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แผนธุรกิจของแบรนด์ AMBERA ค้าปลีกสินค้าร่มแบบ Tailor Made ส าเร็จลุล่วงได้
ด้วยดี เน่ืองจากได้รับการช่วยเหลือ แนะน า และให้ค าปรึกษา ตลอดจนปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่อง
ต่างๆจาก ดร.ตรียุทธ พรหมศิริ อาจารย์ที่ปรึกษา ครูผู ้สอนรายวิชาสารนิพนธ์  และขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ที่น้ี 
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มหาวิทยาลยัมหิดล ทุกท่านที่ไดใ้ห้ความรู้ ความเขา้ใจ เน้ือหาในหัวขอ้ที่ผูเ้ขียนไดส้อบถามต่างๆ  

ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถาม และผูใ้ห้การสัมภาษณ์ทุกท่านที่ยินดีให้ขอ้มูลเพื่อ
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อน่ึง ผูจ้ดัท าหวงัว่า แผนธุรกิจฉบบัน้ีจะมีประโยชน์อยูไ่ม่นอ้ย จึงขอมอบส่วนดีทั้งหมด
น้ี ให้แก่เหล่าคณาจารยท์ี่ไดป้ระสิทธิประสาทวิชาจนท าให้ผลงานช้ินน้ีเป็นประโยชน์ต่อผูท้ี่เก่ียวขอ้ง 
และขอมอบความกตญัญูกตเวทิตาคุณ แด่บิดา มารดา และผูม้ีพระคุณทุกท่าน ส าหรับขอ้บกพร่องต่างๆ
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บทคดัยอ่ 
ผูจ้ดัท ามีธุรกิจครอบครัว เป็นโรงงานผลิตและจดัจ าหน่ายร่มกนัแดดกนัฝนตรา Flamingo 

ในรูปแบบของคา้ส่ง และ OEM ซ่ึงความต้องการจะพฒันาและยอดบริษทั ผนวกกับการแข่งขนัใน
ตลาดคา้ส่งที่มากขึ้น มีคู่แข่งเขา้มาในตลาดมากขึ้น จึงไดท้ าการศึกษาถึงความคิดเห็นตลาดสินคา้ร่มใน
ปัจจุบนัและพบว่ามีกลุ่มผูบ้ริโภคบางส่วนมีปัญหากบัสินคา้ร่มคือสินคา้ในทอ้งตลาดไม่สามารถตอบ
โจทยค์วามตอ้งการของเขาได ้จึงเกิดเป็นแนวคิดที่จะจดัท า Business Unit เพ่ิมขึ้นมาพร้อมออกแบรนด์
สินคา้ใหม่ ให้เป็นสินคา้แบบ Tailor Made 100% สามารถส่ังท าไดทุ้กๆส่วนของตวัร่ม โดยที่สามารถ
เพ่ิมฟังก์ชั่นต่างๆตามที่ลูกค้าต้องการเช่นการสลักช่ือ เลือกลาย หรือร่วมกันออกแบบลายได้ตาม
ตอ้งการ และยงัเป็นเสมือนการเปิดตลาดกลุ่มลูกคา้กลุ่มใหม่ เนน้กลุ่มใชสิ้นคา้ Personalized และไดย้งั
เป็นสินคา้ที่มีก  าไรต่อหน่วยเพ่ิมมากขึ้นจากเดิมที่ขายส่ง 

แบรนดสิ์นคา้ใหม่ช่ือว่า AMBERA จะจดัจ าหน่ายแบบ B2C โดยจะท าการจดัจ าหน่ายร่ม
ทั้งแบบ Offline และ Online มีสินคา้ทั้งหมด 3 ประเภท ไดแ้ก่ ประเภท Diamond, Ruby และ Emerald 
โดยหมวด Diamond จะอยูใ่นรูปแบบ Tailor Made ให้ลูกคา้ส่ังท าไดทุ้กส่วนของร่ม โดยมีฝ่ายออกแบบ
ช่วยออกแบบพฒันาร่มตามที่ลูกค้าต้องการ มุ่งเป้าหมาย กลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มที่มีรายได้สูง อาชีพ
ผูป้ระกอบการ ที่อยูใ่นช่วงอาย ุ25-40 ปี เป็นกลุ่มมีตอ้งการความแตกต่าง สร้างจุดยืนของตนเอง และที่
ส าคญักลา้จบัจ่ายใช้สอยกบัส่ิงที่ตนเองอยากไดจ้ริงๆ และสินคา้ที่เหลืออีก 2 ประเภท จะเป็นสินค้า 
Inhouse Brand 

จากการวิเคราะห์โอกาสต่างๆ รวมถึง Supply Chain พบว่าในกระบวนการผลิตจ าเป็นตอ้ง
มีเคร่ืองกลึง หรือเคร่ือง CNC 4 Axis จึงจะท าให้เราสามารถลดตน้ทุนในการผลิตลงมา และผลิตสินคา้
ตามความตอ้งการไดใ้นราคาที่ต ่ากว่าคู่แข่งต่างชาติอื่นๆ ดา้นการตลาดจะเนน้กลุ่มผูม้ีรายไดสู้ง ดงันั้น
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แบรนด์จะตอ้งน่าเช่ือถือ ดูมีความเป็น Professional กลยุทธ์การตลาดหลกัๆจะใช้เร่ืองความแตกต่าง
ของสินค้า และความเป็น Personalized โดยจะเน้นไปที่การตลาดแบบ Brand Awareness ท าให้
กระบวนการท างานหลักๆจะต้องเน้นที่คุณภาพสินคา้ การออกแบบ และการตลาดเป็นหลกัในการ
ขบัเคลื่อนองคก์ร   

ดา้นการเงินวางเงินลงทุนไวป้ระมาณ 6.1ลา้นบาท เกิดจากการระดมทุนร้อยละ 60 และ
กูยื้มร้อยละ 40 เมื่อประมาณการยอดขายออกมาแลว้มีอตัราการเติบโตอยูท่ี่ร้อยละ 10 ต่อปี และมีก าไร
สุทธิประมาณร้อยละ 11 จากการพยากรณ์การเงินทั้ง 5 ปี ท าให้มีมูลค่าปัจจุบนัอยู่ที่ 2 ลา้นบาท อตัรา
ผลตอบแทนภายในอยู่ที่ร้อยละ 25 และคาดว่าจะคืนทุนภายใน 2 ปีคร่ึง จากรายละเอียดที่ไดศ้ึกษามา 
พร้อมคาดการณ์ดา้นการเงินท าให้พบว่าธุรกิจต่อยอดน้ีมีความเป็นได ้และน่าลงทุน 
 
ค าส าคญั : Personalized/ Tailor Made/ Online/ Offline/ Inhouse Brand 
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บทที่ 1  

บทน ำ 
 

 

1.1  ที่มำของกำรด ำเนินธุรกิจ 

 ก่อนจะมาเป็นแผนธุรกิจน้ี มีจุดเร่ิมมาจากครอบครัวของตวัผูป้ระกอบการด าเนินกิจการเป็น

ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายร่ม โดยเนน้ไปที่ผลิตร่มเพ่ือคา้ส่ง เนน้ราคาต ่า รวมถึงการผลิตตามส่ัง ตามออ
เดอร์ให้กบัหน่วยงานต่างๆโดยจะมีจ านวนขั้นต ่าอยู ่และตั้งราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงทั้ง 2 กลุ่ม

นั้นมีกลุ่มหรือประเภทลูกคา้ที่แตกต่างกนัไป ในปัจจุบนัก็เร่ิมมีผูเ้ล่นเขา้มาสู่ธุรกิจน้ีมากขึ้นเร่ือยๆ 
แต่ไม่ไดม้าจากการตั้งโรงงานผลิต แต่เป็นการน าเขา้ของสินค้าไม่ว่าจากประเทศจีน หรืออินเดีย 

หรือเวียดนามก็ตามแต่ อีกทั้งกลุ่มลูกคา้ที่เป็นกลุ่มซ้ือสินคา้คา้ส่ง หรือส่ังผลิตส่วนใหญ่จะไม่ไดเ้น้น

ที่คุณภาพมาก จะเน้นไปที่ราคามากกว่า จึงท าให้ตลาดในปัจจุบันเต็มไปด้วยการแข่งขนัทางด้าน
ราคา และมี price sensitivity ที่สูงมาก 

 จากความเปลี่ยนแปลงของตลาดที่พบเจอในปัจจุบนั และความตอ้งการในการต่อยอด ธุรกิจ 

ไม่ว่าจะเป็นพฒันาในตวัสินคา้ คุณภาพ ไปจนถึงการพฒันาและเปลี่ยนแปลงรูปแบบธุรกิจ เพื่อต่อ
ยอดจากความเช่ียวชาญที่มีอยู่ในปัจจุบนัและสร้างมูลค่าของสินคา้ให้ไดม้ากขึ้น จึงไดท้ าการศึกษา

กบัตวักลุ่มลูกคา้ในหลากหลายกลุ่มจะพบว่าแมค้นส่วนใหญ่จะใช้สินคา้ประเภทร่มนั้นเพียงแค่เพ่ือ
หลบฝน หรือหลบแดดเท่านั้น และพบว่าสินคา้ประเภทร่มมีปัญหาเร่ืองหลกัๆคือเร่ืองของคุณภาพ 

ซ่ึงทศันคติ และรูปแบบตลาดที่เป็นเช่นน้ีท าให้หากตอ้งการขายสินคา้ที่คุณภาพสูงขึ้น ราคาสูงขึ้นมา

ในระดบัปานกลาง ก็อาจท าไดย้าก เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ไดรั้บรู้ถึงความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นใน
ส่วนของคุณภาพมากนกั แต่จะเนน้หนกัในเร่ืองของราคาที่มองว่าท าไมตอ้งจ่ายสูง ทั้งๆที่ไดสิ้นคา้ที่

สามารถกนัฝนไดเ้หมือนๆกนั 

จากที่พบปัญหาขา้งตน้ทางผูจ้ดัท าจึงเปลี่ยนทิศทางในการท า แทนที่จะมาเน้นสินคา้ที่จัด
จ าหน่ายให้คนทัว่ไปแต่อาจไดร้าคาในระดบัปานกลาง จึงเปลี่ยนมาเป็นขายสินคา้เป็นระดบัสูง จบั

ตลาดบนไปเลย จากการสัมภาษณ์และส ารวจพบว่ากลุ่มคนที่มีรายไดสู้งไปจนสูงมากนั้น จะมีวิธีการ
เลือกสินค้าที่แตกต่างออกไป พวกเขาเน้นไปที่คุณภาพของสินค้ามากกว่า แม้ว่าราคาจะสูงกว่า
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ทอ้งตลาดทัว่ไปมาก แต่หากไดสิ้นคา้ตามความคาดหวงั ก็ยินดีที่จะซ้ือหากสินคา้นั้น และพบว่าการ
แต่งตวั การใช้สินคา้ต่างๆนั้นจะตอ้งมีความเขา้กนั ไม่ว่าจะเป็นโทนสี หรือลวดลายที่พวกเขาชอบ 

ตอ้งมีความคุมโทน และเมื่อสอบถามเพ่ิมเติมจะพบว่าร่มที่มีจดัจ าหน่ายในเมืองไทยในมุมมองพวก

เขานั้นเป็นร่มที่ไม่มีแบรนด์ ถึงแมว่้าจะซ้ือจากร้านในห้างสรรพสินคา้ที่มีตีตรา แต่ก็พบว่ามีแบบ 
และลวดลายให้เลือกนอ้ยมาก และอาจจะไม่ไดม้ีแบบตามที่พวกเขาตอ้งการ ผลจากการส ารวจท าให้

ผู ้ประกอบการเล็งเห็นถึงช่องว่างที่ยงัว่างอยู่ในตลาดร่ม นั่นคือเป็นตลาดสินค้าระดับพรีเมี่ยม 
คุณภาพดีเย่ียม แต่ราคาสูง ซ่ึงเป็นกลุ่มที่ยงัมีตลาดให้เขา้ไปเล่นอยู่ อีกทั้งในประเทศไทยยงัไม่ไดม้ี

สินคา้ประเภทร่มของเจา้ไหนเขา้มาเล่นในตลาดน้ีมากนกั 

จากข้อมูลข้างต้นจึงเกิดมาเป็นแผนธุรกิจน้ีขึ้น โดยบริษทัใช้ช่ือว่า Ambera Corporation 
CO.,LTD เจา้ของแบรนด์สินคา้ร่ม AMBERA โดยจะด าเนินธุรกิจภายใตบ้ริษทัแม่คือบริษทัผูผ้ลิต

และจดัจ าหน่ายร่มตรา Flamingo ซ่ึงเป็นเสมือนการเพ่ิม Business Unit ให้กบับริษทัหลกั ขยายตลาด

ออกสู่ตลาดคา้ปลีกโดยเจาะกลุ่มเป้าหมายระดบัพรีเมี่ยม ส่ังผลิตส าหรับส่วนบุคคล หรือ Tailor 
Made Umbrella ขึ้น เป็นการน าช่องว่างที่อยู่ในตลาด ผนวกเขา้กบัความเช่ียวชาญที่เรามี ไปจนถึง

เทคโนโลยีที่ปัจจุบนัมีราคาต ่าลงมามาก ท าให้สามารถผลิตสินคา้ประเภทร่มแบบส่ังท าส่วนบุคคล
ตามตอ้งการไดใ้นราคาที่ไม่สูงเท่ากบัต่างประเทศ โดยสามารถปรับแต่งไดเ้กือบทุกส่วนในตัวร่ม

ตั้งแต่ ดา้มร่ม ตอ้งการใชว้สัดุแบบใด การแกะสลกัลวดลาย หรือเพ่ิมเติมอะไรลงบนดา้ม ชนิดผา้ สี

หรือลวดลายบนตัวร่ม ส่วนประกอบเสริมต่างๆไปจนถึงความยาวของร่มให้เหมาะกบัสรีระและ
ความตอ้งการของผูซ้ื้อ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการร่มที่มีคุณภาพ และลวดลายที่ถูกใจลูกคา้แต่

ละคนไดอ้ยา่งตอบโจทย ์หรือใชเ้พ่ือเป็นของฝากแก่ผูใ้หญ่หรือคนส าคญั  

 โดยผูป้ระกอบการตอ้งการตอบสนองความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้ที่มีรายไดสู้ง ละเอียดใน
การแต่งตวั ใชสิ้นคา้เนน้ที่คุณภาพ โดยสามารถให้ราคาไดสู้งตามความเหมาะสม โดยมีอายเุฉลี่ยอยู่

ในช่วง 25-40 ปี ที่มีนิสัยกลา้ที่จะจบัจ่ายใชส้อย เล่นของแบรนดเ์นม โดยจะตอ้งมีหนา้ร้านเพื่อความ
สะดวกในการอธิบายรายละเอียดของสินคา้ว่าจะปรับเปลี่ยนส่ิงต่างๆอย่างไร ไปจนถึงการไดห้ยิบ

จับวัตถุดิบ และตัวอย่างสินค้าที่เรามีให้เลือกสรร จะได้ให้ความรู้สึกถึงการมีส่วนร่วมในการ

ออกแบบผลิตภณัฑ์ที่มีช้ินเดียวในโลกที่เป็นของเรา รวมถึงมีตวัอย่างแบบต่างๆให้ชมภายในร้าน 
และฝ่ายกราฟฟิค ออกแบบลวดลายต่างๆตามที่ลูกคา้ตอ้งการ 
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บทที่ 2  

ภำพรวมและรูปแบบของธุรกิจ 
 

 

2.1  รำยละเอียดบริษัท 
ช่ือบริษัท Ambera Corporation CO.,LTD 

แบรนด์  Ambera Umbrella 

คอนเซป Tailor Made Umbrella 

วิสัยทัศน์ Offering people the BEST and UNIQUE umbrella   

พันธกิจ  Represent people identity through Ambera          

เป้ำหมำยธุรกิจระยะส้ัน 

- เปิดหนา้ร้าน ในสถานที่ต่างๆเช่น ร้านสูท และโรงแรม หรือห้างสรรพสินคา้เป็นตน้ 

- เร่ิมการท าการตลาด โปรโมทแบรนดด์ว้ย Social Media หรือ Influencer 

เป้ำหมำยธุรกิจระยะกลำง 

- มีร้านที่เป็น Flagship Store ของเราเอง 

- ท า Event ร่วมกบัศิลปิน หรือตราสินคา้อื่นๆ 

เป้ำหมำยธุรกิจระยะยำว 

- มีการเกิดขึ้ นของสังคมบุคคลที่ใช้สินค้าของเรา ไปจนถึงสังคมในการออกแบบผ่าน 

Platform ต่างๆ 

- มีลูกคา้จากทั้งในและต่างประเทศ 

- มีการใชสิ้นคา้เราเพ่ือไปออกงาน Event ต่างๆ 
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ตรำสินค้ำ 

 

รูปภาพที่ 2.1 ตราสินคา้บริษทั 

บริษทัแอมเบอร์ร่า คอเปอร์เรชัน่ จ ากดั และตราสินคา้ AMBERA Umbrella มีที่มาจากค าว่า 

I + am + Amber + Umbrella ซ่ึงเป็นการเน้นย ้าถึงว่าตัวของผูจ้ัดท านั้นมีที่มา และจุดตั้งต้นมาจาก
อุตสาหกรรมผลิตร่มอยูแ่ลว้ เป็นบริษทัที่มีความเช่ียวชาญในสินคา้น้ี และอญัมณี Amber หรืออ าพนั 

ที่มีอยู่ในช่ือแบรนด์นั้นมักจะถูกพบว่าเป็นอัญมณีที่มีฟอสซิลอยู่ในอัณมณีน้ี แสดงถึงคุณค่า 
ความสามารถ ความเช่ียวชาญที่บ่มเพาะมานานนับสิบๆปีเก่ียวกบัการผลิตร่มนั้น ยงัคงส่งต่อมาถึง

ปัจจุบนั พร้อมทั้งขดัเกลาให้เกิดความสวยงามมากย่ิงขึ้น และตวัโลโกจ้ะเป็นเสมือนรูปร่มที่มองจาก

มุมบน แต่มีการแยกออกบางช่อง แสดงถึงว่าร่มน้ีสามารถปรับเปลี่ยนไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ 
ตั้งแต่ วสัดุ ลวดลาย และรูปแบบต่างๆของตวัร่ม  

 นอกจากเร่ืองช่ือ รูปลกัษณ์แลว้ เราใช้สีที่เป็นสีเหลืองทองที่มีช่ือสีว่า Amber Gold เสมือน

กบัสีเหลืองทองของอมัพนัที่มีมูลค่าสูง บ่งบอกถึงความเป็นสินคา้ระดบัพรีเมี่ยม 

 

 

2.2  วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 ด้ำนสินค้ำและกำรบริกำร 

- สามารถหาวตัถุดิบที่แตกต่างจากเดิมมาใชผ้ลิตสินคา้ได ้ทั้งที่หาเอง หรือจากที่
ลูกคา้ตอ้งการ 

- มีคอลเลคชัน่สินคา้ House Brand ออกมาอยา่งนอ้ยปีละ 1 คอลเลคชัน่ 
- มีระบบการออกแบบสินคา้ให้ลูกคา้สามารถออกแบบไดเ้องจาก Online Platform 

ทั้งแบบ 2มิติ และ 3มิติ 
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- พฒันากิจกรรมส าหรับลูกคา้ที่มีความภคัดี โดยแบ่งเป็นระดบัของลูกคา้ตามแตม้ที่
ไดส้ะสมไว ้ 

 ด้ำนกำรเงิน 

- สามารถคืนทุนไดก้อ่น 5 ปี 
- มีอตัราการเติบโตของก าไรที่สูงขึ้นทุกๆปี และ ROI ไม่ต ่ากว่า 20% 

 ด้ำนกลยุทธ์ 

- ท าสินคา้ให้เป็นที่รู้จกัภายในระยะเวลา 2 ปี 
- อาจมีการใชห้นา้ร้านร่วมกบัสินคา้อื่นกอ่นเช่นร้านตดัสูท เป็นตน้ 
- เปิดหนา้ร้านให้ไดเ้ร็วที่สุด 
- Collaboration กบัหน่วยงาน หรือแบรนดสิ์นคา้อื่นๆ 

 

 

2.3  รูปแบบธุรกิจ 
 ธุรกิจ Ambera Corporation มีรูปแบบการท าธุรกิจแบบขายปลีก และให้บริการออกแบบ

และผลิตร่มตามแบบที่ลูกคา้ตอ้งการ เป็นการพฒันา ต่อยอดจากบริษทัแม่เดิม โดยเพ่ิมเติมในส่วน
ของขนาดตลาด เพ่ิม Segment ตลาด เป็นบริษทัลูกที่เนน้การจ าหน่ายร่มคา้ปลีก และรับผลิตร่มแบบ 

Tailor Made โดยจะเจาะกลุ่มเป้าหมายที่มีรายไดสู้ง เน่ืองจากเราตอ้งการจะสร้างความแตกต่างให้

ชัดเจนกบัสินคา้ Segment เดิมที่ท าอยู่ รวมถึงจากการศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภค พบว่า หาก
เพ่ิมราคาสินคา้ หรือมีการปรับเปลี่ยนเพียงเล็กนอ้ย จะไม่สามารถหนีพน้ทศันคติที่เนน้การตดัสินใจ

ซ้ือที่ราคาเป็นหลกัได ้แต่เมื่อเปลี่ยนตลาดเป็นตลาดที่มีรายไดสู้ง เนน้สินคา้มีคุณภาพ และเพ่ิมคุณค่า

ทางดา้นความรู้สึก และมีความเป็นสินคา้เฉพาะส าหรับส่วนบุคคลเขา้มาแทน 

 

 

2.4  กำรให้บริกำรและ รำยละเอียดของสินค้ำ 
การบริการหลกัๆ จะเน้นไปที่ส่ังท าคนัเดียว โดยจะสามารถส่ังผลิตไดต้ามที่ลูกคา้ตอ้งการ

ในทุกๆส่วนของตัวร่มตั้งแต่ด้าม ผา้ ลวดลาย ส่วนประกอบ ขนาด ชนิดร่ม ซ่ึงสามารถส่ังพิเศษ 
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แกะสลกั รูปทรงไดต้ามตอ้งการทั้งหมด จะมีหนา้ร้านเปิดอยู ่ณ ที่ต่างๆตั้งแต่หนา้ร้านที่เป็น Partner 
กบัแบรนดสิ์นคา้เช่น ร้านตดัสูท ไปจนถึงหนา้ร้านที่เป็น Flagship Store ของทางร้าน จนถึงพฒันาสู่

รูปแบบออนไลน์ มีหนา้เวปไซตเ์พื่อเป็นช่องทางขายสินคา้ของเรา แต่ทางร้านก็มีการน าเสนอสินคา้

ส าเร็จวางจ าหน่ายเช่นกนั เพ่ือให้ลูกคา้ง่ายต่อการตดัสินใจ และสินคา้ส าเร็จน้ีลูกคา้สามารถน ามาท า
การ Tailor Made เพ่ิมเติมไดบ้างส่วนเช่น บริการแกะสลกั เปลี่ยนสีเปลี่ยนลวดลายผา้เป็นตน้ ซ่ึงทาง

ร้านจะแบ่งประเภทสินค้าออกเป็น 3 ประเภทได้แก่ Emerald, Ruby และ Diamond ซ่ึงจะมี
รายละเอียดที่แตกต่างกนัดงัน้ี 

 

2.4.1  สินค้ำประเภท Diamond  

สินคา้ Diamond จะเป็นประเภทที่ลูกค้าตอ้งการที่จะ Tailor Made ในทุกๆส่วนของตัวร่ม 

โดยราคาจะไม่ตายตวั ขึ้นอยู่กบัความยาก ง่าย ของสินคา้ และลวดลายที่ลูกคา้ตอ้งการให้ผลิต ส่ิงที่

ลูกคา้สามารถส่ังผลิตได ้โดยประกอบไปดว้ยรายละเอียดทั้งหมดของตวัร่มดงัน้ี 

 

รูปภาพที่ 2.2 ตวัอยา่งสินคา้ และวสัดุประเภท Diamond 

2.4.1.1 ชนิดร่ม 

ชนิดร่มที่ทางร้านมีให้เลือกจะเป็นชนิดหลกัๆคือร่มถือแบบยาว โดยมีขนาดความยาวของ

กา้นร่มตั้งแต่ 21 น้ิว จนถึง  32 น้ิว และร่มพบัที่มี 2 ตอน และ 3 ตอน โดยจะมีความยาวของดา้นร่ม
อยูท่ี่ประมาณ 21 น้ิว แต่เราก็สามารถปรับความยาวของสินคา้ไดต้ามตอ้งการ ขึ้นอยูก่บัความสูงของ

ลูกคา้ หรือขนาดพ้ืนที่จดัเก็บที่ลูกคา้อยากจะจดัเก็บร่ม ท าให้สามารถเลือกความยาวของสินคา้ได ้
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รูปภาพที่ 2.3 ชนิดร่ม 

2.4.1.2 ด้ำมร่ม 

ชนิดของดา้มร่มนั้นสามารถปรับเปลี่ยนได้หลากหลายรูปแบบ ทางร้านจะมีตวัอย่างของ
ดา้มร่มที่ทางร้านมีให้แก่ลูกคา้ดู แต่หากลูกคา้ตอ้งการที่จะสลกั หรือแกะสลกัตามแบบที่ตอ้งการ ไป

จนถึงท าให้มีรูปร่างและรูปทรงตามตอ้งการก็สามารถท าไดเ้ช่นกนั โดยวสัดุหลกัๆที่สามารถน ามา

ท าเป็นดา้มร่มไดน้ั้นจะมี ไม ้ไมไ้ผ่ โลหะ อลูมีเนียม อคิลิค พลาสติก ซ่ึงในร้านส่ังท าร่มที่อื่นๆใน
ต่างประเทศจะเน้นไปที่วสัดุไมเ้พียงอย่างเดียว และ Preset ทั้งหมดที่มีจะเป็นสไตล์เก่าแก่ แต่ใน

ปัจจุบนัเทคโนโลยีสามารถท าให้การแกะสลกัช้ินส่วนอื่นๆนอกจากวสัดุไมเ้ป็นไปไดง่้ายมากขึ้น 

และมีราคาที่ถูกลงมา พอจะท าให้ร่มที่ส่ังท าเพียงช้ินเดียวมีราคาไม่ไดสู้งมากเท่าเดิม 

 

รูปภาพที่ 2.4 ดา้มร่ม 

2.4.1.3 โครงร่ม 

โครงร่มจะเลือกตั้งแต่จ านวนซีกที่ออกมาจากแกนร่ม มีให้เลือกไดห้ลากหลาย แต่มากที่สุด

จะอยู่ที่ 24 ซีก ซ่ึงเป็นจ านวนซีกที่สูงที่สุดแล้วท าให้ร่มยงัมีความแข็งแรง และมีคุณภาพที่ดีอยู่ 
รวมถึงวสัดุที่มีให้เลือกจะมีตั้งแต่โครงที่ท ามาจากวสัดุโลหะ อลูมิเนียม ไฟเบอร์กลาส และไมเ้ป็น
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ตน้ รวมไปถึงความยาวก็สามารถปรับได ้โดยความยาวของกา้นร่ม หรือซีกร่มน้ีจะเป็นตวัปรับขนาด
ความกวา้งของตวัร่มว่าเป็นเท่าไร ขึ้นอยู๋กบัความชอบของลูกคา้ 

 

รูปภาพที่ 2.5 โครงร่ม 

2.4.1.4 ผ้ำ 

ผา้ร่มส่วนใหญ่แลว้จะเป็นผา้โพลีเอสเตอร์ โดยจะมีความหนาแน่นตั้งแต่ช่วงประมาณ 170
เส้น ไปจนถึง 250เส้น เลยทีเดียว สามารถให้ลูกคา้เลือกเน้ือสัมผสัได้ ไปจนถึงสี และลวดลายที่

ตอ้งการให้เกิดขึ้นบนตัวผา้ แต่หากตอ้งการชนิด วสัดุอื่นๆมาใช้แทนผา้ อาจจะเพื่อน าไปตกแต่ง 

หรือถ่ายแบบ ไม่ไดเ้พื่อกนัฝนก็สามารถท าไดเ้ช่นเดียวกนั 

 

รูปภาพที่ 2.6 ผา้ร่ม 

2.4.1.5 ส่วนประกอบอื่นๆ 

 ส าหรับส่วนประกอบอื่นๆที่สามารถปรับแต่งไดใ้นตวัร่มจะเป็นจ าพวก กระดุม สายคลอ้ง
รัดร่ม จุก และตุม้ที่ปลายของผา้ อาจจะออกแบบมาแบบไม่มีจุกและตุม้พวกน้ีก็ท าได ้หรือตอ้งการ

ให้มีสีสันที่แตกต่างออกไปก็สามารถท าไดเ้ช่นกนั 
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รูปภาพที่ 2.7 ส่วนประกอบของร่มอื่นๆ 

สินคา้ Diamond จะมีรูปแบบการให้บริการเป็นการท า Tailor Made แบบ 100% ส าหรับ
ลูกคา้ที่ตอ้งการสินคา้ที่เป็นช้ินเดียวในโลก ท ามาเพ่ือส าหรับคนๆนั้นโดยเฉพาะ รูปแบบการ

ให้บริการจะเป็นดงัน้ี 

 

รูปภาพที่ 2.8 ระบบการท างานของสินคา้ประเภท Diamond 
ในกระบวนการท างานของสินค้าประเภท Diamond จะเร่ิมจากลูกค้าที่เข้ามารับบริการ

อาจจะมีรูปแบบของสินค้าที่ต้องการในใจ มีการพูดคุยกับหน้าร้านของเราว่าต้องการแบบเป็น
อย่างไร โดยทางเราก็ตอ้งมีภาพ หรือสินคา้ตวัอย่างให้เห็น และไดพู้ดคุยถึงรายละเอียดที่ตอ้งการ
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ของลูกคา้ให้ละเอียดที่สุด เพื่อที่จะไดอ้อกแบบไดอ้ย่างถูกตอ้งตามความตอ้งการของลูกคา้ หรืออีก
แบบคือลูกคา้อาจจะเขา้มาพร้อมกบัความตอ้งการที่ว่า อยากจะไดร่้มให้กบัใครคนหน่ึง และมีคอน

เซปต่างๆ เราก็จะตอ้งตีความหมาย และความตอ้งการของลูกคา้ออกมาเป็น Design ให้ได ้หลงัจาก

รับ Feedback จนแน่ใจว่าประมาณน้ี จะมีการท า 3D Printing ขึ้ นมาเป็นแม่แบบ และให้ลูกค้า
ตรวจสอบความถูกตอ้ง และโอเคกบัแบบที่ตอ้งการน้ี หลงัจากนั้นจึงค่อยเขา้สู่กระบวนการผลิตจริง 

โดยใชเ้คร่ืองจกัร CNC 4 Axis แลว้จึงน ามาประกอบ และส่งต่อถือมือคุณลูกคา้ต่อไป 

ซ่ึงในอนาคตอาจท าระบบตรงน้ีให้มีความง่ายขึ้นโดยการพฒันาเป็นมีระบบการออกแบบ

สินคา้ให้ลูกคา้สามารถออกแบบไดเ้องจาก Online Platform ทั้งแบบ 2D และ 3D เพื่อเป็น Guideline 

คร่าวๆ หรือลูกเล่นให้ลูกคา้ไดส่้วนร่วมถึงกระบวนการออกแบบดว้ยตวัเอง 

 

2.4.2  สินค้ำประเภท Ruby 

สินคา้ประเภทน้ีจะจดัอยู่ในระดับกลาง เป็นสินคา้ร่มที่ทางเรามีการผลิตเตรียมไวอ้ยู่แล้ว 
พร้อมๆกบัช้ินส่วน วสัดุที่สามารถเปลี่ยนได ้เฉพาะในแบบที่เรามีไวเ้ช่น เปลี่ยนแปลงชนิดผา้ สีผา้

ตามที่เรามีในคลงั หรือรูปแบบดา้มที่เรามีในคลงั เท่านั้น แต่หากเป็นการเพ่ิมการแกะสลกัช่ือ หรือ
เล็กๆน้อยๆ ก็ยงัสามารถท าได้ แต่ถ้าต้องการส่ังท าลวดลายใหม่ ผา้ลายอื่นๆ หรือด้ามรูปแบบ 

ลกัษณะอื่น จะตอ้งเขา้ข่ายสินคา้ Diamond  

 

รูปภาพที่ 2.9 ตวัอยา่งสินคา้ประเภท Ruby  
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2.4.3 สินค้ำประเภท Emerald 

สินคา้ประเภทน้ีเป็นสินคา้ร่มส าเร็จรูปของทางร้าน ขายปลีก โดยรูปแบบของสินคา้จะเป็น

ร่มที่เราผลิตขึ้นมาพร้อมขาย ไม่สามารถปรับเปลีย่นส่ิงต่างๆได ้ท าไดเ้พียงการแกะสลกัเพ่ิมเติม ที่

อาจจะท าได ้หรือท าไม่ไดต้ามแต่รูปแบบของร่มคนันั้น โดยจะตอ้งมีค่าใชจ่้ายเพ่ิมเติมในส่วนน้ี 

 

รูปภาพที่ 2.10 ตวัอยา่งสินคา้ประเภท Emerald 
 

2.4.4 สินค้ำอื่นๆ 

สินคา้ประเภทอื่นๆอาจจะมีตั้งแต่ที่ตั้งร่ม เส้ือกนัฝนที่ท าการออกแบบและดีไซน์
ภายใตท้ีมงานของเราเอง 

 

 

2.5  คุณค่ำที่จะได้รับจำกสินค้ำ 
2.5.1 ไดสิ้นคา้ที่มีคุณภาพ ไม่ว่าจะเป็นสินคา้ประเภท Emerald ที่เป็นสินคา้ส าเร็จรูปของ

ทางเรา หรือระดับ Diamond ที่ส่ังท าแบบ 100% ก็ได้จะสินค้าที่มีการรับรอง

คุณภาพ จากประสบการณ์ของผู้ผลิต และเป็นแบรนด์ในเครือผู้ผลิตและจัด
จ าหน่ายร่มในประเทศไทยที่มีประวตัิยาวนาน และมีคุณภาพ ท าให้ลูกคา้ไดม้ัน่ใจ

ถึงคุณภาพของสินคา้ที่ออกจากเราถึงมือลูกคา้อยา่งแน่นอน 

2.5.2 ไดรั้บประสบการณ์ในการออกแบบสินคา้ที่มีช้ินเดียว เป็นของส่วนบุคคล หากเป็น

สินค้าในประเภท Diamond ลูกค้าจะได้มีส่วนร่วมในการออกแบบ และพฒันา

สินค้านั้นด้วยตัวเอง ทั้งจากความต้องการ ความคาดหวงั หรือรูปแบบในฝันที่
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อยากจะให้เป็น จะได้รับการตอบโจทย์ที่น่ี รวมถึงประสบการณ์ในการร่วมกบั
ผูพ้ฒันา ออกแบบสินคา้ไดแ้บบ 100%  

2.5.3 สินค้าประเภท Ruby ก็ยงัสามารถมีประสบการณ์ ความสนุกสนานในการเลือก
ช้ินส่วนต่างๆที่เรามีประกอบกนัเป็นตวัร่มที่ตอ้งการได ้อาจจะเกิดการรวมกนัของ

วสัดุที่ไม่เคยมีใครจบัมารวมกนัก่อน และไดเ้ป็นสินคา้ช้ินใหม่ที่มีความแตกต่าง

เช่นเดียวกนั 

2.5.4 บริการของเรามีบริการต่างๆเก่ียวกับการผลิตร่ม หรือความรู้ต่างๆครบวงจร 

สามารถติดตามกระบวนการต่างๆไดต้ลอดเวลา สามารถก าหนดความตอ้งการได้
ทั้งหมด เป็นรูปแบบธุรกิจที่ยงัไม่ไดม้ีในประเทศไทย  

2.5.5 ลวดลายต่างๆที่ออกแบบมาลว้นแลว้แต่มีที่มาที่ไปของลูกคา้ทั้งส้ิน ดงันั้นสินคา้น้ี

จึงเป็นส่ิงที่แสดงถึงความเป็นตวัตนของลูกคา้เอง หรือแมว่้าจะท าเพ่ือมอบให้กบั
คนอื่น ก็ท าให้เห็นถึงความเอาใจใส่ในรายละเอียดที่เราต่างรังสรรคร่์วมกนัขึ้นมา 
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2.6  Business Model Canvas 

ตารางที่ 2.1 แบบจ าลองธุรกิจ 

Key Partners 
- บริษทัท าช้ินส่วนต่างๆ
ของร่ม (บริษทัเอกสงวน
อุตสาหกรรมร่ม) 

- บริษทัผลิตร่ม (บริษทัเอก
สงวนอุตสาหกรรมร่ม) 

- สถานที่ตั้งหนา้ร้าน (ห้าง
ร้าน โรงแรม) 

- บริษทั IT (ดูแลดา้นระบบ
หลงับา้น และเวปไซต)์ 

- บริษทัผูใ้ห้ค าแนะน าดา้น
การตลาด 

- บริษทัผลิตสินคา้ 3D 
Printing 

Key Activities 
- ผลิตสินคา้ร่มตาม
ตอ้งการ 

- ท าการตลาดทั้งออฟไลน์
และออนไลน ์

- ขาย และบริการ 
- ผลิตสินคา้ตวัอยา่ง และ
สินคา้จ าหน่ายในร้าน 

Value Propositions 
- การส่ังผลิตสินคา้ร่มตาม
ตอ้งการไดใ้นทุกๆส่วนของ
ตวัร่มประเภท Diamond 

- คุณภาพสูง เป็น
ระดบัพรีเมียม 

- ตราสินคา้ 
- ไดอ้อกความคิดสร้างสรรค์
ผนวกวสัดุต่างๆที่เรามีให้ได้
เลือกมารวมกนัออกมาเป็น
ร่มในสินคา้ Ruby 

- ไดร่้มที่มี รูปลกัษณ์ที่
แตกต่างออกไปจากร่มใน
ตลาดที่มีอยูใ่นร่ม Emerald 

Customer Relationships 
- ผูช่้วยเหลือส่วนบุคคล 
- บริการสมาชิก 
- การร่วมมือในการ
ออกแบบสินคา้ 

- Lifetime warrantee 

Customer Segments 
- กลุ่มผูป้ระกอบการที่มอีายุ
ตั้งแต่ 25-40 ปี 

- มีรายไดม้ากกว่า 1 แสนบาท 
- มีความสนใจในการแต่งตวัที่
ละเอียดอ่อน มีสไตลข์อง
ตนเอง 

- กลา้จบัจ่ายสินคา้ที่ตนเองชอบ 
- กลุ่มทีม่ีรายไดสู้งทัว่ไปที่
ตอ้งการความแปลกใหม่ใน
สินคา้ร่ม 

- กลุ่มบริษทัที่ตอ้งการท าของ
ช าร่วยระดบั Luxury ให้แก่
ลูกคา้คนส าคญั 

Key Resources 
- นกัออกแบบ 
- ฝ่ายผลิตสินคา้ และ
ประกอบ 

- ฝ่ายซ่อมบ ารุง 
- ฝ่ายบริการลูกคา้สัมพนัธ์ 

Channels 
- หนา้ร้าน 
- Online Platform 
- กิจกรรมต่างๆ 
- การ CoCreate กบัศิลปิน 
- รีวิวจากอินฟลูเอนเซอร์ 

Cost Structure 
- ตน้ทุนแปรผนั (ช้ินส่วนร่ม)  - ค่าการตลาด  - ตน้ทุนคงที่ (ค่าแรง ค่าเช่า) 

Revenue Steams 
- บริการผลิตสินคา้ตามส่ัง             - ขายสินคา้ส าเร็จรูปในแบรนดข์องตนเอง 
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บทที่ 3  

กำรวิเครำะห์อุตสำหกรรมและกำรตรวจสอบโอกำส 

 

 

3.1  วิเครำะห์อุตสำหกรรม 
 ภาพรวมของอุตสาหกรรมร่มในโลกน้ี มีมูลค่ารวมเฉลี่ยตั้งแต่ปี 2010 ถึงปี 2019 อยูท่ี่ 2,300 

ลา้นดอลลาห์สหรัฐ พบว่ามีอตัราการเติบโตอยู่ที่ 2% ดงัรูปภาพที่ 3.1 และไดม้ีการคาดการณ์ในปี 
2025 อาจมีมูลค่ารวมสูงถึง 7 พนัลา้นดอลลาห์สหรัฐ ซ่ึงส่ิงที่มีผลกระทบหลกัๆของอุตสาหกรรมน้ี

ไดแ้ก่ การเปลี่ยนแปลงของสภาพอากาศของโลก ที่เปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลา, คลื่นรังสีความร้อนที่
ส่งผลต่อผิวหนงัมนุษยท์ี่รุนแรงมากขึ้น และส่งผลต่อจ านวนคนที่เป็นโรคผิวหนงัมากย่ิงขึ้น รวมไป

ถึงรูปแบบแฟชั่นที่เปลี่ยนแปลงไป การใช้ร่มดว้ยจุดประสงคใ์นเร่ืองของการแต่งกาย การแสดงถึง

ตวัตน ก็มีผลต่อการบริโภคสินคา้ร่ม และสุดทา้ยคือเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงไป พฒันามากย่ิงขึ้น
ลว้นท าให้อุตสาหกรรมร่มมีอตัราการเติบโตขึ้นเร่ือยๆ 

 

รูปภาพที่ 3.1 มูลค่าการแลกเปลี่ยนสินคา้ร่มในโลก 
 



15 

 

รูปภาพที่ 3.2 อตัราการเติบโตของสินคา้ Luxury ในปี 1996-2019 

 

รูปภาพที่ 3.3 การคาดการณ์อตัราการเติบโตของสินคา้ Luxury ในภูมิภาคเอเชียตั้งแต่ปี 2020-2025 
ภาพที่ 3.2 เป็นอตัราการเติบโตของสินคา้ luxury แมว่้าจะเป็นปี1996 ถึงปี 2019 ซ่ึงเป็นช่วง

ก่อนที่จะเกิดวิกฤต Covid-19 โดยมีอตัราการเติบโตเฉลี่ยอยูท่ี่ประมาณร้อยละ 6.1 และจากภาพที่ 3.3 
มีการประมาณการอตัราการเติบโตของสินคา้ Luxury ในภูมิภาคเอเชียหลงัจากวิกฤติ Covid-19 ตั้งแต่

ปี 2020 - 2025จะพบว่า มีแนวโนม้ที่จะมีอตัราการบริโภคสินคา้ Luxuary เพ่ิมมากขึ้นกว่าแต่กอ่น ซ่ึง

จากส านกัข่าวหลากหลายฝ่ายต่างมองเป็นเสียงเดียวกนัว่า ถึงแมจ้ะกราฟจะตกลงในช่วงวิกฤต 
Covid-19 แต่ว่าหลงัจากหมดวิกฤตน้ีไปแลว้ กราฟจะเชิดหัวขึ้น คนจะมีก าลงัซ้ือและซ้ือสินคา้ 

Luxury หรือ personalize มากย่ิงขึ้นไปอีก โดยมีการคาดการณ์ว่าหลงัจากวิกฤต Covid-19 ไปแลว้

ยอดขายของสินคา้ Luxury จะมีอตัราการเติบโตอยูท่ี่ร้อยละ 10  
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 ส าหรับในประเทศไทย จากเวปไซต ์MarketingOops! แจง้ว่ากลุ่มคนที่มีรายไดสู้งคอืรายได้
เกินกว่า 4 ลา้นบาทต่อปี มีสินทรัพยสุ์ทธิมากกว่า 50 ลา้นบาท คาดว่าจะมีปริมาณกลุม่คนเหล่าน้ีเพ่ิม

มากขึ้น โดยในปี 2018 มีอตัราการเติบโตของผูม้ีรายไดสู้งมากถึงร้อยละ 9.1 จากปี2015 โดยคิดเป็น

มูลค่า 11.25 ลา้นลา้นบาท   

 

รูปภาพที่ 3.4 อตัราการเติบโตของกลุ่มคนที่มีรายไดสู้งในประเทศไทย ของปี 2015 – 2020E 

  

และเมื่อเทียบกบัชาวอาเซียนดว้ยกนั คนไทยจะด่ืมด ่ากบัจบัจ่ายใชส้อยในห้างหรูมากกว่า
ประเทศเพ่ือนบา้น นอกจากน้ี คนไทยยงัมีแนวโนม้จะภกัดีต่อแบรนดห์รูที่ตนช่ืนชอบ มากกว่า

ผูบ้ริโภคชาติอื่นในอาเซียนดว้ยกนั จึงเป็นเหตุให้ตลาด luxury ยงัมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองใน
ประเทศไทย และยงัมีโอกาสที่จะเขา้มาสู่อุตสาหกรรมตลาด Luxury อยู่ 

 

 

 



17 

3.2  5 Forces Analysis 
 

3.2.1 Bargaining power of supplier 

 ผู ้จัดจ าหน่ายสินค้าต้นน ้ า จ าพวกวัตถุดิบ หรือการให้บริการผลิตช้ินส่วน อะไหล่ 

ส่วนประกอบต่างๆ มีอ  านาจการต่อรองต่อเราสูง ถึงสูงมากๆเน่ืองจากสินคา้ หรือวตัถุดิบที่เราส่ังซ้ือ 
เช่น แผ่นโลหะ แผ่นไม ้แท่งไม ้ส่ังในแต่ละคร้ังมีจ านวนที่ไม่มาก และย่ิงเป็นการส่ังผลิตในส่วนที่

เราไม่สามารถผลิตได้ จ านวนการส่ัง ย่ิงน้อยมาก เช่นช้ินส่วนที่ลูกค้าต้องการให้เพ่ิมเติม 

นอกเหนือจากที่เราท าเป็นปกติ เรียกว่าอาจจะตามจ านวนค าส่ังซ้ือของลูกคา้เลยก็ว่าได ้อีกทั้งช้ินงาน
ที่เราจะตอ้งการ อาจจะตอ้งใช้ความช านาญของช่างในการท าที่สูงมาก อาจจะสูงไปถึงเป็นงานฝีมือ 

ใชม้ือท าเลยทีเดียว ดงันั้นท าให้ผูจ้  าหน่ายสินคา้ตน้น ้าแก่เราน้ีจะสามารถเรียกราคาต่อช้ินไดสู้งมากๆ  

 Supplier อีกส่วนคือเป็นบริษัทที่ช่วยผลิต และประกอบสินค้าร่ม ที่เป็นสินค้าประเภท 

Emerald และ Ruby รวมถึง Diamond ในส่วนของการประกอบร่ม ซ่ึงก็เป็นโรงงานในเครือของ

โรงงานแม่ ดงันั้นท าให้ทางเรามีราคาในการประกอบ และผลิตสินคา้ Emerald และ Ruby ในระดบั
ไม่สูงมาก ท าให้เรามีอ  านาจต่อรองสูง 

 ยงัมีส่วนของ Supplier ของดา้นการตลาด ในการให้ค าปรึกษาไม่ว่าจะเป็นการตลาดด้าน 
Online หรือ Offline ก็ตาม และดา้นเทคโนโลยีที่ในอนาคตวางแผนว่าอาจจะมีระบบการออกแบบ

ในรูปของ Crowdsourcing ซ่ึง Supplier ในส่วนน้ีมีจ านวนบริษทัที่รับท าในประเทศไทยค่อยขา้ง

เยอะขึ้น ท าให้อ านาจการต่อรองของ Supplier ต ่า แต่หากมองภาพรวมทั้งหมด ส่ิงที่เป็นแก่นหลกัๆ
จะอยู่ในภาคการผลิตซะส่วนใหญ่เพราะแปรฝันถึงตน้ทุนของสินคา้เราดว้ย ดงันั้นจึงท าให้อ านาจ

การต่อรองของ Supplier ยงัสูงอยู ่

3.2.2 Threate of new entrants 

 ผูเ้ล่นหน้าใหม่ที่จะเขา้มาในดา้นน้ีนอ้ยมากๆ ส่วนใหญ่จะอยู่ในหมวดของการผลิตตามส่ัง

แบบเป็นค าส่ังซ้ือน าไปแจก เพียงแต่สกรีนลายต่างๆบนตัวร่มเท่านั้น แต่เมื่อมาสู่ตลาดบน ที่มี
รายละเอียดในการส่ังท าสูงมากๆ ส่ังท าแบบทุกๆส่วนบนตวัร่มแบบส่วนบุคคล จึงตอ้งใชเ้งินลงทุน

ที่มากกว่า ใช้ความเช่ียวชาญที่มากกว่า เพ่ือสร้างความไวว้างใจ และความเช่ือมัน่แก่ลูกคา้ ท าให้ภยั

คุกคามจากผูเ้ล่นหนา้ใหม่นั้นต ่ามาก  
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3.2.3 Rival among competitors 

 ร้านคา้ที่เป็นร้านรับผลิตร่มส่วนบุคคลแบบโมเดลน้ีในประเทศไทยยงัไม่เกิดขึ้น ส่วนใหญ่

แล้วจะอยู่ในต่างประเทศมากกว่า ดังนั้นหากมองในส่วนการแข่งภายในประเทศกับเจ้าอื่นๆใน

ประเทศผลกระทบกบัเราต ่า ท าให้ Switching Cost ของเราสูง เน่ืองจากจะหาร้านที่ท าแบบละเอียด 
และปรับแต่งไดทุ้กส่วนแบบน้ียาก  

3.2.4 Threat of subtitute product 

 สินคา้ทดแทนจะแบ่งออกเป็น 2 หมวดใหญ่ๆคือ หมวดที่เป็นร่มดว้ยกนัเอง ซ่ึงหมวดน้ีใน

ส่วนของสินคา้เรานั้น อาจจะมีความสามารถในการกนัแดด กนัฝน ไม่ต่างกบัของเจา้อื่นๆ แมใ้น

คุณภาพเราจะสามารถท าให้สูงกว่า แต่หากเจา้อื่นๆมาเน้นในคุณภาพมากขึ้นเท่าเรา แต่ราคาเขาต ่า
กว่าอยูดี่ เน่ืองจากสินคา้เราเนน้ไปที่ Personalized เนน้การส่ังผลิตคนัเดียว ส่วนบุคคล ดงันั้นคุณค่า

ที่จะไดจ้ากสินคา้เราจะเป็นในดา้น Emotional มากกว่า หากมองในมุมมอง Functional ยงัไงเราก็ถูก
คุกคามมาก แต่หากมองถึงคุณค่าทางจิตในแล้วนั้น สินคา้เราก็จะมีความส่วนตัว มีความแตกต่าง 

และให้คุณค่าส่วนบุคคลไดม้ากกว่าอยูดี่ 

 อีกหมวดใหญ่ๆจะเป็นส่ิงที่ช่วยป้องกนัแดด และฝนอื่นๆเช่น เส้ือกนัฝน, เคร่ืองแต่งกายที่
กนัน ้ า, ไปจนถึงผูบ้ริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะมีรถยนตอ์ยู่แลว้ อาจท าให้การพบเจอฝน 

หรือแดดนอ้ย ดงันั้นในส่วนน้ีภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนนั้นมีค่าสูงอยา่งแน่นอน 

 หากมองภาพรวมใหญ่ๆแลว้ ถา้มองไปที่ความชอบ ความรู้สึกเป็นของส่วนตวั และความ
แตกต่าง หรือของฝากนั้นสินค้าเราจะไม่ถูกสินค้าทดแทนคุกคาม แต่หากมองไปที่การใช้งาน 

ประโยชน์ของสินค้าที่แท้จริงนั้นจะพบว่ามีการคุกคามของสินค้าทดแทนที่สูง ดังนั้นในส่วนน้ี
อาจจะตอ้งขอสรุปว่าถูกคุกคามโดยสินคา้ทดแทนในระดบัที่สูง 

3.2.5 Bargaining power of buyer 

 หากตอ้งการพูดถึงร้านจ าหน่ายร่ม ที่สามารถส่ังผลิตในรูปแบบส่วนบุคคลได ้และส่ังท าได้
ทั้งคนัในประเทศไทยตามที่กล่าวไปในคู่แข่งนั้นยงัไม่มี มีแต่ต่างประเทศ ท าให้หากผูบ้ริโภคสนใจ

ในสินคา้แนวๆน้ี แลว้อยากจะลองใชบ้ริการ ก็จะมีร้านเราเพียงร้านเดียวในปัจจุบนั นอกนั้นตอ้งบิน

ไปต่างประเทศ ท าให้อ านาจในการต่อรองจากลูกคา้นั้นเหมือนจะมีต ่า แต่หากมองลึกๆแลว้ลูกคา้ก็มี
อ  านาจการต่อรองในระดบัสูงในระดบัหน่ึงเน่ืองจากวงการร่มส่ังผลิตแบบส่วนบุคคลเช่นน้ียงัไม่
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ค่อยมีมาก่อนในประเทศไทย รวมทั้งราคาอยู่ในระดบัสูงและเป็นสินคา้ร่มที่คนไทยอาจจะยงัไม่
เข้าใจว่าท าไมตอ้งเน้นท าให้ราคาสูงขนาดน้ี จึงอาจท าให้ลูกคา้เขา้มาร้านจ านวนไม่มากพอ และ

ลูกค้าเลือกที่จะขอต่อรองราคาให้ต ่าลงก็อาจจะท าให้เราต้องยอมที่จะให้ท าการต่อราคานั้น แต่

สุดทา้ยหากมองในจ านวนร้านแบบน้ีที่มีให้บริการ ก็เท่ากบัว่าอ านาจต่อของลูกคา้นั้นต ่า 

 

 

3.3  PESTEL Analysis 
 

3.3.1 Political 

นโบบายของภาครัฐที่มีผลโดยตรงกบัอุตสาหกรรมร่ม หรือการท าร่มส่ังท าส่วนบุคคลแบบ
น้ีไม่ได้มีผลมากนักเท่าไร ส่วนที่จะมีผลทางอ้อมกับเราอาจจะเก่ียวกับเร่ืองของการน าเข้า หรือ

ส่งออกมากกว่าไม่ว่าจะเป็นความยุ่งยาก หรืออตัราภาษี เน่ืองจากวสัดุบางชนิดอาจจะตอ้งน าเขา้จาก

ต่างประเทศ หรือ Supplier อาจจะตอ้งน าเขา้จากต่างประเทศ หากภาษีน าเขา้มีอตัราที่สูงย่อมท าให้
ตน้ทุนของเราสูงขึ้นตาม หรือควายุ่งยากในการส่งสินคา้ออกไปต่างประเทศ หรือภาษีส่งออก หรือ

อตัราการส่งออกที่สูง หากมีลูกคา้ที่เป็นต่างชาติก็เท่ากบัว่าเราจะตอ้งเพ่ิมราคาขึ้นไปอีก ซ่ึงอาจจะท า
ให้ลูกคา้เกิดความไม่พอใจได ้ไปจนถึงสภาพสังคม หรือวิกฤตที่เกิดขึ้นไม่ว่าทางการเมือง หรือทัว่

โลกดัง่เช่นวิกฤติโควิด-19 ย่ิงภาครัฐมีการจดัการที่ล่าชา้ ยอ่มท าให้การจบัจ่ายใช้สอบฝืดเคือง ย่ิงท า

ให้อตัราความส าเร็จในการขายย่ิงเป็นไปไดย้ากย่ิงขึ้น 

 3.3.2 Economic 

สภาพเศรษฐกิจลว้นมีผลโดยตรง ย่ิงเศรษฐกิจดี คนกลา้ใชเ้งิน กลา้จบัจ่ายใชส้อย ยอ่มท าให้

กิจการ การคา้ขายต่างๆดีขึ้น แต่ในทางกลบักนัหากเศรษฐกิจยงัฟ้ืนตวัชา้ก็จะท าให้การจ าหน่ายของ
เราเป็นไปไดย้ากขึ้น คนตอ้งการเก็บเงินมากขึ้น โยงไปถึง GDP ของประเทศก็เช่นกนั หาก GDP 

ของประเทศนั้นสูงขึ้น ก็เป็นอีกหน่ึงปัจจยัที่ท าให้เห็นว่าขนาดตลาดในธุรกิจของเราก็มีสิทธิที่จะเพ่ิม
มากขึ้นเช่นเดียวกนั เน่ืองจากสินคา้เราเป็นสินคา้ที่มีราคาอยูใ่นระดบัสูง ดงันั้นลูกคา้จึงตอ้งเป็นกลุ่ม

ที่มีก  าลงัซ้ือ 
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 อตัราค่าเงินบาทก็มีผล โยงไปถึงการน าเขา้ และส่งออก หากค่าเงินอ่อนไป ตน้ทุนวตัถุดิบก็
มีสิทธิที่จะแพงมากกขึ้น แต่หากแข็งเกินไป แลว้มีการส่งออกไปต่างประเทศ ก าไรที่เราพึงไดก้็ท า

ให้นอ้ยลงเช่นกนั  

 

รูปภาพที่ 3.5 อตัราการแลกเปลี่ยนจากบาทเป็นดอลลาห์สหรัฐ 

 จากรูปภาพที่ 3.5 แสดงให้เห็นถึงอตัราแลกเปลี่ยนในปัจจุบนั (พฤศจิกายน 2564) ว่าไทยมี
อตัราค่าเงินบาทที่อ่อนค่าลงหากเทียบกบัปี 2020 แต่หากมองระยะส้ันจะพบว่า มีอตัราค่าเงินบาทที่

ค่อยๆแข็งค่ากลบัตวัขึ้นมา เช่นเดียวกนักบัภาพที่ 3.6 ที่ค่าเดินเรือจากที่สูงขึ้นอยา่งมากเมื่อตน้ปี 2564 
แต่พอเขา้สู่ปลายปีกลบัมีคา่เดือนเรือที่ต ่าลงเร่ือยๆ จากทั้ง 2 ดชันีส่งผลให้สินคา้ที่น าเขา้มาไม่ว่าจะ

เป็นสินคา้ส าเร็จรูป หรือวตัถุดิบต่างๆนั้นมีราคาที่ต ่าลง ซ่ึงส่งผลทั้งดี และเสีย โดยผลดีคือค่าวตัถุดิบ

ที่เราจะน ามาใชผ้ลิตนั้นมีค่าลดลง แต่ทางกลบักนั สินคา้ส าเร็จจากต่างประเทศ หรือการน าเขา้สินคา้
ของคู่แข่งก็มีคา่ใชจ่้ายที่ลดลงตามไปดว้ย และรูปภาพที่ 3.7 บ่งบอกถึงระดบั GDP ของประเทศไทย

ที่มีแนวโนม้สูงขึ้น ค่อยๆฟ้ืนตวัจากพิษ Covid-19 

 

รูปภาพที่ 3.6 ระดบัค่าระวางเรือ  
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รูปภาพที่ 3.7 ระดบั GDP ของประเทศไทย 

3.3.3 Social 

 

รูปภาพที่ 3.8 การแบ่งช่วงอายขุองคนแต่ละรุ่น 

 กลุ่มลูกค้าที่เป็นเป้าหมายหลักของเราคือกลุ่มช่วงอายุ 25-40 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่ม Generation 
Milleninal ซ่ึงกลุ่มลูกค้ากลุ่มน้ีมีพฤติกรรมที่มีก  าลงัซ้ือสูง กล้าจับจ่ายใช้สอย ให้ความส าคัญกบั

ความสุข ความตอ้งการของตนเองมากกว่าเงิน และตอ้งการหาจุดยืนของตนเองในสังคม รวมถึงแคร์

ภาพลกัษณ์ของตนเองอยา่งมาก (pp, Brand Buffet, 2018) 
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รูปภาพที่ 3.9 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของไทย ปี2563 จาก Thailand Board of Investment 

ตารางที่ 3.1 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของไทย ปี2563 จาก Thailand Board of Investment 

จ ำนวนประชำกรทั้งประเทศ 66.19 ลา้นคน (ปี 2563) 

แยกตำมช่วงอำยุ (ปี) (2563)  

0-14 ปี (ชาย 5,512,470/หญิง 5,209,331) 16.20% 

15-24 ปี (ชาย 4,333,814/หญิง 4,151,876) 12.82% 

25-54 ปี (ชาย 14,584,071/หญิง 14,963,073) 44.64% 

55-64 ปี (ชาย 3,891,464/หญิง 4,466,079) 12.63% 

65 ปีขึ้นไป (ชาย 3,409,472/หญิง 4,485,814) 11.93% 

จากตารางที่ 3.1 พบว่าประชากรที่เข้าข่ายอายุ 25-40 ในประเทศไทยนั้นมีจ านวนอยู่ที่
ประมาณ 38 ลา้นคน หรือคิดเป็นประมาณเกือบร้อยละ 50 ของคนในประเทศ โดยเป็นชาย และหญิง

อยา่งละคร่ึง จากกลุ่มเป้าหมายประชากรที่อยู่ในช่วงอายน้ีุ เท่ากบัว่าเป็นกลุ่มประชากรหลกักว่าคร่ึง
ของประเทศ จึงมีแนวโนม้ที่มีโอกาสสูงที่ผูบ้ริโภคจะเขา้มาซ้ือสินคา้ของเรา 
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ถึงอย่างไรก็ตาม การท าการตลาดเพื่อตอบโจทย์คนกลุ่มเป้าหมายของเรา จะต้องท าการ
ค่อยๆศึกษาซ่ึงกนัและกันไป พร้อมทั้งเตรียมพร้อมในการปรับเปลี่ยนส่ิงต่างๆเน่ืองจากปัจจุบนั

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการที่เปลี่ยนไปตลอดเวลา รวมถึงเทรนที่มาไวไปไว ดงันั้นตอ้งท าให้องคก์รมี

ความสามารถในการปรับเปลี่ยนให้เขา้กบัสภาพสังคมที่เปลี่ยนไปเสมอ 

3.3.4 Technology 

 เทคโนโลยีในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้เทคโนโลยีที่พัฒนา
ออกมามีราคาที่ต ่าลงเช่นกนั ซ่ึงเป็นผลดีของธุรกิจของเรา หลกัๆของอุปกรณ์และเทคโนโลยีที่มี

ผลกระทบกบัเราคือ เคร่ือง CNC 4 Axis หรือว่าเคร่ืองกลึงแกะสลกั ดว้ยหัวสว่าน หรือเลเซอร์ ซ่ึง

เคร่ืองจกัรตวัน้ีสามารถกลึง แกะสลกั ท าลวดลายลงบนวสัดุไม ้โลหะ ไดเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงตรงกบัวสัดุ
ที่เราน ามาท าเป็นดา้มจบั หากเป็นไซส์เล็ก ใชแ้ค่เพียงน ามาผลิตสินคา้ อะไหล่ หรืออุปกรณ์ส าหรับ

ท าร่ม จะมีขนาดไม่ใหญ่มาก เคร่ืองหน่ึงอยูใ่นระดบัราคาไม่เกิน 1.5 ลา้นบาท รวมไปถึงเทคโนโลยี

อื่นๆที่มีการคิดค้นกันขึ้นไม่ว่าจะเป็นตัว GPS, 3D Design&Printing หรือเทคโนโลยีเก่ียวกับร่ม 
หลกัการคิดคน้ที่เกิดขึ้นท าให้ตวัร่มสามารถเพ่ิมฟังก์ชั่น ประโยชน์ รวมถึงลบขอ้ดอ้ยไปไดห้ลาย

อยา่ง 

 

รูปภาพที่ 3.10 เคร่ือง CNC 4 Axis 

3.3.5 Environment 

 ปัจจยัดา้นภูมิอากาศส่งผลโดยตรงอยา่งแน่นอนกบัสินคา้ของเรา ซ่ึงปัจจุบนัสภาพอากาศใน

ทัว่โลกมีการเปลี่ยนแปลงไป บางสถานที่ไม่อาจคาดการณ์ไดว่้าจะเกิดฝนตก แดดออกเมื่อไร ไป
จนถึงบางพ้ืนที่ในหน่ึงวนัอาจจะมีครบทุกฤดูเลยก็เป็นได ้ เป็นผลมาจาก Global Warming ซ่ึงเป็น
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ปัญหาเร้ือรังที่มีมานาน ดงันั้นสินคา้ของเราเป็นเสมือนเคร่ืองป้องกนัสภาพอากาศติดตวั ไม่ว่าจะมี
ฝนหลงฤดู พายุเข้า หรือแดดออกก็สามารถน ามาใช้ได้ ในสภาพอากาศเช่นน้ี ในอนาคตสินค้า

ประเภทร่มมีโอกาสที่จะกลายมาเป็นส่ิงจ าเป็นหากตอ้งออกจากบา้นอีกปัจจยัหน่ึงก็เป็นได ้

3.3.6 Legal 

ในแง่ของกฎหมายนั้น ส าหรับร้านค้าปลีกจ าหน่ายสินค้าทั่วๆไปหลักคงจะหนีไม่พน้

กฎหมายเก่ียวกบัการจดัตั้งธุรกิจทัว่ไปเช่น กฎหมายการจดทะเบียนร้านคา้ กฎหมายว่าดว้ยการจา้ง
งาน กฎหมายคุม้ครองแรงงาน กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค หรือกฎหมายภาษีเป็นตน้ แต่ในแง่ของตวั

สินคา้ที่จะมีความพิเศษ รวมไปถึงการออกแบบเฉพาะตวัของบริษทั อาจจะตอ้งมีการศึกษาเพ่ิมเติม

ไปจนถึงกฎหมายลิขสิทธ์ิ ทรัพยสิ์นทางปัญญา สิทธิบตัร และเราไม่ไดต้ั้งเป้าหมายแค่เพียงจ าหน่าย
ภายในประเทศ เราตั้งเป้าที่จะจ าหน่ายและตีตลาดไปยงัต่างประเทศดว้ยเช่นกัน ดังนั้นกฎหมาย

การคา้ต่างประเทศจึงเป็นส่ิงที่มีความส าคญัขึ้นมา รวมไปถึงการที่ตอ้งการท าระบบชุมชน สังคมของ

สินคา้ของเรา และการที่มีชุมชนเก่ียวกบัการออกแบบผลิตภณัฑ์แบบ Crowdsourcing ก็ตอ้งท าให้มี
การศึกษาเก่ียวกบั พ.ร.บ.คอมพิวเตอร์ เป็นตน้ 
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3.4  Supply Chain Analysis 

 

ตารางที่ 3.2 Supply Chain 

 จากตารางที่ 3.2 แผนภูมิ Supply Chain ตั้งแต่เร่ิมวตัถุดิบตั้งต้นในการท ามาเป็นช้ินส่วน
ต่างๆของตวัร่ม โดยที่วตัถุดิบตั้งตน้นั้นหลายอย่างตอ้งน าเขา้จากต่างประเทศ แต่ก็มีบางอย่างที่มี

จ าหน่ายภายในประเทศ ในส่วนน้ีก าไรของธุรกิจน้ีที่เกิดขึ้นจะอยูท่ี่ระดบั 5-10% ของตน้ทุน 

 เมื่อท าการขนส่งสินคา้ หากมาจากต่างประเทศย่อมหมายถึงภาษีน าเขา้ อตัราค่าค่าเงินบาท 
และค่าขนส่งจะเกิดขึ้น โดยส่วนมากจะประมาณ 5–10% ของราคาสินคา้ เช่นกนั จากนั้นกลุ่มแปร

รูปจะตอ้งน าวตัถุดิบต่างๆมาท าแปรรูปเสียก่อน จึงจะกลายมาเป็นสินคา้ต่างๆเช่น แผ่นโลหะ หรือ 
แท่งโลหะ แผ่นไมห้รือแท่งไม ้แผ่นอลูมิเนียม ผา้ Polyester หรือ Nylon รวมถึงมีการเคลือบสารกนั 

UV และเคลือบกนัน ้าดว้ย รวมถึงเม็ดพลาสติก และสีที่ใชใ้นการสกรีนลายต่างๆลงไปแบบต่างๆเป็น

ตน้ โดยจะมีก าไรอยูท่ี่ 10% ของตน้ทุนสินคา้ 

 เมื่อมีวตัถุดิบในการผลิตแลว้จะมาสู่กระบวนการผลิต และกลไกการตลาด จะขอแบ่งเป็น 3 

แบบ ไดแ้ก่ 

1. โรงงานที่ผลิตร่มในประเทศไทย ทางโรงงานจะซ้ือวตัถุดิบต่างๆเพ่ือน ามาประกอบเป็นตวั
ร่ม ซ่ึงทางโรงงานอาจจะซ้ือสินคา้ผ่านทางโรงงานแปรรูปโดยตรง แลว้มาผ่านกระบวนการ

ขึ้นรูปเช่น ซ้ือเม็ดพลาสติก แลว้มาฉีดพลาสติกเอง หรือซ้ือวตัถุดิบผ่านพ่อคา้คนกลาง หรือ
ซ้อวสัดุผ่านโรงงานรับแปรรูปที่มาเป็นสินคา้พร้อมน ามาประกอบแลว้ทนัทีอีกที เมื่อเราซ้ือ
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สินคา้จากทางโรงงานที่ส าเร็จรูปในจ านวนนอ้ย ทางโรงงานก็สามารถบวกก าไรไดม้ากถึง 
50 – 80% ของราคาขายปกติ 

2. พ่อคา้คนกลาง คือกลุ่มที่น าวสัดุแปรรูปมาขายต่อในการขายปลีก โดยจะแบกรับภาระเร่ืองส

ตอ้คเอาไว ้ซ่ึงเมื่อธุรกิจเราซ้ือจ านวนไม่มาก อาจท าให้ทางพ่อคา้คนกลางบวกก าไรมากได้
ถึง 30 – 40%  

3. โรงงานขึ้ นรูปต่างๆ คือโรงงานที่ซ้ือวัตถุดิบแปรรูปเพ่ือมาท างานส่ังท า เช่น โรงฉีด
พลาสติก โรงดดัโลหะ โรงแกะสลกัไม ้โรงพิมพห์รือสกรีนลายเป็นตน้ เมื่อส่ังจ านวนน้อย

โรงงานต่างๆส่วนใหญ่จะบวกก าไรมากถึง 70 – 100 % ของราคาปกติ 

มาที่ขนส่งในประเทศ ส่วนใหญ่จะมีราคาไม่สูงมาก แมจ้ะส่ังจ านวนน้อย แต่ตวัสินคา้ร่ม 
วสัดุส่วนใหญ่จะไม่ใหญ่มากท าให้สามารถส่งผ่านไปรษณียไ์ด ้หรือพ่วงเขา้กบัการส่งอื่นๆของตวั

โรงงานได ้

ในไลน์การผลิตเขาเราจะมีกระบวนการที่แตกต่างกนั โดยแยกจากสินคา้ตน้ทางดงัน้ี 

1. สินคา้จากโรงงานผลิตร่มโดยตรง จะเป็นสินคา้ที่ลูกคา้ส่ังแบบไม่ไดล้งรายละเอียดในการ

ส่ังท ามากนัก สามารถน า preset จากโรงงานที่เป็น Contact ของเรามา และเพ่ิมส่วนต่างๆ
ของลูกค้าต้องการเข้าไปจากโรงงานขึ้นรูปอื่นๆรายย่อย เราจึงน ามาประกอบในส่วนน้ี

เท่านั้น 

2. สินคา้จากพ่อคา้คนกลางคือสินคา้วตัถุดิบที่ทางโรงงานผลิตร่มใน Contact ของเราไม่มี และ
ไม่ไดใ้ช้มาก่อน จะตอ้งหามาจากพ่อคา้คนกลาง จากนั้นจึงน าวตัถุดิบนั้นน ามาผลิตตามที่

ลูกคา้ตอ้งการต่อไป 

3. สินคา้จากโรงงานขึ้นรูปต่างๆ จะเป็นวสัดุส่ังผลิตโดยเฉพาะเช่น ดา้มโลหะที่มีการแกะสลกั 
หรือรูปทรงตามตอ้งการ, แกนไมท้ี่มีลวดลายแตกต่างกนั การบิด งอ ขอ้ ปลอ้ง ที่แตกต่าง

กนั, ผา้ที่ไม่ไดใ้ช้วสัดุที่ท ามาจากเน้ือ Polyester หรือ Nylon, การสกรีนลายต่างๆดว้ยวิธีที่
ไม่ใช่ Silk screen ก็จะตอ้งไปหาโรงพิมพ ์Outsource แทน หรือ เป็นตน้ 

ซ่ึงในส่วนของการผลิตของเราเองเป็นหลกัจะเป็นการประกอบสินคา้จากผูแ้ปรรูปแต่ละ

อย่าง รวมถึงการผลิตช้ินส่วนบางอย่างที่สามารถผลิตเองได้จากเคร่ือง CNC ท าให้ช่วยลดภาระ
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ตน้ทุนที่จะตอ้งจา้งผลิตจากสินคา้โรงงานขึ้นรูปต่างๆไปไดม้าก เน่ืองจากงานน้ีมีตน้ทุนที่สูงขึ้นมาก 
จากการส่ังผลิต ซ่ึงในส่วนที่แบ่งเบาค่าใช้จ่ายของการส่ังผลิต หรือส่ังแกะสลกั ขึ้นรูปต่างๆน้ีคิดเป็น

ค่าใช้จ่ายที่ลดลงมากถึง 60- 70% เลยทีเดียว ซ่ึงเป็น GAP ที่เราสามารถท าให้ตน้ทุนต ่าลง และได้

ราคาสินคา้ที่มีคุณภาพในราคาขายที่ต ่าลงได ้และต ่ากว่าคู่แข่งดว้ย เมื่อผลิตเสร็จสมบูรณ์ก็จะน ามา
ไวท้ี่หนา้ร้านของเรา พร้อมส่งมอบให้กบัลูกคา้ หรือขนส่งต่อไปยงัต่างประเทศ 

 

 

3.5  SWOT Analysis 
 

3.5.1 Strenght 

 AMBERA อยู่ภายใต้เครือแบรนด์ Flamingo ที่มีประสบการณ์ในการผลิตร่มมาอย่าง

ยาวนาน ท าให้มีความสามารถ และความเช่ียวชาญในการผลิตร่ม อีกทั้งยงัมี Supplier ส าหรับวตัถุดิบ

ต่างๆที่จ าเป็นต่อการประกอบตวัสินค้า พนัธมิตรทางดา้นตน้น ้ า อีกมากมายเช่น ช้ินส่วนอะไหล่ 
โลหะ อะลูมิเนียม หรือบริษทัผา้ร่ม โดยทั้งหมดลว้นส่งผลดี และเป็นจุดแข็งของเรา 

- ประสบการณ์ในการผลิตร่ม โดยอยู่ในอุตสาหกรรมน้ีมานาน เป็นการสร้างข้อ
ไดเ้ปรียบของเรา เป็นการเพ่ิมระดบัความน่าเช่ือถือให้กบัตวัสินคา้โดยปริยาย 

- การใช้เคร่ืองจกัรเขา้มาช่วยลบขอ้ดอ้ยในการผลิตสินคา้จ านวนต ่า ท าให้มีตน้ทุน

สินคา้ที่ต ่าลงจากแต่ก่อนที่อาจจะตอ้งท าการเปิดโมลเพียงอย่างเดียว ก็สามารถใช้
เคร่ือง CNC น้ีผลิตสินคา้แบบ Personalize ได ้

- มีแหล่ง Supplier วตัถุดิบ หรือสินค้าต่างๆอยู่ในมือแล้ว ท าให้สามารถหาสินคา้ 

และวตัถุดิบหากมีความหลากหลายไดง่้ายขึ้น และไดต้น้ทุนที่ถูกเน่ืองจาก Supplier 
หลายๆเจา้นั้นมีการติดต่อ คา้ขายกนัมาอยา่งยาวนาน 

- มั่นใจเร่ือง After Service เพราะเราประกอบจากโรงงานที่ผลิตในไทย โดย
ผูเ้ช่ียวชาญ ท าให้การการันตี ส่งซ่อมต่างๆสามารถท าได้ทนัที ไม่ได้จ าเป็นตอ้ง

ส่งไปที่อื่น หรือต่างประเทศ 



28 

- ทีมงานเกือบทั้งหมดมีประสบการณ์ในการท างานอยู่แลว้ เน่ืองจากธุรกิจเดิมเป็น
ธุรกิจคา้ส่ง และ OEM ธุรกิจน้ีเป็นการต่อยอดตวัสินคา้เพ่ิมขึ้นไปอีก ท าให้สามารถ

รันงานไดท้นัที 

3.5.2 Weakness 

- แม้จะมาจากผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายร่มโดยตรง แต่ ย ังไม่ เคยมีโอกาส หรือ

ประสบการณ์ในการท าแบรนด์ค้าปลีก และประสบการณ์ในการส่ังผลิตแบบ 
Detail ทั้งคนัตามส่ังมาก่อน เพราะแต่เดิมจะเนน้เพียงจ าหน่ายขายส่ง และ OEM ที่

เนน้ผลิตสินคา้ที่มีอยูใ่นสตอ้คของเรา หรือช้ินส่วนที่เรามีเป็นหลกั 

- การท าตราสินคา้ให้เป็นที่รู้จกัจะตอ้งใช้งบประมาณจ านวนมาก ซ่ึงการลงทุนใน
การตลาดจ านวนมากให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายแบบเฉพาะ อาจจะต้องมีการลงทุน 

และร่วมมือกบัหน่วยงานการตลาดมาย่ิงขึ้น 

- ไม่มีทักษะดา้นการท า Artwork หรือ Mockup ทั้งแบบสินค้าจริง และในรูปแบบ 
3D มาก่อน เน่ืองจากฝ่ายการออกแบบเดิม จะเน้นที่การท า Artwork แบบ 2D 

เพื่อให้มีความรวดเร็ว ตอบโจทยก์ารจ าหน่ายแบบเดิมคือ OEM แต่การท าในธุรกิจ 
AMBERA น้ีจะต้องหาฝ่าย Designer ที่มีทักษะในการผลิตสินค้าต้นแบบใน

รูปแบบของ 3D หรืออาจจะเป็นการจา้งออกแบบ แลว้จึงน าเคร่ืองมาใช ้

3.5.3 Opportunities 

- เทคโนโลยีที่จะน ามาช่วยในการผลิตมีราคาที่ต ่าลงมา จบัตอ้งไดม้ากขึ้นดงัที่กล่าว

ไปใน Technology ที่ ว่าปัจจุบันเคร่ือง CNC ก็มีผลิตออกมาจ าหน่ายมีความ
แพร่หลายกนัมากย่ิงขึ้น ท าให้ราคาปรับตัวย่อลงมา รวมไปถึงโปรแกรมที่ใช้ใน

การออกแบบน้ีก็มีออกมาให้ใชม้ากขึ้น 

- ความรวดเร็วในการคิดคน้เทคโนโลยีใหม่ๆในปัจจุบันใช้ระยะเวลาส้ันลง หาก
อนาคตมีเทคโนโลยีที่อาจช่วยพฒันาสินคา้หรือระบบของเรา ก็สามารถต่อยอดไป

ได ้
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- ปัจจุบนัยงัไม่ไดแ้บรนด์ใดที่รับท าสินคา้แบบเราที่เป็นส่ังผลิต เลือกไดท้ั้งคนัแบบ
น้ีมาก่อน ท าให้ในประเทศไทยยงัไม่มีแบรนดไ์หนเขา้มาท าตรงน้ี เราจึงเสมือนการ

เขา้สู่น่านน ้าสีฟ้า 

- สภาพภูมิอากาศมีอาจเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ท าให้การพกร่มเป็นส่ิงที่จ าเป็นมาก
ย่ิงขึ้น 

- การปรับตวัที่ดีขึ้นของสภาพเศรษฐกิจของโลกหลงัการเกิดวิกฤติ Covid-19 ท าให้มี
แนวโนม้ที่ดีขึ้น ท าให้ตลาดกลบัมาครึกคร้ืน 

- แนวโนม้สินคา้ Personalize และสินคา้ Luxury มีการเติบโต และปรับตวัเพ่ิมสูงขึ้น 

เป็นสัญญาณที่ดีในการที่จะกระโดดเขา้ไปเล่น และเพ่ิม Segment น้ีในธุรกิจของ
เรา 

3.5.4 Threat 

- ทัศนคติ เ ก่ียวกับสินค้าประเภทร่มในเมืองไทยไม่ว่าจะคนส่วนใหญ่ หรือ
กลุ่มเป้าหมายหลกัของเราลว้นแลว้จะอยูใ่นรูปของสินคา้ที่ใชเ้พื่อความจ าเป็น และ

มีจ านวนคนที่ให้คุณค่านั้นไม่เยอะมาก 

- คนไทยไม่สนใจแบรนด์สินคา้ตวัร่ม เนน้ซ้ือเพ่ือความจ าเป็น ตราสินคา้ใดก็ได ้ขอ

แค่ดูดี สีสันตรงตามที่ตอ้งการก็พอ 

- การปรับเปลี่ยนทศันคติ หรือการเพ่ิมรูปแบบสินคา้เดิมน้ีให้มีคุณค่ามากขึ้น เป็นส่ิง
ที่อาจตอ้งใช้ระยะเวลานาน และใช้เงินทุนที่ค่อนขา้งสูง เคสหลายๆเคสที่ลม้เหลว

ในการเปลี่ยนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคลว้นมีให้เห็นมากมาย 

- การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วของความต้องการ เทรนด์ต่างๆของผูบ้ริโภคอาจ
ส่งผลท าให้เราปรับตวัตามไม่ทนั และผลิตสินคา้ตามแฟชั่นออกมาไดไ้ม่รวดเร็ว

มากเพียงพอกบัความตอ้งการ 
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3.6  Trend Analysis 

 

รูปภาพที่ 3.11 ภาพพฤติกรรมของคนกลุ่ม Gen Y 

Uniqueness, Exclusivity, Differentiation, Individualisation Trend เป็นค านิยามของกลุ่มคน 

Millennials และ Gen Y  โดย Trend หรือความสนใจของกลุ่มคนเหล่าน้ีไม่ไดเ้ปลี่ยนไปตั้งแต่ปี 2018 

คือความเป็นตัวของตัวเอง การต้องการความแตกต่าง โดดเด่น ค้นหาตัวเองจะมีจุดยืนในสังคม 
ตวัอย่างจากเทรนด์เหล่าน้ีคือการพยายามท าตวัให้แตกต่าง คิดหาสไตล์เป็นของตนเอง การท าของ 

DIY ที่เป็นของใช้ส่วนตวั หรือใช้แค่เราคนเดียว ไปจนถึงการท าของที่เป็นแบบ Personalized จึงมี

บทบาทมากขึ้น การใชสิ้นคา้ที่เหมาะแค่กบัเราเพียงคนเดียว ท าให้มีความแตกต่างจากคนอื่น มีคุณค่า
มากย่ิงขึ้น การปรึกษา อาหาร ของใช ้การบริการที่มีเฉพาะ หรือใชเ้ฉพาะกบัตนเองจึงเป็นส่ิงที่กลุ่ม

น้ีมองว่าเป็นการสร้างความแตกต่างให้โดดเด่นขึ้นในสังคม แต่เป็นการเรียกความสนใจจากส่ือ 
Social Media ได้ เน่ืองจากพ้ืนที่ในสังคมของกลุ่มน้ีส่วนหน่ึงอยู่บนโลกออนไลน์ แต่ส่ิงที่กลุ่มน้ี

ตอ้งการไม่ไดจ้ าเป็นตอ้งเป็นแบรนด์สินคา้ที่หรูหรา หรือมีช่ือเสียง ขอแค่รู้สึกว่าช้ินๆนั้นมนัเหมาะ 

หรือมนัคือตวัเราก็ยินดีที่จะจ่ายให้ทนัที 
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รูปภาพที่ 3.12 รายละเอียดทศันคติของผูบ้ริโภค Gen Millennials ต่อสินคา้ Luxury 
 

 

รูปภาพที่ 3.13 ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค Gen Millennials ต่อแบรนดสิ์นคา้ Luxury 
 จากเวปไซต ์Positioning รูปที่ 3.12 พบว่าลูกคา้มกัจะซ้ือสินคา้ Luxury เพื่อเป็นรางวลัให้กบั

ตนเองถึงร้อยละ 59 รองลงมาคือเพื่อลงทุน และเป็นสัญลกัษณ์แห่งความส าเร็จถึงร้อยละ 48 และ 44 

ตามล าดับ รวมถึงความคาดหวงัต่อแบรนด์สินค้า Luxury ตามภาพที่ 3.13 คือได้รับสินค้าที่ดีกว่า
ทัว่ไปร้อยละ 68 และการรับประกนัสินคา้ร้อนละ 66 ดงันั้นเมื่อเห็นถึงทศันคติน้ี จะเป็นตวัช่วยใน
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การพฒันารูปแบบสินคา้ และบริการของเราที่เป็นสินคา้ luxury เหมือนกนัให้ตอบโจทยต์่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด 

ส าหรับร่ม AMBERA ก็เช่นกนั หากมองเทรนดไ์ลฟ์สไตล์ของกลุ่ม Gen Y และ Millenianl 

แลว้ก็จะพบว่าเราเป็นสินคา้ Personalized ที่ช่วยเพ่ือความแตกต่างให้กบัส่ิงที่เขาตอ้งการ ท าให้มี
ความโดดเด่นไม่ว่าจะดว้ยสไตล์ไหน ทั้งดูหรูหราก็สามารถปรับเปลี่ยนให้ไปในทางนั้นได ้ สีสัน

ฉูดฉาด ลวดลายต่างๆสามารถจดัการไดห้มด หรือตอ้งการให้ดูมาดขรึม เก่าแก่ ก็สามารถเลือกสรร
วสัดุมาท าให้เป็นในทางนั้นไดเ้ช่นเดียวกนั 

จากการวิเคราะห์ภาพรวมของอุตสาหกรรม และโอกาสในการก่อตั้งบริษทั ส าหรับแบรนด์ 

AMBERA ที่มีในคอนเซป Tailor Made Umbrella มุ่งเน้นขายสินคา้ในระดบัตลาด Luxury มีความ
เป็นไปไดใ้นการจดัท า เน่ืองจากอุตสาหกรรมร่มธรรมดาก็ดี ไปจนถึงอุตสาหกรรม Luxury นั้นมี

อัตราการเติบโตอย่างต่อเน่ือง แม้ว่าช่วยวิกฤต Covid-19 จะเกิดการชะลอตัวของการเติบโต แต่

ปลายปี 2564 เมื่อวิกฤตเร่ิมผ่านพน้ไปได ้ก็พบว่าอตัราการบริโภคสินคา้ Luxury เติบโตอย่างก้าว
กระโดด รวมถึงประชากรในประเทศไทยมีอตัราการบริโภคสินคา้ Luxury ที่ค่อนขา้งสูง ไปจนถึง

การวิเคราะห์ปัจจยัต่างๆไม่ว่าจะเป็น 5Forces, PESTEL, SWOT และ Supply Chain ก็ท าให้เห็นภาพ
ตั้งแต่ภายในองคก์ร ไปจนถึงภายนอกองคก์ร ก็พบว่ามีโอกาสในการจดัท าธุรกิจน้ี ไม่วาสจะเป็นจุด

แข็งดั้งเดิมจากภายในขององค์กร รวมไปถึงตลาดภายนอกในประเทศไทยที่ยงัไม่มีธุรกิจแบบน้ีมา

ก่อน เป็นฐานส าคญัที่จะเป็นช่องว่างให้เขา้มาเล่นในตลาดน้ีอยู่ รวมถึงเทรนของคนรุ่นใหม่ที่เป็น 
Generation Y ที่จะเป็นกลุ่มที่มีความสามารถในการจบัจ่ายใช้สอยในอนาคตอนัใกล ้มีแนวโนม้ที่จะ

กลา้ซ้ือสินคา้เพ่ือตนเองมากกว่ารุ่นก่อนๆ จึงเป็นโอกาสเหมาะในการเปิด และด าเนินกิจการภายใน

เร็วๆน้ี
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บทที่ 4  

แผนกำรตลำด 

 

 

4.1  Target Customer 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคทั้งหมด มีอายอุยูท่ี่ประมาณ 28 – 38 ปี เป็นเพศชาย และเพศ

หญิงอยา่งละคร่ึง โดยสามารถจ าแนกกลุ่มผูบ้ริโภคหลกัๆไดท้ั้งหมด 2 กลุ่มใหญ่ๆคือกลุ่มท างานใน
ด้านการออกแบบ ดีไซน์เนอร์ สถาปนิก และอีกกลุ่มคือกลุ่มผูป้ระกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว หรือ

ผูป้ระกอบการ เจา้ของกิจการ 

ทั้ง 2 กลุ่มมีความเห็น ทศันคติ ความชอบ ความสนใจ และการแต่งกายที่แตกต่างกนัอยา่ง

ส้ินเชิงดงัตารางสรุปขอ้มูลในการสัมภาษณ์ในภาคผนวก เมื่อผลออกมาเป็นดงัน้ี จึงพบว่ามีตวัแปร

ส าคญัในการแบ่ง Segmentation คือ Demographic ดา้นต่างๆ และ พฤติกรรมการแต่งกาย หรือการ
ใช้สินคา้ที่เป็น Accessories โดยแบ่งไดท้ั้งหมด 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ อายุ รายได ้อาชีพ และความชอบใน

การแต่งกาย 

โดยสามารถแสดงออกมาเป็นแผนภาพของ Segmentatation ไดด้งัน้ี 

ตารางที่ 4.1 Segmentation & Targeting 

อำย ุ รำยได้ Segmentation & Target 

26-40 ปี 

มากกว่า 
100,000 บาท 

Primanry 
Targer 

   

50,001 – 
100,000 บาท 

Secondary Target 

นอ้ยกว่า 
50,000 บาท 

    

อาชีพ 
ธุรกิจส่วนตวั พนกังาน

เอกชน 
พนกังาน
ภาครัฐ 

อื่นๆ 

ความสนใจในการแต่งกาย มีความสนใจในการแต่งกาย 
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 จากการแบ่ง Segmentation ตามตารางที่ 4.1 ทางผูจ้ัดท าไดม้ีการเลือกกลุ่มเป้าหมายหลกั 
และกลุ่มเป้าหมายรอง โดยกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของเราคือ ทั้งเพศชายและหญิง อายรุะหว่าง 25-

40 ปี อาชีพผูป้ระกอบการ ที่มีรายไดม้ากกว่า 1 แสนบาทต่อเดือนขึ้นไป 

 มีลกัษณะในการแต่งตวัค่อนขา้งละเอียดอ่อน สนใจในรายละเอียดในการแต่งตวั จะตอ้งมี
สไตล์ตอนออกจากบา้น หรือสีในการแต่งตัวจะต้องมีความเข้ากัน รวมไปถึงตอนไปเที่ยวด้วยก็

เช่นกนั การแต่งกาย หรือเคร่ืองตกแต่งส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ที่มีแบรนดม์ีช่ือ  

พฤติกรรมการใช้ Social Media ในปัจจุบนัใช้แทบจะตลอด ไม่ว่าจะในการท างาน การหา

ข้อมูล และการนั่งเล่น ส่วนใหญ่จะตาม Influencer ที่เป็นชาวต่างชาติ รวมถึงรูปแบบการหา 

Reference จะมาจากคนต่างชาติทั้งส้ิน เช่น เพจ Real men real style, gentlemen closet หรือที่เป็น 
Influencer ฝ่ังไทยจะมีตวัอยา่งเช่น Thanins, The Decorum หรือเป็นดาราไปเลยเช่น ชมพู่อารยา หรือ 

ดิว อริสรา เป็นตน้  

 จากการสัมภาษณ์ถึงส่ิงที่กลุ่มลูกคา้สนใจในผลิตภณัฑ์เน่ืองจากว่าแต่เดิมมีความตอ้งการใช้
ร่มอยู่แลว้ แต่อาจจะหารูปแบบ ลกัษณะ คุณภาพ รวมถึงลวดลายที่ตรงกบัความตอ้งการไม่ได ้และ

ทางสินคา้ของเราสามารถตอบโจทย์โดยสามารถส่ังผลิตไดทุ้กส่วน ในรูปแบบต่างๆตามตอ้งการ
และไม่มีจ านวนขึ้นต ่า อีกทั้งตวัผูป้ระกอบการยงัอยูใ่นอุตสาหกรรมร่มมานานท าให้เกิดความเช่ือมัน่ 

ไวใ้จที่จะเขา้มาใชบ้ริการแมจ้ะมีราคาที่สูงก็ตาม โดยสินคา้ของกลุ่มน้ีจะเป็นสินคา้ Diamond เท่านั้น 

 ในส่วนของกลุ่มเป้าหมายรอง เป็นกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปที่มีความตอ้งการซ้ือสินคา้ร่มที่มีความ
แตกต่างจากทอ้งตลาด หลกัๆก็คือกลุ่มบุคคลที่มีความใส่ใจในการแต่งตวั อยากที่จะใช้สินค้าที่มี

คุณภาพมากกว่า แต่ไม่ไดถ้ึงขั้นจะตอ้งเป็นสินคา้ที่ส่ังท าโดยเฉพาะส าหรับตนเอง ในที่น้ีวางไวค้ือ

กลุ่มที่มีอายุตั้งแต่ 25 ปีขึ้นไปถึงอายุ 40 ปี มีรายได ้50,000 – 100,000 บาทต่อเดือน อาชีพใดก็ได้ 
โดยสินคา้ที่จะซ้ือจะเป็นสินคา้ประเภท Emerald และ Ruby 
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4.2  กำรวิเครำะห์ขนำดตลำด 
 

4.2.1 Total Addressable Market 

จากขอ้มูลของทางกรมพฒันาธุรกิจ พบว่าขนาดตลาดในสินคา้ร่มทั้งหมดในประเทศไทย 

ในปี 2562 มีมูลค่าทั้งหมดประมาณ 720 ลา้นบาท โดยมี Marketshare เป็นไปตามแบรนด์สินคา้ร่ม
ดงัตารางที่  

 

ตารางที่ 4.2  แสดง Market Share สินคา้ร่มในปี 2562 

 ถึงแมว่้าสินคา้ประเภทร่มจะเป็นสินคา้ตามฤดูกาล แต่อีกหมวดหน่ึงที่สินคา้ประเภทร่มเป็น

นั่นคือสินคา้ของขวญั หรือของช าร่วย ซ่ึงตลาดประเภทน้ีมีสินค้าหลากหลายชนิดมาก โดยในปี 
2562 มีมูลค่าจากการค้าภายในและส่งออกรวมถึง 64,000 ล้านบาท โดยเน้นเป็นการขายของให้

นกัท่องเที่ยวถึงร้อยละ 43.8 แต่เราจะเจาะประเด็นไปที่มูลค่าสินคา้ที่เป็นของขวญัซ่ึงอยู๋ในระดบัต ่า
ที่สุดคือร้อยละ 3.1 เทียบเท่ากบั 1,984 ลา้นบาท 

 

รูปภาพที่ 4.1 แสดงมูลค่าตลาด Gift Economy ที่มา Creative Economy Agency  

35%

27%
19%

12%

3% 3% 1%
Umbrella Market Share ปี 62
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 หากเจาะกลุ่มที่ตลาดของช าร่วย ในรูปแบบที่เป็นสินคา้ luxury เช่นเดียวกนั ส่วนหน่ึงจะ
เป็นบุคคลทั่วไปที่ซ้ือสินค้า luxury ให้กับคนส าคัญ แต่อีกกลุ่มหน่ึงก็คือกลุ่มที่ผูซ้ื้อเป็นในนาม

บริษทั ที่จะซ้ือของช าร่วยระดบั Exclusive เป็นของขวญัมอบให้กบัลูกคา้คนส าคญั หรือบุคคลส าคญั

ของบริษทันั้นๆอีกทีหน่ึง ดงันั้นกลุ่มลูกคา้อีกกลุ่มที่มองไวจ้ะเป็นกลุ่มบริษทัชั้นน าที่มีอ  านาจ และ
ก าลงัทรัพยท์ี่จะแจกของช าร่วยระดบั Exclusive น้ีให้แก่ลูกคา้ โดยในปี 2564 มีบริษทัที่จดทะเบียน

อยู่ในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทยมีทั้งหมด 773 บริษทั ดงันั้นบริษทัเหล่าน้ีจึงรวมอยู่ในกลุ่ม
ตลาดที่มีโอกาสเป็นผูซ้ื้อสินคา้ของ AMBERA ดว้ยเช่นกนั 

 

รูปภาพที่ 4.2 แสดงจ านวนบริษทัที่อยู่ในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทยปี 2564 

4.2.2 Serviceable Addressable Market 

จากการส ารวจ และสัมภาษณ์พบว่ากลุ่มลูกค้าหลักของเราจะเป็นกลุ่มผูป้ระกอบอาชีพ

ผูป้ระกอบการ ที่มีอายรุะหว่าง 25-40 ปี และมีรายไดอ้ยูท่ี่มากกว่า 1 แสนบาทต่อเดือน และไดข้อ้มูล
ประชากรดงัน้ี 

จากตารางที่ 4.3 จะพบว่าจ านวนประชากรที่เป็นผูป้ระกอบการ หรือเป็นหัวหน้า ธุรกิจ

ส่วนตวั มีจ านวนทั้งหมด 17,825,300 คน และจากตารางที่ 4.4 จะเห็นว่าจ านวนประชากรที่มีรายได้
มากกว่า 100,000 บาทในประเทศไทยมีอยู่เพียง 2.3% ดงันั้นกลุ่มเป้าหมายหลกัของเราที่เป็นอาชีพ

ผูป้ระกอบการที่มีรายไดม้ากกว่า 100,000 บาท จะมีจ านวนอยู ่409,900 คน เมื่อน าจ านวนประชากร

ที่ได ้น ามาคดัแยกตามอายตุามสัดส่วนประชากรในประเทศไทย โดยเป้าหมายอยูท่ี่ช่วงอาย ุ25 – 40 
ปี ที่มีอตัราส่วนอยู่ที่ 26.02% ตามตารางที่ 4.5 ดงันั้นขนาดตลาดของแผนธุรกิจน้ีจะอยู่ที่ 106,677 

คน 



37 

 

ตารางที่ 4.3 ตารางแสดงจ านวนผูป้ระกอบอาชีพต่างๆ จ าแนกตามสถานภาพการท างาน ปี 2563 

 

ตารางที่ 4.4 ตารางแสดงจ านวนประชากรประเทศไทยจ าแนกตามรายได ้ปี 2558  
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ตารางที่ 4.5 ตารางแสดงอตัราส่วนประชากรประเทศไทยจ าแนกรุ่น ปี 2563 

 ในส่วนของเป้าหมายรอง คือกลุ่มที่มีอายตุั้งแต่ 26 ปีขึ้นไป มีรายได ้50,000 – 100,000 บาท

ต่อเดือน อาชีพใดก็ได ้จึงไดน้ าขอ้มูลจากตารางที่ 4.4 โดยเขา้ข่ายน้ีมีอยู ่8.6% ของประชากรทั้งหมด 
และจ าแนกออกมาเป็นกลุ่มที่มีอาย ุ26 ปีขึ้นไปถึง 40 ปี ท าให้มีอตัราส่วนอยูท่ี่ 26.02% เท่ากบัขนาด

ตลาดของประชากรในส่วนของเป้าหมายรองจะมีอยูร่าวๆ 847,852 คนในประเทศไทย 

 รวมถึงกลุ่มที่เป็นบริษทัที่อาจจะซ้ือสินคา้ของเรามีอยู่ที่ 773 จากขนาดตลาดของที่เกิดขึ้น 

จะน าไปสู่การค านวนการประมาณการรายไดท้ี่เกิดขั้นต่อไป โดยอา้งอิงจากขนาดตลาด และประเภท

ของสินคา้ที่กลุ่มตลาดจะซ้ือไป 

4.2.3 Serviceable Obtainable Market 

 กลุ่มลูกค้าหลักของเรา ที่จะเน้นขายสินค้าประเภท Diamond มีขนาดตลาดสูงที่สุดอยู่ที่ 
106,677 คน และกลุ่มลูกคา้รอง มีขนาดตลาดสูงสุดอยู่ที่ 847,852 คน ซ่ึงจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของ

สินค้าประเภท Ruby และ Emerald โดยจะท าการคิดโอกาสในการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภท 

Emerald, Ruby และ Diamond อยู่ที่ ร้อยละ 0.30, 0.20 และ 0.05 ตามละดบั โดยอตัราการส่ังซ้ือสูง
ที่สุดคือร้อยละ 0.3 มาจากการคิดมูลค่าร่มที่เป็นประเภทของขวญั อยูท่ี่ ร้อยละ 3.1 ตามรูปภาพที่ 4.1 

แลว้คิดอตัราการส่ังซ้ืออยูท่ี่ ร้อยละ 10 ของยอดร้อยละ 3.1 อีกทีหน่ึง จึงไดค้่าออกมาที่ร้อยละ 0.3 ท า

ให้ไดจ้ านวนลูกคา้ที่มีโอกาสจะมาซ้ือสินคา้แต่ละประเภทของเราตามตารางที่ 4.6  

GenZ, 29.02

GenY, 26.02

GenX, 23.07

BB, 21.56

อตัรำส่วนจ ำนวนประชำกรจ ำแนกตำมรุ่น ปี 2563
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ตารางที่ 4.6 ตารางแสดงอตัราส่วนโอกาสที่ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้แต่ละประเภท 

สินคา้   ขนาดประชากรกลุ่มเป้าหมาย   โอกาสในการซ้ือสินคา้   ยอดขาย (คนั)  

 Emerald  848,625.00  0.30% 2,546  
 Ruby  848,625.00  0.20% 1,697  
 Diamond  106,677.00  0.05% 53  
     ยอดรวม  4,296  

 

4.3  วิเครำะห์คู่แข่งในอุตสำหกรรม 
 

 4.3.1 คู่แข่งทำงตรง 

 คู่แข่งทางตรงของร่มที่ส่ังผลิต หรือส่ังท าในระดบัสูงส่วนใหญ่จะมีคู่แข่งอยู่ในต่างประเทศ 
แต่ละแบรนดล์ว้นมีกลุ่มลูกคา้ที่คลา้ยคลึงกนั ไม่ต่างกนัมาก และเนน้ไปที่งานสินคา้ท ามือส่วนหน่ึง 

ไดแ้ก่ 

  4.3.1.1 Francesco Maglia 

 แบรนด์น้ีเป็นแบรนด์สัญชาติอิตาลี ก่อตั้งมาตั้งแต่ปี 1854 มีวางจดัจ าหน่ายอยู่ในประเทศ

อิตาลี และแถบยุโรป โดยรูปแบบสินค้าเน้นเป็นสินค้าสไตล์เก่าแก่ เป็นสินค้าที่ท าจากงานฝีมือ 
100% เป็นงาน ลกัษณะของดา้มร่มจะมีเอกลกัษณ์คือการที่น าไม้มาใช้โดยตรงโดยพยายามจะไม่

เปลี่ยนรูปแบบของไมใ้ดๆ ปล่อยให้เป็นรูปร่างตามที่มนัเป็นมา และผา้ร่มจะเน้นที่มีลวดลายแบบ

เรียบๆ ลายทาง ลายเส้น เป็นตน้ ราคามีตั้งแต่ 14,000 ไปจนถึง 40,000 บาทเลยทีเดียว เพราะมีตั้งแต่
ขายแบบสินคา้ธรรมดา และงานส่ังท า คราฟพิเศษ 

   

รูปภาพที่ 4.3 ตราสัญสักษณ์และสินคา้ของ Francesco Maglia  
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4.3.1.2 Pasotti 

 มากนัที่แบรนด ์Pasotti ที่มีตน้ก าเนิดมาจากประเทศอิตาลี เป็นแบรนดท์ี่ไม่ไดเ้นน้หนกัไปที่

การใชง้าน แต่เนน้ไปที่แฟชัน่ลว้นๆ มีเคร่ืองประดบั เพชรพลอยที่ประดบัอยูต่ามตวัร่ม ท าให้มีมูลค่า

มากย่ิงขึ้น และเล่นไปที่ดีไซน์ ลายผา้ดา้นในเนน้ไปที่ลวดลายดอกไม ้ลายสีสันสดใส การออกแบบ
ดา้มจบัที่มีดีไซด์ที่แตกต่างกนัไป ไม่ว่าจะเป็นหัวดา้มรูปลกัษณ์ของสัตวต์่างๆ หรือประดบัดว้ยมุก 

เพชร พลอย เป็นต้น แบรนด์เน้นกลุ่มลูกค้าไปที่ดารา ไฮโซ จ าหน่ายในราคา 10,000 บาทขึ้นไป 
จนถึง 30,000 บาทเลยก็มี เร็วๆน้ีจะมีงานเดินแบบที่จดัขึ้นเป็นแฟชัน่ส าหรับร่มโดยเฉพาะ และเน้น

การท าตลาดบนออนไลน์ 

 

รูปภาพที่ 4.4 ตราสัญสักษณ์และสินคา้ของ Pasotti 

4.3.1.3 Fox Umbrellas 

 Fox Umbrella ก่อตั้งปี 1868 ตั้งอยู่ที่ลอนดอน ประเทศองักฤษ โดยเติบโตมาจากที่เคยเป็น

โรงงานเหล็กที่ผลิตกา้นร่มมาก่อน แลว้จึงค่อยหันหน้ามาผลิตเป็นร่มในภายหลงั ท าให้รูปแบบของ

ร่มที่ Fox จะเป็นร่มที่มีแกน และกา้นใช้วสัดุเป็นหลกั ส่วนดา้มจบัจะใช้เป็นวสัดุไมเ้ทียม หรือหนัง
เทียม ผา้ร่มจะไม่มีลวดลายบนตวัร่มเลย จะเน้นเป็นสีพ้ืนอย่างเดียว แต่จะมีสีสันตั้งแต่โทนมืด ด า 

เทา กรม ไปจนถึงสีฉูดฉาด สดใส ซ่ึงสินคา้ในเครือของเขาจะมีเส้ือกนัฝน และไมเ้ทา้ดว้ย แต่สินคา้

ร่มของเขาก็มีเป็นสินคา้ร่มที่ท ามาจ าหน่ายปลีกภายใตแ้บรนด ์และส่วนที่เป็นส่ังท าเช่นกนั มีการจดั
จ าหน่ายทางออฟไลน์เป็นหลกั และราคาอยูร่ะดบั 3,000 ไปจนถึง 1 หมื่นบาท 

 

รูปภาพที่ 4.5 ตราสัญสักษณ์และสินคา้ของ Fox Umbrella  
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4.3.1.4 James Smith & Son Umbrella 

 James Smith & Son Umbrella ก่อตั้งในปี 1830 ที่ลอนดอน ประเทศองักฤษ มีประวติัเก่าแก่

ที่ยาวนาน มาถึงปัจจุบนั โดยที่ในปัจจุบนัก็ยงัยึดถือวิธีดั้งเดิมในการผลิตร่มอยูน่ัน่คือการผลิตโดยใช้

วิธีท ามือ 100% โดยส่วนประกอบหลกัก็จะท าจากไม ้แลว้น ามาเหลาให้มีรูปทรงเหมือนร่ม เนน้ไปที่
ร่มที่ใชแ้ทนไมเ้ทา้ ท าให้กลุ่มลูกคา้ของร้านน้ีก็จะเป็นกลุ่มที่รักในความเก่าแก่ ความดั้งเดิม รวมถึงมี

ความแข็งแรง และทนทานมาก มีการจัดจ าหน่ายทั้งหน้าร้าน และออนไลน์ โดยที่ราคาจะอยู่ที่
ประมาณ 3,000 ถึง 10,000 บาท ตวัผา้จะเนน้แต่สีพ้ืน  

 

รูปภาพที่ 4.6 ตราสัญสักษณ์และสินคา้ของ Fox Umbrella 

4.3.1.5 Lockwood 

 Lockwood มีร้านตั้งอยู่ที่ลอนดอนประเทศอังกฤษ มีสินคา้ที่เป็นสินคา้ของร้านอยู่เพียง 3 
แบบ และไม่ได้มีสตอ้ค เน่ืองจากมีรูปแบบในการด าเนินธุรกิจแบบส่ังท าเท่านั้น โดยจะเป็นงาน 

Hand Made 100% และรับแกะสลกั เปลี่ยนสี ลวดลายต่างๆตามส่ังเท่านั้น หนา้เวปไซตม์ี Platform ที่

ให้ชมตวัอย่างสินคา้หากเปลี่ยนวตัถุดิบจะมีหนา้ตาอย่างไร พร้อมทั้งตวัอย่างงานแกะสลกั แต่ทั้งน้ี
วสัดุที่ทางร้านมีจะมีไม่มาก ผา้ที่มีจะเป็นสีพ้ืนเท่านั้น โครงร่มและดา้มจะมีแต่วสัดุไมเ้ท่านั้น เปลี่ยน

เพียงสีไม ้โดยราคาอยูใ่นระดบั 15,000 – 30,000 บาท 

 

รูปภาพที่ 4.7 ตราสัญสักษณ์และสินคา้ของ Lockwood  
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ภำพรวมคู่แข่งทำงตรง 

ตารางที่ 4.7 วิเคราะห์คู่แข่งทางตรง 
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4.3.2 คู่แข่งทำงอ้อม 

4.3.2.1 บริษัท บี.จี.จี เอ็นเตอร์ไพรซ์ จ ำกัด  

เป็นผูจ้ดัจ าหน่าย และน าเขา้สินคา้ร่ม  มีบริการรับผลิตตวัอยา่ง ผลิตสินคา้ OEM รวมถึง 

House Brand ของตนเอง แต่ไม่ไดเ้ป็นโรงงานผลิตโดนตรง เนน้ไปที่ร่มใชถ้ือส่วนตวั ตั้งแต่ร่มพบั 
จนถึงร่มกอลฟ์ รูปแบบหลกัๆของสินคา้จะเป็นสไตลน่์ารักๆ คนัเลก็ๆ เหมาะกบัสุภาพสตรี โดนจะ

เนน้ขายออนไลน์ที่หนา้เวปเป็นหลกั และมีซุ้มขายสินคา้อยูท่ี่เซนทรัลลาดพร้าว เช่นกนั ซ่ึงสินคา้ที่
จ าหน่ายปลีกส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ จ าหน่ายอยูใ่นระดบัราคา 145-890 บาท   

 

รูปภาพที่ 4.8 ตราสัญสักษณ์และสินคา้ของ BGG Umbrella 

4.3.2.2 บริษัท ป๊อป แอนด์ โปร จ ำกัด 

เดิมที่เป็นผูผ้ลิตโดยตรง เป็นโรงงานอุตสาหกรรม ผลิตสินคา้ร่ม OEM มาก่อน จากนั้นจึงท า
การแตกสินคา้ขายปลีกขึ้นมา โดยที่สินคา้จะเป็นสินคา้จ าพวกร่มพบั สไตลน่์ารัก มีลายน่ารัก เหมาะ

ส าหรับสุภาพสตรี เนน้ไปที่น ้าหนกัเบา ที่มีการน าเขา้มาจากต่างประเทศ จ าหน่ายอยูใ่นระดบัราคา 

400-500 บาท เนน้การจดัจ าหน่ายจากทางหนา้เวปไซต ์และมีการออกงานบูธตามนิทรรศกาลต่างๆ 

 

รูปภาพที่ 4.9 ตราสัญสักษณ์ของ Pop & Pro 

4.3.2.3 Haicial 

HAUCIAL เป็นแบรนดสิ์นคา้ร่มที่จดัจ าหน่ายปลีก ไมไ่ดม้ีหนา้ร้านออฟไลน์ หรือออฟฟิต

ในการติดต่อ จะเนน้ไปที่จ าหน่ายหนา้ออนไลนต์าม Platform ขายของต่างๆเช่น Lazada และ Shopee 

ส่วนใหญ่สินคา้จะเป็นในลกัษณะเรียบหรู เป็นร่มประเภทร่มถือขนาดทัว่ไป 24 น้ิว หรือร่มพบัที่เป็น
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ดา้มไม ้ ทั้งหมดเป็นสินคา้ที่ส่ังผลิตจากต่างประเทศ ตีตราสินคา้ดว้ยแบรนดอ์ื่นๆ แต่ผ่านการจดั
จ าหน่ายดว้ยแบรนด ์HAUCIAL ในประเทศไทย ราคาจะอยูต่ั้งแต่ 290 – 1,000 บาท 

 

รูปภาพที่ 4.10 ตราสัญสักษณ์และสินคา้ของ Haucial 

ภำพรวมคู่แข่งทำงอ้อม 

ตารางที่ 4.8 วิเคราะห์คู่แข่งทางออ้ม 

 

 

  

สัญชำติ ไทย ไทย ไทย 
ภำพลกัษณ์ Minimal Wholesale เรียบหรู 
กลุ่มลกูค้ำ สุภาพสตรี สุภาพสตรี สุภาพบุรุษ 

ประเภทสินค้ำ หลากหลาย ร่มพบั ร่มพบั และร่มยาว 
รำคำขำย 145 - 890 บาท 400 – 500 บาท 290 – 1000 บาท 

ช่องทำงกำร
ขำย 

ออนไลน์ / ซุ้มขาย ออนไลน์และออฟไลน ์ ออนไลน ์

อื่นๆ 

สินคา้น าเขา้จาก
ต่างประเทศ ท าให้
ตน้ทุนค่อนขา้ง
ขึ้นกบัหลายปัจจยั 
เปลี่ยนแปลงบ่อย 

มีโรงงานผลิตในประเทศไทย
เช่นเดียวกนั ท าให้มีการบริการ
หลงัการขายที่ใกลชิ้ดลูกคา้ 

ร่มน าเขา้ทั้งส้ิน มี
หลากหลายระดบัราคาใน
ร้าน ตั้งแต่ราคาถูก ถึง
ปานกลาง แต่ก็ยงัไม่ใช่
ผูผ้ลิตโดยตรง ท าให้ไม่มี
การบริการหลงัการขาย

เท่าที่ควร 
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4.4  Positioning Map 

ตารางที่ 4.9 Positioning Map 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากการวิเคราะห์คู่แข่งทางตรงแต่ละราย ท าให้พบว่าการให้บริการแบบ Tailor Made ของ

คู่แข่งนั้นมีระดบัขีดความสามารถในการ Tailor Made ไม่เท่ากนั จะมีเพียงสินคา้ของ Lockwood ที่

พร้อมจะให้บริการแบบ Tailor Made เต็มรูปแบบ แต่ยงัมีขอ้จ ากดัในเร่ืองของทรัพยากร วตัถุดิบที่
น ามาใช้ได ้คือจะเน้นไปที่วสัดุไมเ้พียงเท่านั้น ท าให้ทาง AMBERA มองว่าตอ้งการท าในรูปแบบ

ของ Tailor Made ให้สุดทา้ยคือสามารถท าไดท้ั้งคนั และวสัดุที่หลากหลาย จึงเป็นเหตุให้เราเลือกใช้

เคร่ืองจกัร CNC มาประกอบการผลิตน้ีขึ้น จึงไดอ้อกมาเป็นแผนภาพ Positiong Map น้ี 

  

Tailor Made Service 

Level 

Di
ve

rse
 M

at
er

ial
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4.5  กำรวิเครำะห์ผลิตภัณฑ์ และกำรออกแบบ 
 

 4.5.1 สินค้ำ และบริกำรของเรำ  

ผลิตภณัฑ์ที่ทางเรามอบให้กบัลูกคา้จะเป็นสินคา้ประเภทร่มกนัแดดกนัฝน โดยมีรูปแบบ

เป็นสินค้าส่ังผลิตได้ทุกช้ินส่วนตามต้องการ จากการลงพ้ืนที่สัมภาษณ์จึงได้ลักษณะของสินคา้
คร่าวๆที่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายตอ้งการดงัน้ี 

  ชนิดร่ม  : ร่มยาว ไซส์ปกติประมาณ 22 – 24 น้ิว 

 

รูปภาพที่ 4.11 ขนาดร่มถือปกติ 24 น้ิว 
  ดา้มร่ม  : ดา้มจบัจะเป็นวสัดุไม ้และวสัดุอลูมีเนียมเป็นหลกั และ

จะมีการเพ่ิมการแกะสลกัลงบนตวัดา้ม หรือมีรูปทรง รูปร่างที่แตกต่างกนัออกไปตามความตอ้งการ

ของลูกคา้ ซ่ึงขั้นตอนในการผลิตดา้ม หรือแกนกลางจะตอ้งมีการออกแบบในรูปของ 3มิติ ให้ได้
ดูก่อน และเพ่ือความถูกตอ้ง อาจจะตอ้งมีการพิมพ ์3 มิติมาเป็นตวัอยา่งออกมาก่อนดว้ยเช่นกนั 

 

รูปภาพที่ 4.12 ดา้มร่มแบบไม ้และอลมูีเนียม  



47 

 

รูปภาพที่ 4.13 ตวัอยา่งดา้มเมื่อผ่านการออกแบบ 3D 

  โครงร่ม  : โครงที่คนส่วนใหญ่ตอ้งการจะเป็นโครงไม ้และไฟเบอร์

กลาส 

 

รูปภาพที่ 4.14 โครงร่มแบบไฟเบอร์กลาส และโครงไม ้

  ผา้ : จะเนน้ไปที่สีแบบ Earth tones และสีโทนสีสุภาพ โดยที่ไม่เนน้

ลวดลายเยอะ และตอ้งมกีารเคลือบกนั UV และกนัฝน 

 

 

รูปภาพที่ 4.15 ตวัอยา่งสีผา้ 
  อื่นๆ : ส่ิงที่ผูบ้ริโภคกงัวลจะเป็นเร่ืองความคงทน ไปจนถึงน ้าหนกั 
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 4.5.2 กำรออกแบบ 

ตวัอยา่งผลิตภณัฑข์องทางร้าน 

   

รูปภาพที่ 4.16 ตวัอยา่งหนา้ตาสินคา้ที่จะออกมา 

 

รูปภาพที่ 4.17 ตวัอยา่งการแกะสลกั (ดว้ยมือ) 

 

รูปภาพที่ 4.18 ตวัอยา่งการแกะสลกั (ดว้ยเคร่ือง CNC)  
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 หนา้ร้านคา้ที่จะตั้งขึ้นมาจะอยูใ่นรูปแบบของร้านที่ไม่ตอ้งใหญ่มาก แต่ตอ้งดูหรูหรา ดูแพง 
และท าให้ทราบถึงความเช่ียวชาญของเรา โดยจะต้องมีรายละเอียดกระบวนการท างานของเรา 

รวมถึงตวัอย่างสินคา้ที่เราสามารถท าให้ และตวัอย่างวตัถุดิบ หรืออุปกรณ์ที่จะน ามาประกอบกัน

เป็นตวัร่มให้ลูกคา้ไดม้องเห็น 

 เจา้หน้าที่ดูแลร้านคา้จะตอ้งมีความเช่ียวชาญ มีใจรักบริการ และปฎิบตัิต่อสินคา้ดว้ยความ

ปราณีต รวมถึงปฎิบติัต่อลูกคา้เสมือนเป็นคนส าคญั โดยมีตวัอยา่งหนา้ร้านที่เกิดขึ้น 

 

รูปภาพที่ 4.19 ตวัอยา่งหนา้ร้าน 
ช่ือตราสินค้าที่ได้มาเกิดจาก Amber และ Umbrella เข้ามา ตัว Umbrella ก็คือร่ม ซ่ึงเป็น

สินคา้หลกัของเราอยูแ่ลว้ ในส่วนของ Amber คือเม็ดอ าพนั ที่เปรียบสินคา้ของเราเป็นเสมือนอญัมณี

เน่ืองจากผูป้ระกอบการมีความเช่ือว่ามนุษยก์็เปรียบเสมือนเพชรเม็ดงามเม็ดตอ้งอาศยัปัจจยัต่างๆที่
ช่วยขับความงามของเพชรนั้นออกมาสู่สายตาคนอื่น และร่มของเราก็จะเป็นส่ิงที่ช่วยในการขบั

ความเป็นตวัตนของคุณให้ชัดเจนมากย่ิงขึ้นดงัพนัธกิจของเราคือ ตอ้งเป็นตวัแทนอตัลกัษณ์ ความ

เป็นตวัตนของคนๆนั้นผ่าน Ambera 

 

รูปภาพที่ 4.20 โลโกต้ราสินคา้  
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รูปภาพที่ 4.21 รายละเอียดตราสินคา้  
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4.6  แผนกำรตลำด 
 

4.6.1 Product Strategy 

สินคา้ในร้านคา้จะถูกแบ่ง Tier List เพื่อให้เป็นรูปแบบของสินคา้ที่มีการบริการ แบส้ความ

ตอ้งการของลูกคา้ที่แตกต่างกนัไปโดย 

- สินค้าประเภท Emerald จะเป็นสินค้าส าเร็จรูปที่ร้านค้าได้น ามาว่างจะหน่าย สามารถ

แกะสลกัเพ่ิมไดม้ากน้อย ตามแต่รูปแบบสินคา้ที่สามารถท าได ้แต่ไม่อาจเปลี่ยนวตัถุดิบ

ต่างๆไดโ้ดยจ าหน่ายแบบ Retail 

- สินคา้ประเภท Ruby เป็นสินคา้ส าเร็จรูปในระดบัที่สูงขึ้นมา ในรูปแบบ Razor Balde Model 

จะมีวตัถุดิบ หรือส่วนประกอบต่างๆเช่นดา้ม จุก หรือลายผา้ที่สามารถเปลี่ยนให้ได ้ลูกคา้
สามารถเลือกซ้ือสินค้าเฉพาะส่วนและน าไปประกอบเข้ากับสินค้าตัวเดิมได้ รวมถึงมี

บริการแกะสลกัให้ เสมือนกบัให้ลูกคา้ไดม้ีประสบการณ์ในการต่อช้ินส่วนต่างๆเขา้ด้วยกนั

ตามความสร้างสรรคข์องผูบ้ริโภคเอง 

- สินคา้ประเภท Diamond มีกลยทุธ์หลกัคือการส่ังท าไดแ้บบ Tailor Made ทุกๆส่วน รวมถึง

การให้บริการดุจคนส าคญั ซ่ึงเป็นจุดแข็งหลกัของการท าธุรกิจน้ี เป็นการร่วมมือกบัระหว่าง
ผูข้ายและผูซ้ื้อในการสร้างสรรคร่์มขึ้นมา โดยมีความอิสระในการออกแบบที่อยูบ่นพ้ืนฐาน

ของหลกัการท าร่ม 

การเน้นเร่ืองการส่ังผลิตแบบทุกส่วน ซ่ึงจะได ้Value ในส่วนของ Design ที่ตรงกบัความ
ต้องการ, ได้รับประสบการณ์ในการร่วมกันออกแบบผลิตภัณฑ์ และหากท า Branding ได้ออกสู่

ต่างประเทศ หรือเป็นที่รู้จกัก็จะได ้Badge Value เพ่ิมเติม 

กลยุทธ์ของสินคา้เราอาจจะสามารถโปรโมทในเชิงเป็นสินค้าเอาไวส้ าหรับเป็นของฝาก 
หรือของขวญัส าหรับบุคคลส าคญั และ สินคา้ในแต่ละปีเราจะมีการออกคอลเลคชัน่ใหม่อยา่งน้อยปี

ละ 1 คอลเลคชัน่ เพ่ือกระตุน้ยอดขาย และเพ่ิม Brand Awareness  

4.6.2 Price Strategy 

ระดบัสินคา้ต่างๆ แบ่งตามระดบัราคาที่แตกต่างกนัดงัน้ี 
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Diamond แทนระดบัสูงที่สุด :   ระดบัราคา มากกว่า 19,900 บาท 
Ruby  แทนระดบัสูงมาก :   ระดบัราคา 5,900 บาท 
Emerald  แทนระดบัสูง  :   ระดบัราคา 2,900 บาท 

โดยกลยุทธ์ในการตั้งราคาดงักล่าวมีพ้ืนฐานมารูปแบบ Premium Price เป็นการตั้งราคาให้

สูงเน่ืองจากทางเรามัน่ใจในคุณภาพที่เหนือกว่าเจา้อื่นๆในตลาด อีกทั้งยงัประเมินราคาจากราคาขาย
ของคู่แข่งในต่างประเทศ   

4.6.3 Place Strategy 

ต้องด าเนินธุรกิจแบบ Omni Channel ทั้ ง Online และ Offline เพื่อเป็นช่องทางในการ

ส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครบถว้น 

ช่องทาง Offline จากการสัมภาษณ์ พบว่ากลุ่มลูกค้ามองว่าหน้าร้านส าหรับร้าน Tailor 
Made สินคา้ร่มนั้นค่อนขา้งจ าเป็น เน่ืองจากการวาง position ให้มีความ Luxury อีกทั้งสินคา้ร่มน้ียงั

เป็นส่ิงใหม่ที่คนอาจจะตอ้งการการอธิบายถึงวิธีการ รายละเอียดในการท าสูง หากเร่ิมแบบ Online 
อย่างเดียวลูกคา้อาจจะไม่เขา้ใจว่าท าอย่างไรถึงจะส่ังท าได ้และหน้าร้านจะตอ้งมีการตกแต่งให้ดู

หรูหรา เหมาะแก่การเป็น Luxury Brand  โดยในช่วงแรกเร่ิมที่ธุรกิจอาจไม่เป็นที่รู้จกัมากนกั อาจจะ

ตอ้งมีการสร้างฐานลูกคา้ก่อนจากการที่ไปเปิดร้านของเราร่วมกบัแบรนดอ์ื่นๆเช่น อยูใ่นร้านตดัสูท 
หรืออยู่ในโรงแรม เป็นต้น เมื่อพอจะมีลูกค้าแล้วจึงขยบัขยายไปสู่สถานที่ที่เป็นจุดที่เหมาะกับ

ร้านคา้ของเราเช่น ห้างสรรพสินคา้ชั้นน า หรือโซนที่มีประชากรที่มีรายไดสู้งอยูร่ะแวกนั้นๆ  

ส าหรับช่องทาง Online จะจัดท าเป็นหน้าเวปไซต์ ที่จะเป็นตัวช่วยอธิบายถึงที่มาที่ไป 
ประวตัิ และตวัอยา่งสินคา้ส าเร็จ หรือสินคา้ตวัอยา่งเป็น Refference ให้ลูกคา้ไดนึ้กภาพออก รวมถึง

ส่ือ Social Media ต่างๆเช่น Facebook,Instagram และ Line@ เป็นต้นเพื่อแจ้งข้อมูลข่าวสาร หรือ
ติดต่อประสานงานกบัลูกคา้โดยตรง 

4.6.4 Promotion Strategy 

 มีระบบเก็บแตม้ โดยตั้งแต่เขา้มาซ้ือสินคา้ทางร้าน จะตอ้งให้กรอกรายละเอียดเพ่ือสมัคร
สมาชิกกบัทางร้าน พร้อมไดรั้บความสามารถในการสะสมแตม้ทนัที โดยหากมีการใชจ่้าย 1 บาทกบั

สินคา้ของเรา จะไดแ้ตม้เท่ากบั 1 แตม้ ซ่ึงแตม้แต่ละแตม้จะสามารถน าไปแลกสินคา้ บริการ หรือ
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สิทธิพิเศษต่างๆไดเ้ช่น ใช้แต้มเพ่ือลดราคาสินคา้ หรือแลกสินค้าเพ่ิมเติมต่างๆจากทาง และยงัมี
ระบบสะสมคะแนนรวม หากสะสมถึงเป้าก็จะไดรั้บการเลื่อนขั้นสมาชิกดงัน้ี 

 Membership ระดบั Emerald  จะเป็นลูกคา้ที่มีแตม้สะสมตั้งแต่ 20,000 แตม้ขึ้นไป 
Membership ระดบั Ruby  จะเป็นลูกคา้ที่มีแตม้สะสมตั้งแต่ 50,000 แตม้ขึ้นไป  
Membership ระดบั Diamond  จะเป็นลูกคา้ที่มีแตม้สะสมตั้งแต่ 100,000 แตม้ขึ้นไป 
โดยสิทธิประโยชน์ต่างๆของ Memebership แต่ละระดบัเช่น 

  ระดบั Emerald 

- จะไดข้องขวญัประจ าปี  
- ไดแ้ตม้เมื่อท าการแนะน าให้คนอืน่มาซ้ือสินคา้ 

ระดบั Ruby 

- ไดสิ้ทธิในการส่งซ่อมสินคา้ ไม่เสียค่าใชจ่้าย 
- ของขวญัวนัเกิด 
- โปรโมชัน่ Double Point Day 

ระดบั Diamond 

- VIP Event 
- Exclusive Gift 
- Exclusive Voucher 

การจดั Event Marketing ร่วมกบัศิลปิน เช่น การให้ศิลปินมาออกแบบลวดลายลงบนตวัร่ม 

หรือการจดัคอร์สวาดเขียน โดยวาดเขียนลงบนผา้ร่มที่เป็นสีขาว เพื่อที่จะไดผู้เ้ขา้ร่วมไดร่้มที่เป็น
ฝีมือของเราวาดลงไปเอง เป็นการสร้างประสบการณ์ และกิจกรรมร่วมกันระหว่างร้านค้า กับ

ผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัเป็นงานเพ่ือประชาสัมพนัธ์ต่างๆ หรือการจดั Fashion Show ร่วมกบัสินคา้อื่นๆ

เพ่ือเพ่ิม Brand Awarness ให้กบัตราสินคา้เรา หรืองานที่ Exclusive เชิญมาเฉพาะแขกที่อยู่ในระดบั 
Diamond เท่านั้น ท าให้เกิดเป็น Community ของสินคา้เราขึ้นมา 

จดัท าระบบ Design Community ขึ้นมาเพ่ือให้กลุ่มลูกคา้ไดม้ีโอกาสทดลองสร้างสินคา้ร่ม

ผ่านทาง Platform ของเรา เพื่อให้เขาสามารถออกแบบสินคา้ด้วยตัวเองได้คร่าวๆ รวมถึงอาจจะ
จัดท าเป็นการแชร์ลาย ลวดลายที่แตกต่างกันออกไปด้วย อาจมีการท า Contest น าลวดลายส่ง

ประกวดผ่าน Platform และผูท้ี่ไดร้างวลัชนะเลิศจะไดสิ้นคา้นั้นไปฟรีๆ การ Co-op หรือร่วมมือกบั



54 

แบรนดต์่างๆออกเป็นคอลเลคชัน่ที่มีจ านวนจ ากดัขึ้นมา ไม่ว่าจะเป็นแบรนดเ์ส้ือผา้ แบรนดสู์ท หรือ
แบรนดเ์คร่ืองแต่งกายเป็นตน้ ท าให้เป็นสินคา้ Mix&Match และเป็นสินคา้ที่ limited มีเพียงไม่ก่ีชุด 

 

 

4.7  สรุปข้อได้เปรียบในกำรแข่งขัน 

 

Product & Service 

 ประเทศไทยยงัไม่ได้มีการขายสินคา้ร่มในระดับ  Luxury หรือแบบ Tailor Made มาก่อน 
และวัสดุที่มีความหลากหลายที่ เรามีให้บริการนั้ นเป็นอีกส่ิงที่คู่แข่งทางตรงไม่ไมด้มีความ

หลากหลายไดเ้ท่ากบัเรา อีกทั้งสินคา้ และธุรกิจน้ียงัเป็นการต่อยอดให้กบับริษทัไปสู่การเจาะตลาด 
B2C ในระดบัสูง ท าให้ความสามารถในการขาย และบริการ ความน่าเช่ือถือจะสูงกว่าคู่แข่งทางออ้ม 

และสามารถติดต่อได้สะดวก ทั้งได้ยงัสินค้าที่มีคุณภาพดังเช่นคู่แข่งทางตรง เป็นส่ิงที่ที่แข่งทั้ง

ทางตรง และทางออ้ม ยงัไม่สามารถให้ไดค้ือ การผลิตและจดัจ าหน่ายในประเทศ มีบริการที่ดี และ
เป็นผูเ้ช่ียวชาญในดา้นร่มโดยเฉพาะ 

Price 

 เน่ืองดว้ยสินคา้ Diamond เราเนน้การส่ังท าแบบทั้งคนั 100% ดงันั้นราคาจะค่อนขา้งสูง แต่

หากจะเนน้การส่ังผลิต หรือ Tailor Made ไม่มากเหมือนคู่แข่งทางตรง จะเทียบไดก้บัสินคา้ประเภท 

Ruby ของเรา ดงันั้นราคาของเราจะต ่ากว่าของคู่แข่ง แต่หากเทียบกบัสินคา้ประเภท Emerald แลว้
นั้น สินคา้เราจะมีมูลค่าที่สูงกว่า แต่ก็มีส่วนของหนา้ร้าน หรือช่ือเสียงในการการันตีการไม่ทอดทิ้ง 

หรือบริการหลงัการขายไม่ว่าจะเป็นการส่งซ่อมต่างๆสามารถท าไดแ้ลว้ เท่ากบัว่าราคาน้ีค่อนขา้ง

เป็นราคาที่รับได ้ผนวกกบักลุ่มเป้าหมายของเราจะเน้นไปที่กลุ่มรายได้สูง ท าให้สินคา้ของเราจะ
เนน้เร่ืองคุณภาพเป็นหลกั  

Channel 

 ช่องทางการจัดจ าหน่ายของเราจะเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าในประเทศมากกว่า เน่ืองจาก

กลุ่มเป้าหมายหลกัในปัจจุบนัหากตอ้งการร่มส่ังผลิตจริงๆจะตอ้งส่ังน าเขา้จากต่างประเทศ หรือบิน
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ไปต่างประเทศ ท าให้มีความยากล าบากเกิดขึ้น ดงันั้นการที่เรามีการจดัจ าหน่ายสินคา้ประเภท Tailor 

Made ในประเทศไทยเองก็จะเอื้อต่อผูบ้ริโภคที่อยู่ในประเทศไทย ส่วนสินคา้ส าเร็จของบริษทัก็จะมี

หนา้ร้านที่จ าหน่ายโดยเฉพาะ ซ่ึงเป็นส่ิงที่ประเทศยงัไม่ค่อยพบเห็นเช่นกนั 

 Promotion 

 สิทธิประโยชน์ หรือบริการสมาชิกต่างๆในสินคา้ของคู่แข่งทั้งทางตรง และทางออ้มยงัไม่มี

การท าการตลาดแนวๆน้ี ท าให้เราอาจจะเป็นเจ้าแรกในการน าการตลาดแบบน้ีมาใช้ในวงการ
อุตสาหกรรมร่ม Luxury 
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บทที่ 5 

แผนกำรด ำเนินงำน 

 

 

 5.1  ท ำเลที่ตั้ง 
 เน่ืองจากแผนธุรกิจ AMBERA นั้นเป็นแผนที่เสมือนเป็นการเพ่ิม Business Unit หน่ึงจาก

ธุรกิจเดิมที่เป็นผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายร่มที่เนน้คา้ส่ง และ OEM ให้ขยายขนาดตลาดไปสู่ตลาด B2C 
ในระดับสูง ท าให้ที่ตั้งส านักงานของ AMBERA จะยงัคงอยู่ที่เดิม อีกทั้งฝ่ายงานบางฝ่าย จะใช้

ทรัพยากรเดิมที่มีอยูแ่ลว้ และเป็นที่เดียวกนักบัของบริษทัแม่ โดยท าการน าชั้นที่ไม่ไดใ้ชม้าแปลงให้
เป็นออฟฟิตเพ่ิมเติม น่ีนคือตั้งอยู่ที่ 192/1 ซ.ท่าดินแดง18 ถ.ท่าดินแดง แขวงคลองสาน เขตคลอง

สาน กทม 10600  

 

รูปภาพที่ 5.1 แผนที่ตั้ง AMBERA Corporation Co., Ltd 
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  ในส่วนของหนา้ร้านที่ AMBERA ตอ้งการ จะเนน้ไปที่ที่พ่ือเพ่ิม Brand Awareness ให้กบั
ผูบ้ริโภค อีกทั้งเพ่ือให้ง่ายต่อการเลือก และแนะน าสินคา้นั้น ในขั้นตน้ หนา้ร้านที่วางไวน่้าจะอยูท่ี่

บริเวณโรงแรม แต่ในอนาคตเมื่อกิจการเติบโต มีลูกคา้เพ่ิมมากขึ้น อาจจะมีการขยบัขยายไปตั้งอยูท่ี่

ห้างสรรพสินคา้ชั้นน าเช่น Gaysorn Centre เป็นตน้ 

 

รูปภาพที่ 5.2 ห้าง Gaysorn Centre 

 

รูปภาพที่ 5.3 Floor Plan ห้าง Gaysorn Centre 
 

 

 

 



58 

5.2   กำรวำงแผนกำรด ำเนินกำรให้บริกำร 
AMBERA เป็นธุรกิจคา้ปลีก B2C พร้อมทั้งมีบริการ Tailor Made ร่ม ดงันั้นการด าเนินการ

หลกัๆของเราจะเป็นการขาย โปรโมทร้านคา้ และผลิตสินคา้ให้ตรงตามเป้าหมายของลูกคา้ 

การขายปลีก จ าพวกสินคา้ Emerald และ Ruby ทางบริษทัจะเป็นการออกแบบ และดีไซน์
แบบที่ต้องการให้กับบริษทั Supplier ในการผลิตสินค้า และบริษทัจะต้องท าการ QC และน าวาง

จ าหน่ายทั้งทางออนไลน์และออฟไลน์ แต่หากสินคา้ที่ออกแบบมานั้น ทาง Supplier ยงัไม่สามารถ
ผลิตไดต้ามแบบ ก็ยงัสามารถใชเ้คร่ือง CNC มาช่วยในการผลิตวตัถุดิบนั้นๆให้ไดต้ามดีไซน์ ดงันั้น

กิจกรรมหลกัๆของส่วนน้ีจะเป็น 

- ออกแบบสินคา้ตามที่ตอ้งการ 

- ท าการตรวจสอบสินคา้หลงัจากส่ังผลิตเสร็จส้ิน 

- ท าการน าสินคา้ไวใ้นโกดงั หรือเก็บเป็นสตอ้ค 

- น าสินคา้วางจดัจ าหน่ายหนา้ร้านคา้ 

- ท าการตลาดทั้งทางออนไลน์ และออฟไลน ์

ส าหรับสินคา้ Diamond จะเป็นสินคา้ที่ส่ังท าแบบ 100% ดงันั้นๆสินคา้น้ีจะตอ้งใช้เคร่ือง 
CNC ในการผลิต แลว้จึงน าไปประกอบ และส่งมอบอีกที กิจกรรมหลกัๆคือ 

- ร่วมออกแบบสินคา้กบัลูกคา้ 

- จดัท าตวัอยา่งทั้ง 3D หรือใช ้3D Printing  

- จดัซ้ือวตัถุดิบที่ใชใ้นการผลิต 

- ด าเนินการผลิตจากเคร่ืองจกัร CNC 

- ประกอบขึ้นเป็นตวัร่ม 

- ท าการส่งมอบ 

โดยไม่ว่าจะเป็นสินค้าแบบใด ส่ิงที่ทางบริษัทจะต้องท าอย่างแน่นอนนั่นคือเร่ืองของ
การตลาด ทั้งการโปรโมทผ่านส่ือต่างๆ รวมไปถึงการบริการหลงัการขาย 
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5.3  กระบวนกำรด ำเนินงำน 

 

รูปภาพที่ 5.4 กระบวนการด าเนินงานภายในบริษทัส าหรับสินคา้ Diamond 

 จากภาพที่ 5.4 จะเป็นกระบวนในการท างานที่เกิดขึ้นของสินคา้ Diamond เร่ิมจากการที่มี
ลูกค้าเข้ามาติดต่อต้องการสินค้า โดยที่เจ้าหน้าที่หน้าร้านจะต้องรับเร่ืองของลูกค้ามาว่าลูกค้า

ตอ้งการแบบไหน อาจจะมีการแสดงรูปอา้งอิง หรือสินคา้ตวัอย่างให้เป็นแนวทางเพ่ือให้มัน่ใจว่า

ลูกคา้ตอ้งการประมาณไหน จากนั้นจึงท าการประชุมกบัฝ่ายออกแบบ น าไฟล์ที่ออกแบบนั้นไปให้
ลูกคา้ยืนยนัว่าผ่านคร้ังแรก เพ่ือความถูกตอ้งจะตอ้งน าแบบนั้นไปพิมพล์งในเคร่ืองพิมพ ์3 มิติ เพ่ือ

ท าออกมาเป็นตวัอย่างสินคา้คร่าวๆ แลว้จึงให้ลูกคา้ตรวจสอบความถูกตอ้งเป็นคร้ังที่ 2 จากนั้นจึง
ค่อยผลิตจริง แลว้น าช้ินส่วนต่างๆที่ผลิตแลว้ไปประกอบเป็นตวัร่ม พร้อมตรวจสอบความถูกตอ้ง

และนดัลูกคา้มารับที่หนา้ร้าน แลว้จึงค่อยท าการช าระเงิน 
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 ในส่วนของหลงับา้น จะเป็นการเช็ควตัถุดิบในการผลิตตั้งแต่กระบวนการออกแบบว่า หาก
ออกแบบมาแบบน้ี วสัดุน้ี จะตอ้งใชว้ตัถุดิบปริมาณเท่าไร หากไม่พอจะตอ้งให้ฝ่ายจดัซ้ือซ้ือวตัถุดิบ

เขา้มาเพ่ิม และจะตอ้งมีฝ่ายที่ดูแลเก่ียวกับดา้นการตลาดทั้งออนไลน์ และออฟไลน์ เป็นฝ่ายที่ตอ้ง

ออกความคิดในการท าการตลาด รวมถึงติดต่อกบัเอเจนซ่ีทางดา้นการตลาดอีกดว้ย 

 

รูปภาพที่ 5.5 กระบวนการด าเนินงานภายในบริษทัส าหรับสินคา้ Emerald & Ruby 

 ส าหรับสินค้าประเภท Emerald และ Ruby ที่จะมีสินค้าส าเร็จรูปอยู่หน้าร้าน จะเป็นการ
ออกแบบ และจา้งผลิต แต่หากสินคา้ที่ออกแบบมานั้น OEM ไม่สามารถผลิตได ้เราจะตอ้งใชเ้คร่ือง 

CNC ของเราในการผลิตช้ินส่วน และให้ทาง OEM ประกอบสินค้าร่ม และน ามาวางหน้าร้าน

จ าหน่าย ในส่วนของหลงับา้นก็จะดูในเร่ืองของฝ่ายจดัซ้ือ 
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5.4  แผนกำรด ำเนินงำน 

ตารางที่ 5.1 ตารางแผนการด าเนินงาน 

รายการ Y0 
รายละเอียดก่อนด าเนินงาน Jan Fed Mar Apr May Jun July Aug Sep Oct Nov Dec 
เร่ิมด าเนินการจดทะเบียนบริษทั             
ท าการระดมเงินทุนทั้งจากส่วนของผูถ้ือหุ้น และเงินกู ้             
การประสานงาน Resource ต่างๆ ไดแ้ก่  
 - ปรับพ้ืนที่ทั้งออฟฟิต และส่วนของโรงงาน             
 - ติดต่อส่ังซ้ือเคร่ืองจกัรที่ตอ้ง             
 - จดัหาบุคลากรในการท างาน             
 - ท าการประสานงานเร่ืองท าเล ที่ตั้งหนา้ร้านและ ด าเนินการก่อสร้าง
หนา้ร้าน 

            

 - เร่ิมท าการสร้างเวปไซต,์ Facebook Page, Instragram, LineOA             
 - ติดต่อประสานงานผูดู้แลระบบต่างๆทั้งหลงับา้น หรือระบบ 
membership 

            

 - ท าการเตรียมการออกแบบสินคา้ Emerald และ Ruby             
 - ประสานงานดา้นราคา จ านวน และส่ังผลิตสินคา้ Emerald และ 
Ruby 
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ตารางที่ 5.1 ตารางแผนการด าเนินงาน (ต่อ) 

 - ประสานงานดา้นราคา จ านวน วตัถุดิบที่ตอ้งใชใ้นสินคา้ Diamond             
 Y1 
รายละเอียดหลงัเร่ิมด าเนินงาน Jan Fed Mar Apr May Jun July Aug Sep Oct Nov Dec 
เปิดจ าหน่ายสินคา้หนา้ร้าน             
Launch Ads ตามที่ต่างๆที่วางแผนไว ้             
จดัการส่ังซ้ือวตัถุดิบทุกๆ 3 เดือน             
ท าการออกแบบคอลเลคชัน่ใหม่ ทุก 6 เดือน             
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5.5  แสดงอุปกรณ์ส ำนักงำนและเคร่ืองมือ 

ตารางที่ 5.2 ตารางแสดงอุปกรณ์ต่างๆที่ลงทุน 

รำยกำร รูปภำพ รำยละเอียด จ ำนวน รำคำต่อหน่วย รวมรำยจ่ำย 

เคร่ือง CNC 4 Axis 

 

ขนาดสินคา้ที่สามารถผลิตได ้
X 1000 mm servo motor 
Y 350 mm servo motor 
Z 300 mm servo motor 
เคร่ืองจกัรเป็นเคร่ืองจกัรหลกัที่จะมาเป็นตวั 
Competitive Advantage ใน Supply Chain  

1 1,500,000 1,500,000 

ดา้นอุปกรณ์ส านกังาน 

EPSON 
Multifunction Printer 

L6270 
 

ใชส้ าหรับพิมพเ์อกสารต่าง หรือแสกนเอกสาร 
เป็นระบบ Milti function 

1 11,000 11,000 

Macbook Pro 

 

คอมพิวเตอร์เพื่อการออกแบบที่มีประสิทธิภาพ 
เพื่อท ากราฟฟิค และภาพ 3D 

4 73,900 295,600 
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ตารางที่ 5.2 ตารางแสดงอุปกรณ์ต่างๆที่ลงทุน (ต่อ) 

Ipad Pro 

 

ไวใ้ชอ้อกนอกสถานที่ และหนา้ร้าน เพื่อให้
ลูกคา้เห็นภาพสินคา้ ของภาพอา้งอิง รวมถึง
จดัท าระบบหลงับา้นไวใ้นแอพ 

4 27,900 111,600 

ชุดโต๊ะ เกา้อี้
ส านกังาน 

 

เน่ืองจากส านกังานเดิม มีเฟอร์นิเจอร์ไม่
เพียงพอ 

2 45,000 90,000 

อุปกรณ์อื่นๆ  อุปกรณ์ภายในออฟฟิตต่างๆ  1 30,000 30,000 
รวม 538,200 
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บทที่ 6 

แผนกำรบริหำรและกำรจัดกำรองค์กร 

 

 

6.1  รำยละเอียดผู้ถือหุ้นและผู้บริหำร 
 AMBERA จัดตั้ งเป็นบริษัท โดยมีเงินลงทุนจะทดเบียนทั้ งส้ิน 3 ราย เป็นจ านวนเงิน 

4,000,000 บาท โดยแบ่งเป็นหุ้นจ านวนทั้งหมด 40,000 หุ้น ราคาหุ้นละ 100 บาท พร้อมทั้งมโนบาย
การจ่ายปันผลอยู่ที่ ร้อยละ 20 ของก าไรสุทธิ แต่จะจ่ายหลังจากก าเนินธุรกิจมาได้ 5 ปี โดยมี

รายละเอียดผูถ้ือหุ้นดงัน้ี 

ตารางที่ 6.1 แสดงรายช่ือร่วมทุน และสัดส่วนในการถือหุ้น 

ล ำดับที ่ ช่ือ - นำมสกุล จ ำนวนหุ้น สัดส่วนหุ้น เงินลงทุน (บำท) 
1 นนทวรรษ ตวงทวีทรัพย ์ 20,000 50% 2,000,000 
2 กณัฑอ์เนก ตวงทวีทรัพย ์ 10,000 25% 1,000,000 
3 นภสันนัท ์จนัทรัตน์ 10,000 25% 1,000,000 

 รวม 40,000 100% 4,000,000 
 

 

6.2  โครงสร้ำงองค์กร (Organizational Chart) 
 

 

รูปภาพที่ 6.1 โครงสร้างองคก์ร  

CEO

Designer Mechanic Procurement Marketing Store Staff
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โครงสร้างองค์กรตอนเร่ิมตน้จะเป็นรูปแบบ Functional จะเห็นว่าไม่ไดม้ีฝ่ายงาน Support 
มากนักเช่น ฝ่ายการเงิน ฝ่ายทรัพยากรมนุษย ์ เน่ืองจากว่าโปรเจค AMBERA จะเป็นอีก Business 

Unit ที่ขยายออกมาจากบริษทัแม่อย่างร่มตรา Flamingo ดงันั้นในระบบการเงิน การซ้ือสินคา้ หรือ

รับเงิน จะยงัสามารถใชบุ้คลากรท่านเดิมที่มีอยูไ่ด ้รวมถึงฝ่ายทรัพยากรมนุษยด์ว้ย 

 

 

6.3  หน้ำที่ และลักษณะของงำนแต่ละแผนก 

ตารางที่ 6.2 หนา้ที่และลกัษณะงานของแต่ละแผนก 

แผนก ลักษณะงำน คุณสมบัติ 

Designer 

- รับฟังแนวคิด รูปแบบ ดีไซน์ของ
ลูกคา้ แลว้น ามาปรับหรือออกแบบ
เป็นผลิตภณัฑ ์

- ออกแบบผลิตภณัฑท์ี่เป็น inhouse 
brand product 

- น าเสนอไอเดีย ความคิดสร้างสรรค ์
ออกแบบผลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนอง
ต่อความตอ้งการใหม่ๆ 

- สามารถใชโ้ปรแกรมออกแบบ
พ้ืนฐานไดเ้ช่น PS, AI 

- สามารถใชโ้ปรแกรมออกแบบ 
3 มิติได ้

- มีทกัษะในการฟัง และส่ือสาร 
- มีทกัษะในการประยกุต ์ตีความ 
- มีทกัษะในการท างานเป็นทีม 
- รายได ้30,000 บาท 

Mechanic 

- ผลิตอุปกรณ์ หรือช้ินส่วนของสินคา้
ตามออเดอร์ 

- ซ่อมแซม และบ ารุงเคร่ืองจกัร 
- ตรวจสอบสินคา้ หรือช้ินส่วนต่างๆ

ก่อนส่งออก 

- มีความสามารถในการใชเ้คร่ือง 
CNC 

- มีความรู้ ความเขา้ใจในการ
ออกแบบ และดีไซน ์

- มีทกัษะในการฟัง และส่ือสาร 
- มีทกัษะในการท างานเป็นทีม 
- รายได ้30,000 บาท 
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ตารางที่ 6.2 หนา้ที่และลกัษณะงานของแต่ละแผนก (ต่อ) 

Procurement 

- จดัการระบบการคลงั 
- ตรวจปริมาณ Safety Stock 
- จดัหาวตัถุดิบตามที่มีออเดอร์ 
- เสนอวตัถุดิบทางเลือกให้กบัองคก์ร 
- วิเคราะห์การใช้งานสินคา้ หรือ

วตัถุดิบที่เกิดขึ้น 

- มีทกัษะในการคียข์อ้มลู 
- มีความรู้ ความเขา้ใจในระบบ

การจดัซ้ือ ระบบการคลงั 
- มีความสามารถในการเรียนรู้

ระบบใหม่ๆ 
- มีทกัษะในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
- รายได ้25,000 บาท 

Marketing 

- กระตุน้ยอดขายให้ไดต้ามเป้าหมาย 
- ติดต่อ ประสานงานกบัหน่วยงานคน

กลางทางการตลาด 
- ออกกลยทุธ์ใหม่ๆทางการตลาด 

- มีความสามารถในการใช้
คอมพิวเตอร์ 

- มีทกัษะในการฟัง และส่ือสาร 
- มีทกัษะในการท างานเป็นทีม 
- มีความสามารถในการวิเคราะห์

ขอ้มูล 
- มีความกลา้ในการน าเสนอส่ิง

ใหม่ๆ 
- รายได ้25,000 บาท 

Store Staff 

- ดูแลรายละเอียดต่างๆภายในร้าน 
- จดัการระบบคลงัสินคา้หนา้ร้าน 
- ดูแล และน าเสนอขายสินคา้ให้แก่

ลูกคา้ 
- รับเร่ือง หรือขอ้มูลทีลู่กคา้ตอ้งการ

จากสินคา้ และประสานงานตอ่ 
- รับรองลูกคา้อยา่งดี 

- มีมนุษยสัมพนัธ์ดี 
- มีใจรักบริการ 
- มีความอดทน 
- มีทกัษะในการฟัง และส่ือสาร 
- มีทกัษะในการท างานเป็นทีม 
- รายได ้20,000 บาท 
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6.4   สรุปค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำรและกำรจัดกำร 

ตารางที่ 6.3 ค่าใช้จ่ายดา้นบุคลากร 

ต ำแหน่ง  
 ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

 CEO  1  30,000.00  1  31,500.00  1  33,075.00  
 ฝ่ายออกแบบ  1  25,000.00  2  26,250.00  2  27,562.50  
 ผูคุ้มเคร่ือง  1  25,000.00  1  26,250.00  1  27,562.50  
 ฝ่ายจดัซ้ือ              
 ฝ่ายการตลาด          1  20,000.00  
 ฝ่ายทรัพยากรบุคคล              
 พนกังานหนา้ร้าน      3  15,000.00  3  15,750.00  
 รวมเงินเดือน (ต่อ
เดือน)  

3  80,000.00  7  155,250.00  8  183,012.50  

 รวมเงินเดือน (ต่อปี)  3  960,000.00  7  1,863,000.00  8  2,196,150.00  
 ประกนัสังคม (ต่อปี)  3  27,000.00  7  63,000.00  8  72,000.00  
 เงินโบนสั (1เดือน/ปี)              
 รวมค่ำใช้จ่ำย (ต่อปี)  3  987,000.00  7  1,926,000.00  8  2,268,150.00  
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ตารางที่ 6.3 ค่าใช้จ่ายดา้นบุคลากร (ต่อ) 

ต ำแหน่ง  
 ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

 CEO  1  34,728.75  1  36,465.19  1  38,288.45  
 ฝ่ายออกแบบ  2  28,940.63  3  30,387.66  3  31,907.04  
 ผูคุ้มเคร่ือง  2  28,940.63  2  30,387.66  2  31,907.04  
 ฝ่ายจดัซ้ือ  1  20,000.00  1  21,000.00  1  22,050.00  
 ฝ่ายการตลาด  1  21,000.00  2  22,050.00  2  23,152.50  
 ฝ่ายทรัพยากรบุคคล  1  20,000.00  1  21,000.00  1  22,050.00  
 พนกังานหนา้ร้าน  4  16,537.50  4  17,364.38  4  18,232.59  
 รวมเงินเดือน (ต่อ
เดือน)  

12  277,641.25  14  343,960.97  14  361,159.02  

 รวมเงินเดือน (ต่อปี)  12  3,331,695.00  14  4,127,531.63  14  4,333,908.21  
 ประกนัสังคม (ต่อปี)  12  108,000.00  14  126,000.00  14  126,000.00  
 เงินโบนสั (1เดือน/ปี)  12  277,641.25  14  343,960.97  14  361,159.02  
 รวมค่ำใช้จ่ำย (ต่อปี)  12  3,717,336.25  14  4,597,492.59  14  4,821,067.22  
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ตารางที่ 6.4 ค่าใช้จ่ายดา้นการตลาด 

รำยกำร   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
 ยิงโฆษณาผ่าน 
Facebook  

240,000.00  264,000.00  290,400.00  319,440.00  351,384.00  

 ยิงโฆษณาผ่าน 
Instagram  

240,000.00  264,000.00  290,400.00  319,440.00  351,384.00  

 ท า Google Ads  240,000.00  264,000.00  290,400.00  319,440.00  351,384.00  
 Online Event  300,000.00  330,000.00  363,000.00  399,300.00  439,230.00  
 Offline Event  1,000,000.00  1,100,000.00  1,210,000.00  1,331,000.00  1,464,100.00  
 ค่าของขวญั 
ของรางวลั ของ
ช าร่วย  

1,000,000.00  1,100,000.00  1,210,000.00  1,331,000.00  1,464,100.00  

 เขียน Content  600,000.00  660,000.00  726,000.00  798,600.00  878,460.00  
 จา้ง Inflluencer  1,000,000.00  1,100,000.00  1,210,000.00  1,331,000.00  1,464,100.00  

 รวมค่ำ
กำรตลำด  

4,620,000.00  5,082,000.00  5,590,200.00  6,149,220.00  6,764,142.00  
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ตารางที่ 6.5 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

รำยกำร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
เงินเดือนพนกังาน 1,863,000.00  2,196,150.00  3,331,695.00  4,127,531.63  4,333,908.21  
เงินสมทบ
ประกนัสังคม 

63,000.00  72,000.00  108,000.00  126,000.00  126,000.00  

เงินโบนสั -    -    277,641.25  343,960.97  361,159.02  
ค่าจา้งท าบญัชี ราย
เดือน 

24,000.00  30,000.00  36,000.00  42,000.00  48,000.00  

ค่าจา้งตรวจสอบ
บญัชี และปิดงบ 

12,000.00  15,000.00  18,000.00  21,000.00  24,000.00  

Software Program 
(CAD) 

72,000.00  72,000.00  72,000.00  72,000.00  72,000.00  

ระบบ ERP  72,000.00  72,000.00  72,000.00  72,000.00  72,000.00  
POS 18,000.00  18,000.00  18,000.00  18,000.00  18,000.00  
ระบบเทคโนโลยี, 
IT ต่างๆ 

50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  

Marketing 
Agency 

50,000.00  55,000.00  60,500.00  66,550.00  73,205.00  

ค่าใชจ่้าย
ส านกังาน 

1,831,300.00  1,873,407.50  2,165,866.81  2,439,874.63  2,671,053.36  

อื่นๆ 50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  
รวมค่ำใช้จ่ำย 4,105,300.00  4,503,557.50  6,259,703.06  7,428,917.22  7,899,325.58  
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บทที่ 7 

แผนกำรเงิน 

 

 

7.1  โครงสร้ำงและนโยบำยทำงกำรเงิน 
 AMBERA มีแผนโครงสร้างและนโยบายทางการเงินโดยใช้การระดมทุนจากผูถ้ือหุ้นร้อย

ละ 60 คิดเป็น 3,680,760 บาท และใชเ้งินกูจ้ากสถาบนัการเงินร้อยละ 40 คิดเป็น 2,455,840 บาท ใน
ปีแรก และไม่ไดม้ีการลงทุนเพ่ิม หรือกูเ้พ่ิมแต่อย่างใดภายในระยะเวลา 5 ปี ตามแผนการเงินที่จะ

กล่าวถึงในต่อไป โดยการลงทุนหลักๆจะเป็นในส่วนของเงินทุนหมุนเวียนคิดเป็นร้อยละ 33 
รองลงมาคือเคร่ืองจกัร ร้อยละ 24 ที่เหลือจะเป็นในส่วนของการออกแบบและจดัตั้งหน้าร้าน เวป

ไซต์ และค่าใช้จ่ายอื่นๆ ในส่วนน้ีจะเป็นอุปกรณ์ส านักงานไม่มากเน่ืองจากออฟฟิต และส่วนของ

โรงงานจะตั้งอยูใ่นพ้ืนที่เดิมของบริษทัแม่เป็นหลกั 
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ตารางที่ 7.1 แสดงเงินลงทุนในโครงการ 

รำยกำร   มูลค่ำ  

 1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถำวร  
 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน  90,000.00  
 อุปกรณ์ส านกังาน  418,200.00  
 เคร่ืองจกัร  1,500,000.00  
 ออกแบบและก่อสร้างหนา้ร้าน  750,000.00  
 ค่าพฒันาเวปไซต ์ 130,000.00  
 อื่นๆ  100,000.00  

 รวมเงินลงทุนในทรัพย์สินถำวร  2,988,200.00  
 2. เงินลงทุนเพื่อค่ำใช้จ่ำยก่อนด ำเนินงำน  
 ค่าจดทะเบียนบริษทั  10,000.00  
 ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้  6,400.00  
 เงินเดือนพนกังาน  960,000.00  
 เงินสมทบประกนัสังคม  27,000.00  
 ค่าน ้า และไฟฟ้า  48,000.00  
 อื่นๆ  100,000.00  

 รวมเงินลงทุนเพื่อค่ำใช้จ่ำยก่อนด ำเนนิงำน  1,151,400.00  
 3. เงินทุนหมุนเวียน    
 เงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน  2,000,000.00  

 รวมมูลค่ำกำรลงทุน  6,139,600.00  
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ตารางที่ 7.2 แสดงรายละเอียดการใช้เงินทุนในสินทรัพยถ์าวร 

รำยกำร จ ำนวน หน่วย  รำคำต่อหน่วย   รวมเป็นเงิน  

1. เฟอร์นิเจอร์ส ำนกังำน 
ชุดโต๊ะ เกา้อี้ส านกังาน 2 ชุด 45,000.00  90,000.00  
2. อุปกรณ์ส ำนักงำน 
EPSON Multifunction Printer L6270 1 เคร่ือง 11,000.00  11,000.00  
Macbook Pro 4 เคร่ือง 73,900.00  295,600.00  
Ipad Pro 4 เคร่ือง 27,900.00  111,600.00  
3. เคร่ืองจักร 
CNC 4 Axis 1 เคร่ือง 1,500,000.00  1,500,000.00  
4. หน้ำร้ำน 
ค่าออกแบบ 1 แบบ 100,000.00  100,000.00  
ค่าก่อสร้าง 20 ตร.ม. 30,000.00  600,000.00  
อื่นๆ 1   50,000.00  50,000.00  
5. ค่ำพัฒนำเวปไซต์ 
ค่าออกแบบเวปไซต ์ 1 เวปไซต์ 50,000.00  50,000.00  
ค่าถ่ายภาพต่างๆ 1 ชุด 80,000.00  80,000.00  
6. ค่ำใช้จ่ำยอื่นๆ 
ค่าใชจ่้ายอื่นๆ 1   100,000.00  100,000.00  

รวมสินทรัพยถำวร 2,988,200.00  
 

ตารางที่ 7.3 แสดงแหล่งที่มาของเงินทุน 

แหล่งที่มำ   สัดส่วน   จ ำนวนเงิน  
 หุ้นสามญั  60% 3,683,760.00  
 เงินกูธ้นาคาร  40% 2,455,840.00  

 รวมมูลค่ำกำรลงทุน  100% 6,139,600.00  
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7.2  ที่มำของรำยได้ 
 

7.2.1 กำรประมำณกำรรำยได้ 

 รายได้ของบริษทัมาจากการขายสินค้าผ่านช่องทางทั้งหน้าร้าน และออนไลน์เป็นหลกั 

รวมถึงบริการเพ่ิมเติมในเร่ืองของการเพ่ิมคุณค่า หรือลวดลายต่างๆลงบนสินค้าเพ่ิมเติมให้กับ
กลุ่มเป้าหมาย โดยประเภทสินคา้จะแบ่งเป็น 3 ประเภท ตามระดบัราคา และความสวยงามของสินคา้

ได้แก่ ระดับ Emerald, Rudy และ Diamond โดยสินค้า Diamond จะเป็นสินค้าหลักของเรา โดย

มุ่งเน้นการขายไปที่กลุ่มเป้าหมายหลกั โดยจากการวิเคราะห์ขนาดตลาดพบว่ามีกลุ่มลูกคา้ที่อยู่ใน
กลุ่มเป้าหมายหลกัของเราถึง 106,677 คน โดยคิดอตัราการซ้ืออยู่ที่ร้อยละ 0.05 จะไดก้ารประมาณ

การจ านวนที่ขายได้ของสินค้า Diamond คือ ประมาณ 53 คัน และสินค้า Ruby และ Emerald คิด
อตัราการซ้ือสินคา้อยู่ที่ร้อยละ 0.2 และ 0.3 ตามล าดบั โดยขนาดตลาดคิดจากกลุ่มเป้าหมายรอง จึง

ไดอ้อกมาเป็นตารางที่ 7.3 ดงัน้ี 

ตารางที่ 7.4 แสดงการประมาณการปริมาณการขายของสินคา้แต่ละประเภทในปีที่ 1 

สินค้ำ  
 ขนำดประชำกร
กลุ่มเป้ำหมำย  

 โอกำสในกำรซ้ือสินค้ำ   ยอดขำย (คัน)  

 Emerald  848,625.00  0.30% 2,546  
 Ruby  848,625.00  0.20% 1,697  
 Diamond  106,677.00  0.05% 53  
     ยอดรวม  4,296  

โดยอตัราส่วนจ านวนในการขายของทั้ง 3 ระดบัคือ ร้อยละ 59, 40 และ 1 ตามล าดบั แต่ละปี

จะมีอตัราการเติบโตของยอดขายแต่ละชนิดร้อยละ 10 
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ตารางที่ 7.5 แสดงการประมาณการปริมาณการขาย และรายไดข้องสินคา้แต่ละประเภทปีที่ 1-5 
รำยละเอียด   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 ยอดขายสินคา้ 
Emerald (คนั)  

2,546  2,800  3,081  3,389  3,727  

 ราคาจ าหน่าย 
(บาท)  

2,900.00  2,900.00  2,900.00  2,900.00  2,900.00  

 รายได ้ 7,383,037.50  8,121,341.25  8,933,475.38  9,826,822.91  10,809,505.20  
 ยอดขายสินคา้ 
Ruby (คนั)  

1,697  1,867  2,054  2,259  2,485  

 ราคาจ าหน่าย 
(บาท)  

5,900.00  5,900.00  5,900.00  5,900.00  5,900.00  

 รายได ้ 10,013,775.00  11,015,152.50  12,116,667.75  13,328,334.53  14,661,167.98  
 ยอดขายสินคา้ 
Diamond (คนั)  

53  59  65  71  78  

 ราคาจ าหน่าย 
(บาท)  

19,900.00  19,900.00  19,900.00  19,900.00  19,900.00  

 รายได ้ 1,061,436.15  1,167,579.77  1,284,337.74  1,412,771.52  1,554,048.67  
 รวมยอดขำย

สุทธิ (ช้ิน)  
4,296  4,726  5,199  5,719  6,290  

 รวมรำยได้สุทธิ 
(บำท)  

18,458,248.65  20,304,073.52  22,334,480.87  24,567,928.95  27,024,721.85  

 

จากตารางที่ 7.5 มีวิธีการตั้งราคาโดยเร่ิมจากการเปรียบเทียบราคาขายที่มีอยู่ในตลาดของ
คู่แข่ง พร้อมทั้งจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มเป้าหมายถึงความคาดหวงั และราคาที่รับไดใ้นสินคา้

แต่ละระดับ มาประกอบการพิจารณาในการตั้งราคาสินค้า โดยแต่ละระดับของสินค้าคือ ระดับ 

Emerald, Rudy และ Diamond จะสร้างอัตราก าไรขั้นต้น หรือ Gross Profit Margin เท่ากับร้อยละ 
83, 62 และ 41 ตามล าดบั 
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7.2.2 กำรประมำณกำรต้นทุน 

 ตน้ทุนสินคา้ของ AMBERA หลกัๆมาจาก 3 แหล่งไดแ้ก่ ตน้ทุนวตัถุดิบทางตรงในการผลิต

สินคา้นั้นๆ โดยสินคา้ Emerald จะเป็นสินคา้ที่เราจา้งผลิตจากบริษทัแม่ ต่อมาเป็นระดบั Ruby และ 

Diamond จะมีตน้ทุนในการผลิตคือวตัถุดิบ เป็นวสัดุประเภทต่างๆที่จะมาท าในส่วนของกา้น และ
ดา้มร่ม เช่น โลหะ ไม ้ฯลฯ และค่าประกอบร่ม โดยไมจ้ะประกอบไปดว้ย ไมแ้ดง ไมม้ะค่า ไมส้ัก 

แลว้แต่ลูกคา้ตอ้งการ ขนาดของแท่งไมท้ี่น ามาใชอ้ยู่ที่ขนาด 15ซม.*15ซม.*100ซม. และวสัดุโลหะ 
SCM ขนาด เส้นผ่านศูนยก์ลาง 30ซม. ยาว 100ซม. โดยที่เป็นการจา้งโรงงานของบริษทัแม่ในการ

ประกอบช้ินส่วน 
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ตารางที่ 7.6 แสดงตน้ทุนแปรผนัของสินคา้แต่ละประเภท 

รำยกำร  
 ต้นทุน
สินค้ำ 

Emerald  

 ปริมำณซ้ือ 
ต่อปี 

(หน่วย)  

 รำคำต่อ
หน่วย (บำท)  

 รวมต้นทุน
ที่ซ้ือ (บำท)  

 น ำมำผลิตสินค้ำ 
Ruby (บำท/หน่วย
ของวัสดุน้ัน)  

 ปริมำณซ้ือ 
ต่อปี 

(หน่วย)  

 รำคำต่อ
หน่วย (บำท)  

 รวมต้นทุน
ที่ซ้ือ (บำท)  

 น ำมำผลิตสินค้ำ 
Diamond (บำท/
หน่วยของวัสดุน้ัน)  

 Direct Material              

 ไมแ้ดง -    339  3,000.00  1,018,350.00  600.00  53   3,000.00   160,015.50  3,000.00  
 ไมม้ะค่า -    339  5,000.00  1,697,250.00  1,000.00  53   5,000.00   266,692.50  5,000.00  
 ไมส้ัก  -    339  7,000.00  2,376,150.00  1,400.00  53   7,000.00   373,369.50  7,000.00  
 เหล็ก SCM  -    170  36,000.00  6,110,100.00  3,600.00  27   36,000.00   960,093.00  18,000.00  

 ค่ำเฉลี่ยวัตถุดิบทำงตรง   1,650.00       8,250.00  

 Conversion Cost              

 ตน้ทุนจา้งผลิต
สินคา้ Emerald  

 300.00      -        -    

 ตน้ทุนประกอบ
ร่ม  

 -       200.00    400.00 

 ตน้ทุน 3D 
Printing  

 -        -      1,000.00  

 ตน้ทุนบรรจุภณัฑ ์  200.00      400.00      2,000.00  
 รวมต้นทุนสินค้ำ   500.00        2,250.00        11,650.00  
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ตารางที่ 7.7 แสดงตน้ทุนแปรผนัของสินคา้แต่ละประเภทปีที่ 1-5 

รำยกำร   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
 ยอดขายสินคา้ Emerald (คนั)  2,546  2,800  3,081  3,389  3,727  
 ตน้ทุนการผลิตต่อหน่วย (บาท)  500.00  500.00  500.00  500.00  500.00  

 รวมต้นทุนสินค้ำ Emerald  1,272,937.50  1,400,231.25  1,540,254.38  1,694,279.81  1,863,707.79  
 ยอดขายสินคา้ Ruby (คนั)  1,697  1,867  2,054  2,259  2,485  
 ตน้ทุนการผลิตต่อหน่วย (บาท)  2,250.00  2,250.00  2,250.00  2,250.00  2,250.00  

 รวมต้นทุนสินค้ำ  Ruby  3,818,812.50  4,200,693.75  4,620,763.13  5,082,839.44  5,591,123.38  
 ยอดขายสินคา้ Diamond (คนั)  53  59  65  71  78  
 ตน้ทุนการผลิตต่อหน่วย (บาท)  11,650.00  11,650.00  11,650.00  11,650.00  11,650.00  

 รวมต้นทุนสินค้ำ Diamond  621,393.53  683,532.88  751,886.17  827,074.78  909,782.26  
 รวมต้นทุนสินค้ำ  5,713,143.53  6,284,457.88  6,912,903.67  7,604,194.03  8,364,613.43  

 

ในส่วนของตน้ทุนของบุคลากรที่จะเป็นต าแหน่งหลกัๆที่หากมีการพฒันา Business Unit น้ีขึ้นมาแลว้จ าเป็นตอ้งจา้งบุคลากรเพ่ิม ซ่ึงนอกเหนือจากฝ่าย
ที่แสดงนั้นจะเป็นบุคลากรเดิม ที่อยู่ในบริษทัแม่อยู่แลว้ ท าให้ในช่วยแรกผูท้ี่ประสานงานกบัฝ่ายต่างๆ รวมทั้งการจดัซ้ือวตัถุดิบ ท าแผนการตลาด รวมถึง

จดัการดา้นทรัพยากรมนุษย ์จะเป็นหนา้ที่ของ CEO รวมถึงการดูภาพรวมของบริษทัเช่นกนั โดยตน้ทุนดา้นบุคลากรคิดเป็นร้อยละ 45 ของรายจ่ายทั้งหมด โดย

ให้อตัราการเติบโตของเงินเดือนอยูท่ี่ร้อยละ 5 ต่อปี พร้อมทั้งมีนโยบายจ่ายโบนสัตั้งแต่ปีที่ 3 โดยจ่ายโบนสัอยูท่ี่ 1 เดือน มีรายละเอียดดงัตารางที่ 7.7
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ตารางที่ 7.8 แสดงตน้ทุนของบุคลากรในองคก์รปีที่ 1-5 

ต ำแหน่ง  
 ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

 CEO  1  30,000.00  1  31,500.00  1  33,075.00  
 ฝ่ายออกแบบ  1  25,000.00  2  26,250.00  2  27,562.50  
 ผูคุ้มเคร่ือง  1  25,000.00  1  26,250.00  1  27,562.50  
 ฝ่ายจดัซ้ือ              
 ฝ่ายการตลาด          1  20,000.00  
 ฝ่ายทรัพยากรบุคคล              
 พนกังานหนา้ร้าน      3  15,000.00  3  15,750.00  
 รวมเงินเดือน (ต่อ
เดือน)  

3  80,000.00  7  155,250.00  8  183,012.50  

 รวมเงินเดือน (ต่อปี)  3  960,000.00  7  1,863,000.00  8  2,196,150.00  
 ประกนัสังคม (ต่อปี)  3  27,000.00  7  63,000.00  8  72,000.00  
 เงินโบนสั (1เดือน/ปี)              
 รวมค่ำใช้จ่ำย (ต่อปี)  3  987,000.00  7  1,926,000.00  8  2,268,150.00  
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ตารางที่ 7.8 แสดงตน้ทุนของบุคลากรในองคก์รปีที่ 1-5 (ต่อ) 

ต ำแหน่ง  
 ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

จ ำนวน 
(คน)  

 เงินเดือน 
(บำท)  

 CEO  1  34,728.75  1  36,465.19  1  38,288.45  
 ฝ่ายออกแบบ  2  28,940.63  3  30,387.66  3  31,907.04  
 ผูคุ้มเคร่ือง  2  28,940.63  2  30,387.66  2  31,907.04  
 ฝ่ายจดัซ้ือ  1  20,000.00  1  21,000.00  1  22,050.00  
 ฝ่ายการตลาด  1  21,000.00  2  22,050.00  2  23,152.50  
 ฝ่ายทรัพยากรบุคคล  1  20,000.00  1  21,000.00  1  22,050.00  
 พนกังานหนา้ร้าน  4  16,537.50  4  17,364.38  4  18,232.59  
 รวมเงินเดือน (ต่อ
เดือน)  

12  277,641.25  14  343,960.97  14  361,159.02  

 รวมเงินเดือน (ต่อปี)  12  3,331,695.00  14  4,127,531.63  14  4,333,908.21  
 ประกนัสังคม (ต่อปี)  12  108,000.00  14  126,000.00  14  126,000.00  
 เงินโบนสั (1เดือน/ปี)  12  277,641.25  14  343,960.97  14  361,159.02  
 รวมค่ำใช้จ่ำย (ต่อปี)  12  3,717,336.25  14  4,597,492.59  14  4,821,067.22  
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ตารางที่ 7.9 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาดปีที่ 1-5 

รำยกำร   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
 ยิงโฆษณาผ่าน 
Facebook  

240,000.00  264,000.00  290,400.00  319,440.00  351,384.00  

 ยิงโฆษณาผ่าน 
Instagram  

240,000.00  264,000.00  290,400.00  319,440.00  351,384.00  

 ท า Google Ads  240,000.00  264,000.00  290,400.00  319,440.00  351,384.00  
 Online Event  300,000.00  330,000.00  363,000.00  399,300.00  439,230.00  
 Offline Event  1,000,000.00  1,100,000.00  1,210,000.00  1,331,000.00  1,464,100.00  
 ค่าของขวญั 
ของรางวลั ของ
ช าร่วย  

1,000,000.00  1,100,000.00  1,210,000.00  1,331,000.00  1,464,100.00  

 เขียน Content  600,000.00  660,000.00  726,000.00  798,600.00  878,460.00  
 จา้ง Inflluencer  1,000,000.00  1,100,000.00  1,210,000.00  1,331,000.00  1,464,100.00  

 รวมค่ำ
กำรตลำด  

4,620,000.00  5,082,000.00  5,590,200.00  6,149,220.00  6,764,142.00  

 จากตารางที่ 7.9 แบ่งเป็นค่าใชจ่้ายทางการตลาดทางออนไลนอ์ยูท่ี่ 2,620,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 56 และเป็นการตลาดออฟไลนอ์ยูท่ี่ 2,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44 โดยมีอตัราการเพ่ิม

ขึ้นอยูท่ี่ร้อยละ 10 เช่นเดียวกบัอตัราการเติบโตของยอดขาย 
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ตารางที่ 7.10 แสดงค่าใชจ่้ายส านกังานปีที่ 1-5 

รำยกำร   รำคำ(บำท)  
 รำคำ(บำท/ปี)  

 ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3  
 ค่าน ้า และไฟฟ้า  5% ของค่าใชจ่้ายบุคลากร 96,300.00  113,407.50  185,866.81  
 ค่าเช่าหนา้ร้าน  100,000 บาท/เดือน 1,200,000.00  1,200,000.00  1,200,000.00  
 ค่า R&D  20,000 บาท/ช้ิน 40,000.00  60,000.00  60,000.00  
 ค่าอบรมพนกังาน  5,000 บาท/คน 35,000.00  40,000.00  60,000.00  
 ค่าโมล  200,000 บาท/โมล 400,000.00  400,000.00  600,000.00  
 อื่นๆ   60,000.00  60,000.00  60,000.00  

 รวมค่าใชจ่้ายส านกังาน  1,831,300.00  1,873,407.50  2,165,866.81  
 

ตารางที่ 7.10 แสดงค่าใชจ่้ายส านกังานปีที่ 1-5 (ต่อ) 

รำยกำร   รำคำ(บำท)  
 รำคำ(บำท/ปี)  

 ปีที่ 4   ปีที่ 5  
 ค่าน ้า และไฟฟ้า  5% ของค่าใชจ่้ายบุคลากร 229,874.63  241,053.36  
 ค่าเช่าหนา้ร้าน  100,000 บาท/เดือน 1,200,000.00  1,200,000.00  
 ค่า R&D  20,000 บาท/ช้ิน 80,000.00  100,000.00  
 ค่าอบรมพนกังาน  5,000 บาท/คน 70,000.00  70,000.00  
 ค่าโมล  200,000 บาท/โมล 800,000.00  1,000,000.00  
 อื่นๆ   60,000.00  60,000.00  

 รวมค่าใชจ่้ายส านกังาน  2,439,874.63  2,671,053.36  
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ตารางที่ 7.11 แสดงค่าใชจ่้ายในการขายและบริหารปีที่ 1-5 

รำยกำร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
เงินเดือนพนกังาน 1,863,000.00  2,196,150.00  3,331,695.00  4,127,531.63  4,333,908.21  
เงินสมทบ
ประกนัสังคม 

63,000.00  72,000.00  108,000.00  126,000.00  126,000.00  

เงินโบนสั -    -    277,641.25  343,960.97  361,159.02  
ค่าจา้งท าบญัชี ราย
เดือน 

24,000.00  30,000.00  36,000.00  42,000.00  48,000.00  

ค่าจา้งตรวจสอบ
บญัชี และปิดงบ 

12,000.00  15,000.00  18,000.00  21,000.00  24,000.00  

Software Program 
(CAD) 

72,000.00  72,000.00  72,000.00  72,000.00  72,000.00  

ระบบ ERP  72,000.00  72,000.00  72,000.00  72,000.00  72,000.00  
POS 18,000.00  18,000.00  18,000.00  18,000.00  18,000.00  
ระบบเทคโนโลยี, 
IT ต่างๆ 

50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  

Marketing 
Agency 

50,000.00  55,000.00  60,500.00  66,550.00  73,205.00  

ค่าใชจ่้าย
ส านกังาน 

1,831,300.00  1,873,407.50  2,165,866.81  2,439,874.63  2,671,053.36  

อื่นๆ 50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00  
รวมค่ำใช้จ่ำย 4,105,300.00  4,503,557.50  6,259,703.06  7,428,917.22  7,899,325.58  

  

ค่าใชจ่้ายในการขายและบริการจะเนน้หนกัไปที่เงินเดือนพนกังาน และคา่ใชจ่้ายส านกังาน 
ซ่ึงอยูท่ี่ร้อยละ 45 ทั้งคู่ ส่วนอื่นหลกัๆจะเป็นค่าใชจ่้ายของระบบต่างๆภายในบริษทั โดยสัดส่วนของ

ตน้ทุนทั้งหมดสามารถแบ่งไดด้งัตารางที่ 7.12 
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ตารางที่ 7.12 แสดงอตัราส่วนตน้ทุนทั้งหมดปีที่ 1-5 

สัดส่วนตน้ทุน   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3  
 ตน้ทุนสินคา้  5,713,143.53  6,284,457.88  6,912,903.67  
 ค่าใชจ่้ายบริหาร  4,105,300.00  4,503,557.50  6,259,703.06  
 ค่าการตลาด  4,620,000.00  5,082,000.00  5,590,200.00  

 

ตารางที่ 7.12 แสดงอตัราส่วนตน้ทุนทั้งหมดปีที่ 1-5 (ต่อ) 

สัดส่วนตน้ทุน   ปีที่ 4   ปีที่ 5   รวม  อตัราส่วน 
 ตน้ทุนสินคา้  7,604,194.03  8,364,613.43  34,879,312.53  37% 
 ค่าใชจ่้ายบริหาร  7,428,917.22  7,899,325.58  30,196,803.37  32% 
 ค่าการตลาด  6,149,220.00  6,764,142.00  28,205,562.00  30% 

 รวม  93,281,677.91  100% 
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7.3  ประมำณกำรงบก ำไรขำดทุน 

 บริษทัวางนโยบายหักค่าเส่ือมจากสินทรัพยถ์าวร 5 ปี และไม่มีค่าซาก นโยบายการช าระหน้ีอยูภ่ายใน 5 ปีช าระเงินตน้จนหมด และมีนโยบายการจ่าย

ปันผลตั้งแต่ปีที่ 4 และตอ้งมีก าไนสุทธิมากกว่า 1 ลา้นบาท 

ตารางที่ 7.13 แสดงงบก าไรขาดทุน 

รำยกำร   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 รำยได้  
 รายไดจ้ากการขายสินคา้  18,458,248.65  20,304,073.52  22,334,480.87  24,567,928.95  27,024,721.85  
 หัก-ตน้ทุนขายสินคา้  5,713,143.53  6,284,457.88  6,912,903.67  7,604,194.03  8,364,613.43  

 ก ำไรขั้นต้น  12,745,105.13  14,019,615.64  15,421,577.20  16,963,734.92  18,660,108.41  
 ค่ำใช้จ่ำยจำกกำรด ำเนินงำน  
 หัก-ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน  1,151,400.00         

 หัก-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร  4,105,300.00  4,503,557.50  6,259,703.06  7,428,917.22  7,899,325.58  
 หัก-ค่าใชจ่้ายการตลาด  4,620,000.00  5,082,000.00  5,590,200.00  6,149,220.00  6,764,142.00  
 หัก-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร  597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  
 รวมค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงาน  10,474,340.00  10,183,197.50  12,447,543.06  14,175,777.22  15,261,107.58  

 ก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร  2,270,765.13  3,836,418.14  2,974,034.14  2,787,957.70  3,399,000.83  
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ตารางที่ 7.13แสดงงบก าไรขาดทุน (ต่อ) 

รำยกำร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรเงิน 
 หัก-ดอกเบี้ยจ่าย  (126,401.68) (101,241.57) (74,635.76) (46,501.18) (16,749.98) 

 ก ำไรก่อนหกัภำษีเงินได้นิติบุคคล  2,144,363.44  3,735,176.57  2,899,398.38  2,741,456.52  3,382,250.84  
 ภำษี  
 หัก-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20%  428,872.69  747,035.31  579,879.68  548,291.30  676,450.17  

 ก ำไรสุทธิ  1,715,490.75  2,988,141.26  2,319,518.71  2,193,165.22  2,705,800.68  

 หัก-เงินปันผลจ่าย  -    -    -    1,535,215.65  1,894,060.47  
 ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล  1,715,490.75  2,988,141.26  2,319,518.71  657,949.57  811,740.20  

 ก ำไรสะสม  1,715,490.75  4,703,632.01  7,023,150.72  7,681,100.28  8,492,840.48  
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7.4  กำรค ำนวนเงินทุนหมุนเวียนของกิจกำร 

 จากประมาณการขายสินคา้ทั้งหมด ตน้ทุนในการจดัตั้ง ตน้ทุนแปรผนั และค่าใขจ่้ายในการ

ขายและบริหาร ใชง้บประมาณทั้งส้ิน  6,139,600 บาท โดยแบ่งเป็นเงินลงทุนกิจการ 4,139,600 บาท 

และเป็นเงินลงทุนหมุนเวียน  2,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33 ของเงินลงทุนทั้งหมด ซ่ึงเงินลงทุน
หมุนเวียนน้ีจะเพียงพอต่อการประมาณการงบการเงินไปจนถึงปีที่ 5  

 ซ่ึงระบบในการด าเนินงานของกิจการจะเป็นทั้งการผลิตช้ินส่วนดว้ยตวัเอง และเป็นการจา้ง
ผลิต ซ้ึงจะท าการช าระเงินสดทนัที ท าให้งบการเงินจะไม่มีเจา้หน้ี และการขายสินคา้ก็เป็นการขาย

ปลีก B2C จึงท าให้ไม่มีลูกหน้ีเกิดขึ้นเช่นกนั ท าให้เงินลงทุนหมุนเวียนหลกัๆน ามาใช้เพ่ือกนัไวเ้ผ่ือ

เกิดเหตุไม่คาดฝันของบริษทัเช่น ยอดขายไม่ตรงไปตามเป้าหมาย หรือตน้ทุนเกิดการบานปลายเป็น
ตน้
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7.5  ประมำณกำรงบประแสเงินสด 

ตารางที่ 7.14 แสดงงบประมาณเงินสด 

รำยกำร   ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน  
 ก าไรสุทธิ  -    1,715,490.75  2,988,141.26  2,319,518.71  2,193,165.22  2,705,800.68  
 ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย  -    597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  
 เจา้หน้ีการคา้  -    95,219.06  104,740.96  115,215.06  126,736.57  139,410.22  
 ลูกหน้ีการคา้  -    (307,637.48) (338,401.23) (372,241.35) (409,465.48) (450,412.03) 
 สินคา้คงคลงั  -    (338,401.23) (372,241.35) (409,465.48) (450,412.03) (495,453.23) 

 รวม กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน  -    1,762,311.11  2,979,879.65  2,250,666.94  2,057,664.27  2,496,985.64  

 กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน  
 เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร  2,988,200.00  -    -     -    -    -    
 เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน  1,151,400.00  -    -    -    -    -    

 รวม กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน  4,139,600.00  -    -    -    -    -    
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ตารางที่ 7.14 แสดงงบประมาณเงินสด (ต่อ) 

รำยกำร ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงิน  
 เงินสดจากการกูยื้มธนาคาร  2,455,840.00  -  -  -  -  - 
 เงินสดจากการระดมทุน  3,683,760.00  -  - - - - 
 เงินสดจ่ายเงินตน้  -    (437,872.35) (463,032.47) (489,638.28) (517,772.86) (547,524.05) 
 เงินสดจ่ายปันผล  -    -    -    -    (1,535,215.65) (1,894,060.47) 

 รวม กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงนิ  6,139,600.00  (437,872.35) (463,032.47) (489,638.28) (2,052,988.51) (2,441,584.52) 

 กระแสเงินสดสุทธิ  2,000,000.00  1,324,438.76  2,516,847.18  1,761,028.66  4,675.76  55,401.11  
 กระแสเงินสดตน้งวด   - 2,000,000.00  3,324,438.76  5,841,285.94  7,602,314.60  7,606,990.36  

 กระแสเงินสดปลำยงวด  2,000,000.00  3,324,438.76  5,841,285.94  7,602,314.60  7,606,990.36  7,662,391.48  
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7.6  ประมำณกำรงบแสดงฐำนะกำรเงิน 

ตารางที่ 7.15 งบแสดงฐานะการเงิน 

รำยกำร   ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 สินทรัพย์ 
 สินทรัพย์หมุนเวยีน  
 เงินสดและเงินสดในธนาคาร  2,000,000.00  3,324,438.76  5,841,285.94  7,602,314.60  7,606,990.36  7,662,391.48  
 ลูกหน้ีการคา้  -    307,637.48  646,038.70  1,018,280.05  1,427,745.53  1,878,157.56  
 สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั  -    338,401.23  710,642.57  1,120,108.06  1,570,520.09  2,065,973.32  

 รวมสินทรัพย์หมุนเวียน  2,000,000.00  3,970,477.46  7,197,967.22  9,740,702.71  10,605,255.98  11,606,522.36  
 สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน  
 สินทรัพยถ์าวร  2,988,200.00  2,988,200.00  2,390,560.00  1,792,920.00  1,195,280.00  597,640.00  
 เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  
 ค่าเส่ือมราคาสะสม  -    (597,640.00) (597,640.00) (597,640.00) (597,640.00) (597,640.00) 

 รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน  4,139,600.00  3,541,960.00  2,944,320.00  2,346,680.00  1,749,040.00  1,151,400.00  
 รวมสินทรัพย์  6,139,600.00  7,512,437.46  10,142,287.22  12,087,382.71  12,354,295.98  12,757,922.36  
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ตารางที่ 7.15 งบแสดงฐานะการเงิน (ต่อ) 

 รำยกำร   ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น  
 หนี้ิสินหมุนเวยีน  
 เงินกูร้ะยะส้ัน  -    -    -    -    -    -    
 เจา้หน้ีการคา้  -    95,219.06  199,960.02  315,175.08  441,911.65  581,321.88  
 หน้ิสินหมุนเวียนอื่น  -    -    -    -    -    -    

 รวมหนิ้สินหมนุเวียน  -    95,219.06  199,960.02  315,175.08  441,911.65  581,321.88  
 หนี้สินไม่หมุนเวยีน  
 เงินกูร้ะยะยาว  2,455,840.00  2,017,967.65  1,554,935.18  1,065,296.91  547,524.05  -    
 หน้ีสินไม่หมุนเวียนอื่น  -    -    -    -    -    -    

 รวมหนิ้สินไม่หมุนเวียน  2,455,840.00  2,017,967.65  1,554,935.18  1,065,296.91  547,524.05  -    
 รวมหนี้สิน  2,455,840.00  2,113,186.71  1,754,895.21  1,380,471.99  989,435.70  581,321.88  

 ส่วนของผู้ถือหุ้น  
 ทุนหุ้นสามญั  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  
 ก าไรสะสม  -    1,715,490.75  4,703,632.01  7,023,150.72  7,681,100.28  8,492,840.48  

 รวมส่วนของผู้ถือหุ้น  3,683,760.00  5,399,250.75  8,387,392.01  10,706,910.72  11,364,860.28  12,176,600.48  
 รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น  6,139,600.00  7,512,437.46  10,142,287.22  12,087,382.71  12,354,295.98  12,757,922.36  
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7.7  กำรประเมินโครงกำร 

 การประมาณการโครงการในระยะเวลา 5 ปี ของแผนธุรกิจ AMBERA สัดส่วนของเจา้ของ 

3.68 ลา้นบาท สัดส่วนเงินกู ้2.45 ลา้นบาท คิดอตัราดอกเบี้ยอยูท่ี่ ร้อยละ 5.6 โดยมีอตัราผลตอบแทน

ที่ตอ้งการของส่วนของเจา้ของอยูท่ี่ร้อยละ 15 ท าให้แผนธุรกิจ AMBERA น้ีมีมูลค่าโครงการปัจจุบนั
สุทธิ (NPV) อยูท่ี่ 2,496,985 บาท, อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ร้อยละ 25, ระยะเวลาคืนทุน 2.47 

ปี 
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7.8  กรณีสถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (กรณี Worst Case) 
 สถานการณ์ที่ไม่เป็นไปตามความหมาย อาจเกิดจากการประมาณปริมาณการขายผิดพลาด 

อาจจะประเมินอยู่ในเกณฑท์ี่สูงเกินไป หรืออาจเกิดจากปัญหาจากภายนอก ท าให้มีผูซ้ื้อไม่มากพอ 

โดยแผนธุรกิจในสถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาด วางไวโ้ดยปรับให้มียอดขายในสินคา้ทุกประเภท
ลดลงร้อยละ 20 ซ่ึงเป็นยอดขายที่ท าให้บริษทัมีก าไรสุทธินอ้ยที่สุด 

ตารางที่ 7.16 แสดงการประมาณการปริมาณการขายของสินคา้แต่ละประเภท กรณีที่สถานการณไ์ม่
เป็นไปตามคาดหมาย (Worst Case) 

รำยละเอียด   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
 ยอดขายสินคา้ 
Emerald (คนั)  

2,037  2,240  2,464  2,711  2,982  

 ราคาจ าหน่าย 
(บาท)  

2,900.00  2,900.00  2,900.00  2,900.00  2,900.00  

 รายได ้ 5,906,430.00  6,497,073.00  7,146,780.30  7,861,458.33  8,647,604.16  
 ยอดขายสินคา้ 
Ruby (คนั)  

1,358  1,494  1,643  1,807  1,988  

 ราคาจ าหน่าย 
(บาท)  

5,900.00  5,900.00  5,900.00  5,900.00  5,900.00  

 รายได ้ 8,011,020.00  8,812,122.00  9,693,334.20  10,662,667.62  11,728,934.38  
 ยอดขายสินคา้ 
Diamond (คนั)  

43  47  52  57  62  

 ราคาจ าหน่าย 
(บาท)  

19,900.00  19,900.00  19,900.00  19,900.00  19,900.00  

 รายได ้ 849,148.92  934,063.81  1,027,470.19  1,130,217.21  1,243,238.93  
 รวมยอดขำย

สุทธิ (ช้ิน)  
3,437  3,781  4,159  4,575  5,032  

 รวมรำยได้สุทธิ 
(บำท)  

14,766,598.92  16,243,258.81  17,867,584.69  19,654,343.16  21,619,777.48  
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7.8.1 ประมำณกำรงบก ำไรขำดทุนกรณีที่สถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (Worst Case) 

ตารางที่ 7.17 แสดงงบก าไรขาดทุน กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Worst Case) 

รำยกำร   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 รำยได้  
 รายไดจ้ากการขายสินคา้  14,766,598.92  16,243,258.81  17,867,584.69  19,654,343.16  21,619,777.48  
 หัก-ตน้ทุนขายสินคา้  4,570,514.82  5,027,566.30  5,530,322.93  6,083,355.23  6,691,690.75  

 ก ำไรขั้นต้น  10,196,084.10  11,215,692.51  12,337,261.76  13,570,987.94  14,928,086.73  
 ค่ำใช้จ่ำยจำกกำรด ำเนินงำน  
 หัก-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน  1,151,400.00         
 หัก-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร  3,905,300.00  4,303,557.50  5,532,066.19  6,334,552.00  7,484,993.08  
 หัก-ค่าใชจ่้ายการตลาด  3,220,000.00  3,542,000.00  3,896,200.00  4,285,820.00  4,714,402.00  
 หัก-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร  597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  
 รวมค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงาน  8,874,340.00  8,443,197.50  10,025,906.19  11,218,012.00  12,797,035.08  

 ก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร  1,321,744.10  2,772,495.01  2,311,355.57  2,352,975.94  2,131,051.65  
  



96 

ตารางที่ 7.17 แสดงงบก าไรขาดทุน กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Worst Case) (ตอ่) 

รำยกำร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรเงิน  
 หัก-ดอกเบี้ยจ่าย  (126,401.68) (101,241.57) (74,635.76) (46,501.18) (16,749.98) 

 ก ำไรก่อนหกัภำษีเงินได้นิติบุคคล  1,195,342.42  2,671,253.44  2,236,719.82  2,306,474.76  2,114,301.66  
 ภำษี  
 หัก-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20%  239,068.48  534,250.69  447,343.96  461,294.95  422,860.33  

 ก ำไรสุทธิ  956,273.93  2,137,002.75  1,789,375.85  1,845,179.81  1,691,441.33  

 หัก-เงินปันผลจ่าย  -    -    -    1,291,625.87  1,184,008.93  
 ก ำไรหลังจ่ำยเงินปันผล  956,273.93  2,137,002.75  1,789,375.85  553,553.94  507,432.40  

 ก ำไรสะสม  956,273.93  3,093,276.69  4,882,652.54  5,436,206.49  5,943,638.88  
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7.8.2 ประมำณกำรงบกระแสเงินสด กรณีที่สถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (Worst Case) 

ตารางที่ 7.18 แสดงงบประมาณเงินสด กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Worst Case) 

รำยกำร   ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน  
 ก าไรสุทธิ  -    956,273.93  2,137,002.75  1,789,375.85  1,845,179.81  1,691,441.33  
 ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย  -    597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  
 เจา้หน้ีการคา้  -    76,175.25  83,792.77  92,172.05  101,389.25  111,528.18  
 ลูกหน้ีการคา้  -    (246,109.98) (270,720.98) (297,793.08) (327,572.39) (360,329.62) 
 สินคา้คงคลงั  -    (270,720.98) (297,793.08) (327,572.39) (360,329.62) (396,362.59) 

 รวม กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน  -    1,113,258.22  2,249,921.47  1,853,822.44  1,856,307.05  1,643,917.30  

 กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน  
 เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร  2,988,200.00  -    -     - -    -    
 เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน  1,151,400.00  -    -    -    -    -    

 รวม กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน  4,139,600.00  -    -    -    -    -    
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ตารางที่ 7.18 แสดงงบประมาณเงินสด กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Worst Case) (ต่อ) 

รำยกำร ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงิน  
 เงินสดจากการกูยื้มธนาคาร  2,455,840.00   - - - - - 
 เงินสดจากการระดมทุน  3,683,760.00  - - - - - 
 เงินสดจ่ายเงินตน้  -    (437,872.35) (463,032.47) (489,638.28) (517,772.86) (547,524.05) 
 เงินสดจ่ายปันผล  -    -    -    -    (1,291,625.87) (1,184,008.93) 

 รวม กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงนิ  6,139,600.00  (437,872.35) (463,032.47) (489,638.28) (1,809,398.73) (1,731,532.98) 

 กระแสเงินสดสุทธิ  2,000,000.00  675,385.87  1,786,889.00  1,364,184.16  46,908.33  (87,615.68) 
 กระแสเงินสดตน้งวด   - 2,000,000.00  2,675,385.87  4,462,274.87  5,826,459.03  5,873,367.36  

 กระแสเงินสดปลำยงวด  2,000,000.00  2,675,385.87  4,462,274.87  5,826,459.03  5,873,367.36  5,785,751.68  
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7.8.3 ประมำณกำรงบแสดงฐำนะกำรเงิน กรณีทีส่ถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (Worst Case) 

ตารางที่ 7.19 แสดงงบแสดงฐานะการเงิน กรณีที่สถานการณไ์ม่เป็นไปตามคาดหมาย (Worst Case) 

รำยกำร   ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 สินทรัพย์  
 สินทรัพย์หมุนเวยีน             
 เงินสดและเงินสดในธนาคาร  2,000,000.00  2,675,385.87  4,462,274.87  5,826,459.03  5,873,367.36  5,785,751.68  
 ลูกหน้ีการคา้  -    246,109.98  516,830.96  814,624.04  1,142,196.43  1,502,526.05  
 สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั  -    270,720.98  568,514.06  896,086.44  1,256,416.07  1,652,778.66  

 รวมสินทรัพยห์มุนเวียน  2,000,000.00  3,192,216.83  5,547,619.89  7,537,169.52  8,271,979.86  8,941,056.38  
 สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน  
 สินทรัพยถ์าวร  2,988,200.00  2,988,200.00  2,390,560.00  1,792,920.00  1,195,280.00  597,640.00  
 เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  
 ค่าเส่ือมราคาสะสม  -    (597,640.00) (597,640.00) (597,640.00) (597,640.00) (597,640.00) 

 รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน  4,139,600.00  3,541,960.00  2,944,320.00  2,346,680.00  1,749,040.00  1,151,400.00  
 รวมสินทรัพย์  6,139,600.00  6,734,176.83  8,491,939.89  9,883,849.52  10,021,019.86  10,092,456.38  
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ตารางที่ 7.19 แสดงงบแสดงฐานะการเงิน กรณีที่สถานการณไ์ม่เป็นไปตามคาดหมาย (Worst Case) (ต่อ) 

รำยกำร   ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น  
 หนี้ิสินหมุนเวยีน  
 เงินกูร้ะยะส้ัน  -    -    -    -    -    -    
 เจา้หน้ีการคา้  -    76,175.25  159,968.02  252,140.07  353,529.32  465,057.50  
 หน้ิสินหมุนเวียนอื่น  -    -    -    -    -    -    

 รวมหน้ิสินหมุนเวียน  -    76,175.25  159,968.02  252,140.07  353,529.32  465,057.50  
 หนี้สินไม่หมุนเวยีน  
 เงินกูร้ะยะยาว  2,455,840.00  2,017,967.65  1,554,935.18  1,065,296.91  547,524.05  -    
 หน้ีสินไม่หมุนเวียนอื่น  -    -    -    -    -    -    

 รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน  2,455,840.00  2,017,967.65  1,554,935.18  1,065,296.91  547,524.05  -    
 รวมหน้ีสิน  2,455,840.00  2,094,142.90  1,714,903.20  1,317,436.97  901,053.37  465,057.50  

 ส่วนของผู้ถือหุ้น  
 ทุนหุ้นสามญั  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  
 ก าไรสะสม  -    956,273.93  3,093,276.69  4,882,652.54  5,436,206.49  5,943,638.88  

 รวมส่วนของผูถ้ือหุ้น  3,683,760.00  4,640,033.93  6,777,036.69  8,566,412.54  9,119,966.49  9,627,398.88  
 รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น  6,139,600.00  6,734,176.83  8,491,939.89  9,883,849.52  10,021,019.86  10,092,456.38  
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7.8.4 กำรประเมินโครงกำร กรณีที่สถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (Worst Case) 

การประมาณการโครงการในระยะเวลา 5 ปี ของแผนธุรกิจ AMBERA กรณีที่สถานการณ์

ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Worst Case) โดยคิดอตัราดอกเบี้ยอยูท่ี่ ร้อยละ 5.6 โดยมีอตัราผลตอบแทน

ที่ตอ้งการของส่วนของเจา้ของอยูท่ี่ร้อยละ 15 ท าให้แผนธุรกิจ AMBERA น้ีมีมูลค่าโครงการปัจจุบนั
สุทธิ (NPV) อยู่ที่ 44,352.28 บาท, อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ร้อยละ 13, ระยะเวลาคืนทุน 3.5 

ปี 
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7.9 กรณีสถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (กรณี Best Case) 
 กรณีสถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (กรณี Best Case) อาจเกิดไดจ้ากธุรกิจสามารถท า 

Branding ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ผนวกกบัการท าการตลาดที่ดี เจาะกลุ่มที่ตอ้งการได ้และสามารถ

สร้างความต้องการได้มากเพียงพอ และอาจรวมไปถึงเทรนที่อาจมีการเปลี่ยนแปลงไป ซ่ึงล้วน
แลว้แต่ส่งผลท าให้มีจ านวนสินคา้ที่ขายไดม้ากขึ้น โดยแผนน้ีจดัท ามาในกรณีที่มียอดขายของแต่ละ

ประเภทสินคา้เพ่ิมขึ้นจากเดิมร้อยละ 20  

ตารางที่ 7.20 แสดงการประมาณการปริมาณการขายของสินคา้แต่ละประเภท กรณีที่สถานการณไ์ม่

เป็นไปตามคาดหมาย (Best Case) 
รำยละเอียด   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 ยอดขายสินคา้ 
Emerald (คนั)  

3,055  3,361  3,697  4,066  4,473  

 ราคาจ าหน่าย 
(บาท)  

2,900.00  2,900.00  2,900.00  2,900.00  2,900.00  

 รายได ้ 8,859,645.00  9,745,609.50  10,720,170.45  11,792,187.50  12,971,406.24  
 ยอดขายสินคา้ 
Ruby (คนั)  

2,037  2,240  2,464  2,711  2,982  

 ราคาจ าหน่าย 
(บาท)  

5,900.00  5,900.00  5,900.00  5,900.00  5,900.00  

 รายได ้ 12,016,530.00  13,218,183.00  14,540,001.30  15,994,001.43  17,593,401.57  
 ยอดขายสินคา้ 
Diamond (คนั)  

64  70  77  85  94  

 ราคาจ าหน่าย 
(บาท)  

19,900.00  19,900.00  19,900.00  19,900.00  19,900.00  

 รายได ้ 1,273,723.38  1,401,095.72  1,541,205.29  1,695,325.82  1,864,858.40  
 รวมยอดขำย

สุทธิ (ช้ิน)  
5,156  5,671  6,238  6,862  7,549  

 รวมรำยได้
สุทธิ (บำท)  

22,149,898.38  24,364,888.22  26,801,377.04  29,481,514.74  32,429,666.22  
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7.9.1 ประมำณกำรงบก ำไรขำดทุนกรณีที่สถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (Best Case) 

ตารางที่ 7.21 แสดงงบก าไรขาดทุน กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Best Case) 

รำยกำร   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 รำยได้  
 รายไดจ้ากการขายสินคา้  22,149,898.38  24,364,888.22  26,801,377.04  29,481,514.74  32,429,666.22  
 หัก-ตน้ทุนขายสินคา้  6,855,772.23  7,541,349.45  8,295,484.40  9,125,032.84  10,037,536.12  

 ก ำไรขั้นต้น  15,294,126.15  16,823,538.77  18,505,892.64  20,356,481.91  22,392,130.10  
 ค่ำใช้จ่ำยจำกกำรด ำเนินงำน  
 หัก-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน  1,151,400.00         
 หัก-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร  4,105,300.00  4,503,557.50  6,259,703.06  7,428,917.22  7,899,325.58  
 หัก-ค่าใชจ่้ายการตลาด  6,540,000.00  7,194,000.00  7,913,400.00  8,704,740.00  9,575,214.00  
 หัก-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร  597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  
 รวมค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงาน  12,394,340.00  12,295,197.50  14,770,743.06  16,731,297.22  18,072,179.58  

 ก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร  2,899,786.15  4,528,341.27  3,735,149.58  3,625,184.68  4,319,950.51  
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ตารางที่ 7.21 แสดงงบก าไรขาดทุน กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Best Case) (ต่อ) 

รำยกำร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรเงิน  
 หัก-ดอกเบี้ยจ่าย  (126,401.68) (101,241.57) (74,635.76) (46,501.18) (16,749.98) 

 ก ำไรก่อนหกัภำษีเงินได้นิติบุคคล  2,773,384.47  4,427,099.70  3,660,513.82  3,578,683.51  4,303,200.53  
 ภำษี  
 หัก-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20%  554,676.89  885,419.94  732,102.76  715,736.70  860,640.11  

 ก ำไรสุทธิ  2,218,707.57  3,541,679.76  2,928,411.06  2,862,946.81  3,442,560.42  

 หัก-เงินปันผลจ่าย  -    -    -    2,004,062.76  2,409,792.30  
 ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล  2,218,707.57  3,541,679.76  2,928,411.06  858,884.04  1,032,768.13  

 ก ำไรสะสม  2,218,707.57  5,760,387.33  8,688,798.39  9,547,682.43  10,580,450.56  
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7.9.2 ประมำณกำรงบกระแสเงินสด กรณีที่สถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (Best Case) 

ตารางที่ 7.22 แสดงงบประมาณเงินสด กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Best Case) 

รำยกำร   ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน  
 ก าไรสุทธิ  -    2,218,707.57  3,541,679.76  2,928,411.06  2,862,946.81  3,442,560.42  
 ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย  -    597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  597,640.00  
 เจา้หน้ีการคา้  -    114,262.87  125,689.16  138,258.07  152,083.88  167,292.27  
 ลูกหน้ีการคา้  -    (369,164.97) (406,081.47) (446,689.62) (491,358.58) (540,494.44) 
 สินคา้คงคลงั  -    (406,081.47) (446,689.62) (491,358.58) (540,494.44) (594,543.88) 

 รวม กระแสเงินสดจำกกำรด ำเนินงำน  -    2,155,364.00  3,412,237.83  2,726,260.94  2,580,817.67  3,072,454.37  

 กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน  
 เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร  2,988,200.00  -    -      -    -    
 เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน  1,151,400.00  -    -    -    -    -    

 รวม กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน  4,139,600.00  -    -    -    -    -    
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ตารางที่ 7.22 แสดงงบประมาณเงินสด กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Best Case) (ตอ่) 

รำยกำร ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงิน  
 เงินสดจากการกูยื้มธนาคาร  2,455,840.00  -  - - - - 
 เงินสดจากการระดมทุน  3,683,760.00  - - - - - 
 เงินสดจ่ายเงินตน้  -    (437,872.35) (463,032.47) (489,638.28) (517,772.86) (547,524.05) 
 เงินสดจ่ายปันผล  -    -    -    -    (2,004,062.76) (2,409,792.30) 

 รวม กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำเงนิ  6,139,600.00  (437,872.35) (463,032.47) (489,638.28) (2,521,835.62) (2,957,316.34) 

 กระแสเงินสดสุทธิ  2,000,000.00  1,717,491.65  2,949,205.36  2,236,622.66  58,982.05  115,138.03  
 กระแสเงินสดตน้งวด    2,000,000.00  3,717,491.65  6,666,697.01  8,903,319.67  8,962,301.72  

 กระแสเงินสดปลำยงวด  2,000,000.00  3,717,491.65  6,666,697.01  8,903,319.67  8,962,301.72  9,077,439.75  
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7.9.3 ประมำณกำรงบแสดงฐำนะกำรเงิน กรณีทีส่ถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (Best Case) 

ตารางที่ 7.23 งบแสดงฐานะการเงิน กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Best Case) 

รำยกำร   ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 สินทรัพย์  
 สินทรัพย์หมุนเวยีน             
 เงินสดและเงินสดในธนาคาร  2,000,000.00  3,717,491.65  6,666,697.01  8,903,319.67  8,962,301.72  9,077,439.75  
 ลูกหน้ีการคา้  -    369,164.97  775,246.44  1,221,936.06  1,713,294.64  2,253,789.08  
 สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั  -    406,081.47  852,771.09  1,344,129.67  1,884,624.10  2,479,167.98  

 รวมสินทรัพยห์มุนเวียน  2,000,000.00  4,492,738.09  8,294,714.54  11,469,385.40  12,560,220.46  13,810,396.81  
 สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน  
 สินทรัพยถ์าวร  2,988,200.00  2,988,200.00  2,390,560.00  1,792,920.00  1,195,280.00  597,640.00  
 เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  1,151,400.00  
 ค่าเส่ือมราคาสะสม  -    (597,640.00) (597,640.00) (597,640.00) (597,640.00) (597,640.00) 

 รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน  4,139,600.00  3,541,960.00  2,944,320.00  2,346,680.00  1,749,040.00  1,151,400.00  
 รวมสินทรัพย์  6,139,600.00  8,034,698.09  11,239,034.54  13,816,065.40  14,309,260.46  14,961,796.81  
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ตารางที่ 7.23 งบแสดงฐานะการเงิน กรณีที่สถานการณ์ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Best Case) (ต่อ) 

 รำยกำร   ปีที่ 0   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น  
 หนี้ิสินหมุนเวยีน  
 เงินกูร้ะยะส้ัน  -    -    -    -    -    -    
 เจา้หน้ีการคา้  -    114,262.87  239,952.03  378,210.10  530,293.98  697,586.25  
 หน้ิสินหมุนเวียนอื่น  -    -    -    -    -    -    

 รวมหน้ิสินหมุนเวียน  -    114,262.87  239,952.03  378,210.10  530,293.98  697,586.25  
 หนี้สินไม่หมุนเวยีน  
 เงินกูร้ะยะยาว  2,455,840.00  2,017,967.65  1,554,935.18  1,065,296.91  547,524.05  -    
 หน้ีสินไม่หมุนเวียนอื่น  -    -    -    -    -    -    

 รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน  2,455,840.00  2,017,967.65  1,554,935.18  1,065,296.91  547,524.05  -    
 รวมหน้ีสิน  2,455,840.00  2,132,230.52  1,794,887.21  1,443,507.01  1,077,818.03  697,586.25  

 ส่วนของผู้ถือหุ้น  
 ทุนหุ้นสามญั  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  3,683,760.00  
 ก าไรสะสม  -    2,218,707.57  5,760,387.33  8,688,798.39  9,547,682.43  10,580,450.56  

 รวมส่วนของผูถ้ือหุ้น  3,683,760.00  5,902,467.57  9,444,147.33  12,372,558.39  13,231,442.43  14,264,210.56  
 รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น  6,139,600.00  8,034,698.09  11,239,034.54  13,816,065.40  14,309,260.46  14,961,796.81  
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7.9.2 กำรประเมินโครงกำร กรณีที่สถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (Best Case) 

การประมาณการโครงการในระยะเวลา 5 ปี ของแผนธุรกิจ AMBERA กรณีที่สถานการณ์

ไม่เป็นไปตามคาดหมาย (Best Case) โดยคิดอตัราดอกเบี้ยอยู่ที่ ร้อยละ 5.6 โดยมีอตัราผลตอบแทน

ที่ตอ้งการของส่วนของเจา้ของอยูท่ี่ร้อยละ 15 ท าให้แผนธุรกิจ AMBERA น้ีมีมูลค่าโครงการปัจจุบนั
สุทธิ (NPV) อยูท่ี่ 3,772,423 บาท, อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ร้อยละ 34, ระยะเวลาคืนทุน 2.14 

ปี 
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บทที่ 8 

แผนงำนในอนำคต 
 

 

8.1  แผนด้ำนกำรตลำด 
 ตอ้งมีการผลกัดนัไปสู่ตลาดต่างประเทศ เช่นประเทศในแถบเอเชีย ประเทศญี่ปุ่ น สิงคโปร์ 
เกาหลี ก่อนเพ่ือยกระดบัตราสินคา้ให้โต และเป็นที่รู้จกัให้มากขึ้น สร้างฐานที่มัน่คงในแถบน้ี โดยที่
จะตอ้งไปท าการเปิดสาขาที่ประเทศต่างๆในหัวเมือง อาจอยู่ในบริเวณย่านช้อปป้ิง และไลฟ์สไตล์
ของเมืองนั้นๆ  
 นอกจากผลกัดนัสู่ต่างประเทศแลว้ ยงัตอ้งสร้างจุดยืนที่แข็งแกร่งในเมืองไทยให้ไดโ้ดยการ
พยายามท า Brand Awareness ให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ และสร้าง Meaning ให้กบัตราสินคา้มากขึ้น ไม่ว่า
จะเป็นการท า CSR เพื่อตอบแทนสังคม หรือท าสินค้ารักษ์โลกที่เป็นเทรนในปัจจุบัน รวมถึง
เสริมสร้างวฒันธรรมในการพกร่มในที่ต่างๆ 
 
 

8.2  แผนด้ำนสินค้ำ 
 ท าการวิจัยและพฒันาสินค้าเดิมให้มีมูลค่ามากย่ิงขึ้นด้วยนวตักรรมต่างๆที่เกิดขึ้น มีการ
ลงทุนในหน่วย R&D มากขึ้น รวมถึงพฒันาสินคา้ หรือผลิตภณัฑใ์หม่ไปในตวั อีกทั้งท าให้แบรนด์
กลายเป็นศูนย์กลางของ Fashion Design รวมถึงริเร่ิมมีให้การผลิต และจัดจ าหน่ายสินค้าอื่นๆ
เพ่ิมเติมมากขึ้น เช่น ที่ตั้งร่มที่ให้เหมาะกบัร่มคนนั้นๆ หรือลกัษณะบา้นของผูซ้ื้อ รวมถึงขายสินคา้ที่
เก่ียวกบัดา้นกนัแดดกนัฝนเพ่ิมมากขึ้น เช่น หมวก รองเทา้บูธ สินคา้แฟชัน่ต่างๆเป็นตน้ 

มีการ Co-op กบัสินคา้แบรนดสิ์นคา้ต่างๆเช่น เส้ือผา้ หรือสินคา้เคร่ืองประดบัต่างๆ เพ่ือต่อ
ยอดความหลากหลายของสินคา้ให้ไดม้ากขึ้น 

พฒันาจากสินทรัพย์ที่เรามีได้แก่ตัวเคร่ือง CNC และความสามารถในการออกแบบ ให้
สามารถต่อยอดได้เป็นธุรกิจอื่นเพ่ิมเติมเช่น Design House เป็นบริษัทรับออกแบบสินค้า หรือ
ผลิตภณัฑต่์างๆ อาจรวมถึงการเพ่ิมไลน์สินคา้ใหม่ๆให้เป็นสินคา้ในเครือโดยใช้เคร่ือง CNC ให้เป็น
ประโยชน์ต่อไป 
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8.3  แผนด้ำน Service 
มีการพฒันาระบบ Design Community โดยน าเทคโนโลยี AR เข้ามาโดยท าให้ผูบ้ริโภค

สามารถออกแบบสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง ท าให้เห็นภาพว่ามีลกัษณะ หน้าตา รูปร่างเป็นอย่างไร โดยที่
พฒันาระบบน้ีไม่ใช่แค่เร่ืองของสินคา้ร่ม แต่อาจจะครอบคลุมถึงสินคา้ต่างๆ และท าให้เป็นระบบ 
Community ในการออกแบบ ดีไซน์สินคา้ต่างๆ และน าไอเดียนั้นๆน าไปผลิต และจดัจ าหน่ายได้
ต่อไป 
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บทที่ 9 

ควำมเส่ียงและแผนกำรรับมือ 

 

 

9.1  ควำมเส่ียงจำกปัจจัยภำยนอก 
 9.1.1 ควำมเส่ียงจำกด้ำนส่ิงแวดล้อม 

 เช่นมีเหตุท าให้ฝนตกไม่ตอ้งตามฤดูกาล ซ่ึงเหตุน้ีเป็นปัจจยัหลกัๆในประเทศไทยต่อการ

ส่ังซ้ือสินคา้ประเภทร่ม เน่ืองจากส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะนึกถึงสินคา้ร่มหลกัๆจะเป็นในช่วงเวลาที่ฟ้า

มืดคร้ึม หรือตอนฝนตก นอกนั้นอาจจะไม่ไดนึ้กถึง ท าให้สินคา้ร่มนั้นหากเกิดเหตุการณ์เช่นน้ีอาจ
ท าให้กระทบต่อการรับรู้ และยอดขายละลง โดยทาง AMBERA จึงพยายามพฒันามูลค่าของสินคา้

ให้มีความส าคัญมากกว่าเร่ือง Functional โดยพยายามผลักดันให้เกิด Emotional Value จะท าให้

ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไม่ใช่โดยดูจากสภาพส่ิงแวดลอ้มภายนอก แต่จากความตอ้งการภายในของ
ผูบ้ริภคเอง 

9.1.2 ควำมเส่ียงจำกด้ำนเศรษฐกิจ 

 การชะลอตัวของเศรษฐกิจ หรือภาวะเงินฝืด ข้าวยากหมากแพง เหตุการณ์น้ีล้วนมี

ผลกระทบต่อประชาชนทุกคน ดงันั้นหากเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ ยอดขายของสินคา้ Luxury Brand ลว้น

แลว้แต่ไดรั้บผลกระทบ ท าให้มียอดขายลดลง ซ่ึงในส่วนน้ีอาจจะตอ้งมีการพฒันาในระบบ CRM 
โดยให้ระบบ Point มีประสิทธิภาพมากขึ้น ท าให้ช่วงน้ีเกิดการใช ้Point และจูงใจ ไปถึงปิดการขาย

ให้ไดใ้นช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ 

9.1.3 ควำมเส่ียงจำกด้ำนเทคโนโลยี 

 การพฒันาเทคโนโลยีมีการพฒันาอย่างกา้วกระโดดมากขึ้น หากวนัหน่ึงมีเทคโนโลยีที่ท า

ให้ชีวิตผูค้นสามารถปกป้องการกนัฝนไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ อาจจะโดยไม่จ าเป็นตอ้งถือ หรือ
สามารถลบขอ้ดอ้ยอื่นๆของร่มออกไปได ้อยา่งแรกที่ทางเราตอ้งเร่งจดัการคือการน าเทคโนโลยีนั้น

มาประยุกตืใช้กบัสินคา้ของเรา ในเวลาเดียวกนัก็ตอ้งเร่งสร้าง Awareness ในการรับรู้ว่าสินคา้ของ
เรานั้นเนน้ไปที่ Emotional Value ท าให้ปัจจยัในการซ้ือไม่ไดม้ีเพียงดา้น Functional เท่านั้น 
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9.2  ควำมเส่ียงจำกปัจจัยภำยใน 

9.2.1 ควำมเส่ียงจำกระบบต่ำงๆเกิดควำมขัดข้อง 

 ทางร้านมีระบบภายในในการด าเนินงาน รวมถึงระบบหน้าเวปไซต์ หากเกิดเหตุการณ์
ระบบล่ม หรือเกิดการผิดพลาดของขอ้มูลต่างๆ ทางร้านตอ้งเร่งด าเนินการตามสินคา้ภายในระบบว่า

อยู่ในขั้นไหน โดยจะตอ้งท าการประสานงานภายในให้เรียบร้อย รวมถึงตอ้งติดต่อลูกคา้ที่อาจเกิด

ปัญหาขึ้นในอนาคตให้เร็วที่สุด ไม่ว่าจะการออกแบบ การผลิตสินคา้ที่ล่าชา้ หรือมีความผิดพลาดใน
แบบที่ตอ้งการ ตอ้งท าให้ประสานงานอย่างตรงไปตรงมาที่สุด พร้อมทั้งมอบสิทธิพิเศษทดแทน

ความล่าชา้ หรือผิดพลาดที่เกิดขึ้น พร้อมเร่งแกไ้ขระบบภายในให้กลบัมาใชไ้ดโ้ดยเร็วที่สุด 

9.2.2 ควำมเส่ียงด้ำนกำรปฏิบัติงำน 

 การปฏิบัติงานตั้งแต่หน้างานที่พบกบัลูกคา้ ออกแบบร่วมกนักบัลูกค้า ท าสินค้าตวัอย่าง 

และผลิตจริง จนถึงส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ ลว้นแลว้แต่อาจเกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝันขึ้นได ้เช่น ไม่อาจ
สามารถผลิตไดต้ามแบบจริง เกิดการปรับเปลี่ยนแบบหลายรอบ รวมถึงการผลิตสินคา้ตวัอยา่ง หรือ

ผลิตสินค้าจริงแล้วเกิดการไม่พอใจในสินค้าในเร่ืองต่างๆ เกิดการตีคืน ก็ท าให้ทางบริษัทเสีย

ค่าเสียหาย ไม่มากก็น้อย ทั้งในเร่ืองของเงิน และภาพลักษณ์ ดังนั้นในกระบวนการท างานทุก
กระบวนการจะตอ้งท าอย่างตั้งใจ และจริงใจ เน่ืองจากสินคา้ช้ินหน่ึงมีมูลค่าที่สูง หากเกิดเหตุการณ์

ต่างๆขึ้น ให้รีบประสานงานกลบัไปยงัลูกคา้ เพื่อเยียวยาจิตใจ เน่ืองจากความเสียหายทางภาพลกัษณ์
นั้นเป็นความเสียหายที่มีมูลค่าสูงกว่าตวัเงินมาก 
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 แผนธุรกิจฉบบัน้ีไดม้ีการเก็บขอ้มูลตวัอยา่ง สอบถามความคิดเห็นของผูบ้ริโภคทั้งหมด 3 
คร้ัง  

การสอบถามข้อมูลคร้ังที่ 1 
หัวขอ้การสอบถาม แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชร่้มของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
ปัญหาหลกัที่ตอ้งการทราบ อะไรเป็นปัจจยัหลกัที่ท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือและใชร่้ม 
จุดประสงค์ 

1. เพ่ือตอ้งการทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร่มของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
2. เพื่อตอ้งการทราบถึงพฤติกรรมการใชสิ้นคา้ร่มของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
3. เพ่ือศึกษาปัจจยัต่างๆที่มีผลต่อความตอ้งการซ้ือร่มของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 

กลุ่มตวัอยา่ง   ประชาชนคนไทยทั้งหมด 
วิธีการสุ่มตวัอยา่ง  Nonprobability รูปแบบ Convenience 
จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง  949 คน 
วิธีการเก็บขอ้มูล   แบบสอบถามออนไลน ์
 

รายละเอียดแบบสอบถาม 
การคน้ควา้อิสระ ของ นกัศกึษาหลกัสูตรปริญญาโทบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัมหิดล วตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชร่้มของผูบ้ริโภคในประเทศไทย โดยมีรายละเอียดของค าถามดงัต่อไปน้ี 
ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือร่ม  
ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการไดรั้บร่ม   ส่วนที่ 4 ปัจจยัที่มีผลกบัการเลือกซ้ือร่ม 
ส่วนที่ 5 ความตอ้งการ 
 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดอ่านขอ้ความต่อไปน้ี และเลือกขอ้ที่ตรงกบัท่าน 
1.1 เพศ  

ชาย  หญิง   อื่นๆ 
1.2 อาย ุ

20ปี หรือต ่ากว่า 21ปี - 30 ปี 31ปี - 40 ปี 41ปี - 50 ปี 51ปี ขึ้นไป 
1.3 ระดบัการศึกษา 

ต ่ากว่าปริญญาตรี  ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า  
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ปริญญาโท หรือเทียบเท่า สูงกว่าปริญญาโท 
1.4 อาชีพ 
พนกังานบริษทัเอกชน  เจา้หนา้ที่ในหน่วยงานภาครัฐ  
ธุรกิจส่วนตวั / ผูป้ระกอบการ นกัเรียน / นกัศึกษา ดีไซน์เนอร์ / นกัออกแบบ
อาชีพอิสระ อื่นๆ 

1.5 รายไดต้่อเดือน 
20,000 บาท หรือต ่ากว่า 20,001 - 40,000 บาท 40,001 - 60,000 บาท 
60,001 - 100,000 บาท  100,000 บาท หรือมากกว่า 

1.6 ที่อยู๋ปัจจุบนั 
กรุงเทพมหานคร ภาคกลาง ภาคเหนือ ภาคใต ้
ภาคตะวนัออก ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคตะวนัตก 

1.7 ท่านเคยซ้ือร่มดว้ยตนเองหรือไม่ 
เคยซ้ือ ไม่เคยซ้ือ 

 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือร่ม 
2.1 ท่านเคยซ้ือร่มจากที่ใดบา้งอาย ุ

ร้านสะดวกซ้ือเช่น เซเว่น อีเลฟเว่น ห้างสรรพสินคา้ เช่น จากแบรนดต์่างๆในห้าง 
ตลาดนดั  ตลาดคา้ส่ง เช่นส าเพง็ โบ๊เบ๊ ซ้ือจากร้านคา้ที่ต่างประเทศ 
ตลาดออนไลน์ เช่น Shopee. Lazada   ซ้ือจากผูผ้ลิตโดยตรง 
ซ้ือจากร้านจ าหน่ายสินคา้ร่มโดยเฉพาะ   อื่นๆ 

2.2 จุดประสงคก์ารซ้ือร่มของท่าน 
ซ้ือไวใ้ชเ้อง  ซ้ือเป็นของขวญั ของฝาก หรือของช าร่วย ซ้ือสะสม 
ซ้ือเพ่ือพกไวใ้นรถ ซ้ือไวโ้ชวค์วามสวยงาม / แฟชัน่  
ซ้ือไวแ้สดงฐานะ ซ้ือไวบ้่งบอกความเป็นตวัตน   อื่นๆ 

2.3 สาเหตุที่ท่านซ้ือร่ม 
ตอ้งใชด้่วน ณ ตอนนั้น ร่มคนัเดิมเสีย  ร่มคนัเดิมหาย 
มีลวดลายและสีสันที่สวยงาม เป็นแบรนดท์ี่ช่ืนชอบ คุณภาพดี อื่นๆ 

2.4 ราคาร่มที่สูงที่สุดที่ท่านเคยซ้ือ 
นอ้ยกว่า 100 บาท 100 - 200 บาท 201 - 300 บาท  
301 - 400 บาท 401 - 500 บาท 501 - 1,000 บาท 
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มากกว่า 1,000 บาท 
2.5 ความถี่ในการซ้ือร่มของท่าน 

นอ้ยกว่า 1 คนั ต่อเดือน 1-3 คนัต่อเดือน 4-10 คนัต่อเดือน  
มากกว่า 10 คนัต่อเดือน อื่นๆ 

2.4 ท่านเคยซ้ือร่มดว้ยตนเองหรือไม่ 
ร่มเด็ก (16 น้ิว)  ร่มพบั (19-22 น้ิว) ร่มขนาดทัว่ไป (22-24 น้ิว)

 ร่มกอลฟ์ (27-32 น้ิว)  ร่มสนาม (มากกว่า 32 น้ิว) ร่มแฟชัน่
 อื่นๆ 

 

ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการได้รับร่ม 
3.1 สาเหตุที่ท่านไม่ซ้ือร่ม 

มีร่มใชอ้ยูแ่ลว้  ราคาไม่เหมาะสม ไม่มีที่เก็บ  
ไม่มีโปรโมชัน่ต่างๆ หาซ้ือยาก  แบ่งปันกนัใชข้องคนรอบขา้ง 

 ไม่อยากได ้ อื่นๆ 
3.2 ร่มที่ท่านใชใ้นปัจจุบนั ท่านไดม้าอยา่งไร 

มีคนให้มา  เป็นรางวลัจากกิจกรรมต่างๆ หรือของสมมนาคุณ  
รับแจกจากหน่วยงาน หรือองคก์ร ยืมคนอื่น ไม่ทราบ อื่นๆ 

3.3 รูปแบบร่มที่ท่านไดรั้บมาใช ้
ร่มเด็ก (16น้ิว) ร่มพบั (19-22 น้ิว) ร่มขนาดทัว่ไป (22-24 น้ิว)

 ร่มกอลฟ์ (27-32 น้ิว) ร่มสนาม (มากกว่า 32 น้ิว)  ร่มแฟชัน่  
อื่นๆ 
 

ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือร่ม 
ค าช้ีแจง โปรดอ่านขอ้ความต่อไปน้ี และเลือกขอ้ที่ตรงกบัระดบัความส าคญัของท่านมากที่สุด โดย 
5 หมายถึง ส าคญัมากที่สุด 4 หมายถึง ส าคญั 3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 2 หมายถึง 
ไม่ส าคญั 

1 หมายถึง ส าคญันอ้ยที่สุด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.1. ความมีช่ือเสียงของแบรนดสิ์นคา้ 
1.2. คุณภาพของสินคา้ 
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1.3. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 
1.4. ความสะดวกในการพกพา 
1.5. ความสวยงามของลวดลายบนตวัร่ม 
1.6. น ้าหนกัของตวัร่ม 
1.7. เทคโนโลยี หรือรูปแบบการใชง้านที่แปลกใหม่ของร่ม เช่น ร่มเปิดกลบัดา้น, ร่มที่มีดา้ม

หลากหลายแบบ 
2. ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

2.1. ช่ือร้านจดจ าง่าย 
2.2. ความสะดวกในการหาซ้ือ 
2.3. มีหนา้ร้านคา้ที่จ  าหน่ายร่มโดยเฉพาะ 
2.4. มีร้านคา้ที่จ  าหน่ายบนแพลตฟอร์มออนไลน์ 

3. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
3.1. มีการประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆอยา่งสม ่าเสมอ 
3.2. มีการจดัท ากิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม 
3.3. มีลวดลายของสินคา้ที่หลากหลายให้เลือกสรร 
3.4. มีสินคา้ตาม Collection ที่ออกมาใหม่เปลี่ยนไปตามฤดูกาลอยา่งสม ่าเสมอ 

4. ปัจจยัดา้นการให้บริการ 
4.1. การทดลองใชสิ้นคา้ 
4.2. การรับประกนัสินคา้ 
4.3. การดูแลลูกคา้เสมือนเป็นคนส าคญั 
4.4. การมีส่วนร่วมในการออกแบบลวดลายบนตวัร่ม 
4.5. มีชุมชน / มี Community ส าหรับผูใ้ชสิ้นคา้แบรนดน์ั้นๆร่วมกนั 

5. ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ 
5.1. การใชร่้มสามารถสะทอ้นความเป็นเอกลกัษณ์ของผูบ้ริโภคได ้
5.2. การใชร่้มสามารถสะทอ้นรสนิยมของผูใ้ชไ้ดอ้ยา่งชดัเจน 
5.3. การใชร่้มสามารถสะทอ้นถึง ความรักสุขภาพ การดูแลตนเอง 

6. ทศันคติที่มีต่อการซ้ือร่ม 
6.1. ท่านคิดว่าการซ้ือร่มที่จ าหน่ายโดยแบรนดสิ์นคา้ที่มีช่ือเสียงมากกว่า สะทอ้นถึงภูมิฐาน

ของท่าน 



121 
 

6.2. ท่านคิดว่าการซ้ือร่ม ผ่านหนา้ร้านที่จ าหน่ายร่มโดยเฉพาะ เหมาะสมกบัวิถีชีวิตของท่านใน
ปัจจุบนั 

6.3. ท่านคิดว่าจะซ้ือร่มจากร้านคา้ทีม่ีลวดลายสินคา้ให้เลือกสรรมากกว่า 
6.4. ท่านคิดว่าจะซ้ือร่มจากร้านคา้ทีม่ีการบริการดีกว่า แมจ้ะมีราคาที่สูงกว่า 
6.5. ท่านคิดว่าการเลือกใชร่้มรูปแบบและลวดลายที่แตกต่างกนั บ่งบอกถึงภาพลกัษณ์ความ

เป็นตวัผูถ้ือที่แตกต่างกนั 
 

ส่วนที่ 5 ความต้องการ 
5.1 ระบุช่ือย่ีห้อร่มที่ท่านรู้จกั 

Blunt  Flamingo Haucial LEO  Thai Apple 
 Waterfront ไม่รุ้จกัแบรนดร่์มใดๆ อื่นๆ 
5.2 เหตุผลที่ท่านใช้ร่ม 

ใชก้นัแดด ใชก้นัฝน ไวโ้ชวค์วามสวยงาม / แฟชัน่   
ใชแ้ทนไมเ้ทา้ พกไวใ้นรถ ใชแ้สดงฐานะ ใชแ้สดงความเป็นตวัตน  
ใชอ้อกงาน หรือกิจกรรมต่างๆ อื่นๆ 

5.3 หากเป็นร่มที่คุณภาพดี ตรงตามความตอ้งการของท่าน ราคาที่สูงที่สุดที่ท่านจะยอมซ้ือร่มคนันั้น
คือเท่าใด แมเ้ป็นแบรนดท์ี่ท่านไม่รู้จกั 

นอ้ยกว่า 200 บาท  201 - 400 บาท 401 - 600 บาท 
601 - 1,000 บาท  1,001 - 1,500 บาท มากกว่า 1,500 บาท 

5.4 จากขอ้ 5.3 ตามราคาที่ท่านเลือก หากมกีารรับประกนัสินคา้ตลอดอายกุารใชง้าน ท่านยินดีจะ
จ่ายเพ่ิมอีกเท่าใด 

ไม่ยินยอมจ่ายเพ่ิม ( ไม่ตอ้งการประกนัตลอดอายกุารใชง้าน ) 
ยินยอมจ่ายเพ่ิมอีก 1 เท่า ของราคาเดิม ยินยอมจ่ายเพ่ิมอีก 1.5 เท่า ของราคาเดิม  
ยินยอมจ่ายเพ่ิมอีก 2 เท่า ของราคาเดิม ยินยอมจ่ายเพ่ิมมากกว่า 2 เท่า ของราคาเดิม

 อื่นๆ 
5.5 ส่ิงที่ท่านตอ้งการเพ่ิมเติมส าหรับร้านที่จ าหน่ายร่มโดยเฉพาะ 
5.6 ขอ้เสนอแนะ 
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สรุปข้อมูลค าตอบของแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

  

 

  

 

41%

59%

Gender

ชาย

หญิง

อื่นๆ

40%

44%

10%
6%

Age

20ปี หรือต ่ากว่า

21ปี - 30 ปี

31ปี - 40 ปี

41ปี - 50 ปี

51ปี ขึน้ไป

76%

24%

Education

ต ่ากว่าปริญญาตรี

ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า

ปริญญาโท หรือเทียบเท่า

สูงกว่าปริญญาโท

14%

31%

18%

34%

Occupation

Freelance

เจา้หนา้ที่ในหน่วยงานภาครฐั

ดีไซนเ์นอร ์/ นกัออกแบบ

ธุรกิจส่วนตวั / ผูป้ระกอบการ

นกัเรียน / นกัศึกษา

ผูช่้วยนกันกัวิจยั

พนกังานบริษัทเอกชน

3%

8%

39%37%

13%

Salary

100,000 บาท หรือมากกว่า

20,000 บาท หรือต ่ากว่า

20,001 - 40,000 บาท

40,001 - 60,000 บาท

60,001 - 100,000 บาท

54%

18%

4%

4%

17%

Address

กรุงเทพมหานคร

ภาคกลาง

ภาคตะวนัตก

ภาคตะวนัออก

ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ

ภาคใต้

ภาคเหนือ

94%

6%

เคยซือ้ร่มด้วยต้นเองหรือไม่

เคยซือ้

ไม่เคยซือ้
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือร่ม 

 

 

 

ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการได้รับร่ม 

 

0%

9%

38%

11%

33%

19%

53%

51%

61%

0 100 200 300 400 500 600 700

อื่นๆ
ซือ้จากรา้นคา้ที่ต่างประเทศ

ซือ้จากรา้นจ าหน่ายสินคา้ร่มโดยเฉพาะ
ซือ้จากผูผ้ลิตโดยตรง

ตลาดออนไลน ์เช่น Shopee. Lazada

ตลาดคา้ส่ง เช่นส าเพ็ง โบ๊เบ๊
ตลาดนดั

หา้งสรรพสินคา้ เช่น จากแบรนดต์่างๆในหา้ง
รา้นสะดวกซือ้เช่น เซเว่น อีเลฟเว่น

ท่านเคยซือ้ร่มจากที่ใดบา้ง

0%

15%

9%

18%

27%

41%

58%

89%

0 200 400 600 800 1000

อื่นๆ

ซือ้ไวบ้่งบอกความเป็นตวัตน

ซือ้ไวแ้สดงฐานะ

ซือ้ไวโ้ชวค์วามสวยงาม / แฟชั่น

ซือ้เพ่ือพกไวใ้นรถ

ซือ้สะสม

ซือ้เป็นของขวญั ของฝาก หรือของช าร่วย

ซือ้ไวใ้ชเ้อง

จดุประสงคก์ารซือ้ร่มของท่าน

11%

45%
28%

8%

5%

ราคาร่มท่ีสูงท่ีสุดท่ีท่านเคยซือ้

นอ้ยกว่า 100 บาท

100 - 200 บาท

201 - 300 บาท

301 - 400 บาท

401 - 500 บาท

501 - 1,000 บาท

37%

62%

ความถ่ีในการซือ้ร่มของท่าน

มากกว่า 10 คนัต่อเดอืน

4 - 10 คนัต่อเดือน

1 - 3 คนัต่อเดือน

นอ้ยกว่า 1 คนั ต่อเดือน

0%

38%

8%

15%

45%

86%

13%

0 200 400 600 800 1000

อื่นๆ

ร่มแฟชั่น

ร่มสนาม (มากกว่า 32 นิว้)

ร่มกอลฟ์ (27-32 นิว้)

ร่มขนาดทั่วไป (22-24 นิว้)

ร่มพบั (19-22 นิว้)

ร่มเด็ก (16 นิว้)

รูปแบบร่มที่ท่านเคยซือ้

0%

2%

2%

0%

0%

2%

0%

6%

0 20 40 60

อื่นๆ

ไม่อยากได้

แบ่งปันกนัใชข้องคนรอบขา้ง

หาซือ้ยาก

ไม่มีโปรโมชั่นต่างๆ

ไม่มีที่เก็บ

ราคาไม่เหมาะสม

มีร่มใชอ้ยู่แลว้

สาเหตุที่ท่านไม่ซือ้ร่ม

7%

85%

1%

7%

0 20 40 60

เป็นรางวลัจากกิจกรรม
ต่างๆ หรือของสมมนา…

มีคนใหม้า

ยืมคนอื่น

รบัแจกจากหน่วยงาน หรือ
องคก์ร

ร่มที่ท่านใชใ้นปัจจบุนั ท่านไดม้าอย่างไร

0%

1%

3%

4%

4%

4%

1%

0 10 20 30 40

อื่นๆ

ร่มแฟชั่น

ร่มสนาม (มากกว่า 32 นิว้)

ร่มกอลฟ์ (27-32 นิว้)

ร่มขนาดทั่วไป (22-24 นิว้)

ร่มพบั (19-22 นิว้)

ร่มเด็ก (16 นิว้)

รูปแบบร่มที่ท่านไดร้บัมาใช้

0%

26%

9%

29%

65%

73%

71%

0 200 400 600 800

อื่นๆ
คุณภาพดี

เป็นแบรนดท์ี่ช่ืนชอบ
มีลวดลายและสีสนัที่สวยงาม

ร่มคนัเดิมหาย
ร่มคนัเดิมเสีย

ตอ้งใชด้่วน ณ ตอนนัน้

สาเหตุที่ท่านซือ้ร่ม
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ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือร่ม 
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ส่วนที่ 5 ความต้องการ 

 

 

70%

17%

11%

15%

13%

18%

13%

0 200 400 600 800

ไม่รูจ้กั

Waterfront

Thai Apple

Leo

Haucial

Flamingo

Blunt

ระบุชื่อยี่หอ้ร่มที่ท่านรูจ้กั

20%

10%

9%

22%

10%

26%

95%

93%

 -  200.00  400.00  600.00  800.00 1,000.00

ใชอ้อกงาน หรือกิจกรรมต่างๆ

ใชแ้สดงความเป็นตวัตน

ใชแ้สดงฐานะ

พกไวใ้นรถ

ใชแ้ทนไมเ้ทา้

ไวโ้ชวค์วามสวยงาม / แฟชั่น

ใชก้นัฝน

ใชก้นัแดด

เหตุผลที่ท่านใชร้่ม

41%

44%

8%

ราคาท่ีสูงท่ีสุดท่ีท่านจะยอมซือ้ร่มคันน้ันคือเท่าใด 

แม้เป็นแบรนดท่ี์ท่านไม่รู้จัก

นอ้ยกว่า 200 บาท

201 - 400 บาท

401 - 600 บาท

601 - 1,000 บาท

1,001 - 1,500 บาท

มากกว่า 1,500 บาท

81%

17%

หากมีการรับประกันสินค้าตลอดอายุการใช้งาน ท่านยินดีจะจ่ายเพิ่มอีก

เท่าใด

ไม่ยินยอมจ่ายเพ่ิม ( ไม่ตอ้งการประกนัตลอดอายุ
การใชง้าน )
ยินยอมจ่ายเพ่ิมอีก 1 เท่า ของราคาเดิม

ยินยอมจ่ายเพ่ิมอีก 1.5 เท่า ของราคาเดิม

ยินยอมจ่ายเพ่ิมอีก 2 เท่า ของราคาเดิม
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จากขอ้มูลจากการสอบถามขอ้มูลคร้ังที่ 1 โดยการแจกแบบสอบถามออนไลน์ท าให้ทราบ

ถึงพฤติกรรมหลกัในการบริโภคสินคา้ประเภทร่มของคนไทย โดยที่ 

ตารางที่ ผ1 แสดงจ านวนความถี่ในการซ้ึอร่ม จ าแนกตามราคาสูงสุดที่ยอมรับได ้

 

 คนส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภทร่มนอ้ยกว่า 1 คนัเดือนเดือน แสดงว่าในการค านวนหาก

ตอ้งการค านวนในปริมาณการซ้ือที่ต ่าที่สุดคือปีละ 1คนัต่อ 1คน และราคาที่คนส่วนใหญ่นอมรับจะ
อยูใ่นระดบัราคา 201-400 บาท ซ่ึงเป็นราคาทัว่ไปในทอ้งตลาด และมีการแข่งขนัของร่มที่สูงอยูม่าก 

ตารางที่ ผ2 แสดงอาชีพและรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามสถานที่ที่เคยซ้ือร่ม 

 

 ตาราง ผ2 แสดงให้เห็นถึงว่าคนส่วนใหญ่ซ้ือร่มมาจากห้างสรรพสินคา้ และร้านสะดวกซ้ือ 

รองลงมาจะเป็นร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงท าให้เห็นถึงช่องทางคร่าวที่เราควรจะน าไปใชใ้นอนาคต 
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ตารางที ่ผ3 แสดงอาชีพและรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามราคาสูงสุดที่ยอมรับได ้

 

 จากตาราง ผ3 แสดงให้เห็นถึงว่ารายไดน้ั้นมีผลต่อความสามารถในการซ้ือสินคา้ร่มในเชิง

บวก หมายความว่ากลุ่มคนทีม่ีรายไดสู้งขึ้น มีโอกาสที่จะซ้ือสินคา้ร่มที่มีราคาสูงขึ้นตาม 
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ตารางที่ ผ4 แสดงอาชีพและรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามเหตุผลที่ผูบ้ริโภคใชร่้ม 

 

 ตารางที่ ผ4 ท าให้เห็นถึงการใช้งานในปัจจุบนัของสินคา้ร่ม ก็จะเน้นไปที่ Functional use 

คือใชก้นัแดด และกนัฝน รองลงมาคือจะใชจ้ดัเก็บไวใ้นรถเป็นหลกั 

 จากตารางสรุปทั้งหมดจากการแจกแบบสอบถามท าให้เห็นถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
สินค้าร่มในประเทศไทยคร่าวๆว่ากลุ่มลูกค้ายงัมีการใช้สินค้าร่มโดยที่เน้นไปที่ราคาเป็นหลัก 

รวมถึงใช้สินคา้ในรูปแบบของ Functional และการซ้ือสินคา้ร่มเองในปัจจุบนัมีไม่มาก น้อยกว่า 1 

คนัต่อเดือนเป็นส่วนใหญ่ แต่ก็ท าให้เห็นถึงช่องทางที่ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจ AMBERA ตอ้งการจะท า
นั่นคือกลุ่มลูกคา้รายไดสู้ง ที่มีความสามารถในการซ้ือที่สูงตามรายได ้รวมถึงกลุ่มอาชีพที่จะเป็น

เป้าหมายของแผนธุรกิจน้ีในอนาคต และช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัที่ควรจ าตอ้งใช ้
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การสอบถามข้อมูลคร้ังท่ี 2 
หัวข้อการสอบถาม การศึกษาเชิงลึกถึงพฤติกรรมการใช้ร่ม และความคิดเห็นต่อแผนธุรกิจ 

AMBERA 

ปัญหาหลักที่ต้องการทราบ กลุ่มผูบ้ริโภคในสายออกแบบ และสายผูป้ระกอบการพบปัญหา 

และมีความต้องการ ความคาดหวังในสินค้าร่มเป็นอย่างไร  และมีแนวคิดต่อสินค้า AMBERA 
อยา่งไรบา้ง 

จุดประสงค์ 

1. เพื่อทราบถึงปัญหาที่พบในสินคา้ร่มของกลุ่มผูบ้ริโภคที่แตกต่างกนั 

2. เพื่อทราบถึงความตอ้งการ ความคาดหวงัในสินคา้ร่มของกลุ่มผูบ้ริโภคที่แตกต่างกนั 

3. เพื่อทราบถึงความคิดเห็นต่อแนวคิดธุรกิจ AMBERA 

กลุ่มตัวอย่าง 

1. กลุ่มผูป้ระกอบอาชีพดา้นการออกแบบ ตั้งแต่ ดีไซน์เนอร์ สถาปนิก นกัออกแบบต่างๆ อายุ 
25-40 ปี 

2. กลุ่มผูป้ระกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวัหรือผูป้ระกอบการ อาย ุ25-40 ปี 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง  Criterion Sampling 

จ านวนกลุ่มตัวอย่าง  23 คน 

วิธีการเก็บข้อมูล   สัมภาษณ์ออนไลน์ 

 

รายละเอียดการสัมภาษณ์ 

กลุ่มตวัอยา่ง 

หมวดค าถามท่ีสัมภาษณ์ 
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1. ค าถามทัว่ไป 

1.1. เพศ 

1.2. อาย ุ

1.3. การศึกษา 

1.4. อาชีพ 

1.5. รายได ้

2. พฤติกรรมการใชชี้วิต  

2.1. การขบัรถ (ขบัหรือไม่ ย่ีห้ออะไร) 

2.2. การแต่งกาย (ก่อนออกจากบา้นแต่งตวัอยา่งไร เวลาไปเที่ยวแต่งตวัอยา่งไร กงัวลหรือ

แคร์อะไรในการแต่งกาย ตอ้งมีอุปกรณ์เสริมส าหรับการแต่งกายหรือไม่ อะไร) 

2.3. พฤติกรรมการใช้ชีวิตประจ าวนั (ในช่วงเวลาปกติไปที่ไหนบา้งในชีวิตประจ าวนั, อยู่

นอกหรือในอาคาร, เจอกบัแสงแดด สายฝนบ่อยหรือไม่ แกปั้ญหาอยา่งไร) 

2.4. พฤติกรรมการใช ้Social Media (ใชช่้องทาง Social Media ไหนบ่อยที่สุด, มี influencer 
ท่านไหนที่ติดตามเป็นพิเศษ) 

3. ทศันคติต่อร่ม และการใชร่้ม  

3.1. ความถี่ในการซ้ือ 

3.2. ระดบัราคาที่เคยซ้ือ 

3.3. เหตุผลที่ซ้ือ 

3.4. สถานที่ที่เคยซ้ือ 

3.5. มีความคิดเห็นและการใชร่้มเป็นอยา่งไร 

3.6. ส่ิงที่ค  านึงถึงเมื่อใชร่้ม 

3.7. ปัญหาต่างๆของร่มที่พบ 



131 
 

3.8. ลกัษณะของร่มที่อยากได ้

4. ค าถามเก่ียวกบัแผนธุรกิจ AMBERA 

4.1. ความเป็นไปไดท้ี่จะมาใชบ้ริการ และซ้ือร่ม AMBERA 

4.2. ความคิดเห็น หรือขอ้เสนอแนะต่อแผนธุรกิจ 

4.3. ดีไซน์ที่อยากได ้

4.4. ภาพหนา้ร้านที่ตอ้งการ 

4.5. ลกัษณะตราสินคา้เป็นอยา่งไร 

4.6. แผนการตลาดที่ตอ้งการเป็นพิเศษ 

 

กระบวนการสัมภาษณ์ 

1. ผูส้ัมภาษณ์เล่าที่มา และสาเหตุที่ตอ้งสัมภาษณ์ รวมถึงโปรเจคคร่าวๆ 

2. สัมภาษณ์ตามหัวขอ้ที่วางไว ้(1-3) 

3. ผูส้ัมภาษณ์เล่าถึงแนวความคิดของแผนธุรกิจ AMBERA 

4. สัมภาษณ์ตามหัวขอ้ที่ 4 

5. ส้ินสุดการสัมภาษณ์ 
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ตารางที่ ผ5 สรุปขอ้มูลจากการสัมภาษณ์คร้ังที่ 1 

หัวข้อ หัวข้อย่อย กลุ่มนักออกแบบ กลุ่มผู้ประกอบการ 

ขอ้มูลทัว่ไป 

เพศชาย 4 6 
เพศหญิง 9 4 
อาย ุ 26 – 37 ปี 26 - 37 ปี 

ระดบัการศึกษา 

ปริญญาตรีดา้น
สถาปัตยกรรม, แฟชัน่
ดีไซน์, ศิลปกรรม จนถึง
ปริญญาเอกดา้น
สถาปัตยกรรม 

ส่วนใหญ่เป็นปริญญาตรี หรือ
ปริญญาโทดา้นการบริหาร 
การจดัการ 

รายไดเ้ฉลี่ย 40,000 บาท 75,000 บาท 

พฤติกรรมการ
ใชชี้วิต 

จ านวนคนที่ขบั
รถ ต่อคนไมข่บั 

9 : 4 10 : 0 

การแต่งกาย 

จะแต่งกายแนวสีที่ตนเอง
ชอบเช่น minimal, 
earthtone แต่จะใชเ้คร่ือง
แต่งกายไม่มาก ไมไ่ดม้ี
เคร่ืองประดบัมาก โดยแต่
ละคนจะมีรูปแบบที่ต่างกนั
ค่อนขา้งชดั และเป็นใน
แนวทางที่แตกต่างกนั 

ส่วนใหญ่จะเนน้การแต่งตวัให้
ดูสุภาพ ดูดี หรือถึงขั้นใส่สูท 
และจะลงรายละเอียดถึงขั้น
กระดุม รองเทา้ และมี
เคร่ืองประดบัเช่นก าไล สร้อย
ขอ้มอืเป็นตน้ 

พฤติกรรมมการ
ใช้
ชีวิตประจ าวนั 

มีทั้งส่วนที่ตอ้งเดินทางดว้ย
ขนส่งสาธารณะ ตอ้งมีการ
ออกนอกสถานที่ หรือดู
หนา้งานที่อยูน่อกสถานที่ 
ท าให้ตอ้งเจอกบัแดด หรือ
ฝนเป็นประจ า และจะตอ้ง
ออกมาซ้ืออาหารกลางวนั
ทุกวนัอยูแ่ลว้ 

ปกติจะใชชี้วิตอยู่ในรถ และที่
ออฟฟิตท างานเป็นหลกั ไม่ได้
มีการออกแดดบ่อยมากนกั ใช้
ชีวิตอยูใ่นร่มซะส่วนใหญ่ 
หากไปพบลูกคา้ก็จะอยูใ่นร่ม
เป็นปกติเช่นเดียวกนั 
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พฤติกรรมการ
ใช ้Social Media 

ใช ้Instagram เป็นหลกั 
รองลงมาคือ Youtube โดย
ที่ติดตามดารา นกัแสดง
ทัว่ไป และเนน้ Influencer 
ในประเทศ เช่น พลอยหอ
วงั ญาญ่า หรือ อั้ม พชัราภา 
เป็นตน้ 

ใช ้Youtube เป็นหลกั 
รองลงมาจะเป็น Facebook 
และ Instagram ตามล าดบั เนน้ 
Influencer ต่างประเทศ โดยดู
แนวการแต่งตวัแบบ
ต่างประเทศ เช่น Real men 
real style, gentlemen closet, 
Armory เป็นตน้ 

ทศันคติต่อ
การใชร่้ม 

ความถี่ในการ
ซ้ือ 

ประมาณ 1-2 คนัต่อปี 

ระดบัราคาที่เคย
ซ้ือ 

400 – 1,000 บาท 1,500 – 5,000 บาท 

เหตุผลที่ซ้ือ 
ส่วนใหญ่ซ้ือเพราะความจ าเป็นในการใชง้าน ตอ้งใช้เร่งด่วน 
ติดฝนพอดี เป็นตน้ แต่ก็มีบางส่วนที่ซ้ือเพราะมีความ
สวยงาม หรือตรงตามที่อยากได ้

สถานที่ที่เคยซ้ือ 
ส่วนมากไดรั้บมาจากการ
แจกเป็นหลกั 

ส่วนใหญ่ซ้ือมาจาก
ต่างประเทศ หรือมีบางท่าน
บินไปต่างประเทศเพ่ือไปส่ัง
ท าก็ม ี

ความคิดเห็นต่อ
การใชร่้ม 

พยายามเนน้ให้เรียบง่าย 
และพยายามดูที่การใชส้อย
สินคา้เป็นหลกัให้ใชสิ้นคา้
ดว้ยคุณค่าหลกัของสินคา้
เอง 
หรือสินคา้จะตอ้งมี
เร่ืองราวเช่น การรักษโ์ลก 
หรือช่วยเหลือสังคม มีที่มา
ที่ไปที่ลึก 

เนน้ที่การใชง้าน เนน้แข็งแรง 
และสวยงาม แต่มกัจะหาร่ม
ตามแบบที่ตอ้งการไม่ไดใ้น
ประเทศไทย หรือสินคา้ร่มใน
เมืองไทยยงัรู้สึกคุณภาพ และ
ลวดลายไม่สวยงามมากพอ 

ส่ิงที่ตอ้ง
ค านึงถึงก่อนซ้ือ 

จะเนน้เร่ืองการใชง้าน และ
คุณภาพของสินคา้ 

เนน้ที่คุณภาพการใชง้าน 
ความสวยงาม หากโดนใจก็
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รองลงมาคือทีม่าที่ไป 
อาจจะตอ้งมีเร่ืองราวกว่า
จะมาเป็นร่มคนัน้ี และเร่ือง
ราคา 

ยอมที่จะจ่ายเงินแมจ้ะราคาสูง
ก็ตาม 

ปัญหาที่พบ 

ร่มในประเทศที่ไดจ้ากการ
แจก ของช าร่วยส่วนใหญ่
คุณภาพไม่คอ่ยดี และรู้สึก
ว่าร่มยงัมีปัญหาดา้นการ
พกพาเป็นหลกั 

ไม่สามารถหาสินคา้ที่คุณภาพ 
และลวดลายตรงใจตามที่ชอบ 

แผนธุรกิจ 
AMBERA 

ความเป็นไปได้
ที่จะมาใช้
บริการ และซ้ือ
ร่ม AMBERA 

33% สนใจ 
33% ลงัแล เน่ืองจาก
จะตอ้งให้สินคา้มีกลุ่ม
ผูใ้ชง้านจริงดูก่อน 
33% ไม่สนใจ เน่ืองจาก
มองที่การใชง้านหลกัของ
สินคา้ต่างๆ 

60% สนใจ 
40% ลงัเล เน่ืองจากขอรอดู
สินคา้จริง และความคิดเห็น
ของผูใ้ชง้านจริงก่อน 

ดีไซน์ที่อยากได ้

เป็นร่มพบัเป็นหลกั โดย
ลวดลายบนตวัร่มจะ
หลากหลายมากๆ มีทั้งสี
พ้ืน โทนสว่าง โทนมืด 
หรือขอลวดลายแนวน่ารัก
ก็มี ขึ้นอยูก่บัตวัผูบ้ริโภค
เลย 

อยากไดร่้มยาว เอาไวใ้นรถ 
หรือไวต้กแต่งอยูใ่นบา้น เป็น
หลกั จะตอ้งเป็นร่มที่แตกต่าง 
มีความเป็นตวัของตวัเอง เนน้
สีพ้ืน สีออกโทนมืดๆเป็นหลกั 

ภาพหนา้ร้านที่
ตอ้งการ 

อยากไดเ้ป็นหนา้ร้านที่ดู
สามารถเขา้ไดทุ้กเพศทุกวยั 
มีการใชส้อยไดอ้ยา่งดี 
โทนสว่าง และท าให้ดูนัง่
เขา้ไปนัง่ชมมากกว่า 

อยากไดเ้ป็นรูปแบบดูหรูหรา 
ให้เหมาะกบัรูปแบบที่ตอ้งการ 
ตอ้งการให้มีความเป็น 
Professtional ตอ้งดู luxury  

แผนการตลาดที่
ตอ้งการ 

เนน้การน าศิลปินมาร่วมใน
การออกแบบสินคา้ เพื่อ

เนน้การบริการลูกคา้เป็นหลกั 
ให้มีการจดัการเร่ือง CRM 
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ดึงดูดกลุ่มดีไซน์เนอร์มาก
ขึ้น หรือให้มีการให้ลูกคา้
วาด หรือออกแบบลวดลาย
เองบนตวัร่ม ดว้ยตวัเขาเอง  

และเนน้เร่ืองความส าคญัของ
ช่ือเสียงแบรนดเ์ป็นหลกั  

ลกัษณะตรา
สินคา้เป็น
อยา่งไร 

เนน้ช่ือที่ดูหรูหรา 
ตราสินคา้ตอ้งส่ือถึงสินคา้
ที่จะท า 

ช่ืออะไรกไ็ด ้แต่ตอ้งเป็นช่ือที่
จดจ าง่าย 
ตราสินคา้ตอ้งท าให้สามารถ
ต่อยอดไปท าลวดลายหลกัของ
สินคา้ได ้
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การสอบถามข้อมูลคร้ังท่ี 3 
หัวข้อการสอบถาม  การศึกษาเชิงลึกถึงความคิดเห็นต่อแผนธุรกิจ AMBERA 

ปัญหาหลักที่ต้องการทราบ กลุ่มเป้าหมายหลกัของ AMBERA มีทัศนคติต่อราคา การตลาด 

สิทธิพิเศษ และรูปแบบดา้นการบริการของสินคา้ในแบรนดเ์ป็นอยา่งไร 

จุดประสงค์ 

1. เพื่อทราบถึงการตลาดที่กลุ่มเป้าหมายมองว่ามีโอกาสท าให้เกิดการซ้ือ 

2. เพื่อทราบถึงราคาสูงสุด และต ่าสุดในร่มแต่ละรูปแบบที่เป้าหมายรับได ้

3. เพื่อทราบถึงกลยทุธ์ที่มีประสิทธิภาพที่สุดที่กลุ่มเป้าหมายมองว่าเป็นการจูงใจให้เกิดการซ้ือ 

กลุ่มตัวอย่าง    

กลุ่มผูป้ระกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวัหรือผูป้ระกอบการ อาย ุ25-40 ปี ที่มีรายได ้100,000 บาท
ขึ้นไป 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง  Criterion Sampling 

จ านวนกลุ่มตัวอย่าง  4 คน 

วิธีการเก็บข้อมูล   สัมภาษณ์ออนไลน์ 
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ตารางที่ ผ6 สรุปขอ้มูลจากการสัมภาษณ์คร้ังที่ 2 

ข้อที่ ค าถาม ค าตอบ 

1 

คุณคิด ว่าราคาของตัว ร่มแบบ 
Tailor Made 100% ควรอยูท่ี่เท่าไร 

 

 

 

- ขึ้ นอยู่กับรูปแบบที่ต้องการมันเยอะขนาด
ไหน ถ้าเกิดละเอียดมาก และเป็นของขวญั 
ราคาหลักหมื่นก็พอรับได้ ที่ส าคัญต้องมี
แพค้เกจจ้ิงที่ดีดว้ย ไม่งั้นมนัจะดูไม่ค่อยโอเค 

- บางรูปก็ดูไม่แพง แต่บางรูปก็ดูแพงจริงๆ 
บางอันมองว่าอาจจะไม่ต้องถึงหมื่น แต่ตัว
เพชรฟ้า มองกว่าน่าจะตอ้งหลกัหมื่น 

- ถา้ท าไดข้นาดน้ีจริงๆผมว่าจะเปิดเท่าไรมัน
เป็นเร่ืองของรสนิยมของแต่ละคนแล้ว ซ่ึง
บางทีอาจจะไม่ต้องผลิตยากก็ได้ แต่เป็น
แบบที่ลูกค้าชอบ และอยากได้ ก็น่าจะท า
ราคาไดอ้ยู ่แต่ส่วนตวัรับไดท้ี่ราคา 1-2 หมื่น 

- รูปแบบที่อยากไดค้ือเปลี่ยนวสัดุไปจากเดิม
เลย เป็นวสัดุที่เบาและแข็งแรง แนวๆไมแ้บต 
หรือไมเ้ทนนิส ถา้เกิดมนัเป็นอนัเดียวกนัเลย 
ก็ทุ่มราคาอยู่ ย่ิงถ้ากล่องใส่ดูดี เอาไปเป็น
ของขวญัได้ย่ิงแพงขึ้นเลย บางทีอาจเอาไป
ขายกบับริษทัใหญ่ๆดว้ยก็ได ้ราคาก็เรียกได้
เลย เป็นหมื่นสองหมื่น 

2 

การตลาดแนวไหนที่มองว่าเขา้ถึง
คุณมากที่สุด เช่น แผ่นพบั, ป้าย, 
Billboard, Social Media, 
Influencer, Content, Offline 
Event, Online Event 

- Youtuber และไม่ค่อยดูคนไทยนะ ดูคน
ต่างชาติ ส าหรับ Offline ไม่ไดส้นใจเลย ถา้
ใช้ Offline คงจะเป็นแค่จดั Event ซ่ึงไม่ค่อย
จะมีคนไปเท่าไร 

- หลักๆเน้นการบอกต่อมากกว่า หรือมีคนที่
รู้จกัเคยซ้ือ แลว้แนะน าว่าดี อนัน้ีเช่ือแน่นอน 
แต่ถ้าในปัจจุบันก็คงเน้น online มากกว่า ก็
ทั้ งหมดตั้ งแ ต่  Social Media แล้วก็ เขี ยน
บทความ Content ดีๆ รูปสวย 
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- ไม่ค่อยได้สนใจเลยทั้ง Online และ Offline 
เพราะส่วนตัวการแต่งกาย หรือสไตล์ ชอบ
แบบที่เราชอบ ไม่ค่อยไดไ้ปมองใครเท่าไร ก ็
mix & Match เอง 

- จริงๆมองว่า Offline ก็อาจจะยงัใชไ้ด ้ถา้เป็น
จัดกิจกรรม เหมือนร้านเส้ือดังๆเขาก็จะมี 
Fashion Show หรืองานเปิดตวัเป็นตน้ คิดว่า
ตอ้งควบคู่กนัไป ทั้ง Online แลว้ก็ Offline 

3 

หากมีการเก็บแต้มลูกค้าจากการ
ใช้จ่าย แล้วน าแต้มมาแลกของ
สัมมนาคุณ หรือไดรั้บสิทธิพิเศษ 
มีความเห็นว่าอยา่งไร 

- มีก็ดี มันจะได้ดูมีอะไรหน่อย แต่ของที่ได้
ต้องโอเคหน่อยนะ ไม่ใช่อะไรก็ไม่รู้ก็ไม่
ไหว  

- สนใจ แต่ตอ้งมีระบบที่ง่ายต่อการดูว่าสินคา้
แลกอะไรไดบ้้าง อาจจะต้องมีท า App ของ
ตัวเอง หรือแค่ Line มันก็ได้ แต่มันดูไม่หรู
เท่าไร 

- รูปแบบน้ีรู้สึกว่ามนั Mass ไปหน่อย บางๆที
อาจจะไม่ตอ้งเป็นเก็บแตม้ แต่เป็นเก็บขอ้มูล
ลูกค้าไปเลย ดูว่าซ้ือบ่อยก็มอบให้ไปเลย 
แบบ จ าได้ว่าคนน้ีอีกแล้วก็ให้เลย อันน้ี
ประทบัใจกว่า เพราะเหมือนเขาไม่รู้ว่าจะได้
เมื่อไร 

- ส่วนตวัไม่ไดม้ีปัญหากบัพวกน้ี ก็มองว่าคน
ส่วนใหญ่น่าจะชอบ ต้องมาดูต่อแล้วว่าจะ
เอาแตม้ที่อิงกบัราคา หรืออิงกบัจ านวนคร้ัง 
ข านวนช้ิน เพราะมนัก็จะต่างกนัหน่อย 

4 

ถา้เกิดมีสินคา้ Inhouse Brand เพ่ิม
ขึ้ นมาขายส าเร็จรูปด้วย มองว่า 
Concept ของแบรนดจ์ะเปลี่ยนไป
หรือไม่ (โดยที่สินคา้ Tailor Made 
ก็ยงัมีอยู)่ 

- มองว่าอาจจะมีตัวอย่างให้เขาได้เห็น ซ่ึงดี
ดว้ยซ ้า เพราะบางคนก็อาจจะนึกภาพไม่ออก
ว่าที่อยากไดอ้อกมามนัจะเป็นยงัไง อาจจะ
ท าช้ินส่วนต่างๆให้เขาเลือกก็ยงัได ้
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- ก็อาจจะงงๆนิดนึง แต่คิดว่าไม่เป็นปัญหา
เท่าไร อาจจะแค่ท าเป็นตวัอยา่งให้ลูกคา้เห็น
ก็พอว่าเราท าไดข้นาดไหน 

- เห็นด้วยนะว่าจะมีสินค้าของตัวเองด้วย 
เพราะไม่ใช่ว่าคนไทยจะส่ังแบบ Tailor 
Made จ๋าขนาดนั้น หรือเยอะขนาดนั้น กลวั
จะมีไม่ เยอะ  แล้ว เ ร่ือง  Concept คงไม่มี
ปัญหา เพราะว่าสินคา้ชูโรงเราก็ยงัเป็นอยา่ง
เดิม 

- โอ เค  เพร า ะแบรนด์ที่ เ ค ยไป ส่ั งท าที่
ต่างประเทศ เขาก็มีสินคา้ของเขาเอง แต่เขาก็
ยงัตั้งตวัหลกัของเขาไวท้ี่หนา้หลกัของเขาอยู ่

5 ขอ้เสนอแนะ 

- เร่ืองการเก็บแตม้ อาจจะเพ่ิมเดิมคือ ใช้เป็น
เก็บแตม้แลว้เพ่ิมเป็น Tier เหมือนพวก AIS 
Dtac คือให้ลูกคา้แบ่งเป็นระดบัๆก็ได ้ 

- การตลาดบางทีก็ไม่ตอ้งลงบ่อย เพราะบางที
แบรนดร์ะดบับน ตอ้งท าให้เขามองว่ามนัอยู่
ระดับสูง อาจจะเน้นลงทีหนักๆ แต่ไม่ตอ้ง
บ่อย จา้งคนระดบัสูงมาทีเดียว 

- บางทีก็ไม่ไดอ้ยากให้รู้ว่าเราซ้ือมาจากไหน 
เหมือนเป็นของดี ของหายาก ไม่ใช่ทุกๆคน
ก็จะหาได ้

 


