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บทคัดย่อ 
  

วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับนี้ เพ่ือวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ เพ่ือใช้
เป็นแนวทางในการจัดท าแผนกลยุทธ์ส าหรับการด าเนินธุรกิจให้บรรลุเป้าหมาย โดยประเภทของแผน
ธุรกิจคือ แผนธุรกิจส าหรับธุรกิจเริ่มใหม่ (Start-up) ซ่ึงด าเนินการเก่ียวกับ ธุรกิจเสื้อผ้าสตรี จัด
จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ข้อมูลที่น ามาใช้ในการจัดท าแผนได้จากการส ารวจความคิดเห็นจาก
ผู้บริโภคท่ีมีความคุ้นเคยกับการซื้อเสื้อผ้าผ่านทางออนไลน์เป็นอย่างดี มีอายุระหว่าง 18 – 35 ปี เพศ
หญิง มีรายได้ตั้งแต่ 15,000 บาทข้ึนไป โดยใช้การสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล 
 ผลสรุปของแผนธุรกิจ พบว่าจุดแข็งท่ีส าคัญของธุรกิจ คือ การมีเอกลักษณ์ท่ีแตกต่าง และ
ราคาเดียว สามารถจดจ าได้ง่าย ในขณะที่ธุรกิจยังมีจุดอ่อนที่เป็นธุรกิจเปิดใหม่ จึงไม่เป็นที่รู้จัก ตลาด
เสื้อผ้าแฟชั่นมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง ถือเป็นโอกาสที่เหมาะสมกับธุรกิจเสื้อผ้า อย่างไรก็ตาม
อุปสรรคที่พบคือ การมีคู่แข่งและสินค้าทดแทนเป็นจ านวนมาก  

กลยุทธ์ที่ใช้ในการจัดท าแผนธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์ทางด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ เน้น
การท าให้สภาพแวดล้อมภายในองค์กรเป็นแบบครอบครัว เพ่ือสร้างความผ่อนคลายและความสบาย
ใจในการท างานร่วมกัน กลยุทธ์ทางการตลาด เน้นการสร้างความจดจ าให้แก่ลูกค้า โดยเลือกสไตล์
สินค้าท่ีเป็นเอกลักษณ์แตกต่างจากเสื้อผ้าตามสมัยนิยม และใช้การตั้งสินค้าราคาเดียวทั้งร้าน กลยุทธ์
ทางการเงินและการลงทุน มีเงินลงทุนเริ่มต้น 610,000 บาท คาดว่าจะสามารถสร้างยอดขายในปีแรก
ได้ 1,800,000 บาท มีจุดคุ้มทุนที่ 544,186 บาทต่อปี อัตราก าไรส่วนเกิน 43% และจากการประเมิน
ความคุ้มค่าในการลงทุน จะมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 116% และมีระยะเวลาคืนทุน 0.71 ปี 
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ABSTRACT 
 
The objective of this business plan was to analyze possibility of business as a 

guideline of creating business strategies for the achievement of business operations. 
The type of business plan is for start-up clothing business distributed through online 
channels. The information that was used in the preparation of the plan was the 
survey from women who are familiar with buying clothes through online as well. 
Female age between 18 - 35 years with monthly income from 15,000 baht or more. 
The interview was used as data collection methods to collect data. 

This business plan provided the strength of the business is in different 
identities but in the same price, which could be recognized easily. The business still 
had weaknesses as unknown new entry business. The fashion market was constantly 
growing, it’s considered as an appropriate opportunity for the clothing business. 
However, the obstacles encountered are there are many competitors and 
replacement products. 

The implemented business strategy included HR strategy which focused on 
integration of the environment as a family in order to create relaxation and comfort 
work environment, marketing strategy which creates recognition for customers by the 
unique product style and the same price strategy for all of products and financial 
strategies which was first invest in 610,000 baht, expected to generate sales in the 
first year of 1,800,000 baht. Break-even point was 544,186 baht per year and profit 
margin was 43%. Internal rate of return (IRR) was 116% and a payback period of 0.71 
years, were demonstrated as well 

 
Keywords: Women's clothing business, Social media 
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ขอขอบพระคุณคณะอาจารย์ท่านอ่ืนๆ ในมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ได้ถา่ยทอดวิชาความรู้ให้
ตลอดระยะเวลาการศึกษา และสามารถน าวิชาการต่างๆมาประยุกต์ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 

สุดท้ายนี้ ผู้วิจัยขอบพระคุณบุคคลในครอบครัว และเพ่ือน ๆ ที่คอยช่วยเหลือ ให้ก าลังใจ 
และให้การสนับสนุนการท าแผนธุรกิจฉบับนี้จนส าเร็จลุล่วงโดยสมบูรณ์ 
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บทที่ 1 
การแนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
เนื้อหาของบทนี้จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับ ที่มาของธุรกิจ แนะน าประเภทของธุรกิจ 

วิสัยทัศน์ พันธกิจ วัตถุประสงค์ของธุรกิจ เป้าหมาย สถานที่ประกอบการ และวัตถุประสงค์ของการ
จัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้  ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้คือ 

 
1.1 ที่มาของธุรกิจ 

ธุรกิจร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าสตรี Tsu Jo เกิดข้ึนจากการที่เจ้าของกิจการประสบปัญหากับการ
เลือกซื้อเสื้อผ้าสตรี ตัวเจ้าของกิจการได้สังเกตเห็นว่า เสื้อผ้าเสื้อผ้าตามตลาดนัด มักมีดีไซน์ที่สวย
และหลากหลายมากกว่าเสื้อผ้าแบรนด์ในห้างสรรพสินค้า แต่มีการตัดเย็บที่ไม่ดีและเนื้อผ้าไม่มี
คุณภาพ ไม่สามารถเทียบเท่ากับเสื้อผ้าแบรนด์ได้ เจ้าของกิจการได้เล็งเห็นถึงช่องว่างในส่วนนี้ จึงได้
คิดจะสร้างแบรนด์เสื้อผ้าสตรี Tsu Jo ขึ้นมา 

โดยพื้นฐาน เสื้อผ้าเครื่องนุ่งห่มถือเป็นปัจจัยส าคัญในการด ารงชีวิตของผู้คน จากการส ารวจ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภคในประเทศไทย ได้คาดการณ์ไว้ว่า ตลาดเสื้อผ้าในประเทศไทยจะ
เติบโตได้มากกว่า 60% ใน 15 ปีข้างหน้า , 7 ใน 10 ของผู้บริโภคได้แรงบันดาลในการซื้อเสื้อผ้ามา
จากสื่อออนไลน์ , 55% ของผู้บริโภค ซื้อเสื้อผ้าใหม่อย่างน้อยเดือนละครั้ง และ 40% ของผู้บริโภค 
ยินดีที่จะจ่ายมากข้ึนเพ่ือคุณภาพเสื้อผ้าที่ดีกว่า มีผู้บริโภคเกือบ 2 ใน 3 กล่าวว่าระยะหลังมานี้ 
เสื้อผ้าตามร้านค้าปลีกท่ัวไปมีคุณภาพที่ด้อยลง (Cotton Council International, 2016) จากข้อมูล
ข้างต้น ท าให้เจ้าของกิจการเห็นโอกาสในการประกอบธุรกิจนี้ขึ้นมา 

 
1.2 แนะน าประเภทของธุรกิจ 

ธุรกิจร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าสตรี Tsu Jo เป็นธุรกิจประเภท ซื้อมาขายไป ชุดล าลองส าหรับสตรี 
ใช้สวมใส่ในชีวิตประจ าวัน ออกแบบอย่างพิถีพิถัน เพ่ือให้ได้เสื้อผ้าที่มีดีไซน์เหมาะแก่การใช้งาน และ
ตรงตามความต้องการของลูกค้า เนื้อผ้ามีคุณภาพ สวมใส่สบายไม่อึดอัด ช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดี
และความมั่นใจให้แก่ผู้สวมใส่ ราคาสินค้าทั้งหมดของ Tsu Jo จะแบ่งเป็น 2 ราคา คือ เสื้อ กระโปรง 
และกางเกง ขายในราคา 500 บาท และเดรส ชุดทั้งตัว ในราคา 1,000 บาท เท่ากันทุกแบบ โดย
ในช่วงเริ่มต้นกิจการ จะเริ่มขายเฉพาะสินค้าราคา 500 บาทเพียงราคาเดียวก่อน เน้นการจ าหน่าย
สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เท่านั้น และวางแผนที่จะเปิดหน้าร้านในอนาคตเม่ือการขายออนไลน์คงที่ 
เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้า 
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ลักษณะส าคัญของสินค้า เสื้อผ้าสตรีในสไตล์ Natural Kei เป็นแฟชั่นของประเทศญี่ปุ่น ที่
เกิดข้ึนในช่วงฤดูใบไม้ผลิปี 1970 มีลักษณะเด่น คือ 

- เสื้อผ้าจะเป็นแบบเรียบๆ อาจมีการตกแตกรายละเอียดบางส่วน เช่น ขอบลูกไม้
เล็กๆ ปักลายเล็กๆ เป็นต้น เพ่ือให้ดูมีความอ่อนหวาน ไร้เดียงสาแบบเด็กสาวชนบท 

- เสื้อผ้าเน้นสวมใส่สบาย จึงมีรูปทรงที่ค่อนข้างหลวมและเรียบร้อย ไม่เข้ารูปหรือ
รัดรูป ไม่เน้นสัดส่วน 

- สีของเสื้อผ้าส่วนใหญ่เป็นสีเข้มหรือสีเอิร์ธโทน เพื่อให้รู้สึกเป็นหนึ่งเดียวกับ
ธรรมชาติ 
 
ภาพที่ 1.1: แบบสินค้า 

 
ที่มา: Omychic.  (2018).  OmyChic Linen Dress. Retrieved from 

https://www.pinterest.com/DressOriginal/ 
 

1.3 วิสัยทัศน์ 
เป็นผู้น าด้านแฟชั่น มุ่งสู่การเป็นผู้จัดจ าหน่ายเสื้อผ้าชั้นน าของประเทศ ในราคาเดียวกัน 
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1.4 พันธกิจ 
1.4.1 ปรับปรุงและพัฒนาแบบเสื้อผ้าอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือให้ทันต่อค่านิยมของผู้บริโภคแต่

ละยุคสมัย 
1.4.2 ให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้า เนื้อผ้าและการตัดเย็บที่ดี เพื่อให้สินค้ามี

คุณภาพเหมาะสมกับราคา 
1.4.3 ปรับปรุงพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายและการให้บริการอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือสร้าง

ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ และความพ่ึงพอใจให้กับลูกค้าสูงสุด 
 

1.5 วัตถุประสงค์ 
1.5.1 เพ่ือสร้างผลก าไรตอบแทนให้กับกิจการ 30% ของต้นทุน 
1.5.2 เพ่ือสร้างการจดจ าและการเป็นที่รู้จักในวงกว้าง 5 ใน 10 ของกลุ่มลูกค้า 
1.5.3 เพ่ือสร้างความสะดวกสบายและความพึงพอใจของลูกค้าสูงสุดอย่างน้อย 7 ใน 10 

ของลูกค้าของกิจการ 
1.5.4 เพ่ือสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในตลาดออนไลน์ 

 
1.6 เป้าหมาย 

1.6.1 เป้าหมายระยะสั้น 
- เริ่มต้นกิจการจ าหน่ายเสื้อผ้าสตรี Tsu Jo จัดจ าหน่ายผ่านทางออนไลน์ทั่ว

ประเทศไทย 
- เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

1.6.2 เป้าหมายระยะกลาง 
- ปรับปรุงและพัฒนาแบบของสินค้าประเภทเสื้อผ้า ให้มีสไตล์ที่หลากหลาย

มากยิ่งขึ้น 
- เปิดหน้าร้านแห่งหนึ่งใจกลางกรุงเทพมหานคร และอีกแห่งหนึ่งภายใน

สนามบิน 
1.6.3 เป้าหมายระยะยาว 

- ขยายตลาดไปยังกลุ่มประเทศเพ่ือนบ้านของไทย 
- ขยายกลุ่มสินค้าด้านแฟชั่นใหม่ๆ ประเภทเครื่องหนัง เช่น รองเท้า เข็มขัด 

กระเป๋า เป็นต้น 
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1.7 สถานที่ประกอบการ 
สถานที่ประกอบการของร้านจ าหน่ายเสื้อผ้าสตรี Tsu jo ตั้งอยู่ในหมู่บ้านณฐาวดี2 หมู่11 ต.

หนองขาม อ.ศรีราชา จ.ชลบรุี 20110 มีลักษณะเป็นบ้านเดี่ยว สามารถใช้เป็นที่พักอาศัยและจัดเก็บ
สินค้าได้ ทั้งยังอยู่ไม่ไกลจากที่ว่าการไปรษณีย์สวนเสือศรีราชา และ เคอรี่เอ็กซ์เพรส สาขาสวนเสือศรี
ราชา (ท่ีท าการไปรษณีย์และเคอรี่เอ็กซ์เพรสอยู่ฝั่งตรงกันข้าม) สะดวกต่อการส่งสินค้าให้กับลูกค้า 

 
ภาพที่ 1.2: แผนที่แสดงระยะทางระหว่างสถานประกอบการกับที่ท าการไปรษณีย์ 

 
 

1.8 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ 
1.8.1 เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจ  
1.8.2 เพ่ือให้การท างานเป็นไปอย่างมีระบบและแบบแผนที่แน่นอน และสามารถ

ด าเนินการได้ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ 
1.8.3 เพ่ือรวบรวมแนวคิดและแผนการด าเนินธุรกิจต่าง ๆให้ชัดเจน 
1.8.4 เพ่ือเพ่ิมความน่าเชื่อถือให้กับแหล่งเงินทุนหรือผู้ที่ต้องการมีส่วนร่วมท าธุรกิจในครั้ง

นี้ ได้สามารถเข้าใจในธุรกิจมากยิ่งข้ึน 
 



บทที่ 2 
วิธีการด าเนินงานในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
เนื้อหาของบทนี้จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับ ประเภทของข้อมูลที่น าไปใช้ วิธีการเก็บข้อมูล 

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล ผู้ที่ให้ข้อมูล และ ผลการวิจัย ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้คือ 
 

2.1 ประเภทของข้อมูลที่น าไปใช้ 
ข้อมูลที่ใช้ในกระบวนการวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ การจัดท าข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูล การ

วิเคราะห์ข้อมูล การแปลความ และการสรุปผล ประกอบด้วยการวิจัยเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผล
ต่อการเลือกซ้ือเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล เพ่ือน าข้อมูลไปวิเคราะห์ แปลความ และสรุปผล ประกอบไปด้วย 

2.1.1 ข้อมูลแบบปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ขึ้นมาเอง โดยอาศัย
เครื่องมือที่มีความเหมาะสมส าหรับการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ การท าแบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างที่มี
ความเกี่ยวข้อง 

2.1.2 ข้อมูลแบบทุติยภูมิ เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมมาจากแหล่งที่สามารถอ้างอิงได้ 
และมีความหน้าเชื่อถือ ได้แก่ ต ารา เอกสาร บทความทางวิชาการ และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูล 

มุ่งเน้นศึกษาที่พฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ให้ได้ข้อมูลส าหรับในการน ามาวิเคราะห์ 
ประกอบการตั้งกลยุทธ์และตัดสินใจในด้านต่างๆ เพ่ือให้ตอบสนองได้ตรงตามความต้องการของ
ผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง จึงมีความจ าเป็นต้องเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อน าไปวางแผน และวิเคราะห์
เพ่ือให้ได้ผลที่น่าพึงพอใจที่สุด  

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้ท าการเก็บข้อมูลจ านวน 20 ชดุ จากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย โดยการแจกแบบสอบถาม 

 
2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรมข้อมูล คือ การจัดท าแบบสอบถามความคิดเห็น โดยเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ซึ่งภายในแบบสอบถามจะประกอบไปด้วยส่วน
ส าคัญทั้งหมด 3 ส่วน ดังนี้ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
เป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีจ านวน 7 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ช่องทางในการเลือกซ้ือเสื้อผ้า และ ปัจจัยที่มีใช้พิจารณา
ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้า 

ส่วนที่ 2 ความไว้วางใจในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ 
เป็นค าถามเก่ียวกับความไว้วางใจในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ปัจจัยต่างๆที่มีผลต่อความ

น่าเชื่อถือของร้านค้าออนไลน์ โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่า แบ่งเป็น 5 ระดับ คือ ระดับ 1 หมายถึง 
เห็นด้วยน้อยที่สุด จนถึง ระดับ 5 หมายถึง เห็นด้วยมากท่ีสุด 

ส่วนที่ 3 การตัดสินใจเลือกซ้ือ 
เป็นค าถามเก่ียวกับปัจจัยต่างๆที่มีผลการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภค โดยใช้มาตรา

ส่วนประมาณค่า แบ่งเป็น 5 ระดับ คือ ระดับ 1 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด จนถึง ระดับ 5 หมายถึง 
เห็นด้วยมากที่สุด 

ได้ก าหนดวิธีการแปลงผลในส่วนที่ 2 และ 3 โดยใช้สูตรค านวณความกว้างของอันตรภาคชั้น 
(มัลลิกา บุนนาค, 2551) ดังนี้ 

ความกว้างอันตรภาคชั้น = ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 
  จ านวนชั้น 
 = 5 – 1 
  5 
 = 0.8 

ดังนั้นจึงก าหนดเกณฑ์เฉลี่ยของระดับความคิดเห็นได้ดังนี้ 
 

ตารางที่ 2.1: ตารางแสดงเกณฑ์เฉลี่ยของระดับความคิดเห็น 

คะแนนเฉลี่ย ระดับความคิดเห็น 

1.00 – 1.80 เห็นด้วยน้อยที่สุด 

1.81 – 2.60 เห็นด้วยน้อย 

2.61 – 3.40 เห็นด้วยปานกลาง 

3.41 – 4.20 เห็นด้วยมาก 

4.21 – 5.00 เห็นด้วยมากที่สุด 
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2.4 ผู้ที่ให้ข้อมูล 
ได้ท าการเก็บข้อมูลจ านวน 20 ชุด จากกลุ่มตัวอย่างที่ตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก โดยมี

คุณลักษณะส าคัญ คือ ผู้บริโภคทีมี่ทัศนคติที่ดี และมีความคุ้นเคยกับการซื้อเสื้อผ้าผ่านทางออนไลน์
เป็นอย่างดี มีอายุระหว่าง 18 – 35 ปี เพศหญิง มีรายได้ตั้งแต่ 15,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป โดยไม่
จ ากัดอาชีพ และเขตท่ีอยู่อาศัย 

 
2.5 ผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 2.2: จ านวนร้อยละของเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เพศ จ ำนวน ร้อยละ

หญิง 20 100

ชำย 0 0

รวม 20 100
 

 
ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 20 คน ทั้งร้อยเปอร์เซ็นต์ เป็นผู้หญิง เพราะเจาะจง

เลือกส ารวจความคิดเห็นเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้หญิงนั้น 
 
ตารางที่ 2.3: จ านวนร้อยละของช่วงอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ช่วงอำยุ จ ำนวน ร้อยละ

ต  ำกว่ำ 20 ปี 0 0

21 - 30 ปี 17 85

31 - 40 ปี 3 15

41 ปี ข้ึนไป 0 0

รวม 20 100
 

 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 21 – 30 ปี จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อย

ละ 85 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
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ตารางที่ 2.4: จ านวนร้อยละของระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน ร้อยละ

ต  ำกว่ำปริญญำตรี 0 0

ปริญญำตรี 15 75

สูงกว่ำปริญญำตรี 5 25

รวม 20 100
 

 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อย

ละ 75 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 
ตารางที่ 2.5: จ านวนร้อยละของอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

อำชีพ จ ำนวน ร้อยละ

นักเรียน / นักศึกษำ 5 25

พนักงำนบริษัท 11 55

รับรำชกำร / รัฐวิสำหกิจ 4 20

ธุรกิจส่วนตัว 0 0

อื นๆ 0 0

รวม 20 100
 

 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 55 

ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
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ตารางที่ 2.6: จ านวนร้อยละของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 

รำยได้เฉลี ยต่อเดือน จ ำนวน ร้อยละ

ต  ำกว่ำ 15,000 บำท 0 0

15,001 - 20,000 บำท 12 60

20,001 - 30,000 บำท 5 25

30,001 - 40,000 บำท 1 5

40,000 บำท ข้ึนไป 2 10

รวม 20 100
 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดมีรายได้ตั้งแต่ 15,000 บาทข้ึนไป เนื่องจากเจาะจงผู้ที่มีรายได้
ตามกลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,001 ถึง 20,000 บาท จ านวน 
12 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 
ตารางที่ 2.7: จ านวนร้อยละของช่องทางในการซื้อเสื้อผ้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ช่องทำง จ ำนวน ร้อยละ

ห้ำงสรรพสินค้ำ 11 20.8

ร้ำนขำยเส้ือผ้ำ 15 28.3

ตลำดนัด 7 13.2

สื อออนไลน์ 20 37.7

รวม 53 100.0
 

  
เนื่องจากเจาะจงผู้ที่คุ้นเคยกับการซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จึง

มีการใช้สื่อออนไลน์ในการซื้อเสื้อผ้า ทั้ง 20 คน คิดเป็นร้อยละ 37.7 
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ตารางที่ 2.8: จ านวนร้อยละของสื่อออนไลน์ที่ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ในการซื้อเสื้อผ้า 

สื อออนไลน์ จ ำนวน ร้อยละ

Facebook 13 32.5

Instagram 10 25.0

Website 5 12.5

Lazada 6 15.0

Shopee 6 15.0

อื นๆ 0 0.0

รวม 40 100.0
 

 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ Facebook ในการซื้อเสื้อผ้า จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.5 รองลงมาคือ Instagram จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 
 
ตารางที่ 2.9: จ านวนร้อยละของปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ในการพิจารณาเลือกซ้ือเสื้อผ้า 

สื อออนไลน์ จ ำนวน ร้อยละ

เน้ือผ้ำ 11 16.9

ลวดลำย 16 24.6

แบบเส้ือ 16 24.6

รำคำ 14 21.5

โอกำสที จะใช้ได้ในหลำยโอกำส 8 12.3

รวม 65 100.0
 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดูเน้นลวดรายและแบบเสื้อประกอบการพิจารณาซื้อเสื้อผ้า โดย
ทั้ง 2 ปัจจัยมีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 24.6 
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ส่วนที่ 2 ความไว้วางใจในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ 
ตารางที่ 2.10: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านความไว้วางใจในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ 

ควำมไว้วำงใจในกำรซ้ือเส้ือผ้ำออนไลน์ ค่ำเฉลี ย S.D. แปลผล

1. ท่ำนมีทัศนคติที ดีต่อกำรซ้ือเส้ือผ้ำออนไลน์ 3.90 0.852 เห็นด้วยมำก

2. ท่ำนมีกำรซ้ือเส้ือผ้ำผ่ำนทำงออนไลน์มำกกว่ำช่องทำงอื น 3.40 1.273 เห็นด้วยปำนกลำง

3. มีกำรระบุข้อมูลของสินค้ำอย่ำงชัดเจน เช่น รูป ขนำด 4.35 0.745 เห็นด้วยมำกที สุด

ชนิดผ้ำ เป็นต้น

4. มีกำรระบุรำคำที ชัดเจน 4.45 0.605 เห็นด้วยมำกที สุด

5. มีกำรแสดงควำมคิดเห็นเชิงบวกจำกลูกค้ำรำยอื น 4.20 0.696 เห็นด้วยมำก

6. มีกำรประชำสัมพันธ์และอัพเดทข้อมูลบนสื อออนไลน์ 4.20 0.616 เห็นด้วยมำก

อย่ำงสม  ำเสมอ

7. มีช่องทำงกำรติดต่อหลำยช่องทำง เช่น เบอร์โทร , 4.40 0.754 เห็นด้วยมำกที สุด

Facebook , Line , Instagram เป็นต้น

8. มีกำรตอบค ำถำม ให้ค ำแนะน ำ จำกผู้ขำยอย่ำงรวดเร็ว 4.30 0.801 เห็นด้วยมำกที สุด

รวม 4.15 0.548 เห็นด้วยมำก

  
จากการวิเคราะห์ด้านความไว้วางใจในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ให้ความส าคัญกับเรื่องการระบุราคาเสื้อผ้าที่ชัดเจนเป็นสิ่งส าคัญต่อความน่าเชื่อถือมากท่ีสุด โดย
มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.45 รองลงมาคือ การมีช่องทางติดต่อหลากหลายช่องทาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากันอยู่ที่ 
4.40 และรองลงมาคือ การระบุข้อมูลเสื้อผ้า เช่น รูป ขนาด ชนิดผ้า ฯลฯ อย่างชัดเจน (x̄ = 4.35) , 
การตอบค าถามจากผู้ชายอย่างรวดเร็ว (x̄ = 4.30) , ความคิดเห็นเชิงบวกจากลูกค้าอ่ืน และการ
อัพเดทข้อมูลอย่างสม่ าเสมอ (x̄ = 4.20) ตามล าดับ โดยในภาพรวม ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็น
ด้วยในระดับมาก แสดงให้เห็นว่าทุกปัจจัยในที่นี้ล้วนมีผลต่อความน่าเชื่อถือของร้านค้าออนไลน์ 
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ตารางที่ 2.11: จ านวนร้อยละของระยะเวลาการตอบกลับ นานที่สุดที่ผู้ตอบแบบสอบถามรับได้ 

ระยะเวลำ จ ำนวน ร้อยละ

ภำยใน 1 ชั วโมง 8 40.0

ภำยใน 3 ชั วโมง 2 10.0

ภำยใน 6 ชั วโมง 4 20.0

ภำยใน 1 วัน 6 30.0

ภำยใน 2 วัน 0 0.0

มำกกว่ำ 2 วันข้ึนไป 0 0.0

รวม 20 100.0
 

 
 ระยะเวลาการตอบค าถามกลับของร้านค้าออนไลน์ นานที่สุดที่ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถ
รับได้คือ ต้องตอบกลับภายใน 1 ชั่วโมง จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 
 

ส่วนที่ 3 การตัดสินใจเลือกซ้ือ 
ตารางที่ 2.12: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านการตัดสินใจเลือกซื้อ 

กำรตัดสินใจเลือกซ้ือ ค่ำเฉลี ย S.D. แปลผล

1. ดีไซน์เส้ือผ้ำที แปลกใหม่เป็นเอกลักษณ์มีผลต่อกำรตัดสินใจ 4.10 0.968 เห็นด้วยมำก

2. ดีไซน์เส้ือผ้ำที ก ำลังเป็นที นิยมในปัจจุบันมีผลต่อกำรตัดสินใจ 3.85 1.040 เห็นด้วยมำก

3. ท่ำนให้ควำมส ำคัญกับคุณภำพสินค้ำมำกกว่ำรำคำ 4.05 0.686 เห็นด้วยมำก

4. มีรำคำสินค้ำที เหมำะสมกับคุณภำพ 4.30 0.657 เห็นด้วยมำกที สุด

5. มีรำคำที เหมำะสมเมื อเปรียบเทียบกับแบรนด์อื น 4.35 0.745 เห็นด้วยมำกที สุด

6. โปรโมชั นถือเป็นส่วนส ำคัญต่อกำรตัดสินใจซ้ือของท่ำน 3.80 0.834 เห็นด้วยมำก

7. แบรนด์มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของท่ำน 3.65 0.933 เห็นด้วยมำก

8. ควำมจ ำเป็นในกำรใช้งำนมีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของท่ำน 4.05 0.826 เห็นด้วยมำก

รวม 4.02 0.517 เห็นด้วยมำก
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จากการวิเคราะห์ด้านการตัดสินใจเลือกซื้อ พบว่าปัจจัยที่ส าคัญท่ีสุดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ เสื้อผ้าต้องมีราคาท่ีเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับ
แบรนด์อื่นๆ โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.35 รองลงมาคือ ต้องมีราคาสินค้าที่เหมาะสมกับคุณภาพ ค่าเฉลี่ย
อยู่ที่ 4.30 และรองลงมาคือ ดีไซน์ที่เป็นเอกลักษณ์ (x̄ = 4.10) , คุณภาพสินค้า (x̄ = 4.05) , ความ
จ าเป็นในการใช้งาน (x̄ = 4.05) , ดีไซน์ตามสมัยนิยม (x̄ = 3.85) โปรโมชั่น (x̄ = 3.80) และแบรนด์
สินค้า (x̄ = 3.65) ตามล าดับ โดยในภาพรวม ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นมาก แสดงให้เห็นว่าทุก
ปัจจัยในที่นี้ล้วนมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
เนื้อหาของบทนี้จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและ

ภายนอกธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ SWOT Analysis และ 4P ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้คือ 
 

3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมโดยใช้เครื่องมือ SWOT Analysis 
3.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

อุตสาหกรรมเสื้อผ้าแฟชั่นของประเทศไทย ยังคงมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง และมีแนวโน้มที่
จะสามารถโตขึ้นได้อีกในอนาคต เนื่องมาจากผู้คนในปัจจุบันให้ความสนใจกับเรื่องความงามและการ
สร้างเสริมบุคลิกภาพ ยิ่งมีภาพลักษณ์ท่ีดียิ่งสามารถสร้างความม่ันใจให้ตัวเอง สร้างความเชื่อม่ันและ
แรงดึงดูดต่อผู้อื่น เครื่องแต่งกายจึงเป็นปัจจัยส าคัญในการด ารงชีวิต 

ผู้บริโภคปัจจุบันเริ่มให้ความส าคัญกับคุณภาพสินค้ามากยิ่งขึ้น ไม่ใช่แค่มีรูปแบบที่สวยงาม 
แต่ต้องมีการตัดเย็บที่เรียบร้อย เนื้อผ้าดีสวมใส่สบาย และมีอายุการใช้งานที่คงทนมากยิ่งขึ้น ไม่ขาด
หลุดลุ่ยโดยง่าย 

ผู้บริโภคหลายคนมีค่านิยมในการใช้ของแบรนด์เนม เพราะมีความเชื่อว่าของแบรนด์เนมย่อม
เป็นของดีมีคุณภาพมากกว่า และเป็นสินค้าที่เป็นที่รู้จักของผู้คนโดยทั่วไป จึงถือเป็นอุปสรรค์ส าคัญ
ของธุรกิจใหม่ทั้งหลาย 

ปัจจุบันยังมีการใช้สื่อออนไลน์อย่างแพร่หลาย มีการน ามาประยุกต์ใช้ในธุรกิจเป็นอย่างมาก 
ทั้งการซื้อขาย โฆษณา ประชาสัมพันธ์สินค้า เพราะสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ง่ายและใช้ต้นทุนไม่สูง
เหมือนการโฆษณาในช่องทางอ่ืน 

รวมถึงรัฐบาลมีการให้การส่งเสริมและสนับสนุนผู้ประกอบการรายใหม่มากข้ึนจากในอดีต สิ่ง
เหล่านี้ล้วนแต่เป็นโอกาสที่ดีในการประกอบธุรกิจ จึงท าให้มีกลุ่มนักธุรกิจหน้าใหม่หลายรายหันมา
ลงทุนในธุรกิจเสื้อผ้าเพ่ิมมากยิ่งขึ้น เกิดการแข่งขันภายในตลาดสูง มีสินค้าทดแทนเกิดขึ้นเป็นจ านวน
มาก และเมื่อสินค้าใดกลายเป็นที่นิยม ย่อมเสี่ยงต่อการลอกเลียนแบบได้ง่าย 
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ตารางที่ 3.1: ตารางพิจารณาสภาพแวดล้อมภายนอก 
สถานการณ์ปัจจุบัน โอกาส อุปสรรค 

ตลาดเสื้อผ้ายังคงมีการเติบโต
ต่ออย่างต่อเนื่อง 

แสดงให้เห็นว่า กิจการยัง
โอกาส สามารถเติบโตขึ้นได้
จากธุรกิจนี้ 

 

ผู้หญิงส่วนใหญ่ในปัจจุบัน มี
การซื้อเสื้อผ้าใหม่เป็นประจ า 

ท าให้กิจการสามารถสร้าง
ยอดขายได้อย่างสม่ าเสมอ 

 

ค่านิยมเรื่องการใช้สินค้าแบ
รนด์เนม 

 อาจท าให้ลูกค้ายึดติดกับแบ
รนด์เดิม และอาจยังไมม่ีความ
เชื่อมั่นในแบรนด์ 

ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสื่อ
ออนไลน์ได้อย่างเสรี ง่ายดาย 

ท าให้กิจการสามารถ โฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ และขายสินค้า 
ผ่านทางออนไลน์ได้โดย
ง่ายดาย และเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
ได้ง่าย 

 

การแข่งขันสูง มีสินค้าทดแทน
เป็นจ านวนมาก 

 ท าให้มีคู่แข่งทางอ้อมเป็น
จ านวนมาก ลูกค้าสามารถหัน
ไปซื้อสินค้าทดแทนจากแบ
รนด์อื่นได้หลากหลาย และ
อาจถูกลอกเลียนแบบได้ง่าย 

 
3.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

เนื่องจากเป็นการเริ่มต้นธุรกิจใหม่ อยู่ในช่วงสร้างแบรนด์ จึงอาจท าให้แบรนด์ Tsu Jo ไม่
เป็นที่รู้จักของกลุ่มลูกค้า จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนกลยุทธ์อย่างรอบคอบ ทั้งการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ เพื่อสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดของแบรนด์ สร้างความรู้จักและการจดจ าของลูกค้า 
และเพราะเป็นธุรกิจใหม่ เป็นกิจการขนาดเล็ก จึงท าให้ไม่เกิดปัญหาในการบริหารจัดการภายใน 
สามารถดูแลทุกส่วนงานได้อย่างง่ายดายและทั่วถึง 

สินค้าของกิจการ มีการตั้งราคาไว้ที่ราคาเดียวทั้งหมด มีความพิถีพิถันในการผลิต ใช้วัสดุที่มี
คุณภาพ ตัดเย็บอย่างดี และออกแบบอย่างเป็นเอกลักษณ์ มีความแตกต่าง และไม่ดูเกลื่อนกลาด
เหมือนเสื้อผ้าแฟชั่นตามท้องตลาดทั่วไป เพ่ือสร้างการจดจ าในกลุ่มลูกค้า เมื่อนึกถึงเสื้อผ้าสไตล์คันทรี่
แบบญี่ปุ่น คุณภาพดี ในราคาที่ชัดเจน จะต้องนึกถึงแบรนด์ Tsu Jo 
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นอกจากนี้ ในปัจจุบันมีการขายออนไลน์อย่างแพร่หลาย ลูกค้าไม่จ าเป็นต้องมีซื้อเองที่หน้า
ร้าน กิจการก็สามารถกระจายสินค้าไปทั่วประเทศได้อย่างกว้างขวาง รวดเร็ว และมีความ
สะดวกสบายมากยิ่งข้ึนกว่าในอดีต และการขายออนไลน์ใช้ต้นทุนที่ค่อนข้างน้อย จึงไม่เป็นการสร้าง
ภาระทางการเงินให้แก่กิจการ 

 
ตารางที่ 3.2: ตารางพิจารณาสภาพแวดล้อมภายใน 

ปัจจัยการพิจารณา จุดแข็ง จุดอ่อน 
เป็นกิจการเปิดใหม่ ยังไม่เป็นที่
รู้จัก 

 ลูกค้าอาจยังไม่รู้จัก และยังไม่
มีความเชื่อมั่นในแบรนด์สินค้า 

เป็นกิจการขนาดเล็ก มี
บุคลากรเพียงไม่ก่ีคน 

ท าให้ง่ายต่อการบริหารจัดการ
ภายในกิจการ ไม่ยุ่งยาก
ซับซ้อน 

 

มีการออกแบบอย่างพิถีพิถัน 
และเป็นเอกลักษณ์ 

ท าให้แตกต่างจากสินค้าอ่ืนๆ 
มีคู่แข่งทางตรงจ านวนไม่มาก 
สามารถสร้างการจดจ าของ
ลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

 

สินค้ามีราคาเดียว ชัดเจน ง่าย
ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

ท าให้ลูกค้าสะดวกสบายและ
สามารถตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า
ได้ง่ายขึ้น 

 

เพราะเป็นสินค้าท่ีเน้นคุณภาพ 
จึงอาจมีราคาสูงกว่าเสื้อผ้าตาม
ท้องตลาดทั่วไป 

เสื้อผ้าที่มีคุณภาพ สวมใส่
สบาย ย่อมท าให้ลูกค้าพึงพอใจ 
และกลับมาซื้อซ้ า 

อาจท าให้ลูกค้าหันไปเลือกซ้ือ
สินค้าจากคู่แข่งหรือสินค้า
ทดแทนอ่ืนๆที่มีราคาถูกกว่า 

ขายออนไลน์ สามารถส่งสินค้า
ไปได้ทั่วประเทศ 

สามารถกระจายสินค้าได้ทั่วถึง 
ทั้งลูกค้าในเมืองและ
ต่างจังหวัด 

 

สถานประกอบการณ์มี
ระยะทางไม่ไกลจากท่ีว่าการ
ไปรษณีย์  

ท าให้มีความสะดวกและ
รวดเร็วในการจัดส่งสินค้า
ให้แก่ลูกค้า สามารถส่งสินค้า
ได้ทุกวัน 

 

การขายออนไลน์ ต้นทุนไม่สูง 
ท าให้ไม่ต้องกู้ยืมเงิน 

ท าให้กิจการไม่ต้องแบก
รับภาระจากดอกเบี้ยเงินกู้ใดๆ 
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ 4P 
3.2.1 สินค้า (Product) สินค้ามีการออกแบบมาอย่างพิถีพิถัน ทั้งรูปทรง สีสัน และชนิด

ผ้าที่ใช้ตัดเย็บ เพ่ือให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพดี สวมใส่สบาย ไม่อึดอัดหรือสร้างความ
ระคายเคืองต่อผิวหนัง และมีอายุการใช้งานที่เหมาะสม ไม่ขาดหลุดลุ่ยง่าย 
รูปลักษณ์เหมาะแก่การใช้งานในชีวิตประจ าวัน เพราะออกแบบมาให้เหมาะกับ
สภาพอากาศ  

3.2.2 ราคา (Price) ตั้งราคาไว้เพียง 2 ราคา ส าหรับชุดชิ้นเดียว 500 บาท และชุดยาวเต็ม
ตัว 1,000 บาท เพื่อให้ง่ายต่อการจดจ า และสะดวกส าหรับลูกค้า ในการตัดสินใจ
ซ้ือ และถือเป็นกลยุทธ์หลักอย่างหนึ่งเพื่อสร้างจุดขายให้กับแบรนด์ สร้างความ
แตกต่างจากแบรนด์อ่ืน ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้นเนื่องจากทางร้านบอกราคาไว้
อย่างชัดเจน ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือ เสื้อ หรือ กางเกง แบบได้ก็ได้สีได้ก็ได้ ในราคา
เท่ากันหมดทั้งร้าน คือ 500 บาท เป็นการสร้างภาพจ าให้กับลูกค้า โดยกลยุทธ์นี้มี
การน ามาใช้กันอย่างแพร่หลาย ตัวอย่างเช่น ร้านไดโซะ 60 หรือ ร้านทุกอย่าง 20 ก็
ใช้หลักการเดียวในการตั้งราคา  

3.2.3 สถานที่ (Place) ขายผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก ท าให้ง่ายต่อการซื้อขายใน
สังคมปัจจุบัน ลูกค้าไม่จ าเป็นต้องเดินทางมาถึงหน้าร้าน สามารถกระจายสินค้าไป
ได้ทั่วทุกที่  

3.2.4 รายการส่งเสริมการขาย (Promotion) มีโฆษณาประชาสัมพันธ์ตามสื่อออนไลน์ 
และจัดโปรโมชั่นต่างๆ อย่างสม่ าเสมอ เพ่ือสร้างแรงดึงดูดให้กับลูกค้า เป็นระยะๆ 

 
3.3 การสรุปการวิเคราะห์เพื่อน าไปใช้กับธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในข้างต้น อุปสรรคที่ส าคัญของผู้ประกอบการรายย่อย
ทั้งหลาย ที่ประกอบธุรกิจจ าหน่ายเสื้อผ้าออนไลน์ คือ มีคู่แข่งเป็นจ านวนมาก และค่านิยมเรื่องสินค้า
แบรนด์เนม ซึ่งอุปสรรคทั้ง 2 อย่างนี้ สามารถแก้ไขได้โดยการ สร้างสินค้าภายใต้แบรนด์ของกิจการ 
ให้มีเอกลักษณ์ท่ีเด่นชัด คือ เสื้อผ้าที่มีคุณภาพ ในราคาเดียวกันหมด ซึ่งสิ่งนี้จะกลายเป็นจุดแข็งของ
ร้าน ท าให้สามารถสร้างการจดจ าของลูกค้าได้ดีกว่าสินค้าจากคู่แข่งรายอ่ืนๆ 

นอกจากนี้ จะเห็นได้ว่า ทั้งสภาวะตลาดเสื้อผ้าแฟชั่น ทั้งเทคโนโลยีด้านการสื่อสาร 
โดยเฉพาะช่องทางออนไลน์ ต่างก็เป็นโอกาสให้กิจการสามารถเริ่มต้นธุรกิจนี้ เห็นช่องทางการเติบโด
ของธุรกิจ สามารถกระจายสินค้าไปสู่กลุ่มลูกค้าทั้งในเมืองและต่างจังหวัด และมีโอกาสขยายตลาด
ไปสู่ประเทศเพ่ือนบ้านได้ในอนาคต 

 



บทที่ 4 
โมเดลในการท าธุรกิจ 

 
เนื้อหาของบทนี้จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับ โมเดลของธุรกิจ (Canvas Model) การ

วิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทคือ 1.ลูกค้า 2.คู่แข่งขัน และแนวทางการแข่งขัน 3.พันธมิตรทาง
ธุรกิจ 4.ผู้จัดหาวัตถุดิบ ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้คือ 

 
4.1 โมเดลของธุรกิจ (Canvas Model) 

ตารางที่ 4.1: โมเดลของธุรกิจ Canvas Model 
Key Partners 
- ผู้ผลิตสินค้า
และผู้จัดหา
วัตถุดิบ 
 

Key Activities 
- ติดตามข่าวสาร 
เพ่ือศึกษาค่านิยม
ปัจจุบัน 
- ออกแบบ 
ปรับปรุงและ 
พัฒนาสินค้า 
- ส่งเสริมการขาย
ให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์ปัจจุบัน 

Value 
Propositions 
- ดีไซน์ทีเ่รียบ
ง่าย 
- เน้นคุณภาพ
สินค้าให้มี
คุณภาพที่ดี 
- สินค้าราคา
เดียวกันทั้งหมด 

Customer 
Relationship 

- มีการจัดกิจกรรม
ให้ลูกค้าสม่ าเสมอ 
- มีช่องทางให้
ลูกค้าได้สอบถาม 
ให้ค าแนะน า และ
รับฟังค าติชม 
- มีการท าระบบ
สมาชิก 

Customer 
Segments 

เพศหญิง (ท้ัง
ตามเพศสภาพ
และเพศ
ทางเลือก) ที่มี
ช่วงอายุ 18-35 
ปี 
มีรายได้ 15,000 
บาทต่อเดือนขึ้น
ไป และชื่นชอบ
การซื้อสินค้าผ่าน
ทางออนไลน์ 

Key Resources 
- อาคารสถาน
ประกอบการณ์ 
- เงินทุน 
- พนักงาน 

Channel 
- ช่องทางออนไลน์
ต่างๆ 
- ติดต่อผ่านทาง
โทรศัพท์ 

Cost Structure 
- ต้นทุนสินค้า 
- ค่าสาธารณูปโภคต่างๆ 
- ค่าบริการจัดการ , ค่าโฆษณาส่งเสริมการขาย 
- เงินเดือนพนักงาน 

Revenue Streams 
- รายได้จากการขายออนไลน์ 
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4.1.1 คุณค่าของสินค้า (Value Propositions) 
Tsu Jo เป็นแบรนด์เสื้อผ้าสตรี ส าหรับสวมใส่ในชีวิตประจ าวัน โดนให้ความส าคัญกับเรื่อง

คุณภาพที่ดี สวมใส่สบาย และดีไซน์ที่เรียบง่ายดูเป็นธรรมชาติ มีจุดเด่นที่สินค้าทุกชิ้นมีราคาเดียวกัน 
ท าให้สามารถจดจ าได้ง่ายและสะดวกต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของลูกค้า 

 
4.1.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer Segment) 

- การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) 
• แบ่งตามประชากรศาสตร์ 

เพศ ชาย / หญิง / เพศทางเลือก 
วัย วัยเด็ก / วัยรุ่น / วัยท างาน / วัยเกษียณ 
รายได้ สูง / กลาง / ต่ า 

• แบ่งตามพฤติกรรม 
การแต่งตัว จัดจ้าน / เรียบง่าย 
วิธีการชื้อ ซื้อผ่านทางออนไลน์ / ซื้อผ่านทางหน้าร้าน 
 

- กลุ่มเป้าหมายหลัก (Target) 
กลุ่มลูกค้าเพศหญิง (ท้ังตามเพศสภาพและเพศทางเลือก) ช่วงวัยรุ่นและวัยท างาน อายุ

ระหว่าง 18 – 35 ปี มีรายได้ตั้งแต่ 15,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป และเป็นผู้ที่มีสไตล์การแต่งตัวที่เน้น
ความเรียบง่าย สบาย และโทนสีที่เป็นธรรมชาติ ชื่นชอบและมีทัศนคติท่ีดีในการซื้อสินค้าผ่านทาง
ออนไลน์  

 
- การวางต าแหน่งสินค้า (Positioning) 

กลุ่มลูกค้าวัยท างานมักยอมจ่ายในราคาที่สูงกว่าราคาตลาดเล็กน้อย เพื่อให้ได้คุณภาพท่ี
ดีกว่า เพื่อความรู้สึกสบายในการสวมใส่ และอายุการใช้งานที่ยาวนานขึ้น 

 
4.1.3 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 

ใช้การประชาสัมพันธ์ให้ข่าวสารผ่านช่องทางออนไลน์อย่างสม่ าเสมอ สร้างกิจกรรมเชิญชวน
ให้ลูกค้าได้เข้าร่วมเป็นประจ า หากลูกค้าต้องการค าแนะน า สามารถสอบถาม หรือติชมเรื่องต่างๆ ได้
โดยตรง มีการจัดโปรโมชั่นและน าระบบสมาชิกมาใช้ เพ่ือดึงดูดลูกค้าใหม่เข้ามาใช้บริการ และชักชวน
ลูกค้าเก่าให้กลับมาใช้บริการซ้ า 
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4.1.4 ช่องทางจัดจ าหน่าย (Channels) 

มีช่องทางการติดต่อได้หลายทาง ทั้งทางโทรศัพท์ และช่องทางออนไลน์ ได้แก่ Facebook 
Instagram ฯลฯ ช่องทางเหล่านี้ สามารถช่วยด้านการโปรโมท การโฆษณาประชาสัมพันธ์ และ
กระจายข่าวสารไปได้ในวงกว้างได้ และวางแผนจะเปิดหน้าร้านในอนาคต เพื่อช่วยสร้างความ
น่าเชื่อถือให้แก่ผู้บริโภค สามารถเลือกซื้อ และลองขนาดสินค้าได้ตามต้องการ 

 
4.1.5 กิจกรรมการด าเนินงาน (Key Activities) 

ศึกษาข้อมูลและติดตามข่าวสารอย่างเป็นประจ า เพื่อดูกระแสนิยมของผู้บริโภคในช่วงเวลา
ต่างๆ น ามาปรับใช้ในการออกแบบเสื้อผ้าของแบรนด์ ผลิตสินค้าตามแบบที่ออกแบบใหม่ จากนั้นจึง
กระจายข่าวสารไปตามสื่อออนไลน์เพื่อโฆษณาให้ลูกค้าได้เห็นสินค้าใหม่ๆ และจัดท าโปรโมชั่นต่างๆ 
เพ่ือดึงดูดลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ และเหมาะสมกับสถานการณ์ปัจจุบัน 

 
4.1.6 ทรัพยากรหลักในการด าเนินงาน (Key Resource) 

- อาคารสถานประกอบการ/คลังสินค้า ตั้งอยู่บริเวณใกล้เคียงกับท่ีว่าการ
ไปรษณีย์ 

- เงินทุน ทุกกิจการล้วนต้องมีเงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน 
- พนักงาน ถือเป็นอีกหนึ่งทรัพยากรที่ส าคัญ จ าเป็นต้องมีการว่าจ้าง

พนักงานเข้ามาท าหน้าที่ในส่วนงานต่างๆ 
 

4.1.7 พันธมิตรทางธุรกิจ (Key Partners) 
เนื่องจากในการผลิต ใช้วิธีการจ้างผลิตและจัดหาวัตถุดิบ จากบริษัทผู้ผลิตสินค้า พันธมิตร

หลักจึงเป็น บริษัทผู้ผลิตสินค้า เพราะจ าเป็นต้องติดต่อซื้อขายสินค้าอย่างสม่ าเสมอ จริงควรสร้าง
สัมพันธไมตรีที่ดีต่อกันไว้ ยิ่งสามารถสร้างความสนิทสนมได้มากเท่าไหร่ ยิ่งเป็นการสร้างเครดิตให้การ
ซื้อขายเป็นไปอย่างสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น 

 
4.1.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 

โครงสร้างต้นทุน ประกอบด้วย ต้นทุนสินค้า ค่าสาธารณูปโภคต่างๆ ค่าโฆษณาส่งเสริมการ
ขาย ค่าใช้จ่ายด้านการบริหารจัดการ และค่าจ้างพนักงาน และในอนาคตเม่ือมีหน้าร้าน จะมีค่าเช่า
หน้าร้านเพ่ิมขึ้นมา 
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4.1.9 รายได้ที่เกิดจากการขาย (Revenue Streams) 
รายได้หลักมาจากจากการขายผ่านช่องทางออนไลน์ และในอนาคตเมื่อมีหน้าร้าน จะมี

รายได้จากการขายหน้าร้านเพ่ิมข้ึนมา 
 

4.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน และแนวทางการแข่งขัน (Competition) 
เนื่องจาก ผู้หญิงในปัจจุบันมีความต้องการที่หลากหลายไม่มีการยึดติดการแต่งการอยู่แค่

สไตล์ใดเพียงอย่างเดียว ดังนั้น คู่แข่งจึงรวมไปถึง กลุ่มสินค้าทดแทน เสื้อผ้าสตรีในแบบอ่ืนๆ แทบ
ทั้งหมด ทั้งเสื้อผ้าแบรนด์ตามห้างสรรพสินค้าทั่วไป และร้านขายเสื้อผ้าออนไลน์อ่ืนๆ 

 
ตารางที่ 4.2: ตารางพิจารณาคู่แขง่ 

ปัจจัยการพิจารณา ธุรกิจของเรา 
คู่แข่งขันรายที่ 1 

แบรนด์ทั่วไปตามห้าง 
คู่แข่งขันรายที่ 2 
ร้านค้าออนไลน์ 

ด้านสินค้า - มีดีไซน์ไม่มากนัก 
เรียบง่าย เหมาะกับผู้
สวมใส่ 
- คุณภาพและการตัด
เย็บดี สวมใส่สบาย 

- มีทั้งดีไซน์ไม่มากนัก 
เรียบง่าย เหมาะกับ
การใช้งานทั่วไป 
- คุณภาพดี 

- มีดีไซน์หลากหลาย 
หวือหวา 
- อาจเจอสินค้า
คุณภาพไม่ดี ขาดเสีย
ง่าย 

ด้านราคา - ราคาตลาด หรือสูง
กว่าเล็กน้อยด้วย
คุณภาพสินค้า 
- ราคาเดียว 

ส่วนใหญ่ราคาตลาด 
ไปจนถึงราคาสูง 

มีทั้งราคาต่ ามาก ไป
จนถึงราคาสูงมาก ปน
กันไป 

ด้าน 
ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

เริ่มต้นมีแต่ขาย
ออนไลน์ และจะเปิด
หน้าร้านในอนาคต 

ส่วนใหญ่เน้นแต่ขาย
หน้าร้าน 

ส่วนใหญ่มีแต่ขาย
ออนไลน์ ไม่มีหน้าร้าน 

ด้านการเงิน - ต้องใช้เงินลงทุน
จ านวนหนึ่ง 
- มีค่าใช้จ่ายปานกลาง 

- ต้องใช้เงินลงทุนเป็น
จ านวนสูงมาก 
- มีค่าใช้จ่ายสูง 

- ต้องใช้เงินลงทุนน้อย 
- มีค่าใช้จ่ายต่ า 

 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
เนื้อหาของบทนี้จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับแผนกลยุทธ์ต่างๆ ได้แก่ แผนกลยุทธ์เกี่ยวกับ

ด้านการบริหารการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล แผนกลยุทธ์ทางการตลาด แผนกลยุทธ์การ
ผลิตและการจัดซื้อ/กระบวนการให้บริการ และแผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน ซึ่งมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้คือ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์เกี่ยวกับด้านการบริหารการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 การจัดการโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
ในการออกแบบโครงสร้างองค์กร มีหลักพ้ืนฐานในการแบ่งแผนกงาน ได้ 5 แบบ (ค านาย 

อภิปรัชญาสกุล, 2537) ได้แก่ 
- การแบ่งแผนกงานตามหน้าที่ เป็นหลักพ้ืนฐานที่นิยมใช้มากที่สุด มีการจัดแผนกงาน

แยกตามหน้าที่ต่างๆ 
- การแบ่งแผนกงานตามต าแหน่งที่ตั้ง เป็นการแบ่งแผนกงานโดยใช้ต าแหน่งที่ตั้ง 

หรือสถานทีใ่นการปฏิบัติการเป็นหลัก รวมกลุ่มกิจกรรมต่างๆที่ด าเนินการในพ้ืนที่เดียวกันไว้เป็น
แผนกเดียวกัน 

- การแบ่งแผนกงานตามประเภทของสินค้า ใช้ในกิจการขนาดใหญ่ที่มีการผลิตสินค้า
หลากหลายชนิด โดยใช้การแบ่งแผนกตามการผลิตและด าเนินการของสินค้าแต่ละประเภท 

- การแบ่งแผนกงานตามลูกค้า  เป็นการแบ่งแผนกงานโดยยึดที่กลุ่มลูกค้าเป็นหลัก 
อาจแบ่งตามเขตที่อยู่อาศัย ลักษณะธุรกิจของลูกค้า หรือกลุ่มลูกค้าแต่งละกลุ่ม 

- การใช้หลักการพ้ืนฐาน ในการแบ่งแผนกงาน ไม่จ าเป็นต้องใช้หลักการอย่างใดอย่าง
หนึ่งใน 4 ข้อขั้นต้นนี้ เพียงหลักเดียว อาจมีการน าแต่ละหลักการมาใช้ควบคู่กัน ตามแต่ละระดับชั้น
ของแผนกงาน 
 

เนื่องจากกิจการยังมีขนาดเล็ก ไม่ได้มีต าแหน่งหน้าที่หลากหลาย เพ่ือความสะดวกสบาย ไม่
ซับซ้อน และง่ายต่อการควบคุมดูแล จึงเลือกใช้การแบ่งแผนกงานตามหน้าที่ เป็นการจัดโดยการ
รวมกลุ่มงานที่มีความถนัด ความช านาญ และความสัมพันธ์กันไว้ด้วยกัน 
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ภาพที่ 5.1: ผังโครงสร้างองค์กร 

 
ฝ่ายบริหารธุรกิจ โดย น.ส.วรางค์ อ่อนจันทร์ มีหน้าที่ในการควบคุมดูแลและบริหารงานใน

ทุกๆด้าน เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินการไปได้อย่างราบรื่น และนอกจากนี้ ในเบื่องต้น น.ส.วรางค์ 
อ่อนจันทร์ จะเป็นผู้รับผิดชอบด้านการบัญชีเอง โดยมีหน้าที่ ควบคุมรายรับรายจ่าย และดูแลเอกสาร
ด้านการเงนิทุกชนิด และในอนาคตเมื่อกิจการมีการเติบโตมากยิ่งขึ้น อาจใช้การว่าจ้างบริษัทภายนอก
เข้ามาดูแลการบัญชีแทน 

ฝ่ายออกแบบ มีหน้าที่รับผิดชอบด้านการออกแบบสินค้า เพ่ือให้ได้สินค้าที่ตรงตามความ
ต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด รับผิดชอบโดยสมาชิกครอบครัวของเจ้าของกิจการ จึงถือเป็นหุ้นส่วน
ของกิจการ 

ฝ่ายขาย มีหน้าที่ในการขายสินค้า ดูแลเว็บไซด์สื่อออนไลน์ต่างๆ บริการลูกค้า โตตอบและ
แนะน าสินค้าให้แก่ลูกค้า เพ่ือสร้างสัมพันธ์ สร้างความพึงพอใจด้านการบริการให้แก่ลูกค้า รวมไปถึง
การจัดเตรียมสินค้าส าหรับน าส่งตามที่ลูกค้าสั่งซื้อ 

ข้อดีของการจัดผังโครงสร้างองค์กรในรูปแบบนี้ คือ สามารถแบ่งขอบเขตความรับผิดชอบ
ของแต่ละต าแหน่งงานได้อย่างชัดเจน ไม่ซับซ้อน และทุกต าแหน่งขึ้นตรงกับผู้บริหาร ท าให้สามารถ
สื่อสารและควบคุมดูแลได้อย่างทั่วถึง 

 
5.1.2 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 

ต้องการรับสมัครพนักงานแค่ฝ่ายขายเพียงคนเดียว เพราะเป็นการขายออนไลน์ จึงไม่
จ าเป็นต้องเน้นที่รูปร่างหน้าตา ได้ท้ังเพศชายและหญิง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดเก่ียวกับเกณฑ์ในการ
รับบุคลากรของ Keep (1989) ได้กล่าวไว้ว่าวัตถุประสงค์ที่ส าคัญของการสรรหาบุคลากร คือ เพื่อให้
ได้แรงงานที่พร้อมด้วยคุณสมบัติที่เหมาะสม ทักษะความรู้ และศักยภาพส าหรับการฝึกอบรมใน
อนาคต คัดเลือกและสรรหาลูกจ้างท่ีสามารถตอบสนองความต้องการขององค์กรได้อย่างเหมาะสม
ที่สุด จากแนวคิดนี้ จึงได้ก าหนดคุณสมบัติที่ส าคัญที่ฝ่ายขายจ าเป็นต้องมี เพ่ือให้สามารถท าหน้าที่ได้
อย่างเหมาะสม คือ 

ฝ่ายบริหาร

ฝ่ายบัญชี ฝ่ายออกแบบ ฝ่ายขาย
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- ต้องมีทักษะทางเทคโนโลยี เพราะเป็นการขายออนไลน์ จึงจ าเป็นต้องมี
ความสามารถในการใช้สื่อออนไลน์ต่างๆเป็นอย่างดี 

- ต้องเป็นคนที่มีความกระตือรือร้น ฉับไว เพราะลูกค้าในปัจจุบันไม่ชอบการ
รอคอยค าตอบเป็นระยะเวลานาน ยิ่งตอบเร็วเท่าไหร่ยิ่งแสดงถึงความน่าเชื่อถือของร้านค้าออนไลน์ 
โดยจากผลการวิจัยในบทที่ 2 เรื่องระยะเวลาที่ลูกค้าสามารถรับได้ ในการรอคอยการตอบกลับจาก
ร้านค้า พบว่าระยะเวลานานที่สุดที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รับได้ เพียงแค่ 1 ชั่วโมงเท่านั้น ซึ่งถือ
เป็นระยะเวลาเพียงไม่นาน ผู้ดูแลจึงต้องมีความกระตือรือร้นตลอดเวลา 

- ต้องมีทักษะด้านการสื่อสารที่ดี มีไหวพริบในการตอบค าถามลูกค้า ใจเย็น
และรู้มารยาทในการสื่อสาร เพราะลูกค้ามีหลายหลายประเภท การโต้ตอบกับลูกค้าโดยตรง หาก
สามารถสื่อสารกับลูกค้าได้เป็นอย่างดีไม่มีข้อบกพร่อง ถือเป็นการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าได้ 

- ต้องมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี เพราะต้องมีการท างานร่วมกับกับผู้อื่น ทั้งยังต้อง
รับมือลูกค้าเป็นจ านวนมาก 

- ต้องมีความรับผิดชอบต่อหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย 
 

5.1.3 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงานที่น ามาใช้ แบ่งออกเป็น 4 วิธีคือ การบริหารตาม

วัตถุประสงค์ การประเมินผลแบบเน้นพฤติกรรมส าคัญ การประเมินโดนใช้คอมพิวเตอร์ และการ
ประเมินผลแบบสามมิติ (ฐาปนา ฉิ่นไพศาล, 2559) ซึ่งกิจการได้น าวิธีการประเมินมาใช้ 3 แบบ ได้แก่  

- ตามแนวคิดของ ปีเตอร์ ดรักเกอร์ (Drucker, 1954) นักธุรกิจและนัก
เศรษฐศาสตร์ ได้น าเสนอแนวคิดการบริหารตามวัตถุประสงค์ (MBO) กล่าวว่า การปฏิบัติงานและ
ผลลัพธ์ที่มีผลต่อความอยู่รอดของกิจการ ควรมีการตั้งวัตถุประสงค์เป็นแนวทางส าคัญ เป็นการ
ประเมินด้านประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการท างาน กิจการจึงได้น าแนวคิดนี้มาปรับใช้ในการ
ประเมินผลการปฏิบัติงาน โดยดูจากความสามารถในการท าหน้าที่ที่รับผิดชอบเป็นหลัก มีความรู้
พ้ืนฐานที่จ าเป็นต่อการท างานเพียงพอหรือไม่ สามารถปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายได้อย่างครบถ้วน
หรือไม ่โดยใช้การตั้งเป้าหมายมาประกอบการประเมินผล  

- การประเมินผลแบบเน้นพฤติกรรมส าคัญ (BARS) เป็นการประเมินผลงาน
จากพฤติกรรมในการท างานที่สามารถสังเกตเห็นได้ เพ่ือแยกแยะคนที่มีผลงานดีออกจากคนที่มีผล
การปฏิบัติอยู่ในระดับปานกลาง โดยดูจากพฤติกรรมในการท างาน มีความกระตือรือร้นในการท างาน 
มีความมุมานะ อดทนต่อหน้าที่การงาน และสามารถท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้หรือไม่ (อาภรณ์ ภู่วิทย
พันธ์, 2555) 
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- การประเมินผลแบบสามมิติ (360 – Degree Feedback) เป็นการประเมิน
โดยการสอบถามจากบุคคลภายนอกที่เก่ียวข้อง ได้แก่ หัวหน้างาน เพ่ือนร่วมงาน หรือแม้แต่งาน
ความคิดเห็นของลูกค้า เป็นต้น (ฐาปนา ฉิ่นไพศาล, 2559) 
 

5.1.4 วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
ตามท่ี เอลตัน เมโย (Mayo, 1954) หัวหน้านักวิจัยจากมหาวิทยาลัย Harvard ได้ศึกษา

ผลกระทบของสภาพแวดล้อมทางกายภาพที่มีผลต่อคนงาน พบว่าการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมใน
การท างาน เช่น เวลาพัก บรรยากาศในที่ท างาน และอ่ืนๆ ล้วนมีผลกระทบต่อประสิทธิ์ภาพการ
ท างานของคนงาน จากแนวคิดนี้ กิจการจึงได้น ามาปรับใช้ได้โดย เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก เป็น
ธุรกิจครอบครัว บรรยากาศในการท างานจึงมีความเป็นกันเอง ไม่เคร่งครัดหรือเคร่งเครียดเทียบเท่า
บริษัทใหญ่ๆทั่วไป การลาหยุดสามารถยืดหยุ่นได้ตามความเหมาะสม เป็นการสร้างความผ่อนคลาย
ให้กับบุคลากร 

จากทฤษฎีความต้องการล าดับขั้นของอับราฮัม มาสโลว์ (Maslow, 1943) ได้แบ่งล าดับขั้น
ของความต้องการของมนุษย์ออกมาเป็น 5 ขั้น ได้แก่ 

- ความต้องการทางกายภาพ คือ ปัจจัยสี่ที่เป็นปัจจัยพื้นฐานในการด ารงชีวิต รวมถึง
สิ่งต่างๆที่เอ้ือต่อการใช้ชีวิตส่วนตัว และการท างาน เช่น สวัสดิการ เครื่องอ านวยความสะดวกในการ
ท างาน เป็นต้น 

- ความต้องการความปลอดภัย คือ ความรู้สึกม่ันคงปลอดภัย ทั้งในชีวิตและทรัพย์สิน 
ปราศจากภัยคุกคาม หรือการท าร้ายร่างกายและจิตใจ เช่น การมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี การ
ประกันชีวิตต่างๆ เป็นต้น 

- ความต้องการทางสังคม คือ บรรยากาศในการอยู่ร่วมกับผู้อ่ืน เน้นการสร้างความ
ผูกพันกับภายในกิจการ ต้องการเป็นที่รักและความสบายในการท างานร่วมกันกับทั้งหัวหน้าและเพ่ือน
ร่วมงาน  

- ความต้องการการยกย่อง คือ ความปรารถนาที่จะบรรลุเป้าหมาย มีภาพพจน์ที่ดี 
และเป็นที่ยอมรับ ได้รับการนับถือยกย่องจากของผู้อ่ืน เช่น ได้รับการชมเชย ได้เป็นพนักงานดีเด่น 
เป็นต้น 

- และความต้องการความส าเร็จในชีวิต คือ ความต้องการสูงสุดของชีวิต มีการพัฒนา
ศักยภาพสูงสุด ต้องการท้าทายตนเองให้ก้าวไปสู่จุดสูงสุดในหน้าที่การงาน ซึ่งบุคคลที่มีความต้องการ
นี้ ถือเป็นทรัพยากรที่มีคุณค่ามากส าหรับกิจการ 
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ภาพที่ 5.2: ทฤษฎีความต้องการล าดับขั้นของ Maslow 

 
 
กิจการจึงได้สร้างวิธีการจูงใจขึ้นมาเพ่ือตอบสนองความต้องการของบุคลากร ดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.1: ตารางแสดงวิธีการจูงใจบุคลากร 

วิธีการ ระดับความต้องการที่ตอบสนอง 

มีการปรับขึ้นเงินเดือนให้ 5% ต่อปี เพ่ือสร้าง
ความมั่นคงในหน้าที่การงานของบุคลากร 

ความต้องการทางกายภาพ และ ความปลอดภัย 

ให้ค่าคอมมิชชั่นตามยอดขาย ความต้องการทางกายภาพ 

ท าประกันสังคมให้แก่บุคลากร ความต้องการความปลอดภัย 

สร้างบรรยากาศในที่ท างานแบบครอบครัว ผ่อน
คลาย และมีความเป็นกันเอง 

ความต้องการทางสังคม 

มีการจัดงานเลี้ยงประจ าปีทุกๆปี เพื่อเป็นการ
กระชับความสัมพันธ์ 

ความต้องการทางสังคม 

มีการให้รางวัลพิเศษประจ าปีแก่บุคลากรดีเด่น ความต้องการการยกย่อง 

 
  

ความส าเร็จ

การยกย่อง

สังคม

ความปลอดภัย

กายภาพ
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5.1.5 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
- บุคลากรจะได้รับเงินเดือนตามความเหมาะสม โดยดูจากวุฒิภาวะ ต าแหน่งงาน 

และความสามารถในการท างาน และไม่ขดัต่อกฎหมายแรงงาน 
- ท าประกันสังคมให้แก่บุคลากรที่เป็นพนักงานประจ าทุกคน 
- มีวันหยุดตามประเพณีให้ไม่ต่ ากว่า 13 วัน ตามกฎหมายแรงงาน โดยบุคลากรจะยัง

ได้รับค่าจ้างตามปกติ 
 

5.1.6 การจ้างบุคลากร 
ในการจ้างบุคลากร มีแหล่งสรรหา 2 แหล่งใหญ่ๆ ได้แก่ การสรรหาจากภายใน และการสรร

หาจากภายนอก (สุรัสวดี ราชกุลชัย, 2546) 
- การสรรหาจากภายใน เป็นการโยกย้ายต าแหน่งหน้าที่รับผิดชอบของบุคลากรเดิมท่ี

มีอยู่ในองค์กร หรือการรับสมัครบุคคลภายนอกท่ีมาจากการแนะน าของบุคลากรเดิมภายในกิจการ 
ซ่ึงมีข้อดีคือ ผู้สมัครมีข้อมูลอ้างอิงที่น่าเชื่อถือ และคาดว่าจะสามารถปรับตัวเข้ากับการท างานได้
อย่างรวดเร็ว 

- การสรรหาจากภายนอก เป็นการเปิดโอกาสให้บริษัทได้ท าการคัดสรรบุคคลจาก
ภายนอกได้ ซึ่งถือเป็นทรัพยากรมนุษย์ใหม่ ข้อดีคือ อาจได้บุคลากรที่มีแนวคิดใหม่ๆ มีประสบการณ์
ในการท างานที่กว้างขวาง มีความช านาญพิเศษใหม่ๆ 

บริษัทจึงได้น าหลักการสรรหาบุคลาการข้างต้นนี้มาใช้ทั้ง 2 แบบ โดยใช้การประกาศรับ
สมัครบุคลากรผ่านทางเว็บไซด์รับสมัครงานทั่วไป เป็นการสรรหาจากภายนอก และรับสมัครบุคลากร
ที่มาจากการแนะน าของบุคลากรในปัจจุบัน เช่น ญาติพ่ีน้อง เพื่อน ฯลฯ เป็นการสรรหาจากภายใน 
รับเฉพาะการจ้างงานแบบรายเดือน โดยก าหนดให้มีระยะเวลาทดลองงาน 3 เดือน จึงจะบรรจุเป็น
พนักงานประจ า 

 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

5.2.1 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ์ 
นอกจากการน าสื่อออนไลน์เข้ามาใช้เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายแล้ว ในส่วนของตัวสินค้า 

อาจมีการสั่งผลิตผ้าลายพิเศษเป็นบางครั้งคราว ส าหรับผลิตเสื้อผ้ารุ่นพิเศษ เฉพาะบางช่วงเท่านั้น 
และอาจท าการคิดค้นการตัดเย็บในรูปแบบใหม่ขึ้นมา 
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5.2.2 การเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ 
จากแนวคิดของพอร์เตอร์ (Porter, 1985) ได้อธิบายไว้ว่า การได้รับการยอมรับในวงการ

อุตสาหกรรมว่ามีเอกลักษณ์ที่โดดเด่น และเน้นกลุ่มผู้ซื้อหรือตลาดที่เฉพาะเจาะจง มีประสิทธิภาพ
หรือมีประสิทธิผลมากกว่าคู่แข่งขันที่แข่งแบบกว้างๆ จากแนวคิดนี้กิจการจึงได้เลือกผลิตเสื้อผ้าใน
แบบ Natural kei หรือลุกที่เป็นธรรมชาติ ซึ่งมีเอกลักษณ์ที่แตกต่างไปจากเสื้อผ้าที่ก าลังเป็นที่นิยมใน
ประเทศไทยในปัจจุบัน โดยมีลักษณะเด่น คือ 

- เป็นแบบเรียบๆ อาจมีการตกแตกรายละเอียดบางส่วน เช่น ขอบลูกไม้เล็กๆ ปักลาย
เล็กๆ เป็นต้น เพ่ือให้ดูมีความอ่อนหวาน ไร้เดียงสาแบบเด็กสาวชนบท 

- เน้นใส่สบาย จึงมีทรงที่ค่อนข้างหลวมและเรียบร้อย ไม่เข้ารูป ไม่เน้นสัดส่วน 
- สีของเสื้อผ้าส่วนใหญ่เป็นสีเข้มหรือสีเอิร์ธโทน ไม่ฉูดฉาดเพ่ือให้รู้สึกเป็นหนึ่ง

เดียวกับธรรมชาติ 
 
ภาพที่ 5.3: แบบเสื้อผ้า 

 
ที่มา: Omychic.  (2018).  OmyChic Linen Dress.  Retrieved from 

https://www.pinterest.com/DressOriginal/ 
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และจากบทความเรื่อง สร้างเรื่องราวให้สินค้า แนวคิดการขายจากญี่ปุ่น (Moneyhub, 
2015) ได้กล่าวไว้ว่า การสร้างเรื่องราวให้สินค้า สามารถน ามาต่อยอดในการท าธุรกิจได้ เพราะว่าการ
ที่สินค้าหรือธุรกิจมีจุดเด่นจากเรื่องราว มักท าให้ผู้คนสนใจ รู้สึกได้ถึงความน่าค้นหา และธุรกิจ
สามารถน าเรื่องราวของสินค้าเหล่านั้นมาเป็นจุดขายได้ 

จากแนวคิดนี้ กิจการจึงได้มาปรับใช้โดยการโฆษณาถึงประวัติเรื่องราว ความเป็นมา ของ
เสื้อผ้าสไตล์ Natural kie อิทธิพลที่ท าให้เกิดเสื้อผ้าในสไตล์นี้ขึ้นมาได้ 

Natural kei เกิดข้ึนในประเทศญี่ปุ่นช่วงฤดูใบไม้ผลิในปี 1970 เป็นแฟชั่นที่ส่งเสริมความ
เป็นธรรมชาติและความเป็นผู้หญิง โดยได้รับแรงบันดาลใจมาจากหลายทาง ได้แก่ 

- วรรณกรรมคลาสสิกตะวันตก เช่น Anne of Green Gables , The Secret 
Garden , Rebecca of Sunnybrook Farm และ Little House on the Prairie ฯลฯ 
 
ภาพที่ 5.4: Anne of Green Gables 

 
ที่มา: Desiree O.  (2016).  Here’s Where the Cast of the OG Anne of Green Gables Is 

Now.  Retrieved from https://www.brit.co/where-the-cast-of-anne-of-green-
gables-is-now/ 
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- ลุค "prairie-revival" หรือเทรนด์การแต่งกายแบบสาวชนบทตะวันตก ทีก่ าลังได้รับ
ความนิยมไปทั่วโลกในปี 1970 และต้นทศวรรษ 1980 โดยแบรนด์มีที่ก าลังเป็นที่นิยมในยุคนั้นได้แก่ 
Laura Ashley, Gunne Sax และ Young Edwardian 
ภาพที่ 5.5: Prairie Revival 

  
ที่มา: Bride Chic.  (2015).  Prairie Revival.  Retrieved from 

http://bridechic.blogspot.com/2015/05/prairie-revival.html 
 

- เทรนด์ที่นิยมอย่าง  Neo-Victorian และ Neo-Edwardian ก็เป็น 1 ในแรงบันดาล
ใจที่ท าให้เกิดเสื้อผ้าสไตล์นี้เช่นกัน 
ภาพที่ 5.6: Neo-Edwardian 

 
ที่มา: East Side Bride.  (2008).  neo-edwardian groomsman (1972).  Retrieved from 

http://www.eastsidebride.com/2008/12/neo-edwardian-groomsman-1972.html 
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ซึ่งปัจจุบันได้มีการดัดแปลงลดทอนรายละเอียดลงมาเพ่ือให้เข้ากับยุคสมัยมากข้ึน แต่ยังคง
ความเป็นเอกลักษณ์ในเรื่อง ความเรียบร้อย เป็นธรรมชาติ ซึ่งถือเป็นอีกหนึ่งคุณค่าของสินค้า 
 

5.2.3 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
มีการออกแบบเสื้อผ้าใหม่ๆ อย่างสม่ าเสมอ เพ่ือให้มีแบบที่หลากหลาย โดยต้องไม่ให้หลุดไป

จากเอกลักษณ์เดิมของแบรนด์ และจะมีการออกเสื้อผ้าแบบพิเศษ รุ่น Limited จ านวนจ ากัด 
ออกวางจ าหน่ายเป็นช่วงๆ 

ติดตามความคิดเห็นจากลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือน าข้อแนะน าหรือข้อติเตือน ไม่ว่าจะเป็น
รูปแบบ ลวดลายสีสัน หรือคุณภาพของสินค้า เพ่ือน ามาปรับปรุงพัฒนาสินค้าต่อไป 

 
5.2.4 การตั้งราคา 

จากผลการวิจัยในบทที่ 2 เรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความน่าเชื่อถือของร้านค้าออนไลน์ พบว่า 
ปัจจัยที่ส าคัญที่สุด คือ ต้องมีการระบุสินค้าที่ชัดเจน จึงท าให้คิดกลยุทธ์สินค้าราคาเดียวขึ้นมาได้ และ
เพ่ือต้องการยกระดับสินค้า ให้เป็นสินค้าท่ีมีเกรดคุณภาพท่ีดีกว่าเสื้อผ้าตามร้านค้าออนไลน์ทั่วไป จึง
ตั้งราคาสินค้าไว้ที่ 500 และ 1,000 บาท โดยการแบ่งสินค้าเป็น 2 กลุ่ม คือ 

- เสื้อผ้าที่เป็นชิ้นเดี่ยว ได้แก่ เสื้อ กางเกง กระโปรง ราคา 500 บาท 
- ชุดยาว ชุดส าหรับใส่ทั้งตัว เชน่ เดรส ราคา 1,000 บาท 

 
5.2.5 การบริหารช่องทางการจ าหน่าย 

เนื่องจากเป็นธุรกิจร้านค้าออนไลน์ ช่องทางการจ าหน่ายหลักจึงมีแค่ผ่านช่องทางออนไลน์
เท่านั้น จากการวิจัยในบทที่ 2 เรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความน่าเชื่อถือของร้านค้าออนไลน์ พบว่า การมี
ช่องทางติดต่อทีห่ลากหลาย ถือเป็นปัจจัยส าคัญในอันดับที่ 2 จึงควรมีการน าสื่อออนไลน์หลายสื่อมา
เป็นใช้ 

นอกจากนี้ จากการวิจัยในบทที่ 2 เกี่ยวกับสื่อที่ใช้ในการซื้อสินค้าออนไลน์ พบว่า สื่อที่ได้รับ
ความนิยมสูงสุด 2 อันดับ คือ  Facebook , Instagram ดังนั้น ในช่วงต้นจึงตั้งใจเลือกใช้ Facebook 
Instagram และเบอร์โทรศัพท์ เป็นช่องทางการติดต่อก่อน และเมื่อผ่านไปสักระยะ จึงค่อยเริ่มใช้ 
Lazada และ Shopee ซึ่งเป็นสื่อที่มคีวามนิยมเป็นอันดับ 3 เท่าเทียมกันมาใช้ในการจ าหน่ายสินค้า
ด้วย และอาจมีการสร้าง Website ของแบรนด์ขึ้นในอนาคต เมื่อสามารถบริหารจัดการการสื่อสาร
กับลูกค้าได้อย่างลงตัว เพราะการเปิดใช้สื่อพร้อมกันมากเกินไป หากดูแลไม่ทั่วถึงอาจส่งผลเสียต่อ
ความน่าเชื่อถือของร้านได้ การบริการอย่างรวดเร็วโดยไม่ให้ลูกค้าต้องใช้เวลารอคอยนานถือเป็นเรื่อง
ส าคัญ 
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5.2.6 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
การสร้างตราสินค้ามีหลังในการสร้าง คือ การท าให้ลูกค้าสามารถรับรู้คุณสมบัติของสินค้าสื่อ

ผ่านมาทางตราสินค้า 3 ประการ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2558) ได้แก่  
- คุณลักษณะ สื่อถึงตัวสินค้า ว่าคืออะไร เช่น เป็นกาแฟสด 
- คุณประโยชน์ สื่อถึงคุณประโยชน์ หรือองค์ประกอบอ่ืนๆที่มาจากตัวสินค้า เช่น 

กาแฟสดมีกลิ่นหอม เข้มข้น 
- คุณค่า สื่อถึงเอกลักษณ์ คุณค่าที่ต้องการให้ลูกค้านึกถึง เช่น กาแฟที่สะท้อนถึง

ความมีรสนิยม เป็นต้น  
กิจการจึงได้คิดตราสินค้ารูปดอกฝ้ายขึ้นมาดังภาพ 

 
ภาพที่ 5.7: ตราสินค้า Tsu Jo 

 
 
สามารถสื่อให้เห็นถึง 

- คุณลักษณะ ดอกฝ้ายเป็นที่รู้กันโดยทั่วไปว่า มีการน ามาใช้ถักทอเป็นผืนผ้า จึง
สามารถสื่อถึงสินค้าที่เป็นเสื้อผ้าเครื่องแต่งกายได้ 

- คุณประโยชน์ ดอกฝ้ายมีลักษณะฟูฟ่องและนุ่มนวล สามารถสื่อถึงความนิ่มของ
เนื้อผ้า เบาบาง สวมใส่สบาย 

- คุณค่า ดอกฝ้ายเป็นดอกไม้ชนิดหนึ่ง จึงสามารถสะท้อนถึงความเป็นธรรมชาติได้ ซึ่ง
ตรงกับเอกลักษณ์ของสินค้าที่เน้นสีเอิร์ธโทน ให้รู้สึกถึงความเป็นธรรมชาติ 
 

ในส่วนของชื่อตราสินค้า ได้ใช้ชื่อแบรนด์ว่า Tsu Jo ซึ่งตรงตาม ลักษณะชื่อที่ดี ตามท่ี ฟิลิป 
คอตเลอร์ ได้กล่าวไว้ ดังนี้ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2558) 

- บอกถึงคุณประโยชน์ของสินค้า กิจการจึงตั้งชื่อแบรนด์ว่า Tsu Jo ซ่ึงมีความหมาย
แปลว่า เรียบง่าย เป็นปกติธรรมดา แสดงถึงสินค้าท่ีมีลักษณะเป็นชุดล าลองแบบเรียบง่าย เหมาะแก่
การสวมใส่ในชีวิตประจ าวัน 
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- ออกเสียงง่ายและจดจ าได้ง่าย ชื่อแบรนด์สึโจ (Tsu Jo) มีเพียง 2 พยางค์สั้นๆ ท าให้
ออกเสียงและจดจ าได้ง่าย 

-  มีความโดดเด่น ชื่อแบรนด์สินค้าที่เป็นชื่อมาจากภาษาอ่ืน มักมีความโดดเด่น ได้รับ
ความสนใจจากลูกค้ามากกว่าชื่อที่เป็นภาษาไทย 

- ไม่มีความหมายในทางท่ีไม่ดีในภาษาอ่ืน 
 

การมีตราสินค้าที่ดี และมีสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ จะสามารถสร้างแตกต่างจากสิ้นค้าใน
ท้องตลาดทั่วไปได้ ท าให้ลูกค้าสามารถจดจ าได้ง่ายขึ้น ควรมีการใช้สื่อออนไลน์โฆษณา 
ประชาสัมพันธ์อย่างสม่ าเสมอ เมื่อลูกค้าได้เห็นแบรนด์ผ่านตาเป็นประจ า ก็จะเกิดการจดจ าในตรา
สินค้าได้ 

 
5.2.7 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 

การสร้างความมั่นใจในร้านค้าของกิจการเป็นเรื่องส าคัญ โดยเฉพาะเมื่อเป็นร้านค้าออนไลน์ 
ถึงปัจจุบันจะมีการซื้อขายออนไลน์อย่างแพร่หลาย แต่ผู้บริโภคบางส่วนก็ยังมีความกังวลใจอยู่ จาก
การน าทฤษฎีความต้องการล าดับขั้นของอับราฮัม มาสโลว์ (Maslow, 1943) มาประกอบการท าธุรกิจ
ซื้อขายออนไลน์ คาดการว่าความต้องการในด้านความปลอดภัย ถือเป็นสิ่งส าคัญที่สุดในการประกอบ
ธุรกิจนี้ จึงต้องสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ลูกค้าเป็นส าคัญ 

จากการวิจัยในบทที่ 2 มีหลายปัจจัยที่มีผลต่อความไว้วางใจในการซื้อสินค้าออนไลน์ ได้แก่ 
- ระบุราคาเสื้อผ้าที่ชัดเจน จึงเลือกกลยุทธ์สินค้าราคาเดียวทั้งร้าน เพ่ือความชัดเจน

และจดจ าได้ง่าย และยังช่วยดึงดูดใจลูกค้าได้ด้วย 
- ความคิดเห็นเชิงบวกจากลูกค้าอ่ืน การแสดงให้เห็นว่ามีลูกค้าได้รับสินค้าจริงและ

เป็นสินค้าคุณภาพดีตรงตามที่โฆษณา สามารถช่วยสร้างความม่ันใจให้ลูกค้าคนอ่ืนๆได้อีกด้วย จึงใช้
การให้ของแถมเล็กๆน้อยๆ หากลูกค้าเข้ามาแสดงรีวิวรูปกับทางร้าน โดยจะส่งไปให้พร้อมกับการสั่ง
สินค้าในครั้งต่อๆไป นอกจากจะช่วยสร้างความมั่นใจให้ลูกค้าใหม่แล้ว ยังดึงดูดให้ลูกค้าเดิมกลับมา
ซื้อซ้ าได้เช่นกัน 

- การมีช่องทางการติดต่อหลายช่องทาง และมีการโต้ตอบสื่อสารอย่างรวดเร็ว จะช่วย
สร้างความรู้สึกสบายใจในการซื้อสินค้า ว่าร้านค้ามีตัวตัว สามารถติดต่อได้ และไม่หนีหายไปไหน 

- มีการเก็บคะแนนสะสมจากการซื้อสินค้า เพ่ือน าไปใช้เป็นสิทธิประโยชน์ต่างๆ เช่น 
เมื่อออกวางจ าหน่ายสินค้ารุ่น Limited ที่มีจ านวนจ ากัด จะให้สิทธ์ผู้ที่มีคะแนนสะสมถึงระดับที่
ก าหนดสามารถสั่งซื้อก่อนได้ เป็นต้น 
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5.2.8 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
เนื่องจากเป็นร้านค้าออนไลน์ การติดต่อสื่อการกับลูกค้าจึงจ ากัด การสื่อสารโต้ตอบทาง

ออนไลน์ และทางโทรศัพท์จึงเป็นสิ่งส าคัญที่จะช่วยสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้ ผู้ดูแลสื่อจึงต้อง
ใจเย็น มีอัธยาศัยที่ดี และมีใจรักในการบริการ ตอบลูกค้าอย่างรวดเร็วและมีมารยาท ถึงแม้ผู้ติดต่อจะ
ไม่ได้สั่งซื้อสินค้ากับทางร้าน ก็ต้องให้บริการอย่างดีเช่นเดียวกับลูกค้าคนอ่ืน 

มีระบบสมาชิก และทักทายส่งค าอวยพรไปในวันเกิดหรือวันส าคัญ เพ่ือสร้างความประทับใจ
เล็กๆน้อยๆให้กับลูกค้า 

มีการจัดกิจกรรมทางหน้าร้านออนไลน์อย่างสม่ าเสมอ ให้ลูกค้าได้เข้าร่วมสนุกกับกิจกรรม
ของทางร้าน 

 
5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ/กระบวนการให้บริการ 

5.3.1 วิธีการผลิต 
องค์ประกอบของการจัดการการผลิต แบ่งเป็น 3 ส่วนส าคัญ (วิทยา สุหฤทด ารง, 2546) โดย

อาศัยแนวคิดการจัดการลอจิสติกส์ในการพิจารณา คือ 
- การก าหนดแหล่งที่ตั้งของแหล่งผลิต สถานที่ตั้งของแหล่งผลิตมีผลกระทบต่อต้นทุน 

ละการด าเนินการ เนื่องจากกิจการมีสถานประกอบการณ์อยู่ในจังหวัดชลบุรี อ.ศรีราชา ซึ่งอยู่ไม่ไกล
จากแหล่งโรงงานอุตสาหกรรม โรงงานผลิตเสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย จึงถือเป็นข้อดี ท าให้สามารถลด
ต้นทุนและระยะเวลาในการขนส่งได้ 

- การวางแผนการผลิต การวางแผนการผลิตที่ดี จะช่วยให้สามารถด าเนินการผลิตไป
ได้โดยราบรื่น และลดความสูญเสียที่อาจเกิดข้ึนในการผลิต ทั้งนี้ กิจการไมไ่ด้ผลิตเอง แต่ใช้วิธีการจ้าง
ผลิตจากโรงงานผลิตเครื่องแต่งกาย จึงได้มีการวางขึ้นตอนส าคัญในการสั่งผลิต คือ ส่งแบบเสื้อผ้าและ
รายละเอียดต่างๆของการสั่งผลิตไปยังโรงงานผลิตเสื้อผ้า รอการตอบรับรายการผลิตที่สั่งไป 
ตรวจสอบรายการอย่างรอบคอบ หากมีข้อผิดพลาดบางประการจะได้รีบแก้ไขได้อย่างทันท่วงที หาก
ตรวจสอบและแก้ไขจนไม่มีข้อผิดพลาดใดๆแล้ว จึงตกลงยืนยันการสั่งผลิตพร้อมวางเงินมัดจ าส่วน
หนึ่ง และเม่ือผลิตเสร็จ รับสินค้าจากทางผู้ผลิต จึงช าระเงินในส่วนที่เหลือตามตกลง 
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ภาพที่ 5.8: วธิีการผลิต 

 
 

- การวางแผนด้านการขนถ่ายวัสดุและการวางผังโรงงานผลิต ทั้ง 2 อย่างนี้เป็นสิ่งที่
ต้องด าเนินการควบคู่กัน เพื่อให้มีการไหลของวัตถุดิบเข้าสู่การผลิตจนแปรรูปเป็นสินถ้าได้อย่าง
เหมาะสม ในเวลาที่เหมาะสม ซึ่งเนื่องจากกิจการไม่ได้มีโรงงานผลิตเป็นของตัวเอง ใช้การจ้างผลิต
จากโรงงานผู้ผลิต จึงไม่มีส่วนเกี่ยวข้องกับองค์ประกอบการผลิตในข้อนี้ 

 
5.3.2 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 

การจัดซื้อวัตถุดิบ มีวัตถุประสงค์โดยสรุปได้ 7 ประการ (วิทยา สุหฤทด ารง, 2546) คือ 
- วัตถุตรงตามต้องการ 
- ปริมาณที่ถูกต้อง 
- เวลาที่เหมาะสม 
- จัดส่งไปยังสถานที่ตามที่ต้องการ 
- จากแหล่งจัดส่งที่ถูกต้องเหมาะสม 
- ด้วยบริการที่ถูกต้อง 
- ราคาที่เหมาะสม 
 

เพ่ือให้ลดภาระในการจัดซื้อวัตถุดิบลง แต่ยังได้วัตถุดิบตรงตามวัตถุประสงค์ในการจัดซื้อ
ข้างต้นนี้ กิจการจึงให้โรงงานที่รับผลิตสินค้าเป็นผู้หาวัตถุดิบด้วย สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ คือ ได้
ปริมาณที่ถูกต้อง และเวลาที่เหมาะสมตามการสั่งผลิตสินค้า จัดส่งไปยังสถานที่ตามที่ต้องการโดยการ
ส่งตรงไปที่โรงงานผลิตเลย ไม่จ าเป็นต้องผ่านกิจการ และเพ่ือให้ได้วัตถุดิบตามท่ีต้องการในราคาที่

สั่งผลิตสินค้ากับโรงงานผลิต

รอรับการยืนยันรายการผลิต

วางเงินมัดจ า

รับสินค้าพร้อมช าระเงินส่วนที่เหลือ
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เหมาะสม ทางกิจการจะหาซื้อวัตถุดิบต้นแบบเอง แล้วส่งไปยังโรงงานผลิต หากโรงงานหาได้ก็เป็นอัน
ตกลงเลือกใช้วัตถุดิบชนิดนี้ แต่หากหาไม่ได้หรือมีราคาสูงเกินกว่าจะรับภาระไหว อาจจ าเป็นต้อง
เปลี่ยนวัตถุดิบ หรือปรึกษากับโรงงานผู้ผลิตอีกที 

 
5.3.3 กระบวนการผลิต 

กระบวนการผลิตมีองค์ประกอบที่ส าคัญ 3 ประการ (Logisticafe, 2018) ได้แก่ 
- ปัจจัยน าเข้า คือทรัพยากรที่ใช้ในผลิต จะต้องมีคุณสมบัติและประโยชน์ใช้สอยที่

เหมาะสม และมีต้นทุนการผลิตที่ต่ า เพื่อให้สินค้าส าเร็จรูปสามารถแข่งขันทางด้านราคาได้ใน
ท้องตลาด ทรัพยากรที่ส าคัญที่ใช้ในการผลิตของกิจการได้แก่ วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต 

- กระบวนการแปลงสภาพ เป็นขึ้นตอนที่จะท าให้ปัจจัยน าเข้าที่ผ่านเข้ามาใน
กระบวนการ มีการเปลี่ยนแปลงสภาพ เปลี่ยนแปลงรูปลักษณ์ ไปจากเดิม กิจการได้วางขั้นตอนการ
สั่งผลิตไว้ โดยขั้นแรกเริ่มจากการออกแบบสินค้า ส่งแบบร่างไปยังโรงงานผลิต เพ่ือให้โรงงานน าไป
แกะแบบ และทดลองตัดเย็บสินตัวต้นแบบ ส่งกลับมาที่กิจการ เพื่อแก้ไขหากมีข้อผิดพลาดหรือมี
จุดบกพร่อง แก้ไขจนกว่าจะพึงพอใจ แล้วจึงเริ่มสั่งผลิตกับโรงงาน  

 
ภาพที่ 5.9: ขั้นตอนการสั่งผลิต 

 
 

- ผลผลิต เป็นผลที่ได้จากระบบการผลิตที่มีมูลค่าสูงกว่าปัจจัยน าเข้า หรือก็คือเสื้อผ้า 
ซึ่งเป็นสินค้าหลักของกิจการ 

 
 

ออกแบบสินค้าใหม่

ส่งแบบร่างไปยังโรงงานผลิต

รับสินค้าตัวต้นแบบมาตรวจสอบ

สั่งผลิต

แก้ไขรายละเอียด
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5.3.4 การจัดการคลังสินค้า และระบบควบคุมสินค้าคงเหลือ 
กิจการได้แยกกิจกรรมการจัดการคลังสินค้าออกเป็น 2 ส่วนใหญ่ๆ คือ 

- การจัดเก็บสินค้า 
การจัดเก็บ (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2537) หมายถึง การขนย้ายสินค้าจากพ้ืนที่รับสินค้าไป

ยังต าแหน่งจัดเก็บ ที่ได้ก าหนดไว้ล่วงหน้า และจัดวางสินค้าไว้อย่างเป็นระเบียบเรียบร้อย ในการ
จัดเก็บสินค้าคงเหลือของกิจการ จึงใช้ชั้นวางแยกสินค้าออกเป็นแต่ละแบบอย่างชัดเจน ทั้งชนิดเครื่อง
แต่งกาย แบบ ขนาด และสี อย่างเป็นระเบียบ และมีการท าป้ายก ากับเลขท่ีล็อตสินค้าแสดงวันที่น า
สินค้าเข้า เพ่ือง่ายต่อการหาสินค้า การระบายสินค้าเก่าออกก่อน เพ่ือไม่ให้เกิดสินค้าเก่าค้างสต็อก 
และง่ายต่อการตรวจนับจ านวนสินค้า 

- การดูแลรักษาสินค้า 
การดูแลรักษาสินค้าประกอบไปด้วยงานส่วนย่อยทั้งหมด 3 งาน (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 

2537) ได้แก่ 
 การตรวจสอบ ต้องมีการตรวจนับจ านวนสินค้าเป็นประจ า เนื่องจากธุรกิจ

ประเภทนี้มีอัตราการหมุนเวียนสินค้าค่อยข้างสูง ในขั้นตอนนี้ กิจการจึงได้ตั้งนโยบายให้มีการตรวจ
นับจ านวนสินค้าเดือนละ 2 ครั้ง คือวันที่ 16 และวันสุดท้ายของทุกเดือน เพ่ือตรวจเช็คการสูญหาย 
และวิเคราะห์สินค้ายอดนิยม เพ่ือประมาณการสั่งผลิตสินค้าในครั้งต่อไป 

 การตรวจสภาพ ต้องมีการตรวจสภาพสินค้าด้วยสายตาเป็นประจ า ซึ่งข้ัน
ตอนนี้ กิจการจะใช้การสุ่มตรวจสภาพไปพร้อมๆกับการตรวจนับจ านวนสินค้า เพ่ือตรวจหาสินค้า
เสื่อมสภาพหรือเสียหายจากการเก็บรักษา 

 การถนอม เพ่ือป้องกันไม่ให้สินค้าเสื่อมสภาพหรือช ารุดจากการเก็บรักษา 
ในขั้นตอนนี้ กิจการจะมีการท าความสะอาดดูดฝุ่นอย่างสม่ าเสมอ และน าวัสดุกันความชื้นมาไว้ตาม
จุดต่างๆที่อาจเกิดความชื้นสะสมได้ 

 
5.3.5 การขนส่งสินค้า 

การขนส่งสินค้า แบ่งออกเป็น 3 ประเภท (Mylogistics, 2017) ได้แก่ 
- การขนส่งทางบก สามารถแบ่งออกได้อีกเป็น 2 ประเภทคือ 

 การขนส่งทางรถยนต์หรือรถบรรทุก ปัจจุบันมีถนนเพ่ิมมากข้ึน ท าให้
สามารถเชื่อมโยงระหว่างจังหวัดได้อย่างทั่วถึง ท าให้การขนส่งทางนี้มีความสะดวกและรวดเร็ว เหมาะ
แก่การส่งสินค้าภายในประเทศ ในปริมาณที่จ ากัด 
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 การขนส่งทางรถไฟ ด าเนินงานโดยการรถไฟแห่งประเทศไทย เหมาะ
ส าหรับการส่งสินค้าภายในประเทศ ในปริมาณมากและระยะทางไกล 

- การขนส่งทางน้ า เป็นการขนส่งที่มีมาตั้งแต่สมัยโบราญ โดยใช้แม่น้ าล าคลองเป็น
เส้นทางล าเลียงสินค้า และการขนส่งผ่านทางทะเล เหมาะส าหรับการส่งสินค้าที่ยากแก่การเสียหาย มี
ขนาดใหญ่หรือจ านวนมาก มักเป็นการขนส่งระหว่างประเทศ 

- การขนส่งทางอากาศ เป็นการขนส่งที่เหมาะส าหรับสินค้าที่มีอายุหรือสูญเสียได้ง่าย 
สามารถส่งสินค้าในระยะทางไกลได้อย่างรวดเร็ว 

จากการขนส่งทั้ง 3 ประเภทนี้ กิจการเลือกใช้การขนส่งทางบก ทางรถยนต์หรือรถบรรทุก 
เพราะเหมาะสมกับธุรกิจออนไลน์มากที่สุด เป็นการซื้อขายสินค้าภายในประเทศ โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน
คือ การขนส่งระหว่างโรงงานผู้ผลิตกับกิจการ ให้โรงงานผู้ผลิตเป็นผู้ส่งสินค้ามาให้ ตามข้อตกลงที่
โรงงานได้ตั้งไว้ และการขนส่งสินค้าให้กับลูกค้า เนื่องจากเป็นกิจการแบบค้าปลีก มีการส่งสินค้า
กระจายไปหลายต าแหน่งทั่วประเทศ จึงใช้บริการขนส่งผ่านไปรษณีย์ไทย หรือบริษัทขนส่งเอกชล
อ่ืนๆ 

 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 

5.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุนและประเภทของการลงทุน 
แหล่งที่มาของเงินลงทุนแบ่งออกเป็น 2 แหล่งส าคัญ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2558) คือ 

- แหล่งเงินทุนภายใน คือการใช้เงินทุนจากท่ีเจ้าของกิจการมีอยู่เดิม เช่น เงินทุน
ส่วนตัวเงินจากก าไรสะสม เป็นต้น ข้อดีของการใช้เงินทุนนี้คือ ไม่ต้องรับภาระจากดดอกเบี้ยเงินกู้ 
หากแต่มีข้อเสียคือมีจ านวนจ ากัด 

- แหล่งเงินทุนภายนอก คือการกู้ยืมเงินจากแหล่งเงินทุนอ่ืนๆ เช่น กู้เงินจากธนาคาร 
โดยมีข้อดีอยู่ที่ ไม่ต้องใช้เงินทุนของตัวเอง เหมาะส าหรับกิจการที่มีเงินทุนไม่มากพอในการปฏิบัติงาน 
แต่ข้อเสียคือต้องรับภาระดอกเบี้ยจากเงินกู้ 

กิจการจึงได้เลือกใช้แหล่งเงินทุนจากภายใน เงินทุนทั้งหมดที่น ามาใช้ลงทุนเป็นเงินของ
เจ้าของกิจการเองทั้งหมด ไม่มีการกู้ยืมเงินจากแหล่งเงินทุนอื่นๆ จึงท าให้เงินทุนมีจ ากัด แต่ข้อดีคือ 
ไม่ต้องแบบรับภาระหนี้สิน และค่าดอกเบี้ยเงินกู้ 

เงินลงทุนเริ่มต้นทั้งหมด 610,000 บาท น าไปลงทุนในสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 50,000 บาท 
เป็นค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 160,000 บาท และใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียน 400,000 บาท 
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ตารางที่ 5.2: ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 

รายการ จ านวน 

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน  

อุปกรณ์ส านักงาน 50,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร 50,000  

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน  

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 10,000 

ค่ามัดจ าสถานที่ 10,000 

สินค้าต้นงวด 125,000 

ถ่ายแบบ 15,000 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 160,000 

เงินทุนหมุนเวียน 400,000 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 610,000 
 

5.4.2 การประมาณการยอดขาย 
ได้ประมาณการยอดขายสินค้าไว้ที่วันละ 10 ชุด คิดเป็นมูลค่า 5,000 บาทต่อวัน หรือ

ประมาณ 1,800,000 บาทต่อปี และคาดว่าจะสามารถเพ่ิมยอดขายได้มากข้ึนเฉลี่ยวันละ 1 ชุด ต่อปี 
 
ตารางที่ 5.3: ตารางแสดงการประมาณการยอดขาย 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อวัน 5,000 5,500 6,000 6,500 7,000 

รวมยอดขายต่อเดือน 150,000 165,000 180,000 195,000 210,000 

รวมยอดขายต่อปี 1,800,000 1,980,000 2,160,000 2,340,000 2,520,000 
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5.4.3 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
มีนโยบายคิดต้นทุนขายอยู่ที่ 50% ของยอดขาย ต้นทุนคงที่ประกอบไปด้วย ค่าเช่าสถานที่ 

ค่าสาธารณูปโภค ค่าโฆษณา ค่าเสื่อราคา ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย และเงินเดือน รวมเป็นจ านวน 234,000 
บาท ในปีแรก และมีต้นทุนผันแปรรวมในปีแรก เป็นจ านวน 1,026,000 บาท ประกอบไปด้วยต้นทน
ขาย ค่าขนส่ง ค่าบรรจุภัณฑ์ และค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดอื่นๆ 

 
ตารางที่ 5.4: ตารางแสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 

รายกร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที ่

ต้นทุนคงท่ี      

ค่าเช่าสถานที่ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าสาธารณูปโภค 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

ค่าโฆษณา 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าเสื่อมราคา 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

เงินเดือน  (เพ่ิมข้ึน 5%) 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

รวมต้นทุนคงที่ 234,000 240,000 246,300 252,915 259,861 

ต้นทุนผันแปร      

ต้นทุนขาย 50% 900,000 990,000 1,080,000 1,170,000 1,260,000 

ค่าขนส่ง 5% 90,000 99,000 108,000 117,000 126,000 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 1% 18,000 19,800 21,600 23,400 25,200 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 18,000 19,800 21,600 23,400 25,200 

รวมต้นทุนผันแปร 1,026,000 1,128,600 1,231,200 1,333,800 1,436,400 

รวมต้นทุน 1,260,000 1,368,600 1,477,500 1,586,715 1,696,261 
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5.4.4 การประมาณจุดคุ้มทุน 
มีอัตราก าไรส่วนเกินอยู่ที่ 43% หากในปีแรกสามารถท ายอดขายได้ถึง 1,800,000 บาท จะมี

จุดคุ้มทุนต่อวันอยู่ที่ 1,512 บาท และมีจุดคุ้มทุนต่อปีที่ 544,186 บาท 
 

ตารางที่ 5.5: ตารางแสดงการประมาณจุดคุ้มทุน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 774,000 851,400 928,800 1,006,200 1,083,600 

อัตราก าไรส่วนเกิน 43% 43% 43% 43% 43% 

จุดคุ้มทุนต่อปี 544,186 558,140 572,791 588,174 604,327 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 45,349 46,512 47,733 49,015 50,361 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 1,512 1,550 1,591 1,634 1,679 

 
5.4.5 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ และระยะเวลาคืนทุน 

จากการค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 20% กิจการจะมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
1,489,602.26 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน 116% และมีระยะเวลาคือทุนอยู่ที่ 0.71 ปี 
 
ตารางที่ 5.6: ตารางแสดงการประเมิน NPV IRR และ ระยะเวลาคืนทุน 

รายการ จ านวน 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 2,099,602.26 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย (610,000.00) 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 1,489,602.26 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) *** 116% 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) *** 0.71 
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5.4.6 งบแสดงฐานะทางการเงิน งบก าไรขาดทุนและหนี้สิน และงบประมาณเงินสด 
 
ตารางที่ 5.7: งบแสดงฐานะทางการเงิน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์      

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 860,571 1,352,829 1,901,906 2,507,548 3,169,487 

สินค้าคงเหลือ 231,429 254,571 277,714 300,857 324,000 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,092,000 1,607,400 2,179,620 2,808,405 3,493,487 

อุปกรณ์ส านักงานสุทธิ 40,000 30,000 20,000 10,000 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 8,000 6,000 4,000 2,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 58,000 46,000 34,000 22,000 10,000 

รวมสินทรัพย์ 1,150,000 1,653,400 2,213,620  2,830,405 3,503,487 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ      

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 108,000 122,280 136,500 150,657 164,748 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 108,000 122,280 136,500 150,657 164,748 

รวมหนี้สิน 108,000 122,280 136,500 150,657 164,748 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 610,000 610,000 610,000 610,000 610,000 

ก าไรสะสม 432,000 921,120 1,467,120 2,069,748 2,728,739 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 1,042,000 1,531,120 2,077,120 2,679,748 3,338,739 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 1,150,000 1,653,400 2,213,620 2,830,405 3,503,487  
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ตารางที่ 5.8: งบก าไรขาดทุนและหนี้สิน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 1,800,000 1,980,000 2,160,000 2,340,000 2,520,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 1,026,000 1,128,600 1,231,200 1,333,800 1,436,400 

ก าไรส่วนเกิน 774,000 851,400 928,800 1,006,200 1,083,600 

หัก ต้นทุนคงที่ 234,000 240,000 246,300 252,915 259,861 

ก าไรก่อนหักภาษี 540,000 611,400 682,500 753,285 823,739 

หัก ภาษีเงินได้ 20% 108,000 122,280 136,500 150,657 164,748 

ก าไรสุทธิ 432,000 489,120 546,000 602,628 658,991 

 
ตารางที่ 5.9: งบประมาณเงินสด 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ 432,000 489,120 546,000 602,628 658,991 

บวก ค่าเสื่อมราคา 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 108,000 14,280 14,220 14,157 14,091 

หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมข้ึน (231,429) (23,143) (23,143) (23,143) (23,143) 

กิจกรรมการด าเนินงาน 320,571 492,257 549,077 605,642 661,939 

รวมสินทรัพย์ถาวร (50,000) - - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง (10,000) - - - - 

ค่ามัดจ าสถานที่ (10,000)  - - - - 

กิจกรรมการลงทุน (70,000) - - - - 

ทุนหุ้นสามัญ 610,000  - - - - 

กิจกรรมการจัดหา 610,000  - - - - 

เงินสดสุทธิ 860,571 492,257 549,077 605,642 661,939 

บวก เงินสดต้นงวด - 860,571 1,352,829 1,901,906 2,507,548 

เงินสดปลายงวด 860,571 1,352,829 1,901,906 2,507,548 3,169,487 
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บทสรุปผู้บริหาร 

 

เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย ถือเป็นหนึ่งในปัจจัยส าคัญต่อการด ารงชีวิตของผู้คน ผู้คนในปัจจุบันให้

ความสนใจกับด้านภาพลักษณ์เป็นอย่างมาก ตลาดแฟชั่นในประเทศไทยจึงมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อเทคโนโลยีด้านการสื่อสารทางออนไลน์ มีการใช้อย่างแพร่หลาย ผู้คนเริ่มหันมา

สั่งซื้อสินค้าทางออนไลน์เพ่ือความสะดวกสบายของตนเอง ท าให้ผู้จัดท าเล็งเห็นโอกาสในครั้งนี้ และ

ได้จัดท าแผนธุรกิจนี้ขึ้นมา โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจนี้ 

สึโจ (Tsu Jo) เป็นธุรกิจจ าหน่ายเสื้อผ้าล าลองสตรีทางออนไลน์ ในสไตล์ Natural Kei หรือ

ลุคที่ดูเป็นธรรมชาติ โทนสีที่สบายตาไม่ฉูดฉาด เน้นความเรียบง่าย สวมใส่สบาย เหมาะส าหรับสวมใส่

ในชีวิตประจ าวัน ผ่านกระบวนการผลิตการตัดเย็บอย่างประณีตเพ่ือให้ได้สินค้าท่ีมีคุณภาพที่ดี 

ตลาดเสื้อผ้าแฟชั่นมีการขยายตัวตลอดเวลา ท าให้ธุรกิจด้านแฟชั่นจะมีจ านวนคู่แข่งเป็น

จ านวนมาก แต่ธุรกิจได้วางแผนกลยุทธ์เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินการไปได้ประกอบด้วย 

กลยุทธ์ทางด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ มุ่งเน้นในการท าให้

สภาพแวดล้อมภายในองค์กรเป็นแบบครอบครัว บรรยากาศท่ีเป็นกันเอง เพ่ือสร้างความผ่อนคลาย

และความสบายใจในการท างานร่วมกัน 

กลยุทธ์ทางการตลาด มุ่งเน้นด้านการสร้างความจดจ าให้แก่ลูกค้า โดยการเลือกสไตล์สินค้าที่

เป็นเอกลักษณ ์มีความเรียบร้อยและเป็นธรรมชาติ แตกต่างจากเสื้อผ้าสมัยนิยมที่เน้นความหวือหวา

และเน้นทรวดทรงของผู้ใส่ และยังใช้การตั้งราคาสินค้าราคาเดียวทั้งร้าน เพื่อความสะดวกสบายและ

การจดจ าได้ง่ายส าหรับลูกค้า 

กลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน โดยมีการประมาณไว้ว่า เริ่มต้นใช้จ านวนเงินลงทุนที่ 

610,000 บาท คาดว่ากิจการจะสามารถสร้างยอดขายในปีแรกได้ 1,800,000 บาท มีจุดคุ้มทุนอยู่ที่ 

544,186 บาทต่อปี มีอัตราก าไรส่วนเกินอยู่ที่ร้อยละ 43 จากการประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน 

พบว่า กิจการจะมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ร้อยละ 116 และมีระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 0.71 ปี 

แสดงให้เห็นว่าการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเสื้อผ้าสตรีผ่านทางออนไลน์ Tsu Jo ยังมีความ

เป็นไปได้ที่จะประสบผลส าเร็จ และสามารถสร้างผลตอบแทนที่ดีให้แก่เจ้าของกิจการได้  
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ 

 
ค าชี้แจง: แบบสอบถามฉบับนี้ จัดท าขึ้นเพ่ือประกอบการค้นคว้าแบบอิสระ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของ
การศึกษาตามหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (ความงาม
และแฟชั่น) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยจะเก็บ ข้อมูลของท่านเป็นความลับและใช้เพื่อประโยชน์ใน
การศึกษาเท่านั้น กรุณาตอบแบบสอบถามตามความจริง และผู้วิจัยขอขอบพระคุณอย่างสูงที่ท่านได้
สละเวลาอันมีค่าในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 
 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง □ ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม  

1. เพศ      □ ชาย       □ หญิง  
2. อายุ   

□ ต่ ากว่า 20 ปี □ 21 - 30 ปี □ 31 - 40 ปี □ 41 ปี ขึ้นไป  
3. ระดับการศึกษา  

□ ต่ ากว่าปริญญาตรี    □ ปริญญาตรี  □ สูงกว่าปริญญาตรี    
4. อาชีพ  

□ นักเรียน / นักศึกษา   □ พนักงานบริษัท   □ รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

□ ธุรกิจส่วนตัว    □ อ่ืนๆ (โปรดระบุ).........................................  
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

□ ต่ ากว่า 15,000 บาท □ 15,001 – 20,000 บาท □ 20,001 – 30,000 บาท 

□ 30,001 – 40,000 บาท □ 40,000 บาท ขึ้นไป 
6. ท่านเลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางใด (เลือกได้หลายตัวเลือก) 

□ ห้างสรรพสินค้า □ ร้านขายเสื้อผ้า □ ตลาดนัด □ สื่อออนไลน์ * 
* กรณีเลือกซ้ือผ่านสื่อออนไลน์ ท่านเลือกซื้อผ่านช่องทางใด (เลือกได้หลายตัวเลือก) 

□ Facebook □ Instagram □ Website 

□ Lazada □ Shopee □ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 
7. การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของท่าน พิจารณาจากปัจจัยใดบ้าง (เลือกได้หลายตัวเลือก) 

□ เนื้อผ้า   □ ลวดลาย   □ แบบเสื้อ 

□ ราคา    □ โอกาสที่จะใช้ได้ในหลายโอกาส  



49 

ส่วนที่ 2 ความไว้วางใจในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม ระดับความ
คิดเห็น (5=มากท่ีสุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยที่สุด) 
ความไว้วางใจในการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านมีทัศนคติที่ดีต่อการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์      
2. ท่านมีการซื้อเสื้อผ้าผ่านทางออนไลน์มากกว่าช่องทางอ่ืน      
3. มีการระบุข้อมูลของสินค้าอย่างชัดเจน เช่น รูป ขนาด ชนดิผ้า เป็นต้น      
4. มีการระบุราคาท่ีชัดเจน      
5. มีการแสดงความคิดเห็นเชิงบวกจากลูกค้ารายอื่น      
6. มีการประชาสัมพันธ์และอัพเดทข้อมูลบนสื่อออนไลน์อย่างสม่ าเสมอ      
7. มีช่องทางการติดต่อหลายช่องทาง เช่น เบอร์โทร , Facebook , Line , 

Instagram เป็นต้น 
     

8. มีการตอบค าถาม ให้ค าแนะน า จากผู้ขายอย่างรวดเร็ว **      
** ระยะเวลานานที่สุด ที่ท่านยอมรับได้ในการติดต่อกลับของผู้ขาย 

□ ภายใน 1 ชั่วโมง □ ภายใน 3 ชั่วโมง □ ภายใน 6 ชั่วโมง 

□ ภายใน 1 วัน □ ภายใน 2 วัน □ มากกว่า 2 วันขึ้นไป 
ส่วนที่ 3 การตัดสินใจเลือกซ้ือ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม ระดับความ
คิดเห็น (5=มากท่ีสุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยที่สุด) 
การตัดสินใจเลือกซ้ือ ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ดีไซน์เสื้อผ้าที่แปลกใหมเ่ป็นเอกลักษณ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของท่าน      
2. ดีไซน์เสื้อผ้าที่ก าลังเป็นที่นิยมในปัจจุบันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของท่าน      
3. ท่านให้ความส าคัญกับคุณภาพสินค้ามากกว่าราคา      
4. มีราคาสินค้าที่เหมาะสมกับคุณภาพ      
5. มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับแบรนด์อ่ืน      
6. โปรโมชั่นถือเป็นส่วนส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อของท่าน      
7. แบรนด์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของท่าน      
8. ความจ าเป็นในการใช้งานมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของท่าน      
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ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………….......................................................................................……………….. 
***ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่ท่านสละเวลา และให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล วรางค์ อ่อนจันทร์ 
 
อีเมล warang.onch@bumail.com 
 
ประวัติการศึกษา - ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

(ความงามและแฟชั่น) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 - ปริญญาตรี คณะบัญชี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
ประสบการณท างาน - ผู้ช่วยผู้ตรวจสอบบัญชี บริษัท สหการสอบบัญชี จ ากัด 

- บัญชีการเงิน บริษัท ตรัยณฐวัฒน์ จ ากัด 
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