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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือใช้ในการวางแผนธุรกิจสําหรับการดําเนินงานของธุรกิจร้าน ARCTIC Multi-
label Store ในด้านต่าง ๆ  เช่น การตลาด การควบคุมการผลิต การขนส่ง และการเงิน เพ่ือเป็นแนวทางให้ธุรกิจ
ร้าน ARCTIC Multi - label Store และสามารถควบคุมธุรกิจให้เป็นไปตามแผนทีว่างไว้ เพ่ือป้องกันความเสีย่งจาก
ที่อาจเกิดข้ึน และทําใหม้แีผนในการรองรับเมือ่เกิดปัญหาหรือหนทางในการแก้ไขปัญหา 
 และจากการจัดทําแผนธุรกิจน้ีน้ัน ทางผู้จัดทําเองก็ได้มีการวางกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นลักษณะกลยุทธ์
แบบเติบโต ซึ่งเน้นไปยังการสร้างความแตกต่างและเอกลักษณ์ของสินค้า นอกจากกลยุทธ์การตลาดแล้ว ทางผู้จัดทําก็
ได้มีการจัดทําแผนธุรกิจในส่วนต่างๆ  เพ่ือบริหารจัดการภายในให้สามารถบรรลุจุดประสงค์ขององค์กรได้ รวมทั้งทาง
ผู้จัดทําเองก็ได้มีการวางรายละเอียดการจัดทําแผนทางการเงินซึ่งเป็นองค์ประกอบที่สําคัญของธุรกิจ ไว้ว่า ธุรกิจได้มี
การคํานวณจุดคุ้มทุนไว้ล่วงหน้า 3 ปี โดยมีอัตรากําไรส่วนเกิน อยู่ที่ 0.8 พบว่า จะมีจุดคุ้มทุนต่อปี อยู่ที่ 1,752,120 
บาท 2,732,340 บาท และ 4,221,270 บาท ตามลําดับ 
 โดยทางผู้จัดทํา ได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆ ในการทําแผนธุรกิจ ทั้งข้อมูลปฐมภูมิ จากการเก็บข้อมูล
แบบสอบถาม ซึ่งมีกลุ่มตัวอย่างประชากรเป็นบุคคลทั่วไปทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุ 18 ปี ขึ้นไป ที่มาใช้บริการ และเดิน
เย่ียมชมสินค้าที่ตลาดนัดนกฮูก จังหวัดนนทบุรี จํานวน 200 คน โดยทําการสุ่มแบบบังเอิญ โดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น 
(Nonprobability Sampling) และใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) และข้อมูลทุติยภูมิจากแหล่งข้อมูล
ต่างๆ  ทั้งจากอินเตอร์เน็ต เอกสาร สื่อสิ่งพิมพ์ ตลอดจนวรรณกรรมต่างๆ  เพ่ือนํามาเก็บรวบรวมและจัดทําเป็นแผนธุรกิจขึ้น 
 ผลการศึกษาพบว่า การเลือกส่วนแบ่งทางการตลาดต้องเลือกกลุ่มเป้าหมายที่มีความช่ืนชอบในด้านแฟช่ัน 
เช่น กลุ่มของนักเรียน/นักศึกษา และพนักงานบริษัท โดยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) ต้องเน้นใน
เร่ืองของผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลาย มีการต้ังราคาที่ไม่สูงมากนักต้ังแต่หลักร้อยจนถึงหลักพัน และต้องมี
ช่วงเวลาในการเปิดให้บริการ โดยจะคํานึงถึงช่วงเวลาและความต้องการของลูกค้าที่ใช้บริการ นอกจากน้ันยังต้องมี
การเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับร้านค้าผ่านสื่อต่าง ๆ  การทํากิจกรรม ลด แลก แจก แถม รวมไปถึง การ
มอบสิทธิพิเศษสาํหรับลูกค้าเพ่ืออํานวยความสะดวกในการซื้อ เช่น การซื้อสินค้าผ่านบัตรเครดิต เป็นต้น 
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ABSTARCT 
 

 This business plan has been prepared to use in a business plan for the 
operation of businesses in various areas such as the ARCTIC Multi-Label Store 
Marketing. To control the production, transportation, and finance, to guide a 
successful ARCTIC Multi-Label Store and can actively control the course, as according to 
the plan that has been set. To prevent the risks that may arise, and make plans to 
support when a problem occurs, or a way to fix the problem. 
             And from this business plan, Self-styled marketing strategy is a 
characteristic. Growth strategy focuses on differentiation and uniqueness of the 
products. In addition to marketing strategies, the business plan is prepared in various 
parts. The internal management can achieve the purpose of the body. In addition, 
the financial planner, which is an important component of the business, is a business 
breakdown calculated in advance of 3 years, with excess margin of 0.8. The break-
even point will be at 1,752,120 baht, 2,732,340 baht and 4,221,270 baht, 
respectively. 
             By the way, make a tick gathering information on how to make a business 
plan. Primary data from the questionnaires. The sample population is male and 
female aged 20 years and over who came to use the services. They walked to visit 
the Owl Market. 200 patients were randomly randomized. Without the probability 
principle. Nonprobability Sampling and Convenience Sampling and Secondary Data 
from Various Sources. From the Internet, printed documents. As well as literature. To 
bring a tick and make a business plan. 
 



             The study indicated that selecting a market share requires a target audience 
who is fond of fashion, such as students / student groups. And company employees 
The Product Strategy must focus on a variety of products. The price is not very high 
from the hundreds to thousands. And time to open the service. It will take into 
account the time and the needs of customers who use the service. In addition, there 
is a need to disseminate information about the shops through various media, 
activities, discounts, redemptions, giveaway as well as the privilege for customers to 
facilitate the purchase, such as purchases through credit cards. 
 
Keywords :  Demand, Multi-label Shops Store, Factors that Affect the Decision to   
                 Purchase 
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ภาพที่ 4.5 : แผนภูมิฮิสโทแกรมแสดงจํานวนของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได้ 33 
ภาพที่ 4.6 :  กราฟแท่งเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยที่มีผลต่อความต้องการใช้บริการ 34 
 ร้าน Multi-Label Store ในจังหวัดนนทบุรี 
ภาพที่4.7 :  กราฟแท่งเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 38 
 ในร้าน Multi-Label Store ในจังหวัดนนทบุรี 
 



บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1  ความเปน็มาของธุรกิจ 
 การซื้อสินค้าออนไลน์ถือเป็นช่องทางในการซื้อสินค้าที่ได้รบัความนิยมจากผู้บริโภคช่องทาง
หน่ึงในปัจจุบัน โดยสถิติจาก PayPal หน่ึงในผู้นําด้านการชําระเงินแบบดิจิทัลระดับโลก และอิป
ซอสส ์(Ipsos) (2017) ได้นําเสนอรายงานการวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคของประเทศไทยในปี 2559 
พบว่า ยอดใช้จ่ายออนไลน์ทั้งหมดของผู้บริโภคชาวไทยในปี 2559 อยู่ที่ 325,614 ล้านบาท เติบโต 
19% จากปี 2558 โดยคนไทยที่ซื้อสินค้าผ่านออนไลน์ มีประมาณ 7.9 – 8 ล้านคนของประชากรไทย
ทั่วประเทศ ซึ่งค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคน อยู่ที่ 41,215 บาท โดยในปี 2560 ประมาณการณ์ว่าจะมี
แนวโน้มเพ่ิมขึน้ 16% จากปีก่อน คิดเป็นยอดใช้จ่ายอยู่ที่ 376,753 ล้านบาท (PayPal, 2017) โดย
พบว่า 5 อันดับแรก นิยมซื้อสินค้าประเภทแฟช่ัน อาทิ เสือ้ผ้า รองเท้า เคร่ืองประดับ (55%) ตามมา
ด้วย เคร่ืองสําอาง/ผลิตภัณฑ์เพ่ือความงาม (43%), การท่องเที่ยว และการเดินทางขนส่ง (39%), 
สินค้าอิเล็กทรอนิกส์ คอมพิวเตอร์/แท็บเลต/อุปกรณ์มือถือ (38%) และ สื่อเพ่ือความบันเทิง – สื่อ
การเรียน (ดิจทิัล/ดาวน์โหลด/ออนไลน์) 34% ซึ่งสาเหตุสําคัญทีท่ําให้ผูบ้ริโภคนิยมการซื้อสินค้าและ
บริการผ่านสื่อออนไลน์ น่ันคอื ความสะดวกสบายในการซื้อสินค้า อย่างไรก็ดีถึงแม้ว่าความนิยมใน
การซื้อสินค้าและบริการผ่านออนไลน์จะได้รับความนิยมเพ่ิมมากขึ้น เมือ่ทําการสํารวจความคิดเห็น
และความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการซือ้สินค้าผ่านสื่อออนไลน์ พบว่า ปัญหาและ
อุปสรรคในการซื้อสินค้า อันดับแรก ค่าขนส่ง (35%) ตามมาด้วยการไม่ได้รับความช่วยเหลืออย่าง
เหมาะสมในกรณีเกิดปัญหา (33%) ความกังวลว่าจะไม่ได้รับสินค้าที่สั่ง เช่น สี ไซส์ และสินค้าไม่ตรง
กับโฆษณา (33%) ความกังวลว่าจะได้รับของปลอม (32%) และกระบวนการที่ยุ่งยากของการคืน
สินค้า (31%) (นิตยสารดิจิทัลเอจ, 2560) จากปัญหาและข้อจํากัดในการซื้อสินค้าผ่านสื่อออนไลน์น้ี
เอง ทําให้ปัจจบัุนเกิดธุรกิจรูปแบบใหม่เพ่ือแก้ปัญหาในการซื้อสินค้าออนไลน์ และอํานวยความ
สะดวกให้กับลกูค้าที่ต้องการซ้ือสินค้ามากขึน้ คือธุรกิจที่เรียกว่า “ร้าน Multi-Label Store” ซึ่งร้าน
ดังกล่าวจะเป็นร้านค้าที่รวบรวมเสื้อผ้า และสินค้าแฟช่ันจากแบรนด์ดังที่จําหน่ายทาง Instagramมา
วางจําหน่ายหน้าร้าน ซึ่งลูกค้าที่สนใจสามารถมาเลือกซือ้สินค้า และทดลองสวมใส่เพ่ือเลือกขนาดที่
เหมาะสมกับตัวเองที่สุดได้ โดยปัจจุบันร้าน Multi-Label Store ที่ได้รับความนิยมอย่างมากจาก
ผู้บริโภค ซึ่งจากข้อมูลการแนะนําร้านค้ายอดนิยมจากเว็บไซต์ shopspotapp.com (2560) พบว่า 
ปัจจุบันร้านจําหน่ายสินค้าแฟช่ัน ประเภท ร้าน Multi-Label Store ที่ได้รับความนิยม ได้แก่ ร้าน 
SOS Sense of style ร้าน FABLAB ร้าน Matchbox ร้าน HOF - House of Fashion ร้าน next 
to NORMAL และ ร้าน CAMP ซึ่งร้านดังกล่าวเป็นร้านค้าที่มีสถานทีต้ั่งอยู่ที่กรุงเทพมหานครทั้งสิน้ 
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(www. shopspotapp.com) โดยปัจจุบันได้มีการทําการสํารวจพฤติกรรมการซื้อสนิค้าของผู้บริโภค
จากร้าน Multi-Label Store โดยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ จํานวน 415 ชุด และการวิจัยเชิงคุณภาพ
โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริโภค 32 คน และเจ้าของแบรนด์สินค้าแฟช่ันและเจ้าของพ้ืนที่ จํานวน 
34 คน พบว่า ลูกค้าของ Multi-Brand Stores ส่วนใหญ่ 35.6% เป็นกลุ่มเพศหญิงอยู่ในช่วงอายุ 
26-30 ปี อาชีพพนักงานเอกชน และร้านคา้ที่เป็นที่รู้จักในผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบสินค้าแฟช่ันจากการ
สํารวจ ได้แก่ SOS, CAMP และ Matchbox โดยผู้บริโภคกลุ่มน้ีมคี่าใช้จ่ายสําหรับการซื้อสินค้า
เหล่าน้ีสูงถึง 1,706 บาทต่อคร้ัง ในส่วนของปัจจัยในการเลอืกซื้อสินค้าจากร้านเหล่าน้ี เน่ืองจากชอบ
แบรนด์สินค้าที่อยู่ในร้าน เพราะเป็นแบรนด์ที่มีช่ือเสียงในโลกออนไลน์มาก่อน โดยราคาสินค้าในร้าน
มีความคิดเห็นว่า ราคาค่อนข้างสูง แต่เมื่อเทียบกับคุณภาพถือว่าเหมาะสม ยอมรับได้กับราคา และ
จะเลือกซื้อสินค้าจาก Multi-Brand Stores ก็ต่อเมื่อเวลาไปออกงานต่างๆ โดยในการซื้อแต่ละครั้ง
ผู้บริโภคจะมีการวางแผนก่อนที่จะเดินเข้าร้าน โดยจะมีการติดตามแบรนด์จากโลกออนไลน์ก่อน เมื่อ
พบสินค้าที่ถูกใจก็จะไปทดลองที่ร้าน และไปตามซื้อที่ร้าน โดยค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าที ่Multi-
Brand Stores พบว่า มีการใช้จ่ายมากกว่าซื้อออนไลน์ถึง 30% และในส่วนของเจ้าของแบรนด์สินค้า
แฟช่ัน พบว่า เจ้าของแบรนด์ส่วนมากมองว่าการเปิดหน้าร้านของตัวเองมีอุปสรรคหลายด้าน 1. 
ค่าใช้จ่ายสูง 2. ต้องมีสินค้าหลากหลายแบบ และจํานวนมาก 3. บริหารจัดการยุ่งยาก 4. ต้องหา
พนักงานประจําร้าน จึงเป็นเหตุที่ให้แบรนด์ออนไลน์สนใจเข้าไปขายสินค้าใน Multi-Brand Stores
เพ่ิมขึ้น เพราะร้านค้าต้ังอยู่ในทําเลทอง มกีารจัดการสต๊อกสินค้าที่เป็นระบบ มีศักยภาพในการช่วย
ประชาสัมพันธ์ให้แบรนด์เป็นที่รู้จัก และเข้าถึงผู้บริโภคมากขึ้น (นิตยสาร Positioning, 2017) 

จากความนิยมในการซื้อสินคา้ในจากร้าน Multi-Label Store ของผู้บริโภค และความ
ต้องการนําสินค้าวางจําหน่ายในร้าน Multi-Label Store ของเจ้าของแบรนด์ออนไลน์ ทําใหผู้้วิจัย
เล็งเห็นถึงโอกาสในการทําธุรกิจ ร้านค้า Multi-Label Store ซึ่งปัจจุบันมีร้านค้าประเภทน้ีจํากัดอยู่
แค่ในเขตกรุงเทพมหานครเทา่น้ัน ซึ่งผู้วิจัยเล็งเห็นว่า ปัจจุบันในเขตปริมณฑล คือ จังหวัดนนทบุรี ถือ
เป็นจังหวัดหน่ึงที่มีความเจริญ และมีอัตราการการขยายตัวในด้านของอุตสาหกรรม เทคโนโลยี แหล่ง
บันเทิง รวมไปถึงสถานศึกษาอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้ปัจจุบันจังหวัดนนทบุรีเป็นอีกพ้ืนที่หน่ึงที่มี
ประชากรอาศัยอยู่จํานวนมาก ทั้งคนวัยทํางาน และนักเรยีนนักศึกษา (ข้อมูลประชากรของจังหวัด
นนทบุรี ประจาํปี 2560, ออนไลน์) ซึ่งกลุ่มคนดังกล่าวถือเป็นกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายหลักของร้านค้า 
Multi-Label Store ทั้งสิ้น 
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ประเภทของบริการ: ร้านค้าที่รวบรวมเสื้อผ้า และสินค้าแฟช่ันจากแบรนด์ดังที่จําหน่ายทาง 
Instagramมาวางจําหน่ายหน้าร้านประกอบด้วย เสื้อผ้า เคร่ืองประดับ กระเป๋า รองเท้า 
แบรนด์สนิค้าท่ีมีวางจําหน่ายในรา้น : แบรนด์สินค้าที่วางจําหน่ายในร้าน จากการคัดเลือกสินค้า
ของผู้ศึกษา มจีํานวน 32 แบรนด์ ดังน้ี 
 
ตารางที่ 1.1 :  รายช่ือแบรนด์สินค้าที่วางจําหน่ายภายในร้าน 
 
ลําดับ แบรนด์ ประเภทสนิค้า 

1 behersofficial ร้านเสื้อผ้าสไตล์มินิมอล จะใส่ไปเที่ยวหรือทํางานก็
ได้เหมาะกับทุกโอกาส 

2 blackvelvet.clothing แบรนด์เสื้อผ้าแหวกแนว  ด้วยดีไซน์ที่เท่และมีกลิ่น
อายฮิปป้ี 

3 cornerstonebkk เสื้อผ้าสําหรับซัมเมอร์ ดีไซน์เรียบๆ เน้ือผ้าใส่สบาย
และมีความหวานอมเปรี้ยวอยู่ในตัว 

4 daddy_and_themuscleacademy เสื้อผ้าสไตล์แคนด้ีป๊อป ที่มีเอกลักษณ์และโทนสี 
สดใส  น่ารัก 

5 dailysquad เสื้อผ้าใสส่บายในวันชิลๆ ด้วยดีไซน์ที่ใส่ง่ายมิกซ์
แอนด์แมชกับเสื้อผ้าไหนก็เหมาะ 

6 dallar_jewelry เคร่ืองประดับหรูหรา แวววาว 
7 diariez รองเท้าทรงอ็อกซ์ฟอร์ดแฮนด์เมด ทําจากเกรด A 

มีทั้งสีคลาสสิก และดีไซน์หวานๆ ครบทุกสไตล์ 
8 faoqo เคร่ืองประดับต่างหูแบบเรียบง่าย หรูดูดี แต่ราคา

สบายกระเป๋า 
9 hausofjewelry เคร่ืองประดับทุกช้ินมีความเรียบหรู เหมาะกับสาว

มินิมอลที่ชอบความเก๋  
10 hexa_jewelry จิลเวอร่ีแฮนด์เมด ดีไซน์มีเอกลักษณ์ เหมาะสําหรับ

สาวทันสมัยใหม่ 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ) : รายช่ือแบรนด์สินค้าที่วางจําหน่ายภายในร้าน 
 
ลําดับ แบรนด์ ประเภทสนิค้า 

11 keylimejewelry เคร่ืองประดับมีดีที่ดีไซน์ มมีา้นํ้าเป็นเอกลักษณ์ 
12 kirakirarings เครื่องประดับมีดีที่ดีไซน์ 
13 @kirakirarings เครื่องประดับเก๋ๆ น่ารัก ออกโกธิคนิดๆ 
14 lookbooklookbook เสื้อผ้าสําหรับสาวหวาน ที่เลิฟสีพาสเทล ลาย

ลูกไม ้
15 makemisteaksoff เสื้อผ้าที่เหมาะสมกับวันสบายๆ 
16 marblehammer เครื่องประดับมีความเท่อยู่ในตัว 
17 missmystmist กางเกง เข็มขัด สไตล์ร๊อคคันทรี่ 
18 modcarpet เสื้อผ้าสําหรับสาวๆ แฟช่ันนิสต้า ด้วยดีไซน์ที่มี

ความเปรี้ยวผสมอยู ่
19 morph8ne_official เสื้อผ้าไสตล์ญีปุ่่น แนว Old school 
20 niftyfiftiesbykamm แว่นตาวินเทจ ทรงeyescatเปร้ียว เก๋ มีให้เลือก

หลากส ี
21 nothingisnew หมวกลายแพทเทิร์นธรรมชาติ 
22 pennyypincher เสื้อผ้าที่มีสไตล์ไม่เหมือนใคร ใครที่อยากได้แนว

แฟช่ัน รันเวย์ ผสมเกาหลีนิดๆ 
23 pinkbypink เสื้อผ้าสไตล์ชิลๆ ดีไซน์เรียบคลาสสิค สวย หรู 

ใส่ได้ทุกวัน 
24 @pudee_pudee เสื้อผ้าแฮนด์เมดคัตต้ิงเน้ียบสุด มีลูกเล่นไม่

เหมือนใคร 
25 rosepte เคร่ืองประดับแนวโกธิค มีความดาร์ค เหมาะกับ

สาวมาดมั่น 
26 shopssignature เสื้อผ้าสไตล์เรียบหรู เท่ เหมาะกับสาวมั่นและ

สาวที่ต้องการความน่าเช่ือถือและอยากได้ความ
เป็นนักธุรกิจ 

                                                                                              (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ) :รายช่ือแบรนด์สินค้าที่วางจําหน่ายภายในร้าน 
 
ลําดับ แบรนด์ ประเภทสนิค้า 

27 tadaadornment เสื้อแนวกิโมโน เน้นสีสันและลายกราฟิคไม่ซ้ํา
ใคร ใส่ได้ทั้งผูช้ายและผู้หญิง 

28 vanillaheadquarter เสื้อผ้าแนวคลนีๆ ทีม่ีความโดดเด่นโดยใช้
ผ้าลูกไม้ผสมผสานในการตัดเย็บ ใส่ได้ทั้งลุค
หวานและลุคเปร้ียว 

29 virginxmermaid เสื้อผ้าสีโทนเรียบง่าย มีความเท่แบบสไตลม์ินิ
มอล 

30 vvokofficial บราลูกไม้ที่มีความเซ็กซี่ปนความหวานโรแมนติก
31 welmelbrand เคร่ืองประดับที่มีแรงบันดาลใจมาจากสัตว์ ด้วย

ดีไซน์น่ารัก ออกแนวแฟรี่เทล 
32 bagnifique_brandname กระเป๋าแบรนด์เนมแท ้

 
เป้าหมาย : 1.  จัดหารวบรวมสินค้าแฟช่ันยอดนิยม คุณภาพดี ราคาเหมาะสม ให้แก่ลูกค้าของร้าน 
 2.  เป็นแหล่งรวบรวมแฟช่ันทันสมัย เอาใจคนนนทบุร ี
   3.  แหล่งจําหน่ายสินค้าแฟช่ัน ที่ไม่มีข้อจํากัดด้านเวลา เปิดจําหน่ายต้ังแต่ 16.00 – 
02.00 น. 
วัตถุประสงค์ : 1.  สินค้าทุกชนิดทุกแบรนด์ที่วางจําหน่ายในร้าน ต้องเป็นสินค้าที่มีคณุภาพและมี
ราคาที่เหมาะสมกับสินค้า เพ่ือให้ลูกค้าของร้านได้ซื้อสินค้าในราคายุติธรรม 
รายนามผู้ร่วมลงทุน 
 
ตารางที่ 1.2: รายนามผู้ร่วมลงทุน ร้าน ARCTIC Multi-Label Store 
 
ลําดับ ช่ือ – นามสกุล จํานวนสัดส่วนการลงทุน 

1 เบญจรัตน์ วังนาค 50 % 
2 โกศล วังนาค 25 % 
3 รัตนาภรณ์ วังนาค 25 % 
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1.3  ความสาํคัญของธุรกิจ 
 ในปัจจุบันไม่สามารถปฏิเสธได้ว่าการสื่อสารทางธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่เรียกว่า 
อินสตาแกรม และเฟสบุค น้ันมีส่วนช่วยให้ทุกธุรกิจเติบโตไปได้อย่างเหมาะสม และสามารถทํา
การตลาดได้อย่างง่ายดายโดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายที่สูงมาก อีกทั้งยังเป็นช่องทางในการซื้อขายสินค้าที่
ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคอย่างมาก เน่ืองจากการซื้อสินค้าต่าง ๆ จาก อินสตาแกรม และเฟสบุค
น้ัน ผู้สนใจสามารถสั่งซื้อสินค้าได้ตลอดเวลา (24 ช่ัวโมง) และสามารถสอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติม
กับผู้จําหน่ายได้ทันที และสามารถรอรับสินค้าได้ที่บ้าน โดยไม่ต้องเสียเวลาเดินทางไปเลือกซื้อสินค้าที่
หน้าร้าน แต่อย่างไรก็ดีในการซื้อสินค้าผ่านสื่อออนไลน์ก็มขี้อจํากัดในเรื่องของ การได้เห็น ได้ทดลอง 
ได้เลือกสินค้าจริงก่อนตัดสินใจซื้อ รวมไปถงึความเสี่ยงในการถูกหลอกลวงจากการซื้อสินค้าออนไลน์ 
เช่น ถูกลักลอบ หรือโจรกรรมข้อมลูบัตรเครดิตระหว่างการจ่ายค่าสินค้าออนไลน์ เกิดข้อพิพาท
ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายที่ไม่เป็นปัญหาใหญม่ากนัก เช่น จา่ยค่าสินค้าแลว้ แต่ได้รับสินค้าที่ไม่ได้
คุณภาพ สินคา้แตกหัก หรือสินค้าไม่ครบถว้น เป็นต้น รวมไปถึงเกิดข้อพิพาทเป็นการทําผิดโดยต้ังใจ
ของผู้ขาย น่ันคือ ผู้ซื้อจ่ายเงินแล้ว แต่ผู้ขายไม่ส่งสินค้ามาให้ หรือส่งของอ่ืนๆ ที่ไม่เก่ียวข้องกับสินค้า
ที่ได้สั่งซื้อไป ซึง่แสดงถึงเจตนาที่ไม่ดีของผู้ขายอย่างชัดเจน ดังน้ันธุรกิจที่เกิดขึ้นเพ่ือแก้ปัญหาในการ
ซื้อสินค้าออนไลน์ และช่วยอํานวยความสะดวกในเร่ืองของการรวบรวมสินค้าจากแบรนด์ดังที่
จําหน่ายทาง Instagramมาวางจําหน่ายหน้าร้าน ซึ่งลูกค้าที่สนใจสามารถมาเลือกซื้อสนิค้า และ
ทดลองสวมใส่เพ่ือเลือกขนาดที่เหมาะสมกับตัวเองที่สุดได้ โดยร้านค้าส่วนใหญ่จะอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดังน้ันผู้วิจัยจึงเล็งเห็นถึงโอกาสของธุรกิจดังกล่าวในจังหวัดนนทบุรี โดยARCTIC 
Multi-Label Store จะเป็นร้านจําหน่ายสินค้าแฟช่ัน แห่งแรกในจังหวัดนนทบุรี ซึ่งมทีําเลท่ีต้ังอยู่ที่ 
โครงการตลาดนัดเลี่ยงเมืองนนท์ ติดห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล สาขารัตนาธิเบศร์ ที่ลูกค้าที่สนใจ
สามารถเดินทางมาเลือกซื้อสินค้าได้ง่าย เดินทางสะดวก ทั้งพาหนะส่วนบุคคล เน่ืองจากโครงการ
ดังกล่าวมีที่จอดรถรองรับได้ถึง 500 คัน การเดินทางโดยรถขนส่งสาธารณะ ทั้ง รถตู้ รถแท็กซี่ และ
รถไฟฟ้าสายสีม่วง 
 
1.4  ร้าน ARCTIC Multi-label Store 
 ร้าน ARCTIC Multi-Label Store เป็นร้านค้าที่รวบรวมเสื้อผ้า และสินค้าแฟช่ันจากแบรนด์
ดังที่จําหน่ายทาง Instagramมาวางจําหน่ายหน้าร้าน ซึ่งลูกค้าที่สนใจสามารถมาเลือกซื้อสินค้า และ
ทดลองสวมใส่เพ่ือเลือกขนาดที่เหมาะสมกับตัวเองที่สุด ต้ังอยู่ที่ โครงการตลาดนัดเลี่ยงเมืองนนท์ 
ที่ต้ัง: 14/87 ม.1 ถนนเลี่ยงเมอืงนนท์ บางกระสอ อําเภอเมือง นนทบุรี 11000 โดยเปิดให้บริการทุก
วัน ต้ังแต่เวลา 16.00 น. – 02.00 น. บนเน้ือที่ร้านค้าขนาด 4 x 4 เมตร ตกแต่งด้วยดีไซน์ทันสมัย 
โดยสินค้าภายในร้านเป็นประเภทสินค้าแฟช่ันจากแบรนด์ดังใน IG ผลัดเปลี่ยนหมุนเวียนมาให้ลูกค้า
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โดยร้าน ARCTIC Multi-Label Store จะมีความแตกต่างจากร้านขายสินค้าแฟช่ันทัว่ไป คือ 
เปิดให้บริการทุกวันในช่วงเวลา 16.00 – 02.00 น. เน่ืองจากเล็งเห็นว่า ปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่
มักจะติดปัญหาในเรื่องของข้อจํากัดของเวลา เน่ืองจากผู้บริโภคส่วนใหญโ่ดยเฉพาะคนวัยทํางาน
มักจะไปทํางานแต่เช้า เลิกงาน กลับถึงบ้านค่ํา ซึ่งร้านขายสินค้าส่วนใหญ่จะปิดทําการไปแล้ว ทําให้
ผู้บริโภคไม่มีแหล่งในการช้อปป้ิงสินค้าแฟช่ันที่ต้องการ ดังน้ัน ร้าน ARCTIC Multi-Label Store จึง
เปิดให้บริการต้ังแต่เวลา 16.00 – 02.00 น. เพ่ืออํานวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคให้สามารถมา
เลือกซื้อสินค้าในเวลาหลังเลกิงานหรือหลังเลิกเรียนได้โดยสะดวก  

ปัจจุบันร้าน Multi-Label Store ในจังหวัดนนทบุรี ถือว่ามีคู่แข่งขันน้อยมาก ในเรื่องของ
ร้านค้าที่เปิดบริการในเวลาใกล้เคียงกัน รวมไปถึงสินค้าทีจ่ัดจําหน่ายในร้านค้า เน่ืองจากร้านจําหน่าย
สินค้าแฟช่ันสว่นใหญ่ในจังหวัดนนทบุรี จะเป็นการจําหน่ายสินค้าแฟช่ันทาวไปไม่ได้เน้นในการ
จําหน่ายสินค้าแฟช่ันแบรนด์ดังใน IG ดังน้ันข้าพเจ้าจึงมีความมุ่งหวังว่า ธุรกิจ ร้าน ARCTIC Multi-
Label Store จะเป็นธุรกิจที่สามารถตอบเสนองและสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ช่ืนชอบสินค้าแฟช่ัน
ใน IG ได้เป็นอย่างดี และสามารถสร้างผลกําไรในการทําธุรกิจได้เป็นอย่างดี และมีความมั่นคงในธุรกิจ
ในระยะยาว ถึงแม้ว่าในอนาคตจะมีร้านคู่แข่งเกิดขึ้น เน่ืองจากในการดําเนินกิจการของร้าน จะมีการ
พัฒนาคุณภาพของสินค้า และคุณภาพบริการอย่างต่อเน่ือง เพ่ือสร้างความแตกต่าง และข้อได้เปรียบ
ในการดําเนินธุรกิจที่มากกว่าคู่แข่งในตลาดที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต 
 
1.6  ความสาํคัญของการจัดทําแผนธุรกิจ 

แผนธุรกิจน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือใช้ในการวางแผนธุรกิจสําหรับการดําเนินงานของธุรกิจร้าน 
ARCTIC Multi-Label Store ในด้านต่าง ๆ เช่น การตลาด การควบคุมการผลิต การขนส่ง และ
การเงิน เพ่ือเป็นแนวทางให้ธุรกิจร้านซักรีดประสบความสําเร็จ และสามารถควบคุมธุรกิจให้เป็นไป
ตามแผนที่วางไว้ เพ่ือป้องกันความเสี่ยงจากที่อาจเกิดขึ้น ทําให้เรามีแผนในการรองรับเมื่อเกิดปัญหา
หรือหนทางในการแก้ไขปัญหา 
 
1.7  วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจ 
 การจัดทําแผนธุรกิจร้าน ARCTIC Multi-Label Store ในคร้ังน้ี มีวัตถุประสงค์ดังน้ี 

1) เพ่ือวางแผนและแนวทางในการดําเนินธุรกิจ 
2) เพ่ือสร้างธุรกิจและบริการใหม่ออกสู่ตลาด 
3) เพ่ือให้เห็นภาพรวมของการดําเนินธุรกิจทั้งหมด 
4) เพ่ือลดความเสี่ยงและปัญหาในการธุรกิจ 
5) เพ่ือทราบงบประมาณการดําเนินการทั้งหมด 
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6) เพ่ือศึกษาคูแ่ข่งของธุรกิจในตลาด 
7) เพ่ือสร้างกลยุทธ์ที่เหมาะสม 

 
1.8  วิธีการศกึษา 

1.8.1  การคน้คว้าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง ประกอบด้วย 
แนวคิด 7P (“กลยุทธ์การตลาด 7P, 2555) 

1.  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ถูกนําเสนอสู่ตลาด เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าและสร้างคุณค่า (Value) และสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึง
พอใจให้เกิดขึน้ โดยผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายแก่ลูกค้าต้องมีคุณประโยชน์หลัก (Core Benefit) ต้องเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าคาดหวัง (Expected Product) หรือเกินความคาดหวัง(Augmented Product) 
โดยในการศึกษาคร้ังนี้จะหมายถึง ความหลากหลายของสินค้า คุณภาพของสินค้า ตราสินค้าที่มี
จําหน่ายในร้านค้า ความครบถ้วนของขนาด และสีของสนิค้าในร้านค้า Multi-Label Store 
  2.  ปัจจัยด้านราคา หมายถึง ต้นทุนของสินค้าที่ลูกค้าต้องการสินค้าต้องจ่ายกับ
สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ โดยในการศึกษาคร้ังน้ีจะหมายถึง ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ราคาที่ถูกกว่า
การซื้อจาก IG ราคาที่ถูกกว่าเมื่อเทียบกับร้านค้าอ่ืน ๆ และราคาขายที่มีหลายอัตรา ทั้งราคาถูกและ
ราคาสูง เพ่ือตอบเสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีกําลังในการซื้อสนิค้าแตกต่างกัน 
  3.  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง กระบวนการทํางานที่จะทําให้
สินค้าหรือบริการไปสู่ตลาดเพ่ือให้ผู้บริโภคได้บริโภคสินค้าหรือบริการตามที่ต้องการ โดยในการศึกษา
ครั้งน้ีจะหมายถึง ทําเลของร้านค้าที่ลูกค้าต้องการ ความสะดวกสบายในการเดินทางมาร้านค้า วัน
และเวลาเปิดปิดร้านค้า รวมไปถึงบริการส่งสินค้าให้ลูกค้าภายหลังกรณีไม่มีสินค้าทีลู่กค้าต้องการซื้อที่
หน้าร้าน ณ ขณะน้ัน 
  4.  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมสนับสนุนให้กระบวนการ
สื่อสารทางการตลาดให้แน่ใจว่าตลาดและผู้บริโภคเข้าใจและให้คุณค่าในสิ่งที่ผู้ขายเสนอ โดยใน
การศึกษาคร้ังนี้จะหมายถึง การทําการโฆษณาแนะนําร้านค้าผ่านสื่อต่าง ๆ การเผยแพร่
ประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับร้านค้าผ่านสื่อต่าง ๆ การทาํกิจกรรม ลด แลก แจก แถม รวมไปถึง 
การมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกค้าเพ่ืออํานวยความสะดวกในการซื้อ เช่น การซื้อสินค้าผา่นบัตรเครดิต 
เป็นต้น 
  5.  ปัจจัยด้านบุคลากร หมายถึง การคัดเลือก การฝึกอบรมบุคลากรให้ สามารถ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน โดยในการศึกษาคร้ังนี้จะหมายถึง การเต็ม
ใจให้บริการของพนักงานขาย ความย้ิมแย้มแจ่มใส เป็นกันเองของพนักงานขาย ความรู้เกี่ยวกับสินค้า
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ที่มีจําหน่ายภายในร้านของพนักงานขาย และบุคลิกภาพ การแต่งกายของพนักงานขายภายในร้าน 
Multi-Label Store 
  6.  ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ หมายถึง ระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้าน
การบริการ ทีนํ่าเสนอให้กับผู้ใช้บริการ โดยในการศึกษาคร้ังน้ีหมายถึง การให้การต้อนรับลูกค้า การ
ให้ช่วยเหลือโดยการแนะนําสินค้า และช่วยค้นหาสินค้า กระบวนการในการชําระค่าบริการ และการ
ให้บริการด้วยความรวดเร็วของ ร้าน Multi-Label Store 
  7.  ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมของสถานที่ หมายถึง การสร้างและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการ
ให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าใหก้ับลูกค้า โดยในการศึกษาคร้ังน้ี จะหมายถึง การตกแต่งร้านค้า ความ
สะอาดของร้านค้า ขนาดพ้ืนที่ของร้านค้า และบริการเสริมอ่ืน ๆ เพ่ืออํานวยความสะดวกสบายให้กับ
ลูกค้าภายในร้านค้า เช่น เคร่ืองปรับอากาศ โต๊ะน่ัง ห้องลองสินค้า เป็นต้น 
 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (พิมลวรรณ เดชานเุบกษา, 2558) 

การศึกษาผู้บริโภคมีความจําเป็นที่จะต้องเข้าใจถึงพฤติกรรมต่าง ๆ ของผู้บริโภค ซึ่งเป็นสิ่งที่
สําคัญทีสุ่ดว่าทําไมถึงตัดสินใจซื้อหรือไมซ่ือ้ผลิตภัณฑ์ Kotler(1997) ได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรม
ของผู้บริโภคโดยอาศัย S–R Theory ในรูปของแบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of 
Consumer Behavior) 

1.8.2  การดําเนนิการวิจัย 
  1.ขอบเขตด้านเนื้อหา การศึกษาวิจัยในครั้งน้ีมุ่งศึกษาถึงความต้องการใช้บริการ 
และปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านค้า Multi-Label Store ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 
โดยข้อมูลที่ได้จากการศึกษาจะนํามาใช้เป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจโดยทําการวิเคราะห์ร่วมกับ
แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับการวางแผนธุรกิจ และทาํการสรุปผลเพ่ือนําเสนอแผนธุรกิจ ร้านค้า 
Multi-Label Store ที่เหมาะสมกับกลุ่มผูบ้ริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

  2. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  กลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ ผูบ้ริโภคท้ังเพศชายและเพศหญิง ที่มีอายุ

ต้ังแต่ 18 ปีขึ้นไป อาศัยอยู่ในจังหวัดนนทบุรี โดยจะต้องเป็นผู้ที่มีพฤติกรรมการซื้อสินคา้แฟช่ัน เช่น 
เสื้อผ้า กระเป๋า รองเท้า เคร่ืองประดับ ฯลฯ อย่างใดอย่างหน่ึง ผ่านสื่อออนไลน์ไม่ตํ่ากว่า 1 ครั้งใน
ระยะเวลา 1 เดือนที่ผ่านมา 
  กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรที่แทจ้ริง 
ดังน้ันในการคํานวณหากลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมกับการวิจัย ผู้วิจัยจึงใช้วิธีการคํานวณเพ่ือหากลุ่ม
ตัวอย่าง (Sample Size) โดยใช้สูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran ซึ่งจากการคํานวณ
ตามสูตรได้จํานวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 200 ตัวอย่าง 
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  3. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ที่ใช้ในการศึกษา ทําการศึกษาเฉพาะร้าน SOS Sense of 
style และ ร้าน CAMP บริเวณสยามแสควร์ กรุงเทพมหานครเท่าน้ัน 
  4. ขอบเขตด้านระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษา โดยระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษา 1 
กรกฏาคม – 30 กันยายน 2560 รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 3 เดือน 
 
1.9  ระยะเวลาดําเนินการศกึษา 
 การศึกษานี้ เร่ิมต้นต้ังแต่เดือน มิ.ย. 2560 ถึงเดือน ธ.ค.2560 รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 7 เดือน 
มีรายละเอียดดังตารางท่ี 1.3 
 
ตารางที่ 1.3:  ระยะเวลาดําเนินการศึกษา 
 
ลําดับ กิจกรรม พ.ศ. 2560 

มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
1 เสนอความคืบหน้าของโครงการ และเข้า

พบอาจารย์ 
       

2 จัดทําโรงร่างงานวิจัย        
3 ออกแบบเคร่ืองมือ และเก็บแบบสอบถาม        
4 วิเคราะห์ผล ด้วย SPSS        
5 สรุปผลการวิจยั        
6 เขียนรายงานบทท่ี 1-2        
7 เขียนรายงานบทท่ี 3        
8 เขียนรายงานบทท่ี 4 - 5        
9 ตรวจสอบการคัดลอกเอกสาร        
10 ส่งตัวเล่ม และดําเนินการแก้ไข นําข้อมูล

เข้าระบบ 
       

 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อม 

 
 สภาพแวดล้อมมีการเปลี่ยนแปลงได้ และ มีอิทธิพลต่อการดําเนินธุรกิจ หากผู้บริหารทราบ
ถึงความเปลี่ยนแปลง และ ผลกระทบที่จะเกิดขึ้นกับองค์การ ก็จะสามารถรับมือกับการเปลี่ยนแปลง
น้ันได้ ดังน้ัน องค์กรจึงควรมีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่างๆท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจ เพ่ือเป็นการ
ประเมินหา จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค ขององค์การ ผลการวิเคราะห์มักถูกใช้เป็นรากฐาน
ของการกําหนดกลยุทธ์ เพ่ือที่จะทําให้บรรลุตาม วิสัยทัศน์ ภารกิจ เป้าหมาย หรือ นโยบายของ
องค์กร โดยการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมของร้าน ARCTIC Multi-Label Store มีดังนี้ 
 
2.1  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคกลุม่เป้าหมายด้วยโมเดล 6W1H 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายด้วยโมเดล 6W 1H Analysis Model คือ 
เคร่ืองมือที่ใช้วิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค ธุรกิจสามารถรู้ถึงข้อมูลเชิงลึกของผู้บริโภคในรูปแบบ
ข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจก่อนที่จะเร่ิมหรือปรับปรุงธุรกิจ เน่ืองจากการจะขายสินค้าหรือ
บริการจําเป็นต้องมีการศึกษาถึงพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายเพ่ือที่จะทราบว่าสินค้าหรือบริการของเรา
สามารถตอบสนองพวกเขาได้หรือไม่ ซึ่งหากผู้ประกอบการยังไม่ทราบถึงพฤติกรรมผู้บรโิภคก็สามารถ
ใช้หลักการ 6W 1H เป็นตัวช่วยในการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายได้ ซึ่งสามารถวิเคราะห์ได้ดังน้ี 
 2.1.1  Who: ใครคือลูกคา้กลุ่มเปา้หมาย  
  1) กลุ่มเป้าหมายหลัก : กลุม่คนวัยทํางาน ที่มอีายุต้ังแต่ 21 ปีขึ้นไป มีรายได้เป็น
ของตัวเองต้ังแต่ 12,000 บาท ขึ้นไป ไลฟ์สไตล์เป็นคนที่ช่ืนชอบแฟช่ัน แต่มีเวลาในการเดินเลือกซื้อ
สินค้าแฟช่ันน้อย เน่ืองจากติดภารกิจในการทํางาน แต่มพีฤติกรรมในการซื้อสินค้าแฟชั่นเป็นประจํา 
  2) กลุ่มเป้าหมายรอง : กลุ่มนักเรียนนักศึกษา อายุต้ังแต่ 16 – 20 ปี ยังไม่มีรายได้
เป็นของตัวเอง แต่ช่ืนชอบในเรื่องของแฟช่ัน โดยมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในบางโอกาสที่จําเป็น 
เน่ืองจากมีงบประมาณจํากัด 
 2.1.2  What : สินค้า คืออะไร จุดเด่นคืออะไร 
  ร้าน ARCTIC Multi-Label Store เป็นร้านค้าที่รวบรวมเสื้อผ้า และสินค้าแฟช่ัน
จากแบรนด์ดังที่จําหน่ายทาง Instagramมาวางจําหน่ายหน้าร้าน ซึ่งลูกค้าที่สนใจสามารถมาเลือกซือ้
สินค้า และทดลองสวมใส่เพ่ือเลือกขนาดที่เหมาะสมกับตัวเองที่สุด ต้ังอยู่ที่ โครงการตลาดนัดเลี่ยง
เมืองนนท์ ที่ต้ัง: 14/87 ม.1 ถนนเลี่ยงเมืองนนท์ บางกระสอ อําเภอเมือง นนทบุรี 11000 โดยเปิด
ให้บริการทุกวัน ต้ังแต่เวลา 16.00 น. – 02.00 น. บนเน้ือที่ร้านค้าขนาด 4 x 4 เมตร ตกแต่งด้วย
ดีไซน์ทันสมัย โดยสินค้าภายในร้านเป็นประเภทสินค้าแฟช่ันจากแบรนด์ดังใน IG ผลัดเปลี่ยน
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หมุนเวียนมาให้ลูกค้าเลือกซือ้ ทุกสัปดาห์ และมีราคาต้ังแต่หลักร้อย จนถึงหลักพัน ซึง่สามารถ
ตอบสนองความต้องการและกําลังการซื้อของกลุ่มเป้าหมายต้ังแต่นักเรียน นักศึกษา จนถึงคนวัย
ทํางาน 
 2.1.3  When: ผู้บริโภคจะซือ้เม่ือใด  
  ร้าน ARCTIC Multi-Label Store เป็นร้านค้าที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ที่มีเวลาจํากัดในการเลือกซื้อสินค้า เพราะร้านแฟช่ันส่วนใหญ่จะปิดบริการไม่เกิน 20.00 น. ซึ่ง
สําหรับลูกค้าทีเ่ป็นวัยทํางาน หรือนักศึกษาบางคน ยังติดภารกิจหลัก เช่นทํางานหรือเรียน หรือกําลงั 
เดินทาง ดังน้ัน ร้าน ARCTIC Multi-Label Store จึงมีเวลาเปิดให้บริการ โดยเปิดทุกวัน ต้ังแต่เวลา 
16.00 น. – 02.00 น.  
 2.1.4  Where: ผู้บริโภคจะสามารถซื้อได้จากที่ไหน  
  ร้าน ARCTIC Multi-Label Store มี 1 สาขา ต้ังอยู่ในกลางเมืองนนทบุรี คือ 
โครงการตลาดนัดเลี่ยงเมืองนนท์ 14/87 ม.1 ถนนเลี่ยงเมอืงนนท์ บางกระสอ อําเภอเมือง นนทบุรี 
11000 ข้างหลงัห้างสรรพสินค้า เซ็นทรลัรัตนาธิเบศร์ การเดินทางสะดวก ทั้งรถส่วนตัว รถโดยสาร
สาธารณะ และรถไฟฟ้า 
 2.1.5  Whom : ผู้ที่มีอิทธพิลต่อการตัดสินใจซื้อ 
  ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าของรา้น ARCTIC Multi-Label Store ซึ่ง
สินค้าจะเป็นสินค้าแฟช่ัน จะเป็นกลุ่มคนดังในโลกโซเช่ียว ดารา ศิลปินและนักร้องวัยรุ่น 
 2.1.6  Why: ทําไมผู้บรโิภคจึงตัดสินใจซ้ือ  
  สินค้าของ ร้าน ARCTIC Multi-Label Store จะเป็นสินค้าที่เหมาะสําหรับผู้ที่ช่ืน
ชอบแฟช่ันอยู่แล้ว โดยร้าน ARCTIC Multi-Label Store เป็นบริการอีกรูปแบบหน่ึงที่ช่วยให้
ผู้บริโภคซื้อสินค้าได้โดยสะดวก และปลอดภัยในเร่ืองของการได้สินค้าที่ตรงตามความต้องการ ทั้ง
คุณภาพ เน้ือผ้า สี ขนาด  
 2.1.7  How: ตัดสินใจเป็นซ้ือ 
  ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าร้าน ARCTIC Multi-Label Store โดยจะแบ่ง
ขั้นตอนได้ดังน้ี 
  1.  การรับรู้ปัญหา โดยต้องการซื้อสินค้าแฟช่ัน แต่อยากได้สินค้าเลย หรือต้องการดู
สินค้าตัวจริงก่อนตัดสินใจซื้อ และไมม่ีเวลาไปเดินเลือกซื้อในเวลาปกติที่ร้านค้าทั่วไปเปิดให้บริการ 
  2.  การหาข้อมูล เป็นหาข้อมูลผลิตภัณฑ์จากสื่อต่างๆหรือบุคคลอ้างอิง โดยทําการ
หาข้อมูลร้านคา้ที่ตอบสนองและแก้ไขปัญหาใน ข้อ 1 ได้ 
  3.   ประเมินทางเลือก ว่าจะทําการตัดสินใจซื้อสินค้าจากแหล่งใดดี จะซือ้จาก IG 
หรือเลือกซื้อสนิค้าโดยได้สัมผัสและทดลองสินค้าจริงจากร้าน ARCTIC Multi-Label Store 



15 
 

  4.  การตัดสินใจซื้อ เน่ืองจากเล็งเห็นว่า การซื้อสินค้าจากรา้น ARCTIC Multi-
Label Store จะทําให้ได้สินค้าที่ตรงกับความต้องการของตนเองมากที่สุด 
  5. ความรู้สึกหลังการซื้อ โดยเมื่อทดลองไปใช้บริการที่ร้านแล้วช่ืนชอบ ประทับใจ 
และบอกต่อแก่ผู้อ่ืน 
 
2.2  การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7 P 
 ส่วนประสมทางการตลาด 7 P เป็นหัวใจหลักในการทําธุรกิจบริการ เพราะเป็นส่วนช่วยให้
ธุรกิจมีแตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคท่ัวไป โดยการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7 P 
ประกอบด้วย 
 2.2.1  ด้านผลติภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งทีผู่้ขายต้องมอบให้แกลู่กค้าและลูกค้าจะได้รับ
ผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ  
 2.2.2  ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตัดสินใจซื้อ  
 2.2.3  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบริการที่นําเสนอ  
 2.2.4  ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคญัในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม 
การใช้บริการ  
 2.2.5  ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน 
 2.2.6  ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการนําเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้าง
คุณค่าให้กับลกูค้า  
 2.2.7  ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบัติในด้านการบริการ  
 โดยการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7 P ของร้าน ARCTIC Multi-Label Store มี
รายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่ 2.1 :  การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7 P 
 

ส่วนประสมทางการตลาด ร้าน ARCTIC Multi-Label Store 
1.  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นร้านแฟช่ันที่รวบรวมสินคา้จากแบรนด์ดังมา

จําหน่ายหน้าร้าน ซึ่งข้อดีคือ ได้สินค้าที่ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้าแน่นอนเพราะเห็นสินค้าจริงก่อนซื้อ 

2.  ด้านราคา (Price) ราคามีต้ังแต่หลักร้อย ถึงหลกัพัน ทําให้ตอบสนอง
ความสามารถในการซื้อของผู้บริโภคได้ทุกกลุ่ม 

3.  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เปิดร้านทุกวัน เวลา 16.00 – 02.00 น. ซึง่แก้ปัญหา
ให้กับคนวัยทํางานหรือนักศึกษาที่มีเวลาในการเดินซื้อ
ของในเวลาปกติน้อย 

4.  ด้านการส่งเสริม (Promotions) มีการจัดโปรโมช่ัน ลดแลก แจก แถม ทีแ่ตกต่างจาก
การซื้อใน IG 

5.  ด้านบุคคล (People) พนักงานในร้านเป็นผู้ที่มีความช่ืนชอบแฟช่ันเหมือน
ลูกค้า จึงทําใหม้ีความเช่ียวชาญในการแนะนําสินค้า
ให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

6.  ด้านกายภาพและการนําเสนอ  
(Physical Evidence) 

ร้านค้ากว้าง 4 x 4 เมตร มีการจัดแต่งอย่างลงตัว 
ลูกค้ารู้สึกสนุกในการมาเดินดูสินค้า 

7.  ด้านกระบวนการ (Process) มีการบริการต้อนรับ และจดจําลูกค้าได้ เพ่ือสร้างความ
ประทับใจ และความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

 
2.3  การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน 
 การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนเป็นเคร่ืองมือที่ใช้ประเมินสถานการณ์ เพ่ือช่วยให้ผู้บริหาร
กําหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายในที่ผลกระทบที่มีต่อศกัยภาพในการทํางานของ
องค์กร ประกอบด้วย 
 จุดแข็ง หรือ S มาจาก คําว่า Strengths หมายถึง จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ เป็นปัจจัยภายใน
ที่มีผลดีต่อการดําเนินงานขององค์กร ซึ่งองค์กรจะต้องค้นหาความสามารถท่ีโดดเด่น เพ่ือนํามา
กําหนดเป็นกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับลักษณะการบริหารงานขององค์กร เช่น องค์กรภาครัฐนํามากล
ยุทธ์เพ่ือให้การดําเนินงานบรรลุผลตามเป้าหมายหรือตามแผนที่วางไว้ ส่วนองค์กรธุรกิจนําจุดแข็งมา
กําหนดเป็นกลยุทธ์เพ่ือให้มีความสามารถโดดเด่นเหนือคู่แข่งทางด้านการตลาด 
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 จุดอ่อน หรือ W มาจาก คําว่า Weaknesses หมายถึง จดุอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ เป็นปัจจัย
ภายในที่มีผลกระทบหรือส่งผลเสียต่อการบริหารงานขององค์กร เช่น ขาดบุคลากรที่มคีวามรู้
ความสามารถเฉพาะด้าน เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ขาดคุณภาพหรือไม่ได้มาตรฐาน ทําให้องค์กรไม่สามารถ
นํามาใช้ให้เป็นประโยชน์ต่อการบริหารงาน 
 โดยการวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน ของร้าน ARCTIC Multi-Label Store มีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 2.2 :  การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน ของร้าน ARCTIC Multi-Label Store 
 

จุดแข็ง จุดอ่อน 
1.  เป็นร้านค้าที่รวบรามสินคา้จากแบรนด์ดังถึง 
32 แบรนด์ 
2.  มสีินค้าภายในร้านหลากหลายประเภท มา
ร้านเดียวจบทุกเรื่องของแฟช่ัน 
3.  เปิดทุกวัน เวลา 16.00 – 02.00 น. เหมาะ
สําหรับคนที่มีเวลาน้อยเน่ืองจากติดภารกิจ เช่น 
งาน หรือเรียน ในช่วงเวลาที่ร้านส่วนใหญ่เปิด 
4.  สินค้าในร้านมีราคาหลากหลาย ต้ังแต่หลัก
ร้อยถึงพัน เหมาะกับผู้ซื้อทีม่ีกําลังซื้อต่างกัน 
5.  สินค้าทุกช้ินในร้านสามารถลองได้ก่อน จน
พอใจเพ่ือให้ลกูค้าได้ซื้อของที่ชอบและตรงกับ
ความต้องการของตัวเองที่สุด 
6.  มีประกันการรับเปลี่ยน หรือคืนสินค้า กรณี
สินค้าไม่ได้มาตรฐาน 

1. จํานวนพนักงานน้อย เพราะต้องเลือกจากคน
ที่ช่ืนชอบแฟช่ันจริง ๆ  
2. เน่ืองจากพนักงานมีน้อย ทําให้หากมีลูกค้าเข้า
มาพร้อมกันหลาย ๆ คน การบริการอาจไม่ทั่วถึง 
3. เน่ืองจากสินค้าแฟช่ันเป็นสินค้าที่ไปเร็วมาเร็ว 
จึงมีความเสี่ยงที่สินค้าจะค้างสต็อกสูง 
 

 
2.4  การวิเคราะห์ห่วงโซค่ณุค่า 
 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (VCA) เป็นกระบวนการที่ องค์กร  บริษทั ทําการระบุกิจกรรม
หลักและการสนับสนุนที่เพ่ิมมูลค่าให้กับผลติภัณฑ์ในขั้นตอนสุดท้าย ซึ่งเกิดจากการวิเคราะห์กิจกรรม
ต่างๆ ของกระบวนการผลิต และกระบวนการจัดส่ง เพ่ือลดต้นทุน หรือ สร้างความแตกต่าง โดยห่วง
โซ่คุณค่าเป็นเคร่ืองมือกลยุทธ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์กิจกรรมภายใน บริษทัโดยมีเป้าหมายที่ชัดเจนเพ่ือ
การพัฒนาคุณค่า และเพ่ิมประสิทธิภาพให้สูงสุด และสามารถรถต้นทุนการผลิต หรือ ค่าใช้จ่ายของ
บริษัทได้แบบมีนัยสําคัญ หรอื มีความได้เปรียบในด้านการแข่งขันเมื่อเทยีบกับคู่แข่ง การท่ีบริษัท จะ
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สถานที่จําหน่าย) Promotion (การส่งเสริมการตลาด) รวมท้ังช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of 
Distributions) โดยมุ่งที่ส่วนของตลาด ซึ่งธุรกิจควรกําหนดเป้าหมาย ตลอดจนความสลับซับซ้อนของ
กระบวนการผลิต โดยสําหรบั ร้าน ARCTIC Multi-Label Store เป็นการจัดโปรโมช่ันลด แลก แจก 
แถม ที่แตกต่างจากการไปซื้อสินค้าใน IG 
  4. Services คือ การบริการ ผู้บริหารจะต้องให้ความสําคัญกับการให้บริการลูกค้า 
ซึ่งถือว่าเป็นกิจกรรมทีส่ําคัญในการสร้างคณุคา่ของธุรกิจ โดยสําหรับ รา้น ARCTIC Multi-Label 
Store จะเป็นการคัดเลือกพนักงานของร้านที่มีความรู้ ความช่ืนชอบเร่ืองแฟช่ัน เพ่ือให้บริการแนะนํา 
เลือกซื้อสินค้าที่เหมาะสมกับลูกค้าแต่ละคน ซึ่งเปรียบเหมอืนการมาช้อปป้ิงกับผู้เช่ียวชาญด้านแฟช่ัน
โดยตรง 

2.4.2  กิจกรรมสนับสนนุ (Supporting Activities) ประกอบด้วยกิจกรรมต่างๆ ดังน้ี 
  1. Firm Infrastructure คือ โครงสร้างพ้ืนฐานขององค์การ ประกอบด้วยกิจกรรม
ต่างๆ เช่น การเงิน การบัญชี กฎหมาย รัฐบาลระบบสารสนเทศ และการจัดการทั่วไป โดยสําหรับ 
ร้าน ARCTIC Multi-Label Store จะเป็นการจัดหาบรรจุภัณฑ์ ถุงกระดาษสําหรับใสส่ินค้าให้ลูกค้า 
  2. Human Resource Management คอื การบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
ประกอบด้วยกิจกรรมการสรรหา คัดเลือก ฝึกอบรม พัฒนา และกําหนดจ่ายค่าตอบแทนทุกระดับ
ของพนักงาน  โดยสําหรับ ร้าน ARCTIC Multi-Label Store จะเป็นการจัดหาบุคลากรที่มีความรู้
และช่ืนชอบเร่ืองของแฟช่ันโดยเฉพาะมาคอยให้บริการภายในร้าน 
  3. Technology Development คือ การพัฒนาเทคโนโลยี เทคโนโลยีเป็น
กิจกรรมการสร้างคุณค่าขององค์การ โดยสําหรับ ร้าน ARCTIC Multi-Label Store จะเป็นการจัดหา
จัดหาโปรแกรมการบันทึกรายการสินค้าเข้า – ออก และโปรแกรมทําบัญชีร้านค้า 
  4. Procurement คือ การจัดหาทรัพยากร เป็นหน้าท่ีในการซื้อปัจจัยการผลิตซึ่ง
ประกอบด้วยวัตถุดิบ วัสดุสิ้นเปลือง และปัจจัยการผลิตอ่ืนๆที่ใช้ในกระบวนการผลิต ตลอดจน
อุปกรณ์ เคร่ืองจักร อาคาร ฯลฯ 
 
2.5  ความเสีย่งที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
  1.  จํานวนพนักงานภายในร้าน หากมีพนักงานคนใดคนหนึ่งลางาน หรือลาออกจาก
งาน ร้านค้าจะประสบปัญหาเร่ืองของบุคลากรในการให้บรกิารลูกค้าทันท ีเน่ืองจากคุณสมบัติของ
พนักงานที่ร้านให้ความสําคญั คือ ช่ืนชอบและเช่ียวชาญเรื่องแฟช่ัน 
  2.  การลงทุนซื้อสินค้า ต้องมีการสต๊อกสินค้าถึง 32 แบรนด์ อาจทําให้รา้นขาด
สภาพคล่องทางการเงินระยะเริ่มแรก 



บทที่ 3 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ นําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับผลกระทบจากปัจจัย
ภายนอกของธุรกิจที่ก่อให้เกิดโอกาสและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ เน่ืองจากสภาพแวดล้อม
ภายนอกมีการเปลี่ยนแปลงได้อยู่ตลอดเวลา และมีอิทธิพลต่อการดําเนินธุรกิจ หากผูบ้ริหารทราบถึง
ความเปลี่ยนแปลง และ ผลกระทบที่จะเกิดขึ้นกับองค์การ ก็จะสามารถรับมือกับการเปลี่ยนแปลงนั้น
ได้  
 
3.1  การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค 
 ในส่วนของการวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค เป็นการมองและวิเคราะห์ถึงสิ่งแวดล้อม
ภายนอกท่ีอาจจะส่งผลกระทบต่อธุรกิจ เพ่ือลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ อันเน่ืองมาจากปัจจัย
ภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได้ 
 
ตารางที่ 3.1:  ตารางวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค 
 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 
1.  สินค้าประเภทแฟช่ัน ถือเป็นสินค้าที่อยู่ใน
ความต้องการของตลาดอยู่ตลอดเวลา 

1.  สินค้าแฟช่ัน เป็นสินค้ากระแส มาเร็วไปเร็ว 
จึงเสี่ยงต่อการที่สินค้าจะจําหน่ายไม่หมด 
เพราะสินค้าไม่ได้อยู่ในกระแสนิยมแล้ว 

2.  ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าอย่าง
ต่อเน่ืองเพราะสินค้าแฟช่ันเป็นสินค้าที่ต้อง
เปลี่ยนใหม่ไปตามกระแสนิยม 

2.  การลงทุนดําเนินธุรกิจ ใช้เงินทุนไม่สูง 
ดังน้ันหากกิจการดําเนินการสําเร็จ อาจจะมี
คู่แข่งในตลาดเพ่ิมมากขึ้นอย่างรวดเร็ว 

3.  ในจังหวัดนนทบุรี มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ
ธุรกิจอยู่จํานวนมาก  

3.  เมื่อมสีินคา้ออกใหม่ และได้รับความนิยม 
จะมีสินค้าที่ผลติลอกเลียนแบบทันที และนํามา
ขายในราคาตํ่ากว่า  

4.  คูแ่ข่งในตลาดมีน้อย โดยร้าน ARCTIC 
Multi-Label Store เป็นร้านแรกที่เปิด
ให้บริการ 

4.  สภาพดินฟ้าอากาศแปรปรวน หากฝนตก 
ลูกค้าจะมาเดินเที่ยวเพ่ือจับจ่ายใช้สอยน้อยมาก 

      (ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ):  ตารางวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค 
 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 
5.  สินค้าแฟช่ันมีหลากหลายราคา ทําให้เข้าถึง
กลุ่มลูกค้าที่มศีักยภาพในการซื้อต่าง ๆ กันได้ 

5.  สภาวะเศรษฐกิจทีซ่บเซา ทําใหผู้้บริการ
ระมัดระวังการใช้จ่ายมากข้ึน 

6.  ร้านค้าประเภท Multi-Label Store มี
จํานวนน้อยในปัจจุบัน แต่เจ้าของแบรนด์สินค้า
ใน IG มีจํานวนมาก มีความต้องการนําสินค้ามา
วางจําหน่ายในร้านสูง ทําให้ผูป้ระกอบการมี
อํานาจในการต่อรองราคา รวมไปถึงการ
คัดเลือกสินค้าที่มาวางจําหน่ายในร้านสูง 

6.  แหล่งผลิตสินค้าของเจ้าของแบรนด์บางแห่ง 
เป็นแหล่งผลิตที่ไม่ได้มาตรฐาน ในเรื่องของ
ขนาด สี และไซส์ ในการนํามาจัดจําหน่ายอาจมี
ปัญหาเร่ืองคุณภาพของสินค้าได้ 

 
3.2  การวิเคราะห์ภาพกว้างของตลาดด้วย PESTLE Framework 
 PESTLE Analysis คือ เคร่ืองมือที่เป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์และทําความเข้าใจ                    
"ภาพรวม" ของสภาพแวดล้อมพ้ืนที่ที่กําลังจะเข้าไปดําเนินงานด้านธุรกิจ และคิดเกี่ยวกับโอกาส และ
ภัยคุกคามที่อยู่ภายในพ้ืนที่ธุรกิจใหมซ่ึ่งจะต้องทําการค้นคว้าข้อมูลต่าง ๆ เพ่ือทําความเข้าใจ 
 เก่ียวกับสภาพแวดล้อมของในพ้ืนที่ใหม่ และจะต้องคิดวางแผนเพ่ือหาประโยชน์จากโอกาสและ 
พยามลดภัยคุกคามลงให้ได้ โดย PESTLE Analysis จะช่วยในด้านการวิเคราะห์การเมือง เศรษฐกิจ 
สังคม เทคโนโลยี สภาวะแวดล้อม และกฎระเบียบ ซึ่งหัวข้อเหล่าน้ี จะใช้ในขั้นตอนแรกเพ่ือระดม
ความคิดในลักษณะ ระดับของภูมิภาคและระดับประเทศ หลังจากน้ันนําข้อมูลที่ได้ผ่านการวิเคราะห์
แล้วมาสรุปผล เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจที่สําคัญของการเปลี่ยนแปลงการดําเนินงานภายในองค์กร 
สําหรับการที่จะเข้าไปเปิดตลาดใหม่ในพ้ืนทียั่งไม่ทําธุรกิจมาก่อน โดยการวิเคราะห์ PESTLE 
Framework ของ ร้าน ARCTIC Multi-Label Store มีรายละเอียดดังน้ี 
 1.  การเมือง (Politics) จากการวิเคราะห์พบว่าปัจจุบันการเมืองของประเทศมีพัฒนามากขึ้น 
การชุมนุมประท้วง ที่ส่งผลเสยีต่อภาพลักษณ์ของประเทศไม่มี ทําให้ต่างประเทศให้ความเช่ือมั่นใน
การปกครอง และการเมืองของประเทศมากข้ึน และมีผลต่อการติดต่อทําธุรกิจ ส่งผลทําให้เศรษฐกิจ
ของประเทศขยายตัว  

2.  เศรษฐกิจ (Economics) สภาพเศรษฐกิจมีการขยายตัว ประชาชนมีกําลังซื้อมากข้ึน 
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 3.  สังคมประชากร (Social and Demographic) ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีประชากรให้
ความสนใจเรื่องแฟช่ัน และพร้อมที่จะเปิดรับแฟช่ันต่าง ๆ จากทั่วประเทศ ส่งผลทําใหต้ลาดที่ดําเนิน
ธุรกิจเก่ียวกับแฟช่ันและความงามขยายตัวอย่างต่อเน่ือง 
 4.  เทคโนโลยี (Technology) ระบบอินเตอร์เน็ตมีความเร็วสูงมากขึ้น และมีราคาถูกลง ทํา
ให้ผู้บริโภคกลุม่ต่าง ๆ เข้าถึงระบบการติดต่อสื่อสารผ่านอินเตอร์เน็ตได้มากขึ้น ทําใหส้ามารถเข้าถึง
สินค้าและบริการต่าง ๆได้อย่างรวดเร็ว 
 5.  ระเบียบกฎหมายและภาษีอากร (Legal) มีการปรับลดภาษีและให้สทิธิประโยชน์สําหรับ
ผู้ประกอบกิจการขนาดเล็ก SME ทําให้ผู้ประกอบการขนาดเล็กเสียภาษีน้อยลง มีเงินทุนหมุนเวียนใน
การทําธุรกิจมากข้ึน 
 6.  สิ่งแวดล้อม (Environment) สินค้าแฟชั่นส่วนใหญ่ทีผ่ลิตในไทย จะเป็นสินค้าที่ไมไ่ด้
ทําลายธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมโดยตรง โดยส่วนใหญ่จะผลิตจากวัสดุสงัเคราะห์ เช่น กระเป๋า เข็ม
ขัด รองเท้าจากหนังเทียม เป็นต้น  
 
3.3  ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
 กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target Group) 
 ผู้บริโภคเพศหญิงที่อาศัยอยู่ในจังหวัดนนทบุรี และพื้นทีใ่กล้เคียง อายุต้ังแต่ 20 ปีขึ้นไป มี
รายได้ต้ังแต่ 10,000 บาทต่อเดือนข้ึนไป ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และพนักงานบริษัท เป็น
ผู้ที่ช่ืนชอบแฟช่ัน และแต่งตัวให้ทันสมัยอยู่เสมอ 
 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target Group) 
 ผู้บริโภคเพศชายที่อาศัยอยู่ในจังหวัดนนทบุรี และพื้นทีใ่กล้เคียง อายุต้ังแต่ 20 ปีขึ้นไป มี
รายได้ต้ังแต่ 10,000 บาทต่อเดือนข้ึนไป ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และพนักงานบริษัท เป็น
ผู้ที่ช่ืนชอบแฟช่ัน และแต่งตัวให้ทันสมัยอยู่เสมอ 
 
3.4  คู่แข่งและการวิเคราะห์สภาพแข่งขัน 
 เน่ืองจากในยุคปัจจุบันการใช้โซเชียลมีเดียต่างๆ เป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจําวันของทุกคน 
โดยเฉพาะเรื่องการอัพเดทเทรนด์การแต่งตัว ของใช้ต่างๆ ซึ่งมีรวมอยู่ในอินสตาแกรมเป็นจํานวนมาก 
ทําให้คนส่วนใหญ่เลือกที่จะติดตามเทรนด์ต่างๆ รวมถึงร้านค้าแฟช่ันในอินตาแกรม เน่ืองจากมีให้
เลือกซื้อ หรือติดตามเป็นจํานวนมาก  
 ตลาดสินค้าแฟช่ัน ด้วยเสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกายเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ ดังน้ันทุกคนล้วนต้องใช้จ่าย
ในอุตสาหกรรมเสื้อผ้าและสิง่ทอ และด้วยความต้องการของสินค้าแฟช่ันที่มีไม่จํากัด การเติบโตของ
อุตสาหกรรมเสื้อผ้าและสิ่งทอจึงสามารถเติบโตจนสามารถสร้างมูลค่ารวมถึง 2.5 ล้านล้านเหรียญ
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มาก 
 สภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซา ทาํให้ผู้ใช้บริการระมัดระวังการใช้จ่ายมากข้ึน 
 แหล่งผลิตสินคา้ของเจ้าของแบรนด์บางแห่ง เป็นแหล่งผลติที่ไม่ได้มาตรฐาน ในเรื่องของ 

ขนาด สี และไซส์ ในการนํามาจัดจําหน่ายอาจมีปัญหาเร่ืองคุณภาพของสินค้าได้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 4 
การศึกษาและผลการศึกษา 

 
 การศึกษาคร้ังนี้เป็นการศึกษาวิเคราะห์เชิงปริมาณ โดยมจีุดประสงค์เพ่ือศึกษาถึงความ
ต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store และปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-
Label Store โดยทําการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม และทําการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม SPSS 
จากน้ันจึงนํามาสรุปผล เพ่ืออธิบายถึงแนวโน้มความต้องการใช้บริการ รวมถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label Store เพ่ือนําข้อมูลที่ได้มาวางแผนธุรกิจ ให้เหมาะสมและ
สอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายต่อไป 
 
4.1  วิธีการดาํเนนิการศึกษา 
 การศึกษาครั้งนี้เปน็การศึกษาในรูปแบบของการศึกษาวิจัยเป็นเชิงปริมาณ  (Quantitative  
Study)  ในรูปแบบของการวิจัยเชิงสํารวจ  (Survey  Research)  แบบวัดผลครั้งเดียว  (One-shot 
Case Study)  โดยใช้แบบสอบถาม  (Questionnaire)  เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ บุคคลท่ัวไปทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุ 20 ปี ขึ้น
ไป ที่มาใช้บริการ และเดินเย่ียมชมสินค้าทีต่ลาดนัดนกฮูก จังหวัดนนทบุรี จํานวน 200 คน โดยทํา
การสุ่มแบบบังเอิญ โดยไม่ใช้หลักความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) และใช้วิธีการสุ่ม
แบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยผู้ศึกษาเป็นผู้ลงพ้ืนที่ทําการเก็บแบบสอบถามด้วย
ตนเอง จนครบจํานวน 200 ชุด 
 โดยแบบสอบถามท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามมีลักษณะ
เป็นแบบเลือกตอบ จํานวน 5 ข้อ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ การศึกษาและรายได้ 
 ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับความต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store โดยระดับคะแนน
ของความต้องการเป็นแบบ Likert scale ซึ่งแบ่งออกเป็น  5  ระดับ  ดังนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 
2541, หน้า 167) โดยการแปลความหมายของคะแนน ผูวิ้จัยได้กําหนดเกณฑ์สําหรับวัดระดับความ
ต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store โดยนําค่าเฉลี่ย  (Mean) ของคะแนนเป็นตัวช้ีวัด  โดย
กําหนดเกณฑ์ดังน้ี  (วิเชียร เกตุสิงห์, 2538, หน้า  8-11) 
   ค่าเฉลี่ย   ความต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store 
   4.21 – 5.00       หมายถึง     มีความต้องการใช้บริการสูงมาก 
 3.41 – 4.20       หมายถึง     มีความต้องการใช้บริการสูง 
 2.61 – 3.40       หมายถึง     มีความต้องการใช้บริการปานกลาง 
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 1.81 – 2.60       หมายถึง     มีความต้องการใช้บริการน้อย 
 1.00 – 1.80       หมายถึง     มีความต้องการใช้บริการน้อยมาก  
  

ส่วนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าในร้าน Multi-Label 
StoreStoreโดยระดับคะแนนของปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า เป็นแบบ Likert scale ซึ่ง
แบ่งออกเป็น  5  ระดับ  ดังน้ี  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, หน้า 167) โดยการแปลความหมายของ
คะแนน ผู้วิจัยได้กําหนดเกณฑ์สําหรับวัดระดับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า โดยนําค่าเฉลี่ย  
(Mean) ของคะแนนเป็นตัวช้ีวัด  โดยกําหนดเกณฑ์ดังน้ี  (วิเชียร เกตุสิงห์, 2538, หน้า  8-11) 
   ค่าเฉลี่ย   ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
 4.21 – 5.00       หมายถึง     ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้สูงมาก 
 3.41 – 4.20       หมายถึง     ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้สูง 
 2.61 – 3.40       หมายถึง     ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ปานกลาง 
 1.81 – 2.60       หมายถึง     ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้น้อย 
 1.00 – 1.80       หมายถึง     ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้น้อยมาก  
  

ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม เป็นคําถามปลายเปิด เพ่ือให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดง
ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)    
โดยใช้ค่าร้อยละ (Percentage) ความถ่ี (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
(Standard Deviation) ค่าความแปรปรวน (Variance) และนําเสนอขอ้มูลเกี่ยวกับความต้องการใช้
บริการ รวมถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label Store เพ่ือนําข้อมูลที่ได้มา
วางแผนธุรกิจ ให้เหมาะสมและสอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้ากลุม่เป้าหมาย
ต่อไป 

4.1.1  ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
ผลการวิจัยทางด้านลักษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วยข้อมูลทางด้าน เพศ 

อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
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ตารางที่ 4.1 : แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวนคน ร้อยละ 
ชาย 65 32.50 
หญิง 135 67.50 
รวม 200 100.00 

 
ภาพที่ 4.1 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

 
 จากตารางที่ 4.1 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 
67.50 และเป็นเพศชาย จํานวน 65 คน คดิเป็นร้อยละ 32.50 
 
ตารางที่ 4.2 : แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวนคน ร้อยละ 
18 – 20 ปี 47 23.50 
21 – 25 ปี 76 38.00 
26 – 30 ปี 60 30.00 
30 – 35 ปี 10 5.00 
36 – 40 ปี 5 2.50 
41 ปี ขึ้นไป 2 1.00 

รวม 200 100.00 

เพศชาย, 
32.50%

เพศหญิง, 
67.50%



 

ภาพที่ 4.2 : 
 

 
จาก

ละ 38.00 รอ
จํานวน 47 ค
ปี จํานวน 5 
 
ตารางที่ 4.3 
 

พนักงาน
ข้าราชกา
ค้าขาย / 
นักเรียน

แผนภูมิฮิสโท

ตารางที่ 4.2 
องลงมาเป็นผูท้
คน คิดเป็นร้อย
คน คิดเป็นร้อ

: แสดงจํานวน

อาชีพ 
นบริษัทเอกชน
าร / รัฐวิสาหกิ
/ เจ้าของกิจกา
น / นักศึกษา
อ่ืน ๆ 
รวม 

แกรมแสดงจํา

ผู้ตอบแบบสอ
ที่มอีายุ 26-3
ยละ 23.50 อ
อยละ 2.50 แ

นและร้อยละข

น 
กจิ 
าร 
 

านวนของผู้ตอ

อบถามส่วนให
0 ปี จํานวน 6

อายุ 30-35 ปี 
ละอายุ 41 ปี

ของผู้ตอบแบ

จํานวน
59
37
28
60
16
200

อบแบบสอบถ

หญ่มีอายุ 21-
60 คน คิดเป็น
จํานวน 10 ค
 ขึ้นไป จํานว

บสอบถามจํา

นคน 
 
 
 
 
 
0 

ถามจําแนกตา

25 ปี จํานวน
นร้อยละ 30.0
คน คิดเป็นร้อ
น 2 คน คิดเป็

าแนกตามอาชี

ามอายุ 

 

น 76 คน คิดเป็
00 อายุ 18-2
ยละ 5.00 อา
ป็นร้อยละ 1.0

ชีพ 

ร้อยละ 
29.50 
18.50 
14.00 
30.00 
8.00 

100.00 

30 

ป็นร้อย
20 ปี 
ายุ 36-40 
00 



 

ภาพที่ 4.3 : 
 

  
จาก

คิดเป็นร้อยล
อาชีพข้าราชก
จํานวน 28 ค
 
ตารางที่ 4.4:
 

ระดั
มัธยม

ป
ป
ป

 
 
 
 
 

0

10

20

30

40

50

พนั

ร้อยละ

แผนภูมิแท่งแ

ตารางที่ 4.3 
ะ 30.00 รอง
การ / รัฐวิสาห
คน คิดเป็นร้อย

 แสดงจํานวน

ดบัการศึกษา 
มศึกษา – ปวส
ปริญญาตร ี
ปริญญาโท 
ริญญาเอก 
รวม 

29.50%

นักงานบริษัทเอกชน

แสดงร้อยละข

ผู้ตอบแบบสอ
ลงมามีอาชีพพ
หกิจ จํานวน
ยละ 14.00 แ

นและร้อยละข

ส. 

18.50%

ข้าราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ

ค้

องผู้ตอบแบบ

อบถามส่วนให
พนักงานบริษั
37 คน คิดเป็

และอาชีพอ่ืนๆ

ของผู้ตอบแบบ

จํานว
1
14
4
2

20

14.00%

ค้าขาย / เจ้าของ
กิจการ

นัก

บสอบถามจําแ

หญ่มีอาชีพนัก
ษัทเอกชน จําน
ปนร้อยละ 18.
ๆ จํานวน 16

บสอบถามจําแ

วนคน 
6 
42 
0 
2 
00 

30.00%

กเรียน / นักศึกษา

แนกตามอาชีพ

กเรียน / นักศึก
นวน 59 คน คิ
.50 อาชีพค้าข
คน คดิเป็นร้อ

แนกตามระดับ

8.00%

อื่น ๆ อ

พ 

 

กษา จํานวน 
คิดเป็นร้อยละ
ขาย / เจ้าขอ
อยละ 8.00 

บการศึกษา 

ร้อยละ 
8.00 
71.00 
20.00 
1.00 

100.00 

อาชีพ
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60 คน 
ะ 29.50 
งกิจการ 
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ภาพที่ 4.4 : แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
  

จากตารางที่ 4.4 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 142 คน 
คิดเป็นร้อยละ 71.00 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาโท จํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 มี
การศึกษาระดับมัธยมศึกษา – ปวส. จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และมีการศึกษาระดับ
ปริญญาเอก จาํนวน 2 คน คดิเป็นร้อยละ 1.00 
 
ตารางที่ 4.5 : แสดงจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จํานวนคน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 15,000 บาท 42 21.00 

15,000 – 25,000 บาท 63 31.50 
25,001 – 35,000 บาท 60 30.00 
35,001 – 45,000 บาท 21 10.50 
45,001 – 55,000 บาท 11 5.50 

มากกว่า 55,000 บาทข้ึนไป 3 1.50 
รวม 200 100.00 

 
 

8.00%

71.00%

20.00%

1.00%
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มัธยมศึกษา – ปวส ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก

ร้อยละ

ระดับ
การศึกษา



 

ภาพที่ 4.5 :แ

 จาก
คน คิดเป็นร้อ
ร้อยละ 30.00
45,000 บาท
คิดเป็นร้อยล
 
4.2  ผลการวิ

จาก
เก่ียวกับแผนธ
แบรนด์ดังใน 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภูมิฮิสโทแ

ตารางที่ 4.5 
อยละ 31.50 
0 รายได้ตํ่ากว
 จํานวน 21 ค
ะ 5.50 และร

วิเคราะห์ข้อมู
การวิเคราะห์
ธุรกิจ ร้านค้า
IG สําหรับคน

แกรมแสดงจํา

ผู้ตอบแบบสอ
รองลงมาคือ 
ว่า 15,000 บ
คน คิดเป็นร้อ
รายได้มากกว่า

มูลเก่ียวกับคว
ข้อมูลของกลุ่
Multi-Labe

นทนัสมัยในจัง

านวนของผู้ตอ

อบถามส่วนให
ผู้มีรายได้ 25
าท จํานวน 4

อยละ 10.50 ร
า 55,000 บา

วามต้องการใ
มตัวอย่างที่เก็

el Store แหล
ังหวัดนนทบุรี

อบแบบสอบถ

หญ่มีรายได้ 1
5,001 – 35,0
42 คน คิดเป็น
รายได้ 45,00
ทขึ้นไป จํานว

ใชบ้รกิารร้าน
กบ็รวบรวมข้อ
ล่งรวบรวมและ
รีได้ผลการวิจัย

ามจําแนกตาม

5,000 – 25,0
00 บาท จําน
นร้อยละ 21.0
1 – 55,000 บ
วน 3 คน คิดเ

 Multi-labe
อมูลได้โดยสมบ
ะจําหน่ายสุดย
ยดังน้ี 

มรายได้ 

 
000 บาท จําน
นวน 60 คน คิ
00 รายได้ 35,
บาท จาํนวน 
เป็นร้อยละ 1.

el Store 
บูรณ์ จํานวน
ยอดสินค้าแฟ
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นวน 63 
คิดเป็น
,001 – 
11 คน 
.50 

 200 ชุด 
ช่ันจาก
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ตารางที่ 4.6 : แสดงค่าเฉลี่ย (x̄) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความต้องการใช้บริการร้าน  
                 Multi-Label Store 
 

ความต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store 
n = 200 ระดับ

ความสาํคญัx̄ S.D. 
1.  ท่านรู้จกั รา้น Multi-Label Store มากน้อยเพียงใด 3.59 0.764 มาก 
2.  หากมรี้านค้า Multi-Label Store มาเปิดให้บริการในเขต
พ้ืนที่จังหวัดนนทบุรี ท่านคิดว่า ท่านมีความต้องการใช้บริการ
ร้านค้าดังกล่าวมากน้อยเพียงใด 

3.29 0.912 ปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยรวม 3.4450 0.59265 มาก 
 
ภาพที่ 4.6 : กราฟแท่งเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ที่มีผลต่อความต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store  
                ในจังหวัดนนทบุรี 
 

 
 
จากกราฟแท่ง กําหนดให้ 
 รู้จัก ร้าน Multi-Label Store มากน้อยเพียงใด   แทนด้วยเลข 1 
 หากมีร้านค้า Multi-Label Store มาเปิดให้บริการ 

ในเขตพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรี มคีวามต้องการใช้บริการร้านค้า 
ดังกล่าวมากน้อยเพียงใด       แทนด้วยเลข 2 

0.00

1.00

2.00

3.00

4.00

5.00

1 2

ค่าเฉลี่ย

ความต้องการ
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 จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label 
Store อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.45 และเมือ่พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่
มีความรู้จักร้าน Multi-Label Store อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59 และหากมีร้านคา้ 
Multi-Label Store มาเปิดให้บริการในเขตพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรี ลูกค้าจะมีความต้องการใช้บริการ
ร้านค้าดังกล่าวอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.29 
 
4.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสนิค้าในร้านMulti-Label 
Store 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างที่เก็บรวบรวมข้อมูลได้โดยสมบูรณ์จํานวน 200 ชุด 
เก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label Store ในจังหวัดนนทบุรี ได้
ผลการวิจัยดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.7 : แสดงค่าเฉลี่ย (x̄) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความสําคัญ เก่ียวกับปัจจัยที่ 
                  ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label Store ในจังหวัดนนทบุรี 
 
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจซ้ือสินค้าในร้าน Multi-Label 

Store 
n = 200 ระดับ

ความสาํคญัx̄ S.D. 
ด้านผลิตภัณฑ์ 3.60 0.411 มาก 
1.  ความหลากหลายของสินค้า 3.77 0.720 มาก 
2.  คุณภาพของสินค้า 3.52 0.807 มาก 
3.  ตราสินค้าที่มีจําหน่ายในร้านค้า 3.47 0.795 มาก 
4.  ความครบถ้วนของขนาด และสขีองสินค้าในร้านค้า Multi-
Label Store 

3.65 0.760 มาก 

ด้านราคา 3.72 0.423 มาก 
1.  ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ 3.66 0.791 มาก 
2.  ราคาที่ถกูกว่าการซื้อจาก IG 3.87 0.743 มาก 
3.  ราคาที่ถกูกว่าเมื่อเทียบกับร้านค้าอ่ืนๆ 3.63 0.809 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ) : แสดงค่าเฉลี่ย (x̄) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความสําคัญ เก่ียวกับ 
                        ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ในร้าน Multi-Label Store  

              ในจังหวัดนนทบุรี 
 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจซ้ือสินค้าในร้าน Multi-Label 
Store 

n = 200 ระดับ
ความสาํคญั x̄ S.D. 

4.  ราคาขายทีม่ีหลายอัตรา ทั้งราคาถูกและราคาสูง เพ่ือตอบ
เสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีกําลังในการซื้อสินค้า
แตกต่างกัน 

3.71 0.836 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 3.77 0.459 มาก 
1.  ทําเลของร้านค้าที่ลูกค้าต้องการ 3.65 0.916 มาก 
2.  ความสะดวกสบายในการเดินทางมาร้านค้า เช่น บริการ
ขนส่งสาธารณะ การจราจรทีไ่ม่ติดขัด และสามารถเดินทางมา
ได้โดยรถไฟฟ้า 

3.99 0.679 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 3.77 0.459 มาก 
3.  วันและเวลาเปิดปิดร้านค้า ที่เหมาะสมกับความต้องการ
ของผู้ใช้บริการ โปรดระบุวันและเวลาที่ต้องการใช้บริการ 

3.86 0.814 มาก 

4.  บริการส่งสนิค้าให้ลูกค้าภายหลังกรณีไมม่ีสินค้าที่ลกูค้า
ต้องการซื้อที่หน้าร้าน ณ ขณะน้ัน 

3.60 0.896 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.30 0.469 ปานกลาง 
1.  การทําการโฆษณาแนะนําร้านค้าผ่านสื่อต่างๆ 3.21 0.733 ปานกลาง 
2.  การเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับร้านค้าผ่านสื่อ
ต่างๆ 

3.32 0.801 ปานกลาง 

3.  การทํากิจกรรม ลด แลก แจก แถม ภายในร้าน 3.41 0.701 มาก 
4.  การมอบสทิธิพิเศษสําหรับลูกค้าเพ่ืออํานวยความสะดวก
ในการซื้อ เช่น การซื้อสินค้าผ่านบัตรเครดิต เป็นต้น 

3.27 0.852 ปานกลาง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ) : แสดงค่าเฉลี่ย (x̄) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความสําคัญ เก่ียวกับ 
                        ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ในร้าน Multi-Label Store  

              ในจังหวัดนนทบุรี 
 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจซ้ือสินค้าในร้าน Multi-Label 
Store 

n = 200 ระดับ
ความสาํคญั x̄ S.D. 

ด้านบคุลากร 3.83 0.482 มาก 
1.  การเต็มใจให้บริการของพนักงานขาย 3.55 0.860 มาก 
2.  ความย้ิมแย้มแจ่มใส เป็นกันเองของพนักงานขาย 3.82 0.921 มาก 
3.  ความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่มจีําหน่ายภายในร้านของพนักงาน
ขาย 

4.04 0.678 มาก 

4.  บุคลิกภาพ การแต่งกายของพนักงานขายภายในร้าน 
Multi-Label Store 

3.93 0.862 มาก 

ด้านกระบวนการให้บริการ 3.69 0.402 มาก 
1.  การให้การต้อนรับ และทกัทายลูกค้า 3.60 0.762 มาก 
2.  การให้ช่วยเหลือโดยการแนะนําสินค้า และช่วยค้นหา
สินค้า 

3.71 0.759 มาก 

3.  กระบวนการในการชําระค่าบริการสินคา้ภายในร้าน 3.79 0.696 มาก 
4.  การให้บริการด้วยความรวดเร็วของ ร้าน Multi-Label 
Store 

3.66 0.739 มาก 

ด้านสภาพแวดล้อมของสถานท่ี 3.82 0.409 มาก 
1.  การตกแต่งร้านค้า 3.70 0.795 มาก 
2.  ความสะอาดของร้านค้า 3.84 0.847 มาก 
3.  ขนาดพ้ืนทีข่องร้านค้า 3.86 0.862 มาก 
4.  บริการเสริมอ่ืน ๆ เพ่ืออํานวยความสะดวกสบายให้กับ
ลูกค้าภายในร้านค้า เช่น เคร่ืองปรับอากาศ โต๊ะน่ัง ห้องลอง
สินค้า เป็นต้น 

3.89 0.775 มาก 

ค่าเฉลี่ยรวม 3.68 0.186 มาก 
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ภาพที่4.7 : กราฟแท่งเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน  
              Multi-Label Store ในจังหวัดนนทบุรี 
 

 
  

จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับของ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าในร้าน Multi-Label Store ในจังหวัดนนทบุรี มีระดับความสําคัญมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 
3.68 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านบุคลากร มีระดับความสําคัญมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 
3.84 รองลงมาคือ ด้านสภาพแวดล้อมของสถานที่ มรีะดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.82 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.78 ด้านราคา มี
ระดับความสําคัญมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.72 ด้านกระบวนการให้บริการ มีระดับความสําคัญมาก 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.69 ด้านผลิตภัณฑ์ มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด มรีะดับความสําคัญปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.31 เมื่อพิจารณาตาม
ประเด็นต่างๆ จะได้ดังน้ี  

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับของ ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label 

Store ในจังหวัดนนทบุรี ในส่วนของผลิตภัณฑ์ มีระดับความสําคัญมาก โดยแยกเป็นประเด็นต่างๆ 
ดังน้ี ความหลากหลายของสินค้า มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.77ความครบถ้วน
ของขนาด และสีของสินค้าในร้านค้า Multi-Label Store มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.65คุณภาพของสินค้า มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52 และตราสินค้าทีม่ี
จําหน่ายในร้านค้า มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.47 

3
3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.6
3.7
3.8
3.9

ค่าเฉลี่ย

ปัจจัย
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ด้านราคา 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับของ ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label 

Store ในจังหวัดนนทบุรี ในส่วนของผลิตภัณฑ์ มีระดับความสําคัญมาก โดยแยกเป็นประเด็นต่างๆ 
ดังน้ี ราคาที่ถูกกว่าการซื้อจาก IG มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.87ราคาขายที่มี
หลายอัตรา ทั้งราคาถูกและราคาสูง เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีกําลงัในการซื้อ
สินค้าแตกต่างกัน มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ มี
ระดับความสําคัญมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66 และราคาที่ถูกกว่าเมื่อเทียบกับร้านค้าอ่ืนๆ มีระดับ
ความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.63 
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับของ ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label 
Store ในจังหวัดนนทบุรี ในส่วนของผลิตภัณฑ์ มีระดับความสําคัญมาก โดยแยกเป็นประเด็นต่างๆ 
ดังน้ี ความสะดวกสบายในการเดินทางมาร้านค้า เช่น บริการขนส่งสาธารณะ การจราจรที่ไม่ติดขัด 
และสามารถเดินทางมาได้โดยรถไฟฟ้า มีระดับความสําคัญมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 3.99 วันและ
เวลาเปิดปิดร้านค้า ที่เหมาะสมกับความต้องการของผู้ใช้บริการ โปรดระบุวันและเวลาที่ต้องการใช้
บริการ มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 ทําเลของร้านค้าที่ลูกค้าต้องการ มีระดับ
ความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.65 และบริการส่งสินค้าให้ลูกค้าภายหลังกรณีไม่มีสินค้าที่
ลูกค้าต้องการซื้อที่หน้าร้าน ณ ขณะนั้น มีระดับความสําคัญมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 3.60 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับของ ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label 
Store ในจังหวัดนนทบุรี ในส่วนของผลิตภัณฑ์ มีระดับความสําคัญปานกลาง โดยแยกเป็นประเด็น
ต่างๆ ดังน้ี การมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกค้าเพ่ือให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าที่มากข้ึน เช่น 
การทํากิจกรรม ลด แลก แจก แถม ภายในร้านเป็นต้น มีระดับความสําคัญมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.41 การเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับร้านค้าผ่านสื่อต่างๆ มีระดับความสําคัญปานกลาง 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.32 การซื้อสินค้าผ่านบัตรเครดิตมีระดับความสําคัญปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.27 และการทําการโฆษณาแนะนําร้านค้าผ่านสื่อต่างๆ มีระดับความสําคัญปานกลาง โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.21 
 ด้านบคุลากร 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับของ ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label 
Store ในจังหวัดนนทบุรี ในส่วนของผลิตภัณฑ์ มีระดับความสําคัญมาก โดยแยกเป็นประเด็นต่างๆ 
ดังน้ี ความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่มีจําหน่ายภายในร้านของพนักงานขาย มีระดับความสําคัญมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04บุคลิกภาพ การแต่งกายของพนักงานขายภายในร้าน Multi-Label Store มี
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ระดับความสําคัญมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93ความย้ิมแย้มแจม่ใส เป็นกันเองของพนักงานขาย มี
ระดับความสําคัญมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 และการเต็มใจให้บริการของพนักงานขาย มีระดับ
ความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.55 
 ด้านกระบวนการให้บริการ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับของ ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label 
Store ในจังหวัดนนทบุรี ในส่วนของผลิตภัณฑ์ มีระดับความสําคัญมาก โดยแยกเป็นประเด็นต่างๆ 
ดังน้ี กระบวนการในการชําระค่าบริการสินค้าภายในร้าน มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.79การให้ช่วยเหลือโดยการแนะนําสินค้า และช่วยค้นหาสินค้า มีระดับความสําคัญมาก โดย
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71การใหบ้ริการด้วยความรวดเร็วของ ร้าน Multi-Label Store มีระดับ
ความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.66 และการให้การต้อนรับ และทกัทายลูกค้า มรีะดับ
ความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.60 
 ด้านสภาพแวดล้อมของสถานท่ี 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับของ ปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label 
Store ในจังหวัดนนทบุรี ในส่วนของผลิตภัณฑ์ มีระดับความสําคัญมาก โดยแยกเป็นประเด็นต่างๆ 
ดังน้ี บริการเสริมอ่ืน ๆ เพ่ืออํานวยความสะดวกสบายให้กับลูกค้าภายในร้านค้า เช่น 
เคร่ืองปรับอากาศ โต๊ะน่ัง ห้องลองสินค้า เป็นต้น มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.89
ขนาดพ้ืนที่ของร้านค้า มีระดับความสําคัญมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86ความสะอาดของร้านค้า มี
ระดับความสําคัญมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84 และการตกแต่งร้านค้า มีระดับความสําคัญมาก 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
กลยุทธ์และแผนการปฏิบัติการ 

 
 เมื่อนําผลการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และปัจจัยแวดล้อมภายนอก รวมถึงการศึกษา
เก่ียวกับความต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store และปัจจัยที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ในร้าน Multi-Label Store ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด ทําให้ได้ข้อมูลที่มปีระโยชน์อย่างย่ิง เพ่ือนําข้อมูลที่ได้มาวางแผนธุรกิจ ให้เหมาะสมและ
สอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายต่อไป 
 
5.1  กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 จากการพิจารณาปัจจัยหลายด้านประกอบกัน ในเชิงปัจจัยแวดล้อมภายใน พบว่า ร้าน 
ARCTIC Multi-Label Store เป็นร้านแฟช่ันที่รวบรวมสินค้าจากแบรนด์ดังมาจําหน่ายหน้าร้าน ซึ่ง
ข้อดีคือ ได้สินค้าที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าแน่นอนเพราะเห็นสินค้าจริงก่อนซื้อซึ่งลูกค้าที่สนใจ
สามารถมาเลือกซื้อสินค้า และทดลองสวมใส่เพ่ือเลือกขนาดที่เหมาะสมกับตัวเองที่สุดโดยมีการจัด
โปรโมช่ัน ลดแลก แจก แถม ที่แตกต่างจากการซื้อใน IG เป็นร้านค้าที่ตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าที่มีเวลาจํากัดในการเลือกซื้อสินค้า เพราะร้านแฟช่ันส่วนใหญ่จะปิดบริการไม่เกิน 20.00 น. ซึ่ง
สําหรับลูกค้าทีเ่ป็นวัยทํางาน หรือนักศึกษาบางคน ยังติดภารกิจหลัก เช่นทํางานหรือเรียน หรือกําลงั 
เดินทางและมีราคาต้ังแต่หลักร้อย จนถึงหลักพัน ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการและกําลังการซื้อ
ของกลุ่มเป้าหมายต้ังแต่นักเรียน นักศึกษา จนถึงคนวัยทาํงาน 
 ในด้านปัจจัยแวดล้อมภายนอก พบว่า ในยุคปัจจุบันการใช้โซเชียลมีเดียต่างๆ เป็นส่วนหน่ึง
ในชีวิตประจําวันของทุกคน โดยเฉพาะเรื่องการอัพเดทเทรนด์การแต่งตัว ของใช้ต่างๆ ซึ่งมีรวมอยู่ใน
อินสตาแกรมเป็นจํานวนมาก ทําให้คนส่วนใหญ่เลือกที่จะติดตามเทรนด์ต่างๆ รวมถึงร้านค้าแฟช่ันใน
อินสตาแกรม เน่ืองจากมีให้เลอืกซื้อ หรือติดตามเป็นจํานวนมาก โดยตลาดสินค้าแฟช่ัน ด้วยเสื้อผ้า
เคร่ืองแต่งกายเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ ดังน้ันทุกคนล้วนต้องใช้จ่ายในอุตสาหกรรมเสื้อผ้าและสิ่งทอ และ
ด้วยความต้องการของสินค้าแฟช่ันที่มีไม่จํากัด การเติบโตของอุตสาหกรรมเสื้อผ้าและสิ่งทอจึง
สามารถเติบโตได้ โดยในปัจจุบันการซื้อสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์บางคร้ังผู้บริโภคอาจมีความไม่
มั่นใจว่าสินค้าที่ซื้อคุณภาพจะคุ้มค่ากับราคาหรือไม่ แต่ทีต้่องซื้อผ่านช่องทางออนไลน์กเ็พราะมี
ข้อจํากัดด้วยเร่ืองของเวลา และความสะดวก แต่ทั้งน้ีหากมีช่วงเวลาที่สามารถเลือกซื้อสินค้าด้วยเอง
จะทําให้ผู้บริโภคมั่นใจในคณุภาพสินค้ากับราคาที่ต้องจ่าย ดังน้ันร้าน ARCTIC Multi-Label Store 
ถือว่าเป็นการตอบโจทย์กับผู้บริโภคเน่ืองจากเรานําสินค้าแฟช่ันที่ผู้บริโภคช่ืนชอบในอินตาแกรมมา
รวมไว้ในร้านเดียว และด้วยเร่ืองของเวลาให้บริการจะเปิดให้บริการทุกวันในช่วงเวลา 
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16.00-02.00 น. เพ่ือรองรับกลุ่มผู้บริโภคท่ีเลิกงานไม่เป็นเวลา ก็ยังสามารถมาเลือกซือ้สินค้ากับร้าน 
ARCTIC Multi-Label Store ได้และเน่ืองจากร้านที่เป็น Multi-Label Store ยังไม่มีเปิดในจังหวัด
นนทบุรี ดังน้ันจึงถือได้ว่ายังไม่มีคู่แข่งในจังหวัดนนทบุรีและด้วยร้าน ARCTIC Multi-Label Store 
ถือได้ว่ารวบรวมสินค้าแฟช่ันจากอินสตาแกรมไว้เป็นจํานวนมาก ทําใหผู้บ้ริโภคไม่จําเป็นต้องไปเดินดู
สินค้าจากร้านอ่ืนๆ ความได้เปรียบคือเพียงแค่มาที่ร้าน ARCTIC Multi-Label Store ผู้บริโภค
สามารถซื้อสินค้าได้ครบและหลากหลาย 
 โดยจากการศึกษาเกี่ยวกับความต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store และปัจจยัที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ในร้าน Multi-Label Store ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องการจัด
จําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสถิติพบว่า  
 ด้านผลิตภัณฑ์ ลูกค้าใหค้วามสําคัญกับความหลากหลายของสินค้า ซึ่งเป็นการรวบรวมสินค้า
จากแบรนด์ดังมาจําหน่ายหน้าร้านและทําให้ลูกค้าที่สนใจสามารถเลือกซื้อสินค้าได้หลากหลาย 
 ด้านราคา พบว่า ลูกค้าให้ความสําคัญกับราคาที่ถูกกว่าการซื้อจาก IG ดังน้ันในการจัด
จําหน่ายสินค้าจึงต้องมีการตรวจสอบราคาของท้องตลาดและราคาสินคา้ใน IG ก่อนทําการวาง
จําหน่ายเพ่ือไม่ให้มีการต้ังราคาที่สูงเกินไปหรือตํ่าเกินไป 
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่า ความสะดวกสบายในการเดินทางมาร้านค้า เช่น บริการ
ขนส่งสาธารณะ การจราจรทีไ่ม่ติดขัด และสามารถเดินทางมาได้โดยรถไฟฟ้า เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้ามากที่สุด  
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจมากทีสุ่ด คือ การมอบสทิธิ
พิเศษสําหรับลกูค้าเพ่ืออํานวยความสะดวกในการซื้อ เช่น การซื้อสินค้าผ่านบัตรเครดิต รองลงมา คือ
การเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับร้านค้าผ่านสื่อต่างๆ ในขณะที่การทําการโฆษณาแนะนํา
ร้านค้าผ่านสื่อต่างๆ เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจน้อยทีสุ่ด ดังน้ันจึงไม่จําเป็นต้องให้ความสําคัญ
กับการโฆษณาแนะนําร้านค้าผ่านสื่อต่างๆ แต่สิ่งสําคัญทีต้่องให้ความสําคัญ คือ การมอบสิทธิพิเศษ
สําหรับลูกค้าเพ่ืออํานวยความสะดวกในการซื้อ เช่น การซื้อสินค้าผ่านบัตรเครดิต และจะต้องมี
ความถี่ในการเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับร้านค้าผ่านสื่อต่างๆเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการรับรู้
ข่าวสาร และเข้าถึงหน้าร้านให้ได้มากที่สุด 
 
5.2  กลยุทธ์ทีใ่ช ้
 5.2.1  กลยุทธ์ในการเลือกตลาดเป้าหมาย (STP Strategy) ประกอบด้วย การแบ่งส่วน
ทางการตลาด (Segmentation) การเลือกตลาดเป้าหมาย (Targeting) และการกําหนดจุดยืน 
(Positioning)  
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 การเลือกส่วนแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) และการเลือกส่วนแบ่งทางการตลาด
ทําการกําหนดตามลักษณะทางประชากรของกลุ่มเป้าหมาย โดยเลือกกลุ่มเป้าหมายทีม่ีความช่ืนชอบ
ในด้านแฟช่ันโดยส่วนใหญ่จะอยู่ในกลุ่มของนักเรียน/นักศึกษา และพนักงานบริษัท หรอืเป็นเพศหญิง 
เพราะเพศหญิงจะมีพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าเกี่ยวกับร้าน Multi-Label Store 
มากกว่าเพศชาย ซึ่งทําในปัจจุบันเกิดความต้องการในการใช้บริการร้านMulti-Label Store มากข้ึน 
โดยจะเน้นเจาะกลุ่มในช่วงอายุระหว่าง 21 ปีขึ้นไปเป็นหลัก 
 การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (MaeketPositioning) คือ ร้าน ARCTIC Multi-Label 
Store เป็นร้านค้าที่รวบรวมเสื้อผ้า และสินค้าแฟช่ันจากแบรนด์ดังที่จําหน่ายทาง Instagramมาวาง
จําหน่ายหน้าร้าน ซึ่งลูกค้าทีส่นใจสามารถมาเลือกซื้อสินค้า และทดลองสวมใส่เพ่ือเลอืกขนาดที่
เหมาะสมกับตัวเองที่สุดโดยร้านแฟช่ันส่วนใหญ่จะปิดบริการไม่เกิน 20.00 น. ซึ่งสําหรบัลูกค้าที่เป็น
วัยทํางาน หรือนักศึกษาบางคน ยังติดภารกิจหลัก เช่นทํางานหรือเรียน หรือกําลัง เดินทาง ดังน้ัน จึง
มีเวลาเปิดให้บริการทุกวัน ต้ังแต่เวลา 16.00 น. – 02.00 น.และมีราคาต้ังแต่หลักร้อย จนถึงหลักพัน 
ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการและกําลังการซื้อของกลุ่มเป้าหมายตั้งแต่นักเรียน นักศึกษา จนถงึ
คนวัยทํางาน 
 5.2.2  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) โดยเน้นในเร่ืองของผลิตภัณฑ์ที่มี
ความหลากหลาย โดยจะรวบรวมเสื้อผ้า สินค้าแฟช่ันจากแบรนด์ดังที่จําหน่ายทาง Instagramมาวาง
จําหน่ายหน้าร้าน ซึ่งลูกค้าทีส่นใจสามารถมาเลือกซื้อสินค้า และทดลองสวมใส่เพ่ือเลอืกขนาดที่
เหมาะสมกับตัวเองที่สุด มีประกันการรับเปลี่ยน หรือคืนสนิค้า กรณีสินคา้ไม่ได้มาตรฐาน 
 5.2.3  กลยุทธ์ด้านการต้ังราคา (Price Strategy) เน้นการการต้ังราคาที่ไม่สูงมากนักโดย
จะมีราคาต้ังแต่หลักร้อยจนถงึหลักพัน ซึ่งสามารถตอบสนองต่อความต้องการและกําลังซื้อของ
กลุ่มเป้าหมายตั้งแต่นักเรียน นักศึกษา จนถงึกลุ่มคนในวัยทํางาน  
 5.2.4  กลยุทธ์เก่ียวกับช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution Strategy) 
ในส่วนของกลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย ผู้วิจัยเน้นในเร่ืองช่วงเวลาในการเปิดให้บริการ โดยจะ
คํานึงถึงช่วงเวลาและความต้องการของลูกค้าที่ใช้บริการ โดยส่วนใหญ่รา้นแฟช่ันจะปิดบริการไม่เกิน 
20.00 น. ซึ่งสาํหรับลูกค้าที่เป็นวัยทํางาน หรือนักศึกษาบางคน ยังติดภารกิจหลัก เช่นทํางานหรือ
เรียน หรือกําลงั เดินทาง ดังนั้น ร้าน ARCTIC Multi-Label Store จึงมีเวลาเปิดให้บริการ โดยเปิด
ทุกวัน ต้ังแต่เวลา 16.00 น. – 02.00 น. และทําเลของร้านค้าที่ลูกค้ามีความสะดวกสบายในการ
เดินทางมาร้านค้า 
 5.2.5  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) การส่งเสริมการตลาดของ
ร้าน ARCTIC Multi-Label Store ทําการโฆษณาแนะนําร้านค้าผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น Facebook 
Instragramหรือ เพจเสื้อผ้าต่างๆเพ่ือทําการเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ข่าวสารเก่ียวกับร้านค้าผ่านสื่อ
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ต่าง ๆ การทํากิจกรรม ลด แลก แจก แถม รวมไปถึง การมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกค้าเพ่ืออํานวย
ความสะดวกในการซื้อ เช่น การซื้อสินค้าผา่นบัตรเครดิต เป็นต้น 
 5.2.6  กลยุทธ์การบริหารความสัมพนัธ์กับลูกคา้ (CRM Strategy)ในการดําเนินธุรกิจของ
ร้าน ARCTIC Multi-Label Store ความพึงพอใจและความประทับใจของลูกค้าถือเป็นหัวใจสําคัญ 
และยึดถือ ดังน้ันการพัฒนาร้าน Multi-Label Store จึงให้ความสําคญัในเรื่องสินค้าแฟช่ันยอดนิยม 
คุณภาพดี ราคาเหมาะสม ให้แก่ลูกค้าของรา้น โดยพนักงานในร้านเป็นผูท้ี่มีความช่ืนชอบแฟช่ัน
เหมือนลูกค้า จึงทําให้มีความเช่ียวชาญในการแนะนําสินค้าให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี และยังมีการ
บริการต้อนรับ และจดจําลูกค้าได้ เพ่ือสร้างความประทับใจ และความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
 
ตารางที่ 5.1:  ตารางสรุปกลยุทธ์ที่ใช้ 
 

กลยุทธ ์ สรุปรายละเอียด 
การเลือกส่วนแบ่งส่วนทาง
การตลาด (Segmentation)  

กลุ่มของนักเรยีน/นักศึกษา และพนักงานบริษัท หรือเป็นเพศหญิง 
เพราะเพศหญิงจะมีพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าเกี่ยวกับ
ร้าน Multi-Label Store มากกว่าเพศชาย ซึ่งําในปัจจุบันเกิดความ
ต้องการในการใช้บริการร้าน Multi-Label Store มากข้ึน โดยจะ
เน้นเจาะกลุ่มในช่วงอายุระหว่าง 21 ปีขึ้นไปเป็นหลัก 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 
(Product Strategy)  

มีความหลากหลาย โดยจะรวบรวมเสื้อผ้า สนิค้าแฟช่ันจากแบรนด์
ดังที่จําหน่ายทาง Instagramมาวางจําหน่ายหน้าร้าน ซึ่งลูกค้าที่
สนใจสามารถมาเลือกซื้อสินค้า และทดลองสวมใส่เพ่ือเลอืกขนาดที่
เหมาะสมกับตัวเองที่สุด มีประกันการรับเปลี่ยน หรือคืนสนิค้า กรณี
สินค้าไม่ได้มาตรฐาน 

กลยุทธ์ด้านการต้ังราคา 
(Price Strategy)  

การต้ังราคาที่ไม่สูงมากนักโดยจะมีราคาต้ังแต่หลักร้อยจนถึงหลักพัน 
ซึ่งสามารถตอบสนองต่อความต้องการและกําลังซื้อของ
กลุ่มเป้าหมายตั้งแต่นักเรียน นักศึกษา จนถงึกลุ่มคนในวัยทํางาน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  ตารางสรุปกลยุทธ์ที่ใช้ 
 

กลยุทธ ์ สรุปรายละเอียด 
กลยุทธ์เก่ียวกับช่องทางการ
จัดจําหน่าย (Channel of 
Distribution Strategy)  

สําหรับลูกค้าทีเ่ป็นวัยทํางาน หรือนักศึกษาบางคน ยังติดภารกิจหลัก 
เช่นทํางานหรือเรียน หรือกําลัง เดินทาง ดังน้ัน ร้าน ARCTIC Multi-
Label Store จึงมีเวลาเปิดให้บริการ โดยเปิดทุกวัน ต้ังแต่เวลา 
16.00 น. – 02.00 น. และทาํเลของร้านค้าที่ลูกค้ามีความ
สะดวกสบายในการเดินทางมาร้านค้า 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategy)  

ทําการโฆษณาแนะนําร้านค้าผ่านสื่อต่าง ๆ การเผยแพร่
ประชาสัมพันธ์เก่ียวกับร้านค้าผ่านสื่อต่าง ๆโดยเน้นสื่อออนไลน์ เป็น
หลัก เน่ืองจากต้นทุนไม่สูงแต่สามารถทําใหผู้้บริโภคเห็นได้มาก และ
มีการบอกต่ออย่างรวดเร็วโดยทําการเพ่ิมการทํากิจกรรม ลด แลก 
แจก แถม รวมไปถึง การมอบสิทธิพิเศษสําหรับลูกค้าเพ่ืออํานวย
ความสะดวกในการซื้อ เช่น การซื้อสินค้าผา่นบัตรเครดิต เป็นต้น 

กลยุทธ์การบริหาร
ความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM 
Strategy)  

สินค้าแฟช่ันยอดนิยม คุณภาพดี ราคาเหมาะสม ให้แก่ลกูค้าโดย
พนักงานเป็นผู้ที่มีความช่ืนชอบแฟช่ันเหมือนลูกค้า จึงมคีวาม
เช่ียวชาญในการแนะนําสินคา้ให้ได้เป็นอย่างดี มีการบริการต้อนรับ 
จดจําลูกค้า เพ่ือสร้างความประทับใจ และความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

 
5.3  การสรา้งความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 เน่ืองจากร้านที่เป็น Multi-Label Store ยังไม่มีเปิดในจังหวัดนนทบุรี ดังน้ันจึงถือได้ว่ายังไม่
มีคู่แข่งในจังหวัดนนทบุรี และทําเลท่ีต้ังที่เลือกคือ โครงการตลาดนัดเลี่ยงเมืองนนท์ น้ันถือว่าเป็น
แหล่งที่ผู้บริโภคเดินทางสะดวก สามารถเดินทางได้หลายเส้นทาง มีผู้บริโภคท่ีเดินทางมาทั้งกลุ่มคนใน
จังหวัดนนทบุรีและใกล้เคียง และด้วยร้าน ARCTIC Multi-Label Store ถือได้ว่ารวบรวมสินค้า
แฟช่ันจากอินสตาแกรมไว้เป็นจํานวนมาก ทําให้ผู้บริโภคไม่จําเป็นต้องไปเดินดูสินค้าจากร้านอ่ืนๆ 
ความได้เปรียบคือเพียงแค่มาที่ร้าน ARCTIC Multi-Label Store ผู้บริโภคสามารถซื้อสนิค้าได้ครบ
และหลากหลาย 
 
 
 



46 
 

5.4  แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 
 ในการศึกษาครั้งน้ี เป็นการศึกษาถึงการวางแผนและแนวทางในการดําเนินธุรกิจสําหรับร้าน
ประเภท Multi-Label Store ให้ความเหมาะสมและสอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของ
ลูกค้าดังนั้นแผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ ที่ค่าใช้จ่ายต่างๆในการเปิดร้าน ซึ่งมีรายละเอียด
ดังน้ี 
 งบประมาณในการเปิดร้าน ARCTIC Multi-Label Store แบ่งงบประมาณออกเป็น 2 ส่วน 
คือ ต้นทุนขั้นแรกและต้นทุนการดําเนินการ 
  1.  ต้นทุนขั้นแรกหรือต้นทุนก่อนการเปิดร้าน จํานวน 36,000 บาท คือ ค่า
ออกแบบตกแต่งร้าน 
  2.  ต้นทุนก่อนการดําเนินการ จํานวน 25,000 บาท คือค่าอุปกรณ์ภายในร้าน 
  3.  เงินทุนหมนุเวียน จํานวน 70,000 บาท เป็นที่ใช้สํารองในค่าใช้จ่ายต่างๆ 
 รายรับของร้าน มาจากการขายสินค้าประเภทเสื้อผ้าแฟช่ัน ที่มาจากกระแสนิยมต่างๆ โดยมี
สินค้าในร้านรองรับความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี เน่ืองจากมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย
ประเภท และตอบสนองกระเสนิยมในขณะนั้นได้อย่างรวดเร็ว โดยราคาสินค้าในร้าน แต่ละประเภท
แบ่งได้ดังน้ี 

- ราคาเสื้อ ตัวละ 250-650 บาทมี 5 สี ได้แก่ สีขาว สีดํา สีชมพู สีฟ้า และส ี
เหลืองขายได้วันละ 3 ตัว มีเหลือในสต็อกอีก 20 ตัว 

- ราคาเสื้อ ตัวละ 350-650 บาทมี 5 สี ได้แก่ สีขาว สีดํา สีชมพู สีฟ้า และส ี
เหลืองขายได้วันละ 1 ตัวมีเหลือในสต็อกอีก 15 ตัว 

- ราคากระโปรง ตัวละ 350-850 บาทมี 5 สี ได้แก่ สขีาว สดํีา สีชมพู สีนํ้าเงิน  
และสีนํ้าตาลขายได้วันละ 1 ตัว มีเหลือในสต็อกอีก 14 ตัว 

- ราคากางเกงขาสั้นตัวละ 250-500 บาทได้แก่ สขีาว สีดํา สีชมพู สีนํ้าเงิน และ 
สีนํ้าตาลขายได้วันละ 2 ตัว มีเหลือในสต็อกอีก 16 ตัว 

- ราคากางเกงขายาวตัวละ 350-550 บาทมี 5 สี สีขาว สีดํา สีครีม สีนํ้าเงิน  
และสีนํ้าตาล ขายได้วันละ 2 ตัว มีเหลือในสต็อกอีก 10 ตัว 

- ราคากางเกงยีนส์ตัวละ 450-890บาทมี 5 สี สีขาว สีดํา สคีรีม สนํ้ีาเงิน และส ี
นํ้าตาล ขายได้วันละ 2 ตัว มีเหลือในสต็อกอีก 10 ตัว 

- ราคาชุดเดรสและจ้ัมสูทต่างๆตัวละ 350-550 บาทมี 5 สี สีขาว สีดํา สีชมพู ส ี
นํ้าเงิน และสีเหลือง ขายได้วันละ 2 ชุด มีเหลือในสต็อกอีก 10 ชุด 

- ราคาชุดเสื้อผ้าเป็นเซ็ตเช็ตละ 500-750บาทเป็นชุดมี 5 สี สีขาว สีดํา สีชมพู ส ี
นํ้าเงิน และสีเหลือง ขายได้วันละ 2 ชุด มีเหลือในสต็อกอีก 10 ชุด 
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ตารางที่ 5.2 :  งบประมาณการลงทุนในกิจการต่อปี 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ กู้ยืม 
สินทรัพย์ถาวร 
   ค่าออกแบบตกแต่งร้าน 

45,000 45,000 - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน 
   ค่าอุปกรณ์ภายในร้าน 

30,000 30,000 - 

เงินทนุหมุนเวียน 70,000 70,000 - 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 145,000 145,000 - 
 
ตารางที่ 5.3:  ประมาณการรายได้ของร้าน ARCTIC Multi-Label Store 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
% ของยอดรายได้ที่เพ่ิม - 50% 50% 

จํานวนลูกค้าต่อวัน 15 23 35 
เฉลี่ยการซื้อต่อคน 500 500 500 

รายได้ต่อวัน 7,500 11,500 17,500 
รายได้ต่อเดือน 225,000 345,000 525,000 

รายได้จากการขายต่อปี 2,700,000 4,140,000 6,300,000 
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ตารางที่ 5.4:  การประมาณการงบประมาณการเงิน 
 
       งบกําไร ขาดทุน หน่วย : บาท 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได้รวม 2,700,000 4,140,000 6,300,000 
หักต้นทุนผันแปร 200,000 250,000 300,000 
กําไรส่วนเกิน 2,500,000 3,890,000 6,000,000 
หักต้นทุนคงที่ 145,000 217,500 326,250 
หักดอกเบ้ียจ่าย - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 2,355,000 3,672,500 5,673,750 
กําไรสุทธิ 2,190,150 3,415,425 5,276,588 
 
ตารางที่ 5.5 :  ตารางประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าเช่าพ้ืนที่ร้านและตกแต่ง 36,000 36,000 36,000 
ค่าจ้างพนักงานขาย - 96,000 96,000 
ค่าอุปกรณ์ภายในร้าน 25,000 10,000 20,000 
ค่าเสื่อมราคา 40,000 31,500 130,250 
ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์(สื่อ
ออนไลน์ที่ใช้) และการส่งเสริม
การขาย(ลด แลก แจก แถม) 

44,000 44,000 44,000 

รวมต้นทุนคงที่ 145,000 217,500 326,250 
รายได้จากการขายต่อปี 2,700,000 4,140,000 6,300,000 
ต้นทุนแปรผนั ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าสินค้าที่จําหน่ายภายในร้าน 200,000 250,000 300,000 
รวมต้นทุนแปรผัน 200,000 250,000 300,000 
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ตารางที่ 5.6:  งบกําไรขาดทุน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได้รวม 2,700,000 4,140,000 6,300,000 
หัก ต้นทุนแปรผัน 200,000 250,000 300,000 
กําไรส่วนเกิน 2,500,000 3,890,000 6,000,000 
หัก ต้นทุนคงที ่ 145,000 217,500 326,250 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 2,355,000 3,672,500 5,673,750 
หัก ภาษี 25 % 588,750 918,125 1,418,438 

กําไรสุทธิ 1,766,250 2,754,375 4,255,313 
 
ตารางที่ 5.7 :  งบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากการ
ดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

กําไรสุทธิ 1,766,250 2,754,375 4,255,313 
บวก ค่าเสื่อมราคา 20,000 20,000 20,000 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายเพ่ิมขึ้น 233,750 233,750 233,750 
เงินสดจากการดําเนินงาน 2,020,000 3,008,125 4,509,063 
ค่าออกแบบตกแต่งร้าน 45,000 45,000 45,000 
ค่าอุปกรณ์ภายในร้าน 30,000 30,000 30,000 
กระแสเงินสดจากการลงทุน - - - 
ทุนหุ้นสามญั - - - 
เงินสดสุทธ ิ 1,945,000 2,933,125 4,434,063 
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ตารางที่ 5.8 : ระยะเวลาการคืนทุน 
 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กําไรส่วนเกิน 1,766,250 2,754,375 4,255,313 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.80 0.80 0.80 
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,752,120 2,732,340 4,221,270 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 146,010 227,695 351,772 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,867 7,589 11,725 
 
 การศึกษาความต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store และปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าในร้าน Multi-Label Store เพ่ือจัดทําแผนธุรกจิของร้าน Multi-Label Store ที่มคีวาม
เหมาะสม และมีประสิทธิภาพ ผู้วิจัยได้คํานวณระยะเวลาการคืนทุนไว้ล่วงหน้า 3 ปี โดยมีอัตรากําไร
ส่วนเกิน อยู่ที่ 0.8 พบว่า ในระยะเวลาปีแรก จะมีจุดคุ้มทุนต่อปี อยู่ที่ 1,752,120 บาท ปีที่ 2 จะมี
จุดคุ้มทุนต่อปี อยู่ที่2,732,340 บาท และปทีี่ 3 จะมีจุดคุม้ทุนต่อปี อยู่ที่4,221,270 บาท ทั้งน้ีงบ
การเงินดังกล่าวเป็นการประมาณการณ์ล่วงหน้า 3 ปี ซึ่งอาจมีการเปลี่ยนแปลงเพ่ิมเติมตามต้นทุน
การดําเนินงาน และสภาพเศรษฐกิจในช่วงเวลาน้ัน ๆ  
 
5.5  แผนการปฏิบัติการ 
 แผนการปฏิบัติการในการการวางแผนและแนวทางในการดําเนินธุรกิจสําหรับร้านประเภท 
Multi-Label Store ให้ความเหมาะสมและสอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้าจะ
เร่ิมต้ังแต่การวางแผน ควบคู่ไปกับการประชาสัมพันธ์ทางสื่อออนไลน์ต่างๆ  โดยจะเริ่มในช่วงเดือน 
พฤศจิกายน 2560 – ถึงเดือนมกราคม 2561 รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 3 เดือนโดยมีแผนการดําเนินงาน
ดังน้ี 
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ตารางที่ 5.9 :  แผนปฏิบัติการเดือนพฤศจิกายน 2560-มกราคม 2561 

 
 

ลําดับ กิจกรรม 
พฤศจิกายน 2560 ธันวาคม 2560 มกราคม 2561 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 การสํารวจพฤติกรรม
ของกลุ่มเป้าหมาย 

            

2 วิเคราะห์และสรุปผล             
3 เขียนแผนกลยุทธ์             
4 ออกแบบและตกแต่ง

ร้านค้า 
            

5 เปิดดําเนินการ             
6 โฆษณา ประชาสัมพันธ์

เว็บไซต์ 
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ภาคผนวก ก 
เครื่องมือใช้ในการศึกษา 
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

 
เรื่องแผนธุรกิจ ร้านคา้ Multi-label Store แหล่งรวบรวมและจําหน่ายสุดยอดสนิค้าแฟชัน่ 
จากแบรนด์ดังใน IG สําหรบัคนทันสมัยในจังหวัดนนทบุร ี
คําชี้แจง 

1. การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือความต้องการใช้บริการ และปัจจัยทีม่ผีลต่อการ 
ตัดสินใจใช้บริการร้านค้า Multi-Label Store ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี โดยข้อมูลที่ได้จาก
การศึกษาจะนํามาใช้ 

2. เป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจ ร้านค้า Multi-Label Store ที่เหมาะสมกับกลุ่ม 
ผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรีต่อไป 
 2.  คําตอบของท่านมีค่าต่อการวิจัยในครั้งน้ี การให้ข้อมลูที่ไม่ตรงกับความเป็นจริงจะนําไปสู่
การสรุปผลที่ผดิพลาด ดังน้ันผู้วิจัยจึงขอใหท้่านให้ข้อมูลตามความเป็นจริง โดยคําตอบของท่านจะไม่
มีผลเสียหายใดๆ ต่อตัวท่าน และผู้วิจัยไม่มวัีตถุประสงค์ในการนําเสนอข้อมูลเป็นรายบุคคล แต่จะทาํ
การประมวลผลเป็นภาพรวมเพ่ือใช้ประโยชน์ในการวิจัยคร้ังนี้เท่าน้ัน 
 3.  เน้ือหาสาระในแบบสอบถามน้ี ประกอบด้วยข้อคําถามทั้งหมด 4 ตอน ดังน้ี 
  ส่วนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามมี
ลักษณะเป็นแบบเลือกตอบ (Check List)  
  ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับความต้องการใช้บริการร้าน Multi-Label Store 
  ส่วนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าในร้าน Multi-Label 
Store 
  ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
 4.  วิธีการตอบแบบสอบถาม ส่วนที ่1 ขอให้ผู้ตอบแบบสอบถามเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน 
(  ) ที่ตรงกับขอ้มูลภูมิหลังของท่านมากที่สุดเพียง 1 ข้อ และส่วนที ่2 และ 3 ขอให้ผูต้อบ
แบบสอบถามเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน � ที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด โดย
แบ่งเป็น 5 ระดับ คือ 5 4 3 2 1 ซึ่งมคีวามหมายดังน้ี 

5 =  มากที่สุด / 4 =  มาก / 3 =  ปานกลาง / 2 =  น้อย / 1 =  น้อยที่สุด 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลภูมิหลังของท่านมากที่สุดเพียง 1 ข้อ 
 
1.  เพศ 
 ชาย    หญิง 
 
2.  อายุ 
   18 – 20 ปี    21 – 25 ปี  26 – 30ปี   
   30 – 35 ปี    36 – 40 ปี  41 ปี ขึ้นไป 
 
3.  อาชีพ 
   พนักงานบริษัทเอกชน     ข้าราชการ / รฐัวิสาหกิจ   
   ค้าขาย / เจ้าของกิจการ    นําเรียน / นักศึกษา    
   อ่ืน ๆ โปรดระบุ......................................... 
 
4.  ระดับการศึกษา 
   มัธยมศึกษา – ปวส     ปรญิญาตรี    
   ปรญิญาโท      สูงกว่าปริญญาเอก  
   
5.  รายได้ 
   ตํ่ากว่า 15,000 บาท     15,000 – 25,000 บาท 
   25,001 – 35,000 บาท    35,001 – 45,000 บาท 
   45,001 – 55,000 บาท    มากกว่า 55,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 คําถามเก่ียวกับความต้องการใช้บริการของร้าน 
คําชี้แจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับระดับความคิดเห็นในมาตรประมาณค่า 5 
ระดับ ประกอบด้วย มากที่สดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 
 
ความต้องการใช้บริการร้านค้าแฟชัน่ ระดับความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.  ท่านเป็นคนท่ีช่ืนชอบ และซื้อสินค้าเช่น เสื้อผ้า กระเป๋า 
รองเท้า แฟช่ัน มากและบ่อยคร้ังเพียงใด 

     

2.  หากมรี้านค้าที่รวบรวมแฟช่ันดังจาก IG มาเปิดให้บริการ
ในเขตพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรี ทา่นคิดว่าท่านมีแนวโน้มจะมาใช้
บริการมากน้อยเพียงใด 

     

 
 
ส่วนที่ 3 คําถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจซือ้สินค้าในร้านค้าแฟชัน่ 
คําชี้แจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับระดับความคิดเห็นในมาตรประมาณค่า 5 
ระดับ ประกอบด้วย มากที่สดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 
 
ปัจจัยดังต่อไปนี้มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสนิค้าในร้านค้า

แฟชั่นอย่างไร 
ระดับความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อยที่สุด

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
     1.1  สินคา้จะต้องมีหลากหลายแบรนด์ให้เลือก  

     

     1.2  สินค้าจะต้องมีหลากหลายประเภท เช่น เสื้อผ้า 
รองเท้า กระเป๋า เคร่ืองประดับ 

     

     1.3  สินคา้จะต้องมีคุณภาพที่ดี สวยงาม ทันสมัย      
     1.4  สินคา้ในร้านจะต้องมีความครบถ้วนในเรื่องของ
ขนาด สี เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
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ปัจจัยดังต่อไปนี้มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสนิค้าใน      
ร้านค้าแฟชั่น อย่างไร 

ระดับความสาํคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อยที่สุด 

ปัจจัยด้านราคา 
     2.1  ราคาของสินค้าที่จําหน่ายต้องเหมาะสมกับ
คุณภาพ  

     

     2.2  ราคาของสินค้าที่จําหน่ายต้องถูกกว่าซื้อจาก
ร้านใน IG และถูกกว่าร้านค้าอ่ืน ๆ 

     

ปัจจัยด้านราคา 
     2.4  ราคาขายที่มีหลายอัตรา ทั้งราคาถูกและราคา
สูง เพ่ือตอบเสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีกําลังใน
การซื้อสินค้าแตกต่างกัน 

     

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหนา่ย 
     3.1  ร้านค้าต้องหาง่าย มองเห็นได้ชัดเจน   

     

3.2  ความสะดวกสบายในการเดินทางมาร้านค้า เช่น 
บริการขนส่งสาธารณะ การจราจรที่ไม่ติดขัด และ
สามารถเดินทางมาได้โดยรถไฟฟ้า 

     

     3.3 วันและเวลาเปิดปิดร้านค้า ที่เหมาะสมกับความ
ต้องการของผู้ใช้บริการ โปรดระบุวันและเวลาที่ต้องการ
ใช้บริการ
............................................................................. 

     

ปัจจัยด้านการตลาด 
1.  การทําการโฆษณาแนะนําร้านค้าผ่านสื่อต่างๆ 

     

2.  การเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ข่าวสารเกี่ยวกับร้านค้า
ผ่านสื่อต่างๆ 

     

3.  การทํากิจกรรม ลด แลก แจก แถม ภายในร้าน      

4.  การมอบสทิธิพิเศษสําหรับลูกค้าเพ่ืออํานวยความ
สะดวกในการซื้อ การซื้อสินค้าผ่านบัตรเครดิต เป็นต้น 
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ปัจจัยดังต่อไปนี้มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสนิค้าใน 
ร้านค้าแฟชั่น อย่างไร 

ระดับความสาํคัญ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อยที่สุด 

ปัจจัยด้านบุคลากร  
     5.1  การเต็มใจให้บริการของพนักงานขาย  

     

     5.2  ความย้ิมแย้มแจ่มใส เป็นกันเองของพนักงาน
ขาย 

     

     5.3  พนักงานเป็นคนที่ช่ืนชอบและเช่ียวชาญด้าน
แฟช่ัน 

     

ปัจจัยด้านบุคลากร  
     5.4  พนักงานต้องมีบุคลิกภาพที่ดี มีมนุษยสัมพันธ์ดี 

     

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ  
      6.1  มีการบริการ เช่น การให้การต้อนรับ และ
ทักทายลูกค้า ที่ดี 

     

     6.2  มีบริการการให้ช่วยเหลือโดยการแนะนําสินค้า 
และช่วยลูกค้าค้นหาสินค้า 

     

     6.3  กระบวนการในการชําระค่าบริการสินค้าภายใน
ร้านต้องรวดเร็ว 

     

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมของสถานที่  
     7.1  การตกแต่งร้านค้า ต้องดูดี ทันสมัย 

     

     7.2  มีความสะอาดของร้านค้า      

     7.3  ขนาดพ้ืนที่ของร้านค้าต้องเหมาะสม      

     7.4  บริการเสริมอ่ืน ๆ เพ่ืออํานวยความ
สะดวกสบายให้กับลูกค้าภายในร้านค้า เช่น 
เคร่ืองปรับอากาศ โต๊ะน่ัง ห้องลองสินค้า เป็นต้น       
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................. 
 

**ขอขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม** 
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