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บทคัดยอ่ 
 

การเขยีนแผนธุรกิจนี�มวัีตถปุระสงค์เพื�อกําหนดกรอบความ
คิดและกําหนดเป�าหมายในการสรา้งธุรกิจนี�และเป�นแนวทางที�จะ
สรา้งธุรกิจนี�ขึ�นมาและเพื�อศึกษาโอกาสในการทําธุรกิจนี�และความ
เป�นไปได้ในการลงทุนทําธุรกิจดังกล่าว เพื�อใหผู้ป้ระกอบการได้ 
ตัดสนิใจในการดําเนนิงานธุรกิจนี� 

จากผลการวิจัยค้นพบว่าตลาดชุดชั�นในสตรขีองประเทศไทย 
มมีลูค่าการตลาดไมต่�ากว่า 12,0000ล้านบาทซึ�งแบง่ออก 
เป�น3ระดับได้แก่ ระดับบน(เชน่ วาโก้ ไทรอัมพ์) มมูีลค่าการตลาด       
ประมาณ 10 % ระดับกลาง (เชน่ ซาบนีา่ ) มมีลูค่าการตลาด             
ประมาณ 40% และ ระดับล่าง (จําหนา่ยตามแผงทั�วไป) มมูีลค่า         
การตลาดประมาณ 50% เห็นได้ว่าตลาดระดับล่างมมีลูค่ามากที�สดุ   
ด้วยเนื�องจากสนิค้าประเภทตลาดนี�สนิค้าถกูแต่คณุภาพไมดี่ถ้า
เทียบกับระดับกลางและระดับบน แต่คนนยิมเพราะสามารถหาซื�อ 
ได้ง่ายและราคาถูก ธุรกิจมลัลิกาจะอยูใ่นระดับตรงกลางระหว่าง 
ระดับกลางและล่างซึ�งสนิค้าจะมรีาคาที�สามารถเอื�อมถึงและตรงใน
ระดับกลุ่มเป�าหมายที�กําหนด ผูป้ระกอบการจําเป�นต้องเตรยีม 
ความพรอ้มในโครงการด้านการ สง่เสรมิการขายด้วยการสมคัร 
สมาชิก การประชาสมัพนัธท์างสื�อออนไลน์ พฒันาบุคลากรด้าน   
ความรู ้ของสนิค้า การหาแหล่งวัตถุดิบเพิ�มเติม ฯลฯ 

ด้านผลประกอบการ เริ�มต้นลงทุนในโครงการ 2,000,000     
บาท 
 

คําสาํคัญ : ชุดชั�นใน,ผูห้ญงิทุกวัย,ความเซก็ซี�ของผูห้ญงิ   
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ABSTRACT 
 
The objective of this business plan is to frame the                   

mindset and set the goal for developing of this business as                     
well as to build this business and study the guidelines to                     
create of this business. This is to explore the possibilities of                     
investing in the business which allows the entrepreneur to                 
make the decision to conduct this business.  

According to the research, the women’s undergarment             
market in Thailand has value not less than 12,000 milling                   
Baht. The women’s undergarment products can be             
classified into 3 levels which are the upper level (such as                     
Wacoal, Triumph) which is equal to the 10% value of the                     
whole market. Middle level (Sabina) which has the market                 
value for about 40% while the lower level (can be bought                     
from any store) share the market value of 50%. It can be                       
seen that the lower market shares the highest value despite                   
the fact that this level of the product is cheap and the                       
quality is not good when compared to the middle level and                     
the upper level. The lower level product can be bought                   
easily at a reasonable price. Malika’s business is in the                   
center between the middle products and the lower level                 
products which its price is affordable and meet the needs of                     
the target customers. The entrepreneurs need to be ready                 
for the sale promotion project by using the membership,                 
the promoting via the online social media, improve the                 
staff’s knowledge and improve the product as well as                 
finding the additional raw material sources. The turnover of                 
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the project. The starting investment budget of the project is                   
2,000,000 Baht 

 
Keywords : Lingerie,womens,The women’s innocence 
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บทที� 1 
การแนะนําธุรกิจและแผนธุรกิจ  

 
Mallika มาจากภาษาฝรั�งเศษซึ�งมคีวามหมายว่า ราชนิี โดย     

คําอ่าน มลั-ลิ-กา สามารถอ่านตรงตัวและชื�อฟ�งง่ายเป�นที�จดจํา   
ของผูบ้รโิภค โดยมตัีวยอ่คือ MLK หากคิดอีกอยา่งก็จะกลายเป�น     
คําว่า Mlik แปลว่า นม (หรอืเป�นทําทับศพัท์หน้าอกของผูห้ญงิ) 

 
ภาพที� 1.1: โลโก้ของธุรกิจ  
 

 
 

ใช้ตัวยอ่ MLK เพื�อใหเ้ป�นที�จดจําง่ายและใชส้แีดงเลือดหมเูป�นสี
ประจําของธุรกิจ เพราะ สแีดงเลือดหมเูป�นสบีง่บอกถึงความเซก็ซี� 
 

Mallika คือธุรกิจประเภท ผลิตและจําหนา่ยบรกิารดแูล   
แนะนาํสนิค้าและการเลือกซื�อใหแ้ก่ลกูค้า 

ที�มาของการทําธุรกิจชุดชั�นในสตรทีี�เนน้แต่ความเซก็ซี�ให้
กลุ่มผูห้ญิงทุกวัยและทุกสไตล์โดยมแีรงบนัดาลใจมาจากการที�เหน็
ผูห้ญิงสมยัใหมน่ั�นกล้าที�จะแต่งตัวมากขึ�นและกล้าที�จะลองอะไร
ใหม่ๆ ชุดชั�นในก็เชน่กันหากใสชุ่ดชั�นในที�มคีวามเซก็ซี�มคีวาม 
คล่องตัวก็จะเพิ�มความมั�นใจใหผู้ใ้สม่ากขึ�น  

 
วิสยัทัศน์ vision  

ทางเรามุง่มั�นที�จะสรา้งแบรนด์ใหเ้ป�นชุดชั�นในสตรทีี�มี
คุณภาพด้วยนวัตกรรมใหม่ๆ และทางด้านแฟชั�นที�ทันสมยั คณุภาพ 
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ของตัวสนิค้าเป�นที�รูจั้กและได้รับการยอมรบัใหส้อดคล้องกับความ
ต้องการของผูห้ญงิ 
พนัธกิจ Mission 

ทางแบรนด์มคีวามมุง่มั�นที�จะยกระดบความสามารถในการ
แขง่ขนัของธุรกิจเพื�อการเติบโตของธุรกิจอยา่งยั�งยนื ทางแบรนด์ 
จึงนาํเสนอผลิตภัณฑ์และการบรกิารที�ตอบสนองความต้องการของ
ลกูค้าด้วยความใสใ่จพิถีพิถันถึงคณุภาพสนิค้าและการ
เปลี�ยนแปลงของยุคสมยัใหม ่

 
ที�ตั�งของสถานประกอบการ 

มอลลิกาเป�นธุรกิจใหมที่�เพิ�งเกิดในระยะแรกจะยังไมม่สีถาน
ที�ตั�งประกอบการแต่จะใช้การตั�งบูท ตามหา้งต่างๆ เชน่ K-village       
และ ตามงานชุดชั�นในต่างๆ โดยบูทของมอลลิกาจะตกแต่งไปด้วย   
นางแบบของมอลลิกาและเนน้สีแดงเลือดหมแูละเนน้โลโก้เพื�อ
สรา้งการจดจําใหแ้ก่ลกูค้า  

 
ภาพที�2.1: ภาพจําลองบูทแสดงและขายสนิค้าของมอลลิกา 
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วัตถปุระสงค์ในการจัดทําแผนธุรกิจ 

เพื�อเป�นแนวทางและเพื�อเป�นการได้รูถึ้งโอกาสในการเป�นไป
ได้ที�จะดําเนินงานธุรกิจต่อและเพื�อศกึษาพฤติกรรมและศกึษาถึง
วัตถุดิบต่างๆในการจัดทําชุดชั�นในและยังศกึษาถึงรายละเอียด
ความสวยงามความพถีิพถัินในการออกแบบชุดชั�นใน  
 

เป�าหมายของธุรกิจ 

1.เป�าหมายของธุรกิจ Mallika เพื�อผลิตสนิค้าและใหบ้รกิาร   
แก่ผูบ้รโิภค ซึ�งต้องการที�จะเป�นผูน้าํในธุรกิจชุดชั�นในสตรี ของ   
ประเทศไทย ภายใน 3 – 5 ป� ขา้งหนา้ มกีารมุง้เนน้กลุ่มลกูค้า รวม               
ไปถึงมกีารกระจายฐานลกูค้าใหม้ากขึ�น 
2. ธุรกิจมคีวามมุง่มั�นที�จะเติมโตอยา่งยั�งยืนในระยะเวลาที�กําหนด
และตระหนกัถึงผลประโยชนข์องผู้มสีว่นได้เสยีทกุกลุ่มภายใน
ธุรกิจ 
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บทที� 2 
วิธดํีาเนินการในการจัดทํารายงาน 

 
ทฤษฎีการวิเคราะห์ด้วย SWOT Analysis 
ผูคิ้ดค้น SWOT เทคนคินี� ​อัลเบริต์ ฮัมฟรี (Albert           

Humphrey) ได้ชื�อว่าเป�นผูเ้ริ�มแนวคิดนี�โดยนาํเทคนิคนี�มาแสดงใน 
งานสมัมนาที� ​มหาวิทยาลัยสแตนฟอรด์ สาํหรบัหลักการสาํคัญของ     
SWOT ก็คือการวิเคราะหโ์ดยการสาํรวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน       
คือ สภาพการณภ์ายในและสภาพการณภ์ายนอก ดังนั�นการ   
วิเคราะห์ SWOTจึงเรียกได้ว่าเป�นการวิเคราะหส์ภาพการณ์   
(situation analysis) ซึ�งเป�นการวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน เพื�อใหรู้้       
ตนเอง (รูเ้รา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รูเ้ขา) ชัดเจน และวิเคราะห์         
โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะหป์�จจัยต่าง ๆ ทั�งภายนอกและภายใน     
องค์กร ซึ�งจะชว่ยใหผู้บ้รหิารขององค์กรทราบถึงการเปลี�ยนแปลง 
ต่าง ๆ ที�เกิดขึ�นภายนอกองค์กร ทั�งสิ�งที�ได้เกิดขึ�นแล้วและแนวโนม้     
การเปลี�ยนแปลงในอนาคต รวมทั�งผลกระทบของการเปลี�ยนแปลง 
เหล่านี�ที�มต่ีอองค์กรธุรกิจ และจุดแขง็ จุดอ่อน และความสามารถ     
ด้านต่าง ๆ ที�องค์กรมอียู่ ซึ�งข้อมลูเหล่านี�จะเป�นประโยชนอ์ยา่ง     
มากต่อการกําหนดวิสยัทัศน์ การกําหนดกลยุทธแ์ละการดําเนนิ 
ตามกลยุทธข์ององค์กรระดับองค์กรที�เหมาะสมต่อไป 

 
ภาพที� 2.1: องค์ประกอบของSWOT 

 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94
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S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรอืจุดแขง็หรอืขอ้ได้       
เปรยีบ เป�นข้อดีที�เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบ รษัิท เชน่ จุดแขง็     
ด้าน การเงิน จุดแข็งด้าน การผลิต จุดแขง็ด้าน ทรพัยากรบุคคล     
บริษัทจะต้องใชป้ระโยชนจ์ากจุดแขง็ในการกําหนดกลยุทธ ์การ
ตลาด 

W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อนหรอื       
ขอ้เสยีเปรยีบ ที�เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบรษัิท ซึ�ง     
บริษัทจะต้องหาวิธีในการแก้ป�ญหานั�นสถานการณภ์ายในองค์กรที�
เป�น 

O มาจาก Opportunities หมายถึง ​โอกาส การที�สภาพ         
แวดล้อมภายนอกของบรษัิทเอื�อประโยชนห์รอืสง่เสรมิการดําเนนิ
งานขององค์กร โอกาสแตกต่างจากจุดแขง็ตรงที�โอกาสนั�นเป�นผล 
มาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแขง็นั�นเป�นผลมาจากสภาพ 
แวดล้อมภายในนกัการตลาดที�ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่
เสมอและใช้ประโยชนจ์ากโอกาสนั�นเชน่ การเมอืง การปกครอง     
กฎหมาย ราคาน�ามนั ค่าเงินบาท คู่แขง่ เป�นต้น 

T มาจาก Threats หมายถึง ​อุปสรรค ขอ้จํากัด ซึ�งเกิด จาก             
สภาพแวดล้อมภายนอก บางครั�งการจําแนกโอกาสและอุปสรรค 
เป�นสิ�งที�ทําได้ยาก เพราะทั�งสองสิ�งนี�สามารถเปลี�ยนแปลงไป ซึ�ง   
การเปลี�ยนแปลงอาจทําใหส้ถานการณที์�เคยเป�นโอกาสกลับกลาย
เป�นอุปสรรคได้ เชน่ ค่าเงินบาท คู่แขง่ เป�นต้น 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84
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การบริหารความเสี�ยง (Risk management) คือ กระบวนการ       

ที�ปฏิบติัโดยคณะกรรมการบรหิาร ผูบ้รหิาร และบุคลากรทกุคนใน   
องค์กรเพื�อชว่ยในการก าหนดกลยุทธ์และดําเนนิงาน โดย   
กระบวนการบรหิาร ความเสี�ยงได้รบัการออกแบบเพื�อใหส้ามารถ 
บง่ชี�เหตุการณที์�อาจเกิดขึ�นและมผีลกระทบต่อ องค์กร และ   
สามารถจัดการความเสี�ยงใหอ้ยูใ่นระดับที�องค์กรยอมรบัได้ เพื�อให้ 
ได้รบัความมั�นใจอยา่งสมเหตสุมผล ในการบรรลุ วัตถปุระสงค์ที�   
องค์กรกําหนดไว้ 

 
1.3การตรวจสอบภายใน การตรวจสอบภายใน คือ การให้     

ความเชื�อมั�นและการใหคํ้าปรกึษาอยา่งเที�ยงธรรมและเป�นอิสระ 
เพื�อ เพิ�มคณุค่าและปรบัปรุงการดําเนินงานขององค์กร โดยชว่ยให้   
องค์กรบรรลเุป�าหมายด้วยการประเมนิและ ปรบัปรุงประสทิธิผล 
ของกระบวนการบรหิารความเสี�ยง การควบคมุภายในและการ 
กํากับดแูลที�ดี อยา่งเป�น ระบบ โดยผูต้รวจสอบภายในจะเป�นผูทํ้า     
หนา้ที�วิเคราะหเ์สนอแนะและใหคํ้าปรกึษา จากกระบวนการตรวจ 
สอบ ภายใน การตรวจสอบภายในเป�นกลไกหนึ�งที�จะชว่ยผลักดัน   
ให้เกิดการการปรบัปรุงการควบคมุภายใน และการ บรหิารความ   
เสี�ยงที�เหมาะสมต่อการบรรลวัุตถปุระสงค์และเป�าหมายของ
องค์กรซึ�งบางครั�งผูป้ฏิบติังานมักคิดว่า การควบคมุที�มอียูเ่พียง 
พอแล้ว หรอืคิดว่ามคีวามชาํนาญแล้วจากการปฏิบติังานมานาน ก็   
อาจทําให้ประมาทโดย ละเลยบางจุดที�ต้องควบคมุไป แต่ผูต้รวจ   
สอบภายในจะมวิีธกีารตรวจสอบว่าการควบคุมที�ปฏิบติันั�นเพยีง
พอ หรือไมต่่อการบรรลวัุตถปุระสงค์และเป�าหมายขององค์กร โดย   
ผลของการตรวจสอบจะออกมาเป�นรายงานการ ตรวจสอบเสนอ 
ต่อผูบ้รหิารทราบหรอืพิจารณา ซึ�งรายงานจะประกอบด้วยสิ�งที� 
ตรวจพบ ความเห็นหรอื ขอ้เสนอแนะหากเหน็ว่าต้องมกีาร   
ปรบัปรุงจากที�ปฏิบติัอยู ่ 

 
2.ขั�นตอนกระบวนการบรหิารความเสี�ยง ประกอบด้วย 7 ขั�น     

ตอนดังต่อไปนี� แผนผงัภาพรวมแนวทาง/กระบวนการบรหิารความ 
เสี�ยง 
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ภาพที� 2.2: ขั�นตอนกระบวนการบรหิารความเสี�ยง 

 

 
 
ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด 
สว่นผสมการตลาด (Marketing mix) ถือเป�นหวัใจสาํคัญของ     

การบรหิารการตลาด ซึ�งจะทําใหก้ารดําเนนิงานของบรษัิทหลัก 
ทรัพย์บรรลผุลสาํเรจ็ได้ตามเป�าหมายที�ตั�งไว้ โดยขึ�นอยูกั่บการ 
ปรบัปรุงความสมัพันธอ์ยา่งเหมาะสมของป�จจัยสว่นประสม
ทางการตลาด อันจะทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารบรษัิทหลักทรพัย์มคีวามเชื�อ 
มั�นไว้วางใจในการใช้บรกิารบรษัิทหลักทรพัย์ (Marketing Mix:     
4’Ps) : (Kotler P, 2012) ประกอบด้วย ซึ�งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์               
(product), ราคา (price), การจัดจําหนา่ย (place) และการสง่เสรมิ         
การขาย (promotion) ซึ�งเป�นเครื�องมอืที�ใช้ในการผลักดันยอดขาย   
ด้วยวิธีการดั�งเดิมที�เรยีกว่า 4P's ที�แสดงถึงมมุมองทางด้านผูข้าย   
ไมใ่ชม่มุมองด้านผูซื้�อ แต่อยา่งไรก็ตาม Kotler P. ได้เสนอแนะเพิ�ม       
เติมไว้ว่า ผูข้ายควรตั�งต้นกับ 4Cs ก่อนที�จะไป 4P's โดย 4C's นั�น             
ประกอบด้วย Customer Value (not product), Customer Costs             
(not price alone), Convenience (not place), และ             
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Communication (not promotion) ทั�งนี� การเลือกใช้เครื�องมอื       
ทางการตลาดจําเป�นต้องเลือกให้เหมาะสมในแต่ละชว่งของวงจร
ชีวิตผลิตภัณฑ์ (Kotler P., 2012)  

เนื�องจากในป�จจุบนันี� กลยุทธ์ 4P's นั�นไมพ่อสาํหรบัธุรกิจ     
บริการอีกต่อไป แต่ 4P's ก็ยงัเป�นพื�นฐานสาํคัญก่อนที�จะต่อยอด     
ไปสูก่ารทําการตลาด เพราะในป�จจุบนัการจะทําใหธุ้รกิจมคีวาม 
โดดเด่นกว่าคู่แขง่และชักจูงลกูค้าใหม้าซื�อสนิค้าหรอืใชบ้รกิารนั�น
กลับกลายเป�นเรื�องที�ยากขึ�นกว่าแต่ก่อนอยา่งมาก ดังนั�น ป�จจัย   
สว่นประสมทางการตลาด 4’Ps จึงถกูคิดค้นพฒันาต่อยอดมาเป�น   
สว่นประสมทางการตลาดสาํหรบัธุรกิจบรกิาร 7P’s ขึ�นเพื�อใชกั้บ   
ธุรกิจประเภทบรกิาร ซึ�งจะเหน็ได้ว่า P ทั�ง 3 ตัวที�เพิ�มเขา้มามี         
ความสาํคัญกับธุรกิจบรกิาร แต่อยา่งไรก็ตาม 7P’s ก็ยังสามารถนาํ     
ไปปรบัใชกั้บธุรกิจบรษัิทหลักทรพัย์ได้เชน่เดียวกัน (ศริวิรรณ เสรี   
รตัน์, ศภุร เสรย์ีรตัน์, องอาจ ปทะวานชิ และปริญ ลักษิตานนท์,             
2546) และยงัได้อธิบายเกี�ยวกับสว่นประสมทางการตลาดสาํหรบั 
ธุรกิจบริการ (Marketing mix หรอื 7P’s) กล่าวว่า การมบีริการที�           
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มลกูค้าเป�าหมายได้ โดยผูใ้ช้บรกิาร 
รูส้กึยอมรบัได้และยินดีที�จะจ่ายเพราะเหน็ว่าคุ้มค่า ทั�งนี� สว่น   
ประสมทางการตลาดสาํหรบัธุรกิจบรกิาร (Marketing mix หรอื       
7P’s) ถือเป�นตัวกระตุ้น หรอืสิ�งเรา้ทางการตลาดที�กระทบต่อการ   
เลือกใช้บรกิารขอบบรษัิทหลักทรพัย์ ซึ�งประกอบด้วยเครื�องมอืดัง 
ต่อไปนี� 

1.ผลิตภัณฑ์หรือบรกิาร (product or service) ยึดหลัก       
คุณภาพของผลิตภัณฑ์หรอืการบรกิารที�ดี และสร้างภาพลักษณ์ใน 
ตราสนิค้าต้องมกีารพัฒนาด้านคุณภาพความเชื�อถือความประหยัด
และตราสนิค้าเพื�อใหเ้ป�นที�รูจั้ก และยอมรบัของลกูค้าเนื�องจาก 
สนิค้ามกีารแขง่ขนัมากจึงต้องเนน้การขายความภักดี เพื�อก่อใหเ้กิด 
ความสนใจในการใช้บรกิารนั�นทําใหล้กูค้าเกิดความพงึพอใจโดย
ความพงึพอใจนั�นอาจจะมาจากสิ�งที�สมัผสัได้และ / หรอืสมัผสัไม่   
ได้ (Armstrong and Kotler P., 2009) โดยตัวผลิตภัณฑ์ที�นาํเสนอ           
ขายนั�นสามารถเป�นได้ทั�งในรูปแบบของการมตัีวตนและ / หรอืการ   
ไมม่ตัีวตนก็ได้เพียงแต่ว่าผลิตภัณฑ์นั�น ๆ จําเป�นต้องมี   
อรรถประโยชน์ (utility) และมคีณุค่า (Value) ในสายตาของผูใ้ช้       
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บริการ เชน่ ในการเลือกใชบ้รกิารของบรษัิทหลักทรพัย์ผูใ้ชบ้รกิาร   
จะใหค้วามสาํคัญกับความมชีื�อเสยีงและความนา่เชื�อถือของบรษัิท
หลักทรพัยน์ั�น ๆ รวมถึงการมฐีานะทางการเงินที�มั�นคง 

2.ราคา (price) การพิจารณาด้านราคาจะต้องรวมถึงระดับ   
ราคาสว่นลดเงินชว่ยเหลือค่านายหน้า และเงื�อนไขการชําระเงิน   
เนื�องจากราคามสีว่นในการทําใหบ้รกิารต่าง ๆ มคีวามแตกต่างกัน   
และมผีลต่อผูบ้รโิภคในการรบัรูถึ้งคณุค่าที�รบับรกิารโดยเทียบ
ระหว่างราคาและคณุภาพบรกิารราคาเป�นสิ�งที�ใชแ้สดงภาพลักษณ์
ของบรษัิทการกําหนดราคาควรกําหนดราคาใหม้คีวามเหมาะสม
กับระดับการใหบ้รกิารและสอดคล้องกับสภาวการณข์องตลาด
บริการประเภทต่าง ๆ ในขณะนั�น นอกจากนี� ยังอาจหมายถึง         
คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซึ�งลกูค้าใชใ้นการเปรยีบ 
เทียบระหว่างราคา (price) ที�ต้องจ่ายเงินออกไปกับคณุค่า (value)       
ที�ลกูค้าจะได้รบักลับมาจากผลิตภัณฑ์นั�น แต่ถ้าหากว่ามคีณุค่าสงู 
กว่าราคา ลกูค้าก็จะทําการตัดสนิใจซื�อ (buying decision) อยา่งไร       
ก็ตาม ผูใ้หบ้รกิารควรคํานงึถึงป�จจัยต่าง ๆ ในการกําหนดกลยุทธ์     
ด้านราคา (Armstrong & Kotler P., 2009) เชน่ การมรีะบบการ             
ซื�อขายหลักทรพัย์ที�มปีระสทิธิภาพและมคีวามปลอดภัยทกุ ๆ ครั�ง   
เมื�อนักลงทนุทําการสั�งซื�อขายหลักทรพัย์ รวมถึงมอัีตราค่า 
ธรรมเนยีมในการสั�งซื�อขายหลักทรพัยที์�แตกต่างกันของบรษัิท
หลักทรพัยแ์ต่ละแหง่ เป�นต้น 

3.สถานที�หรอืชอ่งทางการจัดจําหนา่ย (place) ที�ตั�งของผูใ้ห้   
บริการและความยากง่ายในการเข้าถึง ก็เป�นอีกป�จจัยหนึ�งที�มคีวาม 
สาํคัญของการบรกิาร ทั�งนี�ความยากง่าในการเขา้ถึงบรกิารนั�นมใิช่ 
เฉพาะการเนน้ทางกายภาพเท่านั�น แต่ยงัรวมถึงการติดต่อสื�อสาร   
ดังนั�น สถานที�หรอืประเภทของชอ่งทางการจัดจําหนา่ยจะต้อง 
สามารถสรา้งความเชื�อมั�นและความสะดวกใหกั้บผูบ้รโิภคจะเป�น
ป�จจัยสาํคัญต่อการเขา้ถึงบรกิารอีกด้วย เชน่ มรีะบบการซื�อขาย   
หลักทรพัยถู์กออกแบบมาใหใ้ชง้านได้ง่ายไมยุ่ง่ยาก และมคีวาม 
ปลอดภัยเมื�อนักลงทุนทําการสั�งซื�อขาย รวมถึงการมสีิ�งอํานวย 
ความสะดวกต่าง ๆ ไว้คอยบรกิารแก่นกัลงทุนในหอ้งค้าหลักทรพัย์     
เป�นต้น 
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4.การสง่เสริมการตลาด (promotion) เนน้การขายโดย   
พนกังานขายเป�นหลักอาจมาจากการโฆษณางานสื�อเฉพาะกลุ่ม
เป�าหมายหรอืใช้จดหมายตรงจะต้องทําการประชาสมัพนัธแ์ละสง่
เสรมิการขายอยา่งไรเพื�อให้กลุ่มลกูค้าเป�าหมายสามารถทราบ 
และต้องการซื�อสนิค้าและบรกิารที�จัดขึ�นโดยจะต้องพจิารณาถึง
ขอ้มลูสื�อโฆษณาและเอกสารเผยแพรต่่าง ๆ จะต้องสอดคล้องกับ   
ลักษณะของการบรกิารที�นาํเสนอและลักษณะของลกูค้า เชน่ การมี   
โปรแกรมสาํหรับให้ขอ้มลูแก่นกัลงทุนก่อนการตัดสนิใจสั�งซื�อขาย
หลักทรพัย์ และบทวิเคราะหภ์าวะอุตสาหกรรมของหลักทรพัย์ใน 
กลุ่มต่าง ๆ เป�นต้น  

5.บุคลากรหรอืพนกังาน (people or employee) ธุรกิจให้       
บริการที�พกัแรมจําเป�นต้องอาศยัพนกังานใหบ้รกิารที�ต้องผา่นการ
คัดเลือกการฝ�กอบรมการสรา้งแรงจูงใจเพื�อใหส้ามารถสรา้งความ
พึงพอใจใหกั้บลกูค้าได้แตกต่างเหนือคู่แขง่ต้องมกีารแต่งกายที�
เหมาะสมบุคลิกภาพดีหนา้ตายิ�มแย้มแจ่มใสพดูจาสภุาพอ่อนนอ้ม
พนกังานต้องมคีวามสามารถมทัีศนคติที�ดีสามารถตอบสนองต่อ
ลกูค้ามคีวามคิดรเิริ�มมคีวามสามารถในการแก้ป�ญหา และสามารถ 
ให้บรกิารแก่ลกูค้าเพื�อให้เกิดความประทับใจ และมคีวามเชื�อมั�นใน 
บริการที�จะได้รบัจากพนกังาน เชน่ การมเีจ้าหนา้ที�ที�มี   
ประสบการณแ์ละมคีวามรูเ้กี�ยวกับหลักทรพัยค์อยใหคํ้าปรกึษา
แนะนาํเกี�ยวกับการลงทนุ รวมถึงมรีะบบโปรแกรมหรอืแอพพลิ 
เคชั�นในการซื�อขายหลักทรพัยที์�มคีวามรวดเรว็ถกูต้องและมขีอ้มลู
ทางด้านเทคนคิ (technique analysis) ที�นกัลงทุนสามารถใช้งาน     
ได้ง่ายไมยุ่ง่ยากแต่มคีวามปลอดภัยสงู 

6. ลักษณะทางกายภาพ (physical evidence) ต้องมกีาร       
สรา้งและนาํเสนอลักษณะทางกายภาพโดยพยายามสรา้งคณุภาพ
โดยรวม (total quality management : TQM) เชน่ บรษัิทหลัก             
ทรัพย์ต้องการปรบัปรุงและพฒันาลักษณะทางกายภาพ รวมถึง 
การปรบัปรุงรูปแบบการใหบ้รกิารแก่นักลงทนุเพื�อสรา้งมลูคณุค่า
การให้บริการแก่นกัลงทนุ (customer-value proposition) ทั�งใน     
เรื�องความทันสมยัของเครื�องมอื ได้แก่ ระบบการซื�อขายหลักทรพัย์   
ผา่นอินเตอรเ์นต็ การนาํเสนอบทวิเคราะหห์ลักทรพัย์ที�มคีณุภาพ 
เชื�อถือได้ เป�นต้น 
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7.กระบวนการใหบ้รกิาร (process) เพื�อสง่มอบคณุภาพใน   
การให้บริการกับลกูค้ารวดเรว็และประทับใจ (customer   
satisfaction) กระบวนการให้บรกิารต้องมกีระบวนการใหบ้รกิารที� 
คล่องตัวสะดวกรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพเพื�อใหน้กัท่องเที�ยวรูถึ้ง
ความสะดวกสบายที�ได้รบั เชน่ การมขีั�นตอนการเป�ดบญัชีซื�อขาย   
หลักทรพัยที์�รวดเรว็โดยนกัลงทุนสามารถทําการซื�อขายหลักทรพัย์
ได้ในทันที การมเีจ้าหนา้ที�ที�มคีวามรูแ้ละมปีระสบการณใ์หคํ้า 
ปรกึษาหรอืแก้ไขป�ญหา ตลอดจนมสีิ�งอํานวยความสะดวกต่าง ๆ     
ไว้บรกิาร ได้แก่ หนงัสอืพิมพ ์อินเตอรเ์นต็ เป�นต้น 

 
จากการวิเคราะหผ์ลสาํรวจและวิจัยต่างๆเราสามารถแบง่

ประเภทของชุดชั�นในได้ 5 ประเภท คือ 1.Demibra ชุดชั�นครึ�งทรง         
เหมาะสาํหรับผูห้ญิงที�มหีนา้อกเล็กมฟีองน�าสาํหรบัดันทรงใหดู้
สวยเหมาะสาํหรบัการใสกั่บเสื�อที�มลัีกษณะคอลึกหรอืเสอืคอวี 
2.Adhesive bra ชุดชั�นในประเภทไรส้ายที�มกีาวเป�นตัวยดึเหยี�ยว   
ให้ติดกับหนา้อกของผูห้ญิงเหมาะสาํหรบัแต่งกายที�ชุดที�ต้องโชว์
หลังและไหล่ 3. T-shirt Bra ชุดชั�นในที�ไมม่ตีะเขบ็เหมาะสาํหรบัใส่       
กับเสื�อยืดและหนา้อกทุกขนาด 4. Sport bra ชุดชั�นในประเภทนี�       
จะทํามาจากผา้ที�ไมอั่บชื�น รองรบัแรงกระแทกและชว่ยพยุง 
หนา้อกเหมาะสาํหรบัการใสอ่อกกําลังกาย 5. Plunge Bra ชุดชั�น       
ในแหวกอกเหมาะสาํหรบัใสส่าํหรบัชุดที�แหวกอกผูห้ญิงที�มหีนา้อก
นิยมใสป่ระเภทนี�  

 
นอกจาก 5 ประเภทของชุดชั�นในแล้วยงัมสีิ�งที�ใชศ้กึษาในการ   

ประกอบธุรกิจนี�ก็คือ 5ประเภทชุดชั�นในที�เซก็ซี�ที�ผูห้ญงินยิมใส ่
 
1.Bustier (บูสติเยย่)์ คล้ายชุดเกาะอก (แต่บางแบบก็มสีาย)       

สวมใสเ่พื�อดันทรงอกให้ฟสูวยดเูป�นผูห้ญงิ พรอ้มเก็บหนา้ท้องให้ 
แบนราบ มกัใสชุ่ดชั�นในแบบนี�คู่กับชุดเจ้าสาว  
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ภาพที� 2.3: ชุดชั�นในเซ็กซี� Bustier (บูสติเยย์่)  
 

 
 

2.Corset (คอรเ์ซ็ต) คอรเ์ซต็ไมค่่อยเป�นที�นยิมสาํหรบัผูห้ญงิ   
สกัเท่าไหรเ่พราะเป�นชุดชั�นในที�มคีวามวิทเทจที�เน้นใชร้ดัเอวให้
เล็กเพื�อใหด้แูล้วมคีวามเซก็ซี�ทางด้านหลังจะมเีชอืกรอ้ยใหร้ดัเอว 
คอรเ์ซ็ตมมีาตั�งแต่สมยัก่อนแต่ป�จจุบนัก็ยงัมกีลุ่มสาวนยิมใช ้
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ภาพที� 2.4: ชุดชั�นในเซ็กซี� Corset (คอรเ์ซต็) 
 

 
 

3.Teddy (เท็ดดี�) เป�นชุดชั�นในที�ท่อนบนท่อนล้างติดกันแต่     
เทดดี� มพีื�นที�ปกป�ดรา่งกายนอ้ยกว่าและถูกออกแบบใหเ้นน้การ 
เป�ดชอ่งโค้งเพื�อสรา้งเสนหแ์ละความสบายในการสวมใสชุ่ดชั�นใน
ประเภทนี�สามารถชว่ยเพิ�มความมั�นใจใหกั้บผูห้ญิงได้  

 
ภาพที� 2.5: ชุดชั�นในเซ็กซี�  Teddy (เท็ดดี�) 
 

 
 

4.Playsuit (เพลยส์ทู) เป�นชุดชั�นในที�มสีายรดัรอบตัวทําให้   
เหน็สว่นเว้าโค้งของรา่งกายได้ชดัเหมาะสาํหรบัเพิ�มความมั�นใจ
สาํหรบัผูห้ญิงที�ชอบความสนกุสนานและตื�นเต้น  

 
ภาพที� 2.6: ชุดชั�นในเซ็กซี�  Playsuit (เพลยส์ทู) 
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5.Basque (บาสก์) มลัีกษณะที�คล้ายชุดชั�นในประเภทคอร์   

เซ็ตแต่มคีวามแตกต่างตรงที�ชุดชั�นในประเภทบาสก์มลัีกษณะที�
ยาวกว่าดัดแปลกมาจากชุดบราโรก้ของฝรั�งเศษมกัประดับตกแต่ง
ด้วยผา้ลกูไมทั้�งทางด้านหนา้และด้านหลัง และยงัตกแต่งด้วยสาย 
ดึงถุงนอ่ง 

 
ภาพที� 2.7: ชุดชั�นในเซ็กซี� Basque (บาสก์) 
 

 
 
จากการศกึษาชุดชั�นในประเภทธรรมดาและชุดชั�นใน

ประเภทเซก็ซี�ทําใหท้างธุรกิจได้มกีารดัดแปลงและสรา้งสรรค์ใน
เรื�องของการออกแบบสนิค้าของมอลลิกาใหม้คีวามแปลกใหมแ่ละ
มคีวามทันสมยัมากขึ�นเพือตอบสนองตามความต้องการตามกลุ่ม
ลกูค้าที�สนใจสนิค้าของธุรกิจซึ�งในแต่และแบบก็จะมคีวามแตกต่าง
กันอยา่งมากทั�งเรื�องของรูปทรงผา้และลวดลาย 
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มลูค่าตลาดชุดชั�นในในประเทศไทย 
 
ภาพที� 2.8: ภาพกราฟบอกมลูค่าตลาดชุดชั�นในสตร ี
 

 
 
เหน็ได้ชัดว่ามลูค่าตลาดที�มมีลูค่ามากที�สดุคือตลาดระดับล่าง

ซึ�งเป�นชุดชั�นในประเภทที�ชายตลาดแผงตลาดซึ�งชุดชั�นในประเภท
นี�มรีาคาถกูและนาํเขา้มาจากประเทศจีนแต่ขอ้เสยีคือไซสไ์มค่่อยมี
ความมาตรฐานและในเรื�องของการออกแบบนั�นไมส่ากลและไมม่ี
ความเป�นเอกลักษณ์ ทรวดทรงชุดชั�นในระดับนี�ใสแ่ล้วไมย่ก 
หนา้อกอาจทําให้หนา้อกหยอ่นคล้อยได้และไมม่คีวามทนทาน สว่น 
สนิค้าของมอลลิกานั�นจะอยูต่รงกลางระหว่างตลาดระดับกลางและ
ระดับล่างจะมรีาคาที�สามารถเขา้ถึงได้และมกีารออกแบบที�ทัน
สมยัตามยุคนั�นๆ และชว่ยดูแลในเรื�องหนา้อกของผูห้ญงิ  
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บทที�3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ  

 
การวิเคราะหสภ์าพการแขง่ขนัของตลาด (สภาพ 

อุตสาหกรรม) 
การวิเคราะหป์�จจัยภายนอก (PESTEL Analysis) PEST       

Analysis เป�น Framework ที�ใช้สาํหรบัวิเคราะหป์�จจัยภายนอกที�     
สง่ผลกระทบต่อองค์กรทั�งในแง่บวกและแง่ลบ ชว่ยใหเ้ราเขา้ใจถึง 
ภาพรวมของสภาพแวดล้อมที�เป�นอยูใ่นป�จจุบนั ประกอบด้วย  

1.Political ป�จจัยทางการเมอืง เชน่ หากมปี�ญหาบา้นเมอืง     
เกิดขึ�นก็จะทําให้รายได้ลดนอ้ยลงเพราะสง่ผลต่อเศรษฐกิจ การใช้ 
จ่าย และ การเดินทาง เพราะทางธุรกิจของเราเป�นธุรกิจใหมย่งัไมม่ี     
หนา้รา้นเป�นของตัวเองหากเกิดป�ญหาทางการเมอืงอาจทําใหต้้อง
เลื�อนการจัดงานแสดงสนิค้า และ ไมม่ผีูม้าซื�อสนิค้าได้ 

2.Economic: ป�จจัยทางเศรษฐกิจ เชน่ เมื�อเกิดป�จจัยทาง     
เศรษฐกิจก็จะสง่ผลมากมายหลากหลายชอ่งทางประชาชนมี
รายรับเท่าเดิมแต่สนิค้ามรีาคาสงูเพิ�มขึ�นสง่ผลกระทบต่อกลุ่มเป�า
หมายของธุรกิจด้วยเนื�องจากรายรบัของแต่ละบุคคล และ ค่าครอง   
ชีพ ค่าใช้จ่าย ผูบ้รโิภคอาจไมห่นัมาสนใจเรื�องรายละเอียดเล็กๆ   
น้อยๆของชุดชั�นในเพื�อเป�นการตัดค่าใชจ่้ายที�ไมจํ่าเป�นได้ 

3.Social: ป�จจัยทางสงัคม เชน่ เรื�องรสนิยมของแต่ละบุคคล     
ยอ่มมคีวามคิดเห็นที�แตกต่างกันไปอาจเกิดจากป�จจัยที�มาจาก
สภาพแวดล้อม ที�อยูอ่าศยั สถานที�ศกึษา ทําใหแ้ต่ละบุคคลได้รบั     
สารที�แตกต่างกันออกไปอาจมคีวามชอบและไมช่อบที�แตกต่างกัน
ทําใหม้ตัีวเลือกในการเลือกซื�อสนิค้าได้เพิ�มมากขึ�น 

4.Technology: ป�จจัยทางเทคโนโลยี เชน่ ป�จจุบนัมี     
เทคโนโลยีเป�นสื�อชว่ยในการขายสนิค้าและบรกิารต่างๆ เป�นชอ่ง 
ทางแรกที�เขา้ถึงผูบ้รโิภคโดยผา่นทาง Facebook , Instagram       
และมกีารรวิีวสนิค้าผา่นทางดารานักแสดงที�มชีื�อเสยีงเพื�อใหผู้้
บริโภคเขา้ถึงสนิค้าได้ง่ายขึ�นแต่ในอีกแง่มมุก็คือทําใหเ้ป�นการเพิ�ม
คู่แขง่ทางการตลาดได้ง่ายขึ�นและอาจจะเป�นการเกิดการลอกเลียน
แบบได้ง่าย 
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การวิเคราะหป์�จจัยต่อธุรกิจ (Porter’s Five Forces       
Model) ​ใช้วิเคราะหแ์รงกดดันของตลาดโดย Five Forces จะ       
วิเคราะห์จากป�จจัยที�มผีลกระทบทั�ง5 ป�จจัย เพื�อลดจุดอ่อนและ   
เสรมิจุดแข็งให้ตนเองโดยทั�วๆ ไป  

1. Threat Of New Comer ​หรอื ภัยจากคู่แขง่ขันรายใหม่         
ที�เข้�าสูต่ลา ด ป�จจัยภัยจากคู่แขง่รายใหมที่�เขา้สูต่ลาดก็เป�นภัยที� 
ต้องเตรยีมรบัมอือยา่งมากทางธุรกิจจะเนน้การปรบัเปลี�ยนและ
ศึกษาเรียนรู้เพื�อให้ธุรกิจมคีวามเป�นเอกลักษณเ์ป�นตัวของตัวเอง
จึงทําใหไ้มส่ามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย 

2. Bargaining power of Supplier ​หรอื อํานาจต่อรอง         
ของ Supplier ธุรกิจชุดชั�นในเป�นธุรกิจที�มรีายละเอียดและความ   
ละเอียดอ่อนในการเลือกใชวั้สดุ วัสดทีุ�ดีสวยและคงทนค่อนขา้งหา 
ยากตามท้องตลาดในประเทศไทย ผูข้ายวัสดมุอํีานาจในการต่อ 
รองราคาใหกั้บธุรกิจเป�นอยา่งมากจึงเป�นขอ้เสยีหากราคาต้นทนุไม่
คงที� 

3. Bargaining power of Customer หรอื อํานาจต่อรอง         
ของลกูค้า ป�จจัยนี�เป�นป�จจัยที�สง่ผลกระทบต่อธุรกิจเชน่กัน 
ป�จจุบันมชีอ่งทางในการเลือกซื�อสนิค้าได้หลากหลายและธุรกิจ
ใหม่ๆ ได้ออกมามากมายทําใหผู้้ซื�อมอํีานาจในการต่อรองราคา ทาง 
ธุรกิจจะแก้ไชป�ญหาโดยการนาํสนิค้ามาลดราคาอยา่งสม�าเสมอ
เชน่ เมื�อคลอเลคชั�นใหมอ่อกสนิค้าเดิมก็จะนาํมาลดราคาแทน  

4. Threat of Subsitution หรอื ภัยคกุคามจากสนิค้า       
ทดแท น ป�จจัยสนิค้าทดแทนนั�นเป�นภัยอยา่งมากป�จจุบนัผูห้ญิง 
นิยมใสบ่ราป�กนกซึ�งสามารถโชว์หลังได้เต็มที�และโชว์หนา้อกเพิ�ม
ความเซ็กซี�โดยไมต้่องพึ�งชุดชั�นในแบบเซก็ซี�ได้ แต่อยา่งไรก็ตาม 
บราป�กนกก็ไมส่ามารถทดแทนชุดชั�นในได้  

5. Internal Rivalry ​หรอื การแขง่ขนัที�เกิดขึ�นภายใน     
อุตสาหกรรม การแขง่ขนัภายในอุตสหกรรมชุดชั�นในเป�นตลาดที� 
กว้างมคีู่แขง่หลากหลายระดับสนิค้าของธุรกิจอยูใ่นระดับที�
สามารถเข้าถึงได้ง่ายราคาสามารถจับต้องได้ทําใหส้ามารถเกิดคู่
แขง่ภายในอุตสาหกรรมเดียวกันและกลุ่มลกุค้าเดียวกันได้และชุด
ชั�นในเป�นเรื�องละเอียดอ่อนทางธุรกิจเป�นธุรกิจใหมอ่าจยงัไม่
สามารถสรา้งความมั�นใจใหผู้บ้รโิภคได้ 
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การวิเคราะหค์ู่แขง่ขนั (Competitor Analysis) 
คู่แขง่หลักทางการตลาดของธุรกิจเราที�เหน็ได้ชดัจะเป�น

ธุรกิจชุดชั�นใน SYP.INTIMATES ทางSYP.INTIMATESมสีนิค้าใกล้   
เคียงกับของทางธุรกิจเชน่ ใชผ้า้ลกูไม้ และมลีวดลายเซก็ซี� มสีนิค้า     
อื�นในธุรกิจเชน่ ชุดว่ายน�า ซึ�งลักษณะใกล้เคียงกับของทางธุรกิจ     
ทางเรื�องราคาทาง SYP.INTIMATES ขายราคาเริ�มต้นที� 1,300       
บาท ซึ�งค่อนข้างใกล้เคียงกับของทางธุรกิจ แต่จะเหน็ได้ชดัว่าทาง   
ธุรกิจใช้วัสดทีุ�หนาและกระชับมากว่า SYP.INTIMATES  

 
การวิเคราะหสภ์าพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในและภานนอกธุรกิจ 

วิเคราะห์ SWOT 
การวิเคราะหส์วอต (SWOT Analysis) หรอืในชื�อไทยชื�ออื�น     

เชน่ การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมและศกัยภาพ หรอื การวิเคราะห์     
สภาวะแวดล้อม เป�นเครื�องมอืในการประเมนิสถานการณ์ สาํหรบั   
องค์กร หรอืโครงการ ซึ�งชว่ย ผูบ้รหิาร กําหนดจุดแข็งและจุดอ่อน   
จากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อม 
ภายนอก ตลอดจนผลกระทบที�มศีกัยภาพจากป�จจัยเหล่านี�ต่อการ 
ทํางานของ องค์กร ​คําว่า "สวอต" หรอื "SWOT" นั�นมาจากตัวยอ่         
ภาษาอังกฤษ 4 ตัว ได้แก่ 

1. Strengths (จุดแขง็) ​เป�นการพจิารณาขอ้ดีหรอืจุดเด่น   
ที�เกี�ยวกับบรษัิท ผลิตภัณฑ์ สว่นประสมทางการตลาด (4 P’s) และ         
ป�จจัยภายในที�บรษัิทสามารถควบคุมได้ และนาํมาใชใ้นการ 
วางแผนกลยุทธก์ารตลาด ตัวอยา่งของจุดแขง็  

2. Weaknesses (จุดอ่อน) เป�นการพจิารณาขอ้เสยีหรอื   
จุดด้อยหรอืขอ้บกพรอ่งที�อยูภ่ายในบรษัิทและผลิตภัณฑ์ ซึ�งเป�น 
ป�จจัยที�บรษัิทสามารถควบคมุได้และบรษัิทจําเป�นต้องปรบัปรุง
แก้ไข ตัวอยา่งของจุดอ่อน 

3. Opportunities (โอกาส) เป�นการพจิารณาถึงขอ้ได้   
เปรยีบของกิจการหรอืของผลิตภัณฑ์ที�มเีหนือกว่าคู่แขง่ขนั ซึ�งเป�น 
ป�จจัยที�อยูภ่ายนอกที�เอื�ออํานวยประโยชนต่์อบรษัิท ใหน้าํไปใชใ้น 
การวางแผนกลยุทธท์างการตลาด ตัวอยา่งของโอกาส 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3
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4. Threats (อุปสรรค) เป�นการพจิารณาขอ้เสยีเปรยีบ     
ขอ้จํากัด หรือป�ญหาที�อยูภ่ายนอกกิจการ และเป�นอุปสรรคที�มผีลก   
ระทบต่อบรษัิท เป�นป�จจัยภายนอกที�ไมส่ามารถควบคมุได้ตัวอยา่ง 
ของขอ้จํากัด 

Strength 
• ทางแบรนด์ได้ดีไซนล์วดลายที�ทันสมยัแปลก และตอบ 

สนองความต้องการของกลุ่มลกูค้า 
• ในกระบวนการผลิตมค่ีาใชจ่้ายไมส่งูและมโีรงงานที�มี

ความเชี�ยวชาญเฉพาะด้าน 
• นกัดีไซนข์องทางแบรนด์มปีระสบการณ์ และ ความ   

เชี�ยวชาญ ในการออกแบบชุดชั�นใน 
โดยเฉพาะ 
• สนิค้ามคีณุภาพดี ทําจากวัสดทีุ�มคีณุภาพ ได้รบัการ   

รบัรองจากหนว่ยงานที�ได้รบัการยอมรับ ลอกเลียนแบบได้ยาก 
• ระบบตรวจสอบคณุภาพที�ทันสมยั ทําใหม้ขีองเสยีหรอื 

ชํารุดไมไ่ด้คณุภาพเกิดขึ�นนอ้ย 
• ทําเลที�ตั�งของกิจการที�เหมาะสมกับการผลิต การขนสง่ 

และการจําหนา่ยสนิค้า 
• มีการประชาสมัพันธที์�ดี มทีีมโฆษณาที�ทําโฆษณาได้ 

หลากหลายชอ่งทาง 
 
Weakness 
• ป�จจุบันมคีู่แขง่ทางการตลาดหลากหลาย 
• อนาคตอาจมคีู่แขง่เพิ�ม 
• ชุดชั�นในเป�นเรื�องละเอียดอ่อนต้องใชค้วามพถีิพถัินใน

การเลือกผา้ และ การดีไซน ์
• กําลังการผลิตต�า ทําใหเ้กิดต้นทนุการผลิตสงู 
• เงินทุนไมเ่พยีงพอ ยงัมเีงินลงทุนน้อยกว่าคู่แขง่ 
• จํานวนแรงงานไมเ่พียงพอ และค่าใช้จ่ายแรงงานเพิ�ม 

มากขึ�น 
ในการแก้ป�ญหาจุดอ่อนนั�นอาจจะสรา้งจุดเด่นของธุรกิจให้

แตกต่างโดยไมส่ามารถลอกเลียนแบบได้ สรา้งความเป�นตัวเองของ 
ธุรกิจที�เป�นเอกลักษณเ์ฉพาะตัว รกัษาลกูค้าเก่าและก็ยงัคงหา 
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ลกูค้าใหมเ่ข้ามาเลือกใชส้นิค้า ในเรื�องความพิถีพถัินในการเลือกใช้ 
วัสดก็ุจะมกีารจัดอบรมบุคลากรใหม้คีวามชาํนาญและเชี�ยวชาญใน
การเลือกซื�ออุปกรณ์ และ วัตถบุดิบ  

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
Opportunities (โอกาส) 
• เศรษฐกิจมอัีตราเจรญิเติบโตสงูขึ�นทกุป� ทําใหล้กูค้าเกิดการ 

ซื�อสนิค้า 
• มีเทคโนโลยีใหม่ๆ ที�เอื�ออํานวยประโยชนต่์อธุรกิจ ทั�งด้าน 

การผลิตและการจําหนา่ยสนิค้า 
• การเติบโตของตลาดอยา่งต่อเนื�อง สนิค้ามกีารซื�อใชซ้�าหรอื 

กลับมาซื�อใชไ้หม ่
• มีคนกลางที�ชว่ยจัดจําหนา่ยหลายราย ทั�งค้าปลีกค้าสง่ และ   

ค้าออนไลน ์
 
Threats (อุปสรรค) 
• ลกูค้ามสีนิค้าที�ใช้ทดแทนกันได้ 
• คู่แขง่ขนัรายใหมเ่ขา้มาในตลาดได้ง่าย 
• อํานายการต่อกับ Supplier 
• ผูบ้รโิภคเปลี�ยนแปลงรสนยิม มอํีานาจการต่อรองจากลกูค้า 

น้อย 
 
การกลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่าง Differentiation 
ความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์ – Product Differentiation 
 
ธุรกิจ Mallika จะ นาํจุดแข็งและโอกาส เขา้มาสรา้งกลยุทธ์     

เชิงรุกใหธุ้รกิจ โดยการสรา้งความแตกต่างใหกั้บสนิค้าชุดชั�นใน มี   
การลงทุนสงูในด้านการวิจัยพฒันา (Research and     
Development) และในด้านการสง่เสรมิการขาย (Promotion) ซึ�ง     
รวมถึงการสื�อสารการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ เพื�อสื�อสารใหต้ลาด   
รบัรู้ถึงความแตกต่างและเพื�อสร้างภาพลักษณที์�ดีใหเ้กิดขึ�นกับ
สนิค้า นาํเอา นวัตกรรมในการผลิตหรอืพัฒนาผลิตภัณฑ์ มาตอบ   
สนองความต้องการของลกูค้า 
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สรุปจุดแขง็ที�จะนาํไปใชภ้ายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
ทางธุรกิจเนน้ลวดลายการออกแบบที�มคีวามเซก็ซี�เพิ�มความ

มั�นใจให้กับผูใ้สแ่ละจะมกีารปรบัเปลี�ยนศกึษาอยูต่ลอดเวลาตาม
ยุคสมยัเปลี�ยนแปลงนั�นๆ เชน่ เมื�อวง BNK ดังมาพรอ้มกับเพลงคุ้       
กกี�เสี�ยงทาย ทางธุรกิจอาจจะออกแบบลวดลายใหเ้ป�นเซก็ซี�ปนนา่ 
รกั เพราะความเซ็กซี�นั�นไมม่ขีดีจํากัด พรอ้มทั�งใชวั้สดทีุ�คงทนเชน่   
เดิม 

 
ภาพที� 3.1: Market position Price 
 
Market position: Price  
 
Price High 
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บทที� 4 
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ  

 
Business Model Canvas คือ การอธบิายองค์ประกอบของ       

ธุรกิจซึ�งมี 9 สว่น ในแบบที�เรยีบง่ายบนหนา้กระดาษเพยีงแผน่     
เดียว เพื�อให้ทุกคนทั�งภายในและภายนอกองค์กรสามารถสื�อถึงสิ�ง 
เดียวกันได้อยา่งตรงประเด็น เขา้ใจง่าย และ นําไปใชง้านได้ทันที       
นอกจากจะทําใหก้ารสื�อสารชัดเจนแล้ว จุดเด่นของ BMC คือ ทําให้       
เจ้าของกิจการและผูบ้รหิารสามารถเหน็ภาพรวมของบรษัิทเพื�อจะ
ปรบัจุดอ่อนหรือเสรมิจุดแขง็รวมไปถึงการปรบักลยุทธข์องบรษัิท
ได้ง่ายและรวดเรว็อีกด้วย 

1.ลกูค้า Customer Segments กลุ่มเป�าหมายของทางธุรกิจ     
เป�นกลุ่มผูห้ญิงที�มอีายุ 25-40 ป� มรีายได้มากกว่า 15,000 บาท           
และกลุ่มผูช้ายที�ซื�อใหผู้ห้ญิงในกลุ่มนี�อาจจะเป�นการยากสาํหรบั
ผูช้ายที�มาซื�อใหผู้ห้ญงิทางธุรกิจมบีรกิารขายผา่นทางเว็ปไซต์ของ
ทางธุรกิจโดยลกูค้าสามารถเลือกสรรและสอบถามคําแนะนําได้ 

2.คณุค่า Value Propositions จุดขายของสนิค้า หรอื บรกิาร         
นั�น ทางผูบ้ริโภคจะได้รบัสนิค้าที�มคีวามทันสมยัอยูส่ม�าเสมอได้ 
ความสะดวกสบายความมั�นใจในการสวมใสไ่ด้รบัความตอบสนอง
ความต้องการอยา่งตรงจุดที�ลกูค้าต้องการ คุ้มค่ากับราคาที�ลกูค้า 
ได้จ่ายและสนิค้ามคีณุภาพที�ดีคณุภาพสมราคา นอกจากจะได้ 
ความสบายและคณุภาพที�คงทนยงัไมอิ่นกับลวดลายป�ก ผา้พิมพ์ 
ของคลอเลคชั�นต่างๆอีกด้วย 

3.ชอ่งทางวิธใีนการสื�อสารไปถึงลกูค้า Channels ทางธุรกิจ   
จะใชก้ารสื�อสารหลักกับลกูค้าโดยการผา่นทาง Social เชน่     
Facebook เป�นต้นเพราะป�จจุบนัทกุคนเขา้ถึงสื�อต่างๆผา่นทาง 
ชอ่งทางนี� และจะมกีารโฆษณาทางออนไลน์ มกีารโปรโมทสนิค้า   
และมกีารให้ดารานกัแสดงหรอืเน็ตไอดอลที�มมผีูติ้ดตามเยอะๆ นาํ 
สนิค้าไปรีวิว สง่สนิค้าใหกั้บผูม้ชืี�อเสยีงได้ทดลองใชส้นิค้าเพื�อ 
เป�นการบอกต่อสนิค้าเพราะสนิค้าเป�นสนิค้าของผูห้ญงิผู้หญงิจะ
เชื�อคําบอกปากต่อปากมากกว่า ในการสง่สนิค้าทางธุรกิจสง่สนิค้า 
ผา่นทางไปรษณีย์ และ บรษัิทขนสง่เอกชนต่างๆเชน่ เคอรี� หรอื       



32 

อาจจะมกีารใช้บรกิารแมสเซนเจอรห์ากลกูค้าต้องการใชส้นิค้า
ทันที 

4.ความสมัพนัธกั์บลกูค้า Customer Relationship วิธีในการ     
รกัษาลกูค้าเดิม ผูซื้�อสนิค้าหรอืบรกิาร ทางธุรกิจจะเนน้การให้   
บริการลกูค้าอยา่งดีเยี�ยมเพื�อสรา้งความประทับใจใหล้กูค้าในทกุๆ
ครั�งที�เขา้มาซื�อสนิค้าและจะมกีารใหคํ้าปรกึษาลกูค้า อธิบายสนิค้า 
อยา่งละเอียดเพื�อให้ลกูค้าเขา้ใจถึงแรงบนัดาลใจของคลอเลคชั�น
นั�นๆ อธบิายถึงวัสดใุนการใช้เพื�อใหล้กูค้าเข้าใจถึงความพธิพีถัิน 
และละเอียดของการตัดเยบ็ชุดชั�นในใหอ้อกมาอยา่งดีเยี�ยมที�สดุ 
ทางธุรกิจเน้นดแูลลกูค้าเก่าอยา่งสม�าเสมอเพื�อใหล้กูค้ากลับมาใช้
บริการและซื�อสนิค้าของทางธุรกิจซ�า จะมกีารสะสมคะแนนเพื�อ 
สามารถใชใ้นการลดราคาได้ มคีะแนนเพื�อในการบอกต่อการ 
แนะนาํเพื�อมาซื�อสนิค้าและที�สาํคัญธุรกิจจะมกีารสรา้งเพจสนิค้า
เพื�อแสดงตัวตนในโลกออนไลนบ์อกโปรโมชั�นในชว่งเวลานั�นๆเพื�อ
ให้เป�นการเข้าถึงลกูค้าอยา่งง่าย 

5.ทรพัยากรหลัก Key Resources สิ�งที�ต้องมใีนการดําเนนิ     
ธุรกิจนี�ก็คือนกัออกแบบของทางธุรกิจที�มฝี�มอืและมคีวามคิด
สรา้งสรรค์อยูต่ลอดเวลาเพราะทางธุรกิจมจุีดเด่นในเรื�องการ
ออกแบบ โรงงานผลิตสนิค้า และโรงงานผลิตวัสดุ นกัการตลาดที�     
ชว่ยดูแลในเรื�องการตลาดของธุรกิจ และ พนักงานในส 

6.Key Activities กิจกรรมที�ต้องทําเพื�อใหโ้มเดลธุรกิจอยูไ่ด้   
ทางอธุรกิจมจุีดเด่นในเรื�องการออกแบบลวดลายที�แปลกและไม่
เหมอืนใครมจุีดเด่นเป�นของตัวเองทางธุรกิจจึงต้องพฒันาสนิค้า
พัฒนารูปลักษณ์ให้มคีวามแปลกใหมเ่หมาะสมกับรสนยิมและ
ความนิยมในตอนนั�นๆ  

7.พันธมติรหลัก Key Partners โรงงานผลิตสนิค้าทางธุรกิจ     
ต้องจัดทําสญัญานากรผลิตสนิค้าเพื�อป�องกันการลอกเลียนแบบ 
นักออกแบบสิ�งสาํคัญคือนกัออกแบบที�มฝี�มอืทางธุรกิจได้เลือก
นักศกึษาที�เพิ�งจบใหมแ่ละมคีวามรู้ความสามารถในการออกแบบ
เชื�อว่าคนกลุ่มนี�มคีวามคิดที�สรา้งสรรค์และมไีฟแรงในตัว และ   
โรงงานผลิตผา้โรงงานพมิพล์ายผ้า  

8.กระแสรายได้ Revenue Streams รายได้ของธุรกิจนี�มา     
จากการขายสนิค้าและบรกิาร 
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9.โครงสรา้งต้นทุน Cost Structure ค่าใชจ่้ายได้เรื�องของต้น     
ทุนมที�าคัญคือค่าเงินเดือนพนกังานค่ามชจ่้ายโรงงานผลิตและค่า
สั�งซื�อวุตถดิุบ 

 
การวิเคราะหล์กูค้าทางการตลาด สามารถดําเนินการได้ 

โดยใชเ้ครื�องมอื STP ประกอบไปด้วย 
1.การแบง่สว่นตลาด (Segmentation) สามารถกําหนดการ   

แบง่สว่นผูบ้รโิภคได้ 4 ตัวแปร ประกอบไปด้วย 
1.1ตัวแปรลักษณะทางประชากรศาสตร ์

(Demographic) เชน่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ อาชีพ             
เป�นต้น 

1.2ตัวแปรด้านภมูศิาสตร์ (Geographic) ซึ�งสามารถ   
กําหนดได้โดยดูความสอดคล้องของที�ตั�ง เชน่ การเลือกกลุ่มลกูค้าที�   
ใกล้สถานที�หรือชอ่งทางการจัดจําหนา่ยขององค์กร ขนาดของ 
ประเทศ เมอืง หรอือยูใ่นภูมภิาคเดียวกัน เป�นต้น 

1.3ตัวแปรด้านจิตวิทยา (Pychographic) เป�นการ   
เลือกแบง่สว่นตลาดที�คํานงึหรอืพจิารณาบุคลิกภาพของกลุ่มลกูค้า
เป�าหมาย เชน่ กลุ่มนกัดนตรี จะสนใจสนิค้าที�มอัีตลักษณ์ด้าน     
ดนตรผีสมผสานในสนิค้า หรอืกลุ่มคนสมยัใหมจ่ะไมน่ยิมอ่าน 
หนงัสอืแต่ใช้หนงัสอืในรูปแบบอิเล็กทรอนกิส ์(E-Book) 

1.4ตัวแปรด้านฤติกรรม (Behaviouristic) เป�นการแบง่   
สว่นตลาดที�พจิารณาพฤติกรรมของลกูค้า เชน่ ซื�อบอ่ย หรอืซื�อ       
Brand เดิมๆ เสมอ เชน่ บุคคลที�บรโิภคเครื�องดื�มเบยีรห์รอืไวน์ จะ         
เลือกบริโภค Brand เดิมๆ เสมอ 

 
ตารางที� 4.1:ลกูค้า/กลุ่มลกูค้าเป�าหมาย 

 
เกณฑ์หลัก/

เกณฑ์ยอ่ย 
ตัวอยา่งการใช้เกณฑ์ตัวแปรใน

การแบง่สว่นตลาด 
ก.เกณฑ์

ภูมศิาสตร ์
ภมูภิาค 

 
ลกูค้าอาศยัทกุภาค ใน 

ประเทศไทย 
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ข.เกณฑ์
ประชากรศาสตร ์

อายุ 
รายได้ 
เพศ 
อาชีพ 

 
25 – 40 ป� 
มากกว่า 15,000 บาท 
หญงิ , กลุ่มผูช้ายที�ต้องการซื�อให้ผู้   

หญงิ 
ทุกอาชพี 

ค.เกณฑ์
พฤติกรรมการซื�อ/
บริโภค 
โอกาสในการซื�อ
ผลิตภัณฑ์ 

รสนยิม 
สภาพความภักดีต่อ
ผลิตภัณฑ์ 

ทัศนคติที�มต่ีอ
ผลิตภัณฑ์ 

 
ซื�อใช้เอง , ซื�อเป�นของขวัญ 
ชอบสนิค้านําเทรน สวยงาม ทัน   

สมยั 
ซื�อแล้วใสส่วยและสบายกลับมาใช้

ต่อ 
สนิค้ามคีณุภาพและสวยงาม 

 
2.การเลือก ตลาด เป�าหมาย (Targeting) เป�นการดําเนนิการ   

เพื�อกําหนดตลาดที�นา่สนใจสาํหรบัองค์กร ซึ�งโดยสว่นมากจะนยิม 
พิจารณาจาก ความนา่สนใจของตลาด การเติบโตของตลาด     
วัตถุประสงค์และทรพัยากร ตลอดจนความพรอ้มของบรษัิท ทั�งนี�   
การเลือกตลาดเป�าหมาย ประกอบไปด้วย 

2.1กลยุทธต์ลาดรวม หมายถึง การมผีลิตภัณฑ์ที�   
สามารถตอบสนองตลาด ได้หลายตลาด 

2.2กลยุทธม์ุง่เฉพาะตลาดสว่นเดียว หรอืเฉพาะสว่น   
คือ การมผีลิตภัณฑ์ที�มุง่เนน้ไปที�ตลาดใดตลาดหนึ�งโดยเฉพาะ 

2.3กลยุทธต์ลาดหลายสว่น คือ การมผีลิตภัณฑ์ที�หลาก   
หลายและนําเสนอไปยงัหลายๆ ตลาด 

 
3.การกําหนดตําแหนง่ผลิตภัณฑ์ (Positioning) คือการ   

กําหนดตําแหนง่ผลิตภัณฑ์เพื�อให้สอดคล้องและสามารถนาํเสนอ
ให้ลกูค้าได้รับรู้ และเข้าใจในตําแหนง่ผลิตภัณฑ์ขององค์กร ซึ�งควร   
ดําเนนิการวิจัยเพื�อค้นหาตําแหนง่ผลิตภัณฑ์ของคู่แขง่ขนัใหท้ราบ
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ก่อนที�จะมกีารกําหนดตําแหนง่ผลิตภัณฑ์ขององค์กรเพื�อใหเ้กิด
ความแตกต่างอยา่งมคีณุค่า ทั�งนี�สามารถพจิารณาองค์ประกอบ   
เชน่ ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ ด้านบรกิาร ด้านบุคลากร และ       
ด้านภาพลักษณ์ เป�นต้น 
 

ภาพที� 4.1: กราฟเปรยีบเทียบในด้านราคาของสนิค้า 
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บทที� 5 
Production and Procurement 

 
แนวคิดและทฤษฎทีี�เกี�ยวขอ้ง 

ในการจัดซื�อวัสดุนั�น บรษัิทเป�นฝ�ายผูซ้ื�อ เจ้าของแหล่งวัสดุ   
เป�นฝ�ายผูข้าย ฝ�ายใดมอํีานาจการต่อรองสงูฝ�ายนั�นจะเป�นฝ�ายได้ 
เปรยีบ เพื�อป�องกันมใิหเ้สยีเปรยีบบรษัิทจึงต้องพยายามรกัษา 
ดุลยภาพของอํานาจในการ ต่อรองเอาไว้ ซึ�งอาจทําได้หลายวิธีดัง   
ต่อไปนี� 

1. การกระจายการจัดซื�อ ​วิธีหนึ�งในการป�องกันมใิห้ 
อํานาจในการต่อรองต�ากว่าผู้ ขายได้แก่การกระจายการจัดซื�อไป 
ยังผูข้ายที�ผา่นการคัดเลือกแล้วหลายๆ ราย ปรมิาณการสั�งซื�อที�   
กระจายให้แก่ผูข้ายแต่ละรายต้องมากพอที�จะทําใหเ้หน็คณุ ค่าว่า 
ควรติดต่อค้าขายกับผูซ้ื�อในระยะยาว ขณะเดียวกันถ้าฝ�ายผูข้าย 
เสนอให้สว่นลดเพราะซื�อจํานวนมาก ก็ควรนาํเขา้มาประกอบการ 
พิจารณาการจายการซื�อด้วย การกระจายการซื�อนั�น นอกจากจะ   
ป�องกันมใิห้อํานาจในการต่อรองตกต�าแล้วยังอาจทําใหม้อํีานาจนี�
เพิ�ม ขึ�นอีกก็ได้ 

2. การสรา้งแหล่งซื�อเพิ�มเติม วิธีนี�นยิมนาํมาใช้ในกรณี 
บริษัททําการประเมนิคณุสมบติัต่างๆ แล้วปรากฏว่ามผีูข้ายผา่น 
เกณฑ์การประเมนิได้จํานวนนอ้ย การใชก้ลยุทธก์ารกระจายการ 
ซื�อไมใ่หค้วามมั�นใจเท่าที�ควร จึงจําเป�นต้องสรา้งแหล่งซื�อเพิ�มเติม 
ขึ�นมา ซึ�งอาจทําได้หลายวิธี เชน่ ใหคํ้าแนะนาํทางเทคนคิแก่ผูข้าย     
ที�ไมผ่า่นเกณฑ์การประเมนิเนื�องจากเกณฑ์ทาง ด้านคณุภาพแต่มี 
ศักยภาพว่าจะปรบัปรุงได้ ทําสญัญาซื�อล่วงหนา้กับผูข้ายที�ฐานะ 
ทางการเงินไมม่ั�นคงพอที�จะลงทนุผลิต วัสดมุาสง่มอบใหต้รงเวลา   
เป�นต้น 

3. การหลกีเลี�ยงต้นทนุการเปลี�ยนแหล่งซื�อ ผูข้ายหลาย 
รายใช้วิธใีหค้วามชว่ยเหลือทางด้านวิศวกรรม เครื�องจักร หรอืทาง   
ด้านอื�นๆ โดยไมคิ่ดค่าใช้จ่ายเพื�อให้ฝ�ายผูซ้ื�อตกเป�นทาสทาง 
เทคนคิหรือระบบการผลิต เพราะความชว่ยเหลือเชน่ว่านั�นทําให้ 
ต้องซื�อวัสดเุกี�ยวเนื�องอื�นๆ จากผูใ้หค้วามชว่ยเหลือนั�นเองเมื�อได้ 
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รบัขอ้เสนอใหเ้ปล่าในทํานองนี�ฝ�าย ผูซื้�อต้องพิจารณาโดย 
รอบคอบเพราะอาจก่อใหเ้กิดต้นทนุอยา่งมหาศาลในอนาคตได้ 

4. การกําหนดมาตรฐานวัสดผุลิตภัณฑ์ที�มคีวามเป�น
มาตรฐานเดยีวกันจะมเีกณฑ์กําหนด ตรงกันเสมอ สามารถใช้   
แทนกันได้ ถ้าผูป้ระกอบการทุกรายที�อยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกัน   
สามารถกําหนดมาตรฐานวัสดุรว่มกันออกมาได้ จะทําให้อํานาจต่อ 
รองของฝ�ายผูข้ายแต่ละรายลดลงมาในระดับหนึ�ง เพราะทางฝ�ายผู้ 
ซื�อจะซื�อจากผูข้ายรายใดก็ได้ เนื�องจากวัสดใุชแ้ทนกันได้ อีกทั�ง   
ต้นทุนการเปลี�ยนแหล่งซื�อไมม่ ี

5. การรวมตัวยอ้นหลัง ​เป�นลักษณะของการขยายธุรกิจ 
แบบหนึ�ง วิธกีารคือ ก้าวจากการเป�นผูผ้ลิตอยูเ่ดิมไปเป�นเจ้าของ   
แหล่งวัตถุดิบที�ใช้ในการผลิต อีกธุรกิจหนึ�ง วิธีนี�ยอ่มทําใหอํ้านาจ   
ต่อรองของฝ�ายผูข้ายลดลงเพราะนอกจากจะเป�นการเพิ�ม แหล่ง 
ซื�อของฝ�ายผูซ้ื�อแล้วยังเป�นการเพิ�มคู่แขง่ขนัแก่ฝ�ายผูข้าย วิธีแม้ 
จะผลิตวัตถุดิบเองบางสว่น ซื�อจากผูข้ายบางสว่น ก็ยังเป�นวิธทีี�มี   
ประสทิธผิล บางครั�งแมแ้ต่เพยีงการศกึษาโครงการที�จะก้าวเขา้ไป 
เป�นเจ้าของแหล่งวัตถุ ดิบอยา่งเป�ดเผย ก็อาจเป�นการป�องปราม   
พฤติกรรมการขายที�ไมดี่ของฝ�ายผูข้ายได้  

6. การเรง่รดัการจัดซื�อ เป�นการแสดงให้ฝ�ายผูซื้�อได้ 
ติดตามตรวจสอบและประเมนิการดําเนินงานของฝ�าย ผูข้ายอยา่ง 
ใกล้ชิดตลอดเวลา ทําใหฝ้�ายผูข้ายไมก่ล้าบดิพลิ�ว วิธีนี�ใชกั้นมากใน   
กรณจ้ีางทําของที�มเีกณฑ์กําหนดแตกต่างไปจากมาตรฐานในท้อง
ตลาด เชน่ จ้างใหผ้ลิตเครื�องจักรที�ออกแบบเป�นพเิศษ ฝ�ายผูซ้ื�อจะ     
สง่เจ้าหน้าที�ที�เกี�ยวขอ้งเขา้ไปติดตามผลถึงสถานที�ผลิตเลย ทีเดียว   
ทั�งนี�เพื�อความมั�นใจว่า 

คําสั�งซื�ออยา่งเป�นทางการได้ไปถึงผูข้ายแล้ว และกําลังมี 
การจัดการตามใบสั�งซื�อนั�น  

- หากเป�นการจ้างทําของ ต้องแนใ่จว่าผูร้บัจ้างได้สั�งให้ 
โรงงานทําการผลิตแล้ว โดยผูเ้รง่รดัการจัดซื�ออาจขอเลขที�ใบสั�ง 
งาน ชื�อผูค้วบคมุการผลิตและสถานที�ติดต่อ เพื�อใช้อ้างอิงและ   
ติดต่อสอบถามความก้าวหนา้ของงาน 
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- ฝ�ายผูข้ายไมม่อุีปสรรคใด ๆ มาขัดขวางจนต้องระงับ   
การดําเนนิการตามใบสั�งซื�อไว้แมช้ั�วคราว ทั�งนี�เพื�อความมั�นใจว่า 
ฝ�ายผูซื้�อจะได้รบัสิ�งของตามกําหนดเวลา 

- ความก้าวหนา้ของงานเป�นไปตามที�กําหนดไว้ทุก
ประการ ผูที้�จะเรง่รดัการจัดซื�อได้ดี ต้องมคีวามรูค้วามสามารถ มี     
ความแยบยลในการเจรจา และมคีวามกล้าพอที�จะแนะนาํผู้ขาย ให้   
จัดการกับป�ญหาต่างๆ ที�เกิดขึ�น 

 
วิธกีารผลิต (ผลิตเอง/จ้างผูอื้�นผลิต/สั�งเป�นสนิค้า) 
ใช้กลยุทธจ้์างผลิตสนิค้าตามที�ออกแบบ ในลักษณะ 

Outsource ​โดยที�บรษัิทจะทําการจัดหาหรอืสั�งซื�อวัตถุดิบ ที�จําเป�น   
ต้องใชใ้นการผลิตสนิค้า แล้วทําการจ้างผลิต โดยหาโรงงานที�มกีาร   
รบัผลิต บรกิารบรรจุแพค็สนิค้าและพรอ้มจําหนา่ยในลักษณะครบ 
วงจร ทางธุรกิจนั�นเป�นธุรกิจแบบสั�งทําคือจ้างโรงงานผลิตที�ซึ�งมี 
ความไว้ใจและเชื�อถือมคีวามชาํนาญเกี�ยวกับการผลิตชุดชั�นในเป�น
อยา่งดี โดยทางธุรกิจจะทําสญัญาเกี�ยวกับการผลิตสนิค้าต่างๆเชน่   
ในเรื�องลิขสทิธิ�ของการออกแบบและการผลิตบางเฉพาะจุดที�ทาง
เราดัดแปลงเชน่รูปทรงตะขอ ลายผา้ และ รูปแบบการเยบ็ ขอ้       
ตกลงในการคืนของมตํีาหนสินิค้าที�สั�งผลิตโรงงานอาจมปี�ญหาใน
เรื�องของของที�มตํีาหนทิางธุรกิจจะทําขอ้ตกลงในเรื�องนี�อยา่ง
เครง่ครดัเพื�อการเป�นมาตรฐานและการแสดงความรบัผดิชอบต่อ
ลกูค้า  
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วิธกีารจัดซื�อวัตถุดิบ 
นโยบายการจัดซื�อ ฝ�ายจัดซื�อต้องมกีารตัดสนิใจเกี�ยวกับ 

นโยบายการจัดซื�อ  ​ดังนี� 
1​.การผลิตเองหรือการซื�อมา 
2​.การซื�อจากแหล่งเดียวกันหรอืหลายแหล่ง 
3.การซื�อจากผูผ้ลิต 
4.ใช้การเจรจาต่อรอง 
5​.สญัญาสิ�นเปลืองระยะยาว 
6.การซื�อต่างตอบแทน 
7.สว่นลดการซื�อ 
8.การรวมกันซื�อ 
9.การซื�อล่วงหนา้ 
10​.การจัดซื�อซื�อตามงบประมาณ 
 
นอกจากงานในหนา้ที�การดําเนนิการด้านการจัดซื�อแล้ว ​ยงั 

มหีนา้ที�หรืองานด้านอื�นๆ ​อีกเพื�อชว่ยในการอํานวยความสะดวก 
ให้สิ�งที�จัดซื�อนั�นนาํมาใชง้านได้ตามวัตถุประสงค์งานดังกล่าวมดัีงนี� 

1​.การขนสง่วัตถุดิบ 
2​.การรับและการเก็บรกัษาวัตถุดิบ 
3​.การจําหนา่ยของเหลือใชแ้ละของเสยี 
 
การขนสง่สนิค้า 
ในชว่ของการเริ�มต้นธุรกิจ ทางบรษัิทจะใชบ้รกิารของบรษัิท 

รบัขนสนิค้า ในลักษณะ Outsource  
การจ้างบรษัิทหรอืคนภายนอก ​ที�เรยีกว่า ​“​outsource​” ​ให้     

ทํางานในสว่นหนึ�งสว่นใดให้กับบรษัิทถือว่ากําลังเป�นเทรนด์ของ
การทําธุรกิจในยุคนี� ​ทั�งนี� ​มผีลการศกึษาออกมาทํานายแนวโนม้   

ของธุรกิจสหรฐัฯ ​ที�มกีารจ้าง “​outsource​” ​มาทํางานพบว่าบรษัิท     
ในสหรัฐฯ ​40 ​% ​มกีารจ้างฟรแีลนซม์าทํางาน ​และแนวโนม้จะเพิ�มสงู     

ขึ�นไปเรื�อยๆ  ​อีกด้วย  เชน่ DHL และ Kerry 
6 หตุผลที�เลือกใช้  Outsource  

1 ลดต้นทุน ลดต้นทุนแล้ว ยังจะได้งานคณุภาพอีกด้วย     
มหินาํซ�ายังใชพ้นกังานในจํานวนที� น้อยลง 
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2 เข้าถึงทักษะความเชี�ยวชาญเฉพาะด้าน กําไรอยา่ง 
หนึ�งที�ได้จากการจ้าง outsource ก็คือความรอบรู้ ทักษะ และ       
ประสบการณ์ สิ�งเหล่านี� outsource สามารถตอบโจทยเ์ราได้อยา่ง     
ดี 

3 ประหยดัเวลา สามารถขา้มหรอืไมจํ่าเป�นต้องโฟกัส 
ไปยังงานเล็กๆ ซึ�งไมไ่ด้สาํคัญอะไรมากนกัได้ มนัชว่ยประหยดัเวลา   
ในการทําธุรกิจ เพื�อมุง่ไปสูส่ิ�งที�สาํคัญหรอืจะต้องทําก่อนได้เลย 

4 เริ�มต้นโปรเจ็กต์ได้อยา่งรวดเรว็ การจะจัดสรรหาคน 
ภายใน หรือเทรนคนเพื�อมาทํางานสิ�งใดสิ�งหนึ�งค่อนขา้งใชเ้วลาที 
เดียว ดังนั�น การเลือกใชบ้รษัิท outsource เขา้มาดูแลงาน ซึ�งมี         
ความพรอ้มอยูแ่ล้วนั�นก็จะทําใหเ้ราสามารถเริ�มโปรเจ็กต์งานชิ�น
นั�นได้ทันที 

5 ทีมงานมคีวามยดืหยุน่ การจ้าง outsource จะชว่ย     
ทําใหง้านของคณุสะดวกขึ�น ไมว่่าจะเป�นฤดกูาลไหน สภาพอากาศ   
เป�นอยา่งไร หรอืคณุต้องการอะไรในโปรเจ็คต์นั�นบา้ง 

6 ลดความเสี�ยง การทํางานจําเป�นต้องใช้ทักษะ 
มากมาย จัดการกระจายความเสี�ยงออกไปใหบ้รษัิทภายนอกเขา้รบั 
ทํา ก็จะเป�นการจัดการด้วยความเป�นมอือาชพีมากขึ�น 

 
กระบวนการผลิต 

เริ�มจากการออกแบบทางธุรกิจเนน้ความพถีิพถัินในการ
ออกแบบในแต่ละคลอเลคชั�นเพื�อใหเ้ป�นจุดเด่นและเป�นเอกลักษณ์
ต่อธุรกิจโดยมนีกัออกแบบที�มคีวามเชี�ยวชาญ มปีระสบการ์ณจาก 
การออกแบบธุรกิจในอุตสหกรรมเดียวกัน พอเสรจ็จากการ 
ออกแบบวิธต่ีอมาคือการเลือกซื�อวัสดุและสง่ใหโ้รงงานผลิตหอ่
บรรจุภัณฑ์ พอชุดชั�นในผลิตออกมาได้แล้วทางธุรกิจใชน้างแบบ 
ฝรั�งที�มคีวามเซ็กซี�และมคีวามเป�นเอกลักษณข์องตัวเองใสถ่่าย
แบบและนาํสูก่ระบวนการจัดจําหนา่ยต่อไป 

 
แผนกลยุทธก์ารผลิต ในขั�นตอนการผลิตนั�นจุดเด่นของธุรกิจ 

อยูที่�ลวดลายและรูปลักษณ์ที�เซก็ซี�ซึ�งได้รบัแรงบนัดาลใจมาจาก
หนงัสอืเรื�อง Lingerie A Modern Guide by Lesley Scott ซึ�ง               
หนงัสอืเล่มนี�มเีนื�อหาเกี�ยวกับการออกแบบตกแต่งชุดชั�นในใน
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แต่ละแบบที�แตกต่างกันออกไปซึ�งทําใหเ้หน็ความแตกต่างของ
ลวดลายการออกแบบศิลปะของชุดชั�นในที�ชดัเจนจึงนาํมาเป�นแรง
บันดาลใจในการผลิตชุดชั�นในของธุรกิจ 
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ภาพที� 5.1: ภาพปกหนงัสอื Lingerie A Modern Guide by Lesley 
Scott 
 

 
 
ภาพที� 5.2: ภาพนางแบบใสชุ่ดชั�นในตัวอยา่งที�คล้ายของธุรกิจ 
Mallika 
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ภาพที� 5.3: ภาพนางแบบใสชุ่ดชั�นในตัวอยา่งที�คล้ายของธุรกิจ 
Mallika 
 

 
 
การจัดการคลังสนิค้า และระบบควบคมุสนิค้าคงเหลือ 

สนิค้าในคลังจะจัดตามคลอเลคชั�นและไซต์โดยจะทําไซต์
มาตรฐาน ไซต์ B34 จํานวณเยอะกว่าไซต์อื�นๆ เพราะเป�น       
มาตรฐานผูห้ญิงไทย ในการควบคมุสนิค้าคงเหลือทางธุรกิจจะนํา 
สนิค้าคลอเลคชั�นเก่ามาลดราคาทกุๆ3เดือน ตามการออกคลอเล 
คชั�นใหม ่ 
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บทที� 6 
สรุป 

 
 

ใช้ผลสาํรวจและวิจิยในการแบง่ประเภทของชุดชั�นใน
ทั�ง5ประเภทเพื�อทําใหรู้ถึ้งความแตกต่างของชุดชั�นในในแต่ละ
แบบว่าแตกต่างกันอยา่งไรและแต่ละประเภทควรใชกั้บผูห้ญิงที�มี
ขนาดหนา้อกและรูปทรง และ ใหเ้ขา้กับบุคคลิคของแต่ละคน     
ศึกษาเพื�อนํามาปรบัใชใ้นเรื�องของการออกแบบชุดชั�นในใหเ้ขา้กับ
คลอเลคชั�นต่างๆ นอกจากประเภทของชุดชั�นในในแต่ละรูปทรง 
แล้วยงัศึกษาถึงชุดชั�นในเซก็ซี�เพื�อตอบโจทยเ์อกลักษณข์องธุรกิจ
จากการสาํรวจมลูค่าตลาดชุดชั�นในได้สรุปได้ว่ามลูค่ามากที�สดุคือ
ตลาดระดับล่างซึ�งเป�นชุดชั�นในประเภทที�ชายตลาดแผงตลาดซึ�ง
ชุดชั�นในประเภทนี�มรีาคาถูกและนําเขา้มาจากประเทศจีนแต่ขอ้
เสยีคือไซต์ไมค่่อยมคีวามมาตรฐานและในเรื�องของการออกแบบ
นั�นไมส่ากลและไมม่คีวามเป�นเอกลักษณ์ ทรวดทรงชุดชั�นในระดับ 
นี�ใสแ่ล้วไมย่กหนา้อกอาจทําใหห้น้าอกหยอ่นคล้อยได้และไมม่ี
ความทนทาน สว่นสนิค้าของมอลลิกานั�นจะอยูต่รงกลางระหว่าง 
ระดับกลางและระดับล่าง  

จากการวิเคราะหส์ภาพการแขง่ขนัของตลาด (สภาพอุตสา 
กรรม)ใช้การวิเคราะหป์�จจัยภายยอก Pest Analysis ซึ�งชว่ยใขเ้รา     
เข้าใจถึงภาพรวมของสภาพแวดล้อมที�เป�นอยูใ่นป�จจุบนัและใช้
การวิเคราะหป์�จจยกัดดันต่อธุรกิจ (Porter’s Five Forces Model)         
ใช้วิเคราะหแ์รงกดดันของตลาดโดย Five Forces จะวิเคราะหจ์าก     
ป�จจัยที�มผีลกระทบทั�ง5 ป�จจัย เพื�อลดจุดอ่อนและเสรมิจุดแขง็ให้   
ตนเองโดยทั�วๆ ไป  

สรุปจุดแขง็ที�จะนาํไปใชภ้ายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม
ทางธุรกิจ เน้นลวดลายการออกแบบที�มคีวามเซก็ซี�เพิ�มความมั�นใจ 
ให้กับผูใ้สแ่ละจะมกีารปรบัเปลี�ยนศกึษาอยูต่ลอดเวลาตามยุคสมยั
เปลี�ยนแปลงนั�นๆ เชน่ เมื�อวง BNK ดังมาพรอ้มกับเพลงคุ้กกี�       
เสี�ยงทาย ทางธุรกิจอาจจะออกแบบลวดลายใหเ้ป�นเซก็ซี�ปนนา่รกั   
เพราะความเซ็กซี�นั�นไมม่ขีดีจํากัด พรอ้มทั�งใชวั้สดทีุ�คงทนเชน่เดิม 
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บรรณานุกรม 
 

https://sistacafe.com/summaries/33370-5ประเภทชุดชั�นใน
เลือกใหถู้กใช้ใหใ้ช ่

แหล่งข้อมลู:กองบรรณาธกิารhttps
://chaladsue.com/article/507 

แหล่งข้อมลู: http://www.bangkokfa.com/2017/03/5-ประเภท 
ชุดชั�นในสดุเซ็ก/ 

 






