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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจจําหน่ายชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานระดับพรีเมียม มวัีตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าสตรีวัยทํางานย่านใจกลางกรุงเทพมหานครในการจัดทําแผนใช้
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขันและการสาํรวจข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่ง
มีการเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติ ผลวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก
พบว่า ลูกค้าสตรีส่วนใหญม่ีอายุ 31-40 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 60,001 – 80,000 บาท ความคิดเหน็ด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ประกอบการ
ตัดสินใจซื้อคือ ด้านผลิตภัณฑ์ปกป้องผู้บริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด  
 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก อธิบายได้ว่า ความไว้วางใจในการ
ซื้อเสื้อผ้าสตรด้ีานการปกป้องผู้บริโภคและระบบอินเทอร์เน็ต มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อด้าน
ค่าใช้จ่ายและด้านจํานวนเงินที่ซื้อในทิศทางเดียวกัน ส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ราคา ช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าด้าน
ค่าใช้จ่าย ในทศิทางเดียวกันและส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสตรีคือด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคาและช่องทางการจัดจําหน่าย มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา้ด้านจํานวนครั้ง
และด้านจํานวนเงินที่ซื้อในทศิทางเดียวกัน  
 สภาพการแข่งขันสูงโดยคู่แขง่หลักที่สําคญัได้แก่ แบรนด์มลิินและดิษยา เมื่อเปรียบเทียบกับ
คู่แข่งพบว่าตําแหน่งของร้าน “Nano Pleats Please By Alis” ในตลาดคือตําแหน่งสินค้าระดับบน ข้อ
ได้เปรียบคู่แข่งขันคือจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยีการผลิต กลยุทธ์ที่สําคัญในการ
ดําเนินธุรกิจคือ กลยุท์ด้านการบริหารจัดการองค์กรกลยุทธ์ด้านการเงินและกลยุทธ์ด้านการสร้างความ
แตกต่างเฉพาะกลุ่ม 
 
คําสําคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด, ทัศนคติ, พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน 
 
 



Pekanonh, A. M.B.A. (Small and Medium-Sized Enterprises), March 2016, Graduate School 
Bangkok University.  
Business Plan for Premium Working Women’s Clothing Shop “Nano Pleats Please by 
Alis” (143 pp.) 
Advisors: Asst. Prof. Prawat Benyasrisawat, Ph.D. 
 

ABSTRACT 
 

The objective of this business Plan is to study factors which have an influence 
on clothing purchasing behavior of working women in Bangkok’s central business 
districts. The methodologies which are employed in this business include business 
factors analysis and competition analysis Consumer research is also statistically 
analyzed. The result from the analysis of both external and internal factors shows that 
the majority of the buyers is between 31 – 40 years oldwith bachelor degree. They work 
in private firms and their income is ranging between 60,001 and 80,000 Baht / 
month.The study also shows that the most influencing marketing mix factors are 
consumer protection. 
 Both internal and external risk factors reveal that trust in consumer protection 
and online purchase system is positively correlated with the spending and purchase 
frequency. Marketing mix-product, price, place and promotion have a strong influence 
on spending and purchase frequency.  

According to the competitive analysis, the main competitors of the brand are 
Milin and Disaya. In terms of brand positioning, Nano Pleats Please by Alis is positioned 
slightly higher than the mentioned competitors. Product innovation and manufacturing 
technology are considered as main competitive advantages of the brand. The main 
business strategies are 1. Organization Management Strategy, 2. Financial Strategy, and 3. 
Differentiation Focus Strategy. 
 
Keywords : Marketing Mix,  Attitude, Consumer Buying Behavior for Working Women’s 
Clothing. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 คําว่า “รสนิยม” หมายถึงความชอบหรือความต้องการเฉพาะบุคคล สามารถเลือกสิ่งที่ตนเอง
โปรดปรานมาเป็นของตน คําว่า “สินค้าแฟชั่น” จึงเป็นคํานิยามท่ีบ่งบอกถึงรสนิยมและบุคลิกของ
ผู้บริโภค แฟช่ันจึงกลายเป็นอุปกรณ์ทางวัฒนธรรมที่มีชีวิตชีวาของคนทุกเช้ือชาติ 
 การทําธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันในเมืองไทยได้พัฒนาเติบโตอย่างมาก ผู้ทีม่ีใจชอบทางด้านนี้
สามารถทําธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันได้ไม่ยาก ธุรกิจน้ีมีโอกาสเติบโตได้ในเวลาอันรวดเร็ว ใช้เงินทุนเริ่มต้นไม่
มากเพราะสามารถใช้ตามความเหมาะสมของเงินทุนที่มีอยู่ มีช่องทางการขายมากมาย โดยอาศัยการ
จัดการบริหารท่ีดี มีประสิทธิภาพ ทํางานเป็นขั้นตอน พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ทันสมัย ตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค สร้างความแตกต่างและหมั่นเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์อย่างสมํ่าเสมอ เพียง
เท่าน้ีจะประสบความสําเร็จได้ไม่ยาก 
 เน่ืองจากโดยส่วนตัวแล้ว มีความช่ืนชอบทางด้านเสื้อผ้าแฟช่ันอยู่แล้ว จึงเป็นที่มาของเสื้อผ้า
สตรีสําเร็จรูปภายใต้แบรนด์“Nano Pleats Plaese by Alis” มีแนวคดิหลักด้านธุรกิจที่มุ่งเน้นการ
นํานวัตกรรมและเทคโนโลยีมาช่วยเพ่ิมมูลค่าแก่ผลิตภัณฑ์เสื้อผ้าสตรีสําเร็จรูปเพ่ือสร้างอัตลักษณ์
พิเศษเฉพาะตราสินค้าของแบรนด์“Nano Pleats Plaese by Alis” ที่โดดเด่นไม่ซ้ําใครและเพ่ิม
ความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับตราสินค้าด้วยการนําผ้าฝ้าย ผ้าไหมและผ้าชีฟองคุณภาพดีมา
เคลือบสารคุณสมบัตินาโน สามารถป้องกันยูวีจากแสงแดด ไม่ดูดซับนํ้า ช่วยกันนํ้าในหน้าฝนและยัง
สวมใสส่บายทัง้อากาศร้อนและอากาศเย็น เน้ือผ้ายังมีความคงทน ผสมผสานกับนวัตกรรมการใช้
เทคโนโลยีอัดพลีตให้กับเสื้อผ้าทุกชุดของแบรนด์เรา เก็บรักษาและใช้งานง่ายโดยไม่ต้องรีด อีกทั้งเรา
ยังออกแบบชุดที่ใสท่ํางานได้ในเวลากลางวันและใส่ออกงานสังสรรค์ยามค่ําคืนได้ในชุดเดียวกัน ซึ่งเรา
จะมีเคร่ืองประดับตกแต่งชุดเสริมให้ในเซทเพ่ือเพ่ิมความหรูหราเหมาะกับงานกลางคืนซึ่งนอกจากจะ
เป็นการนําเสนอทางเลือกใหม่ที่สร้างรสนิยมการแต่งกายแบบใหม่ให้สาวไทยด้วยแพทเทิร์นที่ดูเรียบ
หรูของเสื้อผ้าแล้ว ยังตอบโจทย์สาววัยทํางานยุคใหม่ทีใ่สใ่จสุขภาพร่างกาย แต่ก็ชอบออกสังคม มีชีวิต
รีบเร่งต้องการความสะดวกสบายเพราะชุดสตรีของเราสามารถสวมใส่ทาํกิจกรรมที่หลากหลายได้ทั้ง
วันโดยไม่ยับ จึงไม่ต้องรีด วิธีทําความสะอาดและเก็บรักษาก็ง่ายมาก คุณสมบัติของเน้ือผ้าทนทานทาํ
ให้ใส่ได้นานและยังสวมใส่ได้บ่อยคร้ังในหลากหลายโอกาสเพราะการออกแบบแต่ละครั้งจะไม่ยึดติด
กับเทรนด์มากนัก 

ทั้งน้ียังมองเห็นโอกาสของการนําเสนอชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานซึ่งเป็นสิ่งใกล้ตัวเพราะต้อง
ใช้ทุกวัน ตอบสนองพฤติกรรมของสาววัยทํางานยุคใหม่ที่เลือกซื้อชุดด้วยความพึงพอใจด้านอารมณ์
มากกว่าความต้องการด้านกายภาพ กลุ่มเป้าหมายหลักของแบรนด์คือสตรีวัยทํางานอายุต้ังแต่ 25 – 
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50 ปีที่มีความเป็นตัวของตัวเองมีรสนิยมนําสมัย เป็นผู้นําเทรนด์ ใส่เสื้อผา้ก่อนเทรนด์ใหม่ที่จะมา ซึ่ง
ซีซั่นต่อไปจะเห็นคนอ่ืนแต่งตัวตามผู้หญิงกลุ่มน้ี จึงถือเป็นลูกค้ารายใหญ่ที่มกีําลังซือ้สูงเพราะรอบการ
จับจ่ายถี่ โดยมีค่าเฉลี่ยการซื้อแทบทกุสัปดาห์ต่อคน 
 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 

ธุรกิจ : ชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานระดับพรีเมี่ยมภายใต้แบรนด์ Nano Pleats Please by 
Alis 

 
ภาพที่ 1.1 : Logo ร้านเสื้อผา้สตรีวัยทํางานNano Pleats Please by Alis 
 
 

 
 
 

ทําเลท่ีตั้ง  : ย่านใจกลางธุรกิจหรูถนนสุขมุวิท ติดถนนใหญ ่ติดสถานีรถไฟฟ้า BTS ใกล้
อาคารสํานักงาน ใกลแ้หล่งช้อปป้ิงช้ันนํา มีที่จอดรถให้บริการเพ่ือให้ลูกค้าเดินทางมาซื้อสินค้าได้
สะดวก 

สถานทีต่ั้ง  : เช่าพ้ืนที่แสดงสินค้าแบบ POPUP Shopที่ห้างสรรพสินค้าThe EmQuartier 
ตรงข้ามห้างสรรพสินค้า The Emporium 
  เลขที่ 689, 693, 695 อาคารสถานีรถไฟฟ้า BTS พร้อมพงษ์ ถ.สุขมุวิท  
แขวงคลองตันเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพฯ 
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ภาพที่ 1.2  : ตัวอย่างพ้ืนที่แสดงสินค้ารูปแบบ POPUP SHOP 
 

 
 

ที่มา : ตัวอย่างพ้ืนที่แสดงสินค้าแบบ POP UP SHOP. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 
http://www.thedrum.com/news/2014/07/22/ee-and-brc-get-behind-pop-shops-
after-research-finds-they-add-21bn-uk-economy-each. 
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ภาพที่ 1.3 : แผนที่สถานที่ต้ังร้านค้า 
 

 
 

1.2 ประเภทของสินค้า / บรกิาร : จําหนา่ยชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานระดับพรเีม่ียม 
รายละเอียดของธุรกิจ สินค้าและบริการ 

 รายละเอียดของธุรกิจ 
  ช่ือธุรกิจ : ร้าน Nano Pleats PlaesebyAlis 
  ประเภทของธุรกิจ : ร้านจําหน่ายชุดแต่งกายสําเร็จรูปสตรวัียทํางานระดับพรีเมียม 
  สถานที่ต้ัง : ใจกลางถนนสุขุมวิทระหว่างซอย 35 และ 39 
  ประเภทของสนิค้า: ชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานระดับพรีเมี่ยม 
 

รายละเอียดของสินค้า / บรกิาร 
สินค้า 

 ชุดแต่งกายสําเร็จรูปและเครือ่งประดับสําหรับสตรีวัยทํางานภายใต้แบรนด์Nano Pleats 
Plaese by Alisถูกออกแบบให้มีดีไซน์และฟังก์ช่ันการใช้งานที่ไม่เหมือนใครมุ่งตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่มสตรีวัยทํางานที่มีกําลังซื้อระดับ Hi-End ผู้หลงใหลเสน่ห์ของแฟช่ัน
ดีไซน์ที่ทันสมยัเน้นความเรียบหรู แต่แฝงด้วยอารมณ์อ่อนหวานและเซก็ซี่ ดูดีมีสไตลต์ามแบบฉบับ
ของตัวเองและตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของสาววัยทํางานที่ต้องการชุดที่สวมใส่สบายทุกฤดูกาลชุดและมีดี
ไซด์ที่สามารถใส่ได้ทุกโอกาส ใส่ได้นาน ทําความสะอาดง่ายการใช้งานต้องสะดวกคล่องตัว 
ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายที่ไม่จําเป็น อีกทั้งยังช่วยป้องกันอันตรายจากมลภาวะที่เกิดจาก
สิ่งแวดล้อมทั้งในและนอกออฟฟิศ รวมถึงสภาพอากาศท่ีแปรปรวน และยังช่วยประหยัดพลังงาน
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รักษาสิ่งแวดล้อมได้อีกด้วยซึ่งชุดสตรีของเราเพียงชุดเดียวน้ีได้รวมคุณสมบัติทุกข้อที่ได้กล่าวมา 
เพราะสินค้าของเรามุ่งพัฒนาฟังก์ช่ันที่เหมาะแก่การใช้งานได้จริงเพ่ือยกระดับคุณภาพชีวิตของผู้สวม
ใส่ให้ดีขึ้น เป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินคา้ทําให้ผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจและเต็มใจจับจ่ายภายใต้
ราคาที่ทางร้านเป็นผู้กําหนดขึ้นเพราะพวกเค้าจะตระหนักดีว่าได้รับสินค้าที่คุ้มค่ากับราคาที่จ่ายไป 
ถึงแม้ส่วนมากผู้บริโภคมักซื้อสินค้าแฟช่ันด้วยอารมณ์ แต่ผู้บริโภคยุคใหม่ล้วนแต่มีหลกัการบริหาร
ค่าใช้จ่ายที่ฉลาดมากขึ้นเช่นกัน 
 สินค้าชุดแต่งกายสําหรับสตรีวัยทํางานของแบรนด์Nano Pleats Plaese by Alisแบ่งออก
ได้เป็น 3 ประเภทตามลักษณะการใช้งานที่แตกต่างกัน ดังน้ี 

1. ชุดที่สามารถใส่ไปทํางานแบบกึ่งออกงาน คือ ชุดแต่งกายสตรีที่ถูกออกแบบสําหรับการ
ใช้งานง่ายๆ สบายๆในช่วงกลางวัน ขณะเดียวกันก็สามารถดัดแปลงเป็นชุดออกงานกลางคืนได้ด้วยซึ่ง
ในเซทเดียวกัน ทางร้านจะมีเครื่องประดับสําหรับตกแต่งเพ่ิมเตรียมไว้ให้ด้วย 
 
ภาพที่ 1.4 : ชุดทํางานก่ึงออกงาน 
 

 
 
 
ที่มา : ชุดทํางานก่ึงออกงาน. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://www.labonitafashion.com/article. 

 
2. ชุดที่สามารถใส่ไปทํางานแบบกึ่งลําลอง คือ ชุดแต่งกายสตรีที่ถูกออกแบบให้มีดีไซน์

แบบง่ายๆ สบายๆ หลบหลีกกฎเกณฑ์แบบเดิมๆ แต่ยังไมห่ลุดจากความสุภาพ 
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ภาพที่ 1.5 : ชุดทํางานก่ึงลําลอง 
 

 
 
ที่มา : ชุดทํางานก่ึงลําลอง. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก  https://article.shopspotapp.com/ss-article. 
 

3. เครื่องประดับ คือ สินค้าทีใ่ช้ตกแต่งเพ่ิมเติมสําหรับใช้เป็นองค์ประกอบให้กับชุดอ่ืนๆที่
ลูกค้ามีอยู่แล้ว อาจจะไม่ได้ซือ้จากร้านของเรา โดยทางร้านจะจําหน่ายแบบแยกช้ิน 
 
ภาพที่ 1.6 : เครื่องประดับตกแต่ง 
 
 

 
 
ที่มา : เครื่องประดับตกแต่ง. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก https://article.shopspotapp.com/ss-article. 
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วัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์สําหรับประกอบและตกแต่งแบ่งเป็น 5 ประเภทตามวัตถุประสงค์
การใช้งาน ดังนี้ 

1. ผ้าชนิดต่างๆ ได้แก่ ผ้าฝ้าย ผา้ไหมและผ้าชีฟอง นํามาตัดชุดตามแบบก่อนที่จะผ่าน
กระบวนการเคลือบสารคุณสมบัตินาโนและกระบวนการอัดพลีตจากหน่วยงาน Outsource ที่เป็นคู่
ค้าทั้ง 2 แห่งแล้วทางร้านจึงนําชุดกลับมาขึ้นรูปก่อนประกอบอุปกรณ์ตกแต่งเพ่ิม 

2. อุปกรณ์ประกอบชุดสตรี ได้แก่กระดุม ซิป และตะขอเก่ียว ทางร้านจะเน้นวัสดุดีไซน์
สวย คุณภาพดีและทนทาน 

3. อุปกรณ์ตกแต่งชุดสตรี ได้แก่ ลูกไม ้ริบบ้ิน ลูกปัดมุกและคริสตัล นํามาปักตกแต่งชุด
สําเร็จรูปที่ผ่านกระบวนการผลิตขั้นสุดท้ายแล้ว 

4. วัสดุอุปกรณ์เพ่ือการออกแบบ / สร้างแบบ ได้แก่ คอมพิวเตอร์ โปรแกรมออกแบบ
สําเร็จรูป  

5. วัสดุที่ใช้ในการปักเย็บอุปกรณ์ตกแต่งเสื้อผ้าและเคร่ืองประดับ ได้แก่ จักรเย็บผ้าที่
สามารถปักลวดลายได้ เข็ม ด้าย สายวัดตัวและกรรไกร 

บรรจุภัณฑ์  
บรรจุภัณฑ์ทางร้านเลือกใช้ถุงผ้าเพ่ือสร้างตําแหน่งตราสินค้าในใจผู้บริโภคว่าร้านเราดําเนิน

ธุรกิจบนพ้ืนฐานแนวคิดที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมและยังเพ่ิมมูลค่าแก่ตัวบรรจุภัณฑ์ให้ลกูค้าประทับใจ
ว่าสามารถนํากลับมาใช้งานในโอกาสอ่ืนๆต่อได้  แบ่งเป็น 2 ขนาดตามประเภทการใช้งาน คือ 

1. ถุงผ้าคุณภาพดีขนาดเล็กสําหรับใส่เคร่ืองประดับสกรีนโลโก้ เบอร์โทรร้านและ URL  
ที่ด้านหน้าของถุงผ้าเพ่ือจุดประสงค์ในการสือ่สารตราสินค้าและประชาสัมพันธ์ร้าน 

2. ถุงผ้าคุณภาพดีขนาดใหญ่สําหรับใส่ชุด เสื้อ กางเกง สกรีนโลโก้ เบอร์โทรร้านและ URL  
ที่ด้านหน้าของถุงผ้าเพ่ือจุดประสงค์ในการสือ่สารตราสินค้าและประชาสัมพันธ์ร้านเช่นดียวกัน 
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ภาพที่ 1.7 : ลกัษณะบรรจุภัณฑ์ของ Nano Pleats Please by Alis 
 

 
ที่มา : ลักษณะบรรจุภัณฑ์ของ Nano Pleats Please by Alis. (ม.ป.ป.) สืบค้นจาก     

https://article.shopspotapp.com/ss-article. 
 
ภาพที่ 1.8 : ลกัษณะของพรีเมี่ยมสําหรับแจกลูกค้าของ Nano Pleats Please by Alis 
 

 
 
ที่มา : ลักษณะของพรีเมี่ยมสําหรับแจกลูกค้าของ Nano Pleats Please by Alis. (ม.ป.ป.).  
        สืบค้นจาก http://www.spf-group.com/fashion-scarf/. 
 

จุดเด่น 
1. ชุดแต่งกายสตรีของแบรนด์Nano Pleats Please by Alisแต่ละแบบจะผลิตวาง

จําหน่ายจํานวน 
จํากัดเพียง 9ชุดเท่าน้ัน(S ML ขนาดละ 3 ชุด) เพ่ือสร้างความรู้สึกพิเศษแก่ลูกค้าระดับ Hi-

End 
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รู้สึกภูมิใจที่ได้สวมใส่ชุดที่ผลติออกมาจํานวนน้อยใส่แล้วจะไม่ซ้ําใคร แต่จะเน้นการออกแบบ
สินค้าดีไซน์ใหม่ที่หมุนรอบเร็วมาวางจําหน่ายทุก 1 สัปดาห์ 

2. ชุดแต่งกายสตรีของแบรนด์Nano Pleats Please by Alisชุดเดียวกันสามารถใช้
ประโยชน์ได้ถึง 2 วัตถุประสงค์ คือ  

2.1 ชุดทํางานที่สามารถใส่ออกงานเลี้ยงสังสรรค์ยามคํ่าคืนได้ 
2.2 ชุดลําลองที่สามารถใส่ไปเจรจาติดต่องานหรือจะใส่ไปทํางานที่ออฟฟิศช่วง

กลางวันก็ได้ 
3. ชุดแต่งกายสตรีทุกชุดของแบรนด์Nano Pleats Please by Alisได้รับการออกแบบใน

สไตล์เสื้อผ้าอัดพลีต นอกจากทําให้ชุดมีเอกลักษณ์ที่ดูโดดเด่นและเรียบหรูแล้ว ยังดูแลรักษาง่ายเพียง
แค่ม้วนเก็บ เมือ่หยิบมาใช้งานก็สะดวกสวยงามไม่เสียรูป อีกทั้งมีความโดดเด่นที่ตัวเนื้อผ้าที่ผลิตจาก
ผ้าไหม ผ้าฝ้ายและผ้าชีฟองที่คัดคุณภาพอย่างดีและใช้เทคโนโลยีเคลือบสารคุณสมบัตินาโนที่ได้การ
รับรองฉลากนาโนคิว (NanoQ) โดยสมาคมนาโนเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย 

นวัตกรรม 
1. ชุดแต่งกายสตรีทุกชุดของแบรนด์Nano Pleats Please by Alisใช้เทคโนโลยีเคลือบ

สารคุณสมบัติ 
นาโนลงบนเน้ือผ้า ซึ่งจะทําให้เกิดคุณสมบัติพิเศษในการปรับตัวของเน้ือผ้า ได้แก่ ความนุ่ม

ลื่นของเน้ือผ้าที่มากข้ึนกว่าปกติ, ผ้าไม่เกิดรอยยับเมื่อสวมใส่, ความสามารถในการใส่กลิ่นหอมลงบน
เน้ือผ้าและความสามารถในการยับย้ังแบคทีเรียการสะทอ้นแสงยูวี (UV) ที่ช่วยให้ผ้าสามารถรักษาสบีน
ผ้าได้ยาวนานและคงทนข้ึน ป้องกันรังสีที่เป็นอันตรายจากสารเคมีหรือรังสีจากเคร่ืองใช้สํานักงาน 

เร่ืองของการสะท้อนนํ้าที่แก้ปัญหาเร่ืองความช้ืนได้ และที่สําคัญคุณสมบัตินาโนช่วยเรื่อง
ผิวสัมผสั ช่วย 

เร่ืองความนุ่ม ลื่น และฟูที่เป็นสิ่งสําคัญในการเลือกซื้อเสื้อผ้า ทําใหผ้้าไมไ่ด้ดูสวยแต่ตา แต่
ครบ 

เคร่ืองมากย่ิงขึ้น อีกทั้งยังสวมใสส่บายทั้งหน้าร้อน เมื่ออากาศร้อน เสื้อจะดูดความร้อนจาก
ร่างกาย  

พร้อมระงับกลิ่นเหง่ือ เมื่อตากฝนเน้ือผ้าก็จะไม่ซับนํ้า  แต่เมื่อเคร่ืองปรับอากาศในออฟฟิศ
เร่ิมเย็น 

ขึ้น เสื้อก็จะปล่อยพลังงานท่ีเก็บไว้ออกมาเพ่ือให้ความอบอุ่นแก่ร่างกาย 
2. ชุดแต่งกายสตรีทุกชุดของแบรนด์Nano Pleats Please by Alisใช้กรรมวิธีการผลิตด้วย

เทคโนโลยีระดับสูงที่มีต้นทุนการผลิตตํ่าโดยใช้ระบบ A-POC (A Piece Of Cloth) จากผ้าเพียง
หน่ึงผืนที่ถูกออกแบบขึ้นเป็นพิเศษด้วยระบบคอมพิวเตอร์ โดยช่างตัดเย็บเพียงแค่ตัดตามรูปทรงและ
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แพทเทิร์นบนผืนผ้า ก็จะได้ชุดพร้อมสวมใส่ทันทีโดยไม่ต้องเย็บ ไม่ต้องใช้เข็มและด้ายเลย แถมยัง
สามารถกําหนดความสั้นยาวของแขนเสื้อหรือกระโปรงได้ตามแบบที่ช่างต้องการ ช่วยลดขั้นตอน
กระบวนการผลิตประหยัดทั้งเวลาและต้นทุนค่าจ้างแรงงานตัดเย็บต่อหัว 

 
ภาพที่ 1.9 : ตัวอย่างแบบชุดที่ใช้นวัตกรรมผลิตเสื้อผ้าด้วยเทคโนโลยีในระบบ A-POC (A Piece Of 

Cloth)  
 

 
 
ที่มา : ตัวอย่างแบบชุดที่ใช้นวัตกรรมผลิตเสือ้ผ้าด้วยเทคโนโลยีในระบบ A-POC (A Piece Of 

Cloth). (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://www.wired.com/2004/04/miyake/. 
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ภาพที่ 1.10 : ตัวอย่างวิธีการตัดชุดตามแบบที่ใช้นวัตกรรมเทคโนโลยีในระบบ A-POC (A Piece Of 
Cloth) 

 

 
 
ที่มา : ตัวอย่างวิธีการตัดชุดตามแบบที่ใช้นวัตกรรมเทคโนโลยีในระบบ A-POC (A Piece Of Cloth). 

(ม.ป.ป.). สืบคน้จาก http://www.wired.com/2004/04/miyake/. 
 

3. ชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานทุกชุดของแบรนด์Nano Pleats Please by Alis มีกรรมวิธี
การนําเสื้อผ้าเข้าสู่กระบวนการอัดพลีทอย่างประณีต ซึ่งแตกต่างจากการอัดพลีทของที่อ่ืนตรงที่ผ้าจะ
ถูกตัดเย็บขึ้นเป็นช้ินก่อนแล้วจึงนําไปอัดพลีท ทําให้ Texture และรูป-ทรงของเสื้อผ้าช้ินน้ันๆเกิดข้ึน
พร้อมกันจนออกมาเป็นช้ินเสื้อผ้าที่ไร้ตะเข็บต่อหรือแทบจะหาจุดจบของเน้ือผ้าที่ลื่นไหลไม่เจอ ที่
สําคัญย่ิงกว่าน้ัน ภายนอกเสื้อผ้าของ Nano Pleats Please by Alis สว่นมากดีไซน์จะดูเรียบๆ อย่าง
เสื้อ-เช๊ิต ผ้าคลุมไหล ่หรือผา้พันคอ แต่จริงๆ แล้วไอเดียหลักกลับวางอยู่บนกฎเกณฑ์ที่ไม่ตายตัว 
เพราะผ้าจะมีคุณสมบัติทีส่ามารถยืดหยุ่นไปตามการจับเปลี่ยนจนสามารถเกิดรูปทรงได้หลากหลาย
ตามการสวมใส่ อย่างเสื้อเช๊ิตที่กลับด้านเอาชายเส้ือขึ้นข้างบนก็จะกลายเป็นเสื้อคลุมครึ่งตัวไหล่พอง
และติดกระดุมเข้ารูปตรงช่วงเอว เช่นเดียวกันกับผ้าพันคอที่ดูธรรมดา แต่จะมีรูที่สามารถเก็บชายผ้า
ได้เวลาพันคอหรือจะเปลี่ยนเป็นแขนเสื้อก็ได้ ผ้าอัดพลีทผนืใหญผ่ืนเดียวที่เจาะรูตรงกลาง แต่สามารถ
ปรับเปลี่ยนเป็นได้ทั้งเสื้อ กระโปรง เดรส และผ้าพันคอได้หลากหลายรูปทรงมากมายคุม้เกินคุ้มกับ
ราคาที่เสียไปเพราะตอบสนองการใช้งานได้ทุกโอกาส ออกแบบได้สนุกสนานเมื่อคลี่ออกมาก็สวมใส่ได้
อย่างสวยงาม และพลิ้วไปตามการเคลื่อนไหวโดยไม่ต้องพ่ึงพาเตารีด  
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1.3 วิสัยทัศน์ และพนัธกิจ 
วิสัยทัศน ์
1. Nano Pleats Please by Alisมุ่งมั่นที่จะพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีความโดดเด่นท้ังด้าน

นวัตกรรมการผลิต 
 ชุดแต่งกายสําหรับสุภาพสตรีและดีไซน์ทีม่เีอกลักษณ์เฉพาะตัว เพ่ือให้เป็นที่รู้จักและ

เป็นผู้นําในตลาด 
 ชุดแต่งกายสุภาพสตรีช้ันนําของเมืองไทย 
พันธกิจ 
1. Nano Pleats Please by Alisจะมุ่งค้นคว้านวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม่ๆ มาพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ใหมอ่อกสู่ตลาดอย่างต่อเน่ืองเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีเปลีย่นแปลงตาม
ช่วงเวลา 

2. Nano Pleats Please by Alisจะพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ช่วยส่งเสริมคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นแก่
ผู้บริโภคและพัฒนากระบวนการผลิตทุกข้ันตอนให้เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
 
1.4 เปา้หมายของธุรกิจ 

เป้าหมายระยะสั้นภายใน 1 ปี 
1. ทางร้านจะดําเนินกิจกรรมโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องเพ่ือขยายขอบเขตการ

รับรู้ต่อตราสินค้าให้เป็นที่รู้จกัแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายครอบคลุมทั่วประเทศไทย 
2. ทางร้านจะขยายตลาดโดยเพ่ิมสาขา POPUP SHOP อีก 1 แห่งในกรุงเทพเพ่ือเพ่ิม

ยอดขาย20% 
3. ทางร้านจะขยายกลุ่มเป้าหมายจากเดิมที่เคยจําหน่ายชุดแต่งกายสุภาพสตรีในกลุ่ม

ผู้หญิงวัยทํางาน เพ่ิมสายการผลิตชุดโค้ทคลมุกันฝนสําหรบัสุภาพสตรีเพ่ือให้ได้ส่วนแบ่งตลาดเพ่ิม 
10%  

เป้าหมายระยะกลางภายใน 3 ปี 
1. ทางร้านจะดําเนินกิจกรรมโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องเพ่ือขยายขอบเขตการ

รับรู้ต่อตราสินค้าให้เป็นที่รู้จกัไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในประเทศไต้หวันและเซี่ยงไฮ้ของจีน 
2. ทางร้านจะขยายตลาดโดยเพ่ิมสาขา POPUP SHOP อีก 5 แห่งทั่วประเทศเพ่ือเพ่ิม

ยอดขาย40% 
3. ทางร้านจะขยายผลิตภัณฑ์จากเดิมที่เคยจําหน่ายชุดแต่งกายสุภาพสตรี มาผลิตชุดช้ันใน

สตรีจําหน่ายเพ่ิมเพ่ิมเพ่ือให้ได้ส่วนแบ่งตลาดเพ่ิม 20%  
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เป้าหมายระยะยาวภายใน 5ป ี
1. ทางร้านจะดําเนินกิจกรรมโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องเพ่ือขยายขอบเขตการ

รับรู้ต่อตราสินค้าให้เป็นที่รู้จกัไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในประเทศแถบอาเซียน 
2. ทางร้านจะขยายตลาดโดยเพ่ิมสาขา POPUP SHOP อีก 2แห่งในประเทศไต้หวันและ

เซี่ยงไฮ้ของจีนเพ่ือเพ่ิมยอดขาย60% 
3. ทางร้านจะขยายประเภทธุรกิจจากเดิมที่เคยจําหน่ายชุดแต่งกายกลุ่มผูห้ญิงวัยทํางาน 

เพ่ิมสายการผลิตชุดแต่งกายสุภาพสตรีเพ่ือจําหน่ายสําหรับผู้หญิงในวัยสงูอายุ 50 ปีขึ้นไปกลุ่ม Silver 
Gen ให้ได้ส่วนแบ่งตลาดเพ่ิม 20%  
 
1.5 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 

1. เพ่ือชิงส่วนแบ่งทางการตลาดให้เป็นอันดับที่ 1 ของกลุม่ธุรกิจชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน
สําเร็จรูปภายใน 2 ปีข้างหน้า (โดยการสร้างและรักษาตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของตราสินค้าให้โดดเด่น
จากคู่แข่งเป็นการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันผ่านการคิดค้นนวัตกรรมใหม่อย่างต่อเน่ืองมา
พัฒนาจุดขายที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวของตราสินค้า) 

2. เพ่ือเพ่ิมยอดขายสินค้าให้เติบโตขึ้นอย่างน้อย 2 เท่าต่อปี เพ่ือความม่ันคงและย่ังยืนของ
กิจการ 
 
1.6 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.11 : โครงสร้างการบริหารงานธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
     
 
 
 
 

ผู้ประกอบการ / 
ผู้จัดการ

      แผนกขาย     แผนกออกแบบ แผนกผลิตเสือ้ผ้าสําเร็จรูป 
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ทุนจดทะเบียน: 1,000,000 บาท (เจ้าของกิจการลงทุนแต่เพียงผู้เดียว) 
จํานวนพนักงาน: 6คน 
ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจํานวนพนักงาน 

1. ผู้จัดการร้าน (เจ้าของกิจการ) 1 คน 
2. แผนกขาย                          1 คน 
3. แผนกออกแบบ   2 คน 

(ทางร้านมีนโยบายรับเด็กฝึกงานสาขาการออกแบบจากสถาบันการศึกษาเพ่ือมาสร้างคอล
เลคช่ันร่วมกัน) 

4. แผนกผลิตเสื้อผ้าสําเร็จรูป 2 คน 
ส่วนงาน(แผนก) และภาระหน้าท่ี 

1. ส่วนของผู้จัดการร้าน (เจ้าของกิจการ) 
ภาระหนา้ท่ี   -รับผิดชอบดูแลการบริหารงานทั้งหมดของกิจการ กําหนดนโยบาย 

ทิศทาง วัตถุประสงค์ แผนงานและกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจ  
- สํารวจและวิจัยตลาด (วิจัยเทรนด์และวัสดุ) วางแผนและกําหนดกลยุทธ์การตลาด 

การขายและการผลิตรวมทั้งกําหนดช่องทางการจัดจําหน่ายและประชาสัมพันธ์ร้านค้า 
  - ควบคุมการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ คัดเลือกและจัดหาวัตถุดิบ รวมท้ัง
ควบคุมกระบวนการผลิตทุกข้ันตอน 
   - ควบคุมดูแลระบบบัญชีและการเงิน รวมท้ังบริหารเงินทุนหมุนเวียนสาํหรับกิจการ 

2. ส่วนงานของแผนกขาย 
ภาระหนา้ท่ี   -นําเสนอสินค้าที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่

ลูกค้าสนใจ 
                  - ให้บริการทีน่่าประทับใจและส่งมอบสินคา้ที่มีคุณภาพแก่ลูกค้า 
                  - ตรวจสอบสินค้าและทําความสะอาดสินค้าที่มีอยู่ในร้านทุกวัน 
                  - ตรวจเช็คคุณภาพของสินค้าทุกครั้งก่อนจัดแสดงสินค้าบนช้ันวาง 
                  - สลับตําแหน่งการจัดแสดงสินค้า ดึงดูดให้ดูเหมือนมีสนิค้าใหม่ๆ ในรา้นทุกวัน 
                  - เก็บข้อมูลความต้องการของลูกค้าหรือคําเสนอแนะของลูกค้าเพ่ือนํามาพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้ได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
                  -เปิดและปิดร้านตามเวลาทําการและคอยดูแลอยู่ประจําที่ร้านค้า 

3. ส่วนงานของแผนกออกแบบ 
ภาระหนา้ที่   -ใช้ Software Program สําหรับออกแบบชุดเคร่ืองประดับ บรรจุ

ภัณฑ์และป้ายตราสินค้า 
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- ออกแบบและจัดหาวัตถุดิบพร้อมอุปกรณ์ที่เหมาะสมเพ่ือใช้ประกอบเส้ือผ้าแต่
ละแบบร่วมกับผู้จัดการร้าน 

- ร่วมกับผู้จัดการร้านเสาะหา รวบรวมข้อมูลและคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ เพ่ือนํามา
พัฒนาสินค้าใหม่ให้มจีุดขายแตกต่างจากสินค้าในตลาดอยู่เสมอ 

- ประสานงานกับแผนกผลิตและตรวจสอบการผลิตทุกข้ันตอนให้เป็นไปตามแบบ
ที่วางไว้ 

 
4. ส่วนงานของแผนกผลิตและประกอบวัสดุตกแต่งชุด 

ภาระหนา้ท่ี   -วางแผนการผลิต จัดแบ่งหนา้ที่รับผิดชอบและควบคุมงานให้เสร็จ
ตรงเวลาออกจําหน่าย 
                 - ติดตามงานจากหน่วยงาน Outsource ทีท่ําหน้าที่เคลือบสารนาโนและโรงงานอัด
พลีตให้ส่งมอบสินค้าตรงตามกําหนดเวลาเพ่ือจะได้นําสินค้ามาผลิตในขั้นตอนต่อไป 

      - ตัดและข้ึนรูปตัวชุด เสื้อผ้าและเคร่ืองประดับให้ตรงตามแบบที่ได้รับจากแผนก
ออกแบบ 

      -  ตัดเย็บป้ายช่ือตราสินค้าให้ตรงตามแบบที่ได้รับจากแผนกออกแบบ 
                 - ตรวจสอบคณุภาพและทําความสะอาดตัวเน้ือผ้าและวัสดุอุปกรณ์ตกแต่งชุด รวมถึง
ป้ายช่ือตราสินค้าก่อนทําการเย็บติดหรือประกอบวัสดุตกแต่งให้ได้ชุดสําเร็จรูป 
                 - ตรวจสอบคณุภาพสินค้าภายหลังจากจบการผลิตเพ่ือเก็บรายละเอียดหรือแก้ไขงาน
ก่อนออกวางจําหน่ายสินค้า 
                 - ตรวจสอบวัสดุอุปกรณ์และเคร่ืองมือสําหรับงานผลิตอย่างสม่ําเสมอเพ่ือควบคุมกําลัง 
การผลิตให้ตรงตามมาตรฐานที่วางไว้และจัดเตรียมเคร่ืองมือให้พร้อมใช้งานได้ทันเวลา 

หมายเหตุ : ในขั้นตอนการเคลือบผ้าด้วยสารนาโนและกระบวนการอัดพลีตทีตัวผ้า 
รวมถึงการผลิตบรรจุภัณฑ์ ทางร้านจะใช้หน่วยงานจาก Outsource ที่เป็นพันธมิตรกันเพ่ือสร้างข้อ 
ได้เปรียบเรื่องอํานาจต่อรองและควบคุมต้นทุนได้อีกทางหน่ึง 
 
1.7 ที่มา ความสําคญัของการจัดทําแผน 

ที่มาของการจัดทําแผน 
ด้วยความมุ่งมั่นที่ต้องการจะผลักดันให้ผลิตภัณฑ์ภายใต้แบรนด์Nano Pleats Please by 

Alis ออกสู่ตลาดเครื่องแต่งกายสตรีที่มีการแข่งขันสูงโดยผลิตภัณฑ์ของเรามีจุดขายที่เป็นเอกลักษณ์
เฉพาะตัวที่โดดเด่นไม่ซ้ําใคร และเพ่ือให้ได้เป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการที่แท้จริง
ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย และยังมุ่งที่จะยกระดับคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วย
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จุดมุ่งหมายของเราคือการสร้างการรับรู้และเป็นที่ยอมรับสาํหรับตลาดกลุ่มน้ี จนถึงมุ่งดําเนินธุรกิจให้
ประสบความสําเร็จอย่างมั่นคงและย่ังยืน ซึ่งข้าพเจ้าได้เล็งเห็นความสําคัญของการศึกษาหาข้อมูลทั้ง
ด้านสถานการณ์และแนวโน้มทางธุรกิจและข้อมูลสําคญัอ่ืนๆมาช่วยวิเคราะห์หากลยุทธ์และตาม
หลักการวางแผนธุรกิจที่มีขัน้ตอนเหมาะสม มาใช้พัฒนาตนเองอย่างต่อเน่ืองอยู่เสมอเพื่อเตรียมรับมือ
กับการเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกที่อาจเกิดขึ้นกับธุรกิจโดยไม่ได้คาดคิดมา
ก่อน  โดยการวิเคราะห์อุปสงค์ที่อาจเปลี่ยนแปลงความยืดหยุ่นอันเน่ืองมาจากปัจจัยภายนอก เช่น มี
โอกาสท่ีจะเกิดสินค้าทดแทนใหม่ๆ เสมอ  รวมถึงรสนิยมและพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าที่
เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งจําเป็นต้องมีการทําการวิจัยอย่างถูกวิธีและแม่นยําเพ่ือหาความต้องการแท้จริงของ
ลูกค้าที่เปลี่ยนไปอยู่ตลอดเวลาน้ีเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจอย่างรอบคอบ สามารถ
จัดเตรียมและควบคุมงบประมาณได้อย่างเหมาะสมและยังช่วยป้องกันความเสี่ยงที่อาจเกิดจากการ
ดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจได้อีกทางหน่ึง 

ความสาํคญัของการจัดทําแผน 
 การจัดทําแผนธุกิจครั้งน้ีเพ่ือนําไปใช้ประโยชน์ในการดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจได้ 3 ลักษณะ 
คือ 

1. ใช้เป็นเคร่ืองมือ (Tools) 
2. ใช้เป็นแผนที่ / แม่แบบ (Road Map) 
3. ใช้เป็นข้อตกลง (Agreement) 

1. ใช้เปน็เครื่องมือ (Tools) แผนธุรกิจน้ีถือเป็นเคร่ืองมือสําหรับเจ้าของกิจการในการ
วางแผนการดําเนินธุรกิจ พยากรณ์ วิเคราะห์ ดําเนินการ ทบทวน ติดตาม และประเมินผลให้ดําเนิน
ธุรกิจได้ถูกต้อง โดยเฉพาะการใช้เป็น เคร่ืองมือ เพ่ือรับการสนับสนุนทางการเงินได้แก่ ขอวงเงิน
สินเช่ือ ขอเข้าร่วมกองทุนร่วมลงทุนและขอรับเงินสนับสนุนช่วยเหลือต่างๆ เน่ืองจากในปัจจุบันแผน
ธุรกิจถือเป็นเอกสารบังคับขั้นพ้ืนฐาน ที่ธนาคารหรือสถาบันการเงิน รวมท้ังหน่วยงานสนับสนุน
เจ้าของกิจการ ภาครัฐและเอกชนได้ให้เจ้าของกิจการจัดทําขึ้นเพ่ือการพิจารณาให้การสนับสนุน
สําหรับผู้ประกอบการใหม่หรอืผู้ที่ต้องการเริ่มต้นธุรกิจ แผนธุรกิจนับเป็นเคร่ืองมือพ้ืนฐานที่ช่วยให้
ผู้ประกอบการสามารถวางแผน ตรวจสอบ และศึกษา เก่ียวกับรายละเอียดต่างๆสําหรับการทําธุรกิจ 
ผ่านหัวข้อโครงสร้างต่างๆ ที่ระบุไว้ในแผนธุรกิจ จะเป็นการวิเคราะห์ตลาดและอุตสาหกรรมที่ช่วยให้
ผู้ประกอบการเข้าใจเก่ียวกับสภาพตลาดและผลกระทบต่างๆ ที่อาจเกิดขึน้กับธุรกิจจากปัจจัยมหภาค
น้ัน สามารถรู้ถึงสถานการณ์การแข่งขัน คูแ่ข่งขัน การวิเคราะห์ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค ที่ธุรกิจมีอยู่ เพ่ือกําหนดแผนการดําเนินงานต่างๆ ภายใต้ข้อจํากัดของธุรกิจที่มีอยู่ ได้แก่ 
เงินทุน ผู้ถือหุน้ รูปแบบธุรกจิ ที่จะดําเนินการ ดังน้ันการจัดต้ัง นโยบายในการดําเนินธุรกิจผ่าน
รายละเอียดตามโครงสร้างแผนกงานบริหารจัดการจะช่วยให้ผู้ประกอบการ มีการวางแผนงานด้าน
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การบริหารจัดการองค์กร วางแผนงานด้านบุคลากรผ่านแผนการตลาด ที่จะช่วยให้ผู้ประกอบการมี
การวางแผนการตลาด การกําหนดลูกค้าเป้าหมาย จํานวนลูกค้า การเปลี่ยนแปลงต่างๆทางการตลาด 
ประมาณการเก่ียวกับ รายได้หรือ ยอดขายของธุรกิจ การกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้ถูกต้อง เช่น 
กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านช่องทางจัดจําหน่าย และกลยุทธ์ด้านส่งเสริม
การตลาด เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าหรือผู้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพผ่านแผนงาน
ด้านการผลิตหรือแผนงานบริการที่จะช่วยให้ผู้ประกอบการกําหนดหรือรับรู้รายละเอียดของการวาง
แผนการผลิตหรือแผนการให้บริการธุรกิจ มาตรฐานหรือเป้าหมายในการผลิตหรือการให้บริการ 
ต้นทุนค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจากขั้นตอนการผลติหรือการให้บริการผ่านแผนดําเนินงานด้านการเงิน ที่
ช่วยให้ผู้ประกอบการกําหนดเก่ียวกับรายได้ ต้นทุน ค่าใช้จา่ย เพ่ือประมาณการเกี่ยวกับผลกําไรหรือ
แหล่งที่มา-ใช้ไปของเงินทุนใน การดําเนินกิจการ มูลค่าของธุรกิจ ปัจจุบันธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลง
อย่างรวดเร็ว สภาพการแข่งขัน ที่รุนแรงในตลาดและอุตสาหกรรม ทําให้การจัดทําแผนธุรกิจ มัก
กําหนดให้มีการจัดทําเกี่ยวกับแผนประเมินความเสี่ยงเพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถประเมินถึงปัจจัย 
หรือความเสี่ยงต่างๆ ที่จะเกิดขึ้นกับ ธุรกิจ และคาดการณ์หรือมองเห็นผลกระทบต่างๆและแนวทาง
ในการแก้ไขในความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น ช่วยให้ธุรกิจสามารถดําเนินการได้ตลอดไป แม้ว่าธุรกิจประสบ
ปัญหา จากรายละเอียดดังกล่าวจะเห็นได้ว่าข้อเท็จจริงแผนธุรกิจถือเป็นเคร่ืองมือสําคัญที่จะช่วยให้
เจ้าของธุรกิจสามารถวางแผนธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ แต่เจ้าของธุรกิจส่วนมากมกัละเลย
ประเด็นดังกล่าว แต่เลือกให้ความสนใจประเด็นของการใช้แผนธุรกิจ เป็นเคร่ืองมือในการรับการ
สนับสนุนด้านการเงินมากกว่าเป็นเคร่ืองมือในการวางแผน ทําให้มกัละเลยประเด็นสําคัญที่เก่ียวข้อง
ในกระบวนการการวางแผนธุรกิจอย่างถูกต้อง จึงเน้นความสําคัญในด้านการจัดทําเอกสารในแผน
ธุรกิจ มากกว่าการจัดการกระบวนการในการวางแผนธุรกิจ ทําให้เกิดผลทางลบมากกว่าประโยชน์ที่
ได้สําหรับกรณีธุรกิจประสบปัญหาขึ้น และไม่ได้มีการวางแผนล่วงหน้า โดยเฉพาะถ้าผู้ประกอบการ
ไม่ได้มีการใช้สิง่ที่ระบุไว้แผนธุรกิจมาดําเนินการงานอย่างจริงจัง 

2. ใช้เปน็แม่แบบในการดําเนนิแผนงานธุรกิจ แผนธุรกิจเป็นเอกสารหรือลายลักษณ์
อักษรผ่านกระบวนการในการวางแผนในการดําเนินการของธุรกิจจากกระบวนการในการวางแผน ถ้า
ได้ผ่านกระบวนการในการคิดที่ถูกต้อง รอบคอบ รัดกุม และธุรกิจดําเนินการตามแผนที่วางไว้ ธุรกิจ
ย่อมประสบความสําเร็จและเติบโตอย่างย่ังยืน การใช้แผนธุรกิจเป็นเข็มทิศนําทางดําเนินธุรกิจว่าจะ
ดําเนินการอะไร เมื่อใด โดยใคร ในเวลาใด ย่อมทําให้ธุรกจิไม่หลงทางในการดําเนินงานหรือประสบ
ปัญหาจากการดําเนินงาน ส่วนมากปัญหาของเจ้าของกิจการที่แม้ว่าจะได้มีการจัดทําแผนธุรกิจโดย
วางแผนมาอย่างดี แต่เมื่อดําเนินธุรกิจแล้ว กลับไม่ได้นําสิ่งที่วางแผนไว้ต้ังแต่ต้นมาดําเนินการต่อแต่
อย่างใด เลยทําให้ธุรกิจประสบปัญหาในการดําเนินธุรกิจ เมื่อธุรกิจหลงทางจะยากต่อการแก้ไข หรือ
เสียค่าใช้จ่ายในการแก้ไขปัญหาเป็นมูลค่าสงู โดยเฉพาะเรื่องของการบริหารงานด้านการเงิน ได้แก่ 
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การลงทุนในธุรกิจ การบริหารเงินสด การควบคุมต้นทุนและค่าใช้จ่ายในกิจกรรมดําเนินงานต่างๆของ
ธุรกิจ ดังน้ันเจ้าของธุรกิจควรตระหนักอยู่เสมอว่า แผนธุรกิจจะมีประโยชน์อย่างแท้จริง ก็ต่อเมื่อนํา
แผนธุรกิจที่ได้จัดทําขึ้นมาดําเนินปฏิบัติอย่างจริงจัง 

3. ใช้เปน็ข้อตกลง แผนธุรกิจสามารถใช้เป็นขอ้ตกลงระหว่างคู่สัญญาหรือ
ผู้เก่ียวข้องภายในและภายนอกองค์กร อาจเป็นธุรกิจกับเจ้าหน้ี ธุรกิจกับผู้ถือหุ้น ธุรกจิกับคู่ค้า 
ระหว่างผู้บริหารกับผู้ถือหุ้นโดยเฉพาะ ถ้าผู้ถือหุ้นไม่ได้ มสี่วนร่วมในการบริหารจัดการธุรกิจโดยตรง
หรือเป็นบุคคลภายนอก เน่ืองจากแผนธุรกิจระบุเก่ียวกับกลยุทธ์ในการดําเนินการของธุรกิจ ขั้นตอน 
ระยะเวลาการดําเนินการ ค่าใช้จ่าย งบประมาณ รวมถึงผลลัพธ์ที่อาจเกิดขึ้นจากผลการดําเนินงาน 
ถ้าแผนธุรกิจได้มีการระบุสิ่งที่จะดําเนินการงานชัดเจน ก็จะเหมือนกับข้อตกลงในการปฏิบัติงานกับ
ผู้เก่ียวข้อง ว่าธุรกิจจะดําเนินการ อะไรบ้าง มีการตัดสินใจใดจะส่งผลผกูพันหรือมีผลกระทบกับธุรกิจ
หรือผู้ถือหุ้นจะเป็นการช่วยลดความขัดแย้งระหว่างผู้เก่ียวข้องได้ เน่ืองจากแผนธุรกิจได้ระบุถึงสิ่งที่จะ
ดําเนินงานที่มีการวางแผนไว้แล้ว ถ้าผูถ้ือหุ้นหรือผู้เก่ียวข้องได้รับทราบล่วงหน้าจะทําให้ผู้ที่เก่ียวข้อง
สามารถคาดการณ์ถึงผลลัพธ์ของธุรกิจได้แม่นยํา ไม่ว่าจะเป็น ยอดขาย รายได้ จํานวนลูกค้า ผลกําไร 
ต้นทุน ค่าใช้จา่ย หน้ีสิน มลูค่าธุรกิจ ดังน้ันแผนธุรกิจจึงสามารถถือว่าเป็นข้อตกลงระหว่างกัน 
สามารถใช้เพ่ือประเมินประสิทธิภาพในการบริหารจัดการธุรกิจของทีมบริหารและลดความขัดแย้งได้ 
 
1.8 วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผน และวิธีการศึกษา 

วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผน 
1. เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถเข้าใจและมองเห็นภาพรวมโครงสร้างและองค์ประกอบ

ของธุรกิจที่ต้องการ 
2. เพ่ือวิเคราะห์หาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคอะไรบ้างของธุรกิจที่อาจเกิดขึ้น 

แล้วนํามาใช้เพ่ิมขีดความสามารถในการเจาะเข้าตลาดได้สําเร็จ 
3. เพ่ือศึกษาแนวโน้มของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกัน ที่จะนํามาวิเคราะห์เพ่ือเป็น

แนวทางในการพัฒนาธุรกิจที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของตลาดให้สอดคล้องกับขีด
ความสามารถของตนเอง 

4. เพ่ือให้ผู้ประกอบการมีลําดับความคิด เตรียมความพร้อมสาํหรับเร่ิมต้นดําเนินงานทาง
ธุรกิจให้สําเร็จตามขั้นตอนที่เหมาะสม 

5. เพ่ือลดความเสี่ยงในการดําเนินกิจการเพราะเป็นการวางแผนล่วงหน้าในรูปแบบของการ
จัดทําแผนธุรกจิให้ตรงตามขั้นตอนที่จะทําให้วางแผนควบคุมต้นทุนและค่าใช้จ่ายได้เหมาะสม 

6. เพ่ือจัดทําแผนสํารองปิดความเสี่ยงของธุรกิจที่อาจเกิดจากปัจจัยภายนอกที่
ผู้ประกอบการไม่สามารถควบคุมได้ 
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7. เพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผนจัดหาเงินทุนเตรียมงบประมาณให้เพียงพอและเหมาะสม
กับการดําเนินกิจการในแต่ละช่วงเวลา 

8. เพ่ือเป็นแนวทางประกอบการขอสินเช่ือจากสถาบันการเงินในการขยายกิจการที่เตรียม
ไว้สําหรับแผนสํารองในอนาคต  

วิธีการศึกษา 
1.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

1.1.1 ทฤษฎี Five-Force Model(พลังทั้ง 5):  (Michael, 1980) 
ความเช่ียวชาญ : ศาสตราจารย์ด้านการบริหารธุรกิจ และเศรษฐศาสตร์ธุรกิจและ

อุตสาหกรรม 
กลยุทธ์ : การบริหารการจัดการและการแข่งขัน 
การกําหนดกลยุทธ์การแข่งขันโดยใช้การวิเคราะห์แบบจําลองผลักดัน 5 ประการ 

(Five Force Model) ที่บอกถึงสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม ซึ่งความเข้มแข็งของแรงผลักดัน
ทั้งหมดจะเป็นตัวกําหนดศักยภาพในการทํากําไรในอุตสาหกรรม ถ้าแรงผลักดันทั้ง 5 ประการอ่อน
แรงลงมากเพียงใดโอกาสในการบรรลุผลงานก็จะมากตามไปด้วย ดังน้ันเป้าหมายของการวางกลยุทธ์
ก็คือ การหาตําแหน่งในอุตสาหกรรมที่สามารถป้องกันตนเองจากแรงผลักดัน 5 ประการ และจะยิ่ง
เป็นผลดีหากสามารถใช้อิทธิพลของตนในการนําแรงผลักดันเหล่าน้ีมาทําประโยชน์ให้กับตนเอง ซึ่ง
แรงผลักดัน 5 ประการประกอบด้วย 1. การคุกคามของผูเ้ข้าใหม(่Barriers to Entry)  
2.  การแข่งขันระหว่างธุรกิจที่มีอยู่ในอุตสาหกรรม (Intensity of Rivalry among Existing 
Competitor) 3. อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers) 4. การคุกคามของ
สินค้าหรือบริการทดแทน (Pressure from Substitute) และ 5. อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ 
(Bargaining Power of Suppliers) 
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ภาพที่ 1.12 :  แบบจําลองแรงผลักดัน 5 ประการ(Five-Force Model) 
 

 
ที่มา: แบบจําลองแรงผลักดัน 5 ประการ(Five-Force Model). (ม.ป.ป.).  
       http://file.siam2web.com/cmmba/micheal_e.porter.pdf. 
 
 1.Barriers to Entry (การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่)การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ หมายถึง ผู้
เข้ามาใหม่ในอุตสาหกรรมทําให้กําลังการผลิตในอุตสาหกรรมเพ่ิมข้ึน และมีความต้องการส่วนแบ่ง
ตลาดและทรัพยากรในการผลิตทําให้เกิดการคุกคามต่อสถานะและความม่ันคงของผู้ทีอ่ยู่ใน
อุตสาหกรรมเดิม โดยมีปัจจยัที่จะกระตุ้นแรงผลักดันน้ี ได้แก่ 
  1.1 Economy of Scale (การประหยัดโดยขนาด) การขยายตัวกําลังการผลิตสร้าง
กําลังความประหยัดโดยขนาด ซึ่งจะก่อให้เกิดความได้เปรียบทางต้นทุนแก่องค์กร เน่ืองจากการผลิต
ในปริมาณมากทําให้ต้นทุนของวัตถุดิบและราคาถูกลง ส่งผลใหส้ามารถต้ังราคาผลิตภัณฑ์ที่ถูกลงทํา
ให้กําไรไม่เป็นที่จูงใจ ธุรกิจทีม่ีศักยภาพในการเป็นคู่แข่งในการเข้าสู่อุตสาหกรรม โดยมากธุรกิจที่ใช้
นโยบายการประหยัดโดยขนาดจะเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญแ่ละอุตสาหกรรมหนัก เช่นคอมพิวเตอร์ 
ปูนซีเมนต์ อิเลก็ทรอนิกส์ หรอือาหารสัตว์เป็นต้น 
  1.2 Product Differentiation (ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์) การสร้างความ
แตกต่างให้แก่ผลิตภัณฑ์ โดยทําให้ผลิตภัณฑ์มีเอกลักษณซ์ึ่งเป็นปัจจัยสาํคัญที่ช่วยให้เข้าถึงกลุ่ม
ผู้บริโภคและสร้างความภักดีต่อตราสินค้าของผู้บริโภค ปกติการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ซึง่
อาจเป็นความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่จริงหรือจากการสร้างภาพลักษณ์ ให้เกิดในสายตาผู้บริโภค 
ซึ่งสามารถสร้างความโดนเด่นของผลิตภัณฑ์ ได้หลายมิติความแตกต่างและเอกลักษณข์องผลิตภัณฑ์
จะทําให้ผู้เข้ามารายใหม่ต้องใช้ความพยายามและค่าใช้จ่ายอย่างมากเพ่ือดึงลูกค้าที่มีความพอใจต่อ
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สินค้าที่มีอยู่ในตลาดให้เปลี่ยนไปใช้หรือทดลองสินค้าหรือบริการของตน ตัวอย่างเช่น ปัจจุบันจะเห็น
ตัวอย่างของสินค้าเกษตรหลายประเภทที่สร้างความแตกต่างของตนทําให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
และตั้งราคาได้สูงข้ึน นอกจากน้ีการพัฒนาและนําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป็นรายแรกแล้วพัฒนาให้
เป็นทีพึงพอใจจะก่อให้เกิดความจงรักภักดีในราคาสินค้า ภาพลักษณ์ที่เด่นเรื่องคุณภาพและความ
ไว้วางใจของลูกค้า และการที่ผู้เข้ามารายใหม่จะแข่งขันต้องทุ่มเททั้งเงินทุนและเวลาเพ่ือทอนความ
ภักดีของลูกค้าที่มีต่อสินค้าเดิมซึ่งก็ไม่แน่ว่าจะประสบผลสาํเร็จเสมอไปสาํหรับผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรม
เดิมที่สามารถครองตลาดส่วนใหญ่ได้ก็ย่ิงต้องทําการพัฒนายิ่งข้ึนเพ่ือสร้างความประทับใจของลูกค้า
อันจะก่อให้เกิดการเป็นลูกค้าตลอดชีวิตต่อไปในอนาคต 

1.3 Capital Requirements (ความต้องการเงินทุน) ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในการ
ลงทุนสําหรับอุตสาหกรรมบางประเภทมีสูงมากโดยเฉพาะสินค้าประเภทเทคโนโลยีที่ต้องมีการวิจัย
และพัฒนาอย่างสมํ่าเสมอ และต้องใช้เงินลงทุนในการเริ่มต้นธุรกิจ ทําให้ผู้มีจํานวนเงินลงทุนไม่พอ
หรือแหล่งสนับสนุนทางการเงินไม่แข็งแกร่ง ก็ยากท่ีจะเข้าสู่อุตสาหกรรมได้ 
   1.4 Switching Costs (ต้นทุนการเปลี่ยนผูข้าย) ต้นทุนของผู้ซื้อที่เกินมาจากการ
เปลี่ยนผู้ขายจากรายหนึ่งไปสู่ผู้ขายอีกรายหน่ึง ซึ่งเป็นอุปสรรคอีกอย่างหน่ึงที่ผู้เข้ามารายใหม่ต้อง
เผชิญโดยเฉพาะหากต้นทุนในการเปลี่ยนผู้ขายสูง ผู้เข้ามาใหม่ต้องเสนอคุณสมบัติหรือคณุภาพของ
ผลิตภัณฑ์ที่โดดเด่นทําให้ผู้ซือ้ตัดสินใจว่าคุ้มคา่ที่จะเปลี่ยนมาใช้ผลิตภัณฑ์ของผู้เข้ามาใหม่ได้ 
  1.5 Access to Distribution Channels (การเข้าสู่ช่องทางการจัดจําหน่าย) เป็น
การหาช่องทางจัดจําหน่ายที่เหมาะสมแก่ตัวผลิตภัณฑ์เป็นงานสําคัญของผู้เข้ามาใหม่เน่ืองจากมีผู้อยู่
ในอุตสาหกรรมเดิมครอบครองช่องทางจัดจําหน่ายนั้นอยู่ ทําใหผู้้เข้ามาใหม่อาจต้องเสียค่าใช้จ่ายสูง
ในการเข้าสู่ช่องทางการจัดจําหน่ายหรือต้องพยายามมองหาช่องทางการจัดจําหน่ายอ่ืนๆ ที่
อุตสาหกรรมเดิมยังไม่ใช้หรือยังมองไม่เห็นความสําคัญสําหรับผู้อยู่ในอุตสาหกรรมเดิมที่ต้องพยายาม
สร้างความเข้มแข็งของตนเพ่ือป้องกันการเข้าสู่ตลาดของผู้เข้าตลาดรายใหม ่
  1.6 Cost Disadvantages Independent of Scale (ข้อเสียเปรียบทางต้นทุนที่ไม่
ขึ้นอยู่กับขนาด) ผู้เข้าใหม่อาจมีข้อเสียเปรียบต่อผู้ที่อยู่ในตลาดเดิม ที่มปัีจจัยในการดําเนินงานที่เป็น
จุดแข็งและส่งเสริมศักยภาพขององค์กรและมีโอกาสอันเอ้ืออํานวยจากส่ิงแวดล้อมอ่ืน เช่น การเป็น
เจ้าของผลิตภัณฑ์ที่ได้รับสิทธิบัตร แหล่งวัตถุดิบ เป็นต้น นอกจากน้ีการได้เปรียบทางต้นทุนที่ไม่
ขึ้นกับขนาดอาจมาจากการมีประสบการณ์หรือการเรียนรู้เพ่ิมขึ้นโดยหลายองค์กรจะมีการเรียนรู้เมื่อ
ธุรกิจมีประสบการณ์และมีการเรียนรู้มากข้ึน ย่อมทําให้เกิดความผิดพลาดน้อยลงและทราบความ
ต้องการของตลาดมากขึ้น ซึง่สร้างความเช่ือถือต่อผู้ซื้อด้วย ดังน้ันผู้เข้าใหม่ที่มีประสบการณ์น้อยย่อม
เสียเปรียบและต้องเสียค่าใช้จ่ายมากกว่าจะสร้างสมประสบการณ์และความเช่ือถือได้ 
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1.7 Government Policy (นโยบายของรัฐ) จะมีอิทธิพลต่อการประกอบการ
แข่งขันของธุรกิจ ได้แก่ จํานวนผู้แข่งขันในอุตสาหกรรม ผู้เข้าตลาดรายใหม่หรือแม้กระทั่งการออก
ตลาดในบางอุตสาหกรรม โดยรัฐบาลสามารถจํากัดและควบคุมผู้เข้ามาในอุตสาหกรรมด้วยการให้
ใบอนุญาตและจํากัดแหล่งวัตถุดิบที่สําคัญ 
 2. Intensity of Rivalry among Existing Competitor (การแข่งขันระหว่างธุรกิจที่มีอยู่ใน
อุตสาหกรรม)การแข่งขันระหว่างธุรกิจที่มีอยู่ในอุตสาหกรรม คือ การแข่งขันในอุตสาหกรรมที่เกิดขึน้
โดยมีองค์กรใดองค์กรหน่ึงหรือหลายองค์กรการริเริ่มเปลี่ยนแปลงการดําเนินงานของตนเพ่ือต้องการ
ให้รับความได้เปรียบและผลประโยชน์เหนือกว่าองค์กรอ่ืนๆในอุตสาหกรรม ซึ่งก่อให้เกิดผลกระทบต่อ
องค์กรอ่ืนและอาจทําให้เกิดการตอบโต้ ซึ่งสามารถพิจารณาปัจจัยที่เก่ียวข้องกับความรุนแรงของการ
แข่งขันได้โดยมีปัจจัยที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 
              2.1 Numerous or Equally Balanced Competitors (จํานวนและดุลยภาพของ
คู่แข่งขัน) คู่แขง่ขันที่มีอยู่อย่างมากมายในแต่ละอุตสาหกรรมมีทั้งประกอบการธุรกิจรายใหญแ่ล
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก หรือที่เรียกว่า SMEs โดยที่ธุรกิจจะมีอํานาจและ
ศักยภาพแตกต่างกัน ต้ังแต่ที่มีอํานาจมากกว่า เท่าเทียมกัน หรือน้อยกว่า เมื่อมีคู่แข่งขันอยู่จํานวน
มาก แต่ละองค์กรย่อมมีการพัฒนากลยุทธ์ใหม่ๆ  ออกมาต่อสู้แข่งขันเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันให้ตนเอง ซึ่งย่ิงทําให้ก่อให้เกิดการต่อสู้แข่งขันกันรนุแรงย่ิงขึ้น 
                2.2 Slow Industry Growth (อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม)นอกจากการ
เจริญเติบโตของอุตสาหกรรมจะเป็นโอกาสให้แก่ธุรกิจแล้วยังเป็นการดึงดูดผู้ประกอบการรายใหม่เข้า
สู้อุตสาหกรรม แต่ถ้าหากอุตสาหกรรมมีอัตราเจริญเติบโตธุรกิจก็จะไม่สามารถเพ่ิมการเติบโตของ
ยอดขายและกําไรข้ึน ตลอดจนส่งผลให้ต้องแย่งยอดขายมาจากคู่แข่งขัน ซึ่งจะทําให้การแข่งขันมี
ความรุนแรงขึน้ 
             2.3 High Fixed of Storage Costs (ปริมาณของต้นทุนคงที่)ต้นทุนคงทีม่ีส่วน
สําคัญทีท่ําให้ธุรกิจต้องดึงดูดให้ได้จํานวนมากพอที่จะคุ้มทุน โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจที่มีต้นทุนคงทีสู่ง 
เช่นสายการบินต้องบินตามตารางบินเพ่ือรักษาภาพลักษณ์และเพ่ือความพึงพอใจของลูกค้าแม้ว่าใน
บางเที่ยวจะมีผู้โดยสารไม่ถึงจํานวนจุดคุ้มทุนก็ตามทําใหส้ายการบินจะต้องขายต๋ัวโดยสารราคาพิเศษ
และให้ผู้โดยสารสํารองขึ้นเคร่ืองบินเมื่อมีที่ว่างทั้งที่ต๋ัวมีราคาตํ่าไม่คุ้มกับต้นทุน แต่เพ่ือให้มีรายได้ใน
เที่ยวบินน้ันคุ้มกับต้นทุนคงที่ เป็นต้น 
                  2.4 Lack of Differentiation of Switch Costs (ผลิตภัณฑ์ในตลาดไมม่ีความ
แตกต่าง) หากคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์หรือการบริการมีคุณสมบัติพ้ืนฐานที่ใกล้เคียงกันแล้วการ
แข่งขันที่ธุรกิจนิยมทําคือการพยายามลดต้นทุนและต้ังราคาให้ตํ่ากว่าคู่แข่งขันเพราะผู้ซื้อก็จะเลือก
สินค้าหรือบริการท่ีราคาตํ่ากว่า ซึ่งก่อให้เกิดการแข่งขันด้านราคาหรือสงครามราคา ซึง่การตัดราคาก็
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จะทวีความรุนแรงย่ิงขึ้น ทําให้ส่งผลร้ายต่อองค์กร ดังน้ันธุรกิจควรใช้รูปแบบอ่ืนนอกเหนือจากากรลด
ต้นทุนและการลดราคามาดึงดูดลูกค้า 

2.5 Capacity Augmented in Large Increment (การเพ่ิมกําลังการผลิต) ปกติ
องค์กรจะเพ่ิมปริมาณการผลติโดยการเพ่ิมกําลังการผลิตด้วยการสร้างโรงงานใหม่ศูนย์บริการหรือซือ้
เคร่ืองจักรใหมโ่ดยองค์กรต้องบริหารกําลังการผลิตที่มีอย่างเต็มกําลังการผลิตเพ่ือลดต้นทุนต่อหน่วย
ให้ตํ่าที่สุด ดังน้ันเมื่อกําลังการผลิตสูงกว่าความต้องการของตลาดจึงส่งผลให้องค์กรต้องทําการลด
ราคาเพ่ือดึงดูดลูกค้า ซึ่งจะก่อให้เกิดการแข่งขันรุนแรงได้ 
                 2.6 Competitors with Diverse Strategies (ความหลากหลายในกลยุทธ์ของคู่
แข่งขัน) คูแ่ข่งขันแต่ละรายก็จะมีลักษณะเฉพาะของตนเช่น วัฒนธรรมในการดําเนินงานหรือการ
วางแผนกลยุทธ์ โดยแต่ละองค์กรจะมีมุมมองที่แตกต่างกันในการสรรหากลยุทธ์ที่จะมาแข่งขัน ซึ่ง
บางคร้ังอาจก่อให้เกิดการท้าทายกันโดยไม่รู้ตัว ซึ่งจะทําให้การแข่งขันรนุแรงย่ิงขึ้น 
             2.7 High Exit Barriers (อุปสรรคของการออกไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืน) ยกกรณี
ตัวอย่างเช่น การมีเทคโนโลยี เคร่ืองจักร และความรู้เฉพาะด้านทําให้องค์กรไม่สามารถขยายไปสู่
ธุรกิจอ่ืนด้วยพ้ืนฐานเทคโนโลยีเดิมการเข้าสู่อุตสาหกรรมอ่ืนต้องลงทุนใหม่ทั้งหมด ซึ่งก่อให้เกิดความ
เสียงสูง 
 3. Bargaining Power of Buyers (อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ)อํานาจต่อรองของผู้ซื้อเกิด
จากลูกค้าที่เป็นบุคคลสําคญัต่อความอยู่รอดและเสถียรภาพของธุรกิจทั้งโดยตรงและโดยอ้อมโดย
ศักยภาพในการต่อรองของผู้ซื้อมีส่วนในการผลักดันให้ผู้ขายต้องปรับราคาตํ่าลงและพัฒนาคุณภาพ
ของสินค้าและบริการใหดี้ขึ้นโดยผู้ซื้อจะมีอํานาจการต่อรองสูง เน่ืองจากปัจจัยดังน้ี 
  3.1 Large Volume Purchasers (ผู้ซื้อซื้อสินค้าในสัดส่วนปริมาณมาก) เมื่อผู้ซื้อ
ซื้อสินค้าในปรมิาณท่ีมากจะทําสามารถต่อรองและกําหนดเง่ือนไขกับผู้ขายได้ เช่น การจัดส่งวัตถุดิบ
ให้ตรงเวลาซึ่งจะช่วยให้ผู้ซื้อประหยัดค่าใช้จ่ายการบริหารการผลิตแบบทันเวลาพอดีทําให้ลด
ค่าใช้จ่ายลงได้ 

3.2 Backward Integration by Buyers (ผู้ซื้อมีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบ
บูรณาการไปข้างหลัง) ผู้ซื้อมนีโยบายและแนวโน้มที่จะขยายตัวไปสู่ธุรกิจการจัดจําหน่ายวัตถุดิบซึ่งจะ
ทําให้ธุรกิจที่เป็นผู้ขายวัตถุดิบสูญเสียลูกค้าไป นอกจากน้ีถ้าลูกค้าที่บูรณาการธุรกิจย้อนหลังและทํา
การผลิตสินค้าในปริมาณมาก ก็อาจจะเป็นคู่แข่งกับองค์กรธุรกิจได้ 
   3.3 Most Sellers (ผู้ขายมีจํานวนมาก) ทําให้ผูซ้ื้อสามารถเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ได้
หลากหลาย ทัง้รูปแบบคุณภาพและราคาได้จากผู้จําหน่ายวัตถุดิบหลายรายเมื่อผู้ซื้อไมพึ่งพอใจต่อ
ผู้ขายรายใดก็สามารถเปลี่ยนไปพิจารณาจัดซื้อจากผู้ขายรายอ่ืนทําให้ผูซ้ื้อมีทั้งทางเลอืกและมีอํานาจ
การต่อรองมากกว่าผู้ขาย 
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3.4 Substitute Goods or Service (มีสินค้าหรือบริการทดแทน) นอกจาก
ผลิตภัณฑ์ที่มลีกัษณะเหมือนกันแล้วธุรกิจต้องคํานึงถึงสินค้าหรือบริการอ่ืนที่สามารถทดแทน
ผลิตภัณฑ์ของตนเพราะแม้สินค้าทดแทนจะมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ที่ธุรกิจนําเสนอแต่สินค้า
ทดแทนก็จะทาํให้ผู้ซื้อมีทางเลือกอ่ืนในการพิจารณาจึงมีอํานาจต่อรองมากกว่า 

3.5 Switching Cost (ต้นทุนการเปลี่ยนผูข้ายตํ่า) ถ้าผู้ซือ้มีต้นทุนในการเปลี่ยนไป
ใช้สินค้าหรือบริการของคู่แขง่ตํ่าก็จะทําให้ผู้ซื้อสามารถเลือกใช้จากแหล่งใดก็ได้ซึ่งจะส่งผลใหผู้้ซื้อมี
อํานาจต่อรองมากกว่าผู้ขาย 
 4. Pressure from Substitute (การคุกคามของสินค้าหรือบริการทดแทน)ในบางคร้ังองค์กร
อาจประสบปัญหาการคุกคามของสินค้าหรอืบริการทดแทนจากอุตสาหกรรมอ่ืน ซึ่งการทดแทนอาจ
เป็นเพียงช่ัวคราว เช่น เมื่อสินค้ามีราคาแพงขึ้นทําให้ลูกค้าเปลี่ยนไปใช้สินค้าที่คล้ายคลึงกันหรืออาจ
เป็นการทดแทนโดยสมบูรณ์ เช่น การนําไฟเบอร์เข้ามาทดแทนการใช้ไม ้เป็นต้นในการพัฒนาให้
สินค้าโดยสามารถนําไปใช้ทดแทนสินค้าของอุตสาหกรรมอ่ืนได้ในอนาคตจะทําให้เกิดความได้เปรียบ
เน่ืองจากเป็นสิ่งใหม่และมีความทันสมัยกว่าทั้งด้านเทคโนโลยีและการวิจยัพัฒนา ซึ่งจะกลายเป็นภัย
คุกคามที่ค่อนข้างรุนแรงต่อธุรกิจที่ดําเนินงานอยู่ก่อนดังน้ันจึงควรพยายามติดตามสถานการณ์และ
ศึกษาว่าลูกค้าจะสามารถใช้สินค้าใดมาทดแทนสินค้าที่ตนผลิตอยู่และระดับการทดแทนมีมากน้อย
เพียงใด 
 5. Bargaining Power of Suppliers (อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ)อํานาจต่อรองของ
ผู้ขายวัตถุดิบ เกิดจากความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิตและผู้ขายวัตถุดิบจะมีผลต่อประสิทธิภาพในการ
ผลิตสินค้าหรือบริการเพราะคุณภาพและปริมาณของวัตถุดิบและความล่าช้าของการส่งมอบล้วน
ก่อให้เกิดผลกระทบต่อองค์กร ดังน้ัน ผู้บริหารควรให้ความสําคัญในการวิเคราะห์อํานาจการต่อรอง
ของผู้ขายวัตถุดิบว่ามีมากหรือน้อยเพียงใด โดยปกติผู้ขายวัตถุดิบจะมีอํานาจต่อรองสูงตาม
สถานการณ์ดังนี้ 
  5.1 Small Portion of Buyers (ผู้ซื้อสินคา้ในสัดส่วนปริมาณน้อย) เมื่อยอดซื้อ
วัตถุดิบและรายได้จากการขายสินค้าให้แก่ผูซ้ื้อที่ซื้อในปริมาณน้อยทําให้สิง่เหล่าน้ีไม่ได้เป็นรายได้
ส่วนมากของผู้ขายวัตถุดิบ จึงทําให้ผู้ขายวัตถุดิบให้ความสําคัญต่างจากผู้ซื้อในปริมาณมาก 

5.2 Forward Integration by Suppliers (ผู้ขายวัตถุดิบมีศักยภาพในการขยาย
ธุรกิจแบบบูรณาการตัวไปข้างหน้า) เมื่อความพร้อมด้านทรัพยากรของผู้ขายและการเติบโตไป
ข้างหน้าไม่ได้มีความซับซ้อนทําให้ผู้ขายมีการตัดสินใจขยายขอบเขตการดําเนินงาน ซึ่งจะส่งผล
กระทบต่อผู้ซือ้เดิมเพราะนอกจากจะต้องแข่งขันกับคู่แข่งขันเดิมในตลาดแล้ว ยังต้องแข่งขันกับผู้ขาย
วัตถุดิบซึ่งมีต้นทุนที่ตํ่ากว่า 
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  5.3 Dominance by a Suppliers (ผู้ขายวัตถุดิบมีจํานวนน้อยแต่จําหน่ายไปยังผู้
ซื้อจํานวนมาก) ทําใหผู้้ขายวัตถุดิบมีความได้เปรียบในการต่อรองเพราะผู้ซื้อไม่มีทางเลือกในการซื้อ
วัตถุดิบมากนัก ขณะที่ผูข้ายสามารถขายสินค้าของตนได้อย่างกว้างขวาง นอกจากน้ีผู้ขายในบาง
อุตสาหกรรมอาจจะรวมกลุ่มกันในการกําหนดแนวทางปฏิบัติ ซึ่งจะลดความเสี่ยงในการแข่งขันและ
สร้างอํานาจในการต่อรองของตนได้มากข้ึน 
   5.4 Non Availability of Substitute Products (ไม่มีสนิค้าหรือบริการทดแทน) 
ถ้าวัตถุดิบน้ันมีเอกลักษณ์เฉพาะที่มีความสําคัญต่อผู้ซื้อและไม่สามารถหาสินค้าทดแทนได้ ผู้ขาย
วัตถุดิบย่อมจะได้เปรียบในการต่อรอง 
  5.5 High Suppliers Switching Cost (ต้นทุนการเปลี่ยนผู้จําหน่ายวัตถุดิบสูง) 
ถึงแม้ผูซ้ื้อจะสามารถเปลี่ยนไปใช้สินค้าอ่ืนได้ แต่ถ้าการปรับเปลี่ยนแต่ละคร้ังต้องเสียค่าใช้จ่ายทั้งโดย
ทางตรงและทางอ้อมแล้วก็จะเป็นอุปสรรคต่อการเปลี่ยนแปลง 

1.1.2 กลยุทธ์ The Competitive Advantage (การสร้างข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน) : (Porter, 1985) 

ความเช่ียวชาญ : ศาสตราจารย์ด้านการบริหารธุรกิจ และเศรษฐศาสตร์ธุรกิจและ
อุตสาหกรรม 

กลยุทธ์ : การบริหารการจัดการและการแข่งขัน 
(Porter, 1985) กล่าวไว้ว่าหากต้องการให้ธุรกิจสามารถแขง่ขันได้แล้วจะต้องใส่ใจในสิ่ง 3 อย่าง
ต่อไปนี้ 

1. สร้างความแตกต่าง (Differentiation) คือ สินค้าหรือบริการท่ีธุรกิจผลิตขึ้นมา
น้ัน จะต้องมีความ 

แตกต่างที่อาจจะไม่สามารถหาได้จากสินค้าทั่วไปของผู้อ่ืนหรือมีการเพ่ิมศักยภาพ
หรือประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์จนทําใหส้ามารถต้ังราคาขายที่แพงกว่าคู่แข่งได้ 

2. การมีต้นทุนการผลิตที่ตํ่า (Cost Leadership) หากธุรกิจมีต้นทุนที่ตํ่าแลว้ ก็
ย่อมจะดํารงอยู่ในตลาดการแข่งขันได้แม้ว่าจะมี Profit Margin ที่ตํ่า ซึ่งลักษณะเช่นน้ีจะทําให้คู่แขง่
อ่ืนไม่อยากที่จะเข้ามาแข่งขันด้วย เพราะว่าไม่คุ้มกับความเสี่ยงในการอยู่รอดเพ่ือตลาดแข่งขัน ธุรกิจ
ที่มีต้นทุนการผลิตตํ่าเองแต่อยู่มาก่อนและอยู่เพียงผู้เดียวในตลาดจะสามารถอยู่ได้เน่ืองจากมีลูกค้า
จํานวนมาก ทําให้กําไรสุทธิทีส่ร้างขึ้นได้น้ันเป็นจํานวนที่สูง  

3. การเจาะจงในตลาด (Focus)คือการที่ธุรกิจมุ่งเน้นผลิตสินค้าหรือบริการให้กับ
ตลาดเฉพาะส่วน อาจจะเรียกว่าเป็นตลาดเฉพาะส่วน (Niche Market) ก็ได้ เมื่อเป็นดังน้ีแล้ว ด้วย
สินค้าและบริการท่ีจําเพาะดังน้ันแล้ว จะทําให้สามารถต้ังราคาขายได้สูง เน่ืองจากลูกค้าจําเป็นต้อง
ซื้อจากธุรกิจน้ัน และไม่ต้องการเสี่ยงที่จะซือ้จากผู้อ่ืนอีก 
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1.1.3 ทฤษฎี Value Chain (ห่วงโซ่คุณค่า) : (Porter, 1985) 
ความเช่ียวชาญ : ศาสตราจารย์ด้านการบริหารธุรกิจ และเศรษฐศาสตร์ธุรกิจและ

อุตสาหกรรม 
กลยุทธ์ : การบริหารการจัดการและการแข่งขัน 
แนวคิดเก่ียวกับการวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain Analysis) 

ความสามารถในการแข่งขันขององค์กรเกิดขึ้นจากกิจกรรมต่างๆท่ีเกิดขึ้นภายในองค์กรโดยที่กิจกรรม
เหล่าน้ันสามารถลดต้นทุนให้แก่องค์กรเพ่ือใช้กลยุทธ์ในการเป็นผู้นําด้านราคา (Cost Leadership) 
หรือช่วยในการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ (Differentiation) โดยจะต้องมีการวิเคราะห์
ถึงกิจกรรมต่างๆเหล่าน้ี รวมทั้งความสัมพันธ์ระหว่างกิจกรรมเหล่าน้ีเพ่ือศึกษาถึงการได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของแต่ละองค์กร 

อีกนัยหน่ึงตามแนวคิด “ห่วงโซ่แห่งคุณค่า” ของ (สุชาติ ธาดาธํารงเวช, 2550) 
ความเช่ียวชาญ :  “Leadership” คณะเศรษฐศาสตร ์มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
กล่าวว่าห่วงโซ่แห่งคุณค่า หรอื เครือข่ายการสร้างคุณค่าเป็นการแบ่งโครงสร้างองค์กร

ออกเป็นประเภทต่าง ๆ เพ่ือประโยชน์ในการกําหนดจุดอ่อนและจุดแข็งอย่างเป็นระบบโดยผู้บริหาร
จะแบ่งกิจกรรมของธุรกิจออกเป็นกิจกรรมต่างๆ เพ่ือสร้างคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
 

ภาพที่ 1.13  : การวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain Analysis) 
 

 
 

ที่มา : Porter, M. E. (1985). Competitive Advantage. New York : Free. 
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การวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณคา่เป็นการวิเคราะห์ถึงโครงสร้างงานภายในองค์กรเพ่ือการ

กําหนดจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร โดยแบ่งกิจกรรมภายในองค์กรออกเป็น 2 ประเภท คือ 
1. Primary Activities (กิจกรรมพ้ืนฐาน)เป็นกิจกรรมทีส่รา้งประโยชน์ให้กับลักษณะทาง

กายภาพของผลิตภัณฑ์ ยอดขาย และส่งมอบไปยังผู้ซื้อและบริการภายหลังการขายประกอบด้วย
กิจกรรมต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

1.1 Inbound Logistics (การขนส่ง) เป็นกิจกรรมในการจัดหาและนําวัตถุดิบที่เป็น
ปัจจัยการผลิตเข้าสู้กิจการ การเก็บรักษาและการจัดปัจจัยนําเข้าประกอบด้วยหน้าที่ในการจัดการ
เก่ียวกับวัสดุ การคลังสินค้า ระบบการควบคุมสินค้าคงเหลอื กําหนดตารางการเคลื่อนย้ายและการับ
คืนจากผู้ขาย การปรับปรุงกิจกรรมเหล่าน้ีเป็นผลต่อการลดต้นทุนและการเพ่ิมปริมาณในการผลิต แต่
กิจกรรมเหล่าน้ีสามารถจัดแบ่งเพ่ือการวิเคราะห์ภายในออกเป็นกิจกรรมพ้ืนฐาน 

1.2 Operations (การปฏิบัติการ) จะเกี่ยวข้องกับกิจกรรมที่ต้องการเปลี่ยนปัจจัย
การผลิตเป็นผลิตภัณฑ์สุดท้าย (Final Product) ซึ่งจะนําไปสู่ผลิตภัณฑ์ทีม่ีคุณภาพที่ดีขึ้น ซึ่งมีการ
ตอบสนองที่รวดเร็วต่อสภาพการณ์ในงานตลาด 1 

1.3 Outbound Logistics (การขนส่งขาออก) เป็นการจัดส่งสินค้าสําเร็จรูปออก
ตลาด โดยการปรับปรุงน้ีมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพและระดับการให้บริการแก่ลูกค้าทีดี่ขึ้น 

1.4 Marketing and Sales (การตลาดและการขาย) กิจกรรมการตลาดและการ
ขายของธุรกิจจะเกี่ยวข้องกับปัญหา 4 ประการคือส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) การต้ังราคา 
(Pricing) การส่งเสริมการตลาด (Promotions) และช่องทางจัดจําหน่าย (Channel of 
Distributions) โดยมุ่งที่ส่วนของตลาด ซึ่งธุรกิจควรกําหนดเป้าหมายตลอดจนความสลับซับซ้อนของ
กระบวนการผลิต 

1.5 Services (การบริการ) ผูบ้ริหารจะต้องให้ความสําคญักับการให้บริการลูกค้าซึ่ง
ถือว่าเป็นกิจกรรมสร้างคุณคา่ของธุรกิจ โดยเฉพาะในขั้นแนะนําผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าต้องการฝึกอบรม
เพ่ือให้ลูกค้าใช้ผลิตภัณฑ์เป็น ดังน้ันจึงเกิดความจําเป็นในการบริการโดยพยายามให้การบริการที่
เหนือกว่าแก่ลูกค้าซึ่งเป็นจุดแข็งขององค์กร 

2. Supporting Activities (กิจกรรมสนับสนุน) เป็นกิจกรรมต่างๆ ที่ให้การสนับสนุน
กิจกรรมหลกัประกอบด้วย 

2.1 Firm Infrastructure (โครงสร้างพ้ืนฐานขององค์กร)ประกอบด้วยกิจกรรม
ต่างๆ เช่น การเงิน การบัญชี กฎหมาย รัฐบาลระบบสารสนเทศและการจัดการทั่วไปกิจกรรมเหล่าน้ี
โดยทั่วไปสนับสนุนเครือข่ายในการสร้างคุณค่าและเป็นจุดเริ่มต้นที่มีกันในทุกระดับภายในองค์กร ซึ่ง
ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นในกิจกรรมโครงสร้างพ้ืนฐานจะถือว่าเป็นค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด อย่างไรก็ตาม ธุรกิจ
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เป็นอุตสาหกรรมที่ต้องการควบคุมอย่างมาก ซึ่งต้องใช้เวลาและเงินในการปฏิบัติให้ถูกต้องตาม
กฎหมายโดยเฉพาะนโยบายของรัฐบาลเก่ียวกับสภาพแวดล้อมที่ธุรกิจต้องควบคุมให้เป็นไปตาม
เง่ือนไขในทางกฎหมายเพ่ืใอห้บรรลุเป้าหมายน้ีหลายธุรกิจจะต้องกําหนดคณะกรรมการที่ต้องทํางาน
เก่ียวข้องกับรัฐบาล ฝ่ายสร้างความผูกผันและกระตุ้นปฏิกิริยาของผู้บริหารระดับสูงที่มิอํานาจ 

2.2 Human Resource Management (การบริหารทรัพยากรมนุษย์) 
ประกอบด้วยกิจกรรมการสรรหา คัดเลือก ฝึกอบรม พัฒนา และกําหนดค่าตอบแทนทุกระดับของ
พนักงานอิทธิพลของการบริหารทรัพยากรมนุษย์มีในทุกกิจกรรมของเครือข่ายการสร้างคุณค่า ต้นทุน
ทั้งหมดของการบริหารทรัพยากรไม่สามารถกําหนดในเชิงปริมาณได้ง่ายๆ เน่ืองจากปัญหามีความ
สลับซับซ้อน ซึง่ถือได้ว่าเป็นต้นทุนการหมุนเวียนเข้าออกของพนักงานและการกําหนดค่าตอบแทน
ของผู้บริการต้นทุนหลายประการจะเกี่ยวข้องกับการบริหารทรัพยากรมนุษย์ซึ่งเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็ว 
ตัวอย่างเช่น ผู้บริหารส่วนใหญ่จะมีความรู้สกึเป็นภาระมากข้ึนสําหรับการจัดหาการประกันสุขภาพ
ในขณะทํางานและเมื่อเกษียณแล้ว ค่าใช้จ่ายเหล่าน้ีมีผลกระทบต่อตําแหน่งการแข่งขันของธุรกิจใน
ตลาดระหว่างประเทศ การปรับปรุงระดับทักษะของพนักงานและการรักษาความสัมพันธ์อันดีกับ
พนักงานเป็นสิ่งสําคัญที่จะสร้างคุณค่าและลดต้นทุนการรักษาพนักงาน ผู้บริหารจะต้องมีการ
ตอบสนองที่รวดเร็วโดยเพ่ิมประสิทธิภาพ คุณภาพผลผลิต และความพึงพอใจในงานของพนักงาน 

2.3 Technology Development (การพัฒนาเทคโนโลยี)เทคโนโลยีเป็นกิจกรรม
ของการสร้างคุณค่าในองค์กร ซึ่งมีผลกระทบต่อกิจกรรมการพัฒนาผลิตภัณฑ์และกระบวนการเพ่ือให้
เกิดคุณค่าในการจําหน่ายสินค้าและบริการไปยังลูกค้า การพัฒนาเทคโนโลยีจะทํานอกเหนือจากการ
วิจัยและการพัฒนาแบบด้ังเดิมหรือกล่าวอีกอย่างหน่ึงคือ การพัฒนาเทคโนโลยีจะทําน้ัน ทํา
นอกเหนือการประยุกต์เทคโนโลยีสําหรับผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมของสหรัฐฯ เช่นรถยนต์ขนาดเล็ก ซึ่ง
เห็นความจําเป็นที่จะสํารวจเทคโนโลยี การพัฒนาเทคโนโลยีระยะยาวสามารถสร้างข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน การลงทุนของอุตสาหกรรมเหล่าน้ี ส่วนหน่ึงเป็นเพราะมุ่งที่ระยะสั้น ซึ่งประกอบด้วย
การมุ่งกําไรและงบกําไร – ขาดทุน จึงไม่ให้ความสนใจในกิจกรรมการพัฒนาด้วยเทคโนโลยี 

2.4 Procurement (การจัดการทรัพยากร) หมายถึงหน้าที่ในการผลิตซึง่ใน
เครือข่ายการสร้างคุณค่าในธุรกิจ ประกอบด้วยวัตถุดิบ วัสดุสิ้นเปลืองและปัจจัยการผลิตอ่ืนๆ ซึ่งใช้
ในกระบวนการผลิต ตลอดจนอุปสงค์ เคร่ืองจักร อาคาร ฯลฯ 

1.1.4 ทฤษฎีMarketing Mix (ส่วนประสมทางการตลาด 4P)  (อดุลย์  
จาตุรงคกุล, 2541) 

ความเช่ียวชาญ : นักวิชาการด้านการจัดการตลาด 
กลยุทธ์ : กลยุทธ์ด้านการตลาด 
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อดุลย์ จาตุรงคกุล (2541) กลา่วในเรื่ององค์ประกอบของส่วนประสมทาง
การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบ่ง
ออกเป็น 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่อาจ
กระทบต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค คือ ความใหม ่ความสลับซับซอ้นและคุณภาพที่คนรับรู้ได้
ของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ทีใ่หม่และสลับซบัซ้อนอาจต้องมีการตัดสินใจอย่างกว้างขวาง ถ้าเรารู้เร่ือง
เหล่าน้ีแล้วในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกที่ง่ายกว่า ผู้บริโภคมีความคุ้นเคยเพ่ือให้
ผู้บริโภคท่ีไม่ต้องการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกว้างขวางในการพิจารณา ส่วนในเรื่องของรูปร่าง
ของผลิตภัณฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซื้อของผู้บริโภค หีบ
ห่อที่สะดุดตาอาจทําให้ผู้บริโภคเลือกไว้เพ่ือพิจารณา ประเมินเพ่ือการตัดสินใจซื้อ ป้ายฉลากทีแ่สดง
ให้ผู้บริโภคเหน็คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่สําคัญก็จะทําให้ผู้บริโภคประเมินสินค้าเช่นกัน สินค้า
คุณภาพสูงหรือสินค้าที่ปรับเข้ากับความต้องการบางอย่างของผู้ซื้อมีอิทธิพลต่อการซื้อด้วย 

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อก็ต่อเมื่อผู้บริโภคทําการ
ประเมินทางเลือกและทําการตัดสินใจ โดยปกติผู้บริโภคชอบผลิตภัณฑ์ราคาตํ่า นักการตลาดจึงควร
คิดราคาน้อย ลดต้นทุนการซื้อหรือทําใหผู้บ้ริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตัดสินใจอย่าง
กว้างขวางผู้บริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลักษณะทั้งหลายที่เก่ียวข้อง
สําหรับสินค้าฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ทําให้การซือ้ลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายังเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่า
ของผู้บริโภคซึ่งก็ติดตามด้วยการซื้อ 

3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของ
นักการตลาดในการทําให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจําหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ 
แน่นอนว่าสินค้าที่มีจําหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซื้อก็จะทําให้ผู้บริโภคนําไปประเมินประเภทของ
ช่องทางที่นําเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้าที่มีของแถมในร้าน
เสริมสวยช้ันดีในห้างสรรพสินค้าทําให้สินค้ามีช่ือเสียงมากกว่านําไปใช้บนช้ันวางของในซุปเปอร์มาร์
เก็ต 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริม
การตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผู้บริโภคได้ทุกข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ขา่วสารที่นัก
ตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไขปัญหาได้และ
มันสามารถส่งมอบให้ได้มากกว่าสินค้าของคู่แข่ง เมื่อได้ขา่วสารหลักการซื้อเป็นการยืนยันว่าการ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้าถูกต้อง 

1.1.5    ทฤษฎี พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตัดสินใจซื้อ: (ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2539) 
ความเช่ียวชาญ : นักวิชาการด้านการบริหารจัดการตลาด 
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กลยุทธ์ : กลยุทธ์การบริหารจัดการด้านการตลาด 
แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2539) กลา่วว่าโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior 

Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ที่ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการท่ี
เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนกึคิดของผู้
ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องดํา ที่ผู้ผลติและผู้ขายไมส่ามารถคาดได้ ความรู้สึกนึก
คิดของผู้ซื้อที่จะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผู้ซื้อ แม้จะมีการตอบสนองผู้ซื้อ (Buyer’s 
Response) หรือการ ตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision)  
                   1. พฤติกรรมของผู้ซื้อ 
              ผู้ผลิตและผู้จําหน่ายสินค้าจะสนใจถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค (Buyer 
Behavior)  ซึ่งเป็นส่วนสําคัญของการปฏิบัติการบริโภค ซึ่งหมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงที่เก่ียวข้องกับการแลกเปลี่ยนสินค้า และบริการด้วยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งเป็น
ตัวกําหนดให้มีกระบวนการกระทําน้ี พฤติกรรมของผู้ซื้อน้ันเราหมายรวมถึงผู้ซื้อที่เป็น
อุตสาหกรรม (Industrial Buyer)  หรือเป็นการซื้อบริษัทในอุตสาหกรรมหรือผู้ซื้อเพ่ือขายต่อ แต่
พฤติกรรมของผู้บริโภคน้ันเราเน้นถึงการซื้อของผู้บริโภคเอง ปกติเรามักใช้คําว่า พฤติกรรมของ
ลูกค้า (Customer Behavior)  แทนกันกับพฤติกรรมผู้ซื้อได้คําทั้งสองคือ พฤติกรรมผูซ้ื้อและ
พฤติกรรมลูกค้าน้ีเป็นความหมายเหมือนกัน และค่อนไปในแง่ลักษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภค
มากกว่า 
               2. การซ้ือและการบริโภค 
               คําว่า พฤติกรรมผู้บริโภค น้ัน ในความหมายที่ถูกต้อง มิใช่หมายถึง การ
บริโภค (Consumption) แต่หากหมายถึงการซื้อ (Buying) ของผู้บริโภค จึงเน้นถึงตัวผู้ซื้อเป็นสําคัญ
และที่ถูกต้องแล้ว การซื้อเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตัดสินใจและไม่สามารถแยกออกได้จาก
การบริโภคสินค้า ทั้งท่ีกระทาํโดยตัวผู้ซื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซึ่งมีผู้ซื้อทํา
ตัวเป็นผู้แทนให้ การซื้อแทนน้ัน ผู้ซื้อแทนจะเป็นผู้ทํางานแทนความพอใจของผู้ที่จะบริโภคอีกต่อหน่ึง 
ด้วยเหตุผลนี้เอง ผู้วิเคราะห์การตลาดจึงต้องระวังอยู่เสมอถึงความสัมพันธ์น้ัน 
                สรุป พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง การกระทาํของบุคคลบุคคลหน่ึงซึ่งเก่ียวข้อง
โดยตรงกับการจัดการหาให้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ส่วนพฤติกรรมผู้ซื้อน้ันหมายถึง การ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เก่ียวข้องกับการแลกเปลี่ยนสินค้า และบริการด้วยเงิน และรวมถึง
การตัดสินใจ 
               บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Role) หมายถึง บทบาทของ 
ผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผู้บริโภค นักการตลาดได้
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นํามาประยุกต์ใช้ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดง
โฆษณา (Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผู้รเิร่ิม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซือ้ ผู้ซื้อ และผู้ใช้
โดยทั่วไปมี 5 บทบาทคือ 
               1. ผู้ริเร่ิม (Initiator) บุคคลที่รบัรู้ถึงความจําเป็นหรือความต้องการ ริเร่ิมซือ้ และเสนอ
ความคิดเก่ียวกับความต้องการผลิตภัณฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึง 
               2. ผู้มีอิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใช้คําพูดหรอืการกระทาํต้ังใจหรือไม่ได้ต้ังใจที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อ การซื้อ และการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
               3. ผู้ตัดสินใจ (Decision) บุคคลผู้ตัดสินใจหรือมีส่วนในการตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่ซื้อ
อะไร ซื้ออย่างไร หรือซื้อที่ไหน 
               4. ผู้ซื้อ (Buyer) บุคคลทีซ่ื้อสินค้าจริง 
               5. ผู้ใช้ (User) บุคคลที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการบริโภค การใช้ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ 
               การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ พฤติกรรม
การซื้อและการใช้ของผู้บริโภคคําตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์
การตลาด (Marketing Strategy) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 

แนวคิดเก่ียวกับการตัดสนิใจ 
               1.การรับรู้ถึงความต้องการหรอืปัญหา (Problem/Need Recognition) 
               ในขั้นตอนแรกผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต้องการในสินค้าหรือการบริการ
ซึ่งความต้องการหรือปัญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความจําเป็น (Needs) ซึ่งเกิดจาก 
                     (1) สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวข้าว กระหายนํ้า เป็น
ต้น 
                     (2) สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วน
ประสมทางการตลาด (4 P's)เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ - 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซื้อ อยากได้, เห็นเพ่ือนมีรถใหมแ่ล้วอยากได้ เป็นต้น 
               2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 
               เมื่อผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสินค้าหรือบริการแลว้ ลําดับข้ันต่อไปผู้บริโภคก็จะ
ทําการแสวงหาข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ โดยแหล่งข้อมูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
                     (1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คน
รู้จักที่มีประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการน้ันๆ 
                     (2) แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมูลจากโฆษณาตาม
สื่อต่างๆ พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภัณฑ์ 
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                     (3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ
สินค้าหรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บรโิภค 
                     (4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัว
ของผู้บริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลิตภัณฑ์น้ันๆมาก่อน 
               3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
               เมื่อได้ข้อมูลจากขั้นตอนที่ 2 แล้ว ในขั้นต่อไปผู้บริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดย
ในการประเมินทางเลือกน้ัน ผูบ้ริโภคต้องกําหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติที่จะใช้ในการประเมิน เช่น ย่ีห้อ 
ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคาขายต่อหน่วย   เป็นต้น 
               4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
               หลังจากที่ได้ทําการประเมินทางเลือกแล้ว ผูบ้ริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ 
ซึ่งต้องมีการตัดสินใจในด้านต่างๆ ดังน้ี 
                     (1) ตรายี่หอ้ที่ซื้อ (Brand Decision) 
                     (2) ร้านค้าที่ซื้อ (Vendor Decision) 
                     (3) ปริมาณท่ีซื้อ (Quantity Decision) 
                     (4) เวลาทีซ่ื้อ (Timing Decision) 
                     (5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 
               5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) 
               หลังจากที่ลูกค้าได้ทําการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้วน้ัน นักการตลาดจะต้องทํา
การตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ ซึ่งความพึงพอใจน้ันเกิดขึ้นจากการท่ีลูกค้าทํา 
               การเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริง กับสิ่งที่คาดหวัง ถ้าคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่ได้รับ
จริง ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการ
น้ัน โดยถ้าลูกค้ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้ํา หรือบอกต่อ เป็นต้น แต่เมื่อใดก็
ตามท่ีคุณค่าทีไ่ด้รับจริงตํ่ากว่าที่ได้คาดหวังเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมา
ก็คือ ลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลติภัณฑ์ของคู่แข่งขัน และมกีารบอกต่อไปยังผู้บริโภคคนอ่ืนๆ ด้วย 
               ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงต้องทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค้าหลังจากที่ลูกค้า
ซื้อสินค้าหรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะทําผ่านการใช้แบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดต้ังศูนย์รับข้อ
ร้องเรียนของลูกค้า (Call Center) เป็นต้น 
               จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปได้ว่า การตัดสินใจ  เป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคตัดสินใจว่า
จะซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจัย คือ ข้อมูลเก่ียวกับตัวสินค้า  สังคมและกลุม่ทางสังคม 
ทัศนคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส 
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1.9 การดําเนินการวิจัย 
1.9.1 วิธีการดําเนินการ 
ดําเนินการสํารวจโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามความสะดวกแต่มีเง่ือนไขเพื่อเก็บรวบรวม

ข้อมูลจากกลุม่สุภาพสตรีวัยทํางานทั้งสาวออฟฟิศในย่านธุรกิจใจกลางเมอืง เช่น ทองหล่อ เพลินจิต 
ชิดลม สุขมุวิท ปทุมวัน เป็นต้น เจ้าของธุรกิจส่วนตัวหรืออาชีพอิสระ(กลุ่มเพ่ือนในแวดวงสังคม
เดียวกันกับตัวเจ้าของธุรกิจเอง) เช่น ดารา นักแสดง นักออกแบบศิลปะหรือช่างถ่ายภาพโดยเง่ือนไข
การสุ่มตัวอย่างแบบสะดวกคือเราจะระบุกลุ่มตัวอย่างที่คาดว่าจะเป็นผู้ที่มีกําลังซื้อสินคา้หรือน่าจะมี
โอกาสเป็นกลุ่มลูกค้าคาดหวังของแบรนด์เราผ่านการส่งแบบสํารวจไปยังกลุ่มเพ่ือนหรือเครือข่ายของ
ผู้ประกอบการเองให้ช่วยกระจายแบบสํารวจไปยังกลุ่มตัวอย่างที่เราคาดหวังในวงกว้างข้ึน เป็นต้น 
 ประเด็นที่ต้องการสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูล ได้แก่ 

1. ปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดทํางานกึ่งแฟช่ันของสุภาพสตรี
ที่ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร เช่น ผลิตภัณฑ์  ราคา ช่องทางจําหน่าย การส่งเสริมการขายการ
ให้บริการ เป็นต้น 

2. พฤติกรรมการซื้อชุดทํางานกึ่งแฟช่ันของสุภาพสตรีที่ทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร เช่น เหตุผลในการเลือกซือ้สินค้า ความถ่ีในการซื้อ จํานวนหรืองบประมาณในการ
ซื้อต่อคร้ังช่องทางที่สะดวกในการเลือกซื้อสินค้าและช่องทางการเปิดรับข้อมูลข่าวสารเป็นต้น 

3. ทัศนคติที่มีต่อระดับความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเช่น ความชอบส่วนบุคคลหรือเทรนด์ในการเลือกซื้อชุดทั้งด้านรูปแบบ สีสันและคณุภาพวัสดุ 

4. ทัศนคติที่มีต่อภาพลักษณ์หรือแนวคิดที่แตกต่างของตราสินค้า และจะส่งผลต่อ
การตัดสินใจซือ้สินค้าหรือไม ่

5. แรงจูงใจหรือผูท้ี่มีอิทธิพลที่สามารถกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้า 
6. ความพึงพอใจในตัวสินค้าและการให้บริการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ําหรือไม่ 
7. ปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดีในตราสินค้าของผู้บริโภค 
8. ลักษณะทางด้านประชากรศาตร์และด้านสังคมของกลุ่มลกูค้าคาดหวัง 

1.9.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
           ดําเนนิการสํารวจโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามความสะดวกแต่มีเง่ือนไขทั้งสิ้น 400 ราย 

1.9.3   ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา  
           กลุ่มตัวอย่างหรือประชากรที่ใช้ในงานวิจัยคือ กลุ่มสุภาพสตรีวัยทํางานอายุต้ังแต่ 31 – 40ปี  
ระดับรายได้ส่วนบุคคลต้ังแต่ 60,001 – 80,000บาทต่อเดือน พักอาศัยหรือทํางานในเขต 
 กรุงเทพมหานคร    
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1.9.4   จํานวนตัวอย่าง 
           ใช้กลุม่ตัวอย่างในงานวิจัยทั้งสิ้นจํานวน 400 ราย 

1. กลุ่มสุภาพสตรวัียทํางานที่เป็นสาวออฟฟิศในย่านธุรกิจใจกลางเมืองจํานวน 
240 ราย  

2. กลุ่มสุภาพสตรวัียทํางานที่เป็นเจ้าของธุรกิจส่วนตัวหรืออาชีพอิสระจํานวน 160 
ราย 

1.9.5    วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง  
           ดําเนนิการสํารวจโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามความสะดวกแต่มีเง่ือนไข  
(Convenience Sampling) ลักษณะของกลุ่มที่เลือกจะเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย แต่จะ
กระจายจุดที่ทําการสํารวจเพ่ือให้ได้ข้อมูลทีแ่ม่นยําและหลากหลาย  โดยเราจะคัดเฉพาะกลุ่ม
สุภาพสตรีวัยทํางานทั้งกลุ่มสาวออฟฟิศและเจ้าของธุรกิจส่วนตัว อายุต้ังแต่ 31 – 40ปี  ระดับรายได้
ส่วนบุคคลต้ังแต่ 60,001 – 80,000บาทต่อเดือนข้ึนไป ที่สาํคัญต้องเป็นผู้หญิงท่ีเราคิดว่าน่าจะมี
รสนิยมและความชอบเช่นเดียวกับคาแรกเตอร์ของแบรนด์เรา ซึ่งเหมาะกับผู้หญิงท่ีรักการแต่งตัว 
ติดตามเทรนด์ เข้าใจความซบัซ้อนของแฟช่ัน รู้จักเลือกสิง่ที่เหมาะสมกับคาแรกเตอร์ของตัวเอง ไม่ใช่
แค่ผู้ที่ว่ิงตามเทรนด์แฟช่ัน เช่น 

1. กลุ่มสุภาพสตรวัียทํางานที่เป็นสาวออฟฟิศในย่านธุรกิจใจกลางเมืองจํานวน 240 ราย  
เราจะคัดเลือกผู้หญิงท่ีมคีาแรกเตอร์ดังกล่าว ตําแหน่งงานต้ังแต่ระดับผู้จัดการฝ่ายขึ้นไป 

จากบริษัทช้ันนําที่คาดว่ามีกลุ่มตัวอย่างทํางานอยู่ทั้งสิ้นจํานวน 30 บริษัทบริษัทละ 8คน 
2. กลุ่มสุภาพสตรวัียทํางานที่เป็นเจ้าของธุรกิจส่วนตัวจํานวน 160 ราย 
เราจะคัดเลือกผู้หญิงท่ีมคีาแรกเตอร์ดังกล่าว ซึ่งเป็นกลุ่มเครือข่ายทางธุรกิจหรือเพ่ือนที่อยู่

ในสังคมเดียวกันแต่อาจจะทํางานในสายธุรกิจที่ต่างสาขากันเพ่ือความหลากหลายของข้อมูล 
  1.9.6   สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยค่าสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานและ
การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติค 
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ภาพที่ 1.14 : แผนภาพขั้นตอนการดําเนินการวิจัยเชิงสํารวจ 

 
ที่มา : ซูไรยา หลําเบ็ลส๊ะ. (ม.ป.ป.). การทําวิจัยเชิงสํารวจ. สืบค้นจาก

https://www.gotoknow.org/posts/379451. 
 
ภาพที่ 1.15 :  แผนผังกรอบความคิดในการดําเนินการวิจัยเชิงสํารวจสุ่มตัวอย่างตามสะดวกแบบระบุ

เง่ือนไข 
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1.9.7   สมมุติฐานของการดําเนินการวิจัย ได้แก่ 
สมมุติฐานที ่1 ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรีวัย

ทํางานของแบรนด์ “Nano Pleats Please by Alis” 
สมมุติฐานที2่  ทัศนคติของผูซ้ื้อมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน

ของแบรนด์ “Nano Pleats Please by Alis” 
 1.9.8     วิธีการศึกษากระบวนการดําเนินการวิจัย 

การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง: 
ประชากร คือ กลุ่มสุภาพสตรวัียทํางานในเขตกรุงเทพมหานครทั้งกลุ่มสาวออฟฟิศ

และเจ้าของ 
ธุรกิจส่วนตัว อายุต้ังแต่ 31 – 40ปี 
รายได้ส่วนบุคคลต้ังแต่ 60,001 – 80,000บาทต่อเดือนข้ึนไป 
กลุ่มตัวอย่าง คือกําหนดกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มสุภาพสตรวัียทํางานจํานวน 400 

คน 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้ คือแบบวิจัยสํารวจที่มีเน้ือหาเก่ียวกับส่วนประสมทาง

การตลาด 
ทัศนคติและลกัษณะของผู้ซือ้ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดทํางานสตรี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเร่ือง SWOT ANALYSIS 
ของ Albert Humphreyซึ่งสามารถนําเสนอในรูปแบบของการวิเคราะห์จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) 
โอกาส (O) และอุปสรรค (T) ได้ดังน้ี 
 
2.1 SWOT Analysis 
 
ตารางที่ 2.1 : ตารางการวิเคราะห์ข้อมูล SWOT ของธุรกิจ “Nano Pleats Please by Alis” 
 
 ปัจจัยที่เอ้ือประโยชน์ ปัจจัยที่เป็นภัย 
ปัจจัย
แวดล้อม
ภายใน 

จุดแข็ง (Strengths) 
1. ธุรกิจมีจุดขายหลักของแบรนด์ที่มีความ
แตกต่างและโดดเด่นจากคู่แข่งโดยมุ่งเน้น
ความเป็นผู้นําด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยี
การผลิตชุดสตรีสําเร็จรูปแบรนด์ไทยออกสู่
ตลาดระดับพรีเมี่ยมสามารถสร้างข้อ
ได้เปรียบด้านการแข่งขัน 
2. เจ้าของกิจการและบุคลากรมี
ประสบการณ์ ทักษะและความสามารถ
ประกอบกับนโยบายองค์กรที่พัฒนาให้
ทีมงานทุกคนทําหน้าที่ได้หลากหลายจึงเอ้ือ
ประโยชน์ต่องบประมาณ 
ด้านบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่ไม่ต้องจ้าง
พนักงานมาก 

จุดอ่อน (Weakness) 
1. ด้านบุคลากร ธุรกิจมีต้นทุนค่าจ้าง
สูงสําหรับพนักงานฝ่ายออกแบบที่มีฝีมือ
และมีช่ือเสียง 
 
 
 
2. ด้านแบรนด์สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักใน
ตลาดเน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่ จึงยากต่อ
การสื่อสาร 
ให้แบรนด์ติดตลาดและยากต่อการสร้าง
การดึงดูดความสนใจจากกลุม่เป้าหมาย
ในช่วงแรก 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ข้อมูล SWOT ของธุรกิจ “Nano Pleats Please by Alis” 
 
 ปัจจัยที่เอ้ือประโยชน์ ปัจจัยที่เป็นภัย 
 3. ผู้ประกอบการมีความรู้ด้านการประกอบธุรกิจ 

SME, มี Connection ในแวดวงการทําธุรกิจเส้ือผ้า, 
มีแหล่งความรู้และเตรียมการศึกษาหาข้อมูล (R&D) 
ก่อนการตัดสินใจลงทุนทําธุรกิจ จึงช่วยลดความเส่ียง
และมีข้อได้เปรียบคู่แข่ง 
4. ตั้งราคาขายเทียบเท่ากับคู่แข่งในตลาดระดับ
เดียวกันได้แตน่าํเสนอสินค้าที่มจีุดเดน่เนือ้ผ้า+วัสดุ
คุณภาพสูงกว่ามีดีไซน์เปน็เอกลักษณ์และฟังก์ชั่นการ
ใช้งานท่ีพิเศษและหลากหลายกว่า 
ทําให้เราแข่งขันกับแบรนด์ทีต่ิดตลาดแล้วไดป้ัจจัยที่
เอื้อประโยชน ์

3. ด้านช่องทางจดัจําหน่ายสินค้ามี
ต้นทุนค่าเช่าร้านค้าสูงเพราะทําเลตั้งอยู่
ในห้างสรรพสินค้า ย่านใจกลางกรุงเทพ 

ปัจจยัที่เปน็ภัย 

ปัจจยั
แวดล้อม
ภายใน 

จุดแข็ง (Strengths) 
4. กลยุทธ์องค์กรท่ีมีนโยบายหมุนรอบแบบเร็ว /
ดีไซน์แต่ละแบบผลิตจํานวนน้อย ช่วยสร้างมูลค่าเพ่ิม
แก่ผลิตภัณฑ์และลดปัญหาการจดั 
พ้ืนที่สตอ็กสินค้าและไม่มีสินค้าค้างสต็อก 
5. การมุ่งใช้กลยุทธ์การสร้างแบรนด์+CRM มาช่วย
ลดความเส่ียงเรือ่งสินค้าแฟช่ันท่ีมักถูก Copy ได้ง่าย
และเร็ว 
6. การบริหารกิจกรรมด้านการตลาดท่ีมุ่งเน้น
ช่องทางการส่ือสารผ่าน Internet / Social Media 
คู่กับการเสริมช่องทางการจัดจําหน่ายรูปแบบ E-
Commerce บนหน้าเว็ปไซด์ของ 
แบรนด์ทําให้ธุรกิจเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายในวงกว้าง
ภายใตต้้นทุนด้านส่ือท่ีต่ํา 
7. กลยุทธ์และนโยบายการบริหารจัดการด้านเงิน
ลงทุน ผู้ประกอบการเลือกใช้เงินลงทุนจากส่วนของ
เจ้าของทั้งหมดทําให้ไม่มีภาระดอกเบีย้จ่าย 

 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ข้อมูล SWOT ของธุรกิจ “Nano Pleats Please by Alis” 
 

 ปัจจัยที่เอือ้ประโยชน์ ปัจจัยที่เป็นภัย 
ปัจจัย
แวดล้อม
ภายนอก 

โอกาส (Opportunities) 
1. พฤตกิรรมการใช้ชีวิตของลูกค้าเป้าหมายทีเ่ป็น
สตรีวัยทํางานรุน่ใหม่ที่ชอบความสะดวกสบายจึง
เห็นโอกาสนําเสนอชุดที่ดูแลง่ายไม่ต้องรีด ใส่สบาย
ทุกฤดูกาล ใส่มาทํางานหรือปาร์ตี้ก็ได ้
2. กลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีกําลังซื้อสูงและมีโอกาส
ซื้อซ้ําสูง 
3. Suppliers คัดจากแหล่งผลิตวตัถุดิบคุณภาพ
ชั้นเลิศจากชุมชนท้องถิ่นทําให้ธรุกิจสามารถผลิต
สินค้าที่มีคุณภาพสูงเพื่อนําเสนอแก่ลูกค้า 
4. นโยบายกระตุ้นระบบเศรษฐกิจของรัฐบาลไทย
กําหนดให้สถาบันการเงินสนับสนุนธุรกิจSMEs
ปล่อยสินเชื่อไดง้่ายขึ้นและคิดอตัราดอกเบ้ียต่ํา 
5. การสนับสนุนจากสังคมทัง้องค์กรรัฐ/เอกชนที่
ให้โอกาสผู้ประกอบการธุรกิจแฟชั่น SMEs แบรนด์
ไทยที่มดีีไซน์โดดเด่นได้นําเสนอสินค้าผ่านกิจกรรม
แฟชั่นโชว์ระดับประเทศ เช่น ELLE Fashion 
Week และงานกรงุเทพเมืองแฟช่ัน 
6. ปัจจุบันมีเทคโนโลยีด้านการผลติและตัดเย็บ
ชุดด้วยระบบ A-POC ที่ไม่ต้องใช้เส้นด้าย เอื้อ
ประโยชน์แก่ธุรกิจด้านการลดตน้ทุนการผลิต
นอกจากจะช่วยให้ผลิตได้ครัง้ละหลายชุด 
ประหยัดเวลา ลดต้นทุนวัตถุดบิและค่าจ้างแรงงาน
ฝ่ายตัดเย็บ ทั้งยังช่วยให้ธรุกจิสามารถผลิตชุดที่
ปราณีตไร้รอยตอ่ สร้างมูลค่าเพิม่แก่ผลิตภัณฑ์ 

อุปสรรค (Threats) 
1. ด้านการเมือง จากเหตกุารณ์ผู้วาง
ระเบิดย่านใจกลางธุรกิจซึ่งใกล้เคียงกับ
ทําเลที่ตัง้ร้านค้าเป็นอุปสรรคตอ่การ
สร้างยอดขายของธุรกิจ มกัเกิดอย่าง
ต่อเนื่อง 
2. ด้านวัฒนธรรมการเลือกซ้ือเส้ือผ้า
ของกลุ่มสตรีวยัทํางานคนไทยนิยม
เลือกซ้ือเส้ือผ้า Inter Brand มากกว่า
เส้ือผ้า Brand ไทยและมีโอกาสในการ
ซื้อน้อยเพยีงเดอืนละครั้ง 
3. ด้านแรงกดดันจากคู่แข่งทาง
การตลาด เพราะสถานการณด์า้น
การตลาดของธรุกิจเส้ือผ้าสตรมีีอัตรา
การแขง่ขันสูงอย่างต่อเนื่อง มทีั้งคู่แขง่
หลักที่แบรนด์ตดิตลาดแล้วและคู่แข่ง
รายใหม่ที่เพิ่มขึน้อย่างรวดเร็ว ทําให้
การสร้างการรบัรู้ของแบรนดใ์หม่ต่อ
ตลาดเป้าหมายและการบุกเข้าชิงส่วน
แบ่งตลาดเป็นไปได้ยาก 
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ทั้งน้ีเพ่ือนํามาสรุปเป็นปัจจัยสนับสนุนและปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบ่ง
การวิเคราะห์ปัจจัยออกเป็น 2 รูปแบบ ได้แก่ 

1. ปัจจัยสนับสนุนภายในและปัจจัยสนับสนุนภายนอก 
2. ปัจจัยเสี่ยงภายในและปัจจัยเสี่ยงภายนอก  
ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 

 

2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยสนบัสนนุจากปัจจัยแวดล้อมภายในท่ีส่งผลดต่ีอธุรกิจ 
 

ตารางที่ 2.2 : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยสนับสนุนที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของปจัจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 

1.ปัจจัยด้าน
นวัตกรรมการ
ออกแบบและ
เทคโนโลยีการผลิต
ของแบรนด์ 
 

1. สถานการณ์ 
- แบรนด์ “Nano Pleats Please by Alis” ชูจุดขายที่วางตําแหน่ง 
ได้ชัดเจนแตกต่างและเหนือกว่าคู่แข่งขันทีเ่ป็นแบรนด์แรกในตลาด 
ชุดแต่งกายสตรีที่มุ่งนํานวัตกรรมมาใช้ในงานดีไซน์และพฒันาฟังก์ช่ันการใช้
งานที่ตอบโจทย์ความต้องการท่ีแท้จริงของสาววัยทํางานยุคใหม่ได้อย่างโดด
เด่นและลงตัวใส่แล้วดูดีสําหรบัทุกโอกาส ใช้งานง่ายเหมาะกับชีวิตที่เร่งรีบและ
ผู้สวมใส่จะได้รับประโยชน์แบบ Multi-function อีกทั้งยังช่วยปรับอุณหภูมิให้
สวมใสส่บายทกุฤดูกาล เปิดโอกาสให้สาวกแฟช่ันไทยได้มีโอกาสเลือกช้อป
เสื้อผ้าแนวใหม่จากแบรนด์ทีม่ีไสตล์อย่าง “Nano Pleats Please by Alis” 
- แบรนด์ “Nano Pleats Please by Alis” ใช้กรรมวิธีการผลิตด้วย
เทคโนโลยีระดับสูงด้วยระบบ A-POC (A Piece Of Cloth) ช่วยประหยัด
ต้นทุนการผลิตและเพ่ิมคุณภาพงานผลิตที่ได้มาตรฐานขึ้น 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยสนับสนุนที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจยั สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 
1.ปัจจัยด้านนวตักรรมการออกแบบ
และเทคโนโลยีการผลิตของแบรนด ์
 

2.ผลต่อธรุกจิ 
- มองเห็นโอกาสที่ทําให้แบรนด์ของเราสามารถสร้างวัฒนธรรมการแตง่
กายขึ้นมารองรบักลุ่มลูกค้าในตลาดกลุ่มบน/Niche Market ที่มี
รสนิยมและความชอบเหมือนกนักับคาแรกเตอร์ของแบรนดจ์ึงช่วยให้
ธุรกจิของเราเป็นผู้นําตลาดด้านนวัตกรรมชุดแต่งกายสตรีและเป็นผู้
กําหนดเทรนด์การแต่งกายให้แก่คุณสุภาพสตรวีัยทํางานเพื่อใช้เป็นกล
ยุทธใ์นการสร้างข้อได้เปรยีบทางการแข่งขันให้กับแบรนดเ์ราได้อีกดว้ย 
เช่น ผู้บริโภคยินดีจ่ายในราคาที่เราเสนอขายเพราะเห็นว่าสินค้าเรา
ตอบโจทย์ความต้องการของเขาได้ตรงจุดและหาซ้ือที่อื่นไม่ได ้
- ช่วยใหธุ้รกิจมตี้นทุนการผลิตต่ําไม่ต้องใช้เครือ่งจกัรที่มีราคาสูงและไม่
ใช้พนักงานตัดเย็บจํานวนมาก ประหยัดทั้งค่าจ้างพนกังานตอ่หัว 
ประหยัดทั้งเวลาและลดขั้นตอนกระบวนการผลิตทําใหข้ยายกาํลังการ
ผลิตได้มากขึ้นดว้ย และช่วยใหผู้้ประกอบการบริหารจัดการองค์กรได้
ง่ายขึ้นด้วย 

2.ปัจจัยด้านกลยุทธ์ด้านการตลาด
ของธุรกิจ 
 

1. สถานการณ ์
- ด้วยกลยทุธข์องแบรนดท์ี่มีการวางแผนการจัดจําหน่ายสินค้าใน 
แต่ละแบบที่ผลิตจํานวนไม่มากและหมุนรอบเรว็เพียง1 สัปดาห์ก็จะมี
แบบใหม่มาใหเ้ลือกซ้ือเอือ้ประโยชน์ต่อการจูงใจให้กลับมาซื้อซํ้า 
2.ผลต่อธรุกจิ 
- ช่วยใหธุ้รกิจมองเห็นโอกาสในการสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ตัวผลิตภัณฑ์
ทําให้ลูกค้าที่สวมใส่เส้ือผ้าแบรนด์ของเรารู้สึกพิเศษเพราะมีเพียงไมก่ี่
ท่านที่จะได้สวมใส่เส้ือผ้าในคอลเลคชั่นเดียวกนั ทําให้แบรนดเ์รา
สามารถสร้างความภักดีจากลูกค้าเก่าและยังสร้างข้อได้เปรียบคู่แข่ง
ด้านกลยุทธ์การตั้งราคาตามที่เราต้องการได้โดยผู้บริโภคยินดีจ่าย
เพราะรู้สึกคุ้มค่ากับราคา รู้สึกว่าสินค้าเราเป็น Exclusive Brand 
- ช่วยใหธุ้รกิจลดภาระจากการเก็บสต็อกสินค้า ที่อาจจะขายไม่หมด
หรือลดปัญหาเรื่องการหาสถานที่จัดเก็บสินค้าได้เพราะสินค้าแต่ละ
แบบเราผลิตออกมาจํานวนน้อย 
-เพิ่มโอกาสสร้างยอดขายสินค้าด้วยการใช้ดีไซน์แฟชั่นใหม่ๆมาล่อใจให้
ลูกค้าเกิดดีมานด์จนกระทั่งตัดสินใจซื้อซํ้า 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยสนับสนุนที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจยั สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 
3.ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย 
 
 

1. สถานการณ์  
- กลยุทธ์ในการเลือกทําเลและสถานที่จัดจําหน่ายสินค้าของแบ
รนด์เรา เน้นว่าจะต้องสามารถเข้าถึงกลุ่มลกูค้าเป้าหมายที่เป็น
สุภาพสตรีวัยทํางานที่มีกําลังซื้อสูง รักการช้อปป้ิงพิถีพิถันในการ
เลือกซื้อชุดแต่งกายและมีไลฟ์สไตล์ค่อนข้างหรูหรา อินเทรนด์ 
2. ผลต่อธุรกิจ 
- “Nano Pleats Please by Alis” จึงเลือกพ้ืนที่จัดแสดงสินค้า
ขนาดเล็กแบบ POPUP SHOP ขนาด 24 ตร.ม.บนห้างฯ The 
EmQuartier เพ่ือสร้างการรับรู้ของแบรนด์และเป็นการทดลอง
ตลาดในช่วงแรก เพราะที่น่ีมรี้านค้าที่จําหน่ายสินค้าจากดีไซเนอร์
แบรนด์ไทยที่มมีาตรฐานระดับประเทศช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ของ
แบรนด์เรา อีกทั้งลูกค้าเป้าหมายของแบรนด์ยังนิยมมาเดินที่น่ี 
ล้วนชอบความเป็น Exclusive ไม่ชอบความพลุกพล่าน ต่อจาก 
น้ันวางแผนว่าจะขยายสาขา POPUP SHOP ไปที่สยามพารา 
กอนใน 1 ปีควบคู่กับเน้นช่องทางการขายผ่านหน้าเว็ปแบรนด์ 
เพ่ือสร้างโอกาสเพ่ิมยอดขายต่อปีให้โตขึ้นอย่างรวดเร็ว 

4.ปัจจัยด้านเงินทุน 
 

1. สถานการณ์  
- งบประมาณสําหรับการบริหารจัดการและดําเนินธุรกิจในช่วง
เร่ิมต้นเปิดกิจการสามารถใช้เงินทุนจากส่วนของเจ้าของทั้งหมด 
2. ผลต่อธุรกิจ 
- มองเห็นโอกาสที่ช่วยให้ธุรกิจไม่ต้องแบกรับภาระดอกเบ้ียจ่าย
จากการชําระหน้ี หากธุรกิจสามารถทํากําไรให้เติบโตได้เร็วก็จะมี
ระยะเวลาคืนทุนได้เร็วขึ้นด้วย อาจจะได้นํากําไรส่วนต่างหลังจาก
คืนทุนแล้วมาต่อยอดจากธุรกิจเดิมได้เร็วขึ้น (ถือเป็นการช่วยลด
ความเสี่ยงจากการกู้สินเช่ือธนาคารเพ่ือใช้สําหรับแผนการขยาย
ธุรกิจในอนาคตโดยเฉพาะในระยะสั้น) 
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ตารางที่ 2.3 : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยสนับสนุนที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 
1.ปัจจัยด้านผู้บริโภค 1.  สถานการณ์ 

- เทรนด์หรือคา่นิยมของผู้บริโภคยุคใหม่ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ของแบรนด์เราคือหญิงสาวผู้รกัการแต่งตัว เข้าใจความซับซ้อนของ
แฟช่ัน รู้จักเลอืกสิ่งที่เหมาะสมกับคาแรกเตอร์ของตัวเองไม่ใช่แค่ผู้ที่
ว่ิงตามเทรนด์แฟช่ัน ชอบความแตกต่างไม่ซ้ําใคร จึงไม่ยึดติดกับเท
รนด์มากนัก 
- พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าของกลุ่มเป้าหมายเราคือสตรีวัยทํางานที่
ส่วนใหญม่ีรายได้ต้ังแต่ 60,001-80,000บาท /เดือน มักตัดสินใจ 
ซื้อเคร่ืองแต่งกายด้วยความพึงพอใจด้านอารมณ์ มกีําลังซือ้สูงและมี
โอกาสในการซือ้ซ้ําสูงด้วย 
2.  ผลต่อธุรกิจ 
- มองเห็นโอกาสที่ทําใหแ้บรนด์ของเราสามารถสร้างวัฒนธรรมการ
แต่งกายรูปแบบใหม่ขึ้นมารองรับกลุ่มลูกค้าในตลาดอีกกลุ่ม (Niche 
Market) ที่มีรสนิยมและความชอบเหมือนกันกับคาแรกเตอร์ของ
แบรนด์เราที่เน้นดีไซน์เรียบหรู ดูดีแต่ล้ําสมยั จึงช่วยให้ธุรกิจของ
เราเป็นผู้กําหนดทิศทางและเป็นผู้นําเทรนด์การแต่งกายให้แก่
ผู้บริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการด้าน Emotional Benefit 
และยังใช้เป็นกลยุทธ์ในการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันได้ดีอีก
ด้วย 
- มองเห็นโอกาสทางธุรกิจนอกจากนําเสนอจุดขายที่ตอบโจทย์
ความต้องการลูกค้าได้ตรงจุดและมีความแตกต่างเพ่ือกําหนดราคา
ขายที่แบรนด์เราต้องการแต่ผู้บริโภคยินดีจ่ายให้แล้ว ธุรกจิยังสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กบัแบรนด์ได้โดยหมุนรอบการจําหน่ายสินค้าแต่ละ 
แบบค่อนข้างเร็วและผลิตออกมาจํานวนน้อยเพ่ือใหลู้กค้าพึงพอใจ
และเพ่ิมโอกาสในการซื้อซ้ําจากลูกค้ารายเดิมได้ถี่ด้วย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยสนับสนุนที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 
2.ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน 1. สถานการณ์ 

- พบช่องว่างทางการตลาดเสื้อผ้าชุดสตรีวัย 25 – 45 ปี ซ่ึงยังไม่มีผู้ผลิตรายใด
ในตลาดท่ีจําหน่ายชุดดีไซน์เรียบหรูดูดีท่ีสาวๆสามารถ 
ใส่ทํากิจกรรมต่างๆได้ตลอดท้ังวันเพราะเสื้อผ้าผู้หญิงส่วนใหญ่ถ้า 
ไม่ใช่ชุดราตรีจะเลือกใช้ผ้าธรรมดาและมีดีไซน์เรียบๆหรือถ้าเป็นเสื้อผ้าท่ีหรูหรา
ก็จะต้องตัดจากผ้าชีฟอง หรือผ้าปักเหลื่อมซ่ึงเป็นชุดราตรีท่ีใส่ได้เฉพาะออกงาน
กลางคืนเท่านั้น 
2.  ผลต่อธุรกิจ 
- มองเห็นโอกาสทางธุรกิจท่ีทําให้แบรนด์ของเราสร้างจุดแข็งในการกําหนด
ตําแหน่งของตราสินค้าผ่านการนาํเสนอจุดขายในตัวผลิต 
ภัณฑ์ท่ีแบรนด์ของเราจะเป็นรายแรกในตลาดที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการ
แท้จริงของผู้บริโภคเป้าหมายกลุ่มนี้ท่ีสาวๆวัยทํางาน 
จะไม่ต้องยุ่งยากนําชุดมาเปลี่ยนหรือไม่ต้องเสียเวลากลับบ้านไปเปลี่ยนชุดก่อน
ออกงานอีกต่อไป 

3.ปัจจัยด้านสังคม 1. สถานการณ์ 
- ปัจจุบันมีองค์กรหรือหน่วยงานธุรกิจท้ังภาครัฐและเอกชนจํานวนมากท่ีให้การ
สนับสนุนผู้ประกอบการดีไซน์เนอร์แบรนด์ไทยท่ีมีเอกลักษณ์ท่ีโดดเด่นเพ่ือเพ่ิม
โอกาสในการขยายตัวของอุตสาหกรรมแฟชั่นและเคร่ืองแต่งกายในประเทศไทย
ผ่านกิจกรรมต่างๆ เช่น โครงการFashion Show ในโครงการกรุงเทพเมือง
แฟชั่น,งานแฟร์ของกรมส่งเสริมการส่งออกและการจัดแสดง Fashion Show 
ของนิตยสารแอล ประเทศไทยร่วมกับกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวง
อุตสาหกรรม เพ่ือแสดงศักยภาพอุตสาหกรรมแฟชั่นไทยอย่างเต็มตัวท่ีจัดข้ึนทุก
ปี 
2.  ผลต่อธุรกิจ 
- กิจกรรมดังกล่าวเกิดจากความร่วมมือของกลุ่มต่างๆในสังคมที่ช่วยสร้าง
กระแสค่านิยมการให้ความสําคัญกับการแต่งกายของผู้บริโภคมากขึ้น จึง
มองเห็นโอกาสในการพัฒนาสินค้าของแบรนด์เราไปสู่ Top 10 ระดับประเทศ
ให้ได้เข้าร่วมกิจกรรมดังกล่าวเพ่ือเป็นโอกาสในการนําเสนอคาแรกเตอร์ของ
สินค้าแบรนด์เราท่ีชัดเจนข้ึนและช่วยสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จัก ท้ังยังช่วยเพ่ิม
โอกาสในการกระจายข่าวต่อจากท้ังกลุ่มเป้าหมายบนเวทีระดับประเทศจนถึง
ระดับโลกเพราะในงานเหล่านี้มักจะมีผู้สื่อข่าวและบายเออร์ชั้นนําของโลกที่มี
โอกาสเข้าชมคอลเลคชั่นของเราในรันเวย์ด้วย 

  (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยสนับสนุนที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 
4.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 1. สถานการณ์ 

- นโยบายการเปิดการค้าเสรี AEC (ASEAN Economic Community) ส่งผลกระทบเชิง
บวกต่อธุรกิจของเรา 
- รัฐบาลไทยประกาศนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจในปี 2558ภายใต้โครงการให้ความ
ช่วยเหลือวิสาหกิจการขนาดกลางและขนาดย่อม หรือ SMEs“โครงการสินเชื่อดอกเบี้ยตํ่า 
หรือ Policy Loan” เพ่ือช่วยเหลือประคับประคอง SMEs ขนาดเล็ก ท่ีประสบปัญหาขาด
สภาพคล่อง 
2.  ผลต่อธุรกิจ 
- ช่วยลดต้นทุนการผลิตจากการนาํเข้าวัตถุดิบและสินค้าข้ันกลาง 
ท่ีใช้ในการผลิตได้ในราคาตํ่าลง และเพ่ิมทางเลือกให้ผู้ผลิต สามารถนําเข้าได้จากหลาย
แหล่งมากข้ึน ถือเป็นการเพิ่มความได้เปรียบและเพ่ิมความสามารถในการแข่งขันด้าน
ราคาแก่ผู้ผลิต โดยเราสามารถเลือกใช้ประโยชน์จากกลุ่มอาเซียนตามความหลากหลาย
และความชํานาญของแต่ละประเทศซ่ึงสอดคล้องกับหลักการได้เปรียบโดยเปรียบเทียบ 
(Comparative Advantage) ช่วยสร้างสวัสดิการทางเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ
สมาชิกให้สูงข้ึน เช่น สามารถยอมรับเทคโนโลยี (สิงคโปร์ มาเลเซีย) ใช้อาเซียนเป็นฐาน
การผลิต(มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ อินโดนีเซีย) และอาศัยทรัพยากรธรรมชาติ แรงงานและ
วัตถุดิบการผลิต (ลาว พม่า กัมพูชาและเวียดนาม) เป็นต้น 
- เพ่ิมโอกาสขยายช่องทางของสินค้าแบรนด์เราในการเข้าถึงตลาด อาเซียนซ่ึง
ประกอบด้วยประชากรกว่า 590 ล้านคน รวมถึงการใช้ อาเซียนเป็นฐานในการส่งออกไป
ยังตลาด ASEAN+3 (จีน ญี่ปุ่น เกาหลีใต้) และASEAN+6 (ASEAN+3 และออสเตรเลีย 
นิวซีแลนด์ และอินเดีย) 
- ช่วยให้แผนพัฒนาธุรกิจในอนาคตสําหรับตลาดส่งออกสินค้าของ 
แบรนด์เรามีศักยภาพในการส่งออกสูงสามารถเข้าถึงตลาดประเทศเพ่ือนบ้านได้ง่ายจาก
นโยบายการลด/ยกเลิกภาษีสินค้านําเข้าให้เหลือศูนย์หรือเหลือน้อยท่ีสุด 
- เพ่ิมโอกาสให้ธุรกิจเข้าถึงแหล่งเงินทุนได้ ในสภาวะท่ีเศรษฐกิจยัง 
ไม่ฟ้ืนตัวและสถาบันเอกชนยังชะลอการปล่อยสินเชื่อ และส่งเสริมผู้ประกอบการ SMEs 
ขนาดเล็กให้เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันเพ่ือให้สามารถก้าวข้ามวัฏจักรข้ึนเป็น
ขนาดกลาง และเพ่ือรองรับการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC สามารถขยาย
ธุรกิจเข้าสู่ตลาด เป็นการสร้างเครดิตให้แก่ผู้ประกอบการ SMEs ไทยให้มีสถาบันการเงิน
ของรัฐเป็นผู้ให้การสนับสนุนนอกจากนี้กระทรวงการคลังจะใช้มาตรการภาษีเข้ามาช่วยลด
ต้นทุนให้กับผู้ประกอบการเพ่ิมเติมด้วยเพื่อลดต้นทุนในการดําเนินงานธุรกิจ 

(ตารางมีต่อ) 



46 

ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยสนับสนุนที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลท่ีมีต่อธุรกิจ 
5.ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 1. สถานการณ์ 

- วัฒนธรรมการบริโภคของลูกค้าต่างประเทศจะชอบสรรหาสิ่งใหม่ๆ และ
การที่ได้ค้นพบและเป็นเจ้าของเสื้อผ้าในสไตล์ที่ยังไม่มีใครรู้จัก 
จะทําให้พวกเขารู้สึกพิเศษเมื่อได้สวมใสแ่ละชอบ Post อวดในโลกโซเช่ียล
เกิดกระแส Viral ข้ามประเทศในช่ัวข้ามคืน 
2.  ผลต่อธุรกิจ 
- การจําหน่ายสินค้าแก่กลุม่นักท่องเที่ยวต่างชาติและแผนการขยายตลาด
ไปยังต่างประเทศสําหรับอนาคต คงไม่ใช่เร่ืองยากเพราะน่าจะ 
มีลูกค้าใหค้วามสนใจอย่างมากกับสินค้าแบรนด์เราที่แตกต่าง 

 
ตารางที่ 2.4 : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจยัเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องดําเนินการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสียง สูง กลาง ต่ํา 
1.ปัจจัยด้านบุคลากร  X  ปานกลางเนื่องจากธุรกิจเราจบักลุ่มลูกค้าระดับบนขึ้น

ไป จึงจําเป็นต้องจ้างบุคลากรฝ่ายออกแบบหรอื
ดีไซน์เนอรท์ี่มีประสบการณ์มาก 
ฝีมือซึ่งต้องเตรยีมงบประมาณค่าจ้างสูงเป็นเงาตามตัว 
เพื่อคุณภาพทีเ่หมาะสมกับราคาขาย 
ของแบรนด์ธรุกจิเรามกีารวางแผนการจ้างดีไซน์เนอร์
ที่มีประสบการณ์เพียง 2 อตัราและมีนโยบายรับ
นักศึกษาฝึกงานที่พิจารณาแล้วว่ามีฝีมือเป็นทีพ่อใจ
ระดับหนึ่งและสามารถพัฒนาต่อได้อกี 5 อตัราโดยให้
ดีไซน์เนอรเ์ป็นผู้เทรนด์น.ศ.ๆให้สามารถออกแบบ
ผลิตภัณฑ์เพื่อจดัจําหน่ายไดจ้รงิ เป็นวิธีควบคุมต้นทุน
ค่าจ้างแรงงาน อนาคตเม่ือน้องๆชํานาญและจบ
การศึกษาเรากจ็ะรับเป็นพนกังานประจําในอตัราที่ต่ํา
กว่าค่าจ้างแรงงานในตลาดได้ ทั้งนี้เพื่อให้สอดคล้อง
กับกลยทุธ์ของธุรกจิเราที่ต้องรบีนําเสนอเส้ือผ้าดีไซน์
รูปแบบใหม่ๆให้ทันจําหน่ายในทุกสัปดาห ์

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจยัเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะต้องดําเนินการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสียง สูง กลาง ต่ํา 
2.ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย 

X   สูงเพราะปัจจุบันราคาค่าเช่าพ้ืนที่ร้านค้าที่ 
สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจเรา ซึ่ง
ต้องเน้นทําเลใจกลางย่านธุรกิจที่เน้นสตรีวัยทํางาน
มีไลฟ์สไตล์ค่อนข้างหรู มีอัตราค่าเช่าที่สูงมาก 
โดยเฉพาะห้างสรรพสินค้าช้ันนําย่านธุรกิจ 
ใจกลางเมืองจึงเลือกเช่าพ้ืนที่สําหรับจัดแสดงสินค้า
ขนาดเล็กที่ไม่ใช่รูปแบบโชว์รูมควบคู่ 
กับการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านระบบ  
E-Commerce หรือการเปิดโอกาสให้ผู้บริโภค
สั่งซื้อสินค้าผ่านหน้า Website ของแบรนด์ที่ 
อาจมีการประชาสัมพันธ์จาก Social Media  
เช่น Facebook หรือ Line เพ่ือลดความเสี่ยง 
ด้านต้นทุนค่าเช่าพ้ืนที่ซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายแบบ  
Fixed Cost ซึ่งยอดขายในแต่ละช่วงที่ธุรกิจจะ
สามารถทําได้อาจไม่แน่นอนในแต่ละช่วงเวลา  
สําหรับช่องทางการจัดจําหน่ายในต่างประเทศก็
เช่นกัน เมื่อถึงเวลาที่เราต้องการขยายธุรกิจหรือ
ขยายฐานลูกค้าเพ่ือเพ่ิมโอกาสสร้างผลกําไร ในช่วง
เร่ิมต้นบุกตลาดควรลดความเสี่ยงเรื่อง 
การเช่าพ้ืนที่ร้านค้าด้วยการหาพันธมิตรประเภท
Multi-brand shop ช้ันนําของแต่ละประเทศ 
น้ันๆ โดยเตรียมการไว้ล่วงหน้าเพ่ือสนับสนุน
ยอดขายในช่วงทดลองตลาด เร่ิมจากประเทศ
ใกล้เคียงที่กลุม่ลูกค้ามีไลฟ์สไตล์คล้ายกับผู ้
บริโภคชาวไทยก่อน เช่น จีน เกาหลี ฮ่องกงฯลฯ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดบัความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องดําเนนิการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสียง สูง กลาง ต่ํา 
3.ปัจจัยด้านช่องทางการส่ือสาร  X  ปานกลางค่อนข้างสูงเนือ่งจากแบรนด์ “Nano Pleats Please by 

Alis” แม้จะถูกวางตําแหนง่ของตราสินค้าไดอ้ย่างชัดเจนแต่ก็ยังไม่
เปน็ท่ีรู้จักของตลาดเพราะแบรนด์เปน็ New Comer ในอตุสาหกรรม
ธุรกิจแฟชั่นประเภทเส้ือผ้าซ่ึงตอ้งใชง้บประมาณด้านการสื่อสารทาง
การตลาดเปน็เมด็เงินท่ีสูงมากเพือ่สรา้งการรับรู้ต่อแบรนด์ แบรนด์
เราจึงตอ้งเลือกชอ่งทางการส่ือสารที่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ตรงจุด
เพ่ือมุง่สร้างแบรนด์ให้เปน็ท่ีรู้จกัและสร้างโอกาสในการนําเสนอคา
แรกเตอร์ที่ชดัเจนให้รับรู้ถึงคอนเซ็ปของแบรนด์สินค้าเราเม่ือแบ
รนด์เริม่เปน็ท่ีรู้จักในวงกว้างแล้วผู้บริโภคส่วนใหญ่โดยเฉพาะลูกค้า
ชาวไทยจึงกล้าท่ีจะซื้อมากข้ึนโดยใช้วิธีการส่ือสารกับลูกค้าท้ังไทย
และต่างประเทศผ่านส่ือด้วยการทําแฟช่ันเซต็แบบ 3D Animation 
แล้ว PR บนส่ือ Social ที่กลุ่มเป้าหมายมักใช้เปน็ชอ่งทางหาข้อมูล
ประกอบการตดัสินใจเลือกซื้อจากกลุ่มเพ่ือนเส้ือผ้าและเพ่ือให้คน
เข้าใจภาพลักษณ์ของแบรนด์อย่างถูกต้องจึงเลือกวิธกีารจดัแสดง
สินค้าตามเทรดโชว์ที่หน่วยงานธรุกิจต่างๆ ให้การสนบัสนนุเชน่ รว่ม
จัดทําแฟช่ันโชวใ์นงาน Elle Fashion Week เพ่ือให้แบรนด์เป็นท่ี
รู้จักมากข้ึนซึ่งการที่เราได้พรเีซนต์ชดุแต่งการสินค้าของเราเปน็คอล
เล็คชัน่ใหญ่แล้วนาํมาmix & match ให้ได้เห็น ทําให้เส้ือผ้าดู
น่าสนใจมากข้ึนรวมท้ังส่ือต่างๆ จะสามารถเข้าใจแนวคิดของแบรนด์
เราที่ตอ้งการส่ือสารออกไปไดต้รงกับกลุ่มเป้าหมายท่ีถูกต้องมากข้ึน 
เพ่ิมเติมด้วยส่ือ Online โดยเฉพาะ Social Media /Web Blogger ผู้
มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกสินค้า /Facebook Fanpage อีก
หนึ่งViral Mediaทีช่วยเพ่ิมโอกาสในการเลอืกซือ้ของกลุ่มเป้าหมาย
ได้ง่ายและเปน็การสื่อสารแบบ Interactive ได้ทนัที 24 ชั่วโมงเพ่ือ
ส่งตอ่มาจบการตดัสินใจเลือกแบบตาม Collection ต่างๆ ท่ีมใีห้ชม
บนหน้า Website หรือหน้าร้านค้าเพ่ือตอบสนองพฤตกิรรมการ
บริโภคของกลุ่มลูกค้ายุคใหมไ่ดด้ี เนื่องจากการเลือกช่องทางการ
ส่ือสารที่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายไดต้รงจุดจะช่วยให้เราบริหาร
งบประมาณตน้ทุนด้านส่ือไดอ้ย่างมปีระสิทธภิาพและคุ้มค่าท่ีสุด 
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2.3 การวิเคราะหป์ัจจัยเสี่ยงจากปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลดีต่อธุรกิจ 
 
ตารางที่ 2.5 : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสียง สูง กลาง ตํ่า 
1.ปัจจัยด้านการเมือง  X  กลางค่อนข้างสงูเนื่องจากเหตุการณ์ความไม่สงบทาง

การเมืองทําให้จํานวนนักท่องเท่ียวหรือลูกค้าต่างชาติลดลง 
เช่นการวางระเบิดแยกราชประสงค์และย่านธุรกิจใน
กรุงเทพท่ีผ่านมาส่งผลกระทบต่อธุรกิจแฟชั่นโดยเฉพาะ
ธุรกิจเสื้อผ้าท่ีอยู่ในตลาด Segment เดียวกับแบรนด์ของ
เรา โดยทั่วไปจะต้ังเป้ายอดขายจากลูกค้าชาวไทยท่ี 60% 
และลูกค้านักท่องเท่ียวต่างชาติถึง 40% ซ่ึงเป็นจํานวน
เกือบคร่ึงหนึ่งของรายได้ท้ังหมดของกิจการ อีกท้ังร้านค้า
ปิดต่างปิดเร็วและผู้บริโภคไม่กล้าออกจากบ้านช่วงวันหยุด
หรือเลิกงานก็รีบกลับบ้านทําให้ยอดขายโดยรวมตกลงใน
ภาวะท่ีเกิดความเสี่ยงเช่นนี้ควรปรับเปลี่ยนแผนการ
ดําเนินงานด้านกิจกรรมการขายและการตลาดใหม่เพ่ือให้
เหมาะสมกับความสามารถของการดําเนินธุรกิจตามความ
เป็นจริงท่ีเกิดในช่วงสถานการณน์ั้นๆ กําหนดเป้ายอดขาย
รวมและยอดการผลิตให้น้อยลงจากช่วงเวลาปกติ เพ่ือ
ควบคุมต้นทุนและงบประมาณค่าใช้จ่ายให้เหมาะสม (อาจ
กําหนดเป็นกี่ % จากเป้ายอดขายที่ตั้งไว้) อาจจะปรับเป้า
ยอดขายจากลูกค้าชาวไทยที่ 80% และต่างชาติท่ี 20% 
เพ่ือกําหนดทิศทางและกลยุทธ์ในการวางแผนการขายและ
การสื่อสารการตลาดท่ีมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายภายในประเทศ
ให้มากข้ึนหรือผลิตสินค้าอ่ืนๆเพิ่มเติมท่ีสามารถตอบโจทย์ 
คนไทยมากขึ้นในช่วงเวลาดังกลา่ว และวิธีแก้ปัญหาเร่ือง
ร้านค้าปิดเร็วหรือผู้บริโภคไม่กล้าเดินทางมาใช้บริการท่ีร้าน
โดยเพ่ิมช่องทางการซ้ือ-ขายผ่านระบบ Online หรือ E-
Commerce ให้ลูกค้าสามารถเลือกสินค้าช้อปปิ้งท่ีบ้านและ
รอรับสินค้าท่ีบ้านโดยทางร้านค้าต้องให้ข้อมูลรายละเอียด
สินค้าท่ีชัดเจนและครบถ้วน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.5 (ต่อ) : ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องดําเนินการเพ่ือลด / 

ป้องกันความเสียง สูง กลาง ตํ่า 
2.ปัจจัยด้านวัฒนธรรม X   สูงเนื่องจากวัฒนธรรมการบริโภคของลูกค้าคนไทยยังไม่

กล้าเปิดรับแบรนด์ใหม่ต้องรอจนแบรนด์นั้นเร่ิมเป็นท่ีรู้จัก
จึงม่ันใจท่ีจะซ้ือมาใช้ทําให้ธุรกิจต้องเลือกกลยุทธ์ช่อง
ทางการประชาสมัพันธ์ตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักผ่านการ 
โปรโมทจากกลุ่มศิลปิน ดาราชื่อดังซ่ึงปัจจุบันมีแบรนด์
ต่างๆจํานวนมากท่ีใช้กลยุทธ์นี้และต้องทุ่มทุนค่าจ้างศิลปิน
ดาราให้ช่วยโปรโมทซ่ึงคิดเป็นการใช้งบประมาณด้านการ
ประชาสัมพันธ์สินค้าจํานวนมหาศาลเพราะส่วนมากการโป
รโมทชื่อตราสินค้าจะต้องผ่านการอนุมัติจากต้นสังกัดของ
ศิลปินก่อนในช่วงเริ่มต้นท่ีแบรนด์สินค้ายังไม่เป็นท่ีรู้จักมาก
นัก อาจใช้นักแสดงยอดนิยมท่ีต้องมีคาแรกเตอร์เหมาะสม
คู่ควรกับแบรนด์ของเราให้ได้สวมใส่สินค้าโปรโมทใน
รูปแบบ 3D Animationผ่านช่องทางออนไลน์ เพ่ือเน้นการ
สื่อสารและการตลาดแบบ WordOf Mouth หรือ Viral 
Marketing บนโลกโซเชียลเป็นการช่วยลดทอนและควบคุม
งบประมาณด้านการสื่อสารการตลาดได้อย่างมี
ประสิทธิภาพอีกทางหน่ึง 

3.ปัจจัยด้านคู่แข่งขันทางการ
ตลาด 

X   สูงเนื่องจากในปจัจุบันตลาดธุรกิจเสื้อผ้าชุดแต่งกายสตรีมี
อัตราการแข่งขันสูงมากมีท้ังคู่แข่งขันรายเดิมและรายใหม่ๆ
เกิดข้ึนอย่างรวดเร็วดังนั้นโอกาสในการแทรกตัวเข้าสู่ตลาด
ของแบรนด์น้องใหม่อย่างเราจึงเป็นเร่ืองยากทีเดียว การ 
สร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันโดยวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์
ของตราสินค้าท่ีแตกต่างและโดดเด่นเหนือคู่แข่งอย่าง
ชัดเจน ภายใต้จุดขายของแบรนด์ “Nano Pleats Please 
by Alis” เป็นแบรนด์ท่ีมุ่งเน้นนวัตกรรมมาขับเคลื่อน 
ธุรกิจไม่ว่าจะผ่านการออกแบบหรือกระบวนการผลิตทุก
ขั้นตอนให้ได้สินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ได้ตรง
จุดและเกิดประโยชน์สูงสุดท้ังด้าน Functional และ 
Emotional Benefit ซ่ึงเราใช้เป็นจุดแข็งใน 
การชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจากคู่แข่งให้ได้ 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฏีเร่ือง 
Five-Force Model ของ(Porter, 1980) ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และทีม่าของการแข่งขัน คู่
แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับมหาภาค 

สภาวะของอุตสาหกรรม 
จากสภาวะเศรษฐกิจทีผ่ันผวนอย่างต่อเน่ือง การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทั้งภายใน

และภายนอกเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว อุตสาหกรรมที่ต้องใช้เทคโนโลยีสูงเริ่มเข้ามาแทนที่ ตลอดจนความ
วุ่นวายทางการเมือง สังคมและวัฒนธรรมสง่ผลให้ชีวิตความเป็นอยู่ของประชาชนเปลี่ยนแปลงไป ทาํ
ให้เกิดการแข่งขันในตลาดธุรกิจอย่างรุนแรง 

อุตสาหกรรมการผลิตสิ่งทอประเภทเคร่ืองนุ่งห่มมีความสําคัญต่อเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ
ของไทยเพราะสามารถสร้างรายได้ และเพ่ิมอัตราการว่าจ้างแรงงาน จึงเป็นธุรกิจที่มีศักยภาพเป็น
กําลังสําคัญในการพัฒนาประเทศให้เจริญรุง่เรืองได้ 

การเปลี่ยนแปลงรูปแบบการใช้ชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบันที่รีบเร่ง ทําให้พฤติกรรมการซื้อ
ชุดแต่งกายเปลี่ยนจากเดิมทีเ่คยนิยมการสัง่ตัดชุดจากร้านค้าซึ่งทําให้เสยีเวลากับข้ันตอนการตัดเย็บ 
มาเป็นวิธีที่เร่งด่วนกว่าโดยนิยมแวะซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากร้านค้าได้เลย ความสะดวกสบายที่ผู้ซื้อ
ได้รับทําให้ธุรกิจเสื้อผ้าสําเรจ็รูปเติบโตอย่างรวดเร็ว วิธีการนําเสนอสินค้าของร้านเสื้อผ้าจะเน้นการ
ออกแบบที่มีดีไซน์ตามเทรนด์แฟช่ันที่ทันสมัยและมักเลือกใช้แบรนด์สินค้าเป็นจุดขายหลักในการ
สื่อสารเพ่ือสร้างความมั่นใจแก่ลูกค้าดังนั้นธุรกิจแบรนด์เสื้อผ้าในตลาดจึงเกิดการแข่งขันสูง ส่วนมาก
ลูกค้าจะเต็มใจจับจ่ายเสื้อผ้าแบรนด์ช้ันนําที่มีราคาสูง แต่คุณภาพดีและการออกแบบต้องมีเอกลักษณ์
เฉพาะตัวที่ไม่ซ้ําใคร 

ภาพรวมตลาดของอุตสาหกรรม 
 ตลาดอุตสาหกรรมการผลิตสิง่ทอประเภทเคร่ืองนุ่งห่มในประเทศไทยมทีั้งหมด 5 ประเภท
แบ่งตามลักษณะการใช้งานได้แก่ ชุดช้ันใน ชุดนอน ชุดทํางาน ชุดลําลองและชุดออกกําลังกาย จาก
ผลการสํารวจวิจัยของบริษัท คอตตอน ยูเอสเอ ปี 2558 เก่ียวกับพฤติกรรมการจับจ่ายเสื้อผ้าของ
ผู้บริโภคในประเทศไทยจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 1,000 คน เป็นเพศชายและหญิงอย่างละ 500 คน มี
อายุระหว่าง 15-55 ปี ระดับรายได้อยู่ที่ 15,000 – 60,000 บาทข้ึนไป อาศัยในเขตกรุงเทพและตาม
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หัวเมืองใหญ่ พบว่าในปี 2558 มูลค่าตลาดรวมการซื้อเสือ้ผ้าของคนไทยสูงถึงประมาณ 2,763 ล้าน
บาทโดยสัดส่วนผู้ซื้อเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย (ที่อัตราการซื้อหญิง70:ชาย30)ช่วงอายุที่มียอด
จับจ่ายมากที่สดุอยู่ที่ 25 – 40 ปีซึ่งอยู่ในวัยทํางานในอัตรา 60% ประเภทเสื้อผ้าสําเร็จรูปที่มีปริมาณ
การซื้อมากที่สดุคือชุดลําลองในอัตรา 50% ลําดับรองลงมาคือชุดทํางานในอัตรา 35% ลําดับสุดท้าย
คือชุดประเภทอ่ืนๆรวมกันอีก 15% และพบว่าส่วนมากพฤติกรรมการซือ้เสื้อผ้าเฉลี่ยของคนไทยจะ
ซื้อเสื้อผ้าใหมทุ่กเดือนเพ่ิมขึ้นในอัตรา 3%ของทุกปีและมแีนวโน้มเพ่ิมขึน้อย่างต่อเน่ืองไปจนถึงปี 
2563 ซึ่งคาดว่าจะมีอัตราการซื้อเสื้อผ้ามลูค่าสูงถึงประมาณ 3,186 ล้านบาท  
ดังน้ันธุรกิจเราจึงเลือกโฟกัสตลาดธุรกิจร้านจําหน่ายเสื้อผ้าแฟช่ันประเภทชุดทํางานและชุดลําลองที่
จับกลุ่มตลาดสตรีวัยทํางาน(จึงเกิดไอเดียหลักของแบรนด์“Nano Pleats Please by Alis” คือการ
นําฟังก์ช่ันของชุดทํางานมาประยุกต์เข้ากับชุดลําลองในชุดเดียวกัน)ซึ่งมสี่วนแบ่งตลาดรวมอยู่ที่ 80% 
ของตลาดเสื้อผ้าทุกประเภทในประเทศไทยโดยทําการแบ่งส่วนตลาดออกเป็น 3 ตลาดหลักได้แก่  

1.) ตลาดล่าง ได้แก่ ตลาดเสื้อผ้าที่ไม่มีตราสินคา้หรือเสื้อผ้า Copy Brandnameที่รับสินค้า
มาจากโรงงานหรือศูนย์ค้าส่ง เช่น ประตูนํ้าหรือตลาดโบ๊เบ๊ มีช่องทางจัดจําหน่ายตามร้านค้าริมถนน
หรือตลาดนัดริมทาง จุดเด่นที่ราคาถูกต้ังแต่ไม่ถึงร้อยบาทถึงหลักร้อยบาท เป็นตลาดที่มีการแข่งขัน
สูงมาก 

2.) ตลาดกลาง ได้แก่ ตลาดเสื้อผา้ที่มีตราสินค้าแต่ยังไม่ติดตลาดหรือไม่ค่อยเป็นที่รู้จักของ
กลุ่มตลาดเป้าหมาย ออกแบบและผลิตสินค้าจําหน่ายภายใต้แบรนด์ของตนเอง มีช่องทางจัดจําหน่าย
ตามพ้ืนที่จัดแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินคา้ช้ันนําหรือศูนย์การค้าที่เป็น Community Mall จุดเด่นที่
ดีไซน์ทันสมัยตามแฟช่ันในราคาที่ไม่สูงมากนักต้ังแต่หลักหลายร้อยบาทถึงหลักไม่กี่พันบาท เป็นตลาด
ที่มีการแข่งขันสูง มักมแีบรนด์คู่แข่งขันรายใหม่บุกเข้ามาในตลาดนี้อย่างต่อเน่ืองแบรนด์คู่แข่งขันใน
ตลาดกลางทั้งแบรนด์ไทยและอินเตอร์แบรนด์ เช่น แบรนด์ไทย:Sleeping Pills, Weeya Boutique, 
September และอินเตอร์แบรนด์:  H&M, Forever21 และ Zara เป็นต้น 

3.) ตลาดบน ได้แก่ ตลาดกลุ่ม Designer Brand หรือตลาด Luxury Brand ทั้งแบรนด์ไทย
และอินเตอร์แบรนด์เป็นตลาดเสื้อผ้าที่มีตราสินค้าและเป็นแบรนด์ช้ันนําที่ติดตลาดแล้ว มีช่องทางจัด
จําหน่ายในห้างสรรพสินค้าช้ันนํามักจะต้ังอยู่ย่านใจกลางเมือง จุดเด่นที่ดีไซน์แปลกใหม่โดดเด่น ไม่ซ้าํ
ใคร สินค้าคุณภาพสูง งานตัดเย็บต้องปราณีต แต่ราคาสงูต้ังแต่หลักหลายพันบาทจนถึงหลักแสนบาท 
เป็นตลาดที่มีการแข่งขันสูงโดยเฉพาะการแข่งขันด้านแบรนด์สินค้า เช่น แบรนด์ไทย:Kloset, Disaya, 
Milinและอินเตอร์แบรนด์:  Gucci, Giorgio Armani, Dolce&Gabbanaเป็นต้น 

จากการศึกษาลักษณะของสว่นตลาดทั้ง 3 ส่วนข้างต้นประกอบกับการพิจารณาถึงขีด
ความสามารถของธุรกิจ ประสบการณ์ความรู้ ความรักและช่ืนชอบของผู้ประกอบการในรูปแบบธุรกิจ
ที่ท้าทายโดยมุ่งสร้างความแตกต่างที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวไม่เหมือนใครแล้ว ยังสามารถทํากําไรให้แก่
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ธุรกิจได้มากเน่ืองจากเมื่อเราสร้างแบรนด์ให้ติดตลาดได้แล้ว ลูกค้าจะเต็มใจซื้อสินค้าทีแ่บรนด์ของเรา
กําหนดราคาขายตามที่ต้องการได้ เราจึงเลือกพัฒนาธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ันสตรีวัยทํางานประเภท 
Designer Brand ไทยระดับพรีเมี่ยม เจาะกลุ่มตลาดเป้าหมายระดับ Hi-End เพ่ือมุ่งแข่งขันกับคู่แข่ง
ในตลาดกลุ่มบนเช่นเดียวกัน 
 
3.2 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับจุลภาค 

แนวโน้มของอุตสาหกรรม 
ปัจจุบันการแข่งขันสําหรับธุรกิจเสื้อผ้าสตรี มีการแข่งขันอย่างรุนแรงและต่อเน่ือง 

ผู้ประกอบการจึงมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ของธุรกิจให้สอดคล้องกับสภาวะทางเศรษฐกิจของตลาดคู่
แข่งขันทั้งในและต่างประเทศ โดยให้ความสําคัญกับด้านเทคโนโลยีการผลิต และค่าจา้งแรงงาน ที่
สามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน รวมถึงการให้ความสําคัญกับสิ่งแวดล้อมที่เก่ียวข้องกับ
การผลิต 

จากปัจจัยเสี่ยงทางธุรกิจที่เกิดขึ้นอย่างต่อเน่ืองจนถึงปัจจุบัน การชะลอตัวของเศรษฐกิจได้
เกิดขึ้นทั่วโลก แต่ผู้ประกอบการคนไทยมีความเช่ือมั่นในความได้เปรียบด้านคุณภาพการผลิตที่
สะท้อนผ่านงานฝีมืออันปราณีตงดงามของนักออกแบบและช่างตัดเย็บเสื้อผ้าชาวไทย เป็นจุดแข็งของ
ตลาดธุรกิจเสื้อผ้าแบรนด์ไทยซึ่งเป็นที่ยอมรับของตลาดโลก แบรนด์“Nano Pleats Please By 
Alis” เล็งเห็นว่าธุรกิจเสื้อผ้าสตรีจะสามารถครองส่วนตลาดได้และมีโอกาสเจริญเติบโตอย่างสูงและ
ต่อเน่ืองในอนาคตมีแนวโน้มขยายธุรกิจไปได้ไกลยังต่างประเทศเร่ิมจากกลุ่มประเทศ AEC และขยาย
ไปกลุ่มประเทศยุโรปหรือธุรกิจอาจจะเริ่มโฟกัสตลาดต่างประเทศฝั่งตะวันตกก่อน แลว้จึงขยายการ
รับรู้หรือเปิดตัวธุรกิจในประเทศแถบเอเชียและไทยด้วยเน่ืองจากพฤติกรรมผู้บริโภคชาวไทยและ
เอเชียนิยมการแต่งกายตามเทรนด์แฟช่ันของเหล่าดารา Celebrity ช่ือดังโดยเฉพาะจากฝั่งตะวันตก 
จึงมุ่งมั่นสํารวจ วิจัยเพ่ือเสาะหาข้อมูลสนับสนุนการตลาดเสื้อผ้า เร่ิมจากกลุ่มตัวอย่างในเขตกรุงเทพ
และหัวเมืองใหญ่ก่อน 
 การวิเคราะห์ศักยภาพในการแข่งขันของผลิตภัณฑ์เสื้อผ้าแฟช่ันสําเร็จรูปสําหรับสตรีวัย
ทํางานของแบรนด์“Nano Pleats Please By Alis”ตามทฤษฏีเร่ือง Five-Force Modelโดยธุรกิจ
จะนําเคร่ืองมือน้ีมาใช้ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดเพ่ือเตรียมรับมือกับความเสี่ยงใน
การดําเนินงานตามแผนธุรกิจ ใช้เป็นแนวทางป้องกันตัวเองจากแรงผลักดันทั้ง 5 ปัจจัยที่สามารถทํา
ให้ธุรกิจสามารถสร้างผลตอบแทนและดําเนินกิจการได้อย่างมั่งค่ังและย่ังยืน ซึ่งสามารถวิเคราะห์
ผลกระทบทั้งด้านบวกและลบจากแรงผลักดันทั้ง 5 ปัจจัย ได้ดังน้ี 
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3.3 การวิเคราะห์ Five-Force Model 
 
ภาพที่ 3.1 : Five-Force Model 
 

 
 
ที่มา : Hanlon, A. (n.d.). Five-Force Model. Retrieved from http://www.smartinsights.com. 
        /marketing-planning/marketing-models/porters-five-forces/. 
 

1. การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม(Intensity Of Rivalry Among Existing 
Competitors)แบ่งตลาดเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ ตลาดภายในประเทศและตลาดบริเวณใกล้เคียงทําเลที่ต้ัง
ร้านค้า 

1.1 ตลาดภายในประเทศ เน่ืองจากธุรกิจเสื้อผ้าสตรีในประเทศไทย มีร้านค้าเป็น
จํานวนมากทั้งที่ต้ังอยู่ในห้างสรรพสินค้าและร้านค้าตามตลาดนัดในแหลง่ชุมชนทั้งเขตกรุงเทพและหวั
เมืองใหญ่ พบว่าส่วนใหญ่เป็นร้านค้าขนาดเล็กที่ขายตามตลาดนัดจับกลุ่มตลาดกลางและล่างราคา
ขายอยู่ในระดับที่สามารถจับจ่ายได้ง่ายเพราะผลิตจํานวนมากเพ่ือเจาะตลาดผู้บริโภคทุกกลุ่มและ
ส่วนมากมีดีไซน์ทันสมัยตามเทรนด์แฟช่ันในรูปแบบที่คลา้ยคลึงกัน แต่ตลาดกลางจะมีดีไซน์ที่
แตกต่างจากตลาดล่างเล็กน้อย สําหรับแบรนด์ร้านค้าขนาดใหญจ่ะอยู่ในห้างสรรพสินค้าช้ันนําย่านใจ
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กลางธุรกิจจับกลุ่มตลาดบน เป็นสินค้าที่มีเอกลักษณ์ทีแ่ตกต่างอย่างชัดเจน ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและ
ราคาสูงแต่ผลติจํานวนน้อย 

1.2 ตลาดบริเวณใกล้เคียงที่ต้ังร้านค้าเน่ืองจากแบรนด์“Nano Pleats Please By 
Alis”เป็นธุรกิจรายใหม่ที่ต้ังร้านค้าอยู่บนห้างสรรพสินค้า The Emquartierใจกลางถนนสุขุมวิท
เพราะต้องการเจาะตลาดเป้าหมายกลุ่มหลกัคือกลุ่มพนักงานบริษัทเอกชนจํานวนมากท่ีทํางานละแวก
น้ีที่มักให้ความสําคัญเรื่องการแต่งกายที่จะช่วยเสริมบุคลกิภาพ ซึ่งในหา้งเดียวกันหรือบริเวณ
ใกล้เคียงในย่านใจกลางธุรกิจของกรุงเทพจะพบร้านค้าของผู้ประกอบการคู่แข่งจํานวนมากซึ่งมักเป็น
แบรนด์ที่มีช่ือเสียงติดตลาดมานานได้แก่ Milin, Disya, Klosetและอื่นๆ จึงทําให้ยากต่อการสร้าง
ความได้เปรียบทางด้านการแข่งขันให้กับแบรนด์น้องใหม่อย่างเรา 

2. อํานาจต่อรองของผู้จัดจําหน่าย (Bargaining Power of Suppliers) แบ่งออกเป็น 2 
ส่วนตามประเภทของผู้จัดจําหน่าย ได้แก่ 

2.1 ผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบ วัสดุ อุปกรณ์ประกอบชุดและเครื่องประดับตกแต่งชุดมี
อํานาจต่อรองตํ่า เช่น ผ้าไหม ผ้าฝ้าย ผ้าลนิิน ผ้าชีฟองและวัสดุอ่ืนๆเพราะผู้ประกอบการจะเลือกซือ้
จากผู้จัดจําหน่ายตามแหล่งชุมชมของผู้ผลิตวัตถุดิบโดยตรงที่มีช่ือเสียงของประเทศไทย จึงได้เน้ือผ้า
และวัตถุดิบคุณภาพดีในราคาต้นทุนที่ตํ่าเพราะไม่ถูกบวกกําไรมากนัก  

2.2 ผู้จัดจําหน่ายเครื่องผลิตชุด เคร่ืองมือเคร่ืองใช้สําหรับการออกแบบ ประกอบชุด
และผลิตเคร่ืองประดับตกแต่งชุด มีอํานาจต่อรองสูงเพราะธุรกิจมีความจําเป็นที่ต้องเลือกซื้อเคร่ืองมือ
การผลิตที่มีคณุภาพและเทคโนโลยีช้ันสูงเพ่ือผลิตและจัดจําหน่ายสินค้าที่มีความปราณีตและมี
คุณภาพได้มาตรฐานสําหรับแบรนด์เสื้อผ้าระดับพรีเมี่ยม ถือเป็นการลงทุนที่คุ้มค่า 

3. อํานาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
เน่ืองจากแบรนด์“Nano Pleats Please By Alis”เป็นแบรนด์ที่ผลิตสนิค้าที่มีคุณภาพสูง มี

การเพ่ิมมูลค่าสินค้าด้วยการสร้างความแตกต่างมีดีไซน์เป็นเอกลักษณ์โดดเด่นไม่ซ้ําใคร ฟังก์ช่ันการใช้
งานที่ตอบสนองความต้องการท่ีครบถ้วนของลูกค้าและความพิเศษของคุณสมบัติของสินค้าที่ลูกค้าไม่
สามารถหาซื้อได้จากแบรนด์เสื้อผ้าอ่ืนๆ ทําให้แบรนด์ธุรกจิเรามีความได้เปรียบที่สามารถกําหนด
ราคาขายสินค้าได้ตามความพึงพอใจ ลูกค้าจึงมีอํานาจต่อรองตํ่า 

4. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Pressure from Substitute) 
ด้วยภาวะเศรษฐกิจถดถอย ลูกค้าบางรายอาจจะกําหนดงบประมาณในการซื้อเสื้อผ้าแต่ละ

ครั้งให้น้อยลงจากเดิม จึงอาจจะหันมาซื้อสนิค้าแบรนด์อ่ืนที่ตอบสนองวัตถุประสงค์การใช้งานที่
คล้ายคลึงกันเป็นการทดแทน เช่น เปลี่ยนใจไปซื้อสินค้าลอกเลียนแบบชุดแบรนด์เนม เสื้อผ้าตลาด
ระดับกลางที่แบรนด์ยังไม่ติดตลาดแต่มีราคาถูกลง 
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5. การคุกคามของคู่แข่งขันใหม ่(Barriers to Entry)  
 เน่ืองจากสถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบันที่มีผู้ประกอบการรายใหม่เพ่ิมขึ้นจํานวนมาก
อย่างต่อเน่ือง ต้องการชิงส่วนแบ่งตลาดจากผู้ประกอบการรายเดิม แบรนด์เราจึงต้องจัดทําแผน
ป้องกันการคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่ด้วยการสร้างความเช่ือมโยงและความสัมพันธ์ของแบรนด์กับ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย รักษาคณุภาพของสินค้า สร้างสรรค์นวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม่ๆ มาเพ่ิมมูลค่า
ของสินค้าและดําเนินงานด้านกลยุทธ์การตลาดอย่างต่อเนื่องเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเก่าและขยายฐาน
ลูกค้าใหม่อย่างต่อเน่ือง 

สรุปผลวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด จะเห็นได้ว่าธุรกิจมีสภาวะการแข่งขันสงูจากคู่
แข่งขันที่มีร้านค้าอยู่ในบริเวณใกล้เคียงทั้งคู่แข่งขันรายเก่าที่เป็นเจ้าตลาด คู่แข่งขันรายใหม่และอาจมี
ความเสี่ยงในการดําเนินงานจากภัยคุกคามของคู่แข่งขันในระดับอ่ืนๆที่เป็นสินค้าทดแทนกันได้
ขณะเดียวกันธุรกิจก็มีโอกาสสร้างผลตอบแทนจากด้านปัจจัยการผลิตทีม่ีต้นทุนวัตถุดิบตํ่าเน่ืองจากผู้
จัดจําหน่ายมีอํานาจการต่อรองตํ่าและความได้เปรียบด้านราคาขายสินค้าที่สามารถทาํกําไรได้จาก
มูลค่ายอดขายต่อหน่วยที่สูง 
 
3.4 สภาพการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.1 : ตารางสภาพของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
-ระดับของการแข่งขัน ธุรกิจมีการแข่งขันอยู่ในระดับรุนแรงต่อเน่ืองจากปัจจุบันที่มี

ผู้ผลิตเสื้อผ้าทีจ่ับตลาดเฉพาะกลุ่มสตรีวัยทาํงานเข้ามาในตลาด
จํานวนมากข้ึนเรื่อยๆท้ังแบรนด์ไทยและอินเตอร์แบรนด์ 
รวมท้ังธุรกิจนําเข้าและจัดจําหน่ายเสื้อผ้าInterbrand, ผู้ผลิต
และจําหน่ายสนิค้า Copy Brandnameโดยเฉพาะคู่แข่งทาง
ตรงที่เป็น Designer Brand ไทยซึ่งเป็นแบรนด์ที่มีช่ือเสียงติด
ตลาดในประเทศและต่างประเทศก็มีจํานวนมาก ทําให้การสร้าง
แบรนด์ให้เป็นที่รับรู้และยอมรับจากกลุ่มเป้าหมายเพ่ือเจาะ
ตลาดแบรนด์น้องใหม่อย่างเราจึงเป็นเรื่องยาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1(ต่อ): ตารางสภาพของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
-จุดเด่น/ความได้เปรียบที่
นํามาแข่งขัน 

“Nano Pleats Please By Alis”ชูจุดเด่นด้านนวัตกรรมและ
เทคโนโลยีด้านการผลิตและการออกแบบเสื้อผ้าสตรีวัยทํางานที่
แตกต่างมาสร้างจุดขายที่โดดเด่น ซึ่งยังไม่มีคู่แข่งรายใดในตลาด
พัฒนาจุดขายน้ีมาก่อนส่วนมากจะชูจุดเด่นด้านดีไซน์และแบรนด์ที่
ติดตลาดมานาน รวมท้ังการให้บริการที่แตกต่างและสร้างความ
ประทับใจแก่ลกูค้าซึ่งจุดเด่นที่แตกต่างของแบรนด์เราน่าจะสร้างแบ
รนด์ให้รับรู้และจดจําต่อตลาดเป้าหมายได้ไม่ยาก อีกทั้งยังช่วยลด
ต้นทุนด้านงบประมาณและประหยัดเวลาในกระบวนการผลิตเพ่ือ
สร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันแก่ธุรกิจเช่น  
1.นวัตกรรมเคลือบสารนาโนบนเน้ือผ้าเพ่ือให้ลูกค้าสวมใสไ่ด้ทุก
สภาพอากาศและป้องกันยูวี(ตอบโจทย์ความกังวลของสาววัย
ทํางาน) เทคโนโลยีอัดพลีทบนเน้ือผ้าช่วยให้ทํากิจกรรมได้ทั้งวันโดย
ไม่ต้องกลัวยับและไม่ต้องเสียเวลารีด 
2.ดีไซน์ที่เรียบหรูพร้อมอุปกรณ์เสริมทําให้ใช้งานได้ทั้งกลางวันและ
งานกลางคืน 
3.การออกแบบที่หมุนรอบเร็ว แต่ละแบบผลิตจํานวนน้อยทําให้
ลูกค้ารู้สึกพิเศษซึ่งเป็นการใช้นวัตกรรมมาเพ่ิมมูลค่าสินคา้แบรนด์
ของเราให้แตกต่างและมีข้อได้เปรียบเหนือคู่แข่งเพราะเป็นการ
นําเสนอจุดขายที่ยังไม่มีคู่แขง่รายใดทํามาก่อน ส่วนมากคูแ่ข่งขันใน
ตลาดจะเน้นที่คุณภาพของเนื้อผ้าและดีไซน์ที่แตกต่างกันตามสไตล์
ของแต่ละแบรนด์ แต่ยังไม่มีใครชูจุดเด่นด้านนวัตกรรม 
4.การให้บริการท่ีแตกต่างของพนักงานต้อนรับที่เราอบรมให้เป็น
ดีไซน์เนอร์ส่วนตัวของลูกค้าที่ให้คําปรึกษาด้านสีและดีไซน์ที่เหมาะ
กับรูปร่างลูกค้า, การ Mix and Macthเพ่ิมเติม, ด้านคุณภาพ
เน้ือผ้าการทําความสะอาดและการเก็บรักษาชุด,ต้องอํานวยความ
สะดวกได้รวดเร็วทันใจและสร้างความประทับใจแก่ลูกค้าได้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : ตารางสภาพของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
-ผู้ครองส่วนครองตลาด  
(ผู้ที่เป็นที่รู้จกัในตลาด) 

“Nano Pleats Please By Alis”โฟกัสกลุม่ตลาดสตรี
วัยทํางานชาวไทยที่เป็นกลุ่มตลาดบนซึ่งคู่แข่งขันทางตรง
จะเป็นกลุ่ม Thai Designer Brand แถวหน้าที่จําหน่าย
ตามห้างสรรพสินค้าช้ันนําปัจจุบันยังไม่มีขอ้มูลสถิติมา
ยืนยันว่าแบรนด์ใดเป็นผู้ครองส่วนแบ่งตลาดสูงสุดใน
กลุ่มน้ีได้ชัดเจน แต่มีเป็นแบรนด์ที่เป็นที่รู้จกัติด 
ตลาดกลุ่มบนทั้งในและต่างประเทศมานาน ได้แก่ Milin
และ Disaya ประสบความสําเร็จจากร้านค้านําเข้า 
Interbrand มาซื้อชุดไปขายยังต่างประเทศ แล้วมีดารา 
Hollywood เลือกซื้อไปใสแ่ละชอบมาจึง Promote 
สินค้าผ่านช่องทาง Social Media จนทําใหแ้บรนด์โด่ง
ดังบนโลก Social โดยเฉพาะกลุ่มสาววัยรุ่นและวัย
ทํางานเป็นจุดเร่ิมต้นในการขยายธุรกิจไปต่างประเทศ
ของทั้ง 2 แบรนด์น้ีส่งผลให้ช่ือเสียงของแบรนด์ติดตลาด
ทั้งในไทยและต่างประเทศ ซึ่งเช่ือว่าน่าจะครองส่วนส่วน
ครองตลาดได้ไม่น้อยเลยทีเดียว 
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3.5 ที่มาของการแข่งขนั 
 
ตารางที่ 3.2 : ที่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 
-กระแสความนิยมของผู้หญงิวัย
ทํางาน 
 
 
 
 
 
 

- เทรนด์ใส่ใจสขุภาพและบุคลิกภาพที่ยังแรงอย่างต่อเน่ือง
“Nano Pleats Please By Alis”จึงนําเสนอชุดที่มีดีไซน์โดน
เด่นเรียบหรูและสวมใส่สบายทุกฤดูกาลเพราะมีคุณสมบัติที่
ช่วยปรับอุณหภูมิร่างกายให้เหมาะสมในทุกสภาพอากาศ ทั้ง
ยังป้องกันรังสี UV จากแสงแดดและกันการเปียกนํ้าได้ตอบ
โจทย์ความต้องการของสาววัยทํางานยุคใหม่ 
- นิยมเลือกชุดทํางานตามกระแสแฟช่ันและมีการอัพเดทเท
รนด์ใหม่ๆเสมอ มีสไตล์เป็นของตัวเองโดยเฉพาะผู้ที่มีกําลงัซื้อ
สูงจะชอบสไตล์ที่ไมซ่้ําใคร “Nano Pleats Please By Alis”
จึงนําเสนอดีไซน์ที่โดดเด่น ไม่ซ้ําใครแต่มีความทันสมัยและ
เรียบหรูเพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายที่
ต้องการใช้งานหลากหลายวัตถุประสงค์ 
-ผู้บริโภคเป้าหมายชาวไทยนิยมแต่งกายตามเทรนด์แฟช่ันของ 
Celebrity ช่ือดังทั้งในและต่างประเทศ และส่วนมากนิยมซื้อ
เสื้อผ้าแบรนด์ดังจากต่างประเทศทําให้ผู้ประกอบการ 
Designer Brand ไทยต่างใช้ความพยายามในการโปรโมท
สินค้าผ่านเหลา่ Celebrity ทั้งในและต่างประเทศซึ่งปัจจุบัน
อาจต้องใช้งบด้านประชาสัมพันธ์สูงมากสําหรับกลุ่มศลิปินช่ือ
ดัง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : ที่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 
-พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลง
ไป 

- นิยมเลือกซื้อสินค้าที่ช่วยตอบสนองความสะดวกสบายให้กับ
ชีวิตที่รีบเร่ง “Nano Pleats Please By Alis”จึงนําเสนอชุด
ที่มีฟังก์ช่ันการใช้งานได้ทั้งกลางวัน-กลางคืน, ผ้าเคลือบสาร
นาโนทําความสะอาดง่ายแห้งเร็วและผ้าอัดพลีทไม่ยับทําให้ไม่
ต้องรีด  
- พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่มักจะค้นหาข้อมูลสินค้า 
หรือรีวิวก่อนการตัดสินใจซื้อตลอด 24 ช่ัวโมง ผ่าน
Influencer กลุ่มใหม่บนโลกออนไลน์ที่เรียกว่า Vlogger หรือ 
Video Blogging ที่แจ้งเกิดจากการทําวิดีโอรีวิวสินค้า  
หรือทําคอนเทนต์เป็นของตัวเองที่แรงกว่าบล็อกเกอร์ เพราะ
เทรนด์เร่ืองวิดีโอมาแรงสุดๆ ช่วยประหยัดงบการจ้างดารา
แพงๆโดยPRผา่นสื่อ Youtube Channal ที่มีต้นทุนตํ่าแต่
สร้างการับรู้ในวงกว้างอย่างรวดเร็วมีโอกาสที่แบรนด์โด่งดังช่ัว
ข้ามคืน 
- พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่มักช้อปออนไลน์ 24 
ช่ัวโมงจะแฝงเข้าสู่โมบายดีไวซ์ และโซเชียลมีเดียเพ่ิมมากขึ้น
ช่วยลดช่องว่างระหว่างคนซื้อและคนขายได้ สามารถช้อปป้ิง
ได้ตลอดโดยที่ไม่ต้องกังวลเรื่องเวลาเปิด-ปิดร้าน ช่วยให้ธุรกิจ
เพ่ิมยอดขายได้ตลอด 24 ช่ัวโมงและยังช่วยลดต้นทุนค่าเช่า
ร้านและค่าจ้างพนักงาน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : ที่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 
-เอกลักษณ์ของแบรนด์ - คาแรกเตอร์ที่บ่งบอกถึงเอกลักษณ์เฉพาะตัวของแบรนด์ที่โดด

เด่นไม่ซ้ําใคร 
ทําให้แบรนด์มคีวามแตกต่างสามารถสร้างการรับรู้และจดจํา
ช่วยให้ธุรกิจมีข้อได้ 
เปรียบทางการแข่งขันจากแบรนด์อ่ืนๆ เช่น การสะท้อนคาแรก
เตอร์ของแบรนด์“Nano Pleats Please By Alis”ผ่านดีไซน์
ใหม่ที่ไม่ยึดติดกับเทรนด์มากนัก แต่ดูเรียบหรูตามแบบฉบับของ
แบรนด์ที่มีจุดเด่นด้านนวัตกรรมผ้านาโนและเทคโนโลยีเน้ือผ้า
อัดพลีทและการให้บริการของพนักงานขายรูปแบบใหมท่ี่ทําให้
ลูกค้ารู้สึกเหมอืนมีดีไซน์เนอร์ส่วนตัวท่ีให้คาํแนะนําได้
ครอบคลุม จึงเป็นการสร้างวัฒนธรรมการแต่งกายรูปแบบใหม่
ขึ้นมารองรับกลุ่มลูกค้าอีกกลุม่ที่มีความชอบในความแตกต่าง
เหมือนกับแบรนด์ เพ่ือช่วยสร้างฐานลูกค้าประจําให้กับแบรนด์
เพราะลูกค้าไม่สามารถหาประสบการณ์จากกิจกรรมและหาซื้อ
สินค้าแบบน้ีไมไ่ด้จากแบรนด์อ่ืน 

-คุณภาพและประโยชน์ใช้สอย 
ที่ลูกค้าได้รับจากสินค้า 

- ชุดสําเร็จรูปสําหรับสตรีวัยทํางานที่สามารถตอบโจทย์ความ
ต้องการและความพึงพอใจท้ังด้าน Functional และ 
Emotional Benefit ทําใหล้กูค้ารู้สึกคุ้มค่าและยินดีจับจ่ายใน
ราคาที่แบรนด์นําเสนอขาย จากคุณสมบัติทีม่ีความแตกต่าง 
คุณภาพของสินค้าที่มีมาตรฐานสูงกว่าและฟังก์ช่ันการใช้งานให้
มากกว่าผลิตภัณฑ์แบรนด์อ่ืน 
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3.6 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.3 : คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 

คู่แข่งขนัหลัก คู่แข่งขนัรอง 
- ช่ือแบรนด์: Milinและ Disaya 
เหตุผลเลือกเป็นคู่แข่งขันหลกัเน่ืองจาก 
- ประเภทธุรกิจ: ร้านเสื้อผ้าสตรี Designer Brand 
ไทยระดับพรีเมี่ยม / ตลาดบน / แบรนด์ติดตลาด
แล้ว 
- กลุ่มเป้าหมาย: กลุ่มสตรีวัยรุ่น+ทํางานกําลังซื้อ
สูงย่านCBD 
- ช่องทางจัดจําหน่าย: ห้างสรรพสินค้าช้ันนําใจ
กลางธุรกิจ และอยู่ใกล้ทําเลที่ต้ังร้านค้าของแบรนด์
เรา 
- จุดเด่น: ดีไซน์มีเอกลักษณ,์ผ้าและงานตัดเย็บมี
คุณภาพสูง 
- ระดับราคา: หลายพันบาทจนถึงหลักแสนบาท 
- ระดับการแข่งขัน: ธุรกิจที่มกีารแข่งขันสูง 

- ช่ือแบรนด์: Sleeping Pills และ Weeya 
Boutique 
เหตุผลเลือกเป็นคู่แข่งขันรองเน่ืองจาก 
- ประเภทธุรกิจ: ร้านเสื้อผ้าสตรี Designer 
Brand ไทย/ ตลาดกลาง /แบรนด์ยังไม่ค่อยเป็นที่
รู้จักในกลุม่ตลาด 
- กลุ่มเป้าหมาย: กลุ่มสตรีวัยรุ่น+ทํางานในย่าน
CBD 
- ช่องทางจัดจําหน่าย: เช่าพ้ืนที่แสดงสินค้าตาม
ศูนย์การค้า /ตลาดนัดตาม Community Mall / 
ร้านค้าเล็กๆย่าน CBD 
- จุดเด่น: ดีไซน์ทันสมัยเทรนด์ตามแฟช่ัน,คณุภาพ
ปานกลาง 
- ระดับราคา: หลายร้อยบาทถึงหลักไม่กี่พันบาท 
- ระดับการแข่งขัน: ธุรกิจที่มกีารแข่งขันสูง 

 
คู่แข่งขนัหลักของธุรกิจ 

1. แบรนด์Milin 
เจ้าของกิจการเป็นดีไซน์เนอร์สัญชาติไทย ทาํหน้าที่ออกแบบและเป็น Brand 

Ambassador ประชาสัมพันธ์สินค้าให้กับแบรนด์เองเพ่ือสร้างการรับรู้ เช่ือมโยงเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย
ได้ง่ายและสร้างความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า 

- ประเภทธุรกิจ:  ร้านเสื้อผ้าสตรี Designer Brand ไทย 
- ระดับของธุรกิจ: ระดับพรีเมี่ยม / ตลาดบน / แบรนด์ติดตลาดแล้ว 
- ระดับการแข่งขัน:  ธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง 
- กลุ่มเป้าหมาย:  กลุ่มสตรีวัยทํางานที่มีกําลังซื้อสูงระดับรายได้ต้ังแต่ 40,000 ขึ้นไป 

ใช้ชีวิตในย่าน CBD ที่ปลื้มการใส่รองเท้าส้นสูง รักการปาร์ต้ีหลังเลิกงาน และไม่อยากจาํเจกับกรอบ 
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แฟช่ันที่ซ้ําซากน่าเบ่ือ 
- แนวคิดของแบรนด์: Freeform Mix and Match  
- จุดเด่น:   ดีไซน์มีเอกลักษณ์แนวหรูหราและเซ็กซี่เน้ือผ้าและงานตัดเย็บมี

คุณภาพสูง 
- ระดับราคา:   4,650 – 12,500 บาท 
- ช่องทางจัดจําหน่าย:  ห้างสรรพสินคา้ช้ันนําใจกลางธุรกิจ ปัจจุบันมีร้านค้าที ่Siam 

Center แห่งเดียว และช่องทางจัดจําหน่ายแบบ E-Commerce บนเว็ปไซด์ของร้านค้า 
- ช่องทางการสื่อสาร: จัดกิจกรรมแฟช่ันโชว์ตามห้างสรรพสินค้าและศูนย์จัดแสดง

กิจกรรมต่างๆสนับสนุนเสื้อผา้ให้ดาราและคนดังในแวดวงสังคมใส่ออกงานเพ่ือให้สื่อถ่ายภาพ ข่าว
ประชาสัมพันธ์บนอินเตอร์เน็ตโฆษณาบนเว็ปไซด์และ Social Media จัดกิจกรรมร่วมกับแบรนด์Thai 
Smile เพ่ือตอกยํ้าการจดจําและเสริมความแข็งแกร่งของแบรนด์ ซึ่งเป็นแบรนด์ดังที่จับกลุ่มเป้าหมาย
รุ่นใหม่ระดับเดียวกัน 

- แผนการขยายธุรกิจ: แผนระยะสั้น 1 ปี แตกไลน์สนิค้าเพ่ือขยายฐานลูกค้าเจาะกลุ่ม
วัยรุ่นวัยเรียน  แผนระยะยาว 3 ปี มุ่งขยายสาขาร้านค้าไปเปิดตัวที่ตลาดต่างประเทศ 

- กลยุทธ์ด้านการตลาด: สร้างความแตกต่างให้กับสินค้าที่มีเอกลักษณ์โดดเด่นเฉพาะแบ
รนด์Milin 

- จุดแข็งของธุรกิจ:    1. ผู้ประกอบการมีความรู้ด้านงานออกแบบ ทําหน้าที่เป็นดีไซน์เนอร์
ให้แบรนด์เองช่วยลดต้นทุนค่าจ้างดีไซน์เนอร์ที่มีราคาสูง  

       2. ผู้ประกอบการเป็น Brand Ambassdorทําให้แบรนด์น่าเช่ือถือ
และช่วยลดต้นทุนด้านการประชาสัมพันธ์ที่สูง 

       3. สไตลก์ารออกแบบแต่ละ Collection จะเปลี่ยนไปโดยมีการ 
Update เทรนด์แฟช่ันก่อนการออกแบบและการผลิต 

       4. การตัดเย็บที่มีฝีมือปราณีตทําให้แบรนด์Milinเป็นท่ีนิยมของลูกค้า 
       5. เป็น Designer Brand ไทยช้ันนําและติดตามมานานถึง 5 ปี ทาํให้

แบรนด์น่าเช่ือถือต่อลูกค้าเป้าหมาย  มฐีานลูกค้าเก่าที่ติดแบรนด์แล้วจํานวนมากและม ีConnection 
ด้านสื่อหรือผู้มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ เช่น เหล่าดารา บุคคลที่มีช่ือเสยีงในสังคมหรือลูกค้าขา
ประจําที่ช่วยโปรโมทสินค้า  

       6. ทําเลที่ต้ังร้านค้าใจกลางเมืองสะดวกต่อการสร้างการรับรู้และง่าย
ต่อการเดินทางของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

- จุดอ่อนของธุรกิจ: 1. มีสินค้าลอกเลียนแบบจํานวนมาก 
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   2. มี Shop ของร้านค้าในห้างสรรพสินค้าช้ันนําใจกลางธุรกิจที่มีต้นทนุค่า
เช่าสูง 
 
ภาพที่ 3.2 : ร้าน Milin; FL 3 FASHION VISIONARY 319 Siam Center 
 

 
 
ที่มา : ร้าน Milin; FL 3 FASHION VISIONARY 319 Siam Center. (n.d.). Retrieved from 

http://www.siamcenter.co.th/shop.php?id=131. 
 

2. แบรนด์Disaya 
เจ้าของกิจการเป็นดีไซน์เนอร์สัญชาติไทย ทาํหน้าที่ออกแบบขึ้นแบบ คดัเลือก

วัตถุดิบเช่น เน้ือผ้าและวัสดุตกแต่งเองและประชาสัมพันธ์สินค้าให้กับแบรนด์ตนเองเพ่ือสร้างการรับรู้ 
เช่ือมโยงเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายและสร้างความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า  

- ประเภทธุรกิจ:  ร้านเสื้อผ้าสตรี Designer Brand ไทย 
- ระดับของธุรกิจ: ระดับพรีเมี่ยม / ตลาดบน / แบรนด์ติดตลาดแล้ว 
- ระดับการแข่งขัน:  ธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง 
- กลุ่มเป้าหมาย:  กลุ่มสตรีวัยรุ่นและวัยทํางานที่มีกําลังซื้อสูง ต้ังแต่ 40,000 ขึ้นไป  

ใช้ชีวิตในย่าน CBDสาวหวาน ขี้เล่น สดใส มคีวามสนุกสนานร่าเริง มีความมั่นใจในตัวเองสูงชอบ
ดีไซน์ที่สะท้อนเอกลักษณ์เฉพาะตัวและไม่ชอบความซ้ําซากจําเจ 

- แนวคิดของแบรนด์: Orginal To Future 
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สร้างสรรค์ดีไซน์ใหม่ๆ ผสมกบัความหลงใหลในความสวยงามของแฟช่ันวินเทจแต่จะต้องเป็นชุดที่ใส่ได้
จริงในชีวิตประจําวันและใส่ออกงานหรูๆได้ด้วย 

- จุดเด่น:  ดีไซน์มีเอกลักษณ์แนวหวานแหววแบบหรูหรา โทนสีพาสเทล    อ่อนๆ
เน้ือผ้าพร้ิวไหวเน้ือผ้าและงานตัดเย็บมีคุณภาพสูง 

- ระดับราคา:   6,900 – 13,900 บาท 
- ช่องทางจัดจําหน่าย:  เปิดร้านค้าของแบรนด์ในห้างสรรพสินค้าช้ันนําใจกลางธุรกิจทั้งใน

และต่างประเทศมีร้านค้าทั้งหมด 13 สาขาในกรุงเทพ ฮ่องกงไต้หวันประเทศละ 4 สาขาและอินโดนิ
เซีย 1 สาขาและช่องทางจัดจําหน่ายแบบ E-Commerce บนเว็ปไซด์ของร้านค้า  

- ช่องทางการสื่อสาร: จัดกิจกรรมแฟช่ันโชว์ตามห้างสรรพสินค้าและศูนย์จัดแสดง
กิจกรรมต่างๆ สนับสนุนเสื้อผา้ให้ดาราและคนดังในแวดวงสังคมใส่ออกงานเพ่ือให้สื่อถ่ายภาพ ข่าว
ประชาสัมพันธ์บนอินเตอร์เน็ตโฆษณาบนเว็ปไซด์และ Social Media จดักิจกรรมCSR ร่วมกับ
มูลนิธิร.พ.รามาธิบดีจําหน่ายผ้าพันคอจากแบรนด์ดิษยาเพ่ือบริจาคเงินสนับสนุนกิจกรรมของสถาบัน
มะเร็งเต้านมร.พ.รามาธิบดี 

- แผนการขยายธุรกิจ: แผนระยะสั้น 1 ปี แตกไลน์สนิค้าชุดช้ันในสตรีและนําเข้า 
Interband เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้า 

แผนระยะยาว 3 ปี มุ่งขยายสาขาร้านค้าไปเปิดตัวที่ตลาด
ต่างประเทศโซนยุโรป 

- กลยุทธ์ด้านการตลาด: การทดลองตลาดในต่างประเทศโดยนําสินค้าฝากขายที่ร้านนําเข้า 
Interbrand 

- จุดแข็งของธุรกิจ: 1. ผู้ประกอบการมีความรู้ด้านงานออกแบบ วางแพทเทิร์น การ
ตัดเย็บและทําหน้าที่เป็นดีไซน์เนอร์ให้แบรนด์เอง ช่วยลดต้นทุนค่าจ้างดีไซน์เนอร์ที่มีราคาสูง และ
ควบคุมมาตรฐานสินค้าได้ดี 

2. ผู้ประกอบการทําหน้าที่ประชาสัมพันธ์เองทําให้แบรนด์
น่าเช่ือถือและช่วยลดต้นทุนด้านการประชาสัมพันธ์ที่สูง 

3. การตัดเย็บที่มีฝีมือปราณีตฝีมือช่างไทยทําให้แบรนด์Disyaเป็น
ที่นิยมของลูกค้าทั้งในและต่างประเทศ 

4. เป็น Designer Brand ไทยที่นิยมและติดตามมานานถึง 10 ปี 
ทําให้แบรนด์ น่าเช่ือถือต่อลูกค้าเป้าหมาย  มีฐานลกูค้าเก่าที่ติดแบรนด์แล้วจํานวนมาก และม ี
Connection ด้านสื่อหรือผู้มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ เช่น เหล่าดารา บุคคลที่มีช่ือเสยีงในสังคม
หรือลูกค้าขาประจําที่ช่วยโปรโมทสินค้า 
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5. ทําเลที่ต้ังร้านค้าใจกลางเมอืงสะดวกต่อการสร้างการรับรู้และ
ง่ายต่อการเดินทางของกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย 

- จุดอ่อนของธุรกิจ: 1. มีสินค้าลอกเลียนแบบจํานวนมาก 
2. มี Shop ของร้านค้าในห้างสรรพสินค้าช้ันนําใจกลางธุรกิจที่มี

ต้นทุนค่าเช่าสูง 
3. ข้อจํากัดของดีไซน์ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะค่อนข้างยึดติดกับ 

แบรนด์ ทําใหก้ลุ่มผูซ้ื้อมีทางเลือกน้อย เช่น คนที่ไม่ชอบเสื้อผ้าแนวหวานหรือไสตล์วินเทจอาจไม่
สนใจ 

 
ภาพที่ 3.3 : ร้าน Disaya; 2nd Floor, Emquartier Shopping Center 
 

 
 
ที่มา : ร้าน Disaya; 2nd Floor, Emquartier Shopping Center. (n.d.). Retrieved from 

http://cwblog.centralworld.co.th/?tag=/Disaya. 
 

คู่แข่งขนัรองของธุรกิจ 
1. แบรนด์ Sleeping Pills 

  เจ้าของกิจการเป็นดีไซน์เนอร์สัญชาติไทย ทาํหน้าที่ออกแบบชุดด้วยตนเอง 
- ประเภทธุรกิจ:  ร้านเสื้อผ้าสตรี Designer Brand ไทย 
- ระดับของธุรกิจ: ตลาดกลาง-บน / แบรนด์ยังไม่ค่อยเป็นที่รูจ้ักของตลาด 
- ระดับการแข่งขัน:  ธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง 
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- กลุ่มเป้าหมาย:  กลุ่มสตรีวัยรุ่นและวัยทํางานระดับรายได้ต้ังแต่ 15,000 
ขึ้นไป ใช้ชีวิตในย่าน CBD 

- แนวคิดของแบรนด์: Extraordinary wear for extraordinary ladies  
- จุดเด่น:   ดีไซน์ทันสมัยเทรนด์ตามแฟช่ัน,คุณภาพปานกลาง 
- ระดับราคา:   1,500 – 3,500 บาท 
- ช่องทางจัดจําหน่าย:  เช่าพ้ืนที่แสดงสินค้าตามศูนย์การค้า /  

ร้านค้าเล็ก 3 ร้านย่าน CBDเช่น J-AVANUE Thonglor, K-Village, LeVilla-Aree 
และช่องทางจัดจําหน่ายแบบ E-Commerce บนเว็ปไซด์ของร้านค้าและ 
Social Media เช่น Facebook, ID Line และ IG 

- ช่องทางการสื่อสาร: สนับสนุนเสื้อผา้ให้ดาราและคนดังในแวดวงสังคมใส่ออก
งานเพ่ือให้สื่อถ่ายภาพ และโปรโมทสินค้าผา่น Social Media 

- แผนการขยายธุรกิจ: การขยายธุรกิจไปสู่แบรนด์สนิค้าระดับบนทําได้ยาก 
เน่ืองจากการรับรู้ของแบรนด์อยู่ในระดับกลางต้ังแต่แรกจึงทําให้ขาดความน่าเช่ือถือ 

- กลยุทธ์ด้านการตลาด: โปรโมช่ันลดราคาตามฤดูกาลขายเสื้อผ้า 
- จุดแข็งของธุรกิจ: 1. ใช้งบประมาณการสื่อสารด้านการตลาดท่ีตํ่าเพราะ

เน้นสื่อ Online 
     2. เจ้าของร้านออกแบบเอง ทําให้ช่วยลดต้นทุนด้าน
ค่าจ้างดีไซน์เนอร์ที่แพง 

3. มี Connection ด้านผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
เช่น เหล่าดารา, บุคคลที่มีช่ือเสียงในสังคม, ลูกค้าขาประจําที่ช่วยโปรโมทสินค้าทางสื่อ Social  

4. ทําเลท่ีต้ังร้านค้าใจกลางเมอืงสะดวกต่อการสร้างการ
รับรู้และง่ายต่อการเดินทางของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

- จุดอ่อนของธุรกิจ: 1. สินค้าลอกเลียนแบบได้ง่าย 
     2. แบรนด์ยังไม่ค่อยเป็นที่รู้จกัในกลุ่มตลาดมากนัก 
     3. ดีไซน์ไมม่ีเอกลักษณ์เฉพาะตัวทําให้สินค้าไม่โดดเด่น 
ยากต่อการจจดจําแบรนด์ 
     4. ฝีมือการตัดเย็บไม่ค่อยมีความปราณีต 
     5. ผลิตชุดออกจําหน่ายจํานวนมากต่อครั้ง มีความเสี่ยง
เร่ืองการ Stock สินค้า 
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ภาพที่ 3.4 : ร้าน Sleeping Pills; G Floor, K-Village 
 

 
 
ที่มา : ร้าน Sleeping Pills; G Floor, K-Village. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/thesleepingpills/photos_stream. 
 

2. แบรนด์ Weeya Boutique 
เจ้าของกิจการเป็นคนรุ่นใหม ่แต่ไม่มีประสบการณ์ด้านการออกแบบ ประกอบ

กิจการด้วยความรักในธุรกิจเสื้อผ้าแฟช่ัน 
- ประเภทธุรกิจ:  ร้านเสื้อผ้าสตรีแบรนด์ไทย 
- ระดับของธุรกิจ: ตลาดกลาง / แบรนด์ยังไม่เป็นที่รู้จักของตลาด 
- ระดับการแข่งขัน:  ธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง 
- กลุ่มเป้าหมาย:  กลุ่มสตรีวัยรุ่นและวัยทํางาน ระดับรายได้ต้ังแต่ 

15,000 ขึ้นไป ใช้ชีวิตในย่าน CBD 
- แนวคิดของแบรนด์: SIMPLE X COLORED 
- จุดเด่น:   ดีไซน์ทันสมัยเทรนด์ตามแฟช่ัน,สีสันสดใสและ

งานตัดเย็บคุณภาพดี 
- ระดับราคา:   890 – 2,090บาท 
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- ช่องทางจัดจําหน่าย:  เช่าพ้ืนที่แสดงสินค้าตามบูธในห้างสรรพสินค้า
หรือ POP-Up Store ตาม Community Mall ย่าน CBDเช่น J-AVANUE Thonglor, K-Village,  
LeVilla-Aree และ Office Building ใจกลางเมือง และช่องทางจัดจําหน่ายแบบ E-Commerce 
บนเว็ปไซด์ของร้านค้าและ Social Media เช่น Facebook, ID Line และ IG 

- ช่องทางการสื่อสาร: จ้างนางแบบที่ไม่ค่อยมีช่ือเสียงถ่ายภาพแฟช่ัน
และลูกค้าเก่าที่ซื้อโปรโมทสนิค้า ผ่าน Social Media และ ข่าวประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ Internet 

- แผนการขยายธุรกิจ: 1. แผนระยะสัน้ 1 ปี ขยายธุรกิจโดยเปิดร้าน
หน้าร้านของตัวเองตามแหล่งชุมชนใจกลางธุรกิจ 
      2. แผนระยะยาว 3 ปี ขยายธุรกิจส่งออกสินค้า
ไปจําหน่ายยังต่างประเทศ 
      3. แผนระยะยาว 5 ปี แตกไลน์สินค้าแบรนด์
รองเท้าสตรี 

- กลยุทธ์ด้านการตลาด: ต้ังราคาขายค่อนข้างตํ่าและใช้โปรโมช่ันลดราคา 
เน้นยอดขายสินค้าจาก Volumn 

- จุดแข็งของธุรกิจ: 1. ใช้งบประมาณการสื่อสารด้านการตลาดท่ีตํ่า
เพราะเน้นสื่อ Online 
      2. ราคาค่อนข้างถูกเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ
งานตัดเย็บ 

3. ทําเลท่ีต้ังร้านค้าใจกลางเมอืงสะดวกต่อการ
สร้างการรับรู้และง่ายต่อการเดินทางของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

- จุดอ่อนของธุรกิจ: 1. สินค้าลอกเลียนแบบได้ง่าย 
      2. แบรนด์ยังไม่ค่อยเป็นที่รู้จกัในกลุ่มตลาดมาก
นัก 
      3. ดีไซน์ไมม่ีเอกลักษณ์เฉพาะตัวทําให้สินค้าไม่
โดดเด่น ยากต่อการจจดจําแบรนด์ 
      4. ผลิตชุดออกจําหน่ายจํานวนมากต่อครั้ง มี
ความเสี่ยงเร่ืองการ Stock สนิค้า 
      5. ใช้กลยุทธ์ต้ังราคาขายตํ่าตลอดเวลาทําให้
โอกาสในการสร้างแบรนด์สินค้าให้แข็งแกร่งทําได้ยากและยากต่อการสร้างผลกําไรทางธุรกิจในระยะ
ยาวโดยเฉพาะในภาวะที่มีการแข่งขันสูง  
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ภาพที่ 3.5 : ร้าน Weeya Boutique; POP Up Store  
 

 
 
ที่มา : ร้าน Weeya Boutique; POP Up Store. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/thesleepingpills/photos_stream. 
 

 จากการวิเคราะห์คู่แข่งขันทางธุรกิจโดย โดยเฉพาะคู่แข่งขันหลักแบรนด์ Milin และ Disaya 
ที่พบว่าเป็นแบรนด์ช้ันนําที่ติดตลาดมานาน ทําให้มจีุดแข็งที่สร้างข้อได้เปรียบด้านการแข่งขันสูงกว่า
แบรนด์เรา ดังน้ี 

1. ทําให้มฐีานลูกค้าประจําจํานวนมากและมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง จากความ
น่าเช่ือถือของแบรนด์ 

2. มี Connection ด้านสื่อหรือผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้มาช่วยลดต้นทุนการ
สื่อสารและการประชาสัมพันธ์ 

3. อํานาจต่อรองของแบรนด์คู่แข่งที่มีต่อ Suppliers สูงเน่ืองจากมี Credit และ 
Volumn การสั่งผลิตสูง 

จึงเป็นโอกาสดีที่ได้นําข้อมูลคูแ่ข่งมาพัฒนาจุดอ่อนให้เป็นจุดแข็งเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถใน
การแข่งขันให้ธุรกิจได้ 
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3.7 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
1. การเขียนภาพวิเคราะห์ตามแบบจําลอง BCG MatrixModel (วงจรชีวิตของธุรกิจ) 

BCG Matrixเป็นเคร่ืองมือวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจด้านการเงินการลงทุนที่เก่ียวกับกิจกรรม
ดําเนินงานทางการตลาดในรูปแบบของ Matrix 2x2 ที่ถูกคิดค้นโดยกลุ่ม Boston Consulting ในปี 
1986เพ่ือช่วยให้เราสามารถวางแผนการขายสินค้า วางกลยุทธ์ทางการตลาด และการสร้างแบรนด์ได้
ดีขึ้น โดยพิจารณาจากหลักเกณฑ์2 เกณฑ์ ได้แก่ 

1. อัตราการเติบโตของตลาดสินค้า (Marketing Growth Rate) คือ อัตราการ
ขยายตัวของตลาดสินค้าทั้งตลาดไม่ใช่ของบริษัท เพราะเกณฑ์ที่ใช้นี้เพ่ือต้องการดูว่าตลาดสินค้าน้ันๆ 
มีความน่าสนใจมากน้อยเพียงใดเป็นตัวใช้อธิบายการขยายตัวของตลาดสินค้าโดยรวมๆ ว่าตลาดเป็น
ที่น่าสนใจมากแค่ไหน อย่างเช่น อัตราการเติบโตของตลาดมือถือนั้น ก็วิเคราะห์ว่าในปัจจุบันผู้บริโภค
มีอัตราการซื้อมือถือมากน้อยแค่ไหน โดยที่ไม่ต้องสนใจว่าเลือกซื้อแบรนด์อะไรบ้าง 

2. ส่วนแบ่งทางการตลาดสัมพันธ์ / เชิงเปรียบเทียบ (Relative Market Share) 
คือ การเปรียบเทียบกับคู่แข่งว่าอัตราส่วนแบ่งการตลาดของผลิตภัณฑ์ของบริษัทมียอดขายหรือมี
ผู้บริโภคเป็นก่ีเท่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งเจ้าใหญ่ที่สุด หรือคูแ่ข่งหลักทีส่ําคญัในตลาด 

ซึ่งหลักเกณฑ์ทั้ง 2 นี้ก็จะถูกใช้เป็นเส้นแบ่งแกนในการทํา BCG Matrix เมื่อแบ่งออกมาแล้ว 
จะได้รูปแบบ 4 ช่องของตารางซึ่งประกอบด้วย Stars, Question Marks, Cash Cows และ Dogs 
 

ภาพที่ 3.6 : แผนภาพจําลอง BCG MatrixModel 
 

 
 
ที่มา : แผนภาพจําลอง BCG MatrixModel . (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://incquity.com/articles/what-bcg-matrix. 
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1. คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
ปัจจุบันตําแหน่งของธุรกิจเสื้อผ้าสําเร็จรูปสตรีวัยทํางานภายใต้แบรนด์“Nano Pleats 

Please By Alis”อยู่ในกลุ่ม QUESTION MARKมีส่วนแบ่งทางการตลาดตํ่าถึงแม้จะมีอัตราการ
เจริญเติบโตของยอดขายที่สูงอย่างต่อเน่ืองแต่ธุรกิจทํากําไรได้น้อยเพราะเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เร่ิมนํา
ออกสู่ตลาดคร้ังแรกยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บรโิภค เราจึงต้องทุ่มงบประมาณด้านการส่งเสริมการตลาด
เพ่ือสร้างการรับรู้ว่ามีสินค้าแบรนด์เราออกสู่ตลาดและประชาสัมพันธ์ให้แบรนด์เป็นที่รู้จักเข้าถึงกลุ่ม
ตลาดเป้าหมายในวงกว้าง อีกทั้งต้นทุนด้านการผลิตและค่าใช้จ่ายด้านการขายที่สูง ขณะที่รายได้อาจ
ยังไม่มีเข้ามาหรือมีน้อยมากแต่ต้องลงทุนเพ่ือนําพาธุรกิจเข้าสู่ตลาดและช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดจาก
คู่แข่งเน่ืองจากแบรนด์ของเรายังไม่ติดตลาด ขณะที่กลุ่มตลาดเป้าหมายรู้จักช่ือเสียงของแบรนด์คู่แข่ง
หลักได้แก่ Disayaและ MIlinเป็นอย่างดี 

ซึ่งปัจจุบันทั้งแบรนด์Milinและ Disayaได้ดําเนินธุรกิจเติบโตอย่างต่อเน่ืองอยู่ในตลาดเสื้อผ้า
สตรีระดับพรีเมี่ยมมานานถึง 5 ปีและ 10 ปีตามลําดับ ตําแหน่งของธุรกิจจึงอยู่ในกลุม่ผลิตภัณฑ์ทีท่ํา
เงินหรือ Cash Cows ถึงแมจ้ะมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายที่ตํ่า แต่มีส่วนแบ่งทางการตลาดท่ี
สูงทําให้ธุรกิจยังสามารถสร้างผลตอบแทนได้อย่างต่อเน่ืองโดยไม่จําเป็นต้องดําเนินกิจกรรมด้าน
การตลาดที่ใช้งบประมาณสูง แต่สามารถนําเงินทุนจากผลตอบแทนน้ันไปลงทุนกับธุรกิจในส่วนอ่ืนๆ
ได้ 

โดยเฉพาะเจ้าตลาดอย่าง Disayaที่ประกอบธุรกิจยาวนานถึง 10 ปีและใช้เงินลงทุน
งบประมาณการดําเนินงานด้านต่างๆท่ีน้อยกว่าเรา จึงมีความสามารถในการทํากําไรได้สูงกว่าจาก 
Volumnของส่วนแบ่งทางการตลาดที่มากกว่าดังน้ันแบรนด์“Nano Pleats Please By Alis”จึงต้อง
ใช้ความพยายามในการประชาสัมพันธ์ให้แบรนด์เป็นที่รู้จักเข้าถึงกลุ่มตลาดในวงกว้างและกําหนด
ระยะเวลาการทํากิจกรรมด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน เพ่ือพาธุรกิจให้ก้าวไปสู่
ตําแหน่ง STAR ภายใน 1 ปีข้างหน้า 
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3.8 การวิเคราะหตํ์าแหน่งของสินค้า 
 
ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกจิ“Nano Pleats Please By Alis” คู่แข่งขันหลัก “Milin”+ “Disaya” 
1.คุณสมบัติของ 
ผลิตภัณฑ์ 
 

ผู้นําเทรนนวัตกรรมแฟช่ันชุดแต่งกาย
สตรี เพื่อมอบคุณภาพชีวิตทีดี่ขึ้นแก่ผู้
สวมใส่ 
-ชูจุดเด่นด้านนวัตกรรมการผลิตเคลือบ
สารนาโนและเทคโนโลยีอัดพลีตบนผ้า
ที่ตอบโจทย์คุณภาพชีวิตที่ดขีึ้นของสาว
วัยทํางานยุคใหม่เพื่อสร้างความ
แตกต่างและมูลค่าเพิ่มให้สินค้าและแบ
รนด์ ช่วยให้ธรุกิจสร้างการรับรู้และ
จดจําแบรนด์ไดง้่า 

ดีไซน์ชุดมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว โดด
เด่นที่ลวดลายผ้าและงานคัตต้ิงเน๊ียบ 
ดิษยาเน้น ลายปักปราณีตบนเน้ือผ้า 
มิลินเน้น ลายกราฟฟิคทันสมัยบนผ้า 
- ความโดดเด่นด้านคุณสมบัติของสินค้า
คู่แข่งเน้นทีด่ีไซน์ที่มีเอกลักษณเ์ฉพาะตัว
และงานตัดเย็บปราณีตฝีมือช่างชาวไทย 
ซึ่งแบรนด์เส้ือผ้าสตรีระดับพรีเมี่ยมห
ลายๆแบรนด์มกัใช้เป็นจุดขายที่นําเสนอ
ลูกค้า 

2.ด้านลักษณะผู้ซื้อ/ ใช ้
ผลิตภัณฑ์ด้านดีไซน์ 
(จากทัศนคติ รสนิยม 
วิถีชีวิตเนื่องจากแบรนด ์
และคู่แข่งขันมีลักษณะ 
  ของกลุ่มเป้าหมาย  
  เหมือนกันในด้าน  
Demo + Geo ) 

แบรนด์เสื้อผ้าสําหรับสาวผู้นําเทรนด์ 
แฟชั่นกอ่นใคร ( Trendsetter ) 
- เหมาะกับสาวมี Class ที่ชอบดีไซน์ลํ้า
สมัยสไตล์ Modern Classy  
 
 

แบรนด์เสื้อผ้าสําหรับสาวอินเทรนด์ 
( Fashionista ) 
- เหมาะกับสาวชอบดีไซน์มีเอกลักษณ ์
เฉพาะตัว  
มิลิน:  แนวหรหูรา+เซก็ซ่ีตอบโจทย์สาว
ปาร์ตี ้
ดิษยา: แนวหวานแหวว+วินเทจตอบ 
โจทย์สาวหวานขี้เล่น มีสไตล์ของตัวเอง 

3.ด้านราคาและคุณภาพ 
ของผลิตภัณฑ์ 

High Price, Mul-ti Function 
-แบรนด์เราตั้งราคาขายทีท่ําใหลู้กค้า
รู้สึกว่าคุ้มค่าทัง้ด้านคุณภาพวัตถุดิบ
คุณภาพงานตัดเย็บและประโยชน์ใช้
สอยที่มีฟงัก์ชั่นใช้งานที่หลากหลาย
ตอบโจทย์ตรงความต้องการลูกค้าได้
ครบถ้วนกว่า ทีลู่กค้าหาซื้อจากแบรนด์
อื่นไม่ได้ จึงรู้สึกว่าแบรนด์เรานําเสนอ 
ราคาขายที่มีมูลค่าเหมาะสมในใจลูกค้า 

High Price, High Quality 
- คู่แข่งตั้งราคาขายสูงเพื่อให้เหมาะสม 
กับคุณภาพวัตถดุิบเนื้อผ้าและงานตัด
เย็บ 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) : การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกจิ“Nano Pleats Please By Alis” คู่แข่งขันหลัก “Milin”+ “Disaya” 
4.ด้านการแข่งขัน More than Dress 

- เม่ือเปรยีบเทยีบราคาสินค้ากบั
คุณประโยชน์ทีลู่กค้าได้รับถอืวา่แบรนด์
เราให้ข้อเสนอที่เหนือกว่าจงึทาํให้แบ
รนด์สามารถนําเสนอราคาขายทัดเทียม
กับคู่แข่งหลักได ้

Premium Dressing 
- คู่แข่งตั้งได้ราคาสูงเพราะปัจจัยโดด 
เด่นด้านชื่อเสียงที่ตดิตลาดของแบรนด ์
เป็นหลักทําให้เกิดช่องว่างทางการ
แข่งขันของคู่แขง่รายใหม่ 

5.ด้านการส่ือสาร 
การตลาด 

InsideCommunication 
Experienceand Social 
Interactive 
เป็นการส่ือสารตราสินค้าที่แตกต่างจาก
คู่แข่งขันโดยเน้นการมอบประสบการ์
ร่วม การให้บรกิารที่ดีเยีย่มจาก
พนักงานขายและข้อเสนอโดนใจและ
สิทธิพิเศษที่ตรงกับความต้องการของ
ลูกค้าที่จะทําใหลู้กค้ารู้สึกประทับใจ
และผูกพันกับแบรนด์ จนเป็นเหตุ 
ผลที่ลูกค้าตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าแบ
รนด์เรา 

360 Degree Communication 
ทั้งออฟไลน์ และออนไลน์ 
เป็นการส่ือสารตราสินค้าที่สร้างความ
แตกต่างด้วยวธิกีารนําเสนอความโดด
เด่นด้านดีไซนข์องตัวสินค้าผ่านช่อง
ทางการส่ือสารด้านการโฆษณา
ประชาสัมพันธต์ัวสินค้าเป็นหลัก 
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3.9  การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.5 : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
1.คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
 
 
 
 
 

แบรนด์Milin+Disayaชูจุดเด่นที่ความสวยงามของลวดลายผ้า 
และเน้ือผ้าคุณภาพดี 
แบรนด์ของเราชูจุดเด่นที่เน้ือผ้าคุณภาพดีและมีการเพ่ิมมูลค่าของเน้ือผ้า
ด้วยนวัตกรรมเคลือบสารนาโนทําให้มีคุณสมบัติพิเศษที่ 
สวมใสส่บายได้ทุกฤดูกาลเพราะช่วยปรับสมดุลของอุณหภูมิในร่างกายให้
เข้ากับทุกสภาพอากาศเช่น ป้องกันรังสียูวีจากแสงแดด 
ในหน้าร้อน ป้องกันความช้ืนทําให้เน้ือผ้าไมซ่ับนํ้าในหน้าฝนและปรับ
อุณหภูมิในร่างกายให้อบอุ่นในหน้าหนาว และยังทําให้เน้ือผ้าทนทาน อีก
ทั้งกระบวนการอัดพลีตบนเนื้อผ้าทําให้ไม่ต้องเสียเวลารีดและใส่สบาย
ตลอดวันโดยไม่ต้องกลัวยับและใช้เทคโนโลยีที่ช่วยให้เน้ือผ้าสวยงามและ
ดูหรูหรา 
จึงทําใหเ้รามีข้อได้เปรียบด้านผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างโดดเด่นและมี
มูลค่าเพ่ิมในสายตาของลูกค้าเพราะสามารถตอบโจทย์ความต้องการด้าน
การใช้งานที่ตรงจุด ที่แบรนด์เรามีให้มากกว่าความสวยงามและผูซ้ื้อไม่
สามารถหาซื้อได้จากแบรนด์คู่แข่งเป็นจุดที่ทําให้แบรนด์เราขายสินค้าใน
ราคาใกล้เคียงกับแบรนด์คู่แข่งที่ติดตลาดมานานได้ไม่ยาก 

2.ต้นทุนการผลิตตํ่า แบรนด์Milin+Disayaใช้พนักงานในการตัดเย็บชุด จึงต้องจ้างแรงงาน
จํานวนมาก ทําให้มีต้นทุนการผลิตสูงด้านค่าจ้างแรงงาน 
และขั้นตอนการผลิตสินค้าต้องใช้เวลานาน 
แบรนด์ของเรา ใช้เทคโนโลยีการผลิตระดับสูงระบบ“A-POC”(A Piece 
Of Cloth) ที่ตัดและประกอบชุดโดยไม่ต้องใช้ด้ายเย็บ ทําให้ชุดสวยไร้
ตะเข็บและช่วยลดต้นทุนการผลิต 
จึงทําใหเ้รามีข้อได้เปรียบด้านต้นทุนการผลิต ที่ช่วยประหยัดเวลาและมี
ต้นทุนค่าจ้างแรงงานด้านการผลิตตํ่ากว่า ในขณะที่การผลติต่อรอบได้
จํานวนที่มากกว่าและผลิตได้เร็วกว่าคู่แข่ง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
3.รูปแบบการผลิตที่
หมุนรอบเร็ว 

แบรนด์Milin+Disayaผลิตชุดแต่ละแบบออกมาจําหน่ายจํานวน
ค่อนข้างมาก จะมีดีไซน์ใหมม่าให้เลือกซื้อทุก 1 เดือนทําให้มีความเสี่ยง
เร่ืองสินค้าค้างสต็อกและสินค้าลอกเลียน 
แบรนด์ของเรา ใช้กลยุทธ์การผลิตแบบ “Fast Fashion”  
ชุดแต่ละแบบผลิตออกมาจําหน่ายจํานวนน้อย แต่มีดีไซน์ใหม่ 
ออกมาให้เลือกซื้อทุก 1 สัปดาห์ ช่วยลดความเสี่ยงเรื่องสินค้าค้างสต็อก
และสินค้าลอกเลียน 
จึงทําใหเ้รามีข้อได้เปรียบด้านการลดความเสี่ยง เร่ืองต้นทุนและ 
การบริหารจัดการสินค้าค้างคงคลัง ลดความเสี่ยงจากการแข่งขัน 
ของสินค้าลอกเลียนแบบและช่วยเพ่ิมมูลค่าให้กับตราสินคา้เรื่อง 
ดีไซน์ชุดที่ใส่แล้วไม่ซ้ําใคร สร้างความประทับใจทําให้ลูกค้าภักดีต่อแบ
รนด์เรา 

4.การส่งเสริมการตลาด แบรนด์Milin+Disayaเน้นการประชาสัมพันธ์สินค้าผ่านการจัดกิจกรรม
แฟช่ันโชว์และการจ้างศิลปินช่ือดังออกงาน Event และ 
เน้นการสื่อสารตราสินค้าที่ต้องใช้งบประมาณด้านการส่งเสริมการตลาด
สูงมาก 
แบรนด์ของเรา 
- จัดทํา 3D Fashion Animation Catalogue แฟช่ันโชว์ในรูปแบบแค
ตาล็อคผ่านสื่อ Online และ Social Networkแทนเพ่ือช่วยลดต้นทุน
ด้านการโฆษณาโดยเฉพาะค่าจ้าง Celebrity ช่ือดังที่ไม่จําเป็นเพราะ
แบบชุดของเราหมุนรอบเร็ว 
-จัด Mix and Match Corner ณ จุดขาย ที่มีพนักงานทําหน้าที่เป็น
ดีไซน์เนอร์ให้คาํแนะนําช่วยเลือกอุปกรณ์ตกแต่งเพ่ิมทําให้ 
ลูกค้าดูดีขึ้นเมื่อสวมชุดที่เลือกซื้อ มุ่งให้ลูกค้าเกิดประสบการณ์ที่
ประทับใจกับแบรนด์และเพ่ิมมูลค่าใหแ้บรนด์พิเศษเหนือคู่แข่ง 
จึงทําใหเ้รามีข้อได้เปรียบด้านการส่งเสรมิการตลาดทีม่ีประสิทธิภาพ
ภายใต้งบประมาณที่ตํ่ากว่าคู่แข่งขัน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
5.การให้บริการของ
พนักงานขาย 

แบรนด์Milin+Disayaไม่เน้นจุดขายด้านการให้บริการของ 
พนักงานขาย 
แบรนด์ของเรา เน้นจุดขายด้านการให้บริการของพนักงานขาย 
- คัดเลือกพนักงานขายที่มีรูปร่างและบุคลิกดูดีเมื่อสวมชุดแล้วเหมาะสม
กับบุคลิกของแบรนด์เพ่ือใช้เป็น Presenter สินค้าในตัว 
- ฝึกอบรมพนักงานขายให้มีความรอบรู้ครบถ้วนในตัวสินค้าและ 
เทรนด์แฟช่ัน รวมท้ังพัฒนาบุคลิกภาพในการนําเสนอสินค้าให้ผูซ้ื้อรู้สึก
เหมือนมีดีไซน์เนอร์ส่วนตัวคอยให้คําปรึกษาเพ่ือจูงใจลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและมี Call Center ให้โทรมาปรึกษาปัญหา 
เร่ืองการแต่งกายได้หรือปรึกษาผ่านช่องทาง Online ได้ 
จึงทําใหเ้รามีข้อได้เปรียบด้านการให้บริการลูกค้า ซึ่งเป็นเคร่ือง 
มือช่วยสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในวงกว้างและสร้างความภักดีต่อ 
แบรนด์แก่ลูกค้าเก่า 

6. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
 

แบรนด์Milin+Disaya 
- คู่แข่งทางตรงยังไม่มีใครชูจุดขายในคอลเลคช่ันผ้าอัดพลีตและไม่มใีคร
ใช้นวัตกรรมเคลือบสารนาโนบนเน้ือผ้า ทําให้แบรนด์ของเรามีจุดขายที่
โดดเด่นและเป็นผู้นําตลาดด้านนวัตกรรมการผลิตเสื้อผ้า 
สตรีที่ช่วยตอบโจทย์คุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นของกลุ่มคุณสุภาพสตรี  
สร้างการรับรู้และจดจําได้อย่างง่ายดาย 
แบรนด์ของเรา 
-ชูจุดเด่นด้านนวัตกรรมเคลอืบสารนาโนและเทคโนโลยีอัดพลีตบน 
ผ้า ทําใหม้ีคุณสมบัติพิเศษเอ้ือต่อการใช้ชีวิตประจําวันของสตรีวัยทํางาน
เช่น กันแสงยูวี กันนํ้ากันฝน ใส่สบายทุกสภาพอากาศเน้ือผ้าไม่ยับ 
สะดวกต่อการสวมใสท่ี่ Milin+Disayaไมชู่จุดขายเรื่องน้ี จึงช่วยทลาย
กําแพงการสร้างการรับรู้แก่แบรนด์น้องใหม่อย่างเราทําให้ธุรกิจมีข้อ
ได้เปรียบที่สามารถแข่งขันกับแบรนด์คู่แข่งที่มีช่ือเสียงติดตลาดมานาน
และยังสร้างมลูค่าเพ่ิมให้กับสินค้าและแบรนด์ด้วย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
7.การผลิต แบรนด์Milin+Disaya 

- คู่แข่งเน้นความปราณีตในขั้นตอนการผลิตและวิธีการตัดเย็บด้วย
เคร่ืองมือทั่วๆที่ต้องใช้แรงงานคนไปทําให้ใช้ต้นทุนและเวลาในการผลิต
สูงกว่า 
แบรนด์ของเรา 
- ผลิตเป็นชุดได้เลยด้วยเทคโนโลยีสมัยใหมร่ะบบ “A-POC”ไม่ต้องใช้
การเย็บสวยงามไร้ตะเข็บช่วยประหยัดเวลาและลดต้นทุนการผลิต 

8.การออกแบบ แบรนด์Milin+Disaya 
- คู่แข่งหลายแบรนด์เช่นดิษยาและมิลินออกแบบฟังก์ช่ันการใช้งานได้
หลายโอกาสเช่นเดียวกัน แต่ไม่ได้มีเคร่ืองประดับที่ออกแบบให้เข้าชุดกัน
ไว้เป็นเซตเหมือนแบรนด์เรา 
- ดีไซน์คูแ่ข่งมเีอกลักษณ์เฉพาะตัวที่โดดเด่นเช่นกัน แต่เน้นรูปแบบที่นํา
สมัยตามเทรนด์แฟช่ัน จึงใส่ได้ไม่บ่อย ตกเทรนด์ง่าย 
- คู่แข่งผลิตชุดแบบเดียวกันออกมาจํานวนมากทําให้เสี่ยงเรื่องสินค้าค้าง
สต็อกและเกิดการแข่งขันรุนแรงจากแบรนด์สินค้า Copy Brandname 
แบรนด์ของเรา 
- ออกแบบให้มีฟังก์ช่ันการใช้งานได้หลายโอกาสในชุดเดียวกันทั้ง 
เวลาทํางานและปาร์ต้ีหลังเลิกงาน มีการออกแบบเคร่ืองประดับที่ 
เข้าชุดกันไว้เป็นเซตด้วย 
- ออกแบบมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวในสไตล์ทันสมัยแบบเรียบหรูใส่ได้ตลอด
ไม่ตกเทรนด์ 
- ออกแบบชุดใหม่ๆมาให้เลือกทุกสัปดาห์ แต่ละแบบมีจํานวนน้อยลูกค้า
ใส่แล้วไม่ซ้ําใครทําให้ไม่มสีิ้นค้าค้างสต็อกและลดปัญหาสนิค้า Copy 
Brandname 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
9.การให้บริการ แบรนด์Milin+Disaya 

- คู่แข่งโฟกัสจดุขายที่โดดเด่นเรื่องดีไซน์เป็นหลัก พนักงานขายจึงมี
ความรู้เฉพาะด้านดีไซน์ของแบรนด์เท่าน้ันทําให้ไม่ค่อยมมีีทักษะในการ
จูงใจลูกค้าบางรายที่แวะเข้ามาชมสินค้าเฉยๆ อาจจะขายได้เฉพาะลูกค้า
ที่มาเพ่ือต้ังใจซื้อเองอยู่แล้ว 
-ดิษยาไม่มีบรกิารลูกค้าผ่านการสั่งซื้อช่องทางออนไลน์ เน้นขายเฉพาะ
หน้าร้านทําให้ต้องแบกต้นทุนค่าเช่าร้านที่สูงกว่า 
- มลิินมีมีบริการส่งสินค้าทางไปรษณีย์เมื่อลูกค้าสั่งซื้อผ่านช่องทาง
ออนไลน์แต่ยังไม่มีบริการส่งสินค้าได้เร็วกว่าวันที่กําหนด 
แบรนด์ของเรา 
-พนักงานขายมีความรอบรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี สามารถแนะนํา
สินค้าที่เหมาะสมกับลูกค้าและตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าได้ทุก
กรณี ต้อนรับลกูค้าด้วยความเอาใจใส่ จริงใจละเป็นกัน 
เอง 
-มีบริการส่งสนิค้าทางไปรษณีย์เมื่อลูกค้าสัง่ซื้อผ่านช่องทางออน 
ไลน์ให้เร็วกว่ากําหนดเวลาที่แจ้งลูกค้าเพ่ือสร้างความ WOW 

10.ราคาและคณุภาพของ
ผลิตภัณฑ์ 

แบรนด์Milin+Disaya 
- คู่แข่งกําหนดราคาสูงจากปัจจัยด้านช่ือเสียงของแบรนด์และ 
ดีไซน์ที่แตกต่างทําให้เกิดช่องว่างในการชิงส่วนแบ่งทางการตลาด 
จากแบรนด์น้องใหม่ที่ชูจุดขายที่โดดเด่นและโดนใจลูกค้ามากกว่าในราคา
ที่ใกล้เคียงกัน 
แบรนด์ของเรา 
- กําหนดราคาขายที่สามารถแข่งขันได้ไม่ต่างจากคู่แข่งระดับเดียว 
กันในตลาดเพราะเมื่อเปรียบเทียบราคาสินค้ากับคุณภาพและ
วัตถุประสงค์ของการใช้งานแล้วถือว่าเรามีประโยชน์ใช้สอยเหนือ 
กว่า (ราคาเริ่มต้นที่ 5,000 – 10,000 บาท) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
11.ช่องทางการจัด
จําหน่าย 

แบรนด์Milin+Disaya 
- ทําเลที่ต้ังร้านค้าอยู่บนห้างสรรพสินค้าช้ันนําใจกลางกรุงเทพฯ มีหลาย
สาขาทั้งในและต่างประเทศแถบเอเชียเพราะแบรนด์ติดตลาดมานาน
โอกาสขายสูงกว่า 
- ตําแหน่งร้านคู่แข่งเช่าพ้ืนที่ร้านค้าแบบ Flagship Store พ้ืนที่ขนาด
ใหญท่ี่มีต้นทุนเช่าร้านสูง 
แบรนด์ของเรา 
- ทําเลที่ต้ังร้านค้าอยู่บนห้างสรรพสินค้าช้ันนําใจกลางกรุงเทพฯ  
การเดินทางสะดวก ในช่วงเร่ิมเปิดตัวมีเพียงสาขาเดียวที่ The 
Emquatier โฟกัสเฉพาะตลาดไทยกลุ่มบน 
- เลือกเช่าพ้ืนที่จัดแสดงสินคา้ขนาดเล็กแบบ Pop Up Shop 
ขนาด 24 ตร.ม. เพ่ือสร้างการรับรู้และจดจาํแบรนด์แก่กลุม่เป้า 
หมายทําให้ประหยัดต้นทุนค่าเช่าร้าน โดยเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่าย
บนหน้าเว็ปของแบรนด์โดยตรงแบบ E-Commerce 

12.ช่องทางการสื่อสาร รนด์Milin+Disaya 
360 Degree Communication 
ทั้งออฟไลน์ และออนไลน ์
ที่มา 
- สื่อสารเพ่ือเน้นเพ่ิมยอดขายและต้องการขยายฐานลูกค้าผ่านสื่อโฆษณา
และประชาสัมพันธ์สร้างการรับรู้ต่อกลุ่มเป้าหมายทั้งไทย 
และต่างประเทศ ซึ่งมีต้นทุนด้านสื่อที่สูงมาก ได้แก่ 
1. จัดกิจกรรมแฟช่ันโชว์ของแบรนด์ 
2. จัดพิมพ์แคตตาล็อกแจกฟรีในงานแฟช่ันโชว์หรือแจกตามบ้าน 
3. โฆษณาลงนติยสารแฟช่ันในรูปแบบ Fashion Set  
4. จ้างดาราหรือบุคคลที่มีช่ือเสียงช่วยประชาสัมพันธ์ผ่านสือ่ต่างๆ 
5. ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ เช่น ข่าวธุรกิจ, Website Banner 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
12.ช่องทางการสื่อสาร 6. ประชาสัมพันธ์ข่าวสารโปรโมช่ันและกิจกรรมผ่านสื่อทางตรงถึงลูกค้า 

เช่น SMS, E-Mail หรือส่ง DM ถึงบ้านลูกค้า 
7. บัตรสมาชิกสะสมคะแนนเพ่ือแลกรับส่วนการลดจากราคาขาย 
8.ออกบูธแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 
แบรนด์ของเรา 
InsideCommunication 
Experienceand Social Interactive 
ที่มา 
- สื่อสารเพ่ือสร้างการรับรู้จดจําและประสบการณ์ร่วมที่ดีกับแบรนด์ผ่าน
สื่อที่เน้น Digital Media, สื่อออนไลน์, Social Media และ Experience 
Event ช่วยประหยัดงบโฆษณาและเจาะจงเฉพาะกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย
ระดับบนได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
1.การโฆษณา: 
1.1 จัดทํา 3D Fashion Animation File Catalogue แฟช่ันโชว์ใน
รูปแบบแคตาล็อคผ่านสื่อ Social Network, Download  
บนเว็ปไซด์และแจกฟรีตามงานแฟช่ันโชว์หรือ Event 
1.2 เว็ปไซด์ Review / Blog ตามกลุ่มผู้นําแฟช่ัน 
1.3 โฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน์เช่น YouTube / Facebook / IG  
1.4Google Search /Remarketing Banner /Facebook Ad /VDO 
YouTube 
2. การประชาสัมพันธ์: 
2.1 เป็นสปอนเซอร์สนับสนุนเสื้อผ้าให้กับนักแสดงในละครและ 
พิธีกรรายการทีวี 
2.2 แจกฟรีใหบุ้คคลมีช่ือเสียงใส่ออกงานแลกกับการประชาสัมพันธ์บน 
Social Media ของกลุ่มคนดังในสังคม 
2.3 แสดงสินคา้ตามงาน Fashion Showขององค์กรรัฐและเอกชนที่
สนับสนุน เช่น ELLE Fashion Week และ กรุงเทพเมืองแฟช่ัน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.5 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
12.ช่องทางการสื่อสาร 3. การส่งเสริมการขาย: 

3.1 แจกของพรีเมี่ยมพิเศษแทนการลดราคาเพ่ือลดต้นทุนและเพ่ิมมูลค่า
สินค้า+แบรนด์ 
3.2 บัตรสมาชิกสะสมคะแนน 
4. พนักงานขาย: 
4.1 มีความรู้เรือ่งเทรนด์แฟช่ันเป็นอย่างดี 
4.2 มคีวามรู้จริงเร่ืองคุณสมบัติวัตถุดิบ เน้ือผ้าและแนวคดิการออกแบบ
ของแบรนด์ 
4.3 มคีวามเขา้ใจตัวสินค้าของแบรนด์และคู่แข่งเปรียบเทียบข้อได้เปรียบ
ให้แบรนด์ได้ 
4.4 มทีักษะจูงใจให้ลูกค้ารู้สกึประทับใจในสินค้าของแบรนด์ 
4.5 แนะนําสินค้าที่เหมาะสมกับรูปร่างเสริมบุคลิกภาพแก่ลูกค้าได้และวิธี
ทําความสะอาด การดูแลเก็บรักษา 
4.6 ให้บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพและรวดเร็วทําให้ลูกค้ารู้สึก
ประทับใจในตัวพนักงาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนงานภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ (Kotler, 2000) โดยเน้ือหาประกอบด้วยกรอบแนวคิดที่
นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้างตามการกําหนดหรือการจัดทํากลยุทธ์ (Strategic Formulation) 
ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงิน
และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 เน่ืองจากธุรกิจเสื้อผ้าสตรีในเมืองไทยมีอัตราเจริญเติบโตอย่างมาก องค์กรจึงมีแนวคิดในการ
เพ่ิมมูลค่าใหแ้ก่ผลิตภัณฑ์เสือ้ผ้าสตรีสําเร็จรูปให้กับแบรนด์ของเรา ด้วยการสร้างสรรนวัตกรรมและ
มุ่งเน้นการนําเทคโนโลยีมาช่วยสร้างอัตลักษณ์พิเศษเฉพาะตราสินค้าของแบรนด์“Nano Pleats 
Please by Alis” ให้มีเอกลักษณ์โดดเด่นไม่ซ้ําใคร ในฐานะผู้ประกอบการเราจึงมุ่งเน้นการดําเนิน
กิจการด้วยการวางกลยุทธ์และแผนการดําเนินงานที่เหมาะสมกับรูปแบบของธุรกิจและสถานการณ์
การตลาดอย่างมีขั้นตอนและเพ่ือให้สอดคลอ้งกับกรอบแนวคิดที่ใช้ในการพยายามวิเคราะห์หาปัจจัย
ด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) หรือด้านทัศนคติของกลุ่มลูกค้าคาดหวังที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อชุดแต่งกายสตรี “Nano Pleats Please by Alis” เพ่ือให้ได้แนวทางสนับสนุนการกําหนดกลยุทธ์
ที่มุ่งนําหลักการสําคัญจากแนวคิดและทฤษฎีตามรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช ้

1. ทฤษฎี Five – Force Model ( พลังทั้ง 5)ของ Michael Eugene Porterเมื่อปีค.ศ. 
1980 นําเสนอแนวความคิดในด้านการบริหารจัดการและการแข่งขันที่เป็นแรงผลักดันในการทํากําไร
ให้แก่ธุรกิจด้วยแรงผลักดัน 5 ประการ ได้แก่ การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ การแข่งขันของ
ผู้ประกอบการรายเก่า อํานาจการต่อรองของลูกค้า การคุกคามของสินคา้ทดแทน อํานาจการต่อรอง
ของผู้ขายวัตถุดิบ 

2. ทฤษฎีThe Competitive Advantage ( การสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน) เมื่อปี
ค.ศ. 1985 นําเสนอแนวความคิดในการบรหิารจัดการและการแข่งขันเพ่ือต้องการให้ธุรกิจมี
ความสามารถในการเอาชนะคู่แข่งขัน 

3. ทฤษฎี Value Chain ( ห่วงโซ่คุณค่า)คิดค้นโดย Michael Eugene Porterเมื่อปีค.ศ. 
1985 นําเสนอแนวความคิดในการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณคา่ทีนํ่ามาพัฒนากลยุทธ์ในการสร้างขีด
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ความสามารถทางการแข่งขันให้กับธุรกิจ ซึ่งจะช่วยลดต้นทุนและสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น
ให้แก่ผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ธุรกิจมีความได้เปรียบด้านการแข่งขันให้เหนือคู่แข่งทั้งรายใหญแ่ละรายย่อยได้ 

4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix, 4Ps ) คิดค้นโดย Philip Kotlerเมื่อ
ปีค.ศ. 2003 นําเสนอแนวความคิดด้านการนําเสนอผลิตภัณฑ์แก่ผู้บริโภค ที่ธุรกิจต้องพัฒนากลยุทธ์
ด้านการตลาดให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่โดนใจผู้บรโิภค แตกต่างและโดดเด่นจากคู่แข่งขันใน
ตลาดทั่วไป 

5. ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อ คิดค้นโดย (ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2539) 
นําเสนอ  แนวความคิดในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ว่าปัจจัยใดบ้างเป็นสาเหตุจูงใจที่ทําให้
ผู้บริโภคเกิดความต้องการจนกระทั่งเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ในทีสุ่ด 

ผลการดําเนนิงานสํารวจ วิจัยและวิเคราะห์ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกาย

สตรีวัยทํางาน ย่านธุรกิจใจกลางกรุงเทพมหานคร” โดยใช้แบบสํารวจเพ่ือสอบถามข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างทั้งหมดจํานวน 400 รายเป็นเคร่ืองมือการวิจัย นํามาประมวลผลด้วยโปรแกรมสําเร็จรูปทาง
สถิติ ผู้วิจัยได้นําเสนอผลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยแบ่งการนําเสนออกเป็น 5 ส่วน ตามลําดับ 
ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์เกี่ยวกับข้อมูลสว่นบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้ค่าความถ่ี
และร้อยละ 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน โดยใช้ค่าความถ่ี
และร้อยละ 

ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์เกี่ยวกับทัศนคติที่มีต่อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน โดยใช้ค่าเฉลี่ย 
(Mean) และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) 

ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกซื้อชุดแต่งกายสตรี
วัยทํางาน โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) 

ส่วนที่ 5 การวิเคราะห์หาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานแบรนด์ 
“Nano Pleats Please ByAlis” โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติค 

ผลการศึกษามรีายละเอียดดังน้ี 
 
 
 
 



85 

ส่วนที่ 1  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับข้อมูลส่วนบคุคลของกลุ่มตัวอย่าง 
  การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งประกอบด้วย  อายุ สถานภาพ อาชีพ 
และรายได้เฉลีย่ต่อเดือนของครอบครัว โดยวิธีคํานวณหาค่าความถ่ีและรอ้ยละ ตามผลการวิเคราะห์ที่
ปรากฏดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.1 : จํานวนและค่าร้อยละ ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 
1.   อายุ   
 ตํ่ากว่า 25 ปี 30 7.50 
 25 – 30 ปี 86 21.50 
 31 – 40 ปี 141 35.25 
 41 – 50 ปี 127 31.75 
 50 ปีขึ้นไป 16 4.00 
 รวม 400 100.00 
2.   สถานภาพ   
 โสด 211 52.75 
 สมรส 149 37.25 
 หย่าร้าง 28 7.00 
 แยกกันอยู่ 12 3.00 
 รวม 400 100.00 
3.   อาชีพ   
 เจ้าของธุรกิจ 97 24.25 
 พนักงานบริษัทเอกชน 161 40.25 
 อาชีพอิสระ 64 16.00 
 นักศึกษา 27 6.75 
 ข้าราชการ 45 11.25 
 แม่บ้าน 6 1.50 
 รวม 400 100.00 
                                                                                                         (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : จํานวนและค่าร้อยละ ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 
 4.   รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของครอบครัว   
 น้อยกว่าหรือเท่ากับ 40,000 บาท 67 16.75 
 40,001 – 60,000 บาท 95 23.75 
 60,001 – 80,000 บาท 151 37.75 
 80,001 – 100,000 บาท 68 17.00 
 100,001 บาทข้ึนไป 19 4.75 
 รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของสตรวัียทํางานย่านธุรกิจใจกลาง
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอย่าง จําแนกตามตัวแปร ได้ผลดังน้ี 
 อายุพบว่าสตรีวัยทํางานส่วนใหญม่ีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.25  รองลงมา
คือ อายุระหว่าง 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.75 รองลงมาอีกคือ อายุระหว่าง 25 – 30 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 21.50 และอายุตํ่ากว่า 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 7.50 
 สถานภาพพบว่าสตรีวัยทํางานส่วนใหญม่ีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 52.75 รองลงมาคือ 
สมรส คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาอีกคือ หย่าร้าง คิดเป็นร้อยละ 7.0 และ คิดเป็นร้อยละ 3.0 
 อาชีพ พบว่า สตรีวัยทํางานส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 40.25 
รองลงมาคือ เจ้าของธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 24.25 รองลงมาอีกคือ อาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 16.00 
และข้าราชการ คิดเป็นร้อยละ 11.25 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของครอบครัว พบว่า สตรีวัยทํางานส่วนใหญม่ีรายได้รวมเฉล่ียต่อเดือน
ระหว่าง 60,001 – 80,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 37.75 รองลงมาคือ รายได้ 40,001 – 60,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 23.75 รองลงมาอีกคือ รายได้ 80,001 – 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.0 และ
รายได้ น้อยกว่าหรือเท่ากับ 40,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 16.75 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 1.1,1.3และ1.4 เราจะกําหนดกลยุทธ์และพัฒนา
แผนการดําเนินงานของธุรกิจระยะสั้นภายใน 1 ปี เช่น แผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับกลุ่ม
ลูกค้าคาดหวังหลักที่อยู่ในช่วงอายุ 31 – 40 ปีและแผนระยะยาวภายใน 3 ปีให้สอดคลอ้งกับกลุ่ม
ลูกค้าคาดหวังรองที่อยู่ในช่วงอายุ 41 – 50 ปี ซึ่งอยู่ในวัยทํางานตอนต้นและตอนปลายโดยจะสร้าง
การรับรู้ของแบรนด์ให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าคาดหวังที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด 
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รองลงมาคืออาชีพธุรกิจส่วนตัวด้วยการสร้างแบรนด์ให้เช่ือมโยงกับลูกค้าให้มีโอกาสซือ้และซื้อซ้ํามาก
ที่สุดโดยโฟกัสกลุ่มตลาดหลกัระดับบนท่ีมีรายได้เฉลี่ย 60,001-80,000 บาทต่อเดือนที่มีกําลังซื้อสูง
ต่อครั้ง 
 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือชดุแต่งกายสตรวัียทํางาน (กรณีซื้อ
สินค้าภายในประเทศเท่านัน้) 
การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลอืกซื้อชุดแต่งกายของสตรีวัยทํางาน (กรณีซือ้สินค้า
ภายในประเทศเท่าน้ัน) โดยวิธีคํานวณหาค่าความถ่ีและรอ้ยละ ผลการวิเคราะห์ปรากฏดังตารางที่ 
4.2 – 4.10 
 
ตารางที่ 4.2 : จํานวนและค่าร้อยละ ของการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกายแบรนด์ไทยมากที่สุด 
 
การตัดสินใจเลอืกซื้อชุดแต่งกายแบรนด์ไทย จํานวน (คน) ร้อยละ 
เลือกซื้อ 15  3.75 
ไม่เลือกซื้อ 385 96.25 
รวม 400 100.00 
 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า สตรีวัยทํางานส่วนใหญ่ไม่เลือกซือ้ชุดแต่งกายแบรนด์ไทย คิดเป็น
ร้อยละ 96.25 รองลงมาคือเลือกซื้อชุดแต่งกายแบรนด์ไทย คิดเป็นร้อยละ 3.75  
 
ตารางที่ 4.3 : จํานวนและค่าร้อยละ ของยี่ห้อชุดแต่งกายจากอินเตอร์แบรนด์ที่เลือกซือ้บ่อยที่สุดใน 3 

เดือนที่ผ่านมา (ตอบมากกว่า 1 ข้อแต่เลือกเพียง 3 ข้อ) 
 
อินเตอร์แบรนด์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ISSEY MIYAKE 313 78.25 
KATE SPADE 302 75.50 
ZARA 283 70.75 
MNG 145 36.25 
Marc by Marc Jacobs 140 35.00 
แบรนด์อ่ืนๆ 2 .50 
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 จากตารางที่ 4.3 ในระยะเวลา 3 เดือนที่ผ่านการเลือกซื้อชุดแต่งการจากอินเตอร์แบรนด์
บ่อยที่สุด เมื่อเลือกเพียง 3 ย่ีห้อ พบว่าสตรีวัยทํางาน ส่วนใหญ่เลือกของ ISSEY MIYAKE บ่อยที่สุด 
คิดเป็นร้อยละ 78.25 รองลงมาคือ KATE SPADE คิดเป็นร้อยละ 75.50 และ ZARA คดิเป็นร้อยละ
70.75  
 
ตารางที่ 4.4 : จํานวนและค่าร้อยละ ของยี่ห้อชุดแต่งกายจากแบรนด์ไทยที่เลือกซื้อบ่อยที่สุด ใน 3 

เดือนที่ผ่านมา (ตอบมากกว่า 1 ข้อ แต่เลือกเพียง 3 ข้อ) 
 
แบรนด์ไทย จํานวน (คน) ร้อยละ 
MILIN 341 85.25 
KWANKAO 286 71.50 
SRETSIS 269 67.25 
DISAYA 164 41.00 
KLOSET 127 31.81 
แบรนด์อ่ืนๆ 1 .25 
 
 จากตารางที่ 4.4 ในระยะเวลา 3 เดือนที่ผ่านการเลือกซื้อชุดแต่งกายจากแบรนด์ไทยบ่อย
ที่สุด เมื่อเลือกเพียง 3 ย่ีห้อ พบว่าสตรีวัยทํางานส่วใหญ่เลอืกของ MILIN บ่อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
85.25 รองลงมาคือ KWANKAO คิดเป็นรอ้ยละ 71.50 และ SRETSIS คิดเป็นร้อยละ 67.25  
   สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.2, 4.3 และ 4.4 พบจุดอุปสรรคของธุรกิจที่กลุ่ม
ลูกค้าคาดหวังไม่นิยมเลือกซือ้ชุดแต่งกายแบรนด์ไทยเพราะคนไทยนิยมเสื้อผ้าแฟช่ันจาก Interbrand 
ส่งผลให้ธุรกิจมีส่วนแบ่งตลาดที่ตํ่ามากเพียงร้อยละ 3.75 เน่ืองจาก ดังน้ันเราจะใช้กลยุทธ์พัฒนา
ผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ด้านการสื่อสารการตลาดเพ่ือสร้างแบรนด์ให้โน้มนา้วกลุ่มลูกค้าคาดหวังคนไทย
หันมานิยมซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ไทยแทน Interbrand สําหรับแผนการดําเนินงานของธุรกิจในระยะสั้น
และยาว 
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ตารางที่ 4.5 : จํานวนและค่าร้อยละ ของช่องทางในการเลือกซื้อชุดแต่งกาย (ตอบมากกว่า 1 ข้อ) 
 
ช่องทางในการเลือกซื้อ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ร้านค้าของตราสินค้าบนห้างสรรพสินค้า 358 89.50 
บนเว็ปไซด์ร้านค้าของตราสินค้า 179 44.75 
ผู้นําเข้าและตัวแทนจัดจําหน่ายในประเทศไทยที่มีหน้ารา้น
ค้าเช่น Club 21 

25 6.25 

ผู้นําเข้าและตัวแทนจัดจําหน่ายในประเทศไทยผ่านช่องทาง
ออนไลน์เช่น LAZANDA 

15 3.75 

  
 จากตารางที่ 4.5 พบว่า สตรีวัยทํางานส่วนใหญ่เลือกซื้อชุดแต่งกายจากร้านค้าของตราสินค้า
บนห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 89.50 รองลงมาคือ บนเว็ปไซด์ร้านค้าของตราสินค้า คิดเป็นร้อย
ละ 44.75 รองลงมาอีกคือ ผูนํ้าเข้าและตัวแทนจัดจําหน่ายในประเทศไทยที่มีหน้าร้านค้าเช่น Club 
21 คิดเป็นร้อยละ 6.25 และผู้นําเข้าและตัวแทนจัดจําหน่ายในประเทศไทยผ่านช่องทางออนไลน์เช่น 
LAZANDA คดิเป็นร้อยละ 3.75 
 
ตารางที่  4.6 : จํานวนและคา่ร้อยละ ของความถ่ีในการเลอืกซื้อต่อเดือน 
 
ความถี่ในการเลือกซื้อ จํานวน (คน) ร้อยละ 
1 ครั้ง 170 42.50 
2 ครั้ง 158 39.50 
3 ครั้ง 39 9.75 
4 ครั้ง 8 2.00 
5 ครั้ง 16 4.00 
มากกว่า 5 ครั้ง 9 2.25 
รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4.6 พบว่า สตรีวัยทํางานส่วนใหญ่เลือกซื้อชุดแต่งกาย 1 ครั้ง ต่อเดือน คิดเป็น
ร้อยละ 42.50 รองลงมาคือ 2 ครั้ง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมาอีกคือ 3 ครัง้/เดือน คิดเป็น
ร้อยละ 9.75 และ 5 ครั้ง/เดือน คิดเป็นร้อยละ 4.00 
 
ตารางที่ 4.7 : จํานวนและค่าร้อยละ ของค่าใช้จ่ายในการชุดแต่งกายต่อครั้ง 
 
 ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง จํานวน (คน) ร้อยละ 
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 3,000 บาท 34 8.50 
3,001 – 5,000 บาท 69 17.25 
5,001 – 10,000 บาท 225 56.25 
10,001 – 30,000 บาท 63 15.75 
30,001 – 50,000 บาท 8 2.00 
50,001 บาทข้ึนไป 1 0.25 
รวม 400 100.00 
   

จากตารางที่ 4.7 พบว่า สตรีวัยทํางานส่วนใหญม่ีค่าใช้จ่ายในการซื้อชุดแต่งกายประมาณ 
5,001 – 10,000 บาท ต่อครัง้ คิดเป็นร้อยละ 56.25 รองลงมาคือ 3,001 – 5,000 บาท คิดเป็นร้อย
ละ 17.25 รองลงมาอีกคือ 10,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 15.75 และน้อยกว่าหรือเท่ากับ 
3,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 8.5 
   สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.5, 4.6  และ 4.7 พบจุดอ่อนของธุรกิจ คือ ด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่ายเน่ืองจากเป็นธุรกิจเสื้อผ้าแบรนด์ไทยระดับพรีเมี่ยมจับกลุม่ตลาดบน ซึ่งกลุม่
น้ีนิยมซื้อสินคา้จากร้านค้าของแบรนด์ในห้างหรือหน้า Website ของแบรนด์สินค้าโดยตรงเท่าน้ันเพ่ือ
แน่ใจว่าได้สินค้าของแท้จริงๆ ธุรกิจจึงต้องแบกภาระต้นทุนค่าเช่าพ้ืนที่สูงและพบอุปสรรคของธุรกิจ
คือโอกาสในการขายมีน้อยเน่ืองจากกลุ่มลกูค้าคาดหวังส่วนมากจะซื้อเสื้อผ้าเพียงเดือนละครั้ง ธุรกิจ
จึงต้องใช้ความพยายามหากลยุทธ์ที่มาช่วยลดต้นทุนและดึงดูดใจให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ําช่วยเพ่ิมโอกาส
ในการขาย ทั้งน้ีเพ่ือกําจัดจุดอ่อนและอุปสรรคให้หมดไปจากการพัฒนาแผนการดําเนินงานของธุรกิจ
ในระยะสั้นและยาว 
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ตารางที่ 4.8 : จํานวนและค่าร้อยละ ของบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกาย (ตอบ
มากกว่า 1 ข้อ แต่เลือกเพียง 3 ข้อ) 

 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ จํานวน (คน) ร้อยละ 
เพ่ือน 328 82.00 
ศิลปิน / ดารา / Blogger / Net Idol 306 76.50 
แฟน 271 67.75 
ตนเอง 217 54.25 
ลูก 27 6.75 
ญาติพ่ีน้อง 18 4.50 
พ่อ-แม ่ 16 4.00 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายของสตรีวัยทํางาน 3 
อันดับแรกคือ เพ่ือน คิดเป็นร้อยละ 82.00 รองลงมาคือ ศิลปิน / ดารา / Blogger / Net Idol คิด
เป็นร้อยละ 76.50 และ แฟน คิดเป็นร้อยละ 67.75 
 
ตารางที่ 4.9 : จํานวนและค่าร้อยละ ของโอกาสที่เลือกซื้อ 
 
โอกาสที่เลือกซื้อ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ช่วงแนะนําคอลเลคช่ันใหม ่ 135 33.75 
ช่วงที่ร้านจัดโปรโมช่ันลดราคา 246 61.50 
ช่วงเทศกาลพิเศษมอบเป็นของขวัญ 19 4.75 
รวม 400 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.9 พบว่า สตรีวัยทํางานส่วนใหญ่เลือกซื้อชุดแต่งกายช่วงที่ร้านจัดโปรโมช่ันลด
ราคา คิดเป็นร้อยละ 61.50 รองลงมาคือ ช่วงแนะนําคอลเลคช่ันใหม ่คดิเป็นร้อยละ 33.75 และช่วง
เทศกาลพิเศษมอบเป็นของขวัญ คิดเป็นร้อยละ 4.78 
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ตารางที่ 4.10 : จํานวนและคา่ร้อยละ ของเหตุผลในการเลือกซื้อชุดแต่งกาย (ตอบมากกว่า 1 ข้อ แต่
เลือกเพียง 3 ข้อ) 

 
เหตุผลในการเลือกซื้อ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ราคา 336 84.00 
ตราสินค้า 282 70.50 
ช่องทางการจัดจําหน่าย 206 51.50 
ดีไซน์ตามแฟช่ัน / กระแสนิยม 148 37.00 
คุณภาพของเสื้อผ้า 100 25.00 
คุณสมบัติพิเศษของชุด 48 12.00 
ดีไซน์ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 47 11.75 
การตกแต่งหน้าร้านค้า 20 5.00 
พนักงานขาย 10 2.50 
 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า 3  เหตุผลแรกในการเลือกซื้อชุดแต่งกายของสตรีวัยทํางานส่วน
ใหญ่คือ  ราคา คิดเป็นร้อยละ 84.00 รองลงมาคือ ตราสินค้า คิดเป็นร้อยละ  70.50 และช่องทางการ
จัดจําหน่าย คิดเป็นร้อยละ 51.5  

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.8, 4.9 และ 4.10 พบโอกาสทางธุรกิจในการ
นําเสนอกลยุทธ์ในการสื่อสารแบรนด์ให้เข้าถึงกลุ่มผู้มีอิทธิพลมากที่สุดต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า
คาดหวังได้แก่ กลุ่มเพ่ือนและศิลปินคนดังในวงสังคมตามลําดับเพ่ือจูงใจลูกค้าคาดหวังให้เกิดดีมานด์
สินค้าแบรนด์ของเราและพบแนวทางแก้ไขปัญหาโดยการนําเสนอกลยุทธ์ที่จะช่วยกําจัดอุปสรรคทาง
ธุรกิจได้แก่ 1.) ลูกค้าคาดหวังมักซื้อสินค้าในช่วงที่ร้านจัดโปรโมช่ันลดราคา 2.) อุปสรรคด้านลูกค้า
คาดหวังที่มักใช้ปัจจัยราคาขายเป็นเหตุผลในการเลือกซื้อชุดแต่งกาย ทั้งน้ีเพ่ือสนับสนุนการพัฒนา
แผนการดําเนินงานของธุรกิจในระยะสั้นและยาว 
 

ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์เก่ียวกับทัศนคติที่มีต่อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน 
การวิเคราะห์เกี่ยวกับทัศนคติที่มีต่อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และ

ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ซึ่งกําหนดเกณฑ์ในการให้คะแนนคําตอบหรือแปลผลค่าเฉลี่ยทัศนคติ
ออกเป็น 5 ระดับ(อ้างอิงจากRensisLikert,Likert Scale, Likert’s Management Systems“
ทฤษฎีการวัดทัศนคติตามมาตรวัดของลิเคิร์ท”, Michigan, 1967.)  
ดังต่อไปนี้ 
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4.21 – 5.00  = มีทัศนคติระดับดีมาก 
3.41 – 4.20  = มีทัศนคติระดับดี 
2.61 – 3.40  = มีทัศนคติระดับปานกลาง 
1.80 – 2.60  = มีทัศนคติระดับไม่ดี 
1.00 – 1.80  = มีทัศนคติระดับไม่ดีอย่างย่ิง 

ซึ่งปรากฏผลดังตารางที่ 4.11  
 

ตารางที่ 4.11 : แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีต่อชุด
แต่งกายสตรีวัยทํางาน  

 
ทัศนคติที่มีต่อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน Mean S.D. ระดับทัศนคติ 
1.มีดีไซน์ที่เป็นเอกลักษณ์โดดเด่น ไม่ซ้ําใคร 4.69 .48 ดีมาก 
2. มีดีไซน์ตามเทรนด์แฟช่ันเพ่ือใช้งานระยะสั้นๆ 4.47 .54 ดีมาก 
3. มีดีไซน์เรียบหรูเพ่ือใช้งานได้นานๆ 4.27 .45 ดีมาก 
4. แต่ละแบบผลิตจํานวนน้อย สวมใส่แล้วไม่ซ้ําใคร 4.25 .49 ดีมาก 
รวม 4.42 .32 ดีมาก 

 
จากตารางที่ 4.11 พบว่า โดยภาพรวมสตรีวัยทํางานมีทัศนคติต่อชุดแต่งกาย อยู่ในระดับดี

มาก (Mean = 4.42) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีทศันคติอยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยข้อที่มี
ระดับทัศนคติสูงสุดคือ มีดีไซน์ที่เป็นเอกลกัษณ์โดดเด่น ไม่ซ้ําใคร (Mean = 4.69) รองลงมาคือ มี
ดีไซน์ตามเทรนด์แฟช่ันเพ่ือใช้งานระยะสั้นๆ (Mean = 4.47) รองลงมาอีกคือ มีดีไซน์เรียบหรูเพ่ือใช้
งานได้นานๆ (Mean = 4.27) และแต่ละแบบผลิตจํานวนน้อย สวมใส่แล้วไม่ซ้ําใคร (Mean = 4.25) 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.11 พบโอกาสทางธุรกิจในการนําเสนอกลยุทธ์
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถตอบสนองความชอบและความต้องการด้านดีไซน์ที่มมีากที่สดุของกลุ่ม
ลูกค้าคาดหวังได้ 

 
ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน 
การวิเคราะห์เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน ซึ่ง

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด
โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) โดยกําหนดเกณฑ์ในการแปลผลหรือแปล
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ความหมายของระดับค่าเฉลี่ยความพึงพอใจ (อ้างอิงจากRensisLikert,Likert Scale, Likert’s 
Management Systems“ทฤษฎีการวัดทัศนคติตามมาตรวัดของลิเคิร์ท”, Michigan, 1967  และ 
Hinshaw  &  Atwood., (1982, p. 1700 – 171.) 
ดังต่อไปนี้ 

4.21 – 5.00  = มีความพึงพอใจมากที่สุด 
3.41 – 4.20  = มีความพึงพอใจมาก 
2.61 – 3.40  = มีความพึงพอใจปานกลาง 
1.80 – 2.60  = มีความพึงพอใจน้อย 
1.00 – 1.80  = มีมีความพึงพอใจน้อยที่สุด 

ซึ่งปรากฏผลดังตารางที่ 4.12 – 4.15 
 

ตารางที่ 4.12 :  แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความพึงพอใจของ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ทีม่ีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกายของ
สตรีวัยทํางาน  

 

ด้านผลิตภัณฑ์ Mean S.D. เกณฑ์ระดับ 
ความพึงพอใจ 

1. มีแบบใหม่ๆ ออกมาให้เลอืกซื้อได้บ่อยคร้ัง 4.21 .43 มากที่สุด 
2. เลือกใช้เน้ือผ้าและวัสดุคณุภาพดี  4.17 .39 มาก 
3. ชุดเดียวมีฟังก์ช่ันการใช้งานได้หลายโอกาส 4.09 .36 มาก 
4. ซักง่ายแห้งเร็ว ไม่ต้องรีด กันนํ้าและรังสยูีวี ใส่สบายได้ 
ทุกฤดูกาล 

4.61 .49 มากที่สุด 

รวม 4.27 .22 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.12 พบว่า โดยภาพรวมสตรีวัยทํางานมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ทีม่ต่ีอการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกาย อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 
4.27) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือ ซักง่ายแห้งเร็ว ไม่ต้องรีด กันนํ้า
และรังสียูวี ใสส่บายได้ทุกฤดูกาล อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.61) รองลงมาคือ มีแบบใหม่ๆ
ออกมาให้เลือกซื้อได้บ่อยคร้ัง อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.21) รองลงมาอีกคือ เลือกใช้เน้ือผ้า
และวัสดุคุณภาพดี อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.17) ส่วนข้อที่มีความพึงพอใจน้อยที่สุดคือ ชุดเดียวมี
ฟังก์ช่ันการใช้งานได้หลายโอกาส อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.09) 
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ตารางที่ 4.13 : แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความพึงพอใจของ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ที่มีต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อชุดแต่งกายของสตรี
วัยทํางาน  

 

ด้านราคา Mean S.D. ระดับ 
ความพึงพอใจ 

1. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า 4.34 .47 มากที่สุด 
2. มีป้ายบอกราคาที่ตัวสินค้าอย่างชัดเจน 4.22 .42 มากที่สุด 
รวม 4.28 .37 มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 4.13 พบว่า โดยภาพรวมสตรีวัยทํางานมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกาย อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.28) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า
อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.34) และมีป้ายบอกราคาที่ตัวสินค้าอย่างชัดเจน อยู่ในระดับมาก
ที่สุด (Mean = 4.22) 
 

ตารางที่ 4.14 : แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความพึงพอใจของ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อชุด
แต่งกายของสตรีวัยทํางาน  

 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย Mean S.D. ระดับความพึงพอใจ 
1.ตกแต่งร้านเข้ากับฤดูกาลของเสื้อผ้า  4.28 .55 มากที่สุด 
2.จัดแสดงสินค้าด้วยการนําเสนอที่แปลกใหม่ 4.20 .46 มาก 
3.จัดวางตามหมวดหมู่สินค้าให้เลือกหยิบง่าย 4.06 .41 มาก 
4.เปลี่ยนตําแหน่งสินค้าบนช้ันวางสมํ่าเสมอ 4.00 .59 มาก 
5. ร้านค้าที่จัดจําหน่ายเดินทางสะดวก 4.25 .49 มากที่สุด 
6. หน้าร้านค้ามีหลายสาขา 4.23 .45 มากที่สุด 
7. เพ่ิมช่องทางจัดจําหน่ายสินค้าทางออนไลน์ 4.24 .44 มากที่สุด 
รวม 4.18 .23 มาก 

 

จากตารางที่ 4.14 พบว่า โดยภาพรวมสตรีวัยทํางานมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ที่มต่ีอการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกาย อยู่ในระดับมาก 
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(Mean = 4.18) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือตกแต่งร้านเข้ากับ
ฤดูกาลของเสื้อผ้า อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.28) รองลงมาคือ ร้านค้าที่จัดจําหน่ายเดินทาง
สะดวกอยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.25) รองลงมาอีกคือ เพ่ิมช่องทางจัดจําหน่ายสินค้าทาง
ออนไลน์อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.24) ส่วนข้อที่มคีวามพึงพอใจน้อยที่สุดคือ เปลี่ยนตําแหน่ง
สินค้าบนช้ันวางสมํ่าเสมออยู่ในระดับมาก (Mean = 4.00) 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.12, 4.13 และ 4.14 พบโอกาสทางธุรกิจในการ
นําเสนอกลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถตอบสนองด้านความต้องการใช้งานของกลุ่มลูกค้า
คาดหวังได้ด้วยการนําเสนอราคาขายที่เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ซึ่งธุรกิจจะสามารถเพ่ิมมูลค่าแก่
สินค้าที่เหมาะสมในใจลูกค้าสําหรับการพัฒนาแผนระยะสั้นและยาวของธุรกิจได้ 

 
ตารางที่ 4.15 : แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความพึงพอใจของ

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อชุด
แต่งกายของสตรีวัยทํางาน  

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด Mean S.D. ระดับความพึงพอใจ 
1.ด้านการส่งเสริมการขาย     
1.1 การลดราคา 4.53 .50 มากที่สุด 
1.2 บัตรสมาชิกสะสมคะแนนแลกรับสทิธิพิเศษ 4.27 .48 มากที่สุด 
1.3 มอบข้อเสนอที่ต่างกันแก่ลูกค้าเก่าและใหม่ 4.09 .44 มาก 
รวม 4.30 .32 มากที่สุด 
2.ด้านการโฆษณา     
2.1 ป้ายโฆษณาบน BTS / MRT 4.00 .37 มาก 
2.2 ป้ายกลางแจ้งบนท้องถนน 4.02 .39 มาก 
   2.3 โฆษณาแฟช่ันโชว์ภาพน่ิงในนิตยสาร 4.16 .55 มาก 
   2.4 ส่งแคตตาล็อคถึงบ้าน 4.29 .52 มากที่สุด 
   2.5 เว็ปไซด์ Review / Blog ตามกลุ่มผูนํ้าแฟช่ัน 4.32 .48 มากที่สุด 
   2.6 โฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน์เช่น YouTube 4.32 .49 มากที่สุด 
   2.7Google Search / ป้ายแบนเนอร์บนเว็ปไซด์ 4.36 .50 มากที่สุด 
รวม 4.21 .22 มากที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ) : แสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับความพึง
พอใจของส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกายของสตรีวัยทํางาน  

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด Mean S.D. ระดับ 

ความพึงพอใจ 
3.ด้านการประชาสัมพันธ์     
   3.1 เป็นสปอนเซอร์สนับสนุนเสื้อผ้าให้กบันักแสดงใน 
         ละครและพิธีกรรายการทีวี 

4.26 .59 มากที่สุด 

   3.2 แจกฟรีให้บุคคลมีช่ือเสียงแลกกับการ
ประชาสัมพันธ์ 
         บน Social Media ของกลุ่มคนดัง 

4.07 .51 มาก 

   3.3 เป็นสปอนเซอร์ตามงานแฟช่ันโชว์ต่างๆ 4.08 .58 มาก 
   3.4 ออกบูธแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 4.18 .42 มาก 
รวม 4.15 .32 มาก 
4.ด้านพนักงานขาย     
   4.1 มีความรู้เร่ืองเทรนด์แฟช่ันเป็นอย่างดี 4.55 .50 มากที่สุด 
   4.2 มีความรู้จริงเรื่องคุณสมบัติวัตถุดิบ เน้ือผ้าและ 
         แนวคดิการออกแบบของแบรนด์ 

4.40 .49 มากที่สุด 

   4.3 มีความเข้าใจตัวสินค้าของแบรนด์และคู่แข่ง 4.24 .44 มากที่สุด 
   4.4 มีทักษะจูงใจให้ลูกค้ารูส้ึกประทับใจในสินค้า 4.23 .43 มากที่สุด 
   4.5 แนะนําสินค้าที่เหมาะสมกับรูปร่างและเสริม 
         บุคลิกภาพแก่ลูกค้าได้ 

4.37 .49 มากที่สุด 

   4.6 ให้บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพและรวดเร็วทําให้ 
         ลูกค้ารูส้ึกประทับใจในตัวพนักงาน 

4.35 .48 มากที่สุด 

รวม 4.36 .26 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.15  ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด ที่มต่ีอการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกายของสตรีวัยทํางาน เมื่อจําแนกเป็นรายด้าน มี
รายละเอียดดังน้ี 
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ด้านการส่งเสริมการขาย  พบว่า โดยภาพรวมสตรีวัยทํางานมีความพึงพอใจในส่วนประสม

ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย ที่มต่ีอการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกาย อยู่ในระดับมากที่สุด 
(Mean = 4.30) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือการลดราคาอยู่ในระดับ
มากที่สุด (Mean = 4.53) รองลงมาคือ บัตรสมาชิกสะสมคะแนนแลกรบัสิทธิพิเศษอยู่ในระดับมาก
ที่สุด (Mean = 4.27) ส่วนขอ้ที่มีความพึงพอใจน้อยที่สุดคือ มอบข้อเสนอที่ต่างกันแก่ลูกค้าเก่าและ
ใหม่อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.09) 

ด้านการโฆษณา พบว่า โดยภาพรวมสตรีวัยทํางานมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการโฆษณา ทีม่ีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกาย อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 
4.21) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือ Google Search / ป้ายแบน
เนอร์บนเว็ปไซด์ อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.36) รองลงมาคือ เว็ปไซด์ Review / Blog ตาม
กลุ่มผู้นําแฟช่ันกับโฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน์เช่น YouTube  (สัดส่วนเท่ากัน) อยู่ในระดับมากที่สุด 
(Mean = 4.32) รองลงมาอีกคือ ส่งแคตตาล็อคถึงบ้าน อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.29) ส่วนข้อ
ที่มีความพึงพอใจน้อยที่สุดคอื ป้ายโฆษณาบน BTS / MRT อยู่ในระดับมาก (Mean = 4.00) 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ พบว่า โดยภาพรวมสตรีวัยทํางานมีความพึงพอใจในส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการประชาสัมพันธ์ ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกาย อยู่ในระดับมาก (Mean 
= 4.15) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือเป็นสปอนเซอร์สนับสนุนเสื้อผ้า
ให้กับนักแสดงในละครและพิธีกรรายการทีวี อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.26) รองลงมาคือ 
ออกบูธแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้าอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.18) รองลงมาอีกคือ เป็น
สปอนเซอร์ตามงานแฟช่ันโชว์ต่างๆอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.08) ส่วนข้อที่มีความพึงพอใจน้อย
ที่สุดคือ แจกฟรีให้บุคคลมีช่ือเสียงแลกกับการประชาสัมพันธ์บน Social Media ของกลุ่มคนดัง อยู่
ในระดับมาก (Mean = 4.07) 

ด้านพนักงานขาย พบว่า โดยภาพรวมสตรีวัยทํางานมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดด้านพนักงานขาย ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อชุดแต่งกาย อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 
4.36) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือมีความรู้เร่ืองเทรนด์แฟช่ันเป็น
อย่างดีอยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.55) รองลงมาคือ มีความรู้จริงเรื่องคุณสมบัติวัตถุดิบ เน้ือผ้า
และแนวคิดการออกแบบของแบรนด์ อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.40) รองลงมาอีกคือ แนะนํา
สินค้าที่เหมาะสมกับรูปร่างและเสริมบุคลกิภาพแก่ลูกค้าได้อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.37) ส่วน
ข้อที่มีความพึงพอใจน้อยที่สุดคือ มีทักษะจูงใจให้ลูกค้ารู้สกึประทับใจในสินค้าอยู่ในระดับมาก (Mean 
= 4.23) 
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สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.15 พบแนวทางแก้ไขปัญหาโดยการนําเสนอกล
ยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขายที่จะช่วยกําจัดอุปสรรคด้านความพึงพอใจในโปรโมช่ันลดราคามากที่สุด, 
นําเสนอกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคคาดหวังด้วยสื่อออนไลน์โดยเฉพาะบน 
Website และ Google ด้วยการ Tie – In สินค้าผ่านศิลปินหรือคนดังในสื่อที่ทําการประชาสัมพันธ์
และนําเสนอกลยุทธ์การสร้างแบรนด์ผ่านการให้บริการของพนักงานขายที่มีความโดดเด่น แตกต่าง
และสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่กลุ่มลูกค้าคาดหวังให้ได้ 
 
4.3 การวิเคราะห์หาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชดุแต่งกายสตรวัียทํางานแบรนด์ 

“Nano Pleats Please by Alis”  
 ผู้ประกอบการทําการศึกษาระดับความสัมพันธ์ของตัวแปรแต่ละตัวที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
หรือไม่ซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานของแบรนด์ Nano Pleats Please by Alis และเพ่ือให้ได้คําตอบ
ของการพยากรณ์ที่แม่นยําทีสุ่ดสําหรับเป็นแนวทางกําหนดกลยุทธ์และแผนการดําเนินงานของธุรกิจ
ให้มีประสทิธิภาพหรือมีโอกาสเกิดความเสี่ยงน้อยที่สุด จึงนําข้อมูลสถิติที่ได้จากการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่างทั้งหมดจํานวน 400 รายมาวิเคราะห์หาผลลัพธ์ด้วยวิธีวิเคราะห์การถดถอยโล
จิสติคทวิ โดยใช้ตัวแปรตามหรือY ที่เป็นตัวแปรเชิงกลุ่มแบ่งเป็น 2 ค่าได้แก่ ค่าที่เป็น 0 แทนกลุม่ที่
ตัดสินใจไม่ซื้อและค่าที่เป็น 1 แทนกลุม่ที่ตัดสินใจซื้อจากน้ันทําการวิเคราะห์หาผลลัพธ์จากการสร้าง
สมการถดถอยโลจิสติค 

จะได้สมการ ดังน้ี P(Y = 1) = 1  
     1 +  −z 

โดย P(Y=1) หรือ P(Y=เกิดการตัดสินใจซื้อ) ซึ่งการพยากรณ์ความน่าจะเป็นที่จะเกิดการ
ตัดสินใจซื้อน้ันสามารถกําหนดค่าตัวแปรในการพยากรณ์ได้ดังน้ี 

ถ้า P < 0.05 จะมีค่าเท่ากับ Y = 1 หรือเกิดเหตุการณ์ที่ลูกค้าตัดสินใจซือ้ชุด( H1 ) 
ถ้า P  0.05 จะมีค่าเท่ากับ Y = 0 หรือไม่เกิดเหตุการณ์ที่ลูกค้าตัดสินใจซือ้ชุด ( H0 ) 

 
จึงทําการวิเคราะห์หาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานของแบรนด์

“Nano Pleats Please by Alis”ตามสมมติฐานที่ได้ต้ังไว้ในกรอบแนวความคิดจากบทที่ 1ซึ่งมีการ
กําหนดตัวแปรอิสระทั้งหมด8 ปัจจัย ได้แก่ 1.) ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หรือ 4Ps: ผลิตภัณฑ์, ราคาสินค้า, ช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาด2.) ปัจจัย
ด้านทัศนคติที่มีต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานทั้ง 4 ด้าน: มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว,อินเท
รนตามแฟช่ัน, เรียบหรูและใส่แล้วไมซ่้ําใคร โดยมีตัวแปรตามคือ 
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Y =1   ถ้าลูกคา้ตัดสินใจซื้อชุด 
     0  ถ้าลูกค้าตัดสินใจไมซ่ื้อชุด 

การวิเคราะห์ผลจากข้อมูลสถติิตามตารางต่อไปนี้ 
 

4.4 การวิเคราะห์ผลจากขอ้มูลสถิติ 
 
ตารางที่ 4.16 : แสดงการวิเคราะห์ผลจากขอ้มูลสถิติจาก Model Summary 
 
Step -2 Log likelihood Cox & Snell R 

Square 
Nagelkerke R 
Square 

1          116.784a                        
.027 

                       
.100 

a. Estimation terminated at iteration number 6 because parameter estimates 
changed by less than .001. 

 

ตารางที่ 4.17 : แสดงการวิเคราะห์ผลจากขอ้มูลสถิติจาก Variables in the Equation 
 

       Step 1a B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 
เอกลักษณ์เฉพาะตัว .061 .835 .005 1 .941 1.063 
อินเทรนแฟช่ัน .725 .864 .704 1 .401 .484 
เรียบหรู .026 .709 .001 1 .971 1.026 
ใส่แล้วไม่ซ้ําใคร .356 .649 .301 1 .583 1.428 
ผลิตภัณฑ์ 1.161 1.113 1.087 1 .297 3.192 
ราคาขาย .995 .585 2.892 1 .089 2.705 
ช่องทางการจัดจําหนา่ย -1.691 .886 3.639 1 .056 .184 
การส่งเสริมการตลาด -2.420 1.595 2.303 1 .129 .089 
         Constant 5.331 8.468 .396 1 .529 206.645

 

a. Variable(s) entered on step 1: เอกลักษณ์เฉพาะตัว, อินเทรนแฟช่ัน, เรียบหรู, 
ใส่แล้วไม่ซ้ําใคร,ผลิตภัณฑ์, ราคาขาย, ช่องทางการจัดจําหน่าย,การส่งเสริมการตลาด. 
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จากข้อมูลในตาราง Variables in the Equationด้านบน จะพบค่าสัมประสิทธ์ิและคา่สถิติ
ที่เก่ียวข้องในสมการถดถอยโลจิสติคซึ่งช่วยให้ธุรกิจสามารถพยากรณ์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานของแบรนด์“Nano Pleats Please by Alis” ได้ตามสมมติฐานที่ได้ต้ังไว้ 
ดังน้ี 
 สมมติฐานที ่1 ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรี 

วัยทํางานของแบรนด์“Nano Pleats Please by Alis” 
 จากการศึกษาความสัมพันธ์ของตัวแปรด้านส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ปัจจัยจากสมการ
ข้างต้น ได้แก่ ผลิตภัณฑ์,ราคาขาย, ช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาด  โดยยึดค่า
ความน่าจะเป็นในการพยากรณ์ที่ < 0.05 พบว่ามีเพียงปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายเท่าน้ันที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานของแบรนด์“Nano Pleats Please by Alis” 
เพราะมีค่า Sig. < 0.05ในขณะที่ปัจจัยอ่ืนๆมีค่า Sig. > 0.05ทั้งหมด 

สมมุติฐานที ่2 ทัศนคติของผูซ้ื้อมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรี 
   วัยทํางานของแบรนด์“Nano Pleats Please by Alis” 

จากการศึกษาความสัมพันธ์ของตัวแปรด้านทัศนติต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรีวัย
ทํางานทั้ง 4 ปัจจัยจากสมการข้างต้น ได้แก่ ดีไซน์มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว, อินเทรนแฟช่ัน, เรียบหรู
และใส่แล้วไมซ่้ําใคร โดยยึดค่าความน่าจะเป็นในการพยากรณ์ที่ < 0.05 พบว่าไม่มีปัจจัยด้านทัศนติ
ปัจจัยใดเลยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานของแบรนด์“Nano Pleats Please 
by Alis” เพราะมีค่า Sig. > 0.05ทั้งหมด 
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4.5  ประเภทของกลยุทธ์  และแผนปฏิบติัการ 
 
ตารางที่ 4.18 : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
วัตถุประสงค์ของ

ธุรกิจ 
ประเภทกลยุทธ ์ วัตถุประสงค์ของกลยทุธ ์ แผนการปฏิบัติงานตามกล

ยุทธ ์
1. เพื่อชิงส่วนแบง่
ทางการตลาดให้เป็น
อันดับที ่ 1 ของตลาด
ภายใน 2 ป ี
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. เพื่อเพิ่มยอดขาย
สินค้าให้เติบโตขึ้น
อย่างน้อย 2 เทา่ต่อปี
ภายในปีที่ 2 ที่เริ่ม
เปิดกิจการ 
 
 
 
 
 

1. กลยุทธก์ารสร้าง
ความแตกต่างเฉพาะ
กลุ่ม 
(อ้างอิงตลาดคาดหวัง
จากตารางที่1.1, 1.3, 
1.4) 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. กลยุทธก์าร
เจริญเติบโต  
อ้างองิตารางที1่2) 
 

 

1. เพื่อนําเสนอตําแหน่ง
ของตราสินค้าให้เข้าถึงและ
สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้า
คาดหวัง 
2. เพื่อสร้างและรักษา
ตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของตรา
สินค้าให้โดดเดน่จากคู่แข่ง
เพื่อสร้างข้อได้เปรียบ
ทางการแขง่ขันผ่านการ
สร้างนวัตกรรมใหม่อย่าง
ต่อเนื่องแล้วนํามาพัฒนาจุด
ขายที่มเีอกลักษณ์เฉพาะตัว
ของตราสินค้าเรา 
1. เพื่อต่อยอดพัฒนาธุรกจิ
เพิ่มกําไรและขยายตัวธรุกจิ
เพื่อกําหนด 

กลยุทธร์ะดับองค์กรโดย
วางโครงสร้างและขั้นตอน
การดําเนินงานขององค์กร
รวมทัง้บุคลากรทําใหธุ้รกิจ
บริหารจัดการทรัพยากร
อย่างคุ้มค่าและเติบโตอย่าง
ยั่งยืน 

1. กิจการได้พัฒนาผลิตภัณฑ์
โดยใช้ผ้าเคลือบสารนาโนที่มี
คุณสมบัติกันน้ําและรังสียูวี ใส่
สบายทุกฤดูกาลและใช้
เทคโนโลยีการผลิตรูปแบบใหม่
ระบบ A-POCในการผลิตซึ่ง
คู่แข่งในอตุฯเส้ือผ้ายังไม่มีใคร
ทํา 
 
 
 
 
 
 
1. กําหนดเป้าหมายในการเพ่ิม
ยอดขายโดยเพิม่ผลิตภัณฑ์
ใหม่ๆอย่างตอ่เนื่องเช่น 
โค้ชกันฝนสตรี, คิดค้น
นวัตกรรมใหม่ชว่ยขยายกําลัง
การผลิต-ลดต้นทุน 
2. ขยายสาขาไปตามหัวเมือง
ใหญท่ั้งในและต่างประเทศ 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
วัตถุประสงค์ของ

ธุรกิจ 
ประเภทกลยุทธ ์ วัตถุประสงค์ของกลยุทธ ์ แผนการปฏิบติังานตามกล

ยุทธ ์
3. เพ่ือพัฒนา
แผนการดําเนิน
ธุรกิจให้สอดคล้อง
กับกลุ่มลูกค้า
คาดหวังในปัจจุบัน
และตลาดเป้าหมาย
ในอนาคต 
 

1. กลยุทธ์ด้านการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
สอดคล้องกับความ
ต้องการลูกค้าและ
จดจําแบรนด์ผ่าน
สินค้ารูปแบบใหม่ที่
ไม่ซ้ําใครและมี
คุณภาพเหนือกว่า
คู่แข่ง 
(อ้างอิงกลุ่มลูกค้า
คาดหวังจากตารางที่
1.1, 1.3, 1.4,) 

1. เพ่ือพัฒนาแผนการ
ดําเนินงานด้านการตลาด
ระยะสั้นใน 1 ปีให้
สอดคล้องกับลูกค้า
คาดหวังหลักที่มีแนวโน้ม
ซื้อสินค้าแบรนด์เรามาก
ที่สุดและพัฒนาแผนการ
ดําเนินงานด้านการตลาด
ระยะยาวใน 3 ปีให้
สอดคล้องกับลูกค้า
คาดหวังรอง 
 

1. พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ตอบ
โจทย์ความต้องการลูกค้า
คาดหวัง ได้แก่ 
-คุณสมบัติ: ชุดที่ทําจากผ้า
เคลือบสารนาโน+อัดพลีตทํา
ให้ซักง่าย แห้งเร็ว ไม่ต้องรีด 
กันนํ้า+รังสียูวี ใสส่บายทุก
ฤดูกาล  
-ดีไซน์: มีเอกลักษณ์
เฉพาะตัวแนว Modern 
Classy นําสมัยเรียบหรูและ
มีดีไซน์ใหม่ออกจําหน่ายทุก
สัปดาห์ 
-คุณภาพ: เน้ือผ้าและงานตัด
เย็บคุณภาพดี 
-ฟังก์ช่ันใช้งาน: ใส่มาทํางาน
และใส่ออกงานกลางคืนได้ใน
ชุดเดียว 
(อ้างอิงจากตารางที่1.1, 1.3, 
1.4, 11, 12 ) 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
วัตถุประสงค์ของ

ธุรกิจ 
ประเภทกลยุทธ์ วัตถุประสงค์ของกลยุทธ์ แผนการปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ 

ความเสี่ยงจาก
สภาพแวดล้อมภายใน: 
จุดอ่อนของธุรกิจ 
1. ด้านบุคลากร ธุรกิจ
มีต้นทุนค่าจ้าง
พนักงานฝ่ายออกแบบ
สูง 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. ด้านช่องทางจัด
จําหน่าย มีต้นทุนค่า
เช่าร้านค้าสูงเพราะ
ทําเลต้ังอยู่ย่านใจกลาง
กรุงเทพ 

 
 
 
 
1. กลยุทธ์ด้านการ
จัดการทรัพยากรมนุษย์
เพ่ือคัดเลือกบุคลากรที่มี
คุณสมบัติเหมาะสมและ
ด้านการให้ความสําคัญ
กับบุคลากรทุกคนเพ่ือ
สร้างความภักดีต่อ
องค์กร 
(อ้างอิงจากตารางท่ี
4.11) 
 
1. กลยุทธ์การสร้างแบ
รนด์ให้เข้าถึงลูกค้า
คาดหวังท่ีนิยมซ้ือเสื้อผ้า
จากร้านค้าของแบรนด์
ในห้างฯไม่กล้าซ้ือผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพราะ
ไม่ม่ันใจในคุณภาพ
สินค้า ขนาดของชุดและ
สินค้าของปลอม 
(อ้างอิงจากตารางท่ี5) 

 
 
 
 
1. เพ่ือเพ่ิมศักยภาพด้าน
ผลงานออกแบบ /คุณภาพ
ด้านดีไซน์ท่ีมีเอกลักษณ์โดด
เด่นและทันสมัยตามเทรน
แฟชั่น 
2. เพ่ือลดต้นทุนค่าจ้าง
พนักงานฝ่ายออกแบบ 
 
 
 
 
1. เพ่ือสร้างการรับรู้ 
สร้างภาพลักษณแ์ละความ
ม่ันใจในคุณภาพสินค้าของแบ
รนด์ระดับพรีเม่ียมของเราให้
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าคาดหวัง 
2. เพ่ือลดต้นทุนค่าเช่า
ร้านค้าแบบ Flagship ท่ีมี 
Fixed Cost สูง 
 

 
 
 
 
1. จ้างดีไซเนอร์เพียง 1-2 คนท่ีมี
ฝีมือและผลงานดีเป็นพนักงาน
ประจําและฝึกสอนงานให้กับ
นักศึกษาฝึกงานให้สามารถ
ออกแบบชุดเพ่ือวางจําหน่ายได้
จริง  
2. รับนักศึกษาท่ีได้รับการฝึกฝน
แล้วเข้าทํางานในอัตราค่าจ้างต่ํา
แต่มีประสบการณ์ช่วยให้กิจการ
ลดต้นทุนค่าจ้างพนักงาน 
(อ้างอิงจากตารางท่ี 4.11) 
1. เช่าพ้ืนท่ีร้านค้าขนาดเล็กแบบ 
POP-UP SHOPขนาด 24 ตร.ม.
บนห้างฯ The Emquartier บร
เวณบันไดเลื่อน Hall กลางเป็น
วิธีการประชาสัมพันธ์สินค้าใหม่
ของแบรนด์เพ่ือสร้างการรับรู้+
เจาะเข้าถึงกลุ่มตลาดบนควบคู่
กับช่องทางการขายผ่านระบบ E-
Commerceบนเว็ปไซด์ของแบ
รนด์เองเพ่ือสนับสนุนการขาย
ลูกค้าท่ัวประเทศไทยและ
ต่างประเทศถือเป็นการทดลอง
ตลาดว่ากลุ่มไหนนิยมสินค้าเรา
และลดต้นทุนค่าเช่าร้าน 
(อ้างอิงจากตารางท่ี 4.5) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

วัตถุประสงค์ของ
ธุรกิจ 

ประเภทกลยุทธ ์ วัตถุประสงค์ของกลยุทธ ์ แผนการปฏิบติังานตามกล
ยุทธ ์

3. แบรนด์สินค้า
เป็นธุรกิจใหมท่ี่ยัง
ไม่เป็นที่รู้จักและยัง
ไม่ติดตลาดทําให้
ต้องใช้ต้นทุนด้าน
การสื่อสาร
การตลาดที่สูงมาก
ในช่วงแนะนําธุรกิจ
ใหม่ออกสู่ตลาด 
 

1. กลยุทธ์การสื่อสาร
ด้านการ
ประชาสัมพันธ์ผ่าน
สื่อ Online,Social 
Mediaและ Event 
Sponsorshipสร้าง
การรับรู้ของแบรนด์
ให้เป็นที่รู้จักในวง
กว้างด้วย
งบประมาณที่ไม่สูง
มาก 
 
 

1. เพ่ือสร้างการรับรู้ของ
แบรนด์ใหมใ่ห้เข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าคาดหวังและให้เกิด
การจดจําแบรนด์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. ช่วงก่อนเปิดตัวแบรนด์จะ
ทําการ PR บนสื่อ Google 
Searchรูปแบบ Seeding 
เพ่ือสร้าง Brand Storyโดย
Vloggerช่ือดังด้านแฟช่ันติด
กระแสบนโลกโซเชียลเสริม
เทคนิคการแต่งกายเพ่ือให้มา
เป็น Admin Page ในทุก
ช่องทาง Online ของเรา
เช่น Seeding, FB, IG, และ 
VDO Youtube ให้นําเสนอ 
Content เพ่ือสร้างกระแส
ให้แบรนด์โด่งดังในโลก
โซเชียลหลังจากเปิดตัวแบ
รนด์ให้ PR สินค้าผ่าน 
Website Review, Blog, 
FB และ Youtubeโดยให้ 
Admin โพสต์เร่ือง 
Lifestyle+แนะนําสินค้าทุก
วันในช่วงเท่ียงและ 2-4ทุ่ม
โดยโพสต์รูปสินค้าคู่กับ
สถานที่และ Activity ที่คุณ
โมเมทําในแต่ละวันไลฟ์สไตล์ 
Working Woman ระดับ 
Hi-End หรูๆ ชิคๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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  2. เพื่อลดต้นทุนดา้นการ
ประชาสัมพนธแ์บรนด์ใหม่
ที่มีค่าใช้จ่ายสูงมาก 
 

2. Website Banner จะ
เลือกรูปแบบ Re-marketing 
ควบคู่กับ Facebook Ad
เพราะสามารถเลือกกลุ่มฐาน
ลูกค้าที่เราต้องการทําการตลาด
ได้ เช่น อายุ อาชีพ เพศ รายได ้
และทําง่ายสามารถทําเองโดย 
Banner นี้จะจับ ip ของ user 
ที่เคยเข้ามาชม Web, 
Facebook หรอืเคย Click ที่ 
Banner แล้วจะตามไปปรากฏ
ทุกหน้าที่ User เข้าใช้งาน 
Online หรือ Social Media 
ทุกครัง้แบบเนียนๆด้วยงบที่ต่ํา
กว่าซื้อโฆษณาบนเว็ปไซด์อื่นๆ 
3. เปิดตัวแบรนด์โดยการร่วม
เป็น Co-Sponsor ในงาน
แฟชั่นโชว์ที่หนว่ยงานรัฐและ
เอกชนจดัขึ้น เช่น งานกรุงเทพ
เมืองแฟช่ันและ Elle Fashion 
Week ที่จัดขึ้นทุกปี ซึง่จะใชง้บ
ไม่มากเท่าจัดเองเพราะ
หน่วยงานมกีารสนับสนุนเสื้อผ้า
แบรนด์ไทยสู่ตลาดโลกอยู่แล้วที่
มักจัดตามห้างดงัใจกลางกทม.
ซึ่งกลุ่มผู้ร่วมงานตรงกับลูกค้า
คาดหวังของเรา 

(ตารางมีต่อ) 
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ยุทธ ์

   4. จัดทําแฟช่ันโชวร์ูปแบบ 3D 
Animation แทนการจัดงาน
แฟชั่นโชว์ของแบรนด์ซึ่งต้องทุม่
งบสูง วิธีนี้สร้างความแตกต่าง
และความโดดเด่นให้แบรนด์ตดิ
กระแส Talk Of The Town 
ได้ชั่วข้ามคืนเพราะยังไม่มีแบ
รนด์เส้ือผ้าใดในโลกเคยทํา โดย
ใช้คุณบีน้ําทิพยแ์ละคริส หอวัง
จากเวที The Faceมาเป็น
ต้นแบบของ Animation 
นางแบบนําเสนอชุดแบรนด์เรา
บน Catwalk 3มิติ และภาพน่ิง
สําหรับ Catalog Online ที่ให้ 
Download บนบนเว็ปและโม
บาย ทําให้ประหยัดงบลงเพราะ
เป็นนักแสดง Freelance ทั้งคู่
จึงไม่มีค่าลิขสิทธิ์จากต้นสังกัด 
วิธีเหมาะกับนโยบายของธรุกิจ
เราที่มีแบบใหม่มาให้ลูกค้าเลือก
ทุกสัปดาหต์้องใช้นางแบบ
ตลอด ซึ่งแฟช่ันโชว์รูปแบบ 3D 
Animation นี้เราจะใช้ชว่ง
เปิดตัวแบรนด์ผ่าน YouTube 
Channal เพื่อสร้างกระแสให้
แชร์ต่อบนโลกโซเชียลสร้างการ
รับรู้และจดจําแบรนด ์
 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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4. ด้านผลิตภัณฑ์ 
ประเภทสินค้าเส้ือผ้า
แฟชั่นแบรนด์ ที่มีสินค้า
ลอกเลียนแบบได้ง่าย
และมักพบปัญหาสินค้า
ค้างสต็อก 

1. กลยุทธด์้านการ
เป็นผู้นําด้านตน้ทุน 
 

1. หลีกเล่ียงผลกระทบ 
จากการถกูสินค้า
ลอกเลียนแบบ 
2. ลดภาระสินค้าคงคลัง 
3. ลดอัตราการจ้าง 
พนักงานฝ่ายตดัเย็บ 

1. ธุรกจิมีนโยบายผลิต 
เส้ือผ้าแต่ละแบบออก 
วางจําหน่ายจํานวนน้อย
เนื่องจากจะมีดไีซน์ใหม่วางขาย
ทุก 1 สัปดาห์ชว่ยลดปัญหา
สินค้าค้างสต็อกและพื้นที่เก็บ
สินค้า 
2. ลดความเส่ียง 
จากการแขง่ขันกับสิน 
ค้าลอกเลียนแบบด้วยนโยบาย 
Fast Fashion 
ใช้เทคโนโลยีระบบ A-POC 
ช่วยลดต้นทุนค่าจ้างพนกังาน
ตัดเย็บโดยว่าจา้งแค่ 2 คน 

ความเส่ียงจาก
สภาพแวดล้อม
ภายนอก: 
อุปสรรคของธุรกิจ 
1. ด้านการเมือง จาก
เหตุการณ์ผู้วางระเบิด
ย่านใจกลางธุรกิจเป็น
อุปสรรคต่อยอดขาย
ของธุรกิจ 
 

 
 
 
 
1. กลยุทธด์้านการ
บริหารจัดการการ
ดําเนินงาน 
 

 
 
 
 
1. เพื่อจัดปรับปรงุขั้นตอน
การดําเนินงานภายในองค์
อย่างมีระเบียบแบบแผน
สอดคล้องกับสถานการณ์ที่
มีความเส่ียงต่อธุรกจิ เช่น 
การใช้ทรัพยากรที่มีอยู่
อย่างเหมาะสมและแก้ไข
ข้อบกพร่องในการ
ดําเนินงาน 

 
 
 
 
1. ในภาวะที่ธรุกิจเกิดความ
เส่ียงจากสถานการณก์ารเมือง
ผู้ประกอบการจะต้อง
ปรับเปล่ียนแผนการดําเนินงาน
ด้านการผลิตใหม่ให้น้อยลงจาก
ช่วงเวลาปกติเพื่อควบคุมต้นทนุ
และลดงบประมาณค่าใช้จ่ายให้
เหมาะสมต่อสภาพเศรษฐกิจ 
เช่น ปรับเป้ายอดขายให้น้อยลง 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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วัตถุประสงค์ของ

ธุรกิจ 
ประเภทกลยุทธ ์ วัตถุประสงค์ของกลยุทธ ์ แผนการปฏิบติังานตามกล

ยุทธ ์
2. ด้านวัฒนธรรม 
จากพฤติกรรมการซื้อ
ชุดของกลุ่มลูกค้า
คาดหวังคนไทยไม่
นิยมเลือกซื้อเสื้อผ้า 
Brand ไทยทาํให้
ธุรกิจมีส่วนแบ่งตลาด
ตํ่าเพียง 3.75% 
 

1. กลยุทธ์สร้าง
ความแตกต่างด้าน
ผลิตภัณฑ์และแบ
รนด์สินค้า 
เพ่ือสร้างข้อ
ได้เปรียบทางการ
แข่งขัน  
2. กลยุทธ์การ
สื่อสารการตลาด
ที่มาช่วยปรับ
ค่านิยมในการหัน
มาซื้อเสื้อผ้าแบ
รนด์ไทยของกลุ่ม
ลูกค้าคาดหวัง 
 

1. เพ่ือโน้มน้าวให้ลูกค้า
คาดหวังหันมานิยมเลือก
ซื้อเสื้อผ้าแบรนด์ไทย 
 
 
 

 
2. เพ่ือมุ่งนําเสนอ
ผลิตภัณฑ์ที่มีความ
แตกต่าง โดดเด่นที่ลูกค้า
ไม่สามารถหาได้จากแบ
รนด์คู่แข่งขันในตลาดและ
สร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับ
ผลิตภัณฑ์ 
 
 

1. ชูจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ด้าน
นวัตกรรมเคลอืบ 
สารนาโน+ผ้าอัดพลีต และ
เทคโนโลยีA-POCช่วยสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กบั 
แบรนด์ได้เพราะไม่มีคู่แข่ง
รายใดชูจุดขายน้ี 
2. กําหนดราคาขายที่ราคา
เร่ิมต้นที่ 5,000 – 10,000 
บาท/ช้ิน ซึ่งสามารถแข่งขัน
ได้เพราะเมื่อเปรียบเทียบ
ราคาสินค้ากับคุณภาพด้าน
ดีไซน์ที่มีเอกลักษณ์โดดเด่น
และประโยชน์จากการใช้งาน 
แล้วแบรนด์เราถือว่าเสนอ
ราคาคุ้มค่ากว่าเพราะลูกค้าไม่
สามารถหาซื้อได้จากแบรนด์
ใดในโลกจึงช่วยทลายกําแพง
การสร้างการรับรู้เสื้อผ้าแบ
รนด์ไทยของเราให้ติดตลาด 
 

(ตารางมีต่อ) 
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วัตถุประสงค์ของ

ธุรกิจ 
ประเภทกลยุทธ ์ วัตถุประสงค์ของกลยุทธ ์ แผนการปฏิบติังานตามกล

ยุทธ ์
   3. ในช่วงเร่ิมต้นที่เราเป็น

เสื้อผ้าแบรนด์ไทยและยังไม่
เป็นที่รู้จัก เราจะเลือกคุณ
โมเมซึ่งเป็น Vlogger ช่ือดัง
ด้านอัพเดทเทรนด์แต่งหน้า 
แต่งกายที่ติดกระแสยอดนิยม
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายใน
ขณะนี้และมีคาแรกเตอร์
เหมาะสมกับคอนเซ็ปของแบ
รนด์มาเป็น Presenter
นําเสนอจุดขายและเสริม
ภาพลักษณ์แบรนด์ช่วยจุด
กระแสให้แบรนด์ได้เข้าถึง
ความต้องที่อยู่ในใจกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายทําให้แบรนด์ของเรา
ติดกระแสนิยมในตลาด 
4. สนับสนุนเสื้อผา้พิธีกร
รายการวาไรต้ีโชว์เช่น 3 แซบ่
, ตีสิบและนักแสดงละครที่
เน้ือหาเหมาะสมกับคอนเซ
ปของแบรนด์สินค้าระดับพรี
เมี่ยมและให้ศลิปิน คนดังใน
สังคมใส่ออกงานแล้วช่วยโป
รโมทผ่านโซเชียลมีเดีย
ส่วนตัว 

(ตารางมีต่อ) 
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1. ด้านพฤตกิรรมการ
ซื้อของลูกค้าคาดหวังที่
ทําใหธุ้รกิจมีโอกาสใน
การขายน้อยเน่ืองจาก
ลูกค้าคาดหวังมกัช้อป
เส้ือเพียงเดือนละ 1 
ครั้ง 
 

 
 
 
 
 
 
 
1. กลยุทธด์้าน
ตอบสนองความ
ต้องการลูกค้าได้
รวดเร็วเพื่อเพิ่ม
โอกาสในการขายให้
มากขึ้น 
2. กลยุทธก์าร
นําเสนอรูป 
แบบบริการที่สร้าง
ความประทับใจแก่
ลูกค้า 
3. กลยุทธก์าร
บริหารความสัมพันธ์
กับ 
ลูกค้า 
 

 
 
 
 
 
 
 
1. เพื่อสร้างโอกาสในการ
เพิ่มยอดขายสินค้า 
2. เพื่อจงูใจให้ลูกค้าเก่า 
กลับมาซื้อซํ้า 
3. เพื่อสร้างความภักดีต่อ 

แบรนด์สินค้า 
 

5. PR แบรนด์ผ่านส่ือ Social 
Media ให้เกิดกระแส Viral 
จากกลุ่มเพื่อนเพื่อกระตุ้นให้
เกิดความตอ้งการและจูงใจให้
เกิดการซ้ือผ่านผู้มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซื้อได้แก่กลุ่มเพือ่น, 
ดาราพิธกีร, ผู้นําเทรนแฟชั่น 
1. ออกเส้ือผ้าดไีซน์ใหม่มา 
วางจําหน่ายทกุ 1  
สัปดาห์กระตุ้นให้เกิดด ี
มานด์ด้วยดีไซนใ์หม ่
2. จดัฝึกอบรมพนักงาน 
ขายให้มีความรอบรู ้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เป็น 
อย่างดี สามารถแนะนํา 
สินค้าที่เหมาะสมกับ 
ลูกค้าและตอบโจทย์ 
ความต้องการของลูกค้า 
ได้ทุกกรณีต้อนรับ 
ลูกค้าด้วยความเอาใจ 
ใส่จรงิใจและเปน็กันเอง 
3. มีบริการส่งสินค้าทาง 
ไปรษณยี์เมื่อลูกค้าส่ัง 
ซื้อผ่านช่องทางออน 
ไลน์ให้เรว็กว่ากาํหนด 
เวลาที่แจ้งลูกค้าเพื่อ 
สร้างความ WOW 

(ตารางมีต่อ) 
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4. ด้านพฤตกิรรมการ
ซื้อของลูกค้าคาดหวังที่
นิยมซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน
ในช่วงที่ร้านค้ามีการจดั
โปรฯลดราคาและพึง
พอใจกิจกรรมส่งเสริม
การขายประเภท
ส่วนลดราคาส่ง
ผลกระทบต่อ
ภาพลักษณท์ี่ดขีอง 
แบรนด์เส้ือผ้าระดับพรี
เมี่ยมและ 
อาจส่งผลให้ธรุกิจ 
สร้างผลกําไร 
จากยอดขายไดต้่ํากว่า 
เป้าที่ตัง้ไว ้

 

 
 
 
 
 
 
1. กลยุทธ์
การตลาดด้านการ
ส่งเสริมการขายโดย
การมอบของพ
รีเมี่ยมที่มุ่งส่งเสริม
ภาพลักษณ์และเพิ่ม
มูลค่าแบรนด์แทน
การมอบโปรฯลด
ราคาซ่ึงเป็นการลด
มูลค่าของแบรนด์
สินค้าในสายตา
ลูกค้าคาดหวัง 

 

 
 
 
 
 
 
1. เพื่อรกัษาภาพลักษณท์ี่
ดีของแบรนด์เส้ือผ้า
ระดับพรเีมี่ยม 
2. เพื่อสร้างและรักษากําไร
ของธุรกิจให้ไดต้ามเป้าที่
กําหนดไว ้
3. เพื่อจงูใจให้ลูกค้า
คาดหวังตดัสินใจซ้ือสินค้า
ง่ายขึ้นจากดีมานด์ที่มีต่อ
ของพรีเมีย่ม 
4.เพื่อลดต้นทุนด้าน
การตลาดสําหรบักิจกรรม
ส่งเสริมการขาย 

4. บัตรสมาชิกโปรแกรม 
สะสมแต้มแลกรับผ้าพันคอ
เมื่อช้อปครบ 25,000.- / ถา้
รวมยอดช้อปสะสมกับเพื่อน
ครบ60,000 / เดือนรับเพิ่ม 
รับกระเป๋าผ้าคนละ 1 ใบ 
1. สร้างมูลค่าเพิ่มใหข้อง 
พรีเมี่ยมด้วยการนําเสนอที่โดด
เด่นและโดนใจซึ่งหาไม่ได้จาก 
แบรนด์อื่นทําให้ลูกค้าคาดหวัง
รู้สึกว่าของพรีเมี่ยมที่เรามอบให้
มีราคาแพงจะได้รับฟรีเมื่อ
ลูกค้าช้อปครบ 25,000 บาท
ทางร้านจะมอบผ้าพันคอ คอล
เลคชั่นพิเศษที่ออกแบบร่วมกับ
นักวาดการ์ตูนชือ่ดังของไทยคุณ
นวลตอง ประสานทองที่ม ี
เฉพาะของพรีเมี่ยมเซทพเิศษ
สําหรับลูกค้าแบรนด์เราเท่านัน้ 
ซึ่งยังคงคอนเซ็ปผ้าพันคอที่
เคลือบนาโนอัดพลีตแต่พิมพ์
ลวดลายที่มีผืนละ 1 ลาย จึงมี
ผืนเดียวในโลกเพื่อสร้างความ
ประทับใจและประสบการณ์
ร่วมทีด่ีระหว่างลูกค้ากับแบรนด์ 
อีกทัง้ยงัใช้ต้นทนุที่ต่ํากว่าการ
มอบส่วนจากลดราคาขายสินค้า
หลายเท่าตวั 



4.6 ประมาณการยอดขาย – ค่าใช้จ่ายปทีี่ 1 
 

ตารางที่ 4.19 : ประมาณการยอดขาย – ค่าใช้จ่ายปีที่ 1 
 

จากการนํากลยุทธ์หลักมาใช้ในการวางแผนกิจกรรมดําเนินงานภายใน 1 ปีแรก 
 

ชื่อกลยุทธ์ 
ประมาณการยอดขาย ประมาณการค่าใช้จ่าย กําไร (ขาดทุน) 

กิจกรรมดําเนินงาน จํานวนเงิน
(บาท) 

รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ กิจกรรม
ดําเนินงาน 

จํานวนเงิน
(บาท) 

รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ รวมเงิน (บาท) 

1. กลยุทธ์สร้างความ
แตกต่างเฉพาะกลุ่มใช้คู่
กับกลยุทธ์พัฒนา
ผลิตภัณฑ์เพื่อจูงใจ
ลูกค้าคาดหวังชาวไทย
ให้เกิดการซื้อและกล
ยุทธ์การตอบสนอง
ความต้องการลูกค้าได้
รวดเร็วเพื่อจูงใจลูกค้า
เก่าให้กลับมาซื้อซ้ํา 

ผลิตผ้าเคลือบสาร
นาโน + อัดผลิตบน
เนื้อผ้าให้สินค้ามีจุด
ขายที่โดดเด่น
เอาชนะคู่แข่งที่แบ
รนด์ตอดตลาดแล้ว
และปรับทัศนติให้
คนไทยหันมานิยม
ซื้อเสื้อผ้าแบรนด์
ของเราซึ่งเป็นแบ
รนด์ไทย+วิธีการ
ออกชุดดีไซน์ใหม่
วางจําหน่ายทุก
สัปดาห์ 

10,414,285  
 
 
 
 

10,414,285

กลยุทธ์นี้คาดว่าจะ
สร้างยอดขายได้ 
30%ของยอดขาย
ปีแรก
(34,714,286x30
%=10,414,285) 
*อ้างอิงคําอธิบาย
ใต้ตารางที่4.4หรับ
การประมาณการ
ยอดขายจากกลวิธี
กาหมุนรอบชุด
ดีไซน์ใหม่ออกวาง
จําหน่ายรวดเร็วทุก 
1สัปดาห์ 

- ค่าผ้า+ค่า
ขนส่ง 

 
-ค่าจ้างเคลือบ
สารนาโน+ค่า
ขนส่ง 
-ค่าจ้างอัด
พลีต+ค่า
ขนส่ง 

 

5,000,000 
 

900,000 
 
 

1,042,857 
 

*อ้างอิง
คําอธิบายใต้
ตารางที่        
4.7 

 
 
 
 
 

6,942,857

กลยุทธ์นี้คาด
ว่าจะมี
ค่าใช้จ่ายด้าน
การผลิต ดังนี้
(5,000,000+
900,000+1,0
42,857=
6,942,857)*
ค่าวัตถุดิบ+
ค่าจ้างผลิต
เนื้อผ้าจาก 
Suppliers 

 
 
 
 
 

3,471,428 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ประมาณการยอดขาย – ค่าใช้จ่ายปีที่ 1 
 

จากการนํากลยุทธ์หลักมาใช้ในการวางแผนกิจกรรมดําเนินงานภายใน 1 ปีแรก 
 

ชื่อกลยุทธ์ 
ประมาณการยอดขาย ประมาณการค่าใช้จ่าย กําไร 

(ขาดทุน) 
กิจกรรม

ดําเนินงาน 
จํานวนเงิน

(บาท) 
รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ กิจกรรม
ดําเนินงาน 

จํานวนเงิน
(บาท) 

รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ รวมเงิน 
(บาท) 

2.กลยุทธ์การ
เจริญเติบโตของ
ธุรกิจ 

-ขยายสาขา 
 

-เพิ่มผลิตภัณฑ์ 

3,471,428 
 

1,735,714 

 
 

5,207,142 

กลยุทธ์นี้คาดว่าจะ
สร้างยอดขายได้ 
10%ของยอดขายปี
แรกจากกิจกรรม
ขยายสาขา
(34,714,286x10% 
=3,471,428)            
และคาดว่าจะสร้าง
ยอดขายได้ 5%ของ
ยอดขายปีแรกจาก
กิจกรรมเพิ่ผลิตภัณฑ์
(34,714,286x5% = 
1,735,714) 

-ขยายสาขา 
 

-เพิ่มผลิตภัณฑ์ 

1,080,000 
 

177,714 
*อ้างอิง

ตารางที่ 4.5 

 
 

1,257,714 

กลยุทธ์นี้คาว่าจะมี
ค่าใช้จ่าย ดังนี้   
- ขยายสาขา POPUP 
SHOPที่พารากอนค่าเช่า
เดือนละ 90,000รวม
ค่าใช้จ่ายปีแรก        
(90,000x12=1,080,000)   
 - เพิ่มสินค้าเสื้อโค้ทกันฝน
ต้นทุนผลิตตัวละ 480 
บาทประมาณการยอดขาย
ใน 1 ปีเท่ากับ 365 ตัว 
รวมค่าใช้จ่ายปีแรก          
(480x365=177,714) 

 
 

3,949,428 

(ตารางมีต่อ) 114 



 

ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ประมาณการยอดขาย – ค่าใช้จ่ายปีที่ 1 
 

จากการนํากลยุทธ์หลักมาใช้ในการวางแผนกิจกรรมดําเนินงานภายใน 1 ปีแรก 
 

ชื่อกลยุทธ์ 
ประมาณการยอดขาย ประมาณการค่าใช้จ่าย 

กิจกรรม
ดําเนินงาน 

จํานวน
เงิน(บาท)

รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ กิจกรรม
ดําเนินงาน 

จํานวนเงิน
(บาท) 

รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ 

3.กลยุทธ์สร้างการรับรู้
แบรนด์ด้วยพื้นที่แสดง
สินค้าขนาดเล็ก POP 
UP SHOP ใช้คู่กับกล
ยุทธ์ด้านการจัดการ
ทรัพยากรมนุษย์และกล
ยุทธ์ผู้นําด้านต้นทุนการ
ผลิตสินค้า(กลยุทธ์นี้
ช่วยลดต้นทุนแต่ไม่ก่อ
เกิดรายได้) 

    -ค่าเช่าสถานที่ 
-ค่าจ้างพนักงาน
ประจํา 5 คน 

-ค่าสาธารณ ู
ปโภค 
-ค่าเสื่อมราคา+
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 

960,000 
 

1,176,000 
 

144,000 
 

74,000 
*ที่มาของ
จํานวน
ค่าใช้จ่ายทั้ง 4 
รายการนี้ให้ดู
คําอธิบายจาก
ตารางที่4.6 

 
 
 
 
 
 

2,354,000

กลยุทธ์นี้คาดว่าจะช่วยลดค่าใช้จ่ายดังนี้ –ค่า
เช่าร้านคู่แข่งในห้าง 120,000.-/ด.แต่ธุรกิจเรา
เช่า 
POPUP SHOP เพียง80,000.-/ด. 
(80,000x12=960,000)ลดต้นทุนลงที่ 
40,000.-/ด. 
-รับน.ศ.ฝึกงานด้านออกแบบ 5คนทําให้ธุรกิจ
ประหยัดต้นทุนค่าจ้างพนักงานประจําฝ่าย
ออกแบบโดยจ้างดีไซน์เนอร์เพียง 1 คนและ
ผู้ช่วยอีก1 คน*ดูคําอธิบายใต้ตารางที่ 4.5 
-นําเทคโนโลยีระบบ A-POC มาช่วยลดอัตรา
การจ้างพนักงานตัดเย็บ/ประกอบชุดทําให้
ธุรกิจประหยัดงบโดยจ้างแค่ 2 คน*ดู
คําอธิบายใต้ตารางที่ 4.5 

(ตารางมีต่อ) 

115 



 

ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ประมาณการยอดขาย – ค่าใช้จ่ายปีที่ 1 
 

จากการนํากลยุทธ์หลักมาใช้ในการวางแผนกิจกรรมดําเนินงานภายใน 1 ปีแรก 
 

ชื่อกลยุทธ์ 
ประมาณการยอดขาย ประมาณการค่าใช้จ่าย กําไร 

(ขาดทุน) 

กิจกรรมดําเนินงาน 
จํานวนเงิน

(บาท) 
รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ 
กิจกรรม

ดําเนินงาน 
จํานวนเงิน

(บาท) 
รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ 
รวมเงิน 
(บาท) 

4.กลยุทธ์การสื่อสารแบ
รนด์ผ่านสื่อOnline, 
social Media และ 
Event Sponsorshipเพื่อ
สร้างการรับรู้แบรนด์และ
ลดต้นทุนด้านการสื่อสาร
ในช่วงแนะนําแบรนด์ใหม่สู่
ตลาด 

-กาประชาสัมพันธ์
แบรนด์สินค้า
บนเว็ปไซด์ 

 
 

-การปชสแบรนด์
บนสื่อGoogle 
Search / 
Remarketing/Se
eding/Review/ 
Facebook 
Ad./VDO 
YouTube Ad.  

5,207,140 
 
 
 
 
 

3,471,428 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

คาดว่าจะทํายอดขายได้ 
15% จากยอดขายขายปี
แรก(34,714,286x15%=
5,207,140) 
คาดว่าจะทํายอดขายได้ 
10%จากยอดขายขายปี
แรก(34,714,286x10%=  
3,471,428) 

 
 

 

-ค่าจ้างดูแลเว็ป 
 
 
 
 
 

-ค่าบริการลง 
PRบนสื่อ

ออนไลน์+โซ
เชียล, ค่าจ้าง
Vloggerคุณ
โมเมเพื่อ

พัฒนา+อัพเดท

60,000 
 
 
 
 
 

350,000 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

*ค่าจ้างดูแล
เว็ป 5,000.-/
ด.เจ้าของมี
ประสบการณ์
เขียน+
ออกแบบเว็ป
ไซด์เอง 

 
*มาจากการ

สํารวจ
แบบสอบถาม
ที่พบว่าลูกค้า
เป้าหมายนิยม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ประมาณการยอดขาย – ค่าใช้จ่ายปีที่ 1 
 

จากการนํากลยุทธ์หลักมาใช้ในการวางแผนกิจกรรมดําเนินงานภายใน 1 ปีแรก 
 

ชื่อกลยุทธ์ 
ประมาณการยอดขาย ประมาณการค่าใช้จ่าย กําไร 

(ขาดทุน) 

กิจกรรมดําเนินงาน 
จํานวนเงิน

(บาท) 
รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ กิจกรรมดําเนินงาน 
จํานวนเงิน

(บาท) 
รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ 
รวมเงิน 
(บาท) 

 /ผลิต 3D Animation 
Fashion Show 

-Co-sponsor Event 
งานแฟชั่นโชว์ 

 
 
 
 

-Tie-In ชุดในรายการ
ทีวีและแจกคนดังใส่
ออกงาน 

3,471,428 
 
 
 
 

 
1,735,714 

 
 
 
 
 
 
13,885,712 
 

คาดว่าจะทํายอดขาย
ได้ 10%จากยอดขาย

ขายปีแรก
(34,714,286x10%=

3,471,428) 
 

คาดว่าจะทํายอดขาย
ได้ 5%จากยอดขาย
ขายปีแรก
(34,714,286x5%=
1,735,714) 

คอนเทน+ค่าลิขสิทธิ์
นางแบบสําหรับ 3D 
Animation (คณุคริส+บี
น้ําทิพย์)จ่ายครั้งเดียว และ
ค่าจ้างผลิตสื่อ+ค่าจ้าง
ถ่ายภาพ Stock 

 
ค่าใช้จ่ายร่วมงานEven 
กับ Partner 
 
สนับสนุนชุดแต่ง กายแก่ 
ดาราละคร พิธีกรรายการ
ทีวีและคนดังใส่ออกงาน 

150,000 
 
 
 

32,256 

 
 
 
 
592,256 

หาข้อมูลสินค้า
ในสื่อนี้ 

*รวมค่าจ้างลง
สื่อ PR + ผลิต
สื่อ + ถ่ายภาพ 
+ ค่าตัวเซเล็ป 

 
*จัด 2 ครั้ง / 

ปีครั้งละ 
75,000.- 

 
 
 
 
13,293,456 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ประมาณการยอดขาย – ค่าใช้จ่ายปีที่ 1 
 

จากการนํากลยุทธ์หลักมาใช้ในการวางแผนกิจกรรมดําเนินงานภายใน 1 ปีแรก 
 

ชื่อกลยุทธ์ 
ประมาณการยอดขาย ประมาณการค่าใช้จ่าย กําไร 

(ขาดทุน) 
กิจกรรมดําเนินงาน จํานวนเงิน

(บาท) 
รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ กิจกรรมดําเนินงาน จํานวน
เงิน(บาท)

รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ รวมเงิน 
(บาท) 

5.กลยุทธ์การ
สร้างแบรนด์, 
ความภักดีต่อแบ
รนด์เพื่อจูงใจให้
ลูกค้ากลับมาซื้อ
ซ้ํา 

-ส่งพนักงานขายไป
อบรมพัฒนาทักษะ
การนําเสนอสินค้า 

 
 
 

-ส่งสินค้าทาง
ไปรษณีย์ภายใน 1 
วันสําหรับลูกค้าที่
สั่งซื้อผ่านเว็ปไซด์
เรา 

1,735,714 
 
 
 
 
 
 
 
 

1,735,714 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

3,471,428 

*คาดว่าจะได้ยอด 
5%จากยอดขายปี
แรก
(34,714,286x5%=
1,735,714) 

 
 
 
 

*คาดว่าจะได้ยอดซื้อ
ทางเว็ป 5%จาก
ยอดขายปีแรก
(34,714,286x5%=
1,735,714) 

-ส่งพนักงานขายไป
อบรม+ศึกษา
รายละเอียด
ผลิตภัณฑ์พร้อมกับ
ด้านบุคลิกภาพ 

 
 
 
 
 

-ค่าส่งสินค้าทาง
ไปรษณีย์ 
ให้ดูคําอธิบายจาก
ตารางที่4.7 

100,000 
 
 
 
 
 
 
 
 

378,000 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

478,000 

*อบรมปีละ 2 ครั้ง 
ครั้งละ 50,000 บาท
รวมค่าไปดูงานศกึษา
ที่มา+คุณสมบัติผืนผ้า
จากแหล่งผลิต+คอร์
สฝึกอบรมด้านงาน
ออกแบบแฟชั่น 
*ยอดส่งวันละ 2.95 
คนเท่ากับ 2.95x365 
=1,080 คน ค่าส่งครั้ง
ละ 350 บาทเท่ากับ 
1,080x350 
=378,000 บาท 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

2,993,428 
 

(ตารางมีต่อ) 118 



 

ตารางที่ 4.19 (ต่อ): ประมาณการยอดขาย – ค่าใช้จ่ายปีที่ 1 
 

จากการนํากลยุทธ์หลักมาใช้ในการวางแผนกิจกรรมดําเนินงานภายใน 1 ปีแรก 
 

ชื่อกลยุทธ์ 
ประมาณการยอดขาย ประมาณการค่าใช้จ่าย กําไร (ขาดทุน) 

กิจกรรม
ดําเนินงาน 

จํานวนเงิน
(บาท) 

รวมเงิน
(บาท) 

หมายเหตุ กิจกรรมดําเนินงาน จํานวน
เงิน

(บาท) 

รวมเงิน(บาท) หมายเหตุ รวมเงิน (บาท) 

6.กลยุทธ์ด้านการ
ส่งเสริมการขายเพื่อ
เพิ่มกําไร/ลดต้นทุน
กิจกรรมส่งเสริมการ
ขายทางธุรกิจและ
จูงใจให้ลูกค้า
กลับมาซื้อซ้ํา 

-มอบโปรฯ
บัตรสมาชิก
สะสมแต้ม
แลกรับของพ
รีเมี่ยมแทน
ส่วนลดราคา
ขาย 

1,735,714  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1,735,714

*คาดว่าจะ
ขายได้ 5%
ขอยอดขาย
ปีแรก = 
34,714,286
x5%= 
1,735,714 

-แจกผ้าพันคอลายพิเศษแก่
ลูกค้าช้อปครบ 25,000 บาท/ 
ด.*ประมาณการยอดแจก
ลูกค้าที่ช้อป 25,000.-/ด.ขึ้น
ไปจํานวน 600 ผืนเท่ากับ 
(600x120=72,000 
 
-ค่าทําบัตรสมาชิกสะสมแต้ม
ใบละ 20 บาทประมาณการ
ยอดแจกลูกค้าที่ 4,500 ใบ
เท่ากับ (4,500x20=90,000 
บาท) 

72,000 
 
 
 
 
 
 
 
 

90,000

 
 
 
 
 
 
 
 
 

162,000 

*คาดว่าจะช่วยลด
ต้นทุน ดังนี้ 
-ต้นทุนผลิผ้าพันคอ+
ค่าวาดลายรวม 120 
/ผืน เทียบกับการ
มอบส่วนลดราคาขาย
ที่10%ของราคาขาย
เฉลี่ย 7,500.-/ชุด คิด
เป็นต้นทุนเท่ากับ750 
บาทประหยัดต้นทุน
ด้านโปรฯถึง 630 
บาท / หน่วย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

1,573,714 

รวมยอดขายทั้งปี 34,714,286 รวมค่าใช้จ่ายทั้งปี 11,786,857 กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

22,927,429 
*ดูตารางที่ 4.7 

119 



120 

สรุปได้ว่า จากกลยุทธ์ที่นําเสนอสําหรับแผนการดําเนินธุรกิจในปีแรก ส่งผลให้ธุรกิจสามารถ
ประมาณการยอดขายรวมทั้งปีเป็นเงิน 34,714,286 บาท มีค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานทั้งปีรวมท้ังสิ้น 
11,786,857 บาท จึงทําให้ธุรกิจสร้างผลกําไรก่อนการดําเนินงานได้สูงถึง  22,927,429 บาท ซึ่ง
ผลรวมยอดรายรับ รายจ่ายและผลกําไรที่ได้น้ันมีมูลค่าตรงกับตัวเลขในงบประมาณกําไร – ขาดทุนซึ่ง
ปรากฏในตารางที่ 4.7 
 
4.7 แผนงานด้านการเงนิและงบประมาณการลงทุน 

o แหล่งเงินทนุ 
ร้านจําหน่ายชุดสตรีวัยทํางานระดับพรีเมียม“Nano Pleats Please By Alis” เป็นธุรกิจ

ขนาดเล็กโดยผู้ประกอบการเป็นเจ้าของและลงทุนแต่เพียงผู้เดียว ( Single Proprietorship ) 
วางแผน บริหารจัดการ ดําเนินงานและควบคุมดูแลกิจกรรมต่างๆของธุรกิจเองทุกข้ันตอน เจ้าของจะ
ได้รับผลตอบแทนหรือกําไรจากกิจกรรมดําเนินงานทั้งหมด ขณะเดียวกันก็ยอมแบกรับความเสี่ยงจาก
การขาดทุนของธุรกิจเพียงคนเดียว และเน่ืองจากกิจการยังมีขนาดเล็กใช้เงินลงทุนไม่มาก จึงเลือกใช้
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายในจากส่วนของเจ้าของเท่าน้ัน ซึ่งสามารถวิเคราะห์ข้อดีและข้อเสียจากการ
เลือกใช้แหล่งเงินทุนภายใน ได้ดังน้ี 

การวิเคราะห์ข้อดี 
1. มีความคล่องตัวในขั้นตอนการดําเนินงาน เหมาะกับการบริหารจัดการธุรกิจขนาดเล็กที่

ใช้เงินลงทุนไม่มาก 
2. ไม่ต้องรับภาระหน้ีสินจากอัตราดอกเบ้ียจ่ายที่ไม่แน่นอน ช่วยลดความเสี่ยงจากการกู้เงิน

เพ่ือดําเนินธุรกิจ 
3. สามารถนํากําไรจากการดําเนินงานมาต่อยอดขยายการลงทุนในธุรกิจได้เต็มที่เพราะไม่มี

ต้นทุนจากอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ 
การวิเคราะห์ข้อเสีย 
1. หากจัดเตรียมเงินทุนหมุนเวียนไม่เพียงพอ ทําให้ธุรกิจมีความเส่ียงจากการขาดสภาพ

คล่องได้ 
2. เจ้าของธุรกิจจะต้องแบกรับความกดดันในการมุ่งสร้างกําไรเพ่ือนําไปขยายการลงทุน

ธุรกิจให้เป็นไปตามแผนพัฒนาธุรกิจที่ต้ังไว้ 
3. เจ้าของธุรกิจจําเป็นต้องเตรียมแผนป้องกันความเสี่ยงโดยจัดหาแหล่งเงินทุนภายนอก

สํารองไว้เสมอเพ่ือรองรับสภาพความผันผวนของระบบเศรษฐกิจในปัจจบัุนที่อาจส่งผลให้ธุรกิจ
ขาดทุนกระทันหัน 
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4.8 การวิเคราะหผ์ลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ตารางที่ 4.20 :  แสดงข้อมลูทางการเงินจากการลงทุน  
 
 ตารางเปรียบเทียบอัตราคิดลด 

MRR 
12.87% 

MRR +10% 
22.87% 

MRR -5% 
7.87% 

ระยะเวลาคืนทุน ( PB ) 0.045 ปี 0.045 ปี 0.045 ปี 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ ( NPV ) 71,788,420 บาท 56,930,964บาท 81,742,118บาท 
อัตราผลตอบแทนภายใน ( 
IRR ) 

2,182% 2,182% 2,182% 

 
จากการคํานวณหาผลตอบแทนของโครงการตามข้อมูลทางการเงินจากการลงทุนตามตาราง

เปรียบเทียบอัตราคิดลดข้างต้นสามารถสรปุได้ ดังน้ี 
1. ระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 0.045 ปีหรือ 5 เดือน 4 วัน เทา่กันทั้ง 3 ทางเลือกของอัตราคิด

ลดทั้ง 3 แบบ ซึ่งเป็นระยะเวลาคืนทุนที่เร็วกว่าเป้าหมายท่ีคาดหวังไว้จากเดิมที่ 1-2 ปี 
2. มูลค่าปัจจุบันสุทธิที่ได้รับจากการลงทุน เมือ่คํานวณจากอัตราคิดลด MRR -5% มีค่า 

NVP มากที่สุดเท่ากับ 81,742,118บาท แสดงว่าค่า NPV ที่คํานวณได้น้ีมีค่าเป็นบวกหรือมูลค่า
ปัจจุบันเงินสดสุทธิที่ธุรกิจได้รับในแต่ละปีมากกว่าเงินลงทุนก้อนแรกที่ 1,060,000 บาท 

3. อัตราผลตอบแทนภายในที่ได้รับจากการลงทุนเท่ากับ 2,182%เท่ากันทั้ง 3 ทางเลือกของ
อัตราคิดลดทั้ง 3 แบบ แสดงว่าค่า IRR ที่ได้จากการคํานวณอัตราคิดลดทั้ง 3 อัตราน้ีให้ผลตอบแทนที่
มากกว่าต้นทุนทางการเงินและส่งผลให้ค่า NPV ที่ได้มีค่ามากกว่า 0 ด้วยกันทั้ง 3 ทางเลือก 

จึงขอสรุปการวิเคราะห์ผลตอบแทนของโครงการ เมื่อเปรียบเทียบอัตราคิดลดทั้ง 3 
ทางเลือกของอัตราคิดลดทั้ง 3 แบบดังกล่าวข้างต้น จะเห็นได้ว่าการเลือกวิธีคํานวณผลตอบแทนจาก
การลงทุนโดยใช้อัตราคิดลดที่ MRR -5% ทําให้ได้ค่า NPV มากที่สุดเท่ากับ 81,742,118บาท ดังน้ัน
การลงทุนในโครงการตามทางเลือกน้ี จึงมีค่า NPV เป็นบวกและมีค่า IRR ที่มากกว่าต้นทุนทาง
การเงินแสดงว่าธุรกิจควรตัดสินใจลงทุนในโครงการนี้เพราะสามารถสร้างผลกําไรแก่ธุรกจิได้มากที่สุด
อย่างแน่นอนในระยะเวลาคืนทุนที่รวดเร็วกว่าเป้าหมายท่ีเราต้ังไว้แต่แรกมาก 
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4.9 งบประมาณการลงทุน 
 

ตารางที่ 4.21 : แสดงข้อมูลงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี (เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร 
ค่าเคร่ืองผลิตชุดสําเร็จรูป (A-POC) 100,000.00 100,000.00 - 
ค่าเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ( 3เครื่อง ) 50,000.00 50,000.00 - 
ค่าเคร่ืองใช้สํานักงาน 24,000.00 24,000.00 - 
ค่าจักรเย็บผ้า 26,000.00 26,000.00 - 
ค่าเฟอร์นิเจอร์ตกแต่งร้าน 70,000.00 70,000.00 - 
รวมสินทรัพย์ถาวร 270,000.00 270,000.00 - 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน - 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งร้าน 100,000.00 100,000.00 - 
ค่ามัดจําร้าน 240,000.00 240,000.00 - 
ค่า Software  50,000.00 50,000.00 - 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน 390,000.00 390,000.00 - 
เงินทนุหมุนเวียน 
เงินสดสํารองในการดําเนินงาน 400,000.00 400,000.00 - 
รวมเงินทุนหมุนเวียน 400,000.00 400,000.00 - 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 1,060,000.00 1,060,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินลงทนุ (%) 100 100 - 

 
จากตารางที่ 4.21 จากตารางงบประมาณการลงทุนข้างต้น แสดงให้เห็นว่าสัดส่วนโครงสร้าง

เงินลงทุนทั้งหมด 100% มาจากเงินทุนที่เป็นส่วนของเจ้าของเพียงแหล่งเดียวเน่ืองจากธุรกิจร้าน
เสื้อผ้าสตรีน้ันไม่จําเป็นต้องใช้เงินลงทุนสูง ดังน้ันเจ้าของสามารถลงทุนเองทั้งหมดได้เต็มจํานวน 
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หมายเหตุ: รายละเอียดค่าใช้จ่ายทั้งหมด ดังน้ี 
- เคร่ืองผลิตหรือตัดเย็บชุดสําเร็จรูประบบ A-POC 
- เคร่ืองคอมพิวเตอร์ใช้สําหรับออกแบบชุด สําหรับเจ้าของใช้บันทึกบัญชี-งานจัดซื้อ-งาน

บริหารจัดการด้าน 
 การตลาดและอ่ืนๆ และเคร่ืองสุดท้ายสําหรับพนักงานขายหน้าร้านค้า 
- เคร่ืองใช้สํานักงาน ได้แก่ โต๊ะ เก้าอ้ี โทรศพัท์และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ต่างๆภายใน

สํานักงาน 
- เคร่ืองจักร ได้แก่ จักรเย็บผ้าสําหรับเก็บรายละเอียดและตกแต่งอุปกรณ์ประกอบชุด 
- เฟอร์นิเจอร์ตกแต่งร้าน ได้แก่ โซฟา โต๊ะ เก้าอ้ี เคาน์เตอร์ ช้ันวางสินค้า ราวแขวนเสื้อ 

หุ่นโชว์และอุปกรณ์ตกแต่งหน้าร้านค้าทั้งหมด 
- ค่ามัดจําร้าน เดือนละ 80,000 บาท รวม 3 เดือนเป็นเงินทั้งสิ้น 240,000 บาท 
- สถานที่ผลิตชุดและอุปกรณ์ประกอบชุดใช้บ้านและชุดอุปกรณ์ประกอบการผลิตอ่ืนๆที่มี

อยู่แล้วของผู้ประกอบการเอง 
- Software สําหรับออกแบบชุดและอุปกรณ์ประกอบชุด 
- จํานวนเงินทุนหมุนเวียนที่ใช้ในการดําเนินงานสําหรับ 1 เดือน แบ่งเป็นค่าจ้างพนักงาน 

ค่าวัตถุดิบ ค่าอุปกรณ์และคา่ใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ 
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ตารางที่ 4.22 : ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
การคํานวณค่าเส่ือมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม 270,000 - - - - 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 54,000 108,000 162,000 216,000 270,000 
โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ถาวรรวม 270,000 270,000 270,000 270,000 270,000 
หักค่าเสื่อมราคาสะสม 54,000 108,000 162,000 216,000 270,000 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 216,000 162,000 108,000 54,000 - 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

100,000 - - - - 

หักค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่งตัดจ่าย 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ตัดจ่ายสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
โอนไปงบดุล 
ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

หักค่าตัดจ่ายสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่งสุทธิ 

80,000 60,000 40,000 20,000 - 

 
จากตารางที่ 4.22 จากตารางข้างต้น คิดค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่ายในอัตรา 20% ที่

ระยะเวลา 5 ปี  
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ตารางที่ 4.23 : ประมาณการยอดขาย 
 

ประมาณการยอดขาย 
รายการประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จํานวนลูกคา้แต่ละช่วง: 
วันจันทร์-ศุกร์ 50 55 61 67 73 
วันเสาร์-อาทิตย์ 40 44 48 53 59 
จํานวนลูกค้าเฉลี่ยต่อวัน 12.86 14 16 17 19 
ยอดขายเฉลี่ยต่อคนต่อคร้ัง 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 
ยอดขายรวมต่อวัน 96,429 106,071 116,679 128,346 141,181 
ยอดขายรวมต่อเดือน 2,892,857 3,182,143 3,500,357 3,850,393 4,235,432 
ยอดขายรวมต่อไตรมาส 8,678,571 9,546,429 10,501,071 11,551,179 12,706,296
ยอดขายรวมต่อปี 34,714,286 38,185,714 42,004,286 46,204,714 50,825,186
 

จากตารางที่ 4.23 จากตารางข้างต้น จะเห็นได้ว่ากลุ่มสตรีวัยทํางานที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของ
แบรนด์เราที่มหีน้าร้านในห้างสรรพสินค้า ส่วนใหญม่ักจะเลือกซื้อเสื้อผ้ามากที่สุดในวันเสาร์และวัน
อาทิตย์เฉลี่ยวันละ 20 คน รองลงมาจะเลือกซื้อเสื้อผ้าในวันจันทร-์ศุกร์ช่วงหลังเลิกงานรวมกับลูกค้า
บางรายที่ประกอบธุรกิจส่วนตัวแล้วเฉลี่ยวันละ 10 คนจึงประมาณจํานวนลูกค้าซื้อเฉลีย่วันละ 13 คน
เร่ิมต้ังแต่ปีแรกทําให้สามารถพยากรณ์จํานวนลูกค้าที่มาซื้อสินค้าที่ร้านและยอดขายรวมต่อปีเพ่ิมขึ้น
ในอัตรา 10% ต่อปีจากปีก่อนหน้าเท่าๆกันทุกปีเร่ิมต้ังแต่ปีที่ 1 – ปีที่ 5 
  การคํานวณยอดขายต่อปี ลูกค้าซื้อวันจันทร์ – อาทิตย์ (50+40=90 คน) เฉลี่ย 1 วัน 
(90/7=12.86 คน) จากการสํารวจลูกค้าซื้อต้ังแต่ระดับราคา 5,000 -10,000 บาทเฉลี่ยราคาขาย 
7,500 บาท ใน 1 วันลูกค้าซือ้ 12.86 คนจะได้ยอดขาย (7,500 x 12.86 = 96,429 บาท / วัน) คิด
เป็นราคาขายต่อเดือน (96,429 x 30= 2,892,857 บาท / เดือน)คิดเป็นราคาขายต่อไตรมาส 
(2,892,857 x 3= 8,678,571 บาท / ไตรมาส) คิดเป็นราคาขายต่อปี (8,678,571 x 4 = 96,429 
บาท / ปี) ยอดขายปีแรกเท่ากับ 34,714,286 บาท 
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ตารางที่ 4.24 : แสดงข้อมูลประมาณการค่าใช้จ่ายเบ้ืองต้นจากรายจ่ายประจําเดือน 
 

รายการค่าใช้จ่ายประจําเดือน 
รายการค่าใชจ่้าย ค่าใช้จ่ายต่อเดือน ค่าใช้จ่ายต่อป ี

ค่าจ้างพนักงานประจํา 5 คน 98,000 1,176,000 
ค่าเช่าสถานที่ 80,000 960,000 
ค่านํ้าประปา 4,000 48,000 
ค่าไฟฟ้า 5,000 60,000 
ค่าโทรศัพท์+อินเตอร์เน็ต 3,000 36,000 
ค่าจ้างดูแลเว็ปไซด์ 5,000 60,000 
          ประมาณการค่าใช้จ่ายต่อปีรวมเปน็เงิน 2,340,000 
  

จากตารางที่ 4.24 พนักงานออกแบบมีประสบการณ์มีต้นทุนค่าจ้าง 35,000 บาท /เดือน 
ผู้ช่วย 15,000 บาทรวมค่าจา้งฝ่ายออกแบบ 50,000 บาท / เดือน พนักงานฝ่ายผลิต 2 คน คนละ 
15,000 บาท / เดือน รวมค่าจ้างฝ่ายผลิต 30,000 บาท พนักงานขายหน้าร้านค้า 1 คน ค่าจ้าง 
18,000 บาท / เดือน รวมค่าจ้าง 98,000 บาท / เดือน 
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ตารางที่ 4.25 : แสดงข้อมูลประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจ้างพนักงานประจํา 5 คน (+5%) 1,176,000 1,234,800 1,296,540 1,361,367 1,429,435 
ค่าน้ําประปา (+2%) 48,000 48,960 49,939 50,938 51,957 
ค่าไฟฟ้า (+2%) 60,000 61,200 62,424 63,672 64,946 
ค่าโทรศัพท์+อนิเตอรเ์น็ต (+2%) 36,000 36,720 37,454 38,203 38,968 
ค่าจ้างดูแลเว็ปไซด์ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าเช่าสถานที ่ 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000 
ค่าเส่ือมราคา 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมต้นทุนคงที ่ 2,414,000 2,475,680 2,540,358 2,608,181 2,679,306 

ยอดขายรวม 34,714,286 38,185,714 42,004,286 46,204,714 50,825,186 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนสินค้าขาย 6,942,857 7,637,143 8,400,857 9,240,943 10,165,037 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด (+5%) 1,735,714 1,909,286 2,100,214 2,310,236 2,541,259 
ค่าใช้จ่ายส่งเสรมิการขาย (+2%) 694,286 763,714 840,086 924,094 1,016,504 

รวมต้นทุนผันแปร 9,372,857 10,310,143 11,341,157 12,475,273 13,722,800 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 25,341,429 27,875,571 30,663,129 33,729,441 37,102,386 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.73 0.73 0.73 0.73 0.73 
จุดคุ้มทุนต่อปี 3,306,849 3,391,342 3,479,942 3,572,851 3,670,282 
จุดคุ้มทุนต่อเดอืน 275,571 282,612 289,995 297,738 305,857 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 9,186 9,420 9,667 9,925 10,195 
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ตารางที่ 4.26 : แสดงข้อมูลงบประมาณกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุนประมาณการตามสถานการณ์ปกติ 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 34,714,286 38,185,714 42,004,286 46,204,714 50,825,186
หักต้นทุนผันแปร 9,372,857 10,310,143 11,341,157 12,475,273 13,722,800
กําไรส่วนเกิน 25,341,429 27,875,571 30,663,129 33,729,441 37,102,386
หักต้นทุนคงที่ 2,414,000 2,475,680 2,540,358 2,608,181 2,679,306 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 22,927,429 25,399,891 28,122,771 31,121,260 34,423,080
หักดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 22,927,429 25,399,891 28,122,771 31,121,260 34,423,080
หักภาษี 30% 6,878,229 7,619,967 8,436,831 9,336,378 10,326,924
กําไรสุทธิ 16,049,200 17,779,924 19,685,940 21,784,882 24,096,156

กําไรสะสมประมาณการตามสถานการณป์กติ 
ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นปี - 14,444,280 30,446,212 48,163,557 67,769,951
บวกกําไรสุทธิ 16,049,200 17,779,924 19,685,940 21,784,882 24,096,156
หักเงินปันผล (10%) 1,604,920 1,777,992 1,968,594 2,178,488 2,409,616 
กําไรสะสมปลายงวด 14,444,280 30,446,212 48,163,557 67,769,951 89,456,492

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ภาษีเงินได้ 6,878,229 7,619,967 8,436,831 9,336,378 10,326,924
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 6,878,229 741,739 816,864 899,547 990,546 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินปันผล 1,604,920 1,777,992 1,968,594 2,178,488 2,409,616 
เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 1,604,920 173,072 190,602 209,894 231,127 

 
จากตารางที่ 4.26 ต้นทุนขาย = ต้นทุนผันแปร + ต้นทุนคงท่ี ( 9,372,857 + 2,414,000 ) 

คิดเป็นต้นทุนรวม = 11,786,857 บาท ต้ังต้นทุนจากยอดขาย ( 11,786,857 x 100 / 34,714,286 
= 33.96% ) ดังน้ัน ต้นทุนขาย = ( 34,714,286 x 33.96% = 11,786,857 บาท ) 
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ตารางที่ 4.27 :  แสดงข้อมลูงบประมาณกระแสเงินสด 
 

งบประมาณกระแสเงินสด ประมาณการตามสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสุทธิ 16,049,200 17,779,924 19,685,940 21,784,882 24,096,156 
บวกค่าเสื่อมราคา 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 
บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
บวกดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวกภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 6,878,229 741,739 816,864 899,547 990,546 
บวกเงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 1,604,920 173,072 190,602 209,894 231,127 
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 24,606,349 18,768,735 20,767,405 22,968,323 25,391,829 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน 
สินทรัพย์ถาวรรวม 270,000 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่งร้าน 100,000 - - - - 
ค่ามัดจําสถานท่ี 240,000 - - - - 
Software 50,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน (660,000) - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหาทุน 
เงินกู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หักชําระเงินกู้ - - - - - 
หักชําระดอกเบี้ย - - - - - 
หักเงินปันผล 1,604,920 1,777,992 1,968,594 2,178,488 2,409,616 
ทุนหุ้นสามัญ 1,060,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหาทุน (544,920) (1,777,992) (1,968,594) (2,178,488) (2,409,616) 
เงินสดสุทธ์ิ 23,401,429 16,990,743 18,798,811 20,789,835 22,982,214 
บวกเงินสดต้นงวด 23,401,429 40,392,171 59,190,983 79,980,818 
เงินสดปลายงวด 23,401,429 40,392,171 59,190,983 79,980,818 102,963,031 
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ตารางที่ 4.28 : แสดงข้อมูลงบประมาณแสดงฐานะทางการเงิน 
 

งบประมาณแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการตามสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 23,401,429 40,392,171 59,190,983 79,980,818 102,963,031
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 23,401,429 40,392,171 59,190,983 79,980,818 102,963,031
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 216,000 162,000 108,000 54,000 - 
ค่าตกแต่งร้านสุทธิ 80,000 60,000 40,000 20,000 - 
ค่า Software 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
ค่ามัดจําสถานที่ 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 
รวมสินทรัพย์ 23,987,429 40,904,171 59,628,983 80,344,818 103,253,031
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 6,878,229 7,619,967 8,436,831 9,336,378 10,326,924 
เงินปันผลค้างจ่าย 1,604,920 1,777,992 1,968,594 2,178,488 2,409,616 
หน้ิสินหมุนเวียน 8,483,149 9,397,960 10,405,425 11,514,866 12,736,540 
เงินกู้สุทธิ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 8,483,149 9,397,960 10,405,425 11,514,866 12,736,540 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,060,000 1,060,000 1,060,000 1,060,000 1,060,000 
กําไรสะสม (ปลายงวด) 14,444,280 30,446,212 48,163,557 67,769,951 89,456,492 
รวมส่วนของเจ้าของ 15,504,280 31,506,212 49,223,557 68,829,951 90,516,492 
รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 23,987,429 40,904,171 59,628,983 80,344,818 103,253,031
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ตารางที่ 4.29 : แสดงข้อมูลกระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการ 
 

กระแสเงินสดรบัตลอดทั้งโครงการ 
ปีที ่ จํานวนเงิน (บาท) 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณวันลงทุน 1,060,000 
1 กระแสเงินสดรับ 23,401,429 
2 กระแสเงินสดรับ 16,990,743 
3 กระแสเงินสดรับ 18,798,811 
4 กระแสเงินสดรับ 20,789,835 
5 กระแสเงินสดรับ* 23,622,214 

  
ตารางเปรียบเทียบอัตราคิดลด 

MRR MRR +10% MRR -5% 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้
อัตราคิดลด 12.87% 22.87% 7.87% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 72,848,420 57,990,964 82,802,118 
หักมูลค่าปัจจบัุนของกระแสเงินสดจ่าย (1,060,000) (1,060,000) (1,060,000) 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 71,788,420 56,930,964 81,742,118 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 2,182% 2,182% 2,182% 
*กระแสเงินสดรับในปีที ่5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจําร้าน 
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ตารางที่ 4.30 : แสดงข้อมูลการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 2.76 4.30 5.69 6.95 8.08 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 2.76 4.30 5.69 6.95 8.08 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) - - - - - 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) - - - - - 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 161 236 389 856 - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.45 0.93 0.70 0.58 0.49 
การวัดความสามารถในการชําระหนี้ 
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 0.55 0.30 0.21 0.17 0.14 
อัตราส่วนความสามารถในการชําระ
ดอกเบี้ย(เท่า) - - - - - 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 0.67 0.43 0.33 0.27 0.23 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 1.04 0.56 0.40 0.32 0.27 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 66.05 66.52 66.95 67.36 67.73 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 46.23 46.56 46.87 47.15 47.41 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
ตารางเปรียบเทียบอัตราคิดลด 

MRR 
(12.87%) 

MRR +10% 
(22.87%) 

MRR -5% 
(7.87%) 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) 71,788,420 56,930,964 81,742,118 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 2,182% 2,182% 2,182% 
ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 0.045 0.045 0.045 
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4.10 แผนรองรับการขยายธรุกิจในอนาคต 
 การเตรียมแผนรองรับสําหรับธุรกิจร้านเสื้อผ้าสตรี “Nano Pleats Please by Alis” เป็น
การเตรียมความพร้อมหากการดําเนินธุรกิจไม่ประสบผลสําเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้เพ่ือให้ธุรกิจ
ดําเนินงานได้อย่างต่อเน่ืองและบรรลุวัตถุประสงค์โดยทําการสํารวจ วิเคราะห์ วิจัย การบริหารจัดการ 
การผลิตสินค้าและการบริหารทรัพยากรบุคคล จึงเตรียมแนวทางแก้ไขปัญหาดังน้ี 

แนวทางที่ 1 รปูแบบการขยายธุรกิจ 
1. การเพ่ิมผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย เช่น ผลิตภัณฑ์สาํหรับชุดสตรีที่จับกลุ่ม Silver 

Gen และชุดสาํหรับเด็กผู้หญงิ เน่ืองจากปัจจุบันพบว่าสถิติสตรีกลุ่ม Silver Gen จากทั่วโลกมีอัตรา
เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองและเป็นกลุ่มทีม่ีกําลังซื้อสูง ซื้อซ้ําได้บ่อยๆ สําหรับชุดเด็กผู้หญิง ผู้ปกครอง
สมัยใหม่มีความใส่ใจดูแลบุคลิกภาพและสุขภาพของบุตรหลานโดยให้ใช้เสื้อผ้าที่มีคุณภาพสูงถึงแม้มี
ราคาแพง การหาจุดบกพร่องของผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่เดิม แลว้นํามาแก้ไขปรับปรุงและพัฒนาต่อยอดให้
ตรงกับความต้องการที่แท้จรงิของลูกค้าโดยจัดการสํารวจเพ่ือค้นหา Consumer Insight ของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2. เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายโดยการขยายสาขาตามห้างสรรพสินค้าช้ันนํา และขยาย
สาขาไปยังพ้ืนที่ใกล้เคียง เร่ิมจากประเทศกลุ่ม AEC ที่นอกจากอยู่ในพ้ืนที่ใกล้เคียง ทาํให้การขนส่ง
สินค้าและการเดินทางสะดวกแล้ว ยังมี Lifestyle หรือวัฒนธรรมการแต่งกายที่ใกล้เคยีงกันมากด้วย 

3. จัดทําแผนส่งเสริมการขายทางสื่อ Internet โดยเฉพาะ Interactive / Social Media 
ให้มากข้ึนเพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้าทาํให้แบรนด์สินค้าเราเป็นที่รู้จักและจดจําในวงกว้างแก่ลูกค้าทั้งในและ
ต่างประเทศ ถือเป็นการทดลองตลาดต่างประเทศ (ที่อยู่ไกลออกไป) ไปในตัวด้วย 

4. จัดหาแหล่งเงินทุนอ่ืนๆสํารองไว้เป็นเงินทุนหมุนเวียนเพ่ือรักษาและเพ่ิมสภาพคล่องทาง
การเงินของธุรกิจโดยเตรียมการกู้เงินจากสถาบันการเงิน 

แนวทางที่ 2 โอกาสและอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 
1. โอกาสของการขยายธุรกิจสําหรับอนาคตโดยการใช้เงินกู้ยืมจากสถาบันการเงิน ปัจจุบัน

นับเป็นโอกาสที่ดีของธุรกิจ SMEs ซึ่งได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐโดยมีนโยบายต่อสถาบันการเงินที่
เอ้ือประโยชน์ให้กลุ่มธุรกิจ SMEs สามารถกู้เพ่ือต่อยอดธุรกิจได้ง่าย จ่ายดอกเบ้ียตํ่าและให้การ
ช่วยเหลือ แนะนําการทําธุรกิจที่ช่วยลดความเสี่ยงได้มาก 

2. อุปสรรคของการขยายธุรกิจโดยการใช้เงินกู้จากสถาบันการเงิน ต้องคํานึงถึงภาระ
ดอกเบ้ียจ่ายที่เพ่ิมขึ้นและสภาพคล่องทางการเงินอยู่เสมอ โดยมีแนวทางแก้ไขในด้านการหาวิธีลด
ต้นทุน โดยการนําของเหลือใช้จากธุรกิจ เช่น การนําเศษผา้และเศษวัสดุประกอบชุดมาผลิตเป็นสินค้า
ใหม่ คือ กระเป๋าถุงผ้าและเคร่ืองประดับที่ใช้เป็นเซตเดียวกันคู่กับชุดที่จําหน่าย เป็นการเพ่ิมมูลค่าแก่
ตัวผลิตภัณฑ์และแบรนด์สินค้าในคราวเดียวกัน อีกแนวทางคือการลดความสูญเสียหรือ Defect จาก
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การกระบวนการผลิตสินค้าให้ได้มากที่สุด แนวทางสุดท้ายคือการใช้ไฟฟ้าจากแหล่งพลังงานธรรมชาติ
ให้มากทีสุ่ด 

3. อุปสรรคจากสถานการณ์การแข่งขันของผู้ประการรายเก่าที่เป็นเจ้าตลาดและกลุ่ม
ผู้ประกอบการรายใหม่ โดยสิง่แรกที่ “Nano Pleats Please By Alis” จะต้องทําคือการรักษา
คุณภาพที่ได้มาตรฐานของผลิตภัณฑ์และมุง่พัฒนาให้สินค้ามีความแตกต่างอย่างโดดเด่นจากคู่แข่งโดย
สินค้าต้องตอบโจทย์ตรงความต้องการจริงของลูกค้ามากที่สุด  

แนวทางที่ 3 แผนการใช้ทรพัยากรบุคคล 
1. ลดขั้นตอนการทํางานที่ซ้ําซ้อน ทั้งด้านการผลิตและการออกแบบ โดยฝึกฝนอบรม

บุคคลากรทุกแผนกให้สามารถทํางานแทนกันได้ 
2. การสร้างกฎระเบียบและข้อบังคับในการปฏิบัติงานที่ชัดเจน พนักงานทุกคนมีหน้าที่ต้อง

รับทราบและต้องไม่ฝ่าฝืนข้องบังคับ พนักงานทุกระดับจะได้รับสิทธิเท่าเทียมกัน โดยผูป้ระกอบการ
และหัวหน้าจะต้องปกครองพนักงานอย่างยุติธรรม เพ่ือสร้างความภักดีต่อองค์กรจากพนักงานทุกๆ
คน 

3. การลดต้นทุนด้านงบประมาณการว่าจ้างพนักงาน เช่น นโยบายของธุรกิจเราที่เน้น
รูปแบบการจัดจําหน่ายสินค้าที่หมุนรอบแบบท่ีเร็ว ทําให้ธุรกิจต้องว่าจ้างพนักงานออกแบบหลาย
อัตรา แนวทางแก้ไขคือ บริษทัมีนโยบายรับนักศึกษาด้านการออกแบบเสื้อผ้าให้มาฝกึงานกับ
ดีไซน์เนอร์ของบริษัทที่มีประสบการณ์และความชํานาญ โดยให้โอกาสนักศึกษาฝึกงานได้แสดงผลงาน
และมีส่วนร่วมกับธุรกิจผ่านการออกแบบชุดที่บริษัทจะนําออกจําหน่ายจริงโดยมีดีไซน์เนอร์เป็นท่ี
ปรึกษาอย่างใกล้ชิดและมีการมอบรางวัลตอบแทนแก่นักศึกษาที่ได้รับคัดเลือกผลงานที่ได้ออกวาง
จําหน่ายและบริษัทจะคัดเลือกนักศึกษาฝึกงานที่มีฝีมือเป็นพนักงานประจําเมื่อจบการศึกษา ทําให้
ธุรกิจสามารถสรรหาบุคคลากรที่มีฝมีือในอัตราค่าจ้างที่ไม่สูงเพราะเป็นนักศึกษาจบใหม ่จึงสามารถ
จ้างทีมงานได้หลายอัตราตามเป้าหมายที่วางไว้และยังถือเป็นการสร้างแบรนด์และกิจกรรมด้าน CSR 
กับผู้มีส่วนได้สว่นเสียทั้งภายในและภายนอกขององค์กรได้ดีอีกด้วย 
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แบบสอบถาม 
 

ส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อ 
ชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานยา่นธรุกิจใจกลางกรุงเทพมหานคร 

 
คําช้ีแจง แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษารายวิชาของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิตสาขา SMEs ของมหาวิทยาลัยกรุงเทพโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาด ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานย่านใจกลาง
ธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้จัดทําขอความกรุณาจากทา่นในการตอบแบบสอบถามตามความเป็น
จริงที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด คําตอบทุกข้อถือเป็นความลับและจะไม่มผีลกระทบจาก
การตอบแบบสอบถามประการใด แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 ส่วน ได้แก่ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน 

ส่วนที่ 3 ทัศนคติที่มีต่อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน 
 ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดของชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
กรุณาระบุคําตอบโดยการใส่เครื่องหมาย √ ลงใน (   ) ตามข้อที่ตรงกับข้อมูลส่วนตัวของท่านมาก
ที่สุด 
1. อายุ 
(   ) ตํ่ากว่า 25 ปี    (   ) 25 – 30 ปี 
(   ) 31 – 40 ปี    (   ) 41 – 50 ปี 
(   ) 50 ปีขึ้นไป 
2. สถานภาพ 
(   ) โสด     (   ) สมรส 
(   ) หย่าร้าง     (   ) แยกกันอยู่ 
3. อาชีพ 
(   ) เจ้าของธุรกิจ  (   ) พนักงานบริษัทเอกชน (   ) อาชีพอิสระ   
(   ) นักศึกษา (   ) ข้าราชการ  (   ) คุณแม่บ้าน 
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4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของครอบครัว 
(   ) น้อยกว่าหรือเท่ากับ 40,000 บาท (   ) 40,001 – 60,000 บาท 
(   ) 60,001 – 80,000 บาท    (   )    80,001 – 100,000 บาท  (   )   100,001 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือชดุแต่งกายสตรวัียทํางาน (กรณีซื้อสนิคา้ภายในประเทศเท่านัน้) 
กรุณาระบุคําตอบโดยการใส่เครื่องหมาย √ ลงใน (   ) ตามข้อที่ตรงกับพฤติกรรมการซื้อของท่านมาก
ที่สุด 
1. ท่านจะเลือกซือ้ชุดแต่งกายแบรนด์ไทยหรือไม่  
(   ) ไม่ซื้อ  (   ) ซื้อ       
2. ใน 3 เดือนที่ผา่นมา ท่านเคยซื้อชุดแต่งกายจากอินเตอร์แบรนด์ย่ีห้อใดบ่อยที่สุด กรุณาเลือก
เพียง 3 ย่ีห้อ 
 (   ) ISSEY MIYAKE  (   ) KATE SPADE (   ) Marc by Marc Jacobs  
(   ) ZARA   (   ) MNG  (   ) แบรนด์อ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 
3. ใน 3 เดือนที่ผา่นมา ท่านเคยซื้อชุดแต่งกายจากแบรนด์ไทยย่ีห้อใดบ่อยที่สุด กรุณาเลือก
เพียง 3 ย่ีห้อ 
(   ) DISAYA   (   ) MILIN  (   ) SRETSIS   
(   ) KLOSET  (   ) KWANKAO (   ) แบรนด์อ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 
4. ท่านซื้อชุดแต่งกายจากช่องทางใดบ้าง ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ 
(   ) ร้านค้าของตราสินค้าบนห้างสรรพสินค้า (   ) บนเว็ปไซด์ร้านค้าของตราสินค้า  
(   ) ผู้นําเข้าและตัวแทนจัดจําหน่ายในประเทศไทยที่มีหน้ารา้นค้าเช่น Club 21 
(   ) ผู้นําเข้าและตัวแทนจัดจําหน่ายในประเทศไทยผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น LAZADA  
(   ) ช่องทางอ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 
5. ความถี่ในการซื้อชุดแต่งกายของท่านโดยเฉล่ียเดือนละก่ีครั้ง 
(   ) 1 ครั้ง  (   ) 2 ครั้ง (   )3ครั้ง   
(   ) 4ครั้ง  (   ) 5 ครั้ง  (   )      มากกว่า 5 ครั้ง 
6. ท่านใช้จ่ายเงินกับการซื้อชุดแต่งกายโดยเฉล่ียต่อครั้งเป็นจํานวนเงินก่ีบาท 
(   ) น้อยกว่าหรือเท่ากับ 3,000 บาท  (   )  3,001 – 5,000 บาท 
(   ) 5,001 – 10,000 บาท   (   ) 10,001 – 30,000 บาท 
(   ) 30,001 – 50,000 บาท   (   ) 50,001 บาทข้ึนไป  
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7. ผู้ใดบ้างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อชุดแต่งกายของท่าน กรุณาเลือกเพียง 3 ข้อ 
(   ) พ่อ-แม ่  (   ) ญาติพ่ีน้อง (   ) เพ่ือน  (   ) แฟน 
(   ) ลูก  (   ) ตัวท่านเอง (   ) ศิลปิน / ดารา / Blogger / Net Idol 
8. ท่านซื้อชุดแต่งกายตามโอกาสใดต่อไปนี้บ่อยคร้ังที่สุด 
(   ) ช่วงแนะนําคอลเลคช่ันใหม ่  (   ) ช่วงที่ทางร้านจัดโปรโมช่ันลดราคา 
(   ) ช่วงเทศกาลพิเศษมอบเป็นของขวัญ 
9. เหตุผลใดต่อไปน้ีมีความสําคญัต่อการเลือกซื้อชุดแต่งกายของท่านบ้าง กรุณาเลือกเพียง 3 
ข้อ 
(   ) ดีไซน์ตามแฟช่ัน / กระแสนิยม   (   )    ราคา (   )    ช่องทางการจัดจําหน่าย  
(   ) คุณสมบัติพิเศษของชุด            (   )  ตราสินค้า (   )    คุณภาพของเสื้อผ้า  
(   ) พนักงานขาย (   )   การตกแต่งหน้าร้านค้า       (   )    ดีไซน์ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 
 
ส่วนที่ 3 ทศันคติที่มีต่อชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ในช่องที่ตรงกับทัศนคติต่อชุดแต่งกายของท่านมากที่สุด 

ทัศนคติ เห็นด้วย
อย่างย่ิง

เห็น
ด้วย 

เฉยๆ ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย 

อย่างยิ่ง 
1.มีดีไซน์ที่เป็นเอกลักษณ์โดดเด่น ไม่ซ้ําใคร      
2.มีดีไซน์ตามเทรนด์แฟช่ันเพ่ือใช้งานระยะ
สั้นๆ 

     

3.มีดีไซน์เรียบหรูเพ่ือใช้งานได้นานๆ      
4.แต่ละแบบผลิตจํานวนน้อย สวมใส่แล้วไม่
ซ้ําใคร 
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ส่วนที่ 4 : ส่วนประสมทางการตลาดของชุดแต่งกายสตรีวัยทํางาน 
 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย √  ลงในช่องที่ตรงกับลักษณะด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดของชุดแต่งกายสตรีวัยทํางานที่ท่านให้ความพอใจ/ไม่พอใจ มากน้อยอย่างไรใน
แต่ละข้อ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด พึงพอใจ
อย่างมาก

พึงพอใจ
มาก 

เฉยๆ ไม่ค่อยพึง 
พอใจ 

ไม่พึงพอใจ 
อย่างมาก 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. มีแบบใหม่ๆ ออกมาให้เลอืกซื้อได้บ่อยคร้ัง 

     

2. เลือกใช้เน้ือผ้าและวัสดุคณุภาพดี       
3. ชุดเดียวมีฟังก์ช่ันการใช้งานได้หลายโอกาส      
4. ซักง่ายแห้งเร็ว ไม่ต้องรีด กันนํ้าและรังสยูีวี ใส่
สบายได้ทุกฤดูกาล 

     

ด้านราคา 
1.ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า 

     

2.มีป้ายบอกราคาที่ตัวสินค้าอย่างชัดเจน      
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
1.ตกแต่งร้านเข้ากับฤดูกาลของเสื้อผ้า  

     

2.จัดแสดงสินค้าด้วยการนําเสนอที่แปลกใหม่      
3.จัดวางตามหมวดหมู่สินค้าให้เลือกหยิบง่าย      
4.เปลี่ยนตําแหน่งสินค้าบนช้ันวางสมํ่าเสมอ      
5. ร้านค้าที่จัดจําหน่ายเดินทางสะดวก      
6. หน้าร้านค้ามีหลายสาขา      
7. เพ่ิมช่องทางจัดจําหน่ายสินค้าทางออนไลน์      
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. การส่งเสริมการขาย: 
1.1 การลดราคา 

     

1.2 บัตรสมาชิกสะสมคะแนนแลกรับสทิธิพิเศษ      
1.3 มอบข้อเสนอที่ต่างกันแก่ลูกค้าเก่าและใหม่      
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** ขอขอบคุณสําหรับความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ** 

ส่วนประสมทางการตลาด พึงพอใจ
อย่างมาก

พึงพอใจ 
มาก 

เฉยๆ ไม่ค่อย
พึง 

พอใจ 

ไม่พึงพอใจ
อย่างมาก 

2. การโฆษณา: 
2.1 ป้ายโฆษณาบน BTS / MRT 

     

2.2 ป้ายกลางแจ้งบนท้องถนน      
2.3 โฆษณาแฟช่ันโชว์ภาพน่ิงในนิตยสาร      
2.4 ส่งแคตตาล็อคถึงบ้าน      
2.5 เว็ปไซด์ Review / Blog ตามกลุ่มผู้นําแฟช่ัน      
2.6 โฆษณาบนสื่อสังคมออนไลน์เช่น YouTube      
2.7 Google Search / ป้ายแบนเนอร์บนเว็ปไซด์      
3.การประชาสัมพันธ์: 
3.1 เป็นสปอนเซอร์สนับสนุนเสื้อผ้าให้กับนักแสดง
ในละครและพิธีกรรายการทีวี 

     

3.2 แจกฟรีใหบุ้คคลมีช่ือเสียงแลกกับการ
ประชาสัมพันธ์บน Social Media ของกลุ่มคนดัง 

     

3.3 เป็นสปอนเซอร์ตามงานแฟช่ันโชว์ต่างๆ      
3.4 ออกบูธแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า      
4. พนักงานขาย: 
4.1 มีความรู้เรือ่งเทรนด์แฟช่ันเป็นอย่างดี 

     

4.2 มคีวามรู้จริงเร่ืองคุณสมบัติวัตถุดิบ เน้ือผ้าและ
แนวคิดการออกแบบของแบรนด์ 

     

4.3 มคีวามเขา้ใจตัวสินค้าของแบรนด์และคู่แข่ง      
4.4 มทีักษะจูงใจให้ลูกค้ารู้สกึประทับใจในสินค้า      
4.5 แนะนําสินค้าที่เหมาะสมกับรูปร่างและเสริม
บุคลิกภาพแก่ลูกค้าได้ 

     

4.6 ให้บริการด้วยความเต็มใจ สุภาพและรวดเร็วทํา 
ให้ลูกค้ารูส้ึกประทับใจในตัวพนักงาน 
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ที่อยู่ 20/1438 ถนนนนทรี แขวงช่องนนทรี เขตยานนาวา    

กรุงเทพมหานคร 
อีเมล    alisa.aboutliving@gmail.com    
ประวัติการศึกษา   พ.ศ. 2548 ปริญญาตรีคณะนเิทศศาสตร์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

พ.ศ. 2557 ปริญญาโทคณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
                                          มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ประวัติการทํางาน  พ.ศ. 2550  ผู้จัดการฝ่ายการตลาด  

บริษัท ควอลิต้ีเฮ้าส์ จํากัด มหาชน 
พ.ศ. 2555 – ปัจจุบัน ผู้อํานวยการฝ่ายขายและการตลาด 
บริษัทไตร พรอ็พเพอต้ี จํากัด 
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