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บทคัดยอ 
แผนธุรกิจนี้จัดทําข้ึนเพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ จําหน่ายเคร่ืองประดับเพชรและไข่มุกแท้ Alice 

Gems ในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ มีการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและ อุปสรรคของธุรกิจ รวมท้ัง การวิเคราะห์การ
แข่งขัน นอกจากน้ี ได้มีการทําการวิจัยตลาดโดยวิธีการสํารวจกับจํานวน 500 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลและใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง สถิติท่ีใช้การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย
ละค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค พบว่าจุดแข็ง คือสินค้าท่ีผลิตและจําหน่าย
มีเพียงแบบละชิ้นเท่านั้น  ในขณะท่ีจุดอ่อน ได้แก่ Alice Gems เป็นตราสินค้าใหม่โอกาส คือ การเติบโตของสื่อสังคม
ออนไลน์และเทคโนโลยีในการสื่อสาร และอุปสรรค คือ กฎหมายและราคาวัตถุดิบ   Alice Gems เน้นความได้เปรียบใน
การแข่งขันในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การบริการและบุคลากร สําหรับผลการวิจัยตลาด พบว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญต่อ
ด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด ความเป็นได้ของการลงทุนในโครงการนี้ พบว่า ต้องใช้เงินลงทุนรวมเป็นเงิน 192,700 บาท 
กําหนดให้ NPV ท่ี ร้อยละ 5 ต่อปี ทําให้เกิดกระแสเงินสดรับสุทธิ 580,955.75 และกําหนดค่า IRR เท่ากับ 6.82 
เปอร์เซ็นต์ ได้อัตรา IRR เท่ากับ 6.82 และ ระยะเวลาการคืนทุน 4.78 ป ี
 
Abstract 

This purpose of the business plan is to develop the guide line for Alice Gems. In preparing 
this business plan, analysis of strengths, weaknesses, opportunities and threats including competition 
analysis were conducted. In addition, market research was done by collecting 500 consumers who 

have purchased Jewelry.  A questionnaire was used for data collection and the purposive sampling 
method was used. The statistics used for the data analysis were frequency, percentage, mean and 
standard deviation. The result showed that the major strengths of the business were to produce and 
sell unique product while the major weakness is Alice Gems as a new brand in the market. For the 
opportunities, online media and information communication technology is growing whereas price of 
raw material and related legal are main threats.  The competitive advantage for brand “Alice Gems” 
were product, price service, and staff. Also, the market research found that most consumers paid 
attention to the product factor.  The investment required in the this project was estimated at 192,700  
Baht, the NPV 580,955.75 Baht at the discount rate of 5 %, IRR 6.82% and payback period of 4.78 
years. 

 

Key words: new product, soil amendment, business plan 
 



 

1. บทนํา 

 อุตสาหกรรมอัญมณีและเคร่ืองประดับของโลกมีการเปลี่ยนแนวโน้มการผลิต การค้า เทคโนโลยี และพฤติกรรม 
การบริโภค โดยมีประเด็นสําคัญท่ีมีผลการประกอบการ ได้แก่ ความผันผวนของเศรษฐกิจโลก ความผันผวนของราคา
วัตถุดิบ ความต้องการในการเข้าถึงแหล่งวัตถุดิบ แนวโน้มการพัฒนาวัสดุท่ีใช้ทําเครื่องประดับ การเติบโตของความ
พิถีพิถันในการซ้ือสินค้า การเพ่ิมความสําคัญของมาตรฐานรับรอง การใช้งานแสดงสินค้าเป็นเคร่ืองมือส่งเสริม
การตลาดอัญมณีและเครื่องประดับ การเติบโตของตลาดออนไลน์และเครือข่ายสังคม กระแสการเปิดตลาดการค้าเสรีท่ี
เพ่ิมขึ้น และการท่ีประเทศผู้นําอัญมณีและเคร่ืองประดับของโลกจัดต้ังหน่วยงานและแผนงานเฉพาะเพ่ือพัฒนาอัญมณี
และเคร่ืองประดับ เป็นต้น สถาบันวิจัยและพัฒนาอัญมณีและเคร่ืองประดับแห่งชาติ (องค์การมหาชน) (2557) 

 ธุรกิจและเคร่ืองประดับและอัญมณีของประเทศไทยนั้นมีแนวโน้มเติบโตข้ึนอย่างต่อเนื่องทุกปี โดยนายชมพล  
พรจินดารักษ์ นายทะเบียนสมาคมผู้ค้าอัญมณีไทยและเครื่องประดับ เปิดเผยยอดส่งออกอัญมณีและเครื่องประดับว่า 
ในช่วงคร่ึงปีแรกมียอดส่งออกประมาณ 5,700 ล้านดอลลาร์สหรัฐ เพ่ิมข้ึนจากช่วงเดียวกันปีท่ีผ่านมาร้อยละ 5 และคาด
ว่า ตลอดปีนี้จะมียอดส่งออกรวม 13,000 ล้านดอลลาร์สหรัฐ ขยายตัวร้อยละ 7 จากปีท่ีผ่านมาท่ีมียอดขายรวม 12,000 
ล้านดอลลาร์สหรัฐ เนื่องจากสหภาพยุโรปและสหรัฐอเมริกาเศรษฐกิจฟ้ืนตัวดีขึ้น การส่งออกอัญมณีและเคร่ืองประดับ ถือ
เป็นรายได้หลักอันดับต้นๆ ของประเทศ โดยเป็นยอดส่งออก 96%  ท่ีเหลือ 4%  เป็นยอดขายภายในประเทศ (ท่ีมา : 
สมาพันธ์อัญมณีฯ จัดงานแฟร์เพ่ิมกลางปีหวังเพ่ิมมูลค่าตลาดชูจุดขาย”พลอยไทย” ถึงแม้ว่าตัวเลขการจําหน่าย 
เคร่ืองประดับในประเทศนั้นมีอัตราส่วนเพียงร้อยละ 4 ของภาพรวมการของอุตสาหกรรมอัญมณีของประเทศไทยแต่เม่ือ
พิจารณาลงลึกไปในรายละเอียดพบว่า มูลค่ายอดจําหน่ายเครื่องประดับและอัญมณีภายในประเทศในช่วง 6 เดือนท่ีผ่าน
มามีมูลค่าสูงถึง 228 ล้านดอลลาร์สหรัฐหรือประมาณ 7,296 ล้านบาท (ผู้จัดการม, 2557) 
 (Alice Gems) ธุรกิจเครื่องประดับเพชรแท้ ไข่มุกแท้นําเข้าจากออสเตรเลีย จีนและญ่ีปุ่น ตั้งท่ีห้างสรรพสินค้า
เซ็นทรัล พลาซ่า บางนา เคร่ืองประดับภายใต้ตราสินค้า Alice Gems มุ่งเน้นการตอบสนองลูกค้าระดับกลางถึงสูงท่ีเป็น
งานออกแบบท่ีมีลักษณะเฉพาะ โดยหนึ่งแบบจะมี 1 ชิ้นเท่านั้น นอกจากน้ียังบริการผลิตเคร่ืองประดับตามความต้องการ
ของลูกค้าโดยผลิตภัณฑ์โดยทองคําท่ีใช้ในการผลิตเคร่ืองประดับจะเป็นทอง 18 K ซ่ึงเหมาะกับการออกแบบ
เคร่ืองประดับ โดยผลิตภัณฑ์ของบริษัทแบ่งออกเป็น 4ประเภทหลักๆได้แก่ 1) แหวน 2) สร้อยคอและจี้ 3)กําไล และ 4) 
ต่างหู จากตัวเลขมูลค่ายอดจําหน่ายเครื่องประดับและอัญมณีภายในประเทศทําให้ผู้ศึกษาต้องการศึกษาแนวโน้มในการ
ผลิตและจําหน่ายอัญมณีทํามาจากทอง เพชร และ ไข่มุก เป็นหลัก โดยการศึกษาคร้ังนี้ผู้ศึกษาได้จําลอง บริษัท Alice 
Gems เนื่องจากผู้ศึกษามองเห็นถึงโอกาสในการเติบโตในธุรกิจ เครื่องประดับและอัญมณีภายในประเทศ 

 
2.  วัตถุประสงค์ 
 วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจนี้ คือ เพ่ือเป็นแนวทางการดําเนินงานสําหรับร้านจําหน่ายเครื่องประดับเพชรและ
ไข่มุกแท้ Alice Gems 
 
3. การดําเนินการวิจัย 

    ในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ได้มีการทําวิจัยการตลาดแบบการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้วิธีการสํารวจเก็บรวบรวมข้อมูล  
500 ชุด โดยเก็บจากบุคคลท่ัวไปท่ีเคยซ้ือเครื่องประดับ โดยวิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวกกับบุคคลท่ัวไปท่ีเคยซ้ือ
เครื่องประดับ นอกจากนี้ ในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ยังใช้ข้อมูลทุติยภูมิ เช่น จากรายงานวิจัย วารสารทางธุรกิจ เอกสาร
ราชการ เป็นต้น สําหรับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจและความได้เปรียบในการแข่งขันของร้าน ฯ   
 



 

4. อุปกรณ์และวิธีการ  
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลก็คือ แบบสอบถาม จะแบ่งเนื้อหาออกเป็น 3 ส่วน คือส่วนท่ี 1 ข้อมูล
ท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ภูมิลําเนา สถานภาพ การศึกษา  อาชีพ และรายได้ ส่วนท่ี 2 คําถาม
เกี่ยวกับระดับความสําคัญของปัจจัยการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับ เพชร และไข่มุกแท้ ได้แก่ ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคล หรือ
พนักงาน ปัจจัยด้านการสร้าง และการนาเสนอลักษณะทางกายภาพ และปัจจัยด้านกระบวนการ โดยใช้มาตรวัดแบบ
ประเมินค่า (rating scale) 1 หมายถึง สําคัญน้อยท่ีสุด จนถึง 5 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด ส่วนท่ี 3คําถามเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดับเพชร และไข่มุกแท้ ได้แก่ ท่านซ้ือเคร่ืองประดับจากท่ีใด สาเหตุท่ีท่าน
ซ้ือเคร่ืองประดับ เหตุผลท่ีท่านซ้ือเคร่ืองประดับ ใครคือผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองประดับของท่าน ค่าใช้จ่าย
สูงสุดท่ีจ่ายเพื่อซ้ือเคร่ืองประดับต่อชิ้น ค่าใช้จ่ายตํ่าสุดท่ีจ่ายเพ่ือซ้ือเคร่ืองประดับต่อชิ้น และ ท่านคิดว่าในอนาคตท่านจะ
แนะนาให้ผู้อ่ืนมาซ้ือเครื่องประดับจากแหล่งท่ีท่านซ้ือหรือไม่ซ่ึงมีลักษณะคําถามปลายปิด ท่ีกําหนดคําตอบไว้ให้ผู้
เลือกตอบ(Close End Question) 
 การทดสอบเครื่องมือ  ความถูกต้อง/ความตรง (Validity) ของแบบสอบถาม ได้ใช้ข้อคําถามท่ีอ้างอิงจาก
แหล่งข้อมูล แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้อง เช่น ส่วนประสมการตลาดบริการของ Lovelock, and  
Wirtz, (2007) นํามาประยุกต์ใช้ในการออกแบบข้อคําถามให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ และ นําแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน
นําเสนอต่อ อาจารย์ท่ีปรึกษาเป็นผู้ตรวจสอบและให้ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับความถูกต้องของเนื้อหาแบบสอบถาม  ความ
เท่ียง (Reliability) โดยการนําแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่าง 30 ชุด แล้วนําไปทดสอบหาความเท่ียงของ
เคร่ืองมือโดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค(Cronbach’s Alpha Coefficient Method)พบว่า ค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient Method) ของ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด
โดยรวมและรายด้าน มีค่ามากกว่า 0.7 ดังน้ันแบบสอบถามถือว่าอยู่ในเกณฑ์ท่ียอมรับได้และนําไปเก็บข้อมูลจริงต่อไป  

 
5. ผลการวิเคราะห์และอภิปรายผล 

5.1 พฤติกรรมการตัดสินใจในการเลือกซ้ือเครื่องประดับเพชร และไข่มุกแท้ 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 500 ราย  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจํานวน 311 คน
คิดเป็นร้อยละ 62.20  อายุอยู่ระหว่าง 31 – 40 ปี จํานวน 202 คนคิดเป็นร้อยละ 40.40 ภูมิลําเนาใน กรุงเทพฯ จํานวน 
288 คนคิดเป็นร้อยละ 57.60 โสด จํานวน 277 คนคิดเป็นร้อยละ 55.40 สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 332 
คนคิดเป็นร้อยละ 66.40 อาชีพพนักงานบริษัท จํานวน 236 คนคิดเป็นร้อยละ 47.20 มีรายได้อยู่ระหว่าง 20,001 – 
40,000 บาท จํานวน 242 คนคิดเป็นร้อยละ 48.40  
 สําหรับความสําคัญของปัจจัยการตลาดในการซ้ือเคร่ืองประดับ เพชร และไข่มุกแท้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความสําคญักับความสะอาดและสีของเพชรมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.434) ตามด้วยเพชรแท้ต้องมาจากประเทศเบล
เย่ียม (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.400) ความประณีตเรียบร้อยของสินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.378) รูปทรง และตําหนิของไขมุก
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.260) มีรูปแบบท่ีทันสมัย และง่ายต่อการสวมใส่ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.254) สําหรับปัจจัยด้านราคา ราคา
มีความเหมาะสมและมีความสัมพันธ์กับคุณภาพของสินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.242) มีความสําคัญมากท่ีสุด ตามด้วยสินค้า
ท่ีมีรูปแบบท่ีท่านพอใจ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.068) และในภาพรวมปัจจัยดัานราคามีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.219 แปลผลได้ว่า
สําคัญมากท่ีสุด 
 สําหรับด้านช่องทางการจําหน่าย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับสามารถสั่งซ้ือผ่านบัตรเครดิตทาก
ท่ีสุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.468) ตามด้วยจําหน่ายท่ีห้างสรรพสินค้าชั้นนําต่างๆ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.242) สามารถสั่งซ้ือผ่าน



 

เวปไซด์ และบริการส่งถึงบ้าน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.078)และภาพรวมด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.219 
แปลผลได้ว่าสําคัญมากท่ีสุด ส่วนการส่งเสริมการขายพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับผ่อน 0% กับบัตร
เครดิตม(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.446) มากท่ีสุด ตามด้วยการโฆษณา และประชาสัมพันธ์ของสินค้า (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.948 ) 
แคตตาล๊อคสินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.884) และภาพรวมด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.983 แปลผลได้ว่า
สําคัญมาก 
 สําหรับปัจจัยด้านพนักงานขาย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับพนักงานขายมีความรู้ด้านสินค้าเป็น
อย่างดี (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.280) มากท่ีสุดตามด้วย พนักงานขายมีบุคลิกและหน้าตาดี (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.974) ความมี
ชื่อเสียงของเจ้าของสินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.688) ความมีชื่อเสียงของพรีเซนเตอร์สินค้า (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.598) และ
ภาพรวมด้านพนักงานมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.784 แปลผลได้ว่าสําคัญมาก สําหรับปัจจัยด้านลักษณะกายภาพ พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคัญกับ รูปแบบของร้าน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.954) พนักงานขายต้องใส่ชุดสูท (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.492)และภาพรวมด้านการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.996 แปลผลได้ว่าสําคัญมาก และสุดท้าย
ด้านกระบวนการ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับมีบริการหลังการขายที่รวดเร็ว และมีคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.262)มีเบอร์โทรศัพท์สายตรงเกี่ยวกับบริการหลังการขาย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.096) สามารถตรวจสอบสถานะของ
สินค้าได้ทุกข้ันตอน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.052) ใช้อุปกรณ์ และเคร่ืองจักรท่ีทันสมัยในการผลิต (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.000)และ
ภาพด้านกระบวนการมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.103 แปลผลได้ว่าสําคัญมาก 

5.2 การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและ อุปสรรคของธุรกิจ 
 จุดแข็งของ Alice Gems คือ ผู้บริหารมีประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจมากกว่า 15 ปี (ทําให้มีความเชียว

ชาญและประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจ) Alice Gems เป็นสินค้าท่ีผลิตและจําหน่าย มีเพียงแบบละชิ้นเท่านั้น และมี
การรับประกันของสินค้า ในขณะที่สุดอ่อน ได้แก่ การผลิตเน้นท่ีการผลิตเพียงชิ้นเดียวทําให้ไม่สามารถก่อให้เกิดการ
ประหยัดเชิงขนาด Alice Gems เป็นตราสินค้าใหม่ ขาดความน่าเชื่อถือและขาดการเป็นท่ีรู้จัก ในระยะแยกมีเพียงสาขา
เดียว (ช่องทางการจัดจําหน่ายมีจํากัดยากแก่การเข้าถึง) และเงินทุนหมุนเวียนมีจํากัดเนื่องจากธุรกิจมีขนาดเล็ก  
 สําหรับโอกาสทางธุรกิจ คือ การเติบโตของสื่อสังคมออน์ไลน์และเทคโนโลยีในการสื่อสาร (ทําให้ง่ายต่อการเข้า
ข้อมูลของธุรกิจ)  การเติบโตของ Tablet ของ Smart Phone ทําให้ผู้ใช้เข้าถึงข้อมูลของร้านค้ามากข้ึนและง่ายข้ึนทําให้
สามาระเข้าถึงข้อมูลร้านค้าได้ตลอดเวลา การเปิดAEC (ทําให้มีนักท่องเท่ียวและนักธุรกิจเดินทางเข้ามาในภูมิภาคอาเซียน
มากข้ึน ช่วยสร้างโอกาสในการขายสินค้ามากข้ึน และ กําแพงภาษีลดลงช่วยเปิดโอกาสในการส่งออก ไปยังสิงค์โปร์หรือ
ประเทศอ่ืนๆในอาเซียน) ส่วนอุปสรรค คือ กฎหมาย (เนื่องจากกฎหมายป้องกันการฟอกเงินระบุว่า การทําธุรกรรมเงิน
สดมูลค่าต้ังแต่ 2 ล้านบาทขึ้นไปต้องรายงาน (สํานักงาน ปปง.) ราคาวัตถุดิบท่ีใช้ผลิตมีความผันผวน (ทองคํา และ เพชร) 

5.3 การวิเคราะห์การแข่งขัน 
อุตสาหกรรมเครื่องประดับเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขันกันสูง ด้วยความหลากหลายของตัวสินค้าและมี 

ผู้ผลิตท่ีมีอยู่เป็นจํานวนมากในหลายรูปแบบและหลายระดับ เหตุผลอีกประการหนึ่งคือราคาของสินค้าต่อหน่วยมีราคาสูง
ทําให้ ความน่าเชื่อถือของตราสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้า ในขณะท่ีคู่แข่งรายเล็กนั้นต้องแข่งขันด้วยการ
สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ อย่างไรก็ตามเคร่ืองประดับประเภทสั่งทําท่ีมีอยู่ในปัจจุบันมีมีคู่แข่งอยู่เป็นจํานวนน้อย
ราย ทําให้การแข่งขันจึงไม่ค่อยรุนแรง สําหรับตลาดระดับกลาง มีตราสินค้าเป็นของตนเอง และเป็นท่ีรู้จักในวงจํากัด 
ผลิตจากวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ และการออกแบบสินค้ามีความสวยงาม และเป็นเอกลักษณ์ จะขายสินค้าอยู่ภายในร้านของ
ตนเองในห้างชั้นนํา ส่วนใหญ่เป็น การผลิตจํานวนมาก แต่มีข้อจํากัดเนื่องจากลูกค้ามีความต้องการที่หลากหลายทําให้
ผลิตภัณฑ์อาจไม่เปน็ตามความต้องการของลูกค้าโดยแท้จริง  



 

 Alice Gems เน้นความได้เปรียบในการแข่งขันในด้าน 1. ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายของตัวสินค้าโดยเน้นการ
ใช้จําหน่ายเคร่ืองประดับเพชรและไข่มุกเป็นหลักออกแบบมาท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์และไม่ซํ้าแบบใคร มีท้ัง แหวน ต่างหู 
กําไล และสร้อยคอ 2. ด้านราคา การกําหนดราคาท่ีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายยอมจ่ายโดยกําหนดให้ผลิตภัณฑ์ของ Alice 
Gems นั้น จะถูกกว่าผู้ผลิตเคร่ืองประดับตลาดบนประมาณ 5 - 10% แต่ราคาจะแพงกว่าคู่แข่งในระดับเดียวกันอยู่ท่ี 10 
% ซ่ึงส่วนต่างของราคา ท่ีกลุ่มเป้าหมายยอมรับได้เนื่องคุณภาพและรูปแบบของชิ้นงาน 3. ด้านบริการ บริการลูกค้า และ
แนะนําการซ้ือเคร่ืองให้เหมาะกับลูกค้า นอกจากน้ียังมีการให้ความรู้เกี่ยวกับการดูแล ผลิตภัณฑ์ท่ีซ้ือไปแล้ว และ 4. ด้าน
บุคลากร ดูแลพนักงานทุกคนโดยมีการแบ่งผลกําไรส่วนหนึ่งจ่ายเป็นผลตอบแทนจากการให้กับพนักงานทุกคน เพ่ือให้การ
ทํางานอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้เกิดการทํางานร่วมกันเป็นทีมและช่วยกันทํางานอย่างเต็มท่ี 
 
 6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 Alice Gems เป็นธุรกิจใหม่ จําหน่าย เคร่ืองประดับเพชรแท้ ไข่มุกแท้นําเข้าจากออสเตรเลีย จีนและญี่ปุ่น โดย
ธุรกิจมีจุดแข็ง เก่ียวกับประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจของผู้บริหารและ Alice Gems เป็นสินค้าท่ีผลิตและจําหน่าย มี
เพียงแบบละชิ้นเท่านั้น  ในขณะท่ีจุดอ่อน ได้แก่ ไม่เกิดการประหยัดต่อขนาด Alice Gems เป็นตราสินค้าใหม่ ขาดความ
น่าเชื่อถือและขาดการเป็นท่ีรู้จัก  Alice Gems เน้นความได้เปรียบในการแข่งขันในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การบริการและ
บุคลากร  ในโครงการนี้ Alice ต้องใช้เงินลงทุนรวมเป็นเงิน 192,700 บาท  กําหนดให้ NPV ท่ี ร้อยละ 5 ต่อปี ทําให้
เกิดกระแสเงินสดรับ 580,955.75 และค่า IRR  เท่ากับ 6.82 % และ ระยะเวลาการคืนทุน 4.78 ปี ดังนั้นเห็นว่าควร
ลงทุนในโครงการดังกล่าว   

สําหรับข้อเสนอแนะสําหรับทางร้าน ฯ มีดังน้ี 
1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) โดยเปิด โอกาสให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมในการออกแบบ

เครื่องประดับของตนเองได้ โดยสามารถออกแบบโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ หรือออกแบบจากลูกค้าเอง ดังนั้นสินค้าท่ี
วางจําหน่ายในร้านจะผลิตเพียงชิ้นละ 1 หนึ่งแบบ  

2. ควรเน้นผลิตจากวัตถุดิบคุณภาพดีและให้ความสําคัญในการควบคุมการแปรรูปของโรงงานผู้ผลิตโดยเลือก
โรงงานท่ีมีชื่อเสียงและมีเคร่ืองจักรท่ีทันสมัย เคร่ืองประดับท่ีได้ต้องมีการตรวจสอบท้ังในเรื่องของสีน้ําหนัก และขนาดว่า
เป็นไปตามแบบของร้านและถูกต้องตามแบบของลูกค้า 

3. ควรเลือกทําเลที่ตั้งของร้าน ท่ีมีการเดินทางมาได้สะดวก ถนนมีหลายเลน ตัวห้างสรรพสินค้ามีท่ีจอดรถ
จํานวนมาก เนื่องสินค้าท่ีเป็นเครื่องประดับทอง ถือว่าเป็นสินค้าท่ีฟุ้มเฟ้ือย อีกท้ังตัว Alice Gems ยังเน้นท่ีการจับ
กลุ่มเป้าหมายระดับกลางถึงสูง ดังน้ันห้างท่ีเหมาะสมได้แก่ เช่น ห้างในเครือเซ็นทรัล  หรือ ห้างสยามพารากอน  
 4. Alice Gems เป็นธุรกิจขนาดเล็กท่ีเพ่ิงเริ่มเข้าสู่อุตสาหกรรมโดยเน้นท่ีการออกแบบเป็นหลักเพ่ือให้สินค้า
แตกต่างจากคู่แข่งอย่างชัดเจน เน้นสร้างแบรนด์และเพ่ิมความเชื่อม่ันให้เป็นท่ียอมรับ และรักษาความสัมพันธ์อันดีกับ
ลูกค้าเดิมเพ่ือให้เกิดการบอกต่อและสร้างฐานลูกค้าใหม่ การประชาสัมพันธ์ผ่านเวปไซด์มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายได้ทําความรู้จักและจดจําถึงผลิตภัณฑ์และตราสินค้าของ Alice Gems  เว็บไซต์: www. alicegems.com 
อีเมลล์: alicegems@gmail.com. Social Network: Facebook Social Network: Instagarm 
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