
ก
าร
จ
ัด
ก
าร
ก
าร
ต
ล
าด

ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
1311

1	 บริหารธุรกิจ	มหาบัณฑิต	วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ
2	 อาจารย์ประจ�า	มหาวิทยาลัยขอนแก่น

แนวทางการเพิ่มยอดขายเสื้อผ้าส�าเร็จรูปบุรุษทั่วไป

ช่วงอายุระหว่าง 12-25 ปี

THE STUDY OF INCREASE SALE READY TO WEAR 

CLOTHES AGE RANGE BETWEEN 12 – 25 YEARS
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บทคัดย่อ

 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขายของสินค้าประเภทเสื้อผ้าส�าเร็จรูปบุรุษ

ทั่วไป ช่วงอายุระหว่าง 12-25 ปี โดยการวิเคราะห์จากสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมปัจจุบันวิเคราะห์ปัจจัยการแข่งขันใน

อุตสาหกรรม การวิเคราะห์สถานการณ์ภายในและภายนอก การวางกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการก�าหนดตลาดเป้าหมายและส่วน

ประสมทางการตลาดรวมถึงสภาพตลาดและคู่แข่ง โดยการหาแนวทางการปฏิบัติเพื่อการวางแผนทางการตลาดเพื่อมุ่งเน้นพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ และน�ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ได้ก�าหนดไว้ไปปฏิบัติจริงเพื่อให้ส่งผลต่อการเพิ่มยอด

ขายให้กับ บริษัทฯ รวมถึงศักยภาพในการแข่งขันให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 

ค�ำส�ำคัญ : การเพิ่มยอดขาย เสื้อผ้าส�าเร็จรูป

Abstract

 The objective of this Independent was to study marketing channels in increasing a sale target of ready 

wear clothes age range between 12-25 years. The concept , theory and approach used in the study include 4Ps 

, Five Forces Model, SWOT analysis ,Segment Target- Position (STP) and to build customer relationships through 

CRM program. The main finding from analysis were to increase the variety products additional to clothing’s 

 The research aims to study factors that affecting the strategic operation of ready to wear clothes  

exporters in terms of size, capital, location type of business and time engaged in export business; to study the 

levels of the strategic operation in corporate strategy, business strategy and functional strategy implementation; 

to compare basic factors with strategic operation by the exporters, and to study the relationship between  

strategic operation and strategic growth 

Keywords : increase sale, ready to wear



ก
าร
จ
ัด
ก
าร
ก
าร
ต
ล
าด

ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
1312

บทน�ำ 

 ในปัจจุบัน ผู้ประกอบการธุรกิจเสื้อผ้าส�าเร็จรูป ประสบกับอุปสรรคในหลายด้าน ซึ่งอาจส่งผลให้ทิศทาง

ของการด�าเนินธุรกิจเสื้อผ้าเข้าสู่ภาวะถอยหลังได้ รวมถึงกระทบการพัฒนายอดขายที่จะสร้างก�าไร เพื่อน�าไปต่อย

อดการแข่งขัน ซึ่งจะต้องควบคู่ไปกับการพัฒนาคุณภาพของเสื้อผ้าให้ได้มาตรฐานตามที่ตลาดต้องการด้วยการค้า

ในประเทศของสินค้าเสื้อผ้าส�าเร็จรูปผ่านช่องทางที่ส�าคัญ 2 ระบบคือ ระบบแรก การค้าปลีก (Retail) รวมทั้งรูป

แบบการค้าสมัยใหม่ (Modern Trade) อาทิ ห้างสรรพสินค้าที่มีชื่อเสียง เช่น เซ็นทรัล เดอะ มอลล์ เอ็มโพเรียม 

เป็นต้น และดิสเคานท์สโตร์ต่างๆ เช่น แมคโคร โลตัส โอชอง และคาร์ฟูร์ เป็นต้น เป็นระบบการกระจายสินค้าให้

กับผู้บริโภคโดยตรง ในปัจจุบัน ตลาดค้าส่งเสื้อผ้าน�าเข้าส�าเร็จรูปในประเทศไทยนั้นจะมีตลาดใหญ่อยู่ 2 ตลาดใน

เขตกรุงเทพมหานคร คือตลาดโบ๊เบ๊ และตลาดประตูน�้า โดยจะเห็นได้ว่าในช่วงหลายๆปีที่ผ่านมา ทางภาครัฐบาล

และภาคเอกชนต่างก็ให้ความส�าคัญในการสนับสนุนธุรกิจเสื้อผ้าส�าเร็จรูปเป็นจ�านวนมาก เช่น การที่รัฐบาลจัดตั้ง

โครงการกรงุเทพเมอืงแฟชัน่ หรอืการทีภ่าคเอกชนร่วมกนัลงทนุสร้างศนูย์การค้าจ�าหน่ายเสือ้ผ้าส�าเรจ็รปูเป็นจ�านวน

มาก โดยเฉพาะกลุ่มผู้บริโภคที่ความใส่ใจในเรื่องการแต่งกายตามสมัยนิยม มีสไตล์เฉพาะตัวและมีอ�านาจในการ

เลือกซื้อสินค้า ซึ่งอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 12-25 ปีในย่านใจกลางกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในย่านตลาด

ประตนู�้า ได้มีการเปิดโครงการศนูยค้์าสง่เสือ้ผา้ส�าเร็จรปูเปิดใหมเ่ปน็จ�านวนมาก เชน่เดอะแพลทตนิั่มแฟชัน่มอลล์

ทั้งเฟส 1 และเฟส 2 แกรนด์ไดมอนด์พลาซ่า ชิบุย่า 19 เดอะพาลาเดียม เดอะวอเตอร์เกทพาวิลเลี่ยม และตึกใบ

หยก 3 หรอืศนูย์ค้าส่งทีเ่ปิดมานานหลายปีแล้ว เช่น ตกึใบหยก 1 ตกึใบหยก 2 ซติีเ้ซน็เตอร์ กรงุทองพลาซ่า 1 และ

กรุงทองพลาซ่า 2 เป็นต้น

 ด้วยเหตนุีเ้อง จงึท�าให้เกดิภาวการณ์แข่งขนัทีส่งูเนือ่งจากผูป้ระกอบการมจี�านวนเพิม่มากขึน้ จ�านวนร้าน

ค้าต่างๆก็เพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้ขยายธุรกิจได้ช้า เกิดจากตัดราคาขายซึ่งกันและกัน ประกอบกับปัจจัยรอบด้าน ไม่

ว่าจะเป็นปัจจัยภายในหรือภายนอก เช่น ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 

แนวทางการเพิม่ยอดขายเสือ้ผ้าส�าเรจ็รปูบรุษุทัว่ไป ช่วงอาย ุ12-25 ปี จงึเป็นโอกาสในการเริม่ปรบัตวัทางการตลาด

เพื่อให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้น เช่น การน�าความรู้ทางด้านโลจิสติกส์เข้ามาช่วยพัฒนา ปรับปรุง แก้ไข 

การจดัการสนิค้าคงคลงั การวางแผนการผลติ การวางแผนการจดัซือ้ การจดัการทางด้านการขนส่ง การบรกิารหลงั

การขาย หรือ แม้กระทั่งการพยากรณ์ เป็นต้น เพื่อให้ธุรกิจสามารถด�าเนินไปได้อย่างยั่งยืน

 

วัตถุประสงค ์

 1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผ้าส�าเรจ็รปูบรุษุทัว่ไป ช่วงอาย ุ12-25 ปี

 2. เพื่อศึกษาหาแนวทางทางการเพิ่มยอดขายเสื้อผ้าส�าเร็จรูปบุรุษทั่วไป ช่วงอายุ 12-25 ปี

วิธีด�ำเนินงำน 

 สัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่าง ประเภทบุรุษที่มีปัจจัยในการตัดสินใจให้เลือกซื้อเสื้อผ้าส�าเร็จรูป โดย

เป็นกลุม่ลกูค้าทมีกีารเลอืกซือ้สนิค้าเสือ้ผ้าส�าเรจ็รปูเป็นประจ�า ภายในห้างสรรพสนิค้าภายในเขตกรงุเทพมหานคร 

โดยมรีะยะเวลาในการศกึษา ตัง้แต่เดอืน กมุภาพนัธ์ 2558 – เดอืนมนีาคม 2558 เพือ่น�าข้อมลูทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์

ของกลุ่มลูกค้าตัวอย่าง มาวิเคราะห์ก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
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ผลกำรวิจัย

 การประเมนิสถานการณ์ภายในจะช่วยให้เกดิการใช้ทรพัยากรให้คุม้ค่า สร้างเรือ่งความได้ปรยีบในการด�า

นินธุรกิจและเป็นปัจจัยที่ส�าคัญในการเสริมสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นกับลูกค้า (Customer Value) 

 ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงควรให้ความส�าคัญกับการพิจารณาปัจจัยและทรัพยากรต่างๆของธุรกิจ ซึ่งจะ

เป็นข้อมูลพื้นฐานที่ส�าคัญในการก�าหนดทิศทางและกลยุทธ์ของการด�าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ 

 1.  การวิเคราะห์สถานการณ์ภายในและภายนอก (SWOT Analysis)

 2.  การวิเคราะห์ปัจจัยการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Five Forces Model)

 3.  การวิเคราะห์โดยใช้ส่วนประกอบทางการตลาด

 4.  กลยุทธ์การใช้ STP Marketing

สรุป 

 พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผ้าสาเรจ็รปูของวยัรุน่ตอนปลายในเขตกรงุเทพมหานคร ” พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม

เป็นนิสิต/นักศึกษาชั้นปีที่ 1 ในมหาวิทยาลัยเปิดของรัฐ ส่วนใหญ่ใช้เพื่อนเป็นแหล่งข้อมูลที่สาคัญในการวางแผน

ซือ้เป็นครัง้คราว โดยจะชวนไปเพือ่ไปซือ้เสือ้ผ้าและขอค�าแนะน�าเกีย่วกบัการเลอืกซือ้ นยิมไปซือ้ทีห้่างสรรพสนิค้า 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมซื้อเสื้อผ้าที่ผลิตในประเทศไทย และส่วนใหญ่มีความเห็นว่าเสื้อผ้าที่ผลิตในประเทศไทยและ

ต่างประเทศมคีวามคงทนไม่ต่างกนั และในการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าจะค�านงึถงึความคงทนมากทีส่ดุ รองลงมาคอืราคา

ยุติธรรม ส่วนสื่อที่มีอิทธิพลมากที่สุดต่อการตัดสินใจซื้อคือ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วารสารหรือนิตยสารวัยรุ่น วิทยุ 

ตามล�าดับ [1]

 จากการวิเคราะห์ถึงปัจจัยภายในพบว่า จุดแข็งของบริษัท Body Good 2015 ในเรื่องความหลากหลาย

ของผลติภณัฑ์ ทีม่เีอกลกัษณ์เฉพาะตวัสอดคล้องกบัรปูแบบการใช้ชวีติ (Lifestyle) ของลกูค้ากลุม่เป้าหมายรวมถงึ

การพฒันาผลติภณัฑ์ให้สอดคล้องกบัความต้องการของลกูค้ากลุม่เป้าหมาย ในเรือ่งของราคาสนิค้าทีไ่ม่สงูมากและ

มีราคามาตรฐานของบริษัท โดยสินค้าทุกร้านค้าก�าหนดราคาเดียวกัน (one price policy) การเปิดร้านค้าขาย

เสื้อผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) ใช้ต้นทุนในการด�าเนินการเริ่มต้นไม่มาก เหมาะกับผู้ที่มีข้อจ�ากัดในทางการ

ลงทุน การจัดท�ารายละเอียดการบรรยายสินค้าถึง 2 ภาษา เพื่อให้เข้าถึงความเป็นสากลมากขึ้น สะดวกแก่การ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่ง่ายขึ้น ราคาสินค้าของทางร้านขายต�่ากว่าคู่แข่งทางตรงเล็กน้อย การจัดให้มีการกระจาย

สินค้าผ่านร้านค้าทั่วประเทศและรวมถึงการกระจายสินค้าใต้ตึกอาคารหรือส�านักงานต่างๆเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้า

 จากการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์พบว่าทางบรษิทัฯ ได้มกีารได้พฒันาและปรบั

เปลี่ยนรูปแบบเสื้อผ้าและผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องภายใต้เครื่องหมายการค้า Body Good 2015 ให้สอดคล้องกับ

รสนิยมและความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของบริษัทฯ ในช่วงเวลาต่างๆโดยในระยะแรกรูปแบบเสื้อผ้า 

Body Good 2015 ที่จ�าหน่ายในประเทศไทยจะเน้นรูปแบบเสื้อผ้าที่มีลวดลายและสีสันสดใส 

 สินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมต่างประเทศมีคุณสมบัติเด่นมากที่สุดคือ มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่สวยงามน่า

ใช้ รองมาคือการออกแบบ หีบห่อสินค้าที่สวยงาม ดึงดูดให้ซื้อ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการที่จะ

ซื้อสินค้าเนื่องมาจากมีทัศนคติบวกและชอบที่สินค้าเหล่านี้มีคุณลักษณะเด่นมากมาย อันได้แก่ชอบที่สินค้าและ

ผลิตภัณฑ์ที่มีรูปร่าง รูปทรงสวยงาม สีสันสะดุดตา [2]

 ต่อมาบริษัทฯได้ปรับเปลี่ยนรูปแบบให้สอดคล้องกับรสนิยมและการใช้ชีวิตของกลุ่มเป้าหมายภายใต้

แนวคดิ Surf Lifestyle & Easy Lifestyle ส่งผลให้ผลติภณัฑ์ของบรษิทัฯ ได้รบัความนยิมจากลกูค้ากลุม่เป้าหมาย



ก
าร
จ
ัด
ก
าร
ก
าร
ต
ล
าด

ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
1314

อย่างต่อเนือ่ง ด้านราคามกีารก�าหนดมาตรฐานราคาเดยีว (One price policy) กนัทกุร้านค้าในแต่ละช่วงเวลาเพือ่

ให้สอดคล้องต่อกลุ่มเป้าหมายในแต่ละสถานที่อาจมีความแตกต่างในเรื่องของโปรโมชั่น นอกจากนี้บริษัทฯ ยังได้

น�าวิธีการก�าหนดราคาสินค้าที่คุ้มค่าคุ้มราคาโดยการขายเป็นคู่ ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่ายนั้น บริษัทฯ ได้มีการ

มุ่งเน้นในเรื่องของ Visual Merchandise Display (“VM Display”) ซึ่งครอบคลุมถึงการจัดรูปแบบร้านค้า การ

ตกแต่ง การวางป้ายส่งเสริมการขาย การจัดพื้นที่ภายในร้านค้า อุปกรณ์ตกแต่ง แต่ยังคงให้อยู่บนพื้นฐานรูปแบบ

เดียวกัน (Uniformity) นอกจากนี้บริษัทฯ ยังได้มีการจัดให้มีการกระจายสินค้าผ่านร้านค้าทั่วประเทศให้มากขึ้น

รวมถงึการกระจายสนิค้าใต้ตกึอาคารหรอืส�านกังานต่างๆ ทีม่พีนกังานประจ�าส�านกังานต่างๆภายในตกึหรอือาคาร 

เพือ่ให้เข้าถงึกลุม่ลกูค้าอย่างทัว่ถงึ ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด บรษิทัฯ ยงัได้มกีารส่งเสรมิการขายโดยการโฆษณา

ผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตรยสาร แผ่นพับ ป้ายโฆษณาตามสถานที่ต่างๆ และการจัดกิจกรรมการ

ตลาด (Event Marketing) รวมถึง Social Network อย่าง Facebook การน�าเสนอผลิตภัรฑ์ผ่านทางเว็บไซด์ของ

บรษิทั เพือ่ประชาสมัพนัธ์ผลติภณัฑ์ใหม่ น�าแฟชัน่และทนัสมยั การจดัท�า Gift Voucher ในช่วงเทศกาลต่างๆ อาทิ 

ร่วมกบัห้างสรรพสนิค้าชัน้น�าโดยการเช่าพืน้ทีจ่ดักจิกรรมโปรโมชัน่ร่วมรายการ การจดังานด้านการกศุลกบัภาครฐั

และเอกชน เป็นต้น เพือ่สร้างความตะหนกัในเครือ่งหมายการค้า Body Good 2015 และเป็นการสร้างความสมัพนัธ์

ที่ดีต่อลูกค้าอย่างต่อเนื่อง

ข้อเสนอแนะ 

 1. ศกึษาสภาพทางการตลาด ศกึษาพฤตกิรรมของกลุม่เป้าหมายอย่างชดัเจน และเจาะจงประเภทสนิค้า

ตามกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด

 2. ควรมเีงนิทนุทีเ่หมาะสมไว้ส�าหรบัการใช้จ่ายหมนุเวยีนทางธรุกจิในอนาคตในการขยายช่องทางการ

จัดจ�าหน่ายทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ

 3.  การด�าเนินการจัดท�างบประจ�าปีเพื่อให้ทราบถึงผลประกอบการยอดขาย ต้นทุน และก�าไร เพื่อ

พยากรณ์ยอดขายและค่าใช้จ่ายในอนาคต โดยอาจมีการก�าหนดเป็นไตรมาส 3 เดือน , 6 เดือน ,12 เดือน ตาม

ความเหมาะสมของการด�าเนินธุรกิจ 

 4.  การศึกษาและการพัฒนารูปแบบธุรกิจออนไลน์ ที่หลากหลายช่องทางอื่น เช่น Facebook, 

Instagram, Social cam ฯลฯ เพือ่เป็นการประชาสมัพนัธ์ข้อมลูของสนิค้าและให้เข้าถงึกลุม่เป้าหมายอย่างรวดเรว็

ที่สุด

 5.  ควรมกีารศกึษากลุม่ประชากรศาสตร์ ในช่วงอายหุลงัวยัเกษยีณอายทุีเ่พิม่มากขึน้ในปัจจบุนัเพือ่เป็น

แนวทางในการเพิ่มกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด และการเพิ่มยอดขายในกลุ่มผู้บริโภคในช่วงวัยหลังเกษียณ

กิตติกรรมประกำศ 

 ขอขอบพระคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ณ กรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็น

สถานศกึษาทีใ่ห้ความรูต้ลอดการศกึษา ขอขอบพระคณุอาจารย์ทีป่รกึษา ทีไ่ด้สละเวลาอนัมค่ีาในการให้ค�าปรกึษา 

ค�าชี้แนะ รวามทั้งแนะน�าและให้ข้อคิดเห็นที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาครั้งนี้ พร้อมทั้งให้ก�าลังใจในการท�างานจน

ส�าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี
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