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บทคัดย่อ 
 
 จากสถานการณ์การเติบโตของภาคอุตสาหกรรมสิ่งทอในประเทศไทยในปัจจุบันมีอัตราการ
เติบโตที่เพ่ิมขึ้นอยํางตํอเนื่องจากความต๎องการและจ านวนประชากรที่เพ่ิมขึ้นในทุก ๆ วัน สิ่งทอและ
เครื่องแตํงกายจึงกลายเป็นสิ่งส าคัญและมีคุณคําซึ่งจ าเป็นในการด ารงชีวิตประจ าวัน สิ่งทอละเนื้อผ๎า
มีหลากหลายชนิดแตํที่นิยมและเป็นมรดกของไทย คือ เส๎นใยธรรมชาติที่ถักทอโดยคนไทยกลายเป็น
สิ่งที่มีคุณคําและมรดกของคนไทย เชํน ผ๎าฝ้าย ผ๎าไหม เป็นต๎น ผสมผสานกับการออกแบบลวดลายใน
เนื้อผ๎าที่แสดงถึงเอกลักษณ์ของความเป็นไทยที่งดงามจึงท าให๎มีชื่อเสียงและได๎รับการยอมรับในระดับ
สากล จึงเรียกผ๎าชนิดนี้วํา “ผ๎าไทย” ท าให๎คนไทยตระหนักถึงคุณคําของผ๎าไทย ท าให๎มูลคําของ
อุตสาหกรรมเครื่องนุํงหํมและสิ่งทอใน ปี 2562 มีมูลคําตลาด 559.8 ล๎านเหรียญสหรัฐ เพ่ือให๎ผ๎าไทย
กลายเป็นที่รู๎จักและนิยมสวมใสํมากขึ้นในปัจจุบันนี้ จึงสร๎างคุณคําให๎แกํผ๎าไทยโดยที่ได๎รับการ
สนับสนุนจากหนํวยงานตํางๆทั้งภาครัฐและเอกชน เชํน การรณรงค์ให๎ข๎าราชการสวมใสํชุดผ๎าไทย 
เป็นต๎น แม๎วําผ๎าไทยจะมีเอกลักษณ์ที่โดดเดํนและสามารถใสํได๎ในชีวิตประจ าวันแตํก็ยังไมํได๎รับความ
นิยมมากนักเนื่องจาก หาซื้อยาก ราคาสูง สวมใสํยากและล๎าหลัง เป็นต๎น 
 “ล๎านนานา” ธุรกิจจ าหนํายสิ่งทอทั่วไปและเครื่องประดับ เชํน ผ๎าฝ้าย ผ๎าใยแก๎ว ผ๎าไทย 
ผ๎าถุง สร๎อย ก าไล เข็มกลัด เป็นต๎น ล๎านนานาสามารถท าให๎การสวมใสํชุดผ๎าไทยเป็นเรื่องงํายส าหรับ
ผู๎ที่สนใจเกี่ยวกับชุดผ๎าไทยทุกวัยและตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎มากขึ้นตามเป้าหมาย
ของธุรกิจ โดยเป้าหมายจะส าเร็จได๎จากการวางแผนกลยุทธ์ การตลาด ของธุรกิจที่มีการวางแผนเป็น
ระบบเพ่ือให๎บรรลุเป้าหมาย โดยเริ่มจากการศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปอยํางมาก
ในปัจจุบันมีการใช๎เทคโนโลยีเพ่ือตอบสนองความต๎องการและชํองทางการขายสินค๎าในโซเชียลมีเดีย 
(Social Media) ที่ได๎รับความนิยมเป็นอยํางมาก จึงเลือกใช๎ชํองทางนี้เพ่ือเป็นการสร๎างแบรนด์ให๎เป็น
ที่รู๎จัก (Brand Awareness) จนน าไปสูํการสร๎างความรับรู๎ที่มีตํอแบรนด์ โดยจุดแข็งของธุรกิจเป็น
การสร๎างธุรกิจชุดผ๎าไทยที่สามารถสั่งซื้อได๎งําย คุ๎มคําค๎ุมราคา สวมใสํได๎งํายและตอบสนองความ
ต๎องการของเพศหญิงทุกวัย สามารถสวมใสํได๎ในชีวิตประจ าวัน โดยผํานชํองทางการจัดจ าหนํายทั้ง
ออนไลน์ (Online) และออฟไลน์ (Offline) สามารถเข๎าถึงผู๎บริโภคยุคใหมํและปรับเปลี่ยนวิธีการ
จ าหนํายสินค๎าให๎สะดวกและเข๎าถึงผู๎บริโภคได๎อยํางงํายดาย จนในปัจจุบันนี้ ธุรกิจล๎านนานามุํงเน๎นที่



 

จะเป็นที่หนึ่งในใจกลุํมเป้าหมายในการจัดจ าหนํายชุดผ๎าไทยสตรีผํานชํองทางออนไลน์ (online) 
รวมถึงมีผู๎เชี่ยวชาญทางด๎านผ๎าไทยคอยแนะน าให๎ค าปรึกษาเกี่ยวกับวิธีการเลือกซ้ือสินค๎าส าหรับ
ผู๎บริโภคท่ีสนใจสินค๎าแตํไมํมีความรู๎ด๎านผ๎าไทยหรือวิธีการสวมใสํมากํอน 
 ธุรกิจล๎านนานา ได๎ท าการจดทะเบียนเป็นบริษัทจ ากัด โดยมีทุนจดทะเบียน 1,000,000 
บาทจากประสบการณ์การท าธุรกิจที่มีความเชี่ยวชาญมากกวํา 20 ปี จึงท าให๎ระยะเวลาการคืนทุน
สามารถคืนทุนได๎เรียบร๎อยแล๎ว (Payback Period) ในปัจจุบันนี้ ซึ่งจากการวิเคราะห์แผนของธุรกิจ
และความเป็นไปได๎ของธุรกิจตลอดระยะเวลา 2 ปี ที่จัดตั้งบริษัทขึ้นมา มีความเป็นไปได๎สูงที่ธุรกิจจะ
เติบโตขึ้นอยํางตํอเนื่อง โดยพบวํา การจ าหนํายสินค๎าในชํองทางออนไลน์ (Online) มีอัตราการเติบโต
มากกวําจ าหนํายสินค๎าผํานชํองทางออฟไลน์ (Offline) ถึง 10 เทํา ท าให๎ในปัจจุบันได๎จ าหนํายแบบ
ออนไลน์ถึง 98% ของการจัดจ าหนําย ซึ่งในปัจจุบันธุรกิจสามารถสร๎างผลตอบแทนได๎ในระดับท่ีดี
มาก โดยสามารถคืนทุนได๎ภายในระยะเวลา 5 เดือน (Payback Period) มีมูลคําปัจจุบัน (NPV) อยูํที่ 
232% และมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) อยูํที่ 33,267,426.57 บาท 
 
ค าส าคัญ: แผนธุรกิจ, อุตสาหกรรมเครื่องนุ่งห่มและสิ่งทอ, ผ้าไทย, ล้านนานา 
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ABSTRACT 
 
 Nowaday, situation of the textile industry in Thailand is growing steadily due 
to the increasing demand and population every day. Man-made Thai fabrics are a 
valuable assets and Thai heritage, such as silk and cotton. Thai fabrics show the 
uniqueness of Thailand, resulting in famous internationally. The value of the garment 
and textiles market in 2019 had capitalized US $ 559.8 million. Nowadays, many 
sectors had campaigned for civil servants to wear Thai clothes. Although Thai fabrics 
are distinctive and can be worn in everyday life but not popular because it is difficult 
to find, high price and difficult to wear. For this reason, it had become the origin of 
the “Lannana” business plan that can make it easy to wear Thai clothing for those 
who were interested in Thai clothing of all ages. 
 The goal of the Lannana is the number one group of Thai clothing business. 
This goal can only be achieved through a well-planned business strategy. According 
to studies of consumer behavior, technology is now being used to meet the demand 
and the most popular social media sales channels. Therefore, choosing to use this 
channel to build the brand to be known, leading to building brand awareness. 
The strength of the business is to create a Thai clothing business that is easy to 
order, cost-effective, and easy to wear for women of all ages by selling through both 
online and offline channels. In addition, it can be easily accessible to consumers. At 
present, our focus is to be number one in the target audience and experts in Thai 
women’s clothing via online channels. 
 Lannana was registered as a limited company with a registered capital of 
1,000,000 baht. Since Lannana is a family business that has been running for 10 
years, the payback period has been completed, which is based on the analysis of the 



 

business plan and the feasibility of the business over the 2 years of establishment. 
There is a high probability that the business will continue to grow. It was found that 
the sales of products in online channels grew 10 times more than selling products 
through offline channels. As a result, we are currently focusing on 98% of our online 
sales due to the very good return. The payback period of this business within 5 
months with a net present value (NPV) of 232% and an internal rate of return (IRR) of 
33,267,426.57 baht. 
 
Keywords: Business Plan, Garment and Textile Industry, Thai Fabrics, Lannana 
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กิตติกรรมประกาศ  
 

 ขอขอบคุณ ทํานอาจารย์ที่ปรึกษาแผนธุรกิจ อาจารย์ณัฏฐชา พิบูลกุลพัฒน์ ที่กรุณาให๎
ค าปรึกษาและข๎อเสนอแนะ เกี่ยวกับแนวทางในการด าเนินแผนงานธุรกิจและวิธีการกลยุทธ์ ตลอดจน
วิธีการวางแผนงานเพ่ือให๎ประสบความส าเร็จดังที่คาดหวังไว๎ เพื่อให๎แผนธุรกิจมีความสมบูรณ์แบบ
และสามารถในไปใช๎ได๎จริงในการท าธุรกิจให๎ประสบความส าเร็จตํอไป 
 ขอขอบคุณ อาจารย์อาทร หัวหน๎าภาควิชาคณะการสร๎างเจ๎าของธุรกิจและการบริหารธุรกิจ
การ ที่กรุณาให๎ค าปรึกษาในระหวํางการด าเนินแผนงานธุรกิจและประสานงานเพ่ือให๎แผนธุรกิจฉบับนี้
มีความสมบูรณ์มากที่สุด  
 ขอขอบคุณอาจารย์ทุกทํานที่โครงการปริญญาโท คณะการสร๎างเจ๎าของธุรกิจและการ
บริหารธุรกิจการที่ได๎ถํายทอดวิชาความรู๎ที่เป็นประโยชน์ตํอการด าเนินธุรกิจ เพื่อให๎เกิดความเข๎าใจ
และได๎ถํายทอดความรู๎ผํานแผนธุรกิจนี้ตํอไป 
 ขอขอบคุณเพ่ือนนักศึกษา MME ที่คอยชํวยเหลือและให๎ค าปรึกษาในการจัดท าแผนธุรกิจ
และในด๎านอ่ืนเสมอมา  
 สุดท๎ายนี้ผู๎ศึกษาหวังวําการศึกษาในครั้งนี้ จะมีประโยชน์แกํผู๎ประกอบการร๎านขายชุดผ๎า
ไทยและผู๎ประกอบการที่สนใจเกี่ยวกับด๎านผ๎าไทย หากการศึกษาครั้งนี้มีข๎อบกพรํองประการใด  
ผู๎ศึกษาขอน๎อมรับไว๎และขออภัยมา ณ ที่นี่ด๎วย  

       
ณัฐรินทร์ วงศ์สุริยะค า 



ฌ 
 

สารบัญ 
 

 หน๎า 
บทคัดยํอภาษาไทย ง 
บทคัดยํอภาษาอังกฤษ ฉ 
กิตติกรรมประกาศ ซ 
สารบัญตาราง ฎ 
สารบัญภาพ ฐ 
บทที่ 1 บทน า  
 1.1 ประเภทของธุรกิจ 2 
 1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 6 
 1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 7 
 1.4 รูปแบบของธุรกิจ 8 
บทที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล๎อมภายนอก  
 2.1 การวิเคราะห์สภาพการแขํงขันของตลาด (สภาพอุตสาหกรรม) 11 
 2.2 การวิเคราะห์คูํแขํงขัน 27 
บทที่ 3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล๎อมภายใน  
 3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 33 
 3.2 การก าหนดกลยุทธ์ขององค์กร Tows Matrix ของธุรกิจ 35 
 3.3 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 36 
 3.4 การวิเคราะห์ผู๎บริโภค 38 
 3.5 การประเมินมูลคํารวมของตลาด 42 
บทที่ 4 แผนการตลาด  
 4.1 การแบํงสํวนทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหนํง 

     ผลิตภัณฑ์/บริการ 
46 

 4.2 การก าหนดกลยุทธ์สํวนผสมทางการตลาด 27 
 4.3 กลยุทธ์ที่ใช๎ในการจัดจ าหนํายสินค๎าและบริการ 53 
 4.4 แผนกิจกรรมการสื่อสารทางการตลาด 58 
 4.5 แผนการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด 61 

 
 



ญ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 หน๎า 

บทที่ 5 แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล  
 5.1 การจัดโครงสร๎างองค์กร การก าหนดแผนก ฝ่าย หนํวยงาน  62 
 5.2 การก าหนดต าแหนํงและหน๎าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของ 

     บุคลากรที่ต๎องสรรหา 
64 

 5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร (การคัดเลือกและวําจ๎าง, การประเมินผลการ 
     ปฏิบัติงาน, การบริหารคําตอบแทน) 

65 

 5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร  66 
บทที่ 6 แผนการด าเนินงาน  
 6.1 การจัดตั้งธุรกิจและขั้นตอนการจัดตั้ง 68 
 6.2 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อ–การเลือกผู๎ผลิต ขอบเขตการวําจ๎าง และการบริการ 

     ของผู๎ผลิต 
69 

 6.3 การจัดการคลังสินค๎าและการควบคุมสินค๎าคงเหลือ 71 
 6.4 กระบวนการหรือขั้นตอนการสํงสินค๎าหรือให๎บริการ 71 
บทที่ 7 แผนการเงิน  
 7.1 ความต๎องการเงินทุน แหลํงที่มาของเงินทุน และโครงสร๎างของเงินทุน   73 
 7.2 สมมติฐานทางการเงิน (ประมาณรายได๎ คําใช๎จําย การเติบโต ตัวแปรตําง ๆ) 76 
 7.3 ประมาณการงบการเงิน (งบก าไรขาดทุน งบดุล และงบกระแสเงินสด) และ 

     วิเคราะห์อัตราสํวนทางการเงิน 
84 

 7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน จุดคุ๎มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 87 
บทที่ 8 แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ  
 8.1 แผนฉุกเฉิน 88 
 8.2 แผนอนาคต 89 
บรรณานุกรม 90 
ประวัติผู๎เขียน 92 
เอกสารข๎อตกลงวําด๎วยการอนุญาตให๎ใช๎สิทธิในรายงานการค๎นคว๎าอิสระ  

 
 
 
 



ฎ 
 

สารบัญตาราง 
 

  หน๎า 
ตารางที่ 2.1: มูลคําการสํงออก-น าเข๎า อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุํมหํมเดือน  

ม.ค.-มิ.ย. 2563 
12 

ตารางที่ 2.2: แสดงการเปรียบเทียบคูํแขํงขันธุรกิจล๎านนานาและตระการตาผ๎าไทย 29 
ตารางที่ 2.3: แสดงการเปรียบเทียบคูํแขํงขันทางตรงของ ล๎านนานา 30 
ตารางที่ 3.1: แสดงการประเมิน จุดแข็ง จุดอํอน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) 

ของธุรกิจ 
33 

ตารางที่ 3.2: แสดงการก าหนดกลยุทธ์เชิงรุก (SO) กลยุทธ์คงตัวเชิงแก๎ไข (WO)  
กลยุทธ์คงตัว เชิงรับ (ST) กลยุทธ์ป้องกัน (WT) 

35 

ตารางที่ 3.3: แสดงข๎อมูลสถิติจ านวนประชากรของประเทศไทย 39 
ตารางที ่4.1: แสดงลักษณะของลูกค๎าเป้าหมายตามเกณฑ์การแบํงสํวนทางการตลาด 48 
ตารางที่ 4.2: แสดงการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดและงบประมาณที่ใช๎ในปี 2563 61 
ตารางที่ 5.1: แสดงนโยบายการคัดเลือก การประเมินผลและคําตอบแทน 65 
ตารางที่ 7.1: แสดงแผนการใช๎เงินทุนเริ่มต๎นของ ล๎านนานา 74 
ตารางที่ 7.2: แสดงงบประมาณการใช๎เงินทุนหมุนเวียนของ ล๎านนานา 75 
ตารางที่ 7.3: แสดงงบประมาณเงินทุนส ารองของ ล๎านนานา 75 
ตารางที่ 7.4: แสดงการประมาณการยอดขายรายวัน (ขายปลีก) จากชํองทางออนไลน์ 76 
ตารางที่ 7.5: แสดงการประมาณการยอดขายรายสัปดาห์ (ขายปลีก) จากชํองทาง

ออนไลน์ 
77 

ตารางที่ 7.6: แสดงการประมาณการยอดขายรายเดือน (ขายปลีก) จากชํองทาง
ออนไลน์ 

77 

ตารางที่ 7.7: แสดงการประมาณการคําใช๎จํายทางการตลาดรายเดือน (12 เดือน) 79 
ตารางที่ 7.8: แสดงการประมาณการคําเสื่อมราคาทรัพย์สิน (ตํอเดือน) ในปีที่ 1 80 
ตารางที่ 7.9: แสดงการประมาณการต๎นทุนขายรายปีโดยเฉลี่ย ในปีที่ 1 80 
ตารางที่ 7.10: แสดงการประมาณการคําใช๎จํายทั้งหมดรายปี ในปีที่ 1 82 
ตารางที่ 7.11: แสดงการประมาณการคําใช๎จํายทั้งหมดรายปี ในปีที่ 2 และปีที่ 3 83 
ตารางที่ 7.12: แสดงการประมาณการเติบโตของธุรกิจ ในปีที่ 1-3 84 
ตารางที่ 7.13: แสดงงบก าไรขาดทุนรายปี ในชํวงปีที่ 1-3 84 

 



ฏ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  หน๎า 
ตารางที่ 7.14: แสดงงบกระแสเงินสด ในปีที่ 1-3 85 
ตารางที ่7.15: แสดงงบดุลของธุรกิจในชํวงปีที่ 1-3 86 
ตารางที่ 7.16: แสดงยอดขายและจุดคุ๎มทุน และอัตราสํวนผลตอบแทนจากการลงทุน 87 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฐ 
 

สารบัญภาพ 
 

  หน๎า 
ภาพที่ 1.1: แสดงรูปภาพโลโก๎ของ ล๎านนานา 3 
ภาพที่ 1.2: กระทรวงศึกษาธิการสํงเสริมและสนับสนุนการใช๎และสวมใสํผ๎าไทย 5 
ภาพที่ 1.3: กระทรวงอุตสาหกรรมรํวมสํงเสริมเอกลักษณ์การแตํงกายด๎วยผ๎าไทย 5 
ภาพที่ 1.4: โมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas) 8 
ภาพที่ 2.1: มูลคําการสํงออกสินค๎าประเภทอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุํงหํมไทย 13 
ภาพที่ 2.2: มูลคําตลาด E-Commerce ปี 2557-2563 14 
ภาพที่ 2.3: ในหลวง ร.10 และพระบรมวงศานุวงศ์ ทอดพระเนตรงานอํุนไอรัก 17 
ภาพที่ 2.4: การแตํงกายของประชาชนที่เข๎ารํวมงานอุํนไอรัก 17 
ภาพที่ 2.5: การรณรงค์ให๎บุคลากรสวมใสํชุดผ๎าไทยทุกวันอังคารและศุกร์ 18 
ภาพที่ 2.6: แสดงการซื้อเสื้อผ๎าของคนไทยผํานโซเชียลมีเดีย (Social Media)  19 
ภาพที่ 2.7: แสดงอัตราการซื้อเสื้อผ๎าของคนไทย 20 
ภาพที่ 2.8: แสดงรูปภาพชุดไทยประยุกต์ 4 ภาค 21 
ภาพที่ 2.9: แสดงสิทธิของผู๎บริโภค พระราชบัญญัติคุ๎มครองผู๎บริโภค พ.ศ. 2552 มาตรา 4 22 
ภาพที่ 2.10: แสดงม๎วนผ๎าใยแก๎วที่ใช๎ในธุรกิจล๎านนานา 24 
ภาพที่ 2.11: แสดงมูลคํา E-Commerce ในประเทศไทย ปี 2560 และคาดการณ์ ปี 2561 25 
ภาพที่ 2.12: แสงรูปภาพคูํแขํงขันทางตรง 27 
ภาพที่ 2.13: แสดงรูปภาพคูํแขํงขันทางอ๎อม 28 
ภาพที่ 3.1: แสดงเทรนด์ผู๎บริโภค ปี 2020 38 
ภาพที่ 3.2: แสดงอันดับการใช๎งานเฟซบุ๏ก (Facebook) ของโลก 40 
ภาพที่ 3.3: ลูกค๎าของล๎านนานา 41 
ภาพที่ 3.4: แสดงสัดสํวนผู๎ใช๎งานแพลตฟอร์มออนไลน์ (E-Commerce) ในประเทศไทย 43 
ภาพที่ 4.1: แสดงกลุํมเป้าหมายหลักและกลุํมเป้าหมายรอง 47 
ภาพที่ 4.2: แสดงการวางต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ 49 
ภาพที่ 4.3: แสดงบรรยากาศในการขายสินค๎า 53 
ภาพที่ 4.4: แสดงรูปภาพตัวอยํางสินค๎า 54 
ภาพที่ 4.5: แสดงรูปภาพสินค๎าจากลูกค๎า (1) 56 
ภาพที่ 4.6: แสดงรูปภาพสินค๎าจากลูกค๎า (2) 56 

 



ฑ 
 

สารบัญภาพ (ต่อ) 
 

  หน๎า 
ภาพที่ 4.7: แสดงรูปภาพถํายตัวอยํางสินค๎า 57 
ภาพที่ 4.8: แสดงรูปภาพตราสัญลักษณ์ทางการค๎า 58 
ภาพที่ 4.9: แสดงรูปภาพการก าหนดกลยุทธ์สื่อสารเนื้อหาตราสินค๎า 59 
ภาพที่ 4.10: แสดงรูปภาพขั้นตอนการสื่อสารทางการตลาด 59 
ภาพที่ 5.1: แสดงแผนผังโครงสร๎างองค์กร ล๎านนานา 63 
ภาพที่ 6.1: คลังสินค๎า การผลิตสินค๎า การจ าหนํายสินค๎า 69 
ภาพที่ 6.2: แสดงรูปภาพแผนภาพแสดงขั้นตอนการผลิตและวิธีการผลิตสินค๎า 70 
ภาพที่ 6.3: แสดงขั้นตอนการสํงสินค๎าและให๎บริการ  72 



 

 

1 

บทที่ 1 
บทน า 

 
 อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องแตํงกายในของประเทศนั้น เป็นอุตสาหกรรมที่ประเทศไทยให๎
ความส าคัญเป็นอยํางมาก โดยเฉพาะเครื่องแตํงกายที่เป็นเอกลักษณ์ที่สามารถถํายทอดความเป็นไทย
หรือความเป็นตัวตนของบุคคลได๎ โดยเฉพาะเสื้อผ๎าและสิ่งทอในประเทศไทยนั้น เราจะมีชื่อเสียงที่ 
โดํงดังในระดับสากล เชํน ผ๎าไหม ผ๎าฝ้าย เป็นต๎น โดยผ๎าทั้งสองชนิดนี้มีความเป็นเอกลักษณ์ของ
ประเทศไทยอยํางมาก เพราะประเทศไทยจะเริ่มผลิตเนื้อผ๎าตั้งแตํการเลี้ยงตัวไหม ทอเส๎นไหมและ
ออกแบบเป็นชุดตําง ๆ เพ่ือสวมใสํกัน ท าให๎เนื้อผ๎าชนิดนี้มีราคาคํอนข๎างสูงและหาซื้อได๎ยาก แตํใน
ปัจจุบันนั้นก็ได๎มีการอนุลักษณ์เนื้อผ๎าชนิดนี้มากข้ึนโดยได๎รับการสนับสนุนจากภาครัฐและเอกชน เชํน 
OTOP หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ เป็นต๎น ท าให๎ชาวบ๎านในพื้นที่ตําง ๆ มีรายได๎จากการขายสินค๎า
พ้ืนบ๎านประจ าท๎องถิ่นของตัวเองและเป็นที่โดํงดัง อีกทั้งชาวตํางชาติยังให๎ความสนใจและเป็นที่
ยอมรับในสังคมอีกด๎วย เป็นการสํงเสริมเศรษฐกิจให๎ดียิ่งขึ้น รวมถึงมีกระแสจากละครดังที่ท าให๎ผ๎า
ไทยกลายเป็นที่นิยมมากข้ึนกวําเดิมท่ีคนรุํนใหมํไมํคํอยให๎ความส าคัญกับการสวมใสํชุดผ๎าไทยเพราะ
คิดวําเป็นชุดที่ล๎าสมัย ใสํยาก หาซื้อยากและราคาสูง แตํเมื่อมีกระแสละครเกิดขึ้นก็ท าให๎คํานิยมของ
การสวมใสํชุดผ๎าไทยเปลี่ยนแปลงไป มีการใสํชุดผ๎าไทยกันมากขึ้นและคนรุํนใหมํเริ่มหันมาสนใจผ๎า
ไทย ท าให๎มีคนไทยเกิดความภาคภูมิใจและสามารถรักษามรดกทางภูมิปัญญาอันล้ าคํานี้ตํอไปได๎ แตํ
เนื่องจากราคาท่ีสูง การออกแบบและดีไซน์ที่ล๎าสมัยและหาซื้อได๎ยาก ท าให๎คนรุํนใหมํหรือวัยรุํนไมํ
คํอยให๎ความสนใจมากนัก จึงท าให๎แบรนด์ล๎านนานาถือก าเนิดขึ้นมา ซึ่งเป็นแบรนด์ที่ผลิตและจัด
จ าหนํายชุดผ๎าไทยประยุกต์ของสุภาพสตรีทั้งปลีกและสํงทั่วประเทศ โดยจัดจ าหนํายผํานชํองทาง
ออนไลน์ เฟซบุ๏กเพจ (Facebook Page) ล๎านนานา (Lannana) ซึ่งจัดจ าหนํายชุดผ๎าไทย ประเภทผ๎า
ฝ้าย ผ๎าใยแก๎ว ผ๎าไหม และเครื่องประดับตําง ๆ อยํางครบครัน เรียกได๎วําหากไมํเคยใสํชุดผ๎าไทยมา
กํอนก็สามารถท าให๎การใสํชุดผ๎าไทยกลายเป็นเรื่องที่งํายดาย ผํานการให๎ค าแนะน าจากผู๎เชี่ยวชาญ
และการออกแบบที่ท าให๎สามารถสวมใสํได๎ในชีวิตประจ าวัน ไมํล๎าสมัย และการออกแบบที่สามารถ
สวมใสํได๎ทุกวัย รวมถึงได๎ชํองทางการจัดจ าหนํายที่สามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าใน
ปัจจุบัน ที่เทคโนโลยีเข๎ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันมากขึ้น ท าให๎การสั่งซื้อสินค๎าและการเข๎าถึง
กลุํมเป้าหมายเป็นเรื่องที่งํายดาย ท าให๎แบรนด์ล๎านนานาเลือกชํองทางการจัดจ าหนํายผํานชํองทาง
ออนไลน์ (Online) เพ่ือเพ่ิมการมองเห็นและการเข๎าถึงสินค๎าให๎งํายขึ้นกวําเดิม จึงท าให๎ปัจจุบันหันมา
ท าการตลาดออนไลน์ โดยมีสินค๎าเป็นชุดผ๎าไทยสตรีที่ผู๎หญิงทุกวัยสามารถเลือกซื้อได๎อยํางงํายดาย
และสามารถจัดสํงได๎ทั่วประเทศ 
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1.1 ประเภทของธุรกิจ  
 อุตสาหกรรมสิ่งทอในปัจจุบันได๎รับการสํงเสริมจากภาครัฐและเอกชนเนื่องจากมี
ความส าคัญกับการอนุรักษ์วัฒนธรรมและขนมธรรมเนียมประเพณีไทยมาแตํอดีตเพ่ือสืบสาน
วัฒนธรรมไทยที่ดีงามมาอยํางยาวนาน จึงท าให๎เครื่องแตํงกายถือเป็นสํวนหนึ่งในการแสดงออกถึงการ
อนุรักษ์และการสืบสานประเพณีไทย ทั้งนีเ้ส๎นใยที่ใช๎ในการทักทอเนื้อผ๎าที่นิยมใช๎แตํโบราณนั้นมี
หลากหลาย แตํสํวนใหญํที่นิยมจะเลือกใช๎เส๎นใยที่มาจากธรรมชาติ เชํน เส๎นฝ้าย (Cotton) และเส๎น
ไหม (Silk) เพราะการทักทอเสื้อผ๎าเพราะในประเทศไทยมีการปลูกต๎นฝ้ายและปั่นฝ้ายเพ่ือใช๎ในการ
ท าเครื่องแตํงกายและเครื่องนุํงหํมมาตั้งแตํโบราณ สามารถเลี้ยงตัวไหมเพ่ือน าเส๎นใยไหมมาถักทอ
กลายเป็นเครื่องแตํงกายได๎เชํนกัน จึงท าให๎ในประเทศไทยนั้นนิยมการถักทอเสื้อผ๎า ผู๎หญิงไทยในสมัย
อดีตก็จะมีฝีมือในการทอผ๎าท าให๎เป็นภูมิปัญญาของชาวบ๎านในแตํละภูมิภาคของไทย การถักทอผ๎าก็
จะมีความแตกตํางกันไปในแตํละภูมิภาคของประเทศไทยจึงท าให๎การแตํงกายก็แตกตํางกันออกไป
ตามสภาพแวดล๎อมและภูมิภาค เชํน ภาคเหนือ มีความนิยมในการนุํงผ๎าถุงที่ถักทอมาจากผ๎าฝ้าย การ
สวมใสํเสื้อตัวสั้นและเกล๎าผม เป็นต๎น จึงท าให๎การตํางกายมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะที่แตกตํางกัน
ทั้ง 4 ภาค (ภาคเหนอื ภาคกลาง ภาคใต๎ และภาคอีสาน) โดยการสวมใสํชุดไทยนั้นจะมีตั้งแตํการสวม
ใสํในชีวิตประจ าวันไปจนกระทั่งงานพิธีการ ซึ่งการแตํงกายและความเรียบงํายก็จะแตกตํางกันตาม
กาลเทศะและความเหมาะสม  
 ผ๎าไทยจึงมีความส าคัญกลายเป็นมรดกภูมิปัญญาที่ทรงคุณคํา ทีคู่ํควรตํอการรักษาและสืบ
สานของคนไทย เรียกได๎วําการสวมใสํเสื้อผ๎าชุดผ๎าไทยนั้น ก็เป็นสํวนหนึ่งในการสืบสานประเพณีไทย
เชํนเดียวกัน เชํน ผ๎าไหม (Silk) ที่มีชื่อเสียงได๎รับการยอมรับจากสากลและโดํงดังไปทั่วโลก แตํใน
ปัจจุบันนั้นอิทธิพลจากภาคตะวันตกได๎เข๎ามามีบทบาทมากขึ้นในการด าเนินชีวิตของสังคมไทย จึงเกิด
การผสมผสานระหวํางวัฒนธรรมมากมาย เชํน ไทย-จีน, ไทย-อเมริกัน หรือไทย-ลาว เป็นต๎น สํงผลให๎
การแตํงกายได๎รับอิทธิพลที่หลากหลายทางวัฒนธรรมจึงท าให๎เกิดการเปลี่ยนแปลงมาจนถึงปัจจุบัน 
อีกท้ังเยาวชนของประเทศไทยในปัจจุบันมีคํานิยมในการแตํงกายที่เปลี่ยนไป จึงท าให๎องค์กรภาครัฐ
และเอกชนในปัจจุบันเล็งเห็นถึงความส าคัญของการแตํงกายชุดผ๎าไทย เพราะถือเป็นสํวนส าคัญใน
การอนุรักษ์ประเพณีและวัฒนธรรมไทย เพ่ือให๎คงอยูํและสืบสานตํอไปได๎อยํางยาวนาน ในสํวนของ
ภาครัฐจึงมีการรณรงค์ให๎บุคลากรของรัฐมีการสวมใสํชุดผ๎าไทยในการท างาน เพื่อเป็นต๎นแบบในการ
แตํงกายชุดผ๎าไทยให๎กับหนํวยงานภาคเอกชนให๎ตระหนักถึงความส าคัญของชุดผ๎าไทยท่ีสามารถสวม
ใสํได๎ทุกโอกาส ทุกวันเพื่อสร๎างความเป็นเอกลักษณ์และสืบสานวัฒนธรรมไทยผํานการแตํงกาย 
 “ล๎านนานา” เป็นธุรกิจทีผ่ลิตและจัดจ าหนํายชุดผ๎าไทยประยุกต์ของสุภาพสตรี ทั้งปลีก
และสํงทั่วประเทศ โดยมีรู๎ความช านาญและความเชี่ยวชาญในเรื่องของชุดผ๎าไทยประยุกต์สตรี
มากกวํา 20 ปี โดยมีการออกแบบและตัดเย็บเพื่อให๎สามารถสวมใสํในชีวิตประจ าวัน ทั้งในการท างาน
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และออกงาน ท าให๎มีความเป็นเอกลักษณ์ โดยสํงเสริมให๎ชาวบ๎านในท๎องถิ่นได๎มีอาชีพและท าให๎ชุมชน
ได๎เกิดรายได๎  ในการรับซื้อผ๎าจากชาวบ๎านและการจ๎างงานชํางตัดเย็บ เพื่อสร๎างอาชีพให๎กับชาวบ๎าน
ในระยะยาวอีกด๎วย เพ่ือให๎คนไทยได๎ชํวยเหลือคนไทยด๎วยกันผํานแบรนด์ล๎านนานาที่เป็นผู๎จัด
จ าหนํายชุดผ๎าไทยประยุกต์ อีกท้ังมีเนื้อผ๎าให๎เลือกหลายหลาก เชํน ผ๎าฝ้าย ผ๎าไหม ผ๎าใยแก๎ว 
ผ๎าลูกไม๎ เป็นต๎น โดยเป็นชุดส าเร็จรูปที่สามารถสวมใสํได๎งําย สวมใสํได๎ทุกวันและสามารถตอบสนอง
ความต๎องการของตลาดในปัจจุบันได๎เป็นอยํางดี  
 
ภาพที่ 1.1: แสดงรูปภาพโลโก๎ของ ล๎านนานา 
 

 
 
 ค าวํา ล๎านนานา มาจากล๎านนาหรืออาณาจักรล๎านนา ที่มีความหมายวํา อดีตดินแดน
ภาคเหนือของประเทศไทยที่ได๎ชื่อวําล๎านนา อันมีค าวํา “เชยีง” (เชียงราย เชียงใหมํ เชียงทอง เชียง
ตุง และเชียงรุํง) ซึ่งเรียกวํา “เมือง 5 เชียง” และมีค าวํา “นา” ความหมายวํา นานา (ที่แปลวํา
หลากหลาย มากมาย ตําง ๆ) เมื่อน ามารวมกันจึงมีความหมายวํา อาณาจักรล๎านนาที่มีความ
หลากหลายนั่นเอง ไมํวําจะเป็นเครื่องแตํงกาย เครื่องประดับ และอ่ืน ๆ สามารถพบเจอได๎ที่ล๎าน
นานา โดยมีสโลแกนที่วํา “ล๎านนานา สวยครบเครื่อง เรื่องผ๎าไทย” ซึ่งมาจากแนวคิดของตราสินค๎าท่ี
มีความหลากหลาย สินค๎าที่มากมาย หากต๎องการสิ่งใดสามารถซื้อได๎ครบที่ล๎านนานา และสโลแกน
ที่วํา “สวยครบเครื่อง เรื่องผ๎าไทย” โดยมีจุดมุํงหมายที่ต๎องการให๎ผู๎บริโภคเลือกล๎านนานาเป็นที่หนึ่ง
ในใจ หากต๎องการซื้อสินค๎าที่มีความสวย คุ๎มคําและหลากหลาย สามารถเลือกซื้อได๎ที่ล๎านนานา และ
เพ่ือให๎ครองใจผู๎บริโภคและท าให๎ผู๎บริโภคไว๎วางใจ จึงต๎องมีแปลกใหมํ สินค๎าและบริการครอบคลุมใน
ทุกด๎าน เมื่อผู๎บริโภคไว๎วางใจและเลือกล๎านนานาให๎ดูแลแล๎วก็ต๎องมีสินค๎าและบริการที่นําประทับใจ 
ตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎อยํางครอบคลุมมากที่สุดสามารถตัดสินใจได๎ทันทีหากพบเจอ
ล๎านนานา จึงเป็นที่มาของสโลแกนวํา “ล๎านนานา สวยครบเครื่อง เรื่องผ๎าไทย” 
 ปัจจุบันในสํวนของภาครัฐและเอกชนที่รณรงค์ให๎ใสํชุดผ๎าไทยในการท างานหรือในโอกาสที่
ต๎องใช๎ชุดผ๎าไทย เพ่ือเป็นการสืบสานวัฒนธรรมที่ดีงามของประเทศไทยที่มีมาอยํางยาวนานจึงท าให๎
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ชุดผ๎าไทยกลายเป็นชุดที่ทางการให๎การยอมรับ ไมํวําจะใสํไปท างาน ออกงานสังคม การแตํงกายด๎วย
ชุดผ๎าไทยนั้นก็เปรียบเสมือนการให๎เกียรติสถานที่และเจ๎าภาพของงานอีกด๎วย รวมถึงการสวมใสํชุดผ๎า
ไทยได๎รับกระแสจากละครดัง ท าให๎คํานิยมและการมองภาพลักษณ์ของชุดไทยเปลี่ยนไป เยาวชนเริ่ม
ให๎ความสนใจมากข้ึน เป็นขนบธรรมเนียมมาแตํโบราณที่สังคมไทยมีคํานิยมที่ท าสืบตํอกันมาตั้งแตํ
อดีต เชํน แตํงกายชุดไทยในพิธีแตํงงานหรือเข๎าวัดท าบุญ เป็นต๎น ท าให๎การแตํงกายชุดผ๎าไทยมี
ความจ าเป็นในชีวิตประจ าวันอยํางมากเพ่ือเป็นการอนุรักษ์วัฒนธรรมไทยที่ดีงามและสํงเสริมให๎เห็น
ถึงคุณคําของชุดผ๎าไทยที่มีชื่อเสียงและได๎รับการยอมรับในระดับสากล เป็นมรดกท่ีควรคําแกํการ
รักษาไว๎ของประเทศไทย ท าให๎แบรนด์ล๎านนานามองเห็นถึงความส าคัญของชุดผ๎าไทยสตรีโดยมีการ
ออกแบบให๎สามารถใสํได๎งํายและใสํได๎ทุกชํวงวัย มีความเป็นเอกลักษณ์ที่ไมํซ้ าใคร โดดเดํนในเรื่อง
ของการออกแบบ มีผู๎เชี่ยวชาญในการให๎ค าปรึกษาและแนะน าวิธีการเลือกซ้ือสินค๎าและเนื้อผ๎าที่
เหมาะสมกับบุคลิกของลูกค๎า อีกท้ังยังมีเครื่องประดับจัดจ าหนําย เชํน เครื่องเงินแท๎ สร๎อยมุกแท๎ 
ก าไร ตํางหู เข็มกลัด เป็นต๎น เพ่ือให๎การสวมใสํชุดผ๎าไทยเป็นเรื่องงํายท าให๎ผู๎ที่ไมํเคยสวมใสํชุดผ๎าไทย
ก็สามารถสวมใสํได๎อยํางมั่นใจและสวยงาม เพราะหลายภาคสํวนก าลังรณรงค์ให๎มีการสวมใสํชุดผ๎า
ไทยให๎เกิดข้ึน ให๎กลายเป็นเรื่องปกติของการแตํงกายในชีวิตประจ าวัน แตํในขณะเดียวกันก็ไมํ
สามารถตอบสนองความต๎องการให๎กับสุภาพสตรีทุกวัยได๎ เชํน ผู๎หญิงวัยรุํนที่อยูํในวัยเรียน เป็นต๎น 
จึงท าให๎ไมํได๎สนใจในการแตํงกายชุดผ๎าไทยเพราะไมํได๎มีความจ าเป็นที่ต๎องสวมใสํในชีวิตประจ าวัน
เนื่องจากยังอยูํในวัยเรียน แตํสถานศึกษาบางแหํงก็มีนโยบายและข๎อบังคับออกมาให๎นักเรียนหรือ
นักศึกษาสวมใสํชุดไทยตามภูมิภาคนั้นอาทิตย์ละ 1 วัน เพ่ือเป็นการสืบสานขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยให๎เยาวชนไทยได๎รู๎จักและเกิดความหวงแหน ให๎เกิดมุมมองวําชุดผ๎าไทยนั้นสามารถแตํงได๎ทุกวัน
เป็นเรื่องที่ปกติและไมํล๎าสมัย ด๎วยเหตุผลนี้เองท าให๎แบรนด์ล๎านนานาเล็งเห็นถึงความส าคัญของสตรี
ทุกชํวงวัย จึงออกแบบให๎สามารถสวมใสํได๎ทุกชํวงวัยและไมํล๎าสมัยและจัดจ าหนํายในราคาท่ีสามารถ
จับต๎องได๎ คุณภาพดี เป็นชุดไทยประยุกต์ของสตรีที่สวยงดงาม สามารถใสํได๎ในชีวิตประจ าวันและ
เป็นที่ยอมรับในภาครัฐและเอกชน 
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ภาพที่ 1.2: กระทรวงศึกษาธิการสํงเสริมและสนับสนุนการใช๎และสวมใสํผ๎าไทย  
 

 
 

ที่มา: บัลลังก์ โรหิตเสถียร. (2563). ศธ. ส่งเสริมและสนับสนุนการใช้และสวมใส่ผ้าไทย. สืบค๎นจาก 
https://moe360.blog/2020/05/22/ศธ-สํงเสริมและสนับสนุนก/. 

 
ภาพที่ 1.3: กระทรวงอุตสาหกรรมรํวมสํงเสริมเอกลักษณ์การแตํงกายด๎วยผ๎าไทย 
 

 
 
ที่มา: กระทรวงอุตสาหกรรม. (2563). กระทรวงอุตสาหกรรม ร่วมส่งเสริมเอกลักษณ์การแต่งกายด้วย 

"ผ้าไทยและผ้าพ้ืนเมือง". สืบค๎นจาก https://gnews.apps.go.th/news?news=63929. 
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1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ  
 ด๎วยประสบการณ์จากธุรกิจครอบครัวที่ด าเนินธุรกิจประเภทสิ่งทอมากวํา 20 ปี ท าให๎มี
ความรู๎ความช านาญในการผลิตและจัดจ าหนําย ท าให๎เกิดการตํอยอดธุรกิจและการเห็นโอกาสทาง
ธุรกิจที่ยังมีคํูแขํงน๎อยรายในปัจจุบัน จึงได๎สร๎างแบรนด์ “ล๎านนานา” ขึ้นมา โดยที่ได๎พัฒนาและตํอ
ยอดมาจากธุรกิจเดิม เพ่ือเพ่ิมความนําเชื่อถือและท าให๎เกิดความเป็นเอกลักษณ์มากข้ึน จากการ
เลือกใช๎วัตถุดิบคุณภาพดีผสมผสานกับการออกแบบที่ลงตัว จึงท าให๎แบรนด์ล๎านนานาในปัจจุบันเป็น
ที่รู๎จักมากข้ึนในระยะเวลาภายใน 2 ปี โดยเราสร๎างอาชีพสร๎างรายได๎ให๎แกํชาวบ๎านต าบลทําวังตาล 
อ าเภอสารภี จังหวัดเชียงใหมํ เพื่อเป็นการสํงเสริมการสร๎างอาชีพให๎กับชาวบ๎านในชุมชนท าให๎มั่นใจ
ได๎วําสินค๎าของแบรนด์ เพ่ือเป็นการขับเคลื่อนและชํวยพัฒนาเศรษฐกิจไทย ท าให๎ชุมชนทําวังตาลมี
รายได๎และสร๎างอาชีพให๎แกํชาวบ๎าน และในปัจจุบันนี้ได๎สร๎างแบรนด์ล๎านนานาให๎เป็นที่รู๎จักในโลก
ออนไลน์ผํานการขายสินค๎าผํานชํองทางโซเชียลมีเดีย (Social Media) ท าให๎การประชาสัมพันธ์สินค๎า
เป็นไปได๎อยํางงํายดาย ผู๎คนสามารถเข๎าถึงสินค๎าได๎งําย สะดวก รวดเร็ว อีกทั้งยังสามารถติดตํอกับผู๎
จัดจ าหนํายได๎อยํางรวดเร็ว ท าให๎สามารถท าการซื้อและขายสินค๎าได๎อยํางทั่วถึงและมีประสิทธิภาพ ผู๎
ที่สนใจสินค๎าสามารถเลือกซื้อสินค๎าได๎งําย เนื่องจากกลุํมเป้าหมายนั้นเป็นกลุํมที่ชัดเจนท าให๎สามารถ
เข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎อยํางแมํนย า เจาะจง เหมาะสม เมื่อกลุํมเป้าหมายได๎เห็นตัวสินค๎าและบริการ
ก็เกิดความประทับใจในตัวสินค๎าท้ังที่ไมํเคยเห็นสินค๎าจริงมากํอน และได๎ตัดสินใจสั่งซื้อสินค๎าและมี
ความประทับใจในตัวของสินค๎าในการซื้อสินค๎าครั้งแรกจึงเกิดการซื้อซ้ าและบอกตํอ จากในอดีตท่ีต๎อง
เดินทางมาซื้อที่หน๎าร๎านได๎เพียงชํองทางเดียว มีกลุํมลูกค๎าที่เข๎าถึงได๎เพียงแคํกลุํมเดียว แตํในปัจจุบัน
สามารถสั่งซื้อจากที่ไหนก็ได๎ทั้งในประเทศและตํางประเทศ จากแพลตฟอร์มที่เอ้ืออ านวยตํอการ
สื่อสาร จึงท าให๎ในปัจจุบันแบรนด์ล๎านนานาได๎มีการเติบโตมากกวําเดิมถึง 10 เทําตัว (อ๎างอิงจาก
รายไดข๎องแบรนด์ในปี 2563) และยอดขายที่เพ่ิมมากข้ึนจนท าให๎สามารถจัดตั้งเป็นบริษัท ล๎านนานา 
ไทย ซิลค์ จ ากัด ภายในระยะเวลา 2 ปี และก าลังสร๎างฐานลูกค๎าให๎มีเพ่ิมมากขึ้น ในปัจจุบันจาก 
การโฆษณาผํานชํองทางโซเชียลมีเดียที่ก าลังได๎รับความนิยม และมีอัตราการเติบโตที่เพ่ิมมากขึ้นใน 
ทุก ๆ ปี จึงเล็งเห็นโอกาสจากการขายสินค๎าและพัฒนาแบรนด์ให๎เป็นที่รู๎จักมากขึ้นผํานชํองทาง
โซเชียลมีเดีย ซึ่งมีหลากหลายชํองทางให๎เลือกใช๎บริการ จากการส ารวจ พบวํา “ส าหรับสถาน
ประกอบการในกลุํมอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุํงหํม มีสถานประกอบการทั่วประเทศ จ านวน 
131,445 แหง มีจ านวนคนท างาน 783,616 คน มีมลูคําผลผลิต 428.3 พันล๎านบาท และมีมูลคําเพ่ิม 
ประมาณร๎อยละ 27.9”  (ส านักงานสถิติแหํงชาติ, 2555) 
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1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ  
 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจเพ่ือศึกษาแนวทางในการพัฒนา ปรับปรุง ให๎เป็นไป
อยํางมีแบบแผน มีระบบ มีแผนพัฒนาที่มีความทันสมัยในการประยุกต์ใช๎ ให๎สามารถเกิด
ผลประโยชน์สูงสุดตํอธุรกิจ การประเมินความเป็นไปได๎ในการท าธุรกิจที่วางแผนไว๎ การศึกษาหา
ข๎อมูล สืบค๎น เพ่ือให๎ธุรกิจสามารถด าเนินไปได๎อยํางมีประสิทธิภาพในการจัดการตําง ๆ ต๎องอาศัย
การลงทุน จึงต๎องมีการวางแผนอยํางเป็นระบบ เพ่ือให๎เกิดผลสูงสุดในการลงทุน หากมีแผนธุรกิจที่ดีก็
สามารถที่จะด าเนินธุรกิจตั้งแตํขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดท๎ายได๎อยํางมีประสิทธิภาพ แตํใน
ปัจจุบันแบรนด์ล๎านนานาเริ่มท าธุรกิจมาในระยะหนึ่งแล๎ว เราจึงใช๎แผนธุรกิจเพ่ือการพัฒนาแบรนด์
ให๎เติบโตขึ้นอยํางมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว มุํงให๎บุคลากรภายในองค์กร ซัพพลายเออร์ มี
จุดมุํงหมายเดียวกันในการท าธุรกิจเพ่ือให๎ลูกค๎าได๎รับสิ่งที่ดีที่สุด เมื่อด าเนินธุรกิจมาสักระยะอาจมี
การลืมวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายที่แท๎จริงในการท าธุรกิจ ไมํวําจะเป็นการท าเพ่ือความสุข เพื่อหวัง
ผลก าไร หรือเพ่ือชํวยเหลือเพ่ือนมนุษย์ ในสํวนของแผนธุรกิจก็สามารถท่ีจะเป็นตัวบํงชี้และย้ าเตือน
วําเราท าธุรกิจเพื่ออะไร และเป็นตัวชํวยในการตัดสินใจเมื่อเกิดเหตุการณ์ท่ีต๎องตัดสินใจอะไร
บางอยํางก็สามารถย๎อนกลับมาดูแผนธุรกิจได๎วํา เมื่อเริ่มต๎นเราวางธุรกิจของเราไว๎เป็นแบบไหนและ
อยูํในจุดไหนภาพรวมของธุรกิจนั้นเป็นอยํางไร มีแผนการพัฒนาสินค๎าและบริการในอนาคต การ
วิเคราะห์ตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงในทุกวันจากสภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวนและไมํมีความแนํนอน เชํน 
การเมือง โรคระบาด ภัยพิบัติ เป็นต๎น ท าให๎สํงผลตํอเศรษฐกิจและมีผลกระทบตํอธุรกิจอยํางแนํนอน 
จึงท าให๎การท าแผนธุรกิจนั้น ต๎องมีการวางแผนทั้งหมดการจัดท าแผนส ารอง ซึ่งหากเกิดเหตุการณ์ที่
ไมํคาดคิดข้ึนก็จะสามารถน าพาธุรกิจให๎ผํานพ๎นวิกฤตไปได๎ และเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภค 
การศึกษาการตลาดและกลยุทธ์ของการท าการตลาด เพ่ือมองวําสินค๎าควรอยูํไหนจุดไหน ทั้งในด๎าน
การขายสินค๎าและบริการ การประเมินและการวิเคราะห์จุดคุ๎มทุนก็เป็นสํวนหนึ่งของการวางแผน
ธุรกิจเพ่ือให๎การท าธุรกิจมีก าไรมากท่ีสุด หรือคืนทุนให๎ไวที่สุดเพื่อน าไปวางแผนงบการเงินของธุรกิจ
ให๎เติบโตอยํางตํอเนื่องไมํขาดทุน อีกทั้งจุดประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจนี้ก็เป็นสํวนที่ท าให๎องค์กร
มีวิสัยทัศน์และพันธกิจที่เหมือนกัน มีจุดมุํงหมายเดียวกัน จะสามารถพัฒนาองค์กรให๎ไปในทิศทาง
เดียวกันได๎ มีภาพรวมองค์กรที่เป็นสัดสํวนและมีระบบและการวางแผนที่ควบคุมองค์กรเพ่ือให๎
ด าเนินงานไปได๎อยํางราบรื่นและมีประสิทธิภาพเป็นไปตามแผนงานที่วางไว๎ และการวางแผนฉุกเฉินที่
ทุกองค์กรและทุกธุรกิจควรมีแผนนี้ในการด าเนินธุรกิจด๎วย หากเกิดเหตุการณ์ฉุกเฉินขึ้นก็สามารถ
ปรับแผนธุรกิจให๎เป็นไปตามสถานการณ์ที่สมควรได๎ เพ่ือให๎ธุรกิจสามรถด าเนินตํอไปได๎โดยไมํเกิด
ผลกระทบที่สํงผลเสียแตํธุรกิจ 
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1.4 รูปแบบของธุรกิจ  
 
ภาพที่ 1.4: โมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 

 
 
ที่มา: ตลาดหลักทรัพย์แหํงประเทศไทย. (ม.ป.ป.). Business Model Canvas. สืบค๎นจาก 

https://www.set.or.th/set/enterprise/html.do?name=bmc. 
 
 จากภาพที ่1.4 Business Model Canvas แสดงภาพโมเดลธุรกิจของล๎านนานา  
แสดงรูปแบบธุรกิจ (Business Model Canvas) สามารถแบํงเป็น 9 สํวน ดังนี้ 
 1.4.1 Key Partners (พันธมิตร) 
 พันธมิตรของแบรนด์จะมีทีมชํางตัดเย็บสินค๎าท่ีเป็นพันธมิตรหลัก เป็นคูํค๎ากันมานาน โดย
จะผลิตสินค๎าให๎เพียงเจ๎าเดียวเป็นพันธมิตรที่ผูกขาดกัน ไมํได๎ตัดเย็บสินค๎าให๎กับร๎านค๎ารายอื่นและ
ร๎านค๎าขายผ๎าที่สํงผ๎าชิ้นให๎เพียงเจ๎าเดียว และโรงงานผลิตวัตถุดิบที่สามารถจ าหนํายวัตถุดิบให๎ได๎ โดย
ที่วัตถุดิบไมํซ้ าใคร ท าให๎เกิดความเป็นเอกลักษณ์ และการขนสํงที่มีการให๎ธุรกิจอยูํในกลุํมลูกค๎าพิเศษ 
(VIP) ท าให๎คําขนสํงสินค๎าถูกลงกวําปกติ 
 1.4.2 Key Activities (กิจกรรมหลัก) 
 การจัดจ าหนํายสินค๎าและบริการที่มีคุณภาพ มีความรับผิดชอบตํอลูกค๎าในด๎านสินค๎าและ
บริการเพื่อให๎ลูกค๎ามีความประทับใจในการซื้อสินค๎าและบริการ การคิดค๎นและพัฒนาสินค๎าให๎
ตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค รวมถึงการวางแผนการตลาดเพ่ือกระจายสินค๎าสูํกลุํมลูกค๎า
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เป้าหมายได๎ตามความต๎องการ การจัดกิจกรรมเพ่ือสังคมเพ่ือชํวยเหลือสังคมท าให๎กลุํมเป้าหมายและ
ลูกค๎าได๎มีสํวนรํวมในการท ากิจกรรมเพ่ือสังคมนี้ด๎วย 
 1.4.3 Key Resources (ทรัพยากรหลัก) 
 เสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายชุดผ๎าไทยสตรีและเครื่องประดับตําง ๆ อาทิ เสื้อผ๎าฝ้าย เสื้อผ๎าใย
แก๎ว เสื้อผ๎าลูกไม๎ เสื้อผ๎าไหม กระโปรงผ๎าไหม ผ๎าถุงไหม เครื่องเงินแท๎ สร๎อยไขํมุกแท๎ สร๎อยหินแท๎ 
เป็นต๎น รวมถึงทรัพยากรบุคคล บุคลากรในองค์กร และเงินทุนหมุนเวียนที่ต๎องใช๎ในการท าธุรกิจ
เพ่ือให๎เกิดสภาพคลํองมากที่สุด 
 1.4.4 Value Propositions (การเสนอคุณคํา) 
 สินค๎าต๎องมีคุณภาพที่ดีและได๎มาตรฐานตามกระบวนการผลิตโดยสามารถตรวจสอบการ
ผลิตสินค๎าได๎ทุกข้ันตอน ลูกค๎าสามารถสั่งซื้อสินค๎าได๎ในราคาท่ีเหมาะสมกับชนิดของสินค๎าโดยมีผู๎ให๎
ค าแนะน าในการเลือกซื้อสินค๎าตั้งแตํการแนะน าสินค๎า การเลือกแบบและเนื้อผ๎าตามที่ต๎องการเพ่ือ
ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎ทุกมุมมอง มีการบริการที่เป็นเลิศพนักงานมีใจรักในงานบริการ
และสินค๎าทุกชนิดของทางร๎านต๎องมีความเป็นเอกลักษณ์ไมํสามารถหาซื้อได๎ทั่วไป  
 1.4.5 Customer relationships (ความสัมพันธ์กับลูกค๎า)  
 แบรนด์ล๎านนานามีการสร๎างความสัมพันธ์กับลูกค๎าโดยให๎ลูกค๎ามีความประทับใจในการซื้อ
สินค๎าในครั้งแรก ดังนั้นจึงให๎ความส าคัญกับคุณภาพของสินค๎า เพ่ือท าให๎ลูกค๎ากลุํมนี้กลายมาเป็น
ลูกค๎าประจ าและเกิดการซื้อสินค๎าซ้ าและบอกตํอถึงคุณภาพของสินค๎าให๎กับลูกค๎าทํานอ่ืนตํอไป 
เพ่ือให๎เกิดความนําเชื่อถือในการท าธุรกิจอีกด๎วย 
 1.4.6 Customer Segments (กลุํมลูกค๎า)  
  1) กลุํมเป้าหมายหลัก: ผู๎หญิงอายุ 40 ปีขึ้นไป  
  2) กลุํมเป้าหมายรอง: ผู๎หญิงทุกวัยที่ต๎องการใสํชุดผ๎าไทยอายุตั้งแตํ 20 ปีขึ้นไป 
 1.4.7) Channels (ชํองทางการจัดจ าหนําย) 
  1) ชํองทางออนไลน์ (Online) เชํน เฟซบุ๏ก (Facebook) ไลน์ (Line) เฟซบุ๏กแฟนเพจ
ล๎านนานา (Lannana Fanpage) เป็นต๎น 
  2) ชํองทางออฟไลน์ (Offline) เชํน หน๎าร๎านค๎า การออกบูธขายสินค๎าตามงานตําง ๆ 
เป็นต๎น 
 ปัจจุบันการจัดจ าหนํายสินค๎าทั้งสองชํองทางนี้ จะใช๎ชํองทางออนไลน์ (Online) แบํงเป็น 
90% และชํองทางออฟไลน์ (Offline) แบํงเป็น 10% ทางร๎านจะเลือกใช๎ชํองทางออนไลน์ (Online) 
มากกวํา เพราะสามารถเข๎าถึงกลุํมตลาดเป้าหมายได๎ดี และสํงเสริมการขายได๎ดีกวําตลาดออฟไลน์ 
(Offline) 
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 1.4.8 Cost Structure (โครงสร๎างทุน) 
  1) คําวัตถุดิบ  
  2) คําจ๎างผลิตสินค๎า 
  3) คําพนักงาน 
  4) คําขนสํง  
  5) คําการตลาดและการบัญชี 
  6) คําอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข๎องกับกิจการ  
 1.4.9 Revenue Streams (รายได๎หลัก) 
 รายได๎หลักของธุรกิจมาจากการจ าหนํายสินค๎าท้ังปลีกและสํง โดยสํวนใหญํจะเป็นการขาย
ปลีกผํานชํองทางออนไลน์ (Online) ผํานการขายสินค๎าประเภทเสื้อผ๎าและเครื่องประดับและรายได๎ 
และรายได๎จากการจ าหนํายสินค๎าผํานชํองทางออฟไลน์ (Offline) โดยลูกค๎าสามารถเข๎ามาซื้อสินค๎า
ได๎ที่หน๎าร๎านค๎า แบํงเป็น 2 ชํองทางหลัก 
  1) ชํองทางออนไลน์ (Online) คิดเป็น 90% จากการจัดจ าหนํายสินค๎า 
  2) ชํองทางออฟไลน์ (Offline) คิดเป็น 10% จากการจัดจ าหนํายสินค๎า 
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บทที ่2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด (สภาพอุตสาหกรรม)  
 2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
 เครื่องมือที่ใช๎วิเคราะห์ปัจจัยแวดล๎อมทั้งหมดที่สํงผลกระทบทางตรงและทางอ๎อมตํอธุรกิจ
ผลการประเมินและแนวโน๎มของปัจจัยภายนอกท่ีไมํสามารถควบคุมได๎ ที่สํงผลตํอธุรกิจทั้งทางบวก
และทางลบ แนวทางปฏิบัติในการด าเนินธุรกิจและวิธีการที่น ามาปรับใช๎เพ่ือให๎ธุรกิจมีความราบรื่น
มากที่สุด 
  1) ปัจจัยด๎านการเมือง (Political) 
  รัฐบาลมีนโยบาลสนับสนุนให๎ประชาชนชาวไทยสวมใสํชุดผ๎าไทยเพ่ือเป็นการรักษา
ประเพณีไทยอันงดงามที่สืบสานตํอกันมาอยํางยาวนาน ไมํวําจะเป็นกระทรวงศึกษาธิการ 
กระทรวงมหาดไทย กระทรวงอุตสาหกรรม และหนํวยงานอ่ืน ๆ ทั้งภาครัฐ เอกชน และประชาชนทุก
ภาคสํวนก็ให๎ความส าคัญกับการสวมใสํชุดผ๎าไทยแตํยังไมํมีการรณรงค์แบบจริงจัง จึงท าให๎ผ๎าไทยยัง
ไมํถูกรณรงค์ให๎สวมใสํอยํางเป็นทางการ แตํเมื่อไมํนานมานี้ได๎มีการรณรงค์เกิดขึ้นโดยได๎รณรงค์เชิญ
ชวนให๎หนํวยงานของรัฐและเอกชนสวมใสํชุดผ๎าไทย เพ่ือสํงเสริมและรักษาประเพณีไทย ท าให๎เห็นถึง
การสวมใสํชุดผ๎าไทยท่ีเป็นเอกลักษณ์อันงดงามและไมํล๎าสมัย สามารถสวมใสํชุดผ๎าไทยได๎ทุกเพศ ทุก
วัย มีการลงมติเห็นชอบวําด๎วยการแตํงกายชุดผ๎าไทยให๎สวมใสํชุดผ๎าไทยทุกสัปดาห์ เพ่ือเป็นการ
รักษาวัฒนธรรมอันดีงามนี้ โดยกระทรวงมหาดไทยได๎เสนอเรื่องมาตรการสํงเสริมและสนับสนุนการใช๎
ผ๎าไทยในชีวิตประจ าวัน สํงผลตํอรายได๎ชุมชนในท๎องถิ่นตําง ๆ เป็นการกระตุ๎นเศรษฐกิจของชุมชน
ตามหลักคํานิยม 12 ประการ ณ วันที่ 21 พฤษภาคม 2553 จึงท าให๎ธุรกิจชุดผ๎าไทยของร๎านได๎รับผล
โดยตรงจากการสนับสนุนของภาครัฐและเอกชน รวมถึงหนํวยงานตําง ๆ ที่เห็นคุณคําของการแตํง
กายชุดผ๎าไทย เพ่ือให๎ชุดผ๎าไทยนี้มีคุณคําและคงอยูํได๎ไปอยํางยาวนาน แม๎วําในปัจจุบันผ๎าไทยจะเริ่ม
มีบทบาทมากขึ้น ในปัจจุบันแตํก็ยังไมํสามารถเข๎าถึงประชาชนทุกภาคสํวน เนื่องจากราคาสูง หาซื้อ
ได๎ยาก และรูปแบบล๎าหลัง ท าให๎วัยรุํนไมํกล๎าสวมใสํ แตํแบรนด์ล๎านนานาสามารถตอบสนองความ
ต๎องการนี้ได๎ จึงท าให๎สามารถผลิตและจัดจ าหนํายได๎ตามกลุํมเป้าหมายที่คาดไว๎และมีกลุํมเป้าหมาย
มากขึ้นเรื่อย ๆ เพราะสินค๎าสามารถตอบสนองตามความต๎องการได๎และได๎รับการสนับสนุนที่ดีจาก
หนํวยงานของภาครัฐและภาคเอกชน 
  2) ปัจจัยด๎านเศรษฐกิจ (Economic) 
  จากคํานิยมที่มีการสํงเสริมให๎สวมใสํชุดผ๎าไทยในชีวิตประจ าวันจะเริ่มสํงผลตํอการสวม
ใสํเสื้อผ๎าในชีวิตประจ าวันแล๎วก็สํงผลให๎กระตุ๎นเศรษฐกิจของชุมชนอีกด๎วย เพราะผ๎าไทยถือเป็น
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เอกลักษณ์ของคนไทย ที่ผํานกรรมวิธีการผลิตโดยคนไทยตั้งแตํต๎นน้ าถึงปลายน้ า เรียกได๎วําเป็นสินค๎า
ของไทยขนานแท๎ เป็นการสํงเสริมการกระจายรายได๎ให๎แกํชุมชนทุกภาคสํวนของประเทศไทยอีกด๎วย 
เพราะการท าผ๎าไทยนั้น ก็มีความแตกตํางกันในแตํละท๎องถิ่นจึงท าให๎สินค๎าสามารถจ าหนํายได๎ด๎วย
ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว แตํเนื่องจากเหตุการณ์โรคระบาดปี 2563 ไวรัสโควิด-19 ท าให๎การ
เติบโตของยอดขายสินค๎าทั้งการน าเข๎าและสํงออกมีมูลคําลดลงอยํางตํอเนื่อง อุตสาหกรรมสิ่งทอและ
เครื่องนุํมหํมของไทย การสํงออกมีอัตราลดลง ร๎อยละ 16.9 แบํงเป็น 
   - กลุํมสิ่งทอ มีมูลคํา 1,708.9 ล๎านเหรียญสหรัฐ ลดลงร๎อยละ 18.9 
   - กลุํมเครื่องนุํงหํม มีมูลคํา 1,075.9 ล๎านเหรียญสหรัฐ ลดลงร๎อยละ 13.3 
 
ตารางที ่2.1: มูลคําการสํงออก-น าเข๎า อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุํมหํมเดือน ม.ค.-มิ.ย. 2563 
 

 
 
ที่มา: บุรินทร์ พุทธโชติ. (2563). อนาคตอุตสาหกรรมสิ่งทอไทยสู่ยุค “New Normal”. สืบค๎นจาก 

http://www.oie.go.th/assets/portals/1/fileups/2/files/ArticlesAnalysis/Textile_ind
ustry_NewNormal.pdf. 

 
 อยํางไรก็ตาม ถึงแม๎วําภาพรวมการน าเข๎าและสํงออกของอุตสาหกรรมสิ่งทอในประเทศไทย
จะลดลง แตํอัตราการสั่งซื้อสินค๎าในชีวิตประจ าวันของประชาชนชาวไทยก็ยังคงไมํลดลงมากนัก
เพราะรัฐบาลสามารถควบคุมการแพรํกระจายของโรคระบาดนี้ได๎ แตํก็ท าให๎เศรษฐกิจชะลอตัวลงไป
บ๎างในชํวงแรก แตํเมื่อประชาชนเริ่มปรับตัวและรับมือได๎ ก็ท าให๎การเติบโตของเศรษฐกิจในชํวง 
ไตรมาสที่ 4 เริ่มกลับมาดีขึ้น และการจัดจ าหนํายสินค๎าและธุรกิจ ทั้งรายเล็กและรายใหญํในประเทศ
ไทยก็สามารถท าก าไรและพยุงธุรกิจให๎ราบรื่นไปได๎ด๎วยดี จึงท าให๎การซื้อขายสินค๎าประเภทเสื้อผ๎า
ยังคงเป็นไปในทิศทางที่ดีข้ึนและไมํสํงผลกระทบตํอธุรกิจมากนัก 
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ภาพที่ 2.1: มูลคําการสํงออกสินค๎าประเภทอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุํงหํมไทย 
 

 
 
ที่มา: ศูนย์ข๎อมูลและดิจิทัลอุตสาหกรรม สถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ. (2562). สถานการณ์

อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่มไทย เดือนกุมภาพันธ์ 2562. สืบค๎นจาก 
https://www.thaitextile.org/th/insign/detail.960.1.0.html. 

 
 จากภาพที่ 2.1 ภาพรวมการค๎าระหวํางประเทศของอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุํงหํมไทย 
ความวํา “ในเดือนกุมภาพันธ์ 2562 พบวํา การสํงออกสิ่งทอและเครื่องนุํงหํม มีมูลคํา 559.8 ล๎าน
เหรียญสหรัฐฯ ลดลงร๎อยละ 1.18 เมื่อเทียบกับเดือนเดียวกันของปีกํอน แบํงเป็น 1) การสํงออกกลุํม
สิ่งทอ มีมูลคํา 354.5 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ ลดลงร๎อยละ 4.57 และ 2) การสํงออกกลุํมเครื่องนุํงหํม มี
มูลคํา 205.3 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ ขยายตัวเพ่ิมข้ึนร๎อยละ 5.29 ขณะที่ภาพรวมการน าเข๎าของ
อุตสาหกรรมดังกลําว มีมูลคํา 389.0 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ ลดลงร๎อยละ 4.96 แบํงเป็น 1) การน าเข๎า
กลุํมสิ่งทอ มีมูลคํา 259.9 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ ลดลงร๎อยละ 7.41 และ 2) การน าเข๎ากลุํมเครื่องนุํงหํม 
มีมูลคํา 129.1 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ ขยายตัวเพ่ิมข้ึนร๎อยละ 0.47 และสํงผลให๎ภาพรวมดุลการค๎า
เกินดุล คิดเป็นมูลคํา 170.8 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ 
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 ในขณะที่ภาพรวมการค๎าระหวํางประเทศของอุตสาหกรรมดังกลําว สะสม 2 เดือน 
(มกราคม-กุมภาพันธ์ 2562) พบวํา การสํงออกสิ่งทอและเครื่องนุํงหํม มีมูลคํา 1,135.0 ล๎านเหรียญ
สหรัฐฯ ขยายตัวเพ่ิมข้ึนร๎อยละ 0.35 แบํงเป็น 1) การสํงออกกลุํมสิ่งทอ มีมูลคํา 727.8 ล๎านเหรียญ
สหรัฐฯ ลดลงร๎อยละ 2.35 และ 2) การสํงออกกลุํมเครื่องนุํงหํม มีมูลคํา 407.2 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ 
ขยายตัวเพิ่มขึ้นร๎อยละ 5.57 ขณะที่ภาพรวมการน าเข๎า (สะสม) ของอุตสาหกรรมดังกลําว มีมูลคํา 
912.2 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ ขยายตัวเพ่ิมข้ึนร๎อยละ 5.86 แบํงเป็น 1) การน าเข๎า (สะสม) กลุํมสิ่งทอ มี
มูลคํา 609.8 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ ขยายตัวเพ่ิมข้ึนร๎อยละ 4.08 และ 2) การน าเข๎า (สะสม) กลุํม
เครื่องนุํงหํม มีมูลคํา 302.4 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ ขยายตัวเพ่ิมข้ึนร๎อยละ 9.64 และสํงผลให๎ภาพรวม
ดุลการค๎าเกินดุล คิดเป็นมูลคํา 222.8 ล๎านเหรียญสหรัฐฯ  
 
ภาพที่ 2.2: มูลคําตลาด E-Commerce ปี 2557-2563 

 

 
 

ที่มา: ก้าวสู่ยุคธุรกิจโลจิสติกส์กระโดดไกลเติบโตไวมาพร้อมความเชื่อมั่นที่น่าลงทุน. (2563). สืบค๎น 
       จาก https://www.ryt9.com/s/prg/3093707. 

 
 จากภาพที่ 2.2 (มูลคําตลาด E-Commerce ปี 2557-2563) แสดงถึงสภาพการแขํงขันของ
ตลาดมีการแขํงขันที่สูงขึ้นจากเดิมและมีการเติบโตมากข้ึนแบบทวีคุณในทุกปี จ านวนชํองทาง
ออนไลน์และพํอค๎าแมํค๎าออนไลน์ที่เพ่ิมขึ้นในระยะเวลา 6 ปีที่ผํานมา โดยในปี 2563 นี้มีมูลคําตลาด
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สูงถึง 5,572 เหรียญสหรัฐและมีแนวโน๎มจะเติบโตขึ้นอยํางตํอเนื่อง ปี 2020 มูลคําทางการตลาดของ
การ Live commerce ทั่วโลกมีมากถึง 20,000 ล๎านเหรียญสหรัฐและมีอัตราเพ่ิมขึ้นอีกในอนาคต
อยํางแนํนอน อีกทั้งผู๎คนทั่วไปยังสามารถโฆษณาแบรนด์และสินค๎าได๎เองอยํางงํายดายโดยที่ไมํต๎อง
ใช๎เงินลงทุนโฆษณาผํานชํองโทรทัศน์หรือวิทยุเหมือนในอดีต” โดยปัจจุบันการขายสินค๎าผําน
ชํองทางออนไลน์มีให๎เลือกซื้อได๎หลากหลายชํองทาง รวมไปถึงผู๎บริโภคก็สามารถเข๎าถึงสินค๎าได๎งําย
เชํนกัน จากเดิมที่การซื้อขายสินค๎าต๎องมีรูปสินค๎าที่สวย โดดเดํน และมีข๎อความที่นําสนใจหรือมี
คอนเทนต์ที่ตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค ก็จะสามารถท าให๎สามารถขายสินค๎าหรือบริการ
ได๎แตํในปัจจุบันนี้การโฆษณาหรือขายสินค๎าด๎วยภาพและข๎อความเริ่มไมํนําสนใจ เนื่องจากเป็นการ
ขายสินค๎าแบบเดิม ๆ และมีคูํแขํงจ านวนมาก จึงมีการปรับเปลี่ยนวิธีการในการขายสินค๎าผําน 
Facebook Live โดยถือวําเป็นวิธีการที่คํอนข๎างใหมํส าหรับประเทศไทยที่เพ่ิงเปิดใช๎งานมาเพียง  4 
ปี (Lavrusik, 2016) การขายของแบบ Live Streaming ที่เป็นฟีเจอร์ใหมํของ Facebook เริ่มเข๎า
มามีบทบาทกับคนไทยและน ามาสูํจุดเปลี่ยนของวงการการค๎าได๎  เพราะสามารถตอบลูกค๎าได๎ทันที
ผสมผสานกับการสร๎างแบรนด์ที่เป็นเอกลักษณ์ ท าให๎ผู๎ขายกลายเป็นผู๎ซื้อและผู๎ซื้อกลายเป็นผู๎ขาย
ได๎ ผู๎ขายสามารถมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค๎าได๎ทันทีในระหวํางการซื้อขายสินค๎า ท าให๎ชํวยกระตุ๎นความ
ต๎องการของลูกค๎า ท าให๎ลูกค๎านั้นตัดสินใจในการซื้อสินค๎าได๎รวดเร็วขึ้น ท าให๎ปัจจุบันนั้นพํอค๎า
แมํค๎า เจ๎าของธุรกิจ แบรนด์ตําง ๆ ที่ต๎องการสร๎างเอกลักษณ์ให๎กับสินค๎ามักใช๎ชํองทางนี้ในการ
สร๎างการรับรู๎ (Awareness) และการขายผํานชํองทางถํายทอดสด ก็สามารถสร๎างจุดเปลี่ยนให๎กับ
วงการซื้อขายสินค๎าของประเทศไทยอีกด๎วย ท าให๎บริษัทขนาดเล็กและใหญํก็สามารถที่จะเข๎าถึง
ผู๎บริโภคได๎เหมือนกัน เป็นอาชีพใหมํที่ได๎รับการยอมรับมากขึ้นในปัจจุบัน และมีคูํแขํงมากขึ้น
เชํนเดียวกัน และมีแนวโน๎มที่จะเติบโตขึ้นในทุกปี โดยเฉพาะเฟซบุ๏ก (Facebook) ที่เป็นเครือขําย
ออนไลน์ที่มีผู๎ใช๎งานทั่วโลกนับ 1,000 ล๎านบัญชี ท าให๎กระจายขําวสารได๎อยํางรวดเร็ว สามารถ
ประเมินความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ ผํานตัวชํวยในการตลาด เชํน การโฆษณาผํานเฟซบุ๏ก 
(Facebook) ที่มีฐานข๎อมูลของผู๎บริโภคสามารถเจาะกลุํมเป้าหมายที่ต๎องการ และท าการตลาดได๎
อยํางเจาะจง ท าให๎บริษัทและบุคคลธรรมดาสามารถเข๎ามาเป็นผู๎สร๎างสรรค์และสามารถท าการค๎า
ได๎อยํางอิสระผํานโซเชียลมีเดีย (Social Media) ในชํวงต๎นปี 2563 ที่ผํานมาที่การถํายทอดสดขาย
สินค๎าได๎เติบโตขึ้น 46.4% ในทวีปเอเชีย และส าหรับประเทศไทยก็มีแนวโน๎มที่จะเติบโตตํอไปอีก
อยํางมากและแพรํหลายไปอยํางรวดเร็วและจากสถานการณ์โควิด-19 ก็ท าให๎มีอัตราการเติบโต
เพ่ิมขึ้นอีกมากแตํในประเทศไทยนั้น ยังไมํมีแพลต์ฟอร์มที่เอ้ืออ านวยตํอการขายสินค๎ามากนัก ไมํ
เหมือนกันกับประเทศจีนที่เป็นเจ๎าแหํง Live Commerce ที่มีแพลต์ฟอร์มในการชํวยและสนับสนุน
การขายสินค๎าท าให๎งํายตํอการซื้อขาย มีลูกเลํนมากมาย สร๎างรายได๎ให๎แกํประชาชนจีนเป็นอยําง

https://www.facebook.com/vadim?fref=ts
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มาก และเชื่อวําจะชํวยประเทศไทยในการขายสินค๎าผํานชํองทางถํายทดสด (Live Commerce) 
สามารถท าได๎งํายขึ้นอยํางแนํนอน 
  3) ปัจจัยด๎านสังคม (Social) 
  ในประเทศไทย การแตํงกายด๎วยการสวมใสํชุดผ๎าไทยถือเป็นอัตลักษณ์อันดีงามของ
ประเทศ บํงบอกถึงประเพณีและวัฒนธรรมที่งดงามควรคําแกํการรักษาไว๎ หากสวมใสํชุดผ๎าไทยไป
รํวมงานสังคมก็จะถือวําเป็นการให๎เกียรติสถานที่และเจ๎าภาพของงาน เพราะถือเป็นชุดที่ทุกคนให๎การ
ยอมรับ เมื่อสวมใสํแล๎วท าให๎สวยสงําและดูดี ชุดผ๎าไทยจึงเป็นทางเลือกหนึ่งของการสวมใสํชุดออก
งานสังคม แตํในปัจจุบันเมื่อมีการรณรงค์ให๎สวมใสํชุดผ๎าไทยในชีวิตประจ าวันก็มีการปรับเปลี่ยน
วิธีการและรูปแบบของชุดผ๎าไทยให๎สวมใสํได๎งํายขึ้น ดูแลงําย ไมํร๎อน เหมาะแกํการสวมใสํใน
ชีวิตประจ าวัน รวมถึงชุมชนของไทยเป็นผู๎ผลิตสินค๎าเองท าให๎สามารถก าหนดราคาที่ไมํสูงจนเกินไป 
ท าให๎ประชาชนคนไทยทุกภาคสํวนสามารถแตํงกายด๎วยชุดผ๎าไทยได๎ จึงท าให๎เกิดคํานิยมในการสวม
ใสํชุดผ๎าไทยมากข้ึน การสวมใสํชุดผ๎าไทยจึงไมํใชํการแตํงกายที่ล๎าสมัยเพราะทุกวัยสามารถแตํงกาย
ด๎วยชุดผ๎าไทยได๎นั่นเอง และจากกระแสละครดังก็ท าให๎การแตํงกายด๎วยชุดผ๎าไทยเกิดการยอมรับมาก
ขึ้นในประชาชนคนไทยทุกวัย มีการจัดงานสํงเสริมการแตํงกายด๎วยชุดผ๎าไทย เชํน งานอํุนไอรัก เป็น
ต๎น มีการให๎เหลําดาราและศิลปินจ านวนมากเข๎ารํวมงานและแตํงกายด๎วยชุดผ๎าไทย เป็นแบบอยํางที่
ดีงามแกํเยาวชนคนไทย ท าให๎ภาพลักษณ์ของชุดผ๎าไทยเปลี่ยนแปลงไป ด๎วยรูปแบบชุดผ๎าไทย
ประยุกต์ที่สามารถตอบสนองความต๎องการของยุคสมัยใหมํได๎ จึงท าให๎การสวมใสํชุดผ๎าไทยได๎รับการ
ยอมรับจากประชาชนในทุกภาคสํวนและยังคงได๎รับความนิยมในการสวมใสํในชีวิตประจ าวันอยําง
ตํอเนื่อง 
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ภาพที่ 2.3: ในหลวง ร.10 และพระบรมวงศานุวงศ์ ทอดพระเนตรงานอํุนไอรัก 
 

 
 
ที่มา: เสาวลักษณ์ แสงสุวรรณ. (2562). ประมวลภาพ “ในหลวง ร.10 และพระบรมวงศานุวงศ์” 

ฉลองพระองคช์ุดไทย ทอดพระเนตรงานอุ่นไอรัก. สืบค๎นจาก 
https://www.partiharn.com/contents/18433. 

 
ภาพที่ 2.4: การแตํงกายของประชาชนทีเ่ข๎ารํวมงานอํุนไอรัก 
 

 
 
ที่มา: เสาวลักษณ์ แสงสุวรรณ. (2562). ประมวลภาพ “ในหลวง ร.10 และพระบรมวงศานุวงศ์” 

ฉลองพระองค์ชุดไทย ทอดพระเนตรงานอุ่นไอรัก. สืบค๎นจาก 
https://www.partiharn.com/contents/18433. 
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ภาพที่ 2.5: การรณรงค์ให๎บุคลากรสวมใสํชุดผ๎าไทยทุกวันอังคารและศุกร์ 
 

 
 
ที่มา: กทม.รณรงค์บุคลากรในสังกัดสวมใสํ “ชุดผ๎าไทย” ทุก “อังคาร-ศุกร์”. (2563). มติชน. สืบค๎น

จาก https://www.matichon.co.th/local/quality-life/news_2247912. 
 
  4) ปัจจัยด๎านเทคโนโลยี (Technology) 
  ปัจจุบันเทคโนโลยีเข๎ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันมากข้ึน เพ่ืออ านวยความ
สะดวกสบายให๎กับการใช๎ชีวิต รวมถึงท าให๎พฤติกรรมการใช๎ชีวิตเปลี่ยนแปลงไปอยํางมาก การใช๎
เทคโนโลยีเพ่ือให๎เกิดประโยชน์ตํอธุรกิจ ก็เป็นสิ่งอ านวยความสะดวกให๎แกํเจ๎าของธุรกิจเชํนกัน  
การประยุกต์ใช๎เทคโนโลยีเพ่ือให๎การท าธุรกิจมีความแมํนย าและรวดเร็ว งํายตํอการบริหารจัดการ  
อีกท้ังท าให๎ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงสินค๎าและบริการได๎งํายขึ้นเชํนกัน จะเห็นได๎วําในปี 2020 นี้ 
โซเชียลมีเดีย (Social Media) เริ่มเป็นที่นิยมมากขึ้น ท าให๎การติดตํอสื่อสารงํายขึ้นและสามารถสร๎าง
รายได๎ให๎กับธุรกิจตําง ๆ ที่เกิดขึ้นมาใหมํ เชํน การขายสินค๎าออนไลน์ ที่ก าลังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน 
อัตราการสั่งซื้อสินค๎าผํานโซเชียลมีเดีย (Social Media) มีมากขึ้นและมีแนวโน๎มจะเติบโตขึ้นอีกใน
อนาคต อีกท้ังชํองทางการสั่งซื้อสินค๎าท่ีได๎รับความนิยมมากท่ีสุด คือ ชํองทางโซเชียลมีเดีย 
(Facebook, Instagram, Line@) ซึ่งเป็นชํองทางที่ธุรกิจล๎านนานาท าการตลาดอยูํในปัจจุบันอีกด๎วย 
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ภาพที่ 2.6: แสดงการซื้อเสื้อผ๎าของคนไทยผํานโซเชียลมีเดีย (Social Media)  
 

 
 
ที่มา: บริษัท คอตตอน ยูเอสเอ. (2557). ตลาดเสื้อผ้าไทยมูลค่า 3,186 ล้านบาท ช้อปกระจาย 58% 

ซื้อเสื้อผ้าทุกเดือน. สืบค๎นจาก https://positioningmag.com/58914. 
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ภาพที่ 2.7: แสดงอัตราการซื้อเสื้อผ๎าของคนไทย 
 

 
 
ที่มา: บริษัท คอตตอน ยูเอสเอ. (2557). ตลาดเสื้อผ้าไทยมูลค่า 3,186 ล้านบาท ช้อปกระจาย 58% 

ซื้อเสื้อผ้าทุกเดือน. สืบค๎นจาก https://positioningmag.com/58914. 
 
 จากภาพที่ 2.7 แสดงให๎เห็นถึงพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ๎าของคนไทย โดยมีการวิจัยส ารวจ
จากกลุํมตัวอยํางจ านวน 1,000 คน ทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุ 15-55 ปี พ านักอาศัยอยูํใน
กรุงเทพมหานครและหัวเมืองใหญํ ผู๎บริโภคชาวไทยจะซ้ือเสื้อผ๎าเพิ่มขึ้น 3% ทุกปีและตํอเนื่องมา
จนถึงปี 2563 ท าให๎มูลคําของการซื้อเสื้อผ๎าอยูํที่ 2,763 ล๎านบาท สํงผลตํอธุรกิจล๎านนานาที่เป็น 
แบรนด์เสื้อผ๎าและจัดจ าหนํายผํานชํองทางโซเชียลมีเดีย (Social Media) ที่ก าลังเป็นที่นิยมใน
ปัจจุบัน ท าให๎แบรนด์สามารถเติบโตได๎อยํางตํอเนื่อง และเป็นที่นิยมในปัจจุบัน การตั้งเป้าหมายในแตํ
ละปีก็สามารถบรรลุเป้าหมายได๎ จากชํองทางการจัดจ าหนํายที่เทคโนโลยีได๎เข๎ามามีบทบาทและ
พฤติกรรมของผู๎บริโภคท่ีให๎ความสนใจการสั่งซื้อสินค๎าออนไลน์มากขึ้น แม๎ในอดีตจะไมํเป็นที่ยอมรับ
แตํปัจจุบันมีการยอมรับและได๎รับการไว๎วางใจจากผู๎บริโภคมากข้ึน ท าให๎ SME ไทยได๎ใช๎ชํองทาง
โซเชียลมีเดีย (Social Media) เป็นการแพรํกระจายการรับรู๎ของแบรนด์แกํผู๎บริโภคมากขึ้น ท าให๎
สามารถเติบโตได๎อยํางรวดเร็ว  
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  5) ปัจจัยด๎านสิ่งแวดล๎อม (Environment) 
 ผ๎าไหมและผ๎าฝ้ายเป็นผ๎าไทยที่ได๎รับการยอมรับให๎เป็นมรดกอันล้ าคําของประเทศไทย และ
ควรคําแกํการรักษาไว๎ โดยมีกรรมวิธีการถักทอ การท าลวดลาย และการออกแบบผลิตและรังสรรค์
โดยคนไทยตั้งแตํกระบวนการผลิตขั้นตอนแรก จนถึงขั้นตอนสุดท๎าย จึงท าให๎เรียกได๎วําเป็นผลงาน
ของคนไทยมาตั้งแตํอดีต ที่ผู๎หญิงไทยจะนิยมการเย็บปักถักร๎อยเพราะสามารถสร๎างอาชีพให๎แกํตนเอง
ได๎ จึงน ามาสูํการสร๎างอาชีพที่สืบทอดตํอกันมาจนถึงปัจจุบัน มีการสร๎างอาชีพให๎แกํชุมชนเพ่ือเป็น
การผลักดนัเศรษฐกิจสูํชมชน และสํงเสริมให๎ชาวบ๎านมีรายได๎เพ่ิมมากข้ึน รวมถึงรัฐบาลและ
หนํวยงานตําง ๆ ให๎การสนับสนุนเป็นอยํางดี เชํน ผลิตภัณฑ์ OTOP หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์  
เป็นต๎น เป็นจุดก าเนิดของการสร๎างอาชีพให๎แกํชุมชนในแตํละท๎องที่ของประเทศไทย ท าให๎ชาวบ๎าน
สามารถผลิตสินค๎าท่ีเป็นงานฝีมือ ทั้งของกินและของใช๎ที่มีคุณภาพดีให๎เข๎าสูํตลาดได๎ อีกทั้งสินค๎า
บางอยํางเป็นที่ยอมรับอยํางสากลและสามารถสํงสินค๎าออกตํางประเทศได๎ สร๎างรายได๎ให๎แกํประเทศ
อีกด๎วย เป็นภูมิปัญญาที่ดีและเป็นเอกลักษณ์ของคนไทยที่ผลิตสินค๎าเองและคนไทยภูมิใจในการใช๎
ผลิตภัณฑ์ของตนเอง โดยที่ชุดผ๎าไทยก็เป็นสํวนหนึ่งในภูมิปัญญาชาวบ๎านที่แตํละภูมิภาคมีเอกลักษณ์
เฉพาะตัวท าให๎เกิดความแตกตํางของทั้ง 4 ภาค (ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคอีสาน ภาคใต๎) จึงเป็นที่มา
ของลวดลายของผืนผ๎าที่มาจากการผสมผสานระหวํางวัฒนธรรมในท๎องถิ่นนั้นและการถักทอและวิธี
กรรมการผลิตที่แตกตํางกันเพ่ือให๎เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว 
 
ภาพที่ 2.8: แสดงรูปภาพชุดไทยประยุกต์ 4 ภาค  
 

 
    
ที่มา: ลานค าดีไซน์. (2561). ร าสี่ภาค โดย ไก่แก้วการละคร. สืบค๎นจาก

https://www.pinterest.com/pin/313844667780452272/.    
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  6) ปัจจัยด๎านกฎหมาย (Laws) 
  การจัดจ าหนํายสินค๎าจะมีกฎหมายคุ๎มครองผู๎บริโภคหรือพระราชบัญญัติคุ๎มครอง
ผู๎บริโภค (พรบ. คุ๎มครองผู๎บริโภค พ.ศ. 2552 มาตรา 4) เพ่ือให๎ได๎รับสินค๎าที่ถูกต๎องและมีคุณภาพท่ีดี 
ไมํหลอกลวง และสรรพคุณไมํเกินจริง ในเรื่องของคุณภาพ ราคา ต๎องมีความสมเหตุสมผล อีกท้ังการ
จัดจ าหนํายสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์ก็จะมีกฎหมายที่เข๎ามาครอบคลุม เพ่ือให๎ผู๎ขายสินค๎าและ
ผู๎บริโภคได๎รับความเป็นธรรมทั้งสองฝ่าย หากฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งไมํท าตามท่ีตกลงกันได๎ ก็สามารถ
ฟ้องร๎องได๎ เชํน การขายสินค๎าที่ไมํได๎บอกราคาสินค๎าที่ขัดเจน การไมํติดป้ายข๎อมูลสินค๎า หรือการ
โอนช าระเงินแล๎วไมํได๎รับสินค๎าตามท่ีตกลง ผู๎บริโภคก็สามารถร๎องเรียนแกํหนํวยงานตําง ๆ ที่ดูแลใน
สํวนนี้ได๎ อีกทั้งผู๎ขายสินค๎าก็ได๎รับความคุ๎มครองจากกฎหมายเชํนกัน เมื่อผู๎บริโภคไมํช าระคําสินค๎าใน
กรณีเรียกเก็บเงินปลายทางก็สามารถร๎องเรียนได๎ เนื่องจากท าให๎เสียทรัพย์สินและเสียเวลา กฎหมาย
จึงมีการรํางขึ้นมาใหมํ เพ่ือให๎เหมาะสมแกํยุคสมัยที่เปลี่ยนไปและรองรับอาชีพใหมํที่เกิดขึ้นและเป็นที่
นิยมอยูํในปัจจุบัน เชํน การขายสินค๎าออนไลน์ เป็นต๎น  
 
ภาพที่ 2.9: แสดงสิทธิของผู๎บริโภค พระราชบัญญัติคุ๎มครองผู๎บริโภค พ.ศ. 2552 มาตรา 4 
 

 
 
 
ที่มา: มูลนิธิพะเยาเพ่ือการพัฒนา. (2560). พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค พ.ศ. 2552 ซึ่งแก้ไข

เพ่ิมเติม โดยพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2541 มาตรา 4. สืบค๎นจาก 
https://www.Facebook.com/1429836390655140/posts/1693317067640403/. 
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 2.1.2 การวิเคราะห์ปัจจัยกดดันตํอธุรกิจหรือการประเมินความนําสนใจของอุตสาหกรรม  
(Porter’s Five Forces Model) 
  2.1.2.1 อ านาจตํอรองจากลูกค๎า (Power of Customers) 
  ในปัจจุบันธุรกิจประเภทเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายนั้น มีอยูํมากมายหลากหลายชนิดให๎
เลือกซื้อท าให๎ผู๎บริโภคสามารถเลือกได๎ในราคาและคุณภาพ หรือรูปแบบที่ต๎องการได๎งําย แตํสินค๎า
ประเภทชุดผ๎าไทยประยุกต์นั้น สามารถหาซื้อได๎คํอนข๎างยากในห๎างสรรพสินค๎าหรือร๎านค๎าก็ไมํมีขาย
ทั่วไป เพราะชนิดของสินค๎านี้ต๎องมีผู๎ผลิตที่สํวนใหญํจะผลิตและออกแบบ อีกท้ังตัวเนื้อผ๎าทีเ่ป็นของ
คนไทยถักทอเองให๎ไมํสามารถน าเข๎าจากตํางประเทศได๎ ต๎องมีทีมชํางที่มีประสบการณ์ในการตัดเย็บ
และถักทอผ๎า เพ่ือน ามาตัดเย็บให๎กับลูกค๎า อีกทั้งมีซัพพลายเออร์ที่ผูกขาดกันทางการตลาด จึงมี
เนื้อผ๎าที่ไมํเหมือนร๎านอ่ืน ท าให๎ธุรกิจล๎านนานามีอ านาจตํอรองกับลูกค๎าได๎ สามารถก าหนดราคาได๎
ตามท่ีต๎องการ เนื่องจากสินค๎าไมํได๎มีขายทั่วไป แตํเน๎นการผลิตสินค๎าทีมีคุณภาพและมาตรฐานให๎กับ
ลูกค๎า เพ่ือให๎ลูกค๎าเกิดความประทับใจในสินค๎าและยอมจํายในราคาที่ต๎องการได๎แตํก็ไมํเป็นการเอา
เปรียบลูกค๎าจนเกินไป สินค๎าที่สํงให๎ลูกค๎าต๎องมีคุณภาพและราคาทีเ่หมาะสมกับชนิดของสินค๎า 
 จากการที่เกิดคํูแขํงรายใหมํ และชํองทางการจัดจ าหนํายผํานแพลตฟอร์มออนไลน์ก าลัง
เติบโตอยํางมากในปัจจุบัน ท าให๎สํงผลตํอการตัดสินใจของผู๎บริโภคเป็นอยํางมาก มีตัวเลือกในการ
เลือกซื้อสินค๎าและบริการเพ่ิมมากขึ้น อีกทั้งชํองทางการจัดจ าหนํายที่เอ้ืออ านวยตํอการซื้อสินค๎าใน
ปัจจุบันท าให๎การซื้อขายสินค๎าเป็นเรื่องท่ีงํายดาย หากสินค๎าที่ผลิตออกมามีคุณภาพท่ีดี ก็สามารถที่
จะเติบโตในตลาดได๎อยํางตํอเนื่อง แตํหากสินค๎ามีคุณภาพที่ไมํได๎ก็จะได๎รับการวิพากษ์วิจารณ์และ
สํงผลกระทบตํอธุรกิจหรือร๎านค๎าอยํางแนํนอน เพราะผู๎บริโภคจะเป็นผู๎ตัดสินใจเองในการเลือกซ้ือ
สินค๎าและบริการในยุคของโลกดิจิทัลที่เทคโนโลยีเข๎ามามีบทบาทนี้ 
 ธุรกิจเสื้อผ๎าแบรนด์ล๎านนานาจึงต๎องมีการพัฒนาสินค๎าและบริการให๎ดีขึ้นอยูํเสมอและ
ศึกษาคูํแขํงทางการตลาด เพ่ือที่จะสามารถตอบสนองความต๎องการแกํลูกค๎ากลุํมเป้าหมายให๎ได๎มาก
ที่สุด เพราะลูกค๎าสามารถหาสินค๎าทดแทนได๎อยํางงํายดายในยุคดิจิทัล ที่ไมํวําอยูํที่ไหนก็สามารถขาย
สินค๎าได๎ โดยไมํต๎องมีหน๎าร๎านค๎า การรีวิว (Review) สินค๎าจากลูกค๎าจะชํวยท าให๎แบรนด์มีความ
นําเชื่อถือเพิ่มมากขึ้น สํงผลท าให๎ลูกค๎ากลุํมเป้าหมายคนอ่ืนเกิดความไว๎ใจและกล๎าที่จะซื้อสินค๎าจาก
ทางร๎านค๎า ลูกค๎าจึงสามารถมีอ านาจตํอรองและเป็นตัวแปรส าคัญในการดูทิศทางของธุรกิจวําจะมี
แนวโน๎มไปในทิศทางบวกหรือลบในอนาคต 
  2.1.2.2 อ านาจตํอรองจากซัพพลายเออร์ (Power of Suppliers) 
  ในปัจจุบันการซื้อวัตถุดิบจากซัพพลายเออร์ก็เป็นสํวนหนึ่งของต๎นทุนการผลิต และมีผล
โดยตรงตํอการก าหนดราคาของสินค๎า การได๎วัตถุดิบในราคาท่ีถูกลง ก็สํงผลท าให๎สามารถท าก าไร
ได๎มากข้ึน แตํการผูกขาดเรื่องวัตถุดิบกับซัพพลายเออร์ก็สามารถได๎วัตถุดิบในราคาท่ีต๎องการได๎
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มากกวําหาซื้อเองทั่วไป เนื่องจากเมื่อผูกขาดแล๎วจะได๎วัตถุดิบที่ราคาถูกกวําราคาตลาด แตํต๎องซื้อใน
ปริมาณที่มากขึ้นเชํนกัน เพ่ือให๎ซัพพลายเออร์สามารถลดราคาให๎ได๎มากขึ้น ในสํวนของแบรนด์ล๎าน
นานาไดม๎ีการซื้อวัตถุดิบที่มีราคาถูกกวําตลาดร๎านค๎ารายยํอย เพราะได๎ซัพพลายเออร์ที่เสนอราคาให๎
ได๎ถูกกวําราคาตลาดรายยํอย แตํการตํอรองก็ต๎องมีเพ่ิมขึ้น เพราะต๎องซื้อสินค๎าในปริมาณที่มากขึ้น
กวําการซื้อสินค๎าจากร๎านค๎ารายยํอย ท าให๎ได๎ประโยชน์กันทั้งสองฝ่ายและมีความสัมพันธ์ที่ดีตํอกันอีก
ด๎วยเป็นการสร๎างสัมพันธไมตรีที่ดีในการท าธุรกิจ สามารถชํวยเหลือกันในทางธุรกิจได๎ ท าให๎เรา
และซัพพลายเออร์มีอ านาจตํอรองในทางธุรกิจรํวมกัน รํวมถึงสํงผลตํอซัพพลายเออร์เจ๎าอ่ืนที่ท างาน
รํวมกันในธุรกิจ 
 
ภาพที่ 2.10: แสดงม๎วนผ๎าใยแก๎วที่ใช๎ในธุรกิจล๎านนานา  
 

 
 

  2.1.2.3 การคุกคามของผู๎ประกอบการรายใหมํ (Threat of New Entrants) 
  เป็นเรื่องปกติในการท าธุรกิจใดก็ตาม หากผู๎บริโภคให๎ความสนใจมากและมีการท าก าไร
ที่สูงก็ท าให๎คูํแขํงสนใจ และอยากท าธุรกิจประเภทเดียวกัน มูลคําตลาด E-Commerce ในประเทศ
ไทยตั้งแตํปี 2558-2561 มีอัตราเติบโตขึ้นอยํางตํอเนื่อง และมีแนวโน๎มจะเติบโตขึ้นอีกในปีตํอไป ท า
ให๎มีคํูแขํงรายใหมํเกิดขึ้น และมีการแบํงสํวนแบํงทางการตลาดแกํกันมากขึ้น ในสํวนของธุรกิจ
จ าหนํายเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายชุดผ๎าไทยนั้น มีถ๎าเทียบกับเสื้อผ๎าแฟชั่นทั่วไปถือวํายังมีคูํแขํงน๎อย
รายอยูํในปัจจุบัน เพราะธุรกิจนี้ต๎องลงทุนสูงและอาศัยความช านาญในการท าความรู๎ความเข๎าใจใน
เรื่องแฟชั่นของผู๎ใหญํ ความรู๎ของเนื้อ การเลือกเนื้อผ๎า ที่สามารถตอบสนองความต๎องการได๎และท า
ให๎ลูกค๎าสามารถยอมจํายในราคาท่ีสูงได๎ อีกท้ังสินค๎าชนิดนี้มีต๎นทุนที่สูง หากไปรับจากผู๎ผลิตมาขายก็
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มีต๎นทุนที่สูงมาก และหากไมํมีกลุํมลูกค๎าอยูํแล๎วก็เสี่ยงที่จะท าการตลาดพํอค๎าคนกลางก็ไมํสู๎ราคาสํง
เพราะต๎นทุนสูง ดังนั้นผู๎ผลิตสํวนใหญํก็ผันตัวมาเป็นผู๎ขายเองท าให๎สามารถท าก าไรได๎มากกวํา และมี
คูํแขํงน๎อยราย  
 
ภาพที่ 2.11: แสดงมูลคํา E-Commerce ในประเทศไทย ปี 2560 และคาดการณ์ ปี 2561 
 

 
 
ที่มา: ภาวุธ พงษ์วิทยภานุ. (2563). เจาะลึกเทรนด์ ‘E-Commerce’ ปี 2020 ปีที ่‘คนกลาง’ ก าลัง 
       จะหายไป. สืบค๎นจาก https://positioningmag.com/1261905. 

 
 จากภาพที่ 2.11 แสดงให๎เห็นถึงมูลคํา E-Commerce ในประเทศไทย ปี 2560 และ
คาดการณ์ ปี 2561 ที่มีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึนทุกปี โดยที่ปี 2560-2561 มีอัตราการเติบโต 14.04% 
และมีแนวโน๎มที่จะเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ ในอนาคต จนปัจจุบันในปี 2563 มีการเติบโตขึ้นอยํางรวดเร็ว มี
การท าธุรกิจผํานชํองทาง E-Commerce ในประเทศไทยเพิ่มมากขึ้น มีอาชีพใหมํที่เกิดขึ้นที่เรียกกัน
วํา “พํอค๎าแมํค๎าออนไลน์” ท าให๎มีคูํแขํงมากข้ึน สินค๎าทดแทนเพ่ิมมากขึ้น และไมํวําใครก็สามารถท า
ธุรกิจผํานชํองทางออนไลน์ (Online) ได๎โดยที่ไมํต๎องมีเงินทุนที่สูง เป็นสัญญาณที่ดีในเรื่องของการ
สร๎างอาชีพใหมํ กระตุ๎นเศรษฐกิจและการสร๎างรายได๎ แตํก็เป็นสิ่งที่ท๎าทายแกํผู๎ประกอบการรายใหมํ 
ที่ก าลังก๎าวเข๎ามา รวมถึงเป็นแรงผลักดันให๎ผู๎ประกอบการรายเกําพัฒนาสินค๎าและบริการอยูํ
ตลอดเวลา ให๎เทําทันกับยุคสมัยและความต๎องการของผู๎บริโภคนั่นเอง 
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  2.1.2.4 การคุกคามจากสินค๎าทดแทน (Threat of Substitutes) 
  หากพูดถึงการคุกคามและแรงกดดันจากสินค๎าทดแทนประเภทเสื้อผ๎านั้น ถือวํามีความ
กดดันเป็นอยํางมาก เนื่องจากตลาดการขายเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายมีมูลคําตลาดที่ใหญํและมีคูํแขํง
มากมายตั้งแตํบุคคลทั่วไปจนถึงแบรนด์ดังระดับโลก มีการออกแบบและราคาให๎เลือกตามความ
ต๎องการท าให๎ผู๎บริโภคมีทางเลือกมากมายในการซื้อสินค๎าและบริการชนิดเดียวกันประเภทเครื่องแตํง
กาย แตํแบรนด์ล๎านนานาเราขายสินค๎าประเภทเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายชุดผ๎าไทยประยุกต์สามารถ
สวมใสํในชีวิตประจ าวันได๎ในการท างานหรือออกงานสังคมตําง ๆ หากสนใจเลือกซ้ือเสื้อผ๎าที่
ตอบสนองความต๎องการประเภทชุดท างานก็สามารถเลือกซ้ือกับแบรนด์เราได๎ แม๎วําจะมีสินค๎า
ทดแทนอยูํมากแตํก็มีกลุํมลูกค๎าท่ีต๎องการสินค๎าประเภทนี้อยูํท าให๎ยังสามารถดึงเอกลักษณ์มาใช๎ใน
การพัฒนาการแบรนด์ให๎กลายเป็นจุดแข็งเพ่ือดึงดูดผู๎บริโภค 
  อยํางไรก็ตามสินค๎าทดแทนประเภทเสื้อผ๎าและเครื่องนุํงหํมมีการผลิตเพิ่มข้ึนอยําง
ตํอเนื่อง โดยที่สินค๎าประเภทเสื้อผ๎านั้นไมํจ าเป็นต๎องใสํชุดผ๎าไทยแตํสามารถใสํเสื้อผ๎าทั่วไปได๎ โดย
ราคาและคุณภาพก็มีหลากหลายให๎ผู๎บริโภคเลือกซ้ือตามความพึงพอใจ เชํน เสื้อยืด กางเกง กระโปรง 
ชุดเดรส เป็นต๎น ตั้งแตํหลักสิบเป็นต๎นไป ท าให๎เสื้อผ๎าและเครื่องนุํงหํมเป็นกลุํมที่สามารถหาสินค๎า
ทดแทนได๎อยํางงํายดาย เพราะสามารถหาซื้อได๎งํายและมีราคาท่ีถูกกวําชุดผ๎าไทย หากสินค๎าผ๎าไทย
ไมํมีความเป็นเอกลักษณ์ และไมํตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคแล๎วนั้น ก็อาจท าให๎ธุรกิจไมํ
ประสบความส าเร็จได๎ แตํหากสินค๎าสามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ แม๎วําสินค๎าจะ
สามารถหาสินค๎าทดแทนจากที่อ่ืน ๆ ได๎ และราคาไมํได๎แตกตํางกันมากนักก็จะท าให๎ผู๎บริโภคเลือกซ้ือ
สินค๎าของร๎านได๎นั่นเอง สินค๎าที่ดีจึงต๎องมีคุณภาพ ราคา เอกลักษณ์ ที่ท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจได๎ทันที 
เรียกได๎วําสามารถปิดการขายได๎ในทันทีนั่นเอง 
  2.1.2.5 การแขํงขันของผู๎ที่อยูํในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) 
  จากการวิเคราะห์และศึกษาตลาด พบวํา สินค๎าประเภทเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายมี
คูํแขํงทางการตลาดและสินค๎าทดแทนจ านวนมาก สามารถหาซื้อได๎ตามท๎องตลาดทั่วไป เพราะสินค๎า
ประเภทนี้เป็นสินค๎าจ าเป็น เป็นสินค๎าที่ต๎องใช๎ในชีวิตประจ าวัน เมื่อทุกคนต๎องใช๎ท าให๎มีก าลังการ
ผลิตที่เยอะ ผู๎ผลิตรายน๎อยใหญํหันมาสนใจการท าการตลาดเกี่ยวกับเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายกันมาก
ขึ้น แตํก็มีรายละเอียดปลีกยํอยอีกหลายสํวน เมื่อวิเคราะห์ตลาดแล๎วก ็พบวํา กลุํมผู๎บริโภคมี
หลากหลายกลุํม ทั้งเพศ อายุ รายได๎ เป็นต๎น ท าให๎สามารถเจาะกลุํมเป้าหมายได๎อยํางชัดเจน ซึ่ง
ธุรกิจล๎านนานาสามารถเข๎าถึงกลุํมลูกค๎าได๎อยํางชัดเจน เพราะเราสามารถวางกลุํมเป้าหมายได๎อยําง
ชัดเจนตั้งแตํแรกเริ่มการผลิตสินค๎า เมื่อรู๎วํากลุํมผู๎บริโภคเป็นใคร และมีพฤติกรรมการซื้อสินค๎า
ประเภทสินค๎าเป็นอยํางไรเราจึงเริ่มออกแบบและผลิตสินค๎าให๎ได๎ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภค 
เชํน ชุดท างานผ๎าไทยที่ต๎องใช๎ในการท างาน เป็นต๎น และในปัจจุบันนี้ทางภาครัฐบายก็มีนโยบายให๎
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บุคคลากรของภาครัฐสวมใสํชุดไทยในการท างาน รวมถึงภาคเอกชนที่ปลูกฝังเยาวชนให๎สวมใสํชุดไทย
ในโรงเรียนตามภูมิภาคของตนเอง เชํน โรงเรียนดาราวิทยาลัยในภาคเหนือให๎นักเรียนสวมใสํชุดไทย 
นุํงซิ่น ในวันศุกร์ของสัปดาห์ เป็นต๎น และมีกระแสของละครดังที่กระตุ๎นท าให๎ประชาชนคนไทยหันมา
สนใจชุดผ๎าไทยท่ีเป็นภูมิปัญญาและมรดกอันล้ าคําของประทศไทยและมีการจัดงานตําง ๆ เชํน งาน
อํุนไอรัก เป็นต๎น เพ่ือเป็นการสํงเสริมและอนุรักษ์วัฒนธรรมไทยให๎สืบสานตํอไป ท าให๎การแขํงขันทาง
การตลาดที่ได๎รับแรงสํงเสริมและผลักดันของภาครัฐและเอกชน ก็มีผลตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎า
ของกลุํมเป้าหมาย แบรนด์ที่มีกลุํมลูกค๎าเยอะก็ได๎เปรียบในการท าการตลาด ท าให๎มีความนําเชื่อถือ
แตํผู๎บริโภคซื้อสินค๎าไปแล๎วแตํไมํมีคุณภาพที่สมกับราคาก็ท าให๎เสียลูกค๎าไปได๎ ท าให๎การผลิตสินค๎าที่
ดีและมีเอกลักษณ์ต๎องอาศัยการวิเคราะห์ตลาด การเข๎าถึงกลุํมผู๎บริโภคให๎ถูกกลุํมและสินค๎าต๎อง
ตอบสนองความต๎องการ ก็จะสามารถอยูํในสภาพการแขํงขันทางการตลาดที่มีแนวโน๎มจะมีคํูแขํงเพ่ิม
สูงขึ้นในอนาคตได๎ 
 
2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน  
 2.2.1 คูํแขํงขัน 
  1) คูํแขํงขันทางตรงของล๎านนานา  
 
ภาพที่ 2.12: แสงรูปภาพคูํแขํงขันทางตรง 
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 คูํแขํงขันทางตรงในปัจจุบันเป็นร๎านค๎าตําง ๆ ที่ผลิตสินค๎าและบริการชนิดเดียวกัน จัด
จ าหนํายในชํองทางเดียวกัน และมีกลุํมลูกค๎าเป้าหมายเป็นกลุํมเดียวกัน เชํน ผ๎าไหมอินเทรนด์ เฮือน
ค าแก๎ว ตระการตาผ๎าไทย เป็นต๎น ท าให๎ลูกค๎ามีตัวเลือกมากข้ึน สามารถตํอรองได๎และมีทางเลือกใน
การซื้อสินค๎ามากข้ึน สํงผลให๎แบรนด์ตําง ๆ ต๎องผลิตสินค๎าที่ไมํเหมือนกัน มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่ไมํ
สามารถหาซื้อจากแบรนด์อื่นได๎ รวมถึงราคาที่เป็นตัวแปรส าคัญในการเลือกซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค
หากสินค๎าชนิดเดียวกันแตํราคาแตกตํางกัน ผู๎บริโภคก็มีสิทธิ์ที่จะเลือกสินค๎าที่ราคาถูกกวําได๎ แตํด๎วย
ชํองทางการขายเป็นแบบไลฟ์สตรีม (Live Streaming) สามารถท าให๎ผู๎ขายกับผู๎ซื้อสามารถสื่อสารกัน
ได๎แบบในขณะนั้น (Real-time) ท าให๎ผู๎ขายอิทธิผลมาก ๆ กับผู๎ซื้อ บางครั้งซื้อเพราะผู๎ขายอธิบาย
สินค๎าดี มีใจรักในงานบริการ มีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับผู๎ซื้อ แตํสินค๎าราคาแพงก็ท าให๎ผู๎ซื้อเต็มใจในการซื้อ
สินค๎านั้น ๆ ได๎ เป็นการเลือกซื้อสินค๎าท่ีเป็นเหตุผลผสานกับอารมณ์ในขณะนั้น โดยคูํแขํงโดยตรงของ
แบรนด์ในปัจจุบัน เชํน ตระการตาผ๎าไทย เฮือนค าแก๎ว และผ๎าไหมอินเทรนด์ เป็นต๎น ล๎วนเป็นคูํแขํง
ทางการตลาดทางออนไลน์ทั้งสิ้น 
  2) คูํแขํงขันทางอ๎อมของ ล๎านนานา 
 
ภาพที่ 2.13: แสดงรูปภาพคูํแขํงขันทางอ๎อม 
 

 
 
  คูํแขํงทางอ๎อมในปัจจุบันเป็นร๎านค๎าที่ผลิตเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายทุกชนิด รวมถึง
เสื้อผ๎าเครื่องแตํงกายประเภทผ๎าไทยท่ีเป็นผ๎าชนิดอ่ืน เชํน ผ๎าฝ้ายย๎อมคราม ผ๎ามัดหมี่ และผ๎าสปัน 
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เป็นต๎น เพราะเป็นทางเลือกให๎กับผู๎บริโภคท าให๎ผู๎บริโภคมีตัวเลือกในการตัดสินใจมากข้ึน ประกอบ
กับเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายเป็นปัจจัย 4 ในการด ารงชีวิต สํงผลให๎ผู๎ผลิตรายน๎อยรายใหญํก็เริ่มเข๎า
มาสนใจในการผลิตสินค๎าประเภทเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายมากข้ึน จึงมีการแขํงขันกันอยํางดุเดือดใน
ตลาดนี้ เรียกได๎วําเป็นการแขํงขันการตลาดแบบตลาดที่แขํงขันด๎วยราคา (Red Ocean) เป็นการ
แขํงขันทีม่ีตัวแปรเป็น “ราคา” โดยที่หากแบรนด์ไหนผลิตราคาได๎ถูกกวําแตํคุณภาพสินค๎าและ
รูปแบบเหมือนกัน หรือสามารถทดแทนกันได๎ ก็จะเทใจไปหาแบรนด์นั้นได๎ทันที ดังนั้นเมื่อเราเลือก
ผลิตสินค๎าท่ีมีคํูแขํงมากมายในตลาดแล๎ว ก็ต๎องสร๎างความแตกตํางให๎กับแบรนด์ตัวสินค๎าและบริการ 
อีกท้ังยังมีคูํแขํงที่ท าการตลาดเดียวกันแตํใช๎เนื้อผ๎าคนละชนิด เชํน ผ๎าฝ้ายย๎อมคราม ผ๎าฝ้ายหมัก
โคลน หรือผ๎ามัดหมี่ เป็นต๎น ร๎านค๎าเหลํานี้กลายเป็นคูํแขํงทางอ๎อมที่ท าให๎ผู๎บริโภคมีตัวเลือกเพ่ิมข้ึน
ในการเลือกซ้ือสินค๎าและบริการ แตํอยํางไรก็ตามสินค๎าเหลํานี้ ก็มีความแตกตํางกันในหลากหลาย
ด๎านทั้งเนื้อผ๎า รูปแบบดีไซน์ ราคา ท าให๎ผู๎บริโภคสามารถเลือกซื้อได๎ตามท่ีต๎องการและแตํละแบรนด์
ก็มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะที่ไมํซ้ ากัน 
 2.2.2 การเปรียบเทียบคูํแขํงขันธุรกิจ ในด๎านผลิตภัณฑ์/ราคา/คุณภาพ/พันธมิตรทางธุรกิจ 
หรือเครือขํายสังคม 
 
ตารางที่ 2.2: แสดงการเปรียบเทียบคูํแขํงขันธุรกิจล๎านนานาและตระการตาผ๎าไทย  
 

เปรียบเทียบ ราคา คุณภาพ เครือขําย 

ล๎านนานา เสื้อผ๎ามีราคาให๎เลือก
หลายหลายตามชนิดของ
สินค๎าและคุณภาพ  

เสื้อผ๎ามีคุณภาพดี 
การออกแบบสวย 
เหมาะสมกับราคา 

มีฐานข๎อมูลของลูกค๎าที่
ต๎องการสวมใสํชุดผ๎า
ไทยและมีการรณรงค์
จากรัฐบาลที่สํงเสริม
การขายสินค๎า 

เครื่องประดับมีราคาให๎
เลือกหลากหลายตาม
ชนิดและคุณภาพ 

เครื่องประดับคุณภาพ
ดี มีให๎เลือกหลายชนิด 

ตระการตาผ๎าไทย เสื้อผ๎ามีราคาสูง มีความ
หลากหลายน๎อย 

เสื้อผ๎ามีคุณภาพดี 
การออกแบบสวย 
เหมาะสมกับราคา 

มีฐานข๎อมูลของลูกค๎าที่
ต๎องการสวมใสํชุดผ๎า
ไทยและมีการรณรงค์
จากรัฐบาลที่สํงเสริม
การขายสินค๎า 

เครื่องประดับมีราคาสูง มี
ให๎เลือกหลากหลาย 

เครื่องประดับคุณภาพ
ดี มีให๎เลือกหลายชนิด 
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 จากตารางที่ 2.2 เปรียบเทียบคูํแขํงขันธุรกิจล๎านนานาและตระการตาผ๎าไทย จะเห็นได๎วํา
จากการยกตัวอยํางคูํแขํงที่มีสินค๎าเหมือนกัน ท าการตลาดในกลุํมเป้าหมายเดียวกัน และจัดจ าหนําย
ชํองทางเดียวกัน ทั้งสองแบรนด์นี้มีความคล๎ายคลึงกัน แตํจะมีความแตกตํางของสินค๎าบางชนิดและ
การพรีเซนสินค๎าในแตํละชนิด โดยเฉพาะในเรื่องของดีไซน์และรูปแบบของเสื้อผ๎าและเครื่องประดับที่
ไมํเหมือนกัน มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของทั้งสองแบรนด์ โดยมีการผลิตและออกแบบเอง โดยที่
ล๎านนานาจะเน๎นในเรื่องของแบบชุดท างานและออกงาน สามารถใสํได๎ในชีวิตประจ าวันและมีราคาไมํ
สูงมากนัก แตํตระการตาผ๎าไทยจะเน๎นชุดที่มีความหรูหราสามารถใสํไปท างานและออกงานได๎เชํนกัน 
แตํจะมีราคาท่ีคํอนข๎างสูง แตํทั้งสองแบรนด์นี้ ก็จัดจ าหนํายชํองทางเดียวกันผํานแพลตฟอร์มเฟซบุ๏ก
เพจ (Facebook Pages) ที่มียอดผู๎ติดตามและกลุํมลูกค๎าประจ าของทั้งสองแบรนด์ ท าให๎เมื่อผลิต
สินค๎าใหมํ ๆ ลูกค๎าจะตัดสินใจซื้อโดยไมํลังเล เนื่องจากทราบถึงคุณภาพท่ีจะได๎รับเป็นอยํางดี ท าให๎
กลายเป็นคูํแขํงทางการตลาดที่มีความคล๎ายคลึงกันมาก ในด๎านสินค๎าและบริการ รวมถึงชํองทางการ
จัดจ าหนําย 
 
ตารางที ่2.3: แสดงการเปรียบเทียบคูํแขํงขันทางตรงของ ล๎านนานา 
 

คูํแขํง
ทางตรง 

ล๎านนานา ผ๎าไหม 
อินเทรนด์ 

ตระการตาผ๎า
ไทย 

เฮือนค าแก๎ว ชมนวีร์ 
ไหมไทย 

 
 

ชนิดของ
สินค๎า 

เสื้อฝ้าย/ใย
แก๎ว 

ผ๎าถุงไหม/
ฝ้าย 

เครื่องประดับ 
หินแท๎ มุกแท๎ 
เครื่องเงินแท๎ 

เสื้อไหม/ 
ลูกไม๎ 

ผ๎าถุงไหม/ 
ฝ้าย 

 

เสื้อไหม 
ผ๎าถุงไหม 

กางเกงไหม 
เครื่องเงินแท๎ 

เสื้อฝ้าย 
ผ๎าถุงฝ้าย 
กระเป๋าผ๎า

ฝ้าย 

เสื้อไหมแก๎ว 
เสื้อลูกไม๎ 
ผ๎าถุงไหม 

เครื่องประดับ 
กระเป๋า 

ราคาเฉลี่ย 100-10,000 300–5,000 1,000–20,000 100-2,000 1,000–
10,000 

ชํองทางการ
จ าหนําย
สินค๎า 

Online 
Offline 

Online 
Offline 

Online 
Offline 

Online 
 

Online 
Offline 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที ่2.3 (ตํอ): แสดงการเปรียบเทียบคูํแขํงขันทางตรงของ ล๎านนานา 
 

คูํแขํงทางตรง ล๎านนานา ผ๎าไหม 
อินเทรนด์ 

ตระการตา 
ผ๎าไทย 

เฮือนค าแก๎ว ชมนวีร์ 
ไหมไทย 

ยอดผู๎ติดตาม 75,000 150,000 300,000 250,000 150,000 

จ านวนผู๎เข๎าชม
เฉลี่ยขณะขาย
สินค๎า (Live) 

 
500 

 
800 

 
600 

 
500 

 
800 

 
 จากตารางที ่2.3 แสดงการเปรียบเทียบคูํแขํงขันทางตรงของ ล๎านนานา จะเห็นได๎วํา 
มีชนิดของสินค๎าท่ีคล๎ายกัน มีราคาที่สามารถจับต๎องได๎ และราคาสูงตามชนิดของสินค๎า และคุณภาพ
ของสินค๎า เป็นทางเลือกให๎กับผู๎บริโภคในการเลือกซื้อสินค๎า แตํหากมีการลดราคา หรือการโฆษณา
สํงเสริมการขายสินค๎าที่ดี ก็สามารถดึงดูดใจท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจได๎งํายขึ้น เนื่องจากทุกแบรนด์มี
ชํองทางการจัดจ าหนํายหลักที่เหมือนกัน คือ ผํานชํองทางออนไลน์ (Online) จะท าให๎ผู๎บริโภคเกิด
ความสนใจและเข๎ามาเลือกชมสินค๎า และหากสินค๎าสามารถตอบสนองตามความต๎องการของผู๎บริโภค
ก็จะสามารถท าให๎ผู๎ขายสินค๎าสามารถปิดการขายได๎เลยทันที เพราะการชายสินค๎าชํองทางนี้สามารถ
ตอบโต๎กับผู๎บริโภคได๎อยํางรวดเร็วและทันที 
 2.2.2 ด๎านผลิตภัณฑ์ 
 ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งแรกที่ท าให๎ผู๎บริโภคสนใจ หากมีผลิตภัณฑ์หรือสินค๎าที่สวยหรือสามารถ
ตอบสนองความต๎องการได๎ก็เป็นสิ่งแรกที่ท าให๎ผู๎บริโภคเปิดใจให๎กับสินค๎าของแบรนด์ล๎านนานา โดย
สินค๎าประเภทเสื้อผ๎าและเครื่องแตํงกายชุดผ๎าไทยประยุกต์นั้น มีหลากหลายแบรนด์ที่ผลิตขึ้นแตํ
คุณภาพของเนื้อผ๎า และการออกแบบก็เป็นสิ่งที่แตกตํางกัน ท าให๎ผู๎บริโภคท่ีเคยสั่งซื้อสินค๎าจาก 
แบรนด์นั้นแล๎ว จะมีความมั่นใจเมื่อแบรนด์นั้นผลิตสินค๎าข้ึนมาใหมํก็ จะสามารถสั่งซื้อสินค๎าได๎อยําง
มั่นใจ ตํางจากผู๎บริโภคท่ีเป็นลูกค๎าใหมํที่ไมํเคยสั่งซื้อสินค๎า ดังนั้นการที่จะท าผู๎บริโภคเปิดใจให๎กับตัว
สินค๎าและผลิตภัณฑ์คือสินค๎าต๎องดึงดูด ซึ่งแตํละแบรนด์ก็มีเอกลักษณ์ที่แตกตํางกันออกไป มีมากมาย
ให๎ผู๎บริโภคได๎เลือกซื้อ 
 2.2.3 ด๎านราคา 
 การก าหนดราคาของสินค๎าและบริการเป็นปัจจัยส าคัญท่ีสํงผลตํอการตัดสินใจการเลือกซ้ือ
สินค๎าและบริการของผู๎บริโภค หากมีสินค๎าชนิดเดียวกัน แตํราคาแตกตํางกันผู๎บริโภคก็จะต๎องเลือก
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สินค๎าท่ีราคาถูกกวํา แตํก็อาจจะไมํใชํเสมอไปเพราะในการขายสินค๎าแบบไลฟ์สตรีม (Live 
Streaming) มีปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจของผู๎บริโภคอีกหลากหลาย ไมใํชํแคํเฉพาะตัวสินค๎าและ
ราคา แตํราคาก็เป็นปัจจัยส าคัญเพ่ือประกอบการตัดสินใจของผู๎บริโภค จึงท าให๎การก าหนดราคา
สินค๎าเป็นสิ่งส าคัญท่ีผู๎ผลิตจะต๎องศึกษาตลาดและคูํแขํงกํอน เพ่ือประกอบการตัดสินใจในการก าหนด
ราคาสินค๎าโดยสินค๎าที่จัดจ าหนํายจะไมํมีราคากลางที่ตายตัวท าให๎สามารถก าหนดราคาได๎ตามท่ี
ต๎องการ หากใครมีต๎นทุนการผลิตที่ต่ ากวําก็สามารถก าหนดราคาได๎ต่ ากวําร๎านอ่ืน ๆ 
 2.2.4 พันธมิตรทางธุรกิจหรือเครือขํายทางสังคม 
 การไลฟ์สตรีม (Live Stream) ท าให๎แบรนด์มีสินค๎าตําง ๆ มากมาย โดยที่เราไมํต๎องลงทุน 
สต๏อกสินค๎า ซึ่งต๎องได๎รับความไว๎วางใจจากทั้งสองฝ่าย จนกลายมาเป็นพันธมิตรทางธุรกิจตํอกัน และ
ร๎านค๎าที่ขายสินค๎าประเภทเดียวกัน จะต๎องรักษาเอกลักษณ์ของการชุดผ๎าไทยไว๎ เชํน การพูดท่ีสุภาพ
และการแตํงกายที่เหมาะสมระหวํางการขายสินค๎า เพราะการสวมใสํชุดผ๎าไทยนั้นต๎องมีการสร๎าง
ภาพลักษณ์ให๎กับตัวสินค๎า และการก าหนดราคาสินค๎าชนิดเดียวกันก็จะไมํตํางกันมากนัก สินค๎า
ประเภทนี้จะไมํขายตัดราคากันมาก เพราะสินค๎ามีต๎นทุนที่สูงและหาซื้อได๎ยาก ท าให๎มีผู๎ขายน๎อยราย
และสํวนใหญํจะเป็นผู๎ผลิตมาท าแบรนด์เอง จึงท าให๎ราคาจะมีความสมเหตุสมผลและอยูํที่การ
ตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคเป็นหลัก 
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บทที ่3 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล๎อมภายในของธุรกิจ แสดงการประเมินจุดแข็ง จุดอํอน โอกาส 
อุปสรรคของธุรกิจที่สามารถน าไปพัฒนา ปรับปรุง เพื่อให๎แนวทางในการด าเนินธุรกิจเป็นไปใน
ทิศทางที่ดีข้ึน 
 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.1: แสดงการประเมิน จุดแข็ง จุดอํอน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) ของธุรกิจ  
 
จุดแข็ง 
- ความเป็นเอกลักษณ์ 
- ดีไซน์สวย ตอบสนองความต๎องการ 
- ราคาค๎ุมคํากับคุณภาพ 
- สั่งซื้อได๎งํายผํานชํองทางออนไลน์ 

จุดอํอน  
- คลังสินค๎ามีขนาดเล็ก 
- แสงสวํางไมํเพียงพอขณะจ าหนํายสินค๎า 
- ระบบกล๎องไมํชัด ภาพไมํคมชัด 
- การจัดการกับลูกค๎าจ านวนมากยังไมํดีพอ 

โอกาส  
- รัฐบาลมีนโยบายสนับสนุนให๎สวมใสํชุดผ๎า
ไทย 
- เทคโนโลยีเข๎ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวัน 
- ผู๎คนใช๎เวลากับโซเชียลมีเดียมากข้ึน 

อุปสรรค  
- เกิดโรคระบาดสํงผลให๎เศรษฐกิจชะลอตัว 
- สัญญาณอินเทอร์เน็ตที่ไมํสามารถควบคุมได๎ 
- การปรับตัวตามยุคสมัยและเรียนรู๎เทคโนโลยี 

 
 จากตารางที่ 3.1 แสดงการประเมิน จุดแข็ง จุดอํอน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) 
ของธุรกิจ เป็นการประเมิน SWOT ของธุรกิจแบรนด์ล๎านนานา ท าให๎มองเห็นภาพรวมของธุรกิจวํา 
ในปัจจุบันเป็นอยํางไร มีสํวนที่ดีอยูํแล๎วหรือมีจุดบกพรํองที่ต๎องแก๎ไขตรงไหน โดยภาพรวมของธุรกิจ
ในปัจจุบันมีแนวโน๎มเป็นไปในทิศทางที่ดี การผลิตสินค๎าที่มีจ านวนคูํแขํงน๎อยรายอีกท้ังยังได๎รับการ
สนับสนุนจากภาครัฐและเอกชน แตํก็ยังมจีุดอํอนที่ยังไมํสามารถแก๎ไขได๎เชํนกัน การปรับแก๎ใน
อนาคตอีกเชํนกัน และมีอุปสรรคที่ไมํสามารถแก๎ไขหรือควบคุมได๎อีกมากมาย ที่สํงผลกระทบตํอธุรกิจ 
แตํในอุปสรรคก็มีข๎อดีอยูํ เป็นข๎อได๎เปรียบของธุรกิจของเราที่สามารถปรับตัวได๎ไวและเลือกใช๎
ชํองทางจ าหนํายผํานชํองทางออนไลน์ท าให๎สามารถประคับประคองธุรกิจให๎สามารถด าเนินตํอไป 
และยังเติบโตขึ้นมากกวําเดิมอีกด๎วย ทั้งนี้การปรับตัวและปรับกลยุทธ์ให๎เข๎ากับยุคสมัยและตัวธุรกิจ
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ถือเป็นสิ่งที่ส าคัญ หากเกิดเหตุการณ์ที่ไมํคาดคิด หรือควบคุมไมํได๎เราต๎องมีแผนส ารองและสามารถ
รับมือให๎เกิดความเสียหายตํอธุรกิจน๎อยที่สุด จุดแข็งและโอกาสเป็นเรื่องที่ดี แตํจุดอํอนและอุปสรรค
ต๎องมีการแก๎ไขและวิธีรับมือ 
 3.1.1 จุดแข็ง (Strengths) 
 จุดแข็งในการประกอบกิจการที่ท าให๎ธุรกิจของได๎เปรียบคูํแขํง สินค๎าของล๎านนานานั้น มี
เอกลักษณ์ไมํเหมือนใคร ไมํสามารถหาซื้อได๎ทั่วไป เพราะผลิตสินค๎าเองหากลูกค๎าต๎องการซื้อชุดผ๎า
ไทยประยุกต ์ก็จะนึกถึงแบรนด์ล๎านนานาที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว สินค๎ามีคุณภาพและราคาท่ีคุ๎มคํา
คุ๎มราคาของสินค๎า ท าให๎ลูกค๎าเกิดความประทับใจในการซื้อสินค๎าตั้งแตํครั้งแรก การสั่งซื้อสินค๎าท่ี
สะดวกและรวดเร็ว สามารถตอบค าตอบถามและชี้แจงข๎อสงสัยแกํลูกค๎าได๎ในทันที จึงท าให๎สามารถ
สร๎างการรับรู๎แบรนด์ได๎อยํางรวดเร็ว ผํานชํองทางการจ าหนํายออนไลน์ (Online) การสร๎างองค์กรให๎
มีจุดมุํงหมายเดียวกันและความสามัคคี มีใจรักในงานบริการเพื่อให๎ลูกค๎าเกิดความประทับใจในการ
บริการอีกด๎วย 
 3.1.2 จุดอํอน (Weakness) 
 จุดอํอนในปัจจุบันของการท าธุรกิจจะมีปัญหาในเรื่องของคลังเก็บสินค๎าท่ีมีขนาดเล็กเกินไป
และไมํสามารถระบายสินค๎าออกได๎ทัน และปัญหาของความกว๎างในห๎องจัดแสดงสินค๎ามีขนาดเล็ก
จนเกินไป ไมํสามารถวางระบบไฟให๎สวยได๎ ท าให๎มีปัญหาในเรื่องของมุมกล๎องท าให๎ภาพที่แสดงผําน
ชํองทาง Live Streaming ไมํมีความคมชัดเทําที่ควร และยังไมํสามารถแก๎ปัญหาได๎จนถึงปัจจุบัน 
และสัญญาณการแพรํภาพที่คํอนข๎างช๎าท าให๎เมื่อไลฟ์สตรีม (Live Streaming) อาจท าให๎เกิดภาพ
กระตุกและค๎างเป็นบางครั้ง สํงผลให๎เกิดความไมํตํอเนื่องในการแพรํภาพ ซึ่งสํงผลตํอการตัดสินใจของ
ลูกค๎าเพราะได๎ยินเสียงและภาพไมํชัดเจนท าให๎ไมํตัดสินใจซื้อสินค๎า  
 3.1.3 โอกาส (Opportunity) 
 เนื่องจากในปัจจุบันมีโรคระบาดเกิดข้ึน ท าให๎ประชาชนชาวไทยสํวนใหญํต๎องปรับตัวและใช๎
เวลาอยูํในโลกออนไลน์กันมากข้ึน จึงท าให๎แบรนด์ที่ท าการตลาดบนโลกออนไลน์ได๎รับความนิยมมาก
ขึ้นในและอาชีพใหมํ ๆ ก็เกิดขึ้นมากมายเชํนเดียวกัน การปรับตัวและลงมือท ากํอนจึงเป็นสิ่งส าคัญใน
การท าธุรกิจในยุคปัจจุบัน และกลายเป็นโอกาสในการสร๎างฐานลูกค๎าให๎มากข้ึนในวิกฤตครั้งนี้ และ
การสวมชุดผ๎าไทยก็ได๎การยอมรับในระดับสากลให๎เป็นชุดที่สุภาพ สามารถใสํท างานได๎และรัฐบาลก็
ก าลังสนับสนุนอยูํให๎บุคลากรภาครัฐและหนํวยงานตําง ๆ ให๎สวมใสํชุดผ๎าไทย จึงเป็นโอกาสที่ดีในการ
ท าธุรกิจและขยายฐานลูกค๎า 
 3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
 เนื่องจากเศรษฐกิจโลกชะลอตัวและเกิดโรคระบาดขึ้น สํงผลกระทบให๎กับทุกฝ่ายจึงท าให๎
ขาดสภาพคลํองในการซื้อขายสินค๎า และเราไมํสามารถควบคุมได๎ เนื่องจากสินค๎าของเราเป็นสินค๎า
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ฟุ่มเฟือย ราคาสูง และมีสินค๎าอ่ืนมาทดแทนได๎ จึงท าให๎ขาดสภาพคลํองในการซื้อขายสินค๎า รวมถึง
ในด๎านการจัดการด๎านสารสนเทศของธุรกิจที่ยังไมํดีมากพอ การแพรํภาพและสัญญาณอินเทอร์เน็ตที่
มักมีปัญหาในการแพรํภาพ ท าให๎ไมํสามารถขายสินค๎าผํานการไลฟ์สตรีม (Live Stream) ซึ่งเป็น
ชํองทางหลักในการจัดจ าหนํายเป็นปัญหาที่ไมํสามารถควบคุมและแก๎ไขได๎ด๎วยตนเอง 
 
3.2 การก าหนดกลยุทธ์ขององค์กร Tows Matrix ของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2: แสดงการก าหนดกลยุทธ์เชิงรุก (SO) กลยุทธ์คงตัวเชิงแก๎ไข (WO) กลยุทธ์คงตัว เชิงรับ 

(ST) กลยุทธ์ป้องกัน (WT)  
 

กลยุทธ์เชิงรุก (SO) 
- การท าการตลาดออนไลน์เต็มรูปแบบ 
- สินค๎ามีเอกลักษณ์ ไมํมีทั่วไปในตลาด 
- คูํแขํงขันน๎อยรายในปัจจุบัน 
- สินค๎ามีให๎เลือกหลากหลาย ราคา ชนิดสินค๎า 
- ผู๎คนใช๎เทคโนโลยีเพ่ือความสะดวกมากข้ึน  
 

กลยุทธ์คงตัวเชิงแก๎ไข (WO) 
- จ าหนํายที่ชํองทางออนไลน์ ไมํมีคําเชําที่ 
- สินค๎ามีให๎เลือกหลากหลาย ผู๎บริโภคตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าได๎อยํางรวดเร็ว ปิดการขายสินค๎าได๎ไว 
- โรคระบาดโควิด-19 ท าให๎พฤติกรรมการใช๎
เทคโนโลยีตําง ๆ เปลี่ยนไป ผู๎คนสนใจการ 
สั่งสินค๎าออนไลน์เพ่ิมมากข้ึน 

กลยุทธ์คงตัวเชิงรับ (ST) 
- สินค๎ามีแตํสินค๎าเดิม ๆ แตํสวยและมี
เอกลักษณ์ท าให๎มีลูกค๎ารายใหมํ เพ่ิมข้ึนใน 
ทุก ๆ วัน 
- กระจายความเสี่ยงด๎วยการเปิดชํองทางการ
ขายสินค๎าที่หลากหลายชํองทาง 
- เรียนรู๎การใช๎งานเทคโนโลยีใหมํ เพื่อปรับใช๎
งานกับธุรกิจให๎เกิดประโยชน์สูงสุด  

กลยุทธ์ป้องกัน (WT) 
- กระจายความเสี่ยงโดยการเชื่อมความสัมพันธ์
กับลูกค๎า ท าให๎ลูกค๎าออนไลน์ไปใช๎ชํองทาง
ออฟไลน์ และชํองทางออฟไลน์มาใช๎ชํองทาง
ออนไลน์ 
- ท าชํองทางการขายสินค๎าในแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ 

 
 3.2.1 กลยุทธ์เชิงรุก (SO)  
 จากการท าการตลอดออนไลน์ท าให๎เกิดความสะดวกสบายมากข้ึน สินค๎าเป็นชุดผ๎าไทย ที่มี
คูํแขํงขันน๎อยรายในปัจจุบัน สินค๎ามีเอกลักษณ์เพราะออกแบบและผลิตเองทุกข้ันตอน ท าให๎ไมํ
สามารถหาซื้อได๎ทั่วไป และมีสินค๎าให๎เลือกหลากหลายตามความต๎องการ 
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 3.2.2 กลยุทธ์คงตัวเชิงแก๎ไข (WO)  
 จากสถานการณ์โรคระบาด และบทบาทของเทคโนโลยีมีมากข้ึนในชีวิตประจ าวัน ท าให๎การ
สั่งซื้อสินค๎าแบบหน๎าร๎านน๎อยลง ผู๎คนสนใจการซื้อสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์มากข้ึน จึงต๎องมีการ
ปรับตัวและเปลี่ยนแปลงธุรกิจให๎เข๎ากับยุคสมัยอยูํตลอดเวลา 
 3.2.3 กลยุทธ์คงตัวเชิงรับ (ST)  
 สินค๎าเป็นสินค๎าที่ผลิตเอง จึงท าให๎มีแบบและดีไซน์ให๎เลือกน๎อยกวําชุดแฟชั่นทั่วไป จึงต๎อง
ปรับปรุงในสํวนนี้ เพ่ือเพ่ิมโอกาสการจ าหนํายในอนาคต มีการกระจายความเสี่ยงเพ่ือลดความเสี่ยงที่
จะเกิดขึ้น หากเทคโนโลยีมีการปรับเปลี่ยนในอนาคต จึงมีวิถีการจ าหนํายสินค๎าที่หลากหลายชํองทาง 
ท าให๎สามารถสร๎างฐานลูกค๎าไว๎ในชํองทางการจ าหนํายแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ ด๎วย 
 3.2.4 กลยุทธ์ป้องกัน (WT)  
 การป้องกันความเสี่ยงนั้นสามารถท าได๎หลากหลายวิธี การเพ่ิมชํองทางการติดตํอให๎กับ
ลูกค๎า และการสร๎างการเชื่อมตํอกับลูกค๎าผํานชํองทางการติดตํอที่หลากหลายเพื่อให๎ลูกค๎าสามารถ
เข๎าถึงสินค๎าและบริการได๎อยํางงํายดาย สามารสอบถามหรือสั่งซื้อสินค๎าได๎หลากหลายชํองทาง หาก
เกิดการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีในอนาคต ก็จะสามารถรับมือกับสถานการณ์ได๎ 
 
3.3 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ  
 3.3.1 วิสัยทัศน ์
 การเป็นแบรนด์เสื้อผ๎าไทยสตรีที่ทันสมัยที่สุดในภูมิภาค คูํควรกับผู๎หญิงไทยทุกวัย สามารถ
หาซื้อสินค๎าได๎งําย รูปแบบไมํซ้ าใครและมีคุณภาพ 
 3.3.2 พันธกิจหลัก 
 เป็นบริษัทจัดจ าหนํายสิ่งทอทั่วไป และเครื่องประดับที่มีความม่ันคง และได๎รับความ
ไว๎วางใจจากลูกค๎า สามารถสั่งซื้อสินค๎าที่ดีและมีคุณภาพได๎ผํานชํองทางโซเชียลมีเดีย (Social 
Media) ภายในระยะเวลา 3 ปี 
 3.3.3 เป้าหมาย 
  1) ล๎านนานา ตั้งเป้ายอดจัดจ าหนํายรวม 60 ล๎านบาท ภายในปี 2564  
  2) เป็นแบรนด์ที่ผู๎บริโภคเชื่อมั่นและยกให๎เป็นที่หนึ่งในใจ 
  3) เป็นแบรนด์ที่ได๎มาตรฐานการผลิตและมีก าลังการผลิตที่เพียงพอ 
  4) ได๎รับการไว๎วางใจจากผู๎บริโภคในการจ าหนํายทางชํองทางออนไลน์ภายใน 3 ปี 
  5) มีบุคลากรในองค์กรที่แข็งแรงและมีคุณภาพ 
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 3.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (ผลตอบแทนที่ต๎องการ) 
  1) เป็นธุรกิจจ าหนํายสิ่งทอทั่วไปและเครื่องประดับอันดับ 1 ในประเทศไทยและ
ภูมิภาค 
  2) ผลิตสินค๎าท่ีมีเอกลักษณ์และมีคุณภาพ เป็นอันดับหนึ่งในใจของผู๎บริโภค 
  3) เป็นแบรนด์อันดับหนึ่งในใจของผู๎บริโภค 
 3.3.5 แนวทางกลยุทธ์องค์กร (กลยุทธ์ระดับองค์กร/ระดับธุรกิจ/ระดับหน๎าที่) 
  3.3.5.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
  องค์กรของเราในปัจจุบันยังเป็นองค์กรขนาดเล็ก สามารถควบคุมดูแลได๎อยํางทั่วถึง ท า
ให๎การสื่อสารและกระจายขําวสารในการท างานเป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพ โดยเรามีการจัดประชุม
องค์กรในทุกเดือน เพ่ือสรุปการท างานในแตํละเดือนและปรับปรุงแก๎ไขในการท างานให๎ดียิ่งขึ้น มีการ
วางแผนการตลาด การขายสินค๎า และประเมินยอดขายในแตํละเดือน เพ่ือให๎บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว๎
อีกท้ังมกีารก าหนดเป้าหมายภายในองค์กร เพ่ือให๎มีความเข๎าใจในทิศทางเดียวกัน ถือเป็นปัจจัย
ส าคัญที่องค์กรของเราให๎ความส าคัญเป็นอยํางมาก และสิ่งที่ขาดไมํได๎เลย คือ ความสามัคคีของ
บุคลากรในการท างานสามารถท างานรํวมกันได๎อยํางราบรื่น และมีใจรักในการบริการ และการท างาน
เป็นทีม เพื่อให๎บรรลุถึงเป้าหมายขององค์กร 
  3.3.5.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
  ธุรกิจล๎านนานามีการสร๎างตัวตนให๎กับแบรนด์ที่ชัดเจน ท าให๎การวางแผนการตลาดและ
การสํงเสริมการขายมีความเป็นเอกลักษณ์ที่สามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎ และเน๎น
การจัดจ าหนํายผํานชํองทางโซเชียลมีเดีย (Social Media) ท าให๎ต๎องมีการวางแผนการตลาดกํอนการ
เขียนข๎อความ รูปภาพ วิดีโอ ในการท าสื่อโฆษณาเพ่ือให๎สอดคล๎องกับกลยุทธ์ที่วางไว๎ในแตํละเดือน
เนื่องจากจะสํงผลตํอเป้าหมายในปีนั้นด๎วย ล๎านนานาจึงมีการสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีให๎กับแบรนด์ ซ่ึง
เป็นสิ่งส าคัญ เพ่ือให๎ลูกค๎ามีความม่ันใจและไว๎วางใจในสินค๎าและบริการ 
  3.3.5.3 กลยุทธ์ระดับหน๎าที่ 
  ระดับหน๎าที่ภายในองค์กรมีความส าคัญเป็นอยํางยิ่ง การแบํงหน๎าที่การท างานให๎มี
ความชัดเจน เป็นสํวนส าคัญท่ีบุคลากรในองค์กรต๎องมีความเข๎าใจ เพ่ือจะท าให๎หน๎าที่ในการท างาน
เป็นไปอยํางราบรื่น หากบุคลากรทุกคนรู๎หน๎าที่ของตนก็ จะท าให๎การท างานมีความงํายขึ้น อีกทั้งการ
แบํงหน๎าที่ให๎กับบุคลากรที่มีความถนัดในงานเฉพาะด๎าน ก็เป็นสิ่งที่จ าเป็นอยํางมาก เพ่ือให๎งานใน 
แตํละสํวนนั้นออกมาดีที่สุด และบุคลากรยังได๎ท าหน๎าที่ในสํวนที่เขาถนัด ก็จะท าให๎ผลงานออกมาดี
และสํงผลให๎เนื้องานออกมาดีเชํนกัน มีการสร๎างเป้าหมายให๎กับพนักงานในแตํละปี เพ่ือให๎เกิด
เป้าหมายในการท างานมากขึ้น หากสามารถท างานบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว๎ได๎ ก็จะได๎รับคําตอบแทนที่
มากขึ้นเชํนกัน 
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3.4 การวิเคราะห์ผู้บริโภค  
 
ภาพที่ 3.1: แสดงเทรนด์ผู๎บริโภค ปี 2020 
 

 
 
ที่มา: ท าธุรกิจยุคนี้ต้องรู้ ถอดรหัส 5 เทรนด์ผู้บริโภค. (2563). สืบค๎นจาก  
       https://marketeerOnline.co/archives/141849. 
 
 พฤติกรรมของผู๎บริโภคในปี 2020 มีความแตกตํางจากอดีตมากขึ้น ท าให๎ธุรกิจขนาดเล็ก
และใหญํต๎องมีการปรับตัว เพ่ือให๎ตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค โดยที่ต๎องค านึงถึงสิ่งที่
ผู๎บริโภคต๎องการด๎วย จากภาพที่ 3.1: แสดงเทรนด์ผู๎บริโภค ปี 2020 ได๎สะท๎อนให๎เห็นถึงพฤติกรรม
และคํานิยมที่เปลี่ยนไป การซื้อสินค๎าสามารถท าได๎งํายผํานการขายแบบ “เรียลไทม์” ผู๎บริโภคยอม
จํายเงินเพื่อความสะดวกสบาย แม๎แตํการขายอาหารในปัจจุบันก็เป็นแบบเรียลไทม์ อีกท้ังยังใสํใจกับ
สุขภาพมากข้ึน ด๎วยเกิดการระบาดของโรคระบาดที่ไมํมีวัคซีนรักษาท าให๎ผู๎บริโภคค านึงถึงสุขภาพจึง
เกดิเทรนด์รักสุขภาพมากขึ้น และจากสิ่งแวดล๎อมในปัจจุบันมีการแขํงขันเพ่ิมขึ้นมาก ท าให๎ผู๎คนเกิด
ภาวะเครียดสะสม มีการป่วยด๎านจิตมากขึ้น จึงต๎องหาสิ่งที่บ าบัดหรือหาความสุขให๎กับชีวิตมากขึ้น 
รวมถึงการใช๎ชีวิตแบบเรียบงํายไมํท าลายสิ่งแวดล๎อม รวมถึงคุณคําความเทําเทียมกันในเรื่องเพศท่ีทุก
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เพศมีความเทําเทียม จึงเป็นพฤติกรรมโดยรวมของผู๎บริโภคที่มีความเปลี่ยนแปลง ท าให๎ SME ต๎อง
ศึกษาและปรับเปลี่ยน 
 3.4.1 การวิจัยพฤติกรรมผู๎บริโภคของการศึกษาจากการท าธุรกิจแบรนด์ ล๎านนานา 
  3.4.1.1 การวิจัยผู๎บริโภค 
  การศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภคท่ีท าการค๎นหา การซื้อ การใช๎ และการประเมินผลใน
ผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดวําจะตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค ซึ่งในปัจจุบันมีกระแสตอบ
รับที่ดีจากผู๎บริโภคและสํวนมากท่ีเป็นลูกค๎าประจ า ซ่ึงสินค๎าและบริการสามารถตอบสนองตามความ
ต๎องการของลูกค๎าได๎เป็นอยํางดี โดยได๎รับการติชมจากลูกค๎ามาโดยตลอด และได๎น ามาพัฒนาสินค๎า
และบริการให๎ดียิ่งขึ้นไป 
  3.4.1.2 การวิจัยประชากร 
  จากการที่ศึกษาเกี่ยวกับจ านวนประชากรในประเทศไทย พบวํา ในปัจจุบันจ านวนเพศ
หญิงอายุ 25-54 ปี คิดเป็นร๎อยละ 22.8% (15,875,353 คน ) ของจ านวนประชากรไทยทั้งหมด ซ่ึง
คิดเป็นร๎อยละที่มากท่ีสุด จากจ านวนประชากรทั้งหมดนั่นเอง และจ านวนประชากรหญิงอายุ 55-64
ปี คิดเป็นร๎อยละ 7% (4,774,801คน) ของประชากรไทยทั้งหมด โดยประชากรในกลุํมนี้เป็นชํวงอายุ
ทีเ่ป็นกลุํมเป้าหมายหลักในการท าการตลาดของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.3: แสดงข๎อมูลสถิติจ านวนประชากรของประเทศไทย  
 

 
 
ที่มา: ส านักงานคณะกรรมการสํงเสริมการลงทุน. (2562). ข้อมูลทั่วไปด้านประชากร. สืบค๎นจาก 

https://www.boi.go.th/index.php?page=demographic&language=th. 
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   3.4.1.3 การวิจัยรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู๎บริโภค 
 
ภาพที่ 3.2: แสดงอันดับการใช๎งานเฟซบุ๏ก (Facebook) ของโลก 
 

 
 

ที่มา: ณรงค์ยศ มหิทธิวาณิชชา. (2563). สถิติและพฤติกรรมการใช้ social media ทั่วโลก Q1 ปี 
2020. สืบค๎นจาก https://www.twfdigital.com/blog/2020/02/global-social-media-
usage-stats-q1-2020/. 

 
 จากภาพจะเห็นได๎วํา ประชากรไทยมีการใช๎งานเฟซบุ๏ก (Facebook) เป็นอันดับที่ 8 ของ
โลก โดยมีบัญชีทั้งหมด 47 ล๎านบัญชี ท าให๎การศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู๎บริโภคกลุํมนี้ ทัง้
เป้ากลุํมเป้าหมายหลัก และกลุํมเป้าหมายรอง พบวํา ตรงกับเป้าหมายในการจัดจ าหนํายของธุรกิจ 
เนื่องจากในปัจจุบันผู๎บริโภคมีตัวเลือกมากมายในการเลือกซื้อสินค๎า ทัง้ชํองทางออนไลน์และออฟไลน์
แตํธุรกิจล๎านนานามุํงเน๎นขยายกิจการจากชํองทางออนไลน์ โดยศึกษาจากข๎อมูลตําง ๆ และพบวํา  
เฟซบุ๏กครองอันดับหนึ่งของโซเชียลแพลตฟอร์ม (Social Platform) ทีมี่จ านวนผู๎ใช๎งานเยอะที่สุด ซึ่ง
ในประเทศไทยมีผู๎ใช๎งานอยูํทั้งหมด 47 ล๎านบัญชี ซึ่งเป็นอันดับที่ 8 ของโลกนั่นเอง ท าให๎เห็นโอกาส
ในการเติบโตของธุรกิจมากข้ึน และพฤติกรรมของผู๎บริโภคท่ีก าลังเข๎าสูํสังคมออนไลน์ การสั่งซือ้สินค๎า
ออนไลน์ รวมถึงในชํวงที่ผํานมาเกิดโรคระบาด ท าให๎ผู๎คนเปลี่ยนพฤติกรรมหันมาซื้อสินค๎าออนไลน์
กันมากขึน้อีกด๎วยท าให๎กลุํมเป้าหมายหลักของธุรกิจทีเ่ป็นกลุํมผู๎หญิงอายุ 40 ปีขึน้ไป (วัยกลางคน) 
ได๎ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อสินค๎า เพ่ือให๎ปรับตัวได๎ตามสถานการณ์ในปัจจุบัน (ณรงค์ยศ  
มหิทธิวาณิชชา, 2563) 
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  3.4.1.4 การวิจัยทัศนคติและนิสัยของผู๎บริโภค 
  จากการศึกษาทัศนคติและนิสัยการตัดสินใจซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคมีหลายองค์ประกอบ
มากมายในการตัดสินใจ ซึ่งธุรกิจล๎านนานาเป็นแบรนด์ชุดผ๎าไทยสตรีใสํท างาน โดยจากอดีตที่มีหน๎า
ร๎าน ตอนนี้ปรับเปลี่ยนชํองทางเป็นการ ขายผํานชํองทางออนไลน์และสินค๎าไมํได๎มีขายอยูํทั่วไปเป็น
สินค๎าท่ีผลิตเอง ดังนั้นจึงต๎องให๎ความมั่นใจกับผู๎บริโภคคุณภาพของสินค๎าตําง ๆ ทีต่๎องอธิบายให๎
ผู๎บรโิภคเข๎าใจและม่ันใจในคุณภาพของสินค๎า หากตัดสินใจซื้อกับเราแล๎วจะได๎สินค๎าท่ีสวยและมี
คุณภาพอยํางแนํนอน มีการจ าหนํายสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์และการที่จะท าให๎ผู๎บริโภครายใหมํ
สามารถเข๎าถึงและรู๎จักแบรนด์ได๎นั้น จะต๎องมีการรีวิวสินค๎า รูปภาพของสินค๎าสวย ๆ หรือการบอก
ตํอของลูกค๎า จึงจ าเป็นต๎องมีการพูดคุยกับลูกค๎าอยูํเสมอ การซื้อสินค๎าจนเกิดการซื้อซ้ า และบอกตํอ
เป็นสิ่งทีมุ่ํงเน๎นให๎เกิดข้ึนกับแบรนด์ล๎านนานา 
 
ภาพที่ 3.3: ลูกค๎าของล๎านนานา 
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3.5 การประเมินมูลค่ารวมของตลาด 
 การเติบโตของธุรกิจตลาดออนไลน์ (E-commerce) ยังคงเติบโตตํออยํางเนื่อง จาก
ผลกระทบโรคระบาดโควิด-19 (Covod-19) ท าให๎ผู๎คนหันมาซื้อสินค๎าออนไลน์กันมากข้ึน แตํใน
ขณะเดียวกัน ก็ต๎องเผชิญคูํแขํงรายใหมํทีเ่กิดขึ้นมากมาย เรียกได๎วําเป็นการแขํงขันการท าการตลาด
แบบแขํงขันสูง (Red Ocean) เลยทีเดียวและเจอความเสี่ยงทีก่ าลังซื้อของผู๎บริโภคหดตัวลง 
เนื่องจากรายได๎ลดลง ไมํวําอาชีพไหน ๆ ก็ตาม จึงท าให๎มีความท๎าทายในการท าอาชีพนี้อยูํเป็นอยําง
มาก อีกท้ังเป็นอาชีพใหมํที่เพ่ิงเกิดขึน้มา และเป็นอาชีพที่มีการแขํงขันสูงมากเชํนกัน โดยมูลคํารวม
ของตลาดออนไลน์ (Online) ในปัจจุบันมีมูลคําสูงมากจากมูลคํายอดขายสินค๎าผํานการใช๎เทคโนโลยี
สารสนเทศ (E-commerce) พบวํา มีแนวโน๎มเติบโตเพ่ิมข้ึนอยํางตํอเนื่อง โดยในปี 2557 มีมูลคําสูง
ถึง 1,929 ล๎านเหรียญสหรัฐหรือ 69,444 ล๎านบาท และเพ่ิมข้ึนร๎อยละ 20 มูลคํา 83,520 ล๎านบาท 
ในปี 2558 หรือมูลคํา2,320 ล๎านเหรียญสหรัฐ โดยคาดวําในปี 2559 มูลคําตลาดจะเพ่ิมร๎อยละ 23 
และเพ่ิมข้ึนมีมูลคํา 5,572 ล๎านเหรียญ หรือ200,000 ล๎านบาท ในปี 2563 ซ่ึงคาดวํามูลคํารวมของ
ตลาดจะเพ่ิมข้ึนอยํางตํอเนื่อง และอัตราการเติบโตของธุรกิจผํานการใช๎เทคโนโลยีสารสนเทศ (E-
commerce) ในประเทศไทยจะยังคงเติบโตอยํางตํอเนื่อง โดยกลุํมลูกค๎าสํวนใหญํเป็นกลุํมลูกค๎าใน
ตลาดออนไลน์ ซ่ึงก็มีแนวโน๎มการเติมโตจากการใช๎เทคโนโลยีสารสนเทศมากขึน้ในทุกปี อีกท้ัง
ประเทศไทยในขณะนี้ยังมีมูลคําของตลาดมากถึง 3,690 ล๎านบาท คิดเป็น 47% อันดับที่หนึ่งจาก
ทัง้หมด 6 ประเทศอีกด๎วย (ณรงค์ยศ มหิทธิวาณิชชา, 2563) 
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ภาพที่ 3.4: แสดงสัดสํวนผู๎ใช๎งานแพลตฟอร์มออนไลน์ (E-Commerce) ในประเทศไทย 
 

  
 
ที่มา: ดวงพร วิริยา. (2563). DAAT TALK: E-commerce the next chapter: คุยเจาะลึกธุรกิจอี

คอมเมิร์ซ หลัง COVID-19 เริ่มคลี่คลาย. สืบค๎นจาก https://creativetalklive.com/daat-
talk-e-commerce-the-next-chapter/. 

 
 จากภาพที่ 3.4 แสดงรูปภาพสัดสํวนผู๎ใช๎งานแพลตฟอร์มออนไลน์ (E-commerce) ใน
ประเทศไทยจะเห็นได๎วํา เริ่มกลายเป็นที่นิยมขึ้นอยํางมากในประเทศไทย (E-market Place 47%, 
Social Media 38%, E-tailers/brands.com 15%) และสามารถจ าแนกได๎อีกหลายประเภท ใน
สํวนของธุรกิจแบรนด์ล๎านนานา จัดอยูํในหมวดหมูํโซเชียลมีเดีย (Social Media) ซึ่งเป็นที่นิยม คิด
เป็นร๎อยละ 38% ซึ่งชํองทางนี้เริ่มเข๎ามามีบทบาทมากข้ึนในการใช๎ชีวิตประจ าวัน เนื่องจากมีความ
สะดวกสบายและรวดเร็ว ท าให๎เป็นที่นิยมอยํางรวดเร็วในระยะเวลาอันสั้น รวมถึงพฤติกรรมการใช๎
ชีวิตของผู๎บริโภคเริ่มเปลี่ยนแปลงไป ท าให๎จากเดิมที่การท าการค๎าต๎องมีหน๎าร๎าน มีการลงโฆษณา 
และต๎องมีทุนที่เยอะในการโปรโมทสินค๎าใหมํ ๆ สักตัว แตํในปัจจุบันเรื่องเหลํานี้ถือเป็นเรื่องที่งําย
เพราะไมํวําใครก็สามารถเข๎าถึงลูกค๎าได๎ จากแพลตฟอร์มที่มีฐานข๎อมูลของลูกค๎าอยูํแล๎ว โดยที่ไมํ
จ าเป็นต๎องใช๎เงินในการลงโฆษณาเยอะเกินความจ าเป็น หรือบุคคลธรรมดาก็สามารถกลายเป็น 
อินฟลูเอนเซอร์ที่มีชื่อเสียงได๎ จากการรีวิวสินค๎าและบริการตําง ๆ โดยที่เนื้อหาของข๎อมูลเหลํานั้น
ต๎องมีความนําสนใจ หรือสินค๎าและบริการดังกลําวมีคุณภาพดี หากข๎อมูลหรือสินค๎าเหลํานั้นมีความ
นําสนใจ ก็จะท าให๎ผู๎คนในโลกออนไลน์เริ่มสนใจและสามารถขายสินค๎าหรือบริการตําง ๆ ได๎ เมื่อทุก
อยํางกลายเป็นเรื่องงํายแตํคํูแขํงก็มีมากมายเชํนเดียวกัน ท าให๎การศึกษาตลาดกํอนลงมือปฏิบัติถือ
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เป็นเรื่องส าคัญที่ต๎องท ากํอน เพราะหากใครเริ่มกํอนอยํางถูกวิธีก็มีโอกาสในการประสบความส าเร็จ
จากแพลตฟอร์มออนไลน์ (E-commerce) ที่ก าลังเป็นที่นิยมอยูํในปัจจุบันนี้ 
 3.4.1 ผลการศึกษาและงานวิจัยที่น ามาสูํการก าหนดกลุํมลูกค๎าเป้าหมายของธุรกิจ 
  3.4.1.1 ด๎านการเมือง 
  เนื่องจากผลกระทบโรคระบาดโควิด-19 (Covid-19) ท าให๎ภาครัฐมีนโยบายควบคุมโรค
ระบาด โดยให๎ผู๎คนอาศัยอยูํบ๎านและห๎ามจากบ๎านหลังเวลาจาก 22.00 น. เป็นต๎นไป เนื่องจาก
เคอร์ฟิวนี้มีระยะเวลาที่คํอนข๎างยาวนาน จงึท าให๎พฤติกรรมของผู๎รบิริโภคเปลี่ยนแปลงไป ท าให๎ธุรกิจ
ตําง ๆ เริ่มท าการตลาดออนไลน์กันมากขึน้ เนื่องจากประชาชนผู๎บริโภคสํวนใหญํเปลี่ยนวิธีการสั่งซ้ือ
สินค๎ามาใช๎ชํองทางออนไลน์ เชํน Facebook, Line@, Grabfood เป็นต๎น ท าให๎ธุรกิจล๎านนานาทีจ่ัด
จ าหนาํยผํานชํองทางออนไลน์อยูํแล๎วได๎รับความนิยมเพ่ิมมากขึน้ และพฤติกรรมของผู๎บริโภคสํวน
ใหญํใช๎เวลาในโลกออนไลน์เพ่ิมมากขึ้น ท าให๎มีผู๎ติดตามเพ่ิมขึ้นอยํางรวดเร็วสํงผลให๎ยอดจัดจ าหนําย
สินค๎าเติบโตขึน้มากกวําเป้าหมายที่ตั้งเป้าไว๎ 
  3.4.1.2 ด๎านเศรษฐกิจ 
  จากสถานการณ์โรคระบาดท าให๎เศรษฐกิจประเทศไทยและทั่วโลก ในปัจจุบันเกิด
สภาวะการชะลอตวั แม๎วําภาครัฐจะมีนโยบายออกมาเพ่ือชํวยผลักดนัเศรษฐกิจ แตทํวําในขณะนี้ก็ยัง
ไมเํติบโตเทาํที่ควร ท าให๎ประชากรไทยในวัยท างานถูกเลิกจ๎างงาน การเลิกจ๎างงานนี้สํงผลกระทบ
โดยตรงตํอประชากรไทยและสํงกระทบกันเป็นวงกว๎าง จากโรคระบาดครั้งนี้สํงผลให๎ผู๎ประกอบการ
รายเล็กและใหญํทยอยปิดตัวลง หน๎าร๎านไมํสามารถขายสินค๎าได๎อยํางปกติสํงผลให๎ยอดขายของธุรกิจ
อ่ืน ๆ ชะลอตัว แตํธุรกิจล๎านนานายังคงทรงตัวในชํวงแรก และในระยะหลังกลับมีการเติบโตเพ่ิมข้ึน
อยํางตํอเนื่อง เป็นที่นําตกใจและคาดไมํถึง เนื่องจากผู๎บริโภคได๎เปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อสินค๎า 
ผู๎บริโภคเลือกใช๎ชํองทางออนไลน์ในการซื้อสินค๎าและบริการกันมากขึ้น เนื่องจากมีความสะดวกสบาย
และเม่ือพฤติกรรมของผู๎บริโภคได๎เปลี่ยนแปลงไป ก็สํงผลท าให๎ธุรกิจล๎านนานาสามารถเข๎าถึงผู๎บริโภค
ได๎อยํางเต็มรูปแบบ และธุรกิจล๎านนานาสามารถปรับตัวได๎ไวจากผลกระทบครั้งนี้ จึงท าให๎เหตุการณ์
ครั้งนี้ไมํสํงผลตํอธุรกิจมากนัก 
  3.4.1.3 ด๎านเทคโนโลยี 
  เทคโนโลยีเข๎ามามีบทบาทในสังคมมากข้ึน สํงผลให๎พฤตกิรรมของผู๎บริโภคเปลี่ยนไป
จากเดมิที่ต๎องออกไปซ้ือสินค๎าทีร่๎านค๎า แตํในปัจจุบันสามารถสั่งซ้ือสินค๎าผํานโทรศัพท์มือถือ จึงท าให๎
ผู๎ประกอบการและเจ๎าของธุรกิจในปัจจบุันได๎น าเทคโนโลยีมาชํวยในการท าธุรกิจ โดยมีหน๎าร๎านตั้งอยูํ
ในโลกออนไลน์ เป็นชํองทางที่มีมานานพอสมควร และเพ่ิงได๎รับการยอมรับจากผู๎บริโภคและผู๎คน
สนใจในชํองทางการจัดจ าหนํายชํองทางนี้เพ่ิมมากขึ้น ท าให๎ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงสินค๎าเราได๎อยําง
งํายดายผํานแพลตฟอร์มออนไลน์ (E-commerce) 
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  3.4.1.4 ด๎านสิ่งแวดล๎อม 
  ธุรกิจออนไลน์เริ่มเข๎ามามีบทบาทตํอสังคมไทยมากข้ึนตลอดระยะเวลาที่ผํานมาท าให๎
พฤติกรรมของการใช๎ชีวิตเปลี่ยนแปลงไปเชํนกัน ผู๎บริโภคในแตํละชํวงอายุมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรม
เพ่ือให๎เข๎ากับยุคสมัยมากขึ้น โดยที่มีเทคโนโลยีเข๎ามาเป็นสํวนหนึ่งของการใช๎ชีวิตประจ าวันเมื่อ
เทคโนโลยีเข๎ามามีบทบาทท าให๎โลกเล็กลงและการติดตํอสื่อสารเป็นสิ่งที่งําย จึงท าให๎การท าธุรกิจ
หรือธุรกรรมเป็นเรื่องงํายดาย โดยที่ใช๎ระยะเวลาอันสั้นก็สามารถจัดการสิ่งตําง ๆ ได๎อยํางงํายดาย
ผํานสมาร์ทโฟนที่กลายเป็นปัจจัยที่ส าคัญในชีวิตประจ าวันเป็นที่เรียบร๎อย 
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บทที่ 4 
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์/บริการ 
 การสร๎างธุรกิจใหมํให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคนั้น เป็นเรื่องที่
ผู๎ประกอบการต๎องใสํใจและท าการบ๎านอยูํเสมอ เพ่ือให๎สินค๎าและบริการสามารถผลิตออกสูํกลุํม
ตลาดเป้าหมายได๎ แม๎วําผู๎ประกอบการจะเผชิญกับปัญหาที่ท าให๎การท าธุรกิจเกิดการชะลอตัวหรือ
หยุดชะงัก เชํน สินค๎าท่ีผลิตไมํตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค เป็นต๎น หรือเหตุการณ์ตําง ๆ ที่
ท าให๎ธุรกิจไมํสามารถด าเนินการได๎ดั่งที่วางแผนเอาไว๎ จึงท าผู๎ประการต๎องศึกษาลูกค๎ากลุํมเป้าหมาย
และการเลือกตลาดเป้าหมายให๎ดี เพ่ือให๎เกิดความแมํนย าในการท าธุรกิจ โดยจากการท าธุรกิจ 
แบรนด์ล๎านนานาจะเห็นได๎วํา มีผู๎บริโภคหลากหลายประเภท โดยที่สินค๎าและบริการของธุรกิจ 
ล๎านนานาสามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ จึงท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความสนใจและได๎รับ
การยอมรับให๎เข๎าสูํตลาดของชุดผ๎าไทยและได๎รับสํวนแบํงทางการตลาดนั่นเอง (Market Share) 
 4.1.1 ลักษณะของผู๎บริโภคท่ีตอบสนองตํอสินค๎าและบริการของแบรนด์ ล๎านนานา 
  1) กลุํมลูกค๎ารายใหมํ ลูกค๎ากลุํมนี้จะเป็นลูกค๎าที่ไมํเคยซื้อสินค๎าของแบรนด์ล๎านนานา 
จึงท าให๎มีข๎อสงสัยมากมาย และท าให๎การปิดการขายเป็นไปได๎ยากกวําลูกค๎ารายเกํา แตํหากสินค๎า
และบริการสามารถตอบสนองความต๎องการได๎ และได๎รับการอธิบายอยํางละเอียดถี่ถ๎วนจนเกิดความ
ไว๎วางใจก็จะท าให๎ลูกค๎ารายใหมํเปิดใจกับสินค๎าและบริการของแบรนด์ล๎านนานา โดยกลุํมลูกค๎าราย
ใหมํนี้ ได๎เข๎ามาติดตํอสอบถามข๎อมูลสินค๎าเป็นประจ าทุกวัน หากมีสินค๎าที่ถูกใจก็จะสามารถจ าหนําย
สินค๎ากับลูกค๎ากลุํมนี้ได๎ 
  2) กลุํมลูกค๎ารายเกํา ลูกค๎ากลุํมนี้เป็นกลุํมลูกค๎ารายใหมํที่เคยซื้อสินค๎าของแบรนด์
เรียบร๎อยแล๎ว จึงท าให๎กลายเป็นลูกค๎ารายเกํา ลูกค๎ากลุํมนี้จะสั่งซื้อสินค๎าท่ีตนเองเคยซื้อแล๎ว
ประทับใจ ชอบสินค๎า จะสามารถท าการขายสินค๎าแกํกลุํมลูกค๎ากลุํมนี้ได๎งํายกวํา เพราะเคยเห็น
สินค๎าจริงและถูกใจสินค๎าแล๎ว 
  3) กลุํมลูกค๎าประจ า ลูกค๎ากลุํมนี้เป็นกลุํมลูกค๎ารายเกําท่ีชื่นชอบสินค๎าเป็นอยํางมาก
จนเกิดการซื้อซ้ าหลายครั้งและบอกตํอแกํเพ่ือน ๆ ที่สนใจ เป็นกลุํมลูกค๎าที่รักและหวงแหนในแบรนด์
ล๎านนานาและไว๎ใจสินค๎าของร๎าน หากมีสินค๎าใหมํลูกค๎ากลุํมนี้ก็จะท าการสั่งซื้อโดยไมํลังเล ท าให๎
สามารถจ าหนํายสินค๎าหรือท าการปิดการขายกับลูกค๎ากลุํมนี้ได๎เร็วที่สุด 
 การผลิตสินค๎าเพ่ือตอบสนองความต๎องการของกลุํมลูกค๎าเป้าหมายจะมีการเลือกกลุํมลูกค๎า
เป้าหมายอยํางชัดเจนและผลิตสินค๎าให๎เหมาะกับกลุํมเป้าหมายนั้น โดยมีการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง
เพ่ือให๎บรรลุเป้าหมายขององค์กร ธุรกิจของเราจัดจ าหนํายชุดผ๎าไทยของสตรี โดยมีทั้งกลุํมเป้าหมาย
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หลักและกลุํมเป้าหมายรอง เพ่ือให๎มีทิศทางในการวางแผนการตลาดให๎สอดคล๎องกับความต๎องการ
ของตลาดเป้าหมายนั่นเอง 
 ตลาดเป้าหมายที่เราต๎องการให๎มาเป็นกลุํมลูกค๎า มีท้ังกลุํมเป้าหมายหลักและเป้าหมายรอง 
โดยที่เราได๎ท าการศึกษาตลาดกํอนผลิตสินค๎า ดูพฤติกรรมของผู๎บริโภค ที่คาดวําจะเป็นกลุํมลูกค๎าของ
เรากํอน เพ่ือให๎เมื่อเราผลิตสินค๎าเสร็จสิ้นแล๎วจะกลายเป็นสินค๎าท่ีตอบสนองความต๎องการของ
กลุํมเป้าหมายกลุํมนี้ 
 4.1.2 กลุํมลูกค๎าเป้าหมาย 
  1) กลุํมเป้าหมายหลัก: ผู๎หญิงชาวไทย อายุ 40 ปี ขึ้นไป 
  2) กลุํมเป้าหมายรอง: ผู๎หญิงทุกชนชาติ ทุกวัย ที่ต๎องการสวมใสํชุดผ๎าไทย 
 
ภาพที่ 4.1: แสดงกลุํมเป้าหมายหลักและกลุํมเป้าหมายรอง 
 

 
 
 โดยกลุํมเป้าหมายหลักและกลุํมเป้าหมายรองนั้น เราได๎เลือกกลุํมเป้าหมายกํอนผลิต
สินค๎าออกสูํตลาด เพ่ือให๎สินค๎าตอบสนองความต๎องการของกลุํมเป้าหมายให๎ได๎มากที่สุด ทั้งการเลือก
ชนิดของสินค๎า การออกแบบและลวดลาย ล๎วนได๎รับการวางแผนจากกาวิเคราะห์ตลาดแล๎วทั้งสิ้น 
 เนื่องจากธุรกิจออนไลน์มีการเติบโตอยํางรวดเร็วภายในระยะเวลา 5 ปีที่ผํานมา ท าให๎มี
คูํแขํงขันทางการตลาดจ านวนมากและมีการแบํงสํวนทางการตลาดที่มากเชํนกัน หากมีการศึกษาการ
เลือกตลาดเป้าหมายให๎เหมาะสมกับธุรกิจก็จะสามารถท าให๎ธุรกิจมีโอกาสประสบความส าเร็จได๎อยําง
รวดเร็ว จากการจ าหนํายสินค๎าและบริการแกํกลุํมเป้าหมายในประเทศไทย พบวํา สินค๎าของแบรนด์
ล๎านนานามีกลุํมลูกค๎าเป้าหมายหลากหลายพื้นที่ ดังตารางที่ 4.1 
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 4.1.3 พ้ืนที่และตลาดเป้าหมาย 
 แบํงออกเป็น 
  1) ในประเทศ ได๎แกํ กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และในหัวเมืองใหญํในพ้ืนที่
ตํางจังหวัด ได๎แกํ เชียงใหมํ ขอนแกํน ชลบุรี ภูเก็ต เป็นต๎น 
 
ตารางที ่4.1: แสดงลักษณะของลูกค๎าเป้าหมายตามเกณฑ์การแบํงสํวนทางการตลาด 
 
พ้ืนที่จ าหนําย ระยะสั้น 1 ปี ระยะกลาง 3-5 ปี ระยะยาว >5 ปี 

กรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 

กรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 

กรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 

ประชากรศาสตร์ เจนบี เจนเอ็กซ์ เจนวาย (Gen B, X, Y)   
ร๎านค๎าปลีก-สํง ทั่วประเทศ (Retail Store & Wholesale) 

ชํวงอายุ 25-75 ปี 

รายได ๎ 30,000 บาทข้ึนไป 

อาชีพ ข๎าราชการ, ผู๎ประกอบการ, ผู๎บริหารระดับสูง, ผู๎ประกอบวิชาชีพเฉพาะ 
บุคลิกหรือวิถีชีวิต สวมใสํชุดผ๎าไทยหรือต๎องการใช๎ชุดผ๎าไทยในชีวิตประจ าวัน 

   
 จากตารางที่ 4.1 แสดงลักษณะของลูกค๎าเป้าหมายตามเกณฑ์การแบํงสํวนทางการตลาด 
จะแบํงพ้ืนที่ท าการตลาดคืออยูํประเทศไทยเทํานั้น โดยมีกรุงเทพและปริมณฑลเป็นเป้าหมายหลัก 
โดยมีระยะเวลา (สั้น กลาง ยาว) ในการท าการตลาดจะมุํงเน๎นไปที่ตํางจังหวัดเป็นหลัก แตํใน
ระยะแรกจะมุํงเน๎นที่กรุงเทพและปริมณฑลกํอนเพราะจะสามารถสร๎างการรับรู๎ของแบรนด์ได๎งํายจน
เมื่อแบรนด์เริ่มมีชื่อเสียงแล๎ว จะท าการตลาดไปสูํตํางจังหวัดเพราะมีกลุํมเป้าหมายที่ต๎องการสินค๎า
มากมาย  
 4.1.4 การวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์ 
 ธุรกิจของเรามุํงสร๎างภาพลักษณ์ที่ดีให๎กับแบรนด์ “ล๎านนานา” โดยที่การสร๎างภาพลักษณ์
และการสร๎างเอกลักษณ์นั้นต๎องใช๎เวลาเพื่อให๎ผู๎บริโภคสามารถมองเห็นถึงคุณคําของแบรนด์ ทั้ง
ทางดา๎นคุณภาพ คุณสมบัติและราคา ที่สามารถตอบสนองความต๎องการของเขาได๎ โดยเป็น
กระบวนการสร๎างความคิดและรักษาแนวคิดของแบรนด์ให๎คงอยูํในจิตใจของผู๎บริโภค เมื่อนึกถึง 
แบรนด์ล๎านนานา ก็จะสามารถรับรู๎ได๎ถึงสินค๎า คุณภาพ และคุณสมบัติตําง ๆ ของสินค๎าที่การันตีอยูํ
ในใจของผู๎บริโภค ท าให๎ผู๎บริโภคเปรียบเทียบแบรนด์ของเรากับแบรนด์คูํแขํงได๎เอง โดยที่การวาง
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ต าแหนํงที่จะเป็นการวางแผนของการท าการตลาดทั้งสิ้น การเขียนข๎อความตําง ๆ การโพสต์รูปสินค๎า 
หรือแม๎กระทั่งการขายสินค๎าแบบในขณะนั้น (Real-time) ล๎วนเป็นการท าการตลาดที่สร๎างขึ้นมา
เพ่ือให๎ผู๎บริโภคท่ีเป็นกลุํมเป้าหมายได๎รับรู๎ การเพ่ิมการรับรู๎เพ่ือให๎เกิดความเคยชิน คุ๎นตา หรือ
เรียกวําการสร๎างการรับรู๎ของแบรนด์ (Awareness) ให๎กับกลุํมเป้าหมายนั่นเอง โดยแบรนด์ล๎านนานา
จะเน๎นสินค๎าท่ีมีความหลากหลายสูงและราคาไมํสูงมาก คุณภาพค๎ุมคํากับราคาของผลิตภัณฑ์ลูกค๎า
กลุํมเป้าหมายสามารถตัดสินใจซื้อสินค๎าได๎อยํางรวดเร็ว โดยเราได๎วางต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ ดัง
รูปภาพที่ 4.2 การวางต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ 
 
ภาพที่ 4.2: แสดงการวางต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ 
 

 
 
4.2 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 ในปัจจุบันมีการใช๎เครื่องมือทางการตลาดมากมายเพื่อสํงเสริมการวางแผนก าหนดกลยุทธ์
ของธุรกิจ เพ่ือให๎สอดคล๎องกับธุรกิจ โดยเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจของเราเลือกใช๎จะมีอยูํ 2 
เครื่องมือ คือ หลักการ 4P (Product, Price, Place, Promotion) และ 4E (Experience, 
Exchange, Everywhere, Evangelism) 
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 4.2.1 กลยุทธ์ 4P หรือ “สํวนผสมทางการตลาด Marketing Mix” 
  1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 
  การท าธุรกิจให๎ประสบความส าเร็จนั้น สินค๎าและบริการจะต๎องตอบสนองความต๎องการ
ของผู๎บริโภคได๎ โดยสินค๎าและบริการที่แตกตํางและคุณภาพดีล๎วนเป็นที่ต๎องการของผู๎บริโภคและ
สามารถท าให๎ธุรกิจสามารถประสบความส าเร็จได๎ เมื่อมีผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต๎องการ
ของลูกค๎าได๎แล๎ว ก็ต๎องพัฒนาสินค๎าหรือบริการนั้น ๆ ให๎ดีดียิ่งขึ้น เพื่อให๎เกิดการประทับใจและบอก
ตํอของลูกค๎าจะท าให๎ธุรกิจสามารถเติบโตได๎อยํางยั่งยืน และสามารถสร๎างความได๎เปรียบแกํคูํแขํงขัน
ทางการตลาดได๎อีกด๎วย 
  2) ราคา (Price) 
  การก าหนดราคาขายเป็นสํวนหนึ่งที่ส าคัญตํอการเลือกซ้ือสินค๎าและบริการ เป็นปัจจัย
หลักท่ีจะท าให๎ได๎เปรียบ หรือเสียเปรียบกับคํูแขํงขันทางการตลาด อีกทั้งสินค๎าต๎องคุ๎มคําพอที่ลูกค๎า
จะยินดีจํายให๎กับสินค๎าหรือบริการนั้น ๆ โดยทีก่ารตั้งราคาสินค๎ามีหลากหลายปัจจัยมากมาย ที่ธุรกิจ
เราเลือกใช๎ 
   - การตั้งราคาขายตามชนิดของสินค๎าที่เป็นราคาเฉลี่ยยอดนิยม 
   - การตั้งราคาขายตามต๎นทุนการผลิต หากธุรกิจสามารถลดต๎นทุนการผลิตได๎ ก็
สามารถท าให๎ตั้งราคาขายได๎ต่ ากวําตลาดทั่วไป แตํหากไมํสามารถท าได๎ ก็จะท าให๎เสียเปรียบแกํคูํแขํง
ในตลาดที่สามารถตั้งราคาขายได๎ต่ ากวํา 
   - การตั้งราคาตามรูปแบบของสินค๎า ซึ่งเป็นสินค๎าท่ีไมํเคยที่ขายในตลาดมากํอน ท า
ให๎สามารถตั้งราคาสินค๎าใหมํได๎เป็นเจ๎าแรก หากสินค๎าเหมาะสมกับราคาก็สามารถท าให๎ลูกค๎าสนใจที่
จะซื้อสินค๎าได๎นั่นเอง 
   - การตั้งราคาสินค๎าเดียวกันตามชนิดของสินค๎า เชํน ผ๎าฝ้ายราคา 790 บาท และผ๎า
ใยแก๎วราคา 1,300 บาท เป็นราคาที่ขายมาตั้งแตํแรก ท าให๎ไมํสามารถเพ่ิมราคาหรือลดราคาได๎อีก
เพราะจะท าให๎เสียสมดุลการขายได๎ นอกเสียจากจะผลิตสินค๎าแบบใหมํขึ้นมาและตั้งราคาสินค๎าใหมํ 
  3) ชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) 
  ชํองทางจ าหนํายที่ดีควรเป็นสถานที่ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงได๎งําย สามารถสั่งซื้อสินค๎า
ได๎งํายและมีระบบการจัดสินสินค๎าที่รวดเร็ว มีความปลอดภัยและได๎มาตรฐาน โดยที่ผู๎ประกอบการก็
สามารถใช๎ชํองทางการจัดจ าหนํายในการศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภคได๎ และน ามาปรับใช๎กับธุรกิจ
เพ่ือให๎ธุรกิจสามารถเติบโตได๎อยํางรวดเร็ว โดยที่ธุรกิจล๎านนานาเลือกชํองทางการจ าหนํายหลักเป็น
ชํองทางออนไลน์ (Online) ที่ท าให๎การติดตํอสื่อสารและการโฆษณาการเข๎าถึงผู๎บริโภคเป็นเรื่องงําย
สามารถขายสินคา๎ได๎ทุกที่ทุกเวลา และยังมีหน๎าร๎าน (Offline) ที่รองรับผู๎บริโภคท่ีอยากมาเลือกซื้อ
สินค๎าด๎วยตนเองหรืออยากทดลองใช๎สินค๎ากํอนซื้อสินค๎า 
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  3) การสํงเสริมการขาย (Promotion) 
  การสํงเสริมการขายหรือการจัดโปรโมชั่น เป็นวิธีการสํงเสรมิการขายอีกวิธีที่จะท าให๎ได๎
ลูกคา๎รายใหมํเพ่ิมมากขึ้น รวมถึงเป็นการกระตุ๎นยอดขายให๎กับธุรกิจในขณะนั้น สํงผลท าให๎ลูกค๎ารอ
ติดตามการขายสินค๎าในชํวงหรือชํวงที่มีโปรโมชั่นพิเศษ เพราะจะมีราคาพิเศษมอบให๎กับลูกค๎าใน
เทศกาลตําง ๆ เชํน วันแมํลดราคาผ๎าถุงสีฟ้า หรือฟรีคําขนสํง เป็นต๎น เพ่ือให๎เป็นที่ดึงดูดใจของลูกค๎า
เพราะลูกค๎าจะซื้อสินค๎าด๎วยเหตุผลผสานกับอารมณ์ เนื่องจากตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎ 
โดยการสํงเสริมการขายของธุรกิจเราในปัจจุบันมีหลากหลายวิธี เชํน 
   - โฆษณาสินค๎าผํานเฟซบุ๏ก (Facebook) ชํองทางนี้ได๎รับความนิยมเป็นอยํางมาก
ในปัจจุบันเพราะสามารถเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎งําย สามารถก าหนดกลุํมเป้าหมายได๎โดยที่ไมํต๎องรอ
ให๎กลุํมเป้าหมายเข๎ามาหา แตํสามารถเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎เองเลย ธุรกิจสํวนใหญํจึงเลือกใช๎การ
สํงเสริมการขายชํองทางนี้ ในการโปรโมทสินค๎าและบริการ 
   - การโฆษณาทางสื่อออนไลน์อ่ืนๆ เชํน Line@, Instgram, โทรทัศน์ เป็นต๎น โดย
การโฆษณาผํานสื่ออ่ืนๆจะชํวยสร๎างการรับรู๎ของแบรนด์ (Brand Awareness) ได๎เป็นอยํางดี หาก
อยากได๎กลุํมเป้าหมายได๎เข๎าถึงแบรนด์เป็นวงกว๎างและทั่วถึงก็สามารถใช๎ชํองทางการโฆษณาผํานสื่อ
ออนไลน์แบบนี้ชํวยในการท าการตลาด เพ่ือเพ่ิมยอดขายได๎ 
   - การจัดโปรโมชั่นในวันพิเศษ เรียกได๎วําเป็นกิจกรรมที่แบรนด์ล๎านนานาได๎ท ามา
ตลอด โดยที่จะจัดโปรโมชั่นตามเทศกาลส าคัญตําง ๆ เชํน เทศกาลปีใหมํ วันพํอ วันแมํ สงกานต์  
เป็นต๎น ซึ่งลูกค๎าจะรอชํวงเทศกาลเพราะจะได๎สินค๎าราคาพิเศษ หรือสินค๎าลดราคาจ านวนมาก ท าให๎
สามารถกระตุ๎นยอดขายได๎เป็นอยํางดีในชํวงเทศกาล 
 4.2.2 กลยุทธ์ 4E (Expectation, Evaluation, Experience, Emotional) 
  1) ดีเกินความคาดหวัง (Consumer Expectation) 
  หากธุรกิจมีสินค๎าและบริการที่ดีอยูํแล๎ว ก็จะเป็นสิ่งที่มัดใจลูกค๎าได๎ในทันที แตํหากมี
สินค๎าและบริการที่ดีเกิดความคาดหมาย ก็จะได๎รับความประทับใจจากลูกค๎า เกิดการซื้อสินค๎าและ
บริการอยํางตํอเนื่อง และเกิดการบอกตํอถึงข๎อดีของสินค๎าและบริการของธุรกิจ เพื่อน ามาตํอยอด
และแก๎ไขข๎อบกพรํองและปรับปรุงให๎มีคุณภาพท่ีดีที่สุดทั้งสินค๎าและบริการ โดยที่ธุรกิจของเรามุํงเน๎น
ในการให๎ลูกค๎าเกิดความประทับใจเมื่อซื้อสินค๎าในครั้งแรก รวมถึงการบริการของทางร๎านที่ต๎องให๎
ความส าคัญกับลูกค๎าเป็นอันดับแรก ท าให๎เมื่อได๎รับสินค๎าที่ดีแล๎วก็จะได๎รับความประทับใจเมื่อได๎รับ
การบริการที่ดียิ่งขึ้นไป 
  2) สินค๎าค๎ุมคําเกินคาดหวัง (Consumer Evaluation) 
  หากลูกค๎าเกิดความประทับใจในสินค๎าและบริการในครั้งแรกแล๎ว ก็จะเกิดความสนใจใน
สินค๎าของเรามากข้ึน หากมีสินค๎าใหมํ ๆ ที่ก าลังจะเปิดตัว ลูกค๎ากลุํมนี้ก็จะกลายมาเป็นผู๎ที่เชื่อมั่น
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และพร๎อมเปิดใจให๎กับสินค๎าและบริการตัวใหมํ เป็นการสร๎างความประทับใจแรกพบเพ่ือน ามาตํอ
ยอดให๎ธุรกิจมีความแข็งแรง สินค๎าท่ีลูกค๎าไปนั้นต๎องมีคุณคําในตัวเอง ไมํเหมือนใคร และเหนือความ
คาดหมาย เป็นคุณคําทางจิตใจที่ลูกค๎าให๎การยอมรับ หากไมํลดราคาสินค๎าแตํสามารถสร๎างความค๎ุม
คําท่ีลูกค๎าสามารถยอมจํายเพ่ือแลกกับสิ่ง ๆ นี้ได๎ ก็จะท าให๎สามารถขายสินค๎าได๎อยํางงํายดายและ
ลูกค๎าเกิดความประทับใจในสินค๎าและบริการ 
  3) ประสบการณ์ท่ีสุดยอด (Consumer Experience) 
  ระบบการชํวยลูกค๎าให๎สามารถสั่งซื้อสินค๎าได๎อยํางงํายดาย มีผู๎เชี่ยวชาญคอยให๎
ค าปรึกษาและแนะน าผลิตภัณฑ์ท าให๎ลูกค๎าเกิดความสนใจ ไว๎ใจ และเข๎าใจในตัวสินค๎าและบริการจน
อยากกลับมาซื้อสินค๎าซ้ า และแนะน าบอกตํอให๎แกํเพ่ือน ๆ หรือคนท่ีรักให๎มาเลือกซ้ือสินค๎าและ
บริการของร๎าน เมื่อลูกค๎าได๎รับความสะดวกสบายก็จะท าให๎การซื้อขายเกิดขึ้นอยํางตํอเนื่อง และ
รวดเร็ว สามารถปิดการขายได๎อยํางรวดเร็ว สามารถตอบข๎อสงสัยหรือข๎อสอบถามได๎อยํางรวดเร็ว 
เป็นการชํวยให๎ลุกค๎าตอบสนองการซื้อสินค๎าได๎ในทันที และไมํพลาดโอกาสในการขายสินค๎าไป ธุรกิจ
ล๎านนานาจึงเลือกที่จะใช๎ชํองทางในการขายสินค๎าผํานแพลตฟอร์มออนไลน์ ที่ก าลังเป็นที่นิยมใน
ปัจจุบันนี้ 
  4) บรรยากาศในการซื้อ (Consumer Emotional) 
  การกระตุ๎นอารมณ์ให๎ลูกค๎ามีสํวนรํวมในการเลือกซ้ือสินค๎า ท าให๎ผํอนคลาย คล๎อยตาม
และอยากซ้ือสินค๎าและบริการ โดยผู๎ขายสินค๎าต๎องมีการใช๎เทคนิคเฉพาะตัว เป็นการชํวยให๎ลูกค๎า
สามารถตัดสินใจได๎และท าการปิดการขายให๎ได๎ไว๎ที่สุด การขายสินค๎าแบบออนไลน์เป็นการตอบโต๎ที่
เข๎าถึงกลุํมลูกค๎าได๎อยํางทันที ท าให๎ต๎องมีไหวพริบและการสื่อสารที่ชัดเจนเพราะลูกค๎าไมํได๎เห็นหรือ
สัมผัสกับสินค๎าจริงแตํจะไว๎ใจและเชื่อใจกับสิ่งที่เห็นในรูปภาพ และไว๎ใจกับผู๎ขายสินค๎าที่ลูกค๎าเชื่อวํา
ตนเองจะได๎สิ่งที่ดีและมีคุณคํามากที่สุด การสร๎างบรรยากาศในการขายให๎ผํอนคลายรวมถึงวิธีการ
ขายจึงเป็นสิ่งส าคัญในการขายสินค๎าแบบออนไลน์มากที่สุด 
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ภาพที่ 4.3: แสดงบรรยากาศในการขายสินค๎า 
 

 
 
4.3 กลยุทธ์ที่ใช้ในการจัดจ าหน่ายสินค้าและบริการ 
 4.3.1 กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ 
 กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ที่ธุรกิจล๎านนานาใช๎ในการท าการตลาด จะเป็นกลยุทธ์ในด๎าน
คุณภาพของสินค๎าท่ีต๎องมีคุณภาพดี การเลือกสรรเนื้อผ๎าเพ่ือน ามาใช๎ในการตัดเย็บต๎องเป็นเนื้อผ๎าที่ดี 
มีคุณภาพ ใสํสบาย โดยที่ผ๎าเนื้อนี้คูํแขํงมักไมํน าไปตัดเย็บ เนื่องจากตัดเย็บคํอนข๎างยากและใช๎
เวลานาน ต๎องอาศัยทีมชํางตัดเย็บที่มีประสบการณ์และสามารถตัดเย็บผ๎าให๎คุ๎มคําท่ีสุด โดยจะ
เลือกใช๎เป็นผ๎าไหมบาติกท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะมาก ๆ ไมํสามารถหาซื้อได๎ทั่วไปเพราะเป็นผ๎า
ที่ต๎องเพ๎นท์ลายด๎วยชํางเพ๎นท์ที่มีประสบการณ์ มีความประณีตและความเป็นเอกลักษณ์ของแตํละผืน
ทั้งการวาด การเขียนเทียน การลงสี เรียกได๎ผ๎าผ๎าชนิดนี้มีสโลแกนที่วํา “เย็บทีเส๎น เพ๎นท์ทีละผืน” 
เพราะกวําจะได๎ผ๎าสวย ๆ มาตัดให๎ลูกค๎าต๎องใช๎เวลาท าตํอชุดประมาณ 10-15 วัน อีกท้ังยังมีผ๎าใยแก๎ว
ที่มีความละเอียดอํอนในเนื้อผ๎าสูง หากชํางตัดเย็บไมํมีประสบการณ์จะท าให๎การตัดเย็บออกมาไมํมี
ความสวยงามและไมํละเอียดในเนื้องาน เพราะเป็นผ๎าที่ตัดเย็บคํอนข๎างยากกวําผ๎าทั่วไป อีกท้ังราคา
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ของผ๎าทั้งสองชนิดนี้คํอนข๎างสูง หากคํูแขํงจะลงทุนท าผ๎าทั้งสองชนิดนี้ก็จะต๎องใช๎เงินทุนที่สูงเชํนกัน 
และหากยังไมํมีกลุํมลูกค๎าของตัวเองก็เสี่ยงที่จะขาดทุนอยํางงํายดาย ท าให๎สินค๎าของล๎านนานานั้น
เน๎นความเป็นเอกลักษณ์ หาซื้อยาก คุ๎มคําคุ๎มราคา และราคาไมํสูงจนเกินไป 
 
ภาพที่ 4.4: แสดงรูปภาพตัวอยํางสินค๎า 
 

 
 
 4.3.2 กลยุทธ์การก าหนดราคา 
 กลยุทธ์การก าหนดราคานั้นเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญมากในการท าการตลาดของธุรกิจเพราะการ
ก าหนดราคาสินค๎า เพ่ือให๎ดึงดูดความสนใจของผู๎บริโภค ให๎รู๎สึกวําสินค๎ามีคุณคําและราคาไมํสูง
จนเกินไป จะชํวยเป็นสิ่งที่ท าให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค๎าได๎งํายขึ้น จากการขายสินค๎า
แบบในขณะนั้น (Real-time) ในระยะเวลาที่จ ากัดจึงต๎องท าให๎ผู๎บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อสินค๎าได๎
เลยในทันท ีและการให๎คุณคํากับสินค๎าสมกับการก าหนดราคาจะท าให๎สินค๎ามีคุณคําในใจของ
ผู๎บริโภค เชํน การขายผ๎าไหมบาติกท่ีเนื้อผ๎ามีความเป็นเอกลักษณ์ สีและลวดลายไมํซ้ ากับใคร จะตั้ง
ราคาอยูํที่ 2,500-3,500 บาท ซึ่งเป็นราคาที่จับต๎องได๎ และผู๎บริโภคเห็นคุณคําของสินค๎า อีกท้ังการ
ก าหนดราคาสินค๎าแตํละชนิดต๎องมีการเปรียบเทียบคูํแขํงด๎วย วําหากสินค๎าชนิดเดียวกันคํูแขํงจะตั้ง
ราคาอยูํที่เทําไหรํ โดยที่ค านึงถึงราคากลางและการตั้งราคาที่ไมํขาดทุน การจัดโปรโมชั่นในแตํละ
สัปดาห์ หรือในชํวงเทศการก็เป็นสิ่งที่ส าคัญในการดึงดูดท าให๎ผู๎บริโภคสนใจในตัวของผลิตภัณฑ์ แตํ
ในขณะเดียวกันสินค๎าก็จะมีกลุํมลูกค๎าที่หลากหลาย ท าให๎การตัดสินใจซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค ขึ้นอยูํ
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กับความพึงพอใจในแบรนด์และสินค๎า หากสินค๎าตอบสนองความต๎องการได๎ ราคาอาจไมํใชํปัจจัย
ส าคัญในการเลือกซื้อสินค๎า 
 4.3.3 กลยุทธ์การบริหารชํองทางการจ าหนําย 
 กลยุทธ์การบริหารชํองทางการจ าหนํายของธุรกิจล๎านนานามีชํองทางการจัดหนํายหลัก
เพียงชํองทางเดียวคือการขายผํานเฟซบุ๏กเพจ (Facebook page) ล๎านนานา-Lannana โดยที่เราจะ
ท าการตลาดผํานออนไลน์เทํานั้น การโพสต์รูปสินค๎าและข๎อความต๎องดึงดูดท าให๎ผู๎บริโภคสนใจใน
ผลิตภัณฑ์จะต๎องมีการวางแผนการตลาดทั้งหมด เชํน เดือนธันวาคมเป็นวันพํอ กลุํมลูกค๎าเป้าหมาย
ของจะหาซื้อเสื้อผ๎าใสํท างานที่เป็นสีเหลือง จึงต๎องโพสต์รูปสินค๎าที่เป็นสีเหลืองทั้งหมด เพ่ือให๎
ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าในขณะนั้น เรียกได๎วําการท าการตลาดในแตํละเดือนจะต๎องดูวํา
สถานการณ์ตําง ๆ เป็นอยํางไรและสามารถปรับเปลี่ยนได๎หากเกิดเหตุการณ์ที่ไมํคาดคิด เชํน งานสี
ขาวด า หรือหากเกิดข้ึนทางร๎านจะต๎องปรับเปลี่ยนแผนการตลาดใหมํ เพ่ือให๎สอดคล๎องกับความ
ต๎องการของผู๎บริโภคอีกด๎วยและที่ส าคัญ คือ ระบบหลังบ๎านหรือระบบจัดการของร๎านค๎าที่มีบุคลากร
ในองค์กรเป็นผู๎จัดการระบบตําง ๆ เชํน การสํงสินค๎า การตอบลูกค๎า การบริการหลังการขาย การให๎
ค าปรึกษา ซึ่งทั้งหมดนี้เป็นอีกสํวนหนึ่งที่ส าคัญตํอการบริหารมาก หากมีการวางระบบการจัดการที่ไมํ
ครอบคลุมอาจจะท าให๎เกิดข๎อผิดพลาดได๎อยํางงํายดาย แตํหากสามารถวางแผนงานและกระจายงาน
ได๎อยํางดีเยี่ยมก็จะท าให๎การท างานมีความครอบคลุมและราบรื่นได๎ 
 4.3.4 กลยุทธ์การสํงเสริมการขาย 
 กลยุทธ์การสํงเสริมการขายของธุรกิจที่ท าอยูํในปัจจุบันนี้ เป็นการสํงเสริมการขายสินค๎า
ผํานการเขียนข๎อความและลงรูปภาพรีวิว (Review) สินค๎าจากผู๎ใช๎จริง เป็นการบอกตํอถึงคุณภาพ
ของสินค๎าผํานลูกค๎าเอง เพ่ือให๎ลูกค๎าทํานอ่ืนเห็นถึงความสวยงามของสินค๎า ท าให๎เกิดการกระตุ๎น
ยอดขายได๎เพ่ิมข้ึนอีก รวมถึงการยิงโฆษณาของเฟซบุ๏ก (Facebook) ที่ชํวยขยายฐานลูกค๎าและเปิด
การมองเห็นให๎กับเพจ ท าให๎ลูกค๎ารายใหมํ ๆ ได๎เข๎ามาเลือกซื้อสินค๎าได๎งํายขึ้น และในชํวงที่มีเทศกาล
ตําง ๆ จะยิงโฆษณามากข้ึนเป็นพิเศษ เพ่ือให๎ลูกค๎าได๎เห็นสินค๎าใหมํ ๆ ได๎งํายขึ้นรวมถึงมีราคาท่ีโดน
ใจลูกค๎า ท าให๎สามารถขายสินค๎าได๎งํายขึ้นในชํวงเทศกาลนี้ แม๎วํากลยุทธ์การสํงเสริมการขายจะเป็น
สํวนชํวยในการท าให๎ลูกค๎าตัดสินใจซื้อสินค๎าได๎รวดเร็วขึ้น แตํก็ไมํได๎ท าได๎เสมอไป มีปัจจัยหลาย ๆ
อยําง เชํน คุณภาพ ราคา ก็เป็นสิ่งส าคัญที่พึงต๎องรู๎ในการท าการตลาดออนไลน์อีกด๎วย หากสินค๎าถูก
แตํคุณภาพไมํดีก็ไมํสามารถท าให๎ลูกค๎าเกํา ๆ กลับมาซื้อซ้ าได๎อีกและอาจต๎องเหนื่อยกับการที่ต๎อง
ตามหากลุํมลูกค๎าใหมํไปเรื่อย ๆ ดังนั้นล๎านนานาจึงให๎ความส าคัญกับสินค๎ามาก สินค๎าต๎องดีถึงจะ
สามารถครองใจลูกค๎าและลูกค๎าเกิดความประทับใจ 
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ภาพที่ 4.5: แสดงรูปภาพสินค๎าจากลูกค๎า (1) 
 

   
 
ภาพที่ 4.6: แสดงรูปภาพสินค๎าจากลูกค๎า (2) 
 

  
 

 
 

 
 
 
 
 



57 

ภาพที่ 4.7: แสดงรูปภาพถํายตัวอยํางสินค๎า 
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4.4 แผนกิจกรรมการสื่อสารทางการตลาด 
 
ภาพที่ 4.8: แสดงรูปภาพตราสัญลักษณ์ทางการค๎า 
 

 
 
 ตราสินค๎าของร๎านที่ใช๎อยูํในปัจจุบันเป็นการสื่อสารให๎ลูกค๎าเห็นถึงตัวตนของแบรนด์ จะมี
ตราสินค๎านี้อยูํที่รูปภาพของสินค๎าและผลิตภัณฑ์ ท าให๎เมื่อลูกค๎าเห็นตราสินค๎านี้ จะท าให๎เป็นรู๎สึกถึง
คุณคําของแบรนด์ที่อยูํภายในจิตใจของลูกค๎าด๎วย เมื่อผลิตสินค๎าใหมํขึ้นค๎าหากมีสัญลักษณ์นี้ก็จะท า
ให๎ลูกค๎าเกิดความเชื่อใจและไว๎ใจ เมื่อเรามีตราสินค๎าแล๎วก็ต๎องผลิตสินค๎าให๎ดีและมีคุณภาพด๎วย
เพราะหากเกิดข๎อผิดพลาดขึ้นมา ก็จะท าให๎ลูกค๎าไมํไว๎ใจสินค๎าอ่ืน ๆ เชํนกัน สินค๎าทุกชิ้นกํอนถึงมือ
ลูกค๎าจึงต๎องมีการตรวจเช็คอยํางพิถีพิถันเพ่ือให๎ลูกค๎าได๎รัยสินค๎าแล๎วเกิดความประทับใจ รวมถึงการ
สร๎างความสัมพันธ์กับลูกค๎าที่แบรนด์ มุงํเน๎นอยํางมากเพราะมีกลุํมลูกค๎าที่เป็นกลุํมลูกค๎าประจ า และ
มุํงเน๎นขยายฐานหาลูกค๎าใหมํ ๆ และท าให๎กลายมาเป็นกลุํมลูกค๎าประจ าของทางร๎านอีกด๎วย การ
สร๎างความสัมพันธ์จึงเป็นสิ่งที่ส าคัญมาก อีกทั้งมีการท าให๎ลูกค๎าไว๎วางใจและการมีโปรโมชั่นพิเศษ
ให๎กับลูกค๎าวีไอพี และการให๎ค าปรึกษาแนะน าจะท าให๎ลูกค๎ารู๎สึกถึงการเป็นบุคคลพิเศษที่ได๎รับการ
เอาใจใสํและดูแลจากทางร๎าน ก็จะอยากกลับมาซื้อสินค๎าและบริการตํอไป เมื่อท าให๎ลูกค๎าเกิดความ
ไว๎วางใจและรักในแบรนด์แล๎วจะเกิดการปกป้องแบรนด์ หากมีผู๎ประสงค์ร๎ายมาท าให๎แบรนด์เสื่อม
เสียชื่อเสียง ลูกค๎าที่รักในแบรนด์ก็จะออกมาปกป้องภาพลักษณ์ของแบรนด์และเกิดการบอกตํอถึง
คุณภาพสินค๎าแบบปากตํอปากท าให๎ลูกค๎าเชิญชวนคนใกล๎ตัวมาซื้อสินค๎า ท าให๎เกิดการขยายฐาน
ลูกค๎าเพ่ิมมากข้ึนจากการดูแลและเอาใจใสํลูกค๎า ความละเอียดในการเลือกสินค๎าท่ีดีที่สุดให๎กับลูกค๎า 
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ภาพที่ 4.9: แสดงรูปภาพการก าหนดกลยุทธ์สื่อสารเนื้อหาตราสินค๎า 
 

 
 
ที่มา: ชัชวาล หลวิเจริญ. (2559). กลยุทธ์การสื่อสารเนื้อหาตราสินค๎าและพฤติกรรมผู๎บริโภคในยุค

ดิจิทัล. วารสารนิด้าภาษาและการสื่อสาร, 21(29), 56-71. 
 
 4.4.1 แผนและขั้นตอนการสื่อสารการตลาดออนไลน์ 
 แผนและขั้นตอนการสื่อสารการตลอดออนไลน์เริ่มเป็นที่นิยมมากขึ้นเมื่อเทคโนโลยีเข๎ามามี
บทบาทและธุรกิจสํวนใหญํได๎น าเทคโนโลยีมาชํวยในการท าธุรกิจเพ่ือให๎มีความสะดวกสบายมาก
ยิ่งขึ้น จึงต๎องมีการวางแผนการตลาดในการสื่อสารการตลาดเพ่ือให๎แบรนด์เป็นที่รู๎จักในตลาด
ออนไลน์ที่ในปัจจุบันมีคํูแขํงขันมากมาย โดยแผนการตลาดที่ธุรกิจเลือกใช๎ประกอบด๎วย 6 ข๎อ ดังนี้ 
 
ภาพที่ 4.10: แสดงรูปภาพขั้นตอนการสื่อสารทางการตลาด 
 

 
 
ที่มา: 6 ขั้นตอนการตลาดออนไลน์. (2560). สืบค๎นจาก https://stepstraining.co/strategy/6-

steps-convert-stranger-to-customer-2. 

แรงจูงใจและความ 

พึงพอใจของผู๎บริโภค 

กลยุทธ์การ 

สื่อสารตรา

เน้ือหาตรา

วัตถุประสงค ์

การสื่อสารตราสนิค๎า 



60 

  4.4.1.1 การสร๎างการรับรู๎ (Awareness) 
  การสร๎างการรับรู๎ในการท าการตลาดออนไลน์มีข๎อดีที่หลากหลายสามารถเริ่มต๎นได๎
ในทันที การลงทุนต่ าและเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎อยํางรวดเร็ว สํงผลท าให๎เป็นที่นิยมอยํางมากใน
ปัจจุบัน แม๎วําการสร๎างการรับรู๎การท าการตลาดออนไลน์สามารถท าได๎งําย เมื่อโซเชียลมีเดีย
กลายเป็นวิธีการสร๎างการรับรู๎ที่ธุรกิจสํวนใหญํเลือกใช๎ในการท าการตลาด สํงผลท าให๎เกิดการแขํงขัน
ที่สูงมากขึ้น ผู๎บริโภคเห็นสินค๎าได๎น๎อยลงเพราะมีการลงโฆษณาท่ีมากข้ึน อาจท าให๎ธุรกิจใหมํที่เพ่ิง
เริ่มต๎น และยังไมํมีเงินลงทุนมากพอไมํเป็นที่รู๎จักในวงกว๎าง แตํหากสามารถท าธุรกิจในโลกออนไลน์
การสร๎างการรับรู๎ผํานโซเชียลมีเดียเป็นชํองทางที่นําสนในและนําลงทุนมากท่ีสุด 
  4.4.1.2 การค๎นพบ (Discovery) 
  เมื่อผู๎คนได๎มีโอกาสรับรู๎ถึงแบรนด์ก็จะเกิดการค๎นหาและบอกตํอ โดยในขั้นตอนนี่
ผู๎บริโภคจะศึกษาข๎อมูลเกี่ยวกับสินค๎าและบริการของแบรนด์วํา นําสนใจหรือสามารถตอบสนองตาม
ความต๎องการได๎หรือไมํ โดยที่ขั้นตอนนี้ ถือเป็นขั้นตอนส าคัญมากที่จะท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความสนใจ 
การพบกับสินค๎าและบริการเป็นครั้งแรกต๎องมีความนําสนใจ ทั้งรูปภาพ ข๎อความ วิดีโอ ต๎องดึงดูดใจ
และท าให๎อยากเห็นหรืออยากสอบถามเพ่ิมเติม เมื่อสามารถท าสํวนนี้ได๎ดีแล๎ว ก็ถือวําเป็นสํวนชํวยใน
การเปิดใจของผู๎บริโภครายใหมํที่ก าลังสนใจธุรกิจ 
  4.4.1.3 การพิจารณา (Consideration) 
  ขัน้ตอนนี้เมื่อผู๎บริโภคมาสอบถามถึงสินค๎าและบริการวํา สามารถตอบสนองความ
ต๎องการของพวกเขาได๎หรือไมํ หากผู๎บริโภคสนใจในสินค๎าและบริการก็จะมีการเปรียบเทียบสินค๎า 
ราคา คุณภาพ และอ่ืน ๆ ที่เป็นสิ่งประกอบการตัดสินใจของผู๎บริโภค โดยที่แบรนด์สามารถให๎ข๎อมูล
หรือให๎ค าปรึกษาแกํลูกค๎าท่ีสนใจหากการบริการ สินค๎าหรือราคา ที่ท าให๎ผู๎บริโภคประทับใจและ
สามารถตัดสินใจได๎ก็จะสร๎างรายได๎ให๎แกํธุรกิจได๎ในทันที 
  4.4.1.4 การเปลี่ยนเป็นลูกค๎า (Conversion) 
  เมื่อน าเสนอจุดขายของสินค๎าและบริการเรียบร๎อยแล๎วและผู๎บริโภคเห็นถึงความส าคัญ
และตัดสินใจซื้อสินค๎าก็จะท าให๎ผู๎บริโภคกลายมาเป็นลูกค๎า โดยหากได๎รับสินค๎าและบริการที่
ประทับใจแล๎ว การตัดสินใจครั้งตํอไปในการซื้อขายสินค๎าและบริการก็จะกลายเป็นเรื่องงํายสามารถ
ขายสินค๎าอยํางตรงไปตรงมาได๎ โดยที่ไมํต๎องอธิบายให๎ชัดเจนเหมือนในครั้งแรก ท าให๎สามารถสร๎าง
ยอดขายและสะสมฐานลูกค๎าได๎เป็นจ านวนมาก หากมีสินค๎าหรือบริการใหมํ ๆ ก็สามารถเสนอขาย
ให๎กับกลุํมฐานลูกค๎าเดิมได๎อยํางงํายดายเพราะพวกเขาจะตัดสินใจได๎อยํางรวดเร็วโดยไมํลังเล 
  4.4.1.5 การสานสัมพันธ์กับลูกค๎า (Customer Relationship) 
  เมื่อผู๎บริโภคกลายมาเป็นลูกค๎าของธุรกิจจึงต๎องมีการสร๎างความสัมพันธ์ที่ดีตํอกัน การ
ดูแล การให๎สิทธิพิเศษส าหรับลูกค๎าเกํา การรับประกันสินค๎า การให๎ความรู๎เพ่ิมเติมหรือการบริการ
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หลังการขายที่ท าให๎ลูกค๎าเกิดความประทับใจ จะท าให๎เป็นการรักษาความส าพันธ์ที่ดีงามกับลูกค๎าเพ่ือ
น าไปสูํการซื้อซ้ าและการบอกตํอถึงความประทับใจในการใช๎สินค๎าและบริการ 
  4.4.1.6 การรักษาฐานลูกค๎าเดิม (Retention) 
  การรักษาฐานลูกค๎าเดิมเป็นสิ่งที่พึงกระท าและจ าเป็นอยํางมากในการท าธุรกิจออนไลน์ 
เพราะหากสามารถสร๎างฐานลูกค๎าได๎ในจ านวนมาก ก็สามารถท าให๎การขายสินค๎าสามารถกระจาย
การรับรู๎ได๎เป็นวงกว๎างและลูกค๎าเคยซื้อสินค๎าและบริการแล๎วก็จะท าให๎งํายตํอการเลือกซ้ือสินค๎า
ใหมํๆท่ีผลิตออกมา ซึ่งจะสํงผลดีตํอธุรกิจในอนาคตที่ไมํต๎องเหนื่อยกับการหาลูกค๎ารายใหมํ แตํลูกค๎า
รายเกําจะชํวยบอกตํอถึงคุณภาพสินค๎าเอง 
 
4.5 แผนการด าเนนิกิจกรรมทางการตลาด 
 
ตารางที่ 4.2: แสดงการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดและงบประมาณท่ีใช๎ในปี 2563 
 

เดือน กิจกรรม งบประมาณท่ีใช๎ 

มกราคม โปรโมชั่นลดราคาชํวงปีใหมํ (วันที่ 1-10) 2,000 บาท (คําโฆษณา) 
กุมภาพันธ์ โปรโมชั่นชุดสีขาว (วันที ่1-7)  

โปรโมชั่นวันแหํงความรัก (วันที่ 11-14) 
5,000 บาท (คําโฆษณา) 

เมษายน โปรโมชั่นลดราคาปีใหมํไทย (วันที่ 5-20) 5,000 บาท (คําโฆษณา) 
พฤษภาคม โปรโมชั่นชุดสีขาว (วันที่ 1-5) 

โปรโมชั่นชุดสีมํวง (วันที่ 20-31) 
5,000 บาท (คําโฆษณา) 

มิถุนายน โปรโมชั่นชุดสีขาว (วันที่ 20-30) 2,000 บาท (คําโฆษณา) 

กรกฎาคม โปรโมชั่นชุดสีขาว (วันที่ 1-5) - 

สิงหาคม โปรโมชั่นชุดสีฟ้า (วันที่ 1-12) 5,000 บาท (คําโฆษณา) 
ตุลาคม โปรโมชั่นจัดสํงฟรีทั่วประเทศ (วันที่ 2 / 

9 / 16) 
18,000 บาท (คําขนสํง) 

ธันวาคม โปรโมชั่นลดราคาสํงท๎ายปีและจัดสํงฟรี 
(วันที่ 20-31) 

18,000 บาท (คําขนสํง) 

  
 รายละเอียดแผนการด าเนินงานทางการตลาดที่ใช๎อยูํในปัจจุบันปี 2563 ซึ่งอาจมีการ
เปลี่ยนแปลงไปตามความเหมาะสมกับสถานการณ์ มีการก าหนดงบประมาณ ซึ่งคําใช๎จํายสํวนใหญํ
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เป็นคําโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดออนไลน์ทั้งสิ้น เป็นการประมาณคําใช๎จําย
เบื้องต๎นเทํานั้น การท าแผนการตลาดนี้อาจมีการปรับเปลี่ยนได๎หากทีมงานเห็นวําไมํเหมาะสมหรือ
สถานการณ์ในประเทศเปลี่ยนแปลงไป อาจมีการปรับเปลี่ยนแผนใหมํเพ่ือให๎สอดคล๎องกับ
สถานการณ์ปจัจุบัน ซึ่งจากตารางนี้จะเห็นได๎วําการวางแผนการตลาดนั้น เป็นไปตามสถานการณ์ของ
ความต๎องการของผู๎บริโภคกํอน จึงเกิดการวางแผนการตลาดขึ้นมาเพ่ือตอบสนองความต๎องการของ
ผู๎บริโภค เราจะวางแผนการตลาดเดในแตํละเดือน โดยจะเลือกวําเดือนไหนมีเทศกาลไหนที่คนไทยให๎
ความส าคัญบ๎าง เชํน วันออกพรรษา ลูกค๎าสํวนใหญํจะหาซื้อชุดสีขาวเพ่ือใสํไปท าบุญเราจึงเลือกจัด
โปรโมชั่นชุดสีขาว หรือวันปีใหมํไทยที่ลูกค๎าสํวนใหญํจะซื้อเสื้อผ๎าใหมํ ๆ ใสํเพื่อให๎เกิดสิริมงคลหรือซื้อ
เป็นของฝากญาติพ่ีน๎อง คนสนิท เราจึงจัดโปรโมชั่นลดราคาสินค๎าล๎างสต๏อก เป็นต๎น เพ่ือเป็นกลยุทธ์
ในการขายสินค๎าของแตํละเดือน ซึ่งสามารถกระตุ๎นยอดขายได๎ดีมาก ท าให๎ลูกค๎าสํวนใหญํรอติดตาม
สินค๎าจากร๎านค๎าของเรา ดังนั้นเมื่อใกล๎ถึงเทศกาลหรือชํวงที่ลูกค๎าต๎องการชุดใสํท างาน ออกงาน หรือ
ของฝาก ก็จะนึกถึงสินค๎าของแบรนด์เราเพราะสามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎โดยที่
ลูกค๎าจะได๎สินค๎าตามท่ีต๎องการ สามารถสํงสินค๎าให๎ได๎อยํางรวดเร็ว ในบางเดือนหากไมํมีเทศกาลที่
นําสนใจเราก็จัดโปรโมชั่นอ่ืน ๆ เพ่ือกระตุ๎นยอดขายแทน เชํน โปรโมชั่นจัดสํงฟรี เป็นตน๎ ซ่ึง
โปรโมชั่นนี้ได๎การตอบรับที่ดีมากจากลูกค๎า กระตุ๎นให๎ลูกค๎าช าระคําสินค๎าอยํางรวดเร็วและอยาก
ได๎รับสินค๎า สํงผลท าให๎ยอดขายในเดือนนั้นถึงเป้าหมายที่ตั้งไว๎ได๎ หรือหากชํวงที่ใกล๎ถึงเทศกาลต๎องมี
การจัดเตรียมสินค๎าให๎พร๎อมกํอนขายสินค๎าจ านวนสินค๎าต๎องมีพร๎อมส าหรับจ านวนลูกค๎าที่คาดการณ์
ไว๎ เพราะถ๎าหากสินค๎ามีไมํพร๎อมก็จะท าให๎เสียโอกาสทางการขายได๎ ดังนั้นการวางแผนการ
ด าเนินงานที่ดีต๎องคาดการณ์จ านวนลูกค๎าและจัดเตรียมสินค๎าให๎มากพอกับจ านวนลูกค๎าด๎วยเชํนกัน
จึงจะท าให๎งานมีความราบรื่นและเกิดข๎อผิดพลาดน๎อยที่สุด การบริหารจัดการแผนการตลาดจึงมี
ความจ าเป็นอยํางมากในการท างาน 
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บทที่ 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร การก าหนดแผนก ฝ่าย หน่วยงาน  
 
ภาพที่ 5.1: แสดงแผนผังโครงสร๎างองค์กร ล๎านนานา 
 

 
 
 จากภาพที ่5.1 แสดงแผนผังโครงสร๎างองค์กร ล๎านนานา โดยแสดงถึงโครงสร๎างขององค์กร
ในปัจจุบันนี้ โดยแบํงเป็น 5 แผนก ในแตํละแผนกมีหน๎าที่และความรับผิดชอบที่แตกตํางกัน เพ่ือให๎
สามารถบริหารงานภายในองค์กรได๎อยํางมีประสิทธิภาพ จึงมีการจัดสรรงานและหน๎าที่ให๎แตํละ
บุคคลและมอบหมายงานให๎ตามความถนัดของแตํละบุคคล เพ่ือให๎การท างานเป็นไปอยํางมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดยต าแหนํงที่ได๎มานั้น แตํละคนจะต๎องผํานการทดลองงานและบรรจุเป็น
พนักงานประจ าเทํานั้น จึงจะสามารถรับต าแหนํงได๎ มีการประเมินจากทีมงานบริหารในสํวนของการ
ท างานวําบุคลากรแตํละคนขององค์กรมีความสามารถเฉพาะหรือเกํงด๎านไหนเป็นพิเศษก็จะ
มอบหมายงานสํวนนั้นให๎ดูแลตามความช านาญ เชํน ผู๎จัดการทั่วไป มีประสบการณ์ท างานในด๎านการ
ขายสินค๎าและบริการมากกวํา 5 ปี สามารถดูแลในสํวนของภาพรวมธุรกิจได๎ หากมีบุคคลที่มี
คุณสมบัติดังนี้ จึงจะมีการประเมินกันภายในองค์กรให๎บุคคลนี้รับต าแหนํงเป็นผู๎จัดการของบริษัทได๎ 
ฐานเงินเดือนและสวัสดิการก็ปรับขึ้นตามไปด๎วยเชํนกัน เพื่อเป็นการกระตุ๎นให๎กับบุคลากรคนอื่น
ภายในองค์กรด๎วย หากมีความสามารถ ตั้งใจท างาน ก็จะมีการปรับเลื่อนต าแหนํงให๎เชํนกัน การแบํง
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หน๎าที่ความรับผิดชอบนี้ท าให๎การท างานเป็นไปอยํางราบรื่น มีการท างานกันเป็นทีมเพ่ือให๎เกิดการ
สื่อสารกันในการท างานเพ่ือให๎เกิดข๎อผิดพลาดที่น๎อยที่สุดเพ่ือให๎งานออกมามีประสิทธิภาพมากท่ีสุด
โดยมีการจัดรูปแบบโครงสร๎าง ดังตํอไปนี้ 
 5.1.1 เจ๎าของธุรกิจ 
 ท างานในสํวนของการควบคุมดูแลภาพรวมของธุรกิจ ติดตํอประสานกับซัพพลายเออร์ เป็น
ผู๎ตัดสินใจทิศทางของธุรกิจ วางแผนการท างานในแตํละปีและดูงบประมาณของธุรกิจ 
 5.1.2 ผู๎จัดการทั่วไป 
 ประสานงานกับเจ๎าของธุรกิจและดูภาพรวมของการท างานในองค์กร ควบคุมการท างานใน
แตํละฝ่ายให๎ราบรื่น แก๎ไขปัญหาเฉพาะหน๎าหากเกิดเหตุการณที่คาดไมํถึง  
 5.1.3 หัวหน๎าแผนกสารสนเทศและเทคโนโลยี 
 ประสานงานกับผู๎จัดการในการควบคุมระบบสารสนเทศและเทคโนโลยีทั้งหมด ดูแลและ
ควบคุมการท างานทั้งหมดในด๎านเทคโนโลยี สามารถแก๎ไขปัญหาได๎ 
 5.1.4 หัวหน๎าแผนกงานปฏิบัติการ 
 ประสานงานกับผู๎จัดการในการควบคุมระบบงานในสายปฏิบัติการเพ่ือให๎เกิดความราบรื่น
ในการท างาน ควบคุมพนักงานทั้งหมดและสามารถแก๎ไขปัญหาได๎ 
 5.1.5 แผนกปฏิบัติการ 
 มีความเข๎าใจในสินค๎าและบริการสามารถปฏิบัติงานได๎อยํางถูกต๎องตามแผนงานที่ วางไว๎ 
และรับค าสั่งจากหัวหน๎าแผนกปฏิบัติงาน 
 
5.2 การก าหนดต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรที่ต้อง
สรรหา 
 การก าหนดต าแหนํงในปัจจุบันมีต าแหนํงทั้งหมด 4 ต าแหนํง แบํงเป็น ผู๎จัดการทั่วไป
หัวหน๎าแผนกปฏิบัติการ หัวหน๎าแผนกสารสนเทศ และแผนกปฏิบัติการ 
 5.2.1 ผู๎จัดการทั่วไป 
 หน๎าที่และความรับผิดชอบของผู๎จัดการทั่วไป จบวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป มี
ประสบการณ์การท างานหรือท างานในสาขาที่เก่ียวข๎อง 5 ปีขึ้นไป มีความสามารถในการจัดการ
ทรัพยากรบุคคลได๎เป็นอยํางดี และสามารถจัดการปัญหาและดูแลภาพรวมทั้งหมดขององค์กรได๎ มี
ความรู๎ความสามารถในการควบคุม จัดการ แก๎ไขปัญหา ให๎กับพนักงานและลูกค๎า สามารถแบํงหน๎าที่
และความรับผิดชอบให๎กับพนักงานได๎อยํางชัดเจน มีใจรักในงานบริการและมีไหวพริบ มีความเป็น
ผู๎น าสามารถจัดการและควบคุมงานได๎อยํางมีแบบแผนและเป็นระบบ วางแผนภาพรวมขององค์กรได๎ 
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 5.2.2 หัวหน๎าแผนกปฏิบัตกิาร 
 หน๎าที่และความรับผิดชอบของหัวหน๎าแผนกปฏิบัติการ จบวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี
ขึ้นไปและมีประสบการณ์การท างานหรือท างานในสาขาท่ีเกี่ยวข๎อง 2 ปี ขึ้นไป มีความสามารถในการ
จัดการทรัพยากรบุคคลได๎เป็นอยํางดี มีความรับผิดชอบและสามารถควบคุมการท างานได๎อยํางเป็น
ระบบ มีไหวพริบและมีทักษะด๎านการจัดการทรัพยากรบุคคล สามารถท างานที่ได๎รับหมอบหมายและ
แบํงหน๎าที่การท างานได๎อยํางเป็นระบบและมีประสิทธิภาพ เพ่ือให๎การท างานมีข๎อผิดพลาดที่น๎อย
ที่สุดและบรรลุเป้าหมายได๎ มีใจรักในงานบริการ อดทนตํอแรงกดดันได๎ดี 
 5.2.3 หัวหน๎าแผนกสารสนเทศ 
 หน๎าที่และความรับผิดชอบของหัวหน๎าแผนกสารสนเทศ จบวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี
ขึ้นไปและมีประสบการณ์การท างานหรือท างานในสาขาท่ีเกี่ยวข๎อง 2 ปีขึ้นไป มีความสามารถในการ
ควบคุมบุคลากร มีความรู๎ความเชี่ยวชาญและทักษะด๎านการใช๎คอมพิวเตอร์และเทคโนโลยี สามารถ
จัดการและแก๎ไขปัญหาเฉพาะหน๎าได๎อยํางดีเยี่ยม มีความเป็นผู๎น าและสามารถท างานเป็นทีมได๎ มี
ไหวพริบและท างานอยํางเป็นระบบ มีใจรักในงานบริการ อดทนตํอแรงกดดันได๎ดี 
 5.2.4 แผนกปฏิบัติการ 
 หน๎าที่และความรับผิดชอบของหัวหน๎าแผนกปฏิบัติการ จบวุฒิการศึกษาระดับ ปวช., ปวส. 
หรือ ม.6 มีใจรักในงานบริการ อดทนตํอแรงกดดันได๎ดี ขยันและพร๎อมเรียนรู๎สิ่งใหมํ ๆ สามารถ
ท างานเป็นทีมได๎ สามารถแก๎ไขปัญหาเฉพาะหน๎าได๎ดี 
 
5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร (การคัดเลือกและว่าจ้าง, การประเมินผลการปฏิบัติงาน, การ
บริหารค่าตอบแทน) 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงนโยบายการคัดเลือก การประเมินผลและคําตอบแทน 
 

ต าแหนํง การคัดเลือก การประเมินผล คําตอบแทน 

ผู๎จัดการ
ทั่วไป 

ประสบการณ์การท างาน 
ความสามารถที่แจ๎งไว๎การ
ประเมินจากการท างานที่ผําน
มาตลอดระยะเวลา 5 ปี 

ประสบการณ์ท างาน 5 ปีและ
ผลการท างานตลอด
ระยะเวลาที่ผํานมา 

20,000 บาท 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 5.1 (ตํอ): แสดงนโยบายการคัดเลือก การประเมินผลและคําตอบแทน 
 

ต าแหนํง การคัดเลือก การประเมินผล คําตอบแทน 

หัวหน๎า
แผนก

ปฏิบัติการ 

ประสบการณ์การท างาน 
ความสามารถที่แจ๎งไว๎การ
ประเมินจากการท างานที่ผําน
มาตลอดระยะเวลา 2 ปี 

ประสบการณ์ท างาน 2 ปี
และผลการท างานตลอด
ระยะเวลาที่ผํานมา 

18,000 บาท 

หัวหน๎า
แผนก

สารสนเทศ 

ประสบการณ์การท างาน 
ความสามารถที่แจ๎งไว๎การ
ประเมินจากการท างานที่ผําน
มาตลอดระยะเวลา 2 ปี 

ประสบการณ์ท างาน 2 ปี
และผลการท างานตลอด
ระยะเวลาที่ผํานมา 

17,000 บาท 

แผนก
ปฏิบัติการ 

การท างานและความสามารถที่
แจ๎งไว๎การประเมินจากการ
ท างานที่ผํานมาตลอด
ระยะเวลาทดลองงาน 3 เดือน 

ประสบการณ์ท างานและผล
การทดลองท างานตลอด
ระยะเวลา 3 เดือน ที่ผําน
มา 

15,000 บาท 

 
 จากตารางที่ 5.1: แสดงนโยบายการคัดเลือก การประเมินผลและคําตอบแทน เป็นการ
ประเมินภาพรวมของการท างานและการคัดเลือกของพนักงานภายในองค์กร โดยที่มีอัตรา
คําตอบแทนตามหน๎าที่และต าแหนํงที่ได๎รับมอบหมาย ซึ่งในแตํละต าแหนํงนั้นจะมีการประเมินที่
แตกตํางกัน โดยจะมีทีมบริหารที่เป็นผู๎ประเมินและชํวยควบคุมทางด๎านทรัพยากรบุคคล โดยจะ
ประเมินจากทักษะและความสามารถที่เกี่ยวข๎องกับต าแหนํง เพ่ือให๎ได๎บุคคลที่เหมาะสมกับต าแหนํง
ในแตลํะด๎าน ด๎านอัตราคําตอบแทนอาจปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสมในทุก ๆ ปี หากอายุงานมี
เพ่ิมข้ึนอัตราคําตอบแทนและสวัสดิการก็เพ่ิมขึ้นเชํนกัน 
 
5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
 นโยบายการพัฒนาบุคลากรและการสร๎างแรงจูงใจในการท างานให๎แกํบุคลากรขององค์กร
นั้นมีหลากหลายนโยบาย เพ่ือท าให๎บุคลากรภายในองค์กรมีแรงจูงใจในการท างาน เพ่ือเป็นการ
พัฒนาและรักษาบุคลากร โดยทางบริษัทของเรามีนโยบายในการพัฒนาบุคากร ดังตํอไปนี้ 
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 5.4.1 การจัดประชุม 
 การจัดประชุมเพ่ือการพัฒนาของบุคลากรองค์กรจะมีการจัดขึ้นในทุก ๆ เดือน เพ่ือพูดคุย
ถึงปัญหาในการท างานและเพ่ือพัฒนา เปิดโอกาสให๎สามารถแสดงความคิดเห็นและวิธีแก๎ไขปัญหา
เพ่ือให๎เกิดประโยชน์สูงสุดในการพัฒนาองค์กร จะจัดขึ้นในทุกเดือนเพื่อให๎เกิดความเป็นแบบแผน 
โดยจะจัดให๎พนักงานทุกคนภายในบริษัทได๎เสนอความคิดเห็นเห็น สามารถเสนอวิธีการท างานที่ดีขึ้น
หรือปัญหาที่พบเจอระหวํางการท างาน เพ่ือให๎ที่ประชุมได๎รับรู๎ เพ่ือหาวิธีการแก๎ไขและพัฒนาให๎ดีขึ้น 
เป็นพื้นที่ท่ีสามารถให๎บุคคลากรสามารถแสดงความคิดเห็นได๎อยํางอิสระ ตลอดระยะเวลาการในการ
ประชุมเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการท างานให๎ดียิ่งขึ้น 
 5.4.2 การเลื่อนต าแหนํง 
 การปรับเลื่อนต าแหนํงจะมีข้ึนภายในองค์กร เมื่อมีบุคลากรมากข้ึนและมีภาระงานที่มากข้ึน 
จะมีการแบํงหน๎าที่การท างานที่ชัดเจนยิ่งขึ้น จึงมีการปรับเลื่อนต าแหนํงตามความเหมาะสมให๎แกํ
พนักงานที่มีความสามารถ ที่ทีมบริหารมีความคิดตรงกันให๎ควบคุมการท างานในแตํละสํวน ท าให๎
พนักงานที่ตั้งใจท างาน มีการประเมินที่ดี เป็นตัวอยํางแกํพนักงานคนอ่ืนด๎วย 
 5.4.3 คําคอมมิชชั่น 
 การคิดคอมมิชชั่นจากการท างาน เป็นคําคอมมิชชั่นที่ได๎จากการแพ็คสินค๎า เป็นการให๎
คอมมิชชั่นแบบรวมหรือแบบทีม เพ่ือให๎บุคคลากรมีความสามัคคีและเป็นการป้องกันไมํให๎เกิดการ
แขํงขันในการท างาน จึงท าเป็นคอมมิชชั่นรวมให๎แกํพนักงาน 
 5.4.4 คําลํวงเวลา 
 คําลวงเวลาจากการท างาน หากการท างานเกิน 8 ชั่วโมง จะมีคําลํวงเวลาให๎ หรือหาก
พนักงานมีความประสงค์ทีจ่ะท างานลํวงเวลา ทางบริษัทก็จะมีคําตอบแทนให๎เชํนกัน 
 5.4.5 เบี้ยขยัน 
 คําตอบแทนเบี้ยขยันจะมีให๎แกํพนักงานที่ผํานเกณฑ์การประเมินตลอดระยะเวลา 1 เดือน 
(ไมํขาด ไมํลา ไมํสาย) หากมีการประพฤติที่ดีตลอดระยะเวลาทั้งเดือนก็จะมีคําเบี้ยขยันให๎ทุกเดือน
เพ่ือเป็นการสร๎างก าลังใจในการท างานให๎แกํพนักงาน 
 5.4.6 โบนัสประจ าปี 
 โบนัสประจ าปีจะมีให๎แกํพนักงานที่ผํานการทดลองงานและได๎รับการบรรจุ โดยมีอายุงาน
ตั้งแตํ 1 ปีขึ้นไป จะมีการประเมินปลายปี เพ่ือมอบโบนัสให๎แกํพนักงานของบริษัท โดยจะมีแผนการ
ประเมินในรายบุคคลและการประเมินแบบกลุํม โดยที่ทีมงานประเมินจะมีฐานข๎อมูลทั้งปีของ
พนักงานในการท างาน เพ่ือน ามาเป็นสํวนประกอบในการตัดสินใจเพ่ือให๎โบนัสประจ าปี 
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บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจและข้ันตอนการจัดตั้ง 
 การจัดจ าหนํายชุดผ๎าไทยประยุกต์ของสุภาพสตรีเป็นธุรกิจของครอบครัว โดยเริ่มต๎นจากที่
ผู๎ประกอบการชื่นชอบและเชี่ยวชาญในด๎านของผ๎าไทย อาทิ ผ๎าฝ้าย ผ๎าฝ้าย ผ๎าใยแก๎ว เป็นต๎น ท าให๎
เริ่มต๎นจัดจ าหนํายชุดผ๎าไทยเมื่อ 10 ปีกํอน โดยเริ่มต๎นจากการขายสินค๎าที่บูธแสดงขายสินค๎า จากใน
ห๎างร๎านท าให๎สินค๎าเริ่มมีความหลากหลาย มีการขายสินค๎าที่หลากหลายทั้งซื้อมาขายไปและผลิตเอง
แตยํังไมํมีสินค๎าที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว จนเมื่อทุกอยํางเริ่มลงก็ได๎เริ่มขยายกิจการ โดยเล็งเห็นถึง
ความเป็นเอกลักษณ์ที่โดดเดํนของผ๎าชนิดหนึ่ง คือ “ผ๎าไหมบาติก” เป็นผ๎าไหมที่เพ๎นท์ลายบาติก
สวยงามและหาซื้อได๎ยากเนื่องจากมีต๎นทุนสูง ล๎านนานาจึงกลายเป็นเจ๎าแรกที่ผลิตชุดและจัด
จ าหนํายผ๎าชนิดนี้ โดยในปัจจุบันมีระยะเวลาเกือบ 10 ปี ที่ได๎สร๎างเอกลักษณ์ให๎กับผ๎าไทยผํานชุดผ๎า
ไหมบาติก โดยการขายสินค๎าตามห๎างร๎านจึงท าให๎มีฐานลูกค๎าประจ า และได๎ตั้งชื่อแบรนด์ของธุรกิจนี้
วํา “ล๎านนานา” ตํอมามีการน าสินค๎าที่เป็นผ๎าไทย เชํน ผ๎าฝ้าย ผ๎าใยแก๎ว เป็นต๎น มาผลิตเพ่ิม เพ่ือให๎
ผู๎บริโภคมีตัวเลือกในการซื้อสินค๎าเพ่ิมมากขึ้น และจากเดิมที่ผลิตเฉพาะผ๎าไหมบาติกก็ได๎เริ่มผลิตผ๎า
ใยแก๎ว ผ๎าถุง และสินค๎าตําง ๆ เพ่ิมมากข้ึน จึงท าให๎แบรนด์ล๎านนานาเป็นที่รู๎จักมากขึ้น ตํอมาจึงเพ่ิม
สาขาในการขายสินค๎าเป็น 3 สาขาในห๎างร๎าน และเปิดตัวหน๎าร๎านอยํางเป็นทางการที่ห๎างธัญญา
พาร์ค แตํจากสภาพเศรษฐกิจเมื่อ 6 ปีกํอนไมํคํอยมีสภาพคลํองเทําที่ควร จึงท าให๎หน๎าร๎านที่ลงทุนไป
ไมํประสบความส าเร็จ จึงกลับมาเชําที่ขายตามห๎างสรรพสินค๎าเหมือนเดิม แตํเมื่อ 2 ปีที่ผํานมานี้
กระแสการขายสินค๎าออนไลน์เริ่มเติบโตขึ้นท าให๎ผู๎คนหันไปขายสินค๎าผํานเฟซบุ๏ก (Facebook)  
อินสตาแกรม (Instagram) หรือไลน์แอด (Line@) กันมากขึ้น และใช๎ชํองทางโซเชียลในการท า
การตลาดกันมากขึ้น ท าให๎ล๎านนานาเริ่มเข๎าสูํการท าการตลาดออนไลน์ ภายในระยะเวลา 2 ปี ได๎ท า
การตลาดออนไลน์ (Online) ผสมกับออฟไลน์ (Offline) โดยที่ปัจจุบันเรามีฐานลูกค๎าประจ าใน
ชํองทางออนไลน์ที่เป็นลูกค๎าซื้อซ้ า และเราสามารถขยายฐานลูกค๎าได๎มากกวําเดิมจากการขายหน๎า
ร๎าน ท าให๎ในปัจจุบันนี้การขายสินค๎าผํานทางออนไลน์มีประสิทธิภาพและมีทีมงานเพ่ิมข้ึน มีการจัดตั้ง
บริษัทในปี 2562 ทีผ่ํานมาโดยใช๎ชื่อ บริษัท ล๎านนานา ไทย ซิลค์ ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท 
และมีพนักงานทั้งหมด 9 คน และในปัจจุบันได๎กลายมาเป็นบริษัทที่ผลิตและจัดจ าหนํายชุดผ๎าไทย
ประยุกต์ของสุภาพสตรีทั้งปลีกและสํงแบรนด์ “ล๎านนานา” 
 
 
 



69 

6.2 ขัน้ตอนและวิธีการจัดซื้อ–การเลือกผู้ผลิต ขอบเขตการว่าจ้าง และการบริการของผู้ผลิต 
 
ภาพที่ 6.1: คลังสินค๎า การผลิตสินค๎า การจ าหนํายสินค๎า 
 

 
 

 จากภาพที่ 6.1 แสดงรูปภาพคลังสินค๎า การผลิตสินค๎า การจ าหนํายสินค๎า ที่ท าการจัด
จ าหนํายผํานชํองทางการขายแบบออนไลน์ (Online) 100% โดยที่มีอัตราการผลิตและการจัด
จ าหนํายสินค๎ามากขึ้นกวําเดิมหลายเทําตัว และมีการเติบโตอยํางตํอเนื่องตลอดระยะเวลา 2 ปี 
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ภาพที่ 6.2: แสดงรูปภาพแผนภาพแสดงขั้นตอนการผลิตและวิธีการผลิตสินค๎า 
 

 
 
 จากรูปภาพ 6.2 แผนภาพแสดงขั้นตอนการผลิตและวิธีการผลิตสินค๎า แสดงให๎เห็นถึง
ขั้นตอนการท างานทั้งหมดของบริษัท ตั้งแตํการผลิตที่เป็นทีมชํางตัดเย็บสินค๎าที่มีประสบการณ์การ
ท างานหลายปี เพ่ือให๎สินค๎าที่ผลิตมีประสิทธิภาพและมีคุณภาพมากที่สุด จนถึงการจัดเตรียมสินค๎า
เพ่ือให๎เพียงพอตํอการขายสินค๎าและการนับสินค๎าคงเหลือให๎แมํนย าจะท าให๎การจ าหนํายสินค๎างําย
และรวดเร็วขึ้น อีกทั้งการขายสินค๎าท่ีขายแบบเรียลไทม์ (Real-time) เป็นการขายที่ท าให๎สื่อสารกับ
ผู๎บริโภคได๎ในทันที สามารถตอบโต๎กันได๎ท าให๎ผู๎บริโภคสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎าได๎อยํางรวดเร็ว
และการจัดสํงสินค๎าท่ีมีระบบการจัดการที่ดีสามารถจัดสํงสินค๎าให๎กับลูกค๎าได๎อยํางมีประสิทธิภาพ 
 6.2.1 การเลือกผู๎ผลิต 
 การเลือกผู๎ผลิตและการผลิตสินค๎าในปัจจุบันของธุรกิจ เป็นการจ๎างผลิตสินค๎าผําน 
ซัพพลายเออร์ (Supplier) ที่ท าการติดตํอและวําจ๎างงานกันมานานนับ 10 ปี ท าให๎สินค๎าที่ผลิตมี
คุณภาพที่ดีและสามารถควบคุมคุณภาพได๎ตามที่ต๎องการ สามารถออกแบบตามที่ต๎องการได๎ โดยที่

การเก็บสินค๎าเข๎าคลังสินคา๎ เชค็สต๏อกสินค๎า 

การเตรียมสินค๎ากํอนการขาย 

การขายสินคา๎ทั้งปลีกและสํง 

การจัดสํงสนิค๎า 

การซื้อผ๎าและอุปกรณ ์

การผลิตและขัน้ตอนการตัดเย็บ 

การสํงสินคา๎จากโรงงานผลิตมาที่บริษัท 



71 

ทางล๎านนานาจะจ๎างซัพพลายเออร์ให๎ผลิตสินค๎าแกํล๎านานาเพียงเจ๎าเดียว โดยที่จะเป็นผู๎ลงทุน
วัตถุดิบในการผลิตและให๎ซัพพลายเออร์เป็นผู๎ตัดเย็บให๎ และจํายเป็นคําบริการตัดเย็บสินค๎าให๎กับ 
ซัพพลายเออร์นั้น ในปัจจุบันมีทีมชํางที่ตัดเย็บทั้งหมดประมาณ 30 คน ซึ่งมีหัวหน๎าทีมชํางอยูํ 1 คน 
ที่จะเป็นคนคอยประสานงานโดยที่หัวหน๎าชํางจะเป็นคนกระจายงานให๎กับทีมชํางด๎วยตัวเอง และใน
อนาคตจะมีการวางแผนที่จะรับทีมชํางเข๎ามาเป็นพนักงานของบริษัท เพ่ือกระจายความเสี่ยงใน
อนาคตอีกด๎วย อยํางไรก็ตามสินค๎ามีทั้งการจ๎างผลิตและการซื้อมาขายไป การซื้อมาขายไปนั้นมี
หลากหลายปัจจัยในการเลือกสินค๎า สิ่งที่ส าคัญที่สุดในการเลือกสินค๎าก็ คือ คุณภาพและราคาของ
สินค๎าวําเหมาะสมหรือไมํ และเป็นที่ต๎องการของกลุํมลูกค๎ารึเปลํา การเลือกสินค๎าต๎องตอบสนอง
ความต๎องการของลูกค๎าในขณะนั้นด๎วย มีทั้งการเลือกสินค๎าแบบสินค๎าตามกระแสและสินค๎าท่ีขายได๎
ตลอด จึงท าให๎ร๎านค๎ามีความเป็นเอกลักษณ์เพราะมีการผลิตสินค๎าเองและมีสินค๎าให๎เลือกหลายหลาย
ให๎ลูกค๎าสามารถเลือกซ้ือได๎ตามต๎องการอีกด๎วย การเลือกซัพพลายเออร์จึงเป็นสิ่งส าคัญและการเลือก
ซัพพลายเออร์ที่ไว๎ใจได๎และรู๎ใจถือเป็นเรื่องที่ยากกวํา เพราะการท าธุรกิจมีความเสี่ยงในทุก ๆ ด๎าน 
เราจึงต๎องมีการบริหารความเสี่ยงและมีแผนส ารองไว๎เชํนกัน 
 
6.3 การจัดการคลังสินค้าและการควบคุมสินค้าคงเหลือ  
 การจัดการคลังสินค๎าของบริษัทนั้นมีแผนกปฏิบัติการที่คอยดูแลอยูํ โดยที่เราจะท าการนับ
สินค๎าคงเหลือทุกครั้งเมื่อมีสินค๎าใหมํเข๎าคลังสินค๎าและมีระบบที่ใช๎อยูํในปัจจุบันเป็นระบบที่คอยเช็ค
สินค๎าคงเหลือของบริษัททั้งหมด ท าให๎สามารถรู๎ได๎วําสินค๎าคงเหลือในขณะนี้มีมากน๎อยเพียงใด ท าให๎
สามมารถควบคุมการสั่งผลิตได๎ หากสินค๎าตัวใดมียอดการสั่งซื้อเยอะและสินค๎าใกล๎จะหมดก็จะมี
หัวหน๎าแผนกปฏิบัติการคอยตรวจสอบ และสํงรายงานผลให๎แกํผู๎จัดการ เพ่ือให๎ประสานงานแกํ 
ซัพพลายเออร์ชํางให๎ผลิตสินค๎าได๎เลยทันที อีกทั้งการมีระบบที่ดีก็จะชํวยให๎การท างานนั้นงํายและ
สะดวกขึ้นเชํนกัน โดยเราได๎ใช๎ระบบของ CF-Manager ที่เป็นระบบที่คอยดูแลและจัดการคลังสินค๎า
คงเหลือและชํวยเกี่ยวกับระบบเฟซบุ๏กไลฟ ์(Facebook Live) อีกด๎วย 
 
6.4 กระบวนการหรือขั้นตอนการส่งสินค้าหรือให้บริการ 
 กระบวนการจัดสํงสินค๎าและขั้นตอนการสํงสินค๎าของทางบริษัทจะมีการจัดเตรียมสินค๎า 
ผํานการท างานของแผนกปฏิบัติการ ซึ่งการจัดเตรียมสินค๎าจะท าการตัดระบบของคลังสินค๎าเพ่ือให๎
ทราบถึงปริมาณสินค๎าคงเหลือ จากนั้นเมื่อน าสินค๎าออกมาจัดเตรียมแล๎วจะมีการพิมพ์ชื่อและข๎อมูล
ของลูกค๎าไว๎ที่สินค๎า เพ่ือให๎สะดวกแกํการคัดแยกสินค๎าของลูกค๎าแตํละทําน หากลูกค๎าช าระคําสินค๎า
เรียบร๎อยแล๎วจะมีการคัดแยกสินค๎าเพ่ือรอไปแผนกตรวจเช็คสภาพสินค๎ากํอนจัดสํง เชํน วัดขนาด 
แบบ และสีของสินค๎า เป็นต๎น หากแบบและชนิดสินค๎าถูกต๎อง ไมํมีต าหนิและสินค๎าครบถ๎วนตามที่
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ลูกค๎าได๎สั่งไว๎ ก็จะผํานการตรวจเช็คสินค๎า จากนั้นสินค๎าจะถูกน าไปแพ็คเพ่ือจัดสํงให๎กับลูกค๎า เมื่อ
แพ็คสินค๎าเรียบร๎อยแล๎วจะสํงเลขพัสดุให๎แกํลูกค๎า เพ่ือตรวจเช็คสถานะของสินค๎า หากลูกค๎าไมํได๎รับ
พัสดุหรือเกิดความลําช๎าในการสํงสินค๎าก็สามารถติดตํอกลับมายังบริษัทเพ่ือชํวยติดตํอและติดตาม
สินค๎าให๎แกํลูกค๎าได๎ 
 
ภาพที่ 6.3: แสดงขั้นตอนการสํงสินค๎าและให๎บริการ  
 

 
 

จัดเตรียมสินค๎า 

ตรวจสอบสินค๎ากํอนจัดสํง 

สํงสินค๎าผํานขนสํง 



 

 

73 

บทที ่7 
แผนการเงิน 

 
7.1 ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน   
 เมื่อเริ่มต๎นธุรกิจล๎านนานาใช๎เงินทุนจากทรัพย์สินสํวนตัวในการเริ่มต๎นธุรกิจ จากเดิมที่
เริ่มต๎นท าธุรกจิไมํได๎เงินเชื่อจากธนาคาร จึงท าให๎เงินที่ใช๎ลงทุนในการเริ่มสร๎างธุรกิจเป็นสํวนของ
เจ๎าของธุรกิจนั่นเอง แตํในทางธุรกิจหากต๎องการแหลํงเงินทุนซึ่งท าให๎ธุรกิจสามารถเริ่มต๎นและ
ประสบความส าเร็จได๎นั้นจะมีแหลํงที่มาของเงินทุนนั้นมีอยูํ 2 ประเภท คือ 
 7.1.1 แบํงตามระยะเวลา 
  1) แหลํงเงินทุนระยะสั้น 
  แหลํงเงินทุนระยะสั้น หมายถึง เป็นแหลํงเงินทุนที่จัดหาเพ่ือจัดท ากิจกรรมระยะสั้น
ภายในองค์กร เชํน การก๎ูยืมเงินระยะเวลาไมํเกิน 1 ปี หรือมีภาระผูกพันไมํเกิน 1 ปี เพื่อให๎สามารถ
ด าเนินธุรกิจได๎ในขณะนั้น หากต๎องการเงินลงทุนก็สามารถหาได๎จากแหลํงทั่วไป เชํน สํวนของเจ๎าของ 
สถาบันทางการเงิน เป็นต๎น 
  2) แหลํงเงินทุนระยะยาว 
  แหลํงเงินทุนระยะยาว หมายถึง เป็นแหลํงเงินทุนที่จัดหาเพ่ือท ากิจกรรมระยะยาว เพ่ือ
ใช๎ในการท ากิจกรรมที่ต๎องใช๎เงินทุนจ านวนมาก การขยายธุรกิจหรือที่ต๎องใช๎เงินลงทุน มีการก๎ูยืมเงิน
ระยะเวลามากกวํา 1 ปี หรือมีภาระผูกพันมากกวํา 1 ปีขึ้นไป เพื่อใช๎ในการท าธุรกิจหรือขยายธุรกิจ 
สามารถหาแหลํงเงินทุนระยะยาวได๎จากแหลํงทั่วไป เชํน สํวนของเจ๎าของ ก าไรสะสมของธุรกิจ หรือ
สถาบันทางการเงิน เป็นต๎น 
 7.1.2 แบํงตามวิธีการจัดหาแหลํงเงินทุน 
  1) แหลํงเงินทุนภายใน 
  แหลํงเงินทุนภายใน หมายถึง เงินทุนที่ธุรกิจสามารถหาเองได๎ โดยที่ไมํต๎องใช๎แหลํง
เงินทุนภายนอก เชํน ก าไรสะสมของกิจการ สํวนของเจ๎าของ หรือการจ าหนํายทรัพย์สิน เป็นต๎น 
  2) แหลํงเงินทุนภายนอก 
  แหลํงเงินทุนภายนอก หมายถึง การจัดหาแหลํงเงินทุนที่ได๎มาจากภายนอกกิจการ เป็น
แหลํงเงินทุนที่ไมํสามารถหาเงินได๎ จึงต๎องได๎รับการชํวยเหลือจากภายนอกกิจการ เพ่ือให๎สามารถ
ด าเนินตํอไปได๎อยํางราบรื่น โดยแหลํงเงินทุนภายนอกนั้น สามารถหาได๎จากบุคคลภายนอก สถาบัน
ทางการเงิน เป็นต๎น ในระยะแรก ล๎านนานา มีความต๎องการเงินลงทุนแตํไมํสามารถหาได๎จากแหลํง
เงินทุนภายนอก จึงได๎น าเงินทุนจากสํวนของเจ๎าของเพื่อเป็นทุนในการเริ่มต๎นกิจการ โดยเงินลงทุนที่
ใช๎ในการเริ่มต๎นกิจการระยะแรกจ านวน 6,000,000 บาท และได๎น ามาตํอยอดกิจการจนถึงปัจจุบัน
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และได๎น าก าไรสะสมมาขยายและตํอยอดธุรกิจตํอไป เพ่ือใช๎ในการหมุนเวียนกิจการ โดยไมํมีหนี้สินใน
ปัจจุบัน  
 
ตารางที่ 7.1: แสดงแผนการใช๎เงินทุนเริ่มต๎นของ ล๎านนานา 
 
รายการ จ านวน งบประมาณ (บาท) งบประมาณสุทธิ (บาท) 

สินทรัพย์ถาวร    

คลังสินค๎า 1 2,300,000 2,300,000 
คอมพิวเตอร์ 2 20,000 40,000 

โต๏ะท างาน 6 3,000 18,000 

เก๎าอ้ี 6 500 3,000 
อุปกรณ์ส านักงานอื่นๆ 1 10,000 10,000 

ไมโครเวฟ 1 3,000 3,000 

ตู๎เย็น 1 15,000 15,000 
เครื่องปรับอากาศ 5 20,000 100,000 

สมาร์ทโฟน 8 20,000 160,000 
กล๎องวงจรปิด 1 1,000 1,000 

ชั้นวางสินค๎า 14 2,000 28,000 

คําจดทะเบียนบริษัท 1 30,000 30,000 
รวม   2,708,000 

 
 จากตารางที่ 7.1 ล๎านนานา มีแผนการใช๎เงินทุนเริ่มต๎นทั้งหมดรวม 2,708,000 บาท คิด
เป็นสํวนของทรัพย์สินถาวรทั้งหมดจากการท าธุรกิจในชํวงระยะแรกท่ีต๎องใช๎เงินลงทุน ท าให๎ธุรกิจ
สามารถขยายตัวและเติบโตได๎อยํางตํอเนื่อง โดยที่ไมํมีอัตราสํวนของหนี้สินและได๎ใช๎ก าไรสะสมของ
กิจการในการขยายตัวอยํางตํอเนื่อง จนได๎มีทรัพย์สินถาวรในสํวนของกิจการ 
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ตารางที่ 7.2: แสดงงบประมาณการใช๎เงินทุนหมุนเวียนของ ล๎านนานา 
 

รายการ งบประมาณตํอเดือน (บาท) 

เงินเดือน 241,000 
คําสาธารณูปโภค 6,000 

คําจ๎างบริษัทขนสํงเอกชน 40,000 

คําใช๎จํายในการบริหาร 20,000 
คําใช๎จํายในการตลาด 20,000 

คําใช๎จํายอื่น ๆ 10,000 

รวม 391,000 
 
 จากตารางที่ 7.2 ล๎านนานา มีแผนการใช๎เงินทุนหมุนเวียนตํอเดือน จ านวน 391,000 บาท 
โดยมีการคาดการณ์การใช๎เงินทุนลํวงหน๎า 6 เดือน คิดเป็น 2,346,000 บาท ซึ่งเป็นงบประมาณที่ต๎อง
ใช๎เงินทุนจริงในของ ล๎านนานา 
 
ตารางที ่7.3: แสดงงบประมาณเงินทุนส ารองของ ล๎านนานา 
 

รายการ เดบิต (บาท) เครดิต (บาท) 
เงินลงทุน 6,000,000  

งบประมาณเงินทุนเริ่มต๎น  2,708,000 
งบประมาณเงินทุนหมุนเวียน 6 
เดือน 

 2,346,000 

งบประมาณเงินทุนส ารอง  946,000 
รวม 6,000,000 6,000,000 

 
 จากตารางที่ 7.3 ล๎านนานาต๎องการเงินลงทุนในชํวงเริ่มต๎นกิจการ 6,000,000 บาท และมี
เงินทุนส ารองทั้งหมดหลังจากหัก งบประมาณเงินทุนหมุนเวียน และงบประมาณเงินทุนเริ่มต๎น จะมี
เงินทุนส ารองอยูํที่ 946,000 บาท คิดเป็นร๎อยละ 15.77 ของเงินลงทุนทั้งหมด 
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7.2 สมมติฐานทางการเงิน (ประมาณรายได้ ค่าใช้จ่าย การเติบโต ตัวแปรต่าง ๆ) 
 จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายในของธุรกิจล๎านนานา จะเห็นได๎วํามีแนวโน๎มที่
ธุรกิจจะสามารถสร๎างก าไรได๎อยํางตํอเนื่องและสามารถสร๎างสมติฐานทางการเงินได๎ ดังตํอไปนี้ 
 7.2.1 การประมาณการรายได๎ 
 จากการส ารวจผลิตภัณฑ์ สินค๎าและบริการ ในอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุํงหํมประเภท
ผ๎าไทย เชํน ผ๎าฝ้าย ผ๎าไหม เป็นต๎น มีสินค๎าอยูํในตลาดโดยมีการจัดจ าหนํายสินค๎าตั้งตาราคา 100-
1000,000 บาท โดยที่ขึ้นอยูํกับคุณภาพของเนื้อผ๎า ท าให๎ผู๎บริโภคสามารถเลือกซ้ือได๎ตามความ
ต๎องการ แตํในชํองทางจัดจ าหนํายผํานชํองทางออนไลน์ที่เปรียบเทียบกับคูํแขํงขันในปัจจุบันจะเห็น
ได๎วําราคาสินค๎าจะแตกตํางกันไมํมาก โดยเฉลี่ยเสื้อผ๎าฝ้ายราคา 500 บาท และเสื้อผ๎าไหมราคา 
1,000 บาท โดยมีการจ าแนกคุณภาพของสินค๎า รูปแบบ และรายละเอียดอื่น ๆ อีกมากมาย ท าให๎มี
การก าหนดราคาท่ีไมํตายตัว แตํเพ่ือต๎องการให๎ตอบสนองตํอความต๎องการของผู๎บริโภค ล๎านนานา ได๎
ก าหนดราคาขาย เชํน เสื้อผ๎าฝ้ายราคา 790 บาท เสื้อผ๎าใยแก๎วราคา 1,300 บาท เป็นต๎น ซึ่งเป็น
ราคาที่ไมํสูงมากกับคุณภาพของสินค๎า ท าให๎ผู๎บริโภคสามารถตัดสินใจได๎อยํางรวดเร็วและสามารถ
ผลิตสินค๎าได๎อยํางรวดเร็วให๎เพียงพอตํอความต๎องการของผู๎บริโภคในตลาด ท าให๎แบรนด์สามารถ
สร๎างการรับรู๎ให๎กับลูกค๎าได๎อยํางรวดเร็วและสามารถสร๎างฐานลูกค๎าได๎อยํางรวดเร็วภายใน 2 ปี 
 การประมาณการรายได๎จากชํองทางการขายปลีกผํานชํองทางออนไลน์ มีสมมติฐาน ดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.4: แสดงการประมาณการยอดขายรายวัน (ขายปลีก) จากชํองทางออนไลน์ 
 

รายการ จันทร์ อังคาร พุธ พฤหัส ศุกร์ เสาร์ อาทิตย์ รวม 

จ านวน
หนํวย
ขาย 
(วัน)  

130 130 130 130 130 130 130 910 

ราคา
ขาย 
(หนํวย)  

1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 

ยอดขาย 
(บาท) 

130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 910,000 
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 จากตารางที่ 7.4 ล๎านนานามีการประมาณการรายได๎จากขายรายวัน จากการขายปลีกโดย
เฉลี่ยราคาสินค๎าอยูํที่ 1,000 บาท/ชิ้น โดยเป็นการประมาณการรายได๎จากข๎อมูลจริงในการท าธุรกิจ 
มีการขายสินค๎าจ านวน 130 ชิ้น/วัน คิดเป็นรายได๎มูลคํา 130,000 บาท/วัน และมียอดรายรับภายใน
7 วัน (สัปดาห์) มูลคํารวมสุทธิ 910,000 บาท 
 
ตารางที่ 7.5: แสดงการประมาณการยอดขายรายสัปดาห์ (ขายปลีก) จากชํองทางออนไลน์ 
 
รายการ สัปดาห์ที่ 1 สัปดาห์ที่ 2 สัปดาห์ที่ 3 สัปดาห์ที่ 4 รวม 

จ านวนหนํวยขาย/
สัปดาห์ 

910 910 910 910 3,640 

ราคาขาย (หนํวย) 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 

ยอดขาย (บาท) 910,000 910,000 910,000 910,000 3,640,000 
 
 จากตารางที่ 7.5 ล๎านนานามีการประมาณการรายได๎ โดยมียอดขายตํอหนํวยมูลคํา 1,000
บาท ซึ่งจ าหนํายได๎สัปดาห์ละ 910 ชิ้น จึงท าให๎มียอดขายตํอสัปดาห์ละ 910,000 บาท โดยที่คิดเป็น
รายได๎ตํอเดือนมีมูลคําทังหมด 3,640,000 บาทตํอ/เดือน 
 
ตารางที่ 7.6: แสดงการประมาณการยอดขายรายเดือน (ขายปลีก) จากชํองทางออนไลน์ 
 

เดือน จ านวนขาย (หนํวย) ราคาขาย (หนํวย) ยอดขาย (บาท) 
เดอืนที่ 1 3,796 1,000 3,640,000 

เดือนที่ 2 3,640 1,000 3,640,000 

เดือนที่ 3 3,640 1,000 3,640,000 
เดือนที่ 4 3,640 1,000 3,640,000 

เดือนที่ 5 3,800 1,000 3,800,000 

เดือนที่ 6 3,800 1,000 3,800,000 
เดือนที่ 7 3,800 1,000 3,800,000 

เดือนที่ 8 3,800 1,000 3,800,000 

เดือนที่ 9 3,900 1,000 3,900,000 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 7.6 (ตํอ): แสดงการประมาณการยอดขายรายเดือน (ขายปลีก) จากชํองทางออนไลน์ 
 

เดือน จ านวนขาย (หนํวย) ราคาขาย (หนํวย) ยอดขาย (บาท) 

เดือนที่ 10 3,900 1,000 3,900,000 
เดือนที่ 11 4,000 1,000 4,000,000 

เดือนที่ 12 4,000 1,000 4,000,000 

รวม 45,560 1,000 45,560,000 
 
 จากตารางที่ 7.6 ล๎านนานามีการประมาณการรายได๎ตํอเดือน ทั้งหมด 12 เดือน (ปี) โดยที่
มียอดขายเพิ่มข้ึนในทุก ๆ เดือน เนื่องจากการขยายตัวอยํางตํอเนื่องของธุรกิจ และได๎สร๎างการรับรู๎
แบรนด์แกํกลุํมเป้าหมาย ท าให๎ยอดขายมีอัตราการเติบโตที่สูงขึ้นในแตํละเดือน โดยมีการจ าหนําย
รวม 45,560 ชิ้นและรายได๎ท้ังหมดคิดเป็น 45,560,000 บาท 
 7.2.2 การประมาณการคําใช๎จําย 
 ในการท าธุรกิจล๎านนานา มีการประมาณการคําใช๎จํายในแตํละเดือนไว๎ประมาณ 400,000 
บาท โดยที่ล๎านนานา ด าเนินกิจการในรูปแบบของนิติบุคคล จดทะเบียนในนามบริษัท ล๎านนานา 
ไทย ซิลค์ จ ากัด โดยชํวงเริ่มต๎นของกิจการได๎ซื้อบ๎านทาวน์โฮม เพ่ือจัดตั้งเป็นออฟฟิศในการด าเนิน
ธุรกิจ เลือกท าเลที่ตั้งอยูํในกรุงเทพมหานคร เขตประเวศ เนื่องจากสะดวกในการเดินทาง โดยเปิดท า
การทุกวัน จันทร์ถึงอาทิตย์ (หยุดวันเสาร์) โดยในปัจจุบันมีพนักงานทั้งหมด 9 คน แบํงเป็น ผู๎จัดการ 
1 คน หัวหน๎าแผนกปฏิบัติการ 1 คน หัวหน๎าแผนกสารสนเทศ 1 คน และพนักงานปฏิบัติการ 6 คน 
โดยมีการจัดท างบประมาณการจ๎างงานตํอเดือนอยูํที่ 241,000 บาท ยังไมํรวมคําสวัสดิการอื่น ๆ 
(เบี้ยขยัน คอมมิชชั่น คําลํวงเวลา) โดยมีสวัสดิการการจ๎างงานหลังจากท่ีพนักงานบรรจุแล๎ว เชํน 
คําอาหาร โบนัสประจ าปี เบี้ยขยัน ประกันสังคม เป็นต๎น และคําสาธารณูปโภคโดยประมาณการตํอ
เดือนอยูํที่ 6,000 บาท และคําใช๎จํายอื่น ๆ อยูํที่ 10,000 บาท มีคําจ๎างบริษัทขนสํงเอกชนอยูํที่ 
40,000 บาท คําใช๎จํายในการตลาดตํอเดือนอยูํที่ 20,000 บาท และคําใช๎จํายในการบริหารอยูํที่ 
20,000 บาท 
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ตารางที่ 7.7: แสดงการประมาณการคําใช๎จํายทางการตลาดรายเดือน (12 เดือน) 
 

เดือนที่ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 รวม 

การตลาด
ออนไลน์ 

2,000 

2,000 

2,000 

- - 

2,000 

2,000 

- - 

2,000 

2,000 

2,000 

16,000 

ตัวอยําง
สินค๎า 

3,150 

- 

3,150 

- - 

3,150 

- 

3,150 

- 

3,150 

3,150 

- 

18,900 

กิจกรรม
ลูกค๎า
สัมพันธ์ 

10,000 

10,000 

10,000 

1,0000  

10,000 

10,000 

10,000 

10,000 

10,000 

10,000 

10,000 

10,000 

120,000 

สินค๎าแถม 2,000 

2,000 

3,000 - 

2,000 

1,000 

1,000 

2,000 

1,000 

1,000 

3,000 

3,000 

21,000 

คําจ๎าง
ผลิตสื่อ
ออนไลน์ 

- 

1,000 

- 

1,000 

- 

1,000 

- - - 

1,000 

1,000 

1,000 

6,000 

รวม 17,150 

15,000 

18,150 

10,100 

12,000 

17,150 

13,000 

15,150 

11,000 

17,150 

19,150 

16,000 

181,000 

 
 จากตารางที่ 7.7 ล๎านนานามีการประมาณการคําใช๎จํายทางการตลาดในแตํละเดือน โดย
ทั้งหมดประมาณการอยูํที่ 12 เดือน (1 ปี) โดยท าการตลาดผํานชํองทางออนไลน์ (Online) เทํานั้น 
ในชํวงไตรมาสที่ 1 จะมีคําใช๎จํายทางการตลาดอยูํที่ 50,300 บาท ไตรมาสที่ 2 จะมีคําใช๎จํายทาง
การตลาดอยูํที่ 39,250 บาท ไตรมาสที่ 3 จะมีคําใช๎จํายทางการตลาดอยูํที่ 39,150 บาท และ 
ไตรมาสที่ 4 จะมีคําใช๎จํายทางการตลาดอยูํที่ 52,300 บาท และรวมคําใช๎จํายทางการตลาดทั้งหมด
ภายในระยะเวลา 12 เดือน มีมูลคําสุทธิ 181,000 บาท การใช๎งบประมาณทางการตลาดจะมํุงเน๎นไป
ที่การท าการตลาดออนไลน์เทํานั้น โดยไตรมาสแรกจะมีการโฆษณาและมีกิจกรรมทางการตลาดที่
มากกวําปกติ และในไตรมาสสุดท๎ายที่จะมีกิจกรรมเพ่ือกระตุ๎นยอดขายให๎กับธุรกิจเชํนกัน  
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ตารางที่ 7.8: แสดงการประมาณการคําเสื่อมราคาทรัพย์สิน (ตํอเดือน) ในปีที่ 1 
 

รายการทรัพย์สิน จ านวน มูลคํา มูลคําสุทธิ อายุการใช๎
งาน 

คําเสื่อมราคา 

คอมพิวเตอร์ 2 20,000 40,000 5 666.67 

โต๏ะท างาน 6 3,000 18,000 5 300 
เก๎าอ้ี 6 500 3,000 5 50 

ไมโครเวฟ 1 3,000 3,000 5 50 

ตู๎เย็น 1 15,000 15,000 5 250 
เครื่องปรับอากาศ 5 20,000 100,000 5 1,666.67 

สมาร์ทโฟน 8 20,000 160,000 5 2,666.67 

กล๎องวงจรปิด 1 1,000 1,000 5 16.67 
ชั้นวางสินค๎า 14 2,000 28,000 5 466.67 

อุปกรณ์ส านักงานอ่ืน ๆ 1 10,000 10,000 5 166.67 

รวมคําเสื่อมราคาสินค๎า     6,300.02 
 
 จากตารางที่ 7.8 ล๎านนานามีการประมาณคําเสื่อมราคาของทรัพย์สินตํอเดือน คอมพิวเตอร์
มีคําเสื่อมราคาที่ 666.67 บาท โต๏ะท างานมีคําเสื่อมราคาที่ 300 บาท เก๎าอ้ีมีคําเสื่อมราคาท่ี  50 
บาท ไมโครเวฟมีคําเสื่อมราคาที่ 50 บาท ตู๎เย็นมีคําเสื่อมราคาท่ี 250 บาท เครื่องปรับอากาศมีคํา
เสื่อมราคาที่ 1.666.67 บาท สมาร์ทโฟนมีคําเสื่อมราคาท่ี 2,666.67 บาท กล๎องวงจรปิดมีคําเสื่อม
ราคาที่ 16.67 บาท ชั้นวางสนิค๎ามีคําเสื่อมราคาท่ี 466.67 บาท และอุปกรณ์ส านักงานอ่ืน ๆ มีคํา
เสื่อมราคาที่ 166.67 บาท โดยมีอายุการใช๎งานเฉลี่ยอยูํที่ 5 ปี โดยคิดเป็นคําเสื่อมราคาของทรัพย์สิน
ทั้งหมดอยูํที่ 6,300.02 บาท (ตํอเดือน) 
 
ตารางที่ 7.9: แสดงการประมาณการต๎นทุนขายรายปีโดยเฉลี่ย ในปีที ่1 
 
เดือนที่ จ านวนหนํวย (ของ) ต๎นทุนวัตถุดิบตํอหนํวย (บาท) มูลคําสุทธิ (บาท) 

1 3,640 500 1,820,000 

2 3,640 500 1,820,000 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 7.9 (ตํอ): แสดงการประมาณการต๎นทุนขายรายปีโดยเฉลี่ย ในปีที่ 1 
 

เดือนที่ จ านวนหนํวย (ของ) ต๎นทุนวัตถุดิบตํอหนํวย (บาท) มูลคําสุทธิ (บาท) 

3 3,640 500 1,820,000 
4 3,640 500 1,820,000 

5 3,800 500 1,900,000 

6 3,800 500 1,900,000 
7 3,800 500 1,900,000 

8 3,800 500 1,900,000 

9 3,900 500 1,950,000 
10 3,900 500 1,950,000 

11 4,000 500 2,000,000 
12 4,000 500 2,000,000 

รวม 45,560 500 22,780,000 

 
 จากตารางที่ 7.9 ล๎านนานามีต๎นทุนวัตถุดิบทั้งหมดดังนี้ โดยแบํงเป็นคําต๎นทุนวัตถุดิบตํอ
หนํวย หนํวยละ 500 บาท (ต๎นทุนแรงงาน ต๎นทุนคําใช๎จํายการผลิต ต๎นทุนการผลิตตํอหนํวย) เมื่อ
รวมกับจ านวนของสินค๎าท่ีจ าหนํายได๎ภายในแตํละเดือนมูลคํา 45,560 ชิ้น โดยทีราคาต๎นทุนการผลิต
ตํอชิ้นที่ 500 บาท จะได๎มูลคําต๎นทุนสุทธิ 22,780,000 บาท เป็นคําต๎นทุนการผลิตที่ต๎องจํายตํอปี  
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ตารางที่ 7.10: แสดงการประมาณการคําใช๎จํายทั้งหมดรายปี ในปีที่ 1  
 

เดือนที่ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

เงินเดือน 241,000 241,000 241,000 241,000 241,000 241,000 241,000 241,000 241,000 241,000 241,000 241,000 
คอมมิชชั่น 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 

สวัสดิการ
พนักงาน 

40,500 40,500 40,500 40,500 40,500 40,500 40,500 40,500 40,500 40,500 40,500 40,500 

ประกันสังคม 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 

โบนัส 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 
คํา
สาธารณูปโภค 

6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

คําอินเทอร์เน็ต 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 738 

คําขนสํง 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

คําท าบัญชี 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 
คําจ๎างผลิตสินค๎า 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

รวม 800,338 800,338 800,338 800,338 800,338 800,338 800,338 800,338 800,338 800,338 800,338 800,338 

รวมสุทธิ (ปี) 9,604,056 
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 จากตารางที่ 7.10 แสดงการประมาณการคําใช๎จํายทั้งหมดรายปี ในปีที่ 1 โดยมีคําใช๎จําย
ในแตํละเดือน มีคําใช๎จํายที่สูงสุดอยูํที่ 2,400,338 บาท โดยจะมีคําใช๎จํายในไตรมาสแรกอยูํที่ 
2,220,338 บาท และมีคําใช๎จํายเพิ่มข้ึนในชํวงไตรมาสที่ 3 อยูํที่ 2,300,338 บาท และคําใช๎จํายใน
ไตรมาสที่ 4 อยูํที่ 2,400,338 บาท   
 
ตารางที่ 7.11: แสดงการประมาณการคําใช๎จํายทั้งหมดรายปี ในปีที่ 2 และปีท่ี 3 
 
ประเภทคําใช๎จําย ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

เงินเดือน 2,892,000 3,180,000 3,468,000 

คอมมิชชั่น 384,000 480,000 576,000 
สวัสดิการพนักงาน 486,000 594,000 702,000 

ประกันสังคม 43,200 54,000 64,800 

โบนัส 408,000 510,000 612,000 
คําสาธารณูปโภค 72,000 72,000 72,000 

คําอินเทอร์เน็ต 8,856 8,856 8,856 
คําขนสํง 480,000 600,000 720,000 

คําท าบัญชี 30,000 30,000 30,000 

คําจ๎างผลิตสินค๎า 4,800,000 6,000,000 6,500,000 
รวม 9,604,056 11,528,856 12,753,656 

รวมสุทธิ (ปี) 9,604,056 11,528,856 12,753,656 

 
 7.2.3 การประมาณการเติบโต 
 จากการเติบโตของตลาดออนไลน์ที่ก าลังเป็นธุรกิจใหมํท่ีนิยมกันในปัจจุบัน มีอัตราการ
เติบโตที่เพ่ิมมากขึ้นในทุกๆปี สํงผลท าให๎ล๎านนานาสามารถขยายธุรกิจให๎เติบโตขึ้นได๎อยํางตํอเนื่อง 
โดยมีการเติบโตตั้งแตํ ปีที 1-3 ดังตํอไปนี้ 
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ตารางที่ 7.12: แสดงการประมาณการเติบโตของธุรกิจ ในปีที่ 1-3 
 

ปี ขายปลีก สุทธิ (บาท) 

ปีที ่1 45,560,000 45,560,000 
ปีที่ 2 53,528,856 53,528,856 

ปีที่ 3 73,528,856 73,528,856 

 
 จากตารางที่ 7.12 แสดงให๎เห็นถึงการประมาณการเติบโตของธุรกิจ ในปีที่ 1-3 โดยในปี
แรก ล๎านานามีก าไรเฉลี่ยอยูํที่ 15,000,000 บาท และในปีที่ 2 มีการประมาณการไว๎วําจะมีก าไรเพ่ิม
ขึ้นอยูํที่ 18,000,000 ล๎านบาท และในปีที่ 3 สามารถท าก าไรสูงสุดถึง 32,000,000 บาท ซึ่งจากการ
เติบโตและรายได๎ของธุรกิจที่ผํานมาถือเป็นที่นําพอใจและธุรกิจยังคงเติบโตขึ้นอยํางตํอเนื่อง 
 
7.3 ประมาณการงบการเงิน (งบก าไรขาดทุน งบดุล และงบกระแสเงินสด) และวิเคราะห์
อัตราส่วนทางการเงิน  
 
ตารางที่ 7.13: แสดงงบก าไรขาดทุนรายปี ในชํวงปีที่ 1-3  
 

ปีที่  1 2 3 

รายได๎ 45,560,000 53,528,856 73,528,856 
ต๎นทุนขาย 22,780,000 26,764,000 36,764,000 

ก าไรขั้นต๎น 22,780,000 26,764,856 36,764,856 
    

คําใช๎จําย    

เงินเดือน 2,892,000 3,180,000 3,468,000 
คอมมิชชั่น 384,000 480,000 576,000 

สวัสดิการพนักงาน 486,000 594,000 702,000 

ประกันสังคม 43,200 54,000 64,800 
โบนัส 408,000 510,000 612,000 

คําสาธารณูปโภค 72,000 72,000 72,000 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 7.13 (ตํอ): แสดงงบก าไรขาดทุนรายปี ในชํวงปีที่ 1-3  
 

ปีที่  1 2 3 

คําอินเทอร์เน็ต 8,856 8,856 8,856 
คําขนสํง 480,000 600,000 720,000 

คําท าบัญชี 30,000 30,000 30,000 

คําจ๎างผลิตสินค๎า 4,800,000 6,000,000 6,500,000 
รวมคําใช๎จําย 9,604,056 11,528,856 12,753,656 

คําเสื่อมราคา 6,300 6,300 6,300 

ก าไรสุทธิ 13,169,644 15,229,700 24,004,900 
อัตราก าไรสุทธิ 28.9 28.4 32.6 

 
 จากตารางที่ 7.13 แสดงตารางงบก าไรขาดทุนรายปี ปีที่ 1-3 โดยล๎านนานามีอัตราของ
ก าไรสุทธิในปีที่ 1 ร๎อยละ 28.9 และ 28.4 และปีท่ี 3 มีอัตราก าไรสุทธิอยูํที่ 32.6 ตามล าดับ จะเห็น
ได๎วําการเติบโตใน ปีที่ 2 ลดลงจากเดิมร๎อยละ 0.5 เนื่องจากเป็นชํวงขยายกิจการ มีการขยายก าลัง
การผลิตเพ่ิมมากขึ้นและมีการลงทุนเพิ่มมากขึ้นในปีที่ 2 แตํภายในปีที่ 3 จะเป็นปีที่ธุรกิจเริ่มคงตัว 
สามารถสร๎างก าไรเพ่ิมข้ึนได๎โดยมีอัตราก าไรสุทธิเพิ่มขึ้นอยูํที่ ร๎อยละ 3.7 
 
ตารางที่ 7.14: แสดงงบกระแสเงินสด ในปีที่ 1-3 
 
ปีที ่ 1 2 3 

ก าไรสุทธิ 13,169,644 15,229,700 24,004,900 
คําเสื่อมราคา 6,300 6,300 6,300 

ลูกหนี้การค๎า 0 0 0 

เจ๎าหนี้การค๎า 2,400,000 2,460,000 3,150,000 
สินค๎าคงเหลือ -1,662,000 -1,425,000 -1,500,000 

ทรัพย์สิน - - - 

เงินลงทุน 6,000,000   
ดอกเบี้ย 0 0 0 

เงินคงเหลือสุทธิ 19,913,944 16,271,000 25,654,900 



86 

 จากตาราง 7.14 แสดงตารางงบกระแสเงินสดภายใน ปีที่ 1-3 จะเห็นได๎วํา ในชํวงเริ่มต๎นปี
แรกของกิจการจะมีกระเงินสดหมุนเวียนภายในธุรกิจคํอนข๎างมาก แตํในปีที่ 2 กระแสเงินสดจะเริ่ม
ลดลงเนื่องจากมีการลงทุนและขยายตัวทางธุรกิจเพ่ิมมากข้ึน และในปีที่ 3 จะมีกระแสเงินหมุนเวียน
ในธุรกิจเพ่ิมขึ้น เนื่องจากเป็นชํวงที่ธุรกิจสามารถสร๎างก าไรได๎อยํางเต็มท่ี ในสํวนของเจ๎าหนี้การค๎า 
ทางธุรกิจล๎านนานามีการจ๎างผลิตสินค๎าแตํเป็นแบบเงินเชื่อ หากขายสินค๎าได๎ก็สามารถน าได๎ได๎ทันที 
แตํหากยังขายไมํได๎เทําท่ีต๎องการ ก็สามารถช าระแบบผํอนช าระได๎ และสินค๎าคงเหลือของธุรกิจจะมี
ไมํมาก หากสินค๎าใกล๎หมดจะสั่งสินค๎าใหมํทันทีเพ่ือให๎เพียงพอตํอการปริมาณการสั่งซื้อของผู๎บริโภค 
 
ตารางที่ 7.15: แสดงงบดุลของธุรกิจในชํวงปีที่ 1-3 
 

ปีที ่ 1 2 3 
สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน  

เงินสด 13,169,644 15,229,700 24,004,900 
สินค๎าคงเหลือ 1,662,000 1,425,000 1,500,000 

สินทรัพย์ถาวร    

คอมพิวเตอร์ 40,000 40,000 40,000 
คลังสินค๎า 2,300,000 2,300,000 2,3000,000 

เครื่องปรับอากาศ 100,000 100,000 100,000 

ตู๎เย็น 15,000 15,000 15,000 
สมาร์ทโฟน 160,000 160,000 160,000 

อุปกรณ์ส านักงาน 10,000 10,000 10,000 
คําใช๎จํายอื่น ๆ 53,000 53,000 53,000 

หัก: คําเสื่อมราคา -6,300 -6,300 -6,300 

รวมสินทรัพย์ 17,503,344 19,326,400 28,176,600 
 (ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 7.15 (ตํอ): แสดงงบดุลของธุรกิจในชํวงปีที่ 1-3 
 

ปีที ่ 1 2 3 

หนี้สินและทุน 
หนี้สินหมุนเวียน 

เจ๎าหนี้การค๎า 2,400,000 2,460,000 3,150,000 

สํวนของเจ๎าของ    
ทุน 6,000,000 6,000,000 6,000,000 

ก าไร/ขาดทุน 9,103,344 10,866,400 19,026,600 

    
รวมหนี้สิ้นและทุน 17,503,344 19,326,400 28,176,600 

 
 จากตารางที่ 7.15 ธุรกิจล๎านนานามีงบดุลของธุรกิจในชํวงปีที่ 1-3 ปีเพิ่มขึ้นตามล าดับ โดย
ในปีที่ 1 มีคําอยูํที่ 17,503,344 บาท และในปีที่ 2 มีคําอยูํที่ 19,326,400 บาท และในปีที่ 3 มี
มูลคําเพ่ิมข้ึนสูงถึง 28,176,600 บาท ตามล าดับ 
 
7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ตารางที่ 7.16: แสดงยอดขายและจุดคุ๎มทุน และอัตราสํวนผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 5 เดือน 

มูลคําปัจจุบัน (NPV) 232% 
อัตราผลตอบจากแทนการลงทุน (IRR) 33,267,426.57 

 
 จากตาราง 7.16 แสดงตารางยอดขายและจุดคุ๎มทุน และอัตราสํวนผลตอบแทนจากการ
ลงทุนของธุรกิจล๎านนานา จะเห็นได๎วํามีระยะเวลาคืนทุนอยูํภายใน 5 เดือน โดยปัจจุบันมีมูลคํา 
(NPV) อยูํที่ 232% และอัตราผลการตอบแทนจากการลงทุน (IRR) อยูํที่ 33,267,426.57 บาท 
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บทที่ 8  
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน  
 การท าธุรกิจล๎วนมีความเสี่ยงเสมอ แม๎วําจะเป็นความเสี่ยงที่ไมํคาดคิดวําจะเกิดขึ้นก็
สามารถเกิดขึ้นได๎ ดังนั้นผู๎ประกอบการจึงต๎องมีการวางแผนฉุกเฉินเพ่ือรับมือกับเหตุการณ์ที่ไมํ
คาดคิด ที่อาจสํงผลกระทบตํอธุรกิจและท าให๎ธุรกิจชะลอตัวหรือปิดตัวลง จัดเตรียมแผนฉุกเฉินไว๎
เพ่ือให๎ธุรกิจสามารับมือกับเหตุการณ์ไมํคาดฝันของ ล๎านนานา มีดังตํอไปนี้   
 8.1.1 ยอดขายต่ ากวําเป้าหมาย 
 หากในกรณีท่ียอดขายต่ ากวําเป้าหมายจะตั้งมาวิเคราะห์วําเกิดจากอะไร เกิดจากสินค๎า
คุณภาพไมํดี ราคาสูงเกิดไปไมํค๎ุมคํา มีคูํแขํงท่ีใหมํที่ราคาถูกกวําและคุณภาพดีกวํา หรือสินค๎าไมํ
นําสนใจท าให๎ลูกค๎าไมํกลับมาซื้อซ้ า ซึ่งจะท าให๎เห็นถึงปัญหาที่มากมาย หากสินค๎ามีคุณภาพไมํดี 
ลูกค๎ามีการต าหนิมาบํอยครั้งก็ต๎องมาปรับแก๎ไขเพ่ือให๎คุณภาพของชิ้นงานออกมาดีข้ึน หรือหากราคา
สูงเกินไป ก็ต๎องพิจารณาวําลูกค๎ากลุํมไหนเป็นกลุํมเป้าหมายที่ต๎องการท าการตลาดและมั่นใจใน
คุณภาพของสินค๎ามากน๎อยเพียงใด หากสินค๎าเป็นสินค๎าท่ีดีและมีคุณภาพ การตั้งราคาที่สูงก็ไมํใชํ
เรื่องท่ีนําตกใจแตํถ๎าหากสินค๎านั่นสามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎ก็จะท าให๎กลุํมลูกค๎า
พร๎อมจํายเงินให๎กับสินค๎าอยํางแนํนอน เป็นเรื่องของปัจจัยภายในที่สามารถควบคุมได๎ทั้งสิ้น ท าให๎
เห็นถึงวิธีการแก๎ไขที่สามารถควบคุมได๎อยํางแนํนอนเพราะเป็นเรื่องของปัจจัยภายใน  
 8.1.2 ชํองทางการจัดจ าหนํายถูกระงับ 
 หากเกิดกรณีนี้เรียกได๎วําสามารถเกิดความเสียหายแกํธุรกิจได๎ถึง 98% เพราะลูกค๎าสํวน
ใหญํเป็นลูกค๎าจากชํองทางออนไลน์ อาจท าให๎เกิดการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญํหรือธุรกิจชะงักและ
ล๎มละลายได๎เลยทีเดียว การแก๎ปัญหาที่คาดการณ์ไว๎ในปัจจุบันที่คือเราเริ่มสร๎างแฟนเพจเพ่ิมข้ึนมาอีก
เพจหนึ่ง เพื่อชํวยในการกระจายความเสี่ยงหากแฟนเพจหลักถูกปอดกั้นข้ึนมาไมํวําด๎วยเหตุผลอะไรก็
ตาม ก็จะสามารถท าให๎เราสามารถท างานได๎อยํางตํอเนื่อง รายได๎ตอบแทนในชํวงแรกอาจไมํมากเทํา
เดิมแตํก็จะท าให๎ธุรกิจสามารถด าเนินตํอไปได๎ รวมถึงการสร๎างไลน์ออฟฟิเชียล (line official) ที่
ลูกค๎าจะสามารถติดตามได๎ตลอดเวลา หากมีการเปลี่ยนแปลงข๎อมูลก็จะสามารถประชาสัมพันธ์กับ
ลูกค๎าได๎ ท าให๎เกิดความสัมพันธ์ในระยะยาวและรักษาฐานลูกค๎าไว๎ด๎วย 
 8.1.3 อินเทอร์เน็ตใช๎งานไมํได๎ 
 กรณีนี้เป็นอุปสรรคอยํางมากในการขายสินค๎าและบริการเนื่องจากธุรกิจได๎ใช๎การท างาน
ผํานชํองทางออนไลน์ (Online) มีการจัดระบบตําง ๆ ไว๎ในชํองทางออนไลน์ (Online) จึงต๎องมีการ
วางแผนไว๎แตํเริ่มต๎น หากลูกค๎ามาจากชํองทางออนไลน์ (Online) ต๎องเชิญชวนให๎เขามาซื้อสินค๎า
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แบบออฟไลน์ (Offline) เชํนกัน และมีการจัดโปรโมชั่นหากมาซ้ือสินค๎าท่ีหน๎าร๎านจะได๎รับสํวนลด
เพ่ือให๎ลูกค๎ารู๎จักร๎านของเราเป็นการสร๎างความสัมพันธ์กับลูกค๎าอีกด๎วย ท าให๎เป็นทางเลือกแกํลูกค๎า
หากลูกค๎าไมํสามารถติดตํอกับเราทางออนไลน์ (Online) ก็จะมาหาเราในชํองทางออฟไลน์แทน เป็น
การกระจายความเสี่ยงอีกชํองทางหนึ่ง 
 
8.2 แผนอนาคต  
 แนวทางการพัฒนาธุรกิจที่จะพัฒนาตํอไปในอนาคต โดยมุํงเน๎นที่จะขยายฐานลูกค๎าให๎
เพ่ิมข้ึนอยํางตํอเนื่องในทุกเดือนและมียอดขายที่เติบโตขึ้นในทุกปี สํงผลให๎มีการพัฒนาแผนธุรกิจและ
กลยุทธ์ให๎เข๎ากับยุคสมัยอยูํตลอด หากเกิดเหตุการณ์ท่ีเปลี่ยนแปลงในสถานการณ์ที่ไมํสามารถ
ควบคุมได๎ก็จะมีแผนส ารองเพ่ือเตรียมรับมือเสมอ เนื่องจากธุรกิจเพ่ิงจัดตั้งเป็นบริษัทจึงต๎องมีการ
วางแผนและระบบให๎สมบูรณ์ การแบํงหน๎าที่ ต าแหนํงและวางโครงงานให๎แกํพนักงาน สิ่งนี้เป็นปัจจัย
ส าคัญในการพัฒนาองค์กรเป็นอยํางมาก ทีมงานต๎องพร๎อมและไว๎วางใจได๎ มีความสามัคคีและ
สามารถท างานให๎ได๎อยํางมีประสิทธิภาพ  
 แผนการพัฒนาตํอไป คือ การสร๎างคลังเก็บสินค๎า เพ่ือการตํอยอดธุรกิจ ขยายพ้ืนที่จัดเก็บ
สินค๎าและพ้ืนที่ท างานให๎แกํบุคลากรเพ่ือให๎มีพ้ืนที่ท างานอยํางเพียงพอ มุํงบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว๎
สามารถเป็นอันดับต๎นของประเทศไทยในด๎านการขายสินค๎าชุดผ๎าไทยสตรีประยุกต์ออนไลน์ น าไปสูํ
แผนพัฒนาที่สอดคล๎องกับกลยุทธ์ เพ่ือให๎ไปถึงเป้าหมายต๎องมีการวางแผนอยํางเป็นระบบสามารถ
ประเมินสถานการณ์ได๎อยํางครอบคลุม ในปัจจุบันนี้ได๎ท าการตลาดเฉพาะการขายสินค๎าเทํานั้น แตไํมํ
สามารถควบคุมระบบการผลิตได๎ทั้งหมด ท าให๎ไมํสามารถควบคุมงบประมาณในการผลิตได๎ เนื่องจาก
เป็นการจ๎างผลิตสินค๎า แตํหากในอนาคตสามารถมีทีมชํางเป็นของตนเองและควบคุมการผลิตได๎เองก็
จะท าให๎สามารถลดต๎นทุนการผลิตได๎มากขึ้น และมีอ านาจตํอรองกับซับพลายเออร์มากขึ้นด๎วย จึง
ต๎องมีการจัดอบรมการให๎ความรู๎ให๎พนักงานและบุคลากรเพ่ือพัฒนาศักยภาพให๎พร๎อมตํอการพัฒนา
และเติบโตขึ้นในอนาคตนี้ เพราะธุรกิจออนไลน์เป็นธุรกิจใหมํที่ก าลังมาแรงและมีคูํแขํงขันที่เยอะมาก 
จึงมีการเปลี่ยนแปลงอยูํตลอดเวลาในตลาดนี้ เพราะถา๎หากสามารถเปลี่ยนแปลงหรือริเริ่มการท าสิ่ง
ใหมํกํอนคูํแขํงขันก็จะท าให๎ได๎เปรียบในการท าธุรกิจ หากคิดและลงมือท ากํอนจะได๎เปรียบในการท า
การตลาดออนไลน์เพราะตอนนี้ไมํใชํงานอดิเรกเทํานั้นแตํกลายเป็นธุรกิจที่มาใหมํ ผู๎คนให๎ความสนใจ
มากขึ้นและมีคูํแขํงหน๎าใหมํมากข้ึน หากจะครองตลาดต๎องมีต๎นทุนที่มากกวํารายใหญํ ซึ่งจะท าให๎
เสียเปรียบรายใหญํ แตํหากมีการวางแผนกลยุทธ์ที่ดีก็สามารถท าให๎ได๎เปรียบในการท าการตลาดได๎
เชํนกัน  
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