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บทคัดย่อ 
 

 จากอดีตถึงปัจจุบันธุรกิจเสื้อผ้าหรือชุดนอนเป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมอย่างมาก เพราะ
เสื้อผ้าถือว่าเป็นปัจจัย 4 ที่มนุษย์จําเป็นต้องใช้ในการดํารงชีวิตประจําวัน เน่ืองจากตลาดธุรกิจเสื้อผ้า
มีขนาดใหญม่าก มีต้ังแต่ตลาดระดับสูงไปจนถึงตลาดระดับล่าง สามารถจับกลุ่มลูกค้าได้ทั้งเพศหญิง
และเพศชาย ทุกกลุ่มอาชีพอาทิ โดยเฉพาะกลุ่มคนทํางาน กลุ่มนักศึกษา โดยส่วนใหญ่มักมคีวามนิยม
ในแฟช่ันแทรกซึมเข้ามา จึงเป็นช่องทางและโอกาสในการทําธุรกิจเก่ียวกับเสื้อผ้า รวมถึงในปัจจุบัน
ตลาดเสื้อผ้ามีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองและรวดเร็ว โดยเฉพาะกลุ่มตลาดออนไลน์ ที่จะอํานวยความ
สะดวกให้กับลกูค้า จึงทําให้ผูป้ระกอบการหลายรายให้ความสนใจที่จะเขา้มาทําการตลาดออนไลน์
และทําใหผู้้ประกอบหลายรายใช้กลยุทธ์น้ีในการดึงดูดใจลูกค้า 
 งานวิจัยฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนทําธุรกิจร้านขายชุดนอน
ปลีก-ส่ง เน่ืองจากในปัจจุบันตลาดเสื้อผ้าหรือตลาดชุดนอนน้ันมีการแข่งขันทางด้านราคาค่อนข้างสูง 
รวมกับการใช้เม็ดเงินในการลงทุนเริ่มต้นค่อนข้างน้อยกว่าการเริ่มต้นทําธุรกิจอ่ืน ทําให้การเกิดของ
พ่อค้า-แม่ค้าหน้าใหม่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว และเพ่ือศึกษาช่องทางการขายรวมถึงการหาสินค้าชนิด
ใหม่ๆ ให้ตอบโจทย์ลูกค้าในประเทศและลกูค้าจากประเทศเพ่ือนบ้าน เช่น พม่า เวียดนาม กัมพูชา 
และ มาเลเซีย ทั้งน้ีลูกค้าในประเทศกับลูกค้าประเทศเพ่ือนบ้านนั้นมีความสนใจในตัวสินค้าที่แตกต่าง
กัน และด้วยในปัจจุบันการ์เม้นต์ชุดนอนประสบปัญหาเร่ืองแรงงานทําให้ผลผลิตออกสู่ตลาดน้อยลง 
จึงเป็นหน่ึงสาเหตุที่ทําให้เกิดการนําสินค้าเสื้อผ้าเข้าจากประเทศจีน โดยทางร้านเราได้ทําสินค้าเข้า
จากมณฑลกวางตุ้ง ซึ่งเป็นแหล่งโรงงานและร้านค้าขายส่งที่หน่ึงของประเทศจีน โดยการศึกษาได้ใช้
แบบสัมภาษณจ์ากลูกค้าประจําของทางร้านจํานวน 10 รา้นค้า  
 การจากสัมภาษณ์ลูกค้าประจําของทางร้านจํานวน 10 รา้นค้า พบว่า สิ่งที่ส่งผลต่อความ
ต้องการซื้อสินค้าในกลุ่มชุดนอนพบว่า ราคา ของสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามากที่สุด 
เน่ืองจากสินค้าของทางร้านและร้านค้าคู่แข่งน้ันมีความเหมือนหรือคลา้ยคลึงกัน โดยทางร้านได้ติดต่อ
ซื้อขายสินค้ากับทางโรงงานผลิตโดยตรงทั้งที่ผลิตในประเทศและนําเข้าจากประเทศ เพ่ือที่ทางร้าน
สามารถควบคมุทางด้านราคาสินค้าต่อหน่วย ชนิดของเน้ือผ้า และรูปแบบของชุดนอนได้ จึงถือว่าเป็น
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ABSTRACT 
 

 From the past, attire business like the pajamas has been common among the 
consumer since clothes always are four basic needs for daily life.  Being considered 
the huge demands in this business market ranging from lower to upper price levels 
covering male and female clients, all careers and especially employees and students 
whose fashionable style involves trendy outfits, the business opportunity on this 
segment would work out.  The market conditions which currently have signaled 
continuing growth of economy have been also in flavor of expanding marketing 
throughout on-line market applications in particular as business strategies making up 
the business chances and used by common business entrepreneurs would be the 
key.     
 The objective of this study was to find out if the investment of the Wholesale 
pajamas business establishment shop called GIFT collection would be feasible 
regarding the fierce competitive price in this business sector and newly establishing 
vendors. The distribution channels and new products were also investigated to form 
the different marketing schemes in the domestic demands and in neighborhood 
countries like Myanmar, Vietnam, Cambodia and Malaysia. However, the pajamas 
garment industry presently has got a drawback from labor shortage while garment 
import from China has caused to have solved problems of the decreasing products in 
the domestic market. The shop followed suit in placing orders of import garments 
from Guangdong province, a well-known leading garment industries and wholesale 
business in China in order to solve demands in the country.      
          The interview survey for 10 regular vendors as customers of the shop was 
carried out. It was suggested from the survey that the consumer’s decision making to 
buy the products was greatly influenced by lower price strategy. The interview survey 



 

of the shop helped keep the marketing strategy more advantageous since the deal 
between the shop and the domestic and international suppliers made it in control of 
price per unit, texture and designs to compete the long established two competitors 
located in Bo bee market.    
    
Keywords :  Competitive price,  Breakeven point  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1  แนะนําธุรกิจ  

พงษ์ศิริวรรณการ์เม้นต์ ดําเนินธุรกิจเป็นผู้ผลิตและจัดจําหน่ายชุดนอนในประเทศภายใต้แบรนด์ 
GIFT  ผลิตทั้งชุดนอนของเด็กและผูใ้หญ ่โดยพ้ืนเดิมเป็นธุรกิจของครอบครัว ดําเนินธุรกิจมาแล้วกว่า 
20 ปี โดยที่มาของช่ือ พงษ์ศิริวรรณการ์เม้นต์ น้ันมาจากตัวย่อช่ือจริงของลูกชายลูกสาวทั้ง 3 คน 
และ แบรนด์ GIFT มาจากช่ือเล่นของลูกสาวคนที่ 1 ภายใต้การบริหารงานของคุณธีรยุทธ ฐิตกุลรักษ์ 
และ คุณสุนันท์ แสงทอง ทีท่ั้งคู่ได้มีความรู้และประสบการณ์ในวงการผ้าและวงการชุดนอนมานาน
โดยในอดีตที่ผ่านมาทางโรงงานผลิตและจําหน่ายสินค้าชุดนอนให้กับร้านค้าขายส่งในตลาดโบ๊เบ๊เพ่ือ
เป็นตัวกลางในการกระจายสินค้าให้กับลูกค้าเน่ืองจากทางโรงงานไม่ได้มีการติดต่อกับลูกค้าปลายทาง
เองทั้งลูกค้าในประเทศและลกูค้าประเทศเพ่ือนบ้าน 
 
1.2  ที่มาของการจัดทําแผน   

ธุรกิจผลิตและจัดจําหน่ายชุดนอนเริ่มต้นต้ังแต่ปี พ.ศ.2540 ภายใต้ช่ือ พงษ์ศิริวรรณ การ์-
เม้นต์ ธุรกิจน้ีเริ่มต้นจากบิดาเป็นผู้ที่คลุกคลแีละมีความรู้เกี่ยวกับเน้ือผ้าที่ใช้ในการผลติรวมถึง
การตลาดของชุดนอน ส่วนมารดาเป็นผู้ที่มีความความรู้ความชํานาญในการตัดเย็บและออกแบบจึง
เล็งเห็นโอกาสในการเร่ิมทําธุรกิจ เร่ิมต้นจากการรับออเดอร์ เล็กๆ น้อยๆ ในการประกอบช้ินส่วนชุด
นอนและเพ่ิมเป็นการผลิตเต็มตัวมาเรื่อย ๆ โดยการดําเนินธุรกิจกว่า 20 ปี ที่ผ่านมา ได้มีการเพ่ิม
ความหลากหลายของสินค้า ทั้งรูปแบบ เน้ือผ้า และส ีให้มีความทันสมยั เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า เมื่อดําเนินธุรกิจมาระยะหน่ึงหลังจากปี พ.ศ. 2554 หลังจากอุทกภัยนํ้าท่วมในประเทศไทย 
พบว่าจํานวนพนักงานในการผลิตมีจํานวนลดน้อยลง ส่งผลต่อจํานวนสินค้าที่สําเร็จมีจํานวนลด
น้อยลง ตามไปด้วย เน่ืองจากที่ผ่านมาเป็นผู้ผลิตและจําหน่ายชุดนอนให้กับร้านค้าขายส่งที่โบ๊เบ๊ ซึ่ง
ต้องเน้นจํานวนมาก อย่างที่กล่าวข้างต้น เมื่อกําลังการผลิตลดลงส่งผลให้กําไรของภาพรวมของ 
การ์เม้นต์ลดลงตามไปด้วย จึงเป็นแรงจูงใจที่ทางครอบครัวต้องการขยายธุรกิจด้วยการเปิดหน้าร้าน
เพ่ือขายตรงและกระจายสินค้าให้กับลูกค้าทั้งปลีกและส่งเองโดยไม่ผ่านหน้าร้านที่ตลาดโบ๊เบ๊ เพ่ือลด
กระบวนการไม่ต้องผ่านมือพ่อค้า-แม่ค้าคนกลาง และด้วยกําลังการผลิตที่ลดลง ทางครอบครัวจึง
มองเห็นช่องทางการนําสินค้าเข้าจากประเทศจีน โดยทางครอบครัวได้ติดต่อกับทางโรงงานที่ผลิต
สินค้าที่มณฑลกวางตุ้ง ประเทศจีน จึงเป็นที่มาของร้าน GIFT Collection ต้ังอยู่ที่ เลขที่ 95-96 
โบ๊เบ๊ และเริ่มดําเนินกิจการต้ังแต่ปี พ.ศ. 2559 เป็นต้นมา 
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1.3  วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย ของธุรกิจ  
เน่ืองจากสภาพการแข่งขันในวงการการ์เม้นต์มีการแข่งขนัที่สูงมากและสูงข้ึนมาเร่ือยๆเป็นผลมา

จากต้นทุนการผลิตที่สูงข้ึนทั้งค่าแรงพนักงาน ค่าวัตถุดิบหลักในการผลิต แต่ทางโรงงานไม่สามารถ
ปรับราคาสินค้าให้ขึ้นตามหลกัความเป็นจริงได้ ทําให้การแข่งขันทางด้านราคาในธุรกิจการ์เม้นต์น้ัน
รุนแรง แต่ด้วยความต้องการซ้ือและต้องการขายน้ันสวนทางกัน เน่ืองจากกําลังการผลิตของโรงงาน
นั้นมีน้อยลงทั้งน้ีด้วยมีหลายโรงงานที่ต้องปิดตัวลงอย่างกะทันหันด้วยสาเหตุนานาประการ แต่หน่ึงใน
สาเหตุหลักน้ันก็คือการไม่มีแรงงานในการผลิตแต่ความต้องการในตัวสินค้ามีมากทําให้เป็นแรงดึงดูด
ในการทําธุรกิจโดยในปัจจุบันการค้าข้ามชายแดนระหว่างไทย-กัมพูชา, ไทย-มาเลเซีย, ไทย-เวียดนาม
, ไทย-พม่า มีมากข้ึนทุกปี น่ันคือสาเหตุที่ทําให้เกิดการขยายธุรกิจจากเป็นผู้ผลิตอย่างเดียวมาเป็นทั้ง
ผลิตและจําหน่ายตรงให้กับลูกค้า เพ่ือรองรับความต้องการของลูกค้าและเพ่ือเพ่ิมผลประกอบการ
โดยรวม แต่ถ้ามองถึงเร่ืองการขายสินค้าอย่างเดียวอาจไม่พอ ช่องทางการจัดจําหน่ายก็ส่งผลต่อการ
กระจายสินค้าเช่นกันเพราะสินค้าเป็นสินค้าตลาดที่มีการแข่งขันด้านราคาสูง กําไรลดลงอยู่ตลอด 
ดังน้ันนอกจากการเปิดร้าน GIFT Collection แล้ว ยังคงต้องหาสินค้าใหม่ๆที่ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้เพ่ิมมากขึ้น 

เป้าหมายหลักของการทําแผนธุรกิจร้าน GIFT Collection คือ การขยายช่องทางการจําหน่ายให้
หลากหลายมากข้ึน และ เพ่ิมความหลากหลายของสินค้า เพ่ือตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าที่หลากหลายใน
ปัจจุบัน การรักษาภาพลักษณ์ของร้านนั้นถือเป็นสิ่งสําคัญที่สุด การเพ่ิมความสามารถในการติดต่อกับ
ลูกค้าเป็นสิ่งทีส่ําคัญร้านจึงได้จัดทําLineรวมถึงในปัจจุบันตลาดเสื้อผ้ามีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองและ
รวดเร็ว โดยเฉพาะกลุ่มตลาดออนไลน์ที่จะอํานวยความสะดวกให้กับลูกค้าจึงทําให้ผู้ประกอบการ
หลายรายให้ความสนใจที่จะเข้ามาทําการตลาดออนไลน์และทําให้ผู้ประกอบหลายรายใช้กลยุทธ์น้ีใน
การดึงดูดใจลูกค้าดังน้ันช่องทางดังกล่าวจัดทําขึ้น เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าและยุคสมยั
น่ันเอง นอกจากการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายแล้ว ทางร้าน GIFT Collection ได้มีการติดต่อซื้อ
ขายสินค้าจากมณฑลกวางตุ้ง ประเทศจีน  ทั้งน้ีเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของสินค้าใหก้ับลูกค้ามาก
ขึ้น เน่ืองจากแฟช่ันในปัจจุบันรวดเร็วและแทรกซึมเข้าทุกวงการไม่เว้นแต่ชุดนอน ลูกค้าหลายราย
มักจะได้แบบในใจจากการชมภาพยนตร์หรือละครเน่ืองจากพระเอกหรือนางเอกในเร่ืองใส่ชุดนอน
แบบน้ัน ๆ และด้วยเน้ือผ้าบางชนิดที่ทางช่างเย็บของผู้ผลิตในประเทศไมม่ีความชํานาญในการเย็บ
การนําสินค้าเข้าจากประเทศจีนจึงสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มีมากกว่าเพ่ือให้ทัน
ต่อแฟช่ันและความรวดเร็ว  

วิสัยทัศน์  
มุ่งมั่นสู่การเป็นร้านค้าขายส่ง-ปลีกชุดนอนช้ันนําในประเทศ 
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ภาพที่ 1.2 : 
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ภาพที่ 1.3 : 
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1.6  ความสําคัญของเสื้อผา้ 
เสื้อผ้า เคร่ืองแต่งกาย หรือ เคร่ืองนุ่งห่ม เป็นสิ่งที่มนุษย์สวมใส่เพ่ือปกป้องร่างกายจากสภาวะ

อากาศ สภาพแวดล้อม ความปลอดภัย ความสะดวกสบาย ความสุภาพ และเพ่ือสะท้อนถึง
สังคม ศาสนา วัฒนธรรม รวมถึง รสนิยมเฉพาะตัวบุคคลด้วย เสื้อผ้าบางชนิดอาจออกแบบให้สวมใส่
เฉพาะเพศ แต่ไม่นับกรณีการแต่งตัวข้ามเพศ 

เสื้อผ้าที่ใส่เพ่ือตอบสนองความต้องการพ้ืนฐาน ใส่ไว้เพ่ือป้องกันร่างกายไม่ให้ได้รับความอันตราย
จากสิ่งแวดล้อมอย่างอากาศ แสงแดด ความหนาว สารเคมี และอ่ืน ๆ  

เมื่อสิ่งแวดล้อมในธรรมชาติมีการพัฒนาอย่างมาก ย่ิงวิวัฒนาการมากขึ้นเท่าไรก็ย่ิงมีผลต่อมนุษย์
มากข้ึนเท่าน้ัน อิทธิพลของเสื้อผ้าและการประดับตกแต่งร่างกายสามารถได้มาทั้งจากธรรมชาติ การ
ติดต่อค้าขาย การคมนาคม ซึ่งมีผลต่อมนุษย์ในการพัฒนาหรือปรับปรุงเคร่ืองแต่งกายของตนเองให้ดี
ขึ้น การพัฒนาทางด้านเทคโนโลยี ศาสนาและสังคมก็มสี่วนเป็นอย่างมากในการกําหนดการแต่งกาย
ของมนุษย์ 
 
1.7  อิทธิพลของเคร่ืองแต่งกายต่อมนุษย์ 
  อิทธิพลทางวัฒนธรรม 

วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่ใช้ในการศึกษาเรียนรู้ความเป็นไปและสงัคมท่ีบุคคลดํารงอยู่ ไม่ว่าจะเป็น
แนวทางในการดําเนินชีวิต งานอดิเรก ศิลปะ ความเช่ือ ความรู้ ความชํานาญ จริยธรรม ฯลฯ  เสือผา้
ที่สวมใส่จะขึ้นอยู่กับการสืบทอดต่อ ๆ กันมา  อาจจะเกิดจากการผสมผสานระหว่างอิทธิพลทาง
วัฒนธรรมและนํามาประยุกต์ใช้หรือเปลี่ยนแปลง ซึ่งเป็นลกัษณะที่เกิดขึน้อย่างมั่นคงในสังคม โครง
ร่างของเสื้อผ้ามีความแตกต่างกันอย่างชัดเจนในแต่ละยุคของประวัติศาสตร์ ช่วงเวลาซึ่งอาจจะ
แตกต่างกันนับร้อยปีในแต่ละยุค แต่เมื่อเกิดการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วจากการขนส่งและธุรกิจก็ทําให้
ย่นระยะเวลาท่ีห่างกันให้สั้นลงได้ 

เสื้อผ้าได้รับอิทธิพลมาจากสิง่แวดล้อมทางกาย ทรัพยากรทางธรรมชาติ และความสามารถ
ในการนําทรัพยากรต่าง ๆ ไปใช้  ในหลาย ๆ สังคมได้พัฒนาแนวทางการนําทรัพยากรท่ีเก่ียวข้องกับ
สิ่งทอมาใช้ในการออกแบบเคร่ืองแต่งกายให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน 

 
ประเพณีและขนบธรรมเนียม 
ประเพณีและขนบธรรมเนียมเป็นธรรมเนียมปฏิบัติในชีวิตประจําวันของผู้คนที่หย่ังรากลึกจน

กลายเป็นความเคยชินและเป็นประเพณี ในกรณีของการแต่งกายก็เช่นเดียวกัน บางสังคมมีการแต่ง
กายที่สืบทอดเป็นวัฒนธรรมที่ยาวนาน เช่น การสวมชุดส่าหรีของสตรีชาวอินเดีย 
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คุณค่าทางสังคม 
ลักษณะทีแ่ตกต่างและความมีเอกลักษณ์ในแต่ละสังคมทําให้การสวมเสื้อผ้าของมนุษย์มี

ความแตกต่างกันไป การยอมรับเรื่องใดเรื่องหน่ึงในสังคมหน่ึงอาจแตกต่างไปจากสังคมหนึ่งก็ได้ โดย
คุณค่านี้อาจมาจากพ้ืนฐานที่แตกต่างกัน ต้ังแต่ครอบครัว การเลี้ยงดู วิถีการดําเนินชีวิตในแต่ละวัน 
การศึกษาและกลุ่มคนทีค่บค้าสมาคมอยู่ รวมไปถึงยุคสมยัที่แตกต่างกันก็ทําให้แนวความคิดเรื่อง
คุณค่าของการแต่งกายแตกต่างกันได้ 

 
ปัจจัยทางสังคมจิตวิทยา 
เสื้อผ้าที่สวมใสท่ําให้คนแต่ละคนมีความรู้สึกแตกต่างกันไปในการแต่งกายแต่ละครั้ง รวมไป

ถึงความคิดที่บุคคลภายนอกมองมายังตนเองก็แตกต่างกันด้วย รูปแบบของเครื่องแต่งกาย ขนาด 
สีสัน รูปร่างทําให้ภาพลักษณข์องบุคคลแตกต่างกันไปในแต่ละครั้งที่มีการสวมใส่เครื่องแต่งกายที่
แตกต่างกัน 

 
สัญลักษณ์ของเคร่ืองแต่งกาย 
การปรากฏตัวในแต่ละครั้งด้วยเคร่ืองแต่งกายที่แตกต่างกันทําให้ภาพลักษณ์ของบุคคลดู

แตกต่างกันไปได้ทั้งใน เน่ืองจากลักษณะของเคร่ืองแต่งกายที่แตกต่างกัน รูปแบบบางอย่างของเคร่ือง
แต่งกายทําให้สังคมคาดหวังว่าบุคคลผู้สวมใส่มลีักษณะเป็นเช่นไร อายุเท่าไร หรือมีอาชีพอะไร 

 
การแบ่งแยกชนช้ันหรือแบ่งแยกกลุ่ม 
เพ่ือต้องการให้ดูแตกต่างจากกลุ่มชนอ่ืน มนุษย์พยายามหาวิธีที่จะทําให้กลุ่มของตนดู

แตกต่างไปจากกลุ่มอ่ืนเพ่ือให้รับรู้ถึงลักษณะประจํากลุ่มของตนเอง ง่ายในการจดจําและแยกแยะ
ความแตกต่าง 

 
ความสบายและลักษณะเฉพาะที่ต้องการ 
เพ่ือให้ร่างกายอบอุ่นมนุษย์เลือกสวมเสื้อทีม่ีความหนานุ่มในฤดูหนาว และในฤดูร้อนก็สวมใส่

เสื้อผ้าที่บางเบาขึ้นเพ่ือความสบาย  
 
การเปลี่ยนแปลงทางสังคมและแฟช่ัน  
เป็นเหตุผลที่ทาํให้เคร่ืองแต่งกายมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา การเปลี่ยนแปลงทางด้าน

สังคมอาจมาจากแนวความคิด ความเช่ือ เหตุการณ์ทางการเมือง เศรษฐกิจ การพบเห็นแฟช่ันจาก
แหล่งอ่ืน ทําให้แนวความคิดในการแต่งกายเปลี่ยนแปลงไปได้เช่นกัน 
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บุคลิกภาพกับการแต่งกาย 
บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะเฉพาะของคนแต่ละคนบุคลกิภาพของแต่ละคนมีผลต่อการแต่ง

กาย ทําให้บุคคลแสดงออกในเร่ืองการแต่งกายแตกต่างกัน บุคลิกภาพโดยท่ัวไปของบุคคลใดบุคคล
หน่ึง เกิดจากความต้องการสร้างความประทับใจให้ปรากฏต่อผู้ที่พบเห็น แต่ความประทับใจน้ีไม่ได้
มั่นคง ยาวนานหรือน่าเช่ือถือได้เสมอไป เช่น บุคคลที่มบีารมี มีท่าทางน่ายกย่อง เกรงขามในช่วงเวลา
หน่ึง อาจไม่ได้รับความเช่ือถือในเวลาต่อมาก็เป็นได้ เช่น พวกนักการเมือง เป็นต้น นอกจากน้ี 
ความคิดของคนเราที่มีต่อบุคคลอ่ืน ๆ ก็สามารถเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา บุคลิกภาพที่แสดงออก
อาจไม่ใช่บุคลกิภาพที่แท้จริงของบุคคลน้ันเสมอไป นอกจากน้ี คนส่วนมากต้องการแสดงออกถึง
บุคลิกภาพที่ดีของตนเองต่อผู้อ่ืน เพ่ือสร้างความประทับใจต่อเพ่ือนและผู้คุ้นเคย 

การแต่งกายช่วยให้สามารถแสดงออกถึงบทบาทของตนเองในสังคมและบุคลิกภาพได้ ดังน้ี 
1. เคร่ืองแต่งกายและบุคลิกภาพที่ดึงดูดความสนใจ สามารถสร้างความประทับใจ 

เมื่อแรกพบได้ 
2. เคร่ืองแต่งกายสามารถใช้เป็นเคร่ืองมือในการสร้างภาพลักษณ์และความ 

น่าเช่ือถือที่ต้องการให้กับผู้สวมใส่ได้  
3. การใช้เคร่ืองแต่งกายเพ่ือสร้างภาพลักษณ์สามารถใช้ได้ตลอดเวลาขึ้นอยู่กับ 

อายุ โอกาส การงาน ฯลฯ เช่น วัยรุ่นอาจสวมชุดนักเรียนในตอนกลางวันและเปลี่ยนเป็นชุดลําลอง
เพ่ือสังสรรค์กับเพ่ือนในตอนเย็น  

4. เคร่ืองแต่งกายควรมีส่วนช่วยส่งเสริมและสร้างบุคลิกภาพที่ดีให้กับผู้สวมใส ่ 
5. โครงสร้างของกระดูก รูปร่างหน้าตาและผิวพรรณ เป็นส่วนหน่ึงของบุคลิกภาพ 

ของคนเราซึ่งไม่อาจเปลี่ยนแปลงได้ แต่สามารถควบคุมนํ้าหนัก แก้ไขกิรยิาท่าทางและเลือกเคร่ือง
แต่งกายและสสีันที่ช่วยแก้ไขข้อบกพร่องของร่างกายได้ 
 

ลักษณะบุคลิกภาพ 
มีความพยายามมากมายในการแบ่งแยกลักษณะบุคลิกภาพของคนออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ เช่น 

การแบ่งลักษณะบุคลิกภาพออกเป็นลักษณะต่าง ๆ ดังน้ี 
- เฉลียวฉลาด คล่องแคล่ว (Ingénue) 
- ชํ่าชองต่อโลก มีเล่ห์เหลี่ยม (Sophisticated) 
- มีอารมณ์อ่อนหวาน โรแมนติก (Romantic) 
- เพ้อฝัน มจีินตนาการ (Dramatic) 
- แข็งแรง ปราดเปรียว ดูเป็นนักกีฬา (Athletic) 
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ลักษณะของบุคลิกต่าง ๆ เหล่าน้ี มักใช้ในการแบ่งแยกกลุม่ของเคร่ืองแต่งกายด้วย แต่ก็เป็น
ลักษณะของบุคลิกภาพในอุดมคติมากกว่าที่จะเป็นบุคลิกภาพของคนจริง ๆ โดยทั่วไป บางคร้ังการ
จําแนกบุคลิกภาพของคนเพ่ือใช้ในการศึกษาเก่ียวกับการแต่งกายและบุคลิกภาพจึงนิยมแบ่งใน
ลักษณะที่เรียกว่า Yang – yin หรือลักษณะของความเป็นชาย-หญิง มากกว่า  ลักษณะของ Yang 
type เป็นบุคลกิที่แสดงออกถึงพลังที่เหนือมนุษย์ ความก้าวร้าว รุนแรง และลักษณะของเพศชาย มี
ความคิดความสนใจเกี่ยวความเป็นไปรอบตัว มีชีวิตชีวา ชอบแหกกฎ และเป็นผู้นํา ชอบเสื้อผ้าที่มี
สีสันจัดจ้านหรือสีในโทนร้อน ลักษณะของ Yin type แสดงออกถึงพลังของผืนดิน ความเป็นหญิง 
ความอ่อนน้อม สนใจตนเองมากกว่าคนรอบข้าง เก็บตัว อ่อนไหว ขี้อาย มีแนวโน้มทีจ่ะเป็นผู้ตาม
มากกว่า ชอบสวมเสื้อผ้าที่มสีีในโทนเย็น สธีรรมชาติ 

การจําแนกลักษณะบุคลิกภาพรูปแบบอ่ืน ๆ ทีใ่ช้ในการศึกษาลักษณะการแต่งกายนิยมใช้
เกณฑ์การจําแนกของ Eduard Stranger ซึง่แบ่งลักษณะบุคลิกภาพของคนออกเป็น 6 กลุ่มดังน้ี 
  1. The Theoretical t\Type เป็นผู้ที่ยึดถือความถูกต้อง ความจริง มีความรู้ คงแก่เรียน 
เสื้อผ้าที่บุคคลเหล่าน้ีเลือกสวมใส่จะเป็นไปเพ่ือประโยชน์อย่างแท้จริง เหมาะกับอาชีพการงาน ไม่
ตามแฟช่ัน 

2. The Economic Type เป็นบุคคลที่รู้จกัใช้จ่ายเงินและเวลาอย่างคุ้มค่าที่สุด คนเหล่าน้ีจะ
จัดการเกี่ยวเสื้อผ้าของตนเองอย่างมีระเบียบ แบบแผน วางแผนการใช้จ่ายเงินทองเพ่ือซื้อเสื้อผ้าอย่าง
รอบคอบ 

3. The Aesthetic Type คนกลุ่มน้ีให้ความสําคัญกับเร่ืองของการออกแบบ การแสดงออก 
และความสวยงาม เสื้อผ้าที่เลือกสวมใส่จึงต้องมีความโก้เก๋ และทันสมัย 

4. The Social Type เป็นบุคคลทีใ่ห้ความสําคัญกับบุคคลอ่ืน การแต่งกายจึงมักหลีกเลี่ยง
เคร่ืองแต่งกายที่สังคมไม่ยอมรับ 

5. The Political Type เป้าหมายของบุคคลในกลุม่น้ีคือการทําให้ผู้คนประทับใจและ
แสวงหาอํานาจ การเลือกเคร่ืองแต่งกายจะเลือกที่สามารถนําตนเองก้าวเข้าไปในสังคมหรือเป็นที่
ดึงดูดความสนใจของผู้คน 

6. The Religious-Philosophical Type เป็นกลุ่มคนทีใ่ห้ความสําคัญเก่ียวกับอุดมคติและ
ความเรียบง่าย เสื้อผ้าที่คนเหล่าน้ีเลือกเน้นที่ความสบาย ไม่หรูหรา ไมใ่ช่เพ่ือสร้างความสุขที่เกิดจาก
การแต่งกายแต่เพ่ือความเรียบง่ายของการดําเนินชีวิต 

นอกจากบุคลิกภาพดังกล่าวข้างต้น ยังมีลักษณะของบุคคลในรูปแบบอ่ืน ๆ ที่มผีลต่อการ
เลือกเครื่องแต่งกาย และมีความสัมพันธ์กับบุคลิกภาพของคนเรา ซึ่งแสดงให้เห็นว่าเคร่ืองแต่งกาย
สามารถบ่งบอกสภาวะจิตใจ สุขภาพและทศันคติของผู้สวมใสท่ี่มีต่อสังคมได้ 
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคลิกภาพกับการแต่งกาย 
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 การพัฒนาบุคลิกภาพมีความสัมพันธ์กับการแต่งกายเพราะเก่ียวข้องกับภาพลักษณ์ที่เกิดขึ้น
ของบุคคล มีผลทําให้เคร่ืองแต่งกายได้รับการพัฒนาตามไปด้วย ความสัมพันธ์ระหว่างบุคลิกภาพและ
การแต่งกายน้ีแยกออกเป็น 

- ความสมัพันธ์ในด้านสังคม (Sociological) คือภาพลักษณ์ที่บุคคลอ่ืนมองตนเองเมื่อสวมใส่
เสื้อผ้าชุดน้ัน 

- ความสมัพันธ์ในด้านจิตวิทยา (Psychological) คือสิ่งทีบุ่คคลต้องการให้ผู้อ่ืนคิดเก่ียวกับ
ตนเองเมื่อสวมใส่เสื้อผ้าชุดน้ัน 
 

บุคลิกภาพและการสร้างความประทับใจ 
ปัจจัยที่สําคัญในการสร้างความประทับใจใหก้ับผู้พบเห็นคือ รูปลักษณ์ภายนอก 

กิริยามารยาท และการสนทนาโต้ตอบกับบุคคลอ่ืน  
  รูปลักษณ์ภายนอกหรือภาพลักษณ์ (Appearance)  
  รูปลักษณ์ภายนอกเป็นสิ่งแรกที่ผู้คนสังเกตเห็นในบุคคลอ่ืน ไม่ว่าจะเป็นรูปร่างหน้าตา สีผม 
ทรงผม เคร่ืองแต่งกาย กิริยามารยาทการแสดงออกและน้ําเสียงขณะพูด เคร่ืองแต่งกายอาจเป็นสิ่ง
แรกที่สร้างความประทับใจในการพบกัน แต่เมื่อสนิทสนมคุ้นเคยเสื้อผ้าก็มีความสําคัญน้อยลงและ
บุคลิกของคนเราจะมีความสาํคัญเพ่ิมมากขึน้ 
  ลักษณะนิสัยและกิริยามารยาท (Mannerisms and manners) 
  ผู้ที่มีกิริยามารยาท หรือการแสดงออกที่ดีจะสร้างความประทับใจเมื่อแรกพบได้เสมอ การฝึก
ให้เป็นผู้มีการแสดงออกที่เหมาะสมสามารถทําได้ โดยการสังเกตกิริยาที่เราแสดงออกเป็นประจําและ
เตือนตัวเองให้มีความเคยชินกับกิริยาที่ดี ตัวอย่างการแสดงออกที่ไม่เหมาะสมและไมค่วรกระทํา เช่น 
การพูดโพล่งกลางวงสนทนาของบุคคลอ่ืน การนินทา โกหก ขี้บ่น ด้ือรัน้ โอ้อวด ชอบบงการ เป็นต้น 
นอกจากน้ี การแสดงออกต่าง ๆ ทีจ่ะทําใหเ้สียบุคลิกภาพ เช่น การกัดเล็บเมื่อรู้สึกไม่มัน่ใจ การ
แสดงออกถึงความขัดเขินมากจนเกินไป การโบกมือไปมาเวลาพูด แต่การแสดงออกถึงกิริยามารยาทที่
มากเกินไปก็อาจทําให้ดูไม่จรงิใจหรือเสแสรา้งได้ 
  นํ้าเสียงและคําพูด (Voice and conversation) 
  นํ้าเสียงและคําพูดเป็นส่วนหน่ึงของบุคลิกภาพ ความแตกต่างของวัฒนธรรม ถิ่นที่อยู่ทาํให้
คนเรามีสําเนียง และภาษาที่แตกต่างกันได้ ในการสนทนากับบุคคลที่มคีวามแตกต่างกันควรใช้ภาษา
ที่มีความเป็นกลาง สื่อความหมายที่เข้าใจตรงกัน ไม่ควรใช้คําแสลงทีท่าํให้ผู้อ่ืนสับสน คําพูดหยาบ
คาย คําพูดที่ดูถูก ดูหมิ่นผู้อ่ืน  คําส่อเสียด ก้าวร้าว และไม่ควรพูดด้วยนํ้าเสียงรุนแรง ฟังแล้วก้าวร้าว 
หลีกเลี่ยงการพูดเรื่องตนเองมากเกินไป เรียนรู้ที่จะเป็นผูฟั้งที่ดี  
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 ภาพที่ 1.8 : 
 

 
1.9 จุดเด่นข
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1.10  วัตถุป
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ความต้องการ
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1.10.3 เพ่ือลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ เพราะเป็นการวางแผนล่วงหน้าออกมาในรูป 
ของการจัดทําแผนธุรกิจและมีแผนสํารองเพ่ือลดความเสี่ยงทางธุรกิจ 

1.10.4 เพ่ือใหไ้ด้สินค้าที่ตรงความต้องการของตลาดและลูกค้ามากขึ้น 
1.10.5 เพ่ือรายได้ที่มากข้ึนในการจัดจําหน่าย 
1.10.6 เพ่ือเพ่ิมทางเลือกใหม่ให้กับลกูค้า 

เป้าหมายระยะสั้น ภายใน 1 ปีแรก 
1. โปรโมทร้านค้า และแบรนด์สินค้าเพ่ือให้เป็นที่รู้จักและติดตลาด  
2. ทํากําไรจากยอดขาย 15% ของยอดการลงทุน 
3. เป้าหมายระยะกลาง ภายใน 2 ปี 

 4. ขยายหน้าร้านหรือเพ่ิมสาขาไปยังหัวเมืองต่างๆ 
 5. ขยายหรือเพ่ิมผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายเพ่ือตอบสนอง  ความต้องการของลูกค้า 
เป้าหมายระยะยาว  
 1. เพ่ิมการตลาดไปยังประเทศเพ่ือนบ้านมากขึ้น 
 2. สร้างยอดขายและกําไรให้เพ่ิมขึ้นเพ่ือความย่ังยืนของธุรกิจ 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิงานในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1  ประเภทของข้อมูลทีน่าํไปใช ้
 เน่ืองจากธุรกิจร้าน Gift Collection เป็นการทําธุรกิจแบบ Trading เพ่ือขยายกิจการของ
ครอบครัว และแก้ปัญหาเร่ืองสินค้าที่มีจํานวนการผลิตลดลง โดยทางร้านมีการจัดจําหน่ายสินค้าที่
ผลิตในประเทศไทย และการนําเข้าสินค้าจากมณฑลกวางตุ้ง ประเทศจีน การศึกษาข้อมูลจึงเน้น
ข้อมูลในส่วนของความต้องการซื้อสินค้าจากพ่อค้า-แม่ค้าขายส่ง-ปลีก ซึง่การได้มาซึ่งข้อมูลที่เท็จจริง 
เราจึงต้องทําการสํารวจความต้องการและสถานการณ์ตลาดก่อน เพ่ือทราบถึงทิศทางตลาดและความ
ต้องการของลูกค้าต่อสินค้าและบริการ จึงลาํดับข้อมูลดังต่อไปนี้ 

2.1.1 ความต้องการของผู้บริโภค ทั้งความต้องการหลัก และความต้องการแฝง  
2.1.2 สภาพการแข่งขันในตลาด ทั้งคู่แข่งภายใน และ ภายนอกพ้ืนที่  
2.1.3 สถานทีต้ั่งของหน้าร้าน GIFT collection เหมาะสมกับการแข่งขันหรือไม่  
2.1.4 สินค้าทีม่ีอยู่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าหรือไม่  
2.1.5 ระบบการจัดการสินค้า และ บริการ  
2.1.6 จุดแข็ง จุดอ่อน SWOT  
ทฤษฎีที่นํามาใช้ในการเก็บข้อมูล เช่น  6 W 1H ,SWOT ถือเป็นข้อมูลที่สําคัญต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ เพราะการเก็บข้อมูลจะทําให้ทราบถงึทิศทางการดําเนินธุรกิจใน
อนาคต ช่วยทําให้การตัดสินใจสามารถทําได้รวดเร็วมากย่ิงข้ึน  
 
2.2  วิธีการดาํเนนิงาน 

การดําเนินงานหรือการเก็บข้อมูลน้ัน เน้นการวิเคราะห์การตลาดและเก็บข้อมูลจากพฤติกรรม
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือนํามาวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของตลาดและการตอบสนองความต้องการ
ในตัวสินค้าของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จึงมีความจําเป็นที่ต้องเก็บข้อมูลจริงจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
โดยศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยหลักที่ส่งผลต่อความต้องการซื้อชุดนอนของพ่อค้าแม่ค้า ขายส่ง-ปลีก จาก
การสัมภาษณล์ูกค้าประจําของทางร้านจํานวน 10 ร้านคา้ เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เท็จจริงจาก
ผู้ประกอบการโดยตรง  
 
 
 
 



16 
 

2.3  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
การสัมภาษณ ์
เป็นการสัมภาษณ์โดยตรงกับทางเจ้าของร้านที่เป็นลูกค้าประจํากับทางร้านจํานวน 10 

ร้านค้า โดยการสัมภาษณ์น้ัน เราจะสอบถามถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเป็นหลัก โดย
เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม รวมถึงแฟช่ัน มผีลต่อการเลือกซื้อสินค้าหรือไม่ 

แบบสัมภาษณ ์(Interview) การวิจัยในครั้งน้ีใช้แบบสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง (Non -
Structured Interview) แบบสัมภาษณ์ลักษณะน้ีเป็นการสัมภาษณ์แบบไม่เคร่งครัดในการต้ังคําถาม
แต่ผู้วิจัยจะมีการต้ังคําถามหลักเอาไว้แต่ในสัมภาษณ์จะไม่เรียงคําถามหรือในบางคร้ังอาจจะมีการ
ถามนอกประเด็นที่ได้ต้ังไว้ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับสถานการณ์ระหว่างการสัมภาษณ์แต่ก็จะไม่เกินขอบเขต
ความต้องการในการศึกษาวิจัย 

 
2.4  ผู้ให้ข้อมูล 

ผู้ให้ข้อมลูสําหรับการวิจัยในครั้งน้ีคือ กลุ่มลูกค้าประจําของทางร้าน ที่มีประสบการณ์ค้าขาย
ในวงการชุดนอน และ ได้สมัผัสกับเศรษฐกิจรวมถึงร้านค้าที่เคยการค้าร่วมกันมายาวนาน ทําให้กลุม่
ผู้ให้ข้อมลูในครั้งน้ีสามารถตอบคําถามและให้ข้อมูลได้ชัดเจน โดยกลุ่มลกูค้าประจําของทางร้านทั้ง 
10 ร้านค้าน้ันเป็นทั้งลูกค้าทีข่ายสินค้าในประเทศและส่งสินค้าไปขายยังประเทศเพ่ือนบ้าน เช่น พม่า, 
เวียดนาม, กัมพูชา เป็นต้น 
 
2.5  ระยะเวลาในการดําเนินงาน 

การวิจัยในครั้งน้ีเร่ิมต้นในเดือนกรกฎาคม พ.ศ.2560 จนถงึเดือนธันวาคม พ.ศ.2560 ใช้เวลา
ในการดําเนินงานทั้งสิ้น 6 เดือน 
 
2.6  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์และการแปรผลของข้อมลูในการวิจัยครั้งน้ีน้ัน แบ่งออกเป็น 
หัวข้อตามคําถามที่ได้สมัภาษณ์จากกลุม่ลูกค้าประจําของทางร้านจํานวน 10 ร้านค้า ดังน้ี 

ส่วนที ่1 ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลทางเบ้ืองต้นคือ ที่ต้ังของกลุ่มลูกค้าประจําของทางร้านทั้ง  
10 รา้นค้า  

ส่วนที ่2 ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลเกีย่วกับปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสนิใจซือ้สินค้า 
ส่วนที ่3 ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลเกีย่วกับอิทธิพลในการซือ้สินค้าในกลุม่ชุดนอน 
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โดยการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าประจําของทางร้านทั้ง 10 รา้นค้าน้ัน พบว่า ลูกค้าทั้ง 10 รายน้ัน สถาน
ที่ต้ังของร้านค้าอยู่ในแหล่งขายส่งหรือแหลง่ที่มีลูกค้ามาจบัจ่ายซื้อสินค้าอยู่มาก อาทิเช่น 

 1. ตลาดโรงเกลือจังหวัดสระแก้ว ซึ่งการขายในตลาดน้ีน้ัน ลูกค้าสามารถกระจายสินค้าและ
จับกลุ่มลูกค้าได้ทั้งกลุ่มคนในประเทศท่ีอาศัยในบริเวณใกล้เคียงจังหวัดสระแก้วและหรือทั้งการค้า
ข้ามชายแดนไปยังประเทศกัมพูชา, เวียดนาม เป็นต้น  

2. ตลาดประตูนํ้าขอนแก่น จงัหวัดขอนแก่น ถือเป็นอีกหน่ึงตลาดที่ค้าส่งใหญ่เน่ืองจาก 
พ่อค้าแม่ค้า ขายปลีกหรือส่งที่อาศัยในจังหวัดใกล้เคียงมักจะมาจับจ่ายใช้สอย  

3. ตลาดกิมหยง จังหวัดหาดใหญ่ ตลาดน้ีมกัจะมีกลุ่มคนในพ้ืนเมืองและชาวต่างชาติจาก
ประเทศมาเลเซียมาดูสินค้า ซึ่งตัวอย่างทั้ง 3 ตลาดที่ลูกคา้ประจําของทางร้านต้ังอยู่ที่กล่าวมาน้ี 
พบว่า สินค้าที่ผลิตจากในประเทศนั้นมีอัตราการขายที่มากกว่าสินค้าที่นําเข้าจากประเทศจีนเน่ืองจาก
คุณภาพและการตัดเย็บของงานไทยน้ันมีคณุภาพมากกว่า บวกกับมีพ่อค้าแม่ค้าที่เป็นร้านค้าใหญใ่น
ประเทศน้ัน ๆที่มีกําลังซื้อได้ไปนําสินค้าจากประเทศจีนเข้าไปขายตรงเอง โดยจากการสัมภาษณ์
พบว่าปัจจัยหลักที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าน้ันขึ้นอยู่กับราคา เน่ืองจากสินค้าในกลุ่มชุดนอนน้ัน
มีสินค้าทดแทนได้หลายอย่าง เพราะกลุ่มผูบ้ริโภคบางกลุ่มไม่นิยมใส่ชุดนอนในเวลานอนหรือเวลา
กลางคืน แต่กลับใส่เสื้อยืดกางเกงขาสั้นในการนอนแทน ซึ่งทําให้เราเองเจาะกลุ่มลูกค้าในกลุ่มน้ียาก
แต่ด้วยแฟช่ันที่แทรกซึมเข้ามากับชุดนอนทําให้การนําสนิค้าเข้าจากมณฑลกวางตุ้งประเทศจีนน้ัน
พอที่จะเจาะกลุ่มลูกค้ากลุ่มน้ีได้บ้าง โดยปัจจัยรองที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้าในกลุ่มชุดนอนหรือการ
ร่วมมือทางการค้า คือ เศรษฐกิจและการเมอืง เน่ืองจากการเมืองในประเทศไทยในปัจจุบันน้ันยังไม่มี
ความเสถียรภาพ รวมกับเศรษฐกิจในประเทศค่อนข้างเงียบ ทําให้ต่างชาติไม่กล้าที่จะมาซื้อสินค้าหรอื
ทําการค้าด้วย แต่ถ้ากลุ่มลูกคา้ในประเทศน้ัน เทศกาลต่าง ๆของประเทศไทยมีผลต่อจํานวนและยอด
ของการขายสินค้า เพราะถ้าช่วงเทศกาลที่ผู้คนต้องกลับบ้านไปหาญาติพ่ีน้องเช่น ปีใหม่ สงกานต์ จะ
มียอดขายที่มากข้ึนกว่าช่วงปกติ แต่ด้วย 2 - 3ปี ที่ผ่านมา ผู้บริโภครัดกุมการจับจ่ายใช้สอย มักลด
การบริโภคสิ่งที่ฟุ่มเฟือยและนําของเก่ามาใช้ ทําให้ 2 – 3 ปี ที่ผ่านมา ในช่วงเทศกาลจํานวนการซื้อ
สินค้าลดลงไปด้วย 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1  ภาพรวมภาคอุตสาหกรรมปี 2559 

การผลิตภาคอุตสาหกรรมในช่วง 9 เดือนแรก ของปี 2559 ขยายตัวได้ที่ร้อยละ  0.9 เมื่อ
เทียบกับช่วงเดียวกันของปี 2558 ที่ขยายตัวร้อยละ 1.0 โดยภาคอุตสาหกรรมในปี 2559 ยังคงเผชิญ
กับภาวะการส่งออกที่หดตัวจากการฟ้ืนตัวที่ยังไม่สม่ําเสมอของเศรษฐกิจแกนหลักของโลก ประกอบ
กับเศรษฐกิจจนีที่ยังอยู่ในภาวะชะลอตัว ด้านกําลังซื้อภายในประเทศของภาคครัวเรือนซบเซาลง 
โดยเฉพาะการใช้จ่ายของครัวเรือนในภาคเกษตรที่มีปัจจัยบ่ันทอนจากราคาสินค้าเกษตรตกตํ่าและ
ปัญหาภัยแล้งในช่วงคร่ึงแรกของปี อย่างไรก็ตาม ปัญหาราคาสินค้าเกษตรตกตํ่าและภัยแล้ง ได้เร่ิม
คลี่คลายลงตามลําดับเมื่อเข้าสู่ช่วงคร่ึงหลังของปี 2559 ย่ิงไปกว่าน้ัน การลงทุนภาคเอกชนในช่วง 9 
เดือนแรกของปี 2559 เติบโตได้ในอัตราร้อยละ  0.6 จากที่หดตัวร้อยละ -3.2 เมื่อเทียบกับช่วง
เดียวกันของปีที่แล้ว โดยการลงทุนภาคเอกชนเร่งตัวขึ้นตามการขยายตัวของการลงทุนภาครัฐ 
ประกอบกับมีการอนุมัติส่งเสริมการลงทุนในช่วง 9 เดือนแรก 1,302 โครงการ แม้จํานวนโครงการจะ
ลดลงจากช่วงเดียวกันของปีก่อนแต่มีมูลค่าเงินลงทุน 675,620 ล้านบาท เพ่ิมขึ้นจากช่วงเดียวกันของ
ปีก่อนร้อยละ 2.0 

ในช่วง 9 เดือนของปี 2559 ดัชนีผลผลิตอุตสาหกรรมขยายตัวเพ่ิมขึ้นเล็กน้อยท่ีร้อยละ 0.06 
เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปี 2558 โดยอุตสาหกรรมที่สง่ผลให้ดัชนีขยายตัว ได้แก่ การผลิต
เคร่ืองปรับอากาศ, การผลิตเคร่ืองเพชรพลอยและรูปพรรณ และของที่เก่ียวข้อง ด้านอัตราการใช้
กําลังการผลิตลดลงจากช่วงเดียวกันของปี 2558 ร้อยละ 0.7 ดัชนี ความเช่ือมั่นภาคอุตสาหกรรมใน
เดือนตุลาคม 2559 อยู่ที่ระดับ 86.5 ปรับตัวเพ่ิมขึ้นจากระดับ 84.8 ในเดือนกันยายน ปรับตัวเพ่ิมขึ้น
ต่อเน่ืองเป็นเดือนที่ 2 เน่ืองจากเป็นช่วงฤดูกาลที่มีคําสั่งซือ้สินค้าเพ่ิมขึ้นเพ่ือรองรับเทศกาลในช่วงสิ้น
ปี ทั้งจากผู้บริโภคภายในประเทศ และต่างประเทศโดยเฉพาะคู่ค้าสําคัญจากประเทศจีน ญี่ปุ่น ยุโรป 
และสหรฐัฯ ทาํให้การผลิตเพ่ิมขึ้น ขณะเดียวกันผู้ผลิตที่เป็นกลุ่มตัวอย่างได้มีการออกแบบและ
ปรับปรุงคุณภาพสินค้าให้ตรงตามความต้องการของตลาด รวมท้ังการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย
ในช่วงปลายปี ทําให้มียอดขายโดยรวมเพ่ิมขึ้น 
 
3.2  แนวโน้มอุตสาหกรรมปี 2560 

ทิศทางของภาคอุตสาหกรรมในปี 2560 คาดว่าน่าจะมีแรงส่งที่ดีขึ้นจากภาวะเศรษฐกิจ
ภายในประเทศที่น่าจะฟ้ืนตัวได้ต่อเน่ืองจากปี 2559 นําโดยการลงทุนภาครัฐ และภาคการท่องเที่ยว 
ด้านอุปสงค์ภายในประเทศน้ัน การบริโภคและการใช้จ่ายภาคเอกชนคาดว่าจะเร่งข้ึนจากรายได้ของ
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เกษตรกรที่ปรับดีขึ้นจากผลของราคาสินค้าเกษตรที่กลับมามีทิศทางขยายตัวได้อีกครั้ง ประกอบกับ
ภาครัฐน่าจะมีมาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจออกมาอย่างต่อเนื่อง ส่วนการลงทุนภาคเอกชน จะสามารถ
เติบโตได้ตามการลงทุนของภาครัฐ โดยเฉพาะการลงทุนโครงสร้างพ้ืนฐานด้านการคมนาคมท่ีเม็ดเงิน
ลงทุนจะสามารถเข้าสู่ระบบได้มากย่ิงขึ้นในปี 2560 รวมถึงการสนับสนุนการลงทุนใน 10 
อุตสาหกรรมเป้าหมาย กลไกขับเคลื่อนเศรษฐกิจไทยและการส่งเสริมการลงทุนภายใต้แผนการพัฒนา
ระเบียงเศรษฐกิจภาคตะวันออก (ECC) และการส่งเสริมการลงทุนในเทคโนโลยีและนวัตกรรมเพ่ือ
ยกระดับประเทศเข้าสู่ “ประเทศไทย 4.0” ขณะที่อุปสงค์จากต่างประเทศ มีความเป็นไปได้ว่าจะ
สามารถขยายตัวได้ดีกว่าในปี 2559 จากการฟ้ืนตัวที่แข็งแกร่งขึ้นของภาวะเศรษฐกิจและการค้าโลก
นําโดยการเติบโตของเศรษฐกิจสหรัฐฯ ที่คาดว่าจะมีทิศทางที่ดีขึ้นภายหลังจากการเลือกต้ังและอีก
ปัจจัยที่คาดว่าจะสนับสนุนความต้องการสินค้าในภาคอุตสาหกรรมก็คือ การท่องเที่ยวในปี 2560 ที่
ยังขยายตัวได้ดี โดยกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาได้ต้ังเป้าหมายรายได้จากการท่องเท่ียวในปี 
2560 ไว้ที่ 2.5 ล้านบาท เพ่ิมขึ้นจากปี 2559 ที่มีเป้าหมายรายได้ 2.4 ลา้นบาท ซึ่งจะมีการกระตุ้น
การท่องเที่ยวอย่างต่อเน่ือง เช่น มาตรการยกเว้นค่าทําเนียมการตรวจลงตรา (วีซ่า) ให้นักท่องเที่ยว
ต่างชาติ 1,000 บาท ต่อคนเป็นการช่ัวคราวที่จะช่วยเพ่ิมจํานวนนักท่องเที่ยวได้, การจัดรูปแบบ
กิจกรรมรื่นเริงต่าง ๆ ให้เหมาะสมกับสถานการณ์และเข้ากับบรรยากาศของประเทศ เป็นต้น ด้าน
ปัจจัยที่ต้องให้ความสําคัญอย่างต่อเน่ืองในปี 2560 ประกอบด้วย แนวโน้มการค้าโลกทียั่งมีความไม่
แน่นอนจากการดําเนินนโยบายด้านการค้าของสหรัฐฯภายใต้ประธานาธิบดีคนใหม่ที่มแีนวโน้มกีดกัน
การค้า, การขอแยกตัวของสหราชอาณาจักรจากสหภาพยุโรป (Brexit) การฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจยุโรป 
ญี่ปุ่น และจีน ที่อาจไม่เป็นไปตามคาดหมาย ความผันผวนของตลาดเงินตลาดทุนจากความแตกต่าง
ขอนโยบายการเงิน การคลัง ในประเทศเศรษฐกิจแกนหลกัของโลก รวมทั้งแนวโน้มการปรับข้ึนอัตรา
ดอกเบ้ียของธนาคารกลางสหรัฐฯ เป็นต้น 
 
3.3  ทิศทางอุตสาหกรรมสําคัญในปี 2560 

อุตสาหกรรมสิง่ทอและเคร่ืองนุ่งห่ม 
1. อุตสาหกรรมสิง่ทอในปี 2560 คาดว่า ตลาดในประเทศน่าจะได้รับผลดีจากการฟ้ืน 

ตัวของเศรษฐกิจภายในประเทศ ประกอบกับความต้องการเสื้อผ้าสีดําที่ขยายตัวต่อเน่ืองจากช่วง
ปลายปี 2559 การส่งเสริมให้ผู้ประกอบการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ใช้วัตถุดิบภายในประเทศ เป็นต้น ส่วน
แนวโน้มการสง่ออก คาดว่า จะปรับตัวดีขึ้นตามเศรษฐกิจโลกที่น่าจะฟ้ืนตัวได้แข็งแกร่งขึ้น โดยเฉพาะ
ในตลาดอาเซียน ประกอบกับการส่งออกผ้าผืนไปยังกลุ่มประเทศเพ่ือนบ้านที่ขยายตัวได้ดี รวมถึง
ผู้ประกอบการมีการปรับปรุงคุณภาพของผ้าผืนให้มีคณุภาพดีขึ้น และสามารถขายได้ในราคาที่สูงข้ึน 
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2. ภาพรวมอุตสาหกรรมเครื่องนุ่งห่ม (การ์เมน้ท์) ปี 2559 ปรับตัวดีขึ้นเป็นบวกในรอบ  
2 ปี ซึ่งภาพรวมท้ังปีน้ีคาดว่าจะติดลบน้อยลงอยู่ที่ร้อยละ 1 - 2 มีมูลค่าประมาณ 2,500 - 2,550 
ล้านเหรียญสหรัฐฯ จากเดิมทีติ่ดลบประมาณร้อยละ 7 - 11 นอกจากน้ี จะได้รับอานิสงส์จากการ
ส่งออกของนักลงทุนไทยกว่า 35 โรงงาน ที่ไปขยายฐานการผลิตเสื้อผ้าสาํเร็จรูปในประเทศเพ่ือนบ้าน 
โดยเฉพาะกลุ่มประเทศ CLMV และอินโดนีเซีย เพ่ือใช้สทิธิประโยชน์ทางภาษี ค่าจ้างแรงงานที่ตํ่า 
และผลิตส่งออกไปยังประเทศท่ี 3 โดยเฉพาะตลาดหลักในสหรัฐอเมริกา ญี่ปุ่น และยโุรป มีมูลค่าการ
ส่งออกในกลุ่มน้ีกว่า 600 ล้านเหรียญสหรฐัฯ 

3. ปี 2560 อุตสาหกรรมเครื่องนุ่งห่มไทยยังมีแนวโน้มที่จะหนัไปลงทุนยังประเทศ 
เพ่ือนบ้านเพ่ิมข้ึนโดยเฉพาะเวียดนาม โอกาสการส่งออกจะเติบโตระดับร้อยละ 2 - 3 หากภาวะ
เศรษฐกิจสหรัฐอเมริกามีการฟ้ืนตัวอย่างมีนัยสําคัญและเมือ่ธนาคารกลางสหรัฐฯ ตัดสนิใจขึ้นดอกเบ้ีย
ภายในปี 2559 จะทําให้เงินทุนไหลออกอัตราแลกเปลี่ยนค่าเงินบาทจะอ่อนค่าลงและเป็นปัจจัยให้
การส่งออกเพ่ิมขึ้นได้ขณะทีภ่าวะเศรษฐกิจจีนแม้จะไม่เติบโต แต่ก็คาดว่าจะหยุดการชะลอตัวลงทําให้
ภาพรวมจีนทรงตัวเช่นเดียวกับญี่ปุ่น ส่วนสหภาพยุโรป(อียู)ยังต้องติดตามความชัดเจนกรณีอังกฤษจะ
ออกจากการเป็นสมาชิกอียู (Brexit) อีกครัง้ 

ปัจจัยเสี่ยง:จีนและไต้หวันเข้าไปลงทุนในสิ่งทอต้นนํ้าในเวียดนาม อาจทําให้ความต้องการ
นําเข้าสินค้าจากไทยลดลงโดยเฉพาะสินค้าเส้นด้าย ผ้าผืน เป็นต้น 
 แนวโน้มสิ่งทอและเคร่ืองแต่งกายปี2560 : คาดการณ์การผลิตและการจําหน่ายสิ่งทอใน
ประเทศจะเติบโตที่ร้อยละ2.0-3.0ตามความต้องการในตลาดอาเซียนที่ยังต้องการนําเข้าสิ่งทอจาก
ไทย เน่ืองจากส่วนใหญ่ไม่มีสิง่ทอต้นนํ้า รวมทั้งความต้องการเสื้อผ้าสีดํายังคงมีอยู่จากการท่ีหลาย
ภาคส่วนยังแสดงความไว้อาลัยอย่างต่อเน่ือง สําหรับการส่งออกสิ่งทอของไทยปี 2560 คาดการณ์
ยังคงไม่ดีนัก โดยเฉพาะการส่งออกกลุ่มเครื่องแต่งกายที่มีแนวโน้มหดตัวต่อเน่ือง แต่คาดว่าจะไม่เกิน
ร้อยละ - 2.0 จากปี 2559 ที่หดตัวถึงร้อยละ - 8.0 โดยมีสาเหตุหลักจากการย้ายฐานการผลิตไปยัง
ประเทศเพ่ือนบ้านโดยเฉพาะการส่งออกไปยังตลาดสหรัฐฯที่ผู้ประกอบการรายใหญไ่ปเพ่ิมการส่งออก
สินค้าจากฐานการผลิตในเวียดนามและกัมพูชาเพ่ือให้ได้รับสิทธิพิเศษทางภาษีศุลกากร ( GSP ) 
อย่างไรก็ตาม การส่งออกไปยังตลาดญี่ปุ่น จีน รวมถึง ฮ่องกง คาดว่าจะขยายตัวเพ่ิมขึ้นจากปัจจัยที่
ค่าแรงในการผลิตเสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกายของจีนแถบเมืองชายฝั่ง เช่น เซียงไฮ้ กวางเจา เสิ่นเจิ้น  
นานกิง เร่ิมมีคา่จ้างที่สูงกว่าผลิตในไทย จึงคาดว่าการสั่งซื้อสินค้าที่เป็นจํานวนมาก (mass product) 
จะมีการนําเข้าจากไทยและ เวียดนามเพ่ิมขึ้น ทั้งน้ีสําหรับภาพรวมอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องแต่ง
กายในปีที่ผ่านมา ภาคการผลิตและการส่งออกสิ่งทอฯ หดตัวลงในหลายผลิตภัณฑ์โดยเฉพาะกลุ่ม
เคร่ืองแต่งกายที่ยังคงหดตัว เน่ืองจากผู้ผลิตบางส่วนได้ย้ายฐานการผลิตไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน
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รวมท้ังคําสั่งซือ้ของประเทศคู่ค้าหลักลดลงจากภาวะเศรษฐกิจในประเทศ ประกอบกับเวียดนามลด
การนําเข้าผ้าผืนและด้ายลง เน่ืองจากจีนและไต้หวันมีการ ลงทุนในอุตสาหกรรมกลางนํ้าในเวียดนาม 
 
โครงสร้างอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องแต่งกาย 

1. อุตสาหกรรมต้นนํ้าเป็นการผลิตเส้นใยทีม่าจากเส้นใยธรรมชาติและเสน้ใยประดิษฐ์ / เส้น
ใยสังเคราะห์โดยการผลิตเสน้ใยธรรมชาติส่วนใหญ่นําเขา้วัตถุดิบที่มา จากต่างประเทศ ในขณะที่การ
ผลิตเส้นใยสังเคราะห์เป็นอุตสาหกรรมทีใ่ช้เงินลงทุนสูงทําให้ส่วนใหญ่จะเป็นบริษัทร่วมทุนกับ
ต่างประเทศ  

2. อุตสาหกรรมกลางนํ้าเป็นอุตสาหกรรมทีต้่องอาศัยวัตถุดิบจากอุตสาหกรรมสิ่งทอ ต้นนํ้า
โดยนํามาผ่านกระบวนการเพ่ือให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ด้วยกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การทอผา้ การถักผ้า 
การฟอกย้อม การพิมพ์และแต่งสําเร็จ ทั้งน้ีสิ่งทอกลางน้ําเป็น กลุ่มที่ต้องพ่ึงพาเทคโนโลยีและแรงงาน
ฝีมือเป็นหลัก 3.อุตสาหกรรมปลายนํ้าเป็นอุตสาหกรรมการผลิตเคร่ืองนุ่งห่มในลักษณะเสื้อผ้า
สําเร็จรูป ประกอบไปด้วยการตัดเย็บ การเดินจักร และการออกแบบ ซึง่การผลิต ดังกล่าวเน้นการใช้
แรงงานเป็นสําคัญ ดังน้ันเมื่อค่าจ้างแรงงานสูงข้ึนจึงทําใหผู้้ประกอบการย้ายฐานการผลิตไปยัง
ประเทศที่มีค่าแรง ถูกกว่า เช่น จีน อินโดนีเซีย อินเดีย และเวียดนาม 
 
อุตสาหกรรมสิง่ทอและเครื่องแต่งกาย ประกอบด้วยผลติภัณฑ์ 2 กลุ่มหลัก ได้แก่ 

1. กลุ่มสิ่งทอเป็นการผลิตสิ่งทอที่ขึ้นรูปเป็นเส้นด้าย ผ้าผนื และการผลติเส้นใยประดิษฐ์ ซึ่ง
ได้แก่เส้นด้าย จากพวกโพลีเอสเตอร์ ไนลอน อะครีลิค และเส้นด้ายเรยอน  

2. กลุ่มเครื่องแต่งกาย หากเรียกตามลักษณะการทอจะแบ่งออกเป็นเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากผ้า
ถักและเสื้อผ้า สําเร็จรูปจากผา้ทอ โดยเสื้อผ้าสําเร็จรูปจากผ้าถักหรือทั่วไปเรียกว่าผ้ายืด (knitted 
fabrics) เป็นผา้ที่เกิด จากการถักในลักษณะเป็นห่วงคล้องคล้ายลูกโซ่ เช่น ผ้าจากการถักนิตต้ิงและ
โครเชท์ ในขณะที่เสื้อผ้า สําเร็จรูปจากผ้าทอ (woven fabrics) เป็นผ้าที่เกิดจากกระบวนการทอโดย
ใช้เคร่ืองทอหรือกี่ ซึ่งเป็นการเอา ด้ายมาสานกันเป็นมุมฉากเพ่ือทําให้เกิดเป็นผืนผ้า 
 
ธุรกิจสิ่งทอและเคร่ืองแต่งกายที่ยังสามารถเติบโตได้  

1. สิ่งทอเฉพาะทางที่ต้องการเทคโนโลยีที่มคีวามซับซ้อนสงู เช่น ถุงลมนิรภัย เสื้อเกราะกัน
กระสุน ซึ่งเป็นที่ต้องการของตลาดสหภาพยุโรป  

2. ผลิตภัณฑ์สิง่ทอและเคร่ืองแต่งกายที่คํานึงถึงสิ่งแวดล้อม เช่น Eco Textile การผลติเส้นใย
ธรรมชาติจากผักตบชวา ก้านกล้วย และ ใบสับปะรด, Eco Fashion สินค้าแฟช่ัน สรา้งสรรค์ที่ใช้
วัตถุดิบธรรมชาติที่มีอยู่ภายในท้องถิ่นมาพัฒนาเป็นงานดีไซน์ให้ทันสมัยและมีเอกลักษณ์เฉพาะ  
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3. ผลิตภัณฑ์สิง่ทอและเคร่ืองแต่งกายมุสลิมที่ได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐในการยกระดับ
การพัฒนาแฟช่ันมุสลิมเพ่ือขยายตลาดในประเทศและต่างประเทศสําหรบัเสื้อผ้าตามมาตรฐานฮาลาล  

4. ธุรกิจฟอกย้อมที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม ได้รับการ ส่งเสริมการลงทุนจากภาครัฐ 
เน่ืองจากเป็นกิจการที่ใช้ เทคโนโลยีขั้นสูง ทาํให้ต้องใช้เงินลงทุนจํานวนมาก  

5. ธุรกิจแฟช่ัน ภาครัฐมีการสง่เสริมให้ไทยเป็นศูนย์กลางธุรกิจ แฟช่ัน โดยมีการจัดต้ังศูนย์
พัฒนาการออกแบบและเผยแพร่ ความรู้ รวมท้ังเช่ือมโยงธุรกิจแฟช่ันตลอด Supply Chain เพ่ือร่วม
พัฒนาแบรนด์ไทยไปสู่ตลาดโลก 
 
ธุรกิจสิ่งทอและเคร่ืองแต่งกายที่มีแนวโน้มไม่สดใส  

สิ่งทอและเคร่ืองแต่งกายที่ผลิตเพ่ือส่งออกไปยังตลาดสหรัฐฯ และ ยุโรป ซึ่งเป็นกลุ่มที่ต้อง
เผชิญกับความเสียเปรียบในด้านต้นทุนที่สูงกว่า หากเปรียบ เทียบกับการผลิตในประเทศเพ่ือนบ้านที่
ได้รับสิทธิ GSP ในการนําเข้าไป จําหน่ายในสหภาพยุโรป (EU) และสหรัฐอเมริกา ในอัตราภาษีที่ตํ่า
ในขณะที่ไทยไม่ได้รับสิทธิดังกล่าว  
สิ่งทอและเคร่ืองแต่งกายที่มีประสิทธิภาพตํ่า จากสาเหตุ 3 ประการ  

(1) เคร่ืองจักรล้าสมัย โดยเฉพาะอุตสาหกรรมกลางน้ํา เช่น ทอผ้าและฟอกย้อมฯ ที่ใช้
เคร่ืองจักรรุ่นเก่า ทําให้ สิ้นเปลืองวัตถุดิบ และมีค่าบํารุงสูง 

(2) ขาดแคลนบุคคลากรและแรงงานมีฝีมือ ต้ังแต่ระดับ ผู้บริหารด้านการตลาด วิศวกรและ
ช่างเทคนิค รวมถึง แรงงานที่ไม่มีทักษะความชํานาญด้านสิ่งทอ 

(3) ขาดการทําวิจัยและพัฒนา โดยเฉพาะการทําวิจัยเพ่ือ เพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต และ
พัฒนาคุณภาพและรูปแบบ สินค้าของตัวเอง 
 
3.4  สภาวะตลาด 

ในปัจจุบันธุรกิจเสื้อผ้าถือเป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมมาก เน่ืองด้วยเสื้อผ้าเป็นส่วนหน่ึงในปัจจัยสี่ 
ที่มนุษย์จําเป็นต้องใช้ในการดํารงชีวิตประจําวัน เพราะฉะน้ันธุรกิจเสื้อผ้าเป็นธุรกิจหน่ึงที่มีตลาดใหญม่าก 
ๆ ต้ังแต่ตลาดระดับล่างถึงตลาดระดับสูงโดยความต้องการซื้อหรืออุปสงค์ของตลาดเสื้อผ้าน้ันมีมากมาย
หลากหลายรูปแบบ การที่มีความต้องการซื้อหรืออุปสงค์สูง ส่งผลใหค้วามต้องการขายหรืออุปทานสูงข้ึน
ตามไปด้วย จึงทําให้ผู้ประกอบการทั้งขนาดเล็กจนถึงขนาดใหญ่พากันสนใจที่จะข้ามามีส่วนแบ่งทาง
การตลาดในธุรกิจน้ี 
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3.5  ขนาดของตลาดและแนวโน้ม 
จากการวิเคราะห์ พบว่าในปัจจุบันผู้คนให้ความสนใจกับความสวยงามภายนอกมากขึ้นทั้งต่ืน

นอนและตอนนอน โดยเคร่ืองแต่งกายถือว่าเป็นสิ่งสําคัญ โดยเฉพาะเสื้อผ้าที่บ่งบอกถึงรสนิยมและ
ภาพลักษณ์ของผู้สวมใส ่  
 ธุรกิจเสื้อผ้าจึงเป็นธุรกิจที่สามารถเติบโตเพราะ มีตลาดใหญ่ไม่ใช่แค่เพียงตลาดในประเทศ
เท่าน้ัน แต่ยังมีตลาดในต่างประเทศอีกมากมายที่ผู้บริโภคยังต้องการจะซื้อเสื้อผ้าที่ผลิตโดย
ผู้ประกอบการในไทยในหลายๆประเทศยังคงยอมรับว่าสินค้าที่ผลิตโดยผู้ประกอบการในไทยเป็น
สินค้าดีมีคุณภาพส่งผลให้ธุรกิจเสื้อผ้าสามารถดึงเอกเม็ดเงินจากต่างประเทศมาสู่ผู้ประกอบการใน
ไทย 
 การจําแนกแบ่งลักษณะของผู้ประกอบการผลิตในธุรกิจเสือ้ผ้ามี 2 ลักษณะ คือ 

1. แบบเทเลอร์ ( TAILOR ) 
 ผู้ประกอบการผลิตเสื้อผ้าแบบน้ีจะเป็นลักษณะที่เป็นห้องเสื้อหรือร้านตัดเสื้อที่มีมาต้ังแต่
อดีตจนถึงปัจจุบัน โดยอัตราการสั่งซื้อในปัจจุบันอาจจะมีลดน้อยลงไปตามพฤติกรรมทีเ่ปลี่ยนของ
ลูกค้าที่นิยมสวมใส่เสื้อผ้าสําเร็จรูป แต่ก็ยังมีบางห้องเสื้อหรือร้านตัดเสื้อที่ยังคงประกอบธุรกิจได้อยู่ 
เพราะบางกลุ่มลูกค้ายังคงไม่เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า 
 การผลิตเสื้อผา้ในแบบเทเลอร์น้ันจะตัดเย็บเสื้อผ้าตามขนาดและรูปร่างของลูกค้ามี
รายละเอียดตามความต้องการของลูกค้าซึ่งผลที่ได้ออก มาน้ันจะเฉพาะบุคคลพอดีกับรูปร่างและ
ความต้องการของลูกค้ารายน้ัน 

2. แบบการเมนต์ ( GARMENT ) 
 ผู้ประกอบการผลิตเสื้อผ้าแบบการ์เมนต์ มต้ัีงแต่ผู้ผลิตประกอบการขนาดเล็กไปจนถึง
ผู้ประกอบการขนาดใหญ่ ซึ่งสินค้าที่ผู้ประกอบการการ์เมนต์ผลิตน้ันออกมาเป็นลักษณะเสื้อผ้า
สําเร็จรูปที่ขนาดและรูปร่างตามมาตรฐานของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสินค้าที่ออกมา จึงแตกต่างกับการ
ผลิตแบบเทเลอร์ที่มีขนาดและรูปร่างเฉพาะตัวบุคคล รูปแบบตามความต้องการของลูกค้ารายน้ัน ๆ 
แต่ในปัจจุบันตลาดเสื้อผ้าสําเร็จรูปน้ันจะมีขนาดใหญ่กว่าอาจะเป็นเพราะพฤติกรรมของลูกค้าที่
เปลี่ยนไป โดยลูกค้าต้องการความสะดวกและรวดเร็ว สินค้าสําเร็จรูปจึงเป็นทางเลือกที่ลูกค้าใน
ปัจจุบันให้ความสนใจ ผู้ประกอบการแบบการ์เมนต์น้ันมีต้ังแต่ขนาดเล็กจนถึงขนาดใหญ่ ซึ่งความ
แตกต่างนกระบวนการผลิตมีไม่มากนักข้ึนอยู่กับการวางระบบและกําลังการผลิตของผู้ประกอบการใน
แต่ละราย 
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3.6  สภาพการแข่งขัน 
 การแข่งขันในตลาดเสื้อผ้าน้ันเป็นการแข่งขันค่อนข้างสูงการแข่งขันในธุรกิจจําหน่ายปลีกจะ
มีมากกว่าธุรกิจจําหน่ายแบบส่ง อันเน่ืองมาจากต้นทุนในกาประกอบการไม่สูงนัก ผู้บริโภคมีจํานวน
มากซึ่งครอบคลุมทุกลุ่มอายุ จึงทําให้ผู้ประกอบการแต่ละรายต้องการกลยุทธ์ในการดึงดูดลูกค้า เน่ือง
จาธุรกิจเสื้อผ้ากําลังได้รับความนิยมสูงจากผูบ้ริโภคและปัจจุบันการแต่งกายของคนไทยเราโดยเฉพาะ
ผู้หญิงไทยเริ่มเปลี่ยนแปลงได้รับอิทธิพลจากการแต่งกายจากต่างประเทศมากข้ึน นิยมแต่งตาม
กระแสแฟช่ันที่กําลังเป็นที่นิยมมากขึ้น จึงทําให้นักลงทุนเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจและได้ทําการเปิด
กิจการเพ่ิมมากมายในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและต่างจังหวัดโดยลักษณะร้านเสื้อผ้าในกรงเทพมหา
นครน้ันจะเป็นไปในรูป แบบตามตลาดนัด หรือ เป็นห้องเช่าติดๆกัน แถวห้างสรรพสินค้า และมีการ
ตกแต่งร้านให้สวยงาม เพ่ือให้สามารถเป็นที่ดึงดูดให้ลูกค้าได้เพ่ือตอบ สนองความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายในกรุงเทพมหานคร 
 ในขณะที่ร้านเสื้อตามต่างจังหวัดน้ันจะไม่เน้นถึงความสวยงามในการออกแบบตกแต่งร้าน
มากนัก แต่จะให้ความสําคญัไปที่การขายจากสภาพตลาดและโอกาสในการทํากําไร ผูป้ระกอบการ
ควรใช้กลยุทธ์ทางการตลาดโดยเฉพาะกลยุทธ์ทางด้านราคาควบคู่ไปกับการส่งเสริมทางการ ตลาด
ต่าง ๆ เพ่ือใช้เป็นกลยุทธ์ในการเข้าถึงตลาดและแข่งขันได้ 
 ในการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันภายนอกของธุรกิจเสื้อผ้าโดยใช้ FIVE - FORCE MODEL 
น้ัน มีปัจจัย 5 ปัจจัย ที่เป็นตัววัดศักยภาพในการทํากําไรของธุรกิจ ซึ่งจะต้องให้ความสนใจ ติดตาม
และ ตรวจสอบ ดังต่อไปน้ี 

1. อุปสรรคด้านคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม (Threat of Industry Competitors) จํานวน 
ผู้ประกอบการธุรกิจร้านเสื้อผ้าในประเทศไทยมีอยู่เป็นจํานวนมาก โดยแบ่งเป็นที่ต้ังใน
กรุงเทพมหานครและต่างจังหวัด โดยมีผู้ใช้บริการร้านเสื้อผ้าให้ความสนใจและความนิยมในการเลือก
ซื้อเสื้อผ้าเพ่ิมมากขึ้นทั้งในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัด ทั้งน้ีในต่างจังหวัดจะกระจายอยู่ใน
จังหวัดใหญ่ๆทีเ่ป็นจังหวัดที่มีศูนย์การค้า สถานที่ช้อปป้ิง และแหล่งท่องเที่ยวเป็นส่วนมาก 
 ทางร้าน GIFT Collection ต้ังอยู่ที่ตลาดโบ๊เบ๊ ซึ่งมีร้านขายส่งชุดนอนอยู่หลายร้าน โดย
คู่แข่งที่สําคญัที่นํามาอ้างอิงได้แก่ร้าน DIVA และ ร้าน POLLY เป็นต้น ซึ่งได้ประกอบธุรกิจประเภทน้ี
มาเป็นเวลานาน และมฐีานลกูค้าที่เข้มแข็งอยู่ 

2. อุปสรรคด้านการแข่งขันรายใหม่ที่เข้ามา (Threat of New Entrance)ธุรกิจเสื้อผ้าม ี
โอกาสท่ีจะเจริญเติบโตได้อย่างต่อเน่ือง ทําให้มีผูส้นใจเข้ามาธุรกจิเสื้อผ้า และการลงทนุร้านเสื้อผ้า
น้ันใช้เงินทุนไม่สูงมากนัก 
 ดังน้ัน จึงเป็นเรื่องง่ายที่จะมีคู่แข่งขันรายใหม่เข้ามาเน่ืองจากไม่ต้องใช้เงินลงทุนจํานวนมาก
และใช้เวลาไมน่านที่จะคืนทนุ เน่ืองจากที่ตลาดโบ๊เบ๊มีผู้คนผ่านไปมาเป็นจํานวนมาก 
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ตารางที่ 3.2 :  แสดงปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อองค์กร 
 

 
 

ปัจจัยการผลติ โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 
 

ตลาดและกลุ่มลูกค้า ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายหลักคือ
ผู้ค้าส่ง-ปลีก ทีเ่ข้ามาติดต่อ 

ผู้บริโภคปลายทางมีการเปลี่ยนแปลง
การเลือกซื้อชุดนอนไปจากเดิมตามยุค
สมัย 

เป้าหมาย คู่แข่งขันรายอ่ืนๆในตลาดที่มี
ความหลากหลายน้อยกว่า ทําให้
หาส่วนแบ่งตลาดได้ 

เนืองจากทางร้านยังไม่เป็นผู้นําทาง
การตลาด และยังไม่เป็นที่นิยมมากนัก
เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 

สถานการณ์การ
แข่งขัน 

คู่แข่งขันรายอ่ืนๆในตลาดขาดการ
วางแผนหรือส่งเสริมการขาย ทํา
ให้ไม่สามารถตอบสนองผู้บริโภค
ได้มากนัก 

มีคู่แข่งในท้องตลาดเดิมน้ันมีอยู่เป็น
จํานวนมาก และคู่แข่งรายใหม่ๆก็
สามารถเข้ามาสู่ธุรกิจเสื้อผ้าน้ีได้อย่างไม่
ยาก 

สังคม แนวโน้มมีการขยายตัวเพ่ิมสูงขึ้น
ทําให้การแข่งขันขยายตัว ส่งผล
ทําให้เกิดการแข่งขันทาง
การตลาด อาจส่งผลใหท้างร้านมี
การปรับปรุงพัฒนาสินค้าต่อไป
เร่ือย ๆ 

รูปแบบ วัฒนธรรม และสไตลก์าร
แต่งตัวน้ันมักมีการเปลี่ยนแปลงได้อย่าง
รวดเร็ว ซึ่งอาจทําให้กิจการไม่สามารถ
ปรับตัวได้ทันจนส่งผลต่อผล
ประกอบการของกิจการน้ันได้ไม่ดี
เท่าที่ควร 

สภาพเศรษฐกิจ -สภาพเศรษฐกิจส่งผลกระทบให้
เกิดการเปรียบเทียบในราคาและ
คุณภาพระหว่างทางร้านกับคู่แข่ง
เป็นโอกาสเพ่ิมยอดขายของทาง
ร้าน 
-ไม่ส่งผลกระทบมากนักเน่ืองจาก
สินค้าเป็น 1 ในปัจจัย 4 ที่ไม่
สามารถหลีกเลี่ยงได้ 

-สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันมกีาร
เปลี่ยนแปลงและไม่แน่นอนอยู่
ตลอดเวลา ทําให้ยากต่อการคํานวณ
รายรับ-รายจ่ายของกิจการ 
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3.7  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคกลุม่เป้าหมายด้วยโมเดล 6 W 1H 
6W1H คือ เคร่ืองมือหน่ึงที่ใช้ในการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) เป็นสิ่งที่นักการตลาดพยายามศึกษามาโดยตลอด เพราะ
พฤติกรรมผู้บริโภคจะเป็นสิ่งที่ทําให้เข้าใจพฤติกรรมในการเลือกและการซื้อของผู้บริโภค เมื่อเรา
สามารถเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภค น่ันหมายความว่าเราจะสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้อย่างตรง
ประเด็นมากข้ึน 
 6W1H ประกอบด้วย Who, What, Where, When, Why, Whom และ How 
Who ใครคือกลุ่มเป้าหมายของเรา? 

ซึ่งการเลือกกลุม่เป้าหมายที่ชัดเจนได้ จะทําให้สามารถวางแผนในการใช้กลยุทธ์ได้ง่ายขึ้น 
โดยทางร้านเลือกกลุ่มลูกค้าหลักคือ กลุ่มพ่อค้า แม่ค้า ขายส่ง-ปลีกทั้งในประเทศและนอกประเทศ 
What อะไรคอืสิ่งทีลู่กค้าต้องการซ้ือ? 

ต้องวิเคราะห์ว่าแท้จริงแล้ว อะไรคือสิ่งที่ลูกค้าต้องการ อะไรที่เป็นตัวดึงดูดให้ลูกค้ามาซื้อ 
เช่น คุณภาพ ราคา บรรยากาศของร้านความแตกต่างและเป็นสิ่งที่หน่ึงที่ทางร้านของเราพยายาม
ควบคุมและดําเนินการมาโดยตลอด เมื่อทางร้านรู้ในส่วนน้ีแล้วว่าลูกค้าต้องการอะไร เราก็จะสามารถ
นํามาเป็นจุดเด่นหรือนําไปปรับปรุงได้ 
Where ซื้อที่ไหน? 

กลุ่มเป้าหมายของเรามักจะซื้อสินค้าผ่านช่องทางไหนโดยในปัจจุบันช่องทางการจัดจําหน่าย
มีการเปลี่ยนแปลงไป โดยช่องทางออนไลน์มีอัตราการเติบโตที่เพ่ิมมากขึ้น ด้วยเทคโนโลยีที่ทันสมัย
ทําให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบายมากย่ิงข้ึน ดังน้ัน เมื่อเรารู้แล้วว่ากลุ่มเป้าหมายซื้อที่ไหน เราก็จะ
สามารถกําหนดได้ว่าควรจํานําสินค้าวางหรือจําหน่ายที่ไหน 
When ซื้อเม่ือไหร่? 

เป็นการศึกษาว่าผู้บริโภคมักจะซื้อสินค้าของเราเมื่อไหร่ ช่วงไหน ซื้อบ่อยแค่ไหน และความถี่
ในการใช้สินค้า ในส่วนน้ีจะช่วยให้เราสามารถกําหนดกิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆได้ตรงกับช่วงที่
ผู้บริโภคซื้อได้มากข้ึน เน่ืองจากเสื้อผ้าถือเป็นปัจจัย 4 ในการดํารงชีวิตของมนุษย์แต่ด้วยเสื้อผ้า1ชุด 
สามารถใส่ได้หลายคร้ัง ดังน้ัน ถ้าช่วงที่มีความจําเป็นต้องใช้เงินเยอะ อาจจะมีผลให้เกิดการชะลอตัว
ของการจับจ่ายใช้สอย 
Why ทําไมถึงซื้อ? 

ผู้บริโภคถึงสนใจในสินค้า หรอืตัดสินใจซื้อสนิค้า เช่น ซื้อมาใช้ทํางาน ซื้อมาใส่โชว์เท่ๆ และ
ซื้อเป็นสินค้าทดแทน เป็นต้น ชุดนอนเป็นเครื่องแต่งกายชนิดหน่ึงที่บกบ่งถึงรสนิยม และค่านิยม ของ
บุคคลน้ันๆที่เลือกใส่ ดังน้ัน การตัดสินใจซือ้ในตัวสินค้าของแต่ละบุคคลจึงมีความแตกต่างกันไป 
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Whom ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 
เพราะไม่ใช่ว่าทุกครั้งตัวผู้ซื้อจะเป็นผู้ใช้สินค้าน้ันเสมอไป เพราะบางคร้ังผู้ซื้อไม่ได้เป็นผู้ใช้ 

เช่น คุณพ่อคุณแมซ่ื้อนมใหบุ้ตร ด้วยนิยาม คําน้ีทําใหท้างร้านเลือกจําหน่ายสินค้าทั้งของเด็กและ
ผู้ใหญ่ เพ่ือเป็นช่องทางและโอกาสในการขายมากขึ้น 
How ซื้ออย่างไร? 

เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคว่าตัดสินใจซื้ออย่างไร อะไรเป็นกระตุ้นให้ซือ้ 
ก่อนตัดสินใจซือ้คิดอะไรอยู่เมื่อรู้พฤติกรรมเหล่าน้ี จะทําให้สามารถกระตุ้นลูกค้าได้อย่างถูกจุด 
 
3.8  คู่แข่งขนั 
 ตําแหน่งของ ร้าน GIFT Collection เป็นร้านเสื้อผ้าที่ต้ังขึ้นเพ่ือนําเสนอและขายสินค้าที่มี
คุณภาพดี เน้ือผ้าสวมใส่สบาย และราคาไมแ่พง มีรูปแบบตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 
 
 
ภาพที่ 3.3 :  แสดงตําแหน่งของร้านกับคู่แข่ง 
 
 
 
 
 
                 
 

จากภาพแสดงตําแหน่งของร้านกับคู่แข่งจะเห็นได้ว่าภายในพ้ืนที่มีผู้ประกอบการธุรกิจเสื้อผ้า
ชุดนอนอยู่หลายร้าน ซึ่งแต่ละร้านจะมีกลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกัน โดยบางร้านจะมีสินค้าหลากหลาย
รูปแบบเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้าแต่บางร้านเน้นขายลูกค้าประจําที่มีความต้องการรูปแบบของ
สินค้าในแบบเดิม ๆ  
 
3.9  ส่วนแบ่งการตลาด 

ในบริเวณตลาดโบ๊เบ๊ถือเป็นแหล่งขายส่งชุดนอนที่ใหญ ่และร้านค้าในบริเวณน้ีค่อนข้าง
เติบโต มีร้านค้าที่ขายสินค้าชนิดเดียวกันจํานวนมาก โดยแต่ละร้านจะมรีูปแบบการขายที่ไม่
เหมือนกัน จากสภาวะตลาดเช่นน้ี ทําให้ทางร้าน GIFT Collection คาดว่าเริ่มแรกจะสามารถแบ่ง

ร้านเลิศอาภรณ์

ร้าน DIVA ร้าน NONG GIFT 
COLLECTION 

ร้านPOLLY 
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ส่วนแบ่งทางกาตลาดได้เพียงแค่ 10% จากทั้งหมด และคาดการณ์ว่าในอนาคต เมื่อเป็นที่รู้จักมากขึ้น
อาจจะทําให้สามารถครอบครองส่วนแบ่งการตลาดได้ถึง 30 -40% โดยประมาณ 
 
3.10  สรุปจุดแข็งจุดอ่อน และ 6W1H ที่จะนําไปแก้ไขปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรค 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของร้าน GIFT Collection นอกจากจะทําให้ทราบถึงจุด
แข็งแล้วยังทราบถึงจุดอ่อนอีกด้วย ซึ่งจะทําให้เห็นว่าจุดใดที่จําเป็นต้องได้รับการแก้ไขก่อนหรือหลัง 
รวมถึงจุดใดที่เป็นจุดแข็งพอที่จะสามารถนํามาสู้กับคู่แข่งของทางทางร้านได้  

เน่ืองจากในปัจจุบันการเข้ามาแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดของวงการชุดนอนน้ันทําได้ง่าย 
ด้วยต้นทุนที่ตํ่า การเกิดคู่แขง่จึงมีได้ทุกวัน รวมกับเทคโนโลยีที่ทันสมัยทีอํ่านวยความสะดวกให้กับทั้ง
ผู้ขายและผูซ้ื้อ การซื้อหรือขายสินค้าจึงเป็นเรื่องง่าย และผู้ขายบางรายใช้เทคนิคน้ีในการดึงดูดใจ
ลูกค้า โดยทางร้านได้นําทั้งข้อดีข้อเสีย จุดแข็งจุดอ่อนมาปรับปรุง โดยทางร้านของเราเป็นร้านค้าหน้า
ใหม่ ทําให้จํานวนของลูกค้าในมือน้อยกว่าคู่แข่งที่ดําเนินธุรกิจมานานกว่า 10 ปี ด้วยเหตุน้ีทางเราจึง
มีการไปติดต่อกับลูกค้าเองโดยไม่รอให้ลูกคา้เดินมาหา เพ่ือเป็นการเพ่ิมจํานวนลูกค้าในมือให้มากขึ้น 
บวกกับทางร้านได้ออกแบบสินค้าหรือหาสินค้าให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งเพ่ือดึงดูดใจลูกค้าให้เลือก
ซื้อสินค้ากับทางเรา โดยที่เป็นเช่นน้ีได้เพราะติดต่อซื้อขายกับทางโรงงานท่ีผลิตสินค้าทั้งในประเทศ
และจากประเทศจีนโดยตรง ซึ่งความสามารถหรือจุดเด่นจุดแข็งตรงนี้ ย่อมทําให้เราสามารถสู้หรือ
แข่งขันกับคู่แขง่ได้น่ันเอง 
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
 บทที่ 4 น้ีเป็นการนําเสนอการทําธุรกิจ Business Model Canvas ซึ่งเป็นเคร่ืองมือที่ช่วย

ออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านปัจจัยทั้ง 9 ด้านที่ถูกมองว่าครอบคลุมส่วนสําคญัๆ ต่อธุรกิจทกุประเภท 
โดยผู้ต้นคิดคือ Alexander Oster alder ซึ่งเคร่ืองมือน้ี นอกจาก Startup แล้ว ปัจจบัุนทั้งนักการ
ตลาด และ SMEs ก็ยอมรับกันอย่างแพร่หลาย และนิยมใช้กันเป็นเคร่ืองมือพ้ืนฐาน จะช่วยให้เห็น
ภาพธุรกิจได้อย่างครบถ้วน ซึ่งจะช่วยในเร่ืองการประเมินความสําเร็จของงานและเลือก Business 
Model ที่มีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลของธุรกิจ  

โมเดลในการทาํธุรกิจคือแนวทาง รูปแบบ หรือ วิธีการ ทีใ่ช้ในการดําเนินธุรกิจ การทําโมเดล
น้ันช่วยให้ทุกคนในบริษัททราบถึงแนวทาง และทิศทางในการดําเนินธุรกิจของบริษัทได้ และยัง
สามารถช่วยให้บริษัทน้ันแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นได้ตรงจุดและรวดเร็ว 

 
ภาพที่ 4.1 : Business Model Canvas 
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ภาพที่ 4.3 : 

ภาพที่ 4.4 : 
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5. Revenue Streams (รายได้ที่เกิดจากการค้า) 
 รายได้หลักของทางร้านมาจากการขายสินคา้เงินสดให้กับกลุ่มลูกค้าหลักและกลุ่มลูกค้ารอง 
ซึ่งราคาของกลุ่มลูกค้าหลักจะได้ราคาที่แตกต่างกับกลุ่มลูกค้ารอง ทั้งการขายทางหน้าร้าน และ 
ช่องทาง online  ในแนวคิดของการทําธุรกิจแบบ Fair Trade 

6. Key Resource (ทรัพยากรหลักในการทําธุรกิจ) 
 การทําธุรกิจของทางร้านแบบ Trading น้ัน พนักงานที่ความสามารถและประสบการณ์ถือ
เป็นทรัพยากรท่ีมีความจําเป็นอย่างมาก เน่ืองจากการขายสินค้าในแต่ละนั้น เรามักจะพบกับ 
สถานการณ์เฉพาะหน้า ที่ไม่สามารถวางแผนไว้ล่วงหน้าได้ พนักงานจึงจําเป็นที่จะต้องมีทักษะในการ
รับมือกับสถานการณ์ รวมถึงการรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกบัลูกค้า  

7. Key Activities (กิจกรรมหลักของบริษัท) 
 กิจกรรมหลกัหลักของทางร้านนั้น คือ การขายสินค้า โดยทางร้านให้ความสําคัญกับทุก
ขั้นตอนต้ังแต่เร่ิมต้นจนกระทัง่สินค้าส่งถึงมือกลุ่มลูกค้า ความสําคัญที่กล่าวมาข้างต้นทางร้านเร่ิม
ต้ังแต่วัตถุดิบหลักคือเน้ือผ้า และกระบวนการผลิต ทั้งน้ีทีท่างร้านสามารถทําได้เน่ืองจาก ทางร้าน
ติดต่อกับทางโรงงานที่ผลิตสินค้าน้ันโดยตรงทั้งสินค้าที่ผลติในประเทศไทยและต่างประเทศอย่าง
ประเทศจีน รวมถึงการให้ความสําคัญกับลูกค้า พนักงานทุกคนต้องให้การบริการที่ดีและเป็นมิตรกับ
ลูกค้า ไมแ่บ่งแยกกลุ่มลูกค้า 

8. Key Partners (คู่ค้าทางธุรกิจ) 
-ทางร้านเรามี Supplier ที่สามารถผลิตสินคา้ได้ตรงตามความต้องการของทางร้าน 

และกลุ่มลูกค้า  
  -กลุ่มลูกค้าหลกั พ่อค้า-แม่คา้ ขายส่ง ที่รับสินค้าของทางร้านไปกระจายตามจุด 
ต่าง ๆ ทั้งใน และนอกประเทศสามารถทําให้เราได้กระจายสินค้าได้หลายจุด และทําให้ลูกค้า
ปลายทางจดจําแบรนด์ของเราได้ 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

  
5.1  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กร และทรัพยากรบุคคล  

5.1.1 แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  
 ในอดีตที่ผ่านมา พงษ์ศิริวรรณ การ์เม้นต์ ดําเนินธุรกิจจากประสบการณ์และการลองผดิลอง
ถูกมาโดยตลอด แต่หลังจากการขยายธุรกิจมาเปิดหน้าร้าน GIFT Collection น้ัน ประสบการณ์และ
การลองผิดลองถูกคงนํามาใช้อย่างเดียวไม่ได้ แต่จําเป็นต้องนําหลักทฤษฎีการทําธุรกิจสมัยใหม่มาใช้
ประกอบผสมผสานกับประสบการณ์อันยาวนานของบิดาและมารดา เพ่ือเป็นแนวทางในการทําธุรกิจ
อีกทางหน่ึง เช่น การศึกษาสภาพตลาดจากข้อมูลที่เท็จจริงที่สามารถพิสจูน์หรือมีหลักฐาน มาควบคมุ
หรือจัดการการทําธุรกิจน้ีในอนาคต 

5.1.2 การจัดโครงสร้างองค์กร และ การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ  
 

ภาพที่ 5.1 : แผงผังการทํางาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การจัดการโครงสร้างองค์กรของร้าน GIFT Collection จะพบว่า เป็นการจัดการจาก
ศูนย์กลางเพียงคนเดียว โดยศูนย์กลางน้ันคือเจ้าของกิจการเพียงคนเดียว ดังน้ันการทํางานจะสั่นและ
รวดเร็ว ช่วยลดขั้นตอนในการทํางานและลดความผิดพลาดจากการส่ือสารระหว่างบุคคล รวมถึงการ
ลดต้นทุนในการบริหารร้านด้วย 

 
 

ร้าน GIFT collection

กรศศิพรย์ ฐิตกุลรักษ์ 
(เจ้าของกิจการ) 

ฝ่ายการตลาด

ฝ่าย Stock สินค้า

ฝ่ายบัญชี
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5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร  
 ร้าน GIFT Collection ประกอบไปด้วยฝ่ายงาน 3 ฝ่าย ดังภาพที่กล่าวข้างต้น ในส่วนงาน
ทั้งหมดถูกรวบรวมไว้ที่เจ้าของกิจการเพียงคนเดียว โดยแต่ละฝ่ายนั้นมีหน้าที่ความรับผิดชอบ
แตกต่างกันไป โดยปัจจุบันทางร้านยังไม่ได้มีนโยบายในการรับพนักงานเพ่ิมเติม แต่ในอนาคตถ้าธุรกิจ
มีการขยายสาขาหน้าร้านหรือมีการลงทุนเพ่ิมมากขึ้นความจําเป็นในการเพ่ิมจํานวนพนักงานน้ันถือว่า
สําคัญมาก แต่พนักงานในแต่ละฝ่ายย่อมมีความสามารถที่โดดเด่นแตกต่างกันตามหน้าที่ โดย  

- ในส่วนของฝ่ายบัญชี พนักงานหรือบุคลากรที่จะมาทําหน้าที่น้ีต้องมีความซื่อสัตย์และ 
ละเอียดรอบคอบเป็นสําคัญ เน่ืองจากฝ่ายบัญชีถือเป็นหัวใจหน่ึงใน ความรับผิดชอบจึงจําเป็นต้องมี
มากกว่าฝ่ายอ่ืนๆในร้าน 

- ฝ่ายการตลาด ในแผนกน้ีน้ันเป็นแผนกที่จําเป็นผู้ทํารายได้ให้กับทางร้าน พนักงานหรือ 
บุคลากรที่จะมาทําตําแหน่งน้ีควรเป็นบุคลทีม่ีมนุษย์สมัพันธ์ดี มีไหวพริบ เน่ืองจากเป็นแผนกที่มักจะ
พบกับเหตุการณ์เฉพาะหน้า ที่เกิดขึ้นแบบไม่ได้มีแบบแผนที่เฉพาะเจาะจง และเป็นฝ่ายที่ต้องรักษา
ฐานลูกค้าเก่ารว่มกับการสร้างฐานลูกค้าใหม่  

- ฝ่าย Stock ฝ่ายนี้เปรียบ 
- เสมือนหลังบ้าน ที่ต้องคอยสนับสนุนหน้าบ้านอย่างฝ่ายการตลาด พนักงานหรือ 

บุคคลากรที่จะมาทําหน้าที่น้ีต้องมีความรอบคอบในการตรวจเช็คสินค้า ประมาณการสินค้าคงเหลือ
ให้พอกับการขายหรือความต้องการของลูกค้า  

5.14. การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ  
ทางร้านได้ใช้นโยบายตามกฎหมายค่าแรงขัน้ตํ่า หากพนักงานคนใดที่มีประสบการณ์ทางเรา

ก็ได้พิจารณาเงินเดือนให้เป็นพิเศษ ทั้งน้ีต้องขึ้นอยู่กับผลงานที่ออกมาด้วย โดยในปัจจบัุนพนักงานที่
เคยมาสมัครเรามักพบว่าจะเป็นบุคคลที่มีได้มีประสบการณ์ในด้านนั้น ๆ จึงจําเป็นต้องใช้เวลาในการ
เรียนรู้ระบบของทางร้าน 
 
5.2 แผนกลยทุธ์ทางการตลาด  

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  
 ทางร้านได้ใช้หลักการตลาดของ SWOT analysis เป็นหลักในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือทราบถึง
ปัญหา ปัจจัยต่าง ๆที่มีผลต่อกานดําเนินธุรกิจ ว่ามีจุดใดบกพร่องหรือจุดใดที่เราสามารถแข่งขันกับ
คู่แข่งได้ การใช้หลักดังกล่าวมานี้มาประกอบกัน  ทําให้ธุรกิจและการบริการของเรานั้นเป็นไปอย่าง
สมบูรณ์แบบ 
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5.3  แผนกลยุทธ์การผลิตและจัดซ้ือ  
5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  
ในการสั่งซื้อสนิค้าน้ัน ทางร้านสั่งซื้อตามปริมาณการขายคร่าวๆจากในอดีต รวมกับสภาพ

เศรษฐกิจภายในและภายนอกประเทศ สภาพเศรษฐกิจรวมถึงการเมือง เทศกาลต่าง ๆในประเทศมี
ผลต่อยอดขายทั้งสิ้น ถ้าสภาพเศรษฐกิจในประเทศดี ประชากรมีกําลังการบริโภคสินค้า จํานวนการ
ขายย่ิงมากข้ึน ย่ิงช่วงเทศกาลต่าง ๆของแต่ละภาคในประเทศก็มีผลด้วยเช่นกัน ส่วนการประมาณ
การขายออกนอกประเทศน้ัน ลูกค้ามักมองถึงการเมืองในประเทศ เน่ืองจากความเช่ือมั่น ถ้าการเมือง
ไม่มีความเสถียรภาพ การค้าขายมักเกิดความติดขัด 

5.3.2 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ  
อย่างที่กล่าวไปข้างตนแล้ว วัตถุดิบจะสั่งตรงจากโรงงานผู้ผลิตทั้งสิ้น ทัง้ผลิตในประเทศและ

นําเข้าจากประเทศจีน ทําให้ราคาด้านต้นทุนของเรานั้นได้เปรียบคู่แข่ง 
5.3.3 การจัดการคลังสินค้า และระบบควบคุมสินค้าคงเหลอื  

 การคลังสินค้าของเราเกิดจากการจดลงระบบเพ่ือตรวจสอบจํานวนและราคาต้นทุนของ
สินค้าน้ัน ๆ   

5.3.4 การขนสง่สินค้า  
 การขนส่งสินคา้ให้กับลูกค้าน้ัน ค่าใช้จ่ายในการจัดส่งข้ึนตรงลูกค้า ดังน้ัน การจะส่งกับขนส่ง
ไหนขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้า เน่ืองจากเรามีทั้งส่งในประเทศและนอกประเทศ  
 
5.4 แผนกลยทุธ์ทางการเงิน  

5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง / แหลง่เงินทุน 
 หลักการด้านการเงินของทางร้านนั้น มาจากส่วนเดียว คือจากผู้บริหาร ไม่ได้มีการกู้
ธนาคาร ดังน้ัน อํานาจการตัดสินใจทั้งหมดจึงตกอยู่กลับเจ้าของกิจการเพียงคนเดียว 

5.4.2 การประมาณจุดคุ้มทุน  
จุดคุ้มทุน ในการลงทุนทุกการลงทุนน้ัน เมือ่ลงทุนแล้วจะต้องมีการประเมินจุดคุ้มทุนเป็นสิ่ง

แรกเสมอ จากสภาพตลาดที่ทางร้านเร่ิมต้นทํากิจการน้ัน เป็นช่วงที่สภาพตลาดเริ่มซบเซา แต่ด้วยผล
ประกอบการที่ขณะนี้ถือเป็นที่พอใจ และคาดว่าในอนาคตถ้าตลาดเดินคล่องกว่าน้ี ผลประกอบการจะ
เพ่ิมมากขึ้นด้วยเช่นกัน  

5.4.3 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน  
 ด้วยสินค้าในร้านนั้นมีมากมายหลายชนิด และราคาต้ังขายสินค้าน้ันขึ้นอยู่กับปริมาณการซื้อ
และการแข่งขันในสินค้าน้ัน ๆต่อลูกค้าเจ้าน้ัน ๆ โดยการกําหนดกําไร 5-10% ต่อยอดขาย 
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5.4.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน  
 ด้วยเม็ดเงินการลงทุนที่ไมสู่งมากนัก บวกกับทางร้านไม่ได้มีค่าใช้จ่ายที่สงูมาก ทําให้
ระยะเวลาคืนทุนน้ันสั้นกว่าธุรกิจบางธุรกิจที่ลงทุนด้วยเม็ดเงินที่สูงบวกกับค่าใช้จ่ายที่สูง ทางร้าน
ประมาณการคร่าวๆระยะการคืนทุน ประมาน 1 - 2 ปี แรก  

5.4.4 งบประมาณกําไรขาดทุน และหน้ีสิน  
งบประมาณกําไรและขาดทุนใช้หลักการการคํานวณของ รายได้หักกับรายจ่ายของร้าน 

งบประมาณเงินสด ทางร้าน ไม่มีนโยบายการปล่อยเครดิตให้ลูกค้า ดังน้ันเงินทุนที่ไหลเวียนในร้าน จึง
เป็นเงินสดทั้งสิ้น 

 
ตารางที่ 5.1 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

 
 
 
 
 
 
 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม)
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน

อุปสํานักงาน 5,000.00    5,000.00          -                  
อุปกรณ์เครื่องใช้ในร้าน 10,000.00   10,000.00        -                  

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 15,000.00   
ค่าใช้จ่ ายก่อนเริ่มดําเนินงาน

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 10,000.00   10000 -                  
ค่ามัดจําสถานที่ 15,000.00   15,000.00        -                  

เงินทุนหมุนเวียน 80,000.00   80,000.00        0
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 120,000.00 120,000.00       -                  
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 100.00       100.00            -                  

งบประมาณการลงทุน
แหล่งที่มา

รายการ รวม
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ตารางที่ 5.2 :  ตารางแสดงค่าเสื่อมและตัดจ่าย 
 

 
 
ตารางที่ 5.3 : ตารางแสดงการประมาณการยอดขาย 
 

 
 
 

การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 15,000     
ค่าเส่ือมราคาต่อปี 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000       
ค่าเส่ือมราคาสะสม 3,000       6,000       9,000       12,000     15,000     

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 15,000     15,000     15,000     15,000     15,000     
หัก ค่าเส่ือมราคาสะสม 3,000       6,000       9,000       12,000     15,000     

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 12,000     9,000       6,000       3,000       -          
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 10,000     
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัดจ่าย 2,000       2,000       2,000       2,000       2,000       

ตัดจ่ายสะสม 2,000       4,000       6,000       8,000       10,000     
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 10,000     10,000     10,000     10,000     10,000     

หักตัดจ่ายสะสม 2,000       4,000       6,000       8,000       10,000     
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 8,000       6,000       4,000       2,000       -          

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
รวมยอดขายต่อวัน 18,000     18,900        19,845        20,837.25    21,879        

รวมยอดขายต่อเดือน 540,000   567,000      595,350      625,118      656,373      
รวมยอดขายต่อปี 6,480,000 6,804,000    7,144,200    7,501,410    7,876,481    
อัตราการเพ่ิมข้ึน 5.00%

สรุปยอดขายต่อปี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
ยอดขายรวม 6,480,000 6,804,000    7,144,200    7,501,410    7,876,481    

ตารางแสดง ยอดขายของ ปีที่ 1 - ปืที่ 5
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ตารางที่ 5.4 : ตารางแสดงสินค้าและการสง่เสริมการขาย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สรุปการประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
ยอดขาย 6,480,000 6,804,000       7,144,200 7,501,410 7,876,481 

การคํานวณหาลูกหนี้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
ยอดขายรวม 6,480,000 6,804,000       7,144,200 7,501,410 7,876,481 
ยอดขายต่อวัน 18,514     19,440           20,412     21,433     22,504     

การประมาณการสินค้าคงเหลือ
นโยบายคิดต้นทุนขาย 50%
นโยบายสํารองสินค้า 7 วัน

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
ยอดขายรวม 6,480,000 6,804,000       7,144,200 7,501,410 7,876,481 
ต้นทุนขาย 3,240,000 3,402,000       3,572,100 3,750,705 3,938,240 

สินค้าต่อคงเหลือต่อวัน 9,257       9,720            10,206     10,716     11,252     
สินค้าคงเหลือปลายงวด 64,800     68,040           71,442     75,014     78,765     
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ตารางที่ 5.5 : ตารางแสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 
 

ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
ค่าเช่าสถานที่ 180,000     180,000     180,000     180,000     180,000         

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิมข้ึน 3%) 14,400      14,832       15,277       15,735       16,207          
ค่าขนส่ง (เพ่ิมข้ึน 5%) 24,000      25,200       26,460       27,783       29,172          
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิมข้ึน 5%) 6,000        6,300         6,615         6,946         7,293            

ค่าเส่ือมราคา 3,000        3,000         3,000         3,000         3,000            
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 2,000        2,000         2,000         2,000         2,000            

เงินเดือน  (เพ่ิมข้ึน 5%) 300,000     315,000     330,750     347,288     364,652         
รวมต้นทุนคงที่ 529,400     546,332     564,102     582,752     602,324         

ยอดขาย 6,480,000  6,804,000   7,144,200   7,501,410   7,876,481      
นโยบายคิดต้นทุนขาย 50% ของยอดขาย

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
ต้นทุนขาย 3,240,000  3,402,000   3,572,100   3,750,705   3,938,240      

ค่าบรรจุภณัฑ์ 12,000      12,000       12,000       12,000       12,000          
ส่งเสริมการขาย -           -            -            -            -               

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 12,000      12,000       12,000       12,000       12,000          
รวมต้นทุนผันแปร 3,264,000  3,426,000   3,596,100   3,774,705   3,962,240      

คุ้มทุน =  ต้นทุนคงที่ / อัตรากําไรส่วนเกิน
นเกิน =  ยอดขาย - ต้นทุนผันแปร
รส่วนเกิน = กําไรส่วนเกิน / ยอดขาย
การคํานวณจุดคุ้ มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กําไรส่วนเกิน 3,216,000  3,378,000   3,548,100   3,726,705   3,914,240      
อัตรากําไรส่วนเกิน 50% 50% 50% 50% 50%

จุดคุ้มทุนต่อปี 1,066,701  1,100,427   1,135,835   1,173,009   1,212,035      
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 88,892      91,702       94,653       97,751       101,003         
จุดคุ้มทุนต่อวัน 2,963        3,057         3,155         3,258         3,367            

การประมาณการค่าใช้จ่ าย
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ตารางที่ 5.6 : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
ยอดขาย 6,480,000  6,804,000  7,144,200  7,501,410  7,876,481   

หัก ต้นทุนผันแปร 3,264,000  3,426,000  3,596,100  3,774,705  3,962,240   
กําไรส่วนเกิน 3,216,000  3,378,000  3,548,100  3,726,705  3,914,240   
หัก ต้นทุนคงที่ 529,400    546,332     564,102    582,752    602,324      

กําไรก่อนการดําเนินงาน 2,686,600  2,831,668  2,983,998  3,143,953  3,311,916   
หัก ดอกเบี้ยจ่าย -           -           -           -           -            
กําไรก่อนหักภาษี 2,686,600  2,831,668  2,983,998  3,143,953  3,311,916   

หัก ภาษีเงินได้ 20% 537,320    566,334     596,800    628,791    662,383      
กําไรสุทธิ 2,149,280  2,265,334  2,387,198  2,515,163  2,649,533   

*อัตราภาษีเงินได้ 10%
*อัตราเงินปันผล 5%

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.7: ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
กําไรสุทธิ 2,149,280 2,265,334 2,387,198 2,515,163 2,649,533   
บวก ค่าเส่ือมราคา 3,000       3,000       3,000       3,000       3,000        
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 2,000       2,000       2,000       2,000       2,000        
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน 537,320   29,014     30,466     31,991     33,592       
บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน 107,464   5,803       6,093       6,398       6,718        
หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมข้ึน 64,800-     3,240-       3,402-       3,572-       3,751-        
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 2,734,264 2,301,911 2,425,356 2,554,980 2,691,093   
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 15,000-     -          -          -          -           
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 10,000-     -          -          -          -           
ค่ามัดจําสถานที่ 15,000-     -          -          -          -           
กระแสเงินสดจากการลงทุน 40,000-     -          -          -          -           
หัก เงินปันผลจ่าย 107,464-   113,267-   119,360-   125,758-   132,477-     
ทุนหุ้นสามัญ 120,000   -          -          -          -           
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 12,536    113,267-   119,360-   125,758-   132,477-    
เงินสดสุทธิ 2,706,800 2,188,644 2,305,996 2,429,222 2,558,616   
บวก เงินสดต้นงวด -          2,706,800 4,895,444 7,201,440 9,630,662   
เงินสดปลายงวด 2,706,800 4,895,444 7,201,440 9,630,662 12,189,278 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.8 : ตารางแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
สินทรัพย์หมุนเวียน
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 2,706,800    4,895,444    7,201,440    9,630,662    12,189,278  
ลูกหน้ีการค้า -            -            -            -            -            
สินค้าคงเหลือ 64,800        68,040        71,442        75,014        78,765        
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,771,600   4,963,484   7,272,882   9,705,676   12,268,043 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 12,000        9,000         6,000         3,000         -            
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 8,000         6,000         4,000         2,000         -            
ค่ามัดจําสถานที่ 15,000        15,000        15,000        15,000        15,000        
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 35,000       30,000       25,000       20,000       15,000       
รวมสินทรัพย์ 2,806,600   4,993,484   7,297,882   9,725,676   12,283,043 
หนี้สินและส่วนของเจ้ าของ
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 537,320      566,334      596,800      628,791      662,383      
เงินปันผลค้างจ่าย 107,464      113,267      119,360      125,758      132,477      
หนี้สินระยะสั้น 644,784     679,600      716,160      754,549     794,860      
รวมหนี้สิน 644,784     679,600      716,160      754,549     794,860      
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 120,000      120,000      120,000      120,000      120,000      
กําไรสะสม 2,041,816    4,193,884    6,461,722    8,851,127    11,368,183  
ส่วนของผู้ถือหุ้น 2,161,816   4,313,884   6,581,722   8,971,127   11,488,183 
รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าข 2,806,600   4,993,484   7,297,882   9,725,676   12,283,043 

งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 5.9 : ตารางแสดง NPV และ IRR 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ
ปีที่ 
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 120,000.00-                
1  กระแสเงินสดรับ 2,706,800.00              
2  กระแสเงินสดรับ 2,188,644.00              
3  กระแสเงินสดรับ 2,305,995.72              
4  กระแสเงินสดรับ 2,429,221.85              
5  กระแสเงินสดรับ 2,653,616.32              

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 10%
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿9,308,930.85
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 120,000.00-                
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿9,188,930.85
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 2237%
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ตารางที่ 5.10 : ตารางแสดงผลRATIO 
 

 
 

  

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน
รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 4.3      7.3      10.2     12.9     15.4     
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 5.0      8.6      12.1     15.3     18.4     
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน
   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 50.4     50.4     50.3     50.3     50.3     
   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 7.1      7.1      7.2      7.2      7.2      
   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 2.3      1.4      1.0      0.8      0.6      
การวัดความสามารถในการชําระหนี้
   อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.3      0.2      0.1      0.1      0.1      
การวัดความสามารถในการบริหาร
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.8      0.5      0.3      0.3      0.2      
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 1.0      0.5      0.4      0.3      0.2      
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 49.6     49.6     49.7     49.7     49.7     
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 41.5     41.6     41.8     41.9     42.0     
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 33.2     33.3     33.4     33.5     33.6     
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule)
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)
   ระยะเวลาคืนทุน (ปี)

9,188,930.85                                             

0.04                                                         
22.37                                                       
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5.5  แผนรองรับการขยายธรุกิจในอนาคต 
รูปแบบการขยายธุรกิจ 
การสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จกั  
แบรนด์สินค้าเป็นสิ่งจําเป็นที่บอกเล่าเรื่องราวของสินค้า จึงมีความจําเป็นที่จะต้องสร้างแบ

รนด์ให้เป็นที่รูจ้ักแลละติดตากับลูกค้าโดยเน้นการทําการตลาดเป็นหลัก กลุ่มลูกค้าหลกัที่ทางร้าน
ต้ังเป้าหมายไว้คือ กลุ่มพ่อค้า - แม่ค้าขายสง่-ปลีก ซึ่งในปัจจุบันกลุ่มลูกค้าเหล่าน้ีได้ปรับเปลี่ยน
พฤติกรรมการบริโภคสินค้าจากการมาเลือกชมสินค้าที่หน้าร้านเป็นติดต่อผ่านทางช่องทางออนไลน์
ต่าง ๆ  ที่อํานวยความสะดวกและประหยัดให้กับลูกค้ามากกว่า ดังน้ันทางร้านจึงเน้นการทําการตลาด
ผ่านระบบออนไลน์เพ่ิมมากขึ้น เพ่ือสร้างการรับรู้ในตัวแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักและติดตา รวมถึงทางร้าน
มีการพัฒนาคุณภาพของสินค้า และเพ่ิมความหลากหลายของสินค้าให้เพ่ิมมากขึ้น เพ่ือให้สินค้ามี
ความทันสมัยและทันแฟช่ันในปัจจุบัน และด้วยในปัจจุบันหน้าร้านของเราน้ันต้ังอยู่ที่ตลาดโบ๊เบ๊ซึ่ง
เป็นแหล่งขายส่งหลักในกรุงเทพ แต่เพ่ือเพ่ิมการอํานวยความสะดวกให้ลูกค้ามากขึ้น ทางร้านมี
แนวโน้มในการเพ่ิมสาขาไปยังจุดหัวเมืองใหญ่ในแต่ละภูมภิาคเพ่ือที่ลูกค้าบางรายอาจจะสัมผัสกับ
สินค้าตัวจริงได้สะดวกมากย่ิงขึ้น 

ลดต้นทุนการผลิต 
 แบรนด์ชุดนอน GIFT น้ัน อยู่ในวงการชุดนอนมามากกว่า 20 ปี แต่ทีผ่า่นมาทางครอบครัว
ได้จําหน่ายชุดนอนให้กับพ่อค้า - แม่ค้าคนกลางที่ตลาดโบ๊เบ๊ ทําให้ทางเราน้ันไม่ทราบถึงข้อมูลหรือ
รู้จักกับลูกค้าปลายทางโดยตรง ดังน้ันการมาเปิดหน้าร้าน GIFT Collection น้ัน การเป็นที่รู้จักกับ
กลุ่มลูกค้าปลายทางยังค่อนข้างน้อย เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งที่อยู่ในวงการเดียวกัน ด้วยสาเหตุ
ดังกล่าว ทางร้านจึงมีความจําเป็นที่จะต้องใช้งบประมาณบางส่วน ในการสร้างการรับรู้ร้านค้าใน
ช่วงแรก แต่ด้วยประสบการณ์ในวงการชุดนอนอันยาวนานทําให้เราสามารถควบคุมราคาต้นทุนของ
สินค้าและคุณภาพของสินค้าได้มากกว่าคู่แข่ง ดังน้ันเมื่อแบรนด์เป็นที่รับรู้ ทางเราจะใช้คุณภาพและ
ราคามาเพ่ิมความประทับใจให้กับลูกค้า รวมถึงทางร้านมีการติดต่อซื้อขายสินค้ากับทางโรงงานผลิต
ชุดนอนที่มณฑลกวางตุ้ง ประเทศจีน ทั้งน้ีเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายให้สินค้ามากขึ้น 

โอกาสและอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 
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ตารางที่ 5.11 : โอกาสและอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 
 

 
 

แผนการใช้ทรพัยากร 
 เน่ืองจากการเป็นร้านค้าเจ้าใหม่ ทําให้การใช้ทรัพยากรบุคคลยังไม่มากนัก ยังคงศูนย์รวมอยู่
ที่ผู้บริหารเพียงคนเดียว แต่ในอนาคตเมื่อธุรกิจมีการขยายตัว การวางแผนในส่วนของทรัพยากร
บุคคลถือเป็นสว่นที่จําเป็นต้องให้ความสําคญัมากส่วนหน่ึง ดังน้ัน การจัดสรรทรัพยากรบุคคลใน
อนาคตนั้น สามารถแบ่งออกได้หลายส่วนหลายหน้าที่ แต่สิ่งที่ทางร้านได้ปลูกฝังให้บุคลากรทุกหน้าที่
คือ การใสใ่จในรายละเอียดของสินค้า และลูกค้าด้วยความใส่ใจอย่างสมํ่าเสมอ โดยแต่ละฝ่ายจะมี
หน้าที่ต่างกันไป เช่น พนักงานหน้าร้าน ทางร้านจะมีการอบรมเกี่ยวกับความรู้ความเข้าใจในตัวสินค้า
ทุกตัวให้กับพนักงานต้ังแต่ความแตกต่างของเน้ือผ้าแต่ละชนิด รูปแบบของสินค้า เพ่ือที่จะสามารถ
อธิบายข้อมูลต่าง ๆ ที่ถูกต้องให้ลูกค้าได้ เมือ่ลูกค้ามีข้อสงสัย แม้กระทั่งตําแหน่งบางตําแหน่งในส่วน
ของหลังบ้านเองก็ดี เช่น ฝ่ายสต๊อกสินค้า พนักงานในส่วนน้ีต้องมีความรอบคอบเก่ียวกับจํานวนของ
สินค้าแต่ละตัวในร้าน เพ่ือไมใ่ห้สินค้าน้ันตกค้าง 
ในสต๊อก และเพ่ือเป็นการเช็คที่ว่างที่สามารถลงของใหม่ได้เสมอ 

การจัดสรรทรพัยากรเงิน 
 ธุรกิจของเรานั้นเป็นธุรกิจที่ดําเนินงานในรูปแบบเงินสด การจัดสรรวงเงินจึงมีความจําเป็น
อย่างมาก ซึ่งยอดขายในแต่ละเดือนจะไม่เท่ากันขึ้นอยู่กับเทศกาลหรือความต้องการในตัวสินค้าใน
เดือนน้ัน ๆ ซึ่งอาจจะมีบางเดือนที่ยอดขายไม่ดี แผนการทาํงานของทางร้านจึงจําเป็นต้องมีสินค้า
รูปแบบใหม่ๆ ทันสมัยตลอดเวลา ในส่วนน้ีจงึจําเป็นต้องสํารองเงินทุนไม่เพ่ือเป็นเงินหมุนเวียนใน
ระบบ 
 
 
 
 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค  (Threat)
1.ผู้บริโภคเปิดรับร้านค้าหนา้ใหม่ 1.คู่แข่งทางการตลาดมีมาก

2.คุณภาพ รูปแบบ และ ราคา 2.สินค้าทดแทน
3.ส่ือออนไลนเ์ปิดกว้าง 3.เศรษฐกิจถดถอย
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5.6  แผนสาํรองฉุกเฉิน 
 เพ่ือให้ร้าน GIFT Collection สามารถปรบัแผนการทํางานให้เข้ากับสถานการณ์ที่เกิดขึ้นใน
อนาคตได้ ทางร้านมีแผนรับรองกับปัญหาที่เกิดขึ้นดังน้ี 

1. การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ 
  - เน้นสร้างความประทับใจและผูกมิตรสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเก่า
ของทางร้านไว้ 
  - ปรับปรุงรูปแบบของสินค้าให้มีความทันสมัยตลอดเวลา 
  - สร้างภาพลักษณ์ที่ดีของทางร้านให้เหนือกว่าคู่แข่ง 

2. ยอดขายตํ่ากว่าเกณฑ์ที่ต้ังเป้าหมาย 
  - เพ่ิมการรับรู้หรือเพ่ิมการส่งเสริมการขาย 
  - หาสินค้าใหมม่ากระตุ้นยอดขาย 
  - ขยายฐานลกูค้าใหม่เพ่ิมขึ้น  

3. จํานวนลูกค้าหรือความต้องการสินค้ามากขึ้น 
  - เพ่ิมกําลังการผลิต 
  - หา Supplier เพ่ิม 

4. ราคาของต้นทุนสินค้าเพ่ิมขึ้น 
  - แสวงหาสินค้าทดแทนหรือแสวงหาแหล่งวัตถุดิบใหม่ๆ 
  - วิเคราะห์ต้นทุนเพ่ือลดค่าใช้จ่ายในส่วนที่เกินความจําเป็น 
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แบบสัมภาษณ์การวิจัยรา้นขายส่งชุดนอน GIFT Collection 
 

แบบสัมภาษณท์ั้งหมดจํานวน 10 คําถาม เพ่ือสอบถามเก่ียวกับปัจจัยต่าง ๆทีส่่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

1. ปัจจุบันแหล่งที่ต้ังของร้านค้าของท่านต้ังอยู่ที่ใด 
2. เศรษฐกิจ สงัคม และ วัฒนธรรม ของแต่ละท้องถิ่นมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าใน

รูปแบบต่าง ๆหรือไม่ 
3. รูปแบบของสินค้าหรือแฟชั่น มีผลต่อยอดขายที่มากหรือน้อยหรือไม่ 
4. ในส่วนของราคา ราคาส่งผลมากหรือน้อยแค่ไหนต่อการตัดสินใจซื้อ 
5. ระหว่างสินค้าที่ผลิตในประเทศไทยหรือสินค้าที่นําเข้าจากประจีน ทา่นสนใจในสินค้าตัว

ไหนมากกว่า 
6. งานที่ผลิตในประเทศไทยเน้ือผ้าชนิดไหนที่มียอดขายมากกว่ากัน 
7. งานนําเข้าจากประเทศจีนเน้ือสเปนเดกหรือเน้ือแฟช่ันเน้ือผ้าชนิดไหนมียอดขายมาก 

กว่ากัน 
8. ในปัจจุบันท่านมีการสินซือ้ค้าผ่านช่องทาง Offline หรือ Online  
9. ย่ีห้อหรือ แบรนด์มีผลต่อการเลือกซื้อสนิค้าหรือไม่ 
10. กิจกรรมสง่เสริมการขายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือไม่ 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

ในปัจจุบันผู้บริโภคให้ความสําคัญกับเคร่ืองนุ่งห่มเคร่ืองแต่งกายมากข้ึน โดยมีแฟช่ันเป็น
ตัวกําหนดทิศทาง ทั้งน้ีเพ่ือต้องการให้ตัวเองดูดี เครื่องแต่งกายจึงเป็นสิ่งหน่ึงที่บ่งบอกถึงความ
เป็นบุคคลคนน้ันหรือบ่งบอกถึงรสนิยมของบุคคลคนน้ัน ดังน้ันเมื่อแฟช่ันได้แทรกซึมเข้าทุก
วงการ วงการชุดนอนก็เช่นกัน ผลที่ตามมาวงการชุดนอนหรือวงการเสื้อผ้ามีอัตราการเติบโตท่ี
เร็วและต่อเน่ืองมากเร่ือย ๆ โดยในปัจจุบันนางเอกละครหรือนางแบบเร่ิมส่งผลให้อัตราการซื้อ
สินค้าที่เหมือนที่ต้นแบบใส่มีผลมากขึ้นกว่าอดีต  

ร้าน GIFT Collection หรือเรียกว่า แบรนด์ GIFT น้ัน ดําเนินธุรกิจเพ่ือจําหน่ายชุดนอน
ทั้งของเด็กและของผู้ใหญ่ ที่มีเน้ือผ้านุ่มสวมใส่สบาย ร่วมกับการนําแฟชั่นเข้ามาปรับใช้ ให้ชุด
นอนของเราดูดี มีความทันสมัยมากขึ้น ทั้งน้ีเพ่ือตอบโจทย์ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า โดย
ไม่หนีความสําคัญในเร่ืองของราคาเป็นหลัก เน่ืองจากการวางตําแหน่งของเราน้ันอยู่ใน
ระดับกลาง การวางราคาระดับกลางทําให้กลุ่มคนทุกช่วงวัย ทุกอาชีพ สามารถจับจ่ายได้ ซึ่งจาก
ผลการวิจัยในข้างต้น ได้บ่งช้ีแล้วว่า ราคาน้ันเป็นปัจจัยหลักที่ส่งผลต้องการตัดสินใจซื้อสินค้า 
โดยมีแฟช่ันเป็นตัวรองในการหยิบจับสินค้าช้ินน้ัน ๆ และเนื่องจากเราเป็นร้านค้าหน้าใหม่ทําให้
จํานวนของลูกค้าน้อยและไม่เป็นที่รู้จักดีในกลุ่มของลูกค้าเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งที่มี
ประสบการณ์ในวงการมานาน เราจึงจําเป็นต้องเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายมากข้ึน เพ่ือให้เป็นที่
รู้จักของลูกค้าและคนทั่วไป 

สําหรับการลงทุนทําธุรกิจเร่ิมต้นจํานวน 120,000 บาท น้ัน จากการวิเคราะห์และประเมิน
ความคุ้มค่าในการลงทุนพบว่ามีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบทนภายใน (IRR) เป็น
บวก มีระยะเวลาคืนทุน Payback Period เพียง 4 เดือน ดังน้ันจะเห็นได้ว่าธุรกิจร้านขายส่งชุด
นอน GIFT Collection มีผลตอบแทนที่คุ้มค่ากับการลงทุน 
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ประวัติการศึกษา : ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลาง 

และ ขนาดย่อม มหาวิทยาลยักรุงเทพ   
 

ปริญญาตรี คณะศิลปศาสตร์และวิทยาศาสตร์ สาขาภาษาอังกฤษ 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์    
 
ระดับมัธยมศึกษาตอนต้น – ตอนปลาย  
โรงเรียนเบญจมราชาลัย ในพระบรมราชูปถัมภ์   

 
ประสบการณ์ทํางาน : Administer บริษัท โลหะกิจ เมทัล จํากัด(มหาชน) 

Sale Representative บริษัท เอ็มซี อินดัสเทรียลเคมคิัล จํากัด 
    

เจ้าของร้าน GIFT Collection 
 






	ปกนอกปกใน
	กรศศิพรย์
	บทคัดย่อ แก้แล้ว
	กิตติกรรมประกาศ แก้แล้ว
	สารบัญ แก้แล้ว
	บทที่ 1 แก้แล้ว
	บทที่ 2 แก้แล้ว
	บทที่ 3 แก้แล้ว
	บทที่ 4 แก้แล้ว
	บทที่ 5 แก้แล้ว
	บรรณานุกรม แก้แล้ว
	ภาคผนวก แก้แล้ว
	ประวัติผู้เขียน แก้แล้ว
	เผยแพร่

