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บทคัดย่อ 
 

 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าเด็กในเขต
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ประสมทางการตลาด กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผูท้ี่มีความสนใจและใช้บริการเสื้อผ้าเด็กอยู่
แล้วทั้งเพศหญงิและชาย อายุ 20 ปีขึ้นไปในกรุงเทพมหานคร จํานวน 155 คน โดยใช้แบบสอบถาม
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สมการถดถอยพหุคูณ เพ่ือใช้ในการทดสอบสมมุติฐาน  

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยด้านแรงจูงใจ ปัจจัยด้านสว่น
ประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อความคาดหวังของผู้ใช้บริการเสื้อผ้าเด็กในกรุงเทพมหานครอย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ABSTRACT 
  
 The objective of this research is to study factors that affected the expectation 
of the customers who buy children’s wear in Bangkok which are integrated marketing 
communication, motivation and marketing mix (4Ps).  The sample is people who are 
interested in children’s wear.  This sample consists of 155 men and women in 
Bangkok and they are 20 years old or above this age. Questionnaire was used in this 
study.  Then, I analyze the information by using the frequency, percentage, venom, 
standard deviation, and multiple regression to test the hypothesis. 
 The result of this research show that the main three factors have some effect 
on the patients and their statistically significant is 0.05 which relates to all of the 
hypothesis 
 
Keywords : Children’s Wear, Integrated Marketing Communication, Motivation,  
                Marketing Mix.  
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รอายุระหว่าง
ฉะน้ันพ่อแมผู่้

กิจเก่ียวกับเสื้
กที่จะเป็นผู้ปร
อบในแฟช่ันแล
ลุ่มลกูค้าที่เป็น
2-8 ปี เพราะเ
ผู้ปกครองก็ช่ืน
นกิจการตามก
นไลน์เพราะมอ
ทุนได้ง่ายและ
สถานประกอบ
เป้าหมายที่จะ
Instagram, 

ที่ไม่มีเวลาออก

 2-8 ปี เพรา
ผู้ปกครองก็ช่ืน

สื้อผ้าเด็กโตที่มี
ระกอบการขา
ละการแต่งตัว
นกลุ่มเด็กเล็ก
เด็กวัยน้ีเริ่มออ
นชอบในการที
กฎหมายแบบท
องเห็นว่าปัจจุ
ะใช้งบการลงท
บการในทุกๆ 
ะขายสนิค้าให้
และ Line เท
กไปเดินเลือก

ะเด็กวัยน้ีเริ่ม
นชอบในการที่

มอีายุระหว่าง 
ยสินค้าเกี่ยวกั
วของเด็ก จึงเริ
ที่มีอายุระหว่า
อกไปทํากิจกร
ที่จะเลือกเสื้อผ
ทะเบียนพาณิ
บันธุรกิจออน
ทุนที่น้อยกว่าก
เดือน จึงเป็น
กับผู้บริโภคยุค

ทคโนโลยีดังกล
ซื้อสินค้าที่หา้

 
 

 
 
 
 
 

ออกไปทํากิจ
ทีจ่ะเลือกเสื้อผ้

 2-8 ปี เหตุผ
กบัเสื้อผ้าเด็ก 
ริ่มทําการศึกษ
าง 2-8 ปี เป้า
รรมนอกบ้านไ
ผ้าดีๆ สักชุดใ

ณิชย์โดยการบริ
นไลน์นั้นเป็นสิ
การเปิดหน้าร้

นเหตุผลที่ทาง
คใหม่ผ่านทาง
ล่าวเป็นการเปิ
างสรรพสินค้า

2 

กรรม
ผ้าดีๆ 

ผลที่

ษาตลาด
าหมายที่
ได้ 
ให้กับบุตร 
ริการของ
สิ่งที่
ร้าน

งช่องทาง
ปิด
 กิจการ 
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Oh my sunshine. คํานึงถึงกลุ่มคุณพ่อคณุแม่ผู้ปกครองเป็นปัจจัยหลัก ในปัจจุบันคณุพ่อคุณแม่ยุค
ใหม่ให้ความสาํคัญกับการเลอืกซื้อเสื้อผ้าและสินค้าให้กับลูกมากขึ้น ช่ืนชอบและต้องการแต่งตัวให้กับ
บุตรของตน  
 
1.3  ที่มาของธุรกิจ Oh my sunshine. 

ผู้ประกอบการมีความช่ืนชอบแฟช่ันเด็กและต้องการศึกษาเกี่ยวกับตลาดการลงทุนเสื้อผ้าเด็ก
จึงได้ทําการศึกษาหาข้อมูลและวิจัยเก่ียวกับการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ แรงจูงใจ ส่วน
ประสมทางการตลาด และการตัดสินใจซื้อ เพ่ือนํามาวางแผนธุรกิจ 
 
1.4  วิสัยทัศน ์/พันธกิจ /เป้าหมาย /วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 

1.4.1 วิสัยทัศน์ 
  แบรนด์เสื้อผ้าเด็ก Oh my sunshine. เป็นแบรนด์ที่มีคุณภาพสมราคา และเป็นแบรนด์ที่อยู่
ในใจของผู้บริโภค 

1.4.2 พันธกิจ 
   1.4.2.1 เลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพอ่อนโยนต่อผิวเด็ก 
   1.4.2.2 จําหน่ายทางช่องทางออนไลน์ 
   1.4.2.3 สร้างแบรนด์ให้เป็นที่จดจําโดยการออกบู้ธขายสินค้า 
  

1.4.3 เป้าหมาย 
เป้าหมายระยะสั้น ภายใน 1 ปี 

1.4.3.1 ร้านค้า Oh my sunshine. จะสร้างยอดขาย 10,000 ตัวต่อเดือน และ 
สร้างยอดขายภายใน 1 ปี ให้ได้ 1,000,000 บาท 

1.4.3.2 พัฒนาเสื้อผ้าเด็กที่มีอายุระหว่าง 2-8 ปี ให้เป็นทีน่่าจดจํา 
เป้าหมายระยะกลาง ภายใน 3-5 ปี 

1.4.3.3 ขยายกลุ่มลูกค้าให้เพ่ิมมากขึ้นโดยเผยแพร่สินค้าในงานมหกรรมแมแ่ละเด็ก 
1.4.3.4 เพ่ิมยอดขายเฉล่ียไมตํ่่ากว่า 5% ต่อปี 

เป้าหมายระยะยาว 5 ปี ขึ้นไป 
  1.4.3.5 เป็นรา้นค้าออนไลน์ที่ผู้บริโภคให้ความไว้วางใจ  
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1.5 วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจ 
การทําวิจัยตลาดเพ่ือให้ทราบถึงการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ แรงจูงใจ สว่น

ประสมทางการตลาดว่ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม่ ทราบถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคของ
ธุรกิจเสื้อผ้าเด็ก การจัดจําหน่ายสินค้า เพ่ือจะทําให้ผู้ประกอบการมีความพร้อมในการดําเนินการ
ธุรกิจ ทําใหผู้ป้ระกอบการเห็นปัญหาและช่วยลดความเส่ียงในการดําเนินการเปรียบเหมือนการ
วางแผนล่วงหน้าและเพ่ือให้เห็นแง่ของธุรกจิเสื้อผ้าเด็กมากขึ้นทําให้มแีผนสํารองเพ่ือลดความเสี่ยง
ทางธุรกิจที่เกิดจากปัจจัยภายนอกที่ธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ 
 
1.6 การจัดโครงสรา้งองค์กร และ การแบง่หน้าท่ีความรับผิดชอบ 
 
ภาพที่ 1.3 :  แผนผังองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บริษัท Oh my sunshine. เป็นองค์กรที่มีขนาดเล็กที่มีทุนจดทะเบียนและเงินลงทุนก่อนเริ่ม
กิจการ 360,000 บาท เน้นการทํางานกันเป็นทีม มีการแบ่งงานตามหน้าที่ตามความสามารถของแต่
ละบุคคล บริษทัใช้เกณฑ์การประเมินจากการดูกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการทางเว็บไซต์ การถามตอบ
ลูกค้าในช่องทาง Facebook Line และ Instagram น้ันหมายถึงการประเมินภาพรวมของบริษัท 
ลูกค้าที่เข้ามาในเว็บเมื่อมีการถามตอบกับลูกค้าทางบริษัทจะเห็นในการถามตอบลูกค้าด้วยทําให้
สามารถประเมนิได้ว่าพนักงานที่มีหน้าที่รับออเดอร์ลูกค้าเป็นอย่างไร ส่วนพนักงานบัญชีและพนักงาน
ที่ดูแลออเดอร์ทางบริษัทจะมกีารเช็คยอดและเช็คสต็อกสินค้าทุกเดือน ถ้าหากว่าพนักงานคนไหน
ปฏิบัติไม่ดีต่อหน้าที่ที่ตนได้รับก็จะเรียกมาตักเตือน เหตุผลที่บริษัทเน้นการทํางานเป็นทีมน้ันเกิดมาก

     ผู้บรหิาร 

ฝ่ายบัญชี  ฝ่ายบัญชี 

พนักงานดูแลเว็บไซต์ 

พนักงานดูแลคลังสินค้า 
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จากการท่ีบุคลากรทุกคนในบริษัทมีความช่ืนชอบสิ่งเดียวกัน ทํางานด้วยความชอบท่ีเหมือนๆ กัน 
แรงจูงใจและวิธีการรักษาบุคลากรไว้น้ันคือเมื่อบริษัทมีการขายที่ตรงตามยอดที่ต้ังเป้าไว้ ได้กําไรจาก
การขายแต่ละเดือน เงินที่ได้กําไรจะถูกรวบรวมและเก็บเป็นค่าท่องเที่ยว โบนัสรายปี เงินเดือนของ
พนักงานทางบริษัทให้บุคลากร 15,000 ต่อคนต่อเดือน โบนัสรายปี มีสวัสดิการมีประกันสังคม และ
ค่าโทรศัพท์ให้เป็นรายเดือน  
 ขั้นตอนการเริม่ดําเนนิการ 
   ขั้นตอนที่ 1  ศึกษาหาข้อมูลของเน้ือผ้าต่าง ๆ  
   ขั้นตอนที่ 2  หาแหล่งเน้ือผา้ที่มีคุณภาพ 
   ขั้นตอนที่ 3       เลือกช่างออกแบบเสื้อผ้า     
   ขั้นตอนที่ 4 ออกแบบเสื้อผ้า 
   ขั้นตอนที่ 5 ตรวจดูผลงานที่ช่างออกแบบเสื้อผ้าให ้
   ขั้นตอนที่ 6 ได้แบบเสื้อผ้าที่ต้องการ 
   ขั้นตอนที่ 7 เลือกโรงงานที่จะผลิตเสื้อผ้า 
   ขั้นตอนที่ 8 สั่งโรงงานผลิตเสื้อผ้า 
   ขั้นตอนที่ 9 นัดวันเวลารับของ 
   ขั้นตอนที่ 10 ได้ของมาไว้ในคลังสินค้า 
   ขั้นตอนที่ 11 จัดทําเว็บไซต์แบรนด์เสื้อผ้า “Oh my sunshine” 
   ขั้นตอนที่ 12 จ้างพนักงานมาดูแลเว็บไซต์ 
   ขั้นตอนที่ 13 จ้างพนักงานบัญชี 
   ขั้นตอนที่ 14 จ้างพนักงานดูแลคลังสนิค้า 
   ขั้นตอนที่ 15 คิดราคาต้นทุนการผลิตเพ่ือต้ังราคาสินค้า 
   ขั้นตอนที่ 16     จัดสินค้าในมหกรรมแม่และเด็ก 
   ขั้นตอนที่ 17 หากลยุทธ์ในการทําการตลาด 
   ขั้นตอนที่ 18 นําจัดจําหน่ายหน้าเว็บไซต์  
   ขั้นตอนที่ 19 รับออเดอร์ลูกค้า 
   ขั้นตอนที่ 20     ส่งของให้ลูกค้า 
 



บทที ่2 
วิธีการดําเนนิงานในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
วิธีการดําเนินการจัดทําแผนธุรกิจเร่ิมด้วยจากการสืบค้นข้อมูล ถามแบบสอบถามจากผู้บริโภค 

คุณพ่อคุณแมผู่้ปกครอง ผู้วิจัยได้มีการแจกแบบสอบถามจํานวน 155 ชุด โดยแบ่งเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิดและปลายเปิด  

 
2.1  ตัวแปรต้น ตามแปรตาม กรอบแนวความคิด และสมมุติฐาน 

ตัวแปรต้น 
2.1.1 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ  (Integrated Communication, IMC) 

ผู้วิจัยได้ทําการศึกษาทฤษฎีของ (เสร ีวงษม์ณฑา, 2547) เก่ียวกับความหมายของการโฆษณา 
(Advertising) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) การ
ขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) การใช้เครือข่ายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) 
การตลาดแบบไวรัส (Viral Marketing) หรือการ พูดปากต่อปาก (WOMM หรือ Word of Mouth 
Marketing) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดโดยการจัดการจัดกิจกรรมพิเศษ 
(Event Marketing) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื่อ (Merchandising)  

2.1.2 แรงจูงใจ (Motivation) ผู้วิจัยได้ทําการศึกษาเกี่ยวกับทฤษฎีมาสโลว์ Maslow’s 
Hierarchy of Need (Dale 2017: Online: 1) จากการศึกษามนุษย์เป็นสิ่งมีชีวิตที่มีความต้องการไม่
มีที่สิ้นสุด มีความต้องการทางด้านร่างกายต้องการความปลอดภัย ต้องการการยอมรับในสังคม 
ต้องการการยกย่อง และต้องการประสบความสําเร็จ  

2.1.3 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) ผู้ประกอบการควรคํานึงถึงผลิตภัณฑ์ที่สวยงามน่า
ซื้อ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด จัดโปรโมช่ันเพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภค
มาใช้บริการ (4 P คืออะไร. 2558: ออนไลน์) ผู้วิจัยใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4 P 
(Marketing Mix)  

ตัวแปรตาม 
2.1.4 การตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) 
อ้างอิงผลงานวิจัยเรื่องทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ (SIRIWAT CHANAKHUN, 2017) เมื่อ

ผู้บริโภคประสบกับปัญหาก็จะแสวงหาทางออกที่จะมาตอบสนองปัญหาของตนเองและใช้ระยะเวลา
ในการตัดสินใจที่จะเลือกซื้อนอกจากน้ีเมื่อซื้อสินค้าแล้วเกิดความประทับใจหรือไม่มีความประทับใจ
ในตัวสินค้าจะมีการบอกต่อกับผู้บริโภคท่านอ่ืนในแง่ต่างๆ  
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กรอบแนวความคิด และสมมติฐาน 
2.1.5 กรอบแนวความคิด ตัวแปรต้น คือ การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ แรงจูงใจ 

ส่วนประสมทางการตลาด ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อ 
 
ภาพที่ 2.1 : กรอบแนวความคิด  
 
  ตัวแปรต้น 

 
 

 
         ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

 
2.1.6 สมมติฐาน 
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสือ้ผ้าเด็ก 

แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าเด็ก ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าเด็ก 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 

2.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องเก่ียวกับการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Communication, IMC) เป็นอีก
ช่องทางหนึ่งเพ่ือที่จะทําให้ผูป้ระกอบการมีการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภค โดยเป็นไปในทิศทางเดียวกัน
และมีเป้าหมายเดียวกัน สร้างความเช่ือมั่นในตัวสินค้า โดยผู้ประกอบการหวังให้ผู้บริโภคเกิดการ
ตอบสนองในตัวสินค้าที่ได้นําเสนอออกไปผ่าน การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ์ 
(Public Relation) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal 

การส่ือสารทางการตลาดแบบ

บรูณาการ (Integrated 
Communication, IMC) 

สว่นประสมทางการตลาด (4p) 

แรงจงูใจ 
(Motivation) การตดัสนิใจซือ้  (Buying 

Decision Process) 
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Selling) การใช้เครือข่ายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) การตลาดแบบไวรัส (Viral 
Marketing) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดโดยการจัดการการจัดกิจกรรมพิเศษ 
(Event Marketing) และการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื่อ (Merchandising) (เสรี วงษ์มณฑา, 2547)  
 การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อสารสินค้าไปยังผู้บริโภคอย่างกว้างขวาง ทําให้
ผู้บริโภครับรู้เก่ียวกับตัวสินค้าขององค์กรได้อย่างรวดเร็วและมีความน่าเช่ือถือ แต่การทําสื่อโฆษณา
น้ันจําเป็นที่จะต้องใช้ค่าใช้จ่ายที่สูงอยู่มาก ผู้ประกอบการรายย่อยที่ไม่ได้มีงบประมาณมากเพียงพอ
ต่อการลงทุนจึงจําเป็นที่จะต้องมีช่องทางการสื่อสารกับผูบ้ริโภคในรูปแบบอ่ืนแทน 

การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) การประชาสัมพันธ์เป็นการบอกกล่าวเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ สินค้าที่ทางองค์กรมี และต้องการที่จะทําใหผู้้บริโภคได้รับรู้ ผู้ประกอบการควรมีการ
ประชาสัมพันธ์ให้ตรงตามกลุ่มเป้าหมายประชาสัมพันธ์สินค้า ที่ไหนคนจะเห็นโฆษณาของเรามาก
ที่สุด 

การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นการช่วยกระตุ้นยอดขายทําให้สินค้าได้รับผล
ตอบรับที่ดีจากผู้บริโภค ใช้งบประมานในการลงทุนไม่สูงมากนัก แต่จะเน้นการที่จะทําให้สินค้ามี
มูลค่าและน่าครอบครอง  

การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารสินค้าระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ 
ความเช่ือมั่นในตัวสินค้าเกิดได้จากการพูดคุยของตัวพนักงานขาย ลูกค้าอาจเกิดความน่าเช่ือถือในตัว
สินค้าหรืออาจจะไม่มีความเช่ือถือในตัวสินค้า การใช้พนักงานขายผู้ประกอบการไม่สามารถควบคุมได้
ในเรื่องของการสนทนา 
 การใช้เครือข่ายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) เป็นการสื่อสารบอกกล่าวข้อมูล
ข่าวสาร เพ่ือส่งข้อมูลต่างๆ ออกไปได้อย่างกว้างขว้างและรวดเร็วโดยการใช้เครือข่ายระบบ
อินเทอร์เน็ต 
 การตลาดแบบไวรัส (Viral Marketing) เป็นการสื่อสารเมื่อผู้บริโภค 1 คน มีความช่ืนชอบใน
ตัวสินค้าก็จะมีการบอกต่อ หรือเรียกการตลาดไวรัส (Viral Marketing) แบบน้ีว่า พูดปากต่อปาก 
(WOMM หรือ Word of Mouth Marketing) อาจจะไม่ใช้แค่การพูดปากต่อปาก แต่ยังบอกต่อโดย
การส่งข้อมูลออกไปผ่าน Social Network แชร์ข้อมูล (Share) ผ่านช่องทาง Facebook หรือสื่อ
ต่างๆ ทาง Traditional Media 

 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการเจาะตลาดผ่านตัวบุคคล ทีม่ี
เป้าหมายในสิ่งเดียวกัน และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน โดยมีการสื่อสารผา่นช่องทางการส่งอีเมล์ การ
สอบถามความพึงพอใจในตัวสินค้าผ่านช่องทางการสนทนาผ่านโทรศัพท ์และช่องทางในปัจจุบัน
ค่อนข้างเป็นช่องทางที่จะทําให้ผู้บริโภคกับผู้ประกอบการมีการติดต่อสื่อสารกันสะดวก รวดเร็ว และ
ง่ายยิ่งข้ึน โดยการสื่อสารผ่านทางสื่อออนไลน์ Facebook, Line, และ Instagram เป็นต้น  
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 การตลาดโดยการจัดการจัดกิจกรรมพิเศษ (Event Marketing) เป็นการจัดกิจกรรมเพื่อให้
ผู้บริโภคเกิดความสนใจและเข้าร่วมกิจกรรม ไม่ว่าจะเป็นการให้ของสมนาคุณในการเปิดตัวสินค้าใหม่ 
การจัดประกวดการจัดให้มีการแข่งขันเพ่ือชิงของรางวัล การจัดโชว์การแสดงเพ่ือทําให้ผู้บริโภคเกิด
ความต้องการท่ีอยากจะครอบครองสินค้า  
 การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื่อ (Merchandising) การทําให้ผลิตภัณฑ์มีเร่ืองราวความเป็นมาจะทํา
ให้ผลิตภัณฑ์มคีวามน่าสนใจและก่อให้เกิดมูลค่าได้ 

2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับแรงจูงใจ 
 ผู้วิจัยได้ศึกษาทฤษฎีของ มาสโลว์ (2017) จากการศึกษาพบว่ามนุษย์เป็นมีความต้องการ
หลากหลายและมีความต้องการไม่มีที่สิ้นสุด กล่าวคือมนุษย์ปรารถนาที่จะทําให้ตนก้าวไปถึงจุดสูงสุด
โดยการทําทุกวิถีทางเพ่ือให้ได้สิ่งที่ต้องการมาครอบครอง ระดับความต้องการของมนุษย์มีอยู่ 5 ระดับ
อันได้แก่ ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs) ด้านความปลอดภัย (Safety 
Needs) ด้านการยอมรับ (Social Needs) ด้านการถูกยกย่อง (Esteem Needs) และต้องการ
ประสบความสําเร็จ (Self-Actualization Needs)  

2.2.2.1 ด้านร่างกาย (Physiological Need) มนุษย์ต้องการอากาศหายใจ นํ้า  
อาหาร เคร่ืองนุ่งห่มที่ให้ความอบอุ่นแก่ร่างกาย ที่พักอาศัย ยารักษาโรค เป็นสิ่งที่มนุษย์ขาดไม่ได้ 

2.2.2.2 ด้านความปลอดภัย (Safety Needs) มนุษย์ต้องการความปลอดภัยทั้งชีวิต 
และก็ทรัพย์สนิ  

2.2.2.3 ด้านการยอมรับ (Social Needs) ต้องการเป็นที่รักที่ช่ืนชอบของผู้คนทั่วไป  
(Love and Belonging Need) ต้องการท่ีจะถูกยอมรับในสังคมท่ีตนอาศัยอยู่ ต้องการการยอมรับ
จากคนในครอบครัว หรือต้องการการยอมรับจากคนที่ตนรัก 

2.2.2.4 ด้านการถูกยกย่อง (Esteem Need) ต่อเน่ืองมากจากปัจจัยที่ 3 มนุษย์ 
ต้องการความรักและลึกลงไปมากกว่าน้ันในจิตใจของมนุษย์มนุษย์ทุกคนต้องการการยกย่อง 
สรรเสริญ อยากมีหน้าที่การงานที่ดี เลื่อนข้ันเป็นหัวหน้า และตําแหน่งทีสู่งขึ้นไปเร่ือยๆ  

2.2.2.5 ต้องการประสบความสําเร็จ (Self-Actualization Need) ประสบ 
ความสําเร็จในชีวิตของมนุษย์แต่ละบุคคลไมเ่หมือนกัน ความคาดหวัง ความสมหวัง ที่มีความแตกต่าง
กันออกไป 
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ภาพที่ 2.2 :  ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ 
 

 
ที่มา : Tyler, A. J. (2017). Maslow’s Hierarchy of Need. Retrieved from  
         https://medium.com/thrive-global/maslows-hierarchy-of-needs-5b021e203e34. 
  

2.2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับสว่นประสมทางการตลาด (4P) 
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นองค์ประกอบในการช่วยกระตุ้นสิ่งเร้าทําให้ผู้บริโภคสนใจสินค้า
และตัดสินใจซือ้สินค้า ผู้วิจัยได้ใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4P) ในการศึกษาวิจัย (ถนอม  
บริคุต, 2557) 

2.2.3.1 Product – สินค้า ธุรกิจจําเป็นต้องมีตัวสินค้าเป็นส่วนประกอบ สินค้าจะ 
แตกต่างกันออกไป แบ่งหัวข้อเป็นสินค้าที่จับต้องได้และสินค้าที่จับต้องไม่ได้ สินค้าที่จบัต้องได้คือ
เสื้อผ้า เครื่องประดับ สินค้าที่จับต้องไม่ได้ คือ งานบริการต่างๆ เช่นธุรกิจนวดสปา   

2.2.3.2 Price – ราคา การต้ังราคาเป็นปัจจัยสําคัญในการควบคุมต้นทนุ ระบบการ 
ผลิตและการจัดจําหน่าย  

2.2.3.3 Place – ช่องทางการจัดจําหน่าย การเลือกเช่าสถานที่ที่เหมาะแก่การ 
จําหน่ายสินค้าเป็นสิ่งสําคัญ ในการที่ผู้บริโภคจะมองเห็นสินค้าและเกิดความสนใจและเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้ทุกส่วน 

2.2.3.4 Promotion – การส่งเสริมการขาย การส่งเสริมการขายจะเป็นตัวกระตุ้น 
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ทําให้แบรนด์มยีอดขายเพ่ิมข้ึน เมื่อมีการเจาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย รู้ว่าลูกค้าต้องการอะไร โดยมีการ
โฆษณาผ่านช่องทางต่างๆ การใช้พนักงานขายเพ่ือนําเสนอสินค้าให้เกิดความน่าเช่ือถือและน่าสนใจ 
การลดราคาสินค้า การบริการหลังการขายเพ่ือให้ลูกค้าเกดิความประทับใจ 

2.2.4  แนวคดิและทฤษฎีทีเ่ก่ียวข้องกับการตัดสนิใจซื้อ 
 การตัดสินใจซือ้ (Buying Decision Process) เกิดขึ้นจากสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการและประสบ
ปัญหา จนทําให้เกิดเป็นกระบวนในการตัดสินใจซื้อ อ้างอิงผลงานวิจัยเรื่องทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 
(SIRIWAT CHANAKHUN, 2017) แบ่งหัวขอ้การตัดสินใจซื้อออกเป็น 5 หัวข้อคือ การตระหนักถึง
ปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for 
Information) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) การตัดสินใจซื้อ (Decision 
Marking) และพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 
 การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) อาจเกิดจาก
ความต้องการหาสิ่งใหม่ๆ มาทดแทนเป็นความต้องการที่เกิดขึ้น มนุษย์มักแสวงหาสิ่งที่ดีที่สุดให้กับ
ตนเอง ปัญหาที่อาจจะเกิดจากการเปลี่ยนแปลงต่างๆ กอ็าจจะนําไปสู่กระบวนการการตัดสินใจซื้อได้ 
 การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เมื่อมีปัญหาเกิดขึน้ มนุษย์ย่อมแสวงหา
ความรู้ แหล่งข่าว จากประสบการณ์ผู้อ่ืน มาใช้เป็นหนทางเพ่ือตอบสนองและคลี่คลายปัญหาที่เกิดขึน้  
 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผู้บริโภคจะเลือกตัดสินใจก็ต่อเมื่อเป็น
สิ่งที่ตนคิดว่าต้องการอย่างแท้จริง หรือเป็นทางเลือกที่ดีที่สุดกับตนเอง 
 การตัดสินใจซือ้ (Decision Making) สําหรับการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา้บางอย่างผู้บริโภค
จําเป็นต้องอาศัยระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อและลองเปรียบเทียบสินคา้ เปรียบเทียบราคา แต่สินคา้
บางอย่างผู้บริโภคก็ไม่ได้คํานึงถึงเวลาที่จะตัดสินใจซื้อ ซึ่งอาจจะซื้อเพราะช่ืนชอบ อาจจะซื้อเพราะ
ต้องการ  
 พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ความพึงพอใจและความไม่พึงพอใจ
หลังจากที่ผู้บริโภคซื้อสินค้าไปแล้ว เมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจอาจจะทําให้ผู้บริโภคกลับมาซื้อสินค้า
ซ้ําอีก หรืออาจมีการบอกต่อสินค้ากับผู้บริโภครายอ่ืนๆ ในทางที่ดี แต่ถา้ผู้บริโภคไม่พึงพอใจกับสินค้า
ที่ซื้อไปน้ันอาจหมายถึงการบอกต่อสินค้าให้กับผู้อ่ืนรับรู้แต่จะบอกในทางท่ีไม่ดี 
 
 
 
 
 
 



12 
 

ภาพที่ 2.3 :  กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 

 
 
ที่มา : ราช ศิริวัฒน์. (2560). กระบวนการตัดสินใจซื้อ. สบืค้นจาก  https://doctemple. 
        wordpress.com/2017/01/25. 

 
2.3 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง  

ขวัญพงศ์ พันธ์เจริญวรกุล (2558) ทําวิจัยเพ่ือศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ
ของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านอาหารที่ใช้โปรแกรมสั่งอาหารอัตโนมัติในกรุงเทพมหานคร พบว่า
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคในการใช้บริการ
ร้านอาหารที่ใช้โปรแกรมสั่งอาหารอัตโนมัติในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ 
0.05  

เมธนี อภิรมยพ์ฤกษา และไกรชิต สุตะเมือง (2557) ทําวิจัยเพ่ือศึกษาเรื่อง แรงจูงใจของ
ผู้บริโภค ที่มีต่อสินค้าบริโภคจากร้านโชว์ห่วยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จากการศึกษาพบว่าความ
แตกต่างกันทางด้านสถานภาพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ ร้อยละ 0.05 วิเคราะห์จากปัจจัยอ่ืนๆ 
ในด้าน ภาพลักษณ์สินค้า และความจงรักภักดีต่อตราสินค้า เก็บข้อมูลจากคนในเขตกรุงเทพมหานคร
จํานวน 400 คน จากการใช้บริการและแรงจงูใจที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า 
 ณฐวัฒน์ คณารักสมบัติ ทําวิจัยเพ่ือศึกษาเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือ
ภาคธุรกิจการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือภาคธุรกิจ การพัฒนาเพ่ือการสื่อสารเทคโนโลยีใน
ปัจจุบันมีความสะดวกสบายรวดเร็วและมีความซับซ้อนมากขึ้นกว่าสมัยก่อนมาก การพัฒนา
เทคโนโลยีเพ่ือใช้ในการสื่อสารจึงถูกพัฒนาเพ่ิมขึ้นมากกว่าสมัยก่อน เทคโนโลยีมีความสาํคัญต่อ
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มนุษย์อย่างมาก สํานักงานยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค (2556, หน้า 31) การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ มีความจําเป็นที่ผู้ประกอบการทางธุรกิจควรให้ความสําคัญและ
ศึกษาเรียนรู้ เน่ืองจากการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ มูลค่าตลาดชาพร้อมด่ืมมีมูลค่ากว่า 1,800 
ล้านบาท ที่มสีว่นแบ่งจากเดิม ร้อยละ 40 เพ่ิมมูลค่าขึ้นเป็นร้อยละ 43 ถึง ร้อยละ 45 (บิสิเนสไทย, 
2547) สรุปได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดต่อสินค้า
และบริการ  

พรรษกฤช ศุทธิเวทิน (2559) ทําวิจัยเพ่ือศึกษาเรื่องการรับรู้โฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ของ
ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิวหน้า สอบถามจากกลุ่มตัวอย่างผู้หญิงในจังหวัดอุบลราชธานี ที่มีอายุ
ระหว่าง 15-55 ปี จํานวน 400 คน  ค่าความเช่ือมั่นในโฆษณา ร้อยละ 0.70-1.00 วิเคราะห์โดยการ
สุ่มตัวอย่างแบบสะดวกสถิติ ร้อยละ 0.05 มีทัศนคติที่ดีต่อโฆษณาผ่านสือ่โทรทัศน์ และร้อยละ 0.05 
มีการรับรู้โฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ 

ปัทมพร คัมภีระ (2557) ทําวิจัยเพ่ือศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค 
ของนักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร การใช้อินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางอีกหน่ึงช่องทางที่ทําให้
ผู้ประกอบการกับผู้บริโภคมีการสื่อสารนําเสนอสินค้าได้อย่างรวดเร็วและสะดวกสบายในการเลือกซื้อ
และขายสินค้าทางช่องทางออนไลน์มากขึ้น ผู้วิจัยได้ทําการศึกษาและรวบรวมข้อมูลกลุม่ตัวอย่าง
นักศึกษาเพศหญิงที่มีอายุ 21 ปี ที่มรีายได้ 10,000 บาทต่อเดือน จํานวน 200 คน พบว่าส่วนใหญ่มี
การใช้อินเทอร์เน็ต 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ และมีการซื้อเคร่ืองสําอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊คมากถึง ร้อยละ 
29 ซึ่งโดยส่วนมากจะเลือกซือ้เคร่ืองสําอาง 

ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) วิจัยเพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผา่นทาง
สังคมออนไลน์ จากแบบสอบถามจํานวน 400 คน เห็นได้ชัดว่าผู้หญิงท่ีมีสถานภาพโสด ที่มีอายุ
ระหว่าง26-33 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน มีรายได้ 10,000-
20,000 บาทต่อเดือน มีปัจจัยในการเลือกซือ้สินค้าออนไลน์มากกว่ากลุ่มอ่ืน เฉลี่ยค่าใช้จ่าย 1,000 
บาทในการซื้อสินค้าออนไลน์ต่อครั้ง และส่วนมากเป็นสินคา้เสื้อผ้าแนวแฟช่ัน 
 ณัฐกฤตา นาคนิยม และชุติมาวดี ทองจีน (2559) วิจัยเพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์เฮลโหลคิตต้ีของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
สะดวก จํานวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 21-30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพนักศึกษามีรายได้ 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน จํานวน 248 คน มีแรงจูงใจร้อยละ .05 ใน
การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เฮลโหลคิตต้ี 
 อิสรีย์  อนันต์โชคปฐมา (2558) วิจัยเพ่ือศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดและการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าใน Line Giftshop ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ในเรื่อง 
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ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาด ล้วนมีบทบาทในการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าใน LINE Giftshop  
 
2.4  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

การศึกษาผลการวิจัยในการทําแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการสํารวจขอ้มูลแบบสอบถาม
จะแบ่งตามหัวข้อดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ จํานวนบุตร อาชีพ รายได้ 
ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าให้กบับุตร งบประมาณการซื้อเสือ้ผ้าให้กับบุตรแต่ละครั้ง ท่านได้รับข้อมูล
เก่ียวกับเสื้อผ้าเด็กทางใดบ้าง ท่านเลือกซื้อเสื้อผ้าให้บุตรทางใด  

ส่วนที่ 2 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะสํารวจเกี่ยวกับช่องทางการสื่อสารที่จะ
เข้าถึงผู้บริโภค 

ส่วนที่ 3 แรงจูงใจ สํารวจเกี่ยวกับเสื้อผ้าเป็นสิ่งที่ทําให้ท่านมีบุคลิกที่ดีขึน้หรือไม่ เสื้อผา้ให้
ความอบอุ่นแก่ร่างกายและใช้ปกคลุมร่างกายหรือไม่  

ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ โปรโมช่ันสินค้า ส่วนลดต่างๆ ความสนใจใน 
แบรนด์เมื่อมีบัตรสะสมแต้ม บริการหลังการขายที่ทําให้ทา่นกลับมาซื้อสนิค้าอีก  

ส่วนที่ 5 การตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าเด็ก ได้แก่ ท่านตระหนักรู้ความต้องการของตนเม่ือมี
การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าให้บุตรอยู่เสมอ ท่านมักจะศึกษาหาข้อมูลเก่ียวกับเสื้อผ้าใหม่ๆ ให้บุตรอยู่เสมอ 
เป็นต้น  

หัวข้อแบบสอบถามส่วนที่ 2, 3, 4 และ 5 เป็นแบบสอบถามแบบ (Rating Scale) แบ่งเป็น 
5 ระดับเกณฑ์การแปลความหมาย (บุรินทร์ รุจจนพันธ์ุ, 2559) 

5 เห็นด้วยมากที่สุด 
4 เห็นด้วยมาก 
3 เห็นด้วยปานกลาง 
2 เห็นด้วยน้อย 
1 เห็นด้วยน้อยที่สุด 

โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนคือ การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 8 คําถาม แรงจูงใจ 5 คําถาม 
ส่วนประสมทางการตลาด 6 คําถาม การตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าเด็ก 5 คาํถาม ผู้วิจัยทําการแปล
ความหมายโดยใช้สูตรคํานวณความกว้างตามอันตรภาคช้ัน (ชูศร,ี 2545)   

ค่าเฉลี่ย  4.21 – 5.00  หมายถึง  เห็นด้วยมากที่สุด 
ค่าเฉลี่ย  3.41 – 4.20  หมายถึง  เห็นด้วยมาก 
ค่าเฉลี่ย  2.61 – 3.40  หมายถึง  เห็นด้วยปานกลาง 
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ค่าเฉลี่ย  1.81 – 2.60  หมายถึง  เห็นด้วยน้อย 
ค่าเฉลี่ย  1.00 – 1.80  หมายถึง  เห็นด้วยน้อยที่สุด 

 
2.5  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรคือคุณพ่อคุณแม่เพศหญิงและเพศชาย อาศัยในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างใน
การศึกษาวิจัยได้จากการตอบแบบสอบถาม 155 คน แบบสอบถามเป็นปลายปิดและปลายเปิด  
จากการได้ให้คุณพ่อคุณแม่กลุ่มตัวอย่างทําแบบสอบถามจํานวน 40 ชุดเพ่ือหาค่า Cronbach Alpha 
จึงได้ค่าสัมประสิทธ์ิของความเช่ือมั่นดังน้ี 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ .775 
แรงจูงใจ .834 
ส่วนประสมการตลาด .929 
การตัดสินใจซือ้ .886 

ค่ารวมอยู่ที่ .938 โดยจะใช้สูตรในการหาค่าอัลฟ่าคือ 0<	∝ < 1 ถ้าหากค่าอัลฟ่าใกล้ 1 
แสดงว่ามีความน่าเช่ือถือสูง 
 
2.6  ผลการวิจัยและการทดสอบสมมติฐาน 

2.6.1  ผลการวิจัย 
 แบบสอบถามจากประชากรกลุ่มตัวอย่างคุณพ่อคุณแม่ จาํนวน 155 คน ผู้วิจัยวิเคราะห์จาก
สูตรการคํานวณร้อยละ ค่าเฉล่ียโดยแจกแจงหัวข้อตามตารางดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 2.1 :  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
 

(ตารางมีต่อ)

1.1 เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
หญิง 57 36.8 
ชาย 98 63.2 
รวม 155 100.00 

1.2 อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 
20-25 18 11.6 
26-30 67 43.2 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) :  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
 

 

1.2 อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 
31-35 44 28.4 
36-40 26 16.8 

มากกว่า 40 ปีขึ้นไป 0 0 
รวม 155 100.00 

1.3 ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่าอนุปริญญา 12 7.7 

อนุปริญญา 21 13.5 

ปริญญาตร ี 59 38.1 
ปริญญาโท 61 39.4 

สูงกว่าปริญญาโท 2 1.3 
รวม 155 100.00 

1.4 สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 
โสด 20 12.9 
สมรส 88 56.8 

หม้าย/หย่า 47 30.3 
รวม 155 100.00 

1.5 จํานวนบตุร จํานวน (คน) ร้อยละ 
1 คน 67 43.2 
2 คน 52 33.5 
3 คน 34 21.9 

มากกว่า 3 คนข้ึนไป 2 1.3 
รวม 155 100.00 

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
 
1.6 อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 
พนักงานเอกชน 43 27.7 
ข้าราชการ 17 11.0 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว 51 32.9 
รัฐวิสาหกิจ 36 23.2 
อาชีพอิสระ 8 5.2 

รวม 155 100.00 
1.7 รายได้ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 15,000 บาท 17 11.0 
15,001-20,000 บาท 61 39.4 
20,001-30,000 บาท 52 33.5 
30,001-40,000 บาท 15 9.7 
40,001-50,000 บาท 6 3.9 
มากกว่า 50,000 บาท 4 2.6 

รวม 155 100.00 
1.8 ความถ่ีในการซ้ือเสื้อผา้ให้กับบุตร จํานวน (คน) ร้อยละ 
มากกว่า 2 เดือน/ครั้ง 13 8.4 
2 เดือน/ครั้ง 77 49.7 
1 เดือน/ครั้ง 56 36.1 
น้อยกว่า 1 เดือน/ครั้ง 9 5.8 

รวม 155 100.00 
1.9 งบประมาณในการซ้ือเสือ้ผ้าใหบุ้ตรแตล่ะ
ครั้ง 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 200 บาท/ครั้ง 15 9.7 
201-500 บาท/ครั้ง 22 14.2 
501-800 บาท/ครั้ง 35 22.6 

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
 
1.9 งบประมาณในการซ้ือ
เสื้อผ้าให้บุตรแต่ละครัง้ (ต่อ) 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

801-1,000 บาท/ครั้ง 38 24.5 
1,000 บาทข้ึนไป 45 29.0 

รวม 155 100.00 
1.10 ท่านได้รบัข้อมูลเก่ียวกับ
เสื้อผ้าเด็กทางใดบ้าง 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

พนักงานขาย  47 30.3 
เพ่ือนหรือญาติ 1 .6 
ป้ายโฆษณา 3 1.9 
นิตยสาร/วารสาร 2 1.3 
อินเตอร์เน็ต 71 45.8 
หนังสือพิมพ์ 1 .6 
โทรทัศน์และวิทยุ 1 .6 
งานอิเว้นท์ต่างๆ 29 18.7 

รวม 155 100.00 
1.11 ท่านเลือกซื้อเสื้อผา้ให้
บุตรทางใด 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

ห้างสรรพสินคา้ 41 26.5 
ตลาดนัด 30 19.4 
ช่องทางออนไลน์ทาง
อินเตอร์เน็ต 

84 54.2 

อ่ืนๆ  0 0 
รวม 155 100.00 
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ตารางที่ 2.2 :  ค่าเฉลี่ยส่วนมากของข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) ร้อยละ 

เพศ หญิง 98 63.2 
อายุ 26 – 30 67 43.2 

ระดับการศึกษา ปริญญาโท 61 39.4 
สถานภาพ สมรส 88 56.8 
จํานวนบุตร 1 คน 67 43.2 

อาชีพ ประกอบธุรกิจส่วนตัว 51 32.9 
รายได้ 15,001 – 20,000 บาท 61 39.4 

ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าให้กบับุตร 2 เดือน/ครั้ง 77 49.7 
งบประมาณในการซื้อเสื้อผ้าให้บุตร

แต่ละครั้ง 
1,000 บาทข้ึนไป 45 29.0 

ท่านได้รับข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้าเด็ก
ทางใดบ้าง 

อินเตอร์เน็ต 71 45.8 

ท่านเลือกซื้อเสื้อผ้าให้บุตรทางใด ช่องทางออนไลน์ทาง
อินเตอร์เน็ต 

84 54.2 

 
วิเคราะหข์้อมูลจากแบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป จากผลวิจัยพบว่าค่าเฉลี่ยผู้ที่ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด 155 ชุด เป็นเพศหญิงที่มีอายุระหว่าง 26-30 อยู่ในระดับการศึกษาปริญญาโท   
สถานภาพสมรสและมจีํานวนบุตร 1 คนประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 
15,001 – 20,000 บาท ความถี่ในการซื้อเสือ้ผ้าให้บุตร 2 เดือน/ครั้ง โดยมีงบประมาณในการซื้อ
เสื้อผ้าให้บุตรอยู่ที่ 1,000 บาทข้ึนไป ได้รับข้อมูลและข่าวสารทางผ่านทางอินเตอร์เน็ต และจะเลือก
ซื้อเสื้อผ้าให้บุตรช่องทางออนไลน์ทางอินเตอร์เน็ต        
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ตารางที่ 2.3 :  การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Communication, IMC) 
 
ส่วนที่ 2 การสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการ 
(Integrated Communication, IMC) 
 

ค่าเฉลี่ย ค่า
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

1. ท่านคิดว่าการติดต่อสื่อสารผ่านทางอินเทอร์เน็ตมีความ
น่าเช่ือถือ 

4.32 0.68 
เห็นด้วยมากที่สุด 

2. พนักงานขายเป็นส่วนสําคัญที่ทําให้ท่านตัดสินใจซื้อเสือ้ผ้า
เด็กได้ 

4.23 0.65 
เห็นด้วยมากที่สุด 

3. การประชาสัมพันธ์ที่ดีทําให้ท่านมีความเช่ือถือในตัวสินค้า 
4.34 0.61 

เห็นด้วยมากที่สุด 

4. การโฆษณาสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์จะทําให้ท่าน
ตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 

4.29 0.70 
เห็นด้วยมากที่สุด 

5. ช่องทางการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกสท์าํให้ท่านมีความ
สะดวกสบายมากข้ึน 

4.43 0.65 
เห็นด้วยมากที่สุด 

6. การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ทําให้ท่านเกิดความเช่ือถือต่อตัว
สินค้า 

4.34 0.67 เห็นด้วยมากที่สุด 

7. การจัดกิจกรรมประกวดสินค้าเด็กต่างๆ ทําให้ท่านสนใจ
เสื้อผ้าเด็กมากขึ้น 

4.35 0.68 เห็นด้วยมากที่สุด 

8. ท่านสนใจสนิค้าที่มีรูปลักษณ์ที่สวยงามสะดุดตา 4.32 0.73 เห็นด้วยมากที่สุด 
รวม 4.33 0.34 เห็นด้วยมากที่สุด 

 
วิเคราะหข์้อมูลจากแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

(Integrated Communication, IMC) ผู้วิจัยให้ความสาํคัญกับตัวแปรโดยการเรียงลําดับ
ความสําคัญจากมากสุดไปน้อยสุดโดยเรียงลําดับดังน้ี  

ลําดับที่ 1 ช่องทางการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ทําให้ท่านมีความสะดวกสบายมากข้ึน มี
ค่าเฉลี่ยรวมที ่4.43  

ลําดับที่ 2 การจัดกิจกรรมประกวดสินค้าเด็กต่างๆ ทําใหท้่านสนใจเสื้อผ้าเด็กมากขึ้น มี
ค่าเฉลี่ยรวมที ่4.35  

ลําดับที่ 3 การประชาสัมพันธ์ที่ดีทําให้ท่านมคีวามเช่ือถือในตัวสินค้า มีคา่เฉลี่ยรวมที่ 4.34   
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ลําดับที่ 4 การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ทําให้ท่านเกิดความเช่ือถือต่อตัวสินค้า มีค่าเฉลี่ยที่ 4.34  
ลําดับที่ 5 ท่านสนใจสินค้าทีม่ีรูปลักษณท์ี่สวยงามสะดุดตา มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.32  
ลําดับที่ 6 ท่านคิดว่าการติดต่อสื่อสารผ่านทางอินเทอร์เน็ตมีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 

4.32 
ลําดับที่ 7 การโฆษณาสินค้าผา่นช่องทางออนไลน์จะทําใหท้่านตัดสินใจซือ้ได้ง่ายขึ้น มี

ค่าเฉลี่ยรวมที ่4.29 
ลําดับที่ 8 พนักงานขายเป็นส่วนสําคัญทีท่าํให้ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าเด็กได้ ค่าเฉลี่ยรวมที่ 

4.23 
จะเห็นได้ว่าช่องทางการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ทําให้ท่านมีความสะดวกสบายมากข้ึน โดย

มีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 4.43 มาเป็นอันดับที่ 1 และพนักงานขายเป็นส่วนสําคัญที่ทําให้ท่านตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าเด็กได้ มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.23 ซึ่งเป็นอันดับสุดท้าย 

 
ตารางที่ 2.4 :  แรงจูงใจ (Motivation) 
 
 
  
ส่วนที่ 3 แรงจูงใจ (Motivation) 

ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล  

    
1. เสื้อผ้าทําใหม้ีบุคลิกที่ดี 4.3935 .65956 เห็นด้วยมากที่สุด 
2. ท่านเช่ือว่าการแต่งกายที่ดีทําให้ได้รับการยอมรับใน
สังคม 

4.3806 .63727 
เห็นด้วยมากที่สุด 

3. การแต่งกายที่ดีทําให้ได้รบัการถูกยกย่อง 4.2387 .61458 เห็นด้วยมากที่สุด 
4. เสื้อผ้าช่วยเสริมบุคลิกให้กบับุตรของท่าน 4.4387 .60393 เห็นด้วยมากที่สุด 
5. เสื้อผ้าทําใหท้่านดูดี 4.4258 .62365 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.37 0.36 เห็นด้วยมากที่สุด 

 
วิเคราะหข์้อมูลจากแบบสอบถาม ส่วนที่ 3 แรงจูงใจ (Motivation) ผู้วิจัยให้ความสําคัญกับตัว
แปรโดยการเรียงลําดับความสําคัญจากมากสุดไปน้อยสุดโดยเรียงลําดับดังน้ี  

ลําดับที่ 1 เสื้อผ้าช่วยเสริมบุคลิกให้กับบุตรของท่าน มีค่าเฉลี่ยรวมที ่4.43  
ลําดับที่ 2 เสื้อผ้าทําให้ท่านดูดี มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.42  
ลําดับที่ 3 เสื้อผ้าทําให้มีบุคลกิที่ดี มีค่าเฉลีย่รวมที่ 4.39   
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ลําดับที่ 4 ท่านเช่ือว่าการแต่งกายที่ดีทําให้ได้รับการยอมรับในสังคม มคี่าเฉลี่ยที่ 4.38  
ลําดับที่ 5 การแต่งกายที่ดีทําให้ได้รับการถูกยกย่อง มีค่าเฉลี่ยรวมที ่4.23  
จะเห็นได้ว่าเสื้อผ้าช่วยเสริมบุคลิกให้กับบุตรของท่าน โดยมีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.43 มาเป็น

อันดับที่ 1 และการแต่งกายที่ดีทําให้ได้รับการถูกยกย่อง มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.23 ซึ่งเป็นอันดับสุดท้าย 
 
ตารางที่ 2.5 :  ส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
 

 
วิเคราะหข์้อมูลจากแบบสอบถาม ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) ผู้วิจัยให้ความสําคัญ
กับตัวแปรโดยการเรียงลําดับความสําคัญจากมากสุดไปน้อยสุดโดยเรียงลําดับดังน้ี  

ลําดับที่ 1 ท่านช่ืนชอบซื้อสินค้าที่มีของสมนาคุณ มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.43 
ลําดับที่ 2 บัตรสะสมแต้มทําให้ท่านเกิดความสนใจในแบรนด์สินค้า มีคา่เฉลี่ยรวมที่ 4.42  
ลําดับที่ 3 ท่านสนใจแบรนด์เสื้อผ้าเด็กที่มีโปรโมช่ัน มีค่าเฉลี่ยรวมที ่4.41  
ลําดับที่ 4 ราคาสินค้าที่ถูกทําให้ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่าย มีค่าเฉลี่ยที ่4.38  
ลําดับที่ 5 ท่านสนใจแบรนด์ที่มีบัตรแลกซือ้หรือบัตรกํานัล มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.34 
ลําดับที่ 6 ท่านช่ืนชอบสินค้าแบรนด์ที่มีบริการหลังการขาย มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.32 
จะเห็นได้ว่าท่านที่ช่ืนชอบซื้อสินค้าที่มีของสมนาคุณ มีค่าเฉล่ียรวมที ่4.43 มาเป็นอันดับที่ 1 

และท่านที่ช่ืนชอบสินค้าแบรนด์ที่มีบริการหลังการขาย มคี่าเฉลี่ยรวมที ่4.32 ซึ่งเป็นอันดับสุดท้าย 
 
 

ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 
 

1. ท่านช่ืนชอบซื้อสินค้าที่มขีองสมนาคุณ 4.43 0.57 เห็นด้วยมากที่สุด 
2. ท่านสนใจแบรนด์ที่มีบัตรแลกซื้อหรือบัตรกํานัล 4.34 0.69 เห็นด้วยมากที่สุด 
3. ราคาสินค้าที่ถูกทําใหท้่านตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่าย 4.38 0.59 เห็นด้วยมากที่สุด 
4. ท่านสนใจแบรนด์เสื้อผ้าเด็กที่มีโปรโมช่ัน 4.41 0.57 เห็นด้วยมากที่สุด 
5. บัตรสะสมแต้มทําให้ท่านเกิดความสนใจในแบรนด์
สินค้า 

4.42 0.56 เห็นด้วยมากที่สุด 

6. ท่านช่ืนชอบสินค้าแบรนด์ที่มีบริการหลงัการขาย 4.32 0.66 เห็นด้วยมากที่สุด 
รวม 4.38 0.32 เห็นด้วยมากที่สุด 
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ตารางที่ 2.6 :  การตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อซื้อผ้าเด็ก 
 

    ส่วนที่ 5 การตัดสนิใจเลอืกซ้ือเสื้อซ้ือผ้าเด็ก ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

1. ท่านมักจะศกึษาหาข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้าใหม่ๆ ให้บุตรอยู่
เสมอ 

4.34 0.63 เห็นด้วยมากที่สุด 

2. ท่านใช้ระยะเวลาค่อนข้างนานในการตัดสินใจซื้อเสื้อผา้
ให้กับบุตร 

4.23 0.57 เห็นด้วยมากที่สุด

3. ท่านมักจะสอบถามข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีเคยซื้อเสื้อผ้า
เด็กก่อนตัดสินใจซื้อ 

4.39 0.57 เห็นด้วยมากที่สุด

4. ท่านจะรวบรวมข้อมูลต่างๆ จากแหล่งข่าว ผู้ที่มี
ประสบการณ์ ช่องทางสื่อต่างๆ ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า
ให้กับบุตร 

4.29 0.61 เห็นด้วยมากที่สุด

5. ท่านสืบค้นหาข้อมูลสินค้าเสื้อผ้าเด็กผ่านช่องทาง
อินเตอร์เน็ตก่อนตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้า 

4.36 0.55 เห็นด้วยมากที่สุด

รวม 4.32 0.29 เห็นด้วยมาก
ที่สุด 

 
วิเคราะหข์้อมูลจากแบบสอบถาม ส่วนที่ 5 การตัดสนิใจเลือกซ้ือเสื้อซ้ือผ้าเด็ก ผู้วิจัยให้
ความสําคัญกับตัวแปรโดยการเรียงลําดับความสําคัญจากมากสุดไปน้อยสุดโดยเรียงลําดับดังน้ี  

ลําดับที่ 1 ท่านมักจะสอบถามข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีเคยซื้อเสื้อผ้าเด็กก่อนตัดสินใจซื้อ มี
ค่าเฉลี่ยรวมที ่4.39 

ลําดับที่ 2 ท่านสืบค้นหาข้อมูลสินค้าเสื้อผา้เด็กผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ตก่อนตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้า มีค่าเฉลี่ยรวมที ่4.36 

ลําดับที่ 3 ท่านมักจะศึกษาหาข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้าใหม่ๆ  ให้บุตรอยู่เสมอ มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 
4.34  

ลําดับที่ 4 ท่านจะรวบรวมข้อมูลต่างๆ จากแหล่งข่าว ผูท้ี่มีประสบการณ์ ช่องทางสื่อต่างๆ 
ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าให้กับบุตร มีค่าเฉลี่ยที่ 4.29  

ลําดับที่ 5 ท่านใช้ระยะเวลาค่อนข้างนานในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าให้กบับุตร มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 
4.23 
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จะเห็นได้ว่าคุณพ่อคุณแม่กลุ่มตัวอย่างมักจะสอบถามข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีเคยซื้อเสื้อผ้าเด็ก
ก่อนตัดสินใจซือ้ มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.39 มาเป็นอันดับที่ 1 และคุณพ่อคุณแม่กลุม่ตัวอย่างใช้ระยะเวลา
ค่อนข้างนานในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าให้กบับุตร มีค่าเฉลี่ยรวมที่ 4.23 ซึ่งเป็นอันดับสุดท้าย 

การทดสอบสมมุติฐาน  
สมมุติฐานทีผู่้วิจัยได้ต้ังประกอบด้วย 4 ตัวแปร แบ่งเป็น การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
(Integrated Communication, IMC) แรงจูงใจ (Motivation) ส่วนประสมทางการตลาด (4P) และ
การตัดสินใจซือ้   
 สมมุติฐานที ่1 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสือ้ผ้า
เด็ก 
 H0: การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าเด็ก 
 H1: การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เสื้อผ้าเด็ก 
 
 สมมุติฐานที ่2 แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผา้เด็ก 
 H0: แรงจูงใจไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เสื้อผ้าเด็ก 
 H1: แรงจูงใจมอิีทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสือ้ผ้าเด็ก 
 
 สมมุติฐานที ่3 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสือ้ผ้าเด็ก 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าเด็ก 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เสื้อผ้าเด็ก 
 
ตารางที่ 2.7 :  ตารางสมมุติฐานการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ แรงจูงใจ ส่วนประสมทาง 
                  การตลาด ที่มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 

ตัวแปร B Std. Erorr Beta t-test Sig. 
ค่าคงที่ 3.858 0.399  9.678 0.000 
การสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการ 

0.11 0.077 0.139 1.526 0.129 

แรงจูงใจ -0.036 0.072 -0.045 -0.506 0.614 
ส่วนประสมทางการตลาด 0.026 0.080 0.029 0.330 .0742 
R² = 0.390, F = 1.010, p < 0.05   
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 จากผลการวิจยัเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้าเด็กโดยจะสามารถ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 เมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 แล้วยอมรับสมมติฐานทางเลือก H1 พบว่า
ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยด้าน
แรงจูงใจไม่มผีลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยยะสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

จากค่า Beta วิเคราะห์ได้ว่าปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เท่ากับ 
0.139 และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ เท่ากับ 0.029 จากค่า R² 
พบว่าตัวแปรต้นส่งผลกับตัวแปรตาม และจากผลการวิเคราะห์ค่า F เท่ากับ 1.010 โดยมีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.000 แปลผลได้ว่ามีตัวแปรต้นอย่างน้อย 1 ตัวที่ส่งผลต่อตัวแปลตาม    
 
2.7  สรุปผลการวิจัย 

ผลวิจัยพบว่าค่าเฉลี่ยจากคุณพ่อคุณแม่กลุม่ตัวอย่างเป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-30 ปี 
อยู่ในระดับการศึกษาหรือจบการศึกษาระดับปริญญาโท สถานภาพปัจจุบันสมรสและมีจํานวนบุตร 1 
คน ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 15,001 – 20,000 บาท ความถ่ีในการซื้อ
เสื้อผ้าให้บุตร 2 เดือน/ครั้ง โดยมีงบประมาณในการซื้อเสือ้ผ้าให้บุตรอยู่ที่ 1,000 บาทข้ึนไป ได้รับ
ข้อมูลและข่าวสารทางผ่านทางอินเตอร์เน็ต และจะเลือกซือ้เสื้อผ้าให้บุตรช่องทางออนไลน์ทาง
อินเตอร์เน็ต 

ด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ พบว่า จะเห็นได้ว่าช่องทางการสื่อสารทาง
อิเล็กทรอนิกสท์ําให้ท่านมีความสะดวกสบายมากขึ้น ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สดุ 

ด้านแรงจูงใจ พบว่า เสื้อผ้าช่วยเสริมบุคลิกให้กับบุตรของท่าน ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
มากที่สุด 

ด้านส่วนประสมทางการตลาด (4P) พบว่า ท่านที่ช่ืนชอบซื้อสินค้าที่มขีองสมนาคุณ ไม่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 

ด้านการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อซื้อผ้าเด็ก พบว่า การสอบถามข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีเคยซื้อ
เสื้อผ้าเด็กก่อนตัดสินใจซื้อมากที่สุด 

ด้านการทดสอบสมมติฐานพบว่า การตลาดแบบบูรณาการ ส่วนประสมทางการตลาดและ
แรงจูงใจไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยยะสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
2.8  อภิปรายผลการวิจัย 

2.8.1 การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Communication, IMC) เป็น
การทําให้สินคา้เป็นที่รู้จักโดยผ่านช่องทางต่างๆ เพ่ือสื่อสารไปและส่งถึงผู้บริโภค (เสร ีวงษ์มณฑา, 
2547) จากผลการวิจัยพบว่าไม่สอดคล้องกับทฤษฎีข้างต้น และไมส่อดคล้องกับผลงานการวิจัยของ 
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ณฐวัฒน์ คณารักสมบัติ เร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือภาคธุรกิจการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการเพ่ือภาคธุรกิจ ที่อธิบายว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีความจําเป็น
อย่างมากที่จะสื่อสารส่งสารไปยังผู้บริโภค  โดยผลการวิจัยด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การไม่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ที่ค่าเฉลี่ย 4.33 แปลผลได้การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

2.8.2 แรงจูงใจ ตามหลักทฤษฎีของ มาสโลว์ (2017) กลา่วว่ามนุษย์เป็นสัตว์ที่มีความ
ต้องการอย่างไม่มีที่สิ้นสุด ต้องการการยอมรับจากสังคม จากการวิจัยพบว่าไม่สอดคล้องกับทฤษฎี
ข้างต้น และไมส่อดคล้องกับผลงานการวิจัย ของ เมธนี อภิรมยพ์ฤกษา และไกรชิต สุตะเมือง (2557) 
เร่ือง แรงจูงใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าบริโภคจากร้านโชว์ห่วยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดย
ผลการวิจัยแรงจูงใจมีผลต่อการตัดสินใจซือ้ที่ค่าเฉลี่ย 4.37 แปลผลได้คือแรงจูงใจที่ไม่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

2.8.3 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) เป็นสิ่งที่ช่วยกระตุ้นสิ่งเร้าทําให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
อยากที่จะครอบครองสินค้า (ถนอม บริคุต, 2557) จากการวิจัยพบว่าไม่สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ 
อิสรีย์ อนันต์โชคปฐมา (2558) เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อสินค้าใน Line 
Giftshop โดยผลการวิจัยส่วนประสมทางการตลาดไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทีค่่าเฉลีย่ 4.38 แปล
ผลได้คือส่วนประสมทางการตลาดที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ  

2.8.4 การตัดสินใจซื้อ อ้างอิงผลงานวิจัยเรื่องทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ (Siriwat Chanakhun, 
2017) อธิบายว่า ผู้บริโภคจะตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการของตนเองและแสวงหาข้อมูล
เพ่ือให้ได้ทราบถึงปัญหาที่ข้องใจจากแหล่งต่างๆ และเกิดการตัดสินใจ ผลการวิจัยพบว่าสอดคล้องกับ
ทฤษฎีข้างต้นและสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) เร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ พบว่าผู้บริโภคมีการยอมรับในการตัดสินใจซื้อของตน
โดยมีค่าเฉลี่ยที่ 4.32 แปลผลคือคุณพ่อคณุแม่กลุม่ตัวอย่างเห็นด้วยมากที่สุดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 
 



บทที ่3 
วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 

 
การทําธุรกิจอย่างใดอย่างหน่ึงการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจน้ันเป็นสิ่งที่จําเป็นอย่างมาก

สําหรับผู้ประกอบการ จะใช้เคร่ืองมือ SWOT Analysis ในการวิเคราะห์ธุรกิจภายในองค์กร และ
เคร่ืองมือ 7Ps ในการวิเคราะห์หาผลิตภัณฑ์ ในการวิเคราะห์จะทําให้ทราบได้ว่า จุดแข็ง จุดอ่อนของ
ธุรกิจเป็นอย่างไร 

 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธรุกิจ 

3.1.1 จุดแข็ง (S-Strengths) 
3.1.1.1 ใช้เน้ือผ้าที่ถักทอจากใยไผ่ ผ้าฝ้าย และผ้าคอตตอน 100% 
3.1.1.2 สินค้าสามารถขายได้ตลอดเวลาเนื่องจากสินค้าเด็กมีการเปลี่ยนแปลงใน 

เร่ืองของแบบค่อนข้างน้อย 
3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
  3.1.2.1 บริษัทไม่มีโรงงานเป็นของตนเองต้องจ้างโรงงานผลิตสินค้าทําให้ราคา 

สินค้าสูงข้ึน 
  3.1.2.2 แบรนด์ Oh my sunshine. ยังไม่เป็นที่รู้จักเท่าที่ควร 
  3.1.2.3 ไม่มีระบบการขนส่งที่เป็นของตนเอง 

3.1.3 โอกาส (Opportunity) 
3.1.3.1  ปัจจุบันเสื้อผ้าเด็กมีความหลากหลาย และเป็นแฟช่ันมากขึ้น คุณ 

พ่อคุณแม่อาจจะมีความสนุกสนานในการแต่งตัวให้กับบุตรมากขึ้น 
3.1.3.2 ในตลาดมีนวัตกรรมเก่ียวกับเน้ือผ้าที่เหมาะสมสําหรับเด็กมาก 

ย่ิงขึ้น ทําให้สามารถผลิตสินคา้แปลกๆใหม่ๆ  เพ่ือรองรับโลกที่เปลี่ยนแปลงไป 
3.1.4 อุปสรรค (Threat) 

   3.1.4.1 ปัจจุบันในตลาดมีคู่แข่งที่ขายเสื้อผา้เด็กมีจํานวนมาก โดยเน้นการ 
ขายออนไลน์เป็นหลัก 
   3.1.4.2 จํานวนประชากรเด็กที่ลดลงทุกปีทําให้ยอดอัตราการซื้อตํ่าลง 
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3.2  วิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายในธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ 7Ps 
Product เน้ือผ้าที่ถักทอจากใยไผ่ ผ้าฝ้าย และผ้าคอตตอน 100% 
Price ราคาสูงเทียบเท่าเสื้อผา้แบรนด์ที่ติดตลาดแล้ว 
Place จําหน่ายสินค้าทางช่องทางออนไลน์ไม่มีสถานที่ประกอบการ 
Promotion เมื่อลูกค้าซื้อสินค้าครบ 2,000 บาททางร้านค้าจะลดทันที 10% 
People ออกบูธเพ่ือให้สินค้าเป็นแบรนด์ที่ได้รับความสนใจ 
Physical Evidence เว็บไซต์ออนไลน์เป็นเว็บที่มีผู้ติดตามมาก 
Process พนักงานสามารถให้คําแนะนํากับลูกค้าได้เก่ียวกับเร่ืองแม่และเด็ก  

 
3.3  สรุปจุดแข็งที่จะนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 

วิเคราะห์จากจุดแข็งและโอกาสจากสภาพแวดล้อมของร้านค้า Oh my sunshine. จุดแข็ง
ของกิจการทั้งสิ่งแวดล้อมภายใน ปัจจัยที่เป็นจุดแข็งขององค์กรคือเสื้อผ้าที่มีคุณภาพ และเสื้อผ้าที่
สามารถจําหน่ายได้ตลอด โอกาสเสื้อผ้าเด็กมีความหลากหลาย และเป็นแฟช่ันมากขึ้น คุณพ่อคุณแม่
อาจจะมีความสนุกสนานในการแต่งตัวให้กับบุตรมากข้ึน ในตลาดมีนวัตกรรมเก่ียวกับเน้ือผ้าที่
เหมาะสมสําหรับเด็กสามารถผลิตสินค้าแปลกใหม่ เพ่ือรองรับโลกที่เปลี่ยนแปลงไป 

 
3.4  สรุปจุดแข็งที่จะนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสใหธุ้รกิจ 

วิเคราะห์จากจุดอ่อนและอุปสรรค จุดอ่อนของบริษัทคือไม่มีโรงงานการผลิตที่เป็นของตนเอง
จึงจําเป็นที่จะต้องจ้างโรงงานอ่ืนๆ เพ่ือผลติสินค้าและยังไม่มีระบบการขนส่งที่เป็นของตนเอง ทําให้
เสื้อผ้าที่มีราคาสูงเมื่อเทียบเท่ากับสินค้าย่ีห้อช้ันนําทั่วไปท่ีผู้บริโภครู้จัก เน่ืองจากอัตราการเกิดลดลง
ทําให้การจัดจาํหน่ายสินค้าที่เก่ียวข้องกับเด็กลดน้อยลงด้วย เพ่ือสร้างให้ธุรกิจดําเนินกิจการต่อได้
จําเป็นจะต้องสื่อสารกับผู้บริโภคผ่านทางช่องทางออนไลน์เพ่ือขยายธุรกิจทั้งไทยและต่างประเทศ 
เพ่ือให้ผู้บริโภคได้จดจําแบรนด์  

 
 

 
 



บทที ่4 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ  

 
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของกิจการร้านค้า Oh my sunshine. เครื่องมือที่ใช้ใน

การวิเคราะห์กิจการคือ 5 Force Model, PEST และเครื่องมือ BCG Matrix  
 
4.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ 5 Force Model  

4.1.1  อํานาจการต่อรองจากผู้บริโภค 
การต่อรองจากผู้บริโภคมีอํานาจการต่อรองน้อยเน่ืองจากราคาสินค้าทีชั่ดเจน  

4.1.2  อํานาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ 
อํานาจการต่อรองของซัพพลอยเออร์มีน้อย เน่ืองจากโรงงานผลิตสินค้าในปัจจุบันมี 

มาก 
4.1.3  การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ 

ผู้ประกอบการรายใหม่มีการคุกคามสูง เน่ืองจากธุรกิจออนไลน์สามารถทําได้ง่ายมี 
การลงทุนที่ตํ่า   

4.1.4  การคุกคามของสินคา้ทดแทน 
สินค้าทดแทนมีมาก ดังน้ันจึงมีการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ สร้าง 

แรงจูงใจเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นในสินค้า  
4.1.5  การแขง่ขันทา่มกลางคู่แข่งที่มีอยู่ 

การแข่งขันในธุรกิจสินค้าออนไลน์มีสูง เน่ืองจากคู่แข่งมีราคาสินค้าที่ถูกกว่า ดังน้ัน 
ควรมุ่งเน้นทางด้านคุณภาพสินค้า โปรโมช่ัน เพ่ือจูงใจผู้บรโิภค  
 
4.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจโดยใช้เครื่องมือ PEST  

4.2.1  Political ปัจจัยทางด้านการเมือง 
ด้านการเมือง รัฐบาลพยายามที่จะเรียกเก็บภาษี มีอํานาจในการตรวจสอบสินค้า  

ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ  
4.2.2  Economics ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ 

เศรษฐกิจในปี 2561 ได้รับผลกระทบจากสภาวะเงินเฟ้อ กลุ่มลูกค้าคณุพ่อคุณแม่ที ่
มีบุตรอายุระหว่าง 2-8 ปี อาจจะได้รับผลกระทบเน่ืองจากสินค้าที่มีราคาสูง  
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กิจการร้านค้า Oh my sunshine. จําหน่ายเสื้อผ้าเด็กโตท่ีมีอายุระหว่าง 2-8 ปี ทางช่องทาง
เว็บไซต์ออนไลน์ ปัจจุบันกิจการร้านค้าอยู่ในประเภทเครื่องหมายคําถาม (Question Marks) เน่ือง
ด้วยกิจการร้านค้าเพ่ิงเริ่มกิจการ ยังไม่มีผู้ทีรู่้จักมากเท่าทีค่วร 
 
4.4  สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจทราบว่า กิจการร้านค้า Oh my sunshine. 
มีการต่อรองของซัพพลายเออร์น้อยเน่ืองกิจการมีขนาดเล็ก ผู้ประกอบการรายใหม่ทีจ่ะเข้ามา
ประกอบกิจการการขายเสื้อผา้ออนไลน์มีค่อนข้างสูง มีสินค้าทดแทนค่อนข้างมาก การแข่งขันใน
กิจการการขายเสื้อผ้าออนไลน์ก็มีมากเช่นกัน ส่วนสภาวะทางด้านการเมืองผลกระทบต่างๆ จาก
รัฐบาลในเรื่องของการต้ังราคาสินค้าเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการจําเป็นต้องติดป้ายแจ้งลูกค้าที่เข้ามาเลือก
ซื้อสินค้าไว้อย่างชัดเจน สภาวะเศรษฐกิจทีอ่ยู่ในช่วงสภาวะเงินเฟ้อแต่กําลังในการซื้อสนิค้าของ
ผู้บริโภคกลับมเีพ่ิมมากขึ้น เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตและสื่อออนไลน์ต่างๆ ได้เข้ามามีบทบาทท่ีจะทําให้
กิจการร้านค้าน้ันก้าวกระโดดไปอย่างรวดเร็ว เพราะฉะน้ันการทําการตลาดเป็นสิ่งที่จําเป็นในการให้
ผู้บริโภคได้เห็นสินค้าและรู้สกึเช่ือมั่นเมื่อได้ซื้อสินค้าไปสวมใส่ให้กับบุตร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
โมเดลธรุกิจ Business Model Canvas 

 
 โมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas) ใช้เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจประเภท
เสื้อผ้าเด็ก  
 
ตารางที่ 5.1 :  โมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 
Key Partners 
-โรงงานผลิต
สินค้า 
-ธนาคาร   
-การขนส่ง 
 

Key Activities 
-จําหน่ายเสื้อผา้
เด็กที่มีอายุ
ระหว่าง 2-8 ปี 

Value 
Preposition 
-ใช้วัสดุอย่างดี 
-สินค้ามีคณุภาพ 
 

Customer 
Relationships 
-จัดโปรโมช่ัน
ดึงดูดลูกค้า 
-บริการหลังการ
ขาย 
-ให้ข้อมลูกับ
ลูกค้าเกี่ยวกับแม่
และเด็ก 

Customer 
Segment 
-คุณพ่อคุณแม่
ผู้ปกครอง 

Key Resources 
 
-ค่าอินเทอร์เน็ต  
-โกดังเก็บสินค้า 
 

Channels 
-ขายออนไลน์ 

Cost Structure 
-การจําหน่ายสินค้า 
-การขนส่งสินค้า 

Revenue Streams 
-เสื้อผ้าเด็กที่มอีายุอายุระหว่าง 2-8 ปี 

 
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
จากผลวิจัยเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ พบว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญด้านการ

สื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส์โดยทราบว่าอิเล็กทรอนิกส์ให้ความสะดวกสบาย รวมถึงมักศึกษาหาข้อมูล
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จากผู้บริโภคท่ีเคยซื้อเสื้อผ้าเด็ก รวมถึงผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้นหากมีของ
สมนาคุณ  
 
5.1 โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

กลุ่มลูกค้าเปา้หมาย (Customer Segment) 
ลูกค้าเป้าหมายซึ่งจะเป็นกลุ่มคุณพ่อคุณแม่ผู้ปกครองที่มบุีตรอายุระหว่าง 2-8 ปี รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 บาทข้ึนไป   
รูปแบบการสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 

มีการจัดโปรโมช่ันเพ่ือดึงดูดลูกค้า สําหรับลกูค้าที่เพ่ิงเข้ามาใช้บริการเว็บไซต์  
-  มีส่วนลดทันที่ 10% เมื่อซือ้สินค้าครบ 2,000 บาท  
-  สมัครเป็นสมาชิกของทางเว็บไซต์จะมีของสมนาคุณของทางร้าน 
-  มอบของขวัญให้ครบรอบเดือนเกิดของบุตร โดยพ่อแม่เด็กสามารถเลอืกสินค้าได้แก่เสื้อ

ยืดโลโก้ Oh my sunshine, ผ้าพันคอถักมือของทางร้าน หรือตุ๊กตาหมีแบรนด์ Oh my sunshine. 
คุณคา่ท่ีมอบให้ลูกค้า (Value Preposition) 
เลือกสรรวัสดุมีคุณภาพเพ่ือส่งมอบให้ผู้บรโิภค โดยวัสดุได้มีการวิจัยแลว้ว่าวัตถุดิบที่นํามาใช้

ประกอบเพ่ือทําเสื้อผ้าน้ันไม่ทําให้ผิวเด็กระคายเคือง  
กิจกรรมในการดําเนินการ  
ออกแบบสินคา้เลือกสรรวัสดุเน้ือผ้าส่งต่อรูปแบบสินค้าให้กับผู้ผลิต จากน้ันผู้ผลิตสินค้านํา

สินค้าส่งกลับมายังสถานประกอบการ นําสินค้าถ่ายแบบเสื้อผ้าเพ่ือนํารูปลงเว็บไซด์ และสื่อสาร
เพ่ือให้ผู้บริโภคทราบถึงสินคา้ภายในเว็บไซด์ ดําเนินการจัดบู้ธจําหน่ายสินค้า ณ มหกรรมแม่และเด็ก 

ทรัพยากรที่ใชใ้นการดําเนินการ  
เว็บไซด์จําหน่ายสินค้าออนไลน์ โกดังเก็บสินค้า ที่ทําการไปรษณีย์ 
พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ  
การจําหน่ายสินค้าออนไลน์ได้รับความนิยมอย่างกว้างขว้าง และเปิดกว้าง เน่ืองจาก

เทคโนโลยีสมัยเข้ามามีบทบาทในการดํารงชีวิตของมนุษย์มากข้ึน ดังน้ันจํานวนคู่แข่งทางการตลาด
ย่อมมีการแข่งขันสูง  

โครงสร้างต้นทุน 
บริษัท Oh my sunshine. มีต้นทุนสินค้าที่ได้มาจากการจําหน่ายสินคา้และการขนสง่สินค้า 

ต้นทุนการขายเสื้อผ้าเด็กออนไลน์ แยกออกออกมาเป็นค่าใช้จ่ายในเรื่องของ ค่าจ้างเดือนพนักงาน ค่า
อินเตอร์เน็ต ค่าขนส่งสินค้า ต้นทุนวัตถุดิบจากผู้ผลิตที่จะผลิตวัสดุช้ินงานให้ ต้นทุนการผลิต จากการ
นําเศษวัสดุที่เหลือจากการตัดเย็บมาประกอบทําเป็นตุ๊กตาหมีเพ่ือนํามาเป็นของสมนาคุณสําหรับ
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ลูกค้าที่เป็นสมาชิก ต้นทุนการขนส่ง ม ี2 ต้นทุน คือขนส่งสินค้าจากผู้ผลติมายังสถานประกอบการ 
และจากการขนส่งสินค้าจากสถานประกอบการส่งมอบให้ผู้บริโภค  

โครงสร้างรายได้ 
 รายได้ทั้งหมดมาจากการจัดจําหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์  

 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

5.2.1 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
5.2.1.1 เกณฑ์การรับบุคลากร  
บุคลากรของกิจการแบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ พนักงานฝ่ายบัญชี พนักงานดูแล 

คลังสินค้า พนักงานฝ่ายบัญชี พนักงานดูแลเว็บไซต์เน่ืองด้วยการสื่อสารกับผู้บริโภคผ่านช่องทาง
ออนไลน์เป็นหลัก พนักงานจําเป็นต้องมีทักษะในการสื่อสารกับผู้บริโภคและรับรู้ถึงปัญหาต่างๆ 
เก่ียวกับแม่และเด็กเป็นอย่างดี  

5.2.1.2 วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
  มอบของขวัญในโอกาสพิเศษ เช่นวันสงกรานต์ วันตรุษจีน วันปีใหม่ มอบเงินโบนัส
โดยพิจารณาจากยอดขายที่พนักงานจําหน่ายได้ หากยอดขายใน 1 ปีก่อนการคาดคะเนผู้บริหารจะ
จัดกิจกรรมโดยการพาพนักงานพักผ่อนต่างประเทศเป็นเวลา 4 วัน 3 คนื เป็นการผูกสัมพันธ์และ
กระตุ้นให้พนักงานขยันทํางาน 

5.2.1.3 บริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
  อัตราค่าจ้างรายเดือนเดือนละ 15,000 บาท คิดค่าคอมมชิช่ันจากยอดขายที่ขายได้
จ่ายพร้อมเงินเดือนทุกเดือน มีวันหยุดให้ตามกฎหมายกําหนด และทําประกันสังคมใหก้ับพนักงาน 

5.2.1.4 การจ้างบุคลากร 
  รับสมัครพนักงานผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
5.3 แผนกลยทุธท์างการตลาด 

5.3.1 นวัตกรรมที่นํามาใช้กับสินค้า 
 วัสดุเน้ือผ้าที่มีคุณภาพ 

5.3.2 การเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
จัดจําหน่ายเฉพาะกลุ่มเด็กเล็กที่มีอายุระหว่าง 2 - 8 ปี เน้นวัสดุเน้ือผ้าที่มีคุณภาพ  

และมีรูปลกัษณ์ที่สวยงาม 
5.3.3 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 
การเลือก Presenter หรือ Influencer จะไม่ได้เน้นในเชิงปริมาณ (ผู้ทีม่ียอดไลค์ 
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หรือคนที่มีคนติดตามมาก) แต่จะเน้นในเร่ืองของคุณภาพ โดย Influencer จะต้องเกิดความ
ประทับใจในตัวสินค้าจริงและการบริการจัดส่งสินค้า มีกจิกรรมที่เกี่ยวกับแม่และเด็กบ่อยคร้ัง 
เน่ืองจากผู้บริโภคจะได้จดจําสินค้าและเกิดความเชื่อมั่น  

5.3.4 การต้ังราคา 
จําหน่ายสินค้าในราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ราคาจําหน่ายเริ่มต้นที่ราคา  

390 บาทไปจนถึงราคา 1,890 บาท 
 
ตารางที่ 5.2 :  ประเภทของสินค้าและราคาที่จําหน่าย 
 

ประเภทของสินค้า ราคาจัดจําหน่าย (บาท) 
เสื้อยืด 390 
เสื้อแขนยาว  450 
กางเกงขาสั้น และกระโปรงสั้น  490 
กางเกงขายาว  590 
ชุดเดรส และชุดตุ๊กตา 1,550 
ชุดคลุม และชุดสูท 1,890 

 
5.3.5 ช่องทางการบริการและจัดจําหน่าย 
จําหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ผู้บริโภคสามารถเลอืกชมสินค้าในเว็บไซต์ได้ทุก 

ที่ทุกเวลา 
5.3.6 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
มีช่องทางในการจัดจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ จัดกิจกรรมตามมหกรรมแม่และ 

เด็ก เพ่ือนําเสนอสินค้าให้กับทางผู้บริโภคได้รับรู้  
5.3.7 การสร้างแรงจูงใจแก่ลกูค้า 
จัดโปรโมช่ันเมื่อซื้อสินค้าครบ 1,000 บาทลดทันที 10% และเมื่อสมัครเป็นสมาชิก 

จะมีของสมนาคุณให้ หากเมือ่ครบรอบเดือนเกิดของบุตร คุณพ่อคุณแมส่ามารถเลือกสินค้าได้ 3 
อย่าง คือ 1 เสื้อยืดเด็ก 1 ตัวแบรนด์ Oh my sunshine.  2 ผ้าพันคอแบบถักมือ 3 ตุ๊กตาหมี Oh 
my sunshine. สีเขียว, สีชมพู, สีฟ้า  

นํารูปภาพจากข้อความท่ีผู้บริโภคสื่อสารโดยตรงกับพนักงานดูแลเว็บไซต์แสดงบน 
เว็บไซต์เพ่ือให้ผู้บริโภครายอ่ืนเกิดความเช่ือมั่นในสินค้า 
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5.3.8 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าโดยการออกงานตามบู้ธต่างๆ ในมหกรรมแม่และเด็ก  

และส่งข้อความผ่านช่องทางออนไลน์เก่ียวกับสินค้ารูปแบบใหม่จากทางร้านให้ลูกค้าได้ทราบ  
 

5.4  แผนกลยุทธ์การผลิตและจัดซ้ือ 
5.4.1 วิธีการผลิตและกระบวนการผลิต บรษิัทเป็นผู้ออกแบบสินค้าและได้มีการจัดจ้าง

โรงงานเพ่ือผลิตสินค้าให้  
5.4.2 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ สรรหาผ้าที่มีคณุภาพจากทุกแหล่งที่จําหน่าย  
5.4.3 การจัดการคลังสินค้า และระบบควบคุมสินค้าคงเหลอื การจัดการคลังสินค้ามีการ

ตรวจสอบสินค้าทุกวัน โดยการตรวจเช็คตามหมายเลขที่ติดไว้แต่ประเภท ถ้าสินค้าแบบใดหมดจะมี
การแจ้งลูกค้าและสั่งโรงงานผลิตแบบใหม่เพ่ือทดแทนสินค้าแบบเดิม  

5.4.4 การขนสง่สินค้า จัดส่งสนิค้าให้กับผู้บรโิภคผ่านทางบริษัทขนส่งไปรษณีย์ 
 

5.5 แผนกลยทุธ์ทางการเงิน 
 กลยุทธ์ทางด้านการเงินบริษัทจัดส่งสินค้าเมื่อมีการชําระเงิน เป็นเหตุให้ทางบริษัทมีเงิน
สํารองหมุนเวียน 

5.5.1 แหล่งทีม่าของเงินทุน 
แหล่งเงินทุนทีใ่ช้ในการลงทุนมาจากส่วนของเจ้าของทั้งหมด โดยมีเงินลงทุนเริ่มต้นรวมเป็น

เงิน 310,000 บาท  
 
ตารางที่ 5.3 :  ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ถาวร       
อุปสํานักงาน  100,000.00    100,000.00                   -    
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในร้าน                -                    -                     -    
                 -                    -                     -    
                 -                    -                     -    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ) :  ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ  รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
รวมสินทรัพย์ถาวร  100,000.00      
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน       
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง    10,000.00  10,000                  -    
ค่ามัดจําสถานที่                -                    -                     -    
                 -                    -                     -    

                 -                    -    
                 -    

เงินทนุหมุนเวียน  200,000.00    200,000.00  
                 -    

        
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น  310,000.00    310,000.00                   -    
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน         100.00          100.00                   -    

 
ตารางที่ 5.4 :  ตารางค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย 
 
การคํานวณคา่เสื่อมราคา  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวร  100,000 -  -  -  - 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี    20,000     20,000       20,000        20,000   20,000  
ค่าเสื่อมราคาสะสม    20,000     40,000       60,000        80,000   100,000 
โอนไปงบดุล      
สินทรัพย์ถาวร  100,000    100,000     100,000      100,000   100,000 
การคํานวณคา่เสื่อมราคา  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 80,000 60,000 40,000 20,000 - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ) :  ตารางค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย 
 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 10,000 

‐  ‐  ‐  ‐ 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ 
ตัดจ่าย 

2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

ตัดจ่ายสะสม 2,000 4,000 6,000 8,000 10,000 
โอนไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

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

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

8,000 6,000 4,000 2,000 - 

 

ตารางที่ 5.5 : ตารางการประมาณการยอดขาย  
 

ตารางแสดง ยอดขายของ ปีที่ 1 - ปืที่ 5  
สินค้าหลัก      
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อวัน 10,000 10,500 10,500 10,500 10,500 
รวมยอดขายต่อเดือน 300,000 315,000 315,000 315,000 315,000 
รวมยอดขายต่อปี 3,600,000 3,780,000 3,780,000 3,780,000 3,780,000 
อัตราการเพ่ิมขึ้น 5.00%     

 
สรุปยอดขายต่อปี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายรวม 3,600,000  3,780,000 3,780,000   3,780,000   3,780,000 
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ตารางที่ 5.6 : ตารางสินค้าและการส่งเสริมการขาย 
 
สรุปการประมาณ

การยอดขาย 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 3,600,000  3,780,000  3,780,000  3,780,000     3,780,000 
 
นโยบายการขายสินค้าเป็นเงินเช่ือ     
ระยะเวลาที่ให้เครดิต
แก่ลูกค้า 

45 วัน 
  

การคํานวณหา
ลูกหนี ้

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขายรวม  3,600,000   3,780,000   3,780,000  3,780,000     3,780,000 
ยอดขายต่อวัน 10,286     10,800   10,800      10,800  10,800  
ลูกหน้ีปลายงวด   462,857     486,000   486,000    486,000     486,000  
ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ลูกหน้ีการค้า  462,857    486,000      486,000  486,000    486,000  
ลูกหน้ีที่เพ่ิมขึน้ 462,857 23,143 - - - 
การส่งเสริมการขาย
โดยการให้ส่วนลด 

     

ประมาณการผู้ได้รับ
คูปอง 

40% 
ของยอดขาย 

ประมาณการผู้นํา
คูปองมาใช้ 

30% ของผู้ได้รับคูปอง 

ส่วนลด 10% 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 3,600,000  3,780,000   3,780,000 3,780,000     3,780,000 
ยอดขายจะได้คูปอง 1,440,000 1,512,000 1,512,000 1,512,000 1,512,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ) : ตารางสินค้าและการสง่เสริมการขาย 
 
ผู้ได้คูปองจะใช้สิทธ์ิ
เป็นสมาชิก 

432,000 453,600 453,600 453,600 453,600 

ส่วนลด  43,200 45,360 45,360 45,360 45,360 
การประมาณการสนิคา้คงเหลือ 

นโยบายคิดต้นทุน
ขาย  

65% 

นโยบายสํารองสินค้า 7 วัน 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายรวม 3,600,000 3,780,000 3,780,000 3,780,000 3,780,000 
ต้นทุนขาย  2,340,000 2,457,000 2,457,000 2,457,000 2,457,000 
สินค้าต่อคงเหลือต่อ
วัน 

6,686 7,020 7,020 7,020 7,020 

สินค้าคงเหลือปลาย
งวด  

46,800 49,140 49,140 49,140 49,140 

นโยบายการซ้ือสินค้าเป็นเงนิเชื่อ 
ระยะเวลาที่ได้รับ
เครดิต 

60 วัน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนการซื้อสนิค้า  2,340,000  2,457,000  2,457,000  2,457,000   2,457,000  
ยอดซื้อเฉล่ียต่อวัน  6,685.71   7,020.00  7,020.00   7,020.00     7,020.00  
เจ้าหน้ีการค้า 401,142.86 421,200.00 421,200.00 421,200.00 421,200.00 
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ตารางที่ 5.7 :  ตารางประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ - - - - - 
ค่าโทรศัพท ์ 
(เพ่ิมขึ้น 3%) 

36,000 37,080 38,192 39,338 40,518 

ค่าขนส่ง (เพ่ิมขึ้น 5%) 72,000 75,600 79,380 83,349 87,516 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิมขึ้น 5%) 43,200 45,360 47,628 50,009 52,510 

ค่าเสื่อมราคา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

เงินเดือน   
(เพ่ิมขึ้น 5%) 

360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 

รวมต้นทุนคงที่ 533,200 558,040 584,100 611,442 640,127 
ยอดขาย 3,600,000 3,780,000 3,780,000 3,780,000 3,780,000 
นโยบายคิดต้นทุนขาย 65% ของยอดขาย 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย 2,340,000 2,457,000 2,457,000 2,457,000 2,457,000 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.5% 18,000 18,900 18,900 18,900 18,900 
ส่งเสริมการขาย 43,200 45,360 45,360 45,360 45,360 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 36,000 37,800 37,800 37,800 37,800 
รวมต้นทุนผันแปร 2,437,200 2,559,060 2,559,060 2,559,060 2,559,060 

การคํานวณจุดคุ้มทุน 
=  ต้นทนุคงท่ี / อัตรา

กําไรส่วนเกิน 

     

กําไรส่วนเกิน =  
ยอดขาย - ต้นทุนผนั

แปร 

     

(ตารางมีต่อ) 
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อัตรากําไรส่วนเกิน = 
กําไรส่วนเกิน / 
ยอดขาย 

     

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 1,162,800 1,220,940 1,220,940 1,220,940 - 
อัตรากําไรส่วนเกิน 32% 32% 32% 32% 32% 
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,650,774 1,727,678 1,808,360 1,893,008 1,981,817 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 137,564 143,973 150,697 157,751 165,151 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,585 4,799 5,023 5,258 5,505 

 
การคิดดอกเบ้ียเงินกู้ 

อัตราดอกเบ้ีย 
8.00%  ต่อปี 

ระยะเวลาชําระหนี้  5 ปี   
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินต้นที่คิดดอกเบ้ีย -  -  -  -  - 
ชําระเงินต้น - - - - - 
ดอกเบ้ีนจ่าย  - - - - - 
เงินกู้สุทธ ิ - - - - - 
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ตารางที่ 5.8 :  ตารางงบกําไรขาดทุน  
 

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

ยอดขาย 3,600,000 3,780,000 3,780,000 3,780,000 3,780,000 
หัก ต้นทุนผันแปร 2,437,200 2,559,060 2,559,060 2,559,060 2,559,060 

กําไรส่วนเกิน 1,162,800 1,220,940 1,220,940 1,220,940 1,220,940 
หัก ต้นทุนคงที่ 533,200 558,040 584,100 611,442 640,127 
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

629,600 662,900 636,840 609,498 580,813 

หัก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 629,600 662,900 636,840 609,498 580,813 

หัก ภาษีเงินได้ 20% 125,920 132,580 127,368 121,900 116,163 
กําไรสุทธิ 503,680 530,320 509,472 487,599 464,650 

      
*อัตราภาษีเงินได้ 20%     
*อัตราเงินปันผล 10%     

 
ตารางที่ 5.9 :  ตารางงบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนนิงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 503,680 530,320 509,472 487,599 464,650 
บวก ค่าเสื่อมราคา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 
บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ) :  ตารางงบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนนิงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 125,920 6,660 - 5,212 - 5,468 - 5,737 
บวก เจ้าหน้ีที่เพ่ิมขึ้น 401,143 20,057 - - - 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 50,368 2,664 - 2,085 - 2,187 - 2,295 
หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น -46,800 - 2,340 - - - 
หัก ลูกหน้ีการค้าที่เพ่ิมขึ้น -462,857 - 23,143 - - - 
เงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 
593,454 556,218 524,175 501,943 478,619 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
รวมสินทรัพย์ถาวร -100,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง - 10,000 - - - - 
ค่ามัดจําสถานที่ - - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน - 110,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหา 

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หัก ชําระเงินกู้ - - - - - 

หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ - - - - - 
หัก เงินปันผลจ่าย - 50,368 - 53,032 - 50,947 - 48,760 - 46,465 

ทุนหุ้นสามญั 310,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

จัดหา 
259,632 -   53,032 -  50,947 - 48,760 -  46,465 

เงินสดสุทธิ 743,086 503,186 473,228 453,183 432,154 
บวก เงินสดต้นงวด - 743,086 1,246,272 1,719,500 2,172,683
เงินสดปลายงวด 743,086 1,246,272 1,719,500 2,172,683 2,604,836
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ตารางที่ 5.10 :  ตารางงบฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะทางการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 743,086 1,246,272 1,719,500 2,172,683 2,604,836 

ลูกหน้ีการค้า 462,857 486,000 486,000 486,000 486,000 
สินค้าคงเหลือ 46,800 49,140 49,140 49,140 49,140 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,252,743 1,781,412 2,254,640 2,707,823 3,139,976 
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 80,000 60,000 40,000 20,000 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

8,000 6,000 4,000 2,000 - 

ค่ามัดจําสถานที่ - - - - - 
รวมสินทรัพย์ถาวร 88,000 66,000 44,000 22,000 - 

รวมสินทรัพย์ 1,340,743 1,847,412 2,298,640 2,729,823 3,139,976 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ      

เจ้าหน้ีการค้า 401,143 421,200 421,200 421,200 421,200 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 125,920 132,580 127,368 121,900 116,163 
เงินปันผลค้างจ่าย 50,368 53,032 50,947 48,760 46,465 
หน้ีสินระยะสัน้ 577,431 606,812 599,515 591,860 583,828 

เงินกู้สถาบันการเงินสุทธิ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 577,431 606,812 599,515 591,860 583,828 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 310,000 310,000 310,000 310,000 310,000 
กําไรสะสม 453,312 930,600 1,389,125 1,827,963 2,246,149 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 763,312 1,240,600 1,699,125 2,137,963 2,556,149 
รวมหน้ีสินและส่วนของ

เจ้าของ 
1,340,743 1,847,412 2,298,640 2,729,823 3,139,976 

 - - - - - 
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ตารางที่ 5.11 :  ตารางกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

กระแสเงินรบัตลอดโครงการ   
ปีที ่   

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -    310,000.00  
1  กระแสเงินสดรับ       743,085.71  
2  กระแสเงินสดรับ       503,186.29  
3  กระแสเงินสดรับ       473,227.60  
4  กระแสเงินสดรับ       453,183.34  
5  กระแสเงินสดรับ*       632,153.55  
    
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 20% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿1,715,128.98 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -    310,000.00  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,405,128.98 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 214% 
  
*กระเงินสดรบัในปทีี่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงนิสด+
เงินทนุหมุนเวียน+เงนิมัดจําร้าน 
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ตารางที่ 5.12 :  ตารางวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงนิ 
รายการการวิเคราะห์  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 2.2 2.9 3.8 4.6 5.4 
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 2.3 3.1 4.0 4.9 5.8 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ           
   อัตราการหมุนเวียนของลูกหน้ี 
(รอบ) 

7.8 7.8 7.8 7.8 7.8 

   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า 
(รอบ) 

52.1 52.1 52.1 52.1 52.1 

   ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) 46.3 46.3 46.3 46.3 46.3 
   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 6.9 6.9 6.9 6.9 6.9 
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร 
(รอบ) 

45.0 63.0 94.5 189.0  

   อัตราการหมุนของสินทรพัย์รวม 
(รอบ)  

2.7 2.0 1.6 1.4 1.2 

การวัดความสามารถในการชําระหนี้           
   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 

0.8 0.5 0.4 0.3 0.2 

   อัตราส่วนความสามารถในการ
ชําระดอกเบ้ีย(เท่า) 

     

การวัดความสามารถในการบริหาร      
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

0.4 0.3 0.2 0.2 0.1 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

0.7 0.4 0.3 0.2 0.2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.12 (ต่อ) :  ตารางวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 32.3 32.3 32.3 32.3 32.3 
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน 
(%) 

17.5 17.5 16.8 16.1 15.4 

   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 14.0 14.0 13.5 12.9 12.3 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน      
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present 
Vaule) 

1,405,128.98 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 2.14 
   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.42 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ แรงจูงใจ ส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเสือ้ผ้าเด็ก 
 
คําชี้แจง: แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาค้นคว้าอิสระคณะบริหารธุรกิจ 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม) เน้นด้านธุรกิจความงามและ
แฟช่ัน มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่านเป็นความลับและใช้เพ่ือประโยชน์ใน
การศึกษาเท่าน้ัน กรุณาตอบแบบสอบถามตามความจริงและผู้วิจัยขอขอบพระคุณอย่างสูงที่ท่านได้
สละเวลาอันมีค่าใบการตอบแบบสอบถามนี้ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ีองหมาย √  ลงในช่อง □ ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุด 
1.1 เพศ    □  ชาย                      □  หญิง 
 
1.2 อายุ    □ 20-25 ปี      □ 26-30 ปี       □ 31-35 ปี     □ 36-40 ปี      
□ มากกว่า 40 ปีขึ้นไป  
 
1.3 ระดับการศึกษา    □ ตํ่ากว่าอนุปริญญา     □ อนุปริญญา    □ ปรญิญาตรี      

□ ปริญญาโท      □ สูงกว่าปริญญาโท 
 
1.4 สถานภาพ □ โสด      □ สมรส       □ หม้าย/หย่า  
 
1.5 จํานวนบุตร □ 1 คน      □ 2 คน       □ 3 คน     □ มากกว่า 3 คนข้ึนไป 
 
1.6 อาชีพ   □ พนักงานเอกชน   □ ข้าราชการ    □ ประกอบธุรกิจส่วนตัว   

□ รัฐวิสาหกิจ    □ อาชีพอิสระ    
□ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………………………. 

 
1.7 รายได้    □ ตํ่ากว่า 15,000 บาท   □ 15,001-20,000 บาท  □ 20,001--30,000 บาท 

□ 30,001-40,000 บาท  □ 40,001-50,000 บาท  □ มากกว่า 50,000 บาท 
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1.8 ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าให้กับบุตร   □ มากกว่า 2 เดือน/ครั้ง   □ 2 เดือน/ครั้ง    
□ 1 เดือน/ครั้ง   □ น้อยกว่า 1 เดือน/ครั้ง  

 
1.9 งบประมาณในการซื้อเสือ้ผ้าให้บุตรแต่ละครั้ง 

□ ตํ่ากว่า 200 บาท/ครั้ง  □ 201-500 บาท/ครั้ง   □ 501-800 บาท/ครั้ง   
□ 801-1,000 บาท/ครั้ง  □ 1,000 บาทข้ึนไป 
 

1.10 ท่านได้รับข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้าเด็กทางใดบ้าง 
□ พนักงานขาย     □ เพ่ือนหรือญาติ  □ ป้ายโฆษณา    □ นิตยสาร/วารสาร     
□ อินเตอร์เน็ต 
□ หนังสือพิมพ์   □ โทรทัศน์และวิทย ุ □ งานอิเว้นท์ต่างๆ       
□ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………………. 
 
1.11 ท่านเลือกซื้อเสื้อผ้าใหบุ้ตรทางใด 
□ ห้างสรรพสนิค้า  □ ตลาดนัด  □ ช่องทางออนไลน์ทางอินเตอร์เน็ต   
□ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………… 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



54 
 

ส่วนที่ 2 การสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการ (IMC- Integrated Marketing 
Communication) 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุด 
ระดับความคดิเห็น (5 = เห็นด้วยมากที่สุด, 4 = เห็นด้วยมาก, 3 = เห็นด้วยปานกลาง, 2= เห็นด้วย
น้อย, 1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด) 
 
 
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC- 
Integrated Marketing Communication) 

 
ระดับความคดิเห็น 

 
5 4 3 2 1 

 
1. ท่านคิดว่าการติดต่อสื่อสารผ่านทางอินเทอร์เน็ตมี
ความน่าเช่ือถือ 

     

2. พนักงานขายเป็นส่วนสําคัญที่ทําให้ท่านตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าเด็กได้ 

     

3. การประชาสัมพันธ์ที่ดีทําให้ท่านมีความเช่ือถือในตัว
สินค้า 

     

4. การโฆษณาสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์จะทําให้ท่าน
ตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 

     

5. ช่องทางการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกสท์าํให้ท่านมีความ
สะดวกสบายมากข้ึน 

     

6. การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ทําให้ท่านเกิดความเช่ือถือต่อ
ตัวสินค้า 

     

7. การจัดกิจกรรมประกวดสินค้าเด็กต่างๆ ทําให้ท่าน
สนใจเสื้อผ้าเด็กมากขึ้น 

     

8. ท่านสนใจสนิค้าที่มีรูปลักษณ์ที่สวยงามสะดุดตา      
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ส่วนที่ 3 แรงจูงใจ (Motivation) 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุด 
ระดับความคดิเห็น (5 = เห็นด้วยมากที่สุด, 4 = เห็นด้วยมาก, 3 = เห็นด้วยปานกลาง, 2= เห็นด้วย
น้อย, 1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด) 
 
 แรงจูงใจ (Motivation) 

 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
1. เสื้อผ้าทําใหม้ีบุคลิกที่ดี      

2. ท่านเช่ือว่าการแต่งกายที่ดีทําให้ได้รับการยอมรับใน
สังคม 

     

3. การแต่งกายที่ดีทําให้ได้รบัการถูกยกย่อง      

4. เสื้อผ้าช่วยเสริมบุคลิกให้กบับุตรของท่าน      

5. เสื้อผ้าทําใหท้่านดูดี      
 
ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุด 
ระดับความคดิเห็น (5 = เห็นด้วยมากที่สุด, 4 = เห็นด้วยมาก, 3 = เห็นด้วยปานกลาง, 2= เห็นด้วย
น้อย, 1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด) 

 

 
ส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านช่ืนชอบซื้อสินค้าที่มขีองสมนาคุณ      
2. ท่านสนใจแบรนด์ที่มีบัตรแลกซื้อหรือบัตรกํานัล      
3. ราคาสินค้าที่ถูกทําใหท้่านตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่าย      
4. ท่านสนใจแบรนด์เสื้อผ้าเด็กที่มีโปรโมช่ัน      
5. บัตรสะสมแต้มทําให้ท่านเกิดความสนใจในแบรนด์
สินค้า 

     

6. ท่านช่ืนชอบสินค้าแบรนด์ที่มีบริการหลงัการขาย      
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ส่วนที่ 5 การตัดสินใจเลือกซ้ือเสื้อซ้ือผ้าเด็ก 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุด 
ระดับความคดิเห็น (5 = เห็นด้วยมากที่สุด, 4 = เห็นด้วยมาก, 3 = เห็นด้วยปานกลาง, 2= เห็นด้วย
น้อย, 1 = เห็นด้วยน้อยที่สุด) 
    
   การตัดสินใจเลือกซ้ือเสื้อซ้ือผ้าเด็ก 

 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
1. ท่านมักจะศกึษาหาข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้าใหม่ๆ ให้บุตร
อยู่เสมอ 

     

2. ท่านใช้ระยะเวลาค่อนข้างนานในการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าให้กับบุตร 

     

3. ท่านมักจะสอบถามข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีเคยซื้อเสื้อผ้า
เด็กก่อนตัดสินใจซื้อ 

     

4. ท่านจะรวบรวมข้อมูลต่างๆ จากแหล่งข่าว ผู้ที่มี
ประสบการณ์ ช่องทางสื่อต่างๆ ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าให้กับบุตร 

     

5. ท่านสืบค้นหาข้อมูลสินค้าเสื้อผ้าเด็กผ่านช่องทาง
อินเตอร์เน็ตก่อนตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้า 

     

 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
    
***ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่ท่านเสียสละเวลา และให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

แผนธุรกิจเสื้อผ้าเด็กที่มีอายุระหว่าง 2-8 ปี เป็นธุรกิจที่จัดจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ 
บริษัททําการจดัจ้างโรงงานเพ่ือผลิตสินค้า โดยทางบริษัทเป็นผู้ออกแบบสินค้าให้ทางโรงงานผลิตให้  
เหตุผลที่ริเร่ิมจดัต้ังธุรกิจเสื้อผ้าออนไลน์ เน่ืองจากตัวผู้ประกอบการช่ืนชอบแฟช่ันเด็ก และจากการ
วิจัยตลาดมูลค่าสินค้าเสื้อผ้ามีอัตราที่สูงข้ึน กลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือคุณพ่อคุณแมผู่้ปกครองที่มีบุตร
อายุระหว่าง 2 – 8 ปี เน้นราคาจัดจําหน่ายสินค้าอยู่ที่ 390 - 1,890 บาทเน่ืองจากวัสดุที่มีคุณภาพทํา
ให้ราคาสินค้าค่อนข้างสูง ก่อนการดําเนินธุรกิจทางผู้ประกอบการได้ทําแบบสํารวจ จํานวน 155 ชุด 
พบว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรราการ แรงจูงใจ และส่วนประสมทางการตลาด ไม่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซือ้อย่างมีนัยยะสําคัญทางสถิติที่ 0.05  
 บริษัทใช้ทุนในการจดทะเบียนพาณิชย์และทุนในการเริ่มธุรกิจ 310,000 บาท คาดการณ์
ยอดขายต่อวันที่ 10,000 บาท ยอดขายต่อเดือน 300,000 บาท และมยีอดขายต่อปีในปีแรกอยู่ที่ 
3,600,000 บาท อัตรากําไรส่วนเกินร้อยละ 32.3 จุดคุ้มทุนต่อวันเท่ากับ 4,585 บาท จุดคุ้มทุนต่อ
เดือนเท่ากับ 137,564 บาท และจุดคุ้มทุนต่อปีเท่ากับ 1,650,774 บาท คํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
(Net Present Vaule) 1,405,128.98 บาท บริษัทจะมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ร้อยละ 2.14 
และระยะเวลาคืนทุน 4 เดือน 
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