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ABSTRACT 

Many people could consider selling stylish clothing to be a business. Nevertheless, keep in mind that there 

aren't many people who are successful in this industry, and the most of them tend to have certain traits. Paying 

attention to even the smallest things is something that failures can never grasp. An overview of the existing 

clothes store business is provided in the "N&J Shop" online business plan. the selection of the raw materials, 

standard product shape, and store management planning Online media is where marketing is concentrated. 

the most suitable and efficient human resource management. Using numerous sources of data as part of a 

financial strategy N&J Shop, A sole proprietorship with a registered capital of 775,222 baht is researching the 

potential of the online clothing sector. based on the business's feasibility analysis Together with the study of 

related business data, it was discovered that the net factor of the company was positive and equal to 350,446.66 

Baht, with a return within the business year of 25% and a payback term of 2 years and 10 months. and other 

elements affecting how businesses operate. The N&J SHOP industry is an intriguing one, it may be said. and 

worthwhile the investment. 
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บทคดัย่อ 

การขายเสื้อผ้าแฟชัน่อาจจัดเป็นธุรกิจปราบเซียนของใครหลายคน แต่เชื่อเถิดว่ามีคนจํานวนไม่น้อยที่ประสบ

ความสาํเรจ็ในการทาํธุรกจิน้ีและโดยมากผูท้ีป่ระสบความสําเรจ็กม็กัมสีิง่ทีเ่หมอืนๆกนัคอื ความใส่ใจในรายละเอยีดแม้

เพยีงเล็กน้อยซึ่งผู้ทีล่้มเหลวไม่มทีางเขา้ใจ แผนธุรกิจร้านขายเสื้อผ้าออนไลน์ “N&J Shop” ครอบคลุมการวเิคราะห์

ภาพรวมธุรกจิรา้นขายเสือ้ผา้ในปัจจุบนั การวางแผนกระบวนการจดัการรา้นตัง้แต่คดัสรรค์วตัถุดบิ รูปแบบสนิคา้ทีม่ี

มาตรฐาน มกีารทาํการตลาดโดยเน้นสื่อออนไลน์ การบรหิารจดัการกําลงัคนทีเ่หมาะสมและเกดิประสทิธภิาพสงูสุด กล

ยุทธท์างการเงนิ รวมถงึการเกบ็ขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เพื่อวเิคราะหค์วามเป็นไปไดข้องธุรกจิธุรกจิรา้นเสือ้ผา้ออนไลน์  

N&J Shop มทีุนจดทะเบยีนบรษิทัที ่775,222 บาท โดยดาํเนินธุรกจิโดยเจา้ของคนเดยีว จากการศกึษาความเป็นไปได้

ของธุรกจิ พบว่าปัจจยัสุทธขิองธุรกจิมค่ีาเป็นบวก เท่ากบั 350,446.66 บาท โดยมผีลการตอบแทนภายในปีของธุรกจิ

อยู่ทีร่อ้ยละ 25 และมรีะยะเวลาคนืทุนอยู่ที ่2 ปี 10 เดอืน ประกอบกบัการวเิคราะหข์อ้มลูธุรกจิไกลเ้คยีง และปัจจยัอืน่ๆ 

ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการดาํเนินธุรกจิ ทาํใหส้ามารถสรุปไดว้่าธุรกจิ N&J SHOP เป็นธุรกจิทีน่่าสนใจ และคุม้ค่าแก่การลงทุน 

คาํสาํคญั: แผนธุรกจิ, ธุรกจิออนไลน์, เสือ้ผา้, รา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ 

 

ข้อมูลการอ้างอิง: เชาว์เลิศ ชาตรูปะมยั. (2566). แผนธุรกิจ: ร้านขายเสื้อผ้าออนไลน์ N&J SHOP. Procedia of 

Multidisciplinary Research, 1(7), 26 
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บทนํา 

ปัจจุบนักระแสการดูแลตวัเองเป็นที่นิยมมากขึ้น ผู้คนต่างให้ความสําคญักบับุคลกิภาพของตนเองให้ดูดอียู่เสมอทัง้

ภายในและภายนอกไม่ว่าจะเป็นเพศหญงิหรอืเพศชายกต็าม จะเหน็ไดว้่าผลติภณัฑต์่างๆในหมวดความสวยความงาม

จงึไดร้บัความนิยมไปตามๆกนัไมว่่าจะเป็น เครื่องสาํอาง อาหารเสรมิ และสนิคา้แฟชัน่ เช่น รองเทา้ เครื่องประดบั และ

เสื้อผ้า เป็นต้น ซึ่งในส่วนของเสื้อผ้านัน้ถือว่าเป็นปัจจยัสี่ที่มคีวามเกี่ยวขอ้งกับชวีติประจําวนั นอกจากเพื่อห่อหุ้ม

ร่างกายแล้วยงัเป็นการแสดงถงึอตัลกัษณ์ของแต่ละบุคคล ไม่ว่าจะผ่านไปกี่ยุคกี่สมยัเสื้อผ้าก็ยงัคงเป็นสนิค้าทีไ่ดร้บั

ความนิยมอยู่ตลอดเน่ืองจากเป็นสนิคา้ทีม่กีารปรบัเปลีย่นรูปแบบ รปูทรง ใหเ้ขา้กบัความนิยมในสมยันัน้ๆ อยู่เสมอทํา

ใหเ้สือ้ผา้เป็นสนิคา้ทีม่กีารบรโิภคอยู่อย่างตอ่เน่ือง แต่เดมิคนบรโิภคผ่านรา้นคา้ทัว่ไปทัง้ในลกัษณะรา้นคา้ทีเ่ป็น Stand 

Alone และร้านค้าที่ตัง้อยู่ในศูนย์การค้า หรอืย่านการค้าต่างๆ แต่เมื่อยุคสมยัเปลี่ยนไปการเขา้มาของอินเตอร์เน็ต

เริม่ทาํใหปั้จจุบนัรา้นคา้เสือ้ผา้ในรปูแบบออนไลน์นัน้เริม่เป็นทีนิ่ยมเป็นอย่างมาก (ไทยรฐัออนไลน์, 2565) 

รา้นเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP มกีารวางแผนแนวทางการดาํเนินธุรกจิในรปูแบบการจดัจาํหน่ายเสือ้ผา้แฟชัน่สําหรบั 

สตรี ได้แก่ เสื้อยืด เสื้อเชิ้ต ชุดกระโปรง เป็นต้น ซึ่งมีราคาจัดจําหน่ายอยู่ระหว่าง 199-299 บาท ซึ่งลูกค้า 

กลุ่มเป้าหมายคอื กลุ่มวยัรุ่น เพศหญิง อายุ 20-30 ปี ที่ชื่นชอบในการแต่งตวั เพราะวยัรุ่นสมยัน้ีมสีไตล์การ แต่งตวั

เป็นของตวัเอง เป็นการจาํหน่ายแบบ B2C (Business-to-Consumer) โดยมชี่องทางการจดัจาํหน่าย ผ่านออนไลน์ เช่น 

Facebook, Instagram, Line เป็นต้นซึ่งวิธีน้ีจะเป็นการทําการตลาดที่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ในระยะเวลา

อนัรวดเรว็ และยงัสามารถเขา้ถงึกลุ่ม ลูกคา้ไดท้ัว่โลกหรอืแบบเฉพาะเจาะจงตามความต้องการของลูกคา้ดว้ย ซึ่งจะ

สามารถช่วยประหยดัค่าใช้จ่าย ทัง้ใน เรื่องการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ เพราะการตลาดออนไลน์เป็นการบรกิาร

ตลอด 24 ชัว่โมง ทําใหป้รมิาณการซื้อ-ขายสามารถเพิม่ขึน้ไดต้ลอดเวลา ทัง้น้ีผูจ้ดัทําจะเริม่ต้นโดยเน้นขายผ่านทาง

ออนไลน์กบักลุ่มลูกคา้ทีก่ระจายอยู่ในหลายภูมภิาคในประเทศไทย 

จากข้อมูลขา้งต้นทําให้เห็นได้ว่า การซื้อสินค้าหรือติดต่อซื้อขายสินค้าบริการผ่าน ช่องทางออนไลน์ หรือโซเชยีล

คอมเมริ์ซ (Social Commerce) กลายเป็นเรื่องปกติของคนทัว่โลก สะท้อนให้เห็นว่าผู้บรโิภคในปัจจุบนัมพีฤติกรรม

ความเชื่อมัน่และมุมมองการบรโิภคทีเ่ปลีย่นไปจงึทาํใหผู้ป้ระกอบการเหน็ช่องทางในการทาํธุรกจิ ทัง้น้ีผูป้ระกอบการมี

ความสนใจด้านแฟชัน่เสื้อผ้า ซึ่ง จากผลวิจยัที่ได้กล่าวมาขา้งต้น เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคนิยมซื้อทางออนไลน์มากที่สุด 

ผู้ประกอบการจงึได้เริม่นําขายผ่านช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางแรก “แผนธุรกิจ : ร้านขายเสื้อผ้า ออนไลน์ N&J 

SHOP” โดยมวีตัถุประสงค์การศกึษาเพื่อศกึษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจร้านขายเสื้อผ้า ออนไลน์ N&J SHOP 

เพื่อใหท้าํใหท้ราบถงึความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิรา้นขายเสือ้ผา้ ออนไลน์ N&J SHOP 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ธุรกจิเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ธุรกจิรา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์เป็นอกีหน่ึงธุรกจิทีม่แีนวโน้มเตบิโตอย่าง

ต่อเน่ือง จุดแขง็ของธุรกจิน้ีคอื ความหลากหลายของสนิคา้ มตีน้ทุนในการดาํเนินการต่างๆและแหล่งซื้อเสือ้ผา้ราคาส่ง

หาง่าย ส่วนจุดอ่อนคอืสนิคา้มกีารลอกเลยีนแบบไดง้่าย การเตรยีม ความพรอ้มสําหรบัเริม่ตน้ทางธุรกจิเริม่จากศกึษา

พฤติกรรมของลูกค้า ติดตามแฟชัน่ ทําความเขา้ใจระบบธุรกิจ ออนไลน์ จากนัน้จะต้องเตรยีมความพร้อมเกี่ยวกบั

รา้นคา้ออนไลน์ เปิดบญัชโีอนเงนิค่าสนิคา้ และจดัเตรยีม ขอ้มูลทีส่ําคญัอื่นๆ หรอืแมแ้ต่การวางแผนการจดัส่งสนิค้า 

หากผูป้ระกอบการมกีารวางแผน และศกึษาขอ้มลูมา เป็นอย่างด ีกม็โีอกาสทีจ่ะดาํเนินธุรกจิเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านเครอืขา่ย

สงัคมออนไลน์ไดป้ระสบความสาํเรจ็ตามที ่ตัง้เป้าหมายไว ้(YUNG YING, 2563) 

แนวความคดิเกีย่วกบัเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ หมายถงึ สงัคมออนไลน์ทีม่ ีการเชื่อมโยงกนัเพือ่

สรา้งเครอืขา่ยในการตอบสนองความตอ้งการทางสงัคมในกลุ่มคนทีม่คีวามสนใจร่วมกนั (Thaimobilecenter, 2021) 

คุณภาพในการใหบ้รกิาร หมายถงึ คุณภาพการใหบ้รกิารเป็นส่วนขยายของบรกิาร กระบวนการบรกิาร และองค์กรที ่

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

การวเิคราะหด์า้นการเงนิ และสรุปผลว่า ธุรกจิดงักล่าวมคีวามเป็นไปไดใ้นการดาํเนินงานหรอืไม่ 

เสื้อผ้าแฟชัน่ หมายถงึ เสื้อผ้าตามสมยันิยมในช่วงเวลาหน่ึง ซึ่งขึ้นอยู่กบัการเมอืง เศรษฐกิจ ภูมอิากาศ เทคโนโลย ี

ในช่วงเวลานัน้ๆ ซึ่งจะทําใหเ้กดิเสือ้ผา้แฟชัน่ต่างๆ เช่น ในยุคปัจจุบนัน้ีมคีวามนิยมในเสือ้ผา้แบบ Crop top มากขึน้

จากแต่ก่อน เสือ้แบบ Crop top จงึกลายมาเป็นเสือ้ผา้แฟชัน่นัน่เอง (My shop, 2021) 

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 

การวเิคราะหด์า้นการผลติ หมายถงึ กําลงัการผลติ ปรมิาณการผลติ และอตัราการผลติ และขัน้ตอนการผลติหรอืการ

บรกิารของธุรกจิ 

การวเิคราะหด์า้นการจดัการและกําลงัคน หมายถงึ การกําหนดโครงสรา้งองคก์าร 

การวิเคราะห์ด้านการเงนิ หมายถึง รายได้หรอืยอดขาย กําไรสุทธ ิระยะเวลาคนืทุน มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิและอตัรา

ผลตอบแทนภายใน 

กรอบแนวคิดการศึกษา 

การวเิคราะหส์ถานการณ์  

 

ความเป็นไปในการทาํธุรกจิ 

ฟารม์แมวกอ็ตซล่ิา 

 
 

  

การวเิคราะหแ์ผนการตลาด  

  

การวเิคราะหแ์ผนการผลติ/ดาํเนินงาน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการเงนิ  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์สถานการณ์ 

1) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกทัว่ไป 

ปัจจุบนัการทําธุรกิจแบบ E-Commerce มบีทบาทสําคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ ดงันัน้ภาครฐัซึ่งอยู่

ภายใตก้ารดแูลของกระทรวงพาณิชย ์โดยกําหนดให ้E-Commerce เป็นยุทธศาสตรท์างการคา้ทีส่าํคญัของประเทศซึ่ง

ถูกบรรจุไวใ้นแผนพฒันาเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาต ิทีจ่ะเอื้ออํานวยต่อกจิกรรม E- Commerce ของภาคเอกชนและ

ผูบ้รโิภคในขณะเดยีวกนักจ็ะดแูลใหเ้กดิการแขง่ขนัอย่างเป็นธรรมและคุม้ครองผูบ้รโิภค (สาํนักงานพฒันาธุรกรรมทาง

อเิลก็ทรอนิกส,์ 2565) 

สภาพแวดล้อมดา้นเศรษฐกจิ (Economy)การทีภ่าครฐัมกีารส่งเสรมิการลงทุนของภาคเอกชนทาํใหส่้งผลดตี่อรา้นขาย

เสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP ส่งผลต่อกําลงัซื้อของผูบ้รโิภคและส่งผลดตี่อทางรา้น เน่ืองจากสนิคา้ทีท่างรา้นขายเสือ้ผา้
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ออนไลน์ N&J SHOP จําหน่ายเป็นสนิค้าที่สําคญัในการดํารงชพี เป็นสนิค้าที่จําเป็นในชวีติประจําวนั (รฐับาลไทย, 

2565) 

สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวฒันธรรม (Social and Cultural) พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตรวมถึง การซื้อของ

ออนไลน์ของสงัคมไทยรวมถงึการให้ความสําคญักบัภาพลกัษณ์ของตนเองผ่านสนิค้าทีช่่วยเสรมิสร้างบุคลกิภาพที่ดี

โดยเฉพาะสนิคา้ดา้นความสวยความงามการทาํธุรกจิรา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP สามารถใชส้ื่อออนไลน์ต่างๆ

ใหส้อดคล้องกบัพฤตกิรรมการใชส้ื่อออนไลน์ของผูบ้รโิภคเพื่อนําเสนอรา้นคา้ของตนและสร้างการรบัรูใ้หแ้ก่ผูบ้รโิภค 

(องคก์ารสหประชาชาต,ิ 2565) 

สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลย ี(Technology) ด้วยเทคโนโลยทีีท่นัสมยัและมแีนวโน้มทีจ่ะพฒันาอย่างต่อเน่ืองจะยิง่

อํานวยความสะดวกใหก้บัธุรกจิคา้ปลกีเสือ้ผา้แฟชัน่ผูข้ายและผูซ้ื้อมเีทคโนโลยเีขา้มาช่วยจดัการใหทุ้กอย่างง่ายและ

สะดวกจงึส่งผลดตี่อ รา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP เรื่องของช่องทางการจดัจาํหน่าย การทําโฆษณา ระบบการ

รบัชําระและจ่ายชาํระเงนิทีส่ะดวก ปลอดภยั และการคมนาคมทีร่วดเรว็ สิง่เหล่าน้ีกจ็ะสนับสนุนใหธุ้รกจิคา้ปลกีเสือ้ผา้

สามารถเตบิโตและพฒันาไปไดอ้กีไกลไม่จาํกดัเพยีงแต่ช่องทางใดช่องทางหน่ึง (ธนาคารเพื่อการส่งออกและนําเขา้แห่ง

ประเทศไทย, 2565) 

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

อุปสรรคจากคู่แข่งรายใหม่ (Threats of New Entrants), สูง อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ที่เข้าสู่ธุรกิจขายเสื้อผ้า

แฟชัน่ออนไลน์สูง ดงันัน้ ธุรกจิรา้นขายเสือ้ผ้าออนไลน์ N&J Shop จงึต้องสรา้งความแตกต่างทางด้านรูปแบบสินค้า 

คุณภาพสนิคา้ และราคาขายสนิคา้  

ความเขม้ขน้ของการแข่งขนัของบรษิทัทีม่อียู่ (Intensity of Rivalry among Exiting Firms), สูง กจิรา้นเสือ้ผา้แฟชัน่มี

การแขง่ขนัในระดบัสูงรา้นคา้ออนไลน์มขีอ้ไดเ้ปรยีบตรงทีไ่ม่มตีน้ทุนดา้นสถานทีท่าํให ้ทุกรา้นสามารถตัง้ราคาทีต่ํ่าได ้

ทุกรา้นจงึพยายามแขง่ขนักนัในเรื่องราคาเพื่อสรา้งความแตกต่างจากรา้นเสือ้ผา้ออนไลน์รา้นอื่นๆ 

แรงกดดนัจากสนิค้าทดแทน (Pressure from Substitute Products) สนิค้าทดแทนในที่น้ีก็คอืเครื่องแต่งกายทัว่ไปที่

เป็นแบบเรยีบง่าย สามารถสวมใส่ไดใ้นทุกสถานการณ์และยุคสมยั ขึน้อยู่กบัความชอบของผูบ้รโิภค ซึ่งขอ้ไดเ้ปรยีบ

บางขอ้อาจจะเป็นขอ้ไดเ้ปรยีบเฉพาะตวัซึง่ทดแทนกนัไม่ได ้

อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers), สูง ร้านจําหน่ายเสื้อผ้าแฟชัน่ไม่ว่าจะรูปแบบออนไลน์หรือ

ออฟไลน์ในปัจจุบันมีให้บริการเป็นจํานวนมากและหลากหลายช่องทาง ทําให้ผู้ซื้อมีช่องทางให้เลือกตัดสินใจที่

หลากหลาย ต้นทุนในการซื้อสนิคา้ในแต่ละช่องทางไม่แตกต่างกนัมากมาก จงึเป็นการง่ายทีลู่กคา้จะเปลี่ยนแปลงไป

บรโิภครา้นอื่น ดงันัน้อํานาจการต่อรองจากผูซ้ื้อจงึอยู่ในระดบัสงู  

อํานาจการต่อรองของผูข้าย (Bargaining Power of Suppliers), ตํ่า ดว้ยผูข้ายในอุตสาหกรรมมจีํานวนมาก และแต่ละ

รายไม่ไดแ้ตกต่างกนัอย่างมนัียยะสําคญั เน่ืองจากเสือ้ผา้แฟชัน่โดยส่วนใหญ่เป็นเสือ้ผา้รูปทรงแบบทีกํ่าลงัเป็นทีนิ่ยม

ในขณะนัน้ ทาํใหอํ้านาจการต่อรองของผูข้ายนัน้อยู่ในระดบัตํ่า 

3) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ โดยการใชว้ธิ ีSWOT Analysis มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

จุดแขง็ของกจิการ (Strengths)  

สนิค้าลวดลายใหม่ คุณภาพด ีเน้ือผ้าดใีส่สบาย ราคาสนิค้าไม่แพงเกนิไป แม้ไม่ใช่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายกส็ามารถจบั

ตอ้งได ้มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย มสีนิคา้ใหม่ๆออกสู่ตลาดทุกสปัดาห ์สามารถจาํหน่ายสนิคา้ใหก้บัลูกคา้ทัว่ประเทศ 

และเป็นกจิการขนาดเลก็ลงทุนไม่มาก 

จุดอ่อน (Weaknesses)  

เป็นสนิคา้ทีม่สีนิคา้ทดแทนเป็นจาํนวนมาก สาํหรบัลูกคา้รายใหม่อาจจะยงัไม่เชือ่มัน่ในคุณภาพของสนิคา้ มตีน้ทุนเป็น

ค่าขนส่งสนิคา้ทีส่งูตอ้งอาศยับรษิทัขนส่งสนิคา้เป็นผูจ้ดัส่งสนิคา้ เป็นรา้นคา้ทีเ่ปิดใหม่ยงัไม่เป็นทีรู่จ้กัผูป้ระกอบการยงั

ไม่มปีระสบการณ์ในการบรหิาร 
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โอกาส (Opportunities) 

ภาครฐัใหก้ารสนับสนุนธุรกจิ E-Commerce ดว้ยสถานการณ์โควดิทาํใหม้ผีูบ้รโิภคสัง่สนิคา้ออนไลน์เพิม่มากขึน้ ลูกคา้

ส่วนใหญ่ไม่ไดย้ดึตดิกบัตราของสนิคา้แต่จะเลอืกซื้อเพราะรูปแบบ คุณภาพ ราคา เป็นสําคญั แหล่งซื้อสนิคา้มตี้นทุน

หรอืราคาซื้อทีต่ํ่า มคีวามไดเ้ปรยีบดา้นกลยุทธ์การตัง้ราคาเทคโนโลยใีนปัจจุบนัทําใหธุ้รกจิได้รบัความสะดวกสบาย

มากขึน้ ทัง้เรื่องการตดิตอ่กบัลูกคา้ การจ่ายเงนิ และการขนส่งสนิคา้ 

อุปสรรค (Threats) 

ในบางครัง้อาจเกิดปัญหาการขาดแคลนสนิค้า จากร้านค้าในประเทศจนีมสีนิค้าไม่เพยีงพอต่อความต้องการปัญหา

เศรษฐกจิตกตํ่าทัว่โลกทําใหลู้กคา้มกํีาลงัซื้อสนิคา้น้อยลง สนิคา้ประเภทเสือ้ผา้ออนไลน์มคีู่แข่งทางตรงและทางอ้อม

จํานวนมาก ลูกค้าบางรายอาจไม่ชอบรูปแบบของเสื้อผ้าธุรกจิเสื้อผา้ออนไลน์สนิค้าไม่มกีารแพร่หลายในกลุ่มลูกคา้

ทัว่ไป เจาะจงเฉพาะกลุ่มวยัรุ่น และวยัทาํงาน 

การวิเคราะห์ด้านการตลาด 

การกําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (T: Target Market) 

กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) คอื ประชากรในเขตพืน้ทีป่ระเทศไทยเพศหญงิกลุ่มคนทีม่อีายุระหว่าง 20-30 ปี 

มรีายได ้15,000-30,000 บาท เป็นผูท้ีช่ ื่นชอบเสื้อผ้าแฟชัน่ โดยสาเหตุที่เลอืกกลุ่มเป้าหมายหลกัเพราะกลุ่มน้ีมอํีานาจซื้อ 

และพฤตกิรรมในการใชจ้่ายยดืหยุ่นสงูกว่า 

กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) คอื ประชากรในเขตประเทศไทย เพศชาย กลุ่มคนทีม่อีายุระหว่าง 20-40 ปี มี

รายได ้15,000-30,000 บาท เป็นผูท้ีม่พีฤตกิรรมเสือ้ของออนไลน์น้อยกว่า มพีฤตกิรรมการใชจ้่ายยดืหยุ่นน้อยกวา่กลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมาย  

การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 

 คุณภาพสงู  

ราคาตํ่า 

  

ราคาสงู 

 คุณภาพตํ่า  

ภาพท่ี 2 ตําแหน่งทางการตลาดสาํหรบัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยของรา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP  

 

กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategy) 

กลยุทธ์ดา้นการแตกต่างเสื้อผ้าเป็นเสื้อผา้แฟชัน่ที่นําเขา้มาจากประเทศจนี มลีวดลายใหเ้ลอืกทีห่ลากหลาย สนิค้ามี

คุณภาพ ราคาไม่แพง มสีนิคา้ ดงัน้ี เสือ้ยดื เสือ้เชิต้ ชุดกระโปรง  

กลยุทธด์า้นราคา (Price Strategy) 

กลยุทธ์ราคาตํ่า การกําหนดราคาผลติภณัฑ์ของรา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J Shop จะพจิารณาจากราคาของ ต้นทุน

และกําไร ตลาดกลุ่มเป้าหมายรายได ้15,001-30,000 บาท รวมถงึราคามาตรฐานในตลาดเทยีบกบัคู่แขง่ขนั  

กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategy) 
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รา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J Shop ใชช้่องทางการจดัจาํหน่ายทางตรงจากรา้นไปยงัลูกคา้ซึ่งเป็นผูท้ีม่าใชบ้รกิาร ผ่าน

ทางแอพพลเิคชัน่ Facebook และ Instagram โดยรา้นเปิดทาํการทุกวนัเวลา 12.00-01.00 น.  

กลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) 

ธุรกจิรา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP มกีารทาํการส่งเสรมิการตลาด โดยใชก้ารโฆษณาสนิคา้ และการส่งเสรมิการ

ขายผ่านทาง Social Media Facebook Instagram และ Lino OA ร่วมกนัเพื่อใหเ้กดิการจดจาํและเขา้ถงึลูกคา้เป้าหมาย

ไดอ้ย่างรวดเรว็  

กลยุทธด์า้นบุคคล (People Strategy) 

พนักงานคอืผูท้ีต่ดิต่อสื่อสารกบัลูกคา้โดยตรง ดงันัน้การอบรมใหค้วามรูก้บัพนักงานจงึสาํคญัมาก สอนใหพ้นักงานเกดิ

ความรกัความศรทัธา รกัในงานบรกิาร สอนใหพ้นักงานคอยสงัเกตลูกคา้เมื่อตอ้งการความช่วยเหลอื  

กลยุทธด์า้นกระบวนการ (Process Strategy) 

1) เมื่อไดร้บัคาํสัง่ซื้อสนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนั Facebook, Instagram พนักงานธุรการจะตรวจสอบรายการคําสัง่ซื้อของ

ลูกค้า และเตรียมรายการคําสัง่ซื้อของลูกค้าเพื่อประสานงานต่อให้กับพนักงานแพ็คสินค้า 2) พนักงานธุรการนํา

รายการสนิคา้ตามคําสัง่ซื้อของลูกคา้ประสานงานต่อใหพ้นักงานแพค็สนิคา้เตรยีมสนิคา้ตามรายการสัง่ซื้อสนิค้าเพื่อ

แพ็คสินค้า 3) พนักงานแพ็คสินค้านําส่งพสัดุใหบ้รษิัทขนส่ง เพื่อให้บริษัทขนส่งนําพสัดุไปจดัส่งให้แก่ลูกค้าต่อไป  

4) ลูกคา้ไดร้บัสนิคา้ และตรวจสอบสนิคา้ 5) หากมสีนิคา้ไม่ถูกตอ้งตรงตามทีส่ัง่ซื้อ รา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J Shop 

จะรบัผดิชอบโดยการส่งสนิคา้ใหม่ใหแ้ก่ลูกคา้ 6) กรณีไม่มสีนิคา้ผดิหรอืลูกคา้ไดร้บัสนิคา้ตรงตามทีส่ัง่เรยีบรอ้ย 

กลยุทธด์า้นภาพลกัษณ์และการบรกิาร (Physical Evidence Strategy) 

รา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J Shop ใส่ใจในการบรกิารลูกคา้ พนักงานของรา้นจะตอบคาํถามลูกคา้ในเรื่องเสือ้ผา้ตามที่

ลูกคา้ตอ้งการ  

การวิเคราะห์แผนการผลิต 

กําลงัการบรกิาร ปรมิาณการบรกิาร และ อตัราการผลติ/บรกิาร  

1) ภายในรา้นมแีอดมนิทีค่อยบรกิารลูกคา้ 1 คน 2) อตัราการหมนุเวยีนต่อคนเฉลี่ย 30 นาท ีรา้นเปิดใหบ้รกิาร 08.00 

ถงึ 20.00 น. เป็นจํานวน 8 ชัว่โมงต่อวนั 3) อตัราการหมุนเวยีนสูงสุดต่อวนัเท่ากบั 30 คน/วนั 4) ปรมิาณลูกคา้มาใช้

บรกิารวนัจนัทร์-วนัพฤหสับด ี(4 วนั) คอื 60% เท่ากบั 30 x 60% = 18 คน/วนั 5) ปรมิาณลูกคา้มาใชบ้รกิารวนัศุกร์-

วนัอาทติย ์(3 วนั) คอื 90% เท่ากบั 30 x 80% = 24 คน/วนั ดงันัน้ อตัราคนทีม่าใชบ้รกิารต่อปีสามารถคาํนวณได้ดงัน้ี  

(18 x 208 วนั) + (24 x 156 วนั) = 3,744 + 3,744 = 7,488 คน/ปี  

ขัน้ตอนการบรกิาร 

1) เมื่อไดร้บัคาํสัง่ซื้อสนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนั Facebook, Instagram พนักงานธุรการจะตรวจสอบรายการคําสัง่ซื้อของ

ลูกค้า และเตรียมรายการคําสัง่ซื้อของลูกค้าเพื่อประสานงานต่อให้กับพนักงานแพ็คสินค้า 2) พนักงานธุรการนํา

รายการสนิคา้ตามคําสัง่ซื้อของลูกคา้ประสานงานต่อใหพ้นักงานแพค็สนิคา้เตรยีมสนิคา้ตามรายการสัง่ซื้อสนิค้าเพื่อ

แพ็คสินค้า 3) พนักงานแพ็คสินค้านําส่งพสัดุใหบ้รษิัทขนส่ง เพื่อให้บริษัทขนส่งนําพสัดุไปจดัส่งให้แก่ลูกค้าต่อไป  

4) ลูกคา้ไดร้บัสนิคา้ และตรวจสอบสนิคา้ 5) หากมสีนิคา้ไม่ถูกตอ้งตรงตามทีส่ัง่ซื้อ รา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J Shop 

จะรบัผดิชอบโดยการส่งสนิคา้ใหม่ใหแ้ก่ลูกคา้ 6) กรณีไม่มสีนิคา้ผดิหรอืลูกคา้ไดร้บัสนิคา้ตรงตามทีส่ัง่เรยีบรอ้ย 

การวิเคราะห์แผนการจดัการและกาํลงัคน 

โครงสรา้งองคก์าร  

โครงสร้างองค์กรของร้านขายเสื้อผ้าออนไลน์ N&J SHOP มกีารกําหนดโครงสร้างองค์การแบบหน้าที่ (Functional 

Organization) เน่ืองจากร้านขายเสื้อผ้าออนไลน์ N&J SHOP มีขนาดองค์การที่เล็ก ทําให้การจดัโคงสร้างองค์กร

ลกัษณะน้ีงา่ยต่อการบรหิารจดัการไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ โดยมแีผนผงัดงัน้ี 

 



[8] 

 

ภาพท่ี 3 แสดงโครงสรา้งองคก์าร  

 

การวิเคราะห์แผนการเงิน  

รา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP ใชเ้งนิลงทุนเริม่ตน้อยู่ที ่775,222 บาท โดยดําเนินธุรกจิโดยเจา้ของคนเดยีว ถอื

หุน้ทัง้หมด 100% จากการศกึษาความเป็นไปไดข้องธุรกจิ พบว่าปัจจยัสุทธขิองธุรกจิมค่ีาเป็นบวก เท่ากบั 350,446.66 

บาท โดยมผีลการตอบแทนภายในปีของธุรกจิอยู่ทีร่อ้ยละ 25 และมรีะยะเวลาคนืทุนอยู่ที ่2 ปี 10 เดอืน ประกอบกบั

การวเิคราะหข์อ้มูลธุรกจิไกล้เคยีง และปัจจยัอื่นๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการดําเนินธุรกจิ ทําใหส้ามารถสรุปไดว้่าธุรกจิ N&J 

SHOP เป็นธุรกจิทีน่่าสนใจ และคุม้ค่าแก่การลงทุน 

 

สรปุผลการศึกษา 

จากการวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะหด์า้นการตลาด การวเิคราะหด์า้นการผลติ การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและ

กําลงัคน และการวเิคราะหด์า้นการเงนิ ไดข้อ้สรุปว่า ธุรกจิรา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP ภายใตเ้งื่อนไขทีธุ่รกจิ

กําหนดขึน้ มคีวามเป็นไปไดใ้นการลงทุน ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ศวิะนันท์ ศวิพทิกัษ ์(2563) ทําการศกึษาเรื่อง

แผนธุรกิจร้านขายเสื้อผ้าออนไลน์ “CHU CHU” ผลการวิจัยพบว่า ธุรกิจขายเสื้อผ้าออนไลน์หากมีการวิเคราะห์

ภาพรวมธุรกจิรา้นขายเสือ้ผา้ในปัจจุบนั การวางแผนกระบวนการจดัการรานตัง้แต่การคดัสรรวตัถุดบิรปูแบบสนิค้าทีม่ี

มาตรฐาน มกีารทําการตลาดโดยเน้นสื่อออนไลน์การบรหิารกําลงัคนที่เหมาะสมและเกดิประสทิธภิาพสูงสุด กลยุทธ์

ทางการเงนิ รวมถงึการเกบ็ขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ จะทาํใหธุ้รกจิมคีวามเป็นไปไดต้ามเป้าหมายทีต่ัง้ไว 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการศึกษา 

จากผลการศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิ รา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP มขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1) ดา้นการวเิคราะห์สถานการณ์ จะเหน็ไดว้่าโอกาสของธุรกจิรา้นอาหารนัน้มโีอกาสเตบิโตสูงมาก แต่การแขง่ขนักส็งู

เช่นกัน ดงันัน้ ร้านขายเสื้อผ้าออนไลน์ N&J SHOP ควรจะเพิ่มจุดเด่นและทําให้เป็นที่พึงพอใจของลูกค้าทัง้ด้าน

ผลติภณัฑ ์ดา้นบรกิาร และอาจจะตอ้งเพิม่เรื่องของโปรโมชัน่เพื่อดงึดดูลูกคา้รายเก่าและรายใหม่ 

2) ดา้นการวเิคราะหด์า้นการตลาด ทางรา้นควรเพิม่ผลติภณัฑท์ีเ่จาะกลุ่มเป้าหมายอื่นๆเพิม่ เพื่อใหข้ยายฐานลูกคา้ให้

มเีพิม่มากขึน้ และสรา้งการรบัรูใ้หก้บักลุ่มคนทีจ่ะอาจจะเป็นลูกคา้รายใหม่ในอนาคต 

3) ด้านการวเิคราะห์ด้านการผลติ เน่ืองจากทางร้านเป็นการนําเขา้สนิค้าจากประเทศจนีทําให้สนิค้าในแต่ละรอบมี

จาํนวนจาํกดั ขอแนะนําใหข้ยายรา้นเพื่อเพิม่ใหส้ามารถสต๊อกของไดเ้พิม่ขึน้และเป็นทีน่่าเชื่อถอืของผูบ้รโิภค 

4) ด้านการวเิคราะห์แผนการจดัการและกําลงัคน พนักงานหน้าร้านจะต้องเป็นบุคคลที่น่าเชื่อถือเน่ืองจากผู้บรโิภค

จะต้องคุยกบัพนักงานตอ้นรบัและสมัผสัถงึความน่าเชื่อถอืจากพนักงาน ทา0งรา้นควรจดัอบรมและนัดประชุมกนัอย่าง

สมํ่าเสมอ 

5) ดา้นการวเิคราะหด์า้นการเงนิ หากธุรกจิประสบความสาํเรจ็ รา้นขายเสือ้ผา้ออนไลน์ N&J SHOP ควรจะมกีารขยาย

สาขาเพื่อใหธ้รุกจิเตบิโตอย่างต่อเน่ือง 

ผูจ้ดัการ 

พนกังานธุรการ พนกังานบรรจุสนิคา้ 
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