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บทสรุปสําหรับผูบริหาร 
 

สถานการณตลาดของขวัญของชํารวยในประเทศมีสัญญาณที่ดีขึ้น เนื่องจากการกระตุน
ของภาครัฐที่จดักิจกรรมมากขึ้น จากยอดสัง่ซ้ือของขวัญเดือนสิงหาคมที่ผานมาหดตวัเพยีง 12% 
เทียบกับ 7 เดอืนแรกที่หดตวัลดลง 40% ซ่ึงนาจะทําใหไตรมาส 4 ซ่ึงถือเปนหนาขายที่สําคัญของ
ธุรกิจมียอดสั่งซื้อสินคาเพื่อนําไปใชเปนของขวัญชวงเทศกาลเพิ่มขึ้น โดยยอดขาย 3 เดือนสุดทาย
ของทุกปจะมรีายไดรวมเทียบเทายอดขายตลอด 9 เดือนแรกของป สําหรับภาพรวมสินคา
โปรโมชั่นกิฟต มูลคา 10,000 ลานบาทในปนี้ นาจะยังไมมีการเติบโตนัก 

Gift by Yourself เปนรานของขวัญรูปแบบใหมที่เนนถึงคุณคาหลักที่แตกตางจากราน
ของขวัญโดยทั่วไปนัน่คือ การประดิษฐของขวัญดวยตนเองเปนของขวัญที่มีความหมายที่พเิศษและ
เฉพาะเจาะจงสําหรับผูใหและผูรับ โดยจะมีรูปแบบของของขวัญ อุปกรณวตัถุดิบ และการตกแตง
ของขวัญ ที่หลากหลายและมีรูปแบบที่แตกตางกันไปสําหรับลูกคาแตละราย  

Gift by Yourself สาขาแรกจะเปดใหบริการบริเวณสยามสแควร เพื่อรองรับกลุมเปาหมาย
หลักที่เปนกลุมนิสิตนักศึกษาระดับปริญญาตรี ทั้งนี้ จากการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดผานการ
วิจัยตลาด  โดยมีการวางแผนการดําเนินกจิกรรมทางการตลาดเวลา 4 ป  ดังนี้ แผนระยะสั้น (1 ป) 
คือ สรางความรูและความเขาใจเกีย่วกับสินคาประเภทของขวัญประดิษฐ (Product Awareness) ให
เปนที่รูจักรอยละ 35 ของกลุมเปาหมายทั้งหมด  และ สรางยอดขายรวมทั้งส้ินในป พ.ศ.2554 เปน
จํานวนเงินประมาณ 3.5 ลานบาท  แผนระยะยาว (3 ป) คือ สรางใหราน Gift by Yourself เปนที่รูจัก
รอยละ 40 ของกลุมเปาหมาย (Brand Awareness) และสรางใหลูกคาเกิดความผูกพัน (Brand Loyalty)  

Gift by Yourself ตองการเงนิลงทุนจํานวน 620,000 บาทสวนหนึ่งเพือ่นํามาใชในการ
ตกแตงราน ซ้ึอสินทรัพยตางๆ ที่จําเปน อีกสวนหนึ่งใชสําหรับการซื้อวัตถุดิบเพื่อเตรียมไวจําหนาย
และเปนเงินสดหมุนเวยีนภายในราน และกําหนดงบประมาณในการจดักิจกรรมทางการตลาดในป 
2554 จํานวน 225,000 บาท โดยประมาณการวาจะสามารถสรางรายไดรวม 3.63 ลานบาทในปแรก
ที่เริ่มดําเนินงาน และสรางรายไดรวมเพิ่มขึน้รอยละ 26 และ 34 ในป พ.ศ. 2555 และ ป พ.ศ. 2556 
ตามลําดับ ซ่ึงประมาณการรายไดนี้กําหนดจากผลการวจิัยและการดําเนินกลยุทธทางการตลาดให
สอดคลองกับความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย 

เมื่อวิเคราะหถึงผลตอบแทนจากการลงทุน พบวาระยะเวลาคืนทุน เทากับ 2 ป 11 เดอืนโดย
จากการประมาณการจากงบกระแสเงนิสด    จึงนับวาเปนธุรกิจที่นาสนใจจากเงินลงทุนที่ไมสูง 
และจะไดรับผลตอบแทนที่ดี
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 แผนธุรกิจฉบบันี้สําเร็จลุลวงไปดวยดดีวยการชวยเหลือ สนับสนุนอยางเต็มที่จากทาน
อาจารยที่ปรึกษา       ผศ. วิเชียร วงศณิชชากุล ที่ไดกรุณาเสียสละเวลาในการใหคําแนะนําตางๆ 
ตลอดมา และใหคําแนะนําที่เปนประโยชนอยางยิ่งเพื่อนําไปปรับปรุงใหแผนธุรกจิฉบับนี้สมบูรณ
มากยิ่งขึ้น ขอขอบคุณ นองๆ นักเรียน นิสิตนักศึกษา รวมทั้งผูประกอบการรานคาภายในบริเวณ
สยามสแควร ที่ไดกรุณาตอบแบบสอบถาม รวมถึงใหคาํแนะนําที่เปนประโยชนตอการจัดทําแผน
ธุรกิจในครั้งนี ้ ขอขอบพระคุณอาจารยทกุทานของโครงการปริญญาโททางบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ถายทอดความรูทางดานบริหารธุรกิจอยางลึกซ้ึง ซ่ึงชวยใหความรูเหลานั้น
มาจัดทําแผนธรุกิจไดอยางสมบูรณ ขอบพระคุณเจาหนาที่โครงการทุกทานที่ใหความชวยเหลือการ
ดําเนินการและประสานงานเรื่องตางๆ ดวยดีตลอดมา คณะผูจดัทําจึงถือโอกาสขอขอบพระคุณ
ทุกๆ ทานมา ณ ที่นี ้
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ตารางที่ 2.2  จํานวนประชากรในสวนที่เปนคนวยัทํางานตอนตนในเขตกรุงเทพฯ                 12 

อายุระหวาง 22-25 ป 
ตารางที่ 2.3  การแบงประชากรตามอัตราสวน                             12 
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ตารางที่ 3.12  เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามมักไปเลือกซือ้ของขวัญยังสถานที่ตาง ๆ              27 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 สถานการณและปญหาที่นําไปสูการทําแผน 

หลักการ  
 “ของขวัญ” เปนสื่อกลางที่จะนําสงความรูสึกที่ดีไปยังคนที่เรารัก ในวาระสําคัญตาง ๆ การ
มอบของขวัญใหแกกนันับเปนประเพณีทีแ่สดงถึงน้ําใจ ไมตรี และความระลึกถึงในชวงเทศกาล
ตางๆ เชน วันปใหม วันเกดิ วันวาเลนไทน ซ่ึงถือไดวาเปนธรรมเนียมปฏิบัติทั่วไปที่จะมอบ
ของขวัญใหแกคนสําคัญ Gift by Yourself ตั้งอยูที่สยามสแควร เปนรานที่ใหบริการเกี่ยวกับสินคา
ประเภทของขวัญ มีบริการดานการใหคําแนะนํา การออกแบบ การจดัเตรียมวัสดุอุปกรณ รวมถึง
การประดิษฐของขวัญตาง ๆ ตามรูปแบบทีร่านนําเสนอ 
 
ภาพที่ 1.1:  สัญลักษณราน Gift by Yourself 
 
 
 
 
 
 

 
ราน Gift by Yourself ไดจดัทําสัญลักษณของรานภายใตแนวคิดของความจริงใจและความ

อบอุนและแฝงไปดวยความทันสมัยเพื่อใหสัญลักษณดงักลาวสามารถสื่อสารคุณคาของรานไปยงั
กลุมเปาหมายไดอยางชัดเจน 

โดยของขวัญของราน Gift by Yourself จะเนนคณุคาหลัก 2 ประการ คือ คุณคาในดาน
ความตั้งใจ และ ความจริงใจของผูใหของขวัญผานการประดิษฐของขวญัเองโดยผูให และ คุณคา
ดานความหมายของของขวัญที่มีความหมายที่พิเศษ และ เฉพาะเจาะจงสําหรับผูให และผูรับแตละ
คนผานรูปภาพของผูให และ ผูรับ หรือ ผานสัญลักษณรูปภาพตาง ๆ หรือคําพูดที่มีความหมาย
ระหวางกัน รูปแบบของของขวัญ อุปกรณวัตถุดิบและการตกแตงของขวัญจะมีรูปแบบตางกันไป
ตามความตองการของลูกคา ทําใหของขวญัมีความพิเศษ และ มีเอกลักษณเฉพาะสําหรับลูกคาแต
ละราย 
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เหตุผล  (ปญหาที่นําไปสูการทําแผน) 
จากความนาสนใจในเรื่องของขนาดตลาดที่เติบโตขึ้นอยางตอเนื่องทุกป และพฤติกรรม

ของกลุมวัยรุนที่หันมาใหความสําคัญกับการใหของขวัญที่ประดิษฐเองจึงไดศึกษาขอมูลเพิ่มเติมทั้ง
ในเรื่องการสํารวจและสังเกตรานจําหนายของขวัญ กิ๊ฟช็อป ที่มีในปจจบุันในบริเวณสยามสแควร 
ซ่ึงพบวา รานจําหนายของขวัญจะเนนการนําสินคามาวางจําหนายจากผูผลิตที่ผลิตสินคาตาม
รูปแบบที่ไดออกแบบไว เพือ่ใหลูกคาไดเลือกซื้อ โดยยงัไมมีรูปแบบธุรกิจที่เปดโอกาสใหลูกคา
สามารถเลือกรูปแบบของขวัญตามที่ตองการและประดษิฐของขวัญเองได 

เมื่อพิจารณาถงึความสนใจและความสามารถดานการราน Gift by Yourself แลวเรามคีวาม
สนใจเกีย่วกับผลิตภัณฑประเภทของขวัญเปนการสวนตวั เนื่องจากมีการมอบของขวัญตามเทศกาล
ตาง ๆ เปนประจํา โดยของขวัญที่แตละคนเลือกที่จะมอบใหกับบุคคลรอบขางนั้นมักจะเปน
ของขวัญที่มีเอกลักษณ มีความหมายที่ดี และมีความหมายที่เฉพาะเจาะจงระหวางผูใหและผูรับ และ
ยังเคยมีประสบการณที่ดใีนการไดรับของขวัญที่มีความหมายพิเศษจนเกิดความประทับใจอีกดวย   
นอกจากนั้น ไดมีการมอบของขวัญที่ประดิษฐดวยตนเองและมีภาพถายของผูใหและผูรับใหกับ
บุคคลรอบขางเปนประจํา เนือ่งจากมีความสนใจเปนพิเศษในดานการประดิษฐของขวญั จึง
ทําการศึกษาและคนหาวิธีการประดิษฐและรูปแบบของขวัญแบบใหม ๆ ตลอดเวลา อีกทั้งยังมี
ความรูสึกที่ดตีอทั้งการมอบและการไดรับของขวัญประเภทดังกลาว เนื่องจากมีความคิดเห็นวา
ของขวัญดังกลาวนั้นเปนตัวแทนที่ดใีนการแสดงถึงความปรารถนาดี และยังแสดงถึงความตั้งใจและ
ความจริงใจของผูใหอีกดวย  

จากความสนใจดังกลาว จึงเกิดแรงบันดาลใจในการที่จะลงทุนทําธุรกิจของขวัญประดิษฐนี้   
เนื่องจากกําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาโท สาขาวิชาการบริหารธุรกิจธุรกิจขนาดยอม คณะ
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงทําใหมีความรูทางดานการบริหารธุรกิจ สนับสนุนใหจัดทํา
แผนธุรกิจและทําการบริหารงานและดําเนนิธุรกิจอยางรอบคอบ และสามารถประสบความสําเร็จใน
ธุรกิจจนทํากําไรและดํารงอยูไดอยางมั่นคงในระยะยาว 

ดังนั้น โอกาสทางการตลาดที่นาสนใจของการดําเนนิธุรกิจรานของขวญัในรูปแบบใหม 
โดยการกําหนดกลยุทธใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาที่หลากหลายและ
เฉพาะเจาะจงสําหรับลูกคาแตละราย   เนนการสรางความชัดเจนของการดําเนินธุรกจิ   และสราง
ตราสินคา (Brand) ใหเปนทีรู่จักแกกลุมเปาหมาย 
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รูปแบบสินคา 
Gift by Yourself เนนสินคาที่ลูกคาสามารถประดิษฐไดดวยตัวเอง เพือ่แสดงถึง “ความ

พิเศษ” และมคีวามหมายแกคนรับ ดังนั้น Gift by Yourself จึงออกแบบสินคาใหมีความแตกตางจาก
สินคาของขวัญสําเร็จรูป โดยสามารถนํารูปถายมาใชเปนสวนประกอบในของขวัญได มีพนกังาน
แนะนําวิธีขั้นตอนการผลิตและสามารถเลือกใชวัตถุดบิหลากหลายประเภทที่ทางรานจัดเตรยีมไว
ให 

รูปแบบของสินคา ทางรานมีการจัดเตรยีมของขวัญประเภทตาง ๆ พรอมทั้งออกแบบ แบบ
ใหมๆเพื่อเพิ่มทางเลือกใหลูกคามากขึ้นดวย รวมถึงการออกแบบของขวัญพิเศษตามเทศกาลตาง ๆ 
โดย Gift by Yourself แบงประเภทของขวญัเปน 4 กลุม ตามลักษณะและวิธีการประดิษฐหลัก ๆ 
ดังนี ้

1. กลุมของขวัญที่ประดิษฐขึน้จากการนําวัสดุตาง ๆ มาประกอบ เชน 
• ครอสติช 
• โมเสค 

2. กลุมของขวัญที่ประดิษฐขึน้จากการลงสี หรือ พิมพลาย เชน 
• เสื้อยืดลงสี หรือ พิมพลาย 
• ผาบาติกลงสี 
• แผนกระจกลงสี 
• ปลอกหมอนลงสี หรือ พิมพลาย 
• ภาชนะสําหรับใสดอกไมลงสี 

3. กลุมของขวัญที่ประดิษฐขึน้จากการตัดเย็บ เชน 
• ตุกตาหนาเพื่อน 
• ดอกไมประดษิฐหนาเพื่อน 

4. กลุมของขวัญที่ประดิษฐขึน้จากวิธีการประดิษฐหลายขัน้ตอน เชน 
• โคมไฟรูปแบบตาง ๆ 
• Snow Globe 
• อ่ืน ๆ เชน ปาจิงโกะ ผามานโปรงแสง เปนตน 
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ตัวอยางสินคา 
 

ภาพที่ 1.2:  ครอสติช 
 
 
 
 

 
ครอสติช ทางรานจะนําภาพถายของลูกคามาขึ้นแบบการปกครอสติชใหกับลู กคา พรอมทั้ง

จัดเตรียมผา เสนดายและเขม็ซ่ึงเปนอุปกรณการประดิษฐใหสําหรับลูกคาประดิษฐเองได 
 

ภาพที่ 1.3:  โมเสด 
 
 
  

 
 
โมเสด ทางรานจะนําภาพถายของลูกคามาขึ้นแบบในการแปะโมเสดใหกับลูกคา พรอมทั้ง

จัดเตรียมอุปกรณหลัก เชน นาฬิกา และจดัเตรียมแผนโมเสด กาว ใหสําหรับลูกคาประดิษฐเอง 
 
ภาพที่ 1.4:  เสื้อยืดลงสี 
 
 
 
 
 

เสื้อยืดลงสี ทางรานจะนําภาพถายของลูกคามาจัดเตรียมลายเสนบนผืนผาซ่ึงอาจเปน
สวนประกอบของชิ้นของขวัญ เชน ปลอกหมอน เส้ือยืด เปนตน พรอมทั้งจัดเตรียมอุปกรณในการ
ลงสีใหกับลูกคาเพื่อใชในการลงสีบนเสื้อยืดตามลายเสนที่ทางรานจัดเตรียมไว และลูกคายัง
สามารถลงสีเพิ่มเติมในรายละเอียดอืน่ ๆ ตามความตองการของลูกคา 
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ภาพที่ 1.5: ผาบาติก 
 
 
 
 
 

ผาบาติก ทางรานจะนําภาพถายของลูกคามาจัดเตรียมลายเสนเทียนบนผืนผาบาติกใหกบั
ลูกคา และจัดเตรียมสีพรอมทั้งอุปกรณลงสีใหกับลูกคาสําหรับการลงสีผาบาติกตามลายที่ทางราน
ไดจัดเตรียมไว 
 
ภาพที่ 1.6: แผนกระจก 
 
        
 
 
 

แผนกระจก ทางรานจะจดัเตรียมลายเสนบนแผนกระจกใหกับลูกคา ซ่ึงแผนกระจก
ดังกลาวนัน้อาจเปนแผนกระจกอยางเดียวหรือเปนสวนประกอบหนึ่งของอุปกรณช้ินอื่น เชน กรอบ
รูป กลองกระจก เปนตน และทางรานจะจดัเตรียมอุปกรณลงสีตาง ๆ ใหกับลูกคาสําหรับการลงสี
บนกระจกดวยตนเอง 
 
ภาพที่ 1.7: ปลอกหมอนพิมพลาย 
 
 
 
 
 

ปลอกหมอนพิมพลาย ทางรานจะจดัเตรียมอุปกรณพรอมแบบพิมพลาย (Screen) ซ่ึงเปน
รูปของผูใหและ/หรือผูรับของขวัญใหกับลูกคาพรอมกับผืนผาซ่ึงผืนผาดังกลาวอาจเปน
สวนประกอบในชิ้นของขวญั เชน ปลอกหมอน เส้ือยืด  
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ภาพที่ 1.8: ภาชนะสําหรับใสดอกไม 
 

                        
 

ภาชนะสําหรับใสดอกไม สําหรับลูกคาที่ตองการมอบดอกไมเปนของขวัญก็สามารถสราง
ความแตกตางไดโดยการจัดเตรียมภาชนะใสดอกไมที่มีเอกลักษณ พรอมอุปกรณในการประดิษฐ 
เชน การลงสีบนแกวหรือกระถางอิฐตามลายเสนเพื่อใหภาชนะดังกลาวมีรูปหนาของผูใหและ/หรือ
ผูรับอยูดวย 
 
ภาพที่ 1.9: ตุกตา 
 

                        
 

ตุกตา  ลูกคาสามารถเลือกวัสดุอุปกรณที่จะประกอบขึน้เปนตุกตาได เชน ชนิดผาทีน่ํามา
เย็บเปนตวัตุกตา ลักษณะเสือ้ผาของตุกตา เปนตน และทางรานจะจดัเตรียมแบบในการตัดเย็บ 
อุปกรณสําหรบัพิมพลายใบหนาของผูใหหรือผูรับบนผืนผาสวนใบหนา 

  
ภาพที่ 1.10: ดอกไมประดษิฐ 
 

 
 
ดอกไมประดษิฐ ลูกคาสามารถเลือกอุปกรณ เชน ชนดิผา สําหรับการตัดเย็บทางรานจะ

จัดเตรียมอุปกรณพิมพลายรูปหนาของผูใหหรือผูรับ 
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ภาพที่ 1.11: โคมไฟรูปแบบตาง ๆ 
 

                      
 
ลูกคาสามารถเลือกประดิษฐโคมไฟรูปแบบตาง ๆ ทางรานจะจัดเตรยีมอุปกรณ สามารถ

ประดิษฐเองได และมีรูปภาพของผูใหและ/หรือผูรับบนโคมไฟเมื่อประดิษฐเสร็จ ซ่ึงเมื่อเปดหรือ
จุดไฟจะทําใหแสงไฟสามารถสองผานรูปภาพนัน้ ๆ ได 
 
ภาพที่ 1.12: Snow Globe 
 

                         
 

Snow Globe  ลูกคาสามารถเลือกประเภทของวัสดุได เชน รูปภาพของผูใหและ/หรือผูรับ
เปนรูปแบบ 3 มิติจากการหลอรูปจากปูนแลวเคลือบสารกันน้ํา หรือตองการรูปแบบ 2 มิติจากการ
พิมพภาพลงบนพลาสติกหรือเรซินซึ่งเปนวัสดุกันน้ํา เปนตน  
 
ภาพที่ 1.13: ของขวัญรูปแบบอื่น ๆ 
 

         
 
ของขวัญรูปแบบเกมสปาจิงโกะที่มีรูปภาพของลูกคาอยูตามจุดตาง ๆ ในเกมสและสามารถ

เลนจริงได หรือของขวัญที่เปนลักษณะของสิ่งของตกแตงบาน เชน มานโปรงแสง ที่จะทําจะ
อุปกรณโปรงแสงและมีรูปภาพของลูกคาอยูบนวัสดุโปรงแสงนั้น 
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Gift by Yourself มีรูปแบบการใหบริการ 5 สวน ดังนี ้
1. ใหคําแนะนาํเกี่ยวกับของขวัญประเภทตาง ๆ   

ใหคําแนะนํา รวมถึงการออกแบบรูปแบบของขวัญ ลายเสน ลักษณะตวัอักษร การตัดตอ
ภาพ และ การจัดวางองคประกอบตาง ๆ บนของขวัญแตละชิ้น เชน รูปถาย คําพูด เปนตน 

2. เตรียมวัสดอุุปกรณในการประดิษฐของขวัญ  
เตรียมอุปกรณการทําของขวญัใหกับลูกคา เชน ลงลายเสนบนผืนผาเพือ่ใหลูกคาสามารถ

ลงสีตามลายเสนนั้น จัดเตรยีมคูมือในการประดิษฐ เปนตน โดยทางรานจะจัดเตรยีมวัสดุอุปกรณ
หลากหลายประเภทเพื่อเปนทางเลือกแกลูกคามากที่สุด ในกรณีที่ลูกคานําวัสดุมาเองทางรานก็มี
บริการออกแบบแนะนําเพิ่มเติบใหดวย 

3. แนะนําการประดิษฐ ของขวัญ  
สําหรับลูกคาที่เพิ่งเริ่มตนประดิษฐของขวญัเอง และตองการคําแนะนํา ทางรานจะ

จัดเตรียมผูสอนสําหรับใหคาํแนะนําเบื้องตนในการประดิษฐของขวัญ เพื่อใหลูกคาสามารถนํา
ของขวัญนั้นไปประดิษฐตอเติมไดตอไป 

4. บริการรับประดิษฐของขวญัตามสั่ง  
ลูกคาสามารถใหทางรานประดิษฐของขวญัตามความตองการได โดยลูกคาสามารถเปนผู

เลือกวัสดุที่ช่ืนชอบนํามาใหทางรานเปนผูประดิษฐ 
5. บริการจัดสงของขวัญใหผูรับ  

ทางรานมีบริการจัดสงสินคาใหผูรับโดยตรง เพื่อสรางความประหลาดใจ 
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ตารางที่ 1.1: คํานิยามศัพท 
 
ครอสติช เปนการปกลายผาแบบไขวเปนรูปตางๆได เชน ภาพเหมือน ภาพวิว ภาพ

สัตว ลวดลายตางๆ สามารถไลสีใหดูเหมือนจริงได โดยนําไปตกแตงปอก
หมอน ผาปูตางๆ 

โมเสค  เปนศิลปะการตกแตงดวยช้ินแกว, หิน, หรือกระเบื้องชิน้เล็กๆ ซ่ึงใชเปน
การตกแตงลวดลายนิยมนํามาแตงเปนรูปภาพ ของใชตาง ๆ ดังนั้น ภาพ
แบบ โมเสก คอืการนํารูปถายชิ้นเล็กๆ มาเรียงตอกัน เปนรูปภาพใหญที่
สวยงาม และนิยมใหกนัเปนของขวัญ ของที่ระลึก ในวนัสําคัญและวนั
พิเศษตางๆ  

ผาบาติก ผาชนิดหนึ่งทีม่ีวิธีการทําลวดลายโดยการใชเทียนปดสวนที่ไมตองการ โดย
ใชการหลอมเหลวของแวก (WAX) หยดหรือเขียนที่เรียกวา "การเขียนน้ํา
เทียน" เปนกรรมวิธีที่จะระบายเทียนที่หลอมเหลวใหเขาไปในเนื้อผา
จากนั้นนําไปยอมในสวนทีไ่มปดแวกใหตดิสียอม เมื่อเสร็จกรรมวิธีแลวจึง
ลอกเทียนออกดวยการนําไปตมในน้ําเดือด 

Snow Globe  / 
Snow Dome 

คือลูกแกวกลมๆ ที่ดานในมรูีปปนเปนรูปคนหรือส่ิงตางๆ บรรจุดวย
ของเหลวใส มคีวามสวยงาม ที่เปนคุณสมบตัิพิเศษคือ เวลาเขยาจะมีเศษ
กระดาษ หรือ เศษของชิ้นเล็กๆ กระจายอยูในของเหลว ทําใหเกิดความรูสึก
คลายกับอยูทามกลางหิมะอนัแสนโรแมนติก ปจจุบนัมฟีงกช่ันเพิ่มในการ
หมุนฐานแลวมีเสียงดนตรี หรือ ฐานเปนกระปุก เปนตน ซ่ึงแตละแบบก็จะ
ราคาแตกตางกันไป  

เกมสปาจิงโกะ เปนเกมลูกเหล็กแบบตั้ง บนกระดานมีแผงเข็มหมุด เครื่องกีดขวาง และรู 
เปาหมายของเกมก็คือ  การทําใหลูกเหล็กผานเครื่องกีดขวางตาง ๆ เพื่อเขา
ในรู เมื่อลูกเหล็กผานเขาไปในรูได  เพื่อใหไดแตมสูงที่สุด 
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1.2 วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจ 
1.เพื่อศึกษาดานประชากรศาสตรที่เปนกลุมนักเรียนที่กําลังศึกษาในชัน้มัธยมศึกษาตอน

ปลาย กลุมนิสิตนักศึกษาระดับปริญญาตรีและคนวัยทํางานตอนตนในเขตกรุงเทพฯ ที่มีตอการ
เลือกซื้อของขวัญ 

2.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อของขวัญของกลุมเปาหมายดังกลาวที่มีตอรูปแบบของสินคา
และบริการของรานของขวัญที่มีอยูในปจจบุัน  

3.เพื่อศึกษาแนวโนมการยอมรับ และเลือกซื้อของขวัญของบริษัท Gift by Yourself 
 

1.3 ผลประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการทําแผนธุรกิจ 
1.ทําใหทราบปจจัยดานประชากรศาสตรที่ใชตัดสินใจ และ นําขอมูลดังกลาวไปใชในการ

วางกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสม อันจะสงผลถึงประสิทธิผลในการดึงดูดกลุมผูบริโภคดังกลาว
ใหเขามาซื้อสินคาและใชบริการของทางบริษัท 

2.ทําใหทราบพฤติกรรมการซื้อของขวัญของกลุมเปาหมายที่มีตอรูปแบบของสินคาและ
บริการของรานของขวัญที่มอียูในปจจุบัน และสามารถนําขอมูลที่ไดไปใชพัฒนาผลติภัณฑใหตรง
กับความตองการของผูบริโภค 

3.ทําใหทราบแนวโนมการยอมรับของผูบริโภคกลุมดังกลาวที่มีตอสินคาและบริการที่ทาง
บริษัทตองการนําเสนอ เพื่อนําไปใชวิเคราะหการเลือกซือ้ของผลิตภัณฑจากการตอบรับของตลาด
เปาหมาย 
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บทที่ 2 
ระเบียบวิธีการดําเนินการ 

 
ขอมูลที่ใชในการวิจยัแบงเปน 2 สวน ดังนี ้

2.1 ขอมูลปฐมภูมิ 
1. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล เครื่องมือที่ใชในงานวิจยันี้ ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire)  
2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 กลุมผูใหขอมลู กลุมเปาหมายหลักของราน Gift by Yourself เปนกลุมประชากรอายุ 15-25 
ป แบงไดเปน 3 กลุมดังนี ้

กลุมนักเรยีนระดับมัธยมปลาย 
กลุมนักศึกษาระดับอุดมศึกษา 
กลุมวัยทํางานตอนตน 

โดยเก็บตวัอยางโดยแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด และใชเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 1 
เดือนเนื่องดวยการจํากัดในเรื่องเวลา 
 
ตารางที่ 2.1: จํานวนประชากรในสวนที่เปนนักเรยีนระดบัมัธยมศึกษาตอนปลายและนักศกึษา

ระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพฯ 
 

สถานะการศึกษา ชาย อัตราสวนเพศ
ชาย(รอยละ) หญิง อัตราสวนเพศ

หญิง(รอยละ) รวม 

นักเรียนระดับมัธยมศึกษา 
ตอนปลายในเขตกรุงเทพฯ 46,952 46 55,634 54 102,586 

นักศึกษาระดบัปริญญาตรี
มหาวิทยาลัยในกรุงเทพฯ 

129,459 47 144,393 53 273,852 

 
ที่มา : สํานักงานคณะกรรมการการศึกษาขั้นพื้นฐาน กระทรวงศึกษาธกิาร. (2553). จํานวน

ประชากรระดบัการศึกษาขัน้พื้นฐาน. สืบคน วันที่ 13 กรกฎาคม 2553, จาก 
http://doc.obec.go.th/web/report/indexsum_reg.php 
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ตารางที่ 2.2: จํานวนประชากรที่เปนคนวยัทํางานตอนตนในเขตกรุงเทพฯ อายุระหวาง 22-25 ป 
 

อายุ ชาย อัตราสวนเพศชาย 
      (รอยละ) 

หญิง อัตราสวนเพศหญิง 
      (รอยละ) 

รวม 

22 ป 39,486 53 35,541 47 75,027 
23 ป 36,944 50 37,355 50 74,299 
24 ป 38,417 49 39,544 51 77,961 
25 ป 38,895 49 40,102 51 78,997 
รวม 153,742 50 152,542 50 306,284 

 
ที่มา : สํานักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา. (2553). จํานวนประชากรที่เปนคนวยัทํางานตอนตนใน

เขตกรุงเทพฯ. สืบคน วันที่ 13 กรกฎาคม 2553, จาก www.mua.go.th 
 
ตารางที่ 2.3: การแบงประชากรตามอัตราสวน 

 
ที่มา : กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย. (2553). การแบงประชากรตามอัตราสวน. สืบคน 

วันที่ 13 กรกฎาคม 2553, จาก www.dopa.go.th 
 
 
 

อาชีพ จํานวนประชากร อัตราสวน  
 (รอยละ) 

จํานวนตัวอยางที่
ตองการ 

ตามอัตราสวน 
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายใน
กรุงเทพฯ 102,586 15 60 

นักศึกษามหาวิทยาลัยในกรุงเทพฯ 273,852 40 160 
คนวัยทํางานตอนตน 306,284 45 180 

รวม 682,722 100 400 
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สถานที่เก็บขอมูล กลุมเปาหมายในชวงอายุนี้เปนกลุมทีม่ีกําลังซ้ือระดับหนึ่งในการซื้อ
สินคา และมีพฤติกรรมใหความสําคัญกับการมอบของขวัญกับบุคคลรอบขางในเทศกาลตาง ๆ 
รวมถึงเลือกของขวัญที่มีความโดดเดน มีเอกลักษณเฉพาะตัว จึงเหมาะกับทําเลที่ สยามสแควร จึง
เนนกลุมเปาหมายที่ใชชีวิตในเขตละแวกใกลเคียงที่สามารถเขามาใชบริการของทางรานไดสะดวก 

3. เครื่องมือที่ใช/ ความเที่ยงตรงของเนื้อหา/ องคประกอบของเครื่องมือ/ การแปรผล 
เครื่องมือที่ใชในการสํารวจ ในงานวิจยันี้ ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire)  

ความเที่ยงตรงของเนื้อหา วเิคราะหจากวัตถุประสงคในการทําวิจยั ศึกษาจากปจจัยทีม่ีผล
ตอการเลือกของขวัญโดยใช  ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริม
การตลาด (Promotion) เปนสวนหนึ่งของปจจัยทีน่ํามาใชวิเคราะห ดังนี ้

 
ตารางที่ 2.4: ปจจัยที่มีผลตอการเลือกของขวัญและตวัวดัที่เกีย่วของ 
 

ปจจัย ตัววดั 
ผลิตภัณฑ (Product) คุณภาพของของขวัญ 
  ประโยชนใชสอยของขวัญตอผูรับ 
  ความแปลกใหมของของขวัญ 
  ความทันสมัยของของขวัญ 
  ความหลากหลายของของขวัญ 
  การบริการที่ดขีองพนักงานขาย 
 ลักษณะพิเศษเฉพาะของของขวัญตามตัวผูรับ  
ราคา (Price) ราคาของของขวัญ 
  การตอรองราคาได 
ดานการจดัจําหนาย (Place) ความสะดวกสบายในการเดินทาง 
  ที่จอดรถกวางขวาง 
  ความสะดวกในการเลือกซื้อ 
  ความสะอาดของบริเวณราน 
ปจจัย ตัววดั 
  ความเปนระเบียบของบริเวณราน 
การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) การโฆษณา 
 การประชาสัมพันธ 
 การมีระบบสมาชิก 
 การมีบริการรับหอของขวัญ 
 การมีบริการสงของขวัญถึงผูรับ 
 การมีผูเชี่ยวชาญใหคําแนะนาํเกี่ยวกับของขวัญ 
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โดยการวัดคาตัวแปรที่มีผลตอการเลือกซื้อของขวัญของกลุมตัวอยางจะใชแบบสอบถาม
เปนเครื่องมือในการวดัคาในรูปของ 5-point Likert Scale โดยใหกลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญ
ของตัวแปรของแตละปจจัยวาจะมีระดับความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญมากนอย
ระดับใด  

องคประกอบของเครื่องมือ 
ตัวอยางของแบบสอบถามไดแสดงไวใน โดยโครงสรางคําถามมีประเด็นหลัก 4 สวนดังตอไปนี ้
  สวนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม โดยคําถามในสวน
นี้จะมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

• เพศ 
• อายุ 
• ระดับการศึกษา 
• รายไดตอเดือน 
• อาชีพ 
โดยแบบสอบถามในสวนนีจ้ะใชคําถามลกัษณะเลือกคําตอบเดียว (Multiple Choices) ซ่ึง

มีมาตรวัดแบบงาย (Simple Scale) 
  สวนที่ 2 พฤติกรรมในการใหของขวัญของกลุมตัวอยาง โดยคําถามในสวนนี้จะมี
รายละเอียดดังตอไปนี ้

• การใหความสําคัญในการใหของขวัญในเทศกาลตาง ๆ 
• จํานวนของขวญัโดยเฉลี่ยที่ใหตอป 
• ระดับราคาของขวัญโดยเฉลีย่ 
• ระดับราคาของขวัญสูงสุดที่เคยซ้ือ 
• เทศกาลที่นิยมใหของขวัญ 
• บุคคลที่กลุมตัวอยางนยิมใหของขวัญ 
• สถานที่ที่นิยมไปหาซื้อของขวัญ 
• ประเภทของของขวัญที่เปนที่นิยม 
โดยแบบสอบถามในสวนนีจ้ะใชคําถามลกัษณะเลือกคําตอบเดียว (Multiple Choices) ซ่ึง

มีมาตรวัดแบบงาย (Simple Scale) และคําถามในลักษณะตอบไดมากกวา 1 คําตอบ (Check list) 
ชนิดที่สามารถวิเคราะหความเห็นรวมได (Combination) ประกอบกัน 
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  สวนที่ 3 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญของกลุมตัวอยางในอดีต 
โดยคําถามในสวนนี้จะมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

• ปจจัยดานคุณลักษณะของของขวัญและคณุภาพในการใหบริการ อันไดแก คณุภาพ
ของของขวัญ  ชนิดของของขวัญ ประโยชนใชสอยตอผูรับ ความแปลกใหมและทันสมัยของสินคา 
ความหลากหลายของสินคา การบริการที่ดีของพนักงานขาย และลักษณะพิเศษเฉพาะของของขวัญ
ตามตัวผูรับ สงผลตอการเลือกซื้อของขวัญของกลุมตัวอยางอยางไร 

• ปจจัยดานราคา อันไดแก ระดับราคาสินคาและการตอรองราคาไดสงผลตอการเลือก
ซ้ือของขวัญของกลุมตัวอยางอยางไร 

• ปจจัยดานความสะดวกสบายในการใชบริการ อันไดแก ความสะดวกสบายในการ
เดินทาง ที่จอดรถกวางขวาง สถานที่กวางขวาง สะดวกในการเลือกซือ้ หาซื้องาย ความสะอาดและ
ความเปนระเบียบของบริเวณรานสงผลตอการเลือกซื้อของขวัญของกลุมตัวอยางอยางไร 

• ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อันไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การมี
ระบบสมาชิก การมีบริการรับหอของขวัญ การมีบริการสงของขวัญถึงผูรับ และการมีผูเชี่ยวชาญให
คําแนะนําเกีย่วกับของขวัญสงผลตอการเลือกซื้อของขวัญของกลุมตัวอยางอยางไร 
โดยแบบสอบถามในสวนนีจ้ะใชมาตรวัดชนิด Likert Scale ซ่ึงมีการแบงระดับความคิดเห็นเปน 5 
ระดับ ไดแก 

1  เทากับ  ระดับความสําคัญที่มีผลตอการเลือกซื้อของขวัญนอยที่สุด 
2  เทากับ  ระดับความสําคัญที่มีผลตอการเลือกซื้อของขวัญนอย 
3  เทากับ  ระดับความสําคัญที่มีผลตอการเลือกซื้อของขวัญปานกลาง 
4  เทากับ  ระดับความสําคัญที่มีผลตอการเลือกซื้อของขวัญมาก 
5  เทากับ  ระดับความสําคัญที่มีผลตอการเลือกซื้อของขวัญมากที่สุด 
สวนที่ 4 พฤติกรรมการประดิษฐของขวัญดวยตนเองในอดีต 

• ประเภทของขวัญที่ประดษิฐดวยตนเองที่เปนนิยม 
• มูลเหตุจูงใจในการประดษิฐของขวัญดวยตนเอง 
• ปจจัยที่มีผลตอการเลือกประดิษฐของขวญัดวยตนเอง 

โดยแบบสอบถามในสวนนีจ้ะใชคําถามลกัษณะเลือกคําตอบเดียว (Multiple Choices) ซ่ึงมี
มาตรวัดแบบงาย (Simple Scale) และคําถามในลักษณะตอบไดมากกวา 1 คําตอบ (Check list) ชนิด
ที่สามารถวิเคราะหความเหน็รวมได (Combination) ประกอบกัน 
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4. วิธีการวิเคราะหขอมูล (การใชสถิติ / การวิเคราะหเนื้อหา) 
สถิติที่ใชในงานวิจยันี้สามารถแบงไดเปนสองประเภท คอื สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) และสถิติเชิงอางอิง (Inferential Statistics) โดยมีรายละเอียดดังนี ้
  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
  เปนคาสถิติที่ใชในการบรรยายคุณลักษณะในเบื้องตนของขอมูลที่รวบรวมมาได  เชน ความถี่ 
(Frequency)  รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เปนตน 
  สถิติเชิงอางอิง (Inferential Statistics) 
  เปนสถิติที่ศึกษาจากกลุมตัวอยาง  และนําผลสรุปที่ไดไปอางอิงลักษณะประชากร 
 
2.2 ขอมูลทุติยภูมิ 

1. ขอมูลที่ใชในการทําแผนธรุกิจ 
แนวความคิดที่เกี่ยวของ 

ผลสํารวจปใหมป 2553 เม็ดเงินซื้อของขวัญสะพัด 5,500-5,600 ลานบาท  
จากผลการสํารวจพฤติกรรมการซื้อของขวัญตอนรับปใหมป 2553 ของคนกรุงเทพฯ โดย 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย ในระหวางวันที่ 7-15 ธันวาคม 2552 พบวา คนกรุงเทพฯสวนใหญไดมีการ
วางแผนซื้อของขวัญปใหมในวาระของการเฉลิมฉลองสงทายปเกาป 2552 ตอนรับปใหม 2553 กัน
คอนขางคึกคักขึ้นเมื่อเทียบกบัปที่ผานมา เพราะตางเล็งเห็นถึงความสําคัญของการมอบของขวัญป
ใหมใหแกกันเพื่อเปนตัวแทนของการสงมอบความรักและกําลังใจใหแกผูรับ หลังจากคนกรุงเทพฯ
จํานวนหนึ่งอาจจะตองเผชิญกับความเครียดมาอยางตอเนื่องนับตั้งแตตนป 2552   เปนที่นาสังเกตวา
ในปนี้ คนกรุงเทพฯสวนใหญวางแผนจะเลือกซื้อสินคาของขวัญปใหมเพื่อมอบใหบุคคลตางๆ
คอนขางชากวาปที่แลวคือประมาณเดือนธันวาคมของป 2552 จากเดิมที่มักจะเริ่มตนจับจายหาซื้อ
สินคาของขวัญปใหมกันตั้งแตชวงปลายเดือนพฤศจิกายน ทั้งนี้อาจจะเปนเพราะกลุมผูบริโภคสวน
ใหญตองการรอซื้อสินคาราคาถูกในเดือนสุดทายของแตละปจากมหกรรมลดราคาสินคาลางสต็อก
สินคา เพื่อเตรียมรับสินคาแฟชั่นใหมๆในปหนาของบรรดาผูประกอบการและกจิการหางราน
ตางๆ  ซ่ึงสอดคลองกับปจจยัสําคัญในการเลือกซื้อของขวัญปใหมในครั้งนี้ ที่คนกรุงเทพฯให
ความสําคัญตอปจจัยดานราคาคอนขางมากควบคูกับคณุภาพของสินคา  
     ทั้งนี้ เมื่อพิจารณาถึงงบประมาณในการซื้อของขวัญปใหมของคนกรงุเทพฯ พบวาคน
กรุงเทพฯสวนใหญไมไดมีการปรับลดงบประมาณในการซื้อของขวัญปใหมเพื่อตอนรับป 2553 
โดยเปนกลุมที่ตั้งงบประมาณเพิ่มขึ้นในสดัสวนรอยละ 39.6   และกลุมที่ตั้งงบประมาณใกลเคียงกับ
ปกอนเปนสัดสวนรอยละ 39.8  จึงมีความเปนไปไดวาเม็ดเงินหมนุเวยีนสําหรับการจับจายซ้ือ
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ของขวัญปใหมตอนรับป 2553 ของคนกรุงเทพฯ นาจะสามารถพลิกฟนกลับมาคึกคักไดอีกครั้ง
หลังจากที่ซบเซาไปพอสมควรในปที่ผานมา โดยคาดวาการใชจายเพื่อซ้ือของขวัญปใหมของคน
กรุงเทพฯในปนี้จะมีมูลคาประมาณ 5,500-5,600 ลานบาท หรือเติบโตเพิ่มขึ้นจากปทีแ่ลวประมาณ
รอยละ 8-10(ศูนยวจิัยกสิกรไทย, 2553) 

ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
แนวคดิสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  

  จากการศึกษาของ Kotler (2006) สวนประสมการตลาด หมายถึง ปจจยัทางการตลาดที่
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใชรวมกัน เพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
  แนวความคิดเรื่อง “สวนประสมการตลาด” มีบทบาทสําคัญมากในทางการตลาด เพราะ
เปนการรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อนํามาใชในการดําเนินงาน วางตลาดผลิตภัณฑที่
ลูกคาตองการในตลาดเปาหมายที่ไดเลือกสรรไวในชวงระยะเวลาที่กําหนด แมวาเราจะไดทําการ
วิเคราะหเลือกตลาดเปาหมายอยางดีที่สุดแลว แตการที่จะพัฒนาสวนประสมทางการตลาดเพื่อให
สอดคลองตามความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมายไมใชเร่ืองงาย ทั้งนี้เนื่องจากมีวิธีการที่จะ
เลือกกระทําไดหลายทางที่จะตอบสนองความตองการของเขา ตัวผลิตภัณฑอาจมีรูปแบบหลาย
อยาง หลายสบีรรจุภัณฑอาจทําไดหลายขนาดหลายหลากสี ตลอดจนวสัดุของผลิตภัณฑดังกลาวกม็ี
หลายชนิด การโฆษณาก็มวีธีิกระทําไดหลายทาง เชน ทางโทรทัศน วิทยุ นิตยสาร เปนตน 
นอกจากนี้ ปจจัยที่เกี่ยวกับการกําหนดราคา และวิธีการจดัจําหนายก็มีวธีิใหเลือกปฏิบัติไดหลาย
ทางดวยกัน 
  เมื่อวิเคราะหปญหาตาง ๆ ดังกลาว นกัการตลาดจะตองทําการตัดสินใจเพื่อดําเนินการ 
สามารถแยกออกไดเปน 4 กลุมดวยกัน ไดแก 

- ผลิตภัณฑ (Product) คือส่ิงใดๆที่ตองการนําเสนอตอตลาดเพื่อสนองความจําเปนหรอื
ความตองการ ผลิตภัณฑประกอบดวยสินคาที่เปนรูปธรรม (Physical Goods) บริการ (Services) 
ประสบการณ (Experiences) เหตุการณ (Events) บุคคล (Persons) สถานที่ (Places) ทรัพยสิน 
(Properties) องคกร (Organizations) สารสนเทศ (Information) และความคิด (Ideas) 

-ราคา (Price) เปนสวนประกอบสวนหนึ่งของสวนประสมทางการตลาด เปนสวนที่ทาํให
เกิดรายรับ ในขณะที่สวนประกอบอื่นๆของสวนประสมทางการตลาดทําใหเกิดตนทนุ ราคาเปน
สวนประสมทางการตลาดที่สามารถปรับไดงายที่สุด เพราะสวนประกอบอื่นๆไมวาจะเปน
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ ชองทางการจําหนาย หรือแมแตการสงเสริมการตลาด ตองใชเวลานาน 
ราคายังเปนเครื่องมือที่บริษัทจะสื่อไปยังตลาดถึงคุณคาของผลิตภัณฑ หรือตรายี่หอไดอีกดวย 
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-ชองทางการจดัจําหนาย(Place) เปนกลุมขององคกรอิสระที่เขามาเกีย่วของในกระบวนการ
ที่จะทําใหสินคาและบริการถึงมือผูบริโภคอยางเหมาะสม การตัดสินใจเลือกชองทางการตลาด เปน
การตัดสินใจทีสํ่าคัญที่สุดอยางหนึ่งของบรษิัททั้งนี้เพราะจะมีผลโดยตรงตอการตัดสินใจสวน
ประสมทางการตลาดอื่นๆเชนการกําหนดราคาสินคาจะขึน้อยูกับบริษัทจะตัดสินใจเลอืกวาง
จําหนายตามรานคาระดับมวลชนหรือรานคาระดับหรู 

-การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนหวัใจหลักของกลยทุธรณรงคทางการตลาด 
ประกอบดวยเครื่องมือทีใหส่ิงจูงใจระยะสั้นเพื่อกระตุนผูบริโภค หรือรานคาใหซ้ือสินคาและ
บริการมากขึ้นรวดเร็วขึน้ จุดที่แตกตางจากการโฆษณาคอืการโฆษณานําเสนอ “เหตผุล ”เพื่อ
ตัดสินใจซื้อสินคาแตการสงเสริมการขายมอบสิ่งจูงใจ (Incentive) ในการซื้อสินคา 

2. วิธีการวิเคราะหขอมูล (การวิเคราะหเนื้อหา) 
จากขอมูลปฐมภูมิซ่ึงไดแกการสัมภาษณ และเก็บรวบรวมแบบสอบถามในหวัขอตางๆ 

และขอมูลทุติยภูมิ ซ่ึงไดแกทฤษฎี งานวิจยั ตํารา ตางๆ ไดนําขอมูลทีไ่ดมาวิเคราะห เพื่อแผนธุรกจิ
ที่สมบูรณที่สุด โดยการวิเคราะหเนื้อหาดงัตอไปนี้  

1. การวิเคราะหและการเลือกตลาดเปาหมาย ใชการวิเคราะห STP Marketing  
2. การวิเคราะหอุตสาหกรรมและการแขงขัน  Five Force 
3. การวิเคราะหสถานการณปจจุบันใชการวิเคราะห SWOT 
4. วิเคราะหสวนผสมทางการตลาด (4P) เพื่อตอบสนองความตองการและพึงพอใจสูงสุด 

ของลูกคา 
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บทที่ 3  
การวิเคราะหและการอภิปรายผลขอมูล 

 
3.1 การวิเคราะหและการอภิปรายผลขอมูลปฐมภูมิ 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ ไดใชเครื่องมือทางสถิติตาง ๆ จากโปรแกรมสําเร็จรปู SPSS ในการ
วิเคราะหผลการวิจัย ทั้งการใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics) ในการสรุปลักษณะที่สําคัญของผลการวิจัยตลาด และการวิเคราะหขอมูล
ตัวอยางเพื่อการประมาณคา และการทดสอบสมมติฐานที่เกี่ยวของตาง ๆ เพื่อนําผลการวิเคราะห
ไปกําหนดกลยุทธที่สําคัญในดานตางๆ ตอไป 
 การวิจยัไดดําเนินตามกรอบ แนวทาง และแผนงานที่ไดกําหนดไว โดยไดแจก
แบบสอบถาม (Questionnaire) ใหกับกลุมตัวอยางซึ่งจะเปนตัวแทนของประชากรของ
โครงการวิจัยนี้คือ นักเรียนที่กําลังศึกษาในชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย นิสิตนักศึกษาระดับปริญญา
ตรี และคนวยัทํางานตอนตนในเขตกรุงเทพฯ อายุระหวาง 15-25 ป โดยกําหนดขนาดตัวอยางตาม
แผนการวจิัยไว 400 ตัวอยาง 
 แตอยางไรก็ตาม ปรากฏวาแบบสอบถามที่ไดรับกลับคืนมามีบางสวนไมสมบูรณ จึงได
ตัดแบบสอบถามเหลานั้นออก จึงเหลือแบบสอบถามที่ใชในการประมวลผลและวิเคราะห
ผลการวิจัยจํานวน 387 ตัวอยาง โดยผลการวิจัยแบงเปน 4 หัวขอหลักดงันี้ 

1. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
2. พฤติกรรมการใหของขวัญของผูตอบแบบสอบถาม 
3. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญ 
4. พฤติกรรมการประดิษฐของขวัญดวยตนเอง 

 
1. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ 
 จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง พบวาเปนเพศหญิงจํานวน 252 คน คิดเปน
รอยละ 65 และเพศชายจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 35  
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ตารางที่ 3.1: เพศของผูตอบแบบสอบถาม 
 

 
 

อายุ 
 จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง พบวาผูทีม่ีอายุระหวาง 18-22 ป เปนกลุมที่
ใหญที่สุดจํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 43 รองลงมาไดแก ผูที่มีอายุระหวาง 15-17 ป จํานวน 
106 คน คิดเปนรอยละ 27 และ ผูที่มีอายุระหวาง 23-25 ป จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 23 
ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 3.2: อายขุองผูตอบแบบสอบถาม 
 

 
 

 
อาชีพ 

 จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง พบวาเปนผูที่กําลังศึกษาในระดบั
มัธยมศึกษาตอนปลายและนิสิตนักศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 266 คน และเปนคนวัยทํางาน
ตอนตน จํานวน 120 คน (มีผูที่ไมตอบคําถามจํานวน 1 คน) โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1. ผูที่กําลังศึกษาในระดับมธัยมศึกษาตอนปลายและนสิิตนักศึกษาระดับปริญญา
ตรี จํานวน 266 คน ประกอบดวย 

อายุ จํานวน %
15-17 ป 106 27%
18-22 ป 167 43%
23-25 ป 87 23%

มากกวา 25 ป 26 7%
รวม 387 100%

เพศ จํานวน %
ชาย 135 35%
หญิง 252 65%
รวม 387 100%
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- นิสิตนักศกึษาระดับปริญญาตรี จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 40 ของผูตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด 

- นักเรยีนที่กําลังศึกษาในชัน้มัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 29 
ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

2.คนวัยทํางานตอนตน จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 31 ของผูตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด ประกอบดวยอาชพี 4 อาชีพดวยกนั ไดแก 

- พนักงานบรษิัทเอกชน จํานวน 92 คน 
- ธุรกิจสวนตวั/อาชีพอิสระ จํานวน 21 คน 
- ขาราชการ จาํนวน 4 คน  
- พนักงานรัฐวิสาหกจิ จํานวน 3 คน 

 
ตารางที่ 3.3: อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

 

 
 

ระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษาของผูที่กําลังศึกษาอยู 

 จากผูตอบแบบสอบถามที่กําลังศึกษาอยู จาํนวน 266 คน พบวา เปนนสิิตนักศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 58 และนักเรียนที่กําลังศึกษาในชั้นมัธยมศกึษาตอน
ปลาย จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 42  
 
 

อาชีพ จํานวน %
ธุรกิจสวนตัว 106 27%
ขาราชการ 167 43%

พนักงานบริษัทเอกชน 87 23%
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 26 7%

นักเรียน 387 100%
นิสิต / นักศึกษา 387 100%

รวม 387 100%
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ตารางที่ 3.4: ระดับการศกึษาของผูตอบแบบสอบถามที่กําลังศึกษาอยู 
 
 
 
 

 
 
 

ระดับการศึกษาของคนวัยทํางานตอนตน 
 จากผูตอบแบบสอบถามที่เปนคนวยัทํางานตอนตนจํานวน 120 คน พบวามีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 72 ระดับปริญญาโท จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 
26 
 
 ตารางที่ 3.5: ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามที่เปนคนวยัทํางานตอนตน 

 

 
 
 

รายไดสวนตัวเฉลี่ยตอเดือน 
 จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง สําหรับกลุมผูที่กําลังศึกษาอยูจํานวน 266 
คน พบวามีระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน 3,001-5,000 บาท เปนกลุมที่ใหญที่สุด จํานวน 102 คน คิด
เปนรอยละ 39 รองลงมารายไดนอยกวา 3,000 บาทตอเดอืน จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 26 
 

 
 
 

ระดับการศึกษา จํานวน %
ปริญญาตรี 87 72%
ปริญญาโท 31 26%
สูงกวาปริญญาโท 2 2%

รวม 120 100%

ระดับการศึกษา จํานวน %
นักเรียนระดับการศึกษาตอนปลาย 113 42%
นิสิต / นักศึกษาระดับปริญญาตรี 153 58%

รวม 266 100%
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ตารางที่ 3.6: รายไดสวนตวัเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามที่กําลังศึกษาอยู 
 

 
 
 

สําหรับกลุมคนวัยทํางานพบวามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-15,000 บาทเปนกลุมใหญ
ที่สุด จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 17.5 รองลงมาไดแก รายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-25,000 บาท 
และ 25,001-30,000 บาท จํานวน 20 คน เทากัน คิดเปนรอยละ 16.7 

 
ตารางที่ 3.7: รายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามที่เปนคนวยัทํางานตอนตน    
 

 
 

ระดับการศึกษา จํานวน %
มากกวา 45,000 บาท 4 3%
40,001 - 45,000 บาท 10 8%
35,001-40,000 บาท 5 4%
30,001-35,000 บาท 8 7%
25,001-30,000 บาท 20 17%
20,001-25,000 บาท 20 17%
15,001-20,000 บาท 16 13%
10,001-15,000 บาท 21 18%
ไมเกิน 10,000 บาท 16 13%

รวม 120 100%

ระดับการศึกษา จํานวน %
ไมเกิน 3,000 บาท 69 26%
3,001-5,000 บาท 102 39%
5,001-7,000 บาท 55 21%
7,001-9,000 บาท 17 6%
มากกวา 9,000 บาท 20 8%

รวม 263 100%
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2.พฤติกรรมการใหของขวัญของผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวนของขวญัโดยเฉลี่ยตอปที่ผูตอบแบบสอบถามมอบใหกับผูอ่ืน 

จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง พบวา กลุมใหญที่สุดจํานวน 106 คน คิด
เปนรอยละ 28.6 มอบของขวัญใหกับผูอ่ืนมากกวา 6 ช้ินตอป   รองลงมาคือ จํานวน 75 คน คิด
เปนรอยละ 20.2 มอบของขวัญใหกับผูอ่ืน 3 ช้ินตอป  

 
ตารางที่ 3.8: จํานวนของขวญัโดยเฉลี่ยตอปที่ผูตอบแบบสอบถามมอบใหกบัผูอ่ืน 
 

 
 

ราคาโดยเฉลี่ยของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามมอบใหกับผูอ่ืน 
จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง พบวา กลุมใหญที่สุดจํานวน 236 คน คิด

เปนรอยละ 63.8 มอบของขวัญที่มีราคาโดยเฉลี่ยไมเกนิ 500 บาท รองลงมาคือจํานวน 72 คน คิด
เปนรอยละ 19.5 มอบของขวัญที่มีราคาโดยเฉลี่ยตั้งแต 501-700 บาท (มีผูตอบแบบสอบถามที่ไม
ตอบคําถามนี้จํานวน 17 คน) 
 
 
 
 
 
 

จํานวนของขวัญ จํานวนคน %
1 ช้ิน 9 2.4%
2 ช้ิน 35 9.4%
3 ช้ิน 75 20.2%
4 ช้ิน 31 8.4%
5 ช้ิน 71 19.1%
6 ช้ิน 44 11.9%
มากกวา 6 ช้ิน 106 28.6%

รวม 371 100.0%
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ตารางที่ 3.9: ราคาโดยเฉลี่ยของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามมอบใหกับผูอ่ืน 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

เทศกาลที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบของขวัญใหกับผูอ่ืน  
จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง พบวา กลุมใหญที่สุดจํานวน 172 คน คิด

เปนรอยละ 44.4 นิยมมอบของขวัญในชวงวันเกิด รองลงมาคือ จํานวน 139 คน คิดเปนรอยละ 
35.9 นิยมมอบของขวัญชวงวนัปใหม 
 
ตารางที่ 3.10: เทศกาลที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบของขวัญใหกับผูอ่ืน (ตอบไดมากกวา 1) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
หมายเหตุ : รอยละของผูตอบแบบสอบถามจาํนวน 387 คน 

เทศกาล จํานวนคน %
วันเกิด 172 44.4%
วันปใหม 139 35.9%
วันวาเลนไทน 115 29.7%
วันรับปริญญา 91 23.5%
งานรับนอง 50 12.9%
วันพอ 50 12.9%
วันแม 40 10.3%
งานแตงงาน 21 5.4%
งาน Bye'Nior 14 3.6%
วันทําบุญข้ึนบานใหม 4 1.0%

จํานวนของขวัญ จํานวนคน %
ไมเกิน 500 บาท 236 63.8%
501-700 บาท 72 19.5%
701-1,000 บาท 36 9.7%
1,001-1,500 บาท 13 3.5%
1,501-2,000 บาท 9 2.4%
มากกวา 2,000 บาท 4 1.1%

รวม 370 100.0%
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สถานที่และเหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามมักไปเลือกซื้อของขวัญ 
จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง พบวา กลุมใหญที่สุดจํานวน 126 คน คิด

เปนรอยละ 32.6 นิยมไปเลือกซื้อของขวัญที่ราน Loft รองไดลงมาคือ จาํนวน 89 คน คิดเปนรอย
ละ 23.0 นิยมไปเลือกซื้อของขวัญที่จตุจกัร 

 
ตารางที่ 3.11: สถานที่ที่ผูตอบแบบสอบถามมักไปเลือกซือ้ของขวัญ (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 

 
 
หมายเหตุ : รอยละของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 387 คน 

 
จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง พบวา กลุมใหญที่สุดจํานวน 272 คน คิด

เปนรอยละ 70.3 เลือกสถานที่ที่จะไปซื้อของขวัญดวยเหตุผลการมีสินคาใหเลือกหลากหลาย 
รองลงมา คือ จํานวน 222 คน คิดเปนรอยละ 57.4 เลือกสถานที่ที่จะไปซื้อของขวัญดวยเหตกุารณ
มีสินคาที่ทันสมัย 
 
 
 
 
 
 
 

สถานท่ี จํานวนคน %
ราน Loft 126 32.6%
จตุจักร 89 23.0%
หางสรรพสินคา 75 19.4%
สําเพ็ง 72 18.6%
รานคาในสยามสแควร 70 1810.0%
ศูนยการคา 18 4.7%
อ่ืนๆ 8 2.1%
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ตารางที่ 3.12: เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามมักไปเลือกซือ้ของขวัญยังสถานที่ตาง ๆ 
         (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ)  
 

 
 
 ทั้งนี้ เมื่อพิจารณาเหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามเลือกบริเวณสยามสแควรเปนสถานที่ที่จะ
ไปเลือกซื้อของขวัญ(จํานวน 70 คน) พบวา กลุมใหญที่สุดจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 88.6 
เลือกดวยเหตผุลการมีสินคาใหเลือกหลากหลาย รองลงมา คือ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 78.6 
เลือกดวยเหตผุลการมีสินคาที่ทันสมัย 
 
ตารางที่ 3.13: เหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามมักไปเลือกซือ้ของขวัญบริเวณสยามสแควร 

         (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ)  
 

 
 

หมายเหตุ : รอยละของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 70 คนที่เลือกตอบสยามสแควรเปนสถานที่ 
                   ที่นิยมไปเลือกซือ้ของขวัญ 

เหตุผล จํานวนคน %
มีสินคาใหเลือกหลากหลาย 62 88.6%
สินคาทันสมยั 55 78.6%
ราคาสินคาเหมาะสม 49 70.0%
สะดวกตอการเดินทาง 19 27.1%
สินคาแปลกมเีอกลักษณ 8 11.4%
อ่ืนๆ 0 0.0%

เหตุผล จํานวนคน %
มีสินคาใหเลือกหลากหลาย 272 70.3%
สินคาทันสมยั 222 57.4%
ราคาสินคาเหมาะสม 208 53.7%
สะดวกตอการเดินทาง 115 29.7%
สินคาแปลกมเีอกลักษณ 41 10.6%
อ่ืนๆ 3 0.8%
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ประเภทของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบใหกับผูอ่ืน 
จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 คน พบวาประเภทของของขวัญที่ผูตอบ

แบบสอบถามนิยมมอบใหกบัผูอ่ืนมากที่สุดเปนอันดับแรกไดแก ของขวัญประเภทเกไกนารัก 
จํานวน 153 คน รองลงมาไดแก ของใชที่มปีระโยชน จํานวน 143 คน 

 
ตารางที่ 3.14: ประเภทของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบใหกับผูอ่ืน  
                       (ตอบโดยเรยีงอันดับ 3 อันดับแรก) 
 

 
 

 ทั้งนี้ เพื่อใหเกดิความชัดเจนมากจึงไดกําหนดคะแนนสําหรับแตละอันดับ (Scoring) ตาม
ตารางขางตน โดยกําหนดใหอันดับ 1 เทากับ 3 คะแนน อันดับ 2 เทากับ 2 คะแนน และอันดับ 3 
เทากับ 1 คะแนน และรวมคะแนนของของขวัญแตละประเภท โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.15: ประเภทของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบใหกับผูอ่ืน 
                      (ตอบโดยเรยีงอันดับ 3 อันดับแรก) 
 

 
 

ประเภท รวม
เกไกนารัก 153 x 3 459 80 x 2 160 79 x 1 79 698
ของใชท่ีมปีระโยชน 143 x 3 429 110 x 2 220 67 x 1 67 716
ดูดีมรีาคา 52 x 3 156 111 x 2 222 134 x 1 134 512
อ่ืนๆ 22 x 3 66 5 x 2 10 11 x 1 11 87

อันดับ 1 อันดับ 2 อันดับ 3

ประเภท อันดับ 1 อันดับ 2 อันดับ 3 รวม
เกไกนารัก 153 80 79 312
ของใชท่ีมปีระโยชน 143 110 67 320
ดูดีมรีาคา 52 111 134 297
อ่ืนๆ 22 5 11 38
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 จากการกําหนดคะแนนดังกลาว สรุปไดวา ของใชที่มีประโยชนเปนของขวัญที่ผูตอบ
แบบสอบถามนิยมมอบใหกบัผูอ่ืนมากที่สุด โดยได 716 คะแนน รองลงมาไดแก ของขวัญ
ประเภทเกไกนารัก ได 698 คะแนน 
 สําหรับชนิดของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบใหกับผูอ่ืนมากที่สุดเปนอนัดับ
แรกไดแก ตุกตา จํานวน 128 คน รองลงมาไดแก เครื่องประดับ จํานวน 61 คน 
 

ตารางที่ 3.16: ชนิดของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบใหกับผูอ่ืน 
                     (ตอบโดยเรียงอันดับ 3 อันดับแรก) 
 

 
 
 

ทั้งนี้ เพื่อใหเกดิความชัดเจนมากจึงไดกําหนดคะแนนสําหรับแตละอันดับ (Scoring) โดย
กําหนดใหอันดับ 1 เทากับ 3 คะแนน อันดบั 2 เทากับ 2 คะแนน อันดบั 3 เทากับ 1 คะแนน และ
รวมคะแนนของของขวัญแตละชนิด โดยมีรายละเอียดดังนี ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประเภท อันดับ1 อันดับ2 อันดับ3 รวม
ตุกตา 128 50 46 224
เคร่ืองประดับ 61 86 59 206
อ่ืนๆ 60 13 30 103
เคร่ืองแตงกาย 56 68 55 179
นาฬิกา 23 38 39 100
กระเปา 22 44 49 115
กรอบรูป 20 31 32 83
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ตารางที่ 3.17: ชนิดของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบใหกับผูอ่ืน 
        (ตอบโดยเรียงอันดับ 3 อันดับแรก) 
 

 
 

 

จากการใหคะแนนดังกลาว สรุปไดวา ตุกตาเปนของขวญัที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบ
ใหกับผูอ่ืนมากที่สุด โดยได 590 คะแนน รองลงมาไดแก เครื่องประดบั ได 414 คะแนน 

3. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญ 
 จากการสอบถามถึงปจจัยที่มคีวามสําคัญตอการพิจารณาตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญของ
ผูตอบแบบสอบถาม โดยใหผูตอบแบบสอบถามเลือกระดับความสําคญัจากมากที่สุด (5) จนถึง
นอยที่สุด (1) สําหรับแตละปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญ พบวา ปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญมากที่สุด คอื ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) โดยเฉพาะปจจยัดาน
ลักษณะพิเศษของของขวัญตามตัวผูรับ มีคาเฉลี่ยสูงสุด 4.37 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.74รองลงมา
ไดแก ปจจยัดานคุณภาพของของขวัญ มีคาเฉลี่ย 4.26 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.63 
 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก ปจจยัดานราคา (Price) และ ปจจัยดานการจดั
จําหนาย (Place) สําหรับปจจยัที่มีความสําคญันอยที่สุด ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) โดยรายละเอียดคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของแตละปจจัยเปนดังนี ้
 
 
 
 
 

ประเภท รวม
ตุกตา 128 x 3 384 50 x 2 160 46 x 1 46 590
เคร่ืองประดับ 61 x 3 183 86 x 2 172 59 x 1 59 414
อ่ืนๆ 60 x 3 168 13 x 2 136 30 x 1 55 359
เคร่ืองแตงกาย 56 x 3 180 68 x 2 26 55 x 1 30 236
นาฬิกา 23 x 3 66 38 x 2 88 39 x 1 49 203
กระเปา 22 x 3 69 44 x 2 76 49 x 1 39 184
กรอบรูป 20 x 3 60 31 x 2 62 32 x 1 32 154

อันดับ2 อันดับ3อันดับ1
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ตารางที่ 3.18: ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญ 
 

 
 
 
 
 
 

ปจจัย คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตราฐาน
ลักษณะพิเศษของของขวัญตามตัวผูรับ 4.37 0.74
คุณภาพของของขวัญ 4.26 0.63
ราคาของของขวัญ 4.07 0.80
ความสะดวกในการเลือกซ้ือ 4.03 0.77
ความสะดวกสบายในการเดินทาง 4.00 0.82
ความหลากหลายของของขวัญ 3.85 0.74
ความแปลกใหมของของขวัญ 3.81 0.85
การมบีริการรับหอของขวัญ 3.72 1.09
ความเปนระเบียบของบริเวณราน 3.68 0.94
ความสะอาดของบริเวณราน 3.66 0.97
ความทันสมยัของของขวัญ 3.60 0.85
ประโยชนใชสอยของของขวัญตอผูรับ 3.45 0.79
การตอรองราคาได 3.41 1.09
การบริการท่ีดีของพนักงานขาย 3.23 1.05
การโฆษณา 3.15 1.01
การมบีริการสงของขวัญถึงผูรับ 3.08 1.19
การประชาสัมพันธ 3.03 0.92
การมผูีเช่ียวชาญใหคําแนะนําเก่ียวกับของขวัญ 3.00 1.17
ท่ีจอดรถกวางขวาง 2.98 1.15
การมรีะบบสมาชิก 2.90 1.05



32 

ภาพที่ 3.1: ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญ 
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4. พฤติกรรมการประดิษฐของขวัญดวยตนเอง 
 จากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 387 ตัวอยาง พบวากลุมใหญที่สุด จํานวน 273 คน คิด
เปนรอยละ 72 เคยประดษิฐของขวัญดวยตนเอง ขณะทีจ่ํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 28 ไมเคย
ประดิษฐของขวัญดวยตนเอง โดยมีผูที่ไมตอบคําถามนี้จํานวน 8 คน 
 
ตารางที่ 3.19: พฤติกรรมการประดิษฐของขวัญดัวยตนเอง 
 

 
 

 ทั้งนี้ กลุมตัวอยางที่ไมเคยประดิษฐของขวญัดวยตนเองไดใหเหตุผลที่ไมเคยประดษิฐ
ของขวัญ อาทิเชน ขี้เกยีจ ทําไมเปน/ไมมีฝมือ ไมมีเวลา ตองเสียเวลาในการทํา ไมมใีครสอน  

ประเภทของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามเคยประดษิฐดวยตนเอง 
 จากผูตอบแบบสอบถามที่เคยประดษิฐของขวัญดวยตนเองจํานวน 273 คน พบวา กลุม
ใหญที่สุดจํานวน 219 คน หรือคิดเปนรอยละ 80.2 เคยประดิษฐการด รองลงมาคือ จํานวน 99 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 36.3 เคยประดิษฐกรอบรูป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการประดิษฐของขวัญดวยตัวเอง จํานวนคน %
เคยประดิษฐ 273 72.0%
ไมเคยประดิษฐ 106 28.0%

รวม 379 100%
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ตารางที่ 3.20: ประเภทของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามเคยประดษิฐดวยตนเอง  
        (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
 

 
 

หมายเหตุ : รอยละของผูตอบแบบสอบถามที่เคยประดษิฐของขวัญดวยตนเอง 
 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกประดิษฐของขวญัดวยตนเอง 
 จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดพบวา จํานวน 265 คน คิดเปนรอยละ 68.5 คํานึงถึง
ความสําคัญของผูรับเปนปจจัยที่มีผลตอการเลือกประดิษฐของขวัญดวยตนเองมากทีสุ่ด รองลงมา
คือ จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 29.5 คํานึงถึงระยะเวลาที่มีอยู  
 
ตารางที่ 3.21: ปจจัยที่มีผลตอการเลือกประดิษฐของขวญัดวยตนเอง 
 

 
 
หมายเหตุ : รอยละของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

ปจจัย จํานวนคน %
ความสําคัญของผูรับ 265 68.5%
ระยะเวลาท่ีมอียู 114 29.5%
ความยากงายในการประดิษฐ 88 22.7%
อ่ืนๆ 12 3.1%

ประเภทของของขวัญ จํานวนคน %
การด 219 80.2%
กรอบรูป 99 36.3%
ครอสติช 65 23.8%
อ่ืนๆ 43 15.8%
ตุกตา 30 11.0%
เส้ือ 24 8.8%
จ๊ิกซอว 13 4.8%
ปลอกหมอน 11 4.0%
นาฬิกา 5 1.8%
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ผลการวิจัยโดยสรุป  
จากแผนการวจิัยตลาดที่ไดกลาวถึงขางตน ไดแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางใน

บริเวณสยามสแควร โดยกระจายการแจกแบบสอบถามใหครอบคลุมพื้นที่สยามสแควรทั้งหมด 
ทั้งนี้ ไดกําหนดขนาดตวัอยางตามแผนการวิจัยไว 400 ตัวอยาง แตปรากฏวาแบบสอบถามที่ไดรับ
กลับคืนมาบางสวนไมสมบรูณจึงไดนําแบบสอบถามนั้นออก จึงเหลือแบบสอบถามที่ใชในการ
ประมวลผลและวิเคราะหผลการวิจัยจํานวน 387 ตัวอยาง โดยสรุปผลการวิจัยไดดงันี้  

1. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 387 ตัวอยาง พบวาเปนเพศหญิงจํานวน 252 คน คิดเปน
รอยละ 65 และเพศชายจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 35 และจากแผนการวจิัยตลาดกําหนด
จํานวนตัวอยางที่ตองการไวตามตารางที่ 2.3 แตจากการดําเนินการวิจยัตลาดจริง มีขอจํากัดใน
เร่ืองของการเลือกกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางทีไ่มสมบูรณ ทําใหจํานวน
กลุมตัวอยางทีน่ําขอมูลมาวิเคราะหคลาดเคลื่อนไปจากแผนที่กําหนดไว 
 
ตารางที่3.22: จํานวนตัวอยางที่สํารวจจริง 
 

อาชีพ 
จํานวน
ตัวอยางที่
ตองการ 

จํานวน
ตัวอยางที่
สํารวจจริง 

คลาด เคล่ือน 

นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  60 113 +53 
นิสิต-นักศึกษาระดับมหาวิทยาลัย 160 153 -7 
คนวัยทํางานตอนตน 180 120 -60 

รวม 400 387 -14 
 
    2. พฤติกรรมการใหของขวัญของผูตอบแบบสอบถาม 

- ผูตอบแบบสอบถามกลุมใหญที่สุด รอยละ 28.6 นิยมมอบของขวัญใหกับผูอ่ืนมากกวา 
6 ช้ินตอป  

- ผูตอบแบบสอบถามกลุมใหญที่สุด รอยละ 63.8 นิยมมอบของขวัญใหกับผูอ่ืนที่มรีาคา
โดยเฉลี่ยไมเกนิ 500 บาท 

- ผูตอบแบบสอบถามกลุมใหญที่สุด รอยละ 44.4 นิยมมอบของขวัญในชวงวันเกิด 
รองลงมา รอยละ 35.9 นิยมมอบของขวัญในชวงเทศกาลวันปใหม 
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- ผูตอบแบบสอบถามกลุมใหญที่สุดรอยละ 32.6 นิยมไปเลือกซื้อของขวัญที่ราน Loft 
รองลงมาคือ รอยละ 23.0 นิยมไปเลือกซื้อของขวัญภายในบริเวณจตุจักร  

- ชนิดของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบใหกบัผูอ่ืนมากที่สุด คือ ตุกตา 
รองลงมาคือ เครื่องประดับ 
    3. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญ 
 จากการสอบถามกลุมตัวอยาง พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญมาก
ที่สุด คือ ปจจยัดานผลิตภณัฑ (Product) โดยเฉพาะปจจยัดานลักษณะพิเศษของของขวัญตามตัว
ผูรับ มีคาเฉลี่ยสูงสุด 4.37 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.74   รองลงมาไดแก ปจจัยดานคุณภาพของ
ของขวัญ มีคาเฉลี่ย 4.26 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.63 
 ปจจัยที่มีความสําคัญรองลงมา ไดแก ปจจยัดานราคา (Price) และ ปจจัยดานการจดั
จําหนาย (Place) สําหรับปจจยัที่มีความสําคญันอยที่สุด ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 
    4. พฤติกรรมการประดิษฐของขวัญดวยตนเอง 

- จากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 387 ตัวอยาง พบวากลุมใหญที่สุดจาํนวน 273 คน คิด
เปนรอยละ 72.0 เคยประดษิฐของขวัญดวยตนเอง ขณะที่จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 28.0 ไม
เคยประดษิฐของขวัญดวยตนเอง 

- สําหรับชนิดของของขวัญที่ผูตอบแบบสอบเคยประดษิฐดวยตนเองมากที่สุดคือ การด
รองลงมาคือ กรอบรูป 

- จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดพบวา กลุมใหญที่สุดคํานึงถึงความสําคัญของผูรับเปน
ปจจัยที่มีผลตอการเลือกประดิษฐของขวญัดวยตนเองมากที่สุด รองลงมาคํานึงถึงระยะเวลาที่มีอยู 

 
3.2 การวิเคราะหและการอภิปรายผลขอมูลทุติยภูมิ 

จากผลการสํารวจพฤติกรรมการซื้อของขวัญตอนรับปใหมป 2553 ของคนกรุงเทพฯ โดย 
ศูนยวิจัยกสิกรไทย ในระหวางวันที่ 7-15 ธันวาคม 2552 พบวา คนกรุงเทพฯสวนใหญไดมีการ
วางแผนซื้อของขวัญปใหมในวาระการฉลองสงทายปเกาป 2552 ตอนรับปใหม 2553 มากขึ้นเมื่อ
เทียบกับปกอน เพราะตางเล็งเห็นถึงความสําคัญของการมอบของขวัญปใหมใหแกกนัเพื่อเปน
ตัวแทนของการสงมอบความรักและกําลังใจใหแกผูรับ หลังจากคนกรุงเทพฯจํานวนหนึ่งอาจจะ
ตองเผชิญกับความเครียดมาอยางตอเนื่องนับตั้งแตตนป 2552   คนกรุงเทพฯสวนใหญวางแผนจะ
เลือกซื้อสินคาของขวัญปใหมเพื่อมอบใหบุคคลตางๆคอนขางชากวาปที่แลวคือประมาณเดือน
ธันวาคมของป 2552 จากเดมิที่มักจะเริ่มตนจับจายหาซื้อสินคาของขวัญปใหมกันตั้งแตชวงปลาย
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เดือนพฤศจกิายน ทั้งนี้อาจจะเปนเพราะกลุมผูบริโภคสวนใหญตองการรอซื้อสินคาราคาถูกใน
เดือนสุดทายของแตละปจากมหกรรมลดราคาสินคาลางสต็อกสินคา เพือ่เตรียมรับสินคาแฟชั่น
ใหมๆในปหนาของบรรดาผูประกอบการและกิจการหางรานตางๆ  ซ่ึงสอดคลองกับปจจัยสําคัญ
ในการเลือกซือ้ของขวัญปใหมในครั้งนี้ ทีค่นกรุงเทพฯใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา
คอนขางมาก ควบคูกับคุณภาพของสินคา 

เมื่อพิจารณาถงึงบประมาณในการซื้อของขวัญปใหมของคนกรุงเทพฯ พบวาคน
กรุงเทพฯสวนใหญไมไดมีการปรับลดงบประมาณในการซื้อของขวัญปใหมเพื่อตอนรับป 2553 
โดยเปนกลุมที่ตั้งงบประมาณเพิ่มขึ้นในสดัสวนรอยละ 39.6   และกลุมที่ตั้งงบประมาณใกลเคียง
กับปกอนเปนสัดสวนรอยละ 39.8 จึงมีความเปนไปไดวาเม็ดเงินหมุนเวียนสําหรับการจับจายซื้อ
ของขวัญปใหมตอนรับป 2553 ของคนกรุงเทพฯ นาจะสามารถพลิกฟนกลับมาคึกคักไดอีกครั้ง
หลังจากที่ซบเซาไปพอสมควรในปที่ผานมา โดยคาดวาการใชจายเพื่อซ้ือของขวัญปใหมของคน
กรุงเทพฯในปนี้จะมีมูลคาประมาณ 5,500-5,600 ลานบาท หรือเติบโตเพิ่มขึ้นจากปทีแ่ลวประมาณ
รอยละ 8-10 

 จากขอมูลเกี่ยวกับเมด็เงินหมุนเวยีนเพื่อซ้ือของขวัญทั้งในชวงปใหมของคนกรุงเทพฯ 
ดังกลาว แสดงใหเห็นวามีอัตราการขยายตวัอยางตอเนื่อง ทั้งนี้ จากการสํารวจของศูนยวิจยักสกิร
ไทยเมื่อป พ.ศ. 2553 พบวาคาใชจายตอคนสําหรับการซื้อของขวัญในเทศกาลตาง ๆ โดยสวน
ใหญยังคงมีงบประมาณในการซื้อเทาเดิมหรือเพิ่มขึ้น และจากการสํารวจของศูนยวจิัยกสิกรไทย
ดังกลาว ไดมกีารศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญเฉพาะกลุมวัยรุนและวัยเร่ิมตนทํางาน 
ซ่ึงเปนกลุมใหญที่เลือกซื้อของขวัญในชวงเทศกาลตาง ๆ พบวา จะมีลูกคาอยู 2 กลุมหลักคือ  

- ลูกคาที่ซ้ือใหเพื่อนซ่ึงลูกคากลุมนี้จะซือ้ของจํานวนมากชิ้นราคาไมแพงนัก  
- ลูกคาที่ซ้ือใหคูรักซึ่งจะเลอืกของที่ดูดี ราคาที่ซ้ือตอช้ินจะสูงกวากลุมแรก  
โดยแหลงซ้ือของขวัญที่ไดรับความนิยมมากคือ Loft, Zeen Zone, หางสรรพสินคา 

รานกิ๊ฟช็อป รานดอกไม ทั้งในบริเวณสยามสแควร และตลาดนัดสวนจตุจักร   อยางไรก็ตาม จาก
การสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทยดังกลาว ยังพบขอมูลนาสนใจอีกประการในเรื่องของคูแขงที่มา
แรงสําหรับรานกิ๊ฟช็อปคือ ของที่ประดิษฐเอง ซ่ึงกําลังเปนที่นิยม โดยเฉพาะกลุมผูบริโภคที่มีอายุ
ในชวงอายุ 17-29 ป โดยความนิยมใหของที่ประดิษฐเองนี้มีเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องทุกป 
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บทที่ 4 
การนําขอมูลไปใชกับแผนธรุกิจ 

 
4.1 สถานการณทางการตลาดปจจุบัน 

ตลาดโดยรวมของผลิตภัณฑ 
ตลาดของขวัญของชํารวยในประเทศมีสัญญาณที่ดีขึ้น เนื่องจากการกระตุนของภาครัฐที่จัด

กิจกรรมมากขึน้ ขณะเดยีวกนัยอดสั่งซ้ือเดอืนสิงหาคมที่ผานมาหดตวัเพียง 12% เทียบกับ 7 เดือน
แรกที่หดตัวลดลง 40% ซ่ึงนาจะทําใหไตรมาส 4 ซ่ึงถือเปนหนาขายทีสํ่าคัญของธุรกิจมียอดสั่งซ้ือ
สินคาเพื่อนําไปใชเปนของขวัญชวงเทศกาลเพิ่มขึ้น โดยยอดขาย 3 เดือนสุดทายของทุกปจะมี
รายไดรวมเทียบเทายอดขายตลอด 9 เดือนแรกของป สําหรับภาพรวมสินคาโปรโมชั่นกิฟต มูลคา 
10,000 ลานบาทในปนี้ นาจะยังไมมกีารเตบิโตนัก 
      ในป 2553 นั้นเชื่อวามีแนวโนมการเติบโตที่ดีขึ้น เพราะการหาตลาดใหมอยางตอเนือ่ง 
อาทิ ตะวนัออกกลาง อินเดยี เปนตน ขณะที่ ตลาดในประเทศมีการเปดเขตการคาเสรีทําใหตลาด
ขยายตวั ทั้งนีส้มาคมวางแผนรับมือการแขงขันเกิดขึ้นดวยการวางแผนความรวมมอืกับสิงคโปร
และมาเลเซียจดักิจกรรมของขวัญของชํารวย ลาสุดจัดงานของขวัญของชํารวย แบงคอก กิฟต 
แอนด พรีเมีย่ม แฟร คร้ังแรก เพื่อยกระดบัสินคาของขวัญ ของชํารวย เปนเวทีเจรจาธุรกิจของผูซ้ือ
และ ผูผลิต นอกจากนีย้ังใหน้ําหนกัการสงเสริม ผูประกอบการรายใหมและรายเดิมที่มีอยูในตลาด
ใหมีความแขง็แกรง ควบคูการพัฒนารูปแบบดีไซนที่สามารถแขงขันกบัคูแขงในตลาดได  
 ศูนยวิจัยกสิกรไทย สํารวจพฤติกรรมการซื้อของขวัญปใหมตอนรับป 2554 ของคน
กรุงเทพฯ ระหวางวันที่ 1-10 ธันวาคม 2553 ดวยจํานวนกลุมตัวอยาง 521 คน มีอายุระหวาง 15-65 
ป พบวา คนกรุงเทพฯ ที่เปนกลุมตัวอยางวางแผนจะซื้อของขวัญปใหมถึงรอยละ 82.7 เพิ่มขึ้นกวาป
ที่แลวที่มีสัดสวนรอยละ 79.1 โดยเหตุผลหลัก คือ เปนการซื้อเพื่อสงมอบความรัก ความสุข และ
เปนกําลังใจใหกับบุคคลอันเปนที่รักและเคารพ ใหฟนฝาอุปสรรคตางๆ และพบแตส่ิงดีๆในป 2554 
จึงคาดการณวา ภาวะตลาดของขวัญปใหมของคนกรุงเทพฯในปนี้ นาจะมีแนวโนมขยายตวั  

ทั้งนี้ ศูนยวิจยักสิกรไทยคาดวา การจับจายใชสอยของคนกรุงเทพฯเพือ่ซ้ือของขวัญปใหม
ตอนรับป 2554 จะมีเมด็เงินหมุนเวียนประมาณ 5,300 ลานบาท เพิ่มขึ้นประมาณรอยละ 8 เมื่อเทียบ
กับปที่ผานมา โดยสาเหตุสําคัญ นอกจากปนี้ จํานวนคนกรุงเทพฯที่วางแผนซื้อของขวัญจะมี
เพิ่มขึ้นแลว ราคาสินคาสวนใหญก็มีแนวโนมปรับเพิ่มสูงขึ้นดวย (ศนูยวิจัยกสิกรไทย, 2554) 
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ขนาดของตลาด (Market Size)  
จากผลการสํารวจของศูนยวจิัยกสิกรไทย "พฤติกรรมการซื้อของขวัญป 2554 ของคน

กรุงเทพฯ" ในระหวางวันที่ 1-10 ธ.ค.53 ดวยจาํนวนกลุมตัวอยาง 521 คน มีอายุระหวาง 15-65 ป 
พบวา คนกรุงเทพฯวางแผนจะซื้อของขวญัปใหมถึง 82.7% เพิ่มขึ้นกวาปกอนที่อยูที่ 79.1% และ
คาดวา การจับจายใชสอยจะมีเม็ดเงินหมุนเวียนประมาณ 5.3 พันลานบาท เพิ่มขึ้นประมาณ 8% เมื่อ
เทียบกับปที่ผานมา โดยสาเหตุสําคัญ นอกจากจํานวนคนกรุงเทพฯทีว่างแผนซื้อของขวัญจะมี
เพิ่มขึ้นแลว ราคาสินคาสวนใหญก็มีแนวโนมปรับเพิ่มสูงขึ้นดวย 

สวนครองตลาด (Market Share) 
จากผลการสํารวจของศูนยวจิัยกสิกรไทย "พฤติกรรมการซื้อของขวัญป 2554 ของคน

กรุงเทพฯ" คาดวา ขนาดของตลาดในการจับจายใชสอยจะมีเมด็เงินหมุนเวยีนประมาณ 5.3 พันลาน
บาท โดยรานตองการสวนครองตลาด (Market Share) จํานวน 0.005% หรือ 265,000 บาทจากขนาด
ของตลาดทั้งหมด(ศูนยวจิัยกสิกรไทย,  2554) 

การวิเคราะห STP Marketing 
1. การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) 

 จากรูปแบบการใหบริการของราน Gift by Yourself ที่เนนการมอบคุณคาเกี่ยวกับของขวัญ
ที่มีเอกลักษณและมีความหมายเฉพาะเจาะจงสําหรับผูใหและผูรับผานการประดษิฐของขวัญและ
รูปแบบของของขวัญที่ลูกคาสามารถเลือกสรรไดตามความตองการ จึงทําใหกลุมลูกคาหลักที่
บริษัทฯ คาดวาจะมีความสนใจในบริการของรานเปนกลุมวัยรุนจนถึงวยัทํางานตอนตน อายุ 15 – 
25 ป ในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกลุมลูกคาดังกลาวมพีฤติกรรมที่สอดคลองกับรูปแบบการ
ใหบริการของราน นั่นคือกลุมลูกคาดังกลาวเปนกลุมที่ตองการการยอมรับจากสังคม ดังนั้นจึง
คอนขางใหความสําคัญกับการมอบของขวัญใหกับบุคคลรอบขาง รวมถึงการสรางความโดดเดน
ใหกับตนเองดวยการสรางความแตกตางเปนเอกลักษณ ไมซํ้ากับผูอ่ืน ซ่ึงรวมไปถึงพฤติกรรมของ
การมอบของขวัญที่กลุมลูกคากลุมนี้มักจะใหความสําคัญกับการเลือกซือ้ของขวัญที่มีเอกลักษณ
และมีความหมายพิเศษสําหรับผูรับแตละบุคคล นอกจากนั้นกลุมลูกคาดังกลาวยังเปนกลุมที่
คอนขางมีเวลาวางจากกิจวัตรประจําวันตาง ๆ เชน การเรียนหนังสือ หรือการทํางานในชวงเริ่มตนที่
ยังมีความรับผิดชอบที่ไมสูงมากนักจึงทําใหกลุมลูกคาดงักลาวมีเวลาวางสําหรับการจัดเตรียม
ของขวัญใหกบัผูอ่ืน ประกอบกับราน Gift by Yourself มีสถานที่ตั้งรานอยูบริเวณสยามสแควรซ่ึง
เปนสถานที่ที่กลุมลูกคาดังกลาวมักจะไปเดินเลนและซื้อของเปนประจําซ่ึงจะชวยสงเสริมใหกลุม
ลูกคาดังกลาวสามารถเลือกใชบริการของรานไดอยางสะดวก  
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สําหรับการแบงสวนตลาดนัน้จะนําเกณฑคุณลักษณะทางประชากรศาสตร (Demographic 
Segmentation) มาเปนเกณฑในการแบงสวนตลาด ซ่ึงจะสามารถแบงไดเปน 3 กลุม โดยจากการ
วิจัยตลาดพบวาลูกคาแตละกลุมนั้นมีพฤติกรรมการให พฤติกรรมการเลือกซื้อของขวัญ ทัศนคติ
และแนวโนมการยอมรับบริการของทางบริษัทที่แตกตางกัน ซ่ึงกลุมทางการตลาดทั้ง 3 กลุม ไดแก 

- กลุมนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย เปนกลุมทีม่ีอายุในชวง 15 – 18 ป และกําลัง
ศึกษาอยูในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 

- กลุมนิสิตนักศึกษาระดับปริญญาตรี เปนกลุมที่มีอายุในชวง 18 – 22 ป และกําลังศกึษาอยู
ในระดบัปริญญาตรี 

- กลุมคนวัยทํางานตอนตน เปนกลุมที่มีอายุในชวง 22 – 25 ป และอยูในชวงของการ
เร่ิมตนการทํางาน 

2. การเลือกกลุมลูกคาเปาหมาย (Market Targeting) 
- กลุมลูกคาเปาหมายหลัก  

บริษัทไดกําหนดกลุมเปาหมายหลักเปนกลุมนิสิตนักศึกษาระดบัปริญญาตรี เนื่องจาก
ผลการวิจัยตลาดพบวากลุมเปาหมายกลุมนี้เปนกลุมที่คอนขางใหความสําคัญกับการใหของขวัญกับ
บุคคลรอบขางซึ่งจะเหน็ไดจากการที่กลุมเปาหมายกลุมนี้มีปริมาณการใหของขวัญโดยเฉลี่ยในแต
ละปที่คอนขางสูงจากผลการการวิจัยคิดเปนรอยละ 28.6 มอบของขวัญใหกับผูอ่ืนมากกวา 6ช้ินตอ
ป และมีกําลังซื้อที่สูงในระดับหนึ่ง จากผลการการวิจยัคิดเปนรอยละ 39 มีรายได 3,001 – 5,000 
บาท อีกทั้งผลการวิจยัยังพบวากลุมเปาหมายดังกลาวมีพฤติกรรมในการประดิษฐของขวัญดวย
ตนเองมากที่สุดจากผลการการวิจัยคิดเปนรอยละ 72 เคยประดิษฐของขวัญดวยตวัเอง และเปนกลุม
ที่ใหความสนใจในรูปแบบสินคาและบริการของบริษัทมากที่สุดอีกดวย  ซ่ึงสอดคลองกับรูปแบบ
การใหบริการของรานที่เนนคุณคาหลักของของขวัญในดานความตั้งใจและความจรงิใจของผูให
ของขวัญผานการประดิษฐดวยตนเองและมีความหมายพิเศษเฉพาะเจาะจงผานรูปภาพ สัญลักษณ
ตาง ๆ ตัวหนังสือ หรือรูปแบบการตกแตงทีม่ีเอกลักษณเฉพาะบุคคลที่ผานการสรางสรรคของผูให
ของขวัญชิ้นนัน้ดวยตนเอง  

- กลุมลูกคาเปาหมายรอง 
บริษัทไดกําหนดกลุมเปาหมายรองเปนกลุมนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายและกลุม

คนวัยทํางานตอนตน เนื่องจากจากผลการวิจัยนั้นพบวากลุมเปาหมายรองทั้งสองกลุมนี้มีความ
สนใจรูปแบบสินคาและบริการของบริษัทเชนเดยีวกันกบักลุมเปาหมายหลัก และกลุมนักเรียน
ระดับมัธยมศกึษาตอนปลายนั้นเปนกลุมที่คอนขางใหความสําคัญกับการมอบของขวัญใหกับบคุคล
รอบขางเนื่องจากจากผลการวิจัยไดพบวากลุมเปาหมายกลุมนี้มีปริมาณการใหของขวัญโดยเฉลี่ยใน
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แตละปสูงที่สุดจากผลการการวิจัยคิดเปนรอยละ 28.6 มอบของขวัญใหกับผูอ่ืนมากกวา 6ช้ินตอป 
แตกลุมนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายนี้มีกําลังซ้ือที่ไมมากเทากบักลุมเปาหมายหลัก จากผล
การการวิจยัคดิเปนรอยละ 26 มีรายได ไมเกิน 3,000 บาทดังนั้นบริษัทจึงกําหนดใหกลุมเปาหมาย
ดังกลาวเปนกลุมเปาหมายรอง นอกจากนัน้จากผลการวจิัยจะพบวาแมวากลุมคนวัยทํางานตอนตน
จะมีปริมาณการใหของขวัญโดยเฉลี่ยในแตละปไมสูงมากนัก แตกลุมเปาหมายรองดงักลาวเปน
กลุมที่มีกําลังซ้ือสูงที่สุดและมีการมอบของขวัญที่มีราคาเฉลี่ยสูงที่สุด อีกทั้งยังเปนกลุมที่ใหความ
สนใจคอนขางมากกับการประดิษฐของขวญัดวยตนเองอกีดวย  

3. การวางตําแหนงรานคา (Market Positioning) 
 บริษัทไดกําหนดตําแหนงของราน Gift by Yourself ใหเปนรานที่นําเสนอบริการเกีย่วกับ
ของขวัญที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว มีความหมายพิเศษและเฉพาะเจาะจงสาํหรับลูกคาแตละราย และ
เปนของขวัญที่แสดงถึงความตั้งใจและความจริงใจของผูใหของขวัญผานการประดษิฐของขวัญชิน้
นั้นดวยตนเอง 
 

ภาพที่ 4.1: ตําแหนงรานคา (Positioning Map) เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง 
 

                          ความเฉพาะเจาะจงของของขวัญสําหรับลูกคาแตละราย 
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เมื่อพิจารณาจากแผนภาพตําแหนงรานคา (Positioning Map) เปรียบเทยีบกับคูแขง จะ
พบวาแผนภาพตําแหนงรานคาจะประกอบไปดวยแกนหลักซึ่งเปนปจจัยสําคัญที่มผีลตอการเลือก
ซ้ือของขวัญ ดังนี้ 

- ปจจยัในดานระดับความเฉพาะเจาะจงของของขวัญ 
 จากผลการวิจยัจะพบวาปจจยัที่มีผลตอการเลือกซื้อของขวัญของกลุมเปาหมายมากที่สุด

คือปจจัยในดานความสําคัญตามตัวผูรับ ดงันั้นจะเหน็ไดวาความเฉพาะเจาะจงของของขวัญสําหรับ
ผูใหและผูรับแตละรายนั้นมีความสําคัญอยางมาก ซ่ึงเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงแลวจะพบวาราน 
Loft และ Zeen Zone ซ่ึงเปนคูแขงทางออมนั้นสามารถตอบสนองความตองการในดานนี้ของ
กลุมเปาหมายไดเพยีงแคระดับหนึ่งเทานัน้ เนื่องจากแมวารานทั้งสองจะมีการจาํหนายสินคาที่มีการ
ออกแบบที่สวยงามและทนัสมัย แตสินคาดังกลาวกจ็ะเปนสินคาที่มีจาํหนายเปนจํานวนมากสําหรับ
ลูกคากลุมใหญ จึงไมสามารถสรางความเปนเอกลักษณ ความเฉพาะเจาะจงและความหมายพเิศษ
ระหวางผูใหและผูรับแตละรายได  

   สําหรับหางตัง้ฮั่วเส็งซ่ึงเปนคูแขงอีกรายหนึ่งนั้นจะใหบริการและจําหนายสินคาที่
กลุมเปาหมายสามารถเลือกสรรในรูปแบบของตนเองเพื่อสรางความเปนเอกลักษณและความหมาย
พิเศษที่เฉพาะเจาะจงไดเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากหางตั้งฮัว่เส็งจะเนนจําหนายวัสดุอุปกรณที่ใชในการ
ประดิษฐ จึงทาํใหกลุมเปาหมายสามารถเลือกสรรอุปกรณเพื่อนําไปประดิษฐของขวญัเองได แต
กลุมเปาหมายจะตองทําการประดิษฐเองทัง้หมดตั้งแตเร่ิมแรก นั่นคือตองมีการออกแบบ การจัดหา
และการจดัเตรยีมความพรอมของวัสดุเอง เชน การเตรียมลายเสนสําหรับการลงสี เปนตน ดังนั้นจึง
ทําใหลูกคาจํานวนมากซึ่งไมทราบวิธีการในการประดิษฐดังกลาวไมสามารถประดิษฐของขวัญเอง
ได จึงไมสามารถสรางของขวัญที่มีเอกลักษณและความหมายพิเศษเฉพาะได และแมวาหางตั้งฮัว่
เส็งจะมีการเตรียมบริการเกีย่วกับการประดษิฐของขวัญดงักลาวใหกับกลุมเปาหมายบาง แตกย็ังมี
ขอบเขตในเรือ่งของประเภทสินคาที่มีอยูเพียง 1 – 2 ชนิดเทานั้น  

 สําหรับราน Gift by Yourself นั้นจะมีระดบัของความเฉพาะเจาะจงสําหรับของขวัญของ
ลูกคาแตละรายคอนขางสูงมาก เนื่องจากรานไดนําเสนอบริการเกี่ยวกบัของขวัญที่ลูกคาสามารถ
เลือกสรรรูปแบบเฉพาะแตละบุคคลไดผานการออกแบบ ตัวอักษร รูปถายตาง ๆ จึงทําใหของขวญั
ดังกลาวสามารถสะทอนถึงความหมายพิเศษระหวางผูใหและผูรับแตละรายไดเปนอยางดี อีกทั้ง
รานคายังนําเสนอบริการในการจัดเตรียมวสัดุอุปกรณในการประดิษฐของขวัญใหกับกลุมเปาหมาย 
จึงทําใหของขวัญแตละชิน้นัน้มาจากการประดิษฐของลูกคาแตละคนซึ่งจะชวยสรางความแตกตาง
และความมีเอกลักษณของของขวัญของลูกคาแตละรายไดเปนอยางด ี
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- ปจจยัในดานระดับราคาของของขวัญ 
 เนื่องจากระดบัราคาของของขวัญก็เปนอกีปจจยัหนึ่งทีส่งผลตอการเลือกซื้อของขวัญของ

กลุมเปาหมาย ดังนั้นบริษัทจงึไดทําการเปรยีบเทียบปจจยัดังกลาวของราน Gift by Yourself และ
คูแขง ซ่ึงจะพบวาระดับราคาของของขวัญของราน Gift by Yourself นัน้จะอยูในระดบัเดียวกับ
คูแขงหลักคือราน Loft และ Zeen Zone นั่นคืออยูในระดับที่สูงกวาคาเฉลี่ยของราคาในตลาดอยู
ระดับหนึ่ง แตก็ยังอยูในระดบัที่ต่ํากวาหางตั้งฮั่วเส็งซ่ึงมีการกําหนดระดับราคาที่คอนขางสูง 
โดยเฉพาะอยางยิ่งระดับราคาของของขวัญที่หางตั้งฮั่วเส็งเตรียมบริการเกี่ยวกับการประดิษฐให 

จากแผนภาพตาํแหนงรานคา (Positioning Map) เปรียบเทียบกับคูแขงดังกลาวขางตนจะ
เห็นไดวาราน Gift by Yourself สามารถนําเสนอคุณคาในดานความเฉพาะเจาะจงของของขวัญของ
ลูกคาแตละรายไดสูงที่สุด และมีระดับราคาที่สูงกวาระดบัราคาเฉลี่ยของราคาของขวัญในตลาด
เล็กนอย แตก็เปนระดับราคาที่ไมสูงกวาคูแขง 
 วิสัยทัศน (Vision) และพนัธกิจ (Mission) ของธุรกิจ 
 จากการวิเคราะหความหมายของธุรกิจขางตน ทําใหบริษทัสามารถนําความหมายของธุรกิจ
ประกอบกับการวิเคราะหตาง ๆ มากําหนดวิสัยทัศน (Vision) และพนัธกิจ (Mission) ของธุรกิจได
ดังนี ้

1. วิสัยทัศน (Company’s Vision) 
 Gift by Yourself จะดําเนนิธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายใน
การใหบริการตาง ๆ เกี่ยวกบัสินคาประเภทของขวัญ โดยจะเปนผูนําในการนําเสนอของขวัญที่ให
คุณคาทางจิตใจ แสดงถึงความจริงใจและความตั้งใจของผูให มีความแตกตางเปนเอกลักษณ และ
ส่ือสารถึงความหมายระหวางผูใหและผูรับแตละบุคคล 

2. พันธกิจ (Mission Statement) 
 Gift by Yourself จะดํารงความเปนผูนําในดานการตอบสนองความตองการของ
กลุมเปาหมายในดานการนําเสนอบริการตาง ๆ เกี่ยวกับของขวัญที่ผูใหสามารถเลือกสรรไดใน
รูปแบบของตนเอง พรอมทั้งยังมีความหมายที่ดี และมีคณุคาทางจิตใจทั้งกับผูรับและผูให โดยจะ
นําเสนอสินคาและบริการในรูปแบบตาง ๆ อยางไมหยุดนิง่ นั่นคือจะมกีารแสวงหาสินคาและ
บริการใหม ๆ เพื่อปรับปรุงสินคาและบริการใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย และ
เพื่อใหตอบรับกับเทศกาลตาง ๆ ในแตละชวงเวลาอีกดวย  
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 Gift by Yourself จะตอบสนองความตองการของลูกคาผานกระบวนการใหบริการที่มี
มาตรฐาน มีคุณภาพ และเชือ่ถือไดจากพนักงานที่ไดรับการอบรมอยางดีและมีความเปนมิตร พรอม
ที่จะใหบริการและใหคําแนะนําตาง ๆ เกี่ยวกับของขวัญเพื่อใหลูกคาไดรับประสบการณที่ดีผาน
ของขวัญที่มีคุณคา บรรยากาศรานที่อบอุน และมีพนกังานที่เปรียบเสมอืนผูใหคําปรกึษาที่พรอมจะ
ใหคําแนะนําตาง ๆ กับลูกคาอยางจริงใจอยูเสมอ 
 Gift by Yourself  จะใหความสําคัญกับพนักงานผูใหบริการเปนอยางดี ตั้งแตกระบวนการ
คัดสรรบุคลากรเพื่อใหไดบคุลากรที่มีจิตใจพรอมบริการ กระบวนการฝกอบรม และกําหนด
มาตรฐานการใหบริการตาง ๆ รวมไปถึงการมอบผลตอบแทนและรางวัลในการปฏบิัติงานที่
สอดคลองกับผลการดําเนินงานของบริษัท เพื่อสรางแรงจูงใจใหกับพนักงานในการใหบริการอยาง
มีคุณภาพ สุภาพ ยิ้มแยมแจมใส อบอุนและจริงใจ เพื่อสรางใหเกิดความพึงพอใจกับลูกคาในที่สุด 

สภาพการแขงขัน(คูแขงทางตรง / คูแขงทางออม) 
- การวิเคราะห  Five Forces Model  

 การวิเคราะหสถานะอุตสาหกรรมดวยเครื่องมือ Five Forces Model จะชวยใหเห็นภาพ
ความสัมพันธขององคประกอบตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับธุรกจิไดอยางชดัเจน เพื่อประเมนิวากลุมธุรกิจ
นี้มีความนาดึงดูดใจในการทาํกําไรที่แทจริงไดในระดับสงูและยนืยาวหรือไม เพียงใด อีกทั้งยังเปน
เครื่องมือสําคัญในการชวยประเมินสภาพแวดลอมที่เกี่ยวของโดยตรงกับการดําเนินธุรกิจเพื่อใช
เปนขอมูลในการพัฒนากลยุทธทางธุรกิจเพื่อสรางความไดเปรียบทางธุรกิจ และเพิม่ความสามารถ
ในการแขงขนัเหนือคูแขงขันในอุตสาหกรรม (Competitive Advantage) ตอไป 
แรงผลักดันทางการแขงขัน (Forces) ทั้ง 5 ประการ ไดแก 

- สภาวะการแขงขันในตลาด (Rivalry Among Established Firms) 
- การเขามาของคูแขงขันรายใหม (New Entrants) 
- อุปสรรคอันเกิดจากสินคาทดแทน (Substitute Products) 
- อํานาจตอรองของคูคา (Suppliers’ Command of Industry) 
- อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Buyer’s Bargaining Power) 

- สภาวะการแขงขันในตลาด (Rivalry Among Established Firms)  
โครงสรางของอุตสาหกรรม เมื่อพิจารณาโครงสรางของสินคากลุมของขวัญ ตามแนวคิด

ของ Michael E. Porter แลว จะพบวาสินคากลุมนี้จัดเปนตลาดที่มีลักษณะกระจดักระจาย 
(Fragmented) เนื่องจากเปนกลุมสินคาที่มีผูประกอบการขนาดกลางและขนาดยอมเปนจํานวนมาก
และไมมีผูประกอบการรายใดที่เปนผูครอบครองสวนแบงตลาดจํานวนมาก (Dominant Market 
Share) อยางชัดเจน ดังนั้น เมื่อมีอุปสงคเพิ่มขึ้น จะทําใหเกิดการแขงขันที่รุนแรงขึน้ แตอยางไรก็
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ตาม จะไมมีรายใดทีไ่ดเปรยีบทางแขงขันอยางชัดเจน ขึน้กับวาผูประกอบการรายใดจะสามารถ
ผลิตสินคาไดตรงกับรสนิยมของลูกคากลุมเปาหมายในชวงเวลาตาง ๆ ไดมากกวากัน 

แนวโนมอุปสงค อุปสงคของอุตสาหกรรมเปนปจจยัสําคัญอยางหนึ่งทีก่ระทบตอความ
รุนแรงของการแขงขันระหวางบริษัทที่มีอยู การเพิ่มขึ้นของอุปสงคจะเปนโอกาสสําคัญตอ
ผูประกอบการใหสามารถขยายตัวไดมากขึน้ อีกทั้งยังทําใหการแขงขันระหวางกันลดนอยลง ทั้งนี้ 
อุปสงคจะเพิ่มขึ้นไดจากการขยายตวัของลูกคาใหมที่เพิ่มขึ้นหรือลูกคาเดิมมีกําลังซ้ือสินคาใน
อุตสาหกรรมเพิ่มสูงขึ้น ซ่ึงในอุตสาหกรรมของขวัญนี้มแีนวโนมที่ดี จากจํานวนอุปสงคที่เพิ่มขึ้น
ตามการขยายตัวของประชากร และรายไดตอหัวของประชากรที่มีแนวโนมเพิ่มสูงขึน้อยางตอเนื่อง 
ทําใหกลุมลูกคาเปาหมายมกีําลังซ้ือเพิ่มสูงขึ้น 

จากการวิเคราะหปจจัยทางธรุกิจดานสภาวะการแขงขันในตลาดอยูในระดับสูง 
- การเขามาของคูแขงขันรายใหม (New Entrants)  

จากการที่อุตสาหกรรมนี้มีลักษณะกระจัดกระจาย (Fragmented) ทําใหมีโอกาสที่จะมคีูแขง
รายใหมเขาสูธุรกิจนี้มาก เนื่องจากไมตองใชเงินทุนมาก และไมตองมีเทคโนโลยีช้ันสูงในการเขามา
ประกอบธุรกจิในอุตสาหกรรมนี้ ประกอบกับอุตสาหกรรมนี้มีอัตราการขยายตวัที่สูงอยางตอเนื่อง 
จึงเปนเหตุใหมีคูแขงรายใหมเขามาเปนจํานวนมาก ซ่ึงถือวาสงผลกระทบทางลบตอธุรกิจ 

จากการวิเคราะหปจจัยทางธรุกิจดานการเขามาของคูแขงขันรายใหม อยูในระดับสูง 
- อุปสรรคอันเกิดจากสินคาทดแทน (Substitute Products) 

สินคาทดแทน หมายถึง สินคาในอุตสาหกรรมอื่นที่สามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดดวยวธีิทางที่คลายคลึงกับการตอบสนองความตองการของกลุมสินคาของขวัญ สําหรับ
กลุมเปาหมาย (นักเรยีนมัธยมปลายจนถึงวยัทํางานตอนตน) นี้ ยังคงเลือกซื้อของขวัญในการใหกับ
ผูอ่ืนเปนหลัก มีเปนสวนนอยเทานั้นที่เลือกซื้อสินคาประเภทอืน่ใหกบัผูอ่ืน ดังนั้น จึงเปนเหตุให
อุปสรรคอันเกิดจากสินคาทดแทนจะไมสงผลกระทบตอสินคากลุมของขวัญเทาใดนัก 

จากการวิเคราะหปจจัยทางธรุกิจดานอุปสรรคอันเกิดจากสินคาทดแทน อยูในระดับต่ํา 
- อํานาจตอรองของคูคา (Suppliers’ command of industry) 

วัตถุดิบที่ใชในการผลิต วัตถุดิบของสินคากลุมของขวัญจะมีราคาถูกและหาไดงายใน
ทองตลาด อีกทั้งมีผูจําหนายวัตถุดิบที่จําเปนในการผลิตจํานวนมาก ทําใหอํานาจตอรองของ 
Suppliers อยูในระดับต่ํา ยกเวนวัตถุดิบบางประเภท เชน เม็ดพลาสติก แผนแมเหล็ก หลอดแกว 
หลอดไฟ โซดาไฟ สารแตงกลิ่น สี เทปกาว โฟม บางประเภท ตองนําเขาจากตางประเทศในราคา
แพงและเสียภาษีที่สูง  
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แรงงาน สําหรบัดานแรงงาน พบวา ยังมีขอจํากัดในดานบคุลากรในดานทักษะชางเทคนิค 
ชางที่มีฝมือ และนักออกแบบที่มีทักษะการพัฒนาออกแบบเอกลักษณสินคาของตนเอง แตอยางไรก็
ตาม รัฐบาลไดใหการสนับสนุนในการพฒันาแรงงานดานนี้อยางตอเนื่อง ซ่ึงจะชวยใหขอจํากัดดาน
แรงงานนี้ลดลงไปไดสวนหนึ่ง 

จากการวิเคราะหปจจัยทางธรุกิจดานอํานาจตอรองของคูคา อยูในระดบัต่ํา 
- อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Buyer’s Bargaining Power) 

เนื่องจากตลาดสินคากลุมของขวัญ เครื่องใช และเครื่องประดับตกแตงบาน มีผูจําหนายอยู
เปนจํานวนมาก อีกทั้งยังมีสินคาทดแทนอยูอยางหลากหลายใหไดเลือก ในขณะเดียวกัน ผูผลิต
สินคากลุมของขวัญ เครื่องใช และเครื่องประดับตกแตงบาน ยังไมสามารถใชเครื่องมือทาง
การตลาดมาสรางความภักดตีอตราสินคา (Brand Loyalty) ใหเกิดขึ้นกับลูกคาอยางมีประสิทธิผลได 
ส่ิงที่เกิดขึ้นตามมาก็คือ ผูซ้ือสามารถเลือกเปลี่ยนรานคาที่จะซื้อไดงาย หรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ 
ลูกคามีตนทุนในการเปลี่ยนตราสินคา (Switching Cost) ที่ต่ํา จึงสงผลใหผูซ้ือมีอํานาจในการ
ตอรองสูงขึ้น 

แตอยางไรก็ตาม จากลักษณะของสินคากลุมของขวัญ ไมใชสินคาที่ใชในชีวิตประจาํวัน 
แตเปนสินคาที่กลุมเปาหมายเลือกซื้อตามอารมณ ความรูสึก (Emotion) เพื่อเลือกสรรสิ่งที่ดีที่สุด
ใหกับผูอ่ืน ดังนั้น สินคากลุมนี้จึงมี Price Sensitive ต่ํา ผูประกอบธุรกจินี้จึงสามารถตั้งราคาที่สูงได 
ทําใหอัตรากําไร (Margin) อยูในระดับสูง และไมมีการแขงขันดานราคามากนัก 

จากการวิเคราะหปจจัยทางธรุกิจดานอํานาจตอรองของผูซ้ือ อยูในระดบัปานกลาง 
 จากการวิเคราะหสถานะอุตสาหกรรมดวยเครื่องมือ Five Forces Model ดังกลาว จะเหน็ได
วา บริษัทตองเผชิญกับสภาพแวดลอมที่มีคูแขงขันจํานวนมาก อีกทั้งลักษณะอุตสาหกรรมมี Barrier 
to Entry ต่ํา ทําใหมีคูแขงขันรายใหมเขาสูธุรกิจนี้ไดงาย แตอยางไรก็ตาม เนื่องจากพฤติกรรมของผู
ซ้ือที่เลือกซื้อตามอารมณ ความรูสึก (Emotional) เปนหลัก ทําใหมี Price Sensitive ต่ํา บริษัทใน
อุตสาหกรรมจึงยังคงสามารถตั้งราคาสินคาที่สูงไดระดับหนึ่ง อีกทั้งบรษิัทยังไดประโยชนจาก
อํานาจตอรองของคูคาที่อยูในระดับต่ํา โดยสามารถสรุปสภาพแวดลอมของอุตสาหกรรมที่มี
ผลกระทบทั้งทางบวกและทางลบตอสินคากลุมของขวัญไดดังตารางที่  4.1 
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ตารางที่ 4.1: สรุปผลกระทบของสภาพแวดลอมของอุตสาหกรรมที่มีตอสินคากลุมของขวัญ 

 
 

 
 
 
 

สภาพแวดลอม ผลกระทบ รายละเอียด 

สภาพแวดลอมของอุตสาหกรรมตามแนวคิด Five Forces Model 

1.สภาวะการแขงขัน - ผลลบจากการมีคูแขงจํานวนมาก 

2.คูแขงขันรายใหม - ผลลบจากโครงสรางอุตสาหกรรมที่ไมตองใชเงินทุน
มาก และไมตองใชเทคโนโลยีช้ันสูงในการผลิตสินคา 
ทําใหมีโอกาสที่จะมีคูแขงรายใหมเขาสูธุรกิจนี้ไดงาย 
(Barrier to Entry ต่ํา)  

3. สินคาทดแทน + ผลบวกจากการที่กลุมลูกคาเปาหมายยังคงซื้อสินคา
กลุมของขวัญนี้เพื่อมอบใหกันเปนหลัก ยงัไมไดซ้ือ
สินคาประเภทอื่นเพื่อเปนของขวัญใหกันมากนัก 

4. อํานาจตอรองของคูคา + วัตถุดิบที่ใชในการผลิต ของสินคากลุมของขวัญมีราคา
ถูกและหาไดงายในทองตลาด และ Supplier มีจํานวน
มาก ทําใหอํานาจตอรองของ Suppliers จึงมีไมมาก 

5. อํานาจตอรองของผูซ้ือ +,- ผลลบจากการที่ผูซ้ือมีตนทุนในการเปลี่ยนตราสินคา
(Switching Cost) ที่ต่ํา ทําใหเลือกเปลี่ยนรานคาไดงาย 
แตมีผลบวกจากพฤติกรรมของผูซ้ือที่เลือกซ้ือสินคา
ตามอารมณ ความรูสึก (Emotional) เปนหลัก ทําใหมี 
Price Sensitive ต่ํา 
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4.2 เปาหมาย (Goals) ของธุรกิจ 
 ในการกําหนดเปาหมายของธุรกิจนั้น บริษทัไดทําการกําหนดเปาหมายดังแสดงใน
แผนภาพตาํแหนงการแขงขันและขอบเขตการสรางคุณคา (Competitive Positioning and Value 
Creation Frontier) ดังนี ้
 
ภาพที่ 4.2: ตําแหนงการแขงขันและขอบเขตการสรางคุณคา 
 
           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ที่มา : Charles, H., & Gareth, J. (2007). Strategic Management Theory. N.P.: Houghton Mifflin 
Harcourt. 

 
 บริษัทไดกําหนดเปาหมายของธุรกิจในการมุงไปสูจุดสูงสุดในการสรางคุณคา (Value 
Creation Frontier) ดานการตอบสนองความตองการของลูกคา (Customer Responsiveness) เพื่อให
สามารถตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของลูกคาไดในเรื่องการจัดเตรยีมของขวัญที่มี
ความหมายและมีคุณคา ซ่ึงจะสรางใหเกิดความไดเปรยีบทางการแขงขันตอไป  
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1. เปาหมายทางธุรกิจระยะสั้น 1ป  
- สรางใหสินคาและบริการของทางรานเปนที่รูจักของกลุมเปาหมาย (Product 

Awareness) ภายในระยะเวลา 1 ป เนื่องจากสินคาของบริษัทเปนสินคารูปแบบใหม ดังนั้นบริษัทจงึ
ตองทําการใหความรู ความเขาใจเกีย่วกับสินคาใหมนี้ เพื่อทําใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจและ
เล็งเห็นถึงคุณคาของสินคาใหมนี ้

- ทํารายไดในปแรกที่เร่ิมดําเนินธุรกิจเปนจาํนวนเงินประมาณ 3.5 ลานบาท และ
ทํารายไดใหมรีะยะเวลาคืนทุนภายใน 2 ป 6 เดือน 

2. เปาหมายทางธุรกิจระยะยาว 2- 5 ป 
- เปดสาขาใหได 3 สาขาภายใน 5 ปแรกทีเ่ร่ิมดําเนินธุรกจิ 
- สรางใหราน Gift by Yourself เปน Brand อันดับ 1 (Brand Awareness) ของ

กลุมเปาหมายภายในระยะเวลา 2 ป สําหรับธุรกิจรานของขวัญประดิษฐ 
 

4.3การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 
ปจจัยภายใน (Internal Factor) 

จุดแข็ง (Strengths) 
1. สินคาและบริการมีเอกลักษณ มีความหมายที่พิเศษเฉพาะ และอํานวยความสะดวกใน

การประดิษฐอยางครบวงจร 
2. ระดับราคาเดียวกับคูแขงแต Gift by Yourself สามารถนําเสนอสินคา และบริการทีต่รง

ตามความตองการของลูกคาเปาหมาย 
3. ชองทางการจัดจําหนาย มีรานที่สยามสแควรสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได รวมถึงยังมี 

เว็บไซดของรานเพื่อความสะดวกของกลุมเปาหมายมากยิ่งขึ้น 
จุดออน (Weaknesses) 

1. เปนตราสินคาใหม ซ่ึงยังไมเปนที่รูจักแพรหลายของลูกคากลุมเปาหมาย  
2. การเปนผูประกอบการรายใหมที่มเีงินทนุไมมากนกั ทาํใหเสียเปรียบคูแขงขัน 
ปจจัยภายนอก (External Factor) 

โอกาส (Opportunities) 
1. พฤติกรรมคนไทยนิยมซ้ือของขวัญที่ส่ือความหมายที่ดใีหกนัมาก ทําใหแนวโนมตลาด

คอนขางดี 
2. กลุมเปาหมายหลักของสนิคาใหความสําคัญตอการเลือกซื้อของขวัญที่มีความพิเศษ

เฉพาะเจาะจง อีกทั้งยังเปนกลุมที่มีแนวโนมกําลังซ้ือที่สูงขึ้นเรื่อยๆ 
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3. กลุมสินคาของขวัญ ที่เนนงานออกแบบสอดคลองกับความตองการของลูกคาแตละคน
ทําใหลูกคาใชความรูสึกในการเลือกซื้อ จึงสามารถตั้งราคาสูงได 

อุปสรรค (Threats) 
1. สินคากลุมของขวัญเปนสินคาฟุมเฟอย และยอดขายโดยสวนใหญเปนไปตามเทศกาล 

และภาวะเศรษฐกิจ ทําใหอาจไดรับผลกระทบไดในกรณีที่ภาวะเศรษฐกิจมีแนวโนมชะลอตัวลง 
2. การแขงขันของตลาดมีความรุนแรงมากขึ้น โดยเฉพาะการแขงขันในดานรูปแบบผลิตภัณฑ 

อีกทั้งตลาดมลัีกษณะ Barrier to Entry ต่ํา ทาํใหมีคูแขงรายใหมเขามาในตลาดไดงาย และสามารถ
เลียนแบบผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จได 

3. สินคาเนนการออกแบบ มเีอกลักษณเฉพาะตัว ซ่ึงอาจโดนลอกเลียนแบบไดงาย 
 
4.4 การกําหนดระยะเวลาในการวางแผน 

วัตถุประสงคหลัก 
1. มุงไปสูจุดสูงสุดในการสรางคุณคา (Value Creation Frontier) ดานการตอบสนองความ

ตองการของลูกคา (Customer Responsiveness) 
2. ตอบสนองความตองการและความพงึพอใจของลูกคาในเรื่องการจดัเตรียมของขวญัที่มี

ความหมายและมีคุณคา 
3. มุงเนนการสรางความแตกตาง (Differentiation) ทั้งในดานสินคาและบริการสําหรับกลุม

ลูกคาเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง (Focus) 
4. กลยุทธองคกรที่มุงเนนการสรางความแตกตาง ตอบสนองความตองการของลูกคา สราง

ใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน 
บริษัทไดมีการจัดเตรียมระยะเวลาในการวางแผนการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเวลา 4 

ป ดังตอไปนี ้
1.  แผนระยะสั้น (1 ป) 
- สรางความรูและความเขาใจเกี่ยวกบัสินคาประเภทของขวัญประดิษฐ (Product 

Awareness) ใหเปนที่รูจกัรอยละ 35 ของกลุมเปาหมายทัง้หมด   
- สรางยอดขายรวมทั้งส้ินในป พ.ศ.2554 เปนจํานวนเงนิประมาณ 3.5 ลานบาท 
2. แผนระยะยาว (3 ป) 
- สรางใหราน Gift by Yourself เปนที่รูจักรอยละ 40 ของกลุมเปาหมาย (Brand Awareness) และ

สรางใหลูกคาเกิดความผูกพนั (Brand Loyalty) ตอราน Gift by Yourself  
- สรางยอดขายรวมทั้งส้ินในปที่ 2 และ 3 เพิ่มขึ้นจากปที่ 1 ไมต่ํากวารอยละ 25 ตอป 
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4.5 กลยุทธและโปรแกรมการตลาด 
 กลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) 

สําหรับการดําเนินกลยุทธการตลาด เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด และ
วัตถุประสงคขององคกรนั้นสามารถแยกพิจารณาไดเปน 4 กลยุทธหลักดวยกัน นั่นคือกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ กลยุทธดานราคา กลยุทธดานชองทางจัดจําหนาย กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงมี
รายละเอียดดังตอไปนี ้

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product & Service) 
- ตั้งชื่อยี่หอ “Gift by Yourself” 

 บริษัทไดทําการตั้งชื่อรานเปนภาษาอังกฤษวา “Gift by Yourself” เนื่องจากภาษาอังกฤษ
เปนภาษาสากลซึ่งสามารถแสดงถึงความทันสมัยสอดคลองกับภาพลักษณของกลุมเปาหมายที่เปน
กลุมนักเรียน นักศึกษาและวัยทํางานตอนตนซึ่งเปนกลุมวัยรุนที่มีบุคลิกที่ทันสมัยไดเปนอยางดี 
นอกจากนั้นความหมายของชื่อรานยังสามารถสื่อสารถึงคุณคาหลักที่ราน Gift by Yourself ได
นําเสนอไปยังกลุมเปาหมายไดอีกดวย นั่นคือการนําเสนอบริการเกี่ยวกับของขวัญทีลู่กคาสามารถ
ประดิษฐไดดวยตนเองซึ่งจะทําใหลูกคาสามารถมอบของขวัญที่แสดงถึงความตั้งใจ ความจริงใจ 
รวมถึงเปนของขวัญที่มีเอกลกัษณและมีความหมายพเิศษเฉพาะเจาะจงระหวางผูใหและผูรับแตละ
รายอีกดวย 

- เลือกตรายี่หอ 
 

ภาพที่ 1.1:  สัญลักษณราน Gift by Yourself 
 
 
 
 
 

ราน Gift by Yourself ไดจดัทําสัญลักษณของรานภายใตแนวคิดของความจริงใจและความ
อบอุนและแฝงไปดวยความทันสมัยเพื่อใหสอดคลองกับบุคลิกของรานและเพื่อใหสัญลักษณ
ดังกลาวสามารถสื่อสารคุณคาของรานไปยังกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจน โดยสัญลักษณดังกลาวจะ
ประกอบไปดวยสวนประกอบตาง ๆ ดังนี้ 

หัวใจ รานเนนคุณคาเกีย่วกับความจริงใจและความตั้งใจในการมอบของขวัญ จึงนํารูป
หัวใจสีแดงมาเปนสวนประกอบในสัญลักษณของราน 
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วงกลม วงกลมสีฟาลอมรอบรูปหัวใจเพื่อเกิดความรูสึกที่อบอุนจากวงกลม สีฟาซ่ึงเปนสี
แหงความอบอุนดวย  

ช่ือราน Gift by Yourself เพือ่เปนการสรางการรับรูและการจดจําในตราสินคาของราน
ใหกับกลุมเปาหมาย  

- ออกแบบหีบหอ 
 

ภาพที่ 4.3:  บรรจุภัณฑของGift by Yourself 
 

 
 
 

 
 

ราน Gift by Yourself จะจัดเตรียมบรรจุภณัฑที่แสดงถึงตราสินคาและภาพลักษณของราน
อยางชัดเจนเพือ่เปนการสรางการรับรูและการจดจําตราสินคาของรานกับกลุมเปาหมาย โดยบรรจุ
ภัณฑเปนกลองกระดาษขนาดตาง ๆ ในโทนสีฟาและเหลือง ดานบนของกลองจะมีสัญลักษณตรา
สินคาของราน พรอมทั้งที่อยู, เบอรติดตอของราน และแผนที่รานไวบริเวณดานลางของกลอง 
เพื่อใหกลุมเปาหมายทราบถงึชองทางในการติดตอกับรานไดสะดวกขึ้น 
 สําหรับภายในบรรจุภัณฑจะบรรจุวัสดุอุปกรณตาง ๆ ที่รานไดจดัเตรียมใหกับลูกคาเพื่อ
นําไปประดษิฐของขวัญในรูปแบบของตนเองตอไป ซ่ึงกอนที่พนกังานขายจะทําการจัดเรียงวัสดุ
อุปกรณตาง ๆ ลงในบรรจุภณัฑนัน้ พนกังานขายจะจัดวางกระดาษแบบบางไวบริเวณพื้นดานลาง
ของกลองและทําการจัดเรยีงวัสดุอุปกรณลงบนกระดาษแบบบางนั้น และเมื่อจัดเรียงวสัดุอุปกรณ
เรียบรอยแลวก็จะนํากระดาษแบบบางนัน้หอปดดานบนอีกครั้งเพื่อเปนการปองการ
กระทบกระเทอืน ของวัสดุอุปกรณซ่ึงจะแสดงใหเห็นถึงความใสใจที่รานมอบใหกับลูกคาอยาง
จริงใจนัน่เอง 

- กําหนดจุดแตกตางจากคูแขง 
- สินคาและบริการที่มีความเปนเอกลักษณและความหมายที่พเิศษเฉพาะเจาะจง 

 บริษัทเนนเรื่องของของขวัญที่มีความเปนเอกลักษณและมีความหมายพิเศษเฉพาะเจาะจง
ระหวางผูใหและผูรับแตละราย และจากผลของการวิจยัตลาด ปจจัยดานลักษณะพิเศษของของขวญั
ตามตัวผูรับเปนปจจยัที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัมากที่สุดในการเลือกซื้อของขวัญ ดังนั้น
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บริษัทจึงไดจดัเตรียมสินคาและบริการของรานใหกับลูกคาเพื่อใหลูกคาสามารถประดิษฐของขวัญ
ที่มีความเปนเอกลักษณและมีความหมายพิเศษที่เฉพาะเจาะจงระหวางผูใหและผูรับแตละรายได
ดวยตนเอง  

โดยเริ่มตนตั้งแตบริการการออกแบบของขวัญในรูปแบบของตนเอง การเลือกวัสดใุนการ
ประดิษฐตาง ๆ ตามความตองการ การจัดวางองคประกอบตาง ๆ ที่มีความหมายพิเศษระหวางผูให
และผูรับ เชน ภาพถาย คําพดู สัญลักษณตาง ๆ เปนตน รวมไปถึงการจดัเตรียมวัสดุอุปกรณในการ
ประดิษฐของขวัญใหกับลูกคาเพื่อใหลูกคาสามารถประดิษฐของขวัญไดดวยตนเองไดอยางสะดวก
เพื่อมอบความรูสึกดี ๆ ผานของขวัญชิ้นนัน้ใหกับคนรอบขางดวยความจริงใจและความตั้งใจ 

- สินคาและบริการที่สามารถอํานวยความสะดวกในการประดิษฐอยางครบวงจร 
 บริษัทเนนเรื่องความสะดวกในการประดิษฐของขวัญดวยตนเองในรูปแบบของตนเอง

ใหกับกลุมเปาหมาย ดังนั้นบริษัทจึงไดจัดเตรียมสินคาและบริการของรานโดยคํานึงถึงความสะดวก
ของลูกคาในการประดิษฐของขวัญชิ้นนั้นเปนสําคัญ นั่นคือรานจะจดัเตรียมวัสดุอุปกรณตาง ๆ 
อยางครบถวนใหกับลูกคาพรอมทั้งจัดเตรยีมคูมือการประดิษฐที่อธิบายขั้นตอนการประดิษฐอยาง
ละเอียดเพื่อใหลูกคาสามารถประดิษฐของขวัญไดอยางงายดาย นอกจากนั้นรานยังจดัเตรียมบริการ
ในการใหคําแนะนําในทุกขัน้ตอนอยางครบวงจรตั้งแตการออกแบบไปจนถึงขั้นตอนของการ
ประดิษฐ ใหคาํแนะนําดวยความจริงใจอยูเสมอ 

- คุณภาพ / ขนาด / สี / รูปแบบ / ชนิด  
- สินคาและบริการที่มีคุณภาพ 
จากผลการวิจยัตลาดพบวากลุมเปาหมายใหความสําคัญ ในการเลือกซือ้ของขวัญที่มี

คุณภาพของสนิคา ดังนั้นบรษิัทจึงไดจัดเตรียมสินคาและบริการที่มีคุณภาพ ทั้งในเรื่องของวัสดุ
อุปกรณตาง ๆ ที่ถูกคัดสรรอยางดีและมีความทนทานสามารถเก็บรักษาไดอยางยาวนาน ทางรานจะ
มีการตรวจสอบคุณภาพของสินคาและวัสดุอุปกรณตาง ๆ กอนที่จะนํามาเปนสวนประกอบ
พนักงานขายของรานจะทําการตรวจสอบคุณภาพวัสดแุละสินคาที่วางจาํหนายในราน รวมทั้งสินคา
ที่เก็บไวในคลงัสินคา โดยการตรวจสอบคุณภาพสนิคาภายในรานนั้นจะมีการตรวจสอบสัปดาหละ 
1 คร้ัง และทางรานจะจดัทําแบบสํารวจความคิดเห็นดานความพึงพอใจในคุณภาพสินคา โดยให
ลูกคาระบุประเภทสินคาที่คดิวาดอยคุณภาพ รวมถึงสินคาหรือวัสดุที่ลูกคาตองการแนะนําใหทาง
รานนําเขามาจาํหนายอีกดวย 

นอกจากนั้น พนักงานขายไดรับการฝกอบรมดานการใหขอมูลตาง ๆ  และใหบริการอยาง
เต็มที่เพื่อใหลูกคาไดรับคําแนะนําทีด่ี โดยใหคําแนะนําตาง ๆ ระหวางขั้นตอนในการใหบริการ เชน 
การใชเครื่องคอมพิวเตอรในการแสดงตัวอยางของขวัญทีม่ีภาพถายของลูกคาเพื่อจําลองภาพสําเร็จ
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ของของขวัญที่ประดิษฐเรียบรอยแลว หรือแสดงภาพเคลื่อนไหวของขั้นตอนการประดิษฐตาง ๆ 
เพื่อใหลูกคาสามารถศึกษาเพิ่มเติมไดดวยตนเอง เปนตน 

- สินคาและบริการที่มีความหลากหลาย 
จากผลวิจยัตลาดนั้นพบวาปจจัยทีก่ลุมเปาหมายใหความสําคัญในการเลือกสถานที่ในการ

เลือกซื้อของขวัญคือความหลากหลายของสินคา โดยมีกลุมเปาหมายถึงรอยละ 70 โดยราน Gift by 
Yourself ไดจดัเตรียมของขวัญประเภทตาง ๆ เปนจํานวนมากเพื่อใหเกิดความหลากหลายและ
สามารถสรางเอกลักษณใหกบัของขวัญแตละชิ้นไดมากที่สุด นอกจากนั้นรานจะมีการออกแบบ
ของขวัญประเภทใหม ๆ เพื่อเปนการเพิ่มทางเลือกใหกับลูกคาตลอดเวลาซึ่งรวมไปถึงรูปแบบ
ของขวัญแบบพิเศษสําหรับเทศกาลตาง ๆ ระหวางปอีกดวย โดยในชวงแรกของการเปดดําเนนิงาน
รานจะจดัเตรียมของขวัญประเภทตาง ๆ ประมาณ 10 – 15 ประเภท โดยสินคาประเภทตาง ๆ นั้นจะ
สามารถแบงเปน 4 กลุมตามลักษณะและวิธีการประดษิฐหลัก ๆ ดังตอไปนี ้

1. กลุมของขวัญที่ประดิษฐขึน้จากการนําวัสดุตาง ๆ มาประกอบ ไดแก 
-  ครอสติช 
-  โมเสค 

2. กลุมของขวัญที่ประดิษฐขึน้จากการลงสีหรือพิมพลาย ไดแก 
-  เส้ือยืดลงสีหรือพิมพลาย 
-  ผาบาติกลงสี 
-  แผนกระจกลงสี 
-  ปลอกหมอนลงสีหรือพิมพลาย 
-  ภาชนะสําหรับใสดอกไมลงสี 

3. กลุมของขวัญที่ประดิษฐขึน้จากการตัดเย็บ ไดแก 
-  ตุกตาหนาเพื่อน 
-  ดอกไมประดิษฐหนาเพื่อน 

4. กลุมของขวัญที่ประดิษฐขึน้จากวิธีการประดิษฐหลายขัน้ตอน ไดแก 
-  โคมไฟรูปแบบตาง ๆ 
-  Snow Globe 
-  ปาจิงโกะ 
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2. กลยุทธดานราคา (Price) 
สําหรับการกําหนดกลยุทธดานราคาของราน Gift by Yourself กําหนด กลยุทธดานราคาต่ํา 

โดยคํานึงถึงปจจัย 2 ปจจัยหลักในการกาํหนดระดับราคาสินคา ดังนี ้
- ปจจยัดานตนทุนสินคาและตนทุนการดําเนินงาน 

 เนื่องจากหลักการพื้นฐานในการดําเนนิธุรกิจนั่นคือการสรางใหธุรกิจเกิดกําไรเพื่อสรางให
เกิดความมั่งคั่ง (Wealth) ใหกับผูถือหุน ดังนั้นการกําหนดระดับราคาสนิคาของราน Gift by 
Yourself จึงมพีื้นฐานจากตนทุนสินคาและตนทุนการดําเนินงานของราน โดยรานจะกําหนดระดับ
ราคาสินคาทุกชิ้นใหสูงกวาตนทุนสินคาและตนทุนการดําเนินงานของราน โดยกําหนดอัตรากําไร 
(% Margin) ต่ําที่สุดที่ 30% ของตนทุนสินคาเพื่อใหครอบคลุมถึงตนทุนสินคาและตนทุนการ
ดําเนินงานโดยเฉลี่ยของสินคาแตละชิ้นนัน่เอง 

- ปจจยัดานระดับราคาที่กลุมเปาหมายยินดจีาย 
 เนื่องจากสินคาประเภทของขวัญนั้นเปนสินคาที่มีกระบวนการตดัสินใจในการซื้อจาก

อารมณ (Emotion) มากกวาการคํานึงถึงตนทุนจริงของสินคา (Function) นั่นคือหากกลุมเปาหมาย
รูสึกถึงความพึงพอใจในของขวัญชิ้นนั้น ๆ หรือรูสึกวาของขวัญชิ้นดังกลาวจะสามารถเปนตัวแทน
ในการสื่อสารความรูสึกดี ๆ ไปยังผูรับไดแลว และระดับราคาของของขวัญนั้นไมสูงกวาระดับ
ราคาที่กลุมเปาหมายยินดจีาย กลุมเปาหมายก็จะทําการตดัสินใจซื้อสินคาชิ้นนั้นไดอยางรวดเร็ว
ยิ่งขึ้น ดังนั้นราน Gift by Yourself จึงไดนําระดับราคาที่กลุมเปาหมายยนิดีจายมาเปนอีกปจจยัหนึ่ง
ในการกําหนดระดับราคาของสินคานอกเหนือจากปจจัยในดานตนทุนเพื่อใหระดับราคาดังกลาว
สอดคลองกับพฤติกรรมของกลุมเปาหมายมากยิ่งขึ้น และจากผลการวิจัยจะเห็นวาระดับราคาของ
ของขวัญที่กลุมเปาหมายกลุมใหญที่สุดรอยละ 63.8 มอบใหกับคนรอบขางนั้นคือราคาโดยเฉลี่ยไม
เกินชิ้นละ 500 บาท ดังนั้นราน Gift by Yourself จึงพยายามกําหนดระดบัราคาใหอยูในชวง 350 
บาท – 900 บาท เพื่อสอดคลองกับระดับราคาที่กลุมเปาหมายยินดีจายเพื่อใหเปนระดบัราคาที่
เหมาะสมและดึงดูดใจกลุมเปาหมายมากทีสุ่ด  
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ตารางที่ 4.2: แสดงรายการสินคาและราคาของราน Gift by Yourself 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

(ตารางมีตอ) 
 
 
 

 
 

สินคา อุปกรณ ปริมาณ หนวย ราคา

ครอสตชิ 10" x 12" ผืนผาปก 1 1 ชิน้ (10" x 12") 600
เสนไหมครอสตชิ 30 30 ไจ
เข็มปกครอสตชิ 2 2 เข็ม

ครอสตชิ 13" x 16" ผืนผาปก 1 1 ชิน้ (13" x 16") 750
เสนไหมครอสตชิ 40 40 ไจ
เข็มปกครอสตชิ 2 2 เข็ม

ครอสตชิ 16" x 20" ผืนผาปก 1 1 ชิน้ (16" x 20") 900
เสนไหมครอสตชิ 50 50 ไจ
เข็มปกครอสตชิ 2 2 เข็ม

โมเสคแผนไม 10" x 10" แผนไม 1 1 แผน 600
แผนโมเสค 0.5 เซนตเิมตร 200 200 ชิน้
คมีตดัโมเสค 1 1 ชิน้
กระดาษกาวสองหนา 1 1 มวน
คมีคบีโมเสค 1 1 ชิน้
ปนูยาแนว 1 1 ถงุ (0.5 กก.)
ถงุมือยาง 1 1 คู
แผนพลาสตกิแข็ง 1 1 แผน (3" x5")

โมเสคนาฬิกา แผนไม 1 1 แผน 650
เครือ่งนาฬิกา 1 1 ชิน้
แผนโมเสค 200 200 ชิน้
คมีตดัโมเสค 1 1 ชิน้
กระดาษกาวสองหนา 1 1 มวน
คมีคบีโมเสค 1 1 ชิน้
ปนูยาแนว 1 1 ถงุ
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ตารางที่ 4.2(ตอ): แสดงรายการสินคาและราคาของราน Gift by Yourself 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(ตารางมีตอ) 
 
 

สินคา อุปกรณ ปริมาณ หนวย ราคา

โมเสคกรอบรปู กรอบรปู 1 1 ชิน้ 600
แผนโมเสค 100 100 ชิน้
คมีตดัโมเสค 1 1 ชิน้
กระดาษกาวสองหนา 1 1 มวน
คมีคบีโมเสค 1 1 ชิน้

โมเสคกระจกเงา กระจกเงา 1 1 ชิน้ 600
แผนโมเสค 150 150 ชิน้
คมีตดัโมเสค 1 1 ชิน้
กระดาษกาวสองหนา 1 1 มวน

เส้ือยืดลงสี เส้ือยืด 1 1 ตวั 320
สีวาดผา 8 8 หลอด (หลอดละ 5 CC)
ลกูปด 1 1 กลอง
กระดาษแข็ง 1 1 แผน (A4)
ทีห่นีบกระดาษ 4 4 ตวั
พูกนั 1 1 ชดุ
เข็ม 2 2 เข็ม
ดายเย็บ 1 1 หลอด

เส้ือยืดสกรนีภาพถาย เส้ือยืด 1 1 ตวั 300
กระดาษลอกลายบนผา 1 1 แผน (A4)
ลกูปด 1 1 กลอง
เข็ม 2 2 เข็ม
ดายเย็บ 1 1 หลอด

ผาบาตกิลงสี ผาบาตกิ 1 1 ผืน 400
สีวาดผาบาตกิ 1 1 ชดุ
เฟรมไม 1 1 ชิน้
โซเดยีมซิลเิกต 1 1 ขวด (10 CC)

แผนกระจกลงสี แผนกระจก 1 1 แผน 450
สีวาดกระจก 1 1 ชดุ
น้ํามันลนิสีด 1 1 ขวด (20 CC)
ถาดสี 1 1 ชิน้
พูกนั 1 1 ชดุ
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ตารางที่ 4.2(ตอ): แสดงรายการสินคาและราคาของราน Gift by Yourself 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(ตารางมีตอ) 
 
 

สินคา อุปกรณ ปริมาณ หนวย ราคา

ปลอกหมอนพิมพลาย ปลอกหมอน 1 1 ชิน้ 400
น้ํายาลอกลาย 1 1 หลอด
สีวาดผา 3 3 หลอด (หลอดละ 5 CC)
กระดาษแข็ง 1 1 แผน (A3)
ทีห่นีบกระดาษ 4 4 ตวั
ถาดสี 1 1 ชิน้

 กลองไมใสดอกไม กลองไม 1 1 กลอง 350
น้ํายาพิมพภาพ 1 1 หลอด (100 CC)
สีน้ํามัน 3 3 ขวด (ขวดละ 5 CC)
ถาดสี 1 1 ชิน้
พูกนั 1 1 ชดุ

กระถางตนไมใสดอกไม กระถางตนไม 1 1 ชิน้ 350
น้ํายาพิมพภาพ 1 1 หลอด (100 CC)
สีน้ํามัน 3 3 ขวด (ขวดละ 5 CC)
ถาดสี 1 1 ชิน้

หลอดไฟใสดอกไม หลอดไฟเปลา 1 1 หลอด 350
สีวาดกระจก 1 1 ชดุ
น้ํามันลนิสีด 1 1 ขวด (20 CC)
ถาดสี 1 1 ชิน้
พูกนั 1 1 ชดุ

ตุกตาหนาเพื่อน ผา 1 1 ชดุ (1 ตร.ม.) 500
ใยสังเคราะห 1 1 ถงุ
เข็ม 2 2 เข็ม
ดายเย็บ 1 1 หลอด
กระดาษลอกลายบนผา 1 1 แผน (ครึง่ A4)
กระดมุ 5 5 เม็ด
ลกูปด 1 1 กลอง
กากเพชร 1 1 หลอด
รบิบิน้ 2 2 เมตร
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ตารางที่ 4.2(ตอ): แสดงรายการสินคาและราคาของราน Gift by Yourself 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

สินคา อุปกรณ ปริมาณ หนวย ราคา

ดอกไมประดษิฐหนาเพื่อน ผา 1 1 ชดุ (1 ตร.ม.) 350
ใยสังเคราะห 1 1 ถงุ
กระดาษลอกลายบนผา 1 1 แผน (ครึง่ A4)
กระดมุ 5 5 เม็ด
ลกูปด 1 1 กลอง
เสนลวดกานดอกไม 1 1 กาน

Snow Globe ขวดโหลแกว 1 1 โหล 500
แผนอะครลีคิใส 1 1 แผน (4" x 4")
น้ํายาพิมพภาพ 1 1 หลอด (100 CC)
กลเีซอรนี 1 1 ขวด (10 CC)
กาวแทง 2 2 แทง
กากเพชร 1 1 หลอด
ลกูแกว 5 5 ลกู

โคมไฟโหลแกว ขวดโหลแกว 1 1 โหล 450
ชดุหลอดไฟ 1 1 ชดุ
น้ํายาพิมพภาพ 1 1 หลอด (100 CC)
กาวตราชาง 1 1 หลอด
อุปกรณตกแตง (รบิบิน้+ลกูปด+เลื 1 1 ชดุ
ลกูแกว 5 5 ลกู

โคมไฟผาปาน ผาปาน 1 1 ผืน (1 หลา) 500
เสนลวด 3 3 เมตร
ชดุหลอดไฟ 1 1 ชดุ
กาว 2 2 แทง
เข็ม 2 2 เข็ม
ดายเย็บ 1 1 หลอด
ลกูปด 1 1 กลอง
รบิบิน้ 2 2 เมตร

ปาจิงโกะ กลองพลาสตกิใส 1 1 กลอง 500
แผนพลาสตกิแข็ง (แบงเปนชิน้) 1 1 แผน (A4 แบงเปนชิน้)
สปรงิ 1 1 ตวั
น้ํายาพิมพภาพ 1 1 หลอด (100 CC)
กาวตราชาง 1 1 หลอด
ลกูแกว 3 5 ลกู
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3. กลยุทธดานชองทางจัดจําหนาย (Place) 
ราน Gift by Yourself ไดจดัเตรียมชองทางในการใหบริการลูกคาไวทั้งหมด 2 ชองทาง

ดวยกันเพื่อใหกลุมเปาหมายสามารถเลือกใชบริการของรานไดโดยสะดวกยิ่งขึ้นและเพื่อใหราน 
Gift by Yourself สามารถเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายไดมากยิ่งขึ้น ซ่ึงชองทางจัดจําหนายทั้งสอง
ชองทางนั้น ไดแก 

- ราน Gift by Yourself 
ราน Gift by Yourself ตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงคเพื่อเปนชองทางการจัดจําหนายหลักของ

บริษัทเพื่อใหกลุมเปาหมายสามารถเขามาใชบริการของรานไดโดยสะดวก นอกจากนั้นยังมี
วัตถุประสงคในการสื่อสารคุณคาและภาพลักษณของรานผานราน Gift by Yourself อีกดวยโดย
ผานบรรยากาศอันแสนอบอุนจริงใจของการตกแตงรานดวยรูปแบบและโทนสีที่อบอุนและ
กลุมเปาหมายยังสามารถสัมผัสตัวอยางสินคาจริงที่จัดวางโชวภายในรานอีกดวยเพื่อชวยให
กลุมเปาหมายสามารถจินตนาการถึงของขวัญในรูปแบบของตนเองไดชัดเจนยิ่งขึ้น รวมไปถึงมีการ
จัดเตรียมอุปกรณตาง ๆ ที่ชวยใหกลุมเปาหมายสามารถทดลองออกแบบของขวัญของตนเองได 
เชน คอมพิวเตอร เปนตน นอกจากนัน้ภายในรานยังมีพนักงานขายที่สุภาพและพรอมที่จะใหบริการ
อยางเต็มที่กับกลุมเปาหมายและยังคอยใหคําแนะนําเกีย่วกับขั้นตอนตาง ๆ ในการประดิษฐ
ของขวัญอีกดวย ซ่ึงจะชวยใหลูกคาเกิดความรูสึกที่ดีตอราน Gift by Yourself และใชบริการของ
รานตอไป 

สําหรับพื้นที่ทีจ่ะทําการจัดตัง้ราน Gift by Yourself นั้นจะอยูในบริเวณที่กลุมเปาหมาย
สามารถสังเกตเห็นไดอยางชัดเจนและเปนบริเวณที่กลุมเปาหมายมกัมาทํากิจกรรมตาง ๆ เปน
ประจําเพื่อใหกลุมเปาหมายสามารถรับรูถึงบริการของราน Gift by Yourself ไดและยังสามารถแวะ
เยี่ยมชมและใชบริการของรานไดโดยสะดวกอีกดวย โดยแมวาจากผลวิจัยตลาดจะพบวาสถานที่ที่
กลุมเปาหมายมักไปเลือกซื้อของขวัญเปนอันดับตน ๆ คอื ราน Loft จตุจักร และหางสรรพสินคา 
แตในเบื้องตนบริษัทจะจัดตัง้รานในพืน้ทีบ่ริเวณสยามสแควรเนื่องจากเปาหมายทางการตลาด
ในชวงเริ่มตนของการดําเนนิธุรกิจคือการสรางความรูและความเขาใจเกี่ยวกับสินคาประเภท
ของขวัญประดิษฐ (Product Awareness) และการสรางใหกลุมเปาหมายรูจักและคุนเคยกับตรา
สินคา Gift by Yourself (Brand Awareness)  ซ่ึงบริเวณสยามสแควรเปนบริเวณที่มีกลุมเปาหมาย
จํานวนมากผานไปมาอยูเปนประจํา จึงทําใหเปนการสรางโอกาสใหกลุมเปาหมายรูจกัและคุนเคย
ตอบริการและตราสินคาของรานมากขึ้นเพือ่ใหสามารถบรรลุเปาหมายทางการตลาดได อีกทั้งยัง
เปนเปนการสรางโอกาสใหกลุมเปาหมายมาใชบริการของรานไดมากยิ่งขึ้นอีกดวย นอกจากนั้น
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หลังจากที่กลุมเปาหมายเกิดความคุนเคยกบับริการและตราสินคาของรานแลว บริษัทยังมีแผนการ
ในการขยายรานไปยังสถานที่ตาง ๆ ที่กลุมเปาหมายมกัไปเลือกซื้อของขวัญตอไปในอนาคตอีกดวย 

- เว็บไซต www.giftbyyourself.com 
 
ภาพที่ 4.4: เวป็ไซตของราน, Gift by Yourself 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สําหรับเว็บไซตของรานนั้นมีวัตถุประสงคหลักเพื่อเพิ่มความสะดวกใหกับกลุมเปาหมายใน
การคนหาขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับสินคาและบริการของราน เชน ประเภทสินคาและบริการของราน 
วีดีโอสาธิตวิธีการประดิษฐของขวัญแตละประเภท ภาพจําลองของของขวัญที่ใหกลุมเปาหมาย
สามารถนําภาพถายของตนเองใสในของขวัญแตละประเภทเพื่อดภูาพสําเร็จของของขวัญที่
ประดิษฐเรียบรอยแลว เปนตน นอกจากนัน้ลูกคายังสามารถสั่งสินคาผานทางเว็บไซตเพื่อใหราน
จัดเตรียมวัสดอุุปกรณหรือประดิษฐของขวญัตามที่ตองการและจัดสงสินคานั้นไปใหลูกคาทาง
ไปรษณยีได และรานยังมีการจัดเตรียมเกรด็ความรูและเคล็ดลับตาง ๆ เกี่ยวกับของขวัญตาง ๆ 
ใหกับผูเขาชมเว็บไซตเพื่อเพิม่ความนาสนใจใหกับเว็บไซตของรานอีกดวย เชน วิธีการเลือกซื้อ
ของขวัญตามวันเกิด เปนตน 
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4. กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
- การโฆษณา (Advertising) 

เนื่องจากราน Gift by Yourself เพิ่งเปดดําเนินการเปนครัง้แรก ดังนัน้รานจึงมีการจดั
เตรียมการโฆษณาในชวง 2 สัปดาหกอนเปดราน เพื่อใหกลุมเปาหมายไดรับรูถึงขอมูลเบื้องตนของ
ธุรกิจและของราน Gift by Yourself รวมถึงเชิญชวนใหกลุมเปาหมายเขารวมกิจกรรมของรานใน
วันเปดรานอีกดวย โดยรานจะจัดเตรียมแผนพับและโปสเตอรซ่ึงระบุถึงชื่อราน สถานที่ตั้งของราน 
ลักษณะบริการของราน กําหนดการและกิจกรรมตาง ๆ ในวันเปดราน รวมถึงช้ินสวนสําหรับรับ
ของที่ระลึกภายในงานเพื่อเชญิชวนใหกลุมเปาหมายมารวมกิจกรรม โดยรานจะทําการแจกแผนพับ
ใหกับกลุมเปาหมายและติดโปสเตอรดังกลาวภายในบริเวณสยามสแควร โรงเรียน มหาวิทยาลัย
และสถาบันศึกษาในบริเวณใกลเคียง นอกจากนั้นรานจะยังมีการโฆษณาผานปายโฆษณาในบริเวณ
สยามสแควรเพื่อส่ือสารใหกลุมเปาหมายจํานวนมากที่เดินเลนบริเวณนั้นสามารถรับรูถึงตราสินคา
ของรานและรับรูถึงกิจกรรมในวนัเปดรานอีกดวย 

- การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
ราน Gift by Yourself ไดมีการจัดเตรียมกิจกรรมสงเสริมการขายตาง ๆ ตลอดป โดยเฉพาะ

อยางยิ่งในชวงเทศกาลตาง ๆ เพื่อเปนการดงึดูดความสนใจของกลุมเปาหมายเพื่อทําให
กลุมเปาหมายสามารถตัดสินใจใชบริการของรานไดอยางงายยิ่งขึ้น โดยรานจะจดัเตรียมรายการ
สงเสริมการขายที่กลุมเปาหมายใหความสนใจตามผลวิจยัตลาดดังตอไปนี้ 

- การมอบสวนลด (Discount) 
ราน Gift by Yourself จะมอบสวนลดใหกบักลุมเปาหมายในชวงที่ไมใชชวงเทศกาล (Low 

Season) เปนหลัก เพื่อเปนการกระตุนยอดขายในชวงดังกลาวใหกลุมเปาหมายรูสึกสนใจที่จะมาใช
บริการของราน 

- การมอบของที่ระลึก (Premium) 
ราน Gift by Yourself จะจัดเตรียมของที่ระลึกใหกับลูกคาในกรณีที่ซ้ือสินคาของรานครบ

ตามที่กําหนด โดยของที่ระลึกดังกลาวจะเปนของที่รานประดิษฐดวยตนเองเพื่อเปนการย้ําเตือนถึง
สินคาและบริการของรานใหกับลูกคาเพื่อใหลูกคาไดนกึถึงราน Gift by Yourself อยูเสมอ 

- การสะสมแตม (Continuity Program) 
ราน Gift by Yourself จะมกีารจัดเตรียมระบบในการสะสมแตมใหกับลูกคา โดยเมื่อลูกคา

ใชบริการของรานครบ 300 บาท ลูกคาจะไดรับแสตมป 1 ดวง และเมือ่ลูกคาสะสมครบ 10 ดวงกจ็ะ
ไดรับของที่ระลึกพรอมทั้งไดรับสวนลดในครั้งตอไปจํานวน 10% ซ่ึงระบบดังกลาวจะเปนการ
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สงเสริมใหลูกคากลับมาใชบริการของรานจนเกดิความผกูพัน (Brand Loyalty) กับรานตอไป และ
กลุมเปาหมายยังอาจเชิญชวนเพื่อนหรือบุคคลรอบขางใหมาใชบริการรวมกันอกีดวย  

- การจัดชดุของขวัญคู (Duo Package / Couple Package) 
สําหรับสินคาบางประเภทของรานที่สามารถนําไปใชเปนคูเพื่อสรางใหเกิดความนารัก เก

ไกไดนั้น รานจะจดัเตรียมการจัดชุดของขวญัคูในราคาพิเศษเพื่อกระตุนใหกลุมเปาหมายเกดิความ
สนใจที่จะซื้อสินคา 2 ช้ินมากกวาซ้ือช้ินเดยีว เชน เส้ือยืดลงสีคู ปลอกหมอนคู เปนตน  

- การจัดชดุของขวัญ (Set Package) 
สําหรับสินคาบางประเภทของรานที่สามารถจัดชุดเพื่อนาํไปใชดวยกันไดนั้น รานจะจัด

เตรียมการจดัชุดของขวัญดงักลาวในราคาพิเศษเพื่อกระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจซื้อ
สินคาหลายชิน้มากกวาซ้ือช้ินเดียว เชน แจกันลงสีกับดอกไมประดษิฐหนาเพื่อน กรอบรูปโมเสค
และกระจกลงสี เปนตน 

การจัดชุดของขวัญราน Gift by Yourself จะจัดเตรียมระบบสมาชิกใหกับลูกคาโดยจะมอบ
สิทธิพิเศษตาง ๆ ใหกับสมาชิกของราน เชน การสะสมแตม สิทธิในการเขารวมงานสัมมนาเชิง
ปฏิบัติการ (Workshop) เกี่ยวกับการประดษิฐของขวัญดวยตนเอง ซ่ึงรานจะเชิญวิทยากรที่เปนผูมี
ความเชี่ยวชาญในการประดิษฐมาสอนวธีิการประดิษฐส่ิงของตาง ๆ ดวยตนเอง เปนตน ซ่ึงกิจกรรม
ดังกลาวนัน้จะเปนการสรางใหเกิดสังคม (Community) ของนักประดษิฐขึ้นเพื่อแลกเปลี่ยนความรู
และขาวสารตาง ๆ เกี่ยวกับการประดิษฐ ซ่ึงจะทําใหกลุมลูกคาดังกลาวเกดิความผูกพัน (Brand 
Loyalty) กับรานเพิ่มมากขึน้ พรอมทั้งลูกคายังสามารถสะสมแตมจากการใชบริการของรานในแต
ละครั้งซ่ึงจะทาํใหลูกคามีความสนใจที่จะกลับมาใชบริการอีกครั้ง นอกจากนั้นระบบสมาชิกยัง
สงเสริมใหรานสามารถเก็บขอมูลตาง ๆ ของลูกคาทุกรายเพื่อทําการประชาสัมพนัธขาวสารตาง ๆ 
ใหกับกลุมลูกคาดังกลาวได รวมทั้งสามารถนําขอมูลของลูกคามาวิเคราะหถึงพฤติกรรมของ
ผูบริโภคเพื่อเปนประโยชนในการพัฒนาและปรับปรุงรานตอไปอีกดวย 
    - การแนะนําเพื่อน (Member Get Member) 

ราน Gift by Yourself จะมกีารจัดเตรียมโปรแกรม “เพื่อนแนะนําเพื่อน” ใหกับ
กลุมเปาหมาย นั่นคือหากกลุมเปาหมายแนะนําเพื่อนหรือคนรูจักใหมาใชบริการที่ราน รานจะมอบ
สวนลดในการใชบริการใหกบัทั้งผูแนะนําและเพื่อนเพื่อเปนการดึงดดูใหกลุมเปาหมายรูสึกสนใจ
ในบริการของรานมากยิ่งขึ้น ซ่ึงจากโปรแกรมดังกลาวจะทําใหรานสามารถเชิญชวนใหลูกคาใหม
มาทดลองใชบริการของรานไดตลอดเวลาผานคําบอกเลาและเชิญชวนของลูกคาเกาซ่ึงเปนบุคคล
อางอิงที่นาเชือ่ถือเนื่องจากเคยมีประสบการณในการใชบริการของรานมาแลว และยังเปนบุคคลที่
รูจักกับกลุมเปาหมาย ดังนั้นจึงทําใหเกิดความนาเชื่อถือมากยิ่งขึ้น 
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- จางพนกังานขาย 
เนื่องจากราน Gift by Yourself นั้นเปนธุรกิจประเภทธุรกิจบริการ ดังนั้นบุคลากรของราน

จึงเปนปจจัยทีสํ่าคัญอยางยิ่งในการดําเนินธุรกิจของราน เนื่องจากบุคลากรนั้นจะเปรยีบเสมือนกับ
เปนตัวแทนของรานในการมอบบริการใหกับลูกคาจึงเปรียบเสมือนเปนผูที่สะทอนภาพลักษณของ
ราน ดังนั้นราน Gift by Yourself จึงใหความสําคัญกับเรื่องของบุคลากรเปนอยางมากตั้งแตขั้นตอน
ของการคัดเลือกพนักงานทีม่ีความพรอมทั้งในดานความรู ความสามารถ ควบคูไปกบัการมีทัศนคติ
และบุคลิกในการทํางานที่ดี นั่นคือตองเปนผูที่มีบุคลิกที่สุภาพ อบอุน จริงใจ และมีความพรอมใน
การใหบริการอยางเต็มที่ เพือ่สรางความประทับใจใหกบัลูกคาและเพือ่ใหบุคลิกของบุคลากรนั้น
สอดคลองกับภาพลักษณและบริการของราน นอกจากนัน้รานยังใหความสําคัญกับการฝกอบรม
บุคลากรในดานตาง ๆ เชน ดานการบริหารจัดการ ดานทกัษะการประดษิฐส่ิงของ ดานทักษะการ
ติดตอส่ือสารและบริการลูกคา เปนตน เพือ่ใหบุคลากรเกิดการพัฒนาอยางตอเนื่องตอไป และราน
ยังจะมกีารประเมินผลพนกังานและความพงึพอใจของลูกคาอยางตอเนื่องเพื่อนําขอมูลดังกลาวไป
ใชในการพัฒนากระบวนการใหบริการตอไป 

- การประชาสมัพันธ (Public Relations) 
Gift by Yourself จัดเตรยีมกจิกรรมตาง ๆ สําหรับการเปดตัวรานวันแรกโดยรานจะยงัคง

ทําการประชาสัมพันธโดยเชญิใหนักเรียน นักศึกษาที่มีช่ือเสียงในกลุมตลาดเปาหมายมาเขา
รวมงานเพื่อเปนการเชิญชวนใหกลุมเปาหมายเกดิความสนใจในบริการของรานและเขาเยี่ยมชมราน 
รานจะยังคงดาํเนินการประชาสัมพันธอยางตอเนื่องเพื่อสรางใหกลุมเปาหมายเกิดการรับรูและเกดิ
ความคุนเคยกบับริการและตราสินคาของราน Gift by Yourself และยังเพื่อเปนการประชาสัมพันธ
ถึงสินคา บริการ กิจกรรมตาง ๆ และรายการสงเสริมการขายใหม ๆ ของราน  

- กิจกรรมการประกวดแนวคิดการประดษิฐของขวัญ 
เนื่องจากกลุมเปาหมายของรานเปนกลุมวัยรุนซึ่งเปนวยัทีเ่ปยมไปดวยความคิดสรางสรรค 

ความมีเอกลักษณของตนเองและตองการสรางการยอมรับเพื่อใหเกิดความภาคภูมิใจในตนเอง 
ดังนั้นรานจึงไดจัดเตรยีมกิจกรรมการประกวดแนวคิดการประดิษฐของขวัญเพื่อใหกลุมเปาหมาย
สามารถแสดงแนวคดิสรางสรรคของตนเองไดอยางเต็มที ่โดยรานจะตดัสินผูชนะจากการตัดสิน
ของคณะกรรมการประกอบกับคะแนนเสยีง (Vote) ของกลุมเปาหมายดวยและรานจะนําแนวคดิ
การประดิษฐที่ไดรับรางวัลอันดับ 1 – 3 มาเปนสินคาที่จดัจําหนายในรานตอไป พรอมทั้งมอบ
ทุนการศึกษาเปนรางวัลสําหรับการประกวดในครั้งนี้ ซ่ึงจะเห็นไดวากจิกรรมดังกลาวนี้นอกจากจะ
เปนการสงเสริมใหกลุมเปาหมายไดมีสวนรวมกับรานแลว ยังเปนการสรางใหผูประกวดที่เปน
กลุมเปาหมายรูสึกเปนสวนหนึ่งของรานและมีความภูมใิจในแนวคิดของตนโดยเฉพาะอยางยิ่งกับผู
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ประกวดที่ไดรับรางวัล นอกจากนั้นยังเปนการสรางการรับรูใหกับตราสินคาของรานใน
กลุมเปาหมายไดมากขึ้น เพราะนอกจากผูเขารวมประกวดแลวก็ยังมีบคุคลรอบขางผูประกวดที่จะ
ไดรับรูถึงบริการของรานและตราสินคาของรานผานผูประกวดนัน่เอง และยังเปนการดึงดูดความ
สนใจของกลุมเปาหมายอืน่ ๆ ใหเขารวมกิจกรรมดังกลาวดวยการใหคะแนนกับผูเขาประกวด
พรอมทั้งเยี่ยมชมแนวคดิที่นาสนใจตาง ๆ ของผูประกวด และยังทําใหรานสามารถสรางสรรค
สินคาใหม ๆ ที่ตรงตามความตองการของกลุมเปาหมายไดอีกดวย 

- กิจกรรมนอกสถานที่ตาง ๆ 
เนื่องจากกลุมเปาหมายของราน Gift by Yourself นั้นเปนกลุมนักเรียน นักศึกษาและกลุม

วัยทํางานตอนตนซึ่งกระจายอยูตามบริเวณตาง ๆ ดังนั้นเพื่อเปนการประชาสัมพันธถึงบริการของ
รานไดอยางทัว่ถึงและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น รานจึงไดจดัเตรียมกิจกรรมนอกสถานที่ตาง ๆ เพื่อให
เขาถึงกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด เชน การจัดกิจกรรมตามสถาบันการศึกษาตาง ๆ เพื่อให
กลุมเปาหมายในแตละสถาบันไดสัมผัสกบับริการของรานผานการประดิษฐของที่ระลึกอยางงาย
ดวยตนเอง ซ่ึงการจัดกจิกรรมนอกสถานที่ดังกลาวนีจ้ะชวยใหกลุมเปาหมายในแตละสถาบัน
สามารถเขารวมกิจกรรมไดโดยสะดวกยิ่งขึน้  
 
4.6 โปรแกรมการตลาด (Marketing Programs) 

บริษัทไดกําหนดงบประมาณในการจัดกิจกรรมทางการตลาดในป 2554 รวมทั้งส้ิน 
225,000 บาท โดยแบงเปนกจิกรรมทางการตลาดตาง ๆ ดังนี ้

1. กิจกรรมเปดตัวราน Gift by Yourself 
- วัตถุประสงค 

1. สรางการรับรูถึงตราสินคาของราน Gift by Yourself 
2. สรางการรับรู สรางความเขาใจในบริการของราน 
3. สรางใหเกิดภาพลักษณทีด่ีของรานตอกลุมเปาหมาย 
4. เปดโอกาสใหกับกลุมเปาหมายไดมารวมสัมผัสบรรยากาศและบริการตาง ๆ 

ของราน 
5. ขายสินคาในรานเพื่อเพิ่มยอดขาย 

- สถานที่จัด: สถานที่จัดที่ราน Gift by Yourself สยามสแควร  
- ระยะเวลาในการจัด : เดือนกมุภาพันธ พ.ศ. 2554 
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- งบประมาณทีใ่ช 20,000 บาท 
รายละเอียดคาใชจาย  - อุปกรณตางๆใชประดิษฐของขวัญในงาน  12,000  บาท 
 - ของที่ระลึกในงาน   5,000  บาท 
 - อ่ืนๆ (อุปกรณตกแตงงาน, จิปาถะ)   3,000  บาท 

- รูปแบบของการดําเนินงาน 
วันเปดตัวราน รานจะจดัเตรยีมกิจกรรมตาง ๆ มากมายเพื่อใหกลุมเปาหมายสามารถ

ทดลองใชบริการของราน ซ่ึงกิจกรรมตาง ๆ มีดังนี้ 
- กิจกรรมทดลองประดิษฐของที่ระลึกดวยตนเอง 

รานจะจดัเตรียมกลองถายรูปและอุปกรณการทําพวงกุญแจดวยตนเองใหกับผูมารวมงาน
เพื่อใหผูมารวมงานสามารถประดิษฐพวงกุญแจที่มภีาพถายและขอความของตนดวยตนเองเพื่อเปน
ของที่ระลึกในการมารวมงานนี ้

- กิจกรรมจับคูปองชิงโชค 
รานจะจดัเตรียมสลากสําหรับกรอกรายละเอียดสวนบุคคล เชน ช่ือ ที่อยู เบอรโทรศัพท 

ใหกับผูมารวมงานเพื่อสงชิงโชคกับรานเพือ่รับรางวัลที่ทางรานไดจดัเตรียมไว 
- รายการสงเสริมการขายพิเศษ 

รานจะจดัเตรียมรายการสงเสริมการขายพิเศษสําหรับผูมารวมงานที่ตัดสินใจใชบริการของ
รานภายในงาน และยังมีการนําเสนอคูปองพรอมสวนลดเพื่อใหผูมารวมงานไดรับสิทธิพิเศษจาก
รายการสงเสริมการขายสําหรับการใชบริการในภายหลัง 

- ผลที่คาดวาจะไดรับ 
กลุมเปาหมายรูจัก และ เขาใจในบริการของราน Gift by Yourself สรางการรับรูถึงตราสินคา

ของราน และสรางใหเกิดภาพลักษณทีด่ี รวมถึงกลุมเปาหมายไดมารวมสัมผัสบรรยากาศและ
บริการตาง ๆ ของราน 

- รายไดที่คาดวาจะไดรับจากกิจกรรมเปดตัวราน Gift by Yourself จํานวน 63,400 
บาท เมื่อหักตนทุนสินคาแลวกําไรเทากับจาํนวน 38,223 บาท ตามรายละเอียดตาราง 4.3 
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ตารางที่ 4.3: ตารางแสดงจํานวนสินคาที่ขายไดในงานเปดตัวราน Gift by Yourself 
 

 
 

2. การโฆษณา (Advertising)  
- วัตถุประสงค 

1. สรางการรับรูถึงตราสินคาของราน Gift by Yourself 
2. สรางการรับรู สรางความเขาใจในบริการของราน 
3. สรางใหเกิดภาพลักษณทีด่ีของรานตอกลุมเปาหมาย 
4. กลุมเปาหมายเกิดความภาคภมูิใจในการใชบริการของรานที่เปนที่รูจกั 

- สถานที่จัด: ทําการแจกแผนพับใหกับกลุมเปาหมายและติดโปสเตอรดังกลาว
ภายในบริเวณสยามสแควร โรงเรียน มหาวิทยาลัยและสถาบันศึกษาในบริเวณใกลเคียง  

- ระยะเวลาในการจัด: เดือนมกราคม – ธันวาคม พ.ศ. 2554 
 
 

สินคา ปริมาณ
ตนทุน
รวม / ช้ิน

กําไรตอ
ช้ิน

ราคา / 
หนวย

รวมราคา กําไร

ครอสติช 10" x 12" 18 407 193 600 10,800 7,326
ครอสติช 13" x 16" 16 540 210 750 12,000 8,640
ครอสติช 16" x 20" 12 705 195 900 10,800 8,460
โมเสคแผนไม 10" x 10" 3 315 285 600 1,800 945
โมเสคนาฬิกา 6 375 275 650 3,900 2,250
ปลอกหมอนพิมพลาย 5 212 188 400 2,000 1,060
กระถางตนไมใสดอกไม 5 131 219 350 1,750 655
หลอดไฟใสดอกไม 5 165 185 350 1,750 825
ตุกตาหนาเพื่อน 10 218 282 500 5,000 2,180
ดอกไมประดิษฐหนาเพื่อน 5 228 122 350 1,750 1,140
Snow Globe 13 200 300 500 6,500 2,600
โคมไฟโหลแกว 3 267 183 450 1,350 801
โคมไฟผาปาน 3 272 228 500 1,500 816
 ปาจงิโกะ 5 105 395 500 2,500 525

63,400 38,223รวม
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- งบประมาณทีใ่ช 97,500 บาท 
รายละเอียดคาใชจาย  - คาโบชัวร จํานวน 20,000ใบ  40,000  บาท 
 - คาโปรเตอรขนาด A3 จํานวน 500 ใบ 15,000  บาท 
 - คาจางคนแจกโบชัวร 42,500  บาท 

- รูปแบบของการดําเนินงาน 
รานจะแบงชวงการโฆษณาและการประชาสัมพันธเปน 2 ชวง นั่นคือ 

- ชวงกอนเปดราน 
รานจะจดัเตรียมแผนพับสีจํานวน 4,000 แผนและโปสเตอรสีขนาด A3 จํานวน 100 แผน

ซ่ึงระบุถึงชื่อราน สถานที่ตั้งของราน ลักษณะบริการของราน กําหนดการและกิจกรรมตาง ๆ ในวนั
เปดราน รวมถึงชิ้นสวนสําหรับรับของที่ระลึกภายในงานเพื่อเชิญชวนใหกลุมเปาหมายมารวม
กิจกรรม เพื่อทําการแจกแผนพับใหกับกลุมเปาหมายและติดโปสเตอรดังกลาวภายในบริเวณสยามส
แควร โรงเรียน มหาวิทยาลัยและสถาบันศึกษาในบริเวณใกลเคยีง  

- ชวงหลังจากรานเปดดําเนินการแลว 
รานจะจดัเตรียมแผนพับสีจาํนวน 1,000 – 2,000 แผนตอเดือนและโปสเตอรสีขนาด A3 

เพื่อทําการโฆษณาถึงกจิกรรมและรายการสงเสริมการขายของรานตลอดชวงของปหลังจากที่ราน
เปดดําเนินการแลว โดยรานจะยังคงแจกแผนพับใหกับกลุมเปาหมายและติดโปสเตอรดังกลาว
ภายในบริเวณสยามสแควร โรงเรียน มหาวิทยาลัยและสถาบันศึกษาในบริเวณใกลเคียง 

- ผลที่คาดวาจะไดรับ 
กลุมเปาหมายรูจัก และ เขาใจในบริการของราน Gift by Yourself สรางการรับรูถึงตรา

สินคาของราน และสรางใหเกิดภาพลักษณที่ดี และยังทําใหกลุมเปาหมายเกดิความภาคภูมิใจในการ
ใชบริการของรานที่เปนที่รูจกั นอกจากนัน้ยังเปนการเชญิชวนใหกลุมเปาหมายมาทดลองใชบริการ
ของรานและมารวมกิจกรรมวันเปดรานอีกดวย 

3. กิจกรรมตามเทศกาลตาง ๆ 
- วัตถุประสงค 
1. นําเสนอสินคาและบริการของรานใหกับกลุมเปาหมาย 
2. กลุมเปาหมายจะทําการมอบของขวัญใหกบับุคคลรอบขางในชวงเทศกาลตาง  
3. ลูกคานึกถึงสินคาและบริการของรานและเลือกใชบริการกับรานตอไป  
4. ขายสินคาในรานเพื่อเพิ่มยอดขายตามเทศกาลสําคัญตาง ๆ 

- สถานที่จัด: การจัดกิจกรรมตามสถาบันการศึกษา 
- ระยะเวลาในการจัด: เดือนมกราคม – ธันวาคม พ.ศ. 2554 
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- งบประมาณทีใ่ช 27,500 บาท 
รายละเอียดคาใชจาย  -คาอุปกรณจดับูธ 12,000  บาท 
 -อุปกรณตางๆใชประดษิฐของขวัญในงาน    7,500  บาท 
 - ของที่ระลึกในงาน   5,000  บาท 
 - อ่ืนๆ (อุปกรณตกแตงงาน, คาเชาสถานที่)   3,000  บาท 

- รูปแบบของการดําเนินงาน 
รานจะจดัเตรียมสินคาและบริการรูปแบบใหม ๆ เพื่อใหสอดคลองกับเทศกาลตาง ๆ 

ระหวางปและรานจะจดักจิกรรมตามเทศกาลตาง ๆ เชน การจัดกจิกรรมตามสถาบันการศึกษาใน
เทศกาลตาง ๆ เปนตน 

- ผลที่คาดวาจะไดรับ 
กลุมเปาหมายมีโอกาสทําการมอบของขวัญในเทศกาลสาํคัญใหกับบุคคลรอบขาง เพื่อให

ลูกคาตระหนกัถึงสินคาและบริการของรานและเลือกใชบริการกับรานตอไป  
- รายไดที่คาดวาจะไดรับ 

จากกจิกรรมตามเทศกาลจํานวน 72,950 บาท เมื่อหักตนทุนสินคาแลวกําไรเทากับจาํนวน 
43,674 บาท ตามรายละเอียดตาราง 4.4 
 
ตารางที่ 4.4: ตารางแสดงจํานวนสินคาที่ขายไดในกจิกรรมตามเทศกาล 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

สินคา ปริมาณ
ตนทุนรวม / 

ช้ิน
กําไรตอช้ิน ราคา / หนวย รวมราคา กําไร

ครอสติช 10" x 12" 17 407 193 600 10,200 6,919
ครอสติช 13" x 16" 20 540 210 750 15,000 10,800
ครอสติช 16" x 20" 13 705 195 900 11,700 9,165
โมเสคแผนไม 10" x 10" 5 315 285 600 3,000 1,575
โมเสคนาฬิกา 7 375 275 650 4,550 2,625
ปลอกหมอนพิมพลาย 5 212 188 400 2,000 1,060
กระถางตนไมใสดอกไม 5 131 219 350 1,750 655
หลอดไฟใสดอกไม 5 165 185 350 1,750 825
ตุกตาหนาเพื่อน 13 218 282 500 6,500 2,834
ดอกไมประดิษฐหนาเพื่อน 5 228 122 350 1,750 1,140
Snow Globe 17 200 300 500 8,500 3,400
โคมไฟโหลแกว 5 267 183 450 2,250 1,335
โคมไฟผาปาน 3 272 228 500 1,500 816
 ปาจงิโกะ 5 105 395 500 2,500 525

72,950 43,674รวม
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 4. กิจกรรมการประกวดแนวคิดการประดษิฐของขวัญ 
- วัตถุประสงค 
1. สรางการรับรูใหกับตราสินคาของรานในกลุมเปาหมาย 
2. สรางความภาคภูมิใจและความผูกพันใหกบักลุมเปาหมายผานสินคาของราน 
3. กลุมเปาหมายไดรูสึกเปนสวนหนึ่งของรานอีกดวย 

- สถานที่จัด: สถานที่จัดที่ราน Gift by Yourself สยามสแควร  
- ระยะเวลาในการจัด: เดือนกนัยายน พ.ศ. 2554 
- งบประมาณทีใ่ช 15,000 บาท 

รายละเอียดคาใชจาย  -คาอุปกรณจดังาน   6,000  บาท 
 -อุปกรณตางๆใชประดษิฐของขวัญในงาน    5,500  บาท 
 - อ่ืนๆ (ของรางวัล และ ของขวัญกรรมการ)   3,500  บาท 

- รูปแบบของการดําเนินงาน 
รานจะแบงการประกวดเปน 2 รอบดวยกัน นั่นคือรอบคัดเลือกและรอบชิงชนะเลิศ โดย

รานจะทําการประชาสัมพันธผานสื่อประชาสัมพันธของรานใหกลุมเปาหมายเขารวมประกวดและ
รานจะทําการคัดเลือกผลงานที่โดดเดนจํานวน 10 ผลงานเพื่อประกวดกันอีกครั้งในรอบชิงชนะเลิศ 
และรานจะจัดเตรียมของรางวัลใหกับผูประกวดที่ไมไดผานเขารอบชิงชนะเลิศเปนชุดประดษิฐ
ของขวัญของราน หลังจากนัน้รานจะจัดกิจกรรมสําหรับการประกวดรอบชิงชนะเลิศและเชิญ
กลุมเปาหมายมารวมตัดสินพรอมกับเชิญกรรมการ 3 ทานที่เปนผูเชี่ยวชาญเกีย่วกับของขวัญ
ประดิษฐมาเปนผูตัดสินอีกดวย โดยผูไดรับรางวัลชนะเลิศ 3 อันดับแรกจะไดรับรางวัลเปน
ทุนการศึกษาและรานจะนําผลงานดังกลาวไปนําเสนอใหกับกลุมเปาหมายในรูปแบบของสินคา
ของรานตอไป 

- ผลที่คาดวาจะไดรับ 
กลุมเปาหมายรูจักราน Gift by Yourself มากขึ้นผานผูเขารวมประกวดและบุคคลรอบขางผู

ประกวด และยังเปนการสรางความภาคภูมใิจและความผกูพันใหเกดิกบักลุมเปาหมายผานสินคา
ของรานเพื่อใหกลุมเปาหมายไดรูสึกเปนสวนหนึ่งของรานอีกดวย 
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5. กิจกรรมนอกสถานที่ตาง ๆ 
- วัตถุประสงค 
1. การรับรูใหกับตราสินคาของรานในกลุมเปาหมาย 
2. ประชาสัมพันธสินคาและบริการของรานไดอยางทัว่ถึงและครอบคลุมมาก

ยิ่งขึ้น 
3. ขายสินคาของทางรานเพื่อเพิม่ยอดขาย 
- สถานที่จัด 

รานจะเนนการจัดกิจกรรมนอกสถานที่ในบริเวณมหาวิทยาลัยมากที่สุด เนื่องจากเปน
สถานที่ที่มีกลุมเปาหมายเปนจํานวนมาก 

- ระยะเวลาในการจัด: เดือนเมษายน – พฤษภาคม พ.ศ. 2554 
- งบประมาณทีใ่ช 15,000 บาท 

รายละเอียดคาใชจาย  -คาอุปกรณจดับูธ        ใชของเดมิที่มี 
 -อุปกรณตางๆใชประดษิฐของขวัญในงาน    8,500  บาท 
 - ของที่ระลึกในงาน   2,000  บาท 
 - อ่ืนๆ (อุปกรณตกแตงงาน, คาเชาสถานที่)   4,500  บาท 

- รูปแบบของการดําเนินงาน 
การจัดกจิกรรมใหกลุมเปาหมายไดสัมผัสกับบริการของรานผานการประดิษฐของที่ระลึก

อยางงายดวยตนเอง  
- ผลที่คาดวาจะไดรับ 

กลุมเปาหมายรูจักราน Gift by Yourself มากขึ้นโดยเฉพาะชวงแรกของการเปดดําเนนิการ
เพื่อประชาสัมพันธสินคาและบริการของรานไดอยางทั่วถึงและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 

- รายไดที่คาดวาจะไดรับ 
จากกจิกรรมนอกสถานที่จํานวน 43,050 บาท เมื่อหักตนทุนสินคาแลวกําไรเทากับจาํนวน 

24,367 บาท ตามรายละเอียดตาราง 4.5 
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ตารางที่ 4.5: ตารางแสดงจํานวนสินคาที่ขายในกิจกรรมนอกสถานที่ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
6. การสนับสนุนกิจกรรมของกลุมเปาหมาย 

- วัตถุประสงค 
1. ใหเกิดภาพลักษณที่ดกีับราน 
2. การรับรูและการตระหนักถึงตราสินคาของรานผานกิจกรรมของ

กลุมเปาหมาย 
3. ขายสินคาของทางรานโดยเขาถึงกลุมเปาหมายโดยตรงเพือ่เพิ่มยอดขาย 
- สถานที่จัด: กิจกรรมจะจัดตามสถานที่ที่กลุมเปาหมายทีก่ารจัดงานขึน้ 
- ระยะเวลาในการจัด: เดือนมิถุนายน – กรกฎาคม และเดือนธันวาคมของป2554 
- งบประมาณทีใ่ช 12,000 บาท 

รายละเอียดคาใชจาย  -คาอุปกรณจดับูธ ใชของเดิมที่ม ี
 -อุปกรณตางๆใชประดษิฐของขวัญในงาน    4,000  บาท 
 - ของที่ระลึกในงาน   5,000  บาท 
 - อ่ืนๆ (อุปกรณตกแตงงาน, คาเชาสถานที่)   3,000  บาท 

สินคา ปริมาณ
ตนทุน
รวม / ช้ิน

กําไรตอ
ช้ิน

ราคา / 
หนวย

รวมราคา กําไร

ครอสติช 10" x 12" 8 407 193 600 4,800 3,256
ครอสติช 13" x 16" 7 540 210 750 5,250 3,780
ครอสติช 16" x 20" 6 705 195 900 5,400 4,230
โมเสคแผนไม 10" x 10" 2 315 285 600 1,200 630
โมเสคนาฬิกา 6 375 275 650 3,900 2,250
ปลอกหมอนพิมพลาย 8 212 188 400 3,200 1,696
กระถางตนไมใสดอกไม 4 131 219 350 1,400 524
หลอดไฟใสดอกไม 4 165 185 350 1,400 660
ตุกตาหนาเพื่อน 10 218 282 500 5,000 2,180
ดอกไมประดิษฐหนาเพื่อน 6 228 122 350 2,100 1,368
Snow Globe 12 200 300 500 6,000 2,400
โคมไฟโหลแกว 2 267 183 450 900 534
โคมไฟผาปาน 2 272 228 500 1,000 544
 ปาจงิโกะ 3 105 395 500 1,500 315

43,050 24,367รวม
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- รูปแบบของการดําเนินงาน 
รานจะจดัเตรียมงบประมาณสําหรับการสนับสนุนกิจกรรมของกลุมเปาหมายเพื่อใหราน

สามารถทําการประชาสัมพันธสินคาและบริการของรานผานสื่อของกลุมเปาหมายได เชน สมุด 
ปายจัดงาน เส้ือ เปนตน โดยรานจะสนับสนุนกิจกรรมของกลุมเปาหมายทั้งกิจกรรมภายในสถาบัน 
เชน งานรับนอง งานรับปริญญา งานแขงขันกีฬาระหวางมหาวิทยาลัย เปนตน และกจิกรรม
ภายนอกสถาบัน  

- ผลที่คาดวาจะไดรับ 
กลุมเปาหมายเกิดภาพลักษณที่ดีกับรานและรับรูและการตระหนกัถึงตราสินคาของราน

ใหกับกลุมเปาหมายไดโดยตรงผานกิจกรรมของกลุมเปาหมาย 
- รายไดที่คาดวาจะไดรับ 

จากกจิกรรมการสนับสนุนกจิกรรมของกลุมเปาหมายจํานวน 46,100 บาท เมื่อหักตนทุน
สินคาแลวกําไรเทากับจํานวน 25,733 บาท ตามรายละเอยีดตาราง 4.6 
 
ตารางที่ 4.6: ตารางแสดงจํานวนสินคาที่ขายในกิจกรรมการสนับสนุนกิจกรรมของกลุมเปาหมาย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

สินคา ปริมาณ
ตนทุน
รวม / ช้ิน

กําไรตอ
ช้ิน

ราคา / 
หนวย

รวมราคา กําไร

ครอสติช 10" x 12" 7 407 193 600 4,200 2,849
ครอสติช 13" x 16" 8 540 210 750 6,000 4,320
ครอสติช 16" x 20" 6 705 195 900 5,400 4,230
โมเสคแผนไม 10" x 10" 3 315 285 600 1,800 945
โมเสคนาฬิกา 7 375 275 650 4,550 2,625
ปลอกหมอนพิมพลาย 8 212 188 400 3,200 1,696
กระถางตนไมใสดอกไม 3 131 219 350 1,050 393
หลอดไฟใสดอกไม 3 165 185 350 1,050 495
ตุกตาหนาเพื่อน 7 218 282 500 3,500 1,526
ดอกไมประดิษฐหนาเพื่อน 6 228 122 350 2,100 1,368
Snow Globe 12 200 300 500 6,000 2,400
โคมไฟโหลแกว 5 267 183 450 2,250 1,335
โคมไฟผาปาน 3 272 228 500 1,500 816
 ปาจงิโกะ 7 105 395 500 3,500 735

46,100 25,733รวม
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7. รายการสงเสริมการขาย 
- วัตถุประสงค 
1. ดึงดูดความสนใจของกลุมเปาหมาย 
2. กลุมเปาหมายสามารถตัดสินใจใชบริการของรานไดอยางงายยิ่งขึ้น 
3. กระตุนยอดขาย 
- สถานที่จัด: สถานที่จัดที่ราน Gift by Yourself สยามสแควร  
- ระยะเวลาในการจัด: เดือนมกราคม – ธันวาคม พ.ศ. 2554 
- งบประมาณทีใ่ช 38,000 บาท 

รายละเอียดคาใชจาย  -คาอุปกรณจดังาน   6,000  บาท 
 -อุปกรณตางๆใชประดษิฐของขวัญในงาน  25,000  บาท 
 -ของที่ระลึกในงาน   5,000  บาท 
 - อ่ืนๆ (ของรางวัล และ ของขวัญกรรมการ)   2,000 บาท 

- รูปแบบของการดําเนินงาน 
รานจะจดัเตรียมรายการสงเสริมการขายตาง ๆ ตลอดปโดยเฉพาะอยางยิง่ในชวงเทศกาล

ตาง ๆ เชน การมอบสวนลด การมอบของแถม การสะสมแตม การจดัชดุของขวัญคู การจัดชุด
ของขวัญ การสมัครสมาชิก การแนะนําเพือ่น เปนตน 

- ผลที่คาดวาจะไดรับ 
กลุมเปาหมายมีความสนใจสินคาของราน Gift by Yourself มากขึ้น และสามารถตัดสินใจ

ใชบริการของรานไดอยางงายยิ่งขึ้น เพื่อเปนการกระตุนยอดขาย 
- รายไดที่คาดวาจะไดรับ 

จากกจิกรรมสงเสริมการขาย จํานวน 125,250 บาท เมื่อหกัตนทุนสินคาแลวกําไรเทากบั
จํานวน 72,732 บาท ตามรายละเอียดตาราง 4.7 
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ตารางที่ 4.7: ตารางแสดงจํานวนสินคาที่ขายในกิจกรรมรายการสงเสริมการขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
แผนการปฏิบัติงาน (Action Plan) 

รายละเอียดแผนการปฏิบัติงานในปแรกที่เร่ิมดําเนินงาน 
 
ตารางที่ 4.8: รายละเอียดแผนการปฏิบัติงานในปแรกที่เร่ิมดําเนินงาน 
 

 

ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
กิจกรรมเปดราน 20,000
แผนพับ และคาจางแจกโบชัวร 82,500
โปสเตอร 15,000
กิจกรรมนอกสถานท่ี 15000
รายการสงเสริมการขาย 38,000
กิจกรรมวาเลนไทน, วันรับปริญญา, ปใหม 27,500
งานประกวดแนวคิดการประดิษฐของขวัญ 15,000
สนับสนุนกิจกรรมของกลุมเปาหมาย 12000

225,000

ป 2554
กิจกรรม งบประมาณ

รวม

สินคา ปริมาณ
ตนทุนรวม

 / ช้ิน
กําไรตอ
ช้ิน

ราคา / 
หนวย

รวมราคา กําไร

ครอสติช 10" x 12" 30 407 193 600 18,000 12,210
ครอสติช 13" x 16" 25 540 210 750 18,750 13,500
ครอสติช 16" x 20" 20 705 195 900 18,000 14,100
โมเสคแผนไม 10" x 10" 9 315 285 600 5,400 2,835
โมเสคนาฬิกา 15 375 275 650 9,750 5,625
ปลอกหมอนพิมพลาย 20 212 188 400 8,000 4,240
กระถางตนไมใสดอกไม 10 131 219 350 3,500 1,310
หลอดไฟใสดอกไม 8 165 185 350 2,800 1,320
ตุกตาหนาเพื่อน 25 218 282 500 12,500 5,450
ดอกไมประดิษฐหนาเพื่อน 7 228 122 350 2,450 1,596
Snow Globe 30 200 300 500 15,000 6,000
โคมไฟโหลแกว 8 267 183 450 3,600 2,136
โคมไฟผาปาน 5 272 228 500 2,500 1,360
 ปาจงิโกะ 10 105 395 500 5,000 1,050

125,250 72,732รวม
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4.6 กลยุทธการบริหารทรัพยากรมนุษย  
1. โครงสรางองคกร 

 เนื่องจากบรษิทัไดกําหนดเปาหมายของธุรกิจในการมุงไปสูจุดสูงสุดในการสรางคุณคา
ดานการตอบสนองความตองการของลูกคา (Customer Responsiveness) ดังนัน้ บริษัทจึงไดกําหนด
โครงสรางองคกรใหเปนแบบแบนราบ (Flat Organization) โดยขนาดการควบคุมของ
ผูบังคับบัญชา (Span of Control) จะมีขนาดกวาง เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารงานของ
องคกรใหเกิดความรวดเร็ว คลองตัว เพื่อใหบริษัทสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได
อยางรวดเรว็เพื่อสรางใหเกดิความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา 
 สําหรับในชวง 2 – 3 ปแรกนัน้ บริษัทจะเริม่ตนการดําเนนิงานผานรานคาจํานวน 1 สาขา
ภายในพืน้ที่เขตสยามสแควรเทานั้นเพื่อเปนการสรางการรับรูและความคุนเคยกับกลุมเปาหมายใน
พื้นที่ดังกลาว เนื่องจากในพืน้ที่สยามสแควรนั้นเปนพื้นที่ที่เปนศูนยกลางในการพบปะของ
กลุมเปาหมายหลักของบริษทั ดังนั้น หากบริษัทสามารถสรางใหกลุมเปาหมายในพืน้ที่ดังกลาวรูจกั
และมีความรูสึกที่ดีตอบริษัทแลว บริษัทกจ็ะสามารถสรางผลประกอบการที่ดีพรอมทั้ง
กลุมเปาหมายดังกลาวยังสามารถสรางใหเกิดการบอกตอในทางที่ดกีบับริษัท (Good Word of 
Mouth) อีกดวย และหลังจากนั้นเมื่อบริษทัสามารถสรางการรับรูที่ดีใหเกิดขึน้ในกลุมเปาหมายใน
พื้นที่สยามสแควรจนเปนรานคาในใจกลุมเปาหมายแลว 

 บริษัทก็จะทําการขยายการดาํเนินงานออกไปในพืน้ที่อ่ืน ๆ โดยบริษัทไดกําหนดเปาหมาย
ในการขยายการดําเนินงานในอนาคตใหบริษัทมีสาขาในการดําเนนิงานทั้งส้ิน 3 สาขาภายใน 5 ป
หลังจากที่บริษัทเริ่มดําเนนิงาน 
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ภาพที่ 4.5: แผนผังองคกร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
หมายเหต:ุ สาขา 2 จะเริ่มเปดดําเนนิงานในป 2557 และ สาขา 3 จะเริ่มเปดดําเนินงานในป 2558 
 

 ประวัติผูบริหารและบทบาทหนาที่ความรับผิดชอบ 
1. นางสาว วิมลฤดี พันธชูเชิด ตําแหนง ประธานกรรมการบริหาร 

หนาที่ความรับผิดชอบ 
- กําหนดวิสัยทัศน นโยบายการบริหารและเปาหมายของบริษัทรวมกับกรรมการที่ปรึกษา

ฝายการตลาดและการขาย และกรรมการที่ปรึกษาฝายการบัญชีและการเงิน และถายทอดวิสัยทัศน 
นโยบายการบริหารและเปาหมายของบริษัทแกพนักงานทุกระดับที่เกี่ยวของ 

- วางแผนกลยุทธการดําเนินงานรวมถึงกํากับดูแลและประสานงานกับผูจัดการสาขาให
ดําเนินงานไปตามนโยบาย เปาหมายและกลยุทธที่กําหนดไว 

- วางแผนและบริหารงานดานโลจิสติกส การจัดซื้อจัดหาและการบริหารสินคาคงคลัง 

กรรมการที่ปรึกษา 
ฝายการตลาดและการขาย 

ประธานกรรมการบริหาร 
 

นางสาววิมลฤดี พันธชูเชิด 

กรรมการที่ปรึกษา 
ฝายการบัญชีและการเงิน 

ผูจัดการสาขา 1 ผูจัดการสาขา  2* ผูจัดการสาขา  3* 

พนักงานขาย (2 คน) พนักงานขาย (2 คน) พนักงานขาย (2 คน) 
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- วางแผนและตัดสินใจดานการเลือกทําเลที่ตั้งรานคา การจัดวางผังรานและการตกแตงราน 
- วางแผนและตัดสินใจดานรูปแบบของสินคาที่จะนํามาจําหนาย โดยเนนใหสินคามี

รูปแบบที่โดดเดน ทันสมัย เปนเอกลักษณ และมีการเปลี่ยนแปลงใหสอดคลองกับรสนิยมของ
ลูกคาอยูตลอดเวลา 

- วางแผนและบริหารงานทรัพยากรบุคคล ตั้งแตกระบวนการสรรหา คัดเลือก วางแผนการ
ฝกอบรม กําหนดนโยบายคาตอบแทน รวมถึงกําหนดอํานาจหนาที่และขอบเขตความรับผิดชอบ
สําหรับพนักงานทุกระดับ 

ประวัติการศึกษา 
- ระดับปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
- ระดับปริญญาตรี คณะมนุษยศาสตร สาขาการทองเที่ยวและการโรงแรม มหาวิทยาลัย

กรุงเทพ 
2. ตําแหนง กรรมการบริหารฝายการตลาดและการขาย 

หนาที่ความรับผิดชอบ 
- กําหนดวิสัยทัศน นโยบายการบริหารและเปาหมายของบริษัทรวมกับประธาน

กรรมการบริหารและกรรมการบริหารฝายการบัญชีและการเงิน 
- วิเคราะหขอมูลทางการตลาดและการขาย ขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคและคูแขง 
- วางแผนกลยุทธทางการตลาดและการขาย ตั้งแตกลยุทธดานสินคา ประเภทสินคาที่นํามา

จําหนายและกลยุทธดานการกําหนดราคา รวมถึงกลยุทธดานการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายที่
นอกเหนือจากลูกคากลุมนักศึกษา ตลอดจนกลยุทธดานกิจกรรมสงเสริมการขายและการสื่อสาร
ทางการตลาด 

3. ตําแหนง กรรมการบริหารฝายการบัญชีและการเงิน 
หนาที่ความรับผิดชอบ 

- กําหนดวิสัยทัศน นโยบายการบริหารและเปาหมายของบริษัทรวมกับประธาน
กรรมการบริหารและกรรมการบริหารฝายการตลาดและการขาย 

- กําหนดนโยบายทางการบันทึกกรายการบัญชีและรับผิดชอบการจัดทําบัญชีเพื่อการ
จัดการของบริษัท บันทึกขอมูลทางการบัญชีทั้งรายการรับและรายการจาย รวมถึงประสานงานกับ
หนวยงานภายนอกที่ดูแลเร่ืองการบัญชี การจัดทํางบการเงิน และการจัดทําภาษีทุกประเภทของ
บริษัท 
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- วางแผนกลยุทธทางการเงิน ทั้งในดานการลงทุนและการจัดหาแหลงเงินทุน รวมถึงการ
บริหารเงินทุนหมุนเวียน การควบคุมและตรวจสอบคาใชจาย การรับเงินและเบิกจายเงินของบริษัท 
ตลอดจนการจัดทํารายงานทางการเงินและวิเคราะหขอมูลทางการเงิน ความสามารถในการทํากําไร
และฐานะการเงินของบริษัท เพื่อประกอบการตัดสินใจทางการบริหารจัดการดานตาง ๆ 

หนาที่ความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของพนักงานแตละสาขา 
สําหรับโครงสรางองคกรของรานคาในแตละสาขาของบริษัทนั้นจะประกอบไปดวย

พนักงานทั้งหมด 3 ตําแหนง โดยไดกําหนดตําแหนงงาน หนาที่ความรับผิดชอบ และคุณสมบัติ 
ดังนี้ 

1. ผูจัดการสาขา 
หนาที่ความรับผิดชอบ 

- บริหารรานคาตามนโยบายและแนวทางตามแผนการดําเนินงานของบริษัท ทั้งในดานการ
ผลิต การจัดการ การตลาด และการเงิน 

- วางแผนสรางใหเกิดกิจกรรมตาง ๆ ที่สนับสนุนรานคาใหเกิดผลประกอบการที่ดีและ
สรางใหเกิดการเติบโตตอไปในอนาคต 

- ศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค รวมถึงกิจกรรมของคูแขงเพื่อเปนขอมูลในการ
วางแผนการดําเนินงานตอไปในอนาคต 

- วัดผลและควบคุมผลการดําเนินงานของสาขานั้น ๆ ใหไดตามเปาหมาย รวมถึงการ
ประเมินผลการทํางานของพนักงานภายในราน 

คุณสมบัติ 
- จบการศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาศิลปศาสตร โปรแกรมดานการออกแบบ ศิลปะ

ประดิษฐ หรือสาขาที่เกี่ยวของ 
- มีประสบการณการออกแบบงานศิลปะประดิษฐในหนวยงานตาง ๆ อยางนอย 2 ป 

2. พนักงานขาย 2 ตําแหนง 
หนาที่ความรับผิดชอบ 

- ใหบริการลูกคาทั้งในเรื่องของการใหคําแนะนําในเรื่องรูปแบบของขวัญ เร่ืองวิธีการใน
การประดิษฐ รวมถึงบริการหลังการจําหนายดวยความเต็มใจ จริงใจ และดวยความสุภาพ เพื่อสราง
ใหลูกคาเกิดความประทับใจและความพึงพอใจ 

- จัดเตรียมสินคาใหกับลูกคาทั้งสินคาในรูปแบบของอุปกรณสําหรับใหลูกคาประดิษฐเอง 
รวมถึงจัดทําการประดิษฐในกรณีที่ลูกคาใหบริษัทประดิษฐให 
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- วางแผนและควบคุมสินคาคงคลังของบริษัท รวมถึงการตรวจนับสินคาคงคลังและสั่งซื้อ
สินคาเพิ่มเติม 

- นําเสนอไอเดียของสินคาประเภทใหม ๆ เพื่อเพิ่มทางเลือกใหกับลูกคา 
คุณสมบัติ 

- จบการศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) สาขาศิลปศาสตร โปรแกรมดาน
การออกแบบ ศิลปะประดิษฐ หัตถศิลป หรือสาขาที่เกี่ยวของ 

การจัดตารางการทํางานของพนักงาน 
Gift by Yourself กําหนดเวลาใหบริการทุกวันตั้งแตเวลา 10.30-20.30 น. สําหรับผูจัดการ

ราน พนักงานขายประจําราน 2 คน จะกําหนดเวลาการทํางานและเวลาพักระหวางวันที่ตางกัน ดงันี้ 
- ผูจัดการราน ทํางานตั้งแตเวลา 11.00-20.00 น. พักระหวางเวลา 15.00-16.00 น. หยดุงาน

ระหวางสัปดาห 1 วัน คือทกุวันพุธ 
- พนักงานประจํารานคนที่ 1 ทํางานตั้งแตเวลา 10.30-19.30 น. พักระหวางเวลา 14.30-

15.30 น. หยดุงานระหวางสปัดาห 1 วัน คอืทุกวันจันทร  
- พนักงานประจํารานคนที่ 2 ทํางานตั้งแตเวลา 11.30-20.30 น. พักระหวางเวลา 15.30-

16.30 น. หยดุงานระหวางสปัดาห 1 วัน คอืทุกวันอังคาร 
สําหรับวันจันทร-วันอังคาร พนักงานประจํารานที่เหลืออยู 1 ทาน จะปฏิบัติงานตั้งแตเวลา 

10.30-20.30 น. โดยไดรับเงินตอบแทนคาลวงเวลาจํานวน 1 ช่ัวโมง 
(สําหรับวันพุธ พนักงานประจํารานคนที่ 1 จะทําหนาที่รักษาการแทนผูจัดการราน) 

ในกรณีที่ทางรานตองใหบริการประดิษฐของขวัญเปนจํานวนมากกวาปกติในบางชวงเวลา 
Gift by Yourself จะกําหนดใหพนกังานประจํารานทํางานลวงเวลาเพิ่มเติม โดยกําหนดใหมาทํางาน
เร็วกวาเวลาเปดรานปกติ หรืออาจพิจารณาสรรหาพนักงานชั่วคราวรายวันเพิ่มเติมเพือ่มาชวยงาน 
โดยจะเนนการจัดตารางเวลาการทํางานของพนักงานใหสามารถบริการลูกคาไดอยางดี สามารถสง
มอบของขวัญที่ประดิษฐเสร็จใหกับลูกคาไดอยางมีคุณภาพและเสร็จทันตามเวลาที่กําหนดไว 

การพัฒนาและการฝกอบรมพนักงาน 
Gift by Yourself ใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา การใหบริการทีด่ี พนักงานมีจติใจ

ใหบริการที่เปนมิตร ยิ้มแยมแจมใส มีมนษุยสัมพันธที่ดีในการใหคําแนะนําในการประดิษฐ
ของขวัญใหกบัลูกคาได ซ่ึง Gift by Yourself ไดมีกลยุทธหลักในการสรรหาพนักงานจาก
สถาบันการศึกษาที่มีการเรยีนการสอนทางดานนี้โดยตรงอยูแลว จึงมัน่ใจวาพนกังานประจํารานจะ
มีความสามารถในการประดษิฐของขวัญเปนอยางดี แตอยางไรก็ตาม ทางรานยังจําเปนตองมีการ
ฝกอบรมพนักงานเพิ่มเติมเพือ่เพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการทํางานของพนักงานให
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สูงขึ้นกวาเดิม โดยสําหรับผูจดัการสาขา ทางรานจะเนนการฝกอบรมทางดานทักษะการบริหาร
จัดการดานตางๆ ภายในรานเปนหลัก  

สําหรับพนักงานขายประจําราน   Gift by Yourself  จะเนนการเพิ่มความรู ความชํานาญใน
การประดิษฐของขวัญใหมีคุณภาพสูงขึ้น โดยจะจัดสงไปฝกอบรมตามสถาบันตาง ๆ เพื่อเพิ่มพูน
ความสามารถในการประดิษฐของขวัญ สําหรับทักษะดานอื่น ๆ เชน ทักษะการบริการ การติดตอ
กับลูกคา ทักษะการบริหารจัดการราน  

การบริหารคาจางและผลตอบแทน 
เนื่องจากผลตอบแทนนั้นเปนสวนสําคัญอยางมากที่จะชวยสรางความพึงพอใจใหกบั

พนักงานในการปฏิบัติงานใหมีคุณภาพเพิม่สูงขึ้น อีกทั้งยังเปนสิ่งจูงใจใหพนกังานยังคงอยูกับทาง
รานตอไป Gift by Yourself จึงมีแนวทางหลักในการกาํหนดผลตอบแทนใหกับพนกังานสูงกวา
คาเฉลี่ยผลตอบแทนของรานในบริเวณสยามสแควรเล็กนอย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

- พนักงานระดับผูจัดการสาขา 
Gift by Yourself จะกําหนดผลตอบแทน ซ่ึงเปนอัตราเงินเดือนเริ่มตนเทากับ 12,000 บาท 

และมีคาลวงเวลาในการทํางานลวงเวลา และพิจารณาปรับอัตราผลตอบแทนใหมีความเหมาะสม 
โดยพิจารณาผลประกอบการของทางรานและผลการปฏิบัติงานของพนักงานเปนขอมูล
ประกอบการตัดสินใจ 

- พนักงานขาย 
Gift by Yourself จะกําหนดผลตอบแทน ซ่ึงเปนอัตราเงินเดือนเริ่มตนเทากับ 6,500 บาท 

และมีคาลวงเวลาในการทํางานลวงเวลา และพิจารณาปรับอัตราผลตอบแทนใหมีความเหมาะสม 
โดยพิจารณาผลประกอบการของทางรานและผลการปฏิบัติงานของพนักงานเปนขอมูล
ประกอบการตดัสินใจ 

- พนักงานชั่วคราว 
Gift by Yourself จะกําหนดผลตอบแทนสําหรับพนักงานชั่วคราวเปนรายวัน วันละ 170 

บาท โดยจะพจิารณาจางเฉพาะชวงเวลาที่จาํเปนเทานัน้ 
 นอกจากนี้ Gift by Yourself ยังไดกําหนดคาตอบแทนสําหรับไอเดยีในการประดิษฐ
ของขวัญ ที่สามารถนําไปใชงานจริงไดไวดวย เพื่อเปนแรงจูงใจใหพนกังานประจํารานคิดคน
ไอเดียทีแ่ปลกใหมมานําเสนอใหกับ Gift by Yourself  

การวางแผนกาํลังคน 
 ทั้งนี้ ขอมูลสําคัญที่จะชวยใหการวางแผนกําลังคนไดอยางถูกตอง สอดคลองกับความเปน
จริงมากที่สุด คือการประมาณการความตองการของลูกคา เพื่อใหสามารถกําหนดกําลังคนให
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สอดคลองกับความตองการที่ประมาณการไวไดอยางเหมาะสม Gift by Yourself จึงไดมีการ
วางแผนดานกําลังคนในชวง 5 ปแรกที่ดําเนินธุรกิจ รวมถึงกําหนดเงินเดือนเริ่มตนของแตละ
ตําแหนง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.9: การวางแผนกําลังคนในชวง 5 ปแรก 
 

ตําแหนง เงินเดือนเร่ิมตน จํานวนคน 
  ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กรรมการบริหาร - 3 3 3 3 3 
ผูจัดการสาขา 12,000 1 1 1 1 2 
พนักงานขาย 6,500 2 2 3 3 5 

 
4.7 ดัชนีท่ีวัดความสําเร็จ 

เปาหมายทางการเงิน บริษัทตั้งเปาหมายทางการเงินสําหรับการดําเนินงานตามแผนธรุกิจนี้
ไว คือ ระยะเวลาคืนทุนภายใน 2 ป 6 เดือน 

 
4.8 การประมาณผลที่คาดวาจะไดรับ 

การลงทุน (Investing Activities) 
 เงินลงทุนระยะยาวสวนใหญเปนการลงทุนในสินทรัพยถาวรที่เปนคาตกแตงรานและ
อุปกรณสํานักงานที่จําเปน รวมทั้งอุปกรณคอมพิวเตอร และอุปกรณทีจ่ําเปนสําหรับการใหบริการ
ลูกคา เงินลงทุนสวนนีเ้ปนสวนที่จดัหาจากสวนของผูถือหุนทั้งหมด นอกจากนีย้ังมีเงินลงทุน
สําหรับเงินทุนหมุนเวียนเร่ิมตน (Initial Working Capital) ทั้งการซื้อวัตถุดิบเริ่มตนสําหรับการเริ่ม
ดําเนินธุรกจิ และการสํารองเงินสดในมือจาํนวนหนึ่ง เพื่อเสริมสภาพคลองและใชจายหมุนเวียน
ภายในบริษัท โดยบริษัทไดกําหนดเงินลงทุนไวจํานวน 620,000 บาท  
 สําหรับเงินลงทุนจํานวน 620,000 บาทนั้น บริษทัจะใชเงนิลงทุนจากสวนของผูถือหุน
ทั้งหมด เนื่องจากเปนแหลงเงินทุนที่มีความเสี่ยงต่ํา และจัดหาไดงายกวาการกูยืมจากสถาบัน
การเงิน  แตอยางไรก็ตาม ในกรณีที่เงินทนุที่มีอยูไมเพยีงพอ บริษัทจะจดัหาเงินทนุเพิม่เติมจากการ
กูยืมจากกรรมการบริหารของบริษัท หรืออาจพิจารณาแหลงเงินทุนจากการกูยืมจากสถาบันการเงิน
เพิ่มเติมดวย แตคาดวาในชวง 5 ปแรกของการดําเนนิงาน บริษัทจะไมไดใชเงนิทุนจากการกูยืมจาก
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สถาบันการเงิน เนื่องจากเปนธุรกิจใหม การจัดหาเงนิทนุโดยการกอหนี้เปนจํานวนมากจึงเปนไป
ไดยากและอาจมีตนทุนทางการเงินที่สูง 
 
ตารางที่ 4.10: งบประมาณการลงทุน  
          
สินทรัพย  

เฟอรนิเจอร 60,000 
คาปรับปรุงและตกแตงราน 100,000 
คอมพิวเตอรและสแกนเนอร 30,000 
พร้ินเตอร   20,000 
ซอฟทแวร   20,000 
เครื่องปรับอากาศ   25,000 
เครื่องคิดเลขและอุปกรณประกอบ 32,500 
โทรศัพทมือถือ 7,500 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน  
เงินมัดจํา/เงินค้ําประกันคาเชาราน 120,000 

คาใชจายซ้ือวตัถุดิบเริ่มตน 130,872 
เงินทุนหมนุเวยีน 74,128 

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 620,000 บาท 
                        

ประมาณการราคาจําหนายของขวัญและประมาณการรายไดในป พ.ศ. 2554 
 จากกลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategies) และกลยุทธดานราคา (Pricing Strategies) 

และจากผลของการวิจัยตลาด บริษัทจึงประมาณการสัดสวนของสินคาแตละประเภทที่ Gift by 
Yourself จะขายไดตอปและราคาของสินคาแตละประเภท ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.11: ประมาณการราคาและประมาณการรายไดแยกตามประเภทของสินคาในปแรก  
                      (ป พ.ศ. 2554) 
 

 
 

ประมาณการรายไดในแตละเดือนของป 
 เนื่องจากธุรกจิของ Gift by Yourself เปนรานจําหนายของขวัญ ซ่ึงตามลักษณะของธุรกิจ
แลว ยอดขายประมาณ 60-70% จะขึน้อยูกบัเทศกาลตาง ๆ  ทั้งนี้ จากผลของการวิจัยตลาดที่ให
ผูตอบแบบสอบถามตอบวาเทศกาลใดบางที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบของขวัญใหกับผูอ่ืน 
พบวา เทศกาลปใหมและเทศกาลวาเลนไทน เปนเทศกาลที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมมอบของขวัญ
ใหกับผูอ่ืนสูงสุด ดังนั้นจะไดรายละเอยีดของประมาณการรายไดของแตละเดือนในรอบปดังนี ้
 
 
 
 
 

ประเภทของสินคา สัดสวน(จํานวนช้ิน) จํานวนช้ินท่ีขายได ราคาตอช้ิน รายไดรวม
ครอสติช 34.0% 1,074 750 805,500
ตุกตา 15.7% 496 500 248,000
Snow Globe 11.0% 347 500 173,500
เส้ือยืดลงสี 12.6% 396 310 122,760
ปาจงิโกะ 6.5% 206 500 103,000
โมเสด 4.0% 127 620 78,740
ปลอกหมอนพิมพลาย 5.8% 182 400 72,800
โคมไฟ 2.4% 76 475 36,100
แผนกระจก 2.5% 79 450 35,550
ผาบาติก 2.5% 79 400 31,600
ภาชนะสําหรับใสดอกไม 2.0% 63 350 22,050
ดอกไมประดิษฐ 1.0% 31 350 10,850

รวม 100.0% 3,156 1,740,450
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ตารางที่ 4.12: ประมาณการรายไดเปนรายเดือนในป พ.ศ. 2554 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เดือน ยอดขาย (บาท)
มกราคม -
กุมภาพันธ 348,430
มนีาคม 87,730
เมษายน 87,080
พฤษภาคม 87,330
มถุินายน 173,500
กรกฎาคม 172,960
สิงหาคม 172,785
กันยายน 87,330
ตุลาคม 87,750
พฤศจกิายน 87,375
ธันวาคม 348,180

รวม 1,740,450
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ตารางที่ 4.13: ประมาณการงบกําไรขาดทุนสําหรับป พ.ศ. 2554-2558 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

งบกําไรขาดทุน ป2554 ป2555 ป2556 ป2557 ป2558
รายไดจากการขายสินคา 1,740,450 1,875,259 1,919,640 2,074,229 2,139,827
รายไดจากการบรกิาร 76,745 76,746 76,747 76,748 76,749
รวมรายได 1,817,195 1,952,005 1,996,387 2,150,977 2,216,576

ตนทนุขายและตนทนุบรกิาร -1,040,902 -1,060,492 -1,090,188 -1,100,176 -1,150,196

กําไรขั้นตน 776,293 891,513 906,199 1,050,801 1,066,380

คาใชจายดําเนินงาน
คาใชจายการตลาด -150,000 -150,000 -150,000 -150,000 -150,000 
คาใชจายเกีย่วกบัพนักงาน -317,466 -317,465 -317,464 -317,463 -317,462 
คาเชาราน -324,000 -324,000 -324,000 -324,000 -324,000 
รวมคาใชจายในการขายและบรหิาร -791,466 -791,465 -791,464 -791,463 -791,462 

กําไรกอนคาเส่ือมราคา ดอกเบีย้และภาษี(EBITDA) -15,173 100,048 114,735 259,338 274,918

คาเส่ือมราคา -20,000 -20,000 -20,000 -20,000 -20,000 

กําไรกอนภาษี(EBT) -35,173 80,048 94,735 239,338 254,918

ภาษีเงินไดนิตบิคุล -2,500 -2,500 -2,500 -2,500

กําไรสุทธิ -35,173 77,548 92,235 236,838 252,418
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ตารางที่ 4.14: ประมาณการงบดุลสําหรับป พ.ศ. 2554-2558 
 

 
 
 
 
 

งบดุล ป2554 ป2555 ป2556 ป2557 ป2558
สินทรัพย

สินทรัพยหมนุเวียน
เงินสด 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
เงินฝากธนาคาร 170,981 369,801 794,278 736,336 331,116
วัตถุดิบคงเหลือ 67,721 79,668 104,160 130,002 157,326
สินทรัพยหมนุเวียนอืน - - - - -
รวมสินทรัพยหมนุเวียน 243,702 454,469 903,438 871,338 493,442
สินทรัพยไมหมนุเวียน
สวนปรับปรุงอาคารและอุปกรณสํานักงาน-ราคาทุน 295,000 295,000 295,000 619,100 943,200
คาเสือมราคาสะสม -54,082 -113,080 -172,079 -231,077 -354,894 
สวนปรับปรุงอาคารและอุปกรณสํานักงานสุทธิ 240,918 181,920 122,921 388,023 588,306
เงินมดัจําและเงินคําประกัน 120,000 120,000 120,000 240,000 360,000
รวมสินทรัพยไมหมนุเวียน 360,918 301,920 242,921 628,023 948,306
รวมสินทรัพย 604,620 756,388 1,146,360 1,499,361 1,441,748

หนีสินและสวนของผูถือหุน
หนีสิน
หนีสินหมนุเวียน
เจาหนีการคา - 117,159 141,558 176,482 213,410
ภาษีเงินไดคางจาย - 5,769 171,388 287,921 113,753
รวมหนีสินหมนุเวียน - 122,928 312,946 464,403 327,163
สวนของผูถือหุน
ทุนเรือนหุน
  ทุนจดทะเบียน
  หุนสามญั 6,200 หุน มลูคาหุนละ 100 บาท 620,000 620,000 620,000 620,000 620,000
กําไรสะสม
  กําไรสะสม -15,380 13,461 213,413 414,958 494,585
รวมสวนของผูถือหุน 604,620 633,461 833,413 1,034,958 1,114,585
รวมหนีสินและสวนของผูถือหุน 604,620 756,388 1,146,360 1,499,361 1,441,748
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ตารางที่ 4.15: ประมาณการงบกระแสเงนิสดสําหรับป พ.ศ. 2554-2558 
 

 
 
 
 
 
 
 

งบกระแสเงินสด ป2554 ป2555 ป2556 ป2557 ป2558
กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน
กําไรสุทธิ -15,380 28,841 399,906 671,816 265,423
ปรับกระทบยอดกําไรสุทธิเปนกระแสเงินสดจาก
การดําเนินงาน
   คาเส่ือมราคา 54,082 58,998 58,998 58,998 123,817
การเปล่ียนแปลงในสวนประกอบของสินทรัพย
/หนี้สินในการดําเนินงาน
   วัตถุดิบคงเหลือ(เพิ่มข้ึน) ลดลง -67,721 -11,947 -24,492 -25,842 -27,324 
   สินทรัพยหมุนเวียนอ่ืน(เพิ่มข้ึน)ลดลง - - - - 0
   เจาหนี้การคา เพิ่มข้ึน(ลดลง) - 117,159 24,399 34,924 36,928
   เจาหนี้อ่ืน เพิ่มข้ึน(ลดลง) - 5,769 165,619 116,533 -174,168 
เงินสดสุทธิจากกิจกรรมดําเนินงาน -29,019 198,820 624,431 856,429 224,676
กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน
   เงินสดจายเพื่อซ้ือสินทรัพยถาวร -324,100 -324,100 
   เงินสดจายเพื่อเปนเงินมัดจํา/คํ้าประกัน -120,000 -120,000 
เงินสดสุทธิจากกิจกรรมลงทุน -415,000 - - -444,100 -444,100 
เงินสดจากกิจกรรมจดัหาเงิน
   สวนของผูถือหุน 620,000
   เงินปนผล - -199,953 -470,271 -185,796 
เงินสดสุทธิจากกิจกรรมจดัหาเงิน 620,000 - -199,953 -470,271 -185,796 

เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสดเพิ่มข้ึนสุทธิ 175,981 198,820 424,478 -57,942 -405,220 
เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด-ตนงวด 175,981 374,801 799,279 741,337
เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด-ปลายงวด 175,981 374,801 799,279 741,337 336,117
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ตารางที่ 4.16: การวิเคราะหระยะเวลาคืนทนุ 
 

 
 

เงินลงทุนทั้งหมด 620,000 บาท 
ระยะเวลาคืนทุน = 3 ป 
ระยะเวลาคืนทุน = ระยะเวลาที่เงินสดสุทธิสะสม มีคาเทากับเงินลงทนุทั้งโครงการ 

 
จึงนับวาเปนธุรกิจที่นาสนใจจากเงินลงทุนที่ไมสูง และจะไดรับผลตอบแทนที่ดี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระยะเวลาคืนทุน ป2554 ป2555 ป2556
เงินสดสุทธิ 175,981 374,801 799,279

เงินสดสุทธิสะสม 175,981 550,782 1,350,061
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 กรุณาใสเครื่องหมาย √ ลงในขอที่ตรงกับขอมูลและความคิดเห็นของทาน
สวนท่ี 1 พฤติกรรมในการใหของขวัญ

1   ปกติทานมีการใหของขวัญกับผูอื่นในเทศกาลตางๆหรือไม
1.   ให 2.   ไมให เพราะ ........................................................................ 

2   ทานใหของขวัญกับผูอื่นโดยเฉลี่ยปละกี่ช้ิน
1.   1 ช้ิน 2.   2 ช้ิน 3.   3 ช้ิน

4.   4 ช้ิน 5.   5 ช้ิน 6.   6 ช้ิน

7.   มากกวา 6 ช้ิน (โปรดระบุ) ...................
3   ราคาโดยเฉลี่ยของของขวัญที่ทานใหกับผูอื่นประมาณช้ินละเทาใด

1.   ไมเกิน 500 บาท 2.   501 - 700 บาท 3.   701 - 1,000 บาท
4.   1,001 - 1,500 บาท 5.   1,501 - 2,000 บาท 6.   มากกวา 2,000 บาท (โปรดระบุ) ....................

4   เทศกาลใดบางที่ทานจะใหของขวัญแกผูอื่น (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
1.   วันปใหม 2.   วันวาเลนไทน 3.   งานรับนอง

4.   วันเกิด 5.   วันรับปริญญา 6.   งานแตงงาน

7.   งาน Bye 'Nior 8.   วันทําบุญขึ้นบานใหม 9.   วันพอ

10. วันแม 11. อื่น ๆ (โปรดระบุ) ….…......…….......
5   ปกติทานใหของขวัญแกผูใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

1.   เพ่ือน 2.   คนรัก 3.   คนในครอบครัว

6   ทานหาขอมูลเกี่ยวกับของขวัญที่ตองการจากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
1.   Website (โปรดระบุ) .............. 2.   หนังสือ (โปรดระบุ) ……........ 3.   ไปเดินสํารวจตามรานตางๆ

4.   เพ่ือนแนะนํา 5.   อื่น ๆ (โปรดระบุ) ………..…...….....
7   ทานมักไปเลือกซื้อของขวัญที่ใดและดวยเหตุผลใด โดยโปรดทําเครื่องหมายเฉพาะรานที่ทานมักไปเลือกซื้อของขวัญ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

8   ของขวัญที่ทานนิยมซื้อเปนของขวัญประเภทใด (โปรดเรียงลําดับจากมากที่สุดจนถึงนอยที่สุด 3 อันดับ)
1.   เกไกนารัก 2.   ของใชที่มีประโยชน 3.   ดูดีมีราคา

4.   อื่น ๆ (โปรดระบุ) ……….……………
9   ของขวัญที่ทานนิยมซื้อเปนของขวัญชนิดใด (โปรดเรียงลําดับจากมากที่สุดจนถึงนอยที่สุด 3 อันดับ)

1.   ตุกตา 2.   เครื่องแตงกาย 3.   กรอบรูป

4.   กระเปา 5.   นาฬิกา 6.   เครื่องประดับ

7.   อื่น ๆ (โปรดระบุ) ……….……………

                                                          คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาวิสาหกิจ-ขนาดกลางและขนาดยอมมหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงขอความอนุเคราะห

                                                                                                                                  ตัวอยางแบบสอบถาม
                                                                                 แบบสอบถามพฤติกรรมการมอบของขวัญ
                                        แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือสํารวจพฤติกรรมในการจัดเตรียมของขวัญ การมอบของขวัญ  และการเลือก
                          ซื้อของขวัญใหแกคนพิเศษ ซึ่งเปนสวนหนึ่งของวิชาการศึกษาอิสระ โครงการปริญญาโทบริหารธุรกิจ (MBA-SMEs) 

4.   อื่น ๆ (โปรดระบุ) …….……………

                                                         ในการตอบแบบสอบถามดวยขอมูลที่เปนจริงเพ่ือประโยชนตอการศึกษาและขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้

1. 2. 3. 4. 5. 6.
มีสินคาให
เลือก

หลากหลาย

ราคาสินคา
เหมาะสม

สนิคา
ทันสมัย

สะดวกตอ
การเดินทาง

สนิคาแปลก
 มี

เอกลักษณ

อ่ืน ๆ 
(โปรดระบุ)
 …………..

 1.   ราน Loft
 2,   สําเพง็
 3.   จตุจักร
 4.   รานคาในยานสยามสแควร (โปรดระบุ) ..........................
 5.   หางสรรพสนิคา (โปรดระบุ) .............................................
 6.   ศูนยการคา (โปรดระบุ) ....................................................
 7.   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............................................................

เหตุผลที่ไปเลือกซื้อของขวญัทีร่านดังกลาว (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
เลือก

รานคาที่
ทานมักไป
เลอืกซื้อ

รานคา
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สวนท่ี 2

10   ปจจัยตอไปนี้มีความสําคัญตอการพิจารณาตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญของทานมากนอยเพียงใด

สวนท่ี 3

18   ทานเคยประดิษฐของขวัญดวยตนเองหรือไม
1.   เคย 2.   ไมเคย เพราะ ...................................................(โปรดขามไปตอบขอ 21)

19   เหตุใดทานจึงคิดที่จะประดิษฐของขวัญเอง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
1.   มีความหมายที่ดี 2.   มีความเปนเอกลักษณ 3.   แสดงถึงความจริงใจ

4.   รูสึกภาคภูมิใจ 5.   อื่น ๆ (โปรดระบุ) ……………….......
20   ของขวัญที่ทานเคยประดิษฐดวยตนเองเปนของขวัญประเภทใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

1.   การด 2.   กรอบรูป 3.   จิ๊กซอว 

4.   เสื้อ 5.   นาฬิกา 6.   ปลอกหมอน

7.   ตุกตา 8.   ครอสติช 9.   อื่น ๆ (โปรดระบุ) ..............................................
21   ปจจัยใดที่มีผลตอการเลือกประดิษฐของขวัญดวยตัวทานเอง

1.   ความสําคัญของผูรับ 2.   ความยากงายในการประดิษฐ 3.   ระยะเวลาที่มีอยู

4.   อื่น ๆ (โปรดระบุ) …....………………

พฤติกรรมการประดิษฐของขวัญดวยตนเอง

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของขวัญ

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสดุ
10.1  ปจจัยดานผลติภัณฑ (Product)

10.1.1 คุณภาพของของขวัญ 5 4 3 2 1
10.1.2 ประโยชนใชสอยของของขวัญตอผูรับ 5 4 3 2 1
10.1.3 ความแปลกใหมของของขวัญ 5 4 3 2 1
10.1.4 ความทันสมัยของของขวัญ 5 4 3 2 1
10.1.5 ความหลากหลายของของขวัญ 5 4 3 2 1
10.1.6 การบริการที่ดีของพนักงานขาย 5 4 3 2 1
10.1.7 ลักษณะพิเศษของของขวัญตามตัวผูรับ 5 4 3 2 1

10.2  ปจจัยดานราคา (Price)
10.2.1 ราคาของของขวัญ 5 4 3 2 1
10.2.2 การตอรองราคาได 5 4 3 2 1

10.3  ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)
10.3.1 ความสะดวกสบายในการเดินทาง 5 4 3 2 1
10.3.2 ที่จอดรถกวางขวาง 5 4 3 2 1
10.3.3 ความสะดวกในการเลือกซื้อ 5 4 3 2 1
10.3.4 ความสะอาดของบริเวณราน 5 4 3 2 1
10.3.5 ความเปนระเบียบของบริเวณราน 5 4 3 2 1

10.4  ปจจัยดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion)
10.4.1 การโฆษณา 5 4 3 2 1
10.4.2 การประชาสมัพันธ 5 4 3 2 1
10.4.3 การมีระบบสมาชิก 5 4 3 2 1
10.4.4 การมีบริการรับหอของขวัญ 5 4 3 2 1
10.4.5 การมีบริการสงของขวัญถงึผูรับ 5 4 3 2 1
10.4.6 การมีผูเชี่ยวชาญใหคําแนะนําเกีย่วกับของขวัญ 5 4 3 2 1

ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการเลอืกซ้ือของขวัญปจจัย
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สวนท่ี 4   ขอมูลเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม

31   เพศ
1.   ชาย 2.   หญิง

32   อายุ 
1.   15 - 17 ป 2.   18 - 22 ป 3.   23 - 25 ป

4.   มากกวา 25 ป (โปรดระบุ) ................
33   ระดับการศึกษา

1.   ต่ํากวาปริญญาตรี 2.   ปริญญาตรี 3.   ปริญญาโท

4.   สูงกวาปริญญาโท
34   รายไดสวนตัวโดยเฉลี่ยตอเดือน

  นักเรียน / นักศึกษา
1.   ไมเกิน 3,000 บาท 2.   3,001 - 5,000 บาท 3.   5,001 - 7,000 บาท

4.   7,001 - 9,000 บาท 5.   มากกวา 9,000 บาท (โปรดระบุ) ........................
  บุคคลอื่น ๆ

1.   ไมเกิน 10,000 บาท 2.   10,001 - 15,000 บาท 3.   15,001 - 20,000 บาท

4.   20,001 - 25,000 บาท 5.   25,001 - 30,000 บาท 6.   30,001 - 35,000 บาท

7.   35,001 - 40,000 บาท 8.   40,001 - 45,000 บาท 9.   มากกวา 45,000 บาท (โปรดระบุ) ....................
35   อาชีพ 

1.   ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 2.   ขาราชการ 3.   พนักงานบริษัทเอกชน 

4.   พนักงานรัฐวิสาหกิจ 5.   นักเรียน 6.   นิสิต/นักศึกษา

7.   อื่นๆ (โปรดระบุ)…..…………….......
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ประวัติเจาของผลงาน 

ช่ือ : นางสาววิมลฤดี พันธชูเชิด 

อาชีพ : ธุรกิจสวนตวั 

ประวัติการศกึษา : 

- ระดับปริญญาโท คณะบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต  

สาขาธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

- ระดับปริญญาตรี คณะมนษุยศาสตร  

สาขาการทองเที่ยว และการโรงแรม มหาวทิยาลยักรุงเทพ 

- ระดับมัธยมศกึษาตอนปลาย สายศิลป-คํานวณ 

โรงเรียนเตรียมอุดมศึกษาพัฒนาการ 

- ระดับมัธยมศกึษาตอนตน  

 โรงเรียนเตรียมอุดมศึกษาพัฒนาการ 

 



6 มีนาคม 2554

วิมลฤดี พันธ์ชูเชิด 286

พัฒนาการ 61 พัฒนาการ ประเวศ
ประเวศ

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต

แผนธุรกิจ Gift By Yourself

การศึกษาเฉพาะบุคคล

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

กทม. 10250
7520202180
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