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การจดัท าแผนการด าเนินธุรกิจร้านเคร่ืองแต่งกาย Multi-brand ส าเร็จลงได้ด้วยความ
กรุณาของ ผศ.ดร. พลัลภา ปีติสันต ์อาจารยท่ี์ปรึกษาของผูวิ้จยั ซ่ึงไดช้ี้แนะแนวทางการด าเนินการวิจยั 
ช่วยปรับแกก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลจนสามารถวิเคราะห์และออกแบบแผนธุรกิจออกมาไดอ้ย่างดีท่ีสุด และ 
ดร.กิตติชัย ราชมหา ท่ีได้ให้ค  าแนะน าและปรับแก้แผนการเงินของผูว้ิจัยให้ส าเร็จถูกต้อง และ
สอดคลอ้งกบัความเป็นจริง ผูวิ้จยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่มา ณ ท่ีน้ี 

ผูว้ิจยัขอขอบคุณคณาจารยท์ุกๆ ท่าน ท่ีให้ความรู้และค าแนะน าในการปรับปรุงแก้ไข
และพฒันา เพื่อให้แผนธุรกิจส าเร็จลุล่วงไดอ้ย่างดี นอกจากน้ีผูวิ้จยัขอขอบคุณบุคลากรจากวิทยาลยั
การจดัการมหาลยัมหิดล เพื่อน ๆ พี่ ๆ นอ้ง ๆ ในวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล(CMMU) ทุก
ท่านท่ีคอยใหค้วามช่วยเหลือสนบัสนุนท่ีดีเสมอมา 

ขอขอบคุณครอบครัวท่ีสนับสนุนค่าใช้จ่ายต่าง ๆ และคอยช่วยเหลืออย่างเต็มท่ี รวมถึง
ขอขอบคุณเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีร้าน Multi-brand ทั้ง 15 แบรนดแ์ละผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกท่านท่ี
ช่วยให้ขอ้มูล ท าให้ไดข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์และช่วยในการวิเคราะห์การจดัท าแผนด าเนินธุรกิจร้าน
เคร่ืองแต่งกาย Multi-brand รวมถึงขอขอบคุณความอนุเคราะห์จากเจา้ของร้าน Multi-brand แบรนด์ 
TRES ในการใหส้ัมภาษณ์เพื่อสนบัสนุนการวิเคราะห์เพิ่มเติมจนท าให้แผนธุรกิจออกมาสมบูรณ์ท่ีสุด 
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บทคดัยอ่ 
ปัจจุบนัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ยงัคงเป็นท่ีนิยมอยา่งต่อเน่ืองและกลุ่มสินคา้ท่ีไดรั้บความ

นิยมมากท่ีสุดไดแ้ก่ เคร่ืองนุ่งห่มและรองเทา้ แต่อยา่งไรก็ตามจากผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ี
เลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ผ่านทางโซเชียลมีเดียส่วนใหญ่จะมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ดังกล่าวผ่าน
ทางหน้าร้านมากกว่าเน่ืองจากได้เห็นสินคา้จริง ลองสินคา้ก่อนได้ สามารถตรวจสอบคุณภาพของ
สินคา้หากช ารุดก็จะสะดวกในการเปล่ียนหรือคืนสินคา้ อีกทั้งการซ้ือสินคา้ผ่านหน้าร้านยงัท าให้
ผูบ้ริโภครู้สึกปลอดภยัในการช าระค่าสินคา้มากกว่าการโอนเงินผ่านออนไลน์  ดงันั้นเพื่อแกไ้ขปัญหา
ดงักล่าวจึงเกิดเป็นร้าน Multi-brand คือ ร้านคา้ท่ีมีการแบ่งพื้นท่ีการขายในร้านให้กบัแบรนด์สินคา้
ต่างๆ เป็นเสมือนร้านคา้ท่ีรวบรวมร้านคา้ออนไลน์ต่างๆมาไวท่ี้เดียว  ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกชม
สินคา้ผ่านออนไลน์แลว้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้านเพื่อท่ีจะไดท้ดลองใส่ก่อนว่าเหมาะสมกบัตนหรือไม่ และ
สามารถลองจบัคู่สินคา้ให้เขา้กนัไดใ้นเวลาเดียวกนั 

การวิจัยน้ีจึงได้จัดท าขึ้ นเพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคผา่นร้าน Multi-brand และศึกษาปัจจยัในการเลือกร้าน Multi-brand เพื่อวางจ าหน่ายสินคา้ของ
ผูข้าย เพื่อน าข้อมูลไปประกอบท าแผนธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด์ Keeplooks ให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 
 
ค าส าคญั : ร้าน Multi-brand/ เส้ือผา้/ สินคา้แฟชัน่/ แบรนด/์ แผนธุรกิจ 
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บทที่ 1 
โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคญั   
เน่ืองจากสังคมในปัจจุบนันั้น ผูบ้ริโภคหันมาท าธุรกรรมต่างๆ ผ่านออนไลน์มากขึ้น 

รวมถึงการซ้ือขายสินคา้และบริการ โดยจากขอ้มูลของส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ 
(สนค.) ในเดือนพฤศจิกายน 2563 พบว่าผูบ้ริโภคในประเทศไทยมีการซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพิ่มขึ้นร้อยละ 18.03 โดยกลุ่มสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์สูงสุด
ได้แก่ เคร่ืองนุ่งห่มและรองเทา้ ร้อยละ 27.46 (ส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ , 2563) 
ถึงแมว้่าการซ้ือสินค้าออนไลน์ยงัคงเป็นท่ีนิยม แต่จากขอ้มูลสถิติของส านักงานคณะกรรมการ
คุม้ครองผูบ้ริโภคในช่วงปีงบประมาณ 2563 พบว่าผูบ้ริโภคมีการแจง้ร้องเรียนเพิ่มขึ้น 13% โดย
ปัญหาท่ีมีการร้องเรียนและสอบถามเขา้มาสูงสุดคือ ปัญหาการซ้ือขายทางออนไลน์ ปรึกษาความ
น่าเช่ือถือของผูข้าย ไม่ไดรั้บสินคา้หรือถูกหลอกลวง (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 
2560) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลส ารวจท่ีออกมาว่าสาเหตุหลกัท่ีท าให้คนไทยปฏิเสธการซ้ือสินคา้และใช้
บริการออนไลน์ เป็นเพราะกลวัโดนหลอก 51.1% ไม่ไดส้ัมผสัหรือทดลองใชสิ้นคา้ก่อน 39.9% ไม่
พบสินค้าท่ีต้องการ 33.9% และชอบเดินเลือกซ้ือสินค้าด้วยตัวเอง 31.1% ประกอบกับผู ้ท่ีมี
ประสบการณ์ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการทางออนไลน์ จะเคยพบปัญหาสินคา้ท่ีไดรั้บมีคุณภาพดอ้ยกวา่
หรือไม่ตรงตามท่ีโฆษณามากท่ีสุด คิดเป็น 52% และไดรั้บสินคา้ล่าชา้กวา่ก าหนด 43.8% (ส านกังาน
พฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2560) จากขอ้มูลขา้งตน้จึงกล่าวไดว้่าการซ้ือสินคา้ออนไลน์นั้น
แมจ้ะมีการเติบโต แต่ยงัคงมีขอ้ดอ้ยท่ีท าให้ร้านคา้ออนไลน์ดงักล่าวเสียโอกาสในการแข่งขนักับ
ร้านคา้ออฟไลน์ได ้จึงเกิดเป็นร้านคา้ Multi-brand คือ ร้านคา้ท่ีมีการแบ่งพื้นท่ีการขายในร้านใหก้บั
แบรนด์สินคา้ต่างๆ เป็นเสมือนร้านคา้ท่ีรวบรวมร้านคา้ออนไลน์ต่างๆมาไวท่ี้เดียว (Khare, 2018) 
ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกชมสินคา้ผา่นออนไลน์แลว้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้านเพื่อท่ีจะไดท้ดลองใส่ก่อน
ว่าเหมาะสมกับตนหรือไม่ (thestandard, 2560) และสามารถลองจับคู่สินคา้ให้เขา้กันได้ในเวลา
เดียวกนั (Onyusheva and Kaewpradit, 2017)  เป็นการผสมผสานจุดแข็งระหว่างธุรกิจออนไลน์กบั
ออฟไลน์ โดยการดึงจุดเด่นของร้านคา้ออฟไลน์ในเร่ืองของการท่ีมีสินคา้ให้ลูกคา้ไดเ้ลือกสัมผสั 
ทดลองใช้งานได้จริงมาช่วยยกระดับและแก้ไขปัญหาร้านค้าออนไลน์ ในทางกลับกันจะใช้
ประโยชน์จากร้านค้าออนไลน์ในการเก็บข้อมูลและพฤติกรรมของลูกค้าท่ีใช้งาน กระตุ้นให้
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ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้และบริการ มาเสริมสร้างความสมบูรณ์ให้กบัธุรกิจ (mgronline, 
2561) เน่ืองจากผลการส ารวจพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคของ Multi-Brand Stores นั้นพบว่า
ปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้เหล่าน้ีเน่ืองจากช่ืนชอบในตวัของแบรนด์สินคา้ในร้านเพราะ
เป็นแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงอยู่แลว้ นอกจากน้ีสินคา้ท่ีซ้ือจากร้าน Multi-Brand ยงัสามารถน าไปขายต่อ
ได ้และไดใ้นราคาลดลงจากราคาตั้งตน้ประมาณ 20% ต่างกบัการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ทัว่ไปท่ีเม่ือ
ขายต่อจะไม่ไดร้าคาหรืออาจจะลดลงไปต ่ากว่า 50% ของราคาท่ีซ้ือมา ในส่วนของผลการสัมภาษณ์
เชิงลึกของเจา้ของแบรนด์สินคา้แฟชัน่ พบว่าเจา้ของแบรนด์ส่วนมากมองว่าการเปิดหน้าร้านของ
ตวัเองมีอุปสรรคในหลายดา้น 1. ค่าใช้จ่ายสูง 2. ตอ้งมีสินคา้หลากหลายแบบ และจ านวนมาก 3. 
บริหารจดัการยุง่ยาก 4. ตอ้งหาพนกังานประจ าร้าน จึงเป็นเหตุท่ีท าให้เจา้ของแบรนดอ์อนไลน์สนใจ
เขา้ไปขายสินคา้ใน Multi-Brand Stores เพิ่มขึ้น เพราะเน่ืองจากร้านคา้ตั้งอยูใ่นท าเลท่ีดี มีการบริหาร
จดัการสต๊อกสินคา้ท่ีเป็นระบบ มีศกัยภาพในการช่วยประชาสัมพนัธ์ให้แบรนด์เป็นท่ีรู้จกั และ
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากขึ้น (positioning, 2560) 
 

ปัจจุบนัร้านคา้ Multi-Brand ท่ีเป็นท่ีรู้จกัและมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว เช่นร้าน SOS 
(Sense of Style) ท่ีเร่ิมท าธุรกิจในปี 2558 แมจ้ะประสบกบัภาวะขาดทุนในปีแรกแต่ก็สามารถพลิก
กบัมาสร้างก าไรไดใ้นปี 2559 พร้อมกบัรายรับท่ีสูงขึ้นอยา่งกา้วกระโดด ปัจจุบนั SOS ไดข้ยายสาขา
รวม 7 สาขา ภายในระยะเวลาเพียง 2 ปีเท่านั้นโดยเฉล่ียแลว้สามารถขยายสาขาได ้2-3 สาขาต่อปี 
และไดรั้บความเช่ือใจจากแบรนด์ต่างๆ มาร่วมธุรกิจถึง 300 แบรนด์ (ลงทุนแมน, 2560) แสดงให้
เห็นถึงการเติบโตและความน่าสนใจของธุรกิจดงักล่าว ดงันั้นจึงท าให้ผูวิ้จยัมองเห็นถึงโอกาสใน
การท าธุรกิจร้านคา้เส้ือผา้ Multi-brands เพื่อช่วยแก้ไขปัญหาต่างๆท่ีกล่าวมาขา้งตน้และสามารถ
สร้างการเติบโตได ้จึงน ามาพฒันาเป็นแผนธุรกิจ 
 
 

1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ – Five Forces) 
1.2.1 แรงกดดันท่ี 1: อุปสรรคในการเข้ามาในอุตสาหกรรมของผู้แข่งขันหน้าใหม่ 

(Threat of new entrants) 
1.2.1.1 อุปสรรคดา้นการเพิ่มส่วนแบ่งตลาด  

การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ คู่แข่งรายใหม่จะตอ้งใชค้วามพยายามท่ีจะเขา้ไปแทรกแซงร้าน Multi-Brand 
เดิมท่ีมีอยูใ่นตลาดโดยชกัจูง หาบริการใหม่ จดัโปรโมชัน่ สร้างความน่าสนใจดว้ยกิจกรรมต่างๆ  
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หรือให้ขอ้เสนอท่ีดีกวา่1 (+) 
1.2.1.2 การสร้างความแตกต่างใหก้บัผลิตภณัฑ ์
การด าเนินธุรกิจแฟชัน่ให้ประสบความส าเร็จ จ าเป็นตอ้งอาศยัความคิด

สร้างสรรค ์สร้างจุดเด่น สร้างอตัลกัษณ์ของผลิตภณัฑใ์หมี้ความแตกต่าง เช่ือมโยงเขา้กบัการด าเนิน
ธุรกิจ (ตระหนกัจิต ยตุยรรยง, 2560) (+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันท่ี 1 พบว่าอุปสรรคในการเขา้มาในอุตสาหกรรมของผู ้
แข่งขนัหน้าใหม่(Threat of new entrants) ส่งผลกระทบเชิงบวกกบัธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด์ 
Keeplooks  
 

1.2.2 แรงกดดันท่ี 2: อ านาจการต่อรองของผู้ขาย (Bargaining power of suppliers) 
1.2.2.1 การเลือกสรรแบรนด์สินคา้มาวางจ าหน่าย  
การจะน าสินคา้มาวางขายในร้าน Multi-Brand นั้นลว้นมีขอ้จ ากดัในการ

คัดเลือกร้านค้าจากกรณีศึกษา ร้าน SOS (Sense of Style) ร้านค้าท่ีสามารถวางสินค้าในร้านได้
จ าเป็นตอ้งสร้างแบรนด์สินคา้ของตนเองให้ดีก่อน สินคา้มีความแตกต่าง สินคา้ไดม้าตรฐาน และ
หมัน่สร้างแบรนด์อยา่งสม ่าเสมอให้เป็นท่ีรู้จกับนโลกออนไลน์ (positioning, 2560) สะทอ้นให้เห็น
ถึงว่า ร้านคา้ Multi-Brand มีการคดัสรรร้านคา้ท่ีจะมาวางขายอย่างดี ไม่ใช่ทุกแบรนด์ออนไลน์จะ
สามารถเขา้มาขายได ้อ านาจการต่อรองของผูข้ายต ่า (+) 

1.2.2.2จ านวนแบรนดสิ์นคา้ในตลาด 
ปัจจุบนัจ านวนร้านเส้ือผา้ออนไลน์มีจ านวนมาก และมีจ านวนเพิ่มขึ้นใน

ทุกปีท่ีขายผา่นทาง social media ต่างๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากจ านวนผูบ้ริโภคท่ีหนัมาชอ้ปป้ิงผา่นช่องทาง
ออนไลน์มากขึ้นและกลุ่มลูกคา้อายุน้อยช่วยขยายฐานผูซ้ื้อเพิ่มมากขึ้น (ส านักงานพฒันาธุรกรรม
ทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2020) ท าใหอ้ านาจการต่อรองของผูข้ายต ่า (+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 2 พบว่าอ านาจการต่อรองของผูข้าย (Bargaining power 
of suppliers) ส่งผลกระทบเชิงบวกกบัธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด ์Keeplooks 
 

1.2.3 แรงกดดันท่ี 3: อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining power of buyers) 
1.2.3.1ความแตกต่างของร้าน Multi-brand ในตลาด 

ปัจจุบนัร้าน Multi-brand ต่างๆ มีการเปิดสาขาใหบ้ริการทัว่กรุงเทพและ 
 
1ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ท่ีเช่าพื้นท่ีภายในร้าน Multi-brandในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 
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ปริมณฑลอยู่หลากหลาย    แบรนด์ ซ่ึงแต่ละแบรนด์จะมีสินค้าท่ี
หลากหลายโดยท่ีรูปแบบและลกัษณะของสินคา้ไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงท าให้ภาพลกัษณ์ของร้าน 
Multi-brand ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (ปวีณา เทพพิทกัษ,์ 2561) ท าใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจ
ในการต่อรองสูง (-) 

1.2.3.2Switching cost 
ตน้ทุนในการเปล่ียนร้าน Multi-brand ในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคต ่า 

เน่ืองจากสินคา้และแบรนดใ์นแต่ละร้านไม่ค่อยมีความแตกต่างกนั2 (-) 
1.2.3.3จ านวนของผูบ้ริโภค 
จ านวนประชากรอาย ุ18-35ปี ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครมีจ านวน 

679,687 คน ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายของแบรนด์ ในขณะท่ีจ านวนสาขาของร้านคา้ Multi-brand คู่แข่ง
มีจ านวน 14 สาขาในเขตกรุงเทพมหานคร จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคา้มาก 
อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคจึงสูง3 (-) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 3 พบวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining power of 
buyers)ส่งผลกระทบเชิงลบกบัธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด ์Keeplooks 
 

1.2.4 แรงกดดันท่ี 4: ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of substitutes) 
1.2.4.1ช่องทางการซ้ือสินคา้ 
การซ้ือสินคา้ออนไลน์ยงัคงเป็นท่ีนิยมและยงัมีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเห็นว่าการ

ซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์นั้นมีความสะดวกสามารถซ้ือไดซ้ื้อไดทุ้กท่ีทุกเวลาตลอด 24 ชัว่โมง 
และผูบ้ริโภคยงัสามารถติดต่อสอบถามไดต้ลอดเวลาเม่ือสนใจสินคา้ (บุศรินทร์ ถิรโภไคย, 2562) 
ท าใหเ้กิดภยัคุกความจากสินคา้ทดแทนจากการซ้ือออฟไลน์ไปสู่การซ้ือออนไลน์แทนได ้(-) 

1.2.4.2ระดบัความพึงพอใจในแบรนดสิ์นคา้ของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคท่ีมีการตดัสินใจเลือกแบรนด์สินคา้ หรือสินคา้ท่ีชดัเจนอยู่แลว้

จะมีความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการกบัร้านคา้ของแบรนด์นั้นๆโดยเฉพาะ เพราะเห็นว่าเป็นร้าน
ของแบรนด์น่าจะมีสินคา้ท่ีหลากหลายกว่า ขนาดของสินคา้มากกว่า (วีรภทัร แก่นนาค า, 2559) ซ่ึง
ในงานวิจยัของ Basu ,Guin and Sengupta (2016)  ก็ไดพู้ดถึงวา่ผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามส าคญักบัแบรนด ์ 

 
2ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าสินคา้สินคา้และแบรนดใ์นแต่ละร้านไม่ค่อยมี
ความแตกต่างกนั 
3ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต ในวนัท่ี 26 กุมภาพนัธ์ 2564 โดยเป็นขอ้มูลจ านวนประชากรในเขตกรุงเทพฯ ปี 2562 (ส านกังานสถิติ
แห่งชาติ,2562) 
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มีความภกัดีกับแบรนด์จะเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ของแบรนด์โดยตรง ท าให้เกิดภยัคุกคามจาก
สินคา้ทดแทนท่ีมาจากร้านคา้เฉพาะแบรนดไ์ด ้(-) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันท่ี 4 พบว่าภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of 
substitutes)ส่งผลกระทบเชิงลบกบัธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด ์Keeplooks 
 

1.2.5 แรงกดดันท่ี 5: ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive 
Rivalry) 

1.2.5.1จ านวนคู่แข่งในตลาด 
จ านวนร้านสาขาของร้าน Multi-Brand ของทุกแบรนด์ในเขตกรุงเทพฯ 

มีจ านวนมากกว่า 14 แห่ง เช่นคู่แข่งหลกั ร้าน SOS (Sense of Style) มีจ านวนสาขาในเขตกรุงเทพฯ 
7 สาขา Matchbox 6 สาขา และ Camp 1 สาขา เป็นตน้ ท าใหมี้การแข่งขนัค่อนขา้งสูง4 (-) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 5 พบวา่ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Competitive Rivalry) ส่งผลกระทบเชิงลบกบัธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด ์Keeplooks  
 
 

1.3 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
1.3.1วิสัยทัศน์ (Vision) 
แบรนด์ Keeplooks มุ่งมัน่ท่ีจะเป็นผูน้ า Multi-brands store ท่ีมีช่ือเสียง ให้บริการขาย

สินคา้ท่ีมีคุณภาพ ตามเทรนด์ในปัจจุบนั และมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้อยูเ่สมอ  

1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
1.3.2.1 เราจะพยายามพฒันาแบรนดสิ์นคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการ

ยอมรับอยา่งกวา้งขวาง 
1.3.2.2 เราจะใหบ้ริการอยา่งเป็นธรรม และใส่ใจในการบริการอยา่ง

สม ่าเสมอ 
1.3.2.3 เราจะคดัสรรแบรนดเ์ส้ือผา้ท่ีมีคุณภาพ ตรงความตอ้งการของ

ลูกคา้ อยา่งพิถีพิถนั 
 
 
4ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต ในวนัท่ี 6 กุมภาพนัธ์ 2564 แบรนดท์ั้งหมดน้ีปัจจุบนัยงัคงมจี าหน่ายอยู ่ซ่ึงสอดคลอ้งกบัขอ้มูลจากการ
ส ารวจตลาด ร้าน Multi-brand ในเขตกรุงเทพมหานคร ช่วงเดือนมการาคม ถึง กุมภาพนัธ์ 2564 
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1.3.2.4 เราจะพยายามขยายแบรนดไ์ปสู่ต่างจงัหวดั เพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บ
บริการอยา่งทัว่ถึง 

1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 
เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 
1.ใหแ้บรนด ์Keeplooks มีจ านวนผูติ้ตามใน Instagram จ านวน 50,000 

คน โดยมีการเปรียบเทียบกบัยอดผูติ้ดตามใน Instagram ของร้าน Multi-brand ในตลาดปัจจุบนั5 
2. มีแบรนดสิ์นคา้ออนไลน์จ าหน่ายภายในร้านจ านวน 80 แบรนด ์จาก

การส ารวจร้านบนหา้งสรรพสินคา้ โดยอิงจากขนาดของร้าน SENSE by SOS สาขาฟิวเจอร์พาร์ค
รังสิต มีขนาดโดยประมาณ 56   ตารางเมตรสามารถแบ่งร้านจ าหน่ายไดท้ั้งหมด 80 แบรนด์6 

เป้าหมายระยะกลาง (2 ปี) 
1.สร้างก าไรโดยประมาณ 240,000 บาท โดยเปรียบเทียบกบัผลก าไรในปี

ท่ี 2 ของร้าน Multi-brand ในตลาด ท่ีมีจ านวนสาขาเท่ากนั7 
2. สรรหาแบรนดสิ์นคา้ใหม่ๆใหเ้ขา้มาจ าหน่ายสินคา้ภายในร้านจ านวน 

160 แบรนด ์โดยค านวณจากการขยายสาขาเพิ่มขึ้นอีก 1 สาขาในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะมี
พื้นท่ีร้านโดยประมาณขนาด56   ตารางเมตรต่อจ านวน 80 แบรนด ์ดงันั้นเม่ือขยายสาขาเพิ่มขึ้นอีก 1 
สาขาจะท าใหมี้พื้นท่ีรองรับสินคา้จากแบรนดใ์หม่ๆเพิ่มขึ้นอีกจ านวน 80 แบรนด์ 

เป้าหมายระยะยาว (3 ปี) 
1. รักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ใหม่เพิ่มขึ้น โดยวดัจากจ านวน

ผูติ้ดตามใน Instagram ของแบรนด ์Keeplooks ใหมี้จ านวนผูติ้ดตามเป็น 160,000 คน 
2. ขยายสาขาจ าหน่ายไปยงัหวัเมืองใหญ่ของประเทศคือ ศูนยก์ารคา้เทอมินอล 21 พทัยา จงัหวดั
ชลบุรีจ านวน 1 สาขา8 
 
 
 
 
5จากการสืบคน้ขอ้มูลวนัท่ี 25 กุมภาพนัธ์ 2564 พบว่าจ านวนผูต้ิดตามใน  Instagram ของร้าน Multi-brand ในตลาดแบรนด ์SOS มีจ านวน
ผูต้ิดตาม 333,000 ในระยะเวลา6ปี 
6ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจ สืบคน้ขอ้มลูตั้งแต่ปี 2563 - กุมภาพนัธ์ 2564 พบว่าตวัอยา่งร้าน Multi-brand  แบรนด ์SENSE by SOS จะมีขนาด
โดยประมาณ 56   ตารางเมตร 
7ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต วนัท่ี 25 กุมภาพนัธ์ 2564 พบว่าผลก าไรในปีท่ี 2 ของร้านMulti-brand แบรนด ์SOS มีมลูค่า828,718 บาท 
ในจ านวน 7 สาขา 
8ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต วนัท่ี 25 กุมภาพนัธ์ 2564 พบว่าเมืองพทัยามีรายไดเ้ฉล่ียต่อบุคคลสูงท่ีสุดในปี 2563 อยูท่ี่ 33,616 บาท
(ส านกังานพฒันารัฐบาลดิจิทลั,2563) และมีจ านวนประชากรกลุ่มเป้าหมายอยูท่ี่ 146,872 คน 2562 (ส านกังานสถิติแห่งชาติ,2562)  
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1.4 การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
การวิเคราะห์สถานการณ์ของร้าน Multi-brand แบรนด์ Keeplooks เม่ือเทียบกับร้าน 

SOS (Sense of Style)  SENSE by SOS  Matchbox และ Camp ท่ีมีท าเลท่ีตั้งบริเวณใจกลางเมืองเป็น
หลกั มีรูปแบบการตกแต่งร้านท่ีเป็นเอกลกัษณ์สามารถดึงดูดพฤติกรรมของคนไทยท่ีช่ืนชอบการ
ถ่ายรูปและอพัลงในโซเชียลมีเดีย และมีสินคา้ท่ีมีลกัษณะ เรียบง่าย สดใน ใส่ไดทุ้กวนัหลากหลาย
สไตล ์ใกลเ้คียงกบัแบรนด ์Keeplooks มากท่ีสุด 

 
1.4.1 Strengths (จุดแข็ง) 

1.4.1.1 มีสินคา้ Exclusive collection กบัแบรนด์ต่างๆ ท่ีจ าหน่ายเฉพาะ
ในร้าน Keeplooks เท่านั้น9  

1.4.1.2 คิดอตัราค่าธรรมเนียมและค่าเช่าในอตัราท่ีต ่าท่ีสุด10 
1.4.1.3 ใหบ้ริการหลงัการขายแกข้นาด size เส้ือผา้กบัลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้

ผา่นหนา้ร้าน Keeplooks เท่านั้น11  

 
1.4.2 Weakness (จุดอ่อน) 

1.4.2.1 ไม่มีคอนเน็กชนัหรือหุน้ส่วนท่ีเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง เม่ือเทียบ
กบัแบรนด ์SOS (Sense of Style) ท่ีมีหุน้ส่วนคือคุณสน ยกุต ์(เส้นทางเศรษฐี, 2561) และแบรนด ์
Camp ท่ีมีหุน้ส่วนคือคุณฝน ศนนัธฉตัร ธนพฒัน์พิศาล ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงช่วยเสริมสร้าง
ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์และเป็นส่วนช่วยในการโปรโมทแบรนดใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัผา่นช่องทาง social 
media (thestandard, 2560) 

 
1.4.3 Opportunities (โอกาส)  

1.4.3.1 ผูบ้ริโภคมองว่าสินคา้ท่ีซ้ือจากร้าน Multi-Brand สามารถน าไป
ขายต่อได ้และไดใ้นราคาราคาลดลงจากราคาตั้งตน้ประมาณ 20% ต่างกบัการซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ทั่วไป ท่ี เ ม่ือขายต่อจะไม่ได้ราคา  ห รืออาจจะลดลงไปต ่ ากว่ า  50% ของราคา ท่ี ซ้ือมา
(positioning,2560) สะทอ้นใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้จากร้าน Multi-Brand  
9ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าการมีสินคา้ Exclusive จะท าให้ร้านเป็นท่ีสนใจ
และดึงดดูให้เขา้มาซ้ือสินคา้ 
10ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าอตัราค่าธรรมเนียม
และค่าเช่าในปัจจุบนัค่อนขา้งสูงหากมีร้าน Multi-brandท่ีคิดในอตัราถูกกว่าก็จะเป็นส่วนหน่ึงในการพิจารณาเลือกรับบริการ 
11ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต ในวนัช่วงเดือนมกราคม ถึง กุมภาพนัธ์ 2564 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัขอ้มูลจากการส ารวจตลาด ร้าน Multi-brand 
แบรนด ์SOS (Sense of Style)  SENSE by SOS  Matchbox และ Camp  พบว่ายงัไมม่ร้ีานใดเปิดให้บริการรับแกข้นาด size เส้ือผา้มาก่อน 
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1.4.3.2 จากผลการวิจยัผูบ้ริโภคมีแนวโน้มซ้ือเส้ือผา้เพิ่มขึ้นเฉล่ียร้อยละ 
3 ต่อปีต่อเน่ืองไปจนถึงปี 2563 และมีจ านวนร้อยละ 58 ท่ีจะซ้ือเส้ือผา้อย่างต ่าเดือนละหน่ึงคร้ังหรือ
มากกวา่ (nationtv, 2557) ประกอบกบัผูบ้ริโภคมองวา่การซ้ือเส้ือผา้สามารถช่วยเร่ืองของอารมณ์ ได้
โดยเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคอายุนอ้ยและวยัท างานเพศหญิง  (Michael Arnold, 2020) สะทอ้นให้เห็นว่า
เส้ือผา้ยงัเป็นสินคา้ท่ีสามารถขายไดอ้ย่างต่อเน่ืองจึงเป็นโอกาสในการท าธุรกิจร้าน Keeplooks ท่ีมี
การจ าหน่ายเส้ือผา้เป็นหลกั 

1.4.3.3 ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ผ่านทางโซเชียล
มีเดียส่วนใหญ่จะมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ดงักล่าวหนา้ร้านมากกว่าเน่ืองจากไดเ้ห็นสินคา้จริง ลอง
สินคา้ก่อนได้ สามารถตรวจสอบคุณภาพของสินคา้หากช ารุดก็จะสะดวกในการเปล่ียนหรือคืน
สินคา้ ซ่ึงสามารถหลีกเล่ียงความเส่ียงจากการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์แลว้ผูข้ายไม่รับผิดชอบได ้อีกทั้ง
การซ้ือสินคา้ผ่านหนา้ร้านยงัท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกปลอดภยัในการช าระค่าสินคา้มากกว่าการโอนเงิน
ผ่านออนไลน์ท่ีร้านคา้บางแห่งไม่มีการระบุตวัตนท่ีแน่ชดั (ปิยภา เชาวป์ระสิทธ์ิและไพบูลย ์อาชา
รุ่งโรจน,์ 2561)  

1.4.3.4 การซ้ือสินคา้จากหนา้ร้าน จะท าให้กระบวนการตดัสินใจในการ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสั้นลงเน่ืองจากได้สัมผสัสินคา้จริงและได้ทดลองสวมใส่ (Silapaouychai, 
2016) 

 
1.4.4 Threats (อุปสรรค) 

1.4.4.1 การแข่งขนัสูงเน่ืองจาก จ านวนร้านสาขาของร้าน Multi-Brand 
ของทุกแบรนดท่ี์เปรียบเทียบในเขตกรุงเทพฯ มีจ านวน 14 แห่ง ร้าน SOS (Sense of Style) มีจ านวน
สาขาในเขตกรุงเทพฯ 7 สาขา Matchbox 6 สาขา และ Camp 1 สาขา3 ซ่ึงแต่ละแบรนด์เป็นท่ีรู้จกัดี
อยูแ่ลว้ในตลาด  

1.4.4.2 การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ ในเร่ิมตน้จะตอ้งใชค้วามพยายามท่ีจะเขา้ไป
แทรกแซงร้าน Multi-Brand เดิมท่ีมีอยูใ่นตลาดโดยชกัจูง หาบริการใหม่ จดัโปรโมชัน่ สร้างความ
น่าสนใจดว้ยกิจกรรมต่างๆ หรือให้ขอ้เสนอท่ีดีกวา่12 

 

 

 
 

 
12ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ท่ีเช่าพื้นท่ีภายในร้าน Multi-brandในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 
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1.5 ปัญหาของผู้บริโภค และคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
 
ตาราง 1.1 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภค และคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 
 

 ปัญหาของผูบ้ริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 
(Customer Gain) 

การบริการหลงัการขาย การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์นั้นแมจ้ะมี
ขอ้ดีแต่ก็ยงัคงพบเจอปัญหาตามมา
มากมายเช่น สินคา้ช ารุด สินคา้ซ้ือ
มาแลว้ใส่ไม่ได ้ผูข้ายบางรายใช้
วิธีการแกไ้ขโดยการช าระเงินคืน 
หรือเปล่ียนสินคา้ใหบ้า้ง แต่ก็ยงัมี
ผูข้ายท่ีไม่รับผิดชอบอยู ่(ปิยภา 
เชาวป์ระสิทธ์ิและไพบูลย ์อาชา
รุ่งโรจน,์ 2561) 

การซ้ือสินคา้ผา่นหนา้ร้าน
โดยตรงนั้นจะท าใหลู้กคา้
สามารถสัมผสัสินคา้จริงได้
(Silapaouychai, 2016) จึงไม่ตอ้ง
เส่ียงกบัการไดรั้บสินคา้ท่ีไม่ตรง
ตามความตอ้งการ อีกทั้ง 
Keeplooks ยงัมีบริการรับแกไ้ข
ขนาดเส้ือผา้ ท าใหลู้กคา้สามารถ
ปรับขนาดแกไ้ขใหพ้อดีกบั
ตนเองไดอี้กดว้ย 

ประสบการณ์จริงจาก
สินคา้ 

หากซ้ือสินคา้ผา่นออนไลน์
ผูบ้ริโภคไม่สามารถสัมผสัสินคา้
จริงได ้และไม่สามารถลองสินคา้
ก่อนตดัสินใจซ้ือได ้
(Silapaouychai, 2016) 

หากท าการซ้ือสินคา้ผา่นหนา้ร้าน 
Multi-brands ลูกคา้จะสามารถ
สัมผสัสินคา้จริงได ้และไดล้อง
สวมใส่สินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือได ้
(Silapaouychai, 2016) 

ความน่าเช่ือถือในแบ
รนด์เส้ือผา้ออนไลน์ 

ยงัมีผูบ้ริโภคท่ีมองวา่ร้านคา้เส้ือผา้
ออนไลน์นั้นยงัขาดความน่าเช่ือถือ 
เน่ืองจากไม่มีหนา้ร้านขายสินคา้
เป็นหลกัแหล่ง และไม่มีการระบุ
ตวัตนท่ีแน่ชดั ส่งผลใหเ้กิดความ
ไม่มัน่ใจในการทธุรกรรมทาง
การเงิน (ปิยภา เชาวป์ระสิทธ์ิและ
ไพบูลย ์อาชารุ่งโรจน์, 2561) 

การวางสินคา้ขายในร้าน Multi-
brands จะท าใหผู้บ้ริโภคมีความ
เช่ือถือในตวัแบรนดสิ์นคา้มาก
ขึ้น (Silapaouychai, 2016) 
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บทที่ 2 
แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าเคร่ืองแต่งกายในร้าน 
Multi brand ของผู้บริโภคและปัจจัยการเลือกร้าน Multi brand ในการวางจ าหน่าย
สินค้าของผู้เช่าพ้ืนที่หรือเจ้าของแบรนด์สินค้า 

จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคพบว่า ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ี
เลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ผ่านทางโซเชียลมีเดียส่วนใหญ่จะมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ดงักล่าวผา่น
ทางหนา้ร้านมากกว่าเน่ืองจากไดเ้ห็นสินคา้จริง ลองสินคา้ก่อนได ้สามารถตรวจสอบคุณภาพของ
สินคา้หากช ารุดก็จะสะดวกในการเปล่ียนหรือคืนสินคา้ อีกทั้งการซ้ือสินคา้ผ่านหน้าร้านยงัท าให้
ผูบ้ริโภครู้สึกปลอดภยัในการช าระค่าสินคา้มากกวา่การโอนเงินผา่นออนไลน์ (ปิยภา เชาวป์ระสิทธ์ิ
และไพบูลย ์อาชารุ่งโรจน์,2561) ส าหรับปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้นั้นผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
เร่ืองของคุณภาพของสินคา้ ความโดดเด่น ความทนัสมยัตามเทรนด์ในปัจจุบนัของสินคา้และสินคา้
ควรมีความพิเศษ เช่นเป็นสินคา้ limited (โยษิตา นันทิภาคย ์และคม คมัภิรานนท์ ,2020) หรือเป็น
สินคา้ท่ีผลิตมาเป็น collection ใหม่จะสามารถดึงดูดลูกคา้ได ้(Onyusheva and Panirat Kaewpradit , 
2017) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีตอ้งการอยากสัมผสัสินคา้จริงก่อนซ้ือสินคา้
และใหค้วามส าคญักบัเร่ืองคุณภาพของสินคา้จึงตดัสินคา้ซ้ือสินคา้ผา่นร้านคา้ Multi-brand13  

ส าหรับผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนด์สินคา้นั้นจากการสัมภาษณ์พบว่าให้ความส าคญั
กบัเร่ืองของท าเลท่ีตั้งของร้าน การใหบ้ริการและลกัษณะสินคา้ของร้านเป็นส าคญัในการตดัสสินใจ
เลือกร้าน Multi-brand ในการวางจ าหน่าย และยงัเห็นวา่การวางขายสินคา้ผา่นร้าน Multi-brand  นั้น
ดีกว่าการเปิดหนา้ร้านเองแบบ Standalone เพราะสามารถช่วยลดค่าใชจ่้ายในการเช่าพื้นท่ีไดแ้ละยงั
มี influencer หรือร้าน Mulit-brand โปรโมทสินคา้บน social ใหอี้กดว้ย14  
 
 
 
13ข้อมูลปฐมภมูิจากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าท่ัวไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564  
14ข้อมูลปฐมภมูิจากการสัมภาษณ์ผู้เช่าพ้ืนท่ีหรือเจ้าของแบรนด์สินค้าท่ีเช่าพ้ืนท่ีภายในร้าน Multi-brand ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 

2.2 เป้าหมายทางการตลาด 
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2.2.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีท่ี 1) 
1.ประชาสัมพนัธ์แบรนด์Keeplooks ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัจนมีจ านวนผูติ้ตามใน

Instagram จ านวน 50,000 คน15 
2.ใหก้ลุ่มเป้าหมายรับรู้ถึงการเปิดร้าน Keeplooks ท่ีหา้งสรรพสินคา้

เซ็นทรัลลาดพร้าว16 โดยการประชาสัมพนัธ์ผา่นInstagram ของแบรนด ์Keeplooks และของแบรนด์
สินคา้ต่างๆท่ีขายภายในร้าน โดยมีการโพสรูปภาพโปรโมทอยา่งนอ้ย 5 โพสตต์่อสัปดาห์ ในช่วง
ระยะเวลา 1 เดือนนบัตั้งแต่วนัเร่ิมเปิดร้าน และมีการยงิโฆษณาบน Instagram ในช่วงระยะเวลา
ดงักล่าว17 

3.ติดต่อลูกคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีและแบรนดสิ์นคา้ออนไลน์ต่างๆ เพื่อวาง
จ าหน่ายสินคา้ภายในร้านจ านวน 80 แบรนด ์จากการส ารวจร้านบนหา้งสรรพสินคา้โดยอิงจาก
ขนาดของร้าน SENSE by SOS สาขาฟิวเจอร์พาร์ครังสิต มีขนาดโดยประมาณ 56   ตารางเมตร
สามารถแบ่งร้านจ าหน่ายไดท้ั้งหมด 80 แบรนด์16 

4.จดัท าบตัรสะสมแตม้ของร้านเพื่อใหลู้กคา้สมาชิกรับสิทธิประโยชน์
ต่างๆ ของร้าน โดยสามารถรับแตม้คะแนนไดทุ้กคร้ังท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ เพื่อเป็นการสร้างBrand 
loyaltyและสร้างการซ้ือสินคา้ซ ้า 

 
2.2.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2) 

1.ขยายสาขาเพิ่มขึ้นอีก 1 สาขาในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครซ่ึงจะมีพื้นท่ี
ร้านโดยประมาณขนาด56   ตารางเมตรต่อจ านวน 80 แบรนด ์ดงันั้นเม่ือขยายสาขาเพิ่มขึ้นอีก 1 
สาขาจะท าใหมี้พื้นท่ีรองรับสินคา้จากแบรนดใ์หม่ๆเพิ่มขึ้นอีกจ านวน 80 แบรนด์18 

2.มีอตัราการซ้ือซ ้าไม่ต ่ากวา่ 70% ของจ านวนกลุ่มลูกคา้เก่า 
3.สร้างเพจเวบ็ไซตข์องร้าน Keeplooks  
 

 
15จากการสืบคน้ขอ้มูลวนัท่ี 25 กุมภาพนัธ์ 2564 พบว่าจ านวนผูต้ิดตามใน  Instagram ของร้าน Multi-brand ในตลาด แบรนด ์SOS มีจ านวน
ผูต้ิดตาม      333,000 ในระยะเวลา6ปี 
16ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ท่ีเช่าพื้นท่ีภายในร้าน Multi-brand และกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปหรือผูบ้ริโภค 
17ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปหรือผูบ้ริโภคในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าส่วนใหญ่จะเลือกดูสินคา้บน 
Instagram ก่อนมาซ้ือสินคา้หนา้ร้าน 
18ขอ้มูลปฐมภูมจิากการส ารวจ สืบคน้ขอ้มูลตั้งแต่ปี 2563 - กุมภาพนัธ์ 2564 พบว่าตวัอยา่งร้าน Multi-brand แบรนด ์SENSE by SOS จะมขีนาด
โดยประมาณ 56   ตารางเมตร 
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2.2.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3) 
1.รักษาฐานลูกคา้เดิมและขยายฐานลูกคา้ใหม่เพิ่มขึ้น โดยวดัจากจ านวน

ผูติ้ดตามใน Instagram ของแบรนด ์Keeplooks ใหมี้จ านวนผูติ้ดตามเป็น 160,000 คน19 
2.ขยายสาขาจ าหน่ายไปยงัหวัเมืองใหญ่ของประเทศคือ ศูนยก์ารคา้เทอมิ

นอล 21 พทัยา จงัหวดัชลบุรีจ านวน 1 สาขา20 

 
 

2.3 การวเิคราะห์คู่แข่งขันในตลาดร้านเคร่ืองแต่งกาย Multi-brand  
 

ตาราง 2.1 แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งขนัในตลาดร้านเคร่ืองแต่งกาย Multi-brand 
แบรนด์ SOS (Sense of Style) CAMP matchbox 

ระยะเวลาด าเนิน
กิจการ21 6 ปี (ก่อตั้งปี 2558) 5 ปี (ก่อตั้งปี 2559) 5 ปี (ก่อตั้งปี 2559) 

กลุ่มลูกค้า 
วยัท างาน 

(thestandard,2560) 

กลุ่มนกัศึกษาหญิงและ
ผูห้ญิงเร่ิมท างาน หรือ 

First jobber 
(thestandard,2560) 

กลุ่มนกัเรียนนกัศึกษาอายุ
ไม่มาก(thestandard,2560) 

ผลิตภัณฑ์22 เส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ 
เคร่ืองประดบั และนาฬิกา 

เส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ 
และเคร่ืองประดบั 

เส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้  
เคร่ืองประดบัและ
เคร่ืองส าอาง 

ลักษณะหรือรูปแบบ
สินค้า 

สินคา้สไตล ์Simple Luxury 
หรือเรียบ หรู ดูดี 
(thestandard,2560) 

สินคา้ตอ้งหลากหลาย
สไตล ์(thestandard,2560) 

สินคา้แนวสตรีท หรือ 
everyday look 

(thestandard,2560) 
ระดับราคาสินค้า(บาท)

23 เร่ิมตน้ 1,000  ราคาเฉล่ีย 1,000 บาท ราคาเฉล่ีย 500 บาท 

 

 

19จากการสืบคน้ขอ้มูลวนัท่ี 25 กุมภาพนัธ์ 2564 พบว่าจ านวนผูต้ิดตามใน  Instagram ของร้าน Multi-brand ในตลาด แบรนด ์SOS มีจ านวน
ผูต้ิดตาม      333,000 ในระยะเวลา6ปี 
20ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต วนัท่ี 25 กุมภาพนัธ์ 2564 พบว่าเมืองพทัยามีรายไดเ้ฉล่ียต่อบุคคลสูงท่ีสุดในปี 2563 อยูท่ี่ 33,616 บาท
(ส านกังานพฒันารัฐบาลดิจิทลั,2563) และมีจ านวนประชากรกลุ่มเป้าหมายอยูท่ี่ 146,872 คน 2562 (ส านกังานสถิติแห่งชาติ,2562) 
21ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต ในวนัท่ี 5 มีนาคม 2564 แบรนดท์ั้งหมดน้ีปัจจุบนัยงัคงมีจ าหน่ายอยู ่ 
22ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ตช่วงเดือนมการาคม ถึง มีนาคม 2564 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัขอ้มูลจากการส ารวจตลาด ร้าน Multi-brand ในเขต
กรุงเทพมหานคร 



13 

ตาราง 2.1 แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งขนัในตลาดร้านเคร่ืองแต่งกาย Multi-brand (ต่อ) 
แบรนด์ SOS (Sense of Style ) CAMP matchbox 

สถานที่ในการจัด
จ าหน่าย22 

พ้ืนท่ีกรุงเทพฯ 7 สาขา  
ปริมณฑลและต่างจงัหวดั 2 

สาขา 

พ้ืนท่ีกรุงเทพฯ 1 สาขา  
ปริมณฑลและต่างจงัหวดั 

2 สาขา 

พ้ืนท่ีกรุงเทพฯ 6 สาขา  
ปริมณฑลและต่างจงัหวดั 

2 สาขา 

การส่งเสริมการขาย 

ช่วยแบรนดสิ์นคา้ท า
การตลาดออนไลน ์โดย
การโปรโมทสินคา้ผา่นเซ
เลปคนดงั และการท า
สตูดิโอให้แบรนดไ์ด้
ถ่ายรูปฟรี (SCB 

SME,2560) 

ช่วยแบรนดสิ์นคา้ท า
การตลาดออนไลน์ใหค้น
ท่ีมีช่ือเสียง ทั้งดารา เน็ต
ไอดอล และเซเลปเขา้มา
ช่วยในการโปรโมท
(กรุงเทพธุรกิจ,2560) 

จดัดกิจกรรมโปรโมตตวั
ร้านและสินคา้ต่างๆ โดย
ให้เน็ตไอดอลหรืออินฟลู

เอนเซอร์บนโลก
ออนไลน์มาท าวิดีโอไลฟ์
บนเฟซบุ๊กให้เห็นอยูเ่ป็น

ประจ า 
(thestandard,2560) 

 
 

2.4 การแบ่งส่วนทางการตลาด การก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ 
ผูว้ิจัยจะใช้กลยุทธ์ STP เพื่อวิเคราะห์การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation)การ

ก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Targeting)และการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Positioning) 
 
2.4.1 การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มไดด้งัน้ี 

2.4.1.1 การแบ่งส่วนการตลาดของกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป ผูวิ้จยัจะใช้
หลกัเกณฑท์างประชากรศาสตร์ (Demographic segmentation) และตามพฤติกรรม (Behavioristic 
segmentation) คือ 

(1) ประชากรศาสตร์ (Demographic segmentation) แบ่งดว้ยเพศและอาย ุ
โดยแบ่งเป็นเพศหญิงซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ช่วงอายคุือ 18-21ปี 22-25ปี 26-29ปี และ 30-33ปี 

(2) พฤติกรรม (Behavioristic segmentation) คือแบ่งตามพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค โดยแบ่งออกเป็นกลุ่มท่ีซ้ือสินคา้เป็นประจ าคือ กลุ่มท่ีมีการซ้ือสินคา้ในร้าน Multi-brand 
อยา่งนอ้ยเดือนละ 2 คร้ังขึ้นไป และกลุ่มซ้ือสินคา้ในโอกาสพิเศษ คือ กลุ่มท่ีซ้ือสินคา้เม่ือมีโอกาส
พิเศษเท่านั้น เช่นไปงานส าคญั งานปาร์ต้ี งานแต่งงานเป็นตน้ 

 
23ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ท่ีเช่าพื้นท่ีภายในร้าน Multi-brand 
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2.4.1.2 การแบ่งส่วนการตลาดของกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบ
รนดสิ์นคา้ต่างๆ ผูว้ิจยัไดใ้ชห้ลกัเกณฑใ์นการแบ่งตามขนาดของฐานลูกคา้บน Instagram และ
ลกัษณะของสินคา้ คือ 

(1) ขนาดของฐานลูกคา้บน Instagram โดยวดัจากจ านวนผูติ้ดตาม
เน่ืองจากในการท าแผนการตลาดของร้าน Keeplooks ตามเป้าหมายระยะสั้นในการสร้างการรับรู้
ของลูกคา้นั้น จะมีการท าการตลาดร่วมกบัแบรนดสิ์นคา้ต่างๆผา่นทาง social ของแบรนด(์ผูเ้ช่า
พื้นท่ี) ดงันั้นจ านวนผูติ้ดตามบน Instagram ของแบรนดสิ์นคา้จึงเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีช่วยในแผนการท า
การตลาดของร้าน Keeplooks ซ่ึงไดแ้บ่งออกเป็น 3 กลุ่มคือ จ านวนผูติ้ดตามมากวา่ 50,000 ขึ้นไป 
จ านวนผูติ้ดตาม 10,000-50,000 และจ านวนผูติ้ดตามนอ้ยกวา่ 10,00024  

(2) ลกัษณะของสินคา้ โดยแบ่งออกเป็น สินคา้สวมใส่ประจ าวนั และ
สินคา้สวมใส่เป็นทางการ 
 

2.4.2 การก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting)  
การเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายจะใช้วิธี Segment Market คือการเลือกลูกคา้เพียงกลุม

เดียวหรือลูกคา้บางกลุ่มท่ีแบ่งไวจ้ากการแบ่งส่วนการตลาดซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มไดด้งัน้ี 
2.4.2.1 การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป25 

 
ตาราง 2.2 แสดงการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายร้าน Multi-brand แบรนดK์eeplooks ของกลุ่มลูกคา้
ทัว่ไป 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ซ้ือสินคา้เป็นประจ า ซ้ือสินคา้ในโอกาสพิเศษ 

เพศหญิง อาย(ุปี) 

18-21     

22-25 
กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มเป้าหมายรอง 

26-29 

30-33     

 
 
 
24จากการสืบคน้ขอ้มูลพบว่าเกณฑท่ี์ใชใ้นการแบ่งจ านวนผูต้ิดตามของร้านคา้ดงักล่าวเป็นเกณฑท่ี์ถูกน ามาปฏิบตัิใชง้านจริงในการท างานของทีม
หน่ึง ในบริษทั E-commerce ในประเทศไทยแห่งหน่ึง 
25ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าจะอยู่
ในช่วงอาย ุ22-29 ปี และส าหรับผูท่ี้ซ้ือประจ าจะอยูใ่นช่วง 2-3 คร้ังต่อเดือน 
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(1) กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั  
จะมีลกัษณะคือ เพศหญิงอายรุะหว่าง 22-29 ปี เป็นช่วงวยัเร่ิมตน้ของการ

ท างานและวยัท างาน ท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน Multi-brand เป็นประจ าอย่างน้อย 2 คร้ัง
ต่อเดือน 

(2) กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง 
จะมีลกัษณะคือ เพศหญิงอายรุะหว่าง 22-29 ปี เป็นช่วงวยัเร่ิมตน้ของการ

ท างานและวยัท างาน ท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน Multi-brand เฉพาะโอกาสพิเศษ เช่นซ้ือ
สินคา้เพื่อไปงานส าคญั งานปาร์ต้ี งานแต่งงานเป็นตน้ 

2.4.2.2 การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือ
เจา้ของแบรนดสิ์นคา้26 
 
ตาราง 2.3 แสดงการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายร้าน Multi-brand แบรนด ์Keeplooks ของกลุ่มลูกคา้
เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนด์สินคา้ต่างๆ 

ลกัษณะรูปแบบของสินคา้ สินคา้สวมใส่ประจ าวนั สินคา้สวมใส่เป็นทางการ 

จ านวน
ผูติ้ดตามบน 

Instagram (คน) 

50,000 ขึ้นไป 
กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มเป้าหมายรอง 

10,000-50,000 

นอ้ยกวา่ 10,000     

 
(1) กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั  
จะเป็นมีลกัษณะคือ เป็นแบรนด์สินคา้ท่ีมีหน้าร้านบน Instagram และมี

จ านวนผูติ้ดตามตั้งแต่ 10,000 คนขึ้นไป และลกัษณะรูปแบบของสินคา้จะเป็นสินคา้ท่ีสวมใส่ไดทุ้ก
วนัมีคุณภาพ 

(2) กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง 
จะมีลักษณะคือ เป็นแบรนด์สินค้าท่ีมีหน้าร้านบน Instagram และมี

จ านวนผูติ้ดตามตั้งแต่ 10,000 คนขึ้นไป และลกัษณะรูปแบบของสินคา้จะเป็นสินคา้ท่ีสวมใส่เป็น
ทางการ 
 
26ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ท่ีเช่าพื้นท่ีภายในร้าน Multi-brand ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ี
พบว่า ผูเ้ช่าพื้นท่ีส่วนใหญ่จะมีผูต้ิดตามจ านวนมากกว่า 10,000 ขึ้นไปจึงจะตดัสินใจวางสินคา้ในร้าน Multi-brand เพราะแบรนดสิ์นคา้เร่ิมเป็นท่ี
รู้จกัแลว้ 
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2.4.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ (Positioning)  
2.4.3.1การวางต าแหน่งผลิตภณัฑข์องกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป27  

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
รูปภาพ 2.1 แสดงต าแหน่งผลิตภณัฑแ์บรนด ์Keeplooks ของกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

 
จากรูปภาพ 2.1 แสดงต าแหน่งผลิตภณัฑ์แบรนด์ Keeplooks ของกลุ่ม

ลูกคา้ทัว่ไปเม่ือเทียบกบัคู่แข่งโดยใช้เกณฑ์แรกคือ บริการรับปรับขนาด size เส้ือผา้28 เป็นบริการ
หลังการขายซ่ึงจากการสืบค้นข้อมูลพบว่าย ังไม่มีร้าน Multi-brand แบรนด์คู่แข่งแบรนด์ใด
ใหบ้ริการดงักล่าวจึงท าใหแ้บรนด ์Keeplooks มีความแตกต่างกบัแบรนดค์ู่แข่งอ่ืนๆและมีเอกลกัษณ์
จากการใหบ้ริการหลงัการขายรับปรับขนาด size เส้ือผา้ ส าหรับเกณฑท่ี์สองคือ ลกัษณะรูปแบบของ
สินคา้เน่ืองจากการสืบคน้ขอ้มูลพบว่าร้าน Multi-brand แบรนดค์ู่แข่งแต่ละแบรนด์จะมีลกัษณะของ
สินคา้ท่ีขายภายในร้านค่อนขา้งชดัเจนโดยส่วนใหญ่สินคา้จะมีลกัษณะสวมใส่ไดใ้นชีวิตประจ าวนั 
ไม่ว่าจะเป็นการไปท างานหรือไปเท่ียว และลกัษณะสินคา้สวมใส่เป็นทางการให้ความหรูหรามาก
ขึ้น เช่นเส้ือผา้ส าหรับออกงานส าคญั เป็นตน้29 

27ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่ามีความ
สนใจในร้านท่ีมีสินคา้หลากหลายรูปแบบทั้งสวมใส่ประจ าวนัและสวมใส่ทางการ และหากมีบริการเสริมก็น่าสนใจยิ่งขึ้น                                     

28ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต ในวนัช่วงเดือนมกราคม ถึง กุมภาพนัธ์ 2564 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัขอ้มูลจากการส ารวจตลาด ร้าน Multi-brand 
แบรนด ์SOS (Sense of Style)  SENSE by SOS  Matchbox และ Camp  พบว่ายงัไมม่ร้ีานใดเปิดให้บริการรับแกข้นาด size เส้ือผา้มาก่อน                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          

 29ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ร้าน Multi-brandในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564  

    สินคา้หลากหลายสวมใส่ทางการ 

  สินคา้หลากหลายสวมใส่ประจ ำวนั 

ไม่มีบริการรับ
ปรับขนาด size 

เส้ือผา้ 

มีบริการรับปรับ
ขนาด size เส้ือผา้ 
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2.4.3.2 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑข์องกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบ
รนดสิ์นคา้ 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
รูปภาพ 2.2 แสดงต าแหน่งผลิตภณัฑแ์บรนด ์Keeplooks ของกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนด์
สินคา้เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 

จากรูปภาพ 2.2 แสดงต าแหน่งผลิตภณัฑ์แบรนด์ Keeplooks ของกลุ่ม
ลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนด์สินคา้ต่างๆเม่ือเทียบกบัคู่แข่งโดยใช้เกณฑแ์รกคือ การออกแบบ
ตกแต่งร้านคา้ใหมี้ดีไซน์สวยงามโดยร้าน Keeplooks จะมีรูปแบบการตกแต่งร้านคา้ท่ีมีความหรูหรา
เพื่อให้ลูกคา้รู้สึกถึงความมีคุณภาพของสินคา้ และส าหรับเกณฑท่ี์สองคือเร่ืองของการบริการซ่ึงแบ
รนด์ Keeplooks จะมีเอกลกัษณ์ในการบริการท่ีครอบคลุมถึงบริการหลงัการขายในการรับแกข้นาด 
size เส้ือผา้เพื่ออ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ของแบรนด์สินคา้ต่างๆ ท่ีมาซ้ือสินคา้ภายในร้าน 
Keeplooks30 
 
 
 
30ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ต่างๆ ท่ีวางจ าหน่ายสินคา้ในร้าน Multi-brand ในช่วงเดือน
มิถุนายน-กรกฎาคม 2564  

Unique Service 

Mass Design Luxury 
Design 

              Standard Service 
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2.5 กลยุทธ์ทางการตลาด (4P) 
2.5.1 กลยุทธ์ทางด้านผลติภัณฑ์ 

2.5.1.1 ดา้นคุณภาพของสินคา้ 
คุณภาพของสินคา้และความทนัสมยัตามเทรนด์ในปัจจุบันของสินค้า 

ลว้นเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน Multi-brands (โยษิตา นนัทิ
ภาคย ์และคม คมัภิรานนท์, 2563) ดงันั้นแบรนด์ Keeplooks จึงให้ความส าคญักบัเร่ืองดงักล่าวเป็น
อย่างยิ่ง ทางแบรนด์จะมีการคดัเลือกแบรนด์สินคา้ท่ีเขา้มาวางจ าหน่ายอยา่งเคร่งครัด(Kurtuluş and 
Ertekin , 2015) โดยการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ และสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านจะตอ้งมีการ
อพัเดทใหม่อยู่เสมอในทุกเดือนหรือเป็นสินคา้ท่ีผลิตมาเป็น collection ใหม่จะสามารถดึงดูดลูกคา้
ให้เข้ามาในร้านได้ (Onyusheva, 2017)  ดังนั้ นทางแบรนด์ Keeplooks วางแผนท่ีจะท าสินค้า 
Exclusive ในการร่วมมือกบัแบรนด์สินคา้ท่ีจ าหน่ายในร้านบางแบรนด์ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีจะหน่ายผา่น
หนา้ร้าน Keeplooks เท่านั้นเพื่อเป็นการดึงกลุ่มลูกคา้เขา้มาในร้านมากยิง่ขึ้น31 

2.5.1.2 ดา้นสภาพแวดลอ้มของร้านคา้ 
การออกแบบตกแต่งร้านคา้และการจดัเรียงสินคา้แบรนด์ต่างๆให้มีความ

โดดเด่น สวยงาม จะสามารถดึงดูดให้ผูบ้ริโภคใช้เวลาในร้านคา้มากขึ้น ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ (Onyusheva, 2017) ซ่ึงในงานวิจยัของ ประวิทย ์กิตติกรวรเดช (2557) ก็ ได้มีการกล่าวถึง
บรรยากาศและการตกแต่งร้านคา้ก็สามารถดึงดูดลูกคา้ไดเ้ช่นกนั ดงันั้นทางแบรนด ์Keeplooks จะมี
การออกแบบตกแต่งร้านคา้ในโทนสีชมพูนู้ด ทอง ขาว เป็นสไตล์ทนัสมยัและมีระดบัโดยใช้ราว
แขวนเส้ือผา้หรือชั้นวางต่างๆเป็นสีทองทั้งหมด เพื่อให้ลูกคา้รู้สึกถึงความมีคุณภาพของสินคา้มี
ความหรูหรา นอกจากน้ียงัมีห้องลองเส้ือผา้ท่ีสามารถใชเ้ป็นมุมถ่ายรูปได ้ส าหรับบรรยากาศภายใน
ร้านนั้นจะมีการเปิดเพลงแนว Pop เบาๆ และมีกล่ินน ้าหอมของร้านเพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บสัมผสัทั้ง การ
มองเห็น การสัมผสั การดมกล่ิน และการไดย้ินผ่านบรรยากาศของร้านให้ลูกคา้ไดรู้้สึกผ่อนคลาย 
เพลิดเพลินไปกบัการซ้ือสินคา้ 

2.5.1.3 ดา้นการบริการ 
แบรนด์ Keeplooks จะมีพนักงานคอยให้บริการค าแนะน าเม่ือลูกค้า

ตอ้งการความช่วยเหลือ และให้พื้นท่ีส่วนตวักบัลูกคา้ในการเลือกซ้ือสินคา้ต่างๆ ซ่ึงในงานวิจยัของ 
วีรภทัร แก่นนาค า (2559) ก็ไดมี้การกล่าวไวว้า่การมีพนกังานใหค้ าแนะน าคอยใหค้วามช่วยเหลือ 
 
31ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านและกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ต่างๆ ท่ี
วางจ าหน่ายสินคา้ในร้าน Multi-brand ในปัจจุบนั ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564  
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เม่ือลูกคา้ตอ้งการ และรักษาระยะห่างกบัลูกคา้ใหลู้กคา้ไดมี้พื้นท่ีส่วนตวั
ในการเลือกดูสินคา้ จะท าใหส้ามารถดึงดูดลูกคา้ใหซ้ื้อสินคา้ และกลบัมาท่ีร้านอีกคร้ังได ้

นอกจากน้ีแบรนด์ Keeplooks ยงัมีบริการหลงัการขายเสริมคือรับปรับ
ขนาด size เส้ือผา้ฟรีเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ผา่นหนา้ร้านและมียอดซ้ือสินคา้ตั้งแต่ 1,000 บาทขึ้นไป แต่
หากลูกคา้ยอดซ้ือไม่ถึงสามารถรับบริการไดเ้ช่นกนัโดยคิดในอตัราตามร้านคา้ 
 

2.5.2 กลยุทธ์ทางด้านราคา 
2.5.2.1 ระดบัราคาสินคา้ 
ราคาสินค้าเฉล่ียในแบรนด์ Keeplooks จะอยู่ ท่ีประมาณ 700 บาท32 

เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายหลกัของทางแบรนด์เป็นวยัท างานท่ีมีก าลงัซ้ือ และภาพลกัษณ์ของแบรนด์
จะเป็นสินคา้สวมใส่ประจ าวนัท่ีมีคุณภาพมีระดบั โดยภายในร้านจะมีป้ายแสดงราคาติดท่ีสินคา้ทุก
ช้ินอย่างชดัเจนเพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ลือกดูได้อย่างสะดวกสบายซ่ึงในงานวิจยัของ โยษิตา นันทิภาคย ์
และคม คมัภิรานนท์ (2563) ก็ไดมี้การกล่าวถึงเร่ืองของความหลากหลายของระดบัราคาท่ีมีความ
เหมาะสม การแสดงขอ้มูลราคาสินคา้ใหช้ดัเจนก็จะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้น    

2.5.2.2 การใหสิ้ทธิพิเศษในการช าระเงิน 
ในการช าระค่าสินคา้และบริการนั้นทางร้านจะมีบริการการช าระผ่าน

บตัรเครดิต เพื่อตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้เป้าหมายวยัท างานหรือมีรายได้ประจ าให้สามารถเลือกซ้ือ
สินค้าได้อย่างสะดวกมากขึ้น เน่ืองจากการมีช่องทางการช าระสินค้าผ่านบัตรเครดิตก็สามารถ
กระตุน้การซ้ือสินคา้ได ้(กานตก์นิษฐ์ สุวิสุทธะกุล, 2561) ดงันั้นทางแบรนด์จึงมีช่องทางการช าระ
เงินดงักล่าวใหบ้ริการดว้ย33 

2.5.2.3 การใหสิ้ทธิพิเศษกบัลูกคา้สมาชิก 
แบรนด์ Keeplooks มีการจัดท าบัตรสะสมแต้มของร้านเพื่อให้ลูกค้า

สมาชิกรับสิทธิประโยชน์ต่างๆ ของร้านโดยสามารถรับแตม้คะแนนไดทุ้กคร้ังท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ เพื่อ
เป็นการสร้างBrand loyalty และสร้างการซ้ือซ ้า 

 
2.5.3 กลยุทธ์ทางด้านท าเลหรือสถานท่ีตั้ง 

 
32ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านและกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ต่างๆ ท่ี
วางจ าหน่ายสินคา้ในร้าน Multi-brand ในปัจจุบนัในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าราคาเฉล่ียของแบรนดสิ์นคา้ส่วนใหญ่วาง
จ าหน่ายจะอยูท่ี่ 300-800 บาทและส่วนใหญ่ลูกคา้จะซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ังท่ี 700 บาท 
33ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564  
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ทางแบรนด์ Keeplooks จะเปิดตัวสาขาแรกท่ีห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลลาดพร้าว 
เน่ืองจากบริเวณดังกล่าวเป็นแหล่งเศรษฐกิจท่ีมีการคา้ขายและเป็นศูนยก์ารค้าครบวงจรในการ
รับประทานอาหาร ช้อปป้ิงและท าธุรกรรมต่างๆ บริเวณภายนอกห้อมลอ้มไปดว้ยคอนโดมิเนียม 
สถานศึกษาและส านกังานประกอบกบับริเวณดงักล่าวมีการคมนาคมท่ีสะดวกมีไฟฟ้าใตดิ้น MRT 
และรถไฟฟ้า BTS ผา่นจึงเป็นท าเลท่ีดีในการตั้งร้านเคร่ืองแต่งกาย Multi-brand34 ขึ้นซ่ึงในงานวิจยั
ของ Phadungwatanachok (2019) ได้กล่าวว่าการเลือกสถานท่ีในการจัดจ าหน่ายเป็นส่ิงท่ีส าคญั
ส าหรับร้านคา้แบรนด์ต่างๆ ในการตดัสินใจเลือกร้าน Multi-brands ในการวางจ าหน่ายควรตั้งอยู่
บริเวณใจกลางเมืองท่ีเป็นแหล่งเศรษฐกิจมีการคา้ขาย มีความสะดวกสบายในการท่องเท่ียวและชอ้ป
ป้ิงในท่ีเดียวกนั 
 

2.5.4 กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการตลาด 
2.5.4.1การสร้างแบรนดใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกั 
ในการจะท าแบรนด์ให้ เ ป็น ท่ี รู้จัก  เ ป็น ท่ีสนใจมากขึ้ นนั้ น  การ

ประชาสัมพนัธ์ร้าน Multi-brands ให้เป็นท่ีรู้จกัสามารถท าได้โดยการจดังาน event แนะน าสินคา้
เปิดตวัร้าน Multi-brands แลว้เชิญบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมาร่วมงานเปิดตวัสินคา้หรือเป็น Presenter หรือ 
Influencer แนะน าสินคา้ในร้านท่ีเป็นจุดขายจะท าให้ผูบ้ริโภคสนใจสินคา้  และร้านคา้มากยิ่งขึ้น
(ประวิทย ์กิตติกรวรเดช,2557)  ดงันั้นทางแบรนด์ Keeplooks จึงจดัให้มีการรีวิวสินคา้ภายในร้าน
จาก Influencer ในทุกเดือน35 

2.5.4.2 การท าโปรโมชัน่ของสินคา้ 
แบรนด ์Keeplooks จะมีการจดัโปรโมชัน่ร่วมกบัทางแบรนดสิ์นคา้ต่างๆ 

ใน Campaign ท่ีทางร้านจดัขึ้นเช่นการเปิดตวัร้านคา้แห่งใหม่จะให้ส่วนลดส าหรับแบรนด์สินคา้ไป
แจกกบัลูกคา้ของตนเองท่ีซ้ือสินคา้ผ่านหนา้ร้าน Keeplooks โดยมีเง่ือนไขคือแบรนด์สินคา้จะตอ้ง
ท าโฆษณาบน Instagram ให้ร้าน Keeplooks เป็นตน้ ซ่ึงในงานวิจยัของ Onyusheva (2017) ไดก้ล่าว
ไวว้า่การจดัโปรโมชัน่ของสินคา้ก็สามารถดึงดูดลูกคา้ให้เขา้ร้านไดด้งันั้นทางแบรนด ์Keeplooks จึง
จดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายประจ าปีในปีท่ี 1-5 เพื่อกระตุน้ยอดขาย36 
 
34ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านและกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ต่างๆ ท่ี
วางจ าหน่ายสินคา้ในร้าน Multi-brand ในปัจจุบนัในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าท าเลของร้านคา้เป็นส่ิงส าคญัควรตั้งในแหล่ง
เศรษฐกิจเช่น เซ็นทรัลลาดพร้าว หรือสยาม เป็นตน้                                      

 35ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าการมี
บุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือ  Influencer ในการช่วยโปรโมทร้านสามารถดึดงดูดลูกคา้ได้ 
36ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านและกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ต่างๆ ท่ี
วางจ าหน่ายสินคา้ในร้าน Multi-brand ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564                         
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ตาราง 2.4 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายในปีท่ี 1 

กิจกรรม 
งบประมาณ

(บาท) 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

สร้างแบรนด ์Keeplooks บน Instagram -                         

ค่าใชจ้่าย Line Official account37 18,000                         

ประชาสัมพนัธ์ บน Instagram38 360,000                         

ค่าจา้ง Influencer39 600,000                         

ค่าใชจ้่ายจดังาน event เปิดตวัร้าน Keeplooks40 70,000                         
ค่าใชจ้่ายส าหรับส่วนลดในการส่งเสริมการตลาด41 80,000                         
รวมค่าใช้จ่าย(ปี) 1,128,000   

 
ตาราง 2.5 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายในปีท่ี 2 

กิจกรรม 
งบประมาณ

(บาท) 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ค่าใชจ้่าย Line Official account 18,000                         
ประชาสัมพนัธ์ บน Instagram 360,000                         
ค่าจา้ง Influencer 600,000                         
ค่าใชจ้่ายจดังาน event เปิดตวัร้าน Keeplooks 
สาขาใหม ่

70,000 
                        

ค่าใชจ้่ายส าหรับส่วนลดในการส่งเสริมการตลาด42 88,000                         
ค่าใชจ้่ายในการสร้างเวบ็ไซตข์องร้าน43 50,000                         
รวมค่าใช้จ่าย(ปี) 1,186,000   

 

 

 

37ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ตวนัท่ี 6 มีนาคาม 2564 Line Official account แพคเก็จแบบ Pro จะอยูท่ี่ 1,500 บาทต่อเดือน                  
38ขอ้มูลลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ตบริษทั nextrix ผูใ้ห้บริการการท าการตลาดออนไลน์ไดก้ าหนดงบประมาณในการประชาสัมพนัธ์บน 
Instagram ส าหรับธุรกิจ  จ านวน 1,000 บาทต่อวนั                          
39ก าหนดงบประมาณส าหรับ Influencer จ านวน 50,000 บาทต่อเดือน                      
40ก าหนดงบประมาณส าหรับงานเปิดตวัสาขาจ านวน 70,000 บาท                       
41ก าหนดงบประมาณในการให้ส่วนลดเพื่อส่งเสริมการตลาด จ านวน 80,000 บาทโดยค านวณจากการให้ส่วนลด 80 บาทไม่มีขั้นต ่าในวนัเปิดร้าน
วนัแรกจ านวน 500 สิทธ์ิ และให้ส่วนลด 80 บาทเมื่อซ้ือขั้นต ่าครบ 600 บาทอีกคร้ังใน Campaign ประจ าปีของร้าน 11.11 จ านวน 500 สิทธ์ิ 
42ก าหนดงบประมาณในการให้ส่วนลดเพื่อส่งเสริมการตลาด จ านวน 88,000 บาทโดยค านวณจากการให้ส่วนลด 80 บาทไม่มีขั้นต ่าในวนัเปิดร้าน
วนัแรกจ านวน 500 สิทธ์ิ และให้ส่วนลด 80 บาทเมื่อซ้ือขั้นต ่าครบ 600 บาทอีกคร้ังใน Campaign ประจ าปีของร้าน 11.11 จ านวน 600 สิทธ์ิ 
43ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ตวนัท่ี 6 มีนาคาม 2564 ค่าใชจ้่ายส าหรับการจา้งท าเวบ็ไซตเ์ร่ิมตน้ท่ี 50,000 บาท 
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ตาราง 2.6 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายในปีท่ี 3 

กิจกรรม 
งบประมาณ

(บาท) 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ค่าใชจ้่าย Line Official account 18,000                         

ประชาสัมพนัธ์ บน Instagram 360,000                         

ค่าจา้ง Influencer 600,000                         
ค่าใชจ้่ายจดังาน event เปิดตวัร้าน 
Keeplooks สาขาใหม ่

70,000 
                        

ค่าใชจ้่ายส าหรับส่วนลดในการส่งเสริม
การตลาด44 112,000 

                        

รวมค่าใช้จ่าย(ปี) 1,160,000   

  
สรุปกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดในช่วงปีแรกทางแบรนด ์Keeplooks ใหค้วามส าคญั

กับการสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จักอย่างมากโดยมีการโฆษณาบน Instagram ตลอดปีและไม่ลด
งบประมาณดงักล่าวในแต่ละปี เพื่อให้แบรนด์ Keeplooks เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ือง ในส่วนของการ
เปิดสาขาใหม่นั้นก็เช่นกนัทางแบรนดเ์ห็นวา่การสร้างการรับรู้ของผูบ้ริโภควา่มีสาขาจ าหน่ายท่ีไหน
เป็นแห่งใหม่เป็นส่ิงส าคญั ดงันั้นในการเปิดตวัสาขาใหม่ทุกคร้ังทางแบรนด์ยงัคงให้งบประมาณ
เท่ากบัการเปิดสาขาแรกเพื่อเป็นการรักษามาตรฐานของแบรนด์ ประกอบกบัการเร่ิมสร้างเว็บไซต์
ของแบรนด์ในปีท่ี 2 เพื่อเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือของแบรนด์มากยิ่งขึ้น ส าหรับการส่งเสริม
การตลาดนั้นทางแบรนด์มองวา่เป็นส่ิงส าคญัเพราะเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้มีปฏิสัมพนัธ์กบัแบรนด์
มากขึ้นและเพิ่มยอดขาย โดยจดั Campaign ประจ าปีของทางร้านในทุกๆปี โดยมีการแจกส่วนลด
ส าหรับลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ผา่นหนา้ร้านเท่านั้น45 
 
 
 
 
 
 
44ก าหนดงบประมาณในการให้ส่วนลดเพื่อส่งเสริมการตลาด จ านวน 112,000 บาทโดยค านวณจากการให้ส่วนลด 80 บาทไม่มีขั้นต ่าในวนัเปิด
ร้านวนัแรกจ านวน 500 สิทธ์ิ และให้ส่วนลด 80 บาทเมื่อซ้ือขั้นต ่าครบ 600 บาทอีกคร้ังใน Campaign ประจ าปีของร้าน 11.11 จ านวน 900 สิทธ์ิ 
45ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านและกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ต่างๆ ท่ี
วางจ าหน่ายสินคา้ในร้าน Multi-brand ในปัจจุบนัในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564  
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2.6 การประมาณการยอดขาย 
 
ตาราง 2.7 การประมาณการยอดขายในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จ านวนแบรนดผ์ูเ้ช่าพ้ืนท่ี46 (ต่อปี) 40 140 210 240 240 
อตัราค่าเช่าพ้ืนท่ีขนาด 1X1 เมตร47 
(ต่อแบรนดต์่อปี) 

108,000 108,000 
108,000-
84,000 

108,000-
84,000 

108,000-
84,000 

รวมรายได้จากค่าเช่าพ้ืนที่(บาท) 4,320,000 15,120,000 24,000,000 24,000,000 24,000,000 
จ านวนออร์เดอร์ท่ีขายไดต้่อแบ
รนด์48(ต่อปี) 

1,825 1,880 1,936 1,994 2,054 

รวมจ านวนออร์เดอร์ทั้งหมด(ต่อปี) 73,000 263,165 406,590 478,614 492,973 
รวมมูลค่าออร์เดอร์ท่ีขายไดท้ั้งหมด
49(ต่อปี) 

51,100,000 184,215,500 284,612,948 335,030,098 345,081,001 

รวมรายได้จากการหัก GP 3%(บาท) 1,533,000 5,526,465 8,538,388 10,050,903 10,352,430 
จ านวนท่ีรับบริการปรับขนาด size 
เส้ือผา้50 (ช้ินต่อปี) 

1,080 2,160 3,240 3,337 3,437 

ค่าบริการรับปรับขนาด size เส้ือผา้51(
ต่อช้ินต่อปี) 

150 150 150 150 150 

รวมรายได้จากบริการรับปรับขนาด
size เส้ือผ้า(บาท) 

162,000 324,000 486,000 500,580 515,597 

รวมรายได้สุทธิ (บาท) 6,015,000 20,970,465 33,024,388 34,551,483 34,868,027 

 
 
 
46ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจร้าน Multi-brand ท่ีมีขนาดและลกัษณะของร้านใกล้เคียงกันจะมีการเติบโตของจ านวนแบรนด์
สินคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีในปีท่ี2-3 จะมีผูเ้ช่าจ านวนร้อยละ 87 ของ capacity ต่อสาขาและจะเร่ิมเต็ม capacityในปีท่ี 4-5 (capacity =80ต่อสาขา) 
47ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจร้าน Multi-brand ท่ีมีขนาดและท าเลท่ีตั้งร้านในพื้นท่ีเศรษฐกิจเดียวกันในช่วงเดือนมิถุนายน-
กรกฎาคม 2564  
48ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนด์จ านวน 20 แบรนด์จะมียอดขายเฉล่ีย 5 ออร์เดอร์ต่อวนัต่อแบรนด์ในช่วงเดือนมิถุนายน-
กรกฎาคม 2564  
49ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจร้าน Multi-brand ท่ีมีขนาดและลกัษณะของร้านใกลเ้คียงกนัจะมี average bucket size 700 บาทต่อ
ออร์เดอร์ 
50ขอ้มูลจากการส ารวจร้านรับแกข้นาด size เส้ือผา้โดยประมาณการว่าจะมีจ านวนลูกคา้ท่ีรับบริการประมาณ 3 ตวัต่อวนัและขอ้มูลจากการสืบคน้
ทางอินเตอร์เน็ตผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ซ้ือเส้ือผา้เพิ่มขึ้นเฉล่ียร้อยละ 3 ต่อปี 
51ขอ้มูลจากการส ารวจร้านรับแกข้นาด size เส้ือผา้บนห้างฟิวเจอร์พาร์ครังสิต มีการก าหนดอตัราค่าบริการอยูท่ี่ 80-150 บาท  
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บทที ่3 

แผนการด าเนินงาน 
 
 

3.1 การจัดตั้งบริษัท52 

3.1.1 ตรวจสอบและจองช่ือบริษัทต้องการใช้ในการจดทะเบียน 
ช่ือบริษทัจะตอ้งไม่ซ ้ าหรือใกลเ้คียงกบับริษทัอ่ืนๆ ท่ีจดทะเบียนไปแลว้ โดยสามารถ

ด าเนินการจองได2้ แบบคือ  
(1) ยื่นดว้ยตนเองต่อนายทะเบียน ท่ีกรมพฒันาธุรกิจการคา้ในเขตท่ีเรา

อาศยัอยู ่หรือหากอยูต่่างจงัหวดั สามารถยืน่ไดท่ี้ส านกังานพาณิชยป์ระจ าจงัหวดั 
(2) จองผา่นอินเตอร์เน็ต โดยกรอกขอ้มูลท่ีเวบ็ไซต ์www.dbd.go.th 

 
3.1.2 จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ 
หนังสือบริคณห์สนธิ คือ หนังสือท่ีแสดงความตอ้งการในการจดัตั้งบริษทั ซ่ึงตอ้งมี

การระบุท่ีอยู่ วตัถุประสงค ์จ านวนหุ้น และขอ้มูลของผูก่้อตั้งอย่างน้อย 3 คน ซ่ึงในการยื่นหนงัสือ
หนงัสือบริคณห์สนธินั้นตอ้งยืน่ภายใน 30 วนันบัตั้งแต่นายทะเบียนแจง้ผลการรับรองช่ือบริษทั 

 
3.1.3 จัดให้มีการจองซ้ือหุ้นบริษัทและนัดประชุมผู้ถือหุ้น 
ผูถื้อหุ้นไม่จ าเป็นตอ้งเป็นผูก่้อตั้งเท่านั้นโดยทุกคนตอ้งถือคนละ 1 หุ้นหรือมากกว่า 

จากนั้นเม่ือท าการขายหุ้นบริษทัจนครบแลว้ จะตอ้งออกหนงัสือเพื่อท าการนดัประชุมผูถื้อหุ้น โดย
ก าหนดการประชุมจะจดัหลงัออกหนงัสืออยา่งนอ้ย 7 วนั 

 
3.1.4 จัดให้มีผู้เข้าช่ือซ้ือหุ้นครบตามจ านวนท้ังหมดท่ีบริษัทจดทะเบียน 
3.1.5 การจัดประชุมจัดตั้งบริษัท 
โดยวาระการประชุมควรประกอบดว้ยสาระส าคญั คือ การเลือกผูส้อบบญัชีรับอนุญาต 

เพื่อท าการตรวจสอบและรับรองงบการเงิน การตั้งระเบียบขอ้บงัคบัของบริษทั การเลือกตั้งคณะ 
 

52ขอ้มูลจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ตผ่านเวบ็ไซตข์องกรมการพฒันาธุรกิจการคา้เมื่อวนัท่ี 30 พฤษภาคม 2564 
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กรรมการบริษทัและอ านาจของคณะกรรมการ การรับรองสัญญาท่ีผูก่้อตั้งท าขึ้นก่อนการจดทะเบียน
บริษทั การก าหนดค่าตอบแทน และการก าหนดจ านวนหุน้บุริมสิทธิ 

 
3.1.6 ผู้เร่ิมก่อการได้มอบกจิการท้ังปวงให้แก่กรรมการบริษัท 
3.1.7 กรรมการได้เรียกให้ผู้เข้าช่ือซ้ือหุ้น ใช้เงินค่าหุ้น 
โดยจะเรียกเก็บคร้ังเดียวเต็มมูลค่าหุ้นหรือไม่น้อยกว่าร้อยละ 25 ของมูลค่าหุ้น และผู ้

เขา้ช่ือซ้ือหุน้ทุกคนช าระเงินค่าหุน้เรียบร้อยแลว้ 
 

3.1.8 ช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษัท 
(1) ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิจะคิด 50 บาท 

ต่อเงินทุนจดทะเบียน 100,000 บาท ซ่ึงการช าระค่าธรรมเนียมเกณฑก์ารช าระขั้นต ่าอยู่ท่ี 500 บาท 
และสูงสุดไม่เกิน 25,000 บาท 

(2) ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนบริษทั จะคิด 500 บาทต่อเงินทุนจด
ทะเบียน 100,000 บาท แต่ขั้นต ่าในการช าระตอ้งไม่นอ้ยกว่า 5,000 บาท และสูงสุดไม่เกิน 250,000 
บาท 

(3) ค่าธรรมเนียมในการออกหนงัสือรับรอง ฉบบัละ 200 บาท 
(4) ใบส าคญัแสดงการจดทะเบียน ฉบบัละ 100 บาท 
(5) ค่ารับรองส าเนาเอกสาร หนา้ละ 50 บาท 

 
3.1.9 รับใบส าคัญและหนังสือรับรองการจดทะเบียนบริษัท 

 
 

3.2 การจดทะเบียนพาณิชย์53 
3.2.1 ท าการจดทะเบียนพาณิชย ์ประเภทห้างหุ้นส่วนสามัญ โดยใช้ช่ือท่ีท าการจด

ทะเบียนว่า “Keeplooks” และจะตอ้งด าเนินการจดทะเบียนภายในระยะเวลา 30 วนั นับตั้งแต่เร่ิม
ด าเนินธุรกิจ  
 

 

 

 

 

53การจดทะเบียนพาณิชยต์ามพระราชบญัญตัิทะเบียนพาณิชย ์พ.ศ.2499 โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 
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3.2.2 ด าเนินการทางด้านเอกสาร โดยเอกสารท่ีใช้ในการจดทะเบียนได้แก่ 
(1) ค าขอจดทะเบียนพาณิชย ์(แบบ ทพ.)  
(2) ส าเนาบตัรประจ าตวัประชาชนของผูเ้ป็นหุน้ส่วนทุกคน  
(3) ส าเนาทะเบียนบา้นของผูเ้ป็นหุน้ส่วนทุกคน  
(4) หนังสือหรือสัญญาจัดตั้งห้างหุ้นส่วนสามัญหรือคณะบุคคลหรือ

กิจการร่วมคา้ 
(5) หนงัสือใหค้วามยนิยอมใหใ้ชส้ถานท่ีตั้งส านกังานแห่งใหญ่  
(6) แผนท่ีแสดงท่ีตั้ งหส านักงานแห่งใหญ่ และสถานท่ีส าคัญบริเวณ

ใกลเ้คียง 
(7) หนงัสือมอบอ านาจ (ถา้มี) และส าเนาบตัรประชาชนผูรั้บมอบอ านาจ 

(ถา้มี) 
 
 

3.3 แผนการด าเนินธุรกจิ 
3.3.1 แผนการออกแบบร้านค้า 

3.3.1.1 แผนผงัร้านคา้  
ภายในร้านจะมีขนาดรวม 56 ตารางเมตร โดยแบ่งเป็น 4 ส่วนหลักๆ 

ดว้ยกนัคือ 1.หอ้งเก็บของ 2.หอ้งลองเส้ือผา้ 3.บริเวณช าระเงินและติดต่อรับบริการปรับขนาดเส้ือผา้ 
4.บริเวณหน้าร้าน ซ่ึงเป็นการแบ่งสัดส่วนท่ีชัดเจนระหว่างห้องลองเส้ือผา้และบริเวณหน้าร้าน
เพื่อให้มีความเป็นส่วนตวัส าหรับผูใ้ช้บริการในการเปล่ียนเส้ือผา้มากขึ้น โดยห้องลองเส้ือผา้จะ
สามารถแบ่งเป็นห้องลองย่อยได้อีก 4 ห้องลอง และส าหรับบริเวณพื้นท่ีหน้าร้านนั้นจะแบ่งราว
เส้ือผา้เป็นแถวรวมทั้งหมด 5 แถว ดงัรูปท่ี 3.1 โดยแต่ละแถวจะมีการจดัแนวราวเป็นสัดส่วนชดัเจน
วางชิดติดกนัเพื่อใหเ้กิดประโยชน์จากพื้นท่ีใชส้อยสูงสุด  
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รูปภาพ 3.1 แสดงแผนผงัภายในร้าน Keeplooks 

 
3.3.1.2 การออกแบบตกแต่งร้านคา้ 
การออกแบบตกแต่งร้านค้าจะมีการออกแบบตกแต่งร้านค้าในโทนสี

ชมพูนูด้ ทอง ขาว เป็นสไตลท์นัสมยัและมีระดบัโดยใชร้าวแขวนเส้ือผา้หรือชั้นวางต่างๆเป็นสีทอง
ทั้งหมด เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกถึงความมีคุณภาพของสินคา้มีความหรูหรา การจดัวางราวสินคา้จะเรียงชิด
ติดกนัตามตวัอย่างดงัรูปท่ี 3.2  เพื่อให้เกิดการใชพ้ื้นท่ีอย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากน้ียงัมีห้องลอง
เส้ือผา้ท่ีสามารถใช้เป็นมุมถ่ายรูปได ้ส าหรับบรรยากาศภายในร้านนั้นจะมีการเปิดเพลงแนว Pop 
เบาๆ และมีกล่ินน ้ าหอมของร้านเพื่อให้ลูกค้าได้รับสัมผสัทั้ง เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลายและ
เพลิดเพลินไปกบัการเลือกซ้ือสินคา้ 
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รูปภาพ 3.2 แสดงตวัอยา่งการตกแต่งร้าน Keeplooks 
ท่ีมา: https://revistaglamour.globo.com/Moda/Fashion-news/noticia/2020/03/amaro-figura-em-
ranking-das-10-marcas-mais-inovadoras-da-america-latina-em-2020.html 
ท่ีมา: https://www.milkdecoration.com/boutique-make-my-lemonade/ 

 
3.3.2 การบริหารจัดการพื้นท่ีจ าหน่ายสินค้า 

3.3.2.1 การจดัสรรพื้นท่ีวางจ าหน่ายสินคา้ 
จากวางแผนผงัภายในร้านนั้นบริเวณพื้นท่ีหนา้ร้านจะแบ่งราวเส้ือผา้เป็น

แถว รวมทั้งหมด 5 แถว โดยแบ่งเป็นแถวท่ีติดผนังฝ่ังซ้ายและฝ่ังขวา 2 แถวจะมีทั้งหมด 6 ราวต่อ
แถว และท่ีเหลืออีก 3 แถวบริเวณตรงกลางจะมี 5 ราวต่อแถว รวมทั้งหมดเป็น 27 ราว โดยท่ี 1 ราว
จะสามารถมีแบรนด์สินคา้ไดท้ั้งหมดสูงสุด 3 แบรนด์ต่อราว เน่ืองจากในการออกแบบราวนั้นจะ
แบ่งชั้นวางออกเป็น 3 ส่วนคือบริเวณตรงกลางเป็นราวส าหรับแขวนเส้ือผา้ขนาด 1 ตารางเมตร 
บริเวณดา้นล่างส าหรับวางรองเทา้ขนาด 1 ตารางเมตร และส่วนบริเวณดา้นบนสามารถวางกระเป๋า
หรือเคร่ืองประดับได้ขนาด 1 ตารางเมตร ดังนั้นจึงสามารถมีแบรนด์วางจ าหน่ายภายในร้านได้
สูงสุด 80 แบรนด ์ซ่ึงแต่ละแบรนดจ์ะมีพื้นท่ีในการจ าหน่ายสินคา้ 1  ตารางเมตรต่ออตัราค่าเช่าพื้นท่ี 

3.3.2.2 การท าสัญญาเช่าพื้นท่ีจ าหน่ายสินคา้ 
เน่ืองจากมีการแบ่งพื้นท่ีในการจ าหน่ายเป็น 1  ตารางเมตรต่ออตัราค่าเช่า

พื้นท่ีดงันั้นจึงมีการแบ่งสัญญาการเช่าพื้นท่ีเป็น 3 รูปแบบดว้ยกนัคือ 

https://revistaglamour.globo.com/Moda/Fashion-news/noticia/2020/03/amaro-figura-em-ranking-das-10-marcas-mais-inovadoras-da-america-latina-em-2020.html
https://revistaglamour.globo.com/Moda/Fashion-news/noticia/2020/03/amaro-figura-em-ranking-das-10-marcas-mais-inovadoras-da-america-latina-em-2020.html
https://www.milkdecoration.com/boutique-make-my-lemonade/
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(1) แบบสัญญาเช่าราย 3 เดือนส าหรับกลุ่มผูเ้ช่าพื้นท่ีท่ีตอ้งการทดลอง
วางจ าหน่ายสินคา้ภายในร้านระยะสั้น ก าหนดอตัราค่าเช่าพื้นท่ีแบบ fix rate รายเดือน และGP 3% 

(2) แบบสัญญาเช่าราย 6 เดือนส าหรับกลุ่มผูเ้ช่าท่ีตอ้งการเช่าพื้นท่ีเพื่อ
วางจ าหน่ายสินคา้ภายในร้านระยะปานกลาง ก าหนดอตัราค่าเช่าพื้นท่ีแบบ fix rate รายเดือน และGP 
3% ไดรั้บส่วนลดอตัราค่าเช่าแบบ fix rate 5%  

(3) แบบสัญญาเช่ารายปี ส าหรับกลุ่มผูเ้ช่าท่ีต้องการเช่าพื้นท่ีเพื่อวาง
จ าหน่ายสินคา้ภายในร้านระยะยาว ก าหนดอตัราค่าเช่าพื้นท่ีแบบ fix rate รายเดือน และGP 3% 
ไดรั้บส่วนลดอตัราค่าเช่า แบบ fix rate 10%  
 

3.3.3 การบริหารจัดการการขาย 
3.3.3.1 การบริหารจดัการสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายภายในร้าน 
คุณภาพของสินคา้และความทนัสมยัตามเทรนด์ในปัจจุบันของสินค้า 

ลว้นเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน Multi-brands ดังนั้นแบ
รนด์ Keeplooks จึงให้ความส าคญักบัเร่ืองดงักล่าวเป็นอย่างยิ่งโดยทางแบรนด์จะมีการตรวจสอบ
คุณภาพของสินคา้ และก าหนดเกณฑข์องสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายดงัน้ี 

(1) สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายจะตอ้งมีคุณภาพหากพบสินคา้ช ารุดทางเจา้ของ
แบรนดสิ์นคา้หรือผูเ้ช่าพื้นท่ีจะตอ้งน ามาเปล่ียนใหก้บัทางร้านเพื่อวางจ าหน่ายใหม่ 

(2) สินคา้ท่ีเจา้ของแบรนด์หรือผูเ้ช่าพื้นท่ีวางจ าหน่ายภายในร้านจะตอ้ง
อพัเดทใหม่เสมอตามการลงสินคา้ใหม่เพื่อจ าหน่ายใน social ของแบรนดสิ์นคา้ 

3.3.3.2 การบริหารจดัการ stock สินคา้ 
การบริหารจัดการ stock สินคา้เป็นส่ิงส าคัญในการสร้างยอดขายของ

ร้านคา้ดงันั้นทางร้านจึงตั้งมาตรฐานการเตรียม stock สินคา้ของผูเ้ช่าพื้นท่ีเพื่อวางจ าหน่ายหนา้ร้าน
ซ่ึงก าหนดเป็นสูงสุด 100 ช้ินรวมทุกแบบทุกสีทุกsize ในตอนเร่ิมตน้และจากนั้นจึงจดัการ stock 
ตามกรณีท่ีอาจเกิดขึ้นต่อไป โดยแบ่งเป็น 2 กรณีดงัน้ี 

(1) กรณีสินคา้ขายดี คือ stock สินคา้ท่ีเตรียมไวไ้ม่เพียงพอขายหมดวนั
ต่อวนั ผูเ้ช่าพื้นท่ีจะตอ้งปรับ stock ส าหรับจ าหน่ายหน้าร้านเพิ่มขึ้น หรือจะตอ้งเขา้มาเติม stock 
สินคา้ทุกวนั โดยหากผูเ้ช่าไม่สะดวกเขา้มาเติมสินคา้ทุกวนัทางร้านจะท าการ forecast stock ให้ตาม
ยอดขายเฉล่ียต่อวนัเพื่อใหมี้สินคา้จ าหน่ายครอบคลุมจนถึงวนัท่ีทางผูเ้ช่าพื้นท่ีจะมาเติมสินคา้ 
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(2) กรณีสินคา้ขายไม่ดี คือ stock สินคา้ท่ีเตรียมไวเ้กิน 3 สัปดาห์สินคา้
SKUนั้นยงัขายไม่ได ้ทางร้านจะด าเนินการแจง้ผูเ้ช่าพื้นท่ีเพื่อหาแนวทางปรับเปล่ียนสินคา้ใหม่ท่ี
ขายดีมาวางจ าหน่ายแทนและเก็บสินคา้ท่ีขายไม่ดีกลบัไป 

3.3.3.3 การบริหารจดัการบริการรับแกข้นาด size เส้ือผา้ 
บริการรับแก้ขนาด size เส้ือผา้จะเป็นบริการเสริมส าหรับลูกคา้โดยมี

อตัราค่าธรรมเนียมอยู่ท่ี 150 บาทต่อช้ินซ่ึงทางร้านจะไม่มีการจา้งพนักงานท่ีเป็นช่างเส้ือของร้าน
โดยเฉพาะแต่จะเป็นการใช ้outsources โดยการให้ค่าจา้งซ่ึงก าหนดอตัราค่าจา้งอยู่ท่ี 60 บาทต่อช้ิน 
และในการบริการดังกล่าวจะเป็นการให้บริการท่ีครอบคลุมในเร่ืองของการปรับแกข้นาดเส้ือผา้
เบ้ืองตน้เท่านั้น ทางร้านจะไม่มีส่วนในการใหบ้ริการซ่อมแซมเส้ือผา้ใดๆ 

3.3.3.4 การบริหารจดัการการบริการลูกคา้ (Service Blueprint) 
การใหบ้ริการของทางร้าน มีล าาดบัขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
(1) การกล่าวตอ้นรับลูกคา้  
โดยพนักงานภายในร้านจะกล่าวค าว่า “สวัสดีค่ะ Keeplooks ยินดี  

ตอ้นรับค่ะ หาสินคา้ตวัไหนสอบถามไดน้ะคะ” พร้อมใหบ้ริการดว้ยความเตม็ใจ ยิม้แยม้แจ่มใส 
(2) เม่ือลูกคา้ตอ้งการความช่วยเหลือ  
กรณีหาสินคา้ไม่เจอ “สวสัดีค่ะ หาสินคา้ตวัไหนอยูห่รือไม่คะ” เม่ือลูกคา้

อธิบายถึงสินคา้ท่ีตอ้งการเสร็จ “สินคา้ท่ีคุณลูกคา้ตอ้งการอยู่ดา้นน้ีค่ะ” เดินน าลูกคา้อย่างนอบนอ้ม
พร้อมผายมือแสดงต าแหน่งสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

กรณีลูกคา้ตอ้งการลองสินคา้ “สวสัดีค่ะ หากคุณลูกคา้ตอ้งการลองสินคา้
เชิญทางดา้นน้ีค่ะ”เดินน าลูกคา้อยา่งนอบนอ้มพร้อมผายมือไปยงัห้องลองเส้ือผา้ เม่ือลูกคา้ลองสินคา้
เสร็จจึงสอบถามลูกคา้ดว้ยความใส่ใจเพิ่มเติมวา่ “สวมใส่ไดพ้อดีไหมคะคุณลูกคา้” หากลูกคา้ใส่ได้
พอดีไม่ตอ้งการรับสินคา้อีกจึงเชิญลูกคา้ไปท่ีเคาน์เตอร์ช าระเงิน แต่หากลูกคา้ไม่มีสินคา้ size ไหน
ท่ีสวมใส่ไดพ้อดีจึงแจง้บริการรับปรับขนาดเส้ือผา้ “หากลูกคา้ตอ้งการปรับขนาดsize เส้ือผา้ ทาง
ร้านของเรามีบริการดงักล่าวดว้ยนะคะ คุณลูกคา้สนใจไหมคะ” หากลูกคา้สนใจจึงแจง้รายละเอียด
เพิ่มเติม แลว้จึงเชิญลูกคา้ไปท่ีเคาน์เตอร์ช าระเงิน 

(3) เม่ือลูกคา้ตอ้งการช าระเงิน 
พนักงานกล่าวทกัทายลูกคา้บริเวณเคาน์เตอร์ช าระเงิน “สวสัดีค่ะคุณ

ลูกคา้ รับสินคา้ตวัไหนเพิ่มเติมอีกไหมคะ” เม่ือลูกคา้ไม่รับสินคา้เพิ่มพนกังานจะเขา้สู่กระบวนการ
คิดเงินโดยเร่ิมกล่าวว่า “สินคา้ของทางร้านจะไม่รับเปล่ียน/คืนสินคา้นะคะ” จากนั้นจึงท าการแกะ
สินคา้ให้ลูกคา้เช็คสินคา้ก่อนท าการคิดเงิน “รบกวนตรวจสอบสินคา้ของคุณลูกคา้ก่อนนะคะ” เม่ือ
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ลูกคา้ยืนยนัรับสินคา้จึงกล่าวว่า “สินคา้ของคุณลูกคา้ทั้งหมดจ านวน…ช้ิน คิดเป็นเงิน …บาทค่ะ” 
เม่ือรับเงินจากลูกคา้แลว้พนักงานจะตอ้งกล่าวค าว่า “ขอบคุณค่ะ” และเม่ือเสร็จส้ินกระบวนการ
ช าระเงินแลว้พนกังานจะตอ้งเชิญชวนลูกคา้ใหส้ะสมแตม้โดยกล่าววา่ “คุณลูกคา้สามารถแสกน QR 
CODE เพื่อสะสมคะแนนได้เลยนะค”กล่าวเสร็จพร้อมผายมือไปยงัป้าย QR CODE บริเวณหน้า
เคาน์เตอร์ จากนั้นจึงกล่าว “ขอบคุณคุณลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการค่ะ” ดว้ยสีหนา้ยนิดียิม้แยม้แจ่มใส 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพ 3.3 แสดงกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้ของร้าน Keeplooks 
 
 
 
 

พนักงาน Keeplooks กล่าว
ต้อนรับลูกค้า 

รอลูกค้าเลือกชมสินคา้ 

ลูกค้าต้องการสอบถามข้อมูล 

 

แจ้งรายละเอยีดการคนื
สินค้าและตรวจเช็ค

สินค้า 

ลูกค้าสวมใส่ได้พอดีและต้องการรับ
สินค้า 

ส่งมอบสินค้าพร้อมกล่าว
ขอบคุณลกูค้า 

ลูกค้าต้องการลองสนิค้า 

ลูกค้าต้องการชำระเงิน 
เชิญลกูค้ามายังห้องลองสินค้า ให้ข้อมูลลกูค้าด้วยความเต็มใจ 

คิดเงินและออก
ใบเสร็จ 

บรรจุสนิค้า 
แจ้งให้ลูกค้าสะสม

แต้ม 

ลูกค้าได้รับสินค้าท่ีต้องการ 

แจ้งบรกิารรับปรับขนาด
เสื้อผ้า 

ลูกค้าสวมใส่ไม่พอดี 

ลูกค้าได้รับสินค้าท่ีต้องการ 
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3.4 ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงาน 
3.4.1 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
ในการจดัตั้งส านกังานนั้นจะเร่ิมจดัตั้งในปีท่ี 2 ของการด าเนินธุรกิจเน่ืองจากในปีท่ี 1 

เจา้ของแบรนด์เป็นผูบ้ริหารและด าเนินการทุกอย่างเองโดยใช้ ท่ีพกัอาศยัของเจ้าของแบรนด์เป็น
ส านกังาน 
ตาราง 3.1 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย(บาท) รวมเป็นเงิน (บาท) 

โต๊ะท างาน 2 ตวั 3,690 7,380 

เก้าอีท้ างาน 6 ตวั 529 3,174 

โต๊ะประชุม 1 ตวั 6,450 6,450 

คอมพวิเตอร์โน๊ตบุ๊ค 2 เคร่ือง 20,000 40,000 

เคร่ืองปรินเตอร์ 1 เคร่ือง 7,990 7,990 

เคร่ืองใช้ส านักงาน - - 1,500 1,500 

เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 18,950 18,950 

รวมค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน (บาท) 85,444 

 
3.4.2 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
ส าหรับค่าเช่าพื้นท่ีส านกังานนั้นจะเร่ิมตั้งแต่ปีท่ี 2 เป็นตน้ไป ซ่ึงตั้งอยูท่ี่ อาคารนาริตะ 

ถ.แจง้วฒันะ ต.บางพูด อ.ปากเกร็ด จ.นนทบุรี ( ใกลอิ้มแพคเมืองทองธานี ) ค่าใช้จ่ายอยู่ท่ี 8,000 
บาทต่อเดือน 

 
รูปภาพ 3.4 แสดงต าแหน่งท่ีตั้งส านกังาน Keeplooks 
ท่ีมา https://www.livinginsider.com/livingdetail/473355/ 
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ตาราง 3.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังาน 

รายการ 
ราคาต่อเดือน

(บาท) 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าส านักงาน54 8,000 - 96,000 96,000 96,000 96,000 
ค่าไฟฟ้า 800-2000 9,600 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้าประปา 200-300 2,400 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าโทรศัพท์และ
อินเตอร์เน็ต 

800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 

ค่าเคร่ืองใช้ส านักงาน
เบ็ดเตล็ด 

500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

ค่าอุปกรณ์เบ็ดเตล็ด   12,600 12,600 12,600 12,600 12,600 

ค่าเช่าพ้ืนที่หน้าร้าน 
201,000-
250,000 

3,000,000 6,000,000 8,412,000 8,412,000 8,412,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
(บาท) 

3,040,200 6,151,800 8,563,800 8,563,800 8,563,800 

 
3.4.3 ค่าใช้จ่ายในการลงทุนและตกแต่งร้านค้า 
แบรนด์ Keeplooks เป็นร้านท่ีตอ้งเช่าพื้นท่ีบนห้างสรรพสินคา้เน่ืองจากร้าน Multi-

brands ควรตั้งอยู่บริเวณใจกลางเมืองท่ีเป็นแหล่งเศรษฐกิจมีการคา้ขาย มีความสะดวกสบายในการ
ท่องเท่ียวและช้อปป้ิงในท่ีเดียวกัน (Phadungwatanachok , 2019) ทางแบรนด์จึง ตัดสินใจเลือก
สถานท่ีตั้งร้านสาขาแรกท่ีหา้งหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลลาดพร้าว  

 
ตาราง 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการลงทุนและตกแต่งร้านคา้ 

รายการ รายละเอียด จ านวน 
ราคาต่อ

หน่วย(บาท) 
รวมเป็นเงิน 

(บาท) 

ลงทุนออกแบบและตกแต่งร้านค้า 

ค่าออกแบบและตกแต่ง
ร้านคา้แบบ Built-in แบบ
เหมาจ่าย 

ตารางเมตรละ 7,000 บาท ตกแต่ง
บริเวณห้องลองเส้ือผา้และพ้ืนท่ี
หนา้ร้านรวม 50.675 ตารางเมตร 

51 7,000 354,725 

รวมค่าใช้จ่ายในการลงทุนออกแบบและตกแต่งร้านค้า (บาท) 354,725 
 

54 ในปีท่ี 1 เจา้ของแบรนดเ์ป็นผูบ้ริหารและด าเนินการทุกอยา่งเองโดยใชท่ี้พกัอาศยัของเจา้ของแบรนดเ์ป็นส านกังาน ดงันั้นจึงไม่มคี่าเช่า
ส านกังาน 
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ตาราง 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการลงทุนและตกแต่งร้านคา้ (ต่อ) 

รายการ รายละเอียด จ านวน 
ราคาต่อ

หน่วย(บาท) 
รวมเป็นเงิน 

(บาท) 

อุปกรณ์และเคร่ืองตกแต่งภายในร้าน 

เคร่ือง POS 

เคร่ืองบนัทึกเงินสด Loyverse POS 
15.6" บาร์โค๊ดสแกนเนอร์ 
เคร่ืองพิมพใ์บเสร็จ 58มม ล้ินชกั
เก็บเงินสีด า 

1 13,980 13,980 

เคร่ืองรีดผา้ไอน ้า 
PHILIPS 
เคร่ืองรีดผา้ไอน ้า รุ่น GC514 

1 3,490 3,490 

ชั้นวางของ 
Shelf ชั้นวางของ 5ชั้น 
150x46x183cm TNC KCT31 

4 2,840 11,360 

รวมค่าอุปกรณ์และเคร่ืองตกแต่งภายในร้าน(บาท) 28,830 

รวมค่าใช้จ่ายในการลงทุนและตกแต่งร้านค้า(บาท) 383,555 

 

 
3.5 ภาพรวมแผนการด าเนินงาน 
 
ตาราง 3.4 แสดงระยะเวลาในแผนการด าเนินงานในปีท่ี 0-1 

กิจกรรม
หลัก 

กิจกรรมย่อย 
เดือน 

7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 

การจัดตั้ง
บริษัท 

จดทะเบียนหนงัสือ
บริคณห์สนธิ                                       

จดทะเบียนพาณิชย ์                                     

การสร้าง
แบรนด์ 

สร้างบญัชีผูใ้ช ้Line@                                     
สร้างบญัชีผูใ้ช ้
Instagram                                     

การจัดตั้ง
ร้านค้า 

เลือกท าเลในการตั้ง
ร้านคา้                                     

ติดต่อขอเช่าพ้ืนท่ีห้าง                                     
ติดต่อผูเ้ช่าพ้ืนท่ี (แบ
รนดสิ์นคา้)                                     
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ตาราง 3.4 แสดงระยะเวลาในแผนการด าเนินงานในปีท่ี 0-1 (ต่อ) 

กิจกรรม
หลัก 

กิจกรรมย่อย 
เดือน 

7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 

การจัดตั้ง
ร้านค้า 

วางแผนออกแบบและ
ตกแต่งร้านคา้                   
รับสมคัรพนกังานขาย
หนา้ร้านและอบรม
พนกังาน                   
รับสมคัรเจา้หนา้ท่ีฝ่าย
ขายและแอดมิน                   

การจัดตั้ง
ส านักงาน 

เลือกพ้ืนท่ีจดัตั้ง
ส านกังาน                                     
เลือกซ้ืออุปกรณ์
ส านกังาน                                     

  



36 

 

บทที่ 4 
แผนการบริหารจัดการในองค์กร 

 
 

4.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกจิ 
ธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด ์Keeplooks จะมีการจดทะเบียนประเภทหา้งหุน้ส่วนจด

ทะเบียนเป็นบริษทัจ ากดั โดยมีทุนจ านวน 1,500,000 บาท ซ่ึงประกอบไปดว้ยหุน้ส่วนจ านวน 3 คน  
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร 
เน่ืองจากแบรนด์ Keeplooks เป็นธุรกิจท่ีเร่ิมก่อตั้งขึ้นใหม่ ซ่ึงเป็นกิจการขนาดเล็กท่ีมี

การบริหารงานและโครงสร้างองค์กรท่ีไม่ซับซ้อน จึงจัดโครงสร้างการบริหารแบบ Flat 
organization เพื่อให้มีการบริหารงานได้อย่างทัว่ถึงสามารถปรึกษาการท างานหรือแกไ้ขปัญหาท่ี
เกิดขึ้นภายในองค์กรไดอ้ย่างรวดเร็ว โดยมีผูบ้ริหารท าหน้าท่ีในการก าหนดเป้าหมายและกลยุทธ์
ขององค์กร และมีพนักงานท าหน้าท่ีตามความรับผิดชอบ ซ่ึงเป็นส่วนช่วยท่ีส าคัญท่ีท าให้การ
ด าเนินงานขององคก์รเป็นไปอยา่งสมบูรณ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพ 4.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด ์Keeplooks 
 
 

 

กรรมการผู้จัดการ

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายและ
การตลาด

เจา้หนา้ท่ีประสานงาน
(Admin) พนกังานขายหนา้ร้าน
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4.3 แผนการจัดการทรัพยากรบุคคล  
เพื่อให้การด าเนินงานภายในองค์กรเป็นไปอย่างมีระเบียบ จึงจะตอ้งก าหนดหน้าท่ี

ความรับผิดชอบของพนักงานในแต่ละต าแหน่งอย่างชัดเจนเพื่อให้การท างานด าเนินไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 

4.3.1 แผนการบริหารบุคลากร 
ตาราง 4.1 แสดงหนา้ท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากรแบรนด ์Keeplooks 

ต าแหน่ง หน้าท่ีและความรับผิดชอบ55 

กรรมการผูจ้ดัการ 

-ก าหนดกลยทุธ์และเป้าหมายของบริษทั 
-บริหารจดัการงานภายในองคก์รทั้งหมดใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีก าหนดไว ้
-ตรวจสอบและแกไ้ขปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นภายในองคก์ร 
-บริหารจดัการบคุลากรภายในองคก์รพร้อมก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทน 
-ดูแลการด าเนินงานภายในบริษทัทั้งหมด 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายและการตลาด  

-เจราต่อรอง จดัหาผูเ้ช่าพ้ืนท่ีให้เป็นไปตามแผนของบริษทั 
-ประมาณการยอดขาย และจดัหากลยทุธ์ส่งเสริมการขาย 
-จดัท าโปรโมชัน่เพ่ือส่งเสริมยอดขาย 
-ประสานงานและติดตามดูแลลูกคา้ 
-สร้างและดูแลรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้เก่าและผูท่ี้อาจเป็นลูกคา้ใหม่
ในอนาคต 

เจา้หนา้ท่ีประสานงาน(Admin) 

-ติดต่อประสานงานภายในองคก์ร 
-ดูแลช่องทางการติดต่อต่างๆของบริษทั 
-ดูแลงานเอกสารภายในบริษทั 
-ตรวจสอบ และส่ังซ้ืออุปกรณ์ออฟฟิศให้กบับริษทั 

พนกังานขายหนา้ร้าน 

-ดูแลใหบ้ริการลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการอยา่งเตม็ท่ี 
-ใหค้  าแนะน าและแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ท่ีอาจเกิดขึ้นแก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้
บริการ 
-บริหารและตรวจสอบ stock สินคา้ 
-อ านวยความสะดวกให้แก่ผูเ้ช่าพ้ืนท่ีในการเขา้มาจดัเตรียมสินคา้ 

 

 

 

55จากการสืบคน้ขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต จากเวบ็ไซต ์www.JobsDB.com 

http://www.jobsdb.com/
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4.3.2 วันและเวลาการท างาน 
ธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด ์Keeplooks ตั้งอยูบ่นหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลลาดพร้าว

ดงันั้นจึงเปิดใหบ้ริการทุกวนัจนัทร์-อาทิตย ์ตั้งแต่เวลา 10.00 น- 21.00 น. รวมเวลาท าการ 11 ชัว่โมง 
จึงจะตอ้งมีการสับเปล่ียนเวลาการท างานหรือวนัหยุดใหแ้ก่พนกังานท่ีใหบ้ริการลูกคา้หนา้ร้าน โดย
แบ่งเวลาการท างานของพนกังานขายหนา้ร้านในแต่ละวนัเป็น 2 ช่วงเวลาคือ 9.30น.-17.30น. และ 
13.30น.-21.30น. รวมเวลาการท างาน8ชัว่โมงต่อวนั 6 วนัต่อสัปดาห์ ดงัตารางท่ี 4.2 ส่วนพนกังาน
ออฟฟิศนั้นจะด าเนินงานในวนัจนัทร์-ศุกร์ เวลา 9.00น.-18.00น. รวมเวลาการท างาน9ชัว่โมง  
 
ตาราง 4.2 แสดงช่วงเวลาการท างานของพนกังานขายหนา้ร้าน Keeplooks 
ต าแหน่ง จันทร์ อังคาร พุธ พฤหัส ศุกร์ เสาร์ อาทิตย์ 

พนกังานขาย
หนา้ร้าน1   13.30-21.30 13.30-21.30 9.30-17.30 13.30-21.30 9.30-17.30 9.30-17.30 
พนกังานขาย
หนา้ร้าน2 9.30-17.30   13.30-21.30 13.30-21.30 9.30-17.30 9.30-17.30 13.30-21.30 
พนกังานขาย
หนา้ร้าน3 9.30-17.30 9.30-17.30   13.30-21.30 9.30-17.30 13.30-21.30 9.30-17.30 
พนกังานขาย
หนา้ร้าน4 13.30-21.30 9.30-17.30 9.30-17.30   13.30-21.30 13.30-21.30 13.30-21.30 
พนกังานขาย
หนา้ร้าน5 13.30-21.30 13.30-21.30 9.30-17.30 9.30-17.30   9.30-17.30 13.30-21.30 

 
4.3.3 แผนพฒันาบุคลากร 
ในการรับสมคัรพนักงานขายหน้าร้านทุกคร้ังจ าเป็นจะตอ้งมีการฝึกอบรมพนักงาน

ก่อนให้บริการลูกค้าจริงจ านวน 2 สัปดาห์เพื่อให้การบริการเป็นไปในแนวทางเดียวกันตาม
มาตรฐานขององคก์ร โดยในการอบรมนั้นจะมีทั้งในเชิงทฤษฎี และการปฏิบติัจริง เช่นการบริหาร
จดัการอารมณ์ การแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ และการกระท ากริยาท่าทางในการบริการต่างๆ เป็นตน้ 
เพราะการบริการถือเป็นส่ิงส าคญัของการด าเนินธุรกิจดงันั้นพนกังานขายหนา้ร้านท่ีถือผูใ้กลชิ้ดกบั
ลูกคา้จึงจะตอ้งใหบ้ริการลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 
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4.4 แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กรตามกรอบเวลาและความ
ต้องการใช้ 

เน่ืองจากแบรนด์ Keeplooks เป็นธุรกิจท่ีเร่ิมก่อตั้งขึ้นมาใหม่ดงันั้นในการจา้งงาน จะ
ค่อยเพิ่มการจา้งงานในปีท่ี2 ตามแผนการด าเนินงานของธุรกิจ โดยในส่วนของเงินเดือนพนกังานมี
การวางแผนใหมี้การปรับเงินเดือนขึ้นร้อยละ 4 ต่อปี มีการจ่ายประกนัสังคมใหทุ้กปีตลอดระยะเวลา
การท างาน และมีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานเม่ือท างานครบ 2 ปีเป็นตน้ไปจ านวน 1เดือน
ต่อปี ซ่ึงการจ่ายโบนสันั้นจะขึ้นอยูก่บัผลประกอบการของบริษทัและการประเมินผลการท างานของ
พนกังาน 

 
ตาราง 4.3 แสดงการประมาณการค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของธุรกิจในปีท่ี 1-556  

ต าแหน่ง 
ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที4่ ปีที5่ 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
(บาท) 

1.กรรมการผูจ้ดัการ 1 30,000 1 30,900 1 31,827 1 32,782 1 33,765 

2.เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายและ
การตลาด 

1 20,000 1 20,600 2 41,218 2 42,455 2 43,728 

3.เจา้หนา้ท่ี
ประสานงาน(Admin) 

1 15,000 1 15,450 2 30,914 2 31,841 2 32,796 

4.พนกังานขายหนา้ร้าน
57 5 75,000 8 122,250 11 170,918 11 76,045 11 181,326 

รวมเงินเดือน(ต่อเดือน) 8 140,000 11 189,200 16 274,876 16 283,122 16 291,616 

รวมเงินเดือน(ต่อปี) 8 1,680,000 11 2,270,400 16 3,298,512 16 3,397,467 16 3,499,391 

ประกันสังคม58(ต่อปี) 8 72,000 11 99,000 16 144,000 16 144,000 16 144,000 

เงินโบนัส (1เดือนต่อปี) 8 - 11 144,200 16 194,876 16 357,418 16 368,140 

ค่าอบรมพนักงานขาย
ใหม่ (ต่อปี) 

5 2,500 3 1,500 3 1,500 3 0 3 0 

รวมค่าใช้จ่ายต่อปี 1,754,500    2,515,100    3,638,888    3,898,885    4,011,532  
 

 
56จากการสืบคน้ขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ตอา้งอิงจากฐานเงินเดือนจาก Adecco Thailand Salary Guide 2021                                                                                         
57ในปีท่ี 2 มีการขยายสาขาแห่งใหม่ในเขตกรุงเทพฯ จึงมีการจา้งงานเพิ่มจ านวน3 คนตามอตัราเดิม 15,000บาทต่อเดือน แต่ในปีท่ี 3 มีการขยาย
สาขาไปยงัจงัหวดัชลบุรีจึงมีการจา้งงานเพิ่มขึ้นจ าวน 3 คนในอตัรา 15,000 ต่อคน                                                                                                                                                               
58อา้งอิงตามผูป้ระกนัตนตามมาตรา33 ลูกจา้และนายจา้งถูกหกัเงินสมทบเขา้กองทุนประกนัสังคมอยูท่ี่ 5% สูงสุด 750 บาท 
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บทที่ 5 

แผนการเงิน 
 
 

5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งที่มา 
การด าเนินการธุรกิจร้าน Multi brand แบรนด์ Keeplooks มีการจดทะเบียนประเภท

ห้างหุ้นส่วนจดทะเบียนเป็นบริษทัจ ากัด โดยมีทุนจ านวน 1,500,000 บาท ซ่ึงไม่มีการกู้เงินจาก
สถาบนัการเงิน ดงัแสดงในตาราง 5.1 และ5.2 ดงัน้ี 
 
ตาราง 5.1 แสดงจ านวนหุน้ สัดส่วนและเงินลงทุนของผูถื้อหุน้บริษทั 

ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

ผูถื้อหุ้นคนท่ี1 50,000 33.33% 500,000 

ผูถื้อหุ้นคนท่ี2 50,000 33.33% 500,000 

ผูถื้อหุ้นคนท่ี3 50,000 33.33% 500,000 

รวม 150,000 100% 1,500,000 

 
ตาราง 5.2 แสดงสัดส่วนของแหล่งท่ีมาของเงินทุนทั้งหมด 

แหล่งที่มา สัดส่วน จ านวนเงิน 

หุ้นสามญั 100% 1,500,000 

เงินกูธ้นาคาร 0% 0 

รวม 100% 1,500,000  

 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด์ Keeplooks นั้นประกอบด้วยเงิน

ลงทุนในสินทรัพย์ถาวร เงินลงทุนเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมี
รายละเอียดในการลงทุนดงัตารางท่ี 5.3 และ 5.4 
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ตาราง 5.3 แสดงสัดส่วนเงินลงทุน 

รายการ มูลค่า 

1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 

ค่าออกแบบตกแตง่ร้านคา้ 354,725 

เฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ภายในร้านคา้ 28,830 

อุปกรณ์ส านกังาน 85,444 

2. เงินลงทุนเพ่ือค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 

ค่าจดทะเบียนบริษทัและทะเบียนพาณิชย ์ 6,000 

3. เงินทุนหมุนเวียน 

เงินทนุหมนุเวียนในการด าเนินงาน 1,025,001 
รวมมูลค่าการลงทุน 1,500,000 

 
ตาราง 5.4 แสดงรายการการลงทุนสินทรัพยถ์าวร 

รายการ จ านวน หน่วย 
ราคาต่อหน่วย

(บาท) 
รวมเป็นเงิน (บาท) 

1.ค่าออกแบบตกแต่งร้านค้า 
ค่าออกแบบและตกแต่งร้านคา้แบบ Built-
in 

51 ตร.ม 7,000 354,725 

2.เฟอร์นิเจอร์และอปุกรณ์ภายในร้านค้า 
เคร่ือง POS 1 เคร่ือง 13,980 13,980 
เคร่ืองรีดผา้ไอน ้า 1 เคร่ือง 3,490 3,490 
ชั้นวางของ 4 ชั้น 2,840 11,360 
3.อุปกรณ์ส านักงาน 
โต๊ะท างาน 2 ตวั 3,690 7,380 
เกา้อ้ีท างาน 6 ตวั 529 3,174 
โต๊ะประชุม 1 ตวั 6,450 6,450 
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุค๊ 2 เคร่ือง 20,000 40,000 
เคร่ืองปรินเตอร์ 1 เคร่ือง 7,990 7,990 
เคร่ืองใชส้ านกังาน - - 1,500 1,500 
เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 18,950 18,950 
รวมสินทรัพย์ถาวร(บาท) 468,999 
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5.3 สมมติฐานทางการเงนิ 
 
ตารางท่ี 5.5 แสดง สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 3 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ให้เครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ 30 วนั และคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 20 ของยอด

ทั้งหมด 2/10, n/30 
ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ 30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของ

ยอดทั้งหมด 
สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2561) เพ่ิมขึ้นร้อยละ 1.9 ต่อปี 
อตัราการเพ่ิมขึ้นของเงินเดือน เพ่ิมขึ้นร้อยละ 3 ตอ่ปี โดยเพ่ิมขึ้นตั้งแตปี่ท่ี 2 ของ

การท างาน 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบคุคล (กรมสรรพากร, 2561) ร้อยละ 20 ต่อปี 
นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 70% จากก าไรสุทธิ บริษทั

จ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการด าเนินธุรกิจ
เม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพ่ิม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพ่ิม 
เงินทนุหมนุเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัให้กบัพนกังานในปีท่ี 2 

ของการจดัตั้งบริษทั โดยท่ีจะจ่ายโบนสั 1 เดือนต่อปี 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity)  ร้อยละ 30 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC (Weight Average 
Cost of Capital) 

ร้อยละ 30 

การเติบโตของจ านวนแบรนดสิ์นคา้ผูเ้ช่าพ้ืนท่ี59 ในปีท่ี2-3 จะมีผูเ้ช่าจ านวนร้อยละ 87 ของ capacity 
และจะเร่ิมเตม็ capacityในปีท่ี 4-5 (capacity =80) 

 
 

 
 

 

59ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจร้าน Multi-brand ท่ีมีขนาดและลกัษณะของร้านใกลเ้คียงกนั 
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ตาราง 5.5 แสดง สมมติฐานทางการเงิน(ต่อ) 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

อตัราการรักษาฐานลูกคา้ผูเ้ช่า
พ้ืนท่ีเดิม 

ร้อยละ 80 ของปีก่อนหนา้60 

อตัราการเติบโตของตลาด61 คาดการณ์จะมียอดขายเพ่ิมขึ้นร้อยละ 3 ต่อปีตามแนวโนม้การเลือกซ้ือ
เส้ือผา้เพ่ิมขึ้นของผูบ้ริโภค59 

ค่าเช่าพ้ืนท่ีสาขา62 201,000-250,000 บาทต่อเดือน ( สาขาในปีท่ี1และ 2ราคา 3500 บาทต่อ
ตร.ม และสาขาในปีท่ี3 ราคา2625 บาทต่อตร.ม ทั้ง 3 สาขารวมค่าไฟฟ้า
แลว้) 

ค่าเช่าพ้ืนท่ีลูกคา้เช่าพ้ืนท่ี63 สาขาเซ็นทรัลลาดพร้าวและสาขาสยามจ านวน 9000 บาทต่อเดือน และ
สาขาเซ็นทรัลพทัยาจ านวน 7000 บาทต่อเดือน (ลดตามอตัราค่าเช่าพ้ืนท่ี
สาขา) 

สินทรัพยถ์าวร มีการลงทุนขยายสาขาเพ่ิมในปีท่ี2 และ 3 โดยเป็นร้านในขนาด 56 ตร.ม 
เท่ากบัในสาขาท่ี1 

ค่าจา้ง Influencer บริษทัก าหนดให้มีงบประมาณ 600,000 บาทต่อปี 

ค่าใชจ้่ายจดังาน event บริษทัก าหนดให้มีงบประมาณ 70,000 บาทต่อปี 

ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี 3,000 บาทต่อเดือน เพ่ิมขึ้นปีละ 500 บาทต่อเดือน 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกว่า 10,000 บาทขึ้นไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
60ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจร้าน Multi-brand ท่ีมีขนาดและลกัษณะของร้านใกลเ้คียงกนัในช่วงเดือนมิถุนายน-
กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าลูกคา้ผูเ้ช่าพื้นเดิมจะเช่าพื้นท่ีต่อไปโดยประมาณในอตัราร้อยละ 80 ของลูกคา้เช่าพื้นท่ีทั้งหมด                                                                                                  
61ขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต                                                                                                                                         
62ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์ผูม้ีประสบการณ์เช่าพื้นท่ีบนห้างสรรพสินคา้สยามพารากอน และผูป้ระกอบการร้าน Multi-brand ท่ีมีขนาดร้าน 
56 ตร.ม. ตั้งอยูส่าขาสยาม          
63ขอ้มูลปฐมภูมจิากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ท่ีเช่าพื้นท่ีภายในร้าน Multi-brand ท่ีตั้งอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกนั 
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5.4 การประมาณการรายได้ 
ธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด์ Keeplooks ประกอบไปดว้ยรายไดจ้าก 3 ส่วนดว้ยกนั

คือ รายไดจ้ากค่าเช่าพื้นท่ีแบบ fix rate รายไดจ้ากค่า GP3% ต่อออร์เดอร์ และรายไดจ้ากค่าบริการรับ
ปรับขนาด size เส้ือผา้ ซ่ึงแสดงดงัตารางท่ี 5.6 
 
ตาราง 5.6 แสดงการประมาณรายไดใ้นปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนแบรนดผ์ูเ้ช่าพ้ืนท่ี (ต่อปี) 40            140  210 240 240 

อตัราค่าเช่าพ้ืนท่ีขนาด 1X1 เมตร 
(ต่อแบรนดต์่อปี) 

108,000 
         

108,000  
 108,000-

84,000  
 108,000-

84,000  
 108,000-

84,000  

รวมรายได้จากค่าเช่าพ้ืนที่(บาท) 4,320,000   15,120,000    24,000,000    24,000,000    24,000,000  

จ านวนออร์เดอร์ท่ีขายไดต้่อแบ
รนด(์ต่อปี) 

1,825  1,880        1,936          1,994     2,054  

รวมจ านวนออร์เดอร์ทั้งหมด(ต่อ
ปี) 

73,000       263,165  406,590  478,614  492,973  

รวมมูลค่าออร์เดอร์ท่ีขายได้
ทั้งหมด(ต่อปี) 

51,100,000 184,215,500  284,612,948  335,030,098  345,081,001  

รวมรายได้จากการหัก GP%(
บาท) 

1,533,000   5,526,465      8,538,388    10,050,903    10,352,430  

จ านวนท่ีรับบริการปรับขนาด size 
เส้ือผา้ (ช้ินต่อปี) 

1,080 2,160 3,240 3,337 3,437 

ค่าบริการรับปรับขนาด size 
เส้ือผา้(ต่อช้ินต่อปี) 

150 150 150 150 150 

รวมรายได้จากบริการรับปรับ
ขนาดsize เส้ือผ้า(บาท) 

162,000 324,000 486,000 500,580 515,597 

รวมรายได้สุทธิ (บาท) 6,015,000 20,970,465 33,024,388 34,551,483 34,868,027 
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5.5 การประมาณการต้นทุน 
 
ตาราง 5.7 แสดงการประมาณการตน้ทุนในปีท่ี1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จ านวนท่ีรับบริการปรับขนาด size 
เส้ือผา้ (ช้ินต่อปี) 

1,080 2,160 3,240 3,402 3,572 

ค่าจา้งช่างปรับขนาด size เส้ือผา้(ต่อ
ช้ิน) 

60 60 60 60 60 

รวมต้นทุนจากบริการรับปรับขนาด
size เส้ือผ้าต่อปี 

64,800 129,600 194,400 204,120 214,326 

รวมต้นทุนสุทธิ (บาท) 64,800 129,600 194,400 204,120 214,326 

 
5.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
 
ตาราง 5.8 ค่าใชจ่้ายส านกังานในปีท่ี1-5 

รายการ 
ราคาต่อ

เดือน(บาท) 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าอุปกรณ์ส านักงานเพ่ือเร่ิม
ด าเนินงาน 

  85,444         

ค่าเช่าส านักงาน 8,000 - 96,000 96,000 96,000 96,000 

ค่าไฟฟ้า 800-2000 9,600 24,000 24,000 24,000 24,000 

ค่าน ้าประปา 200-300 2,400 3,600 3,600 3,600 3,600 

ค่าโทรศัพท์และอนิเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 

ค่าเคร่ืองใช้ส านักงานเบ็ดเตล็ด 500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

ค่าอุปกรณ์เบ็ดเตล็ด   14,175 28,350 42,525 42,525 42,525 

ค่าเช่าพ้ืนที่หน้าร้าน 
201,000-
250,000 

3,000,000 6,000,000 8,412,000 8,412,000 8,412,000 

รวมค่าใช้จ่ายส านักงาน (บาท) 3,127,219 6,167,550 8,593,725 8,593,725 8,593,725 
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5.7 การประมาณการค่าใช้จ่ายบุคลากร 
 
ตาราง 5.9 แสดงการประมาณการค่าใชจ่้ายบุคลากรในปีท่ี1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินเดือนพนกังาน(บาท)      1,680,000     2,270,400  
 

3,298,512  
    3,397,467      3,499,391  

เงินประกันสังคม(บาท)          72,000          99,000     144,000       144,000  144,000  

เงินโบนัส (บาท)  -  144,200  194,876  357,418  368,140  
ค่าอบรมพนักงานขายใหม่ (บาท) 2,500   1,500    1,500                 -                   -    
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
(บาท) 

1,754,500 2,515,100 3,638,888 3,898,885 4,011,532 

 

5.8 การประมาณการค่าใช้ในการบริหาร 
 
ตาราง 5.10 แสดงการประมาณการค่าใชใ้นการบริหารในปีท่ี1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินเดือนพนกังาน     1,680,000  2,270,400    3,298,512  3,397,467  3,499,391  

เงินประกันสังคม   72,000  99,000     144,000  144,000  144,000  

เงินโบนัส   -  144,200  194,876  357,418  368,140  

ค่าอบรมพนักงานขายใหม่      2,500  1,500          1,500                 -                   -    

ค่าจ้างท าบัญชี รายเดือน 36,000     42,000  48,000     54,000          60,000  

ค่าจ้างตรวจสอบบัญชี และปิด
งบ 

12,000  15,000  18,000    21,000         24,000  

ค่าระบบ POS ( Point of Sale) 46,800        46,800  46,800        46,800          46,800  

ค่าระบบจัดการสต๊อกสินค้า      58,800   58,800        58,800     58,800          58,800  

ค่าใช้จ่ายส านักงาน 3,127,219  6,167,550    8,593,725  8,593,725  8,593,725  

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
(บาท) 

5,035,319 8,845,250 12,404,213 12,673,210 12,794,857 
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5.9 การประมาณการค่าใช้ในจ่ายทางการตลาด 
 
ตาราง 5.11 แสดงการประมาณการค่าใชใ้นจ่ายทางการตลาดในปีท่ี1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
ค่าใชจ้่าย Line Official account       18,000        18,000        18,000        18,000        18,000  
ค่าโฆษณาบน Instagram  360,000  360,000  360,000  360,000  360,000  
ค่าใชจ้่ายในการสร้างเวบ็ไซตข์องร้าน  -        50,000   -   -   -  
ค่าปรับปรุงและพฒันาเวบ็ไซต ์  -   -     5,000   5,000   5,000  
ค่าจา้ง Influencer 600,000   600,000  600,000  600,000     600,000  
ผ่านช่องทางออฟไลน์ 

ค่าใชจ้่ายจดังาน event       70,000        70,000        70,000        70,000        70,000  

ค่าใชจ้่ายส าหรับส่วนลดในการ
ส่งเสริมการตลาด 

      80,000        88,000  112,000   112,000  112,000  

ส่วนลดค่าเช่าพ้ืนท่ีส าหรับลูกคา้เก่า  -  360,000    1,008,000  1,512,000   1,728,000  

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร (บาท) 1,128,000 1,546,000 2,173,000 2,677,000 2,893,000 

 
 

5.10 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตาราง 5.12 แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 6,015,000 20,970,465 33,024,388 34,551,483 34,868,027 

หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 64,800 129,600 194,400 204,120 214,326 

ก าไรขั้นต้น 5,950,200 20,840,865 32,829,988 34,347,363 34,653,701 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 

หกั-ค่าใชจ้่ายก่อนด าเนินงาน 6,000         

หกั-ค่าใชจ้่ายในการบริหาร 5,035,319 8,845,250 12,404,213 12,673,210 12,794,857 

หกั-ค่าใชจ้่ายการตลาด 1,128,000 1,546,000 2,173,000 2,677,000 2,893,000 

หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร 93,800 170,511 247,222 247,222 247,222 
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ตาราง 5.12 แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี1-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 

รวมค่าใชจ้่ายจากการด าเนินงาน 6,263,119 10,561,761 14,824,435 15,597,432 15,935,078 

ก าไรจากการด าเนินการ -312,919 10,279,104 18,005,554 18,749,931 18,718,623 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 

หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นติิบุคคล -312,919 10,279,104 18,005,554 18,749,931 18,718,623 

ภาษ ี
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% -62,584 2,055,821  3,601,111  3,749,986  3,743,725  

ก าไรสุทธ ิ -250,335 8,223,283  14,404,443  14,999,945  14,974,898  

หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 10,499,961  10,482,429  

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล -250,335 8,223,283  14,404,443  4,499,983  4,492,470  
ก าไรสะสม -250,335 9,143,548  23,547,991  28,047,975  32,540,444  

 

5.11 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตาราง 5.13 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินในปีท่ี1-5 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 1,025,001 335,616 7,823,753 21,653,048 25,539,868 29,411,431 
ลูกหน้ีการคา้ 0 100,250 449,758 1,000,164 1,576,022 2,157,156 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 50,125 224,879 500,082 788,011 1,078,578 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 1,025,001 485,991 8,498,390 23,153,295 27,903,902 32,647,165 
สินทรัพย์ไม่หมนุเวียน 

สินทรัพยถ์าวร 468,999 852,554 1,236,109 1,236,109 1,236,109 1,236,109 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 -93,800 -264,311 -511,532 -758,754 -1,005,976 
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ตาราง 5.13 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินในปีท่ี1-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 
รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวียน 474,999 764,754 977,798 730,577 483,355 236,133 
รวมสินทรัพย์ 1,500,000 1,250,745 9,476,188 23,883,871 28,387,257 32,883,298 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนี้สิินหมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะส้ัน 0 0 0 0 0 0 
เจา้หน้ีการคา้ 0 1,080 3,240 6,480 9,882 13,454 
หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน 0 1,080  3,240  6,480  9,882  13,454  
หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสินไม่หมุนเวียน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสิน 0 1,080 3,240 6,480 9,882 13,454 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจจาก
รัฐบาล 0 0 0 0 0 0 
ก าไรสะสม 0 -250,335 7,972,948 22,377,391 26,877,375 31,369,844 
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 1,500,000 1,249,665 9,472,948 23,877,391 28,377,375 32,869,844 
รวมหนีสิ้นและส่วนของ
ผู้ถือหุ้น 1,500,000 1,250,745 9,476,188 23,883,871 28,387,257 32,883,298 
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5.12 การประมาณการงบกระแสเงินสด 

 
ตาราง 5.14 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสดในปีท่ี1-5 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 

ก าไรสุทธิ 0 -250,335 8,223,283 14,404,443 14,999,945 14,974,898 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหารและการขาย 0 93,800 170,511 247,222 247,222 247,222 

เจา้หน้ีการคา้ 0 1,080 2,160 3,240 3,402 3,572 
ลูกหน้ีการคา้ 0 -100,250 -349,508 -550,406 -575,858 -581,134 

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 -50,125 -174,754 -275,203 -287,929 -290,567 
ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงนิสดจากการ
ด าเนินงาน 0 -      305,830      7,871,693    13,829,295    14,386,782    14,353,992  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวร 468,999 383,555 383,555 0 0 0 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 6,000 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงนิสดจากการ
ลงทุน 474,999 383,555 383,555 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดจากการกูย้ืมธนาคาร 0 0 0 0 0 0 
เงินสดรับจากการออกหุ้น
ทุน 1,500,000 0 0 0 0 0 
เงินสดรับจากการรัฐบาล 0 0 0 0 0 0 

เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 -10,499,961 -10,482,429 
รวม กระแสเงนิสดจากการ
จัดหาเงิน 1,500,000 0 0 0 -10,499,961 -10,482,429 

กระแสเงินสดสุทธิ 1,025,001 -       689,385  7,488,138  13,829,295       3,886,820       3,871,563  

กระแสเงินสดตน้งวด 0 1,025,001 335,616 7,823,753 21,653,048 25,539,868 
กระแสเงินสดปลายงวด 1,025,001 335,616 7,823,753 21,653,048 25,539,868 29,411,431 
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5.13 ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการตามกรอบระยะเวลา 5 ปี 
จากการประเมินผลตอบแทนการลงทุนธุรกิจร้าน Multi-brand แบรนด ์Keeplooks โดย

ท าการเปรียบเทียบจากเงินลงทุนกบัผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการลงทุน แสดงไดด้งัตารางท่ี 5.15 
 
ตาราง 5.15 แสดงผลการวิเคราะห์ความคุม้ค่าในการลงทุนภายในกรอบระยะเวลา 5 ปี 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค านวณได้ 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
(Weight Average Cost of Capital : 
WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่ง
เงินทนุต่างๆของบริษทั 

30.00% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net Present 
Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสด
รับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

55,625,743 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal 
Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับแต่
ละปีตลอดอายโุครงการและจ านวน
สินเช่ือ 

231.94% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมด 

1 ปี 84 วัน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บ
เงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคดิเป็นมูลค่า
ปัจจุบนั 

1 ปี 135 วัน 
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บทที่ 6 
การจัดการความเส่ียง และแนวทางการรองรับความเส่ียง 

 
 

6.1บทวิเคราะห์ความเส่ียงและระบุประเภทความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 
ในการด าเนินธุรกิจนั้นอาจเกิดสถานการณ์ท่ีไม่คาดคิดขึ้นไดต้ลอดเวลาอนัเน่ืองมาจาก

การเปล่ียนแปลงทั้งภายในและภายนอก ซ่ึงอาจส่งผลกระทบเชิงลบต่อธุรกิจท าใหก้ารด าเนินงานไม่
สามารถบรรลุตามเป้าหมายท่ีวางไวไ้ด้ ดังนั้นเพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างราบร่ืนตาม
แผนการด าเนินงานท่ีวางไว ้จึงตอ้งมีการปะเมินความเส่ียงไวท้ั้งหมด 3 ดา้นเพื่อรองรับสถานการณ์
ท่ีอาจเกิดขึ้นและสามารถแกไ้ขปัญหาไดด้งัน้ี 
 

6.1.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
6.1.1.1 ยอดผูเ้ช่าพื้นท่ีต ่ากวา่เป้าหมายท่ีก าหนดไว ้
เน่ืองจากแบรนด์ Keeplooks เป็นแบรนด์ร้าน Multi-brand ใหม่ท่ีพึ่งเร่ิม

กิจการ ซ่ึงอาจจะยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในช่วงแรกและมีผลท าใหลู้กคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ียงัไม่มัน่ใจในแบรนด ์จึง
อาจส่งผลใหย้อดผูเ้ช่าพื้นท่ีต ่ากวา่เป้าหมายท่ีก าหนดไวไ้ด ้

แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• ปรับปรุงเร่ืองการประชาสัมพนัธ์แบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกัในทุกช่องทาง

ออนไลน์ และออฟไลน์ ผ่านการใชผู้ท่ี้มีช่ือเสียงหรือผูท้รงอิทธิพลมากขึ้นในการประชาสัมพนัธ์ให้
เป็นท่ีรู้จกั 

• เสนอแผนธุรกิจให้แก่ผูเ้ช่าพื้นท่ีอย่างละเอียดชัดเจน จนท าให้ผูเ้ช่า
พื้นท่ีเกิดความรู้สึกมัน่ใจในแบรนดม์ากขึ้น 

• ส ารวจหากลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีมีความสนใจและตอ้งการมีหน้าร้านเป็น
ของตนเองอยูเ่สมอเพื่อเพิ่มฐานลูกคา้ 

• จัดช่วงทดลองขายให้กับลูกค้าเช่าพื้นท่ีใหม่ท่ีสนใจโดยเสนอให้
ส่วนลดค่าเช่าพื้นท่ี 
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6.1.1.2 ยอดขายสินคา้ต ่ากวา่เป้าหมายท่ีก าหนดไว ้
เน่ืองจากในปัจจุบันมีสินค้าท่ีมีลักษณะคลา้ยคลึงกันท าให้ผูบ้ริโภคมี

ทางเลือกค่อนขา้งมากในการเลือกซ้ือสินคา้ และประกอบกบัสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยท่ีผนั
ผวนอาจส่งผลใหย้อดขายสินคา้ต ่ากวา่เป้าหมายท่ีก าหนดไวไ้ด ้

แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• จัดท าโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย เพื่อกระตุ้นยอดขายและจูงใจให้

ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายยิ่งขึ้นเช่น มีการจา้ง influencer ถ่ายแบบโปรโมทสินคา้ภายในร้าน 
เป็นตน้ 

6.1.1.3 มีธุรกิจท่ีเป็นลกัษณะเดียวกนัเกิดขึ้นใหม่ในตลาด 
เน่ืองจากธุรกิจร้าน Multi-brand ก าลงัเป็นท่ีนิยม มีโอกาสในการเติบโต

ในตลาดจึงอาจส่งผลใหมี้ธุรกิจท่ีเป็นลกัษณะเดียวกนัน้ีเกิดเพิ่มขึ้นในตลาดได ้
แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• หมั่นส ารวจความต้องการของลูกค้าว่ามีความต้องการอย่างไร มี

ความรู้สึกอยา่งไรในการเขา้มาใชบ้ริการเพื่อสร้างความแตกต่าง และปรับปรุงแบรนดอ์ยูเ่สมอ 
• ศึกษาคู่แข่งท่ีเกิดขึ้นใหม่ว่ามีความเหมือนหรือความแตกต่างกบัแบ

รนดข์องเราอยา่งไรเพื่อวางแผนในการพฒันาและปรับปรุงแบรนดต์่อไป 
6.1.1.4 มีปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกเขา้มากระทบ 
ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกเขา้มากระทบ เช่น สถานการณ์ Covid-19 

เป็นส่ิงหน่ึงท่ีอาจเกิดขึ้นไดใ้นการท าธุรกิจซ่ึงอาจส่งผลใหลู้กคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ีท าการเช่าพื้นท่ีลดลงหรือ
ยกเลิกการเช่าพื้นท่ีได ้และท าใหย้อดขายสินคา้ลดลง 

แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• ยกเลิกการจดัเก็บค่าเช่าพื้นท่ีแบบ fix rate รายเดือนเป็นการเก็บแบบ 

GP 35% ต่อออร์เดอร์ค าสั่งซ้ือ64 แทนจากเดิมเป็นการเก็บค่าเช่าพื้นท่ีแบบ fix rate รายเดือน7,000-
9,000 บาทควบคู่กบัการเก็บแบบGP 3% ต่อออร์เดอร์ค าสั่งซ้ือ เพื่อช่วยรักษาฐานลูกคา้ผูเ้ช่าพื้นท่ี
แบบรายเดือนไวใ้หย้งัคงวางขายสินคา้ภายในร้านคา้ได ้
 
 
 
 

64ขอ้มูลจากการสืบคน้ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้าน Multi-brand ในช่วงสถานการณ์ 
Covid-19 ท่ีพบว่าจะมีการยกเลิกการเก็บค่าเช่าพื้นท่ีชัว่คราวและหนัมาเก็บค่า %GP เพิ่มขึ้น 
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6.1.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
6.1.2.1 การขาดสภาพคล่องทางการเงิน ไม่มีเงินสดเพียงพอในการ
บริหารธุรกิจ 
ธุรกิจอาจเกิดการขาดสภาพคล่องทางการเงินได ้อนัเน่ืองมาจากสาเหตุ

ต่างๆ เช่น รายจ่ายมากกวา่รายรับหรือยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้  
แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• จดัท างบกระแสเงินสดเพื่อใชใ้นการประมาณการรายรับรายจ่าย เพื่อ

ควบคุมรายจ่ายและตน้ทุนในการด าเนินการต่างๆ 
• มีการตรวจสอบบญัชีเพื่อวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายต่างๆ และลดการใช้จ่าย

ในส่วนท่ีไม่จ าเป็นออกใหมี้ความสอดคลอ้งกบัสถานะทางการเงินในปัจจุบนัของบริษทั 
• วางแผนการเพิ่มสภาพคล่องทางการเงินของบริษทัโดยการกู้ยืมเงิน

ระยะยาวและระยะสั้นจากสถาบนัการเงินตามความเหมาะสม 
 

6.1.3 ความเส่ียงด้านการปฏิบัติการ (Operational Risk) 
6.1.3.1 ลูกคา้ตอ้งการเปลี่ยนหรือคืนสินคา้65 
เม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ไปแลว้อาจจะเกิดความรู้สึกไม่พอใจในสินคา้ หรือ

ตอ้งการเปล่ียนสินคา้เป็นช้ินใหม่ตามความตอ้งการ 
แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• ในขั้นตอนการช าระเงินนั้นพนักงานบริการหน้าเคาน์เตอร์ช าระเงิน

จะตอ้งท าการแกะห่อบรรจุสินคา้ภายนอกเพื่อให้ลูกคา้ตรวจเช็คสินคา้และยืนยนัการรับสินคา้ก่อน
ช าระเงินทุกคร้ัง เพราะทางร้านจะไม่รับเปล่ียนหรือคืนสินคา้เม่ือช าระสินคา้เรียบร้อยแลว้แต่ถา้หาก
ลูกคา้ยงัคงยืนยนัประสงคต์อ้งการเปล่ียนหรือคืนสินคา้ทางร้านจะเป็นตวักลางในการประสานงาน
ใหก้บัเจา้ของแบรนดสิ์นคา้เผื่อท าการเจรจาขอเปล่ียนสินคา้ 

6.1.3.2 สินคา้ภายในร้านขายดีเกินกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้
ในกรณีท่ีสินค้าภายในร้านขายดีเกินกว่าท่ีคาดการณ์ไวท้ าให้ stock ท่ี

หมุนเวียนภายในร้านไม่เพียงพอในการจ าหน่ายสินคา้66 

 

 

 

65ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้าน Multi-brand ท่ีมีลกัษณะของสินคา้ในการวางจ าหน่ายร้านใกลเ้คียงกนั 
66ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ท่ีเช่าพื้นท่ีภายในร้าน Multi-brand ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564   
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แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• หากสินค้าหมด stock กะทันหันพนักงานขายหน้าร้านจะต้องรีบ

ประสานงานให้เจา้ของแบรนด์สินคา้หรือผูเ้ช่าพื้นท่ีเขา้มาเติมstock สินคา้ภายใน 2 วนัเพื่อให้ไม่
สูญเสียโอกาสในการขาย 

• ท าการประมาณการเพิ่มจ านวน stock สินคา้ใหม้ากขึ้นในรอบถดัไป 
6.1.3.3 ไม่สามารถส่งมอบงานแกข้าด size เส้ือผา้ให้ลูกคา้ไดต้ามเวลาท่ี
ก าหนด 
ในกรณีท่ีมีลูกคา้ใชบ้ริการรับแกข้นาด size เส้ือผา้จ านวนมากเกินกว่าท่ี

คาดการณ์ไวอ้าจส่งผลใหไ้ม่สามารถส่งมอบงานแกข้าด size เส้ือผา้ใหลู้กคา้ไดต้ามเวลาท่ีก าหนด 
แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• ทางบริษัทจะต้องท าการหา outsources เผื่อไว้ส ารอง 2-3 รายเพื่อ

ป้องกนัการส่งงานล่าชา้ใหแ้ก่ลูกคา้ 
• เม่ือพนกังานขายหนา้ร้านรับรายการจากลูกคา้แลว้จะตอ้งรีบส่งต่อให้

เจ้าหน้าท่ีประสานงานทันทีเพื่อให้การท างานอยู่ในกรอบเวลาท่ีแจ้งกับลูกค้า และเจ้าหน้าท่ี
ประสานงานจะต้องคอยตรวจเช็คการท างานของ outsources ว่าสามารถส่งมอบงานได้ตาม
ก าหนดเวลาหรือไม่หากไม่เป็นไปตามก าหนดเจา้หนา้ท่ีประสานงานจะตอ้งส่งต่องานให ้outsources 
ท่ีส ารองไวท้นัที 

6.1.3.4 การใหบ้ริการภายในร้านไม่ทัว่ถึง 
ในกรณีท่ีทางบริษทัจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย หรือจัด campaign 

ต่างๆขึ้นซ่ึงอาจส่งผลให้มีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการภายในร้านจ านวนมากกว่าปกติท าให้พนักงานขาย
หนา้ร้านไม่สามารถใหบ้ริการไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• จัดแบ่งจ ากัดจ านวนลูกค้าให้เข้ารับบริการเป็นรอบๆ เพื่อไม่ให้

บรรยากาศการเลือกซ้ือสินคา้ภายในร้านแน่นเกินไปจนลูกคา้รู้สึกไม่สะดวกสบายในการใชบ้ริการ 
• ท าการประเมินสถานการณ์ล่วงหน้าและจดัเตรียมการจ้างพนักงาน

ชัว่คราวเพื่อช่วยใหก้ารบริการลูกคา้ทัว่ถึงมากยิง่ขึ้น 
6.1.3.5 การขโมยสินคา้ท่ีอาจเกิดขึ้นภายในร้าน 
ในกรณีท่ีสินค้าภายในร้านเกิดการสูญหายอันเน่ืองมาจากการขโมย

สินคา้หรือทรัพยสิ์นของร้านคา้ จากพนกังานขายสินคา้หรือลูกคา้ท่ีเขา้มารับบริการ 
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แนวทางการบริหารความเส่ียง 
• ทางบริษทัจะติดตั้งกลอ้งวงจรปิดภายในร้าน เพื่อหากเกิดเหตุดงักล่าว

ขึ้นจะสามารถน าภาพในกลอ้งวงจรปิดมาหาสาเหตุท่ีเกิดขึ้นไดแ้ละด าเนินคดีตามกฎหมาย ซ่ึงหาก
พบวา่พนกังานภายในร้านเป็นผูก้ระท าก็จะด าเนินการไล่พนกังานคนดงักล่าวออกดว้ย 
 
 

6.2 บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 
ความเร่งด่วนนอ้ย  ระยะสั้น 1 ปี 
ความเร่งด่วนปานกลาง  ระยะกลาง มากกวา่1ปี และไม่เกิน 3 ปี 
ความเร่งด่วนมาก  ระยะยาว มากกวา่3 ปี 

 
ตาราง 6.1 แสดงบทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง 

ความเสี่ยง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข สูง ต่ำ น้อย ปาน
กลาง 

มาก 

ความเสี่ยงด้านการตลาด(Market Risk) 

ยอดผู้เช่าพ้ืนท่ีต่ำ
กว่าเป้าหมายที่
กำหนดไว ้

✓     
✓ 

-ปรับปรุงเรื่องการประชาสัมพันธแ์บรนด์ให้เป็นที่
รู้จักในทุกช่องทางออนไลน์ และออฟไลน์ ผ่านการ
ใช้ผู้ที่มีช่ือเสียงหรือผู้ทรงอิทธิพลมากข้ึนในการ
ประชาสมัพันธ์ให้เป็นท่ีรู้จัก 

-เสนอแผนธุรกิจให้แกผู่้เช่าพ้ืนท่ีอย่างละเอียด
ชัดเจน จนทำใหผู้้เช่าพ้ืนท่ีเกิดความรู้สึกมั่นใจในแบ
รนด์มากขึ้น 

-สำรวจหากลุม่ลูกคา้ใหม่ท่ีมีความสนใจและต้องการ
มีหน้าร้านเป็นของตนเองอยู่เสมอเพื่อเพิ่มฐานลูกค้า 

-จัดช่วงทดลองขายให้กับลูกคา้เช่าพื้นที่ใหม่ที่สนใจ
โดยเสนอให้ส่วนลดค่าเช่าพ้ืนท่ี 

ยอดขายสินคา้ต่ำ
กว่าเป้าหมายที่
กำหนดไว ้

✓    
✓   

-จัดทำโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย เพื่อกระตุ้น
ยอดขายและจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่าย
ยิ่งข้ึน 

-จัดทำบัตรสะสมแต้มเพื่อดึงดูดลกูค้าให้เกิดการซื้อ
ซ้ำ 
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ตาราง 6.1 แสดงบทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง(ต่อ) 

ความเสี่ยง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข สูง ต่ำ น้อย ปาน
กลาง 

มาก 

มีธุรกิจที่เป็น
ลักษณะเดียวกัน
เกิดขึ้นใหม่ในตลาด 

✓     ✓   

-หมั่นสำรวจความต้องการของลูกค้าว่ามีความ
ต้องการอย่างไร มคีวามรูส้ึกอย่างไรในการเข้ามาใช้
บริการเพื่อสร้างความแตกต่าง และปรับปรุงแบรนด์
อยู่เสมอ 
-ศึกษาคู่แข่งที่เกิดขึ้นใหม่ว่ามีความเหมือนหรือ
ความแตกต่างกับแบรนด์ของเราอย่างไรเพื่อ
วางแผนในการพัฒนาและปรับปรงุแบรนด์ต่อไป 

มีปัจจัย
สภาพแวดล้อม
ภายนอกเข้ามา
กระทบ  

✓      
✓ 

-ยกเลิกการจัดเก็บคา่เช่าพ้ืนท่ีแบบ fix rate ราย
เดือนเป็นการเก็บแบบ GP 35% ต่อออร์เดอร์คำ
สั่งซื้อเพื่อช่วยรักษาฐานลูกค้าผู้เชา่พื้นที่แบบราย
เดือนไว้ให้ยังคงวางขายสินคา้ภายในร้านค้าได ้

ความเสี่ยงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

การขาดสภาพ
คล่องทางการเงิน 
ไม่มเีงินสดเพยีงพอ
ในการบริหารธุรกิจ 

✓     ✓ 
 

-จัดทำงบกระแสเงินสดเพื่อใช้ในการประมาณการ
รายรับรายจ่าย เพื่อควบคุมรายจ่ายและต้นทุนใน
การดำเนินการต่างๆ 
-มีการตรวจสอบบญัชีเพื่อวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายต่างๆ 
และลดการใช้จ่ายในส่วนท่ีไม่จำเป็นออกให้มีความ
สอดคล้องกับสถานะทางการเงินในปัจจุบันของ
บริษัท 
-วางแผนการเพิ่มสภาพคล่องทางการเงินของบริษัท
โดยการกู้ยืมเงินระยะยาวและระยะสั้นจากสถาบัน
การเงินตามความเหมาะสม 

ความเสี่ยงด้านการปฏิบัติการ (Operational Risk) 

ลูกค้าต้องการ
เปลี่ยนหรือคืน
สินค้า 

  

✓ ✓ 

    -ในขั้นตอนการชำระเงินนั้นพนักงานบริการหน้า
เคาน์เตอร์ชำระเงินจะต้องทำการแกะห่อบรรจุ
สินค้าภายนอกเพื่อให้ลูกค้าตรวจเช็คสินค้าและ
ยืนยันการรบัสินค้าก่อนชำระเงินทุกครั้ง เพราะทาง
ร้านจะไม่รับเปลีย่นหรือคืนสินค้าเมื่อชำระสินคา้
เรียบร้อยแล้วทุกกรณ ี
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ตาราง 6.1 แสดงบทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง(ต่อ) 

ความเสี่ยง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข สูง ต่ำ น้อย ปาน
กลาง 

มาก 

สินค้าภายในร้านขาย
ดีเกินกว่าท่ี
คาดการณ์ไว ้

  

✓ 

  

✓ 

  -จัดตั้งระบบจดัการ stock สินค้าออนไลน์ให้กับเจา้ของ
แบรนด์หรือผู้เช่าพ้ืนท่ี ให้สามารถตรวจสอบ stock สินค้า
ของตนเองได้เสมอและทำการแจ้งเตือนเจ้าของแบรนด์
สินค้าหรือผู้เช่าพ้ืนท่ีให้เข้ามาเติม stock สินค้าก่อนสินค้า
จะหมดล่วงหน้า 

-หากสินคา้หมด stock กะทันหันพนักงานขายหน้าร้าน
จะต้องรีบประสานงานใหเ้จ้าของแบรนด์สินค้าหรือผู้เช่า
พื้นที่เข้ามาเตมิstock สินค้าภายใน 1 วันเพ่ือให้ไม่สญูเสีย
โอกาสในการขาย 

-ทำการประมาณการเพิ่มจำนวน stock สินค้าให้มากขึ้น
ในรอบถัดไป 

ไม่สามารถส่งมอบ
งานแก้ขาด size 

เสื้อผ้าใหลู้กค้าได้
ตามเวลาที่กำหนด 

✓ 

      

✓ 

-ทางบริษัทจะต้องทำการหา outsources เผื่อไวส้ำรอง 2-3 

รายเพื่อป้องกันการส่งงานล่าช้าให้แก่ลูกค้า 

-เมื่อพนักงานขายหน้าร้านรับรายการจากลูกคา้แล้ว
จะต้องรีบส่งต่อให้เจ้าหน้าที่ประสานงานทันทีเพื่อให้การ
ทำงานอยู่ในกรอบเวลาที่แจ้งกับลกูค้า และเจ้าหน้าที่
ประสานงานจะต้องคอยตรวจเช็คการทำงานของ 
outsources ว่าสามารถส่งมอบงานได้ตามกำหนดเวลา
หรือไมห่ากไมเ่ป็นไปตามกำหนดเจ้าหน้าที่ประสานงาน
จะต้องส่งต่องานให้ outsources ที่สำรองไว้ทันที 

การให้บริการภายใน
ร้านไม่ทั่วถึงในกรณีที่
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ
ภายในร้านจำนวน
มากกว่าปกต ิ

  

✓ 

  

✓ 

  -จัดแบ่งจำกัดจำนวนลูกค้าใหเ้ข้ารบับริการเป็นรอบๆ 

เพื่อไม่ให้บรรยากาศการเลือกซื้อสนิค้าภายในร้านแน่น
เกินไปจนลูกค้ารูส้ึกไม่สะดวกสบายในการใช้บริการ 

-ทำการประเมินสถานการณล์่วงหน้าและจดัเตรียมการ
จ้างพนักงานช่ัวคราวเพื่อช่วยให้การบริการลูกค้าท่ัวถึง
มากยิ่งข้ึน 

การขโมยสินค้าท่ีอาจ
เกิดขึ้นภายในร้าน 

✓ 

      

✓ 

-ทางบริษัทจะตดิตั้งกล้องวงจรปิดภายในร้าน เพื่อหาก
เกิดเหตุดังกล่าวขึ้นจะสามารถนำภาพในกล้องวงจรปิดมา
หาสาเหตุที่เกิดขึ้นได้และดำเนินคดีตามกฎหมาย ซึ่งหาก
พบว่าพนักงานภายในร้านเป็นผู้กระทำก็จะดำเนินการไล่
พนักงานคนดังกล่าวออกด้วย 
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์ 

 
 

ส าหรับส าหรับกลุ่มลูกค้าเช่าพื้นท่ีหรือเจ้าของแบรนด์สินค้าต่างๆ 
ท่ีขายสินค้าในร้านค้า Multi-brand 

 
การวิจัยเร่ือง 

“การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยการเลือกร้าน Multi brand ในการวางจ าหน่ายสินค้าของผู้เช่าพื้นท่ี
หรือเจ้าของแบรนด์สินค้า” 

 
ผู้วิจัย : สุพชิชา เดชะป้อม 

 
 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 
 
 

แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นแนวทางส าหรับใชใ้นการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบ
รนด์สินคา้ต่างๆ ท่ีขายสินคา้ในร้านคา้ Multi-brand ซ่ึงคาดว่าจะเป็นกลุ่มลูกคา้ในอนาคต โดยมี
วตัถุประสงคใ์นการ ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัการเลือกร้าน Multi brand ในการวางจ าหน่ายสินคา้
ของผูเ้ช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ 
เพื่อการจดัท าแผนการด าเนินธุรกิจร้านเคร่ืองแต่งกาย Multi-brand  
 
 
 
* ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจะไม่มีการเผยแพร่ และจะน าไปใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษา

เท่านั้น* 
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แบบค าถามในการสัมภาษณ์ 
เร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยการเลือกร้าน Multi brand ในการวางจ าหน่ายสินค้าของผู้เช่า
พื้นท่ีหรือเจ้าของแบรนด์สินค้า” 
 
ส่วน 1.ข้อมูลท่ัวไปของแบรนด์สินค้าและสถานการณ์ในปัจจุบัน 
1.ปัจจุบนัท่านมีจ านวนผูติ้ดตามร้านใน instagram ประมาณเท่าใด และมีความถี่ในการโพสสินคา้
มากนอ้ยเพียงใด 
2.สินคา้ของท่านเป็นสินคา้ท่ีผลิตเองหรือเป็นสินคา้ท่ีรับมาขายต่อ และท่านเคยพบปัญหาอะไร
หรือไม่  
3.ปกติแลว้ร้านของท่านมีการลงสินคา้ใหม่หรือลงขาย collection ใหม่ โดยเฉล่ียเดือนละก่ีคร้ัง และ
เพราะอะไร 
4.ราคาสินคา้โดยเฉล่ียของท่านประมาณเท่าใด เหตุผลในการตั้งราคาสินคา้ และจ านวนสินคา้ท่ี
ลูกคา้ซ้ือต่อคร้ังเป็นเท่าใด  
5.ท่านมีการบริหารจดัการ Stock สินคา้อยา่งไร มีการแยก stock ส าหรับการขายออนไลน์กบัหนา้
ร้าน Multi-brand หรือไม่ หากใช่มีการแบ่งสัดส่วนโดยประมาณร้อยละเท่าใด 
ส่วนท่ี 2 ทัศนคิติและปัจจัยในการตัดสินใจเลือกร้าน multi-brand ในการวางจ าหน่ายสินค้า 
1.ท่านมีทศันคติอยา่งไรกบัร้าน Multi-brand  
1.1 ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้าน Multi-brand  ผา่นจ านวนผูติ้ดตามบน Instagram ท่าน
คิดวา่ส าคญัมากนอ้ยเพียงใดต่อแบรนดสิ์นคา้ของท่าน และอยา่งไร    
1.2 ดา้นค่าเช่าพื้นท่ีและค่าธรรมเนียมของร้าน Multi-brand คุณคิดวา่มีความเหมาะสมหรือไม่ หาก
ไม่คุณมีความเห็นวา่อยา่งไร เพราะอะไร และค่าธรรมเนียมท่ีท่านยอมรับไดสู้งสุดประมาณเท่าไหร่
ต่อขนาด 1x1 ตารางเมตร หากมีร้าน Multi-brand ใหม่ก าหนดค่าเช่าพื้นท่ี และค่าธรรมเนียมต ่ากวา่
ท่านจะมีความสนใจมาวางขายสินคา้หรือไม่ อยา่งไร (กรณีสถานท่ีตั้งของร้านอยูบ่ริเวณใจกลาง
เมือง หรือใกลศู้นยก์ารคา้ขนาดใหญ่) 
1.3 ดา้นสถานท่ีตั้งของร้าน Multi-brand ท่านคิดวา่มีส าคญัมากนอ้ยเพียงใดต่อแบรนด์สินคา้ของ
ท่าน และอยา่งไร  
1.4 ดา้นการท าโปรโมชัน่ต่างๆของร้าน Multi-brand ท่านคิดวา่มีส าคญัมากนอ้ยเพียงใด อยา่งไร 
และมีผลต่อยอดขายของร้านท่านหรือไม่ 
2.ท่านมีปัจจยัอะไรบา้งในการตดัสินใจเลือกร้านMulti-brand ในการวางจ าหน่ายสินคา้ เช่น 1.การ
ออกแบบตกแต่งร้านเป็นการตกแต่งแบบทัว่ไป หรือตกแต่งหรูหรา 2.การบริการของร้านคา้เป็นการ
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บริการทัว่ไปหรือการบริการมีเอกลกัษณ์รับแกข้นาดเส้ือผา้ใหก้บัลูกคา้ของแบรนดสิ์นคา้ 3.ท าเล
ท่ีตั้ง เป็นตน้ และปัจจยัใดเป็นปัจจยัท่ีใหค้วามส าคญัท่ีสุด เพราะอะไร 
ส่วนท่ี 3 เง่ือนไข ข้อจ ากดัและปัญหาในการวางจ าหน่ายสินค้าในร้าน multi-brand 
 1.ปัจจุบนัท่านเลือกร้าน Multi-brand แบรนดใ์ดในการวางจ าหน่าย และเพราะอะไร 
2.ปัจจุบนัร้าน Multi-brand ท่ีท่านเลือกจ าหน่ายอยูมี่เง่ือนไขหรือขอ้จ ากดัอะไรบา้ง 
3.ท่านเคยพบปัญหาอะไรในร้าน Multi-brand ท่ีท่านเลือกจ าหน่ายหรือไม่ หากเคยพบปัญหา ปัญหา
ดงักล่าวมีอะไรบา้ง และอยา่งไร 
ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะ 
1.ท่านมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัร้าน Multi-brand ท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคตหรือไม่อยา่งไร 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ 

 
 

ส าหรับส าหรับกลุ่มลูกค้าผู้บริโภคท่ัวไปท่ีซ้ือสินค้าในร้าน Multi-brand 
 

การวิจัยเร่ือง 
“การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้าเคร่ืองแต่งกายในร้าน Multi brand ของ

ผู้บริโภค” 
 
 

ผู้วิจัย : สุพชิชา เดชะป้อม 
 
 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 
 
 

แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นแนวทางส าหรับใช้ในการสัมภาษณ์กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีซ้ือ
สินคา้ในร้าน Multi-brand ซ่ึงคาดว่าจะเป็นกลุ่มลูกคา้ในอนาคต โดยมีวตัถุประสงค์ในการ ศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้เคร่ืองแต่งกายในร้าน Multi brand ของผูบ้ริโภค 

เพื่อการจดัท าแผนการด าเนินธุรกิจร้านเคร่ืองแต่งกาย Multi-brand และศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคกบัส่วนประสมทางการตลาด ทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด 
 
 
* ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ทั้งหมดจะไม่มีการเผยแพร่ และจะน าไปใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษา

เท่านั้น* 
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แบบค าถามในการสัมภาษณ์ 
เร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้าเคร่ืองแต่งกายในร้าน Multi brand ของ
ผู้บริโภค” 
 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกบัผู้สัมภาษณ์  
1.อาย ุ
2.รายไดต้่อเดือน 
ส่วนท่ี2 ทัศนคติท่ีมีต่อร้าน multi-brand ในปัจจุบันและปัญหาท่ีพบเจอ 
1.ท่านคิดวา่ร้าน multi-brand มีขอ้ดีอยา่งไร  
2.ท่านคิดวา่ร้าน multi-brand ในปัจจุบนัมีแบรนดสิ์นคา้หรือลกัษณะของสินคา้มีความคลา้ยคลึงกนั
ใช่หรือไม่ หากใช่มีผลท าให้ท่านเปล่ียนร้าน multi-brand ในการเลือกซ้ือสินคา้ไดห้รือไม่ อยา่งไร 
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้าในร้าน multi-brand โดยแบ่งออกเป็น 4 ด้าน 
ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์  
1.ท่านมีความถี่ในการเขา้ร้าน Multi-brand เพื่อซ้ือสินคา้เดือนละก่ีคร้ัง และซ้ือสินคา้เป็นประจ าหรือ
ซ้ือสินคา้ในโอกาสพิเศษเท่านั้น 
2.รูปแบบของสินคา้ท่ีท่านเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือรูปแบบใด (สินคา้หลากหลายสวมใส่ประจ าวนัหรือ
สินคา้หลากหลายสวมใส่ทางการ) ประเภทใด(เช่น เส้ือ กระโปรง หรือ ชุดเดรส เป็นตน้) เพราะ
อะไร และอะไรคือส่ิงจูงใจในการเลือกซ้ือรูปแบบดงักล่าว 
3.ท่านคิดวา่สินคา้ท่ีเป็น New collection หรือสินคา้ Limited เป็นส่ิงจูงในในการซ้ือสินคา้ในร้าน 
Multi-brand หรือไม่ อยา่งไร และหากมีสินคา้ท่ีเป็น collection exclusive ท่ีมีจ าหน่ายเฉพาะท่ีหนา้
ร้าน Multi-brand แห่งเดียวจะสามารถจูงใจใหท้่านซ้ือสินคา้หรือไม่ อยา่งไร 
4.ท่านคิดเห็นอยา่งไรหากร้าน Multi-brand มีบริการรับปรับขนาดเส้ือผา้ และท่านจะสนใจรับ
บริการหรือไม่อยา่งไร 
 
ด้านราคา 
1.ปกติท่านมีค่าใชจ่้ายส าหรับการซ้ือสินคา้ในร้าน Multi-brand โดยเฉล่ียคร้ังละเท่าใดต่อเดือน 
2.ท่านคิดวา่ระดบัราคาสินคา้ในร้านควรเป็นอยา่งไร และระดบัราคาสูงสุดท่ีท่านรับไดป้ระมาณ
เท่าใด 
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3.โดยปกติแลว้ท่านจะช าระค่าสินคา้ผา่นช่องทางใด หากมีบริการช าระผา่นบตัรเครดิตท่านมี
ความเห็นวา่อยา่งไรมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในปริมาณมากขึ้นหรือไม่  
ด้านท าเลที่ตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1.ท่านคิดวา่สถานท่ีตั้งของร้าน Multi-brand ควรมีลกัษณะอยา่งไร มีความสะดวกในการเดินทาง
มากนอ้ยเพียงใด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.ท่านรู้จกัร้าน Multi-brand ผา่นการโปรโมทช่องทางใดบา้ง และผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด 
2.การมีนางแบบหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงสวมใส่สินคา้ในร้านเพื่อโปรโมท มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของท่านหรือไม่อยา่งไร  
 3.การมีโปรโมชัน่ของสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของท่านหรือไม่อยา่งไร 
โดยสรุปจากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ท่านใหค้วามส าคญักบัปัจจยัใดมากท่ีสุดในการเลือกร้าน Multi-brand 
เพื่อซ้ือสินคา้(เรียงล าดบัจากมากสุดไปนอ้ยสุด) 
1.ดา้นสินคา้ ลกัษณะของร้านโดยรวมจ าหน่ายสินคา้หลากหลายสวมใส่ประจ าวนัหรือสินคา้
หลากหลายสวมใส่ทางการ 
2.ดา้นราคาของสินคา้ในร้าน 
3.ดา้นท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ ความสะดวกสบายในการเดินทาง 
4.ดา้นบริการของร้านคา้ เช่นการมีบริการรับแกข้นาดเส้ือผา้เม่ือซ้ือสินคา้ 
 
 

 

 

 

 

 

 



70 

 

ภาคผนวก ค 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยการเลือกร้าน Multi-brand 

ในการวางจ าหน่ายสินค้าของผู้เช่าพ้ืนที่หรือเจ้าของแบรนด์สินค้า 
  
 

จากการเก็บขอ้มูลจากผูเ้ข้าร่วมวิจัย โดยแบ่งผูเ้ข้าร่วมวิจัยกลุ่มลูกค้าเช่าพื้นท่ีหรือ
เจ้าของแบรนด์สินคา้ต่างๆ ท่ีวางจ าหน่ายสินคา้ในร้าน Multi-brand ต่างๆในปัจจุบนั ออกเป็น 4 
กลุ่มไดแ้ก่ กลุ่มสินคา้เส้ือ กลุ่มสินคา้กระโปรงและกางเกง กลุ่มสินคา้ชุดเซทและเดรส และกลุ่ม
สินคา้รองเทา้และกระเป๋า รวมจ านวน 15 ราย ซ่ึงใชก้ารเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกในช่วง
เดือน มิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท าให้ได้ขอ้มูลต่างๆเพื่อน าไปสนับสนุนการวิเคราะห์แผนการ
การตลาดดงัต่อไปน้ี 
 
1. ขอ้มูลทัว่ไปของแบรนดสิ์นคา้และสถานการณ์ในปัจจุบนั 
 จากการสัมภาษณ์ผูเ้ข้าร่วมวิจัยกลุ่มลูกค้าเช่าพื้นท่ีหรือเจ้าของแบรนด์สินคา้ต่างๆ 
พบวา่ปัจจุบนัร้านคา้บน Instagram ของลูกคา้เช่าพื้นท่ีนั้นจะมียอดผูติ้ดตามจ านวน 10,000 followers 
ขึ้นไป และมีการโพสสินคา้ขายเป็นประจ าทุกวนั สินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีจา้ง outsources ผลิต
และจ าหน่าย และมีการท า collection ใหม่โดยเฉล่ีย 2 เดือนต่อคร้ังเพราะให้สินคา้เดิมท่ีขายอยู่ขาย
ให้ติดตลาดก่อนแลว้จึงเพิ่ม collection ใหม่เพื่อดึงดูดฐานลูกคา้เพิ่ม ซ่ึงส่วนใหญ่ราคาสินคา้เฉล่ียจะ
อยู่ท่ี 700 บาท และในส่วนของการบริหารจดัการ stock สินคา้ระหว่างร้านออนไลน์กบั ร้าน Multi-
brand ท่ีวางจ าหน่ายนั้นจะแยกstock กนัชดัเจนโดยจะแบ่งstock ส่วนหน่ึงไปหนา้ร้าน Multi-brand 
และคอยตรวจสอบ stock สินคา้อยูเ่สมอหากหมดก็จะรีบเขา้ไปเติม 
 
2. ทศันคิติและปัจจยัในการตดัสินใจเลือกร้าน multi-brand ในการวางจ าหน่ายสินคา้ 

 จากการสัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมวิจยักลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนด์สินคา้ต่างๆ พบว่า 
ร้าน multi-brand สามารถตอบสนองความตอ้งการของเจา้ของแบรนด์สินคา้ต่างๆ ในการตอ้งการมี
หนา้ร้านเป็นของตนเองบนท าเลท่ีดีไดเ้น่ืองจาก หากเจา้ของแบรนด์ตอ้งไปเปิดหนา้ร้านขายเองจะมี
ตน้ทุนท่ีสูงและตอ้งมีจ านวนสินคา้ท่ีมากเกินไปซ่ึงไม่อาจท าได้ ดังนั้นการวางขายสินคา้ในร้าน 
Multi-brand สามรถตอบสนองความตอ้งการได้ ส าหรับการบริการนั้นลูกคา้เช่าพื้นท่ีมองว่าร้าน 
Multi-brand สามารถท าได้ดีและหากบริการท่ีโดดเด่นก็จะช่วยให้ สินคา้ของตนสามาถขายได้ดี
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ยิ่งขึ้น นอกจากน้ีความมีช่ือเสียงของร้านผ่านจ านวนผูติ้ดตามบน Instagram ก็เป็นส่ิงหน่ึงท่ีสร้าง
ความน่าเช่ือถือของร้าน Multi-brand ได้ ในส่วนของอตัราค่าเช่าพื้นท่ีและค่าธรรมเนียมของร้าน 
Multi-brand นั้นในปัจจุบนัมองวา่ค่อนขา้งสูงเกินไป ซ่ึงราคาเฉล่ียท่ีกลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ียินดีท่ีจะจ่าย
จะอยู่ท่ีประมาณไม่เกิน 20,000 บาท โดยขึ้นอยู่กบัสถานการณ์ทางเศรษฐกิจในขณะนั้นดว้ย และ
หากมีร้าน Multi-brand ใหม่ท่ีน่าสนใจและคิดอตัราค่าเช่าพื้นท่ีและค่าธรรมเนียมของร้านไดต้ ่ากว่า
ตลาดก็สนใจท่ีจะทดลองเช่าพื้นท่ีเพื่อจ าหน่ายซ่ึงหากตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเป็นแหล่งเศรษฐกิจการเดินทาง
สะดวกเช่นเซ็นทรัลลาดพร้าวหรือสยาม ก็จะเป็นท่ีน่าสนใจยิ่งขึ้นเพราะลูกคา้เช่าพื้นท่ีมองว่าท าเล
ท่ีตั้งเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญัในการเลือกร้าน Multi-brand เพื่อวางจ าหน่ายสินคา้ ในส่วนของการท า
โปรโมชั่นของร้าน Multi-brand นั้นลูกคา้เช่าพื้นท่ีมองว่าส่งผลดีต่อแบรนด์สินคา้ของตนเพราะ
สามารถกระตุน้ยอดขายได ้และการมี Influencer ช่วยถ่ายรูปสินคา้และโปรโมทนั้นสามารถช่วยให้
แบรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ขึ้นและสามารถเพิ่มฐานลูกคา้ได ้
 
3. เง่ือนไข ขอ้จ ากดัและปัญหาในการวางจ าหน่ายสินคา้ในร้าน Multi-brand 

จากการสัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมวิจยักลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนด์สินคา้ต่างๆ พบว่าใน
การวางจ าหน่ายสินคา้บน ร้าน Multi-brand บางแบรนด์ยงัมีขอ้จ ากดัอาทิเช่น ห้ามจ าหน่ายในร้าน 
Multi-brand คู่แข่งในบริเวณท่ีตั้งเดียวกนั หรือมีการก าหนดวนัท่ีเขา้มาเติม stock สินคา้เป็นตน้ แต่
ส าหรับปัญหาท่ีพบมีบา้งเลก็นอ้ยเช่นสินคา้ตวัโชวห์าย หรือ stock สินคา้ไม่ตรงกบัท่ีแจง้ เป็นตน้ 
 
4.ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัร้าน Multi-brand ท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคต 
 จากการสัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมวิจยักลุ่มลูกคา้เช่าพื้นท่ีหรือเจา้ของแบรนดสิ์นคา้ต่างๆ มอง
ว่าร้าน Multi-brand ใหม่ท่ีก าลงัเขา้สู่ตลาดจะตอ้งใชค้วามพยายามในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้อย่างมาก 
เช่นการสร้างแบรนด์ให้มีความโดดเด่นเอกลกัษณ์ไม่ซ ้ าใคร สร้างความน่าสนใจ หรือหาบริการ
ใหม่ๆเป็นตน้ เพราะจะตอ้งเผชิญกบัคู่แข่งขนัท่ีเป็นท่ีรู้จกัอยูแ่ลว้ในตลาด 
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ภาคผนวก ง 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้าเคร่ืองแต่งกาย 

ในร้าน Multi brand ของผู้บริโภค 
 
 

จากการเก็บข้อมูลจากผูเ้ข้าร่วมวิจัย โดยเป็นการเก็บข้อมูลจากผูเ้ข้าร่วมวิจัยกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเพศหญิง อายรุะหวา่ง 18-33 ปี อาศยัอยูใ่นพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีซ้ือสินคา้ในร้าน multi-
brand  เป็นประจ าอยา่งนอ้ยเดือนละ 2 คร้ังซ่ึงคาดวา่จะเป็นกลุ่มลูกคา้ในอนาคต รวมจ านวน 15 ราย 
ซ่ึงใช้การเก็บขอ้มูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกในช่วงเดือน มิถุนายน -กรกฎาคม 2564 ท าให้ได้
ขอ้มูลต่างๆเพื่อน าไปสนบัสนุนการวิเคราะห์แผนการการตลาดดงัต่อไปน้ี 

1. ทศันคติท่ีมีต่อร้าน multi-brand ในปัจจุบนัและปัญหาท่ีพบเจอ 
จากการสัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมวิจยักลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไปพบว่า กลุ่มผูบ้ริโภคมองว่าการซ้ือ

สินคา้จากร้าน Multi-brand นั้นไดส้ัมผสัสินคา้จริงก่อนตดัสินใจซ้ือและสามารถทดลองสวมใส่ก่อน
ได ้เพราะบางคร้ังการไดเ้ห็นรูปและสั่งซ้ือผ่านทางออนไลน์อย่างเดียวนั้นไม่เพียงพอ สีของผา้อาจ
ไม่ตรงตามความตอ้งการหรือไม่เหมือนกบัในรูปและบางคร้ังขนาดของสินคา้ไม่ตรงสั่งมาแลว้สวม
ใส่ไม่ไดเ้ป็นตน้ อีกทั้งยงัมองว่าเม่ือตอ้งการขายสินคา้ต่อสามารถขายไดใ้นราคาท่ีดีกว่าการซ้ือจาก
ร้านค้าทั่วไป แต่อย่างไรก็ตามผูบ้ริโภคยงัมองว่าร้าน Multi-brand ในปัจจุบันสินค้าภายในร้าน
ค่อนขา้งคลา้ยคลึงกนั แบรนดท่ี์วางขายบางคร้ังก็มีแบรนดเ์หมือนกนัจึงไม่คิดวา่ไม่ค่อยแตกต่างหาก
จะซ้ือสินคา้จากร้าน Multi-brand ร้านใด 

2. พฤติกรรมและปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน multi-brand โดยแบ่งออกเป็น 4 
ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลท่ีตั้งและช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
จากการสัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมวิจยักลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไปพบว่า ส่วนใหญ่จะเขา้ร้าน Multi-

brand จ านวน 2-3 คร้ังต่อเดือน โดยรูปแบบสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือเส้ือ เพราะสามรถสวมใส่ได้
ตลอดน าไปจบัคู่กบัชุดเดิมท่ีมีอยู่แลว้ไดง้่าย โดยส่ิงท่ีจูงใจในการซ้ือสินคา้ช้ินนั้นคือรูปแบบและ
ดีไซน์ของสินคา้ โดยส่วนมากจะดูจากร้านคา้บนออนไลน์ก่อนแลว้จึงค่อยมาซ้ือสินคา้จริงท่ีร้าน
หากไม่มัน่ใจในเน้ือผา้และขนาดของสินคา้ นอกจากน้ียงัมองว่าการมี collection exclusive เฉพาะท่ี
หนา้ร้าน Multi-brand สามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเขา้ร้าน Multi-brand ไดม้ากขึ้นได ้และสหรับการ
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มีบริการรับปรับขนาดเส้ือผา้ ผูบ้ริโภคมองวา่เป็นส่ิงท่ีน่าสนใจมากในกรณีท่ีตอ้งการซ้ือกางเกงแลว้
ขายาวเกินไปไม่พอดี สามารถตอบสนองความตอ้งการดงักล่าวไดจึ้งสนใจรับบริการหากมีบริการ
ดงักล่าว 

ดา้นราคา 
จากการสัมภาษณ์ผูเ้ข้าร่วมวิจัยกลุ่มผูบ้ริโภคทั่วไปพบว่าส่วนใหญ่จะมีค่าใช้จ่าย

ส าหรับการซ้ือสินคา้ในร้าน Multi-brand โดยประมาณ 500-700 บาทต่อคร้ัง ซ่ึงรวมต่อเดือนเฉล่ีย
ประมาณ 2,000-2,500 บาท จึงท าให้ผูบ้ริโภคมองว่าระดบัราคาสินคา้ภายในร้านไม่ไดมี้ผลมากนัก
ในการตดัสินใจซ้ือแต่สินคา้ควรมีความโดดเด่นและมีป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจนมากกว่าท่ีส าคญั ซ่ึง
โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคจะช าระสินคา้ผ่านช่องทางการโอนเงิน หรือช าระผ่านบตัรเดบิตและเครดิต 
ดงันั้นการมีช่องทางช าระผ่านบตัรเครดิตก็ส่งผลให้การซ้ือสินคา้สะดวกยิ่งขึ้นหรือบางคร้ังอาจซ้ือ
ในจ านวนมูลค่าท่ีมากขึ้น 

ดา้นท าเลท่ีตั้งและช่องทางการจดัจ าหน่าย 
จากการสัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมวิจยักลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไปพบว่าร้าน Multi-brand ควรตั้งอยู่

ในบริเวณท่ีเดินทางสะดวกหรือเป็นแหล่งศูนยร์วมกิจกรรมต่างๆอาทิเช่น ห้างสรรพสินคา้ หรือ
สยาม เพราะสามารถเขา้ถึงร้านคา้ไดง้่ายและเดินทางสะดวกสบาย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
จากการสัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมวิจยักลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไปพบว่า ผูบ้ริโภคจะรู้จกัร้าน Multi-

brand ผ่านช่องทางออนไลน์คือ Instagram มากท่ีสุดโดยส่วนมากจะพบจากการท่ีมี Influencer หรือ
ศิลปินดาราถ่ายรูปและรีวิวสินคา้ผา่น social media ของเขาจึงท าใหรู้้จกัร้านและเขา้มาดูสินคา้ภายใน
ร้าน และในส่วนของการมีโปรโมชั่นสินคา้นั้นผูบ้ริโภคมองว่าเป็นส่ิงท่ีดึงดูดหรือกระตุน้ให้ซ้ือ
สินคา้ไดเ้น่ืองจากท าให้เกิดความรู้สึกคุม้ค่ายิ่งขึ้นถา้หากว่าราคาโปรโมชัน่นั้นถูกช่องทางการขาย
อ่ืนของแบรนดสิ์นคา้นั้นๆ แต่ในขณะเดียวกนัหากมีการจดัโปรโมชัน่บ่อยเกินไปผูบ้ริโภคมองว่าจะ
รู้สึกไม่ค่อยพิเศษและจะรอซ้ือสินคา้เฉพาะเวลามีโปรโมชัน่เท่านั้น 
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