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บทคดัย่อ 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ ศึกษาและการกาํหนดกลยทุธ์เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจ 

ขายส่งผา้สต๊อก กรณีศึกษาของCN-Fabric Shop ” การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1. ทราบขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร์ 

2. ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผา้สต๊อก 3. สาํรวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ผา้สต๊อกของผูป้ระกอบการผลิตและจดัจาํหน่ายเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่มในประเทศไทยและ4. เพ่ือนาํเสนอแนวทาง 

กาํหนดกลยทุธ์เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขนัอยา่งต่อเน่ืองทั้งในระยะสั้ นและระยะยาวให้กบั CN-Fabric Shop 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ผูป้ระกอบการผลิตและจดัจาํหน่ายเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่มในประเทศไทย โดยการ 

ศึกษาทั้งขอ้มลูปฐมภูมิและทุติยภูมิ ในส่วนของขอ้มลูทุติยภูมิใชว้ิธีศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มลูตามกรอบแนวคิด 

ทฤษฎี งานวิจยั และแหล่งขอ้มูลต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ย การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางการตลาดภายนอก 

การวิเคราะห์สภาพตลาดอุตสาหกรรม การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

และอุปสรรค และการเลือกแนวทางการกาํหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม ขอ้มูลปฐมภูมิใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน 

การเก็บรวบรวม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลและตวัแปรในแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน 

มาตรฐาน 

 ผลการศึกษาดา้นประชากรศาสตร์พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีช่วงอายุระหว่าง 41-50 ปี 

ส่วนใหญ่มีสถาพภาพสมรส ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือตํ่ากว่า พ้ืนท่ีท่ีดาํเนินกิจการส่วน 

ใหญ่อยูใ่นจงัหวดันครราชสีมา รายไดเ้ฉล่ียระหว่าง 10,001-20,000 บาทต่อเดือน ดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผา้ 

สต็อกของกลุ่มตวัอย่างพบว่าส่วนใหญ่เลือกซ้ือผา้สีหน้ากวา้ง 60 น้ิว ซ้ือเฉล่ียเดือนละคร้ัง ในจาํนวนเงินมากกว่า 

40,000 บาท มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือผา้เพ่ือนาํไปตดัเยบ็เป็นเส้ือผา้สําเร็จรูปขาย บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือคือพนักงานขายในร้าน ช่องทางการสั่งซ้ือส่วนใหญ่สั่งจากพนักงานขายในร้าน การชาํระเงินโดยการใชเ้ครดิต 

ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้สต๊อกพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ 

ระดบัความคิดท่ีเห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

               ผลการศึกษาแนวทางการกาํกลยทุธ์เพ่ือเพ่ิมความสามารถทางการแข่งขนัในธุรกิจขายส่งผา้สต๊อกให้กบั CN-

Fabric Shop โดยเม่ือทราบถึงสาเหตุของยอดขายท่ีลดลงและปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้สต๊อกจึงนํา

ขอ้มูล ดงักล่าวมาสุรปผลร่วมกันเพ่ือใชพ้ฒันาแนวทางในกาํหนดกลยุทธ์ให้ไดต้ามเป้าหมายและวตัถุประสงค์ท่ี

กาํหนด โดย การเลือกและวางแผนกลยทุธ์ท่ีประกอบดว้ยกลยทุธ์ระยะสั้นและกลยทุธ์ระยะยาว ดงัน้ี กลยทุธ์ระยะสั้ น

เพ่ือเพ่ิมยอด ขายและรายไดมี้ 4 กลยุทธ์คือ การเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยจัดทาํเว็บไซต์ การจัดโปรแกรม

ส่งเสริมการตลาด การให้ส่วนลดเงินสด การเพ่ิมเครดิต กลยุทธ์ระยะยาวเป็นการวางแผนกลยุทธ์การเป็นผูน้าํดา้น
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ความแตกต่างในธุรกิจ ขายส่งผา้สต๊อกในภาคอีสานเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนัอย่างต่อเน่ืองและมี

ประสิทธิภาพสามารถ เพ่ิมยอดขายและผลกาํไรในระยะยาว มี 2 กลยุทธ์คือ การสร้างความแตกต่างในการนาํเสนอ

สินค้าและบริการ และการ สร้างความแตกต่างของผูใ้ห้บริการคือพนักงานขาย รวมถึงการจัดทาํแผนการและ

งบประมาณในการดาํเนินกลยทุย ์

คาํสําคญั: กลยทุธ์การแข่งขนั, ผา้สต๊อก 

 

1. บทนํา 

ภาพรวมสถานการณ์อุตสาหกรรมส่ิงทอและเคร่ืองแต่งกายในปี 2560 ภาคการผลิตและการจาํหน่าย

ค่อนขา้ง หดตวัจากความตอ้งการของตลาดในประเทศ โดยเฉพาะเส้ือผา้ชุดดาํเพ่ือไวอ้าลยัของประชาชนอยู่ในภาวะ

ชะลอตวั เน่ืองจากตลาดเขา้สู่ภาวะอ่ิมตวัเน่ืองจากส้ินสุดระยะเวลาการไวอ้าลยัร่วมกนัของประชาชน ในส่วนของการ

ผลิตและ จาํหน่ายเส้ือผา้สําเร็จรูปมีการปรับตวัลดลงลงตามความตอ้งการภายในประเทศ โดยเฉพาะผา้ผืนท่ีมีการ

นาํไปใชผ้ลิต เส้ือผา้สาํเร็จรูปลดลงในขณะท่ีภาพรวมการส่งออกกลบัมาขยายตวัท่ีร้อยละ 2.82 โดยเป็นการขยายตวั

สูงในกลุ่มส่ิงทอ เน่ืองจากความตอ้งการวตัถุดิบของประเทศเวียดนามเพ่ือนําไปตดัเย็บเส้ือผา้ยงัคงเพ่ิมข้ึนอย่าง

ต่อเน่ืองและมีแนวโน้ม ขยายตวัไดจ้ากการส่งออกวตัถุดิบส่ิงทอไปยงักลุ่มประเทศอาเซียน ในขณะท่ีการส่งออก

เส้ือผา้สาํเร็จรูปยงัคงหดตวั อยา่งไรก็ตามการส่งออกเคร่ืองแต่งกายยงัคงเผชิญกบัปัจจยัเส่ียงจากภาวะเศรษฐกิจของ

ประเทศคู่คา้และการชะลอตวั ของคาํสั่งซ้ือจากประเทศคู่คา้หลกัท่ีหันไปนาํเขา้จากประเทศท่ีไดรั้บสิทธิพิเศษทาง 

ภาษีศุลกากร (GSP) ทั้งน้ีแนวโนม้ อุตสาหกรรมส่ิงทอและเคร่ืองแต่งกายในปี 2561 คาดว่ากลุ่มส่ิงทอตน้นํ้าจะยงัคงมี

การขยายตวัเพ่ิมข้ึนทั้งจากการผลิต จาํหน่ายและการส่งออก แต่ตามกลุ่มเคร่ืองแต่งกายคาดการณ์ยงัไม่มีปัจจยัโดดเด่น

ท่ีจะทาํให้ทั้งการผลิตและการส่ง ออกกลบัมาขยายตวัไดม้ากนกั (วชัรากร ร่วมรักษ,์ 2560) 

ลกัษณะธุรกิจ CN-Fabric Shop เป็นร้านขายส่งผา้สต๊อกให้แก่ผูป้ระกอบการร้านผา้ทัว่ไปท่ีรับผา้ไปขายต่อ 

หรือแหล่งตดัเยบ็ต่าง ๆ เหมาะสาํหรับผูป้ระกอบการท่ีจะนาํผา้ไปผลิตจาํนวนมาก หรือลูกคา้ท่ีตอ้งการเร่ิมตน้ผลิต

เส้ือ ผา้ในแบรนดต์วัเอง โดยมีสินคา้และบริการใหเ้ลือกมากมายครบวงจร เร่ิมตั้งแต่บริการให้คาํปรึกษาในการเลือก

ผา้ท่ีจะ ใชใ้นการตดัเยบ็ การออกแบบและสั่งพิมพล์ายผา้ การออกแบบแพทเทิร์น การข้ึนตวัอยา่งจนถึงกระบวนการ

ผลิตเส้ือ ผา้สาํเร็จรูปและการบริการขนส่งผา้ นอกจากน้ียงัมีการก่อตั้งกลุ่มตดัเยบ็เส้ือผา้ในชุมชน เพ่ือพฒันาอาชีพตดั

เยบ็เส้ือ ผา้ของกลุ่มแม่บา้นในอาํเภอแกง้สนามนาง จงัหวดันครราชสีมา เป็นการเพ่ิมรายไดใ้ห้กบัคนในชุมชน โดย

การผลิต และจาํหน่ายผา้สาํเร็จรูป เช่น ผา้กนัเป้ือนในแบบต่าง ๆ ซ่ึงจะมีจาํหน่ายสินคา้ทั้งหนา้ร้านและสินคา้ท่ีลูกคา้

สั่งผลิต เฉพาะแบบ 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เป็นผูป้ระกอบการท่ีผลิตเส้ือผา้สาํเร็จรูปหรือผูป้ระกอบการท่ีผลิตเส้ือผา้ในแบรนดข์อง 

ตวัเองท่ีอยูใ่นจงัหวดันครราชสีมา เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคา้คร้ังละมาก ๆ และมีคาํสั่งซ้ือท่ีค่อนขา้งแน่นอน 

โดยมีสัดส่วนการขายทั้งหมดในจงัหวดันครราชสีมา ต่อจงัหวดัอ่ืนๆ ในภาคอีสานคิดเป็นเปอร์เซ็นต ์เท่ากบั 70 ต่อ 30 

เปอร์เซ็นต ์

สภาพการแข่งขนั คู่แข่งขนัท่ีสําคญัของ CN-Fabric Shop มี 3 ราย คือ 1) หจก.ชา้งสีฟ้า 2) ร้านผา้เอ่ียว ฮง    

3) ร้านจงบา้นไผ่ เน่ืองจากเป็นกิจการท่ีอยู่ในพ้ืนท่ีใกลเ้คียงกนั นอกจากน้ียงัมีคู่แข่งรายอ่ืนๆ ท่ีเป็นท่ีรู้จกัของกลุ่ม 
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ลูกคา้ท่ีอยู่ในอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา เช่น ร้าน ส.ทรัพยเ์จริญ ร้านบุญแต่ง ร้านกายดีไซน์ และร้านอินเดีย 

สโตร์ เป็นตน้ 

ลกัษณะปัญหาทีเ่กดิขึน้ในธุรกจิ เน่ืองจากการผลิตและจาํหน่ายเส้ือผา้สาํเร็จรูปลดลงตามความตอ้งการของ 

ตลาดในประเทศ ทาํให้ความตอ้งการผา้ผนืท่ีนาํไปผลิตเส้ือผา้สาํเร็จรูปลดลงประกอบกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี 

เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว ทาํให้ CN-Fabric Shop ประสบปัญหายอดขายลดลง ในช่วงปี พ.ศ. 2560 ท่ีผ่านมา จึงมีผล 

ทาํให้สูญเสียโอกาสในการทาํกาํไรและสูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาด อาจส่งผลกระทบทาํให้กิจการเกิดการขาด

สภาพ คล่องทางการเงิน ขาดความสามารถในการชาํระหน้ีตามกาํหนดและสูญเสียความน่าเช่ือถือจากผูจ้าํหน่าย 

(Suppliers) หรือโรงงาน หากไม่สามารถแกปั้ญหาดงักล่าวจะทาํให้ขาดความสามารถในการแข่งขนัทาํให้มีผลต่อ

ความอยูร่อดของ กิจการและไม่สามารถแข่งขนัในธุรกิจได ้ จึงตอ้งหาสาเหตุของปัญหาท่ีเกิดข้ึนเพ่ือหาแนวทางการ

แกไ้ขและกาํหนด กลยทุธ์ในการดาํเนินงานให้สอดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้มและสถานการณ์ในปัจจุบนั 

 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

1. เพ่ือทราบขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการผลิตและจดัจาํหน่ายเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่มใน 

ประเทศไทย 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินผา้สต็อกของผูป้ระกอบการผลิตและจดัจาํหน่ายเส้ือผา้และ

เคร่ืองนุ่งห่มในประเทศไทย 

3. เพ่ือสาํรวจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้สต๊อกของผูป้ระกอบการผลิต 

และจดัจาํหน่ายเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่มในประเทศไทย 

4. เพ่ือนาํเสนอแนวทางการกาํหนดกลยทุธ์เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการแข่งขนัอยา่งต่อเน่ืองทั้งในระยะสั้น 

และระยะยาวให้กบั CN-Fabric Shop 

 

3. การดําเนินการศึกษา 

                การศึกษาและการกาํหนดกลยทุธ์เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจขายส่งผา้สต๊อกของ CN-

Fabric Shop โดยการแจกแบบสอบถามเพ่ือสาํรวจดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผา้สต็อกและ 

ดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้สต็อกของผูป้ระกอบการผลิตและจดัจาํหน่ายเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม 

ในประเทศไทย ทาํการรวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มลูของแบบสอบถาม รวมถึงการศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มลูตาม 

กรอบแนวคิด ทฤษฎี งานวิจยั และแหล่งขอ้มลูต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งประกอบดว้ย การวิเคราะห์สภาพตลาดอุตสาหกรรม 

การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค และการใชเ้คร่ืองมือเลือกแนวทางการกาํหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม 

จากนั้นจึงนาํมาวิเคราะห์และประมวนผลร่วมกนัเพ่ือหาแนวทางในการเลือกใชก้ลยทุธ์ในการสร้างความไดเ้ปรียบใน 

การแข่งขนั 

                ประชากรทีใ่ช้ในการศึกษา คือ กลุ่มประชากรผูป้ระกอบการผลิตและจดัจาํหน่ายเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่มใน 

ประเทศไทย จาํนวน 2,528 ราย (กรมส่งเสริมการคา้, 2560) 

                กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการศึกษา คือ ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมการผลิตและจดัจาํหน่ายเส้ือผา้และเคร่ือง 

นุ่งห่มในประเทศไทยจาํนวน จาํนวน 350 ราย เป็นบุคคลท่ีมีอาย ุ20 ปีข้ึนไป 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๖ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๑  หน้า 442 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 

ครัง้ท่ี ๑๓  ปีการศึกษา ๒๕๖๑ 
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             โดยคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างจากสูตรท่ีทราบจาํนวนประชากร ใชก้ารคาํนวณจากตารางสําเร็จรูปของ 

Taro Yamane มีสูตรในการคาํนวณดงัน้ี (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2552) 

   เม่ือกาํหนดให้        n = จาํนวนตวัอยา่ง 

                                 N = จาํนวนประชากร 

                                  e = ค่าความคลาดเคล่ือนจากจาํนวนตวัอยา่ง 

เม่ือนาํมาแทนค่าในสูตร  

 

จะไดข้นาดตวัอยา่ง 345 ตวัอยา่ง สาํรองผดิพลาด 5 ชุด ดงันั้นการศึกษาคร้ังน้ีจะใชก้ลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 350 คน  

               การวางแผนการเลือกตัวอย่าง  ผูศึ้กษาใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น (Non-

probability Sampling) โดยใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการสุ่มตวัอย่าง

โดยสะดวกเพ่ือให้ครบ ตามจาํนวนแบบสอบถาม จาํนวน 350 ชุด 

                เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา คือแบบสอบถามท่ีจดัสร้างข้ึนจากการศึกษาขอ้มลูจากหนงัสือ เอกสาร 

บทความ ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือนํามาใช้เป็นแนวทางในการสร้างและนาํมาพฒันาแบบสอบถามให้

ครอบคลุมตาม วตัถุประสงคข์องการศึกษาวจิยั แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นข้อมูลทัว่ไปทางด้านประชากรศาสตร์มีลักษณะเป็น

แบบสอบถามปลาย ปิดแบบคาํตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) จาํนวน 6 ขอ้ ประกอบดว้ย เพศ อายุ การศึกษา 

สถานภาพ ระดบัการ ศึกษา พ้ืนท่ีท่ีดาํเนินกิจการ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผา้สต็อก มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบบ

คาํตอบหลายตวั เลือก (Multiple choices) จาํนวน 7 ขอ้ 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้

สต็อกของผู ้ตอบแบบสอบถาม จาํนวน 28 ขอ้ แบ่งออกเป็น 7 ดา้น คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริม

การตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ  และกระบวนการ ซ่ึงใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิด โดยเป็นระดบัการวดั

ขอ้มูลแบบ อันตรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงเป็นสเกลท่ีแสดงถึงระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือในระดบัความ คิดท่ีเห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดไปจนถึง

ระดบัความคิดท่ีไม่ เห็นดว้ยว่ามีอิทธิพล โดยแบ่งเป็น 5 ระดบั ซ่ึงกาํหนดเกณฑ์ในการให้คะแนนดงัน้ี เห็นดว้ยมาก

ท่ีสุด (5) เห็นดว้ยมาก (4)  เห็นดว้ยปานกลาง (3) เห็นดว้ยนอ้ย (2)  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด (1) 

การกาํหนดเกณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายโดยอาศยัสูตรคาํนวณช่วงกวา้งระหว่างชั้น (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2544)  

โดยการอภิปรายผลการศึกษาของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท อนัตรภาคชั้น (Interval 

Scale) ผูศึ้กษาใชเ้กณฑเ์ฉล่ีย ดงัน้ี 

                        คะแนนเฉล่ีย 4.21– 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลในระดบัมากท่ีสุด 

                        คะแนนเฉล่ีย 3.41– 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลในระดบัมาก 

                        คะแนนเฉล่ีย 2.61– 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 

                        คะแนนเฉล่ีย 1.81– 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลในระดบันอ้ย 
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                        คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง เห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลในระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

                การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1. ขอ้มลูปฐมภมิู  จากการออกแบบสอบถามเพ่ือเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 350 ชุด ทาํการสาํรวจใช้

วิธีการ สุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก โดยการนาํแบบสอบถามไปดาํเนินการสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างในประเทศไทย ก่อน

ทาํแบบ สอบถามมีการอธิบายรายละเอียดให้คาํแนะนาํใน การตอบแบบสอบถามและรอรับแบบสอบ ถามคืนจาก

ผูต้อบคาํถาม ดว้ยตนเอง มีระยะเวลาในการเก็บขอ้มลูระหว่างเดือนเมษายนถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2561 ในช่วงวนั

และเวลาแตก ต่างกนั และนาํแบบสอบถามมาตรวจสอบความสมบูรณ์ก่อนนาํมาลงรหัส เพ่ือนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูล

ทางสถิติต่อไป 

2. ขอ้มลูทุติยภูมิ โดยทาํการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มลูท่ีมีผูร้วบรวมไวด้งัน้ี ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งทางอินเตอร์เน็ต 

หนงัสือ พิมพ ์วารสาร ส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์และรายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือ

ประกอบ การวิเคราะห์สภาพตลาดอุตสาหกรรม การวิเคราะห์จุด แข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค และการใช้

เคร่ืองมือเลือก แนวทางการกาํหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม 

การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือหาค่าสถิติต่างๆ โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

(Descrip- tive Analysis) ประกอบไปดว้ย  

1. การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ขอ้มูลเพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา พ้ืนท่ีท่ี

ดาํเนินกิจการ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แสดงผลเป็นค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  

2. การวิเคราะห์ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผา้สต็อกของกลุ่มตวัอย่าง แสดงผลเป็นค่าความถ่ี

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

3. การวิเคราะห์ขอ้มลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือผา้สต็อก แบ่งออก 

เป็น 7 ดา้น ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ดา้น การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะ ทาง

กายภาพ และด้านกระบวนการ โดยแสดงผลเป็น ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) 

 

4. ผลการศึกษา 

ผูศึ้กษาไดจ้ากการแจกแบบสอบถามจาํนวนทั้งส้ิน 350 ชุด เม่ือเก็บรวบรวมพบว่ามีการตอบกลบัจาํนวน 

180 ชุด คิดเป็นอตัราการตอบกลบัร้อยละ 51.43 มีแบบสอบ ถามท่ีมีการตอบครบถว้นสมบรูณ์ท่ีใชก้ารได ้มีจาํนวน 

177ชุด  

ผลการศึกษาตามวตัถุประสงขอ้ท่ี 1 ดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ 

เป็นเพศหญิง มีจาํนวน100 คน คิดเป็นร้อยละ 56.50 มีช่วงอายุระ หว่าง 41-50 ปี มีจาํนวน146 คน คิดเป็นร้อยละ 

82.49 ส่วนใหญ่มี สถาพภาพสมรส มีจาํนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 82.49 ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบั มธัยมศึกษา 

ตอนตน้หรือตํ่ากว่า มีจาํนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 50.28 พ้ืนท่ีท่ีดาํเนินกิจการส่วนใหญ่ อยูใ่นจงัหวดันครราชสีมา มี

จาํนวน 42 คน คิด เป็นร้อยละ 51.41 รายไดเ้ฉล่ียระหว่าง 10,001-20,000 บาทต่อเดือน มีจาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 

38.98 ดา้น  
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ผลการศึกษาตามวตัถุประสงขอ้ท่ี 2 ทางดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผา้สต็อกของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า 

ส่วนใหญ่เลือกซ้ือผา้สีหนา้กวา้ง 60 น้ิว มีจาํนวน123 คน คิดเป็นร้อยละ 69.49 ซ้ือเฉล่ียเดือนละคร้ังมีจาํนวน 95 คน 

คิดเป็นร้อยละ53.67 ในจาํนวนเงิน มากกว่า 40,000 บาท มีจาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 46.89 มีวตัถุประสงค์ในการ 

ซ้ือผา้เพ่ือนาํไปตดัเยบ็เป็นเส้ือผา้สาํเร็จรูปขาย มีจาํนวน 174 คน คิดเป็นร้อย 98.31 ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดั 

สินใจซ้ือส่วนใหญ่เป็นพนักงานขายในร้าน มีจาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 32.20 ช่องทางการสั่งซ้ือส่วนใหญ่จาก 

พนกังานขายในร้าน มีจาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 73. 32 การชาํระเงินโดยการใชเ้ครดิตมีจาํนวน 109 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 61.58 

ผลการศึกษาตามวตัถุประสงขอ้ท่ี 3 ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการ 

ตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้สต๊อกโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (Mean=3.99, S.D.=.542) เม่ือ 

วิเคราะห์ปัจจยัเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความคิดท่ีเห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ 1) ปัจจยัดา้น 

ผลิตภณัฑ์ (Mean=4.24, S.D.=.524) เน่ืองจากการมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายชนิดตรงตามความตอ้งการสินคา้มี 

คุณภาพได้มาตรฐานและมีขนาดตรงตามท่ีระบุไว ้มีการออกแบบสวยลายส้ินค้าท่ีสวยงามและสินค้าท่ีมีตาํหนิ

สามารถ เปล่ียนได้ ตามลาํดับ 2) ปัจจัยท่ีอยู่ในระดับความคิดท่ีเห็นด้วยว่ามีอิทธิพลมากคือปัจจัยดา้นบุคลากร 

(Mean=4.17, S.D.=.495) เน่ืองจากพนักงานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ สามารถแนะนาํสินคา้ไดดี้ พนักงานมีมารยาทดี 

พนักงานให้ บริการรวดเร็ว และมีพนักงานเพียงพอในการให้บริการ ตามลําดับ 3) ปัจจัยด้านกระบวนการ 

(Mean=4.08, S.D.=.534) เน่ืองจากมีช่อง ทางการจดัส่งสินคา้ท่ีถูกตอ้งและรวดเร็ว สามารถติดต่อกบัพนักงานขายได้

ตลาดเวลา มีขั้นตอนและ กระบวนการสั่งซ้ือสินค้าง่ายและไม่ยุ่งยาก และมีช่องทางการชาํระเงินหลากหลาย 

ตามลาํดบั 4) ปัจจยัดา้นราคา (Mean=4.02, S.D.=.528) เน่ืองจากราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ราคาถูกกว่าเม่ือ

เทียบกบัร้านอ่ืนในบริเวณใกล ้เคียงสามารถ ผ่อนชาํระไดสิ้นคา้ และมีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจน ตามลาํดบั 5) ปัจจยั

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Mean=3.92, S.D.=.603) เน่ืองจากมีการจดัเรียงสินคา้ในร้านง่ายต่อการเลือกซ้ือ มีป้ายแสดง

ขอ้มูลชนิด และจาํนวน หลาผา้ชดัเจน มีการรักษาความสะอาดภายในบริเวณร้าน  และมีความเพียบพร้อมของส่ิง

อาํนวยความสะดวกภายใน ร้าน ตามลาํดบั 6) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Mean=3.87, S.D.=.566) จากมีช่อง

ทางการสั่งซ้ือหลากหลาย เช่น โทรศพัท ์ไลน์หรือเฟสบุค๊ มีทาํเลท่ีตั้งของร้านเหมาะสมง่ายต่อการเดินทาง ท่ีจอดรถ

เพียงพอ  และมีช่วงเวลาการ เปิด-ปิดร้านท่ีเหมาะสม ตามลาํดบั และ 7) ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Mean=3.61, 

S.D.=721) เน่ืองจากมีการจดัราย การส่วนลดท่ีน่าสนใจ มีการแจง้ขอ้มลูข่าวสารและการติดตามหลงัการขาย มีการจดั

รายการของแถมท่ีน่าสนใจ และมี คะแนนสะสมแตม้แทนเงินสด  ตามลาํดบั 

ผลการศึกษาตามวตัถุประสงขอ้ท่ี 4 เพ่ือนาํเสนอแนวทางการกาํหนดกลยทุธเ์พ่ือเพ่ิมความสามารถในการ 

แข่งขนัอยา่งต่อเน่ืองทั้งในระยะสั้นและระยะยาวให้กบั CN-Fabric Shop โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. การวิเคราะห์สภาพตลาดอุตสาหกรรม (Five Force Model)   

                แรงกดดนัของผูป้ระกอบการรายใหม่ เป็นกิจการท่ีมีผูป้ระกอบการรายใหม่เกิดข้ึนไดย้าก การลงทุนตอ้งใช ้

เงินลงทุนสูงทั้งดา้นตน้ทุนในดา้นทาํเลท่ีตั้ง ท่ีจอดรถ การจดัซ้ือสินคา้ โกดงั สต็อกสินคา้ การขนส่ง และค่าโฆษณา 

เพ่ือดึงดูดลูกคา้ มีการลงทุนเพ่ือเพ่ิมช่องทางการจาํหน่ายและกระจายสินคา้ การตั้งระดบัราคาสินคา้ให้แตกต่างจากคู่ 

แข่งสินคา้ตอ้งมีความหลากหลาย และมีจาํนวนเงินมากพอในการหมุนเวยีนธุรกิจดงันั้นระดบัความรุนแรงจึงจดัอยู่ใน 

ระดบัตํ่า 
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                แรงกดดนัจากลูกคา้ กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการผลิตเส้ือผา้สาํเร็จรูปมีจาํนวนไม่มาก คุณภาพของสินคา้ 

ไม่ไดมี้ความแตกต่างกนัอย่างชดัเจน จึงทาํให้ผูซ้ื้อจึงมีอาํนาจในการต่อรอง ราคาค่อนขา้งสูงและมีโอกาสในการ

เปล่ียน ผูข้ายไดง่้ายลูกคา้สามารถเลือกซ้ือจากผูข้ายรายใดกไ็ด ้ดงันั้นระดบัความรุนแรงจึงจดัอยูใ่นระดบัสูง 

                แรงกดดนัจากซพัพลายเออร์ ซพัพลายเออร์ส่วนใหญ่เป็นโรงงานทอผา้ซ่ึงมีจาํนวนมาก ทาํให้สามารถเลือก 

ผูจ้าํหน่ายไดจ้ากหลายโรงงาน โดยเปรียบเทียบจากราคาและเครดิตท่ีดีกว่า และเลือกซพัพลายเออร์ท่ีมีกาํลงัการผลิตท่ี 

สามารถตอบสนองกบัจาํนวนสินคา้ไดท่ี้ตอ้งการ การติดต่อสั่งผลิตท่ีใชเ้วลาไม่นาน การสั่งผลิตจาํนวนมากเพ่ือให้เกิด 

การประหยดัต่อขนาด (Economies of scale) เพ่ือการจดัการ supply chain รวมทั้งช่วยเพ่ิมอาํนาจการต่อรองกบัคู่คา้ 

อนัเน่ืองมาจากการจดัซ้ือจาํนวนมากจึงมีการประหยดัต่อขนาดและทาํใหมี้ตน้ทุนต่อหน่วยท่ีตํ่าลง ดงันั้นระดบัความ 

รุนแรงจึงจดัอยูใ่นระดบัตํ่า 

                แรงกดดนัจากสินคา้ทดแทน สินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมส่ิงทอไดแ้ก่ พลาสติก เคร่ืองหนัง และขนสัตว ์

ลูกคา้สามารถหาซ้ือสินคา้ดังกล่าวไดท้ัว่ไปแต่ไม่เป็นท่ีนิยมมากนัก ทาํให้ไม่ได้รับแรงกดดันจากสินคา้ทดแทน  

ดงันั้น ระดบัความรุนแรงจึงจดัอยูใ่นระดบัตํ่า 

                แรงกดดนัจากสภาพการแข่งขนัของธุรกิจประเภทเดียวกนั กลุ่มผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นวิสาหกิจขนาด 

เล็กขาดการสร้างความแตกต่างและมุ่งเนน้แข่งขนัดา้นราคา จึงมีการแข่งขนัดา้นราคาสูง การออกจากตลาดทาํไดย้าก 

เพราะเสียค่าลงทุนสูง   คู่แข่งขนัหลกัท่ีอยูใ่นรัศมี 50 กิโลเมตร มี 3 ราย ดงัน้ี คือ 1) หจก.ชา้งสีฟ้า 2) ร้าน ผา้เอ่ียวฮง 

3) ร้านจงบา้นไผ ่คู่แข่งรองท่ีเป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยู่ห่างออกไป เช่น ร้าน ส.ทรัพยเ์จริญ ร้านบุญแต่ง ร้านกาย

ดีไซน์ และร้านอินเดียสโตร์ เป็นตน้ ในแต่ละร้านมีการนาํเสนอกลยทุธ์ต่าง ๆ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

ดงันั้น ระดบัความรุนแรงจึงจดัอยูใ่นระดบัสูง 

2. การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOTANALYSIS) 

จุดแข็ง(Strengths) 

1)    มีลายผา้ตามแบบเฉพาะของร้านหรือลูกคา้สามารถสั่งออกแบบเพ่ือพิมพล์ายผา้ในแบบเฉพาะของตนเอง 

ทาํให้คู่แข่งเลียนแบบไดย้ากตอ้งใชเ้วลาในการเลียนแบบและมีการออกแบบลายผา้ใหม่ๆเสมอ 

2)    มีการสต๊อกผา้ไวอ้ยา่งต่อเน่ือง เม่ือลูกคา้ตอ้งการใชผ้า้ปริมาณมาก ลูกคา้สามารถรับสินคา้ไดโ้ดยไม่ตอ้ง 

รอนาน  

3)    มีการบริการครบวงจรรวมไปจนถึงกระบวนการออกแบบตดัเยบ็ และขนส่งสินคา้ 

4)    มีจาํนวนบุคลากรนอ้ยทาํให้ง่ายต่อการบริหารจดัการ 

จุดอ่อน (Weaknesses) 

1)    ขาดการทาํตลาดเชิงรุก ส่วนใหญ่เป็นการสั่งผลิตตามคาํสั่งซ้ือของลกูคา้  

2)    ขาดการศึกษาตลาดและการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑใ์ห้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีการเปล่ียน 

แปลงอยูต่ลอดเวลา 

3)    มีช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่มากนกั 

4)    ไม่มีเวบ็ไซตข์องตนเอง 
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โอกาส (Opportunities) 

1)    ไทยแลนด ์4.0 จะส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลงในทุกภาคส่วนของอุตสาหกรรมในส่วนของอุตสาห- 

กรรม ส่ิงทอโดยเฉพาะการพฒันาของวิทยาศาสตร์ดา้นวตัถุ (materials science) ท่ีจะทาํให้เกิดการผลิต 

ส่ิงทอท่ีมีคุณค่า สามารถใชป้ระโยชน์และไดค้วามสวย งามใหม่ ๆ 

2)    อุตสาหกรรมส่ิงทอของไทยมีการผลิตครบวงจร ตั้งแต่อุตสาหกรรมตน้นํ้ากลางนํ้าและปลายนํ้า และมี  

       การรวมกลุ่มกนัจดัตั้งสมาคมเพ่ือพฒันาให้ความช่วยเหลือและแกไ้ขปัญหาอุตสาหกรรม ส่ิงทอของไทย 

3)    การกระตุน้เศรษฐกิจรากหญา้และ SME โดยเนน้มาตรการช่วยเหลือผูป้ระกอบการ SME รายใหม่และ 

รายเดิมให้สามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปได ้โดยหามาตรการเพ่ิมรายไดใ้ห้กบัผูป้ระกอบการ เช่น การ

จดัหา แหล่งเงินทุนช่วยเหลือ SME ท่ีมีรายไดน้อ้ย มาตรการดา้นภาษีและการเพ่ิมขีดความสามารถของ 

SME เป็นการเพ่ิมศกัยภาพใหผู้ป้ระกอบการในภาคอุตสาหกรรม ท่ีจะเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีช่วยสนบัสนุน

การ เจริญเติบโตทางดา้นเศรษฐกิจของประเทศ 

4)    ประชากรสูงอายท่ีุมีเพ่ิมมากข้ึนเป็นโอกาสในการพฒันาส่ิงทอทางสุขภาพประเภทใหม่ๆ (Health 

Textiles) เพ่ือตอบสนองความตอ้งการประชากรสูงอาย ุ

5)    ความสะดวกในการเขา้ถึงขอ้มลูข่าวสารความรู้ผา่นเครือข่ายออนไลน์ไดทุ้กท่ีทุกเวลาในการซ้ือสินคา้ 

ในตลาดออนไลน์และสามารถเขา้ถึงไดง่้าย เช่น การเขา้ถึงจากมือถือสมาร์ทโฟน 

6)    มีการรณรงคส่์งเสริมการใส่ผา้ไทยและมีความนิยมในการสวมใส่ผา้ลายไทยของประชาชนไทยเพ่ิมข้ึน 

7)    วิเคราะห์และประมวลผลโดยใชปั้ญญาประดิษฐจ์ะเป็นตวัช่วยในการวิเคราะห์แนวโนม้ผูบ้ริโภคไดอี้ก 

ทางหน่ึง 

อุปสรรค (Threats) 

1)     การผลิตเส้ือผา้สาํเร็จรูปลดลงทั้งกลุ่มเส้ือผา้ถกัและเส้ือผา้ทอ เน่ืองจากคาํสั่งซ้ือของตลาดหลกั เช่น 

สหรัฐอเมริกาและยโุรปยงัฟ้ืนตวัไม่ชดัเจน รวมทั้งยงัมีการนาํเขา้เส้ือผา้สาํเร็จรูปจากประเทศจีน 

กมัพชูา และเวียดนามจาํนวนมาก ส่งผลให้การผลิตเส้ือผา้สาํเร็จรูปในภาพรวมหดตวั  

2)     ตอ้งปฏิบติัตามเง่ือนไขขอ้กาํหนดและกฎระเบียบต่างๆเช่นขอ้กาํหนดเก่ียวกบัการติดฉลากสินคา้ 

มาตรฐานความปลอดภยัของผูบ้ริโภค มาตรฐานสัญลกัษณ์ การซกัรีด ผลิตภณัฑส่ิ์งทอ มาตรฐาน 

ส่ิงแวดลอ้ม (ISO 14000) และมาตรฐานการจา้งงาน (SA 8000) เป็นตน้ 

3. การใชเ้คร่ืองมือ TOWS Matrix เพ่ือเป็นแนวทางในการกาํหนดกลยทุธ์ของกิจการ การเสนอแนวทาง ใน

การกาํหนดกลยทุธ์โดยใช ้TOWS Matrix ตามตารางดงัต่อไปน้ี 

Internal / External Factors Strengths(S) Weakness(W) 

Opportunities(O) SO Strategies 

กลยทุธ์การเป็นผูน้าํดา้นความแตกต่าง 

WO Strategies 

กลยทุธ์การเติบโต 

Threats (T) ST Strategies 

  

WT Strategies 

กลยทุธ์การเติบโต 
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                แนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์ 

การเสนอแนะแนวทางในการกาํหนดกลยทุธ์จากการวเิคราะห์และสรุปขอ้มลูท่ีไดจ้ากการศึกษาและนาํมา 

กาํหนดทางเลือกในการดาํเนินกลยทุธมี์แนวทางดงัต่อไปน้ี  

กลยุทธ์ระยะสั้ นเพ่ือเพ่ิมยอดขายและรายไดอ้ยา่งน้อย 15% ในปี พ.ศ. 2561 จากยอดขายในปี พ.ศ. 2560 

เป็นจาํนวนเงิน 9,600,000 บาท เพ่ิมข้ึนอยา่งนอ้ยเป็นจาํนวนเงิน 11,040,000 บาท โดยใชก้ลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี  

กลยทุธ์ท่ี 1 การเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยจดัทาํเวบ็ไซต์ (Market development) โดยการออกแบบ กล

ยทุธ์ให้สอดคลอ้งกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ เน่ืองจากมี ช่อง

ทางการสั่งซ้ือหลากหลายและปัจจยัดา้นกระบวนการกบัการมีช่องทางการจดัส่งสินคา้ท่ีถูกตอ้งและรวดเร็ว นอก จาก

น้ียงัสามารถเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่ายในตลาดออนไลน์อ่ืนๆ เช่น อีมาร์เก็ตเพลส อีคอมเมิร์ซ เป็นตน้ เพ่ือสร้าง 

โอกาสในการขายและเพ่ิมความสะดวกให้กบัลูกคา้ 

กลยุทธ์ท่ี 2 จดัโปรแกรมส่งเสริมการตลาด(Market Penetration) โดยการออกแบบโปรแกรมส่งเสริมการ 

ตลาดให้สอดคลอ้งกบัปัจจยัปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้สต๊อก เน่ือง 

จากมีการจดัรายการส่วนลดท่ีน่าสนใจเพ่ือเพ่ิมความน่าสนใจและดึงดูดลูกคา้ โปรแกรมส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่  

1) บตัรสมาชิกร้าน CN-Fabric Shop มีวตัถุประสงคเ์พ่ือเพ่ิมยอดขายและรักษาฐานลูกคา้เดิม โดยมอบสิทธิ 

พิเศษให้กบัลูกคา้ชั้นดีท่ีมียอดซ้ือเป็นประจาํ  

2) โครงการโบนสั 2 ต่อ รอรับโชค มีวตัถุประสงคเ์พ่ือรักษายอดขายและยอดการสั่งซ้ือจากลกูคา้และขยาย 

ฐานลูกคา้ใหม่ โดยมีรายละเอียดของกิจกรรมดงัน้ี 

ต่อท่ี 1 ซ้ือสินคา้ผา้ลายหนา้กวา้ง 60 น้ิว ครบ 20,000 บาท ไดรั้บคูปองเงินสด 100 บาท สามารถนาํมาซ้ือ

สินคา้ในร้านคร้ังต่อไป และสามารถชาํระค่าสินคา้บางส่วนหรือทั้งหมดได ้

ต่อท่ี 2 ทุก 40000 บาท รับคูปองชิงโชคลุน้สร้อยคอทองคาํ  

3) ส่วนลดเงินสด (cash discount) ท่ีสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของประกอบการส่วนใหญ่ 

ดา้นจาํนวนเงินเฉล่ียท่ีซ้ือต่อคร้ังในจาํนวนเงินมากกว่า 40,000 บาท สาํหรับลูกคา้ท่ีชาํระเงินเป็นเงินสดเป็นส่วนลด ท่ี

ลดให้แก่ลูกคา้ท่ีมีการชาํระหน้ีค่าผลิตภณัฑภ์ายในระยะเวลาท่ีกาํหนด เพ่ือสร้างสภาพคล่องให้แก่กิจการโดยใชอ้ตัรา 

ดอกเบ้ียและเคร่ืองมือทางการเงินเป็นส่วนประกอบ เช่น  เง่ือนไขของสิน เช่ือ หรือส่วนลด คือ 2/10, n/30 ซ่ึงแสดงว่า 

หากผูซ้ื้อชาํระค่าผลิตภณัฑภ์ายใน 10 วนั นบัจาก วนั สั่งซ้ือจะไดรั้บส่วนลดในอตัราร้อยละ 2 หรือไม่ก็ตอ้งชาํระค่า 

ผลิตภณัฑจ์าํนวนเต็มภายใน 30 วนั โดยไม่ไดรั้บส่วนลด 

4) เพ่ิมเครดิต สําหรับลูกคา้ท่ีใชเ้ครดิต ท่ีสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของประกอบการส่วน

ใหญ่ มีการชาํระเงินโดยการใชเ้ครดิต เพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกคา้และขยายเวลาการใหเ้ครดิตลูกคา้สาํหรับลูกคา้เดิมท่ี

เป็น ลูกคา้ประจาํท่ีมีประวติัการชาํระเงินท่ีถูกตอ้งตามกาํหนดเวลาและเง่ือนไขและมีจาํนวนการสั่งซ้ือท่ีแน่นอนและ

ต่อ เน่ืองโดยให้ระยะเวลาการให้เครดิตลูกคา้จากปกติ  30 วนั เป็น 45 วนั 

กลยุทธ์ท่ี 3 การพฒันาลายผา้ในรูปแบบดีไซน์ใหม่ๆ (Product development and Joint ventures) โดยการ

ออกแบบกลยทุธ์ให้สอดคลอ้งกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์กบัการมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายชนิดตรงตามความตอ้งการ 

ดว้ย การสั่งพิมพล์ายผา้ใหม่ๆเสมอทุกเดือน มีการออกแบบลายผา้ร่วมกบัซัพพลายเออร์อย่างน้อยเดือนละ 2  ลาย 

เพ่ือให้ ลูกคา้ลงคะแนนเสียงผ่านทาง Line@Official Account และใชล้ายผา้ท่ีมีผลลงคะแนนมากท่ีสุดพิมพอ์อกมา

วนัพฤหสับดทีี ่๑๖ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๑  หน้า 448 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 



 การประชมุนําเสนอผลงานวจัิยระดับบณัฑิตศึกษา 

ครัง้ท่ี ๑๓  ปีการศึกษา ๒๕๖๑ 

 

 

จาํหน่าย ในเดือนถดัไป รวมถึงมีการแจกของสมนาคุณให้กบัลูกคา้ผูโ้ชคดีโดยการสุ่มแจกจากรายช่ือผูท่ี้ลงคะแนน

เสียง เป็นการ ประชาสัมพนัธ์ลายผา้ใหม่ท่ีกาํลงัจะผลิตและทาํให้ลูกคา้รู้สึกมีส่วนร่วมในการออกแบบลายผา้ใหม่ๆ 

กลยทุธ์ระยะยาว เพ่ือให้เป็นไปตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา โดยการวางแผนกลยุทธ์การเป็นผูน้าํดา้น 

ความแตกต่างในธุรกิจขายส่งผา้สต๊อกในภาคอีสาน เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนัอยา่งต่อเน่ืองและมี 

ประสิทธิภาพสามารถเพ่ิมยอดขายและผลกาํไรในระยะยาว  

กลยทุธ์ท่ี 1 สร้างความแตกต่างในการนาํเสนอสินคา้และบริการ (Services differentiation) โดยการกาํหนด 

กลยทุธ์ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการ ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือผา้ไปผลิต 

เป็นเส้ือผา้สาํเร็จรูปขายและปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจกบัการท่ีมีสินคา้ให้เลือกหลาก 

หลายชนิดตรงตามความตอ้งการ มีแนวทางการกาํหนดกลยุทธ์โดยการใชผ้า้ผืนตัวอย่างท่ีมีในร้านออกแบบเป็น

เส้ือผา้ สําเร็จรูปท่ีกาํลงัเป็นท่ีนิยม เพ่ือให้ลูกคา้เห็นภาพว่าผา้ชนิดใดสามารถนาํไปออกแบบและผลิตเป็นเส้ือผา้

สาํเร็จรูปแบบ ใดไดบ้า้ง เป็นการโชวต์วัอยา่งผา้ในสต็อกท่ีมีในร้านรวมถึงการแจกตวัอยา่งแบบเส้ือผา้สาํเร็จรูปให้กบั

ลูกคา้ท่ีตอ้งการ นาํไปผลิตและตดัเยบ็ตามแบบไดเ้พ่ือจาํหน่ายให้ทนักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงง่าย 

เป็นการวิเคราะห์ ขอ้มูลการตลาดของผูใ้ชค้นสุดทา้ย (End users) แทนลูกคา้ รวมถึงมีการเพ่ิมบริการตดัเยบ็เส้ือผา้

สาํเร็จรูป ตามแบบ (Make to order) โดยการขยายฐานการผลิตของกลุ่มแม่บา้น เพ่ือผลิตเส้ือผา้สําเร็จรูปในเขตพ้ืน ท่ี

อ่ืนๆ บริเวณใกลเ้คียง 

กลยทุธ์ท่ี 2 สร้างความแตกต่างของผูใ้ห้บริการคือพนกังานขาย (People differentiation) โดยการกาํหนด กล

ยทุธ์ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการท่ีส่วนใหญ่พนกังานขายมีอิทธิพลต่อการตดัสิน ใจ

ซ้ือและมีช่องทางการสั่งซ้ือส่วนใหญ่จากพนักงานขายในร้านประกอบกับปัจจัยดา้นบุคลากรท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติ-

กรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือกบัการท่ีพนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้สามารถแนะนาํสินคา้ไดดี้ มีแนวทางการกาํหนด 

กลยทุธ์โดยการเพ่ิมอาํนาจการตดัสินใจให้กบัพนกังานขายเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งรวดเร็ว เพราะ 

ความตอ้งการของลูกคา้มีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอและเม่ือมีความตอ้งการใหม่ๆ จะช่วยให้พนกังานขายสามารถตอบ 

สนองไดดี้ท่ีสุด โดยการให้อิสระในการใชดุ้ลยพินิจของพนกังานขายเพ่ือให้มีอาํนาจในการตดัสินใจตั้งแต่การตั้งงบ 

ประมาน การตั้งราคา รวมไปถึงการสั่งซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิต ทาํให้พนักงานขายมีความรู้สึกเหมือนเป็นเจา้ของและมี 

ความกระตือรือร้นในการทาํงาน รวมถึงการจดัอบรมพนกังานเก่ียวกบัความรู้เร่ืองผา้และเทรนด์เส้ือผา้ใหม่ๆ เพ่ือให้ 

พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้และสามารถแนะนาํสินคา้ให้กบัลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน เป็นการช่วยพฒันาประสิทธิภาพ 

การทาํงานของพนกังานขายเพ่ิมยอดขายในระยะยาว  
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แผนการและงบประมาณในการดําเนินงาน 

 
 

5. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

สรุปผลการศึกษา  

ผลการศึกษาและการกาํหนดกลยทุธ์เพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในธุรกิจขายส่งผา้สต๊อกของ 

CN-Fabric Shop สามารถนาํมาอภิปลายเพ่ือสรุปไดด้งัต่อไปน้ี 

จากการศึกษาขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีช่วง 

อายรุะหว่าง 41-50 ปี ส่วนใหญ่มีสถาพภาพสมรส ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือตํ่ากว่า พ้ืนท่ีท่ี 

ดาํเนินกิจการส่วนใหญ่อยู่ในจงัหวดันครราชสีมา รายไดเ้ฉล่ียระหว่าง 10,001-20,000 บาทต่อเดือน ดา้นพฤติกรรม

การ ตดัสินใจซ้ือผา้สต็อกของกลุ่มตวัอย่างพบว่าส่วนใหญ่เลือกซ้ือผา้สีหน้ากวา้ง 60 น้ิว ซ้ือเฉล่ียเดือนละคร้ังใน

จาํนวน เงินมากกว่า 40,000 บาท มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือผา้เพ่ือนาํไปตดัเยบ็เป็นเส้ือผา้สําเร็จรูปขาย บุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อ การตดัสินใจซ้ือคือพนกังานขายในร้าน ช่องทางการสั่งซ้ือส่วนใหญ่จากพนกังานขายในร้านการชาํระเงิน

โดยการใช ้เครดิต ผลการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้สต๊อกโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์ปัจจยัเป็นรายขอ้พบว่ากลุ่มตวัอยา่ง

ให ้ระดบัความคิดท่ีเห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑก์บัการมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายชนิดตรง

ตาม ความตอ้งการรองลงมาคือปัจจยัท่ีอยูใ่นระดบัความคิดท่ีเห็นดว้ยว่ามีอิทธิพลมากคือ ปัจจยัดา้นบุคลากรกบัการท่ี 

พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้สามารถแนะนาํสินคา้ไดดี้ ตามดว้ย ปัจจยัดา้นกระบวนการกบัการมีช่องทางการจดัส่ง 

สินคา้ท่ีถูกตอ้งและรวดเร็ว ปัจจยัดา้นราคากบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพกบั 

การจดัเรียงสินคา้ในร้านง่ายท่ีต่อการเลือกซ้ือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัการมีช่องทางการสั่งซ้ือท่ีหลาก 

หลาย เช่น โทรศัพท์  ไลน์ หรือเฟสบุ๊ค และปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดกบัการจัดรายการส่วนลดท่ีน่าสนใจ 

ตามลาํดบั 

ผลการศึกษาแนวทางการกาํกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมความสามารถทางการแข่งขนัในธุรกิจขายส่งผา้สต๊อกให้กับ 

CN-Fabric Shop โดยเม่ือทราบถึงสาเหตุของยอดขายท่ีลดลงและปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้สต๊อกจึงนาํ
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ขอ้มูล ดงักล่าวมาสุรปผลร่วมกันเพ่ือใชพ้ฒันาแนวทางในกาํหนดกลยุทธ์ให้ไดต้ามเป้าหมายและวตัถุประสงค์ท่ี

กาํหนด โดย การเลือกและวางแผนกลยทุธ์ท่ีประกอบดว้ยกลยทุธ์ระยะสั้นและกลยทุธ์ระยะยาว ดงัน้ี กลยทุธ์ระยะสั้ น

เพ่ือเพ่ิมยอด ขายและรายไดมี้ 4 กลยุทธ์คือ การเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยจัดทาํเว็บไซต์ การจัดโปรแกรม

ส่งเสริมการตลาด การให้ส่วนลดเงินสด การเพ่ิมเครดิต กลยุทธ์ระยะยาวเป็นการวางแผนกลยุทธ์การเป็นผูน้าํดา้น

ความแตกต่างในธุรกิจ ขายส่งผา้สต๊อกในภาคอีสานเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนัอย่างต่อเน่ืองและมี

ประสิทธิภาพสามารถ เพ่ิมยอดขายและผลกาํไรในระยะยาว มี 2 กลยุทธ์คือ การสร้างความแตกต่างในการนาํเสนอ

สินคา้และบริการ และการ สร้างความแตกต่างของผูใ้ห้บริการคือพนักงานขาย รวมถึงการจดัทาํแผนการดาํเนินงาน

และงบประมาณในการดาํเนิน งานเป้าหมายและวตัถุประสงค ์

ข้อเสนอแนะในการทาํการศึกษาคร้ังนี้ 

1. เพ่ือนาํพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไปใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดกลยุทธ์ให้ตรงตามความตอ้งการในการ 

ดาํเนินธุรกิจ โดยผูศึ้กษามีความคิดเห็นว่าควรมีการเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ มีการปรับปรุงร้านให้มีความ 

หลากหลายครบวงจรทั้งในดา้นสินคา้และการให้บริการ ควรให้การดูแลลูกคา้ในเร่ืองของการบริการทั้งก่อนและ 

หลงัการขายเพ่ิมข้ึน รวมถึงการจดัฝึกอบรม สัมมนา เพ่ือพฒันาพนักงานขายให้เป็นพนักงานขายท่ีมีคุณภาพ มีการ 

เสริมสร้างเทคนิคในการให้บริการและสร้างความประทบัใจแก่ลูกคา้ให้มากยิง่ข้ึน 

2. ผูป้ระกอบธุรกิจควรให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกๆดา้น เน่ืองจากการศึกษา 

พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคโดยรวมทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก 

และทาํการส่งเสริมกลยทุธท์างการตลาดให้ดีอยูเ่สมอ  

3. การประกอบธุรกิจจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีการพฒันาและปรับตวัให้ทนักบัสถานการณ์ท่ีมีการเปล่ียนแปลงและ 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างสมํ่าเสมอและหมัน่ทาํการหาศึกษาหาความรู้เพ่ิมเติมเก่ียวกบัธุรกิจการขายส่งผา้

สต็อก และจากธุรกิจอ่ืนๆท่ีมีความเก่ียวขอ้งหรือคลา้ยคลึงกนั เพ่ือเป็นแนวทางในการนาํมาปรับปรุงพฒันาธุรกิจของ

ตนเอง การศึกษาโครงสร้างและรับทราบถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนอย่างแทจ้ริงในธุรกิจของตวัเองพร้อมทั้งมีการวางแผน

ติดตามและ ประเมินผลการดาํเนินการในแต่ละคร้ังว่าตรงตามวตัถุประสงค์และเป้าหมายหรือไม่ ส่ิงเหล่าน้ีจะทาํให้

ดาํเนินธุรกิจ ตามกลยุทธ์ท่ีวางไวอ้ย่างเหมาะสม สามารถแข่งขนัธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกนัไดอ้ย่างมัน่คงและ

ย ัง่ยนื 

ข้อเสนอแนะในการทาํการศึกษาคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาความพึงพอใจ ความคาดหวงั ปัญหาและความตอ้งการของลูกคา้ เพ่ือช่วยในการตอบสนองต่อ 

ความตอ้งการดา้นต่างๆ จะสามารถนาํมาพฒันาปรับปรุงดา้นสินคา้และการให้บริการท่ีมีมาตรฐานตรงความตอ้งการ 

ยิง่ข้ึน 

2. ควรศึกษาถึงผูบ้ริโภคในพ้ืนแต่ละพ้ืนท่ีอยา่งทัว่ถึง เพ่ือหาความแตกต่างซ่ึงอาจเป็นความแตกต่างในดา้น 

ประชากรณ์ศาสตร์หรือปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือนาํผลท่ีไดม้าพฒันาปรับปรุงกลยุทธ์ในการดาํเนินธุรกิจให้สอด 

คลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายในทุกๆ พ้ืนท่ีไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
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