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ธุรกิจของที่ระลึก ของชํารวย และของพรีเม่ียม (Start-up Business) 
 

 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย 

 ธันวาคม 2554 
 

 ปจจุบัน ตลาดของที่ระลึก ของชํารวย และของพรีเม่ียมในประเทศไทยนับวาเปนตลาดที่มีขนาดใหญ และ

ยังมีโอกาสในการขยายตลาดคอนขางสูง โดยมีมูลคาตลาดประมาณ 10,000 ลานบาท หรือขยายตัวรอยละ 10-15 (YoY) 1 

ซ่ึงการขยายตัวของตลาดไดรับแรงกระตุนจากความตองการของกลุมลูกคาที่เพิ่มขึ้น ตามวัตถุประสงคในการนําไปใชประโยชน

ที่มีความหลากหลาย เชน การมอบใหเพื่อเปนของที่ระลึกในชวงโอกาสตางๆ และการใชเปนเครื่องมือทางการตลาด ทั้งนี้ 

ตลาดของที่ระลึก ของชํารวย และของพรีเม่ียม สามารถจําแนกตามประโยชนในการนําสินคาไปใชงาน และกลุมลูกคาไดเปน 2 

กลุมหลักๆ ดังนี้ 

 ของที่ระลึก ของชํารวย ของพรีเม่ียม 

การนําไปใชประโยชน ใชเปนสิ่งของที่เก็บสะสมไว หรือใชเปนที่ระลึก

เพื่อเตือนความทรงจําเก่ียวกับเรื่องราว และ

เหตุการณตางๆ 

ใชเปนเคร่ืองมือทางการตลาดของธุรกิจตางๆ 

เพื่อกระตุนใหผู รับระลึกถึง และจดจําตรา

สินคา/ย่ีหอสินคาของบริษัท 

กลุมลูกคา กลุมลูกคาธุรกิจ ร านคา จําหนายของที่

ระลึก/ของชํารวย หางสรรพสินคา และแหลง

ทองเท่ียวตางๆ 

กลุมลูกคาบุคคล ตองการของที่ระลึก/ของ

ชํารวยเพื่อมอบใหในงานสําคัญ เชน งาน

แตงงาน ทําบุญบาน งานศพ ฯลฯ นอกจากนี้ 

ยังมีกลุมผูเก็บสะสมของที่ระลึกตางๆ 

กลุมลูกคาธุรกิจ ที่ตองการสินคาของพรีเมี่ยม

เพื่อมอบใหลูกคาในชวงโอกาสสําคัญตางๆ 

เชน วันปใหม การเปดตัวสินคา/ผลิตภัณฑใหม 

สมนาคุณแกลูกคาคนพิเศษ ฯลฯ 

 การประกอบธุรกิจของที่ระลึก ของชํารวย และของพรีเม่ียม มีทั้งผูประกอบการที่เปนผูผลิตสินคา และผูจัดจําหนาย

สินคา ขั้นตอนการบริหารจัดการของธุรกิจโดยรวม ไมซับซอนและงายตอการดําเนินงาน รวมทั้งเงินลงทุนที่ใชในการเริ่มธุรกิจ

ไมสูงมาก จึงนับไดวาเปนหนึ่งในธุรกิจที่เหมาะสําหรับผูประกอบการเอสเอ็มอีที่ตองการเริ่มกิจการธุรกิจของตนเอง โดยธุรกิจ

ของที่ระลึก ของชํารวย และของพรีเม่ียม จะมีรูปแบบในการประกอบกิจการที่แตกตางกัน 2 สวนหลักๆ ดังนี ้

 ผูประกอบการที่เปนผูผลิตสินคาเอง โดยสวนใหญสินคาที่ผลิตไดจะเปนสินคาประเภทเดียวกัน เนื่องจาก

ขอจํากัดในการใชเคร่ืองจักรและวัตถุดิบในการผลิตอยางเดียวกัน ความแตกตางของสินคาจะขึ้นอยูกับการออกแบบ

รูปราง สีและลวดลายของสินคา ทั้งนี้ ภายใตการดําเนินงานของผูประกอบการอาจจะทําการออกแบบสินคาเองและ

                                                             
1
 ขอมูลจากสมาคมของขวัญ ของชํารวยไทยและของตกแตงบาน 
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เสนอขายใหกับกลุมลูกคาองคกร หรือจําหนายตามรานคา/หางสรรพสินคาทั่วไป หรือผูประกอบการอาจจะเปนผู

รับจางผลิตตามแบบและความตองการของลูกคา 

 ผูประกอบการที่เปนผูจัดจําหนาย เปนกลุมที่มีสัดสวนคอนขางมาก โดยเฉพาะกลุมผูจัดจําหนายของชํารวยและ

ของพรีเม่ียม ผูจัดจําหนายจะเปนตัวกลางระหวางผูผลิตสินคาและลูกคา และทําหนาที่รวบรวมและคัดเลือกสินคาที่

หลากหลายชนิด ทั้งจากในประเทศและสินคานําเขาใหตรงตามความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย รวมทั้งการ

ออกแบบและการจัดวางโลโก/ชื่อของบริษัท หรือชื่อลูกคาที่สั่งซ้ือสินคา โดยการจําหนายสวนใหญจะเปนการ

จําหนายใหกับลูกคาบริษัทและลูกคาบุคคล ซ่ึงเปนผูที่ใชงานโดยตรง 

สินคาของที่ระลึก ของชํารวย และของพรีเม่ียม ผูประกอบการควรผลิต/เลือกสินคาที่สามารถสรางจุดขาย

ไดงาย โดยอาจจะเนนท่ีการเปนสินคาที่ตรงกับวัตถุประสงคในการนําไปใชของกลุมลูกคาเปาหมาย และคํานึงถึง

ประโยชนที่ลูกคาจะไดรับเม่ือนําไปใชงาน ยกตัวอยางเชน 

 ของที่ระลึกสําหรับจําหนายตามแหลงทองเที่ยว ควรเลือกออกแบบและกําหนดลวดลายใหมีภาพหรือสัญลักษณ

ที่เปนจุดเดนของแหลงทองเที่ยว เพื่อชวยกระตุนใหลูกคาระลึกถึงชวงเวลาแหงความประทับใจที่ไดมาเยือน

สถานที่นั้นๆ และอาจจะชวยเพ่ิมโอกาสในการเดินทางมาเที่ยวอีกในคร้ังตอไป 

 ของพรีเม่ียมสําหรับแจกลูกคา มีวัตถุประสงคเพื่อเปนการประชาสัมพันธบริษัท/หนวยงานตางๆ ดังนั้นประเภท

สินคาที่เลือกใชควรเปนของใชที่ผูคนพบเห็นงาย และสามารถนํามาใชงานไดบอย เชน แกวน้ํา ปฏิทิน จาน สมุด

บันทึก และรม เปนตน นอกจากนี้ ควรมีการเตรียมพื้นที่วางบนสินคาสําหรับติดตรา หรือสัญลักษณของบริษัท

ในตําแหนงที่มองเห็นไดงาย เพ่ือใหลูกคาและคนทั่วไประลึกถึงและจดจําบริษัทได 

นอกจากนี้ ความตองการของที่ระลึก/ชํารวย และของพรีเม่ียม ยังมีแนวโนมที่จะใหความสําคัญกับคุณภาพของ

สินคา กลุมลูกคาบางสวนยินยอมที่จะซื้อสินคาในราคาที่สูงขึ้น เพื่อแลกกับความคงทนของการนํามาใชงาน และภาพลักษณที่

ดูดีของสินคา เพราะนอกจากจะชวยใหคนจดจําและระลึกถึงแลว ยังจะชวงสรางทัศนคติในแงบวกตอผูให/บริษัทที่ตองการทํา

การตลาด นอกจากนี้ สินคาที่อาจไดรับความนิยม อาจเปนสินคาที่อิงกระแสความตองการของผูบริโภคในแตละชวง เชน 

กระแสอนุรักษธรรมชาติ อาจทําใหสินคาที่ผลิตจากธรรมชาติหรือไมกอใหเกิดมลพิษตอสิ่งแวดลอมเปนที่ตองการของตลาด

มากขึ้น 
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Threats
 การแขงขันท่ีรุนแรงมากขึ้น ผูผลิตและผูจําหนายสินคาใน

ตลาดมีจํานวนมากและหลากหลายเกรด ซึ่งจะสรางแรง
กดดันตอราคาสินคาและการขยายธุรกจิของผูประกอบการ

 ปญหาเศรษฐกิจ หรือภัยธรรมชาต ิที่อาจสงผลตอกาํลัง
ซื้อและการตดัสินใจเลือกซือ้ของชํารวย/ของพรีเมีย่มของ
กลุมลูกคาบุคคลและธุรกิจ โดยอาจทําใหลูกคาบางกลุมลด
การซื้อ หรือลดงบประมาณในการซื้อสินคาตอชิ้นลง

 การตัดสินใจซื้อของกลุมลูกคา ยงัคงใหความสําคญักับ
ความเชือ่มัน่/ความไววางใจแก supplier รายเกา และการ
แนะนําจากประสบการณของผูที่เคยเปนลูกคา จงึอาจจะ
สงผลใหผูประกอบการรายใหมเขาสูตลาดไดยากข้ึน

Opportunities
 แนวโนมความตองการสินคามีเพิ่มมากขึ้นท้ังตลาดใน

ประเทศ และตางสงออก โดยเฉพาะตลาดสงออกที่มี
โอกาสในการขยายตวัคอนขางมากในกลุมสินคาที่สะทอน
ถงึวัฒนธรรม หรือภูมปิญญาทองถิน่ของคนไทย

 การรวมตวัขององคกรเอกชน โดยจดัตัง้เปนสมาคม
ของขวัญ ของชาํรวยไทยและของตกแตงบาน ซึ่งจะชวย
เปนแหลงขอมูลที่เชื่อมโยงระหวางผูผลิต ผูจําหนายและ
กลุมลูกคา รวมทั้งชวยประชาสัมพันธและทําตลาดใหแก
ผูประกอบการ

 ของที่ระลึก ของชํารวย/ของพรีเมีย่มนับไดวาเปนหนึ่ง
ในสินคาไลฟสไตส ซึ่งภาครัฐไดชวยผลักดันให
ผูประกอบการไทยสามารถขยายตลาดไปยังตางประเทศ 
ผานการจดันิทรรศการ และการใหขอมูลสินคา/บริษัทแก
ลูกคาในตางประเทศ

Weaknesses
 ผูประกอบการเอสเอ็มอีสวนใหญขาดการพัฒนาทางดาน

การออกแบบสินคา และออกแบบการจัดวางโลโกสินคา 
(สําหรับสินคาพรีเมี่ยม) ทําใหสินคาท่ีจําหนายในตลาดสวน
ใหญมคีวามคลายคลึงกัน ซึง่สงผลใหความตองการและ
ตลาดของที่ระลึก/ชํารวย และของพรีเมี่ยมขยายตวัไมมาก
เทาที่ควร

 สินคาพรีเมี่ยมสวนใหญ จะไมมีการพิมพชือ่บริษทัผูผลิต 
ทําใหยากแกตามตดิตามของลูกคากลุมใหมที่มคีวามสนใจ
และพึงพอใจในคณุภาพสินคาของบริษัท

Strengths
สินคามีความโดดเดน  ทั้งทางดานรูปลักษณ รูปแบบ 

วสัดทุี่ใช บรรจภุัณฑ คณุสมบัติในการใชงาน รวมทั้งอาจมี
การผสมผสานเอกลักษณหรือภูมปิญญาทองถิน่ในการ
ออกแบบ ซึ่งแตกตางจากที่มีจาํหนายในตลาดทั่วไป

 จากความแตกตางของสินคา จะสรางโอกาสในการ
กาํหนดราคาที่สูงไดมากกวาการผลิตสินคาโดยทั่วไป 
(mass product) เนื่องจากผูซื้อยนิดทีี่จะจายเงินเพ่ือเพิ่ม
คณุคาที่แฝงอยูในตวัสินคา

 เปนสินคาที่มคีุณคาทางดานจิตใจ และอาจสราง
ภาพลักษณ บงบอกถงึรสนิยม และฐานะของทั้งผูใหและ
ผูรับ

Threats
 การแขงขันท่ีรุนแรงมากขึ้น ผูผลิตและผูจําหนายสินคาใน

ตลาดมีจํานวนมากและหลากหลายเกรด ซึ่งจะสรางแรง
กดดันตอราคาสินคาและการขยายธุรกจิของผูประกอบการ

 ปญหาเศรษฐกิจ หรือภัยธรรมชาต ิที่อาจสงผลตอกาํลัง
ซื้อและการตดัสินใจเลือกซือ้ของชํารวย/ของพรีเมีย่มของ
กลุมลูกคาบุคคลและธุรกิจ โดยอาจทําใหลูกคาบางกลุมลด
การซื้อ หรือลดงบประมาณในการซื้อสินคาตอชิ้นลง

 การตัดสินใจซื้อของกลุมลูกคา ยงัคงใหความสําคญักับ
ความเชือ่มัน่/ความไววางใจแก supplier รายเกา และการ
แนะนําจากประสบการณของผูที่เคยเปนลูกคา จงึอาจจะ
สงผลใหผูประกอบการรายใหมเขาสูตลาดไดยากข้ึน

Opportunities
 แนวโนมความตองการสินคามีเพิ่มมากขึ้นท้ังตลาดใน

ประเทศ และตางสงออก โดยเฉพาะตลาดสงออกที่มี
โอกาสในการขยายตวัคอนขางมากในกลุมสินคาที่สะทอน
ถงึวัฒนธรรม หรือภูมปิญญาทองถิน่ของคนไทย

 การรวมตวัขององคกรเอกชน โดยจดัตัง้เปนสมาคม
ของขวัญ ของชาํรวยไทยและของตกแตงบาน ซึ่งจะชวย
เปนแหลงขอมูลที่เชื่อมโยงระหวางผูผลิต ผูจําหนายและ
กลุมลูกคา รวมทั้งชวยประชาสัมพันธและทําตลาดใหแก
ผูประกอบการ

 ของที่ระลึก ของชํารวย/ของพรีเมีย่มนับไดวาเปนหนึ่ง
ในสินคาไลฟสไตส ซึ่งภาครัฐไดชวยผลักดันให
ผูประกอบการไทยสามารถขยายตลาดไปยังตางประเทศ 
ผานการจดันิทรรศการ และการใหขอมูลสินคา/บริษัทแก
ลูกคาในตางประเทศ

Weaknesses
 ผูประกอบการเอสเอ็มอีสวนใหญขาดการพัฒนาทางดาน

การออกแบบสินคา และออกแบบการจัดวางโลโกสินคา 
(สําหรับสินคาพรีเมี่ยม) ทําใหสินคาท่ีจําหนายในตลาดสวน
ใหญมคีวามคลายคลึงกัน ซึง่สงผลใหความตองการและ
ตลาดของที่ระลึก/ชํารวย และของพรีเมี่ยมขยายตวัไมมาก
เทาที่ควร

 สินคาพรีเมี่ยมสวนใหญ จะไมมีการพิมพชือ่บริษทัผูผลิต 
ทําใหยากแกตามตดิตามของลูกคากลุมใหมที่มคีวามสนใจ
และพึงพอใจในคณุภาพสินคาของบริษัท

Strengths
สินคามีความโดดเดน  ทั้งทางดานรูปลักษณ รูปแบบ 

วสัดทุี่ใช บรรจภุัณฑ คณุสมบัติในการใชงาน รวมทั้งอาจมี
การผสมผสานเอกลักษณหรือภูมปิญญาทองถิน่ในการ
ออกแบบ ซึ่งแตกตางจากที่มีจาํหนายในตลาดทั่วไป

 จากความแตกตางของสินคา จะสรางโอกาสในการ
กาํหนดราคาที่สูงไดมากกวาการผลิตสินคาโดยทั่วไป 
(mass product) เนื่องจากผูซื้อยนิดทีี่จะจายเงินเพ่ือเพิ่ม
คณุคาที่แฝงอยูในตวัสินคา

 เปนสินคาที่มคีุณคาทางดานจิตใจ และอาจสราง
ภาพลักษณ บงบอกถงึรสนิยม และฐานะของทั้งผูใหและ
ผูรับ

 

 

 

 

 

 

จุดแขง็-จุดออน-โอกาส-อุปสรรค ของธุรกิจของทีร่ะลึก/ชาํรวย และของพรีเมีย่ม 
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ปจจัยสําคัญสําหรับผูประกอบการที่สนใจเขามาเริ่มในธุรกิจของที่ระลึก/ของชํารวย และของพรีเม่ียม  ควรคํานึงถึงใน

การกําหนดแนวทางการประกอบธุรกิจใหประสบความสําเร็จไดอยางตอเน่ืองในระยะยาว มีดังตอไปนี้ 

 การกําหนดรูปแบบการดําเนินธุรกิจใหสอดคลองกับ เงินทุนและความสามารถในการประกอบธุรกิจ

ของผูประกอบการ เนื่องจากขอบเขตการดําเนินงานของธุรกิจนี้ ผูประกอบการอาจเลือกที่จะเปนผูผลิตสินคาและจัด

จําหนายเอง หรือเปนผูคัดสรรสินคาและจัดจําหนาย โดยผูเลือกที่จะผลิตสินคาเอง นอกจากผูประกอบการจะตองมีเงินลงทุน

สรางโรงงานและซ้ือเครื่องจักรในการผลิตแลว ผูประกอบการและบุคลากรจําเปนตองเปนผูที่มีความรู/ทักษะในการผลิต 

รวมทั้งการออกแบบสินคาเพื่อสรางความใหมใหกับผลิตภัณฑของตน สวนผูที่เลือกเปนผูจัดจําหนาย ผูประกอบการและ

บุคลากรจะตองมีความสามารถในการคัดเลือกสินคา คุนเคยกับตลาดและบริษัทผูผลิตตางๆ ในธุรกิจ รวมทั้งยังตองมี

ความสามารถในการเจรจาตอรองราคาและกําหนดการสงมอบสินคา  

 การเลือกสินคาที่จะทําการผลิต หรือจัดจําหนาย ควรเปนสินคาที่ตอบสนองไดตรงตามความตองการใน

การนําไปใชงานของกลุมลูกคา รวมทั้งสรางความพึงพอใจใหกับผูที่ไดรับสินคา (ผูใชงานคนสุดทาย) ทั้งนี้ ผูประกอบการควร

ติดตามแนวโนมความตองการ และกระแสความนิยมของผูบริโภคกลุมตางๆ อยูตลอด เพื่อที่จะปรับเปลี่ยนการออกแบบสินคา 

และการคัดเลือกประเภทสินคา/รายละเอียดของสินคาท่ีจะนําไปเสนอขาย  

 อยางไรก็ตาม แนวโนมความตองการของตลาดของที่ระลึก/ของชํารวยและของพรีเม่ียมโดยรวม จะเนนไปที่

สินคาคุณภาพ ทนตอการใชงาน และมีอายุการใชงานที่คอนขางยาว รวมทั้งตองการสินคามีรูปลักษณที่สวยงาม ดูดี และ

ทันสมัยเพื่อชวยเสริมภาพลักษณของผูให/บริษัทที่เปนกลุมลูกคา ซ่ึงปจจัยดังกลาวจะมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อของกลุม

ลูกคาเปนอยางมาก  

 นอกจากนี้ ปจจัยดานความปลอดภัยของสินคา แมวาธุรกิจของที่ระลึก/ของชํารวย และของพรีเม่ียมจะไมมี

ขอกําหนดทางดานความปลอดภัยของสินคา แตประเด็นดังกลาวนับไดวาเปนปจจัยหนึ่งที่ผูประกอบการควรใหความสําคัญใน

การผลิต และคัดเลือกสินคาเพ่ือมาจําหนาย ทั้งนี้ สินคาที่นํามาจําหนายควรผลิตจากวัสดุที่ไมเปนอันตราย ไรสารตกคางใน

สินคา เพื่อแสดงใหเห็นวาบริษัทไดคํานึงถึงความปลอดภัยของลูกคา ซ่ึงจะเปนแนวทางหนึ่งที่จะชวยสรางทัศนคติที่ดีใหแก

กลุมลูกคา 

 ชองทางการจัดจําหนาย การเลือกชองทางการจัดจําหนาย และการขยายตลาดจําเปนตองพิจารณาถึง

ความสามารถในการดําเนินงานของผูประกอบการ และความพรอมของบุคลากรฝายขายดวยเชนกัน โดยการจําหนายตรงหนา

รานและขายตรงกับบริษัท จําเปนจะตองมีบุคลากรฝายขายที่มีความรูในรายละเอียดของสินคาอยางแทจริง เพื่อที่จะสามารถ

อธิบายรายละเอียดแกลูกคา/ผูที่สนใจสินคา นอกจากนี้ การจําหนานผานหนาราน จําเปนตองพิจารณาเร่ืองทําเลที่ต้ังราน 

รวมทั้งการจัดตกแตงราน และการจัดแสดงสินคา (Display) เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา และอาจตองมีการปรับเปลี่ยน

รูปแบบการจัดแสดงสินคาอยูเสมอ เพื่อดึงดูด สรางความสะดุดตาและความแปลกใหมใหกับลูกคา สําหรับการจําหนายสินคา

ปจจัยสาํคัญในการเริม่และดําเนินธุรกิจ 
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ออนไลน/แค็ตตาล็อกสินคาออนไลน แมวาจะไมใชชองทางจําหนายหลัก แตอาจจะเปนชองทางหนึ่งที่ชวยเพ่ิมความสะดวกให

กลุมลูกคา ที่จะสามารถเขามาดูรายละเอียดสินคาไดกอนสั่งซื้อจริง 

 การบริหารจัดการสินคาคงคลังและซัพพลายเชน เปนประเด็นหนึ่งที่ผูประกอบการควรใหความสําคัญ 

เน่ืองจากธุรกิจของที่ระลึก/ชํารวย และของพรีเม่ียม จะไดรับอานิสงสจากชวงเทศกาลตางๆ โดยเฉพาะเทศกาลปใหม จึงจะ

สงผลใหชวงเดือนพฤศจิกายน และธันวาคม เปนเดือนที่มีลูกคา ยอดการสั่งและการสงมอบสินคามากที่สุดในรอบป ดังนั้นจึงมี

ความจําเปนที่ผูประกอบการจะตองปรับแผนการปฏิบัติงานใหรวดเร็ว และเพิ่มความถี่ในการตรวจสอบสต็อกสินคาในชวง

เทศกาล ใหแตกตางจากชวงอื่นๆ เพ่ือรักษามาตรฐานการใหบริการ และสรางความไววางใจใหแกลูกคา 

 การปรับกลยุทธใหสอดคลองกับภาวะการแขงขันที่เพิ่มขึ้นในตลาด เนื่องจากธุรกิจของที่ระลึก/ของ

ชํารวย และของพรีเม่ียม เปนธุรกิจที่ใชเงินลงทุนไมมาก การบริหารจัดการงาย จึงทําใหมีผูที่ตองการเขามาสูธุรกิจนี้จํานวน

มาก การเรงพัฒนาคุณภาพสินคาใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคเพียงดานเดียว อาจไมเพียงพอสําหรับการ

ประกอบธุรกิจใหอยูรอด ดังนั้น การมองหากลยุทธดานอื่นๆ อาจจะชวยใหผูประกอบการสามารถที่จะรักษายอดคําสั่งซื้อ และ

ขยายกิจการในอนาคต โดยประเด็นที่ผูประกอบการควรใหความสําคัญ มีดังนี ้

 พัฒนาบุคลากรที่ทํางานดานการขาย และการติดตอกับลูกคา รวมทั้งปลูกฝงจิตสํานึกทางดานการบริการ

ลูกคาใหแกพนักงาน เนื่องจากพนักงานกลุมนี้จะเปนผูที่ติดตอกับลูกคาโดยตรง ซึ่งจะเปนปจจัยสําคัญที่

ชวยใหลูกคาตัดสินใจสั่งซ้ือสินคากับทางบริษัท 

 สรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคา เชน เพิ่มการบริการเพื่อสรางความสะดวกสบายใหแกลูกคา เนนการ

เดินทางเขาหากลุมลูกคาเปาหมายหรือลูกคาที่สนใจสั่งสินคากับทางบริษัท แทนการรอใหลูกคาติดตอเขา

มาเอง หรืออาจจะลดขอจํากัดในการสั่งสินคา (เชน จํานวนสินคาขั้นตํ่าที่สั่งในแตละคร้ัง) เพื่อเพิ่มความ

สะดวกในการตัดสินใจซ้ือใหแกลูกคามากขึ้น (ทั้งนี้ ขอบเขตการดําเนินการตองขึ้นอยูกับจํานวนบุคลากร 

และงบประมาณของแตละบริษัท) 

 สรางความนาเช่ือถือและความไววางใจใหแกกลุมลูกคา เชน จัดทําแค็ตตาล็อกตัวอยางงานเกาที่เคยทําใน

อดีต เพ่ือเปนตัวอยางใหแกลูกคาพิจารณา พรอมทั้งจัดทําเว็บไซต และต้ังสินคาตัวอยางโชวภายในโชวรูม/

หนาราน นอกจากนี้ ผูประกอบการควรมีการตรวจสอบคุณภาพสินคากอนสงมอบใหแกลูกคา และเพิ่ม

ความเขมงวดเรื่องชวงเวลาในการสงมอบสินคา เพื่อสรางความเช่ือมั่นในการดําเนินงานของธุรกิจตอกลุม

ลูกคา 

 

กลาวโดยสรุปแลว ธุรกิจของที่ระลึก/ของชํารวย และของพรีเม่ียมเปนอีกหนึ่งธุรกิจที่มีโอกาสขยายตลาดไดอยาง

ตอเนื่อง อีกทั้งขั้นตอนการประกอบธุรกิจไมซับซอน และใช เงินลงทุนไมสูงมากในการเขาประกอบกิจการ จึงดึงดูดให

ผูประกอบการเอสเอ็มอีสนใจเขามาลงทุนในธุรกิจนี้จํานวนมาก ในขณะเดียวกัน การที่มีผูประกอบการเขาสูธุรกิจจํานวนมากก็

ทําใหภาวะการแขงขันในตลาดมีแนวโนมรุนแรงขึ้นเชนกัน ดังนั้น ผูประกอบการที่สนใจจะเขามาประกอบกิจการในธุรกิจนี้ จึง

จําเปนอยางยิ่งที่จะตองเตรียมการรับมือกับการแขงขันในตลาด  
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โดยแนวทางการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จอยางตอเนื่องในระยะยาว ผูประกอบการจําเปนตองกําหนด

รูปแบบการดําเนินธุรกิจ และชองทางการจัดจําหนายใหสอดคลองเงินลงทุน และความสามารถในการประกอบธุรกิจของ

ผูประกอบการ ตลอดจน ควรใหความสําคัญกับการบริหารจัดการในดานการสงมอบสินคา สินคาคงคลังและซัพพลายเชน

ตางๆ เพื่อเปนการสรางมาตรฐานการใหบริการ และสรางความไววางใชใหแกลูกคา นอกจากนี้ กลยุทธทางดานการบริการ

นับวาเปนกลยุทธที่สําคัญอีกดานที่จะชวยขยายฐานลูกคา และดึงดูดกลุมลูกคาเดิมไวได โดยผูประกอบการควรที่จะพัฒนา

บุคลากรทางการขาย ปลูกฝงจิตสํานักทางดานการบริการ เพิ่มการใหบริการที่จะสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา รวมทั้ง การ

รักษาระดับมาตรฐานการผลิตและการใหบริการแกลูกคาอยางสม่ําเสมอ เพื่อสรางความเช่ือมั่นในการดําเนินงานของธุรกิจตอ

กลุมลูกคา 

 

 

แหลงที่มาของขอมูล 

www.thaismefranchise.com 

www.thaigifts.or.th 

 

 

      

       บริการแบบครบวงจรเพ่ือ SME มือใหม ให  

       ทั้งความรู สะดวกทุกธุรกรรมทางการเงิน ให  

       เงินทุนไปตอยอด ชวยคุณตั้งตนจนต้ังตัวได   

       เพ่ือธุรกิจไรขีดจํากัด 

 

สมัครวันนี้ไดที่ 

www.ksmestartup.com 

หรือ K-BIZ Contact Center 0 2888 8822  

ฟรี! คูมือบริการทางการเงิน หนังสือกอรางสรางธุรกิจ และโปรแกรมบัญชีเพื่อธุรกิจใหม 

http://www.thaismefranchise.com/

