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บทคัดย่อ 
 
 ธุรกิจเสื้อผ้าสาวอวบในปัจจุบัน ยังมีการพัฒนาเรื่อยมาในรูปแบบใหม่หรือการออกแบบที่
เสื้อผ้าสาวไซส์ปกติใส่ท าออกมาให้สาวอวบได้ใส่ออกมาดูดี การออกแบบดีไซน์ที่น่าสนใจหรือการ
ออกแบบที่สาวอวบใส่แล้วดูผอมม่ันใจในการออกมาใช้ชีวิต และยังต้องพัฒนาการออกแบบดีไซน์ท่ี
ทันสมัยและตามเทรนด์ตลอด และในอนาคตยังจะมีการพัฒนาเสื้อในรูปแบบใหม่ ๆ ออกมาตลอด 
ตามฤดูกาลหรือเทศกาลต่าง ๆ และการขายจะขายในรูปแบบออนไลน์เป็นหลัก และจะพัฒนาต่อยอด
ออกเป็นหน้าร้านของแบรนด์ อุตสาหกรรมสินค้าแฟชั่นในตลาดโลกมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง  
แม้มีการชะลอตัวในช่วงการแพร่ระบาดของโควิด-19 กล่าวคือ ในช่วงก่อนการแพร่ระบาด 
อุตสาหกรรมสินค้าแฟชั่นมีมูลค่าตลาดประมาณ 2.7-3 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐ คิดเป็นอัตราการ
เติบโตเฉลี่ยสะสมร้อยละ 3.6 ต่อปีในช่วงปี 2559-2562 และลดลงเหลือ 2.5 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐ 
ในปี 2563 ทั้งนี้ มีการคาดการณ์ว่า อุตสาหกรรมสินค้าแฟชั่นมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยสะสม ร้อยละ 
5.5 ต่อปี ในช่วง ปี 2564-2569 (ส านักงานส่งเสริมเศรษฐกิจสร้างสรรค์ (องค์การมหาชน), 2565) แต่
ยังมีช่องทางทางธุรกิจที่มีโอกาสเติบโตในประเทศไทย จากรายงานข้อมูลภาวะโภชนาการของ
กระทรวงสาธารณสุข ปี 2566 พบเด็กอายุ 6-14 ปี มีภาวะเริ่มอ้วนและอ้วนร้อยละ 13.0 และเด็ก
อายุ 15-18 ปี มีภาวะเริ่มอ้วน และอ้วนร้อยละ 16.9 ซึ่งเกินกว่าค่าเปูาหมายที่ตั้งไว้ไม่เกินร้อยละ 
12.0 และจากข้อมูลในปี 2538-2557 พบว่า เด็กและเยาวชนไทยติด 1 ใน 3 ของอาเซียนที่มีภาวะ
น้ าหนักเกิน และมีภาวะเริ่มอ้วนและอ้วนเพิ่มข้ึนเป็น 2 เท่า (กองบรรณาธิการ The Standard, 
2566) 
 จากรายงานที่กล่าวมา 1 ใน 3 ของประเทศไทยคือโรคอ้วน ซึ่งท าให้เรามองเห็นคือธุรกิจ
เสื้อผ้าทางเลือกส าหรับสาวอวบในปัจจุบันยังมีน้อย การพัฒนาเรื่อยมาในรูปแบบใหม่หรือการ
ออกแบบเสื้อผ้าสาวไซส์ปกติใส่ท าออกมาให้สาวอวบได้ใส่ออกมาดูดี การออกแบบดีไซน์ที่น่าสนใจ
หรือการออกแบบที่สาวอวบใส่แล้วดูมั่นใจขึ้น ทันสมัย ใช้หลักการออกแบบให้ตรงตามความต้องการ
ของผู้บริโภค โดยปัจจัยต่าง ๆ ในการเลือกซ้ือของผู้บริโภคจากผลวิจัยดังนี้ กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีน้ าหนัก 66 กิโลกรัมขึ้นไป 
 

 



 

 
 ในด้านกลยุทธ์ทางการเงิน การประเมินงบในการลงทุนอยู่ประมาน 3,000,000 และ 
ผลคาดการในการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน ในช่วงระยะเวลา 5 ปีมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ  
(Net Present Value: NPV) เป็นบวก หรือเท่ากับ 4,901,160.38 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return: IRR) 104% มีระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period) อยู่ที่ 1.5 ปี 
 
ค าส าคัญ: ธุรกิจเสื้อผ้า, เสื้อผู้หญิง, เสื้อผ้าส าหรับผู้หญิงอวบ 
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ABSTRACT 
 
 The clothing business for chubby women today is still evolving, with new 
styles or designs in which clothes worn by normal size women are made to look 
good for chubby women. Designing interesting designs or designs that chubby girls 
wear and look slim and confident in coming out to live life and still need to develop. 
Modern and trendy design. And in the future, there will be new shirt styles devel-
oped all the time. According to the season or various festivals and sales will be sold 
in the form It is mainly online and will be developed further into the brand's store-
front. The fashion industry in the global market tends to grow continuously despite a 
slowdown during the COVID-19 pandemic in the period before the epidemic the 
fashion industry has a market value of approximately 2.7-3 trillion US dollars. Repre-
senting a cumulative average growth rate of 3.6 percent per year during 2016-2019 
and decreasing to 2.5 trillion US dollars in 2020. It is expected that the fashion indus-
try has a cumulative average growth rate of 5.5 percent per year during 2021-2026, 
but there are still business opportunities with growth opportunities in Thailand. From 
the condition information report Nutrition of the Ministry of Public Health in 2023 
found that 13.0% of children aged 6-14 years were overweight and obese, and 16.9% 
of children aged 15-18 years were overweight and obese, which exceeded the target 
value by no more than one percentage point. 12.0 and from data from 1995-2014, it 
was found that Thai children and youth are among the top 3 in ASEAN who are 
overweight, and the risk of becoming obese and obesity increased twice as much.  
 From the report, 1 in 3 people in Thailand are obese. What makes us see is 
that there are still few alternative clothing businesses for chubby women at present.  
Continuous development has come in new styles or designs of clothing that normal.  

 



 

sized women can wear, making it look good for chubby women. Designing interesting 
designs or designs that chubby girls will look more confident in wearing, modern, us-
ing design principles to meet the needs of consumers. Various factors in consumer 
purchasing decisions from research results are as follows: Most customers are female, 
weighing 66 kilograms or more.  
 In financial strategy the investment budget estimate is around 3,000,000 
baht and the expected results in the financial return analysis. During a period of 5 
years, the Net Present Value (NPV) is positive or equal to 4,901,160.38 baht. The In-
ternal Rate of Return (IRR) is 104%. The payback period is 1.5 years. 
 
Keywords: Clothing Business, Women's Shirts, Clothing for Plus Size Women 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและโอกาสทางธุรกิจที่น่าสนใจ (ที่มาและแนวคิดธุรกิจ) 
 เสื้อผ้าเป็นปัจจัยสิ่งส าคัญท่ีเราต้องใช้แต่งกายในทุกวันเป็นประจ า คนเรามักจะมีความ
ต้องการที่ไม่เหมือนกันในเรื่องต่าง ๆ เติบโตขึ้นโดย เช่น การเลือกเสื้อผ้ารสนิยมสีสันความ
หลากหลาย การเลือกสวมใส่เสื้อผ้าที่เสริมสร้างบุคลิกตัวเองให้ดูมั่นใจและดูดีให้กับบุคลิกภาพ และ
เสริมความม่ันใจให้กับตัวเองในการเข้าสังคม สิ่งที่ท าให้ดึงดูดความน่าสนใจต่าง ๆ เช่น แฟชั่นใหม่
แฟชั่นจากต่างประเทศคอลเลกชันใหม ่ๆ ของเสื้อผ้าแบรนด์ดังต่าง ๆ ต่างก็มีความสวยงามและ
น่าสนใจแตกต่างกันไป เชื่อว่ากลุ่มลูกค้า Plus Size มีสัดส่วนมากถึงร้อยละ 67 ของประชากรสหรัฐฯ 
แต่มีสัดส่วนการซื้อสินค้าแฟชั่นเพียงร้อยละ 20 ของยอดการ ซื้อสินค้าแฟชั่นของผู้หญิงอเมริกัน 
(ส านักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ ณ ณ นครนิวยอร์ก, 2560) 
 ทั้งนี้ทั้งนั้นการเติบโตของด้านแฟชั่นยังมีสาวอวบอ้วนที่พบเจอกับปัญหาในการเลือกซ้ือ
เสื้อผ้าที่เหมาะกับรูปร่าง จะหาทางเลือกซ้ือได้ยาก และราคาค่อยข้างสูงทุกวันนี้มีทั้งบล็อกเกอร์  
อินฟูเอนเซอร์คนดังมากมายที่เป็นสาวเจ้าเนื้อ พวกเธอเป็นตัวอย่างที่พิสูจน์ให้เห็นถึงทัศนคติของสาว
ยุคใหม่ได้ดี วันที่ตัดสินใจท าเสื้อส าหรับสาวอวบเกิดจากปัญหารูปร่างของตัวเองคือ เป็นคนอวบที่หา
เสื้อผ้าใส่ยากหรือใส่แล้วไม่ซับพอร์ตรูปร่างเพ่ือสร้างความมั่นใจ 
 อัตราการเติบโตของยอดขายเสื้อผ้ารวม และคาดว่าตลาด เสื้อผ้า Plus Size จะมีมูลค่า  
24 พันล้านเหรียญสหรัฐ ภายในปี 2020 และ Ascena Retail บริษัทแฟชั่นเชื่อว่า ตลาด Plus Size 
มีศักยภาพในการเติบโตสูงถึง 53 พันล้านเหรียญสหรัฐฯ (ส านักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ  
ณ นครนิวยอร์ก, 2560) การออกแบบดีไซน์และขนาดไซส์ที่สาวอวบต้องการในการสวมใส่เสื้อผ้าที่มี
ดีไซน์ที่สวยงามและทันสมัยให้เข้ากับยุคสมัยและเข้ากับตัวเองมากท่ีสุด 
 ปี 2560 เป็นปีที่เทรนด์เสื้อผ้า Plus Size หรือ Curve ในวงการอุตสาหกรรมแฟชั่นก าลัง
เติบโตและมีภาพลักษณ์ท่ีดีขึ้น โดยงาน New York Fashion Week’s Spring 2018 จะมีการ
น าเสนอเสื้อผ้า Plus Size มากขึ้นตลอดจนมีงานอีเวนต์แฟชั่นอย่าง Curve Con ที่เป็นเวทีส าหรับ
สินค้า Plus Size โดยเฉพาะ ในขณะเดียวกันแบรนด์เสื้อผ้าต่าง ๆ ก็เริ่มเปิดตัวคอลเลกชันเสื้อผ้า 
Plus Size เพ่ิมข้ึน นอกจากนี้บริษัทค้าปลีกออนไลน์ อาทิ 11 Honoré ที่เริ่มจ าหน่ายเสื้อผ้า 
ดีไซนเนอร์แบบ Plus Size ตามแนวคิด Size-inclusive ซึ่งเทรนด์ดังกล่าว ส่งผลให้ตลาดแฟชั่น  
Plus Size มีแนวโน้มที่สดใส (ส านักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ ณ นครนิวยอร์ก, 2560) 
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ภาพที่ 1.1: ยอดขายของเสื้อผ้าสาวอวบ 
 

 
 
ที่มา: Data research insight แฟชั่นเสื้อผ้าสาวอวบ by social listening.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/report-trend-insight-แฟชั่นเสื้อผ้า
สาวอว/. 

 
1.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ (ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ และขอบเขตธุรกิจ) 
 รูปแบบในการขายเสื้อผ้าสาวอวบและดีไซน์ของเสื้อผ้าขายในแบบปลีกและส่งออก 
   1) ขายปลีก จะน าเข้าขายกับร้านฝากวางขายเสื้อผ้าชั้นน าและสามารถสั่งซื้อได้ทุก
ช่องทางออนไลน์ 
   2) ขายส่งออก เราจะน าแบรนด์เสื้อผ้าเราส่งออกไปต่างประเทศฝากวางขายกับร้าน
ฝากขายเสื้อผ้าของต่างประเทศ เพ่ือตอบโจทย์ของสาวอวบในต่างประเทศที่สนใจในเรื่องแฟชั่นดีไซน์
ที่ออกใหม่เรื่อย ๆ 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 โอกาสทางธุรกิจด้านเสื้อผ้าสาวอวบในแบรนด์ของตัวเองเพ่ือสาวอวบทุกคนต้องจดจ าชื่อ 
แบรนด์เราเป็นที่หนึ่ง เมื่อสาวอวบต้องการอยากท่ีจะหาเสื้อผ้าในหลาย ๆ แบบหลาย ๆ โอกาส
เพ่ือที่จะใส่ไปในงานต่าง ๆ ก็จะนึกถึงแบรนด์เสื้อผ้าเราเป็นที่หนึ่งว่าเรามีครบทุกอย่างในเรื่องของ
ความทันสมัยและการออกแบบดีไซน์และขนาดไซส์ที่สาวอวบหลายคนตามหา 
 

 



3 

 

1.4 โครงสร้างของธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
   1) โรงงานตับเย็ดเสื้อผ้า 
   2) ช่างออกแบบดีไซน์ 
   3) บริษัทขนส่ง 
   4) บริษัทตัวแทนฝากวางสินค้าหน้าร้าน 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 พัฒนารูปแบบดีไซน์ของเสื้อผ้าให้เข้ากับยุคสมัยและรสนิยมของในทุกช่วงอายุให้ตรงความ
ต้องการของลูกค้าในปัจจุบันทั้งด้านคุณภาพเนื้อผ้า การออกแบบ และด้านราคาตลาดในแต่ละช่วง 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
   1) พนักงานในฝุายบริหาร การเงิน และบัญชี 
   2) พนักงานด้านการตลาด 
   3) พนักงานด้านออกแบบดีไซน์ 
   4) พนักงานด้านการผลิต 
   5) พนักงาน QC 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
   1) ค่าโฆษณาทางการตลาด 
   3) ค่าขนส่งสินค้า 
   4) ค่าพ้ืนที่ฝากวางสินค้าในร้านฝากขาย 
   5) ค่าต้นทุนการผลิตสินค้าจากโรงงาน 
   6) ค่าออกแบบดีไซน์แต่ละช่วงฤดูกาล 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าและบริการ (Value Propositions) 
 เสื้อผ้าในรูปแบบสไตล์ที่ทันสมัยและขนาดไซส์ที่สาวอวบหลายท่านตามหาดีไซน์ที่สวยงาม
ไม่เหมือนใครใส่และดูดีเสริมสร้างความมั่นใจให้กับสาวอวบหลาย ๆ ท่านให้กล้าที่จะออกมาแต่งตัว
ตามท่ีใจต้องการและดูมั่นใจขึ้นจากเดิมและในด้านราคาท่ีไม่แพงจนเกินไปและไม่ถูกจนเกินไป ด้วย
คุณภาพของการของเนื้อผ้าและรูปแบบดีไซน์ที่ท าให้สาวอวบใส่แล้วต้องดูผอมและม่ันใจจากเดิม 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
   1) ช่องทางออนไลน์ในการติดต่อสื่อสารกับบริษัทโดยตรงมีทีมงานในการให้บริการ
คอยสื่อสารกับลูกค้าในเรื่องคุณภาพหรือมีสินค้าใหม่ ๆ ออกมาลูกค้าจะได้รับข่าวสารตลอดจากทาง
บริษัทตลอด 
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   2) ในระบบของการสมัครเป็นสมาชิกมีส่วนลดและโปรโมชั่นใหม่ ๆ ซึ่งจะท าให้
ลูกค้าได้รู้ข่าวสารก่อนตลอด และอัปเดตสินค้าใหม่ ๆ ตลอด 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
   1) ร้านฝากวางขายสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 
   2) ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ Line, Facebook, TikTok, IG 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
   1.4.8.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก 
   กลุ่มวัยท างานตั้งแต่อายุ 22-50 ปี ที่ประกอบอาชีพ อย่างเจ้าของกิจการ ธุรกิจ
ส่วนตัว พนักงานบริษัทเอกชน ที่มีรายได้ต่อเดือน 15,000 ขึ้นไป โดยมีลักษณะรูปร่างที่ใหญ่กว่า
มาตรฐาน และชื่นชอบในการแต่งตัวให้ดูดีและมั่นใจ 
   1.4.8.2 กลุ่มเปูาหมายรอง 
   กลุ่มคนเดียวกับเปูาหมายหลัก และคนที่ชื่นชอบสินค้าของแบรนด์เราและสาวที่มี
รูปร่างใหญ่มากกว่ามาตรฐานและกลุ่มคนสาวไซส์ปกติ และต่างชาติที่มีรูปร่างที่ใหญ่กว่าสาวไทย 
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
   1) ขายปลีก 
   2) ส่งออกนอก 
 

 



บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
 สภาพแวดล้อมภายนอกก็เป็นปัจจัยส าคัญในการที่ธุรกิจส าเร็จมาก การที่จะท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จได้นั้น ผู้บริหารต้องมีกลยุทธ์ที่ดีและเหมาะสมกับธุรกิจที่จะแข่งขันและเข้ากับ
สถานการณ์ต่าง ๆ ที่พบเจอได้ดีและรับมือได้ทันทีและมีความสามารถในการแก้ไขจัดการกับปัญหา
ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นได้ดีและปรับกลยุทธ์ให้เข้ากับทุก ๆ เหตุการณ์ในแต่ละช่วง ทั้งปรับกลยุทธ์ให้เข้ากับ
องค์กรและธุรกิจและปัญหาสถานการณ์บ้านเมือง ไม่ว่าจะเรื่องโรคที่เข้ามา หรือสถานการณ์อ่ืน ๆ อีก
หลายอย่าง 
 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกโดยใช้ PEST Analysis 
 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจทั้งในเชิงบวกและลบ โดยการวิเคราะห์ 
PEST ประกอบไปด้วย 4 ปัจจัยภายนอก ดังนี้ 
 2.1.1 นโยบายภาครัฐ 
 การก าหนดยุทธศาสตร์และการสนับสนุนและขับเคลื่อนอุตสาหกรรมแฟชั่น มีสมาคม
เครือข่ายผู้ประกอบการและหน่วยงานสนับสนุนผู้ประกอบการออกแบบมากมายตั้งแต่ต้นทางจนสุด
ทาง เช่น ศูนย์พัฒนาผลิตภัณฑ์แฟชั่นฝึกฝนทักษะการออกแบบ 
 2.2.2 เศรษฐกิจ 
 การเติบโตทางเศรษฐกิจขึ้นเรื่อย ๆ การเติบโตการคาดการณ์ ทั้งจากผลกระทบของการ
ส่งออกที่ชะลอตัวและการเบิกจ่ายงบประมาณภาครัฐที่ล่าช้า อย่างไรก็ตาม คาดว่าการส่งออกน่าจะ
ปรับตัวได้ดีขึ้นในปีหน้า จากการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจไทยในปี 2566 ให้สามารถเติบโตในปี 2567 
สามารถเติบโตได้ดีกว่าในทุกปีที่ผ่านมา บวกกับปัจจัยเม็ดเงินในโครงการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน 
ด้านคมนาคมในปี 2558-2565 ที่มีวงเงิน 3 ล้านล้านบาท และแผนเร่งด่วนในปี 2558 กว่า 7  
หมื่นล้านบาท ซึ่งสามารถช่วยให้เศรษฐกิจขยายตัวได้ดีขึ้น จะส่งผลให้มีผู้บริโภคมากขึ้น 
 2.2.3 ปัจจัยทางสังคม 
 สังคมออนไลน์ท าให้การแลกเปลี่ยนง่ายขึ้น คนหันมาสนใจสั่งซื้อสินค้าผ่านออนไลน์มากขึ้น
จากแต่ก่อน ทั้งการโฆษณาหรือการรีวิวสินค้าต่าง ๆ  
 2.2.4 เทคโนโลยี 
 เทคโนโลยีทีใ่นปัจจุบันเราจะสามารถที่จะเข้าไปถึงข่าวสารได้อย่างง่ายดาย ไม่ว่าจะด้วย
ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่น Line, Facebook, IG, หรือเว็บไซต์ออนไลน์ต่าง ๆ สามารถที่จะเข้าถึงได้
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อย่างรวดเร็วไม่ว่าจะข่าวสารอะไรใหม่ ๆ ที่เราต้องการแจ้งให้กับผู้บริโภคต่าง ๆ ได้อย่างสะดวกสบาย 
รวดเร็วสะดวกและเข้าใจง่าย 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจเสื้อผ้า ด้วยโมเดล Five Forces 
 2.2.1 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
 การแข่งขันในด้านธุรกิจเสื้อผ้าสาวอวบมีความรุนแรงน้อยเนื่องจากยังไม่ได้รับการ 
สนใจมากนักและมีการท าแบรนด์ แต่ก็ยังไม่มากพอเท่าที่จะตอบสนองต่อการต้องการของลูกค้ายังไม่
เท่ากับเสื้อผ้าสาวไซส์ปกติมาตรฐานและมีเสื้อผ้าคนอ้วน ตามร้านออนไลน์และตลาดนัด ตามห้าง 
บางแบรนด์ในบางส่วน แต่ส่วนใหญ่จะมีเนื้อผ้าและกาออกแบบที่ยังไม่ทันสมัยและใหญ่มากพอที่จะ
ตอบโจทย์สาวอวบในปัจจุบัน 
 2.2.2 อุปสรรคในการเข้ามาในอุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ (Treat of New  
Entrants) 
 ธุรกิจเสื้อผ้าสาวอวบมีแนวโน้มเจริญเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ ทีส่่งผลท าให้มีผู้ประกอบการขนาด
เล็กและขนาดกลางมาในด้านอุดสาหกกรมนี้ ที่ใช้เงินลงทุนที่ไม่สูงมาก จึงเป็นเรื่องที่ง่ายกับ
ผู้ประกอบการที่เข้ามาในอุตสาหกรรมด้านเสื้อผ้า 
 2.2.3 การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Product) 
 นอกจากธุรกิจเสื้อผ้าส าเร็จรูปสาวอวบแล้ว มีร้านทีต่ัดเย็บเสื้อผ้าที่ลูกค้าสามารถเลือกตัดได้
ตามสัดส่วนและเนื้อผ้าสีได้ตามที่ลูกค้าต้องการในแบบของตัวเอง แต่จะมีการใช้งบที่สูงและระยะเวลา
ในการรอสั่งเสื้อผ้า ต่อ 1 ชุด ต่อแบบ ดังนั้นภายคุกคามของสินค้าทดแทนจึงต่ ามาก 
 2.2.4 อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Supplier) 
 จ านวนผู้จัดจ าหน่ายผ้าและอุปกรณ์ต่าง ๆ ในด้านอุตสาหกรรมและร้านค้าปลีก และวัสดุ 
ต่าง ๆ ที่ต้องใช้อุปกรณ์และผ้าจ านวนมาก เช่น พาหุรัด ส าเพ็ง และอ่ืน ๆ ตามท้องตลาด จึงท าให้
ผู้ขายมีอ านาจในการต่อรอง 
 2.2.5 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyer) 
 เนื่องจากยังมีร้านเสื้อผ้าสาวอวบที่ออกแบบและตัดเย็บไม่มากนัก ดังนั้นผู้ซื้อมีอ านาจ
ต่อรองต่ า จากการวิเคราะห์ข้างต้นพบว่าธุรกิจเสื้อผ้าสาวอวบเป็นธุรกิจที่น่าสนใจและสามารถสร้าง
ก าไรได้อย่างต่อเนื่อง เนื่องจากในปัจจุบันมีสาวอวบมากข้ึน และต้องการที่จะใส่เสื้อผ้าเหมือนสาวไซส์
ปกติให้ดูดีและมั่นใจและคู่แข่งยังน้อย 
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2.3 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกเพ่ือให้รู้ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนและควร
ปรับปรุงตรงไหนเพ่ือเพ่ิมความสามารถในการท าธุรกิจมากขึ้น 
 2.3.1 จุดแข็ง (Strength) 
   1) การออกแบบที่เป็นเอกลักษณ์ของทางร้าน ที่ไม่เหมือนในตลาดทั่ว ๆ ไป 
   2) การออกแบบในการจ ากัดของสาวอวบที่ใส่และต้องดูผอมว่าควรออกมาใน
รูปแบบไหน 
   3) ด้านราคาที่เหมาะสมและจับต้องได้ไม่ต่ าจนเกินไปหรือแพงมากจนเกินไป 
 2.3.2 จุดอ่อน (Weakness) 
   1) เนื่องจากเป็นแบรนด์น้องใหม่ท าให้ผู้บริโภคยังไม่รู้จัก 
   2) เนื่องจากเป็นผู้ประกอบการใหม่ จึงยังมีประสบการณ์ยังไม่มากพอ 
   3) การควบคุมงานและการจัดการยังไม่เข้าที่มากพอ 
 2.3.3 โอกาส (Opportunity) 
   1) การเติบโตในอุตสาหกรรมเสื้อผ้าสาวอวบอย่างต่อเนื่อง 
   2) สาวอวบหันมาแต่งตัวมากขึ้นให้ตามยุคสมัยในปัจจุบันทากข้ึน 
 2.3.4 อุปสรรค (Threat) 
   1) เนื่องจากตลาดแฟชั่นเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดตามเวลาและตามช่วงต่าง ๆ ต้องมี
การปรับเปลี่ยนให้เข้ากับทุกช่วงเวลา 
   2) เนื่องจากรูปแบบเสื้อทางร้านได้รับความนิยมท าให้เกิดการเลียนแบบสินค้าของ
ทางร้านได้ 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 การแข่งขันธุรกิจแฟชั่นในไทยสูง ทั้งบริษัทใหญ่ๆหรือผู้ประกอบการรายย่อย จึงมีกิจการ
เพ่ิมมากข้ึนทั้งในแบบออนไลน์และออฟไลน์ ทั้งในห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ และตามสื่อต่าง ๆ ใน
ออนไลน์ธุรกิจเสื้อผ้าที่มีการออกแบบเฉพาะให้เข้ากับสาวอวบยังมีน้อยมาก 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง 
   2.4.1.1 Meenam_meenuan.official เป็นแบรนด์เสื้อผ้าสาวอวบ จ าหน่ายเสื้อผ้า
สาวอวบหลายแบบ ราคาประมาน 650–1,300 เปิดขายเป็นออนไลน์อย่างเดียว 
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ภาพที่ 2.1: คู่แข่งทางตรง รายที่ 1 
 

  
 
   2.4.1.2 fattylookspretty เสื้อผ้าสาวอวบที่มีหลายแบบให้เลือก ลุคหวาน ๆ หรือ
ไปปาร์ตี้ก็มี ราคาตั้งแต่ 690–1,000 แบบตัวอย่างเสื้อผ้าของร้าน 
 
ภาพที่ 2.2: คู่แข่งทางตรง รายที่ 2 
 

  
 
 2.5.2 คู่แข่งทางอ้อม 
 แบรนด์สินค้าที่น าเข้าจากต่างประเทศ เช่น Forever 21, ZARA, Pomelo จ าหน่ายเสื้อผ้า
ผู้หญิงที่มีรูปร่างขนาดใหญ่และผู้ชาย อยู่ในช่วงราคา 1,000–5,000 บาทขึ้นไป โดยมีหน้าร้านใน
ห้างสรรพสินค้าใหญ่ ๆ เนื่องจากเป็นแบรนด์นอก จึงมาเสื้อผ้าขนาดใหญ่ที่ผลิตออกมาด้วย เพื่อให้เข้า
กับรูปร่างของผู้หญิงและผู้ชายต่างชาติ ดังนั้นสินค้าบางตัวจึงท าให้สาวอวบในไทยสามารถที่จะเลือก
ซื้อมาใส่ได้ 
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ภาพที่ 2.3: ตัวอย่างคู่แข่ง เว็บ asos 
 

 
 
ที่มา: Asos.  (2023).  Risultati della ricerca per plus size.  Retrieved from 

https://www.asos.com/it/search/?q=plus+size. 
 
 นอกจากนี้ยังมีเสื้อผ้าบนเว็บออนไลน์ต่าง ๆ ให้ได้เลือกซ้ืออีกด้วย เช่น ASOS, SHEIN, 
Pretty Little Thin 
 
ภาพที่ 2.4: SHEIN 
 

 
 
ที่มา: SHEIN Thailand.  (2566).  สืบค้นจาก https://m.shein.com/th?activeChannelId=25. 
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ภาพที่ 2.5: Pretty Little Thing 
 

 
 
ที่มา: Prety Little Thing.  (2024).  Plus size clothing.  Retrieved from 

https://www.prettylittlething.com/shop-by/plus-size-clothing.html. 
 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 

 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นผู้น าแบรนด์เสื้อผ้าสาวอวบทุกประเภท ทั้งคุณภาพสินค้า และความทันสมัย มุ่งเน้น
ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นหลัก 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 ผลิตและค้าปลีกเสื้อผ้าสาวอวบที่มีคุณภาพและเหมาะสม และเป็นเอกลักษณ์ตรงตามความ
ต้องการของตลาดและลูกค้าซึ่งเป็นผู้หญิงที่มีรูปร่างใหญ่ 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
   3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
     1) สร้างภาพจ าภาพลักษณ์ของแบรนด์ในเป็นที่จดจ าได้ง่ายให้เป็นที่รู้จัก
อย่างมาก 
     2) ท ายอดขายสินค้าให้เติบโตขึ้น ปีละ 5% จากปีแรก 
   3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
     1) เปิดหน้าร้านภายใน 5 ปี วางระบบให้กับร้านขยายสาขาไปต่างจังหวัด 
     2) เปิดร้านในห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ และส่งออกนอก 
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3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis 
   3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
     1) การออกแบบที่เป็นเอกลักษณ์ ที่ช่วยให้พรางหุ่นได้ ลูกค้าใส่แล้วดูดี 
มั่นใจขึ้นกว่าเดิม 
     2) มีผู้เชี่ยวชาญด้านการออกแบบเสื้อผ้า รายละเอียดที่สาวอวบ ว่าใครใส่
แบบไหนแล้วดูมั่นใจ 
     3) การใส่ใจในบริการที่ลูกค้าต้องพึงพอใจและคุณภาพต่าง ๆ ในด้านสินค้า
และบริการต่าง ๆ  
   3.3.1.2 จุดออ่น (Weakness) 
     1) เนื่องจากเราเป็นแบรนด์ใหม่อาจท าให้คนยังไม่รู้จักมากพอ 
     2) สินค้ามีให้เลือกไม่หลากหลายมากพอ 
     3) ผู้ประกอบการอาจขาดประสบการณ์ในธุรกิจเนื่องจากพึงเริ่มธุรกิจ 
   3.3.1.3 โอกาส (Opp0rtunity) 
     1) ผู้หญิงที่มีรูปร่างใหญ่กว่ามาตรฐาน หันมาแต่งตัวและติดตามแฟชั่นใน
แต่ละช่วงมากขึ้น 
     2) มีแนวโน้มทางธุรกิจเสื้อผ้าสาวอวบมากขึ้นเรื่อย 
   3.3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
     1) เนื่องจากธุรกิจแฟชั่น จึงต้องมีการเปลี่ยนแปลงตามช่วงฤดูกาลแต่ละ
ช่วงเพ่ือให้สินค้าตามทันสมัย 
     2) เมื่อสินค้าของทางร้านเป็นที่นิยม จึงอาจจะมีการลอกเลียนแบบสินค้าได้ 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix 
   3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
   ด้วยแบบที่เป็นเอกลักษณ์ของทางร้านที่ยังไม่มีที่ไหนออกแบบรายละเอียดของแบบ
คุณภาพเนื้องานในจุดเล็ก ๆ น้อย ๆ 
   3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน  
   แบบที่ทันสมัยตามช่วงฤดูกาลให้เข้ากับทุกลุค ในแต่ละช่วง ออกแบบใหม่ออกมา
เรื่อยละล้างแบบเก่าออก  
   3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข  
   เป็นแบรนด์น้องใหม่ที่สามารถโปรโมทตามสื่อออนไลน์ต่าง ๆ ในภาพลักษณ์ท่ีเป็น
เอกลักษณ์ไม่เหมือนใคร 
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   3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
   จัดท าโปรโมทออกสื่อออนไลน์ตามกลุ่มเปูาหมายจัดท าโปรโมชั่นให้กับลูกค้า 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 ในปัจจุบันมีประชากรที่มีขนาดรูปร่างใหญ่กว่ามาตรฐานท าให้หาเสื้อผ้าใส่ยากและหาใส่ที่
พอดีกับตัวได้ยากหรือรูปแบบที่ทันสมัยตามเทรนได้ยาก รูปแบบที่สวยงามเข้ากับสาวอวบไม่ว่าจะเป็น
ในเรื่องของราคาหรือเนื้อผ้าที่แบบพรีเมียม ใส่เล่น หรือใส่ไปท างานได้อย่างสบายตัว จึงท าให้เกิด
แนวคิดท่ีเป็นแบรนด์เสื้อผ้าสาวอวบขึ้นมาโดยเฉพาะไม่ว่าจะเป็นรูปแบบที่ออกแบบมาเพ่ือสาวอวบใส่
แล้วต้องผอมและดูดีเสริมความม่ันใจขึ้นได้เยอะกว่าเดิม 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 กลยุทธ์เพื่อเน้นการเติบโตด้วยวิธีต่าง ๆ เช่น การขยายตลาด การร่วมพันธมิตร ใหม่ ๆ เช่น 
การหาสถานที่ฝากขาย 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
 กลยุทธ์การเจาะเฉพาะกลุ่มด้วยการก าหนดกลุ่มลูกค้าที่มีความเฉพาะ ไม่จ าเป็นต้องขายให้
ทุกคนบนโลก แต่ต้องเลือกเฉพาะกลุ่ม ข้อดีคือจะท าให้องค์กรของเรามีเอกลักษณ์เฉพาะตัวได้อย่าง
ชัดเจน และไม่จ าเป็นต้องแข่งกับองค์กรอ่ืนมากนัก 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
   3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
   การขายน าเสนอตัวตนผ่านธุรกิจการเล่าความเพ่ือกระตุ้นอารมณ์ของผู้ซื้อร่วมไปถึง
การสร้างโปรโมชั่น 
   3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
     1) ใช้ระบบออนไลน์ท าบัญชีแทน 
     2) บันทึกบัญชีและออกงบการเงินผ่านระบบ 
     3) เชื่อมต่อ POS กับระบบบัญชีลดงานซ้ าซ้อน 
     4) ลดขั้นตอนการสื่อสารและการส่งเอกสาร 
     5) เพ่ิมการควบคุมและติดตามภายใน 
   3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์  
     1) คัดเลือกวัตถุดิบเนื้อผ้าได้มาตรฐานและพรีเมียม 
     2) ติดต่อโรงงานหลาย ๆ แหล่ง ที่มีชนิดผ้าอ่ืนอยู่ หาวิธีทีจัดส่งวัตถุดิบมาที่
โรงงาน 
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   3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์ 
     1) สอบถามอัปเดตข้อมูลเรื่องความพึงพอใจจากลูกค้าขาประจ า และการ
บริการ 
     2) สร้างความสัมพันธ์ มีการสอบถามความพ่ึงพอใจ ระบบสมาชิก 
โปรแกรมสะสมแต้ม สะสมคะแนน โปรโมชั่นวัดเกิด โปรโมชั่นตามเทศกาล 
 

 



บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าสาวอวบ 
 4.1.2 เพื่อศึกษาการนิยมการแต่งตัวของสาวอวบ ว่ามีจ านวนที่สนใจมากน้อยแค่ไหน 
 4.1.3 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจในเรื่องของแฟชั่น 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ได้น าความรู้จากตรงนี้ไปปรับใช้ให้เข้ากับสถานการณ์ด้านธุรกิจอุตสาหกรรมแฟชั่น และ
พัฒนาสินค้าและแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักมากข้ึนและสร้างกลยุทธ์ให้กับทางร้าน เพ่ือปรับเปลี่ยนให้เข้ากับ
สถานการณ์แต่ละช่วงเวลา และได้ทราบถึงความพึงพอใจของผู้บริโภคและตอบสนองตามความ
ต้องการมากน้อยแค่ไหน 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยนี้เป็นการรวบรวมข้อมูล เพ่ือการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซ้ือเสื้อผ้า
สาวอวบ ในพื้นที่ ในเขตพ้ืนที่ ต าบลคลองหนึ่ง อ าเภอคลองหลวง จังหวัดปทุมธานี เพ่ือน ามา
ประยุกต์กับแผนธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยการวิจัยในครั้งนี้จะเป็นการเก็บข้อมูลจากการท า
แบบสอบถามในช่วงเดือน สิงหาคม-กันยายน 2566 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 การแจกแบบสอบถามในพ้ืนที่บริเวณ ต าบลคลองหนึ่ง อ าเภอคลองหลวง จังหวัดปทุมธานี 
ด้วยวิธีแจกแบบสอบถามเป็นรายบุคคล 1 ชุดต่อคน เพื่อสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมและปัจจัยที่
ส่งผลต่อการเลือกซ้ือเสื้อผ้าสาวอวบ เป็นการแจกแบบสอบถามแบบสุ่มที่มีแนวโน้มในการเลือกซ้ือ
เสื้อผ้าสาวอวบ เมื่อใช้วิธีดังกล่าวในการเก็บข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่าง ระหว่างเวลา 16.00-18.00 น. 
ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างที่การเก็บข้อมูลในบริเวณนี้ จะท าให้ได้ข้อมูลที่มีประสิทธิภาพและผลลัพธ์ที่มี
ประโยชน์มากที่สุด 
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4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 แบบสอบถามแบบมาตรส่วนการประมาณค่า ผู้ทีต่อบแบบสอบถามจะต้องตอบ
แบบสอบถามในแบบค าถามแบบตอบได้ข้อเดียว (Single Answer Question) และค าถามแบบ
ปลายเปิด (Opened Question) และน ามาหาค่าทางสถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS เพ่ือหา
ค่าสถิติเบื้องต้น ได้แก่ มัทยะฐาน ฐานนิยม ตารางแจกแจงความถี่สะสม กราฟแจกแจงความถ่ี 
อัตราส่วนร้อยละ 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายหลัก 
 ลูกค้าเปูาหมายหลักอายุ 18-40 ปี ที่มีพฤติกรรมที่มีรูปร่างใหญ่กว่ามาตรฐานและเลือกซ้ือ
เสื้อผ้าสาวอวบที่มีรสนิยม ซึ่งกลุ่มลูกค้านี้จะเลือกใช้เพ่ือต้องการใส่แล้วดูดี มั่นใจและสวยงามตามที่
สาวอวบควรจะใส่แล้วดูมั่นใจจากแต่ก่อน ท าให้ต้องได้เลือกซ้ือเสื้อผ้าสาวอวบที่มาตามยุคสมัยตลอด 
 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายรอง 
 กลุ่มลูกค้าเปูาหมายรองอายุ 35–51 ปีขึ้นไป ที่มีพฤติกรรมเลือกซื้อเสื้อผ้าสาวอวบตาม
ออนไลน์ ที่สามารถใส่แล้วดูดีได้จากเมื่อก่อนไม่ล้าสมัยจนเกินไป จึงตามโจทย์มากสุด 
 4.6.3 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   1) เพศ 
 
ภาพที่ 4.1: แผนภูมิวงกลม จ าแนกตามเพศ 
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   จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็น เพศชาย จ านวน 43 คน คิดเป็น
ร้อยละ 43 และเพศหญิง 55 คน เป็นร้อยละ 55 และเพศทางเลือก จ านวน 2 คน เป็นร้อยละ 2 
   2) อายุ 
 
ภาพที่ 4.2: แผนภูมิวงกลม จ าแนกตามอายุ 
 

 
 
   จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็นช่วงอายุ 18-25 ปี จ านวน  
39 คน เป็นร้อยละ 39 ช่วงอายุ 26-35 ปี จ านวน 42 คน เป็นร้อยละ 42 และช่วง 36-49 ปี จ านวน 
15 คน เป็นร้อยละ 15 และช่วง 50 ปี ขึ้นไป จ านวน 4 คน เป็นร้อยละ 4 
   3) น้ าหนัก 
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ภาพที่ 4.3: แผนภูมิวงกลม จ าแนกน้ าหนัก 
 

 
 

   จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็น น้อยกว่า 50 กิโลกรัม จ านวน 2 
คน เป็นร้อยละ 2 และ 51-65 กิโลกรัม จ านวน 16 คน เป็นร้อยละ 16 และ 66-75 กิโลกรัม จ านวน  
44 คน เป็นร้อยละ 44 และ 76-85 กิโลกรัม จ านวน 32 คน เป็นร้อยละ 32 และ 86-95 กิโลกรัม 
จ านวน 2 เป็นร้อยละ 2 และ มากกว่า 96 กิโลกรัม จ านวน 4 คน เป็นร้อยละ 4  
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นผู้มีน้ าหนัก 66-75 กิโลกรัม จ านวน 44 คน  
เป็นร้อยละ 44  
   4) รอบอก 
 
ภาพที่ 4.4: แผนภูมิวงกลม จ าแนกตามรอบอก 
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   จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน จะแบ่งออกเป็น รอบอกน้อยกว่า 40 นิ้ว จ านวน 41 คน 
เป็นร้อยละ 41 และรอบอก 42 นิ้ว จ านวน 26 คน เป็นร้อยละ 26 และรอบอก 44 นิ้ว จ านวน  
26 คน เป็นร้อยละ 26 และรอบอก 46 นิ้ว จ านวน 6 คน เป็นร้อยละ 6 และรอบอก 48 นิ้ว จ านวน 
1 คน เป็นร้อยละ 1 และรอบอก 50 นิ้ว จ านวน 0 คน เป็นร้อยละ 0 และรอบอก 52 ขึ้นไป จ านวน 
0 คน เป็นร้อยละ 0 
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีรอบอก น้อยกว่า 40 นิ้ว จ านวน 41 คน  
เป็นร้อยละ 41 
   5) สถานะ 
 
ภาพที่ 4.5: แผนภูมิวงกลม จ าแนกตามสถานะ 
 

 
 
   จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน จะแบ่งเป็นโสด จ านวน 75 คน เป็นร้อยละ 75  
และแต่งงานแล้ว จ านวน 25 คน เป็นร้อยละ 25 
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วยใหญ่จะโสด จ านวน 75 คน เป็นร้อยละ 75  
   6) ระดับการศึกษา 
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ภาพที่ 4.6: แผนภูมิวงกลม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
 

   จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน จะแบ่งออกเป็นมัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า จ านวน 13 คน 
เป็นร้อยละ 13 และ ปวช. ปวส. อนุปริญญาหรือเทียบเท่า จ านวน 48 คน เป็นร้อยละ 48 และ
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 31 คน เป็นร้อยละ 31 และสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 8 คน  
เป็นร้อยละ 8 
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่ระดับการศึกษา ปวช. ปวส. อนุปริญญาหรือ
เทียบเท่า จ านวน 48 คน เป็นร้อยละ 48  
   7) อาชีพ 
 
ภาพที่ 4.7: แผนภูมิวงกลมอาชีพ 
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   จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน จะแบ่งเป็น รับจ้างทั่วไป จ านวน 15 คนเป็น 
ร้อยละ 15 และ เจ้าของกิจการ/ค้าขาย จ านวน 33 คน เป็นร้อยละ 33 และ พนักงานบริษัท จ านวน 
22 คน เป็นร้อยละ 22 และ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 11 คน เป็นร้อยละ 11 และนักเรียน
นักศึกษา จ านวน 19 คน เป็นร้อยละ 19  
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นเจ้าของกิจการ/ค้าขาย จ านวน 33 คน 
เป็นร้อยละ 33  
   8) รายได้ต่อเดือน 
 
ภาพที่ 4.8: แผนภูมิวงกรม จ าแนกตามรายได้ 
 

 
 
   จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน จะแบ่งออกเป็น 5,000-10,000 จ านวน 21 คน  
เป็นร้อยละ 21 และ รายได้ 10,001-20,000 จ านวน 61 คน เป็นร้อยละ 61 และ รายได้ 20,001-
30,000 จ านวน 15 คน เป็นร้อยละ 15 และรายได้ 30,001-40,000 จ านวน 2 คน เป็นร้อยละ 2 
และรายได้ 40,001-50,000 จ านวน 0 คน เป็นร้อยละ 0 และรายได้ 50,000 ขึ้นไป จ านวน 1 คน 
เป็นร้อยละ 1  
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีรายได้ 10,001-20,000 จ านวน 61 คน  
เป็นร้อยละ 61  
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 4.6.4 พฤติกรรมการซื้อ 
   1) ท่านมักจะเลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่านช่องทางใด 
 
ภาพที่ 4.9: แผนภูมิวงกลมในการเลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางใด 
 

 
 
   จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน จะแบ่งออกเป็น หน้าเว็บไซต์ จ านวน 1 คน เป็นร้อยละ 
1 และผ่าน Facebook จ านวน 37 คน เป็นร้อยละ 37 และผ่าน Line จ านวน 4 คน เป็นร้อยละ 4 
และผ่าน Instagram จ านวน 31 คน เป็นร้อยละ 31 และผ่าน Shopee จ านวน 15 คน เป็นร้อยละ 
15 และผ่าน Lazada จ านวน 12 คน เป็นร้อยละ 12  
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซื้อผ่านทาง Facebook จ านวน 37 คน  
เป็นร้อยละ 37  
   2) เลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านทางออนไลน์บ่อยแค่ไหน 
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ภาพที่ 4.10: แผนภูมิวงกลมซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์บ่อยแค่ไหน 
 

 
 
   จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็น 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน  
44 คน เป็นร้อยละ 44 และ 3-4 ครั้ง ต่อสัปดาห์ จ านวน 4 คน เป็นร้อยละ 4 และ มากกว่า 4 ครั้ง 
ต่อสัปดาห์ จ านวน 2 คน เป็นร้อยละ 2 และ 1 ครั้ง ต่อเดือน จ านวน 50 คน เป็นร้อยละ 50  
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือผ่านออนไลน์ 1 ครั้ง ต่อเดือน จ านวน  
50 คน เป็นร้อยละ 50  
   3) เสื้อผ้าประเภทใดท่ีเลือกซ้ือเป็นประจ า 
 
ภาพที่ 4.11: แผนภูมิวงกลมประเภทผ้าที่เลือกซ้ือเป็นประจ า 
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   จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน จะแบ่งเป็น เสื้อ จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 29  
และกระโปรง จ านวน 18 คน เป็นร้อยละ 18 และกางเกง จ านวน 28 คน เป็นร้อยละ 28 และ  
ชุดเดรส จ านวน 15 คน เป็นร้อยละ 15 และชุดออกก าลังกาย/ชุดว่ายน้ า จ านวน 8 คน เป็นร้อยละ 
8 และชุดราตรี จ านวน 2 คน เป็นร้อยละ 2  
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือ เสื้อ จ านวน 29 คน เป็นร้อยละ 29 
   4) ราคาเสื้อผ้าที่ท่านเลือกซ้ือต่อชิ้น 
 
ภาพที่ 4.12: แผนภูมิวงกลมราคาสินค้าต่อชิ้น 
 

 
 
   จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน จะแบ่งเป็น ต่ ากว่า 500 บาท จ านวน 69 คน เป็น 
ร้อยละ 69 และราคา 500-1,000 บาท จ านวน 26 คน เป็นร้อยละ 26 และราคา 1,001-2,000 บาท 
จ านวน 5 คน เป็นร้อยละ 5 และราคา มากกว่า 2,000 บาท จ านวน 0 คน เป็นร้อยละ 0 
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือราคา ต่ ากว่า 500 บาท จ านวน 69 คน 
เป็นร้อยละ 69 
   5) การเลือกช าระเงินผ่านช่องทางใด 
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ภาพที่ 4.13: แผนภูมิวงกลมช่องทางการช าระเงิน 
 

 
 
   จากกลุ่มตัวอย่าง 100 คน จะแบ่งเป็น ผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้า 
จ านวน 56 คน เป็นร้อยละ 56 และ ผ่านบัตรเครดิต/เดบิต จ านวน 25 คน เป็นร้อยละ 25 และ 
เก็บเงินปลายทาง จ านวน 19 คน เป็นร้อยละ 19  
   พบว่าผู้ท าแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกช าระเงินโดยการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขาย 
จ านวน 56 คน เป็นร้อยละ 56 
 

 



บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 การสร้างให้ตราแบรนด์เป็นที่รู้จักในกลุ่มเปูาหมายหลัก 
 5.1.2 มียอดขายเพ่ิมขึ้นในแต่ละช่วงปี 
 5.1.3 ส ารวจตลาดว่าผลตอบรับจากตัวแบรนด์สินค้า ได้ผลตอบสนองดีมากแค่ไหน 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S: Segmentation) 
 การแบ่งส่วนการตลาดวิเคราะห์จากการส ารวจสภาพแวดล้อมภายนอก แบ่งโดย 
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (T: Targeting) 
   5.2.2.1 กลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลัก (Primary Target) 
   กลุ่มคนวัยท างาน 20-45 ปี ที่มีอาชีพหลักเป็นเจ้าของกิจการ มีธุรกิจและพนักงาน
บริษัทเอกชน ที่มีรายได้ 15,000 ขึ้นไปและมีน้ าหนัก 65 ขึ้นไป จนถึง 100 กิโลกรัม มีขนาดไซส์ตัว
ตั้งแต่ XL ขึ้นไป 
   5.2.2.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมายรอง (Secondary Target) 
   กลุ่มลูกค้าที่มีความชอบของแบรนด์และกลุ่มลูกค้าที่เหมือนกับกลุ่มเปูาหมายหลัก 
และกลุ่มลูกค้าที่เปาชาวต่างชาติ ที่มีรูปร่างขนาดใหญ่กว่าชาวเอเชีย 
 5.2.3 ต าแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 
 จากจุดเด่นของทางแบรนด์ที่ท าเสื้อผ้าส าหรับสาวอวบและการแบบที่เป็นเอกลักษณ์ มุ่งเน้น
เอกลักษณ์ที่ไม่เหมือนใครและมีคนคอยแนะน าให้ค าปรึกษาในการแต่งตัวของ 
 ทางแบรนด์หรือแนะน าการแต่งตัวของลูกค้าได้ว่า ลูกค้าแต่ละท่านควรแต่งตัวแบบไหน 
แนวไหนที่เข้ากับลูกค้ามากท่ีสุด หรือขนาดไซส์มีเหมาะสม ไม่ว่าจะเป็นสี หรือลวดลายที่เหมาะสม
ของแต่ละท่าน เพ่ือที่จะตอบสนองกับความต้องการของลูกค้าท่ีสุด และคุณภาพที่ลูกค้าได้รับและ 
ด้านราคาที่เหมาะสม 
   5.2.3.1 Brand DNA 
   ความทีเ่ป็นตัวของตัวเองและแบบที่เป็นเอกลักษณ์ ในเรื่องของการออกแบบและ
คุณภาพราคา หรือในด้านการบริการที่มีให้กับลูกค้าท่ีเราจะท าให้รู้ค้า เป็นกลุ่มเปูาหมายของเราที่ไม่
ว่าเวลาที่อยากจะซื้อเสื้อผ้าต้องคิดถึงแบรนด์เราเป็นที่หนึ่งในเรื่องของเสื้อผ้าสาวอวบที่ใส่แล้วดูดี 
เสริมความม่ันใจและบุคลิกภาพที่ดีให้กับสาวอวบแบบที่เป็นเอกลักษณ์ที่เหมาะกับสาวอวบมากที่สุด 
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   5.2.3.2 การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
   ตราแบรนด์สินค้าเราจะไม่เหมือนใคร เพราะมีเอกลักษณ์ในการออกแบบเสื้อผ้า
ส าหรับสาวอวบโดยตรง มีผู้เชี่ยวชาญการออกแบบให้ค าปรึกษาในการแต่งตัว ในการที่สาวอวบควร 
ใส่แบบไหนหรือควรจะแต่งตัวยังไง เพ่ือที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้มากท่ีสุด และความ 
พึงพอใจในลูกค้าที่ได้รับ ทั้งคุณภาพและราคาและสิ่งต่าง ๆ ความมั่นใจในการแต่งตัว 
 
5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
ด้านสินค้าของเราที่มีเอกลักษณ์ท่ีไม่เหมือนที่ไหนทั้งการออกแบบลวดลายต่าง ๆ ที่เหมาะกับสาวอวบ
และเสริมความมั่นใจของสาวอวบมากที่สุด และการบริการที่สะดวกสบายคอยให้ค าปรึกษาในด้าน
ต่าง ๆ หรือข้อมูลของทางแบรนด์โปรโมชั่นและสินค้าต่าง ๆ มีแอดมินคอยให้ค าปรึกษาบอก
รายละเอียดทั้งราคาทั้งไซส์หรือค าแนะน าในการแต่งตัว ส าหรับสาวอวบ 
 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
 ทางแบรนด์จะตรวจสอบทางราคาตลาดและราคาของเราจะไม่สูงมากและไม่ต่ าจนเกินไป
เพราะเราค านึงถึงคุณภาพท่ีลูกค้าจะได้รับมากที่สุด ให้คุ้มค่ากับท่ีลูกค้าได้รับ 
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 เนื่องจากทางแบรนด์เราเน้นลูกค้าออนไลน์ เราจะจัดท าเว็บไซต์และช่องทางต่าง ๆ  
ในการสั่งซื้อสินค้าของทางแบรนด์เพื่อให้ขายและสะดวกสบายกับลูกค้า จัดท าโปรและสื่อวิดีโอต่าง ๆ 
ในการพรีเซ็นแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ท าการตลาดออนไลน์ผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ Line, Facebook, IG, TIKTOK  
จัดโปรโมชั่นลดราคา ส าหรับลูกค้าใหม่ หรือโปรส าหรับลูกค้าท่ีเป็นสมาชิก เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาก
ที่สุด  
   5.3.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
     1) จัดท าวิดีโอพรีเซ็นเสื้อผ้าสาวอวบให้น่าสนใจและดึงดูด 
     2) วิดีโอแนะน าที่มาของเสื้อผ้าแบรนด์แบบสั้น ๆ แต่ได้ใจความ 
วิดีโอทุกอย่างที่ท าการตลาดออกผ่านสื่อออนไลน์ต่าง ๆ ให้ตรงกลุ่มเปูาหมายที่วางไว้ ให้เป็นที่รู้จัก
มากที่สุด และรายละเอียดของแบรนด์หรือที่มาท่ีไป ความเป็นมาของแบรนด์น าเสนอให้ลูกค้าได้
เข้าใจ จากใจของแบรนด์ที่จะสื่อออกไปให้ได้มากท่ีสุด 
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   5.3.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
     1) การพัฒนาระบบ Membership Rewards 
     ใช้ระบบในการสื่อสารกับลูกค้าโดยตรงผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่น 
Line ดังนี้ 
     2) ริขเมนู มีการผูกคูปองส่วนลด หรือรายละเอียดของราย เบอร์ติดต่อ 
หรือวิธีการสั่งซื้อ 
     3) สามารถแชทกับลูกค้าโดยตรงในเรื่องการให้ข้อมูลการซื้อขายหรือการ 
สั่งจองแบบที่ลูกค้าต้องการ 
 5.3.5 การสร้างความได้เปรียบด้านการแข่งขัน (Competitive Advantages) 
 เนื่องจากทางแบรนด์เราเป็นแบรนด์ที่มีเอกลักษณ์มีการออกแบบมาเพ่ือสาวอวบ ว่าควรใส่
ควรแต่งตัวแบบไหนเพราะทางแบรนด์เรามีคนที่คอยให้ค าปรึกษาในเรื่องของการแต่งตัวว่า สาวอวบ
หรือบุคลิกแบบนี้ ควรใส่แบบไหนหรือควรแต่งตัวยังไงให้ดูดี เสริมความมั่นใจให้ดีกว่าเดิม ให้กล้าที่จะ
แต่งตัว เพราะสาวอวบหลาย ๆ คนไม่กล้าที่จะลุกขึ้นมาแต่งตัวเพราะคิดว่าตัวเองใส่อะไรก็ดูอ้วนและ
ไม่สวยและไม่มีความมั่นใจในการแต่งตัว 
 

 



บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 

 
6.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 6.1.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 จัดตั้งธุรกิจในรปูแบบบริษัท จ ากัด (Company Limited or Limited Company) เพ่ือให้
สอดคล้องกับระบบประกันสังคม การเสียภาษีที่เหมาะสมกับการท าธุรกิจมากกว่าท าแบบ เจ้าของคน
เดียว บุคคลทั่วไปในนาม บริษัท Charming จ ากัด 
 6.1.2 การขออนุญาตประกอบกิจการ 
 การทีจ่ดทะเบียนร้านค้าออนไลน์ DBD Registered เป็นเครื่องหมายรับรองในการจด
ทะเบียนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้า เพื่อรองรับมาตรฐานและยืนยันการมีอยู่
ของธุรกิจนั้น ช่วยเสริมความน่าเชื่อถือให้กับธุรกิจในสายตาของผู้บริโภค หรือการจดทะเบียนพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ นอกจากเป็นการแสดงสถานการณ์มีตัวตนของร้านอย่างถูกกฎหมาย มีข้อมูลร้าน
ปรากฏในกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์แล้ว ยังเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือและเพ่ือ
สร้างความม่ันใจให้กับลูกค้า 
 6.1.3 ภาษีและประกันสังคม 
 รายได้ที่เกิดจากการขายของออนไลน์ผ่าน Social Media Platform และ Market Place 
Platform เป็นเงินทีไ่ด้ประเภทที่ 40(8) ซึ่งเป็นเงินของบุคคลธรรมดาที่เปิดร้านขายของออนไลน์  
โดยส่วนใหญ่ เพราะเป็นเงินที่ได้จากการขายที่ต้องเอาไปค านวณภาษีเงินได้ของบุคคลธรรมดาหรือ
ภาษีเงินได้นิติบุคคล และภาษีมูลค่าเพ่ิม ปัจจุบันใคร ๆ ก็หันมาใช้อีเพย์เมนต์ (E-payment) โดย
ธนาคารต้องน าส่งข้อมูลให้กับสรรพากรหากเข้าข่าย “ธุรกรรมลักษณะเฉพาะ” หรือธุรกรรมการฝาก
เงิน การรับโอนเงิน (เฉพาะเงินโอนเข้าบัญชี) รวมกันทุกบัญชีใน 1 ปี ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม ถึง 31 
ธันวาคมภายในปีนั้น ๆ โดยธุรกรรมลักษณะเฉพาะนี้ไม่ได้ก าหนดเฉพาะคนขายของออนไลน์เท่านั้น 
แต่ใช้กับทุกคน 
 
6.2 แผนการด าเนินงาน 
 6.2.1 แผนและขั้นตอนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ  
   1) ออกแบบเสื้อผ้าและรูปแบบการให้บริการตามสื่อออนไลน์ต่าง ๆ  
   2) พัฒนาระบบการจัดการการสั่งซื้อสินค้าทางออนไลน์ 
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   6.2.1.1 แผนการด าเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ  
   หลังเปิดบริการได้ 3 เดือนแรก จะเน้นในเรื่องการด าเนินการ ดังนี้ 
     1) กระตุ้นของยอดขายให้ตามเปูาหมายที่ตั้งไว้และใส่ใจในเรื่องการบริการ 
     2) สอบถามความคิดเห็นของลูกค้าในเรื่องของการให้บริการและความพึง
พอใจของลูกค้าในการซื้อสินค้า 
     3) เก็บสถิติการใช้บริการของลูกค้าและเก็บแบบสอบถามของสินค้าที่ลูกค้า
นิยมสั่งซื้อมากท่ีสุดว่าลูกค้ามีแนวโน้มชอบสั่งซื้อสินค้าประเภทไหน 
 
6.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน 
 การจัดสรรพื้นที่ภายใน เป็นตึกอาคารพาณิชย์ 3 ชั้น โดยมีการจัดสรรพื้นที่คือ  
 ชั้น 1 จะเป็นพ้ืนที่ขาย สินค้าต่าง ๆ ห้องลองหรือบริการต่าง ๆ ที่คอยให้ค าปรึกษาในด้าน
การแต่งตัว  
 ชั้นที่ 2 เป็นพื้นที่ คลังสินค้า เก็บสินค้ามีพ้ืนที่ ในการไลฟ์ หรือถ่ายคอนเทนต์ การจัดสินค้า 
หรือท าวิดีโอแนะน าสั้น ๆ และมีในโซนของการท างานจัดสินค้า แพคสินค้า 
 ชั้นที่ 3 พื้นที่ออฟฟิศ ไว้ประชุมงานหารือในการท างาน หรือเสนอท าโปรโมชันต่าง ๆ หรือ
ปรึกษากันในเรื่องการท างานและมีโซนที่เอาไว้ให้พนักงานได้พักผ่อนในยามว่าง มีขนม นม เนย ชา 
กาแฟ หรือน้ าต่าง ๆ ที่ไว้เป็นสวัสดิการให้พนักงาน 
 
6.4 แผนการให้บริการลูกค้า 
 พนักงานทุกคนต้องมีใจรักในการให้บริการลูกค้าสร้างความประทับใจให้ลูกค้า 
   1) ให้เกียรติลูกค้าและคอยสอบถามพูดคุยถึงสิ่งที่ลูกค้าต้องการ 
   2) รู้จักและเข้าใจลูกค้าเพ่ือที่เราจะได้แนะน าสินค้าให้เข้ากับลูกค้าได้อย่างมากที่สุด 
   3) สร้างความประทับให้กับลูกค้าในทุกๆขั้นตอนการสั่งซื้อสินค้าการให้บริการ
เพ่ือให้ลูกค้าหันกลับมาใช้บริการอีก 
   4) รักษามาตราของการบริการให้กับลูกค้าอย่างดีและพัฒนาองค์กรและสินค้า
บริการทุกอย่างให้ดีขึ้น 
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6.5 แผนการบริหารงานบุคคล 
 6.5.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
   1) เพ่ือสรรหาบุคลากรที่มีความสามารถกับความต้องการขององค์กร 
   2) เพ่ือเพ่ิมและดึงเอาศักยภาพสูงสุดของบุคลากรมาขับเคลื่อนองค์กร 
   3) เพ่ือรักษาบุคลากรที่มีความสามารถให้อยู่กับองค์กรได้อย่างยาวนาน 
   4) ช่วยให้บุคลากรเกิดแนวทางในการพัฒนาความสามารถของตนเอง 
 6.5.2 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 6.1: แผนผังโครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 โดยจากโครงสร้างข้างบนแล้วจะเห็นได้ว่า ผู้จัดการใหญ่ต้องอยดูแลกก ากับงานของทุกฝุาย
เพ่ือการสั่งงานให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดเพ่ือให้บริษัทได้ไปตามเปูาหมายที่ตั้งไว้ และให้ตรงกับ
นโยบายของบริษัทและได้สร้างความสามัคคีในการร่วมกันท างานและแก้ไข้ปัญหาต่าง ๆ ในองค์กร
ร่วมกันหรือการตัดสินใจต่าง ๆ  
 6.5.3 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
 เราเลือกคัดสรรพนักงานที่มีใจรักในการให้บริการและตั้งใจที่จะท างานด้านบริการจริง ๆ 
และอยากท่ีจะพัฒนาตัวเองอยู่ตลอดเวลาและต้องมีความสามัคคี อ่อนหวานพูดจาไพเราะ เพราะใน
ด้านงานบริการลูกค้า เราต้องให้เกียรติลูกค้า และต้องใจเย็นในงานด้านบริการจริง ๆ และต้องเป็นคน
ที่มีความคิดสร้างสรรค์และช่างสังเกตลูกค้า แต่ละคนว่ามีความชอบแบบไหน เราจะได้แนะน าสินค้า
ให้กับลูกค้าหรือเหมาะกับลูกค้ามากที่สุด เพ่ือให้ตอบสนองกับสิ่งที่ลูกค้าต้องการ 
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 6.5.4 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 ค่าตอบแทนพนักงานจะแบ่งเป็น 6 ส่วน ดังนี้ 
   1) ฐานเงินเดือนประจ าตามแต่ละต าแหน่ง 
   2) ค่าท างานล่วงเวลา 
   3) ประกันสังคม 
   4) วันหยุด 1 วัน ต่ออาทิตย์ 
   5) ค่าคอมมิชชั่นในการขาย 
   6) ชุดพนักงาน 
 6.5.5 การฝึกอบรม 
 ใน 1 เดือน จะมี 1 วันที่ให้พนักงานได้เข้าอบรมในการขายสินค้าอบรมในเรื่องของงาน 
ด้านการบริการ ว่าควรปฏิบัติอย่างไร ควรพูดอย่างไรกับลูกค้า ควรมีบุคลิกแบบไหนหรือถ้าเจอ
สถานการณ์ที่ลูกค้าเกิดความไม่พึงพอใจ หรือเกิดปัญหาเราควรท ายังไงแก้ไขแบบไหน เพื่อให้ลูกค้า
เกิดความพึงพอใจมากที่สุด 
 

 



บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
 กลยุทธ์ด้านการเงินถือเป็นกลยุทธ์ที่มีความส าคัญในการจัดท าแผนธุรกิจ เนื่องจากเป็น 
กลยุทธ์ที่ใช้ประเมินของความเป็นไปได้ของธุรกิจ และประกอบการตัดสินใจในการลงทุน โดยแผน 
กลยุทธ์ทางการเงินจะแสดงเห็นถึงการด าเนินงานเบื้องต้นของธุรกิจเสื้อผ้าสาวอวบ Charming โดย 
ในบทนี้ จะอธิบายถึงรายละเอียดและการวิเคราะห์ทางการเงินของธุรกิจในช่วงเริ่มต้น และระหว่าง
ด าเนินกิจการในระยะ 3 ปี ซึ่งประกอบไปด้วยจุดประสงค์ทางการเงิน เปูาหมายในด้านการเงิน 
นโยบายทางการเงิน ข้อสมมติฐานของตัวแปรทางการเงิน การจัดท างบประมาณการขาย และการ
ประมาณการณ์งบการเงิน โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 7.1.1 เพ่ือประเมินความเป็นไปได้และความเสี่ยงของธุรกิจ 
 7.1.2 เพ่ือการวางแผนทางการเงินให้เหมาะสมและสามารถสร้างผลตอบแทนให้กับธุรกิจ
มากที่สุด 
 7.1.3 เพ่ือรักษาสมดุลการท าธุรกิจอย่างต่อเนื่องในการด าเนินงานต่าง ๆ ในธุรกิจ 
 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 7.2.1 สร้างรายได้และให้ธุรกิจเติบโตไปอย่างเรื่อย ๆ ในแต่ละปี 
 7.2.2 ต้องการให้ธุรกิจส าเร็จ และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) ไมเ่กิน 3 ปี 
 7.2.3 ต้องการสร้างก าไรให้กับธุรกิจต่อปีให้ได้อย่างน้อยร้อยละ 15 ต่อปี 
 
7.3 นโยบายทางการเงิน 
 มุ่งเน้นในแหล่งที่มาของรายได้ในธุรกิจ และรายจ่ายทางการตลาดการขายสินค้าต่าง ๆ  
ซึ่งเจ้าของจะพิจารณาตามรายได้ของธุรกิจ เพ่ือให้ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ตามเปูาหมายของธุรกิจ 
โดยแบ่งแยกแสดงข้อมูลทางการเงินให้ชัดเจน คือการขายสินค้าในร้าน 
 
7.4 ข้อสมมุติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 7.4.1 ก าลังในการให้บริการเต็มจ านวนที่จัดสรรไว้ในร้าน 
 7.4.2 เปูาหมายยอดการขายสินค้าตั้งเปูาในการเติบโตของธุรกิจในไตรมาสที่ 2 ร้อยละ 15 
 7.4.3 เปูาหมายยอดการขายการเติบโตของธุรกิจในไตรมาสที่ 3 ร้อยละ 20 
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 7.4.4 เปูาหมายในการเติบโตปีที่ 2-3 เพ่ิมขึ้น ร้อยละ 15 และร้อยละ 20 ตามล าดับ 
 
7.5 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 แหล่งที่มาของเงินทุน จากสินทรัพย์ของเจ้าของเป็นเงิน 1,000,000 บาท ที่จะน ามาลงทุน
ในส่วนต่าง ๆ ของธุรกิจนี้ให้เป็นไปตามเปูาอย่างที่ตั้งไว้ 
 7.5.1 ประมาณการรายได้ 
 การประมาณการรายได้จากสินค้าของทางแบรนด์ ดังนี้ 
   1) เสื้อครอป เสื้อปกติ ตัวละ 690 บาท 
   2) ชุดเดรส ชุดละ 1,090 บาท 
   3) กางเกงขาสั้น ตัวละ 690 บาท 
   4) กางเกงขายาว ตัวละ 890 บาท 
   5) เสื้อแจ๊กเกต ตัวละ 2,000 บาท 
 7.5.2 ประมาณการต้นทุนค่าบริการและการขาย 
 การประมาณการต้นทุนของแบรนด์ มีดังนี้ 
   7.5.2.1 ค่าเช่าอาคาร เดือนละ 20,000 บาท 
   7.5.2.2 ค่าไฟ-ค่าน้ า เดือนละ 10,000 บาท 
   7.5.2.3 ค่าจ้างพนักงาน 
     1) พนักงานขาย จ านวน 2 คน คนละ 12,000 บาท รวม 24,000 บาท 
     2) แอดมิน จ านวน 1 คน คนละ 12,000 บาท รวม 12,000 บาท 
     3) การตลาด จ านวน 1 คน คนละ 14,000 บาท รวม 14,000 บาท 
     4) ฝุายบัญชีและการเงิน จ านวน 1 คน คนละ 15,000 บาท รวม 15,000 
บาท 
   7.5.2.4 ค่าประชาสัมพันธ์การตลาด ร้อยละ 3 จากรายได้ 
   7.5.2.5 ระบบการขาย 3,000 บาท 
   7.5.2.6 ค่าธรรมเนียมการขายออนไลน์ 20% จากราคาขาย 
   7.5.2.7 สวัสดิการส าหรับพนักงาน จ านวน 4,000 บาท ต่อเดือน 
   7.5.2.8 ค่าจัดส่งสินค้าถุงและกระดาษในการห่อสินค้าส่งลูกค้า 1% จากราคาขาย 
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 7.5.3 ประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 7.1: แสดงต้นทุนเริ่มแรกของโครงการ 
 

รายการ ราคาต่อหน่วย จ านวน รวม 

สินทรัพย์ถาวร:  
อุปกรณ์ส านักงาน    

- โต๊ะท างาน 4,000 6 24,000 

- เก้าอ้ี 1,000 6 6,000 
- IPad 12,000 4 48,000 

- Notebook 15,000 4 60,000 
- เครื่องปริ้นเตอร์ 3,000 3 9,000 

- ชั้นเก็บของ 2,000 5 10,000 

- ของตกแต่งในร้าน 30,000  30,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร  1  

   187,000 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
- อุปกรณ์แพ็คสินค้า 4,000  4,000 

- ค่าออกแบบโลโก้ 3,000  3,000 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน   7,000 
    

เงินลงทุนส าหรับการผลิตสินค้า 250,000  250,000 
รวมต้นทุนเริ่มแรกของโครงการ 444,000 

 
 จากตารางแสดงถึงเงินลงทุนเริ่มแรกของกิจการ ในช่วงแรกของกิจการได้มีการใช้เงินลงทุน
อยู่ที่ 444,000 บาท โดยมีรายละเอียดของการใช้เงินทุน ซึ่งประกอบไปด้วยสินทรัพย์ถาวรและ
สินทรัพย์หมุนเวียน 
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7.6 การจัดท างบประมาณการขาย 
 7.6.1 สมมติฐานส าหรับท างบประมาณทางการเงิน 
   7.6.1.1 ยอดขาย 
   ธุรกิจแบรนด์เสื้อผ้า Charming มีการประมาณการยอดขาย โดยให้มีการเติบโตเพ่ิม
มากขึ้น 10% ของจ านวนชิ้นที่ขายในทุกปี อ้างอิงจากการเติบโตของตลาด ซึ่งทางแบรนด์จะออก
คอลเลกชันใหม่ทุก ๆ ฤดูกาล ประมาน 4 แบบ โดยจะผลิตไม่เกิน 50 ชิ้นต่อแบบ เพ่ือสร้างความ
เป็นพรีเมียมให้กับแบรนด์ให้กระตุ้นยอดขาย 
 
ตารางที่ 7.2: แสดงการประมานการยอดขาย ปีที่ 1-3 
 

อัตราการเติบโตของยอดขาย (ชิ้น) ปีที่ 1  
ปีที่ 2  

(ร้อยละ 15%) 
ปีที่ 3 

(ร้อยละ 20%) 

การประมาณการยอดขาย (ชิ้น) 6,000 6,900 8,580 

ยอดขายเฉลี่ย 6,432,000 7,396,800 9,197,760 

ต้นทุนเฉลี่ย 3,432,000 3,946,800 4,907,760 

 
 การก าหนดราคาขายเราจะบวกเพ่ิมขึ้น 80% จากต้นทุนเฉลี่ยของสินค้าในการผลิต และ
ราคาขายเฉลี่ยเท่ากับ 1,072 บาท เพื่อประมาณการยอดขายและมีรายละเอียดต้นทุนและราคาขาย
แต่ละแบบดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.3: แสดงการประมานการต้นทุนขายและราคาขายสินค้า 
 

ประเภทสินค้า ต้นทุนขาย ราคาขาย 
กางเกงขาสั้น 350 690 

กางเกงขายาว 450 890 

เสื้อ 350 690 
เดรส 600 1,090 

แจ็คเกต/สูท 1,110 2,000 

ราคาเฉลี่ย 572 1,072 
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   7.6.1.2 ต้นทุนขาย 
     1) วัตถุดิบที่ใช้ในการตัดเย็บเสื้อผ้า 1 ชิ้น กางเกง เดรส เฉลี่ยอยู่ที่ 572 
บาท ซึ่งรวมค่าวัตถุดิบอื่น ๆ เช่น ซิป กระดุม ทั้งนี้ต้นทุนดังกล่าว ขึ้นอยู่กับคุณภาพของเนื้อผ้า และ
แหล่งที่มาของผ้า 
     2) ค่าจ้างในการตัดเย็บผ้าแต่ละแบบแต่ละดีไซน์มีความง่ายหรือยาก
แตกต่างกันออกไป เละทางแบรนด์จ้างโรงงานที่ผลิตหรือคนออกแบบโดยเฉพาะทางเพ่ือให้ได้งาน
ตามท่ีต้องการส่งมอบให้กับลูกค้าและคุณภาพที่ดีที่ลูกค้าได้รับ จึงมีราคาค่อนข้างสูงบ้าง แต่ข้อดีใน
การผลิตเยอะสามารถคละสีได้ 
 
ตารางที่ 7.4: แสดงการประมานการต้นทุนสินค้าที่ขายแต่ละแบบ 
 

ประเภทสินค้า ราคาวัตถุดิบ/ชุด ค่าตัดเย็บ รวมต้นทุน 

เสื้อ 200 150 350 

กางเกงขาสั่น 200 150 350 
กางเกงขายาว 250 200 450 

เดรส 300 300 600 
แจ็คเกต/สูท 360 750 1,110 

ต้นทุนเฉลี่ย 262 310 572 

 
   7.6.1.3 ค่าเสื่อมราคา 
   มีนโยบายคิดค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ถาวร โดยวิธีตรงตามอายุการใช้งานของ
ทรัพย์สิน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.5: แสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวร 
 

รายการ ราคาต่อหน่วย อายุใช้งาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

อุปกรณ์ส านักงาน     

โต๊ะท างาน 24,000 5 ปี 4,800 4,800 4,800 

เก้าอ้ี 6,000 5 ปี 1,200 1,200 1,200 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.5 (ต่อ): แสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวร 
 

รายการ ราคาต่อหน่วย อายุใช้งาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

Ipad 48,000 5 ปี 9,600 9,600 9,600 

Notebook 60,000 5 ปี  12,000 12,000 12,000 

เครื่องปริ้น 9,000 5 ปี 1,800 1,800 1,800 

ชั้นเก็บของ 10,000 5 ปี 2,000 2,000 2,000 

ของตกแต่งในร้าน 30,000 10 ปี 3,000 3,000 3,000 

รวม 187,000  34,400 34,400 34,400 

 
 7.6.2 สมมติฐานส าหรับท างบดุล 
 
ตารางที่ 7.6: แสดงสมมติฐานทางการเงิน 
 

สมมติฐานทางการเงิน  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

อัตราการเติบโต   10% 10% 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร     

ค่าเช่าอาคาร เดือนละ 20,000 240,000 240,000 240,000 

ค่าไฟฟูา น้ าประปา เดือนละ 10,000 120,000 120,000 120,000 

เงินเดือน (ค่าจ้างพนักงาน) เดอืนละ 77,000 924,000 924,000 924,000 

ค่าโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ของยอดขาย 3% 3% 3% 

ระบบการขาย เดือนละ 3,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าธรรมเนียมขายออนไลน์ 20% ของยอดขาย 20% 20% 20% 

สวัสดิการพนักงาน เดือนละ 4,000 48,000 48,000 48,000 

ค่าขนส่ง และแพ็คเก็ตบรรจุ 1% ของยอดขาย 1% 1% 1% 

 
   7.6.2.1 เงินสด และรายการเทียบเท่าเงินสด 
   กิจการก าหนดนโยบายให้มีเงินสดและเงินฝากธนาคาร และมีส่วนในการเก็บไว้
ส ารองในธุรกิจในอนาคต 
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   7.6.2.2 สินค้าคงเหลือ 
   สินค้าคงเหลือ ได้แก่ เสื้อผ้าส าเร็จรูปที่รอจ าหน่ายโดยก าหนดเวลาในการเก็บสินค้า
โดยประมาณ 1 เดือน และครึ่งปี จะมีการเคลียร์สต๊อก (ลดราคาเซลล์) เพ่ือไม่ให้เกิดปัญหาสินค้า
ค้างสต๊อกหรือขายไม่ทัน 
     1) สินทรัพย์ถาวร 
     สินทรัพย์ถาวรมีการรับรู้ตั้งแต่แรก บวกค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนให้
สินทรัพย์อยู่ในสภาพที่พร้อมใช้งาน 
     2) เงินกู้ยืมระยะยาว 
     กิจการไม่มีนโยบายกู้เงินจากสถาบันการเงินภายนอก 
 
7.7 ประมาณการงบการเงิน 
 
ตารางที่ 7.7: แสดงงบก าไรขาดทุน 
 

Income Statement ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได้ 6,432,000 7,396,800 9,197,760 

ต้นทุนขาย 3,432,000 3,946,800 4,907,760 

ก าไรขัน้ต้น 3,000,000 3,450,000 4,290,000 
ค่าเช่าอาคาร 240,000 240,000 240,000 

ค่าไฟฟูา น้ าประปา 120,000 120,000 120,000 
เงินเดือน 924,000 924,000 924,000 

ค่าโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 192,960 221,904 275,933 

ระบบการขาย 36,000 36,000 36,000 
ค่าธรรมเนียมขายออนไลน์ 1,286,400 1,479,360 1,839,552 

สวัสดิการพนักงาน 48,000 48,000 48,000 

ค่าขนส่ง และแพ็คเก็ตบรรจุ 64,320 73,968 91,978 
รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 2,847,360 3,069,264 3,483,485 

ค่าเสื่อมราคา 34,400 34,400 34,400 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): แสดงงบก าไรขาดทุน 
 

Income Statement ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ก าไรจากการด าเนินงาน 118,240 346,336 772,115 
ภาษีเงินได้ (20%) 23,648 69,267 154,423 

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิ 94,592 277,069 617,692 

 
 จากงบก าไรขาดทุนปีที่ 1 ถึงปีที่ 3 มีวิธีการมองภาพรวม โดยสรุปได้ดังนี้ 
 7.6.1 ยอดขายที่เติบโตขึ้น ปีที่ 1 ยอดขาย 6,432,000 บาท ปีที่ 2 ยอดขาย 7,396,800 
บาท และปีที่ 3 ยอดขาย 9,197,760 บาท ธุรกิจเติบโตขึ้นตั้งแต่ปีที่ 2 ยอดขายจะเพ่ิมข้ึนจากเดิม 
15% และ 20% ตามล าดับในทุก ๆ ปี เนื่องจากในการท าธุรกิจที่มีคู่แข่งจ านวนไม่มากนัก แต่ยัง
เติบโตต่อไปได้ ถือว่าเป็นแนวโน้มที่ดี 
 7.6.2 มีก าไรสะสมมากกว่า 277,069 บาท ในปีที่ 2 และสามารถคืนเงินทุนตั้งต้น 
ในปลายปีที่ 3  
 

 



บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนอนาคต 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน 
 8.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
 หากเกิดเหตุฉุกเฉินทางการตลาด จะมีการด าเนินการด้วยแผนเชิงรุกและเชิงรับ โดยมี
รายละเอียดของแผน ดังนี้ 
   1) เชิงรุก เมื่อเกิดเหตุการณ์ฉุกเฉิน ทางการตลาดต้องตรวจสอบหาสาเหตุอย่าง
รวดเร็ว เพื่อวิเคราะห์หาทางออก 
   2) เชิงรับ เมื่อเกิดเหตุการณ์ขึ้น ทางการตลาดต้องแสดงความรับผิดชอบต่อ
เหตุการณ์ที่เกิดข้ึน และแสดงความรับผิดชอบกับลูกค้าหรืออ่ืน ๆ 
 8.1.2 แผนฉุกเฉินการด าเนินงาน 
 แผนฉุกเฉินทางการด าเนินงานเมื่อเกิดปัญหาทางเราต้องให้หัสหน้างานและพนักงาน
วิเคราะห์ปัญหาที่เกิดขึ้นว่าเกิดขากสาเหตุใดและท าการหาทางแก้ไข ร่วมกันเพ่ือหาทางออกท่ีดีที่สุด 
และได้พัฒนาการท างานร่วมกันในเรื่องของทีมเวิร์กความสามัคคีในทีม และการตัดสินใจร่วมกัน  
เพ่ือแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็วและทันกับสถานการณ์ 
 8.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
 แผนทางการเงินฉุกเฉิน หากรายได้ท่ีคาดการณ์ไว้ไม่ตรงตามเปูาหมาย ทางบริษัทต้อง
วางแผนส ารองไว้เพ่ือแห้ไขปัญหาทางการเงินแต่ละช่วงสถานการณ์นั้น ๆ และฝุายการเงินยังต้อง
วิเคราะห์ต้นทุนทางการเงินที่ต้องลงทุนเพ่ิม และวิเคราะห์ว่าสามารถท าก าไรกลับมาได้เติบโต 
มากแค่ไหน 
 
8.2 แผนอนาคต 
 ทางแบรนด์ของเราตั้งเปูาหมายเอาไว้ในการขยายธุรกิจเพ่ิม ในการเพิ่มสาขา และเติบโต
ในทางธุรกิจเสื้อผ้าใหญ่ขึ้น ส่งออกไปเมืองนอก มีสาขาที่ต่างประเทศเพ่ือ เราจะได้ถ่ายทอดไปยังเมือง
นอก ในเรื่องของแฟชั่นให้โด่งดังไปถึงเมืองนอกเติบโตและมียอดขายเพ่ิมขึ้นในทุก ๆ ปี 
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แบบสอบถาม 
ปัจจัยและพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าสาวอวบผ่านช่องทางออนไลน์ ในพื้นที่บริเวณ ต.คลอง

หนึ่ง อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 
 
ค าชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือท าการศึกษาปัจจัยและพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าสาวอวบ
ผ่านช่องทางออนไลน์ ในพื้นที่ ต.คลองหนึ่ง อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี ขอความอนุเคราะห์ผู้ตอบ
แบบสอบถาม ตอบตามความเป็นจริง เพื่อเป็นประโยชน์ในการน ามาประยุกต์กับแผนธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 แบบสอบถามมีทั้งหมด 3 ส่วน คือ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าสาวอวบผ่านช่องทางออนไลน์ 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยในการเลือกซื้อสินค้า 
 ค าชี้แจงโปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่อง (  ) ที่ตรงกับความเป็นจริงกับข้อมูลผู้ตอบ 
แบบสอบถาม 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
 (  ) ชาย  (  ) หญิง 
2. อายุ 
 (  ) 18-25 ปี (  ) 26-35 ปี 
 (  ) 36-49 ปี (  ) 50 ปี ขึ้นไป 
3. น้ าหนัก 
 (  ) น้อยกว่าหรือเทียบเท่า 50 กิโลกรัม 
 (  ) 51-65 กิโลกรัม 
 (  ) 66-75 กิโลกรัม 
 (  ) 76-85 กิโลกรัม 
 (  ) 86-95 กิโลกรัม 
 (  ) มากกว่า 96 กิโลกรัม 
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4. รอบอก 
 (  ) น้อยกว่า 40 นิ้ว (  ) 42 นิ้ว 
 (  ) 44 นิ้ว  (  ) 46 นิ้ว 
 (  ) 48 นิ้ว  (  ) 50 นิ้ว 
 (  ) 52 นิ้ว ขึ้นไป 
5. สถานะ 
 (  ) โสด   (  ) แต่งงานแล้ว 
6. ระดับการศึกษา 
 (  ) มัธยมศึกษาหรือต ากว่า (  ) ปวช. ปวส. อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
 (  ) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (  ) สูงกว่าปริญญาตรี 
7. อาชีพ 
 (  ) รับจ้างทั่วไป (  ) เจ้าของกิจการ/ค้าขาย 
 (  ) พนักงานบริษัท (  ) ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
 (  ) นักเรียน/นักศึกษา 
8. รายได้ต่อเดือน 
 (  ) 5,000-10,000 (  ) 10,001-20,000 
 (  ) 20,001-30,000 (  ) 30,001-40,000 
 (  ) 40,001-50,000 (  ) 50,000 ขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการเลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
1. ท่านมักจะเลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางใด 
 (  ) เว็บไซต์  (  ) Facebook 
 (  ) Line  (  ) Instagram 
 (  ) Shoppee (  ) Lazada 
2. ท่านซื้อเสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์บ่อยแค่ไหน 
 (  ) 1-2 ครั้ง ต่อสัปดาห์ (  ) 3-4 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 
 (  ) มากกว่า 4 ครั้ง ต่อสัปดาห์ (  ) 1 ครั้ง ต่อเดือน 
3. เสื้อผ้าประเภทใดที่ท่านซื้อประจ า 
 (  ) เสื้อ   (  ) กระโปรง 
 (  ) กางเกง  (  ) ชุดเดรส 
 (  ) ชุดออกก าลังกาย/ชุดว่ายน้ า (  ) ชุดราตรี 
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4. ราคาเสื้อผ้าที่ท่านซื้อเฉลี่ยต่อชิ้น 
 (  ) ต่ ากว่า 500 บาท (  ) 500-1,000 
 (  ) 1,001-2,000 (  ) มากกว่า 2,000 ขึ้นไป 
5. ปกติท่านมักจะช าระเงินค่าสินค้าผ่านช่องทางใด 
 (  ) ผ่านการโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขายสินค้า 
 (  ) บัตรเครดิต/เดบิต 
 (  ) เก็บเงินปลายทาง 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยในการเลือกซื้อสินค้า 
 

ปัจจัย 
ระดับอิทธิพล 

มากที่สุด ปานกลาง น้อยที่สุด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์    

1.1 คุณภาพของเนื้อผ้า    
1.2 สีสันของเสื้อผ้า    

1.3 ความทันสมัยและดีไซน์ของเสื้อผ้า    

1.4 แบรนด์ของเสื้อผ้า    
2. ด้านราคา    

2.1 ราคาต่ ากว่าที่ขายตามร้านทั่วไป    

2.2 ราคาคุ้มค่ากับคุณภาพ    
2.3 ค่าจัดส่งเหมาะสม    

2.4 การแจ้งราคาสินค้าไว้อย่างชัดเจน    
3. ด้านการจัดจ าหน่าย    

3.1 ขั้นตอนการสั่งซื้อที่ง่าย ไม่ซับซ้อน    

3.2 ชื่อเสียงของช่องทางออนไลน์ที่จ าหน่ายสินค้า    
3.3 ร้านที่มีนโยบายการเปลี่ยนหรือคืนสินค้า    

3.4 ความหลากหลายของช่องทางการช าระเงิน    
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ปัจจัย 
ระดับอิทธิพล 

มากที่สุด ปานกลาง น้อยที่สุด 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด    

4.1 จ านวนคนที่รีวิว    

4.2 การลดราคา    
4.3 การจัดส่งสินค้าฟรี    

4.4 ซื้อเสื้อผ้าตามรูปที่นางแบบใส่    

 
ข้อเสนอแนะ (ถ้ามี) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………..……… 
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