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บทคัดย่อ 
 
 วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับนี้ ท าข้ึนเพื่อประกอบการตดัสินใจและเตรียมความพรอ้มใน
การเริ่มต้นท าธุรกิจ โดยประเภทของธุรกิจ คือ ธุรกิจบรกิาร ซึ่งให้บริการแก้ไข ตัดเย็บเสื้อผ้าให้
เหมาะสมเข้ารปูสวยงาม ผู้จัดท าได้ศึกษาพฤติกรรม ความต้องการลูกค้า วิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่
เกี่ยวข้อง โอกาสทางธุรกิจ วางแผนจัดการเชิงกลยุทธ์ เพือ่น าข้อมูลต่าง ๆ มาใช้ในการสร้างโมเดล
ธุรกิจ ก าหนดทิศทางของกิจการ วางแผนจัดท ากลยุทธ์ด้านต่าง ๆ ได้อย่างเหมาะสมประเภทข้อมูลที่
น ามาใช้ในการจัดท าแผนได้จากการส ารวจความคิดเห็นจากผู้มสี่วนได้ส่วนเสียที่เกี่ยวข้อง โดยเลือกใช้
กลยุทธ์การมุ่งเน้นทีลู่กค้าที่ตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Niche Market) และกลยทุธ์มุ่งเน้นความ
เป็นผู้น าด้านความแตกต่าง (Differentiation) จากการประมาณการทางการเงินพบว่า โครงการนี้ให้
ผลตอบแทนการลงทุนที่น่าสนใจ โดยให้อัตราผลตอบแทนภายในสูงถึง 60% และสามารถคืนทุนได้
ภายใน 1 ปี 6 เดือน แต่ที่เป็นเป้าหมายส าคัญเหนือสิ่งอื่นใด คือ การได้รับการไว้วางใจจากลูกค้า ใน
การใหบ้ริการออกแบบตัดเย็บ แก้ไขเสื้อผ้า ทีม่ีความสวยงามเป็นเอกลักษณ์เฉพาะบุคคล 
 
ค ำส ำคัญ: เสือ้ผ้ำ, บริกำรตัดเย็บเสื้อผ้ำ, แก้ไขเสื้อผ้ำ 
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ABSTRACT 
 

 The propose of this business plan is to help making decision and prepare to 
start service business, which is one stop service, Tailoring service. We have studied 
customer's behavior and understand of what they want, also we have analyzed other 
possible factors and put together all the data and able to build suitable business 
model, which can determine the business direction resulting the right business plan. 
There are some types of information we received from surveys, which we use 
differentiated strategy and focus on niche market. To some up, if we are looking 
closely into the financial business model. This project could have 60% internal rate 
of return and able to break even within 1.6 years. The most important things is 
“tailoring service” we makes a perfect service Exactly as the customer wants. 
 
Keywords: Clothing, Tailoring service, Fix 
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รัชตะ รัตนจงจิตรกร 



ช 

สารบญั 
 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ จ 
กิตติกรรมประกาศ ฉ 
สารบัญตาราง ฌ 
สารบัญภาพ ญ 
บทที่ 1 การแนะน าธุรกจิและแผนธุรกจิ  
 1.1 แนะน าธุรกิจ 1 
 1.2 แนวคิดในการจัดต้ังธุรกิจ 1 
 1.3 เป้าหมายทางธุรกจิ (Goal) 2 
 1.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (Business Objective) 2 
 1.5 วัตถุประสงค์ในการท าแผนธุรกิจ (Business Plan Objective) 3 
 1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 3 
บทที่ 2 วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ  
 2.1 ประเภทของข้อมลูที่น าไปใช้ 4 
 2.2 วิธีการเก็บข้อมลู 4 
 2.3 ผลการศึกษา 6 
บทที่ 3 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกจิ  
 3.1 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอก 13 
 3.2 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายใน 15 
บทที่ 4 โมเดลในการด าเนินธุรกจิ  
 4.1 กลุ่มลกูค้า (Customer Segments) 18 
 4.2 คุณค่าของการบริการที่น าเสนอ (Value Propositions) 18 

 4.3 ช่องทางเข้าถึงลูกค้า (Channels) 18 

 4.4 ความสัมพันธ์กับลกูค้า (Customer Relationships) 18 

 4.5 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 19 
 4.6 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 19 
 4.7 พันธมิตรหลกั (Key Partnerships) 19 

 



ซ 

สารบญั (ต่อ) 
 

 หน้า 
บทที่ 4 (ต่อ) โมเดลในการด าเนินธุรกจิ  
 4.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 19 
 4.9 รูปแบบของรายได้ (Revenue Streams) 20 
บทที่ 5 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจ  
 5.1 ด้านการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 21 
 5.2 แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 24 
 5.3 กลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 25 
 5.4 การประมาณการยอดขาย 26 
 5.5 การประมาณการค่าใช้จ่าย 26 
 5.6 การประมาณจุดคุ้มทุน 28 
 5.7 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน มลูค่าปัจจบุันสทุธิ และระยะเวลา 

     การคืนทุน 
29 

 5.8 การวิเคราะหอ์ัตราส่วนทางการเงินของปีที่ 1-5 31 
 5.9 แผนฉุกเฉินหรือแผนเพื่อประเมินความเสี่ยง 33 
บรรณานุกรม 34 
ภาคผนวก 35 
ประวัติผูเ้ขียน 38 
เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนญุาตให้ใช้สทิธิในรายงานการค้นคว้าอิสระ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฌ 

สารบญัตาราง 
 

  หน้า 
ตารางที่ 2.1: แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมลูทั่วไปของผู้ใหส้ัมภาษณ์ 6 
ตารางที่ 2.2: ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยต่าง ๆ ทีม่ีเนื้อหาเกี่ยวข้อง

และสามารถน าไปใช้ในการท าแผนธุรกจิครัง้นี ้
8 

ตารางที่ 3.1: สรปุโอกาส/อปุสรรค จากสภาพแวดล้อมภายนอก 14 
ตารางที่ 3.2: สรปุจุดแข็ง-จุดอ่อน จากสภาพแวดล้อมภายใน  16 
ตารางที่ 5.1: งบประมาณการลงทุน 25 
ตารางที่ 5.2: งบประมาณการลงทุน 26 
ตารางที่ 5.3: การประมาณการค่าใช้จ่าย 27 
ตารางที่ 5.4: การค านวณจุดคุ้มทุน 28 
ตารางที่ 5.5: งบก าไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ 29 
ตารางที่ 5.6: งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 29 
ตารางที่ 5.7: กระแสเงินรับตลอดโครงการ 30 
ตารางที่ 5.8: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 31 
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ญ 

สารบญัภาพ 
 

  หน้า 
ภาพที่ 5.1: แผนผังองค์กร 21 

 



บทท่ี 1 
การแนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
 ตลาดเสือ้ผ้าแฟช่ันเป็นตลาดที่มีการแข่งขันสงู ไม่ว่าเศรษฐกจิจะเป็นเช่นไร ตลาดเสื้อผ้าก็
ยังเป็นตลาดที่ได้รบัความนิยมค่อนข้างมากมาโดยตลอด ตลาดเสื้อผ้าในประเทศไทยเป็นตลาดที่
แข่งขันกันอย่างดุเดือด มีคู่แข่งสูง และมีการท าราคากันอย่างต่อเนื่อง ตลาดเสื้อผ้า Hi-End เป็นตลาด
ที่มีกลุ่มเป้าหมายที่เฉพาะกลุม่ (Niche Market) และไม่จ าเป็นที่จะต้องแข่งขันในเรื่องของราคา 
ปัจจัยในเรือ่งของราคาไม่เป็นปจัจัยหลกัในการเลอืกซื้อและใช้บริการของคนกลุม่นี้ เพื่อตอบสนอง
ความต้องการในการตัดเย็บแก้ไขเสื้อผ้าทีม่ีราคาสงูของคนกลุ่มนี้ จ าเป็นทีจ่ะต้องมผีู้ที่มปีระสบการณ์
และความสามารถเพื่อตอบสนองความของกลุม่เป้าหมายได ้
 
1.1 แนะน าธุรกิจ 
 Fix You ร้านที่ใหบ้รกิารตัดเยบ็แก้ไขเสื้อผ้าแฟช่ันส าหรับเสือ้ผ้าที่มลูค่าสงู ด าเนินกจิการ
โดยการรวมตัวกันของกลุ่มนักลงทุนที่มีความสนิทสนมและมีแผนธุรกจิเป็นไปในทิศทางเดียวกัน โดย
แต่ละคนมีความถนัดเฉพาะด้านที่แตกต่าง ๆ กัน และเป็นประโยชน์ในการท าร้าน Fix You   
 ร้าน Fix You เป็นร้านที่ใหบ้รกิารตัดเย็บและแก้ไข เสื้อผ้าแฟช่ันที่มีมูลค่าสูง และมี
ออกแบบหรือการตัดเย็บที่มีเอกลักษณ์เฉพาะให้เหมาะสมกบัรูปร่างและสวยงามส าหรับผู้ใช้บรกิาร 
โดยค านึกถึงความแตกต่างกันในทุก ๆ สรรีะ ทางร้านมีผูท้ี่เช่ียวชาญเพื่อให้ค าแนะน าด้านแฟช่ันและ
การออกแบบ การตัดเย็บโดยช่างมือฝีมืออาชีพที่ผ่านการอบรมจากสถาบันที่ได้มาตรฐาน และมี
ประสบการณ์อย่างยาวนาน  
 1.1.1 สถานที่ประกอบการ 
 ห้างช้ันน าที่มผีู้มีก าลังซื้อ เช่น ห้าง Paragon, Emquartiar และ Embassy เป็นต้น 
 1.1.2 ประเภทของบริการ 
 ร้านตัดเย็บแก้ไขเสื้อผ้าแฟช่ันส าหรบัเสื้อผ้าที่มลูค่าสูง 
 
1.2 แนวคิดในการจัดตั้งธุรกิจ 
 ตลาดเสือ้ผ้าเป็นตลาดที่ค่อนข้างใหญ่และร้านที่ให้บริการตัดเย็บและแก้ไขเสือ้ผ้าระดับ  
Hi-End ยังมีค่อนข้างน้อย ทางเราจึงคิดว่าเป็นธุรกจิที่น่าสนใจ การจะดูแลเสื้อผ้าให้อยู่ในสภาพที่ดี
ส าหรับกลุ่มเป้าหมายน้ีจะต้องเป็นผู้ทีม่ีความรู้ ความสามารถ และมีความประณีตในการตัดเยบ็เป็น
อย่างสงู โดยทาง Fix You ผู้บรหิารที่มีความรู้และความเช่ียวชาญที่แตกต่างกันทั้งเรือ่งการตัดเยบ็ 
และการท าการตลาด 



   2 

 1.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 ร้าน Fix You จะเป็นร้านแก้ไขเสื้อผ้าแฟช่ันส าหรบัเสื้อผ้าราคาสูง และเมื่อผู้บริโภคคิดถึง
การตัดเยบ็ที่มีความประณีต และรวดเร็ว จะตอ้งนึกถึงร้าน Fix You เป็นอันดับแรก 
 1.2.2 พันธกิจ (Mission statement) 
  1) เราจะพัฒนาคุณภาพ ระบบการจัดการ และการบริการ ให้ได้มาตรฐานเดียวกัน
อย่างต่อเนื่อง 
  2) เราจะเป็นผู้ใหบ้รกิารด้านการตัดเยบ็และแก้ไขเสื้อผ้าทีม่คีวามประณีตและรวดเร็ว 
 1.2.3 ปัจจัยแห่งความส าเรจ็ (Keys to Success) 
  1) จะผลิตและแก้ไขสินค้าให้ได้ตามมาตรฐานของทางร้าน 
  2) ท าการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
  3) สร้างตราสินค้าใหเ้ป็นที่น่าจดจ า 
  4) ค านวณค่าใช้จ่ายในร้านและยอดการบริการให้สอดคล้องกัน 
  5) มีบุคลากรที่มฝีีมอืในการแก้ไขด้านการตัดเย็บ 
  6) ความสะดวกสบายด้านสถานที่ร้านส าหรับบรกิารแก้ไขเสือ้ผ้า 
  7) ใช้เทคโนโลยีเครื่องจักรที่ทันสมัยในการซอ่มเพื่อใหเ้กิดความประณีตทันสมัยและเพื่อ
ประหยัดเวลาในการซอ่มท าให้ลกูค้าได้รับสินค้าที่น ามาซ่อมได้อย่างรวดเร็ว 
 
1.3 เป้าหมายทางธุรกิจ (Goal) 
 1.3.1 ขยายสาขา 4-5 สาขาให้กระจายอยู่ตามห้างสรรพสินค้าทั่วกรุงเทพและปริมณฑล 
 1.3.2 ขยายสาขาให้มีอยู่ทุกที่ในห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ทัง้ในกรุงเทพและหัวเมืองต่าง ๆ 
ทั่วประเทศ 
 
1.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (Business Objective)  
 1.4.1 สร้างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 100,000 บาท และสร้างยอดขายภายใน 1 ปี ได้ 
1,200,000 บาท 
 1.4.2 สร้าง Brand Awareness เมื่อนกึถึงการบริการตัดเยบ็ส าหรบัสินค้า Hi-End ให้นึก
ถึง Fix You 
 1.4.3 เพิ่มรายรับ โดยเฉลี่ยไม่น้อยกว่าร้อยละ 10 ต่อป ี
 1.4.4 สร้างแบรนด์ใหเ้ป็นที่รูจ้ักทัง้ประเทศ 
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1.5 วัตถุประสงค์ในการท าแผนธรุกิจ (Business Plan Objective) 
 1.5.1 เพื่อเตรียมความพร้อมในการด าเนินงาน 
 1.5.2 เพื่อก าหนดแผนกลยุทธ์ของการด าเนินธุรกิจ 
 1.5.3 การพัฒนาธุรกิจเพื่อใหส้ามารถตอบสนองผู้บริโภคที่ตอ้งการตัดเย็บและแก้ไขเสื้อผ้า 
 
1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั  
 ธุรกิจมีแผนงานในการด าเนินธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 แผนธุรกิจนี้มีวิธีการเก็บข้อมลูเชิงคุณภาพ ซึ่งแบบสัมภาษณ์นี้จะสมัภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยที่
ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการของผู้บริโภค ในการวิเคราะห์ กอ่นจะมาสรปุ ผลเพือ่ทราบถึงแนวโน้มและ
พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อการวางกลยุทธ์ทีเ่หมาะสมในการสื่อสารรปูแบบของธุรกิจไปยงั
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม เพื่อกลุ่มของผูบ้ริโภคหลักและรอง  
 
2.1 ประเภทของข้อมูลท่ีน าไปใช ้
 ประเภทของข้อมลูที่น ามาใช้ในการจัดท าแผน แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
 2.1.1 ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายที่คาดว่าจะใช้บริการของธุรกจิ โดยใช้แบบ
สัมภาษณ์ จ านวน 20 คนเพื่อถามถึงความคิดและทัศนคติเพื่อใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
เพื่อทราบถึงแรงจูงใจ และการตัดสินใจใช้บริการตัดเยบ็เสื้อผ้า 
 2.1.2 ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยต่าง ๆ ที่มีเนื้อหาเกี่ยวข้องและ
สามารถน าไปใช้ในการท าแผนธุรกิจครั้งนี ้
 
2.2 วิธีการเก็บข้อมลู 
 2.2.1 การสัมภาษณ์แบบรายบุคคล โดยมีค าถามแบบเดียวกนัทั้งหมดว่ามีแนวคิดอย่างไรใน
การเลือกใช้บริการ อะไรเป็นเหตุจงูใจในการเลือก และสมัภาษณ์เกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อ
เสื้อผ้า ถึงความถ่ีในการซื้อ การเลือกการตัดสินใจ และราคาสินค้าเพื่อน ามาประกอบการวางแผน
จัดการในการท าธุรกิจ  
 2.2.2 ผู้ที่ให้ข้อมลูเลือกจากบุคคลทั่วไปทีม่ีความต้องการทีจ่ะปรบัปรุงเปลี่ยนแปลงเสื้อผ้าที่
มีอยู่ใหส้ามารถใช้ได้ในรูปแบบใหม่เพือ่ประหยัดค่าใช้จ่ายทีจ่ะซื้อใหมร่วมทั้งผู้ทีจ่ะต้องการซ่อมแซม
เสื้อผ้าแต่ไม่สะดวกในการหาผู้ให้บริการและสามารถให้ข้อมลูในเชิงลึกได้ 
 2.2.3 แบบสัมภาษณ์มีหัวข้อการสัมภาษณ์ ดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป ได้แก่ ช่วงอายุ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ้
  ส่วนที่ 2 การสื่อสารทางการตลาด ได้แก ่
   1) ท่านคิดว่าการติดต่อสื่อสารผ่านทางอินเทอรเ์น็ตมีความนา่เช่ือถือ 
   2) พนักงานขายเป็นส่วนส าคัญที่ท าใหท้่านตัดสินใจใช้บริการ 
   3) การประชาสัมพันธ์ที่ดีท าให้ท่านมีความเช่ือถือในการบรกิาร 
   4) การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลนจ์ะท าให้ท่านตัดสินใจเลอืกใช้บริการได้ง่ายข้ึน 
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   5) ช่องทางการสื่อสารทางอเิลก็ทรอนิกส์ท าใหท้่านมีความสะดวกสบายมากขึ้น 
   6) การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ ท าให้ท่านเกิดความเช่ือถือต่อการบรกิาร 
   7) การจัดกจิกรรมประกวดแข่งขันการตัดเย็บ ท าใหท้่านสนใจเลอืกใช้บริการมาก
ข้ึน 
  ส่วนที่ 3 แรงจูงใจ ได้แก่ 
   1) ท่านแก้ไขเสื้อผ้าเพื่อท าให้ได้บุคลิกที่ดีข้ึน 
   2) ท่านเช่ือว่าการแต่งกายที่ดีท าให้ได้รบัการยอมรับในสังคม 
   3) การแต่งกายที่ดที าให้ได้รบัการถูกยกย่อง 
   4) การใส่เสื้อผ้าทีส่มส่วนช่วยเสรมิบุคลิกใหก้ับท่าน 
   5) การใส่เสื้อผ้าสมส่วนท าให้ท่านดูด ี
   6) เสื้อผ้าที่ท่านใช้คุ้มค่าในการใช้ 
  ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) ได้แก่ 
   1) ท่านเลือกร้านที่แก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าจากราคา 
   2) ท่านเลือกร้านที่แก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าจากบัตรก านัล 
   3) ราคาค่าบริการท าใหท้่านตัดสินใจใช้บริการได้ง่ายข้ึน 
   4) ท่านเลือกร้านที่แก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าจากโปรโมช่ัน 
   5) ท่านช่ืนชอบร้านที่มบีรกิารหลงัการขาย 
   6) สถานที่มีส่วนในการตัดสินใจใช้บริการ 
   7) ความประณีตของงานตัดเย็บท าให้ท่านตัดสินใจในการใช้บริการซ้ า 
  ส่วนที่ 5 การตัดสินใจเลอืกใช้บรกิารร้านตัดเย็บเสื้อผ้า ได้แก่ 
   1) ท่านเลือกทีจ่ะแก้ไขตัดเย็บเสือ้ผ้าแทนการซือ้ใหม่ 
   2) ก่อนใช้บริการแก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้า ท่านหาข้อมูลจากอินเทอรเ์น็ตก่อนเสมอ 
   3) ท่านเลือกร้านแก้ไขตัดเยบ็เสื้อผ้าจากตราสินค้าเป็นทีรู่้จกัและน่าเช่ือถือ 
   4) ท่านจะกลับไปใช้บริการแก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าทีท่่านใช้บริการและใช้บริการอย่าง
ต่อเนื่อง 
   5) ท่านมักจะสอบถามข้อมลูจากผูบ้ริโภคทีเ่คยใช้บริการก่อนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ 
   6) ท่านจะแนะน าญาติหรือเพื่อนให้ใช้บรกิารร้านแก้ไขตัดเยบ็เสื้อผ้าตามที่ท่านใช้
บริการ 
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2.3 ผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์ผู้ทีเ่กี่ยวข้อง จ านวน 20 คน แสดงไว้ดังนี้ โดยแบ่งข้อมลูทัง้ 
5 ส่วน ได้แก่ ข้อมูลส่วนตัว การสื่อสารทางการตลาด แรงจงูใจ ส่วนประสมทางการตลาด (4P) และ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านตัดเยบ็เสื้อผ้า 

 
ตารางที่ 2.1: แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมลูทั่วไปของผูใ้ห้สัมภาษณ์ 
 

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ใหส้ัมภาษณ์ จ านวน (คน) 

1. เพศ  

 
ผู้ชาย 8 

 
ผู้หญิง 12 

 
รวม 20 

2. อายุ   

 
19-24 ป ี 4 

 
25-30 ป ี 4 

 
31-40 ป ี 6 

 
41-50 ป ี 5 

 
50-60 ป ี 1 

 
รวม 20 

3. ระดับการศึกษา  

 
ต่ ากว่าปริญญาตรี  0 

 
ปริญญาตรี  13 

 
สูงกว่าปริญญาตร ี 7 

รวม 20 
4. อาชีพ  

 
พนักงานบริษัท 10 

 
รับราชการ/รฐัวิสาหกิจ 3 

 
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 7 

 
อื่น ๆ 20 

ตารางมีต่อ 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
 ข้อมูลทั่วไปของผู้ใหส้ัมภาษณ์ จ านวน (คน) 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  

 
ต่ ากว่า 15,000 บาท  0 

 
15,000-25,000 บาท 2 

 
25,001-35,000 บาท 3 

 
35,001-45,000 บาท 8 

 
45,001-55,000 บาท 3 

 
55,000 บาทข้ึนไป 4 

 
รวม 20 

6. ความถ่ีในการใช้บริการตัดเยบ็เสื้อผ้า  

 
มากกว่า 2 เดือน/ครั้ง  15 

 
2 เดือน/ครั้ง 3 

 
1 เดือน/ครัง้ 1 

 
น้อยกว่า 1 เดือน/ครั้ง 1 

 
รวม 20 

7. งบประมาณในการใช้บริการตัดเยบ็เสื้อผ้าในแตล่ะครัง้  

 
ต่ ากว่า 400 บาท/ครั้ง 9 

 
401–600 บาท/ครั้ง 5 

 
601–800 บาท/ครั้ง 4 

 
801–1,000 บาท/ครั้ง 1 

 
1,000 บาท/ครัง้ข้ึนไป 1 

 
รวม 20 

8. ท่านได้รับข้อมลูเกี่ยวกบัการใช้บริการตัดเยบ็เสื้อผ้าจากทีใ่ด   

 
เพื่อนหรือญาติ 16 

 
ป้ายโฆษณา 2 

 
อินเทอร์เน็ต 1 

 
นิตยสาร/วารสาร 0 

ตารางมีต่อ 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ใหส้ัมภาษณ์ จ านวน (คน) 
 สื่อโทรทัศน์และวิทย ุ 0 

 
หนังสือพิมพ ์ 0 

 
อื่น ๆ โปรดระบุ  1 

 
รวม 20 

 
ตารางที่ 2.2: ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยต่าง ๆ ที่มีเนื้อหาเกี่ยวข้องและ

สามารถน าไปใช้ในการท าแผนธุรกิจครั้งนี้  
 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง 

แหล่งอ้างองิ 

การสือ่สารการตลาดแบบบรูณา
การ (IMC: Integrated 
Marketing Communication) 
ตามแนวคิดของ เสรี วงษ์มณฑา 
(2540, หน้า 25) 

เครื่องมือที่ใช้ในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
1) การโฆษณา (Advertising) 
หมายถึง กิจกรรมการสือ่สารที่มุง่เน้นในการโน้มน้าวให้
ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อ หรือการใช้สินค้า โดยเครื่องมอืที่
ใช้ในการโฆษณา ได้แก่ วิทยุ โทรทัศน์ นิตยสาร หนงัสอืพิมพ์ 
แผ่นพับ ใบปลิว ป้ายโฆษณา หรือสื่อสมัยใหม่อินเทอร์เน็ต ซึ่ง
สามารถสื่อสารกบัผู้คนในจ านวนมาก และคนในระยะไกล ๆ 
ได้ ส่วนใหญ่จะเป็นการสือ่สารแบบทางเดียว (One Way 
Communication) ยกเว้นการโฆษณาทางอินเทอร์เน็ตที่เปน็
การสือ่สารแบบสองทาง (Two Way Communication) ซึง่
การโฆษณาจ าเป็นต้องพจิารณาและระมัดระวังเนื้อหาให้
ถูกต้องทีสุ่ดเพื่อให้ผูร้ับสารตอบสนองกับข้อมลูที่ต้องการจะสื่อ
ให้เป็นที่เข้าใจกัน 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยต่าง ๆ ที่มีเนือ้หาเกี่ยวข้องและ
สามารถน าไปใช้ในการท าแผนธุรกิจครั้งนี้  

 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง 
แหล่งอ้างองิ 

การสือ่สารการตลาดแบบบรูณา
การ (IMC: Integrated 
Marketing Communication) 
ตามแนวคิดของ  
เสรี วงษ์มณฑา (2540, หน้า 
25) 

2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) 
หมายถึง การติดต่อสื่อสาร หรือ การสร้างความสมัพันธ์อันดี
ระหว่างองค์กรกับบุคคลภายในและภายนอก  บุคคลต่างๆ ที่
เกี่ยวข้องกบัองค์กร (Stakeholders) ได้แก่ ลูกค้า คู่ค้า ชุมชน
ที่เกี่ยวข้อง รัฐบาล เจ้าหนี้ ลูกหนี้ พนักงาน ผูบ้รหิาร ผู้ถือหุน้ 
เป็นต้น การประชาสัมพันธ์เพื่อเสรมิสร้างสัมพันธภาพที่ดีและ
ความเข้าใจที่ดีเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ที่ดีให้แก่องค์กร ซึง่อาจ
หมายถึงผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เช่น การบรกิาร และ สินค้าที่
ต้องการน าเสนอ  
3) การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion)  
หมายถึง กิจกรรมทีจ่ัดข้ึนโดยการใหผ้ลตอบแทนเป็น 
Incentive หรือ Commission เพื่อจูงใจให้พนักงานขาย ผูจ้ัด
จ าหน่ายหรือผู้บริโภค เพื่อกระตุ้นใหเ้กิดยอดขายทีเ่ร็วข้ึน การ
ส่งเสริมการขายแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ดังนี้ 
      - กิจกรรมส่งเสริมการขายโดยมุง่เน้นทีผู่บ้ริโภค เป็นการ
ส่งเสริมการขายเพื่อมุ่งเน้นใหผู้้บริโภคตัดสินใจในการซื้อง่าย
ยิ่งขึ้น โดยการ ให้ส่วนลด การชิงโชคต่าง ๆ แจกตัวอย่างของ
แถม เป็นต้น               
      - กิจกรรมส่งเสริมการขายโดยมุง่เน้นทีผู่้แทนจ าหน่าย 
เป็นการสง่เสรมิการขายเพื่อมุง่เน้นให้ผู้แทนจ าหน่ายทั้งค้าปลีก
และสง่น าสินค้าไปจ าหน่าย เครื่องมือที่ใช้ คือ การลดราคา การ
แข่งขันกันขาย การจัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย เป็นต้น 
      - กิจกรรมส่งเสริมการขายโดยมุง่เน้นทีผู่้ขาย เป็น
เครื่องมือทีเ่ป็นที่นิยมเป็นอย่างมากโดยการจ่ายคอมมิชช่ันเพื่อ
กระตุ้นใหพ้นักงานขาย ขายสินค้าหรือบริการได้เพิ่มมากยิ่งข้ึน 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยต่าง ๆ ที่มีเนือ้หาเกี่ยวข้องและ
สามารถน าไปใช้ในการท าแผนธุรกิจครั้งนี้  

 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง 
แหล่งอ้างองิ 

แรงจงูใจในการเลือกซื้อ 
(Motivation)  
โดยการศึกษาถึงแนวคิด และ
ทฤษฎีการจูงใจในการซื้อสินค้า
ตามแนวคิดทฤษฎีการจูงใจ
ของ เสรี วงษ์มณฑา (2542) 

แรงจงูใจอยูเ่บือ้งหลังการตัดสินใจในทกุ ๆ อย่าง โดยแรงจูงใจ
จะประกอบด้วย  
     1) การศึกษาที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาถึงความต้องการ 
(Base on Needs) หมายถึง แรงจงูใจทีเ่กิดข้ึนเพื่อตอบสนองต่อ
พื้นฐานที่เกิดจากความต้องการโดยสามารถมาจากแรงกระตุน้
จากหลากหลายสาเหตุ แต่ในที่สุดแล้วความต้องการนี้อาจจะมี
หรือไมม่ีก็ได ้แรงจูงใจเป็นความหงุดหงิดหรือความตึงเครียด 
(Frustration/Tension) 
แรงจงูใจในลักษณะนี้จะมีการตอบสนองในเชิงบวกโดยตรง
ต่อเมื่อแรงจูงใจนั้นไดร้ับการแก้ไขหรือคลี่คลายเท่านั้น ถ้าหาก
ยังไม่ได้รับการต่อสนองจะเป็นสาเหตุที่ท าใหเ้กิดความหงุดหงิด
ได้ในระยะเวลาหนึ่ง 
     2) การมุ่งความส าคัญทีเ่ป้าหมาย (Goal Directed) 
แรงจงูใจในลักษณะนี้จะอยู่ภายใต้พื้นฐานของเหตุผลทีมุ่่งมัน่เพื่อ
การแก้ไขปัญหาอย่างไดอย่างหนึง่โดยมีแรงขับเคลื่อนด้วย
เป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ที่ชัดเจน 
     3) การรวบรวมความพยายาม (Muster up all the 
Efforts) แรงจูงใจนี้จะเป็นการรวบรวมความพยายามที่
หลากหลายเข้าด้วยกันเพื่อการแก้ไขปญัหาในแต่ละข้ันตอนโดย
มีวัตถุประสงค์หลักเป็นตัวก าหนดทิศทาง 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยต่าง ๆ ที่มีเนือ้หาเกี่ยวข้องและ
สามารถน าไปใช้ในการท าแผนธุรกิจครั้งนี้  

 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง 
แหล่งอ้างองิ 

การตัดสินใจในการเลอืกใช้
บริการตัดเยบ็เสื้อผ้า 

กระบวนการก่อนที่จะซื้อสินค้าหรือบริการของผูบ้รโิภค ที่พึงมี
ต่อการตัดสินใจต่อทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง ซึง่มีองค์ประกอบที่
หลากหลายทั้งภายในและภายนอก ไม่ว่าจะเป็นด้วยข้อมลูทีไ่ด้
รับมาจากการสือ่สารของแบรนด์ รวมไปถึงสถานการณ์ ณ 
ขณะที่ท าการตัดสินใจ ซึ่งทุก ๆ ปจัจัยมีผลกระทบทั้งทางตรง
และทางอ้อมต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ซึ่งถือได้ว่าเป็น
ข้ันตอนที่มีความส าคัญมากทีสุ่ดข้ันตอนหนึ่งของผูบ้รโิภค โดยมี
การใช้แนวคิดของ Kotler & Keller (2012) ที่เกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซึง่สามารถแบง่ได้เป็น 5 ข้ันตอน  
1. การรับรู้ปญัหา เป็นสภาวะทีอ่ยู่ระหว่าง อุดมคติทีส่ินค้าและ
บริการนั้นจะตอบสนองได้ และ สภาพที่เป็นอยู่จริงของผูบ้รโิภค
ในขณะนั้นพวกเค้าปรารถนาให้เกิดข้ึนกบัตนเองและสุดท้ายได้
ท าให้เกิดแรงจูงใจที่จะเติมเต็มความต้องการทีเ่กิดข้ึน โดย
สามารถแบ่งแยกย่อยปัญหาออกไปได้เป็น 
      1) สิ่งของที่ใช้อยู่เดมิหมดไป  
      2) ผลของการแก้ปญัหาในอดีตน าไปสู่ปญัหาใหม่  
      3) การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล 
      4) การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว 
      5) การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน 
      6) ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอ้างอิง 
      7) ประสทิธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด 
2. การแสวงหาข้อมูล  
เป็นข้ันตอนในการหาข้อมลูเพื่อมาสนับสนุนและประกอบการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคที่มาจากหลากหลายแหลง่ ดังนี ้
      1) แหล่งบุคคล (Personal Search) 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยต่าง ๆ ที่มีเนือ้หาเกี่ยวข้องและ
สามารถน าไปใช้ในการท าแผนธุรกิจครั้งนี้  

 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง 
แหล่งอ้างองิ 

การตัดสินใจในการเลอืกใช้
บริการตัดเยบ็เสื้อผ้า 

      2) แหล่งธุรกจิ (Commercial Search) 
      3) แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search)      
      4) จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental 
Search) 
ความมากน้อยในการใช้ข้อมลูในการตัดสินใจนั้นข้ึนอยู่กบัแต่ละ
บุคคล โดยมีความรุนแรงของความปรารถนาเป็นตัวแปรทีส่ าคัญ 
3. การประเมินผลทางเลอืก  
หลงัจากที่ได้ข้อมูลเพียงพอจากข้อที่ผ่านมาแล้วผูบ้รโิภคจะเข้าสู่
กระบวนการของการประเมินผลทางเลือกที่ดีทีสุ่ด ซึ่งจะ
ประกอบด้วยแนวคิดในการพิจารณา ดังต่อไปนี ้
    1) คุณสมบัติ (Attributes)  
    2) ระดับความส าคัญ (Degree of Importance)  
    3) ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) 
    4) ความพอใจ (Utility Function)  
    5) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure)  
4. การตัดสินใจซื้อ 
ในข้ันตอนน้ีจะมีปจัจัยเรือ่งของระยะเวลาและจ านวนของข้อมูล
ที่ได้รับมาทั้งหมดเป็นตัวก าหนด ซึง่จะแตกต่างกันไปตาม
ลักษณะของสินค้าและบริการ  
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
หลงัจากเกิดการซื้อแล้วผูบ้ริโภคจะเกิดประสบการณ์กบัสินค้า
และบริการนั้น ๆ โดยตรงซึง่ถ้าหากเกิดความประทบัใจก็อาจจะ
น าไปสู่การซื้อซ้ าหรือบอกต่อไปยังบุคคลรอบตัวแต่ถ้าหากเกิด
ทัศนคติในด้านลบ ก็อาจจะส่งผลเสียกับแบรนด์ได้เช่นกัน 

 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 การวิเคราะห์ปจัจัยภายในและภายนอกธุรกจิ (SWOT) เพื่อให้เห็นถึงโอกาส อุปสรรค จุด
แข็งและจุดออ่นในการท าธุรกจิเพื่อเป็นแนวทางในการด าเนนิธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 3.1.1 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ 
 ปัจจุบันสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจในประเทศและต่างประเทศมีการชะลอตัวลดลง อัตรา
การเจรญิเตบิโตภายในประเทศยังมีการเจริญเติบโตอยู่ในอัตราร้อยละ 4 เมื่อเปรียบเทียบกับปี 2561 
ที่มีการเจริญเติบโตที่อัตราร้อยละ 4.2 ซึ่งถือว่าเติบโตน้อยกว่าปีที่ผ่านมาท าให้การจบัจ่ายซื้อสินค้า
สินค้าประเภทสิ้นเปลืองลดลง (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2562) ทาง FIX YOU จึงเห็นโอกาสให้
ลูกค้าน าสินค้าทีม่ีอยู่แล้วน ามาแก้ไขหรือเปลี่ยนแปลงแบบในช่วงที่เศรษฐกจิชะลอตัวและผูบ้ริโภค
บริโภคหรือซือ้สินค้าใหม่ลดน้อยลง 
 3.1.2 สภาพแวดล้อมทางด้านการเมือง 
 ปัญหาความขัดแย้งทางการเมอืงที่ยืดเยื้อนั้นเป็นปจัจัยที่บั่นทอนความน่าดึงดูดการลงทุนใน 
ประเทศไทย การเลอืกตั้งในปี 2562 เป็นไปด้วยความเรียบรอ้ย โครงการลงทุนขนาดใหญท่ี่ช่วย
เสริมสร้างความเช่ือมั่นใหก้ับภาคเอกชนได้เป็นอย่างดีโครงการลงทุนขนาดใหญ่ของภาครัฐจะมีความ
ชัดเจนมากข้ึน ทั้งโครงการรถไฟฟ้าส่วนต่อขยาย และรถไฟทางคู่ การเมืองในช่วงเวลาน้ีจึงเป็นโอกาส
ให้แต่ลูกค้าได้เดินทางเข้ามาใช้บริการจากส่วนต่อขยายรถไฟฟ้าเดิม โดยเพิ่มจ านวนผู้ที่เดินทาง ซึ่ง
สถานที่ที่ใหบ้รกิาร FIX YOU นั้นอยู่บรเิวณห้างส าคัญ ๆ ในกรุงเทพมหานคร โดยลูกค้าสามารถ
เดินทางมาใช้บริการได้อย่างสะดวกสบายมากยิง่ข้ึน 
 3.1.3 สภาพแวดล้อมทางด้านกฎหมายและข้อระเบียบ 
 ทางบริษัท FIX YOU ถือได้ว่าเป็นโอกาสทางธุรกจิที่ดี นโยบายของภาครัฐที่เอือ้ประโยชน์
แก่ธุรกิจ SMEsมีการแก้ไขในเรื่องการจดทะเบียนบริษัทใหง้า่ยข้ึน เพื่อส่งเสริมให้ธุรกจิขนาดเลก็อยู่ใน
ระบบ และใหส้ิทธิในการหักลดหย่อนภาษี ไม่ว่าจะเป็นค่าวิจัย พัฒนา ค่าฝึกอบรมพนักงาน ค่า
ประกันภัย และค่าประกันชีวิตพนักงาน เป็นต้น 
 3.1.4 สภาพแวดล้อมทางด้านการแข่งขันจากคู่แข่ง 
 ปัจจุบันยังไม่มีคู่แข่งที่ท าตลาดส าหรบัการบริการซ่อมแซมและแก้ไขเสื้อผ้าแบบ Hi-end 
และครบวงจรแต่จะมีเป็นเพื่อคู่แข่งทางอ้อมเท่านั้น ทาง Fix You จึงเห็นถึงโอกาสทีจ่ะเข้ามาเป็น
อันดับ 1 ในให้บริการธุรกจิการซ่อมแซมแก้ไขเสื้อผ้าที่ครบวงจรจริง ๆ ในประเทศไทย  
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3.1.5 สภาพแวดล้อมทางด้านสังคม (ปัจจัยเรื่องประชากร) 
ในสังคมไทยในปจัจุบันได้ก้าวเข้าสูส่ังคมสงูวัยมากยิ่งข้ึน ซึ่งประชากรกลุ่มจ าให้ความสนใจ

และใช้บรกิารกบัสินค้าทีม่ีคุณภาพ เน้นถึงความคุ้มค่าของสนิค้าและงานบริการ โดยกลุ่มคนสูงวัยน้ัน
ค่อยข้างมีก าลงัในการจับจ่ายใช้สอยและระมัดระวังในการซือ้สินค้าและบรกิารด้วย จึงเป็นโอกาสทาง
ธุรกิจที่คนกลุ่มนีม้ีแต่จะเพิ่มข้ึนในทกุปีและให้ความส าคัญกบัสินค้าของตนเป็นอย่างดี 

 
ตารางที่ 3.1: สรุปโอกาส/อปุสรรค จากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก โอกาส/อปุสรรค และแนวทางแก้ไข 
1. สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ โอกาส 

โอกาสในการลงทุนเนื่องจากเศรษฐกจิก าลงัอยู่
ในช่วงขยายตัว และมีความมั่นคง 

2. สภาพแวดล้อมทางด้านการเมือง 
 

โอกาส 
การเลือกตัง้ในปี 2562 เป็นไปด้วยความเรียบร้อย 
โครงการลงทุนขนาดใหญ่ที่ช่วยเสริมสร้างความ
เช่ือมั่นให้กบัภาคเอกชนได้เป็นอย่างด ี

3. สภาพแวดล้อมทางด้านกฎหมาย 
 

โอกาส 
เป็นโอกาสเนื่องจากนโยบายของภาครัฐทีเ่อื้อ
ประโยชน์แก่ธุรกิจ SMEs ในเรื่องการจดทะเบียน
บริษัทให้ง่ายข้ึน และใหส้ิทธิในการหักลดหย่อน
ภาษี 

4. สภาพแวดล้อมจากการแข่งขัน 
 

โอกาส 
เป็นโอกาสเนื่องจาก FIX YOU ท าธุรกิจที่ไม่
เหมอืนคู่แข่งรายอื่น ๆ 

5. สภาพแวดล้อมทางด้านสังคม โอกาส 
เป็นโอกาสเนื่องจากในสงัคมไทยในปจัจุบันได้ก้าว
เข้าสู่สงัคมสูงวัยมากยิง่ข้ึนประชากรกลุ่มจ าให้
ความสนใจและใช้บริการกับสินค้าทีม่ีคุณภาพ 
เน้นถึงความคุ้มค่าของสินค้าและงานบริการ 
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  
 3.2.1 สินค้าและบริการ  
  1) สินค้าและบริการของ Fix You มีความโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่ง ในหลายๆ
ด้านดังนี ้
  2) การบริการของ Fix You เป็นการบริการที่ได้มาตรฐาน มบีุคลากรที่ทีม่ีความรู้และ
ประสบการณ์ด้านการตัดเย็บที่ช านาญเป็นอย่างมาก ผลงานเป็นที่ยอมรบัในความประณีตและความ
ละเอียด 
  3) มีสถานที่ทีส่ะดวกสามารถเดินทางได้ในหลายวิธี ไม่ว่าจะเป็นรถไฟฟ้า หรือสามารถ
น ารถและมทีี่จอดรถทีส่ะดวกสบายโดยลกูค้าสามารถซื้อสินค้าในห้างนั้น ๆ และสามารถแก้ไขเสื้อผ้า
ได้ทันที 
  4) มีการก าหนดระยะการซ่อมแซมได้อย่างแน่นอน 
  5) มีการจัดส่งอย่างรวดเร็ว 
  6) สามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างด ี
  7) มีการรวมกลุม่พันธมิตรของธุรกจิที่แข็งแรง 
  8) คุณภาพคุ้มค่า 
  9) การมีหน้าร้านที่แน่นอน ท าให้เป็นที่ไว้ใจของลูกค้าในการเข้าใช้บรกิารและไว้ใจว่า
สินค้าของลกูค้าจะยงัอยู่ในสภาพที่ดี ไม่มกีารสูญหาย 
  10) บริษัทมีการจัดการการท างานของพนักงานอย่างเป็นระบบ ตั้งแต่ข้ันตอนการเข้า
รับบริการจนถึงข้ันตอนการส่งสินค้าไปจนถึงมือลูกค้า โดยทางร้านสามารถระบเุวลาที่แน่นอนให้แก่
ผู้ใช้บริการได้ ท าให้ลกูค้าเกิดความพงึพอใจและกลับมาใช้บริการซ้ าอีก 
 3.2.2 ความเป็นที่รูจ้ักของสินค้าและบรกิาร (Branding)  
 ในช่วงแรก Fix You เป็นธุรกจิทีเ่กิดข้ึนใหม่และยงัไม่เป็นทีรู่จ้ักนัก จงึจ าเป็นต้องท า
การตลาดโดยเน้นทัง้ออนไลน์และออฟไลน์เพื่อในเป็นทีรู่้จักมากขึ้น โดยเน้นเพื่อให้ลกูค้าเข้ามาลอง
และบอกต่อ เนื่องจากข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามลูกค้าที่ใช้บริการตัดเย็บหรอืแก้ไขเสื้อผ้าส่วนใหญ่
มาจากการบอกต่อ ทางบริษัทจึงจะเน้นให้บริการกับลูกค้าในครั้งแรกและออกโปรโมช่ันเพื่อให้แนะน า
ต่อเพื่อใหเ้ป็นที่รูจ้ักมากยิ่งข้ึน 
 3.2.3 ประสบการณ์ของเจ้าของธุรกิจ 
 หุ้นส่วนเจ้าของบริษัทบริษัทเป็นผู้ทีอ่ยู่ในวงการตัดเย็บเสื้อผา้มาเป็นเวลานาน รู้ถึงเทคนิค
การจัดการเสื้อผ้าโดยใช้เทคนิคจากต่างประเทศ และเครื่องจักรที่ได้มาตรฐาน และสามารถควบคุม
ต้นทุนการจัดซื้ออปุกรณ์ต่างๆได้เป็นอย่างดี และเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
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 3.2.4 ท าเลที่ตัง้ของธุรกิจ 
 ท าเลที่ตั้งของ Fix You จะเน้นห้างที่อยู่ในแนวรถไฟฟ้า สามารถเดินทางได้อย่างสะดวก มีที่
จอดรถทีส่ะดวก การตกแต่งร้านและอปุกรณ์ที่ใช้จะเน้นคุณภาพ และทันสมัยที่สุด โดยการตกแต่งจะ
เน้นการตกแตง่ใหเ้หมอืนบ้านสไตล์องักฤษ 
 3.2.5 แหล่งเงินทุนและความพรอ้มในการลงทุน 
 ทาง Fix You มีหุ้นส่วนทั้งหมด 4 หุ้น โดยร่วมลงทุนเป็นจ านวนที่เท่ากัน คือ 300,000 
บาท แบ่งค่าสินทรพัย์ถาวร และเงินทุนหมุนเวียนเป็นเงินลงทุนเริม่ต้นทั้งหมด 1,200,000 บาท 
 3.2.6 ศักยภาพของบุคลากร 
 บุคลากรช่างตัดเย็บเป็นผู้ทีม่ีประสบการณ์ และได้รับการฝึกฝนเป็นอย่างดี รวมถึงพนักงาน
และฝ่ายบรหิารที่มีใจรักการบริการที่บริษัทคัดเลือกมาอย่างดีเยี่ยม  
 
ตารางที่ 3.2: สรุปจุดแข็ง-จุดอ่อน จากสภาพแวดล้อมภายใน  
  

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง/จุดอ่อน 
1. สินค้าและบริการ 

 
1) จุดแข็ง 
บริการมีความน่าเช่ือถือ มผีู้เช่ียวชาญส าหรบัให้ค าปรึกษา
ได ้
2) จุดอ่อน 
    - ลูกค้ายังไม่ไว้วางใจมากนัก 
    - การให้บริการเป็นการให้บริการที่ค่อนข้างใช้เวลา
เนื่องจากงานต้องการความประณีตสูง 

2. ความเป็นที่รูจ้ักของสินค้า 
 

1) จุดอ่อน 
ร้านเปิดใหม่ ตราร้านค้ายังไม่เป็นทีรู่้จักและแพร่หลาย 
มากนัก 

3. ประสบการณ์ของเจ้าของธุรกิจ 
 

1) จุดแข็ง 
หุ้นส่วนเจ้าของธุรกิจมีประสบการณ์ด้านการธุรกจิเสื้อผ้า
เป็นระยะเวลานานท าใหเ้ข้าใจตัวลูกค้าเป็นอย่างดี 

4. ท าเลที่ตัง้ของธุรกิจ 
 

1) จุดแข็ง 
สถานที่ตั้ง เดินทางสะดวก หาที่จอดรถได้ง่าย 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): สรุปจุดแข็ง-จุดอ่อน จากสภาพแวดลอ้มภายใน  
  

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน จุดแข็ง/จุดอ่อน 
5. แหล่งเงินทุนและความพรอ้มใน
การลงทุน 

 

1) จุดแข็ง 
มีความพร้อมในการลงทุนเนื่องจากไมจ่ าเป็นต้องขอสินเช่ือ
จากธนาคาร 

6. ศักยภาพของบุคลากร 1) จุดแข็ง 
ช่างตัดเย็บได้รบัการฝึกฝนและมีประสบการณ์ 

 
 



บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 ธุรกิจ Fix You ได้น าแนวคิดของ Alexander Osterwalder มาให้เพือ่ท าโมเดลทางธุรกิจ 
(Business Model Canvas) จากหนงัสือ Business Model Generation มาใช้ โดยแบ่งออกเป็น 9 
ส่วนส าคัญ ได้แก่ ประเภทของลูกค้า (Customer Segments) คุณค่าของธุรกิจ (Value 
Proposition), ช่องทางการเข้าถึงของลูกค้า (Channels) การสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer 
Relationships), กิจกรรมที่ขับเคลื่อน (Key Activities), ทรัพยากรหลัก (Key Resources) พันธมิตร 
(Key Partners), โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) และรายได้หลัก (Revenue Streams) 
 
4.1 กลุ่มลูกคา้ (Customer Segments) 
 4.1.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก  
 ได้แก่ ผู้หญิงและผู้ชายที่มีอายุตั้งแต่ 25- 60 ปี มีรายได้ต้ังแต่ 50,000 บาทข้ึนไป ผู้ที่ช่ืน
ชอบการแต่งกายที่มรีาคาแพงอันเนื่องมาจากความนิยมในการแต่งกายและเลือกซื้อเสื้อผ้าที่มีแบรนด์
ช้ันน าซึ่งมีราคาสูงหรือเน้นเสื้อผ้าที่ซือ้จากต่างประเทศ 
 4.1.2 กลุ่มเป้าหมายรอง 
 คือ กลุ่มที่ต้องการความสะดวกสบายแต่สินค้าอาจไม่ใช่แบรนด์ที่มีช่ือเสียงและต้องการใช้
บริการโดยไม่ค านึงถึงค่าบริการที่อาจจะมีราคาสูง 
 
4.2 คุณคา่ของการบริการท่ีน าเสนอ (Value Propositions) 
 การใสเ่สื้อผ้าที่ช่ืนชอบโดยไม่จ าเป็นต้องซื้อใหม่และได้ประหยัดงบประมาณค่าใช้จ่ายมาก
ข้ึน 
 
4.3 ช่องทางเข้าถึงลูกคา้ (Channels) 
 สถานที่ใจกลางเมืองสะดวกต่อการเดินทาง ได้แก ่Paragon Emquartier และ Embassy 
เนื่องจากเป็นสถานทีก่ลุม่เป้าหมายหลักเดินทางไปจับจ่ายซือ้ของ และเดินทางได้อย่างสะดวก 
 
4.4 ความสัมพันธ์กับลูกคา้ (Customer Relationships) 
 การใหบ้ริการให้ค าปรึกษา ติดต่อสอบถามทางโทรศัพท์ และผ่านทางช่องทางโซเชียลมเีดีย 
แอปพิเคชัน LINE, Facebook, WeChat และ WhatsApp ได้แก่ การให้ค าบริการเรื่องของวัตถุดิบ
ในการแก้ไข ให้ค าแนะน าการใส่และการซักรีดเพื่อไม่ใหเ้สือ้ผ้าเกิดการช ารุดในอนาคต 
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4.5 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 เงินทุนในส่วนต่าง ๆ และการขยายกิจการได้มาจากการร่วมหุ้นของผู้บริหารทั้งหมด และใน
ส่วนของเครื่องจักรมีการจัดซือ้ผ่านตัวแทนจ าหน่ายเครื่องจกัรในไทย เพื่อสะดวกในการซ่อมบ ารงุและ
แก้ไขได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 
 
4.6 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 4.6.1 แก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าแบรนด์เนมให้ได้ตามมาตรฐานของร้าน และจัดสง่สินค้าคืนให้แก่
ลูกค้าสะดวก ถูกต้องและรวดเร็ว  
 4.6.2 ด าเนินกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ได้แก่ เพื่อให้ข้อมลูข่าวสารแก่กลุ่มเป้าหมายเพื่อ
สร้างความสัมพันธ์ใหก้ลบัมาใหบ้ริการในครัง้ต่อไป และบอกต่อให้บุคคลหรือคนกลุม่อื่นมาให้บริการ 
 4.6.3 จัดหาวัตถุดิบให้เพียงพอ 
 4.6.4 ควบคุมดูแลกิจการด าเนินงานได้อย่างต่อเนื่อง 
 4.6.5 ศึกษาหาความรู้เพื่อหาวิชาการให้บริการใหม่ ๆ แกล่กูค้า 
 
4.7 พันธมิตรหลัก (Key Partnerships) 
 4.7.1 ห้างผู้ให้เช่าสถานทีเ่พื่อให้ได้ในอัตราพิเศษ 
 4.7.2 ผู้ผลิตเครื่องจกัร ผ้า และเส้นด้าย โดยเลอืกซื้อวัตถุดบิจากในประเทศทัง้เนื่องจากง่าย
ต่อการจัดหาและไม่จ าเป็นต้องตุนวัตถุดิบในจ านวนที่มาก 
 4.7.3 บุคคลากรในด้านการตัดเย็บ ต้องเป็นบุคลากรมอือาชีพและมปีระสบการท างานใน
ด้านน้ีเป็นอย่างด ี
 4.7.4 ธนาคารผู้ให้บริการเครื่องรูดบัตรและจัดโปรแกรมพิเศษร่วมกับบัตรเครดิต เพื่อลด
ค่าบริการท าใหลู้กค้ายินดีและบอกตอ่เพื่อให้เกิดการใช้บริการ 
 4.7.5 ผู้จัดหาวัตถุดิบให้ เพื่อให้ได้วัตถุดิบอย่างสม่ าเสมอและมีคุณภาพ 
 4.7.8 บริษัทขนสง่ เช่น Lalamove, Kerry, Lineman เป็นต้น 
 
4.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 4.8.1 ค่าวัตถุดิบ 
 4.8.2 ค่าแรงงานบุคลากร 
 4.8.3 ค่าเช่าร้าน 
 4.8.4 ค่าสาธารณูปโภค (ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์) 
 4.8.5 ค่าคอมมิชช่ัน 
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 4.8.6 ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
 
4.9 รูปแบบของรายได ้(Revenue Streams)  
 การใหบ้ริการแก้ไขเสื้อผ้า 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 ด้านการจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 การบริหารทรัพยากรมนุษย์เป็นหน้าที่ที่ส าคัญขององค์การเพื่อให้การใช้ประโยชน์จาก
พนักงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิผล อันจะน าไปสู่การบรรลเุป้าหมายขององค์การและของพนักงานไป
พร้อมกัน (Ivancevich, 2001, pp. 4–5) 
 5.1.1 โครงสร้างองค์กร 
 การจัดโครงสร้างองค์กรและแบ่งหน้าทีร่ับผิดชอบ ใช้การจัดโครงสร้างเชิงปฏิบัติการของ
องค์กรเช่น การแบ่งแยกตามลกัษณะเฉพาะของงาน กฎและข้ันตอนการปฏิบัติงาน การตัดสินใจให้
เกิดการประสานงานของกลไกต่าง ๆ ขององค์กรเพื่อสร้างผลิตผลได้เต็มเม็ดเตม็หน่วย ทั้งยงัฝกึบุคคล
ให้มีความเช่ียวชาญกับหน้าที่ของงานนั้นอย่างลึกซึง้ 

 
ภาพที่ 5.1: แผนผังองค์กร 
 

 
 
 สุนันทา เลาหนันทน์ (2542, หน้า 5) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การบริหารทรัพยากรมนุษย์
เป็นกระบวนการตัดสินใจ และการปฏิบัตกิารทีเ่กี่ยวข้องกับบุคลากรทุกระดับในหน่วยงานเพือ่ใหเ้ป็น
ทรัพยากรบุคคลมีประสิทธิภาพสงูสุด สง่ผลส าเรจ็ต่อเป้าหมายขององค์กร กระบวนการต่าง ๆ ที่
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เกี่ยวข้อง ได้แก่ การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ การวิเคราะหง์าน การสรรหาการคัดเลอืก การฝึกอบรม
และการพัฒนา การประเมินผลการปฏิบัติงานการจ่ายค่าตอบแทน และสวัสดิการ  
 5.1.2 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 ทางบริษัทได้ใช้เกณฑ์ในการรับบุคลากร 7 หลกั (บังอร ไกรสัย, 2559) โดยแบ่งออกเป็น
หัวข้อต่าง ๆ 7 ข้อ ได้แก่ 
  1) ความรู้  
  2) ประสบการณ์  
  3) ผลการศึกษา  
  4) สถาบันการศึกษา  
  5) ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ  
  6) ลักษณะบุคลกิภาพ  
  7) มีมนุษย์สัมพันธ์เป็นเลิศ 
 Fix You มีโครงสร้างองค์กรทีม่ีขนาดเล็ก มีการบริหารงานแบบกระจายอ านาจ จ าท าให้
สามารถในการจัดการธุรกจิได้อย่างรวดเร็ว และสามารถแกไ้ขปัญหาทีเ่กิดข้ึนได้ทันที บริษัทได้ใช้
หลักเกณฑก์ารคัดเลือกบุคลากรในการคัดสรรบุคลากรในต าแหน่งต่าง ๆ ให้มปีระสทิธิภาพมากทีสุ่ด 
  1) ระดับผู้บริหารของ FIX YOU  
 เป็นบุคลากรที่มีความรู้ในเรือ่งเฉพาะด้านเป็นอย่างดี เช่น  
   - ผู้บริหารฝ่ายทรัพยากรบุคคล จะต้องมปีระสบการณ์ด้านทรัพยากรบุคคลมาไม่ต่ า
กว่า 5 ปี มีการวางแผนงาน การจัดการที่ดี มีมนุษยสมัพันธ์กับคนภายในและภายนอกองค์กร  
   - ผู้บริหารฝ่ายขายและการตลาด ต้องมปีระสบการณ์การขาย มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 
สามารถสื่อสารภาษาต่างอังกฤษ รู้จักการท าการตลาดแบบออนไลน์เป็นอย่างดี  
   - ผู้บริหารฝ่ายปฏิบัติการ จ าเป็นต้องมีคุณสมบัติในการวางแผนจัดการที่ดี มีการ
สื่อสารทีเ่หมาะสม และสามารถแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหนา้ได้เป็นอย่างดี  
   - ผู้บริหารทางบัญชี ต้องมีความรอบรู้ด้านกฎระเบียบของภาครัฐเป็นอย่างดี 
สามารถจัดสง่ภาษีได้อย่างถูกต้อง ตรงเวลา รูจ้ักการบริหารและ ควบคุมการใช้การเงินขององค์กรได้
เป็นอย่างด ี
  2) พนักงานประจ าสาขา จ าเป็นต้องมีบุคลกิที่ดี สามารถสือ่สารกบัลกูค้าได้เป็นอย่างดี 
ชอบพบปะผู้คน รกัในงานบริหาร และสามารถแก้ไขปญัหาเฉพาะหน้าได้ 
  3) ดีไซน์เนอรเ์ป็นผู้ที่มีความคิดสร้างสรรค์ เช่ือมั่นในตนเอง สามารถประยกุต์เสื้อผ้าที่
ไม่ใช้แล้วน ามาดัดแปลงเปลี่ยนแบบให้เข้ากบัความต้องการของลูกค้าได้ เป็นผู้ทีม่ีทักษะการออกแบบ 
เป็นคนทีรู่้จักสังเกตพฤติกรรมของลูกค้า เป็นคนที่ชอบสร้างสรรค์และไมรู่้จกัหยุดคิด 
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  4) ช่างตัดเย็บ เป็นผู้ที่มทีักษะและประสบการณ์การใช้เครื่องมือ อุปกรณ์การตัดเย็บ
เป็นอย่างด ี
 5.1.3 เกณฑ์ในการประเมินผลงาน 
 FIX YOU ได้มีวิธีการประเมินผลงานของพนักงาน ได้แก ่
  1) วัดจากความส าเรจ็ของเป้าหมายที่ตัง้ไว้ โดยมีการก าหนดเป้าหมายทั้งระยะยาวและ
ระยะสั้น โดยพิจารณาการประเมินผลงานทั้งในเชิงคุณภาพและปริมาณ 
  2) วัดจากประสิทธิภาพการท างาน โดยวัดจากระยะเวลาการท างานให้มีประสิทธิภาพ
มากที่สุด เช่น ช่างเยบ็ผ้า สามารถแก้ไขเสื้อผ้าลูกค้าในระยะเวลามาตรฐานที่ตั้งไว้ 
  3) วัดจากผลงานของทมี วัดจากการท างานเป็นทมีและความสามารถในการท างาน
ร่วมกัน 
  4) วัดจากความคิดเห็นของเพื่อนร่วมงาน หัวหน้าให้พนักงานในทีมประเมินการท างาน
ของเพื่อนร่วมงานด้วยกัน 
  5) วัดจากความคุ้มค่า เช่น พนักงานฝ่ายจัดซือ้สามารถซื้อสนิค้า และควบคุมค่าใช้จ่าย
ได ้
  6) วัดจากการขาดลามาสาย พนักงานที่ขาดลามาสายบ่อย ๆ จะมผีลต่อการท างาน 
และความต่อเนื่องของงาน โดยค านึงถือเหตผุลของการลาของพนักงานด้วย 
  7) วัดจากความคิดสร้างสรรค์ การวัดความคิดสร้างสรรค์สามารถวัดกับบางต าแหน่ง 
เช่น  
ดีไซน์เนอร์และงานการตลาด ว่าพนักงานได้ใช้ความคิดสร้างสรรค์มากเพียงใด 
  8) วัดจากความพึงพอใจของลกูค้า โดยวัดพนักงานที่ต้องพบปะลกูค้า โดยให้ลูกค้า
ประเมินจากการให้บริการของพนกังานและลูกค้าสามารถกรอกความคิดเห็นได้ 
 5.1.4 วิธีสร้างแรงจูงใจและรักษาบุคลากร 
 Domjan (1996, p. 199 อ้างใน สุขุม รัตนเสรเีกียรต,ิ 2560) อธิบายว่า การจูงใจเป็นภาวะ
ในการเพิม่พฤติกรรมการกระท าหรอืกิจกรรมของบุคคล โดยบุคคลจงใจกระท าพฤติกรรมนั้นเพื่อให้
บรรลเุป้าหมายที่ต้องการ 
          Woolfolk (1995, p. 130 อ้างใน “การสร้างแรงจงูใจในการท างาน”, ม.ป.ป) ได้ให้
ความหมายของการจงูใจว่า การจูงใจเป็นภาวะภายในของบคุคลที่ถูกกระตุ้นให้กระท าพฤติกรรมอย่าง
มีทิศทางและต่อเนือ่งโดยลักษณะการสร้างแรงจงูใจแบ่งออกเป็น การสร้างแรงจงูใจภายนอกและการ
สร้างแรงจูงใจภายใน 
 Fix You ได้มีการสร้างแรงจูงใจให้แก่พนกังานโดยผ่านกิจกรรมต่าง ๆ เช่น 
  1) ให้โบนสัตอบแทนประจ าป ี
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  2) ให้ Incentive หรือเบี้ยขยันเมือ่สามารถบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ได้ 
  3) ปรับฐานเงินเดือนข้ึนทุกป ี
  4) มีสวัสดิการประกันสุขภาพและชีวิตแก่พนักงานและครอบครัวของพนักงาน 
  5) ส่งพนักงานไปอบรมเพื่อเพิ่มทักษะในสายงานของบุคคลากร 
  6) จัดอบรมให้ความรู้ในเรือ่งนวัตกรรมต่าง ๆ ให้แก่พนักงานได้ทราบอยูเ่ป็นประจ า 
  7) มีจัดเลี้ยงหรือเที่ยวประจ าปี (Outing) เพื่อให้พนักงานเกดิความสามัคคีและท าให้
เกิดความผูกพันรักใคร่กันให้องค์กร 
  8) ให้วันหยุดพิเศษส าคัญการลากจิและลาป่วย 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 
 Fix You ได้ใช้แนวคิดทางการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดโดยใช้ 4P’s ซึ่งประกอบด้วย  
 5.2.1 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 ร้าน Fix You เป็นร้านที่ใหบ้รกิารตัดเย็บและแก้ไข เสื้อผ้าแฟช่ันที่มีมูลค่าสูง และมี
ออกแบบหรือการตัดเย็บที่มีเอกลักษณ์เฉพาะให้เหมาะสมกบัรูปร่างและสวยงามส าหรับผู้ใช้บรกิาร มี
ผู้ที่เช่ียวชาญเพือ่ให้ค าแนะน าด้านแฟช่ันและการออกแบบ การตัดเยบ็โดยช่างมือฝีมืออาชีพที่ผ่าน
การอบรมจากสถาบันที่ได้มาตรฐาน และมปีระสบการณ์อยา่งยาวนานมีการใช้โซเซียลมีเดียในการให้
ข้อมูลและตอบข้อสงสัยต่าง ๆ เกีย่วกับการใหบ้ริการ ราคา สถานที่ใหบ้ริการ และอื่น ๆ โดยผ่านทาง 
Facebook, Line, WeChat และ WhatsApp 
 5.2.2 กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
 การตั้งราคาให้สมเหตุสมผลและสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ 
 5.2.3 กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
 ห้างช้ันน าที่มผีู้มีก าลังซื้อ เช่น ห้าง Paragon, Emquartiar และ Embassy เป็นต้น 
 5.2.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
 เป้าหมายด้านการตลาดของบริษัท Fix You แบ่งออกเป็น 3 ช่วง ดังนี้  
  ช่วงที่ 1 ระยะ 3 เดือนแรก สร้างการรับรู้ถึงตราสินค้า Fix You  
  ช่วงที่ 2 ให้ลูกค้าได้เกิดการทดลองใช้บรกิาร ในราคาที่ถูกในครั้งแรก  
  ช่วงที่ 3 ออกโปรโมช่ันเพื่อให้ลูกค้าเกิดการใช้บริการซ้ า โดยการออกแคมเปญในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ 
 เนื่องจากธุรกจิ Fix You เป็นธุรกจิที่มรีูปแบบใหม่ กลยทุธ์ด้านการตลาดจึงเป็นกลยุทธ์ที่
ส าคัญในการท าธุรกจิ การใช้กลยทุธ์นี้เพื่อกระตุ้นให้เกิดการใช้บริการ โดยต้องการให้เกิดการใช้
บริการซ้ าอกี บริษัทต้องรบีสร้างจุดเด่น เพื่อสร้างฐานลูกค้า และสร้างความน่าเช่ือถือเป็นหลกัส าคัญ 
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เพื่อใหลู้กค้าจดจ าธุรกจิของเราได้ และจะกลับมาใช้บริการซ้ า ๆ เพราะคุ้นเคยและมีความเช่ือมั่นใน
การบริการ ซึ่งแมจ้ะมรี้านใหม่ ๆ เกิดข้ึนก็ตาม แต่ก็จะสามารถดึงดูดได้ในช่วงแรกเท่านั้น ดังนั้นจึง
ต้องรักษาคุณภาพการบรกิารไว้ให้ได้ ธุรกิจการบริการแก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าแบรนด์เนมนั้นจ าเป็นต้องมี
ความประณีต และรวดเร็วเพือ่ป้องกันภัยคุกคามจากการเกดิของลูกค้ารายใหม ่
 
5.3 กลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
 แหล่งที่มาของแหลง่เงินทุนเป็นของส่วนเจ้าของทัง้หมดมหีุ้นส่วนทั้งหมด 4 หุ้น โดยร่วม
ลงทุนเป็นจ านวนที่เท่ากัน คือ 300,000 บาท แบ่งค่าสินทรพัย์ถาวร 300,000 บาท และเงินทุน
หมุนเวียนอกี 393,000 บาท เป็นเงินลงทุนเริ่มต้นทัง้หมด 1,200,000 บาท 
 
ตารางที่ 5.1: งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรพัย์ถาวร 
   อุปกรณ์เครื่องใช้ 300,000.00 300,000.00 - 

  - - - 

สินทรพัย์ถาวรรวม 300,000.00 
  ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ด าเนินงาน 

   ค่าจดทะเบียน 7,000.00 7,000.00 - 

ค่าตกแต่ง 300,000.00 300,000.00 - 

  - 
  รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 300,000.00 
  ค่ามัดจ าสถานที ่ 200,000.00 200,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 393,000.00 393,000.00 - 

  - - - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,200,000.00 1,200,000.00 - 

โครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00 - 
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5.4 การประมาณการยอดขาย 
 ประมาณการยอดขายในปีแรก คาดว่าบริษัทจะมผีู้ใช้บรกิาร 8 คนต่อวัน รายได้บริการเฉลี่ย 
1,000 บาท และรายได้สุทธิในปี แรก 2,800,000 บาท และคาดว่าจะมีอัตราการเตบิโดทีเ่พิ่มข้ึน ร้อย
ละ 20 ในปีที่ 2 และ 3 ในปีที่ 4 และ 5 เติบโตข้ึนร้อยละ 10 
 
ตารางที่ 5.2: งบประมาณการลงทุน 
 

การประมาณการรายได ้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จ านวนผู้มาใช้บริการต่อวัน
ต่อ 1 สาขา 

     ช่วง (10.00-12.00 น.) 1 3 3 3 3 

ช่วง (12.00-17.00น.) 3 3 3 4 4 

ช่วง (17.00-21.00 น.) 4 4 4 4 4 

เวลาผูม้าใช้บริการต่อวัน 8 10 10 11 11 

รายได้บริการเฉลี่ย 1000 1000 1000 1000 1000 

รายได้บริการต่อวัน/ห้อง 8000 10000 10000 11000 11000 

รายได้ค่าบริการต่อป ี 2,800,000 3,500,000 3,500,000 3,850,000 3,850,000 
 
5.5 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 ค่าใช้จ่ายส่วนมากของบริษัทจะเป็นค่าใช้จ่ายค่าสถานที่ เนื่องจากสถานที่ทีท่างบริษัทเลือก
เป็นสถานที่ที่เหมาะกับกลุ่มลูกค้า จงึท าให้ค่าสถานที่สงูข้ึนมากเมือ่เปรียบเทียบกบัสถานที่อื่น ๆ ส่วน
ต้นทุนผันแปรทางบริษัทคิดต้นทุนการให้บริการที่รอ้ยละ 30 ของยอดบริการ 
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ตารางที่ 5.3: การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที ่ 1,200,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

ค่าน้ าประปา (เพิ่ม 2%)  6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม 5%)  60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 

ค่าโทรศัพท์ (เพิ่ม 5%)  10,800 11,340 11,907 12,502 13,127 

ค่าเสื่อมราคา 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

เงินเดือน 540,000 567,000 595,350 625,118 656,373 

โฆษณา 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,996,800 1,187,460 1,219,649 1,253,445 1,288,926 

รายได้รวม 2,800,000 3,500,000 3,500,000 3,850,000 3,850,000 

นโยบายการส่งเสริมการขาย 

ลูกค้าท าบัตรสมาชิก 20% 

คาดว่าลูกค้าจะน าบัตร
มาใช้ 

8% 

ส่วนลดส าหรบัสมาชิก 25% 

ค่าส่งเสรมิการขาย 
(บัตรสมาชิก) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 2,800,000 3,500,000 3,500,000 3,850,000 3,850,000 

ลูกค้าท าบัตรสมาชิก 560,000 700,000 700,000 770,000 770,000 

คาดว่าลูกค้าจะน าบัตร
มาใช้ 

112,000 140,000 140,000 154,000 154,000 

จะใหส้่วนลด 28,000 35,000 35,000 38,500 38,500 

 
     

ต้นทุนการใหบ้รกิาร 30% 
    

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการใหบ้รกิาร 840,000 1,050,000 1,050,000 1,155,000 1,155,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5%  140,000 175,000 175,000 192,500 192,500 

ส่งเสริมการขาย 28,000 35,000 35,000 38,500 38,500 

รวมต้นทุนผันแปร 1,008,000 1,260,000 1,260,000 1,386,000 1,386,000 

      การค านวณจุดคุ้มทุน =  ต้นทุนคงที่/อัตราก าไรส่วนเกิน 

ก าไรส่วนเกิน =  ยอดขาย-ต้นทุนผันแปร 

อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน/ยอดขาย  
 
5.6 การประมาณจุดคุ้มทุน 
 บริษัทมอีัตราก าไรส่วนเกินร้อยละ 64 หากท ายอดขายในปแีรก 2,800,000 บาท จุดคุ้มทุน
ต่อปีเท่ากับ 3,120,000 บาท 
 
ตารางที่ 5.4: การค านวณจุดคุ้มทุน 
 

การค านวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 1,792,000 1,240,000 2,240,000 2,464,000 2,464,000 

อัตราก าไรส่วนเกิน 64% 64% 64% 64% 64% 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 3,120,000 1,855,406 1,905,702 1,958,507 2,013,947 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 260,000 154,617 158,809 163,209 167,829 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 8,667 5,154 5,294 5,440 5,594 
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5.7 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน มูลคา่ปัจจบุันสุทธิ และระยะเวลาการคืนทุน 
 บริษัทได้ค านวณอัตราภาษีไว้ร้อยละ 20 และแบ่งเงินปันผลให้แก่ผู้ถือหุ้นในอัตราร้อยละ 
10 ของผลก าไร 
 
ตารางที่ 5.5: งบก าไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 2,800,000 3,500,000 3,500,000 3,850,000 3,850,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 1,008,000 1,260,000 1,260,000 1,386,000 1,386,000 

ก าไรส่วนเกิน 1,792,000 2,240,000 2,240,000 2,464,000 2,464,000 

หัก ต้นทุนคงที ่ 1,996,800 1,187,460 1,219,649 1,253,445 1,288,926 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

(204,800) 1,052,540 1,020,351 1,210,555 1,175,074 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี (204,800) 1,052,540 1,020,351 1,210,555 1,175,074 

หัก ภาษี 20%  (40,960) 210,508 204,070 242,111 235,015 

ก าไรสุทธิ (163,840) 842,032 816,280 968,444 940,059 

 
     

 *อัตราภาษีเงินได้ 20% 
    

 *อัตราเงินปันผล 10% 
    

 
ตารางที่ 5.6: งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์หมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 315,200 1,545,084 2,390,723 3,435,581 4,391,699 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 315,200 1,545,084 2,390,723 3,435,581 4,391,699 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ): งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 240,000 180,000 120,000 60,000 - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่
ด าเนินงานสทุธิ 

240,000 180,000 120,000 60,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

รวมสินทรัพย ์ 995,200 2,105,084 2,830,723 3,755,581 4,591,699 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
     

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย -  40,960 210,508 204,070 242,111 235,015 

เงินปันผลค้างจ่าย - 16,384 84,203 81,628 96,844 94,006 

หนี้สินหมุนเวียน -57,344 294,711 285,698 338,956 329,021 

เงินกูสุ้ทธิ - - - - - 

รวมหนีส้ิน -  57,344 294,711 285,698 338,956 329,021 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

ก าไรสะสม -147,456 610,373 1,345,025 2,216,625 3,062,679 

ส่วนของเจ้าของ 1,052,544 1,810,373 2,545,025 3,416,625 4,262,679 

รวมหนีส้ินและส่วนของ
เจ้าของ 

995,200 2,105,084 2,830,723 3,755,581 4,591,699 

 
ตารางที่ 5.7: กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีที ่   
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -1,200,000.00  
1  กระแสเงินสดรับ 315,200.00  
2  กระแสเงินสดรับ 1,229,884.00  
3  กระแสเงินสดรับ  845,639.40  

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีที ่   
4  กระแสเงินสดรับ  1,044,857.23  
5  กระแสเงินสดรับ*  1,549,118.68  

  การค านวณมูลค่าปจัจบุันสทุธิโดยใช้อัตราคิดลด 30% 
  
มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ ฿2,138,166.23 
หักมลูค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดจ่าย - 1,200,000.00  
มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) ฿938,166.23 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 60% 

  *กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสทุธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 
 
5.8 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินของปีที่ 1-5 
 
ตารางที่ 5.8: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน  
 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
     

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) - 5.50 5.24 8.37 10.14 13.35 

อัตราส่วนสินทรพัย์คล่องตัว (เท่า) - 5.50 5.24 8.37 10.14 13.35 

การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน 
     

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 11.67 19.44 29.17 64.17 
 

อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) 2.81 1.66 1.24 1.03 0.84 

การวัดความสามารถในการช าระหนี ้
     

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน  
 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 

- 0.05 0.16 0.11 0.10 0.08 

อัตราส่วนความสามารถในการช าระ
ดอกเบี้ย(เท่า)    

  

การวัดความสามารถในการบริหาร 
     

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

- 0.16 0.40 0.29 0.26 0.20 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

- 0.16 0.47 0.32 0.28 0.22 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 64 64 64 64 64 

อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) - 7.31 30.07 29.15 31.44 30.52 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) - 5.85 24.06 23.32 25.15 24.42 

 
ข้อมูลการเงินจากการลงทุน 
 มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (Net Present Value) 938,166.23 บาท 
 อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)  ร้อยละ 60  
 ระยะเวลาคืนทุน    1.719 ปี  
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5.9 แผนฉุกเฉินหรือแผนเพ่ือประเมินความเสี่ยง 
 ทางบริษัทได้มีการประเมินความเสี่ยงหลังจากเปิดกจิการเมือ่ผลประกอบการไมเ่ป็นดังที่ 
ตั้งไว้ ดังนี้ 
 5.9.1 กรณีมีผู้ใช้บริการมากกว่าทีบ่ริษัทคาดการณ์ไว้ 
  1) เพิ่มจ านวนช่างใหม้ากขึ้น 
  2) ส่งต่องานให้ช่างนอกหรือ ช่างฟรีแลนซ์ที่มฝีีมอืดี 
  3) เพิ่มเงินสดส ารองเพื่อขยายร้านใหม้ากขึ้น 
 5.9.2 กรณีมีผู้ใช้บริการนอ้ยกว่าที่บริษัทคาดการณ์ไว้ 
  1) ปรับกลยทุธ์ทางการตลาด เพือ่ใหส้อดคล้องกับกลุม่เป้าหมายมากยิ่งข้ึน 
  2) ให้ค่าคอมมิชช่ันแก่ร้านค้าที่ขายสินค้าในการโปรโมทให้แก่ลูกค้ามาใช้บริการของทาง 
Fix You 
  3) เน้นการโปรโมทสินค้าออนไลน์ให้มากยิง่ข้ึน 
  4) หาพรีเซนเตอรห์รือ Influencers ที่มีคนติดตามมากยิ่งขึน้ และตรงกลุ่มเป้าหมาย
เพื่อช่วยโปรโมทร้าน Fix You ให้เป็นทีรู่้จกั 
  5) ส ารวจตลาดเพื่อหาข้อมลูและสาเหตุของปัญหา 
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แบบสัมภาษณ ์
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป ได้แก่ ช่วงอายุ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ 
 
ส่วนที่ 2 การสื่อสารทางการตลาด ได้แก ่
 1) ท่านคิดว่าการติดต่อสื่อสารผ่านทางอินเทอรเ์น็ตมีความนา่เช่ือถือ 
 2) พนักงานขายเป็นส่วนส าคัญที่ท าใหท้่านตัดสินใจใช้บริการ 
 3) การประชาสัมพันธ์ที่ดีท าให้ท่านมีความเช่ือถือในการบรกิาร 
 4) การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลนจ์ะท าให้ท่านตัดสินใจเลอืกใช้บริการได้ง่ายข้ึน 
 5) ช่องทางการสื่อสารทางอเิลก็ทรอนิกส์ท าใหท้่านมีความสะดวกสบายมากขึ้น 
 6) การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ ท าให้ท่านเกิดความเช่ือถือต่อการบรกิาร 
 7) การจัดกจิกรรมประกวดแข่งขันการตัดเย็บ ท าใหท้่านสนใจเลอืกใช้บริการมากขึ้น 
 
ส่วนที่ 3 แรงจูงใจ ได้แก่ 
 1) ท่านแก้ไขเสื้อผ้าเพื่อท าให้ได้บุคลิกที่ดีข้ึน 
 2) ท่านเช่ือว่าการแต่งกายที่ดีท าให้ได้รบัการยอมรับในสังคม 
 3) การแต่งกายที่ดที าให้ได้รบัการถูกยกย่อง 
 4) การใส่เสื้อผ้าทีส่มส่วนช่วยเสรมิบุคลิกใหก้ับท่าน 
 5) การใส่เสื้อผ้าสมส่วนท าให้ท่านดูด ี
 6) เสื้อผ้าที่ท่านใช้คุ้มค่าในการใช้ 
 
ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) ได้แก่ 
 1) ท่านเลือกร้านที่แก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าจากราคา 
 2) ท่านเลือกร้านที่แก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าจากบัตรก านัล 
 3) ราคาค่าบริการท าใหท้่านตัดสินใจใช้บริการได้ง่ายข้ึน 
 4) ท่านเลือกร้านที่แก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าจากโปรโมช่ัน 
 5) ท่านช่ืนชอบร้านที่มบีรกิารหลงัการขาย 
 6) สถานที่มีส่วนในการตัดสินใจใช้บริการ 
 7) ความประณีตของงานตัดเย็บท าให้ท่านตัดสินใจในการใช้บริการซ้ า 
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ส่วนที่ 5 การตัดสินใจเลอืกใช้บรกิารร้านตัดเย็บเสื้อผ้า ได้แก่ 
 1) ท่านเลือกทีจ่ะแก้ไขตัดเย็บเสือ้ผ้าแทนการซือ้ใหม่ 
 2) ก่อนใช้บริการแก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้า ท่านหาข้อมูลจากอินเทอรเ์น็ตก่อนเสมอ 
 3) ท่านเลือกร้านแก้ไขตัดเยบ็เสื้อผ้าจากตราสินค้าเป็นทีรู่้จกัและน่าเช่ือถือ 
 4) ท่านจะกลับไปใช้บริการแก้ไขตัดเย็บเสื้อผ้าทีท่่านใช้บริการและใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 
 5) ท่านมักจะสอบถามข้อมลูจากผูบ้ริโภคทีเ่คยใช้บริการก่อนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 6) ท่านจะแนะน าญาติหรือเพื่อนให้ใช้บรกิารร้านแก้ไขตัดเยบ็เสื้อผ้าตามที่ท่านใช้บริการ 
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