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ABSTRACT 
 

Making a business plan, this time with the purpose of study and research 
which are the components before deciding to start a business, is useful for business, 
and business operations. The business plan is to study and analyze the information 
about what you want to do, where to do. The plan will be a clear indication of clear 
targets. Pound goes up to the plan, which To find information to analyse that, 
starting from an analysis of the detailed overview of the mission and goals of 
business analysis, environmental factors, internal and external. Market analysis, 
competition, including comparative analysis of strengths, weaknesses, business 
conditions and the financial condition, business plans, which will cover all aspects of 
information and analysis on each point to make a Visual representation of the fault. 
Hypothyroidism and various methods to plan them properly. By studying the 
behaviour of consumers to get involved. Information that is accurate and makes 
plans to meet these targets, which are planned to be an indicator of whether this 
business plan, there is no possibility of investment or not? 

This business plan is designed to build on the business with businesses that 
have chosen what I love and care about clothes and costumes, vintage, thought to 
store its inception. trade was the first to start selling online with. Name it "Alte 
Kleidung "customer focused sales groups, youngsters and working professionals who 
love fashion and like the vintage style.  

The owner has a collection of apparel, books and find out all about vintage 
make the owner an idea to make clothes that are not tied to the current fashion 
trends to dress or present. He took inspiration from the costumes blend history with 
the creation of their own. Using raw materials In a similar style and tailoring, as most 
traditional. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
เป็นการนําเสนอเน้ือหาที่เก่ียวกับการแนะนําธุรกิจ ความสาํคัญและที่มาของการจัดทําแผน 

วัตถุ ประสงค์ของการจัดทําแผน และวิธีการศึกษาที่นํามาใช้สําหรับการจัดทําแผนโดยมีรายละเอียด 
เป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 

 
1.1 ที่มาของการจัดทําธุรกิจ 

แบรนด์ Alte Kleidung เป็นธุรกิจเปิดใหม่ผลิตและจําหน่ายเครื่องแต่งกายสําหรับ
สุภาพบุรุษที่ช่ืนชอบเสื้อผ้าแนววินเทจ เหมาะกับกลุ่มลูกค้าวัยรุ่นและวัยทํางานตลาดกลุ่มลูกค้าตลาด
กลาง โดยมีการออกแบบดีไซด์การตัดเย็บที่มีความคล้ายสนิค้าเดิมเน้นเอกลักษณ์ในการตัดเย็บตัว
สินค้าที่มีการออกแบบให้เสื้อผ้าแนววินเทจที่ยังคงมีความทันสมัยเหมาะกับยุคสมัยในปัจจุบัน 

แบรนด์ Alte Kleidung  เริม่ต้นจากที่เจ้าของแบรนด์มีความชอบในการตัดเย็บรายละเอียด
ของเสื้อผ้ายุคเก่าที่มีลายระเอียดในการตัดเย็บที่มีความพิถีพิถันทุก ๆ ขัน้ตอนในการตัดเย็บและมี
ความชอบ สนุกกับการแต่งตัวซึ่งเสื้อผ้าในปัจจุบันเกิดปัญหาในบางครั้งเมื่อซื้อสินค้ามามีการตัดเย็บที่
ไม่มีความระเอียดเท่าที่ควร ทางร้านจึงเล็งเห็นข้อดีน้ีและอยากทําให้สินค้าที่ลูกค้าได้รบัเกิดความ
ประทับใจทุกคร้ังเมื่อได้ซื้อสินค้า โดยราคาที่สามารถจับต้องได้ด้วยดีไซน์และคุณภาพทีดี่ เพราะใน
สมัยปัจจุบันเสือ้ผ้าเคร่ืองแต่งกายที่มีความสวยงามมักมีราคาแพง และในบางครั้งอาจจะไม่มีคุณภาพ
ทางแบรนด์จึงมีแนวคิดที่จะแชร์ความทันสมัยที่ยังคงแบบแนววินเทจกับกลิ่นอายการตัดเย็บที่ดีตาม
แบบสมัยเก่านํากลับมาให้คนรุ่นใหม่ได้รู้ถึงคณุค่าและการใส่ใจในการตัดเย็บให้กับสุภาพบุรุษที่ช่ืน
ชอบแนววินเทจเหมือนกัน 
 
1.2 นิยามแนวเส้ือผ้าวินเทจ 

การแต่งตัวแนววินเทจเป็นอิทธิพลที่คนไทยได้รับมาจากต่างประเทศ แน่นอนว่ามันคือการ
แต่งตัวแนวย้อนยุคที่หลาย ๆ คนช่ืนชอบ ด้วยสไตล์การแต่งตัวที่ค่อนข้างจะมีความเป็นเอกลักษณ์
ของตนเองบวกกับความน่าสนใจในเครื่องประดับต่าง ๆ ที่นํามาใช้งานร่วมกันทําให้การแต่งตัวแนวน้ี
เป็นแนวที่ได้รับความนิยมอย่างมากในยุคปัจจุบัน ซึ่งเมื่อลองมาส่องดูการแต่งตัวสไตล์วินเทจของ
ต่างประเทศแล้วก็คงไม่ได้มีแค่ประเทศไทยแน่นอนที่ตอนน้ีกําลังนิยมการแต่งตัวแนวนี้สุด ๆ 
ต่างประเทศหลายประเทศเองการแต่งตัวแนววินเทจต่างก็ได้รับความนิยมกันไม่น้อยโดยเฉพาะ
ประเทศแถบยุโรปที่เป็นต้นตํารับแห่งการแต่งตัวสไตล์น้ีขนานแท้หรือแม้แต่ในอเมริกาเองการแต่งตัว
แนวนี้ก็เป็นการแต่งตัวที่ได้รับความนิยมไม่แพ้กัน (“แฟช่ันวินเทจของคนต่างประเทศ”, 2560) 
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1.3 วิสัยทัศน/์พันธกิจ/เป้าหมาย 
1.3.1 วิสัยทัศน ์
เราจะนําเสนอสินค้าที่มีคุณภาพมีเอกลักษณ์เฉพาะในตัวสินค้าแต่ละตัวสร้างความต่ืนตัวของ

ตลาด อีกทั้งสร้างความประทับใจใหก้ับลูกค้าด้วยวิธีการตัดเย็บที่มีความละเอียดและราคาที่เหมาะสม 
1.3.2 พนัธกิจ 

- ทางแบรนด์จะทําให้เอกลักษณ์ของความเป็นเสื้อผ้าแนววินเทจให้เป็นที่รู้จักของคนทัว่
ประเทศ ด้วยกระบวนการตัดเย็บที่มีความละเอียดคล้ายกับตัวสินค้าจริง 

- ดําเนินการโดยทางองค์กรใช้ต้นทุนการผลิตที่ตํ่ากว่าแบรนด์ของตัวสินค้าจริง เพ่ือลด
ค่าใช้จ่ายบ่างส่วนลง ส่งผลใหท้างองค์กรมีกําไรเพ่ิมขึ้น แต่ก็ยังคงคุณภาพและประสิทธิของตัวสินค้า
อยู่ 

1.3.3 เป้าหมาย 
  - เป้าหมายระยะสัน้ ภายใน 1 ปี 

1. โปรโมทแบรนด์สินค้าเพ่ือให้เป็นที่รู้จักและติดตลาด โดยการโปรโมทผ่างสื่อ
โซเชียลมีเดียและออกตามงาน Event ต่าง ๆ  

2. ทํากําไรจากยอดขายให้ได้ 10 %ทุกปี ของการลงทุน 
- เป้าหมายระยะกลาง 3-5 ปี 

1. ขยายขนาดของธุรกิจโดยใช้จากกําไรที่ได้จากการขายสินค้าเพ่ือให้กิจการมี
ขนาดใหญ่ย่ิงขึน้   

2. ขยายผลิตภัณฑ์ของธุรกิจโดยมีการผลิต Collection ต่าง ๆ ตามกระแสที่
เป็นที่นิยมในขณะนั้นเพ่ือให้ตอบสนองความต้องการกลุ่มลูกค้า 

3. ขยายกลุ่มเป้าหมายโดยนอกจากผลิตสินค้าประเภทแนววินเทจแล้วยังมีการ
ผลิตอ่ืน ๆ ที่เป็นกระแสนิยมในตอนน้ันด้วย เช่นสินค้าประเภทฮาวาย ที่ยังคงมีลายของตัวเสื้อในยุค
เก่าๆ เพ่ือเพ่ิมกลุ่มลูกค้าและตอบสนองในทุกความต้องการของสินค้า 

- เป้าหมายในระยะยาว มากกว่า 5 ปี 
1. เพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายโดยขยายสาขาเพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึงตัวสินค้ามาก

ขึ้นและขยายเครือข่ายทางธุรกิจโดยการร่วมลงทุนกับต่างประเทศ 
2. พัฒนายอดขายโดยมีการเพ่ิมปริมาณการผลิตสินค้าแต่ละครั้ง เพ่ือกระตุ้นให้

ยอดขายสูงข้ึน และมีกําไรเพ่ิมขึ้นทุก ๆ ปีนําไปสู่ความย่ังยืน 
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1.4 วัตถุประสงคใ์นการทําแผน 
- จัดทําขึ้นเพ่ือเป็นข้อมูลนําทางในการดําเนินธุรกิจและการขยายสาขาในอนาคต 
- จัดทําขึ้นเพ่ือที่จะสร้างตราสินค้าของแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกั 
- จัดทําขึ้นเพ่ือให้ทราบถึงศักยภาพของกิจการ  
- จัดทําขึ้นเพ่ือวิเคราะห์คู่แข่งและแนวโน้มอุตสาหกรรมในอนาคต 
- เพ่ือลดความเสี่ยงในการดําเนินการธุรกิจที่จะเกิดขึ้น 
ผลตอบแทนและความเสี่ยงที่คาดว่าจะได้รับจากการทําแผนธรุกิจ  
1. ด้านผลตอบแทน เพ่ือคิดแผนการตลาดเพ่ือการวางกลยุทธ์ที่เหมาะสม และเพ่ือใหท้ราบ

และเข้าใจถึงพฤติกรรของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มลูกค้าในปัจจบัุนในการนําข้อมูลไปออกแบบให้ตรงตาม
ความ ต้องการของผู้บริโภคได้สูงสุด 

2. ด้านความเสี่ยงด้านการผลิตมีการผลิตจากโรงงานอาจทําให้มีสินค้าบางช้ิน ที่ผลิตหลุด
มาตรฐานของแบรนด์ จึงต้องมีการตรวจสอบควบคุมเป็นอย่างดี รวมไปถึงกําลังผลิตอาจจะไม่
เพียงพอหากมีการสั่งซื้อมากเกินกว่าที่คาดการณ์อาจจะมีผลต่อยอดขาดและอาจจะไม่เป็นไปตาม
เป้าหมายที่กําหนด  

 
1.5 วัตถุประสงคใ์นการทําธุรกิจ 

การจัดต้ังขึ้นทางแบรนด์มองเห็นถึงการแต่งตัวของวัยรุ่นหรือวัยทํางานในปัจจุบันที่มีความ
หลากหลายมากข้ึนทางแบรนด์จึงมองเห็นที่จะเริ่มธุรกิจขึน้เพ่ือมองหากลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบสินค้าเสื้อ
ประเภทผ้าแนววินเทจที่หายาก โดยเป็นการตอบสนองกลุ่มลูกค้าเฉพาะกลุ่ม ทางแบรนด์จึงมองเห็น
ความสําคัญของกลุ่มลูกค้าทีส่ง่ผลต่อกระแสนิยมในยุคปัจจบัุน โดยทางแบรนด์จะทําการคัดสรร
วัตถุดิบจากแหล่งที่มีคุณภาพและกระบวนการตัดเย็บตัวสินค้าให้เปรียบเสมือนการตัดเย็บในสมัยก่อน  

ทางแบรนด์จะมุ่งเน้นคุณภาพและมาตรฐานของตัวสินค้าหรือผลิตภัณฑ์เป็นหลักเพ่ือเป็นการ
สร้างความมั่นใจว่าสินค้าที่ส่งให้กับลูกค้า มคีวามคล้ายคล้ายกับตัวสินค้าที่ลูกค้าได้เห็นตามเว็บเพจ
จริงหรือลูกค้ามาหน้าร้านก็จะมั่นใจกับตัวสนิค้าและประทบัใจกับเน้ือผ้าการตัดเย็บของสินค้าในแต่ละ
ช้ิน 
 
1.6 สถานที่ต้ัง 

ตลาดนัดจตุจักร  587/10 ถนน กําแพงเพชร 2 แขวงจตุจักร เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 
10900 (โครงการ 2 ซอย 3) 

Website: Alte Kleidung/facebook.com 
โทรศัพท์ : 0873337307 (เจ้าของร้าน) 
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เปิดบริการ : เสาร์-อาทิตย์  เวลา 7:00 น. – 20:00 น. 
 
ภาพที่ 1.1 : แผนที่ของสถานที่ต้ัง 
 

 
 
สาเหตุที่เลือกที่ต้ังเป็นสถานประกอบการเพราะว่าเป็นแหล่งแฟช่ันที่หลายหลากที่คนไทย

รู้จักและอยู่ในใจกลางเมืองสามารถขนส่งสนิค้าและกระจายสินค้าได้เร็ว 
 
 
 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิในการวัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูลทีน่ําไปใช ้
 เน่ืองจากธุรกิจร้าน Alte Kleidung เป็นธุรกิจในระบบร้านค้าปลีก การศึกษาข้อมูลจะจดัขึ้น
เพ่ือศึกษาหาแรงจูงใจปรับแผนการตลาดให้มีความสอดคลอ้งสมบูรณ์กับกลุ่มเป้าหมายได้ดีมากย่ิงขึ้น 
โดยข้อมูลที่จะนําไปใช้มี ดังต่อไปนี้ 

- ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ให้ข้อมูล 
- วิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาด 
- แผนการตลาด 
- ผลสรุปจากการทําการสํารวจ 
ร้าน Alte Kleidung ได้ทําการสํารวจพฤติกรรมของผู้บริโภค ผ่านทาง กลุ่มผู้ที่ช่ืนชอบสินค้า

วินเทจ ใน Facebook สาเหตุที่เลือกทําการสํารวจผ่านทางออนไลน์ เพราะกลุ่มเป้าหมายน่ันส่วน
ใหญ่เป็นผู้บริโภคที่ใช้การสื่อสารทางอินเตอร์เน็ต โซเซียลเป็นส่วนใหญ ่และไมม่ีเวลาไปเลือกซื้อสินค้า
ที่หน้าร้านด้วยตัวเอง 

การทําแบบสํารวจนั่นจะจําแนกชุดคําถามเป็นคําถามแบบปลายเปิดและคําถามปลายปิด 
เพ่ือให้ผู้ทําแบบสํารวจได้ตรงจุดประสงค์ได้ดีย่ิงขึ้นและผู้ทาํการสํารวจนั่นได้ตอบแบบสอบถามได้ตรง
ใจกับตัวเองได้มากที่สุดโดยไม่เกิดความกดดันในการตอบแบบสอบถาม โดยแบ่งคําถามออกเป็น
หมวดหมู่ ดังน้ี 
 
2.2 ประชากรศาสตร ์

-  วัยรุ่น 15-24 ปี สัดส่วน 11.5 เปอร์เซ็น ของประชากรท้ังหมด 13,875,000 คน 
- วัยทํางาน 25-49 ปี สัดส่วน 35 เปอร์เซ็น ของประชากรทั้งหมด 42,989,000 คน  
- วัยกลางคน 50-64 ปี สัดส่วน 19.7 เปอร์เซ็น ของประชากรทั้งหมด 18,263,000 คน  
วิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคผู้ที่ให้ข้อมูลส่วนใหญ ่
เพศ หญิงหรือชาย ที่ช่ืนชอบเสื้อผ้าวินเทจ  
รายได้ 

              -  รายได้น้อย (มีรายได้ต้ังแต่ 9,000 – 10,000 บาท ต่อเดือน) 
              -  รายได้ปานกลาง (มีรายได้ต้ังแต่  15,000 – 20,000บาท ต่อเดือน) 
              -  รายได้สูง (มรีายได้ต้ังแต่  30,000 บาทข้ึนไป) 
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จํานวนผู้ที่ให้ขอ้มูลในการสํารวจ  150 คน 
พฤติกรรมการข้อผู้บริโภคเก่ียวกับแนวเสื้อผ้าวินเทจ 
จิตวิทยา 

                - ชอบแต่งตัวแบบทางการ 
              - ชอบแต่งตัวไม่เป็นทางการ ตามแฟช่ัน สไตล์เสื้อผ้าวินเทจ 

ภูมิศาสตร ์
  - อาศัยอยู่ในประเทศไทย 
  - ระบบอินเตอร์เน็ทเข้าถึงพ้ินที่  
  - ใช้ Fecebook, Line และ Instragram บ่อยคร้ัง  
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์ทางการตลาดผา่นสื่อออนไลน์ B2C 

การตลาดออนไลน์สําหรับ B2C (Business to Consumer) หรือองค์กรขายให้กับผู้บริโภค
โดยตรง ซึ่งการทําการตลาดออนไลน์สําหรับธุรกิจประเภท B2C น้ี ปัจจบัุนมีข้อได้เปรียบอย่าง
มากมาย เน่ืองจากเราสามารถใช้สื่อออนไลน์สื่อสารกับผู้บริโภคได้โดยตรงผ่าน Social Media ของ
แบรนด์ เพ่ือประกาศ พูดคุย และรับฟังผู้บรโิภค เพ่ือที่แบรนด์จะได้หาวิธีตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด 

2.3.1 กลยุทธ์ที่ 1 เข้าใจและเข้าถึงกลุ่มผูช้มเป็นอย่างดี 
ก่อนที่จะสื่อสารกับกลุ่มผู้ชมที่เป็นกลุ่มเป้าหมายน้ัน จําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องศึกษาและทํา

ความเข้าใจเก่ียวกับกลุ่มว่าที่ลูกค้าของเรา โดยในข้ันแรกคณุจะต้องทํา Buyer Persona เพ่ือให้
ทีมงานทราบว่าใครคือกลุ่มเป้าหมายที่แทจ้ริง โดยเร่ิมจากการค้นหาข้อมูลเบ้ืองต้น เช่น เพศ อายุ ที่
อยู่อาศัย การศึกษา ที่ทํางาน และความชอบ เป็นต้น 

จากน้ันให้คุณเริ่มต้นที่การต้ังคําถามว่า พวกเขาเหล่าน้ันมีพฤติกรรมอย่างไรเก่ียวกับ
อุตสาหกรรมทีท่่านทําอยู่ เช่น 

� อะไรคือสิ่งที่พวกเขาสนใจ? 
� อะไรคือสิ่งที่พวกเขากําลังค้นหา? 
� ปัญหาของพวกเขาคืออะไร? 
� มีอะไรที่จะสามารถช่วยแก้ไขปัญหาของคนเหล่าน้ันได้บ้าง? 
� ปกติแล้วพวกเขาเหล่าน้ันค้นหาข้อมูลจากแหล่งใด? 
� อะไรบ้างที่มีคุณค่าต่อกลุ่มคนเหล่าน้ี? 
� สินค้าหรือบริการท่ีพวกเขาใช้ในปัจจุบันมีอะไรบ้าง? 
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ขั้นต่อมาคือช่องการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค โดยใช้ช่องทางต่าง ๆ ดังน้ี 
� Owned Media คือ สื่อของเราเอง ไม่ว่าจะเป็นเว็บไซต์, แฟนเพจ Facebook, 

LINE@, Youtube Channel หรือ Instagram ที่เป็นของแบรนด์เราและอยู่ในการควบคุมของเรา 
เป็นต้น 

� Earned Media คือ สิ่งทีผู่้คนพูดถึงเราบนโลกออนไลน์ ยกตัวอย่างเช่น การกดไลค์ 
แชร์ คอมเม้นท์ การอ้างอิงจากเว็บไซต์อ่ืน ๆ การรีวิวจากลูกค้า เป็นต้น 

� Paid Media คือ สื่อและช่องทางการโปรโมทแบรนด์ ที่จะต้องจ่ายเงินเพ่ือลง
โฆษณา ประชาสัมพันธ์ เช่น โฆษณา Facebook, โฆษณา Google Adwords หรือผา่นทาง 
Influencer ทีม่ีผู้ติดตามตรงกันกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของเรา 

2.3.2 กลยุทธ์ที่ 2 สร้างแบรนด์เป็นของตนเอง 
ในปัจจุบันเจ้าของธุรกิจ จําเป็นที่จะต้องมี Owned Media เป็นของตนเอง เพ่ือเป็นการสร้าง

การจดจํา และนอกจากน้ันยังสามารถช่วยลดต้นทุนในการทําการตลาดออนไลน์ได้เป็นอย่างมากอีก
ด้วย ซึ่ง Social Media ทีแ่นะนําในการเริ่มต้นทําก็คือ Facebook Fanpage เน่ืองจากประเทศไทยมี
ผู้ใช้งาน Facebook จํานวน 41 ล้านยูสเซอร์ (ข้อมลูอัพเดท – พฤษภาคม 2559) ซึ่งสูงติดอันดับ 8 
ของโลก โดยมีอัตราการเติบโตอยู่ที่ 17% และนอกจากน้ัน Facebook ยังสามารถลงโฆษณาได้อย่าง
แม่นยํา ละเอียด และวัดผลได้เป็นอย่างดีอีกด้วย 

จากกรณีตัวอย่างของแบรนด์ เจคิว ปูม้าน่ึง Deliverly ที่สร้างยอดขายมากกว่าร้อยล้านต่อปี
ผ่านโดยอาศัย Facebook Fanpage เป็นหน่ึงในช่องทางหลักในการตลาดและขายสินค้า 

2.3.3 กลยุทธ์ที่ 3 ใช้ประโยชน์จาก Content ที่ผู้ชมสร้างขึ้น 
หมดยุคสมัยของการสื่อสารแบบด้านเดียว หากเปรียบเทียบก่อนหน้าที่อินเตอร์เน็ตจะบูม จะ

เป็นยุคของเจ้าของแบรนด์และผู้ผลิตสินค้า ที่มีหน้าที่ผลิตสินค้าให้จํานวนมาก ๆ แล้วผลักดันออกไปสู่
ผู้บริโภค โดยไม่ได้ฟังเสียงของผู้บริโภคสักเท่าไหร่นัก ส่วนในฝั่งของผู้บริโภคเองน้ันก็ต้องก้มหน้าก้ม
ตาเพ่ือใช้สินค้าที่ทางผู้ผลิตยัดเยียดมาให้แต่ในยุคที่อินเตอร์เน็ตมีการเติบโตอย่างสูง มีผู้ใช้โซเชียล
มีเดียอย่างกว้างขวาง ทุกคนบนโลกออนไลน์ต่างมีพ้ืนที่พูดคุยเป็นของตนเอง ที่สามารถสื่อสารได้
อย่างอิสระ ดังน้ัน สิ่งที่ผู้บริโภคได้แชร์เรื่องราวของแบรนด์ต่าง ๆ แก่เหล่าบรรดาเพ่ือน ๆ ของพวก
เขาบนโซเชียลทีเดียน้ัน มีผลกระทบเกิดขึ้นอย่างมากมาย โดยที่ในหลาย ๆ ครั้งไม่ต้องใช้เม็ดเงินใน
การลงโฆษณาด้วยซ้ําไปดังน้ัน สิ่งที่เจ้าของแบรนด์จะต้องทํา ไม่ใช่การเดาสุ่มเหมือนสมัยก่อน แต่
สามารถฟังได้จากเสียงของผู้บริโภคได้โดยตรง สามารถค้นหาความต้องการ แล้วค่อยผลิตสินค้าหรือ
บริการเพ่ือตอบสนองพวกเขาเหล่าน้ันก็ยังไม่สายสิ่งที่คุณสามารถนําเสียงของผู้ชมไปใช้ประโยชน์ได้
อีกทางหน่ึงก็คือ รีวิวหรือประสบการณ์หลังการใช้สินค้าหรือบริการของคุณ เพ่ือนําไปทําเป็น 
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Testimonial เพ่ืออ้างอิงถึงเสียงของลูกค้าที่เคยอุดหนุนสนิค้าหรือบริการไปแล้ว จะทําให้ผู้คน
ตัดสินใจซื้อสินค้ากับคุณได้ดีย่ิงข้ึน เน่ืองจาก พลังเสียงของเพ่ือนของพวกเขานั้น มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อมากกว่าที่แบรนด์บอกกล่าวพวกเขาด้วยตนเอง 

2.3.4 กลยุทธ์ที่ 4 การตอบสนองต่อความคิดเห็นเชิงลบ 
Social Crisis คือวิกฤตที่อาจเกิดขึ้นได้บนโลกออนไลน์ หากไม่ได้รับการแก้ไขอย่างทันท่วงที 

ซึ่งอาจแบ่งวิกฤตออกเป็นสองรูปแบบ คือ วิกฤตแบบเร่งด่วนที่ต้องได้รับการแก้ไขทันท ีหรือเกิดจาก
ปัญหาเล็กน้อยที่ไม่ได้รับการแก้ไข จนเกิดการลุกลามกลายเป็นวิกฤตในภายหลัง 

ในกรณีทีแ่ก้ไขความคิดเห็นเชิงลบ อย่างไม่ถูกต้อง เช่น เมื่อแบรนด์ได้ปล่อยแคมเปญโฆษณา
ออกไป แล้วพบว่า มีคอมเมน้ท์ในเชิงลบเป็นจํานวนมาก ทางแบรนด์จึงตัดสินใจลบความคิดเห็น
เหล่าน้ันออกไปให้หมด ซึ่งคดิว่าเรื่องก็น่าจะจบ แต่กลับกลายเป็นว่า ทําให้เหตุการณ์รนุแรงย่ิง
กว่าเดิม เพราะเหล่าผู้ชมต่างไม่พอใจเป็นอย่างมากที่แบรนด์ไม่ยอมรับฟังเสียงของพวกเขา กว่าจะ
ออกมาขอโทษอีกทีก็อาจจะสายเกินไปแล้ว 

ดังน้ัน สิ่งที่แบรนด์ควรทําก็คือ รับฟังความคิดเห็นของพวกเขาเหล่าน้ันแล้วออกมาขอโทษ
อย่างเป็นทางการ หรือหากยอมรับได้ก็ให้ทําการลบหรือยกเลิกแคมเปญน้ันในทันที ซึ่งแคมเปญน้ัน 
อาจมีค่าใช้จ่ายพอสมควร แต่ค่าใช้จ่ายในการกู้แบรนด์ใหก้ลับคืนมาดีดังเดิมน้ันสูงกว่า 

ข้อเสียของโลกออนไลน์คือ จะมีทั้งคนที่เห็นด้วยและไม่เห็นด้วย ออกมาแสดงความคิดเห็น
เป็นจํานวนมาก แต่ข้อดีก็คือ หากเกิดข้อผิดพลาด จะทําให้เจ้าของแบรนด์รับรู้ถึงข้อบกพร่องน้ัน แลว้
นํากลับไปปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึ้นอย่างทันท่วงทีในครั้งต่อ ๆ ไป 

2.3.5 กลยุทธ์ที่ 5 สร้างความจงรักภักดีต่อแบรนด์ 
การสร้าง Owned Media เป็นของแบรนด์เองนั้น เปรียบเสมือนช่องทางที่เปิดโอกาสให้ทั้ง

แบรนด์และผูบ้ริโภคสื่อสารกันได้โดยตรง ไม่ว่าจะเป็นช่องทาง Website, Facebook, Youtube, 
Instagram หรือ Line ที่ทางแบรนด์มี Content ที่ดีและเป็นประโยชน์ต่อกลุ่มผู้ชม แต่หากต้องการท่ี
จะให้เหล่าผู้ชมทั่วไป กลายมาเป็นสาวกที่จงรักภักดีต่อแบรนด์แล้วล่ะก ็คุณจําเป็นที่จะต้องสร้าง 
Content พิเศษข้ึนมา เพ่ือให้รับรู้เฉพาะแฟนคลับตัวยงเท่าน้ัน เพราะมันจะทําให้พวกเขาเหล่าน้ัน 
รู้สึกเป็นคนพิเศษกว่าผู้ชมปกติทั่ว ๆ ไป ซึง่สิทธิพิเศษอาจเป็น 

� ข้อมูลที่ยังไม่ได้เปิดเผยต่อสาธารณะชนทั่วไป 
� ข้อมูลสําหรับสมาชิกผู้ที่ลงทะเบียนแล้วเท่าน้ัน 
� สิทธิในการเข้าร่วมกิจกรรมพิเศษเฉพาะแฟนคลับ 
� สิทธิในการรับข้อเสนอพิเศษสําหรับสมาชิก 
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ซึ่งสิทธิพิเศษต่าง ๆ เหล่าน้ี จะช่วยให้เหล่าบรรดาผู้ชมที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของคุณ ติดตาม
แบรนด์ของคุณอย่างสมํ่าเสมอ เพราะไม่อยากที่จะพลาดโอกาสในการรับสิทธิพิเศษเหล่าน้ี และหาก
ผู้บริโภคได้รับประสบการณ์ที่ดีต่อสิทธิพิเศษเหล่าน้ี พวกเขาก็ยินดีที่จะบอกต่อเพ่ือน ๆ ของบนโลก
ออนไลน์ ซึ่งมนัจะทําให้เพ่ิมจํานวนผู้ติดตามแบรนด์ของคุณโดยอัตโนมัติ (“5 กลยุทธ์การทํา”, 2560) 

 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้และการใช้ของผู้บริโภค ทั้งที่เป็นกลุ่มบุคคล กลุม่หรือองค์กร เพ่ือให้
ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิดหรือ
ประสบการณ์ที่จะทําให้ผู้บริโภคพึงพอใจ คําตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ์
ทางการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่าง
เหมาะสม และเพ่ือให้ได้คําตอบ ซึ่งจะช่วยให้นักการตลาดสามารถปรับกลยุทธ์การตลาด ที่สามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมน้ัน คําถามหลักที่ค้นหาลักษณะพฤติกรรม
ผู้บริโภค ในการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผู้ศึกษาได้ศึกษาเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้น ลักษณะของผู้
ซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

ตัวแบบพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Model of Buyer Behavior) น้ันมีมูลเหตุจูงใจที่ทํา
ให้เกิดการตัดสินใจซื้อ มีจุดเริม่ต้นที่ผู้ซื้อได้รบัสิ่งกระตุ้นเข้าสู่ความนึกคิดทําให้เกิดความต้องการ ผู้ซือ้
จะแสวงหาสินค้าและบริการใดมาตอบสนองความต้องการข้ึนอยู่กับลักษณะของผู้ซื้อ และ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซือ้ ขั้นตอนสุดท้ายคือ ทําการตัดสินใจ ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดของ
ตัวแบบดังกล่าวได้ดังน้ี (ชวณีย์ เรียงหา, 2548 หน้า 9) 

- สิ่งกระตุ้น (Stimuli) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นจากภายในร่างกาย (Inside Stimuli) 
และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimuli) ซึ่งผู้ผลติหรือผู้ขายจะต้องให้ความสนใจและจัดการ 
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในสินค้า โดยถือเป็นเหตุจูงใจในการซือ้ (Buying Motive) ซึ่งอาจใช้
เหตุจูงใจซื้อด้านเหตุผลและด้านจิตวิทยาก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอกมี 2 ประเภทคือ 

 1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) เป็นสิง่กระตุ้นที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุมได้และต้องการให้มี ประกอบด้วยสิ่งกระตุ้นทางด้านผลิตภัณฑ์ สิง่กระตุ้นด้านราคา สิ่งกระตุ้น
ด้านการจัดช่องทางการจัดจําหน่าย และสิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการขาย 

 2) สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimuli) เป็นสิ่งกระตุ้นที่อยู่ภายนอกธุรกิจผู้ผลิตหรือ ผู้ขายไม่
สามารถควบคมุได้ ประกอบด้วย สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี 
(Technology) สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Low and Political) และสิ่งกระตุ้นทาง
วัฒนธรรม 
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-  ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristic) ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ 
ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยด้านส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 

2.4.1 ปัจจัยสาํคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
- ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเป็นเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุ่ม

ไว้ด้วยกัน บุคคลจะเรียนรู้วัฒนธรรมภายใต้กระบวนการทางสังคม วัฒนธรรมจะเป็นสิ่งที่กําหนด
ความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล แบ่งออกเป็น 

1. วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Cultural) เป็นส่ิงทีก่ําหนดความต้องการซื้อและพฤติกรรม
การซื้อของบุคคล 

2. วัฒนธรรมกลุ่มย่อยหรือขนบธรรมเนียม (Subculture) มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ 
ศาสนา สีผิว พ้ืนที่ภูมิศาสตร์ที่แตกต่าง ทําให้วัฒนธรรมย่อยแต่ละกลุ่มมพีฤติกรรมการซื้อและบริโภค
สินค้าที่แตกต่างกัน 

  3. ช้ันของสังคม (Social Class) เป็นการจัดลําดับบุคคลในสังคมออกเป็นกลุ่มทีม่ี
ลักษณะคล้ายคลึงกัน จากระดับสูงไประดับตํ่า สิ่งที่นํามาใช้แบ่งช้ันของสังคม คือ อาชีพ ฐานะ รายได้ 
ชาติกําเนิด ตําแหน่งหน้าที่ บุคลิกลักษณะบุคคล การศึกษา ช้ันของสังคมเป็นแนวทางในการแบ่งส่วน
ตลาดและกําหนดเป้าหมาย กําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ รวมท้ังจัดส่วนผสมทางการตลาดให้สามารถ
สนองความต้องการได้ถูกต้อง 

-  ปัจจัยด้านสงัคม (Social Factor) เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งประกอบไปด้วยกลุ่มอ้างอิง (Reference) เป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าไป
เก่ียวข้องด้วย คือ กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท เพ่ือนบ้านและกลุ่ม
ทุติยภูมิ (Secondary Groups) ได้แก่ กลุม่บุคคลช้ันนําในสังคม เพ่ือนร่วมอาชีพ และร่วมสถาบัน 
บุคคลต่าง ๆ ในสังคม กลุม่อ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางด้านการเลือก พฤติกรรมและการ
ดําเนินชีวิต รวมท้ังทัศนคติและแนวความคดิของบุคคล เน่ืองจากบุคคลต้องการให้เป็นที่ยอมรับของ
กลุ่ม 

- ปัจจัยด้านส่วนบุคคล (Personal Factor) ประกอบด้วย 
1. เพศ (Gender) เพศหญิงและเพศชายจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกัน 
2. อายุ (Age) อายุที่แตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกัน 
3. รายได้ (Income) รายได้ของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขา

ตัดสินใจซื้อ ซึง่ผู้ผลิตหรือผู้ขายต้องคํานึงถึงแนวโน้มเศรษฐกิจและรายได้ของบุคคล อันจะนําไปสู่การ
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการขาย 

4. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็น และ
ความต้องการสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน 
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5. การศึกษา (Education) ผูท้ี่มีการศึกษาสงูมักมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์
ที่มีคุณภาพดีมากกว่าผู้มีการศึกษาตํ่า 

6. รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) รูปแบบการดํารงชีวิตที่แตกต่างกันจะมี
ความต้องการสินค้าที่แตกต่างกัน 

- ปัจจัยด้านจติวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพล
จากกระบวนการทางจิตวิทยา ประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติและบุคลิกภาพ
ดังน้ี 

1. การจูงใจ (Motivation) เป็นวิธีการท่ีจะชักนําพฤติกรรมของบุคคลให้ปฏิบัติ
ตามวัตถุประสงค์ พฤติกรรมมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีสิ่งจูงใจ (Motive) หรือมีสิ่งกระตุ้นการจูงใจ มี
วัตถุประสงค์เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ (Needs) โดยอาศัยสิ่งจูงใจหรือสิง่กระตุ้น
ทางการตลาด การที่จะจัดสิ่งกระตุ้นอย่างไรน้ันจําเป็นต้องศึกษาความต้องการของมนุษย์ 

2. การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการที่บุคคลจัดประเภท ตีความและ
รับรู้ข้อมูลที่ได้รับ บุคคลทีถู่กกระตุ้นให้ตัดสินใจปฏิบัติจะมีการรับรู้ที่แตกต่างกัน บุคคลสองคนใน
ภาวะถูกกระตุ้นอย่างเดียวกันและสถานการณ์อย่างเดียวกันจะปฏิบัติต่างกัน เน่ืองจากการรับรู้ที่
ต่างกัน การรับรู้ของบุคคลจึงมีความสําคัญต่อผู้กําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

3. การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ซึ่งเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ของบุคคล การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเมือ่บุคคลได้รับสิง่กระตุ้น (Stimuli) และจะเกิด
การตอบสนอง (Response) สิ่งกระตุ้นน้ัน ซึ่งในการโฆษณาซ้ําแล้วซ้ําอีกถือเป็นสิ่งกระตุ้นให้เกิดการ
เรียนรู้และซื้อสินค้า และใช้สินค้าน้ันเป็นประจํา (เป็นการตอบสนองของผู้บริโภค) 

4. ทัศนคติ (Attitude) เป็นตัวที่ทําให้เกิดการตอบสนองในระหว่างบุคคล
ออกมาแตกต่างกัน ซึ่งหมายถึง ความโน้มเอียงที่เกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นไป
ในทิศทางที่สม่าํเสมอ ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อ
ทัศนคติ และความเช่ือเป็นพลังโดยตรงที่ส่งผลกระทบถึงการรับรู้ของผู้บริโภค พฤติกรรมในการซื้อ 
และการรับรู้ของบุคคลโดยการเลือกกลั่นกรองเอาตัวกระตุ้นใด ๆ ที่ไม่ขดัแย้งกับทัศคติที่มีอยู่ของ
บุคคลนอกจากน้ียังสามารถบิดเบือนการรับรู้ข่าวสารและส่งผลกระทบต่อระดับความทรงจําของ
บุคคล 

5. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นโครงสร้างทางจิตวิทยาที่มีความซับซ้อน
เก่ียวกับเร่ืองของความเข้าใจตนเองของบุคคล คุณลักษณะท่าทางและบทบาท บุคลิกภาพ หมายถึง 
ผลรวมของแบบแผนของคุณลักษณะของแต่ละบุคคลที่ทาํให้มีลักษณะเฉพาะ 

6. ความเข้าใจตนเอง (The Self-concept) เป็นปัจจัยหน่ึงที่กําหนดพฤติกรรม
ของบุคคล ได้มีนักจิตวิทยาบางคนได้แยกความแตกต่างระหว่างความเข้าใจตนเองที่แท้จริง (Actual 
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Self-concept) คือ วิธีที่บุคคลเข้าใจเก่ียวกบัตนเอง และความเข้าใจตนเองที่เป็นอุดมคติ (Ideal 
Self-concept) คือ วิธีการทีบุ่คคลต้องการให้ตนเองถูกมองหรือปรารถนาให้ตนเองเข้าใจเก่ียวกับตน
ในแบบใด ซึ่งทําให้นักการตลาดสามารถคาดเดาได้ว่า อะไรคือเป้าหมายของผู้บริโภค 
 
2.5 กระบวนการตัดสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 

การตัดสินใจซือ้สินค้าหรือบริการอย่างใดอย่างหน่ึงของผู้บริโภค มีขั้นตอนในการตัดสินใจ
แบ่งออกได้เป็น 5 ขั้นตอน ซึง่สรุปได้ดังนี้ (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2543 หน้า 88) 
 
ภาพที่ 2.1 : กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 

 
                        

1) พฤติกรรมก่อนการซื้อ (Repurchase Behavior) เป็นขัน้แรกในกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ ซึง่ผู้บริโภคจะถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการโดยตัวของผู้บริโภคเองหรือโดยปัจจัย
ภายนอก เช่น พนักงานขาย หรือสื่อโฆษณาต่าง ๆ ในขั้นน้ีผู้บริโภคจะมองว่าสินค้าหรือบริการน้ันมี
ความจําเป็นสําหรับตนหรือไม่ 

2) การแสวงหาทางเลือก (Search for Alternative) ในขั้นน้ีผู้บริโภคจะแสวงหา
ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าที่ตนเองต้องการ โดยจะพิจารณาเก่ียวกับ รูปลักษณ์ของสินค้า ประสิทธิภาพใน
การทํางาน ราคา และความเช่ือถือที่มีต่อผู้ขาย การใช้เวลาในการหาขอ้มูลมากน้อยเท่าใดขึ้นอยู่กับ
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ประสบการณ์ของผู้บริโภคแต่ละคน กลยุทธ์ที่นักการตลาดใช้ก็คือพยายามให้ข้อมูลเกีย่วกับสินค้าของ
ตน 

3) การแสวงหาทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผู้บริโภคจะทําการ
เปรียบเทียบคุณสมบัติของสนิค้า ถ้าเป็นสินค้าที่มีราคาสงูผู้บริโภคจะใช้เวลาในการการตัดสินใจนาน 
ผู้บริโภคท่ีมีการศึกษาสูงหรือมีรายได้สูงมักจะหาข้อมูลเพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจมากกว่าผู้ที่มี
ความรู้ตํ่า เกณฑ์ในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคแต่ละคนจะแตกต่างกัน 

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในทางการตลาดจะศึกษาว่าผู้บริโภคมี
พฤติกรรมการซื้อเป็นอย่างไร การเลือกซื้อมกีลไกอย่างไรบ้าง เช่น การตัดสินใจเลือกซือ้ตัวผลิตภัณฑ์ 
ตรายี่ห้อ ราคา ร้านค้าที่จะซือ้ ปริมาณท่ีจะซื้อ เป็นต้น 

5) การประเมนิผลหลังการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลังจากทีผู่้บริโภคซื้อ
สินค้าไปแล้ว ผู้บริโภคก็จะทําการประเมินว่าผลิตภัณฑ์ที่ซือ้สามารถสนองความต้องการได้หรือไม่ 
หากพอใจก็จะกลับไปซื้ออีก หากไม่พอใจก็ไม่กลับไปซื้อสนิค้าน้ันอีก 
 
2.6 ผลสรุปจากการทําการสํารวจ 

เครื่องมือทีใ่ชใ้นการเก็บข้อมูล 
การทําแบบสํารวจนั่นจะจําแนกชุดคําถามเป็นคําถามแบบปลายเปิดและคําถามปลายปิด 

เพ่ือให้ผู้ทําแบบสํารวจได้ตรงจุดประสงค์ได้ดีย่ิงข้ึนและผู้ทาํการสํารวจนั่นได้ตอบแบบสอบถามได้ตรง
ใจกับตัวเองได้มากที่สุดโดยไม่เกิดความกดดันในการตอบแบบสอบถาม โดยแบ่งคําถามออกเป็น
หมวดหมู่ โดยจําแนกแบบในการทําแบบสอบถามออกเป็น 2 ส่วน 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับการซื้อเสื้อผ้าแนววินเทจออนไลน์ 
โดยกําหนด จํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 150 คน  โดยจําแนกออกเป็นดังน้ี 
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ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมศาสตร ์
 
ภาพที่ 2.2 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละด้านเพศ 
 

 
- ชายเฉล่ีย ร้อยละ 86.8 % หรือคิดได้จํานวน 132 คน  
- หญิงเฉลี่ย รอ้ยละ 13.2% หรือคิดได้จํานวน 20 คน 
โดยเฉล่ียแล้วกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็น เพศชาย  132 คน 

 
ภาพที่ 2.3 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละด้านอายุ 
 

 
-    ตํ่ากว่า 18 ปี 5.3% หรือคิดได้จํานวน 8 คน 
-  18 – 25 ปี 38.8% หรือคิดได้จํานวน 59 คน 
- 26 – 30 ปี 37.5% หรือคิดได้จํานวน 57 คน 
- 31 – 40 ปี 11.8% หรือคิดได้จํานวน 18 คน 
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- 40 ปีขึ้นไป 6.6% หรือคิดได้จํานวน 10 คน  
โดยส่วนใหญ่ช่วงอายุของกลุ่มลูกค้าอยู่ในช่วงวัย  18 – 25 ปี 38.8% หรือคิดได้จํานวน 59 

คน  
 
ภาพที่ 2.4 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละด้านอาชีพ 
 

 
 

- ธุรกิจส่วนตัว  34.2%  หรือคดิได้จํานวน 52 คน 
- พนักงานเอกชน/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  32.2% หรือคิดได้จํานวน 49 คน 
- นักเรียน/นักศึกษา  25.7% หรือคิดได้จํานวน 39 คน 
- รับราชการ  5.9% หรือคิดได้จํานวน 9 คน 

โดยเฉล่ียส่วนใหญ่กลุม่ลูกค้าเป็นธุรกิจส่วนตัว  34.2% หรอืคิดได้จํานวน 52 คน 
 
ภาพที่ 2.5 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 
 
 



16 

- 15,000 – 20,000 บาท  28.3%  หรือคิดได้จํานวน 43 คน 
- 20,000 – 25,000  บาท  27% หรือคิดได้จํานวน 41 คน 
- 30,000 บาทข้ึนไป  27% หรอืคิดได้จํานวน 41 คน 
- ตํ่ากว่า 15,000 บาท  17.8% หรือคิดได้จํานวน 27 คน 
โดยเฉล่ียรายได้ของลูกค้าอยู่ในช่วง15, 000 – 20,000 บาท 28.3% หรอืคิดได้จํานวน 43 

คน 
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับการซื้อเสื้อผ้าแนววินเทจออนไลน ์

 
ภาพที่ 2.6 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละกลุม่ที่เคยซื้อเสื้อผ้าแนววินเทจออนไลน์บ่อยคร้ังแค่ไหน 
 

 
 

- ซื้อเป็นบางคร้ัง 2 – 3 ครั้งต่อเดือน   49.3%  หรือคิดได้จํานวน 75 คน 
- ซื้อเป็นประจํา 2 – 3 ครั้งต่อสัปดาห์  26.3%  หรือคิดได้จํานวน 40 คน 
- ปีละครั้ง  14.5% หรือคิดได้จํานวน 22 คน 
- ไม่เคยซื้อเลย  9.9% หรือคิดได้จํานวน 15 คน 
โดยเฉล่ียแล้วกลุ่มลูกค้าซื้อสินค้าเป็นบางคร้ัง 2 – 3 ครั้งต่อเดือน  
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ภาพที่ 2.7 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละกลุม่ที่เคยซื้อเสื้อผ้าแนววินเทจออนไลน์เพราะเหตุผลใด 
 

 
 

- มีรูปแบบของเสื้อผ้าที่หลากหลาย  45.4% หรือคิดได้จํานวน 64 คน 
- สะดวกในการซื้อสินค้า  26.2%  หรือคิดได้จํานวน 37 คน 
- คุณภาพดี  24.1% หรือคิดได้จํานวน 34 คน 
โดยเฉล่ียกลุ่มลูกค้ามีรูปแบบของเสื้อผ้าที่หลากหลาย  45.4% หรือคิดได้จํานวน 64 คน 

 
ภาพที่ 2.8 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละกลุม่ที่เคยเลือกซือ้เสื้อผ้าออนไลน์เมื่อใด 
 

 
 

- เมื่อมีการลงเสือ้ผ้าในร้านใหม่ 52.8% หรือคิดได้จํานวน 75 คน 
- เมื่อต้องการใส่เสื้อผ้าแต่ไม่มีโอกาสไปหน้าร้าน 31% หรือคิดได้จํานวน 44 คน 
- เมื่อมีการลดราคาสินค้า 12% หรือคิดได้จํานวน 17 คน 
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- มีการตอบแบบสอบถามแบบปลายเปิดเพ่ือเป็นการเปิดให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้
ตอบความต้องการ อีก 3.5% หรือคิดได้จํานวน 5 คน 

โดยสรุปแล้วสว่นให้เลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ เมื่อมีการลงสนิค้าเสื้อผ้าในรา้นแบบใหม่ จาํนวน 
75 คน 
 
ภาพที่ 2.9 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละกลุม่ที่เลือกซื้อสินค้าออนไลน์รูปแบบใดในร้านมากท่ีสุด 
 

 
 
โดยส่วนใหญ่ลกูค้าเลือกซื้อสนิค้าภายในร้าน เป็นจําพวก เสื้อ T-Shirt,Hawaii และเสื้อ 

Jacket 
 
ภาพที่ 2.10 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละของกลุ่มที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ของคุณ

มากที่สุด 
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- ตัวเอง 62.2%  หรือคิดได้จํานวน 89 คน 
- บุคคลที่มีช่ือเสยีง  21.7%  หรือคิดได้จํานวน 31 คน 
- เพ่ือน 16.1%  หรือคิดได้จํานวน 23 คน 
โดยเฉล่ียแล้วผูท้ี่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อเสือ้ผ้าของลูกค้าส่วนใหญม่าจากตัวลูกค้าเป็นคน

ตัดสินใจในการเลือกซื้อ สินค้า 
 
ภาพที่ 2.11 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละของกลุ่มการเลอืกซื้อเสื้อผ้าไซด์ต่าง ๆ 
 

 
 

- S  32-26-36  11.1%  หรือคดิได้จํานวน 16 คน 
- M 34-28-38  45.8% หรือคดิได้จํานวน 66 คน 
- L 36-30-40  29.2% หรือคดิได้จํานวน 42 คน 
- XL 38-26-36  13.9%  หรือคิดได้จํานวน 20 คน 
โดยส่วนใหญ่กลุ่มลูกค้าใส่ Size M 34-28-38 จํานวน 66 คน 
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ภาพที่ 2.12 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละของกลุ่มการเลอืกซื้อเสื้อผ้าราคาต่าง ๆ 
 

 
 

- 500 – 3,000 บาท  62.2% หรือคิดได้จํานวน 89 คน 
- 3,000 – 5,000 บาท  24.5% หรือคิดได้จํานวน 35 คน 
- ตํ่ากว่า 500 บาท  9.8%  หรอืคิดได้จํานวน 14 คน 
- มากกว่า 5,000 บาท  3.5% หรือคิดได้จํานวน 5 คน 
โดยเฉล่ียแล้วลกูค้าจะซื้อสินคา้ในราคาอยู่ที่ 500 -3, 000 บาท  

 
ภาพที่ 2.13 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละของสถานท่ีที่สว่นใหญ่ท่านเลอืกซื้อเสื้อผ้า 
 

 
 

โดยส่วนใหญ่กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เลือกซื้อสนิค้าผ่านทางออนไลน์ Website, Facebook, 
Instargram 
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ภาพที่ 2.14 : แสดงจํานวนค่าเฉลี่ยร้อยละของสไตล์การแต่งตัวของคุณลูกค้า 
 

 
 
โดยส่วนใหญ่กลุ่มลูกค้าจะเลอืกสไตล์การแต่งตัวให้ดูเรียบง่าย สบาย แต่ดูดี ดูสะอาด ร้อยละ 

71.5% และเน้นสไตล์สินค้าทีแ่ปลกหายากอีก 56.9% 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช้ SWOT Analysis  

การวิเคราะห์ SWOT เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ซึ่งช่วยให้ผู้บริหารกําหนดจุด
แข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอกตลอดจน
ผล กระทบต่อการทํางานขององค์กร SWOT มาจากตัวย่อภาษาอังกฤษ 4 ตัวดังนี้  

S มาจาก Strengths  
หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน ความสามารถและสถานการณ์   

ภายในองค์กรที่เป็นบวก องค์กรนํามาใช้เป็นประโยชน์ในการทํางานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ หรือการ
ดําเนินงานภายในที่องค์กรทาํได้ดีเป็นข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้าน
การเงิน จุดแข็งด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคล องค์กรจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งใน
การกําหนดกลยุทธการตลาด  

W มาจาก Weaknesses  
หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน สถานการณ์ภายในองค์กรที่เป็น

ลบและด้อยความสามารถ ซึ่งองค์กรไม่สามารถนํามาใช้เป็นประโยชน์ในการทํางานเพ่ือบรรลุ
วัตถุประสงค์หรือ การดําเนินงานภายในที่องค์กรทําได้ไม่ดีเป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหาน้ัน  

O มาจาก Opportunities  
หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอกปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกท่ีเอ้ืออํานวยให้

การทํางานขององค์กรบรรลุวัตถุประสงค์หรือหมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นประโยชน์ต่อการ
ดําเนินการขององค์กร เป็นผลจากการท่ีสภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริม
การ ทํางานขององค์กรโอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสน้ันเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อม
ภายนอกแต่ จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหา
โอกาสอยู่เสมอและใช้ประโยชน์จากโอกาสน้ัน  

T มาจาก Threats  
หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก ปัจจัยและสถานการณ์ภายนอกท่ีขัดขวางการ

ทํางานขององค์กรไม่ให้บรรลุวัตถุประสงค์หรือหมายถึงสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นปัญหาต่อองค์กร
บาง  ครั้งการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเป็นสิ่งที่ทําได้ยาก เพราะทั้งสองสิ่งน้ีสามารถเปลี่ยนแปลงไป 
ซึ่งการ เปลี่ยนแปลงอาจทําให้สถานการณ์ที่เคยเป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรคได้และในทาง
กลับกันน้ันถึง จะมีอุปสรรคแต่อาจกลับกลายเป็นโอกาสได้เช่นกัน 
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 ด้วยเหตุน้ีองค์กรมีความจําเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องปรับเปลี่ยน    กลยุทธ์ของตนให้ทันต่อการ
เปลี่ยนแปลงของสถานการณ์แวดล้อม เป็นข้อจํากัดที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจ
จําเป็นต้องปรับ กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัดอุปสรรคต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น 

 
ตารางที่ 3.1 : แสดงการวิเคราะห์ SWOT Analysis  
 

SWOT Analysis 
 
สภาพแวดล้อมภายใน 

Strength (S) 
จุดแข็ง  จุดเด่น 
ข้อได้เปรียบ 

Weakness (W) 
จุดอ่อน 
ข้อเสียเปรียบ 

 
สภาพแวดล้อมภายนอก 

Opportunity (O) 
โอกาส สิ่งเก้ือกูล 
ที่จะดําเนินกิจกรรม 

Threats (T) 
อุปสรรคที่จะทาํให้ 
ดําเนินกิจกรรมไม่สําเร็จ 

 
3.1.1.ประโยชน์ของ SWOT 

- นํา SWOT ไปจัดทําแผนกลยุทธ์เพ่ือพัฒนาองค์กร  
- การทํา SWOT จะช่วยให้ไหวตัวทันสถานการณ์และมีการเตรียมความพร้อมกับการ

เปลี่ยนของ สภาพแวดล้อม บางคร้ังเมื่อโอกาสมาถึงองค์กรจะได้เก็บเก่ียวผลประโยชน์ได้ทันและ
เต็มที่  

- รู้ว่าแนวโน้มจะมีปัญหาอุปสรรคอะไรเกิดขึ้นกับองค์กรเราจะได้มีการเตรียมตัวรับมือ
กับการ ผ่อนผนัสถานการณ์ที่เลวร้ายให้บรรเทาลงได้  

3.1.2 วิธีการทํา SWOT Analysis  
 การทํา SWOT น้ันทีมงานต้องมีความรู้เก่ียวกับโครงสร้างของตัวองค์กรเอง ข้อมูลลูกค้า 

ข้อมูล คูแ่ข่ง ขา่วสารทางเศรษฐกิจทั้งภายในและภายนอกประเทศมาเป็นตัวช่วยในการวิเคราะห์  
SWOT ต้องทาํให้เป็นไปในทางเดียวกันกับ วิสัยทัศน์ พันธกิจ หรือ เป้าหมาย (Vision, 

Mission และ Objective) หรือเข้ากับทรัพยากรในองค์กร และ ความสามารถที่เข้ากับสิ่งที่องค์กร
ถนัดแล้วนําเอา SWOT  มาเป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์องคก์ร โดยเขียน รายการออกมา
ให้น้อย ทีสุ่ด โดยดูข้อมูลจาก Strengths, Weaknesses, Opportunities และ Threats  
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3.1.3 ตัวชี้วัดการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายใน  
การบริหาร : ภาพพจน์ขององค์กรประชาชนยอมรับหรือไม่ ทักษะ และความสามารถ

ของผู้บริหารสามารถ รับมือกับการเปลี่ยนแปลงได้ไหม โครงสร้างขององค์กรสอดคล้องกับบุคลากร 
เทคโนโลยีสภาพแวดล้อม หรอืไม่ สนับสนุนการตัดสินใจทีร่วดเร็วหรือไม่ สามารถประสานงาน
ระหว่างฝ่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ หรือ ไม่ ระบบการวางแผนงาน มาตรฐานและกระบวนการ
ปฏิบัติงาน ระบบการควบคุมปฏิบัติได้สอด คล้องกันหรือไม่  

บุคลากร  : ทศันคติของพนักงาน ความสามารถในการทาํงานประสบการณ์ จํานวน
พนักงาน มีกลไกลที่ม ี  ความเหมาะสมเพ่ือได้มารักษาและพัฒนาทรัพยากรมนุษย์หรอืไม่  

เงินทนุ : แหลง่ที่มาของเงินทุน ต้นทุนของเงินทุน ปริมาณเงิน ระยะเวลาในการใช้คืน 
ระบบบัญชีเพ่ือการคํานวณต้นทุน การกําหนดงบประมาณสอดคล้องกับแผนงานขององค์กรหรือไม่ 
ฐานะการเงินของ องค์กร เพ่ิมพูนรายได้อย่างไร การควบคุมทางการเงินเป็นอย่างไร  

เครื่องจักร/ครภัุณฑ์/สิ่งก่อสร้าง : มีประสทิธิภาพแค่ไหน เหมาะสมกับปริมาณงาน
หรือไม่เคร่ืองมือถูกใช้เต็มที่หรือถูกใช้บางส่วน การดัดแปลงใช้กับงานอ่ืน ค่าใช้จ่ายในการซ่อมบํารุง  

วัตถุดิบ : ปริมาณ ต้นทุนในการดําเนินงาน จํานวนผู้ผลิตและผู้ขาย ระยะเวลาในการ
สั่งซื้อ  

เทคโนโลยี/นวัตกรรม :  เทคโนโลยีทันสมยัหรือล้าสมัย การสร้างมูลค่าเพ่ิม ความ
ได้เปรียบในเชิง เปรียบเทียบการวิจัย และพัฒนา  

 
3.2 การวิเคราะห์ SWOT Analysis แบรนด์เสื้อผ้าแนววินเทจสําหรบัสุภาพบุรุษ (Alte 
Kleidung) 

จุดแข็ง Strength (S) 
1. สินค้าทุกช้ินทางร้านเน้นคุณภาพในการตัดเย็บ พิถีพิถันทุก ๆ ขั้นตอนในการตัดเย็บ 
2. ราคาลูกค้าสามารถจับต้องได้ ราคาไม่แพงจนเกินไป 
3. สินค้าทีท่ําเสื้อผ้าน่ันทางเจ้าของร้านใส่ใจในกระบวนการหาวัตถุดิบทุกช้ิน 
4. เน่ืองจากเจ้าของร้านช่ืนชอบเสื้อผ้าแนววินเทจและศึกษาอยู่ตลอดเวลาจึงมีความรู้

ด้านสินค้าวินเทจและการตัดเย็บ ซึ่งทําให้เข้าใจลูกค้าว่าต้องการอะไร 
 จุดอ่อน Weakness (W) 

1. สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักเน่ืองจากเป็นสินค้าแบรนด์ใหม ่
2. ผลิตจํานวนน้อย จึงทําใหส้ินค้ามีขายแต่ละล็อตน้อย   
3. สินค้าเป็นแบรนด์คนไทยซึง่คนที่เล่นสินคา้จะชอบงานของ ญี่ปุ่นมากกว่า เพราะงาน

เรียบร้อย ใสใ่จดีเทล และ ลายระเอียดต่างๆ 
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4. เน่ืองจากทางร้านเป็นการขายสินค้าแบบออนไลน์ จึงทําให้เป็นอุปสรรคต่อลูกค้าที่อยู่
ต่างจังหวัดไม่เห็นสินค้าจริงจึงทําให้ยากต่อการตัดสินใจเพราะสินค้าบางตัวลูกค้ามีความชอบในสินคา้
แต่เน่ืองด้วยราคาค่อยข้างสูง จึงทําให้พลาดต่อการขายสินค้า 

โอกาส Opportunity (O) 
1. กระแสการแต่งตัวแนว วินเทจ(Vintage) หรือ การแต่งตัวแบบย้อนยุค ช่วงประมาณ

ยุค 90 ซึ่งได้รับความนิยมอย่างมากในปัจจุบัน 
2. เน่ืองจากกระแสการตลาดทางด้านเล็กทรอนิส์เปิดกว้างมากข้ึนและมคีวามนิยมเป็น

จํานวนมาก 
 
3.3 การวิเคราะห์การแขง่ขนั  

เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันประกอบไปด้วยสภาพการแข่งขัน
และ ทีม่าของการแข่งขัน คูแ่ข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่ง
ของสิน ค้าและการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ สภาพ
ของการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน สภาพของการแข่งขัน ธุรกิจเสือ้ผ้าเคร่ืองแต่งกายเป็นธุรกิจ
ยอดฮิตที่ก าลังเป็นที่นิยมในหมู่วัยรุ่นและบุคคลทั่วไปที่ม ีความต้องการท่ีมีแบรนด์เสื้อผ้าเป็นของ
ตัวเอง โดยมีการเริ่มต้นที่เหมอืนกัน คือ เปิดแบรนด์เสื้อผ้าออนไลน์ตามกระแสนิยม เน่ืองจากใช้
ต้นทุนค่อนข้างน้อยแต่คนเห็นค่อนข้างมากจากพฤติกรรมผู้บริโภคยุค ใหม่ที่เปลี่ยน แปลงไปอีกทั้งใน
ปัจจุบันมีห้างสรรพสินค้าเปิดใหม่เกิดขึ้นมากมายรวมไปถึงพ้ืนที่สําหรับ แม่ค้าให้ได้ขายของตามแหล่ง
ธุรกิจใจกลางเมืองมากกว่าสมัยก่อนมาก ซึง่ในอนาคตมีแนวโน้มที่แบรนด์ เสื้อผ้าแฟช่ันเปิดใหม่จะ
เป็นนิยมและได้เข้าไปเป็นหน่ึงในส่วนแบ่งการตลาดในอุตสาหกรรมเคร่ืองแต่ง กายแฟช่ัน เหตุผลที่
กล่าวมาข้างต้นพบว่าการเปิดแบรนด์เสื้อผ้าเป็นสิ่งที่ง่ายและก าลังเป็นทีนิ่ยมส่งผล ให้สภาพการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมแฟช่ันน้ันสูง จากการศึกษาพบว่ามีร้านค้าในอินสตาแกรมและเฟสบุคมากกว่า
หน่ึงพันร้านค้าและยังมีสินค้ามากมายจําหน่ายที่นอกเหนือจากเสื้อผ้า รวมไปถึงแบรนด์เสื้อ ผ้าที่เปิด
ตามศูนย์การค้า เปิดใหม่ย่านธุรกิจ เช่น Terminal 21, Siam Square One หรือ ตลาดนัด ดารา 
และ อีเว้นท์ต่าง ๆ ที่เปิดโอกาสให้แม่ค้าออนไลน์ได้มีพ้ืนทีใ่นการขายของแต่ทั้งน้ีไม่ใช่ว่าการเปิด แบ
รนด์เสื้อผ้าจะสามารถอยู่รอดได้ทุกแบรนด์มีเจ้า ของแบรนด์ที่เปิดขึ้นมามากมายที่เปิดแล้วต้องปิด ตัว
ลงอันเน่ือง มาจากการวางแผนที่ไม่ดีและ ไม่มีการทําการตลาดที่น่าสนใจ แบรนด์ไม่มีเอกลักษณ์จึง 
ทําให้ไม่ประสบความสําเร็จ ซึ่งในปัจจุบันแบรนด์เสื้อผ้าเปิดใหม่เปิดตัวมาด้วยราคาสินค้าที่แพง
เท่ากับ ราคาของแบรนด์ ที่มช่ืีอเสียงที่มีฐานลูกค้ามากมายอยู่แล้ว การเข้าไปเปิดตลาดแข่งกับคู่แข่งที่
มีความ แข็งแรงด้วยราคาที่เท่าเทียมกันอาจจะไม่ใช่ทางเลือกที่ดีที่จะทําให้แบรนด์อยู่รอด 
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3.4 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช้ Five Force Model 
การวิเคราะห์ปัจจัยหรือสภาพการแข่งขันในแต่ละอุตสาหกรรมจะทําใหท้ราบถึงที่มาของ

ความรุนแรงในการแข่งขันและอิทธิพลอันเกิดจากภาวการณ์แข่งขันเหลา่น้ี การวิเคราะห์น้ีมีความ
จําเป็นสําหรับการจัดทํากลยุทธ์ขององค์กร เน่ืองจากผู้บริหารไม่สามารถที่จะจัดทํากลยุทธ์ที่ประสบ
ความสําเร็จ โดยไม่มีความเข้าใจถึงลักษณะที่สําคัญของการแข่งขันได้เลยในการวิเคราะห์สภาวะการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมน้ัน Michael E. Porter ได้เสนอ แนวคิดว่ามีปัจจัยสําคัญห้าประการท่ีส่งผล
ต่อสภาวะในการแข่งขันของแต่ละอุตสาหกรรม หรือที่เราเรียกกันว่า Five-force Model ซึ่งได้
กลายเป็นแนวคิดที่มีประโยชน์อย่างมากในการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม รวมทั้ง
ความรุนแรงของปัจจัยแต่ละประการตามแนวคิดน้ี อุตสาหกรรมคือกลุม่ขององค์กรธุรกิจที่ทําการผลิต
สินค้าหรือบริการท่ีมีลักษณะเหมือนหรือคลา้ยกัน หรือสินค้าและบริการที่สามารถทดแทนกันได้ใน
ลักษณะการทดแทนความต้องการของลูกค้า เช่นเหล็กและพลาสติกที่ใช้ในการประกอบรถยนต์
สามารถทดแทนซึ่งกันและกันได้ ถึงแม้ว่าจะใช้เทคโนโลยีในการผลิตที่แตกต่างกัน แต่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เหมือนกัน การวิเคราะห์สภาวะอุตสาหกรรมจะช่วยในการบ่งช้ี
ถึงโอกาสและข้อจํากัดที่องค์กรธุรกิจจะต้องเผชิญ Michael E. Porter เสนอว่าสภาวะการดําเนินงาน
ขององค์กรธุรกิจขึ้นอยู่กับสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่องค์กรธุรกิจน้ันอยู่ และสภาวะการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึงย่อมข้ึนอยู่กับปัจจัยที่สําคัญ 5 ประการ ความเข้มแข็งของ
ปัจจัยทั้ง 5 ประการน้ีบ่งบอกถึงโอกาสในการได้กําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ ย่ิงปัจจัยเหล่าน้ี
มีความเข้มแขง็มากเท่าใดย่อมส่งผลเสียต่อการข้ึนราคาซึง่นําไปสู่การได้กําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรม
น้ัน ๆ ซึ่งถือเป็นข้อจํากัดของธุรกิจ ในขณะเดียวกันถ้าปัจจัยน้ัน ๆ มีความอ่อนแอย่อมเป็นโอกาสอันดี
ต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ เน่ืองจากธุรกิจสามารถได้กําไรได้มากข้ึน แต่เน่ืองจากสภาวะ
อุตสาหกรรมมกีารพัฒนาอยู่เสมอดังน้ันความเข้มแข็งหรือผลของปัจจัยทัง้ 5 ประการน้ีสามารถที่จะ
เปลี่ยนแปลงได้เสมอ 

ปัจจัยสําคัญทีธุ่รกิจจะต้องทําเพ่ือให้ได้ผลตอบแทนสูงที่สดุ ได้แก่การหาตําแหน่งใน
อุตสาหกรรมทีจ่ะสามารถมีอิทธิพลเหนือปัจจัยทั้ง 5 ประการเพ่ือที่จะหาความได้เปรียบออกมาหรือ
ป้องกันตนเอง ซึ่งลักษณะทีส่าํคัญของปัจจัยทั้ง5ประการประกอบด้วย  

1. Risk of Entry By Potential Competitors (ความเสี่ยงของคูค่้ารายใหม่)  
ข้อจํากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แขง่ขันใหม่คู่แข่งขันใหม่ๆ  ได้แก่องค์กรธุรกิจอ่ืนที่ใน

ขณะนั้นอยู่ภายนอกอุตสาหกรรมแต่มีความสามารถและแนวโน้มที่จะเข้ามาในอุตสาหกรรม 
โดยปรกติแล้วองค์กรธุรกิจเดิมที่อยู่ภายในอุตสาหกรรมจะพยายามป้องกันไม่ให้องค์กรใหม่ๆเข้ามาใน
อุตสาหกรรมเน่ืองจากองค์กรใหม่ๆ  ทีจ่ะเข้ามาในอุตสาหกรรมจะส่งผลกระทบต่อสภาวะในการแงขัน
ในอุตสาหกรรมอันจําเป็นข้อจํากัดที่สําคัญต่อการดําเนินงานและการแข่งขันขององค์กรธุรกิจเดิมใน
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อุตสาหกรรมเน่ืองจากองค์กรใหม่ที่เข้ามาย่อมต้องการส่วนแบ่งตลาด ซึง่เป็นผลเสียต่อองค์กรเดิมที่มี
อยู่แล้วยกเว้นในกรณีที่ตลาดมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว การเข้ามาของธุรกิจใหม่ๆ  กอ่ให้เกิดการ
แข่งขันที่รุนแรงย่ิงข้ึน อาจมีการลดราคาสินค้าและบริการลง โดยในการตัดสินใจเข้าสูอุ้ตสาหกรรม
ขององค์กรธุรกิจใหม่จะขึ้นอยู่กับปัจจัยที่สาํคัญสองประการได้แก่ ต้นทนุในการเข้าสู้อุตสาหกรรมและ
การโต้ตอบจากองค์กรธุรกิจเดิม 

2. Rivalry Among Current Copetitors (คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน)  
ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขันระหว่างองค์กรธุรกิจท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันสภาวะ

การแข่งขันของระหว่างธุรกิจต่าง ๆ จะทวีความรุนแรงขึ้นเมื่อองค์กรธุรกิจหน่ึงมองเห็นช่องทางในการ
ได้กําไรมากขึ้น หรือถูกคุกคามากการกระทําขององค์กรธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกัน เช่น การลด
ราคา การต่อสู้ทางด้านการตลาด การแนะนําสินค้าใหม่เข้าสู่ตลาด หรอื การเพ่ิมการให้บริการหลัง
การขายแก่ลูกค้า ถ้าสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมไมรุ่นแรง โอกาสที่องค์กรธุรกิจต่าง ๆ จะขึ้น
ราคาสินค้าและบริการ เพ่ือให้ได้มาซึ่งกําไรที่มากข้ึนก็จะมีมาก 

3. Threat of Substitute Poduct (สินค้าทดแทน)  
การมีสินค้าหรอืบริการที่สามารถทดแทนกนัได้ธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมีการแข่งขัน

กับธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนทีผ่ลิตสินค้าทีม่ลีักษณะที่ทดแทนกันได้ ซึ่งอาจเป็นสินค้าคนละชนิดกัน 
แต่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เหมือนกัน การมีสินค้าทดแทนในอุตสาหกรรมอ่ืน
ย่อมก่อให้เกิดข้อจํากัดในการต้ังราคาสินค้าไม่ให้สูงเกินไปเน่ืองจากลูกค้าอาจจะหันไปใช้สินค้าที่
ทดแทนกันได้ และถ้าค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ (Switching Cost) ตํ่า ปัจจัยในด้านการใช้
สินค้าทดแทนก็จะมีผลต่ออุตสาหกรรมมากขึ้น เช่น ชาอาจเป็นสินค้าทดแทนของกาแฟ ถ้ากาแฟมี
ราคาสูงข้ึนมากลูกค้าอาจจะเปลี่ยนหันมาด่ืมชาแทน ธุรกจิที่สามารถผลติสินค้าที่ไม่มีสนิค้าทดแทนได้
ยอมมีผลตอบแทนทีสู่งเน่ืองจากสามารถต้ังราคาของสินค้าได้สูงโดยท่ีไม่ต้องกลัวสินค้าทดแทน ถ้า
อุตสาหกรรมใดมีสินค้าทดแทนได้ง่าย ย่อมไม่สามารถหากําไรได้มากเน่ืองจากลูกค้าจะหันไปใช้สินค้า
ทดแทนแทน 

4. Bargaining Power of Buyers (อํานาจต่อรองผู้ซื้อ/ลูกคา้) 
 อํานาจต่อรองของผู้ซื้อผู้ซื้อจะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม ถ้าผู้ซื้อมีอํานาจต่อรองหรือมี

อิทธิพลต่อการกําหนดราคาของสินค้าและบริการให้ตํ่า หรอืมีอิทธิพลในการต่อรองให้องค์กรธุรกิจ
เพ่ิมคุณภาพของสินค้าและบริการให้มากข้ึน ซึ่งส่งผลต่อองค์กรธุรกิจในแง่ต้นทุนการดําเนินงานที่
สูงข้ึนในขณะที่ผู้ซื้อที่ไม่มีความเข้มแข็งหรอืไม่มีอํานาจต่อรองย่อมเปิดโอกาสให้องค์กรธุรกิจใน
อุตสาหกรรมสามารถข้ึนราคาสินค้าได้โดยง่าย การที่ผู้ซื้อจะมีอํานาจมากหรือน้อยย่อมขึ้นอยู่กับ
อํานาจต่อรองที่ผู้ซื้อมีต่อองค์กรธุรกิจในอุตสาหกรรม 
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5. Bargaining Power of Supplier (อํานาจต่อรองผูผ้ลิต)  
อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบผู้ขายวัตถุดิบจะมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรมเนื่องจากสามารถ

กําหนดให้สินคา้มีราคาสูงหรือตํ่าได้หรือเพ่ิมหรือลดคุณภาพของสินค้าได้ ซึ่งส่งผลต่อต้นทุนและกําไร
ขององค์กรธุรกิจ ในกรณีที่ผูข้ายมีความอ่อนแอหรือมีอํานาจในการต่อรองตํ่าย่อมถูกผู้ซื้อกดราคา 
และเรียกร้องสนิค้าที่มีคุณภาพที่สูงข้ึนได้ (พักตร์ผจง วัฒนสินธ์ุ และพส ุเดชะรินทร์, 2542, หน้า 
125) 
 
ภาพที่ 3.1 : แนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใช้ Five Force Model 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

3.5 การวิเคราะห์ Five force Model แบรนด์เสื้อผ้าแนววินเทจสาํหรับสุภาพบุรุษ (Alte 
Kleidung) 

3.5.1 Rivalry Among Current Competitor  คู่แข่งในตลาดอุตสาหกรรมเดียวกัน 
เน่ืองจาก ร้านค้าที่ขายเสื้อผา้แนววินเทจ จะมีจํานวนไม่มากเท่าไหร่ ซึ่งกระแสการแต่งตัว

เสื้อผ้าวินเทจ อยู่ในช่วงกําลังได้รับความนิยม หรือ อยู่ในช่วงเร่ิมต้นของแฟช่ัน ทําให้มีคูแ่ข่งรายเก่า
น้อยราย ซึ่งถอืเป็นโอกาสที่ดีของร้านในการสร้างพ้ืนฐาน และ ฐานลูกค้าเพ่ือให้ได้เปรียบคู่แข่ง 

จากการสํารวจพบว่าธุรกิจเสื้อผ้าแนววินเทจ มีคูแ่ข่งเพียง 1 ราย คือร้าน Pronto เป็นแบ
รนด์ที่มีผู้คนรู้จักในกลุม่วัยรุ่น วัยทํางาน ขายสินค้า ตามห้างสรรพสินคา้และเป็นแบรนด์คนไทยที่ มี
วิธีการตัดเย็บ เพ่ือคนไทย แต่ราคาตลาดของร้าน Pronto น่ันมีราคาคอ่นข้างสูง ซึ่งทางร้านจะเน้น
ขายราคาที่ลูกค้าสามารถจับต้องได้ บวกกับที่เน้นคุณภาพในการตัดเย็บ ความพิถีพิถันในการเลือก
วัตถุดิบที่นํามาประกอบเป็นเสื้อผ้าแนววินเทจ 
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ภาพที่ 3.2 : รา้น Pronto คูแ่ข่งในตลาดอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 

 
 
3.5.2 Bargaining Power of  Supplier อํานาจต่อรองผู้ผลิต 
ผู้ขายสินค้าวินเทจ จะมีอํานาจต่อรองผู้ขายน้อยลงเรื่อยๆ เน่ืองจากผู้ค้าปลีกมีจํานวนมากข้ึน

เรื่อยๆ แต่จํานวนผู้ค้าส่งมีจํานวนเท่าเดิม และสินค้าบางช้ินจะเป็นรุ่นมีจํานวนจํากัด ทําให้กลุ่มผู้ขาย
มีข้อได้เปรียบเป็นอย่างมาก และปัจจุบันมพ่ีอค้ามากร้านมากข้ึน แต่ไมม่ีตราแบรนด์สนิค้า   

3.5.3 Bargaining Power of  Buyers อํานาจต่อรองผู้ซื้อ/ลูกค้า 
จากการสํารวจพบว่าอํานาจต่อรองต่อลูกค้ามีอํานาจต่อรองมากสาเหตุอันเน่ืองมาจากมีคู่แข่ง

ในอุตสาหกรรมเดียวกัน ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่งหลักที่ได้เปรียบทั้งช่ือเสียงเป็นที่รู้จักและความน่าเช่ือถือ
หรือ คู่แข่งรองที่เป็นผู้ประกอบการขนาดเล็กๆย่อยๆมากมาย ลูกค้ามีทางเลือกในการซื้อสินค้ามาก
ลูกค้าสามารถเลือกซื้อสินค้าที่เหมาะสมและดีที่สุด กับตัวเองได้ดังน้ันลูกค้าจึงมีอํานาจในการต่อรอง
มาก 

3.5.4 Threat of Substitute Product สินค้าทดแทน  
 กลุ่มสินค้าทดแทนของธุรกิจเก่ียวกับเสื้อผ้าวินเทจ นั้นค่อยข้างน้อย เน่ืองจากกลุ่มแฟชั่น

แบบอ่ืนๆ สไตล์อ่ืนๆ ก็จะไมต่รงตามความต้องการของลูกค้าที่ช่ืนชอบเส้ือผ้าวินเทจ แต่ถ้าจะเป็นสิ่งที่
สามารถทดแทนได้ ก็จะเป็นกลุ่มเสื้อยีนส ์ซึ่งดูแล้วมีสไตล์ทีใ่กล้เคียงกับเสือ้ผ้าวินเทจ เช่น Levi’s ซึ่ง
จะมีความกลิ่นอายบางคอเลคช่ันคล้ายแนวเสื้อผ้าวินเทจ  
 
ภาพที่ 3.3 : รา้น Levi’s สินค้าทดแทน 
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3.5.5 Risk of Entry by Potential Competitors ความเสี่ยงของคู่ค้ารายใหม่ 
เน่ืองจากตอนน้ีอยู่ในช่วงที่กระแสวินเทจกาํลังจะนิยมมากขึ้นเรื่อยๆ ดังนั้น หลังจากนีจ้ะมี

ร้านค้าที่ขายสนิค้าแนวเสื้อผา้วินเทจ มากขึน้เรื่อยๆ ทําใหใ้นอนาคตทางร้านจะมีอุปสรรคต่อการขาย
สินค้ามากย่ิงขึ้น เช่น ร้านเจ้าจันทร์ ซึ่งมีการขายสินค้าคละแบบคละแบรนด์ และมสีินค้าที่ร้านเจ้า
จันทร์ได้ทําการผลิตขึ้นมาด้วยราคาที่ลูกค้าสามารถจับต้องได้ แต่เน่ืองด้วยคุณภาพการตัดเย็บ สินค้า
จึงไม่ได้รับความนิยมจากลูกค้า จึงเป็นโอกาสให้ร้านของ Alte Kleidung 
 
ภาพที่ 3.4 : รา้น เจ้าจันทร์คูแ่ข่งรายใหม ่
 

 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลของธุรกิจBusiness Model Canvas เครื่องมือใหม่ของผูป้ระกอบธุรกิจ 
 
ภาพที่ 4.1 : เครื่องมือการทํา Business Model Canvas 
 

 
 
Business Model Canvas เป็นเคร่ืองมือใหม่สําหรับผู้ประกอบการที่กําลังคิดจะ “ลงทุน” 

เริ่มต้นธุรกิจ หรือปรับปรุงธุรกิจเดิมให้เติบโตมากย่ิงขึ้น เหตุที่ต้องเน้นคําว่า “ลงทุน” เพราะหลายคน
น่าจะคุ้นเคยกับการทํา “Business Model” ที่ไม่ว่าจะก่ีตําราหรือนักธุรกิจกี่คนก็มักจะบอกว่า ก่อน
จะเริ่มต้นธุรกิจที่ดี ควรมี Business Model ที่ชัดเจน เพ่ือลดความเสี่ยงในการทําธุรกิจน้ันๆ และทํา
ให้เรารู้และเขา้ใจภาพรวมของธุรกิจของตัวเองได้มากขึ้นแต่ในทางปฏิบัติแล้ว Business Model ยัง
ไม่สามารถตอบโจทย์ภาพรวมของธุรกิจได้อย่างครบถ้วน Business Model Canvas จึงถูกพัฒนาขึ้น
มาให้เป็นเคร่ืองมือสําเร็จรูป (Template) โดย Alex Osterwalder เพ่ือมาเติมเต็มช่องว่างของโมเดล
ธุรกิจ ช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถมองเห็นภาพรวม (Visualizing) ของธุรกิจได้ครบทุกมิติมากขึ้น 
ช่วยให้ผู้ประกอบการประเมินความเสี่ยงในการลงทุนได้ขึ้น เป็น 

การตอบโจทย์สําคัญของการทําธุรกิจ นั่นคอื ทําอย่างไรให้มี “กําไร” Business Model 
Canvas จึงเปรียบเสมือนแผนลงทุนของผู้ประกอบการด้วย Business Model ที่สมบูรณ์ 
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ภาพที่ 4.2 : ความสําคัญในการทําธุรกิจ 4 หัวข้อ 
 

 
 
 
 
 
 

 

Business Model Canvas จะเร่ิมจากการลงรายละเอียดต่างๆ เพ่ือตอบคําถามสําคัญของ
การทําธุรกิจ 4 ข้อ น่ันคือ ทํา (สินค้า) อะไร, ทํา (ขาย) ให้ใคร, ทําอย่างไร และคุม้ค่าแคไหน (ทาง
การเงิน) ซึ่งเราจะตอบคําถามเหล่าน้ันด้วยหลักการท้ังหมด 9 ข้อ  

4.1.1 คณุคา่สนิค้าหรือบริการ: Value Proposition (VP): เราจะต้องระบุลงไปให้ได้ว่า 
สินค้าหรือบริการของเราน้ันดีอย่างไร หรือสามารถให้อะไรกับลูกค้าได้บ้าง ซึ่งน้ีสําคัญมาก เพราะเป็น
ปัจจัยสําคัญทีจ่ะทําให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ เช่นความแปลกใหม่ของสินคา้, ใช้งานง่าย, 
ช่วยลดต้นทุน, ลดความเสี่ยง ฯลฯ ยกตัวอย่าง ใช้แล้วผิวขาวใส ใช้ได้ทกุสภาพผิวแม้ผวิแพ้ง่าย หรือ
บัตรสมาชิกไม่จํากัดผู้ใช้งาน ใครที่ถือบัตรสมาชิกมาก็สามารถรับส่วนลดได้หมดเป็นต้น 

4.1.2 ทรพัยากรหลัก: Key Resources (KR): ทรัพยากรของบริษัทมีความสําคัญต่อการ
ทําให้แผนธุรกิจสําเร็จ ซึ่งหมายถึงทรัพยากรท่ีมีอยู่แล้ว และจําเป็นต้องมี ไม่ว่าจะเป็นเงินลงทุน หรือ
ว่าเคร่ืองจักร เทคโนโลยีต่างๆ ก็ตาม ซึ่งรวมไปถึงทรัพยากรบุคคลด้วย ยกตัวอย่างสถาบันกวดวิชา 
จําเป็นต้องมีสถานที่สําหรับน่ังเรียน และจําเป็นต้องมีผู้มีความรู้หรือผู้เช่ียวชาญในด้านต่างๆ เป็นต้น 

4.1.3 กิจกรรมหลัก: Key Activities (KA): งานหลักของธุรกิจคืออะไร เช่น การผลติ การ
ให้บริการ การจัดงานเลี้ยง การสร้างเครือข่าย ยกตัวอย่าง ธุรกิจรับจัดโต๊ะจีน กิจกรรมหลักคือจะต้อง
ทําอาหารจํานวนมากเป็นต้น 

4.1.4 พนัธมิตร: Key Partnerships (KP): กิจกรรมหลักบางอย่างเราไม่สามารถทําได้เอง 
หรือมีคนอ่ืนทีท่ําได้ดีกว่า เราจึงต้องหาหุ้นส่วนทางธุรกิจ เพ่ือกระจายความเสี่ยง และเพื่อให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดแก่ธุรกิจ เช่น การจ้าง supplier หรือการหาคนร่วมหุ้นเพ่ือพัฒนาธุรกิจเป็นต้น 

4.1.5 กลุ่มลูกค้า: Customer Segments (CS): เราจะต้องระบุให้ชัดเจนว่ากลุ่มเป้าหมาย
เราเป็นใคร เพราะนี่คือหัวใจสําคัญของการทําธุรกิจ เพราะหากสินค้าที่ทําออกมาไม่ตรง
กลุ่มเป้าหมาย การซื้อขายก็จะไม่เกิดขึ้นแน่นอน ดังน้ันเราจึงต้องวิเคราะห์ให้ดีว่ากลุ่มเป้าหมายของ
เราเป็นใครกันแน่ ต้องแยกให้ออกระหว่าง “ผูซ้ื้อ กับ ผู้ใช้” ยกตัวอย่างผลิตภัณฑ์เด็กที่ผู้ใช้งานคือ
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เด็ก แต่พ่อแม่เป็นคนซื้อ ดังนั้นกลุ่มเป้าหมายของสินค้าเด็กคือพ่อแม่ เราจึงต้องใส่ใจความต้องการ
ของพ่อแม่เป็นหลัก แต่ก็ต้องตอบสนองความต้องการของลูกได้ด้วย 

4.1.6 ช่องทางการเข้าถึง : Channels (CH): ช่องทางไหนที่จะช่วยให้ธุรกิจเข้าถึงลูกค้าได้
บ้าง โดยจะต้องให้ความสําคญัทั้งช่องทางการสื่อสาร และช่องทางการส่งมอบสินค้าไปถึงมือลูกค้า
ด้วย 

4.1.7 ความสมัพันธ์กับลูกคา้: Customer Relationships (CR): ธุรกิจจะต้องสร้างและ
รักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าในแบบไหนบ้าง ซึ่งแต่ละกลุ่มเป้าหมายก็จะมีรูปแบบการรักษา
ความสัมพันธ์ที่แตกต่างกันไป เช่น การมี Call Center ให้ข้อมูลลูกค้าได้ 24 ชม. 

4.1.8 รายได้หลัก: Revenue Streams (RS): หมายถึงรูปแบบของรายได้ที่ธุรกิจจะได้รับ
กลับมา ซึ่งเราจะต้องมองให้ออกว่ารายได้จะเช้ามาด้วยวิธีการใด เช่น ค่าสมาชิก ค่าเช่าสัญญาณ ค่า
สินค้า ค่าบริการ รวมไปถึงค่าโฆษณาด้วย ยกตัวอย่างเว็บไซต์ที่เปิดให้คนเข้าชมได้ฟรี รายได้ที่เข้า
เว็บไซต์จึงมาจากการขายพ้ืนที่โฆษณา 

4.1.9 โครงสร้างต้นทนุ: Cost Structure (CS): ในแต่ละธุรกิจจะมีค่าใช้จ่ายในการ
ประกอบธุรกิจ ซึ่งจะมีทั้งรายจ่ายที่คงที่และไม่คงที่ เช่น คา่นํ้า ค่าไฟ ค่าวัตถุดิบ ค่าเช่าสถานที่ 
รวมถึงค่าใช้จ่ายทางด้านการตลาดด้วยเช่นกัน เมื่อนํารายจ่ายเหล่าน้ีไปลบกับ revenue streams 
ผลลัพธ์ที่ได้คือผลประโยชน์ที่องค์กรจะได้รับกลับมา 
 

4.2 โมเดลของธุรกิจ Business Model Canvas แบรนด์เสื้อผา้แนววินเทจสําหรับสุภาพบรุุษ 
(Alte Kleidung) 
 

ภาพที่ 4.3 :  โมเดลของธุรกิจ Business Model Canvas แบรนด์เสื้อผ้าแนววินเทจสําหรับ
สุภาพบุรุษ (Alte Kleidung) 
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4.3 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล 
4.3.1 คุณค่าสนิค้าหรือบริการ: Value Proposition (VP) 

 ร้าน Alte  Kleidung ได้นําเสนอคุณภาพในการตัดสินใจในการตัดเย็บเสื้อผ้าในแต่ละช้ินให้มี
ความละเอียดประณีต ในการตัดเย็บทุกช้ิน จะทําให้ลกูค้ามั่นใจได้ว่าสินค้าที่ได้รับจากทางร้านมี
คุณภาพและใส่ใจรายละเอียดทุกช้ิน อีกทั้งดีไซน์การตัดเย็บที่ทางเจ้าของร้านได้ทําการศึกษามาเป็น
ระยะเวลานานจะทําให้เสื้อผ้าแต่ละช้ินจะมีกลิ่นอายของความเป็นเสื้อผ้าแนววินเทจ 

4.3.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย: Customer Segments (CS) 
 กลุ่มเป้าหมายหลักของร้าน คือ กลุ่มผู้ชาย วัยทํางาน ที่มีกําลังซื้อสินค้า ช่ืนชอบเสื้อผ้าแนว
วินเทจและสนใจเรื่องราวความเป็นมาของสินค้าในแต่ละช้ิน 

4.3.3 ช่องทางการเข้าถึง: Channels (CH) 
 สําหรับกลุ่มเป้าหมายหลัก สามารถติดต่อสอบถามได้ทาง Facebook Fanpage/ Alte 
Kleidung ซึ่งสามารถสอบถามการจองสินค้าผ่านใต้ Comment ด้านล่างข้อความรูปภาพสินค้า ทาง
ร้านจะทําการจองสินค้าและ Inbox เพ่ือส่งรายละเอียดต่าง ๆ ของสินค้าให้ชัดเจนขึ้นให้กับลูกค้าเมื่อ
ลูกค้าตกลงสินค้าและยอดเงินทางร้านจะทําการส่งรายละเอียดการโอนเงินแล้วเมื่อลูกค้าโอนเงิน
ลูกค้าจะต้องส่งรายละเอียดหลักฐานในการโอน สลิปเงิน พร้อมที่ยูในการจัดส่ง ทางร้านมีการจัดส่ง
สินค้าให้กับทางลูกค้าฟรี หรอืทางลูกค้าจะสอบถามรายละเอียดสินค้าทาง Add LINE@ Alte 
kleidung  
 สําหรับกลุ่มลูกค้ารอง คือ ลูกค้าสามารถติดต่อสอบถามดูรายละเอียดสินค้าทาง Instagram/ 
Alte kleidung ซึ่งการติดต่อลูกค้าจะต้อง Add LINE@ Alte kleidung เพ่ือทําการสอบถาม หรือ 
โทร.087 333 7307 เพ่ือนัดดูสินค้ากับทางหน้าร้านโดยตรง 

4.3.4 ความสมัพันธ์กับลูกคา้: Customer Relationships (CR) 
 สําหรับลูกค้าการเช่ือมความสัมพันธ์ทางร้านจะทําการให้ขอ้มูลประวัติศาสตร์ สอดแทรกลง
ใน Facebook Fanpage/ Alte Kleidung สัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง เพ่ือเป็นการให้ความรู้ความเข้าใจ
สําหรับลูกค้าและมีการตอบ Comment พูดคุยกับลูกค้าทุก Comment 

4.3.5 ทรพัยากรหลัก: Key Resources (KR) 
 สินทรัพย์ขององค์กรคือ ผ้าทีนํ่ามาประกอบเป็นเสื้อผ้าแนววินเทจ เป็นผ้าที่คัดสรรและนําเข้า
มาจากประเทศญี่ปุ่น ฝร่ังเศส อเมริกา และเยอรมัน อีกทั้ง กระดุมมีการนําเข้ามาบางคร้ังบางคราว
เพ่ือเน้นสินค้าที่มีคุณภาพและตอบโจทย์ลูกค้ามากที่สุด 
 
 
 



35 

4.3.6 กิจกรรมหลัก: Key Activities (KA) 
 องค์กรหลักเรามีหน้าที่หลักๆ ด้วยกัน 3 ด้าน 

1. ฝ่ายผลิตที่จะคอยหาวัตถุดิบ เน้ือผ้าและกระดุมจากหลายๆท่ี มมีีต้นทนุที่ตํ่าที่สุดและ
มีคุณภาพที่สุด หาช่างตัดเย็บที่มีฝีมือในการตัดเย็บที่มีความละเอียดรอบครอบในการตัดเย็บ โดยจะ
คิดเป็นราคาต่อตัวสินค้า 

2. ฝ่ายจัดส่งสนิค้าและฝ่ายขนส่งวัตถุดิบ จะคอยรับข้อมูลจากฝ่ายผลิตและฝ่ายขายใน
ส่วนของฝ่ายผลิตจะมีการแจ้งในการหาวัตถุดิบจากแหล่งต่างๆ ฝ่ายขายจะแจ้งฝ่ายจัดส่งสินค้าเมื่อ
ลูกค้ามีการสั่งขายสินค้ามากกว่า 50 ตัว การร้านจะมีบริการจัดส่งให้กับลูกค้า 

4.3.7 พนัธมิตร: Key Partnerships (KP) 
 ในตัวผู้บริหารขององค์กรเอง ได้มีความสัมพันธ์ที่ดีกับฝ่ายจัดหาวัตถุดิบ ซึ่งมีข้อมลูความรู้
เร่ืองเน้ือผ้า บริษัท ขายส่งผา้ตลาดโบ๊เบ้ ตอนเรียนปริญญาตรี ทําให้ได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพและคุ้ม
ราคา สามารถลดต้นทุนลงไปได้ อีกทั้งยังมีพันธมิตรกับโรงงานตัดเย็บเสื้อผ้าซึ่งมีเคร่ืองจักรของญี่ปุ่น
ซึ่งเป็นคนรุ้จักทางฝ่ายแม่ในการผลิตจึงมีความประณีตละเอียดเหมือนงานฝีมือของคนญี่ปุ่น 

4.3.8 โครงสร้างต้นทนุ: Cost Structure (CS) 
 ต้นทุนหลัก ๆ ขององค์กรจะเป็นวัตถุดิบผ้าและกระดุมที่นําเข้ามาจากต่างประเทศเพ่ือให้ได้
คุณภาพ  ซึ่งราคาขึ้นลงตามสภาวะตลาดในทุก ๆ วัน รวมถึงค่าช่างตัดเย็บ ที่ให้ราคาเป็นจํานวน
ช้ินงาน ที่ช่างเย็บได้  ซึ่งในแต่ละล็อตจะมีจํานวนในการตัดเย็บที่ไม่เท่ากันเน่ืองจากการนําเข้าของผ้า
ในแต่ละล็อต ปัจจัยค่าแรงงานและเวลาในการผลิตสินค้าโดยเฉล่ียแล้วต่อตัวอยู่ที่ 50 บาท ค่าผ้าเมตร
ละ 100 บาท ไทยตัดได้ 2 ตัว ค่ากระดุม 5 เม็ด ตกเม็ดละ 3 บาท ค่าขนส่งวัตถุดิบ และค่าขนส่ง
สินค้า 1,000 บาท ต่อ 1 ล็อต สินค้า ขายสนิค้าในราคาตลาด ช้ินละ 1,500 – 3,500 บาท 

4.1.9 รายได้หลัก: Revenue Streams (RS) 
 รายได้หลักขององค์กรคือการขายสินค้าเสือ้ผ้าแนววินเทจ ทั้งขายปลีก และขายส่ง มทีั้ง 
เสื้อผ้า  กางเกง หมวก ให้ลูกค้าได้เลือกหลากหลาย เหมาะสําหรับคนที่ช่ืนชอบเสื้อผ้าแนววินเทจ ซึ่ง
ราคาขายต่อสินอยู่ที่ราว ๆ 1,500 – 3,500 บาท (ในราคาปลีก) ซึ่งราคาส่งจะถูกค้าเหมาะสําหรับ
พ่อค้าที่จะนําไปขายอีกทอด ราคาจะถูกลงกว่าละราคาปลีก ราว ๆ 300-400 บาทต่อตัว ราคาน้ีไม่
สามารถ นํามาใช้กับสินค้าคอลเลคช่ันใหม่ของทางร้านได้ 
 
 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากร 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวข้อง 
แนวความคิดการสร้างคุณค่าเพ่ิงด้วยการกําจัดความสูญเปล่าและการมุ่งเน้นลูกค้า เพ่ือทําให้

ลดต้นทุนในการผลิต ลกูค้าพึงพอใจ และมีจอ้ได้เปรียบในการแข่งขันในระยะยาว ซึ่งจะต้องทําทั้ง 3 
แบบ ในการทาํแต่ละแบบจะต้องมีเคร่ืองมือช่วยในการดําเนินงาน นอกจากนี้ควรจะต้องมีวิสัยทัศน์
และพันธกิจของผู้นําและองค์กร เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ ของกุญแจสู่ความสําเร็จของแนวคิดแบบลีน
และเสนอแนวทางปฏิบัติ ในฉบับหน้าจะนํากุญแจสูค่วามสําเร็จของแนวความคิดแบบลีน มานําปฏิบัติ
เป็นขั้นตอนโดยใช้หลักและโครงสร้างของแนวคิดแบบลีน (วิทยา สุหฤทดํารง และก้องเดชร  
บ้านมะหิงษ์, 2544, หน้า 149-152) 

5.1.2 การจัดโครงสร้างองคก์รและแบ่งหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
 Alte kleidung มีผู้บริหารเพียง 2 คน โดยทั้ง 2 คน จะจดัการบริหารในองค์กร โดยแบ่ง
ออกเป็น 2 สายงาน คือ 

1. รับผิดชอบและบริหารด้านกระบวนการผลิตทั้งหมดจัดการโครงสร้างด้านทุนและรายรับ 
2. รับผิดชอบและดูแลลูกค้าทีส่ั่งซื้อสินค้าหน้าร้านและออนไลน์ ดูแลบรหิารเรื่องการวาง

แผนการจัดส่งรวมถึงให้คําปรึกษา 
5.1.3 เกณฑ์ในการประเมินผลปฏิบัติงาน 

 ผู้บริหารจะวัดผลการทํางานของลูกจ้างผู้ที่เป็นหัวหน้าเพียงคนเดียว ซึ่งหัวหน้างานจะได้รับ
มอบหมายคําสัง่จากผู้บริหารในการจัดการดูแล ควบคมุการผลิตของลูกจ้างให้มีประสิทธิภาพและมี
คุณภาพ 

5.1.4 การจ้างบุคลากร 
 การจ้างบุคลากรขององค์กรน่ันไม่มีข้อกําจดัมาก แค่เป็นคนต้ังใจทํางานและทํางานมีความ
ประณีต ละเอียดในเนื้องานในแต่ละช้ิน 
 
5.2 แผนกลยทุธ์ทางการตลาด 

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
การตลาดแบบด้ังเดิม (Traditional Marketing) โดยการตลาดแบบนี้มีจดุมุ่งหมายหลักคือ 

การสร้างความตระหนักในตราสินค้า (Brands) แบบที่เคยมุ่งเน้นกันมา โดยการตลาดที่อยู่ในระดับขั้น
น้ีจะมุ่งให้ความสําคัญกับส่วนประสมการตลาด อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, หน้า 26) กล่าวในเรื่อง ตัว
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แปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดท่ี
กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบ่งออกได้ดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Products)  
ที่ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า หรอืสินค้าหรือบริการที่

บุคคลและองค์กรซื้อไปเพ่ือใช้ในกระบวนการผลิตสินค้าอ่ืน ๆ หรือในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือ
หมายถึงสินค้าหรือบริการที่ผูซ้ื้อสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อไปเพ่ือใช้ในการผลิต การให้บรกิาร หรือ
ดําเนินงานของกิจการ หรือ แม้ผลิตภัณฑ์จะเป็นองประกอบตัวเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็
ตาม แต่เป็นตัวสําคัญที่มีรายละเอียดที่จะต้องพิจารณาอีกมากมาย ดังน้ี เช่นความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ (Produce Variety) ช่ือตราสินคา้ของผลิตภัณฑ์ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ 
(Quality) การรับระกันผลิตภัณฑ์ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ์ (Returns)  (ชีวรรณ   
เจริญสุข, 2547 และณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554) 

2. ราคา (Pricing)  
ต้องเหมาะสมกับตําแหน่งทางการแข่งขันของสินค้าและสร้างกําไรในอัตราที่เหมาะสมสู่

กิจการหรือจํานวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้าหรือบริการหรือผลรวมของมูลค่าที่ผูซ้ือ้ทําการ
แลกเปลี่ยนเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการหรือนโยบาย
การต้ังราคา (Pricing Policies) หรือมลูค่าของสินค้าและบริการที่วัดออกมาเป็นตัวเงิน (ณัฐ           
อิรนพไพบูลย์, 2554) การกําหนดรามีความสําคัญต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถกําหนดราคาสินค้า
เองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องกําหนดต้นทุนการผลิต สภาพการแข่งขัน กําไรที่
คาดหมาย ราคาของคู่แข่งขัน ดังน้ันกิจการจะต้องเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการกํากําหนดราคา
สินค้าและบริการ  ประเด็นสาํคัญจะต้องพิจารณาเกี่ยวกับราคาได้แก่ ราคาสินค้าที่ระบุในรายการ
หรือราคาที่ระบุ (List Price) ราคาที่ให้ส่วนลด (Discounts) ราคาที่มีส่วนยอมให้ (Allowances) 
ราคาที่มีช่วงระยะเวลาที่การชําระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขให้สินเช่ือ (Credit 
Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

3. ช่องทางการจัดจําหนา่ย (Place)  
ก็เน้นช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและทั่วถึง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุก

ส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัดจําหน่ายเป็นเส้นทางเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค
หรือลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ในช่องทางการจัดจําหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต 
ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial 
Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทางการตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบัติตาม
แผนและการควบคุมการเคลือ่นย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไปยงจุดที่ต้องการ เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผลกําไร (ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554) กลยุทธ์ทางการตลาดในการทําให้มี
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ผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจําหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่าสินค้าที่มีจําหน่าย
แพร่หลายและง่ายที่จะซื้อก็จะทําให้ผู้บริโภคนําไปประเมินประเภทของช่องทางที่นําเสนอก็อาจก่อ
อิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) ช่องทางการจัดจําหน่ายที่
เก่ียวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่าง ๆ ที่มสี่วนร่วมในกระบวนการนําพาสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค 
ซึ่งการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจําหน่ายที่เหมาะสม มีความ สําคญัต่อกําไรของหน่วยธุรกิจ 
รวมท้ังมีผลกระทบต่อการกําหนดส่วนผสมทางการตลาดที่เก่ียวข้องอ่ืน ๆ เช่น การต้ังราคา การ
โฆษณา เกรดสินค้า (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร, 2555) การกระจายสินค้าเป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายตัวสินค้า จากผูผ้ลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่งและการเก็บรักษา
ตัวสินค้า ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจัดจําหน่ายของธุรกิจน้ัน (ชานนท์ รุ่งเรือง, 
2555) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ที่เน้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถ

เรียกว่า 4P ซึ่งนําไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพ่ิมขึ้นตามเป้าหมายของกิจการ
น่ันเอง ระดับที่สองคือการตลาดที่มุ่งเน้นทางด้านของการสร้างประสบการณ์ที่ดีน่าประทับใจให้กับ
ลูกค้า ก็จะนําไปสู่การสร้างความผูกพันทางด้านอารมณ์ที่แนบแน่น ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น 
โดยผลลัพธ์ที่คาดหวังจากกิจการในการดําเนินกลยุทธ์ทางการตลาดระดับที่สองนี้ คือกจิการจะ
สามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลกูค้าสูงข้ึนเมื่อเทียบกับคู่แข่งขัน (ณฐั อิรนพไพบูลย์, 2554)
หรือ เป็นกิจกรรมติต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมายเพ่ือเป็นการให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือน 
ความจําเป็นของตลาดเป้าหมายที่มีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์สินคาหรือบริการ การโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) หรือเป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตรา
สินค้าหรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใช้เพ่ือจูงใจ ให้เกิดความต้องการเพ่ือเตือนความทรงจํา ใน
ผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อ (ชีวรรณ เจริญสุข, 
2547) 

5.2.2 กลยุทธด้์านผลิตภัณฑ์ของ แบรนด์ Alte Kleidung 
ผลิตภัณฑ์ของ Alte Kleidung จะโฟกัสไปที่เสื้อผ้าแนววินเทจ ส่วนใหญ่นิยมทํามาจากผ้า

ยีนส์, Conton 100% ซึ่งเป็นที่นิยมในหมู่วัยรุ่น ซึ่งทุกคนลว้นทราบดีอยู่แล้วว่าผ้ายีนส์, Conton 
100%  ซึ่งผ้ายีนส์เป็นผ้าที่มคีวามแข็งแรงติดอันดับ1ใน3ของโลก และมคีวามทนทาน มีอายุการใช้
งานสูง หลายๆคนอาจจะคิดว่า ผ้ายีนส์ เป็นผ้าที่หนาเหมาะแก่การนํามาใช้ทําเสื้อผ้า แต่ธุรกิจของเรา
น้ันมองต่างจากทุก ๆ คน โดยจะนําผ้ายีนส์มาทําเป็นของใช้ ของประดับตกแต่งเพ่ือให้เข้ากับสมัยน้ีที่
มีการนิยมผ้ายีนส์ผลิตภัณฑ์ทีจ่ะนํามาขายให้กับลูกค้ามี และผ้า Conton100%  ใสส่บายมีความหยืด
หยุ่น และมีความนิยมอย่างมากในปัจจุบันดังต่อไปน้ี 
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1. เสื้อผ้าวินเทจ  มลีักษณะและรูปแบบทีแ่ตกต่างและมีความหมายของแต่ละตัวที่
แตกต่างกันไปมานําเสนอลูกค้า ซึ่งลูกค้าจะมีความชอบอย่างมากและจะมีความภูมิใจทีต่นได้มีเสื้อผ้า
ที่ตนชอบและมีความรู้เกี่ยวกับเสื้อผ้า ทั้งน้ี ความหมายเกี่ยวกับเสื้อผ้าแต่ละตัว ทางร้าน Alte 
Kliedung จะทําการหาข้อมูลมาให้กับลกูค้าเพ่ิมเติมจากที่ลูกค้าต้องการเน้ือหาทั้งหมดจะต้องเป็น
ความจริง ทั้งหมด ซึ่ง Collection แรกผู้บริหารมีแรงบันดาลใจจาก สงครามโลกคร้ังที่ 2 ซึ่งตัว
ผู้บริหารมีการศึกษาข้อมูลและมีความชอบส่วนตัวจึงเกิดแรงบันดาลใจ จึงเกิดเป็น สินค้าดังน้ี 

 -  เสื้อJacket  
เป็นผ้าคอบัว สีขาว ทํามาจากผ้า Conton 100%   โดยการตัดเย็บจะเป็นแบบ

ตะเข็บเดียว ซึ่งเป็นการตัดเย็บแบบสมัยก่อน โดยใช้เคร่ืองจักรแบบฉบับญี่ปุ่น กระดุมใช้กระดุมตรา
สมอ อีกทั้งยังมีเสื้อ Jacket คอบัว สียีนส์ ซึ่งตอบโจทย์คนที่ช่ืนชอบยีนส์ การตัดเย็บจะใช้การตัดเย็บ
แบบร่างเดียวกัน และใช้การตัดเย็บแบบเดียวกัน 
 
ภาพที่ 5.1 : ตัวอย่างเสื้อ Jacket 

 

 
 

- เสื้อ USMC HBT Jacket  
ทํามาจากผ้า HBT หรือ ผ้าก้างปลา แรงบันดาลใจมากจากหนังสงครามโลกคร้ังที่ 2 

เป็นเสื้อทหารอเมริกา ซึ่งทางผู้บริหารมีการนําผ้าใหม่มาปรับและมีการตัดเย็บให้มีลักษณะที่เข้ารูปกับ
ตัวลูกค้ามากขึ้น แต่ยังคงความเป็นแบบฉบับเดิม 
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ภาพที่ 5.2 : ตัวอย่างเสื้อ USMC HBT Jacket  
 

 
 

2. Collectionที่ 2 เสื้อ Hawaii T-Shirt   
เน่ืองจากเสื้อเช้ิตน่ันใส่ได้ทุกโอกาส และมีความนิยมกันมาต้ังแต่สมัย 1940S แล้ว ชนิด

ของผ้าที่นํามาทําเป็น Hawaii T-shirt  น่ันเป็นผ้า  Rayon ซึ่งโดยทั่วไปแยกแบบง่ายๆ ได้ 2 ประเภท  
- ผ้า Japanese Shirimen  
คือผ้าที่มีลักษณะย่นเวลาโดนนํ้า และจะเห็นลายบนพ้ืนผิวผ้า คล้ายผิวหนังของปลา

ฉลาม เมื่อสัมผัสดูจะรู้สึกสากๆมือ ผ้าชนิดน้ีหดเยอะมาก 10-13% ทกุทิศทาง การตัดเย็บของทางแบ
รนด์ ก่อนการตัดเย็บจะทําการ Test นํ้า และอบด้วยความร้อน กับผ้าทกุชนิดเพ่ือหาเปอร์เซ็นต์หด 
แล้วจะทําการเกรดเแพทเทิรน์ใหม่อีกครั้ง ตามเปอร์เซ็นต์หด หลังการตัดเย็บจะทําการซักและอบ
เพ่ือให้ได้ Size ที่ต้องการ ลูกค้ามั่นใจได้ว่าจะได้ไซด์ตามท่ีลูกค้าต้องการ 

- ผา้ Rayon  
ผ้าชนิดน้ีจะมีพ้ืนผิวเรียบลื่นครับ ก็ต้องทําการทดสอบเปอร์เซ็นต์หดเช่นกัน  

ลูกค้ามั่นใจได้ใน Size หลังซกั ทั้งทางแบรนด์ได้ พิถีพิถันในการตัดเย็บ และทําแพทเทริ์นและวาง
แผนการตัดทั้งระบบด้วยคอมพิวเตอร์ 
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ภาพที่ 5.3 : ตัวอย่าง ผ้า Rayon 
 

 
 

ซึ่งลายในการนํามาตัดก็จะมีเร่ืองราวของแต่ละตัวแตกต่างกันไป โดยจะมีราคา อยู่ที่ 1,500 
บาท โดยมีให้เลือกทั้งหมด  4 ลาย ดังภาพ 
 
ภาพที่ 5.4 : ตัวอย่างเสื้อที่เป็นผ้า Rayon  
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5.2.3 กลยุทธด้์านราคา 
ในด้านของการต้ังราคา แบรนด์ของเราจะต้ังราคาให้ไม่ให้กว่าคู่แข่งมากนัก เพ่ือที่จะกระตุ้น

ส่วนแบ่งทางการตลาดให้ได้ เน่ืองจากว่าสินค้าของเราจะมีคุณภาพที่ดี ทําให้ต้นทุนอาจสูงกว่าย่ีห้อ
อ่ืนๆ เน่ืองจากหลายๆปัจจัย เช่น ต้นทุนการผลิต เทคโนโลยีการผลิต โดยจะกําหนดราคาไว้ให้
เหมาะสมกับกลุ่มป้าหมาย ซึง่ก็คือ วัยรุ่น ซึง่จะไม่มีราคาแพงมาก ต้ังราคาให้เหมาะกับกําลังการซื้อ
ของกลุ่มวัยรุ่น  

การต้ังราคาของสินค้าเราต้องคํานึงถึง ปัจจัยภายใน ปัจจัยภายนอก และวัตถุประสงค์ ซึ่ง
เป็นสิ่งที่จะทําให้การต้ังราคาของสินค้ามีความเหมาะสม  

1. ปัจจัยภายใน 
1.1 ต้นทุนการผลิต - เน่ืองจากผลิตทีละไมม่ากทําให้ต้นทุนสูงแต่ละ

Collection ช่วงแรกจะไม่เกิน30ตัว 
1.2 ลักษณะของสินค้า - แมว่้าในปัจจุบันการใช้ผ้ายีนส์ หรือผ้า Conton 

100% มาทําสิง่ของต่าง ๆ มากมาย ทําให้ผูซ้ื้อ มีทางเลือกที่หลากหลายในการเลือกซื้อ แต่ว่า สินค้า
ของเราจะนําจุดเด่นในเร่ืองของการตัดเย็บ ฝีเข็ม ความเขา้ใจในงานวินเทจ และมีโรงงานที่เราผลิต
ด้วยรับผลิตงานวินเทจส่งญี่ปุ่นอยู่แล้วทําใหเ้ช่ือมั่นในคุณภาพได้เลย 

2. ปัจจัยภายนอก 
2.1 คูแ่ข่ง  - คูแ่ข่งของผลิตภัณฑ์เก่ียวกับยีนส์หรือผ้า Conton 100% น้ันมี

มากมายในปัจจุบัน โดยยีนส์หรือผ้า Conton 100% น้ันจะมีราคาแต่ต่างกันไปตามเน้ือผ้า และ แต่
ละแบรนด์ ในจุดน้ีทําให้สินค้าของเราที่มีคุณภาพตํ่ากว่าคู่แข่ง และเป็นที่รู้จักน้อยกว่าคู่แข่ง แต่จะเอา
ความประณีตและเข้าใจในงานมาเป็นจุดขาย 

2.2 ค่าขนส่ง  -  ค่าขนส่งเราจะคิดตามจริงไม่มีการบวกเพ่ิม ทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ 

2.3 ความต้องการของตลาด - ในปัจจุบัน สนิค้าวินเทจเป็นสินค้าเฉพาะกลุ่มเรา
จึงมีการผลิตสนิค้าขึ้นใหม่ปรับ Detail ต่าง ๆ ให้ทันสมัยเพ่ือขยายตลาดในกลุ่มใหม ่ๆ 
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ตารางที่ 5.1 : ราคาสินค้า 
 
สินค้า ราคาต้นทุนต่อหน่วย ราคาขายต่อหน่วย กําไรสุทธิต่อหน่วย 
Vintage  Jacket 1,500 บาท 2,500 บาท 1,000 บาท 
Hawaii T-shirt 1,000 บาท 1,500 บาท 500 บาท 
สินค้าขายส่ง แล้วแต่จํานวนและแบบ แล้วแต่จํานวนและแบบ แล้วแต่จํานวนและแบบ

***หน่วยเป็น บาท***  
 

5.2.4 กลยุทธด์้านการจัดจําหน่าย 
ในช่วงแรกของการเปิดแบรนด์สินค้าใหม่ สถานที่จัดจําหน่าย ในช่วงแรกจะทําการเปิดขาย

สินค้าแบบ E-commerce หรือการขายสินค้าแบบออนไลน์ ซึ่งจะช่วยประหยัดต้นทุนในด้านการจัด
ร้านไปได้ โดยการขายสินค้าผ่าน Online นั้น ทางแบรนด์ Alte Kleidung จะแบ่งออกเป็นสองแบบก็
คือ 

1. Facebook ในสมัยน้ีเป็นทีย่อมรับของทุก ๆ คน ว่าเป็นWebsiteยอดนิยม ซึ่งไม่
เพียงแต่จะทําไว้เพ่ือโปรโหมดสิ่งต่าง ๆ ของตนเอง หรือการแชทเพ่ือคุยกับบุคคลอ่ืน ๆ เท่าน้ัน ใน
สมัยน้ี Facebook ยังสามารถเป็น Websiteในการค้นหาสินค้าต่าง ๆ ทีต้่องการได้ โดยผู้ขายกจะ
สร้าง Page ของตนเองขึ้นมาเพ่ือทําการโปรโหมดสินค้าภายในองค์กร ซึง่ Alte Kleidung จะทําการ
เปิด Page Alte Kleidung โดยใช้ช่ือว่า Alte Kleidung ซึ่ง คําว่า Alte Kleidung มาจากช่ือแบรนด์
สินค้า ซึ่งมาจาก สินค้ามือสองที่เป็นภาษา เยอรมนี 
 
ภาพที่ 5.5 : หน้าเพจ Facebook Alte Kleidung 
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2. Instagram เป็นอีกหน่ึงช่องทางในการติดต่อซื้อขายสินคา้ โดยการถ่ายรูป
สินค้าลงใน Instagram ซึ่งเป็นอีกหน่ึงวิธีในการทําให้ยอดขายขององค์กรมีมากข้ึนได้ โดยในปัจจุบัน 
Instagram ก็เป็นอีกหน่ึงช่องทางในการทําร้านค้าออนไลน์ ซึ่งผู้เล่น Instagram ส่วนมากน้ันจะเป็น
วัยรุ่น ซึ่งตรงกับกลุ่มเป้าหมายขององค์กร โดย Instagram ของ จะใช้ช่ือว่า Alte Kleidung_TH  
 
ภาพที่ 5.6 : หน้าเพจ Instagram Alte Kleidung_TH 
 

 

 
 

 
 

3. เปิดหน้ารา้น ตลาดจตุจักรแหล่งแฟชัน่ ซึ่งกลุ่มลกูค้าทีต่รงกลุ่มที่สมัยน้ี
นิยมกันมากข้ึนในแนวเสื้อผา้วินเทจ จะมาช้อปป้ิงหาซื้อสินค้าวินเทจกันที่ตลาดจตุจักร  
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ภาพที่ 5.7 : หน้าร้าน ตลาดจตุจักร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

5.2.5 กลยุทธก์ารส่งเสริมด้านการตลาด 
       การส่งเสริมการขายในช่วงแรกของการขายสินค้า จะทําเพ่ือให้สินค้าของเราได้เป็นท่ีรู้จักใน
ตลาดก่อน เน่ืองจาก ยังเป็นแบรนด์ที่มาใหม่ ไม่มคีนรู้จัก ดังน้ันจึงต้องโปรโมท แบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก 
และทําใหลู้กค้าได้รู้ว่ามีผลิตภัณฑ์อะไรบ้าง โดยการส่งเสริมการขายจะมดัีงน้ี 

1. Pomotion มีการเล่นเกมจัดกิจกรรมตาม Facebook และ IG เพ่ือใหลู้กค้ารู้จักเรา
มากข้ึน และ แนะนําต่อ 

โดยจะจัดเล่มสนุกๆให้ลูกค้าได้ร่วมกิจกรรมภายในร้านถ้าลูกค้าทําตามให้ครบเง่ือนไข
ที่ทางร้านได้ต้ังไว้ 

2. มีการจัด Promotion ตามงานต่าง ๆ ทีไ่ด้จัดงาน โดยมีการจับฉลากลดราคาสินค้า 
ต้ังแต่ 20% - 50% เพ่ือเป็นการคืนกําไรสู่ลูกค้า แต่ลกูค้าจะต้องทําการลงช่ือเข้าร่วมงานกับทาง
สถานที่จัดงานและ นําบัตรมายืนยันการใช้สิทธ์ิด้วย 
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5.2.6 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 
ภาพที่ 5.8 : โลโก้ร้านร้าน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

Alte Kleidung ได้มีการสร้างการรับรู้สินค้าโดยการออกกิจกรรมตามงานวินเทจต่าง ๆ มี
การซื้อโฆษณาทาง Facebook ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้เข้าถึง อีกทั้งยังแชร์ในกลุ่ม Facebook คน
รักของวินเทจอีกด้วย มีผู้กด Fanpage 2 เดือน แรก 100 คน ปัจจุบันผา่นมา 4 เดือน ยอดคนกด 
Fanpage 6,000 คน 
 
5.3 โปรแกรมการตลาด (Marketing Program) 

แบรนด์ได้กําหนดงบประมาณในการจัดกิจกรรมทางการตลาดตลอดทั้งปีที่1 โดยแบ่งเป็น 
กิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ ดังน้ี 

กิจกรรมท่ี 1 กิจกรรมเปิดตัวแบรนด์ Alte Kleidung 
วัตถุประสงค ์

1. เพ่ือสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก 
2. เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
3. เปิดโอกาสให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้เห็นตัวสินค้า 
4. ขายสินค้าเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 

สถานทีจั่ดงาน  งานไทยวินเทจ From Rags To Display จดุรวมพลคนรักของวินเทจ 
งานจัดแสดงเสื้อผ้าและของวินเทจหายากที่เกิดจากความต้ังใจของกลุ่มนักสะสมชาวไทย 

ระยะเวลาในการจัด  28-29 เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2559 
งบประมาณทีใ่ช ้ 254,000 บาท 
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รายละเอียดคา่ใช้จ่าย - ค่ามัดจําสถานที่  4,000 บาท 
    - เสื้อแจ๊คเก็ต (100 ตัว x ตัวละ 1,500 = 150,000 บาท) 
    - เสื้อฮาวาย (100 ตัว x ตัวละ 1,000 = 100,000 บาท) 

รูปแบบการดําเนนิงาน 
วันเปิดตัวงาน ทางแบรนด์มีกิจกรรมเพ่ือใหก้ลุ่มเป้าหมายได้เข้าถึงสิทธิพิเศษก่อนใครสาํหรับ 

ลูกค้า 100 ท่านแรก ที่เช็คอินที่บูท Alte Kleidung และถ่ายภาพกับทางบูทลงโซเชียล รับสิทธิพิเศษ
ลด 15% ทุกครั้งที่เข้ามาซื้อสนิค้าภายในงานเพ่ือให้ลูกค้าที่มาร่วมงานได้ทําความรู้จักกับแบรนด์ 

ผลทีค่าดวา่จะได้รับ 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้รู้จักในแบรนด์ Alte Kleidung จดจําตราของทางแบรนด์ได้ และสร้าง

ภาพลักษณ์ที่ดีเพ่ือความประทับใจแรกแก่ลกูค้า และเป็นการแนะนําสินค้า 
 กิจกรรมท่ี 2 การโฆษณา 

วัตถุประสงค ์
1. เพ่ือให้ลูกค้าจดจําแบรนด์ 
2. เพ่ือเพ่ิมกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย 
3. เพ่ือให้แบรนด์ดูเป็นที่น่าสนใจกับกลุ่มลูกค้า 

สถานทีจั่ดงาน   แชร์ผ่านทางออนไลน์ 
ระยะเวลาในการจัด  เดือนมกราคม - เดือนธันวาคม พ.ศ. 2559 
งบประมาณทีใ่ช ้ 164,000 บาท 
รายละเอียดคา่ใช้งา่ย  - ค่าโปรโมท และ ค่าโฆษณา ออนไลน์ 25,000 บาท 

- ค่าแรงพนักงานขาย (เฉพาะเสาร์ อาทิตย์ 48x 500 =24,000 
บาท) 

- ค่าจัดส่ง 48,000 บาท 
- ค่าบรรจุภัณฑ์    25,000 บาท 
- ค่าสาธารณูปโภค 42,000 บาท 

รูปแบบการดําเนนิงาน 
แบรนด์จะเปิดตัวการโฆษณาผ่านเว็บไซด์ อินสตรแกรม และเฟสบุค โดยการโพสต์ภาพ และ 

แชร์รูปภาพสินค้า รวมถึงอัพเดทข่าวสารของแบรนด์ทุกวัน โดยจะโพสต์ 1 ช่วงเวลาคือ  
ช่วงเย็นหลังเลิกงานโดยทางร้านจะเตรียมตอบคําถามเวลาที่มีลูกค้าอยากทราบรายละเอียดเพ่ิมเติม 

ผลทีค่าดวา่จะได้รับ 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้รู้จักในแบรนด์ Alte Kleidung จดจําในตราสินคา้ และสร้าง

ภาพลักษณ์ที่ดีเพ่ือ 
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ความประทับใจ และเป็นการแนะนําสินค้าโดยเฉพาะการโฆษณาผ่านเว็บไซต์ เพจเฟสบุ๊ค อินสตราแก
รม ทําให้ลูกค้าเห็นสินค้าเพราะปัจจุบันผู้บริโภคใช้ระบบโซเชียลเน็ตเวิร์คเป็นหน่ึงในปัจจัยหลักในการ
ใช้ชีวิต 

กิจกรรมท่ี 3 การออกบูธตามอีเว้นท์ต่างๆ 
วัตถุประสงค ์

1. นําเสนอสินค้าและขายสินค้าเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
5. นําเสนอสินค้าถูกกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย 

สถานทีจั่ดงาน    งานรวมพลคนวินเทจ ครั้งแรกในงาน “VINTAGE FAIR 2016”  
ระยะเวลาในการจัด  28 มีนาคม ถึง 3 เมษายน 2559  ณ บริเวณศูนย์แสดงสนิค้าฯ 

ฮอลล์ 1 อิมแพค เมืองทองธานี  
งบประมาณทีใ่ช้  19,200 บาท 
รายละเอียดคา่ใช้จ่าย     - ค่าสถานที่จัดบูธ (2,000 x7 = 14,000 บาท ) 

                                          - ค่าอุปกรณ์จัดบูธ 3,000 บาท 
   - ป้ายร้าน Roll up 1,200 บาท 
  - ถุงกระดาษ 500 ใบ 1,000 บาท 

รูปแบบการดําเนนิงาน 
แบรนด์จะมีการออกบูธเพ่ือขายของตามอีเว้นท์ต่าง ๆ โดยจะนําสินค้าออกไปจําหน่ายและ

ลดราคา เพ่ือระบายสินค้าและเป็นการโฆษณาให้สินค้าเป็นที่รู้จักของกลุม่ลูกค้า 
ผลทีค่าดวา่จะได้รับ 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้รู้จักในแบรนด์ Alte Kleidung จดจําในตราสินคา้ และสร้าง

ภาพลักษณ์ที่ดีเพ่ือความประทับใจแก่ลูกค้า และเป็นการแนะนําสินค้ารวมไปถึงการจัดโปรโมช่ันต่างๆ 
ภายในบูธเพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้สินค้าที่ราคาถูกลงเก่าเดิมและเพ่ือเพ่ิมยอดขายรวมไปถึง
ระบายสินค้า 

กิจกรรมท่ี 4 : การส่งเสริมการขาย 
วัตถุประสงค์ 

1. ดึงดูดความสนใจลกูค้ามายังแบรนด์ 
2. การนําเสนอสินค้าขายสินค้าเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
3. กระตุ้นยอดขาย 

สถานทีจั่ดงาน ตลาดนัดจตุจักร  587/10 ถนน กําแพงเพชร 2 แขวงจตุจักร เขตจตุจักร
กรุงเทพมหานคร 10900(โครงการ 2 ซอย 3) 

ระยะเวลาในการจัด  เดือนมกราคม - เดือนธันวาคม พ.ศ. 2559 
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งบประมาณทีใ่ช้   60,000 บาท 
รายละเอียดคา่ใช้จ่าย    - ค่าสถานที ่5,000 x 12  = 60,000 บาท 
รูปแบบการดําเนนิงาน 
ทางแบรนด์จะมีการจัดรายการส่งเสริมการขายต่าง ๆ ในช่วงโดยจะมีกิจกรรมดึงดูดความ

สนใจ เช่น มอบส่วนลด15%ให้กับลูกค้าทีแ่ชร์เพจของทางร้าน   มกีารสะสมแต้มเพ่ือใช้เป็นส่วนลด
ในการซื้อคร้ังต่อไป และ จัดโปรโมช่ันลดราคาสินค้า เป็นต้น โดยแบ่งการลดราคาสินคา้ออกเป็น 2 
ครั้ง คือ เดือนมกราคมและเดือนธันวาคม 

ผลทีค่าดวา่จะได้รับ 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ความสนใจสินค้าของแบรนด์ และตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของแบรนด์ 

มากข้ึน เป็นการกระตุ้นยอดขาย และได้ระบายสินค้าเก่า เพ่ือไม่ให้สินคา้ค้างสต๊อค 
 
5.4 แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 

5.4.1 แหล่งทีม่าของเงินทุน / ประเภทของการลงทุน 
 เงินทุนทั้งหมดในการลงทุนธุรกิจมาจากเงินส่วนตัวของผู้บริหารท้ัง 2 คน รวมถึงสินทรพัย์
ต่างๆ บ้านพักอาศัยที่นํามาทําเป็นสํานักงาน โดยใช้เงินลงทุนทั้งหมด 480, 000 บาท โดยมี
รายละเอียด ดังน้ี 
  
ตารางที่ 5.2 : งบแสดงฐานะการเงิน 
 

งบแสดงฐานะการเงิน 
ณ วันที ่31 ธันวาคม 2560 

(หน่วย : บาท)
สินทรัพย ์ หมายเหตุ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
สินทรัพยห์มุนเวียน 
เงินสดและรายการ
เทียบเท่าเงินสด 

 980,000.00 1,078,000.00 1,185,800.00 1,304,380.00

ลูกหนี้การค้าและลูกหน้ีอื่น  200,200.00 220,220.00 242,242.00 166,466.20
สินค้าคงเหลือ  30,000.00 33,000.00 36,300.00 39,930.00
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน  1,210,200.00 1,331,220.00 1,464,342.00 1,610,776.20

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : งบแสดงฐานะการเงิน 
 

งบแสดงฐานะการเงิน 
ณ วันที ่31 ธันวาคม 2560 

(หน่วย : บาท)
สินทรัพย ์ หมายเหตุ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพย์ไมห่มนุเวียน 1 30,000.00 31,500.00 33,075.00 34,728.75

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน  30,000.00 31,500.00 33,075.00 34,728.75
รวมสินทรัพย ์  1,240,200.00 1,362,720.00 1,497,417.00 1,645,504.95
ส่วนของผู้ถอืหุน้   
 ทุนเรอืนหุ้น 
 ทุนจดทะเบียน 
 เงินทุนเริ่มต้นกจิการ  480,000.00 480,000.00 480,000.00 480,000.00
 กําไร(ขาดทุน)สุทธ ิ  504,100.00 554,510.00 609,961.00 670,957.10
 กําไร(ขาดทุน)สะสมยก
มา 

 
- 504,100.00 1,058,610.00 1,668,571.00

 รวมกําไรและส่วนของ
ผู้ถือหุ้น 

 
984,100.00 1,538,610.00 2,148,571.00 2,819,528.10

 
5.4.2 การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

 

ตารางที่ 5.3 : ตารางแสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทนุ 
ปีที ่ กระแสเงินสด 
กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 480,000.00

1 กระแสเงินสดรับ 980,000.00
2 กระแสเงินสดรับ 1,078,000.00
3 กระแสเงินสดรับ 1,185,800.00
4 กระแสเงินสดรับ 1,304,380.00

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ) : ตารางแสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทนุ 
ปีที ่ กระแสเงินสด 
การคํานวณมูลคา่ปัจจุบนัในอัตราผลคิดลด 15 %

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 3,954,939.13
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 480,000.00
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 3,474,939.13
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 5.81%

ระยะเวลาการคืนทุน (ปี) 0.91
 

5.4.3 การประมาณการการรายได้ 
การประมาณการยอดขายที่เพ่ิมขึ้น 10% ต่อปี 

 
ตารางที่ 5.4 : ตารางแสดงการประมาณการการรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ 
                                       การประมาณการยอดขายที่เพ่ิมขึ้น                             10% 
การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
แจ๊คเก็ต 600,000.00 660,000.00 726,000.00 798,600.00
เสื้อฮาวาย 480,000.00 528,000.00 580,800.00 638,880.00
อ่ืนๆ 64,200.00 70,620.00 77,682.00 85,450.20
รวมรายได้หลัก 1,144,200.00 1,258,620.00 1,384,482.00 1,522,930.20
รายได้อ่ืน 36,000.00 39,600.00 43,560.00 47,916.00
รวมรายได้ต่อปี 1,180,200.00 1,298,220.00 1,428,042.00 1,570,846.20
ยอดขายต่อเดือน 98,350.00 108,185.00 119,003.50 130,903.85
ยอดขายต่อไตรมาส 295,050.00 324,555.00 357,010.50 392,711.55
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  5.4.4 งบประมาณกําไรขาดทุน 
 การบริหารองค์กรเพ่ือให้ได้กําไรสูงสุด คือ การบริหารต้นทุนและได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
กําไรหรือขาดทุน เป็นตัวบ่งช้ีถึงการทํางานบริหารงานของตัวผู้บริหารไม่มีการกู้ยืมใดๆ ในการลงทนุ 
ทําให้ไม่เกิดดอกเบ้ียในการกู้ยืม 
งบกําไรขาดทุนประมาณการ 
 
ตารางที่ 5.5 : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุน 
ณ วันที่ 31 ธนัวาคม 2560 

(หน่วย : บาท)
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
รายได้จากการขาย 2 1,144,200.00 1,258,620.00 1,384,482.00 1,522,930.00
ต้นทุนขาย  (512,100.00) (563,310.00) (619,641.00) (681,605.10)
กําไร(ขาดทุน)ขั้นต้น  632,100.00 695,310.00 764,841.00 841,325.10
รายได้อ่ืนๆ 3 36,000.00 39,600.00 43,560.00 47,916.00
กําไร(ขาดทุน)ก่อน
ค่าใช้จ่าย 

 
668,100.00 734,910.00 808,401.00 889,241.10

ค่าใช้จ่ายในการขาย 4 (139,000.00) (152,900.00) (168,190.00) (185,009.00)
ค่าใช้จ่ายอ่ืน 5 (25,000.00) (27,500.00) (30,250.00) (33,275.00)
รวมค่าใช้จ่าย  (164,000.00) (180,400.00) (195,440.00) (218,284.00)
กําไร(ขาดทุน)ก่อน
ค่าใช้จ่ายภาษีเงินได้ 

 
504,100.00 554,510.00 609,961.00 670,957.10

ค่าใช้จ่ายภาษีเงินได้  - - - -
กําไร(ขาดทุน)สุทธิ  504,100.00 554,510.00 609,961.00 670,957.10
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หมายเหตุประกอบงบการเงินเปน็ส่วนหนึง่ของงบการเงนินี ้
 สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

ยอดคงเหลือของสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน ณ ปีที่ 1 และปีที ่2  มีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 5.6 : ตารางสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

 
(หน่วย : บาท)

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 
ค่ามัดจําร้านค้า (ล่วงหน้า 3 เดือน 3 x 10,000) 30,000.00 31,500.00
รวม 30,000.00 31,500.00

 
รายได้จากการขาย 

 รายได้จากการขายสินค้า ณ ปีที่ 1 และปีที ่2 มีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 5.7 : ตารางรายได้จากการขาย 
 

 (หน่วย : บาท)
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 
แจ๊คเก็ต (ราคาขายตัวละ 2,500 x 240 ) 600,000.00 660,000.00
ฮาวาย (ราคาขายตัวละ 2,000 x 240 ) 480,000.00 528,000.00
อ่ืนๆ 64,200.00 70,620.00
รวม 1,144,200.00 1,258,620.00
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รายได้อ่ืนๆ 
รายได้อ่ืน ๆ จากการขายสินค้า ณ ปีที่ 1 และปีที่ 2 มีรายละเอียดดังน้ี 

 
ตารางที่ 5.8 : ตารางรายได้อ่ืน ๆ 
 

 (หน่วย : บาท)
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 
ค่าบริการฝากขาย 30,000.00 33,000.00
อ่ืนๆ 6,000.00 6,600.00
รวม 36,000.00 39,600.00

 
ค่าใช้จ่ายในการขาย 
ค่าใช้จ่ายในการขายสินค้า ณ ปีที่ 1 และปีที่ 2 มีรายละเอียดดังน้ี 

 
ตารางที่ 5.9 : ตารางค่าใช้จ่ายในการขาย 
 

 (หน่วย : บาท)
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 
ค่าแรงพนักงานขาย 24,000.00 26,400.00
ค่าจัดส่ง 48,000.00 52,800.00
ค่าบรรจุภัณฑ์ 25,000.00 27,500.00
ค่าสาธารณูปโภค 42,000.00 46,200.00
รวม 139,000.00 152,900.00
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ค่าใช้จ่ายอ่ืน 
ค่าใช้จ่ายอ่ืน  ณ ปีที่ 1 และปีที่ 2 มีรายละเอียดดังน้ี 

 
ตารางที่ 5.10 : ตารางค่าใช้จ่ายอ่ืน 
 

 (หน่วย : บาท)
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 
ค่าโปรโมท และ ค่าโฆษณา ออนไลน์ 25,000.00     27,500.00
รวม 25,000.00 27,500.00
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 
 เน่ืองด้วยสถานการณ์ปัจจุบัน ธุรกิจร้านขายออนไลน์มีการแข่งขันกันสูงและมีความนิยมกัน
มากข้ึน มีรูปแบบในการขายสินค้าทางออนไลน์ที่แตกต่างกันไป ซึ่งทําใหผู้้บริโภคมีข้อมลูในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าได้มากข้ึน ขึน้ช่ือว่าธุรกิจเสื้อผ้าแล้วอันดับแรก คือ คุณภาพ ความแปลกใหม่ ของตัว
สินค้าแต่สิ่งที่ทาํให้ธุรกิจของเราแตกต่างจากคนอ่ืนคือ การบริการหลังการขายและแนวทางคิดค้น
แรงจูงใจ เพ่ือให้ผู้บริโภคน้ันมีความจงรักภัคดีในตราสินคา้ ธุรกิจร้าน Alte Kleidung น่ันเป็นธุรกิจ
ร้านขายเสื้อผ้าที่มีลักษณะแบบวินเทจน้ีขึ้นมาใหม่ และไม่คอยมีขายตามตลาดทั่วไป แน่นนอนว่า
อุปสรรคน่ันไมใ่ช่เร่ืองง่ายที่จะทําให้ผู้บริโภคจดจําตราสินค้าของเราได้จะต้องคอยเปิดร้านตามงานวิน
เทจอยู่บ่อยคร้ังเพ่ือเป็นการโปรโมทสินค้าและคอยจัดกิจกรรมลุ้นรางวัลกับกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือการค้า
ขายกันในระยะยาวผูกความสัมพันธ์ให้เกิดความสนิทสนมใกล้ชิดกันมากขึ้น แต่โอกาสท่ีจะเติบโตใน
ธุรกิจร้านเสื้อผ้าวินเทจน้ันมีอยู่ไม่มากนัก แต่ส่วนใหญ่กลุม่ลูกค้าจะสนิทสนมกันเพราะตลาดเสื้อผ้าวิน
เทจน่ันยังมีอยู่ไม่มากและมคีูแ่ข่งขันน้อยราย จึงทําให้ในการเข้าสู่ตลาดน้ีเป็นกลุ่มต้นๆ และเราเองก็
ยังไม่หยุดน่ิงในเร่ืองการพัฒนาสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคสูงสุด 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด สําหรับการขายเสื้อผา้แนววินเทจ 
แบบสอบถาม มีทั้งหมด 2 ส่วนดังนี ้

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมศาสตร ์
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับการซื้อเสื้อผ้าแนววินเทจออนไลน ์

 
ผู้วิจัย 

นายกฤตมุข  นาคปฐม 
นิสิตปริญญาโท 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
***************************************************************************************** 
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ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมศาสตร ์
คําสั่ง จงตอบแบบสอบถามต่อไปนี้ให้ครบทุกข้อตามความเป็นจริง 
ตอนท่ี1 ข้อมูลทั่วไป 
1. เพศ * 
( ) หญิง 
( ) ชาย 
 
2. อายุ * 
( ) 12 - 18 ปี 
( ) 19 - 25 ปี 
( ) 26 - 35 ปี 
( ) 36 - 42 ปี 
( ) 43 ปี ขึ้นไป 
  
3. อาชีพ * 
( ) นักเรียน / นักศึกษา 
( ) รับราชการ 
( ) พนักงานบริษัท 
( ) รับจ้าง 
( ) อ่ืนๆระบุ................................................. 
 
4. ระดับวุฒิการศึกษา * 
( ) ประถมศึกษา 
( ) มัธยมศึกษา 
( ) ปวช. / ปวส. 
( ) ปริญญาตรี 
( ) ปริญญาโท 
( ) ปริญญาเอก 
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5. รายได้ต่อเดือน * 
( ) น้อยกว่า 5000 บาท / เดือน 
( ) 5000 - 10000 บาท / เดือน 
( ) 10001 - 25000 บาท /เดือน 
( ) 25001 - 35000 บาท / เดือน 
( ) 35001 บาท / เดือน ขึ้นไป 
 
ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจในตัวสินค้า 
 1. คุณชอบใสเ่สื้อผ้ามือสอง หรือไม่ * 
( ) ชอบ 
( ) ไม่ชอบ 
( ) เฉยๆ 
  
2. คุณชอบไปเลือกซื้อเสื้อผ้าจากที่ใด * 
( ) ห้างสรรพสนิค้า 
( ) ตลาดนัด / คลองถม 
( ) ทาง Internet 
( ) แค็ตล็อคเสือ้ผ้า 
  
3. คุณคิดว่า เสื้อผ้าที่นํามาเสนอ มีคุณภาพมากแค่ไหน * 
( ) มาก 
( ) ปานกลาง 
( ) น้อย 
  
4. คุณคิดว่า เสื้อผ้ามือสองของเรามีราคาเป็นอย่างไร * 
( ) ถูก 
( ) เหมาะสม 
( ) แพง 
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5.ในสภาพเศรษฐกิจแบบน้ีคณุมีความสนใจในเสื้อผ้ามือสองมากน้อยแค่ไหน * 
( ) น้อย 
( ) ปานกลาง 
( ) มาก 
( ) เฉยๆ 
 
ตอนท่ี3 ความพึงพอใจในการใช้เว็บไซต์ 
1. การใช้งานเว็บไซต์ของเรามีความยากง่ายเพียงใด * 
( ) ง่าย 
( ) ปานกลาง 
( ) ยาก 
  
2. คุณคิดว่าการนําเสนอโฆษณามีความดึงดูดใจมากน้อยเพียงใด * 
( ) น้อย 
( ) ปานกลาง 
( ) มาก 
 
3. คุณมคีวามพ่ึงพอใจกับเว็บไซต์เราหรือไม่ * 
( ) พอใจ 
( ) ไม่พอใจ 
( ) เฉยๆ 
  
4. คุณคิดว่าเว็บไซต์ร้านเรามีความน่าสนใจมากน้อยเพียงใด * 
( ) น้อย 
( ) ปานกลาง 
( ) มาก 
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ตอนท่ี4 ความพึงพอใจในการจัดส่งสินค้า 
 1. คุณคิดว่าการจัดส่งสินค้าร้านเรามีความสะดวกเพียงใด * 
( ) น้อย 
( ) ปานกลาง 
( ) มาก 
  
2. คุณคิดว่าการชําระเงินค่าสินค้าสะดวกเพียงใด * 
( ) น้อย 
( ) ปานกลาง 
( ) มาก 
ข้อเสนอแนะ 
….................….................….................….................….................….................….................….................
….................….................….................….................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ – สกุล                   นายกฤตมุข   นาคปฐม 
ที่อยู่ปัจจุบัน                222/19 ซ.ทีทามาส ต.บางปลาสร้อย อ.เมือง จ.ชลบุรี 20000 
อีเมล์                         gsenarak@gmail.com 
ประวัติการศึกษา           - ระดับปริญาตรี 
    คณะบริหารธุรกิจ      สาขา ธุรกิจระหว่างประเทศ 
    มหาวิทยาลัยหัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 
 
 
 
 

mailto:gsenarak@gmail.com
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