
แผนธุรกิจสถาบันพัฒนาบุคลิกภาพดา้นการแต่งกาย  
 

Business Plan for Personality Dress up Institute 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



แผนธุรกิจสถาบันพัฒนาบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย  
 

Business Plan for Personality Dress up Institute 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ชัชรวีย์ เจริญสขุ 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2558 



 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

©2560 
ชัชรวีย์ เจริญสขุ 
สงวนลิขสิทธ์ิ 





ชัชรวีย์ เจริญสขุ. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม,  
พฤษภาคม 2560, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจสถาบันพัฒนาบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย (59 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา: ดร.สุชาติ ไตรภพสกุล 

 
บทคัดย่อ 

 
แนวคิดของการก่อต้ังกิจการเพ่ือพัฒนาบุคลิกภาพทางด้านการแต่งกายผู้บริหารได้เล็งเห็นถึง

ความสําคัญของบุคลิกภาพในส่วนน้ี จึงมีแนวคิดรึเร่ิมก่อต้ังสถาบัน Professional Personality 
Institution เพ่ือสร้างความมั่นใจและบุคลกิที่ดีเพ่ิมขึ้นสําหรับผู้เข้าอบรม 

ลักษณะของการให้บริการทางสถาบันสอนการแต่งกายเพ่ือพัฒนาบุคลิกภาพ Professional 
Personality Institution ได้มีการเปิดสอน 2 แบบคือ 1) Individual Program (สอนแบบรายบุคคล) 
2) Corporate Program (สอนแบบกลุ่ม) ซึ่งระยะเวลาการเรียนจะเรียนสองวันต่อสัปดาห์คือวันเสาร์
และวันอาทิตย์เป็นระยะเวลา 3 เดือน ทั้งน้ีทางสถาบันยังมีบริการ Personal Shopper เป็นบริการ
ออกไปช่วยซื้อของตามสถานที่ต่าง ๆ โดยมีการให้บริการสองแบบ คือ 1) สไตล์ลสิต์มอือาชีพ เร่ิมต้นที่
ช่ัวโมงละ 4,000 บาท 2) สไตล์ลิสฝึกหัดช่ัวโมงละ 2000 บาท  

โอกาสทางการตลาด การหันมาใส่ใจรูปลักษณ์ภายนอกของคนไทยกําลังได้รับความนิยม 
เพราะเปรียบเสมือนใบเบิกทางสู่ความสําเร็จหลาย ๆ ด้าน ผู้บริหารของสถานบันพัฒนาบุคลิกภาพด้าน
การแต่งกายจึงเล็งเห็นถึงโอกาสทางธุรกิจ และเน้นเจาะกลุ่มผู้ที่สนใจทีจ่ะพัฒนาบุคลิกภาพตนเองไม่
จํากัดอายุ  

สถาบันมีกลยุทธ์ทางการตลาด เป็นการให้บริการโดยใช้สื่อการสอนที่ทนัสมัย และวิทยากร
เฉพาะทางด้านแฟช่ันและบุคลิกภาพโดยตรง และมใีห้ผู้เข้ารับบริการเลือกการเข้าเรียนได้หลากหลาย
ไม่ว่านะเป็นการเรียนแบบรายบุคคล และการเรียนแบบกลุ่มที่สามารถสือ่สารกันได้ด้วยดีและยังมีการ
จําลองสถานการณ์ในการลองการเลือกการแต่งกายไปยังโอกาสต่าง ๆ ด้วย 
 
คําสําคัญ: พัฒนาบุคลิกภาพ, การแต่งกาย, ความมั่นใจ 
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ABSTRACT 

 
The concept of establishing a business to develop a personality in the dress 

code, the executive recognizes the importance of personality in this section. The idea 
was to institute a Professional personality institution to increase the confidence and 
good personality for the participants. 

Characteristics of teaching services for personality development Professional 
personality institution has three types of teaching: 1) Individual Program 2) Corporate 
Program. Two days a week is Saturday and Sunday for a period of 3 months. The 
institute also has a Personal Shopper service. It is available to help shoppers by 
location. There are two types of services. 1) Professional stylist Start at 4,000 baht 
per hour. 2) Practice style. 2000 baht per hour. 

Marketing opportunities the attention to the appearance of the Thai people 
are gaining popularity. Because it is the ticket to many successes. The executives of 
the Dress up Personality Center recognize the business opportunity. And focus on 
those who are interested in developing their own personality, not limited to age. 

The Institute has a marketing strategy. It is provided by modern teaching 
materials. And a personalized fashion and personality specialist. And there are a 
variety of options for students to choose from. And group learning can communicate 
well and there are simulations on how to choose the right dress for the occasion. 
 
Keywords: Management Strategies, Dress up, Self-confident 
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ท่านตัดสินใจเลือก 
 



บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญ 

Professional Personality Institution  
แนวคิดของการก่อต้ังกิจการเน่ืองจากปัจจุบันการมีบุคลิกภาพที่ดีเป็นสิ่งที่จําเป็นต่อการเข้า

สังคม เปรียบเสมือนใบเบิกทางสําหรับคนไทยมากขึ้นเรื่อย ๆ ดังน้ันจึงมแีนวคิดเริ่มก่อต้ังสถาบัน 
Professional Personality Institution เพ่ือให้คนที่เข้ามารับการบริการได้มีความมั่นใจในการแต่ง
กายเพ่ือเข้าสังคมมากย่ิงข้ึน 

ลักษณะของการให้บริการ ทางสถาบัน Professional Personality Institution ได้มีการ
ให้บริการสอนอบรมการแต่งกาย เป็นคอร์ส ราคาคอร์สละ 15,000 บาท โดยเรียน 5 คนต่อ 1 วิทยากร 
เรียนเป็นระยะเวลา 3 เดือน เฉพาะวันเสาร์และอาทิตย์ และยังมีบริการของ Personal Stylist ทาง
“Good Personality by Namtan” จะคิดเป็นแบบ 3-5 ชุดต่อช่ัวโมง โดยจ้างขั้นตํ่า 2 ช่ัวโมง   
มีการกําหนดราคาที่ชัดเจน มีให้เลือก 2 แบบ  

1) สไตล์ลิสต์มืออาชีพ เร่ิมต้นที่ช่ัวโมงละ 4,000 บาท 
2) สไตล์ลิสฝึกหัดช่ัวโมงละ 2000 บาท 

 โอกาสทางการตลาดเรื่องบุคลิกภาพหรือการพัฒนาตนเองน้ันเป็นธุรกิจที่คนในยุคปัจจุบัน
เร่ิมให้ความสนใจมากข้ึน เน่ืองจากในปัจจุบันไม่ว่าจะสายงานธุรกิจใดก็ต้องการคนที่มีบุคลิกภาพที่ดีที่
ไม่ได้มีเพียงแค่ความสามารถ เพราะเปรียบเสมือนว่าเป็นหน้าตาขององค์กรอีกดด้วย 
 สถาบันมีกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นการให้บริการโดยใช้สื่อที่ทันสมัยและบุคลากรเฉพาะทางที่
เช่ียวชาญทางด้านบุคลิกภาพและการแต่งกายกลุ่มผู้เรียนขนาดเล็กที่สามารถสื่อสารกันได้ด้วยดีอีกทั้ง
ยังมีการเพ่ิมรูปแบบการจําลองสถานการณ์ที่อาจเกิดขึ้นจริงในการใช้ภาษาอังกฤษในการสื่อสาร 

สรุปผลทางการเงิน คาดว่าปีแรกจะมีรายได้ 4,824,000 บาท และมีกําไร (ขาดทุน) ของ
กิจการเท่ากับ 533,800 บาท 
 
1.2 การนาํเสนอแผนธุรกิจแผนนี้โดยมีวัตถุประสงค ์

1.2.1 เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินงานธุรกิจ 
1.2.2 เพ่ือใช้ในการตอบข้อสงสัยของธุรกิจน้ี 
1.2.3 เพ่ือใช้ในความประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
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1.3 ประวัติและความเป็นมาของธรุกิจ 
นางสาว ชัชรวีย์ เจริญสุข  อายุ 26 ปี จบปริญญาตรีคณะนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

และกําลังศึกษาอยู่คณะบริหารธุรกิจ สาขาธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อย ภาคภาษาไทย 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ได้มีความคิดที่อยากจะเป็นเจ้าของธุรกิจสถาบันอบรมบุคลิกภาพการแต่งกาย 
เน่ืองจากเห็นโอกาสทางธุรกิจจากการที่คนไทยหันมาใสใ่จกับรูปลักษณภ์ายนอกมากขึ้น จึงได้มี
ความคิดที่จะเปิดโรงเรียนสอนการแต่งกายเพ่ือเสริมบุคลิกภาพสําหรับบุคคลทั่วไป โดยเช่าพ้ืนที่เป็น
อาคารสองคูหา ในซอยสยามสแควร์ ซอย 2 และทําการปรับปรุงให้เหมาะสมโดยใช้เงินลงทุนรวม  
1.5 ล้านบาท  

 
1.4 แนวคิดการจัดต้ังธรุกิจ 

ความคิดริเร่ิมจากที่มองเห็นถึงบุคลิกภาพเป็นส่วนสําคัญของมนุษย์ในการที่จะช่วยส่งเสริม
หรือขัดขวางความสําเร็จในด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านการเรียน การทาํงาน การเข้าสังคม (โสภา  
ชูพิกุลชัย ชปีลมันน์, 2544) แม้ว่า ความรู้ความสามารถ เป็นสิ่งที่สําคัญที่สุดในการทํางาน แต่ไม่ใช่
ทั้งหมดการยอมรับของสังคมนั้นต้องมีส่วนประกอบที่สําคัญน้ันคือ บุคลกิภาพ (วรวรรณา จิลลานนท,์ 
2546) ดังน้ัน บุคลิกภาพ จึงเป็นปัจจัยที่สําคัญปัจจัยหน่ึง ที่ส่งผลและเก่ียวข้องกับการประสบ
ความสําเร็จ  

กิติมาพร ชูโชติ (2544) ได้กล่าวถึง ความสําคัญของบุคลกิภาพ ที่ส่งผลต่อ ความสําเร็จ 
โดยเฉพาะอย่างย่ิง บุคลิกภาพของบุคคลที่จะเป็นผู้นําว่า เป็นปัจจัยที่สําคัญในการบริหารท่ีจะทําให ้
องค์การทํางานสําเร็จได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพราะวิธีการบริหารของผู้นําน้ันเกิดจาก พฤติกรรม
ส่วนตัวของผู้นําเป็นสําคัญ ไม่ใช่เกิดจากอํานาจที่เป็นทางการ และส่งผลให้คนเช่ือและทาํตาม ข้าพเจ้า
เช่ือว่าบุคลิกภาพที่ดีเป็นสิ่งที่ทําให้มีเอกลักษณ์โดดเด่นเฉพาะตัว เป็นวิถีแทนความคิดและการกระทํา 
สามารถสร้างความรู้สึกต่อผู้พบเห็นว่าชอบหรือไม่ชอบ หรือเกิดความรู้สึกต่อคนคนน้ันอย่างไร ทําให้คน
เกิดความรู้สึกทางใจ หรืออารมณ ์โดยไม่ต้องใช้ความคิด สติปัญญา หรอืการตัดสินใจที่ต้องใช้เหตุผล 
ใด ๆ ทั้งสิ้น บุคลิกภาพที่ดีจึงเป็นทั้งเสน่ห์และอํานาจ และเป็นที่ช่ืนชอบของคนโดยทั่วไป ทําให้
สามารถติดต่อสื่อสารกับบุคคลอ่ืน ๆ ได้อย่างราบรื่น บุคลิกภาพเป็นสิ่งที่เปลี่ยน แปลงและพัฒนาได้
เสมอ ย่ิงในยุคโลกาภิวัตน์ที่ทุกคนต้องเข้าสู่สังคมโลกอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ การปรับบุคลิกภาพให้ได้
มาตรฐานสากลจึงเป็นสิ่งที่จําเป็น ดังน้ันทําอย่างไรเราจึงจะเป็นบุคคลทีเ่ป็นที่น่าเช่ือถือไว้วางใจ สง่า
งาม สดใส ทันสมัย และดูจรงิใจ “ไก่งามเพราะขน คนงามเพราะแต่ง” สุภาษิตไทยโบราณบทน้ีคงจะ 
บ่งบอกถึงอดีตปัจจุบัน และอนาคต ของธุรกิจเสื้อผ้าได้เป็นอย่างดี ตราบเท่าที่ยังไม่มีเคร่ืองแต่งกาย
ชนิดอ่ืนมาทดแทนเสื้อผ้าได้ ธุรกิจน้ีก็จะยังคง ยืนยง และขยายตัวได้เรื่อย ๆ จนกว่าเราจะเปลี่ยนไป
แต่งชุดอวกาศ แบบในหนัง Sci-fi ย่ิงรายได้ในกระเป๋าของเรามากข้ึน ตามการเติบโตของเศรษฐกิจไทย 
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เราก็ย่ิงจะเสียเงินไปกับการซื้อเสื้อผ้ามากขึ้น เคยมีรองเทา้คู่เดียวก็มีมันหลาย ๆ คู่ เคยซื้อเสื้อ และ
กางเกงปีละครั้ง ก็กลายเป็น 3 เดือนคร้ัง และมีแนวโน้มทีจ่ะเพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ ด้วย บางคนเมื่อได้ 
ฟังเรื่องธุรกิจเสื้อผ้า ซึ่งมองเป็นในเร่ืองของสินค้าฟุ่มเฟือย การรับจ้างผลิตเสื้อผ้า เป็นธุรกิจเสื้อผ้าแบบ
ที่ Classic ที่สดุของประเทศไทย เพราะมันเคยเป็นธุรกิจที่เจริญรุ่งเรืองมาก สร้างรายได้เข้าประเทศ
มหาศาล แต่ปัจจุบันไม่ใช่อย่างน้ัน เพราะค่าแรงเราสู้เพ่ือนบ้านไม่ได้ และธุรกิจน้ีมักจะมีการตัดราคากัน 
เพราะว่าธุรกิจน้ี เพียงแค่มีเงินทุน ก็เข้ามาเร่ิมธุรกิจได้ แต่จะประสบความสําเร็จหรือไม ่น่ันอีกเรื่องหน่ึง 
ช่วง 5-10 ปีที่ผ่านมา การเปิดร้านขายเสื้อผ้า ก็เป็นธุรกิจท่ีเป็นที่นิยมอย่างมาก ในหมูนิ่สิต นักศึกษา 
รวมท้ังพวกวัยทํางาน พนักงาน Office เพราะเริ่มต้นได้ง่าย ใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก ไม่ต้องใช้การดูแล
ที่มากนัก แต่สว่นใหญ่ก็จะเป็นแบบผ่านม แล้วก็ผ่านไปไม่ค่อยมีร้านไหนที่อยู่นานมี Brand ย่อมดีกว่า
ไม่ม ีBrand มีย่ีห้อของตัวเอง ย่อมดีกว่าไปใช้ย่ีห้อคนอ่ืน หลายคนคิดแบบน้ัน เลยเลอืกที่จะสร้าง 
Brand เสื้อผ้าขึ้นมาเอง ไม่ว่าจะเป็นเสื้อผ้าที่อยู่ในระดับ Premium หรอืเสื้อผ้าทั่วไป เช่น เสื้อตรา 
ห่านคู่ เป็นต้น ธุรกิจแบบน้ีจะยืนระยะได้นานกว่า และอยู่รอด ทํากําไรได้ในระยะยาว ธุรกิจเสื้อผ้า 
แบบน้ีเป็นรูปแบบที่นิยมที่สุด ใคร ๆ ก็หันมาจับธุรกิจน้ี ด้วยการนําเข้าเสื้อผ้ามาจากประเทศจีน หรือ
เกาหลี แล้วก็นํามาใส่ไว้ใน Website ของตน หรือสร้าง Fanpage ขึ้นมาใน facebook.com ก็เป็นอีก
วิธีที่ดี เพียงแต่วิธีน้ีคุณอาจจะต้องง่วนกับการส่งสินค้าซักหน่อย ถ้าไม่นับธุรกิจเสื้อผ้าแบบแรก ซึ่งอยู่
รอดได้ยากสําหรับ ผู้ประกอบการรายใหม่แล้ว ธุรกิจเสื้อผ้าอีก 3 แบบ ล้วนแล้วแต่ใช้เงินลงทุนที่น้อย 
เมื่อเทียบกับธุรกิจทั่วไป อาจจะเร่ิมต้นต้ังแต่ หลักพัน ถึงหลักแสนบาท ขึ้นอยู่กับการตกแต่งร้าน ทําเล 
และปรมิาณสนิค้าที่มีขาย คุณอาจจะเคยได้ยินคําว่า “ผู้หญิงอย่าหยุดสวย” น่ันเป็นเหตุผลที่ทําให้
ผู้หญิงไม่เคยรูส้ึกว่า เสื้อผ้าทีม่ีอยู่ในตู้น้ัน เพียงพอแล้ว เมื่อเจอเสื้อผ้าที่สวย ก็มักจะอดใจซื้อไม่ได้  
น่ันทําให้ธุรกิจเสื้อผ้า ไม่มีวันตาย ยังไงก็ขายได้เร่ือย ๆ โดยทั่วไป เสื้อผ้าเป็นสินค้าที่มีราคาไม่สูงนัก 
หากไม่ใช่ Brand Name ราคาแพง จึงทําให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ง่าย เพราะได้ใช้จริง หรือบางทีอาจจะ
ใช้อารมณ์ มากกว่าเหตุผลในการตัดสินใจก็ได้ น่ันทําให้ธุรกิจเสื้อผ้ามีความน่าสนใจ ซึง่สังคมในปัจจบัุน
ให้ความสําคญักับการแต่งกายและรูปลักษณ์ภายนอกเป็นอย่างมาก เน่ืองจากถือว่าเป็นสิ่งแรกที่ผูค้น
พบเห็น เมื่อเราไปพบปะไม่ว่าจะเป็นงานสังสรรค ์งานธุรกิจ และงานสําคัญต่าง ๆ ซึ่งเราได้เห็นว่าสิ่งที่
เราเรียกว่าความจําเป็นเหล่าน้ีคือสิ่งที่ฟุ่มเฟือยและเราต้องการท่ีจะปรับมุมมองที่ว่า การใช้ของแพงเพ่ือ
ปรับบุคลิกภาพและสร้างความเช่ือถือน้ันไม่ได้มีความจําเป็น เท่ากับการแต่งตัวเป็นและถูกกาลเทศะที่
สําคัญกว่า โดยใช้หลักความพอประมาณ แต่งกายเหมาะสมกับเพศ แต่งกายให้ตรงตามเพศและให้
เหมาะสมกับอายุพอประมาณกับรายได้ ไม่แต่งกายเกินความพอดีกับฐานะหรือแต่งกายจนดูด้วยเครื่อง
แต่งกายที่ประหยัดจนเกินไปจนไม่ภูมิฐานสมฐานะพอประมาณและเหมาะสมกับสถานที่ พอประมาณ
กับช่วงเวลาในแต่ละวันว่าช่วงเวลาใดควรแต่งอย่างไรหลักความมีเหตุผลแต่งกายโดยคํานึงถึงความ



4 

เรียบร้อย เพ่ือความสวยงาม เพ่ือการปกป้องผิวหนังและร่างกายเพ่ือป้องกันความร้อนความเย็นป้องกัน
การบาดเจ็บและการติดเช้ือต่าง ๆ เพ่ือเข้าร่วมกิจกรรมสงัคมกับผู้อ่ืนได้อย่างมั่นใจ หลกัภูมิคุ้มกัน  
แต่งกายให้รัดกุม เหมาะสมกับกิจกรรมที่ต้องปฏิบัติไม่แต่งกายล่อแหลม อุจาดและสื่อไปในทางย่ัวยุ 
ทางเพศ ไม่แต่งกายที่ขัดกับขนบธรรมเนียม ประเพณีที่ดีงามของชุมชน เง่ือนไขคุณธรรม การประหยัด 
ไม่ใช้จ่ายฟุ่มเฟือย การรับผิดชอบต่อตนเอง การรู้จักกาลเทศะ  

จากข้อมูลที่กลา่วมาข้างต้นทั้งหมดน้ีทําให้ขา้พเจ้าได้คิดถึงธุรกิจที่เกิดประโยชน์กับ
ผู้ประกอบการและผู้บริโภค เราจึงต้องการสร้างธุรกิจในรูปแบบของ โรงเรียนสอนแต่งกายเพ่ือปรับ
บุคลิกภาพ เพ่ือที่จะช่วยให้ผู้ที่เรียนกับโรงเรียนของเราแต่งกายได้ถูกต้อง และประหยัดค่าใช้จ่ายใน 
การซื้อเสื้อผ้าใหม่ ๆ และแพงบ่อยคร้ัง แต่ก่อนเราจะเร่ิมธุรกิจน้ันเราจึงได้ทําการวางแผนการตลาด 
และสํารวจตลาดโดยทําการสํารวจความเป็นไปได้และความต้องการของกลุ่มคนเพ่ือการเติบโตของธุรกิจ
ต่อไปในอนาคต 

ในยุคที่ประเทศต่าง ๆ กําลังมุ่งไปสู่การพัฒนาเศรษฐกิจภายใต้สังคมแหง่ฐานความรู้ 
(Knowledge-based Society) และมุ่งใหค้วามสําคัญกับการพัฒนาศักยภาพทรัพยากรมนุษย์ ส่งผล
ให้บริการด้านการศึกษาเป็นธุรกิจที่มีการขยายตัวอย่างรวดเร็วในทั่วโลก ซึ่งรวมถึงประเทศไทยด้วย
เช่นกัน โดยเราจะเห็นได้ว่า มีผู้ประกอบการธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทักษะประกอบธุรกิจ
ในพ้ืนที่ต่าง ๆ อย่างหลากหลาย ครอบคลุมถึง สถาบันกวดวิชา สถาบันสอนภาษาต่างชาติ และการ
พัฒนาศักยภาพในด้านต่าง ๆ เช่น การฝึกสมอง งานศิลปะ ดนตรี คอมพิวเตอร์ กีฬา เป็นต้น รวมถึง
ผู้ประกอบการธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทกัษะยังมีรูปแบบการ ประกอบธุรกิจทั้งการลงทุน
เอง และการซือ้ขายแฟรนไชส์ 

ตลาดธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทกัษะในประเทศไทยเติบโตข้ึนอย่างต่อเน่ือง 
ธุรกิจ การศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทักษะในประเทศไทยมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยได้รับ
ปัจจัยสนับสนุนมาจากค่านิยมของผู้คนในสงัคมท่ีต้องการพัฒนาศักยภาพ ของตนเองและค่านิยมของ
ผู้ปกครองในการปลูกฝังทักษะต่าง ๆ สําหรบับุตรหลาน ต้ังแต่วัยเด็ก เพ่ือสร้างขีดความสามารถใน
การแข่งขันใหก้ับตนเองหรือบุตรหลานให้มคีวามโดด เด่นภายใต้การแข่งขันที่สูงข้ึนทั้งในสังคมการ
ทํางานและการเรียน ซึ่งผูท้ี่มคีวามรู้ความสามารถ และทกัษะที่โดดเด่นหรือหลากหลายกว่าย่อมเป็น 
ผู้ได้เปรียบ ในปัจจุบัน เราจะเห็นได้ว่ามีผู้ประกอบการธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทักษะให้ 
บริการเพ่ือพัฒนาศักยภาพของคนไทยที่มีความต้องการแตกต่างกันไปในแต่ละกลุ่ม ยกตัวอย่างเช่น 
วัยทํางานที่ส่วนใหญม่ีความต้องการพัฒนาทักษะภาษาต่างชาติและบุคลิกภาพเพ่ือ เสริมสร้าง
ความก้าวหน้าในอาชีพการงาน  
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ค่านิยมของผู้คนในสังคมที่ต้องการพัฒนาศักยภาพ ของตนเองและค่านิยมของผู้ปกครอง   
ในการปลูกฝังทักษะต่าง ๆ สาํหรับบุตรหลานดังกล่าว ได้นํามาซึ่งโอกาสทางธุรกิจที่สําคัญสําหรับ
ผู้ประกอบการธุรกิจการศึกษาเพ่ือ เสริมความรู้และทักษะ การส่งเสริมบุคลิกภาพและส่งผลใหมู้ลค่า
ตลาดของธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทักษะในประเทศ ไทยเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง โดย 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ประมาณการว่า ในปี 2556 ธุรกจิการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทกัษะจะมีมูลค่า
ตลาดประมาณ 16,698 ล้านบาท และจะเติบโตร้อยละ 15.43 ไปสู่มูลค่าตลาดประมาณ 19,275 ใน
ปี 2557 โดยส่วนใหญ่เป็นมูลค่าของธุรกิจประเภทสถาบันกวดวิชาและสถาบันสอนภาษาต่างชาติ  
ซึ่งมีสัดส่วนมลูค่าตลาดรวมกันกว่าร้อยละ 87 ของมูลค่าตลาดธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และ
ทักษะโดยรวม ในขณะที่อีกประมาณร้อยละ 13 น้ัน เป็นมูลค่าตลาดรวมของธุรกิจการศึกษาเพ่ือ 
เสริมความรู้และทักษะอ่ืน ๆ ซึ่งครอบคลุมถงึสถาบันจินตคณิต สถาบันพัฒนาศักยภาพเด็ก สถาบัน
สอนดนตรี คอมพิวเตอร์ และศิลปะ แนวโน้มทางธุรกิจ 

ทิศทางของธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทักษะในปี 2560 ยังคงมีความสดใส 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงการลงทุนในรูปแบบแฟรนไชส์ที่ยังมีโอกาสขยายธุรกิจไปใน พ้ืนที่จงัหวัดรองของ
ภูมิภาคต่าง ๆ ถึงแม้ว่าเจ้าของสิทธิแฟรนไชส์ธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทักษะจะมีการจัด 
เก็บค่าธรรมเนียมที่สูงข้ึน แต่ก็ยังเป็นทางเลือกที่น่าสนใจในการลงทุนสําหรับผู้ลงทุนอยู่ เน่ืองจาก 
ผู้ลงทุนจะพิจารณาเลือกลงทนุจากคุณภาพและช่ือเสียงของแฟรนไชส์ ธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริม
ความรู้และทักษะเป็นสําคัญ และการเปิด AEC ซึ่งจะเห็นได้ว่าผู้ประกอบการแฟรนไชส์ธุรกิจการ 
ศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทกัษะทั้งสองกลุ่มดังกล่าวได้มีการปรับกลยุทธ์ ไม่ว่าจะเป็นการมุ่งเน้น
คุณภาพของผู้สอน การปรับหลักสูตร การนําเทคโนโลยีมาใช้ในการเรียนการสอน รวมถึงการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายในรปูแบบต่าง ๆ เพ่ือรองรับการแข่งขันที่สูงข้ึน และตอบสนองต่อพฤติกรรม
และความต้องการของผู้เรียนที่เปลี่ยนแปลงไป การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
เน่ืองจากปัจจุบันธุรกิจเปิดสอนพัฒนาบุคลิกภาพ 

ปัจจุบันธุรกิจโรงเรียนสอนพัฒนาบุคลิกภาพยังไม่เป็นที่แพร่หลายในประเทศไทย จึงสง่ผลให้
มีคู่แข่งทางการค้าที่น้อย และถ้าเราเปิดธุรกิจโดยที่มีการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ การพัฒนาที่
ดีเพียงพอก็สามารถที่จะดึงลูกค้าให้เรียนและบอกต่อสถาบันของเราได้ง่าย และเน่ืองจากธุรกิจน้ี 
จัดเป็นบริการเสริมที่นอกเหนือจากปัจจัยสี่ ดังน้ัน การแข่งขันจึงเน้นไปที่การบริการที่ดีได้มาตรฐาน 
และมีจุดเด่นของตัวเอง ซึ่งจุดเด่นด้านการบริการ การจูงใจและเทคนิคทางการสอนเป็นอะไรที่
สามารถลอกเลียนแบบกันได้ยาก 
 
 



บทที่ 2 
แนะนําธุรกิจและการให้บริการ 

 
ธุรกิจ: โรงเรียนสอนการแต่งกายเพ่ือบุคลิกภาพ Professional Personality Institution 

 
ภาพที่ 2.1: Logo Professional Personality Institution 
 
 

 
ภาพที่ 2.2: ทําเล: สยามสแควร์ซอย 2 
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2.1 แนะนาํธรุกิจ 
       ในปัจจุบันไม่มใีครสามารถปฏิเสธได้ว่าไม่อยากสวย หรือไม่อยากหล่อ ใคร ๆ ก็อยากมีบุคลิก
ที่โดนเด่นในสังคม ไม่ว่าจะเป็นสังคมใด สังคมการเรียน สังคมการทํางาน รวมไปถึงการสร้างความ
ประทับใจต้ังแต่แรกพบ แต่นอกเหนือจากเร่ืองหน้าตา ส่วนสูง หรือองค์ประกอบทางด้านกายภาพ 
การแต่งกายน้ัน ช่วยในเรื่องของบุคลิกภาพที่ดีได้อย่างมาก เพราะกายแต่งกายที่เหมาะสมกับบุคลิก 
ไม่ว่าจะเป็นการเลือกใส่การแต่งกาย หรือเลือกสีของการแต่งกายหลาย ๆ คนมีรูปร่างที่ดี แต่เลือก
สวมใส่เสื้อผ้าไม่เหมาะกับรูปร่าง จากที่จะทําให้ตัวเองดูดีขึ้น กลับทําให้ตัวเองดูไม่เหมาะกับเสื้อผ้า 
น้ัน ๆ เพราะฉะน้ัน Professional Personality Institution เป็นธุรกิจโรงเรียน สอนและแนะนําโดย
ผู้เช่ียวชาญ ในเรื่องของการเลือกสวมใส่เคร่ืองแต่งกายให้เหมาะสม ไม่ว่าจะอายุเท่าไหร่ เพศใด หรือ
เป็นคนชาติใด เราสามารถสอนให้ผู้เข้าอบรม ได้รู้จักวิธีการเลือกสวมใส่ ในหลากหลายเทศกาล และ
ถูกกาลเทศะ รวมไปยังเคร่ืองประดับ รองเท้า องค์ประกอบโดยรวม เพราะในเรื่องของการแต่งกาย
น้ัน มีองค์ประกอบย่อยมากมาย เช่น ความสูงเท่าน้ีใสล่ายผ้าอย่างไรถึงจะเหมาะสม ใส่สีอย่างไรถึงจะ
ดูผอม สใีดที่เข้ากับใบหน้า สีใดที่เข้ากับทรงผม Professional Personality Institution จะสอนให้ 
ผู้เข้าอบรมได้เลือกเสื้อผ้าได้ถูกต้อง  

และนอกจากผูใ้หญ่วัยทํางานแล้ว เรายังเปิดคอร์สให้กับวัยแรกรุ่น เพ่ือสอนเร่ืองมารยาท  
การแต่งตัว การเข้าสังคม ซึ่งตอบสนองความต้องการของพ่อแม่ยุคปัจจบัุนก็ต้องการให้ลูกเข้าสังคม
อย่างไม่อายใคร ขนาดแม่บ้าน นักธุรกิจ เจ้าของกิจการสิ่งที่พบก็คือ ผู้หญิงไทยพอเป็นแม่บ้านจะหมด
ไอเดนติต้ี (อัตลักษณ์) ไปเลย บางคนไม่เคยซื้อเสื้อผ้าเอง ใช้เพอร์ซันนอลช็อปเปอร์ตลอด บางคนหมด
ความมั่นใจในหุ่น ก็เลยจัดคอร์สให้ผูห้ญิงมาเรียนเป็นกลุ่ม ๆ จะได้มองเห็นซึ่งกันและกัน และจะได้มี
เพ่ือน ส่วนรายบุคคลก็รับ โดยเริ่มจากการนัดพูดคุย แล้วก็ไปดูชีวิตของเขาว่าเป็นอย่างไร จากน้ันก็ไป 
ดูตู้เสื้อผ้า ซึ่งสว่นใหญ่ต้องร้ือให้หมด 

และส่วนผู้ชาย ใช่ว่าไม่มีปัญหา กลุ่มน้ีกม็ีปัญหาเร่ืองภาพลักษณ์ไม่ย่ิงหย่อนเหมือนกัน ทั้งๆ 
ที่ดูแล้ว ผู้ชาย ไม่น่าจะมีอะไรยุ่งยาก  

กลุ่มลูกค้าผู้ชายวางไว้เป็นผู้บริหาร หรือทํางานในตําแหน่งที่ต้องดูน่าเช่ือถือแต่ภาพลักษณ์
กลับไม่ให้เลย กรอบแว่น ทรงผม แต่งตัวเชย ไม่รู้จักการวางตัวซึ่งเราจะช่วยสร้างความมั่นใจให้เขา 

สิ่งที่ทุกคนอยากเปลี่ยนแปลงตัวเองคือด้านภาพลักษณ์ ไมว่่าจะเป็นวัยรุ่น แม่บ้าน เจ้าของ
กิจการผู้บริหาร ฯลฯ น่ันก็เพราะทุกคนต่างก็ต้องการ “เปลี่ยน” ตัวเองไปสู่ความมั่นใจที่มากกว่ากัน
ทั้งน้ัน  

ย่ิงหากทํางานในบริษัทใหญ่ ๆ ด้วยแล้ว ภาพลักษณ์ของพนักงาน ผู้บริหาร จะส่งผลถึง
ช่ือเสียงของบริษัทหรือแบรนด์ ความน่าเช่ือถือที่ลดลงในผูห้ญิง (ในสถานที่ทํางาน) เกิดจากแต่งกาย
ด้วยเสื้อผ้าสีฉดูฉาดเกินไป เพราะผู้คนจะจับจ้องที่เสื้อผ้าไม่ใช่ตัวคุณ รวมทั้งการแต่งหน้ามากเกินไป 
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ใส่รองเท้าส้นสงูเกินไป ใส่กระโปรงที่สั้นเกินไป ใส่เสื้อที่รดัรูปเกินไป นํ้าหอมที่ฉุนเกินไป ผมเผ้ารุงรัง 
แห้งกร้าน ตัดแต่งไม่เป็นทรงหรือทําสีผมทีฉู่ดฉาดเกินไป ไม่เข้ากับสีคิ้วหรือบุคลิกภาพของตัวเอง  
สวมเสื้อผ้าลายดอกหรือลายใหญ่โตหรือลายเส้นที่ดูลายตา ไม่ดูแลความสะอาดของตัวเอง ใส่
เคร่ืองประดับที่ทําให้เกิดเสียงดัง ทาสีเล็บที่ฉูดฉาดเกินไป รองเท้าแตกลายบริเวณน้ิวเท้าและส้น
รองเท้าหัก 

ในส่วนของความน่าเช่ือถือที่ลดลงของผู้ชาย (ในสถานที่ทาํงาน) เกิดจากแว่นตาแบบเชย 
เสื้อผ้าพิมพ์ลายใหญ่โต เสื้อผา้ไม่พอดีตัว แต่งตัวลําลองเกินไป แต่งตัวตามแฟช่ันเกินไป ใส่เสื้อผ้าเก่า 
ปกเหลืองใช้อาฟเตอร์เชฟหรือนํ้าหอมที่ฉุนเกินไป ใส่เนกไทลายการ์ตูนต่าง ๆ รองเท้าไม่ขัด ทรงผม
แบบปาดเพ่ือปิดบังศีรษะล้านและหนวดเคราที่รกรุงรัง 

แม้จะมีคํากล่าวที่ว่า “อย่าตัดสินหนังสือจากปก” แต่ในโลกการทํางานหลาย ๆ ครั้งแนวคิดน้ี
ก็ไม่สอดคล้องกับความเป็นจริงที่เรามักจะตัดสินคนอ่ืนจากบุคลิกภาพโดยใช้เวลาเพียงแวบแรกที่
พบปะกันหลายคร้ังปกหนังสือธรรมดาเล่มหน่ึงก็อาจจะไม่มีแรงจูงใจทีม่ากพอให้เราหยิบหนังสือเล่ม
น้ันมาเปิดอ่านซึ่งคงน่าเสียดายไม่น้อยถ้าหนังสือเล่มน้ันอัดแน่นไปด้วยความรู้มากมายทีเ่ป็นประโยชน์ 
เหมือนกับบุคลิกภาพของคนเรา เพราะถึงแม้คุณจะมีความสามารถ และประสบการณ์ที่ซุกซ่อนอยู่
มากมายขนาดไหนแต่ถ้าบุคลกิภาพไม่สอดคลอ้งกับความสามารถและประสบการณ์เหลา่น้ัน คุณก็
อาจจะถูกมองข้ามไปได้โดยง่าย โดยเฉพาะในโลกการทํางานปัจจุบันที่มีการแข่งขันกันอย่างดุเดือด  
จึงจําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องให้ความสําคัญกับการพัฒนาบุคลิกภาพของตนเองอยู่เสมอ 

  การแต่งกายเป็นศาสตร์อย่างหน่ึงที่ช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ให้กับผูส้วมใส่ บ่งบอกถึง
บุคลิกภาพ รสนิยม และบทบาทหน้าที่การงาน หากเราแต่งกายอย่างมีศิลปะ ถูกต้อง เหมาะสมกับ 
ตัวเรา และสถานการณ์ ก็จะช่วยเสริมสร้างให้เราเป็นผู้มีบุคลิกภาพที่ดี ดังน้ัน จึงควรแต่งกายให้มี
ความเหมาะสมกับอาชีพและสถานภาพของตนเอง นอกจากน้ันการแต่งกายที่ดีจะช่วยสร้างความ
ประทับใจให้เกิดแก่ผู้พบเห็น เพราะการแต่งกายที่ดีน้ันเป็นสิ่งแรกที่จะสรา้งความพอใจ ความสนใจ 
ความน่าเช่ือถือ ความศรัทธาและความไว้วางใจได้  
 
2.2 รายละเอียดหลักสูตรและการให้บริการ 

หลักสูตรการเรียนพัฒนาบุคลิกภาพ (Personality) 
หลักสูตรการเรียนพัฒนาบุคลิกภาพ (Personality) มุ่งเน้นให้ผู้เรียนได้เรียนรู้และพัฒนา

บุคลิกภาพของตนเองให้มีบุคลิกภาพที่ดี ทั้งทักษะการพูดและการแสดงออก ท่าทางต่าง ๆ เพ่ือ
เสริมสร้างความมั่นใจให้แก่ผูเ้รียนทั้งในด้านชีวิตประจําวันและการเข้าสังคม 
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ลักษณะของการให้บริการ ทางสถาบัน Professional Personality Institution ได้มีการ
ให้บริการสอนอบรมการแต่งกาย เป็นคอร์ส ราคาคอร์สละ 15,000 บาทโดยเรียน 5 คนต่อ 1 วิทยากร 
เรียนเป็นระยะเวลา 3 เดือน เฉพาะวันเสาร์และอาทิตย์ และยังมี บริการ ของ Personal Stylist ทาง
“Good Personality by Namtan” จะคิดเป็นแบบ 3-5 ชุดต่อช่ัวโมง โดยจ้างขั้นตํ่า 2 ช่ัวโมง   
มีการกําหนดราคาที่ชัดเจน มีให้เลือก 2 แบบ  

1) สไตล์ลิสต์มืออาชีพ เร่ิมต้นที่ช่ัวโมงละ 4,000 บาท 
2) สไตล์ลิสฝึกหัดช่ัวโมงละ 2000 บาท 

 
รายละเอียดการเรยีน 
- เรียนกลุ่ม (นักเรียน 5 คนต่อ 1 วิทยากร) 
- เรียนคร้ังละ 1ช่ัวโมง หรือมากกว่า/ สัปดาห์ 
- ขึ้นโชว์บนเวทีในโรงเรียนทุก 12 สัปดาห์ หรือ มากกว่า 
- ขึ้นโชว์บนเวทีนอกสถานที่ในงาน Superstars Mini Concert จัดขึ้นทุก3เดือน 
- ขึ้นโชว์บนเวทีใหญ่ในงาน Superstar Grand Concert ทีโ่รงละครอักษรา คิงเพาเวอร์จัด

ขึ้นทุกปี 
สามารถเลือกเวลาเรียนได้ ไม่ว่าจะเรียนช่วงเช้าหรือบ่ายหรือทั้งวัน, จะเรียนวันใดวันหน่ึง

หรือสองวันก็ได้ และมสีิทธ์ิเรียนชดเชยคาบท่ีขาด ในรอบใดก็ได้ภายในระยะเวลา 1 เดือนน้ัน  
จํานวนคร้ังที่เรียน 4 ครั้ง ครั้งละ 4 ช่ัวโมง 
 

โปรมแกรมให้เลือก 2 แบบ 
1) Individual Program 
ออกแบบและสร้างสรรค์หลกัสูตรให้เหมาะกับ Lifestyle ของคนตามช่วงวัยและช่วงชีวิต 

การทํางานในปัจจุบัน มุ่งเน้นการเสริมสร้างและปรับเปลี่ยนบุคลิกให้ดูดีโดดเด่น เป็นมืออาชีพ 
2) Corporate Program 
ออกแบบตามวัตถุประสงค์การพัฒนาบุคลากรพิเศษเฉพาะสําหรับแต่ละองค์กร ทั้งเรื่อง

ภาพลักษณ์ทักษะการสื่อสาร มารยาททางธุรกิจ จนถึงจิตวิทยาในการขับเคลื่อนผู้บริหารและพนักงาน
ให้บรรลุเป้าหมาย 
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2.3 จุดเด่นของสินค้าและบรกิาร 
“บุคลิกภาพที่ดีเป็นพ้ืนฐานของความสําเร็จ” 
โปรแกรมฝึกอบรมเพ่ือเสริมสร้างบุคลิกภาพของหนุ่มโสด สาวสวยให้ทนัสมัย โดดเด่น  

มีภาพลักษณ์ทีส่ามารถสร้างความประทับใจให้แก่ผู้พบเห็น โดยเฉพาะเพศตรงข้าม 
เรียนรู้วิธีการสร้างและปรับเปลี่ยนบุคลิกใหม่ให้ตนเองต้ังแต่ศีรษะจรดปลายเท้ากับสไตลิสต์

และนักพัฒนาบุคลิกภาพผู้อยู่เบ้ืองหลังความสําเร็จของนางงาม ดารา นางแบบ นายแบบ พิธีกร  
ผู้ประกาศข่าวช้ันแนวหน้าของเมืองไทย เรียนรู้การพูดจาให้มีเสน่ห์น่าประทับใจ และปรับทัศนคติใหม่
ให้พร้อมก้าวสูอ่นาคตที่สดใส 

1) วิเคราะห์จุดเด่นจุดด้อยเพ่ือพัฒนาจากพ้ืนฐานรูปร่างหน้าตา นํ้าเสียง มาด ท่วงท่า  
และการพูดจา 

2) เสริมสร้างความมั่นใจด้วยการเรียนรู้หลักการแต่งเน้ือแต่งตัวให้ดูดีเหมาะกับสไตล์บุคลกิ
และถูกกาลเทศะ 

3) รู้หลักการดูแลใบหน้าให้ดูสดใส สะอาดสะอ้าน ดูดีน่ามอง และมีชีวิตชีวา 
4) เรียนรู้และฝึกการใช้เคร่ืองสําอางแต่งเติมให้เหมาะกับแต่ละบุคคลกับ Make-up Artist 

มืออาชีพ 
5) เลือกทรงผมใหม่ให้เหมาะกบัรูปหน้าและสไตล์บุคลิกกับ Hair Stylist ช้ันนําของวงการ 
6) ปรับแก้ไขการกํากับมาดและท่วงท่าอิริยาบถให้ดูสง่า ดูดี และมีเสน่หใ์นสายตาผู้ที่ได้พบเห็น 
7) ฝึกการพูดจาสื่อสาร การใช้นํ้าเสียง การใช้คําพูดคําจาให้มีเสน่ห์เป็นที่ประทับใจแก่ผู้ที่ได้

พบปะสนทนาด้วย  
8) เรียนรู้เทคนิคการสร้างความประทับใจแรกพบ รู้จักทักทายสร้างปฏิสัมพันธ์กับเพ่ือนต่างเพศ 

ผู้ฝึกอบรมหลกั คือ คุณชัชรวีย์ เจริญสุข ซึ่งได้รับการศึกษามาจาก มิสเตอร์จอห์น โรเบิร์ต เพาเวอร์ส 
ผู้เช่ียวชาญด้านบุคลิกภาพ และผู้ฝึกอบรมอีก 4 ท่าน ที่จะเชิญมาเป็นผู้ฝกึอบรมพิเศษ 

 
2.4 วิสัยทัศน ์
 มุ่งมั่นพัฒนาผู้เรียนด้วยนวัตกรรม และเทคโนโลยีที่ทันสมยั มีทักษะการวางตัว การแต่งกาย 
และมีความสามารถพัฒนาตนเองให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงทางสังคม เทคโนโลยี บนพ้ืนฐาน
แห่งคุณธรรม จริยธรรม และเป็นที่ยอมรับของสังคม 

1) เป้าหมายระยะสั้น 
1.1) โปรโมทสถาบัน “Good Personality by Namtan” เพ่ือให้เป็นที่รู้จักและ

ได้รับการยอมรับ 
1.2) ทํากําไรจากยอดขายให้ได้ 50% ของการลงทุน 
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2) เป้าหมายระยะกลาง 
2.1) ขยายขนาดของธุรกิจให้มีขนาดใหญ่เพ่ิมขึ้นเช่นกระจายสาขาเพ่ิมเติม 
2.2) ขยายโปรแกรมการเรียนเพ่ือตอบสนองกลุ่มผู้เรียนให้หลากหลาย 
2.3) ขยายกลุ่มเป้าหมายเพ่ือตอบสนองให้ครอบคลุมทุกความต้องการ 

3) เป้าหมายระยะยาว 
3.1) เพ่ิมช่องทางการโฆษณา 
3.2) พัฒนายอดขายและกําไรสู่ความย่ังยืน 

4) วัตถุประสงค์ธุรกิจ 
4.1) เปิดช่องทางให้เป็นอีกทางเลือกใหม ่
4.2) สร้างอัตราผลตอบแทนเป็น 3 เท่าของการลงทุน 
4.3) สร้างอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายเพ่ิมขึ้นเป็น 2 เท่าของทุก ๆ ปี 
4.4) สร้างอัตราการเจริญเติบโตของกําไร 2 เท่าในระยะสั้นและ 5 เท่าในระยะยาว 
4.5) สร้างการรับรู้ให้ “Good Personality by Namtan”เพ่ือให้ภาพลักษณข์อง

สถาบันเป็นที่รู้จัก 
5) ผลตอบแทนและความเสีย่งที่คาดว่าจะได้รับจากการทําแผนธุรกิจ 

5.1) ด้านผลตอบแทน เพ่ือทําใหท้ราบข้อมูลด้านประชากรศาสตร์เพ่ือใช้ประกอบการ
ตัดสินใจและคดิแผนการตลาดเพ่ือการวางกลยุทธ์ที่เหมาะสมและจัดโปรแกรมการสอนให้ตรงตามความ
ต้องการสูงสุด 

5.2) ด้านความเสี่ยง พ้ืนที่อาจจะไม่พอต่อความต้องการของผู้เรียนหรืออาจจะไม่
เป็นไปตามเป้าหมายที่กําหนด 
 
2.5 โครงสร้างการบริหารงาน 
 ดําเนินงานโดย ชัชรวีย์ เจริญสุข เจ้าของกิจการและผู้บริหารสถาบันพัฒนาบุคลิกภาพ 
“Good Personality by Namtan” ซึ่งมีหน้าที่ประเมินและวิเคราะห์ความเสี่ยงรายวันและใน
ภาพรวม ประสานงาน ดูแลสถานที่ รักษาตัวอาคาร งานจัดซื้อจัดจ้าง และงานโครงการต่าง ๆ
ประสานงาน ศึกษา วิเคราะห์ เพ่ือสนับสนุน การดําเนินงานของฝ่ายต่าง ๆ อันประกอบด้วยงาน
ทางด้านการจัดการระบบงาน กําหนดมาตรฐานการดําเนินงาน จัดทําระเบียบคําสั่ง และวิธีปฏิบัติ 
ตลอดจนรวบรวมวิเคราะห์ และสรุปภาพรวมแผนงานงบประมาณและการพัฒนาบุคลากร สถาบัน
“Good Personality by Namtan” ประกอบด้วยบุคลากรดังต่อไปน้ี 
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ผู้บริหาร         1 คน 
ผู้ช่วยผู้บริหาร   1  คน 
ผู้ฝึกอบรม   5  คน 
ฝ่ายต้อนรับลูกค้า      2  คน       
ฝ่ายการเงิน   1  คน 
ฝ่ายแม่บ้าน                 2  คน 
ฝ่ายรักษาความปลอดภัย   3  คน 

 
2.6 นิยามศัพท์  

1) แผนธุรกิจ หมายถึง การวิเคราะห์สถานการณ์ การวิเคราะห์ด้านการตลาด การวิเคราะห์
ด้านการผลิต/ การดําเนินงาน การวิเคราะห์ด้านการเงิน และสรุปผลว่า ธุรกิจดังกล่าว มีความเป็นไป
ไดในการดําเนินงานหรือไม่ การวิเคราะห์สถานการณ์ การวิเคราะห์แผนการตลาด การวิเคราะห์แผน
ดําเนินงาน การวิเคราะห์แผนการจัดการและการวิเคราะห์แผนการเงิน ความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจ
สถาบันอบรมการแต่งกายและ Personal Stylist  

2) สถาบันอบรมการแต่งกายและ Personal Stylist หมายถึง สถานที่ใหบ้ริการสอนการแต่ง
กายเพ่ือพัฒนาบุคลิกภาพ และ บริการให้พนักงานช่วยเลือกซื้อชุดแต่งกาย  

3) การวิเคราะห์สถานการณ์ หมายถึง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน และภายนอกของ
องค์การ โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis)  

4) การวิเคราะห์ด้านการตลาด หมายถึง การกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวาง ตําแหน่ง
ทางการตลาด การกําหนดผลิตภัณฑ์ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และ การ ส่งเสริมการตลาด  

5) การวิเคราะห์ด้านการดําเนินงาน/ การบริหารขององค์การ  
6) การวิเคราะห์ด้านการจัดการและกําลังคน หรือหมายถึงการกําหนดโครงสร้างองค์การ  
7) การวิเคราะห์ด้านการเงิน หมายถึงรายได้หรือยอดขาย กําไรสุทธิระยะเวลาคืนทุน มูลค่า

ปัจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนภายใน ผลการวิเคราะห์ข้อมูล, การวิเคราะห์สถานการณ์,  
การวิเคราะห์สถานการณ์  

มาตรฐานในการประกอบการในอุตสาหกรรม อุตสาหกรรมน้ีมีข้อกําหนด มาตรฐาน หรือ
ระเบียบ ของทางราชการที่กําหนดให้กระทําตาม ดังน้ี  

1) สํานักงานรับรองมาตรฐานและประเมินคุณภาพการศึกษา (องค์การมหาชน) 
2) สํานักงานคณะกรรมการสง่เสริมการศึกษาเอกชน 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหต์ลาด และการวิเคราะห์ปัจจัยของธุรกิจ 

 
3.1 แนวโน้มทางการตลาด 

เน่ืองจากในยุคโลกาภิวัตน์ที่มีการเช่ือมโยงทั้งในด้านการค้าและการลงทุนทําให้ปัจจุบันคน
ต้องการที่จะมีใบเบิกทางที่ดีเปรียบเสมือนทางลัดในการได้สิ่งที่คาดหวังไม่ว่าเป็นการสมัครงานต่าง ๆ 
การมีพ้ืนที่ยืนในสังคม และทัง้น้ีจากการตรวจสอบข้อมูลใน 8 กลุ่มสินคา้ฟุ่มเฟือย พบ 3 กลุ่มทีม่ี
มูลค่าการนําเข้าสูงสุดประกอบด้วย อันดับ 1 เสื้อผ้า รองเท้าและผลิตภัณฑ์สิ่งทออ่ืน ๆ มมีูลค่านําเขา้ 
28,313.05 ล้านบาท ขยายตัวเพ่ิมขึ้น 17.4% เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อน (ในจํานวนน้ีมีการ
นําเข้าเฉพาะเส้ือผ้าสําเร็จรูป มูลค่า 14,166.3 ล้านบาท ขยายตัว 24.3%) อันดับ 2 เครื่องสําอาง 
มูลค่านําเข้า 19,443.8 ล้านบาท ขยายตัวเพ่ิมขึ้น 30% อันดับ 3 นาฬิกา และส่วนประกอบ มูลค่า 
14,476.1 ล้านบาท ขยายตัว 0.6% 

การนําเข้าเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากต่างประเทศท่ีเพ่ิมขึ้นข้างต้น (5 อันดับแรกไทยนําเข้าเสื้อผ้า
สําเร็จรูปจากจีน เวียดนาม กัมพูชา บังกลาเทศ และอิตาลี) มองว่าเป็นผลจาก 2 ปัจจัยหลัก คือ 1) มี
สินค้าเสื้อผ้าแบรนด์เนมช่ือดังจากต่างประเทศเข้ามาขยาย/ ช็อปจําหน่ายในไทยเพ่ิมขึน้ ทั้งจากยุโรป 
อเมริกา และญี่ปุ่น เพ่ือรองรับความต้องการของคนไทย ต่างชาติทํางานในไทย รวมถงึนักท่องเที่ยวที่
มีกําลังซื้อสูง 2) การนําเข้าเสือ้ผ้าเกรดรอง หรือมีราคาถูกกว่ากลุ่มแรกเข้ามาตามแนวชายแดนท้ังจาก
จีน กัมพูชา เวียดนาม 

จึงเล็งเห็นว่าสินค้าประเภทเคร่ืองแต่งกายยังเป็นที่นิยมจับจ่ายกันอยู่อย่างสมํ่าเสมอและทํา
อย่างไรจะทําให้ซื้อเคร่ืองนุ่งห่มการแต่งกายได้คุ้มค่าและเหมาะสมกับตนเองอย่างมากที่สุด 

 
3.2 ตลาดเป้าหมาย ให้บริการสอนการแต่งกายเพื่อพัฒนาบคุลิกในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

1) กลุ่มคนทํางาน 
2) กลุ่มนักเรียนนักศึกษา 
3) กลุ่มบุคคลท่ัวไปที่สนใจจะพัฒนาบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย 
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3.3 ลักษณะท่ัวไปของลูกคา้ 
ลักษณะลูกค้าในจังหวัดกรุงเทพมหานคร  
1) กลุ่มคนทํางานอายุระหว่าง 22-49 ปี 

- พนักงานระดับปฏิบัติการ 
- พนักงานระดับหัวหน้า 
- พนักงานระดับผู้จัดการ 
- พนักงานทั่วไป 

2) กลุ่มนักเรียน นักศึกษาอายุระหว่าง 17-30 ปี หรือมากกว่า 
- ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 
- ระดับปริญญาตรี 
- ระดับปริญญาโท 
- ระดับปริญญาเอกหรือมากกว่า 

3) กลุ่มบุคคลท่ัวไปที่สนใจจะพัฒนาบุคลิกภาพการแต่งกาย 
- กลุ่มบุคคลทุกเพศทุกวัยที่สนใจอยากจะมีความมั่นใจและสร้างเสริมบุคลกิภพด้าน

การแต่งกาย 
 
3.4 วิเคราะหป์ัจจัยธุรกิจ 

ปัจจัยภายในองค์กร โดยการวิเคราะห์หาจุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) เป็นการ
มองภาพของกิจการด้วยสายตาที่เป็นกลาง เพ่ือค้นหาปัจจัยภายในองค์กรที่ทําให้กิจการมีความได้ 
เปรียบหรือเสียเปรียบในการแข่งขัน โดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งหลักและคู่แข่งรอง หลังจากการ
วิเคราะห์ แล้วสามารถปรับปรุงแก้ไขได้ด้วยการเสริมจุดแข็งให้โดดเด่นขึ้น หรือลดจุดอ่อนดังกล่าวได้ 
เพราะเป็นปัจจัย ที่องค์กรสามารถควบคุมได้ การวิเคราะห์จะแบ่งเป็น 4 ส่วน คือ ด้านการบริหาร
จัดการ ด้านการตลาด ด้านการผลิต และด้านการเงิน  

SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์การ หรือหน่วยงานในปัจจุบัน เพ่ือค้นหา  
จุดแข็ง จุดเด่น จุดด้อย หรือสิ่งที่อาจเป็นปัญหาสําคัญในการดําเนินงานสู่สภาพที่ต้องการในอนาคต  

SWOT เป็นตัวย่อที่มีความหมายดังน้ี  
Strengths  - จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ  
Weaknesses  - จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ  
Opportunities  - โอกาสท่ีจะดําเนินการได้  
Threats  - อุปสรรค ข้อจํากัด หรือปัจจัยที่คุกคามการดําเนินงานขององค์การ  
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หลักการสําคญัของ SWOT ก็คือการวิเคราะห์โดยการสํารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ 
สภาพการณ์ภายใน และสภาพการณ์ภายนอก ดังน้ันการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการ
วิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้ตนเอง  
(รู้เรา) รู้จัก สภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส - อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ 
ทั้งภายนอก และภายในองค์กร  

ซึ่งจะช่วยให้ผูบ้ริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นภายนอกองค์กร 
ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมท้ังผลกระทบของการเปลี่ยนแปลง 
เหล่าน้ีที่มีต่อองค์กรธุรกิจ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้านต่าง ๆ ที่องค์กรมีอยู่ ซึ่งข้อมลู
เหล่าน้ี จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการกําหนดวิสัยทัศน์ การกําหนดกลยุทธ์และการดําเนินตาม 
กลยุทธ์ขององค์กรระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป  

ประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT วิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่าง ๆ 
ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งปัจจัยเหลา่น้ีแต่ละ อย่างจะช่วยให้เข้าใจได้ว่ามีอิทธิพลต่อผลการ 
ดําเนินงานขององค์กรอย่างไร จุดแข็งขององค์กรจะเป็น ความสามารถภายในที่ถูกใช้ประโยชน์เพ่ือ
การบรรลุเป้าหมาย ในขณะที่จุดอ่อนขององค์กรจะเป็นคุณลักษณะภายในที่อาจจะทําลายผลการ 
ดําเนินงานโอกาสทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ให้โอกาสเพ่ือการบรรลุ เป้าหมายองค์กร 
ในทางกลับกันอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ขัดขวางการบรรลุเป้าหมายขององค์กร 
ผลจากการวิเคราะห์ SWOT น้ีจะใช้เป็นแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน์ การกําหนดกลยุทธ์ เพ่ือให้
องค์กรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม 

วิเคราะห์จุดแข็ง และจุดอ่อนภายในของกิจการ (SWOT Analysis) 
  1) กิจการมีจุดแข็งดังต่อไปนี้ 

1.1) ยังไม่มีบริการในลักษณะน้ีในประเทศ  
1.2) ธุรกิจน้ีเป็นลักษณะการให้ความรู้และการบริการจึงทําให้มต้ีนทุนธุรกิจน้อย 
1.3) ปัจจุบันบุคคลทั่วไปเริ่มให้ความสนใจกับลคุลิกภาพมากข้ึนจึงทําให้ธุรกิจเกิด

ความสนใจได้ไม่ยาก 
1.4) การให้บริการแบบ Service น้ันขายความคิด ซึ่งไม่สามารถเลียนแบบได้  

เป็นความสามารถเฉพาะส่วนบุคคล ทําใหเ้กิดการลอกเลียนแบบได้ยากหากธุรกิจน้ีเติบโตได้แล้ว 
2) กิจการมีจุดอ่อนดังต่อไปนี้ 

2.1) เพราะเราเป็นธุรกิจเปิดใหม่ การสร้างความน่าเช่ือถือให้กับ “Good Personality 
by Namtan” จึงค่อนข้างยาก 

2.2) ปัญหาและระบบในเร่ืองของการให้บริการในระยะแรก 
2.3) การสร้างช่ือเสียงให้คนรู้จักและขยายให้ได้มากที่สุด 
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2.4) สภาวะทางเศรษฐกิจที่ตกตํ่าสง่ผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองในการเลือก
สถานศึกษาใหผู้้เรียน 

2.5) อาจารย์ผู้สอนที่มีประสบการณ์และเทคนิคการสอนขั้นสูงยังมีจํานวนน้อย 
 
 



บทที่ 4 
การวิจัยและผลวิจัย 

 
ผู้วิจัยได้ทําการศึกษาค้นคว้าโดยใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวมข้อมูลปัจจยัทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเข้าอบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย โดยการเก็บข้อมูลแบบสอบถามจํานวน 200 คน 
เมื่อพิจารณาข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถามแล้ว ผู้วิจัยจึงสรุปได้ ดังน้ี 

 
การวิเคราะห์ และอภิปรายข้อมูลปฐมภูมิ 

4.1 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบคุคล 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 60 30.0 
หญิง 140 70.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.1 แสดงว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจํานวน 140 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 70.0 และเพศชาย มีจํานวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 ตามลําดับ 

 
ภาพที่ 4.1: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามเพศ 
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ตารางที่ 4.2: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 6 3.0 
21-30 ปี 147 73.5 
31-40 ปี 29 14.5 
41-50 ปี 10 5.0 
อายุมากกว่าหรือเท่ากับ 51 ปีขึ้นไป 8 4.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.2 ข้างต้น แสดงให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญม่ีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี มี
จํานวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 73.5 รองลงมาอยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี มีจํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.5 ส่วนอายุในช่วง 41-50 ปี มีจํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 อายุมากกว่าหรือเท่ากับ 51 ปีขึน้ไป 
มีจํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี มีจํานวน 6 คน  
คิดเป็นร้อยละ 3.0  
 
ภาพที่ 4.2: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามอายุ 
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ตารางที่ 4.3: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 
(ม.6) หรือเทียบเท่า 

4 2.0 

ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6) 
หรือเทียบเท่า 

12 6.0 

อนุปริญญา/ ประกาศนียบัตรวิชาชีพ
(ปวส.) 

8 4.0 

ปริญญาตร ี 132 66.0 
สูงกว่าปริญญาตรี 44 22.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.3 แสดงว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญม่ีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
จํานวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 66.0 รองลงมา ได้แก่ สูงกว่าปริญญาตรี จํานวน 44 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 22.0 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6) หรือเทียบเท่า จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 
อนุปริญญา/ ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวส.) จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และต่ํากว่าระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย (ม.6) หรือเทียบเท่า จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามลําดับ 
 
ภาพที่ 4.3: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามระดับการศึกษา 
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ตารางที่ 4.4: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียน นักศึกษา 22 11.0 
พนักงานภาครัฐ/ รฐัวิสาหกิจ 14 7.0 
พนักงานบริษัทเอกชน 66 33.0 
ธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย 75 37.5 
รับจ้าง 3 1.5 
อ่ืน ๆ 20 10.0 

รวม 200 100.0 
 
จากตารางที่ 4.4 แสดงว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญม่ีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ ค้าขาย จํานวน  

75 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 รองลงมาทํางานเป็นพนักงานของบริษัทเอกชน จํานวน 66 คน คิดเป็น
ร้อยละ 33.0 ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่ยังเป็นนักเรียน หรือนักศึกษา มีจํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 
พนักงานภาครัฐ/ รฐัวิสาหกิจ จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 รับจ้าง จํานวน 3 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 1.5 และประกอบอาชีพอ่ืนอีกจํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
 
ภาพที่ 4.4: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามอาชีพ 
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ตารางที่ 4.5: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 5,000 บาท 7 3.5 
5,000 – 10,000 บาท 12 6.0 
10,001 – 20,000 บาท 57 28.5 
20,001 –30,000 บาท 39 19.5 
30,001 บาทข้ึนไป 85 42.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.5 ข้างต้น แสดงการแจกแจงความถ่ี และรอ้ยละโดยจําแนกตามรายได้ พบว่า
ส่วนใหญม่ีรายได้ในช่วง 30,001 บาทข้ึนไป จํานวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมา 10,001 – 
20,000 บาท จํานวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 ส่วนในช่วง 20,001 –30,000 บาท จํานวน 39 คน 
คิดเป็นร้อยละ 19.5 ช่วง 5,001 – 10,000 บาท จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และต่ํากว่า  
5,000 บาท มจีํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
 
ภาพที่ 4.5: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามรายได้ 
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ตารางที่ 4.6: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามสถานภาพ 
 

 
  จากตารางที่ 4.6 ข้างต้น พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 155 คน  
คิดเป็นร้อยละ 77.5 ส่วนกลุม่ตัวอย่างที่สมรสแล้วมจีํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 และหย่าร้าง 
หรือหม้าย มีจาํนวน 2 คน คดิเป็นร้อยละ 1.0 เท่าน้ัน 
 
ภาพที่ 4.6: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ จําแนกตามสถานภาพ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

สถานภาพ จํานวน ร้อยละ 
โสด 155 77.5 
สมรส 43 21.5 
หย่าร้าง หรือ หม้าย 2 1.0 

รวม 200 100.0 
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4.2 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกสวมใสเ่ครื่องแต่งกาย 
 
ตารางที่ 4.7: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ รูปแบบการเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกาย 
 

รูปแบบการเลอืกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 
ซื้อเอง 194 97.0 
ผู้อ่ืนซื้อให ้ 5 2.5 
ได้มาโดยไม่เสียเงิน 1 0.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.7 เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกสวมใส่เครื่องแต่งกาย โดยกลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่จะเลือกซือ้เองมากกว่า ซึ่งมีจํานวนมากถึง 194 คน คิดเป็นร้อยละ 97.0 ส่วนกลุม่ตัวอย่างที่ให้
ผู้อ่ืนเลือกซื้อให้น้ัน มีจํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 และได้มาโดยไม่เสียเงิน มีเพียง 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.5  
 
ภาพที่ 4.7: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ รูปแบบการเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกาย 
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ตารางที่ 4.8: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละของกลุ่มหรือบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกเครื่องแต่งกายมากที่สุด 

 
กลุ่มหรือบุคคลที่มีอิทธพิล จํานวน ร้อยละ 

ตนเอง 143 71.5 
ครอบครัว/ ญาติพ่ีน้อง 8 4.0 
เพ่ือน/ คนรู้จัก 25 12.5 
นักร้อง/ นักแสดง 19 9.5 
อ่ืน ๆ 5 2.5 

รวม 200 100.0 
 
จากตารางที่ 4.8 ข้างต้น พบว่า กลุ่มตัวอย่างจํานวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 ตัดสินใจ

เลือกซื้อด้วยตนเอง ส่วนกลุ่มที่มีอิทธิพลรองลงมาได้แก่ เพ่ือน/ คนรู้จัก มจีํานวน 25 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 12.5 ส่วนอิทธิพลจากนักร้อง/ นักแสดง มีจํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ครอบครัว/ 
ญาติพ่ีน้อง มีจํานวน 8 คน คดิเป็นร้อยละ 4.0 และอื่น ๆ มีจํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 
ภาพที่ 4.8: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละของกลุ่มหรือบุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก

เคร่ืองแต่งกายมากที่สุด 
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ตารางที่ 4.9: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ ช่วงราคาที่เลือกสวมใส่เคร่ืองแต่งกาย 
 

ช่วงราคา จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 500 บาท 60 30.0 
500-1,000 บาท 91 45.5 
1,001-2,000 บาท 34 17.0 
2,001 – 3,000 บาท 10 5.0 
มากกว่า 3,001 บาท ขึ้นไป 5 2.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.9 ข้างต้น พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายราคาในช่วง 
501-1,000 บาท จํานวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมาน้อยกว่า 500 บาท มีจํานวน 60 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30.0 ส่วนราคาในช่วง 1,001-2,000 บาท มีจํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 ราคา
ในช่วง 2,001 – 3,000 บาท มีจํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และมากกว่า 3,001 บาท ขึ้นไป  
มีจํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5  
 
ภาพที่ 4.9: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ ช่วงราคาที่เลือกสวมใส่เคร่ืองแต่งกาย 
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ตารางที่ 4.10: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ ปัจจยัทางด้านราคาที่ทําให้ท่านเลือกสวมใส่
เคร่ืองแต่งกายมากที่สุด 

 
ปัจจัยทางด้านราคา จํานวน ร้อยละ 

ราคาแพง (ต้องมีช่ือเสียง ไม่เก่ียงคุณภาพ Brand 
Name เท่าน้ัน) 

4 2.0 

ราคาเหมาะสม (ดูตามคุณภาพที่เหมาะสมกับราคา) 192 96.0 
ราคาถูกที่สุดเท่าน้ัน 4 2.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.10 แสดงว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญกับปัจจยัด้านราคาที่
เหมาะสม (ดูตามคุณภาพที่เหมาะสมกับราคา) มีจํานวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 96.0 ส่วนราคาแพง  
(ต้องมีช่ือเสียง ไม่เก่ียงคุณภาพ Brand Name เท่าน้ัน) และราคาถูกที่สดุเท่าน้ัน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
เท่า ๆ กัน 
 
ภาพที่ 4.10: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละ ปัจจัยทางด้านราคาที่ทําให้ท่านเลอืกสวมใส่

เครื่องแต่งกายมากที่สุด 
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ตารางที่ 4.11: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละในการซื้อสินค้าเคร่ืองแต่งกายบ่อยมากแค่ไหน 
 

ความถ่ีในการเลือกซ้ือสนิค้า จํานวน ร้อยละ 
ทุกวัน 3 1.5 
สัปดาห์ละ 2-3 ครั้ง 27 13.5 
สัปดาห์ละ 1 ครั้ง 59 29.5 
เดือนละคร้ัง 111 55.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.11 ข้างต้น พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซือ้สินค้าเคร่ืองแต่งกายเพียงเดือน 
ละครั้ง มีจํานวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาสัปดาห์ละ 1 ครั้ง มีจํานวน 59 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.5 สัปดาห์ละ 2-3 ครั้ง มีจํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 และกลุ่มตัวอย่างที่ซื้อสินค้า
เคร่ืองแต่งกายทุกวัน มีจํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
 
ภาพที่ 4.11: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละในการซื้อสินค้าเคร่ืองแต่งกายบ่อยมากแค่ไหน 
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ตารางที่ 4.12: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละช่วงเวลาที่สะดวกซื้อเครื่องแต่งกายหรือสินค้า
แฟช่ันมากที่สดุ 

 
ช่วงเวลาท่ีสะดวกซื้อ จํานวน ร้อยละ 

เสาร์-อาทิตย์/ วันหยุดนักขัตฤกษ์ 18 9.0 
วันจันทร์-ศุกร์ 7 3.5 
ตามเวลาที่สะดวก (ไม่มีกําหนด) 175 87.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.12 ข้างต้น พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จะสะดวกซื้อเคร่ืองแต่งกายหรือ
สินค้าแฟช่ันมากที่สุดตามเวลาที่สะดวก (ไม่มีกําหนด) มีจํานวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 87.5 ในช่วง
เสาร์-อาทิตย์/ วันหยุดนักขัตฤกษ์ มีจํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และในช่วงวันจันทร-์ศุกร์  
มีจํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
 
ภาพที่ 4.12: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละช่วงเวลาที่สะดวกซื้อเคร่ืองแต่งกายหรือสินค้า

แฟช่ันมากที่สดุ 
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ตารางที่ 4.13: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละแหล่งเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายมากที่สุด 
 

แหล่งเลือกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 
ห้างสรรพสินคา้ (Central, The Mall, 
Robinson อ่ืน ๆ ที่ใกล้เคียง) 

59 29.5 

Shopping Plaza (Gateway, Platinum, 
Terminal, Union Mall, Siam Square 
อ่ืน ๆ ที่ใกล้เคยีง) 

67 33.5 

อ่ืน ๆ 74 37.0 
รวม 200 100.0 

 
จากตารางที่ 4.13 ข้างต้น พบว่า แหล่งเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายของกลุ่มตัวอย่างเป็นสถานที่ 

อ่ืน ๆ นอกเหนือจากที่ให้ระบุในแบบสอบถาม มีจํานวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมา 
Shopping Plaza (Gateway, Platinum, Terminal, Union Mall, Siam Square อ่ืน ๆ ที่ใกล้เคยีง) 
มีจํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 และห้างสรรพสินคา้ (Central, The Mall, Robinson อ่ืน ๆ ที่
ใกล้เคียง) มีจํานวน 59 คน คดิเป็นร้อยละ 29.5 
 
ภาพที่ 4.13: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละแหล่งเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายมากที่สุด 
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ตารางที่ 4.14: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละประเภทเคร่ืองแต่งกายที่สวมใสม่ากหรือบ่อยที่สุด 
 

ประเภทเครื่องแต่งกาย จํานวน ร้อยละ 
ชุดทางการ เรียบร้อย 13 6.5 
ชุดเข้าเซต (แบบสองช้ิน ลายและแบบ
เดียวกัน) 

44 22.0 

เสื้อยืด, เสื้อเช้ิต 98 49.0 
กระโปรงสั้น/ ยาว 1 .5 
กางเกงขาสั้น/ ยาว 18 9.0 
อ่ืน ๆ 26 13.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.14 ข้างต้น พบว่า ประเภทเคร่ืองแต่งกายที่สวมใส่มากหรือบ่อยที่สุดของกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่ 3 อันดับแรก ได้แก่ ประเภทเสื้อยืด, เสื้อเช้ิต มีจํานวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 
รองลงมาเป็นประเภทชุดเข้าเซต (แบบสองช้ิน ลายและแบบเดียวกัน) มีจํานวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.0 และอื่น ๆ มีจํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ตามลําดับ 

 
ภาพที่ 4.14: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละประเภทเคร่ืองแต่งกายที่สวมใส่มากหรือบ่อยที่สุด 
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ตารางที่ 4.15: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละการตัดสินใจเลือกสวมใส่เคร่ืองแต่งกายแบรนด์เนม 
มีผลต่อท่านหรือไม่ 
 

การตัดสินใจเลอืกสวมใส่เคร่ืองแต่งกาย 
แบรนด์เนม 

จํานวน ร้อยละ 

จําเป็นต้องแบรนด์เนม ขึ้นห้างเท่าน้ัน 3 1.5 
แบรนด์เนมบ้างไม่แบรนด์เนมบ้าง 136 68.0 
ไม่จําเป็นต้องแบรนด์เนมเลย 61 30.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.15 ข้างต้น ในการตัดสินใจเลือกสวมใส่เคร่ืองแต่งกายแบรนด์เนมมีผลต่อท่าน
หรือไม่ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใส่แบรนด์เนมบ้างไม่แบรนด์เนมบ้าง มีจํานวน 136 คน คิด
เป็นร้อยละ 68.0 รองลงมาไม่จําเป็นต้องแบรนด์เนมเลย มีจํานวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 และ
กลุ่มตัวอย่างบางรายเท่าน้ันที่เลือกใส่เครื่องแต่งกายที่ต้องแบรนด์เนม ขึ้นห้างเท่าน้ัน มีจํานวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.5 

 
ภาพที่ 4.15: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละการตัดสินใจเลือกสวมใส่เคร่ืองแต่งกายแบรนด์เนม 

มีผลต่อท่านหรือไม่ 
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ตารางที่ 4.16: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละสาเหตุที่สําคัญทีสุ่ดหรือมาก่อนการท่ีท่าน
ตัดสินใจเลือก 

 
สาเหตุทีส่ําคญัที่สุด จํานวน ร้อยละ 

เลือกตามเทรนด์ที่กําลังนิยมในขณะนั้น 14 7.0 
เลือกตามความชอบในแบบสไตล์ของตนเอง 150 75.0 
เลือกตามความชอบของแบบสินค้าน้ัน ๆ 19 9.5 
เลือกสีที่ช่ืนชอบ 7 3.5 
เลือกตามขนาดมากที่สุด 2 1.0 
เลือกตามคุณภาพของเน้ือผ้า 8 4.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางที่ 4.16 ข้างต้น พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกตามความชอบในแบบสไตล์ของ
ตนเอง มีจํานวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 75.0 เลือกตามความชอบของแบบสินค้า มีจํานวน 19 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.5 เลือกตามเทรนด์ที่กําลังนิยมในขณะนัน้ มีจํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 
เลือกตามคุณภาพของเน้ือผ้า มีจํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 เลือกสีที่ช่ืนชอบ มีจํานวน 7 คน  
คิดเป็นร้อยละ 3.5 และมีเพียง 2 คน ที่เลอืกตามขนาด คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลําดับ 
 
ภาพที่ 4.16: แสดงการแจกแจงความถ่ี และร้อยละสาเหตุที่สําคัญที่สุดหรือมาก่อนการท่ีท่าน 

ตัดสินใจเลือก 
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4.3 ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีอิทธพิลต่อการตัดสินใจเรียนบคุลิกภาพด้านการแต่งกาย 
 
ตารางที่ 4.17: ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตัดสินใจซือ้ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเข้าอบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย 
 

ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือ N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation
การเรียนบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย
มีความสําคัญต่อการดํารง
ชีวิตประจําวัน 

200 1.0 5.0 3.72 0.88 

ได้รับการยอมรับจากสังคมหากท่าน
ตัดสินใจเรียนบุคลิกภาพด้านการ 
แต่งกาย 

200 1.0 5.0 3.62 0.85 

เปรียบเทียบสถาบันสอนบุคลิกภาพ
ด้านการแต่งกายก่อนการตัดสินใจ
สมัครเรียน 

200 1.0 5.0 3.62 0.97 

สอบถามบุคคลรอบข้างก่อนการ
ตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบันสอน
บุคลิกภาพด้านการแต่งกาย 

200 1.0 5.0 3.58 0.97 

แนะนําให้บุคคลรอบข้างเลือกเรียน
กับสถาบันสอนบุคลิกภาพ 
ด้านการแต่งกาย 

200 1.0 5.0 3.22 0.90 

Valid N (listwise) 200     
 

จากตารางที่ 4.17 พบว่า ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าที่มผีลต่อการตัดสินใจเข้าอบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย เมื่อพิจารณาเรียงลําดับจาก
ค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ด ได้แก่ การเรียนบุคลิกภาพด้านการแต่งกายมีความสําคัญต่อการดํารงชีวิตประจําวัน 
(Mean=3.72) รองลงมาได้รับการยอมรับจากสังคมหากทา่นตัดสินใจเรียนบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย 
และเปรียบเทยีบสถาบันสอนบุคลิกภาพด้านการแต่งกายก่อนการตัดสินใจสมคัรเรียน ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.18: ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านสินค้าและบริการท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจเข้าอบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย 

 

ปัจจัยด้านสนิค้าและบริการ N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation
ผู้ฝึกอบรมควรมีความชํานาญและ 
มีใบรับรองจากสถาบันที่น่าเช่ือถือ 

200 1.0 5.0 4.38 0.79 

ผู้ฝึกอบรมพร้อมให้ตอบปัญหาข้อ
สงสัยให้กับผู้เรียนได้ทุกคําถาม 

200 1.0 5.0 4.40 0.78 

ทางสถาบันควรให้ท่านจัด
ตารางเวลาเรียนเองได้ 

200 1.0 5.0 4.06 0.94 

พนักงานต้อนรับจะสามารถอธิบาย
โปรแกรมการเรียนให้ท่านเขา้ใจได้ 

200 1.0 5.0 4.10 0.91 

หากท่านได้เรียนท่านจะสามารถ
นําไปใช้ประโยชน์ได้จริง 

200 1.0 5.0 4.25 0.78 

Valid N (listwise) 200     
 

จากตารางที่ 4.18 พบว่า ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านสินค้า 
และบริการที่มผีลต่อการตัดสินใจเข้าอบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย เมื่อพิจารณาเรียงลําดับ 
จากค่าเฉลี่ยมากที่สุด ได้แก่ ผูฝ้ึกอบรมพร้อมให้ตอบปัญหาข้อสงสัยให้กบัผู้เรียนได้ทุกคําถาม 
(Mean=4.40) รองลงมาผู้ฝึกอบรมควรมีความชํานาญและมีใบรับรองจากสถาบันที่น่าเช่ือถือ 
(Mean=4.38) และหากท่านได้เรียนท่านจะสามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้จริง (Mean=4.25)  
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.19: ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้า
อบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย 

 

ปัจจัยด้านราคา N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation
สถาบันที่ราคาค่าเรียนแพงจะมี
คุณภาพดี 

200 1.0 5.0 3.03 0.75 

สถาบันที่ราคาค่าเรียนถูกจะไม่มี
คุณภาพ 

200 1.0 5.0 2.55 0.86 

ให้ความสนใจด้านราคาค่าเรียน 200 1.0 5.0 3.72 0.88 
เปรียบเทียบราคาเรียนกับสถาบัน
ก่อนตัดสินใจสมัครเรียน 

200 1.0 5.0 4.01 0.91 

เลือกสถาบันทีส่ามารถผ่อนชําระได้ 200 1.0 5.0 3.59 0.93 
Valid N (listwise) 200     

 
จากตารางที่ 4.19 พบว่า ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านราคาที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเข้าอบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย เมื่อพิจารณาเรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยมากทีสุ่ด 
ได้แก่ เปรียบเทียบราคาเรียนกับสถาบันก่อนตัดสินใจสมคัรเรียน (Mean=4.01) รองลงมาให้ความ
สนใจด้านราคาค่าเรียน (Mean=3.72)  และสามารถเลือกสถาบันที่สามารถผ่อนชําระได้ 
(Mean=3.59)  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.20: ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านสถานที่ที่มผีลต่อการตัดสินใจ
เข้าอบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย 

 

ปัจจัยด้านสถานท่ี N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation
สถานที่ต้ังสถาบันมีผลต่อการ
ตัดสินใจเรียน 

200 1.0 5.0 4.25 0.79 

ควรมีลานจอดรถให้เพียงพอ 200 1.0 5.0 4.31 0.83 
รู้สึกไว้วางใจกับสถาบันที่ท่านเลือก 200 1.0 5.0 4.23 0.74 
สถานที่ต้ังในเมืองทําให้สถาบัน
บุคลิกภาพมีความน่าเช่ือถือ 

200 1.0 5.0 3.60 0.93 

รู้สึกว่าสถานทีต้ั่งที่ดีมีผลต่อความ
มั่นคง 

200 1.0 5.0 3.81 0.87 

Valid N (listwise) 200     
 

จากตารางที่ 4.20 พบว่า ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านสถานที่ที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเข้าอบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย เมื่อพิจารณาเรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยมากที่สดุ 
เห็นว่าควรมีลานจอดรถให้เพียงพอ (Mean=4.31) สถานที่ต้ังสถาบันมีผลต่อการตัดสินใจเรียน 
(Mean=4.25) และรูส้ึกไว้วางใจกับสถาบันที่ท่านเลือก (Mean=4.23) 
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ตารางที่ 4.21: ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนลดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เข้าอบรมบุคลิกภาพด้านการแต่งกาย 

 

ปัจจัยด้านส่วนลด N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation
การให้ส่วนลดในการสมัครเรียน
เป็นแรงจูงใจให้ท่านอยากทดลอง
เรียนบุคลิกภาพ 

200 1.0 5.0 3.97 0.89 

การให้ส่วนลดผลิตภัณฑ์ที่เกีย่วข้อง 
เช่น บัตรส่วนลดซื้อชุดเสื้อผ้า 

200 1.0 5.0 3.85 0.92 

การให้แบ่งผ่อนชําระค่าเรียน
บุคลิกภาพ 

200 1.0 5.0 3.81 0.94 

สื่อโฆษณาต่าง ๆ อาท ิโทรทศัน์ 
วิทยุ หนังสือพิมพ์ สต๊ิกเกอร์ไลน์ 
เชิญชวน 

200 1.0 5.0 3.88 0.93 

Valid N (listwise) 200     
 
จากตารางที่ 4.21 พบว่า ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนลดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจเข้าอบรมบุคลิก 
ภาพด้านการแต่งกาย เมื่อพิจารณาเรียงลําดับจากค่าเฉลี่ยมากที่สุด พบว่าการให้ส่วนลดใน

การสมัครเรียนเป็นแรงจูงใจให้ท่านอยากทดลองเรียนบุคลิกภาพ (Mean=3.97) รองลงมาสื่อโฆษณา
ต่าง ๆ อาทิ โทรทัศน์ วิทย ุหนังสือพิมพ์ สต๊ิกเกอร์ไลน์ เชิญชวน (Mean=3.88) และการให้ส่วนลด
ผลิตภัณฑ์ที่เกีย่วข้อง เช่น บัตรส่วนลดซื้อชุดเสื้อผ้า (Mean=3.85) ตามลําดับ 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ ์

 
5.1 กลยุทธ์และแนวทางการปฏิบัติ 

5.1.1 โอกาสทางธรุกิจ 
 ในปัจจุบันน้ีทกุ ๆ คนหันมาใส่ใจเรื่องการแต่งกายมากข้ึนปฏิเสธไม่ได้ว่า คนเราจะมีบุคลิกภาพ
ที่ดีได้น้ันนอกจากดูแลเรื่องสุขภาพ,รูปร่างหรือหน้าตา การแต่งกายตามกาลเทศะท่ีเหมาะสมน้ันช่วย
สร้างเสริมบุคลกิภาพให้ในตัวบุคคลได้อย่างมาก และไม่ว่าจะเป็นชนชาติใด ก็ใสใจเรื่องการแต่งกายมา
เสมออยู่แล้ว และเด๋ียวน้ีในประเทศไทยได้หันมารับอารยธรรมตะวันตก จึงทําให้คนไทยส่วนใหญ่หันมา
ใส่ใจในการแต่งกาย ไม่ว่าจะเป็นการเข้าสังคมหรือการแต่งตัวออกงาน แม้แต่การแต่งกายให้เป็นที่
ยอมรับของสังคม เพราะเด๋ียวน้ีไม่ว่าจะไปไหนทําอะไร คนไทยสมัยน้ีนิยมเรื่องภายนอก เพราะเด๋ียวน้ี 
คนไทยหันมาให้ความสําคัญกับสินค้าแบรนด์เนม ไม่ว่าจะแพงขนาดไหนคนไทยโดยเฉพาะคนใน
กรุงเทพมหานคร ก็จะต้องมีสะพายไม่ว่าวัยใด แต่น่ัน อาจจะเป็นอุปสรรคกับบุคคลทีม่ีจํานวนเงินไม่ 
ถึง “Good Personality by Namtan” จึงคิดถึงจุดน้ีว่า คนที่อยากดูดีแต่ไม่ต้องพ่ึงเครื่องแต่งกายแพง 
หรือซื้อกระเป๋ารองเท้าแพงที่เป็นแบรนด์เนมน้ัน ต้องทําอย่างไร เลยตอบโจทย์ได้ว่า การแต่งกายให้ดูดี
ได้น้ัน ถ้ารู้จักเลือกให้เข้ากับตนเอง บางทีไม่ต้องใช้สินค้าที่แพง แค่แต่งตัวให้เหมาะสมกับกาลเทศะ 
และเหมาะสมกับตัวเอง ก็จะช่วยได้เป็นอย่างมาก ดังน้ัน ทางโรงเรียนสอนและแนะแนวการแต่งกาย  
“Good Personality by Namtan” จึงเป็นสถาบันหน่ึงที่รับเปิดคอร์สระยะสั้น เพ่ือสอนการแต่งกาย 
ไม่ว่าจะเป็น การ MIX & MATCH ไม่ว่าจะเป็น โทนสีหรือจะเป็นแบบของเน้ือผ้า, แต่งตัวตามฤดูกาล, 
แต่งตัวออกงาน หรือแมแ้ต่แต่งตัวให้ถูกกาลเทศะ และเรายังมีบริการเป็น Personal Stylist ให้กับ
บุคคลที่ต้องการบริการเก่ียวกับการไปเลือกซื้อของด้วย หรือแม้แต่ให้ช่วยแนะนําในการแต่งกาย  

จากการประเมินศักยภาพของ “Good Personality by Namtan” ให้พร้อมเผชิญหน้ากับ
การแข่งขันทางธุรกิจ กลยุทธ์ระดับองค์กรที่เลือกใช้น้ันคือ เน้นการเติบโตของกิจการ ต้องการระบบ
การทํางานที่คล่องตัวต้องการดําเนินงานมีประสิทธิภาพสูงในการนําสู่เป้าหมายในอนาคต สามารถ
เผชิญกับการเปลี่ยนแปลงในอนาคต เพ่ือความอยู่รอด (Survive) และความก้าวหน้า (Growth) ของ
องค์กรของหน่วยงานหรือของธุรกิจในอนาคตเพ่ือนําองค์กรไปสู่ภาพลักษณ์ใหม ่ก้าวสูวิ่สัยทัศน์ที่
ต้องการในอนาคต การวางแผนกลยุทธ์จึงเป็นการวางแผนในภาพรวมขององค์กรทุกกลยุทธ์ที่กําหนด
ขึ้นเป็นปัจจัยที่ช้ีอนาคตขององค์กร 
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5.1.2 กลยุทธร์ะดับธรุกิจ (Business Level Strategies) 
จากการวิเคราะห์จุดแข็งของกิจการ ผนวกกับกลยุทธ์ระดับองค์กรที่เลือกใช้เห็นว่า “Good 

Personality by Namtan” ควรเลือกใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ มุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม โดยนําศักยภาพ
ในด้าน การสร้างความแตกต่าง และตอบสนองเฉพาะลูกค้าในบางตลาด เช่น การแต่งกายสําหรับนัก
ธุรกิจหญิง, การแต่งกายสําหรับออกงาน, การแต่งกายสําหรับพนักงานออฟฟิศที่ต้องติดต่อสื่อสาร, 
การแต่งกายสําหรับนักธุรกิจชาย, การแต่งกายสําหรับสมคัรงาน    
   กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 

1) กลยุทธ์ด้านบริการ 
1.1) มีการให้บริการแบบครบวงจร โดยการให้บริการของเรามีคุณภาพและ

ใส่ใจลูกค้าอย่างแท้จริง โดยคํานึกถึงความพึงพอใจที่ลูกค้าจะได้รับทุก ๆ ครั้งที่เข้ามารับบริการในร้าน
ของเรา  

1.2) มีการตรวจสอบผลตอบรับและความพึงพอใจของลูกค้าหลังการ
ให้บริการเพ่ือที่จะนํามาเป็น 

1.3) ข้อมูลเบ้ืองต้นในการปรับปรุงและพัฒนาการให้บริการของเราให้ดี
ย่ิงขึ้นในอนาคต 

1.4) สิ่งที่สําคัญที่สดุในกลยุทธ์ด้านการบริการของเราคือทางร้านของเรา
เน้นที่การสร้างความไว้วางใจให้แก่ลูกค้าเป็นหลัก 

1.5) สิ่งที่ได้หลังจากการบริการน่ันคือความม่ันใจ ทั้งมั่นใจว่าจะเป็นสไตล์
ที่ใช่และทําใหลู้กค้าดูดีกว่าเดิม 

2) กลยุทธ์ด้านราคา 
2.1) ทางหลักสูตรของ “Good Personality by Namtan” มีกลยุทธ์

ทางด้านราคาในแบบ Package เหมาจ่าย ราคาคอร์ส 3 เดือน เรียนเฉพาะวันเสาร์-อาทิตย์ รวมอาหาร
และน้ําด่ืมในระหว่างการฝึกอบรม 15,000 บาทต่อคน สาํหรับ Package ฝึกอบรมการแต่งกาย 

2.2) สําหรับในส่วนของ Personal Stylist ทาง“Good Personality by 
Namtan” จะคิดเป็นแบบ 3-5 ชุดต่อช่ัวโมง โดยจ้างขั้นตํ่า 2 ช่ัวโมง   

การกําหนดราคาที่ชัดเจน มีให้เลือก 2 แบบ  
(1) สไตล์ลิสต์มืออาชีพ เร่ิมต้นที่ช่ัวโมงละ 4,000 บาท 
(2) สไตล์ลิสฝึกหัดช่ัวโมงละ 2000 บาท 
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3) กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด 
School & Academy 
จะใช้โปรโมช่ันบอกต่อ ถ้ามีลูกค้าเก่าแนะนําลูกค้าใหม ่ 
- ลูกค้าเก่าที่แนะนํา จะได้ Gift Voucher ในการสมัครเข้าการอบรมคร้ังต่อไป 

5,000 บาท 
- ลูกค้าใหมจ่ะได้ใช้บริการ “Good Personality by Namtan” (สไตล์ลสิฝึกหัด) 

ในการไปร่วมซือ้ของเป็นเพ่ือน 1 คร้ัง (1 วัน) เพ่ือเป็นการได้ลองใช้บริการแนวใหม่แลว้บอกต่อ 
- การ Like & Share ผ่าน Facebook & Instagram และโชว์พนักงานหน้าเคาน์เตอร์ 

ลดทันที 10 % ในการสมัครคอร์สอบรมการแต่งกาย 
- ถ่ายรูป Selfie กับ พนักงาน“Good Personality by Namtan” และ Share 

ผ่าน Facebook & Instagram จะได้รับส่วนลดทันที 10% ต่อ 1 ช่ัวโมง 
(การคํานวณราคายึดตามระดับความเช่ียวชาญของลูกค้าเลือก)       
- ทางบริษัทของเรามีการทําโปรโมช่ันสําหรับลูกค้าโดยมีการเปิดให้ลูกค้าได้สมัคร

สมาชิก โดยทางบริษัทของเรามีการแบ่งระดับของสมาชิกจากความถี่ และมูลค่ารวมในการเข้าใจ
บริการ ซึ่งมี 3 แบบ คือ บัตรลด 5% (ต้องมีการใช้บริการอย่างน้อยเดือนละ 5 ครั้ง หรอื คิดมูลค่า
โดยรวม 20,000 บาทต่อเดือน), 10% (ต้องมีการใช้บริการอย่างน้อยเดือนละ 10 ครัง้ หรือคิดมูลคา่
โดยรวม 40,000 บาทต่อเดือน) และ 15% (ต้องมีการใช้บริการอย่างน้อยเดือนละ 15 ครั้ง หรือคดิ
มูลค่าโดยรวม 60,000 บาทต่อเดือน) 

- มีการเก็บเงินก่อนผ่านทางช่องทางออนไลน์โดย 25% จะเก็บก่อนและจะหักเงินที่
เหลือเมื่อทํางานสําเร็จ 

4) กลยทุธ์ทางด้านลักษณะทางกายภาพ 
ลักษณะทางกายภาพเป็นกลยุทธ์ในการสรา้งบรรยากาศที่ทําให้ผู้เรียนมีความรู้สึก 

อยากเรียนรู้เพ่ือที่ผู้เรียนจะได้เปิดการรับรู้ของตัวเองอย่างเต็มที่ หรือสามารถมีอารมณ ์และบรรยากาศ
ไปกับสิ่งที่กําลังเรียน ทั้งการออกแบบสถาบันทั้งหมดจะสร้างบรรยากาศให้ดูทันสมัย โมเดิร์น สวยงาม 
กว้างขวาง มีสื่อการสอนต่าง ๆ ทีค่รบถ้วนสาํหรับการเรียนรู้มีมุมต่าง ๆ เพ่ือการใช้งานอย่างเต็มที่ มีที่
รองรับ หรือน่ังพูดคุยแลกเปลีย่นความคิดเห็นกับ เพ่ือน มมุกาแฟ มมุ หนังสือ ทั้งสะดวกและปลอดภัย 

5) กลยุทธ์ทางด้านบริหารจัดการ 
สร้างระบบบริหารจัดการที่มปีระสิทธิภาพสูง 

            ออกแบบโครงสร้างองค์กรที่กระชับ แม่นยํา ตอบสนองต่อเป้าหมายและยุทธศาสตร์ 
มีความยืดหยุ่น และความสามารถในการ ปรับตัวสูง พร้อมรับการเปลี่ยนแปลงและความไม่แน่นอนได้
อย่างดีย่ิง ใช้แนวคิดองค์กรแห่งการเรียนรู้ (LO) และการใช้ขับเคลื่อนองค์กรตามตามทฤษฎีไร้
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ระเบียบ (Chaordic Organization) พร้อมประยุกต์หลักการพ้ืนฐานขององค์กรธุรกิจเอกชนมาใช้
อย่างเหมาะสมรับบุคลากร อย่างพิถีพิถัน และสรรหาผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้านส่งเสริมการเรียนรู้เพ่ือ
พัฒนาตนเองตลอดเวลา ปลูกฝังวัฒนธรรมองค์กร ค่านิยม ตามแนวทางของสถาบัน “Good 
Personality by Namtan”     
 
5.2 แผนการตลาด 

โปรโมทสถาบัน “Good Personality by Namtan” เพ่ือให้เป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับ 
โปรโมช่ันส่งเสริมการขายคือข้อเสนอพิเศษที่ทางสถาบัน “Good Personality by Namtan” จัดให้ 
แก่ลูกค้าน้ันมีวัตถุประสงค์เพ่ือกระตุ้นการขายให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน ซื้อเร็วขึ้น ซื้อมากขึ้น 
หรือซื้อถี่ขึ้น ซึง่จะส่งผลต่อยอดการขายและส่วนแบ่งตลาดของสถาบัน “Good Personality by 
Namtan” ในช่วงระยะเวลาใดเวลาหน่ึงเป็นวัตถุประสงค์หลักและการสร้างช่ือเสียง การรับรู้ และการ
จดจําให้แก่สถาบัน“Good Personality by Namtan”เป็นวัตถุประสงค์รองหรือเป็นผลพลอยได้ที่จะ
ติดตามมา ซึ่งการส่งเสริมการขายที่จะได้รับประสิทธิผลที่ดีน้ันจําเป็นต้องมีการวางแผนไว้ล่วงหน้า
เป็นอย่างดี ให้มีความเหมาะสมกับโอกาสและพฤติกรรมในการซื้อของลูกค้าในตลาด 

การวางแผนทําโปรโมช่ันส่งเสริมการขายจะต้องมีความสอดคล้องกับจํานวนของบุคลากรและ
ห้องเรียน ซึ่งถ้าพบว่าจํานวนยอดของการจองโปรแกรมเรียนตํ่ากว่าจํานวนที่คาดไว้ให้เหมาะสมกับ
บุคลากรและหอ้งเรียนน้ัน ทาง สถาบัน “Good Personality by Namtan” ก็จะจัดทําโปรโมช่ัน
ส่งเสริมการขายนําเสนอสู่ท้องตลาด เพ่ือให้สามารถขายโปรแกรมให้ได้ตามเป้าท่ีได้มีการคาดการณ์ไว้
จึงจะช่วยให้สถาบัน “Good Personality by Namtan” สามารถบรรลเุป้าหมายที่กําหนดไว้ได้ แต่
ถ้ามียอดของการจองโปรแกรมเรียนอยู่มากเพียงพอแล้ว สถาบัน “Good Personality by Namtan” 
ก็ควรท่ีจะเลือกทํา Yield Management ในการขายโปรแกรมแทนการทําโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย
หรือเปลี่ยนไปทําโปรโมช่ันส่งเสริมการขายในช่วงอ่ืนแทน 

ในการวางแผนจัดทําโปรโมช่ันส่งเสริมการขายโปรแกรมของสถาบัน “Good Personality 
by Namtan” ควรที่จะมีการวางแผนเพ่ือรองรับการส่งเสริมการขายใน 4 ระยะ ดังน้ี คือ 

เป้าหมายระยะสั้น 
แผนส่งเสริมการขายระยะกระช้ันชิด ช่วงน้ีเป็นการส่งเสริมการขายในนาทีสุดท้ายโดยทั่วไป

แล้วจะมีระยะเวลาน้อยกว่า 14 วันล่วงหน้า ซึ่งเป็นช่วงเวลาที่สถาบันอ่ืน ๆ ที่เป็นคู่แข่งหรือเป็น
ลักษณะธุรกิจที่คล้ายกับเราทําโปรโมช่ันอย่างหนักในช่วงปลายปี ซึ่งเป็นช่วงที่คนต้องการเปลี่ยนงาน 
สมัครงาน และมีความจําเป็นต้องฝึกฝนบุคลิกภาพและเรียนรู้ด้านการแต่งตัวให้เหมาะสม ซึ่งทําให้
สถาบันอ่ืน ๆ หลาย ๆ ที่อาจจะเต็มหรือไม่มีคอร์สตรงจุดประสงค์สําหรับความต้องการของผู้เรียนได้ 
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เราจึงสามารถขายโปรแกรมให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและได้ราคาสูงสุดแล้วทําการส่งเสริมการขาย
ในลักษณะของ Value Added เพ่ิมคอร์สต่าง ๆ เข้าไปในโปรแกรม หรือจับมือกับสถาบันอ่ืน ๆ  
เพ่ือร่วมโปรโมช่ันกับเราเช่นเรียนกับสถาบันสอนร้องเพลง สถาบันสอนการแสดงที่จะไม่มีผลผูกพันกัน
ในระยะยาว 

เป้าหมายระยะกลาง 
แผนส่งเสริมการขายล่วงหน้าระยะปานกลาง โดยปกติแล้วแผนการส่งเสริมการขายในระยะ

ปานกลางนี้จะจัดทําไว้ล่วงหน้าตํ่ากว่า 1 ปี จะนําออกมาใช้เพ่ือพบว่าแผนการส่งเสริมการขายล่วง 
หน้าระยะยาวของตนเองที่ปล่อยออกไปสู่ตลาดแล้วน้ันมปีระสิทธิภาพไม่เพียงพอที่จะทําให้มีผูส้มัคร
เรียนมากเพียงพอตามท่ีได้มีคาดการณ์ไว้ล่วงหน้า โดยทั่วไปแล้วแผนการส่งเสริมการขายระยะปาน
กลางน้ีจะนํามาใช้กับการขายล่วงหน้าที่มากกว่า 3 เดือนข้ึนไป เพราะการขายโปรแกรมเรียนล่วงหน้า
น้ันมักจะไม่ค่อยมีคู่แข่งจับตา และเข้ามาแข่งขันอย่างดุเดือดมากนัก ทั้งน้ีเป็นเพราะสถาบันอ่ืน ๆ 
ส่วนใหญ่จะเน้นแค่ในช่วง 3 เดือน สถาบันอ่ืนจะไม่สนใจเรา และการส่งเสริมการขายลว่งหน้าระยะ
ปานกลางนี้ควรที่จะให้มคีวามสอดคล้องกับเทศกาลต่าง ๆ ของแต่ละตลาดเป้าหมาย และช่วงเวลา
ของการนําเสนอโปรโมช่ันต่าง ๆ ซึ่งสถาบัน “Good Personality by Namtan” จะต้องจัดเตรียม
แผนไว้ล่วงหน้าแล้วนําเสนอให้แก่ลูกค้า เพ่ือให้มีเวลามากเพียงพอในการตัดสินใจ 

เป้าหมายระยะปกติ 
แผนส่งเสริมการขายระยะปกติ ช่วงระยะเวลาการขายปกติมักจะได้รับการจับตามองเป็น 

พิเศษ เพราะเป็นช่วงช้ีชะตาว่าจะสามารถขายได้ตามเป้าหมายที่กําหนดไว้หรือไม่ โดยทั่วไปแล้วจะ 
อยู่ในช่วง 14 วันขึ้นไป ถึง 3 เดือนล่วงหน้า ซึ่งเราจะต้องตรวจดูรายงานการขายของตนเอง และคู่แข่ง
อย่างใกล้ชิด และนําเอากลยุทธ์ต่าง ๆ มาใช้ในการแข่งขนั เกิดการแย่งชิงธุรกิจกันอย่างดุเดือดเพ่ือให้ 
ได้ธุรกิจมาเป็นของตน พนักงานขายของต้องทํางานกันอย่างหนักเพ่ือให้สามารถปิดการขายให้มาเป็น 
ของตนเองให้ได้ โดยทั่วไปแล้วการส่งเสริมการขายในช่วงน้ีจะใช้พนักงานขายเป็นหนัก และจะใช้วิธี 
การส่งเสริมการขายแบบเฉพาะรายเพ่ือให้ได้ธุรกิจมาเป็นของตนเอง ไม่นิยมที่จะจัดโปรโมช่ันส่งเสริม 
การขายในลักษณะที่เปิดเผย หรือเผยแพรต่่อสาธารณะ เพราะจะส่งผลกระทบต่อลูกค้าที่มีการจอง
โปรแกรมเรียนล่วงหน้าไว้แล้วที่อาจจะยกเลิกการจอง แลว้หันมาใช้สิทธ์ิจากโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย
ใหม่ที่อาจจะได้ประโยชน์มากกว่า ซึ่งจะทําให้เสียระบบการตลาด และช่ือเสียงของโรงแรมได้ในระยะยาว 

เป้าหมายระยะยาว 
แผนส่งเสริมการขายล่วงหน้าระยะยาว โดยปกติแล้วแผนการส่งเสริมการขายล่วงหน้า 

ระยะยาวนี้จะจัดทําไว้มากกว่า 1 ปี ล่วงหน้า และมักจะจัดให้เป็นส่วนเสริม เพ่ือนําไปใช้ในการจัด 
ทํารายการส่งเสริมการขายประจําปี หรือตามฤดูกาลปกติ ซึ่งมักจะมีการจัดพิมพ์เผยแพร่ในโบชัวร์  
เพ่ือใช้เป็นสื่อในการขาย สําหรับ อาจจะต้องใช้เวลาในการเตรียมการมากถึง 2 ปี ล่วงหน้าก็ได้  
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การวางแผนส่งเสริมการขายลว่งหน้าระยะยาวที่ดีควรจะให้สอดคล้องกับฤดูกาล และการผูกกับการ
ส่งเสริมการขายของสถาบันอ่ืน ที่เป็นปัจจัยหลักพ้ืนฐานด้วย การส่งเสริมการขายล่วงหน้าระยะยาว 
น้ีเหมาะสําหรับคนที่ชอบเรียนรู้อะไรใหม่ตลอดเวลา ที่มักจะมีการวางแผนล่วงหน้า 
 
5.3 ด้านการเงิน 

เป้าหมายทางการเงิน 
ทางบริษัทมีเป้าหมายทางการเงินดังน้ี 
1) NPV เป็นบวก 
2) สามารถคืนทุนได้ภายในสองปี 
3) หาผลตอบแทนที่วัดได้ด้วย Internal Rate of return (iRR) 

 
งบต้นทนุโครงการและเงินทนุ 

 
ตารางที่ 5.1: งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงนิกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร 
เคร่ืองจักร, อุปกรณ์ 80,000.00 80,000.00 
เคร่ืองใช้สํานักงาน 40,000.00 40,000.00 - 
  - - - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 120,000.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิม
ดําเนนิงาน 
ค่าจดทะเบียน 
และค่าตกแต่ง 200,000.00 200,000.00 - 
ค่ามัดจําสถานที่ 100,000.00 100,000.00 - 
  - - 0 
เงินทนุหมุนเวียน 200,000.00 100,000.00 0 
  - - 0 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 520,000.00 520,000.00 - 
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ตารางที่ 5.2: การคํานวณค่าเสื่อมราคา 

 
 
ตารางที่ 5.3: ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 

 
 
 
 
 
 

การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพยถ์าวรรวม 120,000.00

ค่าเส่ือมราคาตอ่ปี 24,000.00 24,000.00 24,000.00 24,000.00 24,000.00 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 24,000.00 48,000.00 72,000.00 96,000.00 120,000.00

โอนไปงบดุล 

สินทรัพยถ์าวรรวม 120,000.00 120,000.00 120,000.00 120,000.00 120,000.00

หัก ค่าเส่ือมราคาสะสม 24,000.00 48,000.00 72,000.00 96,000.00 120,000.00

สินทรัพยถ์าวรรวมสุทธ ิ 96,000.00 72,000.00 48,000.00 24,000.00 - 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตกแต่ง 200,000.00

ค่าตกแต่งตดัจ่าย 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 

ตัดจ่ายสะสม 40,000.00 80,000.00 120,000.00 160,000.00 200,000.00

โอนไปงบดุล 

ค่าตกแต่ง 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00

หักตัดจ่ายสะสม 40,000.00 80,000.00 120,000.00 160,000.00 200,000.00

ค่าตกแต่งสุทธ ิ 160,000.00 120,000.00 80,000.00 40,000.00 - 
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ตารางที่ 5.4: การประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จํานวนผู้จองคอร์สเรียน (คน)           

  300 400 500 1000 1500 

บริการ Personal Shopper 

ช่วง ( 9.00-12.00น.) i 3 3 3 3 

ช่วง (12.00-17.00น.) 3 3 4 4 4 

ช่วง (17.00-21.00 น.) 3 4 4 4 4 

เวลาผู้มาใช้บรกิารต่อวัน/ ห้อง 6 10 11 11 11 

รายได้บริการตอ่ ชม. เฉล่ีย 2000 2000 4000 4000 4000 

รายได้บริการตอ่วัน 12000 20000 44000 44000 44000 

จํานวนคนที่ใหบ้ริการ  4 5 5 5 5 

รายไดร้วมต่อวนั 48,000 100,000 220,000 220,000 220,000 

รายได้ค่าบรกิารต่อป ี 16,800,000 35,000,000 77,000,000 77,000,000 77,000,000
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ตารางที่ 5.5: การประมาณการรายได้ 
 

 
 

 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที ่ 360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

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

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

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

ค่าเส่ือมราคา 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

เงินเดอืน 576,000 604,800 635,040 666,792 700,132 

โฆษณา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,096,800 1,129,260 1,163,339 1,199,119 1,236,684 

รายไดร้วม 16,800,000 35,000,000 77,000,000 77,000,000 77,000,000 

ตารางที่ 5.6: นโยบายการส่งเสริมการขาย 
 

ลูกค้าทําบัตรสมาชิก 40%         

คาดว่าลูกค้าจะนําบัตรมาใช้ 30%         

ส่วนลดสําหรับสมาชิก 25%         
ค่าส่งเสริมการขาย 

(บัตรสมาชิก) 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายไดร้วม 16,800,000.00 35,000,000.00 77,000,000.00 77,000,000.00 77,000,000.00

ลูกค้าทําบัตร
สมาชิก 

6,720,000.00 14,000,000.00 30,800,000.00 30,800,000.00 30,800,000.00

คาดว่าลูกค้า 
จะนําบัตรมาใช้ 

1,344,000.00 2,800,000.00 6,160,000.00 6,160,000.00 6,160,000.00 

จะให้ส่วนลด  336,000.00 700,000.00 1,540,000.00 1,540,000.00 1,540,000.00 
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ตารางที่ 5.7: ต้นทุนการให้บริการ 

 
ตารางที่ 5.8: กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 
กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีที่    
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -520,000.00 
1  กระแสเงินสดรับ  11,331,200.00 
2  กระแสเงินสดรับ  21,134,580.00 
3  กระแสเงินสดรับ  47,784,438.60 
4  กระแสเงินสดรับ  38,560,882.72 
5  กระแสเงินสดรับ*  38,834,051.69 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30%
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿66,932,210.69
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -520,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿66,412,210.69
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 2268%

 
 
 
 
 

ต้นทุนการให้บริการ 20% 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการให้บริการ 3,360,000 7,000,000 15,400,000 15,400,000 15,400,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 840,000 1,750,000 3,850,000 3,850,000 3,850,000 

ส่งเสริมการขาย  336,000 700,000 1,540,000 1,540,000 1,540,000 

รวมต้นทุนผันแปร 4,536,000 9,450,000 20,790,000 20,790,000 20,790,000 
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