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แผนธุรกิจน้ีจัดทำข้ึนเพื่อกำหนดเป้าหมายที่ชัดเจนทางด้านกรอบความคิดและเป็นแนวทางใน

การดำเนินงานโดยการวิเคราะห์รายละเอียดภาพรวมของธุรกิจวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และ

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก อีกทั้งการวิเคราะห์การแข่งขัน  คู่แข่งขันทางธุรกิจ วิเคราะห์สภาพธุรกิจและ

วิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน สุดท้ายคือการจัดทำกลยุทธ์เพื่อตอบโจทย์ถึงจุดเด่นของ

สินค้าและแก้ไขจุดอ่อนให้มีความสอดคล้องกับจุดประสงค์ที่วางไว้

แผนธุรกิจจัดทำข้ึนเสำหรับธุรกิจ Accessories ร้าน Esther โดยเป็นการดำเนินธุรกิจใหม่ ซ่ึง

เป็นธุรกิจประเภทเครื่องประดับสตรีซ่ึงมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวดีไซน์โดดเด่นเหมาะสำหรับลูกค้าที่รัก

การแต่งตัวและมีความชื่นชอบในรูปแบบการดีไซน์ที่ไม่เหมือนใครและจะมีการผลิตในจำนวนจำกัดใน

แต่ละ Collection เพื่อไม่ให้สินค้ามีจำนวนเยอะเกินไป เหมาะแก่การสะสม
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ABSTRACT

This business plan is designed to set clear goals, helping to dehne the 

operational guidelines.  There are analyses of overview of the business in detailed, 

internal and external environmental analysis,competitive analysis  competitors, business

analysis, and competitive advantages.  Finally, the strategic plan was implemented to 

increase the strength of the goods and decrease weaknesses according to the 

objectives. 

The business plan was prepared for the The new business  Esther Women's 

accessories business category.  There are unique designed suitable for the customers 

who love to dress up and love to wear unique accessories our order will be Limited 

Supply suitable for collectors.
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กิตติกรรมประกาศ

การจัดทำแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตนเอง (Independent Study) เสร็จสมบูรณ์ ได้เน่ืองจากความ

อนุเคราะห์จากท่าน ดร.วรวีร์ ภัทรวงศ์วิสูตร เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาการทำแผนธุรกิจ ที่ได้ให้คำปรึกษา

แนะนำ ขอบคุณโปรแกรมทางการเงินจาก ดร.อัจฉรา โยมสินธุ ์ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง

มา ณ โอกาสน้ี อีกทั้งข้าพเจ้าขอขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านสำหรับความรู้ตลอดระยะเวลาที่ศึกษา อีก

ทั้งทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเพื่อเป็นหน่ึงในการทำงานวิจัย ทำให้งานของ

ข้าพเจ้าดำเนินไปอย่างราบรื่น

สุดท้ายน้ี ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่คอยเป็นกำลังที่ดีในการทำแผนธุรกิจน้ีจน

เสร็จสมบูรณ์และขอบคุณเพื่อนๆทุกท่านที่เป็นกำลังให้คำปรึกษามาโดยตลอด
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 บทท่ี 1

บทนำ

ธุรกิจเกิดจากการเห็นว่าผู้หญิงสมัยน้ีมีความเป็นตัวของตัวเองมากข้ึนซ่ึงสังเกตได้จากสื่อ
ต่างๆที่สะท้อนว่าผู้หญิงยุคน้ีมีความคิดเป็นของตัวเอง โดยเฉพาะการสะท้อนภาพลักษณ์ของผู้หญิง
ยุคใหม่ผ่านความสวยงามและแฟชั่นซ่ึงถือเป็นสิ่งที่อยู่คู่กับผู้หญิงทุกยุคทุกสมัยทำให้ผู้หญิงยุคใหม่ให้
ความสำคัญกับรูปร่าง บุคลิกภาพ รวมถึงการแต่งกาย ตั้งแต่ เสื้อผ้า เครื่องประดับ รองเท้า และ
กระเป๋าโดยทุกองค์ประกอบล้วนมีส่วนสำคัญในการช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์และสร้างความมั่นใจใน
การดำเนินชีวิตในสังคม อย่างไรก็ตามสังคมในปัจจุบันก็ไม่ได้เน้นไปที่การตามแฟชั่นมากจนเกินไปแต่
เริ่มหันไปหาสิ่งที่เหมาะสมและใช่สำหรับตนเองมากข้ึนรวมถึงการแสดงบุคลิกของตนเองผ่านทาง
สินค้าที่ใช้โดยเฉพาะสินค้าประเภทเครื่องประดับซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของเครื่องแต่งกายของผู้หญิงการใช้
งานน้ันก็แตกต่างกันไปตามวัยและความชอบส่วนตัว 

แม้ว่าในตลาดเครื่องประดับสำหรับสตรีในประเทศไทยน้ันจะมีคู่แข่งแต่ส่วนใหญ่ก็ยังไม่
สามารถตอบสนองความต้องการเฉพาะได้ เช่น ขนาดเล็กหรือใหญ่เกินไป สีไม่สวย แบบซ้ำ เป็นต้น 

Esther เริ่มจากความสนใจในเครื่องประดับที่มีการดีไซน์ซ่ึงสามารถสื่อความเป็นตัวตนของผู้
สวมใส่ได้เป็นอย่างดี 

แนะนำธุรกิจ

ธุรกิจ: Accessories (Esther)
ภาพที่ 1.1: Logo ร้าน (Esther)
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ชื่อธุรกิจ: Esther
       ประเภทของธุรกิจ: Accessories

                                      การจัดจำหน่าย: Instagram Facebook
       ประเภทสินค้า: สินค้าประเภท Handmade

รายละเอียดของสินค้าและบริการ

เครื่องประดับสำหรับสุภาพสตรีภายใต้แบรนด์ Esther มุ่งที่จะตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าเฉพาะกลุ่มที่มีความเป็นของตัวเองในการแต่งตัวและชอบดีไซน์ที่โดดเด่น

ภาพที่ 1.2:สินค้าตัวอย่าง

ด้วยกลยุทธ์การผลิตแบบจำนวนจำกัดในแต่ละ Collection จึงไม่มีนโยบายสั่งซ้ือวัตถุดิบใน
การผลิตล่วงหน้า ยกเว้นเฉพาะการผลิตก่อนเปิดจำหน่ายที่ต้องเตรียมวัถตุดิบให้พร้อม 



                                                                                                 3

ข้ันตอนการออกแบบ
การกําหนดแผนงาน เปนการกําหนดรูปแบบเครื่องประดับวาตองการผลิตเครื่องประดับ

ประเภท ใดแบบใดโดยจะคำนึงและพิจารณาจากความตองการของลูกคาเปนหลัก งบประมาณท่ีใช

วัตถุดิบที่ใชในการผลิตเคร่ืองประดับ และกระบวนการในการผลิตวาเครื่องประดับชิ้นน้ีสามารถ

ออกแบบแลวผลิตไดจริงเปนข้ันตอนการตีโจทยและกำหนดแผนการดำเนินตางๆ

กําหนดแผนการดําเนินงาน 

1) การศึกษาขอมูล ศึกษาขอมูลความนิยมตามยุคสมัย ศึกษาขอมูลจากนิตยสารตางๆ ท่ี

เกี่ยวของกับเครื่องประดับ ไมวาจะเปนสิ่งพิมพภายในประเทศ หรือสิ่งพิมพจากตางประเทศ เพื่อ

ใหไดแนวคิดท่ีหลากหลายมากยิ่งขึ้น

2) การสรางแนวความคิด โดยข้ันตอนน้ีจะออกแบบโดยเนนการใชรูปแบบตามความตอง

การของลูกคาเปนหลักจากนั้นเปนการใชความคิดสรางสรรคและจินตนาการซึ่งแรงบัลดาลใจจะมา

จากทุกส่ิงรอบตัว เชน ธรรมชาติ ดอกไม สัตว หรือส่ิงอื่นๆ รอบตัว 

3) การรางแบบ เปนการสเก็ตแบบคราวๆตามแนวความคิด โดยแสดงรายละเอียดเบ้ืองตน

ในแบบดวย เชน วัตถุดิบ ขนาด ซ่ึงการสเก็ตแบบจะใชดินสอลากเสนใหเปนรูปรางท่ีตองการลงใน

กระดาษ

4) การวาดแบบ  นําแบบที่รางไวมาวาดใหมใหมีความสมบูรณโดยการแสดงเปนภาพท่ีเห็น

ไดหลายมุม คือ มุมมองดานหนา มุมมองดานขาง มุมมองจากดานบน เปนการวาดภาพใหเหมือน

แบบที่ตองการซ่ึงแบบที่วาดน้ันจะตองมีการกําหนดขนาด วัตถุดิบท่ีใชและลงสี

อุปกรณ์อื่นๆ : คีมตัดชนิดตางๆ แหนบคีบจับชิ้นงาน  กลองใสอุปกรณ ปืนกาว กาวแทง 
          เครื่องเชื่ิอมขนาดเล็ก

บรรจุภัณฑ์
บรรจุภัณฑของ Esther มี2 ประเภท กลองและถุงกระดาษ
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สินค้าขนาดเล็ก: จะใช้บรรจุภัณฑ์ประเภทกล่องกระดาษขนาดเล็กเพื่อไม่ให้เปลืองทรัพยากรและมีโลโก้
ของ Esther บนกล่องเพื่อให้เกิดความสวยงามและเป็นการสื่อสารแบรนด์ได้อีกทางหน่ึง

สินค้าขนาดกลางถึงใหญ:่ จะใช้บรรจุภัณฑ์ประเภทถุงกระดาษและมีโลโก้ของ Esther ไวด้า้น
หน้าของถุงเช่นเดียวกัน
ภาพที่ 1.3: ลักษณะบรรจุภัณฑ์ประเภทกล่องกระดาษของ Esther 

ถุงกระดาษของ Esther 

จุดเด่น

Esther มีจุดเด่นคือการสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้า Esther ให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการ
ออกแบบ โดยทางเราจะมีการสอบถามจากกลุ่มลูกค้าเก่าถึงความชอบและความต้องการใน Collection 
ต่อไป
 ผลิตจากวัตถุดิบคุณภาพดี

นอกจากความโดดเด่นในด้านการออกแบบที่ทำให้สินค้าของ Esther มีความเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะตัวแล้ว Esther ยังให้ความสำคัญกับคุณภาพของวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตเป็นอย่างมาก โดยจะ
เลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงเป็นหลัก เน่ืองจากความสวยงามของเครื่องประดับข้ึนอยู่กับวัตถุดิบที่ใช้ใน
การผลิตเป็นสำคัญ 

ความปราณีตในการผลิต

สินค้าของ Estherมีกระบวนการควบคุมคุณภาพในทุกข้ันตอนทำการผลิตโดยช่างฝีมือที่มี
ประสบการณ์ในการผลิตและด้วยการดูแลพนักงานเสมือนคนในครอบครัว ทำให้พนักงานทุกคนมี
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ความรักในองค์กรและตั้งใจทำงานอย่างเต็มที่จึงมั่นใจได้ว่าสินค้าทุกชิ้นของ Esther ถูกผลิตข้ึนด้วย
ความปราณีตและตั้งใจ นอกจากน้ีก่อนส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าจะต้องใช้การตรวจสอบความสมบูรณ์
ของชิ้นงานทุกครั้ง

โปรโมช่ันตามเทศกาล

เพื่อเป็นการคืนกำไรให้แก่ลูกค้า Esther จะมีการมอบส่วนลดหรือของแถมให้กับลูกค้า โดย
จะเปลี่ยนไปในทุกๆเทศกาล 

นวัตกรรม

แม้ว่าในปัจจุบันจะมีเครื่องประดัับให้เลือกซ้ือมากมายหลายราคาทั้งแพงและถูกแต่คุณภาพ
ของสินค้าก็จะแตกต่างกันไปตามราคาแต่สินค้าของ Esther แม้จะเลือกใช้วัตถุดิบคุณภาพดีแต่ราคาก็
ไม่ได้สูงเท่ากับแบรนด์ชั้นนำ เราจะเลือกใช้วัตถุดิบที่มีน้ำหนักเบา ใช้งานง่าย สวมใส่สบายแม้เครื่อง
ประดับชิ้นน้ันจะมีการตกแต่งเยอะก็ตาม

วิสัยทัศน์และพันธกิจ

วิสัยทัศน์ 
เป็นแบรนด์เครื่องประดับคุณภาพดีเข้าสู่ตลาดเครื่องประดับเพื่อเป็นที่รู้จักในเมืองไทย มีการ

ดีไซน์ท่ีโดดเด่นและทันสมัย มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวโดยมุ่งที่จะพัฒนาและขยายธุรกิจให้เติบโตอย่าง
ยั่งยืนในอนาคต
พันธกิจ 
1. ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพดี
2. ออกแบบสินค้าให้โดดเด่นและมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว เพื่อจับกลุ่มวัยรุ่นและวัยทำงาน 
3. สร้างความประทับใจ บริการด้วยความใส่ใจอย่างใกล้ชิด
4. ไม่เอาเปรียบลูกค้า
5. ส่งมอบสินค้าที่มีคุณภาพตรงกับความต้องการของลูกค้าได้  ในวันเวลาที่ตกลงไว้
6. ให้บริการอย่างมืออาชีพด้วยความเป็นตัวเองเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า
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เป้าหมาย

เป้าหมายระยะสั้นภายใน 1-2 ปี
1. เน้นประชาสัมพันธ์เพื่อให้เกิดการรู้จักสินค้าในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือกลุ่มวัยรุ่น หลังจากเป็นที่
รู้จักของกลุ่มวัยรุ่นแล้วจะขยายไปยังพนักงานออฟฟิศ
2. กระตุ้นยอดขายในปีแรกให้ได้กำไร 10% ของการลงทุนหรือมากกว่าน้ี
3. สร้างความประทับใจในสินค้าและบริการแก่ลูกค้า และกระตุ้นให้เกิดการซ้ือซ้ำและบอกต่อ

เป้าหมายระยะกลางภายใน 3-5 ปี

1. ผลักดันยอดขายให้เพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองทุกๆปีโดยมีอัตราการเติบโตไม่ต่ำกว่า 5 %
2. เป้าหมายต้องการให้ธุรกิจได้กำไรเพิ่มเป็น 15% ของการลงทุน
3. จะต้องขยายฐานลูกค้าไปในกลุ่มให้มากข้ึนกว่าเดิม
4. พัฒนาสินค้าแบบใหม่ๆออกสู่ตลาดอย่างต่อเน่ือง โดยมีสินค้าใหม่ออกสู่ตลาดปีละ 4 ครั้ง
5. พัฒนาการสื่อสารแบรนด์ให้เป็นที่ยอมรับจากลูกค้า
6. เป้าหมายทางการเงิน มีเงินลงทุนที่เพิ่มข้ึน
7. เพิ่มช่องทางการจำหน่าย โดยผ่านตัวแทนของแบรนด์  Esther

วัตถุประสงค์

1. เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าด้วยการปรับเปลี่ยนรูปแบบสินค้าให้ตรงกับความต้องการที่แตก
ต่างของลูกค้าแต่ละกลุ่ม 
2. เพื่อให้สินค้าเป็นที่รู้จักมากข้ึน
3. เพื่อบริหารงานในการผลิตให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพไม่เกิดคอขวดระหว่างกระบวนการผลิต 
และลดความสับสนในการสื่อสารภายใน    
4. เพื่อสร้างผลกำไร
5. เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายของลูกค้า



                                                                                                 7

โครงสร้างการบริหารงาน
ภาพที่ 1.5: โครงสร้างการบริหารธุรกิจ

ทุนจดทะเบียน: 50,000 บาท
จำนวนพนักงาน: 4 คน
ส่วนการดำเนินงานงาน(แผนก)พร้อมจำนวนพนักงาน

1. เจ้าของกิจการ 1 คน 
2. ฝ่ายรับออเดอร์และจัดส่งสินค้า 1 คน
3.ฝ่ายดีไซน์และผลิต 2 คน

1.ส่วนของผู้จัดการร้านหรือเจ้าของกิจการ

ภาระหน้าที่รับผิดชอบดูแลการบริหารงานทั้งหมดของร้านวางแผนกลยุทธ์การดำเนินงานใน
ด้านการเงิน บัญชี จนออกแบบควบคุมการผลิตภัณฑ์ และช่วยขายและอัพเดทช่องทางต่างๆ เช่น 
Facebook, Instagram รับผิดชอบในการเลือกและสั่งวัตถุดิบในการผลิตสินค้าเพื่อแสดงเป็นตัวอย่าง
และสำหรับขาย
2.ส่วนของรับออเดอร์และจัดส่งสินค้า

ภาระหน้าที่รับออเดอร์จากลูกค้าเสนอแนะสินค้าที่เหมาะสมกับลูกค้า ตรวจสอบสินค้าที่มีอยู่
ในร้าน และ จัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าให้ตรงตามวัน เวลา ที่ตกลงกันไว้
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3. ส่วนของฝ่ายดีไซน์และผลิต

ภาระหน้าที่วางแผนการผลิตแบ่งงานของแต่ละคนสเก็ตแบบคร่าวๆตามแนวความคิดโดย
แสดงรายละเอียดเบ้ืองต้นแล้วจึงนําแบบที่ร่างไว้มาวาดใหม่ให้มีความสมบูรณ เพื่อเตรียมสู่การผลิต 
ตรวจสอบคุณภาพสินค้าหลังจากการผลิต ตรวจสอบวัตถุดิบ และวัสดุอุปกรณในคลังสินค้าทุกเดือน

ท่ีมาขอการจัดทำแผน

  เริ่มจากได้เล็งเห็นถึงสิ่งที่ตนเองชอบแล้วอยากออกแบบมาใช้เองจึงทำให้เกิดแผนธุรกิจน้ี 
และอยากเปิดตลาดให้เป็นที่รู้จักในปัจจุบันผู้หญิงในสมัยน้ีมีความเป็นตัวของตัวเองมากข้ึน ซ่ึงจะ
สังเกตุได้จากสื่อต่างๆที่สะท้อนว่าผู้หญิงยุคน้ีมีความคิดเป็นของตัวเอง โดยสะท้อนภาพลักษณของผู้
หญิงยุดใหม่ผ่านความสวยงามและแฟชั่นซ่ึงถือเป็นสิ่งที่คู่กับผู้หญิงทุกยุคทุกสมัยตลอดจนการเข้า
สังคมหรือออกงานสังสรรคมากข้ึนทำให้ผู้หญิงยุคใหม่ยิ่งต้องให้ความสำคัญกับ รูปร่าง บุคลิกภาพ 
รวมถึงการแต่งกายในทุกๆส่วนของร่างกาย เช่น เสื้อผ้าเครื่องประดับ รองเท้า กระเป๋า โดยทุกองค
ประกอบล้วนมีส่วนสำคัญในการช่วยส่งเสริมภาพลักษณ และสร้างความมั่นใจในการดำเนินชีวิตใน
สังคมได้โดยเฉพาะสินค้าประเภทเครื่องประดับซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของเครื่องแต่งกายของผู้หญิงและการ
ใช้งานน้ันก็แตกต่างกันตามโอกาสและความชอบส่วนตัว เมื่อคำนึงถึงความต้องการที่มากข้ึนดังกล่าว
สินค้าที่มีจำหน่ายอยู่ในนตลาดอาจยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคยุคใหม่ได้อย่าง
ลงตัว โดยเฉพาะผู้บริโภคที่มีความต้องการสินค้าเพื่อตอบสนองความพึงพอใจส่วนบุคคล เช่นมีดีไซน
โดดเด่นรูปแบบไม่ซ้ำใครนับเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าและเปลี่ยนปัจจัยการตัดสินใจในการ
ซ้ือของผู้บริโภคจากราคามาเป็นความพึงพอใจและความชื่นชอบเฉพาะของแต่ละบุคคล

ความสำคัญของการจัดทำแผน

        แผนธุรกิจน้ีจัดทำข้ึนเพื่อใช้ในการวางแผนการดำเนินงานของทางร้านทั้งในด้านของนโยบาย
ต่างๆ เช่น ด้านการตลาด ด้านการจัดการ และด้านการเงิน เป็นต้น เพื่อเป็นแนวทางในการดำเนิน
ธุรกิจและสามารถควบคุมดูแลกิจการให้ดำเนินไปตามแผนที่วางไว้รวมทั้งจัดเตรียมแผนการลงทุนได้
อย่างเหมาะสมต่อไปในอนาคต
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วัตถุประสงค์ของการทำแผน

- เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้า

- เพื่อเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้า

- เพื่อสร้างโอกาสทางธุรกิจ

- เพื่อลดโอกาสที่อาจจะเกิดความเสี่ยงในการดำเนินการธุรกิจค้าปลีก และเป็นการวางแผน

ล่วงหน้าให้ออกมาในรูปของการ จัดทำแผนธุรกิจ  

- เพื่อให้มีการลำดับความคิด และการเตรียมความพร้อมเพื่อเริ่มประกอบธุรกิจ

วิธีการศึกษา

1.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง                                        

1.1.1 ทฤษฎี Five-Force Model 

 ภาพที่ 1.6: แผนภูมิ Five Forces
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แนวคิด และทฤษฎี Five-Force Model

ปัจจัยสำคัญที่ธุรกิจจะต้องทำเพื่อให้ได้ผลตอบแทนสูงที่สุด ได้แก่การหาตำแหน่งใน

อุตสาหกรรมที่จะสามารถมีอิทธิพลเหนือปัจจัยทั้ง 5 ประการเพื่อที่จะหาความได้เปรียบออกมาหรือ

ป้องกันตนเอง ซ่ึงลักษณะที่สำคัญของปัจจัยทั้ง 5 ประการประกอบด้วย

1. ข้อจำกัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม่  

2. ความรุนแรงของสภาวะการแข่งขันระหว่างองค์กรธุรกิจที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

3. การมีสินค้าหรือบริการที่สามารถทดแทนกันได้  

4. อำนาจต่อรองของผู้ซ้ือ

5. อำนาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ 

   1.Maslow’s Theory Motivation

        อับราฮัม มาสโลว์ (A.H.Maslow) ค้นหาวิธีที่จะอธิบายว่าทำไมคนจึงถูกผลักดันโดยความ

ต้องการบางอย่าง ณ เวลาหน่ึง ทำไมคนหน่ึงจึงทุ่มเทเวลาและพลังงานอย่างมากเพื่อให้ได้มาซ่ึความ

ปลอดภัยของตนเองแต่อีกคนหน่ึงกลับทำสิ่งเหล่าน้ัน เพื่อให้ได้รับการยกย่องนับถือจากผู้อื่น คำตอบ

ของมาสโลว์ คือ ความต้องการของมนุษย์จะถูกเรียงตามลำดับจากสิ่งที่กดดันมากที่สุดไปถึงน้อยที่สุด 

ทฤษฎีของมาสโลว์ได้จัดลำดับความต้องการตามความสำคัญ คือ

1.1 ความต้องการทางกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการพื้นฐาน คือ 

อาหาร ที่พัก อากาศ ยารักษาโรค

1.2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการที่เหนือกว่า ความ

ต้องการเพื่อความอยู่รอด เป็นความต้องการในด้านความปลอดภัยจากอันตราย

1.3 ความต้องการทางสังคม (Social Needs) เป็นการต้องการการยอมรับจากเพื่อน

1.4 ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) เป็นความต้องการการยกย่องส่วนตัว

ความนับถือและสถานะทางสังคม

1.5 ความต้องการให้ตนประสบความสำเร็จ (Self – Actualization Needs) เป็นความ

ต้องการสูงสุดของแต่ละบุคคล ความต้องการทำทุกสิ่งทุกอย่างได้สำเร็จ
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1.2 การดำเนินการวิจัย

การแจกแบบสอบถาม

วิธีการศึกษา

การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

1.วิธีการดำเนินการ

ดำเนินงานวิจัยโดยการออกสำรวจโดยใช้แบบสอบถามทั้งหมด 500 ชุด โดยเก็บจาก

นักศึกษา บุคคลทั่วไปและพนักงานออฟฟิศ

2.ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคือ นักศึกษา บุคคลทั่วไป และ พนักงานออฟฟิศ ทั้งชายและหญิง 

จำนวน 500 คน

3.วิธีการสุ่ม/เลือกตัวอย่าง

วิธีสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เป็นการสุ่มตัวอย่างจากหน่วยย่อย

ของประชากรที่มีลักษณะใกล้เคียงกันโดยเปิดโอกาสให้หน่วยย่อยของประชากรทุกหน่วยมีสิทธิ์ได้รับ

การเลือกเท่าๆกันเลือกจากนักศึกษานักศึกษา บุคคลทั่วไป และพนักงานออฟฟิศ ทั้งชายและหญิง 

วิธีการศึกษา

การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรนักศึกษา บุคคลทั่วไป และพนักงานออฟฟิศ ทั้งชายและหญิง 

กลุ่มตัวอย่าง ประชากรเพศชายและหญิงจำนวน 500 คน 



                                                                                                 

บทท่ี 2

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน

เพื่อค้นหาจุดเด่นและจุดด้อยของธุรกิจ ปัจจัยที่จะทำให้เกิดโอกาสทางธุรกิจและสิ่งที่อาจเป็น
ปัญหาหรืออุปสรรคใรการดำเนินธุรกิจ เพื่อนำไปใช้ข้อมูลในการกำหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมต่อธุรกิจ
ต่อไปโดยได้ทำการวิเคาระห์ ดังน้ี

SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์องค์กรหรือแผนธุรกิจที่จะทำเพื่อค้นหาจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรค ในการดำเนินธุรกิจ ดังน้ี

ภาพที่ 2.1: SWOT Analysis 

จุดแข็ง: Strength (S)

-  ผู้ประกอบมีความสัมพันธ์อันดีกับผู้ผลิตสินค้าเครื่องประดับสตรีจึงทำให้เกิดข้อได้เปรียบใน
ด้านข้อมูล เช่น การหาวัตถุดิบและพฤติกรรมการซ้ือของลูกค้าทำให้สามารถนำมาใช้กลยุทธ์ของธุรกิจ
ไดด้ยีิง่ข้ึน

- ผู้ประกอบการเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่มีความสนใจในเรื่องแฟชั่นจึงมีการติดตามและศึกษา
ข้อมูลจากแหล่งต่างๆ เช่น การสำรวจตลาดตามห้างสรรพสินค้าชั้นนำและแหล่งช้อปป้ิงต่างๆ ตาม
นิตยสารแฟชั่น สื่อต่างประเทศและสื่อ internet เป็นต้น เพื่อให้ทราบถึงแนวโน้มความนิยมด้าน
แฟชั่นทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ
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-  เน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ทำให้เกิดความคล่องตัวในการบริหารจัดการและมีความสามารถใน
การปรับตัวเพื่อตอบรับการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่อาจเกิดข้ึนได้ไม่ยาก

จุดอ่อน: Weakness (W)

- ผู้ประกอบการยังไม่เคยทำธุรกิจมาก่อน ทำให้มีอาจจะมีปัญหาในการต่อรองกับ supplier 
และอาจจะไม่ได้มีอำนาจมากเท่าที่ควร 

- ผู้ประกอบการไม่มีทักษะด้านการออกแบบ ซ่ึงอาจทำให้สินค้าที่ผลิตออกมาไม่ตรงกับความ
ต้องการลูกค้า
- แบรนด์สินค้าของธุรกิจยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาด

โอกาส: Opportunity (O)

- การเริ่มต้นธุรกิจใช้เงินลงทุนไม่สูง ทำให้สามารถเข้าสู่ธุรกิจได้ไม่ยาก
- ปัจจุบันเครื่องประดับเป็นสิ่งจำเป็นของผู้หญิงในโอกาสต่างๆ ประกอบกับการเป็นสินค้า

แฟชั่นที่มีการเปลี่ยนรูปแบบอยู่เสมอ ซ่ึงผู้หญิงยุคใหม่ต้องการที่จะมีความทันสมัยตามเทรนด์ของ
แฟชั่นอยู่เสมอ จึงทำให้ความต้องการสินค้าเครื่องประดับยังคงมีอยู่อย่างต่อเน่ือง

อุปสรรค: Threats (T) 

- มีผู้ประกอบการในธุรกิจประเภทน้ีเป็นจำนวนมากทำให้มีการแข่งขันในตลาดสูง
- ความต้องการที่ไม่หยุดน่ิงของผู้บริโภค ทำให้ต้องมีการพัฒนาสินค้าอยู่เสมอ
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การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน

ตารางที่ 2.1:การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีผลต่อธุรกิจ

ปัจจัยบุคลากร 1. จะใช้แรงงานจากผู้มีความชำนาญในการผลิตเครื่องประดับมาก่อน

2. เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ทำให้บุคลากรมีการบริหารการจัดการอย่างคล่อง

ตัว

ปัจจัยด้านการผลิต

และบริการ

1. สร้างเอกลักษณ์ของแบรนด์ให้มีความโดดเด่นเหนือคู่แข่ง

2. มีการพัฒนาสินค้าอยู่เสมอ

3.ใชช้อ่งทางของ Social Network ในการเข้าถึงลูกค้า เช่น Facebook,

Instagram

ปัจจัยด้านเงินทุน 1. การเริ่มต้นธุรกิจใช้เงินลงทุนไม่สูง

2. ทำกำไรได้เร็ว จึงทำให้ระยะเวลาคืนทุนเร็ว

การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก

ตารางที่ 2.2:การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธุรกิจ

ปัจจัยทางด้านสังคม

และวัฒนธรรม

1. ค่านิยมการแต่งกายของผู้หญิง เป็นเทรนด์ตาม

กระแสให้ความสำคัญแบบแนวเดียวกันเป็นเช็ตมากข้ึน

ซ่ึงเครื่องประดับถือว่าเป็นองค์ประกอบสำคัญที่สามารถช่วยเสริมบุคลิก

ของผู้สวมใส่ให้ดูดียิ่งข้ึน

2. บทบาททางสังคมของผู้หญิงยุคใหม่ มีบทบาทมากข้ึน ส่งผลให้เกิด

ความเครียดและหาทางออกด้วยการช้อปป้ิงและหาซ้ือของใช้ที่ตนเองชอบ

เพื่อตอบสนองความต้องการ

ปัจจัยทางด้าน

เศรษฐกิจ

1.การเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจทำให้คนหันมาประหยัดมากข้ึน

2.เครื่องประดับถือเป็นสินค้าฟุ่มเฟือย

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 2.2(ต่อ):การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลท่ีมีผลต่อธุรกิจ

คู่แข่งใน
อุตสาหกรรม

1.ปัจจุบันมีร้านขายเครื่องประดับเปิดข้ึนอย่างมากมาย ทั้งของแบรนด์เนม
ต่างชาติที่เข้ามาเปิดในประเทศไทยตามห้างสรรพสินค้ารวมทั้งแบรนด์ของ
ดารา
2.ลูกค้าบางคนอาจจะมีแบรนด์ที่ตนเองชื่นชอบอยู่แล้ว และไม่คิดที่จะ
เปลี่ยนใจมาซ้ือแบรนด์อื่น

การเปลี่ยนแปลง
ค่านิยมในสังคม

1.วัยรุ่นในปัจจุบันมีค่านิยมที่เปลี่ยนไป ชอบทำตามกระแสคนดังมากข้ึน 
อาจเป็นเพราะสื่อต่างๆที่เผยแพร่ออกไปอย่างรวดเร็ว
2.ปัจุบันโซเชียลเนตเวิร์คค่อนข้างที่จะเป็นที่นิยมกันอย่างกว้างขวาง ทำให้
เข้าถึงได้ง่ายเลือกดูได้เร็วข้ึน การตัดสินใจจึงเร็วข้ึนตามไปด้วย

ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน

ตารางที่ 2.3:ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน

ประเภทของปัจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดำเนินการเพื่อลด/ ป้องกันความเสี่ยง

สูง กลาง ต่ำ

ปัจจัยด้านการผลิต
และบริการ

X เครื่องประดับเป็นสินค้าในกลุ่มสินค้าแฟชั่นจึงมีความ
หลากหลายสูงมาก ทั้งจากประเภทของวัตถุดิบที่ใช้ใน
การผลิต รูปแบบสินค้า และระดับราคา

ปัจจัยด้านเงินทุน X อุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตมีมูลค่าไม่สูงมากและธุรกิจเครื่
อประดับของเรามีนโยบายผลิตสินค้าจำนวนจำกัดใน
แต่ละ collection จึงไม่จำเป็นต้องสต๊อกวัตถุดิบ

(ตารางมีต่อ)
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ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก

ตารางที่ 2.4:ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก

ประเภทของปัจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดำเนินการเพื่อลด / 
ป้องกันความเสี่ยง

สูง กลาง ต่ำ

ปัจจัยทางด้านสังคมและ
วัฒนธรรม

X พฤติกรรมการแต่งกายของผู้หญิงในปัจจุบันคำนึงถึงกระแส
ของแฟชั่น มีการนำเสื้อผ้า เข้ามา Mix & Match แต่งตัวให้
ออกมาเป็นแนวเดียวกัน ส่วนสังคมในปัจจุบันที่เปลี่ยนแปลง
มีการเพิ่มบทบาทของผู้หญิง ที่ต้องออกมาทำงานนอกบ้าน 
เพื่อให้มีรายได้เป็นของตัวเอง และมีอำนาจในการตัดสินใจ 
สามารถเลือกซ้ือสิ่งที่ตนต้องการ หรือเป็นของขวัญให้กับตัว
เองที่เหน่ือยจากการทำงาน

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ X ปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจในทิศทางที่ไม่ค่อยดี
นัก ร้านค้าต่างๆ ปิดเร็วข้ึน ยอดขายก็น้อยลงตามกันไป แต่
ถึงอย่างไร ทางร้าน Esther เอง มีการจำหน่ายผ่านช่องทาง 
Social Network ทั้ง Facebook และ Instagram 

คู่แข่งในอุตสาหกรรม X การแข่งขันที่สูงมากเน่ืองจากมีความหลากหลายของตัว
สินค้าและจำนวนผู้ผลิตที่มีอยู่จำนวนมากมายหลายรูปแบบ
ทั้งจากในประเทศ  อีกทั้งเครื่องประดับเป็นสินค้าแฟชั่นที่
ต้องมีการปรับเปลี่ยนให้ทันสมัยอยู่เสมอ

(ตารางมีต่อ)



                                                                                                             

บทท่ี 3

การวิเคราะห์การแข่งขัน

การวิเคราะห์ศักยภาพในการแข่งขันของอุตสาหกรรมเครื่องประดับสตรีตาม 

Five Forces Model

ภาพที่ 3.1:Five Forces Model

1. สภาวะคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry)

สภาวะการแข่งขันและจำนวนคู่แข่ง (Market Structure): อุตสาหกรรมเครื่องประดับสตรี

เป็นอุตสาหกรรมที่มีการแข่งขันสูงด้วยความหลากหลายของตัวสินค้าและจำนวนผู้ผลิตที่มีอยู่เป็น

จำนวนมากในหลายรูปแบบและหลายระดับ ทั้งจากในประเทศและส่วนที่เป็นการนำเข้าจากต่าง

ประเทศ อีกทั้งเครื่องประดับเป็นสินค้าแฟชั่นที่ต้องมีการปรับเปลี่ยนให้ทันตามเทรนด์อยู่เสมอ

 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differences): เครื่องประดับเป็นสินค้าในกลุ่ม

แฟชั่นจึงมีความหลากหลายสูงมาก ทั้งจากประเภทของวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตรูปแบบสินค้า และ

ระดับราคา ดังน้ันผู้บริโภคจึงมีตัวเลือกในการตัดสินใจซ้ือ เช่นความคงทนในการใช้งาน และรูปแบบ

ตามแฟชั่น เป็นต้น

อุปสรรคกีดขวางในการออกมาจากธุรกิจ: ธุรกิจเครื่องประดับเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่สูง

นักเน่ืองจากวัสดุและอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตมีมูลค่าไม่สูงมาก โดยต้นทุนส่วนใหญ่อยู่ที่วัสดุในการ

ผลิตซ่ึงเป็นต้นทุนประเภทผันแปรอีกทั้งธุรกิจเครื่องประดับประเภทสั่งทำไม่จำเป็นต้องมีสต๊อกวัสดุใน

การผลิตไว้มากนักเพราะจะต้องสั่งซ้ือวัสดุต่างๆตามคำสั่งซ้ือของลูกค้าเป็นหลัก ดังน้ันการที่ออกจาก

ธุรกิจจึงทำไม่ยาก เพราะมี Sunk Cost ต่ำ 
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2.สินค้าทดแทน

ความยืดหยุ่นในการทดแทนกันของสินค้า: เครื่องประดับแฮนด์เมดจัดเป็นสินค้าที่มีความ
ยืดหยุ่นในการทดแทนสูง เน่ืองด้วยลักษณะของการใช้งานและสามารถหาซ้ือได้ง่ายอีกทั้งผู้บริโภคที่
ไม่ได้ให้ความสำคัญกับเรื่องแบรนด์และคุณลักษณะของสินค้า ก็ตัดสินใจซ้ือด้วยความชอบตามเทรนด์
ของแฟชั่นในขณะน้ันๆ อย่างไรก็ตามสำหรับเครื่องประดับประเภทสั่งทำเป็นอีกทางเลือกหน่ึงที่
สามารถตอบสนองความต้องการเฉพาะของแต่ละบุคคลซ่ึงการทดแทนอาจทำได้ไม่ง่ายนัก

ต้นทุน หรือ ค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปสู่สินค้าทดแทนต่ำเน่ืองจากเครื่องประดับเป็น
สินค้าอุปโภคที่ไม่ได้มีมูลค่าสูงมากนัก ดังน้ันหากผู้บริโภคต้องการปรับเปลี่ยนไปใช้เครื่องประดับประ
เภทอื่นๆที่ไม่ใช้เครื่องประดับแฮนด์เมดก็สามารถทำได้โดยง่าย

3.อำนาจในการต่อรองของลูกค้า

ข้ึนอยู่กับ Brand Loyalty ที่ลูกค้ามีต่อกิจการเป็นหลักคือสินค้าในตลาดระดับบนที่ผู้บริโภค
มีความจงรักภักดีในตราสินค้าสูงเน่ืองจากตัดสินใจซ้ือโดยให้ความสำคัญกับแบรนด์เป็นหลัก ผู้บริโภค
จะไม่มีอำนาจต่อรองในการซ้ือเลย แต่สำหรับตลาดในระดับกลางและล่างผู้บริโภคยังคำนึงถึงปัจจัย
ด้านอื่นๆ

4.การต่อรองของ Supplier
ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องประดับไม่มีอำนาจในการต่อรองเจรจากับ Supplier โดยเฉพาะ

วัตถุดิบหลักที่จำเป็นต้องใช้ในการผลิต ดังน้ันหากเป็นผู้ประกอบการรายเล็กที่มีปริมาณสั่งซ้ือแต่ละ
ครั้งไม่มากยิ่งได้รับผลกระทบในเรื่องอำนาจจากการต่อรองกับ Supplier สูงตามไปด้วย

5.การเข้ามาแข่งขันในอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่

ต้นทุนในการก่อตั้งธุรกิจ: การทำธุรกิจเครื่องประดับในระดับล่างถึงกลางใช้เงินลงทุนไม่สูง
มากนัก เน่ืองจากต้นทุนการผลิตส่วนใหญ่คือวัตถุดิบซ่ึงเปลี่ยนแปลงไปตามปริมาณของการผลิต     
ดังน้ันหากผู้ประกอบการธุรกิจรายใหม่ที่มีความต้องการเข้ามาทำธุรกิจสามารถทำได้ไม่ยากนักเว้นแต่
ต้องการเข้ามาอยู่ในระดับกลางถึงบน ซ่ึงเป็นตลาดที่ผู้ซ้ือให้ความสำคัญกับเรื่องแบรนด์ค่อนข้างสูงจึง
ต้องการเงินลงทุนสำหรับการทำตลาดและการวิจัยพัฒนาสินค้าเพื่อให้สินค้าติดตลาดและเป็นที่ชื่น
ชอบของผู้บริโภคซ่ึงทำได้ค่อนข้างยาก 
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ข้อได้เปรียบด้านประสบการณ์ในธุรกิจของผู้ประกิบการรายเดิมสิ่งสำคัญประการหน่ึงที่จะ

ช่วยให้การทำธุรกิจเครื่องประดับประสบความสำเร็จได้ดีน้ัน คือประสบการณ์ในการทำธุรกิจที่ต้องใช้

ระยะเวลาในการสั่งสมซ่ึงความรู้และประสบการณ์เหล่าน้ีไม่สามารถถ่ายทอดได้ด้วยคำพูด เช่นการคัด

เลือกวัตถุดิบ การออกแบบให้ตรงกับความชอบของลูกค้า รวมถึงเทคนิคในการผลิตให้มีความสวยงาม

และคงทน

Diamond Model Analysis 

ทฤษฎี Diamond Model ของ Michael E. Porter ในหนังสอื Competitive Advantage 

of Nations เน้นยุทธศาสตร์ที่ระดับมหภาค กล่าวถึงบทบาทภาครัฐที่เป็นปัจจัยในการสนับสนุนการ

สร้างความสามารถในการออกแบบนวัตกรรม Diamond Model โดยพิจารณาถึงปัจจัยต่างๆ เช่น

หน้าที่ของรัฐบาลที่เกี่ยวข้องกับการดำเนินธุรกิจของกิจการ เงื่อนไขด้านความต้องการซ้ือสินค้าของ

ลูกค้า เงื่อนไขด้านปัจจัยการผลิต เงื่อนไขด้านอุตสาหกรรม ซ่ึงมีส่วนต่อการสนับสนุนการดำเนิน

กิจการตลอดจนกลยุทธ์โครงสร้างและสถานะการณ์การแข่งขันของธุรกิจ

ซ่ึงจากการศึกษาวิจัยของ Porter และทีมงานได้ข้อสังเกตว่าทำไมบางประเทศประสบความ

สำเร็จด้านอุตสาหกรรมได้รวดเร็ว ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าประเทศน้ันๆสามารถทำความเข้าใจผ่านมุมมอง

ของเศรษฐศาสตร์จุลภาคได้ โดยปัจจัยสำคัญคือเงื่อนไขและสภาพแวดล้อมในการกำเนิดอุตสาหกรรม

ในประเทศน้ันๆ ที่เรียกว่า Diamond Model    Diamond Model จึงกลายมาเป็นเครื่องมือในการ

วิเคราะห์ที่เหมาะสม โดยปัจจัยของ Diamond Model ประกอบด้วย

Factor Conditions คือปัจจัยต่างๆที่ส่งผลกระทบต่อการผลิตและบริการในเรื่องน้ันๆ อาทิ

ทักษะการผลิต ทรัพยากรธรรมชาติ เงินทุน  

Demand Conditions คือ ภาวะอุปสงค์ มีความต้องการภายในที่เพียงพอที่จะกระตุ้นให้

เกิดข้ึน กลุ่มเป้าหมาย ขนาดของตลาด สัดส่วนในตลาด  

Company Strategy,  Structure,  and Rivalry คือ กลยุทธ์ของบริษัทและคู่แข่ง 

Factor ต่างๆในธุรกิจตั้งแต่เงินทุน คณะผู้บริหาร กลยุทธ์ของบริษัท คู่แข่ง

  Quality of related and Supporting คือธุรกิจที่เกี่ยวเน่ือง อุตสาหกรรมต่อเน่ือง 

อุตสาหกรรมสนับสนุน R&D Labs,  Scientists Team ฯลฯ  

Role of Government คือ บทบาทภาครัฐมีผลและได้รับผลจากปัจจัยที่กำหนดทั้ง 4 โดย
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บางกรณี เป็นผลทางบวกและบางกรณีเป็นผลทางลบ

รวบรวมเรียบเรียงโดย สุรสิทธิ์ แก้วนามอมตะ  
ศูนย์วิจัยซอฟท์เฮ้าส์รีเซิร์ชแอนด์โปรแกรมมิ่ง พัทยา บางละมุง ชลบุรี

ภาพที่ 3.2:Diamond Model Analysis

การวิเคราะห์บทบาทของภาครัฐท่ีจะมีผลต่อปัจจัยแวดล้อมต่างๆท้ัง 4 ด้าน
เงื่อนไขด้านปัจจัยการผลิต (Input Factor Conditions) ได้แก่ ปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์

ทรัพยากรธรรมชาติ โครงสร้างพื้นฐานด้านสาธารณูปโภค โครงสร้างพื้นฐานด้านวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี แหล่งเงินทุน ฯลฯ ที่จะมีผลต่อการดำเนินธุรกิจของบริษัท

เงื่อนไขด้านอุปสงค์ (Demand Conditions) ได้แก่ ทัศนคติและรสนิยมของผู้บริโภค ระดับ
ความพิถีพิถันและความเรียกร้องต้องการของผู้บริโภคต่อสินค้าและบริการของบริษัทบริบทด้านการ

แข่งขันและกลยุทธ์ของธุรกิจ (Strategy and Rivalry Context) ได้แก่ ลักษณะและ
บรรยากาศของการแข่งขันทางธุรกิจ กลไกการตลาด ฯลฯ ที่อาจจะมีผลต่อกลยุทธ์ทางธุรกิจของ
บริษัทอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องและสนับสนุนกัน (Related and Supporting Industries) ได้แก่ การ
มีอยู่ของกิจกรรมทางธุรกิจต่างๆที่เกี่ยวข้องและเชื่อมโยงกันในสายของห่วงโซ่อุปทานมีความครบถ้วน
มากน้อยเพียงใด และ มีระดับของความสัมพันธ์ร่วมมือระหว่างกันเพียงใด เช่น แลกเปลี่ยนข้อมูล
ข่าวสารความรู้ระหว่างกัน วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ/์ตลาดร่วมกัน ฯลฯ
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การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ

1.การเขียนภาพวิเคราะห์

ภาพที่ 3.3:BCG Matrix

    Quality

High

Low

Identity, 

Price

เครื่องประดับ

สตรีระดับกลาง

เครื่องประดับสตรีระดับล่่าง

เครื่องประดับสตรีระดับบน
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2.คำอธิบายสถานภาพทางธุรกิจ

จากการวิเคราะห์รูปข้างต้น การวางตำแหน่งของส่วนของ Question Mark เพราะว่า
ผลิตภัณฑ์ของร้าน ESTHER มีจุดเด่นการเป็นผู้นำในด้านความเป็นเอกลักษณ์ เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าที่ต้องการใช้เครื่องประดับที่มีลักษณะเฉพาะเป็นของตัวเอง โดยคุณภาพของสินค้า
อยู่ในระดับค่อนข้างสูงมีอัตราการขยายตัวของตลาดสูงกว่า 10% เน่ืองจากใกล้มหาวิทยาลัย แต่ใน
ช่วงแรกๆ ส่วนแบ่งการตลาดอาจจะอยู่ในระดับที่ต่ำ เพราะ เป็นตลาดใหม่บริเวณน้ัน แต่ในระยะ
ภายใน 1-2 ปี ส่วนแบ่งการตลาดอาจจะเปลี่ยนไป เป็นที่รู้จักมากข้ึนทั้งทางการบอกต่อ และผ่านสื่อ
ออนไลน์

หากวิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบตำแหน่งผลิตภัณท์ของ ESTHER เทียบกับคู่แข่งที่อยู่ใน
ตำแหน่งใกล้เคียงกัน จะสามารถวิเคราะห์ได้ดังน้ี

         -เปรียบเทียบกับเครื่องประดับสตรีระดับกลาง: ทางด้านคุณภาพจะอยู่ในระดับใกล้เคียงกัน 
สำหรับความเป็นเอกลักษณ์ ESTHER จะมีตำแหน่งทางการตลาดที่เหนือกว่า เน่ืองจาก ESTHER มี
การเปิดโอกาสให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการออกแบบ

        -เปรียบเทียบกับเครื่องประดับสตรีระดับบน:เครื่องประดับสตรีของ ESTHER ซ่ึงผลิตจากวัสดุ
น้ำหนักเบา มีดีไซน์ที่เป็นเอกลักษณ์  วัสดุอาจจะมีคุณภาพที่ด้อยกว่าเล็กน้อยเมื่อเทียบกับเครื่อง
ประดับสตรีระดับบน ซ่ึงผลิตจากวัสดุที่ดีกว่าแพงกว่า และเน่ืองจากแบรนด์มีความเข้มแข็งจึงมี
อำนาจในการต่อรองกับ Supplier สูง ทำให้สามารถเลือกวัตสดุที่มีคุณภาพดีเลิศมาใช้ในการผลิต 
อย่างไรก็ตามหากพิจารณาในด้านความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้าแล้ว สินค้าของ ESTHER จะมีความ
เป็นเอกลักษณ์มากกว่า



                                                                                                            

บทท่ี 4

การจัดทำกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ

ประเภทของกลยุทธ์และการดำเนินงานกลยุทธ์ขององค์กร

วิธีการศึกษา 

1.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

1.1.1 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ ด้านผลิตภัณฑ์

ความหมายของผลิตภัณฑ์ (Product) 

นพรัตน์ กูมิวุฒิสาร (2543, หน้า 2)ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสินค้าอุปโภค บริโภค สินค้า

อุตสาหกรรม และการบริการ ในการออกแบบรูปร่าง สีสัน หีบห่อ การใช้ชื่อยี่ห้อ การบริการและ

สัญลักษณ์ เป็นต้น

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, หน้า 203) ได้ให้ความหมายว่าเป็นสิ่งที่ผู้ขายเสนอขาย

ต่อตลาดเพื่อให้เกิดความสนใจอยากได้เป็นเจ้าขอและซ้ือมาเพื่ออุปโภคบริโภค การกำหนดลูกค้า

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ต้องพยายามคำนึงถึงปัจจัยต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 

(Product Differentiation) (2) พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product 

Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่าง ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ์ ฯลฯ 

(3) การกำหนดตำแหน่ง (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อแสดง

ตำแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product 

Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน ซ่ึงต้องคำนึกถึงความสามารถ

ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งข้ึน (5) กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ 

(Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product Line)

1.1.3 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับค่านิยม

ความหมายของค่านิยม

พัทยา สายหู (2516, หน๎า 52-53) ได้ให้คำนิยามค่านิยมในทางสังคมวิทยาไว้ว่า “ค่านิยม”

หมายถึง สิ่งที่นิยมยึดถือประจำใจที่ช่วยตัดสินใจในการเลือกตราบใดที่มนุษย์ต้องเลือกตัดสินใจใน

การกระทำของมนุษย์ต้องอาศัยคุณค่าประจำตัวเป็นเครื่องกำหนดแม้แต่สิ่งที่ทำจนเคยเป็นนิสัย 

ฉะน้ันเมื่อเกิดเป็นคนแล้วจะเลือกทำอะไรก็จะต้องอาศัยคุณค่าที่ตนถือเป็นเครื่องกำหนดทั้งสิ้น
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การให้ความหมายค่านิยมในลักษณะน้ีแสดงให้เห็นถึงบทบาทหน้าที่ของค่านิยมในการช่วยตัดสินใจ

ของคำนิยมที่คนทุกคนต้องมีการตัดสินใจอยู่ตลอดเวลา

อดุลย์ วิเชียรเจริญ (2519, หน้า 188-216) แบ่งค่านิยมออกเป็น 2 ลักษณะคือคำนิยมหลักที่

เปลี่ยนแปลงได้ยากและคำนิยมที่เปลี่ยนแปลงไปตามสภาพของสังคมกล่าวคือ คำนิยมหลักเป็นคำ

นิยมที่มีลักษณะเฉพาะของสังคมใดสังคมหน่ึงซ่ึงเมื่อเกิดข้ึนแล้วมีการวางรากลึกยากที่จะเปลี่ยนแปลง

อีกประการหน่ึงคือคำนิยมที่มีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพของสังคม ซ่ึงเป็นคำนิยมที่ไม่คงทนจะ

เห็นได้ว่าในการให้ความหมายได้ใช้เกณฑ์ความยากง่ายของการเปลี่ยนแปลงคำนิยมโดยแบ่งคำนิยม

เป็น 2 ลักษณะ แต่ทั้ง 2 ลักษณะยังคงมีลักษณะร่วมของคำนิยม คือ สามารถเปลี่ยนแปลงได้น่ันเอง

สุนทรี โคมิน และ สนิท สมัครการ (2522, หน้า 13) ได้ให้ความหมายของค่านิยมตามกรอบ

ทฤษฎี Rokeach (1968) เพื่อใช้ในการสร้างเครื่องมือการวิจัยเรื่อง “ค่านิยมและระบบค่านิยมไทย 

เครื่องมือในการวัด” หมายถึงความเชื่ออย่างหน่ึงซ่ึงมีลักษณะถาวรเชื่อว่าวิถีปฏิบัติบางอย่างหรือเป้า

หมายของชีวิตบางอย่างน้ัน เป็นสิ่งที่ตัวเองหรือสังคมเห็นดีเห็นชอบและสมควรที่จะยึดถือปฏิบัติ 

มากกว่าวิธีปฏิบัติหรือเป้าหมายอย่างอื่น ค่านิยมน้ันแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ ค่านิยมวิถี

ปฏิบัติ (Instrumental Values) กับค่านิยมจุดหมายปลายทาง (Terminal Values) ซ่ึงบุคคลย่อมมี

ค่านิยมทั้งสองประเภทน้ีรวมอยู่ด้วยกัน” การที่ Rokeachให้ความหมายค่านิยมเป็นสองประเภทน้ีได้

ทำให้แนวคิดเกี่ยวกับค่านิยมมีความชัดเจนเข้าใจง่ายข้ึนมากและเป็นประโยชน์ในการสร้างเครื่องมือ

วัดค่านิยมและจัดกลุ่มค่านิยมเพื่อการวิเคราะห์เป็นอย่างยิ่ง เช่น ค่านิยมวิถีปฏิบัติเป็นค่านิยมที่บอก

แนวทางในการดำเนินชีวิตได้แก่ ความซ่ือสัตย์ ความขยันหมั่นเพียร ความกตัญญู เป็นต้น ในขณะที่ค่า

นิยมจุดหมายปลายทางเป็นค่านิยมที่บ่งบอกถึงจุดหมายปลายทางของชีวิตของบุคคล ได้แก่ การมี

สุขภาพที่ดี ความมั่งคั่งร่ารวย ความมั่นคงในชีวิต เป็นต้น

วิรัช วิรัชนิภาวรรณ (2547, หน้า 31) ได้สรุปความหมายของค่านิยมว่า หมายถึง “ความคิด

ความเชื่ออุดมการณ์หรือพฤติกรรมที่มีลักษณะถาวรซ่ึงบุคคลหรือกลุ่มบุคคลในสังคมโดยเฉพาะ

ข้าราชการยึดถือนำมาปฏิบัติในหน้าที่ ราชการหรือในการดำเนินชีวิต”

ราชบัณฑิตยสถาน (2524, หน้า 411-413) ได้ให้ความหมายค่านิยมไว้ว่า “ค่านิยม คือ วิสัย

สามารถของสิ่งใดก็ตามที่เชื่อว่า สนองความปรารถนาของมนุษย์ได้หรือคุณสมบัติของสิ่งใดก็ตามซ่ึงจะ

ทำให้สิ่งน้ันเป็นประโยชน์น่าสนใจแก่บุคคล หรือ กลุ่ม ซ่ึงคำน้ีต่างจากคำว่า อรรถประโยชน์ (Utility) 

เพราะมีคำข้ึนอยู่กับความเชื่อของมนุษย์อย่างหน่ึง 
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ซ่ึงโดยเน้ือแท้ไม่มีประโยชน์แต่อย่างใดเลยอาจเป็นที่ยอมรับว่าคำสูงส่งได้เพราะมนุษย์เชื่อว่าสิ่งน้ันมี

ประโยชน์กับตนนอกจากน้ีของอย่างเดียวกันอาจจะมีค่าสำหรับบุคคลไม่เหมือนกันเราจึงไม่สามารถ

วัดออกมาได้อย่างแน่นอนว่าของน้ันมีค่าอย่างไรและในทางสังคมวิทยาใช้คำว่าคุณค่าหรือค่านิยม ให้

หมายถึงสิ่งที่บุคคลยึดถือเป็นเครื่องช่วยตัดสินใจและกำหนดการกระทำของตนเอง” จากความหมาย

น้ีทำให้เราสามารถอธิบายถึงความสัมพันธ์ระหว่างค่านิยมบุคคลและสังคมได้ชัดเจนยิ่งข้ึน

Kluckhohn (1958, p. 204) นักมานุษยวิทยาวัฒนธรรมชาวอเมริกัน (Cultural- 

Anthropologist) ได้ให้ความหมายของค่านิยม (Values) ว่าหมายถึง “ความคิดปรารถนาจะได้สิ่งใด

สิ่งหน่ึงของบุคคลในสังคม ค่านิยมเป็นมาตรการในการตัดสินว่าบุคคลควรจะทำอะไรและต้องการ

อะไร ค่านิยมเป็นสิ่งที่ทำให้ทราบถึงเป้าหมายต่างๆที่บุคคลในสังคมแสวงหาทำให้ทราบถึงระบบความ

เชื่อถือตลอดจนสิ่งอันเป็นที่ชื่นชอบของกลุ่มคนในสังคมน้ัน” นิยามค่านิยมของ Kluckhohn เป็นการ

มองถึงหน้าที่ของค่านิยมในสังคมที่ช่วยบุคคลในสังคมตัดสินใจกระทำภายใต้ระบบความเชื่อและ

สังคมแต่ละสังคมเห็นว่าควรกระทำ

Smelser (1968, p. 25) นักสังคมวิทยาชาวอเมริกันให้ความหมายค่านิยมว่า“เป็นสิ่งที่บอก

คุณค่าของคนอย่างกว้างๆว่าจุดหมายอะไรบ้างในชีวิตเป็นสิ่งที่ปรารถนา” ค่านิยมในความหมายของ 

Smelser จึงเป็นเครื่องชี้แนวทางปฏิบัติอย่างกว้างๆไม่เฉพาะเจาะจงแก่บุคคลใดซ่ึงสอดคล้องกับ

ความหมายของ Kluckhohn

Rokeach (1968, p. 5) นักจิตวิทยาชาวอเมริกันให้นิยามค่านิยมไว้ชัดเจนมากว่าค่านิยมเป็น

ความเชื่อที่เชื่อว่าเป้าหมายบางอย่างหรือวิถีปฏิบัติบางอย่างเป็นสิ่งที่ตนและสังคมเห็นว่าดีมีคุณค่าที่

จะยึดถือเป็นเป้าหมายเป็นแนวปฏิบัติและเป็นแนวในการดำเนินชีวิต”การให้นิยามค่านิยมของ 

Rokeach ได้รับการยอมรับอย่างมากและถูกอ้างถึงเสมอในการศึกษาเกี่ยวกับค่านิยม

สรุปความหมายของค่านิยมที่กล่าวมาทั้งหมดล้วนเป็นไปในแนวทางที่ว่าค่านิยมมีลักษณะเป็น

ความเชื่ออย่างหน่ึงและเป็นความเชื่อในคุณค่าของบางสิ่งบางอย่างที่บุคคลในสังคมให้คำกับสิ่งน้ัน

และยังสามารถแบ่งค่านิยมออกได้เป็นสองประเภท คือประเภทแรกเป็นการให้คุณค่ากับเป้าหมาย

และประเภทที่สองเป็นการให้คุณค่ากับวิธีการปฏิบัติ 

จากการให้ความหมายค่านิยมดังกล่าวข้างต้น นำไปสู่การให้คำนิยามของค่านิยมในการศึกษา

ครั้งน้ีว่า ค่านิยม หมายถึง “ความเชื่อเกี่ยวกับเป้าหมายและแนวทางปฏิบัติบางอย่างที่บุคคลในสังคม

เห็นว่าดีมีคุณค่าจึงเลือกยึดถือเอามาเป็นเป้าหมายและเป็นเครื่องช่วยกำหนดการกระทำของตนเอง 

ซ่ึงสามารถเปลี่ยนแปลงได้ข้ึนอยู่กับสภาพของสังคม”
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3. บทบาทหน้าท่ีของค่านิยมท่ีมีต่อการแสดงพฤติกรรม

ค่านิยมทำหน้าที่และแสดงบทบาทหลายอย่างที่เกี่ยวข้องกับชีวิตมนุษย์หน้าที่ที่สำคัญมีดังน้ี 

(สำนักงานคณะกรรมการวัฒนธรรมแห่งชาต,ิ 2526)

1. ค่านิยมทำหน้าที่เป็นบรรทัดฐานหรือมาตรฐานของพฤติกรรมทั้งหลายของบุคคล กล่าวคือ 

ค่านิยมจะเป็นตัวกำหนดการแสดงออกของพฤติกรรมของเราว่าบุคคลควรจะทำหรือไม่ควรจะทำสิ่งใด

ค่านิยมจะช่วยกำหนดจุดยืนในเรื่องต่างๆไม่ว่าจะเป็นเศรษฐกิจ สังคม การเมืองและค่านิยมจะทำ

หน้าที่ประเมินการปฏิบัติต่างๆทั้งของตัวบุคคลเองและของผู้อื่น

2. ค่านิยมทำหน้าที่เป็นแบบแผนในการตัดสินใจและการแก้ไขข้อขัดแย้งต่างๆ เช่น การปฏิบัติ

ตามคำสั่งของผู้บังคับบัญชาอย่างเคร่งครัดกับความเป็นตัวของตัวเองหรือรักษาความเป็นอิสระของ

บุคคลจะเลือกทางเดินไหนน้ันค่านิยมของบุคคลหรือค่านิยมของสังคมที่มีอยู่จะช่วยกำหนดทางเลือก

ให้

3. ค่านิยมทำหน้าที่เป็นแรงจูงใจหรือเป็นแรงผลักดันของบุคคล เช่่น บุคคลมีความนิยมชมชอบ

ในการที่มีอายุที่ยาวนานหรือสุขภาพดี ก็จะมีแรงผลักดันให้อยากออกกำลังกายอยู่เสมอตลอดจนมี

ความรอบคอบในการบริโภคอาหาร

กล่าวโดยสรุปหน้าที่ของค่านิยมจึงเป็นเกณฑ์ให้คนปฏิบัติหรือแสดงพฤติกรรมออกมา หรือ

กล่าวอีกทางหน่ึงคือค่านิยมทำหน้าที่เหมือนหางเสือเรือที่ชี้ให้คนปฏิบัติตามแรงจูงใจที่สังคมมองว่า

เป็นสิ่งที่มีคุณค่า ดังน้ันค่านิยมจึงเป็นเครื่องมือนำไปสู่การแสดงพฤติกรรมของคนที่แสดงออกมาใน

สังคม

การวิเคราะห์การจัดรูปแบบธุรกิจ

การวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจมีความสำคัญต่อการปรับใช้กลยุทธ์ของ ESTHER โดยเลอืกกลยทุธ์ที่

เหมาะสมกับเป้าหมายและแนวทางการบริหารงานของกิจการ อีกทั้งรูปแบบธุรกิจก็มียังมีความเกี่ยว

พันกับภาระค่าใช้จ่ายอื่นๆที่จะเพิ่มข้ึนตามรูปแบบและขนาดของกิจการ เช่นภาระค่าใช้จ่ายทางด้าน

ภาษี การตรวจสอบบัญชี การทำบัญชี ค่าใช้จ่ายด้านสวัสดิการพนักงาน ค่าใช้จ่ายในการบริหารและ

จัดการอื่นๆซ่ึงจะต้องคำนึงถึงความเหมาะสมในด้านต่างๆ
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- การวางตำแหน่งของกิจการ กิจการวางตำแหน่งตัวเองเป็นเครื่องประดับแฮนด์เมดและจัด
จำหน่ายโดยเน้นผู้บริโภคที่ชื่นชอบเครื่องประดับที่มีคุณภาพ ราคาเหมาะสม มีดีไซน์ที่โดดเด่นเป็น
เอกลักษณ์และเป็นผู้บริโภคที่ทราบความต้องการของตัวเองเป็นอย่างดี ทั้งด้านการใช้งานและรูป
ลักษณ์ภายนอก ต้องการคุณภาพและการบริการที่คุ้มราคาไม่ได้สนใจเรื่องแบรนด์

- ความสัมพันธ์กับคู่ค้า ลักษณะคู่ค้าภายนอกของกิจการจะเป็นห้างร้านที่มีทั้งขายส่งและขาย
ปลีก โดยในช่วงแรกยังไม่ได้เครดิตทางการค้าหรือมีแต่อาจน้อยเน่ืองจากเป็นลูกค้าใหม่การซ้ือสินค้า
ส่วนใหญ่จึงอาจจะเป็นเงินสดมากกว่า

- การบริหารสภาพคล่อง กิจการจะเน้นการบริหารเงินสดหมุนเวียนทั้งฝั่งรายรับและรายจ่าย 
จะเน้นการขายปลีกเป็นหลักเน่ืองจากลูกค้าของกิจการเป็นรายย่อยเป็นผู้บริโภคข้ันสุดท้ายเป็นส่วน
ใหญ่และจำนวนเงินไม่มากนัก ดังน้ันเพื่อความสะดวกในการบริหารจึงจะไม่ได้ให้เครดิตต่อลูกค้าและ
ไม่รับมัดจำค่าสินค้าล่วงหน้าไว้ก่อน

- ความรู้ความสามารถในการบริหารจัดการธุรกิจ เน่ืองจากยังไม่มีประสบการณ์ในการทำธุรกิจ
อย่างเพียงพอการจัดตั้งรุปแบบของกิจการที่มีขนาดเล็กจะทำให้เกิดความคล่องตัวและมองเห็นภาพ
ของกิจการได้อย่างเหมาะสมมากกว่าการทำเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ที่ต้องอาศัยความรู้ความชำนาญหรือ
ต้องใช้ทรัพยากรบุคคลที่มีความรู้ความสามารถ ซ่ึงก็ต้องให้ค่าตอบแทนแก่บุคคลเหล่าน้ันเพิ่มสูงข้ึน

ดังน้ันเมื่อพิจารณาถึงความสอดคล้องกับเป้าหมายและแนวทางการบริหารของกิจการจึงทำให้
การเป็นเจ้าของกิจการคนเดียวมีปัจจัยส่งผลที่ดีต่อกิจการมากกว่า 

นอกจากน้ีกิจการยังตัดสินใจจะประกอบธุรกิจผ่านช่องทางอินเตอร์เนตเพื่อให้เกิดความโปร่งใส
และมีความน่าเชื่อถือต่อลูกค้า



                                                                                                             25

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) เน่ืองจากสินค้าของ ESTHER เป็นเครื่องประดับแฮนด์เมด

ที่ผลิตข้ึนตามความต้องการเฉพาะของกลุ่มลูกค้าที่ชอบการดีไซน์ที่มีเอกลักษณ์และลูกค้าเป้าหมายก็

เป็นกลุ่มคนที่ต้องการมีเอกลักษณ์เป็นของตนเองและไม่ต้องการใช้สินค้าซ้ำแบบใคร ดังน้ัน ESTHER 

จำเป็นต้องสร้างความสามารถในการแข่งขันด้วยการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการจากคู่แข่ง

รายอื่น

กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Function-Level Strategy) ESTHER แบ่งการบริหารงานออกเป็น 3 

ด้าน คือ การบริหารการดำเนินงาน (Operating Management) การบริหารด้านการตลาด 

(Marketing Management) และการจัดการการเงิน (Financing Management) โดยรายละเอยีด

ของกลยุทธ์ในแต่ละด้านมีดังต่อไปน้ี

กลยุทธ์ด้านการดำเนินงาน (Operating Strategy) 

1. บริหารจัดการการผลิตให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อไม่ให้เกิดปัญหาคอขวดระหว่าง

กระบวนการผลิตโดยสินค้าที่ผลิตจะต้องมีคุณภาพตามมาตรฐานที่กำหนดและตรงกับความต้องการ

ของลูกค้าเป็นหลักเพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด

2. มีการปรับเปลี่ยนรูปแบบของสินค้าให้ทันสมัยอยู่เสมอโดยเป็นแบบที่มีความโดดเด่นเป็น

เอกลักษณ์ไม่ซ้ำแบบใคร

3. บริหารจัดการทรัพยากรบุคคลให้เกิดประสิทธิภาพต่อการดำเนินงานและสร้างคุณค่าให้แก่

ร้านสูงสุด

กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) 

1. เน้นการประชาสัมพันธ์เพื่อให้เกิดการรู้จักตัวสินค้าและเกิดการรับรู้และระลึกถึงตราสินค้า 

(Brand Awareness) แก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเน่ืองจาก ESTHER เป็นผู้เล่นรายใหม่ในธุรกิจเครื่อง

ประดับสตรี ซ่ึงมีภาวะการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรง การทำให้ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและยอมรับจึงเป็น

สิ่งสำคัญ

2. เน้นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าเพื่อรักษาลูกค้าเดิมเพื่อการซ้ือซ้ำและสร้างฐานลูกค้า

รายใหม่เพิ่มข้ึนด้วยการบอกต่อเป็นหลัก
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กลยุทธ์ด้านการเงิน (Financial Strategy) 

1. บริหารสภาพคล่องของกิจการเพื่อไม่ให้เกิดปัญหาเงินสดขาดมือ 

2. ควบคุมดูแลด้านการบัญชี การจัดซ้ือ การควบคุมภายในและการจัดการด้านภาษี เพื่อให้

ข้อมูลมีประสิทธิภาพสามารถใช้ในการตัดสินใจทางธุรกิจได้

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)

ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) การกำหนดราคา (Pricing) การ

จัดจำหน่าย (Place)และการสื่อสารการตลาด (Promotion) หรือ 4P ซ่ึงการกำหนดกลยุทธ์ทางการ

ตลาดของ ESTHER ได้นำผลการศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอกและภายในรวมถึงปัจจัยแห่งความ

สำเร็จของเครื่องประดับแฮนด์เมดมาใช้เป็นข้อมูลประกอบในการวางกลยุทธ์ โดยมีรายละเอียด ดังต่อ

ไปน้ี

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)

สินค้า (Product)

เครื่องประดับแฮนด์เมดภายใต้แบรนด์ ESTHER มุ่งที่จะตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า

เฉพาะกลุ่มที่มีความเป็นตัวของตัวเองไม่ชอบความซ้ำแบบใคร โดยสนิคา้ของ ESTHER จะเน้นการใช้

วัสดุในการผลิตที่มีน้ำหนักเบาเหมาะกับลูกค้าที่ใส่ต่างหูหนักไม่ได ้เช่น ต่างหูงานปักทอของแบรนด์ที่

เน้นดีไซน์ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวซ่ึงสามารถสื่อความเป็นตัวตนของผู้สวมใ่ส่ได้เป็นอย่างดี

- ผลิตจากวัตถุดิบคุณภาพดี

นอกจากความโดดเด่นในการออกแบบที่ทำให้สินค้าของ ESTHER มีความเป็นเอกลักษณ์

เฉพาะตัวแล้วแบรนด์ยังให้ความสำคัญกับคุณภาพของวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตเป็นอย่างมากด้วย โดย

จะเลือกเฉพาะวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงเป็นหลัก เน่ืองจากความสวยงามของเครื่องประดับแฮนด์เมดข้ึน

อยู่กับวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตเป็นสำคัญ

- ปราณีตในการผลิตสินค้าแต่ละชิ้น

การผลิตของ ESTHER มีกระบวนการควบคุมคุณภาพในทุกข้ันตอนทำการผลิตโดยช่างฝีมือที่มี

ประสบการณ์เฉพาะด้านในการผลิตเครื่องประดับแฮนด์เมด สินค้าทุกชิ้นถูกผลิตข้ึนด้วยความปราณี

และตั้งใจ นอกจากน้ีก่อนส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าจะให้ช่างทำการตรวจสอบความสมบูรณ์ของสินค้า

ก่อนทุกครั้ง
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การบริหารงานการผลิต 

กลยุทธ์ในการผลิตของ ESTHER เป็นการผลิตในปริมาณที่จำกัดในแต่ละ Collection ทำให้

การผลิตสินค้าแต่ละครั้งผลิตในปริมาณน้อยการผลิตเครื่องประดับในแต่ละ Collection จะแตกต่าง

กันข้ึนอยู่กับจินตนาการของผู้ออกแบบ เน่ืองจากชิ้นส่วนต่างๆในการผลิตสินค้าที่แตกต่างกันดังน้ัน

กระบวนการผลิตของ ESTHER จึงถูกออกแบบให้มีความยืดหยุ่นมากที่สุดเพื่อให้สามารถผลิตเครื่อง

ประดับที่หลากหลายได้ 

เอกสารท่ีใช้ในกระบวนการผลิต

เอกสารที่เกี่ยวข้องสำหรับข้ันตอนการผลิตมีหลายประเภท เพื่อลดความสับสนและเพื่อเป็น

ประโยชน์ในการจัดสรรงานระหว่างหน่วยงานแต่ละแผนกมีดังต่อไปน้ี

ตารางที่ 4.1:เอกสารที่ใช้ในกระบวนการผลิต

CODE ชื่อเอกสาร ผู้จัดทำ/รับผิดชอบ

ES 01 ใบส่ังสนิคา้ ฝ่ายรับออเดอร/์เจ้าของกิจการ

ES 02 ใบรายการจัดซ้ือ #1 ฝ่ายรับออเดอร์

ES 03 ใบส่ังผลติ ฝ่ายผลิต

ES 04 ตารางการผลิต ฝ่ายผลิต

ES 05 ใบรายการจัดซ้ือ #2 ฝ่ายผลิต

ES 06 ใบรายการวัสดุที่ต้องการเพิ่ม ฝ่ายผลิต

แหล่งวัตถุดิบ

ESTHER ซ้ือวัตถุดิบครั้งละไม่มากนักข้ึนอยู่กับปริมาณการผลิตในแต่ละ Collection และไม่ใช้

วัสดุนำเข้าหรือวัสดุที่อาจจะขาดตลาดได้เพื่อให้สามารถหาวัตถุดิบได้อย่างสม่ำเสมอ จากการ

พิจารณาแหล่งวัตถุดิบในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่าย่านถนนเจริญรัต ย่านวงเวียนใหญ่ คลอง

ถม พาหุรัต เป็นแหล่งขายวัตถุดิบ
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การวางแผนด้านวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตของ ESTHER มุ่งเน้นการบริหารสินค้าคงคลังที่จัดการซ้ือวัตถุ

เพื่มได้อย่างทันเวลา ช่วยลดปริมาณสินค้าคงคลังและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งข้ึน 

วัตถุดิบที่ต้องใช้สำหรับการผลิตที่จะเน้นวัตถุดิบที่หาซ้ือได้ง่ายเท่าน้ัน ซ่ึงมีผู้จัดจำหน่ายหลายรายที่

พร้อมและสามารถจัดหาวัตถุดิบเหล่าน้ีได้ เพื่อป้องกันไม่ให้เกิดความล่าช้าจากการรอวัตถุดิบและ

สามารถหาวัตถุดิบแทนได้โดยง่าย

ESTHER เลือกซ้ือวัตถุดิบและวัสดุจากผู้จัดจำหน่ายอะไหล่เครื่องประดับและอุปกรณ์รายใหญ่

บริเวณถนนเจริญรัถและร้านออนไลน์ของ Supplier ที่รู้จักกันมากนาน เพื่อความสะดวกในการจัดหา

วัตถุดิบที่อาจจะหายากการมีสัมพันธ์อันดีกับ Supplier จึงเป็นสื่งสำคัญที่ดีซ่ึงมีรายชื่อดังต่อไปน้ี

อุปกรณ์ตกแต่ง,ตัดเย็บ

1.NN Shop

2.May beads Co.,Ltd.

3.Ap-shops handmade lover

เครื่องจักร

1. บริษัท ซิงเกอร์ประเทศไทย จำกัด (มหาชน)

2. ร้านจักรพงศ์

โครงสร้างต้นทุน

โครงสร้างต้นทุนเครื่องประดับแฮนด์เมด ต้นทุนหลักจากวัตถุดิบหลัก (อะไหล่เครื่องประดับ

ต่างๆ) และอุปกรณ์ตกแต่งประกอบด้วยต้นทุน 3 ประเภทหลัก

ค่าวัตถุดิบ                      70%

ค่าแรงงานทางตรง            20%

ค่าใช้จ่ายในการผลิต          10%

รวม                             100%
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กระบวนการผลิต

- การเตรียมการก่อนการผลิต
1. ในช่วงเริ่มต้น ฝ่ายการผลิตมีหน้าที่วาดแพทเทิร์นออกแบบเครื่องประดับไว้ลงบนกระดาษ

แข็งตัดออกมาเป็นชิ้นแพทเทิร์นจะถูกจัดไว้เป็นชุด ซ่ึงแต่ละชุดจะระบุรหัสไว้เพื่อง่ายต่อการนำมาใช้
2. ESTHER วางแผนแสดงสินค้าใหม่จำนวน 20 ชิ้น ในวันเปิดร้านซ่ึงจะต้องทำการผลิตล่วง

หน้าก่อนเปิดร้าน
3. ฝ่ายผลิตต้องวางแผนการผลิตประจำสัปดาห์ล่วงหน้าทุกวันจันทร์และทบทวนแผนการผลิต

อีกครั้งในวันพฤหัสบดีซ่ึงเป็นวันที่ใบสั่งซ้ือและวัตถุดิบจะถูกส่งมาที่หน่วยผลิต เพื่อการทำงานที่มี
ประสิทธิภาพ

4. ฝ่ายการผลิตวาดแบบและตัดเย็บล่วงหน้าสำหรับสินค้าที่มีตารางการผลิตในวันถัดไปเพื่อให้
พนักงานฝ่ายผลิตสามารถนำไปผลิตได้ในช่วงเช้าของวันถัดไปไม่ต้องรองานเพื่อลดเวลาการรอคอย 
และป้องกันปัญหาคอขวดที่อาจจะเกิดข้ึนระหว่างการผลิต

5. พนักงานฝ่ายผลิตต้องตรวจสอบวัสดุคงคลังทุกเช้าวันเสาร์เพื่อแจ้งและบันทึกใบรายการจัด
ซ้ือ#2 เพื่อส่งให้ผู้จัดการร้านจัดซ้ือวัตถุดิบและวัสดุอื่นๆซ่ึงมีตารางการจัดซ้ือทุกวันจันทร์และ
วันพฤหัสบดีของทุกสัปดาห์

ข้ันตอนการผลิตเครื่องประดับแฮนด์เมด

1. พนักงานออกแบบเตรียมแพทเทิร์นเรียบร้อยจัดทำใบสั่งซ้ือสินค้าสำหรับสั่งซ้ือวัสดุอุปกรณ์
ต่างๆที่ต้องใช้ในการผลิตและส่งสำเนาต่อไปยังแผนกอื่นๆสำหรับการผลิต

2. พนักงานหน้าร้านรวบรวมใบสั่งซ้ือเพื่อสรุปรายการวัตถุดิบและวัสดุที่ต้องใช้ทั้งหมด เพื่อสั่ง
สินค้าและวางแผนการจัดการวัตถุดิบโดยกรอกข้อมูลตามใบรายการจัดซ้ือ#1 เพื่อรวบรวมรายการ
สำหรับจัดซ้ือตามรอบของการจัดซ้ือในแต่ละสัปดาห์คือ วันจันทร์และวันพฤหัสบดีโดยผู้จัดการร้านจะ
ตรวจสอบและนำส่งวัตถุดิบพร้อมทั้งสำเนาใบสั่งซ้ือส่งฝ่ายผลิตต่อไป

3. ผู้จัดการร้านวางแผนจัดซ้ือวัตถุดิบและวัสดุตามใบรายการจัดซ้ือ#1 และนำส่งไปยังหน่วย
ผลิตพร้อมสำเนาเอกสารที่เกี่ยวข้อง

4. ใช้ข้อมูลจากสำเนาใบสั่งซ้ือวางแผนการผลิตเพื่อมอบหมายงานให้พนักงานของฝ่ายผลิต
5.ฝ่ายผลิตจัดทำใบสั่งผลิตและจัดวัสด-ุอุปกรณ์ตามสำเนาใบสั่งซ้ือเป็นชุดใส่กล่องสำหรับ

เตรียมผลิตเครื่องประดับแต่ละชิ้นเพื่อส่งต่อให้พนักงานผลิต
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6.พนักงานนำใบสั่งซ้ือผลิตมากรอกเวลาที่เริ่มทำการผลิต แล้วจึงเริ่มการผลิตโดยข้ันตอนน้ีจะ

ต้องผ่านกระบวนการเตรียมการตัดเย็บ ทากาว การทากาวชิ้นส่วนที่ต้องการประกอบก่อนที่จะเย็บน้ัน

เพื่อให้วัสดุไม่เคลื่อนออกจากกันระหว่างเย็บ หลังจากน้ันก็จะเข้าสู่ข้ันตอนในการตัดเย็บหรือประกอบ

ชิ้นส่วนต่างๆเพื่อให้เป็นเครื่องประดับและใส่วัสดุอุปกรณ์ต่างๆตามใบสั่งผลิตของเครื่องประดับแต่ละ

ชิ้น เก็บรายละเอียดความสะอาดเป็นข้ันตอนสุดท้าย

7. นำเครื่องประดับพร้อมด้วยใบสั่งผลิตใส่กล่องเดิมที่ได้รับมา พร้อมทั้งกรอกเวลาผลิตเสร็จ

เพื่อส่งต่อฝ่ายตรวจสอบคุณภาพก่อนส่งให้ลูกค้า

8.กรณีที่มีการแก้ไขสินค้า พนักงานหน้าร้านจะใช้สำเนาเพื่อระบุถึงปัญหาและรายละเอียดของ

รายการที่ฝ่ายตรวจสอบต้องการแก้ไขเพื่อเติม เพื่อส่งกลับให้ฝ่ายผลิตทำการแก้ไขสินค้าตามความ

ต้องการเพื่อความเรียบร้อยก่อนจัดจำหน่ายต่อไป

9. สินค้าที่ไม่ต้องการแก้ไขจะนำใส่บรรจุภัณฑ์และเตรียมจำหน่ายต่อไป

2. กลยุทธ์การตั้งราคา (Price Strategy)
กลยุทธ์การกำหนดการตั้งราคาจะพิจารณาจากปัจจัยหลัก 3 ประการ ดังน้ี

1. Cost-Plus Pricing คือการคิดราคาโดยใช้ต้นทุนเป็นฐาน เน่ืองจากต้นทุนของเครื่องประดับ

แฮนด์เมดแต่ละชิ้นข้ึนอยู่กับปริมาณของวัสดุที่เลือกใช้ในการผลิตเป็นหลัก ดังน้ันปัจจัยด้านต้นทุนจึง

เป็นสิ่งที่ไม่อาจมองข้ามได้ ซ่ึงทางร้านได้กำหนดราคาขายโดยให้มีอัตรากำไรข้ันต้นไว้ที3่0%-50%

2. Value Based Pricing คือ เป็นราคาที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายยินยอมจ่ายจากการประเมินผล

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับกับต้นทุนที่สูญเสียไป เน่ืองจากผู้ที่สนใจซ้ือเครื่องประดับจาก ESTHER มี

ความต้องการความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวไม่ชอบใช้สินค้าซ้ำแบบใคร ซ่ึงสิ่งน้ีจะสร้างให้ลูกค้าเกิด

ความพึงพอใจที่มากกว่าคู่แข่งและเป็นมูลค่าเพิ่มส่วนที่สามารถบวกเพิ่มในราคาสินค้าได้

3. Competitor Analysis คือการตั้งราคาโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งที่มีอยู่ในตลาด เน่ืองจาก 

ESTHER เห็นว่าปัจจุบันมีจำนวนคู่แข่งในอุสาหกรรมเครื่องประดับเป็นจำนวนมากและด้วยสภาวะ

เศรษฐกิจของประเทศไม่ค่อยดีนัก ทำให้ราคาเป็นปัจจัยสำคัญประการหน่ึงสำหรับการตัดสินใจ โดย

ราคาขายเครื่องประดับแฮนด์เมดในตลาดระดับกลางอยู่ระหว่าง 150-450 บาท

จากปัจจัยข้างต้น ESTHER จึงเลือกใช้กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์คุ้มค่าอย่างมีระดับ (High-Value 

Strategy) ซ่ึงเป็นการตั้งราคาในระดับกลางสำหรับสินค้าที่มีคุณลักษณะพิเศษ เพื่อใช้ราคาสร้างข้อได้

เปรียบด้านคุณค่าด้วยการตั้งราคาต่ำกว่าคู่แข่งที่อยู่ในระดับคุณภาพเดียวกัน
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ตารางที่ 4.2:กลยุทธ์การตั้งราคา

High Medium Low

High Premium High-Value Super-Value

Medium Overcharging Medium-Value Good-Value

Low Rip-Off False Economy Economy

ราคาสินค้า

ราคาเครื่องประดับแต่ละชิ้นจะมีความแตกต่างกันข้ึนอยู่กับปริมาณวัสดุตกแต่งและอะไหล่ที่ใช้
ซ่ึงเป็นต้นทุนหลัก ดังน้ี

ภาพที่ 4.1:ประเภทสินค้า

งานปักทอ
ราคาเริ่มต้น 250-350
 

Producer

Quality
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ภาพที่ 4.2:ประเภทสินค้า 

 งานคริสตัล เพชร

 กระดุม งานพลาสติก

ราคาเริ่มต้น 150-200

 

วิธีชำระค่าสินค้าและบริการ
ESTHER กำหนดให้ลูกค้าชำระสินค้าเป็นเงินสดเท่าน้ันเพื่อให้สอดคล้องกับนโยบายการบริหาร

การเงินของทางร้านที่เน้นการใช้เงินสดเป็นหลักและมูลค่าของสินค้าก็ไม่ได้มีมูลค่าสูงมาก

3. กลยุทธ์การจัดจำหน่าย (Place Strategy)
ทำเลท่ีตั้ง

ด้วยสินค้าของ ESTHER คือเครื่องประดับแฮนด์เมดตัวสินค้ามีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว

โดดเด่นแตกต่างจากเครื่องประดับแบบแฟชั่นทั่วไป โดยสินค้าของร้าน Esther จัดเป็นสินค้าประเภท 

Specialty Goods คือสินค้าที่ผู้ซ้ือมีความพอใจในสินค้าเป็นพิเศษและมี Brand Loyalty เน่ืองจาก

เป็นสินค้าประเภททำมือ จึงไม่มีความจำเป็นต้องอยู่ในแหล่งช๊อปป้ิงสำคัญเช่น สยามสแควร์ และจตุ

จัตร เพราะลูกค้ามีความเต็มใจที่จะเดินทางมายังร้านอยู่แล้ว อย่างไรก็ตามทำเลที่ตั้งร้านก็เป็นปัจจัยที่

สำคัญอีกอย่างหน่ึงที่จะนำธุรกิจไปสู่ความสำเร็จได้ ดังน้ัน ESTHER จึงให้ความสำคัญกับการเลือก

ทำเลที่ตั้งร้านโดยพิจารณาจากปัจจัยด้านประกอบการและเป็นสถานที่ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

ไดดั้งน้ี
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- การเดินทางที่ง่ายและสะดวก

- ระยะเวลาเปิดร้าน 

- ราคาค่าเช่าและเงื่อนไขการเช่าเหมาะสมกับได้ที่คาดว่าได้รับ

- สถานที่มีความปลอดภัย เพื่อความมั่นใจของลูกค้า

การจัดพ้ืนท่ีภายในร้าน (Layout)

เพื่อให้สามารถใช้สอยพื้นที่ร้านขนาด 3X3 ตารางเมตรให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด จึงแบ่งพื้นที่

ภายในร้านออกเป็น 2 โซนหลักๆ คือ ส่วนด้านหน้าร้านจะเป็นส่วนโชว์ Accessories ขอบด้านข้างทั้ง

สองเป็นตู้เก็บสต๊อก

ภาพที่ 4.3:การจัดพื้นที่ภายในร้าน

ช่องทางการจัดจำหน่าย

1. จากหน้าร้านที่ประจำ (บริเวณหลาดใหญ่) คือกลุ่มลูกค้า Walk In เข้ามาที่หน้าร้านซ่ึงจะมี

พนักงานให้คำแนะนำเพิ่มเติม

2.จากเว็บไซต์ Facebook และ Instagram เพื่อรองรับกลุ่มลูกค้าที่ไม่ต้องการเดินทางมาที่ร้าน

แต่มีความต้องการสั่งซ้ือสินค้าก็จะสามารถสั่งผ่านได้เลย
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4.กลยุทธ์การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication Strategy)

ESTHER เป็นธุรกิจขนาดเล็กที่เพิ่งเริ่มเข้าสู่อุตสาหกรรมเครื่องประดับ มีจำนวนคู่แข่งรายเล็กๆ

เป็นจำนวนมากและรายใหญ่ก็มีความเข้มแข็งในแบรนด์สูง ดังน้ันแนวทางที่ ESTHER จะใช้ในการ

สื่อสารการตลาดไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมายจะเน้นไปที่การประชาสัมพันธ์เป็นหลักเพื่อให้ ESTHER 

เป็นที่รู้จักและยอมรับของกลุ่มเป้าหมายและเกิดการขยายฐานลูกค้าอีกด้วย

ด้วยความที่ ESTHER เป็นกิจการขนาดเล็กจึงจำเป็นต้องเลือกทำเฉพาะกิจกรรมที่จะสามารถ

เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและเกิดประสิทธิภาพมากที่สุด คือการสื่อสารตลาดทางเว็บไซด์เป็นหลักโดยมีเป้า

หมายดังน้ี

-ระยะแรกเน้นให้ ESTHER เป็นที่รู้จักและเริ่มเป็นที่ยอมรับแก่ลูกค้าเป้าหมายเพื่อสร้างฐาน

ลูกค้าข้ึนมาก่อน

-ระยะหลังเน้นสร้างแบรนด์ให้เป็นที่ยอมรับและรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าเดิมเพื่อให้

เกิดการบอกต่อและสร้างฐานลูกค้าใหม่

การประชาสัมพันธ์ 

การประชาสัมพันธ์มีวัตถุประสงค์เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ทำความรู้จักและเข้าถึงสินค้า

ของแบรนด์ESTHER และเกิดความสนใจในตัวสินค้า 

ดังต่อไปน้ี 

1. Social Network: Facebook

2. Social Network: Instagram

3.Social network ตามเพจต่างๆที่เกี่ยวข้องกับสินค้า
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ผลสรุปการวิจัย 

ส่วนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค
1.  ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ โดย
แจกแจงจำนวนและค่าร้อยละจากการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 500 ราย 
ได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังแสดงในตาราง

ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐาน

เพศ

ตารางที่ 4.3:ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านเพศ

เพศ จำนวน (คน)

ชาย 185

หญิง 315

รวม 500

จากการสำรวจพบว่าผู้ใช้ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับแบรนด์ ESTHER เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อย
ละ 63 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 37
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อายุ

ตารางที่ 4.4:ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านอายุ

อายุ จำนวน (คน)

ต่ำกว่า 20 ปี 220

21-30 ปี 222

31-40 ปี 58

รวม 500

จากการสำรวจพบว่าผู้ใช้ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับแบรนด์ ESTHER ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 
21-30 ปี เป็นจำนวน 44% รองลงมาจะอยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี  เป็นจำนวน 44%  และ 31-40 ปี 
เป็นจำนวน 12% ตามลำดับ

อาชีพ 

ตารางที่ 4.5:ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านอาชีพ

อาชีพ จำนวน (คน)

นักเรียน / นักศึกษา  365

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 41

อาชีพอิสระ / ธุรกิจส่วนตัว 53

พนักงาน / เจ้าหน้าที่บริษัท 41

รวม 500

จากการสำรวจพบว่าผู้ใช้ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับแบรนด ์ESTHER ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็น
นักเรียน/นักศึกษา 73% เป็นอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตัว 11% และอาชีพพนักงาน/เจ้าหน้าที่บริษัท 
8% ตามลำดับ
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รายได้เฉลี่ย

ตารางที่ 4.6:ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

รายได้ จำนวน (คน)

ต่ำกว่า 15,000 บาท 359

15,001-30,000 บาท 102

30,001-45,000 บาท 34

45,001-60,000 บาท 5

รวม 500

จากการสำรวจพบว่าผู้ใช้ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับแบรนด์ ESTHER ส่วนใหญ่จะมีรายได้อยู่ที่
ต่ำกว่า 15,000 บาท บาท เป็นจำนวน 71% รองลงมา คือ 15,001-30,000 บาทจำนวน 20% 
และ 30,001-45,000 บาท จำนวน 7% สุดท้าย 45,001-60,000 บาท จำนวน 1% ตามลำดับ

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการสวมใส่และเลือกซ้ือเครื่องประดับ

ตารางที่ 4.7:ประเภทเครื่องประดับที่ท่านชอบสวมใส่

ประเภทเครื่องประดับ จำนวน (คน)

เครื่องประดับแท้ (ทำจากวัสดุมีมูลค่า เช่น ทองคำ เพชร พลอย เป็นต้น) 114

เครื่องประดับแฟชั่น (ทำจากวัสดุเช่น เงิน พลาสติก คริสตัล พลอยเทียม เป็นต้น) 303

อื่นๆ 83

รวม 500

จากการสำรวจพบว่าผู้ใช้ตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับแบรนด์ ESTHER ส่วนใหญ่จะเลือก
สวมใส่เครื่องประดับแฟชั่น  (ทำจากวัสดุเช่น เงิน พลาสติก คริสตัล พลอยเทียม เป็นต้น) 
จำนวน 60% เครื่องประดับแท้ (ทำจากวัสดุมีมูลค่า เช่น ทองคำ เพชร พลอย เป็นต้น) จำนวน 23% 
และอื่นๆ จำนวน 17% ตามลำดับ
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ตารางที่ 4.8:โดยเฉลีย่ใน 1 สัปดาห์ ท่านสวมใส่เครื่องประดับบ่อยเท่าใด (ไมร่วมนาฬกิา)

ตัวเลือก จำนวน (คน)

ทุกวัน 247

4-6 วันต่อสัปดาห์ 79

1-3 วันต่อสัปดาห์ 57

ไม่ใส่ 117

รวม 500

จากการสำรวจพบว่าส่วนใหญ่สวมใส่เครื่องประดับทุกวัน 49% ไม่ใส่ 24%  4-6 วันต่อ
สัปดาห์ 16% และ 1-3 วันต่อสัปดาห์ 11% ตามลำดับ 

ตารางที่ 4.9:เครื่องประดับประเภทใดที่ท่านซ้ือบ่อย

ประเภทเครื่องประดับ จำนวน

แหวน 169

ต่างหู 266

สร้อยคอ 118

สร้อยข้อมือ 78

กำไล 48

สร้อยข้อเท้า 14

อื่นๆ 116

จากการสำรวจพบว่าส่วนใหญ่สวมใส่ต่างหู 53% แหวน 34% สร้อยคอ 23% อื่นๆ 23% 
สร้อยข้อมือ 16% กำไล 10% และสร้อยข้อเท้า 3% ตามลำดับ
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ตารางที่ 4.10:ท่านซ้ือเครื่องประดับบ่อยเท่าใด

ตัวเลือก จำนวน

รายสัปดาห์ สัปดาห์ละประมาณ 1-2 ครั้ง 23

รายสัปดาห์ สัปดาห์ละประมาณ 3-4 ครั้ง 4

มากกว่า 5 ครั้งต่อสัปดาห์ 0

รายเดือน เดือนละประมาณ 1-2 ครั้ง 172

รายเดือน เดือนละประมาณ 3-4 ครั้ง 34

มากกว่า 5 ครั้งต่อเดือน 3

รายปี ปีละประมาณ 1-2 ครั้ง 99

รายปี ปีละประมาณ 3-4 ครั้ง 36

มากกว่า 5 ครั้งต่อปี 10

อื่นๆ 61

      จากการสำรวจพบว่าส่วนใหญ่มีการซ้ือเครื่องประดับรายเดือน เดือนละประมาณ 1-2 ครั้ง

 34%รายปีปีละประมาณ 1-2 ครั้ง 20% ตามลำดับ



                                                                                                            40         

ตารางที่ 4.11:ท่านซ้ือเครื่องประดับโดยเฉลี่ยกี่ชิ้น

ตัวเลือก จำนวน

1 ชิ้น 240

2-3 ชิ้น 165

4-5 ชิ้น 9

มากกว่า 5 ชิ้น 1

อื่นๆ 87

จากการสำรวจพบว่าส่วนใหญ่มีการซ้ือเครื่องประดับ 1 ชิ้น 48% ซ้ือ 2-3 ชิ้น 33% และอื่นๆ 
17% ตามลำดับ

ตารางที่ 4.12:ท่านซ้ือเครื่องประดับที่ใด

สถานที่ จำนวน

เคาน์เตอร์แบรนด์ในห้างสรรพสินค้า 157

ร้านแบรนด์เครื่องประดับ หรือ สินค้าแฟชั่น 199

ช้อปป้ิงมอลล์ 69

ร้านค้าออนไลน์ 175

ตลาด เช่น ตลาดนัดใกล้ที่ทำงาน 175

อื่นๆ 84

                จากการสำรวจพบว่าส่วนใหญ่มีการเลือกสถานที่ในการซ้ือเครื่องประดับ ดังน้ี ร้านแบรนด์
เครื่องประดับ หรือ สินค้าแฟชั่นอื่น 40% ร้านค้าออนไลน์ 35% ตลาด เช่น ตลาดนัดใกล้ที่ทำงาน 
ตลาดนัดจตุจักร 35% และเคาน์เตอร์แบรนด์ในห้างสรรพสินค้า 17% ตามลำดับ
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แผนการเงิน และงบประมาณการลงทุน

ต้นปีที่ 1 ESTHER ต้องการเงินในสินทรัพย์ถาวรที่เป็นเครื่องจักรในการผลิต ค่าเครื่องมือเครื่องใช้   
ค่าตกแต่งร้านซ่ึงสำรองไว้เป็นค่าใช้จ่ายเดือนแรกของการดำเนินงานโดยมีรายละเอียดดังน้ี

ตารางที่ 4.13:งบประมาณการลงทุนเริ่มแรกของ ESTHER

  

   - ค่าเครื่องจักร ได้แก่ จักรเย็บผ้า

การใช้งาน  - ค่าเช่าพื้นที่ร้านขายขนาด 2x2 ตารางเมตร บริเวณหลาดใหญ่ ถนนถลาง โดยเสียค่า    
 มัดจำจำนวน 3 เดือน เป็นเงิน 3,000 บาท

-จำนวนเงินทุนหมุนเวียนคิดจากค่าใช้จ่าย 1 เดือนเพื่อใช้เป็นค่าจ้างพนักงานฝ่ายการ   
        ผลิต ซ้ือวัตถุดิบในการผลิตก่อนการเปิดร้านและค่าใช้จ่ายอื่นๆ โดยประมาณ
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ตารางที่ 4.14:ตารางแสดงยอดขายของ ปีที่ 1- ปีที่ 5
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ตารางที่ 4.15:งบกำไรขาดทุนของ ESTHER
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ตารางที่ 4.16:แสดงงบกระแสรายวัน
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ตารางที่ 4.17:แสดงงบสถานะทางการเงิน

การวิเคราะห์โครงการลงทุน
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ตารางที่ 4.18:แสดงค่า NPV IRR
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ตารางที่ 4.19:การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน
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แผนฉุกเฉินของกิจการ (Contingency Plan)

แผนสำรอง
กรณีที่ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้า ESTHER มีแผนสำรองการดำเนินการกระตุ้นยอดขาย โดย

การทำโปรโมชั่นลดราคาสินค้าเพื่อให้สินค้าออกเร็วที่สุดและจะมีการทบทวนแผนการตลาดและ
กลยุทธ์ต่างๆว่ามีข้อบกพร่องอย่างไรแล้วรีบแก้ไขให้เร็วที่สุด นอกจากน้ียังมีการตรวจสอบผลของยอด
ขายทุกๆไตรมาส

แผนสำรองด้านการตลาด
-กรณีลูกค้าไม่สามารถรับรู้และจดจำแบรนด์ไดE้STHER เน้นการสื่อสารแบรนด์ผ่านจุดสัมผัส

ต่างๆของลูกค้าโดยใช้ช่องทางของ Social Network หรือ Facebook เพื่อสื่อสารถึงความเป็น 
ESTHER ให้ลูกค้าจดจำได้มากข้ึนด้วย

-กรณีเกิดคู่แข่งรายใหม่ที่มีสินค้าในลักษณะเดียวกัน ESTHER ต้องเน้นกิจกรรมส่งเสริมความ
สัมพันธ์กับลูกค้าให้มากข้ึน เช่นจัดกิจกรรมใน Facebook เพิ่มข้ึนเพื่อให้ลูกค้าจดจำและตระหนักถึง
แบรนด์ให้มากยิ่งข้ึน นอกจากน้ียังต้องเน้นการสร้างฐานลูกค้ารายใหม่ๆรวมถึงสื่อสารให้ลูกค้าทราบ
ถึงความแตกต่างในสินค้าของ ESTHER กับคู่แข่งอื่นๆให้มากข้ึน

แผนสำรองด้านการผลิต
-กรณีขาดแคลนวัตถุดิบอันเน่ืองจาก Supplier หลักมีสินค้าในคลังไม่เพียงพอในบางช่วงที่ไม่

สามารถจัดหาวัตถุดิบมาใช้ในการผลิตได้ ESTHER จะจัดซ้ือจาก Supplier รองรายอื่นๆต่อไป ซ่ึงคาด
ว่าจะสามารถกหาซ้ือได้อย่างแน่นอน เน่ืองจาก ESTHER ไดจั้ดหา Supplier วัตถุดิบไว้หลายรายเพื่อ
แก้ปัญหาที่อาจเกิดข้ึนได้ตลอดเวลาและที่สำคัญวัตถุดิบที่ ESTHER เลือกใช้ในการผลิตส่วนใหญ่เป็น
สินค้าที่หาซ้ือง่าย
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       แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องประดับ

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องประดับ แบรนด์ ESTHER

คำชี้แจง
แบบสอบถามได้จัดทำข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงในการศึกษาอิสระของนิสิตปริญญาโท หลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านช่วยกรุณาตอบ

แบบสอบถามให้ครบทุกข้อตามความเป็นจริงโดยทั้งหมดจะถูกเก็บไว้เป็นความลับและใช้เป็น

ประโยชน์เพื่อการศึกษาการนำเสนอผลการวิจัยเป็นภาพรวมเท่าน้ัน ขอขอบคุณทุกท่านที่กรุณาให้

ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

คำชี้แจง: กรุณาทำเครื่องหมาย✓ลงในช่องที่ตรงกับท่านมากที่สุด

1.อาชีพปัจจุบัน 

   นักเรียน/นักศึกษา

    ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ

    อาชีพอิสระ / ธุรกิจส่วนตัว

    พนักงาน / เจ้าหน้าที่บริษัท

     อื่นๆ

2.เพศ *

      ชาย

      หญิง
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 3.อายุ *  

      ต่ำกว่า 20 ปี

       21-30 ปี

       31-40 ปี

4.ระดับรายได้ต่อเดือน *  

     ต่ำกว่า 15,000 บาท

     15,001-30,000 บาท

        30,001-45,000 บาท

        45,001-60,000 บาท

ส่วนที่ 2      

5.ประเภทเครื่องประดับท่ีท่านชอบสวมใส่  

        เครื่องประดับแท้ (ทำจากวัสดุมีมูลค่า เช่น ทองคำ เพชร พลอย เป็นต้น)

     เครื่องประดับแฟชั่น (ทำจากวัสดุเช่น เงิน พลาสติก คริสตัล พลอยเทียม เป็นต้น)

        อื่นๆ: 

   6.โดยเฉลีย่ใน 1 สัปดาห์ ท่านสวมใส่เครื่องประดับบ่อยเท่าใด (ไมร่วมนาฬกิา) * 

        ทุกวัน

         4-6 วันต่อสัปดาห์

         1-3 วันต่อสัปดาห์

         ไม่ใส่
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7.เครื่องประดับประเภทใดท่ีท่านซื้อบ่อย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) * 
   แหวน

              ต่างหู
           สร้อยคอ
           สร้อยข้อมือ
           กำไล
           สร้อยข้อเท้า

    อื่นๆ: 

8.โดยเฉลี่ย ท่านซื้อเครื่องประดับบ่อยเท่าใด*
              รายสัปดาห์ สัปดาห์ละประมาณ 3-4 ครั้ง
              มากกว่า 5 ครั้งต่อสัปดาห์

    รายเดือน เดือนละประมาณ 1-2 ครั้ง
           รายเดือน เดือนละประมาณ 3-4 ครั้ง

               มากกว่า 5 ครั้งต่อเดือน
            รายปี ปีละประมาณ 1-2 ครั้ง
            รายปี ปีละประมาณ 3-4 ครั้ง

               มากกว่า 5 ครั้งต่อปี
     อื่นๆ

9.ท่านซื้อเครื่องประดับราคาใดบ่อยท่ีสุด (ราคาต่อช้ินโดยเฉลี่ย) * 
                ต่ำกว่า 100 บาทต่อชิ้น
                101-500 บาทต่อชิ้น

             501-1,000 บาทต่อชิ้น
                1,001-5,000 บาทต่อชิ้น
                อื่นๆ: 
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10.ท่านซื้อเครื่องประดับโดยเฉลี่ยกี่ช้ิน (ในการเลือกซื้อแต่ละคร้ัง) *

   1 ชิ้น
              2-3 ชิ้น

           4-5 ชิ้น
           มากกว่า 5 ชิ้น
           อื่นๆ:
    

11.ท่านซื้อเครื่องประดับท่ีใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) *

              เคาน์เตอร์แบรนด์ในห้างสรรพสินค้า
              ร้านแบรนด์เครื่องประดับ หรือ สินค้าแฟชั่นอื่นๆ

    ช้อปป้ิงมอลล์ เช่น โบนันซ่า ยูเน่ียนมอลล์ แพลทติน่ัม
           ร้านค้าออนไลน์

               ตลาด เช่น ตลาดนัดใกล้ที่ทำงาน ตลาดนัดจตุจักร
            อื่นๆ:
    

ขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงในความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามในครั้งน้ี
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ประวัติผู้เขียน

ชื่อนามสกุล           สุลาภี อังศุธรไพบูลย์

E-mail   sulapee.angs@bumail.net

ประวัติการศึกษา               ปริญญาตรี คณะมนุษยศาสตร์ สาขาภาษาจีนเพื่อธุรกิจระหว่าง

ประเทศ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ

        ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาด  

          กลางและขนาดย่อม (SME) เน้นด้านธุรกิจความงามและแฟชั่น     

          มหาวิทยาลัยกรุงเทพ

 

ประสบการณ์การทำงาน

2558         Marketing Administrative

                                  Agoda Services Co.,Ltd.

2556                                   Public Relation and Sale

                                          บริษัทไฟลท์ เอ็คซพีเรียซ(ประเทศไทย)








