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บทคัดย่อ 
 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ี มวัีตถุประสงค์ คือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ือง
แต่งกายป้องกันรังสียูวี โดยสุ่มตัวอย่าง รวม 400 คน แผนธุรกิจน้ีได้จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจจําหน่าย
เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี โดยเป็นการดําเนินธุรกิจใหม่ เทคนิคและวิธีใช้ในการจัดทําแผนคือ การ
วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการสาํรวจที่ใช้แบบสอบถามกับ
ตัวอย่างซึ่งเป็นบุคคลจํานวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างจากแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
รวบรวมข้อมูล สถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ค่าร้อยละ คา่เฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานค่าสูงสุด
ตํ่าสุด (Independent Sample-t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient)  สัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank 
Correlation Coefficient) สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson  Product-Moment 
Correlation) การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติค  (Logistic  Regression  Analysis) 
 ผลวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอกพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็น เพศหญิง มีอายุ 26 - 35 ปี อาชีพอิสระ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท ความ
คิดเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ประกอบการตัวสินใจซื้อคือ ด้านผลิตภัณฑ์ที่มีดีไซน์ที่เป็น
เอกลักษณ์ ทีม่คีวามพึงพอใจมากที่สุด เน้ือผ้าของสินค้ามีคุณภาพดี ไม่ร้อนไม่อับลม และป้องกัน 
รังสียูวีได้ มีความพึงพอใจมากที่สุด ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก ได้แก่ 
ความไว้วางใจในการซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวีทางอินเตอร์เน็ต มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การซื้อด้านค่าใช้จ่ายและด้านจํานวนเงินในทิศทางเดียวกัน ส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์,ราคา,ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ซื้อเคร่ืองแต่งกายด้านค่าใช้จ่ายในทิศทางเดียวกัน สภาพการแข่งขันของธุรกิจน้ี มีการแข่งขันตํ่า 
คู่แข่งหลักทีส่ําคัญได้แก่ แบรนด์ Kiss me doll เมื่อเทียบกับคู่แข่งพบว่าตําแหน่งของธุรกิจในตลาด
ตําแหน่งสินค้าระดับกลาง ข้อได้เปรียบคู่แข่งขันคือผลิตภัณฑ์กลยุทธ์ทีส่าํคัญในการดําเนินธุรกิจคือ 1) 
กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 2) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 
คําสําคัญ : กลยุทธ์ด้านการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์, กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
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ABSTRACT 
 

 Object of Business Plan is study investigated the factors affecting the 
purchasing behavior of Clothing UV protection Shop The sample consisted of 400 
people by answering. 
 This business plan is Clothing UV protection Shop that is a new entrance 
Analyzing Factors of business and competitive from the instrument use to collect 
that data was a questionnaire 400 person. The collected data were analyzed by 
Percentage, Means, Standard Deviation, Maximum and Minimum Values, Independent 
Sample-t-test, Pearson Product Moment Correlation Coefficient, Spearman Rank 
Correlation Coefficient, Pearson Product-Moment Correlation, Logistic Regression 
Analysis. 
 The results of the study from the internal and external factor were as follow. 
The sample group is mostly female, age around 26-35 years. Freelance and earns 
about 20,001-30,000 bath/month. The result tells that the opinion for marketing of 
the customers to decide for buying is the identity of the product is the most. The 
clothes must not be hot, be good ventilation and protect UV Well. 
 The risk internal and external is the trust in buying the costumer UV. 
Protection by The internet is related with the behavior of expense and the amount 
of money in the same direction, The marketing mix is the product, the price buying 
and the supported. The competition of this business is low the core competitor is 
kiss me doll Brand when compare with the position of the business is in the middle. 
The advantage of the important strategies are the different of product and the 
distribution channels.  
 
Keywords :  Product Differentiation Strategy, Channel strategy 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
 เน่ืองจากประเทศไทยต้ังอยู่ในเขตศูนย์สูตรจึงทําให้ได้รับแสงอาทิตย์อย่างต่อเน่ืองและคงที่
ตลอดทั้งปี เป็นผลให้ประเทศไทยเป็นประเทศเมืองร้อน มีแสงแดดตลอดทั้งปี แต่ละวันมีแดดจ้าวันละ
กว่า 8 ช่ัวโมง ซึ่งอิทธิพลจากแสงแดดในปัจจุบัน ก่อให้เกิดโรคผิวหนัง และปัญหาทางด้านผิวพรรณ 
ต่างๆ มากมาย เช่น โรคแพ้แดด ฝ้าแดด และยิ่งในช่วงเวลา 10.00 น.–16.00 น. เป็นช่วงที่ปริมาณ
แสงอัลตร้าไวโอเลตมากที่สุด ดังน้ันผู้หญิงสว่นใหญ่กลัวแสงแดด เพราะเมื่อโดนแสงแดดเป็นเวลานาน
จะทําให้ผิวหนังไหม้แดง และก่อให้เกิดริ้วรอยเห่ียวย่น ฝ้า กระ หรือจุดด่างดําบนใบหน้า ซึ่งทําให้ดูแก่
ก่อนวัย อาการแบบน้ีค่อยๆ สะสมมาเรื่อยๆ ดังน้ัน อากาศร้อน และแดดแรง อย่างประเทศไทย เป็น
ภัยร้ายที่มีผลต่อความงามและสุขภาพโดยที่ไม่สามารถหลกีเลี่ยงไปได้ตลอด แต่เราสามารถป้องกันได้
ที่ตัวเราเอง 
 ในปัจจุบันสินค้าที่มีคุณสมบัติป้องกันรังสียูวีและความร้อนที่จะมาทําร้ายผิวพรรณ หากเป็น
ลักษณะภายนอกก็จะมีครีมทาผิว ซึ่งมันไม่คงทนต้อองทาซ้ําซึ่งมันยุ่งยากในระหว่างวัน อาจจะมีร่มกัน
ยูวี แต่มันก็ไมส่ะดวกสบาย หรือสินค้าที่มมีาอย่างเช่น หมวกกันรังสียูวีก็มีรูปลักษณท์ีล่้าสมัย ซึ่งดิฉนั
ไม่ชอบทาครีมระหว่างวันเพราะว่ายุ่งยาก เวลาออกแดดทีจะกางร่มก็ทําอะไรไม่ถนัด จะใส่หมวกกันยู
วี ก็ดูล้าสมัยไมก่ล้าที่จะใส ่ด้วยข้อจํากัดของสินค้าในปัจจุบันเหล่าน้ี ดิฉันจึงแรงบันดาลใจที่คิด
อยากจะผลิตสิง่ที่ปกป้องแสงแดดและรังสียูวีที่ไม่ใช่ครีมทาผิว เป็นเคร่ืองแต่งกายที่ทั้งปกป้องความ
ร้อน และสามารถปกป้องรังสียูวีได้ ที่มีรูปลักษณ์ทีท่ันสมยั สวยงาม  และอยากให้สินค้าดูพิเศษขึ้น
ด้วยการเพ่ิมลูกเล่นโดยการท่ีจะสามารถใส่ข้อความตัวอักษร เช่น ช่ือ อักษรย่อต่างๆ  ไว้บนสินค้าได้ 
และจะมีการทาํรหัสของสินคา้ทุกช้ินเพ่ือเป็นการป้องกันสินค้าเลียนแบบ สินค้าของเราจึงมีลักษณะ
เป็นการผลิตแบบ Made to Order  คือเมือ่มีการสั่งเข้ามาถึงจะมีการผลิต เพราะเหตุน้ีสินค้าของเรา
จึงมีไม่มีหน้ารา้น จะมีการสั่งซื้อและการขายทางโซเช่ียวมีเดีย 
          ทั้งน้ียังมองเห็นโอกาสของสินค้าน้ีเพราะยังไม่มีใครทําสินค้าในลกัษณะน้ี และยังเป็นสินค้าที่
คนแทบทุกวัยต้องใช้ประโยชน์  โดยเฉพาะวัยเรียนและวัยทํางาน เป็นวัยที่ตามกระแสสังคม ช่ืนชอบ
สินค้าที่ทันสมยั สวยงาม และ ช่ืนชอบสินค้าที่อยู่ในกระแสสังคม  อีกทั้งสินค้าน้ียังเป็นสินค้าที่จําเป็น  
ย่ิงเฉพาะเด๋ียวน้ียุคสมัยที่เปลีย่นไปทําให้คนแทบทุกเพศ ทกุวัย ไม่ว่าจะเป็น บุคคลทีม่อีายุขึ้น หรือ
เพศชายเองก็หันมาใส่ใจสุขภาพผิว และสนใจสินค้าทีท่ันสมัยกันมากขึ้น 
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รายละเอียดของสินค้า / บรกิาร 
สินค้า 

 เคร่ืองแต่งกายที่สามารถป้องกันทั้งความร้อนและรังสียูวีได้ ภายใต้แบรนด์ B.Butterfly ที่ถูก
ออกแบบให้สนิค้ามีความทันสมัย มีดีไซน์ทีใ่หม่ไมซ่้ําใคร สินค้ามีความโดดเด่น และมสีินค้าใหม่ๆ ที่
ออกแบบเองเป็นช่วงฤดูกาล เช่น ช่วงวันแม่ อาจจะมีผ้าคลุมไหล่เซทแม่ลูก วาเลนไทน์ เซทคูร่ัก เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มีความสนใจในสินค้าที่สามารถป้องกันรังสียูวีและมีรูปลักษณท์ี่
สวยงาม โดยที่สินค้าแต่ละชนิดสามารถป้องกันรังสียูวีได้จริงๆ โดยสินค้าจะมีความพรีเมี่ยม โดยที่
สินค้าทุกช้ินออกแบบเอง ผ้ามีการลงพิมพ์ลายเอง และที่สาํคัญสินค้าแต่ละช้ินสามารถท่ีจะปัก
ตัวอักษรได้ตามที่ลูกค้าต้องการได้ เมื่อลูกค้ามีความสนใจสั่งสินค้าถึงจะมีการทําออเดอร์น้ันๆ เปรียบ
ได้ว่าของช้ินน้ันเป็นช้ินเดียวในโลกที่มีช่ือของคุณภายใต้แบรนด์ของเรา สินค้าแต่ละช้ินของเรา
ออกแบบมาเพ่ือที่จะสามารถใส่ได้ทุกโอกาส ใส่ได้นาน ทําความสะอาดง่ายต่อการใช้งาน มีความ
คล่องตัว อีกทั้งยังช่วยป้องกันอันตรายจากมลภาวะที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมทั้งภายในอาคารและ
กลางแจ้ง สินคา้ของเราเพียงช้ินเดียวน้ีสามารถรวมคุณสมบัติต่างๆ เหล่าน้ีได้ เพราะสินค้าของเรามุ่ง
ที่จะพัฒนารูปแบบของสินค้าที่เหมาะแก่การใช้งานจริง ดูทันสมัยแต่ไม่มากจนเกินไป สนิค้าทุกช้ินที่
เป็นเน้ือผ้าจะเป็นผ้าที่สั่งพิเศษเฉพาะแบรนด์ของเราเท่าน้ัน เพราะต้องเป็นเน้ือผ้าที่สามารถกันรังสียูวี
ได้จริงๆ รูปลักษณ์เมื่อสวมใสแ่ล้วดูเพ่ิมมูลคา่ให้แก่ผู้บริโภค และจะทําให้พวกเขาตะหนักได้ว่าสินค้า
ของเราน้ันคุ้มค่า คุ้มราคาที่ได้จ่ายออกไป 

สินค้าเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี แบรนด์ B.Butterfly สามารถแบ่งออกได้ตามประเภท
ของสินค้า ได้ดังน้ี 

1. เสื้อคลมุยาว ที่สามารถใสไ่ปทํางาน สามารถใส่คลุมออกงานได้ สามารถใส่คลุมได้ในทุก
โอกาส โดยเฉพาะเมื่อต้องออกกลางแจ้ง เพราะเสื้อคลุมของแบรนด์เราสามารถป้องกันรังสียูวีได้ 
นอกจากคลุมแล้วแสงแดดจะไม่ร้อน ไม่ไหมผ้ิว คือ มลีักษณะเรียบหรู ถกูออกแบบสําหรับการใช้งาน
ง่ายๆ สบายๆ คลุมเพ่ือให้ชุดดูสวยขึ้น สามารถป้องกันแสงแดดและรังสียูวีตอนกลางวัน เมื่อออกงาน
กลางคืนก็สามารถช่วยป้องกันความเย็นได้ด้วย โดยแต่ละตัวน้ันจะมีสัญลักษณ์แบรนด์บนอกด้านซ้าย 
และ สามารถปักตัวอักษรได้ตรงบริเวณใต้สัญลักษณ์แบรนด์ สินค้าน้ีจะมีการออกแบบในหลายลาย
เพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกค้าหลายแบบ มีทั้งลวดลายและเรียบ ทั้งชาย และ หญิง และมสีนิค้าลวดลาย
ใหม่ๆ  ในทุกซซีั่น 

 
 
 
 



ภาพที่ 1.4 :  
 

 
  2. ก
มาร้อนไม่อับ
กางเกงขายาว
กันยูวี ยังคงมี
ด้วย 
 
ภาพที่ 1.5 :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. ผ้
และ 100*10

เสื้อคลุมยาว

างเกงขายาวแ
จนเกินไป มีรู
ว กระโปรงยา
มคีวามพิเศษที

กางเกงขายา

้าคลมุไหล ่ทา
00 เซนติเมตร

และกระโปรง 
ปลักษณ์ทีท่นั
างจะดูเชยไปเ
ที่สามารถปักตั

าวและกระโปร

างแบรนด์ของ
 เพ่ือการสะด

 จะมีการออก
นสมยั ในช่วงนั
เลย เพราะสิน
ตัวอักษรลงบน

รง 

งเราผ้าคลุมไห
ดวกต่อการใช้ง

กแบบให้มีดีไซ
นั้นๆ สามารถใ
นค้าของเราทกุ
นสินค้าได้ และ

หล่จะมีด้วยกัน
งาน ห่มในรถย

ซนท์ี่ทันสมัยใช้
ใส่ได้ในทุกโอ
กช้ินจะสวย ใส
ะสินค้าทุกช้ิน

น 2 ขนาด คือ
ยนต์ คลุมไหล

 

ช้เน้ือผ้าพิเศษ
กาส ขดีกฎทีว่
สส่บาย ทันสม
นจะมีสญัลักษณ

อ 50*50 เซนต
ล่เมื่อเดินออก
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ษที่ใสแ่ล้ว 
ว่าใส่
มัย และ
ณ์ติดอยู่

ติเมตร 
กลางแจ้ง 



ทางผ้าคลุมไห
ของสีผิว โดย
 
ภาพที่ 1.6 :  
 

 
4. ห

จากโรงงานที่
สามารถป้องก
ตัวอักษรลงไป
สินค้าและยังส
 
ภาพที่ 1.7 :  
 

หล่นี้จะเน้นกล
จะใช้เน้ือผ้าฝ้

ผ้าคลุมไหล ่

หมวกสินค้าหม
ีรับผลิตโดยเฉ
กันรังสียูวีได้ด้
ปได้ และทางแ
สามารถใส่ตัว

หมวก 

ลุ่มไปทางลูกค้
ฝ้ายละเอียดผส

มวกของเราน้ัน
ฉพาะ โดยมีลัก
ด้วย และ หมว
แบรนด์ของเร
วอักษรลงบนผ้

ค้าสตรีเพราะจ
สมผา้ cvc แล

นหมวกแก๊ปจ
ักษณะสวยงา
วกด้านปีกขวา
รายังมีหมวกส
ผ้าคาดหมวกไ

จะเป็นเพศที่นิ
ละมีการเคลือ

ะสามารถกันร
มทันสมันเหมื
าจะมีสัญลักษ
สานปีกกว้างที่
ด้อีกด้วย 

นยิมใสก่างเกง
บสารกันยูวีอี

รังสียูวีได้ ด้วย
มอืนเหมือนแก๊
ณแ์บรนด์ แล
มีการเคลือบส

งขาสั้น แต่ก็กล
ก 1 ช้ัน 

 

ยเน้ือผ้าพิเศษ
กป๊ทั่วไปแต่เพิ
ละด้านหน้าสา
สารป้องกันยูวี
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ลัวปัญหา

ษที่สั่งผลิต
พ่ิมตรงที่
ามารถปัก
วีลงบน



ไ

1.2  บรรจุภั
เน่ือง

บรรจุภัณฑ์ที่ใ
เกรดพิเศษที่ส
ไม่รอยแกะสิน
 
ภาพที่ 1.8 :  
 

                
 
ภาพที่ 1.9 :  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
โดยสิ

รองกระดาษใ
 
 

 

ณัฑ์ 
งจากสินค้าขอ
ใส่สินค้าควรเ
สัง่ทําเฉพาะท
นค้า และตัวข

ลักษณะบรร

 

ลักษณะกลอ่

สินค้าแต่ละกล
ในทุกช้ินของสิ

องทางแบรนด์
ป็นอะไรที่ป้อ

ทางร้าน และมี
ของกล่องพัสดุ

จภัุณฑ์ของ แ

องพัสดุ แบรน

ล่องจะมีการห
สินค้า 

ด์เรามีการสั่งซื้
งกันสินค้าจา

มสีติกเกอร์แบ
ดุก็จะมีการจัด

แบรนด์ B.But

 

ด์ B.Butterfl

ห่อสินค้าอย่าง

ซือ้ทางออนไลน
กความเสียหา
รนด์ติดอยู่บริ
ทําพิเศษที่จะ

tterfly 

ly 

งดี โดยจะมีกา

น์และมีการจัด
าย ทางร้านจงึ
ริเวณด้านที่เปิด
มแีบรนด์ของ

ารใส่บับเบ้ิลกั

ัดส่งทางไปรษ
งใช้เป็นถุงพลา
ดเพ่ือป้องกัน
งสินค้าที่ตัวกล

กนักระแทก แ
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ษณีย์
าสติกขุ่น
ว่าจะต้อง
ล่อง 

ละมีการ



ภาพที่ 1.10 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
จุดเด่น   

1. เป็
นี้ 

2. สิ
3. สิ
4. มี
5. สิ
6. มี

และ สามารถ
 
นวัตกรรม 

1. S
2. สิ

 
วิสัยทัศน ์

เครือ่
เด่นทั้งเรื่องวัต
สามารถให้บริ
ตลาดของสิน
 

:  ภายในของ

ป็นสินค้าที่ทกุ

สนค้าตอบสนอ
สนค้ามีลวดลา
มรีาคาที่เหมาะ
สนค้ามีความเป็
มกีารขายและห
ถพูดคุยกับลูกค

ocial Media
สนค้าใช้ผ้าทอ

องแต่งกายป้อ
ตถุดิบ ด้านนว
รกิารได้ทั่วถึงแ
ค้าเคร่ืองแต่ง

กล่องพัสดุ แบ

กคน ทุกเพศ ต้

องต่อความต้อ
ย (ผ้าพิมพ์ลา
ะสมกับคุณภา
ป็นพรีเมี่ยม ที
หน้าร้านทางโ
ค้าได้ตลอดเว

a Marketing
แบบพิเศษ เป็

องกันรังสียูวี ภ
วัตกรรมทางก
และรวดเร็วเพื
กายป้องกันรัง

บรนด์ B.Butt

ต้องใช้ ประโย

องการ โดยมีคุ
าย) เป็นเอกลั
าพของสินค้า
ที่จะมีการปักตั
โซเช่ียวเน็ตเวิร
ลาตามความต

ป็นผ้าที่ใสส่วม

ภายใต้แบรนด์
การผลิตผลิตภั
พ่ือให้ครองใจ
ังสียูวีช้ันนําขอ

terfly 

ยชน์ และยังไม

คุณสมบัติที่สา
ักษณ์เฉพาะข

ตัวษรลงบนสิน
ร์ค จึงทําให้เข้
ต้องการของลู

มสบาย และยัง

ด์ B.Butterfly
ภัณฑ์ รูปลักษ
กลุม่ผู้บริโภค 
องเมืองไทย 

มม่ีใครทีผ่ลิตสิ

มารถสะท้อน
องแบรนด์ B.

นคา้ตามความ
ขา้ถึงลูกค้าได้ท
กค้า 

งสามารถสะท้

y มุ่งพัฒนาผลิ
ณ์ของผลิตภัณ
เป็นที่รู้จักอีก

สินค้าที่มีลักษ

นรังสียูวีได้ 
.Butterfly 

มต้องการของล
ทั่วถึง สะดวก

ทอ้นรังสียูวีได้ 

ลิตภัณฑ์ให้มีค
ณฑ์ การบริกา
กทั้งยังเป็นผู้นํ
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ารลูกค้าที่
ําใน
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พันธกิจ 
1. เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี ภายใต้แบรนด์ B.Butterfly จะมุ่งค้นคว้านวัตกรรมและ

เทคโนโลยีใหม่ๆ  เพ่ือที่จะนํามาพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ออกมาสู่ตลาดอย่างต่อเน่ือง เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงตามช่วงเวลา 

2. เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี ภายใต้แบรนด์ B.Butterfly จะพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ช่วย
ส่งเสริมคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นแก่ผู้บริโภคและพัฒนากระบวนการผลิตทุกข้ันตอนให้เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อม 
 
1.3  เป้าหมายระยะสั้นภายใน 1 ปี 

- ทางเราจะดําเนินกิจกรรมโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางโซเช่ียวเน็ตเวิร์คอย่างต่อเน่ืองเพ่ือ
ขยายขอบเขตการรับรู้ต่อตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักแก่กลุ่มลกูค้าเป้าหมาย 

- มีการส่งสินคา้เพ่ือโปรโมทตราสินค้าให้กับ เน็ตไอดอล ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือเพ่ิม
ความน่าเช่ือถือของตัวแบรนด์สินค้า 
 
เป้าหมายระยะยาว 

- ทางเราจะดําเนินกิจกรรมโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางโซเช่ียวเน็ตเวิร์คอย่างต่อเน่ืองเพ่ือ
ขยายขอบเขตการรับรู้ต่อตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักทั่วประเทศไทย 

- มีการส่งสินคา้เพ่ือโปรโมทตราสินค้าให้กับ ดารา, นักร้อง เพ่ือเพ่ิมความน่าเช่ือถือของตัว
แบรนด์สินค้า และเพ่ือเป็นที่รู้จักที่กว้างขวางข้ึน 

- มีการผลิตสินค้าเป็นแบบตามฤดูกาลเพ่ือเพ่ิมความน่าสนใจและเพื่อความต้องการให้กับ
ลูกค้า 

- มีการสั่งผลิตผ้ารูปแบบเฉพาะสําหรับแบรนด์ของเราเพียงอย่างเดียว ที่จะมีคุณสมบัติใน
การสวมใส่สบาย และสะท้อนรังสียูวีได้มากย่ิงขึ้น 

- ต้องมียอดขายเพ่ิมมากกว่า 60 % 
 
วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1. ตอบโจทย์ความต้องการพ้ืนฐาน ในเรื่องของผลิตภัณฑ์ที่สามารถสะทอ้นยูวีโดยที่มี
รูปลักษณ์ทีส่วยงาม 

2. เพ่ิมยอดขายสินค้าให้เติบโตขึ้นอย่างน้อย 2 เท่าต่อปี เพ่ือความม่ันคงและย่ังยืนของ
กิจการ 
 



1.4  โครงสร้
 
ภาพที่ 1.11 

ทุนจดทะเบีย
จํานวนพนักง
ส่วนงาน (แผ

1. แ
2. แ
3. แ

 
รายนามหัวห

1. ส่
ตําแ

ภาระหน้าที่ 
- รบั

ของกิจการ แ
และมีกําไร 

- คว
- ตร
2. แ
ตําแ

ภาระหน้าที่ 
- ออ

รา้งการบริหา

:  โครงสร้างอ

ยน: 500,000 
งาน: 4   คน 
ผนก) พร้อมจ
แผนก พัฒนาสิ
แผนก การขาย
แผนก การตลา

หน้างานแต่ละ
สวนของผู้จัดก
หน่ง บริหารง

บผิดชอบดูแลก
และกําหนดแผ

วบคุมและดูแล
รวจสอบการทํ
แผนก พัฒนาสิ
หน่ง แผนกพั

อกแบบและจดั

แผน

รงานของธุรกิ

องค์กร 

 บาท (เจ้าขอ

จํานวนพนักง
สินค้า         
ยและบริการลู
าด             

ะสว่นงาน (แ
ารร้าน (เจ้าข
งานทั่วไป 

การบริหารงาน
ผนงาน กลยุท

ลระบบบัญชีแ
ํางานของแต่ล
สินค้า 
ัฒนาและปรับ

ดหาวัตถุดิบที่

นกพฒันา
สนิค้า

กิจ 

องกิจการลงทุ

งาน 
            1 ค

ลูกค้า       2 ค
            1 ค

แผนก) และภา
องกิจการ) 

นทั้งหมดของ
ทธ์ ในการดําเนิ

และการเงิน รว
ละแผนกว่ามปี

บปรุงสินค้า 

เหมาะแก่การ

B.Butte

แผนกการ
และบริการ

นแต่เพียงผู้เดี

คน 
คน  
คน 

าระหน้าที ่

กิจการ กําหน
นนิกิจการ เพ่ือ

วมถึงบริหารเ ิ
ประสิทธิภาพม

รนํามาผลิตสิน

erfly

รขาย
รลกูค้า

แผ

ดียว) 

นดนโยบาย ทิ
อให้กิจการสา

งินทุนหมุนเวี
มากขนาดไหน

นค้า 

ผนกการตลาด

 

ศทาง วัตถุปร
ามารถดําเนินต

ยนของกิจการ
น ติดขัดอะไร

ด
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ระสงค์
ต่อไปได้ 

ร 
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- รวบรวมข้อมลูและคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ เพ่ือนํามาพัฒนาสินค้าใหม่ๆ  ให้มีจุดขาย ที่
แตกต่างกับสินค้าอ่ืนๆในตลาด 

 
3. แผนก การขายและบริการลูกค้า 
ตําแหน่ง การขายและบริการ 

ภาระหน้าที่ 
- วางแผนการผลิต การจัดออเดอร์ และควบคุมงานให้เสรจ็ตรงเวลาการส่งมอบให้แก่ลกูค้า 
- พูดคุย และ นําเสนองานที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า 
- จัดส่งสินค้าให้ลูกค้า ตรงเวลา 
- แจ้งลกูค้าถึงสถานะของสินค้าต่างๆว่าอยู่ในกระบวนการไหน และ สามารถจัดส่งได้เมื่อไหร่ 
- อัพโหลดข้อมูลต่างๆ ของสนิค้า อาทิเช่น สินค้าตัวใหม่ เลขพัสดุสินค้า คุณสมบัติของสินค้า

ในชนิดต่างๆ รีวิวของลูกค้า อัพข้อมูลเหล่าน้ีทางช่องทางโซเช่ียวต่างๆ 
4. แผนก การตลาด 
ตําแหน่ง การตลาด 

ภาระหน้าที่ 
- ประสานงานกับฝ่ายบริการและการถึง การซื้อสินค้าของลูกค้าต่างๆในช่วงเวลาน้ันๆ เพ่ือ

นํามาตรวจสอบ และปรับปรุงว่าข้อดีข้อด้อยอย่างไร ได้พัฒนาสินค้าเดิมให้ดีขึ้น และกาํหนดสินค้า
รูปแบบใหม่ๆ  

- เก็บข้อมูลความต้องการต่างๆ ของลูกค้า รวมถึงข้อเสนอแนะเพ่ือนํามาปรับปรุงแก้ไข 
 
1.5  ที่มาของการจัดทําแผน 
 ทางตัวผู้จัดทํามีความสนใจทีจ่ะผลิตสินค้า ในลักษณะเคร่ืองแต่งกายที่สามารถป้องกันความ
ร้อนและรังสียูวีได้ โดยที่สินค้ามีรูปลักษณ์ทีส่วยงามทันสมยั ทางตัวผู้จัดทําจึงเล็งเห็นความสําคัญของ
การศึกษาหาข้อมูลทั้งทางด้านสถานการณ์และแนวโน้มทางธุรกิจ รวมท้ังหาข้อมูลอ่ืนๆมาวิเคราะห์กล
ยุทธ์มารับมือกับการเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล้อมทั้งภายใน ภายนอก ที่อาจเกิดขึ้นกับธุรกิจโดยไม่ได้
คาดคิดมาก่อน และอยากทราบความต้องการของตลาดเพ่ือที่จะได้ผลิตและจัดทําสินค้าและบริการได้
ตรงใจกับกลุ่มลูกค้า 
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ความสาํคญัของการจัดทําแผน 
 - ใช้เป็นเคร่ืองมือ แผนธุรกิจน้ีเป็นเคร่ืองมือสําหรับเจ้าของกิจการในการวางแผนดําเนิน
ธุรกิจ วิเคราะห์ พยากรณ์ และประเมินผลให้ดําเนินธุรกิจได้ถูกต้อง อีกทั้งยังเป็น เคร่ืองมือเพ่ือทาง
การเงิน เช่นการขอสินเช่ือ 
- ใช้เป็นต้นแบบในการดําเนินแผนงานธุรกิจ แผนธุรกิจเป็นเอกสารหรือลายลักษณ์อักษรท่ีผ่าน
กระบวนการ ในการวางแผน เพ่ือการดําเนินงานของธุรกิจ จากกระบวนการในการวางแผน ถ้าได้มี
การวางแผนมาเป็นอย่างดี แผนนี้ก็จะมีประสิทธิภาพ นําทางของธุรกิจไปในทิศทางที่ดี และ ประสบ
ความสําเร็จ 
 
วัตถุประสงค์ของการทําแผน 
 เป็นแนวทางเพ่ือผู้จัดทําธุรกิจมองเห็นถึงภาพรวม โครงสร้างของธุรกิจ องค์ประกอบของ
ธุรกิจ สามารถทราบได้ถึง จุดแข็ง จุดอ่อน ของธุรกิจ แล้วนํามาใช้เพ่ิมขีดความสามารถในการเจาะ
เข้าถึงตลาดได้สําเร็จ อีกทั้งต้องช่วยลดความเสี่ยงในการดําเนินการ 
 
1.6  วิธีการศกึษา 

1.1    การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
1.1.1  ทฤษฎี Five-Force Model: Michael E. Porter (Michael Eugene  

Porter, 1980) 
ความเช่ียวชาญ : ศาตราจารย์ด้านการบริหารธุรกิจ และเศรษฐศาสตร์และอุตสาหกรรม 
กลยุทธ์ : การบริการการจัดการและการแข่งขัน 
 5 Forces Model น้ันเป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือในการวิเคราะห์การตลาดของ Michael 
Porter,1980 ที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก และเป็นทีย่อมรับกันทั่วโลก ซึ่งเจ้าเคร่ืองมือช้ินน้ีมักถูก
ใช้เพ่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของตลาดเพ่ือเตรียมรับมือกับสภาพของตลาดที่สินค้าและบริการของ
เราน้ันเข้าไปอยู่ว่ามีลักษณะเป็นเช่นไร และมีความเสี่ยงแค่ไหนในการทาํธุรกิจ ซึ่ง 5 forces model 
ที่ว่าน้ีไม่ได้ถูกจํากัดว่าจะต้องใช้กับธุรกิจขนาดใหญ่เสมอไป เพราะในความเป็นจริงแล้วบรรดาธุรกิจ
ขนาดเล็ก แมแ้ต่ร้านค้าขายเสื้อผ้าในตลาดก็ควรท่ีจะใช้เครื่องมือช้ินน้ีเข้ามาช่วยในการวิเคราะห์เพ่ือ
ลดความเสี่ยงและเพ่ิมความมั่นคงของธุรกิจได้เช่นกัน ซึ่ง 5 แง่มุมสําหรับ 5 Forces Model มีดังน้ี 

1. อํานาจการต่อรองจากผู้บริโภค (Bargaining Power of Customer) 
ในบางคร้ังผู้ซือ้ก็มีอํานาจที่จะกําหนดราคาของสินค้าให้ลดลง หรือกําหนดคุณภาพของสินค้า

และบริการใหสู้งขึ้นได้ตามท่ีพวกเขาต้องการ ซึ่งสําหรับผูป้ระกอบการอย่างเราๆ แล้วน้ัน ทั้งการลด
ราคาขายก็ทําให้รายได้ลดลง ส่วนการเพ่ิมคุณภาพก็ทําให้ต้นทุนน้ันสูงข้ึน และปัจจัยเหล่าน้ีก็นําไปสู่
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ผลกําไรที่ลดลงอีก โดยเฉพาะอย่างย่ิงกับธุรกิจที่มีกลุ่มลกูค้าให้ความสนใจน้อยและไม่เป็นท่ีต้องการ
ของตลาดลูกค้าก็จะย่ิงมีอํานาจในการต่อรองที่สูงข้ึน และจะย่ิงสูงข้ึนไปอีกถ้าหากลูกค้ามีการ
รวมกลุ่มกันเพ่ือซื้อในปริมาณมาก เพราะลูกค้าน้ันจะมีสิทธิในการเลือกทีจ่ะไปเสนอซื้อกับ
ผู้ประกอบการเจ้าอ่ืนๆ ที่สามารถให้ราคาและคุณภาพได้ในแบบที่พวกเขาต้องการ  
 จากแนวคิด สรุปได้ว่า ย่ิงสินค้าของเรามีผู้ผลิตมากรายมากขึ้นเท่าไหร่ อํานาจของผู้ซื้อก็ย่ิง
มากตามขึ้นไปด้วยดังน้ันเราควรกําหนดในจุดแข็งของเราที่เป็น สิ่งลูกค้าจะเลือกเรา เช่น มีการบริการ
ที่ดี สินค้ามีคณุภาพมากกว่าที่อ่ืนๆ มีการเข้าถึงลูกค้าได้มากกว่า รู้ถึงความต้องการของลูกค้า มีการ
ปรับปรุงการบริการให้รวดเร็วและทันต่อความต้องการของลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าได้รักในแบรนด์ เมื่อ
ลูกค้ามีความรักในแบรนด์ของเราแล้วก็จะยากที่จะเปลี่ยนไปใช้ในแบรนด์อ่ืนๆ 

2. อํานาจในการต่อรองของซัพพลายเออร์ (The Bargaining Power of Supplies) 
 Force ที่ต้องเผชิญในหัวข้อน้ีก็คือกลุ่มซัพพลายเออร์ที่รวมกลุ่มกันเพ่ือลดอํานาจในการ
ต่อรองกับลูกค้าเพ่ือตัวเองน้ันขายสินค้าได้ในราคาที่สูงข้ึนหรือมีคุณภาพที่น้อยลงโดยที่เราไม่มีสิทธิ
เลือกมากนัก โดยเฉพาะอย่างย่ิงกับผู้ประกอบการที่ต้องเจอกับซัพพลายเออร์ที่มีจํานวนน้อยแล้วย่ิง
เลี่ยงที่จะเผชิญกับเหตุการณ์ได้ยากเพราะทางเลือกเราย่อมน้อยลงตามไปด้วย และแน่นอนว่าเมื่อเรา
กําหนดราคาเองไม่ได้ก็จะส่งผลให้ต้นทุนในการทําธุรกิจของเราน้ันสูงข้ึน 

ซึ่งวิธีรับมือกับอํานาจต่อรองของซัพพลายเออร์น้ันก็คือเราจะมีการดูสินค้าในชนิดเดียวกันใน
หลายๆ บริษัทซึ่งอันน้ีเป็นข้อดีของเราคือสินค้าของเราเป็นสินค้าที่สั่งผลติใหม่ สามารถเลือกได้ใน
หลายบริษัทซึ่งอํานาจของซัพพลายเออร์ไม่น่าส่งผลโดยตรงกับเราเท่าไหร่ แต่วิธีรับมอืคือจะมีการ
พูดคุยตกลงกันในเร่ืองต่างๆ อย่างเช่น ผ้าพิมพ์ขนาดเท่าน้ี จะราคาเท่าไหร่ เน้ือผ้าน้ีราคาเท่าไหร่ 
และเมื่อสั่งพิมพ์ลายผ้าจะกําหนดวันส่งมอบก่ีวันหลังจากน้ัน จะมีการพูดคุยเป็นลายลักษณ์อักษร
เอาไว้เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงอย่างกะทันหันหรือการส่งมอบไม่ตรงเวลาก็จะต้องมีการปรับทางซัพ
พลายเออร์ตามที่ได้ตกลงกันเอาไว้ ที่ต้องทําแบบน้ีอีกอย่างก็เพราะสินค้าของเราจะมีรูปแบบและ
ลวดลายที่ออกแบบเองโดยเฉพาะจะต้องมีการตกลงว่าจะต้องไม่ทําลวดลายน้ีให้ที่อ่ืนๆ ถ้าพบเจอและ
ทางเรามีหลักฐานก็ต้องชดใช้ค่าเสียหายและหยุดการสั่งวัตถุดิบจากซัพพลายเออร์เจ้าน้ีทันท ี

3. การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
 ในหัวข้อน้ีเราจะมาดูกันที่อุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดของสินค้าและบริการน้ันๆ เพราะ

แน่นอนว่าหากธุรกิจที่ผู้ประกอบการกําลังทําอยู่น้ันมียอดขายสูง มีกําไรดี แต่มีอุปสรรคในการเข้าสู่
ตลาดที่ตํ่า ก็จะทําให้มีคูแ่ข่งหน้าใหม่ๆ เข้ามาลงทุนอีกมากมายภายในเวลาไม่ช้า ซึ่งแน่นอนว่าเมื่อมี
การแข่งขันในตลาดเดียวกันแล้ว ส่วนแบ่งการตลาดและกําไรที่เคยมีสูงก็ต้องลดลงเป็นเรื่องปกติ โดย
ปกติแล้วธุรกิจใหญ่ๆ  อาจยังไม่ค่อยได้รับผลกระทบในเรื่องในเรื่องน้ีสักเทา่ไร เพราะสําหรับธุรกิจ
ขนาดใหญ่แล้วน้ันมักรับวัตถุดิบมาในราคาที่ถูกกว่า ทําให้สามารถกําหนดราคาในราคาที่ตํ่ากว่า รวม
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ไปถึงระบบงานทั้งวิธีการจัดส่งและกระจายสินค้าที่มีประสิทธิภาพจนยากที่เจ้าใหม่จะเข้ามาทัดเทียม
ได้ แต่สําหรับแบรนด์เล็กน้ันก็ใช่ว่าจะไม่มีทางออกเลยเพราะแบรนด์เล็กน้ันก็สามารถสร้าง
ความสัมพันธ์ดีกับลูกค้าจนเกิดเป็นความจงรักภักดีได้เช่นกัน การสร้างแบรนด์ให้แข็งแกร่งและเป็นที่
รู้จักของผู้คนก็เป็นอีกวิธีหน่ึงที่แม้ว่าจะมีผู้ประกอบการหน้าใหม่เปิดตัวมา ลูกค้าก็จะยังคงใช้บริการ
สินค้าและบริการของเราต่อไป ดังน้ันหากเรารู้ตัวแล้วว่าธุรกิจที่ทําอยู่น้ันสามารถมีคูแ่ขง่ใหม่ๆ เข้ามา
ในตลาดในตลอดก็ควรจะให้ความสําคัญกับคุณค่าของแบรนด์ และสรา้งความโดดเด่นที่เลียนแบบได้
ยากเข้าไว้ก็จะกลายเป็นอุปสรรคที่ยากข้ึนสาํหรับผู้ประกอบการหน้าใหมไ่ม่น้อยเลย 

 จากแนวคิดน้ี ทางบริษัทเราจะเน้นถึงการบริการและคุณภาพของสินค้าและการบริการเป็น
สําคัญแน่นอนว่าในทุกธุรกิจจะต้องมีคู่แข่งทางการค้า ในเมื่อเราห้ามไม่ให้บริษัทอ่ืนผลิตแบบเราไม่ได้ 
เราก็ควรท่ีจะมาป้องกัน และ ดูแลสินค้าและบริการของเราให้มากทีสุ่ด หาเอกลักษณ์และจุดเด่นของ
สินค้าออกมาเพ่ือสร้างการจดจําในตัวสินค้า  

4. การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 
 การคุกคามนี้มกัจะเกิดเมื่อลูกค้าของเรานั้นสามารถหาสินค้าที่มาแทนสนิค้าของเราได้อย่าง
ง่ายดาย โดยสินค้าทดแทนน้ันอาจมีราคาที่ถูกกว่าหรือมีคุณภาพบางส่วนที่ดีกว่าของเรา จนตัดสินใจที่
จะเลิกซื้อสินคา้และใช้บริการของเราแล้วหันไปเลือกใช้สนิค้าทดแทนแทน เช่น กล้องคอมแพคที่ก่อน
หน้าน้ีเป็นนิยมสําหรับคนที่อยากมีกล้องเล็กๆ ติดตัวไว้สักอัน แต่ในปัจจุบันกลับถูกแทนที่ด้วยสมารท์
โฟนที่มีฟังก์ช่ันในการถ่ายรปู ซึ่งนอกจากจะมีราคาที่ใกล้เคียงกันแล้ว สมาร์ทโฟนยังมีฟังก์ช่ันต่างๆ 
อีกมากมาย อีกทั้งยังเป็นอุปกรณ์ที่พกติดตัวตลอดอยู่แล้วทําให้ผู้คนเลือกที่จะใช้สมารท์โฟนเพ่ิมขึ้น
และใช้กล้องคอมแพคลดลง ซึ่งเมื่อเกิดเหตุการณ์เช่นน้ีขึ้นเราจึงต้องมั่นใจว่าสินค้าและบริการของเรา
น้ันจะมีจุดเด่นอะไรบ้างที่โดดเด่นจนไม่สามารถหาสินค้าทดแทนมาใช้ได้ หรืออาจใช้รูปลักษณ์ของ
แพคเกจที่ทําให้สินค้าของเราดูมีคุณค่าและน่าซื้อมากกว่าสินค้าทดแทนก็ได้ 
เราจะต้องให้ลูกค้าเข้าใจถึงคุณภาพของสินค้าต่อให้ที่อ่ืนขายได้ถูกกว่าแต่สินค้าของเราก็มีคุณภาพ
กว่าถึงสินค้าอ่ืนจะทดแทนได้แต่คุณภาพก็ไม่ดีเท่าของเรา เราต้องนําเสนอให้เห็นถึงข้อแตกต่างของ
เรา 

5. การแข่งขันท่ามกลางคู่แขง่ที่มีอยู่ (Rivalry among Existing Competitors) 
 ความรุนแรงในการแข่งขันในหัวข้อน้ีน้ันประกอบไปด้วยปัจจัยใน 4 หัวข้อข้างต้นทั้ง อํานาจ
ของผู้ซื้อ อํานาจของซัพพลายเออร์ การคุกคามของผู้ประกอบการหน้าใหม่ การคุกคามจากการมีสิ่ง
ทดแทนได้ น้ันล้วนส่งผลต่อการอัตราความรุนแรงในการแข่งขันแทบทั้งสิน้ และยิ่งตลาดไหนท่ีมีอัตรา
การแข่งขันที่รนุแรงแล้วน้ันธุรกิจก็จะย่ิงมีความเสี่ยงในสภาพแวดล้อมที่สูงตาม ดังน้ันเมื่อตัดสินใจที่
จะเข้าสู่ตลาดที่มีการแข่งขันที่รุนแรงแล้วก็ควรท่ีจะเตรียมพร้อมรับมือให้ดี และรีบทําให้องค์กร
แข็งแกร่งเพ่ือที่จะได้อยู่รอดในตลาดได้ 
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 จากแนวคิดน้ีสรุปได้ว่า เมื่อเราจะผลิตสินค้าเราควรท่ีจะดูสินค้าต่างๆในตลาดตอนน้ีก่อนว่า
สินค้าที่มี มีประมานไหนและทางตลาดยังต้องการสินค้าแบบไหนอยู่ ที่จะต้องทําแบบน้ีเพ่ือสร้าง
เอกลักษณ์ให้สนิค้า และจุดแข็งของสินค้า ของเราข้ึนมาเอง เพ่ือลดความเสี่ยงในสภาพแวดล้อมที่
ใครๆก็ขาย เราก็ขายเหมือนคนอ่ืนๆ เมื่อเราสร้างจุดแข็งและข้อแตกต่างของเราออกมาได้ สินค้าของ
เราก็จะมีจุดที่แตกต่างและเป็นเอกลักษณ์ ลดแข่งทางการตลาดลงไปได้ 

1.1.2  พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคทําการค้นหา 

การซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการ
ของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994) 

Engel และผู้รว่มงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นการกระทําของ
บุคคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจทีม่ี
อยู่ก่อนและมสี่วนในการกําหนดให้มีการกระทําดังกล่าว 

ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคไว้ว่าเป็นพฤติกรรมที่ผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหาซื้อ ใช้ ประเมินผล หรือการ
บริโภคผลิตภัณฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการ
ของตนได้เป็นการศึกษาการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมอียู่ ทั้งเงิน เวลา และกําลัง
เพ่ือบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ อันประกอบด้วย ซื้ออะไร ทําไมจึงซือ้ ซื้อเมื่อไร อย่างไร ที่ไหน 
และบ่อยแค่ไหน 

แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้ความหมาย
ของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึง่เก่ียวข้องโดยตรงกับการ
จัดหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสนิค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยู่ก่อน
แล้ว และซึ่งมสี่วนในการกําหนดให้มีการกระทําดังกล่าว 

Kotler (1999 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, หน้า 124-125)  Marketing 
Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สนิค้าและบริการ 
ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า 

กล่าวโดยสรุปว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออก
ของแต่ละบุคคลที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบรกิารทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการใน
การตัดสินใจทีม่ีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซึ่งมคีวามแตกต่างกันออกไป 
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องค์ประกอบ       
 สามารถอธิบายได้ด้วย โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นระบบที่เกิดขึ้นจากสิ่งเร้า หรือสิ่ง
กระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการ (Need) ในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ มีอิทธิพลทําให้เกิดการ
ตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือ การตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) โดย
สามารถเรียกว่าโมเดลที่ใช้อธิบายระบบน้ีได้อีกลักษณะว่า S-R Theory ประกอบด้วย 3 ส่วนสําคัญ 
ได้แก่ 
           1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจ เน้นการสร้างสิ่ง
กระตุ้นทางการตลาดซึ่งควบคุมได้ และ สิ่งกระตุ้นอ่ืนที่ควบคุมไม่ได้ 
           2. ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกล่องดํา (Black Box) ซึง่
ผู้ผลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ ต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ที่ได้รบัอิทธิพลจาก
ลักษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
  3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ
หรือ ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ (Kotler, 1997) 
 
กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 
            1. พฤติกกรมเกิดขึ้นได้ต้องมีสาเหตุทําให้เกิด 
            2. พฤติกรรมเกิดขึน้ได้จะต้องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้น 
            3. พฤติกรรมที่เกิดขึ้นย่อมมุ่งไปสูเ่ป้าหมาย 
 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บรโิภค 

1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั้นพ้ืนฐานที่สุดในการกําหนดความต้องการและพฤติกรรม
ของ มนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญท่ี่ได้รับการยอมรับภายในสังคมใด
สังคมหน่ึงโดยเฉพาะลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 

ขั้นที ่1Upper-Upper Class ประกอบด้วยผู้ที่มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงินกองทอง 
ช้ันที่ 2 Lower –Upper Class เป็นช้ันของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็นผู้ย่ิงใหญใ่น 

วงการบริหาร เป็นผู้ที่มีรายได้สูงสุดในจํานวนช้ันทั้งหมด จัดอยู่ในระดับมหาเศรษฐ ี
ช้ันที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบด้วยชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ  

สมาชิกช้ันส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มน้ีเรียกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของสังคม 
ช้ันที่ 4 Lower-Middle Class เป็นพวกที่เรียกว่าคนโดยเฉลี่ย ประกอบด้วยพวกท่ีไม่ใช่ฝ่าย

บริหาร เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานน่ังโต๊ะระดับตํ่า   
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ช้ันที่ 5 Upper-Lower Class เป็นพวกจนแต่ซื่อสัตย์ ได้แก่ชนช้ันทํางานเป็นช้ันที่ใหญ่ที่สุด
ในช้ันทางสังคม 

ช้ันที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบด้วยคนงานที่ไม่มคีวามชํานาญกลุ่มชาวนาที่ไม่มีที่ดิน
เป็นของตนเองชนกลุ่มน้อย 

2. ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 
ซึ่ง ประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซื้อ 
             2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุม่ใด ๆ ทีม่ีการเก่ียวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม 
แบ่งเป็น 2 ระดับ 

- กลุ่มปฐมภูม ิได้แก่ครอบครัว เพ่ือนสนิท มักมีข้อจํากัดในเรื่องอาชีพ ระดับช้ันทาง 
สังคม และช่วงอายุ 

- กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสงัคมท่ีมีความสมัพันธ์แบบตัวต่อตัว แต่ไม่บ่อย มีความ 
เหนียวแน่นน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ 
            2.2 ครอบครัว เป็นสถาบันทีท่ําการซื้อเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญที่สุด นักการตลาดจะ
พิจารณา ครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 
            2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวขอ้งกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อ้างอิง ทําให้ บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุม่ 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู้ซื้อมักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติสว่นบุคคลต่าง ๆ  
เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 

4. ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัด
ปัจจัยในตัว ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้า ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบด้วย
การจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
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ตารางที่ 1.1 : ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคระบบ System Theory 
 
ปัจจัยทางวัฒนธรรม    
- วัฒนธรรม 
- วัฒนธรรมย่อย 
- ช้ันทางสังคม 

ปัจจัยทางสังคม   
- กลุม่อ้างอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและสถานะ

ปัจจัยส่วนบุคคล  
- อายุ 
- เพศ 
- วงจรชีวิตครอบครัว 
- อาชีพ 
- สภาวการณ์ทาง
เศรษฐกิจ 
- การศึกษา 
- แบบของการใช้ชีวิต

ปัจจัยทางจิตวิทยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู ้
- การเรียนรู ้
- ความเช่ือ 
- เจตคติ 
- บุคลิกภาพ 
- แนวคิดของตนเอง 

 
ที่มา : Kotler, P. (1997). Marketing management: Analysis, planning,  
        implementation, and control. (9th ed.). New Jersey: A Simon & Schuster    
        Company. 
             

ทั้งน้ีมนุษย์มักจะแสดงออกจากความต้องการท่ีอยู่ภายใน ซึ่งมาสโลว์ได้กําหนดทฤษฏีลําดับ
ขั้นตอนของความต้องการซึ่งกําหนดความต้องการข้ันพ้ืนฐานของมนุษย์ไว้ 5 ระดับ ซึ่งจัดลําดับจาก
ความต้องการระดับตํ่าไปยังระดับสูง มีผลต่อระบบการตัดสินใจและพฤติกรรมผู้บริโภค ดังน้ี 
           1. ความสําเร็จส่วนตัว 
           2. ความต้องการด้านอีโก้ (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 
           3. ความต้องการด้านสังคม 
           4. ความปลอดภัยและมั่นคง 
           5. ความต้องการของร่ายกาย 
 
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อ 
             ขั้นที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซื่อจะเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความ
ต้องการของตนเอง 
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            ขั้นที่ 2 การค้นหาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพ่ือตัดสินใจ ในขัน้แรกจะค้นหา
ข้อมูลจากแหลง่ภายในก่อน เพ่ือนํามาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยังได้ข้อมูลไม่เพียงพอก็ต้องหา
ข้อมูลเพ่ิมจากแหล่งภายนอก 
            ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู้บริโภคจะนําข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่
และวิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทัง้ในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่ามากที่สุด 
            ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผูป้ระเมินจะทราบข้อดี 
ข้อเสีย หลังจากน้ันบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก้ปัญหามักใช้ประสบการณ์
ในอดีตเป็นเกณฑ์ ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อ่ืน 
           ขั้นที ่5 การประเมินภายหลังการซื้อ เป็นขั้นสุดทา้ยหลังจากการซื้อ ผู้บริโภคจะนําผลิตภัณฑ์
ที่ซื้อน้ันมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลติภัณฑ์น้ันไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 
 
ตัวชี้วัดและการประยุกต์ใช ้ 
       พฤติกรรมผู้บริโภคมีส่วนสําคัญอย่างมาก เพราะเป็นข้อมูลเบ้ืองต้น ในการนํามาวิเคราะห์ตลาด
เป้าหมายและการวางแผนเพ่ือดําเนินกิจกรรมตลาด ตลอดจนการติดต่อสื่อสารและการวางกลยุทธ์ 
ยุทธวิธีที่เหมาะสมที่สุด เป็นรูปแบบการจัดกิจกรรมการตลาดและการสือ่สารการตลาดโดยองค์รวมท่ี
มีเอกภาพและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ นําไปสู่เป้าหมายทางธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็น
พฤติกรรมการเลือก การตัดสินใจซื้อ  ซื้อซ้ํา ระยะเวลาซื้อ แลแบรนด์ที่แข็งแรง 

1. ทัศนคติการเลอืกซื้อ 
ทัศนคติ หมายถึง ความโน้มเอียงที่เรียนรู้เพ่ือให้มีพฤติกรรมที่สอดคล้องกบัลักษณะที่พึงพอใจหรือไม่
พึงพอใจที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงการแสดงความรู้สึกภายในทีส่ะท้อนว่าบุคคลมีความโน้ม
เอียง พอใจหรือไม่พอใจต่อบางสิ่ง เช่น ตราสินค้า บริการ ร้านค้าปลีก เน่ืองจากเป็นผลของ
กระบวนการทางจิตวิทยา ทัศนคติไม่สามารถสังเกตเห็นได้โดยตรง แต่ต้องแสดงว่าบุคคล กล่าวถึง
อะไรหรือทําอะไร (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 657) 

ทัศนคติ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลที่มีต่อสิ่งในสิ่งหนึ่ง ซึ่งผู้บริโภคเรียนรู้จาก 
ประสบการณ์ในอดีต โดยใช้เป็นตัวเช่ือมระหว่างความคิดและพฤติกรรม นักการตลาดนิยมใช้ในการ
โฆษณาเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์และตราสินค้า เสริมแรงและ (หรือ) เปลี่ยนทัศนคติ  
(ศิริวรรณ เสรรีัตน์; และคณะ, 2542, หน้า 44) 
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การที่ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อสิง่หนึ่ง คุณสมบัติของสิ่งหนึ่ง หรือพฤติกรรมเฉพาะอย่างจะนําไปสู่ผลลัพธ์
เฉพาะอย่าง 

2. ส่วนของความรู้สึก (Affective Component) หมายถึง ส่วนของโมเดลองค์ประกอบ
ทัศนคติ 3 ประการซึ่งสะท้อนถึงอารมณ์ (Emotion) หรือความรู้สึก (Feeling) ของผู้บริโภคท่ีมีต่อ
ความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ชิฟแมน และ คานุก (Schiffman & Kanuk, 2007, p. 236) ส่วนของ
อารมณ์และความรู้สึกมีการค้นพบโดยผู้วิจัยผู้บริโภค ซึ่งมกีารประเมินผลเบ้ืองต้นโดยธรรมชาติ ซึ่งมี
การค้นพบโดยการวิจัยผู้บริโภค ซึ่งประเมนิทัศนคติต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยการให้คะแนนความพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจ ดีหรือเลว เห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วย การวิจัยได้ระบุว่าสภาพอารมณ์จะสามารถเพ่ิม
ประสบการณ์ด้านบวกหรือลบ ซึ่งประสบการณ์จะมีผลกระทบด้านจิตใจและวิธี ซึ่งบุคคลปฏิบัติการ
ใช้การวัดการประเมินผลถึงทศันคติต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยอาศัยเกณฑ์ ดี-เลว ยินดี-ไม่ยินดี 

3.ส่วนของพฤติกรรม (Conative Component หรือ Behavior หรือ Doing) หมายถึง 
ส่วนหน่ึงของโมเดลองค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการ ซึ่งสะท้อนถึงความน่าจะเป็นหรือแนวโน้มที่จะมี
พฤติกรรมของผู้บริโภค ด้วยวิธีใดวิธีหน่ึงต่อทัศนคติที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงความต้ังใจที่
จะซื้อ (Intention to Buy) ชิฟแมน และ คานุก (Schiffman & Kanuk, 2007, p. 237)  จาก
ความหมายน้ีสว่นของพฤติกรรมจะรวมถึงพฤติกรรมที่เกิดขึ้น รวมทั้งพฤติกรรมและความต้ังใจซื้อของ
ผู้บริโภคด้วยคะแนนความต้ังใจของผู้ซื้อสามารถนําไปใช้เพ่ือประเมินความน่าจะเป็นของการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค หรือพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึง 
 
1.7  การดําเนนิการวิจัย 

1.1  วิธีการดําเนินการ 
 การสํารวจดําเนินการโดยใช้วิธีแจกแบบสอบถามเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มประชากรทั้ง
เพศหญิงและชายทั้งในกรุงเทพและปริมณฑล ทั้งนักเรียน นักศึกษา วัยทาํงาน เป็นต้น 
 ประเด็นที่ต้องการสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูล ได้แก่ 
  1. ปัจจัยทางด้านการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
  2. พฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
  3. ทัศนคติที่มต่ีอภาพลักษณ์หรือแนวคิดทีแ่ตกต่างของตราสินค้า และจะส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซือ้หรือไม่ 
  4. แรงจูงใจหรือผู้มีอิทธิพลทีส่ามารถกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินคา้ 
  5. ความพึงพอใจในตัวสินค้าและการบริการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ําหรือไม่ 
  6. ปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดีในตราสินค้าของผู้บริโภค 
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1.7  วิธีการศึกษากระบวนการดําเนินการวิจัย 
การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง : 
ประชากร      กลุ่มประชากร 400 เป็นเพศชายและเพศหญิงที่มีความสนใจในการซื้อสินค้า 

ทางโซเช่ียวเน็ตเวิร์คหรือประชากรเพศชายและเพศหญิงมีความสนใจทีจ่ะซื้อสินค้าทางโซเช่ียว
เน็ตเวิร์ค 

กลุ่มตัวอย่าง   คือกําหนดกลุม่ตัวอย่างเป็นประชากร 400 คน 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้ คือแบบสอบถามท่ีมีเน้ือหาเกี่ยวกับ ปัจจัยส่วนบุคคล สว่นประสมทาง
การตลาด ที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี ภายใต้แบรนด์ B.Butterfly 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ในบทน้ีจะเป็นการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและการ
วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก ที่อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้ 
แนวคิดและทฤษฎีเร่ือง SWOT ANALYSIS ของ Albert Humphrey ซึ่งสามารถนําเสนอในรูปแบบ
ของการวิเคราะห์จุดแข็ง (S) ซึ่งเป็นจุดเด่นชองธุรกิจ จุดอ่อน (W) ที่เป็นข้อเสียเปรียบของธุรกิจ 
โอกาส (O) คือปัจจัยที่เอ้ือประโยชน์ให้กับธุรกิจได้ทําตามแผนตลาดที่กําหนดไว้ และอุปสรรค(T) คือ
ปัญหาที่อาจสง่ผลกระทบต่อธุรกิจ เพ่ือนํามาสรุปเพ่ือเป็นปัจจัยที่จะเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจ
โดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดดังน้ี 
 1. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน ได้แก่ จุดแข็งและจุดอ่อนด้วยแนวคิดที่วิเคราะห์ตาม
หน้าที่ (Functional Analysis) 
 2. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก ได้แก่ โอกาสและอุปสรรค ด้วยแนวคิดทฤษฎีการ
วิเคราะห์แวดล้อมภายนอกองค์กร “PESTEL Analysis” (Thomas, 2002) 
 
2.1  SWOT Analysis โดยภาพรวมธุรกิจ 
 
จุดแข็ง : Strength (S) 
 - สินค้ามีความแปลกใหม่ไม่เหมือนใคร ในเรื่องที่ผลิตภัณฑ์สามารถป้องกันรังสียูวีได้ 
 - ผลิตภัณฑ์มีการออกแบบในรูปแบบเฉพาะของแบรนด์มีเอกลักษณ์ทีแ่ตกต่างไม่ซ้ําใคร 
 - ผลิตภัณฑ์สามารถปักตัวอักษรต่างๆ ลงบนผลิตภัณฑ์ได้โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายเพ่ิม 
 - ผลิตภัณฑ์ใสใ่จในทกุรายละเอียดของสินค้าเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่ดี มีคุณภาพที่สุด 
 - ให้การบริการลูกค้าที่รวดเร็ว เข้าถึง เข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า 
 
จุดอ่อน : Weakness (W) 
 - แบรนด์สินคา้ยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาด เน่ืองจากเป็นแบรนด์ใหม่ ช่ือใหม่ในตลาด 
 - ผลิตภัณฑ์เป็นสินค้าแฟช่ัน เป็นสินค้าเลียนแบบได้ง่าย 
 - ประสบการณ์ด้านการบริหารกิจการ ผูป้ระกอบการยังน้อยและไม่ชํานาญมากนัก  
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โอกาส : Opportunity (O) 
 - จํานวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตยังมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น ทําให้ธุรกจิออนไลน์มีโอกาสเติบโตตามจํานวน
ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่เพ่ิมขึ้น 
 - ค่านิยมของผู้บริโภคสมัยใหม่ ที่จะชอบความสะดวกสบาย เข้าถึงได้ง่าย ตอบสนองความ
ต้องการทุกเวลา  
 - ปัจจุบันเทคโนโลยีในการทาํธุรกรรมออนไลน์มีความสะดวกรวดเร็วและปลอดภัยมากขึ้น 
โดยเฉพาะการชําระเงินออนไลน์ที่มีการพัฒนาระบบการตรวจสอบการชําระเงินผ่านบัตรเครดิต 
กฎหมายควบคุมธุรกิจบริการชําระเงินอิเล็กทรอนิกส ์
 
อุปสรรค : Threats (T) 
 -  ผู้บริโภคยังซื้อสินค้าและบริการที่มีราคาไม่สูง ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงความกังวลของผู้บริโภค
ที่ยังคงไม่เช่ือมั่นในการซื้อสินค้าออนไลน์ ทาํให้ยังคงเลือกซื้อสินค้าที่มรีาคาไม่สูงนัก 
 - ปัญหาความเช่ือมั่นของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ ทั้งปัญหาความ
เช่ือมั่นในระบบการชําระเงิน 
 - คุณภาพของสินค้าในการจัดส่งที่กลัวว่าสินค้าจะได้รับความเสียหายและตกหล่น 
 
2.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน (Internal Environment Analysis) 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน B.Butterfly ภายใต้แนวคิดการวิเคราะห์ตามหน้าที่ 
(Function Analysis) ประกอบด้วย 
 
ตารางที่ 2.1 :  ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับการบริหาร (Administrative  

        Factor) ของธุรกิจ “เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี ภายใต้แบรนด์ B.Butterfly” 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน  (Strength) 
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อม

ภายใน (Weaknesses) 
   ทางทีมผู้บรหิารมีความมุ่งมั่นที่จะดําเนิน
ธุรกิจ โดยมีการบริหาร และวางแผนงานใน
ส่วนต่างๆ อย่างมีระบบ มีการแบ่งหน้าที่การ
รับผิดชอบอย่างชัดเจน จึงส่งผลให้ งานมีที ่

    เน่ืองจากเป็นกิจการใหม ่ทางทีมผู้บริหารยังใหม่
จึงอาจยังมีความชํานาญไม่มากนัก และทางแบรนด์
ยังใหม่ยังไม่เป็นที่ผู้จัก 
    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) :  ตารางการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับการบริหาร (Administrative  
               Factor) ของธุรกิจ “เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี ภายใต้แบรนด์ B.Butterfly” 

 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน  (Strength) 
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อม

ภายใน (Weaknesses) 
ประสิทธิภาพ มีระบบ สามารถเช็คงานใน
ส่วนต่างๆ ได้ รวดเร็ว งานเสร็จตรงตามเวลา
วางไว้ 

ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
ต้องมีการคาดการณ์เหตุการณ์และปัญหาต่างๆท่ี
อาจเกิดขึ้น ศึกษาข้อมูลต่างๆ ในธุรกิจ ความ
สอดคล้องของการบริหารงาน ว่างานเป็นไปตาม
แผนที่วางไว้ไหม แล้วถ้าในส่วนใดเกิดการผิดพลาดมี
แผนสํารองเพ่ือรับมืออย่างไร 

 
ตารางที่ 2.2 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านเทคโนโลยี (Technology Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน (Strength) 
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 
ทางแบรนด์ของเรามีการใช้เทคโนโลยีที่
ทันสมัยครบครันที่เข้ากับยุคสมัยในปัจจุบันนี้ 
มีการปรับปรุงและปรับใช้ในขั้นตอนการ
ดําเนินงานส่วนต่างๆ เช่น มีการลงสินค้าทาง
สื่อออนไลน์ต่างๆ เพ่ือเพ่ิมความสะดวกแก่
ลูกค้าในการดูสินค้าได้ทุกที่ทกุกเวลา สะดวก
แม้แต่อยู่ที่บ้าน และยังสามารถส่งรายการ
สินค้าแชร์ลงหน้าเฟสบุค หรอืส่งต่อให้
เพ่ือนๆ ได้อีกด้วย เมื่อสนใจสินค้าก็สามารถ 

การนําสื่อโซเช่ียวเน็ตเวิร์คมาใช้น้ัน จะต้องมีความรู้
และการศึกษาในด้านต่างๆ ให้ดี เช่น การโอนเงิน
ออนไลน์ ข้อมลูสําคัญต่างๆ เพราะอาจมีการโกง 
หรือรั่วไหลได้ง่าย 
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง
    แนวทางในการแก้ไข ต้องมีการศึกษาข้อมูลใน
ด้านต่างๆ ให้ดีจนเกิดความชํานาญ สามารถเช็ค
ข้อมูลในด้านต่างๆ ย้อนหลังได้ มีการจัดเก็บข้อมูล
ต่างๆเอาไว้โดยละเอียด โดยเฉพาะข้อมูลทาง
การเงิน  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านเทคโนโลยี (Technology Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน (Strength) 
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 
สั่งซื้อสินค้าได้ทางโซเช่ียวเน็ตเวิร์คต่างๆ ได้
เลย รวดเร็ว ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายการเดินทาง 
อยู่ที่ไหนในโลกก็สามารถสั่งสินค้าได้ และยัง
สามารถตรวจเช็คสถานการณ์จัดส่งสินค้าได้
อีกด้วย เมื่อเรามีการนําเทคโนโลยีที่เข้ากับ
คนในยุคน้ันๆ มาปรับใช้แล้ว มันก็จะทําให้
สินค้าของเราเป็นที่ต้องการของลูกค้า ส่งผล 
ให้ลูกค้าพึงพอใจเพราะเราสามารถ
ตอบสนองความต้องการได้ทุกที่ทุกเวลา 

เช่น การโอนเงินทางออนไลน์โดยสมัยน้ีมีการทํา 
สลิปออนไลน์ปลอมโดยที่ไมไ่ด้โอนมาจริงๆ เราอาจ
แก้โดยสมัครการแจ้งเตือนเมื่อมีเงินเข้า หรืออไม่ก็มี
การศึกษาถึงการดูข้อมูลบัญชีทางออนไลน์ เพ่ือเช็ค
ข้อมูลที่เป็นจริงในหลายๆ ทาง 

 
ตารางที่ 2.3 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource  
                   Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

    ในธุรกิจแบรนด์ของเรามีการผลิตแบบ 
Made to Order คือเมื่อมีการสั่งถึงทํา
การผลิตเพราะสินค้าแต่ละช้ินสามารถปัก
ตัวอักษรตามต้องการได้ เมื่อมีการผลิต
แบบ Made to Order ก็จะมีการใช้
พนักงานค่อนข้างน้อย เน้นคนที่มีความรู้
ในเฉพาะงานด้านนั้นๆ เช่น ด้านการ
ออกแบบลวดลาย ด้านการประสานงาน
ฝ่ายขาย มีใจรักงานบริการ  

     ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของทางธุรกิจ
แบรนด์ B.Butterfly อาจมีจุดด้อยอยู่ที่สวัสดิการที่
อาจไม่มีมากเท่าที่อ่ืนๆ และงานที่ไม่ได้เป็นตามเวลา
เป๊ะๆ เช่น การออกแบบผลติภัณฑ์เมื่อต้องมีการทํา
คอเลคช่ันใหมก่็ต้องมีการกําหนดแบบจนกว่าจะได้
แบบที่ต้องการ หรือเวลาไปส่งสินค้าที่ไปรษณีย์ก็
อาจได้พักไม่ตรงเวลาเที่ยงกว่าจะเสร็จอาจเลทเกิน
เวลาไป 
  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านทรัพยากรมนุษย์ (Human  
    Resource Factor) 

                 
ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 

(Strength) 
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 

 

ระดับความเสีย่ง : ปานกลาง 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
    แนวทางในการป้องกันความเสี่ยงคือเมื่อมีการ
ทํางานล่วงเวลาพักเที่ยงก็จะทดเวลาพักให้ และมี
การให้โอที พนักงานในแต่ละแผนกจะมีรูปแบบใน
การทํางานไม่เหมือนกัน อย่างแผนกออกแบบก็จะไม่
มีการกําหนดเวลาที่ชัดเจน จะเน้นถึงผลงานที่ออก
มากกว่า และจะเพ่ิมสวัสดิการให้มากข้ึน หรือเพ่ิม
ในมุมพักของออฟฟิศที่จะมีรูปแบบที่สวย เก้าอีกน่ัง
สบาย ของว่างต่างๆ ให้พนักงาน ให้พนักงานรู้สึกถึง
ความผ่อนคลายในการทํางาน 

 
ตารางที่ 2.4 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านผลิต (Production Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน (Strength) 
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 
     ด้านการผลิตผลิตภัณฑ์จะแบ่งได้เป็น 2 
ขั้น ใหญ่ๆ คือ 
1.1 จะมีการผลิตสินค้าเป็นลอ๊ตๆ ตามคอล
เลคช่ัน 
ผลิตภัณฑ์ที่จะต้องมีคุณภาพที่สูงทุกช้ินของ
การผลิต รักษาคุณภาพให้เป็นมาตรฐาน 

     เน่ืองจากสนิค้าของเรา Made to Order เรา
อาจมีจุดด้อยในระยะเวลาของการส่งสินค้าให้ถึงมือ
ลูกค้าอาจมีความล่าช้า และลกูค้าอาจจะคิดได้ว่า 
โอนเงินไปแล้วทําไมเงียบไป หายไปไหน และสินค้า
จะถึงมือเมื่อไหร่  
  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ) :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านผลิต (Production Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน (Strength) 
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 
1.2 เมื่อลูกค้าสั่งซื้อจะนําผลติภัณฑ์ไปปัก
ตัวอักษรลงบนสินค้า โดยใช้ระยะเวลา 1-2 
วัน โดยเราจะมีการเตรียมผลิตภัณฑ์ให้พรอ้ม
ต่อการผลิต และยังเน้นยํ้าถึงคุณภาพของ 

ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
    1. แนวทางในการแก้ไขความเสี่ยงน้ันก็คือ 
เบ้ืองต้นในการขายน้ันเราจะบอกให้ลูกค้าเข้าใจถึง
กระบวนการทํางานของเรา ว่าจะต้องรอสินค้าก่ี
วัน และใช้เวลาจัดส่งก่ีวัน  
2. เมื่อลูกค้ามีการสั่งซื้อสินคา้ เราจะมีการแจ้ง
สถานะของสินค้าอยู่ตลอดว่าตอนน้ีสินค้าอยู่ใน
สถานะไหนแล้ว นําไปปักช่ือ หรือจัดส่ง เมื่อสินค้า
ขึ้นสถานะว่าจัดส่งแล้ว ลูกค้าสามารถเช็คได้ว่า
ตอนน้ีสินค้าอยู่ที่ไหนแล้ว 

 
ตารางที่ 2.5 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการตลาด (Marketing Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน (Strength) 
ปัจจัยที่เสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 
     1. ลวดลายของผลิตภัณฑ์ของเราจะมีการ
ออกตามฤดูกาล เป็นคอลเลคชั่น เพ่ือเพ่ิมความ
น่าสนใจและดึงดูดกลุ่มลูกค้า 
     2. มีการให้เน็ตไอดอลใช้สินค้าเพ่ือให้เป็นที่
รู้จักในวงกว้างมากข้ึนของลูกค้าในกลุ่มเป้าหมาย 
     3. มีการประชาสัมพันธ์และพูดถึงข้อ
แตกต่างของสินค้าให้ลูกค้าได้เข้าใจสินค้าอย่าง
แท้จริง 

    เป็นผลิตภัณฑ์ที่ใหม่ภายใต้ช่ือแบรนด์ที่
ใหม่ เลยจะยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า ทําให้
ลูกค้าอาจยังกลัวในการซื้อสนิค้าออนไลน์ 
เพราะไม่เห็นสินค้า และอาจกลัวโดนหลอก 
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
  
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.5 (ต่อ) :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการตลาด (Marketing Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน (Strength) 
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 
    4. มีช่องทางในการบริการลูกค้าทางสื่อโซ
เช่ียวต่างๆ เพ่ือให้เข้าถึงและทั่วถึงลูกค้าในวง
กว้าง 
    5. มีช่องทางการจัดจําหน่ายที่สะดวกโดย
สามารถสั่งซื้อ ออนไลน์ โอนเงินทางมือถือได้
เลย โดยที่ลูกค้าไม่ต้องเดินทางให้เสียเวลา 

แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
   แนวทางในการลดความเสี่ยง คือจะมีการลง
รีวิวสินค้าที่ลูกค้าได้ซื้อไป เพ่ือเพ่ิมความ
น่าเช่ือถือว่าเราขายจริง ส่งจริง มีการลงรูป
ทีมงานหรือเจ้าของผลิตพันธ์ว่ามีตัวตนอยู่จริงๆ 
มีวิดีโอสาธิต สรรพคุณของสนิค้าว่า สามารถ
ป้องกันคุณจากรังสียูวีได้จริงๆ 

 
ตารางที่ 2.6 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการเงิน (Financial Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน (Strength)
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 
    ใช้เงินลงทุนของทางผู้บริหารเองโดยไม่
กู้สถาบันทางการเงิน 100% 

   เมื่อเริ่มต้นธุรกิจในช่วงแรก ธุรกิจยังคงขาดสภาพ
คล่องทางการเงิน และมีการลงทุนสูงในหลายๆ ด้าน 
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
     แนวทางในการป้องกันความเสี่ยงคือมีการ
วางแผนทางการเงินอย่างรัดกุมและต้องสํารองเงิน
หมุนเวียนไว้พอสมควร 

 
2.3  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis) 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกธุรกิจ B.Butterfly ภายใต้แนวคิดทฤษฎีการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร “PESTEL Analysis” ของ Thomas L. Wheelen and J. David 
Hunger, 2002 ประกอบด้วย 
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ตารางที่ 2.7 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับสถานการณ์การเมือง 

 
ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

(Opportunities) 
ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก (Threats) 

    ทางภาครัฐมีการสนับสนุนธุรกิจ SME 
โดยเฉพาะ Start Up ในเรื่องต่างๆ ทั้งให้ความรู้
เก่ียวกับอาเซียน ให้ความรู้การดําเนินธุรกิจใน
เบ้ืองต้น การใช้เทคโนโลยีเพ่ือธุรกิจในแบบ
ต่างๆ  

    นโยบายของรัฐโดยส่วนมากมักไม่เข้าถึง
ธุรกิจได้ทั่ว โดยเจ้าหน้าบางคนก็ยังไม่ทราบถึง
ข้อข้อมูลนโยบายโดยละเอียด ถึงหากอยากได้
ข้อมูลที่กระจ่างแจ้งต้องศึกษา ค้นคว้าหาข้อมูล
เอง  
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
   แนวทางในการลดความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นก็คือ
ศึกษาข้อมูลเพ่ิมเติมในเรื่องทีส่นใจด้วยตนเอง 

 
ตารางที่ 2.8 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับเศรษฐกิจในปัจจุบัน 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก (Threats) 

    ผลิตภัณฑ์แฟช่ันได้รับความนิยมมากขึ้น ใน
กลุ่มคนที่กว้างขวางข้ึน แต่ก่อนจะมีการบริโภค
สินค้าแฟช่ันเป็นช่วงวัยรุ่นมหาลัยหรือเพศหญิง
เท่าน้ันแต่ในปัจจุบันน้ีมีการขยายวงกว้างมากขึ้น 
วัยรุ่นเริ่มสนใจผลิตภัณฑ์ตามสมัยต้ังแต่อายุยัง
น้อยและยังถึงคนที่อายุมากข้ึนก็ยังสนใจ
ผลิตภัณฑ์แฟช่ันอยู่ อีกทั้ง ในปัจจุบันมีผู้ใช้
อินเตอร์เน็ตกันมากมายและแพร่หลายมากขึ้นอีก
ด้วย 

    ทางด้านราคาด้วยการซื้อสินค้าทาง
ออนไลน์ผู้บริโภคไม่นิยมซื้อสนิค้าที่มีราคาสงู
มาก 
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกัน
ความเสี่ยง 
    แนวทางในการลดความเสี่ยง ต้ังราคา
สินค้าให้อยู่เกณฑ์ที่เหมาะสม นําเสนอความ
พิเศษและความแตกต่างของตัวสินค้าให้
ผู้บริโภคได้เข้าใจ 
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ตารางที่ 2.9 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับสังคม วัฒนธรรม และ ค่านิยม 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก (Threats) 

 ธุรกิจในกลุม่ผลิตภัณฑ์เคร่ืองแต่งกายใน
ปัจจุบันมีโอกาสเจริญเติบโตสงู เน่ืองจากการ
บริโภคท่ีเปลี่ยนไปของลูกค้า ในปัจจุบันน้ีอะไร
ที่ฮิต อะไรที่คนรู้จัก อะไรทีด่าราใช้ ต่อให้ราคา
จะสูงไปสักเท่าไหร่ ถ้าเอือมถึงได้ก็จะต้องมีหา
มาครอบครองไว้ให้ได้  ต้องประกาศให้โลกทาง
ออนไลน์ได้รับรู้ และในปัจจบัุนมีการซื้อเครื่อง
แต่งกายเพ่ิมสูงขึ้นมาก ในกลุ่มคนทุกเพศทุกวัย

   สินค้ายังใหม่ในตลาดอาจ ยังไม่เป็นทีรู่จั้ก
และได้รับความนิยม 
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
    จะต้องมีการวิเคราะห์ตลาดให้ดี และต้องลง
รายละเอียดการโปรโมทและการตลาด มีการ
ลงทุนที่สูงมาก เพ่ือเป็นการโปรโมทสินค้า และ
เพ่ือเป็นที่รู้จักในวงกว้าง 

 
ตารางที่ 2.10 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก (Threats) 

  จํานวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตยังมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น 
จากการแข่งขันของผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ต ทําให้
ราคาค่าบริการมีแนวโน้มถูกลงและความเร็วเพ่ิม
สูงข้ึน รวมท้ังแนวโน้มการเข้ามาของเทคโนโลยี 
3G และ WiMAX ซึ่งจะทําให้จํานวนผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตบรอดแบนด์ไร้สายเพ่ิมสูงขึ้น รวมท้ัง
ช่วยกระจายโอกาสการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตไปสู่
ต่างจังหวัดมากขึ้น ทําให้ธุรกิจออนไลน์มีโอกาส
เติบโตตามจํานวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตที่เพ่ิมขึ้น 

    ปัญหาความเช่ือมั่นของผู้บริโภคในการเลือก
ซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ ทั้งปัญหาความ
เช่ือมั่นในระบบการชําระเงินที่อาจต้องใช้บัตร
เครดิตหรือการชําระเงินผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 
และการจัดส่งที่กลัวว่าสินค้าจะได้รับความ
เสียหาย 
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
    แนวทางการลดความเสี่ยงในความปลอดภัย
และการเข้าถึง เราจะมีการสง่สินค้าทางไปรษณีย์
ไทยเท่าน้ันสินค้าทุกช้ินจะมีการประกันสินค้า  
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ตารางที่ 2.11 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับสภาพแวดล้อม 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก (Threats) 

   ปัจจุบันเทคโนโลยีในการทาํธุรกรรมออนไลน์มี
ความสะดวกรวดเร็วและปลอดภัยมากขึ้น 
โดยเฉพาะการชําระเงินออนไลน์ที่มีการพัฒนา
ระบบการตรวจสอบการชําระเงินผ่านบัตรเครดิต 
กฎหมายควบคุมธุรกิจบริการชําระเงิน
อิเล็กทรอนิกส ์รวมทั้งการดําเนินการออก
เคร่ืองหมายรับรองความน่าเช่ือถือ 

    ผู้บริโภคบางคนอาจจะยังไม่มั่นใจถึงการซื้อ
ขายของทางอินเตอร์เน็ต กลัวข้อมูลของตนเอง
รั่วไหล หรือเป็นข้อมูลการชําระที่ไม่ชัดเจน 
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
   แนวทางในการลดความเสี่ยง  เราจะมีนโยบาย
ในการโอนเงินเข้าบัญชีของบริษัทเท่าน้ัน ไม่
สามารถโอนเข้าบัญชี ช่ือพนักงานขายได้ หากรู้
ว่ามีจะดําเนินการลงโทษพนักงานท่านนั้นๆ และ
ทางเว็บหรือหน้าสื่อโซเช่ียวต่างๆ จะมีการข้ึน
สถานะผลิตภัณฑ์ของช่ือลูกค้าทันทีที่ได้รับ
ยอดเงิน ผู้บริโภคสามารถตรวจสอบได้ว่าถ้าเห็น
ช่ือตัวเองแล้วขึ้นกับสถานะสินค้าน่ันคือทางเรา
ได้รับยอดเงินแล้ว และกําลังดําเนินงานการผลิต
และจัดส่งสินคา้ต่อไป และจะให้ข้อมูลการชําระ
สินค้ากับผู้บริโภคว่า สามารถโอนเงินสดเข้าบัญชี
ทางบริษัทได้เลยโดยไม่ต้องโอนจากบัญชีก็ได้ 
เพ่ือความสบายใจแกผู่้บริโภค 
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ตารางที่ 2.12 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับกฎหมายที่เก่ียวข้อง 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก (Threats) 

 กฎหมายธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์พ.ศ. 
2544   ห้ามมใิห้ปฏิเสธในการมีผลผูกพันและ
การบังคับใช้กฎหมายของข้อความท่ีอยู่ในรูป
ข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์  
- กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค  กํากับดูแลการ
โฆษณาต้องไม่ใช้ข้อความท่ีเป็นการไม่เป็นธรรม
ต่อผู้บริโภค มีเจตนาก่อให้เกิดการเข้าใจผิด  ไม่
ว่าข้อความดังกล่าวจะเป็นข้อความท่ีเก่ียวกับ
แหล่งกําเนิด สภาพ คุณภาพ หรือลักษณะของ
สินค้าหรือบริการ  ตลอดจนการส่งมอบ การ
จัดหา หรือการใช้สินค้าหรือบริการ 

   เมื่อเรามีการนําเสนอข้อความการขายต่างๆ 
จะต้องมีการอัพโหลดรูปภาพ ข้อความต่างๆ 
ระยะเวลาในการผลิต การจัดส่งต่าง ที่บางคร้ัง
ผู้บริโภคอาจเข้าใจไม่ตรงกันกับเรา 
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
 แนวทางการดําเนนิการเพือ่ลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
   - นําเสนอข้อมูลที่เป็นจริง เช่นรูปภาพสินค้า
ไม่มีการแต่งภาพที่ดูหลอกจนเกินไป 
   - ระยะเวลาของการดําเนินการจนถึงการ
จัดส่งมีการลงรายละเอียดอย่างชัดเจน หรือถ้า
มีในกรณทีี่การส่งอาจคลาดเคลื่อนก็จะมีการ
หมายเหตุเอาไว้ 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฎี Five-
Force Model ของ Michael E. Porter (Michael Eugene Porter คิดค้นและเผยแพรเ่มื่อปี 1980) 
ประกอบด้วยสภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน คูแ่ข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพ
ทางธุรกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ 
ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
3.1  สภาวะของอุตสาหกรรม 
 จากสภาวะเศรษฐกิจทีม่ีความผันผวนอย่างต่อเน่ือง จากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม
ภายในและภายนอกที่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว อีกทั้งสังคมและวัฒนธรรมที่เปลี่ยนแปลงไปส่งผลให ้ความ
เป็นอยู่ของประชาชนเปลี่ยนแปลงด้วยเช่นกัน ส่งผลให้เกิดการแข่งขันในตลาดธุรกิจอย่างรุนแรง 
 อุตสาหกรรมการผลิตสิ่งทอประเภทเคร่ืองแต่งกายมีความสําคัญต่อเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ
ของไทยเพราะมีการเพ่ิมอัตราการจ้างงาน มีการสร้างรายได้ อุตสาหกรรมการผลิตสิ่งทอประเภท
เคร่ืองแต่งกายจึงเป็นธุรกิจที่มีศักยภาพเป็นกําลังสําคัญในการพัฒนาประเทศได้ 
 ในปัจจุบัน การเปลี่ยนแปลงรูปแบบการใช้ชีวิตของผู้บริโภคที่รีบเร่ง สังคมและ
สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไปตามยุคสมัย ส่งผลให้พฤติกรรมต่างๆก็เปลี่ยนไปจากเดิมที่เคยนิยมใส่อะไร
ก็ได้เหมือนๆกัน แต่สังคมเปลี่ยนความต้องการก็เปลี่ยน ความต้องการของผู้บริโภคมีมากข้ึน มีการ
แข่งขันที่สูงข้ึน ส่งผลให้ผูผ้ลติใดที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากที่สุด สินค้าทีม่ี
คุณภาพ มีวิธีการนําเสนอสินค้าได้ครอบคลุมและเข้าถึงผูบ้ริโภค สร้างเอกลักษณ์ของแบรนด์ และ
ความไว้วางใจให้แก่ลูกค้า  กจ็ะสามารถอยู่รอดได้  
 
3.2  ภาพรวมตลาดอุตสาหกรรม 
 ตลาดอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่มของไทย โครงสร้างสามารถแบ่งตามขั้นตอนการ
ผลิตออกได้เป็น 3 ประเภท อุตสาหกรรมสิง่ทอต้นนํ้า หรืออุตสาหกรรมขั้นต้น (Upstream), 
อุตสาหกรรมสิง่ทอกลางน้ํา หรืออุตสาหกรรมขั้นกลาง (Middlestream), อุตสาหกรรมสิ่งทอปลายน้ํา 
หรืออุตสาหกรรมขั้นปลาย (Downstream) จากผลการสาํรวจ โดยสินค้าของทางแบรนด์ของเราจะ
อยู่ในประเภทที่ 3 คือ อุตสาหกรรมสิ่งทอปลายนํ้า หรืออุตสาหกรรมขั้นปลาย (Downstream) ในขัน้
น้ีเป็นการผลิตเคร่ืองนุ่งห่ม จําพวกเสื้อผ้าสําเร็จรูป ซึ่งเป็นอุตสาหกรรมที่ทํารายได้ให้กับประเทศมาก
ที่สุดในกลุม่อุตสาหกรรมสิ่งทอ ได้แก่ อุตสาหกรรมเครื่องนุ่งห่มและเสื้อผ้าสําเร็จรูป มสีัดส่วนจํานวน
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โรงงานสูงถึงร้อยละ 58.2 เน่ืองจากยังเป็นอุตสาหกรรมท่ีใช้เทคโนโลยีการผลิตโดยใช้แรงงานเป็นหลัก 
(Labor Intensive) จากผลการสํารวจวิจัยของบริษัท คอตตอน ยูเอสเอ ปี 2557 เก่ียวกับพฤติกรรม
การจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค ผู้บริโภคชาวไทยมีแนวโน้มชอปป้ิงเพ่ิมขึ้นเฉลี่ยร้อยละ 3 ต่อปี และ
ต่อเน่ืองไปจนถึงปี 2563 ขณะที่ช่องทางยอดฮิตที่คนไทยนิยมเลือกซื้อเสื้อผ้ามากที่สุด 3 อันดับแรก 
ได้แก่ ร้านค้ารมิถนน ห้างสรรพสินค้า และไฮเปอร์มาร์เกต ในขณะที่ช่องทางชอปป้ิงออนไลน์ อย่าง 
โซเชียลมีเดียมกีารใช้งานเพ่ิมสูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองมากถึงร้อยละ 69 และเป็นอัตราที่สูงกว่าผู้บริโภคใน
ประเทศอ่ืนๆ กลุ่มตัวอย่างจํานวน 1,000 คน แบ่งเป็นเพศชาย 500 คน และเพศหญิง 500 คน ใน
กลุ่มเป้าหมายอายุระหว่าง 15-55 ปี มีระดับรายได้อยู่ที่ 15,000-60,000 บาทข้ึนไป และพํานักอาศัย
อยู่ในกรุงเทพมหานคร และหัวเมืองใหญ่ ได้แก่ เชียงใหม ่โคราช ชลบุรี และหาดใหญ่ ซึ่งจากการ
สํารวจพบว่า 6 ใน 10 ของผู้บริโภคชาวไทยชอบซื้อเสื้อผ้า และกว่าร้อยละ 58 ซื้อเสื้อผ้าเดือนละหน่ึง
ครั้งหรือมากกว่า ผู้บริโภคชาวไทยมีแนวโน้มซื้อเสื้อผ้าเพ่ิมขึ้นเฉลี่ยร้อยละ 3 ในทุกๆ ปี และต่อเน่ือง
ไปจนถึงปี 2563 โดยในปี 2557 มูลค่าโดยรวมของการซื้อเสื้อผ้าของผู้บริโภคชาวไทยอยู่ที่ราว 2,763 
พันล้านบาท โดยจากผลสํารวจพบว่า 6 ใน 10 มีพฤติกรรมช่ืนชอบการซื้อเสื้อผ้า โดยร้อยละ 58 ต่าง
ยอมรับว่าซื้อเสื้อผ้าอย่างตํ่าเดือนละหน่ึงครั้งหรือมากกว่า และร้อยละ 63 ของผู้บริโภคชอบซื้อเสื้อผ้า
ตอนลดราคามากที่สุด ในขณะเดียวกันตลาดของสินค้าของผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดก็มีแนวโน้ม
เติบโตขึ้นเรื่อยๆ ด้วยอากาศของประเทศไทยที่ร้อนอบอ้าว และร้อนขึน้เรื่อยๆ ทําให้ตลาดของสินค้า
กันแดดเติบโตขึ้นเรื่อยๆ จากข้อมูลศูนย์วิจัยกสิกรไทยคาดว่าในช่วงหน้าร้อนปีน้ี ยอดขายผลิตภัณฑ์
กันแดดน่าจะเติบโตถึง 30-50% จากช่วงปกติ ขณะที่ตลาดครีมกันแดดภายในประเทศทั้งปี 2556 
น่าจะมีมูลค่าไม่ตํ่ากว่า 1,600 ล้านบาท หรอืเติบโตถึง 15% เน่ืองจากจะมีการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ 
ให้ครอบคลุมมากขึ้น อาทิ ครมีกันแดดสําหรบัเด็ก ผลิตภัณฑ์ที่ให้คุณสมบัติแบบมัลติเบเนฟิต ทั้ง
ป้องกันแสงแดด บํารุงผิว และซึมซาบได้อย่างรวดเร็ว หรือแม้แต่การเพ่ิม ประเภทของครีมกันแดด 
การปรับระดับราคาจําหน่าย ในขนาดและปริมาณท่ีพอเหมาะ  นอกจากจะมีผลิตภัณฑ์ทากันแดด
ออกมาจนล้นตลาดแล้ว ความต้องการด้านการป้องปันแสงแดดยังไม่เพียงพอต่อความต้องการของ
ผู้บริโภค จึงส่งผลใหม้ีผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดออกมาอย่างมากมาย หลายประเภท ทั้งอาหารเสริม
ที่สามารถกันแดดได้ สเปรย์กันแดด รวมถึงเคร่ืองนุ่งห่มกันยูวี อย่างเช่น ชุดว่ายน้ําป้องกันรังสียูวี และ 
สินค้าปกป้องแสงแดดลักษณะอ่ืนๆ โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทยประเมินว่าตลาดชุดว่ายนํ้าและครีมกันแดด
ในปีน้ีจะเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจ เน่ืองจากอานิสงส์ของสภาวะอากาศท่ีร้อนอบอ้าว ซึ่งไม่เฉพาะ
หน้าร้อนเท่าน้ันที่การแข่งขันจะเข้มข้น แต่คาดว่าน่าจะเป็นตลอดทั้งปี เน่ืองจากเมืองไทยเป็นเมือง
ร้อนและมีแนวโน้มจะมีอุณหภูมิสูงขึ้นกว่าทุกปี ส่งผลให้มกีาร ขยายตัวเพ่ิมขึ้นร้อยละ 8 กระเต้ือง
พอสมควรจากปีก่อนหน้าที่เติบโตร้อยละ 5  
  



 

3.3  แนวโนม้
 ในปั
ขึ้นทุกวัน ผู้ป
ตอนน้ีและศกึ
ผลิต การนําเ
แข่งขัน รวมถึ
 จาก
เกิดขึ้นทั่วโลก
ผลิต คุณภาพ
เครื่องแต่งกา
กายที่สามารถ
สินค้า สินค้าที
ร้อนขึ้น แดด
 การวิ
“B.Butterfly
สภาพแวดลอ้
แนวทางป้องก
ดําเนินกิจการ
แรงผลักดันทั้
 
ภาพที่ 3.1 :  

มของอุตสาห
จจุบันการแข่

ประกอบการจงึ
กษาคู่แข่งทั้งใ
สนอสินค้าทีม่ี
ถึงการให้ความ
ปัจจัยเสี่ยงทา
ก แต่ผู้ประกอ
พในเร่ืองลวดล
ยสตรีสามารถ
ถตอบโจทย์คว
ทีม่ีคุณสมบัติพ
แรงขึ้นทุกวัน 
วิเคราะห์ศักย
y”  ตามทฤษฎ
อมทางการตล
กันตัวเองจาก
รได้อย่างมั่นค
ทัง้ 5 ปัจจัย ได้

Five-Force 

หกรรม 
งขันในธุรกจิเ
งต้องมีการเป
นและต่างประ
มคีณุภาพและ
มสําคัญกับสิ่ง
างธุรกิจที่เกิดขึ
อบการในประ
ลายและเอกลัก
ถครองส่วนตล
วามต้องการข
พิเศษๆ เช่น ส
สง่ผลให้สินค้

ยภาพในการแข
ฎีเรื่อง Five-F
าดเพ่ือเตรียม

กแรงผลักดันทั้
งและย่ังยืน ซึ
ด้ดังน้ี 

Model 

เครื่องแต่งการ
ลี่ยนแปลงกล
ะเทศ โดยให้ค
ะคุณสมบัติทีพิ่
แวดล้อมที่เก่ีย
ขึ้นอย่างต่อเนื
เทศไทยยังคง
ักษณ์ที่ไม่ซ้ําใ
ลาดได้มาก เติ
ของลูกค้ามาก
สามารถป้องกั
ค้าป้องกันรังสี
ข่งขันของผลิต
Force Mode
มรับมือกับควา
ทัง้ 5 ปัจจัยที่ส
ซึ่งสามารถวิเค

รสตรี มีการแข
ลยุทธ์ของธุรกิ
ความสําคัญกบั
พิเศษ ที่มาสาร
ยวข้องกับการ
นื่องจนถึงปัจจุ
มีความเช่ือมั่น
คร แบรนด์ “

ติบโตสูง และต
ขึ้นกว่าเดิม เช
กนัรังสียูวีได้ ยิ
ยูวีตอบโจทยล์
ตภัณฑ์ เครื่อง
el โดยธุรกิจนํ
ามเสี่ยงในการ
สามารถทําให้ธ
คราะห์ผลกระ

ขง่ขันที่สูงมาก
จให้มคีวามสอ
บด้านนวัตกรร
รถสร้างความไ
รผลิต 
บัน การชะลอ
นในความได้เป
B.Butterfly”
ต่อเน่ือง ยิ่งโด
ช่น สินค้าที่สา
ยิง่สภาพอากา
ลูกค้ามากขึ้น 
งแต่งกายป้อง
าเคร่ืองมือนีม้
รดําเนินงานตา
ธุรกิจสามารถ
ทบทั้งด้านบว

ก รนุแรงและต
อดคล้องกับเศ
รม เทคโนโลยี
ได้เปรียบทาง

อตัวของเศรษ
ปรียบด้านคณุ
”  เล็งเห็นว่าธ
ยเฉพาะเครือ่
ามารถลงตัวอั
ศของประเทศ
 
งกันยูวี ของแบ
มาใช้ในการวิเ
ามแผนธุรกิจ 
ถสร้างผลตอบ
วกและลบจาก
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1. อํานาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers)  
ผู้จัดจําหน่าย วัตถุดิบ อุปกรณ์ประกอบเคร่ืองแต่งกาย มีอํานาจการต่อรองตํ่า เช่น ผ้าพิมพ์

ลาย อุปกรณ์ตบแต่งเคร่ืองแต่งกาย เพราะผู้ประกอบการ จะเลือกซื้อจากผู้จัดจําหน่ายผู้ผลิตบริษทั
อ่ืนได้ เน่ืองจากลายผ้าและเรือ่งของผ้าพิมพ์ลายต่างๆเป็นการออกแบบของผู้ประกอบการเอง ที่สั่งทํา
ผลิตขึ้นมาพิเศษ ซึ่งในประเทศไทยมีหลายบริษัทที่รับผลิต  

2. อํานาจต่อรองจากซื้อสินค้า (Bargaining Power of Buyers) 
 เน่ืองจากแบรนด์ “B.Butterfly” เป็นแบรนด์ที่เน้นผลิตสนิค้าที่มีคุณภาพ และมีคณุสมบัติ
พิเศษมากกว่าสินค้าที่อ่ืนคือสามารถป้องกันรังสียูวีได้ และยังเพ่ิมความพิเศษคือสามารถใส่ตัวอักษรลง
บนสินค้าได้ โดยสินค้าต่างๆของเรานั้นจะมีลวดลายที่ทันสมัย ทําให้อํานาจการต่อรองตํ่า เน่ืองจาก
ความแตกต่างของสินค้าของเราที่ยังไม่มีผู้ผลิตใดที่สามารถตอบโจทย์ลูกค้าได้ครบถ้วนขนาดน้ี  

3. ข้อจํากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แขง่ขันรายใหม่ (Barriers to Entry) 
 เน่ืองจากสถานการณ์การตลาดในปัจจุบัน มีการแข่งขันทีสู่งมากและยังมีผู้ประกอบการราย
ใหม่เกิดขึ้นมากมาย อย่างต่อเน่ือง แบรนด์ของเราจึงต้องจัดทําแผนป้องกันการคุกคามของผู้แข่งขัน
รายใหม่ ด้วยการเน้นการบริการที่ดี ให้ความเช่ือมั่นกับลูกค้าว่าสินค้าของเรามีคุณภาพ มีการ
สร้างสรรค์นวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม่ๆ  ดําเนินงานด้านกลยุทธ์การตลาดอย่างต่อเนื่องเพ่ือรักษา
ฐานลูกค้าเดิมและขยายฐานลูกค้าใหม่อย่างต่อเน่ือง 

4. แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆ ซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ (Pressure from Substitute) 
 ด้วยภาวะเศรษฐกิจชะลอตัวแบบน้ี ลูกค้าบางรายอาจต้องการประหยัดค่าใช้จ่ายในส่วนที่ไม่
จําเป็น คืออาจซื้อสินค้าแต่อาจเลือกซื้อสินคา้แบรนด์อ่ืนที่ตอบสนองวัตถุประสงค์การใช้งานที่
คล้ายคลึงกันเป็นการทดแทน เช่น การซื้อสินค้าลอกเลียนแบบ 

5. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Intensity Of Rivalry Among 
Existing Competitors) 
แบ่งตลาดเป็น 2 กลุ่ม ตลาดภายในประเทศและตลาดบรเิวณใกล้เคียงทาํเลท่ีต้ังร้านค้า 

5.1 ตลาดภายในประเทศ เน่ืองจากธุรกิจเคร่ืองแต่งกายในประเทศไทย มรี้านค้า 
เป็นจํานวนมากทั้งทางหน้าร้านตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า ตลาดนัดตามแหล่งชุมชนต่างๆ 
และยังมีทางโซเช่ียวมีเดียต่างๆ อีกเป็นจํานวนมาก มีราคามีอยู่หลายระดับแล้วแต่คุณภาพของแบ
รนด์แต่ราคาจะไม่สูงมากเพราะสินค้าจะเน้นไปที่กลุ่มคนทุกเพศทุกวัย 
5.2 ตลาดบริเวณใกล้เคียงทีต้ั่งร้านค้า เน่ืองจากแบรนด์ “B.Butterfly” เป็นธุรกิจรายใหม่ที่ต้ังร้านค้า
อยู่บนโซเช่ียวมีเดีย เพราะต้องการเจาะกลุ่มตลาดทุกเพศทุกวัย เพ่ือความสะดวกของลูกค้าที่สามารถ
สั่งซื้อสินค้าต่างๆ ได้เลยโดยที่ไม่ต้องออกไปหาหน้าร้านให้วุ่นวาย อีกทั้งสินค้าเป็นสินค้าที่ Made to 
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Order คือเมื่อลูกค้ามีการสั่งซื้อเราจะทําการปักตัวอักษรลงบนสินค้า และถึงจัดส่งให้กับลูกค้าการขาย
และมีร้านทางโซเช่ียวมีเดียจึงเหมาะสมที่สดุ 
 สรุปผลวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด จะเห็นได้ว่าธุรกิจมีสภาวะการแข่งขันสงูจากคู่
แข่งขันที่มีอยู่มากมายทั้งคู่แข่งขันรายเก่าที่เป็นเจ้าตลาด หรือคู่แข่งขันรายใหม่ๆ ที่อาจเป็นสินค้าที่
สามารถทดแทนกันได้ ในขณะเดียวกันก็จะเห็นได้ว่าสินค้าของแบรนด์เราน้ันค่อนข้างมีเอกลักษณ์ที่
แตกต่างกว่า แบรนด์อ่ืน ทําให้เห็นถึงโอกาสทางธุรกิจยิ่งในเร่ืองการอํานาจการต่อรองของซัพพลาย
เออร์ที่มีอํานาจต่อรองตํ่าด้วยแล้ว เราย่ิงได้เปรียบในเรื่องของราคาขายของสินค้าที่สามารถทํากําไรได้
จากมูลค่ายอดขายต่อหน่วยที่สูง 
 
ตารางที่ 3.1 :  สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
-ระดับของการแข่งขัน ธุรกิจมีการแข่งขันอยู่ในระดับที่รุนแรงอย่างต่อเน่ือง จาก

ปัจจุบันมีผู้ผลติเคร่ืองแต่งกายเป็นจํานวนมาก และมีเพ่ิมเข้ามา
มากขึ้นเรื่อยๆ ทั้งแบรนด์ไทย และแบรนด์ต่างประเทศ หรือไม่
แบรนด์เนมเองก็ตาม 

-จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามา
แข่งขัน 

แบรนด์ “B.Butterfly” จะเน้นจุดเด่นในเร่ือง นวัตกรรมและ
เทคโนโลยีของการผลิตที่จะมกีารออกแบบเคร่ืองแต่งกายที่มี
เอกลักษณ์ที่แตกต่างคือ เน้ือผ้าเป็นเน้ือผ้าที่สามารถป้องกัน
รังสียูวีได้ ซึ่งยังไม่มีคู่แข่งรายใดในตลาดพัฒนาจุดขายน้ีมาก่อน 
ส่วนมากจะชูในเรื่องของแบรนด์ของตัวเอง และการลงตัวอักษร
ที่สินค้าบางช้ินได้ ซึ่งจุดเด่นที่แตกต่างของแบรนด์เราน่าจะ
สร้าง 
แบรนด์ให้เป็นที่รับรู้และจดจาํต่อตลาดกลุ่มเป้าหมายได้ไม่ยาก 
อีกทั้งยังช่วยลดต้นทุนด้านงบประมาณและประหยัดเวลาใน
กระบวนการผลิตเพ่ือสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันแก่ธุรกิจ 
เช่น 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :  สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
-จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามา
แข่งขัน 

1. การออกแบบผ้าพิมพ์ลายเฉพาะของแบรนด์ที่มีการออกแบบ
เอง เพ่ือส่งให้ผู้ผลิต ผลิตตาม สร้างความแตกต่างของลวดลาย มี
ดีไซน์ที่สวยงาม ใช้งานได้ทุกโอกาส 
2. ผลิตภัณฑ์ของเราทุกช้ิน จะใช้เน้ือผ้า และนวัตกรรมใหม่เพ่ือ
พัฒนาสินค้า ให้สามารถป้องกันรังสียูวีได้ โดยสินค้าของเราเป็น
สินค้าที่สามารถป้องกันรังสียูวีได้ และยังมีรปูลักษณ์ทีส่วยงาม
ทันสมัย 

3. การให้บริการที่แตกต่าง เราเป็นร้านค้าบนโซเช่ียวมีเดีย 
ลูกค้าสามารถติดต่อเราได้ทั้งวัน เราจะมีการบริการที่ครบ และ
รวดเร็ว เพ่ือเพ่ิมความไว้วางใจ ตอบลูกค้าไว เมื่อมีการสั่งสินค้าก็
จะมีการแจ้งว่าสินค้าอยู่ในขั้นไหนแล้ว โดยเฉพาะพนักงานเรา
จะมีการอบรมพนักงานให้มีการบริการที่เหมาะสม เข้าใจลูกค้า 
สามารถให้คําแนะนํา ต่างๆ หรือ ข้อแตกต่างของสินค้าต่างๆ ได้ 

 
-ผู้ครองส่วนครองตลาด(ผู้ที่เป็น
ที่รู้จักในตลาด) 

แบรนด์ “B.Butterfly” เราเน้นกลุ่มตลาดไปที่กลุ่มคนทุกเพศ
ทุกวัยที่มีรายได้ในระดับหน่ึง  ซึ่งในปัจจุบันยังไม่มีข้อมูลสถิติมา
ยืนยันว่าแบรนด์ใดเป็นผู้ครองส่วนแบ่งการตลาดสูงสุด แต่ก็มี 
แบรนด์ที่เป็นที่เป็นที่รู้จักและติดตลาด ได้แก่ Hattage , Kiss 
me doll ที่โด่งดังในโลกโซเช่ียว โดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่น วัยทํางาน
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ตารางที่ 3.2 :  ที่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 
-กระแสความนิยมของกลุ่มลกูค้า
เป้าหมาย 

- เทรนด์ใส่ใจสขุภาพและความสวยความงามกําลังมาแรงอย่าง
ต่อเน่ือง แบรนด์ “B.Butterfly” จึงนําเสนอผลิตภัณฑ์ เครื่อง
แต่งกาย เช่น หมวก ผ้าคลมุไหล่ เสื้อคลุม ที่สามารถป้องกันรังสี
ยูวีได้ เพ่ือปกป้องผิวพรรณจากรังสียูวี ตอบโจทย์ลูกค้าทุกกลุ่ม
ทุกเพศทุกวัย 
- ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายคนไทยนิยมแต่งกายตามเทรนด์แฟช่ัน 
และส่วนมากชอบที่จะซื้อจะใช้สินค้าที่อยู่ในกระแสนิยม อาจ
ต้องใช้งบด้านการประชาสัมพันธ์สูง 

-พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลง
ไป 

- นิยมเลือกซื้อสินค้าที่ตอบสนองความสะดวกสบาย ตอบสนอง
ความต้องการในราคาที่ไม่สูงมากจนเกินไป ย่ิงประเทศไทยเป็น
ประเทศเมืองร้อน แดดแรงมาก และด้วยไลฟ์สไตล์ของคน
สมัยใหม่ที่ไม่อาจหลีกเลี่ยงแสงแดดได้ จึงต้องหาตัวช่วยอยาก
เช่น ร่มหรือหมวก ซึ่งร่มก็จะเกะกะไม่สะดวก หมวกหรือผ้าคลุม 
เสื้อคลุมจึงเป็นที่นิยมมาก และจะดีกว่าไหมถ้าสินค้าเป็น
มากกว่ากันความร้อนจากแสงแดด แต่จะสามารถป้องกันรังสียูวี
ได้อีกด้วย 
- พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่มักจะค้นหาข้อมูลสินค้า
ต่างๆ ก่อนการตัดสินใจซื้อ หรือที่เรียกว่า Vlogger หรือ Video 
Bloggging ที่จะแจ้งเกิดโดยการทําวิดีโอรีวิวสินค้า 
- พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่มักช้อปป้ิงออนไลน์ 24 ชม. 
มีมากข้ึน ก็จะช่วยลดช่องว่างคนซื้อและคนขายได้ สามารถช้อป
ป้ิงได้โดยไม่ต้องกังวลเรื่องเวลาเปิด-ปิดของร้าน ที่จอดรถ การ
เดินทาง ฝนตก รถติดหรืออะไรอีกมากมาย อีกทั้งยังช่วยลด
ต้นทุนเรื่องค่าเช่าร้านได้อีกด้วย 

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) :  ที่มาของการแข่งขัน  
 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 
-เอกลักษณ์ของแบรนด์ - คาแรกเตอร์ที่บ่งบอกถึงเอกลักษณ์เฉพาะตัวของแบรนด์ที่โดด

เด่นไม่ซ้ําใคร ทําให้มีความแตกต่าง มีข้อจดจํา ช่วยให้ธุรกิจ
ได้เปรียบทางการค้า ได้เปรียบทางการแข่งขันจากแบรนด์อ่ืนๆ 
แบรนด์ “B.Butterfly” เราจะเน้นสินค้าเคร่ืองแต่งกายที่ป้องกัน
รังสียูวีได้ ภายใต้การออกแบบที่ทันสมัย แบบยังไม่มีแบรนด์ไหน
ทํา ด้วยการออกแบบสินค้าที่มีลวดลายเฉพาะ และลวดลายตาม
ฤดูกาลต่างๆ โดยใช้เทคโนโลยี นวัตกรรมใหม่ในการผลิตสนิค้า 
ทําให้สินค้ามคีวามสวยงาม ทันสมัย ตอบโจทย์ลูกค้ามากขึน้ว่า
เราไม่ใช่แค่เคร่ืองแต่งกายที่สวยงาม แต่เราคือเคร่ืองปกป้องคุณ
จากมลภาวะที่มันจะทําลายความสวยงามของคุณ ออกมารองรับ
ลูกค้าที่ต้องการสินค้าที่มีความแตกต่างมีการป้องกันรังสียูวีได้ 
หรือลูกค้าที่มีไลฟ์สไตล์ที่ต้องทํากิจกรรมกลางแจ้งอยู่บ่อยๆ 
ความแตกต่างในตัวของแบรนด์น้ัน จะช่วยเพื่อฐานของลูกค้า
ประจําให้กับแบรนด์เพราะลูกค้าจะไม่สามารถหาสินค้าทีป้่องกัน
รังสียูวี มีดีไซน์ที่สวยงาม ออกแบบเอง และมีการบริการทีดี่
เย่ียมเข้าถึงได้ง่าย 

-คุณภาพและประโยชน์ใช้สอยที่
ลูกค้าได้รับจากสินค้า 

- ผลิตภัณฑ์เคร่ืองแต่งกาย แบรนด์ “B.Butterfly” เป็นมากกว่า
หมวกบังความร้อนจากแดด เป็นมากกว่าผ้าคลุมบังแดด เพราะ
ผลิตภัณฑ์ของเราใช้เทคโนโลยีการผลิตแบบใหม่ มีการใช้เน้ือผ้า
ที่มีการประยุกต์ผ้าฝ้ายและผา้สังเคราะห์ ทําให้เน้ือผ้าแน่น ไม่
หนา โปร่งลม ไม่ร้อน และสามารถป้องกันรังสียูวีได้ และยัง
สามารถใส่ตัวอักษรลงบนสนิค้าต่างๆ ของเราได้ฟรีๆ ด้วย
คุณภาพและคณุสมบัติที่แตกต่าง แต่ราคาของเราไม่สูง จึงไม่ใช่
เร่ืองยากที่แบรนด์ของเราจะติดตลาดและเหนือกว่าคู่แข่ง 
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ตารางที่ 3.3 :  คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 

คู่แข่งขนัหลัก คู่แข่งขนัรอง 
- ช่ือแบรนด์ : Kiss me doll 
เหตุผลที่เลือกเป็นคู่แข่งเน่ืองจาก 
- ประเภทธุรกิจ : ร้านผ้าพันคอ Brand ไทย 
ระดับกลาง / ตลาดกลาง / แบรนด์ติดตลาดแล้ว 
- กลุ่มเป้าหมาย : สุภาพสตรี 
- ช่องทางการจัดจําหน่าย : ทางออนไลน์ และ 
หน้าร้านตามห้างสรรพสินค้า 
- จุดเด่น : ดีไซน์มีเอกลักษณ์ เน้ือผ้าเป็นเน้ือผ้า
สั่งทําพิเศษที่จะมีความนุ่มลื่น มากกว่าที่อ่ืน 
- ระดับราคา : หลักพันบาท 
- ระดับการแข่งขัน : ธุรกิจทีม่ีการแข่งขันสงู 

 - ช่ือแบรนด์ : Hattags 
เหตุผลที่เลือกเป็นคู่แข่งเน่ืองจาก 
- ประเภทธุรกิจ : ร้านหมวก Brand ไทย 
ระดับกลาง / ตลาดกลาง / แบรนด์ติดตลาดแล้ว 
- กลุ่มเป้าหมาย : กลุ่มวัยรุ่น วัยกลางคน 
- ช่องทางการจัดจําหน่าย : ทางออนไลน์  
- จุดเด่น : ดีไซน์มีเอกลักษณ์ มีหมวกหลายรุน่ 
หลายลาย สามารถปักตัวอักษรลงหมวกได้ฟรี 
- ระดับราคา : หลักพันบาท 
- ระดับการแข่งขัน : ธุรกิจทีม่ีการแข่งขันสงู 

 
คู่แข่งขนัหลักของธุรกิจ 

1. แบรนด์ 
 เจ้าของกิจการเป็นคนไทย สญัชาติไทย ที่ทาํหน้าที่ Brand Ambassador ประชาสัมพันธ์
สินค้าให้กับแบรนด์ เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย สรา้งความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า 

- ประเภทธุรกิจ : ร้านผ้าพันคอ Brand ไทย 
- ระดับของธุรกิจ ระดับกลาง / ตลาดกลาง / แบรนด์ติดตลาดแล้ว 
- กลุ่มเป้าหมาย : สุภาพสตรี 
- จุดเด่น : ดีไซน์มีเอกลักษณ์ เน้ือผ้าเป็นเน้ือผ้าสั่งทําพิเศษที่จะมีความนุ่มลื่น  

มากกว่าที่อ่ืน 
- ระดับราคา : หลักพันบาท 
- ช่องทางการจัดจําหน่าย : ทางออนไลน์ และ หน้าร้านตามห้างสรรพสินค้า 
- กลยุทธ์ด้านการตลาด : สรา้งความแตกต่างให้สินค้ามีเอกลักษณ์ มีความโดดเด่น 
- จุดแข็งของธุรกิจ :  

1. ผู้ประกอบการมีความรู้ในเรื่องการขาย เทคนิคการขายต่างๆ 
2. การตัดเย็บ และเน้ือผ้าที่ทอพิเศษ ทําให้เน้ือผ้าออกมานุ่ม ลื่น แตกต่าง 

กว่าของแบรนด์อ่ืนๆ 



 

เหมือนของที่ไ
  
ง่าย 

  
 
ภาพที่ 3.2 :  
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ภาพที่ 3.3 :  
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สินค้าแบรนด์เราออกสู่ตลาดและเพ่ือประชาสัมพันธ์ให้แบรนด์เป็นท่ีรู้จัก เพ่ือเข้าถึงตลาด
กลุ่มเป้าหมายในวงกว้าง  
 ณ ปัจจุบัน แบรนด์ Kiss Me Doll และ Hattage ได้ดําเนินธุรกิจเติบโตอย่างต่อเน่ืองอยู่ใน
ตลาด เคร่ืองแต่งกาย ตําแหน่งธุรกิจจึงอยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่ทําเงิน หรอื Cash Cows เพราะมีส่วน
แบ่งการตลาดที่สูง ส่งผลให้ธุรกิจสามารถสร้างผลตอบแทนได้อย่างต่อเน่ืองโดยไม่ต้องทุ่มดําเนิน
กิจกรรมด้านการตลาดมาก และยังสามารถนําเงินทุนจากผลตอบแทนน้ันไปลงทุนกับธุรกิจในส่วน
อ่ืนๆ ได้ 
 โดยเฉพาะเจ้าตลาดอย่าง Kiss Me Doll ทีม่ีส่วนแบ่งทางการตลาดมาก ดังน้ันแบรนด์ 
“B.Butterfly” จึงต้องใช้ความพยายามในการประชาสัมพันธ์ให้แบรนด์เป็นที่รู้จักเข้าถึงกลุ่มตลาดใน
วงกว้างและกําหนดระยะเวลาทํากิจกรรมด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน เพ่ือพาให้ธุรกิจ
ก้าวไปสู่ตําแหน่ง STAR ภายใน 1 ปี ข้างหน้า 
 
ตารางที่ 3.4 :  การวิเคราะห์ธุรกิจกับคู่แข่ง 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ “B.Butterfly” คู่แข่งขันหลัก “kiss me doll” 
1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ผู้นําเทรนนวัตกรรมแฟช่ัน 

เคร่ืองแต่งกาย เพ่ือมอบความ
สวยงาม เรียบง่าย และ ป้องกัน
รังสียูวีให้แก่ผูส้วมใส ่
- ชูจุดเด่นด้านนวัตกรรมการ
ผลิตที่จะใช้ผ้า 2 ชนิดมาผสม
กัน และเน้ือผา้จะมีการพิมพ์
ลายที่เป็นเอกลักษณ์แบบ
เฉพาะของทางแบรนด์ 

ดีไซค์ของผ้ามีเอกลักษณ์
ลวดลายที่สวยงาม เน้นที่ลาย
สวยงามอ่อนหวาน มุ่งเน้นไป 
ทางกลุ่มลูกค้าสุภาพสตรี  
- โดเด่นที่เน้ือผ้าจะมีการทอ
พิเศษทําให้เน้ือผ้า นุ่ม ลื่น ไม่
ติดผิว 

2. ด้านลักษณะผู้ซื้อ / ใช้ 
ผลิตภัณฑ์ 

- แบรนด์ของเราเหมาะสําหรับ
ผู้ซื้อใช้ทีม่ีลักษณะ ชอบอยู่ใน 
เทรนด์แฟช่ัน และชอบรักความ
สวยความงาม ห่วงถึงสุขภาพ
ผิวหน้า และผวิกายว่าจะโดน
รังสียูวีทําร้าย 

- ผู้ซื้อมีลักษณะชอบอยู่ใน 
เทรนด์แฟช่ัน เป็นสุภาพสตรี 
ชอบลวดลายหวานละมุน 
สวยงาม เน้ือผ้าเนียนละเอียด 
เหมาะสําหรับสาวๆทุกสไตล ์

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) :  การวิเคราะห์ธุรกิจกับคู่แข่ง 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ “B.Butterfly” คู่แข่งขันหลัก “kiss me doll” 
3. ด้านราคาและคุณภาพ - แบรนด์ของเราต้ังอยู่ในราคาที่

ไม่สูงมาก เน้นคุณภาพที่
เหมาะสมในราคาที่ทุกคน
สามารถเข้าถึงได้  

- ราคาไม่สูงมากอยู่ในหลักพัน
เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้
ง่าย 

4. ด้านการแข่งขัน - เมื่อเปรียบราคาสินค้ากับ
คุณประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รบั
ถือว่าแบรนด์ของเราให้ข้อเสนอ
ที่เหนือกว่าจึงทําให้แบรนด์
สามารถนําเสนอราคาขาย
ทัดเทียมคู่แข่งหลักได้ 

- ต้ังราคาสูงไม่มาก และมีปัจจัย
โดดเด่นด้านช่ือเสียงและ
คุณภาพของสินค้าและบรรจุ
ภัณฑ์แต่ยังมีช่องว่างให้คู่แข่ง
รายใหม่ได้อีก 

5. ด้านการสื่อสารการตลาด - เป็นการสื่อสารตราสินค้าที่จะ
นําเสนอข้อแตกต่างจากคู่
แข่งขัน ในราคาท่ีไม่แพงและยัง
มีคุณสมบัติที่เป็นประโยชน์เป็น
อย่างมาก จนเป็นเหตุผลที่
ลูกค้าตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 
แบรนด์ของเรา  

- มีการตลาดเน้นถึงเน้ือผ้าที่มี
การทอพิเศษนุ่มสบาย ไม่เกาะ
ผิวเวลาเหง่ือออก ผ่านช่องการ
โฆษณาต่างๆเช่น ทางเฟสบุค 
ทางอินตราแกรม และมีการจัด
หน้า ให้สวยงาม โดดเด่นน่าเข้า 
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ตารางที่ 3.5 :  การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน    
   

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
1.คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ แบรนด์ Kiss me doll ชูจุดเด่นที่ความสวยงามของสินค้า 

และเน้ือผ้าบางเบา และนุ่ม 
แบรนด์ของเรา จะชูจุดเด่นในเร่ืองคุณสมบัติที่เหนือกว่า
คู่แข่งคือ สินคา้ของเราสามารถป้องกันรังสียูวีได้ และยัง
สามารถปักตัวอักษรลงบนสนิค้าได้ฟรี และยังเน้ือผ้าที่มี
การทอพิเศษไม่หนา ไม่อับลม และยังไม่บางจนเกินไป  

2.ต้นทุนการผลิตตํ่า แบรนด์ Kiss me doll  มีการผลิตทีละเยอะๆ ใน 1 
ลวดลาย ก็จะมีหลายสี และในแต่ละครั้งก็จะมีการผลิต
หลายลาย จึงทําให้มีต้นทุนการผลิตที่สูง เพราะมีการจ้าง
แรงงานด้านการออกแบบที่เป็นดีไซเนอร์ไทยอีกด้วย 
แบรนด์ของเรา มีการผลิตเป็นล๊อตการผลิต จํานวนลายจะ
ออกตาม ฤดูกาล ทําให้ต้นทนุเรื่องการผลิตตํ่า และทางเรา
จะมีการออกแบบเองไม่ต้องจ้างดีไซเนอร์ออกแบบก็จะ
ประหยัดในส่วนน้ีได้ 

3. ช่องทางการจัดจําหน่าย แบรนด์ Kiss me doll   
- ทําเลท่ีต้ังร้านค้าอยู่บนห้างสรรพสินค้าหลายสาขา และ
เป็นแบรนด์ที่ติดตลาดมีโอกาสขายได้สูงกว่า 
- มีหน้าร้านอยู่บนโซเช่ียวเน็ตเวิร์คสามารถซือ้ออนไลน์ได้
เลย สะดวกสบาย เข้าถึงได้ง่าย 
แบรนด์ของเรา 
- ทําเลท่ีต้ัง หน้าร้านบนโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค เพราะสินค้าของ
เรา Made to Order และยังประหยัดในเรื่องค่าเช่าหน้า
ร้าน และสะดวกสบายเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย เข้าถึงลูกค้าได้
ตลอดเวลา  

 



 

บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 การนําเสนอรูปแบบเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนงานภายใต้แนวความคิดและทฤษฎี
เร่ืองของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ Philip Kotler, 1999 เน้ือหาจะ
ประกอบด้วยกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้างตามการกําหนดหรือจัดทํากลยุทธ์ 
(Strategic Formulation) ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือนใช้
ประเมินผล แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ และแผนรองรับธุรกิจในอนาคต 
 
4.1  กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 เน่ืองจากประเทศไทยต้ังอยู่ในเขตศูนย์สูตรจึงทําให้ได้รับแสงอาทิตย์อย่างต่อเน่ืองและคงที่
ตลอดทั้งปี  เป็นผลให้ประเทศไทยเป็นประเทศเมืองร้อน มีแสงแดดตลอดทั้งปี แต่ละวันมีแดดจ้าวัน
ละกว่า 8 ช่ัวโมง ซึ่งอิทธิพลจากแสงแดดในปัจจุบัน ก่อให้เกิดโรคผิวหนัง และ ปัญหาทางด้าน
ผิวพรรณ ต่างๆ มากมาย เช่น โรคแพ้แดด ฝ้าแดด และยิง่ในช่วงเวลา 10.00 น.–16.00 น. เป็นช่วงที่
ปริมาณแสงอัลตร้าไวโอเลตมากที่สุด ดังน้ันผู้หญิงส่วนใหญ่กลัวแสงแดด เพราะเมื่อโดนแสงแดดเป็น
เวลานานจะทําให้ผิวหนังไหม้แดง และก่อให้เกิดริ้วรอยเห่ียวย่น ฝ้า กระ หรือจุดด่างดําบนใบหน้า ซึ่ง
ทําให้ดูแก่ก่อนวัย อาการแบบน้ีค่อยๆ สะสมมาเร่ือยๆ ดังน้ัน อากาศร้อน และแดดแรง อย่างประเทศ
ไทย เป็นภัยร้ายที่มีผลต่อความงามและสุขภาพโดยท่ีไม่สามารถหลีกเลี่ยงไปได้ตลอด แต่เราสามารถ
ป้องกันมันได้ ที่ตัวเราเอง โดยแบรนด์ B.Butterfly จึงนําเสนอถึงสินค้าทีส่ร้างความแตกต่างและเป็น
ที่ต้องการของลูกค้าตามหลักของการวิเคราะห์หาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) หรือหา
ทัศนคติของกลุ่มลูกค้าที่มีต่อกลุ่มลูกค้าทีค่าดหวังที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียู
วี “B.Butterfly” เพ่ือให้ได้แนวทางสนับสนุนการกําหนดกลยุทธ์ที่มุ่งนําหลักการสําคัญจากแนวคิด
และทฤษฏี ตามรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 
4.2  แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช ้

1. ทฤษฎี Five - Force Model (พลังทั้ง 5) ของ Michael Eugene Porter เมื่อปี ค.ศ.  
1980 นําเสนอแนวคิดในด้านการบริหารจัดการและการแข่งขันที่เป็นแรงผลักดัน 5 ประการ ได้แก่ 
การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ การแข่งขันของผู้ประกอบการรายเก่า อํานาจการต่อรองของ
ลูกค้า การคุกคามของสินค้าทดแทน อํานาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ 
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2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix, 4Ps) คิดค้นโดย Philip Kotler เมื่อ 
ปีค.ศ. 2003 นําเสนอแนวความคิดด้านการนําเสนอผลิดภัณฑ์แก่ผู้บริโภค ที่ธุรกิจต้องพัฒนากลยุทธ์
ด้านการตลาดให้มีส่วนประสมทางการตลาดที่โดนใจผู้บรโิภค แตกต่างและโดดเด่นจากคู่แข่งในตลาด
ทั่วไป 
 
4.3  ผลการดําเนนิงานสํารวจ วิจัยและวิเคราะห์ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองแต่ง
กายป้องกันรังสียูวีทางโซเช่ียวเน็ตเวิร์ค” โดยใช้แบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด เป็นเคร่ืองมือการวิจัย 
และนํามาประมวลผลด้วยโปรแกรมสําเร็จรปูทางสถิติ ผู้วิจัยได้นําเสนอผลตามวัตถุประสงค์ของการ
วิจัย โดยแบ่งการนําเสนอออกเป็น 4 ส่วน ตามลําดับ ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้ค่าความถ่ี
และร้อยละ 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวีและปัก
ตัวอักษรลงบนสินค้าได้ โดยใช้ค่าความถ่ีและร้อยละ 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์เก่ียวกับทัศนคติที่มีต่อสินค้า แบรนด์ B.Butterfly เคร่ืองแต่งกาย
ป้องกันรังสียูวี โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกาย
ป้องกันรังสียูวี โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
ผลการศึกษามรีายละเอียดดังน้ี 
 
ส่วนที ่1 การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ 
รายได้ โดยวิธีคํานวณหาค่าความถ่ีและร้อยละ ผลการวิเคราะห์ปรากฏดังตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1 : จํานวนและค่าร้อยละ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน(คน) ร้อยละ 
 
ตารางที่ 4.2 : จํานวนและค่าร้อยละ ตามเพศ 
 

  

1.เพศ   
          ชาย 160 40 
          หญิง 240 60 

รวม 400 100 
 
ตารางที่ 4.3 :  จํานวนและคา่ร้อยละ ตามอายุ 
 

  

2.อายุ   
          ตํ่ากว่า 25 ปี 117 29.2 
          26 – 35 ปี 178 44.5 
          36 – 45 ปี 79 19.8 
          45 ปีขึ้นไป 26 6.5 

รวม 400 100 
 
ตารางที่ 4.4 :  จํานวนและคา่ร้อยละ ตามอาชีพ 
 

  

3.อาชีพ         
          นักศึกษา 121 30.2 
          อาชีพอิสระ 136 34 
          พนักงานเอกชน 100 25 
          ข้าราชการ 43 10.8 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.5 :  จํานวนและคา่ร้อยละ ตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
4.รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
         น้อยกว่า 20,000 บาท 98 24.5 
         20,001 – 30,000 บาท 185 46.2 
         30,001 – 40,000 บาท 95 23.8 
         มากกว่า 40,001 บาท 22 5.5 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.1 – 4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลจากกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 400 
ตัวอย่าง จําแนกได้ตามตัวแปร ได้ผลดังน้ี 
 เพศ พบว่า มีเพศชายจํานวน 160 คน และมีเพศหญิงถึง 240 คน คิดเป็นร้อยละ คิดเป็น
ร้อยละ 40 และ ร้อยละ 60 
 อายุ พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญม่ีอายุ 26 – 35 ปี คิดเป็น 44.5 รองลงมาคือ อายุตํ่า
กว่า 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 29.2 รองลงมาคือ  36 – 45 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.8 และรองลงมาอีกคือ 
45 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 6.5 
 อาชีพ พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ อาชีพอิสระ มากถึงร้อยละ 34 
รองลงมาคืออาชีพนักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 30.2 รองลงมาคืออาชีพ พนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
25 และรองลงมาคืออาชีพข้าราชการ คิดเป็นร้อยละ 10.8 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.2 รองลงมาคือ น้อยกว่า 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.5 
รองลงมาคือ 30,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 23.8 และรองลงมาคือ มีรายได้ มากกว่า 
40,001 บาท คิดเป็นร้อยละ 5.5  
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.2,4.3,4.4 และ 4.5 เราจะสามารถที่จะกําหนดกล
ยุทธ์และพัฒนาแผนการดําเนินงานของธุรกิจระยะสั้นภายใน 1 ปี เช่น แผนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มี
ลักษณะสอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าคาดหวังหลักที่อยู่ในช่วงอายุ 26 – 35 ปี และแผนระยะยาวภายใน 3 
ปี ให้สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าคาดหวังรองที่อยู่ในช่วงอายุ อายุตํ่ากว่า 25 ปี ซึ่งอยู่ในวัยการทํางาน
ตอนกลางที่กําลังมีการพัฒนาและเติบโตอย่างเต็มที่และอยู่ในวัยการศึกษาตอนปลายถึงการทํางาน
ตอนต้น โดยจะสร้างการรับรู้ของแบรนด์ให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าคาดหวังที่ประกอบอาชีพอิสระมากที่สุด 
รองลงมาคืออาชีพนักศึกษา ด้วนการสร้างแบรนด์และนําเสนอให้เช่ือมโยงกับลูกค้าที่มโีอกาสซื้อและ
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ซื้อซ้ํามากทีสุ่ดโดยโฟกัสกลุ่มตลาดหลักระดับกลางที่มีรายได้เฉลี่ย 20,001 – 30,000 บาท ต่อเดือนที่
มีกําลังซื้อสูงต่อครั้ง 
 
ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวีและปกัตัวอักษรลง
บนสนิค้าได้  
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองป้องกันรังสียูวีและปักตัวอักษรลงบน
สินค้าได้ โดยวิธีคํานวณหาค่าความถี่และร้อยละ ผลการวิเคราะห์ปรากฏดังตารางที่ 2 – 10 
  
ตารางที่ 4.6 : จํานวนและค่าร้อยละ ของการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายแบรนด์ไทยมากที่สุด 
 
การตัดสินใจเลอืกซื้อเคร่ืองแต่งกายแบรนด์ไทย จํานวน(คน) ร้อยละ 
เลือกซื้อ 395 98.8 
ไม่เลือกซื้อ 5 1.2 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายแบรนด์ไทย คิดเป็น
ร้อยละ 98.8 รองลงมาคือไม่เลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายแบรนด์ไทย คิดเป็นร้อยละ 1.2 
 
ตารางที่ 4.7 : จํานวนและค่าร้อยละ ของช่องทางการเลือกซื้อสินค้าเคร่ืองแต่งกายทางจากช่องทางใด 
                  มากที่สุดทางอินเตอร์เน็ต 
 
ช่องทางการเลือกซื้อสินค้าเครื่องแต่งกายทางอินเตอร์เน็ต จํานวน(คน) ร้อยละ 
Facebook 125 31.3 
Line Shop 73 18.3 
Website 101 25.2 
Instagram 101 25.2 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.7 ช่องทางการเลือกซื้อสินคา้เคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตที่เป็นท่ีนิยมมาก
ที่สุด พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ ่เลือกช่องทาง Facebook คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมาคือทาง 
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Website และ ทาง Intagram มีความนิยมเท่ากันคือ รอ้ยละ 25.2 และรองลงมาคือ ทาง Line 
Shop คิดเป็นร้อยละ 18.3 
 
ตารางที่ 4.8 :  จํานวนและคา่ร้อยละ ของเลือกซื้อสินค้าเคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยเดือน 

         ละก่ีครัง้ 
 
เลือกซื้อสินค้าเคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยเดือนละก่ีครั้ง จํานวน(คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 1 ครั้ง 52 13 
1-5 ครั้ง 173 43.3 
6 – 10 ครั้ง 123 30.8 
มากกว่า 10 ครั้ง 52 13 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.8 พบว่าการเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยเดือนละก่ีครั้ง แสดง
ให้เห็นว่า 1-5 ครั้ง มากกว่าสุดของกลุ่มตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 43.3 รองลงมาคือ 6 – 10 ครั้ง คิด
เป็นร้อยละ 30.8 และรองลงมาคือ ตํ่ากว่า 1 ครั้ง และ มากกว่า 10 ครั้ง ที่มีค่าเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 
13 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลตารางที่ 4.6, 4.7, และ 4.8 จะพบกันข้อได้เปรียบของธุรกิจคือ
กลุ่มลูกค้าคาดหวังนิยมเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายแบรนด์ไทย มากถึงร้อยละ 98.8 ดังน้ันเมื่อลูกค้ามี
ความสนใจในสินค้าแบรนด์ของไทยแล้ว เราจึงต้องใช้กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ด้านการ
สื่อสารการตลาดเพ่ือแสดงให้ลูกค้าเห็นถึงความแตกต่างและข้อดีของแบรนด์มากข้ึนไปอีก ทางด้าน
ช่องทางที่เป็นที่นิยมคือ ช่องทางทาง Facebook มากถึงร้อยละ 31.3 กับกลุ่มลูกค้าทีค่าดหวัง กลุ่ม
ลูกค้ารองลงมาคือ ทาง Website และ intagram ที่มีค่าเท่ากันคือ 25.2 โดยเราจะมุ่งเน้นการโฆษณา
สินค้าตามช่องทางพวกน้ี และความนิยมการเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ต กลุ้มลูกค้า
เป้าหมายซื้อ 1-5 ครั้ง สูงถึง 43.3 รองลงมาคือ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง ซื้อ 6-10 ครั้ง มากถึงร้อยละ 
30.8  

จากข้อมูลในตารางที่ 4.8 เราจะเน้นทําการโฆษณาและโปรโมช่ันของสินค้าต่างๆ เพ่ือให้
เข้าถึงลูกค้าในช่องทางต่างๆ และแผนระยะสั้นภายใน 1 ปี คือสร้างการรับรู้แบรนด์ทางช่องทางต่างๆ
ให้เพ่ิมมากขึ้น และแผนระยะยาว 1-3 ปีคือจะทําให้การซือ้ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักสูงมากขึ้น 
และ ทําให้กลุม่เป้าหมายรองมาเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก 
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ตารางที่ 4.9 : จํานวนและค่าร้อยละ ความสนใจทีม่ีต่อสินค้าเคร่ืองแต่งกายที่สามารถป้องกันรังสียูวี  
                  (อาทิเช่น หมวก,เสื้อคลุม,ผา้คลุมไหล)่ 
 
ความสนใจทีม่ต่ีอสินค้าเคร่ืองแต่งกายที่สามารถป้องกันรังสียูวี จํานวน(คน) ร้อยละ 
มีความสนใจ 390 97.5 
ไม่มีความสนใจ 10 2.5 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.9 พบว่าจากกลุ่มตัวอย่าง มีความสนใจต่อสินค้าเคร่ืองแต่งกายที่สามารถ
ป้องกันรังสียูวีได้ มากถึงร้อยละ 97.5 และรองลงมาคือไม่สนใจต่อสินค้าเครื่องแต่งกายที่สามารถ
ป้องกันรังสียูวี คิดเป็นร้อยละ 2.5  
 
ตารางที่ 4.10 : จํานวนและคา่ร้อยละ ความสนใจทีม่ีต่อสินค้าเคร่ืองแต่งกายที่สามารถปักตัวอักษรลง 
                   บนสินค้าได้ (อาทิเช่น หมวก,เสื้อคลุม,ผ้าคลุมไหล)่ 
 
ความสนใจทีม่ต่ีอสินค้าเคร่ืองแต่งกายที่สามารถปักตัวอักษรลง
บนสินค้าได้ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

มีความสนใจ 387 96.8 
ไม่มีความสนใจ 13 3.2 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.10 พบว่าจากกลุ่มตัวอย่าง มีความสนใจต่อสินค้าเคร่ืองแต่งกายที่สามารถปัก
ตัวอักษรลงบนสินค้าได้  มากถึงร้อยละ 96.8 และรองลงมาคือไม่สนใจต่อสินค้าเคร่ืองแต่งกายที่
สามารถปักตัวอักษรลงบนสนิค้าได้คิดเป็นร้อยละ 3.2 
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ตารางที่ 4.11 : จํานวนและคา่ร้อยละ ในการใช้จ่ายเงินกับการซื้อเคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ต 
                   เฉลี่ยต่อคร้ัง 
 
การใช้จ่ายเงินกับการซื้อเคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยต่อ
ครั้ง 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า 200 บาท 7 1.8 
200 – 500 บาท 64 16 
501 – 1,000 บาท 213 53.3 
มากกว่า 1,000 บาท 116 29 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.11 พบว่าในการใช้จ่ายเงินกับการซื้อเคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยต่อ
ครั้ง แสดงให้เห็นว่า 501 – 1,000 บาท มากกว่าสุดของกลุ่มตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมา
คือ มากกว่า 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29 รองลงมาคือ  รองลงมาคือ 200 – 500 บาท คิดเป็นร้อย
ละ  16 และรองลงมาคือ  น้อยกว่า 200 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.8 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล ตารางที่ 4.9, 4.10, และ 4.11 จะพบข้อได้เปรียบทางธุรกิจ
เพราะลูกค้ามีความสนใจในเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี อีกทั้งยังสนใจปักตัวอักษรลงบนสินค้าแสดง
ให้เห็นถึงความต้องการสินค้าที่เป็นของตนเองแบบพรีเมี่ยมแบบช้ินเดียวในโลก และทางด้านการซื้อ
เคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตกลุ่มลูกค้าหลัก อยู่ที่ 501 – 1,000 บาท และกลุ่มลูกค้ารองมีการใช้
จ่ายต่อครั้ง มากกว่า 1,000 บาท ซึ่งเราต้องทําแผนการสง่เสริมการขายสินค้าทางช่องทางต่างๆ
เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักและขยับกลุ่มลูกค้ารองมาเป็นกลุ่มลูกค้าหลักให้ได้ 
 
ตารางที่ 4.12 : จํานวนและคา่ร้อยละ ของบุคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองแต่งกาย 
 
ของบุคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองแต่งกาย จํานวน(คน) ร้อยละ 
พ่อ – แม ่ 19 4.8 
เพ่ือน – แฟน 110 27.5 
ตัวท่านเอง 162 40.5 
ศิลปินดารา – เน็ตไอดอล 109 27.2 

รวม 400 100 
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จากตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้มีอิทธิพลของกลุ่มตัวอย่างที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ือง
แต่งกาย แสดงให้เห็นว่า สูงสดุคือ การตัดสินใจจากตัวท่านเอง คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมาคือ 
เพ่ือน – แฟน คิดเป็นร้อยละ 27.5 รองลงมาคือ ศิลปินดารา – เน็ตไอดอล  คิดเป็นร้อยละ  27.2  
และรองลงมาคือ  พ่อ – แม่ คิดเป็นร้อยละ 4.8  

 
ตารางที่ 4.13 :  จํานวนและค่าร้อยละ ว่าจะเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวีภายใต้แบรนด์  
                    B.Butterfly ของสรารัศมิ์หรือไม่ 
 
จํานวนและค่าร้อยละ ว่าจะเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี
ภายใต้แบรนด์ B.Butterfly ของสรารัศมิ์หรือไม่ 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

ซื้อ 381 95.3 
ไม่ซื้อ 19 4.7 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.13 พบว่าจากกลุ่มตัวอย่างจะเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวีภายใต้แบ
รนด์ B.Butterfly ของสรารัศมิ์หรือไม ่ มากถึงร้อยละ 95.3 และรองลงมาคือไม่เลือกซือ้เคร่ืองแต่ง
กายป้องกันรังสียูวีภายใต้แบรนด์ B.Butterfly ของสรารัศมิ์ คิดเป็นร้อยละ 4.7  

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล ตารางที่ 4.12 และ 4.13 จะทําให้ทราบถึงผู้ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของกลุ่มลูกค้าที่คาดหวังทําให้เห็นโอกาสทางธุรกิจคือช่องทางการนําเสนอผลิตภัณฑ์
เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มคนผูม้ีอิทธิพล ต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 
ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์เก่ียวกับทัศนคติที่มีต่อสินค้า แบรนด์ B.Butterfly เครื่องแต่งกายป้องกัน
รังสียูวี  
 การวิเคราะห์เกี่ยวกับทัศนคติที่มีต่อสินค้า แบรนด์ B.Butterfly เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยกําหนดเกณฑ์ในการแปลผลค่าเฉล่ีย
ทัศนคติไว้ดังน้ี 
 4.21 – 5.00 = มีทัศนคติระดับดีมาก 
 3.41 – 4.20 = มีทัศนคติระดับดี 
 2.61 – 3.40 = มีทัศนคติระดับปานกลาง 
 1.81 – 2.60 = มีทัศนคติระดับไม่ดี 
 1.00 – 1.80 = มีทัศนคติระดับไม่ดีอย่างย่ิง 
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ตารางที่ 4.14 : แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดับทัศนคติที่มีต่อ 
                   แบรนด์ B.Butterfly เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี  
 
ของบุคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองแต่งกาย Mean S.D. ระดับทัศนคติ 
1. มีดีไซน์เป็นเอกลักษณ์โดดเด่น ไม่ซ้ําใคร 4.44 .60 ดีมาก 
2. บรรจุภัณฑ์แน่นหนา ป้องกันการเสียหาย 4.45 .55 ดีมาก 
3. สินค้าทุกช้ินสามารถปักตัวอักษรได้ 4.43 .59 ดีมาก 
4. เน้ือผ้ามีคุณภาพ ไม่ร้อน ไม่อับลม ป้องกนัรังสียูวีได้ 4.48 .57 ดีมาก 

รวม 4.45 .57 ดีมาก 
 

 จากตารางที่ 4.14 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติต่อ แบรนด์ B.Butterfly 
เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี อยู่ในระดับดีมาก (Mean = 4.45) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มี
ทัศนคติอยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยข้อที่มทีัศนคติสูงสุดคือ มีเน้ือผ้ามคีุณภาพ ไม่ร้อน ไม่อับลม 
ป้องกันรังสียูวีได้  (Mean = 4.48) รองลงมาคือ บรรจุภัณฑ์แน่นหนา ป้องกันการเสียหาย (Mean = 
4.45) รองลงมาอีกคือ มีดีไซน์เป็นเอกลักษณ์โดดเด่น ไม่ซ้ําใคร (Mean = 4.44) และรองลงมาอีกคือ 
สินค้าทุกช้ินสามารถปักตัวอักษรได้ (Mean = 4.43) 
 สรุปผลการวิเคราะห์จากตารางที่ 4.14 พบโอกาสทางธุรกิจในการนําเสนอด้านกลยุทธ์พัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้สามารถตอบสนองความชอบและความต้องการด้าน เน้ือผ้ามีคุณภาพ ไม่รอ้น ไม่อับลม 
ป้องกันรังสียูวีได้ ที่มีมากท่ีสดุของกลุ่มลูกค้าที่คาดหวังได้ 
 
ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลอืกซ้ือเครื่องแต่งกายป้องกัน
รังสียูวี  
 การวิเคราะห์เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี ซึ่ง
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด
โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยกําหนดเกณฑ์ในการแปลผลค่าเฉล่ีย
ความพึงพอใจไว้ดังน้ี 
 4.21 – 5.00 = มีความพึงพอใจมากที่สุด 
 3.41 – 4.20 = มีความพึงพอใจมาก 
 2.61 – 3.40 = มีความพึงพอใจปานกลาง 
 1.81 – 2.60 = มีความพึงพอใจน้อย 
 1.00 – 1.80 = มีความพึงพอใจน้อยที่สุด 
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ตารางที่ 4.15 : แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความพึงพอใจของ 
                   ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกาย 
                   ป้องกันรังสียูวี 
 
ด้านผลิตภัณฑ์ Mean S.D. ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. มีลวดลายใหม่ๆ เป็นคอลเลคช่ัน 4.31 .66 มากที่สุด 
2. เน้ือผ้าและวัสดุคุณภาพดี 4.40 .58 มากที่สุด 
3. ซักง่าย แห้งไว โปร่งลม ป้องกันรังสียูวี 4.47 .58 มากที่สุด 
4. สามารถปักตัวอักษรลงบนสินค้าได้ฟรี 4.41 .62 มากที่สุด 

รวม 4.39 .61 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.15 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ทีม่ต่ีอการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกาย อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 
4.39) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือ ซักง่าย แห้งไว โปร่งลม ป้องกัน
รังสียูวี อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 4.47) รองลงมาคอื สามารถปักตัวอักษรลงบนสินค้าได้ฟรี อยู่
ในระดับมากทีสุ่ด (Mean = 4.41) รองลงมาคือ เน้ือผ้าและวัสดุคุณภาพดี อยู่ในระดับมากที่สุด 
(Mean = 4.40) และรองลงมาคือ มีลวดลายใหม่ๆ เป็นคอลเลคช่ัน อยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 
4.31) 
 
ตารางที่ 4.16 : แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความพึงพอใจของ 
                   ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแต่งกาย  
                   ป้องกันรังสียูวี 
 
ด้านผลิตภัณฑ์ Mean S.D. ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า 4.52 .55 มากที่สุด 
2. มีการแจ้งราคาสินค้าอย่างชัดเจน 4.58 .54 มากที่สุด 

รวม 4.55 .54 มากที่สุด 
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จากตารางที่ 4.15 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี อยู่ในระดับมากที่สุด 
(Mean = 4.55) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือ มีการแจ้งราคาสินค้า
อย่างชัดเจน อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.58) รองลงมาคือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ
สินค้า อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.52) 
 
ตารางที่ 4.17 : แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความพึงพอใจของ 
                   ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ 
                   เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย Mean S.D. ระดับ 

ความพึง
พอใจ 

1. ช่องทางการจัดจําหน่ายทางเฟสบุค 4.42 .62 มากที่สุด 
2. ช่องทางการจัดจําหน่ายทางเว็บไซค์ 4.27 .66 มากที่สุด 
3. ช่องทางการจัดจําหน่ายทางอินตราแกรม 4.41 .59 มากที่สุด 
4. ช่องทางการจัดจําหน่ายทางไลน์ชอป 4.34 .64 มากที่สุด 

รวม 4.36 .62 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.17 พบว่า โดยภาพรวมของกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ที่มต่ีอการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี อยู่ใน
ระดับมากที่สุด (Mean = 4.36) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือ ช่อง
ทางการจัดจําหน่ายทางเฟสบุค อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.42) รองลงมาคือ ช่องทางการจัด
จําหน่ายทางอินตราแกรม อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.41) รองลงมาอีกคือ ช่องทางการจัด
จําหน่ายทางไลน์ชอป อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.34) และรองลงมาคือ ช่องทางการจัด
จําหน่ายทางเว็บไซค์ อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.27) 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.15 , 4.16 และ 4.17 พบโอกาสทางธุรกิจในการ
นําเสนอกลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนองด้านความต้องการใช้งานของกลุ่มลูกค้าทีค่าดหวังได้
ด้วยการนําเสนอการแจ้งราคาสินค้าอย่างชัดเจน ซึ่งธุรกิจจะสามารถเพิ่มมูลค่าแก่สนิค้าและแจ้งความ
ชัดเจนของสินค้าให้ตรงใจลูกค้า สําหรับการพัฒนาแผนระยะสั้นและระยะยาวของธุรกิจได้ 
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ตารางที่ 4.18 : แสดงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความพึงพอใจของ 
                   ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
                   เคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
 
ด้านการส่งเสริมการตลาด Mean S.D. ระดับ 

ความพึงพอใจ 
1. ด้านการส่งเสริมการขาย    
1.1 การลดราคา 4.28 .72 มากที่สุด 
1.2 สินค้าราคาพิเศษสําหรับลูกค้าที่รีวิวสินค้า 4.29 .66 มากที่สุด 
รวม 4.28 .64 มากที่สุด 
2. ด้านการโฆษณา    
2.1 เว็บไซด์ Blog ผู้นํากลุ่มแฟช่ัน 4.29 .66 มากที่สุด 
2.2 การส่งสินค้าให้ดารา คนมีช่ือเสียงรีวิว 4.25 .69 มากที่สุด 
2.3 ลูกค้าที่ร่วมสนุกรับสินคา้ไปฟรีเมื่อเล่นเกมตามช่องทาง
ต่างๆ 

4.30 .64 มากที่สุด 

รวม 4.28 .63 มากที่สุด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด Mean S.D. ระดับ 
ความพึงพอใจ 

3. ด้านการขาย    
3.1 พนักงานขายมีความสุภาพใส่ใจในการขาย 4.36 .61 มากที่สุด 
3.2 มีการแจ้งสถานะของสินค้าให้ลูกค้าทราบเป็นระยะ 4.37 .61 มากที่สุด 
3.3 พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในสินค้า 4.40 .62 มากที่สุด 

รวม 4.37 .61 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 14.8  ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด ที่มต่ีอการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี เมื่อจําแนกเป็นรายด้าน มี
รายละเอียดดังน้ี 
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ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า โดยภาพรวมกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านส่งเสริมการขาย ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี อยู่ใน
ระดับมากที่สุด (Mean = 4.28) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือ สินค้า
ราคาพิเศษสําหรับลูกค้าที่รีวิวสินค้า อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.29) รองลงมาคอื การลดราคา 
อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.28) 

 
ด้านการโฆษณา พบว่า โดยภาพรวมกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในสว่นประสมทาง

การตลาด ด้านการโฆษณา ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี อยู่ในระดับมาก
ที่สุด (Mean = 4.28) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือ  ลูกค้าที่ร่วมสนุก
รับสินค้าไปฟรีเมื่อเล่นเกมตามช่องทางต่างๆ อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.30) รองลงมาคือ เว็บ
ไซด์ Blog ผู้นํากลุ่มแฟช่ัน อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.29) และรองลงมาคือ การส่งสินค้าให้
ดารา คนมีช่ือเสียงรีวิว อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.25) 
  

ด้านการขาย พบว่า โดยภาพรวมกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการขาย ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 
4.37) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความพึงพอใจสูงสุดคือ  พนักงานมีความรู้ความเข้าใจใน
สินค้า  อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.40) รองลงมาคือ มีการแจ้งสถานะของสินค้าให้ลูกค้าทราบ
เป็นระยะ อยู่ในระดับมากที่สุด (Mean = 4.37)  พนักงานขายมีความสุภาพใส่ใจในการขาย อยู่ใน
ระดับมากที่สุด (Mean = 4.36)  
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 14.8  พบแนวทางแก้ไขปัญหาโดยการนําเสนอกล
ยุทธ์ด้านการส่งเริมการขายที่จะช่วยกําจัดอุปสรรคด้านความพึงพอใจในสินค้าราคาพิเศษสําหรับ
ลูกค้าที่รีวิวสินค้ามากที่สุด , นําเสนอกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคคาดหวังด้วย
สื่อออนไลน์โดยเฉพาะบนช่องทางต่างๆ ทางอินเตอร์เน็ต เพ่ือสร้างความแตกต่างและสร้างความพึง
พอใจสูงสุดแก่กลุ่มลูกค้าที่คาดหวังให้ได้ 

 
การหาความสมัพันธข์องพฤติกรรมผู้บริโภคกับส่วนประสมทางการตลาด 

สหสัมพันธ์ (Correlation) เป็นการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้ังแต่ 2 ตัวขึ้นไป 
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สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank Correlation Coefficient) 
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank Correlation Coefficient หรือ 

Spearman's Rho) ใช้สัญญลักษณ์ rS เป็นวิธีที่ใช้วัดความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร หรือข้อมูล 2 ชุด 
โดยที่ตัวแปร หรือข้อมูล 2 ชุดน้ันจะต้องอยู่ในรูปของข้อมูลในมาตราจัดอันดับ (Ordinal Scale) 
ข้อตกลงเบ้ืองต้น 

1. ตัวแปรหรือข้อมูลทั้ง 2 ชุด อยู่ในมาตราจดัอันดับ หรืออาจเป็นอันตรภาค หรือมาตรา
อัตราส่วน แลว้นํามาเรียงอันดับก็ได้ 

2. ข้อมูลในแต่ละชุดจะต้องมีความเป็นอิสระต่อกัน 
สําหรับการแจกแจงของข้อมูลไม่จําเป็นต้องมีการแจกแจงแบบปกติ 
 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน คํานวณจากสูตร 
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เมื่อ Sr  เป็น ค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 2D  เป็น ผลรวมของกําลังสองของผลต่างของอันดับคะแนนแต่ละคู่ 
N  เป็น ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ์แบบเพียรส์นั (Pearson Product-Moment Correlation 
Coefficient) 

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน ใช้สญัญลักษณ ์rxy เป็นวิธีที่ใช้วัดความสัมพันธ์ระหว่าง
ตัวแปร หรือขอ้มูล 2 ชุด โดยที่ตัวแปร หรอืข้อมูล 2 ชุดน้ันจะต้องอยู่ในรูปของข้อมูลในมาตราอันตร
ภาคหรืออัตราส่วน (Interval or Ratio Scale)   

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน จะใช้ได้อย่างเหมาะสมกับข้อมูลทีม่ีความสัมพันธ์เชิง
เส้นเท่าน้ัน ดังน้ัน ในการคํานวณหากพบว่าค่า r=0 การตีความหมายว่าข้อมูลไม่มีความสัมพันธ์กัน 
อาจไม่ถูกต้อง เน่ืองจากอาจเป็นไปได้ว่าข้อมูลมีความสมัพันธ์กันในลักษณะอ่ืนที่ไม่ใช่เชิงเส้น (เช่น 
เส้นโค้ง ฯลฯ) ดังน้ัน ในการสรุปจึงควรสรุปว่าข้อมูล 2 ชุดไม่มีความสัมพันธ์เชิงเส้น จึงจะถูกต้อง
ชัดเจนกว่า 
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ข้อตกลงเบ้ืองต้น 
1. ตัวแปรหรือข้อมูลทั้ง 2 ชุด อยู่ในมาตราอันตรภาค หรือมาตราอัตราส่วน 
2. ข้อมูลทั้ง 2 ชุด มีการแจกแจงแบบปกติ  และมคีวามสมัพันธ์เชิงเส้นตรง 
3. ข้อมูลในแต่ละชุดจะต้องมีความเป็นอิสระต่อกัน 

 
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน คํานวณจากสูตร 
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เมื่อ xyr  เป็น ค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 
X  เป็น ผลรวมของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่ 1 (X) 
Y  เป็น ผลรวมของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่ 2 (Y) 

YX  เป็น ผลรวมของผลคูณระหว่างข้อมูลตัวแปรที่ 1 และ 2 
2 X  เป็น ผลรวมของกําลังสองของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่ 1 

2Y  เป็น ผลรวมของกําลังสองของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่ 2 
N  เป็น ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 
 
 
 



ตารางที่ 4.19
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แสดงว่า ผู้หญงิให้ความสําคญักับเน้ือผ้ามากกว่าเพศชาย นอกจากน้ีพฤติกรรมผู้บริโภคใน
ด้านเพศมีความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านขายทางเว็บไซค์ อย่างมี
นัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 และเพศหญิงไม่ค่อยได้ให้ความสําคัญในเรื่องการขายทางเว็บไซด์ 
 แสดงว่าคนอายุมาก ให้ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ลวดลายและเน้ือผ้า รวมท้ัง
การขายสินค้าทางไลน์มากกว่าคนอายุน้อย และคนอายุมาก ไม่ได้เน้นเร่ืองการลดราคาเท่าไรนัก 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านอาชีพ มีความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
การปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านการขายทางอินตราแกรม ด้านการให้ดาราโฆษณา ด้านการแจ้ง
สถานะสินค้า และด้านการบริการที่พนักงานมีความรู้ในสนิค้า อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 แสดง
ว่าข้าราชการ ไม่ได้เน้นกับส่วนประสมทางการตลาดในด้าน การปักตัวอักษร ด้านการขายทางอินตรา
แกรม ด้านการให้ดาราโฆษณา ด้านการแจ้งสถานะสินคา้ และด้านการบริการที่พนักงานมีความรู้ใน
สินค้า 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านรายได้/เดือน มีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านคุณภาพเน้ือผ้าที่ดี อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าคนที่มีรายได้มาก ให้
ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านคุณภาพเน้ือผ้าที่ดี 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้ามีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านการสถานะของสินค้า และดา้นการบริการที่พนักงานมีความรู้ในตัวสินค้า 
อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากน้ีพฤติกรรมผู้บรโิภคในด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้ามี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านเอกลักษณ์ของสินค้า ด้านคุณภาพของ
สินค้าที่ดี ด้านเน้ือผ้าดี ด้านราคาที่มีความเหมาะสม ด้านการขายทางไลน์ ด้านการโฆษณาผ่านทาง
Blog ด้านการร่วมสนุกรับสินค้าฟรี อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าผู้บริโภคด้านการปัก
ตัวอักษรให้ความสําคัญกับสว่นประสมทางการตลาดด้านการบริการที่พนักงานมีความรู้ในตัวสินค้า 
และด้านเอกลักษณ์ ด้านคุณภาพของสินค้าที่ดี ด้านเน้ือผ้าดี ด้านราคาที่มีความเหมาะสม ด้านการ
ขายทางไลน์ ด้านการโฆษณาผ่านทางBlog ด้านการร่วมสนุกรับสินค้าฟรี 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการจ่ายต่อครั้งมีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านการขายทางเฟสบุค ด้านการขายทางไลน์ ด้านการลดราคาสินค้า การการโฆษณา
ทางblog ด้านการโฆษณาผ่านดารา/เน็ตไอดอล อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากน้ี  
พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการจ่ายต่อครั้งมีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
ด้านเอกลักษณ์ของสินค้า ด้านเน้ือผ้าของสินค้าที่ดี ด้านการขายทางเว็บไซด์ ด้านการขายโดย
พนักงานมีความรู้ในสินค้ามาก อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า คนที่มีการจ่ายต่อครั้งมากจะ
ให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาด การตลาดในด้านการขายทางเฟสบุค ด้านการขายทาง
ไลน์ ด้านการลดราคาสินค้า การการโฆษณาทางblog ด้านการโฆษณาผา่นดารา/เน็ตไอดอล ด้าน
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เอกลักษณ์ของสินค้า ด้านเน้ือผ้าของสินค้าที่ดี ด้านการขายทางเว็บไซด์ ด้านการขายโดยพนักงานมี
ความรู้ในสินคา้มาก  
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านผู้มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านการขายทางอินตราแกรม อย่างมี
นัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากน้ี พฤติกรรมผู้บริโภคด้านผู้มีอิทธิพลต่อการซื้อสินคา้ความสัมพันธ์
ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านการโฆษณาผ่านทางดารา/เน็ตไอดอล อย่างมี
นัยสําคัญน้อยกว่า 0.01  แสดงว่า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อให้ความสําคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดในด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านการขายทางอินตราแกรม ด้านการโฆษณาผ่าน
ทางดารา/เน็ตไอดอล 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการซื้อสินค้าของสรารัศมิ์ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในด้านมีลวดลายที่ใหม่อยู่เสมอ ด้านเน้ือผ้าดี ด้านราคาที่เหมาะสม ด้านการทํา
โปรโมช่ันในการลดราคา ด้านการลดราคาให้ลูกค้าที่รีวิวสินค้า ด้านการแจ้งสถานะของสินค้า อย่างมี
นัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากน้ี พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการซื้อสินคา้ของสรารัศมิ์ความสัมพันธ์
ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านคุณภาพของ
สินค้า ด้านสินค้าที่ซักง่าย ด้านการขายทางเว็บไซด์ ด้านการร่วมสนุกและรับสินค้าฟรี ด้านการบริการ
ที่พนักงานมีความสุภาพ ด้านการบริที่พนักงานมีความรู้ในสินค้า อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 
แสดงว่าผู้บริโภคให้ความสนใจซื้อสินค้าของสรารัศมิ์จากส่วนประสมทางการตลาดในด้าน มีลวดลายที่
ใหม่อยู่เสมอ ด้านเน้ือผ้าดี ด้านราคาที่เหมาะสม ด้านการทําโปรโมช่ันในการลดราคา ด้านการลด
ราคาให้ลูกค้าที่รีวิวสินค้า ด้านการแจ้งสถานะของสินค้า ด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้าน
คุณภาพของสินค้า ด้านสินค้าที่ซักง่าย ด้านการขายทางเว็บไซด์ ด้านการร่วมสนุกและรับสินค้าฟรี 
ด้านการบริการที่พนักงานมีความสุภาพ ด้านการบริการที่พนักงานมีความรู้ในสินค้า 

พฤติกรรมผู้บริโภคด้านสินค้าที่มีลวดลายใหม่ๆ ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในด้านอายุของลูกค้า อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าย่ิงลูกค้าที่มีอายุมากข้ึนย่ิง
ให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาดในด้านสินค้าที่มีลวดลายใหม่ๆ  มากข้ึน 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านสินค้าซักง่าย แห้งไว ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านการจ่ายต่อคร้ัง อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากน้ี แสดงว่าลกูค้ายอมจ่าย
สูงข้ึนเพ่ือที่จะต้องการให้สินค้าซักได้ง่าย และแห้งไว  

พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านการจ่ายต่อคร้ัง อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากนี้ พฤติกรรม
ผู้บริโภคด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
ด้านอาชีพอย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 แสดงลูกค้ายอมจ่ายแพงขึ้นเพ่ือให้สินค้ามีการปักตัวอักษร
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ลงบนสินค้าได้ แต่ผู้บริโภคอาชีพข้าราชการไม่ยินยอมจ่ายมากข้ึนเพ่ือการปักตัวอักษรลงบนสินค้า 
  พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการซื้อผ่านทางเว็บไซด์ ความสมัพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดใน ทางด้านการปักตัวอักษรลงบนสินค้า ด้านการจ่ายต่อครั้ง อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 
0.05 แสดงว่าลูกค้าให้ความสําคัญด้านการซื้อผ่านเว็บไซค์มากข้ึนการลงสินค้าถึงการปักตัวอักษร 
หรือการจ่ายต่อคร้ังก็จะเพ่ิมสูงขึ้น 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการซื้อผ่านทางไลน์ ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านอายุอย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05   แสดงว่าผู้บริโภคย่ิงมีอายุมากยิ่งให้ความสาํคัญ
กับส่วนประสมทางการตลาดด้านการขายทางไลน์มากข้ึน 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการโฆษณาโดยลูกค้าสามารถร่วมสนุกเพ่ือรับสนิค้าฟรีตามช่อง
ทางการจัดจําหน่ายต่างๆ ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านอาชีพ 
อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 นอกจากน้ี พฤติกรรมผู้บรโิภคด้านการโฆษณาโดยลูกค้าสามารถร่วม
สนุกเพ่ือรับสินค้าฟรีตามช่องทางการจัดจําหน่ายต่างๆ ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในด้านอายุ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าลูกค้าให้ความสําคัญทางด้านการ
ร่วมสนุกเพ่ือรับสินค้าฟรีตามช่องทางการจัดจําหน่ายต่างๆ โดยเฉพาะลกูค้าที่มีอายุที่มากและลูกค้าที่
ประกอบอาชีพราชการ 
 พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการบริการ ที่พนักงานมีความสุภาพ ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านการปักตัวอักษร อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าลูกค้าให้
ความสําคัญถึงการบริการของพนักงานย่ิงพนักงานมีการบริการดีมากเท่าไหร่ ลูกค้าย่ิงเข้าใจในสินค้า
และลูกค้าก็จะปักตัวอักษรมากข้ึน 
พฤติกรรมผู้บริโภคด้านการบริการ ที่มีการแจ้งถึงสถานะของสินค้า ความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในด้านอายุ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05  แสดงว่าลูกค้าที่มีอายุที่มากไม่ค่อย
ได้ให้ความสนใจถึงการแจ้งสถานะของสินค้ามากเท่าไหร่ 
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ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ  
 
ตารางที่ 4.20 : กลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ ์

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกล
ยุทธ ์

แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ ์

วัตถุประสงค์ของ
ธุรกิจ: 

กลยุทธ์: วัตถุประสงค์ของกล
ยุทธ์: 

การดําเนินงานของกล
ยุทธ์ 

1. เพ่ือชิงส่วนแบ่งทาง
การตลาดให้เป็นอันดับ
ต้นๆ ของตลาดเคร่ือง
แต่งกายป้องกันรังสียูวี 
ใน 2 ปี  

1. กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างเฉพาะ
กลุ่ม (Differentiation 
Focus Strategy) เพ่ือ
นําเสนอตําแหน่งของ
ตราสินค้าให้เข้าถึงและ
สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้า
คาดหวัง (อ้างอิงตลาด
คาดหวังจาก ตารางที่ 
1.2,1.3 , 1.4) 

1. เพ่ือสร้างและรักษา
ตําแหน่งผลิตภัณฑ์
ของตราสินค้าให้โดด
เด่นจากคู่แข่งเพ่ือ
สร้างข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขันผ่าน 
การสร้างนวัตกรรม
ใหม่อย่างต่อเน่ืองแล้ว
นํามาพัฒนาจุดขายที่มี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว
ของตราสินค้าเรา 

1. กิจการได้พัฒนา
ผลิตภัณฑ์โดยใช้ผ้าที่
ใช้เทคโนโลยีพิเศษใน
การผลิตเน้ือผา้ที่มี
คุณสมบัติในการ
ป้องกันรังสียูวีได้ 

2. เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
สินค้าให้เติบโตขึ้น
อย่างน้อย 2 เท่าต่อปี
ภายในปีที่ 3 ที่เร่ิม
กิจการ 

2. กลยุทธ์การ
เจริญเติบโต (Growth 
Strategy) ต่อยอด
พัฒนาธุรกิจจากการ
ขยายผลกําไรและขยาย
ธุรกิจ (อ้างอิงตารางที่ 
11) 

2. เพ่ือกําหนด กลยุทธ์
ระดับองค์กร โดยวาง
โครงสร้างและขั้นตอน
การดําเนินงานของ
องค์กรรวมทั้ง
บุคคลากรทําให้ธุรกิจ
บริหารจัดการ
ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า 

2. กิจการได้กาํหนด
เป้าหมายในการเพ่ิม
ยอดขายโดยการเพ่ิม
ผลิตภัณฑ์รูปแบบ
ใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง 
เช่น ชุดสูทกันยูวี 
คิดค้นนวัตกรรมใหม่
เพ่ือขยายกําลังการ 

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ) : กลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ ์

ประเภทของกล
ยุทธ ์

รายละเอียดของ
กลยุทธ ์

แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ ์

ผลิต – ลดต้นทุน 
3. เพ่ือพัฒนา
แผนการดําเนิน
ธุรกิจ ให้สอดคล้อง
กับกลุ่มลูกค้า
คาดหวังในปัจจุบัน
และตลาดเป้าหมาย
ในอนาคต 

3. กลยุทธ์ด้านการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
สอดคล้องกับความ
ต้องการและดึงดูด
ใจต่อลูกค้าคาดหวัง
ในปัจจุบันและ
ตลาดกลุ่มเป้าหมาย
ในอนาคตให้เกิด
ความต้องการซ้ือ
และจดจําแบรนด์
ของเราผ่าน
ผลิตภัณฑ์รูปแบบ
ใหม่ทีม่ีรูปแบบไม่ซ้ํา
ใคร และมีคณุภาพ
ที่เหนือกว่าคู่แข่ง
(อ้างตารางที่ 
1.2,1.3,1.4) 

3. เพ่ือการ
พัฒนาแผนการ
ดําเนินงานด้าน
การตลาดระยะ
สั้นใน 1 ปีให้
สอดคล้องกับ
ลูกค้าที่คาดหวัง
หลักที่มแีนวโน้ม
ซื้อสินค้าแบรนด์
ของเรามากที่สุด
และพัฒนาแผ
นารดําเนินงาน
ด้านการตลาด
ระยะยาวใน 3 ปี 
ให้สอดคล้องกบั
ลูกค้าคาดหวัง
รอง 

3. พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์
ความต้องการจริงของลูกค้า
คาดหวังอย่างครอบคลุม ได้แก่ 
- คุณสมบัติ : ชุดทําจากเน้ือผ้าจาก
ทําธรรมชาติและผ้าสังเคราะห์
พิเศษทําใหเ้น้ือผ้าเนียนละเอียดไม่
ร้อนและสามารถปกป้องรังสียูวีได้ 
- ดีไซด์ : มีเอกลักษณ์ไมซ่้ําใคร 
ออกแบบเอง มีเน้ือลายที่เฉพาะ 
- คุณภาพ : เน้ือผ้าและงานตัดเย็บ
คุณภาพดี 
 

   - ฟังก์ช่ันในการใช้งาน : สามารถ
สวมใส่เพ่ือความสวยงามแล้วยัง
สามารถปกป้องรังสียูวีได้อีกด้วย 

ความเสี่ยงจาก
สภาพแวดล้อม
ภายใน: 

   

                                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ) : กลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ ์

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกล
ยุทธ ์

แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ ์

จุดอ่อนของธุรกิจ ช่ือกลยุทธ์: วัตถุประสงค์ของกล
ยุทธ์: 

การดําเนินงานของกล
ยุทธ์ 

1. ด้านการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์และผลิต
เน้ือผ้ามีต้นทุนสูง 

1. กลยุทธ์กลยุทธ์ด้าน
การจัดการทรัพยากร
เพ่ือคัดเลือกบุคลากรที่
มีความเหมาะสมแล้ว
พัฒนาศักยภาพโดย
การฝึกฝน และการ
ปฏิบัติงานให้มี
ประสิทธิภาพ 
(อ้างอิงจากตารางที่ 
11) 

1. เพ่ือลดต้นทุน
ค่าจ้างพนักงานฝ่าย
ออกแบบ 

1. จ้างพนักงาน
ออกแบบเพียง 1-2 
คน ที่มฝีีมือและ
ผลงานดีเด่น และต้อง
สามารถออกแบบเรื่อง
เน้ือผ้าได้ 
(อ้างอิงจากตารางที่ 
11) 

ความเสี่ยงจาก
สภาพแวดล้อมภายใน: 

   

จุดอ่อนของธุรกิจ ช่ือกลยุทธ์: วัตถุประสงค์ของกล
ยุทธ์: 

การดําเนินงานของกล
ยุทธ์ 

2. แบรนด์สินค้าเป็น
ธุรกิจใหม่ที่ยังไม่เป็นที่
รู้จักและยังไมติ่ดตลาด
ทําให้ต้องใช้ต้นทุน
ด้านการสื่อการตลาดที่
สูงมากในช่วงแนะนํา
ธุรกิจใหม่ออกสู่ตลาด 

2. กลยุทธ์ด้านการ
สื่อสารด้านการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ 
online , Social 
Media สร้างการรับรู้
ของแบรนด์ให้เป็นที่
รู้จักในวงกว้างโดยให้
อยู่ในงบประมาณที่
ควบคุมได้ 

2. การสร้างการรับรู้
ของแบรนด์ใหม่ให้
สามารถเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าคาดหวังและ
ก่อให้เกิดการจดจําแบ
รนด์ 

2. มีการส่งสินค้า
ให้เน็ตไอดอลในช่วงที่
เปิดตัวสินค้า ทางโซ
เช่ียวเน็ตเวิร์คต่างๆ 
เช่น facebook , 
intragram 
- มีการโฆษณาผ่านสื่อ
ออนไลน์ต่างๆ เพ่ือ
เพอ่มการเข้าถึงในกลุ่ม
ลูกค้าที่คาดหวัง 

                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ) : กลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ ์

ประเภทของกล
ยุทธ ์

รายละเอียดของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ ์

3.ด้านผลิตภัณฑ์ 
ประเภทสินค้าเคร่ืองแต่ง
กายแฟช่ันแบรนด์ เป็น
สินค้าที่สามารถ
ลอกเลียนแบบได้ง่าย
และมักพบสินค้าค้าง 
สต๊อก 

3. กลยุทธ์ด้านการ
เป็นผู้นําด้านต้นทุน 

3.หลีกเลี่ยงผลกระทบ
จากการถูลอกเลียนแบบ
- นําเสนอใหล้กูค้าได้
ทราบถึงข้อแตกต่างของ
สินค้าว่าของเราต่างจาก
ของเลียนแบบอย่างไร  
- ลดภาระสินค้าคงคลัง 

3. ธุรกิจมีนโยบายการ
ผลิตและออกแบบ
สินค้าที่มีเน้ือผา้ และ
ลายผ้าที่มีกาออกแบบ
โดยเฉพาะของแบรนด์ 
เพ่ือสร้างความแตกต่าง
ไม่ซ้ําใคร 

ความเสี่ยงจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก: 

   

อุปสรรคของธุรกิจ    
1. ด้านพฤติกรรมการซื้อ
ของลูกค้าคาดหวังที่นิยม
ซื้อเคร่ืองแต่งกายใน
ราคาพิเศษและพึงพอใจ
กิจกรรมส่งเสริมการขาย
ประเภทส่วนลดของ
สินค้า ซึ่งอาจจะส่งผล
ต่อธุรกิจในการสร้างผล
กําไรจากยอดขายตํ่ากว่า
เป้าที่ต้ังไว้ 
(อ้างอิงจากตารางที่ 
4.18) 

1. กลยุทธ์กลยุทธ์
ด้านการส่งเสริมการ
ขายโดยการมอบ
ของพรีเมี่ยมที่มุ่ง
ส่งเสริมภาพลักษณ์
และมีการจัด
โปรโมช่ันบ้างเพ่ือ
ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า 

1. – รักษาภาพลักษณ์ที่
ดีของแบรนด์เสื้อผ้า
ระดับพรีเมี่ยม  
- เพ่ือจูงใจให้ลกูค้า
คาดหวังตัดสินใจซื้อง่าย
ขึ้นจากความต้องการ
ของลูกค้า 

1. จัดช่วงโปรโมช่ันการ
ลดราคาสินค้าของแต่
ละ ซซีั่นเป็นช่วงเวลา 
ตามท่ีกําหนดไว้ 
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แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
● แหล่งเงินทนุ 

 ร้านจําหน่ายเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวี “B.Butterfly” เป็นธุรกิจขนาดเล็ก โดย
ผู้ประกอบการเป็นเจ้าของและลงทุนแต่เพียงผู้เดียว (Single Proprietorship) วางแผน การ
ดําเนินงาน การบริหารการจัดการในด้านต่างๆ และ ควบคุมดูแลกิจกรรมต่างๆ ของธุรกิจเองทุก
ขั้นตอน เจ้าของจะได้รับผลตอบแทนหรือกําไรจากกิจกรรมดําเนินงานทั้งหมด ขณะเดียวกันก็ต้อง
ยอมแบกรับความเสี่ยงจากการขาดทุนของธุรกิจเพียงผู้เดียว แต่เน่ืองจากธุรกิจยังมีขนาดเล็กใช้เงิน
ลงทุนไม่มาก จึงเลือกใช้กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายในจากส่วนของเจ้าของเท่าน้ัน ซึ่งสามารถวิเคราะห์
ข้อดี และ ข้อเสียการเลือกใช้แหล่งเงินทุนภายใน ได้ดังน้ี 
การวิเคราะห์ข้อดี 

1. ไม่ต้องแบกรับภาระหน้ีสินจากอัตราดอกเบ้ียจ่ายที่ไม่แน่นอน  
2. มีความคล่องตัวในขั้นตอนการดําเนินงาน เหมาะกับการบริหารจัดการธุรกิจขนาดเล็กที่ใช้

เงินลงทุนไม่มาก 
3. สามารถนํากําไรจากการดําเนินงานมาต่อยอด ขยายการลงทุนในธุรกิจได้เต็มที่ เพราะไม่มี

อัตราดอกเบ้ียเงินกู้ 
การวิเคราะห์ข้อเสีย 

1. หากจัดเตรียมเงินทุนหมุนเวียนไม่เพียงพอ อาจทําให้ธุรกิจมีความเสี่ยงอาจขาดสภาพ
คล่องได้ 

2. เจ้าของธุรกิจจะต้องแบกรับความกดดันในการมุ่งสร้างกําไรเพ่ือนําไปขยายการลงทุน 
● การวิเคราะห์ผลตอบแทน 

 
ตารางที่ 4.21 :  ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน  
 

ระยะเวลาคืนทุน (PB) 1.105 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 2,994,675.00 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 124% 
 

จากการคํานวณหาผลตอบแทนของโครงการตามข้อมูลทางการเงินจากการลงทุนตามตาราง
ข้างต้นสามารถสรุปได้ดังน้ี 

1. ระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 1.105 หรือ 1 ปี 1 เดือน ซึ่งระยะเวลาเร็วกว่าที่คาดหวังไว้ 
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2. มูลค่าปัจจุบันสุทธิที่ได้รับจากการลงทุนเท่ากับ 2,994,675.00 บาท แสดงว่าค่า NPV ที่ได้
มีค่าบวกหรือมูลค่าปัจจุบันเงินสดสุทธิที่ธุรกจิได้รับในแต่ละปีมากกว่าเงินทุนก้อนแรกที่ 1,040,000 
บาท 

3. อัตราผลตอบแทนภายในท่ีได้รับจากการลงทุนเท่ากับ 124% แสดงว่าค่า IRR ที่ได้
ผลตอบแทนทีม่ากกว่าต้นทุนทางการเงินและส่งผลให้ค่า NPV ที่ได้มีค่ามากกว่า 0 ด้วย 
 จึงขอสรุปการวิเคราะห์ผลตอบแทนของโครงการได้ว่า การลงทุนในโครงการน้ีมีค่า NPV เป็น
บวกและมีค่า IRR ที่มากกว่าต้นทุนทางการเงินแสดงว่าควรตัดสินใจลงทนุโครงการน้ีเพราะสามารถ
สร้างผลกําไรให้ธุรกิจได้แน่นอนในระยะเวลาคืนทุนที่รวดเร็วกว่าเป้าหมายที่ต้ังไว้แรกมาก 

● งบประมาณ 
 

ตารางที่ 4.22 :  งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน   
ค่าเคร่ืองใช้สํานักงาน 30,000.00 30,000 - 
ค่าจัดทําห้องเก็บสต็อกสินคา้ 50,000.00 50,000 - 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 80,000.00 80,000 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน 
ค่าโปรโมทร้านค้า 100,000.00 100,000.00 - 
ค่าออกแบบเว็บไซค์ 60,000.00 60,000.00 - 
ค่าผลิตสินค้าลงสต็อกร้านค้า 400,000.00 400,000.00 0 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิม
ดําเนนิงาน 

560,000.00 560,000.00 0 

เงินทนุหมุนเวียน 
เงินสดสํารองในการดําเนนิงาน 400,000.00 400,000.00 
รวมเงินทุนหมุนเวียน 400,000.00 400,000.00 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 1,040,000.00 1,040,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินลงทนุ(%) 100 100 - 
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จากตารางที่ 4.23 : จากตารางงบประมาณการลงทุนข้างต้น แสดงให้เห็นสัดส่วนโครงสร้าง
เงินลงทุนทั้งหมด 100% มา จากเงินทุนที่เป็นส่วนของเจ้าของเพียงแหล่งเดียวเน่ืองจากธุรกิจเคร่ือง
แต่งกายน้ันไม่จําเป็นต้องใช้เงินลงทุนสูง ดังน้ันเจ้าของสามารถลงทุนเองทั้งหมดได้เต็มจํานวน 
หมายเหตุ:   รายละเอียดค่าใช้จ่ายทั้งหมด ดังน้ี 
      - ค่าเคร่ืองใช้สํานักงาน ได้แก่ คอมพิวเตอร์ เคร่ืองปริ้นท์ โทรศัพท์ โต๊ะ เก้าอ้ี 
      - ค่าจัดทําห้องเก็บสต็อกสินคา้ ได้แก่ ช้ันวางสินค้า อุปกรณ์การบรรจุกลอ่งสินค้า 
      - ค่าผลิตสินค้าลงสต็อกร้านค้า ได้แก่ เคร่ืองแต่งกายที่สั่งผลิตในช่วงต่างๆ  
 
ตารางที่ 4.23 :  ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 80,000 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 16,000 32,000 48,000 64,000 80,000 
โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 16,000 32,000 48,000 64,000 80,000 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวมสุทธิ 64,000 48,000 32,000 16,000 - 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 60,000 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัด
จ่าย 

12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ตัดจ่ายสะสม 12,000 24,000 36,000 48,000 60,000 
โอนไปงบดุล 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
หักตัดจ่ายสะสม 12,000 24,000 36,000 48,000 60,000 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 48,000 36,000 24,000 12,000 - 

 

จากตารางข้างต้น คิดค่าค่าเสื่อมราคาและคา่ใช้จ่ายตัดจ่ายในอัตรา 20% ที่ระยะเวลา 5 ปี 
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ตารางที่ 4.24 : ประมาณการยอดขาย 
 
ประมาณการยอดขาย 
การประมาณการยอดขาย  ไตรมาสที่ 1  ไตรมาสที่ 2  ไตรมาสที่ 3   ไตรมาสที่ 4 
ช่วงเช้าเช้า จํานวน/วัน 
(9.00-11.00น.) 1 2 2 3 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 890 890 890 890 
รวมยอดขายต่อช่วง 890 1,780 1,780 2,670 
ช่วงกลางวัน จํานวน  
(11.00-17.00น) 2 3 3 4 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 890 890 890 890 
รวมยอดขายต่อช่วง 1,780 2,670 2,670 5,560 
ช่วงเย็น จํานวน  
(17.00-21.00 น.) 3 5 6 6 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 890 890 890 890 
รวมยอดขายต่อช่วง 2,670 4,450 5,340 5,340 
รวมยอดขายต่อวัน 5,340 8,900 9,700 11,570 
ยอดขายต่อเดือน 160,200 267,000 293,700 347,100 
ยอดขายต่อไตรมาส 480,600 801000 881,100 1,041,000 
ยอดขายต่อปี    3,204,000 
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ตารางที่ 4.25 : จากตารางข้างต้น จะเห็นได้ว่ากลุ่มตัวอย่างที่เป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของแบรนด์เรา  
                   มักจะเลือกซือ้เคร่ืองแต่งกายมากที่สุดใน ช่วงเย็น จํานวน (17.00-21.00 น.) เฉลี่ย  

        8 คน รองลงมา 

 
คือ ช่วงกลางวัน จํานวน (11.00-17.00น) เฉลี่ย 5 คน ต้ังแต่ปีแรกทําใหเ้ราพยากรณ์จํานวน

ลูกค้าที่ซื้อสินค้าและยอดขายรวมเพ่ิมขึ้น  
 การคํานวณยอดขายต่อปี ลูกค้าที่ซื้อช่วงเช้า กลางวัน เย็น ( 1+2+3=6 คน) เฉลีย่ 1 วันมี
ลูกค้าซื้อสินค้า 6 คน เฉลี่ยราคาขาย 890 บาท ใน 1 วัน ลกูค้าซื้อ 13 คนจะได้ยอดขาย 
(890×6=5,340/วัน) คิดเป็นยอดขายต่อเดือน (5,340×30=160,200 /เดือน) คิดเป็นยอดขายต่อไตร
มาส (160,200 ×3=480,600 /ไตรมาส) ยอดขายปีแรกเท่ากับ 3,204,000 บาท 
 
 
 
 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ช่วงเช้าเช้า จํานวน/วัน(9.00-11.00น.) 4 4 5 5 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 890 890 890 890 
รวมยอดขายต่อช่วง 3,560 3,560 4,450 4,450 
ช่วงกลางวัน จํานวน (11.00-17.00น) 3 4 5 5 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 890 890 890 890 
รวมยอดขายต่อช่วง 2,670 3,560 4,450 4,450 
ช่วงเย็น จํานวน (17.00-21.00 น.) 8 8 9 9 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 890 890 890 890 
รวมยอดขายต่อช่วง 7,120 7,120 8,010 8,010 
รวมยอดขายต่อวัน 13,350 14,240 16,910 16,910 
ยอดขายต่อเดือน 400,500 427,200 507,300 507,300 
ยอดขายต่อไตรมาส 1,201,500 1,281,600 1,521,900 1,521,900 
ยอดขายต่อปี 4,806,000 5,126,400 6,087,600 6,087,600 
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ตารางที่ 4.26 :  ประมาณค่าใช้จ่ายเบ้ืองต้นจากรายจ่ายประจําเดือน 
 

ประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 
ค่าโทรศัพท ์(เพ่ิม 
5%) 

24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 

ค่าเสื่อมราคา 4,000 16,000 16,000 16,000 16,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 30,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
เงินเดือน (เพ่ิม 5%) 250,000 262,500 275,625 289,406 303,877 
โฆษณา 80,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
รวมต้นทุนคงที่ 412,000 440,900 456,545 472,972 490,221 

ยอดขาย 3,204,000 4,806,000 5,126,400 6,087,600 6,087,600 

ต้นทุนผันแปร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ต้นทุนขาย 1,281,600 1,922,400 2,050,560 2,435,040 2,435,040 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
1% 

32,040 48,060 51,264 60,876 60,876 

ส่งเสริมการขาย 13,457 19,224 21,206 23,069 26,914 
รวมต้นทุนผันแปร 1,327,097 1,989,684 2,123,030 2,518,985 2,522,830 
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ตารางที่ 4.27 :  ประมาณค่าใช้จ่ายเบ้ืองต้นจากรายจ่ายประจําเดือน (ต่อ) 
 
ประมาณการค่าใช้จ่าย 
การคํานวณ
จุดคุ้มทุน  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
กําไรส่วนเกิน 1,863,446 2,797,092 2,982,163 3,545,546 3,537,857 
อัตรากําไร
ส่วนเกิน 

0.58 0.58 0.58 0.58 0.58 

จุดคุ้มทุนต่อปี 708,391 757,560 784,810 812,080 843,524 
จุดคุ้มทุนต่อ
เดือน 

59,032.55 63,130.01 65,400.86 67,673.30 70,293.70 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 1,967.75 2,104.33 2,180.03 2,255.78 2,343.12 

 
ตารางที่ 4.28 :  งบประมาณกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
ยอดขาย 3,204,000  4,806,000  5,126,400  6,087,600  6,087,600  
หัก ต้นทุนผันแปร 1,327,097  1,989,684  2,123,030  2,518,985  2,522,830  
กําไรส่วนเกิน 1,876,903  2,816,316  3,003,370  3,568,615  3,564,770  
หัก ต้นทุนคงที่ 412,000  440,900  456,545  472,972  490,221  
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 1,451,446  2,356,192  2,525,618  3,072,574  3,047,636  
หัก ดอกเบ้ียจ่าย  -    -    -    -    -    
กําไรก่อนหักภาษี 1,451,446  2,356,192  2,525,618  3,072,574  3,047,636  
หัก ภาษี 30% 435,434  706,858  757,685  921,772  914,291  
กําไรสุทธิ 1,016,012  1,649,334  1,767,933  2,150,802  2,133,345  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ) :  งบประมาณกําไรขาดทุน  
 
                           งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
กําไรสะสมต้นปี -    965,212  2,532,080  4,211,616  6,254,877  

บวก กําไรสุทธิ 1,016,012 1,649,334  1,767,933  2,150,802  2,133,345  

หัก เงินปันผล 50,801  82,467  88,397  107,540  106,667  
กําไรสะสมปลายงวด 965,212  2,532,080  4,211,616  6,254,877  8,281,555  
ยกยอดไปงบกระแสเงิน
สด 

 ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ภาษีเงินได้ 435,434  706,858  757,685  921,772  914,291  
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 

435,434  271,424  50,828  164,087  -     7,481  

ยกยอดไปงบกระแสเงิน
สด 

 ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

สินค้าคงเหลือ 5,126  7,323  8,079  8,788  10,253  
สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น 5,126  2,197  755  709  1,465  
ยกยอดไปงบกระแสเงิน
สด 

 ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

เงินปันผล 50,801  82,467  88,397  107,540  106,667  
เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 

50,801  31,666  5,930  19,143  -    873  
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ตารางที่ 4.29 :  งบประมาณกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสุทธิ 1,016,012 1,649,334 1,767,933 2,150,802 2,133,345 
บวก ค่าเสื่อมราคา 4,000 16,000 16,000 16,000 16,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 30,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 

435,434 271,424 50,828 164,087 -  7,481 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 

50,801 31,666 5,930 19,143 -     873 

หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น -  5,126 -  2,197 -  755 -  709 - 1,465 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

1,531,121 1,978,227 1,851,935 2,361,323 2,151,526 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน      
สินทรัพย์ถาวรรวม - 80,000 - - - - 
ค่าโปรโมทร้านค้า -  100,000 - - - - 
ค่าออกแบบเว็บไซค์ -  60,000 - - - - 
ค่าผลิตสินค้าลงสต็อกร้านค้า -   400,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน -  640,000 -    -    -    -    
กระแสเงินสดจากการจัดหา           
กู้จากสถาบันการเงิน -    -    -    -    -    
หัก ชําระเงินกู้ -    -    -    -    -    

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.29 (ต่อ) :  งบประมาณกระแสเงินสด  
 

         งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ - - - - - 
หัก เงินปันผลจ่าย - 50,801 - 82,467 -  88,397 -  107,540 -  106,667 
ทุนหุ้นสามญั 100 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 

- 50,701 - 82,467 - 88,397 - 107,540 - 106,667 

เงินสดสุทธิ 840,420 1,895,760 1,763,539 2,253,783 2,044,859 
บวก เงินสดต้นงวด - 840,420 2,736,180 4,499,719 6,753,502 
เงินสดปลายงวด 840,420 2,736,180 4,499,719 6,753,502 8,798,361 

 

 
ตารางที่ 4.30 : งบประมาณแสดงฐานะทางการเงิน 
 

งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 840,420 2,736,180 4,499,719 6,753,502 8,798,361 
สินค้าคงเหลือ 5,126 7,323 8,079 8,788 10,253 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 845,546 2,743,504 4,507,798 6,762,290 8,808,613 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวมสุทธิ 64,000 48,000 32,000 16,000 - 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 48,000 36,000 24,000 12,000 - 
ค่ามัดจําสถานที่ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 



85 

ตารางที่ 4.30 (ต่อ) : งบประมาณแสดงฐานะทางการเงิน 
 

งบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมสินทรัพย์ 1,017,546 2,887,504 4,623,798 6,850,290 8,868,613 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ   

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 435,434 706,858 757,685 921,772 914,291 
เงินปันผลค้างจ่าย   50,801    82,467     88,397    107,540    106,667  

หน้ีสินระยะสัน้ 486,235 789,324 846,082 1,029,312 1,020,958 
เงินกู้สถาบันการคงเหลือ           -              -              -         -         -    

รวมหน้ีสิน 486,235 789,324 846,082 1,029,312 1,020,958 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ   100     100  100  100  100  
กําไรสะสมสทุธิ 965,212  2,532,080 4,211,616 6,254,877  8,281,555 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 965,312  2,532,180 4,211,716 6,254,977  8,281,655 
รวมหน้ีสินและส่วนของ

เจ้าของ 1,451,546 3,321,504 5,057,798 7,284,290  9,302,613 
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ตารางที่ 4.31 : กระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการ 

การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -        1,040,000 

1 กระแสเงินสดรบั 840,420 

2 กระแสเงินสดรบั 1,895,760 

3 กระแสเงินสดรบั 1,763,539 

4 กระแสเงินสดรบั 2,253,783 

5 กระแสเงินสดรบั* 2,504,859 

  
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิด
ลด 30.00% 

  มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ                                         4,034,675

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -     1,040,000  

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)                                         2,994,675 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 124% 
 
*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจําร้าน 
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ตารางที่ 4.32 : วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 1.74 3.48 5.33 6.57 8.63 
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 1.73 3.47 5.32 6.56 8.62 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 262 274 265 289 249 
   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 1.38 1.31 1.36 1.24 1.45 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (รอบ) 50 100 160 380 - 
   อัตราการหมุนของสินทรพัย์รวม (รอบ)  3.15 1.66 1.11 0.89 0.69 
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 0.50 0.31 0.20 0.16 0.12 
   อัตราส่วนความสามารถในการชําระ
ดอกเบ้ีย (เท่า) 0 0 0 0 0 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 1.00 0.57 0.38 0.31 0.24 
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 1.05 0.65 0.42 0.34 0.26 
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 41.84 41.80 41.83 41.76 41.88 
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 45.30 49.03 49.27 50.47 50.06 
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 31.71 34.32 34.49 35.33 35.04 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน   
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿2,994,675.00   
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 124%   
   ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 1.105   
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แบบสอบถาม 
ส่วนประสมทางการตลาด ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครือ่งแต่งกายป้องกันรังสียูวี 

โซเช่ียวเน็ตเวิร์ค 
 

คําช้ีแจง : แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษารายวิชานักศึกษาปริญญาโท หลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา SMEs ของมหาวิทยาลัยกรุงเทพโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาด ทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี ทางโซเช่ียว
มีเดีย ผู้จัดทําขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงที่ตรงกับความ
คิดเห็นของท่านมากที่สุด คําตอบทุกข้อถือเป็นความลับและจะไม่มีผลกระทบจากการตอบ
แบบสอบถามประการใด แบบสอบถามมีทัง้หมด 4 ส่วน ได้แก่ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อเครื่องแต่งกายป้องกันรังสียูวีและปักตัวอักษรลงบนสินค้าได้ 
 ส่วนที่ 3 ทัศนคติที่มีต่อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวีและปักตัวอักษรลงบนสินค้าได้ 
 ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดของเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวี 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบคุคลของผู้ตาบแบบสอบถาม 
กรุณาระบุคําตอบโดยการใส่เครื่องหมาย √ ลงใน ( ) ตามข้อที่ตรงกับข้อมูลส่วนตัวของท่านมากที่สุด 
  1 . เพศ 
  ( )  ชาย                                                                  ( )  หญิง  
  
 2 . อายุ 
  ( )  ตํ่ากว่า 25 ปี                                                        ( )  26 – 35 ปี 
  ( )    36 - 45 ปี                                                        ( )  45 ปีขึ้นไป 
  
 3 . อาชีพ 
  ( )  นักศึกษา                                                            ( )  อาชีพอิสระ 

    ( )  พนักงานเอกชน                                                     ( )  ข้าราชการ 
  
 4 . รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
  ( )  น้อยกว่า 20,000 บาท                                             ( )  20,001 – 30,000 บาท 
  ( )  30,001 – 40,000 บาท                                           ( )  มากกว่า 40,001 บาท 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวีและปักตัวอักษรลงบนสินคา้ได้ 
กรุณาระบุคําตอบโดยการใส่เครื่องหมาย √ ลงใน ( ) ตามข้อที่ตรงกับพฤติกรรมการซื้อของท่านมาก
ที่สุด 
  1 . ท่านจะเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายแบรนด์ไทยหรือไม่ 
  ( )  ซื้อ                                                                  ( )  ไมซ่ือ้  
 

 2 . ท่านเลือกซื้อสินค้าเคร่ืองแต่งกายทางจากช่องทางใดมากที่สุดทางอินเตอร์เน็ต 
  ( )  เฟสบุค                                                             ( )  อินตราแกรม 
  ( )   ไลน์ชอป                                                          ( )  เว็บไซค์ 
   

3 . ท่านเลือกซื้อสินค้าเคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยเดือนละก่ีครั้ง 
  ( )  ตํ่ากว่า 1 ครั้ง                                                       ( )  1 – 5 ครั้ง 
  ( )   6 – 10 ครั้ง                                                        ( )  มากกว่า 10 ครั้ง 
   

4 . เคร่ืองแต่งกายที่สามารถป้องกันรังสียูวี(อาทิเช่น หมวก,เสื้อคลุม,ผ้าคลุมไหล่) ได้มีความน่าสนใจ
ต่อท่านหรือไม่ 
  ( )  มีความน่าสนใจ                                                       ( )  ไม่มีความน่าสนใจ 
   

5 . เคร่ืองแต่งกายที่สามารถปักตัวอักษรลงบนสินค้าตามความต้องการของท่าน(อาทิเช่น หมวก,เสื้อ
คลุม,ผ้าคลุมไหล่) ได้มคีวามน่าสนใจต่อท่านหรือไม่ 
  ( )  มีความน่าสนใจ                                                       ( )  ไม่มีความน่าสนใจ 
   

6 . ท่านใช้จ่ายเงินกับการซื้อเคร่ืองแต่งกายทางอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยต่อครั้งเป็นจํานวนเงินก่ีบาท 
  ( )  น้อยกว่า 200 บาท                                                       ( )  200 – 500 บาท 
  ( )   501 – 1,000 บาท                                                      ( )  มากกว่า 1,000 บาท 
   

7 . ผู้ใดบ้างที่มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องแต่งกายของท่าน 
  ( )  พ่อ - แม ่                                                                ( )  เพ่ือน / แฟน 
  ( )   ตัวท่านเอง                                                              ( )  ศิลปินดารา / เน็ตไอดอล 
 

  8 . ท่านเลือกซื้อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวีภายใต้แบรนด์ B.Butterfly ของสรารัศมิ์ หรือไม่ (เป็น
เคร่ืองแต่งกายเช่น หมวก,ผ้าคลุมไหล่,เสื้อคลุม)ที่มดีีไซค์สวยงามและสามารถป้องกันรังสียูวียัง
สามารถปักตัวอักษรลงบนสนิค้าได้ฟรี) 
  ( )  ซื้อ                                                                       ( )  ไม่ซื้อ 
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ส่วนที่ 3 ทัศนคติที่มีต่อเคร่ืองแต่งกายป้องกันรังสียูวีและปักตัวอักษรลงบนสินค้าได้ 
กรุณาระบุคําตอบโดยการใส่เครื่องหมาย √ ลงใน ( ) ลงในช่องที่ตรงกับทัศนคติส่วนตัวของท่านมาก
ที่สุด 

ทัศนคติ 
เห็นด้วย
อย่างย่ิง 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วยอย่าง

ย่ิง 
1. มีดีไซน์ที่เป็นเอกลักษณ์โดดเด่น ไม่
ซ้ําใคร 

     

2. มีบรรจุภัณฑ์ที่ดี ป้องกันสินค้า
เสียหายทางการจัดส่ง  

     

3. สามารถปักตัวอักษรลงบนสินค้าได้
เพ่ือเพ่ิมความทรงจํา 

     

4. มีคุณภาพดี ไม่ร้อน ไม่อับลม และ
สามารถป้องกันรังสียูวีได้ 

     

 
ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดของเครื่องแต่งกายปอ้งกันรังสียูวี 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ลงใน ( ) ลงในช่องที่ตรงกับลักษณะด้านผลติภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จําหน่ายและการส่งเสริมการตลาดของเคร่ืองแต่งกายที่ท่านให้ความพอใจ/ไม่พอใจ มากน้อยอย่างไร
ในแต่ละข้อ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
พึงพอใจ
อย่างมาก 

พึงพอใจ
มาก 

เฉยๆ 
ไม่ค่อยพึง
พอใจ 

ไม่พึงพอใจ
อย่างมาก 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.มีลวดลายใหม่ๆออกมาให้
เลือกซื้อเป็นคอลเลคช่ัน 

     

2.เลือกเน้ือผ้าและวัสดุ
คุณภาพดี 

     

3.ซักง่าย แห้งไว โปร่งลม 
ป้องกันรังสียูวี 

     

4.สามารถปักตัวอักษรลงบน
สินค้าได้(ฟรี) 
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ด้านราคา 
1.ราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพสินค้า 

     

2.มีการแจ้งราคาสินค้าอย่าง
ชัดเจน 

     

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
1.ช่องทางการจัดจําหน่ายทาง
เฟสบุค 

     

2.ช่องทางการจัดจําหน่ายทาง
เว็บไซค์ 

     

3.ช่องทางการจัดจําหน่ายทาง
อินตราแกรม 

     

4.ช่องทางการจัดจําหน่ายทาง
ไลน์ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.การส่งสริมการขาย: 
1.1การลดราคา 

     

1.2สินค้าราคาพิเศษสําหรับ
ลูกค้าที่รีวิวสินค้า 

     

2.การโฆษณา: 
2.1เว็บไซค์ Blog ผู้นํากลุม่
แฟช่ัน  

     

2.2การส่งสินค้าให้ดารา,คนมี
ช่ือเสียง 

     

2.3ให้ลูกค้าร่วมสนุกรับสินคา้
ไปฟรีๆ เมื่อเล่นเกมตาม
ช่องทางต่างๆ 

     

3.ด้านการขาย: 
3.1พนักงานขายมีความสุภาพ
ใส่ใจในการขาย 
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3.2มีการแจ้งสถานะของ
สินค้าให้ลูกค้าได้ทราบเป็น
ระยะ 

     

3.3พนักงานมีความรู้ความ
เข้าใจในสินค้า 

     

 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................ 
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พ.ศ. 2559 ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
ประสบการณ์ทํางาน : 
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