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บทคดัยอ่ 

การที่จัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ข้ึนมาเพื่อมีวัตถุประสงคค์ือ เพือ่

เตรียมความพร้อมในการด าเนินธุรกิจ และเพือ่เปน็แนวทางและ

ก าหนดกรอบทิศทางความคิด เพือ่การศึกษาคน้คว้าหาข้อมูล

เกี่ยวกับธุรกิจชุดช้ันในสตร ี เพื่อศึกษาถึงโอกาสความน่าจะเปน็ไป

ได้ของธุรกิจ เปน็แนวทางในการตัดสินใจก่อนการด าเนนิ

โครงการและเตรียมความพร้อมให้กบัผู้ประกอบการ 

แผนธุรกิจฉบบันี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับธุรกิจชุด

ช้ันในสตรี Mallika โดยข้อมูลที่ธุรกจิน าใช้ในการจัดท าแผนได้

เลือกใช้ข้อมูลทตุิยภมูิซึง่เปน็แหลง่ทีไ่ด้มาจากรายงานหรือ

ถ่ายทอดมาจากข้อมูลช้ันต้น และยังประหยัดเวลาและค่าใช้จ่าย

ในการค้นหาข้อมูล โดยข้อมูลทตุิยภมูิน ามาเพื่อศกึษาพฤตกิรรม

การบริโภคชุดช้ันในสตรี ศกึษาตลาดชุดช้ันในเพื่อที่จะได้ทราบ

ถึงพฤติกรรมการบริโภคชุดช้ันในของสตรีและน ามาปรับใช้ใน

การด าเนนิธุรกิจได้อย่างเหมาะสม  

การศกึษาวิจัยแผนธุรกิจของธุรกิจชุดช้ันในสตร ี Mallika 

พบว่า ธุรกิจชุดช้ันในสตรีเปน็ตลาดที่มีการแข่งขันสูง มคีู่แข่ง

จ านวนมากทั้งคู่แข่งเดิมและคู่แข่งขันรายใหม ่ ดงันัน้



 
 

ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นจะต้องเตรียมความพร้อมในการ

ด าเนินงานโดยศึกษาความน่าจะเป็นหรือแนวทางในการด าเนิน

ธุรกิจ เพื่อให้ธรุกิจมคีวามได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยมกีาร

จัดท าแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ไม่ว่าจะเปน็การใช้กลยุทธ์

ส่งเสริมการขาย จัดโปรโมช่ันต่างๆ การใช้กลยุทธ์ส่ือออนไลน์

เพื่อโฆษณาและดึงดูดลูกค้าหรอืการใช้กลยุทธ์ตลาดต่างๆมา

ด าเนินการและปรับใช้ในธุรกิจจะท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินได้

ง่ายย่ิงข้ึน  

 

 

ค าส าคัญ: ธุรกิจชุดช้ันในสตร,ี ข้อมูลทุติยภูม,ิ พฤติกรรมผู้บริโภค

ชุดช้ันใน, ตลาดชุดช้ันใน,  

แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
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ABSTRACT 

The business plan for the purpose is: To prepare for 

the operation and to guide and determine the direction of 

thought. To study and research information about lingerie 

business. To study the probability of a business. A guide 

to decide before the project and prepare for the 

entrepreneur.  

This business plan is an analysis of information about 

the Mallika women's underwear business. The information 

that businesses use to plan. Secondary data used as 

sources derived from reports or transmitted from primary 

data. It also saves time and money to find information. 

Secondary data was used to study the behavior of lingerie 

Consumption. Study the lingerie market in order to 

understand the lingerie consumption behavior of women 

and to adapt to the business operations properly. 



 
 

A study of the business plan of the Mallika women's 

lingerie business found that the lingerie business was a 

highly competitive market with a number of competitors. 

Both old and new competitors. Therefor the Operator 

therefore needs to be ready for operations by the study. 

Probability or guidelines in the business to provide 

businesses with a competitive advantage. 

 

Keywords : Secondary data, Lingerie market, Lonsumption 

behavior 
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บทที ่1 

การแนะน าธรุกจิและแผนธรุกจิ 

 

บทนี้ เป็นการน าเสนอเนือ้หาที่เกี่ยวกบัการแนะน าธุรกิจ 

ความส าคญัและที่มาของการจัดท าแผน วตัถปุระสงค์ของการ

จัดท าแผน โดยมรีายละเอียด ดงัตอ่ไปนี ้

 

1.1 แนะน าประเภทของธุรกิจ 

ภาพที่ 1.1: ภาพออกแบบชุดช้ันในของ Mallika  

 

 

ธุรกิจทีท่ านี้เปน็ธุรกิจออกแบบและจ าหน่ายชุดช้ันโดยใช้ช่ือ

ว่า “Mallika” เป็นธุรกิจชุดช้ันในทีเ่น้นแนวออกแบบเซ็กซี่และ

ออกแบบทนัต่อยุคสมัย โดยการออกแบบมาจากนักออกแบบมือ



 
 

อาชีพ ด้วยรปูแบบนัน้จะออกแบบเป็นชุดช้ันในที่สามารถใส่ไดใ้น

ทุกๆวัน และในวนัโอกาสพิเศษของคุณผู้หญิง  

 

1.2 ทีม่าของการด าเนนิธรุกจิ 

ด้วยความที่ช่ืนชอบเรือ่งชุดช้ันใน ไมว่่าจะเป็นลวดลายหรือดไีซน์

ของชุดช้ันใน และเช่ือว่าผู้หญงิทุกคนกอ็ยากที่จะมมีุมเซก็ซีใ่น

ตัวเอง จึงคิดอยากออกแบบชุดช้ันในแนวเซก็ซีอ่อกมา เพือ่ดึงดูด

ความมัน่ใจ
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และความเซก็ซี่ของคุณผู้หญงิ และเพือ่ตอบโจทย์ให้แก่ผู้หญงิและ

เผยแพรไ่ปยังคุณผู้หญิงทุกท่าน เพราะเช่ือว่าความเซ็กซี่กับ

ผู้หญิงเป็นของคู่กัน แม้ชุดช้ันในจะอยู่ภายใต้รม่ผ้ากต็าม แต่ก็เช่ือ

ว่าการที่ชุดช้ันในทีใ่ส่แล้วมัน่ใจนั้นจะเป็นการเริม่ตน้ที่ดี ที่จะไป

ไหนไดโ้ดยมั่นใจและสะดวกสบายในทกุโอกาสพร้อมรบัในทุก

สถานการณ์แมว้ันท างานหรือในวนัพิเศษของคุณ 

 

1.2 โลโก ้

ภาพที่ 1.2: โลโก้ 

 

 

โลโก้ของธุรกิจ “Mallika” มาจากภาษาฝรัง่เศสที่แปลว่า

ราชินี และทีน่ ามาใช้เพราะตวัอักษรย่อสามารถใช้เป็น MLK ได้

เพื่อง่ายต่อการจดจ า และราชินิก็ส่ือความหมายถึงผู้หญงิได้ดีอีก

ด้วย และสีทีใ่ช้ในโลโก้นัน้ เป็นสีแดงเลือดหม ูที่เป็นสีที่บง่บอกถงึ

ความเซ็กซี ่เร่าร้อน จึงน าสีนี้มาเปน็โลโก้ธุรกิจ 
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1.3 วสิยัทศัน/์พนัธกจิ//เปา้หมาย/วตัถปุระสงคข์องธรุกจิ 

1.3.1) วสิยัทศัน/์พนัธกจิ 

วสิยัทศัน ์ทางธุรกิจมุง่มัน่ที่จะสร้างแบรนด์ให้เปน็ชุดช้ันในสตรทีี่

มีคุณภาพด้วยนวตักรรมใหม่ๆและทางด้านแฟช่ันทีท่ันสมัย ให้

สอดคล้องกับความต้องการของผู้หญงิ 

พนัธกจิ ทางแบรนด์มีความมุง่มัน่ที่จะน าเสนอผลิตภัณฑ์และการ

บริการที่ตอบสนองความต้องการของลกูค้าด้วยความใส่ใจ

พิถพีิถนัถึงคุณภาพสินค้าและการเปลี่ยนแปลงของยุคสมัยใหม่ 

1.3.2) เปา้หมาย   

ต้องการสร้างแบรนด์ชุดช้ันในและดไีซน์ชุดช้ันในที่ตอบโจทย์คุณ

ผู้หญิงและเผยความเซ็กซี่ในตวัคุณผู้หญิงออกมาอย่างลงตัว  

วัดผลได ้ 

1.3.3) วตัถปุระสงคข์องธรุกจิ  

วตัถปุระสงคข์องธรุกจิ “Mallika” มอียู ่3 ขอ้ดว้ยกนัดงันี ้ 

1.ธุรกิจ Mallika ต้องการให้แบรนด์เปน็ทีรู่้จักอย่างแพร่หลาย 

โดยวัดจากยอดซื้อ ยอดติดตามของ  ธุรกิจ โดยมีการวัดผลอยู่

สม่ าเสมอ 

2.ธุรกิจ Mallika ต้องการให้ยอดขายเพิ่มข้ึนปีละ 5-10% 
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3.ธุรกิจ Mallika ต้องการ Market Share ในระดบั 

Segmentation เดียวกัน คือการไดต้ลาดชุดช้ันในสตรทีี่อยู่ใน

ระดับเดียวกันหรือใกล้เคียงกันมาเป็นลกูค้า 

1.3.4) ทีต่ัง้ของสถานทีป่ระกอบการ 

ภาพที่ 1.3 : ภาพช่องทางการจัดจ าหนา่ยทางออนไลน์ 

 

             

 

จากภาพสถานประกอบการณ์มีการขายออนไลนใ์นหลายช่องทาง

ไม่ว่าจะเปน็ Facebook Instagram Line Website ซึง่การขาย

ในออนไลน์นัน้เปน็การประหยัดงบประมาณการตั้งหน้าร้าน และ

คนสมัยนี้เลน่ส่ือโซเช่ียลกันเปน็จ านวนมาก ท าใหง้่ายต่อการ

โฆษณา 
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ภาพที่ 1.4 : ภาพสถานประกอบการ 

 

 

จากภาพสถานประกอบการมีการจัดตั้งบูธ การตัง้บูธตามสถานที่

ต่างๆ เช่น K-village ซึ่งจะท าให้ลกูค้าเหน็สินค้าได้ชัดเจนมาก

ย่ิงข้ึน และสามารถสัมผัสเนื้อผ้าได ้ง่ายต่อการตัดสินใจ 

1.3.5) วตัถปุระสงคข์องการจดัท าแผนธรุกจิ 

วัตถปุระสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจของธุรกิจชุดช้ันใน Mallika 

มีวัตถุประสงคด์ังนี ้

1.เพื่อให้สามารถตรียมความพร้อมในการท างานให้ง่ายและ

เข้าใจมากย่ิงข้ึน 

2.เพื่อลดความเส่ียงในการจัดท าธุรกิจ โดยวางแผนล่วงหน้า 
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3.เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ 

4.เพื่อทราบถงึวิธีด าเนินงานและทราบงบประมาณการเงนิต่างๆ 

 



 
 

บทที ่2 

วธิกีารส ารวจและวจิยัขอ้มลูลกูคา้ 

 

เนื่องดว้ยธุรกิจ “Mallika” ใช้ข้อมูลเป็นแบบทุติยภูมิแทนการ

ส ารวจหรือไปสอบถามเอง ซึ่งธุรกิจเราคิดว่าแหลง่ข้อมูลทตุิยภมูิ

นั้นเปน็แหลง่ที่ได้จากรายงานหรือถ่ายทอดมาจากข้อมูลช้ันต้น 

ซึ่งจะได้ข้อมูลที่แมน่ย ากว่าในการไปส ารวจเอง และยังช่วย

ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการค้นหาข้อมูล แต่การน ามาใช้

นั้นธุรกิจกต็้องระวังเป็นพิเศษเนื่องจากข้อมูลอาจจะไมท่นัสมัย 

ดังนัน้จึงต้องเลือกแหลง่ข้อมูลที่ทนัสมยัและเป็นปัจจุบนัให้มาก

ที่สุด 

 

2.1 ประเภทของขอ้มลูทีน่ ามาใช ้

ประเภทของข้อมูลที่ธุรกิจน ามาใช้นัน้ เป็นข้อมูลเกี่ยวกบั

ตลาดของชุดช้ันในสตร ี เกี่ยวกบัการแบ่งส่วนตลาดชุดช้ันใน ว่า

ตลาดชุดช้ันในมมีูลค่าเท่าใด ความสามารถในการซือ้ชุดช้ันใน

ของคนแต่ละระดับ พฤติกรรมการซื้อชุดช้ันในของสาวไทย 

รวมถึงรสนิยมในการเลือกชุดช้ันใน 

ภาพที่ 2.1: ส่วนแบ่งการตลาดแยกตามระดับ  



 
 

 

ที่มา : ตลาดชุดช้ันในสตร.ี (2016) ฉลากซื้อนิตยสารออนไลน.์ 

ภาพที่ 2.1 คือภาพมูลค่าตลาดของชุดช้ันในในการทีค่นจะจับจ่าย

ซื้อชุดช้ันในในแต่ละระดับ
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ภาพที่ 2.2 ตลาดชุดช้ันในสตร ี 

 

ที่มา : ตลาดชุดช้ันในสตร.ี (2018). โรบินสัน. 

 

เนื่องจากโรบินสันเป็นทีท่ี่มาสินค้าต่างๆครบครันมากมาย และ

สินค้าที่ขายดใีนโรบนิสันนั้นก็คือแผนกชุดช้ันในสตรีเนื่องดว้ย

ตลาดชุดช้ันในสตรีมถีึง 30,000 ล้านบาท และด้วยผู้หญงิจ านวน

มากนิยมซื้อชุดช้ันในที่โรบนิสัน ซึง่ท าใหใ้นโรบินสันนั้นมีแบรนด์

ชุดช้ันในต่างๆมากมายหลากหลายย่ีหอ้ และด้วยที่แผนกชุด

ช้ันในนัน้เปน็แผนกทีไ่ด้ยอดขาย โรบนิสันจึงไดน้ าแบรน์ชุด

ช้ันในใน IG หรือ Instagram ข้ึนห้าง ดว้ยเหตุผลทีน่อกจาก
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ยอดขายแผนกชุดช้ันในที่ขายดีแล้ว คือต้องการอุดช่องว่างที่โร

บินสันยังไม่มี โดยแบรนดท์ี่จะเข้ามาได้ต้องมี Follower อย่างนอ้ย

แสน และตอ้งมคีวามแตกต่าง ไมไ่ปชนกับแบรนด์หลัก  

ซึ่งในภาพที่ 2.2 นั้นน ามาใช้ประโยชน์กับธุรกิจ Mallika คือท าให้

คนท าธุรกิจชุดช้ันในรูถ้ึงความต้องการในตลาดว่าสินค้าใดขายดี 

ซึ่งจะท าให้เราน ามาวิเคราะหถ์ึงผลผลติต่างๆ ไดง้่ายย่ิงข้ึน 

 

ภาพที่ 2.3 ส ารวจแผนกชุดช้ันในสตร ี 
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ที่มา : ส ารวจแผนกชุดช้ันในสตร.ี (2018). โรบินสัน. 

 

ยงัตอ้งกระตุน้ดว้ย “โปรโมชัน่” 

ขณะเดียวกันไดฉ้ายให้เหน็การแข่งขันในสินค้าที่ยังคงเปน็เรื่อง

ของ New และ Innovation ด้วยพฤติกรรมของผู้หญงิจะนกึถึง

ความสวยงามของสรีระร่างกาย และที่ลืมไมไ่ด้คือความสบาย 

เพราะฉะนั้นวัสดุก็มคีุณภาพมากข้ึน 

 

แบรนด์ใหญ่จะไมไ่ด้ลดเยอะมาก แตจ่ะมีสเต็ปในการลดราคาอยู่ 

หรือถ้าไมอ่ยากท าอย่างนั้น ก็จะมุง่ไปออก Collection พิเศษ ซึง่

กลุ่มทีไ่ม่สนราคาก็จะเปน็กลุ่มที่เลือกจากนวตักรรมใหม่ๆ จะแยก

ออกจากกนัอย่างชัดเจน 

“ตัวอย่างทีไ่ด้ผลคือ วาโก้ เมื่อเปรียบการลดราคาระหว่างปนีี้และปี

ที่แล้ว จะพบว่าปนีี้ลดนอ้ยลง แต่จะไปเสริมเรื่อง Innovation รวม

ไปถงึการมปี๋อมแป๋มมาเปน็พรีเซนเตอร์ 

 

“โดยแคมเปญนั้นถือว่าไดร้ับผลตอบรบัอย่างดี วาโก้ได ้ Brand 

Awareness ข้ึนมาเยอะมาก ซึง่ใครจะไปนึกว่าการน าผู้ชายมา

เป็นพรีเซนเตอร์ชุดช้ันในผู้หญิง จะช่วยกระตุน้ Brand 

Awareness และยอดขายได้ขนาดนี้” 
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ภาพที ่2.4 พฤติกรรมซือ้ชุดช้ันในของสาวไทย  

 

ที่มา : พฤติกรรมซือ้ชุดช้ันในของสาวไทย. (2018). บมจ.ซาบิน่า 

ด้วยพฤติกรรมการซือ้ชุดช้ันในของสาวไทยนัน้เนน้เปน็การ

ใส่ฟงัก์ช่ันซึ่งท าให้เรารู้สึกว่าจะตอบโจทย์ความต้องการของสาว

ไทยได้เปน็อย่างดี และดว้ยการใส่ชุดช้ันในของสตรมีักจะใส่เป็น

เซ็ต (เส้ือใน กางเกงใน) ซึ่งจะท าให้การขายเป็นเซต็นั้นง่ายและ

ขายได้ดี  
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และด้วยเนื่องจากเราเน้นขายชุดช้ันในที่เนน้แนวเซ็กซี่

ระหว่างอายุ 25-40 ปี ซึ่งเป็นวัยทีม่ีก าลังซือ้ชุดช้ันในมากที่สุด 

และมีการตั้งราคาในแบบที่เหมาะสม ซึง่เราคดิว่าข้อมูลจากแหลง่

ทุติยภูมนิี้ ท าให้การวิเคราะห์ของเราตรงตามเป้าหมายและเปน็

ความรู้เกี่ยวกบัธุรกิจท าใหง้่ายข้ึนต่อการขาย 

2.2 วธิกีารเกบ็ขอ้มลู 

ด้วยการที่ธุรกิจนัน้ใช้ข้อมูลทตุิยภมูิ จึงไดห้าแหลง่ข้อมูลมาจาก

ในอนิเทอร์เนต็ จากบทความต่างๆหลายๆแห่ง น ามาเปรียบเทียบ

ข้อมูลของแต่ละแหลง่มาวิเคราะห์ให้แม่นย ามากที่สุดเท่าที่จะท า

ได้  

 

2.3 ผูท้ีใ่หข้อ้มลู 

ผู้ที่ให้ข้อมูลในทตุิภมูินัน้เปน็ผู้ทีม่าใช้บริการซื้อชุดช้ันในของ 

ROBINSON , สตรีและสตรทีีซ่ื้อชุดช้ันในและข้อมลูในส่ือ

อินเทอร์เน็ตต่างๆ  

  

2.4 จ านวนผูใ้หข้อ้มลู 

โดยผู้ที่ให้ข้อมูลนั้น ธุรกิจเลือกจากข้อมูลทตุิยภมูิที่สอบถามสตรทีี่

ซื้อชุดช้ันในหรอืสตรีคนอื่นๆ โดยการที่ธุรกิจน าข้อมูลทตุิยภูมิ

ของคนอืน่มาใช้นั้นธุรกิจคิดว่าข้อมูลทีธุ่รกิจตอ้งการทราบ

เบื้องต้นคือพฤติกรรมการซื้อชุดช้ันใน ตลาดชุดช้ันในกว้างขนาด

ไหน ซึง่ธุรกิจคิดว่าข้อมูลทุติยภูมทิี่เราค้นคว้ามานั้นสามารถน ามา

ปรบัใช้กบัธุรกิจได ้
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บทที ่3 

 การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มธรุกจิ 

 

3.1การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกธรุกจิ 

จากการวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มของธรุกจิชดุชัน้ใน Mallika ดว้ย 

SWOT ANALYSIS 

 

จดุแขง็ (Strength) 

1.มีนกัออกแบบชุดช้ันในทีม่ีความเช่ียวชาญและการออกแบบ

ลวดลายทนัตอ่ยุคสมัย 

2.ผลิตชุดช้ันในที่มคีุณภาพทัดเทียมกบัคู่แข่งในประเทศรายใหญ่ 

จดุออ่น (Weaknesses) 

1.เป็นสินค้าเฉพาะกลุม่ มีลกัษณะคล้ายๆกัน สามารถ

ลอกเลียนแบบได้ง่าย 

2.การตัดเย็บชุดช้ันในตอ้งใช้ช่างที่มีทกัษะซึ่งทางโรงงานอาจข้ึน

ค่าแรงได ้

โอกาส (Opportunities) 

1.ในอนาคตมีโอกาสขยายและเพิ่มสินค้าใกล้เคียงเช่น ชุดนอน 

ชุดวายน้ า ผลติภัณฑท์ าความสะอาด 



 
 

2.ในการออกแบบมีการออกแบบตามยุคสมัยจึงจะท าให้สินค้า

สามารถขายได ้

อปุสรรค (Threats) 

1.รสนิยมของบุคลมคีวามแตกต่างกันอาจเกิดความลงัเลในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ 

2.ตน้ทนุอาจเกิดการเปลี่ยนแปลงตามวสัดุในการเลือกใช้ 

3.มีสินค้าทดแทน ท าให้ต้องสูญเสียรายได้ไป 
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การวเิคราะหค์วามนา่สนใจของอตุสาหกรรมดว้ย Five Forces 

Model 

1. อ านาจตอ่รองจากผูข้ายวตัถดุบิหรอืซพัพลายเออร ์

แผนการผลติมคีวามยืดหยุ่นตามปริมาณการส่ังซื้อในระหว่างป ี

ดังนัน้ Suppliers จะมี อ านาจต่อรองน้อยเพราะมีผูผ้ลิตวัตถุดิบ

จ านวนมาก ซึง่จะท าใหต้น้ทนุราคาของลดลง อ านาจ การต่อรอง

ต่างๆ เช่น การขอลดราคา, การขอเครดติ เปน็ต้น สามารถท า

ก าไรไดม้ากข้ึนโดยทีไ่มต่้องเพิ่มราคาสินค้าหรือหาโปรโมช่ันอื่นๆ

มาเป็นจุดดงึดูดลูกค้า โอกาสที่จะท าก าไรจากการขายสินค้าโดยที่

มิต้องไปเพิ่มโปรโมช่ันหรือค่าใช้จ่ายอืน่ๆ ก็เกิดข้ึนไดง้่าย 

 

2. อ านาจตอ่รองจากผูซ้ือ้สนิคา้  

       เนื่องจากสินค้าประเภทนี้ขายให้กบัผู้หญิง ในอดตีปัจจัย

ส าคัญที่มผีลตอ่การตัดสินใจของ ผู้บริโภคในการเลอืกซื้อชุด

ช้ันใน คือ ประโยชน์ในการใช้งาน (Function) ผู้บริโภคมักเลอืก

ซื้อ ชุดช้ันในที่ช่วยรักษารูปร่างและกระชับสัดส่วน แตใ่นปัจจุบนั 

พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลง ไป โดยนอกจากค านึงถึง

ประโยชนก์ารใช้งานแล้ว ผู้บริโภคยังหนัมาใหค้วามส าคญัใน

เรื่อง รูปแบบ (Fashion) และ ดไีซน ์(Design) ของชุดช้ันในมาก

ข้ึน กล่าวคอื ผู้บริโภคตดัสินใจเลือก ซื้อชุดช้ันในทีม่ีการออกแบบ

สวยงาม ทนัสมัย เพื่อให้สอดรับกบัแฟช่ันเส้ือผ้าส าเร็จรปูที่มีการ

เปลี่ยนแปลงไป  เนื่องจากชุดช้ันในเปน็สินค้าจ าเปน็และมีอายุการ

ใช้งานจ ากัด ประกอบกบัการ เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภค

ดังกล่าว ส่งผลให้ความถีใ่นการบรโิภคชุดช้ันในเพิ่มสูงข้ึน ซึ่ง 
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นับเปน็ปัจจัยสนบัสนนุให้มปีริมาณความต้องการบริโภคชุดช้ันใน

อย่างตอ่เนื่อง ท าให้อ านาจ การต่อรองของลูกค้ามีมาก เพราะมี

สินค้าบราดันทรงประเภทเดียวกนัหลากหลายย่ีห้อ 

3. ขอ้จ ากดัการเขา้สูอ่ตุสาหกรรมของผูแ้ขง่ขนัรายใหม ่ 

        เนื่องจากสินค้าประเภทชุดช้ันในมกีารแข่งขันกันสูงทัง้

บริษทัผู้ผลติ ภายในประเทศ และผู้ผลิตชุดช้ันในช้ันน าจาก

ต่างประเทศ ที่เข้ามาแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาด ผู้บริโภคระดับบน 

ส าหรับตลาดผู้บริโภคทีค่ านงึถงึราคาเป็นประเดน็หลัก มีการแข่ง 

ขันจากชุด ช้ันในน าเข้าราคาประหยัดจากผู้ผลิตจากประเทศ

ใกล้เคียง เช่น สาธารณรัฐประชาชนจีน ซึ่งมี ต้นทนุการผลิตต่ า 

เป็นต้น 

-เงินลงทนุ ถ้าต้องลงทนุสูง ก็จะเปน็อปุสรรคต่อรายใหม่ และหาก

เป็นธุรกิจทีต่้องใช้เงินลงทุนสูงก็อาจท า ให้ผูท้ี่จะเข้ามาแข่งขัน

รายใหม่ไม่กล้าตัดสินใจเข้ามาลงทุน เพราะต้องเส่ียงต่อการ

ด าเนินงานที่ไม่คุ้มทนุหรือขาดทุน  

ส่วนธุรกิจของ Mallika นั้นเป็นธุรกิจที่ใช้เงนิลงทนุไม่สูงมาก 

เนื่องจากเราเนน้การผลติที่เพิ่มข้ึน  

-การประหยัดขนาด เนือ่งจากผูท้ี่เข้ามาท าธุรกิจใหม่ตอ้งพบแรง

กดดัน ในเรือ่งของการประหยัดต้นทุนการผลติ ในปรมิาณที่มาก

เพื่อสามารถแข่งขันกับคู่แข่งรายเดิมทีม่ีความได้เปรียบทุกด้าน 

-ต้นทุนหรอืค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปใช้สินค้าอืน่ การ

น าเสนอสินค้าให้กับลูกค้าโดยทีต่้องแข่งขันกบัผู้ผลิตรายเดิมที่มี

อยู่ เนื่องจากลูกค้าไม่ตอ้งการที่จะหนัไปใช้สินค้าอื่นทีไ่ม่คุน้เคย

หรือไมต่้องการเสียเงินเพื่อการปรับเปลีย่นการซื้อ ท าให้ลกูค้าไม่
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สนใจที่จะปรบัเปลี่ยนมาใช้สินค้าแบรนด์ใหมท่ าให้ธรุกิจรายใหม่

อาจจะต้องใช้เงนิลงทนุมากกว่าเดิมในการชักจูงให้ลูกค้าหันมา

ซื้อสินค้าของตนเอง 

 -การเข้าถงึช่องทางการจ าหน่ายคู่แข่งรายใหม่จะต้องใช้ความ 

พยายามที่จะเข้าไปแทรกแซงช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยชักจูง

หรือให้ข้อเสนอที่ดีกว่า 

 

4. แรงผลกัดนัจากสนิคา้อืน่ๆซึง่สามารถใชท้ดแทนกนัได ้

       พฤติกรรมผูบ้ริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป โดยค านึงถงึ

ความส าคญัในเรือ่งรูปแบบ (Fashion) และ ดีไซน ์(Design) ของ

เส้ือผ้าที่สวมใส่มากข้ึน กล่าวคือผูบ้ริโภคตัดสินใจเลือกสินค้าจาก

ชุดที ่ สวมใส่เพื่อความสวยงาม ทนัสมัย ภัยที่เกิดจากสินค้า

ทดแทนเหน็เด่นชัดในกลุ่มลกูค้าที่ตอ้งการ สวมเส้ือผ้าที่โชว์สรรีะ

ช่วงบน เช่น หน้าอก, แผ่นหลงั เป็นตน้ 

-เนื่องจากชุดช้ันในนัน้สามารถหาสินคา้อื่นทีม่าทดแทนกนัไดง้่าย 

ดังนัน้เราจึงตอ้งพัฒนาคุณภาพสินค้าให้ดีมากข้ึน เพือ่สามารถให้

ผลตอบแทนแก่ลูกค้าได้สูงข้ึน หรืออาจตอบสนองต่อความ

ต้องการของลูกค้าที่อาจแปรเปลี่ยนไปจากความต้องการแบบเดิม

ได้ ดงันั้นจึงก่อให้เกิดการแข่งขันทางด้านราคาและการเพิ่ม

คุณภาพ เพื่อลดการหาสินค้าทดแทน 

 

5. การแขง่ขนัระหวา่งคูแ่ขง่ในอตุสาหกรรมเดยีวกนั  

         ตลาดชุดช้ันในภายในประเทศเป็นตลาดที่มีการแข่งขันสูง

ในทุกระดับราคา โดยม ี ผู้ประกอบการหลายรายในอุตสาหกรรม
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ชุดช้ันใน เช่น บริษัท ไทยวาโก ้จ ากัด (มหาชน) ผู้ผลิต ชุดช้ันใน

ตรา “Wacoal” บริษัท ไทรอัมพ ์อินเตอร์เนช่ันแนล (ประเทศไทย 

) จ ากัด ผู้ผลิตชุด ช้ันในตรา “Triumph” และบริษทัฯ ผู้ผลติชุด

ช้ันในตรา “Sabina” และยังมีผู้ผลิตรายย่อยซึ่งผลิต ชุดช้ันใน

โดยไม่มีเครือ่งหมายการค้าจ านวนมากรองรบัตลาดผู้บรโิภคที่

ค านงึถึงราคาเป็น ประเด็นหลักในการเลือกซือ้สินค้า โดยหากแบง่

สัดส่วนตลาดโดยประมาณแล้ว บริษทั ไทยวา โก้ จ ากัด (มหาชน) 

จะมีส่วนแบง่ตลาดมากที่สุด รองลงมาจะเป็นบริษัทฯ และบริษทั 

ไทรอัมพ ์ อินเตอร์เนช่ันแนล (ประเทศไทย) จ ากัด ซึ่งปัจจุบัน 

เนื่องจากตลาดชุดช้ันในโดยรวมในประเทศ มีอัตราการเตบิโตไม่

สูงนัก ท าใหทุ้ก แบรนดท์ั้งแบรนดท์ี่เปน็ผู้น าและผู้ตาม ต้องหันมา

แย่งชิง ส่วนแบง่การตลาดกันอย่างหนัก โดยใช้กลยุทธ์ทาง

การตลาดทกุวิถทีาง ไมว่่าจะเปน็การ โฆษณา, ประชาสัมพนัธ์, 

การตลาดทางตรง และที่มีการแข่งกันกันมากที่สุดจะเป็นการ

ส่งเสริม การขาย ในการจัดโปรโมช่ันลดราคากนัมากย่ิงข้ึน 

-ด้วยการแข่งขันในอตุสาหกรรมชุดช้ันในนัน้มีการแข่งขันที่

รุนแรงพอสมควร เนื่องจากมีแบรนด์ชุดช้ันในอยู่ในอตุสาหกรรมนี้

แล้วมากมาย 

-ด้วยการแข่งขันทีร่นุแรงเราจึงตอ้งผลติในจ านวนมากเพือ่ลด

ต้นทุนในการผลิตใหไ้ด้มากที่สุด 

-หากอุตสาหกรรมใดมกีารใช้ตน้ทุนคงที่สูงจะมคีวามจ าเปน็ต้อง

คงขนาดของการใช้อัตราก าลังการผลติไว้สูงอยู่ตลอดเวลา 

เพื่อใหต้้นทุนต่อหนว่ยคุ้มค่า 
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-อัตราการเติบโตของอตุสาหกรรม ถ้าอุตสาหกรรมยังคงเตบิโต 

การแข่งขันจะไมรุ่นแรงมากนัก 

-ความผูกพันในตราย่ีห้อ ความแตกตา่งของสินค้าและบริการ ย่ิง

สินค้าทีม่ีความแตกต่างกนัมาก การแข่งขันจะนอ้ยลง 

3.2 การสรปุจดุแขง็ทีจ่ะน าไปใชแ้กป้ญัหาจดุออ่นและอปุสรรค

เพิม่โอกาสทางธรุกจิ 

โดยธุรกิจมีจุดมุง่หมายถึงลูกค้าเป้าหมายอย่างชัดเจนและมีการ

ออกแบบทีต่ามยุคสมัยซึง่จะท าให้ลกูคา้สนใจได้ง่ายข้ึน แม้ตลาด

ชุดช้ันในเป็นตลาดที่กว้างแต่เราสามารถดงึดูดความน่าสนใจของ

ดีไซน์หรือการน าเสนอชุดช้ันในใหน้่าสนใจได้โดยตน้ทุนการ

ผลิตทีต่่ าซึ่งจะท าให้ได้ก าไร 
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บทที ่4 

โมเดลในการด าเนนิธรุกจิ 

 

4.1  โมเดลของธรุกจิ  Business Model Canvas 

1.Key Partners 

2.โรงงานผลติชุดช้ันใน 

3.โรงงานผ้า 

4.บรษิัทท า website ส าเร็จรูป: ท า website เพื่อใช้ในการขาย 

 

2. Key Activities 

1.พัฒนาสินค้าและรูปลกัษณ์ที่แปลกใหม่ให้เหมาะกบัความ

ต้องการของลูกค้า 

2.ท าการตลาด โปรโมทสินค้าและออกงานแสดงสินค้า 

3.ดีไซน์ชุดช้ันในให้ทนัสมัยอยู่สม่ าเสมอ 

 

3. Key Resources 

1.พนักงานจัดส่งสินค้า 

2.พนักงานฝ่ายขาย 



 
 

3.พนักงานฝ่ายบริการลูกค้า 

4.พนักงานแพ๊คของ 

5.ฝ่ายออกแบบ 

 

4. Cost Structure 

ต้นทุนทัง้หมดทีใ่ช้ในการด าเนนิงานธุรกิจ สามารถแบ่งได้เปน็ 2 

ประเภทคือ 

ตน้ทนุทีใ่ชข้บัเคลือ่นธรุกจิมดีงัตอ่ไปนี้
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1.ค่าแรงพนกังาน 

2.ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศพัท ์

3.ค่าใช้จ่ายวตัถุดบิจากการซื้อผ้า วัสดใุนการท าชุดช้ันใน 

4.ค่าจ้างโรงงานผลิตสินค้า     

5.ค่าขนส่ง               

ตน้ทนุทีใ่ชใ้นการพฒันาธรุกจิมดีงัตอ่ไปนี ้

ค่าใช้จ่ายในการท าโฆษณาต่างๆ 

 

5.Value Propositions 

1.ไดร้ับสินค้าที่ทนัสมัยอยู่สม่ าเสมอ 

2.ไดค้วามสะดวกสบายเมื่อสวมใส่และมั่นใจ 

3.ไดร้ับความต้องการอย่างแท้จริง 

4.ไดร้ับความคุ้มค่าและคุณภาพที่ด ี

5.คุณภาพสมราคา 

 

6.Customer Relationships 

1.การบรกิารที่ล้ าเลิศ 
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2.มีการดูแลฐานลกูค้าเก่าอยู่เสมอ 

3.ท าระบบสมาชิก มอบสิทธิพิเศษต่างๆให้แก่สมาชิก 

4.สร้างชุมชนในโลกออนไลน์ให้ลูกค้าได้ซกัถามไดง้่ายย่ิงข้ึน 

 

7. Channels 

1.สร้าง Facebook Page หรอืทาง Instagram เพื่อใช้เปน็

ช่องทางในการ โปรโมท สินค้า (Awareness) และเป็นช่องทาง

ในการรับค าติชมจากลูกค้า (Evaluation) 

2.สามารถซื้อสินค้าได้หลายทาง ไมว่่าจะเป็น Facebook 

Instagram Line และระบบตะกร้าสินคา้ใน website และเปิดหน้า

ร้านเพื่อให้ลูกค้าสามารถซือ้สินค้าได ้(Purchase) 

3.ใช้บริการไปรษณีย์ในการจัดส่งสินคา้ Kerry และ แมสเซนเจอร์

หรือมาซื้อสินค้าเองที่หน้าร้าน (Delivery) 

4.มีเบอร์โทรศพัท,์ Line id หรอืติดต่อตามเพจ Facebook หรือ 

Website เพื่อใช้ในการติดต่อสอบถาม แนะน าหลังการขาย 

(After-sales) 

 

Customer Segments 
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1.ผู้หญงิอายุ 25-40 ป ี

2.รายได้ 15,000 บาท ข้ึนไปหรือเปน็ต้นไป 

3.ผู้ชายที่ซื้อให้ผู้หญงิ 

4.ผู้หญงิที่ต้องการความเซก็ซี ่

 

Revenue Streams 

รายได้จากการขายผ่านทางออนไลน์และตัวแทนจ าหน่ายและ

หน้าร้าน 
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Key Partners 

-โรงงานผลติชดุ

ชัน้ใน 

-โรงงานผา้ 

-บรษิทัท า 

Website รา้นเพือ่

ใชใ้นการขาย 

 

Key Activities 

-พฒันาสนิคา้และ

รปูลกัษณท์ีแ่ปลก

ใหมใ่หเ้หมาะกบั

ความตอ้งการของ

ลกูคา้ 

-ท าการตลาด โป

รโมทสนิคา้และ

ออกงานแสดง

สนิคา้ 

-ดไีซนช์ดุชัน้ใน

ใหท้นัสมยัอยู่

สม่ าเสมอ 

 

Value 

Propositions 

-ไดร้บัสนิคา้ที่

ทนัสมยัอยู่

สม่ าเสมอ 

-ไดค้วาม

สะดวกสบายเมือ่

สวมใสแ่ละมัน่ใจ 

-ไดร้บัความ

ตอ้งการอยา่ง

แทจ้รงิ 

-ไดร้บัความคุม้คา่

และคณุภาพทีด่ ี

-คณุภาพสมราคา 

Customer Relationships 

-การบรกิารทีล่้ าเลศิ 

-มกีารดแูลฐานลกูคา้เกา่อยู่

เสมอ 

-ท าระบบสมาชกิ มอบสทิธิ

พเิศษตา่งๆใหแ้กส่มาชกิ 

-สรา้งชมุชนในโลกออนไลน์

ใหล้กูคา้ไดซ้กัถามไดง้า่ย

ยิง่ขึน้ 

Customer 

Segments 

-ผูห้ญงิอาย ุ25-40 

ป ี

-รายได ้15,000

บาทขึน้ไปหรอืเปน็

ตน้ไป 

-ผู้ชายทีซ่ือ้ให้

ผูห้ญงิ 

-ผูห้ญงิทีต่อ้งการ

ความเซก็ซี ่

Key Resources 

-พนกังานจดัสง่

Channels 

-ผา่นสือ่ Social ตา่งๆ 
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ภาพที่ 4.1 ตารางโมเดลของธุรกิจ Business Canvas Model 

 

สนิคา้ 

-พนกังานฝา่ยขาย 

-พนกังานฝา่ย

บรกิารลกูคา้ 

-กลอ่งบรรจภุณัฑ ์

-พนกังานแพค๊ของ 

-ฝา่ยออกแบบ 

 

-การโฆษณาทางออนไลน ์

Facebook,Instagram,Line, 

Website 

-สง่สนิคา้ไดห้ลายชอ่งทาง 

ไมว่า่จะทางไปรษณยี,์ เม

สเซนเจอร,์Kerry 

Cost Structure 

-คา่จา้งโรงงานผลติสนิคา้    -คา่วตัถดุบิ 

-คา่ขนสง่               -คา่แรงพนกังาน 

-คา่โฆษณาตา่งๆ 

Revenue Streams 

-รายไดจ้ากการขายผา่นทางออนไลนแ์ละตวัแทนจ าหนา่ย

และหนา้รา้น 
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4.2 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบแตล่ะประเภททีอ่ยูใ่น BMC ไดแ้ก ่

ลกูคา้/กลุม่เปา้หมาย 

ลูกค้าผู้หญิงอายุ 25-45 ปี , ผู้ชายทีต่้องการซื้อใหคุ้ณผู้หญิง ผู้หญงิที่

ต้องการความเซ็กซี ่

 

พนัธมติรเครอืขา่ยทางธรุกจิ และวธิกีารสรา้งความสมัพนัธท์างธรุกจิ 

การสรา้งความสมัพนัธท์างโรงงานผลติชดุชัน้ใน โดยพันธมิตร

เครือข่ายทางธุรกิจโดยธุรกิจต่างฝ่ายตา่งไดร้ับร่วมกนั ซึ่งพนัธมติรทาง

เครือข่ายทางธุรกิจจะท าให้เราได้มีการผลิตที่แน่นอนต้นทุนไม่สูง ไมม่ี

การเปลี่ยนแปลงด้านราคา ลดปญัหาราคาทีไ่ม่คงที่ สามารถส่ังผลติได้

อยู่ตลอด และโรงงานก็จะไดร้ายได้จากธุรกิจ Mallika  

การสรา้งความสมัพนัธท์างโรงงานผา้ เพื่อที่จะได้มวีตัถุดบิที่แน่นอนและ

ต้นทุนไม่สูงในราคาที่ซื้อมาก โดยการมีเครือข่ายในการเปน็ธุรกิจกัน 

ธุรกิจได้วตัถุดบิที่แน่นอน โรงงานผ้ากจ็ะได้ลูกค้า 
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บทที ่5 

แผนกลยทุธท์างการตลาด 

 

4ps 

ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 

ผลิตภัณฑ์ชุดช้ันในของเรานัน้ออกแบบมาเพือ่ผู้หญงิที่ตอ้งการความ

เซ็กซีห่รอืตอ้งการดงึความเซก็ซีอ่อกมาด้วยชุดช้ันในทีอ่อกแบบพิเศษ

โดยนักออกแบบมืออาชีพที่ออกแบบใหเ้ข้าทันกบัยุคสมัยอยู่สม่ าเสมอ 

และยังคงเปี่ยมไปด้วยคุณภาพและการสวมใส่สบาย เพื่อใหคุ้ณผู้หญงิ

สามารถใช้ไดใ้นชีวติประจ าวนัและโอกาสพิเศษอกีด้วย  

 

ดา้นราคา(Price) 

ราคาเริม่ตน้ตั้งแต่ 500-1,500 บาท โดยทั้งเซ็ตอยู่ในราคา 1,500 บาท 

และราคาข้ึนอยู่กับการดไีซน์สินค้าของชุดช้ันในและของคอลเลคช่ัน

พิเศษ  

 

ดา้นสง่เสรมิการขาย (Promotion) 

1.การท าการตลาดโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ ไม่ว่าจะเปน็ 

Facebook,Instagram,Website  

2.การขายผ่านทางการออกบูธหน้าร้าน เพือ่ที่จะให้ลกูค้าได้สัมผัสและ

ลองสวมใส่สินค้าจรงิได ้เพือ่ง่ายต่อการตัดสินใจ 

3.มีการจัดโปรโมช่ันอยู่เรื่อยๆ และมีการท าบตัรเมมเบอรร์า้น 

เพื่อที่จะให้ลกูค้าเก่ากลับมาซื้อได้มีส่วนลดอยู่ตลอดและมกีารจัด

กิจกรรมให้ลกูค้าได้รว่มสนกุเพื่อชิงของรางวัล  



 
 

4.มีการบริการระหว่างการขายไปจนถงึหลงัการขาย ไม่ว่าจะเป็นการ

ดูแลลูกค้าขณะโดยแสดงออกให้เหน็ถงึคุณภาพสินค้าและคุณค่าของ

สินค้าออกมาให้ลูกค้าไดร้บัรูไ้ปจนถงึการบริการหลงัการขายโดยการ

ให้ข้อมลูตอบข้อมูลซักถามแก่ลกูค้าเพือ่ให้ลกูค้าประทับใจ 

 

ดา้นการจดัจ าหนา่ย(Place) 

การขายของเรานัน้มทีั้งใน Website , Instragram , Facebook และ

ติดตอ่ผ่าน Line ซึ่งสะดวกแก่ลูกค้า และมีการขายสินค้าเป็นการจัดบูท

ออกงาน เพื่อให้ลกูค้าได้มาลองสวมใส่กันได้ด้วย  
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นวตักรรมทีน่ ามาใชก้บัผลติภณัฑ/์บรกิาร 

เนื่องจากตลาดชุดช้ันในของเราเนน้การออกแบบที่เซ็กซี่ สินค้าของเรา

ก็จะเน้นแนวเซก็ซีท่ี่มทีัง้เซ็กซี่แบบใส่ได้ในชีวติประจ าวนัและเซก็ซี่แบบ

พิเศษในวันพิเศษ ซึง่ดไีซน์ที่แปลกใหม่โดยนักดไีซน์มอือาชีพ และตาม

ทันต่อยุคสมัยของเราและทางด้านการบริการของเราคือมีโปรแกรม

คอมพิวเตอร์ทีม่ีไว้ให้คุณผู้หญิงหรอืคณุผู้ชายที่อยากจะมองหาชุด

ช้ันในให้คนพิเศษแตไ่มก่ล้าไปซือ้ทางหน้าร้านก็จะมีเว็บไซตใ์ห้เลือก

และสามารถเลือกช้ันบนและล่างให ้Mix&mat กันได้โดยมีให้คุณผู้หญิง

และคุณผู้ชายสามารถกดเลือกไดอ้ย่างง่ายดาย 

 

การเพิม่คณุคา่ใหก้บัผลติภณัฑ/์บรกิาร 

1.การที่เราผลติสินค้าให้มคีุณภาพและส่งต่อใหก้ับลกูค้า ให้ลูกค้าไดร้ับ

ถึงความคุม้ค่าของสินค้าของเรา 

2.มีการจ าหน่ายเปน็Collection ของขวัญเพือ่สร้างความพิเศษให้กบั

คุณลูกค้า 

3.มีการสลักช่ือในวนัพิเศษให้กบัคุณลกูค้าในวนัพิเศษหรือมอบให้คน

พิเศษ 

4.มีการบริการที่ดูแลทัง้ระหว่างการขาย และหลังการขาย มกีารจดจ า

ลูกค้าเก่าเพื่อสร้างคุณค่าในการบริการ 

 

แนวทางการพฒันาผลติภณัฑ/์บรกิาร 

1.มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์อยู่ตลอดเวลา โดยการออกแบบดไีซนใ์หท้ัน

ตามยุคสมัย  
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2.มีการพัฒนาสินค้าไปหลากหลายเพิ่มมากข้ึน เช่น ในอนาคตจะท าชุด

ว่ายน้ า หรือ ผลติภัณฑ์ดูแลชุดช้ันใน  

3.มีการจัดท าเมมเบอรใ์ห้กบัลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเก่ากลบัมาซื้อใหมม่ี

ส่วนลด 10% ส าหรบัเมมเบอร์ลกูค้าเกา่ 

 

การบรหิารชอ่งทางการจ าหนา่ย 

ช่องทางจ าหน่ายของเรานัน้มีมากมายหลายทางเพื่อที่จะเพิม่ความ

สะดวกสบายแก่ลูกค้าให้ง่ายมากย่ิงข้ึน  

1.ทางช่องทางออนไลนต์่างๆ ไม่ว่าจะเป็น Facebook , Instagram , 

Website , Line 

2.การออกบูธตามสถานที่ต่างๆ เช่น K-village , Emqurtier  

 

ในอนาคตประมาณ2ปเีรามแีพลนจะเปดิชอ่งทาง ทางการขายเพิม่มาก

ขึน้ 

1.การฝายขาย การฝากขายใน Sos , Fablab เปน็ช่องทางที่สามารถ

ท าให้คนรู้จักสินค้าเราเพิม่มากข้ึน เนือ่งจากใน Sos เป็นที่ทีม่ีคนสนใจ

มากพอสมควร  

2.การท าหน้าร้าน เมื่อธุรกิจของเราเริ่มคงที่ข้ึนเราจะมีการท าหน้าร้าน

เพื่อที่ลูกค้าจะได้มาดูสินค้าของเราได้งา่ยมากย่ิงข้ึน 

 

การสรา้งตราสนิคา้ใหเ้ปน็ทีรู่จ้กั 
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1.มีการสร้างเรื่องราวในแบรนด์สินค้าของเรา เพื่อให้ทกุคนรบัรู้

เรื่องราวของแบรนด์เพือ่ที่จดจ าง่ายมากย่ิงข้ึน 

2.มีการสร้างเอกลักษณ์ของแบรนด์ที่เห็นแล้วสามารถจ าได้ง่าย ด้วยสีที่

เราใช้นัน้เปน็สีแดงเลือดหมูแสดงถงึความเซ็กซี่ และดว้ยช่ือเต็ม 

‘’Mallika’’ ที่สามารถย่อมาเปน็ Mlk ได ้ซึง่สามารถท าใหค้นจดจ าและ

รู้สึกเรียกง่าย 

 

การสรา้งแรงจงูใจใหก้บัลกูคา้ 

1.การสร้างรูปแบบและการเปิดตัวผลิตภัณฑ์สินค้าใหน้่าสนใจทุกครั้ง 

อาจมีการไปเปิดตัวในสถานที่เที่ยวกลางคนื การเดินแบบชุดช้ันในท า

ใหน้่าสนใจมากย่ิงข้ึน 

2.มีการจัดโปรโมช่ันอยู่สม่ าเสมอ เพื่อให้ลูกค้าได้ลองเปิดใจซื้อสินค้า

ครัง้แรก และครัง้ตอ่ๆไป 

 

การสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 

1.มีความถีใ่นการส่ือสารกับลกูค้า  มกีารน าเสนอสินค้าและบรกิารหลัง

การขายให้กับลกูค้า และมีการบอกโปรโมช่ันแนะน าข้อมลูข่าวสาร

ให้กบัลูกค้าอยู่เรือ่ยๆ เปลี่ยนรปูแบบสนทนาให้หลากหลาย ไม่มุง่แต่จะ

ขายสินค้า 

2.มีการจัดกิจกรรมพิเศษ  เพือ่ช่วยใหม้ีกิจกรรมพบปะลูกค้าไดอ้ย่างง่าย

ได้ เป็นการกระชับมติรระหว่างพนักงานกับลกูค้า  

3.มีขยายรูปแบบการบริการ มีบริการที่เพิ่มมากข้ึน ไมว่่าจะเป็นทาง

ออนไลน ์ ทางหน้าร้าน ทางโทรศัพท์และมีการส่ือสารหลังการขาย และ
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ควรมีความรวดเรว็ในการใหบ้ริการ เพื่อให้ลกูค้ารู้สึกประทบัใจและมี

การบอกต่อ 

4.มีรปูแบบการจดจ าลูกค้าเก่า มกีารจ าจดลูกค้าเก่าที่เคยมาซื้อสินค้า 

เพื่อสร้างความประทบัใจแก่ลูกค้า ท าให้ลูกค้ารู้จักไดร้บัการใส่ใจเป็น

พิเศษ 

 

5.1 การวเิคราะหท์างเลอืกกลุม่เปา้หมาย STP 

5.1.1 Segmentations 

ธุรกิจชุดช้ันใน Mallika มีกลุ่มเป้าหมาย 7 ข้อด้วยกันดงันี ้

1.ผู้หญงิอายุ 25-45 ปี  

2.รายได้ 15,000 บาทเปน็ตน้ไป 

3.ผู้หญงิที่มีแฟนแล้ว  

4.ผู้หญงิโสด  

5.ผู้หญงิที่แตง่งานแล้ว 

6.ผู้ชาย 

7.ผู้หญงิที่ต้องการความเซก็ซี ่

 

5.1.2 Targeting 
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ด้วยธุรกิจชุดช้ันใน Mallika นั้นได้จับกลุ่มลกูค้าที่เนน้แนวเซ็กซี่ และ

ผู้หญิงเป็นส่วนใหญ่และมีผู้ชายทีต่้องการซือ้ให้คุณผู้หญงิ ซึง่เป็นการ

จับกลุ่มลูกค้าที่ไม่กว้างมาก 

 

5.1.3 Positioning 

Positioning ของธุรกิจแบง่ออกได้เป็น 3 ด้านหลักๆดังนี ้

1.Emotional : ด้วยธุรกิจของ Mallika เป็นธุรกิจชุดช้ันในที่เนน้การ

ออกแบบเซก็ซี่เพียงอย่างเดียว ซึง่จะท าให้ผูบ้ริโภคจับตอ้งไดง้่าย และรู้

ว่าถ้าตอ้งการผลติภัณฑ์ชุดช้ันในเซ็กซี่ตอ้งหาจาก Mallika 

2.Functional :  คุณภาพของชุดช้ันใน Mallika ได้มกีารผลติที่มี

คุณภาพเหมาะสมกบัราคาทีไ่ม่แพงเกินไปและไมต่่ าจนเกิดไป ซึ่ง

ผู้บริโภคต้องได้รบัความคุม้ค่าจาก Mallika แนน่อน 

3.Differentiation : ด้วยการออกแบบชุดช้ันในที่เนน้ความเซ็กซี่เพียง

อย่างเดียว จะท าให้ธรุกิจนัน้มคีวามแปลกใหมก่ว่าแบรนด์อื่นๆ และ

ธุรกิจ Mallika ได้นกัออกแบบมืออาชีพที่จะท าให้รปูลักษณ์ของชุด

ช้ันในมีความแตกต่างจากเจ้าอืน่ 

 

 

 

 

 



 
 

บทที ่6 

สรปุ 

 ชุดช้ันในสตรีเปน็ส่ิงที่จ าเปน็และส าคญัส าหรบัผู้หญงิตั้งแต่อดตี

จนถึงปัจจุบนั อย่างไรกต็ามนัน้ดว้ยพฤตกิรรมการซื้อชุดช้ันในของ

ผู้หญิงนัน้ไดม้ีการเปลี่ยนแปลงไปมากจากเดิมคือจากที่ต้องการแค่เพียง

ความสะดวกสบายและความมั่นใจ แต่ตอนนี้มีการให้ความส าคญักับ

เรื่องการออกแบบดไีซน์และความสวยงามลูกเล่นที่คลอ้งจองกบัไลฟ์

สไตล์ของตนเองมากข้ึน และที่ผู้หญงิรูสึ้กว่าในการใส่ชุดช้ันในที่ส าคัญ

คือการเพิ่มความเซ็กซีใ่ห้กบัตัวเอง  

ธุรกิจ Mallika ของเรานัน้ท ามาเพื่อออกแบบชุดช้ันในใหก้ับ

ผู้หญิงวัย 25-45 ปี ที่ต้องการความสะดวกสบายมั่นใจและที่ส าคัญคอื

เน้นความเซ็กซีโ่ดยที่เราออกแบบโดยนักออกแบบมืออาชีพที่ทนัตอ่ยุค

สมัย เพราะเนื่องจากเราเล็งเหน็ว่าผู้หญิงทุกคนลว้นต้องการความเซ็กซี่

อยู่แล้วไมว่่าจะวัยเริม่ 25 ปี และช่วงวยัท้าย45 ปี ที่แม้จะอยู่ในช่วงวัย

กลางคนกต็าม ทุกคนก็ยังล้วนซื้อชุดช้ันในที่มลีูกเล่นและเพิ่มความเซ็ก

ซี่ให้กับตวัเอง  

แม้ธุรกิจชุดช้ันในนั้นมีการแข่งขันทีร่นุแรงมากพอสมควร แต่เรา

คิดว่าธุรกิจ Mallika จะขายได้เพราะเรามีจุดมุง่หมายในการขายที่

ชัดเจนว่าเป็นการขายชุดช้ันในที่เนน้แนวเซก็ซี ่ ซึง่เราจะท าให้ทกุคน

เข้าใจว่าชุดช้ันในเซก็ซีท่ี่จะเลือกใส่และนึกถงึเปน็แบรนด์แรกนั้นก็คือ 

Mallika ที่ออกแบบถูกใจลูกค้าและเต็มเปี่ยมไปด้วยคุณภาพที่ด ี ซึ่ง

ดังนัน้เราจึงจ าเปน็จะต้องท าแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ไม่ว่าจะเปน็กล

ยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการขาย การมีจัดโปรโมช่ัน หรอืการสร้าง

แนวทางพัฒนาผลติภัณฑ์อยู่ตลอดเวลา ซึง่แผนกลยุทธ์ทางการตลาด

นั้นส าคญัมาก  ถ้าธุรกิจจัดแผนกลยุทธ์การตลาดได้ดีจะท าให้ธุรกิจ

ด าเนินต่อไปได้และติดตลาดในอนาคต  
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