ์การซ้ือ และประสบการณ์การใช้สินค้าและบริการของผู้บริโภค เพ่ือท่ีจะ
ตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของเขา 

  อรชร มณีสงฆ์ (2557) ได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง 

  1) ผู้บริโภคจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการ 5 ข้ันตอน 
ประกอบด้วย ความต้องการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถึงความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

  2) การตัดสินใจของผู้บริโภคไม่จําเป็นต้องเป็นไปตามขั้นตอนต่าง ๆ ครบท้ัง 5 
ข้ันตอนเสมอไป ทั้งน้ีข้ึนอยู่กับรูปแบบของสถานการณ์ในการซ้ือ ซ่ึงประกอบด้วย สถานการณ์ที่มี
พฤติกรรมการตอบสนองเป็นประจํา สถานการณ์ท่ีต้องมีการแก้ไขปัญหาในวงจํากัด หรือสถานการณ์
การซ้ือท่ีมีการแก้ปัญหา 

  3) ก่อนท่ีผู้ซ้ือหรือผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ชนิดใดชนิดหน่ึง
น้ัน ผู้บริโภคจะมีกระบวนการตัดสินใจ โดยมีกระบวนการตัดสินใจแบ่งเป็น 5 ข้ันตอน ได้แก่การรู้จัก 
ความสนใจ การช่ังใจ การทดลอง และการยอมรับเอาผลิตภัณฑ์ใหม่มาใช้ 
    2.1.1.3 ทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

  เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ4Ps) ไว้ว่า หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทจะใช้ร่วมกันเพ่ือ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครื่องมือท่ีใช้ ร่วมกันเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์
ทางการติดต่อสื่อสารขององค์กร 
  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คือ ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงเป็นกลุ่ม
ของเครื่องมือทางการตลาดท่ีองค์กรนํามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการให้กับผู้บริโภค ซ่ึง 
ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านความ
ปลอดภัยของข้อมูล และด้านความเป็นส่วนตัว  

  1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความ
จําเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ 
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เช่น การบรรจุภัณฑ์ สี คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย โดยผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย
อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ (ปาณิศรา สิริเอกศาสตร์, 2556) 

  2) ราคา (Price) หมายถึงจํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ท่ีมีความจําเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซ่ึงราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของผู้บริโภค 
และผู้บริโภคน้ันจะทําการเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของ
ผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ (ปาณิศรา สิริเอกศาสตร์, 2556) 

  3) การจัดจําหน่าย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภัณฑ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบการจัดจําหน่าย จึงประกอบ 
ด้วยผู้ผลิต คนกลาง และผู้บริโภคคนสุดท้าย หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายสินค้า ประกอบด้วย (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินค้าคงคลังและการคลังสินค้า (3) การ
บริการสินค้าคงเหลือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีย์รัตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท์, 
2546) 

  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารท่ีช่วยเพ่ิมความพึง
พอใจให้กับผู้บริโภค เพ่ือจูงใจให้เกิดความต้องการซ้ือในสินค้าและบริการ และเพ่ือเตือนความทรงจํา
ในสินค้าและบริการ โดยการส่งเสริมการตลาดน้ันจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรม
การซ้ือของผู้บริโภคเป็นอย่างย่ิง ซ่ึงเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ประกอบไปด้วย การ
โฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการตลาด การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ และ
การตลาดทางตรง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

  5) ความปลอดภัย (Safety) หมายถึง ความถูกต้อง และการป้องกันอันตรายท่ี
อาจจะเกิดข้ึนกับการซ้ือสินค้าต่าง ๆ ผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงสามารถป้องกันอันตรายท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนโดยการลงสินค้าอย่างถูกต้องตรงตามสินค้าจริง และ ความมีวินัยและการปฏิบัติตามกฎความ
ปลอดภัยโดยเคร่งครัด เช่น การนําภาพลูกค้ามาเพ่ือรีวิวสินค้าต้องได้รับอนุญาตก่อนนํามาเผยแพร่ 
เป็นต้น 

  6) ความเป็นส่วนตัว (Privacy) หมายถึง การเผยแพร่ข้อมูลส่วนบุคคลของลูกค้า 
หรือผู้ใช้บริการร้านค้า รวมถึงข้อมูลการจัดส่งสินค้าให้ถูกต้อง และเป็นส่วนตัว เพ่ือป้องกันการนํา
ข้อมูลข้อมูลค้าไปใช้ในทางมิชอบ  
   2.1.1.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 ฐิติมา ผการัตน์สกุล (2558) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจเสื้อผ้า
แฟช่ันผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ซ่ึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบธุรกิจและแผนการบริหาร
จัดการกลยุทธ์ทางการตลาดปัจจัยแห่งความสําเร็จ และพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านเครือข่าย
สังคมออนไลน์ เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ โดยศึกษากับผู้ประกอบการท่ีดําเนินธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันผ่าน
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เครือข่ายสังคมออนไลน์จํานวน 8 ราย และผู้บริโภคท่ีซ้ือเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์
จํานวน 7 ราย ผลการศึกษา พบว่า ธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ส่วนใหญ่เป็น
ธุรกิจประเภทค้าปลีก มีเจ้าของคนเดียว มีการกําหนดกระบวนการดําเนินธุรกิจท่ีชัดเจน 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและความแตกต่าง มีการกําหนดราคา
โดยคํานึงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์และกําลังซ้ือของผู้บริโภค เลือกใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ได้รับ
ความนิยมสูง และให้ความสําคัญกับการบอกต่อของผู้บริโภค ปัจจัยแห่งความสําเร็จของธุรกิจน้ันมา
จากคุณภาพและความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ การเอาใจใส่ผู้บริโภค และทักษะความรู้ของ
ผู้ประกอบการ ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีแรงจูงใจในการซื้อมาจากผลิตภัณฑ์จากการหาข้อมูลสินค้าได้ด้วย
ตนเอง โดยกลยุทธ์ทางการตลาดน้ันมีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค  

  ธนานันท์ โตสัมพันธ์มงคล (2558) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ (Uniqlo) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทําการสํารวจและเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถาม จํานวน 422 ชุด 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคคลและบริการหลังการขาย ปัจจัยด้านราคา 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านความสะดวกรวดเร็วในการชําระ
เงิน สําหรับลักษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนท่ี
แตกต่างกัน มีระดับตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคลท่ี่แตกต่างกัน โดยผู้ท่ีมีอาชีพรัฐวิสาหกิจ และผู้ท่ี
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 30,001-40,000 บาท จะมีค่าเฉลี่ยของระดับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า 
แบรนด์ยูนิโคล่มากกว่าผู้บริโภคในกลุ่มอ่ืน ในขณะท่ีผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน จะมีการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าแบรนด์ยูนิโคล่ในระดับที่ไม่แตกต่างกัน 

  ดวงงาม วัชรโพธิคุณ (2557) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เสื้อผ้าแฟช่ันออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าแฟช่ันออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงสํารวจโดยการ
เก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างเพศหญิงท่ีซ้ือเสื้อผ้าแฟช่ันออนไลน์ จํานวน 400 คน ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด เป็น
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-35,000 บาท ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือส่วนใหญ่ชอบชุดเดรส โดยเน้นท่ีรูปแบบและการดีไซน์ มีการซ้ือเฉลี่ยต่อ
ครั้งตํ่ากว่า 1,500 บาท ราคาเฉลี่ยต่อตัว 500-1,500 บาท ซ้ือเพราะกําลังเป็นท่ีนิยม ชําระเงินโดย
การโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขาย จะซ้ือกับเว็บไซต์ที่มีความน่าเช่ือถือ มีความถ่ีในการซ้ือ 2-3 เดือนต่อครั้ง 
และชอบการส่งเสริมการตลาดแบบลดราคา โดยส่วนใหญ่จะรู้จักร้านค้าออนไลน์จากเพ่ือน และ
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เช่ือถือข้อมูลจากสื่อโฆษณา พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก การทดสอบสมติฐาน พบว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) ท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าออนไลน์ในภาพรวม และลักษณะ
ทางประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) อย่างไม่มีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  

2.1.2 ข้อมูลปฐมภูมิ 
ในการจัดทําแผนธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” ผ่านช่องทางออนไลน์ 

น้ีได้มีการทําวิจัยการตลาดโดยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
  1) วัตถุประสงค์การวิจัย 
    1.1) เพ่ือทราบถึงปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้าเสื้อผ้าพลัสไซส์ของผู้บริโภค

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
    1.2) เพ่ือศึกษาความต้องการ และพฤติกรรมของผู้บริโภค ในการเลือกซ้ือ

สินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์  
  2) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
  การสุ่มประชากรในการวิจัย คือ ผู้หญิงท่ีมีรูปร่างอวบจนถึงอ้วน ท่ีเคยซ้ือเสื้อผ้า 

ผ่านช่องทางออนไลน์จํานวน 100 คน และใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) ในการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
    3) เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
    การวิจัยน้ีใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบบสอบถามมีข้ันตอนใน
การพัฒนาดังน้ี 
     1) ผู้วิจัยน้ันได้สร้างแบบสอบถามเพ่ือใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล จาก
การศึกษาแนวคิดทฤษฎีต่าง ๆ และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง จากน้ันนําแบบสอบถามท่ีมีผู้สร้างมาแล้ว
มาดัดแปลงเป็นแนวทาง เพ่ือนํามากําหนดขอบเขตของเนื้อหาในการสร้างแบบสอบถาม ให้ครอบคลุม
วัตถุประสงค์ท่ีศึกษา  
    2) ผู้วิจัยร่างแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Question) เพ่ือ
สอบถามความคิดเห็นใน 4 ส่วน ดังต่อไปน้ี (1) ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม (2) 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม (3) ปัจจัยหลักในการเลือกซ้ือสินค้าของผู้ตอบ
แบบสอบถามโดยอ้างอิงจากหลักกลยุทธ์การตลาด 4Ps (Marketing Mix Strategy) และ (4) การ
ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
    3) ผู้วิจัยนําแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือ
ตรวจสอบเนื้อหาและเสนอแนะปรับปรุงแก้ไข 
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    4) ผู้วิจัยปรับปรุงแก้ไขและนําเสนอผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบเน้ือหาอีก
ครั้ง 
    5) ผู้วิจัยทําการปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะให้ถูกต้อง 
    6) ผู้วิจัยนําแบบสอบถามไปทดลองกับกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 30 ราย เพ่ือ
หาค่าความเช่ือม่ัน และนําผลท่ีได้ปรึกษากับอาจารย์ท่ีปรึกษา 
    7) ผู้วิจัยปรับปรุงแบบสอบถามและเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาเพ่ืออนุมัติก่อน
ทําการแจกแบบสอบถามจริง 
    8) ผู้วิจัยแจกแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 100 ชุด 
    4) ส่วนประกอบของแบบสอบถาม 
    แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบด้วย 4 ส่วน (ภาคผนวก ก) ดังน้ี 
   ส่วนท่ี 1 เป็นคําถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 5  ข้อ 
ได้แก่  อายุ อาชีพ  รายได้ ช่วงนํ้าหนัก  และรอบอก 
    ส่วนท่ี 2 เป็นคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกเสื้อผ้า จํานวน 5 ข้อ  ได้แก่ ช่อง
ทางการเลือกซ้ือเสื้อผ้า ความถ่ีในการซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ ประเภทเสื้อผ้าท่ีเลือกซ้ือ ราคา
ของเสื้อผ้าท่ีเลือกซ้ือต่อช้ิน ช่องทางการชําระเงิน  
    ส่วนท่ี 3 เป็นคําถามเก่ียวกับข้อมูลของปัจจัยในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยนําหลักกลยุทธ์ทางการตลาด จํานวน 21 ข้อ ซ่ึงจะประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านความปลอดภัยของข้อมูล และด้านความ
เป็นส่วนตัว   
    ส่วนท่ี 4 เป็นคําถามเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จํานวน 3 
ข้อ  
   5) การตรวจสอบเครื่องมือ  
     5.1) การตรวจสอบความถูกต้อง (Validity) ผู้วิจัยได้เสนอแบบสอบถามต่อ
อาจารย์ ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง ครบถ้วนและสอดคล้องของเน้ือหาในแต่ละตัวแปร 
(Content Validity) ท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา 
      5.2) การตรวจสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) ผู้วิจัยได้ทดลองแจก
แบบสอบถาม จํานวน 30 ชุด แล้วนําผลท่ีได้ไปหาค่าความเช่ือม่ัน (Reliability) ด้วยวิธีการหาค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha Coefficient;α ) ของ Cronbach โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ใน
การวัดความเช่ือม่ันของแบบสอบถามน้ัน สูตรในการคํานวณตามท่ี Nunnally ได้เสนอแนะเป็นเกณฑ์
การยอมรับไว้คือ ค่า α มากกว่าและเท่ากับ 0.7  จึงจะสรุปได้ว่าแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือสูง   
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      จากการใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ในการวัดความเช่ือม่ันได้ดัง
รายละเอียดต่อไปน้ี 
   

คําถาม ค่าความเช่ือมั่น  
ด้านผลิตภัณฑ์ 0.763 
ด้านราคา 0.771 
ด้านการจัดจําหน่าย 0.790 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.759 
ด้านความปลอดภัย 0.749 
ด้านความเป็นส่วนตัว 0.757 
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 0.785 

 
จากค่าความเช่ือม่ันดังกล่าว แสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามมีค่าความเช่ือม่ันในระดับสูง จึงสรุปได้ว่า
แบบสอบถามมีค่าความน่าเช่ือถือสูง 
    6) การเก็บรวบรวมข้อมูล 

  การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถาม จาก Google form สร้าง
แบบสอบถามออนไลน์ เลือกผู้ตอบแบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 3 สื่อออนไลน์ดังน้ี 
      6.1) เฟซบุ๊ก (Facebook) จากกลุ่ม “เสื้อผ้าคนอ้วน เสื้อผ้าคนอวบ แหล่ง
รวมซ้ือขาย แฟช่ันคนอ้วน สไตล์เกาหลี” บนเฟซบุ๊ก โดยการส่งลิงค์ (Link) ไปยัง ข้อความ 
(Message) ของผู้ตอบแบบสอบถามโดยตรง  
      6.2) อินสตาแกรม (Instagram) การเลือกผู้ตอบแบบสอบถามจากบุคคลท่ี
ติดตาม (Follow) ร้านขายเสื้อผ้าคนอ้วน ด้วยวิธีการส่งข้อความ (Direct Message) ไปยัง อินสตาแก
รม จากผู้ติดตาม อินสตาแกรม “Fattyclothshop”  
      6.3) ไลน์ (Line) จากกลุ่ม VARAPHOR SHOP ร้านขายเสื้อผ้าคนอ้วนใน 
แพลตติน่ัม แฟช่ันมอลล์ 
    7) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผู้วิจัยนําข้อมูลมาประมวลผลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์วิเคราะห์สถิติ โดยกําหนด
ค่าสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ดังน้ี 

    7.1) คําถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นข้อมูลท่ีใช้
มาตรวัดแบบนามบัญญัติและเรียงลําดับ เน่ืองจากไม่สามารถวัดเป็นมูลค่าได้ และผู้วิจัยต้องการ
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บรรยายเพื่อให้ทราบถึงจํานวนตัวอย่างจําแนกตามคุณสมบัติเท่าน้ัน ดังน้ัน สถิติท่ีเหมาะสม คือ 
ค่าความถ่ี (จํานวน) และค่าร้อยละ 

    7.2) คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกเสื้อผ้า เป็นข้อมูลท่ีใช้มาตรวัดแบบ
นามบัญญัติและเรียงลําดับ เน่ืองจากไม่สามารถวัดเป็นมูลค่าได้ และผู้วิจัยต้องการบรรยายเพ่ือให้
ทราบถึงจํานวนตัวอย่างจําแนกตามคุณสมบัติเท่าน้ัน ดังน้ัน สถิติท่ีเหมาะสม คือ ค่าความถ่ี (จํานวน) 
และค่าร้อยละ 

    7.3) คําถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
เป็นข้อมูลท่ีใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) สําหรับการแปลผลข้อมูล 
โดยคํานวณค่าอันตรภาคช้ันเพ่ือกําหนดช่วงช้ัน ด้วยการใช้สูตรคํานวณ 

    7.4) คําถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นข้อมูล
ท่ีใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) สําหรับการแปลผลข้อมูล โดย
คํานวณค่าอันตรภาคช้ันเพ่ือกําหนดช่วงช้ัน ด้วยการใช้สูตรคํานวณ 

    ท้ังน้ี คําถามเก่ียวกับข้อมูลของปัจจัยในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ และคําถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นข้อมูลท่ีใช้ระดับการวัด
ข้อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) โดยผู้วิจัยได้กําหนดระดับการให้คะแนน 5 ระดับ
ดังต่อไปน้ี 

มีความสําคัญมากท่ีสุด/เห็นด้วยมากท่ีสุด ให้ค่าคะแนน 5 คะแนน   
มีความสําคัญมาก/เห็นด้วยมาก  ให้ค่าคะแนน 4 คะแนน   
มีความสําคัญปานกลาง/เห็นด้วยปานกลาง ให้ค่าคะแนน 3 คะแนน   
มีความสําคัญน้อย/เห็นด้วยน้อย  ให้ค่าคะแนน 2 คะแนน   
มีความสําคัญน้อยท่ีสุด/เห็นด้วยน้อยท่ีสุด  ให้ค่าคะแนน 1 คะแนน  

 การอภิปรายผลการวิจัยของแบบสอบถามใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน 
(Interval Scale) ผู้วิจัยใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายผล ดังน้ี  

ความกว้างของอันตรภาคช้ัน = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
      จํานวนช้ัน 
    = 5 – 1 
        5 
    = 0.8 
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  ดังน้ัน ค่าเฉลี่ยท่ีวัดได้จากเลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ และคําถามเก่ียวกับ
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จะถูกนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ยโดยกําหนดระดับของ
คะแนนใหม่ ดังน้ี 

4.21-5.00 ให้ความสําคัญมากท่ีสุดเห็นด้วยมากท่ีสุด 
3.41-4.20 ให้ความสําคัญมาก/เห็นด้วยมาก 
2.61-3.40 ให้ความสําคัญปานกลาง/เห็นด้วยปานกลาง 
1.81-2.60 ให้ความสําคัญน้อย/เห็นด้วยน้อย 
1.00-1.80 ให้ความสําคัญน้อยท่ีสุด/เห็นด้วยน้อยท่ีสุด 

 
2.2 สรุปผลการวิจัย 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุระหว่าง 21-25 ปี  หรืออายุระหว่าง 
26-30 ปีในจํานวนที่เท่ากัน คือ จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 ตามด้วยอายุระหว่าง 31-40 ปี 
จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0  สําหรับอาชีพของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 รองลงมา คือ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 
22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 และธุรกิจส่วนตัว จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 ตามลําดับ มี
รายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000 - 25,000 บาท จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 รองลงมา คือ
ระหว่าง 25,001 - 45,000 บาท จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 และรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท 
จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 ตามลําดับ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีนํ้าหนักระหว่าง 76-85 
กิโลกรัม จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมา คือ ระหว่าง 66-75 กิโลกรัม จํานวน 21 คน 
คิดเป็นร้อยละ 21.0 และ ระหว่าง 86-95 กิโลกรัม จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 ตามลําดับ 
และมีรอบอก 42 น้ิว มากท่ีสุด จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 รองลงมา คือ 46 น้ิว จํานวน 21 
คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 และ 44 น้ิว จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 ตามลําดับ 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทาง Facebook จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 

36.0 รองลงมา คือ Instagram จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 และหน้าเว็บไซต์ จํานวน 18 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18.0 ตามลําดับ ส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 1-2 คร้ังต่อเดือน จํานวน 
72 คน คิดเป็นร้อยละ 72.0 รองลงมา คือ 3-4 ครั้งต่อเดือน จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 
และมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ตามลําดับ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือ
เสื้อ จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมา คือ ชุดเดรส จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 
และกางเกง จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 ตามลําดับ โดยมีราคาการซ้ือเสื้อผ้า ราคา ระหว่าง 
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500 – 1,000 บาทต่อช้ิน จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมา คือ ตํ่ากว่า 500 บาท 
จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 และ ระหว่าง 1,001 – 1,500 บาท จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อย
ละ 12.0 ตามลําดับ และส่วนใหญ่ชําระเงินผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้า จํานวน 73 คน คิด
เป็นร้อยละ 73.0 รองลงมา คือ บัตรเครดิต/เดบิต จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และเก็บเงิน
ปลายทาง จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ตามลําดับ 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ภาพรวมในแต่ละด้านมีค่าเฉลี่ย

โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยในด้านความปลอดภัย มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ 4.41 รองลงมา คือ 
ด้านความเป็นส่วนตัว ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.34  ด้านราคา 
ด้วยค่าเฉลี่ย 4.33 ด้านการจัดจําหน่าย ด้วยค่าเฉลี่ย 4.33 และด้านผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.29 
ตามลําดับ ซ่ึงสามารถพิจารณาในแต่ละด้านได้ ดังน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับความทันสมัยและดีไซน์ของเส้ือผ้า ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.41 รองลงมา คือ คุณภาพของเน้ือผ้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 สีสันของเสื้อผ้า ด้วยค่าเฉลี่ย 
4.23 และแบรนด์ของเสื้อผ้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.13 ตามลําดับ  
 ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับราคาคุ้มค่ากับคุณภาพ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 
รองลงมา คือ การแจ้งราคาสินค้าไว้อย่างชัดเจน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 ราคาตํ่ากว่าท่ีขายตามร้านท่ัวไป 
ด้วยค่าเฉลี่ย 4.36 และค่าจัดส่งเหมาะสม ด้วยค่าเฉลี่ย 4.19 ตามลําดับ 
 ด้านการจัดจําหน่าย กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับข้ันตอนการสั่งซ้ือท่ีง่าย ไม่ซับซ้อน ด้วย
ค่าเฉลี่ย 3.93 ช่ือเสียงของช่องทางออนไลน์ท่ีจําหน่ายสินค้า ด้วยค่าเฉลี่ย 3.93 รองลงมา คือ ความ
หลากหลายของช่องทางการชําระเงิน ด้วยค่าเฉลี่ย 3.88 และร้านท่ีมีนโยบายการเปลี่ยนหรือคืน
สินค้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.20 ตามลําดับ 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับซ้ือเสื้อผ้าตามรูปท่ีนางแบบใส่ ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.40 รองลงมา คือ การลดราคา ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 การจัดส่งสินค้าฟรี ด้วยค่าเฉลี่ย 4.35 
และจํานวนคนท่ีรีวิว ด้วยค่าเฉลี่ย 4.21 ตามลําดับ 
 ด้านความปลอดภัย กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับสินค้าถูกต้องตามท่ีลงประกาศ ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.48 รองลงมา คือ ความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.42 และการขอ
อนุญาตลูกค้าเพ่ือลงรูปภาพรีวิวลูกค้า ก่อนการโพสต์บนเพจร้าน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.32 ตามลําดับ 
 ด้านความเป็นส่วนตัว  กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับการเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.44 รองลงมา คือ การส่ง Tracking no. ส่วนตัวให้ลูกค้าแทนการโพสต์แบบสาธารณะ ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.29 
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ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
กลุ่มตัวอย่างเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ภาพรวมของการ

ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.43 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะมีให้เลอืก
หลายประเภท มีค่าเฉลี่ย 4.49 ซ่ึงมีแนวโน้มอยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ตัดสินใจซื้อเสื่อผ้า
ผ่านทางออนไลน์เพราะความสะดวกและรวดเร็วในการสั่งซ้ือ มีค่าเฉลี่ย 4.47 ซ่ึงมีแนวโน้มอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด และตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะราคาท่ีถูกกว่าร้านค้าท่ัวไป มี
ค่าเฉลี่ย 4.33 ซ่ึงมีแนวโน้มอยู่ในระดับมากท่ีสุด ตามลําดับ 

ส่วนท่ี 5 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จําแนกตามอาชีพนักศึกษา กับ
ไม่ใช่นักศึกษา 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่มีช่องทางเลือกเสื้อผ้าผ่าน Instagram จํานวน 15 คน คิด
เป็นร้อยละ 68.18 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาส่วนใหญ่มีช่องทางเลือกเสื้อผ้าผ่าน 
Facebook จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 42.31 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อเป็นประจํา มากท่ีสุด จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
72.73 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อเป็นประจํา มากท่ีสุด จํานวน 34 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.59 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อผ้าเฉล่ียต่อช้ินระหว่าง 500 – 1,000 บาท จํานวน 11 
คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อผ้าเฉลี่ยต่อช้ิน
ระหว่าง 500 – 1,000 บาท จํานวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่ชําระเงินค่าสินค้าผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้า 
จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 90.91 และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาส่วนใหญ่ชําระเงินค่าสินค้า
ผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้าจํานวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 67.95  

ส่วนท่ี 6 ปัจจัยในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จําแนกตามอาชีพนักศึกษา 
กับไม่ใช่นักศึกษา 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในเร่ือง ความทันสมัยและดีไซน์
ของเสื้อผ้า มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.32  ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับ
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในเรื่อง ความทันสมัยและดีไซน์ของเสื้อผ้า มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.44 และ
คุณภาพของเนื้อผ้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.44 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านราคาในเร่ือง ราคาคุ้มค่ากับคุณภาพ มาก
ท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.36 และการแจ้งราคาสินค้าไว้อย่างชัดเจน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.36 ในขณะท่ีกลุ่ม
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ตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านราคาในเรื่อง ราคาคุ้มค่ากับคุณภาพ มากท่ีสุด 
ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายในเร่ือง ข้ันตอนการสั่งซ้ือ
ท่ีง่าย ไม่ซับซ้อน มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.36 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญ
กับปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายในเรื่อง ช่ือเสียงของช่องทางออนไลน์ท่ีจําหน่ายสินค้า มากท่ีสุด ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.45 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื่อง การจัดส่ง
สินค้าฟรี มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.45 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื่อง ซ้ือเสื้อผ้าตามรูปท่ีนางแบบใส่ มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.51 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านความปลอดภัยในเรื่อง สินค้าถูกต้องตามที่
ลงประกาศ มากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.41 และความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน ด้วยค่าเฉลี่ย 
4.41  ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านความปลอดภัยในเรื่อง 
สินค้าถูกต้องตามท่ีลงประกาศ มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.50 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านความเป็นส่วนตัวในเรื่อง การเก็บรักษา
ข้อมูลส่วนตัวลูกค้า มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.32 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญ
กับปัจจัยด้านความเป็นส่วนตัวในเรื่อง การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.47 

ส่วนท่ี 7 การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ จําแนกตามอาชีพนักศึกษา กับ
ไม่ใช่นักศึกษา 

กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ในเรื่อง 
ตัดสินใจซ้ือเสื่อผ้า ผ่านทางออนไลน์เพราะ ความสะดวกและรวดเร็วในการสั่งซ้ือ มากที่สุด ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.50 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ในเรื่อง ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะมีให้เลือกหลายประเภท มาก
ท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.51 
 
 
 
 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 
 3.1.1 ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ 
   สถานการณ์ : เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีมีเจ้าของเพียงคนเดียว จึงสามารถควบคุมการ
ผลิต และมีความสามารถในตัดสินใจท่ีเป็นอิสระ 
   ส่งผลต่อธุรกิจ : ทําให้เราสามารถพูดคุยกับลูกค้าที่ซ้ือขายได้โดยตรง และเข้า
ใจความต้องการของลูกค้าได้ และเน่ืองจากธุรกิจเร่ิมต้นได้ไม่นาน และเป็นธุรกิจขนาดเล็ก จึงไม่
จําเป็นต้องจ้างพนักงาน  
 3.1.2 ปัจจัยด้านการเงิน 
   สถานการณ์ : POPPIN TAGS มีเจ้าของเพียงคนเดียว และไม่มีหน้าร้าน ทําให้มี
เพียงค่าใช้จ่ายในเรื่องของการผลิตสินค้า เป็นหลักเพียงอย่างเดียว  
   สง่ผลต่อธุรกิจ : เจ้าของธุรกิจมีเงินลงทุนท่ีเพียงพอและไม่มีภาระหน้ีสิน และไม่มี
ความจําเป็นที่จะต้องกู้ยืมเงินจากธนาคาร 
 3.1.3 ปัจจัยด้านวัสดุและอุปกรณ์การผลิต 
   สถานการณ์ : เสื้อผ้าของธุรกิจเราเป็นแบบสั่งผลิต เราสามารถเลือกเน้ือผ้าและ
อุปกรณ์ตกแต่งได้ตามความต้องการ  
   ส่งผลต่อธุรกิจ : ทําให้การดําเนินธุรกิจสามารถควบคุมคุณภาพการผลิต ไม่ว่าจะใน
เรื่องของเน้ือผ้า รูปแบบการตัดเย็บ และอุปกรณ์ท่ีใช้ในการตกแต่งแต่ละรุ่นน่ันเอง 
 3.1.4 ปัจจัยด้านกลยุทธ์การตลาด 
   สถานการณ์ : การผลิตเสื้อผ้าท่ีมีประเภทของเสื้อผ้าท่ีหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น เสื้อ 
กระโปรง และเดรส เป็นต้น 
   ส่งผลต่อธุรกิจ : ทําให้ลูกค้าสามารถเลอืกซ้ือสินค้าจากร้านเรา ร้านเดียวและได้
สินค้าครบทุกอย่างท่ีลูกค้าต้องการ 
  
 3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 
  3.2.1 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 

   สถานการณ์ : สภาวะทางเศรษฐกิจในปัจจุบันเติบโตไม่สูง ซ่ึงคณะกรรมการ
พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (สศช.) ได้คาดการณ์เศรษฐกิจไทยปี 2561 ว่าจะขยายตัว
เพียงร้อยละ 3.6-4.6 เน่ืองจากภาคการส่งออกและท่องเท่ียวจะเริ่มชะลอตัวลง เพราะความต้องการ
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การบริโภคของตลาดโลกเติบโตไม่สูง อยู่ท่ี 3.7% เทียบปี 2560 ท่ีเติบโต 3.6% เน่ืองจากท้ังตลาดจีน 
ญ่ีปุ่น และยุโรปมีความต้องการบริโภคลดลง 
    ส่งผลต่อธุรกิจ : เศรษฐกิจท่ีซบเซาส่งทําให้การซ้ือเสื้อผ้าลดน้อยลง   
 3.2.2 ปัจจัยด้านกฎหมาย 
    สถานการณ์ : การออกกฎหมายขายของออนไลน์ อาทิ การแสดงราคาและ
รายละเอียดสินค้าเก่ียวกับการจําหน่ายสินค้าออนไลน์ เพ่ือให้ผู้บริโภคได้มีโอกาสเปรียบเทียบราคา
ก่อนตัดสินใจซ้ือสินค้า และหากธุรกิจมียอดขายเกิน 1.8 ล้านบาทต่อปี ต้องจดทะเบียนเสีย
ภาษีมูลค่าเพ่ิม (VAT)  
   ส่งผลต่อธุรกิจ : สร้างความเช่ือม่ันของลูกค้าได้ ว่าจะได้รับสินค้าท่ีดีและมีคุณภาพ 
ไม่มีการโกง และทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในธุรกิจน่ันเอง  
  3.2.3 ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม 
   สถานการณ์ : ค่านิยมเรื่องแฟช่ันการแต่งตัวในปัจจุบันน้ันสําคัญ  เป็นสิ่งท่ีบ่งบอก
และแสดงถึงภาพลักษณะของบุคคลน้ัน ๆ โดยอาจจะได้รับแรงบันดาลใจ จากการแต่งตัวของดารา 
หรือภาพยนตร์ โฆษณาต่าง ๆ  
    ส่งผลต่อธุรกิจ : ทําให้รูปแบบเสื้อผ้าเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเรว็ ทําให้สินค้าเก่า
อาจค้างสต็อกและต้องนํามาทําการลดราคา 
  3.2.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
    สถานการณ์ : การท่ีเทคโนโลยีในปัจจุบันเราสามารถเข้าถึงข่าวสารต่าง ๆ ได้ง่าย 
และมีความรวดเร็วผ่าน Social media ต่าง ๆ อาทิ Facebook , Line และ Instagram ส่งผลให้
ธุรกิจออนไลน์สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างรวดเร็ว และยังเป็นช่องทางการเผยแพร่
ข่าวสาร และโฆษณาสินค้าท่ีมีต้นทุนตํ่าอีกด้วย 
    ส่งผลต่อธุรกิจ : ทําให้เราและลูกค้าสามารถติดต่อสื่อสารกันได้อย่างง่าย และมี
ความสะดวกในการสั่งซ้ือสินค้าของเรา รับรู้สินค้าใหม่ๆ เราได้ไว ตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ได้ตรงเวลา 
  3.2.5  ปัจจัยด้านการผลิต Supplier  
    สถานการณ์ : การผลิตสินค้าเราไม่สามารถควบคุม ท้ังในเรื่องเวลาและวันเสร็จงาน 
เน่ืองจากเป็นลักษณะของการจ้างตัดเย็บ ซ่ึงปริมาณ Supplier ในปัจจุบันมีน้อยราย ส่งผลให้การ
ต่อรองในเรื่องของราคา เช่น อาจได้ราคาท่ีสูง และการนัดรับสินค้าไม่เป็นไปตามท่ีต้องการ   
   ส่งผลต่อธุรกิจ : สินค้าท่ีมีอยู่ อาจไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า ซ่ึงอาจจะ
ทําให้ลูกค้าหันไปซ้ือสินค้าจากร้านอื่น ๆ ท่ีมีสินค้าตรงตามเวลาท่ีลูกค้าต้องการแทน และค่าแรงใน
การตัดเย็บ โรงงานอาจคิดราคาแพงได้ 
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  3.2.6 ปัจจัยด้านคู่แข่ง 
    สถานการณ์ : ปัจจุบันในตลาดเริ่มมีกิจการธุรกิจเสื้อผ้าคนอ้วนมากข้ึน ทําให้เกิด
การแข่งขันสูงข้ึน เช่น การแข่งขันกันในเรื่องของราคา และกิจกรรมส่งเสริมการขาย อาทิ จัดส่งสินค้า
ฟรี เป็นต้น 
    ส่งผลต่อธุรกิจ :  ทําให้ลูกค้าเริ่มมีตัวเลือกในการเลือกร้านเส้ือผ้ามากข้ึน 
 
3.3 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน (Five Forces Model) 
 เป็นการวิเคราะห์ตลาดเพ่ือให้ธุรกิจได้ทราบถึงสิ่งรอบ ๆ ท่ีส่งผลกระทบต่อตัวธุรกิจ ไม่ว่าจะ
เป็นภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน อํานาจ
ต่อรองของผู้จัดจําหน่าย ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน และอํานาจการต่อรองของผู้ซ้ือ 
 3.3.1 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่  
 ธุรกิจจําหน่ายเสื้อผ้าพลัสไซส์ออนไลน์มีโอกาสท่ีจะเจริญเติบโต เน่ืองจากในปัจจุบันมีผู้หญิง
จํานวนมากท่ีมีความต้องการหาซ้ือเสื้อผ้าพลัสไซส์ เพ่ือให้เหมาะสมกับตนเอง อีกท้ังคู่แข่งขันหน้าใหม่
ยังสามารถเข้าตลาดได้ง่ายผ่านช่องทางการขายสินค้า อาทิ เว็บไซต์ และเฟสบุค เป็นต้น จึงทําให้มีคน
สนใจในธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์ และการลงทุนน้ันยังสามารถลงทุนได้ตามกําลังทรัพย์ของตนอีกด้วย 
เช่น ซ้ือสินค้ามาสต็อกเพ่ือเพ่ิมกําไรให้มากย่ิงข้ึน หรือหากเงินลงทุนน้อย หรือไม่มียังสามารถขาย
สินค้าแบบไม่สต็อกของได้อีกด้วย 

3.3.2 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน  
ปัจจุบันธุรกิจจําหน่ายเสื้อผ้าพลัสไซส์ออนไลน์เกิดข้ึนเป็นจํานวนมาก เน่ืองจากไม่มีต้นทุนใน

ด้านของการเช้าหน้าร้าน อีกท้ังยังมีการจําหน่ายเส้ือผ้าท่ีหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นเสื้อ กระโปรง 
กางเกง และชุดเดรส ทําให้กลุ่มเป้าหมายสามารถค้นหาเสื้อผ้าพลัสไซส์ตามท่ีต้องการผ่านช่องทาง
ออนไลน์ได้ง่าย 

3.3.3 อํานาจในการต่อรองของผู้จําหน่ายวัตถุดิบ  
ธุรกิจจําหน่ายเสื้อผ้าพลัสไซส์ออนไลน์ เน้นการจําหน่ายเสื้อผ้าตามกระแสของแฟช่ันใน

ปัจจุบัน น่ารัก สดใส เรียบร้อย และมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ทําให้มีอํานาจในการต่อรองกับผู้จําหน่าย
วัตถุดิบสูง เน่ืองจากมีเสื้อผ้าแต่ละรูปแบบจะถูกสั่งตัดมาเป็นจํานวนมาก เพ่ือให้ได้สินค้าในราคาที่ถูก  

3.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน  
นอกจากเสื้อผ้าท่ีเป็นเครื่องแต่งกายท่ีคนส่วนใหญ่มักเลือกซ้ือกันตามความช่ืนชอบ ตาม

โอกาส และตามความเหมาะสม ยังมีสินค้าประเภทเคร่ืองประดับที่คนจะสนใจซ้ือเพ่ือใช้ในการ
ประดับตกแต่งเรือนร่างให้มีความสวยงาม ไม่ว่าจะเป็น สร้อยคอ ต่างหู ท่ีคาดผม กําไลข้อมือ และ
รองเท้า เป็นต้น 
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3.3.5 อํานาจการต่อรองของผู้ซ้ือ 
ธุรกิจจําหน่ายเสื้อผ้าพลัสไซส์ออนไลน์ในปัจจุบันมีการจําหน่ายอยู่เป็นจํานวนมาก และยัง

สามารถค้นหาได้ง่ายอีกด้วย จึงส่งผลให้ผู้ซ้ือมีทางเลือกท่ีหลากหลายในการเลือกซ้ือเสื้อผ้า 
 
3.4 สรุปจุดแข็งท่ีนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 3.4.1 มีสินค้าหลากหลายประเภทให้ลูกค้าได้เลือกซ้ือ  

จุดแข็ง 
ธุรกจิจําหน่ายเสื้อผ้าพลัสไซส์ออนไลน์มีสินค้าหลากหลายประเภทให้ลูกค้าได้เลือกซ้ือสินค้า 

โดยสามารถเลือกได้ท้ัง เสื้อ กางเกง ชุดเดรส ฯลฯ โดยท่ีไม่ต้องไปดูร้านอ่ืน 
โอกาส 
ในปัจจุบันแนวโน้มธุรกิจเสื้อผ้าได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในกลุ่มผู้หญิง เน่ืองจากเป็นเพศ

ท่ีซ้ือเสื้อผ้าบ่อย อีกท้ังยังเปลี่ยนเสื้อผ้าท่ีใส่บ่อยคร้ังอีกด้วย ส่งผลให้ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือสินค้าของ
ทางร้านได้ตามความต้องการ โดยไม่จําเป็นที่จะต้องไปเลือกสินค้าจากร้านอ่ืน 

3.4.2 สินค้ามีราคาท่ีถูก และเหมาะสม 
จุดแข็ง 
ธุรกิจดําเนินการสั่งตัดเสื้อผ้าในปริมาณท่ีมาก ทําให้ธุรกิจสามารถขายสินค้าได้ในราคาท่ีตํ่า

กว่าคู่แข่งรายอื่น ๆ  
โอกาส 
ธุรกิจเสื้อผ้าในปัจจุบันน้ัน จะมีการจําหน่ายเส้ือผ้าท่ีมีรูปแบบและลักษณะท่ีมีความคล้ายคลึง

กัน ทําให้ผู้ท่ีจําหน่ายสินค้าในราคาถูกกว่าได้เปรียบทางการค้า ส่งผลให้ทางร้านได้เปรียบในเร่ืองของ
ราคาสินค้า เน่ืองจากจําหน่ายสินค้าได้ในราคาท่ีถูกกว่าร้านอ่ืน 
 
3.5 สรุปจดุแข็งท่ีนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
 3.5.1 มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว เพราะดีไซน์ออกแบบจากร้านเราเอง 

จุดแข็ง 
เสื้อผ้าท่ีจําหน่ายของทางร้านน้ันจะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ไม่ซํ้าใคร เพราะดีไซน์และ

ออกแบบด้วยตนเอง 
วิธีแก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรค 
เสื้อผ้าท่ีจําหน่ายของทางร้านน้ันจะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ช่วยแก้ไขอุปสรรคในเร่ืองของการ

เป็นผู้ประกอบการรายใหม่ ยังไม่เป็นท่ีรู้จักมากนัก แต่ด้วยเสื้อผ้าท่ีจําหน่ายมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว จะ
ช่วยในการสร้างความน่าสนใจให้กับกลุ่มลูกค้า 
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3.5.2 มีเงินทุนมากพอ 
จุดแข็ง 
เน่ืองจากธุรกิจมีเงินลงทุนมากพอ จึงทําให้สามารถสั่งตัดเสื้อผ้าได้ในปริมาณท่ีมาก  
วิธีแก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรค 
การท่ีธุรกิจมีเงินลงทุนมากพอ ช่วยแก้ไขอุปสรรคในเรื่องของการใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด

ในรูปแบบต่าง ๆ เพ่ือช่วยให้ธุรกิจเป็นท่ีรู้จัก เน่ืองจากในปัจจุบันมีคู่แข่งขันจํานวนมาก  และมียอด
การสั่งซ้ือสินค้า เช่น ลดราคาสินค้า และจัดกิจกรรมซ้ือสินค้าครบตามจํานวนท่ีกําหนด  จัดส่งสินค้า
ให้ฟรี เป็นต้น  
 
 
 
 
 



บทท่ี 4 
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) 

ธุรกิจร้านเส้ือผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” ได้ดําเนินการจําลองธุรกิจ Business 
Model Canvas (BMC) ซ่ึงมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

4.1.1 กลุ่มของลูกค้า (Customer Segments) 
 1) กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี เป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีนํ้าหนักระหว่าง 76-85 กิโลกรัม ที่ซ้ือเสื้อผ้าพลัสไซส์ทางออนไลน์  
 2) กลุ่มเป้าหมายรอง คือ ผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีกท่ีติดต่อกับทางร้าน เน่ืองจากการจําหน่าย
เสื้อผ้าแบรนด์ของตนเองต้องมีตัวแทนจําหน่ายจํานวนมากในการช่วยกระจายสินค้าให้เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้มากย่ิงข้ึน 

4.1.2 การนําเสนอคุณค่า (Value Proposition) 
ธุรกิจร้านเส้ือผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” จะนําเสนอคุณค่าในเร่ืองของผลิตภัณฑ์

เสื้อผ้าพลัสไซส์ ท่ีมีความสวยงาม ช่วยให้คนอ้วนสวมใส่แล้วดูผอม มีความม่ันใจมากข้ึน สามารถสวม
ใส่ได้ทุกโอกาส และเป็นแฟช่ันท่ีกําลังนิยม  

4.1.3 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) 
ธุรกิจร้านเส้ือผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” ดําเนินธุรกิจผ่าน 2 ช่องทาง ได้แก่ 

Facebook และ Instagram เพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย  
4.1.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
ธุรกิจร้านเส้ือผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” จะดําเนินการติดต่อลูกค้าโดยตรงผ่าน

ส่ือออนไลน์เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได้ตามความต้องการทุกเวลา และมีการรักษา
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าด้วยการจัดส่งสินค้าได้อย่างถูกต้องตามที่ลูกค้าสั่ง และทําการตรวจเช็ค
สินค้าก่อนจัดส่ง เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และกลับมาซื้อซํ้า 

4.1.5 รายรับท่ีเข้ามา (Revenue Streams) 
 ธุรกิจร้านเส้ือผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” เป็นธุรกิจท่ีมีรายรับมาจากการ
จําหน่ายเสื้อผ้า โดยมีกําไรมาจากการหักต้นทุนการตัดเย็บและค่าวัตถุดิบในการตัดเย็บ 

4.1.6 คู่ค้าดําเนินธุรกิจท่ีสําคัญ (Key Partners) 
 สําหรับคู่ค้าดําเนินธุรกิจท่ีมีความสําคัญต่อเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS”  คือ 
โรงงานตัดเย็บเสื้อผ้า หรือร้านตัดเย็บเสื้อผ้า เน่ืองจากโรงงาน หรือร้านตัดเย็บเสื้อผ้าน้ันเป็นแหล่ง
ผลิตสินค้าราคาถูกท่ีทางร้านจะซ้ือมาเพ่ือจําหน่ายให้กับกลุ่มเป้าหมายน่ันเอง 
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4.1.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
กิจกรรมหลักที่ใช้ในการดําเนินธุรกิจของเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” คือ 

ออกแบบและผลิตเสื้อผ้าให้มีคุณภาพและตรงตามความต้องการของลูกค้า เน่ืองจากธุรกิจจําหน่าย
เสื้อผ้าน้ัน สิ่งที่สําคัญเหนือสิ่งอ่ืนใดคือการที่ลูกค้าได้รับสินค้าท่ีถูกต้องและตรงกับภาพถ่ายท่ีใช้ในการ
โฆษณาแบบสินค้า  ดังน้ัน การออกแบบและผลิตเสื้อผ้าท่ีนํามาจําหน่ายน้ันต้องมีคุณภาพ สวยงาม 
และสอดคล้องกับราคาท่ีลูกค้าจ่ายเงิน 

4.1.8 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลักท่ีใช้ธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” คือ เงินทุน อุปกรณ์ใน
การดําเนินงาน ได้แก่  โทรศัพท์สมาร์ทโฟน คอมพิวเตอร์ เสื้อผ้าท่ีนํามาจําหน่าย เน่ืองจากทางธุรกิจ
น้ันจะดําเนินการขายสินค้าภายภายใต้แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” ผ่าน Social Media 2 ช่องทาง 
คือ Facebook และ Instagram โทรศัพท์สมาร์ทโฟน จึงเป็นสิ่งจําเป็นที่ทางร้านจะนํามาใช้ในการ
เผยแพร่ข้อมูลของสินค้าผ่านภาพถ่ายและรายละเอียดต่าง ๆ ของเสื้อผ้า  

4.1.9 โครงสร้างค่าใช้จ่าย (Cost Structure) 
 โครงสร้างค่าใช้จ่ายของธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS”  คือ ต้นทุนการจ้าง
ผลิต และค่าใช้จ่ายในการจัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ในการจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้า เช่น ถุงและกล่อง
สําหรับจัดส่งพัสดุ รวมถึงค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้ามาสต็อกเพื่อจําหน่าย  
 
ภาพที่ 4.1 : โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas 

 

 
 
 

 
 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 ผู้บริหารองค์กร และหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
ผู้บริหารของธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มีจํานวน 1 คน คือ นางสาว

จรัสนภา กิจสะสม โดยมีสัดส่วนในความเป็นเจ้าของรวมทั้งสิ้น 100% และมีหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
คือ ผู้จัดการแบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” 

5.1.2 โครงสร้างองค์กร 
เพ่ือให้การดําเนินงานของธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มีการดําเนินงาน

ท่ีคล่องตัว ทางองค์กรจึงได้กําหนดโครงสร้าง ดังน้ี 
 
ภาพท่ี 5.1 : โครงสร้างองค์กร 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
ผู้จัดการแบรนด์ “POPPIN ‘TAGS”  
 - เพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี 
 - วุฒิการศึกษาข้ันตํ่าปริญญาตรี 
 - มีความรู้ความสามารถในการใช้ Social Media 
 - ภาระหน้าท่ีท่ีรับผิดชอบ คือ บริหารจัดการสินค้าท่ีจําหน่าย ได้แก่ ประสานงาน

กับทางโรงงานตัดเย็บเสื้อผ้าในการผลิตสินค้า จัดทําบัญชีรายรับรายจ่าย ดูแลการถ่ายภาพสินค้า และ
เป็นนางแบบถ่ายภาพสินค้าสําหรับจําหน่าย และเป็นแอดมิน Facebook และ Instagram  

 

 

ผู้จัดการ 

 
พนักงานขายและจัดส่งพัสดุ 
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พนักงานขายและจัดส่งพัสดุ 
 - เพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี  

- ไม่จําเป็นต้องมีประสบการณ์ด้านการขาย 
- มีความขยัน พูดจาสุภาพ และมีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี 
- มีความสามารถในการถ่ายภาพและตกแต่งภาพในระดับหน่ึง 

  - ภาระหน้าท่ีท่ีรับผิดชอบ คือ ดูแลสต็อกสินค้า บริหารจัดการสินค้าท่ีจัดส่งให้
ผู้บริโภค ดําเนินการจัดเตรียมสินค้าเพ่ือจัดส่ง นําสินค้าไปจัดส่ง เป็นผู้ช่วยแอดมิน Facebook และ 
Instagram ในการตอบคําถาม  

  - หากใส่เสื้อผ้าพลัสไซส์ได้จะพิจารณาเป็นพิเศษ เน่ืองจากในบางกรณีต้องเป็น
นางแบบเพ่ือถ่ายเสื้อผ้า 
 5.1.3 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 

เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงานของธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” 
น้ัน จะขึ้นอยู่กับรายได้และผลกําไรจากการขายสินค้า 

5.1.4 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
 การบริหารเงินเดือน   
   - ผู้จัดการแบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” เงินเดือน 20,000 บาท ทํางาน  7 วันต่อ
สัปดาห์  
    - พนักงานขายและจัดส่งพัสดุ เงินเดือน 12,500 บาท ทํางาน 6 วันต่อสัปดาห์ 
(หยุดวันเสาร์)  
 สวัสดิการ 
   - ค่าคอมมิชช่ันจากการขาย ตัวละ 10 บาท (พนักงาน 2 คน คนละ 5 บาท/ตัว)   
  - ลาพักร้อนได้ 6 วันต่อปี โดยไม่ถูกหักเงินเดือน 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 
 ธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” จะจําหน่ายเส้ือผ้าท่ีเป็นแบรนด์ของตนเอง 
มีดีไซน์ท่ีมีเอกลักษณ์ เน้ือผ้าใส่สบาย ทันสมัย และมีการตัดเย็บท่ีปราณีต เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึง
พอใจ และกลับมาซื้อเสื้อผ้าของแบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” ซํ้าอีก 

ธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” เป็นผู้ผลิตและจัดจําหน่ายสินค้าประเภท
เสื้อผ้าภายใต้แนวคิด “Everything in One Shop” เป็นร้านท่ีจําหน่ายเสื้อผ้าพลัสไซส์หลากหลาย
รูปแบบ หลากหลายสไตล์ซ่ึงจะมีต้ังแต่แนวแฟช่ันสไตล์สตรีท วินเทจ รวมไปจนถึงหรูหราตามความ
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ต้องการของลูกค้าให้เลือกสวมใส่ตามความเหมาะสมในแต่ละโอกาส ร้านค้าจะเลือกศึกษาและผลิต
เสื้อผ้าตามกระแสความนิยม (Trend) ในปัจจุบัน นอกจากน้ีการสร้างความแปลกใหม่ให้กับเสื้อผ้า 
เช่น เสื้อยืดท่ีนิยมสกรีนลายหรือสโลว์แกน รวมถึงสีของผ้าท่ีใช้ท่ีมีความหลากหลาย เป็นต้น 

สําหรับสินค้าท่ีทางธุรกิจจะดําเนินการผลิตและจัดจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์น้ันรูปแบบ
เสื้อผ้าน้ัน ทางธุรกิจจะให้ความสําคัญกับการสวมใส่มากท่ีสุด โดยเส้ือผ้าท่ีจําหน่ายจะสามารถบ่งบอก
ถึงลักษณะงานของเราหรือสถานท่ี ๆ เราไป ดังน้ันการเลือกเสื้อผ้าท่ีเหมาะสมจึงเป็นสิ่งสําคัญในการ
ดําเนินการ ซ่ึงประเภทของสินค้าท่ีมีจําหน่าย ได้แก่ 

  1) เสื้อ 
    เสื้อ คือ เครื่องแต่งกายท่ีเราใช้สวมใส่ในท่อนบน ท่ีนําใส่กับกางเกงหรือกระโปรงให้
เข้ากันเป็นชุดซ่ึงเสื้อน้ันก็จะมีหลากลหลายประเภทด้วยกัน เช่น เสื้อแขนยาว, เสื้อแขนสั้น, เสื้อแขน
กุด, เสื้อกล้าม, เสื้อแขนตุ๊กตา, เสื้อแขนกระด่ิง, เสื้อเช้ิตและเสื้อยืด เป็นต้น 
 
ภาพท่ี 5.2 : ตัวอย่างเสื้อสําหรับสาวพลัสไซส์ 
 

 
 
ท่ีมา : ตัวอย่างเสื้อ Plus Size Taobao. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://shop36206160.world. 

taobao.com/. 
 
    2) กางเกง 
    กางเกง คือ เครื่องแต่งกายท่ีเราใช้สวมใส่ในท่อนล่าง ท่ีใช้สวมใส่ต้ังแต่เอวลงไปซ่ึง
จะมีหลายแบบท้ัง กางเกงขายาว,กางเกงขาสั้น,กางเกงขา 3 ส่วน, กางเกงขา 5 ส่วน เป็นต้น  
 
 



28 

ภาพท่ี 5.3 : ตัวอย่างกางเกงสําหรับสาวพลัสไซส์ 
 

 
 
ท่ีมา : ตัวอย่างกางเกงสําหรับสาว Plus Size Taobao. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

https://shop36206160.world.taobao.com/. 
 
    3) กระโปรง 
    กระโปรง คือ เครื่องแต่งกายในท่อนล่าง ที่มีหน้าท่ีเหมือนกับกางเกง มีหลากหลาย
แบบเหมือนกัน ท้ังกระโปรงสั้น,กระโปรงยาว,กระโปรง3ส่วน และยังมีแบบท่ีแตกต่างกันตรง เป็น
กระโปรงบาน หรือเป็นทรงตรง เป็นต้น 
 
ภาพท่ี 5.4 : ตัวอย่างกระโปรงสําหรับสาวพลัสไซส์ 
 

 
 
ท่ีมา : ตัวอย่างกระโปรงสําหรับสาว Plus Size Taobao. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

https://shop35222386.world.taobao.com/. 
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    4) เดรส 
    เดรส คือ ชุดท่ีมีลักษณะ ท่อนบนกับท่อนล่างติดกัน เดรสจะมีลักษณะที่ชุดจะ
ค่อนข้างเป็นทางการ สามารถสวมใส่ได้ทุกโอกาสเป็นที่นิยมของผู้หญิงในแถบเอเชีย เป็นจํานวนมาก 
 
ภาพท่ี 5.5 : ตัวอย่างเดรสพลัสไซส์สําหรับสาวพลัสไซส์ 
 

 
 
ท่ีมา : ตัวอย่างเดรสพลัสไซส์สําหรับสาว Plus Size Taobao. (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก 

https://shop35222386.world.taobao.com/. 
 
    5) ชุดออกกําลังกาย/ชุดว่ายนํ้า 
    ชุดออกกําลังกาย/ชุดว่ายนํ้า คือ ชุดท่ีมีความหยืนยุ่นเป็นพิเศษ มีลักษณะเน้ือผ้าท่ี
ไม่อุ้มนํ้าและแห้งเร็ว (Quick Dry)  
 
ภาพท่ี 5.6 : ตัวอย่างชุดออกกําลังกาย/ชุดว่ายนํ้าสําหรับสาวพลัสไซส์ 
 

 
 
ท่ีมา :  ชุดออกกําลังกายคนอ้วน. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.bigzommer.com. 
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    6) ชุดราตรี 
    ชุดราตรี คือ ชุดท่ีมีความหรูหราเป็นชุดท่ีมีลักษณะคล้ายชุดเดรส คือส่วนบนกับ
ส่วนล่างต่อกัน นิยมใส่งานพิธีสําคัญต่างๆ เช่น งานแต่งหรืองานเลี้ยง 
 
ภาพท่ี 5.7 : ตัวอย่างชุดราตรีสําหรับสาวพลัสไซส์ 
 

 
 
ท่ีมา : ชุดราตรีคนอ้วน. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ChubbyDresss. 
 
 5.2.2 ด้านราคา 
 ราคาสินค้าท่ีจัดจําหน่ายน้ัน จะพิจารณาจากราคาต้นทุนซ้ือ เพ่ือให้การเสนอขายสินค้าน้ัน
เป็นไปอย่างยุติธรรมต่อผู้บริโภค โดยทางธุรกิจน้ันจะดําเนินการกําหนดราคาขาย คือ  

- หากเป็นการซ้ือสินค้าในราคาปลีก (น้อยกว่า 10 รายการ) จะดําเนินการคิดราคาเพ่ิมอีก 1 
เท่า ของราคาซ้ือจากโรงงาน เช่น หากซ้ือจากโรงงานในราคา 100 บาท จะมีราคาขายปลีกอยู่ท่ี 200 
บาท เป็นต้น  

- หากเป็นการซ้ือสินค้าในราคาส่ง (ต้ังแต่ 10 รายการข้ึนไป) จะดําเนินการคิดราคาเพ่ิมอีก 
0.5 เท่า ของราคาซ้ือจากโรงงาน เช่น หากซ้ือจากโรงงานในราคา 100 บาท จะมีราคาขายส่งอยู่ท่ี 
150 บาท เป็นต้น  

กลยุทธ์ในการต้ังราคาสินค้าดังกล่าว สืบเน่ืองมาจากทางธุรกิจต้องดําเนินการสต็อกสินค้า
เป็นจํานวนมาก อีกท้ังการขายเสื้อผ้าน้ันมีข้ึนมีลง ข้ึนอยู่กับความพึงพอใจของผู้บริโภค และกระแส
นิยมในปัจจุบัน ทําให้สินค้าบางรายการอาจขายได้จํานวนน้อย  
 5.2.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 ธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” เป็นธุรกิจจําหน่ายเส้ือผ้าทางออนไลน์ผ่าน 
2 ช่องทาง คือ Facebook และ Instagram เน่ืองจากเป็นสื่อ Social Media ท่ีมีคนใช้บริการใน
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ปัจจุบันเป็นจํานวนมาก ซ่ึงประเทศไทยน้ันมีการใช้งาน Facebook มากกว่าสื่ออ่ืน ๆ อีกท้ัง 
Facebook และ Instagram ยังสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างสะดวก และง่ายดาย ผ่านทาง
ภาพถ่ายและภาพเคลื่อนไหว ทําให้กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจสามารถเลือกซ้ือเสื้อผ้าได้ตามความ
ต้องการผ่าน 2 ช่องทางดังกล่าวน่ันเอง  
 5.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ธุรกิจเสื้อผ้าพลสัไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” จะดําเนินการด้านการส่งเสริมการตลาด
ด้วยวิธีต่อไปน้ี 
   1) โฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่าน Facebook Fanpage แบรนด์ “POPPIN 
‘TAGS” 
   2) ซ้ือสินค้าครบ 600 บาท จัดส่งด้วย Kerry ฟรี  
 
5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 

5.3.1 วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 
การจัดซ้ือเสื้อผ้าเพ่ือสต็อกสินค้าน้ัน จะดําเนินการจัดซ้ือผ่านโรงงานตัดเย็บเสื้อผ้าท่ีผู้จัดการ

เป็นผู้ติดต่อโดยตรง โดยการจัดซ้ือเสื้อผ้าน้ันจะประกอบด้วยกระบวนการคัดเลือกเน้ือผ้า และลายผ้า
ท่ีใช้ในการตัดเย็บ ให้สอดคล้องและเหมาะสมกับการออกแบบเสื้อผ้า จากน้ันเป็นกระบวนการ
คัดเลือกอุปกรณ์ตกแต่ง ได้แก่ กระดุม ซิป ฯลฯ เพ่ือให้เส้ือผ้าท่ีสั่งตัดเย็บมีความสวยงาม และถูกใจ
ผู้บริโภคให้มากท่ีสุด  

5.3.2 การจัดหาคลังสินค้าและระบบควบคุมสินค้าคงเหลือ 
ธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” จะมีระบบการจัดหาคลังสินค้าโดยมีห้อง

จัดเก็บเสื้อผ้าสําหรับจําหน่ายโดยเฉพาะ และถูกจัดหมวดหมู่ เช่น เสื้อ กระโปรง ชุดกีฬา เป็นต้น 
เพ่ือให้ง่ายต่อการค้นหา และระบบควบคุมสินค้าคงเหลือโดยการตั้งรหัสสินค้าเพ่ือให้ง่ายต่อการ
ตรวจสอบสินค้าคงเหลือน้ันเอง 

5.3.3 การจัดส่งสินค้า 
ธุรกิจเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” จะใช้บริการของ Kerry ในการจัดส่งสินค้า 

เพ่ือให้ผู้บริโภคม่ันใจว่าจะได้รับสินค้าอย่างแน่นอน อีกท้ังสถานท่ีต้ังของธุรกิจยังต้ังอยู่ใกล้กับ Kerry 
สาขาตลาดสี่มุมเมืองอีกด้วย และค่าใช้จ่ายในการจัดส่ง คือ ยอดการสั่งซ้ือไม่ถึง 600 บาท คิดราคาค่า
ส่งแบบเหมา ในราคา 50 บาท และเม่ือมียอดสั่งซ้ือสินค้าต้ังแต่ 600 บาทข้ึนไป จัดส่งสินค้าให้ฟรี 
 
 
 



32 

ภาพท่ี 5.8 : ค่าจัดส่งด้วย Kerry 
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5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
 
ตารางท่ี 5.1 : แสดงงบประมาณการลงทุนในกิจการ 
 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของ
เจ้าของ 

เจ้าหน้ี(เงิน
กู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร 
 

เฟอร์นิเจอร์-เครื่องใช้สํานักงาน 25,000.00 25,000.00 - 
เครื่องมืออุปกรณ์และเคร่ืองมือ
ในการขายสินค้า 

50,000.00 50,000.00 - 

สินทรัพย์ถาวรรวม 75,000.00  

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน  

รายจ่ายในการเตรียมการ 30,000.00 30,000.00 - 
เงินทุนหมุนเวียน 250,000.00 250,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 355,000.00 355,000.00 - 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100.00 - 
 

จากตารางที่ 5.1 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” ใช้
เงินลงทุนเริ่มต้น 355,000 บาท โดยมีสมมติฐานในการจัดซ้ือสินทรัพย์ถาวร 75,000 บาท ค่าใช้จ่าย
ก่อนเร่ิมดําเนินงาน 30,000 บาท และใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียน 250,000 บาท 
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ตารางท่ี 5.2 : แสดงการคํานวณค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

การคํานวณค่าเสื่อมราคา  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม  75,000 

 

ค่าเสื่อมราคาต่อปี  15,000  15,000  15,000  15,000   15,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม  15,000  30,000  45,000  60,000   75,000 
โอนไปงบดุล 

 

สินทรัพย์ถาวรรวม  75,000  75,000  75,000  75,000   75,000 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม  15,000  30,000  45,000  60,000   75,000 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  60,000  45,000  30,000  15,000   -    

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง  30,000 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัด
จ่าย 

 6,000   6,000   6,000   6,000   6,000  

ตัดจ่ายสะสม  6,000   12,000  18,000  24,000   30,000 
โอนไปงบดุล 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง  30,000  30,000  30,000  30,000   30,000 
หักตัดจ่ายสะสม  6,000   12,000  18,000  24,000   30,000 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ  24,000  18,000  12,000  6,000   -    

 
 จากตารางที่ 5.2 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มี
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในปีท่ี 1 จํานวนเงิน 60,000 บาท มีค่าใช้จ่ายตัดสะสมในปีที่ 1 จํานวนเงิน 
6,000 บาท และมีค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิในปีท่ี 1 จํานวนเงิน 24,000 บาท 
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ตารางท่ี 5.3 : แสดงการประมาณการยอดขายสินค้าหลักรายไตรมาส 
 

การประมาณการ
ยอดขาย 

ไตรมาสท่ี 1 ไตรมาสท่ี 2 ไตรมาสท่ี 3 ไตรมาสท่ี 4 

รวมยอดขายต่อวัน  6,500   4,000   4,000   6,500  

รวมยอดขายต่อไตรมาส  585,000   360,000   360,000   585,000  

 
  

รวมยอดขายต่อปี  1,890,000   

เฉลี่ยยอดขายต่อวัน  5,178.08   

 
 จากตารางที่ 5.3 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มี
ยอดขายในไตรมาสท่ี 1 คือ 6,500 บาทต่อวัน ในไตรมาสท่ี 2 คือ 4,000 บาทต่อวัน ในไตรมาสท่ี 3 
คือ 4,000 บาทต่อวัน ในไตรมาสท่ี 4 คือ 6,500 บาทต่อวัน และเฉลี่ยยอดขายต่อวัน คือ 5,178 บาท  
 
ตารางท่ี 5.4 : แสดงการประมาณการยอดขายรายปี 
 

การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีที่3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 
รวมยอดขายต่อวัน  5,178   6,214   7,456   8,948   10,737  
ยอดขายต่อเดือน  155,340   186,408   223,690   268,428   322,113  
ยอดขายต่อปี 1,864,080 2,236,896 2,684,275 3,221,130  3,865,356 

การประมาณการยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน 20%
การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีที่3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 

สรุปยอดขายรายปี 1,864,080 2,236,896 2,684,275 3,221,130  3,865,356 
 
 จากตารางที่ 5.4 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มี
ยอดขายสินค้าในปีท่ี 1 คือ 1,864,080 บาทต่อปี โดยมีการประมาณการยอดขายเพ่ิมข้ึน 20% ต่อปี 
เน่ืองจากเมื่อระยะเวลาผ่านไป จะมีคนรู้จักแบรนด์เสื้อผ้ามากย่ิงข้ึน 
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ตารางท่ี 5.5 : แสดงจํานวนสินค้าคงเหลือและการส่งเสริมการขาย 
 

สรุปยอดขายรวม  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีที่ 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
 ยอดขายต่อปี 1,864,080 2,236,896 2,684,275 3,221,130  3,865,356 

นโยบายสินค้าคงเหลือ 
  

ต้นทุนสินค้า  70%  ของยอดขาย 
  

ระยะเวลาในการซ้ือสินค้า 30  วัน 
  

จํานวนวันต่อปี 365  วัน 

การคํานวณสินค้าคงเหลือ  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีที่ 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
 ยอดขายต่อปี 1,864,080 2,236,896 2,684,275 3,221,130  3,865,356 
 ยอดขายต่อวัน  5,107   6,128   7,354   8,825   10,590  
ต้นทุนสินค้า   3,575   4,290   5,148   6,178   7,413  
การหมุนเวียน   107,248   128,698   154,438   185,325   222,390  

สินค้าคงเหลือ  107,248   128,698   154,438   185,325   222,390  
นโยบายส่งเสริมการขายโดยการใช้คูปองสะสม 

ประมาณการผู้ได้คูปอง 0% ของยอดขาย 

ประมาณการผู้สะสมคูปองครบ 0% ของผู้ได้คูปอง 

ส่วนลดจ่าย  0% 
  

ค่าส่งเสริมการขาย ในการใช้
คูปอง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 1,864,080 2,236,896 2,684,275 3,221,130  3,865,356 

คาดว่าจะมีผู้ได้คูปอง - - - - - 

คาดว่าจะมีผู้ใช้คูปอง - - - - - 

ส่วนลดจ่าย - - - - - 
 
 จากตารางที่ 5.5 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มี
ต้นทุนของสินค้า 70% ของยอดขาย โดยมีสินค้าคงเหลือในปีท่ี 1 เป็นจํานวนเงิน  107,248 บาท  
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ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเช่า  - - - - - 
เงินเดือน (เพิ่มข้ึน 
5%) 

390,000 409,500 429,975 451,474 474,047 

ค่าไฟฟ้า  แก๊ส  ค่า
นํ้า (เพิ่มข้ึน 3%) 

18,000 18,540 19,096 19,478 20,062 

ค่าเส่ือมราคา 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
ค่าโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์  

36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าของใช้ส้ินเปลือง
ต่าง ๆ 

12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวมต้นทุนคงท่ี 477,000 497,040 518,071 539,952 563,110 

 
ยอดขาย 1,864,080 2,236,896 2,684,275 3,221,130 3,865,356 

 
 

ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 

ต้นทุนขาย  1,304,856 1,565,827 1,878,993 2,254,791 2,705,749 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด - - - - - 

ส่งเสริมการขาย - - - - - 

รวมต้นทุนผันแปร 1,304,856 1,565,827 1,878,993 2,254,791 2,705,749 

กําไรส่วนเกิน 559,224 671,069 805,283 966,339 1,159,607 

อัตรากําไรส่วนเกิน 0.30 0.30 0.30 0.30 0.30 

จุดคุ้มทุนต่อปี 1,590,000 1,656,800 1,726,904 1,799,840 1,877,033 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 132,500.00 138,066.67 143,908.67 149,986.63 156,419.42

จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,416.67 4,602.22 4,796.96 4,999.55 5,213.98 
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จากตารางที่ 5.6 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มี
ต้นทุนคงที่ในปีท่ี 1 คือ 477,000 บาท มีต้นทุนผันแปรในแปรในปีท่ี 1 จํานวนเงิน  1,304,856 บาท 
มีจุดคุ้มทุนต่อปีในปีท่ี 1 เป็นจํานวนเงิน 1,590,000 บาท จากยอดขายท้ังหมดในปีท่ี 1 จํานวนเงิน 
1,864,080 บาท 
 
ตารางท่ี 5.7 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณสีถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุน  ปีท่ี 1  ปีที่ 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 
ยอดขาย 1,864,080 2,236,896 2,684,275 3,221,130  3,865,356 

หัก ต้นทุนผันแปร 1,304,856 1,565,827 1,878,993 2,254,791  2,705,749 

กําไรส่วนเกิน  559,224   671,069   805,283   966,339  1,159,607 

หัก ต้นทุนคงท่ี  477,000   497,040   518,071   539,952   563,110  

กําไรก่อนการดําเนินงาน  82,224   174,029   287,211   426,387   596,497  

หัก ดอกเบี้ยจ่าย   -     -     -     -     -    

กําไรก่อนหักภาษี  82,224   174,029   287,211   426,387   596,497  

หัก ภาษีเงินได้  16,445   34,806   57,442   85,277   119,299  

กําไรสุทธิ  65,779   139,223   229,769   341,110   477,198  

  

นโยบายจ่ายเงินปันผล          
กิจการมีนโยบายจ่ายเงินปันผลในอัตราร้อยละ  0.00%   ของกําไรสุทธิ 
อัตราภาษีเงินได้ 20.00%  

 
จากตารางที่ 5.7 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มี

กําไรสุทธิในปีที่ 1 เป็นจํานวนเงิน 65,779 บาท จากยอดขายจํานวนเงิน 1,864,080 บาท  
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ตารางท่ี 5.8 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 

กําไรสุทธิ 65,779 139,223 229,769 341,110 477,198 
บวก ค่าเส่ือมราคา 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 16,445 18,361 22,637 27,835 34,022 
บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน - - - - - 
หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมข้ึน -107,248 -21,450 -25,740 -30,888 -37,065 
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน -4,024 157,134 247,666 359,057 495,154 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน      
สินทรัพย์ถาวรรวม -75,000 - - - - 
รายจ่ายในการเตรียมการ -30,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน -105,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา      
หัก เงินปันผลจ่าย - - - - - 
ทุนหุ้นสามัญ 355,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา  55,000   -     -     -     -    
เงินสดสุทธิ  245,976  57,134   247,666   359,057   495,154 
บวก เงินสดต้นงวด  -     45,976   403,110   650,776  1,009,833 
เงินสดปลายงวด 245,976   03,110   650,776  1,009,833 1,504,988 

 
 จากตารางที่ 5.8 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มีเงิน
สดจากกิจกรรมการดําเนินงานในปีท่ี 1 สุทธิ -4,024 บาท มีกระแสเงินสดจากการลงทุน -105,000 
บาท และมีกระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 355,000 บาท ดังน้ันจึงมีเงินสดสุทธิในปีท่ี 1 จํานวน
เงิน 245,976 บาท  
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ตารางท่ี 5.9 : แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน 

  

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

245,976 403,110 650,776 1,009,833 1,504,988

สินค้าคงเหลือ 107,248 128,698 154,438 185,325 222,390 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 353,224 531,808 805,214 1,195,159 1,727,378
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 60,000 45,000 30,000 15,000 - 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

24,000 18,000 12,000 6,000 - 

ค่ามัดจําสถานท่ี - - - - - 
รวมสินทรัพย์ 437,224 594,808 847,214 1,216,159 1,727,378
หน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 16,445 34,806 57,442 85,277 119,299 
เงินปันผลค้างจ่าย - - - - - 
หน้ีสินระยะส้ัน 16,445 34,806 57,442 85,277 119,299 
เงินกู้สถาบันการคงเหลือ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 16,445 34,806 57,442 85,277 119,299 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 355,000 355,000 355,000 355,000 355,000 
กําไรสะสมสุทธิ 65,779 205,002 434,771 775,881 1,253,079
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 420,779 560,002 789,771 1,130,881 1,608,079
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

437,224 594,808 847,214 1,216,159 1,727,378

 
 จากตารางที่ 5.9 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” ในปีท่ี 
1 มีสินทรัพย์รวม 437,224 บาท และมีหน้ีสินและส่วนของเจ้าของรวม 437,224 บาท  
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ตารางท่ี 5.10 : แสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน  
 

 
จากตารางที่ 5.10 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มี

กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน จํานวนเงิน -355,000 บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)     716,318 
และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ 68.01% 
 
 
 
 
 
 

ปีท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -355,000 

1 กระแสเงินสดรับ  245,976 

2 กระแสเงินสดรับ  157,134 

3 กระแสเงินสดรับ  247,666 

4 กระแสเงินสดรับ  359,057 

5 กระแสเงินสดรับ*  745,154 

    

  การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 15.00% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ  1,071,318  

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -355,000  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)  716,318  

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 68.01% 
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ตารางท่ี 5.11 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน   

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 21.48 15.28 14.02 14.01 14.48 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 14.96 11.58 11.33 11.84 12.62 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 

  

อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 12 12 12 12 12 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 29.59 29.59 29.59 29.59 29.59 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 31 50 89 215 - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 4.26 3.76 3.17 2.65 2.24 
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.04 0.06 0.07 0.08 0.07 
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย(เท่า) - - - - - 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.15 0.23 0.27 0.28 0.28 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.16 0.25 0.29 0.30 0.30 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 70.00 70.00 70.00 70.00 70.00 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 4.41 7.78 10.70 13.24 15.43 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 3.53 6.22 8.56 10.59 12.35 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿716,318.00 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 68% 
ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 1.694 

 
จากตารางที่ 5.11 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านเสื้อผ้าพลัสไซส์แบรนด์ “POPPIN ‘TAGS” มี

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿716,318.00 มีอัตราผลตอบแทนของโครงการ 68% และมีระยะเวลาคืน 
1.694 ปี  
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แบบสอบถาม 
เรื่อง  พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงใคร่ขอความร่วมมือตอบแบบสอบถามด้วยความ
เป็นจริง ขอรับรองว่าข้อมูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับ ซ่ึงจะถูกนํามาเสนอเป็นผลงานวิจัยใน
ลักษณะภาพรวมเท่าน้ัน 
 
คําช้ีแจง พิจารณาข้อความและทําเครื่องหมาย √ ในช่องว่าง  
ท่านเคยซื้อเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

 เคย 
 ไม่เคย (ขอบคุณท่ีท่านให้ความร่วมมือ กรุณาส่งแบบสอบถามคืนผู้แจกแบบสอบถาม) 

 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1.อายุ 

 ต่ํากว่าหรือเท่ากับ 20   21-25 ปี 
 26-30 ปี    31-40 ปี    
 41-50 ปี    51 ปีข้ึนไป  

2.อาชีพ 
 นักเรียน/นักศึกษา    พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 
 พนักงานบริษัทเอกชน   ธุรกิจส่วนตัว 
 ลูกจ้างรายวัน    อื่นๆ 

3.รายได้/เดือน 
 ต่ํากว่า 10,000 บาท   10,000 - 25,000 บาท 
 25,001 - 45,000 บาท   มากกว่า 45,000 บาท  
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4. นํ้าหนัก 
 น้อยกว่าหรือเท่ากับ 50 กิโลกรัม   51-65  กิโลกรัม 
 66-75  กิโลกรัม    76-85  กิโลกรัม 
 86-95  กิโลกรัม    มากกว่า 96 กิโลกรัม 

5. รอบอก 
 น้อยกว่า 40 น้ิว     42  น้ิว 
 44  น้ิว     46  น้ิว 
 48  น้ิว     50  น้ิว 
 52 น้ิวข้ึนไป 

 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
6. ท่านมักจะเลือกซ้ือเสื้อผ้า ผ่านช่องทางใด 

 หน้าเว็บไซต์     Facebook 
 Instagram     Line 

7. ท่านซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์บ่อยแค่ไหน 
 1 – 2 คร้ังต่อเดือน     3 – 4 คร้ังต่อเดือน 
 มากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน 

8. เสื้อผ้าประเภทใด ท่ีท่านซ้ือเป็นประจํา 
 เสื้อ      กางเกง 
 กระโปรง     ชุดเดรส 
 ชุดออกกําลังกาย/ชุดว่ายนํ้า  ชุดราตรี 

9. ราคาเสื้อผ้าท่ีท่านซ้ือเฉลี่ยต่อช้ิน 
 ตํ่ากว่า 500 บาท    500 – 1,000 บาท 
 1,001 – 1,500 บาท    1,501 -  2,000 บาท 
 มากกว่า 2,000 บาท 

10. ปกติท่านมักจะชําระเงินค่าสินค้าผ่านช่องทางใด 
 ผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้า   บัตรเครดิต/เดบิต 
 เก็บเงินปลายทาง 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
คําช้ีแจง ให้ท่านทําเครื่องหมาย X ท่ีแสดงท่ีระดับความสําคัญของปัจจัยต่อไปน้ีมีในการตัดสินใจ
ซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ของท่าน 

 
ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ท่ีสุด

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.คุณภาพของเน้ือผ้า      
2.สีสันของเส้ือผ้า      
3.ความทันสมัยและดีไซน์ของเสื้อผ้า      
4.แบรนด์ของเสื้อผ้า      
ด้านราคา 
5.ราคาตํ่ากว่าท่ีขายตามร้านท่ัวไป      
6.ราคาคุ้มค่ากับคุณภาพ      
7.ค่าจัดส่งเหมาะสม      
8.การแจ้งราคาสินค้าไว้อย่างชัดเจน      
ด้านการจัดจําหน่าย 
9.ข้ันตอนการสั่งซ้ือท่ีง่าย ไม่ซับซ้อน      
10.ช่ือเสียงของช่องทางออนไลน์ท่ีจําหน่ายสินค้า      
11.ร้านท่ีมีนโยบายการเปลี่ยนหรือคืนสินค้า      
12.ความหลากหลายของช่องทางการชําระเงิน      
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
13.จํานวนคนท่ีรีวิว      
14.การลดราคา      
15.การจัดส่งสินค้าฟรี      
16.ซ้ือเสื้อผ้าตามรูปท่ีนางแบบใส่      
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ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ท่ีสุด

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด

ด้านความปลอดภัย 
17.ความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน      
18.สินค้าถูกต้องตามท่ีลงประกาศ      
19.การขออนุญาตลูกค้าเพ่ือลงรูปภาพรีวิวลูกค้า ก่อนการ
โพสต์บนเพจร้าน 

     

ด้านความเป็นส่วนตัว  
20.การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า      
21.การส่ง Tracking no. ส่วนตัวให้ลูกค้าแทนการโพสต์
แบบสาธารณะ 

     

 
ส่วนที่ 4 การตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
คําช้ีแจง ให้ท่านทําเครื่องหมาย X ท่ีแสดงท่ีระดับความคิดเห็นของท่านต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า
ผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด

ท่านตัดสินใจซ้ือเสื่อผ้า ผ่านทางออนไลน์เพราะ ความ
สะดวกและรวดเร็วในการสั่งซ้ือ  

     

ท่านตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะราคาท่ี
ถูกกว่าร้านค้าท่ัวไป 

     

ท่านตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะมีให้
เลือกหลายประเภท 
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ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ 

 
ตารางท่ี 1 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 8 8.0 
21-25 ปี 27 27.0 
26-30 ปี 27 27.0 
31-40 ปี 22 22.0 
41-50 ปี 8 8.0 
51 ปีข้ึนไป 8 8.0 

รวม 100 100.0 
 
 จากผลการศึกษาตารางที่ 1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ 21-25 ปี  จํานวน 27 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.0 อายุ 26-30 ปี จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 และอายุ 31-40 ปี จํานวน 22 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 2 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จาํนวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 22 22.0 
พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 15 15.0 
พนักงานบริษัทเอกชน 26 26.0 
ธุรกิจส่วนตัว 16 16.0 
ลูกจ้างรายวัน 7 7.0 
อ่ืนๆ 14 14.0 

รวม 100 100.0 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มาก
ท่ีสุด จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 รองลงมา คือ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 22 คน คิดเป็น
ร้อยละ 22.0 และธุรกิจส่วนตัว จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 3 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 21 21.0 
10,000 - 25,000 บาท 48 48.0 
25,001 - 45,000 บาท 28 28.0 
มากกว่า 45,000 บาท 3 3.0 

รวม 100 100.0 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 10,000 - 25,000 
บาท จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 รองลงมา คือ 25,001 - 45,000 บาท จํานวน 28 คน คิด
เป็นร้อยละ 28.0 และต่ํากว่า 10,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามน้ําหนัก 
 

น้ําหนัก จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
51-65 กิโลกรัม 9 9.0 
66-75 กิโลกรัม 21 21.0 
76-85 กิโลกรัม 36 36.0 
86-95 กิโลกรัม 20 20.0 
มากกว่า 96 กิโลกรัม 14 14.0 

รวม 100 100.0 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 4 พบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีนํ้าหนัก 76-85 กิโลกรัม จํานวน 
36 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมา คือ 66-75 กิโลกรัม จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 และ 
86-95 กิโลกรัม จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 5 : แสดงการแจกแจงความถี่และร้อยละจําแนกตามรอบอก 
 

รอบอก จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
42 น้ิว 29 29.0 
44 น้ิว 15 15.0 
46 น้ิว 21 21.0 
48 น้ิว 11 11.0 
50 น้ิว 13 13.0 
52 น้ิวข้ึนไป 11 11.0 

รวม 100 100.0 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรอบอก 42 น้ิว จํานวน 29 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.0 รองลงมา คือ 46 น้ิว จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 และ 44 น้ิว จํานวน 
15 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 6 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามช่องทางเลือกซ้ือเสื้อผ้า 
 

ช่องทาง จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
หน้าเว็บไซต์ 18 18.0 
Facebook 36 36.0 
Instagram 34 34.0 
Line 12 12.0 

รวม 100 100 
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทาง 
Facebook จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมา คือ Instagram จํานวน 34 คน คิดเป็น
ร้อยละ 34.0 และหน้าเว็บไซต์ จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 7 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามความบ่อยคร้ังในการซ้ือเสื้อผ้า 
 

ความบ่อยครั้ง จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
1-2 คร้ังต่อเดือน 72 72.0 
3-4 คร้ังต่อเดือน 20 20.0 
มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน 8 8.0 

รวม 100 100 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์    
1-2 ครั้งต่อเดือน จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 72.0 รองลงมา คือ 3-4 ครั้งต่อเดือน จํานวน 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.0 และมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 8 : แสดงการแจกแจงความถี่และร้อยละจําแนกตามประเภทเสื้อผ้าท่ีซ้ือประจํา 
 

ประเภทเส้ือผ้า จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
เสื้อ 50 50.0 
กางเกง 14 14.0 
กระโปรง 10 10.0 
ชุดเดรส 22 22.0 
ชุดออกกําลังกาย/ชุดว่ายนํ้า 4 4.0 

รวม 100 100 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อ จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อย
ละ 50.0 รองลงมา คือ ชุดเดรส จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 และกางเกง จํานวน 14 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 9 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามราคาเสื้อผ้าต่อช้ิน 
 

ราคาเส้ือผ้า จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 500 บาท 36 36.0 
500 – 1,000 บาท 50 50.0 
1,001 – 1,500 บาท 12 12.0 
1,501 -  2,000 บาท 2 2.0 

รวม 100 100 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อผ้า ราคา 500 – 1,000 บาท
ต่อช้ิน จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมา คือ ตํ่ากว่า 500 บาท จํานวน 36 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.0 และ 1,001 – 1,500 บาท จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 10 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามการชําระเงิน 
 

การชําระเงิน จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้า 73 73.0 
บัตรเครดิต/เดบิต 19 19.0 
เก็บเงินปลายทาง 8 8.0 

รวม 100 100 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ชําระเงินผ่านการโอนเงินเข้าบัญชี
ผู้ขายสินค้า จํานวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 73.0 รองลงมา คือ บัตรเครดิต/เดบิต จํานวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.0 และเก็บเงินปลายทาง จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 11 : แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 
                 ผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.29 0.73 มากท่ีสุด 
1. คุณภาพของเน้ือผ้า 4.38 0.68 มากที่สุด 
2. สีสันของเสื้อผ้า 4.23 0.62 มากที่สุด 
3. ความทันสมัยและดีไซน์ของเสื้อผ้า 4.41 0.71 มากที่สุด 
4. แบรนด์ของเสื้อผ้า 4.13 0.93 มาก 
ด้านราคา 4.33 0.68 มากท่ีสุด 
5. ราคาตํ่ากว่าท่ีขายตามร้านท่ัวไป 4.36 0.69 มากที่สุด 
6. ราคาคุ้มค่ากับคุณภาพ 4.38 0.69 มากที่สุด 
7. ค่าจัดส่งเหมาะสม 4.19 0.68 มาก 
8. การแจ้งราคาสินค้าไว้อย่างชัดเจน 4.37 0.66 มากที่สุด 
ด้านการจัดจําหน่าย 4.33 0.70 มากท่ีสุด 
9. ข้ันตอนการสั่งซ้ือท่ีง่าย ไม่ซับซ้อน 4.38 0.60 มากที่สุด 
10. ช่ือเสียงของช่องทางออนไลน์ท่ีจําหน่ายสินค้า 4.38 0.66 มากที่สุด 
11. ร้านท่ีมีนโยบายการเปลี่ยนหรือคืนสินค้า 4.20 0.79 มาก 
12. ความหลากหลายของช่องทางการชําระเงิน 4.36 0.73 มากที่สุด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.34 0.77 มากท่ีสุด 
13. จํานวนคนที่รีวิว 4.21 0.81 มากที่สุด 
14. การลดราคา 4.38 0.72 มากที่สุด 
15. การจัดส่งสินค้าฟรี 4.35 0.72 มากที่สุด 
16. ซ้ือเสื้อผ้าตามรูปท่ีนางแบบใส่ 4.40 0.83 มากที่สุด 
ด้านความปลอดภัย 4.41 0.67 มากท่ีสุด 
17. ความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน 4.42 0.67 มากที่สุด 
18. สินค้าถูกต้องตามท่ีลงประกาศ 4.48 0.61 มากที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 11 : แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 
                 ผ่านช่องทางออนไลน์ (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

19. การขออนุญาตลูกค้าเพ่ือลงรูปภาพรีวิวลูกค้า ก่อน
การโพสต์บนเพจร้าน 

4.32 0.74 มากที่สุด 

ด้านความเป็นส่วนตัว  4.37 0.75 มากท่ีสุด 
20.การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า 4.44 0.69 มากที่สุด 
21.การส่ง Tracking no. ส่วนตัวให้ลูกค้าแทนการ
โพสต์แบบสาธารณะ 

4.29 0.81 มากที่สุด 

 
 จากผลการศึกษาตารางที่ 11 เกี่ยวกับปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
พบว่า ภาพรวมในแต่ละด้านมีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยในด้านความปลอดภัย มี
ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ 4.41 รองลงมา คือ ด้านความเป็นส่วนตัว ด้วยค่าเฉลี่ย 4.37 ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้วยค่าเฉล่ีย 4.34  ด้านราคา ด้วยค่าเฉลี่ย 4.33 ด้านการจัดจําหน่าย ด้วยค่าเฉลี่ย 4.33 
และด้านผลิตภัณฑ์ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.29 ตามลําดับ ซ่ึงสามารถพิจารณาในแต่ละด้านได้ ดังน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับความทันสมัยและดีไซน์ของเสื้อผ้า ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.41 รองลงมา คือ คุณภาพของเน้ือผ้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 สีสันของเสื้อผ้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.23 
และแบรนด์ของเสื้อผ้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.13 ตามลําดับ  
 ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับราคาคุ้มค่ากับคุณภาพ ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 รองลงมา 
คือ การแจ้งราคาสินค้าไว้อย่างชัดเจน ด้วยค่าเฉล่ีย 4.37 ราคาตํ่ากว่าท่ีขายตามร้านท่ัวไป ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.36 และค่าจัดส่งเหมาะสม ด้วยค่าเฉลี่ย 4.19 ตามลําดับ 
 ด้านการจัดจําหน่าย กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับข้ันตอนการส่ังซ้ือท่ีง่าย ไม่ซับซ้อน ด้วย
ค่าเฉลี่ย 3.93 ช่ือเสียงของช่องทางออนไลน์ท่ีจําหน่ายสินค้า ด้วยค่าเฉลี่ย 3.93 รองลงมา คือ ความ
หลากหลายของช่องทางการชําระเงิน ด้วยค่าเฉลี่ย 3.88 และร้านที่มีนโยบายการเปลี่ยนหรือคืนสินค้า 
ด้วยค่าเฉลี่ย 4.20 ตามลําดับ 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับซ้ือเสื้อผ้าตามรูปที่นางแบบใส่ ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.40 รองลงมา คือ การลดราคา ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 การจัดส่งสินค้าฟรี ด้วยค่าเฉลี่ย 4.35 
และจํานวนคนท่ีรีวิว ด้วยค่าเฉลี่ย 4.21 ตามลําดับ 
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 ด้านความปลอดภัย กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับสินค้าถูกต้องตามที่ลงประกาศ ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.48 รองลงมา คือ ความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.42 และการขอ
อนุญาตลูกค้าเพ่ือลงรูปภาพรีวิวลูกค้า ก่อนการโพสต์บนเพจร้าน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.32 ตามลําดับ 
 ด้านความเป็นส่วนตัว  กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับการเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.44 รองลงมา คือ การส่ง Tracking no. ส่วนตัวให้ลูกค้าแทนการโพสต์แบบสาธารณะ ด้วย
ค่าเฉลี่ย 4.29  
 
ตารางท่ี 12 : แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทาง 
                 ออนไลน์ 
 

แนวโน้มการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

โดยรวม 4.43 0.65 มากท่ีสุด 
1. ท่านตัดสินใจซื้อเสื่อผ้า ผ่านทางออนไลน์เพราะความ
สะดวกและรวดเร็วในการสั่งซ้ือ  

4.47 0.64 มากที่สุด 

2. ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะ
ราคาท่ีถูกกว่าร้านค้าท่ัวไป 

4.33 0.68 มากที่สุด 

3. ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะมีให้
เลือกหลายประเภท 

4.49 0.61 มากที่สุด 

 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 12 พบว่า จากการสํารวจกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ภาพรวมของการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์มีค่าเฉลี่ย
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.43 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจ
ซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะมีให้เลือกหลายประเภท มีค่าเฉลี่ย 4.49 ซ่ึงมีแนวโน้มอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ ตัดสินใจซ้ือเสื่อผ้าผ่านทางออนไลน์เพราะความสะดวกและรวดเร็วใน
การสั่งซ้ือ มีค่าเฉลี่ย 4.47 ซ่ึงมีแนวโน้มอยู่ในระดับมากท่ีสุด และตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพราะราคาท่ีถูกกว่าร้านค้าท่ัวไป มีค่าเฉลี่ย 4.33 ซ่ึงมีแนวโน้มอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและช่องทางเลือกเสื้อผ้า 
 

ช่องทางเลือกเส้ือผ้า 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
n=22 ร้อยละ n=78 ร้อยละ 

หน้าเว็บไซต์ 3 13.64 15 19.23 
Facebook 3 13.64 33 42.31 
Instagram 15 68.18 19 24.36 
Line 1 4.55 11 14.10 
รวม 22 100 78 100 

  
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่มีช่องทางเลือกเส้ือผ้า
ผ่าน Instagram จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 68.18 และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาส่วนใหญ่มี
ช่องทางเลือกเส้ือผ้าผ่าน Facebook จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 42.31 
 
ตารางท่ี 14 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและความบ่อยครั้งในการซ้ือสินค้า 
                 ผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

ความบ่อยครั้ง 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
n=22 ร้อยละ n=78 ร้อยละ 

1 – 2 คร้ังต่อเดือน 18 81.82 54 69.23 
3 – 4 คร้ังต่อเดือน 3 13.64 17 21.79 
มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน 1 4.55 7 8.97 
รวม 22 100 78 100 

  
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 14 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่มีช่องทางเลือกเส้ือผ้า
ผ่าน Instagram จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 68.18 และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาส่วนใหญ่มี
ช่องทางเลือกเส้ือผ้าผ่าน Facebook จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 42.31 
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ตารางท่ี 15 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและประเภทเส้ือผ้าท่ีซ้ือประจํา 
 

ประเภทเส้ือผ้า 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
n=22 ร้อยละ n=78 ร้อยละ 

เสื้อ 16 72.73 34 43.59 
กางเกง 2 9.09 12 15.38 
กระโปรง 0 0.00 10 12.82 
ชุดเดรส 4 18.18 18 23.08 
ชุดออกกําลังกาย/ชุดว่ายนํ้า 0 0.00 4 5.13 
รวม 22 100 78 100 

  
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 15 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อเป็นประจํา มาก
ท่ีสุด จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 72.73 และกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช่นักศึกษาส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อเป็น
ประจํา มากท่ีสุด จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 43.59 
 
ตารางท่ี 16 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและราคาเสื้อผ้าท่ีซ้ือเฉล่ียต่อช้ิน 
 

ราคาเส้ือผ้าท่ีซ้ือเฉล่ียต่อช้ิน 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
n=22 ร้อยละ n=78 ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 500 บาท 10 45.45 26 33.33 
500 – 1,000 บาท 11 50.00 39 50.00 
1,001 – 1,500 บาท 1 4.55 11 14.10 
1,501 -  2,000 บาท 0 0.00 2 2.56 
รวม 22 100 78 100 

  
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 16 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่ซ้ือเสื้อผ้าเฉลี่ยต่อช้ิน 
500 – 1,000 บาท จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาส่วนใหญ่
ซ้ือเสื้อผ้าเฉลี่ยต่อช้ิน 500 – 1,000 บาท จํานวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 
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ตารางท่ี 17 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามการชําระเงินค่าสินค้า 
 

การชําระเงินค่าสินค้า 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
n=22 ร้อยละ n=78 ร้อยละ 

ผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้า 20 90.91 53 67.95 
บัตรเครดิต/เดบิต 2 9.09 17 21.79 
เก็บเงินปลายทาง 0 0.00 8 10.26 

22 22 100 78 100 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 17 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่ชําระเงินค่าสินค้าผ่าน
การโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้า จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 90.91 และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่
นักศึกษาส่วนใหญ่ชําระเงินค่าสินค้าผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้าจํานวน 53 คน คิดเป็นร้อย
ละ 67.95  
 
ตารางท่ี 18 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 
                ผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

คุณภาพของเน้ือผ้า 4.18 มาก 4.44 มากท่ีสุด 
สีสันของเสื้อผ้า 4.23 มากท่ีสุด 4.23 มากท่ีสุด 
ความทันสมัยและดีไซน์ของเสื้อผ้า 4.32 มากท่ีสุด 4.44 มากท่ีสุด  
แบรนด์ของเสื้อผ้า 3.77 มาก 4.23 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.13 มาก 4.34 มาก 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 18 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ในเรื่อง ความทันสมัยและดีไซน์ของเสื้อผ้า มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉล่ีย 4.32  และกลุ่มตัวอย่าง
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ท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในเรื่อง ความทันสมัยและดีไซน์ของเสื้อผ้า มาก
ท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.44 และคุณภาพของเน้ือผ้า ด้วยค่าเฉลี่ย 4.44 
 
ตารางท่ี 19 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 
                ผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านราคา 
 

ด้านราคา 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ราคาตํ่ากว่าท่ีขายตามร้านท่ัวไป 4.32 มากท่ีสุด 4.37 มากท่ีสุด 
ราคาคุ้มค่ากับคุณภาพ 4.36 มากท่ีสุด 4.38 มากท่ีสุด 
ค่าจัดส่งเหมาะสม 4.27 มากท่ีสุด 4.17 มาก 
การแจ้งราคาสินค้าไว้อย่างชัดเจน 4.36 มากท่ีสุด 4.37 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.33 มาก 4.32 มาก 
 

จากผลการศึกษาตารางที่ 19 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านราคา
ในเร่ือง ราคาคุ้มค่ากับคุณภาพ มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.36 และการแจ้งราคาสินค้าไว้อย่างชัดเจน 
ด้วยค่าเฉลี่ย 4.36 และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านราคาในเร่ือง ราคา
คุ้มค่ากับคุณภาพ มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.38 
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ตารางท่ี 20 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 
                ผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านการจัดจําหน่าย 
 

ด้านการจัดจําหน่าย 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ข้ันตอนการสั่งซ้ือท่ีง่าย ไม่ซับซ้อน 4.36 มากท่ีสุด 4.38 มากท่ีสุด 
ช่ือเสียงของช่องทางออนไลน์ท่ี
จําหน่ายสินค้า 

4.14 มาก 4.45 มากท่ีสุด 

ร้านที่มีนโยบายการเปล่ียนหรือคืน
สินค้า 

4.00 มาก 4.26 มากท่ีสุด 

ความหลากหลายของช่องทางการ
ชําระเงิน 

4.23 มากท่ีสุด 4.40 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.18 มาก 4.37 มาก 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 20 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านการ
จัดจําหน่ายในเร่ือง ข้ันตอนการสั่งซ้ือท่ีง่าย ไม่ซับซ้อน มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.36 และกลุ่มตัวอย่าง
ท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายในเร่ือง ช่ือเสียงของช่องทางออนไลน์ท่ี
จําหน่ายสินค้า มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.45 
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ตารางท่ี 21 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 
                 ผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

จํานวนคนท่ีรีวิว 4.32 มากท่ีสุด 4.18 มาก 
การลดราคา 4.41 มากท่ีสุด 4.37 มากท่ีสุด 
การจัดส่งสินค้าฟรี 4.45 มากท่ีสุด 4.32 มากท่ีสุด 
ซ้ือเสื้อผ้าตามรูปท่ีนางแบบใส่ 4.00 มาก 4.51 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.30 มาก 4.35 มาก 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 21 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาดในเร่ือง การจัดส่งสินค้าฟรี มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.45 และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่
นักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในเร่ือง ซ้ือเสื้อผ้าตามรูปท่ีนางแบบใส่ 
มากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.51 
 
ตารางท่ี 22 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 
                ผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านความปลอดภัย 
 

ด้านความปลอดภัย 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ความปลอดภัยของข้อมูลการชําระ
เงิน 

4.41 มากท่ีสุด 4.42 มากท่ีสุด 

สินค้าถูกต้องตามท่ีลงประกาศ 4.41 มากท่ีสุด 4.50 มากท่ีสุด 
การขออนุญาตลูกค้าเพ่ือลงรูปภาพ
รีวิวลูกค้า ก่อนการโพสต์บนเพจร้าน 

4.18 มาก 4.36 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.33 มาก 4.43 มาก 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 22 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านความ
ปลอดภัยในเรื่อง สินค้าถูกต้องตามท่ีลงประกาศ มากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.41 และความปลอดภัยของ
ข้อมูลการชําระเงิน ด้วยค่าเฉลี่ย 4.41  และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้าน
ความปลอดภัยในเรื่อง สินค้าถูกต้องตามท่ีลงประกาศ มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.50 
 
ตารางท่ี 23 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้า 
                 ผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านความเป็นส่วนตัว 
 

ด้านความเป็นส่วนตัว 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า 4.32 มากท่ีสุด 4.47 มากท่ีสุด 
การส่ง Tracking no. ส่วนตัวให้
ลูกค้าแทนการโพสต์แบบสาธารณะ 

4.09 มาก 4.35 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.21 มาก 4.41 มาก 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 23 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านความ
เป็นส่วนตัวในเรื่อง การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.32 และกลุ่มตัวอย่างท่ี
ไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านความเป็นส่วนตัวในเรื่อง การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า 
มากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.47 
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ตารางท่ี 24 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและการตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทาง 
                 ออนไลน์ 
 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ท่านตัดสินใจซ้ือเสื่อผ้า ผ่านทาง
ออนไลน์เพราะ ความสะดวกและ
รวดเร็วในการสั่งซ้ือ  

4.50 มากท่ีสุด 4.46 มากท่ีสุด 

ท่านตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพราะราคาที่ถูกกว่าร้านค้า
ท่ัวไป 

4.27 มากท่ีสุด 4.35 มากท่ีสุด 

ท่านตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพราะมีให้เลือกหลาย
ประเภท 

4.41 มากท่ีสุด 4.51 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.39 มาก 4.44 มาก 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 24 พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาให้ความสําคัญกับการตัดสินใจซ้ือ
เสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ในเร่ือง ตัดสินใจซ้ือเสื่อผ้า ผ่านทางออนไลน์เพราะ ความสะดวกและ
รวดเร็วในการสั่งซ้ือ มากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.50 และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับ
การตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ในเร่ือง ตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์เพราะมี
ให้เลือกหลายประเภท มากท่ีสุด ด้วยค่าเฉลี่ย 4.51 
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ประวัติการศึกษา  วิทยาลัยการท่องเท่ียวและการบริการ 
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