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ABSTRACT 

RainRain Gift Shop is a promising retail business specializing in hair accessories and gift items, catering to 

fashion-conscious customers including teenagers and working professionals. With a wide variety of imported 

and handcrafted products, trend updates, and value-added services like gift-wrapping, the shop attracts a 

diverse customer base. Its strategic location supports strong foot traffic, while the business benefits from fast 

inventory turnover, low costs, and responsiveness to seasonal trends. With an initial investment of 1,000,000 

THB from two shareholders, the shop demonstrates high profitability, achieving a payback period of just 1 

month and 15 days, a positive NPV of 17,762,494.09 THB, and an impressive IRR of 865% per year—making 

it an attractive and sustainable investment opportunity. 
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บทคดัย่อ 

ในปัจจุบนั ธุรกจิคา้ปลกีทีมุ่่งเน้นสนิคา้แฟชัน่และของขวญักําลงัไดร้บัความนิยมเพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะกลุ่ม

สนิค้าที่ตอบโจทย์ผูบ้รโิภคทีใ่ส่ใจในความสวยงามและตามเทรนด์แฟชัน่ เช่น วยัรุ่นและพนักงานออฟฟิศ การศกึษา

ความเป็นไปไดข้องธุรกจิจงึมคีวามสําคญัอย่างยิง่ในการพจิารณาศกัยภาพในการเตบิโต ความสามารถในการแขง่ขนั 

และความคุ้มค่าในการลงทุนของธุรกจิรูปแบบน้ี วตัถุประสงค์ของการศกึษาน้ีคอื เพื่อประเมนิความเป็นไปได้ในการ

ดาํเนินธุรกจิ “เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป” ซึง่เป็นรา้นคา้ปลกีทีจ่าํหน่ายเครื่องประดบัผมและของขวญั โดยเน้นกลุ่มเป้าหมายทีใ่ห้

ความสําคญักับแฟชัน่ และมีแนวโน้มใช้จ่ายในสินค้าประเภทดงักล่าวอย่างต่อเน่ือง การศึกษาดําเนินการโดยการ

วเิคราะห์ขอ้มลูเชงิคุณภาพและเชงิปรมิาณ รวมถงึการวเิคราะหท์ําเลทีต่ัง้ รูปแบบสนิคา้ กลยุทธ์การตลาด ต้นทุนการ

ดาํเนินงาน และขอ้มูลทางการเงนิ ทัง้น้ี ไดพ้จิารณาความสามารถในการปรบัตวัของธุรกจิต่อปัจจยัต่างๆ เช่น ฤดูกาล 

กระแสแฟชัน่ และพฤติกรรมผู้บรโิภค จากผลการศกึษา พบว่า “เรนเรนกิ๊ฟช็อป” มคีวามได้เปรยีบในด้านต้นทุนตํ่า 

การหมุนเวยีนสนิค้าที่รวดเร็ว และความยดืหยุ่นในการอปัเดตสนิค้าตามกระแส อีกทัง้ยงัเพิม่มูลค่าให้สนิค้าได้ผ่าน

บรกิารห่อของขวญั ธุรกจิตัง้อยู่ในทําเลทีเ่ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดง้า่ย ส่งผลใหส้ามารถสรา้งฐานลูกคา้ไดอ้ย่างต่อเน่ือง 

ดา้นการเงนิ จากการลงทุนเริม่ตน้ 1,000,000 บาท โดยมผีูถ้อืหุน้ 2 คน ธุรกจิสามารถคนืทุนไดภ้ายใน 1 เดอืน 15 วนั 

และมมีลูค่าปัจจุบนัสุทธ ิ(NPV) เท่ากบั 17,762,494.09 บาท รวมถงึอตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) สงูถงึ 865% ต่อปี 

ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ถงึศกัยภาพในการสรา้งผลตอบแทนในระดบัสงูและความคุม้ค่าในการลงทุนในระยะยาว 

คาํสาํคญั: แผนธุรกจิ, ธุรกจิคา้ปลกีทีข่บัเคลื่อนดว้ยเทรนด,์ ธุรกจิตน้ทุนตํ่า, ความตอ้งการตามฤดกูาล 
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บทนํา 

ในยุคปัจจุบนั ธุรกจิคา้ปลกีมบีทบาทสําคญัอย่างยิง่ต่อเศรษฐกจิในระดบัฐานราก โดยเฉพาะในกลุ่มสนิคา้ทีเ่กี่ยวขอ้ง

กบัไลฟ์สไตล์และแฟชัน่ เช่น เครื่องประดบัผมและของขวญั ซึ่งเป็นสนิค้าที่มอีตัราการซื้อซ้ําสูงและได้รบัความนิยม

อย่างต่อเน่ือง โดยจากรายงานของศูนย์วจิยักสกิรไทย (2566) พบว่า ตลาดสนิค้าแฟชัน่ในไทยมมีูลค่ากว่า 2.4 แสน

ล้านบาท และมแีนวโน้มเตบิโตเฉลี่ยร้อยละ 5-7 ต่อปี อีกทัง้ผู้บรโิภคในกลุ่มวยัรุ่นและคนทํางานเริม่มคีวามต้องการ

สนิคา้ทีส่ามารถสะทอ้นบุคลกิภาพและทนักระแสแฟชัน่มากขึน้ ส่งผลใหธุ้รกจิคา้ปลกีขนาดเลก็ทีม่คีวามยดืหยุ่นในการ

บรหิารจดัการสนิค้า สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดได้อย่างมปีระสทิธภิาพ เรนเรน กิ๊ฟช็อป เป็นธุรกิจ 

คา้ปลกีประเภทซื้อมาขายไป ทีเ่น้นจําหน่ายเครื่องประดบัผมชนิดต่างๆ โดยมรีาคาจําหน่ายตัง้แต่ 10 บาท ไปจนถงึ 

100 บาท รวมทัง้ยงัมสีนิคา้ตามกระแส สนิคา้ตามเทศกาล และของขวญัหลากหลายประเภทใหเ้ลอืกซื้อ โดยมจีุดเด่น 

คอื ความสามารถในการปรบัเปลีย่นสนิคา้ไดต้ามความตอ้งการของตลาดในแต่ละช่วงเวลา ทาํใหม้คีวามยดืหยุ่นในการ

ดําเนินธุรกิจ และสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าทีห่ลากหลาย อาท ิวยัรุ่น เด็กเล็ก ผู้ปกครอง และพนักงานออฟฟิศ จาก

ขอ้มูลดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็ว่า เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป มศีกัยภาพในการเตบิโตและแขง่ขนัในตลาดคา้ปลกีแฟชัน่ระดบัย่อม 

ผูว้จิยัจงึเลง็เหน็ถงึความสําคญัในการศกึษาแผนธุรกจิของ เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป เพื่อวเิคราะหค์วามเป็นไปไดใ้นการดําเนิน

ธุรกจิ ทัง้ในดา้นการตลาด การบรหิารจดัการ การเงนิ และการพฒันาในระยะยาว วตัถุประสงค์ของการศกึษา คอื เพื่อ

ศกึษาความเป็นไปไดใ้นการดําเนินธุรกจิ เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป โดยครอบคลุมถงึโอกาสทางธุรกจิ ต้นทุนและผลตอบแทน 

ความสามารถในการแข่งขนั และการวางแผนการบรหิารจดัการอย่างมปีระสทิธภิาพ ประโยชน์ทีค่าดว่าจะไดร้บั จาก

การศึกษา คือ ข้อมูลและแนวทางที่เป็นรูปธรรมสําหรบัผู้ประกอบการหรือผู้ที่สนใจลงทุนในธุรกิจค้าปลีกประเภท

เดยีวกนั อกีทัง้ยงัเป็นตน้แบบในการจดัทาํแผนธุรกจิเพื่อการตดัสนิใจลงทนุและขยายกจิการในอนาคต 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

แผนธุรกจิ หมายถงึ การวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะห์ดา้นการตลาด การวเิคราะห์ดา้นการผลติ/การดําเนินงาน 

การวเิคราะหด์า้นการเงนิ และสรุปผลว่า ธุรกจิดงักล่าวมคีวามเป็นไปไดใ้นการดาํเนินงานหรอืไม่ 

เรนเรน กิ๊ฟช็อป หมายถึง ร้านค้าปลกีขนาดย่อมที่จําหน่ายเครื่องประดบัผม ของขวญั และสนิค้าตามเทศกาลหรือ

กระแสความนิยมในแต่ละช่วงเวลา โดยมจีุดเด่นคอืความหลากหลายของสนิคา้ ราคาทีเ่ขา้ถงึได ้และการปรบัตวัตาม

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

การวเิคราะห์สถานการณ์ หมายถึง การวเิคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช ้Porter Five Forces Model และ การวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์การ โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค (SWOT 

Analysis) 

การวเิคราะห์ด้านการตลาด หมายถึง การกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวางตําแหน่งทางการตลาด กลยุทธ์ด้าน

ผลติภณัฑ ์กลยุทธด์า้นราคา กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ กลยุทธด์า้นการส่งเสรมิการตลาด 

การวเิคราะหด์า้นการผลติ หมายถงึ กําลงัการผลติ ปรมิาณการผลติ และอตัราการผลติ และขัน้ตอนการผลติหรอืการ

บรกิารของธุรกจิ 

การวเิคราะหด์า้นการจดัการและกําลงัคน หมายถงึ การกําหนดโครงสรา้งองคก์าร 

การวิเคราะห์ด้านการเงนิ หมายถึง รายได้หรอืยอดขาย กําไรสุทธ ิระยะเวลาคนืทุน มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิและอตัรา

ผลตอบแทนภายใน 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

กรุงศร ี(2567) ไดว้เิคราะห์การเตบิโตของธุรกจิค้าปลกีประเภทกิฟ๊ชอ็ปในประเทศไทยระหว่างปี 2566-2568 โดยคาดว่า 

จะเตบิโตอย่างต่อเน่ือง โดยมกีารฟ้ืนตวัของเศรษฐกจิภายในประเทศ การกลบัมาของนักท่องเทีย่วต่างชาต ิและการพฒันา

ของภาครฐัเป็นปัจจยัหนุนสาํคญั  
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ธรีะ จ. (2566) ไดศ้กึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อสนิคา้กิฟ๊ชอ็ปและพบว่าถกูขบัเคลื่อนโดยปัจจยัสําคญัหลาย

ประการ ไดแ้ก่ ความสะดวกสบายในการซื้อสนิคา้ เช่น การเลอืกซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ทีร่วดเรว็ การตอบสนองต่อ

กระแสและเทรนดท์ีไ่ดร้บัความนิยมในขณะนัน้ และความคุม้ค่าของสนิคา้ โดยผูบ้รโิภคมกัเลอืกสนิคา้ทีม่ดีไีซน์ทนัสมยั

และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ซึง่ส่งผลใหเ้กดิความพงึพอใจและกระตุน้การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ไดม้ากขึน้. 

กรอบแนวคิดการศึกษา 

การวเิคราะหส์ถานการณ์ 

การวเิคราะหแ์ผนการตลาด 

การวเิคราะหแ์ผนการผลติ/ดาํเนินงาน 

การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน 

การวเิคราะหแ์ผนการเงนิ 

 

ความเป็นไปในการทาํธุรกจิ 

เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์สถานการณ์ 

1) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกทัว่ไป (PESTEL) 

1.1) สภาพแวดล้อมทางการเมอืง (Political Factor) การเปลี่ยนแปลงนโยบายรฐับาล การเลอืกตัง้ หรอืความไม่สงบ 

อาจส่งผลต่อเศรษฐกิจและกําลงัซื้อของผู้บรโิภค หากเศรษฐกิจชะลอตวัจากความไม่แน่นอนทางการเมอืง เรนเรน 

กิฟ๊ชอ็ป อาจไดร้บัผลกระทบจากการลดลงของกําลงัซื้อของลูกคา้ 

1.2) สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกจิ (Economic Factor) สถานการณ์เศรษฐกจิมผีลกระทบโดยตรงต่อกําลงัซื้อของลูกคา้

ในตลาดสด (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566) หากเศรษฐกจิชะลอตวั ผูบ้รโิภคมกัลดการใชจ้่ายสนิคา้ทีไ่ม่จาํเป็น 

1.3) สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factor) สื่อสังคมออนไลน์ยังคงมีอิทธิพลสูงต่อการ

ตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค (Focal TH, 2024) ดงันัน้ การสร้างคอนเทนต์คุณภาพและมคีวามน่าเชื่อถอืจงึเป็นสิง่ทีร่า้น

ควรใหค้วามสาํคญั 

1.4) สภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลย ี(Technological Factor) การตลาดผ่านสื่อออนไลน์ มบีทบาทสาํคญัในการเพิม่การ

มองเห็นและดงึดูดลูกค้า (Smith, 2017) สามารถใช้เทคโนโลยเีหล่าน้ีในการสร้างเน้ือหาที่ดงึดูดเพื่อเพิม่การเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมาย 

1.5) สภาพแวดล้อมดา้นสิง่แวดล้อม (Environment Factor) ผูบ้รโิภคในปัจจุบนัมคีวามตระหนักถงึปัญหาสิง่แวดล้อม

มากขึ้น โดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่ให้ความสําคัญกับการเลือกซื้อสินค้าจากธุรกิจที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 

(NielsenIQ, 2024)  

1.6) สภาพแวดล้อมทางด้านกฏหมาย (Legel Factor) กฎหมายการเก็บภาษีมูลค่าเพิม่ (VAT) มผีลต่อธุรกิจค้าปลกี 

โดยเฉพาะธุรกจิขนาดเล็กทีต่้องใหค้วามสําคญักบัการคํานวณและเกบ็ภาษีจากการขายสนิคา้ เช่น เรนเรน กิ๊ฟชอ็ป 

จะตอ้งออกใบเสรจ็รบัเงนิใหลู้กคา้ และชาํระภาษตีามทีกํ่าหนด หากไม่ปฏบิตัติามจะถูกปรบัและอาจทาํใหธุ้รกจิสูญเสยี

ความน่าเชื่อถอื (กรมสรรพากร, 2023) 

2) การวเิคราะหแ์รงกดดนั 5 ดา้น โดยวธิ ีPorter’s Five Force Model มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

2.1) อํานาจต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Buyers) : สูง เน่ืองจากผู้ซื้อมตีวัเลอืกสนิค้ามากมายจากร้านคา้

หลายแห่ง ซึง่ทาํใหส้ามารถเปรยีบเทยีบราคาและคุณภาพของสนิคา้ก่อนการตดัสนิใจซื้อไดง้า่ยๆ ผูบ้รโิภคในปัจจุบนัมี

ความสามารถในการเขา้ถงึขอ้มูลและสนิคา้ออนไลน์ไดอ้ย่างรวดเรว็ผ่านช่องทางต่างๆ ซึ่งส่งผลใหม้คีวามสามารถใน

การเลอืกซื้อสนิคา้ทีม่รีาคาถูกกว่า หรอืสนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการเฉพาะได ้
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2.2) อํานาจต่อรองของผูข้าย (Bargaining Power of Suppliers) : ตํ่า เน่ืองจากรา้นมแีหล่งซือ้สนิคา้ราคาส่งจากหลาย

แห่ง ซึง่ทาํใหผู้ข้ายสนิคา้มกีารแขง่ขนักนัอย่างสงูในการนําเสนอราคาทีเ่หมาะสมและคุณภาพทีด่สีาํหรบัสนิคา้ประเภท

เดยีวกนั รา้นคา้สามารถเลอืกซื้อจากซพัพลายเออรห์ลายรายไดอ้ย่างงา่ยดาย ทาํใหผู้ข้ายไม่สามารถกําหนดราคาหรอื

เงือ่นไขการขายไดใ้นระดบัทีส่งู 

2.3) อุปสรรคจากผู้แข่งขนัใหม่ (Threat of New Entrants) : สูง เน่ืองจากตลาดกิฟ๊ชอ็ปเป็นตลาดทีม่อุีปสรรคในการ

เขา้สู่ตลาดตํ่า ผูป้ระกอบการหน้าใหม่สามารถเริม่ตน้ธุรกจิไดง้า่ยโดยไม่ตอ้งใชเ้งนิลงทุนจาํนวนมาก และไม่จาํเป็นตอ้ง

มคีวามชํานาญเฉพาะด้านสูง ทําให้ผู้แข่งขนัใหม่สามารถเขา้มาในตลาดได้อย่างรวดเร็ว การที่ไม่มขีอ้จํากดัในการ

เขา้ถงึตลาดหรอืการจดัตัง้ธุรกจิน้ีทาํใหก้ารแขง่กบัผูป้ระกอบการทีม่อียู่เดมินัน้รุนแรงขึน้ 

2.4) อํานาจของสนิคา้ทดแทน (Threat of Substitutes) : สงู เน่ืองจากตลาดมกีารแขง่ขนัจากหลายแหล่ง ทัง้จากรา้นคา้

อื่นๆ ทีจ่ําหน่ายสนิคา้คล้ายกนั รวมไปถงึการซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ทีม่รีาคาถูกกว่าและสามารถเขา้ถงึไดง้า่ย 

ผูบ้รโิภคสามารถเลอืกซื้อสนิคา้ทีม่ลีกัษณะคลา้ยกนัจากแพลตฟอรม์ต่างๆ  

2.5) ความเขม้ขน้ของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Intensity of competition within an industry) : สูง เน่ืองจาก

ธุรกจิประเภทน้ีมสีนิคา้และบรกิารทีค่ล้ายคลงึกนัจํานวนมาก ทําใหร้า้นคา้มกีารแข่งขนัทีรุ่นแรงจากทัง้รา้นคา้ทอ้งถิน่

และรา้นคา้ออนไลน์ รา้นกิฟ๊ชอ็ปต่างๆ มกัจะจาํหน่ายสนิคา้ประเภท ซึง่ทาํใหลู้กคา้เลอืกไดง้า่ยจากหลายแหล่ง  

3) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ โดยการใชว้ธิ ีSWOT Analysis มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

3.1) จุดแขง็ (Strengths)  

- พนักงานมทีกัษะในการบรกิารดเียีย่ม 

- มกีารอพัเดทสนิคา้ตามกระแสและเทศกาลสาํคญัต่างๆ 

- มสีนิคา้หลายช่วงราคาทีต่อบสนองความตอ้งการของลูกคา้อย่างหลากหลาย 

- มกีารจาํหน่ายสนิคา้ทีอ่อกแบบเอง เช่น กิบ๊จากลวดกํามะหยี ่กิบ๊สลกัชื่อ 

- ทาํเลทีต่ัง้อยู่ใกลแ้หล่งอํานวยความสะดวก เช่น รถไฟฟ้าสายสเีขยีวเขม้  

3.2) จุดอ่อน (Weaknesses)  

- พืน้ทีท่างเดนิในรา้นค่อนขา้งแคบ 

- สนิคา้ทาํมอืมตีน้ทุนสงู 

- ค่าเช่าทีส่งูกว่ารา้นคา้คู่แขง่ 

- มชี่องทางการจาํหน่ายสนิคา้ทีจ่าํกดัเฉพาะการขายแบบออฟไลน์ 

- บางครัง้รา้นอาจมสีนิคา้เฉพาะบางประเภทไม่ครอบคลุมทุกกลุ่มลูกคา้ 

3.3) โอกาส (Opportunities) 

- ผูบ้รโิภคมองหาของขวญัทีม่คีวามพเิศษและเป็นเอกลกัษณ์มากขึน้ 

- โครงการส่งเสรมิจากภาครฐั เช่น เงนิดจิทิลั 

- ความนิยมของสนิคา้แฟชัน่ช่วยเพิม่ความสนใจในช่วงเวลาทีม่งีานเทศกาลสาํคญั 

- มสีถาบนัสอนพเิศษเขา้มาเปิดรอบๆ ตลาด 

- แนวโน้มของผูบ้รโิภคตอ่งานฝีมอืมมีากขึน้ 

3.4) อุปสรรค (Threats) 

- การเตบิโตของการซื้อขายออนไลน์ผ่านแพลตฟอรม์ต่างๆ 

- ภาวะเศรษฐกจิทีช่ะลอตวัส่งผลใหผู้บ้รโิภคลดการใชจ้่าย 

- มรีา้นกิฟ๊ชอ็ปทีเ่ป็นคู่แขง่คลา้ยคลงึกนัในตลาด 

- แนวโน้มและความนิยมของผูบ้รโิภคมกัเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ 

- การขนส่งสนิคา้ทีอ่าจเกดิความล่าชา้หรอืเสยีหายอาจส่งผลกระทบต่อการบรกิาร 
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การวิเคราะห์ด้านการตลาด 

1) การกําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (T: Target Market) 

กลุ่มเป้าหมายหลกั คอื กลุ่มเพศหญงิ อายุระหว่าง 23-60 ปี และประกอบอาชพีขา้ราชการ หรอื พนักงานทัว่ไป 

กลุ่มเป้าหมายรอง คอื กลุ่มเพศหญงิ อายุระหว่าง 12-23 ปี และเป็นนักเรยีน หรอื นักศกึษา กลุ่มเพศชาย อายุระหว่าง 

23-60 ปี และแต่งงานแลว้ 

2) การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2 ตําแหน่งทางการตลาดสาํหรบัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยของ เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป  

 

2.1) กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategy) 

เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป มสีนิคา้หลกัคอืเครื่องประดบัผมของผูห้ญงิ (ทัง้เดก็และผูใ้หญ่) แกว้น้ําเกบ็อุณหภูม ิกล่องสุ่ม หน้ากาก

อนามยั และสนิคา้ตามเทศกาลต่างๆ รวมถงึสนิคา้หตัถกรรมทีท่าํขึน้เอง 

2.2) กลยุทธด์า้นราคา (Price Strategy) 

มคีวามยดืหยุ่นและตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้ทีห่ลากหลาย โดยรา้นมกีารตัง้ราคาสนิคา้ในช่วงทีก่วา้ง ตัง้แต่ราคาประหยดัที่

เขา้ถงึไดง้า่ย ไปจนถงึราคาปานกลางถงึสงู  

2.3) กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategy) 

การเลอืกสถานทีท่ีเ่ขา้ถงึไดง้่ายเน่ืองจาก เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป เป็นการจดัจําหน่ายผ่านช่องทางออฟไลน์ การรกัษาทําเล

ทีต่ัง้ในพืน้ทีท่ีม่กีารเดนิทางสะดวก และมทีีจ่อดรถกวา้งขวางจะช่วยดงึดดูลูกคา้ทีเ่ดนิทางมาซื้อสนิคา้ดว้ยตนเอง 

2.4) กลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) 

การใชโ้ปรโมชัน่ตามเทศกาล จดัโปรโมชัน่ตามเทศกาลต่างๆ เช่น วนัแม่, ปีใหม่, หรอืสงกรานต์ เพื่อนําเสนอสนิคา้ที่

เหมาะสมกบัเทศกาล และสรา้งความสนใจ 

การวิเคราะห์แผนการผลิต 

1) กําลงัการขาย ปรมิาณการขาย และ อตัราการขาย  

 

ตารางท่ี 1 แสดงกําลงัการขายสงูสุดของ เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป  
ช่ือสินค้า จาํนวน/ปี คิดเป็นร้อยละ ขายจริง หน่วย 

สนิคา้ 1 กิฟ๊ชอ็ปประเภท 20 บาท 135,050 80 108,040 แผง 

สนิคา้ 2 ผา้โพกผม 5,475 80 4,380 อนั 

สนิคา้ 3  แกว้เกบ็ความเยน็ 8,760 80 7,008 อนั 

สนิคา้ 4 กล่องสุ่ม 15,330 80 12,264 กล่อง 

การอพัเดทเทรนดส์นิคา้ 

สงู 

น้อย 

ตํ่า 

ความหลากหลาย 

ของสนิคา้โดยรวม 

มาก 
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ช่ือสินค้า จาํนวน/ปี คิดเป็นร้อยละ ขายจริง หน่วย 

สนิคา้ 5 เบเบลด 5,475 80 4,380 กล่อง 

สนิคา้ 6 สกุชชีข่นม 8,760 80 7,008 ชิน้ 

สนิคา้ 7 สไลม ์ 8,760 80 7,008 กระปุก 

สนิคา้ 8 ดนิเบา 10,950 80 8,760 แพค็ 

สนิคา้ 9 รถแปรงร่าง 3,650 80 2,920 คนั 

สนิคา้ 10 หน้ากากอนามยั 59,495 80 47,596 แพค็ 

สนิคา้ 11 กระเป๋าลายการต์ูน 7,300 80 5,840 ใบ  
รวม 269,005 

 
215,204  

 

จากตารางที ่1 พบว่า เรนเรน กิ๊ฟช็อป มกํีาลงัขายใหบ้รกิารลูกค้าหรอืขายสนิค้าต่อปีสูงสุด 269,005 ชิ้น หรอืวนัละ 

737 ชิ้น โดยลูกคา้จะซื้อสนิคา้เฉลี่ย 2 ชิ้นต่อคน และมพีนักงานขายในรา้น 2 คน ดงันัน้จํานวนลูกคา้ทัง้หมดต่อวนัจะ

อยู่ที ่369 คน รา้นเปิดใหบ้รกิาร 07.00-18.30 น. รวมเป็นเวลา 11 ชัว่โมง 30 นาทหีรอื 690 นาท ีลูกคา้จะสามารถเขา้

ใช้บรกิารได้เฉลี่ยชัว่โมงละ 33 คน ดงันัน้จะมพีนักงานขายคอยให้บรกิารลูกค้าในการแนะนําสินค้า โปรโมชัน่หรอื

บรกิารคดิเงนิเฉลีย่คนละ 3 นาทตี่อลูกคา้ 1 คน 

2) ขัน้ตอนการผลติ/บรกิาร 

ขัน้ตอนการใหบ้รกิารลูกคา้ของ เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3 แสดงถงึกระบวนการใหบ้รกิารลูกคา้ของ เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป 

 

ลูกคา้เลอืกดสูนิคา้ 

พนักงานแจง้ราคาและ

โปรโมชัน่ 

ลูกคา้ตดัสนิใจ

ซื้อหรอืไม ่

ลูกคา้ชาํระเงนิ 

(เงนิสด/QR Code) 

ออกใบเสรจ็และบรรจุสนิคา้ 

พนักงานขอบคุณครบั/ค่ะ 

ขอบคุณลูกคา้และเชญิกลบัมาใช้

บรกิารอกีครัง้ 

ไม่ซื้อ 

ซื้อ 
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การวิเคราะห์แผนการจดัการและกาํลงัคน 

โครงสรา้งองค์การ ธุรกจิใชล้กัษณะการจดัการโครงสรา้งองค์การแบบตามหน้าที ่(Functional Organization) เพราะว่า

ขนาดขององค์การมขีนาดทีไ่ม่ใหญ่มากนักการจดัการโครงสรา้งองค์การในลกัษณะน้ีทําไดง้า่ยต่อการบรหิาร อกีทัง้ยงั

งา่ยต่อการควบคุมสัง่การไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4 แสดงแผนภูมอิงคก์าร  

 

การวิเคราะห์แผนการเงิน 

เรนเรน กิ๊ฟช็อป มีเงินลงทุนเริ่มแรกที่ 1,000,000 บาท มียอดขายปีที่ 1 เท่ากับ 14,027,680 บาท ปีปีที่ 2 เท่ากบั 

14,904,410 บาท ปีที ่3 เท่ากบั 15,781,140 บาท ปีที ่4 เท่ากบั 16,657,870 บาท และปีที ่5 เท่ากบั 17,534,600 บาท 

มีกําไรสุทธิในปีที่ 1 เท่ากับ 3,177,471 บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 3,435,644 บาท ปีที่ 3 เท่ากับ 3,693,800 บาท ปีที่ 4 

เท่ากบั 3,951,939 บาท และปีที่ 5 เท่ากบั 4,210,061 บาท ระยะเวลาคนืทุนของโครงการเท่ากบั 1 เดอืน 15 วนั มี

มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิ(Net Present Value; NPV) เท่ากับ 17,762,494.09 บาท และมีอตัราผลตอบแทนจากการลงทุน 

(Internal Rate of Return; IRR) เท่ากบัรอ้ยละ 865.00 

 

สรปุผลการศึกษา 

จากการวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะหด์า้นการตลาด การวเิคราะหด์า้นการผลติ การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและ

กําลงัคน และการวเิคราะหด์า้นการเงนิ ไดข้อ้สรุปว่า ธุรกจิ เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป ภายใต้เงือ่นไขทีธุ่รกจิกําหนดขึน้ มคีวาม

เป็นไปไดใ้นการลงทุน 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการศึกษา 

จากผลการศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิ เรนเรน กิฟ๊ชอ็ป มขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1) ด้านการวิเคราะห์สถานการณ์ ตลาดกิ๊ฟช็ปยงัมชี่องว่างทางการตลาด โดยเฉพาะในกลุ่มสินค้าตามกระแสและ

ของขวญัเฉพาะเทศกาล ควรเน้นความแตกต่างด้านดีไซน์และความหลากหลายของสินค้า เพื่อดึงดูดกลุ่มลูกค้าที่

ตอ้งการสนิคา้ไม่ซ้ําใคร 

2) ดา้นการวเิคราะห์ดา้นการตลาด ควรใชโ้ซเชยีลมเีดยีเป็นช่องทางหลกัในการโปรโมตสนิคา้ เน้นการทําตลาดแบบ 

Real-Time ตามกระแส เพื่อเพิม่โอกาสในการขาย และควรใชโ้ปรโมชัน่หรอืกลยุทธล่์อใจลูกคา้กลุ่มวยัรุ่นและครอบครวั 

3) ด้านการวเิคราะห์ด้านการผลติ ควรมรีะบบคดัเลอืกสนิค้าที่เน้นคุณภาพและความแปลกใหม่ โดยจดัหาสนิคา้จาก

แหล่งทีม่ตีน้ทนุเหมาะสม พรอ้มวางแผนสตอ็กใหเ้พยีงพอกบัความตอ้งการทีเ่ปลีย่นแปลงเรว็ 

4) ดา้นการวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน ควรมทีมีงานทีม่คีวามรูด้า้นเทรนด์สนิคา้และการขายออนไลน์ พรอ้ม

วางระบบการทาํงานใหค้ล่องตวั รองรบัช่วงเวลาทีม่ลูีกคา้จาํนวนมาก เช่น วนัหยุดหรอืเทศกาล 

5) ด้านการวเิคราะห์ดา้นการเงนิ ควรวางแผนงบประมาณและควบคุมต้นทุนอย่างรดักุม พร้อมเตรยีมทุนหมุนเวยีน

สาํหรบัสัง่สนิคา้ตามฤดกูาล และควรตดิตามยอดขายเพื่อวเิคราะหกํ์าไรขาดทุนอย่างต่อเน่ือง 

 

 

 

เจา้ของกจิการ (2) 

พนักงานขาย (4) พนักงานคลงัสนิคา้ (1) 
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