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บทคัดย่อ 
 

 การจัดท าแผนธุรกจิเครื่องประดับแหวนเงิน แบรนด์เทลิล์ (TRLE) มีวัตถุประสงค์เพื่อให๎
มองเห็นถึงภาพรวมของธุรกจิ การด าเนินการ ข้ันตอน การแก๎ไขปัญหา ประเมินความเป็นไปได๎ของ
ธุรกิจ และการวิเคราะห์ตลาด การน ากลยุทธ์มาใช๎เพื่อให๎บรรลเุป้าหมายที่ตั้งไว๎ รวมถึงการประมาณ
การรายได๎ ต๎นทุน การหมุนเวียนของบัญชี เพือ่เป็นแนวทางในการตัดสินใจในการด าเนินการจรงิของ
ธุรกิจ 
 การศึกษาวิจัยครัง้นี้พบวํา ตลาดสินค๎าเครื่องประดับแฟช่ันในประเทศไทยยังคงเป็นที่นิยม 
เนื่องจากผูบ๎รโิภคในประเทศไทยติดกระแสแฟช่ันจากวัฒนธรรมของเอเชียตะวันออกอยําง จีน เกาหลี 
และญีปุ่่น รวมถึงอุตสาหกรรมของไทยที่ทันสมัย และมีการผลิตน าเข๎าสํงออกมากขึ้น ปัจจบุัน
ผู๎บริโภคจะเลือกซื้อสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์มากกวํา 69% สินค๎าแฟช่ันมีตลาดรองรบัที่ใหญํ
พอที่จะรองรบัธุรกจิหน๎าใหมํ แตํก็ท าใหเ๎กิดธุรกจิได๎ยากเชํนกัน เนื่องจากคูํแขํงที่หลากหลายข้ึน ต๎อง
ใช๎วิธีการท าการตลาดอยําหนัก เชํน การจัดโปรโมช่ัน การวางจุดเดํนของแบรนด์ให๎ชัดเจน และสิง่ที่
ส าคัญในปจัจบุัน คือ การใช๎อินฟลเูอนเซอร์ในการบอกตํอไปยังผูบ๎รโิภคกลุํมเป้าหมาย ท าให๎แบรนด์
เข๎าถึงกลุมํเป้าหมายได๎เร็วมากขึ้น วิธีนี้เป็นวิธีใหมํทีป่ัจจุบันเจ๎าของผูป๎ระกอบการเป็นที่นิยม และอีก
หนึ่งสิ่งทีส่ าคัญตํอการด าเนินธุรกิจ คือ การจัดการคลังสินค๎าให๎พอเพียงกบัผูบ๎ริโภคไมํเหลือค๎างมาก
เกินไป และไมทํ าใหส๎ินค๎าขาดแคลน ธุรกิจการจ าหนํายเครือ่งประดับประเภทแหวนเงินยังสามารถตํอ
ยอดเข๎าสูํตลาดสํงออกอญัมณีและเครือ่งประดบั ที่ทางรัฐบาลมีการตั้งเป้าหมายไว๎ในอีก 5 ปีข๎างหน๎า
อีกด๎วย 
 จากการวิเคราะห์แผนการเงินพบวํา การจัดท าแผนธุรกจิเครือ่งประดับประเภทแหวนเงิน 
แบรนด์เทิลล์ ท าให๎ทราบวํามีความเป็นไปได๎ในการสร๎างธุรกจิการจ าหนํายเครื่องประดับประเภท
แหวนเงิน เนื่องจากปัจจุบันมีอุตสาหกรรมที่ทันสมัย พฤติกรรมของผูบ๎รโิภคที่เปลี่ยนไป การบริหาร
จัดการและพฒันาบุคลากร และธุรกจินี้เป็นธุรกิจที่ใช๎เงินทุนต่ า โดยมีเงินทุนประมาณ 300,000-
500,000 บาทข้ึนไป เงินทุนสํวนหนึง่จะเป็นสํวนของการตลาดโดยประมาณ 100,000 บาทตํอเดือน 
จากการประมาณการรายได๎ภายในปีแรกเข๎าสูปํีทีส่อง และปีที่สามมีการเตบิโตประมาณ 0.5% ตํอปี 
มีคํา IRR อยูํที่ 236.849% และมมีูลคําปจัจบุันสทุธิ NPV 513,104.38 บาท จะมีระยะเวลาการคืน



ทุน (Payback Period) อยูํที่ 9 เดือนกับอกี 1 สัปดาห์ เห็นได๎วําธุรกิจการจ าหนํายเครื่องประดับ
ประเภทแหวนเงินมรีะยะเวลาคืนเหมาะแกํการจัดท าธุรกจิจริง เนื่องจากมีการคืนทุนที่เร็วพอสมควร 
ในอนาคตมีการตั้งเป้าหมายเอาไว๎ในการขยายธุรกิจ เป็นธุรกิจการผลิตและจ าหนํายสินค๎าแฟช่ัน 
จ าหนํายในประเทศและสํงออก น าอุตสาหกรรมไทยเข๎าสูกํระแสวัฒนธรรมแฟช่ัน 
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ABSTRACT 

 
 The purpose of this study was to find the best marketing and strategy plan 
for Silver Accessories brand TRLE. The objective was to understand and estimate all 
aspects of the business, in particular costs, sales, revenue and growth opportunities. 
This study helped us understand several unexpected issues and propose solutions. 
Also, the study investigated the financials and accounting of the business and 
suggests potential for optimizations. The study also reflects external factors that 
impact the business, including the ideal customer and consumer profiles. 
 This study found that the fashion jewelry market in Thailand remains 
popular as consumers in Thailand are addicted to fashion from East Asian cultures 
such as China, Korea and Japan, as well as modern Thai industries and more imports. 
Today, more than 69% of consumers shop online, and fashion products have a 
market that is big enough to support new businesses, but it also makes it difficult for 
businesses to grow. It requires a hard marketing method, such as a promotion. And 
what's important today is the use of influencers to tell to the target consumer. Make 
brands reach your target audience more quickly. This is a new way that 
entrepreneurs are now popular, and one of the key things to do is to manage the 
warehouse to suffice the consumer and not to waste the goods. The silver ring 
jewelry business can also expand into the jewellery and jewellery export market, 
which the government has set a target for the next five years. 
 According to an analysis of the money plan, the preparation of the silver ring 
jewelry business plan. As a result, there is a possibility to create a silver ring jewelry 
business. Changing consumer behavior this is a low-capital business with capital of 
approximately 300,000-500,000 baht or more. A portion of the capital will be part of 
the market by approximately 100,000 Baht per month, based on the first year's 



revenue estimate entering the second and third years, growing by about 0.5% per 
annum. The IRR is 236.849% and the net present value of NPV is 513,104.38 Baht, 
with a payback period of 9 months and one week. It is clear that the silver ring 
jewelry distribution business has a good return period for the actual business 
because of the fast payback. In the future, the company aims to expand its business 
into a fashion manufacturing and distribution business. Domestic &amp; Export Bring 
Thai industry into the fashion culture 
 
Keywords: Silver Rings Jewelry, 925 Silver Rings, Fashion Accessory, Business Plan 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
 อุตสาหกรรมอญัมณีและเครื่องประดับ เป็นอุตสาหกรรมทีม่ศัีกยภาพและมีความส าคัญ
อยํางยิ่งตํอการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศไทย มีการจ๎างงานชํางฝีมือในการปรับปรงุพลอยสี การ
เจียระไน รวมถึงชํางฝมีือผลิตเครื่องประดับ ที่มทีักษะความช านาญมากกวํา 8 แสนคน โดยเป็นที่
ยอมรบัระดบัสากล สงํผลใหป๎ระเทศไทยเป็นผู๎สงํออกสินค๎าอัญมณีและเครื่องประดับอยูํใน 10 อันดับ
แรกของโลก รัฐบาลจึงตระหนักถึงความส าคัญดังกลําว จึงก าหนดเป้าหมายให๎ประเทศไทยเป็น
ศูนย์กลางการค๎าอัญมณีและเครื่องประดับโลกในอีก 5 ปีข๎างหน๎า 
 สินค๎าอัญมณีและเครื่องประดบัในประเทศไทยเป็นที่ยอมรับอยํางสงูในตลาดโลก และสินค๎า
สํวนใหญํทีผ่ลิตได๎จะถูกน าสํงออกไปจ าหนํายตลาดตํางประเทศ มีมูลคําสงํออกถึง 14,200 ล๎าน
เหรียญสหรัฐ โดยมีตลาดสํงออกทีส่ าคัญ ได๎แกํ ฮํองกง สหภาพยุโรป สหรัฐอเมรกิา กลุํมประเทศ
ตะวันออกกลาง ญี่ปุ่น และอาเซยีนเป็นต๎น สินค๎าที่สงํออกมากที่สุด ได๎แกํ ทองค า เครื่องประดับเงิน 
เครื่องประดับทอง รวมถึงพลอยเจียระไนและพลอยเนื้อออํนเจียระไนตามล าดับ 
 ด๎านการค๎าอัญมณีและเครื่องประดบัภายในประเทศ ขยายตัวเพิ่มขึ้นอยํางตํอเนื่อง โดยมี
ผู๎ประกอบการค๎าปลกีและค๎าสํงเครื่องประดับ ที่อยูํในระบบมากกวํา 8,000 ราย และนอกระบบอกี
มากกวํา 1,000ราย ซึ่งร๎านค๎าสํวนใหญํตั้งอยูํในกรงุเทพมหานคร และจงัหวัดทีเ่ป็นแหลํงทํองเที่ยว
หลัก ๆ เชํน เชียงใหมํ ภูเก็ต เป็นต๎น สํวนกลุมํผูซ๎ื้อสินค๎าอญัมณีและเครื่องประดบัในประเทศแบํง
ออกเป็น ชาวไทยที่มีรายได๎ระดบัปานกลางขึ้นไป ซึง่นิยมจะซื้อทองรปูพรรณ และบางสํวนทีเ่ป็นผู๎มี
ฐานะมั่งค่ังมักจะซื้อเครื่องประดับเพชรและทองค าแทํง ตํอมาเป็นนักทํองเที่ยวชาวตํางชาติที่มา
ท างานและอาศัยอยูํในประเทศไทย นักทอํงเที่ยวตํางชาติที่เดินทางมาทํองเที่ยวในไทย รวมถึงพํอค๎า
ชาวตํางชาติ และสุดท๎ายชาวตํางชาติที่อาศัยอยูํในเมืองติดชายแดนไทย ข๎ามพรมแดนมาซื้อ
เครื่องประดับอยํางทองรปูพรรณในประเทศไทย 
 ลักษณะแฟช่ันในประเทศไทยโดยสํวนใหญปํระชากรจะได๎รบัอิทธิพลมาจากประเทศในแถม
เอเชียตะวันออกซะสํวนใหญํ เชํน วัฒนธรรมแฟช่ันจากประเทศจีน เกาหลี ญี่ปุ่น เนื่องจากสาเหตุ 
เชํน ความคลั่งไคล๎ศิลปิน ราคาสินค๎าที่มีต๎นทุนต่ า กระแสวัฒนะธรรมทางเทคโนโลยี เป็นต๎น สินค๎า
แฟช่ันในประเทศไทยไมํคํอยได๎ถูกพัฒนามากหนัก เนือ่งจากปัญหาแรงงานขาดแคลน และราคา
ต๎นทุนที่สงูเกินกวําจะแขํงกบัอุตสาหกรรมประเทศจีนได ๎
 คนไทยถูกปลูกฝั่งเรือ่งความเช่ือ ความศรัทธาในเรื่องของบญุ บาป ผสีาง เจ๎ากรรมนายเวร 
หรือสิ่งลี้ลบัมายาวนาน ปัจจุบันจะได๎เห็นการถํายทอดความเช่ือตําง ๆ ได๎จากในหนังที่น าเรื่องราว
ของยุคสมัยกอํนมาเลําเรื่อง อยํางเชํน เวลามีคนล๎มป่วย นอกจากหาหมอคนก็จะหันไปพึง่พาหมอผี
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เพื่อให๎ขับไลสํิ่งช่ัวร๎ายด๎วยพิธีกรรมตําง ๆ นอกจากนี้ยังมีพวกพิธีกรรมอื่นอกี สายด าหรือทีเ่รียกกันวํา
คูนไส สายขาว คือ สายที่นักบุญ (พระ) เป็นผูท๎ าพิธีกรรม และเรื่องราวที่มาจากการเลําขายตํอกันมา
รุํนสูรํุํน 
 
1.1 แนะน าตัวธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.1: ตราแบรนด์เทิลล ์
 

 
 
 เทิลล์ (Trle) เป็นธุรกจิเครื่องประดับแหวนแฟช่ัน ที่ท าจากเงิน 925 ซึ่งมีสํวนของเงิน
บรสิุทธ์ิ 92.5% และสํวนผสมของทองแดงหรืออลัลอยอีก 7.5% เหตุผลทีเ่ลือกใช๎เงิน 925 เนื่องจาก
เป็นวัสดุที่ไมํท าใหล๎อกด า แตํมีการเปลี่ยนสีเล็กน๎อยหากผู๎ใสํมีเหงือ่ที่เค็ม จะท าให๎แหวนเงนิดูหมอง
คล้ าลง แตํยังสามารถท าความสะอาดให๎กลับมาเหมือนเดมิได๎ และหากผู๎ใสํทีม่ีเหงื่อเปรี้ยวจะท าให๎เงิน
คงอยูํได๎นาน รวดลายของแหวนทีท่ันสมัย ทีผ่ํานการออกแบบด๎วยผูเ๎ช่ียวชาญด๎านจิวเวลรี่ จ๎างผลิต
โรงงานที่ได๎มาตรฐานสากล จุดเดํน คือ การใช๎เรื่องความเช่ือเลําเรื่องไปกบัรวดลายของแหวน จะไมํ
ท าให๎ผูท๎ี่สวมใสํหรือผู๎ที่มองเห็นรบัรู๎วําเป็นเครื่องรางของขลงั แตํเป็นเพียงเครื่องประดบัแฟช่ันที่ให๎
ความสบายใจและทันสมัย (“เจาะลึกต๎นก าเนิดธุรกจิ “ไลลา””, 2562) 
 
1.2 ท่ีมาของการด าเนินธุรกิจ 
 วิถีชีวิตของผู๎หญิงยุค 4.0 มีความมั่นใจในตัวเองมากขึ้น การกระท า ค าพูด การแสดงออก
ตําง ๆ รวมถึงความคิดในการใช๎ชีวิตด๎วย ในอดีตผู๎หญิงจะตดิภาพจ าที่วําผู๎ชายต๎องหาเลี้ยงผูห๎ญงิ 
ผู๎หญิงจะต๎องเป็นแมบํ๎านแมํเรือน แตํเมือ่ทัศนคติเปลี่ยนไป ท าให๎โอกาสในการก๎าวหน๎าทัง้เรื่องงาน
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และการท าธุรกจิของผู๎หญิงจึงมมีากขึ้น เมื่อผู๎หญิงออกมาท างานต๎องออกไปพบปะผู๎คนก็ท าใหผ๎ูห๎ญิง
จะตระหนักถึงภาพลักษณ์ของตน ภาพลักษณ์เป็นสิ่งส าคัญและยังเป็นสํวนหนึ่งในการตัดสินใจวํา
บุคคลนั้น มีศักยภาพเพียงพอหรือไหมได๎อีกด๎วย การแตํงตัวให๎เหมาะสมกบัสถานที่และถูกกาลเทศะ
จึงเป็นสิง่ส าคัญ และค าวําแฟช่ันจะไมํมีวันหายไป 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
 1.3.1 เพื่อให๎ทราบถึงการด าเนินการ และการเติบโตของธุรกิจวําจะเป็นไปไดห๎รือไมํ 
 1.3.2 เพื่อเป็นแนวทางในการจัดท าและวางแผนลํวงหน๎าของธุรกิจท าใหเ๎ห็นความชัดเจน
มากขึ้น 
 1.3.3 เพื่อเข๎าถึงและเรียนรู๎กลุํมเป้าหมาย 
 1.3.4 เพื่อเป็นแนวทางในการรับความเสี่ยงในเรือ่งตําง ๆ เชํน การเงิน การตลาด 
 
1.4 รูปแบบของธุรกิจ 
 ขายปลีกเครื่องประดับแหวนเงิน 925 รวดลายเป็นเอกลักษณ์ แบรนด์เป็นผู๎ออกแบบ
ผลิตภัณฑ์เอง ใช๎โรงงาน OEM ในการผลิตจิวเวอรรี ่
 
ตารางที่ 1.1: Business Model Canvas 
 
6. Key 
Partners 
- โรงงาน
เครื่องประดับ 
- ร๎านค๎า 
บรรจุภัณฑ ์
- ขนสํง  

5. Key Activities  
- ออกแบบและผลิต
สินค๎า 
- รับออเดอร์ลกูค๎า 
- สํงของ 

1. Value 
Propositions 
- คุณภาพที่ดีใน
ราคาที่จบัต๎องได๎ 
- การให๎
ค าแนะน าและ
บริการหลังการ
ขาย 

3. Customer 
- สร๎าง
ความสัมพันธ์ 
ที่ดีกับลูกค๎า 
- ท าให๎ลูกค๎า
รู๎สึกเป็นคน
พิเศษ 

2. Customer 
Segments 
- เพศหญิง 
- อายุ 20-35 ปี 
- กรุงเทพและ
ปริมณฑล 
- เงินเดือน 
15,000 บาท
ข้ึนไป 

7. Key Resources 
- บุคลากร 
- ของใช๎ส านักงาน 
- ยานพาหนะ 

4. Channels 
- ออนไลน์ 
- ออฟไลน์ 

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 1.1 (ตํอ): Business Model Canvas 
 
8. Cost Structure  

- เงินเดือนบุคลากร 
- คําสาธารณูปโภค 
- คําเสื่อมอุปกรณ์ 
- คําการตลาด 

9. Revenue Streams  
- การขายผํานชํองทางออนไลน ์
- การขายผํานชํองทางออฟไลน์ 
(ออกบูธ) 

 
 วิเคราะห์องค์ประกอบของ Business Model Canvas 
 1.4.1 พันธมิตรหลกั (Key Partners) 
  1.4.1.1 โรงงานผลิตเครื่องประดับ เป็นสิ่งทีส่ าคัญทีสุ่ด ต๎องคัดสรรค์ และเลือกโรงงาน
ที่ได๎รับการรบัรองมาตรฐานสากล เพือ่ความปลอดภัยและคุณภาพที่ดี 
  1.4.1.2 ร๎านค๎าปลีกบรรจุภัณฑ์ นอกจากตัวสินค๎าจะมีคุณภาพแล๎ว ตัวบรรจุหบีหํอก็
ต๎องมีภาพลกัษณ์ที่ดีเชํนกัน 
  1.4.1.3 ขนสํง การเลือกขนสํงกส็ าคัญไมํตํางจากการเลือกโรงงานผลิต หรือบรรจุภัณฑ์ 
เพราะขนสํงต๎องคงคุณภาพของสินค๎า สงํถึงลูกค๎าอยํางปลอดภัย และมีบรกิารที่ดจีากขนสงํ 
 1.4.2 กิจกรรมหลกั (Key Activities) 
  1.4.2.1 ออกแบบและผลิตสินค๎า สินค๎าแตํละตัวจะผํานการออกแบบจากดีไซนเ์นอร์
อยํางพิถีพิถัน เพื่อน าเอาเรื่องราวมาเปลี่ยนการเลําเรื่องในแบบของรวดลาย และเมื่อแบบของสินค๎า
เป็นไปตามความต๎องการแล๎ว ก็จะสั่งผลิตที่โรงงานผลิตเครือ่งประดับ มีการเข๎าไปตรวจสอบเช็ค
ช้ินงานเสมอ ๆ เพื่อความสวยงามและมีคุณภาพที่สุด 
  1.4.2.2 รับออร์เดอร์ลกูค๎า การตอบลูกค๎าเป็นเรื่องที่ส าคัญมาก ต๎องท าใหล๎ูกค๎ารู๎สึกวํา
เราเป็นพวกเดียวกัน เป็นเพื่อนกันต๎องไมํยัดเยียดและแนะน าสิ่งที่ดทีี่สุดให๎กับลูกค๎าอยํางจรงิใจ 
  1.4.2.3 สํงของให๎กับลูกค๎า ขนสํงที่เลือกใช๎ต๎องดูแลสินค๎า และมีการบริการที่ดี ตั้งแตํ
ต๎นสายไปจนถึงปลายสาย 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
  1.4.3.1 บุคลากร ผู๎เช่ียวชาญในด๎านตํางๆ เชํน การบริการ การมปีระสบการณ์ในสาย
งานไหวพรบิ 
  1.4.3.2 ของใช๎ส านักงาน คอมพิวเตอร์ เครื่องพริ้นต์ออรเ์ดอร์ กระดาษ เทปกาว 
กรรไกร  กลํองไปรษณีย์ เป็นต๎น 
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  1.4.3.3 ยานพาหนะ รถยนต์ที่น าไว๎ใช๎ไปยังสถานที่ตรวจงาน และขนของเพื่อน าสํง
บริษัทขนสํง 
 1.4.4 การเสนอคุณคํา (Value Preposition) 
  1.4.4.1 คุณภาพที่ดีในราคาจับต๎องได๎ ต๎องการใหล๎ูกค๎าเห็นวําของที่มีราคาไมสํูงชะลูด
นั้น สามารถทีจ่ะมีคุณภาพที่ดีได ๎
  1.4.4.2 การให๎ค าแนะน าบริการหลังการขาย เป็นสํวนส าคัญที่สุดที่ลกูค๎าจะได๎รบัตั้งแตํ
เข๎ามาใช๎บริการ จนตลอดการใช๎งานของสินค๎า เพื่อใหล๎ูกค๎าได๎รู๎สึกถึงความจรงิใจที่ทางแบรนด์มอบให๎ 
เมื่อลูกค๎าได๎เป็นสํวนหนึ่งกับแบรนด์แล๎ว 
 1.4.5 ความสัมพันธ์กับลูกค๎า (Customer Relationships) 
  1.4.5.1 สร๎างความสัมพันธ์ที่ดีกบัลกูค๎า 
  1.4.5.2 ท าให๎ลูกค๎ารู๎สึกเป็นคนพเิศษ 
 1.4.6 ชํองทาง (Channel) 
  1.4.6.1 ชํองทางออนไลน์ ได๎แกํ Facebook Instgram Line@ 
  1.4.6.2 ชํองทางออฟไลน ์ได๎แกํ การออกบูธตามงานตําง ๆ เชํน Zaap on Sale  
เป็นต๎น 
 1.4.7 กลุํมลกูค๎า (Customer Segment) 
 กลุํมลูกค๎าดังกลําว เป็นกลุํมเป้าหมายหลกัที่ทางธุรกจิตั้งไว๎ ตามทฤษฎีและตามงานผลวิจัย 
อยํางเชํน พฤติกรรมการซื้อของแตํละชํวงอายุ 
 1.4.8 โครงสร๎างต๎นทุน (Cost Structure) 
  1.4.8.1 เงินเดือนของบุคลากร ได๎แกํ เงินเดือน GP (ส าหรบัแอดมิน เมื่อยอดขายเป็นไป
ตามเป้าหมายทีก่ าหนดไว๎) 
  1.4.8.2 คําเสื่อมอปุกรณ์ ของใช๎ส านักงาน 
  1.4.8.3 คําสาธารณูปโภค คําน้ า คําไฟ คําน้ ามัน คําอินเทอร์เน็ต 
  1.4.8.4 คําการตลาด คําออกบูธ คํายิงโฆษณา 
 1.4.9 กระแสรายได๎ (Revenue Streams) 
  1.4.9.1 การขายผํานทางชํองทางออนไลน์ ทีเ่ป็นชํองทางหลกัของแบรนด์ 
  1.4.9.2 การออกบูธ ที่ต๎องการใหล๎ูกค๎าได๎รู๎จกัแบรนด์มากขึน้ 
 



 

บทท่ี 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
 การวิเคราะห์ปจัจัยภายนอกท าใหผ๎ู๎ประกอบการมองเห็นสิง่รอบตัว สิ่งแวดล๎อม โลก
ภายนอก ที่จะสงํผลกระทบกบัแบรนด์หรอืองค์กร เริม่จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมของตลาด 
สภาพแวดล๎อมภายนอกด๎วยเครื่องมือ PESTEL Analysis ,Five Force Model และคํูแขํงขัน  
 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด 
 
ภาพที่ 2.1: สํวนแบํงทางการตลาดแฟช่ัน 
 

 
 
ที่มา: 16 ปีแห่งความหลัง “Champion” คัมแบ็กตลาดไทย สู้ศึกตลาดแฟช่ัน 2.4 หมื่นล้าน. (2561). 

สืบค๎นจาก https://positioningmag.com/1186164. 
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 ตลาดสินค๎าเครื่องประดบัแฟช่ันเป็นที่นิยมมากในประเทศไทย แตํยังไมํมีการแบํงสํวนทาง
การตลาดของเครือ่งประดบัแฟช่ันอยํางชัดเจน แตํมีการแบงํสํวนทางการตลาดของเครือ่งประดบั 
อัญมณีน าเข๎า-สํงออก แตํในปี 2018 มีการแบํงสํวนทางการตลาดของเครื่องประดบัไว๎กับกระเป๋า โดย
มีมูลคํา 3,465 ล๎านบาท เตมิโตข้ึนจาก 3 ปีกํอน 18% แบํงเป็นสํวนของเครือ่งประดบัประมาณ 
1,733 ล๎านบาท ซึ่งประเทศไทยเป็นประเทศที่เรียกได๎วํามีความประณีตในงาน ติด 1 ใน 3 ของเอเชีย 
ซึ่งเกิดจากแรงงานที่มีความเช่ียวชาญ 
 
ภาพที่ 2.2: สํวนแบํงการตลาดออนไลน ์
 

 
 
ที่มา: ตลาดเสื้อผ้าไทยมลูค่า 3,186 ล้านบาท ช้อปกระจาย 58 % ซื้อเสื้อผ้าทุกเดอืน. (2554).  
       สืบค๎นจาก https://positioningmag.com/58914. 
 
 ปัจจุบันผู๎บริโภคนิยมซื้อสินค๎าแฟช่ันผํานตลาดออนไลน ์หรอืโซเชียลมีเดียมากกวํา 69% ยัง
ไมํรวมกับเว็บไซตห์ลักขององค์กร หรือเว็บไซต์รเีทลเลอร์ เหน็ได๎ชัดวําการมีหน๎าร๎านนั้นส าคัญน๎อยลง



8 

มาก แตํบางแบรนด์ยังจ าเป็นแกํการมีหน๎าร๎าน หรืออาจจะมีเพื่อให๎ผูบ๎ริโภคสํวนหนึ่งเห็นและมสีํวน
รํวมและใกล๎ชิดกับแบรนด์มากขึ้น 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 2.2.1 ปัจจัยด๎านสังคม วัฒนธรรม (Social/Cultural) 
 ในปัจจบุันพฤติกรรมของคนเปลี่ยนไปมากตั้งแตมํี โซเชียลมเีดียเข๎ามาไมํวําจะอยูํที่ไหน ท า
อะไร ผู๎คนจะคอยอัปเดตขําวสาร ไมํวําจะจากทางโทรศัพทม์ือถือ แทบเล็ต โน๏ตบุ๏ก หรือคอมพิวเตอร์ 
เป็นต๎น จากแตํกอํนที่ทุกคนจะต๎องกลบัมาดูขําวในโทรทัศน์ หรืออํานหนังสือพิมพ์ ตอนนี้ 
โซเชียลมีเดีย ท าให๎ได๎รับขําวสารกว๎างขวางข้ึน งํายข้ึน ผู๎คนพบปะกันงํายข้ึนผํานทางโซเชียลมีเดีย 
เป็นสํวนหนึ่งที่ท าใหผ๎ู๎คน หันมาสนใจภาพลกัษณ์ของตัวเอง 
 2.2.2 ปัจจัยด๎านเทคโนโลยี (Technology) 
 เทคโนโลยีในปจัจบุันทุกคนสามารถเข๎าถึงได๎งําย มีอุปกรณ์เครื่องมือที่ทันสมัย โดยทีบ่างที่
อาจจะไมจํ าเป็นต๎องใช๎งานฝีมือจากมนุษย์แล๎วด๎วยซ้ าและมนุษย์ยังสามารถใช๎เทคโนโลยีน้ัน ให๎กํอ
เกิดงานศิลปะตําง ๆ เชํน การออกแบบ ข้ึนรูป หรือแม๎แตํการผลิตที่ใช๎เครือ่งในการประดิษฐ์ช้ินงานก็
ตาม 
 2.2.3 ปัจจัยด๎านสภาวะแวดล๎อม (Environment) 
 คนไทยเติบโตมาพร๎อมกับความเช่ือและมีคํานิยมในเรื่องของสิ่งเหนอืธรรมชาติ รวมไปถึง
การดูดวงชะตา ไพํยิปซี ฮ๎วยจุ๎ย โหว๎งเฮ๎ง ลูกเทพ ของปลูกเสกจากพระอาจารย์ดังหรือเรียกอีก

อยํางนึงวํา “สายมู” สิง่ที่เป็นที่พึง่ทางจิตใจเหลําน้ีได๎รบัความนิยมมาอยํางยาวนาน แตํก็มีอีกหลายคน

ที่ไมํต๎องการเปิดเผยใหผ๎ู๎อื่นรบัรู๎วําตนเองนั้นมีความชอบเรื่อง “สายมู” เนือ่งจากในปจัจบุันโซเชียล
มีเดียเข๎ามามีบทบาทในการด าเนินชีวิตมากข้ึนถึง 95% ท าให๎การสร๎างภาพลักษณ์ในสื่อโซเชียล
ปัจจุบันมีความส าคัญ ทั้งการแตํงตัว แตํงหน๎า แฟช่ัน ใช๎ของแบรนด์ สงัสรรค์ ทุกอยํางแสดงถึง
รูปแบบตัวตนของเจ๎าของสื่อโซเชียลนั้น ๆ ท าให๎ผู๎คนสํวนมากมีความต๎องการให๎ตนเองดูดีในทุก
สถานการณ์และไมํอยากให๎ใครมองวําเรางมงายกับเรื่องเหลาํน้ันด๎วย ดังนั้นการท าเครือ่งประดบัที่
ผสมผสานระหวํางสายมูและความมินิมอล เป็นการออกแบบที่ลงตัวและสามารถโอกาสให๎กบัธุรกจินี้
ได ๎
 2.2.4 ปัจจัยด๎านเศรษฐกจิ (Economic) 
 ในประเทศไทยยังขาดวัตถุดิบที่ใช๎ในสํวนผสมของเงิน 925 อยูํ ท าให๎บางชํวงคําวัตถุดิบมี
ราคาที่แพงข้ึนถูกลงตามเศรษฐกจิของบ๎านเมอืง และในปัจจบุันชํวงที่มี Covid-19 ท าให๎การน าเข๎า
วัตถุดิบนั้นลําช๎า หรืออาจจะไมสํามารถน าเข๎ามาได๎เลยในชํวงหนึ่ง อีกทัง้ในชํวง Covid-19 ท าให๎
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เกิดผลกระทบมากมายกับเศรษฐกจิ ท าให๎ธุรกิจหลาย ๆ ธุรกิจต๎องปิดตัวลง แตํก็มอีีกหลาย ๆ ธุรกจิที่
เกิดใหมํขึ้นมาเชํนกัน 
 2.2.5 ปัจจัยด๎านการเมือง (Political) 
 ในปัจจบุันการเมอืงของประเทศไทยก็เป็นตัวตั้งตัวตีที่จะสํงผลกระทบตํอธุรกิจทั้งการผลิต 
การจ าหนําย และการขยายตัวของธุรกจิอื่น ๆ เนื่องจากมีการเปลี่ยนแปลงทางการเมืองที่สงํผล
กระทบไปยังผูบ๎ริโภค ท าใหผ๎ู๎บริโภคมีการจับจํายใช๎สอยผลติภัณฑ์หรือสินค๎าอุปโภคบริโภคลดน๎อยลง 
ซึ่งจะสงํผลกระทบตํอยอดขายของธุรกิจได ๎
 รัฐบาลไทยมีนโยบายสนบัสนุนธุรกิจ SME โดยมีแผนยุทธศาสตรส์ํงเสริมธุรกจิ SME ฉบับที่ 
4 พ.ศ. 2560-2564 โดยมีเป้าหมายให๎ธุรกิจ SME สามารถเติบโตและอยูรํอดได๎ในระดบัสากล ซึง่
นโยบายของรัฐบายประกอบไปด๎วย 
  1) นโยบายพัฒนาและสงํเสรมิความเป็นผูป๎ระกอบการ 
  โดยเริ่มจากการเสริมสร๎างความรู๎ในการเป็นผู๎ประกอบการให๎กับนกัเรียนตั้งแตํระดบั
มัธยมศึกษาและอาชีวศึกษาโดยมีการจัดกจิกรรมกระตุ๎นความคิดสร๎างสรรค์จัดอบรมเชิงลึกให๎แกํ
เยาวชนและผูป๎ระกอบรายใหมรํวมไปถึงการจัดหาผู๎เช่ียวชาญเพื่อชํวยผูป๎ระกอบให๎สามารถวางแผน
ธุรกิจได ๎
  2) นโยบายการสํงเสริมการเข๎าถึงตลาดอยํางสากลของธุรกิจ SME  
  โดยการพฒันาชํองทางการขายออนไลน์ โดยจัดใหม๎ีตลาดกลางออนไลน์เพือ่ให๎ความรู๎
และสนบัสนุนธุรกิจ SME ให๎มีชํองทางการขายออนไลน์ได๎ด๎วยตนเองมีการขยายตลาดสูํตลาด
ตํางประเทศเพื่อเพิ่มศักยภาพแกํธุรกิจ SME ในประเทศไทยอีกทั้งยงัสนบัสนุนด๎านเงินทุนยกระดบั
สินค๎าและบริการใหม๎ีคุณภาพเทียบเทําสากลเพื่อขยายธุรกิจ SME ประเทศไทยไปยังตํางประเทศได๎ 
  3) นโยบายยกระดบัคุณภาพเทคโนโลยีและนวัตกรรมของ SME  
  โดยพัฒนาภาคการผลิตให๎มีความรูส๎ามารถควบคุมต๎นทุนได๎สนับสนุนให๎มกีารใช๎
เทคโนโลยีการสื่อสารเข๎ามามบีทบาทมากข้ึนสํงเสริมการพฒันานวัตกรรมใหมํ ๆและเป็นสื่อกลาง
เช่ือมความรํวมมอืจากหลายหนํวยงานทัง้จากสถาบันวิจัยและสถาบันการศึกษาทั้งภาครัฐและเอกชน
อีกทั้งมีการพัฒนาระบบการจดสทิธิบัตรให๎ท างานได๎อยํางมปีระสิทธิภาพมากข้ึนเพื่อสร๎างความ
นําเช่ือถือและสามารถจัดหาตลาดรองรบัผลิตภัณฑ์หรือสินค๎านวัตกรรมที่มีคุณภาพ 
  4) นโยบายสํงเสริมการเข๎าถึงแหลํงเงินทุนของธุรกจิ SME  
  โดยเตรียมการแก๎ไขกฎระเบียบกฎหมายทีเ่กี่ยวข๎องกบักระบวนการค้ าประกันสินเช่ือ
แกํธุรกิจ SME ให๎สามารถท างํายมากยิ่งข้ึน ชํวยจัดหาแหลํงเงินทุนดอกเบี้ยต่ าชํวยชดเชยดอกเบี้ย
และคําธรรมเนียมการค้ าประกันที่สงํผลให๎ต๎นทุนสินเช่ือลดลงสํงเสริมให๎ธุรกิจ SME ที่มีศักยภาพ
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เพียงพอสามารถเข๎าถึงแหลํงเงินทุนในทุกรูปแบบของการรํวมทุนหรือการระดมทุนได๎งํายมากยิ่งข้ึน
ด๎วย 
 แผนยุทธศาสตรส์ํงเสริมธุรกิจ SME นี้จะชํวยให๎ธุรกจิ SME สามารถได๎รบัการสนบัสนุนทั้ง
ความรู๎และการเตรียมความพรอ๎มของภาครฐัที่จะชํวยสํงเสรมิเพื่อขับเคลือ่นเศรษฐกิจของประเทศ
ไทยให๎เติบโตและอยูรํอดได๎ตํอไป 
 2.2.6 ปัจจัยด๎านกฎหมาย (Legal) 
 ทางรัฐบาลของไทยมีการสนับสนุนให๎มกีารสํงออกเครื่องประดับและอญัมณีอยํางเต็มที่
เนื่องจากประเทศไทยเป็นประเทศที่มีแรงงานที่มีทกัษะในงานประณีต มีฐานการผลิตด๎านพลอย
เจียระไนที่ใหญํทีสุ่ดของโลก ท าให๎ธุรกิจเครื่องประดับและอญัมณีได๎รับการตอบรบัและการชํวงเหลอื
จากรัฐบาลอยํางด ี
 2.2.7 โอกาส 
  1) ปัจจบุันเทคโนโลยีถูกพัฒนาไปอยํางรวดเร็ว ท าให๎มีชํองทางการซื้อทีผู่๎บริโภคเข๎าถึง
ได๎งํายและรวดเร็วมากขึ้น 
  2) คํานิยมของคนไทยเป็นลักษณะกระแสนิยมที่ได๎รบัอิทธิพลมาจากตํางประเทศ เชํน 
เกาหลี ในเรือ่งของการแตํงตัว แตํงหน๎า เครื่องส าอางที่ใช๎ รวมไปถึงเหลําไอดอล 
  3) พฤติกรรมของคนไทยมีความผกูพันกบัความเช่ือ เนื่องจากเป็นที่พึ่งพาทางจิตใจท า
ให๎เกิดความสบายใจ รูส๎ึกปลอดภัยทั้งกายและใจ ซึง่ความเช่ือเหลําน้ันท าใหพ๎ฤติกรรมเปลี่ยนไปท าให๎
ชีวิตบรรลเุป้าหมายได ๎
  4) วิกฤต Covid-19 นอกจะจากท าใหผ๎ู๎ประกอบการทั่วโลก มีผลกระทบทางธุรกจิ แตํก็
เป็นโอกาสให๎คนรุํนใหมํ มือใหมํ ได๎มีโอกาสเกิดข้ึนเข๎าสูํตลาดใหญ ํ
 2.2.8 อุปสรรค์ 
  1) วิกฤต Covid-19 ท าใหห๎ลายภาคสํวนได๎รบัผลกระทบ หลายธุรกจิปิดตัวลง มีผู๎คน
ตกงานมากมาย รวมไปถึงการลดเงินเดือน ท าให๎ประชาชนมีอัตราการจบัจํายใช๎สอยลดลง 
  2) อุตสาหกรรมแฟช่ันเป็นสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไว ผู๎บริโภคซือ้งาํยหนํายเร็ว ต๎องคอยตาม
กระแสให๎ทันอยูเํสมอ ซึ่งในแตลํะครัง้ทีเ่ปลี่ยนแปลงกจ็ะมอีทิธิพลมาจากแบรนด์ใหญํ และผูท๎รง
อิทธิพลในวงการไมํวําจะเป็นศิลปิน เซเลบิตี้ แฟช่ันนิสต๎า หรือบล็อกเกอร์ เป็นต๎น 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยกดดันต่อธุรกิจ 
 2.3.1 คํูแขํงหน๎าใหม ํ
  1) เข๎าถึงงําย โตยาก 
  2) ต๎นทุนการผลิตต่ า เลียนแบบได๎งําย 
  3) ใช๎เงินลงทุนน๎อย 
 2.3.2 ภัยจากสินค๎าทดแทน 
  1) เครื่องประดบัที่น าเข๎าจากตํางประเทศ 
  2) เครื่องประดบัแหวนจ าพวกเครือ่งเงิน สแตนเลส ทอง 
 2.3.3 อ านาจตํอรองของผู๎บริโภค 
 มีอ านาจการตํอรองคํอนข๎างสูง เนื่องจากมสีินค๎าที่ทดแทนทีห่ลากหลาย 
 2.3.4 อ านาจการตํอรองของซัพพลายเออร ์
 มีอ านาจปานกลาง เนื่องจากโรงงานผลิต OEM มีคํอนข๎างมาก แตํบางโรงงานมลีักษณะ
จุดเดํนไมํเหมอืนกัน 
 2.3.5 สภาวะการแขํงขันในอุตสาหกรรม 
 ขยายตัวได๎ช๎า เนื่องจากเป็นธุรกจิที่ใช๎ต๎นทุนต่ า สามารถรเิริ่มธุรกิจได๎งําย ต๎องแขํงขันใน
เรื่องของภาพลกัษณ์ทางโซเชียลมีเดีย 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 2.4.1 คํูแขํงขันทางตรง 
  ธุรกิจเครื่องประดับแฟช่ันที่น าเข๎ามาจากประเทศจีน หรอืเครื่องประดบัแฟช่ันที่ผลิต
จาก โรงงานในประเทศไทยด๎วยวัตถุดิบเงิน 925 ในปัจจุบันคนนิยมกันมาก เนื่องจากมีราคา
ต๎นทุนที่ต่ า  และคุณภาพที่ดี 

2.4.2 คํูแขํงขันทางอ๎อม 
  ธุรกิจเครื่องประดับขายปลีก-สํง น าเข๎า-สํงออก หรอืผลิตอญัมณี ในประเทศไทยมกีาร
จัดอันดับแรงงานที่มีความประณีตในงานฝมีือ ติดอันดับ 1 ใน 3 ของเอเชีย และทางรัฐบาลสนับสนุน
การสงํออกของอัญมณีด๎วย 
 
 
 
 
 



12 

2.5 เปรียบเทียบคู่แข่งขัน 
 
ภาพที่ 2.3: ตราแบรนด์ไลลา 
 

 
 
ที่มา: ร๎านไลลา. (2563). Leila_amulets. สืบค๎นจาก  
       https://www.instagram.com/leila_amulets/?hl=th. 
 
 จุดเริม่ต๎นจาก 3 คนในครอบครัว คุณจันทรา คุณเจนน่ี คุณเจนจริา ที่ชอบท าบุญเข๎าวัดเป็น
สายมูอยูํแล๎ว เล็งเห็นปัญหาตรงนี้วํามีอีกหลายคนทีส่นใจในวัตถุมงคลแตํพกพายาก ใสํยาก ดเูป็นของ
ขลังเกินไป จึงเกิดไอเดียอยากให๎คนรุํนใหมํ ได๎มีที่พึง่พาทางจิตใจ ท าใหเ๎รามสีติมากขึ้น จึงรเิริม่คิดให๎
มีการน าเครื่องรางมาผสมผสานกับเครื่องประดับอยํางสร๎อยข๎อมือออกแบบให๎ดูนํารักทันสมัยสามารถ
ใสํได๎ในชีวิตประจ าวัน ไลลาเปิดตัวปี พ.ศ. 2561 (ณัฐพงศ์ ดวงแก๎ว, 2562) ชํวงนั้นไลลาฮิตถลมํทลาย
เป็นทีรู่๎จกัของศิลปิน ไอดอลหลายคน ท าใหอ๎อกมาถึงผูบ๎ริโภคภายนอกได๎ไว ธุรกิจมีการเติบโตและ
เป็นที่นิยมอยํางมากท าใหเ๎กิดร๎านบูชาข้ึนหลายแหํง เชํน เซน็ทรัลลาดพร๎าว เซ็นทรัลเวิลด์ เซ็นทรลั
ชิดลม สยามพารากอน สยามดิสคัฟเวอรร์ี่ และเอ็มโพเรียม 
 ไลลาเป็นเครื่องประดบัประเภทเครือ่งรางของขลัง น ามาดัดแปลงให๎ดูใสงํํายข้ึน มีเรื่องราว
ที่มาที่ไปสอดคลอ๎งกัน เชํน ตัวหินที่ใช๎ สีของตัวหิน และสินค๎าอยํูในคุณภาพที่ดี ราคาเริ่มต๎นที่ 1,500
บาทข้ึนไป 
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ภาพที่ 2.4: ตราแบรนด์วาย (WYE) 
 

 
 
ที่มา: ร๎านวาย. (2563). Wyeofficial. สืบค๎นจาก 

https://www.instagram.com/wyeofficial/?hl=th. 
 
 แบรนด์วายมีการออกแบบแหวนทีเ่ป็นเอกลักษณ์ของตัวเอง ซึ่งท าจากเงิน 925 หนึ่งแบบมี
สามสีให๎เลือก เชํน เงิน ทอง และรมควัน ราคาอยํูที่ 1,590 บาทข้ึนไป 
 
ภาพที่ 2.5: ตราแบรนด์เลอริส (Le’ris) 
 

 
 
ที่มา: เลอรสิ. (2563). Leris.bangkok. สืบค๎นจาก 

https://www.instagram.com/leris.bangkok/?hl=th. 
 
 แบรนด์เลอริสน าสินค๎าเข๎ามาจากประเทศจีน สินค๎าท าจากเงิน 925 โดยแตํละแบบจัดท า
เป็นฟรีไซส์ สามารถบีบเข๎าออกได๎นิดหนํอย ถ๎าน้ิวเลก็มากกวําเบอร์ 5 อาจจะไมํสามารถใสํได ๎ราคา
อยูํที่ 450 บาทข้ึนไป 



 

บทท่ี 3 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 
 3.1.1 จุดแข็ง 
  1) ราคาของสินค๎ายํอมเยาเมื่อเทียบกบัคุณภาพ ผู๎บรโิภคสามารถเอื้อมถึงได๎งําย 
  2) มีความช านาญด๎านสื่อออนไลน์ โดยการใช๎ Influencer 
 3.1.2 จุดอํอน 
  1) การแขํงขันในตลาดรุนแรงทัง้การผลิตเอง จ๎างโรงงานผลติ หรือแม๎แตํซื้อมาขายไป 
  2) เป็นธุรกจิที่ใช๎เงินทุนไมํมากจึงท าให๎มผีูป๎ระกอบการเกิดข้ึนงําย 
  3) คําใช๎จํายในด๎านการตลาด เชํน ซื้อโฆษณาไทม์ไลน์บนเฟซบุ๏ก อินสตาแกรม และ
ชํองทางอื่น ๆ คํอนข๎างสูง 
 
3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 TRLE เครื่องประดับแฟช่ันสตรียุคใหมํ ให๎เกิดความมั่นใจกบัดีไซน์ที่ทันสมัย 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
  1) จะคงคุณภาพของสินค๎าให๎ดีข้ึนเรื่อย ๆ 
  2) จะใสํใจในรายละเอียดเลก็ ๆ น๎อย ๆ อยํางละเมียดละไม 
  3) จะให๎บริการค าแนะน า และมอบสินค๎าที่ดทีี่สุดให๎กับลูกคา๎ 
 3.2.2 วัตถุประสงค์ (Objective) 
 ภายในหนึ่งปี จะมีสํวนแบงํทางการตลาด 0.05% และก าไรสุทธิ 360,000 บาท 
 
3.3 แนวทางกลยุทธ์องค์กร 
 3.3.1 กลยุทธ์ระดบัองค์กร 
 มีแผนวําในอนาคตหากเครื่องประดับแหวนเงินท ารายได๎เติมโตได๎เป็นไปตามเป้าหมาย หรือ
มากกวํา จะมีการขยายกิจการจากการขายของแฟช่ันอยํางเครื่องประดบั ก็จะไปที่เสื้อผ๎าแฟช่ัน 
 3.3.2 กลยุทธ์ระดบัธุรกจิ 
  1) สินค๎าท าด๎วยวัตถุดิบเดียวกัน แตํขายได๎ในราคาที่ถูกกวํา 
  2) เป็นการน าเรือ่งราวตําง ๆ มาเลําเรือ่งลงบนรวดลายของสินค๎า เช่ือมโยงเรื่องความ
เช่ือ แตํยังคงความเป็นแฟช่ัน 
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  3) มีการออกสินค๎าตัวใหมํในทกุ ๆ ปี เพื่อให๎ผูบ๎รโิภคได๎มีตัวเลือกที่มากขึ้น 
 3.2.3 กลยุทธ์ระดบัหน๎าที ่
  1) จัดโปรโมช่ันในชํวงเทศกาล หรอืจัดโปรโมช่ัน เพื่อกระตุน๎ยอดขายประจ าเดือน 
  2) มีการสะสมคะแนน และสํวนลดส าหรบัสมาชิก เพื่อใหล๎ูกค๎ามีความรู๎สึกวําตัวเองเป็น
คนพิเศษ 
  3) จะตรวจสอบสินค๎าทุกช้ินอยํางละเอียด ลกูค๎าต๎องได๎สินค๎าที่มีคุณภาพที่ดีที่สุด 
  4) ตรวจสอบและท าวิจัยจากลกูค๎า เพื่อดูความต๎องการ น ามาปรบัปรุงแก๎ไข หรือเพือ่
ตํอยอดสินค๎าช้ินใหม ํ
 



 

 

บทท่ี 4 
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด 
 
ตารางที่ 4.1: การแบํงสํวนตลาด 

 

กลุํมเป้าหมาย 

เพศ เพศหญงิ เพศทางเลือก 

ชํวงอายุ 20-35 ป ี

รายได ๎ 15,000 บาทข้ึนไป 

อาชีพ นักศึกษา พนักงานออฟฟิศ  

ภูมิศาสตร ์ กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
 

4.2 การเลือกตลาดเปา้หมาย 
 เพศหญงิ ที่มีอายุ 20-35 ปี แบํงเป็นสองชํวงอายุ ดังนี้ ชํวงอายุ 20-23 ปี ในชํวงวัยน้ีเป็น
ชํวงที่ใช๎เงินจบัจํายกบัสิง่ของฟุม่เฟอืยได๎งํายทีสุ่ด เนื่องจากเป็นวัยที่ก าลงัเริ่มต๎นสูํการเป็นวัยรุํนอยําง
เต็มตัว ได๎พบเจอสงัคมใหมํ บางคนเริ่มท างานหาเงินต้ังแตํชํวงวัยน้ี และบางคนยังได๎เงินเดือนจาก
ครอบครัว คนกลุมํวัยน้ียังไมํได๎คิดถึงความค๎ุมคําของสินค๎า ไมํได๎ใช๎เหตุผลในการเลอืกซื้อแตํเลอืกจาก
สิ่งที่ชอบ สิ่งที่สามารถน าพาให๎ตัวเองเข๎าสังคมได๎หรืออีกอยาํงวําตามกระแส ชํวงอายุ 24-35 ป ีเป็น
ชํวงที่เริ่มเข๎าสูํวัยท างานแตํยังอยูํในคาบเกี่ยวกับสังคมเดิมกบัสังคมใหมํ คนวัยน้ีจะเริม่ใช๎เหตผุลในการ
เลือกซื้อ สินค๎ามีคุณภาพหรือไมํ มีอัตราสํวน 41% ราคาค๎ุมคําหรือไมํ มีอัตราสํวนถึง 88% ในชํวงวัย
นี้ยังมีความเคยชินกับแบรนด์พอตัว เมือ่ถูกใจแบรนด์ไหนแล๎วจะจงรกัภัคดี แตํในหมวดของสินค๎า
แฟช่ันจะไมํตายตัวยกเว๎นวําผู๎บริโภคได๎รับอทิธิพลจากสงัคมและคนรอบข๎างในการเข๎าถึงแบรนด์ 
นั้น ๆ ในปัจจบุันคนไทย เพศหญงิ ชํวงอายุ 20-35 ปี มีอัตราการซื้อของผํานโซเชียลมีเดีย คิดเป็น
สัดสํวน 55.9% ซึ่งสินค๎าที่นิยมคือ สินค๎าแฟช่ัน โดยมีการอนัตราสํวนของราคาอยํูที่ 500-1,000 บาท
ตํอครั้ง 
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 4.2.1 ประชากรศาสตร์ (Demographic) ในประเทศไทยมปีระชากรเพศหญิง 33.4 ล๎านคน 
คิดเป็น (ร๎อยละ 51.0) ในชํวงอายุ 20-35 ปีมีจ านวน 23 ล๎านคนโดยประมาณ มีรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน 
ตํอครัวเรือนอยูํที่ 26,018 บาท 
 4.2.2 ภูมิศาสตร์ (Geographic) อาศัยอยูํในกรุงเทพมหานคร 2.9 ล๎านคน 
 4.2.3 ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographic) มีความสนใจในเรื่องของความเช่ือ เพื่อหาที่
พึ่งทางจิตใจ ยิ่งในปัจจุบันมเีหตกุารณ์ Covid-19 สภาวะคําเงินโลกถดถอยทุกอยํางชะลอตัว ท าให๎
ผู๎คนต๎องหาที่พึ่งไมํวําจะเป็นทางกาย หรอืทางใจเพื่อให๎ตัวเองรูส๎ึกปลอดภัย 
 
4.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ/์บริการ 
 
ภาพที่ 4.1: ต าแหนํงของแบรนด์ 
 

 
 
 ผลิตภัณฑ์ของเทลิลอ์ยูํในระดบักลางหรือทีเ่รียกวําสินค๎าแมส เนื่องจากเป็นต าแหนงํที่
ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงได๎งําย ในเรือ่งของคุณภาพและราคาแถมยังเหมาะกบัชํวงนี้ ที่ผู๎บริโภคจะ
ตระหนักถึงความค๎ุมคํา อีกทั้งเนื่องจากเป็นสินค๎าฟุ่มเฟือย สินค๎าที่จะตอ๎งเปลี่ยนไปตามเทรนผู๎บริโภค
จะตัดสินใจจากความชอบและราคาที่จบัต๎องได๎งํายกํอน 
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4.4 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 4.4.1 กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์/บรกิาร (Product) 
 การบริการหลังการขาย และการให๎ความรูเ๎ป็นสิ่งที่ส าคัญทีสุ่ด วําเครื่องประดบัแหวนเงิน ที่
 ท าจากเงิน 925 นั่นดีกวําประเภทอื่นอยํางไร การใสํใจในการบริการ ความพิถีพิถันในการ
ออกแบบให๎เป็นไปตามเรื่องราว ความใสํใจในรายละเอียด และความค๎ุมคําที่ผูบ๎รโิภคควรจะได๎รบั 
 4.4.2 กลยุทธ์การก าหนดราคา (Price) 
 ราคา (ตํอวง) 490 บาท และราคา (ตํอเซ็ต) 1390 บาท เซ็ตหนึง่จะมี 3 วง การก าหนด
ราคาจะก าหนดจากต๎นทุนบวกก าไร 100-200% และอิงจากราคาของเครื่องประดับแหวนเงินที่อยูํใน
เกรดต่ ากวําหรือเทํากันตามความเหมาะสม และใช๎ศาสตร์ตวัเลขในการตัง้ 
 4.4.3 กลยุทธ์การบรหิารชํองทางการจ าหนําย (Place) 
 มุํงเน๎นไปที่ชํองทางออนไลนอ์ยําง Facebook, Instagram, Shopee เป็นต๎น ในบางชํวงจะ
น าแบรนด์ไปออกบูท เพื่อใหผ๎ู๎บริโภคได๎จับต๎องและเห็นสินค๎าของเราจรงิ ๆ 
 4.4.4 กลยุทธ์การสํงเสริมการขาย (Promotion) 
  1) มีการจัดเซตแหวน 3 วง ในราคาที่ค๎ุมกวํา ท าให๎ผู๎บรโิภคได๎เลือกซื้องํายข้ึน 
  2) โปรโมช่ันส าหรับเทศกาล เชํน วาเลนไทน์ ซื้อ 2 เซต แถมฟรี 1 วง ซื้อภายในเดือน
เกิด 1 เซต ลดอีก 5% เป็นต๎น 
  3) มีการจัดสํงสินค๎าให๎ Influencer ที่มีไลฟส์ไตล์ตรงตามแบรนด์ และมียอดผู๎ติดตาม
มากกวําหนึ่งหมื่นคน ได๎สวมใสํแหวน 1 เซต สามารถเลือกเองได๎แบบฟรี ๆ แลกกบัการโพสต์รปูบน
โซเชียลมีเดียผํานชํองทาง Facebook และ Instagram 
  4) ลูกค๎าประจ าจะมีการเก็บแต๎มตัง้แตํครั้งแรกทีซ่ื้อในชํองทาง Line Official ทุก ๆ 
การซื้อข้ันต่ า 800 บาท จะได๎รบัแสตมป์สะสม 1ดวง เมื่อสะสมครบ 5 ดวงจะได๎รับสํวนลด 10% 
  5) ชํวงโปรโมช่ันจะมีการยิงโฆษณาผํานทางสื่อโซเชียลบน Facebok Instagram และ 
Line Official 
 
4.5 แผนกิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
 4.5.1 ก าหนดวัตถุประสงค์ทางการสื่อสาร 
  1) การคุมภาพลักษณ์ของแบรนด์ ด๎วยโทนสีและภาพให๎เป็นเรื่องราวเดียวกัน เพือ่ให๎
เกิดภาพจ าเมื่อพูดถึงเทลิล ์
  2) การใช๎ Influencer เพื่อใหผ๎ู๎บริโภคที่ตรงกลุํมเป้าหมายรูจ๎ักเรามากข้ึน 
  3) การท าโปรโมช่ันในชํวงวันส าคัญตําง ๆ 
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  4) การเกบ็ข๎อมลูลกูค๎า (สมาชิก) จะมสีํวนลดที่ไมเํหมือนใคร ให๎ผูบ๎ริโภคได๎รูส๎ึกวําเป็น
คนส าคัญ 
 4.5.2 ก าหนดแผนด าเนินกจิกรรมการตลาด 
 
ตารางที่ 4.2: แผนกจิกรรมการตลาด ระยะเวลา 3 ป ี
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



20 

ตารางที่ 4.3: กิจกรรมการตลาดในปีแรก 
 

 
 
 4.5.3 สรุปแผนกจิกรรมทางการตลาด 
 ประมาณการของการตลาดปีที่ 1 ไปจนถึงปีที่ 3 ในสํวนน้ีส าคัญมาก เนื่องจากต๎องท าเพื่อ
เจาะกลุํมผู๎บริโภค ในสํวนของชํวงวันเวลาในการท าโปรโมช่ัน ที่เป็นวันส าคัญตําง ๆ ของทุกปี จะมี
การจัดโปรโมช่ันเป็นปกติ แตํจะมีเพิม่ในสํวนของคอนเทนตแ์ตํละปีนั้น ๆ หากมีเรื่องราวตามสภาพ
สังคม ในประเทศที่สามารถน ามาเลํนคอนเทนต์ได ๎
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 ในปัจจบุันอินฟลูเอนเซอรเ์ป็นสํวนส าคัญอันดับต๎น ๆเนื่องจากคนไทยเป็นคนที่ไมํวําจะเลือก
ซื้ออะไรมักจะตามกระแสแฟช่ัน ศิลปิน ไอดอล ดารา หรือผูม๎ีอิทธิพล หากหยบิจบัสวมใสํอะไรก็จะมี
คนวงกว๎างมองเห็นได๎งํายและรวดเร็ว 
 4.5.4 ประมาณการคําใช๎จํายทางการตลาด 3 ป ี
 ในสํวนของคําใช๎จํายในการท าการตลาดจะเห็นได๎วําในปีที่ 2 และ 3 จะสูงกวําในปีแรก 
และในชํวงปีทีส่องจะมากทีสุ่ด เนื่องจากเป็นชํวงที่มสีินค๎า คอลเลกชันใหมํ มีสินค๎าใหผ๎ู๎บริโภคได๎
เลือกสรรมากขึ้น เราจึงท าการตลาดในการขายแบบเซตมากข้ึน และภาพโฆษณาที่จะสื่อสารไปถึง
ผู๎บริโภคไลฟ์สไตล์ที่แตกตํางออกไปได๎อีก 
 
ตารางที่ 4.4: คําใช๎จํายทางการตลาด 3 ป ี
 
 ปี 1   
ล าดับ รายการ หนํวย คําใช๎จําย 
1 คําท าคอนเทนต ์ 13 โพสต ์ 13,000 
 กราฟิก   
 ครีเอทฟี   
2 คํายิงโฆษณา 2 เดือน 60,000 
3 คําออกบูธ Zaap on Sale 1 ครั้ง 12,500 
4 คํา Influencer 10 คน 10,000 
 รวมคําใช๎จําย  95,500 
    
 ปี 2   
1 คําท าคอนเทนต ์ 15 โพสต ์ 15,000 
 กราฟิก   
 ครีเอทฟี   
2 คําโปรดักช่ัน 1 คลิป 15,000 
 คลิปไวรัล   
3 คํายิงโฆษณา 3 เดือน 90,000 
4 คําออกบูธ Zaap on Sale 2 ครั้ง 25,000 

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 4.4 (ตํอ): คําใช๎จํายทางการตลาด 3 ปี 
 
 ปี 1   
ล าดับ รายการ หนํวย คําใช๎จําย 
5 คํา Influencer 10 คน 10,000 
 รวมคําใช๎จําย  155,000 
    
 ปี 3   
1 คําท าคอนเทนต ์ 13 โพสต ์ 13,000 
 กราฟิก   
 ครีเอทฟี   
2 คําโปรดักช่ัน 1 คลิป 15,000 
 คลิปไวรัล   
3 คํายิงโฆษณา 2 เดือน 60,000 
4 คําออกบูธ Zaap on Sale 1 ครั้ง 12,500 
5 คํา Influencer 10 คน 10,000 
 รวมคําใช๎จําย  110,500 

 
 



 

 

บทท่ี 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 การจัดโครงสรา้งองค์กร 
 
ตารางที่ 5.1: โครงสร๎างองค์กร 
 

 
 
  ปีแรกเจ๎าของจะเป็นผู๎จัดท าเองทั้งหมด ได๎แกํ การตลาด ประสานงาน บญัชี แอดมิน 
  ปีที่สอง-ปีที่สาม มกีารวําจ๎างแอดมิน เพื่อดูแล บรกิารผู๎บริโภคทุกชํองทาง และชํวยจัด
สินค๎าสํง ในสํวนของการตลาด ประสานงานเจ๎าของเป็นผูจ๎ดัท าเอง และในสํวนของบัญชีจะมีการ
วําจ๎าง 1 ครั้งตํอปี เพื่อที่จะรวบรวมบญัชีทั้งหมดจัดท าสงํภาษี 
 
5.2 ต าแหน่งและหน้าท่ีความรับผิดชอบของงาน 
 5.2.1 แอดมิน (Admin) 
  1) บริการ สื่อสาร ดูแลลูกค๎า 
  2) ต๎องมีความรู๎เกี่ยวกับเครื่องประดับเงิน และแฟช่ันพื้นฐาน 
  3) เป็นคนใจเย็น มีใจรกัในด๎านการบริการ 

เจ้าของ 

แอดมิน 
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  4) พิมพ์ภาษาไทยได๎ถูกต๎อง 
  5) จัดออรเ์ดอร์ สรปุยอดขายทุกวัน 
 5.2.2 การตลาด (Marketing) 
  1) จัดท าแผนการตลาดลํวงหน๎า 1เดือน และวางแผนการตลาดรวม 1ป ี
  2) จัดท าภาพ วิดีโอของสินค๎า 
  3) คิดคอนเทนต์ 
  4) ยิงโฆษณาบนโซเชียลมีเดีย 
  5) สรุปรายละเอียดของการท าการตลาดเทียบกบัยอดขาย วําเป็นไปตามเป้าหมาย
หรือไม ํ
  6) ท ากราฟิก และตัดตํอได ๎
  7) จบปริญญาตรี นิเทศศาสตร์ หรือเคยท างานด๎านน้ีมากอํน 
 5.2.3 ประสานงาน (Operation) 
  1) ติดตํอประสานงานภายในองค์กร ทั้งซพัพลายเออร์ แอดมิน การตลาด และขนสํง 
  2) มีความรับผิดชอบ ท างานรวดเร็ว 
 5.2.4 บัญชี (Account) 
  1) ตรวจสอบเอกสารและตัวเลขตําง ๆ ทีเ่กิดข้ึนภายในองค์กร 
  2) จัดท างบการเงิน งบแสดงฐานะทางการเงิน งบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด รวมไป
ถึงการยื่นภาษี 
  3) ต๎องเป็นคนทีม่ีความละเอียดรอบคอบ 
  4) มีความรู๎เรือ่งบัญชีเป็นอยํางด ี
 
5.3 การคัดเลือกบคุลากร 
 5.3.1 แอดมิน (Admin) 
  1) มีวุฒิการศึกษามัธยมศึกษา ปทีี่ 6 หรือ ปวช. ปวส. 
  2) ใช๎หลักการสื่อสารภาษาไทยได๎ถูกต๎อง 
  3) ไหวพริบ ความอดทน ใจเย็น ตรงตํอเวลา 
  4) ต๎องท ายอดขายให๎ได๎ตามเป้าหมายก าหนด 
  5) เงินเดือน 8,000 คําคอมมิชช่ัน 3% จากยอดขาย 
 5.3.2 การตลาด (Marketing) 
  1) มีวุฒิการศึกษาปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตร์ หรือมปีระสบการณ์การท างานด๎าน
การตลาดมากกวํา 1 ป ี
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  2) ใช๎หลักการสื่อสารภาษาไทยได๎ถูกต๎อง 
  3) มีไหวพริบ ความคิดสร๎างสรรค์ และตรงตํอเวลา 
  4) สามารถใช๎โปรแกรม Microsoft, AI, Photoshop, Final Cut Pro ได๎ดี 
  5) สรุปการท าการตลาดทุกเดือนเทียบกบัยอดขายใหเ๎ป็นไปตามเป้าหมาย และสํง
แผนการตลาดลํวงหน๎าทุกเดือน 
  6) เงินเดือนเริม่ต๎น 15,000 บาท 
 5.3.4 ประสานงาน (Operation) 
  1) มีวุฒิการศึกษาปริญญาตรี หรือมปีระสบการณ์การท างานด๎านประสานงานโดยตรง 
มามากกวํา 1 ป ี
  2) ใช๎หลักการสื่อสารภาษาไทยได๎ถูกต๎อง 
  3) มีไหวพริบ ความอดทน ความคลํองแคลํว ตรงตํอเวลา 
  4) มีทักษะในการเจรจา สื่อสาร 
  5) สามารถใช๎โปรแกรม Microsoft ได๎ดี 
  6) สรุปรายงาน และด าเนินงานได๎ครบถ๎วน ตรงเวลา 
  7) เงินเดือนเริม่ต๎น 15,000 บาท 
 5.3.5 บัญชี (Account) 
  1) มีวุฒิการศึกษาปริญญาตรี คณะบัญชี หรือมปีระสบการณ์การท างานด๎านบัญชีมา
มากกวํา 3 ปี 
  2) ใช๎หลักการสื่อสารภาษาไทยได๎ถูกต๎อง 
  3) มีความรู๎เรือ่งบัญชี รวมไปถึงภาษี 
  4) มีไหวพริบ ความอดทน ตรงตํอเวลา 
  5) สามารถใช๎โปรแกรม Microsoft ได๎ดี 
  6) สรุปและตรวจสอบข๎อมลูตัวเลข จัดท างบการเงิน รวมถึงภาษี 
  7) จ๎างจากบริษัทอื่น (Outsource) เดือนละ 1,500 บาท 
 



 

 

บทท่ี 6 
แผนการด าเนินงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจและขัน้ตอนการจัดตั้ง 
 ธุรกิจนี้เป็นธุรกจิเล็ก ๆ ทีส่ามารถเริม่ต๎นได๎งํายด๎วยต๎นทุนทีต่่ า เหมาะส าหรับคนทีม่ีต๎นทุน
ไมํมาก เริม่จากสิ่งที่ชอบและดูวําสํวนแบํงของตลาดยังพอมทีี่วํางให๎ส าหรบัเราอยํูหรือไมํ เมื่อดูแล๎วเรา
จะท าอยํางไรให๎แตกตํางจากแบรนด์อื่น หาข๎อมูลและหาจุดเดํนของเรา น ามาออกแบบ และเลอืก
โรงงานที่จะผลิตตามแบบและคุณภาพทีเ่ราต้ังไว๎ เมื่อเสรจ็ตอ๎งตรวจสอบคุณภาพของสินค๎าทุกช้ิน 
 
6.2 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อ 
 6.2.1 การเลอืกผู๎ผลิต 
  1) โรงงานที่ได๎รับตราเครื่องหมายวําเป็นโรงงานระดับมาตรฐานสากล 
  2) โรงงานมีความสามารถและผู๎เช่ียวชาญในการท าตามแบบของสินค๎าที่ออกแบบไว๎ได๎ 
  3) วัตถุดิบของโรงงานต๎องได๎มาอยํางถูกต๎องและถูกสัดสํวน 
 6.2.2 ขอบเขตการวําจ๎าง 
  1) โรงงานเป็นผู๎จัดหาวัตถุดิบ 
  2) โรงงานต๎องผลิตสินค๎าให๎ตรงตามแบบที่ตกลงกันไว๎ 
  3) กํอนผลิตต๎องมีตัวทดลองออกมาให๎ดูกํอนที่จะผลิตสินค๎าออกมาตามจ านวนที่สัง่ไว๎ 
  4) เมื่อเช็คสินค๎าทัง้หมดแล๎วถึงจะแปลวําเสร็จสิ้น 
 
6.3 การจัดการคลังสินคา้และการควบคมุสินคา้คงเหลือ 
 6.3.1 การสั่งสินค๎า 
 การประมาณการในการสั่งสินค๎ามผีลกับการท ายอดขายหากน๎อยเกินไปอาจจะท าให๎เสีย
ยอดขายไป หรือหากมากเกินไปจะท าให๎เกิดการคงค๎างของสินค๎าในสต๏อกมีจ านวนมาก ส าคัญมากที่
จะต๎องคาดการให๎อยูํในฐานความเป็นจริงเพื่อลดการเกิดสินค๎าคงเหลือ 
 6.3.2 การควบคุมคลังสินค๎า 
 เนื่องจากเป็นธุรกจิขนาดเล็ก ก็จะใช๎การเช็คสต๏อกสินค๎า ท าแบบฟอร์มของคลังสินค๎าผําน 
Excel เพื่อให๎ดูรายการสินค๎าตัวที่ขายได๎และสินค๎าตัวที่คงเหลืออยูํ ให๎เห็นได๎งํายและชัดเจน 
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6.4 กระบวนการหรือขั้นตอนการส่งสนิค้าหรือให้บริการ 
 6.4.1 การรับออเดอร์ แอดมินจะท าการรบัออเดอรจ์ากลูกคา๎ และน ามาข๎อมูลของลกูค๎า
และสินค๎าทีส่ั่งมาด าเนินการลงบนแพลตฟอร์มทีม่ีให ๎
 6.4.2 การตรวจสอบสินค๎าและบรรจหุีบหํอ ตรวจสอบการจดัสินค๎าลงกลํองวําถูกต๎องตาม
ออเดอร์หรือไมํ และท าการบรรจหุีบหํอใหเ๎รียบรอ๎ย 
 6.4.3 น าสินค๎าที่ท าการบรรจหุีบหํอเรียบร๎อยแล๎ว ไปสํงกับขนสํง 
 6.4.4 อัปเดตเลขพัสดุไว๎บนแพลตฟอร์ม เมือ่เกิดปัญหากับของลูกค๎า ของถึงลําช๎า หรือ
ลูกค๎าต๎องการเช็คพสัดุวําอยํูระหวํางการด าเนินการใด 

 
 



 

 

บทท่ี 7 
แผนการเงิน 

 
7.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
 7.1.1 สมมติฐานทางการเงิน  
 
ตารางที่ 7.1: สมมติฐานทางการเงิน ภายในปีแรก 
 
 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ปีที่ 1 
รายได๎ชํองทางออนไลน ์ 0 0 0 0 0 45 45 100 150 150 120 120 730 
แบบเดี่ยว 0 0 0 0 0 3 3 8 10 10 8 8 50 
แบบเซต 0 0 0 0 0 54 54 124 180 180 144 144 880 
รายได ๎ 0 0 0 0 0 26,325 26,325 60,220 87,750 87,750 70,200 70,200 428,770 
ต๎นทุนขาย 
ต๎นทุนค าใช๎จํายในการ
ผลิต 

0 0 0 0 0 8,100 8,100 18,750 27,000 27,000 21,600 21,600 132,150 

ต๎นทุนบรรจุภัณฑ์ (เดี่ยว) 0 0 0 0 0 675 675 1,500 2,250 2,250 1,800 1,800 10,950 
ต๎นทุนบรรจุภัณฑ์ (เซต) 0 0 0 0 0 60 60 160 200 200 160 160 1,000 

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 7.1 (ตํอ): สมมติฐานทางการเงิน ภายในปีแรก 
 
 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ปีที่ 1 
              
คําใช๎จํายในการขายและการตลาด 
คําน้ า 0 0 0 0 0 150 150 150 150 150 150 150 1,050 
คําไฟ 0 0 0 0 0 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 24,500 
คําโทรศัพท ์ 0 0 0 0 0 599 599 599 599 599 599 599 4,193 
คําใช๎จํายการตลาด 0 0 0 0 0 5,000 3,000 5,000 2,000 2,000 1,000 2,000 20,000 
 
คําเสื่อมราคา ราคาตํอหนํวย จ านวน  ระยะเวลา คําเสื่อมราคาตํอป ี คําเสื่อมราคาตํอเดือน 
คอมพิวเตอร ์ 40,000 1 40,000 5 ปี 8,000 666.67 
อุปกรณ์ส านักงาน 25,000 1 25,000 5 ปี 5,000 416.67 
เครื่องปรบัอากาศ 20,000 1 20,000 5 ปี 4,000 333.33 
รถยนต ์ 500,000 1 500,000 5 ปี 100,00 8333.33 
     รวม 9,750 

 
 ตารางการประมาณการรายได๎ และคําใช๎จํายในปีแรกแบบแจกแจงให๎ทราบเป็นรายเดือน ถึงรายละเอียดของรายได๎ทั้งหมด ต๎นทุน คําใช๎จํายด๎าน 
การตลาด รวมถงึคําเสือ่มราคาของอุปกรณ์ตําง ๆ 
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ตารางที่ 7.2: สมมุติฐานทางการเงิน ระยะเวลา 3 ป ี
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได๎ชํองทางออนไลน ์ 730 2,190 3,285 
แบบเดี่ยว 50 179 390 
แบบเซต 880 2727 4455 
รายได ๎ 70,200 1,323,720 2,142,315 
    
ต๎นทุนขาย    
ต๎นทุนค าใช๎จํายในการผลิต 132,150 409,050 668,250 
ต๎นทุนบรรจุภัณฑ์ (เดี่ยว) 10,950 2,685 49,275 
ต๎นทุนบรรจุภัณฑ์ (เซต) 160 3,580 7,800 
คําใช๎จํายในการขายและการตลาด    
คําน้ า 1,050 1,800 1,800 
คําไฟ 24,500 42,000 42,000 
คําโทรศัพท ์ 4,193 7,188 7,188 
คําใช๎จํายการตลาด 20,000 50,000 50,000 

 
 ตารางการประมาณรายได๎และคําใช๎จํายระยะเวลา 3 ปี เพื่อให๎ทราบถึงรายละเอียดของ
ต๎นทุนคําใช๎จําย กับรายได๎ที่ประมาณการไว๎ 
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7.2 ประมาณการงบการเงิน 
 7.2.1 งบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 7.3: งบก าไรขาดทุน ภายในปีแรก 
 

 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. Year 
XX01 

Common 
Size 

รายได๎               

รายได๎การขายแบบเดี่ยว 0 0 0 0 0 22,455 22,455 49,900 75,850 75,850 59,880 59,880 366,270  

รายได๎การขายแบบเซต 0 0 0 0 0 3,870 3,870 10,320 12,900 12,900 10,320 10,320 64,500  

รวมรายได๎ 0 0 0 0 0 26,325 26,325 60,220 88,750 88,750 70,200 70,200 430,770  

ต๎นทุน               

หกั ต๎นทุนสินค๎า 
(เดี่ยว) 

0 0 0 0 0 7,425 7,425 16,500 24,750 24,750 19,800 19,800 120,450 28.0% 

หัก ต๎นทุนสินค๎า (เซต) 0 0 0 0 0 1,410 1,410 3,760 4,700 4,700 3,760 3,760 23,500 5.5% 

ก าไรขั้นต๎น 0 0 0 0 0 17,490 17490 39,960 59,300 59,300 46,640 46,640 286,820 66.6% 

คําใช๎จํายในการขายและ
การตลาด 

              

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 7.3 (ตํอ): งบก าไรขาดทุน ภายในปีแรก 
 

 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. Year 
XX01 

Common 
Size 

คําน้ า 0 0 0 0 0 150 150 150 150 150 150 150 1,050 0.2% 

คําไฟ 0 0 0 0 0 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 24,500 5.7% 

คําโทรศัพท์ 0 0 0 0 0 599 599 599 599 599 599 599 4,193 1.0% 

คําใช๎จํายการตลาด 0 0 0 0 0 5,000 3,000 5,000 2,000 2,000 1,000 2,000 20,000 4.6% 

รวมคําใช๎จํายการขายและ
การตลาด 

0 0 0 0 0 9,249 7,249 9,249 6,249 6,249 5,249 6,249 49,743 11.5% 

               

ก าไรกํอนหักภาษีนิติบุคคล 0 0 0 0 0 8,241 10,241 30,711 53,051 53,051 41,391 40,391 237,077 55.0% 

               

หัก ภาษีนิติบุคคล      5,265 5,265 12,044 17,750 17,750 14,040 14,040 86,154 20.0% 

ก าไรสุทธิ 0 0 0 0 0 2,976 4,976 18,667 35,301 35,301 27,351 26,351 150,923 35.0% 

               

อัตราก าไรสุทธิ 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 11.3% 18.9% 31.0% 39.8% 39.8% 39.0% 37.5% 150,923 35.0% 
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ตารางที่ 7.4: งบก าไรขาดทุน ระยะเวลา 3 ป ี
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รายได ๎    

รายได๎การขายแบบเดี่ยว 366,270 1,092,810 1,639,215 

รายได๎การขายแบบเซต 64,500 230,910 503,100 

รวมรายได ๎ 430,770 1,323,720 2,142,315 

ต๎นทุน    

หัก ต๎นทุนสินค๎า (เดี่ยว) 120,450 764,310 1,146,465 

หัก ต๎นทุนสินค๎า (เซต) 23,500 150,360 327,600 

ก าไรข้ันต๎น 286,820 914,670 1,474,065 

คําใช๎จํายในการขายและการตลาด    

คําน้ า 1,050 1,800 1,800 

คําไฟ 24,500 42,000 42,000 

คําโทรศัพท ์ 4,193 7,188 7,188 

คําใช๎จํายการตลาด 20,000 50,000 50,000 

รวมคําใช๎จํายการขายและการตลาด 49,743 100,988 100,988 

    

ก าไรกํอนหักภาษีนิติบุคคล 237,077 813,682 1,373,077 

    

หัก ภาษีนิติบุคคล 86,154 264,744 428,463 

ก าไรสุทธิ 150,923 548,938 944,614 

    

อัตราก าไรสุทธิ 150,923 41.47% 44.09% 

 
 ตารางงบก าไรขาดทุน ท าข้ึนเพือ่ดูวําเมื่อน ายอดขายมาหักตน๎ทุนทั้งหมดแล๎ว ยังมกี าไรสทุธิ
อยูํที่เทําไหรํ หากอยากทราบวําสินค๎าเราท าก าไรได๎มากเทําไหรํก็ขึ้นอยูํกบัตารางงบก าไรขาดทุน
นั่นเอง 
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 7.2.2 งบดุล 
 
ตารางที่ 7.5: งบดลุ 
 

สินทรพัย ์     

สินทรพัย์หมุนเวียน     

เงินสด 340,077   

สินค๎าคงเหลือ 18,000   

สินทรพัย์ถาวร     

คอมพิวเตอร ์ 40,000   

อุปกรณ์ส านักงาน 25,000   

เครื่องปรบัอากาศ 20,000   

อาคารหรอืตึก 1,700,000   

รถยนต ์ 500,000 2,285,000 

หัก: คําเสื่อมราคาสะสม   -179,750 

      

รวมสินทรัพย ์   2,303,000 

หนี้สินและทุน     

หนี้สินหมุนเวียน     

เจ๎าหนีก้ารค๎า 
 

  

      

หนี้สินไมหํมุนเวียน     

เงินกู๎ธนาคาร 
 

  

เงินกู-๎เจ๎าหนี้คุณ ก 
 

  

      

สํวนของเจ๎าของ     

ทุน-ตัวเอง 300,000   

ก าไร/ขาดทุน 237,077 537,077 

    537,077 
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 7.2.3 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 7.6: งบกระแสเงินสด 
 

ปีที่ 1 (ยอดบวก) (ยอดลบ)  

 
เงินเข๎า เงินออก ยอดเงิน 

กระแสเงินสด-กิจกรรมด าเนินงาน    

ก าไรสุทธิ 237,077  237,077 

คําเสื่อมราคา    

ลูกหนีก้ารค๎า    

เจ๎าหนีก้ารค๎า    

สินค๎าคงเหลือ 0 18,000 18,000 

รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมด าเนินงาน   255,077 

 
   

กระแสเงินสด-กิจกรรมลงทุน    

คอมพิวเตอร ์  40,000 40,000 

เครื่องปรบัอากาศ  20,000 20,000 

อุปกรณ์ส านักงาน  25,000 25,000 

รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมการลงทุน   85,000 

 
   

กระแสเงินสด-กิจกรรมจัดหาเงิน    

ดอกเบี้ย    

รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมจัดหาเงิน    

 
   

เงินสดสุทธิ เพิ่มข้ึน(ลดลง) ในงวด   340,077 

บวก เงินสดต๎นงวด    

เงินสดสิ้นงวด   340,077 
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7.3 การประเมินระยะเวลาคืนทุน 
 IRR 236.849% 
 NPV 513,104.38 bath 
 PB 9months 1 week 
 



 

 

บทท่ี 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน 
 แผนปฏิบัติการ กรณีเกิดเหตุที่ท าให๎เกิดผลกระทบทางลบตอํธุรกิจ 
 8.1.1 หากยอดขายต่ ากวําเป้าหมาย จะใช๎วิธีการซื้อโฆษณาเพื่อใหส๎ื่อไปถึงผูบ๎ริโภคเพิม่ขึ้น 
โดยสื่อที่ยงิออกไปจะเป็นตัวโปรโมช่ันที่มีใหส๎ าหรับชํวงวันทีย่ิงโฆษณาไป 
 8.1.2 คํูแขํงใหมํที่เกิดข้ึน ไมํสามารถไปชะลอหรือลดการเกดิของคํูแขํงอื่นได๎ ใช๎วิธีการ
เปิดตัวสินค๎าใหมํด๎วยการไปรํวมมือกับอีกแบรนด์ที่มีความแข็งแกรํงอยูํแล๎วทางการตลาด เพื่อให๎
ผู๎บริโภครู๎จกัเรามากกขึ้น 
 8.1.3 ต๎นทุนที่เพิ่มข้ึน เป็นสิง่ที่ควบคุมได๎ยากอาจจะเกิดจากวัตถุดิบที่น าเข๎ามา และ
เศรษฐกจิที่คําเงินแข็งตัวจนท าใหเ๎งินข้ึนลง ดังนั้นบัญชีจึงส าคัญมาก หากมกีารข้ึนราคาของวัตถุดิบ ก็
ต๎องมาดูวําเราสามารถลดต๎นทุนสํวนใดได๎บ๎าง เชํน คําอินเทอร์เน็ต คําบรรจุภัณฑ์ เป็นต๎น 
 
8.2 แผนอนาคต 
 8.2.1 จะมีการเปิดเว็บไซต์ทีผู่๎บริโภคตํางประเทศสามารถเข๎าถึง และสามารถขนสํงไปยัง
ประเทศน้ัน ๆ ได๎ แบรนด์คิดวําในอนาคตการขนสํงจะมกีารพัฒนาอยํางมาก หากจะต๎องมีการสงํของ
ช้ินเล็กข๎ามประเทศ 
 8.2.2 จะมีการขยายจากธุรกจิเครื่องประดับ เป็นธุรกจิสินค๎าแฟช่ัน รวบรวมทั้ง
เครื่องประดับ เสื้อผ๎า รองเท๎า และกระเป๋า คล๎าย ๆ กับมัลติแบรนด์ 
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