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บทคัดย่อ 
 

 ธุรกิจ LOVE IT เป็นธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูปสไตล์ Smart & Sexy Classic ซึ่งมีการจัด
จ าหนํายผํานแพลตฟอร์มออนไลน์ ซ่ึงธุรกิจนี้เกิดจากความใฝ่ฝันของตัวเอง และจากอาชีพในปัจจุบัน 
ผู๎จัดท าจึงได๎เล็งเห็นโอกาสในการท าธุรกิจเสื้อผ๎าแฟชั่นออนไลน์ ที่น าเสนอความแตกตําง คือ 
โครงสร๎างแพทเทิร์นที่ได๎รับประสบการณ์มาจากสถาบันเยอรมันชั้นสูง มาปรับเพ่ือให๎เข๎ากับไซส์ของ 
ผู๎หญิงไทย ตั้งแตํ S ไปจนถึง L และเอกลักษณ์เฉพาะตัวในการเลือกวัสดุที่ใช๎ ได๎แกํ คุณภาพของ
อะไหลํ คุณภาพการตัดเย็บ และการปั๊มตราโลโก๎ ที่บํงบอกถึงความเป็นแบรนด์ LOVE IT เนื่องจาก
พบวํา ในท๎องตลาดผู๎บริโภคมักประสบปัญหาด๎านรูปแบบของสินค๎ายังไมํเหมาะสมกับขนาดตัวของ 
ผู๎หญิงไทย คุณภาพการตัดเย็บที่ไมํมีคุณภาพ รวมถึงราคาที่ไมํสมเหตุสมผล จึงได๎น าปัญหาตําง ๆ  
มาปรับปรุงแก๎ไข เพ่ือหาชํองวํางน ามาพัฒนาให๎มีความแตกตําง และสามารถตอบสนองความต๎องการ
ของผู๎บริโภคได๎เป็นอยํางดี โดยเฉพาะในกลุํมผู๎หญิงไลฟ์สไตล์การแตํงตัวที่มีเอกลักษณ์ดูดีทันสมัย 
สินค๎ามีคุณภาพและราคาที่ค๎ุมคําสมเหตุสมผล อีกท้ังบริการที่ดีเป็นปัจจัยส าคัญท่ีจะสร๎างแรงดึงดูดใน
การสั่งซื้อและเกิดความจงรักภักดีตํอแบรนด์ให๎เกิดกับลูกค๎า 
 ภายในแผนธุรกิจฉบับนี้ ได๎ท าการศึกษาวิจัยตลาดถึงความต๎องการของผู๎บริโภค และน าผล
วิเคราะห์จากการก าหนดแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ พบวํา ในอุตสาหกรรมเสื้อผ๎ามีการแขํงขันสูง มีคูํแขํง
เดิมและคูํแขํงรายใหมํเพ่ิมขึ้น นักวิจัยจึงไดก๎ าหนดกลยุทธ์สํวยผสมทางการตลาด 7Ps ได๎แกํ ด๎าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจ าหนําย การสํงเสริมการตลาด ด๎านบุคลากร กระบวนการให๎บริการ 
นอกจากนี้ยังมีการก าหนดแผนการด าเนินงาน วางแผนการจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคล 
การวางแผนด๎านการเงินประมาณการงบการเงิน รวมไปถึงการวางแผนฉุกเฉินในปัจจุบันและอนาคต 
 คาดวําผลประกอบการเริ่มต๎นลงทุนในแผนธุรกิจ 5,000,000 บาท มูลคําปัจจุบันสุทธิ 
(NPV) เทํากับ 1,455,735 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยูํที่ 27% ใช๎ระยะเวลาในการ 
คืนทุนทั้งสิ้น 1 ปี 8 เดือน 
 
ค าส าคัญ: แผนธุรกิจ, ธุรกิจเสื้อผ้าส าเร็จรูป, การตลาดออนไลน์ 
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ABSTRACT 
 
 LOVE IT business is a Smart & Sexy Classic ready-to-wear clothing business 
which is distributed via online platform. This is inspiration of business come from 
own ambition and from current career. Researcher sees the opportunity in online 
fashion clothing business. The difference is cutting pattern structure gained from 
experience at the German high academy. Adjusted to suit Thai women's sizes from  
S to L, and identity of LOVE IT is material, High quality material, High quality tailoring 
and Logo stamping that expresses the LOVE IT. Most of the problems encountered 
are this product is not suitable for Thai women's size, Low tailoring quality including 
unreasonable prices. Therefore, all problems are developed to be different and 
respond to consumer behavior. Especially among women, unique lifestyles, 
fashionable appearances, high-quality products, and prices. Good service is an 
important factor in creating order attractiveness and brand loyalty to customers. 
 According to a business plan, Consumer demand market research, and 
analysis was conducted from the development of the business strategy plan. It was 
found that: In the clothing industry, competition is fierce, and there are more original 
and new competitors. Therefore, the 7Ps marketing mix strategy is as follows: 
product, price, place, promotion, people, process and physical Evidence. In addition, 
the author has developed operational plans, organizational management plans, 
human resource management, financial planning, and financial statement estimates. 
And current and future emergency plans. 
 
 

 



 

 

 The initial investment for the business plan is expected to be 5,000,000 
baht. The Net Present Value (NPV) is equal to 1,455,735 baht, with an internal rate of 
return (IRR) of 27 percent and total payback period is one year and eight months. 
 
Keywords: Business Plan, Women's Ready-to-Wear Clothing Business, Online 

Marketing 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ เสร็จสมบูรณ์ลุลํวงได๎ด๎วยความกรุณาจาก ดร.ลักษณ์วรรณ 
พิมพ์สวัสดิ์ อาจารย์ที่ปรึกษา ที่กรุณาเสียสละเวลามาให๎ค าแนะน าตําง ๆ ตลอดจนแก๎ไขข๎อบกพรํอง
ตําง ๆ ในการท าแผนธุรกิจจนสามารถเสร็จสมบูรณ์ไปได๎ด๎วยดี ผู๎จัดท าจึงขอขอบพระคุณเป็นอยํางสูง 
 ทั้งนี้ ผู๎จัดท าขอขอบพระคุณอาจารย์ประจ าวิชาและอาจารย์พิเศษ คณะการสร๎างเจ๎าของ
ธุรกิจและการบริหารกิจการ สาขาความเป็นผู๎ประกอบการ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ได๎ถํายทอดความรู๎
ทางวิชาการแกํข๎าพเจ๎า ขอขอบพระคุณเจ๎าหน๎าที่บัณฑิตและเจ๎าหน๎าที่ทุกภาคสํวนที่ทํานให๎ความ
ชํวยเหลือในการติดตํอประสานงานเรื่องตําง ๆ เป็นอยํางดี และที่ขาดไมํได๎ผู๎จัดท าขอบคุณเพ่ือน ๆ 
ทุกคนที่เป็นเพ่ือนคูํคิด ให๎ค าแนะน าชํวยเหลือกันมาโดยตลอดและยังคอยให๎ก าลังใจในการท าแผน
ธุรกิจจนเสร็จสมบูรณ์ 
 ผู๎จัดท าขอขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัวที่ให๎ค าแนะน าและคอยเป็นก าลังใจที่ดี
เสมอมาขอบพระคุณเป็นอยํางสูง 
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สารบัญ 
 

 หน๎า 
บทคัดยํอภาษาไทย ค 
บทคัดยํอภาษาอังกฤษ จ 
กิตติกรรมประกาศ ฉ 
สารบัญตาราง ญ 
สารบัญภาพ ฎ 
บทที่ 1 บทน า  
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 1.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 2 
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 1.4 โครงสร๎างธุรกิจ 2 
บทที่ 2 การประเมินสภาพแวดล๎อมภายนอก  
 2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมระดับมหภาค (PESTEL Analysis) 5 
 2.2 การประเมินความนําสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม  

     ด๎วย Five Forces Analysis) 
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 2.3 การวิเคราะห์คูํแขํงขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร๎างทางการแขํงขัน 
(Competitors Analysis) 

9 

 2.4 วิเคราะห์ปัจจัยหลักที่มีผลตํอความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ (Key Success 
Factors) 

11 

บทที่ 3 การประเมินสภาพแวดล๎อมภายใน  
 3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 12 
 3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 13 
 3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอํอนของธุรกิจ 14 
 3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 16 
บทที่ 4 การวิจัยตลาด  
 4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 19 
 4.2 ประโยชน์ที่คาดวําจะได๎รับ 19 
 4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 19 
 4.4 วิธีการเก็บข๎อมูลและแหลํงข๎อมูล 19 
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สารบัญ (ต่อ) 
 

 หน๎า 
บทที่ 4 (ตํอ) การวิจัยตลาด   
 4.5 เครื่องมือที่ใช๎ในการวิจัย 19 
 4.6 สรุปผลการวิจัย 20 
 4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่นําสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผน

ธุรกิจ 
31 

บทที ่5 กลยุทธ์ทางการตลาด  
 5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 33 
 5.2 การแบํงสํวนทางการตลาด กลุํมลูกค๎าเป้าหมาย และต าแหนํงทางการตลาด 

(STP) 
33 

 5.3 กลุํมลูกค๎าเป้าหมาย (T: Targeting) 34 
 5.4 การจัดวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์ (Positioning) 34 
 5.5 กลยุทธ์สํวนผสมทางการตลาด 36 
บทที่ 6 กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล  
 6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 42 
 6.2 แผนการด าเนินงานกํอนการเปิดธุรกิจ 42 
 6.3 ขั้นตอนการด าเนินงานกํอนการเปิดธุรกิจ 44 
บทที่ 7 แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล  
 7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 47 
 7.2 โครงสร๎างองค์กร 47 
 7.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 48 
 7.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 49 
บทที่ 8 กลยุทธ์ด๎านการเงิน  
 8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 50 
 8.2 เป้าหมายทางการเงิน 50 
 8.3 นโยบายทางการเงิน 50 
 8.4 โครงสร๎างเงินทุน 51 
 8.5 สมมติฐานทางการเงิน 51 
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บทที่ 8 (ตํอ) กลยุทธ์ด๎านการเงิน  
 8.6 ประมาณการงบการเงิน 54 
 8.7 การประเมินความเป็นไปได๎ของโครงการ 58 
 8.8 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 59 
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ภาพที่ 4.1: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภค

ซื้อเสื้อผ๎าผํานแพลตฟอร์มใดมากที่สุด 
21 

ภาพที่ 4.2: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภค
ปริมาณการซื้อเสื้อผ๎าตํอครั้ง 

22 

ภาพที่ 4.3: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภค
ความถี่ในการซื้อเสื้อผ๎า 
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วิธีการช าระเงิน 
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ภาพที่ 4.5: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอ 
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1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ (ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ) 
 เสื้อผ๎าส าเร็จรูปในยุคปัจจุบันถือวําเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการด าเนินชีวิตในแตํละวัน ทุกคน
ตํางมีพฤติกรรมและความต๎องการแตกตํางกันออกไป ในเรื่องของการเลือกเสื้อผ๎าส าเร็จรูปสวมใสํเพ่ือ
สร๎างเสริมสร๎างบุคลิกภาพและความมั่นใจในการใช๎ชีวิตในสังคม (อริสา สุขสม, 2552) โดยสํวนใหญํ
ผู๎หญิงจะให๎ความส าคัญกับการแตํงกายเป็นอยํางมาก ซึ่งมีสิ่งเร๎าตําง ๆ ดึงดูดความสนใจ ยกตัวอยําง
เชํน แฟชั่นจากตํางประเทศและสื่อออนไลน์ เป็นต๎น สํงผลให๎ธุรกิจจ าหนํายเสื้อผ๎าส าเร็จรูปใน
ประเทศไทยมีการเจริญเติบโตขึ้นอยํางรวดเร็ว โดยชํองทางในการจ าหนํายที่ได๎รับความนิยมในการ
เข๎าถึงกลุํมเป้าหมายมากที่สุด คือการจ าหนํายสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์ ได๎แกํ Line@ Facebook 
Instagram TikTok Shopee และ Lazada แตํพบปัญหาเกี่ยวกับการลองสินค๎า ซึ่งปัญหาเหลํานี้ท า
ให๎ลูกค๎าเกิดความลังเลใจ สํงผลตํอยอดขายของทางการและโอกาสในการเติบโตของธุรกิจในอนาคต 
(รุํงนภา ลุนแก๎ง, 2562) 
 ส าหรับธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูปได๎รับความนิยมอยํางกว๎างขวาง เนื่องจากสามารถเลือกแบบ สี 
ขนาด ได๎ตามความพอใจ ทั้งยังมีราคาถูกและสะดวกรวดเร็วกวําการจ๎างตัด เนื้อผ๎าที่ใช๎ในการตัด
เสื้อผ๎าส าเร็จรูปเป็นสิ่งที่ส าคัญมาก ควรค านึงถึงคุณภาพของเสื้อผ๎าที่ทนตํอการสวมใสํ สะดวกสบาย 
และเนื้อผ๎าต๎องไมํท าให๎เกิดการระคายเคืองตํอผิวสัมผัส ฝีมือการตัดเย็บจะเป็นเครื่องบํงบอกคุณภาพ
และราคาเสื้อผ๎าเป็นอยํางดี อีกท้ังในด๎านเสื้อผ๎าแฟชั่นที่มีการเติบโตอยํางรวดเร็วตามยุคตามสมัยเท
รนด์แฟชั่นจึงมีการเปลี่ยนแปลงแบบมาไวไปไว เปลี่ยนเทรนด์กันทุกสัปดาห์ จากสไตล์เสื้อผ๎าที่มีความ
หลากหลาย เราจึงน าแตํละสไตล์มาผสมผสานกัน เพื่อให๎เกิดแบรนด์เสื้อผ๎าส าเร็จรูป LOVE IT เป็น
แบรนด์ที่มีรูปแบบการผลิตและจ าหนํายเสื้อผ๎าส าเร็จรูป Ready to Wear เป็นสไตล์ที่สามารถน า
เสื้อผ๎ามา Mix and Match สวมใสํได๎ทุกโอกาสและตามเทรนด์แฟชั่น แรงบันดาลใจมาจาก 
GIORGIO ARMANI มีสไตล์ Smart Classic และ DOLCE & GABBANA มีสไตล์ความ Sexy Classic 
เป็นการผสมผสานระหวําง Smart & Sexy Classic เข๎าด๎วยกัน (ก าพล ลิขิตกาญจนกุล, 2563) 
สามารถใสํเที่ยวและใสํท างานได๎ขึ้นอยูํกับความ Mix and Match ของลูกค๎าแบรนด์ LOVE IT สร๎าง
เอกลักษณ์เฉพาะตัวในด๎านแพทเทิร์น ได๎แกํ โครงสร๎างแพทเทิร์นที่ได๎รับประสบการณ์มาจากสถาบัน
เยอรมันชั้นสูง มาปรับเพ่ือให๎เข๎ากับไซส์ผู๎หญิงไทยตั้งแตํ XS ไปจนถึง L และเอกลักษณ์เฉพาะตัวใน
การเลือกวัสดุที่ใช๎ ได๎แกํ คุณภาพของอะไหลํและการปั๊มตราโลโก๎ท่ีบํงบอกถึงความเป็นแบรนด์  
LOVE IT  
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 จากที่กลําวมาข๎างต๎นท าให๎ผู๎วิจัยเห็นวํา ธุรกิจในการจ าหนํายเสื้อผ๎าส าเร็จรูปที่มีสไตล์ 
Smart & Sexy Classic ส าหรับกลุํมลูกค๎าในชํวงวัยท างาน รวมถึงชํองทางการจ าหนํายสินค๎าผําน
ทางออนไลน์เป็นโอกาสส าคัญในการสร๎างธุรกิจ โดยในการศึกษาในครั้งนี้ผู๎วิจัยเลือกสร๎างธุรกิจเสื้อผ๎า
ส าเร็จรูปแบรนด์ LOVE IT เป็นแบรนด์ที่มีสินค๎าในคุณภาพสูงราคาถูก ซึ่งสามารถตอบสนองความ
ต๎องการของกลุํมลูกค๎ากลุํมนี้ได๎เป็นอยํางดี โดยชํองทางการจ าหนํายผํานทางออนไลน์เป็นชํองทาง
เข๎าถึงกลุํมลูกค๎าได๎มากที่สุดและมีโอกาสในการสร๎างยอดขายได๎มากข้ึน ดังนั้นการสร๎างความมั่นคง
และการเจริญเติบโตของธุรกิจยํอมเป็นสิ่งส าคัญของผู๎ประกอบการที่ต๎องมีการพัฒนาเพ่ือตอบสนอง
ความต๎องการของลูกค๎าและปรับปรุง พัฒนาธุรกิจตํอสภาพการแขํงขันของธุรกิจประเภทเดียวกัน 
ที่มีเพ่ิมมากข้ึนเรื่อย ๆ ในปัจจุบัน 
 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ 
 เป็นธุรกิจจ าหนํายเสื้อผ๎าส าเร็จรูปภายใต๎แบรนด์ LOVE IT สไตล์ Smart & Sexy Classic 
มีชํองทางการจัดท าหนํายผํานทางแพลตฟอร์มออนไลน์ ได๎แกํ Line@ Facebook Instagram 
TikTok Shopee และ Lazada  
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 ปัจจัยหลักมาจากความชอบสํวนตัวและอยากมีธุรกิจครอบครัว ซึ่งทางครอบครัวแตํละ
บุคคลมีความช านาญเฉพาะด๎านในด๎านโครงสร๎างของแพทเทิร์น ซึ่งแรงบันดาลใจมาจากการที่ตัวเอง
ได๎ไปลองสวมใสํชุดของแบรนด์เสื้อผ๎าชั้นน าที่สวมใสํออกมาสวย แตํมีราคาสูง จึงอยากให๎ผู๎หญิงทุกคน
สวมใสํเสื้อผ๎าที่มีแพทเทิร์นคุณภาพ สวยและดูดี ตามสไตล์ของแบรนด์ LOVE IT ในราคาที่ถูกกวํา  
จึงมีการพูดคุยปรึกษากันและเกิดแผนธุรกิจเสื้อผ๎าภายใต๎แบรนด์ LOVE IT 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
 ส าหรับคูํค๎าด าเนินธุรกิจที่มีความส าคัญตํอแบรนด์ LOVE IT คือ ร๎านผ๎ายืด ร๎านผ๎าซาดิน 
ร๎านทวีด ร๎านผ๎าชิโนริ ในไทยที่มีความตรงการตรงกับจุดประสงค์ของแบบเสื้อผ๎าส าเร็จรูปในชุดนั้น ๆ 
โรงงานตัดเย็บเสื้อผ๎าส าเร็จรูปที่เน๎นคุณภาพการตัดเย็บมากกวําราคา ธุรกิจขนสํงแบรนด์ Kerry ใน
ประเทศไทยบริษัทเอกชน แพลตฟอร์มออนไลน์ที่ใช๎ในการจ าหนํายและโปรโมทสินค๎า 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 กิจกรรมหลักที่ใช๎ในการด าเนินธุรกิจ คือ ออกแบบดีไซน์และสร๎างแพทเทิร์นที่มีคุณภาพ
และคงความเป็นเอกลักษณ์ ค านวณต๎นทุนสินค๎า เลือกซ้ือเนื้อผ๎า ควบคุมการผลิตให๎ผําน QC  
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คิดคอนเทนต์ที่จะน าออกสื่อออนไลน์ตําง ๆ ให๎ลูกค๎าเกิดความสนใจ ตอบแชทลูกค๎าในเวลาที่รวดเร็ว 
จัดหา Studio ที่ใช๎ในการถํายแบบสินค๎าพร๎อมนางแบบ เนื่องจากธุรกิจจ าหนํายเสื้อผ๎าส าเร็จรูปนั้น 
สิ่งที่ส าคัญเหนือสิ่งอ่ืนใดคือการที่ลูกค๎าได๎รับสินค๎าที่ถูกต๎องและตรงกับภาพถํายที่ใช๎ในการโฆษณา
แบบสินค๎า ดังนั้นการออกแบบและผลิตเสื้อผ๎าส าเร็จรูปที่น ามาจ าหนํายนั้นต๎องมีคุณภาพ สวยงาม 
และสอดคล๎องกับราคาที่ลูกค๎าจํายเงิน  
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลักท่ีใช๎ในธุรกิจ คือ เงินทุน อุปกรณ์ในการด าเนินงาน ได๎แกํ โต๏ะ Draw โต๏ะ 
แพทเทิร์น เก๎าอ้ี อุปกรณ์ท่ีใช๎ในการออกแบบดีไซน์และวาดแพทเทิร์น ร๎านผ๎ายืด ร๎านผ๎าซาดิน ร๎าน
ทวีด ร๎านผ๎าชิโนริ คอมพิวเตอร์ เครื่องปริ้นใบลาเบล Packaging ในการหํอสินค๎า รถยนต์ที่ใช๎ในธุรกิจ 
แพลตฟอร์มออนไลน์ Instagram, Facebook, Line@, TIKTOK, Shopee และ Lazada 
 1.4.4 โครงสร๎างต๎นทุน (Cost Structure) 
 คําใช๎จํายทั้งรายจํายคงท่ีและไมํคงที่ ได๎แกํ คําไฟ คําอินเทอร์เน็ต คําวัตถุดิบ คําแรงงาน 
ต๎นทุนการจ๎างผลิต และคําใช๎จํายในการจัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ในการจัดสํงสินค๎าให๎กับลูกค๎า รวมถึง
คําใช๎จํายทางด๎านการตลาดผํานแพลตฟอร์ม Instagram และ Facebook 
 1.4.5 คุณคําสินค๎าหรือบริการ (Value Propositions) 
 ธุรกิจเสื้อผ๎าแบรนด์ LOVE IT จะน าเสนอคุณคําในเรื่องของผลิตภัณฑ์ตั้งแตํการออกแบบ
ดีไซน์และสร๎างแพทเทิร์นที่สวยเข๎ารูปสาวไทย ใช๎ขนาดตัวของผู๎หญิงไทยเป็นมาตรฐาน สร๎าง
เอกลักษณ์ความเป็นแบรนด์ ประทับตราโลโก๎ลงบนกระดุมเหล็ก และแท็กเหล็ก สามารถที่จะเห็นได๎
ชัดวํา เสื้อผ๎าส าเร็จรูปเป็นสินค๎าของแบรนด์ LOVE IT คุณภาพของเนื้อผ๎าที่มีความเนื้อนุํม เหนียว 
และทนทานขาดยาก เมื่อได๎สวมใสํท าให๎มีความม่ันใจมากขึ้น สามารถสวมใสํได๎ทุกโอกาสและเป็น
แฟชั่นที่ก าลังนิยม คุณภาพในการตัดเย็บที่ประณีต มีความละเอียดเรียบร๎อย ได๎มาตรฐานตามที่
ต๎องการ ตรวจเช็คงาน 2-3 ครั้ง กํอนออกจ าหนําย  
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค๎า (Customer Relationships) 
 ธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูปแบรนด์ LOVE IT จะด าเนินการจัดโปรโมชั่นทุก ๆ เดือน โปรโมชั่น
ตามวันเกิด ติดตํอลูกค๎าโดยตรงผํานสื่อออนไลน์ Line@, Facebook, และ Instagram เป็นหลัก 
เพ่ือให๎ลูกค๎าสามารถเข๎าถึงสินค๎าได๎ตามความต๎องการทุกเวลา และมีการรักษาความสัมพันธ์ด๎วยการ
จัดสํงสินค๎าได๎อยํางถูกต๎อง มีการตรวจสอบสินค๎ากํอนจัดสํง มีบริการหลังการขายหากลูกค๎าเกิดพบ
ปัญหาตําง ๆ น าเสนอสินค๎าใหมํในทุก ๆ เดือน เพ่ือให๎เกิดความพึงพอใจและกลับมาซื้ออีกครั้ง  
ด๎วยกลยุทธ์ 7Ps Marketing 
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 1.4.7 ชํองทางการเข๎าถึง (Channels) 
 ธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูปแบรนด์ LOVE IT มีการชํองทางการจ าหนํายผํานทางออนไลน์เทํานั้น 
ได๎แกํ Line@ Facebook Instagram Tiktok Shopee และ Lazada เป็นการเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายที่
งําย 
 1.4.8 กลุํมลูกค๎า (Customer Segments) 
 กลุํมเป้าหมายหลัก คือ กลุํมผู๎บริโภคผู๎หญิงที่มีอายุระหวําง 25-45 ปี มีอาชีพเป็นพนักงาน
และเจ๎าของกิจการ ที่มีไลฟ์สไตล์ชอบเข๎าสังคม เน๎นการแตํงตัวที่ดูดี  
 1.4.9 รายได๎หลัก (Revenue Streams) 
 รายได๎ของธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูปแบรนด์ LOVE IT มาจากการจ าหนํายเสื้อผ๎า โดยมีก าไร
มากจากการหักต๎นทุนการตัดเย็บและคําวัตถุดิบในการตัดเย็บ รายได๎ที่มาจากการซื้อซ้ าของลูกค๎า 
ที่พึงพอใจเสื้อผ๎า และรายได๎เพ่ิมที่มาจากการลดต๎นทุนของสินค๎า 
 

 



 

 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PESTEL Analysis) 
 2.1.1 สภาพแวดล๎อมทางการเมือง (Political Factors) 
 แนวโน๎มการท าธุรกิจในรูปแบบ E-Commerce ของไทย พบวําเติบโตแรงสุดในประเทศ
ไทย ในสํวนของภาครัฐกับนโยบายตําง ๆ ในการพัฒนาและขับเคลื่อนธุรกิจที่เป็นธุรกิจออนไลน์  
โดยภาครัฐมีการก าหนดกลยุทธ์และสํงเสริมธุรกิจ E-commerce ไมํวําจะเป็นการที่ทุกพ้ืนที่จะต๎อง
สามารถเข๎าถึงอินเทอร์เน็ต อีกท้ังกลยุทธ์ทางด๎านการเงิน ที่ผลักดันให๎ประเทศไทยก๎าวสูํสังคมไร๎เงิน
สด ไมํวําจะเป็นการช าระเงินแบบพร๎อมเพย์ หรือ QR Payment ซึ่งทั้งหมดล๎วนแล๎วแตํเป็นสํวน
สนับสนุนให๎ผู๎ประกอบการร๎านค๎าออนไลน์สะดวก รวดเร็วและเติบโตได๎อยํางตํอเนื่อง จึงนับวํา
สภาพแวดล๎อมทางการเมืองเป็นบวก 
 2.1.2 สภาพแวดล๎อมด๎านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 สภาวะทางเศรษฐกิจในปัจจุบันมีการเติบโตไมํสูง แตํอยูํในชํวงเปลี่ยนรัฐบาลใหมํ  
ซึ่งนโยบายที่จะสํงเสริมเศรษฐกิจไทยโดยเงินดิจิทัลในอนาคต คาดวําจะท าให๎เศรษฐกิจมีการเติบโต 
ในชํวงเวลาหนึ่งมีเงินหมุนเวียน เกิดการกระจายรายได๎ สามารถแบํงเบาภาระคําใช๎จํายตําง ๆ ได๎  
อาจท าให๎ผู๎บริโภคมีก าลังในการซื้อเสื้อผ๎าออนไลน์มากข้ึน แตํข๎อเสียของเงินดิจิทัลมีเงื่อนไขข๎อจ ากัด
ในการใช๎งาน จึงนับวําสภาพแวดล๎อมด๎านเศรษฐกิจเป็นกลาง ด๎วยความไมํแนํนอนในการตัดสินใจ 
ของผู๎บริโภคในการซื้อเสื้อผ๎าออนไลน์ 
 2.1.3 สภาพแวดล๎อมด๎านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 จากพฤติกรรมของคนในปัจจุบัน หลังจากสถานการณ์การระบาดของโควิด-19 น ามาสูํการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการใช๎จํายในออฟไลน์เปลี่ยนมาเป็นออนไลน์แบบเต็มตัว หรือเรียกได๎วําธุรกิจ
ออนไลน์เป็นสํวนหนึ่งของการด ารงชีวิต อีกทั้งไลฟ์สไตล์ของคนได๎ก๎าวเข๎าสูํโลกยุคดิจิทัลอยํางเต็มตัว 
จึงท าให๎ธุรกิจ E-commerce เติบโตอยํางรวดเร็ว ท าให๎คํานิยมเรื่องของแฟชั่นในปัจจุบันนั้นส าคัญ 
เป็นสิ่งที่บํงบอกและแสดงถึงภาพลักษณ์ของบุคคลนั้น ๆ โดยอาจจะได๎รับแรงบันดาลใจมาจากบุคคล
ที่ตนเองชื่นชอบ เชํน นักแสดง นักร๎อง Influencer ในสไตล์การแตํงตัวที่มีรูปแบบเสื้อผ๎าเปลี่ยนไป
อยํางรวดเร็ว ท าให๎ธุรกิจเสื้อผ๎ามีสินค๎าเกําค๎างสต๏อก และต๎องน ามาท าการตลาดสํงเสริมการขาย 
ลดราคา จึงนับวําสภาพแวดล๎อมด๎านสังคมและวัฒนธรรมเป็นกลาง 
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 2.1.4 สภาพแวดล๎อมด๎านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 ปัจจุบันเทคโนโลยีมีการพัฒนาอยํางตํอเนื่อง ทุกคนสามารถเข๎าถึง Social Media ได๎งําย  
ผู๎ประกอบสารจึงเลือกแพลตฟอร์มตําง ๆ ในการท าการตลาดที่สามารถเข๎าถึงผู๎บริโภคได๎โดยตรง 
ได๎แกํ ชํองทาง Facebook, Instagram, Line@, TIKTOK, Shopee, Lazada สํงผลให๎ธุรกิจออนไลน์
สามารถเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎อยํางรวดเร็ว เป็นชํองทางการเผยแพรํสินค๎า สามารถติดตํอสื่อสารกัน
ได๎งําย สะดวกในการซื้อสินค๎า รับรู๎สินค๎าใหมํ ๆ ได๎ไว ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎ตรงเวลา 
และยังเป็นการโฆษณาสินค๎าที่มีต๎นทุนต่ าอีกด๎วย จึงนับวําสภาพแวดล๎อมด๎านเทคโนโลยีเป็นบวก  
แตํทั้งนี้ขึ้นอยูํกับการท าการตลาดที่ดึงดูดความสนใจของลูกค๎า 
 2.1.5 สภาพแวดล๎อมทางด๎านสิ่งแวดล๎อม (Environment Factors) 
 พฤติกรรมในการซื้อการสวมใสํและการทิ้งเสื้อผ๎าของคนได๎เปลี่ยนไปจากอดีต ตัวเลขจาก 
WEF แสดงให๎เห็นวําในชํวงระยะ 15 ปีที่ผํานมาระยะเวลาที่เสื้อผ๎าอยูํกับเรา (ตั้งแตํซื้อมาจนกระท่ัง
ทิ้ง) ลดลง 40% แสดงให๎เห็นวําการหมุนเวียนของเสื้อผ๎าในตู๎เสื้อผ๎านั้นเร็วขึ้น (พสุ เดชะรินทร์, 
(2563) นั้นคือเข๎ามาและทิ้งไปเร็วกวําในอดีต นอกจากนั้นยังมีตัวเลขอีกวําผู๎บริโภคโดยเฉลี่ยแล๎ว  
จะท้ิงเสื้อผ๎าที่ซื้อมาภายในปีแรกถึง 60% (ซื้อเสื้อมา 10 ตัว และทิ้งไปถึง 6 ตัวภายในปีแรก) ทั้งนี้
เนื่องจากการซื้อเสื้อผ๎าใหมํเป็นไปด๎วยความงํายขึ้นและมีดีไซน์ใหมํ ๆ ออกมาอยํางตํอเนื่อง  
(ท้ังแบรนด์ Fast Fashion และผํานสื่อสังคมออนไลน์) 
 2.1.6 สภาพแวดล๎อมทางด๎านกฎหมาย (Legal Factors) 
 กฎหมายของการขายของออนไลน์ ได๎แกํ ผู๎ประกอบพาณิชยกิจต๎องจดทะเบียนพาณิชย์ มี
การก าหนดให๎การซื้อขายสินค๎าหรือบริการที่ใช๎เครือขํายอินเทอร์เน็ตต๎องจดทะเบียน ไมํวําจะมีหน๎า
ร๎านหรือไมํมีก็ตาม (กรมพัฒนาธุรกิจการค๎า, ม.ป.ป.) การขายของออนไลน์นอกจากจะต๎องการผล
ก าไรแล๎วยังต๎องมีความจริงใจกับลูกค๎าอีกด๎วย เพราะสิ่งนี้เองที่จะท าให๎ลูกค๎ากลับมาอุดหนุนร๎านของ
เราไปเรื่อย ๆ การหลอกลวงให๎คนอ่ืนหลงเชื่อโดยน าเข๎าข๎อมูลเท็จ หลอกลวง หรือท าให๎คนอ่ืนได๎รับ
ความเสียหาย นอกจากจะเป็นการท าร๎ายลูกค๎า ท าให๎ยอดขายตกเมื่อมีคนรู๎ความจริงแล๎วยังมีโทษ
อาญาตาม พ.ร.บ. การขายของจะต๎องมีความเป็นธรรมกับลูกค๎า ด๎วยการแสดงราคาขายทุกครั้ง 
ตามประกาศคณะกรรมการกลางวําด๎วยราคาสินค๎าและบริการ เพื่อไมํให๎เกิดความสับสน และงํายตํอ
การตัดสินใจของลูกค๎า โดยที่ราคาขายและราคาที่แสดงต๎องเทํากัน แจ๎งราคาไว๎ 100 บาท แตํขายจริง 
120 บาท แบบนี้ไมํได๎นะ ถ๎าหากไมํยอมแสดงราคาให๎ถูกต๎องจะมีโทษ 
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ตารางที่ 2.1: ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมระดับมหภาค PESTEL Analysis 
 

การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อม
ระดับมหภาค PESTEL Analysis 

ผลการ
วิเคราะห์ 

เหตุผล 

1) สภาพแวดล๎อมทางการเมือง บวก การเติบโต E-commerce ผลักดันให๎ธุรกิจ
ออนไลน์ในด๎านการช าระเงินได๎สะดวกมากข้ึน 

2) สภาพแวดล๎อมด๎านเศรษฐกิจ กลาง ความไมํแนํนอนในการตัดสินใจของผู๎บริโภคใน
การซื้อเสื้อผ๎าออนไลน์ 

3) สภาพแวดล๎อมด๎านสังคมและ
วัฒนธรรม 

กลาง แฟชั่นที่มีการเปลี่ยนอยํางรวดเร็ว ผู๎ผลิตต๎อง
ก๎าวน าแฟชั่น 

4) สภาพแวดล๎อมด๎านเทคโนโลยี บวก สื่อโซเซียลออนไลน์เป็นไปอยํางแพรํหลายได๎
งําย เข๎าถึงลูกค๎าได๎รวดเร็ว 

5) สภาพแวดล๎อมทางด๎าน
สิ่งแวดล๎อม 

บวก การหมุนเวียนของเสื้อผ๎าในตู๎เสื้อผ๎านั้นเร็วขึ้น 
ผู๎บริโภคต๎องการเสื้อผ๎าใหมํที่ทันแฟชั่น 

6) สภาพแวดล๎อมทางด๎านกฎหมาย กลาง ธุรกิจจะต๎องเคารพและท าตามกฎหมาย 
เพ่ือสิทธิประโยชน์ของแตํละบุคคล 

 
2.2 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 2.2.1 อ านาจตํอรองของผู๎ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 จะเห็นได๎วําอ านาจตํอรองของผู๎ผลิต มีอ านาจสูง ในเรื่องจ านวนการสั่งผลิตและเวลาในการ
ผลิต ในชํวงเริ่มต๎นของธุรกิจนี้ ผู๎ประกอบการจะบริหารความเสี่ยงโดยการที่สั่งผลิตน๎อยแตํอยากได๎
ราคาผลิตต่ า ซื้อผู๎ผลิตไมํสามารถยอมรับข๎อเสนอนี้ได๎ ถ๎าผู๎ประกอบการอยากได๎ราคาผลิตต่ า จึงต๎อง
สั่งในจ านวนที่มากเทํานั้น และในเรื่องของระยะเวลาการผลิตที่ไมํสามารถควบคุมก าหนดได๎ การนัด
รับสินค๎าไมํเป็นไปตามที่ต๎องการ 
 2.2.2 อ านาจตํอรองของผู๎ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 ธุรกิจเสื้อผ๎าแฟชั่นส าเร็จรูปออนไลน์ ในปัจจุบันมีการจ าหนํายอยูํเป็นจ านวนมากท้ังรายเล็ก
รายใหญํ จึงท าให๎ผู๎ซื้อมีอ านาจการตํอรองสูงมาก ผู๎ซื้อมีตัวเลือกซื้อสินค๎าท่ีหลากหลาย สามารถค๎นหา
เสื้อผ๎ารูปแบบที่อยากได๎ในชํองทางออนไลน์ได๎งําย ทางแบรนด์จึงได๎สร๎างกลยุทธ์เพื่อสร๎างคุณคํา
ให๎กับลูกค๎าในหลาย ๆ มิติ เชํน การสะสมแต๎ม เพื่อน ามาแลกสินค๎าตามชํวงโปรโมชั่น สํวนลดพิเศษ
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ในการสมัครสมาชิกซ้ือสินค๎าครั้งแรก ในด๎านคุณภาพของสินค๎าที่สร๎างจุดเดํน การก าหนดราคาสินค๎า
สมเหตุสมผล มีการบริการหลังการขายและสร๎างความเชื่อม่ันให๎กับลูกค๎า มีระบบการช าระเงินหลาย
รูปแบบ สามารถช าระบัตรเครดิตได๎ ตลอดจนถึงการเลือกใช๎บริการขนสํงที่ได๎คุณภาพ 
 2.2.3 การแขํงขันระหวํางคูํแขํงในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 ธุรกิจเสื้อผ๎าแฟชั่นส าเร็จรูปเปิดขึ้นเป็นจ านวนมาก และในปัจจุบันไมํมีต๎นทุนในด๎านของ
การสร๎างหน๎าร๎านหรือเชําพ้ืนที่หน๎าร๎าน ท าให๎มีคูํแขํงในอุตสาหกรรมสูง มีการแขํงขันกันทุกวัน ซึ่ง
แนํนอนหากสินค๎ามีลักษณะคล๎ายกันหรือใกล๎เคียงกัน ท๎ายที่สุดจะไปแขํงขันกันที่ราคาสินค๎า นั่นจึง
ท าให๎ธุรกิจสามารถสร๎างก าไรได๎น๎อย ดังนั้นทางแบรนด์จึงต๎องก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร๎างจุดเดํนและ
ความแตกตําง แก๎ปัญหาของลูกค๎าให๎ตรงจุด วางต าแหนํงของแบรนด์ให๎ดูดีมีระดับ 
 2.2.4 ภัยคุกคามจากสินค๎าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 ด๎วยสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันยังคงถดถอย ลูกค๎าบางรายอาจจะมีก าหนดประมาณก าลัง
ซื้อเสื้อผ๎าแตํละครั้ง จึงอาจจะหันมาซื้อเสื้อผ๎าในรูปแบบที่คล๎ายกัน คุณภาพลงลด ราคาถูกกวําของ
แบรนด์อื่น เพื่อตอบสนองวัตถุประสงค์การใช๎งานที่คล๎ายคลึงกันเป็นการทดแทน 
 2.2.5 ภัยคุกคามจากคํูแขํงรายใหมํ (Threat of New Entrance) 
 การท าธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูปออนไลน์ในปัจจุบันถือวํามี Barriers to Entry ต่ า ท าให๎
สามารถเปิดผู๎ประกอบการรายใหมํ ๆ เข๎ามาอยูํเสมอ ท าให๎อุปสรรคในด๎านคูํแขํงสูง ผู๎ประกอบการ
รายใหมํก็สามารถเข๎ามาท าการตลาดหรือเริ่มธุรกิจทางออนไลน์ได๎งําย รวมถึงต๎นทุนในการด าเนินงาน
ธุรกิจประเภทนี้โดยรวมแล๎วใช๎ต๎นทุนต่ า 
 
ตารางที่ 2.2: ผลการวิเคราะห์อุสาหกรรม Five Forces Analysis 
 

การวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
Five Forces Analysis 

ผลการ
วิเคราะห์ 

เหตุผล 

1. อ านาจตํอรองของผู๎ผลิต สูง ต๎องสั่งผลิตจ านวนมาก จึงจะได๎ราคาต่ า 
2. อ านาจตํอรองของผู๎ซื้อ สูง ลูกค๎ามีตัวเลือกในการซื้อออนไลน์มาก 

3. การแขํงขันระหวํางคํูแขํงใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน 

สูง ราคาขายสํวนใหญํไมํสูง 

4. ภัยคุกคามจากสินค๎าทดแทน สูง ก าลังซื้อไมํมากพอ 

5. ภัยคุกคามจากคํูแขํงรายใหมํ สูง ธุรกิจออนไลน์สามารถเปิดได๎งําย 
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2.3 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 2.3.1 สภาวะการแขํงขันในตลาด 
 ในปัจจุบันตลาดเสื้อผ๎าออนไลน์เกิดข้ึนใหมํเกือบทุกวัน สํวนใหญํพบวําเป็นแบรนด์ที่
จ าหนํายในระดับราคาท่ีผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงได๎งําย มีก าลังในการเลือกซ้ือ และสํวนมากจะมี
รูปแบบดีไซน์ที่คล๎ายคลึงกัน มีความทันสมัย สวมใสํในชีวิตประจ าวันได๎ ภาพรวมของธุรกิจเสื้อผ๎า
ออนไลน์เป็นธุรกิจที่ได๎รับความนิยมและมีการแขํงขันที่สูงมาก ถือเป็นตลาดที่มีผู๎ประกอบการรายใหมํ
เข๎ามาเป็นจ านวนมากท่ีต๎องการมีแบรนด์เสื้อผ๎าเป็นของตัวเอง เนื่องด๎วยการพัฒนาตลาดทางสื่อ
ออนไลน์ที่เปิดโอกาสให๎บุคคลทั่วไปมีพลังการสื่อสารไปยังกลุํมลูกค๎าได๎วงกว๎าง 
 2.3.2 คูํแขํงทางตรง (Direct Competitors) 
   2.3.2.1 คูํแขํงทางตรง รายที่ 1 
   แบรนด์เสื้อผ๎า CALICO_OFFICIAL 
     ลักษณะเสื้อผ๎า: เสื้อผ๎าสตรีเน๎นการออกแบบให๎เรียบหรู หลากสีสัน  
เน๎นสีพื้นเป็นหลัก แนวการออกแบบเสื้อผ๎าจะออกแบบเพื่อให๎สามารถใสํท างาน ออกงาน และใน
ชีวิตประจ าวัน ไมํได๎มีการตกแตํงเพ่ิมลูกเลํนให๎เสื้อผ๎า แตํจะเน๎นการใสํเพ่ือความเรียบแตํมีความนํารัก 
แบบของเสื้อผ๎ามีทั้งเสื้อ กางเกง สูท แตํจะเน๎นชุดกระโปรง โดยรูปแบบของเสื้อผ๎าจะน าเสนอการ
แตํงตัวสไตล์ผู๎หญิงในชํวงวัยท างาน ลุคหวาน ๆ 
     กลุํมเป้าหมาย: ผู๎หญิงที่มีอายุระหวําง 25-35 ปี มีกาลังซื้อ 
     ชํองทางขายออนไลน์: Facebook, Instagram, Line, Shopee, Lazada 
     ราคา: 790–3,890 บาท 
     จุดแข็ง: แพทเทิรน์เสื้อผ๎ามีทั้งเป็นเอกลักษณ์ และความทันสมัยตามเทรนด์
แฟชั่นอยูํเสมอ ส าหรับสามารถใสํได๎ในหลากหลายโอกาส ลวดลายจะเป็นแบบเรียบ ๆ แตํมีความ
หรูหรา ใสํแล๎วท าให๎สาว ๆ มีความม่ันใจอยูํตลอด การเลือกสีผ๎าเป็นแบบสากล สวมใสํแล๎วดูดี มีความ
ภูมิฐาน รูปแบบการน าเสนอสินค๎า ภาพถํายเน๎นสถานที่ท่ีเข๎ากับชุดได๎ดี และทางแบรนด์ยังเลือก
นางแบบที่บุคลิกเหมาะสมกับสไตล์เสื้อผ๎า มีการโปรโมทสินค๎าท่ีสม่ าเสมอ และมีชํองทางการจัด
จ าหนํายแบบออนไลน์ทุกชํองทาง สะดวกส าหรับลูกค๎าท่ีต๎องการซื้อผําน แพลตฟอร์ม Shopee, 
Lazada เพราะมีโค๎ดสํวนลดจากทางแอปพลิเคชั่น 
     จุดอํอน: รายละเอียดสินค๎ายังคงไมํชัดเจน หากลูกค๎าต๎องการทราบราคา
และขนาด จะต๎องสํงข๎อความไปทางชํองแชทเพ่ือข๎อทราบ ซึ่งอาจจะยุํงยากส าหรับลูกค๎าบางทําน 
และชํองทางการจัดจ าหนํายทางร๎านหน๎ายังไมํเปิดให๎บริการ ยังคงเป็นปัญหาหลักส าหรับลูกค๎า
ต๎องการที่จะลองสินค๎าหรืออยากสัมผัสเนื้อผ๎าจริง 
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  2.3.1.2 คูํแขํงทางตรง รายที่ 2 
  แบรนด์เสื้อผ๎า WHAT A GIRL WANTS 
     ลักษณะเสื้อผ๎า: เสื้อผ๎าสตรีเน๎นการออกแบบให๎เรียบหรู หลากสีสัน  
เน๎นสีพ้ืนเป็นหลัก แนวการออกแบบเสื้อผ๎าจะออกแบบเพื่อใสํท างานและออกงาน ไมํได๎มีการตกแตํง
เพ่ิมลูกเลํนให๎เสื้อผ๎า แตํจะเน๎นการใสํเพ่ือความเรียบเป็นหลัก แบบของเสื้อผ๎ามีทั้งเสื้อ กางเกง สูท 
แตํจะเน๎นชุดกระโปรง โดยรูปแบบของเสื้อผ๎าจะน าเสนอการแตํงตัวสไตล์ผู๎หญิงในชํวงวัยท างาน 
     กลุํมเป้าหมาย: ผู๎หญิงที่มีอายุระหวําง 25-35 ปี มีกาลังซื้อ 
     ชํองทางขายออนไลน์: Instagram, Line, Shopee, Lazada 
     ชํองทางขายออฟไลน์: Fablab Siam Center, SOS Ladprao, SOS 
Terminal21, SOS Flagship siam 3rd Fl., Moods SOS 
     ราคา: 700–2,990 บาท 
     จุดแข็ง: แพทเทิรน์เสื้อผ๎ามีทั้งเป็นเอกลักษณ์ และความทันสมัย ลวดลาย
จะเป็นแบบเรียบ ๆ แตํมีความหรูหราและความเซ็กซี่ ใสํแล๎วท าให๎สาว ๆ มีความม่ันใจอยูํตลอด การ
เลือกสีผ๎าเป็นแบบสากล สวมใสํแล๎วดูดีมีภูมิฐาน รูปแบบการน าเสนอสินค๎า ภาพถํายเน๎นสถานที่ท่ีเข๎า
กับชุดได๎ดี และทางแบรนด์ยังเลือกนางแบบที่บุคลิกเหมาะสมกับสไตล์เสื้อผ๎า มีการโปรโมทสินค๎าท่ี
สม่ าเสมอ และมีชํองทางการจัดจ าหนํายแบบออนไลน์ทุกชํองทาง สะดวกส าหรับลูกค๎าท่ีต๎องการซื้อ
ผําน แพลตฟอร์ม Shopee, Lazada เพราะมีโค๎ดสํวนลดจากทางแอปพลิเคชัน 
     จุดอํอน: สไตล์เสื้อผ๎าของแบรนด์ What a Girl Want เห็นได๎ชัดวําเน๎นการ
ออกแบบชุดที่สํวนใหญํจะใสํไปงานราตรี งานกลางคืนมากกวํา รายละเอียดสินค๎ายังคงไมํชัดเจน หาก
ลูกค๎าต๎องการทราบราคาและขนาด จะต๎องสํงข๎อความไปทางชํองแชทเพ่ือข๎อทราบ ซึ่งอาจจะยุํงยาก
ส าหรับลูกค๎าบางทําน และชํองทางการจัดจ าหนํายทางร๎านหน๎ายังไมํเปิดให๎บริการ ยังคงเป็นปัญหา
หลักส าหรับลูกค๎าต๎องการที่จะลองสินค๎าหรืออยากสัมผัสเนื้อผ๎าจริง 
 2.3.3 คูํแขํงทางอ๎อม (Indirect Competitors) 
   2.3.3.1 คูํแขํงทางอ๎อมรายที่ 1 
   แบรนด์เสื้อผ๎า FLAT2112 
     ลักษณะเสื้อผ๎า: เป็นแบรนด์เสื้อผ๎าที่มีดีไซน์นํารัก สดใส ออกแนวเกาหลี
เป็นสํวนใหญํ เหมาะกับสาวหวานสายคาเฟ่ ดีไซน์เสื้อผ๎าที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะ คือมีความเป็นผู๎หญิง
คิดบวก สนุกสนาน มีความสุขกับชีวิต รักตัวเอง และดูแลตัวเองด๎วย และออกแบบชุดตามเทศกาล
ตามกระแสได๎อยํางรวดเร็ว นอกจากเสื้อผ๎ายังมีสินค๎าอ่ืน ๆ จ าหนํายอีกด๎วย ได๎แกํ เครื่องประดับ 
รองเท๎า กระเป๋า 
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     ราคา: 590–2,590 บาท 
   2.3.3.2 คูํแขํงทางอ๎อมรายที่ 2 
   แบรนด์เสื้อผ๎า Rainbow Clothing 
     ลักษณะเสื้อผ๎า: เป็นเสื้อผ๎าสไตล์สาวนํารักและสาวเซ็กซี่สุด ๆ สํวนใหญํ
เสื้อผ๎าจะเป็นผ๎ายืดและผ๎าชีฟอง เอกลักษณ์ของทางแบรนด์มีความโดดเดํนอยํางชัดเจน คือ เสื้อผ๎าทุก
แบบที่ออกจ าหนํายจะต๎องมีความหวาน นํารัก หรือเซ็กซี่ โชว์สรีระของผู๎หญิงให๎เป็นที่ดึงดูด เน๎นชุด
เดรสทุกคอลเลคชั่น และมีการออกแบบเสื้อผ๎าตามเทศกาลด๎วยเชํนกัน 
     ราคา: 320–590 บาท 
 
2.4 วิเคราะห์ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ (Key Success Factors) 
 2.4.1 ปัจจัยหลักท่ีมีผลตํอความส าเร็จที่ 1 
 เอกลักษณ์ของสินค๎า การท่ีจะท าให๎ผู๎บริโภคสนใจสินค๎า ทางแบรนด์นั้นมั่นใจวําสินค๎ามี
คุณภาพและมีรูปแบบที่แตกตํางจากร๎านอ่ืน ๆ ลูกค๎าจะได๎รับความประทับใจเมื่อลูกค๎าสวมใสํ  
ยํอมพอใจและกลับมาซื้อซ้ าอีก 
 2.4.2 ปัจจัยหลักท่ีมีผลตํอความส าเร็จที่ 2 
 ให๎ความส าคัญกับการบริการออนไลน์ ในการใสํใจในรายละเอียด การตอบกลับข๎อความให๎
เร็ว การให๎รายละเอียดสินค๎าอยํางชัดเจน การสํงสินค๎าเร็ว หรือแม๎กระทั่งการชํวยลูกค๎า เลือกเสื้อผ๎า
ให๎เข๎ากัน ก็สามารถท าให๎ลูกค๎าเกิดความรู๎สึกท่ีดี ประทับใจ อยากกลับมาซื้อสินค๎าอีกในครั้งตํอ ๆ ไป 
 

 



 

 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: โลโก๎แบรนด์ LOVE IT 
 

 
 

 ธุรกิจร๎านเสื้อผ๎าแบรนด์ “LOVE IT” ผลิตเสื้อผ๎าส าเร็จรูป และจัดจ าหนํายผํานชํองทาง
ออนไลน์ ซึ่งที่มาของโลโก๎แบรนด์มาจากความชอบของเจ๎าของแบรนด์ ที่มีความหลงใหลและรักสัตว์
เลี้ยงของตัวเองเป็นอยํางมาก และชื่อแบรนด์เป็นวลีที่เจ๎าแบรนด์ยึดเป็นคติประจ าใจ โดยค าเต็มมาก
จากค าวํา “LOVE IT DO IT” และน ามาตัดให๎เหลือค าวํา “LOVE IT” เพียงเทํานั้น 
 เสื้อผ๎าส าเร็จรูป LOVE IT เป็นแบรนด์ที่มีรูปแบบการผลิตและจ าหนํายเสื้อผ๎าส าเร็จรูป 
Ready to Wear เป็นสไตล์ที่สามารถน าเสื้อผ๎ามา Mix and Match สวมใสํได๎ทุกโอกาสและตาม 
เทรนด์แฟชั่น แรงบันดาลใจมาจาก GIORGIO ARMANI มีสไตล์ Smart Classic และ DOLCE & 
GABBANA มีสไตล์ความ Sexy Classic เป็นการผสมผสานระหวําง Smart & Sexy Classic  
เข๎าด๎วยกนั สามารถใสํเที่ยวและใสํท างานได๎ขึ้นอยูํกับความ Mix and Match ของลูกค๎า แบรนด์ 
LOVE IT สร๎างเอกลักษณ์เฉพาะตัวในด๎านแพทเทิร์น ได๎แกํ โครงสร๎างแพทเทิร์นที่ได๎รับประสบการณ์
มาจากสถาบันเยอรมันชั้นสูง มาปรับเพื่อให๎เข๎ากับไซส์ผู๎หญิงไทยตั้งแตํ XS ไปจนถึง L และเอกลักษณ์
เฉพาะตัวในการเลือกวัสดุที่ใช๎ ได๎แกํ คุณภาพของอะไหลํและการปั๊มตราโลโก๎ท่ีบํงบอกถึงความเป็น
แบรนด์ LOVE IT 
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3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 สร๎างความประทับใจให๎กับลูกค๎า เพ่ือความมั่นใจในการสวมใสํ มุํงมั่นในการน าเสนอเสื้อผ๎า
แฟชั่นให๎กับคนรุํนใหมํด๎วยรูปแบบทันสมัย และดูแลลูกค๎าด๎วยการตัดเย็บที่มีความละเอียดอยําง
พิถีพิถัน ก๎าวน าสูํธุรกิจแฟชั่นระดับโลก 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
   1) มุํงสร๎างสรรค์เทคโนโลยีและบริการตําง ๆ เพื่อเสริมสร๎างประสบการณ์ที่ดีในการ
ซื้อสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค 
   2) มุํงเน๎นและให๎ความส าคัญกับผู๎บริโภคเป็นหลัก รับฟังค าแนะน าติชม เพ่ือน าไป
พัฒนาสินค๎าและการให๎บริการ จนสามารถสร๎างคุณคําให๎กับผู๎บริโภคและแบรนด์สูงสุด 
   3) สร๎างเครือขํายที่ดีกับคํูค๎า มุํงพัฒนาอยํางตํอเนื่อง เพื่อสร๎างสรรค์ผลิตภัณฑ์ 
ที่มีคุณภาพและดีไซน์ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภค 
   4) ใสํใจทุกขั้นตอนการด าเนินงาน ตลอดทั้งหํวงโซํอุปทาน เพ่ือท าให๎ต๎นทุนการ
ด าเนินงานต่ าสุด และใช๎ทรัพยากรให๎เกิดประโยชน์สูงสุด 
 3.2.3 เป้าหมาย (Goals) 
   3.2.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
     1) การวิเคราะห์และการพัฒนาสินค๎าท่ีมีความสม่ าเสมออยํางตํอเนื่อง 
เพ่ือให๎เกิดการรู๎ในปัจจุบันวําควรผลิตเสื้อผ๎าแตํละแบบ แตํละชุดในปริมาณที่พอเหมาะกับผู๎บริโภค 
ในแตํละปี รวมทั้งมีการก าหนดเป้าหมายในการขายระยะเวลาภายใน 1 ปี 
     2) มีการพัฒนาเสื้อผ๎าในชุดตํอไปให๎มีคุณภาพและประสิทธิภาพมากขึ้น 
โดยคัดเลือกวัตถุดิบที่มีความแปลกใหมํ เพ่ือมุํงให๎ผู๎บริโภคมีความพอใจในตัวสินค๎า และสามารถท า
ก าไรให๎กับธุรกิจได๎เพ่ิมข้ึน 
     3) การสร๎างภาพจ าให๎กับผู๎บริโภค ด๎วยการโฆษณาผํานชํองทางออนไลน์
ตําง ๆ การโฆษณาผํานทางบุคคล เพ่ือสร๎างฐานลูกค๎าในอนาคต 
     4) การเพ่ิมชํองทางในการจัดจ าหนํายตัวสินค๎าให๎กว๎างขวางขึ้น เพ่ือ
ต๎องการผู๎บริโภคหันมาสนใจในตัวสินค๎าให๎มากขึ้น 
     5) การท ายอดขายเพ่ิมปีละ 5,000,000 บาท 
   3.2.3.2 เป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
     1) เพ่ิมชํองทางในการจัดจ าหนํายตามพ้ืนที่ตําง ๆ ทั้งในประเทศและ
ตํางประเทศ เพ่ือที่จะสามารถขยายกลุํมเป้าหมายได๎จ านวนที่มากขึ้น 
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     2) เพ่ิมความหลากหลายของเสื้อผ๎าให๎มากขึ้น เพื่อตอบสนองความต๎องการ
ของผู๎บริโภคในกลุํมอ่ืน ๆ เชํนแตกไลน์สินค๎าแฟชั่น อยํางกระเป๋า หมวก หรือรองเท๎า 
     3) สามารถเป็นผู๎น าแฟชั่นในอนาคตได๎งําย เพราะการเพ่ิมชํองทางการ 
จัดจ าหนําย ไมํวําจะเป็นชํองทางออนไลน์ ตามห๎างสรรพสินค๎า ก็ท าให๎กลุํมเป้าหมายได๎รู๎กันอยําง
ทั่วถึง นอกจากนี้แล๎วยังสร๎างรายได๎เพ่ิมสูงขึ้นได๎อีกจากการรับรู๎ของผู๎บริโภคจากทั่วทุกทาง 
     4) การท ายอดขายเพ่ิมปีละ 5,000,000 บาท 
     5) ท าการขยายตลาดไปยังตํางประเทศตําง ๆ โดยเริ่มจาประเทศใกล๎ ๆ  
ที่มีความาคล๎ายคลึงกันในเรื่องของวัฒนธรรมและความเป็นอยูํ เชํน ลาว มาเลเซีย พมํา ฟิลิปปินส์ 
สิงคโปร์ เวียดนาม แล๎วจึงขยายออกไปยังประเทศอ่ืน ๆ ในภูมิภาคเอเชียและภูมิภาคอ่ืน ๆ ตํอไป 
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis 
   3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
     1) สินค๎ามีคุณภาพ มีคัตติ้งดี เพราะมีการคัดเลือกผ๎าด๎วยตัวเองและใช๎
วัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
     2) มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว และดีไซน์ด๎วยแบบของตัวเอง ได๎แกํ 
สไตล์ที่เฉพาะเจาะจง มีลายผ๎าเป็นแบบเฉพาะของทางแบรนด์ 
     3) มีเสื้อผ๎าหลากหลายรูปแบบ และครอบคลุมทุกความต๎องการของ
ผู๎บริโภค ตั้งแตํเสื้อแบบธรรมดา จนถึงชุดราตรีออกงานและสามารถตัดตามไซส์ของผู๎บริโภคได๎ 
     4) มีการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์อยูํสม่ าเสมอ ท าให๎สามารถ
ตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ทันทํวงที ได๎แกํ การออกแบบคอลเลคชั่นตามฤดูกาล 
ตามเทรนด์แฟชั่นทันสมัย 
   3.3.1.2 จุดอํอน (Weakness) 
    1) ก าลังในการผลิตยังน๎อย เพราะต๎นทุนยังมีไมํมาก และในการสั่งเย็บใน
จ านวนที่น๎อยก็มีราคาสูงกวํา สั่งตัดจ านวนมาก และจ านวนของชํางตัดเย็บก็ยังมีไมํมาก ท าให๎บางครั้ง
อาจจะมีความลําช๎าในการผลิต เนื่องจากการท าแพทเทิร์นของทางแบรนด์มีความละเอียด ต๎องใช๎
เวลานานในวาดแบบและการผลิตในแตํละครั้ง เพราะทางแบรนด์เน๎นคุณภาพมากกวําการผลิต
สินค๎าออกมาจ าหนํายเร็วแตํไมํมีคุณภาพหรือคุณภาพไมํดี 
     2) แบรนด์สินค๎ายังไมํเป็นที่รู๎จักยังไมํคุ๎นหูผู๎บริโภคมากนัก ต๎องอาศัยการ
ประชาสัมพันธ์ และด๎วยจ านวนคูํแขํงธุรกิจเสื้อผ๎ามีอยูํจ านวนมาก ท าให๎ต๎องแขํงขันกันในเรื่องโฆษณา
และประชาสัมพันธ์สูง 
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     3) ชํองทางการจัดจ าหนํายยังคงมีความจ ากัดอยูํ ลูกค๎าจึงไมํสามารถเห็น
สินค๎าจริงหรือลองสินค๎าได๎ ยังมีลูกค๎าอีกหลายกลุํมท่ีต๎องการเห็นและสัมผัสสินค๎าจริงกํอนตัดสินใจซื้อ 
   3.3.1.3 โอกาส (Opportunity) 
     1) พฤติกรรมของผู๎บริโภคในปัจจุบันให๎ความสนใจกับการแตํงกายและตาม
กระแสแฟชั่นมากข้ึน 
     2) การเข๎าถึงของสื่อออนไลน์มีความงํายมากยิ่งขึ้นตามการพัฒนาของ
เทคโนโลยี ท าให๎เข๎าถึงกลุํมลูกค๎าได๎ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 
     3) ตลาดแฟชั่นมีการเติบโตและยังสามารถเติบโตไปยังตํางประเทศได๎ 
     4) ระบบการขนสํงมีหลากหลายมากกวําเดิมและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น 
สามารถดูแลเรื่องการจัดสํงสินค๎าสู๎ผู๎บริโภคได๎ดี 
   3.3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
     1) สินค๎าประเภทเสื้อผ๎าแฟชั่นเป็นสินค๎าที่มีการลอกเลียนแบบได๎งํายมาก 
ท าให๎เกิดคูํแขํงที่มีการจ าหนํายสินค๎าเหมือนกันในราคาท่ีถูกกวําเกิดขึ้นได๎ 
     2) การแขํงขันในธุรกิจร๎านขายเสื้อผ๎าออนไลน์ เริ่มมีแนวโน๎มรุนแรงมากข้ึน 
ทั้งจากผู๎ประกอบการรายใหมํและผู๎ประกอบการรายเดิม โดยการแขํงขันมีความหลายหลายครั้ง
ทางด๎านราคา รูปแบบของสินค๎า รวมทั้งในการแขํงขันรูปแบบของการบริการเพ่ือสร๎างความ
ประทับใจแกํลูกค๎า 
     3) เศรษฐกิจยังคงไมํเติบโตเทําที่ควร ท าให๎เกิดการจับจํายใช๎สอยที่น๎อยลง 
     4) ปัจจุบันการหาชํางช านาญการในการเรื่องการตัดเย็บเสื้อผ๎าที่มีฝีมือหา
ได๎ยากขึ้น 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช๎ TOWS Matrix  
   3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
   ด๎วยทางแบรนด์ในปัจจุบันเป็นรูปแบบการจ าหนํายสินค๎าทางออนไลน์จึงท าให๎
เข๎าถึงผู๎บริโภคได๎งําย เพราะตลาดธุรกิจเสื้อผ๎านั้นเปิดกว๎างเป็นอยํางมากท าให๎ลูกค๎าที่สนใจเสื้อผ๎า
แฟชั่นมองหาสินค๎าใหมํ ๆ อยูํเสมอ ซึ่งท าให๎แบรนด์ LOVE IT จะสามารถตีตลาดออนไลน์ได๎ 
   3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
   ในรูปแบบการวางจ าหนําย 1 คอลเลคชั่นมี 10 ตัว ซึ่งเป็นการผลิตที่น๎อยท าให๎
อาจจะมีสินค๎าทดแทนออกมาจากแบรนด์อ่ืน ทางแบรนด์ LOVE IT จะต๎องมีการ Restock ขึ้นมาเพ่ือ
ป้องกันสินค๎าทดแทน 
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   3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก๎ไข 
   ใช๎สื่อออนไลน์ในการโฆษณาแบรนด์ทุกชํองทาง เพ่ือสร๎างการรับรู๎ สร๎างภาพจ า
ให๎กับผู๎บริโภค ด๎วยพฤติกรรมของผู๎บริโภคสํวนมากจะดูสินค๎าหรือศึกษาสินค๎าทางออนไลน์กํอนจะ
ตัดสินใจสั่งซื้อสินค๎าหรือมาเลือกซ้ือสินค๎าที่หน๎าร๎าน 
   3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
   ทางแบรนด์มีก าลังการผลิตสินค๎าได๎น๎อย ดังนั้นจะต๎องออกสินค๎าใหมํ ๆ ในทุก ๆ 
เดือน และดีไซน์จะต๎องไมํซ้ ากับสินค๎าที่ผํานมา เพ่ือตอบโจทย์กับผู๎บริโภค 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 เป็นกลยุทธ์รวมที่เป็นแกํนขององค์กรนั้น ก าหนดเพ่ือท าการตัดสินใจขององค์กรวําต๎องการ
ให๎องค์กรเป็นไปในทิศทางใดในอนาคต โดยก าหนดในรูปแบบภารกิจของทางแบรนด์ วัตถุประสงค์
และเป้าหมาย ตลอดจนการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให๎เหมาะสมตามสภาพสังคม เศรษฐกิจการค๎า และ
บรรยากาศของการแขํงขันเพ่ือป้องกันความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นในองค์กร 
 จากทางแบรนด์ได๎วิเคราะห์สภาพแวดล๎อมทั้งภายในและภายนอกของตลาดธุรกิจเสื้อผ๎า
ส าเร็จรูป รวมถึงปัจจัยตําง ๆ ที่จะให๎ไปสูํความส าเร็จของธุรกิจ ได๎พบวํากลยุทธ์ทางการตลาดที่มี
ความส าคัญและต๎องน ามาให๎ คือการออกแบบเสื้อผ๎าได๎ตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภค หรือ
อาจจะดูกระแสแฟชั่นในปัจจุบันก าลังไปในทิศทางใด เวลาในการขายสินค๎าท่ีเหมาะสม และส าคัญคือ
มีการสร๎างจุดขายเฉพาะตัวที่มีความแตกตํางเป็นเอกลักษณ์ ทั้งในเรื่องของสินค๎า คุณภาพสินค๎า และ
รูปแบบสินค๎าที่มีคุณภาพดี สวยงามนําสวมใสํ สามารถยังสร๎างความพึงพอใจให๎กับผู๎บริโภค เพ่ือสร๎าง
ข๎อได๎เปรียบในตลาดแฟชั่นที่มีการแขํงขันกันสูงขึ้นในทุก ๆ ปี 
 นอกจากนี้ทางแบรนด์จะเน๎นการลงทุนในการสื่อสารโฆษณาท าประชาสัมพันธ์ในรูปแบบ
ตําง ๆ เพื่อให๎กลุํมเป้าหมายได๎รู๎จักแบรนด์ LOVE IT รับรู๎ขําวสารของทางแบรนด์ และรายละเอียด
เกี่ยวกับสินค๎าตําง ๆ ที่ออกใหมํ ยังมีการมุํงเน๎นกลยุทธ์สร๎างความสัมพันธ์กับผู๎บริโภคเพ่ือให๎ผู๎บริโภค
เกิดความประทับใจ ซึ่งจะเป็นการรักษาฐานลูกค๎าเดิมและยังเป็นการเพ่ิมฐานลูกค๎าใหมํ โดยการบอก
กลําวจากลูกค๎าเดิมอีกด๎วย 
 ดังนั้นกลยุทธ์ของทางแบรนด์ LOVE IT จึงเป็นไปในรูปแบบ Grown Strategy คือ กลยุทธ์
การเจริญเติบโตเปรียบได๎กับกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) เพราะจะค านึง 2 สิ่งที่ควบคูํกัน
เสมอ คือผลิตภัณฑ์และการตลาด (Product and Marketing) 
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 กลยุทธ์การเจาะตลาด คือการเพ่ิมยอดขายโดยการเติบโตจากสินค๎าเดิมโดยจะใช๎กลยุทธ์
ผลัก (Push Strategy) เชํน การท าโปรโมชั่น ลด แจก แถม เพื่อผลักสินค๎าเดิมออกไป และกลยุทธ์ดึง 
(Pull Strategy) เชํน การท าโฆษณาสื่อการตลาด ดึงดูดให๎ผู๎บริโภคเข๎ามาซื้อสินค๎า 
 กลยุทธ์การพัฒนาตลาดคือการเพิ่มยอดขายจากสินค๎าเดิมในตลาดใหมํ ท าได๎จากการขยาย
กลุํมลูกค๎าใหมํจากเดิมที่จ าหนํายเฉพาะกลุํมลูกค๎าสตรี ก็จะมีการขยายไปกลุํมลูกค๎าสุภาพบุรุษ
เพ่ิมเติม เชํน ต๎องการซื้อสินค๎ามอบให๎ในโอกาสส าคัญกับแฟนสาวหรือคูํรัก รวมถึงการขยายจุด
จ าหนํายสํงออกไปตํางประเทศ โดยเริ่มจากการขยายฐานสินค๎าไปประเทศใกล๎เคียงเป็นอันดับแรก 
และพัฒนาขยายตํอไปยังประเทศที่หํางออกไป 
 กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development Strategy) คือการท ายอดขายจาก
การผลิตภัณฑ์ใหมํในตลาดใหมํ และการบริการอ่ืน ๆ ภายใต๎แบรนด์ ซึ่งแบํงออกได๎เป็น 2 แบบ คือ
การเติบโตจากธุรกิจใหมํที่เกี่ยวข๎องกับธุรกิจเดิม โดยธุรกิจผลิตจากเดิมท่ีเป็นเพียงธุรกิจเสื้อผ๎า
ส าเร็จรูปสตรีเพียงอยํางเดียว ก็จะท าการขยายสายการผลิตเสื้อผ๎าส าเร็จรูปสุภาพบุรุษในบางแบบ 
เพ่ือท าการจ าหนํายคูํกับเสื้อผ๎าส าเร็จรูปสตรี และผลิตสินค๎าประเภทอ่ืน ๆ ได๎แกํ กระเป๋า รองเท๎า  
ชุดชั้นใน เครื่องประดับ 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจเป็นกลยุทธ์ที่บริษัทใช๎เพ่ือสร๎างความได๎เปรียบหรือเป็นตํอในการแขํงขัน
กับคํูแขํงในตลาดหรืออุตสาหกรรมที่หนํวยธุรกิจของบริษัทด าเนินธุรกิจอยูํโดยตรง จากการน า
ทรัพยากรและความสามารถพิเศษขององค์กรมาท าให๎เกิดความได๎เปรียบเทียบการแขํงขันเพ่ือให๎
ธุรกิจประสบความส าเร็จ ในกลยุทธ์ระดับธุรกิจแบรนด์มีการวางแผน เพ่ือที่จะขยายชํองทางการ
จ าหนํายและสามารถเติบโตขยายไปยังกลุํมวัยรุํนทั่วกรุงเทพฯ และทั่วภูมิภาคในอนาคต ดังนั้นแบ
รนด์จึงมีความจ าเป็นที่จะต๎องสร๎างตราสินค๎าให๎เป็นที่รู๎จักและสร๎างความประทับใจให๎แกํลูกค๎าท่ีเข๎า
มาซื้อสินค๎ารวมไปถึงการท าการตลาดผํานสื่อออนไลน์ตําง ๆ เพื่อสร๎างการรับรู๎ให๎แบรนด์เป็นที่รู๎จัก 
ซึ่งจะเป็นความได๎เปรียบ หากแบรนด์มีความแข็งแรงและมีชื่อเสียง ผู๎บริโภคก็สามารถติดตามแบรนด์
ไปได๎ทุก ๆ ที่ 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน๎าที่ (Functional Level Strategy)  
   3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
   กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ สร๎างความแตกตํางด๎วยรูปดีไซน์และปรับปรุงการเลือกเนื้อผ๎าให๎
มีความเหมาะสมมากยิ่งขึ้น สร๎างความหลากหลายในการใช๎งาน เพื่อครอบคลุมกลุํมลุกค๎า และสร๎าง
ความเป็นเอกลักษณ์ที่โดดเดํน ดึงดูดความสนใจของลูกค๎า และคุณคําของเสื้อผ๎าส าเร็จรูปในด๎าน
คุณภาพที่ลูกค๎าจะได๎รับ 

 



18 

 

   กลยุทธ์ราคา วิเคราะห์ต๎นทุนการผลิตของกิจการ เพ่ือน ามาปรับราคาประมาณ
ราคาจ าหนํายที่สามารถครอบคลุมต๎นทุนและสร๎างผลก าไรให๎แกํตัวสินค๎า 
   กลยุทธ์การจัดจ าหนําย แพลตฟอร์มและแอปพลิเคชันออนไลน์ เป็นเครื่องมือชํวย
ในการจัดจ าหนํายในแตํละชํองทางให๎มีความรวดเร็วถึงผู๎บริโภคได๎เร็วที่สุด 
   กลยุทธ์สํงเสริมการขาย โฆษณาผํานสื่อออนไลน์และมํุงเน๎นท าการตลาดออนไลน์มี
การลดราคาในแตํละการเปลี่ยนคอลเลคชั่น เพ่ิมการยิงแอดผําน 2 ชํองทาง ได๎แกํ Facebook และ 
Instagram  
   กลยุทธ์การจัดการคนหรือพนักงาน การมีสํวนรํวมหรือความชํวยเหลือของพนักงาน
สํงผลตํอการตัดสินใจซื้อของลูกค๎าได๎ ไมํวําจะเป็นการตอบอีเมลหรือตอบข๎อความบนเว็บไซต์หรือการ
เลือกใช๎ Chatbot ในการชํวยตอบข๎อความแบบอัตโนมัติ 
   กลยุทธ์ด๎านกระบวนการ มีการลงสินค๎าผํานชํองทางแพลตฟอร์มที่ลูกค๎าสามารถ
สั่งซื้อได๎ตลอด 24 ชม. ท าการช าระเงินได๎เลย และรับรองการคืนเงิน/คืนสินค๎าในกรณีที่ลูกค๎าเกิดไมํ
พึงพอใจในสินค๎า ทั้งหมดนี้ลูกค๎าสามารถท าการได๎เองโดยไมํต๎องรอพนักงานมาตอบข๎อความ ซึ่งมี
ความสะดวกและรวดเร็วมากขึ้น 
   กลยุทธ์ด๎านสิ่งแวดล๎อมทางกายภาพ ข๎อมูลของสินค๎า ขนาดสัดสํวน เสื้อผ๎า ราคา 
ลูกคา๎สามารถทราบละเอียดได๎ทุกชํองทางท่ีโพสต์หรือลงขายสินค๎า รวมถึงวิธีการดูแลและวิธีการซัก 
   3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
   กลยุทธ์ด๎านการเงิน จะมีการวางระบบการบริหารการเงิน ระบบควบคุมสินค๎า 
ระบบการจัดซื้อและระบบการขาย และจัดหาบุคลากรที่มีความรู๎ความสามารถเฉพาะด๎านมาชํวยดูแล
เรื่องระบบการเงินอยํางถูกวิธี 
   3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์ 
   การกระจายการจัดซื้อ วิธีหนึง่ในการป้องกันมิให๎อ านาจในการตํอรองต่ ากวําผู๎ขาย 
ได๎แกํ การกระจายการจัดซื้อไปยังผู๎ขายที่ผํานการคัดเลือกแล๎วหลาย ๆ ราย ปริมาณการสั่งซื้อที่
กระจายให๎แกํผู๎ขายแตํละรายต๎องมากพอท่ีจะท าให๎เห็นคุณคําวําควรติดตํอค๎าขายกับผู๎ซื้อในระยะยาว 
ขณะเดียวกันถ๎าฝ่ายผู๎ขายเสนอให๎สํวนลดเพราะซื้อจ านวนมาก ก็ควรน าเข๎ามาประกอบการพิจารณา
การกระจายการซื้อนั้น นอกจากจะป้องกันมิให๎อ านาจในการตํอรองตกต่ าแล๎วยังอาจท าให๎มีอ านาจนี้
เพ่ิมข้ึนอีกก็ได๎ 

 



 

 

บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 เพ่ือเป็นแนวทางการด าเนินงานส าหรับธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูปแบรนด์ LOVE IT 
 4.1.2 เพ่ือเพ่ิมชํองทางและโอกาส ซึ่งเป็นอีกหนึ่งทางเลือกส าหรับผู๎บริโภคท่ีสร๎างอัตรา
ผลตอบแทนเพ่ิมข้ึน 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ผลการศึกษาในครั้งนี้ ท าให๎ทราบถึงความเป็นไปได๎ในการท าธุรกิจจ าหนํายเสื้อผ๎าส าเร็จรูป
แบรนด์ LOVE IT ด๎านการรับรู๎แบรนด์และโอกาสในการท าตลาด 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยตลาดเป็นการวิจัยเพื่อน าข๎อมูลที่ได๎มาใช๎พัฒนารูปแบบการจ าหนํายออนไลน์และ
ออฟไลน์ เพ่ือให๎ตรงวตามความต๎องการของกลุํมผู๎บริโภค รวมถึงการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
โดยน าแผนการเก็บข๎อมูลจากกลุํมตัวอยําง 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 รูปแบบการเก็บแบบสอบถามจากกลุํมเป้าหมาย โดยสอบถามกลุํมเป้าหมายที่บริโภคเสื้อผ๎า
ส าเร็จรูปผํานชํองทางออนไลน์ เพ่ือจะน าข๎อมูลพฤติกรรมของผู๎บริโภคศึกษาความพึงพอใจและปรับ
ใช๎ให๎ธุรกิจของแบรนด์ 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 รูปแบบการเก็บแบบสอบถามจากกลุํมเป้าหมาย โดยใช๎วิธีแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ 
Google Form เพ่ืองํายตํอการสอบถามกลุํมเป้าหมาย และยังสามารถท าเวลาใดได๎ตามสะดวก 
โดยแบํงค าถามออกเป็นหมวดหมูํ โดยจ าแนกแบบในการท าแบบสอบถามเป็น 3 สํวน 
 สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 สํวนที่ 2 ข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภค 
 สํวนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎า 
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 โดยผู๎ตอบแบบสอบถามเป็นผู๎บริโภคท่ีเคยซื้อสินค๎าจากทางแบรนด์ LOVE IT จ านวน 100 
คน ค าถามเก่ียวกับข๎อมูลของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ๎าส าเร็จรูปผําน
ชํองทางออนไลน์ โดยผู๎วิจัยได๎ก าหนดระดับการให๎คะแนน 5 ระดับ ดังตํอไปนี้ 
   ความพึงพอใจอยํางยิ่ง  ให๎คําคะแนน 5 คะแนน 
   ความพึงพอใจ   ให๎คําคะแนน 4 คะแนน 
   ความพอใจในระดับเฉย ๆ ให๎คําคะแนน 3 คะแนน 
   ไมํพึงพอใจ   ให๎คําคะแนน 2 คะแนน 
   ไมํพึงพอใจอยํางยิ่ง  ให๎คําคะแนน 1 คะแนน 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 
ตารางที่ 4.1: สรุปผลการวิจัยข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 

ข๎อมูลทั่วไป รายการ จ านวน/คน 

เพศ ชาย 2 
หญิง 95 

ทางเลือก 3 

อายุ ต่ ากวํา 20 ปี 5 
21-30 ปี 44 

31-40 ปี 27 

40 ปีขึ้นไป 24 
ระดับการศึกษา ต่ ากวําปริญญาตรี 5 

ปริญญาตรี 72 

สูงกวําปริญญาตรี 23 
รายได๎ตํอเดือน น๎อยกวํา 50,000 บาท 48 

50,001-100,000 บาท 22 
100,001-300,000 บาท 20 

มากกวํา 300,000 บาท 10 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตํอ): สรุปผลการวิจัยข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 

ข๎อมูลทั่วไป รายการ จ านวน/คน 

จังหวัด กรุงเทพฯ 86 
ปริมณฑล 14 

ตํางจังหวัด 0 

 
 สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 จากกลุํมตัวอยําง 100 คน เพศของกลุํมตัวอยํางสํวนใหญํที่ทางแบรนด์คัดเลือกให๎ตอบ
แบบสอบถามเป็นเพศหญิง จ านวน 95 คน ที่มีอายุอยูํในระหวําง 21-30 ปี จ านวน 44 คน ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 72 คน มีรายได๎ตํอเดือนน๎อยกวํา 50,000 บาท จ านวน 48 คน และ
อาศัยอยูํในกรุงเทพฯ เป็นสํวนใหญํ 
 สํวนที่ 2 ข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภค 
 ในสํวนนี้เป็นค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภค มีจ านวนค าถามทั้งหมด 4 ข๎อ ดังนี้ 
ผู๎บริโภคซื้อเสื้อผ๎าผํานแพลตฟอร์มใดมากท่ีสุด ปริมาณการซื้อเสื้อผ๎าตํอครั้ง ความถี่ในการซื้อเสื้อผ๎า 
และวิธีการช าระเงิน โดยมีผลการส ารวจดังนี้ 
 
ภาพที่ 4.1: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคซื้อเสื้อผ๎า

ผํานแพลตฟอร์มใดมากท่ีสุด 
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 ผลการจากส ารวจพฤติกรรมของผู๎บริโภคซื้อเสื้อผ๎าผํานแพลตฟอร์มใดมากท่ีสุด พบวํา  
  ผู๎บริโภคซื้อเสื้อผ๎าผํานชํองทาง Instagram มากที่สุด มีจ านวน 57 คน 
  ซื้อเสื้อผ๎าผํานแพลตฟอร์ม SHOPEE จ านวน 14 คน 
  ซื้อเสื้อผ๎าผํานแพลตฟอร์ม Facebook จ านวน 9 คน 
  ซื้อเสื้อผ๎าผํานแพลตฟอร์ม Line@ จ านวน 8 คน 
  ซื้อเสื้อผ๎าผํานแพลตฟอร์ม TikTok จ านวน 6 คน 
  ซื้อเสื้อผ๎าผํานแพลตฟอร์ม LAZADA จ านวน 6 คน 
 
ภาพที่ 4.2: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคปริมาณการ

ซื้อเสื้อผ๎าตํอครั้ง 
 

 
 
 ผลการจากส ารวจพฤติกรรมของผู๎บริโภคปริมาณการซื้อเสื้อผ๎าตํอครั้ง พบวํา 
   ผู๎บริโภคซื้อเสื้อผ๎าตํอครั้งมียอดการซื้อต่ ากวํา 5,000 บาท จ านวน 88 คน 
   มียอดการซื้อเสื้อผ๎าระหวําง 5,001-10,000 บาท จ านวน 8 คน 
   มียอดการซื้อเสื้อผ๎าระหวําง 10,001-30,000 บาท จ านวน 3 คน 
   มียอดการซื้อเสื้อผ๎าระหวําง 30,001-50,000 บาท จ านวน 1 คน 
   มียอดการซื้อเสื้อผ๎ามากกวํา 50,000 บาท จ านวน 0 คน 
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ภาพที่ 4.3: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคความถี่ใน
การซื้อเสื้อผ๎า 

 

 
 

 ผลการจากส ารวจพฤติกรรมของผู๎บริโภคความถ่ีในการซื้อเสื้อผ๎า พบวํา  
   ผู๎บริโภคมีความถี่ในการซื้อเสื้อผ๎าเดือนละ 2-3 ครั้ง จ านวน 55 คน 
   มีความถ่ีในการซื้อเสื้อผ๎าสัปดาห์ละครั้ง จ านวน 26 คน 
   มีความถ่ีในการซื้อเสื้อผ๎าเดือนละครั้ง จ านวน 14 คน 
   มีความถ่ีในการซื้อเสื้อผ๎า 2-4 ครั้ง/สัปดาห์ จ านวน 5 คน 
 
ภาพที่ 4.4: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎บริโภควิธีการช าระ

เงิน 
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 ผลการจากส ารวจพฤติกรรมของผู๎บริโภควิธีการช าระเงิน พบวํา 
   ผู๎บริโภคมีการช าระเงินผําน E-Payment/Mobile Banking จ านวน 78 คน 
   มีการช าระเงินผํานระบบผํอน Spay Later/LazPay Later จ านวน 13 คน 
   มีการช าระเงินผํานบัตร Credit จ านวน 9 คน 
 สํวนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎า 
 ในสํวนนี้เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎ามีท้ังหมด  
7 ด๎าน ได๎แกํ ด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา ด๎านชํองทางการจ าหนําย ด๎านสํงเสริมการขาย ด๎านการ
ให๎บริการสํวนบุคคล ด๎านกระบวนการในการให๎บริการ และด๎านความปลอดภัยและความนําเชื่อถือ 
โดยมีผลการส ารวจดังตํอนี้ 
 
ภาพที่ 4.5: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ

ซื้อสินค๎าด๎านผลิตภัณฑ์ 
 

 
 
 ผลการจากส ารวจปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าด๎านผลิตภัณฑ์ผู๎ตอบ
แบบสอบถาม พบวํา 
  ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์มีสินค๎าดีไซน์สวยงาม ทันสมัย และมีเอกลักษณ์ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 89 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 9 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 2 คน 
   ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์เนื้อผ๎ามีคุณภาพดี 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 75 คน 
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   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 20 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 5 คน 
  ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์การตัดเย็บมีควาประณีตและคงทน 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 75 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 16 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 8 คน 
   ระดับไมํพึงพอใจ มีจ านวน 1 คน 
 
ภาพที่ 4.6: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ

ซื้อสินค๎าด๎านราคา 
 

 
 
 ผลการจากส ารวจปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าด๎านราคาผู๎ตอบ
แบบสอบถาม พบวํา 
  ปัจจัยด๎านราคามีการแจ๎งราคาที่ชัดเจน 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 82 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 16 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 2 คน 
  ปัจจัยด๎านราคาราคาสินค๎าเหมาะสมกับคุณภาพ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 77 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 20 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 2 คน 
   ระดับไมํพึงพอใจ มีจ านวน 1 คน  
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  ปัจจัยด๎านราคามีชํองทางการช าระเงินที่หลากหลาย 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 73 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 13 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 14 คน 
 
ภาพที่ 4.7: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ

ซื้อสินค๎าด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย 
 

 
 
 ผลการจากส ารวจปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าด๎านชํองทางการ 
จัดจ าหนํายผู๎ตอบแบบสอบถาม พบวํา 
  ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายสามารถเข๎าถึงร๎านค๎าได๎ตลอด 24 ชั่วโมง 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 57 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 20 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 22 คน 
   ระดับไมํพึงพอใจ มีจ านวน 1 คน 
  ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายสินค๎าในชํองทางแพลตฟอร์มออนไลน์ที่หลากหลาย 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 55 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 28 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 17 คน 
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  ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายแพลตฟอร์มออนไลน์ร๎านค๎ามีความนําเชื่อถือ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 59 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 25 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 15 คน 
   ระดับไมํพึงพอใจ มีจ านวน 1 คน 
 
ภาพที่ 4.8: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ

ซื้อสินค๎าด๎านสํงเสริมการขาย 
 

 
 
 ผลการจากส ารวจปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าด๎านสํงเสริมการขาย 
ผู๎ตอบแบบสอบถาม พบวํา 
  ปัจจัยด๎านสํงเสริมการขายการรีวิวสินค๎าในแพลตฟอร์มออนไลน์ตําง ๆ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 57 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 33 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 10 คน 
  ปัจจัยด๎านสํงเสริมการขายการจัดโปรโมชั่นในแตํละเดือนและตามเทศกาลตําง ๆ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 60 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 35 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 5 คน 
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  ปัจจัยด๎านสํงเสริมการขายการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผํานแพลตฟอร์มออนไลน์  
ตําง ๆ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 57 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 35 คน 
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 8 คน 
 
ภาพที่ 4.9: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ

ซื้อสินค๎าด๎านการให๎บริการสํวนบุคคล 
 

 
 
 ผลการจากส ารวจปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าด๎านการให๎บริการสํวน
บุคคล ผู๎ตอบแบบสอบถาม พบวํา 
  ปัจจัยด๎านการให๎บริการสํวนบุคคลพนักงานมีความรู๎เกี่ยวกับสินค๎าเป็นอยํางดี 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 55 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 38 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 7 คน 
  ปัจจัยด๎านการให๎บริการสํวนบุคคลพนักงานสามารถให๎ข๎อมูลและค าแนะน าเกี่ยวกับ
สินค๎าได๎เป็นอยํางดี 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 57 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 36 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 7 คน 
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  ปัจจัยด๎านการให๎บริการสํวนบุคคลพนักงานมีความเต็มใจและพร๎อมในบริการ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 56 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 38 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 5 คน 
   ระดับไมํพึงพอใจ มีจ านวน 1 คน 
 
ภาพที่ 4.10: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ

ซื้อสินค๎าด๎านกระบวนการในการให๎บริการ 
 

 
 
 ผลการจากส ารวจปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าด๎านกระบวนการใน
การให๎บริการ ผู๎ตอบแบบสอบถาม พบวํา 
  ปัจจัยด๎านกระบวนการในการให๎บริการการจัดสํงสินค๎าครบตามจ านวนและตรงตาม
เวลาที่แจ๎งไว๎ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 83 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 14 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 2 คน 
   ระดับไมํพึงพอใจ มีจ านวน 1 คน 
  ปัจจัยด๎านกระบวนการในการให๎บริการสามารถตรวจสอบสถานะสินค๎าได๎ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 87 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 11 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 1 คน 
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   ระดับไมํพึงพอใจ มีจ านวน 1 คน  
 ปัจจัยด๎านกระบวนการในการให๎บริการความรวดเร็วในการตอบค าถามและให๎บริการ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 81 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 17 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 1 คน 
   ระดับไมํพึงพอใจ มีจ านวน 1 คน  
 
ภาพที่ 4.11: ผลการส ารวจของการสอบถามกลุํมเป้าหมายปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ

ซื้อสินค๎าด๎านความปลอดภัยและความนําเชื่อถือ 
 

 
 
 ผลการจากส ารวจปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าด๎านความปลอดภัย
และความนําเชื่อถือ ผู๎ตอบแบบสอบถาม พบวํา 
  ปัจจัยด๎านความปลอดภัยและความนําเชื่อถือร๎านมีภาพลักษณ์ที่ดี และมีความ
นําเชื่อถือ 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 84 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 14 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 1 คน 
   ระดับไมํพึงพอใจ มีจ านวน 1 คน 
  ปัจจัยด๎านความปลอดภัยและความนําเชื่อถือมีรูปภาพและวิดีโอแนะน าสินค๎า 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 70 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 27 คน 
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   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 3 คน 
  ปัจจัยด๎านความปลอดภัยและความนําเชื่อถือการใช๎รูปสินค๎าจริงในการน าเสนอข๎อมูล 
   ระดับความพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 71 คน 
   ระดับความพึงพอใจ มีจ านวน 26 คน  
   ระดับเฉย ๆ มีจ านวน 2 คน 
   ระดับไมํพึงพอใจอยํางยิ่ง มีจ านวน 1 คน 
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น่าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 จากการเก็บข๎อมูลของผู๎ตอบแบบสอบถามที่มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ๎าส าเร็จรูปผําน
แพลตฟอร์มออนไลน์ มีประเด็นผลการวิจัยที่นําสนใจ เพ่ือน ามาปรับใช๎ให๎เป็นประโยชน์ตํอธุรกิจ 
LOVE IT ในแตํละด๎านดังนี้ 
   1) ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ คือ การตัดเย็บที่มีความประณีตแล๎วความคงทนของ
เสื้อผ๎า ปัญหาที่พบสํวนใหญํด๎ายหลุด เย็บตะเข็บไมํตรงกัน 
   2) ปัจจัยด๎านราคา คือ ราคาสินค๎าเหมาะสมกับคุณภาพ จะเห็นได๎ชัดจากหลาย 
ๆ แบรนด์เสื้อผ๎า ใช๎ผ๎าต๎นทุนถูกเกินไป บางตัวเนื้อผ๎าขาดงําย 
   3) ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย คือ สามารถเข๎าถึงร๎านค๎าได๎ตลอดเวลา 
24 ชั่วโมง และแพลตฟอร์มออนไลน์ร๎านค๎ามีความนําเชื่อถือ บางร๎านค๎าไมํได๎มีการตอบกลับ
อัตโนมัติและลิงก์ที่จะสามารถสั่งสินค๎าได๎ตลอด 24 ชั่วโมง โอกาสที่ลูกค๎าเปลี่ยนใจไมํซื้อสินค๎าสูง
มาก และบางร๎านค๎ามีชํองทางการจ าหนํายเพียงชํองทางเดียวขาดความนําเชื่อถือ  
   4) ปัจจัยด๎านสํงเสริมการขาย คือการรีวิวสินค๎าในแพลตฟอร์มออนไลน์ตําง ๆ 
การจัดโปรโมชั่นในแตํละเดือนและตามเทศกาลตําง ๆ และการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผําน
แพลตฟอร์มออนไลน์ตําง ๆ เป็นประเด็นที่ส าคัญเพราะการสํงเสริมการขายจะเป็นสิ่งที่ดึงดูดลูกค๎า
เข๎ามาเพ่ือซื้อสินค๎า หากไมํมีการรีวิว โปรโมชั่นไมํนําสนใจ และการโฆษณาการประชาสัมพันธ์ที่ไมํ
สามารถเข๎าถึงลูกค๎าได๎ ยอดการขายก็จะน๎อยหรือไมํมี  
   5) ปัจจัยด๎านการให๎บริการสํวนบุคคล คือ พนักงานมีความเต็มใจและพร๎อมใน
บริการ 
   6) ปัจจัยด๎านกระบวนการในการให๎บริการ คือ การจัดสํงสินค๎าครบตามจ านวน
และตรงตามเวลาที่แจ๎งไว๎ ปัญหาเกิดข้ึนจากความสับเพรําของพนักงานแพคสินค๎าในกรณีท่ีลูกค๎าสั่ง
สินค๎าหลายชิ้น ลูกค๎าสามารถตรวจสอบสถานะสินค๎าได๎ บางร๎านจะใช๎วิธีการโหลดแอปพลิเคชันขนสํง
และให๎ลูกค๎าเช็คสถานะเองในแอปพลิเคชันขนสํง ซึ่งบางทํานไมํมีความถนัดทางด๎านนี้ หรือไมํสะดวก
ในการที่จะโหลดแอปพลิเคชัน ด๎านความรวดเร็วในการตอบค าถามและให๎บริการเป็นสิ่งส าคัญมาก 
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เพราะวินาทีที่ลูกค๎าสนใจและทักมาสอบถาม คือลูกค๎าต๎องการสินค๎าชิ้นนั้น หากมีการปลํอยแชทไว๎
นาน ลูกค๎าจะเกิดการเปลี่ยนใจไมํอยากได๎สินค๎าชิ้นนั้นแล๎ว 
   7) ปัจจัยด๎านความปลอดภัยและความนําเชื่อถือ คือร๎านมีภาพลักษณ์ที่ดีและมี
ความนําเชื่อถือ การใช๎รูปสินค๎าจริงในการน าเสนอข๎อมูล ปัญหาที่พบบํอย คือร๎านน ารูปสินค๎าจาก
แหลํงอ่ืนมาจ าหนําย แตํสินค๎าที่ลูกค๎าไมํรับไมํตรงตามรูปที่โพสต์จ าหนําย 
 

 



 

 

บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 วัตถุประสงค์ระยะสั้น (1 ปี) 
 เพ่ือรับรู๎ความต๎องการของลูกค๎าทราบถึงพฤติกรรมและความต๎องการของผู๎บริโภคในการซื้อ
เสื้อผ๎าแฟชั่น ซึ่งสามารถน ามาวางกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค 
และเพ่ือก๎าวสูํความส าเร็จในธุรกิจแฟชั่น โดยเน๎นการโฆษณาเป็นหลัก เข๎าถึงทุกเพศทุกวัย เปิดการ
รับรู๎สร๎างความมองเห็น ให๎เพ่ิมยอดขายของเสื้อผ๎าให๎มากขึ้น 
 5.1.2 วัตถุประสงค์ระยะยาว (3-5 ปี) 
 สร๎างแบรนด์เป็นที่นําสนใจและเป็นที่รู๎จัก ขยายตลาดเป้าหมายเพ่ือเข๎าถึงกลุํมลูกค๎าใหมํ 
เน๎นการสร๎างความสมดุลระหวํางสไตล์และราคา เพื่อเข๎าสูํตลาดที่แตกตํางกันไป เป้าหมายเหลํานี้จะ
ชํวยในการก าหนดเส๎นทางที่ชัดเจนส าหรับธุรกิจแฟชั่นในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมํ 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบํงสํวนทางการตลาด (S: Segmentation) 
   1) การแบํงกลุํมตามข๎อมูลประชากร โดยพิจารณาจากความแตกตํางของบุคคล 
ได๎แกํ เพศ และรายได๎ 
   2) การแบํงกลุํมแบบตามจิตวิทยา ซึ่งมีความคล๎ายกับ การแบํงกลุํมประชากร แตํวํา
จะเป็นการให๎รายละเอียดในเรื่องข๎อมูลที่ได๎จากอารมณ์ความรู๎สึกมากกวํา หรือเรียกได๎วําจัดเป็น
ข๎อมูลเชิงลึก การแบํงกลุํมการตลาดแบบตามจิตนิสัย ได๎แกํ ลักษณะบุคลิกภาพ ความสนใจ คํานิยม 
และไลฟ์สไตล์ 
 การตลาดออนไลน์เป็นทางเลือกท่ีดีส าหรับเสื้อผ๎าส าเร็จรูป เนื่องจากผู๎บริโภคมักมีการซื้อ
ออนไลน์มากขึ้น ใช๎สื่อสารทางสังคมเป็นเครื่องมือการตลาด โดยการโปรโมทผํานการโพสต์ โฆษณา 
และการสร๎างความสนใจผํานแพลตฟอร์มตําง ๆ โปรโมทด๎วยสิทธิประโยชน์ สร๎างโปรแกรมสะสม
คะแนนหรือสิทธิประโยชน์ส าหรับลูกค๎าท่ีท าการสั่งซื้อเสื้อผ๎าส าเร็จรูปบํอย ๆ มีรํวมมือกับ 
"Influencers" ในวงการแฟชั่นสามารถชํวยเพิ่มความนําเชื่อถือและความนิยมของเสื้อผ๎า ท า Search 
Engine Optimization (SEO) เพ่ือให๎เว็บไซต์หรือสินค๎าของคุณปรากฏในผลการค๎นหาของคนใน
กลุํมเป้าหมาย 
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5.3 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (T: Targeting) 
 5.3.1 กลุํมเป้าหมายหลัก (Primary Target) 
 กลุํมผู๎บริโภคเพศหญิงและเพศทางเลือกท่ีมีไลฟ์สไตล์ Smart & Sexy Classic มีขนาด
สัดสํวน ดังนี้ อก 30-37 เอว 25-31 และสะโพก 34-39 หรือ Size S, M และ L เทํานั้น ซื้อเสื้อผ๎า
ส าเร็จรูปทางออนไลน์ 
 
5.4 การจัดวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 5.4.1 Points-of-Parity (POP) and Points-of-Difference (POD) 
 Points-of-Parity (POP) ของแบรนด์เสื้อผ๎าส าเร็จรูป LOVE IT จ าหนํายผํานทางออนไลน์ 
มีรูปแบบเสื้อผ๎าที่สวยงาม สามารถใสํได๎ทุกโอกาส 
 Points-of-Difference (POD) ของแบรนด์เสื้อผ๎าส าเร็จรูป LOVE IT ไซส์ที่มีความแตกตําง
จากแบบอ่ืน มาตรฐานจากผู๎หญิงไทย ที่มีสํวนสูงไมํเกิน 175 เซนติเมตร มีเพียง 3 ไซส์ ได๎แกํ S M 
และ L มีคุณภาพของเนื้อผ๎าและการตัดเย็บที่รับประกันวําสินค๎าทุกชิ้นมีความคงทน สามารถสวมใสํ
ได๎นาน มีตราแบรนด์บนสินค๎าทุกชิ้น บํงบอกถึงความเป็นเอกลักษณ์ 
 5.4.2 Brand DNA 
   1) Brand Attributes 
   คุณสมบัติของแบรนด์ LOVE IT หรือสิ่งที่ผู๎บริโภคสามารถเห็นได๎จากรูปลักษณ์
ภายนอกของแบรนด์ที่โดดเดํนไมํซ้ ากับแบรนด์อ่ืน คือ โลโก๎ของ LOVE IT มีสัญลักษณ์รูปแมว ที่แบํง
ครึ่งหน๎าชาย-หญิง ซึ่งเป็นแรงบันดาลใจและความชอบสํวนตัวของเจ๎าของกิจการ 
   2) Brand Benefit 
   ประโยชน์ของแบรนด์ LOVE IT ที่ลูกค๎าจะได๎รับผํานประสบการณ์การใช๎สินค๎า  
คือความสวยงามของเสื้อผ๎าที่ลูกค๎าได๎สวมใสํ เมื่อมองแล๎วจะท าให๎เสริมบุคลิกภาพของลูกค๎ามากข้ึน 
มีความสงําและความมั่นใจทุกครั้งที่ได๎สวมใสํ 
   3) Brand Value 
   แบรนด์เสื้อผ๎าส าเร็จรูป LOVE IT มีราคาสูง คุณคําท่ีลูกค๎าจะได๎รับก็สูงเชํนกัน 
คุณภาพที่ดีกวําแบรนด์คูํแขํง มีความใสํใจในรายละเอียดของเนื้อผ๎า ไซส์ และการใช๎งาน ให๎สวมใสํใน
การท ากิจกรรมตําง ๆ ได๎สะดวกสบาย และเสื้อผ๎าส าเร็จรูปบางแบบที่สามารถใสํในโอกาสท างาน  
ใช๎เนื้อผ๎าที่ไมํต๎องรีดเพื่อประหยัดเวลามากข้ึน 
   4) Brand Personality 
   ถ๎าเปรียบเทียบกับคน แบรนด์ LOVE IT จะเป็นแบรนด์เสื้อผ๎าส าเร็จรูปที่
บุคลิกภาพ INTJ ชํางจินตนาการ เด็ดขาด และมีความทะเยอทะยานสูง รักความเป็นสํวนตัวมาก 
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นักออกแบบคํอนข๎างรู๎กว๎างและรู๎ลึกในสิ่งที่ตัวเองสนใจ มีม่ันใจในความคิดและความเชื่อของตัวเอง
มาก เชื่อในสิ่งที่เปิดกว๎าง สามารถตั้งค าถามและพัฒนาได๎ และหากเมื่อไหรํที่พบหนทางที่ดีพวกเขา
มักจะลงมือออกแบบ สร๎างแผนที่ดีกวําด๎วยตัวเองเสมอ เรียนรู๎เร็ว มีไอเดียสร๎างสรรค์สิ่งใหมํ ๆ เสมอ 
แตํในบางครั้งก็มีข๎อเสียของแบรนด์ คือ ใช๎เวลาไปกับการวางแผนและคิดไอเดียมาก รวมไปถึงใช๎
เวลานานในการตัดสินใจเรื่องส าคัญ ๆ จนบางทีก็มากเกินไป แตํสํวนใหญํแล๎วการตัดสินใจมักจะเป็น
การตัดสินใจที่ถูกต๎องเสมอ 
 5.4.3 แผนภาพแสดงการรับรู๎ (Brand Perceptual Map) 
 
ภาพที่ 5.1: แผนภาพแสดงการรับรู๎ (Brand Perceptual Map) 
 

คุณภาพสินค๎า 
 

  

  

 
 จากภาพที่ 5.1 แสดงการรับรู๎ของแบรนด์ LOVE IT เมื่อเปรียบเทียบกับแบรนด์คูํแขํง สรุป
ได๎วํา แบรนด์ CALICO มีความได๎เปรียบมากกวําแบรนด์คูํแขํงอ่ืน ๆ ในด๎านความเร็วในการผลิตสินค๎า
ด๎วยมีอัตราก าลังผลิตสูง และทางโรงงานผลิตสินค๎าได๎รวดเร็ว สํวนแบรนด์คูํแขํง WHAT A GIRL 
WANT มีความได๎เปรียบในด๎าน ความรวดเร็วในการผลิตเชํนกัน แตํทั้ง 3 แบรนด์มีคุณภาพสินค๎า
เทํากัน เชํน ผ๎า วัตถุดิบ และแพทเทิร์น 
 5.4.4 การจัดวางต าแหนํงตราสินค๎า (Brand Positioning Statement) 
 แบรนด์เสื้อผ๎าส าเร็จรูป LOVE IT มีความโดดเดํนในเรื่องของคุณภาพสินค๎าที่มีความคงทน 
คุณภาพการตัดเย็บที่มีมาตรฐาน และเนื้อผ๎าเหมาะกับสภาพอากาศประเทศไทย ค านึงถึงการใช๎งาน
ได๎จริง รวมถึงการพัฒนารูปแบบเสื้อผ๎าให๎ทันสมัย ในราคาที่เหมาะสม 
 

ความเร็วในการผลิต 

สูง  

สูง  

ต่ า  

ต่ า
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5.5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.5.1 กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 ทางแบรนด์ LOVE IT จะออกแบบเสื้อผ๎าส าเร็จรูปใหมํ ๆ ขั้นต่ า 2-3 แบบตํอเดือน โดยการ
ออกแบบเสื้อผ๎าส าเร็จรูปของแบรนด์ LOVE IT แตํละแบบจะใช๎ผ๎าที่เป็นวัตถุดิบ สีและลวดลายที่
แตกตํางกันออกไปอยํางสิ้นเชิง เสื้อผ๎าของทางแบรนด์จะมีทั้ง เสื้อ กางเกง กระโปรง ชุดกระโปรง  
ชุดสูท และชุดเซต ในแตํละเดือนจะออกแบบเสื้อผ๎าสลับกัน เพื่อเป็นทางเลือกให๎แกํลูกค๎าที่ไมํซ้ ากัน
มากเกินไป แบรนด์ LOVE IT จะมํุงเน๎นการออกแบบมีขนาด S M L แคํเพียง 3 ขนาดเทํานั้น โดยยึด
ขนาดรูปรํางของคนไทย ขั้นตอนการผลิตจะมีทั้งแบบไมํยุํงยากและซับซ๎อน สามารถให๎ลูกค๎าสวมใสํ
ทั้งวันสบาย ๆ หรือวันที่ต๎องเป็นทางการได๎ การผลิตขนาดอาจจะให๎ต๎นทุนสูงกวําแบรนด์อื่น ต๎องท า
แพทเทิร์นเสื้อผ๎าหลายขนาด ใช๎เวลาการผลิตคํอนข๎างนานกวําแบรนด์เสื้อผ๎าที่มีขนาดเดียว แตํจะท า
ให๎มีโอกาสในการจ าหนํายมากกวําในเรื่องของเนื้อผ๎าและการตัดเย็บที่มีคุณภาพดี 
 5.5.2 กลยุทธ์ด๎านราคา (Price) 
 ทางแบรนด์ LOVE IT มีราคาจ าหนํายสูง เน๎นคุณคําและความเป็นเอกลักษณ์ของแบรนด์ 
โดยให๎ความส าคัญกับคุณภาพสินค๎าและประสบการณ์การซื้อที่นําจดจ าในกลุํมลูกค๎า ความสมดุล
ระหวํางคุณภาพและราคา ตรงกับความคาดหวังของลูกค๎าท่ีเน๎นคุณภาพสูง สามารถก าหนดราคาที่
สอดคล๎องกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์เสื้อผ๎าส าเร็จรูปให๎ความเหมาะสม ตัวอยํางเชํน ราคาเริ่มต๎นของ
ทางแบรนด์จะอยูํที่ 990 บาท เป็นเสื้อยืดที่มีตราสินค๎าของแบรนด์ LOVE IT หรือกระโปรงผ๎าซาติน 
มีซับใน และราคาสูงที่สุดจะอยูํที่ 13,990 บาท เป็นชุด Blazer ลายชิโนร ิและชุดเดรสออกงาน
ทางการที่ปักเลื่อมทั้งชุด 
 ส าหรับกลยุทธ์ในการตั้งราคาจะมํุงเน๎นผลก าไรและการแขํงขัน เพ่ือให๎สามารถแขํงขันกับ
คูํแขํงเดิมและคูํแขํงใหมํในตลาดได๎ ทั้งนี้หลักเกณฑ์ในการตั้งราคาจ าหนํายเสื้อผ๎า LOVE IT ได๎
พิจารณาจาก 
   1) ต๎นทุน ทั้งต๎นทุนคงที่และต๎นทุนผันแปร เชํน ราคาผ๎า ต๎นทุนการตัดเย็บ ต๎นทุน
โฆษณา และต๎นทุนในการด าเนินงานตําง ๆ เป็นต๎น 
   2) คูํแขํง โดนมีการส ารวจราคาของคูํแขํงในตลาด เพ่ือเป็นแนวทางในการพิจารณา
และก าหนดราคาขาย เพื่อให๎สอดคล๎องกับระดับราคาในตลาด และเป็นราคาที่กลุํมเป้าหมายยอมรับ
ได๎ 
   3) กลุํมเป้าหมาย ซึ่งมีกลุํมลูกค๎าของเสื้อผ๎าส าเร็จรูป LOVE IT คือกลุํมที่ลูกค๎า
เป้าหมายหลัก หรือลูกค๎าท่ีมีก าลังซื้อคือกลุํมวัยท างาน ดังนั้นการก าหนดราคาจึงมีราคาที่สูง 
เนื่องจากกลุํมลูกค๎ากลุํมนี้ จะเป็นกลุํมลูกค๎าที่มีแรงขับเคลื่อนในการแตํงตัวสูง เป็นกลุํมที่ชอบ 
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การแตํงตัวที่มีแนว หรือมีเอกลักษณ์เป็นของตัวเอง แตํอยํางไรก็ตาม การก าหนดราคาสินค๎าที่สูง
เกินไป อาจจะท าให๎ลูกค๎ามองวํามีราคาแพงเกินไป 
 จากการพิจารณาดังที่กลําวมาข๎างต๎นคือ ต๎นทุน คูํแขํง และกลุํมเป้าหมาย ทาง
ผู๎ประกอบการจึงได๎ก าหนดราคาเสื้อผ๎า อยูํในชํวงระดับปานกลาง-สูง เพ่ือให๎กลุํมลูกค๎าหลักเกิดความ
พึงพอใจตํอคุณภาพของสินค๎า 
 5.5.3 กลยุทธ์ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) 
 ธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูปแบรนด์ LOVE IT ได๎ด าเนินการจ าหนํายผํานชํองทาง Facebook, 
Instagram เป็นหลัก ชํองทางดังกลําวเป็นชํองทางที่สามารถเข๎าถึงกลุํมเป้าหมาย และประหยัด
คําใช๎จํายมากที่สุด 
 ชํองทางการจัดจ าหนํายที่ต๎องการขยายเพ่ิม จะท าการขายไปยัง Shopee และ Lazada 
โดยทั้ง 2 บริษัทที่กลําวมามีแพลตฟอร์มทั้งบน Application และ Website สํวนชํองทาง TikTok  
จะเป็นการสร๎างเรื่องราวของแบรนด์และเสื้อผ๎า 
 5.5.4 กลยุทธ์ด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) 
 ยุทธ์ด๎านสํงเสริมการตลาดเสื้อผ๎าของ LOVE IT จะเน๎นการโฆษณาแบบออนไลน์เป็นหลัก 
โดยกระบวนการจะเริ่มตั้งแตํลูกค๎าท่ียังไมํเคยมีความต๎องการที่จะซ้ือสินค๎าจนกระทั่งซื้อสินค๎าแล๎วเกิด
ความชอบ เกิดความาประทับใจจนกระท่ังบอกตํอ และสุดท๎ายกลับมาซื้อซ้ า โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
 สร๎างการรับรู๎ (Awareness) เป็นการสื่อสารเพ่ือให๎รับรู๎ถึงความมีตัวตนของตราสินค๎า 
เนื่องจากธุรกิจ เสื้อผ๎า LOVE IT เป็นธุรกิจที่อยูํในชํวงวัฏจักรวงจรชีวิต (Product Life Cycle) ในขั้น
แนะน าผลิตภัณฑ์ (Introduction Stage) ซึ่งในระยะนี้ยังไมํเป็นที่รู๎จักอยํางแพรํหลาย ดังนั้นการ
โฆษณาแบบออนไลน์ (Advertising เป็นเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่มีความส าคัญและมี
ประสิทธิภาพสูงใน การเข๎าถึงกลุํมเป้าหมาย และสามารถสื่อสารได๎ครอบคลุมทั่วประเทศ โดยมี
รายละเอียดของกิจกรรมการโฆษณาดังนี้ 
   5.5.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
     1) การท าการตลาดผํานชํองทาง Facebook 
      1.1) การสํงเสริมการตลาดผําน Facebook ควรมีกลยุทธ์ที่เน๎น
การสร๎างความสนใจและเชื่อมโยงกับกลุํมเป้าหมายของทางแบรนด์ 
      1.2) สร๎างเนื้อหาที่เพ่ือการแบํงปันสร๎างเนื้อหาที่มีคุณคําและ
นําสนใจเพื่อให๎ผู๎ติดตามสามารถแบํงปันกับเพ่ือนและครอบครัวได๎ นี่จะชํวยเพิ่มการแพรํกระจายของ
เนื้อหาของทางแบรนด์ 
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      1.3) ใช๎ฟีเจอร์ Live Video ใช๎ Facebook Live เพ่ือเชื่อมตํอกับ
ผู๎ติดตามในเวลาจริง สามารถใช๎ส าหรับการแสดงสินค๎าใหมํ การอภิปรายเกี่ยวกับเทรนด์แฟชั่น  
หรือสร๎างเนื้อหาที่สดใส 
      1.4) โปรโมทผําน Facebook Adsใช๎โฆษณาทาง Facebook เพ่ือ
เป้าหมายกลุํมเป้าหมายของทางแบรนด์ สามารถก าหนดเป้าหมายเชิงพฤติกรรม เชํน คนที่สนใจ
แฟชั่น หรือกลุํมที่อยูํในชํวงอายุและเพศที่เป็นกลุํมเป้าหมาย 
      1.5) ใช๎รูปภาพและวิดีโอที่มีคุณภาพสูง การใช๎รูปภาพและวิดีโอที่
มีคุณภาพสูง ชํวยเพิ่มความนําสนใจและมีสํวนส าคัญในการดึงดูดความสนใจของผู๎ใช๎ 
      1.6) ใช๎ Stories ใน Facebook เพ่ือแบํงปันเนื้อหาสั้น ๆ ที่สดใส 
และใช๎ฟีเจอร์ตําง ๆ เชํน Polls หรือ Questions เพ่ือเพ่ิมความปังในเนื้อหา 
      1.7) สร๎างความสัมพันธ์กับกลุํมเป้าหมาย คอนเน็คต์และเนื้อหา
ของทางแบรนด์ ควรเน๎นสร๎าความสัมพันธ์และความเชื่อมโยงกับผู๎ติดตาม ใช๎เนื้อหาที่สร๎างความ
เข๎าใจและความใกล๎ชิด 
     2) การท าการตลาดผํานชํองทาง Instagram 
     การสํงเสริมการตลาดผําน Instagram ต๎องใช๎กลยุทธ์ที่ดีเพ่ือเพ่ิมความ
นําสนใจและความสัมพันธ์กับกลุํมเป้าหมายของทางแบรนด์ 
      2.1) สร๎างเนื้อหาที่นําสนใจ สร๎างเนื้อหาที่เชื่อมโยงกับแบรนด์และ
กลุํมเป้าหมายของคุณ รวมถึงรูปภาพและวิดีโอที่มีคุณภาพสูงที่สร๎างความสนใจและเรียกร๎องให๎
ผู๎ติดตามให๎ความสนใจ 
      2.2) ใช๎ Stories และ Reels การใช๎ Stories และ Reels เป็นวิธีที่
ดีในการแบํงปันเนื้อหาที่สดใสและสร๎างความสนใจ สามารถใช๎ฟีเจอร์ตําง ๆ เชํน Polls, Questions, 
และ Countdowns เพ่ือเปิดโอกาสให๎กับผู๎ติดตามที่มีสํวนรํวม 
      2.3) ใช๎ Hashtags และ Captions ที่เก่ียวข๎อง ใช๎แฮชแท็กที่
เกี่ยวข๎องกับเนื้อหาและแบรนด์ของคุณ เพ่ือชํวยให๎ผู๎ใช๎งานค๎นหาเนื้อหาของคุณได๎งํายขึ้น และเพ่ิมค า
บรรยายที่มีความสร๎างสรรค์เพ่ือเพ่ิมความนําสนใจ 
      2.4) โพสต์เป็นประจ าและเป็นสม่ าเสมอ การโพสต์เนื้อหาเป็น
ประจ าจะชํวยให๎คุณรักษาความสม่ าเสมอและเพ่ิมโอกาสให๎ผู๎ติดตามเห็นเนื้อหาของคุณ 
      2.5) ใช๎ Influencer Marketing ค๎นหานักแสดงคํายนักแสดง
ส าหรับแบรนด์เสื้อผ๎าของคุณ ซึ่งสามารถชํวยสร๎างความนําสนใจและเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎ 
      2.6) สร๎างแพลตฟอร์มที่สวยงาม สร๎างโพสต์ที่มีการออกแบบที่นํา
สายตาและสวยงาม เพ่ือดึงดูดความสนใจของผู๎ติดตาม 
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      2.7) ใช๎ Instagram Shopping ออนไลน์ เพื่อชํวยให๎ผู๎ติดตาม
สามารถซื้อสินค๎าผําน Instagram ได๎ 
     3) การท าการตลาดผํานชํองทาง Shopee 
     การสํงเสริมการตลาดใน Shopee เป็นการใช๎กลยุทธ์ที่ตั้งเป้าหมายเพื่อเพ่ิม
การติดตํอกับลูกค๎าและเพ่ิมยอดขายในแพลตฟอร์มนี้ 
      3.1) สร๎างร๎านค๎าที่นําสนใจ ออกแบบร๎านค๎าใน Shopee ให๎มีการ
ออกแบบที่นําสนใจและสื่อถึงแบรนด์ แนะน าสินค๎าให๎โดดเดํนและชัดเจน 
      3.2) โปรโมทผําน Shopee Ads เพ่ือโปรโมทสินค๎าของทางแบ
รนด์ ให๎ปรากฏบนหน๎าค๎นหาและหน๎าผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข๎อง และเป้าหมายกลุํมเป้าหมายที่เหมาะสม 
      3.3) สร๎างเนื้อหาที่สร๎างความคุ๎มคําและแนวทางส าหรับลูกค๎า เชํน 
วิดีโอน าเสนอเสื้อผ๎า 
     5) การท าการตลาดผํานชํองทาง Lazada 
     การสํงเสริมการตลาดใน Lazada เป็นการใช๎กลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมการติดตํอกับ
ลูกค๎าและเพ่ิมยอดขายในแพลตฟอร์มนี้ 
      5.1) สร๎างร๎านค๎าที่มีเอกลักษณ์ ออกแบบร๎านค๎าใน Lazada ให๎
เป็นเอกลักษณ์และมีความนําสนใจ โปรดอยําลืมเน๎นที่สินค๎าที่เก่ียวข๎องและสื่อถึงแบรนด์ของคุณ 
      5.2) ใช๎โปรโมทผําน Lazada Sponsored Products ใช๎โปรโมท
ผําน Lazada Sponsored Products เพ่ือท าให๎สินค๎าของคุณปรากฏบนหน๎าค๎นหาและหน๎า
ผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวข๎อง และเป้าหมายกลุํมเป้าหมายที่เหมาะสม 
      5.3) จัดโปรโมชั่นหรือสํวนลดพิเศษใน Lazada เพ่ือดึงดูดผู๎ซื้อ
และเพ่ิมการติดตํอกับลูกค๎า 
      5.4) สร๎างเนื้อหาที่นําสนใจ สร๎างเนื้อหาที่มีคําและเน๎นถึงคุณคํา
ของสินค๎า วิดีโอพรีเซ็นเตอร์สินค๎า 
      5.5) สร๎างโปรโมทใน Lazada เพ่ือชวยเพิ่มการติดตํอกับ
กลุํมเป้าหมาย สามารถใช๎แคมเปญตามที่ Lazada จัดกิจกรรมไว๎ 
      5.6) รํวมมือกับ LazMall จะชํวยเพิ่มความเชื่อมั่นให๎กับลูกค๎าและ
เพ่ิมโอกาสในการขายผลิตภัณฑ์ของคุณใน Lazada 
   5.5.4.2 การสํงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
     1) การจัดโปรโมชั่น Flash Sale 
     ใช๎ฟีเจอร์ Lazada และ Shopee จัดชํวงเวลา Flash Sale เพ่ือเพ่ิมความ
ต๎องการและความสนใจในสินค๎าของคุณ และเพ่ิมโปรโมชั่นพิเศษเพ่ือดึงดูดผู๎ซื้อ 

 



40 

 

     2) การพัฒนาระบบ Membership Rewards 
     ระบบ Membership Rewards ที่มีระดับของสมาชิกตําง ๆ เชํน Silver, 
Gold, Platinum โดยระบบที่มีระดับสูงขึ้นจะมีประโยชน์และสิทธิพิเศษมากข้ึน ระบุเงื่อนไขและ
ข๎อก าหนดของโปรแกรม Membership Rewards อยํางชัดเจน ได๎แกํ การสะสมแต๎มจากการซื้อ
สินค๎า ระดับ Silver ซื้อสะสมครบ 30,000 บาท, ระดับ Gold ซื้อสะสมครบ 70,000 บาท และ 
ระดับ Platinum ซื้อสะสมครบ 200,000 บาท ในแตํระดับจะได๎ของสมนาคุณท่ีแตํตํางกันออกไปใน
ทุก ๆ ปี และยังได๎รับสํวนลดในการซื้อแตํละครั้ง ใช๎ระบบเทคโนโลยีเพ่ือบันทึกและติดตามแต๎มของ
สมาชิกอยํางถูกต๎อง และให๎สมาชิกสามารถเข๎าถึงข๎อมูลแต๎มและสิทธิพิเศษได๎ผํานแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ โปรโมทระบบ Membership Rewards ให๎กับลูกค๎าของทางแบรนด์ LOVE IT โฆษณาใน
เว็บไซต์ สื่อสังคมออนไลน์ และมีการการเพ่ิมความนําสนใจและความสม่ าเสมอในโปรแกรม 
Membership Rewards เชํน การเปลี่ยนแปลงสิทธิพิเศษ เพ่ิมสิทธิใหมํ หรือการจัดกิจกรรมส าหรับ
สมาชิกในระยะยาว 
 5.5.5 กลยุทธ์ด๎านบุคลากร (People) 
 เน๎นด๎านการบริการที่ดี คือการสื่อสารบนออนไลน์ ทั้งความรวดเร็วด๎านการตอบข๎อความ
ของแอดมิน ความแมํนย าของค าสั่งซื้อ การให๎ค าปรึกษากับลูกค๎าท่ีเข๎ามาสอบถามข๎อมูลสินค๎า ใช๎
ฟีเจอร์ Live Chat และการสนับสนุนลูกค๎า ให๎การสนับสนุนลูกค๎าที่ดีผํานฟีเจอร์ Live Chat และการ
ตอบค าถามเพ่ือชํวยแก๎ไขปัญหาและแนะน าสินค๎าผํานแพลตฟอร์ม Shopee, Lazada และ Line@ 
ลูกค๎าสามารถติดตํอสอบถามข๎อมูลตําง ๆ กํอนตัดสินใจซื้อและบริการหลังการขายโดยตรงได๎ท่ี  
Facebook, Instagram และ Line@ หรือแนะน าความคิดเห็น-ติชม ตอบกลับค าถามและข๎อสงสัย
จากลูกค๎าอยํางรวดเร็ว มีชํองทางการติดตํอที่ชัดเจนทางแบรนด์สร๎างความนําสนใจและประสบการณ์
ที่ดีให๎กับลูกค๎า ให๎การสนับสนุนและบริการลูกค๎าที่ดี เพื่อสร๎างความพึงพอใจและความเชื่อมั่นให๎กับ
ลูกค๎า  
 5.5.6 กลยุทธ์ด๎านกระบวนการให๎บริการ (Process) 
 กระบวนการท างานของธุรกิจ จะมีการวางแผนด๎านการผลิตสินค๎าท่ีสามารถท าให๎สินค๎า
สามารถจัดจ าหนํายได๎ตรงตามเวลา การจ าหนํายสินค๎าจะมีการพัฒนาในเรื่องของการช าระเงินด๎วย
บัตรเครดิตผํานชํองทาง Facebook, Instagram และ Line@ เพ่ือความสะดวกของลูกค๎า และยังมี
การวางแผนโฆษณาที่ไมํให๎ถี่จนเกินไปหรือโฆษณาสินค๎าหลายชิ้นที่มากจนเกินไป และทุก ๆ สัปดาห์
จะมีการน าเครื่องมือ Analytics ของ Meta Business, Shopee และ Lazada เพ่ือวัดและวิเคราะห์
ผลการโพสต์ การโฆษณา และโปรโมชั่น เพื่อปรับกลยุทธ์ตํอไปตามผลลัพธ์ที่ได๎ 
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 5.5.7 กลยุทธ์ด๎านลักษณะแวดล๎อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 นอกจากมีบริการกํอนหลังการขายแล๎ว ในสํวนของรายละเอียดข๎อมูลของสินค๎า ภาพสินค๎า 
วิดิโอสินค๎า ลูกค๎าสามารถติดตามรับชมได๎ทุกชํองทางออนไลน์ มีการออกแบบเว็บไซต์ให๎มีลุคโมเดิร์น
ทีม่ีความเป็นมืออาชีพและให๎ข๎อมูลที่ชัดเจน สร๎างพ้ืนที่ส าหรับรีวิวลูกค๎าและข๎อความกลําวถึงบน
เว็บไซต์ แสดงความมั่นใจจากลูกค๎าได๎วําผลิตภัณฑ์ของทํานมีคุณภาพ 
 

 



 

 

บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ  
 แผนการจัดตั้งธุรกิจเสื้อผ๎าของแบรนด์ LOVE IT เป็นการจัดตั้งจากกรรมการ 2 ทําน คือ  
 1.นางสาวจิรธนา วิริยะพงษ์ คาดการณ์วําจะถือจ านวนผู๎ถือหุ๎น 51% 
 2.นางสาวจรรยา วิริยะพงษ์ คาดการณ์วําจะถือจ านวนผู๎ถือหุ๎น 49% 
6.1.1 การเลือกท าเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่ 
 ปัจจุบันทางแบรนด์ LOVE IT จ าหนํายเพียงชํองทางออนไลน์เทํานั้น ใช๎บ๎านพักอาศัยเป็น
สถานที่ท างานในการออกแบบสินค๎า แพคสินค๎า และตอบแชทลูกค๎าได๎ทุกสถานที่ตลอดเวลา 
 
6.2 แผนการด าเนนิงานก่อนการเปิดธุรกิจ 
 การเตรียมการกํอนการเปิดให๎บริการของแบรนด์ LOVE IT เป็นขั้นตอนที่ส าคัญเพ่ือให๎คุณมี
ความพร๎อมที่จะต๎อนรับลูกค๎าและสร๎างความประทับใจในตลาด มีแผนด าเนินงานดังนี้ 
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ตารางที่ 6.1: แผนการด าเนินงานกํอนการเปิดธุรกิจแฟชั่นเสื้อผ๎าส าเร็จรูปแบรนด์ LOVE IT 
 

แผนการด าเนินงานกํอนเปิดธุรกิจ 
ปี 2566 

ม.ค. 
2566 

ก.พ. 
2566 

มี.ค. 
2566 

เม.ย. 
2566 

พ.ค. 
2566 

มิ.ย. 
2566 

ก.ค. 
2566 

ส.ค. 
2566 

ก.ย. 
2566 

ต.ค. 
2566 

พ.ย. 
2566 

ธ.ค. 
2566 

1. การวิเคราะห์ตลาดและก าหนด
ต าแหนํง 

            

2. การสร๎างแบบแผนธุรกิจ             

3. การค๎นหาผู๎ผลิตและจัดหาสินค๎า             

4. การออกแบบสินค๎า จ านวน 8 แบบ             
5. การสร๎างเว็บไซต์และแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ 

            

6. การวางแผนการตลาดและโปรโมชั่น             

7. การจัดการการเงินและการเตรียม
งบประมาณ 

            

8. การข้ึนตัวอยํางสินค๎า             

9. การเริ่มต๎นการขายชํองทางออนไลน์             
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6.3 ขั้นตอนการด าเนินงานกอ่นการเปิดธุรกิจ 
 การเตรียมความพร๎อมกํอนเปิดธุรกิจแฟชั่นเสื้อผ๎าส าเร็จรูปแบรนด์ LOVE IT เป็นขั้นตอนที่ส าคัญเพ่ือให๎ธุรกิจมีความเสถียรและเป็นที่ยอมรับในตลาด
แฟชั่นที่แขํงขันสูง มีขั้นตอนการด าเนินงาน ดังนี้ 
 
ตารางที่ 6.2: ขั้นตอนการด าเนินงานกํอนการเปิดธุรกิจแฟชั่นเสื้อผ๎าส าเร็จรูปแบรนด์ LOVE IT 
 

ขั้นตอนการด าเนินงานกํอนการเปิดธุรกิจ 
ปี 2566 

ม.ค. 
2566 

ก.พ. 
2566 

มี.ค. 
2566 

เม.ย. 
2566 

พ.ค. 
2566 

มิ.ย. 
2566 

ก.ค. 
2566 

ส.ค. 
2566 

ก.ย. 
2566 

ต.ค. 
2566 

พ.ย. 
2566 

ธ.ค. 
2566 

1. ก าหนดชื่อ ตราสินค๎า และสร๎างตัวตน             

2. วางแผนกระบวนการผลิตและการ
จัดหาวัตถุดิบ 

            

3. ออกแบบและพัฒนาแบบแผน
ผลิตภัณฑ์ 

            

4. วางแผนกลยุทธ์การตลาดจัดกิจกรรม
โปรโมชั่น 

            

5. ท าการขึ้นตัวอยํางและผลิตสินค๎า             

6. วางแผนกิจกรรมเปิดตัวธุรกิจ             
7.ตรวจสอบความพร๎อมกํอนเปิดธุรกิจ             
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 6.3.1 ขั้นตอนการจัดหาสินค๎าและการจ๎างผลิต 
 เสื้อผ๎าส าเร็จรูป LOVE IT ให๎ความส าคัญอยํางยิ่งในด๎านคุณภาพสินค๎าและค านึงถึงความ
สวยงามของเสื้อผ๎าขณะลูกค๎าสวมใสํ โดยทางแบรนด์จะรับผิดชอบการออกแบบเสื้อผ๎า จากความ 
เอาใสํใจและการพยายามท าความเข๎าใจในความต๎องการของลูกค๎ากลุํมเป้าหมาย โดยสินค๎าจะ 
จัดจ าหนํายภายใต๎แบรนด์ LOVE IT โดยมีกระบวนการจัดหาสินค๎าและการจ๎างผลิต ดังตํอไปนี้ 
   1) การส ารวจความต๎องการของตลาด เพ่ือรับรู๎ถึงความนิยมทั้งในเรื่องของลวดลาย 
สีของเนื้อผ๎า รูปแบบที่ก าลังเป็นที่นิยมทั้งในและตํางประเทศ และองค์ประกอบอ่ืน ๆ ในการบริโภค
เครื่องแตํงกายของกลุํมเป้าหมายอยํางแท๎จริง 
   2) การก าหนดขนาดของเสื้อผ๎าที่ต๎องการผลิต เพื่อระบุความกว๎าง ความยาว ความ
หนาของสัดสํวนเครื่องแตํงกาย ซึ่งการวัดตัวนี้ส าคัญมาก เพราะจะสํงผลถึงลักษณะของผลส าเร็จ เชํน 
ผลงานได๎สัดสํวน ผู๎บริโภคสามารถสวมใสํได๎สวยงามเหมาะสม หรือการตึงรั้งสวมใสํไมํได๎ ทั้งนี้ขั้นตอนี้
จะสํงผลตํอขั้นตอนการสร๎างแบบและแยกแบบอีกด๎วย 
   3) การจัดหาเนื้อผ๎าตามที่ต๎องการ ซึ่งทางแบรนด์จะมีแหลํงผ๎าและร๎านจ าหนํายผ๎า
ประจ า แตํละร๎านจะมีความแตกตํางของเนื้อผ๎าออกไป แหลํงผ๎าสุขสวัสดิ์จะจ าหนํายผ๎ายืดเป็นสํวน
ใหญํ แหลํงผ๎าพาหุรัดจะมีทั้งอุปกรณ์อะไหลํเสื้อผ๎า เนื้อผ๎าหลากหลายชนิด ทางแบรนด์จะจัดหา
เนื้อผ๎าซาติน ผ๎าชิโนริ และผ๎าปักเลื่อม อะไหลํตําง ๆ จะเน๎นเรื่องของคุณภาพมากกวําราคา 
   4) ขั้นตอนการสร๎างแพทเทิร์น ท าได๎โดยการน าแบบที่ต๎องการมาออกแบบและน า
สัดสํวนที่ได๎วัดขนาดไว๎ลงกระดาษสร๎างแบบ ตามกระบวนการสร๎างแบบเสื้อผ๎าแตํละชนิด ได๎แกํ สร๎าง
แบบตัดเสื้อ สร๎างแบบตัดกางเกง สร๎างแบบตัดกระโปรง สร๎างแบบตัดชุดเดรส 
   5) การสั่งตัดเย็บไปยังโรงงานที่เป็นพันธมิตรการค๎า โดยทางแบรนด์จะท าการซื้อผ๎า 
อะไหลํตําง ๆ และแพทเทิร์นที่ออกแบบเอง น าสํงให๎ทางโรงงาน ทางโรงงานมีหน๎าที่ตัดเย็บอยํางเดียว 
และเม่ือโรงงานขึ้นตัวอยํางชิ้นแรก ทางแบรนด์จะท าการตรวจสอบความละเอียดเรียบร๎อย หากมีการ
แก๎ไขจะท าการสํงแพทเทิร์นใหมํที่แก๎ไขให๎กับทางโรงงานอีกครั้ง เพื่อให๎ได๎สินค๎าตามแบบที่ต๎องการ 
ได๎ผลงานที่มีคุณภาพ มีความคงทน และตอบโจทย์ความต๎องการอยํางแท๎จริง 
 6.3.2 ขั้นตอนการสั่งซื้อ 
 ในการสั่งซื้อผ๎าและวัสดุอุปกรณ์ตําง ๆ จะเลือกวิธีการเดินทางไปซื้อเองถึงหน๎าร๎าน 
สามารถตรอจสอบเนื้อผ๎า และความเรียบร๎อยของวัสดุอุปกรณ์ หากสินค๎ามีต าหนิจะได๎ไมํเสียเวลา
ภายหลัง  
 6.3.3 การจัดการสินค๎าคงเหลือ 
 การจัดการสินค๎าคงเหลือเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับการประกอบธุรกิจการผลิตเป็นอยํางมาก 
เพ่ือให๎ธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูปของ LOVE IT เป็นไปได๎อยํางราบรื่น จึงมีการก าหนดการผลิตสินค๎า    
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แตลํะแบบและขนาดในปริมาณน๎อย จะสั่งผลิตแบบละ 10 ตัว/ครั้ง คละไซส์ S M L เนื่องจากมี
ต๎นทุนสินค๎าสูง จึงเลือกวิธีผลิตน๎อยเพ่ือหลีกเลี่ยงความเสี่ยงสินค๎าคงเหลือเป็นจ านวนมาก หากมี
ยอดขายหรือความต๎องการของลูกค๎ามาก จึงจะท าการผลิตเพิ่ม 
 6.3.4 ขั้นตอนการจัดจ าหนําย 
 ธุรกิจเสื้อผ๎าส าเร็จรูป แบรนด์ “LOVE IT” มีชํองทางการจัดจ าหนํายเพียงชํองทางออนไลน์
เทํานั้น ความส าคัญของธุรกิจนี้ คือ แพลตฟอร์มออนไลน์ที่มีประสิทธิภาพ ทางแบรนด์จึงเลือก
ชํองทางการจัดจ าหนํายดังนี้ Instagram, Facebook, Line@, TIKTOK, SHOPEE และ LAZADA 
แตํละชํองทางจะมีลักษณะของผู๎บริโภคท่ีแตกตํางกัน ดังนั้นธุรกิจ LOVE IT มีชํองทางการน าเสนอ
สินค๎าท่ีครอบคลุมทุกเครือขายและเลือกใช๎ประโยชน์จากแตํละเครือขํายให๎มากที่สุด เพ่ือสร๎างโอกาส
ในการจ าหนํายให๎สอดคล๎องกับเสื้อผ๎าแฟชั่นส าเร็จรูปส าหรับผู๎หญิง 
 การบริการจัดสํงสินค๎าถึงมือลูกค๎า ชํองทาง Instagram, Facebook และ Line@ จะเลือก
บริการบริษัทขนสํง Kerry และชํองทาง TIKTOK, SHOPEE และ LAZADA จะข้ึนอยูํกับทางเครือขําย
เลือกบริษัทขนสํงให๎ หลังจากที่ท าการจัดสํงแล๎วจะแจ๎งหมายเลขพัสดุให๎กับลูกค๎า เพ่ือให๎ลูกค๎า
สามารถติดตามสถานะจัดสํงได๎ 
 รอบการจัดสํงสินค๎า จะจัดสํงทุกวัน กํอน 16:00 น. (เวลาตดัรอบของขนสํง) เพ่ือให๎ถึงมือ
ลูกค๎าภายใน 1-2 วัน ทางขนสํงจะมีบริการเรียกรถมารับพัสดุถึงที่ ซึ่งจะประหยัดเวลาและคําใช๎จําย
ในการเดินทางได๎อีกด๎วย 
 

 



 

 

บทที่ 7 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 เพ่ือก าหนดโครงสร๎างองค์กรและขอบเขตของพนักงานให๎ตอบสนองกับความต๎องการของ
ธุรกิจและผู๎บริโภคไปในทิศทางเดียวกัน ท าให๎ธุรกิจมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 
7.2 โครงสร้างองค์กร 
 7.2.1 โครงสร๎างองค์กร 
 
ภาพที่ 7.1: โครงสร๎างองค์กร 
 

 
 
 7.2.2 หน๎าที่ความรับผิดชอบ 
 เจ๎าของกิจการแบรนด์ LOVE IT มีคณะกรรมการจ านวน 2 ทําน และแบํงหน๎าที่แตํละฝ่าย
ดังนี้ 
  บุคคลที่ 1 นางสาวจิรธนา วิรยิะพงษ์ อัตราเงินเดือน 30,000 บาท 
  บุคคลที่ 2 นางสาวจรรยา วิรยิะพงษ์ อัตราเงินเดือน 50,000 บาท 
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ตารางที่ 7.1: หน๎าที่ความรับผิดชอบ 
 

 ผู๎ดูแล หน๎าที่รับผิดชอบ 

ฝ่ายออกแบบ บุคคลที่ 1 สรรหาแบบเสื้อผ๎าใหมํ ๆ ออกแบบแพทเทิร์น  
ฝ่ายจัดซื้อ/การ
ผลิต 

บุคคลที่ 1 จัดซื้อเนื้อผ๎า วัสดุอุปกรณ์ตําง ๆ ค านวณจ านวนที่ต๎อง
ใช๎ในการผลิตแตํละตัว ควบคุมการผลิต QC ทุกชิ้น
กํอนออกจ าหนํายทุกครั้ง 

ฝ่ายการตลาด บุคคลที่ 2 คิด Content การน าเสนอที่ดึงดูดนําสนใจ  
ท าการโปรโมทสินค๎า จัดโปรโมชั่นแตํละเดือน 

ฝ่ายจัดสํง บุคคลที่ 2 แพ็คสินค๎าตามค าสั่งซื้อ ตรวจสอบความถูกต๎องการ
จัดสํง 

ฝ่ายบริการ บุคคลที่ 1/บุคคลที่ 
2 

ตอบข๎อความลูกค๎า ปิดการขาย สรุปยอดการขายกํอน
สํงให๎ฝ่ายจัดสํง และบริการหลังการขาย 

ฝ่ายการเงิน บุคคลที่ 1 รวบรวมบิล จัดท ารายรับ-รายจําย งบแตํละเดือน  
สรุปยอดเงินการขายแตํละวัน 

 
7.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 7.3.1 การวางแผนก าลังคน 
 ในชํวงเริ่มต๎นของแบรนด์ LOVE IT เริ่มจากการท าธุรกิจในออนไลน์กํอน ดังนั้นในชํวง 1-3 
ปีแรก จะเริ่มต๎นธุรกิจด๎วยเจ๎าของแบรนด์เพียง 2 คน คือ นางสาวจิรธนา วิริยะพงษ์ และนางสาว
จรรยา วิริยะพงษ์ หลังจากนั้นหากธุรกิจมีการเติบโตที่นําพึงพอใจจะมีการจ๎างพนักงาน 1-2 คนเพ่ิม 
 7.3.2 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
 กระบวนการในการค๎นหาตลอดจนคัดเลือกบุคคลที่มีความรู๎ความสามารถและมีทักษะที่
เหมาะสมเพ่ือเข๎ามาปฏิบัติงานในต าแหนํงงานตามท่ีองค์กรต๎องการ กระบวนการนี้จะเริ่มต๎นตั้งแตํ
การวางแผนการคัดเลือก การสื่อสารให๎เกิดแรงจูงใจกับผู๎สมัครเป้าหมายที่ต๎องการ และจะสิ้นสุด
กระบวนการเมื่อองค์กรนั้นรับบุคคลนั้น ๆ เข๎าเป็นพนักงานแล๎ว โดยมีขั้นตอนการสรรหาดังนี้  
   1) วางแผนการสรรหาและคัดเลือก  
   2) ก าหนดคุณลักษณะของลักษณะงาน/คุณสมบัติของพนักงาน 
   3) สื่อสารเพื่อสรรหา ประกาศใน Social Media 
   4) คัดเลือกอยํางคัดสรร 
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   5) เซ็นสัญญาจ๎างงาน 
 7.3.3 คําตอบแทนและสวัสดิการ  
 อัตราเงินเดือนเริ่มต๎น 15,000 บาท วันท างาน 5 วันตํอสัปดาห์ เวลาท างาน 09.00–18.00 
น. โดยมีสวัสดิการดังนี้ 
   1) วันหยุด 2 วันตํอสัปดาห์ (โดยไมํตรงกับเสาร์-อาทิตย์) 
   2) วันหยุดนักขัตกฤษ์ 
   3) คําลํวงเวลา (OT) 
   4) ประกันสังคม 
   5) เวลาท างานที่ยืดหยุํน 
   6) เบี้ยขันประจ าเดือน 1,000-2,000 บาท 
 7.3.4 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 หลักเกณฑ์ท่ีใช๎ในการประเมินมีเพียง 2 ข๎อหลัก ๆ คือ ความตั้งใจและความถูกต๎อง จะ
หลีกเลี่ยงการท างานที่ผิดพลาดได๎มาก หากพนักงานมีความตั้งใจใสํใจรายละเอียดงาน และตรวจสอบ
ความถูกต๎องทุกครั้งกํอนจัดสํงสินค๎า จะท าการประเมินทุกเดือน หากมีข๎อผิดพลาดจะเรียกมาพูดคุย
ปรับความเข๎าใจ หากท าผิดพลาดบํอยครั้งอาจจะต๎องปรับเปลี่ยนพนักงาน 
 
7.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
 7.4.1 การฝึกอบรม 
 จะมีการฝึกอบรมกํอนท างานให๎พนักงานได๎เข๎าใจถึงบทบาทและความส าคัญของการบริการ 
การสื่อสารตอบแชทเพ่ือสร๎างความพึงพอใจให๎กับลูกค๎า การสร๎างทัศนคติเชิงบวกในงานบริการเพื่อ
น าไปสูํความส าเร็จในงานบริการและองค์กร เรียนรู๎การเทคนิคการควบคุมอารมณ์ในงานบริการใน
การสื่อสาร เรียนรู๎เทคนิคการแก๎ไขปัญหาเฉพาะหน๎าในการสนทนา เชํน ลูกค๎าต าหนิ ลูกค๎าโกรธ และ
เรียนรู๎เคล็ดลับของตอบแชท การตอบไลน์ การปิดการขายกับลูกค๎าอยํางมีประสิทธิภาพ 
 7.4.2 การจูงใจและรักษาบุคลากร 
 แรงจูงใจที่จะท าให๎พนักงานมีความจงรักภักดีตํอองค์กร LOVE IT จะมีสิ่งจูงใจคือสวัสดิการ
ที่เอ้ือตํอพนักงานและองค์กรเทํา ๆ กัน มีการจัดกิจกรรมเที่ยวพักผํอนตามโอกาส รวมถึงโบนัสพิเศษ
ส าหรับปีใหมํ องค์กรจะดูแลพนักงานเปรียบเสมือนคนในครอบครัว ไมํใช๎อ านาจเป็นหลักและเจรจา
กันด๎วยเหตุผล 
 

 



 

 

บทที่ 8 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 วัตถุประสงค์ทางการเงินของทางแบรนด์ LOVE IT มีดังนี้ 
 8.1.1 เพ่ือทราบคําใช๎จํายตําง ๆ และวางแผนประมาณการรายได๎ของบริษัท 
 8.1.2 เพ่ือบริหารจัดการเงินทุนหมุนเวียนภายในธุรกิจให๎มีสภาพคลํองทางการเงินเพียงพอ
ตํอการด าเนินธุรกิจ 
 8.1.3 เพ่ือใช๎บริหารจัดการความเสี่ยงด๎านการเงินของธุรกิจ 
 8.1.4 เพ่ือวางแผนการลงทุนของบริษัทให๎มีประสิทธิภาพสูงสุดและสร๎างผลตอบแทนสูงสุด
แกํผู๎ถือหุ๎น 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 8.2.1 ระยะเวลาคืนทุนของธุรกิจภายใน 1-2 ป ี
 8.2.2 มูลคําปัจจุบันสุทธิของธุรกิจเป็นบวก 
 8.2.3 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนมากกวําต๎นทุนทางการเงินถ่ัวเฉลี่ยถํวงน้ าหนัก 
 
8.3 นโยบายทางการเงิน 
 8.3.1 การจัดการเงินทุนหมุนเวียน 
 ทางแบรนด์มีนโยบายการด ารงเงินสดให๎เพียงพอตํอการด าเนินงานและบริหารเงินสดให๎เกิด
ประโยชน์สูงสุด โดยแบํงเงินสดออกเป็น 2 สํวนดังนี้ 
   1) เงินสดยํอยส ารองไว๎ในส านักงาน เพื่อใช๎ส าหรับเป็นคําใช๎จํายบริหารในสํวนที่
เป็นคําน้ ามันการโฆษณาการตลาด และเป็นคําใช๎จํายส าหรับวัตุดิบตําง ๆ ที่ใช๎ในการผลิตเสื้อผ๎า 
   2) เงินฝากธนาคารประเภทออมทรัพย์ เพื่อใช๎เป็นเงินสดหมุนเวียนขั้นต่ าส ารองไว๎
ส าหรับคําใช๎จํายในงวดถัดไป เพ่ือรักษาสภาพคลํองของธุรกิจให๎ด าเนินไปอยํางราบรื่น 
 8.3.2 การให๎สินเชื่อแกํลูกค๎า 
 ทางแบรนด์ไมํมีนโยบายในการให๎สินเชื่อแกํลูกค๎า เนื่องจากจะขายสินค๎าเป็นเงินสดเทํานั้น 
เพ่ือให๎งํายตํอการบริหารจัดการในการเก็บเงินจากการจ าหนํายสินค๎า 
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 8.3.3 สินค๎าคงเหลือ 
 เพ่ือให๎เพียงพอกับความต๎องการและสอดคล๎องกับระยะเวลาในการผลิตสินค๎าแตํละเดือน 
จึงมีการก าหนดระยะเวลาในการจัดเก็บสินค๎าไมํเกิน 60 วัน นับจากวันที่ผลิตสินค๎าเสร็จจนถึงมือ
ลูกค๎า 
 8.3.4 การขอสินเชื่อจากผู๎จ าหนํายวัตถุดิบหรือเจ๎าหนี้การค๎า 
 วัตถุดิบที่ทางแบรนด์สั่งซื้อเพ่ือน ามาผลิตเสื้อผ๎า จะซื้อขายเป็นเงินสดเทํานั้น สํวนโรงงานที่
รับจ๎างผลิตหรือตัดเย็บเสื้อผ๎า สามารถแบํงช าระเป็นงวดในสํวนของคําวางแพทเทิร์น คําขึ้นตัวอยําง 
และคําชํางสามารถแบํงช าระเป็นงวดในระหวํางการด าเนินงาน และสํวนคําตัดเย็บและคํารีดผ๎า 
เครดิต 30 วันหลังจากท่ีโรงงานตัดผ๎าเสร็จ 
 
8.4 โครงสร้างเงินทุน 
 8.4.1 แหลํงที่มาของเงินทุน 
 ทางแบรนด์ LOVE IT ใช๎แหลํงเงินทุนจากสํวนของเจ๎าของทั้งหมดในการลงทุน ไมํมีการ
กู๎ยืมระยะยาวเพ่ือนการลงทุนจากสถาบันทางการเงิน เนื่องจากธุรกิจเป็นแบรนด์เปิดใหมํ อีกทั้งยังไมํ
มีหลักทรัพย์ค้ าประกันที่เป็นสินทรัพย์ถาวร หากกู๎ยืมระยะยาวจากสถาบันทางการเงินนั้นจะท าให๎
ภาระต๎นทุนทางการเงิน หรือดอกเบี้ยจํายของธุรกิจสูงมาก ทางแบรนด์จึงเลือกใช๎แหลํวงลงทุนจาก
สํวนของเจ๎าของ 
 8.4.2 โครงสร๎างของเงินลงทุน และต๎นทุนทางการเงิน 
 ทางแบรนด์ไมํมีต๎นทุนในสํวนของหนี้สิน เนื่องจากไมํมีการกู๎ยืมจากสถานบันการเงินแตํ
อยํางใด เงินลงทุนทั้งหมดมาจากสํวนของเจ๎าของ ทางแบรนด์มีเงินลงทุนสํวนของเจ๎าของจ านวน 
5,000,000 บาท 
 
8.5 สมมติฐานทางการเงิน 
 8.5.1 ประมาณการรายได๎ 
 ทางแบรนด์มีรายได๎หลักมาจากการจ าหนํายเสื้อผ๎า โดยแบํงการขายหลักออกเป็นสอง 
ชํองทาง คือ ชํองทางออนไลน์และชํองทางออฟไลน์ ในสํวนของชํองทางออนไลน์แหลํงที่มาของรายได๎
จะเป็นรายได๎จากการขายผําน Facebook, Instagram, Line@, Shopee และ Lazada 
 โดยสมมติฐานการประมาณการยอดขายจะมาจากจ านวนสินค๎าที่สามารถจ าหนํายได๎ เฉลี่ย
ทุกชํองทางการจัดจ าหนํายแบบออนไลน์ในชํวง 1 ปีแรก ราคาสินค๎าตัวละ 5,890 บาท มีรายได๎ ดังนี้ 
 
 

 



52 

 

ตารางที่ 8.1: ประมาณการรายได๎ 
 

จ านวน/ชิ้น ราคา จ านวนเงิน หมายเหตุ 

1 5,890.00 5,890.00 ราคาตํอชิ้น 
63 5,890.00 371,070.00 เป็นประมาณการที่จะต๎องขายให๎ได๎ตํอเดือน 

750 5,890.00 4,417,500.00 เป็นประมาณการที่จะต๎องขายให๎ได๎ใน 1 ปีแรก 

 
 8.5.2 ประมาณการต๎นทุนสินค๎า 
   1) ต๎นทุนจะอยูํที่ 50% ของราคาขาย ราคาขาย 5,890 บาท ต๎นทุน 2,932.84 
บาทตํอตัว ทั้งนี้ขึ้นอยูํกับประเภทของสินค๎าและผ๎าที่ใช๎ในแตํละแบบ รวมทั้งขึ้นอยูํกับราคาผ๎าและ
วัตถุดิบยํอยในตลาดที่มีความผันผวน 
   2) คําจ๎างในการตัดเย็บในแตํละแบบ เริ่มต๎นที่ 450 บาท ขึ้นอยูํกับความงํายหรือ
ยากของแตํละแบบนั้น ๆ ดังนั้นทางแบรนด์จึงก าหนดต๎นทุนในการจ๎างตัดเย็บ 1 ตัว ไมํเกิน 1,000 
บาท ในแบบแพทเทิร์นที่มีความยากมากท่ีสุด 
 
ตารางที่ 8.2: ประมาณการต๎นทุนสินค๎า 
 

 
รายการ ยอดเงิน ต๎นทุนตํอตัว 

1 ผ๎าลายชิโนร ิ 17,401.32 152.64 

2 ผ๎าซับใน 35,372.17 1,537.92 

3 ผ๎ากุน 852.63 22.44 
4 ริบบิ้น 189.47 9.97 

5 กระดุม 1,018.05 4.74 

6 ซิป 2,150.00 50.00 
7 Label 3,500.00 1.17 

8 Tag 2,675.00 5.35 

9 Packaging 3,800.00 7.60 
10 ซองไปรษณีย์ 2,600.00 5.20 

11 Pattern  4,000.00 93.02 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.2 (ตํอ): ประมาณการต๎นทุนสินค๎า 
 

 
รายการ ยอดเงิน ต๎นทุนตํอตัว 

12 คําข้ึนตัวอยําง  2,500.00 58.14 
13 คําเกรด Size  4,500.00 104.65 

14 คําตัดเย็บ  850.00 

15 คํารีด   30.00 
ยอดรวมต๎นทุนตํอตัว 2,932.84 

ยอดต๎นทุนตํอ 750 ตัว 2,199,630 

 
 8.5.3 การประมาณคําใช๎จําย 
 ทางแบรนด์ LOVE IT ได๎ประมาณการคําใช๎จํายตําง ๆ ในปีแรกท่ีเริ่มธุรกิจ ตามรายละเอียด
ดังนี้  
   1) เครื่องใช๎ส านักงาน ได๎แกํ คอมพิวเตอร์ เครื่องปริ้น โต๏ะท างาน โต๏ะดราฟไฟ  
รวมเงิน 149,000 บาท 
   2) คําโฆษณาชํองทางออนไลน์ รวมเงิน 1,095,000 บาท 
   3) คําสาธารณูปโภค รวมเงิน 43,200 บาท 
   4) คํานางแบบถํายสินค๎า รวมเงิน 180,000 บาท 
   5) คําน้ ามันรถ รวมเงิน 120,000 บาท 
   6) เงินเดือนคณะผู๎บริหาร รวมเงิน 960,000 บาท 
   7) คําเสื่อมราคา รวมเงิน 21,100 บาท 
 รวมยอดเงินคําใช๎จํายทั้งหมด 2,576,700 บาท 
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8.6 ประมาณการงบการเงิน 
 8.6.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 8.3: การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

 
 2024 2025 2026 

Revenue  4,417,500 8,835,000 13,252,500 

Cost of sales  
   

 
Purchase (i.e., raw 
materials) 

-2,199,630 -4,399,260 -6,598,890 

 
Employee/Labour 
(operation)    

 
Manufacuring/factory 
overhead cost     

Gross profit  2,217,870 4,435,740 6,653,610 
Selling expense  

   
 Advertising costs - 1,095,000 - 547,500 - 547,500 

 Fashion Model - 180,000 - 180,000 - 180,000 
 Gasoline cost - 120,000 - 120,000 - 120,000 

 Utilities - 51,600 - 51,600 - 51,600 
 

 
   

Administrative 
expense 

Allowance for 
doubtful accounts    

 Salary - 960,000 - 960,000 - 960,000 

 Utilities/Eletricity  
   

   - 188,730 2,576,640 4,794,510 

Profit before interest 
cost and income tax      
Interest cost  - 188,730 2,576,640 4,794,510 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.3 (ตํอ): การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

 
 2024 2025 2026 

Profit before income tax  
   

Income tax  - 188,730 2,576,640 4,794,510 

Net profit     

 
 8.6.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 8.4: การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
2024 2025 2026 

Current assets    
Cash and cash equivalent 4,641,170 2,555,540 4,773,410 

Account receivables 
   

Less: Allowance for doubtful accounts 
   

Inventory 
   

Prepaid expense 
   

Total Current Assets 4,641,170 2,555,540 4,773,410 
Non-current assets 

   
Building improvement and equipment 149,000 

  
Less: Accumulated depreciation  21,100 21,100 21,100 

Intangible assets-computer software 
   

Less: Accumulated amortisation 
   

Total non-current assets 170,100 21,100 21,100 

Total Assets 4,811,270 2,576,640 4,794,510 

    (ตารางมีตํอ) 
 

 

 



56 

 

ตารางที่ 8.4 (ตํอ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
2024 2025 2026 

Current liabilities 
   

Account payable 
   

Accrued expense  
   

Income tax payable 
   

xx 
   

Total current liabilities - - - 

Non-current liabilities 
   

Loan from bank 
   

Total non-current liabilities - - - 
Total liabilities - - - 

Equity 
   

Share capital 5,000,000 
  

Retain earning - 188,730 2,576,640 4,794,510 

Total equity 4,811,270 2,576,640 4,794,510 

Total liabilities and equity  4,811,270 2,576,640 4,794,510 
Exercise Year 1 Year 2 Year 3 

1. Share capital  5,000,000 
  

2. Receive 
   

- Revenue  4,417,500 8,835,000 13,252,500 

3. Payment 
   

- Building improvement and equipment 149,000 
  

- Purchase raw material 2,199,630 4,399,260 6,598,890 

- Owner salary 960,000 960,000 960,000 
- Advertising costs 1,095,000 547,500 547,500 

- Fashion Model 180,000 180,000 180,000 

- Gasoline cost 120,000 120,000 120,000 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.4 (ตํอ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
2024 2025 2026 

- Rental shop 
   

- Utilities 51,600 51,600 51,600 

4. Non cash items 
   

- Depreciation expenses (5 years) 21100 21100 21100 
5. Company maintain inventory 
balance 100,000 Baht every year    
6. Income tax 20% of NPBT and paid 
in the next year    

 
 8.6.3 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 8.5: งบกระแสเงินสด 
 

 
2024 2025 2026 

Cash flow from operating activities 
(Indirect method)    

Profit before income tax  - 188,730 2,576,640 4,794,510 
Non-cash items 

   
 Depreciation  - 21,100 - 21,100 - 21,100 

Changes in operating assets and liabilities 
   

 Account receivable 
   

 Inventory 0 - - 
 Prepaid expenses 

   
 Account payable 

   
 Accured expenses 

   
 Income tax paid 

   
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.5 (ตํอ): งบกระแสเงินสด 
 

 
2024 2025 2026 

Cash generated from (used in) operating 
activities 

- 209,830 2,555,540 4,773,410 

    
Cash flow from investing activities 

   
Purchase building improvement and 
equipment 

- 149,000 
  

 Cash generated from (used in) investing 
activities 

- 149,000 - - 

    
Cash flow from financing activities 

   
Increase share capital 5,000,000 

  
 Cash generated from (used in) financing 
activities 

5,000,000 - - 

    
Net cash increase (decrease) 4,641,170 2,555,540 4,773,410 

Cash beginning of the year  - 4,641,170 2,555,540 

Cash ending of the year 4,641,170 7,196,710 7,328,950 
 
8.7 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 8.7.1 ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Pay Back Period) 
 ระยะเวลาคืนทุน = เงินลงทุนเริ่มแรก/กระแสเงินสดที่ได๎รับในแตํละปี 
 จากการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนของธุรกิจ LOVE IT จะใช๎การประมาณการจากงบ
การเงิน 3 ปี โดยจากการประมาณหาร พบวํา การลงทุนของธุรกิจ LOVE IT นี้ จะมีการคืนทุนอยูํท่ี  
1 ปี 8 เดือน ซึ่งใช๎ระยะเวลาน๎อยส าหรับการคืนทุน 
 
 
 
 8.7.2 มูลคําการลงทุนสุทธิ (NPV) 
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 มูลคําปัจจุบันสุทธิ (NPV) = มูลคําปัจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิ-เงินลงทุนเริ่มแรก 
 จากการวิเคราะห์มูลคําปัจจุบันสุทธิของธุรกิจนั้น พบวํา มูลคํามูลคําปัจจุบันสุทธิของธุรกิจ
อยูํที่ 1,455,735 บาท ซึ่งมีคําเป็นบวก ท าให๎สามารถสรุปได๎วํา ธุรกิจเสื้อผ๎าแฟชั่นส าเร็จรูป LOVE IT 
เหมาะสมในการลงทุน 
 8.7.3 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return-IRR) 
 จากการค านวณอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน พบวํา อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนอยูํ
ที่ 27% เป็นอัตราที่น๎อย เพราะเงินลงทุนสูงถึง 5,000,000 บาท แตํทั้งนี้การที่ใช๎ลงทุนสูงเพ่ือให๎
สภาพคลํองของธุรกิจเป็นไปได๎ด๎วยดี ไมํติดขัด ลดความกังวลในก าลังการผลิตหากเงินหมุนไมํทัน 
 
8.8 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 ในการท าธุรกิจมีปัจจัยที่สามารถเกิดขึ้นจากสภาวะแวดล๎อมภายนอก ที่ไมํสามารถควบคุม
ได๎ เชํน การมคีูํแขํงในตลาดเพ่ิมข้ึน ต๎นทุนผันผวน แฟชั่นเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา จึงมีความจ าเป็นที่
จะต๎องพิจารณาสถานการณ์ที่กระทบยอดขายของธุรกิจในด๎านที่ประมาณไว๎และด๎านที่ไมํดีกวํา
ประมาณได๎ 
 8.8.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 ในกรณีที่ธุรกิจแฟชั่นมีความนิยมสูงในตลาด ความเสี่ยงจากการลงทุนอาจจะน๎อยลง โดยมี
โอกาสที่การขายจะเป็นไปตามแผนที่วางไว๎และก าไรจะมากกวําที่คาดไว๎คือสามารถขายสินค๎าอยํางต่ า
วันละ 2 ตัว/แบบ หมดภายใน 4 เดือน 
 8.8.2 สถานการณ์ท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 ในกรณีที่มีความนิยมที่ไมํคาดคิดมากขึ้นกวําที่คาด ความเสี่ยงจากการลงทุนอาจจะลดลง 
โดยมีก าไรจะมากกวําที่คาดหวังไว๎ สามารถขายสินค๎าหมดได๎ภายในไมํเกิน 2 เดือน เพ่ือที่จะได๎ผลิต
สินค๎าเพ่ิมหรือออกสินค๎าแบบใหมํได๎เร็วขึ้น 
 8.8.3 สถานการณ์ท่ีเลวร๎ายที่สุด (Worst Case) 
 ในกรณีที่ตลาดมีความนิยมต่ าลงหรือเกิดเหตุการณ์ที่สํงผลกระทบตํอเศรษฐกิจ เชํน 
วิกฤตการณ์เศรษฐกิจ ความเสี่ยงจากการลงทุนอาจจะสูงขึ้น โดยมีโอกาสที่ก าไรจะต่ ากวําที่คาดหวัง
หรือขาดทุน คือ ทางแบรนด์ขายสินค๎าได๎เพียง 1 ตัวตํอแบบ หรืออาจจะขายไมํได๎เลย 
 

 



 

 

บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด๎านการตลาด 
 ทางแบรนด์ LOVE IT เป็นแบรนด์เสื้อผ๎าส าเร็จรูปที่ถูกออกแบบมาให๎มีชํองทางการขายทั้ง
ออกแบบออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีแตกตํางกัน 
โดยในชํองทางออนไลน์เป็นชํองทางการขายแล๎วยังสามารถสอดแทรกเนื้อหาอื่น ๆ เพ่ือใช๎เป็นสื่อใน
การโฆษณาร๎านค๎าและจัดโปรโมชั่นตําง ๆ ให๎กับผู๎บริโภค เนื่องจากทางแบรนด์เป็นร๎านเปิดใหมํยังไมํ
เป็นที่รู๎จัก ซึ่งถือเป็นชํองทางในการสื่อสารที่สะดวกและรวดเร็วสามารถสื่อสารถึงกลุํมเป้าหมายได๎
โดยงํายและมีประสิทธิภาพ ท าให๎แบรนด์เป็นที่รู๎จักแกํกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมายและดึงดูดให๎เกิดการ
บริโภคสินค๎าของร๎านค๎า 
 จากเหตุการณ์ภาวะโรคระบาดที่ผํานมา ท าให๎ผู๎คนต๎องใช๎ชีวิตสํวนใหญํอยูํในท่ีพักอาศัยมาก
ขึ้น อาจจะมีบางครั้งที่ได๎ออกไปข๎างนอกเพ่ือซื้อของใช๎ หรือบางชํวงเวลาที่ผํอนผันให๎ได๎ใช๎ชีวิตนอก
บ๎านบ๎าง ดังนั้นสิ่งที่ผู๎คนจะมองหาจากเสื้อผ๎าที่สวมใสํนั้นอาจจะไมํใชํเสื้อผ๎าที่สวยงามแตํเพียงอยําง
เดียวเทํานั้น แตํอาจจะเพ่ิมเติมฟังก์ชันที่มากข้ึน และข๎อส าคัญคือความสบายเมื่อสวมใสํ เพราะ
จะต๎องใช๎เสื้อผ๎าทั้งอยูํในบ๎าน และยังต๎องดูดีมากพอหากจ าเป็นจะต๎องออกนอกบ๎านด๎วย หรืออาจเกิด
เหตุการณ์ Lockdown ทางธุรกิจก็ไมํหวั่นเพราะในปัจจุบันยังมีเหลํา Influencer เน็ตไอดอล หรือ
บุคคลที่มีชื่อสียง ยังต๎องมีการแตํงกายสวยงามเพ่ือท าคอนเทนต์โซเชียลแพลตฟอร์มตําง ๆ ทางแบ
รนด์จึงเล็งเห็นโอกาสในการท าการตลาดเพ่ิมยอดขายสํงเสื้อผ๎าให๎บุคคลเหลํานี้ท าการโปรโมทสินค๎า
อีกด๎วย 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด๎านการด าเนินงาน 
 การเลือกท าเลที่ตั้งไมํวําจะเป็นของส านักงานหรือร๎านค๎าออฟไลน์ บริษัทพิจารณาบนปัจจัย
ตําง ๆ ที่เล็งเห็นแล๎ววําท าเลที่ได๎เลือกสรรนั้นบริษัทจะสามารถใช๎ประโยชน์จากท าเลนั้น ๆ ได๎มาก
ที่สุดและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด โดยท าเลที่บริษัทเลือกนั้นเป็นการเชําสถานที่ทั้งหมดเพ่ือลดตันทุนใน
การลงทุนในสินทรัพย์ถาวร นอกจากนี้บริษัทมีการตกแตํงทั้งส านักงานและร๎านค๎าของบริษัทเพ่ือให๎
พร๎อมด าเนินการไมํวําจะเป็นการจัดเตรียมเครื่องไม๎เครื่องมือ อุปกรณ์ รวมถึงเฟอร์นิเจอร์ตําง ๆ โดย
ค านึงถึงความจ าเป็นมากํอนเป็นอันดับแรก และเนื่องจากธุรกิจของบริษัทเป็นธุรกิจขายเสื้อผ๎า ดังนั้น
บริษัทจ าเป็นต๎องจัดหาชัพพลายเออร์ที่เป็นผู๎ค๎าสํงผ๎าและโรงงานผลิต โดยบริษัทจะไมํเลือกผูกมัดกับ
ชัพพลายเออร์รายใดรายหนึ่งเป็นหลัก เพ่ือให๎เกิดความหลากหลายของสินค๎า การรับมืออีกเหตุการณ์
หากเกิดภาวะโรคระบาด ธุรกิจ LOVE IT ยังคงเป็นธุรกิจออนไลน์อาจได๎รับผลกระทบในระดับหนึ่ง 
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ในเรื่องของการจัดหาเนื้อผ๎าวัสดุ ที่ไมํสามารถเดินทางไปซื้อเองได๎ ดังนั้นจะต๎องติดตํอกับทางแหลํง
จ าหนํายผ๎า ให๎เป็นการสํงผ๎าตัวอยํางมาให๎ เมื่อหากตัดสินใจเลือกผ๎าได๎ จะสํงให๎โรงงานโดยตรง  
แตํประมาณการซื้อจะลดลงตามสถานการณ์ 
 ในสํวนของการจัดหาบุคลากรบริษัทจะพิจารณาจากบุคคลที่ตรงตามคุณสมบัติของแตํละ
ต าแหนํงงานมากท่ีสุดเพ่ือให๎ได๎บุคลากรที่สามารถท างานในต าแหนํงนั้น ๆ ได๎อยํางมีประสิทธิภาพ
และสํงผลให๎การด าเนินงานของบริษัทเป็นไปตามแผนที่ได๎จัดวางไว๎และสามารถท างานได๎อยํางราบรื่น 
ซึ่งทรัพยากรบุคคลถือเป็นปัจจัยส าคัญท่ีจะชํวยท าให๎บริษัทประสบผลส าเร็จได๎ อยํางไรก็ตามด๎วย
สถานการณ์โรคระบาดที่ผํานมาท าให๎บุคลากรได๎รับผลกระทบ แตํทางแบรนด์จะไมํมีการปลด
พนักงานออก เนื่องจากต าแหนํงงานที่ได๎รับมอบหมายสามารถ Work From Home ได๎ 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด๎านการเงิน 
 จากการประมาณการทางด๎านการเงินหากแบรนด์สามารถควบคุมปัจจัยด๎านต๎นทุนและ
คําใช๎จํายตําง ๆ ได๎ตามท่ีได๎ประมาณการไว๎แล๎วนั้น ไมํวําจะเกิดสถานการณ์ใด ๆ จะท าให๎คําตัวชี้วัด
ทางการเงินตําง ๆ เป็นไปตามเป้าหมายทางการเงิน ไมํวําจะเป็น NPV IRR และ Pay Back Period 
จึงเห็นวําโครงการดังกลําวยังคงเป็นโครงการที่นําสนใจและนําลงทุน สามารถสร๎างผลตอบแทนให๎กับ
เจ๎าของได๎ตามที่คาดหวัง 
 
9.2 แผนในอนาคต 
 9.2.1 การขยายสาขา 
 ในอนาคตหากแบรนด์ LOVE IT มีชื่อเสียงและเป็นที่รู๎จักมากข้ึน ทางแบรนด์ได๎มีแผนการ
สร๎างสาขาแรกขึ้น จะชํวยให๎ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงและมีทางเลือกในการบริโภคมากข้ึนเพ่ือ
ตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎อยํางทั่วถึง โดยเริ่มจากบริเวณพ้ืนที่อ่ืน ๆ ในจังหวัด
กรุงเทพมหานครหรือปริมณฑลในเบื้องต๎น 
 9.2.2 การเพ่ิมชํองทางส าหรับขายสินค๎าเฉพาะกลุํม 
 บริษัทจะท าเพ่ิมชํองทางการจ าหนํายสินค๎าเฉพาะกลุํมมากขึ้น เพ่ือเจาะกลุํมผู๎บริโภคใหมํ ๆ 
เชํนเสื้อผ๎าท างาน เสื้อผ๎าส าหรับทํองเที่ยวตํางประเทศ เสื้อผ๎าแบรนด์ดังจาก Instagram เป็นต๎น  
แตํยังคงความเป็นแบบทันสมัยตามแฟชั่นอยูํ โดยเน๎นการท าการตลาดมากข้ึนเพ่ือเปิดการมองเห็นให๎
แบรนด์เป็นที่รู๎จัก และกระตุ๎นยอดขายได๎ดี การเพิ่มสินค๎าเฉพาะกลุํมนี้จะชํวยให๎แบรนด์สามารถ
ดึงดูดผู๎บริโภคได๎มากข้ึนและชํวยสร๎างรายได๎เพ่ิมให๎กับแบรนด์ รวมถึงแบรนด์จะสามารถท าก าไรได๎
เพ่ิมข้ึนจากสินค๎ากลุํมดังกลําว 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภค 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
1. เพศ 

 〇ชาย  〇หญิง 

 〇ทางเลือก 
2. อายุ 

 〇ต่ ากวํา 20 ปี  〇21-30 ปี 

 〇31-40 ปี 〇40 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 

 〇ต่ ากวําปริญญาตรี 〇ปริญญาตรี 

 〇สูงกวําปริญญาตรี 
4. รายได๎ตํอเดือน 

 〇น๎อยกวํา 50,000 บาท 〇50,001-100,000 บาท 

 〇100,001-300,000 บาท 〇มากกวํา 300,000 บาท 
5. จังหวัด 

 〇กรุงเทพฯ 〇ปริมณฑล 

 〇ตํางจังหวัด 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าที่ผ่านมา 
6. ซื้อเสื้อผ๎าผํานแพลตฟอร์มใดมากที่สุด 

 〇Instagram 〇Facebook 

 〇Line@  〇TikTok 

 〇SHOPEE 〇LAZADA 
7. ปริมาณการซื้อตํอครั้ง 

 〇ต่ ากวํา 5,000 บาท 〇5,001-10,000 บาท 

 〇10,001-30,000 บาท 〇30,001-50,000 บาท 

 〇มากกวํา 50,000 บาท 
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8. ความถี่ในการซื้อ 

 〇2-4 ครั้ง/สัปดาห์ 〇สัปดาห์ละครั้ง 

 〇เดือนละ 2-3 ครั้ง 〇เดือนละครั้ง 
9. วิธีการช าระเงิน 

 〇บัตร Credit 〇E-Payment/Mobile Banking 

 〇ระบบผํอน Spay Later/LazPay Later 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
กรุณาระบุความส าคัญและความพึงพอใจของปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตํอการตัดสินใจของ
ทํานในการซื้อสินค๎า 
ระดับคะแนน โดย 5 = พึงพอใจอยํางยิ่ง 4 = พึงพอใจ  3 = เฉย ๆ 2 =  ไมํพึงพอใจ 
1 = ไมํพึงพอใจอยํางยิ่ง 
 

ปัจจัยการตลาด 5 4 3 2 1 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์      
10. สินค๎ามีดีไซน์สวยงาม ทันสมัย และมี
เอกลักษณ์ 〇 〇 〇 〇 〇 

11. เนื้อผ๎ามีคุณภาพดี 〇 〇 〇 〇 〇 
12. การตัดเย็บมีความประณีตและคงทน 〇 〇 〇 〇 〇 
ปัจจัยด้านราคา      
13. การแจ๎งราคาท่ีชัดเจน 〇 〇 〇 〇 〇 
14. ราคาสินค๎าเหมาะสมกับคุณภาพ 〇 〇 〇 〇 〇 
15. มีชํองทางการช าระเงินที่หลากหลาย 〇 〇 〇 〇 〇 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
16. สามารถเข๎าถึงร๎านค๎าได๎ 24 ชั่วโมง 〇 〇 〇 〇 〇 
17. จ าหนํายสินค๎าในชํองทางแฟลต
ฟอร์มออนไลน์ที่หลากหลาย 〇 〇 〇 〇 〇 

18. แฟลตฟอร์มออนไลน์ร๎านค๎า 
มีความนําเชื่อถือ 〇 〇 〇 〇 〇 
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ปัจจัยการตลาด 5 4 3 2 1 
ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย      
19. การรีวิวสินค๎าในแฟลตฟอร์ม
ออนไลน์ตําง ๆ  〇 〇 〇 〇 〇 

20. การจัดโปรโมชั่นในแตํละเดือนและ
ตามเทศกาลตําง ๆ  〇 〇 〇 〇 〇 

21. การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผําน
แฟลตฟอร์มออนไลน์ตําง ๆ  〇 〇 〇 〇 〇 

ปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล      
22. พนักงานมีความรู๎เกี่ยวกับสินค๎าเป็น
อยํางดี 〇 〇 〇 〇 〇 

23. พนักงานสามารถให๎ข๎อมูลและ
ค าแนะน าเกี่ยวกับสินค๎าได๎เป็นอยํางดี 〇 〇 〇 〇 〇 

24. พนักงานมีความเต็มใจและพร๎อมใน
บริการ 〇 〇 〇 〇 〇 

ปัจจัยด้านการกระบวนการในการ
ให้บริการ 

     

25. การจัดสํงสินค๎าครบตามจ านวนและ
ตรงตามเวลาที่แจ๎งไว๎ 〇 〇 〇 〇 〇 

26. สามารถตรวจสอบสถานะสินค๎าได๎ 〇 〇 〇 〇 〇 
27. ความรวดเร็วในการตอบค าถามและ
ให๎บริการ 〇 〇 〇 〇 〇 

ปัจจัยด้านความปลอดภัยและความ
น่าเชื่อถือ 

     

28. ร๎านมีภาพลักษณ์ที่ดีและความ
นําเชื่อถือ 〇 〇 〇 〇 〇 

29. มีรูปภาพและวิดีโอแนะน าสินค๎า 〇 〇 〇 〇 〇 
30. การใช๎รูปสินค๎าจริงในการน าเสนอ
ข๎อมูล 〇 〇 〇 〇 〇 

** ขอขอบคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ **. 
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