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ABSTRACT 

Sriree Fashion Cloting Store provides T-shirts, shirts, jeans, and dresses for men and women. I opened a store 

in the Nongkai Banmai market and sold it online. The target audience is 20-30 year olds who enjoy dressing. 

Sriree Fashion Clothing Shop requires an initial investment of 450,000 baht operated as a company. The 

objective of the study was to study the feasibility of running a Siree fashion store business. There are also 

methods to study by analyzing internal and external conditions, analysis, Marketing plan, production/operation 

plan, management plan and manpower. And financial planning. According to the business feasibility study. It 

was found that a payback period within 1 years and the net factor of the business is positive 1,021,288.53 baht 

with internal rate of return the business (IRR) 66 percent together with the analysis of similar business data 

and other factors related to business operations. Sriree Fashion Clothing Shop would be an interesting business 

and worth the investment. 
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บทคดัย่อ 

รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริจีําหน่ายเสือ้ผ้าแฟชัน่สําหรบัสตร ีและสุภาพบุรุษในรูปแบบ เสือ้ยดื เสือ้แฟชัน่ กางเกงยนีส ์และ 

เดรส เปิดหน้ารา้นทีต่ลาดบา้นไม ้จงัหวดัหนองคาย และขายออนไลน์ กลุ่มเป้าหมายคอืกลุ่มวยัรุ่นอายุ 20-30 ปี ทีช่ ื่น

ชอบในการแต่งตวั รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริดีาํเนินธุรกจิในรปูแบบบรษิทัจาํกดัโดยจดัตัง้ภายใตช้ื่อ “บรษิทั สชียักรุ๊ป จาํกดั” 

มทีุนจดทะเบยีนบรษิัทที่ 450,000 บาท โดยมวีตัถุประสงค์การศกึษาเพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจร้าน

เสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีและมวีธิกีารศกึษาโดยการวเิคราะหส์ถานการณ์ภายในและภายนอก การวเิคราะสถานการณ์ แผนการ

ตลาด แผนการผลติ/ดาํเนินงาน แผนการจดัการและกําลงัคน และแผนการเงนิ จากการศกึษาความเป็นไปไดข้องธุรกจิ 

พบว่า มรีะยะเวลาคนืทุนภายใน 1 ปี มูลค่าปัจจุบนัสุทธขิองธุรกจิมค่ีาเป็นบวก เท่ากบั 1,021,288.53 บาท โดยมผีล

การตอบแทนภายในปีของธุรกจิอยู่ทีร่อ้ยละ 66 และประกอบกบัการวเิคราะห์ขอ้มูลธุรกจิไกล้เคยีง และปัจจยัอื่นๆ ที่

เกีย่วขอ้งกบัการดาํเนินธุรกจิ ทาํใหส้ามารถสรุปไดว้่ารา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริเีป็นธุรกจิทีน่่าสนใจ และคุม้ค่าแก่การลงทุน 

คาํสาํคญั: แผนธุรกจิ, เสือ้ผา้แฟชัน่, รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่ออนไลน์ 
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บทนํา 

ในปัจจุบนันัน้เสื้อผ้ามมีากมายหลายแบบหลายยีห่้อและอาจเปลี่ยนผนัไปเรื่อยตามฤดูกาลหรอืสถานการณ์ของช่วง

ระยะนัน้ๆ ของแต่ละปีใหผู้บ้รโิภคไดเ้ลอืกบรโิภคทัง้เสือ้ผา้ทีผ่ลติในประเทศและนําเขา้จากต่างประเทศ เสือ้ผา้นัน้ถอื

เป็นสิง่ทีแ่สดงเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของชนชาตนัิน้ๆ และเป็นปัจจยัทีม่นุษยแ์ทบทุกคนนัน้ต้องการซึง่เป็นปัจจยัพื้นฐาน

ของมนุษย์อยู่แล้วม ี4 อย่างคอื เสื้อผ้ายารกัษาโรค อาหาร และที่อยู่อาศยั ซึ่งกลุ่มสนิค้าแฟชัน่เป็นหน่ึงในสนิคา้ทีม่ี

ความเกี่ยวขอ้งและขยายตวัสอดคล้องกบัเศรษฐกจิ โดยมกีารประเมนิจากสถาบนัพฒันาอุตสาหกรรมสิง่ทอ กบัตลาด

เครื่องแต่งกายโลก ปี พ.ศ.2566 จะขยายตัวร้อยละ 0.8-1.5 ตามภาวะเศรษฐกิจโลกที่มีผลต่อกําลังซื้อ ทําให้

ผูป้ระกอบการกลุ่มสนิคา้แฟชัน่ต้องมุ่งไปสู่การสร้างความยัง่ยนื ตามเทรนด์โลกทีเ่ปลี่ยนแปลงไป และการปรบัตวัใน

เรื่องวตัถุดบิในการผลติสนิคา้ (กรุงเทพธุรกจิออนไลน์, 2566) 

ร้านเสื้อผ้าแฟชัน่สริ ีมกีารวางแผนแนวทางการดําเนินธุรกิจในรูปแบบการจดัจําหน่ายเสื้อผ้าแฟชัน่สําหรบัสตรแีละ

สุภาพบุรุษ ได้แก่ เสื้อยืด เสื้อแฟชัน่ เดรส เป็นต้น ซึ่งมีราคาจัดจําหน่ายอยู่ระหว่าง 139-319 บาท ซึ่งลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายคอื กลุ่มวยัรุ่น เพศหญงิและชาย อายุ 20-30 ปี ทีช่ ื่นชอบในการแต่งตวั เพราะวยัรุ่นสมยัน้ีมสีไตล์การ

แต่งตวัเป็นของตวัเอง เป็นการจาํหน่ายแบบ B2C (Business-to-Consumer) โดยมชี่องทางการจดัจาํหน่ายทัง้ขายผ่าน

หน้าร้านที่ตลาดบ้านไม้ อําเภอเมอืง จงัหวดัหนองคาย และจดัจําหน่ายผ่านออนไลน์ เช่น Facebook, TikTok, Line 

เป็นต้นซึ่งวธิน้ีีจะเป็นการทาํการตลาดทีส่ามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดใ้นระยะเวลาอนัรวดเรว็ และยงัสามารถเขา้ถงึกลุ่ม

ลูกค้าได้ทัว่โลกหรอืแบบเฉพาะเจาะจงตามความต้องการของลูกค้าดว้ย ซึ่งจะสามารถช่วยประหยดัค่าใชจ้่าย ทัง้ใน

เรื่องการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ เพราะการตลาดออนไลน์เป็นการบรกิารตลอด 24 ชัว่โมง ทําใหป้รมิาณการซื้อ-

ขายสามารถเพิม่ขึน้ได้ตลาดเวลา ทัง้น้ีผู้จดัทําจะเริม่ต้นโดยเน้นขายผ่านหน้าร้านในจงัหวดัหนองคายและขายผ่าน

ออนไลน์กบักลุ่มลูกคา้ทีก่ระจายอยู่ในหลายภูมภิาคในประเทศไทยก่อน แลว้จงึวางแผนส่งสนิคา้ออกไปยงัต่างประเทศ  

จากขอ้มลูขา้งตน้ทาํใหเ้หน็ไดว้่า เสือ้ผา้แฟชัน่ เป็นทีนิ่ยมอย่างยิง่ของกลุ่มวยัรุ่น เพราะวยัรุ่นสมยัน้ีมสีไตล์การแต่งตวั

เป็นของตวัเอง และจดัจําหน่ายผ่านออนไลน์ จะเป็นการทําการตลาดทีส่ามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดท้ัว่โลกจากเหตุผล

ดงักล่าวจงึทําใหผู้ว้จิยัเลง็เหน็ถงึความสําคญัในการศกึษาเรื่อง “แผนธุรกจิ : รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ”ี โดยมวีตัถุประสงค์

การศกึษาเพื่อศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทําธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีและประโยชน์ทีค่าดว่าจะไดร้บัในครัง้น้ีคอื ทํา

ใหท้ราบถงึความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ี

 

ทบทวนวรรณกรรม 

ธุรกิจร้านเสื้อผ้าแฟชัน่มแีนวโน้มที่จะเติบโตอย่างต่อเน่ือง จุดแขง็ของธุรกิจน้ีคอื ความหลากหลายสนิค้า และแหล่ง

สนิคา้สามาหาไดง้่ายและมตีน้ทุนตํ่า จุดอ่อนของธุรกจิคอื สนิคา้สามารถลอกเลยีนแบบไดง้่าย การเตรยีมความพรอ้ม

ในการเริม่ทาํธุรกจิเสือ้ผา้แฟชัน่ คอืเริม่ศกึษาพฤตกิรรมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ตดิตามแฟชัน่ใหท้นัสมยั และทาํความ

เขา้ใจเกีย่วกบัระบบธุรกจิออนไลน์ หากผูป้ระกอบการวางแผนเป็นอย่างด ีกจ็ะมโีอกาสทีจ่ะดาํเนินธุรกจิแฟชัน่ผ่านทาง

ออนไลน์ไดป้ระสบความสาํเรจ็ตามเป้าหมายทีต่ัง้ไว ้(ฐติมิา ผการตัน์สกุล, 2562) 

ธุรกจิรา้นเสือ้ผา้ออนไลน์เตบิโตอย่างต่อเน่ือง จุดแขง็ของธุรกจิน้ีคอื ไม่ตอ้งมหีน้ารา้นกท็าํได ้ประหยดัค่าใชจ้่าย เขา้ถงึ

กลุ่มลูกคา้ไดท้ัว่โลก ทําไดทุ้กทีทุ่กเวลา จุดอ่อนของธุรกจิคอื มคีู่แข่งและสนิคา้ทดแทนจาํนวนมาก การทําธุรกจิน้ีตอ้ง

ศกึษากลุ่มเป้าหมายใหด้แีละรู้จกัวางแผนในด้านต่างๆ เช่น แผนกําลงัคน แผนการเงนิ เป็นต้น หากผู้ประกอบการ

ศึกษากลุ่มเป้าหมายและวางแผนเป็นอย่างดีก็จะสามารถทําให้ธุรกิจเป็นไปตามเป้าหมาย (วิโรจน์ เจษฎาลกัษณ์, 

2563) 

คุณภาพในการใหบ้รกิาร หมายถงึ คุณภาพการใหบ้รกิารเป็นส่วนขยายของบรกิาร กระบวนการบรกิาร และองค์กรที่

ใหบ้รกิาร สามารถตอบสนองหรอืทาํใหเ้กดิความพงึพอใจในความคาดหวงัของบุคคล (สุทดั วนันิจ, 2565) 
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แผนธุรกจิ หมายถงึ การวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะห์ดา้นการตลาด การวเิคราะห์ดา้นการผลติ/การดําเนินงาน 

การวเิคราะหด์า้นการเงนิ และสรุปผลว่า ธุรกจิดงักล่าวมคีวามเป็นไปไดใ้นการดาํเนินงานหรอืไม่ 

เสือ้ผา้แฟชัน่ หมายถงึ เสือ้ผา้ทีนิ่ยมกนัทัว่ไปในระยะเวลาหน่ึง ซึง่ขึน้อยู่กบัการเมอืง เศรษฐกจิ ภูมอิากาศ เทคโนโลย ี

ในช่วงเวลานัน้ๆ (ทรปูลูกปัญญา, 2565) 

การวเิคราะห์สถานการณ์ หมายถึง การวเิคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช ้Porter Five Forces Model และ การวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์การ โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค (SWOT 

Analysis)  

การวเิคราะห์ด้านการตลาด หมายถึง การกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวางตําแหน่งทางการตลาด กลยุทธ์ด้าน

ผลติภณัฑ ์กลยุทธด์า้นราคา กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ กลยุทธด์า้นการส่งเสรมิการตลาด  

การวเิคราะห์ดา้นการผลติ หมายถงึ กําลงัการผลติ ปรมิาณการผลติ และอตัราการผลติ และขัน้ตอนการผลติหรอืการ

บรกิารของธุรกจิ  

การวเิคราะหด์า้นการจดัการและกําลงัคน หมายถงึ การกําหนดโครงสรา้งองคก์าร 

การวิเคราะห์ด้านการเงนิ หมายถึง รายได้หรอืยอดขาย กําไรสุทธ ิระยะเวลาคนืทุน มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิและอตัรา

ผลตอบแทนภายใน 

กรอบแนวคิดการศึกษา 

การวเิคราะหส์ถานการณ์  

 

ความเป็นไปในการทาํธุรกจิ 

รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ี

 
 

  

การวเิคราะหแ์ผนการตลาด  

  

การวเิคราะหแ์ผนการผลติ/ดาํเนินงาน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการเงนิ  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์สถานการณ์ 

1) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกทัว่ไป 

สภาพแวดลอ้มทางดา้นเศรษฐกจิ (Economy) ภาครฐับาลยงัสนันสนุนธุรกจิขนาดย่อมหรอื SME ทําใหธุ้รกจิเสือ้ผา้หา

แหล่งเงนิทุนไดม้ากขึน้ และยงัมภีาคเอกชนสนับสนุนจงึถอืเป็นโอกาสของธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีในการเตบิโต และ

มเีงนิทุนสนับสนุนจากภาครฐัของหน่วยงานสํานักงานส่งเสรมิวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม ช่วยส่งเสรมิในดา้น

ภาษ ีเป็นตน้ 

สภาพแวดล้อมด้านสังคม และวัฒนธรรม (Social and Cultural) สังคมและวัฒนธรรมย่อมมีการเปลี่ยนแปลงอยู่

ตลอดเวลา เพราะความต้องการของมนุษย์ไม่มทีีส่ิ้นสุด ซึ่งบุคคลมกัจะรวมตวักนัเป็นกลุ่มโดยมสีิง่ทีช่อบเหมอืนกนั 

และซื้อของทีค่ล้ายกนั คนในสงัคมจงึมคีวามตอ้งการในการซื้อสนิคา้ประเภทเสือ้ผา้แฟชัน่ เพื่อทีจ่ะปรบัเปลี่ยนตนเอง

ใหเ้ขากบัสงัคม ซึ่งจะส่งผลดกีบัรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีเพราะมคีวามต้องการซื้อสูงจงึทาํใหเ้สือ้ผา้แฟชัน่สามารถขายได้

ตลอด 
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สภาพแวดล้อมทางด้านความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี (Technology)ในส่วนของภาคการผลิตนัน้ปัจจุบนัน้ีไดม้กีาร

พฒันาและคดิคน้นวตักรรมใหม่ๆ เพื่อมาช่วยในเรื่องของการลดต้นทุนในการผลติและการเพิม่ขดีความสามารถในการ

พฒันาสนิคา้ใหม้คุีณภาพมากกวา่เดมิ ซึง่จะส่งผลดกีบัธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีเพราะสามารถรายงานผลในดา้นต่างๆ 

ทีส่ามารถนําไปวเิคราะห์เพื่อแกไ้ขปั้ญหาต่างๆ และช่วยทาํใหส้ามารถลดค่าใชจ้่ายต่างๆ ไดเ้ป็นอย่างมาก อกีทัง้ยงัทาํ

ใหส้ามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ทาํใหธุ้รกจิมผีลประกอบการเพิม่มากขึน้ 

สภาพแวดล้อมทางดา้นกฎหมาย (Law) การดําเนินธุรกจิเสือ้ผา้แฟชัน่ ซึ่งถูกออกแบบและจดทะเบยีนลขิสทิธิภ์ายใต้

นักออกแบบหรอืธรุกจิแบรนด์เสือ้ผา้ จงึจําเป็นอย่างยิง่ทีต่อ้งใหค้วามสําคญัในการดําเนินธุรกจิทีถู่กต้องตามกฎหมาย 

การประกอบธุรกิจเสื้อผ้าแฟชัน่ควรคดัสรรเป็นอย่างดี เพื่อไม่ให้ซ้ํากับแบรนด์อื่น ดงันัน้ธุรกิจเสื้อผ้าแฟชัน่สิรีจึง

คาํนึงถงึการคา้ทีม่ลีขิสทิธิท์ีถู่กตอ้ง ซึง่จะก่อใหเ้กดิภาพลกัษณ์ทีด่ ีและไม่ใหเ้กดิปัญหาในอนาคต 

2) การวเิคราะหแ์รงกดดนั 5 ดา้น โดยวธิ ีPorter’s Five Force Model มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

2.1) การแขง่ขนัระหว่างคู่แขง่ขนัภายในอุตสาหกรรมเดยีวกนั (Competition of Rivalry): สงู 

การแข่งขนัในอุตสาหกรรมเสือ้ผา้สําเรจ็รูป ส่งผลใหร้า้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีต้องตดิตามความต้องการของลูกคา้อยู่เสมอ 

เพื่อให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และต้องบรหิารจดัการคลงัสนิคา้ และมกีลยุทธ์ในการระบายสนิคา้ เพราะ

ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมเปลีย่นอยู่เสมอ  

2.2) ภยัคุกคามจากผูแ้ขง่ขนัรายใหม่ (Threat of New Entrants): สงู 

ผูแ้ข่งขนัรายใหม่สามารถเขา้มาไดง้า่ย เน่ืองจากธุรกจิเสือ้ผา้แฟชัน่นัน้ไม่ไดม้ขี ัน้ตอนการจดัการทียุ่่งยากมากนัก และ

ไม่มเีงือ่นไขจาํกดัทางกฎหมายในการดาํเนินธุรกจิ การทีจ่ะมคีู่แขง่ขนัหน้าใหมท่ีส่นใจเขา้มาทาํธรุกจิในตลาดเดยีวกนัน้ี

เป็นเรื่องทีเ่ป็นไปไดง้่าย และในปัจจุบนัมกีารผลติและจาํหน่ายเสือ้ผา้มาก ส่งผลกระทบต่อธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริทีี่

ตอ้งปรบัปรุงกลยุทธใ์นการแขง่ขนักบัคู่แขง่ในอุตสาหกรรมทีม่จีาํนวนมากขึน้เพื่อความอยู่รอดและการเตบิโตของธรุกจิ  

2.3) อํานาจการต่อรองจากผูบ้รโิภค (The bargaining power of customers): สงู 

ร้านจําหน่ายเสื้อผ้าแฟชัน่มจีํานวนมาก หลากหลายช่องทางไม่ว่าจะเป็นแบบออนไลน์และอ็อฟไลน์ ทําให้ลูกค้ามี

ทางเลอืกทีม่ากขึน้ ทาํใหง้า่ยต่อการทีลู่กคา้ไปบรโิภครา้นอื่น ทาํใหผู้บ้รโิภคมอํีานาจการต่อรองทีม่ากขึน้ จงึทาํใหส่้งผล

กระทบต่อการดําเนินธุรกจิ และรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีต้องมกีารปรบักลยุทธ์การจาํหน่ายสนิคา้ในราคาทีล่ดลง ส่งผลให้

กําไรทีจ่ะไดล้ดลงไปดว้ย  

2.4) อํานาจการต่อรองของผูจ้าํหน่าย (Supplier Power): ตํ่า 

การทีม่ซีพัพลายเออร์ของตลาดแฟชัน่จาํนวนมาก และแตกต่างกนัไม่มาก เน่ืองจากส่วนมากจะมแีต่สนิคา้ทีกํ่าลงันิยม 

ทําใหธุ้รกจิรา้นเสือ้ผา้สริ ีมทีางเลอืกจํานวนมาก และมอํีานาจการต่อรองของผูจ้ําหน่ายมาก ทําใหไ้ดต้้นทุนในการซื้อ

สนิคา้ถูกลงและไดกํ้าไรทีม่ากขึน้  

2.5) ภยัคุกคามจากสนิคา้ทดแทน (Threat of Substitutes): สงู 

ลูกคา้สามารถหาสนิคา้ไดโ้ดยทัว่ไปทีม่หีลากหลายแบบ หลากหลายสไตล์ และคู่แขง่สามารถจาํหน่ายในราคาทีต่ํ่ากว่า 

หรอืมแีบบเสือ้ผา้ทีค่ลา้ยกนัมาทดแทนได ้ 

3) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ โดยการใชว้ธิ ีSWOT Analysis มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

3.1) จุดแขง็ของธุรกจิ (Strengths)  

จุดแขง็ของธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริคีอื สนิคา้มคุีณภาพ คดัสรรมาอย่างด ีมชี่องทางการจดัจําหน่ายทีห่ลากหลายทัง้

หน้ารา้นและออนไลน์ ลูกคา้สามารถสอบถามและสัง่ซื้อไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพเขา้ถงึสนิคา้ได้

งา่ย มบีรกิารทีเ่ป็นมติร เอาใจใส่ลูกคา้ และบรกิารหลงัการขาย  

3.2) จุดอ่อนของธุรกจิ (Weaknesses)  
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จุดอ่อนของธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริคีอื สนิคา้ทีเ่ลอืกใชม้ตีน้ทุนสงู เน่ืองจากเป็นสนิคา้ทีม่คุีณภาพและไดม้าตรฐานทีด่ ี

มสีนิคา้ทดแทนจาํนวนมาก รา้นคา้เปิดใหม่รา้นยงัไม่เป็นทีรู่จ้กั ผูป้ระกอบการขาดประสบการณ์ในการบรหิาร และยาก

ทีจ่ะจะใหเ้ป็นทีจ่ดจาํแทนรา้นทีม่มีาอยู่แลว้ 

3.3) โอกาสของธุรกจิ (Opportunities) 

โอกาสของธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริคีอื ภาครฐัใหก้ารสนับสนุนธุรกจิ SME ซึง่จะส่งผลดกีบัธุรกจิ ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่ยดึ

ตดิกบัแบรนดข์องสนิคา้แต่เลอืกซื้อเพราะรปูแบบ คุณภาพ และราคาเป็นสิง่สาํคญั ทาํเลทีต่ัง้อยู่ทีจ่งัหวดัหนองคาย ทาํ

ให้สามารถค้าขายกบัลูกค้าจากประเทศลาวไดม้ากขึ้น เทคโนโลยมีคีวามก้าวหน้ามากขึน้ ทําให้ผู้บรโิภคสนใจสัง่ซื้อ

สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์มากขึน้ และอยู่ในแหล่งศูนยร์วมทีม่กีารคา้ขายทีค่รบวงจร เช่น รา้นอาหาร รา้นเสือ้ผา้ รา้น

เสรมิสวย คาเฟ่ เป็นตน้ 

3.4) อุปสรรคของธุรกจิ (Threats) 

อุปสรรคของธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่คอื การจาํหน่ายสนิคา้ในแบบเดยีวกนัของคู่แขง่ในราคาทีต่ํ่ากว่า 

มีคู่แข่งในการจําหน่ายสินค้ามากขึ้น ภาวะเงินเฟ้อทําให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าฟุ่มเฟือยลดลง พฤติกรรมของผู้บรโิภค

เปลีย่นแปลงอยู่เสมอ และเสือ้ผา้แฟชัน่ไม่เป็นทีแ่พร่หลายในกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป เจาะจงเฉพาะกลุ่มวยัรุ่น และวยัทาํงาน 

การวิเคราะห์ด้านการตลาด 

1) การกําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (T: Target Market) 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั (Primary Target) คอื ผูบ้รโิภคเพศหญงิ/ชาย อายุระหว่าง 20-25 ปี 

มรีายไดต้่อเดอืน 10,001-20,001 บาท และชื่นชอบการแต่งตวัและตดิตามกระแสแฟชัน่ 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง (Secondary Target) คอื ผูบ้รโิภคเพศ ชาย/หญงิ อายุระหว่าง 25-35 ปี 

มรีายไดต้่อเดอืน 20,001-30,001 บาท และผูท้ีช่ ื่นชอบการแต่งตวัและตดิตามกระแสแฟชัน่ 

2) การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 

 

 
ภาพท่ี 2 ตําแหน่งทางการตลาดสาํหรบัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยของรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ี

 

3) กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategy) 

กลยุทธด์า้นความแตกต่างและคุณภาพ รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีจดัจาํหน่ายเสือ้ผา้แฟชัน่สาํเรจ็รปูสมยัใหท้ีม่สีไตลโ์ดดเด่น 

เป็นเอกลกัษณ์ สินค้ามีคุณภาพ และราคาสมเหตุสมผล เพื่อตอบสนองความต้องการของคนรุ่นใหม่ที่ชื่นชอบการ

แต่งตวัและรกัในแฟชัน่ สะทอ้นเอกลกัษณ์ความเป็นตวัตนของผูส้วมใส่ ใส่ใจในทุกๆ ขัน้ตอนในการเลอืกเสือ้ผา้ การ

เลอืกเน้ือผา้การตดัเยบ็ การเลอืกโรงงานผลติทีไ่ดม้าตรฐานผลติสนิคา้ และมกีารตรวจสอบคุณภาพสนิคา้ก่อนจะนํามา

จาํหน่าย เพื่อใหลู้กคา้ไดร้บัสนิคา้ทีด่ทีีสุ่ด 

4) กลยุทธด์า้นราคา (Price Strategy) 
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กลยุทธ์ราคาตํ่า การตัง้ราคาของรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริมีกีารตัง้ราคาที่เหมาะสมเพื่อการตดัสนิใจซื้อของกลุ่มเป้าหมาย 

โดยใชก้ลยุทธร์าคาทีต่ํ่ากว่าเมื่อเทยีบกบัคู่แขง่และคุณภาพทีเ่ทยีบเท่ากนั 

5) กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategy) 

ร้านเสื้อผ้าแฟชัน่สิรี มีช่องทางการจดัจําหน่าย 2 รูปแบบ คือ แบบหน้าร้านที่ตลาดบ้านไม้ อําเภอเมือง จังหวดั

หนองคายและผ่านโซเชยีลมเิดยีลเช่น Facebook TikTok เป็นตน้ 

6) กลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) 

รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีมกีารส่งเสรมิการตลาด โดยใชโ้ฆษณาสนิคา้ผ่านทาง Facebook TikTok และLine Official เป็นตน้ 

และส่งเสรมิการขายร่วมกนัเพื่อใหเ้กดิการจดจาํและเขา้ถงึลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่างรวดเรว็  

การวิเคราะห์แผนการผลิต 

กําลงัการบรกิาร ปรมิาณการบรกิาร และ อตัราการบรกิาร  

1) ภายในรา้นมแีอดมนิคอยใหบ้รกิารลูกคา้ 2 คน 2) อตัราหมุนเวยีนต่อคนเฉลีย่ 20 นาท ีรา้นเปิดใหบ้รกิาร 10.00 น.-

19.00 น. เปิด 9 ชม/วนั 3) อตัราหมุนเวยีนสูงสุดต่อวนัเท่ากบั 40 คน/วนั 4) ปรมิาณลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารจนัทร์-ศุกร์  

(4 วนั) คอื 60% เท่ากบั 40 * 60% = 24 คน/วนั 5) ปรมิาณลูกค้ามาใช้บรกิารศุกร์-อาทติย์ (3 วนั) คอื 90% เท่ากบั  

40 * 90% = 36 คน/วนั ดงันัน้คนทีใ่ชบ้รกิารต่อปีสามารถคาํนวณไดด้งัน้ี (24 * 208) + (36 * 156) = 4,992 + 5,616 = 

10,608 คน/ปี 

ขัน้ตอนการบรกิาร 

1) กําหนดสนิคา้ทีต่้องการนํามาจําหน่าย เมื่อไดข้อ้สรุปแล้วกจ็ะถูกส่งต่อไปส่วนของการออกแบบสนิคา้ 2) เมื่อสนิคา้

ไดถู้กออกแบบเป็นทีเ่รยีบรอ้ยแลว้จะประสานงานตดิต่อโรงงานผูผ้ลติเพื่อคุยรายละเอยีดสนิคา้และทาํการส่งผลติสนิคา้ 

3) เมื่อทําการส่งผลติสนิคา้เป็นทีเ่รยีบรอ้ยแล้วจะทาํการไปตรวจสอบการผลติทโีรงงานเพื่อเชค็ความเรยีบรอ้ยในเรื่อง

ของวตัถุดบิทีใ่ชใ้นการผลติการตดัเยบ็ เมื่อถูกต้องตามความต้องการแล้วจงึจะถงึกระบวนการรอสนิค้า 4) เมื่อไดร้บั

สนิคา้แลว้จะเขา้สู่กระบวนการตรวจสอบคุณภาพ เชค็ความเรยีบรอ้ยของสนิคา้ว่าไดร้บัสนิคา้ตรงตามมาตรฐานทีต่กลง

กนัไว ้ถา้สนิคา้มปัีญหาจะถูกตกีลบัไปยงัโรงงานของผูผ้ลติเพื่อทาํการแกไ้ขหรอืผูล้ติใหม ่5) นําสนิคา้ทีไ่ดคุ้ณภาพ เกบ็

เขา้คลงัสนิคา้เพื่อเตรยีมจาํหน่ายสนิคา้ต่อไป 

การวิเคราะห์แผนการจดัการและกาํลงัคน 

โครงสรา้งองคก์าร  

ธุรกจิใชล้กัษณะการจดัการโครงสรา้งองคก์ารแบบตามหน้าที ่(Functional Organization) เพราะว่าขนาดขององคก์ารมี

ขนาดทีไ่ม่ใหญ่มากนักการจดัการโครงสรา้งองคก์ารในลกัษณะน้ีทาํไดง้า่ยต่อการบรหิาร อกีทัง้ยงังา่ยต่อการควบคุมสัง่

การไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3 แสดงโครงสรา้งองคก์าร  

 

 

 

ฝ่ายบรหิาร (1) 

ฝ่ายขายแบบหน้ารา้น

และออนไลน์ (2)  

ฝ่ายตดัเยบ็ (1) 
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การวิเคราะห์แผนการเงิน  

บรษิทัใชเ้งนิลงทุนเริม่แรก 450,000 บาท มยีอดขาย ปีที ่1 เท่ากบั 1,683,630 บาท ปีที ่2 เท่ากบั 1,944,592.65 บาท 

ปีที ่3 เท่ากบั 2,264,004.51 บาท ปีที ่4 เท่ากบั 2,594,135.21 บาท และปีที ่5 เท่ากบั 2,996,226.17 บาท มกํีาไรสุทธิ

ในปีที่ 1 เท่ากบั 506,091.60 บาท ปีที่ 2 เท่ากบั 618,208.78 บาท ปีที่ 3 เท่ากบั 749,381.01 บาท ปีที่ 4 เท่ากบั 

903,256.87 บาท และปีที ่5 เท่ากบั 1,083,600.85 บาท ระยะเวลาคนืทุนของโครงการเท่ากบั 1 ปี มมีลูค่าปัจจุบนัสุทธ ิ

(Net Present Value; NPV) เท่ากับ 1,021,288.53 บาท และมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of 

Return; IRR) เท่ากบั รอ้ยละ 66 

 

สรปุผลการศึกษา 

จากการวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะหด์า้นการตลาด การวเิคราะหด์า้นการผลติ การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและ

กําลงัคน และการวเิคราะหด์า้นการเงนิ ไดข้อ้สรุปว่า ธุรกจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริภีายใตเ้งือ่นไขทีธ่รุกจิกําหนดขึน้ มคีวาม

เป็นไปไดใ้นการลงทุน ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ ศวิะนันท์ ศวิพทิกัษ์ (2563) ทําการศกึษาเรื่องแผนธุรกจิรา้นขาย

เสื้อผ้าออนไลน์“CHU CHU” ผลการวจิยัพบว่า ธุรกิจขายเสื้อผ้าออนไลน์หากมกีารวเิคราะห์ภาพรวมธุรกิจร้านขาย

เสื้อผ้าในปัจจุบนั การวางแผนกระบวนการจดัการรานตัง้แต่การคดัสรรวตัถุดบิรูปแบบสนิค้าทีม่มีาตรฐาน มกีารทํา

การตลาดโดยเน้นสื่อออนไลน์ การบรหิารกําลงัคนทีเ่หมาะสมและเกดิประสทิธภิาพสูงสุด กลยุทธ์ทางการเงนิ รวมถงึ

การเกบ็ขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ จะทาํใหธุ้รกจิมคีวามเป็นไปไดต้ามเป้าหมายทีต่ัง้ไว ้

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการศึกษา 

จากผลการศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิ รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริ ีมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1) ดา้นการวเิคราะหส์ถานการณ์ ในดา้นธุรกจิเสือ้ผา้แฟชัน่ มกีารแขง่ขนัสงูเป็นไปไดท้ีคู่่แขง่จะเขา้มาไดม้ากขึน้ ดงันัน้

รา้นเสือ้ผา้แฟชัน่สริคีวรเพิม่จุดเด่นและรกัษาลูกคา้รายใหม่และรายเก่า 

2) ดา้นการวเิคราะห์ดา้นการตลาด ทางรา้นควรเพิม่ผลติภณัฑ์และขยายฐานลูกคา้ใหม้ากขึน้และสรา้งการรบัรู้ให้กบั

กลุ่มคนทีจ่ะมาเป็นลูกคา้ในอนาคต 

3) ด้านการวเิคราะห์ด้านการผลติ เน่ืองจากสนิค้าเสื้อผ้าแฟชัน่เป็นสนิค้าทีห่าได้ทัว่ไป เราจงึนัน้การบรกิารที่น่าพงึ

พอใจเพื่อใหเ้กดิมาซื้อซ้ําและบอกต่อ 

4) ด้านการวเิคราะห์แผนการจดัการและกําลงัคน ร้านเสื้อผ้าแฟชัน่สริเีป็นธุรกิจขนาดเล็กใช้กําลงัคนเพยีง 3 คนจงึ

เพยีงพอแลว้ และพนักงานควรเป็นคนทีน่่าเชื่อถอื และสรา้งความประทบัใจใหก้บัผูบ้รโิภค 

5) ด้านการวิเคราะห์ด้านการเงิน หากธุรกิจร้านเสื้อผ้าแฟชัน่สิรีประสบความสําเร็จ ควรเพิ่มผลิตภัณฑ์เพื่อเป็น

ทางเลอืกใหแ้ก่ผูบ้รโิภค และขยายสาขาเพื่อการเตบิต่อย่างต่อเน่ืองของธุรกจิ 
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