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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกจิน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือกําหนดเป้าหมายท่ีชัดเจนโดยช่วยกําหนดกรอบความคิดและเป็น
แนวทางในการดําเนินงาน โดยการวิเคราะหร์ายละเอียดภาพรวมของธุรกจิ วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม
ภายใน และปัจจัยแวดล้อมภายนอก อีกทั้งการวิเคราะห์การแข่งขันโดยวิเคราะหส์ภาพ และทีม่าของ 
การแข่งขัน คูแ่ข่งขันทางธุรกิจ วิเคราะห์สภาพธุรกิจ และวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
สุดท้ายคอืการจัดทํากลยุทธ์เพ่ือตอบโจทย์ดึงจุดเด่นของร้าน และแก้ไขจุดอ่อนซึ่งมคีวามสอดคล้องกับ
จุดประสงค์ที่วางไว้ 

แผนธุรกิจจัดทาํขึ้นสําหรับธุรกิจประเภท ร้านเสื้อผ้าสําหรบัสุภาพบุรุษและสตรีที่ผลิตจากผ้า
ไทย Fourmula เป็นธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป โดยเป็นการดําเนินธุรกิจใหม่ เทคนิคและวิธีการใน 
การจัดทําคือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน การสํารวจที่ใช้
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นบุคคล 300 ชุด โดยการสุ่มจากกลุ่มเป้าหมาย สถิติที่ใช้วิเคราะห์
ข้อมูลเบ้ืองต้น คือสถิติเชิงพรรณนา ดังน้ี การสุ่มแบบสะดวก จํานวน 300 คน คิดเป็นร้อยละ 100 
ผลสํารวจส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง จํานวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 61 ผลสํารวจส่วนใหญ่อายุ 20-30 ปี 
จํานวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 84.33 ผลสํารวจส่วนใหญ่มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรีจํานวน 
215 คน คิดเป็นร้อยละ 71.67 ผลสํารวจส่วนใหญม่ีสภานะภาพโสดจํานวน 261 คน คดิเป็นร้อยละ 
87ผลสํารวจสว่นใหญ่เป็นนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 27.33 ผลสํารวจส่วน
ใหญม่ีรายได้ต่อเดือน20,001-30,000 บาทจํานวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 28.33 ซึ่งในผลสํารวจ
จํานวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 60.27 ยังไม่มีการสวมใส่ผ้าไทยในชีวิตประจําวัน และอีก 227 คน 
คิดเป็นร้อยละ 76.43 ยังไม่มกีารใช้เคร่ืองประดับ กระเป๋า รองเท้า หรือเคร่ืองประกอบเคร่ืองแต่ง
กายที่เป็น ผ้าไทยในชีวิตประจําวัน  แต่ในทางกลับกันถ้ามีเสื้อผ้าที่ผลิตจากผ้าไทยในชีวิตประจําวัน ที่
มีรูปแบบร่วมสมัย การออกแบบและการตัดเย็บที่มีคุณภาพผลสํารวจจํานวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 
91.28 เลือกทีจ่ะสวมใสผ่้าไทยในชีวิตประจําวันและอีกหน่ึงปัจจัยหลักในการสวมใสผ่้าไทยคือราคา
และการดูแลรักษา ซึ่งผลสํารวจจํานวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 77.78 กําหนดราคาเส้ือผ้าที่ผลิตจาก
ผ้าไทยอยู่ที่ 2,001–3,000 บาท จากการสํารวจด้วยแบบสอบถาม ทําใหผู้้ทําแผนธุรกิจน้ีทราบถึง
ความคิดของบุคคลทั่วไปเกี่ยวกับการสวมใส่ผ้าไทยและนํามาทําเป็นแผนธุรกิจการสร้างตราสินค้าร้าน
เสื้อผ้าที่ผลิตจากผ้าไทยกลยุทธ์ทางการเงิน เงินลงทุนเริ่มต้น 1,250,000 บาท โดยเป็นส่วนของ
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จะมีรายได้ประมาณ 2,340,000 บาท  ใช้ระยะเวลาในการคืนทุนประมาณ 7 ปี 
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ABSTRACT 
 

This business plan is designed to set clear goals, by helping to define the 
conceptual framework and operational guidelines. By analyzing the detailed overview 
of the business. Internal Environmental Analysis And external environmental factors 
The analysis of the competitive analysis. And a source of competitive advantage 
Business competition Business Analysis And analysis of competitive advantage. 
Finally, prepare a strategy to meet Drew highlighted. And weakness, which is 
consistent with the purposes laid down. 

The business plan prepared for the business sector. Clothes for Men and 
Women fabric Thailand Fourmula. Trading is a business. In a new business Techniques 
and methods of preparation are. Analysis of business environment Competitive 
Analysis The survey questionnaires to a sample of 300 individuals at random from 
the audience. Preliminary statistical analysis Descriptive statistics follows is a random 
sampling of 300 people representing 100 percent of the survey were female, 183 
people representing 61 percent of the survey of 253 people aged 20-30 years 
accounted for 84.33 percent. 

The survey mainly undergraduate education of 215 people, representing 71.67 
per cent. The majority of the council's Single images of 261 people representing 87 
percent mainly as a result of up to 82 offices, private companies accounted for 27.33 
percent. The majority have a monthly income of 20,001-30,000 Baht 85 per cent 
28.33. The survey of 179 people, representing 60.27 per cent to wearing everyday 
clothes Thailand and another 227 people, representing 76.43 per cent, no jewelry, 
bags, shoes or a dress fitting. 



Thailand fabric of everyday life But on the other hand, if a clothing fabric 
Thailand on a daily basis. A contemporary form Design and tailoring quality survey of 
280 people, representing 91.28 percent of Thailand chose to wear on a daily basis. 

Another key factor in Thailand's wear prices. Care and Treatment The survey 
of 231 people, representing 77.78 percent of the price of cotton clothing manufactured 
in Thailand 2001-3000 THB. The questionnaire survey The business plan is to know 
the opinion of the general public. About Thailand and wearing a cloth used to make 
business plans, branding clothing produced. Thailand cloth financial strategy Initial 
investments 1,250,000 baht as part of all owners. It is expected that there will be 
access to the first quarter average of five people per day fee is 1,000 baht per person 
monthly income of 150,000 baht, increasing by 15-20% every quarter. The first year 
will earn about 2.34 million baht a payback period of approximately seven years. 
 
Keywords: Thai Fabric, Contemporary cloth made from Thai fabric, Thai fabric 

business 
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และสุดท้ายนี้  ข้าพเจ้าขอขอบพระคุณครอบครัวที่คอยใหก้ารสนับสนุนในการศึกษาและเป็น
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บทที ่1 
บทนํา 

 
1.1 ความสาํคญัและที่มาของปัญหาวิจัย 

ในยุคปัจจุบันอุตสาหกรรมเสือ้ผ้ามีการแข่งขันอย่างรุนแรง ผนวกกับผู้คนให้ความสําคญักับ
ความสวยงามภายนอกมากขึ้น เคร่ืองแต่งกายถือว่าเป็นสิ่งสําคัญโดยเฉพาะเสื้อผ้าทีส่วมใส่ซึ่งจะบ่งบอก 
ถึงรสนิยม และภาพลักษณ์ของผู้สวมใส่ได้ ธุรกิจเสื้อผ้าจึงเป็นธุรกิจที่สามารถเจริญเติบโตได้มากเพราะ 
มีตลาดที่ใหญ่ไม่ใช่มีเพียงแต่ตลาดในประเทศเท่าน้ัน ตลาดในต่างประเทศก็มีมากทีผู่บ้ริโภคมีความ
ต้องการที่จะซื้อเสื้อผ้า ซึ่งเสือ้ผ้าที่ผลิตโดยผู้ประกอบการในไทยก็ได้รับการยอมรับไปในหลายประเทศ
ในหลายทวีปว่าผลิตสินค้าที่มคีุณภาพตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้า จึงทําให้ธุรกิจเสื้อผ้าน้ัน
สามารถดึงเอาเม็ดเงินจากต่างประเทศเข้ามาสู่แรงงานไทย มาสู่ผู้ประกอบการที่เป็นคนไทย มาสู่
ประเทศไทย ทาํให้ประเทศมีเงินหมุนเวียนจํานวนมาก ปัจจุบันเสื้อผ้านับว่าเป็นปัจจัยสี่ของมนุษย์ที่
จะต้องใช้ในการดํารงชีวิต โดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่น วัยทํางาน และนักศึกษา ส่วนใหญ่มักมคีวามนิยมตาม
กระแส จึงเป็นโอกาสในการทําธุรกิจการค้าเกี่ยวกับร้านเสื้อผ้าแฟช่ัน เทรนแฟช่ันต่างก็ไม่เคยหยุดน่ิง 
มีการประยุกต์ใช้วัสดุต่างๆ มาทําให้เกิดแฟช่ันใหม่ๆ ที่สรา้งสรรค์ ผู้คนสว่นใหญ่มักนิยมแฟช่ันแบรนด์
ที่มีดีไซน์เนอรช่ื์อดังเป็นคนออกแบบ จนอาจลืมคิดไปว่าเมืองสยามบ้านเรายังมีของดีที่จะสามารถ
สร้างเทรนแฟช่ันเป็นของเราเอง เพ่ือออกสู่สายตาของสากล นอกจากจะสร้างรายได้เข้าประเทศแลว้ 
ยังเป็นการส่งเสริมการท่องเที่ยว ส่งเสริมวัฒนธรรมให้คงอยู่และยังเป็นการกระจายรายได้สู่ชาวบ้านที่
ผลิตวัตถุดิบ ร้านเสื้อผ้าแฟช่ันที่ผลิตจากผ้าไทยจึงมีความน่าจะเป็นและมีโอกาสในการทําธุรกิจเสื้อผ้า
เพ่ือเพ่ิมผลกําไรให้กับทางร้าน บวกกับเศรษฐกิจที่กําลังฟ้ืนตัวจะเป็นปัจจัยที่ทําให้กลุ่มคนนิยมเลือก
ซื้อเสื้อผ้ากันมากขึ้น 
 
1.2 สถานทีต้ั่ง   

สถานที่เป็นสิ่งสําคัญของการทําธุรกิจเสื้อผ้า ซึ่งจําเป็นต้องเป็นสถานที่ที่รวบรวมกลุ่มคนช่วง
วัยรุ่น  และกลุม่คนช่วงวัยทํางานใจกลางเมืองเป็นสถานที่มีผู้คนผ่านไปมาเป็นจํานวนมากเป็นย่าน
การค้าเก่ียวกับเคร่ืองแต่งกายและเครื่องประดับต่างๆ ที่คนทํางานและวัยรุ่นนึกถึงเป็นอัน ดับต้นๆ  
ดังน้ันทางร้าน ได้กําหนดสถานที่ต้ังไว้ คือ บริเวณสยามแสควร์ หรือช้ันสาม อาคารสยามเซ็นเตอร์ 
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1.3 ประเภทสนิค้าและบริการ 
 ร้านค้าเคร่ืองแต่งกายบุรุษและสตรีที่ใช้วัตถุดิบที่แสดงถึงความเป็นเอกลักษณ์ของไทย โดยที่
แบรนด์ Fourmula จะเป็นแบรนด์ที่ใช้ความแตกต่าง (Differentiation) โดยการใส่ความเป็นผ้าไทย
มาประยุกต์ให้เข้ากับสังคมเมอืงใส่ได้ในชีวิตประจําวัน โดยที่ราคาไมสู่งมากและดูแลรักษาง่าย ทางร้าน 
จะมีการออกแบบคอลเล็กช่ัน คอลเล็กช่ันเป็นการทํางานที่นักออกแบบแฟช่ันเอาผลงานออกแบบ
หลายๆ ช้ิน มาประกอบกันเพ่ือให้เกิดเทรนด์ใหญ่ในตลาดทั้งแฟช่ันช้ันสูงและตลาดใหญ่ นักออกแบบ
แฟช่ันเวลาออกแบบต้องเอาหลายสิ่งหลายอย่างเข้ามาคิดด้วย ไม่ว่าจะเป็นมุมมองของลูกค้า รูปแบบ
เก่าๆ ในตลาด รูปแบบของคูแ่ข่ง และเทรนด์ที่มีในท้องตลาดในขณะนัน้ รวมไปถึงซซีั่นของคอลเลก็ช่ัน 
นั้นๆ  
 
1.4 รายละเอียดของสินค้าและบริการ 

ทางร้านตระหนักถึงคุณภาพเป็นสิ่งสําคัญ โดยทางเราจะตรวจสอบคุณภาพ (QC) ตรวจเช็คดู
ทุกข้ันตอนเพ่ือให้ตรงตามลักษณะที่กําหนดและการออกแบบไว้และไมม่ีส่วนประกอบที่ผิด ตรงตาม
มาตรฐานเน้นการขายสินค้าที่มีคุณภาพซึ่งทางร้านมีผู้ที่มคีวามเช่ียวชาญในการตัดเย็บเสื้อผ้ามาเป็น
เวลานาน จึงทําให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ สร้างความพึงพอใจให้ได้มากที่สุด
และสามารถแข่งขันได้ 
 
ภาพที่ 1.1: ตัวอย่างเสื้อผ้าของร้าน แบบผู้ชาย 
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ภาพที่ 1.2: ตัวอย่างเสื้อผ้าของร้าน แบบผู้หญิง 
 

 
 

ภาพที่ 1.3: ตัวอย่างเสื้อผ้าของร้าน แบบผู้ชาย 
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ภาพที่ 1.4: กลุ่มเป้าหมาย 
 

 
 

ภาพที่ 1.5: คอลเล็กช่ันในร้าน 
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1.4.1 จุดเด่น 
1) เป็นเสื้อผ้าที่ตัดเย็บด้วยวัตถุดิบจากภายในประเทศท่ีแสดงเอกลักษณ์ของความเป็นไทย  

โดยทุกกระบวนการผลิตจะใช้กลุ่มแม่บ้านและแรงงานชาวไทยทั้งหมด   
2) เป็นเสื้อผ้าที่นําเสนอความเป็นไทยที่สวมใสไ่ด้ในวัยรุ่นและกลุ่มคนทํางาน 
3) จัดจําหน่ายในบริเวณแหล่งช็อปป้ิงใจกลางเมือง อันดับต้นๆ ของเมืองไทย 
4) ราคาสินค้าอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง  
5) ลักษณะการออกแบบของเสื้อผ้าเหมาะสมกับการใช้งาน ไม่ว่าจะอยู่ในสภาวะใด เมื่อ

สวมใสแ่ล้วจะสร้างความมั่นใจ 
6) สินค้าของทางร้านเมื่อลูกค้าซื้อไปแล้ว ไมส่ามารถสวมใส่ได้ นํากลับมาเปลี่ยนได้ภายใน 

7 วัน 
1.4.2 นวัตกรรม 
การสร้างนวัตกรรมใหม่น้ันคอื การเริ่มความคิดใหม่ๆ  จึงจําเป็นที่จะมีความคิดที่อาศัยการต่อ

ยอดจาก ความรู้, ประสบการณ์, ความเช่ียวชาญ และทักษะความชํานาญเข้ามามีส่วนผสมด้วย 
เพราะฉะน้ันจึงเป็นเร่ืองจําเป็นที่จะสร้างนวัตกรรมใหม่โดยได้รับการสนับสนุนจากคนในองค์กรทุกระดับ 
เพ่ือสร้างการยอมรับจากทุกคนซึ่งเป็นปัจจัยแห่งความสําเร็จที่จะทําให้การสร้างนวัตกรรมสามารถ
เกิดขึ้นได้ ซึ่งองค์ประกอบการจัดการนวัตกรรมจะประกอบด้วยความรู้สาํคัญ 2 ประการ คอื 1. ความรู้ 
ทางด้านเทคโนโลยี และระบบที่ใช้ในการสร้างนวัตกรรมต่างๆ 2. ความรู้ทางด้านการตลาด คือมคีวามรู้ 
ประสบการณ์ในการจัดการทางการตลาด ทั้ง Demand Chain และ Supply Chain เพ่ือทดสอบ 
ตรวจสอบ และปรับปรุงเครือข่ายโครงสร้างองค์กรอย่างเป็นระบบ (กลยุทธ์การจัดการนวัตกรรมเพ่ือ
การเปลี่ยนแปลง, 2551) 

ซึ่งทางแบรนด์ Fourmulaได้ดึงนวัตกรรมทางด้านระบบและสินค้าและผลิตภัณฑ์มาใช้ดังน้ี 
1) มีการเก็บข้อมูลเกี่ยวกับสัดสว่นและประวัติของลูกค้าไว้ในฐานระบบเพ่ือวิเคราะห์และ

เฉลี่ยขนาดเสื้อผ้าให้อยู่ในเกณฑ์ของลูกค้าประจําเสมือนการทําประวัติเพ่ือเข้ารับการรักษาใน
โรงพยาบาล 

2) การเก็บข้อมูลเพ่ือเป็นการสะดวกแก่ลูกค้าในการสั่งซื้อผ่านระบบออนไลน์   
3) การประยุกต์ผ้าไทยให้สวมใสไ่ด้ในชีวิตประจําวันของวิถีชีวิตของคนเมือง 
1.4.3 วิสัยทัศน ์
เราจะเป็นผู้นําด้านการเริ่มต้นใช้วัตถุดิบประเภทผ้าที่แสดงถึงความเป็นเอกลักษณ์ของ

ประเทศไทยมาเป็นส่วนประกอบในการทําให้กลุ่มในวัยรุน่ไปจนถึงกลุ่มคนทํางานสวมใส่ เพ่ือยกระดับ
มุมมองด้านผ้าไทยให้สู่ระดับสากล 
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1.4.4 พันธกิจ 
1) มุ่งเน้นการพัฒนาผ้าไทยให้เป็นผ้าทางเลือกให้คนทั่วไปสวมใส่ได้ในชีวิตประจําวัน 
2) เราจะนําผ้าที่แสดงเอกลักษณ์ความเป็นไทยมาพัฒนาให้เข้ากับกระแสแฟช่ันและความ

ต้องการของผู้บริโภค 
3) ส่งเสริมการใช้ผ้าที่แสดงถึงเอกลักษณ์ความเป็นไทยเพ่ือให้ผู้ผลิตผ้าทีแ่สดงถึงเอกลักษณ์

ไทยไม่สญูหายไปจากประเทศ 
 
1.5 เป้าหมาย 

1.5.1 เป้าหมายระยะสั้น ภายใน 1 ปี 
ภายใน 1 ปี จะสร้างความรู้จักให้กับบุคคลทั่วไปเกี่ยวกับแบรนด์  ผ่านทางการทําคอลเล็กช่ัน

เสื้อผ้า 2 คอลเล็กช่ัน โดยอ้างอิงฤดูตามหลักสากล แบ่งได้คอื ช่วง ฤดูใบไม้ผล/ิฤดูร้อน และช่วงฤดู
ใบไม้ผล/ิฤดูหนาว   

1.5.2 เป้าหมายระยะกลาง ภายใน 3-5 ปี 
ขยายสาขาการกระจายสินค้าให้ขึ้นบนห้างสรรพสินค้าช้ันนํา 1-2 สาขาภายในกรุงเทพมหานคร 

โดยมีเป้าหมายการขยายร้านไปที่ห้างในเครือเซ็นทรัลกรุ๊ป และมผีลตอบแทนจากการลงทุนที่สามารถ
เลี้ยงพนักงานและสร้างงานให้กับชุมชนได้ 

1.5.3 เป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึน้ไป 
เป็นผู้นําในการใช้วัตถุดิบประเภทผ้าที่แสดงเอกลักษณ์ความเป็นไทยในการสร้างคอลเล็กช่ัน

ที่คนทั่วไปยอมรับ  มีผลตอบแทนจากการลงทุน เพียงพอในการบริหารงาน และสร้างศูนย์รวบรวม 
ผ้าไทยเป็นการรวบรวมองค์ความรู้ไว้เผยแพร่แก่กลุม่คนทีส่นใจ 
 
1.6 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1) เพ่ือศึกษาความคิดเห็นต่อคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) จากสินค้าสมาร์ทวอท์ช 
(Smart Watch) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2) เพ่ือศึกษาระดับความช่ืนชอบในตราสินค้า (Brand Preference) จากสินค้าสมาร์ทวอท์ช 
(Smart Watch) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3) เพ่ือศึกษาระดับความต้ังใจซื้อสินค้าสมาร์ทวอท์ช (Smart Watch) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  

4) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) และความช่ืนชอบในตราสินค้า 
(Brand Preference) จากสนิค้าสมาร์ทวอท์ช (Smart Watch) ต่อความต้ังใจซื้อของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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1.6.1 โครงสร้างการบริหารธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.6: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 

จํานวนพนักงานมีทั้งหมด 10 คน ส่วนงาน (แผนก) และจํานวนพนักงาน โดยแผนก DESIGN 
TEAM มีจํานวนพนักงาน 3 คน แผนก MERCHANDISE TEAM มีจํานวนพนักงาน 3 คน และแผนก 
SALE & MARKETING TEAM มีจํานวนพนักงาน 4 คน 

รายนามหัวหน้างานแต่ละส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าที่ 
1.) นายภูริพัฒน์  ติระชูศักด์ิ ตําแหน่ง Director 

 ภาระหน้าที่คือ เป็นผู้ดูภาพรวมขององค์กร ทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของแบบของ
คอลเล็กช่ัน ภาพลักษณ์ การวางแผนอนาคต ตําแหน่ง จุดยืนของแบรนด์ให้สอดคล้องกบั วิสัยทัศน์ 
พันธกิจ และวัตถุประสงค์ที่วางไว้ 

2) นางสาวทัศนียา  มั่นภักดี ตําแหน่ง Outfits Designer 
 ภาระหน้าที่คือ การหาวัตถุดิบที่ตอบโจทย์แก่องค์กรและออกแบบเคร่ืองแต่งกายให้
เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าที่ Director กําหนด 

3) นางสาวไลลักษณ์  แสงสุวรรณ ตําแหน่ง Accessories Designer 
 ภาระหน้าที่คือ การหาวัตถุดิบที่ตอบโจทย์แก่องค์กรและออกแบบเคร่ืองประดับให้
เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าที่ Director กําหนด 

4) นายกิตติศักด์ิ  ดําเนินงาน ตําแหน่ง Manufacturing 
 ภาระหน้าที่คือ การประสานงานจากทีมดีไซน์ เพ่ือนําไปผลิตเป็นช้ินงานตัวอย่างและ
ช้ินงานเพ่ือขายที่หน้าร้าน รวมไปถึงการดูและวัสดุ การคํานวณต้นทุนในการสั่งผลิต 
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5) นายกนก  เกิดสูงโนน ตําแหน่ง Purchasing 
 ภาระหน้าที่ คือ การจัดซื้อสนิค้าและวัสดุอุปกรณ์ที่เป็นเอกลักษณ์ของแบรนด์ให้กับ
โรงงานเพ่ือไปผลิตเป็นสินค้าที่แสดงเอกลักษณ์ของแบรนด์ รวมท้ังยังเป็นผู้ให้ข้อมลูด้านราคาสินค้า
และต้นทุนทั้งหมด เพ่ือนําข้อมูลไปต้ังราคาสินค้าเพ่ือขายต่อไป 

6) นางสาวสิริลักษณ์  ศริิภักดี ตําแหน่ง Accounting & Finance 
 ภาระหน้าที่คือ การเก็บข้อมูลทางบัญชีและวางแผนทางการเงินในการทําเสื้อผ้าในแต่ละ
คอลเล็กช่ันและดูแลเรื่องงบประมาณ งบกําไรขาดทุน งบกระแสเงินสด ทั้งหมดในองค์กร 

7) นางสาวสิริลักษณ์  ศริิภักดี ตําแหน่ง Marketing 
 ภาระหน้าที่คือ การคิดกลยุทธ์ทางการขายสินค้า การโปรโมทสินค้า ดูและการกระจาย
สินค้า และคิดแผนการสร้างกระแสให้กับลกูค้าสนใจตัวสนิค้า ทําให้สินค้าเป็นที่รู้จักแก่กลุ่มเป้าหมาย 

8) ตําแหน่ง Sale  
 ภาระหน้าที่ คือ เป็นพนักงานขายสินค้า ให้ข้อมูลของสินค้าแก่ลูกค้า และรวมไปถึง 

การเก็บข้อมูลของลูกค้าเพ่ือนํามาเป็นข้อมูลในการผลิตในครั้งต่อไป และเก็บข้อมูลสนิค้าเพ่ือนําไป
วิเคราะห์ในการออกแบบว่าแบบใดขายดี แบบใดขายไม่ดี 
 
1.7 ที่มา ความสาํคัญ วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผน และวิธีการศึกษา 

1.7.1 ที่มาของการจัดทําแผน 
ในปัจจุบันรัฐบาล โดยกระทรวงวัฒนธรรม มีการส่งเสริมใหทุ้กภาคส่วนร่วมกันใส่เคร่ืองแต่งกาย 

ที่ผลิตจากวัตถุดิบที่แสดงถึงเอกลักษณ์ของคนไทย หรือผา้ไทยตามท้องถิ่นต่างๆ และในปัจจุบัน 
การแต่งกายด้วยผ้าไทยทําให้คนทั่วไปมองว่าเป็นสิ่งที่ไม่ร่วมสมัย จึงมีการคิดทําธุรกิจเคร่ืองแต่งกายที่
ผลิตจากวัตถุดิบที่แสดงถึงเอกลักษณ์ความเป็นไทยให้ร่วมสมัย สามารถสวมใส่ได้ในวัยรุ่นและกลุม่คน
วัยทํางาน และมีการวางแผนเพ่ือพัฒนาธุรกิจให้มีรูปแบบตามหลักสากล เพ่ือให้ธุรกิจเคร่ืองแต่งกายที่
ผลิตจากวัตถุดิบที่แสดงถึงเอกลักษณ์ของความเป็นไทยเป็นที่ยอมรับและย่ังยืน 

และนอกจากน้ันยังเป็นการวางแผนสําหรับการจัดการระบบ กระบวนการ การศึกษา และ
การทดลองระบบเพ่ือให้เป็นโครงร่างในการประกอบธุรกิจเพ่ือสังคม (Social Enterprise) โดยการนํา
ผลิตภัณฑ์ชุมชนในต่างจังหวัดมาพัฒนา และออกแบบเพ่ือให้เข้ากับชีวิตคนเมืองโดยเจาะกลุ่มนักศกึษา 
และกลุ่มคนวัยทํางาน ให้เกิดประสิทธิภาพและมีระบบที่มมีาตรฐาน 

1.7.2 ความสาํคญัของการจัดทําแผน 
 ให้มีแนวทางในการทําธุรกิจเพ่ือสังคมอย่างย่ังยืน  และมกีารคิดวิเคราะห์เหตุการณ์ที่จะ
เกิดขึ้นในอนาคตเกี่ยวกับการทําธุรกิจเคร่ืองแต่งกายที่ใช้วัตถุดิบที่แสดงเอกลักษณ์ของความเป็นไทย  
ให้มีแผนการรองรับเมื่อเกิดปัญหา และมีแนวทางในการแก้ไขอย่างทันท่วงที 
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1.7.3 วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
 เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจในการสร้างธุรกิจใหม่ประเภทธุรกิจเคร่ืองแต่งกาย 
และเพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการนําเสนอขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน และเป็นการรองรับการทําธุรกิจที่จะ
เกิดขึ้นในอนาคต 

1.7.4 วิธีการศึกษา 
 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 1.7.4.1 ทฤษฎี Social Enterprise 
 เป็นทฤษฎีที่ว่าด้วยเร่ืองการประกอบธุรกิจที่ทําเพ่ือสังคม โดยที่ธุรกิจและสังคม
เติบโตไปด้วยกันอย่างยั่งยืน โดยที่ธุรกิจ เป็นธุรกิจที่แสวงหาผลกําไร เพ่ือมาปรับปรุง พัฒนา และคนื
เม็ดเงินให้ลงไปสู่ชุมชนต้นนํ้าที่เป็นคนส่งวัตถุดิบแรกเริ่มให้กับธุรกิจ การดําเนินธุรกิจแบบ Social 
Enterprise เป็นการดําเนินธุรกิจแบบไม่ได้หวังผลกําไรเป็นเม็ดเงินสูงสุดแก่ผู้ถือหุ้นและเจ้าของ
เท่าน้ัน แต่จะต้องมีกระบวนการผลิต การให้บริการ การดําเนินกิจการไม่ก่อให้เกิดผลเสยีต่อส่วนรวม
ในระยะยาว  
 มีการกํากับและดูแลกิจการทีดี่ มีศักยภาพที่จะมีย่ังยืนทางการเงินได้ด้วยตนเอง  
ผลกําไรส่วนใหญ่ถูกนํากลับมาพัฒนาผลิตภัณฑ์ และชุมชน และผูท้ี่มสี่วนเก่ียวข้องในธุรกิจ และม ี
การนําปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมาใช้ 
 Social Enterprise (SE) มีวัตถุประสงค์หลกั 3 อย่างควบคู่กันไปคือ 1. มุ่งแสวงหา
กําไร 2. มุ่งสร้างสรรค์สังคม 3. สนับสนุนสิง่แวดล้อม Social Enterprise ไม่เหมือน CSR คือ SE มี
วัตถุประสงค์คือไม่ใช่แค่รับผดิชอบสังคม แต่ SE ใช้จุดเด่นของCSR มาผสมกับแนวทางการทําธุรกิจให้
ทั้งชุมชนและธุรกิจเติบโตกัน ไปคู่กันอย่างยั่งยืน  กล่าวโดยสรุปคือ Social Enterprise เป็นธุรกิจที่
ค้าขายหรือผลติ โดยแสวงหาผลกําไร แต่กําไรน้ันเป็นไปเพ่ือสังคม แม้ในบางทีกําไรน้ันอาจจะต้องจัด  
สรรค์แกผู่้ลงทนุบ้างก็ตาม ซึ่งต่างจาก CSR คือเป็นการรับผิดชอบต่อสังคมโดยธุรกิจ ที่แสวงหากําไร
สูงสุด 
 1.7.4.2 ทฤษฎีผู้บริโภค 
 1) สิ่งกระตุ้น เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า อาจเป็นเหตุจูงใจด้านเหตุผลหรือ
ด้านจิตวิทยาก็ได้ สิ่งกระตุ้นประกอบด้วย 2 ส่วน คือ (Kotler, 1997, pp. 172-173) 
 1.1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกิดจากการจัดส่วนประสม
การตลาดโดยนักการตลาด ประกอบด้วยสิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านการจัดจําหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น โทรศัพท์เคลื่อนที่ที่มีรูปร่างขนาดเล็ก กําหนดราคาสินค้าให้เหมาะกับ
ผลิตภัณฑ์และกลุ่มเป้าหมายเพ่ือกระตุ้นให้เกิด ความต้องการซื้อ เป็นต้น 
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 2.2) สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ โดยเป็นสิ่งกระตุ้นที่อยู่ภายนอกที่บริษัทควบคุมไม่ได้ได้แก่ 
สิ่งกระตุ้นด้านเศรษฐกจิ ด้านเทคโนโลยี กฎหมาย ด้านการเมืองและด้านวัฒนธรรมเช่น ภาวะเศรษฐกิจ 
ที่เติบโตรายได้ของผู้บริโภคท่ีสูงขึ้น ซึ่งเป็นสว่นหน่ึงที่กระตุ้นให้เกิดความต้องการซื้อ 
 2) คุณลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristics) คุณลักษณะของผู้ซื้อได้รับ
อิทธิพลมาจากปัจจัยต่างๆ คือ ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจยั
ทางด้านจิตวิทยา 
 2.1) ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเป็นสิง่ที่วัฒนธรรม
เป็นสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้นและเป็นที่ยอมรับจาก คนรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึงวัฒนธรรมเป็นตัวกําหนดและ
ควบคุมพฤติกรรมของ มนุษย์ในสังคม ค่านิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลกัษณะของสังคมและกําหนด
ความแตกต่างของสังคมหน่ึง จากสังคมหน่ึง วัฒนธรรมแบ่งออกเป็น วัฒนธรรมพ้ืนฐานของบุคคลใน
สังคม วัฒนธรรมย่อยบุคคลในแต่ละกลุ่มทีม่ีลักษณะเฉพาะแตกต่างกันซึ่งมีอยู่ในสังคม ขนาดใหญ่ 
และช้ันของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดับฐานะที่แตกต่างกัน การกําหนด
กลยุทธ์การตลาดต้องให้สอดคล้องกับค่านิยมในวัฒนธรรม 
 2.2) ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) ปัจจัยทางสังคม ซึ่งประกอบด้วยกลุ่ม
อ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะจะเป็นสิ่งที่กําหนดพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผูบ้ริโภคกลุ่ม 
อ้างอิงเป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าใจเก่ียวข้องด้วยซึ่งกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อ ทัศนคติ ความคิดเป็นและค่านิยม
ของบุคคล ตัวอย่างกลุ่มอ้างอิง ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท เพ่ือนร่วมงาน กลุ่มบุคคลช้ันนําในสังคม 
เพ่ือนร่วมสถาบัน ดารานักแสดง เป็นต้น 
  ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากที่สุดต่อทศันคติความคิดเห็น
และ ค่านิยมของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอ้างอิงกลุ่มแรกทีม่ี อิทธิพลโดยตรงต่อ
พฤติกรรมการซื้อของบุคคล 
  บทบาท และสถานะบุคคลจะเก่ียวข้องกับกลุ่มคนหลายกลุ่ม ซึ่งแต่ละบุคคลจะมี
บทบาทและสถานะที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม เช่น เป็นผูค้ิดริเร่ิม ผู้ตัดสนิใจซื้อผูม้ีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ และผู้ใช้ 
 2.3) ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพล
จากลักษณะสว่นบุคคลทางด้านๆ ได้แก่ อายุ วัฏจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา 
รูปแบบการดํารงชีวิตและแนวคิดส่วนบุคคล  
  อายุและวัฏจักรของชีวิตเน่ืองจากผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อหามา
บริโภค ขึ้นอยู่กับอายุของผู้บริโภค เช่น ลักษณะเสื้อผ้าที่ใช้แต่งกาย เมื่อเป็นทารกก็ใช้เสื้อผ้าสําหรับ
เด็กอ่อนเมื่อเจริญเข้าสู่วัยหนุ่มสาวก็ ใช้เสื้อผ้าสําหรับวัยรุ่นซึ่งมีมากแบบและมากชุด เป็นต้น 
นอกจากอายุและวัฏจักรของชีวิตก็มีอิทธิพลเหนือความต้องการของผู้บริโภคด้วย โดยความต้องการ
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ในการผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมซื้อจะแตกต่างกันไปในแต่ละช่วงของ วัฏจักรชีวิตอาชีพแต่ละอาชีพจะ
นําไปสู่ความจําเป็นและความต้องการในผลิตภัณฑ์ ที่แตกต่างกัน 
  โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสที่ผู้บริโภคจะซือ้ผลิตภัณฑ์ขึ้นอยู่กับระดับ
รายได้ และการออม การเป็นเจ้าของทรัพย์สิน ความสามารถในการกู้ยืม การใหส้ินเช่ือและทัศนคติ
เก่ียวกับการจ่ายเงิน 
  รูปแบบการดําเนินชีวิตรูปแบบการดําเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะขึ้นอยู่กบั
วัฒนธรรม ชนช้ันทางสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 
 2.4) ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) ปัจจัยทางจิตวิทยาที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย แรงจูงใจการรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทัศนคติ 
  แรงจูงใจ (Motivation) คือ ผู้บริโภคเกิดความต้องการการที่มากเพียงพอ
ที่กระตุ้นให้บุคคลกระทําเพ่ือตอบ สนองความต้องการ โดยที่ความต้องการของแต่ละบุคคลจะ
แตกต่างกันไป 
  การรับรู้ (Perception) การรับรู้ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกันและ
สิ่งแวดล้อมที่แตกต่างกันก็จะทํา ให้การแปลความหมายของการรับรู้ของแต่ละคนแตกต่างกันไป 
  การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของ
ผู้บริโภคตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากได้ปฏิบัติ ประสบการณ์ หรือเกิดขึน้ของ
สัญชาตญาณ หรือ ความรู้ที่ได้จากการรับรู้สิ่งที่ไม่ค่อยเกิดขึ้นมาก่อนน้ันเองดังน้ัน การตลาดจะใช้
แนวคิดน้ีมาเป็นประโยชน์ด้วยการโฆษณาซ้าํๆ เพ่ือให้เกิดการจูงใจซื้อ 
  ความเช่ือและทัศนคติ (Belief and Attitude) ความรู้สึกของบุคคลต่อสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่งในทางบวกหรือลบซึ่งจะมีอิทธิพลต่อการ รับรู้ และพฤติกรรมการตัดสินใจของแต่ละบุคคล 
 3) กระบวนการตัดสินใจของผู้ซือ้ (Buyer’s Decision Process)  
  กระบวนการตัดสินใจของผู้ช้ือเป็นลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ความต้องการ การค้นหาข้อมูลการประเมินทางเลือก การตัดสินใจ 
ซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
  ผู้บริโภคท่ีผ่านขั้นตอนในการซื้อผลิตภัณฑ์ทัง้ 5 ขั้นตอน เป็นลําดับข้ัน แต่ใน
ความเป็นจริงอาจไม่เป็นเช่นน้ันโดยเฉพาะอย่างย่ิง การซื้อที่มีความสลบัซับซ้อนของการตัดสินใจน้อย 
ผู้บริโภคอาจข้ามขั้นตอนบางข้ันตอนไปภายหลังการซื้อและใช้สิน ค้าและบริการไปแล้ว ผู้บริโภคจะมี
ประสบการณ์เก่ียวกับความพอใจหรือไม่พอใจสินค้าและบริการน้ัน ๆ และจะเก็บไว้เป็นข้อมูลในการ
ตัดสินใจซื้อคร้ังต่อไป ดังน้ัน จึงควรทําความเข้า ใจในพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการในแต่ละข้ัน 
เพ่ือค้นหาสิ่งทีม่ีอิทธิพลในแต่ละขั้นเพ่ือสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคใน ทกุระดับของกระบวนการซื้อ 
 



12 

 4) การตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Decisions) การตอบสนองของผู้ซื้อเป็นอย่างไร
ขึ้นอยู่กับสิ่งกระตุ้นและอิทธิพลของปัจจัย ต่างๆ ดังที่กล่าวมาแล้ว ในการตัดสินใจซื้อผูบ้ริโภคจะมี
การตัดสินใจประเด็นต่างๆ ดังน้ี คือ การเลอืกผลิตภัณฑ์ทีจ่ะซื้อ การเลือกตราสินค้า การเลือกผู้ขาย 
การเลือกช่วงเวลาในการซื้อ และปริมาณสนิค้าที่จะซื้อ 
 สรุป ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เช่น สิ่งกระตุ้นทาง 
การตลาด และสิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ ส่งผลต่อคุณลกัษณะของผู้ซือ้ทําให้เกิดกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
และตัดสินใจซือ้โดยเลือกผลิตภัณฑ์ เลือกตราสินค้า เวลาในการซื้อและปริมาณในการซื้อ 
 1.7.4.3 ทฤษฎีการสร้างความพงึพอใจ SATISFACTION 
 Kotler (2538) ได้กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกค้า เป็นความรู้สึกพอใจหรือผิดหวัง
ของลูกค้าที่มีผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบัติทางผลิตภัณฑ์ หรือการ
ทํางานของผลิตภัณฑ์กับความคาดหวังของลูกค้า 
 Gerson (2537) ได้ให้คําจํากัดความของความพึงพอใจว่า ความพึงพอใจของลูกค้า 
เกิดจากเมื่อสินค้าหรือบริการของเรา ตรงกับความต้องการ หรือเกินความคาดหมายของลูกค้า 
คุณภาพ หมายถึง สิ่งใดก็ตามท่ีลูกค้ารูส้ึกพึงพอใจและพูดถึงอยู่เสมอเมื่อได้ใช้สินค้าหรือบริการ 
คุณประโยชน์ของการวัดคุณภาพและความพึงพอใจของลูกค้า ประกอบด้วย 
 1) ทําให้เกิดสัญชาตญาณท่ีมุ่งมัน่ที่จะเอาชนะ และต้องการความสําเร็จ ซึ่งส่งผล
ต่อเน่ืองสู่คุณภาพการบริการท่ีดีกว่าแก่ลูกค้า 
 2) ทําให้รู้ถึงขีดขัน้มาตรฐานของผลงานตามปกติและรู้ถึงขั้นมาตรฐานที่ดีทีสุ่ดที่
เป็นไปได้ ซึ่งจะนําไปสู่คุณภาพและความพึงพอใจที่สูงข้ึน 
 3) ทําให้ทราบว่าสิ่งใดบ้างที่ต้องปรับปรุงคุณภาพและความพึงพอใจ ทําใหช่้วย
ผลักดันจูงใจให้ต้ังใจปฏิบัติให้ดีย่ิงข้ึน และมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลในระดับทีส่งูข้ึน 
 ความจงรักภักดีจากลูกค้าว่า เป็นผลสะท้อนถึงความพอใจอย่างที่สุดของลูกค้า ซึ่งมัก
เกิดขึ้นเมื่อลูกค้าได้รับความพอใจอย่างต่อเน่ือง ความพอใจเพียงคร้ังเดียวหรือสองคร้ังอาจยังไม่นํา 
ไปสู่ความจงรักภักดีได้ ลูกค้าแต่ละคนย่อมมีความพอใจทีไ่ม่เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับความต้องการและ
ประสบการณ์ในการใช้บริการ อย่างไรก็ตาม ลูกค้าในยุคปัจจุบันเอาใจยากขึ้น ลูกค้ามีความจงรักภักดี
ในตราบริการน้อยลง พร้อมเสมอในการเปลี่ยนไปใช้บริการที่อ่ืนหากมีสิง่ล่อใจที่เหมาะสม สิ่งที่นักการ
ตลาดต้องทําคือ สร้างความพอใจให้เกิดประจําและพัฒนาไปสู่ความจงรักภักดี ซึ่งจะช่วยเพ่ิมความ
จงรักภักดีหรือลดการไปใช้บริการที่อ่ืนน่ันเอง 
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1.8 การดําเนินการวิจัย 
1) วิธีการดําเนินการ การดําเนินการศึกษาวิจัยผู้บริโภคด้วยการสํารวจกลุ่มผู้บริโภค 
2) เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย แบบสอบถาม ที่ว่าด้วยเร่ืองมุมมองผ้าไทยของกลุ่มเป้าหมาย  

และโอกาสในการสวมใส่ผ้าไทยของกลุ่มเป้าหมาย  รวมไปถึงเมื่อเห็นผลงานตัวอย่างแล้วคิดอย่างไร
กับผ้าไทยในรปูแบบใหม่น้ี 

3) ตัวอย่างที่ใช้ศกึษา ศึกษาจากการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มเป้าหมาย โดยเป้าหมายหลัก 
คือ เพศชายและหญิงในวัยศกึษาระดับมหาวิทยาลัย ไปจนถึงวัยทํางาน อายุประมาณ 22 ถึง 40 ปี ที่
เดินอยู่เลือกซื้อของบริเวณสยาม กลุ่มเป้าหมายรองคือ กลุ่มผูซ้ื้อสินค้าออนไลน์ และกลุ่มสุดท้ายคอื 
กลุ่มผู้หญิงที่เลอืกซื้อเสื้อผ้าให้กับคนรัก  

4) จํานวนตัวอย่าง ผู้ศึกษาเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 300 คน ซึ่งเป็นขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างที่เหมาะสมในการอ้างอิงไปสู่ประชากร  

5) วิธีการเลือกตัวอย่าง ใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็น 
การสุ่มตัวอย่างจากหน่วยย่อยของประชากรที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน โดยเปิดโอกาสให้หน่วยย่อยของ
ประชากรทุกหน่วยมีสิทธ์ิได้รับการเลือกเท่าๆ กัน โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบ สุ่มแบบสะดวก บริเวณ
สยาม  

1.8.1 การนําเสนอขอ้มูลปฐมภูมิที่รวบรวมได้จากการสอบถามกลุ่มตัวอย่างจํานวน 300 
ชุด 

โดยแบ่งเป็นหัวข้อการสอบถามเพ่ือนําเสนอดังน้ี 
ส่วนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
 

ตารางที่ 1.1: การแสดงผลแบบสอบถามด้านเพศ 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
หญิง 61% 183 
ชาย 39% 117 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 300 คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้เลือกสวมใส่เสื้อผ้าไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 183 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 61 เป็นเพศชายจํานวน 117 คน คดิเป็นร้อยละ 39 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้เลือกสวมใส่
เสื้อผ้าไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
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ตารางที่ 1.2: การแสดงผลแบบสอบถามด้านอายุ 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ตํ่ากว่า 20 ปี 2.33% 7 
20 – 30 ปี 39% 253 
30 – 40 ปี 8.67% 26 
มากกว่า 40 ปี 4.33% 13 
ไม่ต้องการตอบ 0.33% 1 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 300 คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้เลือกสวมใส่เสือ้ผ้าไทยส่วนใหญ่อายุ 20-30ปี จํานวน 283 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 84.33 รองลงมาคืออายุ 30-40ปี จาํนวน 26คน คิดเป็นร้อยละ 8.67 อายุมากกว่า 40 ปี 
จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 4.33 อายุตํ่ากว่า 20 ปี จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.33 และไม่
ต้องการบอกอายุ จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.33 ตามลําดับ สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้เลือกสวมใส่
เสื้อผ้าไทยส่วนใหญ่อายุ 20-30ปี 
 
ตารางที่ 1.3: การแสดงผลแบบสอบถามด้านการศึกษา 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 5.67% 17 
ปริญญาตร ี 71.67% 215 
ปริญญาโท 22.33% 67 
สูงกว่าปริญญาโท 0.33% 13 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 300 คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้เลือกสวมใส่เสื้อผ้าไทยส่วนใหญ่มวุีฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 71.67 รองลงมาระดับปริญญาโท จํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.33 ระดับตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 5.67 และระดับสูงกว่าปริญญาโท 
จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.33 ตามลําดับ สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้เลือกสวมใส่เสือ้ผ้าไทยส่วน
ใหญม่ีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตร ี
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ตารางที่ 1.4: การแสดงผลแบบสอบถามด้านสถานภาพ 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
โสด 5.67% 17 
สมรส 71.67% 215 
หม้าย/ หย่าร้าง 22.33% 67 
อ่ืนๆ 0.33% 13 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 300 คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้เลือกสวมใส่เสื้อผ้าไทยส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 261 คน  
คิดเป็นร้อยละ 87 รองลงมาสมรส จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 12.67 อ่ืนๆ จํานวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.33 ตามลําดับ สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้เลือกสวมใส่เสื้อผ้าไทยส่วนใหญม่ีสถานภาพโสด 
 
ตารางที่ 1.5: การแสดงผลแบบสอบถามด้านอาชีพ 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ข้าราชการ 3.67% 11 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 21% 63 
พนักงานบริษัทเอกชน 27.33% 82 
ธุรกิจส่วนตัว 17% 51 
ค้าขาย 3% 9 
รับจ้าง/ลูกจ้าง 5% 15 
เกษตรกรรม/ปศุสัตว์/ประมง 0% 0 
นิสิต/นักศึกษา 19.67% 59 
เกษียณ/ว่างงาน 1% 3 
อ่ืนๆ 2.33% 7 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 300 คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้เลือกสวมใส่เสื้อผ้าไทยส่วนใหญ่มอีาชีพพนักงานบริษัท จํานวน 82 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.33 รองลงมาอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 21 
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อาชีพนิสิตนักศึกษา จํานวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 19.67 อาชีพธุรกิจส่วนตัว จํานวน 51 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17 อาชีพรับจ้างหรือลูกค้า จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 5 อาชีพข้าราชการ จํานวน 11 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.67 อาชีพค้าขาย จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3 อาชีพอ่ืนๆ ไม่ระบุ จาํนวน 7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.33 และเกษยีณหรือว่างงาน จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามลําดับ สรุปได้ว่า
กลุ่มตัวอย่างผู้เลือกสวมใส่เสือ้ผ้าไทยส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัท 
 
ตารางที่ 1.6: การแสดงผลแบบสอบถามด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ตํ่ากว่า 15,000 19.67% 59 
15,000 – 20,000 28% 8 
20,001 – 30,000 28.33% 85 
30,001 – 40,000 14% 41 
40,001 – 50,000 5% 15 
50,001 บาทข้ึนไป 5% 16 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 300 คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้เลือกสวมใส่เสื้อผ้าไทยส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 
30,000 บาท จํานวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 28.33 รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนเป็นเงิน 15,001 – 
20,000 บาท จํานวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 28  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตํ่ากว่า 15,000 บาท จํานวน 
59 คน คิดเป็นร้อยละ 19.67 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.33 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามลําดับ สรุป
ได้ว่ากลุ่มตัวอย่างผู้เลือกสวมใส่เสื้อผ้าไทยส่วนใหญม่ีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
 

ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับความคิดเห็นการสวมใส่เสื้อผ้าไทย  
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ตารางที่ 1.7: การสวมใส่เคร่ืองแต่งกายผ้าไทยในชีวิตประจําวัน 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ใส ่ 39.73% 118 

ไม่ใส ่ 60% 179 
จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297 คน

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่ใส่เคร่ืองแต่งกายผ้าไทยในชีวิตประจําวัน จํานวน 

179 คน คิดเป็นร้อยละ 60.27 และได้สวมใส่เคร่ืองแต่งกายผ้าไทยในชีวิตประจําวัน จํานวน 118 คน 
คิดเป็นร้อยละ 39.73 จากผูต้อบแบบสอบถามจํานวน 297 คน สรุปได้ว่าส่วนใหญ่ผู้บริโภคสวมใส่
เคร่ืองแต่งกายผ้าไทยในชีวิตประจําวัน 
 
ตารางที่ 1.8: เคร่ืองประดับ กระเป๋า รองเท้า หรือเคร่ืองประกอบเคร่ืองแต่งกายที่เป็นผ้าไทย ใช้ใน

ชีวิตประจําวัน 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ใช้ 23.57% 70 

ไม่ใช้ 76% 227 
จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297 คน

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ ไมใ่ช้เคร่ืองประดับ กระเป๋า รองเท้า หรือเคร่ือง

ประกอบเคร่ืองแต่งกายที่เป็นผ้าไทยในชีวิตประจําวัน จํานวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 76.43 และใช้
เคร่ืองประดับ กระเป๋า รองเท้า หรือเคร่ืองประกอบเคร่ืองแต่งกายที่เป็นผ้าไทย ในชีวิตประจําวัน 
จํานวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 23.57 จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 297 คน สรุปได้ว่าผู้บริโภค
ส่วนใหญ ่ไม่ใช้เคร่ืองประดับ กระเป๋า รองเท้า หรือเคร่ืองประกอบเคร่ืองแต่งกายที่เป็นผ้าไทยใน
ชีวิตประจําวัน 
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ตารางที่ 1.9: การสวมใส่ผ้าไทยในชีวิตประจําวันได้หรือไม่ 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ได้ 91.25% 271 

ไม่ได้ 9% 26 
จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297 คน

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่คิดว่าการสวมใส่ผ้าไทยในชีวิตประจําวันได้ จํานวน 

271 คน คิดเป็นร้อยละ 91.25 และคิดว่าการสวมใสผ่้าไทยในชีวิตประจําวันไม่ได้ จํานวน 26 คน  
คิดเป็นร้อยละ 8.75 จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 297 คน สรุปได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่คิดว่าการ
สวมใสผ่้าไทยในชีวิตประจําวันได้ 
 
ตารางที่ 1.10: การใสผ่้าไทยแล้วแก่เชย ไมท่ันสมัย 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ใช่ 17.85% 53 

ไม่ใช่ 82% 244 
จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297 คน

 
จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่คดิว่าการใส่ผ้าไทยแล้วแก่เชย ไม่ทันสมัย จํานวน 

244 คน คิดเป็นร้อยละ 82.15 และคิดว่าใสผ่้าไทยแล้วแก่เชย ไม่ทันสมัย จํานวน 53 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 17.85 จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 297 คน สรุปได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่คดิว่าการใส่ผ้า
ไทยแล้วแก่เชย ไม่ทันสมัย 
 
ตารางที่ 1.11: การดูแลรักษาผ้าไทย 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ใช่ 53.91% 172 

ไม่ใช่ 42% 125 
จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297 คน
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 จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่คิดว่าผ้าไทยดูแลยาก จํานวน 172 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 57.91 และคิดว่าผ้าไทยดูแลไม่ยาก จํานวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 42.09 จากผู้ตอบ
แบบสอบถามจํานวน 297 คน สรุปได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่คิดว่าผ้าไทยดูแลยาก 
 
ตารางที่ 1.12: โอกาสในการเลือกสวมใส่ผ้าไทย 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
งานพระราชพิธี 29.29% 87 
งานสําคัญทางศาสนา 32% 96 
งานแฟนซี 9% 27 
ใส่ได้ในชีวิตประจําวัน 47% 140 
ไม่เคยใส่เสื้อผา้ที่ทําจากผ้าไทยเลย 11% 33 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297 คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีโอกาสสวมได้ทั่วไปในชีวิตประจําวัน จํานวน 140 
คน คิดเป็นร้อยละ 47.14 มีโอกาสในงานสําคัญทางศาสนา จํานวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 32.32 มี
โอกาสใส่ในงานราชพระราชพิธี จํานวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 29.29 ไม่เคยใส่เสื้อผ้าทีท่ําจากผ้าไหม
เลย จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 11.11 คน และมีโอกาสใส่ในงานแฟนซี จํานวน 27 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.09 ตามลําดับ จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 297 คน สรุปได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญม่ี
โอกาสสวมใส่ได้ทั่วไปในชีวิตประจําวัน 
 
ตารางที่ 1.13: การเลือกใส่เสือ้ผ้าที่มีการออกแบบร่วมสมัย สามารถสวมใส่ได้ในชีวิตประจําวันได้ 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
เลือกที่จะสวมใส ่ 94.28% 280 
ไม่เลือกที่จะสวมใส ่ 6% 17 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297 คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกใส่เสื้อผ้าที่มกีารออกแบบร่วมสมัย สามารถ 
สวมใส่ได้ในชีวิตประจําวัน จํานวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 94.28 และไมเ่ลือกใส่เสื้อผ้าไทยที่มีการ
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ออกแบบร่วมสมัย สามารถสวมใส่ได้ในชีวิตประจําวันได้ จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 5.72 จาก
ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 297 คน สรุปได้ว่าส่วนใหญ่เลือกสวมใส่เสือ้ผ้าที่มีการออกแบบร่วมสมัย 
สามารถสวมใส่ในชีวิตประจําวันได้ 
 
ตารางที่ 1.14: โอกาสในการเลือกสวมใส่ผ้าไทย 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
2,001 – 3,000 77.78% 231 
3,001 – 4,000 18% 53 
4,001 – 5,000 4% 13 
5,001 – 6,000 0% 0 
6,000 ขึ้นไป 0% 0 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าไทยที่จะสวมใส่ในชีวิตประจําวันได้ใน
ราคา 2,001-3,000 บาท จํานวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 77.78  เลือกซื้อเสื้อผ้าไทยที่จะสวมใส่ใน
ชีวิตประจําวันได้ในราคา 3,001-4,000 บาท จํานวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 17.85 เลอืกซือ้เสื้อผ้าไทย 
ที่จะสวมใส่ในชีวิตประจําวันได้ในราคา 4,001-5,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 4.38 
ตามลําดับ จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 297 คน สรุปได้ว่าส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าไทยที่จะสวมใส่
ในชีวิตประจําวันได้ในราคา 2,001-3,000 บาท 
 
ตารางที่ 1.15: สถานทีใ่นการซื้อเสื้อผ้า 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
ห้างสรรพสินคา้ 64.65% 192 
เวปไซต์/ออนไลน์ 7% 20 
ร้านค้าทั่วไปที่ต้ังตามอาคาร/ที่ทํางาน 26% 77 
อ่ืนๆ 3% 8 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297คน
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จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าในห้างสรรพสินคา้ จํานวน 192 คน 
คิดเป็นร้อยละ 64.65 รองลงมา ซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าทั่วไปที่ต้ังตามอาคาร/ที่ทํางาน จํานวน 77 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.93 ซื้อเสื้อผ้าจากเวปไซด์/สื่อออนไลน์ จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 6.73 และซือ้
จากที่อ่ืนๆ จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.69 ตามลําดับ จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 297 คน 
สรุปได้ว่าส่วนใหญ่เลือกซื้อเสือ้ผ้าในห้างสรรพสินค้า 
 
ตารางที่ 1.16: ห้างสรรพสินค้าที่เลือกเดินซื้อสินค้าและเสื้อผ้า 
 

ตัวเลือก เปอรเ์ซ็นต์ จํานวน 
สยามเซนเตอร์ 14.14% 42 
สยามดิสคัฟเวอรี่ 0% 1 
สยามพารากอน 19% 55 
สยามสแควร์ 13% 40 
เดอะไนน์ พระรามเก้า 0% 1 
พาราไดซ์ ปาร์ค 0.67% 2 
เซนทรัลเวิลด์ 11% 34 
เกษรพลาซ่า 0% 1 
อัมรินทร์พลาซา่ 1% 3 
ยูเน่ียนมอลล ์ 14% 43 
แฟช่ันไอซ์แลนด์ 1% 4 
เซนทรัลพลาซา่ สาขา ระบุ... 13.13% 39 
เดอะมอลล์ สาขา... 4% 12 
อ่ืนๆ 7% 20 

จํานวนตอบกลับทั้งหมด 297คน
 

จากการสํารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกเดินซื้อสินค้าและเสื้อผ้าจากห้างสยามพารากอน 
จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 18.33 รองลงมา เลือกเดินซื้อสินค้าและเสื้อผ้าจากห้างยูเนียนมอลล์ 
จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 14.33 เลอืกเดินซื้อสนิค้าและเสื้อผ้าจากหา้งสยามสแควร ์จํานวน 40 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.33 เลือกเดินซื้อสินค้าและเสื้อผ้าจากห้างสยามเซนเตอร์ จํานวน 42 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.00 เลือกเดินซื้อสนิค้าและเสื้อผา้จากห้างเซนทรัลพลาซ่า จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 
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13.00 เลือกเดินซื้อสินค้าและเสื้อผ้าจากห้างเซนทรัลเวิลด์ จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 
เลือกเดินซื้อสนิค้าและเสื้อผา้จากที่อ่ืนๆ จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67 เลือกเดินซื้อสินค้าและ
เสื้อผ้าจากห้างเดอะมอลล์ จํานวน 12 คิดเป็นร้อยละ 4.00 เลือกเดินซื้อสนิค้าและเสื้อผา้จากห้าง
แฟช่ันไอซ์แลนด์ จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.33 เลือกเดินซื้อสินค้าและเสื้อผ้าจากห้างอัมรินทร์
พลาซ่า จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 เลือกเดินซื้อสนิค้าและเสื้อผา้จากห้างพาราไดซ์ ปาร์ค 
จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.67 เลือกเดินซื้อสินค้าและเสื้อผ้าจากห้างเกษรพลาซ่า จาํนวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.33 เลือกเดินซื้อสินค้าและเสื้อผ้าจากห้างเดอะไนน์ พระรามเก้า จํานวน 1 คน  
คิดเป็นร้อยละ 0.33 เลือกเดินซื้อสินค้าและเสื้อผ้าจากห้างสยามดิสคัฟเวอรี่ จํานวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.33 จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 297 คน สรุปได้ว่าส่วนใหญ่เลือกเดินซือ้สินค้าและ
เสื้อผ้าจากห้างสยามพารากอน 
 



บทที ่2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
SWOT Analysis คือ การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรหรือแผนธุรกิจที่กําลงัจะทํา

โดยวิเคราะห์ทั้งจากปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกขององค์กรปัจจุบัน เพ่ือทราบถึง จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอปุสรรค ที่จะสง่ผลการดําเดินงานในอนาคต เป็นข้อมูลในการวางกลยุทธ์ให้เหมาะสม 

SWOT Analysis มาจากตัวย่อภาษาอังกฤษ 4 ตัว ได้แก่ 
S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นข้อดีที่

เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในธุรกิจซึ่งจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธ์ 
W (Weaknesses) หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นปัญหา

หรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ซึง่จะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหาน้ัน 
O (Opportunities) หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการท่ี

สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ เอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการดําเนินงานขององค์กร โอกาส
แตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสน้ันเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนัน้เป็นผลมา
จากสภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จาก
โอกาสน้ัน 

T (Threats) หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจํากัดที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจําเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด
อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้น เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้
แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองการสร้างความพึงพอใจ (SATISFACTION) (Kotler, 1997) เพ่ือนํามาเป็นตัว
สรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานโดยแบ่งออกเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดัง
รายละเอียดต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 2.1: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลที่มีผลต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านทรัพยากรและวัตถุดิบ 1. วัตถุดิบทั้งหมดเป็นวัตถุดิบภายในประเทศจึงย่น
ระยะเวลาและค่าใช้จ่ายในการขนส่ง 
2. การสั่งสินค้าทําได้รวดเร็วและเป็นการลดต้นสินค้าได้ใน
ระดับหน่ึง  แต่ไม่ได้ลดลงจํานวนมาก เพราะผ้าที่นํามาใช้
เป็นวัตถุดิบน้ันเป็นผ้าที่ทอด้วยมือทั้งหมด ทาํให้ราคาต่อผืน
ค่อนข้างสูง 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ภายในองค์กร 1. มีเก็บข้อมลูลูกค้าอย่างเป็นระบบโดยลูกค้าทุกคนที่เข้ามา
ซื้อสินค้าผ่านทางหน้าร้านจะต้องถูกเก็บข้อมูลในเรื่อง
สัดส่วนของลูกค้าและทําเป็นแฟ้มประวัติเพ่ือเป็นข้อมูล 
2. สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าสูงสุด ในเรื่องของการวัด
ไซส์และเพ่ิมความรวดเร็วในการผลิต จัดส่งสินค้าให้ลูกค้าได้
ถูกต้องและแมน่ยํา 

ปัจจัยด้านบุคลากร 1. ในช่วงระยะแรกของการเร่ิมธุรกิจ  ยังไมม่ีหน้าร้านเป็น
ของตัวเอง  แต่จะเป็นลักษณะการฝากขายผ่านทางโครงการ 
Wonder Room ช้ันสามสยามเซ็นเตอร์ทําให้ยังไม่มี
พนักงานของตัวเอง 
2. การฝึกอบรมพนักงานขาย การจะให้พนักงานขายใส่ใจใน
การเก็บข้อมูลลูกค้าอาจทําได้ไม่เต็มที่ หรือข้อมูลตกหล่นได้  
และอาจเกิดข้อผิดพลาดในการส่งของและซื้อขายสินค้าผา่น
ทางออนไลน์ได้ 
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ตารางที่ 2.2: วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลท่ีมีผลต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านการเมืองเศรษฐกิจ 1. เน่ืองจากช่วง 1-2 ปีที่ผ่านมา รัฐบาลได้มกีารส่งเสริม 
การสวมใส่ผ้าไทยในกลุม่ข้าราชการและบุคคลทั่วไป รวมไป
ถึงการส่งเสริมการใส่ผ้าไทยตามโรงเรียนต่าง 
2. เน่ืองจากภาครัฐมีการส่งเสริมให้กลุ่มคนดังกล่าวสวมใส่
เคร่ืองแต่งกายด้วยผ้าไทย ทําให้เกิดความต้องการเคร่ืองแต่ง
กายที่ทําจากผา้ไทยที่ตรงกับยุคสมัยปัจจุบัน ไม่ล้าสมัยที่
สามารถสวมใส่ในทีท่ํางานและในชีวิตประจําวันได้จึงน่าจะ
ได้รับการตอบรับจากกลุ่มลูกค้ากลุ่มน้ีด้วย 

ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม 1. กระแสแฟช่ัน (FashionTrend)  ในปีทีผ่า่นมา การนํา
ลวดลายผ้าที่เป็นลายพ้ืนบ้าน ลายชนเผ่า นํามาผลิตเป็น
เสื้อผ้าร่วมสมยั และเป็นที่นิยมในวัยรุ่น และคนทํางานกัน
มากข้ึน และในหลายๆสํานักพยากรณ์กระแสสังคมได้
พยากรณ์ไว้ว่ากระแสน้ีจะยังอยู่ในสังคมอีก 3 ปี แต่จะม ี
การเปลี่ยนแปลง 
2. กระแสสังคมเกี่ยวกับการแต่งกายมีผลต่อการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าอย่างสูง  เพราะคนส่วนมากมักจะใสเ่สื้อผ้าตามๆ สิง่ที่
ได้เห็นกันมาทําให้กลุ่มลูกค้าที่ตามกระแสการแต่งกายจาก
สังคมยังคงมีความต้องการเครื่องแต่งกายประเภทลวดลาย
พ้ืนบ้านอยู่  นอกจากน้ันแล้วยังมีกลุ่มคนอีกประเภทท่ีไม่
แต่งตัวตามกระแสสังคม  มีเอกลักษณ์การแต่งกายเป็นของ
ตัวเอง  ก็จะเป็นอีกฐานลูกค้าของแบรนด์ 

ปัจจัยด้านคู่แขง่ 1. เน่ืองจากบริเวณท่ีต้ังร้านน้ัน เป็นบริเวณช้ันสาม อาคาร
สยามเซ็นเตอร์ เป็นแหล่งรวมของร้านค้าเสื้อผ้า เคร่ืองประดับ 
และสินค้าแฟช่ันของวัยรุ่นที่หลากหลาย โดยที่จุดแข็งของ 
แบรนด์ต่างๆ เหล่าน้ันคือ เป็นแบรนด์ที่มีช่ือเสียง มีเอกลักษณ์ 
ที่แตกต่างกันออกไป มีฐานลกูค้าประจําของตัวเอง 

(ตารางมีต่อ) 



26 

ตารางที่ 2.2 (ต่อ): วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลท่ีมีผลต่อธุรกิจ 

 2. การนําสินคา้ที่มีแบรนด์ต่างๆเข้าไปสู่ตลาดที่มีคู่แข่งขัน
มากมาย น้ันถือเป็นการท้าทายความสารมารถทุกๆ ทาง  ทั้ง
ต้องสามารถคิดแผนการตลาด การวางแผนการเงิน นอกจาก
การวางแผนดังกล่าวแล้ว ตัวสนิค้าก็ต้องมีศักยภาพในการ
แข่งขันในตลาดนี้ด้วย ถ้าผลิตภัณฑ์หรือสินค้าน้ี ไม่สามารถ
ขายในตลาดดังกล่าวได้ อาจจะต้องเปลี่ยนตลาด หรือพัฒนา
รูปแบบสินค้าเพ่ือให้ยังคงอยู่ในตลาดได้ รวมถึงต้องมีการ
สร้างฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มกลุ่มลูกค้าใหม ่เก็บข้อมูลลูกค้า
ให้ได้มากที่สุด เพ่ือนํามาพัฒนารูปแบบของสินค้าในครั้งต่อไป  

 
ตารางที่ 2.3: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย 
ระดับความเสีย่ง

สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด / ป้องกันความเสี่ยง
สูง กลาง ตํ่า

ปัจจัยด้านทรัพยากรและ
วัตถุดิบ 

 X  ทรัพยากรและวัตถุดิบเป็นสิ่งที่จําเป็นและสาํคัญ 
สําหรับธุรกิจผลิตผ้าไทย บางครั้งวัตถุดิบที่ได้มา
อาจจะไม่ตรงตามความต้องการ ทําให้การผลิต
ออกมาไม่ตรงกับมาตรฐานทีว่างไว้ และข้อควรระวัง
ที่สําคัญคือต้นทุนของวัตถุดิบอาจจะสูงเกินไป ดังน้ัน
สิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดหรือป้องกันความเสี่ยง 
1. ค้นหาแหล่งวัตถุดิบที่ต้นทุนตํ่าและน่าเช่ือถือได้ 
2. สํารองวัตถุดิบไว้ในสต๊อกเพ่ือให้เพียงพอกับความ
ต้องการของลูกค้า 
3. ผูกขาดการซื้อวัตถุดิบกับผู้ขายเพ่ือให้ได้ในราคาที่
ถูกลงเป็นการลดต้นทุน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/  

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ภายใน
องค์กร 

  
 
 
 
 
 

X การใช้กลยุทธ์ภายในองค์กร เป็นเร่ืองของการวาง
ระบบการบริหารจัดการ ให้องค์กรสามารถดําเนิน
ธุรกิจโดยมีผลกําไรและมีวิธีการทํางานที่ง่ายขึ้น 
ดังน้ันการวางกลยุทธ์ที่ดีจะสง่ผลดีให้กับองค์กร
อย่างมาก และสิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดหรือ
ป้องกันความเสี่ยงสามารถทาํได้ดังน้ี 
1. วางแผนและจัดระบบการควบคุมข้อมูลของ
ลูกค้าให้ได้มาตรฐาน 
2. สร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดขึ้นภายในองค์กร
เพ่ือผลงานที่มีประสิทธิภาพ 
3. ตรวจสอบระบบเทคโนโลยีให้ทันสมัยอยู่เสมอ
เพ่ือใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดกับองค์กร 

ปัจจัยด้านบุคลากร X   บุคลากรเป็นปัจจัยที่มีความสาํคัญกับองค์กรเป็น
อย่างมาก ถ้าองค์กรได้บุคลากรที่มีความรู้
ความสามารถมาทํางานในองค์กรจะทําให้เกิด
ประโยชน์และสามารถสร้างผลกําไรได้อย่างย่ังยืน 
แต่ในทางกลับกัน ถ้าองค์กรได้บุคลากรที่ไมม่ี
ความรู้ความสามารถมาร่วมงาน จะทําให้ผลงาน
ขาดประสิทธิภาพและทําให้ลกูค้าขาดความ
น่าเช่ือถือ ดังน้ันสิ่งที่ต้องดําเนินการเพ่ือลดหรือ
ป้องกันความเสี่ยงสามารถทาํได้ดังน้ี 
1. คัดเลือกบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถเข้ามา
ทํางานในองค์กร 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/  

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า

    2. ทําการฝึกอบรม และพัฒนาบุคลกรในองค์กร
อย่างต่อเน่ือง 
3. ให้อัตราผลตอบแทนกับพนักงานอย่างยุติธรรม
เพ่ือเป็นการจูงใจให้พนักงานมีความภักดีกับองค์กร

ปัจจัยด้านการเมือง
เศรษฐกิจ 

 X  ปัจจุบันการเมืองเศรษฐกิจในประเทศไทยมคีวาม
ผันผวนไม่แน่นอน ดังน้ันธุรกิจควรปรับเปลี่ยนไป
ตามความเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจ เพ่ือมี
ความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งได้ สิ่งทีจ่ะต้อง
ดําเนินการเพ่ือป้องกันหรือลดความเสี่ยงทําได้ดังน้ี 
1. ปรับตัวให้เข้าสภาพการแข่งขันในเศรษฐกิจ 
2. ปัจจุบันรัฐบาลให้ความสาํคัญกับการรณรงค์ใส่
ผ้าไทย ถือว่าเป็นการเอ้ือประโยชน์ในธุรกิจ ดังน้ัน
ควรใช้จุดแข็งจุดน้ีพัฒนาสินค้าของธุรกิจให้เป็นที่
ยอมรับ 

ปัจจัยด้านสังคมและ
วัฒนธรรม 

X   รสนิยมและความชอบส่วนตัวของบุคคลเป็นปัจจัย
ที่สําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้า ผ้าไทยเป็น
ทางเลือกหน่ึงที่ให้ผู้บริโภคมีโอกาสในการเลือกใช้
สินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ของประเทศไทย แต่ความ
เสี่ยงของการทําธุรกิจผ้าไทย อยู่ตรงที่สามารถ
ออกแบบเสื้อผา้ให้ตรงกับความต้องการของผูบ้ริโภค 
มากน้อยเพียงใด  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า

    สิ่งที่จะต้องดําเนินการป้องกันหรือลดความเสี่ยงทํา
ได้ดังน้ี 
1. สํารวจตลาดความชอบส่วนบุคคลและผูบ้ริโภค
ส่วนมากก่อนออกแบบเสื้อผ้า 
2. ออกแบบเสือ้ผ้าให้ทันสมัยเหมาะกับการใช้งาน
ในปัจจุบันและสามารถใส่ได้จริงในชีวิตประจําวัน 

ปัจจัยด้านคู่แขง่  X  
 

อุตสาหกรรมผา้ไทยกําลังเติบโต ดังน้ัน
ผู้ประกอบการต่างเล็งเห็นโอกาสในการทําธุรกิจ 
และต่อไปในอนาคตจะมีคู่แขง่ขันรายใหม่เข้ามาอีก
มากมาย รวมถึงผู้ที่เป็นผู้นําตลาดก็ยังคงครองส่วน
แบ่งการตลาดได้มากเท่าเดิมเพราะมีฐานลูกค้าที่
มากเพียงพอแล้ว ดังน้ันวิธีการป้องกันหรือลดความ
เสี่ยงที่เกิดจาการมีคู่แข่งขันมากสามารถทําได้ดังน้ี 
1. สร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้าในการใช้สินค้าของ
องค์กร 
2. สร้างเอกลักษณ์ของสินค้าที่ยากต่อการ
ลอกเลียนแบบของคู่แข่ง 
3. เร่งขยายตลาดเพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดให้เพ่ิม
มากข้ึน 

 
 



บทที ่3 
ระเบยีบวิธีวิจัย 

 
กลยุทธ์ โดยความหมายด้ังเดิมเป็นภาษาทางทหารที่ใช้อธิบายถึงยุทธวิธีของการจัดทัพเพ่ือ

ต่อสู้กับศัตรู แต่ในปัจจุบันนักธุรกิจชอบอ้างอิงคําดังกล่าว พวกเข้าได้รับเอาแนวคิดเรื่องกลยุทธ์มาใช้
เป็นแผนในการกํากับและจัดสรรทรัพยากรต่างๆ โดยมเีป้าหมายในการสร้างและส่งเสริมให้เกิดประโยชน์ 
สูงสุดแก่ธุรกิจ (Creating and implementing strategy, 2553) จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ
สามารถสร้างขึน้ได้จากภายใน ในขณะที่โอกาสและภาวะคุกคามเป็นสิ่งที่เป็นไปได้จากภายนอกที่จะ
เกิดขึ้นต่อธุรกิจ โดยศาสตราจารย์แห่งมหาวิทยาลัยฮาร์วาดได้ให้คําจํากัดความของคําว่ากลยุทธ์ให้
ชัดเจนย่ิงขึ้นว่า “หลักพ้ืนฐานทั่วไปในการแข่งขัน” ซึ่งกลยุทธ์น้ันก่อใหเ้กิดผลในการขบัเคลื่อนทั้ง
ระดับองค์การและระดับหน่วยปฏิบัติงาน โดยกลยุทธ์ที่ใช้ของแต่ละบริษัทจะต้องมีความแตกต่างกัน  
มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวขึ้นอยู่กับสภาพแวดล้อม และการดําเนินงานอีกด้วยจึงจะตอบสนองต่อองค์กร
อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะต้องเร่ิมด้วยเป้าหมายซึ่งเป็นผลมาจากพันธกิจ และมีการสํารวจ วิจัยข้อมลู
สภาพแวดล้อมภายนอกเพ่ือนํามาวิเคราะห์ร่วมกันกับปัจจัยอ่ืนๆ ประกอบกัน ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ของสินค้า โดยพ้ืนฐานจะมีทั้งหมด 4 ตัว ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด (Kotler, 1997) ซึ่งที่รู้จักกันดีในช่ือของ 4Ps  แต่
เน่ืองจากการตลาดของการบริการจะมีความแตกต่างจากสินค้าทั่วไปจึงมีการเพ่ิมเติมในส่วนของ 
พนักงาน กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ดังน้ันส่วนประสมทางการตลาดของ
การบริการจึงประกอบด้วย 7Ps  ดังน้ี (Payne, 1993) 
 
ตารางที่ 3.1: แสดงส่วนประสมทางการตลาดของการบริการ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดมุมมองธุรกิจ ส่วนประสมทางการตลาดมุมมองลูกค้า
1. ผลิตภัณฑ์ (Product : P1) 1. คุณค่าทีลู่กค้าจะได้รับ (Customer Value)
2. ราคา (Price : P2) 2. ต้นทุน (Cost to customer) 
3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place : P3) 3. ความสะดวก (Convenience) 
4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion : P4) 4. การติดต่อสื่อสาร (Communication)
5. พนักงาน (People : P5) 5. การดูแลเอาใจใส ่(Care) 
6. กระบวนการให้บริการ (Process : P6) 6. ความสําเร็จในการตอบสนองความ

ต้องการ (Completion)  
7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence : P7) 7.ความสบาย (Comfort) 
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ส่วนประสมทางการตลาดทั้งมุมมองของผู้ประกอบการและมุมมองของลูกค้า ถูกสร้างขึน้โดย
คํานึงถึงความจําเป็น และความต้องการ ของตลาดส่วนต่างๆ เพ่ือให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ทาง
การตลาดของกิจการ อีกทั้งยังเพ่ือตอบสนอง หรือสร้างความพึงพอใจ ให้กับผู้บริโภคด้วย 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product : P1) การนําเสนอบริการและสินคา้หลักให้แก่ลูกค้าในที่น้ีบริการ
จะเป็นผลิตภัณฑ์จะเป็นผลติภัณฑ์ที่ผลิตโดยวัสดุจากในประเทศ และมีความโดดเด่นทางด้านการ
ออกแบบผ้าไทยให้ร่วมสมัย ทําให้ลูกค้าทีผ่า่นไปผ่านมาสามารถจดจําภาพลักษณ์ของแบรนด์ได้ 

2) ราคา (Pric : P2) ราคาเป็นสิ่งที่กําหนดรายได้ของกิจการ กล่าวคือ ถ้าต้ังราคาสูง ธุรกิจก็
จะมีรายได้สูง แต่ถ้าหากต้ังราคาที่ตํ่าก็จะทําให้ธุรกิจน้ันมรีายได้ที่ตํ่าลง แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าจะต้ัง
ราคาได้ตามใจชอบ เราต้องดูคู่แข่งด้วยว่าต้ังราคาไว้ที่เท่าไร ถ้าเราต้ังราคาไว้สูงกว่าคู่แข่งมาก ใน
คุณภาพของที่ตํ่ากว่า หรือเท่ากันอาจทําให้ลูกค้าหันไปใช้บริการของคู่แข่งก็เป็นได้ ดังน้ันเราต้องต้ัง
ราคาให้อยู่บนความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์ของเราด้วย 

3) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place : P3) ช่องทางการจัดจําหน่ายสามารถให้บริการผ่าน 4 
ช่องทาง (Zeithaml & Bitner, 1996) คือ 
 3.1)  การให้บริการผ่านหน้าร้าน เช่น ร้านตัดผม ร้านทําเล็บ ร้านซักรีด เป็นต้นมักจะ
เปิดบริการในแหล่งชุมชนและในห้างสรรพสินค้า โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือทําให้ผู้บริการ และผู้รับบริการ 
มาพบกัน ณ สถานที่ที่เปิดร้าน 
 3.2)  การบริการถึงที่บ้านลูกค้า หรือสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ เป็นการส่งพนักงานให้ไป
บริการถึงที่ตามความสะดวกของลูกค้า เช่น บริการส่งพยาบาลดูแลผู้ป่วย การส่งพนักงานทําความ
สะอาดไปยังอาคารต่างๆ เป็นต้นการให้บริการธุรกิจแบบน้ีจึงไม่จําเป็นที่จะต้องมีการจัดต้ังสํานักงาน
ที่หรูหรา เพราะลูกค้ามักจะติดต่อผ่านทางโทรศัพท์  
 3.3)  การให้บริการผ่านตัวแทนคือการขยายธุรกิจผ่านแฟรนไชน์หรือการจัดต้ังตัวแทน
ในการให้บริการ เช่น แมคโดนัล เคเอฟซี เป็นต้น 
 3.4)  การให้บริการผ่านสื่ออิเลคทรอนิกส ์โดยอาศัยเทคโนโลยีมาใช้ ทําให้ลูกค้าเข้ามา
ใช้บริการได้ 24 ชม. อีกทั้งยังช่วยลดต้นทุนจากค่าสถานที ่ค่าจ้างพนักงาน เช่น การซื้อขายของต่างๆ
ผ่านเฟซบุค การทําธุรกรรมทางการเงินผ่านมือถือ การให้บริการดาวน์โหลด (Download) จากสื่อ
อินเทอร์เน็ต เป็นต้น 

4) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion : P4) คือการประชาสัมพันธ์ การให้ข่าว การลด
แลกแจกแถม การตลาดทางตรงผ่านสื่อต่างๆ สําหรับธุรกจิบริการ การสง่เสริมทางการตลาดที่นิยมใช้
ส่วนใหญค่ือ สะสมคะแนน, การลดราคา, การเป็นสมาชิก, การขายบัตรใช้บริการล่วงหน้า เป็นต้น 

5) พนักงาน (People : P5) พนักงานจะประกอบไปด้วยบุคคลทั้งหมดในองค์กร ซึ่งรวมทัง้
เจ้าของ ผู้บริหารพนักงานทุกระดับ ซึ่งบุคคลดังกล่าวมีผลในการขับเคลือ่นธุรกิจ เจ้าของกิจการและ
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ผู้บริหารมีหน้าที่ในการกําหนดนโยบายการให้บริการ กําหนดหน้าที่รับผิดชอบของพนักงานในทุก
ระดับ ส่วนพนักงานผู้ให้บริการและพนักงานในส่วนสนับสนุนจะเป็นบุคคลที่พบลูกค้าโดยตรง ดังน้ัน
จึงต้องทําหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายอย่างครบถ้วนสมบูรณ ์ 

6) กระบวนการให้บริการ (Process : P6) กระบวนการให้บริการเป็นส่วนผสมทาง
การตลาดที่สําคัญมากเนื่องจากต้องอาศัยพนักงานที่มีความชํานาญ ระบบการทํางานที่ดี เพ่ือส่งมอบ
สินค้าที่มีคุณภาพให้แก่ลูกค้า มักจะประกอบไปด้วย การต้อนรับ การสอบถามข้อมูลเบ้ืองต้น การ
ให้บริการ และการชําระเงิน เป็นต้น 

7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence : P7) ได้แก่ อาคารของธุรกิจ การตกแต่ง 
ภายในร้าน ป้ายประชาสัมพันธ์ เคร่ืองมือ สิ่งเหล่าน้ีลูกค้าจะคิดว่าเป็นเคร่ืองหมายของการให้บริการ 
ลูกค้าจะอาศัยสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจัยหน่ึงในการเลือกใช้บริการ ดังน้ันสิ่งแวดล้อมย่ิง
สวยงาม สะอาดบริการควรที่จะมีคุณภาพตามด้วย 

 
3.1 ส่วนประสมทางการตลาดทีลู่กค้าจะได้รับ 

ดังที่ได้กล่าวไปว่าธุรกิจน้ันต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้า 7Ps ที่กล่าวมาเป็นมุมมอง
ของธุรกิจที่ใหบ้ริการ แต่การที่จะบริหารการตลาดให้สําเรจ็ได้น้ันจําเป็นที่จะต้องดูส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้าด้วย  

1) คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) สิ่งที่ลูกค้าใช้พิจารณาเป็นหลักคือ คุณค่า 
หรือคุณประโยชน์ต่างๆท่ีจะได้รับเมื่อเทียบกับเงินที่จ่าย ดังน้ันธุรกิจต้องตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างแท้จริง 

2) ต้นทุน (Cost to Customer) เงินที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายต้องคุ้มค่ากับสินคา้ที่ได้รับ หาก
ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวังในการบริการน้ันสูงด้วย ดังน้ันในการต้ังราคา
ค่าบริการจึงต้องเหมาะสมกับการบริการของกิจการด้วย 

3) ความสะดวก (Convenience) จะต้องให้ความสะดวกลูกค้าไม่ว่าจะการติดต่อสอบถาม
ข้อมูล การไปใช้บริการ เป็นต้น 

4) การติดต่อสื่อสาร (Communication) ลูกค้าย่อมอยากได้ข้อมูลข่าวสารที่เป็นประโยชน์
จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกค้าก็ต้องการติดต่อธุรกิจโดยการให้ข้อมูล คําแนะนํา เช่นเดียวกันจึงต้อง
จัดหาสื่อที่เหมาะสมกับลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย  

5) การดูแลเอาใจใส่ (Care) ลกูคา้ที่เข้ามาใช้บรกิารไม่ว่าจะประเภทใดก็ตาม มีความคาดหวัง 
ที่จะได้รับการต้อนรับ ดูแลเอาใจใส่เป็นอย่างดีจากผู้ให้บริการ ต้ังแต่เร่ิมเข้ามาในร้านจนออกจากร้าน
ในทุกครั้งของการใช้บริการ 
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6) ความสําเร็จในการตอบสนองความต้องการ (Completion) ลูกค้าหวังที่จะได้รับผลจาก
การบริการอย่างสมบูรณ์แบบ ไม่ว่าจะเป็นการบริการ ผลที่ได้หลังจากการใช้บริการต้องตรงกับความ
ต้องการของลูกค้า 

7) ความสบาย (Comfort) สิ่งแวดล้อมต่างๆ ภายในสถานทีใ่ห้บริการจะต้องทําให้ลูกค้า
รู้สึกสบายใจ สบายตา รู้สึกดีที่ได้เข้าใช้บริการในการเลือกซื้อสินค้า   

 
3.2 สภาพของการแข่งขัน 

3.2.1 ระดับของการแข่งขัน 
 ระดับของการแข่งขันทางด้านผ้าไทยในวัยรุ่น ณ ปัจจุบันกําลังอยู่ในช่วงการแข่งขันที่ยังไม่สูง
มากนัก มีหลายแบรนด์อย่างเช่น ดอยตุง 904 และอื่นๆ อีกมากมายที่พยายามนําผ้าไทยไปผลิตให้
ทันสมัยและใหวั้ยรุ่นสวมใส ่แต่ก็ยังคงไม่ได้ตีตลาดมากนัก ทําให้การแข่งขันเรื่องเคร่ืองแต่งกายที่ผลิต
จากผ้าไทยน้ันยังเป็นไปได้ในระดับที่น่าลงทุนแต่ในทางกลบักัน สินค้าทดแทนเรื่องเคร่ืองแต่งกาย
แฟช่ันในท้องตลาด ทั้งที่เป็นแบรนด์ไทยเองและแบรนด์ต่างชาติที่นําเข้ามาสู่ห้างใกล้เคียง เป็นคู่แข่งที่
สําคัญต่อผู้ทําธุรกิจเคร่ืองแต่งกาย ทั้งเร่ืองต้นทุนการผลิต การต้ังราคา การกระจายสินค้า และรวมถึง
ช่ือเสียงที่มีอยู่ในระดับโลก อย่างเช่น H & M ZARA MNG เป็นต้น แบรนด์เหล่าน้ีเป็นแบรนด์ที ่
ติดตลาด มีผู้ใช้สินค้าของแบรนด์ดังกล่าวมาก ทําให้การผลิตมีจํานวนมาก  ทําให้ต้นทนุต่อช้ินมีราคา
ที่ถูกลง และสามารถต้ังราคาท่ีสูงได้ 

แต่อย่างไรก็ดี แบรนด์ต่างๆ เหล่าน้ีก็ยังคงไม่มีจุดเด่นเป็นของตนเอง เรียกง่ายๆ คือ ตาม
กระแสแฟช่ันมากเกินไป ไม่มีเอกลักษณ์ที่บ่งบอกว่าแบบน้ีคอื ZARA หรือ H & M ทําให้ผูป้ระกอบการ 
เล็งเห็นว่า การสร้างจุดเด่นหรือสร้างเอกลักษณ์ (Brand identity) จึงเป็นส่วนสําคัญในการนํามาตี
ตลาดแข่งขันได้  

การนําผ้าไทยมาสร้างเป็นเอกลักษณ์ เป็นจุดแข่งของแบรนด์ บวกกับการออกแบบที่ทนัสมัย
และสวมใส่ได้ในวัยรุ่นและวัยทํางาน จึงเป็นสิ่งๆหน่ึงที่ทางแบรนด์ Fourmulaจะนํามาใช้ เพ่ือแข่งขัน
ในตลาดเครื่องแต่งกาย ถ้านึกถึงผ้าไทย Jim Thomson แต่ถ้าพูดถึงแบรนด์เสื้อผ้าไทย ทีใ่ช้ผ้าไทยมา
ผลิตแล้วน้ัน จะต้องนึกถึงแบรนด์ Fourmula เท่าน้ัน 

3.2.2 การแข่งขนั และคู่แขง่ 
อุตสาหกรรมสิง่ทอและเคร่ืองนุ่งห่มของไทยมีมานานกว่า 40 ปี และเป็นอุตสาหกรรมทีม่ี

ความสําคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ เมื่อพิจารณาทั้งในด้านการจ้างงาน การส่งออก และ
มูลค่าเพ่ิมของอุตสาหกรรมอาทิ ในปี 2543 อุตสาหกรรมสิ่งทอและเคร่ืองนุ่งห่มได้สร้างมูลค่าเพ่ิม
ให้แก่ระบบเศรษฐกิจเท่ากับ 270,179 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนต่อผลิตภัณฑ์มวลรวมร้อยละ 5.51 
รวมท้ังมีบทบาทในการสร้างงานมากที่สุดในหมวดอุตสาหกรรมคิดเป็นจํานวนการจ้างงานในปี 2543
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เท่ากับ 1,083,700 คน หรือคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 22.6 ของการจ้างงานในหมวดอุตสาหกรรม
ทั้งหมด  

อุตสาหกรรมสิง่ทอและเคร่ืองนุ่งห่มยังเป็นอุตสาหกรรมที่สร้างรายได้ให้กับประเทศเป็น
จํานวนมาก แม้ว่าในบางช่วงจะเกิดปัญหาคา่แรงงานข้ันตํ่า เช่น ปี 2539 ทําให้รายได้ลดลงค่อนข้างมาก 
แต่ในระยะต่อมา อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่มไทยก็ได้เร่ิมมีการขยายตัวอย่างรวดเร็วและใน
จํานวนที่สูงมากขึ้นอีกครั้ง โดยปี 2543 อุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่มมีมลูค่าการส่งออกทั้งสิ้น 
223,512 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 8.0 ของมลูค่าการส่งออกทั้งประเทศ อุตสาหกรรมสิ่งทอ
และเครื่องนุ่งห่มไทยมีการขยายตัวมาหลายครั้ง ทําให้มีการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างการผลิตภายใน 
ประเทศ จํานวนเครื่องจักรเพ่ือการผลิตของอุตสาหกรรมสิง่ทอทุกสาขาก็มีปริมาณเพ่ิมขึน้เป็นจํานวน
มาก  

 
3.3 สรุปจุดเด่น ปญัหา และแนวทางแก้ไข พร้อมทั้งเปา้หมายทางการตลาด 

1) เป็นเสื้อผ้าที่ตัดเย็บด้วยวัตถุดิบจากภายในประเทศท่ีแสดงเอกลักษณ์ของความเป็นไทย 
นําเสนอความเป็นไทยที่สามารถสวมใส่ได้ในวัยรุนและคนทาํงาน มีสินค้าที่หลากหลาย ใช้วัตถุดิบที่มี
คุณภาพและมเีทรนด์ใหม่ๆ  มาบริการเสมอ 

2) ธุรกิจมีปัญหาด้าน ต้นทุนการผลิต เพราะวัตถุดิบที่กิจการใช้ล้วนแต่มีคณุภาพและมี
ต้นทุนการผลิตสูง 

3) แนวทางในการแก้ไขปัญหาดังกล่าวคือ ค้นหาแหล่งวัตถุดิบที่มีต้นทุนตํ่าและได้มาตรฐาน
ตามท่ีกิจการได้วางไว้ และหาวิธีประหยัดต้นทุนทุกด้าน เช่นต้นทุนค่าขนส่ง 

4) เป้าหมายทางการตลาดที่ต้องการได้แก่ ต้องการให้ลูกค้าจดจําภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กร 
และสินค้าทีม่คีุณภาพได้มาตรฐาน ทันสมยั เกิดการซื้อซ้าํและบอกต่อ 
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3.4 การวิเคราะหด้์านเทคนิคหรอืกระบวนการให้บริการ (ก่อนและหลังการดําเนนิงานตาม
โครงการใหม่) 
 
ตารางที่ 3.2: แสดงขั้นตอนการให้บริการ 
 

ก่อน หลัง 
WALK- IN แจ้งความประสงค์ที่ต้องการซื้อสินค้า 
สอบถาม ซื้อสินค้า   
ซื้อสินค้า ชําระเงิน 
ชําระเงิน สิ้นสุดการให้บริการ 

 
จากการวิเคราะห์กระบวนการการให้บริการ ก่อนที่จะมีการนํานวัตกรรม การเก็บข้อมูล

เก่ียวกับสัดส่วนและประวัติของลูกค้าไว้ในฐานระบบเพ่ือวิเคราะห์และเฉลี่ยขนาดเสื้อผา้ให้อยู่ใน
เกณฑ์ของลูกค้าประจําเสมือนการทําประวัติเพ่ือเข้ารับการรักษาในโรงพยาบาล การเก็บข้อมูลเพ่ือ
เป็นการสะดวกแก่ลูกค้าในการสั่งซื้อผ่านระบบออนไลน์ และการประยุกต์ผ้าไทยให้สวมใส่ได้ใน
ชีวิตประจําวันของวิถีชีวิตของคนเมือง 

 
3.5 สภาพของการแข่งขัน และทีม่า 
 
ตารางที่ 3.3: แสดงที่มาของการแข่งขัน 
 
ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 

กระแสความนิยม กระแสนิยมในสังคมและวัฒนธรรมไทย เกิดจากพฤติกรรมการดํารงชีวิตและ
ความชอบส่วนบุคคล กระแสความนิยมการบริโภคสินค้าไทย มีมาช่วง
ระยะเวลาหน่ึง เสื้อผ้าไทยเป็นเอกลักษณ์ประจําชาติเป็นการสื่อถึงวัฒนธรรม
ไทยที่มีมาต้ังแต่โบราณแต่ในปัจจุบันยุคสมยัที่เปลี่ยนไป ผู้คนมีลักษณะการ
ดํารงชีวิตที่เปลี่ยนไปมีแต่การเร่งรีบ จึงทําให้ลักษณะการแต่งกายเปลี่ยนไป
ตามสมัยนิยมเหมาะกับการใช้งาน แต่กระแสนิยมการใส่ผา้ไทยก็ไม่เคยจาง
หายไปยังคงได้รับความนิยมอย่างต่อเน่ืองต้ังแต่อดีตถึงปัจจุบัน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ): แสดงที่มาของการแข่งขัน 
 
ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 

สินค้าทดแทนอ่ืนๆ ปัจจุบันเสื้อผ้าที่ทําจากผ้าไทยแท้ๆ จะค่อนข้างมีราคาสูง ดังน้ันผู้บริโภคจึงหัน
มาสนใจเสื้อผ้าที่คล้ายๆ กับการตัดเย็บแบบผ้าไทย หรือ หนัไปซื้อสินค้าทีไ่ม่
ต้องทํามาจากผ้าไทย แต่สามารถใช้งานได้ไม่ต่างกัน เช่น เสื้อผ้าแฟช่ันแทน 

 
3.6 คู่แข่งขนัทางธรุกิจ 
 
ตารางที่ 3.4: แสดงคู่แข่งขันหลักและคู่แข่งรองของธุรกิจ 
 

คู่แข่งขนัหลัก คู่แข่งขนัรอง 

1. DA+PP 
2. Animal House 

1. Singha Life 
2. จําหน่ายผ้าไหมไทย 

 
DA+PP ต้ังอยู่ช้ัน 2 ฝั่ง KFC  ห้างดิโอลด์สยาม พลาซ่า Animal House 1, 2 และร้าน 

DA+PP ทั้ง 3 ร้าน ต้ังอยู่ที ่ช้ัน 2 ดิโอลด์สยามพลาซ่า พาหุรัด (ข้างศาลาเฉลมิกรุง) ที่ต้ังของคูแ่ข่งหลัก 
ทั้งสองร้านนี้คือ ช้ัน 1 และ 2 ของห้างดีโอลด์สยาม พลาซ่า ที่เลือกทั้งสองร้านนี้มาเป็นคู่แข่งเพราะ
เน่ืองจาก ทั้งสองร้านนี้เป็นร้านที่ดําเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลานานแล้ว มีฐานลูกค้าที่เป็นลูกค้า
ประจํามากมาย และมีช่ือเสียงเป็นที่ยอมรับของลูกค้าอย่างมาก ดังน้ันกิจการของเราต้องการที่จะเป็น
ผู้นําทางด้านจําหน่ายเสื้อผ้าโดยใช้ผ้าไทยเป็นเอกลักษณ์ จงึต้องหาคู่แข่งที่เราต้ังเป้าหมายว่าอยู่ใน
ระดับเดียวกัน เพ่ือที่กิจการของเราจะได้มีการพัฒนาศักยภาพให้ดีขึ้นไป 
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3.7 วิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.5: แสดงการวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

ความหลากหลายในการ
ให้บริการสินคา้ 

1. มีการให้บรกิารออกแบบ
สินค้า ค้นหาความต้องการของ
ลูกค้า ว่ามีความชอบแบบใด มี
ผ้าหลากหลายรูปแบบให้ลูกคา้
ได้เลือก และแบบเสื้อผ้าที่
ทันสมัยเข้ากับยุคสมัย การใช้
งานในปัจจุบัน 
2. มีการนํานวัตกรรมเก็บข้อมูล
เก่ียวกัลสัดส่วนของประวัติลูกค้า
ไว้ในฐานระบบเพ่ือวิเคราะห์และ
เฉลี่ยขนาดเสื้อผ้าให้อยู่ในเกณฑ์
ที่ได้มาตรฐานอาจจะเพ่ิมลูกค้า 
VIP เข้ามาในฐานระบบ เพ่ือ
สะดวกในการสั่งซื้อออนไลน์ 
3. การจัดวางสินค้าภายในร้าน 
เป็นระเบียบเรียบร้อย การจัดตก
แต่ร้านเน้นความทันสมัย ดึงดูด
ใจผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

DA+PP มีความหลากหลายของ
สินค้าผ้าไทยสาํเร็จรูป 
ยกตัวอย่างเช่น กระโปรง 
ผ้าถุงสําเร็จรูป ชุดแซก เสื้อ
ลูกไม้ชายระบาย เสื้อสูทไหม
ไทย 
 
Animal House สินค้าและ
บริการส่วนใหญ่จะเน้นไปที่
เสื้อผ้าสตรี ผ้าไหมที่ตกแต่งด้วย
ลูกไม้หลากหลาย สื่อเอกลักษณ์
ของความเป็นไทยออกมาได้
ชัดเจน  

ตําแหน่งที่ต้ัง บริเวณสยามแสควร์ หรือช้ันสาม 
อาคารสยามเซน็เตอร์ 
 
 

DA+PP ช้ัน  2 ฝั่ง KFC ห้าง 
ดิโอลด์สยาม พลาซ่า 
Animal House1 และ 2, ร้าน 
DA+PP ทั้ง 3 ร้าน ต้ังอยู่ที่ ช้ัน
2 ดิโอลด์สยามพลาซ่า พาหุรดั 
(ข้างศาลาเฉลมิกรุง) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

ราคา ต้ังราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพ
สินค้า อยู่ในเกณฑ์ที่ผู้บริโภค
ระดับกลางและระดับบนรับได้ 
โดยคุณภาพสามารถเทียบช้ันกับ
เสื้อผ้าแบร์นดังๆ ที่นําเข้ามาจาก
ต่างประเทศ 

ร้าน DA+PP และ ร้าน Animal 
House มีราคาค่อนข้างสูง เน้น
เจาะกลุ่มไปทีช่าวต่างชาติเป็น
ส่วนใหญ ่

การบริการ พนักงานที่ให้บริการมีความ
ชํานาญเฉพาะด้าน สามารถให้
คําปรึกษา คําแนะนําด้วยความ
ยินดี อีกทั้งยังมีใจรักในงาน
บริการ 

DA+PP พนักงานบริการลูกค้า
ด้วยความเต็มใจ และมีใจรักใน
งานบริการ ให้คําปรึกษาและ
คําแนะนําที่ดี  
Animal House โดยรวมแล้ว
พนักงานให้การบริการที่เป็นกัน 
สบายๆ ไม่เป็นพิธี หรือว่าเป็น
แบบแผนที่โดนฝึกมาว่าต้องทํา 

 
3.8 วิเคราะหค์วามได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.6: แสดงการเปรียบเทียบทางด้านการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
 

1. ตัวสินค้ามีความหลากหลาย และมคีวาม
ทันสมัยเหมาะกับการใช้งานในปัจจุบัน มีการ
ออกแบบที่แปลกใหม ่มีเอกลกัษณ์เป็นของตัวเอง 
ยากต่อการลอกเลียนแบบ  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.6 (ต่อ): แสดงการเปรียบเทียบทางด้านการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

 2. กิจการได้เตรียมความพร้อมเพ่ือรองรับการ
เป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีนดังน้ี เลือกลายผ้า
ที่เป็นที่นิยมของสากล เพ่ือเจาะตลาด
ต่างประเทศได้และออกแบบให้เหมาะกับ
ชาวต่างชาติเพ่ือนําไปสวมใส ่

ปัจจัยด้านราคา/ การส่งเสริมทางการตลาด 1. ต้ังราคาอยู่ในเกณฑ์ปานกลางค่อนข้างสูง เพ่ือ
สร้างความเช่ือมั่นให้กับผู้บริโภค ว่าสินค้าของเรา
มีคุณภาพที่ดี 
2. จัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขายโดยกําหนด ของ
แถมให้ลูกค้าทีซ่ื้อสินค้าของทางร้านเป็นประจํา 
ของแถมอาจจะเป็นสิ่งเล็กๆน้อยเพ่ือแสดง
เอกลักษณ์ของสินค้าไทยให้มคีุณค่า เช่นกระเป๋า
ลายไทย 
3. ให้บริการชําระเงินผ่านบัตรเครดิตและได้รับ
ส่วนลด 

ปัจจัยด้านการบริการ 1. ทางร้านของเราเน้นในเร่ืองของการบริการมา
เป็นอันดับหน่ึง ตอนรับลูกค้าด้วยความจริงใจ 
และยินดีที่จะให้บริการ ส่วนพนักงานขาย จะต้อง
มีความเช่ียวชาญ และมีความรู้เก่ียวกับสินค้าเป็น
อย่างดีเพ่ือแนะนําให้ลูกค้าได้ซื้อสินค้าที่ตรงกับ
ความต้องการและมีความพึงพอใจสูงสุด 

ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม 1. สภาพแวดลอ้มภายในร้านถูกตกแต่งอย่าง
สวยงาม สะอาด แบ่งห้องเป็นสัดส่วนสําหรับผู้ที่มา 
ซื้อสินค้าหรือมาใช้บริการที่ร้าน รู้สึกสะดวกสบาย 
และรู้สึกเป็นสว่นตัวเมื่อได้เข้ามาใช้บริการ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.6 (ต่อ): แสดงการเปรียบเทียบทางด้านการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

 2. สภาพแวดล้อมภายนอกร้านจะเน้นความ
สะอาด และสว่าง ดูแล้วดึงดูดลูกค้าเกิดความ
น่าเช่ือถือ และมีความสุขทุกครั้งที่มาซื้อสินคา้
ของเรา 
3. มีที่จอดรถ สะดวกต่อการเข้ามาใช้บริการ 

ปัจจัยด้านบุคลากร 1. บุคลากรผ่านการฝึกอบรมเรื่องสินค้าและ
บริการมาเป็นอย่างดี มีการประเมินผลของการ
อบรมเป็นระยะเพ่ือการทํางานที่มีประสิทธิภาพ
และคุณภาพทีดี่ 
2. เข้าใจความต้องการของลูกค้าว่าต้องการอะไร 
3. มีความรักอาชีพของตนเอง ทําให้สร้างผลงาน
น้ันออกมาได้ดี 

 
3.9 ข้อเสียเปรียบของการแข่งขนั 
 
ตารางที่ 3.7: แสดงการเสียเปรียบของการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ช่ือเสียงของร้าน เพราะเน่ืองจากเป็นที่เปิดใหม่ ทําใหลู้กค้า
กลุ่มเป้าหมายอาจจะยังไม่รู้จักร้านเท่าที่ควร 
และอาจจะไมก่ล้าเข้าใช้บริการเพราะเน่ืองจากยัง
ไม่มั่นใจในคุณภาพของสินค้า อีกทั้งเจ้าของร้าน
ไม่ได้เป็นบุคคลที่มีช่ือเสียง ทําให้การโฆษณาร้าน
อาจจะดําเนินไปได้ช้า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.7 (ต่อ): แสดงการเสียเปรียบของการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห ์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ความสามารถในการดําเนินงานของเจ้าของ
กิจการ 

เพราะเป็นครั้งแรกในการลงทุนทําธุรกิจด้วย
ตนเอง มีประสบการณ์น้อยกว่าร้านช่ือดังที่เปิด
มานานแล้ว อาจจะเกิดปัญหาที่ไม่คาดคิดขึ้นได้
ในอนาคต แต่ก็จะดูความเหมาะสมในการแก้ไข
ปัญหานั้นๆเปน็แต่ละอย่างไป 

 
3.10 การวิเคราะหส์ถานภาพทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: แสดง Brand Positioning 
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Singha Life 

 
Fourmula 

 DA+PP 

 
 Animal  House 

 
Cash Cow เป็นธุรกิจที่มี อัตราการเจริญเติบโตตํ่าแต่ส่วนแบ่งตลาดสูง ธุรกิจได้กําไรสูง และ

มีเงินสดเหลืออยู่มากเพราะตลาดเจริญเติบโตน้อย และอาจนําเงินสดไปลงทุนในธุรกจิอ่ืน ดังนั้นควร
ใช้ Cash Cow เท่าที่จําเป็น และนําเงินส่วนใหญ่ไปลงทุนในกลุ่ม Star เพราะให้ผลตอบแทนสูง 

Starได้แก่ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลาดสูง อัตราความเจริญเติบโตสูง ธุรกิจได้กําไรสูงอันเกิดจาก
ตลาดโตอย่างรวดเร็ว ดังนั้น มักมีเงินสดน้อยหรือขาดแคลนเงินสด มีโอกาสท่ีจะพัฒนาไปสู่ Cash 
Cow    

Question Marksได้แก่ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลาดตํ่าในตลาดท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตสูง ธุรกิจ
กําไรน้อย ทั้งๆ ที่มีโอกาส เพราะมีปัญหาในการดําเนินงานต้องตัดสินใจว่าจะขายออก หรือพัฒนา
กิจการเข้าสู่ Star หรือไม่ ซึ่งเป็นการตัดสินใจที่ยากมาก 

Dogs ได้แก่ ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลาดตํ่า อัตราการเจริญเติบโตตํ่า ธุรกิจกําไรน้อย ขีดความ 
สามารถตํ่า ควรที่จะลดการลงทุนหรือถอนตัวออกจากธุรกิจ 

จากการวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจภายในตลาดทําให้เราทราบว่า  DA+PPนั้นเป็นผู้นํา
ทางด้านการตลาดอย่างแท้จริง เพราะมีราคาสูงและคุณภาพก็สูง ซึ่งจัดอยู่ในกลุ่มของ Star ส่วนร้าน 
Animal House ตกลงมาอยู่ในตําแหน่ง Cash cow เพราะเน่ืองจากราคาจะสูงก็จริง แต่คุณภาพของ
การบริการอยู่ในกลุ่มใกล้เคียงกับร้านจําหน่ายเสื้อผ้าไทยทัว่ไป ซึ่งมีราคาปานกลางและคุณภาพก็ปาน
กลางเช่นเดียวกัน และสุดท้าย ร้าน Fourmula อยู่ในระดับ Star กลุ่มเดียวกับ DA+PP ถึงแม้ว่า
ราคาจะตํ่ากว่าร้านคู่แข่งนิดหน่อย แต่เราก็มคีุณภาพของสินค้าที่ใกล้เคียงกัน 



บทที ่4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
4.1 กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยทุธ ์

4.1.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
จากการประเมินศักยภาพของFourmulaพร้อมเผชิญหน้ากบัการแข่งขันทางธุรกิจ กลยุทธ์

ดับองค์กรที่เลือกใช้คือ เน้นการเติบโต ของกิจการ เพ่ือ ให้มีความสามารถในการบริการท่ีรวดเร็วให้
มากพอที่จะรองรับความต้องการของผู้บริโภค 

จากการวิเคราะห์ SWOT ของร้านFourmulaควรที่จะใช้กลยุทธ์ 
กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) โดยเป็นการสร้างความแตกต่างของ

สินค้า หรือบรกิารของเราให้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง หรอืของที่มีอยู่ในปัจจุบัน เพ่ือสร้างทางเลือก
ใหม่ๆ  ให้กับลกูค้า และเป็นการสร้างโอกาสใหม่ๆ ในการขยายตลาด ซึ่งสามารถประยุกต์ใช้ได้ดังนี้ 

1) ส่งเสริมการวิจยัและพัฒนา ผลิตภัณฑ์ (Research and Development) เพ่ือพัฒนา
ผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม เพ่ือเป็นการค้นหาความต้องการของใหม่ๆ ผู้บริโภค ที่มีการ
เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน เพราะฉะน้ันเราจึงต้องมีการหาสินค้าใหม่ๆ มาลงเสมอ ไม่ว่า
จะเป็นคอลเลคช่ันเสื้อผ้าแบบใหม่จากแบรนด์ดังต่างๆ หรือแม้กระทั่งผา้ไทยและวัตถุดิบที่นํามาผลติ
สินค้าต้องมีคุณภาพดี เป็นต้น 
 
ภาพที่ 4.1: ตัวอย่างสินค้า 1 
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ภาพที่ 4.2: ตัวอย่างสินค้า 2 
 

 
 

2) ส่งเสริมการวิจยัตลาด (Marketing Research) เพ่ือเป็นการค้นหาความต้องการของใหม่ๆ  
ผู้บริโภค ที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ต้องสํารวจว่าช่วงน้ีกลุ่มลกูค้าเป้าหมายกําลังนิยมอะไร 
มีการใช้ชีวิตแบบไหน อย่างปัจจุบันสื่อสังคมออนไลน์เป็นการติดต่อสื่อสารได้อย่างรวดเร็วมาก ดังนั้น
ในช่วงแรกที่เปิดร้านจะมีการโฆษณาร้าน โดยการจ้างนักแสดง คนดัง ที่สามารถเป็น Brand 
Ambassador พร้อมทั้งถ่ายรูปลงโฆษณาในสื่อสังคมออนไลน์ เช่น อินสตาแกรม เป็นต้น เพ่ือเป็น
การทําให้กลุ่มเป้าหมายรู้จักร้านของเรามากข้ึน 

3) ส่งเสริมการเรยีนรู้ในองค์กร (Learning Organization) เพ่ือส่งเสริมใหพ้นักงานใน
หน่วยงานแลกเปลี่ยนแนวคิด ประสบการณวิ์ธีการทํางาน หรือเรื่องที่เป็นประโยชน์ในการทํางาน 
ระหว่างกันและกัน มีการแลกเปลี่ยนความคิดก่อนเข้างาน เช่น การนําปัญหาของช่างแต่ละคนมา
ประชุมกันว่าเจออะไรบ้าง เสนอแนวคิดในการพัฒนาการบริการ การแก้ปัญหาของแต่ละบุคคลเพื่อ
เป็นความรู้ในการพัฒนาตัวเองต่อไปส่งผลให้องค์กรมีความย่ังยืน 

4) พัฒนาความสามารถให้เป็นจดุแข็ง (Strength Point) โดยการพัฒนาปรับปรุง
ความสามารถที่มีอยู่ในปัจจบัุนให้เป็นความสามารถท่ีไมม่ีใครมาลอกเลยีนแบบได้ ซึ่งจะส่งผลทํา
ให้บริการของเรามีความแตกต่างกับคู่แข่งอย่างชัดเจน โดยส่วนที่สําคัญที่สุดของการเปิดร้านจําหน่าย
เสื้อผ้าที่นําความเป็นไทยมาผสมผสานน้ัน คือความสามารถของบุคลากร ดังนั้นจึงมีการพัฒนาฝีมือ
ของบุคลากรอยู่เสมอ โดยการส่งไปอบรมท่ีสถาบันเรียนรู้ผ้าไทยที่มีช่ือเสียงต่างๆ เพ่ือเพ่ิมความรู้ และ



45 

เทคนิคต่างๆ เน่ืองจากแฟช่ันเสื้อผ้าน้ันมีการออกแบบใหม่ๆ เสมอ ดังน้ันเราจึงต้องตามให้ทันและ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
 
4.2 แนวคิดทีส่ําคญั และทฤษฎีที่นํามาใช ้

4.2.1 แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์สินค้า Fourmula จะเป็นแบรนด์ที่สร้างสรรค์เครื่องแต่งกายและ

เคร่ืองประดับที่เป็นเอกลักษณ์ด้วยการใช้ผ้าไทยมาตัดเย็บด้วยช่างคุณภาพ และมีการออกแบบที่ 
ร่วมสมัย ทําให้ลูกค้าหรือผูท้ี่สนใจจะจดจําแบรนด์น้ีได้ง่าย และนอกจากน้ันยังมีการนํากระแสแฟช่ัน
จากสถาบันกําหนดเทรนด์ (Fashion Trend Setter) และกระแสแฟช่ันในเมืองไทย มาผสมผสานใน
การออกแบบเพ่ือให้ลงตัวและเข้ากับคนไทยและลูกค้าทั่วไปได้มากที่สุด   

2) ปัจจัยด้านราคา เราจะเจาะกลุ่มลูกค้าในวัยรุ่น และวัยทํางานตอนต้น การกําหนดราคา
อยู่ในระดับสูงมาก คงเป็นไปได้ยาก เพราะลูกค้ากลุ่มน้ี เป็นกลุ่มในวัยกําลังศึกษาและวัยทํางาน
ตอนต้น ทําให้กําลังซื้อยังไม่สูงมาก แต่กลุ่มลูกค้าวัยน้ี จะเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีแรงขับเคลื่อนในการแต่งตัว 
สูงมาก เป็นกลุม่ที่ชอบการแต่งตัวที่มีแนว หรือเอกลกัษณ์เป็นของตนเอง แต่ในทางกลับกัน การกําหนด
ราคาสินค้าที่ตํ่าเกินไป อาจไม่สร้างคุณค่าให้กับสินค้า ลูกค้าจะมองว่าสินค้าอาจจะไม่ใช่สินค้าที่มี
คุณภาพ เป็นสินค้ามีตําหนิ หรือ ไม่ได้มาตรฐาน ดังน้ันการกําหนดราคาอยู่ในช่วงระดับปานกลางไป
ค่อนข้างสูงเพ่ือให้กลุ่มลูกค้าหลักและกลุ่มลูกค้าทั่วไป สามารถเข้าถึงแบรนด์ได้ง่าย และยังคงสร้าง
แรงอยากให้กลุ่มลูกค้ารุ่นต่อไปใฝ่ฝันทีจ่ะครอบครองแบรนด์น้ีอีกด้วย 

3) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ในช่วงเร่ิมต้น ทางแบรนด์จะนําสินเค้าส่งไปขายใน
โครงการ Wonder Room ช้ันสามสยามเซ็นเตอร์ก่อน เพราะที่โครงการน้ี จะเป็นที่แนะนํานักดีไซน์
หน้าใหม่ (Young Designer) ให้เป็นที่รู้จักแก่นักช้อปทั้งหลาย โดยที่จะมีแบรนด์ต่างๆ มากมายมี
สินค้าหลากหลายชนิดเข้าไปวางขายอยู่ในโซนนั้น นอกจากน้ันช่องทางอีกช่องทางหนึ่งก็คือ การเลือก
ซื้อผ้าทางระบบ Social Media และร้านค้าออนไลน์ เราจะเปิดระบบ Instragram และ Facebook 
เพ่ือเป็นอีกช่องทางในการสั่งซื้อสินค้าอีกช่องทางหนึ่งด้วย 

 และภายในห้าปีจะมีโครงการขยายช่องทางการจัดจําหน่ายโดยการเปิดร้านด้วยตัวเอง  
พร้อมทั้งทํานิทัศการหมุนเวียนเล็กๆ เก่ียวกับคอลเล็กช่ันเพ่ือเป็นการบอกที่มาที่ไปให้กับลูกค้าว่า
ผลงานการออกแบบคอลเล็กช่ันปัจจุบันมีที่มาที่ไปอย่างไร ใช้ผ้าที่ไหนมาผลิต กระบวนการทอผ้า 
หรือการผลิตผา้น้ันมีขั้นตอนอย่างไร กี่ขั้นตอน เพ่ือเป็นการสร้างคุณค่าให้กับสินค้าและสามารถเพ่ิม
มูลค่าให้กับตัวสินค้าน้ันได้ด้วย 
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4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด การสื่อสารการตลาดในช่วงระยะเร่ิมต้น ทางแบรนด์
ยังคงไม่เป็นที่รู้จักของคนทั่วไป กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การสื่อสารการตลาดจึงต้องเร่งอัดในช่วงเปิด
ตัวอย่างมาก การเลือกสินค้าลงวางจําหน่ายที่ห้างสยามเซ็นเตอร์น้ี เพราะทางห้างมีนโยบายว่า เป็น
แหล่งรวมไอเดียเจ๋งๆ ไม่ใช่เป็นแค่ห้างสรรพสินค้า ทางห้างจะมีโปรเจคดีๆ หรือมกีารจัดกิจกรรมเพ่ือ
ส่งเสริมการขายให้กับแบรนด์ต่างๆ ที่อยู่ในน้ันเกือบทุกเดือน ทําให้ทางแบรนด์ Fourmula สามารถ
เข้าร่วมกิจกรรมต่างๆ กับทางห้างได้ทั้งการจัดแฟช่ันโชว์ การทํากิจกรรมเพ่ือสร้างประสบการณ์ใหม่
ให้กับลูกค้า การทําให้ลูกค้าได้ทดลองใช้สินค้า และยังเป็นการสร้างช่ือเสียงให้กับลูกค้าได้รู้จักอีกด้วย 

 นอกจากน้ันแล้วการเลือกโฆษณาผ่านทางหนังสือ ก็มีผลเช่นกัน โดยแบรนด์เลือกลง
หนังสือที่กลุ่มเป้าหมายชอบอ่าน เช่น Looker จะเจาะกลุ่มลูกค้าวัยเรยีน หรือ Esquire จะเจาะกลุ่ม
ลูกค้าวัยทํางาน เพ่ือเป็นการสร้างการจดจําและรับรู้ตราสนิค้าได้ในวงกว้างขึ้น และสิ่งหน่ึงที่สามารถ
จะทําให้คนทั่วไปได้เห็นถึงเสื้อผ้ามากขึ้น Brand จะเลือกรายการทีวีที่เป็นรายการที่กลุม่เป้าหมายช่ืน
ชอบและติดตามเพ่ือเป็นผู้สนับสนุนทางด้านการแต่งกายให้กับพิธีกร และแขกรับเชิญอีกด้วย  รวมไป
ถึงนักร้องศิลปินที่กลุ่มเป้าหมายช่ืนชอบเช่น คุณบุรินทร ์บุญวิสุทธ์ิ เป็นต้น 

5) ปัจจัยด้านบุคลากร มนุษย์ คือ ทรัพยากรที่มีค่าที่สุดขององค์กร องค์กรจะประสบความ 
สําเร็จหรือล้มเหลว ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลัก คือบุคคลในองค์กรถึงแม้จะมีเคร่ืองมือเคร่ืองจักรที่ทันสมัย
อย่างไรก็ตาม ถ้าบุคคลในองค์กรขาดความรู้ความสามารถก็ไม่อาจใช้ประโยชน์จากเคร่ืองมือที่ทันสมัย
น้ันได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ ดังน้ันจึงมีความจําเป็นอย่างย่ิงที่จะต้องให้ความสําคัญต่อการบริหารงาน
บุคคล ซึ่งเป็นกระบวนการที่เร่ิมต้ังแต่การวางแผนกําลังคน จนกระทั่งถึงการพ้นสภาพจากการเป็น
พนักงานขององค์กร ความสําคัญของการบริหารงานบุคคลจึงเป็นสิ่งจําเป็นอย่างยิ่ง 

 บุคคลในองค์การ เปรียบเสมอืนช้ินส่วนสําคัญในการขับเคลื่อนองค์กรเพ่ือไปสู่จุดหมาย
ปลายทางที่กําหนดไว้ ดังน้ันการบริหารบุคคลจะแยกเป็นดังน้ี 

 5.1) ช่วยเสริมสร้างขวัญ และกําลงัใจไม่ว่าจะเป็นด้านความสะดวกสบาย 
 5.2) ช่วยให้องค์การมีความมั่นคง และมั่งคั่งเมื่อพนักงานมีความมุ่งมั่นในการทํางาน

ย่อมส่งผลให้องค์กรมีความเจริญเติบโตและเข้มแข็ง ผลผลติเป็นที่ยอมรับของตลาดและมีศักยภาพใน
การแข่งขันสูง 

6) ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ การสร้างคุณภาพโดยรวมให้กับภาพลกัษณข์องสนิค้า 
และบริการ รวมถึงทั้งด้านปรับปรุงคุณภาพทางกายภาพด้านอ่ืน เช่น สิ่งที่ปรากฏต่อสายตาลูกค้า สี 
รูปร่าง บรรยากาศภายในร้าน เป็นต้น การออกแบบสถานที่การให้บริการให้มีความน่าประทับใจใน
ทุกรายละเอียด การออกแบบการบริการ จึงเป็นเรื่องที่ต้องพัฒนาโครงสร้างของธุรกิจ และออกแบบ
บริการให้สอดคล้องกับเป้าหมายขององค์กรและธุรกิจ ทางร้าน Fourmula เน้นการออกแบบสถานท่ี
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สบายตา คํานึงถึงประโยชน์การใช้สอยของสถานที่เป็นหลัก และผสมผสานกลิ่นไอของความเป็นไทย 
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกไว้วางใจเมื่อได้มาใช้บริการและซื้อสนิค้ากบัทางร้านเรา 

7) ปัจจัยด้านกระบวนการ เป็นการสร้างระบบเพ่ือให้ผู้บริโภคใช้บริการได้อย่างสะดวก 
กระบวนการจัดการด้านการบริการ ทีจ่ะทําให้ลกูค้าเกิดความประทับใจ และเกิดความภักดีในตัวสนิค้า 
ต้องทําให้กระบวนการต่างๆในการจัดการด้านสินค้าและบริการ มีระเบียบข้อปฏิบัติที่ชัดเจนและ
รวดเร็ว เพ่ือให้ผู้บริการเกิดความประทับใจ การควบคุมระบบและกระบวนการของร้าน Fourmula มี
การเก็บรวบรวมข้อมูลของลูกค้าไว้เป็นฐานข้อมูล เพ่ือเป็นการง่ายแก่การให้บริการลูกค้า และรวดเร็ว 
เป็นการสร้างความพึงพอใจให้เกิดขึ้นกับลูกค้า ทําให้ลกูค้ารู้สึกมีความสําคัญ มีความพิเศษ และเป็น
การบอกต่อไปยังลูกค้าท่านต่อไปถึงการบริการที่ดี 
 
ภาพที่ 4.3: ปัจจัย 7 ข้อ ของธุรกิจบริการ 
 

 
 

4.2.2 ทฤษฎีการสร้างคุณค่าตราสนิค้า  
 เป้าหมายสูงสุดของการสร้างตราสินค้า คือ การนําผู้บริโภคจากการรับรู้จักตราสินค้าไปสู่การ
ยืนหยัดต่อตราสินค้า (Brand Insisitence) ประกอบด้วย 5 ส่วน ดังนี ้
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ภาพที่ 4.4: องค์ประกอบของคุณค่าตราสินค้า 
 

 
 

1) การรู้จักตราสินค้า (Brand Awareness) การสร้างตราสินค้า Fourmula เริ่มจากการทํา
ให้ผู้บริโภครู้จกัตราสินค้า รูถ้ึงความแตกต่างของสินค้าของร้าน สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค และทราบถึงสถานที่ในการจัดจําหน่าย โดยตราสินค้าของทางร้านเรา ต้องถูกจัดอยู่ในลําดับ
ความคิดแรกๆของผู้บริโภค 

2) การเข้าถึงตราสินค้า (Brand Accessibillity) เป็นการอํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า 
ตราสินค้าต้องเข้าไปอยู่ในทุกๆช่องทางการจําหน่ายที่ผู้บรโิภคต้องการ อาจจะอาศัยพันธมิตรทาง
ธุรกิจ หรือเครือข่ายตัวแทนจําหน่ายที่มีอย่างกว้างขวาง โดยทางร้านเราจะมีหน้าทําให้ลกูค้าได้เข้าถึง 
และเห็นชัด การออกแบบจดจําง่าย และมีการเข้าถึงลูกค้าทางสื่อออนไลน์ต่างๆ 

3) คุณค่าที่ได้รับจากการใช้ตราสินค้า (Brand Value) เมื่อตราสินค้าผ่านกระบวนการรับรู้
และเข้าถึงผู้บริโภคแล้ว ผู้บริโภคจะพิจารณาถึงคุณค่าที่ได้รับจากตราสินค้าซึ่งคุณค่าดังกล่าวผู้บริโภค
จะนํามาเป็นเหตุผลในการพิจารณากับความรู้สึกที่ได้รับหลังจากการเลือกใช้ตราสินค้า คุณค่าที่ทาง
ร้านเราจะมอบให้ลูกค้าคือคณุภาพสินค้าที่ดี เหมาะสมกับราคา และมบีริการหลังการขาย 

4) ความแตกต่างและความเก่ียวพันกับตราสินค้า (Bran Relevant Differentiation) ความ
แตกต่างในที่น้ีคือ การทําให้ผูบ้ริโภคได้รับข่าวสารที่น่าสนใจแปลกใหม ่โดดเด่นไม่เหมือนใคร ทําให้
ผู้บริโภคพร้อมที่จะเปิดรับฟังสิ่งอ่ืนๆ ที่ตราสินค้าพยายามจะแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างและจํา
จุดเด่นน้ันๆ จากการตอกยํ้าอยู่เสมอซึ่ง Fourmula เน้นการออกแบบที่เป็นเอกลักษณ์ มีความ
แตกต่างจากคู่แข่งและตอกยํ้าอยู่เสมอ ต้องทําให้ผู้บริโภครู้สึกว่ามีความสัมพันธ์กับชีวิตและคุณค่าที่
ผู้บริโภคต้องการ 

Emotional Connection 

Relevant 
Differentiationn 

Value 

Accessibility Awareness 
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5) ความผูกพันกับตราสินค้า (Brand Emotional Connection) ความรู้สึกผูกพันกับตรา
สินค้า จะส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความไว้ใจตราสินค้า และรูส้ึกผูกพันกับตราสินค้า ซึ่งเป็นจุดเริ่มต้นที่
สําคัญของการเกิดความจงรักภักดีต่อตราสินค้า 

4.2.3 ทฤษฎีการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 
ถึงแม้การสื่อสารทางการตลาดจะมีบทบาทสําคัญๆ ในหลายด้านแล้วแต่คงมีความจําเป็นที่

จะต้องปรับเปล่ียนตามให้เหมาะสมตามเทคโนโลยีและปจัจัยอ่ืนๆ ในบ่อยคร้ังการสื่อโฆษณาอาจจะ
เป็นโปรแกรมการสื่อสารหลกัไปยังผู้บริโภคแต่น้ันย่อมไมเ่พียงพอหากต้องการสร้างคุณค่าตราสินค้า
และยอดขายให้เพ่ิมขึ้นการสือ่สารทางการตลาดแบบผสมประกอบด้วย 8 องค์ประกอบ ดังน้ี 

1) การโฆษณา (Advertising) รปูแบบการนําเสนอและการสง่เสริมความคิดของสินค้าหรือ
บริการจากเจ้าของโดยมีค่าใช้จ่ายผ่านสื่อที่ไม่ใช่ตัวบุคคล Fourmula ใช้การโฆษณาผ่านเว็ปไซด์
ออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook Instargram Line 

2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ความหลากหลายของสิ่งกระตุ้นที่ใช้ในระยะ
สั้นเพ่ือส่งเสริมให้เกิดการทดลองใช้หรือการซื้อสินค้าและบริการ การจัดกิจกรรมร่วมสนุกของลูกค้า
ประจํา มีคูปองส่วนลดเมื่อมาใช้บริการในครั้งต่อไป 

3) กิจกรรมและประสบการณ์ (Events and Experiences) การจัดกิจกรรมและโปรแกรม
ต่างๆ โดยทางร้านจะทออกแบบสร้างโอกาสปฏิสัมพันธ์ระหว่างตราสินค้าและผู้บริโภค ให้เหนียวแน่น
มากย่ิงขึ้น 

4) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Public Relations and Publicity) โปรแกรม
หลากหลายที่ถกูสร้างสรรค์ขึน้มาเพ่ือสนับสนุนส่งเสริมและปกป้องภาพลักษณ์ขององค์กรหรือสินค้า
ประเภทใดประเภทหน่ึงขององค์กร ทางร้านจะออกบูธแนะนําสินค้าทุกๆ เดือน เพ่ือเป็นการ
ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้ารู้จักรา้นเรามากย่ิงขึ้น 

5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การใช้สื่อในรูปของจดหมายโทรศัพท์โทรสาร
อีเมล์หรืออินเตอร์เน็ตเพ่ือสื่อสารโดยตรงกับกลุ่มลูกค้าหรอืกลุ่มเป้าหมายขององค์กร 

6) การปฏิสัมพันธ์ทางการตลาด (Interactive Marketing) กิจกรรมหรือโปรแกรมต่างๆ 
เพ่ือสร้างความมีส่วนร่วมของลูกค้าหรือกลุ่มที่มุ่งหวังทั้งทางตรงและทางอ้อมในการท่ีจะสร้างการรับรู้
การปรับปรุงภาพลักษณ์หรือสร้างยอดขายสินค้าหรือบริการให้เพ่ิมขึ้น 

7) การสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word-of-Mouth Marketing) การสื่อสารปากต่อปาก
ระหว่างผู้คนในรูปทางวาจาทางการเขียนหรือทางอินเทอร์เน็ตซึ่งเก่ียวพันถึงประสบการณ์ที่ดีจากการ
ซื้อหรือใช้สินคา้หรือบริการต่างๆ 

8) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) การพบปะแบบตัวต่อตัวเพ่ือประสงค์
ทางการนําเสนอตอบคาถามหรือนามาซึ่งการสั่งสินค้า 
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การใช้กลยุทธ์ทางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในการสร้างคุณค่าตราสินค้ามีขั้นตอน
ในการปฏิบัติเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความรับรู้ในมูลค่าตราสินค้าขององค์กรคาว่าการสื่อสารทาง
การตลาดแบบบูรณาการมาจากที่ผู้ผลิตสินค้าเลือกใช้วิธีการสื่อสารต่อผู้บริโภคท่ีมีลักษณะเอ้ือกันเช่น
ผู้ผลิตต้องการส่ือสารบุคลิกของตราสินค้าให้มีรูปลักษณข์องการทาเพ่ือสังคมนักสร้างตราสินค้าจําเป็น 
ต้องใช้วิธีการประชาสัมพันธ์โดยเน้นการนาเสนอข่าวสารและข้อมูลในเชิงสาธารณะและมีการสร้าง
รูปลักษณ์ขององค์กรที่เพ่ือสังคม (Philanthropic Image) โดยการบริจาคหรือส่งเสริมสาธารณกุศล
ให้เกิดเป็นภาพลักษณ์ขึ้นมาอาจจะใช้กลยุทธ์ควบคู่กับการเข้าไปเป็นผู้สนับสนุนรายการหรือโครงการ
ต่างๆ ที่เหมาะสมและสนับสนุนตราสินค้าขององค์กรนักการตลาดที่ต้องการสร้างตราสินค้าจําเป็น 
ต้องคิดถึงหลัก 4 ประการหลกัจากที่ได้ทางการสื่อสารทางการตลาดกับผู้บริโภคดังน้ี 

1) ปฏิบัติต่อผู้บริโภคอย่างดีเพ่ือเสริมสร้างศรัทธาที่มีต่อตราสินค้าเช่นการใช้พนักงานใน
การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าและองค์กรจําเป็นต้องอบรมพนักงานให้มีความสามารถและเข้าใจ
ผู้บริโภค 

2) เก็บรักษามิตรภาพที่มีต่อผู้บริโภคไว้เป็นอย่างดีโดยการจัดกิจกรรมต่างๆ เพ่ือกระตุ้น
ผู้บริโภคเป็นระยะๆ 

3) มีการศึกษาระดับความพึงพอใจของผู้บริโภคโดยเฉพาะความพึงพอใจรวมที่มีต่อ
ประสิทธิภาพของตราสินค้าขององค์กร 

4) มีการมอบสิ่งทีผู่้บริโภคไม่คาดหวังว่าจะได้รับเป็นบางช่วงเวลาหรือเทศกาลพิเศษเพราะ
การมอบสิ่งพิเศษจะทําให้ผู้บริโภครู้สึกได้รับความสําคัญและผูกพันกับตราสินค้ามากขึ้น 
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ภาพที่ 4.5: การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรเพื่อสร้างคุณค่าแก่ตราสินค้า 
 

 
 
4.3 รูปแบบการขยายธุรกิจ โอกาสและอปุสรรคของการขยายธุรกิจ 

ในอนาคตคิดว่าจะขยายสาขาไปยังพ้ืนที่ต่างๆ เช่น Community Mall หรือห้างสรรพสินค้า 
เพราะเป็นสถานที่ที่มีคนเข้าออกใช้บริการเป็นจํานวนมาก และคิดที่จะพัฒนาสินค้าใหม้ีความแปลก
ใหม่ตามกระแสแฟช่ันเสื้อผ้าให้ทันสมัยอยู่เสมอ และเพ่ิมเอกลักษณ์เข้าไปในเสื้อผ้าเพ่ือสร้างความ
แตกต่างยากต่อการลอกเลียนแบบ เป็นการสร้างมูลค่าอย่างหน่ึงให้กับ สินค้าอีกด้วย 

มีโอกาสในการขยายธุรกิจระดับปานกลางเพราะเนื่องจาก เป็นแผนธุรกจิที่ยังไม่ได้เริ่มดําเนิน
กิจการ ดังนั้นเราจึงไม่สามารถทราบได้ว่าธุรกิจของเราจะดําเนินไปยังทิศทางใด ดังนั้นเราจึงมองธุรกิจ
เป็นกลางไว้ก่อน ถ้าหากกิจการเป็นไปด้วยดี ทํากําไรได้มากกว่าเป้าหมายที่กําหนดไว้ ก็จะมีโอกาสท่ี
จะขยายกิจการสูง 

โดยปกติแล้วร้านเสื้อผ้าน้ันจะได้กําไรค่อนข้างสูง ทําให้คืนทุนได้อย่างรวดเร็ว เราจึงสามารถ
สะสมเงินดังกล่าวไปขยายสาขาไปเปิดอีกที่โดยการใช้แผนการตลาดนั้นต้องคํานึงถึงการใช้ชีวิตของคน
บริเวณน้ันด้วย ส่วนอุปสรรคน้ันก็คงเป็นเรื่องคู่แข่งทางการตลาด เป็นที่ทราบกันดีอยู่ว่าปัจจุบันมีร้าน
เสื้อผ้าแบบแฟชั่นแบบใหม่เกิดขึ้นมากมาย ดังนั้นเราจึงมีคู่แข่งสูงเช่นเดียวกัน  
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4.3.1 ทฤษฎีแบบจําลองแรงผลักดัน 5 ประการ( Five Forces Analysis)  
จากงานเขียนของศาสตราจารย์ไมเคิลในหนังสือเร่ือง “Competitive Strategy; 

Techniques for Analyzing Industries and Competitors” (1980) ได้กล่าวถึงการกําหนดกลยุทธ์
การแข่งขันโดยใช้การวิเคราะห์ แบบจาลองแรงผลักดัน 5 ประการ (Five Force Model) ที่บอกถึง
สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมซึ่งความเขม้แข็งของแรงผลักดันทั้งหมดจะเป็นตัวกําหนดศักยภาพ
ในการทากาไรในอุตสาหกรรมถ้าแรงผลักดัน 5 ประการอ่อนแรงลงมาเพียงใดโอกาสในการบรรลุผล
งานก็จะมากตามไปด้วยดังน้ัน เป้าหมายของการวางกลยุทธ์ก็คือการหาตําแหน่งในอุตสาหกรรมที่
สามารถป้องกันตนเองจากแรงผลักดัน 5 ประการและพรอ้มจะใช้แรงผลักดันน้ีมาทาประโยชน์กับกับ
องค์กรของตนเอง 
 
ภาพที่ 4.6: ทฤษฎีแบบจําลองแรงผลักดัน 5 ประการ (Five Forces Analysis) 
 

 
 

สําหรับแรงผลกัดัน5 ประการประกอบ ไปด้วย 
1) การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ (Barriers to Entry) การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่หมายถึง 

ผู้เข้ามาใหมใ่นอุตสาหกรรมทาํให้กําลังการผลิตในอุตสาหกรรมเพ่ิมขึ้นและมีความต้องการส่วนแบ่ง
ตลาดและทรพัยากรในการผลติทําใหเ้กิดการคุกคามต่อสถานะและความมัน่คงของผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรม 
เดิมโดยมีปัจจัยที่จะกระตุ้นแรงผลักดันน้ีได้แก่ 
 1.1) Economy of Scale (การประหยัดโดยขนาด) การขยายตัวกําลงัการผลิตสร้าง
กําลังความประหยัดโดยขนาดซึ่งจะก่อให้เกิดความได้เปรียบทางต้นทุนแก่องค์กรเน่ืองจากการผลิตใน
ปริมาณมากทาํให้ต้นทุนของวัตถุดิบและราคาถูกลงส่งผลให้สามารถต้ังราคาผลิตภัณฑ์ถูกลงทําให้
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กําไรไม่เป็นที่จูงใจธุรกิจที่มีศกัยภาพในการเป็นคู่แข่งในการเข้าสู่อุตสาหกรรมโดยมากธุรกิจที่ใช้
นโยบายการประหยัดโดยขนาดจะเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญแ่ละอุตสาหกรรมหนักเช่นคอมพิวเตอร์
ปูนซีเมนต์อิเลก็ทรอนิกส์หรอือาหารสัตว์เป็นต้น 
 1.2) Product Differentiation (ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์) การสร้างความแตกต่าง
ให้แก่ผลิตภัณฑ์โดยทําให้ผลติภัณฑ์มีเอกลักษณ์ ซึ่งเป็นปัจจัยสําคัญที่ช่วยให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคและ
สร้างความภักดีต่อ ตราสินค้าของผู้บริโภคปกติการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ซึ่งอาจเป็นความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่จริงหรือจากการสร้างภาพลักษณ์ให้เกิดในสายตาผู้บริโภคซึ่งสามารถ
สร้างความโดนเด่นของผลิตภัณฑ์ได้หลายมติิความแตกต่างและเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์จะทําให้ผู้เขา้
มารายใหม่ต้องใช้ความพยายามและค่าใช้จ่ายอย่างมากเพ่ือดึงลูกค้าที่มีความพอใจต่อสินค้าทีมีอยู่ใน
ตลาดให้เปลี่ยนไปใช้หรือทดลองสินค้าหรือบริการของตนตัวอย่างเช่นปัจจุบันจะเห็นตัวอย่างของ
สินค้าเกษตรหลายประเภทที่สร้างความแตกต่างของตนทําให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าและต้ังราคาได้
สูงข้ึนนอกจากน้ีการพัฒนาและนาผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป็นรายแรกแลว้พัฒนาให้เป็นทีพึงพอใจจะ
ก่อให้เกิดความจงรักภักดีในราคาสินค้าภาพลักษณ์ที่เด่นเรื่องคุณภาพและความไว้วางใจของลูกค้า
และการที่ผู้เข้ามารายใหม่จะแข่งขันต้อง ทุ่มเททั้งเงินทุนและเวลาเพ่ือทอนความภักดีของลูกค้าที่มีต่อ
สินค้าเดิม ซึ่งกไ็ม่แน่ว่าประสบผลสําเร็จเสมอไปสาหรับผู้ทีอ่ยู่ในอุตสาหกรรมเดิมที่สามารถครอง
ตลาดส่วนใหญไ่ด้ก็ย่ิงต้องทาการพัฒนาย่ิงข้ึนเพ่ือสร้างความประทับใจของลูกค้าอันจะก่อให้เกิดการ
เป็นลูกค้าตลอดชีวิตต่อไปในอนาคต 
 1.3) Capital Requirements (ความต้องการเงินทุน) ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในการลงทุน
สาหรับอุตสาหกรรมบางประเภทมีสูงมากโดยเฉพาะสินค้าประเภทเทคโนโลยีที่ต้องมีการวิจัยและ
พัฒนาอย่างสม่ําเสมอและต้องใช้เงินลงทุนในการเริ่มต้นธุรกิจทําให้ผูม้ีจานวนเงินลงทุนไม่พอหรือ
แหล่งสนับสนุนทางการเงินไม่แข็งแกร่งก็ยากท่ีจะเข้าสู่อุตสาหกรรมได้ 
 1.4) Switching Costs (ต้นทุนการเปลี่ยนผู้ขาย) ต้นทุนของผู้ซือ้ที่เกินขึ้นจากการ
เปลี่ยนผู้ขายจากรายหนึ่งไปสู่ผู้ขายอีกรายหน่ึงซึ่งเป็นอุปสรรคอีกอย่างหน่ึงทีผู้เข้ามารายใหม่ต้อง
เผชิญโดยเฉพาะหากต้นทุนในการเปลี่ยนผู้ขายสูงผู้เข้ามาใหม่ต้องเสนอคุณสมบัติหรือคณุภาพของ
ผลิตภัณฑ์ที่โดดเด่นทําให้ผู้ซือ้ตัดสินใจว่าคุ้มค่าที่จะเปลี่ยนมาใช้ผลิตภัณฑ์ของผู้เข้ามาใหม่ได้ 
 1.5) Access to Distribution Channels (การเข้าสู่ช่องทางการจัดจาหน่าย) เป็นการ
หาช่องทางจัดจาหน่ายที่เหมาะสมแก่ตัวผลติภัณฑ์เป็นงานสําคัญของผู้เข้ามาใหม่เน่ืองจากมีผู้อยู่ใน
อุตสาหกรรมเดิมครอบครองช่องทางจัดจําหน่ายนั้นอยู่ทําให้ผู้เข้ามาใหม่อาจต้องเสียค่าใช้จ่ายสูงใน
การเข้าสู่ช่องทางการจัดจาหน่ายหรือต้องพยายามมองหาช่องทางการจัดจาหน่ายอ่ืนๆ ที่อุตสาหกรรม
เดิมยังไม่ใช้หรือยังมองไม่เห็นความสําคัญสาหรับผู้อยู่ในอุตสาหกรรมเดิมที่ต้องพยายามสร้าง ความ
เข้มแข็งของตนเพ่ือป้องกันการเข้าสู่ตลาดของผู้เข้าตลาดรายใหม่  
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 1.6) Cost Disadvantages Independent of Scale (ข้อเสียเปรียบทางต้นทุนที่ไม่
ขึ้นอยู่กับขนาด) ผู้เข้าใหม่อาจมีข้อเสียเปรียบต่อผู้ที่อยู่ในตลาดเดิมที่มีปัจจัยในการดาเนินงานที่เป็น
จุดแข็งและส่งเสริมศักยภาพขององค์กรและมีโอกาสอันเอ้ืออานวยจากสิ่งแวดล้อมอ่ืนเช่นการเป็น
เจ้าของผลิตภัณฑ์ที่ได้รับสิทธิบัตรแหล่งวัตถุดิบเป็นต้นนอกจากน้ีการได้เปรียบทางต้นทุนที่ไม่ขึ้นกับ
ขนาดอาจมาจากการมีประสบการณ์หรือการเรียนรู้เพ่ิมขึ้นโดยหลายองค์กรจะมีการเรียนรู้เมื่อธุรกิจมี
ประสบการณ์และมีการเรียนรู้มากข้ึนย่อมทําให้เกิดความผิดพลาดน้อยลงและทราบความต้องการของ
ตลาดมากขึ้นซึง่สร้างความเช่ือถือต่อผู้ซื้อด้วยดังน้ันผู้เข้าใหม่ที่มีประสบการณ์น้อยย่อมเสียเปรียบและ
ต้องเสียค่าใช้จ่ายมากกว่าจะสร้างสมประสบการณ์และความเช่ือถือได้ 
 1.7) Government Policy (นโยบายของรัฐ) จะมีอิทธิพลต่อการประกอบการแข่งขัน
ของธุรกิจได้แก่จานวนผู้แข่งขันในอุตสาหกรรมผู้เข้าตลาดรายใหม่หรือแม้กระทั่งการออกตลาดในบาง
อุตสาหกรรมโดยรัฐบาลสามารถจากัดและควบคุมผู้เข้ามาในอุตสาหกรรมด้วยการให้ใบอนุญาตและ
จากัดแหล่งวัตถุดิบที่สําคัญ 

2) Intensity of Rivalry among Existing Competitor (การแข่งขันระหว่างธุรกิจที่มีอยู่
ในอุตสาหกรรม) การแข่งขันระหว่างธุรกิจที่มีอยู่ในอุตสาหกรรมคือการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่
เกิดขึ้นโดยมีองค์กรใดองค์กรหน่ึงหรือหลายองค์กรการริเริ่มเปลี่ยนแปลงการดาเนินงานของตนเพ่ือ
ต้องการให้รับความได้เปรียบและผลประโยชน์เหนือกว่าองค์กรอ่ืนๆในอุตสาหกรรมซึ่งก่อให้เกิด
ผลกระทบต่อองค์กรอ่ืนและอาจทําให้เกิดการตอบโต้ซึ่งสามารถพิจารณาปัจจัยที่เก่ียวข้องกับความ
รุนแรงของกาแข่งขันได้โดยมีปัจจัยที่เก่ียวข้องดังน้ี 
 2.1) Numerous or Equally Balanced Competitors (จานวนและดุลยภาพของ 
คู่แข่งขัน) คู่แขง่ขันที่มีอยู่อย่างมากมายในแต่ละอุตสาหกรรมมีทั้งประกอบการธุรกิจรายใหญแ่ละ
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็กหรือที่เรียกว่า SMEs โดยที่ธุรกิจจะมีอํานาจและ
ศักยภาพแตกต่างกันต้ังแต่ที่มีอํานาจมากว่าเท่าเทียมกันหรือน้อยกว่าเมื่อคู่แข่งขันอยู่จานวนมากแต่
ละองค์กรย่อมมีการพัฒนากลยุทธ์ใหม่ๆ  ออกมาต่อสู้แข่งขันเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันให้
ตนเองซึ่งย่ิงทําให้ก่อให้เกิดการต่อสู้แข่งขันกันรุนแรงย่ิงขึ้น 
 2.2) Slow Industry Growth (อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม) นอกจากการ
เจริญเติบโตของอุตสาหกรรมจะเป็นโอกาสให้แก่ธุรกิจแล้วยังเป็นการดึงดูดผู้ประกอบการรายใหม่เข้า
สู้อุตสาหกรรมแต่ถ้าหากอุตสาหกรรมมีอัตราเจริญเติบโตธุรกิจก็จะไม่สามารถเพ่ิมการเติบโตของ
ยอดขายและกาไรข้ึนตลอดจนส่งผลให้ต้องแย่งยอดขายมาจากคู่แข่งขันซึ่งจะทําให้การแข่งขันมีความ
รุนแรงขึ้น 
 2.3) High Fixed of Storage Costs (ปริมาณของต้นทุนคงที่) ต้นทุนคงที่มีสว่นสําคัญ
ที่ทําให้ธุรกิจต้องดึงดูดให้ได้จานวนมากพอที่จะ คุ้มทุนโดนเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจที่มีต้นทุนคงที่สูงเช่น
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สายการบินต้องบินตามตารางบินเพ่ือรักษาภาพลักษณ์และเพ่ือความพึงพอใจของลูกค้าแม้ว่าในบาง
เที่ยวจะมีผู้โดยสารไม่ถึงจานวนจุดคุ้มทุนก็ตามทําให้สายการบินจะต้องขายต๋ัวโดยสารราคาพิเศษและ
ให้ผู้โดยสารสารองขึ้นเคร่ืองบินเมื่อมีที่ว่างทั้งที่ต๋ัวมีราคาตํ่าไม่คุ้มกับต้นทนุแต่เพ่ือให้มีรายได้ใน
เที่ยวบินน้ันคุ้มกับต้นทุนคงที่เป็นต้น 
 2.4) Lack of Differentiation of Switch Costs (ผลิตภัณฑ์ในตลาดไม่มีความ
แตกต่าง) หากคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์หรือการบริการมีคุณสมบัติพ้ืนฐานที่ใกล้เคียงกันแล้วการ
แข่งขันที่ธุรกิจนิยมทาคือ การพยายามลดต้นทุนและต้ังราคาให้ตํ่ากว่าคู่แข่งขันเพราะผู้ซื้อก็จะ เลือก
สินค้าหรือบริการท่ีราคาตํ่ากว่าซึ่งก่อให้เกิดการแข่งขันด้านราคาหรือสงครามราคาซึ่งการตัดราคาก็จะ
ทวีความรุนแรงยิ่งข้ึนทําให้สง่ผลร้ายต่อองค์กรดังน้ันธุรกิจควรใช้รูปแบบอ่ืนนอกเหนือจากากรลด
ต้นทุนและการลดต้นทุนและการลดราคาเมาดึงดูดลูกค้า 
 2.5) Capacity Augmented in Large Increment (การเพ่ิมกาลังการผลิต) ปกติ
องค์กรจะเพ่ิมปริมาณการผลติโดยการเพ่ิมกาลังการผลิตด้วยการสร้างโรงงานใหม่ศูนย์บริการหรือซือ้
เคร่ืองจักรใหมโ่ดย องค์กรต้องบริหารกาลังการผลิตที่มีอย่างเต็มกาลังการผลิตเพ่ือลดต้นทุน ต่อหน่วย
ให้ตํ่าที่สุดดังน้ันเมื่อกาลังการผลิตสูงกว่าความต้องการของตลาดจึงส่งผลให้องค์กรต้องทาการลดราคา
เพ่ือดึงดูดลูกค้าซึ่งจะก่อให้เกิดการแข่งขันรุนแรงได้ 
 2.6) Competitors with Diverse Strategies (ความหลากหลายในกลยุทธ์ของคูแ่ข่งขัน) 
คู่แข่งขนัแต่ละรายก็จะมีลกัษณะเฉพาะของตนเช่นวัฒนธรรมในการดาเนนิงานหรือการวางแผนกลยุทธ์ 
โดยแต่ละองค์กรจะมีมุมมองที่แตกต่างกันในการสรรหากลยุทธ์ที่จะมาแข่งขันซึงบางคร้ังอาจ
ก่อให้เกิดการท้าทายกันโดยไม่รู้ตัวซึ่งจะทําให้การแข่งขนัรุนแรงย่ิงขึ้น 
 2.7) High Exit Barriers (อุปสรรคของการออกไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืน) ยกกรณี
ตัวอย่างเช่นการมีเทคโนโลยีเคร่ืองจักรและความรู้เฉพาะด้านทําให้องค์กรไม่สามารถขยายไปสู่ธุรกิจ
อ่ืนด้วยพ้ืนฐานเทคโนโลยีเดิมการเข้าสู่อุตสาหกรรมอ่ืนต้องลงทุนใหม่ทั้งหมดซึ่งก่อให้เกิดความเสี่ยงสูง 

3) Bargaining Power of Buyers (อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ) อํานาจต่อรองของผู้ซื้อเกิด
จากลูกค้าที่เป็นบุคคลสําคญัต่อความอยู่รอดและเสถียรภาพของธุรกิจทั้งโดยตรงและโดยอ้อมโดย
ศักยภาพ ในการต่อรองของผู้ซื้อมสี่วนในการผลักดันให้ผูข้ายต้องปรับราคาตํ่าลง และพัฒนาคุณภาพ
ของสินค้าและบริการให้ดีขึ้นโดยผู้ซื้อจะมีอํานาจการต่อรองสูงเน่ืองจากปัจจัยดังน้ี 
 3.1) Large Volume Purchasers (ผู้ซื้อซื้อสินคา้ในสัดส่วนปริมาณมาก) เมื่อผู้ซื้อซื้อ
สินค้าในปริมาณที่มากจะทาสามารถต่อรองและกําหนดเง่ือนไขกับผู้ขายได้เช่นการจัดส่งวัตถุดิบให้
ตรงเวลาซึ่งจะช่วยให้ผู้ซื้อประหยัดค่าใช้จ่ายการบริหารการผลิตแบบทนัเวลาพอดีทําให้ลดค่าใช้จ่าย
ลงได้ 



56 

 3.2) Backward Integration by Buyers (ผู้ซื้อมีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบ
บูรณาการไปข้างหลัง) ผู้ซื้อมนีโยบายและแนวโน้มที่จะขยายตัวไปสู่ธุรกิจการจัดจาหน่ายวัตถุดิบซึ่งจะ
ทําให้ธุรกิจที่เป็นผู้ขายวัตถุดิบสูญเสียลูกค้าไปนอกจากน้ีถ้าลูกค้าที่บูรณาการธุรกิจย้อนหลังและทา
การผลิตสินค้าในปริมาณมากก็อาจจะเป็นคู่แข่งกับองค์กรธุรกิจได้ 
 3.3) Most Sellers (ผู้ขายมีจานวนมาก) ทําให้ผูซ้ื้อสามารถเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์ได้
หลากหลายทั้งรูปแบบคุณภาพและราคาได้จากผู้จาหน่ายวัตถุดิบหลายรายเมื่อผู้ซื้อไมพึ่งพอใจต่อ
ผู้ขายรายใดก็สามารถเปลี่ยนไปพิจารณาจัดซื้อจากผู้ขายรายอ่ืนทําให้ผูซ้ื้อมีทั้งทางเลอืกและมีอํานาจ
การต่อรองมากกว่าผู้ขาย 
 3.4) Substitute Goods or Service (มีสินค้าหรือบริการทดแทน) นอกจากผลิตภัณฑ์
ที่มีลักษณะเหมือนกันแล้วธุรกิจต้องคํานึงถึงสินค้าหรือบริการอ่ืนที่สามารถทดแทนผลติภัณฑ์ของตน
เพราะแม้สินคา้ทดแทนจะมคีวามแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ที่ธุรกิจนาเสนอแต่สินค้าทดแทนก็จะทําให้ผู้
ซื้อมีทางเลือกอ่ืนในการพิจารณาจึงมีอํานาจต่อรองมากกว่า 
 3.5) Switching Cost (ต้นทุนการเปลี่ยนผู้ขายตํ่า) ถ้าผูซ้ื้อมี ต้นทุนในการเปลีย่นไปใช้
สินค้าหรือบริการของคู่แข่งตํ่าก็จะทําให้ผู้ซือ้ สามารถเลือกใช้จากแหล่งใดก็ได้ซึ่งจะส่งผลใหผู้้ซื้อมี
อํานาจต่อรองมากกว่าผู้ขาย 

4) Pressure from Substitute (การคุกคามของสินค้าหรือบริการทดแทน) ในบางคร้ัง
องค์กรอาจประสบปัญหาการคุกคามของสนิค้าหรือบริการทดแทนจากอุตสาหกรรมอ่ืนซึ่งการทดแทน
อาจเป็นเพียงช่ัวคราวเช่นเมื่อสินค้ามีราคาแพงขึ้นทําให้ลูกค้าเปลี่ยนไปใช้สินค้าที่คล้ายคลึงกันหรือ
อาจเป็นการทดแทนโดยสมบูรณ์เช่นการนาไฟเบอร์เข้ามาทดแทนการใช้ไม้เป็นต้น 

 ในการพัฒนาให้สินค้าโดยสามารถนาไปใช้ทดแทนสินค้าของอุตสาหกรรมอ่ืนได้ใน
อนาคตจะทําให้เกิดความได้เปรียบเน่ืองจากเป็นสิ่งใหม่และมีความทันสมัยกว่าทั้งด้านเทคโนโลยีและ
การวิจัยพัฒนาซึ่ง จะกลายเป็นภัยคุกคามทีค่่อนข้างรุนแรงต่อธุรกิจที่ดาเนินงานอยู่ก่อน  

 ดังน้ันจึงควรพยายามติดตามสถานการณ์และศึกษาว่าลูกค้าจะสามารถใช้สินค้าใดมา
ทดแทนสินค้าที่ตนผลิตอยู่และระดับการทดแทนมีมากน้อยเพียงใด 

5) Bargaining Power of Suppliers (อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ) อํานาจต่อรองของ
ผู้ขายวัตถุดิบเกิดจากความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิตและผู้ขายวัตถุดิบจะมีผลต่อประสิทธิภาพในการผลิต
สินค้าหรือบริการเพราะคุณภาพและปริมาณของวัตถุดิบและความล่าช้าของการส่งมอบล้วนก่อให้เกิด
ผลกระทบต่อองค์กรดังน้ันผู้บริหารควรให้ความสําคัญในการวิเคราะห์อํานาจการต่อรองของผู้ขาย
วัตถุดิบว่ามีมากน้อยเพียงใดโดยปกติผู้ขายวัตถุดิบจะมีอํานาจต่อรองสูงตามสถานการณ์ดังน้ี 
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 5.1) Small Portion of Buyers (ผู้ซื้อสินค้าในสดัส่วนปริมาณน้อย) เมื่อยอดซื้อ
วัตถุดิบและรายได้จากการขายสินค้าให้แก่ผูซ้ื้อที่ซื้อในปริมาณน้อยทําให้สิง่เหล่าน้ีไม่ได้เป็นรายได้
ส่วนมากของผู้ขายวัตถุดิบจึงทําให้ผู้ขายวัตถุดิบให้ความสาํคัญต่างจากผู้ซื้อในปริมาณมาก 
 5.2) Forward Integration by Suppliers (ผู้ขายวัตถุดิบมีศักยภาพในการขยายธุรกิจ
แบบบูรณาการตัวไปข้างหน้า) เมื่อความพร้อมด้านทรัพยากรของผู้ขายและการเติบโตไปข้างหน้าไม่ได้
มีความซับซ้อนทําให้ผู้ขายมกีารตัดสินใจขยายขอบเขตการดาเนินงานซึ่งจะส่งผลกระทบต่อผู้ซื้อเดิม
เพราะนอกจากจะต้องแข่งขันกับคู่แข่งขันเดิมในตลาดแลว้ยังต้องแข่งขันกับผู้ขายวัตถุดิบซึ่งมีต้นทุนที่
ตํ่ากว่า 
 5.3) Dominance by a Suppliers (ผู้ขายวัตถุดิบมีจานวนน้อยแต่จาหน่ายไปยังผู้ซื้อ
จานวนมาก) ทาํให้ผู้ขายวัตถุดิบมีความได้เปรียบในการต่อรองเพราะผู้ซื้อไม่มีทางเลือกในการซื้อ
วัตถุดิบมากนักขณะที่ผู้ขายสามารถขายสินค้าของตนได้อย่างกว้างขวางนอกจากน้ีผู้ขายในบาง
อุตสาหกรรมอาจจะรวมกลุ่มกันในการกําหนดแนวทางปฏิบัติซึ่งจะลดความเสี่ยงในการแข่งขันและ
สร้างอํานาจในการต่อรองของตนได้มากข้ึน 
 5.4) Non Availability of Substitute Products (ไม่มีสินค้าหรือบริการทดแทน) ถ้า
วัตถุดิบน้ันมีเอกลักษณ์เฉพาะที่มีความสําคญัต่อผู้ซื้อและไม่สามารถหาสนิค้าทดแทนได้ผู้ขายวัตถุดิบ
ย่อมจะได้เปรียบในการต่อรอง 
 5.5) High Suppliers Switching Cost (ต้นทุนการเปลี่ยนผู้จาหน่ายวัตถุดิบสูง) ถึงแม้
ผู้ซื้อจะสามารถเปลี่ยนไปใช้สินค้าอ่ืนได้แต่ถ้าการปรับเปลี่ยนแต่ละครั้งต้องเสียค่าใช้จ่ายทั้งโดย
ทางตรงและทางอ้อมแล้วก็จะเป็นอุปสรรคต่อการเปลี่ยนแปลง 

4.3.2 การวิเคราะห์เพชรหรือการวิเคราะห์องค์ประกอบ 4 ด้าน(Diamond Analysis) 
เป็นทฤษฎีที่นํามาวิเคราะห์ว่ารัฐและภูมิภาคน้ันๆประสบความสําเร็จในการพัฒนาเศรษฐกิจ

ขึ้นมาได้อย่างไรและอะไรเป็นจุดกําเนิดแห่งความเจริญรุ่งเรืองทางเศรษฐกิจน้ันๆDiamond Model  
โดย Michael E. Porter ที่เขยีนไว้ในหนังสือ Competitive Adventage of Nations น้ันได้เน้น
ยุทธศาสตร์ที่ระดับมหภาคระดับ Cluste rซึ่งจากการศึกษาวิจัยของ Porter และทมีงานได้ข้อสังเกต
ว่าทําไมบางประเทศประสบความสําเร็จด้านอุตสาหกรรมได้รวดเร็ว ซึ่งแสดงให้เห็นว่าประเทศน้ันๆ
สามารถทําความเข้าใจผ่านมมุมองของเศรษฐศาสตร์จลุภาคได้ โดยปัจจัยสําคัญคือเง่ือนไขและ
สภาพแวดล้อมในการกําเนิดอุตสาหกรรมในประเทศน้ันๆ ที่เรียกว่า Diamond Model 
 
 
 
 



58 

ภาพที่ 4.7: การวิเคราะห์เพชรหรือการวิเคราะห์องค์ประกอบ 4 ด้าน (Diamond Analysis) 
 

 
 

1) Diamond Model จึงกลายมาเป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ที่เหมาะสม เพ่ือให้ทราบถงึ
ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันระดับมหภาค เป็นการมองระดับประเทศโดย
ปัจจัยของ Diamond Model ประกอบด้วย 

2) Factor Conditionsคือปัจจัยต่างๆท่ีส่งผลกระทบต่อการผลิตและบริการในเรื่องน้ันๆ
อาทิทักษะการผลิตทรัพยากรธรรมชาติเงินทุน 

3) Demand Coditions คือ ภาวะอุปสงค์มีความต้องการภายในที่เพียงพอที่จะกระตุ้นให้
เกิดขึ้นกลุ่มเป้าหมายขนาดของตลาดสัดส่วนในตลาด 

4) Company Strategy, Structure and Rivalry คือ กลยุทธ์ของบริษัทและคู่แข่ง 
Factor ต่างๆ ในธุรกิจต้ังแต่เงินทุน คณะผูบ้ริหารกลยุทธ์ของบริษัทคู่แขง่ 

5) Quality of related and Supporting คือ ธุรกิจที่เก่ียวเน่ืองอุตสาหกรรมต่อเน่ือง
อุตสาหกรรมสนับสนุน R & D Labs, Scientists Team ฯลฯ 

6) Role of Government คือ บทบาทภาครัฐมีผลและได้รับผลจากปัจจัยทีก่ําหนดทั้ง 4 
โดยบางกรณีเป็นผลทางบวกและบางกรณีเป็นผลทางลบ 
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4.4 แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 
ตารางที่ 4.1: งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหนี้ )เงนิ

กู้ยืม(  
สินทรัพย์ถาวร       
อุปกรณ์ภายในร้าน 300,000.00   300,000.00  - 
รวมสินทรัพย์ถาวร 300,000.00   
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน    
ค่าตกแต่ง 250,000.00 250,000.00  - 
ค่ามัดจําสถานที่ 300,000.00 300,000.00  - 
ค่าระบบคอมพิวเตอร์ 200,000.00 200,000.00  - 
เงินทุนหมุนเวียน 200,000.00 200,000.00  - 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,250,000.00  1,250,000.00  - 

 
 ส่วนน้ีเป็นเงินลงทุนเริ่มแรกของธุรกิจส่วนตัว ต้นทุนเริ่มต้นในการทําธุรกิจ มใีนส่วนของ
สินทรัพย์ถาวร ประกอบด้วย 

1) เคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
2) เคร่ืองคํานวณ 
3) กล้องวงจรปิด 

 ทางร้านได้เช่าพ้ืนที่บริเวณช้ันสามของอาคารสยามเซ็นเตอร์ ไม่ได้ซื้อที่ดินหรือจัดทําสิ่ง 
ปลูกสร้างเอง มีค่าตกแต่งร้าน และค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินการดังน้ี 

1) ค่าตกแต่งร้าน 
2) ค่ามัดจําสถานที่ 
3) ค่าระบบคอมพิวเตอร์ 
ฉะน้ันรวมต้นทุนเริ่มแรกในการทําธุรกิจครั้งน้ี เท่ากับ 1,250,000 บาท โดยสัดส่วนของแหล่ง

เงินทุนที่ใช้ในการลงทุนน้ันเป็นเงินทุนในสว่นของเจ้าของ 100% 
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ตารางที่ 4.2: ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 
การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวร  300,000      
ค่าเสื่อมราคาต่อปี  60,000  60,000 60,000 60,000  60,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 60,000 120,000 180,000 240,000  300,000 
โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ถาวร 300,000 300,000 300,000 300,000  300,000 
หักค่าเสื่อมราคาสะสม 60,000 120,000 180,000 240,000  300,000 
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 240,000 180,000 120,000 60,000  -  
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าตกแต่ง 250,000      
ค่าตกแต่งตัดจ่าย 50,000 50,000 50,000 50,000  50,000 
ตัดจ่ายสะสม 50,000 100,000 150,000 200,000  250,000 
โอนไปงบดุล 
ค่าตกแต่ง 250,000 250,000 250,000 250,000  250,000 
หักตัดจ่ายสะสม 50,000 100,000 150,000 200,000  250,000 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 200,000  150,000 100,000  50,000  -  

 
จากตารางข้างต้น คือ สินทรพัย์เมื่อใช้ไปเรื่อยๆประสิทธิภาพการทํางานย่อมลดลงทําให้

มูลค่าของสินทรัพย์น้ันๆลดลงด้วย จึงต้องหักค่าใช้จ่ายที่เรียกว่า ค่าเสื่อมราคา ซึ่งได้ประเมินว่า 
สินทรัพย์มีอายุการใช้งาน 5 ปี ฉะน้ันตลอด 5 ปีน้ี มูลค่าของสินทรัพย์จะลดลงในแต่ละปีเท่ากัน ซึ่ง
เมื่อหักค่าเสื่อมราคาในแต่ละปีแล้ว จะได้มูลค่าสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในแต่ละปี ทัง้น้ีค่าเสื่อมราคา
ถือเป็น ค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช่ตัวเงิน 
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ตารางที่ 4.3: การประมาณการรายได้ 
 

รายการ 
ปีที่ 1

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4
จํานวนลูกค้า 5 6 7 8
ราคาเฉลี่ยต่อคน 1,000 1,000 1,000 1,000
รวมยอดขายต่อวัน 5,000 6,000 7,000 8,000
รวมยอดขายต่อเดือน 150,000 180,000 210,000 240,000
รวมยอดขายต่อไตรมาส 450,000 540,000 630,000 720,000
รวมยอดขายต่อปี 2,340,000
จํานวนลูกค้า 8 10 12 15
ราคาเฉลี่ยต่อคน 1,000 1,000 1,000 1,000
รวมยอดขายต่อวัน 8,000 10,000 12,000 15,000
รวมยอดขายต่อเดือน 240,000 300,000 360,000 450,000
รวมยอดขายต่อไตรมาส 720,000 900,000 1,080,000 1,350,000
รวมยอดขายต่อปี 2,880,000 3,600,000 4,320,000 5,400,000

 
โดยในปีแรกจะเห็นว่า รายได้จะแจกแจงเป็น ไตรมาสตามสัดส่วน คือ รายได้จะเพ่ิมขึ้น

ประมาณ 15-20% ในแต่ละไตรมาสน้ันจะแปรผันตามสัดส่วนโดยคาดว่าจะมีผู้มาใช้บริการเพ่ิมขึ้น
เร่ือยๆ เน่ืองเป็นที่รู้จักของลูกค้าเพ่ิมขึ้นและมีการบอกต่อ และรายได้ในแต่ละปีคาดว่าจะเพ่ิมขึ้น
ประมาณ 20-25% จากปีฐาน 
 
ตารางที่ 4.4: ประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
ค่าเช่าสถานที่ 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
ค่าเสื่อมราคา 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000
เงินเดือน 360,000 378,000 396,900 416,745 437,582
รวมต้นทุนคงที่ 620,000 638,000 656,900 676,745 697,582

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ): ประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5  

ต้นทุนขาย 40% 936,000 1,152,000 1,440,000 1,728,000 2,160,000
ค่าโทรศัพท ์ 36,000 36,360 36,724 37,091 37,462
ค่าขนส่ง 72,000 75,600 79,380 83,349 87,516
ค่าไฟฟ้า 43,200 44,496 45,831 47,206 48,622
ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.7% 16,379 20,159 25,199 30,239 37,799
ส่งเสริมการขาย 37,440 46,080 57,600 69,120 86,400
ค่าใช้จ่ายในการทํา
นามบัตร +คูปอง  11,700 14,400 18,000 21,600 27,000
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 2% 46,800 57,600 72,000 86,400 108,000
รวมต้นทุนผันแปร 1,199,519 1,446,695 1,774,733 2,103,005 2,592,799

 
ส่วนของค่าใช้จ่ายแบ่งออกเป็น ต้นทุนคงที่และต้นทุนผนัแปร 
ต้นทุนคงที่ : เป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ได้ขึ้นกับปริมาณในการขายในแต่ละเดือน คือขายได้ใน

ปริมาณเท่าไหร่ก็ตาม แต่ต้นทุนเหล่าน้ีจําเป็นต้องจ่ายในราคาเท่าน้ีเสมอ ประกอบด้วย 
1) ค่าเสื่อมราคา 
2) ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
3) ค่าเช่าสถานที่ 
4) เงินเดือน เพ่ิมขึ้นปีละ 5% ตามเงินเฟ้อ 
ต้นทุนผันแปร : เป็นค่าใช้จ่ายที่ขึ้นกับปริมาณท่ีขายได้ในแต่เดือน ซึ่งประกอบด้วย 
1) ค่าโทรศัพท์ เพ่ิมขึ้น 1% ต่อปี 
2) ค่าขนส่ง เพ่ิมขึน้ 5% ต่อปี 
3) ค่าไฟฟ้า เพ่ิมขึ้น 3% ต่อปี 
4) ค่าบรรจุภัณฑ์เพ่ิมขึ้น 0.7% ต่อปี 
5) ค่าส่งเสริมการขาย เพ่ิมขึ้น 10% จากผูท้ี่นําคูปองกลับมาใช้ 
6) ค่าใช้จ่ายในการทํานามบัตร + คูปอง เพ่ิมขึน้ 0.5% ต่อปี 
7) ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด เพ่ิมขึ้น 2% ต่อปี  
8) ค่านํ้าค่าไฟ เพ่ิมขึ้น 10% ต่อปี 

 



63 

ตารางที่ 4.5: การคํานวณจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5  
กําไรส่วนเกิน 1,140,481 1,433,305 1,825,267 2,216,995 2,807,201
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.49 0.50 0.51 0.51 0.52
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,272,095 1,281,960 1,295,614 1,318,694 1,341,886
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 106,007.90 106,830.02 107,967.79 109,891.16 111,823.85
จุดคุ้มทุนต่อวัน 3,533.60 3,561.00 3,598.93 3,663.04 3,727.46

 
การคํานวณจุดคุ้มทุน =  ต้นทุนคงที่ / อัตรากําไรส่วนเกิน 
กําไรส่วนเกิน =  ยอดขาย – ต้นทุนผันแปร 
อัตรากําไรส่วนเกิน = กําไรส่วนเกิน / ยอดขาย 
 
ตารางที่ 4.6: งบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 2,340,000.00 2,880,000.00 3,600,000.00 4,320,000.00 5,400,000.00
หักต้นทุนผันแปร 1,199,519.00 1,446,695.00 1,774,733.48 2,103,004.64 2,592,799.17
กําไรส่วนเกิน 1,140,481.00 1,433,305.00 1,825,266.52 2,216,995.36 2,807,200.83
หักต้นทุนคงท่ี 620,000.00 638,000.00 656,900.00 676,745.00 697,582.25
กําไรก่อนการดําเนินงาน 520,481.00 795,305.00 1,168,366.52 1,540,250.36 2,109,618.58
หักดอกเบี้ยจ่าย - - - - -
กําไรก่อนหักภาษี 520,481.00 795,305.00 1,168,366.52 1,540,250.36 2,109,618.58
หักภาษี 78,072.15 119,295.75 175,254.98 231,037.55 316,442.79
กําไรสุทธิ 442,408.85 676,009.25 993,111.54 1,309,212.80 1,793,175.79
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ตารางที่ 4.7: กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นปี - 442,408.85 1,118,418.10 2,111,529.64 3,420,742.45
บวกกําไรสุทธิ 442,408.85 676,009.25 993,111.54 1,309,212.80 1,793,175.79
หักเงินปันผล - - - - -
กําไรสะสมปลายงวด 442,408.85 1,118,418.10 2,111,529.64 3,420,742.45 5,213,918.23
ยกยอดไปงบกระแสเงินสด 
ภาษีเงินได้ 78,072.15 119,295.75 175,254.98 231,037.55 316,442.79
ภาษีเงินได้ค้างจา่ยท่ีเพ่ิมข้ึน 78,072.15 41,223.60 55,959.23 55,782.58 85,405.23

 
งบกําไรขาดทุน: เป็นงบที่แสดงถึงการบริหารจัดการของธุรกิจ โดยบอกถึง กําไรสุทธิ ซึ่งได้

จากการนํา รายได้รวม หัก ต้นทุนผันแปร หัก ต้นทุนคงที ่หัก ดอกเบ้ียจา่ย หัก ภาษี เท่ากับ กําไร
สุทธิ ซึ่งเป็นกําไรที่จะได้รับในแต่ละปีสําหรับการทําธุรกิจ 

กําไรสะสม คือ การบวกกําไรสุทธิที่หักเงินปันผลแล้วในแต่ละปีรวมกัน เพ่ือดูความสามารถ
ในการลงทุนต่อจากเงิน ที่ได้จากกําไรสะสมดังกล่าว 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย จะต้องนําส่งให้ราชการตามท่ีกฎหมายกําหนด อย่างไรก็ตามการนําส่ง
ภาษีเงินได้ของปีน้ันมักจะนําส่งในปีถัดไป จงึเป็นการหักในส่วนของภาษีส่วนเพ่ิมในแต่ละปี เพ่ือดูว่า
ในแต่ละปีต้องจ่ายภาษีเพ่ิมอีกเท่าไหร่ 

งบกระแสเงินสด 
งบกระแสเงินสด : บ่งบอกถึงเงินสดของธุรกิจ ประกอบด้วย กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน, กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุนและกระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาหาเงิน 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน : เงินที่ได้จากการดําเนินธุรกิจ ซึ่งเท่ากับกําไรสุทธิที่ได้จาก
การดําเนินงาน บวก ค่าเสื่อมราคา (เน่ืองจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวกกลับไป) บวก 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (เน่ืองจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวกกลับไป) บวก ภาษีจ่ายได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น(เน่ืองจากในแต่ละปียังไม่ได้จ่ายภาษีเป็นเงินสดออกไปจึงต้องบวกเพิ่ม) 
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ตารางที่ 4.8: งบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปรกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 442,408.85 676,009.25 993,111.54 1,309,212.80 1,793,175.79
บวกค่าเสื่อมราคา 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00
บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
บวกดอกเบี้ยจ่าย - - - - -
บวกภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 78,072.15 41,223.60 55,959.23 55,782.58 85,405.23
หักสินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน -  23,809.48 - 5,494.50 - 7,326.00 - 7,326.00 - 10,989.00
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

606,671.53 821,738.351,151,744.77 1,467,669.38 1,977,592.02

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน 

 

รวมสินทรัพย์ถาวร - 300,000.00 - - - -
ค่าตกแต่ง - 250,000.00 - - - -
ค่ามัดจําสถานท่ี - 300,000.00 - - - -
ค่าระบบคอมพิวเตอร์ - 200,000.00 - - - -
กระแสเงินสดจากการลงทุน 1,050,000.00 - - - -
กระแสเงินสดจากการจัดหา  
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - -
หักชําระเงินกู้ - - - - -
หักชําระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - -
ทุนหุ้นสามัญ 1,250,000.00 - - - -
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 

1,250,000.00 - - - -

เงินสดสุทธิ 806,671.53 821,738.351,151,744.77 1,467,669.38 1,977,592.02
บวกเงินสดต้นงวด 200,000.00 1,006,671.531,828,409.88 2,980,154.65 4,447,824.02
เงินสดปลายงวด 1,006,671.53 1,828,409.882,980,154.65 4,447,824.02 6,425,416.05
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ตารางที่ 4.9: งบดุล 
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

1,006,671.53 1,828,409.88 2,980,154.65 4,447,824.02 6,425,416.05

สินค้าคงเหลือ 23,809.48 29,303.98 36,629.98 43,955.98 54,944.98
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,030,481.00 1,857,713.85 3,016,784.62 4,491,780.00 6,480,361.02
สินทรัพย์ถาวร 240,000.00 180,000.00 120,000.00 60,000.00 -
ค่าตกแต่งสุทธิ 200,000.00 150,000.00 100,000.00 50,000.00 -
ค่ามัดจําสถานท่ี 300,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.00
รวมสินทรัพย์ 1,770,481.00 2,487,713.85 3,536,784.62 4,901,780.00 6,780,361.02
หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

 

ภาษีเงินได้ค้างจา่ย 78,072.15 119,295.75 175,254.98 231,037.55 316,442.79
เงินกู้สถาบันการเงินสุทธิ - - - - -
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,250,000.00 1,250,000.00 1,250,000.00 1,250,000.00 1,250,000.00
กําไรสะสม 442,408.85 1,118,418.10 2,111,529.64 3,420,742.45 5,213,918.23
รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

1,770,481.00 2,487,713.85 3,536,784.62 4,901,780.00 6,780,361.02

 
งบดุล (BalanceSheet) หรือ งบแสดงฐานะการเงิน คือรายงานทางการเงินที่จัดทําขึ้นเพ่ือ

ฐานะการเงินของกิจการ ณ ขณะใดขณะหน่ึงโดยทั่วไปจะแสดงข้อมูลสิ้นสดุวันใดวันหน่ึงโดยจะแสดง
ถึงข้อมูลต่างๆ ดังน้ี 

1) ทรัพยากรต่างๆ ที่กจิการเป็นเจ้าของหรือมีอยู่มีจํานวนเท่าใดประกอบด้วยอะไรบ้าง 
2) ภาระผูกพันต่อบุคคลภายนอกมีจํานวนเท่าใดประกอบด้วยอะไรบ้าง 
3) ส่วนของเจ้าของกิจการมีจํานวนเท่าใดประกอบด้วยอะไรบ้าง 
ซึ่งงบดุลจะประกอบไปด้วย 1. สินทรัพย์ 2. หน้ีสนิ 3. ส่วนของเจ้าของหรือส่วนของผู้ถือหุ้น 
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ตารางที่ 4.10: ค่า NPV และ IRR 
 

กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 
ปีที่   
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 1,250,000.00
1  กระแสเงินสดรับ 806,671.53
2  กระแสเงินสดรับ 821,738.35
3  กระแสเงินสดรับ 1,151,744.77
4  กระแสเงินสดรับ 1,467,669.38
5  กระแสเงินสดรับ* 2,477,592.02
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿5,130,706.71
หักมูลค่าปัจจบัุนของกระแสเงินสดจ่าย - 1,250,000.00
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿3,880,706.71
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 75%

 
NPV:  คํานวณมาจาก กระแสเงินสดในแต่ละปีตามตารางข้างต้น ซึ่งกระแสเงินสดมาจากใน

ส่วนของงบกระแสเงินสดสุทธิ (เงินที่เหลือจากการหักค่าใช้จ่ายต่างๆ แล้วในแต่ละปี) นํามาคํานวณซึ่ง
ถ้าเป็นบวก แสดงว่าเหมาะสมในการลงทุน 

IRR: เป็นตัวช้ีวัดทางการเงินว่า โครงการดังกล่าวเหมาะจะลงทุน หรือไม่ โดยเทียบกับ %  
ขั้นตํ่าที่เราอยากได้รับคือ ต้นทุนทั้งหมดทีเ่ราลงทุนไป ถา้หาก IRR >% ขั้นตํ่าที่เราอยากได้รับ เราจะ
ลงทุน ซึ่งในธุรกิจน้ี IRR สูง เน่ืองจาก Margin ในการดําเนินงานค่อนข้างสูง กําไรดี ต้นทุนตํ่า จึงทําให้ 
IRR สูงเหมาะแก่การลงทุน จะเห็นว่า IRR ของโครงการน้ีที่ได้ = 75% น่ันหมายถึงอัตราผลตอบแทน 
ที่จะได้รับของโครงการท่ีค่อนข้างสูงเน่ืองจาก Margin ของธุรกิจสูง ต้นทนุตํ่า กําไรเยอะโดยธุรกิจน้ี 
ใช้ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 1 ปี 7 เดือน  

แผนฉุกเฉิน 
ถ้าการดําเนินกิจการไม่เป็นไปอย่างที่คาดไว้มีแผนในการปฏิบัติดังน้ี 
1) ถ้าจํานวนยอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดไว้   

 1.1) จะเพ่ิมการโฆษณามากย่ิงข้ึน เพ่ือให้กลุ่มลูกค้ารู้จักและเช่ือใจในช่ือเสียง หันมาซื้อ
เสื้อผ้ากับทางร้าน  
 1.2) จัดโปรโมช่ันสําหรับช่วงน้ันๆ เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้าเพ่ิมมากย่ิงขึ้น 
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2) ถ้ามีคู่แข่งขันรายใหม่เข้ามา 
 2.1) สร้างความแตกต่างให้ลูกค้าได้เห็น จัดหาเสื้อผ้ารูปแบบใหม่ๆ ราคาไมแ่พง
กิจกรรมใหม่ๆ และโปรโมช่ันของแถม การลดราคาเพ่ือดึงดูดความน่าสนใจ 
 2.2) แสดงถึงความน่าไว้วางใจ และความทันสมยั ไม่ล้าสมัย และความมีประสบการณ์
ของพนักงานและผู้บริหาร 

3) ปัญหาด้านภัยธรรมชาติ 
 3.1) ถ้าเกิดอุทกภัยภายในร้าน จากการท่ีเราสร้างรูปแบบร้าน มีทางขนย้ายสิ่งของที่
สําคัญหลายทางให้สะดวกและรวดเร็วเพ่ือรอบรับเหตุการณ์ที่ไม่คาดคิด ส่วนถ้าเกิดอัคคีภัยภายใน
ร้านจะมีระบบดูแลความปลอดภัยและการป้องกันล่วงหน้าก่อนเป็นอย่างดี 
 3.2) ปัญหาทางด้านการโจรกรรม ของผู้ร้าย ทางร้านได้ติดต้ังกล้องวงจรปิด และ
สัญญาณกันขโมยเพ่ือเพ่ิมความปลอดภัยให้กับทางร้านมากย่ิงข้ึน 
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