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บทคัดยอ 

 

         แผนธุรกิจน้ีจัดทําข้ึนเพื่อเปนกรอบแนวความคิดในการทําธุรกจิ จําหนาย  เคส โทรศัพทมือถือ

ออนไลน ภายใตแบรนด H Y P N O S I S  ปจจบุันโทรศัพท Smartphone ไดกลายเปนสิง่สําคัญ 

ที่ขาดไมไดในชีวิตของเราทีทุ่กคน จําเปนตองมีเครือ่งมอืสือ่สารติดตอกนั เน่ืองจากความตองการของ

เราในการทีจ่ะเช่ือมตอหรือ connect กับโลก กับสังคม กับผูอื่นตลอดเวลา  โดยเฉพาะอยางย่ิง

ปรากฏการณดังกลาวย่ิงชัดเจนในกลุมคนรุนใหมที่เราเรียกกนัวาเปนพวก Gen Y  จึงทําใหคนพบวา

โทรศัพทมือถือไดกลายเปนอวัยวะอีกช้ินหน่ึงของคนรุนใหมจริงๆ  ดังน้ันเราจึงมองเห็นโอกาส 

ทางธุรกิจที่สามารถเติบโตไปพรอมกับตลาด SmartPhone  จึงเกิดเปนธุรกิจจําหนายเคสมือถือ

ออนไลน เคสหรือกรอบมือถือนอกจากจะใชในการปกปองโทรศัพท สมารทโฟน จากรอยขีดขวน

และลดความเสียหายจากการตกกระแทก  เคสโทรศัพทน้ันยังเปรียบเหมือนเครื่องประดับทีบ่งบอก 

ถึงลักษณะของผูใช สะทอน แฟช่ัน ความเปนตัวตนวาเปนคนอยางไร มีไลฟสไตยการใชชีวิตแบบไหน 

ในยุคน้ีมีการเปลีย่น เคสมือถือบอยจนกลายเปนเทรนคานิยมของวัยรุน คนทํางานไปซะแลว  เรามองเห็น

โอกาส ณ จุดน้ี จึงไดสรางสรรคผลงานที่เกิดข้ึนจากการใชไอเดียความคิดเพื่อตอบสนองความตองการ

ของกลุมผูบริโภค จากการสํารวจพบวา โอกาสในการทําธุรกิจจําหนายเคสโทรศัพทมอืถือมีโอกาส 

ในการเจรญิเติบโต ตามตลาดสมารทโฟนที่ ปจจบุันมีการแขงขันกันสูงมาก ทุกแบรนดมีการพัฒนา

สินคาออกมากันตลอดเวลา บวกการทําผลการวิจัยพบวา มีอตัราการซื้อใชของอุปกรณเสริมโทรศัพท

มากข้ึน  โดยเฉพาะเคสโทรศัพททีเ่ปนสวนหน่ึงของการซื้อใชโทรศัพทประเภทสมารทโฟน  
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ABSTRACT 

 

        This business plan is designed to frame the concept of doing businessonline 

mobile phone cases sold under the brand HYPNOSIS Smartphone phone has become 

indispensable in our lives. People need tools communicate. Because of our need to 

connect, or connect to the world to socialize with other people all the time. In 

particular, such a phenomenon particularly evident among the young generation, as 

we called them, Gen Y, the discovery over the mobile phone has become an organ 

of another of the new generation really. So we see an opportunity to grow with the 

market SmartPhone became a distributor of Mobile Case online. Case or the mobile 

phone can be used to protect your smartphone from scratches. And reduce damage 

from shock. Phone case that is as jewelry ... an indication of the user's identity as a 

reflection of fashion, however. Lifestyles have had to live it. Where in this era of 

change. Phone Cases often become the popular trend of teenagers. People already 

working At this point, we see opportunities we create work arising from the use of 

ideas to meet the demand. Consumer groups.The survey found that Opportunities  

for sales of mobile phone case is likely to grow. According to market smart phone. 

Competition is very high. Every brand has developed the product out together all  

the time. The positive results were found. The rate of buying used The more phone 

accessories The phone case As part of the purchase of smart phone devices. 

Keywords: the concept, rate of buying used, Consumer groups, opportunity 
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ธุรกิจ: ธุรกจิ จําหนาย เคสโทรศัพทมอืถือ Online  (HYPNOSIS) 

 

ภาพที่ 1: Logo ราน (HYPNOSIS) 

 

 

 

 

ท่ีต้ัง : หางสรรพสินคา MBK 444 ถนน พญาไท กรุงเทพมหานคร Pathumwan 10330  ช้ัน 4 

 

ภาพที่ 2: แผนที่ราน Hynosis 
 



 
 

 
ประเภทของสินคาและบริการ 

 

รายละเอียดสินคา เคสโทรศัพทมือถือ แบบคัสตอมเมด ทีล่กูคาสามารถเลือกรปูแบบและสีสันดวย

ตัวเองได  ผานระบบออนไลน 

 

จุดเดน 

• ลูกคาสามารถเลือกรูปแบบของเคส  สสีัน และลวดลาย ไดเองตามใจชอบ 

• การสัง่ซื้อสินคา เปนแบบออนไลน  มีหนาเว็บที่สามารถ ออกแบบเคสเอง  ตามตัวเลือก 

 

นวัตกรรม 

          การทําเคสมือถือมานําเสนอเครื่องพิมพแกวสูเคสไอโฟน ดวยเครื่องพมิพแบบอัดรอน Heat 

Pressมี   บริการเสรมิสําหรบัคัสตอมเมด คือ ใหลูกคาเลือกลายมาและใชเครื่องพิมพที่ซื้อไปพิมพ

ออกมารวมถึงใหลูกคาเลือกลายแลวสามารถพมิพลายลงบนเคสได  

• การทําเคสมือถือมานําเสนอเครื่องพิมพแกวสูเคสไอโฟน ดวยเครื่องพิมพแบบอัดรอน Heat Press

มีบรกิารเสริมสําหรับคัสตอมเมด คือ ใหลูกคาเลือกลายมาและใชเครื่องพิมพที่ซื้อไปพิมพออกมา

รวมถึงใหลูกคาเลือกลายแลวสามารถพมิพลายลงบนเคสได 

• มีกลุมครีเอทีฟนักออกแบบทีม่ีความสามารถออกแบบลวดลายดีไซนเคสไดเอง แลวตองขยายไลน

มาผลิตสินคาออกขาย  

 

รายละเอียดสินคา 



 
 
         เคสออกแบบเองสามารถเลือกที่ตองการลายเองได  รวมถึง พื้นผิวของภาพ เรียบ  มันเงา   

ภาพที่ 3: ตัวอยางสินคา เคสเลอืกลายไดเอง 

 

 
เคส CUSTUMIZE  

COLOR CASE BACK TO BASIC   

ภาพที่ 4: เคสโทรศัพทมือถือ 

 

 
TRANFROM  CASE 

ภาพที่ 5: เคสโทรศัพทมือถือ 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

INFINITE CASE PRO 

ภาพที่ 6: เคสโทรศัพทมือถือ 

 

 
 

LEGO CASE LIMITED 

ภาพที 7: เคสโทรศัพทมือถือ 



 
 
 

 
 

 

 

 

อุปกรณ   

ภาพที่ 8: เครื่องพิมพเคสโทรศัพท 

 

 



 
 
 

 

วิสัยทัศน 

เปนผูนําในการผลิต CASE ที่มีดีไซนที่ไมซ้ําใคร  

 

พันธกิจ 

       มุงเนนการนําเอา ไอเดีย ความคิดแปลกใหมมาสรางสรรคสินคาใหมีเอกลักษณ  เพื่อสราง

ความพึงพอใจ ใหแกผูบริโภค 

 

เปาหมายระยะยาว 

1. เปนสินคาที่ไดรับการยอมรบั  ในเรื่องของไอเดียและคุณภาพ   

2. สามารถสรางยอดขายตอป 300,000 บาทในปแรก และเพิ่มยอดขายในปตอไป 20% จากยอดขาย 

แตละป 

3. พัฒนาสินคา ใหตรงความตองการของลูกคาเสมอสํารวจเทรนของตลาดและ พัฒนาศักยภาพของ 

ธุรกิจเพื่อครองใจผูบริโภค  

4. สงออกสินคาไปทั่วโลกโดยจําหนายสินคาผานทางเว็บไซดออนไลน  

 

วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. เพื่อเตรียมพรอมในการดําเนินงานลดความเสี่ยง  และความผิดพลาดที่จะเกิดข้ึนในธุรกจิ 

2. เพื่อเปนแนวทางธุรกิจใหผูกู หรือผูรวมทุนสามารถขอกูเงิน หรือระดมทุนมาลงทุนเพื่อประกอบ 

ธุรกิจที่ตองการจะทํา 

3. เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินการธุรกิจคาปลีกขนาดยอมเพราะเปนการวางแผนลวงหนา 

ออกมาในรปูของการจัดทําแผนธุรกิจและมีแผนสํารองเพื่อลดความเสี่ยงทางธุรกจิทีเ่กิดจาก 

ปจจัยภายนอกที่ธุรกจิไมสามารถควบคุมได  

4. เพื่อใหผูประกอบการธุรกจิคาปลีกขนาดยอมมกีารลําดับความคิด การเตรียมความพรอม 

เพื่อเริ่มประกอบการคาปลีกขนาดยอม 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ  

ภาพที่ 9: โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ (HYPNOSIS) 

 

                          ผูจัดการ 

 
 

แผนกขาย              แผนกการผลิต            แผนกบัญชีและการเงิน          สงเสริมการตลาด 

 

 

หนาท่ีความรับผิดชอบ 

1. ผูจัดการ หรือ ประธานกรรมการ จํานวน1คนทําหนาท่ี 

1.1 การวางแผน กําหนดเปาหมายกลยุทธตางๆและจัดทําแผนงานเพื่อประสานกิจกรรม 

ตาง ๆ ที่จะกระทําในอนาคตเปนการเตรียมการเพือ่ใหประสบความสําเร็จลดความเสี่ยงทีอ่าจเกิดข้ึน

ในอนาคต 

1.2 การจัดองคกร พิจารณาถึงงานทีจ่ะตองกระทําใครเปนผูทํางานน้ัน ๆ ตองมีการจัด 

กลุมงานอยางไรใครตองรายงานใครและใครเปนผูตัดสินใจน่ันคือการมอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ

กําหนดสายการบงัคับบัญชา 

1.3 การชักนํา เปนการมีประสิทธิภาพมากทีสุ่ดและการขจัดความขัดแยงหรือเปนการกระตุน 

ใหพนักงานใชความพยายามอยางเต็มที่ที่จะทําใหเกิดความสําเร็จ รวมทั้งแกไขปญหาตาง ๆ ทีเ่กิดข้ึน 

นําและจงูใจผูใตบังคับบัญชาการสัง่การการเลอืกชองทางการสื่อสารที ่             

1.4 การควบคุม  ตรวจสอบกิจกรรมตาง ๆ ที่ไดกระทําไวเพือ่ใหแนใจวาการดําเนินงาน 

ไดเปนไปตามแผนที่วางไวรวมทัง้แกไขขอผิดพลาดที่เกิดข้ึนใหถูกตองอกีดวย 

2. แผนกขายจํานวน 1 คน 

2.1 ทําหนาที่  วางแผนการตลาด 

2.2 ทําหนาที่ใหขอมลูสินคาและบริการของบริษัทฯ แกลูกคาที่สนใจ และทําสือ่การตลาด 

เพื่อประชาสมัพันธ 

2.3 ทําหนาที่ ประสานงานดูแลลกูคาที่เปนลกูคาเกาของทางบริษัทฯ และคนหากลุมลูกคา 

รายใหม ๆ ในกลุมอุตสาหกรรมทีบ่ริษัทกําหนด   



 
 

2.4 ทําหนาที่ ดําเนินการตามแผนเพื่อใหบรรลุยอดขายที่บรษัิทกําหนด 

2.5 ทําหนาที่วิเคราะหและเกบ็ขอมลูรายละเอียดความสนใจและความ ตองการลกูคา  

เพื่อใชในการนําเสนอบรกิาร และหาแนวโนมการซื้อของลกูคา 

2.6 ทําหนาที่เย่ียมเยียนลูกคาดวยตนเองและการโทรศัพทตามตารางทีก่ําหนดไว  

เพื่อประเมินสถานะภาพและความตองการของลูกคา รวมทัง้สรางและรักษาความสมัพันธที่ดี 

2.7 ทําหนาที่ นําเสนอการขาย  แนะนําบริการ โนมนาวชักจูง และเจรจาตอรอง เพื่อให 

ลูกคาเห็นความสําคัญถึงประโยชนที่จะไดรับจากการ ใชบรกิารของบริษัทที่มีคุณภาพและแตกตางจาก

คูแขง 

2.8 ทําหนาที่ จัดเกบ็ขอมลูที่ใชบริหารทางดานการตลาดใหเปนหมวดหมู และครบถวน  

2.9 ทําหนาที่ ศึกษาความตองการของตลาดทีม่ีตอสินคาที่ของบริษัทฯ 

2.10 ทําหนาที่ ศึกษาและวิเคราะหขอมลูคูแขงขันในตลาดปจจุบัน 

2.11 ทําหนาที่วิเคราะหปจจัยคูแขงทีอ่ยูในตลาด 

2.12 ทําหนาที่วิเคราะหการเติบโตของคูแขงโดยการศึกษาแนวทางในการปฏิบัติของคูแขง 

2.13 ทําหนาที่วิเคราะหกลยุทธทางการตลาดของคูแขง โดยเปรบียเทียบกับกลยุทธที่ใช  

2.14 ทําหนาที่ ปฏิบัติงานตามที่ไดรับมอบหมายนอกเหนือจากขางตน  

3. แผนกบัญชีและการเงิน จํานวน1คน 

จัดวางแผนกลยุทธทางการเงิน 

3.1 ตรวจสอบเอกสารทางการเงินรายรับ รายจาย เอกสารตางๆดานการเงิน 

3.2 บันทึกรายรับรายจายของแตละวัน 

3.3 ทําบัญชีรายเดือน และมรีายงานทางการเงินทุกๆวัน 

  3.4 จัดทํารายรบัรายจาย ประจําวัน และ รายปเพื่อเสนอผูจัดการ 

3.5 ตรวจสอบในเรือ่งของตนทุนการผลิต และหน้ีเสียอันไมพึงประสงค 

4. ทําการวิจัยและพัฒนาสินคา จํานวน1คน 

4.1 มีหนาที่ทดลองและวิจัยผลิตภัณฑใหมๆและพฒันาสินคาอยางตอเน่ือง 

5. แผนกการสงเสริมการขายใหยอดขายบรรลุเปาหมายขององคกรต้ังไว 2 คน 

5.1 จัดเตรียม รายช่ือลูกคาเปาหมาย ให มีขอมูล ครบถวน สมบรูณ  

5.2 จัดเตรียม แผน กระบวนการข้ันตอน การขาย สําหรบั สินคาและผลิตภัณฑ  

5.3 จัดเตรียม เอกสาร Sale Kit แผนพับ Brochure คําอธิบาย รายละเอียดสินคา ฯลฯ,  

Company Profile , ทุนจดทะเบียน 

 



 
 
 

ทุนจดทะเบียน: 225,000 บาท 

จํานวนพนักงาน: 6 คน 

 

สวนงาน  (แผนก) พรอมจํานวนพนักงาน 

1. เจาของกจิการ 1 คน 

2. แผนกขาย 1 คนและสงเสรมิการตลาด 1คน 

3.  แผนกการผลิต 1 คน 

4.  แผนกบัญชีและการเงิน1คน 

  

สวนงาน และภาระหนาท่ี 

1. สวนของผูจัดการรานหรือเจาของกิจการ  

ภาระหนาที่ รบัผิดชอบดูแลการบริหารงานทั้งหมดของราน ต้ังแตเริ่มวางแผนกลยุทธการ

ดําเนินงานในดานการเงิน บญัชี การตลาด จนออกแบบควบคุมการผลิตภัณฑ และชวยขายและอัฟ

เดทชองทางตางๆ เชน Facebook, Instagram ,line  รับผดิชอบในการเลือกสั่งผลิตสินคาเพื่อแสดง

เปนตัวอยาง การวางสินคาและสําหรบัขายหนารานแบบสําเร็จรูป หนา web  

2. สวนของฝายขาย 

ภาระหนาที่ เสนอแนะสินคาที่เหมาะกับลูกคา ตรวจสอบสินคาที่มีอยูในสตอกราน รวมถึง

คอยตรวจสอบup date ขอมูลใหทันสมัยอยูเสมอ รวมจัดสงสินคาใหกบัลูกคา  

3. สวนของฝายออกแบบและผลิต 

1. ผลิตโดยออกแบบภายใตแบรนด Caseychef ซึ่งเปนดีไซนเฉพาะเจาะกลุมลูกคา 

ผูหญิงวัยรุน  

2. ผลิตตามออรเดอรของลูกคา หรือโออีเอม็ ใหแกดีไซเนอรหรือรานคาที่มสีินคาแตตองการ

เพิ่มไลนสินคาของ ตนเอง  

สําหรับผลิตเคสแบบตามสั่ง การออกแบบใหมีความแตกตางโดยการสรางแบรนด 

Caseychef และแตกไลนสินคาเปนผลิตภัณฑอื่น เชน ผาพนัคอ กระเปา เพื่อเจาะกลุมลูกคาแฟน

คลับที่ตองการสะสมสินคาคอลเลก็ช่ัน เพราะบางครัง้ลกูคาที่ตองการสะสมสินคาก็ตองการสินคา 

ที่เขาเซตกัน นอกเหนือจากตัวเคส โดยสินคากลุมใหม อาทิ ผาพันคอ และกระเปารวมถึงออกแบบ 

ใหเหมาะสมกบัคนทุกวัยเพือ่เจาะตลาดใหกวางขวางมากย่ิงข้ึน 

 

 



 
 
ท่ีมาของการจัดทําแผน 

ปจจบุันเมื่อความนิยมในโทรศัพทสมารทโฟนมากข้ึน บรรดา Accessories ก็แหขายกันมากข้ึน 

เอาใจคนรักเทคโนโลยี แตยังติดความอินเทรนดเวลาคิดจะเปลี่ยนเคสมือถือแตละที ตองเดินไปตามราน

เพื่อเลือกเคสที่ถูกใจสักอัน สวนใหญถูกออกแบบมาต้ังแตผูผลิต ถูกใจบางไมถูกใจบาง บางรานมีเปน

รอยอัน แตเลอืกเคสถูกใจไมไดสักอันเมื่อเจาของโทรศัพทมอืถือมีความตองการมากข้ึน จึงเปนชองวาง

สําหรับคนหัวคิดดี ผลิตเคสมือถือใหลูกคาเลือกเองจนถูกใจ แบบไมซ้ําใครแคน้ีก็ไดเคสมือถือช้ินเดียว

ในโลกแลวประกอบกับการมองเห็นโอกาส ในการทํากําไรกบัธุรกิจที่เกี่ยวโยงกบัสมารทโฟนที่มกีาร

ขยายตัวและการเติบโตมากในปจจุบัน 

 

ความสาํคัญของการจัดทําแผน 

แผนธุรกิจน้ีจัดทําข้ึนเพื่อใชในการวางแผนการดําเนินธุรกจิทางรานทีจ่ะใหรายละเอียดของ

การเริ่มตนธุรกิจ แผนธุรกิจทําใหผูประกอบการมีเปาหมายที่ชัดเจน กําหนดแนวทางของความคิดและ

ชวยใหผูประกอบการแนวแนตอการใชทรัพยากรและกําลงัพยายามและ ไปสูเปาหมายเปนเครื่องมือที่

จะแสวงหาเงนิทนุจากผูรวมลงทุน จากกองทุนรวมลงทุน และจากสถาบันการเงนิตางๆและเปนเสมือน

พิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกจิกรรมตางๆ ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุนกจิกรรมในการพฒันา

ผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอื่นๆ ในการบรหิารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการ

ปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการดวย 

 

วัตถุประสงคของการจัดทําแผน 

1. เพื่อเตรียมพรอมในการดําเนินงานลดความเสี่ยงในธุรกิจที่จะเกิดข้ึนในอนาคต 

2. เพื่อเปนแนวทางธุรกจิใหผูกู หรือผูรวมทุนสามารถขอกูเงนิ หรือระดมทุนมาลงทุน 

เพื่อประกอบธุรกิจที่ตองการจะทํา 

3. เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินการธุรกิจอคาปลีกขนาดยอมเพราะเปนการวางแผน

ลวงหนาออกมาในรูปของการจัดทําแผนธุรกิจและมีแผนสํารองเพื่อลดความเสี่ยงทางธุรกจิทีเ่กิดจาก

ปจจัยภายนอกที่ธุรกจิไมสามารถควบคุมได  

4. เพื่อใหผูประกอบการธุรกิจคาปลกีขนาดยอมมีการลําดับความคิด การเตรียมความพรอม 

เพื่อเริ่มประกอบการคาปลีกขนาดยอม 

 

 

 

บทความ ท่ีเก่ียวของ 



 
 
 

ความหมายของผลิตภัณฑ 
 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ทุกสิ่งที่นักการตลาดนํามาเสนอกบัตลาด เพื่อเรียกรองความ

สนใจเพื่อการไดกรรมสิทธ์ิหรือเพื่อการอุปโภคบริโภค ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการของตลาดได    

(kotler   1997 : 430) 

 

ประเภทของผลิตภัณฑ 

การจําแนกประเภทของผลิตภัณฑ  อาจใชหลกัเกณฑหรือมาตรฐานในการจําแนกไดหลาย ๆ  

แบบ เชน จําแนกตามลกัษณะของสินคาเปนสินคาที่ใชแลวสิน้เปลืองหมดไป หรือสินคาใชถาวร  

การทีจ่ะจําแนกประเภทโดยวิธีใดข้ึนอยูกับจุดประสงคในการนําไปใชประโยชน โดยทั่ว ๆ ไปสามารถ

จําแนกประเภทผลิตภัณฑโดยยึดกลุมเปาหมายทางการตลาด (Market  Target)  สามารถแบง

ออกเปน 2  ประเภท  ดังน้ี 

1. สินคาอุปโภคบริโภค (Consumer  Goods)  หมายถึง  สินคาหรือบริการที่ซือ้โดย

ผูบริโภคข้ันสุดทาย (Final  consumer) ความตองการในการบรโิภคสินคาประเภทน้ี มักเกิดข้ึนอยาง

อิสระจากความตองการและความคิดสวนตัว ซึ่งอาจจะมีพฤติกรรมที่แตกตางกัน เชน ซื้อเพราะชอบ

สีสรรหรอืความสวยงามตาง ๆ ซื้อเพราะตามอยางคนอื่น  ซือ้เพราะประหยัด  หรือซื้อเพราะมเีหตุจูง

ใจใหซื้อ  (Buying  Motives)  เปนตนวา  ซื้อเพราะอารมณ (Emotional)  เชน  ซื้อรองเทาเพราะ

ชอบรูปทรงและลวดลายที่แปลก  หรือซื้อเพราะเหตุผล (Rational)  เชน  ซื้อแวนตาเพราะเหตุที่

สายตาสั้น  เปนตน 

2. สินคาอุตสาหกรรม (Industrial  Goods)  หมายถึง  สินคาในตลาดอุตสาหกรรม  ซึ่งผู

ซื้อจะซื้อไปเพื่อเปนปจจัยในการผลิต เพื่อการขายตอ  เพื่อใหการบรกิาร  เพื่อการดําเนินงานของ

องคกรตาง ๆ   ซึ่งรวมเรียกผูซื้อสินคาประเภทน้ีวาผูซื้อทางอุตสาหกรรม 

 

กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (Process  of  Behavior) 

Harold  J. Leavit  ไดกลาวไววา กอนที่มนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงออกมา

จะมีมลูเหตุทีท่ําใหเกิดพฤติกรรมข้ึนกอน ซึ่งเรียกวา “กระบวนการของพฤติกรรม” และกระบวนการ

ของพฤติกรรมมนุษย มีลักษณะคลายกัน 3 ประการ ดังน้ี 

1. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมสีาเหตุทําใหเกิด (Behavior is caused) คือ การที่คนเราจะ

แสดงพฤติกรรมอยางหน่ึงอยางใดออกมา จะตองมสีาเหตุทาํใหเกิดและสิง่ซึง่เปนสาเหตุก็คือ ความ

ตองการที่เกิดข้ึนในตัวมนุษยน่ันเอง 



 
 

2. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจะตองมีสิง่จงูใจหรือแรงกระตุน (Behavior is  Motivated)  

เมื่อคนเรามีความตองการเกิดข้ึนแลว คนเรากป็รารถนาทีจ่ะบรรลุถึงความตองการพื้นฐานจน

กลายเปนแรงกระตุนหรือแรงจงูใจ (Motivation) ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อตอบสนอง

ความตองการทีเ่กิดข้ึน 

3. พฤติกรรมที่เกิดข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย (Behavior  is  Goal  Directed)  การที่คนเรา

แสดงพฤติกรรมอะไรก็แลวแตออกมาน้ัน   มิไดกระทําไปอยางเลือ่นลอยโดยปราศจากจุดมุงหมาย

หรือไรทิศทางตรงกันขามกลบัมจีุดมุงหมาย หรือเปาหมายทีจ่ะใหบรรลผุลสําเรจ็ตามความตองการ

ของตน 

กระบวนการพฤติกรรมของคน   มีลักษณะที่คลาย ๆ กัน  แตรูปแบบของพฤติกรรมของคน 

ที่แสดงออกในเหตุการณที่เขาเผชิญมลีักษณะแตกตาง  อาจเกิดมาจากปจจัยตาง ๆ ทั้งปจจัยภายใน    

และปจจัยภายนอก  ปจจัยตาง ๆ เหลาน้ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจของบุคคล  ทําใหบุคคลแสดง

พฤติกรรมออกมาตางกัน (พิบลู  ทีปะปาล  2534. 172-174)  ดังรปูที4่.1 

ภาพที่ 10: สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic   Environment) 
 

 
จากรปูที ่4.1  แสดงใหเห็นถึงการพจิารณาพฤติกรรมบริโภค (Consumer  Behavior) วามีปจจัยตาง ๆ   

                 ที่มีผลกระทบหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้สินคาและบรกิารของผูบริโภค 

ทฤษฎี Five-Force Model (พักตรพจง วัฒนสินธุและพสุ เดชะรินทร, 2542,หนา125) 
 

ภาพที่11: แผนภูมิ Five Froce 

http://www.skcc.ac.th/elearning/bc0203/wp-content/uploads/2012/07/6.jpg


 
 

 
  

แนวคิด และทฤษฎี Five-Force Model 

การวิเคราะหปจจัยหรอืสภาพการแขงขันในแตละอุตสาหกรรมจะทําใหทราบถึงที่มาของความ

รุนแรงในการแขงขันและอทิธิพลอนัเกิดจากภาวการณแขงขันเหลาน้ี การวิเคราะหน้ีมีความจําเปนสําหรับ

การจัดทํากลยุทธขององคกร เน่ืองจากผูบรหิารไมสามารถทีจ่ะจัดทํากลยุทธทีป่ระสบความสําเร็จ โดยไมมี

ความเขาใจถึงลกัษณะที่สาํคัญของการแขงขันไดเลยในการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมน้ัน 

Michael E. Porter ไดเสนอแนวคิดวามปีจจัยสําคัญหาประการทีส่งผลตอสภาวะในการแขงขันของแตละ

อุตสาหกรรม หรอืทีเ่ราเรียกกันวา Five-Forces Model  ซึ่งไดกลายเปนแนวคิดที่มปีระโยชนอยางมากใน

การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม รวมทัง้ความรนุแรงของปจจัยแตประการตามแนวคิดน้ี 

อุตสาหกรรมคือกลุมขององคกรธุรกจิที่ทาํการผลิตสนิคาหรือบรกิารที่มลีกัษณะเหมือนหรือคลายกัน หรอื

สินคาและบริการทีส่ามารถทดแทนกันไดในลกัษณะการทดแทนความตองการของลกูคา เชน เหลก็และ

พลาสติกที่ใชในการประกอบรถยนตสามารถทดแทนซึ่งกนัและกันได ถึงแมวาจะใชเทคโนโลยีในการผลิตที่

แตกตางกัน แตสามารถตอบสนองความตองการของลกูคาไดเหมอืนกัน การวิเคราะหสภาวะอุตสาหกรรม

จะชวยในการบงช้ีถึงโอกาสและขอจํากัดทีอ่งคกรธุรกจิจะตองเผชิญ Michael E. Porter เสนอวา

สภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจข้ึนอยูกบัสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม ที่องคกรธุรกจิน้ัน

อยูและสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึงยอมข้ึนอยูกบัปจจัยที่สําคัญ 5 ประการ 

ความเขมแข็งของปจจัยทั้ง 5 ประการน้ีบงบอกถึงโอกาสในการไดกําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ 

ย่ิงปจจัยเหลาน้ีมีความเขมแข็งมากเทาใดยอมสงผลเสียตอการข้ึนราคาซึ่งนําไปสูการไดกําไรของธุรกิจ

ในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ  ซึ่งถือเปนขอจํากัดของธุรกจิ ในขณะเดียวกันถาปจจัยน้ันๆ มีความออนแอยอม

เปนโอกาสอันดีตอธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ เน่ืองจากธุรกจิสามารถไดกําไรไดมากข้ึน แตเน่ืองจาก

สภาวะอุตสาหกรรมมกีารพฒันาอยูเสมอ ดังน้ันความเขมแข็งหรอืผลของปจจยัทัง้ 5 ประการน้ี สามารถที่

จะเปลีย่นแปลงไดเสมอปจจยัสาํคัญที่ธุรกจิจะตองทาํเพื่อใหไดผลตอบแทนสูงที่สุด ไดแก การหาตําแหนง 



 
 
ในอุตสาหกรรม ที่จะสามารถมีอทิธิพลเหนือปจจยัทั้ง 5 ประการ  เพื่อทีจ่ะหาความไดเปรยีบออกมาหรือ

ปองกันตนเอง ซึ่งลักษณะทีส่ําคัญของปจจัยทัง้ 5 ประการ ประกอบดวย (รปูขางตน) 

1. ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม  

คูแขงขันใหมๆ ไดแกองคกรธุรกจิอื่นที่ในขณะน้ันอยูภายนอกอุตสาหกรรมแตมี

ความสามารถและแนวโนมทีจ่ะเขามาในอุตสาหกรรม โดยปรกติแลวองคกรธุรกิจเดิมที่อยูภายใน

อุตสาหกรรม จะพยายามปองกันไมใหองคกรใหมๆ  เขามาในอุตสาหกรรม เน่ืองจากองคกรใหมๆ   

ที่จะเขามาในอุตสาหกรรมจะสงผลกระทบตอสภาวะในการแขงขันในอุตสาหกรรมอันเปนขอจํากัด  

ที่สําคัญตอการดําเนินงานและการแขงขันขององคกรธุรกจิเดิมในอุตสาหกรรมเน่ืองจากองคกรใหม  

ที่เขามายอมตองการสวนแบงตลาด ซึง่เปนผลเสียตอองคกรเดิมที่มอียูแลวยกเวนในกรณีที่ตลาด  

มีการขยายตัวอยางรวดเร็ว การเขามาของธุรกิจใหมๆ กอใหเกิดการแขงขันที่รุนแรงย่ิงข้ึน อาจมีการ

ลดราคาสินคาและบริการลง โดยในการตัดสินใจเขาสูอุตสาหกรรมขององคกรธุรกจิใหมจะข้ึนอยูกับ

ปจจัยที่สําคัญสองประการไดแก ตนทุนในการเขาสูอุตสาหกรรมและการโตตอบจากองคกรธุรกจิเดิม 

          2. ความรุนแรงของสภาวะการแขงขันระหวางองคกรธุรกิจที่อยูในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

สภาวะการแขงขันของระหวางธุรกิจตาง ๆ  จะทวีความรุนแรงข้ึนเมื่อองคกรธุรกจิหน่ึง  

มองเห็นชองทางในการไดกําไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระทําขององคกรธุรกจิอื่นในอุตสาหกรรม

เดียวกัน เชน การลดราคา การตอสูทางดานการตลาด การแนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด หรือ การเพิ่ม

การใหบริการหลังการขายแกลูกคา ถาสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมไมรุนแรง โอกาสที่องคกรธุรกิจ

ตางๆ จะข้ึนราคาสินคาและบริการ เพื่อใหไดมาซึ่งกําไรที่มากข้ึนก็จะมีมาก 

3. การมีสินคาหรือบรกิารทีส่ามารถทดแทนกันได   

ธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมีการแขงขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอื่นที่ผลิตสินคา

ที่มีลักษณะที่ทดแทนกันได ซึ่งอาจเปนสินคาคนละชนิดกัน แตสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดเหมือนกัน  การมีสินคาทดแทนในอุตสาหกรรมอื่นยอมกอใหเกิดขอจํากัดในการต้ังราคาสินคา

ไมใหสูงเกินไปเน่ืองจากลูกคาอาจจะหันไปใชสินคาทีท่ดแทนกันได และถาคาใชจายในการเปลี่ยน

ผลิตภัณฑ (Switching Cost) ตํ่า ปจจัยในดานการใชสินคาทดแทนก็จะมีผลตออุตสาหกรรมมากข้ึน 

เชน ชาอาจเปนสินคาทดแทนของกาแฟ ถากาแฟมีราคาสงูข้ึนมากลูกคาอาจจะเปลี่ยนหันมาด่ืมชา

แทน ธุรกิจทีส่ามารถผลิตสินคาที่ไมมีสินคาทดแทนไดยอมมผีลตอบแทนทีสู่ง เน่ืองจากสามารถต้ัง

ราคาของสินคาไดสงูโดยที่ไมตองกลัวสินคาทดแทนถาอุตสาหกรรมใดมสีินคาทดแทนไดงาย ยอมไม

สามารถหากําไรไดมากเน่ืองจากลูกคาจะหันไปใชสินคาทดแทนแทน 

4. อํานาจตอรองของผูซื้อ 

ผูซื้อจะมผีลกระทบตออุตสาหกรรม ถาผูซื้อมีอํานาจตอรองหรือมีอิทธิพลตอการ

กําหนดราคาของสินคาและบรกิารใหตํ่า หรือมีอิทธิพลในการตอรองใหองคกรธุรกิจเพิ่มคุณภาพของ



 
 
สินคาและบริการใหมากข้ึน ซึ่งสงผลตอองคกรธุรกจิในแงตนทุนการดําเนินงานทีสู่งข้ึน ในขณะที่ผูซื้อ

ที่ไมมีความเขมแข็งหรือไมมีอํานาจตอรองยอมเปดโอกาสใหองคกรธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถข้ึน

ราคาสินคาไดโดยงาย การทีผู่ซือ้จะมีอํานาจมากหรือนอยยอมข้ึนอยูกับอํานาจตอรองที่ผูซื้อมีตอ

องคกรธุรกิจในอุตสาหกรรม 

5. อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ 

ผูขายวัตถุดิบจะมีอทิธิพลตออตุสาหกรรมเน่ืองจากสามารถกาํหนดใหสินคามรีาคาสงู

หรือตํ่าไดหรือเพิ่มหรือลดคุณภาพของสินคาได ซึ่งสงผลตอตนทุนและกําไรขององคกรธุรกิจ ในกรณีที่

ผูขายมีความออนแอหรือมีอํานาจในการตอรองตํ่ายอมถูกผูซือ้กดราคา และเรียกรองสินคาที่มีคุณภาพ 

ที่สูงข้ึนได (พักตรพจง วัฒนสินธุ และพสุ เดชะรินทร, 2542,หนา 125) 

 

วิธีการศึกษา 

วิธีการดําเนินงาน 

การดําเนินการวิจัยในแผนธุรกิจน้ี เปนการศึกษาเชิงพรรณนา (Descriptive)  โดยมุงเนน

ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินในซื้อและปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อเคสมือถือ 

HANDMADE เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research)  โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

1.2.2 เครื่องมอืที่ใชในงานวิจัย 

การวิจัยน้ี ใชเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมขอมลู คือ แบบสอบถาม  

                  สวนที่1 เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง คือกลุม วัยรุนถึงวัยทํางาน ที่ใช 

โทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)ทั้งในกรุงเทพ ปรมิณฑลและตางจังหวัด  ไดแก เพศ อายุ 

ความชอบ รสนิยม  รวมถึงการดําเนินชีวิตประจําวัน   

                  สวนที่ 2 เก็บขอมลูเกี่ยวกบัปจจัยที่อิทธิพลและพฤติกรรมการการเลือกซื้อ CASE  

                  สวนที่ 3 เปนการเช็คขอมูล สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อเคสมอืถือ 

แฮนเมด เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการแบบประมาณคาตามแบบลิเคิรต ( Likert Scale ) 

 

 

 

 

วิธีการสุม/เลือกตัวอยาง  

เลือกกลุมตัวอยาง 500 คน  จากกลุมตัวอยางทัง้หมด 

1.2.6  สถิติที่ใชวิเคราะหขอมลู 



 
 

วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม สําเรจ็รปู เพื่อหาคาสถิติ ดังน้ี 

1. ขอมูลทั่วไป จํานวนและคุณสมบัติของกลุมเปาหมาย จากแบบสอบถามสวนที่ 1 และ 2วิเคราะห

โดยการแจกแจงความถ่ี และหา คารอยละ 

2. ขอมูลระดับความตองการ จากแบบสอบถามสวนที่ 3 วิเคราะหดวยคาเฉลี่ย และ คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน ตามข้ันตอนดังน้ี 

2.1 ใหคะแนนสําหรบัการประมาณคาตามแบบ Likert Scale แกคําตอบ มากที่สุด มาก 

ปานกลาง นอย และนอยทีสุ่ด เปน 5 4 3 2 และ 1 ตามลําดับ 

2.2 คํานวณหาคาเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D. ) ของคําตอบแตละดาน และ

แตละขอ แลวแปรผลตามเกณฑของเบสทและคาหน (Best & Kahn, 1993 ) ซึ่งมีคาคะแนนดังน้ี 

                            คะแนนเฉลี่ย 4.51 – 5.00 หมายถึง ระดับมากที่สุด 

                            คะแนนเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง ระดับมาก 

                            คะแนนเฉลีย่ 2.51 -  3.50 หมายถึง ระดับปานกลาง 

                            คะแนนเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง ระดับนอย 

                            คะแนนเฉลี่ย 1.00 -  1.50 หมายถึง ระดับนอยทีสุ่ด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

การวิเคราะหสวอต ( SWOT Analysis) หรือในช่ือไทยช่ืออื่นเชน การวิเคราะหสภาพแวดลอม

และศักยภาพหรือการวิเคราะหสภาวะแวดลอมเปนเครื่องมอืในการประเมินสถานการณ สําหรบัองคกร 

หรือโครงการ ซึง่ชวยผูบริหารกําหนดจุดแข็งและจุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน โอกาสและอุปสรรค

จากสภาพแวดลอมภายนอกตลอดจนผลกระทบทีม่ีศักยภาพจากปจจัยเหลาน้ีตอการทํางานขององคกร 

เทคนิคน้ีอัลเบริต ฮัมฟร ี(Albert Humphrey) ไดช่ือวาเปนผูเริ่มแนวคิดน้ีโดยนําเทคนิคน้ีมา

แสดงในงานสัมมนาที่มหาวิทยาลัยสแตนฟอรด 

 

ความหมาย SWOT 

คําวา "สวอต" หรือ "SWOT" น้ันมาจากตัวยอภาษาอังกฤษ 4 ตัว ไดแก 

S มาจากStrengths หมายถึง จุดเดนหรือจุดแข็ง ซึง่เปนผลมาจากปจจัยภายใน เปนขอดีที่

เกิดจากสภาพแวดลอมภายในบริษัทเชน จุดแข็งดานสวนประสม จุดแข็งดานการเงินจุดแข็งดานการ

ผลิตจุดแข็งดานทรพัยากรบุคคลบริษัทจะตองใชประโยชนจากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธการตลาด 

W มาจากWeaknesses หมายถึง จุดดอยหรือจุดออนซึง่เปนผลมาจากปจจัยภายในเปน

ปญหาหรอืขอบกพรองทีเ่กิดจากสภาพแวดลอมภายในตางๆ ของบริษัทซึ่งบริษัทจะตองหาวิธีในการ

แกปญหาน้ัน 

O มาจากOpportunities หมายถึงโอกาสซึ่งเกิดจากปจจัยภายนอกเปนผลจากการที่

สภาพแวดลอมภายนอกของบริษัทเอือ้ประโยชนหรือสงเสรมิการดําเนินงานขององคกรโอกาสแตกตาง

จากจุดแข็งตรงที่โอกาสน้ันเปนผลมาจากสภาพแวดลอมภายนอกแตจุดแข็งน้ันเปนผลมาจากภาพ

แวดลอมภายในนักการตลาดที่ดีจะตองเสาะแสวงหาโอกาสอยูเสมอ และใชประโยชนจากโอกาสน้ัน 

T มาจากThreats  หมายถึงอุปสรรคซึ่งเกิดจากปจจัยภายนอก เปนขอจํากัดทีเ่กิดจาก

สภาพแวดลอมภายนอกซึ่งธุรกจิจําเปนตองปรับกลยุทธการตลาดใหสอดคลองและพยายามขจัด

อุปสรรคตาง ๆ ทีเ่กิดข้ึนใหไดจริง(Armstrong.M Management Processes and Functions, 

1996, London CIPD ISBN 0-85292-438-0 

 

 

 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A9:%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%AD/0852924380


 
 
ภาพที่ 12: SWOT Analysis  

 

 
 

Strengths จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ 

- สินคา เปนสินคาที่มีเอกลกัษณเฉพาะตัว  สามารถสรางความแตกตางใหกบัผูบรโิภคที่ไมตองการ

ใชสินคาเหมือนใคร 

- ผลิตภัณฑมีความแข็งแรง เนนความคงทนตอการใชงาน 

- ผลิตภัณฑมีความปราณีต เลอืกใชวัสดุอยางดี มีคุณภาพ 

- มีระบบการสัง่ซื้อที่เขาใจไดงาย  สะดวกรวดเร็วและมีความปลอดภัยสงู 

- ใชทุนดําเนินการเปนของตัวเองทัง้หมด 

- ลดตนทุนการผลิตทีเ่สียเปลา อันเน่ืองมากจากสินคาตองถูกออกแบบที่มาใหโดยผูบริโภคกอน 

Weaknesses จุดออนหรือขอเสียเปรียบ 

- มีจํานวนจํากัดในการผลิตในแตละครั้ง เน่ืองจากเปนสินคาทีท่ําตามออเดอรของลูกคา 

- สินคา สามารถถูกลอกเรียนแบบไดงาย 

- ราคาสูงเมื่อเทียบสินคาตามทองตลาด 

Opportunities โอกาสท่ีจะดําเนินการได 

- ตลาดโทรศัพทมือถือมีขนาดใหญมาก โอกาสในการขายผลิตภัณฑก็มีมากดวยเชนกัน 

- การเขาถึงของโซเชียลเน็ตเวิรคทีเ่พิ่มมากข้ึนในปจจุบัน 

 



 
 
Threats อุปสรรค  

- แมตลาดอุปกรณเสริมโทรศัพทมือถือจะโตอยางตอเน่ือง แตการออกรุนใหมมาเรื่อย ๆ ก็อาจจะทํา

ใหผูประกอบการมีความเสี่ยงในดานการสตอกสินคา 

- ภาวะเศรษฐกิจไทยที่ชะลอตัว สงผลใหคนไทย ระมัดระวังการใชจายมากข้ึน ลดการซื้อสินคาที่ไม

จําเปนและฟุมเฟอย 

- มีคูแขงขันใหมๆเพิ่มข้ึนตลอด 

- ในการจัดสงสินคา จะตองจางบริษัทจากภายนอกเปนผูดําเนินการ จึงอาจจะทําใหหากเกิดปญหา  

สงสินคาไมตรงเวลา   หรือ  สิ่งสินคาผิด  รวมถึงการเกิดความเสียหายของสินคาระหวางทาง 

 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 2.1: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของปจจัย สถานการณและผลท่ีมีผลตอธุรกิจ 

ปจจัยบุคลากร 1. เปนธุรกจิขนาดเลก็ ทําใหบุคลากรมีการบริหารการจัดการ

อยางคลองตัว 

ปจจัยดานการผลิตและบริการ 1. ตองออกแบบสินคาใหมีความแตกตาง จากสินคาที่วางขายอยู

ทั่วไป ทําใหลูกคารูสกึวา เราเปนสินคาทีม่ีความแปลกตา ไม

สามารถหาซื้อไดทั่วไป 

2. มีการพฒันาผลิตภัณฑอยูเสมอ 

3. ใชชองทางของ Social Network ในการเขาถึงลูกคา เชน 

Facebook,Instagram ที่สามารถใหลูกคาชมและเลอืกสินคาเอง

ได รวมทั้งสัง่ซื้อสินคาผานชองทางเหลาน้ี และสามารถ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นได 

4. เนนการทํา  CRM (Customer Relation Ship: การบรหิาร

ลูกคาสมัพันธ) เพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาและลูกคาเกิด

ความไววางใจในสินคาและการบรกิาร 

ปจจัยดานเงินทุน 1. ในการลงทุนใชเงินทุนตํ่า 

2. ทํากําไรไดเร็ว จึงทําใหระยะเวลาคืนทุนเร็ว 

ปจจัยทําเลที่ต้ัง จําหนายผานระบบออนไลน 

การวิเคราะหปจจัยภายนอก 



 
 
ตารางที ่2.2: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัย สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยทางดานสังคมและวัฒนธรรม 

 

 

  

1. คานิยมนิยมของคนในปจจุบัน                                                                                                                                                                                                                                                

ปฏิเสธไมไดวาเรามองคนที่ภายนอกกอนเปนอันดับแรก  

ดังน้ัน ไมวาเราจะใชสินคาอะไรจะถืออะไร ยอมเปนที่

จับตามอง และนําไปสู การเปนหัวขอในการสนทนา 

ของบุคคลอื่น จงึทําใหคนเราในยุคน้ีสนใจใสใจกบั

สิ่งของที่ใชกันมากข้ึนเคสโทรศัพทมือถือ ก็เปนอีกสิ่ง

หน่ึงทีส่ามารถสะทอนรสนิยมของผูถือได 

ปจจัยทางดานเศรษฐกจิ 1. ภาวะเศรษฐกิจไทยปจจบุันน้ี ขาวยากหมากแพงทํา

ใหคนสวนใหญหันมาสนใจในการใชจายมากข้ึนคน

ระมัดระวังในการซื้อใชสินคาฟุมเฟอยมากข้ึน 

คูแขงในอุตสาหกรรม ทําการสํารวจตลาดเพือ่ใหทราบถึงทิศทางความตองการ

ของตลาดทีผู่ใชกําลงันิยมและออกแบบสินคาใหโดดเดน

แตกตางจากทีจ่ําหนายในตลาดทั่วไปโดยการสํารวจ

ตลาดและการออกแบบสินคา ควรกําหนดแผนการทํา

เปนระยะ เชน ปละ 2 – 4 ครั้งทั้งน้ี ข้ึนอยูกบัการ

เปลี่ยนแปลงของกระแสความนิยมของกลุมลูกคาความ

เคลื่อนไหวของผูประกอบการในตลาด 

การเปลี่ยนแปลงคานิยมในสงัคม 1. .ธุรกิจทีม่ีลักษณะ มทีางเลือกใหแกลูกคา ในจจบุัน 

เริ่มไดรับความนิยมมากย่ิงข้ึนหน่ึงในเหตุผลก็คือ ผูคน

เริ่มบรโิภคสไตลมากข้ึนจึงตองการงานทีจ่ะอบสนอง

ความเปนเอกลกัษณไมเหมือนใครซึง่ผลิตภัณฑ 

custumize case น้ีเปนตัวตอบสนองไดอยางดี 

2.ปจบุันโซเชียลเนตเวิรคคอนขางทีจ่ะเปนที่นิยมกัน

อยางกวางขวาง ทําใหเขาถึงไดงายเลอืกดูสินคาได

รวดเร็วข้ึน การตัดสินใจซื้อสินคากเ็ร็วข้ึนตาม  

 

 

ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที ่2.3: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

http://quiltinghandmade.blogspot.com/2013/06/blog-post_8.html
http://quiltinghandmade.blogspot.com/2013/06/blog-post_8.html


 
 

ประเภทของปจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะตองดําเนินการเพือ่ลด / ปองกัน 

ความเสี่ยง  สูง กลาง ตํ่า 

ปจจัยดานบุคลากร   X  - ผูประกอบการยังไมเคยทําธุรกจิมากอน  

ทําใหไมมีอํานาจในการตอรองกับ Supplier 

และการเขาถึงลกูคาอาจทําไดไมดีนัก 

- ผูประกอบการไมมีทกัษะ ในการออกแบบ 

ซึ่งอาจทําใหสินคาที่ผลิตออกมาไมตรงกบั

ความตองการลูกคา 

ปจจัยดานการผลิต

และบริการ 

 X  สินคาแบบคัสตอมเมด มีความแตกตางจาก

สินคาที่จําหนายทั่วไป ในเรือ่งของข้ันตอน

การผลิตทีท่ําหรือประดิษฐดวยมือ ซึ่งถือได

วาเปนเอกลักษณเฉพาะของสินคา โดยใน

การผลิตสนิคาแฮนดเมดจะมีข้ันตอนที่ตองใช

ความละเอียดออน และความประณีตเปน

อยางมาก ซึง่ไมสามารถผลิตไดจากกรรมวิธีที่

ใชเครื่องจกัรดังน้ันการผลิตสินคาจําเปนตอง

อาศัยความชํานาญ และความแมนยํา ในการ

ผลิตซึ่งอาจมาขอผิดพลาดเกิดข้ึนไดงาย 

ปจจัยดานเงินทุน   X ใชเงินทุนของตัวเองทัง้หมด 

ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง  X  ธุรกิจ CASE ONLINEไมมีหนารานที่แนนอน 

จําหนายทางชองทางออนไลน เชน 

Instargram/Facebook/Webจึงอาจจะทํา

ใหเสียโอกาสในการจําหนายสินคา สําหรับ

กลุมที่ ไมเลนโซเชียวหรือ ไมชอบทีจ่ะซื้อ

สินคาออนไลน 

 

 

ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางที ่2.4: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 



 
 

ประเภทของปจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะตองดําเนินการเพือ่ลด /  

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปจจัยทางดานสังคม

และวัฒนธรรม 

 

  X สังคมปจจุบัน เปนสงัคมที่ตามกระแสนิยม 

สินคามาแลวก็ไป ผูคนซื้อใชสินคาตาม

กระแสดังน้ันเรา จึงมีการพัฒนาสินคาใหมี

ความแปลกใหมอยูเสมอ   

ปจจัยทางดานเศรษฐกจิ  X  ปจจุบนัมีการเปลีย่นแปลงทางเศรษฐกจิใน

ทิศทางที่ไมคอยดี อกีทัง้เหตุการณทาง

การเมืองอีกดวยทําใหทําใหคนจริงจังกับการ

ใชชีวิตและระมดัระวังในการใชจายมากข้ึนทาํ

ให ยอดขายคงที่  

คูแขงในอุตสาหกรรม X   ปจจุบันตลาดการแขงขันคอนขางสูงเพราะ

เน่ืองจาก มีความหลากหลายของตัวสินคา

และจํานวนผูผลิตที่มีอยูจํานวนมากในหลาย

รูปแบบแตละระดับราคา 

 

การวิเคราะห Pest Analysis  

ภาพที่ 13: เครื่องมือวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายนอกระดับมหาภาค 

 
 

 

 



 
 
ตารางที ่2.5: การวิเคราะห Pest Analysis  

Political   

 

สถานะความมั่นคงของรัฐบาล ในขณะน้ีคอนขางมั่นคง สรางความ

มั่นใจใหกบัผูบริโภค 

Economic   

 

 วัฎจักรธุรกจิน้ีมีแนวโนมทีเ่ติบโตตามธุรกจิมือถือ ซึง่มีความ

เจริญเติบโตมากๆ ในตอนน้ี 

 สถานการณปจจบุันและการคาดการณการขยายตัวทางเศรษฐกิจ

ของอัตราเงินเฟอและอัตราดอกเบี้ยอยูในเกณฑดี  

 ตนทุนคาแรงงาน (ทัง้แรงงานข้ันตํ่า และ คาแรงพนักงานระดับฝมอื

แรงงาน)อยูในเกณฑที่เหมาะสม 

 ผลกระทบของการคาแบบโลกาภิวัฒนทําใหการคาขายมีความเสรี

มากกวาเดิมทําใหแนวโนมธุรกจิน้ียังไปไดอีกไกล 

 แนวโนมผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีที่มีการคิดคน

กรรมวิธีการผลิตใหมๆ ลวดลายสีสัน ทําใหธุรกจิมีโอกาสขยายไดอีก 

Sociocultural   วิถีชีวิตคนเมืองในปจจบุันคอนขางรีบเรง และมปีญหาเรือ่งจารจร 

การเดินทางทําใหเปนอุปสรรคในการซื้อสินคาดังน้ันหากรูปแบบ

ธุรกิจเปนลักษณะซื้อแบบออนไลนจะทําใหเขาถึงผูบริโภคไดมาก 

Technological   1. ผลกระทบของเทคโนโลยีใหมๆ มผีลตอรปูทรงมือถือทําใหธุรกิจ

เคส พลอยมีโอกาสพฒันาสรางความหลากหลายใหกบัสินคามากข้ึน

ตามไปดวย 

2. ผลกระทบของระบบอินเตอรเน็ต และระบบการติดตอสือ่สาร

แบบมสีายและแบบไรสาย ที่มีอยางแพรหลายคลอบคลุมทุกพื้นที่

ทําใหเขาถึงธุรกิจไดเปนอยางดี 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

บทท่ี 3 

วิเคราะหการแขงขัน 

 

สภาพการแขงขันและท่ีมาของการแขงขัน 

ตารางที ่3.1: สภาพการแขงขันและที่มาของการแขงขัน 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแขงขัน ระดับการแขงขัน อยูในระดับสงู ดวยความหลากหลาย

ของตัวสินคาและจํานวนผูผลิตทีม่ีอยูจํานวนมาก ในหลาย

รูปแบบและหลายระดับตามราคา 

- จุดเดน/ความไดเปรียบที่นํามา

แขงขัน 

เราจะผลิตสินคา แบบตามใจลูกคาลกูคาสามารถ เลือก 

ออกแบบ ดคสของตัวเองใหมีความโดดเดน เพื่อดึงดูด

ความสนใจของลูกคาโดยจําเปนตองอาศัยการออกแบบ 

เพื่อทําใหสินคามีความสวยงาม เปนสินคาที่ใหมมีความ

คงทน และการออกแบบทีส่ามารถผลิตลอกเลียนแบบได

ยาก รวมทั้งควรเลือกวัสดุทีเ่หมาะสมกับการผลิตสินคาให

ไดคุณภาพและรูปลกัษณที่สวยงามการรักษาคุณภาพใน

การผลิตสนิคา และการสรางตราสินคา นอกจากน้ี

ผูประกอบการควรสรางความโดดเดนทางดานบริการใหแก

ธุรกิจโดยเพิ่มการใหบรกิารหลงัการขายแกลูกคา 

- ผูครองสวนครองตลาด (ผูทีเ่ปนที่

รูจักในตลาด) 

ปจจุบันมีแตผูผลิตรายยอย  ทําใหสวนแบงการตลาด 

มีมาก 

ท่ีมาของการแขงขัน เนื้อหา 

- กระแสความนิยม กระแสนิยมเปนการบอกตอ และสื่อออนไลน เพราะ

ปจจุบันน้ี การสื่อสารผานทางออนไลนจะรวดเร็วเขา  

ถึงกันไดงาย  

- ปจจัยอื่นๆ (ระบ)ุ  

 

 



 
 
 

คูแขงทางธุรกิจ 

ตารางที ่3.2: คูแขงทางธุรกจิ 

คูแขงขันของธุรกิจ คูแขงขันรอง 

ตลาดใหญเชน พันธุทิพย ตลาดทั่วๆไป แผงลอย 

 

 

ภาพที่ 14: Porter’s Five Competition Forces Model” ที่พัฒนาข้ึนมาโดยพอรตเตอร (Porter)  
 

 
 

 

 

 

 



 
 
 

ตารางที่ 3.3: เพื่อนํามาใชในประเมินสภาพแวดลอมภายนอก ซึ่งพอรตเตอรเห็นวามีปจจัยที่สําคัญ 

                 ที่จะตอง นํามาวิเคราะห 5 ปจจัย ไดแก 

(1) สภาพการณของการแขงขัน 

(Rivalry)  

ธุรกิจขายเคสมือถือน้ีคอนขางมีสภาพการแขงขันทีสู่ง

เน่ืองจาก มีสินคามลีักษณะซื้อมาขายไป หรือสามารถเปน

อาชีพเสริมได ทําใหมผีูขายเปนจํานวนมาก 

(2) อํานาจการตอรองของผูบริโภค 

(Bargaining Power of 

Customers)  

ธุรกิจขายเคสมือถือคอนขางมีอํานาจการตอรองของผูบรโิภค

เน่ืองจากผูขายสามารถกําหนดราคาตามคําสั่งซื้อของลูกคา

ได เชนลายไหนที่ยาก มีกรรมวิธีสบัซอน หรือเปนลาย

ลิขสิทธ์ิ กส็ามารถเพิ่มมลูคาสินคาได 

(3) อํานาจการตอรองของผูขาย

ปจจัยการผลิต (Bargaining 

Power of Suppliers)  

ธุรกิจขายเคสมือถือคอนขางมีอํานาจการตอรองของผูขาย

ปจจัยการผลิตเน่ืองจากสามารถผลิตไดเองไมจําเปนตองพึ่ง

ผูขายปจจัยการผลิตทัง้หมด 

(4) การเขามาของผูประกอบการ

รายใหม (Threat of new 

Entrants)  

ธุรกิจขายเคสมือถือคอนขางเขามาของผูประกอบการราย

ใหมไดงายเพราะสินคาเปนสินคาประเภทฟุมเฟอย คลายกบั

กลุมเสื้อผา แตการจากไปของผูประกอบการรายใหมก็งาย

เชนกัน เน่ืองจากเปนธุรกจิที่มีความผันผวนสูง กระแสนิยม 

เปนแคชวงๆถาผูประกอบการกกัตุนสินคามากเกินไปก็ทําให

ทุนจมได 

(5) การมีสินคาและบรกิารอื่น

ทดแทน (Threat of Substitute)  

การมสีินคาและบริการอื่นทดแทน ยังไมมีเพราะสมัยน้ีคนหนั

มาใชมือถือกันสวนใหญ ไมคอยนิยมโทรศัพทสาธารณะแลว

ทําใหธุรกจิเคสมือถือยังไปไดอีก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

1. การเขยีนภาพวิเคราะห 

ภาพที่ 15: BCG Matrix 

 

 
 

2. คําอธิบายสถานสภาพของธุรกิจตามภาพ 

ตลาดอุปกรณเสริมโทรศัพทมือถือ มีมลูคาประมาณ 5,000 ลานบาท เปนเคสถึง 50%  ป 2015 

ถือเปนปทีส่ดใสสําหรับวงการ Gadget ในประเทศไทยเปนอยางมากหลังจากโครงขาย 3G แพรกระจาย

ทั่วประเทศและแนวโนมการประมลู 4G ที่คาดวาจะเกิดข้ึนอยางแนนอน ซึ่งถือเปนสัญญาณบวกที่แรง

มากสําหรบั Gadget ตางๆที่คาดวาจะขายดีเปนเทนํ้าเททา จากตาราง BCG Matrix 

จากการวิเคราะหรปูขางตน การวางตําแหนงของสวนของ Question Mark เพราะวาผลิตภัณฑ

ของเคสมีจุดเดนการเปนผูนําในดานความเปนเอกลักษณ เพือ่ตอบสนองความตองการของลูกคา 

เพราะการมีมือถือใหมสักเครื่องในปจจบุันไมใชแคการซื้อตัวเครื่องแลวพอเหมือนเมื่อกอน แตผูซื้อมือถือ

ยังตองซือ้อุปกรณเสรมิตางๆเพิ่มเติมอกีหลายรายการเพื่อใหไดมือถือตามที่ตองการรวมถึงเรื่องความ

สวยงามและแฟช่ัน น่ันหมายถึงโอกาสขยายธุรกจิขางเคียงตางๆ ต้ังแตการรับติดฟลมกันรอย  ขายเคส

มือถือเอย ขายแอคเซสซอรี่(accessories) ตางๆไปจนถึงการรบัซอม รับลงโปรแกรม และอุปกรณการ

ตกแตงธุรกจิที่นาสนใจเพราะวาชวงราคาน้ันกวาง ราคาขายสงกันตํ่าสุดสําหรบัเคสมอืถือก็คือ 15 บาท 

สวนราคาที่แพงที่สุดที่คือ 80 บาท เพราะวาเมื่อเคสเหลาน้ีเดินทางออกจากแหลงไปขายในหางตางๆ 

คอมมูนิต้ีมอล ราคาจะกลายเปน 250 ข้ึนไปแลวซะสวนใหญ กําไร 2-3 เทาตัว เพียงแคซื้ออยางนอย 

3 ช้ิน ของราคาสงมาขายตอไมตองลงทุนอะไรมาก รวมถึงสามารถขายทางอินเตอรเนต โซเชียลเนต



 
 
เวิรคตาง ๆ ก็ไดดวย จะอยูที่ 150-250 บาทสงัเกตวาเอากําไรนอยกวาเพราะสามารถลดตนทุนหนา

รานลงไป นอกจากน้ันสําหรบัผูคา 

ความเสี่ยงของธุรกิจเคสมือถือก็มีความคลายกับกลุมธุรกิจเสื้อผาเปนของใชฟุมเฟอยแตคน

เห็นแลวก็อดไมไดที่จะซื้ออีกทั้งๆที่มีอยูแลว เพราะความสวยงาม เพราะถูกใจ ทั้งหมดคือเพราะเปน

แฟช่ัน อะไรที่เปนแฟช่ันคนซื้อไดเรื่อยๆ มีหลากหลายรูปแบบ และสไตล และไมใชของที่เสียหายที่

ตองรีบเคลียรออกไปใหหมดไปโดยเร็ว  ทําใหจังหวะในการขายสบายๆไมกดดันมาก แตความเสี่ยง

หลักๆมันอยูที่การเปลี่ยนแปลงดานเทคโนโลยีมากกวา การออกมือถือรุนใหมๆที่ใชเคสที่เปลี่ยนๆไป

จากเดิม ถาเจาของธุรกิจไหวตัวไมทันมี สตอกของเคสมือถือที่ตกรุนอยูกับตัวเยอะก็เสี่ยงที่จะตนทุน

จมหายไปเลย หรือไมก็ตองขายแบบเทาทุนหรืออาจจะขายทุน โดยสรุปแลวขายเคสมือถือเหมาะมาก

ถึงมากที่สุดสําหรับคนที่ทํางานประจําอยูและตองการมีรายไดเสริมเล็กๆนอยๆ โดยเปดขายผานทาง

อินเตอรเนต ซึ่งในกรณีน้ีควรจะเลือกเคสที่สวยงาม มีความเฉพาะกลุม หายาก เพื่อขายราคาแพงเนน

เอากําไรเยอะตอช้ินมากกวาปริมาณการขายเพราะคงไมมีเวลามากที่จะหาของเขารานบอยๆ หรือ

เดินทางไปซื้อที่แหลง รวมไปถึงการออกไปจัดสงสินคาใหลูกคาบอยๆที่ไปรษณีย   

Diamond Model 

ภาพที่ 16: Diamond Model เปนเครื่องมือที่ใชในการวิเคราะหยุทธศาสตรและความเปนเลิศทางธุร 

 

 
 

 



 
 

        Diamond Model  คือ กรอบแนวคิด หรือ ตัวแบบสําหรับการวิเคราะหความสามารถใน 

การแขงขันของเครือขาย วิสาหกจิ หรือ คลัสเตอร โดยเปนการพิจารณาและประเมินสภาวการณ

ปจจุบันของปจจัยแวดลอมทางธุรกิจที ่สําคัญ 4 ดานที่จะมผีลกระทบตอความสามารถในการเพิม่ 

ผลติภาพ (Productivity) ของบริษัททีอ่ยูในในเครือขายวิสาหกิจ อันจะนําไปสูการเพิ่มขีดความสามารถ 

ในการแขงขันของเครือขายวิสาหกิจน้ันๆ โดยรวมในทายทีส่ดุ วาสภาวการณเหลาน้ัน  มีลกัษณะ 

ที่จะเปนการเอือ้หรือจะเปนอุปสรรคตอการปรับปรงุหรือพฒันาผลิตภาพของธุรกจิในเครือขาย 

วิสาหกจิน้ันๆหรือไมอยางไร และมากนอยเพียงใด รวมไปถึงการวิเคราะหบทบาทของภาครัฐทีจ่ะ 

มีผลตอปจจัยแวดลอมตางๆทั้ง 4 ดานน้ันดวย ทั้งน้ีปจจัยดังกลาวประกอบดวย 

 

         เง่ือนไขดานปจจัยการผลิต (Input Factor Conditions) ไดแก ปจจัยดานทรัพยากรมนุษย 

ทรัพยากรธรรมชาติ โครงสรางพื้นฐานดานสาธารณูปโภค โครงสรางพื้นฐานดานวิทยาศาสตรและ 

เทคโนโลยี แหลงเงินทุน ฯลฯ ที่จะมผีลตอการดําเนินธุรกิจของบริษัท 

 

         เง่ือนไขดานอุปสงค (Demand Conditions) ไดแก ทัศนคติและรสนิยมของผูบริโภค 

ระดับความพิถีพิถัน และความเรียกรองตองการของผูบริโภคตอสินคาและบริการ ของบริษัท 

ลักษณะและโครงสรางการแบงสวนการตลาดสําหรบัสินคาและบริการของบริษัท ความตองการ 

ของผูบริโภคในแตละสวนการตลาดเปนที่คาดเดาไดในระดับใด ฯลฯ 

 

         บริบทดานการแขงขนัและกลยุทธของธุรกิจ (Strategy and Rivalry Context) ไดแก 

ลักษณะและบรรยากาศของการแขงขันทางธุรกจิ กลไกการตลาด ฯลฯ ที่จะมีผลตอการกําหนดกล

ยุทธทางธุรกจิของบริษัท 

 

        อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวของและสนับสนุนกัน (Related and Supporting Industries) ไดแก 

การมีอยูของกจิกรรมทางธุรกจิตางๆที่เกี่ยวของและเช่ือมโยงกันในสายของ หวงโซอุปทานมีความ

ครบถวนมากนอยเพียงใด และ มีระดับของความสัมพันธรวมมือระหวางกันเพียงใด เชน แลกเปลี่ยน

ขอมูลขาวสารความรูระหวางกัน วิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ/ตลาดรวมกัน ฯลฯ  

 

 

 

ปจจัยของ Diamond Model ประกอบดวย 



 
 
         Factor Conditions คือปจจัยตางๆทีส่งผลกระทบตอการผลิตและบริการในเรื่องน้ันๆ อาทิ 

ทักษะการผลิต ทรัพยากรธรรมชาติ เงินทุน 

         Demand Coditions คือ ภาวะอุปสงค มีความตองการภายในที่เพียงพอที่จะกระตุนให

เกิดข้ึน กลุมเปาหมาย ขนาดของตลาด สัดสวนในตลาด 

         Company Strategy,Structure,and Rivalry คือ กลยุทธของบริษัทและคูแขง Factor 

ตางๆในธุรกจิต้ังแตเงินทุน  คณะผูบริหาร กลยุทธของบริษัท คูแขง 

         Quality of related and Supporting คือธุรกิจที่เกี่ยวเน่ือง อุตสาหกรรมตอเน่ือง 

อุตสาหกรรมสนับสนุน R&D Labs,Scientists Team ฯลฯ 

        Role of Government  คือ บทบาทภาครัฐมีผลและไดรับผลจากปจจัยทีก่ําหนดทัง้ 4      

โดยบางกรณี เปนผลทางบวก และบางกรณีเปนผลทางลบ 

 

บริบทการแขงขัน และกลยุทธทางธุรกิจ 

• การแขงขันระหวางผูประกอบการในคลัสเตอรเดียวกัน 

(+/- ) มีลักษณะทั้งเกื้อกูลและแขงขันกัน กลาวคือ ผูประกอบการขนาดกลางและขนาดใหญ  

ซึ่งมีนอยรายจะเปนผูสนับสนุนผูประกอบการรายยอยในเรื่องของการผลิต เชน การแบงคําสั่งซื้อ 

(Order) จากลูกคาในลักษณะจางทําของสมาชิกที่เปนผูประกอบการรายยอย จะมีความเช่ือมโยงกบั

รายที่ใหญกวาในแบบหวงโซอุปทาน (Supply Chain) สําหรับผูประกอบการที่เปนขนาดเล็กดวย

กันเอง จะมีภาวะการแขงขันกันอยูในระดับสงู ทั้งในดานรปูแบบผลิตภัณฑและราคา เน่ืองจากลูกคา

ของผูประกอบการขนาดเล็ก จะเปนลูกคาคอนไปในระดับลางไมเนนเรื่องคุณภาพของสินคา แตจะให

ความสําคัญในเรือ่งรูปแบบและราคา  ทําใหเกิดการเลียนแบบผลิตภัณฑและกดราคาสินคาระหวาง

ผูประกอบการดวยกันเอง  ซึ่งเปนอุปสรรคตอความรวมมอืในดานอื่นๆระหวางสมาชิกกลุมคลสัเตอร 

(+) สําหรบัการแขงขันกับผูประกอบการรายใหญ พบวาผูประกอบการรายใหญผลิตโดยใช 

เครื่องจักร  ซึ่งเปนคนละตลาดและเปนจึงไมไดแขงขันกันโดยตรง  
 

• การแขงขันระหวางประเทศผูผลิตเคสโทรศัพท 

(-) การแขงขันมีแนวโนมทีสู่งข้ึน เน่ืองจากตลาดสมารทโฟนมีการเติบโตอยางตอเน่ือง  

การแขงขันระหวางผูผลิตระหวางประเทศไมสงผลคอธุรกิจโดยตรง  เน่ืองจากความตองการเคสคัสต

อมเมดยังคงเปนของผูผลิตถายในประเทศ  

 

เง่ือนไขปจจัยการผลิต 



 
 

(+) ทรัพยากรบุคคล ( Human Resources) HYPNOSIS มบีุคลากรที่มีความชํานาญในการ

ผลิตและออกแบบเคสโทรศัพทมือถือ  ใสใจรายละเอียดในทุกข้ันตอนของหวงโซอุปทานการผลิต 

(ออกแบบ เลอืกวัสดุ  ข้ันตอนการผลิต  ทดสอบความคงทน ตรวจสอบคุณภาพสินคากอนการ

ออกจําหนาย) นอกจากน้ีบุคลากรยังไดรบัการคัดสรรมาเปนอยางดีในเครือขาย เพื่อเสรมิสรางทกัษะ

และเทคนิคในกระบวนการผลิตอยูเสมอ  

          (+) ทรัพยากรทุน (Capital Resources) ผูประกอบการในคลัสเตอรสามารถเขาถึงแหลงทุน

ไดในระดับดีพอใชเน่ืองจากนโยบายของรัฐในการสนับสนุนกิจการขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs)  

          (+) วัฒนธรรม (Culture) เน่ืองจากวัฒนธรรมในปจจบุัน กระแสโลกาภิวัตนทําใหวัฒนธรรม

ทองถ่ินเปลี่ยนไปเปนวัฒนธรรมเดียวเกิดการผสมผสานวัฒนธรรมจนทําใหเกิดการเลียนแบบ  ตาม

กระแสแฟช่ัน  การใชสินคาตามคนดังตางๆ ไมวาจะเปนดารา  นักรองนักแสดง net idol 

          (-) ตลาดสมารทโฟนยังไดรบัปจจัยบวกมาจากพฤติกรรมความตองการซื้อสมารทโฟนของ

ผูบริโภคในกลุมสมารทโฟนระดับกลาง เน่ืองจากเปนสมารทโฟนที่มรีูปลักษณการออกแบบและ

ฟงกช่ันการใชงานที่มีประสิทธิภาพสงูข้ึน และอาจมีคุณสมบติัใกลเคียงกับกลุมสมารทโฟนระดับบน 

แตถูกจําหนายในราคาที่ตํ่ากวา ประกอบกบักระแสความนิยมในการใชสมารทโฟนหนาจอใหญใน 

หมูผูบรโิภค สงผลใหผูบริโภคที่ตองการเปลี่ยนสมารทโฟนเครื่องใหมหรือตองการซื้อสมารทโฟนเปน

เครื่องที่สอง 

 

อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวโยง และสนับสนุน 

• ระดับความเขมแข็งในลักษณะของหวงโซอุปทาน (Supply Chain) / หวงโซคุณคา (Value Chain)  

และระดับความรวมมอืในคลสัเตอร  

             (+) ความเช่ือมโยงเชิงความรวมมือ (Cooperation Linkage) มีความเขมแข็งและความ

รวมมือในระดับสูงในการประสานงานและรวมกจิกรรมกับองคกรสนับสนุนตางๆ  

 

เง่ือนไขดานอุปสงค 

• ขนาดของอุปสงค 

         (+) ขนาดของอุปสงคความตองการในสินคาเคสโทรศัพทมือถือเพิ่มข้ึนอยางมากในชวงปที ่

ผานมา  ผลจากการที่ตลาดมือถือมกีารพฒันาผลิตภัณฑและสินคาออกจําหนายอยางตอเน่ือง 

ศูนยวิจัยกสิกรไทยประเมินวาในป 2558  ตลาดสมารทโฟนในประเทศไทยจะมียอดขาย โดยรวมราว 



 
 
15.6 – 15.9 ลานเครื่อง ขยายตัวรอยละ 6.7 – 9.1 จากป 2557 ที่มียอดขายประมาณ 14.6 ลาน

เครื่อง  คิดเปนมูลคาตลาดในป 2558 อยูที ่89,290 – 91,075 ลานบาท เติบโตในกรอบรอยละ  

3.2 – 5.3 จากมูลคาตลาดในป 2557 ที่ 86,515 ลานบาท ขณะที่ ตลาดแท็บเล็ตในป 2558 จะมี

ยอดขายอยูที่ 2.4 – 2.5 ลานเครื่อง ลดลงรอยละ 19.4 – 24.2  จากป 2557  ที่มียอดขายประมาณ 

3.1 ลานเครื่อง คิดเปนมลูคาตลาดป 2558 อยูที ่16,700 – 17,500 ลานบาท ลดลงรอยละ 32.1 – 

35.1  จากป 2557 ที่มีมลูคาตลาดประมาณ 25,750 ลานบาท ทําใหอุปสงคยังคงสูงอยู  หากพิจารณา

เฉพาะตลาดสมารทโฟนในประเทศไทย พบวา ยอดการถือครองสมารทโฟนในหมูผูบริโภคไทยยังอยู

ในชวงขยายตัว  โดยจากการผลสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทยพบวา ในปจจบุันผูบรโิภคไทยถือครอง

หรือใชสมารทโฟนสูงถึงรอยละ 89.4 ของจํานวนประชากรที่ใชอุปกรณเคลื่อนที่ทั้งหมด ซึง่กลุม

ผูบริโภคที่ใชสมารทโฟนสูงที่สุดสองอันดับแรก คือ กลุมคนวัยทํางานที่มีอายุระหวาง 23 – 30 ป และ 

31 – 40 ป โดยมีสัดสวนราวรอยละ 33.9 และรอยละ 28.7 ของผูบริโภคที่ใชสมารทโฟนทั้งหมด 

ตามลําดับ น่ันแสดงใหเห็นวา กลุมคนวัยทํางานที่มีอายุระหวาง 23 – 40 ป ซึ่งเปนกลุมทีม่ีกําลงัซื้อสูง 

เปนผูบริโภคกลุมเปาหมายของตลาดสมารทโฟน โดยมสีัดสวนโดยรวมสูงถึงรอยละ 62.6 ของจํานวน

ผูใชสมารทโฟนทั้งหมด 

• ความพิถีพิถันของลูกคา 

(+) ตลาดของเคสคัสตอมเมดเปนตลาดที่มลีักษณะเฉพาะ เน่ืองจากตัวผลิตภัณฑมีลักษณะพิเศษ  

โดยเฉพาะอยางย่ิงผลิตภัณฑที่มีการออกแบบโดย นักออกแบบที่ชํานาญ  มีความหลากหลายไมซ้ํากัน

เปนผลิตภัณฑทําจากวัสดุที่ไดมาตรฐาน  มีความแข็งแรง คงทน เมื่อเปรียบเทียบคุณลักษณะกับราคา

แลวคุมคา ลูกคารอยละ 80 เปนลูกคาในประเทศ ที่เหลืออีก รอยละ 20 เปนลูกคาตางประเทศ ระดับความ

พิถีพิถันของลูกคามีหลากหลายตําแหนงแบงเปน 2 ระดับ คือ 

         (+) ตลาดบนที่เนนเรื่องการออกแบบผลิตภัณฑ ที่แตกตาง ตอบสนองกบัความตองการของ

ลูกคา เปนการเพิ่มมลูคาของตัวผลิตภัณฑ ราคาสินคาจะสูง ลูกคาระดับน้ีจะพิถีพิถันกบัคุณภาพและ

ใสใจถึงกระบวนการผลิต ทําใหผูประกอบการตองติดตามความเคลื่อนไหวของรสนิยมและความ

ตองการของลกูคาในแตละฤดู และตองใสใจกับการใชเทคโนโลยีสะอาด อีกดวย เน่ืองจากเปนตลาดที่

มีศักยภาพสูง 

         (-) ตลาดทั่วไป ที่เนนกลยุทธราคาตํ่า เปนตลาดใหญของผูประกอบการรายเลก็ ลูกคาจะสนใจ

ในรูปแบบสินคาในลักษณะเดียวกับสินคาแฟช่ัน ไมพิถีพิถันกับคุณภาพมากนัก ทําใหผูประกอบการ

ลอกเลียนแบบสินคาซึ่งกันและกัน มีการตัดราคาสินคา สินคาหลายแบบผลิตตามแบบของลูกคา 

จํากัดการพัฒนาความคิดสรางสรรคดวย ตนเอง 

        (+) ไมมีสินคาอื่นทดแทนที่  จะสามารถนํามาใชแทนกันไดอยางแทจริง 

 



 
 

บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ และการดําเนินงาน 

กลยุทธขององคกร 

วิธีการศึกษา 

1.1 การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

1.1.1 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) 

                   ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2541) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Service  Marketing Mix) ของ Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดที่เกี่ยวของกับธุรกิจที่ให 

บริการซึง่จะไดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 4Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาด  

ซึ่งประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได คือ สิ่งที่

ผูขายตองมอบใหแกลกูคาและลูกคาจะไดรบัผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน ๆ โดยทั่วไปแลว 

ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจจับตองได และ ผลิตภัณฑทีจ่ับตองไมได 

2. ดานราคา  (Price)  หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value)  ของบริการกบัราคา  (Price)  ของบรกิารน้ัน ถาคุณคาสงูกวาราคาลกูคาจะตัดสนิใจซือ้  

ดังน้ันการกาํหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกบัระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอ

การจําแนกระดับบริการที่ตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการ

นําเสนอบรกิารใหแกลูกคา ซึง่มผีลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบรกิารที่

นําเสนอ ซึ่งจะตองพจิารณาในดานทําเลที่ต้ัง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

4. ดานสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงทีม่ีความสําคัญในการติดตอสื่อสารให

ผูใชบริการ  โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจงูใหเกดิทัศนคติและพฤติกรรม การใชบริการ 

และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสมัพันธ 

 

 

 

 

 

 1.1.2 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ ดานผลิตภัณฑ 



 
 
                        ความหมายของผลิตภัณฑ (Product) นพรัตน กูมิวุฒสิาร (2543, หนา 2) 

ไดกลาวไววาผลิตภัณฑ (Product) เปนสินคาอุปโภคบริโภค สินคาอุตสาหกรรม และการบริการ   

ในการออกแบบรูปราง สสีัน หีบหอ การใชช่ือย่ีหอ การบริการ และสญัลกัษณ เปนตนศิริวรรณ เสรี

รัตน และคณะ (2541, หนา 203) ไดใหความหมายวาเปนสิง่ที่ผูขายเสนอขายตอตลาด เพื่อให

ผูบริโภคเกิดความสนใจอยากไดเปนเจาของและซื้อมาเพือ่อปุโภคบริโภค อันเปนการตอบสนองความ

ตองคําวาผลิตภัณฑมิไดมีความหมายจํากัดเพียงวัตถุทีม่ีรปูรางจับตองเทาน้ัน แตยังหมายถึงผลิตภัณฑ 

บริการ สถานที่ องคกรหรือบุคคล และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมลูคา 

(Value) ในสายตาของลกูคา จึงจะมผีลใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดลูกคากลยุทธดาน

ผลิตภัณฑที่ตองพยายามคานึงถึงปจจัยตอไปน้ี  

(1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  

(2) พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน

พื้นฐาน รูปราง ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราผลิตภัณฑ ฯลฯ  

(3) การกําหนดตําแหนง (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพือ่แสดง

ตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  

(4) การพฒันาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลกัษณะใหมและปรับปรงุใหดี

ข้ึน ซึ่งตองคานึกถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีย่ิงข้ึน  

(5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 
  

   วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ (2546, หนา 24) ไดกลาวไววา ผลิตภัณฑ 

(Product) หมายถึง การผสมผสานของสินคาและบริการที่กจิการเสนอตอตลาด เปาหมาย

ประกอบดวย ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตราผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ การ

บริการกลยุทธผลิตภัณฑดานคุณภาพ  คุณภาพ (Quality) หมายถึง ความเหมาะสมกบัการใชงาน 

(Juran, 1964) การเปนไปตามความตองการของผูใช หรือสอดคลองกบัขอกําหนด (Crosby, 1979) 

คุณภาพของการออกแบบและความสอดคลองในการดําเนินงาน ที่จะนํามาซึ่งความภาคภูมิใจแก

เจาของผลงาน (Deming, 1940) การประหยัดที่สุด มปีระโยชนในการใชงานสูงสุด และสรางความพึง

พอใจใหกบัลูกคาอยางอยางสงูสุดและสม่ําเสมอ (Ishikawa, 1985) สิ่งที่ดีที่สุดสําหรับเงื่อนไขดานการ

ใชงาน และราคาของลกูคา (Feigenbaum, 1961) หรอืมาตรฐาน ผลงาน ประสิทธิภาพ และความ

พอใจ  คุณภาพ หมายถึง คุณสมบัติทุกประการของผลิตภัณฑ และบริการที่ตรงกับความตองการ  

และความปลอดภัยในการใชงาน สามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหผูบริโภค

ยอมรับดังน้ันอาจจะกลาวไดวา คุณภาพ หมายถึง การดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพเปนไปตามขอกําหนด

ที่ตองการ โดยสินคาหรือบริการน้ันสรางความพอใจใหกับลกูคา และมีตนทุนการดําเนินงานที่

เหมาะสมไดเปรียบคูแขงขัน ลูกคามีความพงึพอใจ และยอมจายตามราคาเพื่อซื้อความพอใจน้ัน  



 
 
ซึ่งมิใชเรื่องที่ประเมินจากสิ่งของทีจ่ับตองได หรือเปนรูปธรรมเพียงดานเดียว แตจะตองนําปจจัยอื่น ๆ 

ที่เปนนามธรรมมาประกอบการพจิารณาดวย หากพิจารณาคุณสมบัติของคุณภาพสามารถจะแยก

ออกเปน 2 ลักษณะ ไดแก 

1. คุณภาพของผลิตภัณฑ สามารถพจิารณาคุณสมบัติสําคัญ 8 ดาน คือ สมรรถนะ 

ลักษณะเฉพาะ ความเช่ือถือได ความสอดคลองตามทีก่าหนด ความทนทาน ความสามารถในการ

ใหบรกิาร ความสวยงาม และการรบัรูคุณภาพหรือช่ือเสียงของสินคา 

2. คุณภาพของงานบริการ ประกอบดวยคุณสมบัติสําคัญ 10 ดาน คือ ความเช่ือถือได การ

ตอบสนองความตองการ ความสามารถ การเขาถึงได ความสุภาพ การติดตอสือ่สาร ความนาเช่ือถือ 

ความปลอดภัย ความเขาใจลูกคา และสามารถรูสึกไดในบรกิาร 

การสรางคุณภาพในเชิงบูรณาการ จะตองเริม่ตนจากการกําหนดกลยุทธและแผนคุณภาพ ที่สามารถ

แทรกตัวเขากบัวิสัยทัศนการดําเนินงานและวัฒนธรรมองคการอยางเหมาะสม โดยผูบริหารเปดโอกาส

ใหสมาชิกมีสวนรวมในการสรางวิสัยทัศนรวม โดยที่การกําหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธจะประกอบดวย 

4 ข้ันตอนคือ การวิเคราะหสถานะดานคุณภาพขององคการ การกําหนดวิสัยทัศนคุณภาพ การกําหนด

ภารกิจวัตถุประสงคและกลยุทธดานคุณภาพ และกําหนดแผนปฏิบัติการดานคุณภาพ นอกจากการ

กําหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธแลวคุณภาพจําเปนย่ิงตองมกีารควบคุมคุณภาพ คือ มีกระบวนการ

จัดระบบการทํางาน และการปฏิบัติการ เพื่อใหแนใจวาองคการสามารถดําเนินงาน และสรางผลิตภัณฑ

หรือบรกิารทีส่อดคลองกบัเปาหมายที่กําหนด ซึ่งมีข้ันตอนการดําเนินงาน 5 ข้ันตอน คือ การกําหนด

มาตรฐานคุณภาพ การเตรียมระบบการดําเนินงาน ข้ันการดําเนินการ การปรับปรุงแกไขขอบกพรอง 

และการประเมินผล 

นอกจากการกําหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธแลวคุณภาพจําเปนย่ิงตองมกีารควบคุม 

คุณภาพ คือ มีกระบวนการจัดระบบการทํางาน และการปฏิบัติการ เพือ่ใหแนใจวาองคการสามารถ

ดําเนินงาน และสรางผลติภัณฑหรือบริการทีส่อดคลองกบัเปาหมายที่กาํหนด ซึง่มีข้ันตอนการดําเนินงาน 

5 ข้ันตอน คือ การกําหนดมาตรฐานคุณภาพ การเตรียมระบบการดําเนินงาน ข้ันการดําเนินการ การ

ปรับปรงุแกไขขอบกพรอง และการประเมินผล ความสําคัญของคุณภาพที่มีตอธุรกจิหรือองคการ คือ 

ดานช่ือเสียงขององคการ ดานกําไรขององคการ ดานความไววางใจตอองคการและการช่ือเสียงของ

ประเทศสําหรบัคุณภาพผลิตภัณฑอุตสาหกรรมกระดาษ หมาถึง ปจจัยตาง ๆ ที่แสดงคุณลักษณะ  

และคุณสมบัติของผลิตภัณฑน้ัน ๆ ซึ่งรวมกันเขาแลวเปนความตองการและการยอมรบัของผูใชหรือ

ผูบริโภค ความตองการและความหวังของผูบริโภคที่มีตอคุณภาพผลิตภัณฑอุตสาหกรรมกระดาษ 

ประกอบไปดวยดังตอไปน้ี 



 
 

1. มีความปลอดภัยในการใชผลิตภัณฑ (Product Safety) เปนความตองการประการแรก

ของผูบริโภคทีจ่ะรกัษาชีวิตใหยืนยาว ผูบริโภคมีความคาดหวังวาไมพบสิ่งที่เปนอันตรายหรอืเสี่ยงตอ

ความปลอดภัยของผูบริโภค 

2. ลักษณะเฉพาะทีป่รากฏของผลิตภัณฑ หรือความเช่ือถือ (Reliability) ผูผลิตผลิตภัณฑ

ตองตระหนักวาคุณภาพโฆษณาหรือคุณภาพที่ผูผลิตกําหนดไวในฉลาก จะตองตรงกับคุณภาพที่

แทจรงิที่มอียูในผลิตภัณฑ และสินคาทีผ่ลิตควรไดรับการรบัรองคุณภาพจากหนวยงานที่ใหการรับรอง 

น่ันคือ คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข 

3. ความสะดวกหรือคุณลักษณะเสรมิของผลิตภัณฑ (Addition Featrue) ความสะดวกใน

การใช การบริโภค การเก็บรักษา และสะดวกในการซือ้มาใชหรือบรโิภค เชน กลองไปรษณีย ขนาดตาง ๆ 

รูปแบบเปนไดคัทสามารถทีจ่ะจัดเกบ็ไดสะดวก เมื่อนํามาใชจึงข้ึนรปูแลวบรรจสุินคาภายในพรอมมี

แบบพิมพบนกลอง ซึ่งเปนรปูแบบที่ใชงานงาย สะดวก และมีแบบพมิพสําหรับเขียนช่ือทีอ่ยูไดเลย 

4. ประโยชนที่ไดรบัจากผลิตภัณฑ หรือคุณภาพทีร่ับรูได (Perceived Quality) ผูบริโภคทกุ

คนตองการมากทีสุ่ด ที่จะไดรบัจากผลิตภัณฑน้ันวาคุมคาหรือไม กับการนําผลิตภัณฑไปใช โดยการ

ไตรตรองขอมูลขาวสารที่ไดรบัจากสื่อโฆษณา และคําบอกกลาวเปรียบเทียบคุณภาพผลิตภัณฑวา 

มีคุณภาพดีกวาคูแขงขันในสวนใดบาง 

5. คุณลักษณะหรือหนาที่ของผลิตภัณฑ (Product Function) เชน ผลิตภัณฑกลองตอง

สามารถเขาหองเย็นได มีความแข็งแรงรับนาหนักสินคาไดเหมาะสม และมีแบบพิมพเพื่อการโฆษณา

สินคาที่บรรจุไดดวย 

6. ลักษณะปรากฏของผลิตภัณฑ (Appearance) ผลิตภัณฑตองมีคุณลักษณะที่ดึงดูดใจ

ผูบริโภค เชน ขนาด รูปราง สี ฉะน้ัน การออกแบบผลิตภัณฑและภาชนะบรรจุจึงเปนสิ่งจําเปนอยาง

มาก เพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหหันมาพจิารณาสินคา 

7. การกระจายสินคาใหทั่วถึงและเพียงพอ (Availability) เพื่อใหผูบรโิภคหาซื้อผลิตภัณฑ

ของบริษัทไดตามแหลงจําหนายตางๆ และมเีพียงพอตอความตองการของผูบริโภค 

8. ราคาผลิตภัณฑ (Price) เปนขอจํากัดในการเลือกใชและเลือกซือ้ ดังน้ัน ผลิตภัณฑที่

จําหนายตองมีราคายุติธรรมเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ 

9) อายุการเกบ็ (Shell Life) ควรแจงวัน เดือน ป วันผลิตและหมดอายุ 

10) การตอบสนองตอขอรองเรียนของผูบริโภค (Compliant) เมื่อพบสิง่แปลกปลอมใน

ผลิตภัณฑ เชน ตําหนิ ของเสีย มีสิง่ปลอมปน บริษัทจะตองรีบดําเนินการเก็บสินคาในชวงวันเวลา

ผลิตภัณฑกลับคืนและชดเชยคาเสียหายใหลูกคา 

 

 



 
 
ความหลากหลายของประเภทสินคา (Merchandise Assortment) 

 

สันติธร ภูริภักดี (2554) ความหลากหลายของสินคา (Merchandise Assortment) คือ

ประเภทของสินคาที่มจีําหนายในรานมีความหลากหลายในประเภทของสินคา ขนาด ราคา และ

คุณภาพ เพื่อใหลูกคามทีางเลือกและสามารถเลอืกซื้อตามความตองการ (Oxden & Oxden, 2005) 

ในปจจบุันผูบริโภคตองการซื้อสินคาในรานคาที่มสีินคาครบวงจร (One Stop Shopping) ซึ่งแนวคิด

รูปแบบรานครบวงจรน้ีไดรบัความนิยมในเมืองไทยมานานพอสมควรปจจุบันจึงมรีานคา เฉพาะอยางที่

มุงเนนขายสินคาในหมวดน้ัน ๆ หรอืประเภทน้ัน ๆ ครบวงจร (Category Killer) อยูเปนอยางมาก 

รานเฟอรนิเจอรจะมีสินคาประเภทเฟอรนิเจอรครบทุกหมวด รานเครื่องใชไฟฟาตอง มีเครือ่งใชไฟฟา

ครบทุกประเภท รานเครื่องเขียนอาจมสีินคาเครื่องเขียนรวมอุปกรณเครือ่งใชสํานักงานดวย ราน

อุปกรณตกแตงบาน มสีินคาครบถวนต้ังแตหองนํ้า หองครัว หองนอน หรือหองน่ังเลน รานหนังสือ 

มีรวมทุกหมวดหมูของประเภทหนังสือ นิตยสาร ตารา ทัง้ในและตางประเทศ เปนตน ในแงของ

ผูบริโภค รานคาครบวงจรทีม่ีความหลากหลายของสินคาในการใหบริการถือเปนการตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภคไดครบถวน เพราะลูกคายอมตองการความหลากหลายของสินคา ซึง่สะดวกในแง

ของการเลือกหาหรือเลือกซือ้มากกวาทีจ่ะตองเดินทางไปในหลายๆ รานเพื่อใหไดสินคาครบตาม

ตองการ การจัดประเภทสินคาทีจ่ะขายในรานตองดูถึงความตองการของ ลูกคาเปนหลัก สินคาที่ทาง

รานมีจัดเตรียมไวนาจะตอบสนองความตองการของลูกคาทกุคนที่เดินเขามาเลอืกซื้อสินคาได สินคา

ประเภทเดียวกันอาจมีตัวเลือกของสีขนาด ย่ีหอ ใหลูกคาไดเปรียบเทียบหรอืความหลากหลายของ

แบบที่มจีัดจาหนาย ตองมอียางเหมาะสม เพราะจะทําใหลกูคาสามารถเลือกซื้อและตัดสินใจได 

สะดวกและรวดเร็วย่ิงข้ึน ลูกคาสามารถเลือกสิ่งที่ดีทีสุ่ดสําหรับตนเองได อยางไรก็ดีการดําเนินธุรกิจ

ใหมีความหลากหลายของสินคาและบรกิารอาจทําใหผูประกอบการธุรกิจมีปญหาในการจัดเก็บและ

การบริหารคลงัสินคาที่ยุงยากมากข้ึน แตในปจจบุัน เทคโนโลยีและระบบการบริหารสินคาคงคลัง 

อาทิ ซอฟตแวร ประเภทตาง ๆ สามารถชวยใหผูประกอบการธุรกิจดําเนินการไดสะดวกและมี

ประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 
 

 ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ซึง่ปกติแลวนักการตลาด มักจะดึง

ความแตกตางที่มีอยูเพียงเล็กนอยทางกายภาพของสินคา มาเปนแกนหลักในการสรางจุดแตกตางของ

ตราสินคา นอกจากน้ี อาจมีการนําเอาลักษณะเฉพาะ รปูรางหนาตา สมรรถภาพ สมรรถนะ รูปแบบ 

ลักษณะทาทางและการออกแบบของสินคาที่แตกตางจากคูแขงขันมาใชใหเกิดประโยชนตอตราสินคา 

ตลอดจนอาจพจิารณาถึงความแตกตางที่ลงลึกไปถึงความเขมขน แข็งแกรง การซอมแซมและติดต้ังที่

งายและสะดวกของสินคาที่แตกตางจากคูแขงขันที่วางจาหนายอยูในตลาดปจจุบันนามาสรางเปน

ความแตกตางของสินคา 



 
 

1. ความหลากหลายของประเภทผลิตภัณฑ เปนการนําผลิตภัณฑประเภทตาง ๆ นําเสนอให

ลูกคาเพื่อเปนตัวเลือกในการใชสินคา อาจเปนสินคาที่มีความเกี่ยวของกันและสามารถนําไปใชรวมกัน

ได เชน กลองกระดาษลูกฟกู พาเลทกระดาษ มุมฉาก แผนรองตู สินคาดังกลาวจะชวยใหลกูคาซื้อ

สินคาในที่เดียวกันเพื่อความสะดวก 

2. ความหลากหลายของรูปแบบของผลิตภัณฑ ตัวเลือกของสี ขนาด ย่ีหอ ใหลูกคาไดเปรียบ

เทียบ หรือความหลากหลายในแบบตาง ๆ เพื่อเปนการนาเสนอตัวเลอืกใหกับลูกคา ถือเปนกลยุทธ

การแขงขันทางการตลาดอีกวิธี ซึ่งปจจบุันสินคาประเภทตาง ๆ มีการผลิตและนําสูตลาดมากมาย เชน 

กลองถายรูปก็จะเปนย่ีหอตาง ๆ มสีีใหเลือกหลากหลายเปนเทคนิคในการจูงใจลูกคา ชวยดึงดูดลูกคา

ใหมองหาผลิตภัณฑที่องคการนาเสนอ โดยไมตองไปหาซื้อจากที่อื่น ๆ 

3. ความหลากหลายในดานราคาของผลิตภัณฑ จาเปนตองมีผลิตภัณฑที่นําเสนอในราคาที่

แตกตางกัน เพื่อใหผูบริโภคเปรียบเทียบ ระหวางงบประมาณกับความตองการสินคาในประเภทน้ันๆ 

ซึ่งการนําเสนอสินคาทีม่ีราคาตางกัน ในสินคาประเภทเดียวกัน เชน โทรทัศนทีผ่ลิตมานาเสนอใน

ขนาดที่เทากัน ก็มหีลาย ๆ ย่ีหอใหเปรียบเทียบราคาในการตัดสินใจซือ้ไดงายข้ึน 

3.1 การต้ังราคาตามกลุมลูกคา โดยจะพิจารณาจากลักษณะอุตสาหกรรมของลูกคา 

ลักษณะทางเศรษฐกจิ สงัคม ทําเลที่ต้ัง หรือสถานที่ของผูซือ้ เชน ราคาของกลองกระดาษสําหรับเขา

หองเย็นตางจากราคากระดาษที่ไมเขาหองเย็น กลุมลกูคาอิเล็คทรอนิคสตางจากกลุมลูกคา

อุตสาหกรรมอาหาร สถานทีส่งต้ังอยูไกล เปนตน 

3.2 การต้ังราคาตามรูปแบบผลิตภัณฑ จะพจิารณาจากคุณภาพ ขนาดผลิตภัณฑ  

รูปแบบสินคาหรือการใหบริการ 

3.3 การต้ังราคาตามภาพลกัษณ เปนการต้ังราคาตามภาพลกัษณของสินคาที ่

แตกตางกันในสายตาของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑใดมีภาพลกัษณที่ดีในสายตาของผูบริโภคกส็ามารถต้ัง

ราคาสูงได 

3.4 การต้ังราคาตามเวลา ชวงเวลาทีลู่กคามีความตองการมากราคาก็จะสูงกวาปกติ  

ตัวอยางเชน คาโทรศัพทในชวงกลางคืนจะมีราคาถูกกวาตอนกลางวัน เปนตน 

3.5 การต้ังราคาตามคูแขง ตลาดของสินคาที่มีคูแขงเปนจํานวนมากการต้ังราคาก็จะ 

ตํ่ากวาตลาดที่มีคูแขงจํานวนนอย 

 

 

 

 

 



 
 
การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 

ผลิตภัณฑใหมหรือสินคาใหมเกิดข้ึนมากมาย มทีั้งทีผู่บริโภครูจักและไมรูจัก ซึง่หมายความวา 

สินคาใหมมเีกิดข้ึนใหมตลอดเวลา และสินคาใหมน้ันมีทัง้ที่ประสบความสําเรจ็และลมเหลว แตสินคาที่

เกิดข้ึนใหมมีทั้งที่เกิดจากนวัตกรรม (Innovation) และเกิดจากการปรับเปลี่ยนจากของเดิมเพียง

เล็กนอยก็ได ผลิตภัณฑใหม อาจมีความหมายแตกตางกันดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑใหมแท (Original Product) หมายถึง ผลิตภัณฑที่ถูกคิดคนข้ึนจากผูที่ประดิษฐ

คิดคนข้ึนมาเปนครั้งแรก ซึ่งยังไมเคยมีใครผลิตและนําเสนอตลาดกอนไมวาจะจากบริษัทใดก็ตาม 

2. ผลิตภัณฑปรับปรุงใหม (Improved Product) หมายถึง ผลิตภัณฑทีม่ีมาแลวโดยการผลิต

ของบริษัทฯใดก็ตาม และมกีารแกไขปรับปรงุผลิตภัณฑเดิมน้ันใหดีย่ิงข้ึน 

3. ผลิตภัณฑดัดแปร (Modified Product) หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีข้ึนมา โดยการตกแตง 

หรือดัดแปลงใหผลิตภัณฑเดิมดีข้ึนหรอืเปลี่ยนแปลงจากเดิม 

4. ผลิตภัณฑตราใหม (New Brands Product) หมายถึง ผลิตภัณฑเดิมมกีารปรบัปรุงและ

นาเสนอโดยใชตราใหมออกสูตลาด เชน ปรับปรุงคุณภาพ เพิ่มรสชาติ เปลี่ยนบรรจุภัณฑ  ข้ันตอน 

การพัฒนาผลิตภัณฑใหม (New Product Development Process) ปราณี เอี่ยมลออภักดี (2551) 

การนําเสนอผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาดตลอดเวลา โดยการปรบัปรงุผลิตภัณฑเดิม เปลี่ยนสวนประกอบ 

เพิ่มคุณสมบัติใชความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีสมัยใหมในการดัดแปลงเพื่อเพิม่สวนแบงการตลาด

และกําไรมากข้ึน ผูบริหารผลิตภัณฑใหมตองศึกษาข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 8 ข้ันตอน 

(Gruenewald, 1992) มีรายละเอียดดังน้ี 

1. การกลั่นกรองความคิด (Idea Screening) 

                   วัตถุประสงคของการสรางสรรคความคิด เปนการทาใหเกิดความคิดใหมากทีสุ่ด 

เทาทีจ่ะทําไดแตวัตถุประสงคของการกลั่นกรองความคิดน้ัน เปนการคิดพจิารณาจากความคิดตาง ๆ 

ที่สรางข้ึนจากลําดับที่หน่ึง และพจิารณาวาจะเปนคิดไหนทีดี่ที่สุดและเหมาะสมทีสุ่ด 

2. พัฒนาแนวความคิดและการทดสอบแนวความคิด 

    การพัฒนาแนวความคิด และการทดสอบแนวความคิด (Concept Development  

and Testing) เปนการพัฒนาแนวความคิดที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑที่สรางข้ึน และการสรางความคิด

ที่มีตอผลิตภัณฑใหเกดิกบัผูบรโิภค รวมทัง้ภาพลกัษณทีเ่กี่ยวกับผลติภัณฑทีผู่บริโภคมองผลติภัณฑจรงิ ๆ 

ในหัวขอดังน้ี 

2.1 การพัฒนาแนวความคิด (Concept Development and Testing) เปน 

ความพยายามในการสรางความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหเกิดข้ึนกับผูบริโภค 

 

2.1 การทดสอบแนวความคิด (Concept Testing) มีความสําคัญในแตละ 



 
 
ข้ันตอนของการพฒันาผลิตภัณฑดังน้ี ใหทราบความชอบของผูบริโภค 

2.3 บริโภคทราบเปาหมายเพื่อกําหนดแนวคิดผลิตภัณฑใหตรงกบัความ

ตองการของผูบรโิภค ปรับปรุงกระบวนการผลิตหรือสูตร เพือ่ใหไดผลิตภัณฑที่เหมาะสมเปนที่ยอมรบั

ของผูบริโภค ซึ่งเปนการวัดการตอบสนองของผูบริโภค น้ันสามารถวัดไดในรูปของเจตคติและพฤติกรรม 

โดยมีคุณลักษณะภายนอกผลิตภัณฑ เชน แนวคิดของผลิตภัณฑและราคาเปนสิ่งกระตุน ในข้ันน้ียัง

ไมไดสรางผลิตภัณฑข้ึนเพียงแตดูวาแนวความคิดน้ันงายตอการเขาใจ ผูใชเห็นประโยชนของสินคา

และมีความคิดจะใชสินคาหรือไม ในการทดสอบผูบริโภคน้ัน เปนการทดสอบความชอบ หรือการ

ยอมรบัของผูบริโภคเปนการวัดความชอบจากความรูสกึสวนตัวของผูบริโภคที่ไมมีการฝก จึงตองใชผู

ทดสอบเปนจํานวนมาก  เพื่อใหไดขอสรุปและผลการวิเคราะหทางสถิติเปนที่นาพอใจ (Kotler, 2001) 

2.4 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑและตราสินคา (Product and Brand 

Positioning) เปนการพิจารณาถึงตําแหนงของสินคาและคูแขงขัน ซึ่งมีคุณคาในจิตใจของผูบริโภค 

ตองเลือกวาอะไรเปนจุดเดนที่สุดของผลิตภัณฑน้ัน เพื่อทีจ่ะนํามากําหนดเปนตําแหนงผลิตภัณฑ 

3. การพัฒนากลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy Development) เปน

การพยายามเพิ่มยอดขายจากผลิตภัณฑเดิม (Same Product) หรือผลิตภัณฑใหม (New Product) 

โดยการแสดงหาตลาดใหม (New Market) เพิ่มข้ึนซึง่สามารถทําได 3 ทาง คือ 

3.1 ขยายตลาดในดานภูมิศาสตร เปนการขยายตลาดสินคาใหมากข้ึนกวาเดิม

ในเขตทองทีป่ระเทศหรือระหวางประเทศ 

3.2 พยายามหาสวนของตลาดผูบริโภคใหมโดยการพัฒนาผลิตภัณฑใหดึงดูด

สวนของตลาดใหม โดยปรับปรุงชองทางการจัดจาหนายและการโฆษณา 

3.3 พยายามหาสวนครองตลาดองคการใหม เปนการเพิ่มยอดขายจาก

ผลิตภัณฑเดิม โดยการแสวงหาตลาดใหม 

4. การศึกษากลยุทธทางการตลาดเปนการศึกษาถึงกระบวนการทางการตลาด 

(Marketing Process) ซึ่งประกอบดวยข้ันตอนดังน้ี 

4.1 การกําหนดวัตถุประสงคของบริษัทฯ 

4.2 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 

4.3 การกําหนดกลยุทธและยุทธวิธีการตลาด 

4.4 การกําหนดแผนการตลาด 

4.5 การปฏิบัติงานตามแผนและการควบคุม 

5. การวิเคราะหทางธุรกิจ (Business Analysis) เปนการวิเคราะหขอมลูทางธุรกจิ 

เพื่อใหทราบถึงแนวทางการตลาดขององคการ 



 
 

6. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เปนการพัฒนารูปแบบสินคา

ที่นําเสนอเปนความพยายามในการเพิ่มยอดขายโดยการปรบัปรงุผลิตภัณฑใหม จากผลิตภัณฑเดิมเพื่อ

ทําใหผูผลิตสินคาตองปรบัปรุงและพฒันาสินคาข้ึนมาใหม เพื่อขายใหกับผูบริโภคกลุมเดิมและเพิ่ม

ยอดขาย ซึ่งอาจทาได 3 วิธี ดังน้ี 

       6.1 พัฒนาผลิตภัณฑใหมเขาไปในสายผลิตภัณฑเดิม 

        6.2 สรางคุณคาและคุณภาพของผลิตภัณฑที่นํามาจําหนายใหแตกตางจากคู

แขงขัน 

     6.3 พัฒนารูปแบบและขนาดของผลิตภัณฑที่นามาจําหนายใหทันสมัยและมีให 

เลือกมากข้ึนโดยคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจลกูคาที่เหนือกวาคูแขงขัน 

7. การทดสอบตลาด (Market Testing) เปนการทดสอบตลาดโดยการจาลอง

สถานการณเพื่อศึกษาความกวางของตลาด การตอบรับจากคนกลางและลกูคาที่มีตอสินคา อัตรา

ความเสี่ยง เวลา และเงินลงทุนเปนเกณฑกาหนดปรมิาณของการทดสอบตลาด ผลิตภัณฑที่มกีาร

ลงทุนสูงมีความเสี่ยงสูงและมีโอกาสสูง โดยการนําเสนอผลติภัณฑใหมที่ผานการทดสอบไมครบทุก

ข้ันตอนเขาสูตลาด 

8. การแนะนําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด แผนการตลาดผลิตภัณฑใหมที่ผานการ

ทดสอบ ธุรกิจตองเตรียมความพรอมการลงทุนดานการผลิต คาใชจายดานการบรหิารตลาด การ

พยากรณยอดขายที่แมนยํามีความสําคัญตอการนําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด ตองมีการพิจารณาปจจัย

ตาง ๆ 

8.1 จังหวะเวลาในการแนะนําผลิตภัณฑใหม 

8.2 กลยุทธการเลือกสถานที่แนะนําผลิตภัณฑใหม 

8.3 กลุมลกูคาเปาหมายที่คาดหวัง 

8.4 กลยุทธการตลาดของการแนะนําผลิตภัณฑใหม 

 

1.1.3 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคานิยม 

ความหมายของคานิยม 

 พัทยา สายหู (2516, หนา 52-53) ไดใหคํานิยามคํานิยมในทางสงัคมวิทยาไววา“คํานิยม” 

หมายถึง สิง่ที่นิยมยึดถือประจําใจที่ชวยตัดสินใจในการเลือก ตราบใดที่มนุษยตองเลือกตัดสินใจใน

การกระทําของมนุษยตองอาศัยคุณคาประจําตัวเปนเครื่องกาํหนด แมแตสิ่งทีท่ําจนเคยเปนนิสัย 

ฉะน้ัน เมื่อเกิดเปนคนแลวจะเลือกทําอะไรก็จะตองอาศัยคุณคาที่ตนถือเปนเครื่องกําหนดทัง้สิ้น”  

การใหความหมายคํานิยมในลกัษณะน้ี แสดงใหเห็นถึงบทบาทหนาที่ของคํานิยมในการชวยตัดสินใจ

ของคํานิยมที่คนทุกคนตองมีการตัดสินใจอยูตลอดเวลา หากไมมีคํานิยมชวยเปนเกณฑใหแลว คนเรา



 
 
อาจตองเผชิญกับความยุงยากในการดํารงชีวิตประจําวัน เพราะในกระบวนการตัดสินใจไมไดเกิดข้ึน

ภายในบุคคลอยางเดียวเทาน้ัน แตเปนกระบวนการทีเ่กิดข้ึนภายใตบริบททางสังคม กลาวคือ มี

ความสัมพันธเกี่ยวของกับบุคคลอื่นหรือสวนอื่นของสังคมดวย 

 อดุลย วิเชียรเจรญิ (2519, หนา 188-216) แบงคํานิยมออกเปน 2 ลักษณะคือ คํานิยมหลัก

ที่เปลี่ยนแปลงไดยากและคํานิยมทีเ่ปลี่ยนแปลงไปตามสภาพของสงัคม กลาวคือ คํานิยมหลัก เปนคํา

นิยมที่มลีักษณะเฉพาะของสงัคมใดสงัคมหน่ึง ซึ่งเมื่อเกิดข้ึนแลว มีการวางรากลึกยากทีจ่ะ

เปลี่ยนแปลง อีกประการหน่ึงคือ คํานิยมที่มกีารเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพของสงัคม ซึ่งเปนคํานิยมที่

ไมคงทน จะเห็นไดว ในการใหความหมายไดใชเกณฑความยากงายของการเปลี่ยนแปลงคํานิยมโดย

แบงคํานิยมเปน 2 ลักษณะ แตทั้ง 2 ลักษณะยังคงมลีักษณะรวมของคํานิยม คือ สามารถ

เปลี่ยนแปลงไดน่ันเอง 

 สุนทรี โคมิน และสนิท สมัครการ (2522, หนา 13) ไดใหความหมายของคํานิยมตามกรอบ

ทฤษฎี Rokeach (1968) เพื่อใช๎ในการสรางเครื่องมือการวิจัยเรื่อง “คํานิยมและระบบคํานิยมไทย: 

เครื่องมือในการวัด” หมายถึง ความเช่ืออยางหน่ึงซึ่งมลีักษณะถาวร เช่ือวาวิถีปฏิบัติบางอยางหรือ

เปาหมายของชีวิตบางอยางน้ัน เปนสิ่งที่ตัวเองหรอืสงัคมเหน็ดีเห็นชอบ และสมควรที่จะยึดถือปฏิบัติ 

มากกวาวิธีปฏิบัติหรอืเปาหมายอยางอื่น จากความหมายน้ีจะเห็นไดวาคํานิยมน้ัน แบงออกไดเปน 2 

ประเภท ไดแก คํานิยมวิถีปฏิบัติ (Instrumental Values) กับคํานิยมจุดหมายปลายทาง (Terminal 

Values) ซึ่งบุคคลยอมมีคํานิยมทั้งสองประเภทน้ีรวมอยูดวยกัน” การที่ Rokeach ใหความหมายคํา

นิยมเปนสองประเภทน้ีไดทาใหแนวคิดเกี่ยวกับคํานิยมมีความชัดเจนเข๎าใจงายข้ึนมาก และเปน

ประโยชนในการสรางเครื่องมือวัดคํานิยมและจัดกลุมคํานิยมเพื่อการวิเคราะหเปนอยางย่ิง เชน คํา

นิยมวิถีปฏิบัติเปนคํานิยมที่บอกแนวทางในการดาเนินชีวิตไดแก ความซื่อสัตย ความขยันหมั่นเพียร 

ความกตัญู เปนตน ในขณะที่คํานิยมจุดหมายปลายทางเปนคํานิยมที่บงบอกถึงจุดหมายปลายทาง

ของชีวิตของบุคคล ไดแก การมสีุขภาพที่ดี ความมั่งค่ังรารวย ความมั่นคงในชีวิต เปนตน 

 วิรัช วิรัชนิภาวรรณ (2547, หน๎า 31) ไดสรุปความหมายของคํานิยมวา หมายถึง “ความคิด 

ความเช่ือ อุดมการณหรือพฤติกรรมที่มลีักษณะถาวรซึง่บุคคลหรือกลุมบุคคลในสงัคม โดยเฉพาะ

ขาราชการยึดถือ นามาปฏิบัติในหนาที่ ราชการหรือในการดาเนินชีวิต” 

 ราชบัณฑิตยสถาน (2524 , หนา 411-413) ไดใหความหมายคํานิยมไววา “คํานิยม คือ วิสัย

สามารถของสิง่ใดก็ตามทีเ่ช่ือวา สนองความปรารถนาของมนุษยได หรือคุณสมบัติของสิง่ใดก็ตามซึง่

จะทําใหสิง่น้ันเปนประโยชน นําสนใจแกบุคคล หรือกลุม ซึ่งคําน้ีตางจากคําวา อรรถประโยชน (Utility) 

เพราะมีคําข้ึนอยูกับความเช่ือของมนุษยอยางหน่ึง ซึ่งโดยเน้ือแทไมมีประโยชนแตอยางใดเลย อาจเปน 



 
 
ที่ยอมรบัวาคําสูงสงไดเพราะมนุษยเช่ือวาสิ่งน้ันมีประโยชนกับตน นอกจากน้ีของอยางเดียวกัน 

อาจจะมีคําสาหรบับุคคลไมเหมือนกัน เราจงึไมสามารถวัดออกมาไดอยางแนนอนวาของน้ันมีคํา

อยางไร และในทางสงัคมวิทยา ใชคําวาคุณคาหรือคํานิยม ใหหมายถึง สิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวย

ตัดสินใจและกําหนดการกระทําของตนเอง” จากความหมายน้ีทําใหเราสามารถอธิบายถึง

ความสัมพันธระหวางคํานิยม บุคคลและสังคมได ชัดเจนย่ิงข้ึน 

 Kluckhohn (1958, p. 204) นักมานุษยวิทยาวัฒนธรรมชาวอเมริกัน (Cultural 

Anthropologist) ไดใหความหมายของคํานิยม (Values) วาหมายถึง “ความคิดปรารถนา จะไดสิง่ใด

สิ่งหน่ึงของบุคคลในสังคม คํานิยมเปนมาตรการในการตัดสนิวาบุคคลควรจะทาอะไรและตองการ

อะไร คํานิยมเปนสิ่งที่ทําใหทราบถึงเปาหมายตาง ๆ ที่บุคคลในสังคมแสวงหา ทําใหทราบถึง ระบบ

ความเช่ือถือ ตลอดจนสิ่งอันเปนที่ช่ืนชอบของกลุมคนในสงัคมน้ัน” นิยามคํานิยมของ Kluckhohn 

เปนการมองถึงหนาที่ของคํานิยม ในสงัคม ที่ชวยบุคคลในสงัคมตัดสินใจกระทําภายใตระบบความเช่ือ

และสงัคมแตละสังคมเห็นวาควรกระทา 

 Smelser (1968, p. 25) นักสังคมวิทยาชาวอเมริกัน ใหความหมายคํานิยมวา “เปนสิง่ทีบ่อก

คุณคําของคนอยางกวาง ๆ วาจุดหมายอะไรบางในชีวิตเปนสิ่งทีป่รารถนา” คํานิยมในความหมายของ 

Smelser จึงเปนเครือ่งช้ีแนวทางปฏิบัติอยางกวาง ๆ ไมเฉพาะเจาะจงแกบุคคลใด ซึ่งสอดคลองกับ

ความหมายของ Kluckhohn 

 Rokeach (1968, p. 5) นักจิตวิทยาชาวอเมริกัน ใหนิยามคํานิยมไวชัดเจนมากวา คํานิยม

เปนความเช่ือทีเ่ช่ือวาเปาหมายบางอยางหรอืวิถีปฏิบัติบางอยางเปนสิ่งที่ตนและสังคมเห็นวาดี มีคุณ

คําที่จะยึดถือเปนเปาหมาย เปนแนวปฏิบัติและเปนแนวในการ-ดาเนินชีวิต” การใหนิยามคํานิยมของ 

Rokeach ไดรับการยอมรบัอยางมากและถูกอางถึงเสมอในการศึกษาเกี่ยวกบัคํานิยม 

 สรปุความหมายของคํานิยมที่กลาวมาทัง้หมด ลวนเปนไปในแนวทางที่วา คํานิยมมีลักษณะ

เปนความเช่ืออยางหน่ึง และเปนความเช่ือในคุณคําของบางสิ่งบางอยางที่บุคคลในสังคมใหคํากับสิ่ง

น้ัน และยังสามารถแบงคํานิยมออกไดเปนสองประเภท คือ ประเภทแรกเปนการใหคุณคํากบั

เปาหมายและประเภททีส่องเปนการใหคุณคํากับวิธีการปฏิบัติ นอกจากน้ียังกลาวถึงหนาที่ของคํานิยม

ในสังคม และคุณสมบัติของคํานิยมซึง่เช่ือวาสามารถเปลี่ยนแปลงไดอกีดวย 

 

 

 จากการใหความหมายคํานิยมดังกลาวขางตน นําไปสูการใหคํานิยามของคํานิยมในการศึกษา

ครั้งน้ีวา คํานิยม หมายถึง“ความเช่ือเกี่ยวกับเปาหมายและแนวทางปฏิบัติบางอยาง ทีบุ่คคลในสงัคม



 
 
เห็นวาดีมีคุณคา จึงเลือกยึดถือเอามาเปนเปาหมายและเปนเครื่องชวยกําหนดการกระทําของตนเอง 

ซึ่งสามารถเปลี่ยนแปลงไดข้ึนกับสภาพของสังคม” 

 

บทบาทหนาท่ีของคานิยมท่ีมีตอการแสดงพฤติกรรม 

คํานิยมทาหนาที่และแสดงบทบาทหลายอยางทีเ่กี่ยวของกบัชีวิตมนุษย หนาที่ที่สําคัญมีดังน้ี 

(สํานักงานคณะกรรมการวัฒนธรรมแหงชาติ, 2526) 

1. คํานิยมทาหนาที่เปนบรรทัดฐานหรือมาตรฐานของพฤติกรรมทั้งหลายของบุคคล กลาวคือ 

คํานิยมจะเปนตัวกําหนดการแสดงออกของพฤติกรรมของเราวา บุคคลควรจะทําหรือไมควรจะทําสิ่ง

ใด คํานิยมจะชวยกําหนดจุดยืนในเรื่องตาง ๆ ไมวาจะเปนเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง และคํานิยมจะ

ทําหนาทีป่ระเมินการปฏิบัติตาง ๆ ทั้งของตัวบุคคลเองและของผูอื่น 

2. คํานิยมทาหนาที่เปนแบบแผนในการตัดสินใจและการแกไขขอขัดแยงตาง ๆ เชน การ

ปฏิบัติตามคําสัง่ของผูบังคับบญัชาอยางเครงครัด กบัความเปนตัวของตัวเอง หรือรักษาความเปน

อิสระของบุคคลจะเลอืกทางเดินไหนน้ันคํานิยมของบุคคลหรือคํานิยมของสังคมที่มีอยูจะชวยกําหนด

ทางเลือกให 

3. คํานิยมทาหนาที่เปนแรงจงูใจ หรือเปนแรงผลักดันของบคุคล เชน บุคคลมีความนิยม

ชมชอบในการทีม่ีอายุที่ยาวนาน หรอืสุขภาพดี ก็จะมีแรงผลกัดันใหอยากออกกาลังกายอยูเสมอ 

ตลอดจนมีความรอบคอบในการบริโภคอาหาร 

กลาวโดยสรุป หนาที่ของคํานิยมจึงเปนเกณฑใหคนปฏิบัติ หรือแสดงพฤติกรรมออกมา หรอืกลาวอกี

ทางหน่ึงคือ คํานิยมทําหนาทีเ่หมือนหางเสือเรือที่ช้ีใหคนปฏิบัติตามแรงจูงใจทีส่ังคมมองวาเปนสิง่ที่มี

คุณคา ดังน้ัน คํานิยมจึงเปนเครื่องมือนําไปสูการแสดงพฤติกรรมของคนที่แสดงออกมาในสงัคม 

 

กลุมลูกคาเปาหมาย  

วัยรุน-วัยทํางาน ชายและหญิง 

อายุ 18ถึง 30ป 

รายไดเฉลี่ย 10,000 บาทตอเดือนข้ึนไป 

อาศัยเขตชานเมืองหรือนอกเมืองและตางประเทศ 

จบการศึกษาระดับ ปวส. หรือเทียบเทาอนุปรญิญาข้ึนไป 

 

ประเภทของกลยุทธ และการดําเนินงาน 

กลยุทธขององคกร 



 
 

แนวทางในการทําตลาด และการพัฒนาชองทางการจําหนาย เพื่อที่จะใหสินคาและ 

ขอมูลเกี่ยวกับสินคาไปถึงกลุมลูกคาโดยชองทางการจําหนายสามารถแบงออกไดเปน 4 ชองทาง คือ 

1. ชองทางการจําหนายตรง ผูประกอบการควรจะตองมหีนารานหรอืโชวรูมแสดงสินคา  

เพื่อใหลูกคาไดมีโอกาสสัมผัสสินคาดวยตนเองเห็นความสวยงามและรายละเอียดความประณีตของ

สินคา และการตกแตงรานคาจะชวยใหลูกคาไดเกิดจินตนาการในการนําไปใชงานจรงิการเลอืกทําเล

ที่ต้ังของรานคา จึงเปนปจจัยสําคัญควรต้ังอยูในยานที่มีกลุมลูกคาเปาหมายซึ่งตองใชเงินลงทุนสูงใน

การขยายสาขา 

2. ชองทางการจําหนายผานคนกลาง เชน ตัวแทนจําหนาย หางสรรพสินคารานคาตางๆ 

เหมาะกับธุรกิจที่สามารถผลิตช้ินงานไดจํานวนมากพอทีจ่ะกระจายสินคาไปยังรานคาตางๆ วิธีน้ีมีขอดี 

คือ สามารถกระจายสินคาไปไดไกลข้ึนไมตองมีภาระในการหาทําเลที่ต้ังรานคา แตมีจุดออนคือ กําไร

ตอหนวยลดลงเน่ืองจากเราตองใหคาวางจําหนาย แกรานคาที่เปนชองทางจําหนายและตองมีเงินทุน

สํารอง ในระหวางรอเรียกเกบ็เงินจากเครดิตการคา 

 3. ชองทางการจําหนายผานงานแสดงสินคา เชน งานแสดงสินคา Life Style และของ

ตกแตงบาน งานแสดงสินคาสําหรับผูสงออก เปนการทําตลาดเชิงรุกเพิ่มโอกาสทางธุรกิจเพราะวามี

ลูกคาที่เปนกลุมลูกคาธุรกจิทั้งในประเทศและตางประเทศเทากับไดทําการประชาสัมพันธใหเปนทีรู่จัก

เพิ่มมากย่ิงข้ึนแตก็มจีุดออน ก็คือสามารถทําตลาดไดเพียงระยะสั้นตามชวงระยะเวลาของการจัดงาน 

ดังน้ันเราอาจจะตองออกงานแสดงสินคาใหถ่ีข้ึน 

4. ชองทางการจําหนายสินคาผานออนไลนซึง่เปนชองทางการจําหนายใหมที่มีศักยภาพใน 

ปจจุบัน เชน การขายผาน Website ผานเครือขายสังคมออนไลน หรือ Social Network ขอดี ก็คือ

ตนทุนในการตลาดตํ่า ลกูคาสั่งซื้อไดตลอด 7 วัน 24 ช่ัวโมงเราสามารถสรางการรับรูและเขาถึงกลุม

ลูกคาที่อยูระยะไกล เชนตางประเทศได แต ขอเสียก็คือลกูคาอาจมีทัศนคติในเชิงลบตอการสั่งซื้อ

สินคาทางออนไลนเชนความกังวลวาจะไมไดรบัสินคา หากมกีารชําระเงินไปแลวสินคาไมดีจริงเหมือน

ในรูปภาพที่โฆษณา และไมไดเห็นสินคาจริงประกอบการตัดสินใจ ดังน้ัน ชองทางจําหนายออนไลนจึง

เหมาะที่จะใชกับลกูคาที่เคยซือ้สินคาอยูแลว หรือ ลกูคาประจํา  

 

 

 

 

กลยุทธการทําการตลาดทางอินเตอรเน็ต 

 ในยุคปจจบุันน้ีมีการแขงขันทางธุรกิจมากข้ึนจงึตองมีการวางแผนเชิง กลยุทธที่ดีในอนาคต

และชัดเจนเพื่อรับมือกับสถานการณขางหนา ดวยเทคโนโลยี Internet กอใหเกิดกลุมลูกคาจํานวน



 
 
มากผานชองทาง   Internet คนสวนใหญมักจะคนหาสินคาและบริการผานทางInternet มากข้ึนด้ัง

น้ันกลยุทธทางการตลาดบนเครื่องขายInternetจึงเปนทาง เลือกที่นาสนใจอยางมาก 

 

ลักษณะเดนของการทําการตลาดทางอินเตอรเน็ต 

 1. มีการโฆษณาสินคาบนเครือขายอินเตอรเน็ต 

2. มีการUpdateสินคาอยูบอยๆ 

3. มีเว็บบอรดใหลูกคาแสดงความคิดเห็น 

4. ประหยัดเวลาในการผลิตสือ่ตางๆและจัดสงไดอยางรวดเร็ว 

5. สามารถสงขอมลูไปยังกลุมเปาหมายยอยๆได 

 

กลยุทธท่ีสรางศักยภาพทางการตลาดมีขั้นตอนดังนี ้

1. ใชอินเตอรเน็ตสงเสริมสินคา 

2. มีการสัง่ซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต 

3. มีการสือ่สารกับลูกคาทางอินเตอรเน็ต 

4. มีการผลิตสินคาที่เปน แบบตามฤดูกาล เชน ฤดูฝนทางรานอาจจะผลิตรมที่มีแบบที ่

แตกตางจากรานทั่วไป ในฤดูหนาวผลิตเสือ้กันหนาว หรือผาพันคอ ในฤดูรอน ผลิต หมวก  

และรองเทาแตะ เปนตน 

 

 ประสิทธิภาพของการตลาดทางตรงผานอินเตอรเน็ต 

            ทําใหมกีลุมลูกคากวางข้ึนมีการเผยแพรขาวสารบน Social Net Work ทุกประเภทมีการทํา

การตลาดทีใ่ชบรรจุภัณฑทีส่รางความโดดเดนกบัตัวสินคาหรอืสามารถนําไปประยุกตใชงานอยางอืน่ได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
ตารางที่ 4.1: ประเภทของกลยุทธ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

1. ขยายชองทางการจําหนาย

โดยการสัง่ซือ้แบบออนไลน 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อขยายชองทางการจําหนายโดยการสัง่ซื้อแบบออนไลน 

2. เพื่อตอบสนองความตองการของผูบรโิภคไดถูกตอง

เหมาะสม 

3. เพื่อบรรลุถึงยอดขายดวยกรรมวิธีสงเสริมการขายดวยการ        

     โปรโมทเวบไซดใหมากทีสุ่ด 

 งบประมาณ 5000 บาท 

 การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. ลงประกาศในweb โฆษณาตางๆ 

2. สราง web เปนของตัวเอง 

3. โปรโมท web ทุกชองทางเชน FB 

 แผนปฏิบัติการ 

 ดําเนินการตลอด โดยให up date web ลายการผลิตใหมๆ  ทกุ

สัปดาห 

 

สวนประสมทางการตลาด 4Ps 

Product 

 

COLOR CASE BACK TO BASIC    

 ตัวเคสผลิตจาก ซลิิโคนคุณภาพสูง (Premium Silicon) ที่ออกแบบใหมสีีสันนารักสดใส  

เหมาะสําหรบัลุคที่ดูสดใสนารักของสาว ๆ  รับรองไมยืดไมยวย 

 

TRANFROM  CASE 

 เคส คุณภาพระดับโลกดวยวัสดุพรีเมี่ยม Thin Polycarbonate และยังผสมวัสดุที่ทําใหกัน

ลื่นมืออกีดวย ดานหนาเคสคลมุไปถึงขอบกระจกชวยลดอุบติัเหตุไดดีเย่ียม 

 

 

 



 
 
INFINITE CASE PRO 

 เคสที่ดีไซนฉีกกฎไมเหมือนใครดวยดีไซนกึง่แข็งกึ่งน่ิม คือยางซิลโิคนที่หุมดานในน่ิมแต

พลาสติกสี ๆ ทีห่อดานนอกจะแข็ง อารมณประมาณเคส 2 ช้ันที่แยกออกได สามารถเขารูปไดอยาง

พอดีและไมยวย ดีไซนไมเหมือนใครแบบน้ีสําหรับคนที่คิดตางเทาน้ันทีม่องเห็น 

 

LEGO CASE LIMITED 

 เคส LEGOน้ีเปนเคสที่ไดลิขสิทธ์ิตัวตอ Lego อยางเปนทางการ ซึ่งดานหลงัจะมีการติดแผง

ตัวตอ Lego ที่เราคุนเคยไว โดยเราสามารถนําตัวตอ Lego มาสรางสรรคเปนรูปทรงตางๆ หรือแมแต

ทํา Lego แบบอลงัการบนโทรศัพทเราก็ได 

 

ภาพที่ 17: หนาเว็บ (HYPNOSIS) 

 

 
 

 

 

 

 



 
 
Price 

 การต้ังราคาของสินคา ข้ึนอยูกับ รูปแบบของเคส ทีลู่กคาเลอืก690-1200 บาท ไมรวมคา

ขนสงซึง่ทางลูกคา จําเปนตองจายคาข้ึนสงแยกจากคาราคาสินคา  

ตารางที่ 4.2: ตารางราคาของเคสโทรศัพทมอืถือHynosis Brand 

รุน ราคา 

COLOR CASE BACK TO BASIC    690  บาท 

TRANFROM  CASE   890  บาท 

INFINITE CASE PRO 1,050 บาท 

LEGO CASE LIMITED 1,200 บาท 

 

อัตราคาขนสง 

ตารางที่ 4.3: ตารางคาขนสงเคสโทรศัพทมอืถือ Hynosis Brand 

REGISTER 30  บาท 

EMS 50  บาท 

 

 Place  

 ชองทางการจัดจําหนายสินคาทางรานจะสรางเว็บไซดหลักในการสัง่ซื้อ  โดยใชช่ือวา

www.HYPNOSIS.comนอกจากน้ียังมี  INSTARGRAM  FACEBOOK  และเว็บไซดที่ใหบริการขาย

สินคาออนไลนอื่นๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.hypnosis.com/


 
 
ภาพที่ 18: ตัวอยางหนาเวซบไซด (HYPNOSIS) 

 

 
 

ภาพที่ 19: ตัวอยางหนาเวบไซด (HYPNOSIS) 

 

 



 
 
ภาพที่ 20: ตัวอยางหนาเวซบไซด (HYPNOSIS) 

 

. 

 

Promotion 

คือ การทํากิจกรรมตางๆ เพื่อบอกลูกคาถึงลักษณะสินคาของเรา  ผานทางชองทางออนไลนตางๆ 

 1. มีการลดราคาสินคาตามเทศการเพื่อ กระตุนยอดขายและ คืนกําไรใหแกลกูคา 

2. จัดกิจกรรมเลนเกมส แจกสินคาฟรี  ใหลูกคาไดรวมสนุก 

3. จัดทําสื่อโฆษณา ตามสื่อฟรีออนไลน  ใหสินคาเปนทีรู่จกั 

 

ผลสรปุการวิจัย  

สวนท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตยานนาวา 

 1. ลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค ที่ใชโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) โดย

แจกแจงจํานวน และคารอยละ จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 500 

ราย ไดผลการวิเคราะหขอมลูดังแสดงในตาราง 

 

 

 

 



 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลพ้ืนฐาน 

 

เพศ 

ตารางที ่4.6: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานเพศ 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ชาย 207 41.4 

หญิง 293 58.6 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญเปน

เพศหญงิ คิดเปนรอยละ 58.6 เพศชาย คิดเปนรอยละ41.4 

 

อาย ุ

ตารางที ่4.7: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานอายุ 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

20-25 ป 280 56.0 

26-30ป 121 24.2 

มากกวา 30 ปข้ึนไป 99 19.8 

รวม 500 100.0 

จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญอายุ

อยูในชวง 20-25 ป คิดเปนรอยละ56.0 รองลงมา 26-30ป คิดเปนรอยละ24.2 และมากกวา 30 ปข้ึน

ไปคิดเปนรอยละ19.8 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
การศึกษา 

ตารางที ่4.8: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานการศึกษา 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ประถมศึกษา 144 28.8 

มัธยมศึกษา 161 32.2 

ปริญญาตร ี 177 35.4 

สูงกวาปริญญาตร ี 18 3.6 

รวม 500 100.0 

จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) สวนใหญมี

การศึกษาอยูระดับปริญญาตรีรอยละ 35.4 รองลงมามัธยมศึกษารอยละ 32.2 ประถมศึกษา รอยละ 28.8 

 

อาชีพ 

ตารางที ่4.9: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานอาชีพ 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ขาราชการ / ลูกจาง / พนักงานในหนวยงาน

ราชการ 
63 12.6 

พนักงานรฐัวิสาหกิจ 78 15.6 

ธุรกิจสวนตัว 35 7.0 

รับจางทั่วไป 24 4.8 

คาขาย 40 8.0 

นักเรียน/นักศึกษา 232 46.4 

พอบาน / แมบาน 4 .8 

วางงาน 4 .8 

พนักงานบริษัทเอกชน 20 4.0 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) สวนใหญ 

เปนนักเรียน/นักศึกษา รอยละ 46.4  รองลงมาพนักงานรัฐวิสาหกจิ รอยละ 15.6 และขาราชการ / 

ลูกจาง / พนักงานในหนวยงานราชการ รอยละ 12.6 



 
 
รายไดตอเดือน 

ตารางที ่4.10: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานรายไดตอเดือน 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

10,001-15,000 บาท 296 59.2 

15,001-20,000 บาท 72 14.4 

20,001-25,000 บาท 27 5.4 

มากกวา 25,001 บาทข้ึนไป 105 21.0 

รวม 500 100.0 

จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญ

รายไดตอเดือนอยูที่ 10,001-15,000 บาทรอยละ 59.2 รองลงมา มากกวา 25,001 บาทข้ึนไป 

รอยละ21.0และ15,001-20,000 บาท รอยละ 14.4 

 

ความถ่ีในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตารางที ่4.11: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานความถ่ีในเลือกซือ้ปลอกหุมโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

เดือนละ 1 ครั้ง 
128 25.6 

อื่นๆ 372 74.4 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญ

ความถ่ีในเลือกซือ้ปลอกหุมโทรศัพทเดือนละ 1 ครั้งคิดเปนรอยละ25.5และอื่นๆอีกรอยละ  74.4 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
คาใชจายในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตารางที ่4.12: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานความถ่ีในเลือกซือ้ปลอกหุมโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

0 - 100 บาท 174 34.8 

101 -200 บาท 117 23.4 

201 - 300 บาท 62 12.4 

301 - 400 บาท 46 9.2 

401 - 500 บาท 67 13.4 

501 บาทข้ึนไป 34 6.8 

รวม 500 100.0 
  

จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) สวนใหญ 

คาใชจายในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพทอยูที  0 - 100 บาทคิดเปนรอยละ34.8 รองลงมา 101 -200 

บาท รอยละ 23.4 และ401 - 500 บาทอีกรอยละ13.4 

 

ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 

ตารางที่ 4.13 ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานผูที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ตัวเอง 405 81.0 

แฟน 140 28.0 

เพื่อน 179 35.8 

ดารา / นักรอง / นางแบบ 35 7.0 

สมาชิกในครอบครัว 35 7.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญเลอืก

จาก ตัวเองมากทีสุ่ดรอยละ 81.0 รองลงมาเพื่อน รอยละ 35.8 เลือกจากแฟน รอยละ 28.0 

 

 

 

 

 



 
 
สาเหตุท่ีทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตารางที่ 4.13: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานสาเหตุที่ทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ตามแฟช่ันและกระแสนิยม 139 27.8 

เพื่อปกปองโทรศัพทมอืถือ 45 9.0 

ใชตามดารานักรอง 87 17.4 

ใชตามแฟนหรือคนในครอบครัว 
159 31.8 

สินคามีเอกลกัษณเฉพาะตัว 70 14.0 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญ

สาเหตุท่ีทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพทคือ ใชตามแฟนหรอืคนในครอบครัวรอยละ 31.8 รองลงมา

ตามแฟช่ันและกระแสนิยมรอยละ 27.8และใชตามดารานักรองรอยละ 17.4 

  

ชวงเวลาใดท่ีทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตารางที ่4.14: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานชวงเวลาใดที่ทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

06.00 - 9.00 น. 60 12.0 

09.01 - 12.00 น. 46 9.2 

12.01 - 15.00 น. 202 40.4 

15.01 - 18.00 น. 134 26.8 

18.01 - 21.00 น. 45 9.0 

21.01 - 00.00 น. 13 2.6 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อปลอกหุมโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) 

สวนใหญชวงเวลาใดที่เลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพทคือ12.01 - 15.00 น. รอยละ 40.4 รองลงมาคือ

15.01 - 18.00 น. รอยละ 26.8และ06.00 - 9.00 น.รอยละ 12.0 

 

 



 
 
สวนท่ี 2:  คําถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซื้อเคสโทรศัพทมือถือ 

โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ปจจัยทางดานประสมทางการตลาด ความรูเกี่ยวกับความหลากหลายของผลิตภัณฑ การรบัรู

ประโยชน การสรางตราสินคา และการตัดสินใจซื้อเคสโทรศัพทมือถือ 

ตารางที ่4.12: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อเคสโทรศัพทมือถือ  

ผลตอการเลือกซื้อเคสมือถือแฮนเมด Mean SD แปลผล 

คุณภาพของสินคาการออกแบบสินคาที่คงทน/

สวยงาม 

2.63 0.79 ปานกลาง 

ตราสินคาอุปกรณเสริมของโทรศัพทมือถือเปนที่

รูจักกันดี 

3.02 0.18 ปานกลาง 

ความหลากหลายของสินคา 4.18 0.42 มาก 

ความสะดวก/งายในการใชงาน 4.08 0.74 มาก 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 1.92 1.01 นอย 

มีการระบรุาคาที่ชัดเจน 2.63 0.79 ปานกลาง 

มีหลายระดับราคาใหเลือก 3.02 0.18 ปานกลาง 

ราคาเหมาะสมเมือ่เทียบกบัย่ีหออื่น 4.18 0.42 มาก 

มีการจัดจําหนายตามสถานที่ตางๆเชนศูนยการคา

ทั่วไปรานโทรศัพททั่วไปอินเตอรเน็ต 

4.08 

 

0.74 

 

มาก 

สถานที่จําหนายอยูในแหลงชุมชน/งายตอการ

เดินทาง 

1.92 1.01 นอย 

สถานที่จัดจําหนายมมีากหลายสาขาและมปีาย

แสดงช่ือรานชัดเจน 

2.58 1.79 ปานกลาง 

พนักงานมีความรูความชํานาญการแนะนําสินคา 3.61 1.34 มาก 

มีการโฆษณาผานสื่ออินเตอรเน็ต 4.00 0.05 มาก 

มีการสงเสริมการขายเชนการลดราคาการแจก 

ของแถม 

3.00 0.09 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.02 0.15 ปานกลาง 

 

ผลตอการเลือกซื้อเคสมือถือ  โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 3.02 SD0.15 ราคา

เหมาะสมเมื่อเทียบกับย่ีหออื่นความหลากหลายของสินคาอยูในระดับทีเ่ทากันคือ (คาเฉลี่ย 4.18)  



 
 
รองลงมาความสะดวก/งายในการใชงานและมีการจัดจําหนายตามสถานที่ตางๆเชนศูนยการคาทั่วไป

รานโทรศัพททั่วไปอินเตอรเน็ตอยูในระดับทีเ่ทากันคือ (คาเฉลี่ย 4.08)และมกีารโฆษณาผานสื่อ

อินเตอรเน็ต(คาเฉลี่ย 4.0)และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเกี่ยวกบั ผลตอการเลือกซื้อเคส 

มือถือคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและสถานทีจ่ําหนายอยูในแหลงชุมชน/งายตอการเดินทาง

(คาเฉลี่ย 1.92) 

 

แผนการเงิน และงบประมาณการลงทุน 

1. งบการลงทุน 

 ตนปที ่1 ธุรกิจเคสมือถือตองการเงินในสินทรัพยถาวรทีเ่ปนเครื่องจักรในการผลิต คา

เครื่องมือเครื่องใช คาตกแตงราน และคาSoftware ในการออกแบบ ซึ่งสํารองไวเปนคาใชจายเดือน

แรกของการดําเนินงาน รวมจํานวนทัง้สิน 450,000 บาท โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ตารางที่ 4.15: งบการเงิน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี(เงินกูยืม) 

สินทรพัยถาวร       

เครื่องคอมพิวเตอร 5 เครื่อง 100,000 100,000 - 

เครื่องพิมพ 1 เครื่อง 25,000 25,000 - 

เครื่องพิมพแบบอัดรอน Heat pree 40,000 40,000 - 

เครื่องมืออปุกรณ 1 ชุด 10,000 10,000 - 

เฟอรนิเจอร 50,000 50,000 

 รวมสินทรัพยถาวร 225,000 225,000  

คาใชจายกอนเริม่ดําเนินงาน     

 คาจดทะเบียนและตกแตงราน 50,000 50,000 - 

 

 
(ตารางมีตอ) 



 
 
ตารางที่ 4.15 (ตอ): งบการเงิน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี(เงินกูยืม) 

คาออกแบบ design 50,000 50,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000 100,000 - 

รวมเงินลงทุนเร่ิมตน 325,000 325,000   

สัดสวนโครงสรางเงินทุน (%) 100 100   

 

 

ตารางที่ 4.16: รายละเอียดคาใชจายในเดือนแรกกอนดําเนินงาน  

รายละเอียด จํานวนเงิน 

คาจางพนักงานผลิต 70,000 

คาวัตถุดิบ 100,000 

คาสาธารณูปโภคและคาเชา 29,000 

เงินสด 10,000 

รวม 209,000 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
2. งบการเงิน 

งบกําไรขาดทุน 

ตารางที่ 4.17: งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณปกติ 

งบกําไรขาดทุน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขาย (เพิ่มข้ึนปละ10%) 3,600,000 3,960,000 4,356,000 4,791,600 5,270,760 

หกตนทุนผันแปร  

(มาจากชองคํานวณตนทุน 

ผันแปรดานลาง) (65%ของ

ยอดขาย) 

2,340,000 2,574,000 2,831,400 3,114,540 3,425,994 

กําไรสวนเกิน 

(ยอดขาย -ตนทุนผันแปร) 

1,260,000 1,386,000 1,524,600 1,677,060 1,844,766 

หักตนทุนคงที ่

(มาจากชองคํานวณตนทุนคงที่

ขางลาง) (5% ของยอดขาย) 

180,000 198,000 217,800 239,580 263,538 

กําไรกอนการดําเนินงาน 1,080,000 1,188,000 1,306,800 1,437,480 1,581,228 

หัก ดอกเบี้ยจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษี 1,080,000 1,188,000 1,306,800 1,437,480 1,581,228 

หักภาษีนิติบุคคล(3 แสน

ยกเวน,1 ลานคิด15%,

สวนเกิน 20%) 

117,000 133,200 151,360 177,496 206,245 

กําไรสุทธิ 963,000 1,054,800 1,155,440 1,259,984 1,374,983 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
งบกําไรขาดทุนประมาณสถานการณปกติ 

ตารางที่ 4.18: งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณปกติ 

กําไรสะสม ประมาณการจาก

สถานการณปกติ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสะสมตนป - 866,700 1,816,020 2,855,916 3,989,902 

บวกกําไรสุทธิ 963,000 1,054,800 1,155,440 1,259,984 1,374,983 

หักเงินปนผล(10%) 96,300 105,480 115,544 125,998 137,499 

กําไรสะสมปลายงวด 866,700 1,816,020 2,855,916 3,989,902 5,227,386 

 

กําไรสะสม 

ตารางที่ 4.19: กําไรสะสม 

ยกยอดไปงบดุล ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสะสมตนป -   866,700  1,816,020  2,855,916 3,989902 

บวกกําไรสุทธิ 963,000 1,054,800 1,155,440 1,259,984 1,374,983 

หักเงินปนผล 96,300 105,480 115,544 125,998 1,374983 

กําไรสะสมปลายงวด 866,700 1,816,020 2,855,916 3,989,902 5,227,386 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด      

ภาษีเงินได 117,000 133,200 151,360 177,496 206,245 

ภาษีเงินไดคางจายที่เพิ่มข้ึน 117,000 16,200 135,160 42,336 163,909 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
3. งบกระแสเงินสด 

งบกระแสเงินสดกรณีปกติ 

ตารางที่ 4.20: งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณปกติ 

 

 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสุทธิ 963,000.00  1,054,800.00  1,155,440.00  1,259,984.00  1,374,983.00  

บวก คาเสื่อมราคา 45,000.00  45,000.00  45,000.00  45,000.00  45,000.00  

บวก คาใชจายตัดจาย 20,000.00  20,000.00  20,000.00  20,000.00  20,000.00  

บวก ภาษีเงินไดคางจายที่เพิ่มข้ึน 117,000.00  16,200.00  135,160.00  42,336.00  163,909.00  

บวก  ดอกเบี้ยจาย  -   -   -   -   -  

เงินสดจากกจิกรรมการดําเนินงาน 1,145,000.00  1,136,000.00  1,355,600.00  1,367,320.00  1,603,892.00  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน           

รวมสินทรัพยถาวร -250,000.00          

คาจดทะเบียนและตกแตงราน 50,000.00          

คาออกแบบ 50,000.00   -   -   -   -  

เงินทุนหมุนเวียน           

กระแสเงินสดจากการลงทุน 325,000.00   -   -   -   -  

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน           

เงินกูจากสถาบันการเงิน  -          

หัก ดอกเบี้ยจาย  -   -   -   -   -  

หัก เงินปนผลจาย 96,300.00  105,480.00  115,544.00  125,998.00  137,499.00  

ทุนหุนสามัญ 325,000.00   -   -   -   -  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน 228,700.00 -105,480.00 -115,544.00 -125,998.00 -137,499.00 

เงินสดสุทธิ 1,048,700.00  1,030,520.00  1,240,056.00  1,241,322.00  1,466,393.00  

บวก เงินสดตนงวด  -  1,048,700.00  2,079,220.00  3,319,276.00  4,560,598.00  

เงินสดปลายงวด 1,048,700.00  2,079,220.00  3,319,276.00  4,560,598.00  6,026,991.00  



 
 
4. งบดุลปกติ 

ตารางที่ 4.21: งบดุลปกติ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

5. วิเคราะหโครงสรางการลงทุน 

ตารางที่ 4.22: การวิเคราะหโครงการลงทุน 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

 ปท ี

 0 กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน -            325,000  

1 กระแสเงินสดรับ           1,048,700  

2 กระแสเงินสดรับ            1,030,520  

3 กระแสเงินสดรับ            1,240,056  

4 กระแสเงินสดรับ            1,241,322  

5 กระแสเงินสดรับ            1,466,393  

 

 

 

การคํานวณมูลคาปจจบุันสทุธิโดยอัตราคิดลด 10% 

มูลคาปจจบุันของกระแสเงินสดรับ ฿9,316,088.83 

หักมลูคาปจจบุันของกระแสเงินสดจาย 325,000.00 

มูลคาปจจบุันสทุธิ (NPV) ฿8,991,088.83 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 622% 

 

เห็นไดวาอัตราผลตอบแทนคอนขางสูง  

เน่ืองจากธุรกจิขายเคสมือถือเปนธุรกจิทีล่งทุนไมสงูมากและอัตราผลกําไรจึงที่คอนขางสงู 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

6. การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

ตารางที่ 4.23: การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน           

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 4.53 7.12 9.13 10.70 11.95 

อัตราสวนสินทรพัยคลองตัว (เทา) 4.51 7.11 9.12 10.69 11.94 

การวัดประสทิธิภาพการใชทรัพยสิน           

อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ) 10.00 9.09 8.26 7.51 6.83 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) 7 7 7 7 7 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 20 32 57.6 138.24 

 อัตราการหมุนสินทรัพยรวม (รอบ) 1.42 0.92 0.71 0.60 0.53 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี           

อัตราแหงหน้ี (Debt to Equity Ration) (เทา) 0.20 0.14 0.11 0.09 0.08 

การวัดความสามารถในการบริหาร           

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.71 0.46 0.35 0.30 0.26 

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) 0.89 0.53 0.40 0.33 0.29 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 2.67 2.67 2.67 2.67 2.67 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน(%) 0.63 0.63 0.63 0.63 0.63 

อัตราสวนกําไรสุทธิ(%) 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน           

มูลคาปจจบุันสทุธิ (N P V) ฿8,991,088.83 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 622% 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 0.62 

 

 

 



 
 
 

 

7. การคํานวณคาเสื่อมราคา 

ตารางที่ 4.24: การคํานวณคาเสื่อมราคา 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรพัยถาวร 225,000         

คาเสื่อมราคาตอป 45000 45000 45000 45000 45000 

คาเสือมราคาสะสม 45000 90,000 135,000 180,000 225,000 

โอนไปงบดุล           

สินทรพัยถาวร 225,000 225,000 225,000 225,000 225,000 

หักคาเสื่อมราคาสะสม 45000 90,000 135,000 180,000 225,000 

สินทรพัยถาวรสทุธิ 180,000 135,000 90,000 45,000 0 

 

 

คาใชจายตัดจาย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาจดทะเบียนและตกแตง 50,000         

คาจดทะเบียนและตกแตงตัดจาย(20%) 10000 10000 10000 10000 10000 

ตัดจายสะสม 10000 20,000 30,000 40,000 50,000 

โอนไปงบดุล           

คาจดทะเบียนและตกแตง 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

หักตัดจายสะสม 10000 20,000 30,000 40,000 50,000 

คาจดทะเบียนและตกแตงสทุธิ 40,000 30,000 20,000 10,000 0 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

9. การประมาณคาใชจาย 

ตารางที ่4.25: การประมาณคาใชจาย 

ยอดขาย  

(เพ่ิมขึ้นปละ10%) 

3,600,00

0  

3,960,000    

4,356,000  

   4,791,600     5,270,760  

นโยบายคดิตนทุน

ขาย  

(40% ของยอดขาย) 

          

ตนทุนผันแปร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนขาย 1,440,000  1,584,000    1,742,400     1,916,640     2,108,304  

คาบรรจุภัณฑ 3% 108,000   118,800      130,680  143,748        158,123  

สงเสริมการขาย 20%   720,000    792,000      871,200        958,320     1,054,152  

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 2%     72,000      79,200       87,120   95,832        105,415  

รวมตนทุนผันแปร 2,340,000  2,574,000   2,831,400     3,114,540     3,425,994  
 
 

10. การวิเคราะหจุดคุมทุน 

ตารางที่ 4.26: การคํานวณจุดคุมทุน 

การคํานวณจุดคุมทุน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสวนเกิน 1,260,000 1,386,000 1,524,600 1,677,060 1,844,766 

อัตรากําไรสวนเกิน (%) 50 50 50 50 50 

จุดคุมทุนตอป 

(ตนทุนคงที่ + ตนทุน

ผันแปร/เราจะหาร

เฉลี่ยออกมาเปนตอ

ช้ินสินคาแลวคุณดวย

จํานวนช้ินที่ผลิต) 

2,520,000 2,772,000 3,049,200 3,354,120 3,689,532 

จุดคุมทุนตอเดือน 210,000 231,000 254,100 279,510 307,461 

จุดคุมทุนตอวัน 84,000 92,400 101,640 111,804 122,985 
 

 



 
 
 

ตารางที่ 4.26 (ตอ): การคํานวณจุดคุมทุน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาโทรศัพท  

(เพิ่มข้ึน 3%) 

3,000 3,090 3,183 3,278 3,377 

คานํ้า  

(เพิ่มข้ึน 2%) 

1,500 1,530 1,560 1,595 1,627 

คาไฟฟา  

(เพิ่มข้ึน 5%) 

4,500 4,725 4,961 5,209 5,470 

คาเสื่อมราคา 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 

คาใชจายตัดจาย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

เงินเดือน  

(เพิ่มข้ิน 5%) 

70,000 73,500 77,175 81,035 85,087 

คาเชา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

คาใชจายอื่นๆ 26,000 40,155 55,921 73,463 92,977 

รวมตนทุนคงที ่ 180,000  198,000  217,800  239,580        263,538  

(ตารางตอ) 
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ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

ภาคผนวก 

แบบสอบถาม 

Questionnaire 

 

เร่ืองพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซื้อเคสมือถือแฮนเมด 

Subject: Behaviors and Marketing Mix Affecting Purchase of Handmade Mobile 

Case 

 

คําชี้แจง 

 แบบสอบถามชุดน้ีเปนสวนหน่ึงของ การศึกษา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยพฤติกรรม

และสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อเคสมือถือแฮนเมดทั้งน้ีขอมูลและผลการศึกษาที่

ไดมาอาจเกิดประโยชนแกผูระกอบการต้ังแตรับ SME และระดับอุตสาหกรรมเพื่อเขาถึงลูกคา

กลุมเปาหมายขนาดใหญและใชเปนแนวทางการวางแผนการตลาดและผูที่สนใจในธุรกิจ อุปกรณเสรมิ

ของโทรศัพทมือถือ เพื่อเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดของธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคและทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

 

Instruction:  

 This questionnaire is the part of the study on….. . The purpose of the study is 

to study the factors of behaviors and marketing mix affecting the purchase of 

handmade mobile case. The information and study results can be beneficial toward 

all entrepreneurs from SME level to industrial level, in order to access the big 

targeted group of customers, and to apply as guidelines of marketing plan, and for 

the persons interested in the business of supplementary equipment on mobile 

phone, to be the ways for marketing plan of this business, and to respond the 

consumers’ needs, as well as making the consumers achieve the most satisfaction.  

 

 

 

 

 



 
 
 

 

คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย  √ลงใน(  )  หนาขอความที่ตรงกับขอมลูของทาน 

Instruction: Please mark √into the bracket(  ) in front of the statements in accordance 

with your information.  

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

Part1: General information of the responders 

1. เพศ (Gender) 

 ชาย (Male)   หญิง (Female) 

2. อายุ (Age) 

 20-25 ป 26-30ป   มากกวา 30 ปข้ึนไป  

3.ระดับการศึกษา (Educational level) 

   ประถมศึกษา (Primary school)   มัธยมศึกษา (High school)  

   ปริญญาตรี (Bachelor’s degree)  

   สูงกวาปริญญาตร(ีHigher than bachelor’s degree) 

4.อาชีพ (Occupation) 

ขาราชการ / ลูกจาง / พนักงานในหนวยงานราชการ 

(Civil servant / Employee /Employee in the governmental organization) 

พนักงานรัฐวิสาหกจิ (State enterprise employee)  

พนักงานบริษัทเอกชน (Private sector employee) 

ธุรกิจสวนตัว (Own business) 

รับจางทั่วไป (Self-employed)  

คาขาย (Sales person)    

นักเรียน/นักศึกษา (Student) 

พอบาน / แมบาน (Housemaid/ Housewife)  

วางงาน (Unemployed)    

  อื่นๆ โปรดระบ.ุ.........................................................(Others, please identify) 

5. รายไดตอเดือน (Income per month) 

10,001-15,000 บาท  15,001-20,000 บาท  

20,001-25,000 บาท    มากกวา 25,001 บาทข้ึนไป 



 
 

 

 

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีอิทธิพลและพฤติกรรมการการเลือกซื้อ 

Part 2: Information about affected factors and purchase behaviors 

 

6.  ความถ่ีในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท (Case) (Frequency of case purchase) 

  ไมซื้อเลย(Never)    

  ทุกวัน(Every day)     

  1 – 3 ครั้ง สัปดาห(1 – 3times per week) 

  สัปดาหละครัง้(Once per week)    

   เดือนละ 1 ครั้ง(Once per month)  

   อื่นๆ โปรดระบุ.................................................. (Others, please identify) 

 

7. คาใชจายในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท (Case) (Expenses of case purchase) 

  0 – 100 บาท  101 -200 บาท 

 201 – 300 บาท  301 – 400 บาท 

 401 - 500 บาท   501 บาทข้ึนไป 

 

8.  ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจในการเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท(Case)  (ตอบมากกวา 1 ขอ) 

     Who influences the decision making of case purchase (Answer more than 1 item) 

  ตัวเอง (Myself)     แฟน (Boyfriend/girlfriend)  

  เพื่อน (Friend)   ดารา / นักรอง / นางแบบ (Star / Singer / Model) 

สมาชิกในครอบครัว (Family members)  

 

   อื่นๆ โปรดระบุ...............................( Others, please identify) 

 

9.  สาเหตุที่ทานเลอืกซือ้ปลอกหุมโทรศัพท(Case) (Causes which make you purchase the 

case) 

  ตามแฟช่ันและกระแสนิยม (To follow fashions and popular current)  

  เพื่อปกปองโทรศัพทมือถือ (To protect the mobile phone) 

  ใชตามดารา นักรอง (To follow stars or singers)   



 
 

  ใชตามแฟนหรือคนในครอบครัว(To follow boy friend/girl friend or family members) 

  สินคามีเอกลักษณเฉพาะตัว (Because the product is unique) 

10.  ชวงเวลาใดที่ทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท(Case)  มากที่สุด  

       (What time period do you purchase the case the most?) 

    06.00 – 9.00 น.     09.01 – 12.00 น.     12.01 – 15.00 น.  

   15.01 – 18.00 น.     18.01 – 21.00 น.     21.01 – 00.00 น.  

 

 

สวนท่ี 3  สวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการเลือกซื้อเคสมือถือ 

Part 3:   Marketing mix affecting purchase of handmade mobile case 

 

คําชี้แจง: โปรดพิจารณาขอความแตละขอแลวทําเครื่องหมายลงในตามความคิดเห็นของทาน 

Instruction: Please consider each statement item, and then mark  in the  

according to your opinion 

กรุณาใหคะแนนความพึงพอใจของคุณดวยตัวเลอืกในระดับ  5 (พึงพอใจมาก) ถึง 1 (ไมพึ่งพอใจมาก) 

Please rate your satisfaction with selection on a scale of  5  (very satisfied) to 1 (very 

unsatisfied)  

 

 

สวนประสมทางการตลาด 

Marketing Mix 

ระดับความพงึพอใจ 

Level 

5 

MOST 

4 

VERY 

GOOD 

3 

GOOD 

2 

moderate 

1 

minimal 

ดานผลิตภัณฑ(Products) 

คุณภาพของสินคาการออกแบบสินคาที่คงทน/

สวยงาม 

Quality of product, design which is 

durable/beautiful 

     

ตราสินคาอุปกรณเสริมของโทรศัพทมือถือเปน

ที่รูจกักันดี 

     



 
 

Brand name of supplementary 

equipment of mobile phone is well-

known. 

ความหลากหลายของสินคา 

Variety of products 

     

ความสะดวก/งายในการใชงาน 

Convenience/ease of use 

     

ดานราคา(Price) 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

Price is suitable with its quality. 

     

มีการระบรุาคาที่ชัดเจน 

Price is identified clearly. 

     

มีหลายระดับราคาใหเลือก 

There are several levels of price 

available to choose. 

     

ราคาเหมาะสมเมือ่เทียบกบัย่ีหออื่น 

Price is suitable when compared with 

other brand names. 

     

ดานชองทางการจัดจําหนาย(Distribution channel) 

มีการจัดจําหนายตามสถานที่ตางๆ  เชน

ศูนยการคาทั่วไปรานโทรศัพททั่วไป

อินเตอรเน็ต 

Product is distributed in various places, 

such as general department store, 

general mobile phone shop, internet 

     

สถานที่จําหนายอยูในแหลงชุมชน/งายตอการ

เดินทาง 

Place of distribution is in the 

community resources/easy to travel 

     

สถานที่จัดจําหนายมมีากหลายสาขาและมปีาย

แสดงช่ือรานชัดเจน 

     



 
 

There are several distribution places, 

several branches, and a clear name plate. 

ดานการสงเสริมการตลาด (Marketing Promotion) 

พนักงานมีความรูความชํานาญการแนะนํา

สินคา 

The employee is skillful and has 

knowledge to recommend the product. 

     

มีการโฆษณาผานสื่ออินเตอรเน็ต 

There is the advertisement through 

internet. 

     

มีการสงเสริมการขายเชนการลดราคาการแจก

ของแถม 

There is sales promotion, such as 

discount, premiums 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

ประเภทของเครื่องพิมพลาย 

  1. เคร่ืองพิมพภาพระบบกดดวยความรอน 

1.1 ระบบกดความรอนแนวราบแบบควบคุมความรอนดานเดียว (Combo Heat Press) 

คุณสมบัติ : เหมาะกบัการพิมพเสื้อ และวัสดุแนวราบแบบพืน้ผิวเรียบตางๆ โดยสามารถเพิ่มโมลด

พิมพภาพตางๆ ตามรูปทรง จงึสามารถพมิพภาพลงบนวัสดุตางๆ เชน แกว จาน หมวก แผนรองเมาส 

พวงกุญแจ กระติกนํ้า ฯลฯ 

1.2 ระบบกดความรอนแนวราบแบบควบคุมความรอนประกบสองดาน (Double Heat 

Press) 

คุณสมบัติ : เหมาะกบัการพิมพเคสแบบเต็มรอบ และวัสดุแนวราบพื้นผิวเรียบตางๆ เชนเดียวกันกับ

รุน Combo Heat Press ทวาดวยคุณสมบัติพิเศษของความรอนแบบประกบสองดานทําใหความรอน

สามารถกระจายทั่วถึงกบัโมลดพิเศษ สําหรบัการพิมพเคสแบบเต็มรอบถึงขอบขาง และตัวเครือ่งเองก็

สามารถเพิ่มจํานวนโมลดพิมพภาพของวัสดุตางๆ ไดเชนเดียวกันตามรูปทรงตางๆ ดวย 

 2. เคร่ืองพิมพภาพระบบสญูญากาศ  

         เปนระบบที่ไดรับความนิยมมากทั่วโลก เพราะเปนระบบทีส่ามารถพิมพเคสโทรศัพท และวัสดุ

พิมพภาพอื่นๆ ไดสวยงามมากย่ิงข้ึน สามารถพิมพไดตามขอบโคง เวานูนตางๆ ของวัสดุไดอยางมือ

อาชีพ และตัวเครื่องก็รองรบัการใชแผนฟลมพิมพภาพแบบ 3D ที่เปนตัวทําใหการพมิพภาพลงไปบน

วัสดุน้ันมีความสะดวก และรวดเร็วมากย่ิงข้ึน เพราะแผนฟลมพิมพภาพ 3D สามารถแนบเขาซอกมมุ

ของวัสดุไดอยางแนบชิด จนทําใหการพิมพภาพสมบรูณมากย่ิงข้ึน โดยชุดธุรกิจรปูแบบการลงทุน

แบงเปนรุนดังน้ี 

 ภาพท่ี 21: เคร่ืองพิมพภาพ 



 
 

 
2.1 ระบบสูญญากาศ รุนเล็กกะทัดรัด (Compact 3D Vacuum)                    

คุณสมบัติ : ถือเปนเครื่องพิมพเคสเต็มรอบถึงขอบรุนใหมลาสุด โดยเปนเครื่องที่มีขนาดเล็กที่สุดใน

โลก นํ้าหนักเพียงแค 6 กิโลกรัม ใชกําลังไฟเพียงแค 1,300 วัตต สามารถพกพาไปในที่ตางๆ ได

สะดวกทีสุ่ด สามารถพิมพภาพลงบนเคสโทรศัพท และพมิพลงบนวัสดุอื่นๆ อยางประเภท แกว - 

เซรามิค ที่มีรปูทรงตางๆ เชน แกวกาแฟ, แกวช็อตเล็กๆ, จาน, พวงกุญแจ, จี้สรอยคอ, กําไลขอมือ 

เปนตน 

2.2 ระบบสูญญากาศ รุนมืออาชีพ (Mini-3D Vacuum) 

คุณสมบัติ : ถือเปนเครื่องพิมพภาพในระบบสญูญากาศที่ไดรับความนิยมทีสุ่ดในทองตลาด เน่ืองดวยมี

พื้นที่การพมิพที่ไมเล็ก และไมใหญจนเกินไป ซึ่งสามารถเพิ่มกําลังการผลิตโดยทําช้ินงานไดจํานวน

เยอะๆ ตอการพิมพในแตละครัง้ ทําใหประหยัดเวลา และตนทุนการผลิตไดอยางคุมคา โดยสินคาที่

นิยมพิมพกบัเครื่องรุนน้ี ไดแก เคสโทรศัพท, เคสแท็ปเลต และแกวตางๆ รวมทั้งยังสามารถพิมพภาพ

ลงบนเสื้อ จาน กระเปาผา, หมอน, พวงกุญแจ, รองเทาแตะ ฯลฯ ไดอีกดวย 

 

I Do Sticker 

คุณสมบัติ : ที่แรกในประเทศไทยที่ผสมผสานนวัตกรรมของงานตัดสต๊ิกเกอรควบคูกับการออกแบบ

พิมพภาพลงบนสต๊ิกเกอรที่สามารถติดกับโทรศัพทมือถือ , แท็ปเล็ต , คอมพิวเตอร และช้ินงานอื่นๆ 

ได ทุกวันน้ีสมารทโฟนทุกเครื่อง ติดฟลมกันรอย และเปลี่ยนใหมอยูตลอด ดังน้ัน เครื่อง I Do Sticker 

จึงมีโอกาสทําเงินใหคุณอยางมหาศาล 

ภาพท่ี 22: เคร่ืองพิมพภาพ 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ประวัติผูเขยีน 

 

ชื่อนามสกุล  ธนัชชา  สิทธิตถะวงศ 

E-mail   j-just-a-little@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี คณะ นิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

                       ปริญญาโท บริหารธุรกจิมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

ประสบการณการทํางาน 2557 ถึง 2558  ฝายทรัพยากรบุคคล ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด มหาชน 

2558 ถึง ปจจุบัน medical representative บริษัท เมดิเคลแมพ  

อินเตอร เนช่ันนอล 
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