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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาแผนธุรกิจร้านเต็มตู้ มีวัตถุประสงค์เพื่อเป็นการศึกษาปัจจัยภายในและปจัจัย
ภายนอกที่เป็นโอกาสและอปุสรรคของการท าธุรกจิทีจ่ะเกิดข้ึน รวมถึงขั้นตอนการแก้ปญัหาและ
ประมาณการณ์งบประมาณต่าง ๆ ในการท าธุรกจิเพือ่เตรียมความพร้อมส าหรับด าเนินงาน โดยผู้
ศึกษาโดยวิเคราะห์ธุรกิจโดยเครื่องมือต่าง ๆ เช่น SWOT Analysis ร่วมกับการวิเคราะห์กลยุทธ์ทาง
การตลาด การวิเคราะห์ปจัจัยที่มผีลกระทบต่อธุรกิจ Five-Forces Model และโมเดล Business 
Model Canvas รวมทั้งศึกษาเอกสารทฤษฎีและผลการวิจยัที่เกี่ยวข้อง เพือ่น ามาวิเคราะห์แนวทาง
ในการก าหนดกลยทุธ์ระดับต่าง ๆ และแผนปฏิบัติการที่มปีระสทิธิภาพเพื่อพฒันายอดสินค้าและ
บริการใหบ้รรลุตามวัตถุประสงค์ เมือ่พิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนของร้านเต็มตู้ ใช้งบลงทุน
ประมาณ 570,000 บาทและมีค่า NPV เท่ากบั 2,557,884 บาท IRR เท่ากับ 165% และระยะเวลา
ในการคืนทุนเท่ากับ 0.6 ปี จากการศึกษาจากข้อมูลข้างต้นท าให้คาดการณ์ว่าน่าลงทุนในธุรกจินี้ 
 
ค ำส ำคัญ: แผนธุรกจิ, ธุรกิจเสื้อผ้ำมือสอง, ร้ำนเต็มตู ้
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ABSTRACT 
 
 The purpose of TEMTOO business plan is to study both internal and external 
factors that will affect opportunities and obstacles, including the solutions and 
financial statement which are prepared for the business. Business tools such as 
SWOT analysis, Five-forces Model, and Business Model Canvas are used to analyze 
the market strategies and the factors that will affect the business. Moreover, the 
business plan also studies the theories and researches to analyze the business 
strategies and the effective plans for achieving the target. After considering the 
investment which costs 570,000 baht, the NVP is 2,557,884 baht, IRR is 165% and 
payback period is equal to 0.6 years, it is expected to invest in the business. 
 
Keywords: Business Plan, Secondhand Clothing Business, Temtoo Shop 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาของธุรกิจ 
 ช่ือร๎านเต็มตู๎ ปจัจบุันกระแสคนไทยได๎หันมาสนใจเสื้อผ๎ามือสองกันมากขึ้น เนื่องมาจาก
ราคาประหยัดคุณภาพดีและอาจได๎ของดีย่ีห๎อดงัติดไม๎ติดมือ เชํน NIKE ADIDAS CHAMPION 
REEBOK เสื้อยืดลายเกํา ๆ มาในราคาที่สบายกระเป๋า จากข๎อมูลศูนย์วิจัยกสิกรไทยได๎ให๎ข๎อมลูไว๎วํา 
คําใช๎จํายในการซื้อเสื้อผ๎าคนไทย 1 คนจะอยูํที่ 440 บาท/เดือน และรวมมลูคําตลาดเสื้อผ๎าส าเรจ็รูป
ตํอปีในไทยสงูถึง 84,000 บาท/ปี จะเห็นได๎ชัดเจนวําแม๎วําเศรษฐกิจจะไมํดีแตํ 1 ในปัจจัย 4 นั่นก็คือ
เสื้อผ๎าที่ไมมํีวันตกกระแสเพราะยังเป็นสิง่ส าคัญที่ยังต๎องการอยูํตลอด (“เจาะธุรกิจเสือ้มือ 2”, 2557) 
 ตรงจุดน้ีเองจึงท าให๎ตลาดเสื้อผ๎าเติบโตข้ึนอยํางตํอเนื่อง โดยเฉพาะเสื้อผ๎ามือ 2 ที่มีความ
ตํางกับเสื้อผ๎ามือหนึ่ง ตรงทีร่าคาถูก ตัวสินค๎ามีความซ้ ากันน๎อย สินค๎ามีแบบเดียวหมดแล๎วหมดเลย
และนี่คือเสนํห์ของเสื้อมอืสอง ดังนั้นร๎านเต็มตู๎ จึงไดเ๎ลง็เห็นโอกาสที่จะเปิดร๎านขายเสือ้ผ๎ามือสอง 
  
ภาพที่ 1.1: หน๎าร๎านเต็มตู ๎
 

 
 

1.2 แนะน าธุรกิจ 
 ร๎านกิจการ  เต็มตู ๎
 สถานที่ตั้ง 1146 หมูํ 1 ต าบล ทําสายลวด อ าเภอ แมํสอด จงัหวัด ตาก รหสัไปรษณีย์
63110 
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 Facebook Temtoo.tt 
 IG:  Temtoo.tt 
 E-mail: Temtoo.tt@gmail.com  
 Line Official: @temtoo 
 
ภาพที่ 1.2: สถานที่ตั้งของร๎านเต็มตู ๎และรูปโปรไพลห์น๎าเพจ 
 

 
 
 1.2.1 จุดเดํน  
  1) มีสินค๎าให๎เลือกซื้อที่ครบวงจร ทัง้กระเป๋า รองเท๎า เข็มขดั เสื้อยืด เสือ้เช้ิต กางเกง
วอร์ม เสือ้วอร์ม กางเกงยีนส ์ชุดบอล 
  2) สินค๎ามีราคาทีเ่หมาะสมกับ คุณภาพ  
  3) ลูกค๎าสามารถตัดสินใจซื้อได๎งําย เพราะมรีาคาถูกกวําสินค๎ามือหนึ่งเกินครึง่ราคา 
 1.2.2 วิสัยทัศน์ 
 ร๎านเต็มตู ๎จะต๎องเป็นธุรกจิร๎านขายเสือ้ผ๎ามอืสองทีเ่ข๎าถึงความต๎องการของลูกค๎าและเป็น
ผู๎น าในด๎าน ร๎านเสือ้ผ๎ามือสองทีม่ีคุณภาพดีราคาถูกใน อ.แมํสอด รวมถึงชายแดนประเทศเพือ่นบ๎าน
อยํางประเทศเมียนมา 
 1.2.3 พันธกิจ 
 ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าด๎วยบริการจากใจจริง เพือ่ให๎ลูกค๎ากลบัมาเลือกซื้อสินค๎า
เรา คัดสรรสินค๎าที่มีคุณภาพเพื่อสํงตํอลูกค๎า สร๎างเสริมคุณภาพการท างานของพนักงาน หาพันธมิตร
เพื่อเพิ่มโอกาสทางธุรกจิระหวํางประเทศ 
 1.2.4 เป้าหมายของธุรกจิเป้าหมายระยะสั้น 6 เดอืนถึง 2 ป ี
  1) ร๎านตู๎เต็ม จะต๎องเป็นรูจ๎ักของในพื้นที่ 
  2) ต๎องมียอดขายตํอเดือนมากกวํา 200,000 บาท 
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 1.2.5 เป้าหมายของธุรกจิเป้าหมายระยะกลาง 3-5 ป ี
  1) ขยายสาขา ร๎านเต็มตู๎ 10 สาขา  
  2) หาสินค๎าทีห่ลากหลายเพิ่มมากขึ้น เชํน นาฬิกา แวํนตา กล๎อง 
  3) เปิดขายแฟรนไชส ์
 1.2.6 เป้าหมายของธุรกจิ เป้าหมายระยะยาว 6 ปีข้ึนไป 
  1) หาพันธมิตรเพื่อขยายสาขาร๎านเต็มตู ๎ไปยังประเทศเมียนมา 
  2) ร๎านเต็มตู๎ ต๎องมสีาขามากกวํา 20 สาขา 
 
ภาพที่ 1.3: สินค๎าภายในร๎าน เต็มตู ๎
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1.3 โครงสร้างการบริหารงานของร้าน 
 
ภาพที่ 1.4: ผังรายช่ือกรรมการบรหิาร 
 

 
 
 สํวนงาน (แผนก) พร๎อมจ านวนพนักงาน พนักงานฝ่ายตําง ๆ แบํงออกเป็น  
  1) ผู๎จัดการ 1 คน 
  2) พนักงานขาย 3 คน 
  รวมทั้งหมด 4 คน 
 
1.4 ความส าคัญของการจัดท าแผน 
 เพื่อเป็นการพัฒนากระบวนการทางความคิดและความสามารถของตัวเองให๎พฒันาอยูํเสมอ 
ซึ่งจะสงํผลโดยตรงตํอธุรกจิให๎ไปสูเํป้าหมายที่ตัง้ไว๎ได๎โดยส าเรจ็ นอกจากนั้นความส าคัญของการท า
แผนธุรกิจยังท าให๎มองเห็นถึงผลกระทบตําง ๆ ที่อาจจะเกิดข้ึนได๎ อีกทั้งยังท าใหท๎ราบถึงประมาณ
การในการลงทุน ข้ันตอนการด าเนินงานรายละเอียดตําง ๆ ซึ่งจะสงํผลถึงตัวธุรกจิให๎ไปในทิศทาง
เดียวกัน  
 
1.5 ท่ีมาของการจัดท าแผน 
 เพื่อเป็นการวางแผน วิเคราะห์ธุรกจิในด๎านตําง ๆ วางระบบและแนวแนวทางในการด าเนิน
ธุรกิจใหม๎ีประสิทธิภาพตรงตามเป้าหมาย อีกทั้งเพื่อลดความเสี่ยงทีจ่ะเกิดข้ึนในระหวํางการด าเนิน
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ธุรกิจ รวมถึงความเป็นไปได๎ของการธุรกิจวําประสบผลส าเรจ็มากน๎อยเพียงใด มองเห็นปจัจัยปัญหา
ตําง ๆ ทั้งภายนอกและภายในข๎อดีและข๎อเสียที่จะเกิดข้ึน 
 
1.6 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน 
 1.6.1 เพื่อเป็นการศึกษาปจัจัยภายในและปจัจัยภายนอกของการท าธุรกิจ 
 1.6.2 เพื่อเป็นการศึกษาและท าความเข๎าใจกับปัญหาอุปสรรคที่จะเกิดข้ึนรวมถงึข้ันตอน
การแก๎ปญัหา 
 1.6.3 เพื่อประมาณงบประมาณตํางๆในการท าธุรกจิและผลตอบแทนทีจ่ะได๎รบัเพื่อเตรียม
ความพร๎อมส าหรับด าเนินงาน 
 1.6.4 เพื่อจัดเตรียมกลยุทธ์และพฒันาในการด าเนินธุรกจิ 
 
1.7 วิธีการศึกษา 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสํวนผสมการตลาด (Marketing Mixes)  
 1.7.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่จบัต๎องได๎และจับต๎องไมํได๎ เชํน บรรจุภัณฑ์ 
คุณภาพ ตราสินค๎า ราคา การบริการและช่ือเสียงของผู๎ขาย ซึ่งเป็นสินค๎าที่ตอบสนองความต๎องการ
ของมนุษย์โดยสินค๎าทีผู่๎ขายมอบให๎กบัผู๎ซื้อน าไปใช๎ประโยชน์ 
 1.7.2 ราคา (Price) หมายถึงคุณคําผลิตภัณฑ์ทีเ่ป็นตัวเงิน ผู๎ซื้อจะตัดสินใจซื้อหลังจาก
เปรียบเทียบคุณคําของผลิตภัณฑ์วําสมกับราคาที่ตั้งไว๎เพราะฉะน้ันเราควรต๎องราคาใหเ๎หมาะกบั
ระดับการบริการให๎อยํางมีมาตรฐาน 
 1.7.3 การจัดจ าหนําย (Place) หมายถึง ท าเลที่ตั้งและชํองทางการน าเสนอการบรกิาร 
เพื่อทีจ่ะสร๎างการรับรู๎ให๎แกผํู๎บริโภคและแสดงคุณประโยชนข์องการบริการ 
 1.7.4 การสํงเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครือ่งมอืการสื่อสารไปยังกลุํมลูกค๎า เพื่อจูง
ใจหรอืสร๎างความพงึใจ ให๎เกิดความต๎องการในการซื้อ การสงํเสริมการตลาดเป็นสิ่งที่ส าคัญเพื่อสร๎าง
ความสัมพันธ์ระหวํางผูร๎ับบรกิารกับองค์กร (ศิริวรรณ เสรรีตัน์, ปริญ ลกัษิตานนท์ และศุภร เสรรีัตน์, 
2552, หน๎า 80-81) 
 
1.8 การด าเนินการท าวิจัย 
 1.8.1 วิธีการด าเนินการ  
 แจกแบบสอบถามทัง้ผู๎ชายและผูห๎ญิง  จ านวน 480 ชุด 
 1.8.2 เครื่องมอืที่ใช๎ในการวิจัย 
 แบบสอบถามในรูปแบบออนไลน ์
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 1.8.3 ตัวอยํางที่ใช๎ในการศึกษา 
 กลุํมตัวอยําง คือ ผูบ๎ริโภคอายุระหวําง 18–45 ป ีอาศัยอยูํใน อ าเภอแมํสอด กลุํมตัวอยําง 
ทั้งหมด จ านวน 472 คน 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
2.1 วิธีวิจัย 

การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เป็นการวิจัยที่แสวงหาความจรงิในสภาพที่
เป็นอยูํโดยธรรมชาติ (Naturalistic Inquiry) ซึ่งเป็นการศึกษาโดยมองภาพรวมทุกมิติ (Holistic 
Perspective) ด๎วยตัวผู๎วิจัยเอง เพื่อหาความสมัพันธ์ของปรากฏการณ์ที่สนใจกบัสภาพแวดล๎อมนั้น 
ให๎ความส าคัญกบัข๎อมลูที่เป็นความรูส๎ึกนึกคิด คุณคําของมนุษย์ และความหมายที่มนุษย์ให๎ตํอ
สิ่งแวดล๎อมตําง ๆ รอบตัว เนน๎การวิเคราะห์ข๎อมูลโดยการตคีวามสร๎างข๎อสรปุแบบอุปนัย (Inductive 
Analysis) ให๎เกิดความเข๎าใจอยํางถํองแท๎ (Insight) จากภาพรวมของหลายมิติซึ่งมีความหมายตรงกบั
การวิจัยเชิงธรรมชาติ (Naturalistic Research) เป็นการศึกษาโดยไมํมีการจัดกระท าควบคุมหรือ
ปรับเปลี่ยนสภาพการณ์ใหเ๎ปลี่ยนไปอยํางทีเ่คยเป็นอยูปํลํอยให๎สภาพทุกอยํางอยูํในธรรมชาติงานวิจัย
เชิงคุณภาพสามารถสรปุหลักการได๎ดังนี ้(ธานินทร์ ศิลป์จาร,ุ 2550, หน๎า 7) 
 
2.2 วิธีการจัดเก็บข้อมลู 
 2.2.1 ข๎อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข๎อมูลที่ผู๎ใช๎หรือหนํวยงานที่ใช๎เป็นผู๎ท าการเก็บ
ข๎อมูลด๎วยตนเอง ซึ่งวิธีการเก็บรวบรวมข๎อมูลอาจใช๎วิธีการสัมภาษณ์ การทดลอง หรือการ
สังเกตการณ์ ข๎อมลูปฐมภูมิเป็นข๎อมลูที่มรีายละเอียดตรงตามที่ผู๎ใช๎ต๎องการ แตํมักจะเสียเวลาในการ
จัดหาและมีคําใช๎จํายสงู 
 2.2.2 ข๎อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข๎อมูลที่ผู๎ใช๎ไมํได๎เก็บรวบรวมเอง แตํมีผู๎อื่น
หรือ หนํวยงานอื่น ๆ ท าการเกบ็รวบรวมไว๎แล๎ว เชํน จากรายงาน ที่พิมพ์แล๎ว หรือยังไมํได๎พิมพ์ของ 
หนํวยงานของรัฐบาล สมาคม บริษัท ส านักงานวิจัย นักวิจัย วารสาร หนังสือพมิพ์ เป็นต๎น การน าเอา
ข๎อมูลเหลําน้ีมาใช๎เป็นการประหยัดเวลาและคําใช๎จําย แตํในบางครัง้ข๎อมลูอาจจะไมํตรงกบัความ
ต๎องการของผู๎ใช๎ หรือมรีายละเอียดไมเํพียงพอที่จะน าไปวิเคราะห์ นอกจากนี้ในบางครั้ง ข๎อมลูนั้น
อาจมีความผิดพลาดและผู๎ใช๎มักจะไมทํราบข๎อผิดพลาดดังกลําว ซึ่งอาจมีผลกระทบตํอการสรุปผล 
ดังนั้น ผู๎ที่จะน าข๎อมลูทุติยภูมิมาใช๎ควรระมัดระวังและตรวจสอบคุณภาพข๎อมลูกํอนทีจ่ะน าไป
วิเคราะห์ (ยุทธ ไกยวรรณ์, 2558, หน๎า 3) 
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2.3 ผลการวิจัย 
 2.3.1 ข๎อมูลทั่วไปของกลุมํตัวอยําง 
 แบบสอบถามสํวนที่ 1 สอบถามเกี่ยวกับข๎อมูลทั่วไปของกลุมํตัวอยํางที่เป็นกลุํมเป้าหมาย
ของธุรกิจ โดยเป็นผู๎บริโภคอายุระหวําง 18-45 ปีอาศัยอยูํใน อ าเภอแมํสอด จากกลุมํตัวอยํางทัง้หมด 
472 คนโดยจ าแนกได๎ตามนี ้
 จากตารางที่ 2.1 พบวํากลุํมตัวอยํางเป็นผู๎ชายจ านวน 270 คน คิดเป็นร๎อยละ 57.20 
ในขณะที่ผู๎หญิงจ านวน 202 คน คิดเป็นร๎อยละ 42.80 
 อายุของกลุมํตัวอยํางอยูํในชํวง 20–30 ปี มากทีสุ่ด จ านวน 280 คน คิดเป็นร๎อยละ 59.32 
ชํวงอายุ 31–40 ป ีจ านวน 142 คน คิดเป็นร๎อยละ 30.08 ชํวงอายุมากกวํา 40 ป ีจ านวน 26 คน  
คิดเป็นร๎อยละ 5.51 ชํวงอายุต่ ากวํา 20 ปนี๎อยที่สุด จ านวน 24 ปี คิดเป็นร๎อยละ 5.08 
 ระดับการศึกษาของกลุํมตัวอยํางเรียนจบปริญญาตรีมากที่สดุ จ านวน 286 คน คิดเป็น 
ร๎อยละ 60.59 ปริญญาโทจ านวน 78 คน คิดเป็นร๎อยละ 16.53 ต่ ากวําอนุปริญญาจ านวน 64 คน  
คิดเป็นร๎อยละ 13.56 อนุปริญญา จ านวน 36 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.63 ปริญญาเอกน๎อยทีสุ่ด จ านวน 
8 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.69 
 อาชีพของกลุมํตัวอยํางเป็นพนักงานบริษัทมากที่สุด จ านวน 154 คน คิดเป็นร๎อยละ 32.63 
ธุรกิจสํวนตัว จ านวน 134 คน คิดเป็นร๎อยละ 28.39 นักเรียนนักศึกษา จ านวน 96 คน คิดเป็นร๎อย
ละ 20.34 รับจ๎าง จ านวน 52 คน คิดเป็นร๎อยละ 11.02 ข๎าราชการ จ านวน 28 คน คิดเป็นร๎อยละ
5.93 และอื่น ๆ โดยระบเุป็นอาชีพอสิระ จ านวน 8 คน คิดเป็นร๎อยละ 1.69 

รายได๎ตํอเดือนอยูํในชํวง 10,000–25,000 บาทมากที่สุด จ านวน 182 คน คิดเป็นร๎อยละ
38.56 25,001–35,000 บาทจ านวน 146 คน คิดเป็นร๎อยละ 30.93 มากกวํา 45,000 บาท จ านวน 
64 คน คิดเป็นร๎อยละ 13.56 ต่ ากวํา 10,000 บาทและ 35,001–45,000 บาท จ านวน 40 คน  
คิดเป็นร๎อยละ 8.47 

 
ตารางที่ 2.1: แสดงอัตราสํวนตัวแปรของกลุํมตัวอยําง 
 
เพศ คําร๎อยละ จ านวน 

ชาย 57.20 270 
หญิง 42.80 202 
รวม 100 472 

         (ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตํอ): แสดงอัตราสํวนตัวแปรของกลุมํตัวอยําง 
 

อายุ คําร๎อยละ จ านวน 
ต่ าวํา 20 ป ี 5.08 24 

20–30ป ี 59.32 280 

31– 0ป ี 30.08 142 

มากกวํา 40 ป ี 5.51 26 
รวม 100.00 472 

ระดับการศึกษา 
  ต่ ากวําอนุปริญญา 13.56 64 

อนุปรญิญา 7.63 36 

ปริญญาตร ี 60.59 286 

ปริญญาโท 16.53 78 
ปริญญาเอก 1.69 8 
รวม  100.00 472 
อาชีพ 

  ธุรกิจสํวนตัว 28.39 134 

พนักงานบริษัท 32.63 154 

ข๎าราชการ 5.93 28 

รับจ๎าง 11.02 52 

นักเรียนนกัศึกษา 20.34 96 

อื่น ๆ 1.69 8 
รวม 100.00 472 

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตํอ): แสดงอัตราสํวนตัวแปรของกลุมํตัวอยําง 
 

รายได้ต่อเดือน คําร๎อยละ จ านวน 

ต่ ากวํา 10,000บาท 8.47 40 

10,000–25,000บาท 38.56 182 

25,001–35,000บาท 30.93 146 

35,001–45,000บาท 8.47 40 

มากกวํา 45,000บาท 13.56 64 

รวม 100.00 472 
 
 2.3.2 พฤติกรรมในการเลือกซื้อเสื้อผ๎าของกลุํมตัวอยําง 
 แบบสอบถามสํวนที่ 2 พฤติกรรมในการเลือกซื้อเสือ้ผ๎าของกลุํมตัวอยํางที่เป็น
กลุํมเป้าหมายของธุรกิจ 
  1) ลักษณะการซื้อเสื้อผ๎า 
  จากภาพที่ 2.1 แสดงใหเ๎ห็นวํากลุํมตัวอยํางสํวนใหญเํลอืกซือ้ ชุดล าลองมากทีสุ่ด คิด
เป็นรอ๎ยละ 41.75 รองเท๎า คิดเป็นร๎อยละ 22.41 ชุดท างาน คิดเป็นร๎อยละ 17.22 ชุดกีฬา คิดเป็น
ร๎อยละ 10.85 หมวก คิดเป็นร๎อยละ 6.13 ชุดราตรี คิดเป็นร๎อยละ 0.94 อื่น ๆ คิดเป็นร๎อยละ 0.47 
และเสื้อผ๎าทั่วไป คิดเป็นร๎อยละ 0.24 
 
ภาพที่ 2.1: แสดงอัตราสํวนของลกัษณะการซือ้เสื้อผ๎า 
 

 
17.22% 

41.75% 

10.85% 

0.94% 

22.41% 

6.13% 

0.24% 

0.47% 

ชดุท างาน 

ชดุล าลอง 

ชดุกฬีา 

ชกุราตร ี

รองเทา้ 

หมวก 

เสือ้ท ัว่ไป 

อืน่ๆ 

ลกัษณะการซือ้เสือ้ผา้ 
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  2) รูปแบบของเสื้อผ๎า 
  ภาพที่ 2.2 แสดงให๎เห็นวํากลุํมตัวอยํางสํวนใหญํเลือกรูปแบบของเสื้อผ๎าทีเ่รียบงําย คิด
เป็นรอ๎ยละ 34.85 สวมใสํไดห๎ลายโอกาส คิดเป็นร๎อยละ 34.60 ตามแฟช่ัน คิดเป็นร๎อยละ 20.45 
แปลกใหมํไมเํหมอืนใคร คิดเป็นร๎อยละ 9.85 และอื่น ๆ โดยไมํระบุ คิดเป็นร๎อยละ 0.25 
 
ภาพที่ 2.2: แสดงอัตราสํวนของรปูแบบของเสื้อผ๎า 
 

 
 
  3) สิ่งทีส่ํงผลตอํการเลอืกซื้อ 
  ภาพที่ 2.3 แสดงให๎เห็นวําสิ่งทีส่งํผลตํอการเลือกซื้อของกลุมํตัวอยํางสํวนใหญํคือราคา 
คิดเป็นร๎อยละ 37.89 รูปแบบสินค๎า คิดเป็นร๎อยละ 29.26 ตราสินค๎า คิดเป็นร๎อยละ 17.68 เพื่อน
แนะน า คิดเป็นร๎อยละ 8 สื่อโฆษณา คิดเป็นร๎อยละ 6.32 และอื่น ๆ คิดเป็นร๎อยละ 0.84 
 
ภาพที่ 2.3: แสดงอัตราสํวนของสิง่ทีส่ํงผลตํอการเลือกซื้อ 
 

 

20.45% 

34.85% 

9.85% 

34.60% 

0.25% 

ตามแฟช ัน่ 

เรยีบงา่ย 

แปลกใหม่ไม่เหมอืนใคร 

สวมใส่ไดห้ลายโอกาส 

อืน่ๆ 

รูปแบบของเสือ้ผา้ 

17.68% 

8.00% 

29.26% 

37.89% 

6.32% 

0.84% 

ตราสนิคา้ 

เพือ่นแนะน า 

รปูแบบสนิคา้ 

ราคา 

สือ่โฆษณา 

อืน่ๆ 

สิง่ทีส่่งผลตอ่การเลอืกซือ้ 
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  4) แหลํงที่มาของสินค๎า 
  ภาพที่ 2.4 แสดงให๎เห็นวํากลุํมตัวอยํางสํวนใหญํเลือกซื้อสินค๎าภายในประเทศมากทีสุ่ด  
คิดเป็นร๎อยละ 39.51 น าเข๎าจากเอเชีย คิดเป็นร๎อยละ 28.70 น าเข๎าจากยโุรป คิดเป็นรอ๎ยละ 18.76 
และน าเข๎าจากอเมริกาเหนอื คิดเป็นรอ๎ยละ 13.02 
 
ภาพที่ 2.4: แสดงอัตราสํวนของแหลํงทีม่าของสินค๎า 
 

 
 
 2.3.3 ปัจจัยที่สงํผลตํอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ๎าของกลุมํตัวอยําง 
 แบบสอบถามสํวนที่ 3 ปัจจัยที่สงํผลตํอการตัดสินใจซื้อเสือ้ผ๎าของกลุํมตัวอยํางที่เป็น
กลุํมเป้าหมายของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 2.2: ด๎านผลิตภัณฑ์ 
 

ผลิตภัณฑ ์ M S.D. ระดับความส าคัญ 

รูปแบบเสื้อผ๎าแตกตํางจากท๎องตลาด 4.03 0.82 ระดับมาก 

คุณภาพของเสื้อผ๎า 4.58 0.54 ระดับมากทีสุ่ด 

เสื้อผ๎ามรีูปแบบตรงตามความต๎องการ 4.63 0.57 ระดับมากทีสุ่ด 

มีความหลากหลายทั้งรูปแบบและไซสข์องเสื้อผ๎า 4.38 0.73 ระดับมากทีสุ่ด 

รวม 4.40 0.67 ระดับมากทีสุ่ด 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.2 พบวํา จากการศึกษากลุํมตัวอยํางมีระดับความคิดเห็นด๎านสินค๎า
ที่สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ๎ามีความเห็นระดับมากทีสุ่ด โดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.40) การศึกษา

39.51% 

18.76% 

28.70% 

13.02% 

สนิคา้ภายในประเทศ 

สนิคา้น าเขา้จากยุโรป 

สนิคา้น าเขา้จากเอเชยี 

สนิคา้น าเขา้จากอเมรกิาเหนือ 

แหล่งทีม่าของสนิคา้ 
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จ านวน 4 ข๎อ โดยจากข๎อมลูระบุวํา เสื้อผ๎ามรีูปแบบตรงตามความต๎องการโดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.63) 
คุณภาพของเสื้อผ๎าโดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.58) มีความหลากหลายทั้งรูปแบบและไซสข์องเสื้อผ๎าโดยมี
คําเฉลี่ย ( ̅ = 4.38) รูปแบบเสื้อผ๎าแตกตํางจากท๎องตลาดโดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.03) 

 
ตารางที่ 2.3: ด๎านราคา 
 

ราคา M S.D. ระดับความส าคัญ 

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค๎า 4.55 0.61 ระดับมากทีสุ่ด 

มีการแจง๎ราคาสินค๎าให๎ทราบลํวงหน๎า 4.56 0.59 ระดับมากทีสุ่ด 

รวม 4.55 0.60 ระดับมากทีสุ่ด 

 
 ผลการศึกษาตารางที ่2.3 พบวํา จากการศึกษากลุํมตัวอยํางมีระดับความคิดเห็นด๎านราคา
ที่สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ๎ามีความเห็นระดับมากทีสุ่ด โดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.55) การศึกษา
จ านวน 2 ข๎อ โดยจากข๎อมลูระบุวําราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินค๎า โดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.55) 
มีการแจง๎ราคาสินค๎าให๎ทราบลํวงหน๎าโดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.56) 
 
ตารางที่ 2.4: ด๎านชํองทางการจ าหนําย 
 

ชํองทางการจ าหนําย M S.D. ระดับความส าคัญ 

มีหลายสาขาใหเ๎ลือกซื้อ 4.28 0.86 ระดับมากทีสุ่ด 

รวม 4.28 0.86 ระดับมากทีสุ่ด 

 
 ผลการศึกษาตารางที ่2.4 พบวํา จากการศึกษากลุํมตัวอยํางมีระดับความคิดเห็น ด๎าน
ชํองทางการจ าหนํายทีส่ํงผลตํอการตัดสินใจซือ้เสื้อผ๎ามีความเห็นระดบัมากทีสุ่ด โดยมีคําเฉลี่ย  
( ̅ = 4.28) การศึกษา จ านวน 1 ข๎อ โดยจากข๎อมลูระบุวํา มหีลายสาขาให๎เลือกซื้อ โดยมีคําเฉลี่ย  
( ̅ = 4.28) 
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ตารางที่ 2.5: ด๎านสํงเสริมการตลาด 
 

ส่งเสริมการตลาด M S.D. ระดับความส าคัญ 

มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให๎ความรู๎ และมี
การน าเสนอที่นําสนใจและนําเช่ือถือ 

4.21 0.83 ระดับมากทีสุ่ด 

มีการน าเสนอสินค๎าโดยใช๎นางแบบแสดงแบบ 4.00 0.98 ระดับมาก 

ซื้อ 2 แถม 1 4.11 1.08 ระดับมาก 

รวม 4.10 0.96 ระดับมาก 

 
 ผลการศึกษาตารางที ่2.9 พบวํา จากการศึกษากลุํมตัวอยํางมีระดับความคิดเห็น ด๎าน
สํงเสริมการตลาดทีส่ํงผลตํอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ๎า มีความเห็นระดบัมากที่สุด โดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 
4.10) การศึกษาจ านวน 3 ข๎อโดยจากข๎อมูลระบุวํา มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให๎ความรู๎ และมีการ
น าเสนอที่นําสนใจและนําเช่ือถือ โดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.21) มีการน าเสนอสินค๎า โดยใช๎นางแบบแสดง
แบบ โดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.00) ซื้อ 2 แถม 1 โดยมีคําเฉลี่ย ( ̅ = 4.10) 
 
2.4 การทดสอบหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
 คําความเช่ือมั่น (Reliability) หมายถึง ความคงที่ของผลที่ได๎จากการวัดด๎วยเครือ่งมอืชุดใด
ชุดหนึ่งในการวัดหลาย ๆ ครั้ง เชํน เอาต๎ุมน้ าหนัก 1 กิโลกรมั ไปช่ังด๎วยเครื่องช่ังเครื่องหนึง่ เครื่องช่ัง
จะบอกคําน้ าหนักออกมาคําหนึง่ อาจเป็น 1 กิโลกรัม หรือคําอื่น ๆ ก็ได๎ เมื่อเอาต๎ุมน้ าหนักนั้นช่ังด๎วย
เครื่องนี้ กี่ครั้งก็ได๎คําน้ าหนักเทําเดิมเสมอ (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2560, หน๎า 47) 
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ตารางที่ 2.6: คําความเช่ือมั่นปจัจัยที่สงํผลตํอการตัดสินใจซือ้เสื้อผ๎า 
 

แนวคิด ตัวแปรอิสระ 
จ านวน
ค าถาม 

Cronbach’s 
Alpha 
Coefficient 

ปัจจัยด๎านสินค๎าและ
บริการ 
  

1. รูปแบบเสื้อผ๎าแตกตํางจากท๎องตลาด 
2. คุณภาพของเสื้อผ๎า 
3. เสื้อผ๎ามีรปูแบบตรงตามความต๎องการ 
4. มีความหลากหลายทั้งรปูแบบและไซส์
ของเสือ้ผ๎า 

4 0.713 

ปัจจัยด๎านราคา 1. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค๎า 
2. มีการแจง๎ราคาสินค๎าให๎ทราบลํวงหน๎า 

2 0.81 

ปัจจัยด๎านสถานที ่ มีหลายสาขาใหเ๎ลือกซื้อ 1 - 

ปัจจัยด๎านสํงเสริม
การตลาด 
  

1. มีการโฆษณา ประชาสมัพันธ์ให๎ความรู๎ 
และ มีการน าเสนอที่นําสนใจและนําเช่ือถือ 
2. มีการน าเสนอสินค๎าโดยใช๎นางแบบแสดง
แบบ 
3. ซื้อ 2 แถม 1 

3 
  

0.707 
  

 
จากตารางที่ 2.6 พบวํา คําสัมประสทิธ์ิแอลฟาของครอนบาคของประเด็นค าถามที่ใช๎ในการ

วิจัยจากการน าแบบสอบถามไปทดลองใช๎กับกลุํมตัวอยําง ซึง่เป็นเป้าหมายหลักของธุรกจิ จ านวน 30 
คน พบวําคําสัมประสทิธ์ิความเช่ือมั่น แนวคิดปัจจัยด๎านสินค๎าและบรกิาร มีคําความเช่ือมั่นเทํากบั 
0.713 และปัจจัยด๎านราคา มีคําความเช่ือมั่นเทํากับ 0.81 และปจัจัยด๎านสํงเสริมการตลาด มีคํา
ความเช่ือมั่นเทํากบั 0.707 มีคําสัมประสิทธ์ิแอลฟาความเช่ือมั่นอยูํระหวําง 0.70-1.00 ซึ่งยอมรบัได๎ 
(ไพศาล วรค า, 2559) 
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2.5 อภิปรายผลการวิจัย 
 การวิจัยปจัจัยที่สงํผลตํอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ๎า ผู๎วิจัยขอสรปุการอภิปรายผล ดังนี ้
 2.5.1 ปัจจัยด๎านสินค๎าและบริการทีม่ีผลตํอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ๎า  
 จากข๎อมลูระบุวํา เสื้อผ๎ามรีูปแบบตรงตามความต๎องการและคุณภาพของเสื้อผ๎าและมีความ
หลากหลายทั้งรูปแบบและไซด์ของเสื้อผ๎าความเห็นระดบัมากที่สุด รปูแบบเสื้อผ๎าแตกตํางจาก
ท๎องตลาดความเห็นระดับมาก 
 2.5.2 ปัจจัยด๎านราคาที่มผีลตํอการตัดสินใจซือ้เสื้อผ๎า 
 จากข๎อมลูระบุวํา มีการแจ๎งราคาสินค๎าให๎ทราบลํวงหน๎ามีคําเฉลี่ยและราคามีความ
เหมาะสมกับคุณภาพสินค๎าความเห็นระดบัมากที่สุด ปัจจัยด๎านสถานที่ที่มผีลตอํการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ๎าจากข๎อมลูระบุวํา หลายสาขาให๎เลือกซื้อความเห็นระดับมากทีสุ่ด 
 แผนการเดินทางทํองเที่ยวของใครหลายคนในปี 2019 (53%) จะปรับมาเป็นการวางแพลน
เป็นทริปเดินทางทํองเที่ยวเล็ก ๆ สั้น ๆ ซึง่เหมาะส าหรับสไตล์การทํองเที่ยวของแตลํะบุคคล ซึง่
แผนการเดินทางจะอัดแนํนในระยะเวลาสั้น ๆ มากกวําที่จะวางแผนการทํองเที่ยวทริปยาว ๆ เทรนด์
นี้จึงสะท๎อนแนวคิด Less is more หรือ “เรียบงํายแตํได๎มาก” เพราะผูเ๎ดินทางตํางหันมาเดินทาง
ทํองเที่ยวเพื่อตอบสนองความต๎องการของตัวเองมากขึ้น (พรพิศ กัษฐ์วัฒนา, 2561) 
 นอกจากนั้น หากพิจารณาปจัจัยอ านวยความสะดวกตําง ๆ ก็ถูกวางไว๎เพื่อตอบรับกับ  
เทรนด์ Less is more นี้อยูํแล๎ว ไมํวําจะเป็นเส๎นทางการบนิที่เพิ่มข้ึน เที่ยวบินราคาประหยัด ไป
จนถึงบริการเชํารถยนต์ออนดีมานด์ ที่สะดวกงํายดายและสามารถแชร์กันได๎ รวมถึงข๎อมลูเกี่ยวกับ
บริการขนสงํสาธารณะอยํางละเอียดแบบเรียลไทม์ ซึ่งให๎บรกิารกับผู๎มาเยือนได๎อยํางราบรื่นไมํติดขัด 
ปัจจัยเหลําน้ี จะยิง่ท าให๎ทรปิระยะสั้นน้ันมีสสีัน โดนใจนักเดินทางแตํละคนมากยิ่งข้ึน 
 2.5.3 ปัจจัยด๎านสถานที่ที่มผีลตํอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ๎า 
 จากข๎อมลูระบุวํามีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให๎ความรู๎ และมีการน าเสนอที่นําสนใจและ
นําเช่ือถือความเห็นระดับมากซื้อ 2 แถม 1 และมีการน าเสนอสินค๎าโดยใช๎นางแบบแสดงแบบ 
ความเห็นระดับมาก 
 
 



บทท่ี 3 
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ในเวลาชํวง 1–2 ปีทีผ่ํานมาธุรกจิเสื้อผ๎ามือสองอาจจะเป็นรา๎นค๎าเล็ก ๆ ที่คนได๎ยินช่ือแล๎ว
คงไมํคิดจะเข๎าไปเลือกซื้อ เพราะคิดวําเป็นของเกําและไมํดแีตํปัจจบุันกระแสคนไทยเริม่หันมาสนใจ
เสื้อผ๎ามือสองกันมากขึ้น เนื่องจากมรีาคาถูกและมีโอกาสได๎เสื้อผ๎าย่ีหอ๎ดีติดไม๎ติดมือกลับบ๎านไป ไมํ
วําจะขายแบบช่ังน้ าหนกัหรือเป็นรายช้ิน รวมไปถึงยกกระสอบ การคัดเสื้อผ๎ามือสองมาขายสํวนใหญํ
จะคัดจากแบรนด์และสภาพของเสื้อผ๎าที่อยํางน๎อยต๎องอยูํในสภาพร๎อยละ 70 ข้ึนไป ถึงจะมีคนเลือก
ซื้อ และถ๎าหากเป็นแบรนด์เนมด๎วย ราคาก็อาจจะสูงข้ึนไปอกี สํวนเสื้อผ๎าธรรมดาแตํมสีภาพดี 
โดยเฉพาะเสื้อผ๎าเด็ก ชุดท างานและเสื้อยืด ก็ได๎รบัความนิยมจากลูกค๎าเชํนกัน จากข๎อมูลศูนย์วิจัย
กสิกรไทยได๎ให๎ข๎อมลูวํา คําใช๎จํายในการซื้อเสื้อผ๎าของคนไทย โดยเฉลี่ย 1 คน จะอยูํที่ 440 บาทตํอ
เดือน และรวมมูลคําตลาดเสื้อผ๎าส าเร็จรูปตอํปีในไทย มรีาคาถึง 84,000 ล๎านบาทตํอปี จะเห็นได๎ชัด
วํา เสื้อผ๎ายังคงเป็นสิง่ที่หลายคนให๎ความส าคัญอยูํ ท าให๎ตลาดเสื้อผ๎าเตบิโตได๎เรือ่ย ๆ โดยเฉพาะ
เสื้อผ๎ามือสอง ที่สามารถขายได๎ดีกวํามือหนึ่ง เพราะมีราคาที่ถูกกวํา บางแบบมีแคํตัวเดียวและไซส์
เดียว จึงท าใหเ๎สือ้มือสองมีความพิเศษกวําเสื้อผ๎าชนิดอื่น 
 
3.1 SWOT Analysis 
 3.1.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง 
  1) เป็นธุรกจิที่ใช๎เงินลงทุนไมํมาก 
  2) สินค๎ามีหลากหลาย เพื่อตอบสนองความต๎องการ การเลอืกซื้อที่แตกตํางกัน 
  3) เป็นธุรกจิซื้อมาขายไปไมํต๎องสต๏อกสินค๎าจ านวนมากเป็นสินค๎าที่หมุนเวียนเร็วท าให๎
สามารถเปลี่ยนตามกระแสได ๎
  4) ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค๎าโดยต้ังราคาไว๎ในราคาที่เอื้อมถึง ไมํแพงจนไมํ
สามารถซื้อได๎ 
  5) ตั้งอยูํในที่ตั้งท าเลที่ดีเดินทางสะดวกติดถนน และติดดํานผํานแดนแมํสอด ซึง่อยูํใน
สํวนของพื้นทีเ่ศรษฐกจิพิเศษ (“สํองเขตเศรษฐกิจพิเศษแมํสอด”, 2561) 
  6) เสื้อผ๎ามือสองเป็นสินค๎าที่มเีอกลักษณ์เฉพาะตัว จะมีเพียงไซสเ์ดียว แบบเดียวเทํานั้น 
ถ๎าหากหมดแล๎วสํวนใหญํจะไมสํามารถหาแบบเดียวกันได๎ 
 3.1.2 การวิเคราะห์จุดอํอน 
  1) ประสบการณ์ในการบรหิารยงัน๎อย ท าให๎ยงัไมํสามารถประเมินสถานการณ์ตําง ๆ ได๎
อยํางแมํนย า 
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  2) สินค๎าที่ซื้อมาเป็นลักษณะยกกระสอบ อาจจะสินค๎าที่ไมํได๎คุณภาพผสมอยู ํ
  3) เนื่องจากสินค๎าเป็นสินค๎ามือสอง อาจท าใหล๎ูกค๎าคิดวําสนิค๎าที่น ามาขาย เป็นเกรด
ต่ า คุณภาพไมํดีตกยุคสมัยไปแล๎ว 
 3.1.3 การวิเคราะห์โอกาส 
  1) สามารถขยายสาขาไปยงั ประเทศเพื่อนบ๎านได ๎
  2) สินค๎ามีราคาที่ถูกสามารถเข๎าถึงผูบ๎รโิภคได๎งําย 
  3) ความก๎าวหน๎าของยุคปัจจุบันท าให๎ผูบ๎รโิภคเข๎าถึงข๎อมลูและเช่ือมตอํถึงกันได๎งําย
ยิ่งขึ้น 
  4) ธุรกิจมีโอกาสเติบโตสูง 
 3.1.4 การวิเคราะห์อุปสรรค 
  1) เนื่องจากสภาพเศรษฐกจิปจัจบุัน สํงผลให๎ผูซ๎ื้อลดลง 
  2) เนื่องจากปจัจบุันนักธุรกจิจีนไดบ๎ุกตลาดไทยอยํางหนัก ท าให๎ราคาเสื้อมือหนึง่
อาจจะมีราคาที่ถูกไมหํนจีากราคามอืสองมากนกั 
  3) มีการแขํงขันสงูลกูค๎าสามารถเลือกซื้อสินค๎าได๎หลากหลายชํองทาง 
  4) ธุรกิจขายเสื้อผ๎าเป็นธุรกิจที่เข๎างํายเนื่องจากใช๎เงินทุนไมมําก มีคูํแขํงคํอนข๎างสงูและ
ในตลาดมีคูํแขํงที่มปีระสบการณ์มากกวําเป็นจ านวนมาก 
  5) การเลือกซื้อสินค๎ามอืหนึง่ที่ให๎ความทดแทนสินค๎ามือสองได๎ 
 
ภาพที่ 3.1: บรรยากาศภายในร๎าน 
 

 
 
3.2 การสรปุจุดแข็งท่ีจะน าไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 ร๎านเต็มตู ๎เสื้อผ๎ามือสองเป็นร๎านทีเ่ปิดใหมํในบริเวณดํานแมสํอด อ าเภอแมสํอด จังหวัด 
ตาก เป็นเมืองการค๎าขายชายแดดเช่ือมโยงเมืองเมียวดี รัฐกะเหรี่ยง ประเทศเมียนมาร์ อีกทั้งยังพื้นที่
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เขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษอีกด๎วยท าให๎มีทัง้แรงงาน นักทํองเที่ยวทั้งคนไทยและคนเมียนมาร์ ที่นัก
ลงทุนคนไทย นักลงทุนตํางชาติ ต๎องผํานเข๎าออกทางชํองทางนี้ ท าให๎มีโอกาสในการขายสินค๎า และ
ในระยะยาวอาจจะโอกาสทีม่ีขยายธุรกจิไปยังประเทศเพื่อนบ๎าน 
 
ภาพที่ 3.2: สะพานมิตรภาพไทย-พมํา แหํงที ่2 
 

 
  
3.3 การสรปุจุดแข็งท่ีน าไปใช้แก้ไขปญัหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสรา้งโอกาสให้ธุรกิจ 
 ร๎านเต็มตู๎ เสื้อผ๎ามือสองเป็นร๎านขายเสื้อผ๎า รองเท๎าที่ถูกคัดสรรคุณภาพมาอยํางดี เรียกได๎
วําสินค๎าอยํูในระดับเกรด A ก็วําไดอ๎ีกทั้งยังมรีาคาถูกสามารถเข๎าถึงผู๎ซื้อไดง๎ําย ซึ่งจุดน้ีเองจะเข๎าไป
ชํวยลดความไมํมั่นใจการเข๎ามาเลือกชมสินค๎าภายในร๎าน และทางร๎านยังมีทีเ่ป็นย่ีห๎อมสีภาพสวยขาย
ในราคาที่แพงข้ึนและน าไปเฉลี่ยกับสินค๎าที่ทางร๎านคัดออกไปไมํจัดจ าหนํายใหก๎ับลูกค๎า ทางร๎านยังคง
พัฒนาการบรกิาร การคัดสรรสินค๎าให๎มีคุณภาพอยูํตลอดเวลาท าใหม๎ีผูซ๎ื้อรายใหมํ ๆ เข๎ามาอยําง
ตํอเนื่องและมีแนวโน๎มสูงข้ึนเรื่อย ๆ 
 
3.4 การวิเคราะห์พลังกดดัน 5 ด้าน (Porter’s Five Forces Analysis) 
 3.4.1 อ านาจการตํอรองของผูซ๎ื้อ (Bargaining Power of Buyers) 
 ผู๎ประกอบการหลักของสินค๎าเสื้อผ๎ามือสอง ในอ าเภอแมสํอด จะเป็นคนพื้นที่เป็นสํวนมาก 
จะเปิดขายในลักษณะร๎านเลก็ ๆ อยูํหน๎าบ๎าน หรือแบบเพิงหมาแหงนอยูํรมิถนน ท าให๎สินค๎าดูเกํา
และไมํมรีาคา อีกทั้งสินค๎าไมํหลากหลาย เมือ่เทียมกับสินค๎าของทางร๎านเต็มตู ๎ทีม่ีความหลากหลาย 
ท าให๎ลกูค๎ามีโอกาสได๎เลือกซือ้มากกวํา มีพนักงานที่พร๎อมให๎บริการ จงึท าให๎อ านาจการตํอรองของผู๎
ซื้อคํอนข๎างต่ า 
 3.4.2 อ านาจการตํอรองของผูจ๎ัดหาวัตถุผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 เนื่องจากปจัจบุันตลาดเสือ้ผ๎ามกีารเติบโตอยํางตํอเนือ่งท าให๎มีผูม๎าเสนอขายสินค๎าเป็น
จ านวนมาก ในสํวนของการจัดหาวัตถุดิบตัวผู๎บริหารของทางร๎านเป็นผูจ๎ัดหาวัตถุดิบคัดสรรหาสินค๎า
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เองทัง้หมด ท าให๎รู๎ถึงต๎นทุนสินค๎าที่แนํชัด ได๎ราคาสินค๎าต๎นทุนที่ถูก มีคุณภาพ จึงท าใหม๎ีโอกาสทีจ่ะ
สามารถตํอรองราคาได๎ 
 3.4.3 ภัยคุกคามจากผู๎ประกอบการรายใหมํ (Threat of New Entrants) 
 ธุรกิจเสื้อผ๎ามือสองเป็นธุรกจิที่ใช๎เงินในการลงทุนน๎อย แตสํร๎างผลก าไรมากจึงท าให๎ตลาด
สินค๎าน้ี เติบโตข้ึนเรื่อย ๆ สินค๎ามอืสองมรีาคาที่ถูกและไมซํ้ ากับใคร ซึ่งจะแตกตํางกับสินค๎ามือหนึ่งที่
มีราคาสงูและมีสินค๎าซ้ ากันเยอะ ถึงแมจ๎ะมีสินค๎าใหมํที่คล๎าย ๆ กัน แตํก็ไมํเป็นผลกระทบตํอทางร๎าน
เนื่องสินค๎ามือสองมีเอกลักษณ์ในตัวอยูํแล๎ว อีกทัง้ทางร๎านมกีารอัปเดตสินค๎าใหมํอยูํตลอด ซึ่งการเข๎า
มาของผู๎แขํงขันหน๎าใหมํยงัมผีลกระทบคํอนข๎างนอ๎ย 
 3.4.4 ภัยคุกคามจากผลิตภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitutes) 
 สินค๎าน้ีเป็นสินค๎าทีจ่ าเป็นในการด ารงชีวิต เป็นปจัจัย 4 สินค๎าทดแทน จึงมีมากเพราะ
มนุษย์สํวนใหญจํ าเป็นต๎องใช๎อีกทั้งธุรกจินี้ยังหาซื้อได๎ทั่วไป หาซื้อได๎งํายทัง้ในรปูแบบหน๎าร๎านและบน
ออนไลน์เพราะมผีู๎ค๎ารายยํอยเป็นจ านวนมาก 
 3.4.5 ความรุนแรงของการแขํงขัน (Competitive Rivalry) 
  1) การแขํงขันและจ านวนคํูแขํง มีเป็นจ านวนมากท าใหท๎างร๎านเต็มตู ๎ต๎องมีความ
คลํองแคลํว รวดเร็ว เพื่อหาขําวสารและกระแสแฟช่ันที่ต๎องความต๎องการจองอยูลํูกอยูํตลอด 
  2) ความแตกตํางของสินค๎าและบรกิาร ร๎านเต็มตู ๎เป็นสินค๎าที่ลูกค๎ามั่นใจได๎วําเป็น
สินค๎าที่ถูกคัดสรรมาอยํางดีและมีคุณภาพ  
  3) เนื่องจากปจัจบุันมีการแขํงขันทีสู่ง ท าใหล๎ูกค๎ามสีิทธิทีจ่ะเลือกซื้อสินค๎าได๎จากหลาย
ที่ ท าให๎ความจงรักภักดีที่ให๎ลกูค๎ามีตํอร๎านไมมํีมากนกั 



บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลธุรกิจ 
 Business Model Canvas คือเครื่องมือในการชํวยออกแบบธุรกิจผํานปัจจัยที่มผีลกระทบ
ตํอธุรกิจทัง้ 9 ด๎าน โดยทั้งหมดนี้ เป็นสํวนที่ครอบคลุมธุรกจิสํวนทีส่ าคัญ ๆ ตํอธุรกจิทุกประเภท โดย
เครื่องมือนี้นอกจากธุรกิจใหมํ ๆ ที่เกิดข้ึนแล๎วนักการตลาดยังนิยมน ามาใช๎กันอยํางแพรํหลาย เป็น
เครื่องมือพื้นฐานที่ท าใหเ๎ข๎าใจภาพธุรกจิโดยรวมไปพรอ๎ม ๆ กับวิธีแก๎ไขปัญหาหากข้ึนปัญหาข้ึน ท า
ให๎เป้าหมายของธุรกจิชัดเจนข้ึน พรอ๎มสงํมอบคุณคําให๎แกํลกูค๎า 
 
ภาพที่ 4.1: องค์ประกอบ Business Model Canvas ของรา๎นเต็มตู ๎
 

 
 
4.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล 
 4.2.1 คุณคําของสินค๎าและบรกิารที่น าเสนอ (Value Propositions) 
 ร๎านขายเครื่องแตํงกายส าหรับผู๎หญิงและผู๎ชาย ที่มรีาคาเหมาะสมส าหรับกลุํมลูกค๎าตลาด
ลําง-ตลาดกลาง โดยเราจะน าเสนอเครื่องแตํงกายทีส่ามารถสวมใสํได๎ทุกโอกาส เนื่องจากเครื่องนุงํหมํ
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เป็นหนึง่ในปจัจัยสี่ทีจ่ าเป็นตํอการด ารงชีวิตและไมสํามารถขาดได๎ พร๎อมทั้งขยายธุรกจิไปตามแหลงํ
ชุมชนเพื่อใหล๎ูกค๎าสามารถเข๎าถึงได๎งํายข้ึน 
 4.2.2 กลุํมลกูค๎า (Customer Segments) 
  1) กลุํมเป้าหมายหลักเป็นคนในชุมชน พนักงานทั่วไปคนไทยและตํางชาติที่ไมํได๎มี
รายได๎มากนัก  
  2) กลุํมเป้าหมายรอง เป็นแรงงานช้ันแรงงานชาวไทยและคนขับรถสงํสินค๎าข๎ามแดนทีม่ี่
รายได๎น๎อยหรอืเป็นแรงงานรายวัน 
 4.2.3 ชํองทางเข๎าถึงลูกค๎า (Channels) 
 ในปัจจบุันมหีน๎าร๎านเพื่อใหล๎ูกค๎าเข๎ามาเลือกสินค๎า 2 สาขา 
  1) แมํสอด เป็นเขตพื้นทีเ่ศรษฐกจิพิเศษ อันดับ 1 ของประเทศและกลุํมเป้าหมายอยูํ
เป็นจ านวนมาก (“สํองเขตเศรษฐกจิพเิศษแมํสอด”, 2561) 
  2) มหาชัย เป็นพื้นทีท่ี่มีแรงงานตํางชาติอยูํอาศัยเป็นจ านวนมาก 
  ปัจจุบันแรงงานตํางชาติทีอ่าศัยภายในประเทศไทยมจี านวนมากกวํา 3,091,453 คน 
โดยเฉพาะในแมสํอด มีแรงงานมากถงึ 34,253 คน และในจังหวัดสมทุรสาคร มากถงึ 257,559 คน 
(“ดัชนีแรงงานตํางด๎าว”, 2562) 
 
ภาพที่ 4.2: หน๎าร๎านสาขาแมสํอดและสาขามหาชัย 
 

 
 
 4.2.4 ความสัมพันธ์กับลูกค๎า (Customer Relationships) 
 ทางหน๎าร๎านจะมีพนักงานชาวเมียนมารท์ี่สามารถพูดไทยและภาษาเมียนมาร์ไดข๎ายสินค๎า
และให๎ค าแนะน าในการเลือกซือ้สินค๎า พนักงานจะต๎องมีทกัษะในการพูดคุยและให๎ข๎อมลู พร๎อม
สอบถามความต๎องการของลกูค๎า ทั้งนี้พนักงานภายในร๎านจะต๎องสวมใสํเสื้อผ๎าของทางร๎านเพื่อให๎
ลูกค๎าเห็นภาพชัดข้ึนเมื่อเห็นสินค๎าบนตัวคนจรงิ ๆ เนื่องจากกลุํมเป้าหมายของธุรกจิไมํได๎ใช๎สื่อ
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ออนไลน์ในการค๎นหาสิง่ที่ต๎องการเป็นหลกั ชํองทางการจัดจ าหนํายสินค๎าจึงไมมํีบนออนไลน์ จึงใช๎
พนักงานขายในการสร๎างสมัพันธ์กับลูกค๎า 
 4.2.5 กิจกรรมหลกั (Key Activities) 
 ค๎นหาเสือ้ผ๎าทีม่ีคุณภาพและสงํมอบตํอให๎ถึงมือลูกค๎า ปี 2562 คาดวําการผลิตเครือ่งแตํง
กายจะขยายตัวที่ร๎อยละ 3.28 ชะลอตัวเล็กน๎อย จากปี 2561 ที่ภาพรวมอัตราการเติบโตขยายตัวที่
ร๎อยละ 4.96 ตามการขยายตัวของการสํงออกเป็นส าคัญ โดยเฉพาะเสื้อผ๎าแฟช่ัน ชุดช้ันใน ชุดออก
ก าลังกาย ทัง้นี้ส าหรบัปี 2562 คาดวํากลุํมเครือ่งแตํงกายยงัคงเติบโตได๎อยํางตอํเนื่องตามเศรษฐกิจ
ของประเทศคํูค๎าที่ยงัคงขยายตัวได๎ประกอบกบัการขยายตัวของการท าตลาดออนไลน์ ท าให๎มีค าสั่งซือ้
จากทั้งในและตํางประเทศมากขึ้น เชํน สหรัฐอเมริกา จีน และญีปุ่่น อยํางไรก็ตามกลุมํเครื่องแตํงกาย
อาจจะเผชิญกับการน าเข๎า/สั่งซื้อเสื้อผ๎าส าเรจ็รปูราคาถูกจากจีนและเวียดนาม (ธนาคารออมสิน, 
2561) 
 4.2.6 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
  1) แรงงานพนักงานภายในร๎านต๎องมีความเช่ียวชาญและสามารถตอบค าถามลูกค๎าได๎ 
ท าให๎ต๎องฝึกฝน ถึงแม๎ในปจัจบุันจะมีแรงงานทัง้ไทยและตํางชาติเข๎ามามาก แตํก็มีงานรองรบัมาก
ตามเชํนเดียวกัน 
  2) แหลํงที่มาของวัตถุดิบ ถ๎าหากเจอสินค๎าที่ไมํต๎องตามคุณภาพที่ทางร๎านตัง้ไว๎จะไมํ
สามารถสํงมอบสินค๎าตํอให๎กบัลกูค๎าได๎ เนื่องจากสินค๎ามือสองของทางร๎านจะต๎องผํานการคัดสรร
น าออกไปแขวนกํอนท าใหส๎ินค๎าทีร่ับมาต๎องเป็นสินค๎าทีย่ังคงสภาพดีและพร๎อมใช๎งาน 
 4.2.7 พันธมิตรหลกั (Key Partnerships) 
 ผู๎ให๎เชําพื้นที่ขาย เนื่องจากบริเวณโดยรอบพื้นพี่ที่อยํางจ ากดั และมีผู๎ค๎าจ านวนมากจงึท าให๎
เกิดการแขํงขันที่สงูในการหาพื้นที่ขายความสมัพันธ์ตํอผู๎ให๎เชําพื้นที่จึงจ าเป็นอยํางมากเนื่องจากมีผู๎ค๎า
รายอื่นพรอ๎มทีจ่ะเข๎ามาท าการค๎าแทนเราตลอดเวลา หน๎ารา๎นที่แมํสอดอยูบํรเิวณหน๎าดํานแมสํอดท า
ให๎เป็นที่ต๎องการอยํางมาก 
 4.2.8 โครงสร๎างต๎นทุน (Cost Structure) 
  1) คําใช๎จํายคงที่ ร๎อยละ 80 เชํน เงินเดือนพนักงาน คําเชําพื้นที ่
  2) คําใช๎จํายผันแปร ร๎อยละ 20 เชํนคําสาธารณูปโภค (คําน้ า คําไฟ) 
 4.2.9 รูปแบบของรายได ๎(Revenue Streams) 
  1) เครื่องนุงํหมํผูห๎ญิงร๎อยละ 40 ของรายได ๎
  2) เครื่องนุงํหมํผู๎ชาย ร๎อยละ 40 ของรายได๎ 
  3) อื่น ๆ ร๎อยละ 40 ของรายได ๎
  



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ ์
 5.1.1 กลยุทธ์ระดบับริษัท (Corporate Strategy) 
 โดยธุรกิจร๎านเต็มตู ๎เลือกใช๎กลยุทธ์แบบเน๎นการเตบิโต (Growth Strategy) เป็นการด าเนิน
ธุรกิจเพื่อท าให๎ธุรกจิเติบโตข้ึนเรือ่ย ๆ โดยการขยายและเพิม่สํวนแบํงทางการตลาด ซึง่ครอบคลุมไป
ถึงการหาตลาดใหมํและกลุํมเป้าหมายใหมํทีก่ าลังจะเกิดข้ึนในอนาคต เนื่องจากธุรกิจเสือ้ผ๎าคํอนข๎าง
เปลี่ยนแปลงไปเรื่อย ๆ และมีแนวโน๎มจะขยายตัวมากขึ้น 
  1) มุํงตลาดเฉพาะสํวนและหากลยุทธ์ในการเจาะตลาดให๎มากขึ้น เพิ่มยอดขายจาก
ลูกค๎ากลุมํเดมิโดยค๎นหาเสื้อผ๎าทีเ่ป็นที่ตอ๎งการของกลุํมเป้าหมายหลักมากขึ้น 
  2) รักษาลูกค๎ากลุํมเดิมและขยายฐานลูกค๎ากลุํมใหมํ 
  3) สร๎างพนัธมิตรทางการค๎าและเพิ่มชํองทางการจัดจ าหนําย  
 5.1.2 กลยุทธ์ระดบัธุรกจิ (Business Strategy) 
 กลยุทธ์การมุํงเน๎นลกูค๎าเฉพาะกลุํม (Focus Strategy) เป็นการท าตลาดโดยมุํงตอบสนอง
ลูกค๎าเฉพาะกลุมํในจ านวนจ ากัด เชํน เป็นสํวนภูมิภาค หรือกลุํมพฤติกรรมผูบ๎รโิภคที่เป็นวงจ ากัด 
(เชํน กลุํมฟังเพลงอินด้ี) โดยหวังวําบริษัทจะสามารถทีจ่ะตอบสนองลกูค๎าในกลุํมนี้ได๎ดีกวําคํูแขํงที่
อาจพยายามจับสิ่งทีก่ว๎างกวํา ซึ่งกม็ักจะเป็นการ Focus แบบ Differentiate แตํก็อาจมบี๎างทีบ่ริษัท
สามารถบรหิารจัดการให๎ในพื้นทีท่ี่ Focus อยูํนั้น มีต๎นทุนทีต่่ าเป็นพิเศษโดยธุรกิจร๎านเต็มตู ๎มุํงเน๎น
การหาสินค๎ามือสองที่มีคุณภาพในราคาที่ยํอมเยาเนื่องจากกลุํมเป้าหมายของธุรกิจเป็นกลุํมคนทีม่ี
รายได๎น๎อยถึงปานกลาง ท าใหส๎ินค๎าจ าเป็นต๎องมรีาคาไมํสูงมากเพื่อตอบสนองความต๎องการของ
ผู๎บริโภคให๎ได๎มากทีสุ่ด เน๎นเฉพาะกลุมํลกูค๎าเป็น Niche Market เพื่อให๎ตรงตามความต๎องการให๎
ได๎มากที่สุด 
 5.1.3 กลยุทธ์ระดบัหน๎าที่ (Functional Level Strategy)  
 เป็นการสร๎างให๎เกิดข๎อได๎เปรียบทางการแขํงขัน (Competitive Advantage) ซึ่งเป็นสาเหตุ
ให๎ธุรกิจประสบความส าเรจ็ข้ึนอยูํกับคุณคํา (Value) ซึ่งองค์การสามารถสร๎างลูกค๎าได๎ งานของการ
สร๎างคุณคําเกิดข้ึนภายในจากหน๎าที่ตําง ๆ ซึ่งอยูํภายในธุรกจิ หน๎าที่เหลําน้ีจะต๎องเช่ือมโยง จะตอ๎ง
สอดคล๎องกันเป็นโครงสร๎างงาน ซึ่งเรียกวําเครือขํายในการสร๎างคุณคํา (Value Chain) โครงรํางนี้
สมมุติวําทุกหน๎าที่ภายในธุรกจิสามารถทีจ่ะผลิตมลูคําส าหนบัลูกค๎า โดยแบงํได๎ดังนี้ 
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5.2 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารบคุลากร 
 5.2.1 ผู๎บรหิารองค์กร และหน๎าที่ความรับผิดชอบ 
 ร๎านเต็มตู ๎เป็นธุรกจิแบบเจ๎าของคนเดียวจงึมสีัดสํวนการลงทุน 100% มีหน๎าทีร่ับผิดชอบ
ในการหาสินค๎าและดูแลร๎าน โดยมรี๎านเต็มตู๎ จะมผีู๎จัดการรา๎น 1 คน และพนักงานอีก 3 คน เพื่อ
อ านวยความสะดวกให๎กับลูกค๎า 
 5.2.2 โครงสร๎างองค์กร 
 เพื่อใหก๎ารบรหิารจัดการองค์เป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพที่สดุ จึงมีโครงสร๎างองค์กรดงันี้ 
 
ภาพที่ 5.1: โครงสร๎างองค์ ร๎านเต็มตู ๎
 

 
 

  5.2.3 เกณฑ์ในการบับุคลากร 
   1) ผู๎จัดการร๎าน 
    - เพศหญิง 
    - อายุไมํเกิน 30 ป ี
    - สัญชาติไทย 
    - การศึกษาต้ังแตํ ปวช. ข้ึนไป 
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    - ภาระความรับผิดชอบ คือ บรหิารและจัดการสินค๎าภายในร๎าน รวมไปถึง
สินค๎าคงเหลือหลังร๎าน พร๎อมทั้งดูแลพนักงานในร๎าน รักผิดชอบประสานงานกับเจ๎าของกิจการ 
เพื่อใหท๎ราบสถานการณ์ของร๎านในแตลํะวัน 
   2) พนักงานขาย 
    - เพศหญิง 
    - อายุไมํเกิน 30 ป ี
    - สัญชาติไทย 
    - ภาระความรับผิดชอบ คือ ขายสินค๎าและแนะน าสินค๎าใหก๎ับลกูค๎า เปิด–ปิด
ร๎าน พร๎อมท าความสะอาดร๎านกํอนเปิดขายสินค๎าในแตลํะวัน 
 5.2.4 เกณฑ์ในการประเมินบุคลกร 
 ทางร๎านเต็มตู ๎มีการประเมินผลจากการปฏิบัติงานของพนักงานจากรายได๎รับสุทธิจากการ
ขายสินค๎าของทางร๎านเป็นหลัก 
 5.2.5 การบรหิารเงินเดือนและสวัสดกิาร 
  1) เงินเดือน 
   - ผู๎จัดการร๎านเงินเดือน 13,000 บาท ท างาน 7 วันตํอสัปดาห์ 
   - พนักงานขาย เงินเดือน 9,000 บาท ท างาน 6 วันตํอสัปดาห์ (สามารถเลือก
วันหยุดได๎) 
  2) สวัสดิการ 
   - คํารักษาพยาบาลในกรณีทีเ่จบ็ป่วยจากการท างาน 
   - ลาพักร๎อนได๎ 7 วันตํอปี โดยไมํถูกหักเงินเดือน 
 
5.3 แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข๎อง 
 เนื่องจากปจัจบุันตลาดการค๎ามีการแขํงขันทีสู่งมาก มีการแยํงชิงสํวนแบงํตลาดในทุก
รูปแบบมีคูํแขํงเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก ทั้งในรปูแบบออนไลน์และออฟไลน์ ท าใหส๎ํงผลกระทบทัง้
ทางตรงและทางอ๎อมกับทางร๎านเต็มตู๎ ท าให๎ทางร๎านต๎องปรบัตัวและพจิารณาปจัจัยหลกัที่เข๎ามามี
ผลกระทบตํอ ตัวธุรกิจดงันั้นทางร๎านจงึเลือกใช๎ Porter’s Five Forces Analysis เพื่อให๎รู๎ถึงสภาวะ
แวดล๎อมทางธุรกิจในปัจจุบัน 
 5.3.2 ด๎านสินค๎า 
 กลยุทธ์ทางด๎านผลิตภัณฑ์นั้นถือได๎วําเป็นกลยทุธ์หลักทีส่ าคัญที่สุดของธุรกจิเสื้อผ๎าแฟช่ัน 
เนื่องจากเป็นธุรกจิที่มกีารแขํงขันทีสู่ง การเข๎ามาในธุรกิจสามารถท าได๎งํายดังนั้นผู๎ประกอบการ



27 

จะต๎องสร๎างความได๎เปรียบในการแขํงขัน ซึ่งกลยุทธ์การสร๎างความแตกตํางและการสร๎างจุดเดํนของ
ร๎านค๎า เชํนการน าสินค๎าที่ไมสํามารถหาซือ้จากร๎านค๎าทั่วไป หรือหาซื้อได๎ยากมาจ าหนํายของร๎านใหม๎ี
ความเป็นเอกลกัษณ์เพื่อเจาะตลาดลูกค๎าเฉพาะกลุํม และการใสํใจในคุณภาพของสินค๎าที่จ าหนําย จะ
ท าให๎กิจการมีความได๎เปรียบในการแขํงขันมากข้ึน 
 5.3.3 ด๎านราคา 
 จากการท าวิจัยแสดงผลใหเ๎ห็นวํากลุํมเป้าหมายของธุรกิจ ให๎ความส าคัญกบัราคาขาย
เนื่องจากกลุํมเป้าหมายเป็นกลุํมทีม่ีรายได๎ไมํสงูนัก การตัง้ราคาจึงส าคัญตอํการตัดสินใจซื้อ โดยเลือก
ที่จะใช๎กลยุทธ์ทางการตลาดด๎านราคา โดยการตั้งราคาให๎เหมาะสมกับคุณภาพของสินค๎าแตํไมํแพง
เกินไป พอเหมาะกับผู๎บริโภคที่เป็นกลุํมเป้าหมาย ซึ่งยงัมีรายได๎ไมํมากนัก ท าให๎สามารถตัดสินใจซือ้
ได๎ในทันที 
 กลยุทธ์ราคาเลขค่ี (Odd Pricing) เป็นกลยุทธ์การตัง้ราคาในเชิงจิตวิทยา โดยผูผ๎ลิตหรือ
ร๎านค๎าจะตั้งราคาสินค๎าใหล๎งท๎ายด๎วยเลขค่ี ที่นิยมกันมาก คือ การลงท๎ายด๎วยเลข 9 เชํน 39 บาท 99 
บาท 199 บาท เป็นต๎น การตั้งราคาแบบนี้ในทางจิตวิทยาจะท าให๎ลกูค๎ารูส๎ึกวํา ของที่ขายราคาไมํ
แพง การลงท๎ายด๎วยเศษดูเหมือนวําผู๎ขายลดราคาให๎แล๎ว (ลดซักบาทก็ยังดีกวําไมลํด)  
 โดยเฉพาะอยํางยิง่ในเศษกํอนที่จะข้ึนหลกัตํอไป เชํน 99 บาท แทนที่จะเป็น 100 บาท ยิ่ง
ท าให๎ราคาดูต่ าลงมากในความรูส๎ึกของลกูค๎าทั้ง ๆ ทีส่ํวนตํางของราคาอยํูเพียงแคํ 1 บาท เทํานั้น แตํ
กลยุทธ์แบบนี้จะไมํเหมาะสมกบัการตัง้ราคาทีส่ินค๎าจบักลุํมผู๎บริโภคระดับสูง หรือสินค๎าที่ต๎องการ
สร๎างภาพลักษณ์ที่ดี เชํน เสือ้ผ๎าของทางราคา จะตั้งราคาอยํูที่ เริ่มต๎น 29 บาทเทํานั้น เพื่อจูงใจให๎
กลุํมเป้าหมายสนใจและมองวําไมํแพงจนเกินไป (กรมสํงเสรมิอุตสาหกรรม, 2558) 
 5.3.4 ด๎านสถานที่ตั้ง 
 ชํองทางการจัดจ าหนํายโดยตรง (Direct Channel) หมายถึง การขายผลิตภัณฑ์จากผู๎ผลิต
ไปยังผูบ๎ริโภคหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม โดยพนักงานขายของบริษัทเองแตํไมํผํานคนกลาง 
 5.3.5 ด๎านการสํงเสริมการขาย 
 การขาย หรือ (Selling) คือการน าเสนอสินค๎าหรอืบริการใหแ๎กํลูกค๎า เป็นกิจกรรมหรือ
หน๎าที่หนึง่ของการตลาด การขายมีความส าคัญตํอระบบการตลาดมาก เพราะกํอใหเ๎กิดการ
เปลี่ยนแปลงกรรมสทิธ์ิในสินค๎าหรือบริการจากผู๎ขายหรือผูผ๎ลิตไปยงัผูซ๎ื้อหรือผู๎บริโภค และ
องค์ประกอบส าคัญที่สามารถสร๎างความพงึพอใจให๎กบัลกูค๎า ที่มีตํอตัวสินค๎าหรอืบริการได๎แตกตําง
เหนือคํูแขํงขัน ก็คือเจ๎าหน๎าที่ (Personal) ผู๎ใหบ๎รกิารหรือพนักงานขาย ซึ่งก็คือรูปแบบการท าธุรกจิ
หรือท าการตลาดโดยใช๎พนักงานขาย (Personal Selling) การขาย โดยพนักงานจงึเป็นรปูแบบของ
การติดตํอสือ่สารทางการตลาดที่มปีระสิทธิภาพ เพราะนอกจากจะเป็นการกระตุ๎นให๎ลูกค๎าตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าหรือบรกิารแล๎ว ยังชํวยผลักดันใหล๎ูกค๎าใช๎สินค๎าใหมํ ท าให๎ลกูค๎าได๎รู๎ถึงตราสินค๎า รู๎
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รายละเอียดของสินค๎าและบรกิาร ทีส่ามารถสํงผลตอํการเพิม่ยอดขายได๎ ดังนั้น การขายโดยพนักงาน
จึงถือเป็นเครื่องมือส าคัญ ในการสงํเสรมิการการตลาดใหป๎ระสบความส าเร็จได๎ตามที่นกัการตลาด
หรือนกัธุรกจิสํวนใหญํคาดหวัง (องอาจ ปทะวานิช, 2557, หน๎า 29) 
 
5.4 แผนกลยุทธ์ด้านการจัดซื้อ 
 5.4.1 วิธีการจัดซื้อสินค๎า 
  ทางร๎านเต็มตู ๎จะตามหาสินค๎าเอง โดยจะเดินไปทางหาสินค๎าที่ อรัญประเทศ หรือโรง
เกลอื เนื่องจากเป็นศูนย์รวมของสินค๎ามอืสองที่ให๎ที่สุด เพื่อหาสินค๎าทีม่ีคุณภาพและเหมาะสมตํอ
ลูกค๎า การเดินทางนั้นจะไปเพื่อเลือกสินค๎าที่ตรงตามกลุํมลกูค๎า โดยไปพบปะกับผู๎ขายสินค๎าโดยตรง 
เพื่อให๎ได๎ราคาที่ถูกทีสุ่ด 
 5.4.2 การจัดการสินค๎าและควบคุมสินค๎าคงเหลือ 
 ทางร๎านจะมี Safety Stock สินค๎าอยํูที่ประมาณ 30 เปอร์เซ็นต์ เพื่อใหม๎ีสินค๎าคงเหลือ
น๎อยที่สุดและไมํใหส๎ินค๎าหน๎าร๎านขาด ถึงแม๎จะมอียูํน๎อยแตํเพื่อให๎มสีินค๎าหมุนเวียนได๎เร็วข้ึนจงึ
จ าเป็นต๎องใหม๎ีสินค๎าค๎างในร๎านให๎น๎อยที่สุด หรือสินค๎าแตํละรายการตอ๎งอยูหํน๎าร๎านได๎ไมํเกิน 45 วัน 
 5.4.3 ระบบการขนสงํ 
 เมื่อเลือกซื้อสินค๎าจากอรัญประเทศหรอืโรงเกลือแล๎ว จะน าฝากสงํสินค๎ามาแบบยก
กระสอบผํานผู๎วําจ๎างระบบขนสํงที่มีอยูํ บริษัท ไชโยขนสํง จ ากัด เพื่อขนสํงมายังหน๎าร๎านที่แมํสอด
และท าการคัดแยกเสื้อผ๎ากํอนทีจ่ะสํงมอบให๎แกํลูกค๎า โดยคําขนสํงเริ่มต๎นอยูทํี่ประมาณกระสอบละ 
300 บาท 
 
5.5 แผนกลยุทธ์ด้านการเงินและการลงทุน 
 5.4.1 แหลํงทีม่าของเงินทุน 
 จากตารางที่ 5.1 แสดงใหเ๎ห็นวําร๎านเต็มตู๎ ไมํได๎ใช๎วิธีในการลงทุนโดยกู๎ยืมจากแหลํงที่มา
ของเงินทุน แตํเลือกใช๎เงินทุนของตนเองจงึไมํมเีจ๎าหนี้ (เงินกู๎ยืม) โดยใช๎เงินลงทุน 570,000 บาท โดย
เป็นเงินทุนและสินค๎าหมุนเวียนภายในร๎าน 400,000 บาท 
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ตารางที่ 5.1: งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหลํงที่มา 

สํวนของเจ๎าของ เจ๎าหนี้ (เงินกู๎ยืม) 

สินทรัพย์ไมํหมุนเวียนที่คิดคําเสื่อม 
   

เฟอร์นิเจอร์-เครื่องใช๎ส านักงาน 50,000.00 50,000.00 - 

สินทรัพย์ไมํหมุนเวียนรวม 50,000.00 
  

คําใช๎จํายกํอนเริ่มด าเนินงาน 
   

คําจดทะเบียนและคําตกแตํง 60,000.00 60,000.00 
 

รวมคําใช๎จํายกํอนเริ่มด าเนินงาน 60,000.00 
  

คํามัดจ าสถานที่ 60,000.00 60,000.00 - 

เงินทุน-สินค๎าหมุนเวียน 400,000.00 400,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต๎น 570,000.00 570,000.00 - 

สัดสํวนโครงสร๎างเงินทุน (%) 100.00 100.00 - 

 
 5.4.3 การประมาณจุดค๎ุมทุน 
 
ตารางที่ 5.2: งบประมาณการยอดขายสินค๎าหลัก 
 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที2่ ปีที3่ ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายตํอวัน 4,500 4,950 5,445 5,990 6,588 

ยอดขายตํอเดือน 135,000 148,500 163,350 179,685 197,654 

ยอดขายตํอป ี 1,620,000 1,782,000 1,960,200 2,156,220 2,371,842 
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ตารางที่ 5.3: การประมาณการยอดขายสินค๎ารอง 
 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที2่ ปีที3่ ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายตํอวัน 1,000 1,100 1,210 1,331 1,464 

ยอดขายตํอเดือน 30,000 33,000 36,300 39,930 43,923 

ยอดขายตํอปี 360,000 396,000 435,600 479,160 527,076 

 
ตารางที่ 5.4: การประมาณการคําใช๎จําย 
 

ต๎นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

คําเชํา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

เงินเดือน (เพิ่มข้ึน 5%) 480,000 504,000 529,200 555,660 583,443 

คําสาธารณูปโภค (เพิ่มข้ึน 
5%) 

30,000 31,500 33,075 34,729 36,465 

คําเสื่อมราคา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

คําใช๎จํายตัดจําย 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

คําโฆษณาและประชาสมัพันธ์ - - - - - 

คําของใช๎สิ้นเปลืองตําง ๆ 20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 

รวมต๎นทุนคงที ่ 662,000 688,500 716,325 745,541 776,218 

ยอดขาย 1,980,000 2,178,000 2,395,800 2,635,380 2,898,918 

ต๎นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต๎นทุนขาย 594,000 653,400 718,740 790,614 869,675 

คําใช๎จํายเบ็ดเตล็ด - - - - - 

สํงเสริมการขาย - - - - - 

รวมต๎นทุนผันแปร 594,000 653,400 718,740 790,614 869,675 
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ตารางที่ 5.5: แสดงจุดค๎ุมทุน 
 

การค านวณจุดค๎ุมทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสํวนเกิน 1,386,000 1,524,600 1,677,060 1,844,766 2,029,243 

อัตราก าไรสํวนเกิน 0.70 0.70 0.70 0.70 0.70 

จุดค๎ุมทุนตํอป ี 945,714 983,571 1,023,321 1,065,059 1,108,883 

จุดค๎ุมทุนตํอเดือน 78,809.52 81,964.29 85,276.79 88,754.91 92,406.94 

จุดค๎ุมทุนตํอวัน 2,626.98 2,732.14 2,842.56 2,958.50 3,080.23 

 
 5.4.4 ประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.6: แสดงจากการวิเคราะห์ตํอการลงทุน 
 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจําย ณ วันลงทุน 570,000 

1 กระแสเงินสดรบั 1,080,704 

2 กระแสเงินสดรบั 657,850 

3 กระแสเงินสดรบั 750,344 

4 กระแสเงินสดรบั 853,108 

5 กระแสเงินสดรบั* 1,427,219 

 
การค านวณมูลคําปจัจบุันในอัตราผลคิดลด 15.00% 

 
มูลคําปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ 3,127,884 

 
หักมลูคําปจัจบุันของกระแสเงินสดจําย 570,000 

 
มูลคําปจัจบุันสทุธิ (NPV) 2,557,884 

 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 165.01% 
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 5.4.5 ประเมินระยะเวลาคืนทุน 
 
ตารางที่ 5.7: ข๎อมูลอัตราสํวนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคลํองทางการเงิน 
     

อัตราสํวนเงินทุนหมุนเวียน (เทํา) 5.70 7.78 9.59 11.18 12.60 

อัตราสํวนสินทรัพย์คลํองตัว (เทํา) 5.33 7.43 9.25 10.86 12.28 

การวัดประสิทธิภาพการใช๎ทรัพย์สิน 
     

อัตราการหมุนเวียนของสินค๎า (รอบ) 8 8 8 8 8 

ระยะเวลาสินค๎าคงเหลือ (วัน) 45.63 45.63 45.63 45.63 45.63 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ไมํหมุนเวียน (รอบ) 66 218 -240 -88 - 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.53 1.13 0.90 0.76 0.65 

การวัดความสามารถในการช าระหนี้ 
     

อัตราแหํงหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เทํา) 0.19 0.14 0.11 0.10 0.09 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
     

อัตราสํวนผลตอบแทนตํอสินทรัพย์ (ROA) 0.45 0.35 0.29 0.25 0.23 

อัตราสํวนผลตอบแทนตํอผู๎ถือหุ๎น (ROE) 0.53 0.40 0.32 0.28 0.25 

อัตราสํวนก าไรสํวนเกิน (%) 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 

อัตราสํวนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 36.57 38.39 40.10 41.71 43.22 

อัตราสํวนก าไรสุทธิ (%) 29.25 30.71 32.08 33.37 34.58 

ข๎อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
     

มูลคําปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿2,557,883.59 
 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 165% 
 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.527 
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 5.4.7 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 5.8: แสดงการวิเคราะห์ฐานะทางการเงิน 
 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์หมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,080,704 1,738,555 2,488,899 3,342,007 4,309,227 

สินค๎าคงเหลือ 75,296 82,825 91,108 100,219 110,241 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 1,156,000 1,821,380 2,580,007 3,442,226 4,419,467 

สินทรพัย์ไมํหมุนเวียนรวม
สุทธิ 

30,000 10,000 -10,000 -30,000 - 

คําจดทะเบียนและตกแตํง
สุทธิ 

48,000 36,000 24,000 12,000 - 

คํามัดจ าสถานที ่ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

 รวมสินทรัพย ์ 1,294,000 1,927,380 2,654,007 3,484,226 4,479,467 

หนี้สินและสํวนของเจ๎าของ      

ภาษีเงินได๎ค๎างจําย 144,800 167,220 192,147 219,845 250,605 

เงินปันผลค๎างจําย 57,920 66,888 76,859 87,938 100,242 

หนี้สินระยะสั้น 202,720 234,108 269,006 307,783 350,847 

เงินกูส๎ถาบันการคงเหลือ - - - - - 

รวมหนีส้ิน 202,720 234,108 269,006 307,783 350,847 

ทุนเรอืนหุ๎นสามัญ 570,000 570,000 570,000 570,000 570,000 

ก าไรสะสมสุทธิ 521,280 1,123,272 1,815,001 2,606,443 3,508,621 

รวมสํวนของผู๎ถือหุ๎น 1,091,280 1,693,272 2,385,001 3,176,443 4,078,621 

รวมหนีส้ินและสํวนของ
เจ๎าของ 

1,294,000 1,927,380 2,654,007 3,484,226 4,429,467 

 

50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
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 5.4.7 งบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 5.9: ข๎อมูลแสดงงบก าไรขาดทุน 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 1,980,000 2,178,000 2,395,800 2,635,380 2,898,918 

หักต๎นทุนผันแปร 594,000 653,400 718,740 790,614 869,675 

ก าไรสํวนเกิน 1,386,000 1,524,600 1,677,060 1,844,766 2,029,243 

หักต๎นทุนคงที ่ 662,000 688,500 716,325 745,541 776,218 

ก าไรกํอนการด าเนินงาน 724,000 836,100 960,735 1,099,225 1,253,024 

หักดอกเบี้ยจําย - - - - - 

ก าไรกํอนหักภาษี 724,000 836,100 960,735 1,099,225 1,253,024 

หักภาษีเงินได ๎ 144,800 167,220 192,147 219,845 250,605 

ก าไรสุทธิ 579,200 668,880 768,588 879,380 1,002,419 
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แบบสอบถาม 
 

 แบบสอบถามนีเ้ป็นสํวนหนึ่งการเรียนวิชาการค๎นคว๎าอิสระ (Independent Study) ใน
ระดับช้ันปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอม 
มหาวิทยาลัยกรงุเทพ เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่สงํผลและปจัจยัที่สํงผลตํอการตัดสินใจเลอืก 
หวังเป็นอยํางยิง่วําทํานจะตอบความจริงทกุประการ เพื่อน าข๎อมูลดังกลําวมาวิเคราะห์และพฒันา
แผนธุรกิจ โดยแบบสอบถามระบุวิธีการตอบอยํางชัดเจน แบบสอบถามฉบับนีร้วบรวมข๎อมูลทั้งหมด
เพื่อเป็นสถิติอ๎างอิงในการท าแผนธุรกจิเทํานั้น ไมํเปิดเผยข๎อมูลสํวนตัว ทางผู๎จัดท าขอขอบคุณทุก
ทํานที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี ้
 
สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไป 
กรุณาตอบค าตอบที่ตรงกับทํานเพียง 1 ค าตอบ 
1. เพศ 
 o ผู๎หญิง  o ผู๎ชาย 
2. อายุ 
 o ต่ ากวํา 20 ปี  o 20-30 ปี 
 o 31-40 ปี   o มากกวํา 40 ปี 
3. ระดับการศึกษา 
 o ต่ ากวําอนุปริญญา o อนุปรญิญา  o ปริญญาตร ี
 o ปริญญาโท  o ปริญญาเอก 
4. อาชีพ 
 o ธุรกิจสํวนตัว  o พนักงานบริษัทเอกชน o ข๎าราชการ รัฐวิสาหกจิ 
 o รับจ๎าง   o นักเรียน นักศึกษา o อื่น ๆ: ........................................... 
5. รายได๎ตํอเดือน 
 o ต่ ากวํา 10,000 บาท  o 10,000-20,500 บาท   
 o 20,501-35,000 บาท  o 35,001-45,000 บาท   
 o มากกวํา 45,000 บาท 
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สํวนที่ 2 พฤติกรรมในการเลือกซื้อเสื้อผ๎า 
กรุณาเลือกค าตอบที่ถูกต๎องมากกวํา 1 ค าตอบ 
1. ลักษณะการซื้อเสื้อผ๎า 
 o ชุดท างาน  o ชุดล าลอง  o ชุดกีฬา 
 o ชุดราตร ี   o รองเท๎า  o หมวก 
 o อื่น ๆ: ........................................... 
2. รูปแบบของเสื้อผ๎า   
 o ตามแฟช่ัน   o เรียบงําย 
 o แปลกใหมํไมเํหมอืนใคร o สวมใสํได๎หลายโอกาส   
 o อื่น ๆ: ........................................... 
3. สิ่งทีส่ํงผลตํอการเลือกซื้อ 
 o ตราสินค๎า  o เพื่อนแนะน า  o รูปแบบสินค๎า 
 o ราคา    o สื่อโฆษณา 
4. แหลํงทีม่าของสินค๎า 
 o สินค๎าภายในประเทศ  o สินค๎าน าเข๎าจากยโุรป 
 o สินค๎าน าเข๎าจากเอเชีย  o สินค๎าน าเข๎าอเมริกาเหนอื 
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สํวนที่ 3 ปัจจัยที่สงํผลตํอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ๎า 
กรุณาเลือกค าตอบที่ถูกต๎องที่สุดเพียง 1 ค าตอบ โดยแสดงความคิดเห็นดังนี้ เห็นด๎วยอยํางยิ่ง = 5 
เห็นด๎วย = 4 ปานกลาง = 3 ไมํเห็นด๎วย = 2 ไมํเห็นด๎วยอยาํงยิ่ง = 1 
 

ปัจจัยที่สงํผลตํอการตัดสินใจ ระดับความส าคัญ 
5 4 3 2 1 

ด๎านสินค๎าและบริการ      
1. รูปแบบเสื้อผ๎าแตกตํางจากท๎องตลาด      
2. คุณภาพของเสื้อผ๎า      
3. เสื้อผ๎ามีรปูแบบตรงตามความต๎องการ      
4. เสื้อผ๎ามีความหลากหลายทัง้รปูแบบ และไซสข์องเสื้อผ๎า      
ด๎านราคา      
1. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค๎า       
2. มีการแจง๎ราคาสินค๎าให๎ทราบลํวงหน๎า      
ด๎านชํองทางการให๎บริการ      
1. มีหลายสาขาให๎เลือกซื้อ      
ด๎านการสงํเสรมิการตลาด      
1. มีการโฆษณา ประชาสมัพันธ์ให๎ความรู๎ และมีการนาเสนอที่
นําสนใจและนําเช่ือถือ 

     

2. มีการนาเสนอสินค๎าโดยใช๎นางแบบแสดงแบบ      
3. ซื้อ 2 แถม 1      
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