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บทคัดย่อ 
 
 การจัดท าแผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือน าเสนอการวิเคราะห์สินค้าภายใต้เครื่องหมาย
การค้า  “KORU” ซึ่งถูกออกแบบมาเพ่ือเป็นเครื่องประดับอัญมณีที่ได้รับแรงบันดาลใจมาจาก
สัญลักษณ์ของชาวเมารีกลุ่มชนดั้งเดิมของประเทศนิวซีแลนด์ เป็นสัญลักษณ์ที่สื่อถึงการเจริญเติบโต
การเริ่มต้นและความแข็งแรงและสันติภาพ โดย “KORU” เป็นการต่อยอดธุรกิจ  ARINRADA 
JEWELRY ซึ่งเป็นธุรกิจเดิมของผู้ก่อตั้งซึ่งท าธุรกิจเครื่องประดับเพชรแท้และอัญมณี แต่ตัวสินค้าเดิม
ยังไม่มีจุดเด่นจึงมีการสร้าง “KORU” ขึ้นมาโดยมีจุดขายหลักหลัก 2 ประการคือความเป็นอัญมณีแท้
ซึ่งมีคุณค่าในตัวเองและความเชื่อความศรัทธาในตัวสัญลักษณ์ “KORU” ซึ่งเป็นสิ่งที่มีคุณค่าทางจิตใจ 
 จากการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ พบว่าปัจจุบันตลาดอัญมณีในประเทศไทยมีมูลค่า
สูงถึง 40,000 ล้านบาทต่อปี โดยแบ่งเป็นกลุ่มเครื่องประดับระดับพรีเมี่ยม 2,000 บาทต่อปี โดย
บริษัทตั้งเป้าหมายว่าในช่วงเริ่มต้นท าธุรกิจในปีแรกจะได้ส่วนแบ่งตลาดในกลุ่มของเครื่องประดับ
ระดับพรีเมี่ยมร้อยละ 1 หรือประมาณ 20 ล้านบาทต่อปี โดยที่กลุ่มลูกค้าของทางบริษัทเราจะอยู่
ในช่วงอายุ 25 ถึง 45 ปีมีที่มีรายได้อยู่ในช่วง 30,000 บาทขึ้นไป โดยสินค้าได้รับความที่ได้รับความ
นิยมในปัจจุบันจะเป็นสินค้าประเภท ต่างหู สร้อยคอ และแหวน  ซึ่งจากผลการวิเคราะห์คู่แข่งทาง
การตลาดแสดงให้เห็นว่าการด าเนินธุรกิจของ “KORU”  มีโอกาสประสบความส าเร็จสูง เนื่องจากตัว
สินค้าเป็นสินค้าในกลุ่มที่เป็นที่นิยมในปัจจุบัน และมีพ้ืนฐานลูกค้าจากทางบริษัท ARINRADA 
JEWELRY อยู่แล้ว โดยบริษัทมีประสบการณ์และความเชี่ยวชาญในเรื่องของอัญมณี ซึ่งหากมีการเน้น
ท าการตลาดในช่องทางออนไลน์ และมีการกระจายจุดขายให้ได้มากที่สุด โดยจะเป็นการฝากขายใน
สถานที่ต่าง ๆ ที่เป็นที่นิยม และการเปิดหน้าร้านในจุดท่องเที่ยวที่มีความส าคัญ ซึ่งคาดว่าช่วงแรกจะ
ใช้เงินลงทุนประมาณ 10 ล้านบาท และมีระยะเวลาในการคืนทุน 1 ปีกับอีก 4 เดือน โดยแหล่งของ
เงินทุนจะมาจากผู้ถือหุ้นทั้งหมด 5 คน จ านวน 2 ล้านบาทต่อคน โดยจะได้รับผลตอบแทนไม่ต่ ากว่า
ร้อยละ 30 จากยอดขาย และยอดขายจะมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องในช่วง 5 ปีแรก 
 
ค ำส ำคัญ: ชำวเมำรี, อัญมณีแท,้ เครื่องประดับระดับพรีเม่ียม, จิวเวลรี่ 
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Abstract 
 

This business development plan was made up on the purpose to help 
develop the product of ARINRADA JEWELRY, the business of the owner which sell 
diamond jewelry. However the business has no differentiator from other competitors 
and has no own design yet. Therefore, KORU BY ARINRADA was made to make the 
differentiation for ARINRADA JEWELRY business. KORU BY ARINRADA has 2 main selling 
points, first is it uses real diamond, real jewelry, real gold, which makes the jewelry 
worth for the price customer pay, and also use the birthstones to help buyer 
surrounded with good luck while wearing and second is it has the believe symbol 
from New Zealand, Koru is the traditional symbol widely use in New Zealand for new 
life, growth, strength and peace, therefore the symbol create the confident to the 
customer while wearing it.  From the analysis of jewelry business, we have found 
that the current jewelry consumption in Thailand worth 40 billion baht per year. The 
premium grade jewelry consumption is worth 2 billion baht per year. The company 
has set the target to have 1% market share in premium jewelry in first year after 
launch the product. The age of target group is between 25 to 45 years old which has 
income more than 30,000 per month.  From the competitor analysis, we found that 
there is good chance for Kou By Arinrada due to the unique design of the Koru and 
ARINRADA JEWELRY also has own customer based and knowhow on the jewelry 
business. To achieve this, it needs investment on marketing both the online and 
offline. The initial investment for marketing cost is 10million baht. The return on 
investment is foresee on 1 years and 4 months. The company has 5 partners who 
invest 2 million baht each and expectation is 30% profit per year. The company has 
also set the growth target at around 10% per year.                                      
Keywords: Jewelry, Gold Jewelry, Diamond Ring, Diamond Jewelry, Believe, 
Birthstones 
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บทที่ 1 
การแนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
1.1 แนะน าประเภทของธุรกิจ 
 “KORU” เป็นการต่อยอดธุรกิจ ARINRADA JEWELRY ซึ่งเป็นธุรกิจเดิมของผู้ก่อตั้งซึ่งท า
ธุรกิจเครื่องประดับเพชรแท้และอัญมณี แต่ตัวสินค้าเดิมยังไม่มีจุดเด่นจึงมีการสร้าง “KORU” ขึ้นมา
โดยมีจุดขายหลักหลัก 2 ประการคือ 
 1.1.1 ความเป็นอัญมณีแท้ซึ่งมีคุณค่าในตัวเองโดย “KORU” ใช้อัญมณีและเพชรแท้มูลค่าสูง
ที่ผ่านการรับรองจากสถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเครื่องประดับแห่งชาติ (องค์การมหาชน) 
(GIT) และทองค า 18K และ 24K ในการผลิตเท่านั้น 
 1.1.2 ความเชื่อความศรัทธาในตัวสัญลักษณ์ “KORU” ซึ่งเป็นสิ่งที่มีคุณค่าทางจิตใจโดย
สัญลักษณ์  KORU หรือ รูปลักษณ์ของต้น Silvers ferns สื่อความหมายถึง การเริ่มต้นสิ่งดี ๆ การ
เติบโต ความแข่งแกร่ง ซึ่งสัญลักษณ์นี้ คือความโชคดี ความเชื่อตามของกฎธรรมชาติ เป็น
ประวัติศาสตร์ของชนเผ่าเมารีที่ด าเนินชีวิตไปกับธรรมชาติอย่างสมดุล  ซึ่งสัญลักษณ์ถูกน ามาใช้แทน
ความหมายความส าเร็จความโชคดี อย่างแพร่หลายในประเทศนิวซีแลนด์และในอีกทาง “KORU” ยัง
แฝงความหมายที่เป็นมงคลและให้พลังบวกคือ Wellness (สุขภาพกายสุขภาพใจที่ดี) Success 
(ประสบความส าเร็จ)  และ Charming (มีเสน่ห์เป็นที่รัก)   
        แนวทางในการด าเนินธุรกิจของ “KORU” จะใช้การด าเนินธุรกิจโดยใช้ทรัพยากรจากธุรกิจ
หลักคือ ARINRADA JEWELRY ที่จะเป็นฐานการผลิตและ “KORU” จะท าหน้าที่ในส่วนของการ
ออกแบบ ท าการตลาดและจัดจ าหน่าย โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายจะจัดจ าหน่ายผ่านหน้าร้านของ 
ARINRADA JEWELRY และการขายส่งผ่านตัวแทนจ าหน่าย 
 
1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
 1.2.1 ความหมายของสัญลักลักษณ์ “KORU” BY ARINRADA JEWELRY คือ “จงมุ่งมั่น
เคลื่อนไหวไม่หยุดนิ่ง ก้าวไปถึงยังสิ่งที่ค้นหา จ าไว้ว่าเจ้าก้าวมาจากจุดไหน” 
 1.2.2 “KORU” เป็นสัญลักษณ์ส าคัญของชาวเมารี (Maori) กลุ่มชนชาติดั้งเดิมของ
นิวซีแลนด์ เป็นสัญลักษณ์ของใบเฟิร์นสีเงิน เป็นพืชประจ าท้องถิ่นของประเทศนิวซีแลนด์ ซึ่ง
สัญลักษณ์ของใบเฟิร์นสีเงินหรือภาษาเมารีเรียกว่า Koru สัญลักษณ์นี้ถูกน ามาแทนความหมายของ
ชีวิตใหม่การเติบโตความแข็งแรงและสันติภาพ รูปเกลียวเปรียบเสมือนใบของต้นเฟิร์นต้นไม้ที่พบได้
ตามหมู่เกาะฝั่งมหาสมุทรมหาสมุทรแปซิฟิก บ่งบอกถึงแนวคิดของการเจริญเติบโตตลอด ในขณะที่
การขดตัวรวมกันเปรียบเสมือนการให้ตระหนักถึงจุดก าเนิด  



 

 1.2.3 ความเชื่อมั่นจากประสบการณ์ตรง ARINRADA ถูกก่อตั้งโดยคนไทยที่เป็นคุณแม่ลูก
สองที่คลอดลูกที่ประเทศนิวซีแลนด์ และได้ใช้ชีวิตที่นิวซีแลนด์กว่า 5 ปี ซึ่งมีประสบการณ์ตรง และมี
ความเชื่อมั่นและศรัทธาในปรัชญาของสัญลักษณ์ KORU “As one fern frond dies - one is born 
to take its place” ซ่ึงแปลเป็นไทยได้ก็คือ “ถ้ามีเฟิร์นต้นใดต้นหนึ่งตาย - ก็จะมีเฟิร์นต้นใหม่เกิดขึ้น
มาทดแทนเสมอ”  
 1.2.4 KORU ARINRADA JEWELRY ถือก า เนิดขึ้ น โดย ARINRADA ได้น าปรัชญาของ 
“Koru” มาใช้ในการออกแบบ ซึ่งสัญลักษณ์รูปเกลียวเปรียบเสมือนใบของต้นเฟิร์นต้นไม้ที่พบได้ตาม
หมู่เกาะฝั่งมหาสมุทรแปซิฟิก  บ่งบอกถึงแนวคิดของการเคลื่อนไหวไม่หยุดนิ่งในขณะที่การขดตัว
รวมกันเปรียบเสมือนการให้ตระหนักถึงจุดก าเนิด และออกแบบเป็นจิวเวลรี่ที่สวยงาม ใช้วัสดุทองค า
แท้เป็นตัวเรือน ประดับด้วย เพชร พลอย ประจ าวันเกิดทั้ง 7 วัน ท าให้ “KORU” BY ARINRADA 
JEWELRY มีความโดดเด่นในดีไซน์ที่สวยงาม และมีความเชื่อที่เป็นมงคล เป็นเครื่องประดับที่เป็น
ความเชื่อสมัยใหม่ เพ่ือให้ผู้สวมใส่นั้นตระหนักถึงการมุ่งมั่นในเป้าหมายให้สิ่งต่าง ๆ ที่คาดหวังให้
ราบรื่นประสบความส าเร็จ 
 1.2.5 “KORU” BY ARINRADA JEWELRY มีวัตถุประสงคท์ าให้ผู้สวมใส่นั้นมีความภาคภูมิใจ
ที่ได้ครอบครองเครื่องประดับอัญมณีแท้ที่เป็นมงคล และเมื่อใดที่ได้สวมใส่ KORU จะท าให้ผู้สวมใส่
นั้น เกิดการตระหนักรู้ในความหมายของสัญลักษณ์ KORU  (จงมุ่งมั่นเคลื่อนไหวไม่หยุดนิ่ง ก้าวไปถึง
ยังสิ่งที่ค้นหา จ าไว้ว่าเจ้าก้าวมาจากจุดไหน) และก่อเกิดก าลังใจ มีพลังบวก มีเสน่ห์ มีความมุ่งมั่นใน
เป้าหมาย ถึงแม้จะล้มก็ลุกขึ้นได้ ไม่ย่อท้อ และมุ่งมั่นกระท าสิ่งต่าง  ๆ ที่คาดหวัง ให้ประสบ
ความส าเร็จได้อย่างราบรื่น ตามสโลแกน “YOUR WELLNESS SUCCESS CRAMING”  
          จากธุรกิจเดิมท่ีด าเนินงานมาแล้วของ ARINRADA JEWELRY  ที่มีแนวโน้มยอดขายเติบโตขึ้น
เรื่อย ๆ  โดยไม่ได้เปิดบูธใด ๆ แต่ได้ท าการตลาดแบบออนไลน์ และการบริการดีชั้นเยี่ยมแบบถึง
สถานที่  พร้อมทั้งรับออกแบบตามรูปแบบและงบประมาณที่ลูกค้าตั้งไว้  รวมถึงมีใบรับประกันสินค้า
ที่ออกให้โดยสถาบัน GIT ที่เป็นที่ยอมรับกันในประเทศไทย  ผู้วิจัยมองเห็นโอกาสทางธุรกิจ ในด้าน
ความเชื่อและความศรัทธาของ สัญลักษณ์ “KORU” ของชนเผ่าเมารี ชนพ้ืนเมืองของประเทศ
นิวซีแลนด์ ขึ้นมาเพ่ือท าเป็นธุรกิจเครื่องประดับอัญมณี แห่งความเชื่อและศรัทธาสมัยใหม่   
 
1.3 วิสัยทัศน์ (VISION) 
 บริษัทเป็นผู้น าตลาดเครื่องประดับอัญมณีแห่งความเชื่อ  และศรัทธาสมัยใหม่ด้วยการ
ออกแบบที่สวยงาม คุณภาพสูง ที่ทุกคนสามารถจับต้องได้ 
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1.4 พันธกิจ (MISSION)  
 เรามุ่งมั่นในการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคด้วยสินค้าที่มีมาตรฐาน การบริการชั้นดี
ระดับพรีเมียม และมีเอกลักษณ์ที่โดดเด่น เป็นผู้น าตลาดเครื่องประดับอัญมณี แห่งความเชื่อและ
ศรัทธาสมัยใหม่ในภูมิภาคเอเชีย และเอเชียแปซิฟิก 
 
1.5 ที่ตั้งของสถานประกอบการ 
ภาพที่ 1.1 : สถานที่ตั้งของสถานประกอบการ 

 
 
          
 
 สถานที่ตั้งการจัดจ าหน่าย ที่ Big  C หนองจอก ชั้น 1  “KORU” by ARINRADA JEWELRY 
ถนนเลียบวารี แขวงกระทุ่มราย เขตหนองจอก กรุงเทพฯ 10530  โดยเป็นห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่
ตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน ทั้งสะดวกแก่การเดินทางของลูกค้า มีสถานที่จอดรถ  และจากข้อมูลการส ารวจ
จ านวนประชากรของส านักงานเขต มีประชากรอยู่ประมาณ 170,000 คน  
 
1.6 วัตถุประสงค์ในการจัดท าแผนธุรกิจครั้งนี้ 
          การจัดท าแผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในทางธุรกิจที่จะผลักดัน
สินค้าภายใต้ชื่อ “KORU” รวมถึงศึกษาปัจจัยต่าง ๆ ทางการตลาดโดยเฉพาะตลาดในประเทศไทย
และตลาดในประเทศในทวีปเอเชีย 
 
 
 
 
 

KORU BY ARINRADA 
JEWELRY  
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บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
2.1 จากการวิเคราะห์ผลส ารวจแลวิจัยต่าง ๆ เราสามารถสรุป ประเภทของเครื่องประดับใน
ปัจจุบันของไทย จะแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่  
 2.1.1 เครื่องประดับระดับพรีเมี่ยม (Premium Jewelry): ได้แก่ เครื่องประดับที่ท าจาก
ทองค า เงิน เพชร ทองค าขาว พลอย และมุก สินค้าประเภทนี้ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคที่มีก าลัง
ซื้อเพียงพอและบริโภค เครื่องประดับประเภทนี้เป็นประจ าจากร้านที่จัดจ าหน่าย ซึ่งส่วนมากจะเป็น
ร้านอัญมณีและเครื่องประดับ แบบดั้งเดิม ห้างสรรพสินค้า รวมถึงร้านขายสินค้าโดยตรงจากโรงงาน 
เป็นต้น อ้างอิงข้อมูลตามรูปที่ 2.1 จะพบว่าเครื่องประดับระดับพรีเมี่ยมมีมูลค่าตลาดร้อยละ 5 หรือ 
2,000 ล้านบาทต่อปีจากมูลค่าตลาดเครื่องประดับท้ังหมด 40,000 ล้านบาทต่อปี 
 2.1.2 เครื่องประดับแฟชั่น (Costume Jewelry หรือ Fashion Jewelry): สินค้ากลุ่มนี้ราคา
ไม่แพง รูปแบบสินค้าขึ้นอยู่กับความนิยมของผู้บริโภค โดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่น -วัยท างานตอนต้น (อายุ 
18-35 ปี) แฟชั่นตามฤดูกาลในช่วงเวลาอันสั้น ซึ่งหาซื้อได้ง่ายตามห้ามสรรพสินค้า ตลาดนัด หรือการ
ซื้อขายผ่าน อินเทอร์เน็ตในลักษณะของ E-Commerce เป็นต้น อ้างอิงข้อมูลตามรูปที่ 2.1 จะพบว่า
เครื่องประดับระดับพรีเมี่ยมมีมูลค่าตลาดร้อยละ 95 หรือ 38 ,000 ล้านบาทต่อปีจากมูลค่าตลาด
เครื่องประดับท้ังหมด 40,000 ล้านบาทต่อปี 
2.2  มูลค่าตลาดเครื่องประดับภายในประเทศในปัจจุบัน 
ภาพที่ 2.1 : มูลค่าตลาดเครื่องประดับภายในประเทศในปัจจุบัน ที่มา :มหาวิทยาลัยหอการค้า 
(2560) 
 

 
 

 



 

          อ้างอิงข้อมูลจากรูปที่ 2.2 จะพบว่ากลุ่มวัยท างานที่เลือกซื้อเครื่องประดับมากที่สุดคือช่วง
อายุ 40-49 ปี ซึ่งมีการเลือกซื้อมากถึงร้อยละ 32.5 รองลงมาคือช่วงอายุ 30-39 ปี ซึ่งมีการเลือกซื้อ
ร้อยละ 21.6 ดังนั้นช่วงอายุที่น่าสนใจคือ 30-49 ปี โดยสินค้าที่มีการซื้อมากที่สุดคือต่างหู สร้อยคอ 
แหวน และก าไรตามล าดับ (รูปที่ 2.3) 
ภาพที่ 2.2 : กลุ่มวัยท างานที่เลือกซื้อเครื่องประดับ ที่มา : ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2560) 
               

 

 
 
ภาพที่ 2.3 : ส่วนแบ่งประเภทของสินค้า ที่มา : ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2560) 
 

 
 

ต ่ำกว่ำ20ปี
18.8%

20-29ปี
14.0%

30-39ปี
21.6%

40-49ปี
32.5%

50ปี ขึน้ไป
13.1%

เครื่องประดับ...ของขวัญโดนใจของกลุ่มคนวัยท างาน

ต่ำงหู
32.30%

สร้อยคอ
30.30%

แหวน
21.80%

ก ำไรหรือสร้อย
ข้อมือ
11.70%

อื่นๆ
3.9%

กลุ่มวยัท ำงำน ทีเ่ลือกซ้ือเคร่ืองประดับ 

5
ช 



 

บทที่ 3 
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
3.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 การวิเคราะห์เป็นกลยุทธ์ ในการน าข้อมูลต่าง ๆ ในปัจจุบันที่เกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อม 
ภายนอก และ สภาพแวดล้อมภายใน มาวิเคราะห์ โดยมีทฤษฎีที่เก่ียวข้องคือ  
 เทคนิคการวิเคราะห์ทางการตลาดของบริษัทตัวเองเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการตลาด 
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) หรือ SWOT โดย อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert 
Humphrey) ได้ชื่อว่าเป็นผู้เริ่มแนวคิดนี้โดยน า เทคนิคนี้มาแสดงในงานสัมมนาที่ มหาวิทยาลัย
สแตนฟอร์ด ที่เกิดขึ้นระหว่างปี 1960-1970 
 ส าหรับหลักการส าคัญของ SWOT การวิเคราะห์ปัจจัยทางสภาพแวดล้อมและศักยภาพของ
องค์กรหรือธุรกิจที่มีผลต่อการด าเนินการ ทั้งนี้ปัจจัยที่ผลกระทบต่อการด าเนินการมีทั้งปัจจัย
ภายนอก (External Factor) และปัจจัยภายใน (Internal Factor) ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึง
เรียกได้ว่าเป็นการวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation analysis) ท าให้องค์กรได้รับทราบถึงสภาวการณ์
ในปัจจุบัน  ทั้งปัจจัยภายนอกและภายในทั้งที่จะช่วยส่งเสริมและขัดขวางการด าเนินการ  และ
วิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้
ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นภายนอกองค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้ว
และแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งการก าหนดกลยุทธ์ได้อย่างถูกต้องและมีความยืดหยุ่น 
จะช่วยให้องค์กรรับมือกับการเปลี่ยนแปลงที่อาจจะเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา  ทั้งนี้ทั้งนั้นจะต้องมีการ
ควบคุมและวัดผลอยู่เสมอ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสัยทัศน์ การ
ก าหนดกลยุทธ์และการด าเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป 
 
3.2 การวิเคราะห์ SWOT ของ KORU by ARINRADA JEWELRY 
 3.2.1 Strengths  
  1) เป็นการต่อยอดจากธุรกิจเดิมที่มีความเชี่ยวชาญในเรื่องของอัญมณีอยู่แล้ว  จึ ง
 สามารถผลิตชิ้นงานที่มีคุณภาพและได้มาตรฐาน สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ 
  2) การออกแบบมีเอกลักษณ์และความหมายดี สร้างความม่ันใจให้กับผู้สวมใส่ 
  3) มีความยืดหยุ่นในการบริหารจัดการ ท าให้ สามารถปรับตัวตามการ เปลี่ยนแปลง
 ของตลาดได้อย่างรวดเร็ว 
  4) ได้รับความร่วมมือจากสถาบัน GIT ซึ่งเปน็สถาบันที่มีความน่าเชื่อถือใน 
 



 

 3.2.2 Weakness 
  1) บริษัทมีขนาดเล็กและ มีช่องทางการจ าหน่ายผ่านหน้าร้านที่จ ากัด 
  2) สินค้าเป็นสินค้าที่มีราคาสูง ลูกค้าที่จะซื้อจึงต้องมีความเชื่อมั่นในตัวสินค้า ซึ่ง
 ส่วนใหญ่ลูกค้าจะเชื่อม่ันในสินค้าที่มีความคุ้นเคยที่เป็นเจ้าตลาด ท าให้การเข้าไปท าตลาดนั้น
 สามารถท าได้ยาก 
  3) แบบของตัวสินค้ายังมีอยู่ไม่มากท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกน้อย อีกทั้งสินค้าเป็น
 สินค้าแฟชั่นที่ถึงวันหนึ่งความนิยมอาจเปลี่ยนไปท าให้ต้องมีการพัฒนาแบบอย่างต่อเนื่อง 
  4) การผลิตเป็นการจ้างผลิตท าให้สามารถควบคุมมาตรฐานในการผลิตได้
 ล าบากเนื่องจากไม่ใช่โรงงานของตัวเอง 
  5) สินค้าอาจถูกลอกเลียนแบบได้ง่าย 
 3.2.3 Opportunities 
  1) ฐานรายได้ที่สูงข้ึนของกลุ่มคนท างานจากนโยบายของรัฐ ท าให้มีก าลังในการซ้ือ 
 มากขึ้น 
  2) วัฒนธรรมความเชื่อของสังคมไทยที่ตอบรับความเชื่อในทุกศาสตร์ท าให้มี
 ช่องทางในการท าการตลาด 
  3) การท่องเที่ยวภายในประเทศไทยที่มีการพัฒนามากขึ้นโดยเฉพาะ นักท่องเที่ยว
 ในกลุ่มเอเชียที่มีความเชื่อและวัฒนธรรมใกล้เคียงกับของประเทศไทย 
 3.2.4 Threats 
  1) จ านวนคู่แข่งที่เพ่ิมมากข้ึนโดยเฉพาะคู่แข่งรายใหญ่ 
  2) แนวคิดท่ีมาจากความเชื่อต่างชาติอาจถูกต่อต้าน 
  3) ราคาทองค าและราคาอัญมณีที่มีความผันผวนอาจมีก่อนการเปลี่ยนแปลงได้ 
 
3.3  Market position: Price & Believe 
 การตลาด, ราคา และความเชื่อมั่นในตัวสินค้า ซึ่งเราจะเห็นได้ว่า ตัวสินค้ามีหลากหลาย
ตัวเลือกในตลาด ทั้งสินค้าที่เป็นแบรนด์ติดตลาด ในราคาสูง แต่ไม่เน้นค่านิยมทางด้านความเชื่อ หรือ 
สินค้าท่ีไม่ได้มีแบรนด์ติดตลาด ราคาไม่สูง แต่เน้นเรื่องความเชื่อ ความศรัทธา 
 3.3.1 สินค้าราคาสูง ไม่เน้นความเชื่อ เช่น Prima Gold, Jubilee และ Aurora 
 3.3.2 สินค้าราคาต่ า เน้นเรื่องความเชื่อ เช่น ปี่เซี๊ยะ และ หินสี 
 ซึ่งสินค้าของทางเรา Koru by ARINRADA JEWELRY นั้น อยู่ในจุดกึ่งกลางระหว่างสินค้าทั้ง
สองกลุ่ม คือมีคุณค่าทางด้านความเชื่อความศรัทธา ในขณะเดียวกันเรามีดีไซน์ที่สวยงาม และใช้วัสดุ
คุณภาพดี จึงมีราคาค่อนข้างสูง ในระดับราคา 8,000-50,000 หรือ 6,000-100,000 บาท ดังรูป 
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ภาพที ่3.1 : Market Position 
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บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 เมื่อเราผ่านการประเมินตนเองและคัดเลือกบริการหรือสินค้าที่น ามาขายได้แล้ว ถ้าเราเริ่มท า
ธุรกิจหรือขายเลยก็อาจจะขาดทุนได้ หรือมีความเสี่ยงที่ขายไม่ได้สูง ดังนั้นเราควรต้องสร้างโมเดล
ธุรกิจของเราก่อน การท าธุรกิจนั้นจ าเป็นต้องวางแผนเสมอ หากขาดการวางแผนธุรกิจก็อาจจะ
ออกมาไม่เป็นรูปเป็นร่างได้ ซึ่งการที่เราสร้างโมเดลธุรกิจของเราเองนั้นจะท าให้เราเห็นภาพรวม
ทั้งหมดของธุรกิจได้ และยังลดจุดอ่อนในแต่ละจุดที่จะเกิดขึ้นในช่วงที่เราด าเนินธุรกิจด้วย  อีกหนึ่ง
เครื่องมือในการประเมินคือ 
 
4.1 โมเดลธุรกิจ (Business model )  
 การวิเคราะห์ว่าธุรกิจของเราจะให้บริการหรือขายอะไร ขายให้ใคร ขายอย่างไร ขายที่ไหน 
ผลิตด้วยอะไร ใครมาช่วยผลิต และมีรายได้และค่าใช้จ่ายอย่างไร รวมถึงมีก าไรจากการให้บริการและ
สินค้าตัวไหนบ้าง เป็นการสร้างแบบจ าลองธุรกิจ หรือ โมเดลธุรกิจ  ก่อนการเริ่มธุรกิจ ผู้ประกอบการ
ควรจะวิเคราะห์โมเดลธุรกิจของตนเองก่อน หรือ ถ้าได้ด าเนินธุรกิจไปแล้ว การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจก็
จะน ามาใช้ในการปรับปรุงธุรกิจให้ดีขึ้นได้  ซึ่งการวิเคระห์โมเดลธุรกิจท าให้ผู้ประกอบการคิดเป็น
ภาพรวมมากข้ึน    
 Business Model Canvas (BMC) เป็นเครื่องมือที่จะคิดและสร้างโมเดลธุรกิจที่ดีและนิยมใช้
กันอย่างมาก ซึ่งเครื่องมือนี้ช่วยให้เราเข้าใจธุรกิจของเราได้ดีมากขึ้น โดย Business Model Canvas 
(BMC) นี้ มีแม่แบบ (template) ที่ช่วยในการออกแบบโมเดลธุรกิจ ซึ่งถูกพัฒนาและน าเสนอโดย 
Alexander Osterwalder ใ น ห นั ง สื อ ชื่ อ  Business model generation ซึ่ ง ใ น แ ม่ แ บ บ จ ะ
ประกอบด้วยองค์ประกอบต่างๆ 9 อย่าง ดังนี้ 
           1.  Customer Segments (CS) กลุ่มลูกค้า 
          2. Value Propositions (VP) คุณค่าของสินค้าและบริการที่น าเสนอ 
           3.  Channels (CH) ช่องทางเข้าถึงลูกค้า 
           4.  Customer Relationships (CR) ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
           5.  Revenue Streams (R$)  รูปแบบของรายได้ 
           6.  Key Resources (KR) ทรัพยากรหลัก 
           7. Key Activities (KA) กิจกรรมหลัก 
           8. Key Partnerships (KP) พันธมิตรหลัก 
 9. Cost Structure (C$) โครงสร้างต้นทุนได้ง่ายข้ึน 



 

4.2 การวิเคราะห์ Business Model Canvas ของธุรกิจ “KORU by ARINRADA JEWELRY” 
ภาพที ่4.1 Business Model Canvas 

 
 

 
 4.2.1 Customer Segments 
  กลุ่มลูกค้าที่มีอายุตั้งแต่ 30-49 ปี เพศหญิงและชาย เป็นวัยท างาน รายได้ต่อเดือน
 อยู่ที่ 15,000 บาทข้ึนไป   
 4.2.2 Value Propositions 
  4.2.2.1 สินค้ามีเอกลักษณ์โดดเด่น “KORU”  
  4.2.2.2 ความเป็นอัญมณีแท้ ซึ่งมีคุณค่าในตัวเองโดย “KORU” ใช้อัญมณีและเพชร
 แท้มูลค่าสูงที่ผ่านการรับรองจากสถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเครื่องประดับแห่งชาติ 
 (องค์การมหาชน) (GIT) และทองค า 18K และ 24K ในการผลิตเท่านั้น 
  4.2.2.3 สินค้ามีการเสริมแนวคิด ความเชื่อความศรัทธา ในตัวสัญลักษณ์ “KORU” 
 ซึ่งเป็นสิ่งที่มีคุณค่าทางจิตใจโดยสัญลักษณ์ KORU หรือ รูปลักษณ์ของต้น silvers ferns สื่อ
 ความหมายถึง การเริ่มต้นสิ่งดี ๆ การเติบโต ความแข่งแกร่ง  
  4.2.2.4 สินค้ามีการรับประกันตลอดอายุการใช้ 
 4.2.3 Customer Relationships  
  4.2.3.1 จัดกิจกรรมอบรมให้กับผู้สนใจ 
  4.2.3.2 ออกบูธตามงานเกี่ยวกับอัญมณีเพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้า 
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  4.2.3.3 สร้างฐานข้อมูลให้ลูกค้าลงทะเบียนสินค้าผ่านทาง LINE@ เพ่ือรับค าแนะน า
 ติชมจากลูกค้าและน าเสนอสิ่งใหม่ๆให้กับลูกค้า 
 
 4.2.4 Channels   
ภาพที ่4.2 ช่องทางการโปรโมทสินค้า 
 
 

 
 
 4.2.5 Revenue Streams  
  4.2.5.1 ขายทางหน้าร้าน โดยสาขาแรกจะวางขายบริเวณ Big C หนองจอก ชั้น 1 
 KORU by ARINRADA LEWELRY ถนนเลี ยบวารี  แขวงกระทุ่ มราย เขตหนองจอก 
 กรุงเทพฯ 10530 โดยเป็นห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน ทั้งสะดวกแก่การ
 เดินทางของลูกค้า สถานที่อดรถ และหาข้อมูลการส ารวจจ านวนประชากรของส านักงานเขต 
 มีอยู่ประมาณ 170,000 คน และจะมีการขยายสาขาต่อไปในอนาคต 
  4.2.5.2 ขายส่งผ่านตัวแทนจ าหน่ายโดยกลยุทธการขายจะเป็นการขายแบบปากต่อ
 ปาก ให้ลูกค้าที่เคยซื้อไปแล้วสามารถซื้อชิ้นต่อไปได้ในราคาที่ถูกลงซึ่งจะช่วยให้สามารถ
 กระจาย สินค้าได้เร็ว และใช้ต้นทุนต่ า 
 4.2.6 Key Partners  
  4.2.6.1 โรงงานผลิต OEM 
  4.2.6.2 ห้างสรรพสินค้า   
  4.2.6.3 สถาบันตรวจสอบอัญมณี (GIT) 
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  4.2.6.4 ตัวแทนจ าหน่าย 
  4.2.6.5 KERRY EXPRESS 
  4.2.6.6 ธนาคาร 
  4.2.6.7 เว็บไซต ์สื่อต่าง ๆ 
 4.2.7 Key Activities  
  4.2.7.1 ออกแบบและพัฒนาสินค้า 
  4.2.7.2 ให้ความรู้ด้านของเครื่องประดับและอัญมณีโดยเฉพาะกลุ่มตัวแทนจ าหน่าย 
  4.2.7.3 การท าการตลาดผ่านสื่อต่าง ๆ 
  4.2.7.4 ระบบการจัดการการผลิต ควบคุมมาตรฐาน และจัดส่งสินค้า    
 4.2.8 Key Resources  
  4.2.8.1 สิทธิบัตรในตัวสินค้า 
  4.2.8.2 หน้าร้าน 
  4.2.8.3 ฐานลูกค้าเดิม 
  4.2.8.4 สัญญาการผลิตสินค้ากับโรงงาน 
 4.2.9 Cost Structure   
  ในส่วนของค่าใช้จ่ายในการด าเนินธุรกิจส่วนใหญ่นั้น จะเกิดจากค่าใช้จ่ายในส่วน
 ของการตลาด การโปรโมทสินค้า เงินเดือนพนักงาน และค่าใช้จ่ายในการสต็อกสินค้า 
 เนื่องจากการด าเนินธุรกิจของเรานั้นเป็นการเช่าซื้อ หรือลูกค้าสั่งท าสินค้าโดยเฉพาะ ซึ่งจะ
 ไม่เกิดความเสียหายหรือค่าใช้จ่ายส าหรับสินค้าท่ีค้างสต็อก 
ภาพที ่4.3 Cost Structure 
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บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.1.1 แผนการตลาด 
            “KORU” เป็นการต่อยอดธุรกิจ ARINRADA JEWELRY ซึ่งเป็นธุรกิจเดิมของผู้ก่อตั้ง
 ซึ่งท าธุรกิจเครื่องประดับเพชรแท้และอัญมณี แต่ตัวสินค้าเดิมยังไม่มีจุดเด่นจึงมีการสร้าง 
 “KORU” ขึ้นมาโดยมีจุดขายหลักหลัก 2 ประการคือ 
  5.2.1.1 ความเป็นอัญมณีแท้ซึ่งมีคุณค่าในตัวเองโดย “KORU” ใช้อัญมณีและเพชร
 แท้มูลค่าสูงที่ผ่านการรับรองจากสถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเครื่องประดับแห่งชาติ 
 (องค์การมหาชน) (GIT) และทองค า 18K และ 24K ในการผลิตเท่านั้น 
  5.2.1.2 ความเชื่อความศรัทธาในตัวสัญลักษณ์ “KORU” ซึ่งเป็นสิ่งที่มีคุณค่าทาง
 จิตใจโดยสัญลักษณ์  KORU หรือ รูปลักษณ์ของต้น silvers ferns สื่อความหมายถึง การ
 เริ่มต้นสิ่งดี ๆ การเติบโต ความแข่งแกร่ง ซึ่งสัญลักษณ์นี้ คือความโชคดี ความเชื่อตามของ
 กฎธรรมชาติ เป็นประวัติศาสตร์ของชนเผ่าเมารีที่ด าเนินชีวิตไปกับธรรมชาติอย่างสมดุล  ซึ่ง
 สัญลักษณ์ถูกน ามาใช้แทนความหมายความส าเร็จความโชคดี อย่างแพร่หลายในประเทศ
 นิวซีแลนด์ และในอีกทาง “KORU” ยังแฝงความหมายที่เป็นมงคลคือ Wellness (สุขภาพ
 กายสุขภาพใจที่ดี)   Success (ประสบความส าเร็จ)  และ Charming (มีเสน่ห์เป็นที่รัก)  อีก
 ทัง้อัญมณีที่ใช้ยังมีความหมายในตัวเองคือ 
 
ภาพที่ : 5.1 อัญมณีประจ าวันเกิด 

 



 

ซึ่งทั้งหมดแล้ว “KORU” จะสื่อถึงความโชคดี 5 ประการคือ 
1) ประการที่1 Wellness (สุขภาพกายสุขภาพใจที่ดี) Success (ประสบความส าเร็จ)  และ 

Charming (มีเสน่ห์เป็นที่รัก)  ประการที่2  สัญลักษณ์  Koru หรือ รูปลักษณ์ของต้น silvers 
ferns สื่อความหมายถึง การเริ่มต้นสิ่งดี ๆ การเติบโต ความแข่งแกร่ง ซึ่งสัญลักษณ์นี้ คือ
ความโชคดี ความเชื่อตามของกฎธรรมชาติ เป็นประวัติศาสตร์ของชนเผ่าเมารีที่ด าเนินชีวิต
ไปกับธรรมชาติอย่างสมดุล  ซึ่งสัญลักษณ์ถูกน ามาใช้แทนความหมายความส าเร็จความโชคดี 
อย่างแพร่หลายในประเทศนิวซีแลนด์ 

2) ประการที่3 อัญมณีแท้ประจ าวันเกิด เสริมดวงปกป้องคุ้มครอง 
3) ประการที่4 เพชรแท้เสริมความร่ ารวย 
4) ประการที่5 ตัวเรือนทองค าแท้ เสริมความภูมิฐาน 

 
5.2.2 ผลิตภัณฑ์  (Products)  ของบริษัทจะประกอบไปด้วย 
ภาพที ่5.2 ผลิตภัณฑ์ของบริษัท 

 

 
  

5.2.2.1  จี้ Koru ทองค าฝังเพชร  
5.2.2.2 ผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ สินค้าผลิตตามความต้องการของลูกค้า (custom made)  

 5.2.2.3 แหวนทองค าฝังเพชร 
 5.2.2.4 จี้ทองค าฝังเพชร  
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 5.2.2.5 ต่างหูทองค าฝังเพชร       
 5.2.2.6 ก าไลทองค าฝังเพชร    
 โดยสินค้าทั้งหมดจะเน้น ใช้สินค้าที่ผลิตจากวัตถุดิบคุณภาพสูงผ่านมาตรฐานที่ดีดังนั้น ราคา
ของสินค้าจึงอยู่ในระดับที่ค่อนข้างสูงคืออยู่ในช่วง 15,000 บาทถึง 40,000 บาท หรืออาจสูงกว่านั้น
เมื่อเป็นสินค้าที่สั่งผลิตเป็นพิเศษ 

 
5.2.3 ช่องทางการขาย 

ช่องทางการขายจะแบ่งเป็นสองช่องทางหลักๆคือ 
  5.2.3.1 ช่องทางหน้าร้านจะเน้นเปิดกิจการในจุดยุทธศาสตร์ต่าง ๆ ทั่วกรุงเทพโดย
จะเปิดทั้งหมด 4 สาขาภายในระยะเวลา 3 ปี โดยสาขาแรกเปิดที่ Big C หนองจอก ชั้น 1 KORU by 
ARINRADA JEWELRY ถนนเลียบวารี แขวงกระทุ่มราย เขตหนองจอก กรุงเทพฯ 10530 โดยเป็น
ห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน ทั้งสะดวกแก่การเดินทางของลูกค้า สถานที่จอดรถ 
และหาข้อมูลการส ารวจจ านวนประชากรของส านักงานเขต มีอยู่ประมาณ 170,000 คน 
  5.2.3.2 ช่องทางการขายส่งผ่านตัวแทนจ าหน่าย(ขายตรง)ซึ่งจะเป็นการขายแบบ
ปากต่อปาก ให้ลูกค้าที่เคยซื้อไปแล้วสามารถซื้อชิ้นต่อไปได้ในราคาส่ง และมีรางวัลพิเศษส าหรับตัว
แทนที่มียอดขายตามที่ก าหนด ซึ่งแนวทางนี้จะช่วยให้สามารถกระจายสินค้าได้เร็วและต้นทุนต่ า 

5.2.4 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 บริษัทมีแผนจะท าการตลาดผ่านสื่อต่าง ๆโดยมีแผนในปีแรกดังนี้ 
ภาพที่ : 5.3 แผนการตลาด 
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 การท าการตลาดผ่านสื่อต่าง ๆ จะเน้นการท าการตลาดโดยการสร้างแรงจูงใจให้กับลูกค้า
ผ่านการเล่าเรื่องราวของคนดังจากสายอาชีพต่าง ๆ ที่ได้พิสูจน์ให้เห็นถึงความศรัทธาในตัวผลิตภัณฑ์ 
“KORU”  รวมถึงการเปิดตัวคอลเลคชั่นใหม่ ๆ หรือคอลเลคชั่นพิเศษ ที่หาได้ยาก เพ่ือเป็นแรงจูงใจ
ให้ลูกค้าเกิดความอยากได้ และ ซื้อสะสม ซึ่งในระยะเวลาต่อมาเมื่อมีคนดัง ที่มีชื่อเสียงใช้ผลิตภัณฑ์ 
“KORU” เยอะแล้ว ตัวสินค้าจะกลายเป็นกระแสให้ผู้คนเกิดความอยากได้มากขึ้นรวมถึงการสร้าง
กลุ่มสังคมผู้ใช้”KORU” ซึ่งสร้างจากฐานข้อมูลที่ลูกค้าลงทะเบียนสินค้าผ่านทาง LINE@ เพ่ือรับ
ค าแนะน าตชิมจากลูกค้าและน าเสนอสิ่งใหม่ๆให้กับลูกค้า 
 
  5.2.4.1 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า  
   Derek Rucker ศาสตราจารย์ด้านการตลาดจาก Kellogg School of 
Management วิจัยเรื่องเกี่ยวกับแรงจูงใจและพฤติกรรมของผู้บริโภค ระบุว่าการจูงใจที่ประสบ
ความส าเร็จนั้นไม่สามารถเกิดขึ้นจากการบังคับแต่เกิดจากการเปลี่ยนความเชื่อของผู้รับสารด้วย
วิธีการประนิประนอมต่างหาก และเมื่อพวกเขามีความเชื่อเปลี่ยนไปตามที่ให้ข้อมูลไปแล้วก็จะเกิด
โปรแกรมใหม่ซึ่งสร้างพฤติกรรมตามอย่างที่เราต้องการโดยไม่ต้องป้อนค าสั่งซ้ า ๆ ทุกครั้ง ทาง 
ARINRADA JEWELRY ได้มีการวางแผนสร้างแรงจูงใจดังนี้  

1) น าสินค้าให้กลุ่มคนมีชื่อเสียงได้ลองใส่ เพ่ือให้เกิดภาพลักษณ์ที่ติดตา และเกิดเป็น
 กระแสความเชื่อ ท าให้คนทั่วไปในวงกว้างได้เห็นสินค้าและเกิดความสนใจ   
2) บอกต่อเรื่องราวที่เกิดขึ้นจริงจากผู้ใช้ ให้ออกมาในรูปแบบของสื่อออนไลน์จ าพวก

คลิปวิดี โอที่สื่อความหมายได้ดี  และสามารถเข้าถึงได้ง่าย เช่น Facebook 
YouTube เพ่ือท าเกิดความเชื่อในคนหมู่มากขึ้น และเกิดเป็นความต้องการในสินค้า  

 
  5.2.4.2 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  
   ลูกค้าเป็นหัวใจส าคัญของการสร้างรายได้ให้กับธุรกิจไม่ว่าคุณจะขายสินค้า
ออนไลน์หรือออฟไลน์ ดังนั้น ถ้ามีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี ธุรกิจย่อมด าเนินได้
อย่างไม่สะดุด ทาง ARINRADA JEWELRYได้มีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ดังนี้ 

1) เราต้องมีความเข้าใจในลูกค้าของเรา ว่าสิ่งที่ลูกค้าต้องการคืออะไร ซึ่งสามารถดูได้
จาก การเก็บรวบรวมรีวิวจากลูกค้าและวิเคราะปัญหาเพ่ือหาวิธีปรับปรุงสินค้าและ
บริการให้ดีขึ้น ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าอย่างถูกต้องสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกค้าของคุณวันนี้ 

2) ความสม่ าเสมอเป็นสิ่งส าคัญโดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อคุณต้องการสร้างความสัมพันธ์ที่
 ดีกับลูกค้าความไว้วางใจความเชื่อมั่นและความภักดี ลูกค้าจะรู้สึกมั่นใจมากขึ้นหาก
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 ได้รับการจัดส่งตรงเวลาและบริการที่สะดวก หากคุณน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการ
 ที่ดีตลอดมาและให้ความส าคัญกับค ามั่นสัญญาของคุณลูกค้าจะมั่นใจในแบรนด์และ
 ยินดีเป็นผู้สนับสนุน 
3) เชื่อมต่อเครือข่ายโซเชียลมีเดียทั้งหมดของคุณกับลูกค้าที่มีค่าของคุณและให้พวกเขา
 ได้รับทราบโพสต์เกี่ยวกับการอัปเดตทุกอย่างที่ควรรู้และสิ่งที่คุณน าเสนอไม่ว่าจะ
 เป็นส่วนลด โปรโมชัน หรือการจัดงานอีเว้นท์ต่าง ๆ เป็นต้น จะช่วยให้ลูกค้าจดจ า
 แบรนด์และรู้จักผลิตภัณฑ์ดีขึ้น 

 
6. บทสรุปผู้บริหาร 
 
            ARINRADA JEWELRY ถือก าเนิดข้ึนเพื่อท าเป็นธุรกิจเครื่องประดับเพชรแท้ ฝังอัญมณี และ
ได้น าสัญลักษณ์ Koru มาเป็นแกนของธุรกิจ เพ่ือให้ผู้สวมใส่นั้นมีความภาคภูมิใจที่ได้  ครอบครอง
เครื่องประดับอัญมณีแท้ที่เป็นมงคล และเมื่อใดที่ได้สวมใส่ KORU จะท าให้ผู้สวมใส่นั้น เกิดการ
ตระหนักรู้ในความหมายของสัญลักษณ์ KORU (“KORU” จงมุ่งมั่นเคลื่อนไหวไม่หยุดนิ่ง ก้าวไปถึงยัง
สิ่งที่ค้นหา จ าไว้ว่าเจ้าก้าวมาจากจุดไหน) และก่อเกิดก าลังใจ มีพลังบวก มีเสน่ห์ มีความมุ่งมั่นใน
เป้าหมาย ถึงแม้จะล้มก็ลุกขึ้นได้ ไม่ย่อท้อ และมุ่งมั่นกระท าสิ่งต่าง ๆ ที่คาดหวัง ใ ห้ประสบ
ความส าเร็จได้อย่างราบรื่น ตามสโลแกน “YOUR WELLNESS SUCCESS CHARMING” 
          ในกลุ่มของสินค้าเครื่องประดับ ระดับพรีเมี่ยมภายในประเทศ มีมูลค่าประมาณ 2,000 ล้าน
บาท/ปี  KORU by ARINRADA JEWELRY ต้องการส่วนแบ่งทางการตลาดในกลุ่มของเครื่องประดับ
ระดับพรีเมี่ยม1% ในปีแรก(ประมาณ20 ล้านบาท) ประมาณการก าไร 30% 
           เ พ่ือให้การท า Marketing   “KORU” by ARINRADA JEWELRY บรรลุ เป้าหมายตาม
แผนการตลาด จ าเป็นที่ต้องหาแหล่งเงินทุนเพื่อช่วยในส่วนของการท า Marketing 
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