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ABSTRACT 

 

 This business plan is designed to set clear goals, enhancing the conceptual 
framework and operational guidelines for Marketing Implementation.  With the 
analysis of the total business such as internal and external environmental analysis, 
situational competitive analysis, source of competitive, etc.  In addition to the 
preparation of a strategic plan to meet and bring out the best of weakness, which is 
consistent with the objectives laid down. 
 The business plan prepared for joss house distribution to the customers 
remember a scholar and a unique variety of art in the form of court and decorated 
with mirrors that are different from competitors.  Moreover, this business plan would 
like to create a positive image and be reliable. 
 
Keywords: Business Plan, Pitchsil Shop, Joss House, Shrine 
   
 



ฉ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 

 การจัดทําแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตนเอง (Independent Study) เสร็จสมบูรณ์ได้เนื่องด้วย
ได้รับความอนุเคราะห์จากท่านผู้ช่วยศาสตราจารย์ประจวบ เพ่ิมสุวรรณ และผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
ดร.ประวัฒน์ เบญญาศรีสวัสด์ิ ซ่ึงเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาการทําแผนธุรกิจท่ีได้ให้คําปรึกษาแนะนํา 
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 สุดท้าย ข้าพเจ้าขอบคุณเพ่ือนๆทุกท่านท่ีเป็นกําลังใจให้คําปรึกษามาโดยตลอด และผู้ที่มี
ส่วนเกี่ยวข้องทุกท่านท่ีมีส่วนทําให้การดําเนินงานแผนธุรกิจน้ีเป็นไปด้วยดี 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 สิ่งที่อยู่คู่กับมนุษย์มาทุกยุคทุกสมัยนั่นก็คือ “ความเชื่อ” ไม่ว่ายุคสมัยจะเปลี่ยนแปลงหรือ
เทคโนโลยีพัฒนาไปก้าวไกลมากแค่ไหน ความเชื่อก็ยังดํารงอยู่คู่กับสังคมได้ นั่นก็เพราะความเชื่อเป็น
เหมือนตัวแก้ปัญหาหรือยึดเหนี่ยวจิตใจซึ่งสามารถปรับตัวได้อย่างกลมกลืนกับวิถีชีวิต เมื่อความเชื่อ
ถูกส่งต่อกันมารุ่นต่อรุ่นและได้รับอิทธิพลจากศาสนา วัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี การใช้
ชีวิตประจําวันของผู้คนในแต่ละสมัย สุดท้ายบางความเชื่อก็ได้กลายมาเป็นส่วนหนึ่งของวัฒนธรรม 
ขนบธรรมเนียม ประเพณีในสังคมท่ีผู้คนปฏิบัติสืบต่อกันมา  
 ในสังคมไทยนั้นก็มีความเชื่อโบราณอย่างหนึ่งที่ถูกฝังรากลึกจนกลายมาเป็นวัฒนธรรมที่
ปฏิบัติสืบต่อกันมาและยังคงดํารงอยู่ได้อย่างแนบเนียน หากแต่มีการเปลี่ยนแปลงบ้างไปตามยุคสมัย 
ก็คือ การตั้งศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม รวมไปถึงศาลเจ้าต่าง ๆ 
 การตั้งศาลนั้นเป็นวัฒนธรรมอย่างหนึ่งที่มีมาตั้งแต่สมัยบรรพกาลซึ่งมีหลักฐานยืนยันได้จาก
ความสอดคล้องกันระหว่างรูปแบบความเชื่อของคนก่อนสมัยประวัติศาสตร์จนถึงปัจจุบันสิ่งหนึ่งซึ่ง
เชื่อมโยงกันนั่นก็คือเรื่องของวิญญาณ หากแต่กาลเวลาทําให้ความเชื่อเกิดการพัฒนาเปลี่ยนแปลงให้
เข้ากับยุคสมัย 
 ย้อนกลับไปในสมัยยุคก่อนประวัติศาสตร์ที่มนุษย์ตั้งถิ่นฐานอยู่กระจัดกระจาย แม้ว่าจะ
ไม่ได้มีการติดต่อสื่อสารกันเนื่องจากความห่างไกล แต่มนุษย์เหล่านั้นมีความเชื่อในเรื่องของวิญญาณ
นิยมเหมือนกัน ทั้งนี้เป็นผลมาจากมนุษย์ในโบราณไม่สามารถอธิบายปรากฏการณ์ตามธรรมชาติได้ 
เมื่อธรรมชาติให้คุณหรือโทษแก่มนุษย์จึงเกิดความเชื่อว่าเป็นอิทธิพลมาจากดวงวิญญาณจึงนําไปสู่ 
การเซ่นไหว้ดวงวิญญาณเพ่ือความอุ่นใจ (สมศักดิ ์ตันติวิวัทน์, 2554) ต่อมาในสมัยกรุงสุโขทัยแม้ว่า 
ในยุคสมัยนั้นมีศาสนาพุทธเริ่มเข้ามา แต่ความเชื่อในเรื่องของวิญญาณก็ยังปรากฏอยู่ ในศิลาจารึก
สุโขทัยหลักท่ี 1 จารึกของพ่อขุนรามคําแหงได้มีการจารึกพิธี “พระขะพุงผี” ซึ่งเป็นพิธีการเซ่นสรวง
เทพยดาที่ปกปักรักษากรุงสุโขทัยเพื่อให้เทพยดาที่คุ้มครองให้เกิดความสงบสุข (“พระภูมิเจ้าที่”,  
2556) หลังจากยุคสมัยเปลี่ยนแปลงไปจนกระทั่งศาสนาพราหมณ์–ฮินดูเข้ามามีอิทธิพลในสังคมไทย  
การเซ่นไหว้ผีเจ้าที่เจ้าทางตามฟ้า ดิน น้ํา ภูเขา ต้นไม้ และอาคารบ้านเรือนเกิดการผนวกรวมเข้ากับ
ความเชื่อทางศาสนาพุทธ และพราหมณ์–ฮินดู จึงก่อกําเนิดพิธีอัญเชิญดวงวิญญาณหรือผีเจ้าที่มา
ประทับในศาลเพ่ือปกป้องคุ้มครองพ้ืนที่บริเวณนั้นเป็นที่มาของศาลเจ้าที่ นอกจากเจ้าที่แล้วยังมี 
การเชิญเทพยดาที่เชื่อว่าปกปักรักษาสถานที่ต่าง ๆ ให้มาประทับในศาลด้วยเช่นกัน เพ่ือสร้าง 
ความเป็นสิริมงคลแก่ผู้อยู่อาศัยซึ่งเรียกว่า ศาลพระภูมิ นอกเหนือจากท่ีกล่าวมาในบางสถานที่ 
ยังมีการตั้งศาลของเทวรูปซึ่งได้รับอิทธิพลมาจากศาสนาพราหมณ์–ฮินดูโดยตรง ซึ่งเทวรูปแต่ละองค์ 
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ก็จะส่งเสริมในเรื่องที่ต่างกันข้ึนอยู่กับความต้องการของผู้ตั้งศาล ยกตัวอย่างเช่น ศาลพระพรหม  
ก็คือการอัญเชิญพระพรหมมาประทับในศาล (สํานักงานวัฒนธรรมจังหวัดสงขลา, 2559) 
 ในปัจจุบันการสร้างศาลพระภูมิเจ้าที่เป็นความเชื่อที่กลายเป็นวัฒนธรรมที่สืบต่อกันมา  
เมื่อมีการสร้างสถานที่ต่าง ๆ เช่น อาคารบ้านเรือน สถานที่ราชการ ห้างสรรพสินค้า มหาวิทยาลัย 
สถานบันเทิง ฯลฯ ทันทีที่สร้างเสร็จต้องมีการตั้งศาลไว้คุ้มครองสถานที่แห่งนั้นด้วย หรือเพ่ือส่งเสริม
สถานที่แห่งนั้นให้เกิดความเป็นสิริมงคล ยกตัวอย่างเช่น มหาวิทยาลัยศิลปากรมีศาลพระพิฆเนศวร 
ซึ่งเป็นสัญลักษณ์ของมหาวิทยาลัย เป็นเทพแห่งความสําเร็จ เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีสถานที่แห่งอ่ืน 
ที่มีการตั้งศาล ได้แก่ ศาลเจ้าพ่อ–เจ้าแม่ และศาลพระภูมิที่โรงพยาบาลศิริราช ศาลพระภูมิของ 
ห้างสยามพารากอน เป็นต้น (วชิรภัทร กลัดทรัพย์, 2555) ไม่เพียงแต่ในประเทศไทยเท่านั้น
วัฒนธรรมการตั้งศาลในสถานที่ต่าง ๆ ยังเป็นที่รู้จักกับชาวต่างชาติที่นับถือศาสนาพุทธ บุคคลผู้เป็น
ตัวอย่างดังกล่าวก็คือ เดวิด แบ็คแฮม ในบ้านของเขานั้นได้มีการตั้งศาลพระภูมิตามแบบการตั้งศาล
ตามบ้านเรือนในประเทศไทย  
 จากข้อมูลข้างต้นจะพบว่า ความต้องการตั้งศาลของผู้บริโภคมากขึ้นและมีแนวโน้มที่จะ
สูงขึ้นได้อีก เนื่องจากปัจจุบันอาคารบ้านเรือน ห้างสรรพสินค้า โรงแรม ฯลฯ  มีการก่อสร้างเพ่ิม 
มากขึ้น ซึ่งเป็นไปได้ว่าจะส่งผลให้เกิดการสร้างศาลพระภูมิเจ้าที่สูงขึ้นด้วยความต้องการที่มากขึ้น
เหล่านี้จะนําไปสู่การขยายตัวของธุรกิจการจําหน่ายและติดตั้งศาลพระภูมิ และมีแนวโน้มว่าจะเติบโต
ไปได้ไกลมากกว่าตลาดในไทย ดังนั้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีเพ่ิมขึ้นจึงจําเป็นต้อง
มีแผนในการพัฒนาธุรกิจ อาจกล่าวได้ว่าเป็นการพัฒนาในรูปแบบการสร้างบ้านก็ได้ 
 
1.1 แนะน าธุรกิจ 
 จุดเริ่มต้นของการดําเนินธุรกิจการจําหน่ายและติดตั้งศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม
“พิชญ์ศิลป์” ได้แรงบันดาลใจโดยตรงมาจากครอบครัวของผู้จัดทําได้ดําเนินธุรกิจนี้มาก่อนแล้ว 
ผู้จัดทําท่ีคลุกคลีมากับธุรกิจนี้จึงเกิดความสนใจอยู่ก่อนแล้ว และบวกกับการที่ผู้จัดทําได้พบเห็นว่า
บ้านของคนไทยส่วนใหญ่มีศาลพระภูมิเจ้าที่อยู่ในบริเวณบ้าน ตามสถานที่ต่าง ๆ ทั้งสถานที่ราชการ
ห้างสรรพสินค้า มหาวิทยาลัย ฯลฯ ก็ล้วนมีศาลพระภูมิเจ้าที่ บางแห่งก็มีศาลพระพรหม หรือพระ
นารายณ์ พระพิฆเนศวร ด้วย นอกจากนี้ไม่เพียงแต่ในประเทศไทยเท่านั้น การตั้งศาลเริ่มได้รับ 
ความสนใจจากต่างประเทศ ชาวต่างชาติบางคนเริ่มหันมานับถือพุทธแล้วนําความเชื่อเหล่านี้ไป
เผยแพร่ เห็นได้จากการที่มีการนําเสนอข่าวว่าดาราฮอลลีวูดบางคนซื้อศาลพระภูมิไปตั้งไว้ที่บ้าน  
และบางคนก็ชื่นชมในความสวยงามของศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ มองว่าเป็นศิลปะที่ควรค่าแก่การนําไป
สะสมถึงกับนําส่วนหัวของศาลพระภูมิไปตั้งโชว์บริเวณกําแพงบ้าน จากข้อมูลที่พบเห็นในชีวิต 
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ประจําวันดังกล่าว ผู้จัดทํามองเห็นช่องทางโอกาสในการพัฒนาและเติบโตของธุรกิจนี้ ดังนั้นแนวคิดนี้
จึงนํามาสู่ธุรกิจการตั้งศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม “พิชญ์ศิลป์” ไม่เพียงเท่านั้นผู้จัดทํายัง
ได้จําหน่ายเจดีย์ร่วมด้วย เนื่องด้วยการผลิตเจดีย์มีขั้นตอนคล้ายกับการผลิตศาลพระภูมิเพ่ือเป็น 
การเพ่ิมกลุ่มลูกค้าอีกลุ่มหนึ่ง 

 
ภาพที่ 1.1: นามบัตรร้านพิชญ์ศิลป์ 

 
 
 ร้านศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม “พิชญ์ศิลป์” ตั้งอยู่ทีจ่ังหวัดกาญจนบุรี  
เป็นสาขาแยกมาจากร้านของครอบครัว ดําเนินกิจการมาเป็นเวลา 3 ปีแล้ว ทางร้านจะจําหน่าย 
ศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม เจดีย์ และเครื่องใช้ในศาล ซึ่งศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่  
ศาลพระพรหมมีรูปแบบและขนาดที่ต่างกันตามความต้องการของลูกค้า มีทั้งแบบงานปูนที่ขึ้น 
รูปร่างมาจากแม่พิมพ์ขนาดเล็ก กลาง ใหญ่ จัมโบ้ ซึ่งแต่ละแบบจะมีแม่แบบเฉพาะของแต่ละชุด 
ที่ไม่ซ้ําแบบกับร้านอื่นงานตกแต่งด้วยสีดําเนินการโดยช่างมืออาชีพซึ่งมีความชํานาญและมี
ประสบการณ์ นอกเหนือจากแบบดังกล่าวแล้วทางร้านมีแบบติดกระจกท่ีแตกต่างจากร้านอื่น 
เพ่ือตอบสนองความเชื่อของลูกค้าบางท่านที่เชื่อว่ากระจกจะสะท้อนสิ่งไม่ดีออกไปจากสถานที่ได้ 
ความพิเศษของแบบกระจกคือ ลูกค้าเลือกสีและรูปแบบการติดกระจกได้ตามต้องการ และเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่เพ่ิมมากขึ้นยังมีการจําหน่ายเจดีย์ที่ใช้เก็บอัฐิร่วมด้วย ซึ่งเจดีย์ 
ก็มีลักษณะงานคล้ายกับงานศาลตรงที่มีการนํากระจกมาติดเพ่ือเพ่ิมความสวยงาม นอกจากนี้ 
เพ่ืออํานวยความสะดวกแก่ลูกค้าทางร้านมีการจําหน่ายอุปกรณ์เครื่องใช้ในศาลรวมถึงอุปกรณ์ท่ี 
ใช้ในการประกอบพิธีตั้งศาลอีกด้วย เรียกได้ว่าถ้ามาท่ีร้าน “พิชญ์ศิลป์” มีครบทุกอย่างเกี่ยวกับ 
การตั้งศาล 
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 ความพิเศษของทางร้านอีกอย่างเพ่ือช่วยอํานวยความสะดวกแก่ลูกค้าคือ มีบริการจัดส่ง 
ทุกจังหวัดทั่วประเทศไทย และสําหรับผู้ที่ไม่มีความรู้ในการตั้งศาลทางร้านมีบริการติดตั้งศาลพร้อม
ประกอบพิธีตั้งศาลตามหลักการที่ถูกต้องโดยหมอตั้งศาล หรือหมอพราหมณ์ข้ึนอยู่กับความต้องการ
ของลูกค้า และมีการจัดชุดเครื่องใช้ในศาลให้อีกด้วย 
 ร้าน “พิชญ์ศิลป์” ได้รับความไว้วางใจเป็นอย่างมากจากลูกค้าโดยเฉพาะในจังหวัด
กาญจนบุรีและจังหวัดใกล้เคียง ไม่ว่าจะเป็นจังหวัดราชบุรี นครปฐม สุพรรณบุรี และยังมีองค์กร
ขนาดใหญ่ ห้างสรรพสินค้า บริษัท มาใช้บริการเป็นประจํา ด้วยร้านของเรามีความพิเศษที่บริการ 
ครบครัน และสินค้ามีความทันสมัย สวยงาม ประณีตและคงความเป็นเอกลักษณ์ได้อย่างลงตัว 

 
1.2 สถานที่ตั้ง 
 ร้าน “พิชญ์ศิลป์” เป็นตึกเดี่ยว 1 ชั้น 1 ห้อง ตั้งอยู่ที่บ้านเลขท่ี 90/7 หมู่ 1 ตําบลท่าล้อ 
อําเภอท่าม่วง จ.กาญจนบุรี ร้านติดถนนแสงชูโต ก่อนถึงแยกเข้าตัวเมืองกาญจนบุรี จุดสังเกตคือ 
อยู่ละแวกเดียวกับโตโยต้า โฮมโปร ฮอนด้า สาขากาญจนบุรี 
 
ภาพที่ 1.2: บรรยากาศของร้าน (ด้านหน้า มุมซ้าย) 
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ภาพที่ 1.3: บรรยากาศของร้าน (ด้านหน้า มุมขวา) 
 

 
 
ภาพที่ 1.4: บรรยากาศของร้าน (ภายใน) 
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ภาพที่ 1.5: บรรยากาศของร้าน (ด้านข้าง) 
 

 
 
 
1.3 ประเภทของสินค้า 
 ทางร้านมีการจําหน่ายศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม เจดีย์ และเครื่องใช้ในศาล 
เป็นหลัก 

 ศาลพระภูมิ  
 ศาลพระภูมินั้นเป็นศาลที่ตั้งขึ้นเพื่อการอัญเชิญเทวดามาประทับที่สถานที่ท่ีตั้งศาลเพ่ือ
ความเป็นสิริมงคลแก่สถานที่ ซึ่งลักษณะสําคัญของศาลพระภูมิคือ ต้องมีเสาเพียงต้นเดียวและตัวศาล
ต้องลอยเหนือพ้ืนดิน ส่วนรูปทรงแล้วแต่ความชอบของผู้ที่ตั้ง ทางร้านของเรามีศาลพระภูมิให้เลือก
หลายแบบ ทั้งแบบศาลพระภูมิทรงลพบุรี ศาลพระภูมิเบญจะ 5 ชั้น ศาลพระภูมิหงส์ศาลพระภูมิ
มาลัย ศาลพระภูมิศาลาลอย ศาลพระภูมิทรงพระแก้ว ศาลพระภูมิ 3 ยอดลูกค้าสามารถเลือก
แม่พิมพ์แบบศาลได้ตามต้องการ และแต่ละแบบก็มีแม่พิมพ์ไม่ซ้ํากันเลย สําหรับขนาดก็มีทั้งเล็ก  
กลาง ใหญ่ จัมโบ้ การตกแต่งตัวศาลจะมีให้เลือก 2 แบบ คือ งานสีและงานกระจก ซึ่งงานกระจก 
เป็นจุดขายของร้าน 
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 ศาลพระภูมิหงส์ตัวเรือนมีช่อฟ้า 3 ชั้น 4 ทิศ บริเวณยอดของแต่ละชั้นต้องมีใบระกาหาง
หงส์ ที่ชื่อว่าศาลพระภูมิหงส์มีที่มาจากในอดีตศาลพระภูมิแบบนี้จะตั้งบนเสาหงส์ แต่ปัจจุบันรูปแบบ
ของเสามีการพัฒนารูปแบบอ่ืนเข้ามา ดังนั้นเสาแบบหงส์จึงไม่เป็นที่นิยม  
 ศาลพระภูมิศาลาลอย  ศาลแบบนี้มีลักษณะคล้ายแบบศาลพระภูมิหงส์ตรงที่ตัวเรือนมี 
ช่อฟ้า 3 ชั้น 4 ทิศ แต่ไม่ได้จําเพาะเจาะจงอย่างอ่ืน ส่วนตัวยอดจะมี 2 แบบ คือ ยอดที่เป็นปราสาท 
กับยอดที่เป็นเจดีย์ 
 ศาลพระภูมิทรงลพบุรี ตัวเรือนจะมีช่อทรงพระปรางค์แบบลพบุรี ซึ่งมีทั้งแบบยอดเดียว 
และสามยอดมีลักษณะคล้ายกับปราสาทสมัยลพบุรี 
 ศาลพระภูมิเบญจ 5 ชั้น ตัวเรอืนมีชั้น 5 ชั้น มียอด 2 แบบ คือ ยอดเจดีย์ และยอด 
พระปรางค์ 

 ศาลเจ้าที่ 
 ศาลเจ้าที่ตั้งขึ้นเพ่ืออัญเชิญวิญญาณท่ีเชื่อว่าเป็นเจ้าของที่มาสถิตในศาลเพื่อปกป้อง
คุ้มครองสถานที่เหล่านั้น ซึ่งลักษณะสําคัญของศาลเจ้าที่คือต้องมีสี่เสาและตัวศาลลอยพ้นจากพ้ืนดิน 
โดยมากศาลเจ้าที่จะนิยมตั้งคู่กับศาลพระภูมิ แต่ตัวศาลเจ้าที่นั้นต้องอยู่ต่ํากว่าศาลพระภูมิเล็กน้อย 
ทางร้านมีศาลพระภูมิให้เลือกทั้งแบบ ศาลเจ้าที่แฝด ศาลเจ้าที่โสนน้อยเรือนไทยศาลเจ้าที่เกล็ดปลา 
ศาลเจ้าที่สี่ มีทั้งขนาดเล็ก กลาง ใหญ่ จัมโบ้ การตกแต่งนั้นจะเหมือนกับศาลพระภูมิคือมีงานสี  
และการติดกระจก โดยส่วนมากแล้วการตกแต่งของศาลเจ้าที่จะตกแต่งให้เข้าคู่กับศาลพระภูมิ 

 ศาลพระพรหม 
 ศาลพระพรหมเป็นการอัญเชิญสิ่งศักดิ์สิทธิ์ที่อยู่ในชั้นสวรรค์ พรหมโลก เทวดา มาสถิตใน
สถานที่เพ่ือส่งเสริมสถานที่ในเรื่องต่าง ๆ อย่างเช่น ส่งเสริมให้กิจการเจริญรุ่งเรือง ซึ่งศาลแบบนี้ตาม
ความเชื่อโบราณนั้นศาลควรมี 6 เสา แต่ปัจจุบันไม่ค่อยเป็นที่นิยมแล้ว ส่วนมากเสาจะมีลักษณะเป็น
ต้นใหญ่ต้นเดียว ทางร้านมีศาลพระพรหมให้เลือกหลายขนาด และหลายแบบ มีทั้งทรงโรมัน และ 
ทรงกล่องช้าง การตกแต่งมีงานสี และงานกระจก 

 เจดีย์ 
 เจดีย์นั้นเป็นสิ่งที่ชาวพุทธนิยมตั้งข้ึนเพ่ือบรรจุกระดูกของผู้ที่ล่วงลับไปแล้วตามความเชื่อ
ของศาสนาพุทธ ปัจจุบันก็เป็นที่นิยมเช่นเดียวกัน ดังนั้นเจดีย์จึงเป็นสินค้าอีกอย่างที่ทางร้านมี
จําหน่าย เนื่องด้วยเจดีย์นั้นการทําคล้ายกับการหล่อศาล และมีเทคนิคตกแต่งคล้ายกัน การตกแต่ง 
ก็มีงานสี วาดลวดลายต่าง ๆ และงานกระจก ทางร้านจึงนํามาจัดจําหน่ายด้วย  

 เครื่องใช้ในศาล 
 เครื่องใช้ในศาลคือเครื่องใช้ที่จําเป็นในการตั้งศาล อันได้แก่ พระชัยมงคล คุณตา–คุณยาย 
ฉัตรเงิน–ฉัตรทอง ช้าง–ม้า โพธิ์เงิน–โพธิ์ทอง ฯลฯ ซึ่งทางร้านก็มีจําหน่ายครบทุกอย่าง เรียกได้ว่า 
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เมื่อซื้อศาลแล้วก็ไม่ต้องไปหาซื้อเครื่องใช้ในศาลเพ่ิมเติมจากท่ีอ่ืน 
 
1.4 รายละเอียดของธุรกิจ 
 ร้าน “พิชญ์ศิลป์” เปิดกิจการมาเป็นเวลา 3 ปี โดยดําเนินกิจการจําหน่ายศาลพระภูมิ  
ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม เจดีย์ และเครื่องใช้ในศาล ซึ่งเป็นกิจการแยกสาขามาจากกิจการของ
ครอบครัวที่ดําเนินกิจการมาก่อนแล้ว   
 ร้าน “พิชญ์ศิลป์” ตั้งอยู่ที่จังหวัดกาญจนบุรี จําหน่ายศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม 
พร้อมบริการติดตั้งศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหมมีหลากหลายรูปแบบให้ลูกค้าได้เลือก
หลากหลายรูปแบบมากกว่า 13 แบบ ศาลพระภูมิมีทั้งแบบเสาหงส์ ทรงลพบุรี แบบเบญจ 5 ชั้น  
ส่วนศาลเจ้าที่มีทั้งแบบเรือนแฝด เรือนโสนน้อย ส่วนศาลพระพรหมทั้งแบบกล่องช้าง ทรงโรมัน  
ศาลแต่ละแบบนั้นทางร้านมีเฉพาะของร้านเท่านั้นซึ่งไม่เหมือนกับร้านอื่น นอกจากนี้ การตกแต่งศาล 
ก็มีการติดกระจกสําหรับกลุ่มลูกค้าท่ีมีความเชื่อว่ากระจกเป็นตัวสะท้อนสิ่งไม่ดี 
 กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นคนในจังหวัดกาญจนบุรี และจังหวัดใกล้เคียงอย่างนครปฐม ราชบุรี 
สุพรรณบุรี มีทั้งซื้อไปติดตั้งตามองค์กรใหญ่ ๆ ห้างสรรพสินค้า อาคารบ้านเรือน ปั๊มน้ํามัน และ
โรงงาน กลุ่มลูกค้านั้นจะมี 2 รูปแบบ คือ 
 1) ลูกค้าที่ซื้อศาลไปติดตั้งเองทางร้านจะมีบริการจัดส่งให้ถึงสถานที่ทั่วประเทศ 
 2) ลูกค้าที่ซื้อศาลไปแล้วไม่มีความรู้ในการติดตั้งศาล ทางร้านมีบริการจัดหาหมอตั้งศาล 
หรือหมอพราหมณ์ ซึ่งมีความชํานาญไปดําเนินการติดตั้งให้ถึงสถานที่พร้อมประกอบพิธี 
 สําหรับขั้นตอนการดําเนินการในการผลิตศาลก่อนจะส่งถึงมือลูกค้าเริ่มจาก 
 1) เตรียมแบบของศาลซึ่งทางร้านมีแบบที่ออกแบบเองมากกว่า 13 แบบ ไม่ซ้ําใคร มีขนาด
ให้เลือกหลากหลายขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้า 
 2) ช่างข้ึนปูนตามแบบ เมื่อปูนแห้งแล้วก็ทําการแกะออกมาฉาบแต่งให้ได้ตามต้องการ 
 3) ต่อมาเป็นขั้นตอนของการวาดสี วาดทอง หากลูกค้าต้องการติดกระจกก็จะทําการติด
กระจกให้ลงบนตัวศาล 
 สําหรับการดําเนินการของเจดีย์นั้นก็มีขั้นตอนเหมือนกันต่างกันที่แบบของเจดีย์ 
 งานสีและติดกระจกจะใช้ระยะเวลาในการทําต่างกัน งานสีจะใช้เวลาน้อยกว่าการติด
กระจก และศาลชุดใหญ่จะใช้ระยะเวลามากกว่าชุดเล็ก ถ้าหากเป็นงานสี ชุดเล็กจะใช้เวลา 1–2 วัน
ต่อชุด หากเป็นชุดใหญ่ใช้เวลา 5–7 วัน ส่วนถ้าเป็นศาลติดกระจกชุดเล็กจะใช้เวลาประมาณ 2–3 
สัปดาห์ต่อชุด แต่ถ้าเป็นชุดใหญ่ก็ประมาณ 1 เดือนจึงจะเสร็จสมบูรณ์  
 สําหรับศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ โดยส่วนมากลูกค้ามักจะซื้อคู่และเลือกรูปแบบการตกแต่ง 
ให้เข้ากัน ซึ่งลูกค้ามักจะเลือกขนาดของศาลจากขนาดฐานของบ้าน หรือกําลังทรัพย์ในการซื้อ  
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ถ้าหากมีขนาดที่ตั้งกว้าง หรือมีกําลังทรัพย์มากก็จะเลือกศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ขนาดใหญ่ 
ส่วนศาลพระพรหมนั้นขนาดที่ขายดีที่สุดคือขนาด 19 นิ้ว นอกจากนี้ เจดีย์เองก็ขายดีเช่นกันโดย
เฉพาะที่ขนาดความสูง 1.30 เมตร และ 1 เมตร การตกแต่งของศาลนั้นงานสีจะเป็นแบบดั้งเดิมท่ี
ลูกค้าก็ยังนิยมกันอยู่ แต่ที่ได้รับความนิยมมากกว่างานดั้งเดิมคือ งานกระจก ลูกค้านิยมแบบนี้เป็น
อย่างมากเช่นกัน งานกระจกนั้นมีความสวยงาม มีเอกลักษณ์แตกต่างไม่ซ้ํากับร้านอื่น เมื่อนําไปติดตั้ง
ก็โดดเด่นเป็นอย่างมาก  
 นอกจากการบริการจําหน่ายและติดตั้งตามสถานที่แล้ว ยังมีบริการจําหน่ายอุปกรณ์ที่ต้อง
ใช้ในการตั้งศาลอีกด้วย เรียกได้ว่ามาท่ีนี่มีครบหมดทุกอย่าง และบริการอีกอย่างหนึ่งก็คือ บริการ 
หลังการขาย หากซื้อศาลจากร้านไปแล้วชํารุดทางร้านมีบริการซ่อมแซมถึงบ้าน หรือถ้าหากลูกค้า
ต้องการเปลี่ยนศาลเก่า ทางร้านก็มีบริการเปลี่ยนให้ด้วย 
 ปัจจุบันกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นลูกค้าในจังหวัดกาญจนบุรี และจังหวัดใกล้เคียงอย่าง
นครปฐม ราชบุรี สุพรรณบุรี ทางร้านก็ตั้งเป้าหมายไว้ว่าจะขยายกลุ่มลูกค้าให้ไปไกลกว่าเดิมด้วย 
และนอกจากกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นคนไทย ทางร้านเห็นว่าน่าจะมีช่องทางในการขยายกลุ่มลูกค้าไปยัง
ต่างประเทศได้ โดยลูกค้ากลุ่มนี้เริ่มมีความสนใจในศาลต่าง ๆ ด้วยเห็นว่าเป็นงานที่มีความสวยงาม 
ในด้านศิลปะ มีบางกลุ่มที่ซ้ือไปเพื่อเป็นส่วนหนึ่งของการตกแต่งบ้าน 

 
1.5 รายละเอียดของสินค้า 

 ศาลพระภูมิ 
 มีทั้งงานสีและงานกระจก ขนาดของศาลมีเล็ก กลาง ใหญ่ จัมโบ้ มีแบบเป็นของทางร้านเอง
มากกว่า 13 แบบ ได้แก่ ศาลพระภูมิมาลัย ศาลพระภูมิหงส์ ศาลพระภูมิศาลาลอย ศาลพระภูมิ 
ทรงลพบุรี ศาลพระภูมิ 3 ยอด ศาลพระภูมิ 5 ยอด ศาลพระภูมิเบญจ 5 ชั้น และศาลพระภูมิ 
พระแก้ว 

 ศาลเจ้าที ่
 มีทั้งงานสีและงานกระจก ขนาดของศาลมีเล็ก กลาง ใหญ่ จัมโบ้แบบของศาลเจ้าที่ ได้แก่ 
ศาลเจ้าที่แฝด ศาลเจ้าที่สี่ ศาลเจ้าที่โสนน้อยเรือนไทย ศาลเจ้าที่เกล็ดปลา  
 ศาลพระภูมิและศาลเจ้าที่ลูกค้านิยมซื้อเป็นชุดเข้าคู่กันมีดังนี้ 
 ชุดเล็ก:  1) ศาลพระภูมิมาลัย + ศาลเจ้าที่เล็ก 
     2) ศาลพระภูมิมาลัย + ศาลเจ้าที่เกร็ดปลา                       
     3) ศาลพระภูมิหงส์/ ลพบุรี + ศาลเจ้าที่แฝดเล็ก (ขายดีมากเป็นทีนิยม) 
 ชุดกลาง:  ศาลพระภูมิหงส์/ ลพบุรี (เสาช้าง/ เสามังกร/ เสาพญานาคเลื้อย) +  
     ศาลเจ้าที่แฝดกลาง   
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 ชุดใหญ่:  1) ศาลพระภูมิพระแก้ว/ หงส์/ ลพบุรี/ ศาลาลอย/ เบญจ 5 ชั้น + ศาลเจ้าที่ 
        แฝดใหญ่  
       2) ศาลพระภูมิพระแก้ว/ หงส์/ ลพบุรี/ ศาลาลอย/ เบญจ 5 ชั้น (เสาพญานาค 
         เลื้อย) + ศาลเจ้าที่แฝดใหญ่/ โสนน้อยเรือนไทย                                                                                                                   
      3) ศาลพระภูมิกล่องช้างใหญ่ + ศาลเจ้าที่แฝดใหญ่/ สี่ใบใหญ่ 
 ชุดจัมโบ้ :  1) ศาลพระภูมิ 3 ยอด + ศาลเจ้าที่แฝดใหญ่จัมโบ้ 
     2) ศาลพระภูมิ 5 ยอด + ศาลเจ้าที่แฝดจัมโบ้ 
 
 ตัวอย่างชุดเล็ก 
 
ภาพที่ 1.6: ศาลพระภูมิมาลัย + ศาลเจ้าที่เล็ก  
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ภาพที่ 1.7: ศาลพระภูมิมาลัย + เจ้าที่เกร็ดปลา 
 

 
 
ภาพที่ 1.8: ศาลพระภูมิหงส์ + ศาลเจ้าที่แฝดเล็ก  
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ภาพที่ 1.9: ศาลพระภูมิลพบุรี + ศาลเจ้าที่แฝดเล็ก 
 

 
 
 ตัวอย่างชุดกลาง 
 
ภาพที่ 1.10: ศาลพระภูมิหงส์ + ศาลเจ้าที่แฝดกลาง (งานกระจก) 
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ภาพที่ 1.11: ศาลพระภูมิลพบุรี + ศาลเจ้าที่แฝดกลาง (งานกระจก) 
 

 
 

ภาพที่ 1.12: ศาลพระภูมิหงส์เสาพญานาค + ศาลเจ้าที่แฝดกลาง 
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 ตัวอย่างชุดใหญ่ 
 
ภาพที่ 1.13: ศาลพระภูมิลพบุรี + ศาลเจ้าที่แฝดใหญ่         

           

 
 
ภาพที่ 1.14: เบญจ 5 ชั้น (เสาพญานาค) + ศาลเจ้าที่แฝดใหญ่ 
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ภาพที่ 1.15: ศาลพระภูมิเบญจ 5 ชั้น (เสาพญานาค)            
 

 
 
 
ภาพที่ 1.16: ศาลพระภูมิศาลาลอย + ศาลเจ้าที่แฝดใหญ่ ศาลเจ้าที่โสนน้อยเรือนไทย (งานกระจก) 
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ภาพที่ 1.17: ศาลพระภูมิกล่องช้างใหญ่ + ศาลเจ้าที่สี่ใบใหญ่     
 

 
 
ภาพที่ 1.18: ศาลพระภูมิกล่องช้างใหญ่ + ศาลเจ้าที่แฝดใหญ่ 
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 ตัวอย่างชุดจัมโบ้ 
 

ภาพที่ 1.19: ศาลพระภูมิ 3 ยอด + ศาลเจ้าที่จัมโบ้ (งานกระจก)      
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.20: ศาลพระภูมิ 5 ยอด + ศาลเจ้าที่จัมโบ้ 
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 ศาลพระพรหม 
 ศาลพระพรหม ที่ร้านจะมี 2 แบบให้เลือกคือ ศาลพระพรหมแบบกล่องช้างกับ 
ศาลพระพรหมทรงโรมัน ศาลทั้ง 2 แบบ มีขนาด 9, 14, 19 และ 24 นิ้ว มีทั้งงานสีและงานกระจก 
(งานกระจกถือเป็นจุดขายของร้าน) ซึ่งศาลพระพรหมที่ลูกค้านิยมมากท่ีสุดคือ ศาลพระพรหม 
กล่องช้าง ขนาด 19 นิ้ว 
 
 ตัวอย่างศาลพระพรหมกล่องช้าง งานสี 
 
ภาพที่ 1.21: ศาลพระพรหมกล่องช้าง ขนาด 9 นิ้ว 
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ภาพที่ 1.22: ศาลพระพรหมกล่องช้าง ขนาด 14 นิ้ว          
         

 
 
ภาพที่ 1.23: ศาลพระพรหมกล่องช้าง ขนาด 24 นิ้ว 
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 ตัวอย่างศาลพระพรหมกล่องช้าง งานกระจก 
 
ภาพที่ 1.24: ศาลพระพรหมกล่องช้าง ขนาด 9 นิ้ว     
                  

 
 

ภาพที่ 1.25: ศาลพระพรหมกล่องช้าง ขนาด 14 และ 19 นิ้ว 
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ภาพที่ 1.26: ศาลพระพรหมกล่องช้าง ขนาด 24 นิ้ว 
 

 
 
 ตัวอย่างศาลพระพรหมทรงโรมัน งานสี 
 
ภาพที่ 1.27: ศาลพระพรหมทรงโรมัน ขนาด 9 นิ้ว                      
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ภาพที่ 1.28: ศาลพระพรหมทรงโรมัน ขนาด 14 นิ้ว 
 

 
 
ภาพที่ 1.29: ศาลพระพรหมทรงโรมัน ขนาด 19 นิ้ว 
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 ตัวอย่างศาลพระพรหมโรมัน งานกระจก 
 
ภาพที่ 1.30: ศาลพระพรหมโรมัน ขนาด 9 นิ้ว   
     

 
 
ภาพที่ 1.31: ศาลพระพรหมโรมัน ขนาด 19 นิ้ว 
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 เจดีย ์
 เจดีย์สําหรับเก็บอัฐิทางร้านมีจําหน่ายขนาด 1, 1.30, 1.50 และ 2.10 เมตร มีทั้งงานสี 
และงานกระจกเช่นเดียวกับศาล เจดีย์ที่ลูกค้านิยมมากที่สุด คือ 1 เมตร และ 1.30 เมตร 
 
ภาพที่ 1.32: ตัวอย่างเจดีย์ (ด้านหน้า) 
 

 
 

ภาพที่ 1.33: ตัวอย่างเจดีย์ (ด้านข้าง) 
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ภาพที่ 1.34: ตัวอย่างเจดีย์ (ด้านหลัง)  
   

 
 
ภาพที่ 1.35: เจดีย์ ขนาด 2.10 เมตร 
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ภาพที่ 1.36: เจดีย์ขนาดเล็ก  
               

 
 
ภาพที่ 1.37: เจดีย์ขนาดกลาง 
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1.6 จุดเด่น 
 แม้ว่าร้าน “พิชญ์ศิลป์” เปิดกิจการมาเพียง 3 ปี แต่ด้วยการถ่ายทอดความรู้มาจาก
ครอบครัวที่มีประสบการณ์มากว่า 30 ปี ศาลต่าง ๆ ของร้าน “พิชญ์ศิลป์” จึงมีความสวยงาม  
มีคุณภาพ มีความโดดเด่นไม่ซ้ํากับร้านอ่ืน ศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม รวมไปถึงเจดีย์ 
มีความหลากหลายของตัวแบบมากกว่า 13 แบบ ซึ่งทางร้านเป็นผู้ออกแบบเองทั้งหมด การตกแต่ง 
ก็มีให้เลือกท้ังงานสีและงานกระจก ซึ่งแบบงานสีมีทั้งงานเบญจรงค์ งานสามกระสัด งานวาดทอง  
งานวาดมุข และงานเงิน ทอง นาค นอกจากนี้ยังมีงานกระจกท่ีเอาใจลูกค้าที่ชอบความแปลกตา  
ด้วยกระจกที่สะท้อนแสงทําให้ตัวศาลดูแวววาวและโดดเด่น อีกท้ังยังตอบสนองความเชื่อของลูกค้า
บางกลุ่มท่ีเชื่อว่ากระจกเป็นเครื่องรางสะท้อนสิ่งไม่ดีออกไป และสะท้อนความโชคดีเข้ามาภายใน
สถานที่อีกด้วย 
 ทุกกระบวนการผลิตของศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม รวมไปถึงเจดีย์นั้นทางร้าน
ใส่ใจคุณภาพของทุกข้ันตอนอย่างแท้จริง สีที่ทางร้านเลือกใช้เป็นสีที่คัดสรรมาแล้วว่ามีคุณภาพติดทน
และคมชัด ทนแดดทนฝน ส่วนขั้นตอนในการติดกระจกก็ประณีตละเอียด ดําเนินการโดยช่างมือ
อาชีพที่มีความชํานาญ 
 นอกจากสินค้าที่มีคุณภาพของทางร้านแล้ว ยังมีบริการหลังการขายเพ่ืออํานวย 
ความสะดวกของลูกค้า ทั้งการจัดส่งสินค้าพร้อมติดตั้งทั่วประเทศไทย การทําพิธีตั้งศาลสําหรับลูกค้า
ที่ไม่มีความรู้ในด้านการตั้งศาล การจัดหาหมอตั้งศาลและหมอพราหมณ์ผู้มีประสบการณ์ และสุดท้าย
การบริการซ่อมแซมศาลให้ถึงที่หากพบว่าศาลชํารุด หรือสําหรับผู้ที่ต้องการเปลี่ยนศาลใหม่ทางร้าน 
ก็บริการเปลี่ยนศาลให้อีกด้วย 
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 รูปแบบการตกแต่ง 
 
ภาพที่ 1.38: งานเบญจรงค์         
      

 
 
ภาพที่ 1.39: งานวาดทอง          
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ภาพที่ 1.40: งานเงินล้วน 
 

 
 
 
ภาพที่ 1.41: งานสามกษัตริย์   
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ภาพที่ 1.42: งานทองล้วน  
                      

 
 
ภาพที่ 1.43: งานติดกระจก 
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 ตัวอย่างรูปแบบศาลและการตกแต่ง 
 
ภาพที่ 1.44: สีทองสดประดับกระจกขาว   
 

 
 
ภาพที่ 1.45: ศาลพระภูมิหงส์เสานาคา + ศาลเจ้าที่แฝดเล็ก สีทองสดวาดทอง (ยอดนิยม) 
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ภาพที่ 1.46: ศาลพระภูมิยอดแหลมกล่องมังกรกลม + ศาลเจ้าที่แฝดเล็กสีทองสด วางทอง ประดับ 
     กระจกขาว   
 

            
 
ภาพที่ 1.47: ศาลพระภูมิลพบุรี + ศาลเจ้าที่แฝดเล็ก สีทองสด วาดทอง 
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ภาพที่ 1.48: ศาลพระพรหมกล่องช้าง 5 นิ้ว + ศาลเจ้าที่แฝดเล็ก สีครีมเขียว 
 

 
 
ภาพที่ 1.49: ศาลพระภูมิหงส์กล่องช้าง + ศาลเจ้าที่แฝดเล็ก สีครีม วาดทอง 
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ภาพที่ 1.50: ศาลพระภูมิมาลัย + ศาลเจ้าที่เล็ก สีครีมวาดทอง    
      

   
 
ภาพที่ 1.51: ศาลพระภูมิมาลัย 3 ชั้น เสานาคเล็ก สีครีมวาดทอง 
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ภาพที่ 1.52: ศาลพระภูมิหงส์ยอดแหลม + ศาลเจ้าที่แฝดเล็กสีขาวมุกทอง ประดับกระจกขาว 
 

 
 
ภาพที่ 1.53: จัดหาหมอศาล 
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ภาพที่ 1.54: จัดส่งศาลและติดตั้งศาล 
 

 
 

ภาพที่ 1.55: ติดตั้งศาล 
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1.7 นวัตกรรม 
 การตั้งศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหมนั้นมีมาหลายยุคหลายสมัยกว่าจะมาถึง
ปัจจุบันนั้นรูปแบบและกระบวนการผลิตก็ได้เปลี่ยนแปลงไปมากจากอดีต ในสมัยก่อนตัวศาลมักจะ
ผลิตจากไม้แต่เมื่อกาลเวลาผ่านไปมีวัสดุเข้ามาแทนที่อย่างปูน ศาลไม้จึงมีการพัฒนาการผลิตมาเป็น
ปูนซึ่งมีความคงทน ทนแดด ทนฝนมากกว่า หากแต่เทคโนโลยีต่าง ๆ ก็ยังไม่ได้ก้าวหน้า งานส่วนใหญ่ 
ก็ต้องใช้แรงงานคน 
 เมื่อได้เทคโนโลยีต่าง ๆ เริ่มมามีบทบาทมากขึ้นในชีวิต มีนวัตกรรมใหม่เข้ามาช่วยอํานวย
ความสะดวกมากขึ้น การผลิตศาลก็เริ่มจะง่ายขึ้น การดําเนินธุรกิจด้านศาลพระภูมิของร้านก็สะดวก
ขึ้นในข้ันตอนต่าง ๆ ดังนี้ 
 1) ในขั้นตอนหลังจากการหล่อศาลจากปูนมาแล้ว ต้องมีการตกแต่งหลังคาศาลให้เรียบ  
ก็มีเครื่องเจียช่วยเจียหลังคาที่สามารถเจียหลังคาได้เรียบกว่าฝีมือคน 
 2) เครื่องพ่นสีนํามาใช้อํานวยความสะดวกในการตกแต่งตัวศาล ทําให้การพ่นสีนั้นละเอียด 
ไม่เป็นรอยริ้วแปรงทาสี และมีความแม่นยํา 
 3) การตัดกระจกสําหรับติดตัวศาลก็มีเครื่องช่วยตัดกระจกซึ่งสามารถตัดกระจกได้เรียบกว่า 
 4) เมื่อก่อนเวลาที่ต้องส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าท่ีอยู่ไกล ๆ ก็ไม่สามารถทําได้ แต่เมื่อมีรถยนต์
สําหรับขนส่งก็สามารถส่งไปยังจังหวัดต่าง ๆ ได้ไกลมากข้ึน 
 5) ในการติดตั้งศาลที่มีขนาดใหญ่และน้ําหนักมาก ถ้าเป็นในอดีตต้องใช้แรงงานคนแต่
ปัจจุบันมีรถเครนที่ใช้ยกศาล ทําให้การติดตั้งสะดวกมากขึ้นและประหยัดแรงงาน 

 
1.8 วิสัยทัศน์และพันธกิจ 
 วิสัยทัศน์ 
 เป็นผู้นําด้านธุรกิจการตั้งศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม ที่สร้างความแตกต่าง 
แก่ผู้บริโภคพร้อมบริการที่ตอบสนองความต้องการอย่างครบวงจรและทั่วถึง 
 พันธกิจ 

 มีวิสัยทัศน์ก้าวล้ําคู่แข่งในด้านการสร้างสรรค์และการบริการ 
 รู้จักและเข้าใจความต้องการของลูกค้าและเสนอสิ่งที่ดีที่สุดแก่ลูกค้า 
 สินค้ามีราคาเหมาะสมซึ่งลูกค้ารับได้ 
 เป็นที่รู้จักกับลูกค้าในวงกว้างมากขึ้น 
 มีบริการที่รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า 
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1.9 เป้าหมาย 
 ร้านจําหน่ายศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ และศาลพระพรหม “พิชญ์ศิลป์” มีเป้าหมายในด้าน
การผลิตสินค้าและด้านการตลาด ดังนี้ 
 สําหรับเป้าหมายระยะสั้นภายใน 1 ปี ก็คือ สร้างความหลากหลายของสินค้าประเภทศาล
พระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม และเจดีย์ ให้มีรูปแบบที่ทันสมัยมากขึ้น สร้างแบบศาลใหม่ ๆ  
ที่เป็นผู้นําในวงการศาลพระภูมิ นอกจากนี้จะต้องพัฒนาคุณภาพของศาลและฝีมือของช่างให้มี
ประสิทธิภาพมากกว่าเดิมเพ่ือสร้างมาตรฐานให้ลูกค้ามั่นใจ 
 ส่วนแผนระยะต่อมา คือ 3-5 ปี สร้างชื่อให้ร้าน “พิชญ์ศิลป์” ติดตลาด และนําหน้าคู่แข่ง
อ่ืน ๆ และขยายกลุ่มลูกค้าจากเดิมที่ส่วนใหญ่เป็นคนในจังหวัดกาญจนบุรีและจังหวัดใกล้เคียงให้ไปสู่
จังหวัดอ่ืน ๆ ในประเทศไทย 
  
1.10 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 นอกเหนือจากกําไรในการทําธุรกิจแล้ว ทางร้านยังมุ่งเน้นสิ่งสําคัญในการทําธุรกิจ นั่นก็คือ 

 เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีต้องการตั้งศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่  
ศาลพระพรหมที่มากข้ึนทุกวันได้อย่างต่อเนื่องโดยที่ไม่มีวันสิ้นสุด 

 ธุรกิจเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ มีจํานวนพนักงานเพ่ิมขึ้น และมีความสามารถท่ีจะตอบสนอง
ผู้บริโภคได้อย่างไร้ขีดจํากัด 

 ธุรกิจสามารถสร้างกําไรที่มากขึ้นแก่เจ้าของกิจการ 

  เพ่ือสร้างขนบธรรมเนียมอันดีและรักษาวัฒนธรรมการตั้งศาลที่สืบต่อกันมาให้อยู่คู่กับ
สังคมไทยอย่างยาวนานและสร้างรูปแบบที่แตกต่างทันสมัยแต่คงไว้ซึ่งคงความสวยงาม
ไม่ต่างจากเดิม 

 ธุรกิจเป็นที่รู้จักในฐานะร้านชั้นนําในเรื่องการจําหน่ายศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ และ 
ศาลพระพรหมในทุกจังหวัดทั่วประเทศไทย 

 
 
 
 
 
 
 



39 
 

1.11 โครงสร้างการบริหารของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.56: แผนผังแสดงโครงสร้างการบริหารธุรกิจ 

 
  
 
 
 
 
     หล่อตัวศาลจากปูน               ขนส่งศาลไปตามสถานที่       จัดเตรียมของสําหรับพิธี 
     ตกแต่งศาลให้เรียบเนียน         ติดตั้งตัวศาลให้          ทําพิธีตั้งศาล       
     ทาสีหรือติดกระจก 

        จ าหน่ายศาล 
 

1.12 ที่มาของการจัดท าแผน 
 ศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหมล้วนเป็นสิ่งยึดเหนี่ยวจิตใจประชาชนคนไทยมาแต่
ไหนแต่ไร และได้รับความนิยมมากขึ้นกว่าเดิม โดยเฉพาะในช่วงภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา หลายคน
ประสบปัญหาทั้งด้านการงาน การเงิน การทําธุรกิจ ดังนั้นเพ่ือเป็นขวัญกําลังใจหลายคนจึงยึดถือ 
ศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ ศาลพระพรหม ซึ่งเป็นสิ่งศักดิ์สิทธิ์ใกล้ตัวเป็นที่ยึดเหนี่ยว  
 จากการสํารวจพบว่า การตั้งศาลเป็นที่นิยมอย่างมากท้ังในกรุงเทพและต่างจังหวัด  
ตามห้างสรรพสินค้า โรงแรม ล้วนแต่มีการตั้งศาลทั้งสิ้น ดังนั้นหลายคนจึงเล็งเห็นว่าการตั้งศาลนั้น
สามารถกลายมาเป็นธุรกิจที่สวนกระแสภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่ําได้ นั่นทําให้ธุรกิจศาลพระภูมิ  
ศาลเจ้าที่ และศาลพระพรหมเกิดข้ึนกันอย่างแพร่หลาย 
 เฉพาะในจังหวัดกาญจนบุรีก็มีร้านที่จําหน่ายศาลเป็นจํานวนมาก จากการสํารวจผ่าน 
Google Map นั้นพบว่า ในจังหวัดกาญจนบุรีมีผู้ดําเนินธุรกิจการตั้งศาลมากกว่า 10 ราย และเม่ือ
สํารวจจังหวัดใกล้เคียงอย่างนครปฐมพบอย่างน้อย 6 ราย สุพรรณบุรี 3 รายเป็นอย่างต่ํา ส่วนใน
กรุงเทพมหานครพบมากกว่า 15 ราย นั่นแสดงให้เห็นว่าธุรกิจการตั้งศาลนั้นกระจายไปทั่ว แค่จังหวัด
ใกล้เคียงก็มีคู่แข่งนับไม่ถ้วนแล้ว และเมื่อได้ทําการสํารวจรูปแบบของศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ และ 
ศาลพระพรหมผ่านทางเว็บไซต์ต่าง ๆ ก็ยังพบว่า ปัจจุบันรูปแบบของศาลนั้นมีการพัฒนาไปมาก  
ร้านคู่แข่งนั้นมีรูปแบบใหม่ออกมาให้ลูกค้าได้เลือก นอกจากนี้บางร้านก็มีแบบที่ทันสมัยและแปลกตา
มากขึ้น 

เจ้าของกิจการ 

ช่างผลิตศาล, 
ตบแต่งตัวศาล 

พนักงานขนส่ง 

และติดตั้งศาล 
หมอศาล 

(หมอตั้งศาล, หมอพราหมณ์) 
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 ดังนั้นเพื่อไม่ให้ร้านของเราได้รับความนิยมน้อยลง และเพ่ือให้มีศักยภาพในการแข่งขัน 
มากขึ้น เราจึงต้องจัดทําแผนธุรกิจขึ้นมาเพ่ือจะได้สร้างกลยุทธ์ใหม่ ๆ ในการเอาชนะใจลูกค้า 

 
1.13 ความส าคัญของการจัดท าแผน 
 ถ้าหากการตั้งศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ และศาลพระพรหมยังได้รับความนิยมอย่างต่อเนื่อง 
ไปเรื่อย ๆ ผู้ดําเนินธุรกิจด้านนี้ก็คงจะมากข้ึนไปด้วยเช่นกัน ดังนั้นเพื่อเป็นการเตรียมการเพื่ออนาคต
ที่จะมีคู่แข่งมากขึ้นกว่าเดิมจึงจําเป็นจะต้องมีแผนที่ดีเพ่ือรับมือ ในอนาคตรูปแบบของการผลิตศาล
น่าจะมีความหลากหลายมากขึ้น แต่ละร้านคงมีบริการเพ่ือมาแย่งชิงลูกค้ากันมากข้ึน นอกจากนี้ 
ไม่เพียงแต่ในประเทศไทยความนิยมอาจจะแผ่ขยายออกไปต่างประเทศ ความต้องการของลูกค้าก็จะ
มีการเปลี่ยนแปลงมากขึ้นไปอีก เพ่ือให้ทันกับการเปลี่ยนแปลง และขยายตัวที่มีแนวโน้มว่าจะพัฒนา
ไปได้ไกลอย่างรวดเร็วจึงควรสร้างแผนธุรกิจที่พร้อมรับมือกับสถานการณ์ท่ีเปลี่ยนแปลงต่อไป 
 
1.14 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 

 เพ่ือสร้างกลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจแก่ร้าน “พิชญ์ศิลป์” 
 เพ่ือวิเคราะห์รูปแบบการผลิตสินค้าเพ่ือสร้างความแตกต่าง 
 เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์แผนการตลาดที่เป็นไปได้ของธุรกิจศาลพระภูมิ “พิชญ์ศิลป์” 

 
1.15 วิธีการศึกษาค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎี 
 จิรดา นาคฤทธิ์ และอนุพล ทองใหม่ (2559) ได้กล่าวว่า การจะประกอบธุรกิจให้สําเร็จนั้น
ต้องอาศัยกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการดําเนินธุรกิจเพ่ือให้ประสบความสําเร็จซึ่งกลยุทธ์นั้นมีให้เลือกมากมาย
หลากหลาย แต่กลยุทธ์ที่เป็นพ้ืนฐานในการวางแผนการตลาดที่นิยมกันนั้นคือ กลยุทธ์ส่วนประสม 
ทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s กลยุทธ์นี้สามารถมาช่วยในการดําเนินธุรกิจได้เป็นอย่างดี 
ซึ่งการดําเนินธุรกิจจําหน่ายศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ และศาลพระพรหม จึงเหมาะที่จะนํากลยุทธ์นี้ 
มาใช้ในการดําเนินกิจการ 
 การจะวางแผนกลยุทธ์นั้นต้องดําเนินการให้เข้ากับสภาพแวดล้อมซ่ึงสภาพแวดล้อมนั้นมีทั้ง
ภายในและภายนอก สิ่งแวดล้อมภายนอกนั้นเป็นสิ่งที่ไม่สามารถควบคุมให้เป็นไปตามต้องการได้ และ
มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ดังนั้นการดําเนินธุรกิจนั้นต้องปรับเปลี่ยนให้ทันกับสภาพแวดล้อม 
ที่มีการเปลี่ยนแปลง ซึ่งการจะให้ทันกับสภาพแวดล้อมภายนอกนั้นเราต้องดําเนินการปรับเปลี่ยนแผน 
และนโยบายจากสภาพแวดล้อมภายในที่สามารถควบคุมได้ จึงเรียกได้ว่าเป็นปัจจัยที่ควบคุมได้ 
(Controllable Factors) 
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 การควบคุมปัจจัยที่ควบคุมได้นั้นจะใช้กลยุทธ์ที่เรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หรือ 4P’s ซึ่งประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่
จําหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) ทั้ง 4 อย่างนี้เป็นสิ่งที่ผู้ดําเนินธุรกิจต้อง 
ให้ความสําคัญเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 
 หมายถึง ทั้งผลิตภัณฑ์และบริการที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าการจะทําการตลาด
ต้องเข้าใจลักษณะความต้องการของลูกค้า และลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ 
ประกอบไปด้วยรูปแบบลักษณะสีสันตราสัญลักษณ์ชื่อยี่ห้อคุณภาพการให้บริการและการรับประกัน 
โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์ท่ีจะสามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้นั้นมีหลักสําคัญ คือ 

 ผลิตภัณฑ์ที่มีความแปลกใหม่ ซึ่งผลิตภัณฑ์ที่จะดึงดูดลูกค้าได้นั้นต้องมีความแปลกใหม่ 
และแตกต่างจากคนอ่ืน รูปลักษณ์ควรมีเอกลักษณ์เฉพาะที่เมื่อลูกค้าเห็นจะรู้ได้ทันทีว่า
เป็นผลิตภัณฑ์ที่มาจากร้านเราเท่านั้น  

 ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ มีความคงทนในการใช้งาน และเป็นไปตามมาตรฐานจะทําให้
ลูกค้าม่ันใจในผลิตภัณฑ์มากข้ึน 

 2) ราคา (Price) 
 การกําหนดราคานั้นเป็นสิ่งสําคัญอย่างยิ่งในการดําเนินธุรกิจเนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่ 
จะพิจารณาราคาก่อนในการจะซื้อผลิตภัณฑ์ ลูกค้าจะนิยมสินค้าท่ีมีราคาต่ําไว้ก่อน นอกจากนี้ราคา
ยังเป็นตัวประเมินคุณค่าของผลิตภัณฑ์อีกด้วย ดังนั้นราคาจึงควรเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ
นั้น ๆ 
 ในการกําหนดราคานั้นต้องคํานึงถึงปัจจัยหลาย ๆ อย่าง เช่น ต้นทุน สถานที่จําหน่าย 
ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง เป็นต้น และคํานึงถึงวัตถุประสงค์ของธุรกิจว่าต้องการตั้งราคาเพ่ือให้ได้ผลกําไร
มาก หรือต้องการขยายส่วนถือครองการตลาด การตั้งราคาต้องเป็นที่ยอมรับของตลาดเป้าหมาย
เพ่ือให้สามารถสู้กับคู่แข่งในตลาดได้ ซึ่งรูปแบบในการตั้งราคาให้กับผลิตภัณฑ์และบริการมีดังนี้ 

 การกําหนดราคาเพียงราคาเดียว คือ ราคาของผลิตภัณฑ์หรือบริการมีราคาเดียวเป็น
มาตรฐานไม่ว่าจะซื้อมากหรือน้อย ผลิตภัณฑ์ที่นิยมตั้งเป็นราคาเดียว เช่น ค่าโดยสาร
รถประจําทาง แท็กซ่ี ค่าน้ํามัน เป็นต้น 

 การกําหนดราคาท่ีแตกต่างกัน ซึ่งข้ึนอยู่กับลักษณะของผลิตภัณฑ์และบริการที่มี 
ความแตกต่างกัน ซึ่งผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีคุณภาพดีจะขายในราคาที่แพงกว่า เช่น 
ตั๋วเข้าชมภาพยนตร์ที่มีทั้งที่นั่งธรรมดา พิเศษ เป็นต้น 

 การกําหนดราคาทีละหลายชิ้นรวมกัน  การกําหนดราคาท่ีแตกต่างโดยเปรียบเทียบ 
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จากปริมาณในการซื้อ ถ้าซื้อในปริมาณมากจะได้ราคาถูกกกว่า เช่น สินค้าอุปโภค
บริโภค เป็นต้น 

 การกําหนดราคาสายราคา  กําหนดราคาตามขนาดและปริมาณ แบ่งเป็นขนาดเล็ก 
กลาง ใหญ่ เช่น ถ่านไฟฉาย แชมพูสระผม เป็นต้น 

 การกําหนดราคาเชิงจิตวิทยา การกําหนดราคาแบบนี้จะอาศัยหลักทางจิตวิทยาเข้ามา
ช่วยในการพิจารณาซึ่งส่งผลต่อผู้บริโภคในด้านความรู้สึก เช่น ผลิตภัณฑ์ที่ราคาลงท้าย
ด้วย 99, 199 จะทําให้ลูกค้ารู้สึกว่าผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกกว่า    

  (“หลักการตลาด 4P คืออะไร”, 2559) 
 3) สถานที่จ าหน่าย (Place) 
 หมายถึง สถานที่ ทําเล ช่องทางการจําหน่ายของผลิตภัณฑ์หรือบริการให้แก่ลูกค้า ใน 
การจําหน่ายผลิตภัณฑ์นั้นผู้ดําเนินธุรกิจนั้นต้องพิจารณาถึงช่องทางในการจําหน่ายเป็นสําคัญ  
หากผลิตภัณฑ์ที่ผลิตมาไม่มีช่องทางการจําหน่ายก็จะไม่สามารถตอบสนองความต้องการให้แก่ลูกค้า
ได้ ดังนั้นจึงต้องพิจารณาถึงช่องทางในการจําหน่ายสินค้า ดังนี้ 

 ช่องทางการจําหน่าย  ลักษณะการขายเป็นไปในลักษณะใด เป็นการจําหน่ายผลิตภัณฑ์
โดยตรง หรือต้องผ่านช่องทางอ่ืน ตัวอย่างช่องทางการจําหน่าย เช่น 

ผู้ผลิต                 ผู้บริโภค 
ผู้ผลิต                 พ่อค้าขายปลีก    ผู้บริโภค 
ผู้ผลิต       พ่อค้าขายส่ง           พ่อค้าขายปลีก   ผู้บริโภค 

 การแจกจ่ายสินค้า  คือ การกระจายผลิตภัณฑ์ไปสู่ลูกค้าโดยผ่านการขนส่ง ต้อง
พิจารณาวิธีการที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ซึ่งจะทําให้การแจกจ่ายเป็นไปอย่างรวดเร็ว 
ระบบการขนส่งที่มีหลายวิธี ได้แก่ ทางรถยนต์ ทางเรือ ทางอากาศ ทางรถไฟทางท่อ
นอกจากข้ันตอนการแจกจ่ายแล้วต้องคํานึงถึงการเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ก่อนการแจกจ่าย
ด้วยเพื่อให้การแจกจ่ายเป็นไปอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 

 4) การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 เป็นการส่งเสริมผลิตภัณฑ์หรือบริการเพ่ือให้เป็นที่รู้จักและแพร่หลายในตลาด แล้วยัง
ส่งเสริมยอดขายของผลิตภัณฑ์ให้มากข้ึนกว่าเดิม การส่งเสริมการขายนั้นต้องมีการพิจารณารูปแบบ
การสื่อสารที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าว่ามีความเข้าใจในผลิตภัณฑ์และบริการที่ถูกต้องตาม
วัตถุประสงค์ของผู้ดําเนินธุรกิจ ซึ่งวิธีการที่นํามาช่วยในการส่งเสริมการขายนั้น เรียกว่า ส่วนประสม
ของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ได้แก่ 
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 การโฆษณา (Advertising) การใช้สื่อประเภทต่าง ๆ เพ่ือโฆษณา เช่น วิทยุ โทรทัศน์ 
นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเทอร์เน็ต เพ่ือประชาสัมพันธ์และจูงใจลูกค้าให้เกิด       
ความอยากทดลองสินค้าหรือบริการ 

 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือกิจกรรมที่มาช่วยในการกระตุ้นให้ลูกค้า
ต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ อันได้แก่ การแจกของตัวอย่าง การลดราคาสินค้า การสะสมแต้ม
แลกของ การแจกคูปองสิทธิพิเศษ การแถมสินค้า เป็นต้น 

 การขายตรงโดยพนักงาน (Direct Sales) คือการใช้พนักงานในการขายสินค้าโดยตรง
ต่อลูกค้า ซึ่งพนักงานจะอธิบายถึงคุณสมบัติของสินค้าให้ลูกค้าทราบแบบตัวต่อตัว       
ซึ่งในการนําเสนอรูปแบบนี้พนักงานต้องมีเทคนิคและวิธีการที่น่าสนใจในการดึงดูดใจ
ลูกค้าและกระตุ้นความต้องการในการซื้อ วิธีนี้เป็นวิธีที่มีประสิทธิภาพสูงมากกว่าวิธี  
อ่ืน ๆ แต่มีข้อเสียตรงที่จะเป็นการเพิ่มรายจ่ายให้กับธุรกิจ 

 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การสร้างภาพพจน์
ที่ดีขององค์กรต่อสังคมหรือการบริการต่อสังคมเพ่ือสร้างความเชื่อม่ันแก่ลูกค้า 

 
 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ชนินทร์ ผ่องสวัสดิ์ (2556) ได้ศึกษาเรื่อง คติความเชื่อเกี่ยวกับการบูชารุกขเทวดาใน
สังคมไทยมีอิทธิพลมาจากศาสนาฮินดูหรือพุทธศาสนากันแน่โดยได้ทําการศึกษาจากตํานานต่าง ๆ 
ทั้งของศาสนาพราหมณ์–ฮินดูและศาสนาพุทธนั้นพบว่า จากตํานานของศาสนาพราหมณ์–ฮินดู 
การบูชารุกขเทวดานั้นชัดเจนและเป็นรูปธรรมมากชาวฮินดูจะเชื่อว่ามีเทพเจ้า มนุษย์ หรือสูรสิงสถิต
อยู่ที่ต้นไม้ หรือมีตัวตน ซึ่งต่อมาภายหลังได้กลายมาเป็นการบูชาพฤกษเทพ ซึ่งปรากฏในตํานาน  
เช่น ตํานานการกําเนิดต้นกระเพราะ และตํานานการเกิดดอกชบา ส่วนในศาสนาพุทธนั้น รุกขเทวดา  
คือ เทวดาที่บําเพ็ญบุญมาระดับหนึ่งจึงได้เกิดเป็นเทวดาซึ่งขัดต่อหลักศาสนาฮินดูที่เชื่อว่าเทวดา 
เป็นอมตะ นอกจากนี้เทวดายังมีอายุขัยอีกด้วย การบูชารุกขเทวดาในศาสนาพุทธนั้นพุทธศาสนิกชน
ให้ความสําคัญและมีความนิยมในการบูชามากอย่างแพร่หลายอันเนื่องจากปรากฏเรื่องของรุกขเทวดา 
ในพระไตรปิฏก ดังนั้นความเชื่อของเรื่องรุกขเทวดาจึงเสมือนเป็นส่วนหนึ่งของศาสนาพุทธ ซึ่งจาก 
ที่กล่าวมาข้างต้นแม้ว่าความเชื่อเรื่องรุกขเทวดาจะเป็นทีนิยมในผู้คนที่นับถือศาสนาพุทธก็ตามแต่ใน
ความเป็นจริงแล้วการบูชารุกขเทวดาในสังคมไทยนั้นมีมาแต่ดั้งเดิมโดยกําเนิดมากจากลัทธิการบูชาผี 
โดยมีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพสังคมและวัฒนธรรมที่เปลี่ยนไปตามกาลเวลา เมื่อมีศาสนาฮินดู 
และพุทธศาสนาเข้ามาในประเทศไทยจึงเป็นแรงผลักดันส่งเสริมให้การบูชารุกขเทวดากลายมาเป็น
การบูชาแบบในปัจจุบัน และทรรศนะของศาสนาพุทธก็เปลี่ยนให้ผีกลายมาเป็นรุกขเทวดา ดังนั้น 
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จึงสามารถสรุปได้ว่าการบูชารุกขเทวดาเป็นการหลอมรวมและบูรณาการระหว่างศาสนาพุทธ ศาสนา
พราหมณ์ และการบูชาผี โดยมีพุทธศาสนาเป็นแกนหลัก 
 จากการศึกษาของ บุศยมาศ กุศลธนาพัฒน์ และสมฤดี คงทน (2554) ในเรื่อง การศึกษา
ความเชื่อส่วนบุคคลในการตั้งศาลพระภูมิของชาวบ้านในอําเภอปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ด้วยวิธีการศึกษาเชิงคุณภาพโดยการเก็บข้อมูลภาคสนามจากคนในพ้ืนที่ และทบทวนเอกสารงานวิจัย
ที่เก่ียวข้องกับศาลพระภูมิ ในการเก็บข้อมูลภาคสนามจะทําการสัมภาษณ์จากชาวบ้านและการสังเกต
แล้วทําการบันทึกและเก็บภาพเพ่ือนําข้อมูลมาวิเคราะห์ กลุ่มเป้าหมายที่ทําการสัมภาษณ์จะกําหนด
เฉพาะกลุ่มโดยมีอายุมากกว่า 40 ปีขึ้นไป เนื่องจากในกลุ่มคนนี้จะเป็นผู้ที่มีวุฒิภาวะ และมีความรู้ 
ที่จะสามารถทําการตัดสินใจและถ่ายทอดประสบการณ์ได้ดีกว่า เมื่อได้ข้อมูลในขั้นแรกแล้วต่อมา 
จะทําการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Triangulation) โดยจะแบ่งการตรวจสอบเป็น 3 ด้าน คือ 
ด้านข้อมูล ด้านผู้วิจัย และด้านทฤษฎี ในการตรวจสอบข้อมูลแบบสามาเส้าด้านข้อมูลเป็นการพิสูจน์
ว่าข้อมูลนั้นมีความถูกต้องในเรื่องสถานที่ เวลา และบุคคลหรือไม่ ต่อมาการตรวจสอบข้อมูลแบบ 
สามเส้า ด้านผู้วิจัย เป็นการตรวจสอบว่าผู้วิจัยแต่ละคนนั้นได้ข้อมูลมาตรงกัน และในส่วนสุดท้ายคือ
การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้าด้านทฤษฎีเป็นการตรวจสอบว่าข้อมูลที่ได้รับมานั้นมีความแตกต่าง
จากงานวิจัยเดิมมากน้อยเพียงใด จากการศึกษาด้วยวิธีดังกล่าวสามารถสรุปได้ว่าชาวบ้านในอําเภอ
ปราณบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ มีความเชื่อว่าการตั้งศาลเป็นสิ่งสําคัญที่พึงกระทําเมื่อมีการสร้าง
สถานที่ใหม่ หรือที่อยู่ใหม่ และในการย้ายสถานที่ก็ต้องมีการตั้งศาลใหม่ด้วย เพื่อเป็นการแสดงออก
ถึงความเคารพ และบูชาศาลพระภูมิเพ่ือเสริมความเป็นสิริมงคล ปกป้องคนในสถานที่ให้ปลอดภัย
จากภยันตรายทั้งปวง และส่งเสริมให้ประสบความสําเร็จ 
 วชิรภัทร กลัดทรัพย์ (2555) ได้ทําการศึกษาเรื่อง การจัดการศาลพระภูมิในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือรวบรวมองค์ความรู้ และแสดงการจัดการของศาลพระภูมิ 
ที่มีอยู่ในปัจจุบัน ซึ่งมุ่งเน้นศึกษาใน 4 ส่วนสําคัญ คือ ความหมายศาลพระภูมิ วิธีผลิตศาลพระภูมิ 
พิธีกรรมเก่ียวกับศาลพระภูมิ และวิธีการจัดวางศาลพระภูมิ ซึ่งกลุ่มเป้าหมายที่จะลงไปศึกษาและ
สํารวจ ได้แก่ กลุ่มคนที่มีกิจการต่าง ๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า โรงแรม เป็นต้น กลุ่มนักวิชาการ กลุ่มคน
ที่มีความเกี่ยวเนื่องกับพิธีกรรมการตั้งศาล ด้วยวิธีการศึกษาจากข้อมูลในเอกสาร และทําการสํารวจ
พ้ืนที่ แล้วนํามาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณจากการศึกษานั้นพบว่าศาลพระภูมินั้นมีความสําคัญใน 
เชิงทรัพยากรวัฒนธรรมโดยตรงต่อระบบความเชื่อ ระบบเศรษฐกิจ และสังคม วัฒนธรรม ทําให้
กระบวนการหรือวิธีการจัดการของศาลเปลี่ยนแปลงไปด้วยตามยุคสมัย ขึ้นอยู่กับความต้องการ 
ของผู้บริโภค เพ่ือตอบที่จะตอบสนองความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยนี้ศาลพระภูมิจึง 
ต้องปรับเปลี่ยนรูปแบบให้ทันกับยุคสมัย 
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 รัตชัย เลียวตระกูล (2554) ได้ศึกษาเรื่อง พลวัตของธุรกิจศาลพระภูมิ ตําบลสามควายเผือก 
อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม โดยสนใจในส่วนของการก่อตัว การขยายตัว และการปรับตัวในปัจจุบัน
ของธุรกิจศาลพระภูมิเพ่ือศึกษาช่วงเวลาดําเนินธุรกิจ และวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ 
ศาลพระภูมิในตําบลสามควายเผือก อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม โดยการเลือกพ้ืนที่ศึกษานั้น 
ที่เลือกตําบลสามควายเผือก อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ก็เพราะว่าในจังหวัดนครปฐม ตําบล 
สามควายเผือกเป็นพื้นที่ที่มีการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจศาลพระภูมิมากกว่าเขตอ่ืน ๆ และเป็น
แหล่งกําเนิดของธุรกิจศาลพระภูมิ วิธีการศึกษาท่ีใช้คือ การเก็บข้อมูลภาคสนามด้วยวิธีการสังเกต 
สัมภาษณ์เป็นหลัก แล้วนํามาทําการวิเคราะห์แบบสามเส้า ซึ่งจากผลการสํารวจนั้นสามารถสรุป 
ได้เป็น 2 ส่วนสําคัญ คือ พลวัตของธุรกิจศาลพระภูมิ และตลาดของธุรกิจศาลพระภูมิ พลวัตของ 
ธุรกิจศาลพระภูมิมีปัจจัยพื้นฐานที่เป็นแรงขับเคลื่อน คือ ลักษณะของพ้ืนที่ ผู้ประกอบการ ชุมชน  
ความเชื่อ และงานศิลปะที่ปรากฏเป็นลวดลายต่าง ๆ ในส่วนของตลาดของธุรกิจศาลพระภูมิ 
ผู้ประกอบการมักมีแนวทางในการปรับตัวในการดําเนินธุรกิจของตัวเองเพ่ือให้เกิดความหลากหลาย
ตอบสนองต่อภาวะที่เปลี่ยนแปลงไป ไม่ว่าจะเป็นการเพ่ิมบริการ การเปลี่ยนแปลงด้านต้นทุนซึ่งต้อง
ควบคุมเพ่ือให้แข่งขันในเรื่องราคาได้ แต่การปรับเปลี่ยนที่สําคัญที่สุด คือ การออกแบบผลิตภัณฑ์ 
ใหม่ ๆ เพ่ือให้ต่อสู้กับคู่แข่งได้ 
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1.16 การด าเนินการวิจัย 
 ในการวิจัยจะดําเนินการวิจัยด้วยวิธีการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง แล้วนํามาวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงคุณภาพโดยมีกรอบแนวความคิดดังนี้ 
 
ภาพที่ 1.57: กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
     ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยเฉพาะบุคคล 
1) เพศ 
2) อายุ 
3) การศึกษา 
4) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5) อาชีพ 
6) ลักษณะที่อยู่อาศัย 
7) ศาสนา 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
1) ด้านผลิตภัณฑ์ 
2) ด้านราคา 
3) ด้านสถานที่จําหน่าย 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมของคนกาญจนบุรี 
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 วิธีการดําเนินการ: แจกแบบสอบถาม 
 เครื่องมือในการวิจัย:  แบบสอบถามเชิงคุณภาพ 
 กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา: ประชากรจากกลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่มาใช้บริการที่ร้านทุกเพศทุกวัย 
 วิธีการสุ่มเลือกตัวอย่าง: การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) 
 จํานวนกลุ่มตัวอย่าง: 200–300 คน 
 การวิเคราะห์ข้อมูล: การวิเคราะห์ทางสถิติ ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ร้อยละ 

 
1.17 วิธีการศึกษาค้นคว้า 
 การศึกษาค้นคว้านั้นจะทําการเปรียบเทียบกับร้านจําหน่ายศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ และ 
ศาลพระพรหมร้านอ่ืนที่มีจําหน่ายอยู่ทั่วไป โดยจะเลือกมาสักประมาณ 2–3 ร้าน เพ่ือมาเปรียบเทียบ
คุณภาพสินค้า และความหลากหลาย ราคาท่ีขายกันโดยทั่วไป และดูการบริการต่าง ๆ แล้วนํามา
เปรียบเทียบถึงข้อดี ข้อเสียของแต่ละร้าน  
 ในส่วนของการตลาดนั้นจะเก็บข้อมูลความต้องการของลูกค้าจากการแจกแบบสอบถาม 
ในด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบผลิตภัณฑ์ ความต้องการของลูกค้า แล้วนํามาวิเคราะห์แนวโน้มถึง
ความนิยมต่อไปในอนาคต เพ่ือนํามาดูในส่วนของการผลิตต่อไป หากแบบไหนเป็นที่นิยมและมี
แนวโน้มว่าจะนิยมต่อเนื่องไปในอนาคตก็จะทําการวิเคราะห์รูปแบบที่น่าสนใจออกมาอีกและหา
เทคนิคเพ่ือพิชิตใจลูกค้าให้ได้มากขึ้นอีกด้วย 



 ในบ
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 จุดแข็ง (Strength, S) 
 สินค้ามีการออกแบบเฉพาะตัวที่ยากต่อการลอกเลียนแบบ และมีลักษะเด่น

เฉพาะในการตกแต่งด้วยกระจก 
 มีการบริการครบวงจรต้ังแต่ผลิต จําหน่าย จัดส่ง จัดหาหมอต้ังศาล และบริการ

ติดต้ัง 
 ประสบการณท์ี่มากกว่าเนื่องจากเป็นกิจการท่ีแตกสาขามาจากครอบครัวที่

ดําเนินการมาถึง 30 ปี จึงม่ันใจในความถูกต้องตามหลักการในการต้ังศาล 
อย่างแน่นอน 

 ทําเลท่ีต้ังร้านสะดวกในการมาใช้บริการ เน่ืองจากติดถนนใหญ่ และมีสถานท่ี
จอดรถกว้างขวาง 

 มีบริการจัดส่งฟรีในพ้ืนท่ีจังหวัดกาญจนบุรี 
 

 จุดอ่อน (Weakness, W) 
 การจัดส่งสินคา้ไม่ทันในช่วงที่มีความต้องการสินค้ามากเป็นพิเศษอย่าง เช่น 

ช่วงหน้าศาล 
 การขนส่งสินคา้ระยะทางไกลยังขาดประสิทธิภาพ บางครั้งเกิดความเสียหาย

เล็ก ๆ น้อย ๆ 
 
 โอกาส (Opportunity, O) 

 กระแสความนิยมการต้ังศาลในสถานที่ต่าง ๆ เผยแพร่ไปยังต่างประทศจึงมี
แนวโน้มท่ีจะขยายกลุ่มลูกค้าในต่างประเทศได้ 

 ศาลอาจกลายเป็นสินค้าประดับตกแต่งในอนาคตไม่เฉพาะแค่ตอบสนอง 
ความเช่ือเท่าน้ัน 

 สภาวะสังคมที่กดดันสร้างความเครียดแก่ผู้คนส่งผลให้มีความต้องการ 
สิ่งยึดเหน่ียว เช่น ศาลพระภมิู และศาลเจ้าท่ี เพ่ือสร้างขวัญและกําลังใจ 

 การออกแบบศาลมีความทันสมัยมากขึ้นจากการได้รับอิทธิพลทางวัฒนธรรม 
ที่เข้ามาในประเทศไทยท่ีหลากหลาย 
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 อุปสรรค (Treats, T) 
 มีคู่แข่งรายใหม่เกิดข้ึนส่งผลให้เกิดการแข่งขันในการตัดราคาสินค้าและบริการ

ในตลาด 
 พลังงานในอนาคตมีแนวโน้มจะสงูขึ้นซ่ึงส่งผลต่อวัสดุในการผลิต ถึงแม้จะ

เล็กน้อยแต่ก็ทาํให้ต้นทุนสูงขึ้นกว่าเดิม 
 ความต้องการของลูกค้าท่ีมากข้ึนในอนาคตอาจส่งผลต่อการผลิตสินค้าไม่ทัน

ตามความต้องการ 
 

 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางท่ี 2.1: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ปัจจัย สถานการณ์ที่มีผลต่อธุรกิจ 
ปัจจัยด้านบุคลากร ธุรกิจมีขนาดเล็กมีบุคลากรในการดําเนินงานน้อยจึงสามารถกํากับ

ดูแลบุคลากรให้ทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถเสริมสร้าง
การทํางานของบุคลากรให้เกดิความชํานาญได้อย่างท่ัวถึง และนํามา
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย และมีคุณภาพที่ดีขึ้น 

ปัจจัยด้านบริหารจัดการ ถึงแม้เจ้าของกจิการจะเปิดร้านได้ไม่นานแต่ก็มีประสบการณ์ใน 
การบริหารจัดการอย่างมากด้วยได้รับความรู้มาจากกิจการของ
ครอบครัวท่ีกําเนินกิจการมาก่อนอย่างยาวนาน ดังนั้นจึงสามารถ
บริหารจัดการแก้ปัญหาได้ตรงจุดในกรณทีี่มีข้อผิดพลาดเกิดข้ึน  
แต่เพ่ือให้การแก้ปัญหาน้ันมีประสทิธิภาพย่ิงขึ้นจึงต้องมีการคิด 
แผนกลยุทธ์เพ่ิมเติมท่ีช่วยในการส่งเสริม 

ปัจจัยด้านเงินทุน การลงทุนเร่ิมแรกในการดําเนินกิจการไม่สูงสง่ผลให้ได้ทนุคืนเร็ว  
และได้กําไรในระยะเวลาไม่นาน 

ปัจจัยด้านการผลิต สินค้ามีเอกลักษณ์เฉพาะตัว และมีความประณีตสวยงาม มีการผลิต 
ที่พิถีพิถันทุกขัน้ตอน ส่งผลให้การผลิตสินคา้มีความสวยงามสะดุดตา 
ได้มาตรฐาน และเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ปัจจัย สถานการณ์ที่มีผลต่อธุรกิจ 
ปัจจัยด้านการตลาด ผลิตภัณฑ์มีการพัฒนาให้เกิดรูปแบบใหม่ ๆ ที่ทันสมัย และมีบริการ

ครบวงจรสร้างความสะดวกสบายแก่ผู้มาใช้บริการ นอกจากนี้มีการลง
สินค้าใน Facebook ให้ผู้ทีส่นใจเข้ามาดูรายละเอียดสินคา้ได้ง่ายข้ึน 
และสามารถพูดคุยกับลูกค้าในการแนะนําสนิค้า หรือลูกค้าสามารถ
แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับสินค้าได้ 

 
2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางท่ี 2.2: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ปัจจัย สถานการณ์ที่มีผลต่อธุรกิจ 
ปัจจัยด้านการเมือง อีกไม่นานประเทศไทยจะมีการเปิดตลาด AEC ซ่ึงจะสง่ผลต่อการทําธุรกิจ 

อาจมีนักลงทุนจากภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้เข้ามาลงทุนมากขึ้น 
ส่งผลให้ธุรกิจเกิดการขยายตัวและตลาดที่กว้างขึ้น นอกจากน้ีความ
หลากหลายของวัฒนธรรมที่เข้ามาอาจส่งผลให้การออกแบบศาลมี 
ความหลากหลาย 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ เศรษฐกิจส่งผลให้ราคาวัตถุดิบปรับราคาสูงขึ้นเล็กน้อย ซ่ึงทําให้ต้นทุน
สินค้าเพ่ิมขึ้นแต่ไม่สามารถเพ่ิมราคาสินค้าได้ เน่ืองจากจะถูกตัดราคา 
จากคู่แข่ง และสูญเสียลูกค้าให้กับร้านอ่ืนท่ีลูกค้ามองว่าสินค้าราคาถูกกว่า 

ปัจจัยด้านคู่แข่ง เนื่องจากในอนาคตธุรกิจศาลพระภูมิมีแนวโน้มว่าจะมีการเติบโตใน
ประเทศไทยและต่างประเทศมากข้ึนจึงทําให้เกิดคู่แข่งรายใหม่ที่มาแข่งขัน
แย่งชิงลูกค้ามากข้ึน นอกจากน้ียังสง่ผลในเรื่องของราคาสนิค้าท่ีจะมี 
การตัดราคากันมากขึ้นในตลาด และการปรบัรูปแบบศาลให้มี 
ความหลากหลายทันสมัยแปลกตาเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก  
 

ปัจจัย สถานการณ์ที่มีผลต่อธุรกิจ 
ปัจจัยด้าน 
การเปลี่ยนแปลง 
กระแสสงัคม 

การต้ังศาลพระภูมิกําลงัเป็นที่นิยมในประเทศไทย และเริม่เป็นที่สนใจ 
ในต่างประเทศ ทั้งการไปติดต้ังตามสถานที่ หรือเพ่ือใช้ประดับตกแต่ง 
ดังน้ันตลาดจะขยายตัวข้ึนอีก นอกจากน้ี Social Network ยังมีบทบาท
ในการติดต่อมากขึ้นทําให้การสื่อสารกันสะดวกรวดเร็ว และถูกสง่ต่อ 
เป็นที่นิยมในเวลาอันสั้นจนเกิดเป็นกระแสนิยมได้ 

 
2.4 ปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางท่ี 2.3: การลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 
 

ปัจจัย 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ตํ่า 
ปัจจัยด้านบุคลากร   × บุคลากรในธุรกิจมีจํานวนน้อยจึงสามารถกํากับ

ดูแลได้ง่ายและทั่วถงึ แต่เพ่ือให้บุคลากรไม่รู้สึก 
อึดอัดในการทํางานควรสร้างบรรยากาศ 
การทํางานให้เหมือนกับการทํางานในครอบครัว
เพ่ือสร้างความสบายใจ และเกิดความเชื่อใจซ่ึงกัน
และกันในการทํางาน ซ่ึงจะสง่ผลดีต่อคุณภาพ
สินค้า 

ปัจจัยด้านบริหาร
จัดการ 

  × พัฒนาวิธีการแก้ปัญหาบางอย่างที่เกิดข้ึนบ่อย 
เช่น การขนส่งให้ทันเวลา เป็นต้น เพ่ือหาแนว
ทางแก้ไขเฉพาะทางกับสถานการณ์ที่ประสบอยู่ 
เพ่ือให้เกิดความเช่ือม่ันแก่บุคลากรในองคก์รว่า
ผู้บริหารมีความสามารถในการแก้ปัญหา ถ้าเป็น 
ไปได้ควรปรึกษากิจการของครอบครัวซ่ึงเป็นสาขา
แรกเพ่ือนํามาเป็นแนวทางในการพัฒนาต่อไป 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.3 (ต่อ): การลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน  
 

ปัจจัย 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/  

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ตํ่า 
ปัจจัยด้านเงินทุน   × ในการดําเนินธุรกิจนั้นลงทุนใช้จํานวนเงินไม่มาก 

จึงไม่ได้กู้ยืมทําให้ไม่มีภาระหน้ี แต่เพ่ืออนาคต 
ที่ธุรกิจจะขยายตัวจึงควรเตรียมงบประมาณเพ่ือ
การพัฒนาและรองรับตลาดท่ีมีความต้องการของ
ผู้บริโภคมากขึ้น 

ปัจจัยด้านการผลิต  ×  ในการผลิตแต่ละขั้นตอนของศาลน้ันต้องมี 
ความละเอียดและประณีตอย่างมาก เพ่ือให้ศาล 
ที่ผลิตออกมามีความสวยงามสมบูรณ์แบบจึงต้อง
ระมัดระวังเป็นอย่างดีเพ่ือไม่ให้เกิดความเสียหาย 
และสินค้าได้มาตรฐาน นอกจาน้ี เครื่องมือ
บางอย่าง เช่น เครื่องตัดกระจก เครื่องเจีย  
เป็นต้น ซ่ึงเครื่องมือเหล่าน้ีต้องใช้ความระมัดระวัง
เช่นกัน มิฉะน้ันอาจได้รับอันตรายแกบุคลากรใน
กระบวนการผลิต 

ปัจจัยด้านการตลาด  ×  นอกจากใช้ Facebook แล้วควรเพ่ิมช่องทาง 
การติดต่อลูกค้าทางอ่ืนด้วย เช่น Instagram 
เพ่ือให้เข้าถึงลกูค้ามากข้ึน นอกจากน้ี ควรมี
เว็บไซต์ของร้านเพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้ามาดู
รายละเอียดสนิค้าและบริการได้สะดวกขึ้น 
โดยเฉพาะลูกค้าในพ้ืนที่ต่างจังหวัดท่ีมีความสนใจ 
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2.5 ปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางท่ี 2.4: การลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 
 

ปัจจัย 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่จะต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง สูง กลาง ตํ่า 
ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  ×  ราคาวัตถุดิบที่สูงขึ้นเลก็น้อยเม่ือเศรษฐกิจมีการ

เปลี่ยนแปลง แม้จะเป็นการเปลี่ยนแปลงเลก็น้อย
ส่งผลต่อต้นทุน ดังน้ันถ้าหากต้นทุนไม่สูงมาก 
ก็จะคงราคาขายเดิมไว้เพ่ือให้ลูกค้าไม่รู้สึกว่าท่ี
ร้านแพงกว่าร้านอ่ืน และควรมีแผนในการลด
ต้นทุนบางอย่างโดยที่ไม่กระทบกับคุณภาพสินค้า 

ปัจจัยด้านคู่แข่ง 
ในตลาด 

 ×  เพ่ือเอาชนะคู่แข่งที่มากขึ้นต้องมีการส่งเสรมิ 
ให้สินค้ามีเอกลักษณ์เฉพาะตัว และตรงตาม 
ความนิยมของลูกค้า และมีช่องทางในการสร้าง
ร้านให้เป็นที่รูจั้กอย่าง Social Network 
นอกจากนี้ต้องส่งเสริมการบริการให้อํานวย 
ความสะดวกแก่ลูกค้าได้มีประสทิธิภาพมากท่ีสุด    

ปัจจัยด้านกระแส
สังคม 

×   กระแสสงัคมทีก่ําลังเป็นที่นิยมในการสร้างศาล 
ในสถานที่ต่างๆมากขึ้น จึงควรส่งเสริมให้ลกูค้า
ตระหนักถงึความสําคัญหรือข้อดีในการต้ังศาล 
สร้างความกระตือรือร้นให้ลูกค้าอยากต้ังศาล
เพ่ิมข้ึน โดยมีการให้ข้อมูลผา่นทางเว็บไซต์ของ
ร้าน นอกจากนี้ต้องมีการประชาสัมพันธ์ความรู้
เกี่ยวกับการต้ังศาล 
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 1) สภาวะคู่แข่งขันภายในอตุสาหกรรม (Competitive Rivalry) 
 สภาวะการแข่งขันและจํานวนคู่แข่ง (Market Structure) 
 อุตสาหกรรมศาลพระภูมิเริ่มมีการแข่งขันมากขึ้นเน่ืองจากศาลพระภูมิได้รับความนิยม 
มากขึ้นโดยเฉพาะในสภาวะท่ีเศรษฐกิจตกตํ่า ผู้คนต้องการสิ่งยึดเหน่ียว นอกจากน้ีศาลพระภูมิยังเริ่ม
ได้รับการกล่าวถึงในต่างประเทศ ดังนั้นผู้คนจึงหันมาลงทุนในธุรกิจศาลพระภูมิมากขึ้น หากแต่การจะ
ดําเนินการธุรกิจศาลพระภูมิน้ันต้องใช้เงินลงทุนมากกว่าธุรกิจอ่ืน ๆ แล้วยังต้องมีความรู้ในด้านน้ี
โดยเฉพาะจึงจะเป็นที่ไว้วางใจกับลูกค้าจึงทาํให้การแขง่ขนักับคู่แข่งท่ีเกดิข้ึนใหม่น้ันไม่รุนแรงแต่
สําหรับคู่แข่งทีดํ่าเนินกิจการมาเป็นระยะเวลานานน้ันมีการแข่งขันท่ีมากกว่าโดยเฉพาะในเรื่องสินค้า 
และบริการท่ีมีความหลากหลาย ซ่ึงในบริเวณร้านห่างไปประมาณ 5 กิโลเมตรมีร้านขนาดเล็กอยู่  
ส่วนในตัวจังหวัดกาญจนบุรีมีประมาณ 4–5 ร้าน จึงถือได้ว่ามีการแข่งขันในระดับปานกลาง 
 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differences) 
 ศาลพระภูมิน้ันเป็นสินค้าที่เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยทําให้มีความหลากหลายสูงมาก 
พ้ืนฐานในการผลิตศาลน้ันจะคล้าย ๆ กันแต่จะต่างกันที่รปูทรงและการตกแต่ง ซ่ึงแต่ละร้านก็จะมี
ความเฉพาะตัวแตกต่างกัน ศาลพระภูมินั้นสามารถสร้างภาพจําให้กับลูกค้าได้ง่ายเพราะแต่ละร้าน 
จะมีลักษณะเฉพาะตัวที่เป็นเอกลักษณ์โดดเด่น ซ่ึงข้อได้เปรียบของสินค้าของร้านน้ันมีความเป็น
เอกลักษณ์มากกว่าร้านในบริเวณใกล้เคียง เนื่องจากมีการตกแต่งด้วยกระจกหลากหลายรูปแบบ 
ละเอียดประณตี และมีแบบของศาลให้เลือกมากกว่าคู่แข่งที่สร้างภาพจําให้แก่ลูกค้า 
 ความเจริญเติบโตของการบริโภคสินค้า (Demand) 
 การขยายตัวของตลาดศาลพระภูมิมากขึ้นเนื่องจากมีความต้องการในการต้ังศาลมากข้ึน 
โดยเฉพาะในสภาวะที่ธุรกิจเร่ิมแย่ลง การต้ังศาลจึงกลายมาเป็นท่ีพ่ึงทางใจ ดังน้ันการประกอบการ
ด้านต้ังศาลจึงมีแนวโน้มขยายตัวไปด้วยเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่มากขึ้น  
 2) สินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 ความยืดหยุ่นในการทดแทนกันของสินค้า 
 ศาลพระภูมิน้ันเป็นสินค้าที่เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยซ่ึงไม่ได้มีการเปลี่ยนแปลงอย่าง
รวดเร็วเหมือนกับสินค้าประเภทอ่ืน ต้องใช้เวลาในการปรับเปลี่ยนรูปแบบใหม่ นอกจากนี้ พฤติกรรม
ของผู้บริโภคกไ็ม่ได้เปลี่ยนศาลพระภูมิบ่อย นอกจากจะมีการชํารุดทรุดโทรม ทําให้ความยืดหยุ่นใน
การทดแทนกันของสินค้าตํ่า 
 ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงไปสู่สินค้าทดแทน 
 ต้นทุนในการผลิตศาลน้ันไม่แตกต่างกันมากเนื่องจากใช้วัสดุในการผลิตคล้ายกัน และลกูค้า
ไม่มีต้นทุนเพ่ิมในการเปลี่ยนแปลงไปสู่สินค้าทดแทน ดังน้ันค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปสูส่ินค้า
ทดแทนจงึตํ่า 
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 3) อํานาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
 ก่อนที่ลูกค้าจะตัดสินใจในการต้ังศาลน้ันจะต้องมีความเช่ือม่ันร้านท่ีจะเลือก ถ้าหากร้าน
ไหนดําเนินกิจการมานานกว่าจนได้รับความไว้ใจก็จะได้รับการใช้บริการมากกว่า ดังน้ันในการที่จะ
เช่ือม่ันตราย่ีห้อของลูกค้าจึงอยู่ในระดับสงู แต่สําหรับลูกคา้รายใหม่ที่มีตัวเลือกในการใช้บริการ
หลากหลาย ทั้งนี้ถึงแม้ว่าจะมีตัวเลือกหลากหลายร้าน แต่ร้านของเราก็ยังคงอยูใ่นตําแหน่งการแข่งขัน
ที่ดี โดยมีสินค้าให้เลือกหลากหลายซ่ึงภาพรวมแล้วอํานาจต่อรองของลกูค้าน้ันอยู่ในระดับปานกลาง 
 4) อํานาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตศาลพระภูมิสามารถหาได้โดยทั่วไป ทําให้อํานาจต่อรองของผูผ้ลติ 
อยู่ในระดับตํ่า 
 5) การเข้ามาแข่งขันในอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม ่
 ต้นทุนในการก่อตั้งธุรกิจ 
 ธุรกิจศาลพระภูมิต้องอาศัยความรู้ในเร่ืองศาล และเงินลงทุนจํานวนมากในการดําเนินธุรกิจ 
นอกจากน้ี ในการสร้างความเช่ือม่ันแก่ลูกค้าก็ค่อนข้างยาก ต้องอาศัยเวลาในการโฆษณากว่าจะเป็น
นิยม ดังนั้นการเข้ามาแข่งขันในอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่จึงทําได้ยาก 
 การป้องกันหรอืการตอบโต้จากคู่แข่งเดิมในการตลาด 
 ผู้ประกอบการธุรกิจศาลพระภูมินั้นมีจํานวนปานกลาง ซ่ึงแต่ละรายก็จะมีความหลากหลาย
ของสินค้าท่ีแตกต่างกันไป แต่ละร้านจะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวแตกต่างกัน และมีกลุ่มลูกค้าด้ังเดิมอยู่
แล้ว ดังน้ันหากผู้ประกอบการรายใหม่จะเขา้มาในธุรกิจน้ีจําเป็นต้องเข้าถึงความต้องการของลูกค้าได้
อย่างเหมาะสมและสร้างความน่าเช่ือถือแก่ลูกค้าได้ นอกจากนี้ยังต้องสร้างความแปลกใหม่ที่จะดึงดูด
ลูกค้าอีกด้วย ดังนั้นการป้องกันหรือการตอบโต้ได้จากคู่แข่งเดิมในการตลาดจึงทําได้ง่าย 
 ข้อได้เปรียบดา้นประสบการณ์ในธุรกิจของผู้ประกอบการรายเดิม 
 สิ่งสําคัญทีท่ําให้ธุรกิจศาลพระภูมิประสบความสําเร็จคือ สินค้าท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะตัวท่ีแตกต่างจากสิ่งทีมี่อยู่แล้วในตลาด และได้รับความเช่ือม่ันจากลูกค้าว่าร้านมีความรู้ที่
ถูกต้องเกี่ยวกับศาลพระภูมิ ซ่ึงสิ่งเหล่าน้ีต้องอาศัยการสัง่สมประสบการณ์มาเป็นระยะเวลาพอสมควร 
ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบศาลท่ีถูกต้อง การติดต้ัง การประกอบพิธีกรรมที่เหมาะสม ดังน้ันการท่ีคู่แขง่ 
รายใหม่จะเข้ามาแข่งขันจึงเป็นไปได้ยากและต้องใช้ระยะเวลานาน 
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3.1 สภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน 
 
ตารางท่ี 3.1: สภาพการแขง่ขันและที่มาของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
ระดับของการแข่งขัน ร้านจําหน่ายศาลพระภูมิในบริเวณร้านพิชญ์ศิลป์น้ันมีร้านขนาด

เล็กอยู่หนึ่งร้านห่างออกไปประมาณ 5 กิโลเมตร ส่วนในจังหวัด
กาญจนบุรีมีประมาณ 4–5 ร้าน ถ้าเปรียบเทียบกับร้านภายใน
กาญจนบุรี ร้านพิชญ์ศิลป์มีขนาดใหญ่ที่สุด และมีสินค้าจําหน่าย
มากที่สุด จึงถือว่าการแข่งขนัอยู่ในระดับปานกลาง และมีพันธมิตร
ธุรกิจอยู่มาก 

จุดเด่น/ ความได้เปรียบ 
ที่นํามาแข่งขัน 

ศาลพระภูมิของร้านพิชญ์ศิลป์มีจุดเด่นท่ีรูปแบบของศาลทีมี่
มากกว่า 13 แบบ โดยทางร้านเป็นผู้ออกแบบเองทั้งหมด สินค้า 
มีความประณีตอย่างมากด้วยมีช่างผู้มีความชํานาญในการหล่อศาล 
ในส่วนของการตกแต่งก็มีจุดเด่นที่มีการตกแต่งด้วยกระจกซ่ึง 
ไม่เหมือนกับร้านอ่ืน 

ผู้ครองส่วนครองตลาด  
(ผู้ที่เป็นที่รู้จักในตลาด) 

ในบริเวณร้านมีคู่แข่งอยู่หน่ึงราย และมีคู่แข่งขนาดเล็กในจังหวัด
กาญจนบุรี ซ่ึงคู่แข่งท่ีอยู่ใกลร้้านที่สุด คือ ร้านวิชาญศิลป์ ที่อยู่ห่าง
ออกไป 5 กิโลเมตร ศาลพระภูมิขงองร้านวิชาญศิลป์ส่วนใหญ่จะมี
ขนาดทั่วไป และการตกแต่งจะเป็นงานสี ซ่ึงแตกต่างกับรา้นพิชญ์
ศิลป์ที่ศาลพระภูมิมีขนาดต้ังแต่ปกติทั่วไปจนถึงใหญ่พิเศษ (จัมโบ้) 
และการตกแต่งก็มีให้เลือกทัง้งานสี และงานกระจก ด้วยความ
หลากหลายจึงทําให้ร้านพิชญ์ศิลป์เป็นท่ีนิยม ดังน้ันในบริเวณ
ดังกล่าวจึงยังไม่มีคู่แข่งรายใดที่มีผลกระทบอย่างมากกับร้าน 
พิชญ์ศิลป์ 

กระแสความนิยม ความนิยมในการต้ังศาลเพ่ิมมากขึ้น ไม่เพียงแต่เฉพาะการต้ังศาล
ตามบ้านเรือนเท่าน้ัน การต้ังศาลยังเป็นท่ีนิยมสําหรับสถานที่อ่ืน ๆ 
เช่น ห้างสรรพสินค้า โรงแรม มหาวิทยาลัย เป็นต้น โดยผู้คน
เหล่าน้ีน้ันต้องการความเป็นสิริมงคลแก่สถานที่ ส่งเสริมกิจการ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ต่อ): สภาพการแข่งขันและทีม่าของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
 และเพ่ือให้มีสิง่ศักด์ิสิทธ์ิคอยปกปักรักษา แล้วย่ิงในช่วงสภาวะ

เศรษฐกิจท่ีตกตํ่า ผู้คนต้องการพ่ึงพาสิ่งที่มองไม่เห็นเป็นที่ยึด
เหน่ียวจิตใจมากขึ้น ดังน้ันกระแสความนิยมในการตั้งศาลจึง 
มากขึ้น นอกจากนี้ กระแสความนิยมไม่เพียงแต่ในประเทศไทย
เท่าน้ัน ในต่างประเทศมีการนําศาลไปเป็นสิ่งประดับตกแต่งภายใน
บ้านเพ่ือความสวยงาม 

ปัจจัยอ่ืน ๆ (ระบุ) ไม่มี 
 
3.2 คู่แข่งทางธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 3.2: คู่แข่งทางธุรกจิ 
 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 
ในบริเวณน้ันมีร้านที่เป็นคู่แข่งหลักอยู่ห่างออกไป 
5 กิโลเมตร ซ่ึงมีบริการคล้ายคลึงกับทางร้าน 
ทุกอย่าง แต่ด้วยขนาดของร้านคู่แข่งท่ีมีขนาด 
ไม่ใหญ่มาก มีความหลากหลายของสินค้า 
น้อยกว่า ทําเลยที่ต้ังของร้านพิชญ์ศิลป์น้ันดีกว่า 
และช่ือเสียงของร้านพิชญ์ศิลป์ที่มีมานานกว่า
เพราะเป็นร้านสาขา ดังน้ันผลกระทบจากคูแ่ข่ง
หลักจึงไม่รุนแรง 

ในตัวเมืองกาญจนบุรีมีผู้ที่จําหน่ายศาลพระภูมิ
อยู่ 4–5 ร้าน ซ่ึงร้านมีขนาดเล็กและไม่เป็นท่ี
นิยมมากนัก นอกจากน้ียังมีบริการไม่ครบวงจร
เท่ากับทางร้าน ดังน้ันร้านพิชญ์ศิลป์จึงมี 
ความได้เปรียบกว่าในด้านช่ือเสียงและ 
ความเช่ือถือจากลูกค้าในจังหวัดกาญจนบุรี 
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 สรุปผลกระทบต่อธุรกิจศาลพระภูม ิ
 
ตารางท่ี 3.3: สรุปผลกระทบต่อธุรกิจศาลพระภูมิ 
 

ปัจจัย ผลกระทบ
1) สภาวะคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม 
          สภาวะการแข่งขันและจํานวนคู่แข่ง 
          ความแตกต่างของผลิตภัณฑ ์
          ความเติบโตของ Demand (ความต้องการของสนิค้า) 

 
ทางลบ 
ทางบวก 
ทางบวก 

2) สินค้าทดแทน 
          ความยืดหยุ่นในการทดแทนกันของสินค้า 
          ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปสูส่ินค้าทดแทน 

 
ทางลบ 
ทางลบ 

3) อํานาจต่อรองของลกูค้า ทางลบ 
4) อํานาจต่อรองของ Supplier ทางบวก 
5) การเข้ามาแข่งขันของคู่แข่งรายใหม่ 
          ต้นทุนในการก่อต้ังธุรกิจ 
          การป้องกันหรือการตอบโต้จากคู่แข่งเดิมในตลาด 
          ข้อได้เปรียบด้านประสบการณ์ในธุรกิจของผู้ประกอบการรายเดิม 

 
ทางลบ 
ทางลบ 
ทางลบ 
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3.3 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 3.3.1 การเขียนภาพวิเคราะห์ 
 
ภาพที่ 3.2: BCG Metrix 
 

  ส่วนแบ่งทางการตลาด 
  สูง ต่ํา 

อัต
รา

กา
รเติ

บโ
ตข

อง
ตล

าด
 

 
 
สูง 

 
 

Star 
 
 

 
ร้านจําหน่ายขนาดเล็กเปิดใหม ่

Question Marks 
 
 

 
 
ตํ่า 

 
ร้านจําหน่ายขนาดใหญ่ดั้งเดมิ 

Cash Cows 
พิชญ์ศิลป ์

 

 
 

Dogs 

 
ที่มา: BCG Matrix โมเดลการเงินการลงทนุด้านการตลาดท่ีควรรู้.  (2559).  สืบค้นจาก 
       http://incquity.com/articles/what-bcg-matrix. 
 
 3.3.2 คําอธิบายสถานภาพทางธุรกิจ 
 จากการวิเคราะห์รูปข้างต้น การวางตําแหน่งของ Cash Cows (วัวท่ีให้นม) เนื่องจาก 
ร้านพิชญ์ศิลป์เป็นร้านที่ดําเนินกิจการแตกสาขามาจากร้านเดิมของครอบครัวท่ีมีประสบการณ์ 
การดําเนินงานมาเป็นเวลาหลายปี และมีสินค้าท่ีเป็นที่รู้จัก มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว และ 
มีความน่าเช่ือถือ จึงทําให้สว่นแบ่งการตลาดน้ันมากกว่าร้านขนาดเล็กที่เปิดกิจการได้ไม่นานที่มีสินค้า
บริการไม่ครบวงจรและประสบการณ์ยังนอ้ย 
 หากวิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบตําแหน่งผลิตภัณฑ์ของร้านพิชญ์ศิลป์เทียบกับคู่แข่งท่ีอยู่ใน
ตําแหน่งใกล้เคยีงกัน สามารถวิเคราะห์ได้ดังนี้ 
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 เปรียบเทียบกับร้านจําหน่ายขนาดใหญ่ด้ังเดิม 
 ทางด้านประสบการณ์การในการดําเนินกิจการจะอยู่ในระดับเดียวกันจะต่างกันท่ีความเป็น
เอกลักษณ์เฉพาะตัวท่ีพัฒนาไปตามยุคสมัย ซ่ึงร้านที่สามารถสร้างความแตกต่างได้ก็จะมีภาพจําที่ 
ดีกว่าร้านที่ไม่มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ร้านพิชญ์ศิลป์น้ันมีการสร้างภาพจําที่ดีสําหรับผลิตภัณฑ์ด้วย 
มีความได้เปรียบจากประสบการณ์ที่สั่งสมมา และมีผลิตภณัฑ์ที่พัฒนาไปตามยุคสมัย จึงทําให้ครอง
ส่วนแบ่งทางการตลาดได้ดีด้วยมีความน่าเช่ือถือ 
 เปรียบเทียบกับร้านจําหน่ายขนาดเล็กเปิดใหม ่
 ร้านที่มีขนาดใหญ่และมีประสบการณ์ในการดําเนินงานมานานย่อมมีความได้เปรียบ
มากกว่าร้านท่ีขนาดเล็กและเปิดใหม่ เพราะว่าร้านขนาดเล็กจะเสียเปรียบในเรื่องการบรกิารที่ไม่ครบ
วงจร และสินค้าท่ีขาดความหลากหลาย นอกจากน้ีธุรกิจศาลพระภูมิน้ันภาพลักษณ์ถอืเป็นสิ่งสําคัญ
เพราะเป็นการดําเนินกิจการท่ีเกี่ยวกับความเช่ือ ขนาดของร้านและประสบการณ์กส็่งผลต่อ
ภาพลักษณ์ที่อาจทําให้ขาดความเช่ือถือ  
 
3.4 การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 3.4: การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์ ธุรกิจศาลพระภูมิของร้านพิชญ์ศิลป์

นั้นสินค้ามีความเป็นเอกลักษณ์ที่มี
ขนาดและรูปแบบหลากหลายและ
เป็นแบบที่ทางร้านออกแบบเอง 
นอกจากน้ี การตกแต่งก็มีการใช้
กระจกในการตกแต่งซ่ึงแตกต่าง
จากร้านอ่ืน 

สินค้าของร้านอ่ืนน้ันมีความ
หลากหลายของขนาดและ
รูปแบบศาลนอ้ยกว่า โดยบาง
ร้านจะไม่มีขนาดจัมโบ้  
ส่วนวิธีการตกแต่งก็จะตกแต่ง
ด้วยการทาสีในรูปแบบต่าง ๆ 

ราคาผลิตภัณฑ์ ราคามีความใกล้เคียงกับท้องตลาด
ทั่วไป แต่มีความหลากหลายของ
ราคาให้เลือกขึน้อยู่กับขนาด 
รูปแบบ และการตกแต่ง โดยราคา  

ราคามีความหลากหลายขึ้นอยู่
กับคุณภาพของวัสดุที่นํามาผลิต
ของแต่ละร้าน และรูปแบบ 
การตกแต่งที่ทางร้านใช้ โดย 

(มีตารางต่อ) 
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ตารางท่ี 3.4 (ต่อ): การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ  
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 
ราคาผลิตภัณฑ์ เริ่มต้ังแต่ 4,900, 5,900 และ 

7,900 จนไปถึงราคาหลักหม่ืน  
หลักแสน โดยราคาที่ต้ังน้ีใกล้เคียง
กับท้องตลาดแต่การตกแต่งนั้น
ตกแต่งด้วยกระจกซ่ึงแตกต่างจาก
ร้านอ่ืน  

เป็นต้นไปจนถึงหลักหม่ืน ซ่ึง
ราคาระดับน้ีจะเป็นงานทาสีเป็น
ส่วนใหญ่ 

ช่องทางการจัดจําหน่าย ธุรกิจศาลพระภูมิพิชญ์ศิลป์ใน
ระยะแรกจําหน่ายทางตรงให้กับ
ลูกค้าโดยตรง และมีบริการจัดส่งไป
ถึงบ้าน แล้วต่อมาก็ได้นําสื่อสังคม
ออนไลน์มาช่วยในการจัดจําหน่าย 
โดยมีการใช้ Facebook เป็น
ช่องทางในการโฆษณาธุรกิจให้ 
เป็นที่รู้จักในจงัหวัดอ่ืน และเข้าถึง 
ความต้องการของลูกค้าได้มากข้ึน 

ส่วนใหญ่จะจําหน่ายภายในร้าน
เท่าน้ัน แต่ก็มีการใช้เว็บไซต์ 
เข้ามาช่วยในการโฆษณาด้วย
เช่นกัน 

 
 
3.5 วิเคราะห์ความได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 
 
ตารางท่ี 3.5: การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
1) วัตถุดิบและ 
   กระบวนการผลิต 

ในกระบวนการผลิตมีเครื่องมือท่ีช่วยให้การผลิตมีความละเอียด
ประณีต สวยงามอย่างมาก และมีการตกแต่งด้วยกระจกทีส่ร้างความมี
เอกลักษณ์ให้กบัผลิตภัณฑ ์

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.5 (ต่อ): การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
2) ปัจจัยด้านราคา/ 
   การส่งเสริมทาง 
   การตลาด 

เน้นความหลากหลายของรูปแบบศาล การตกแต่ง ขนาด และราคา
เพ่ือให้ลูกค้าได้มีตัวเลือกท่ีหลากหลายเพื่อตอบสนองความต้องการ 
ของลูกค้าแต่ละราย นอกจากนี้ มีบริการเสริมต่างๆเพ่ืออํานวย 
ความสะดวกแก่ลูกค้า ได้แก่ การบริการจัดส่ง ติดต้ังศาล จัดหาของ 
ในพิธี จัดหาหมอศาล ให้คําปรึกษา และบริการหลังการขายหากศาล 
มีการชํารุด 

3) ปัจจัยด้านบุคลากร การดูแลพนักงานเป็นไปอย่างใกล้ชิดเหมือนกับคนในครอบครัว ทําให้
พนักงานทุกคนมีความสบายใจในการทํางานส่งผลให้มีการประสานงาน
ที่ดีระหว่างเจ้าของกิจการและบุคลากร ผลงานท่ีออกมาจึงมี
ประสทิธิภาพและไม่เกิดความบกพร่อง 

 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 นําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการจัดทําแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการภายใต้แนวคิดส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานท่ีจําหน่าย และ 
การส่งเสริมการขาย นอกจากน้ียังมีกระบวนการในการจดัการด้านการบริการ วิเคราะห์ตําแหน่ง 
ของสินค้า และการวิเคราะหค์วามได้เปรียบทางการแขง่ขนัของธุรกิจ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
4.1 ประเภทกลยุทธ์และการดําเนินงาน 
 4.1.1 กลยุทธ์ขององค์กร 
 วิธีการศึกษา 
 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ (Marketing Mixing) 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 11–75) ได้อ้างถึงแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจ (Marketing Mixing) หรือ 4P’s ว่า มีส่วนในการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค 
ซ่ึงสามารถนําไปใช้ในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้ มีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 1) ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) สินค้าท่ีผู้ขายมอบให้แก่ลูกคา้ และสามารถตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้าเป้าหมายได้ ซ่ึงโดยทั่วไปแล้วสินค้าท่ีจะสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าได้น้ัน 
จะมีคุณสมบัติที่ดีในตัวของสนิค้าเองทั้งในเรื่องรูปร่าง ความคงทน และความสวยงาม นอกจากน้ี
สินค้าต้องมีลักษณะเด่นเป็นพิเศษกว่าสินค้าอ่ืนเพ่ือดึงดูดใจลูกค้า และลกูค้าสามารถได้รับประโยชน์
สูงสุด 
 2) ด้านราคา (Price) คือ ความคุ้มค่าของผู้บริโภคท่ีจะยินดีจ่ายและยอมรับในคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผู้บริโภคจะพิจารณาราคาก่อนในการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ ดังนั้นการกําหนด
ราคาของผลิตภัณฑ์ และบรกิารควรมีความเหมาะสม และชัดเจน 
 3) ด้านช่องทางการจําหน่าย (Place) คือ ช่องทางทีผ่ลิตภณัฑ์หรือบริการจากผู้ผลิตสง่ผ่าน
ไปยังผู้บริโภค ในการจําหน่ายผลิตภัณฑ์น้ันผู้ดําเนินธุรกิจต้องพิจารณาถึงช่องทางในการจําหน่ายเป็น
สําคัญ หากผลิตภัณฑ์ที่ผลิตมาไม่มีช่องทางการจําหน่ายก็จะไม่สามารถตอบสนองความต้องการให้แก่
ลูกค้าได้ ดังน้ันเพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้ถงึคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และบริการจะต้องพิจารณาทําเล
ที่ต้ังและช่องทางการจําหน่าย 
 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การสร้างแรงจูงใจต่อผู้บรโิภคให้เกิด
ทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ และนําไปสู่พฤติกรรมตอบสนองต่อผลิตภัณฑแ์ละบริการโดยใช้เครื่องมือ 
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ที่มีความสําคัญในการติดต่อสื่อสารกับผู้บรโิภคซ่ึงเป็นกุญแจสําคัญในการขยายกลุ่มผู้บริโภคให ้
กว้างขึ้นในตลาด 
 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ์ 
 ความหมายของผลิตภัณฑ์ (Product) ตามที่ ณัฐ อรินพไพบูลย์ (2554) ได้กล่าวไว้ว่า 
ผลิตภัณฑ์ คือ สินค้าหรือบริการท่ีนําเสนอขายแก่ตลาดเพ่ือให้เกิดความสนใจ ความต้องการเป็น
เจ้าของ การใช้ หรือการบริโภค ซ่ึงเป็นสิ่งที่อาจจะตอบสนองความต้องการและความจําเป็นของผู้ซ้ือ
ให้ได้รับความพอใจ ผลิตภัณฑ์มีรายละเอียดท้ังรูปร่าง ตราสินค้า การออกแบบ บรรจุภัณฑ์ เป็นต้น 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 11–75) ได้กล่าวไว้ว่า คุณสมบัติของผลิตภณัฑ์ที่มี
ความสามารถในการตอบสนองผู้บริโภคเป้าหมายได้ดีน้ันต้องคํานึงถงึรายละเอียดดังต่อไปน้ี   
1) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product Attribute) ว่าผลิตภัณฑ์น้ันผลิตมาจากอะไร มีคุณสมบัติ
อย่างไร ลักษณะด้านกายภาพ ฟิสิกส์ เคมี ชีวะ ความดี ความสวยงาม ความคงทนของรูปร่าง รูปแบบ
ผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ในตัวมันเอง 2) ลักษณะเด่นของสินค้า (Product Feature) การนําลักษณะสินค้า 
ไปเปรียบเทียบกับสินค้าคู่แข่งมีคุณสมบัติที่แตกต่างกัน มีลักษณะเด่นพิเศษที่ดึงดูดใจลูกค้า และ 
3) ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ (Product Benefit) สินค้าน้ันให้ประโยชน์ในด้านใดแก่ลูกค้า 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2546, หน้า 
53–55) ได้ให้ความหมายว่า ผลติภัณฑ์ประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กร หรือ
บุคคลที่มีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ โดยผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value)  
ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลทําให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ ซ่ึงในการจะกําหนดกลยุทธ์ทางด้าน
ผลิตภัณฑ์ต้องคํานึงถึงปัจจัยดังต่อไปน้ี 1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) 
หรือความแตกต่างทางการแขง่ขัน (Competitive Differentiation) 2) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) 
ของผลิตภัณฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์ พ้ืนฐาน รูปลักษณ์ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ 
ตราสินค้า ฯลฯ 3) การกําหนดตําแหน่งผลติภัณฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย  
4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ 
ดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกคา้
ได้ดีย่ิงขึ้น และ 5) กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line)  
 กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ด้านคุณภาพ 
 คุณภาพ (Quality) ตามที่ลักษมี สารบรรณ (2552) ได้ให้ความหมายไว้ว่า หมายถึง  
การดําเนินงานให้เป็นไปตามมาตรฐานหรือข้อกําหนดเพ่ือให้สินค้าหรือบริการสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกค้า โดยลูกค้ายอมจ่ายตามราคาเพื่อซ้ือความพอใจนั้น นอกจากน้ีต้องมีต้นทุนใน 
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การดําเนินงานท่ีเหมาะสมและได้เปรียบคู่แข่งขัน ในการทีจ่ะดําเนินการให้มีประสิทธิภาพ  
ไม่เพียงแต่จะพิจารณาปัจจัยที่เป็นรูปธรรมเท่านั้น แต่ต้องพิจารณาในด้านนามธรรมประกอบด้วย 
 สมชาย ธํารงสุข (2551) ได้ให้แนวคิดด้านคุณภาพในการดําเนินการให้เป็นไปตามมาตรฐาน
หรือข้อกําหนดท่ีต้องการ โดยสร้างความพึงใจแก่ลูกค้าและมีต้นทุนในการดําเนินงานตํ่าท่ีสุด  
โดยสามารถอธิบายแนวคิดด้านคุณภาพไว้เป็น 4 ระดับ ได้แก่ 1) ความเหมาะสมกับมาตรฐาน   
2) ความเหมาะสมกับประโยชน์ใช้สอย 3) ความเหมาะสมกับต้นทุน และ 4) ความเหมาะสมกับ 
ความต้องการท่ีแฝงเร้น ซ่ึงสามารถแยกพิจารณาคุณสมบัติของคุณภาพออกเป็น 2 ลักษณะ ดังนี ้
 1) คุณภาพของผลิตภัณฑ์ สามารถพิจารณาคุณสมบัติที่สําคัญ 8 ด้าน คือ สมรรถนะ 
ลักษณะเฉพาะ ความเช่ือถือได้ ความสอดคล้องตามข้อกําหนด ความทนทาน ความสามารถใน 
การให้บริการ ความสวยงาม และการรับรู้คณุภาพ หรือช่ือเสียง 
 2) คุณภาพของงานบริการ ประกอบด้วยคุณสมบัติสําคัญ 10 ประการ คือ ความเช่ือถือได้ 
ความตอบสนองความต้องการ ความสามารถ ความเข้าถึงได้ ความสุภาพ การติดต่อสื่อสาร  
ความน่าเช่ือถือได้ ความปลอดภัย ความเข้าใจลูกค้า และสามารถรู้สึกได้ในบริการ 
 การจัดการคุณภาพต้องให้ความสําคัญกับการวางแผนคุณภาพในเชิงกลยุทธ์ (Strategic 
Quality Management) เป็นการกําหนดวิสัยทัศน์ กลยุทธ์ และการวางแผนคุณภาพ ซ่ึงเป็น
จุดเริ่มต้นของการบริหารคุณภาพ โดยท่ีการจัดการคุณภาพจะต้องบูรณาการเข้ากับการดําเนินงาน 
ทุกระดับ เริ่มต้ังแต่การกําหนดวิสัยทัศน์ ภารกิจ กลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการท่ีจะต้องคํานึงถึง 
ความจําเป็น และให้ความสําคัญกับการสร้างคุณภาพที่เป็นรูปธรรม และเข้าถึงส่วนขององค์กรโดย
ผู้บริหารจะต้องสร้างวิสัยทัศน์คุณภาพให้สอดคล้องกับความต้องการธุรกิจ และนํามาแปลเป็นกลยุทธ์
และแผนคุณภาพที่มีความชัดเจน  
 การปรับปรุงคณุภาพ (Quality Improvement) คือ การแก้ไขปัญหาและพัฒนาคุณภาพ
ขององค์กรท่ีดําเนินงานอย่างต่อเน่ืองและเป็นระบบด้วยความรอบคอบ และความเข้าใจในข้อจํากัด
ของสถานการณ์ ผู้พัฒนาคุณภาพต้องศึกษา วิเคราะห์ และแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนตามหลักเหตุผล  
และหลักการทางวิทยาศาสตร์ โดยพยายามหาวิธีการที่เรียบง่ายแต่มีประสิทธิภาพที่สุดมาใช้ใน 
การแก้ปัญหา และการควบคมุคุณภาพ (Quality Control) เป็นการจัดระบบการทํางาน และ 
การปฏิบัติการเพ่ือให้แน่ใจว่าผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติสอดคล้องกับที่กําหนดไว้ ซ่ึงจะดําเนินงานโดย 
การกําหนดมาตรฐาน เกณฑ์ และวิธีการติดตามตรวจสอบคุณภาพ เพ่ือประเมินและเปรยีบเทียบ 
ผลการดําเนินงานกับมาตรฐาน  
 จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง ความคาดหวังและความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อนํ้าอัดลม
เอส ในเขตอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ น้ันสามารถสรุปได้ว่าคุณภาพในอุตสาหกรรม
นํ้าอัดลม หมายถึง ปัจจัยท่ีมีผลต่อคุณสมบัติและคุณลักษณะของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ซ่ึงเป็นท่ีต้องการ 
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และเป็นที่ยอมรับต่อผู้บริโภค โดยความคาดหวังที่ผู้บริโภคมีต่ออุตสาหกรรมน้ําอัดลมนั้นสรุปได้ดังนี ้
 1) ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากผลิตภัณฑ์ หรือคุณภาพที่รับรู้ได้ (Perceived Quality) สําหรบั
ผลิตภัณฑ์นํ้าอัดลมผู้บริโภคคาดหวังที่จะได้รับประโยชน์จากน้ําอัดลมมากท่ีสุด โดยนํ้าอัดลมจะต้อง
ช่วยดับกระหาย คลายร้อน และสร้างความสดช่ืนให้แก่ผู้บริโภคได้ นอกจากนี้ต้องรสชาติเป็น
เอกลักษณ ์
 2) มีความปลอดภัยในการใช้ผลิตภัณฑ์ (Product Safety) ผู้บริโภคน้ันต้องการผลิตภัณฑ์ 
ที่มีความสะอาดปลอดภัย ไม่มีสิ่งเจือปนที่เป็นอันตรายต่อผู้บริโภค 
 3) คุณลักษณะหรือหน้าท่ีของผลิตภัณฑ์ (Product Function) สิ่งที่ผู้บริโภคคาดหวังคือ 
บรรจุภัณฑ์เปิดง่าย สะดวกต่อการด่ืม มีให้เลือกหลายขนาดตามความเหมาะสม 
 4) ลักษณะเฉพาะท่ีปรากฏของผลิตภัณฑ์ หรือความเช่ือถือได้ (Reliability) สิ่งทีผู่้ผลติระบุ
ในฉลากจะต้องตรงกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ระบุรายละเอียด และส่วนผสมท่ีชัดเจน มองเห็นง่าย 
 5) ลักษณะปรากฏของผลิตภณัฑ์ (Appearance) ผลิตภณัฑ์ต้องมีความโดดเด่นดึงดูดใจ
ลูกค้าได้ รูปร่างผลิตภัณฑ์ดูดี ทันสมัย ได้มาตรฐาน และแตกต่างจากย่ีห้ออ่ืน 
 6) การกระจายสินค้าให้ทั่วถงึและเพียงพอ (Availability) การกระจายผลิตภัณฑ์ไปยัง
แหลง่ต่าง ๆ ได้อย่างท่ัวถึงและเพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค 
 7) ราคาผลิตภณัฑ์ (Price) ผลิตภัณฑ์ต้องมีราคายุติธรรมเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 
 8) อายุการเก็บ (Shell Life) แจ้งวัน เดือน ปี วันผลิตและวันหมดอายุ 
 ความหลากหลายของประเภทสินค้า (Merchandise Assortment)  
 ความหลากหลายของสินค้า (Merchandise Assortment) คือ ประเภทของสินค้าท่ีมี
จําหน่ายในร้านมีความหลากหลายในประเภทของสินค้า ขนาด ราคา และคณุภาพ เพ่ือให้ลูกค้า 
มีทางเลือกและสามารถเลือกซ้ือตามความต้องการ (Oxden & Oxden, 2005) ในปัจจุบันผู้บริโภค
ต้องการซ้ือสินค้าในร้านค้าท่ีมีสินค้าครบวงจร (One Stop Shopping) ซ่ึงแนวคิดรูปแบบร้านครบ
วงจรน้ีได้รับความนิยมในเมืองไทยมานานพอสมควร ปัจจุบันจึงมีร้านค้าเฉพาะอย่างทีมุ่่งเน้นขาย
สินค้าในหมวดน้ัน ๆ หรือประเภทนั้น ๆ ครบวงจร (Category Killer) อยู่เป็นอย่างมาก  
ร้านเฟอร์นิเจอร์จะมีสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์ครบทุกหมวด ร้านเครื่องใช้ไฟฟ้าต้องมีเครื่องใช้ไฟฟ้า
ครบทุกประเภท ร้านเครื่องเขียนอาจมีสินค้าเคร่ืองเขียนรวมอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงานด้วย  
ร้านอุปกรณ์ตกแต่งบ้านมีสินค้าครบถ้วนต้ังแต่ห้องน้ํา ห้องครัว ห้องนอน หรือห้องนัง่เล่น ร้านหนังสอื
มีรวมทุกหมวดหมู่ของประเภทหนังสือ นิตยสาร ตํารา ทั้งในและต่างประเทศ เป็นต้น 
 ความหลากหลายน้ันจะตอบสนองให้ผู้บริโภคมีความสะดวกในการเลือกหาหรือเลือกซ้ือ
มากกว่า ทําให้ไม่ต้องเดินทางไปในหลายๆร้านเพ่ือให้สินค้าครบตามความต้องการ นอกจากน้ีประเภท
ของสินค้าท่ีหลากหลายจะดึงดูดความต้องการของลูกค้าได้มีประสิทธิภาพมากกว่า สินค้าประเภท 
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เดียวกันอาจมีตัวเลือกในเร่ืองสี ขนาด ย่ีห้อ ให้ลูกค้าได้เลือกสิ่งที่ดีทีสุ่ดสําหรับตนเอง   
 ปกติแล้วนักการตลาดจะใช้ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation)  
จะดึงความแตกต่างที่มีอยู่เพียงเล็กน้อยของสินค้ามาเป็นแกนหลักในการสร้างจุดแตกต่างของ 
ตราสินค้า นอกจากนี้จะมุ่งเน้นความแตกต่าง ความแปลกใหม่จากตลาดเดิมที่มีอยู่เพ่ือเป็นการกระตุ้น
ความต้องการของผู้บริโภค และความได้เปรียบในการแข่งขัน ธุรกิจสามารถเสนอความแตกต่างใน
ด้านต่างๆของผลติภัณฑ์ได้ ดังน้ี (Armstrong & Kotler, 2007 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2552, หน้า 323) 
 1) การสร้างความแตกต่างในรูปแบบของผลติภัณฑ์ (Product Differentiation) หมายถึง 
ลักษณะเฉพาะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์น้ัน ในการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑต้์องพิจารณา
ประเด็นต่าง ๆ ดังนี้ รูปแบบ (Forms) ที่แตกต่าง ได้แก่ ขนาด รูปร่าง 

 รูปลักษณะ (Features) ที่เป็นลักษณะทางกายภาพท่ีมองเห็นได้ซ่ึงจะต้องมี 
การพัฒนาให้ดีขึ้นเรื่อยๆเพ่ือให้สอดคล้องต่อความต้องการของลูกค้า 

 คุณภาพในมาตรฐานการผลิต (Conformance Quality) ในระดับการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ และลักษณะการทํางานที่ใกล้เคียงกับกลุ่มเป้าหมาย 

 คุณภาพการทาํงาน (Performance Quality) ที่สามารถใช้งานได้เต็ม
ประสทิธิภาพ และมีความสมบูรณ์ 

 ความทนทาน (Durability) คือ อายุการใช้งานของผลิตภณัฑ์ที่ลูกค้าคาดหวังให้
มีอายุยาวนานและทนทาน 

 ความไว้วางใจได้ (Reliability) เป็นตัววัดความน่าจะเป็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ว่า
ทําหน้าท่ีบกพร่องหรือผิดพลาดหรือไม่ 

 ความสามารถซ่อมแซมได้ (Reparability) เป็นการวัดความง่ายของ 
การแก้ปัญหาหรือการซ่อมแซมช้ินส่วนงานท่ีทําผิดพลาดหรือเสียหาย 

 รูปแบบ (Style) ลักษณะของรูปร่างผลิตภณัฑ์ที่น่ามอง และสร้างความรู้สึกที่ดี
แก่ผู้ซ้ือ รวมไปถึงบรรจุภัณฑ์ (Packaging) ที่ควรมีความโดดเด่นกว่าคู่แข่งขัน 

 การออกแบบ (Design) รูปลักษณ์โดยรวมที่มีผลกระทบต่อหน้าท่ีผลิตภัณฑ์ 
โดยยึดหลักความคุ้มค่าและประโยชน์ใช้งาน 

 2) สร้างความแตกต่างในด้านบริการ (Service Differentiation) หมายถึง ความแตกต่าง 
ที่เพ่ิมเติมเข้าไปในลักษณะทางกายภาพในแง่ของการอํานวยความสะดวกรวดเร็ว การซ่อมบํารุง 
บริการให้คําแนะนํา การส่งมอบ การติดต้ัง เป็นต้น โดยสามารถแบ่งได้เป็นดังน้ี 
 



70 
 

 การสร้างความแตกต่างด้านช่องทาง (Channels Differentiation)  
แนวทางการออกแบบให้เกิดช่องทางทีส่ามารถครอบคลุมได้ โดยธุรกิจต้องมี 
ความชํานาญ และสร้างช่องทางที่มีประสิทธิภาพเพ่ือเข้าถึงตลาดให้ได้ผลท่ี 
ดีที่สุด 

 การสร้างความแตกต่างด้านบุคลากร (People Differentiation) หมายถึง  
มีบุคลากรภายในท่ีมีคุณภาพ ความสามารถ ในการขับเคลือ่นให้ธุรกิจอยู่เหนือ
คู่แข่ง 

 การสร้างความแตกต่างด้านภาพพจน์ (Image Differentiation) การสร้าง
ภาพลักษณ์ให้แก่ผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยนําเอาลักษณะเด่น และการวาง
ตําแหน่งผลิตภณัฑ์มาเป็นส่วนประกอบเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกแตกต่าง 

 3) ความหลากหลายในด้านราคาของผลิตภณัฑ์ จําเป็นต้องมีผลิตภัณฑท์ีน่ําเสนอในราคา 
ที่แตกต่างกันเพ่ือให้ผู้บริโภคเปรียบเทียบระหว่างงบประมาณกับความต้องการสินค้าประเภทนั้น ๆ 
การนําเสนอสินค้าท่ีมีราคาต่างกันในสินค้าประเภทเดียวกันนั้นจะทําให้ผู้บริโภคเปรียบเทียบราคา
ตัดสินใจในการซ้ือได้ง่ายขึ้น ซ่ึงการต้ังราคาสามารถแบ่งได้ดังนี้ 

 การต้ังราคาตามกลุ่มลูกค้า โดยจะพิจารณาจากลักษณะอุตสาหกรรมของลูกค้า 
ลักษณะทางเศรษฐกิจ สังคม ทําเลที่ต้ัง หรือสถานที่ของผู้ซ้ือ  

 การต้ังราคาตามรูปแบบผลิตภัณฑ์ จะพิจารณาจากคุณภาพ ขนาดผลิตภัณฑ์ 
รูปแบบสินค้าหรือการใช้บริการ 

 การต้ังราคาตามภาพลักษณ์ เป็นการต้ังราคาตามภาพลักษณ์ของสินค้าท่ี
แตกต่างกันในสายตาของผู้บริโภค ถ้าผลิตภัณฑ์มีภาพลักษณ์ที่ดีในสายตา
ผู้บริโภคก็สามารถต้ังราคาสูงได้ 

 การต้ังราคาตามเวลา ช่วงเวลาท่ีลูกค้ามีความต้องการมาก ราคาก็จะสงูกว่า
ปกติ ตัวอย่างเช่น ค่าโทรศัพท์ในช่วงเวลากลางคืนจะมีราคาถูกกว่าตอน
กลางวัน เป็นต้น 

 การต้ังราคาตามคู่แข่ง ตลาดของสินค้าท่ีมีคูแ่ข่งเป็นจํานวนมาก การต้ังราคา 
จะตํ่ากว่าตลาดที่มีคู่แข่งจํานวนน้อย 

 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม ่
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) ได้ให้ความหมายว่า ผลิตภัณฑ์ใหม่ หมายถึง ผลิตภัณฑ์ใด ๆ  
ที่กิจการนําเสนอตลาดแล้วทําให้ตลาดมีทางเลือกมากข้ึน ผลิตภัณฑ์ใหม่อาจเป็นผลิตภณัฑ์ที่ผู้ผลิต 
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ยังไม่เคยผลิตมาก่อน เริ่มมีผู้ผลิตเป็นรายแรกของโลกซ่ึงจัดเป็นนวัตกรรม (Innovation) หรืออาจเป็น
ผลิตภัณฑ์ใหม่ของกิจการหนึง่เพ่ิงออกจําหน่ายเป็นครั้งแรก หรืออาจดัดแปลงปรับปรงุจากผลิตภัณฑ์ 
ที่เคยจําหน่ายอยู่เดิม 
 พิบูล ทีปะปาล (2547) ให้ความหมายว่า การนําเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ต่อตลาดใหม่ที่อาศัย
ความร่วมมือจากทุกฝ่ายเพ่ือสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า และเพ่ือผลิตสินค้าให้มีคุณภาพที่สงูขึ้น 
ราคาตํ่าลง เพ่ือให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่จะประกอบด้วย 
การค้นหา และการประเมินความคิด การเลือกแนวคิด การกําหนดโปรแกรมทางการตลาด  
การทดสอบผลิตภัณฑ์ และนําผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด เป็นต้น 
 แนวคิดในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (สํานักงานนวัตกรรมแห่งชาติ, 2548) เพ่ือท่ีจะสร้าง
โอกาสทางธุรกิจ  
 1) ผลิตภณัฑ์เดิมท่ีมีอยู่ แนวคิดผลิตภัณฑใ์หม่มักจะเกิดมาจากผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่แล้ว 
อาจมีการเปลี่ยนแปลงเล็กน้อยในผลิตภัณฑ์เก่า ทําให้เกิดการพัฒนาสายผลิตภัณฑ์ใหม่ขึ้นมา 
 2) เทคโนโลยี การพัฒนาจากแผนกวิจัย และพัฒนาภายในบริษัท เป็นแหล่งแนวคิด
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ชัดเจนที่สุด โดยพยายามยกระดับเทคโนโลยีภายในให้ทดัเทียมภายนอก 
 3) สิทธิบัตร สําหรับบริษัททีล่งทุนมากในด้านวิจัยและพัฒนาจะพบว่า พัฒนาการของ
สิทธิบัตรนั้นเป็นสิ่งที่เกิดข้ึนได้ทุกวัน จากการปฏิบัติอย่างต่อเนื่องของหอ้งปฏิบัติการวิจัยและพัฒนา 
ซ่ึงสิทธิบัตรบางฉบับอาจได้รับการพัฒนาอย่างต่อเน่ืองจนกลายเป็นผลติภัณฑ์ใหม่ได้ 
 4) ผู้บริโภคและร้านค้า การรับข้อวิจารณ์ผลติภัณฑ์จากลูกค้าหรือร้านค้าเป็นฐานข้อมูล 
ที่สําคัญ และมีประโยชน์มากในการสร้างแนวคิดของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ การปรับปรุงคุณภาพ
ของผลิตภัณฑจ์ะเกิดจากการนําเอาข้อตําหนิของลูกค้าไปแก้ปัญหา ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้มี
ประสทิธิภาพสงูขึ้น ปราศจากข้อบกพร่อง 
 5) ผู้นําหรือผู้บริหารระดับสงู เป็นตําแหน่งทีมี่บทบาทอย่างมากในการผลักดันให้เกิด 
การสร้างหรือพัฒนานวัตกรรมท่ีเหมาะสมข้ึนภายในองค์กร ผู้บริหารต้องมีวิสัยทัศน์ และกระตือรือร้น
ในการสร้างสรรค์สิ่งใหม่ๆ จึงจะทําให้องค์กรสามารถผลิตผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดได้อย่างสมํ่าเสมอ 
 6) การระดมสมอง เป็นการบริหารความสร้างสรรคภ์ายในกลุ่มคน โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้
บุคลากรใช้จินตนาการ และความคิดสร้างสรรค์เพ่ือพัฒนาแนวคิดจากความคิดเห็นของสมาชิกภายใน
กลุ่ม ซ่ึงในการระดมสมองจะมีผู้นําซ่ึงทําการกระตุ้นและจดบันทึกเกี่ยวกับประเด็นที่เป็นปัญหาเพ่ือ
หาปัญหาที่แท้จริงแล้วจึงวิเคราะห์ความขัดแย้งของปัญหา ทดลองใช้แนวคิดแก้ปัญหา วิเคราะห์ผล
ก่อนนําไปใช้แก้ปัญหาจริง 
 7) ปัจเจกบุคคล แนวคิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ไม่จําเป็นต้องเกิดมาจากการทํางานของ
แผนกวิจัยและพัฒนาเพียงอย่างเดียว หากสามารถเกิดได้จากบุคคลท่ีไม่มีความเก่ียวข้องใน 
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กระบวนการผลิตเลยก็ได้ ทุกคนในองค์กรสามารถมีส่วนร่วมในการเป็นผู้ริเริ่มแนวคิดผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ 
 ข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม ่(New Product Development Process) 
 กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑใ์หม่ สามารถแบ่งออกได้เป็น 8 ขั้นตอน (Kotler & 
Keller, 2009) 
 ข้ันที ่1 การสรา้งแนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ใหม่ (Idea Generation) เป็นการค้นคว้า
ความคิดต่างๆที่เป็นไปได้ และมองเห็นช่องทางที่จะขายผลิตภัณฑ์น้ัน การคิดค้นผลิตภณัฑ์ใหม่นั้น
แบ่งออกได้ 2 แหลง่ คือ แหล่งภายในองคก์รและแหลง่ภายนอกองค์กร ซ่ึงแหล่งภายในองค์กรนั้น 
ได้แก่ จากพนักงานขาย ถือเป็นบุคคลท่ีใกล้ชิด และทราบความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด 
ฝ่ายวิจัยพัฒนาที่พัฒนาเทคโนโลยีใหม่ ๆ ผู้บริหารระดับสงูซ่ึงเป็นบุคคลที่ทราบถึงจุดอ่อน จุดแข็ง 
ของบริษัท จึงเป็นเหมือนผู้กําหนดทิศทางการพัฒนาผลิตภณัฑ์ใหม่ ส่วนแหล่งภายนอกองค์กร ได้แก่ 
ลูกค้า เป็นแหล่งข้อมูลที่มีความสําคัญมากเพราะต้องยึดความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก สมาชิก
ช่องทางการจําหน่าย เป็นอีกแหลง่ข้อมูลหน่ึงที่ทราบถงึความต้องการของลูกค้า เช่น พ่อค้าส่ง พ่อค้า
ปลีก ตัวแทนจําหน่าย เป็นต้น และคู่แข่งขนัซ่ึงการเคลื่อนไหวทางการแข่งขันรวมถึงกลยุทธ์ของคู่แข่ง
ก็เป็นอีกแหล่งข้อมูลหนึ่งที่ช่วยบริษัทในการคิดค้นผลิตภณัฑ์ใหม่ 
 ข้ันที ่2 การประเมินและคัดเลือกแนวความคิด (Idea Screening) เม่ือได้แนวความคิด
เกี่ยวกับผลิตภณัฑ์ใหม่แล้วขัน้ตอนต่อมาต้องนําความคิดเหล่าน้ันมาประเมินความเป็นไปได้ และ
คัดเลือกแนวความคิดท่ีดีและเหมาะสมที่สุดมาทําการทดสอบแนวความคิดต่อไป โดยการประเมิน 
และคัดเลือกแนวความคิดมีส่วนประกอบสําคัญ 2 ส่วน ดังนี้ 
 1) การประเมินโอกาสด้านตลาด (Evaluating Market Opportunity) พิจารณา 
ความเป็นไปได้เกี่ยวกับผลิตภณัฑ์ใหม่ เช่น ตลาดเป้าหมาย ขนาดของตลาด ยอดขาย ภาวการณ์
แข่งขันด้านราคา รายได้ ต้นทุน และกําไร รวมถึงความสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ของบริษัท  
และความสอดคล้องกับทรัพยากรของบริษทั 
 2) เครื่องมือใหค้ะแนนความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ใหม่ (Product Idea Rating Devices) 
เป็นการกลั่นกรองความคิดเห็นด้วยวิธีการให้คะแนน โดยพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ คือ การเงิน 
กฎหมาย การผลิต วัตถุดิบ การตลาด เครื่องมือเครื่องใช้ เป็นต้น ทางบริษัทจะแสดงความคิดเห็น
เกี่ยวกับผลิตภณัฑ์ใหม่ในรูปแบบมาตรฐาน ผ่านการทดสอบจากกรรมการ 
 ข้ันที ่3 การพัฒนา และทดสอบแนวความคิด (Concept Development and Testing) 
เม่ือได้แนวความคิดที่ดีและเหมาะสมที่สุดจากขั้นตอนท่ีสองแล้ว ขั้นต่อไปเป็นการนําแนวความคิด 
ที่ผ่านการคัดเลือกแล้วน้ันมาพัฒนาให้มีความชัดเจนมากข้ึน และนาไปทดสอบกับกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมาย เพ่ือวัดความรู้สึกและการยอมรับในผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ 
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 1) การพัฒนาแนวความคิด (Concept Development) เป็นความพยายามใน 
การสร้างความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ใหม่ให้เกิดข้ึนกับผู้บริโภค โดยการต้ังคําถามให้กับด้านต่าง ๆ  
เช่น ใครเป็นผู้บริโภค คุณค่าของผลิตภัณฑ์คืออะไร เป็นต้น ซ่ึงคําถามเหล่าน้ีจะทําให้สามารถกําหนด
ทางเลือกเกี่ยวกับแนวคิดผลติภัณฑ์ได้เหมาะสม 
 2) กําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product and Brand Positioning) พิจารณาถึงลักษณะ
สินค้าของบริษทั และคู่แข่งตามความรู้สึกของผู้บริโภค โดยบริษัทต้องเลอืกว่าจุดเด่นของผลิตภัณฑ์คอื
อะไรเพ่ือที่จะกําหนดตําแหน่งของผลิตภณัฑ์ว่าอยู่ในตําแหน่งใดเม่ือเทียบกับคู่แข่ง 
 3) การทดสอบแนวความคิด (Concept Testing) เป็นการทดสอบผลิตภณัฑ์กับกลุ่มบริโภค
เป้าหมายเพ่ือหาแนวคิดที่สามารถจูงใจ และเป็นท่ีต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคได้ (Armstrong & 
Kotler, 2003) หรือเป็นการนําความคิดท่ีเกี่ยวกับผลิตภณัฑ์ที่พัฒนาแล้วไปทดสอบกับผู้บริโภคเพ่ือ 
ดูปฏิกิริยาของผู้บริโภคต่อผลติภัณฑ ์
 4) การวิเคราะห์คุณสมบัติต่างๆร่วมกัน (Conjoint Analysis) เป็นการวัดความพึงพอใจ 
ของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์โดยการวิเคราะห์คุณสมบัติต่าง ๆ ซ่ึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือหาลําดับ 
ความต้องการของผู้บริโภคและนํามาพัฒนาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์เดิม จะส่งผลใหส้ามารถพยากรณ์
ยอดขาย และส่วนครองตลาดได้ 
 ข้ันที ่4 การพัฒนากลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy Development) เป็น 
การพัฒนาเคร่ืองมือทางการตลาดเพ่ือใช้ในการแนะนําผลติภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาดให้ตอบสนอง 
ความต้องการตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วย 3 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ขนาด โครงสร้าง และพฤติกรรม 
ของตลาดเป้าหมาย เป็นการวางแผนกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ ยอดขาย ส่วนครองตลาด และ
เป้าหมายกําไร 2-3 ปีแรก ส่วนท่ี 2 การพัฒนากลยุทธ์การตลาด ประกอบด้วย กลยุทธ์กําหนด
ตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) และกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์อ่ืน (Other Product 
Strategies) กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategies), กลยุทธ์ด้านการจําหน่าย (Distribution 
Strategies) และกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) และในสว่นท่ี 3 
ยอดขายและกาํไรตามเป้าหมาย และกลยุทธ์ทางการตลาดในระยะยาว เป็นการวางแผนกิจกรรม
ทางการตลาดในระยะยาวซ่ึงเป็นกิจกรรมในอนาคตที่จะทําให้บริษัทบรรลุวัตถุประสงค์ทีว่างแผนไว้ 
 ข้ันที ่5 การวิเคราะห์ทางธุรกิจ (Business Analysis) เป็นการตรวจสอบยอดขาย  
ต้นทุน และกําไรจากการวางแผนโครงการสาํหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ เพ่ือค้นหาปัจจัยที่สามารถสร้าง 
ความพึงพอใจให้ตรงตามวัตถุประสงค์ของบริษัท องค์ประกอบที่จะวิเคราะห์ ได้แก่ การคาดคะเน
ยอดขายรวม เป็นการคาดคะเนยอดขายว่าสูงพอจะทําใหเ้กิดกําไรหรือไม่, การคาดคะเนยอดขายซ้ือ
ทดแทน เป็นการประมาณยอดขายจากการซ้ือสินค้าเพ่ือทดแทนสินค้าเดิม, และการคาดคะเน
ยอดขายท่ีซ้ือช้า สินค้าที่ผู้ซ้ือต้องใช้ประจําสมํ่าเสมอ และมูลค่าต่อหน่วยตํ่าถือว่ามีการซ้ือช้าเกิดข้ึน  
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ถ้าอัตราซ้ือช้าสูงขึ้นแสดงให้เห็นว่าผู้ซ้ือเกิดความพึงพอใจในสินค้า   
 ข้ันที ่6 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เป็นการนําแนวความคิด
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผ่านการวิเคราะห์ทางธุรกิจมาวิจัย และพัฒนา โดยการสร้างสินค้าขึ้นมาจําลองแบบ
ทุกอย่างเหมือนของจริง ในขัน้นี้จะใช้เงินลงทุนมากและจะต้องตอบคําถามเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ว่า
สามารถเปลี่ยนแปลงผลิตภณัฑ์โดยใช้เทคนิคต่าง ๆ ได้หรือไม่ และลูกค้าจะยอมรับเพียงใจเพื่อทําให้
ผลิตภัณฑ์สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ 
 ข้ันที ่7 การทดสอบตลาด (Market Testing) เป็นการนําผลิตภัณฑท์ี่พัฒนาแล้วไปทดสอบ
กับตลาดเป้าหมาย โดยสินค้าที่นําไปทดสอบต้องมีตราสินค้า มีบรรจุหีบห่อ และกําหนดโปรแกรม
การตลาดสําหรับสินค้าดังกลา่วไว้ด้วย วัตถุประสงค์ของการทดสอบตลาดเพ่ือจะศึกษาว่าผู้บริโภค
และคนกลางมีปฏิกิริยาต่อการใช้สินค้าอย่างไร เป็นการหาข้อบกพร่องเพ่ือมาปรับปรุง ทําให้ทราบถงึ
การยอมรบัของกลุ่มผู้บริโภค 
 ข้ันที ่8 การดําเนินธุรกิจ (Commercialization) เป็นการตัดสินใจนําผลติภัณฑ์ใหม่ออกสู่
ตลาดหลังจากการทดสอบผลิตภัณฑ์ ซ่ึงขั้นน้ีบริษัทจะใช้ต้นทุนมากที่สุด เพราะต้องผลติสินค้าเต็มที่
และต้องตัดสินใจเกี่ยวกับจํานวนการผลิตที่เหมาะสม ในขั้นน้ีถือว่าเป็นขั้นแนะนําผลิตภัณฑ์ใหม่ 
(Introduction Stage) 
 
4.2 การวิเคราะห์การจัดรูปแบบธุรกิจ 
 การวิเคราะห์รปูแบบธุรกิจมีความสําคัญต่อการปรับใช้กลยุทธ์ของร้านพิชญ์ศิลป์ เพ่ือเป็น
แนวทางการบริหารงานของกิจการ และสามารถเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับเป้าหมายได้ ซ่ึงในอนาคต
ค่าใช้จ่ายอาจเพ่ิมขึ้นตามรูปแบบ และขนาดของกิจการ เช่น ค่าใช้จ่ายในการบริหาร ค่าใช้จ่ายใน 
การส่งเสริมการขาย ค่าใช้จ่ายด้านสวัสดิการพนักงาน และการจัดการอ่ืนๆ ซ่ึงจะต้องคํานึงถึงปัจจัย
ต่างๆที่ส่งผลให้ผู้ถือธุรกิจได้ประโยชน์สูงสดุ โดยปัจจัยในการเลือกรูปแบบธุรกิจของกิจการ ได้แก่ 
 การวางตําแหน่งของกิจการ 
 กิจการวางตําแหน่งตัวเองเป็นร้านจําหน่ายศาลพระภูมิระดับกลางถงึสงู โดยราคาจําหน่าย
ศาลมีหลากหลายข้ึนอยู่กับขนาด รูปแบบ และการตกแต่ง โดยราคาเริ่มต้ังแต่ 4,900, 5,900 และ
7,900 จนไปถึงราคาหลักหม่ืน หลักแสน เพ่ือให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีต้องการตัวเลือก 
ซ่ึงเหมาะสมกับคุณภาพและคุ้มค่ากับราคา 
 ความสัมพันธกั์บคู่ค้า 
 ในระยะแรกการจําหน่ายน้ันจะประสานงานกับร้านสาขาใหญ่เป็นหลักกอ่น เม่ือร้านเริ่มเป็น
ที่รู้จักก็จะจําหน่ายหน้าร้านเป็นหลัก โดยจะจําหน่ายปลีก ไม่มีการจําหน่ายแบบส่ง เนื่องจากทางร้าน
น้ันมีบริการครบวงจรทุกอย่าง และเพ่ือให้คงความเป็นเอกลักษณ์ของศาลท่ีมีเฉพาะที่รา้นเท่านั้นจึง 
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ไม่ส่งให้แก่ร้านอ่ืน 
 การบริหารสภาพคล่อง 
 กิจการจะเน้นบริหารเงินสดหมุนเวียนทั้งรายรับและรายจ่าย เน้นไปที่การขายปลีกเป็นหลัก 
เนื่องจากลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นผู้บริโภคข้ันสุดท้าย ในส่วนของคู่ค้าที่เป็นรา้นจําหน่ายวัสดุในการผลิต
ศาล เช่น ปูน ทราย กระจก สี และวัสดุอ่ืน ๆ เน่ืองจากเป็นวัสดุที่มีนํ้าหนักมากและยากต่อการที่จะ
ไปซ้ือแล้วขนกลับมาท่ีร้าน ดังน้ันทางร้านจําหน่ายวัสดุจะขนส่งมาให้ที่รา้น และการจ่ายเงินจะจ่าย
เป็นเงินสดทันทีเม่ือมาส่ง ในการที่ใช้จ่ายต้นทุนวัตถุดิบด้วยเงินสดน้ันเนื่องจากร้านจะมีการสํารอง 
เงินสดไว้ในส่วนของวัตถุดิบในการผลิตอยู่แล้ว ในการสํารองเงินสดไว้ทําให้การบริหารจัดการต้นทุน 
ไม่เกิดปัญหาขาดสภาพคล่องทางการเงิน และส่งผลให้การจัดการเร่ืองรายรับเป็นไปได้อย่างชัดเจน 
 ความรู้ความสามารถในธุรกิจ 
 แม้ว่าเจ้าของกิจการจะเพ่ิงเปิดกิจการได้ไม่นาน แต่เนื่องจากร้านเป็นสาขาที่แตกออกมา
จากกิจการครอบครัวซ่ึงดําเนินกิจการมาอย่างยาวนาน ดังน้ันเจ้าของกิจการเองจึงมีประสบการณ์ 
ในการทําธุรกิจน้ีเป็นอย่างดี การจัดต้ังรูปแบบของกิจการที่มีเจ้าของเพียงคนเดียวจึงทําให้เกิด 
ความคล่องตัวในการบริหาร และการตัดสินใจ แต่ถ้าหากในกรณีที่กิจการขยายตัว มีการจําหน่าย 
เพ่ิมมากข้ึนการหาบุคลากรมาช่วยในการผลิตและการจําหน่ายอาจมีข้อจํากัด 
 ช่องทางการจําหน่าย 
 ในระยะแรกร้านพิชญ์ศิลป์จําหน่ายโดยตรงผ่านหน้าร้านเป็นหลักโดยเฉพาะในจงัหวัด
กาญจนบุรีและมีบริการขนส่ง ต่อมาจึงเริ่มขยายการจําหน่ายไปยังจังหวัดใกล้เคียงเพ่ือให้ร้านเป็นที่
รู้จักมากข้ึน โดยมีบริการขนส่งถึงท่ี นอกจากนี้ ทางร้านได้วางแผนประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อออนไลน์
อย่าง Facebook และเว็บไซต์ เพ่ือช่วยในการประชาสัมพันธ์ ติดตามข่าวสารของร้าน รายการ
ส่งเสริมการขาย และเป็นแหล่งความรู้ให้กบัผู้ที่จะต้ังศาล โดยทางร้านจะตอบคําถามในข้อสงสัยของ
ลูกค้าผา่นทางสื่อออนไลน์ เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ลูกค้า 
 
4.3 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
 ร้านพิชญ์ศิลป์เลือกใช้กลยุทธ์แบบ Product Differentiation Strategy เน่ืองจากสินค้า
ของร้านพิชญ์ศิลป์น้ันมีความหลากหลายท้ังในเรื่องขนาด รูปแบบ และการตกแต่ง โดยมีการออกแบบ
เองจากช่างผู้ชํานาญ และนําเสนอการตกแต่งที่เฉพาะตัว ซ่ึงยากต่อการลอกเลียนแบบ และสร้าง
ความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการท่ีหลากหลายของลูกค้า นอกจากน้ีเพ่ือให้ทัน
ต่อยุคสมัยท่ีเปลี่ยนแปลงไป ทางร้านมีการวางแผนออกแบบสินค้าใหม่ๆออกมาตลอดเวลา แต่ยังคงไว้
ซ่ึงราคามาตรฐานไม่ต่างจากเดิม เพ่ือหลีกเลี่ยงการแขง่ขันด้านราคากับร้านอ่ืน 
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4.4 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Function–Level Strategy)  
 ร้านพิชญ์ศิลป์ได้ใช้กลยุทธ์ระดับหน้าท่ีเพ่ือสร้างข้อได้เปรียบในการแขง่ขัน โดยแบ่ง 
การบริหารออกเป็น 3 ด้าน คือ การบริหารในการดําเนินงาน (Operating Management) 
การบริหารด้านการตลาด (Marketing Management) และการบริหารด้านการเงิน (Financing 
Management) ซ่ึงมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 กลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน (Operating Strategy) 
 1) ควบคุมคุณภาพ การออกแบบ และการผลิตให้มีประสทิธิภาพ โดยพนักงานที่เป็น 
ฝ่ายผลิตต้องมีความเข้าใจ มีความรู้ และมีความชํานาญในการผลิตให้เป็นไปตามแบบท่ีออกแบบไว้ 
ในการผลิตศาลน้ันต้องมีความชํานาญในการทําต้ังแต่การหล่อศาล จนถึงกระบวนการตกแต่ง เพ่ือให้
ได้ศาลที่มีมาตรฐานเหมือนกันหมดในรุ่นเดียวกัน และต้องสามารถแก้ปัญหาที่เกิดข้ึนระหว่างผลิตได้
เป็นอย่างดี ไม่เช่นน้ันจะเกิดความเสียหายกับสินค้า เช่น ร้าว ไม่เป็นไปตามแบบ เป็นต้น ทําให้สินค้า
ขาดคุณภาพทีเ่ป็นมาตรฐานเดียวกัน 
 2) มีการพัฒนารูปแบบของสนิค้า 
 ร้านพิชญ์ศิลป์ต้องมีการพัฒนาสินค้าเพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของศาลเพ่ือตอบสนอง 
ความต้องการของลูกค้าท่ีเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย โดยในปัจจุบันวัฒนธรรมตะวันตกเข้ามามากข้ึน
ลูกค้ามีความต้องการศาลท่ีเป็นสากลมากข้ึนจึงต้องมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง นอกจากน้ี เพ่ือให้
แข่งขันกับคู่แข่งจึงต้องมีการออกแบบหรือพัฒนารูปแบบศาลท่ีเป็นแบบเฉพาะของร้านให้มากข้ึน 
เพ่ือสร้างความแตกต่าง และสร้างความโดดเด่น 
 3) ในด้านทรัพยากรบุคคลเพ่ือให้เกิดประสทิธิภาพมากข้ึนในการทํางานในแต่ละฝ่าย  
และเพ่ือสร้างกําลังใจแก่พนกังาน จะมีการข้ึนเงินเดือนให้แก่พนักงานทีท่ํางานได้เป็นอย่างดี  
และมีประสทิธิภาพ 
 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) 
 1) ประชาสัมพันธ์ให้เป็นท่ีรู้จักกว้างขึ้นมากกว่าแค่ในจังหวัดกาญจนบุรีและเป็นที่จดจาํ
สําหรับลูกค้า โดยสร้างการจดจําในเรื่องของสินค้าท่ีมีความโดดเด่น มีเอกลักษณ์ และมีการบริการ 
ที่ครบวงจร นอกจากน้ีสร้างภาพจําให้เป็นร้านท่ีมีประสบการณ์สูงในเรื่องศาล เพราะในธุรกิจศาลน้ัน
แค่มีสินค้าหลากหลายไม่เพียงพอ ต้องมีความน่าเช่ือถือในการต้ังศาลอีกด้วย ดังน้ันการทําให้ลูกค้า
เช่ือถือจึงเป็นสิ่งสําคัญที่จะทําให้ร้านเป็นที่รูจ้ักมากข้ึน 
 2) สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าเก่าด้วยบริการหลังการขายที่ดีเย่ียมเพ่ือนําไปสู่การ
กลับมาใช้บริการซํ้า และสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้ารายใหม่ให้มากข้ึนผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
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 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี
จําหน่าย (Place) และการสง่เสริมทางการตลาด (Promotion) หรือท่ีเรียกว่า 4P’s ซ่ึงในการกําหนด
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านพิชญ์ศิลป์ได้นําข้อมูลความสําเร็จของนํ้าอัดลมเอส ที่มี 
การวิเคราะห์ทัง้ปัจจัยภายนอกและภายใน มาใช้เป็นข้อมูลในการประกอบการวางกลยุทธ์ให้แก่ 
ร้านพิชญ์ศิลป์ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 1) กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) 
 สินค้า (Product) 
 ร้านพิชญ์ศิลป์ มุ่งสร้างความแตกต่างให้กับศาลพระภูมิ ศาลเจ้าที่ และศาลพระพรหม  
โดยเน้นไปท่ีการออกแบบศาลเอง และการตกแต่งด้วยกระจกเพ่ือสร้างความแตกต่างจากร้านอ่ืน  
และมีความเป็นเอกลักษณ์โดดเด่น 
 จุดเด่นสินค้าของร้านพิชญ์ศิลป์ 
 – สินค้ามีความแตกต่างจากสินค้าที่มีในท้องตลาด 
 ศาลของร้านพิชญ์ศิลป์มีความแตกต่างในเร่ืองการออกแบบ และการตกแต่งทีแ่ตกต่างจาก
ร้านในท้องตลาดทั่วไป นอกจากน้ีมีความหลากหลายให้ลกูค้าได้เลือกตามขนาด ราคา และรูปแบบ 
 – สินค้ามีการพัฒนาไปตามยุคสมัย 
 เน่ืองจากความชอบของกลุ่มลูกค้าน้ันเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยท่ีเปลี่ยนไป ร้านพิชญ์ศิลป์
จึงออกแบบศาลให้เป็นไปตามยุคสมัยแต่ก็ยังคงความมีเอกลักษณ์ด้ังเดิมของศาล ทําใหลู้กค้าที่ชอบทั้ง
ความด้ังเดิม และความทันสมัยได้มีตัวเลือกตามที่ต้องการ 
 – มีบริการครบวงจร 
 ร้านพิชญ์ศิลป์มีต้ังแต่บริการจําหน่าย ติดต้ัง ซ่อมแซมศาล จัดหาเครื่องใช้ในศาล จัดหา
หมอศาล มีบริการขนส่งสินค้าให้ถึงที่ และมีบริการหลังการขาย จึงสร้างความสะดวกให้แก่ลูกค้าท่ีมา
ใช้บริการได้เลือกใช้บริการอย่างครบวงจร 
 การควบคุมการผลิต 
 กลยุทธ์ในการผลิตของร้านพิชญ์ศิลป์จะผลติเพ่ิมเม่ือสินค้าในคลังสินค้าเหลือน้อย เน่ืองจาก
ศาลเป็นสินค้าท่ีไม่ได้จําหน่ายในรุ่นเดียวกันเป็นประจําทุกวัน เนื่องจากลูกค้าแต่ละรายจะมีความ
ต้องการในเรื่องของรูปแบบ ขนาด และการตกแต่งทีแ่ตกต่างกัน ดังน้ันในการผลิตสินคา้จะผลิตเม่ือ
รุ่นใดรุ่นหนึ่งไม่เหลือในคลังสินค้าแล้ว หรอืเม่ือมีการสั่งเฉพาะแบบจากลูกค้าเข้ามาเท่าน้ัน ในการ
ควบคุมการผลิตจึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือประมาณการวางแผนการใช้วัตถุดิบที่จําเป็นต้องสั่งเพ่ิมเพ่ือให้
ทันในการผลิต เพ่ือควบคุมต้นทุนการผลิต และเพ่ือนําข้อมูลเหล่าน้ีไปจัดทํารายงานทางการเงินต่อไป 
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 เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีมีเจ้าของเพียงคนเดียวและมีพนักงานจํานวนไม่มากเท่ากับบริษัท 
ขนาดใหญ่ การควบคุมการผลิตจึงไม่มีการจัดทําเอกสารไปยังหน่วยต่าง ๆ เหมือนกับบริษัท 
ขนาดใหญ่ แต่จะควบคุมการผลิตผ่านทางเจ้าของกิจการแต่เพียงผู้เดียวในการสั่งผลิต 
 
ภาพที่ 4.1: ขั้นตอนควบคุมสินค้าคงคลัง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 การควบคุมการผลิตของร้านพิชญ์ศิลป์ ในการผลิตจะผลิตสินค้าเพ่ิมไม่เป็นประจําทุกวัน  
แต่จะผลิตเม่ือสินค้าคงคลังในแต่ละรุ่นเหลอืน้อยจึงเริ่มผลิตใหม่ และอีกกรณีจะผลิตเม่ือมีลูกค้า
ต้องการแบบพิเศษ ในส่วนของการควบคุมวัตถุดิบน้ันฝ่ายผลิตจะแจ้งกับเจ้าของกิจการเม่ือวัตถุดิบ
เหลือน้อย จึงทําการสั่งซ้ือวัตถุดิบต่อไป โดยการสั่งซ้ือจะจ่ายเงินสดเพ่ือท่ีจะควบคุมต้นทุนการผลิต 
 2) กลยุทธ์การกําหนดราคา (Price Strategy) 
 กลยุทธ์การต้ังราคาของร้านพิชญ์ศิลป์เป็นการนําการต้ังราคาสองแบบมาประสมกันโดย 
การต้ังราคาแบบแรก คือ การต้ังราคาตามสายราคา โดยจะต้ังราคาตามขนาดสินค้า ได้แก่ เล็ก กลาง 
ใหญ่ และจัมโบ้ มาประสมกับการต้ังราคาแบบกําหนดราคาที่แตกต่างกัน โดยกําหนดราคาตาม
ลักษณะของสนิค้า และการบริการ ซ่ึงผลิตภัณฑ์ที่มีการตกแต่งมากกว่าจะมีราคาสูงกว่า และถ้าหาก 
มีการใช้บริการย่ิงมากค่าใช้จ่ายก็จะมากข้ึน โดยการนําการตั้งราคาทั้งสองแบบมาประสมกันจะทําให้
ลูกค้าสามารถเลือกสินค้า และบริการได้หลากหลายตามความพอใจที่จะยอมจ่าย นอกจากน้ีในการ 
จะกําหนดราคาของร้านพิชญ์ศิลป์จะต้องคํานึงถึงราคาตลาด ราคาน้ันไม่แตกต่างจากร้านคู่แข่งมาก
เพ่ือให้สามารถยึดครองส่วนแบ่งทางการตลาดได้ 
 
 

ลูกค้าส่ังสินค้าบางรุ่นเป็นพิเศษ สินค้าคงคลังบางรุ่นเหลือน้อย 

เจ้าของกิจการ

พนักงานฝ่ายขายแจ้ง

ส่ังผลิต 

ฝ่ายผลิต 
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ดังน้ันพันธมิตรทางธุรกิจในการค้าส่งจึงไม่มี แต่ร้านพิชญ์ศิลป์น้ันเป็นร้านท่ีแตกสาขามาจากร้าน 
ของครอบครัว จึงมีพันธมิตรที่ดีในเร่ืองการส่งต่อประสบการณ์การขาย และการบริการท่ีดี 
 การจัดพ้ืนที่ภายในบริเวณร้าน (Layout) 
 เพ่ือให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบายในการมาใช้บริการในร้านพิชญ์ศิลป์ จึงแบ่งพ้ืนท่ีร้าน
เป็น 3 ส่วนหลัก ได้แก่ ส่วนผลิต ส่วนรับรองลูกค้า และส่วนแสดงสินค้า  
 
ภาพที่ 4.3: แผนผังการจัดพ้ืนที่ภายในบริเวณร้าน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 - อาคารรับรองลูกค้า เป็นบริเวณที่ลูกค้ามาติดต่อใช้บริการ เลือกแบบ เลือกขนาด  
ตามความต้องการของลูกค้า ตกลงราคาและบริการ และชําระเงิน 
 - ที่วางสินค้าโชว์ เนื่องจากศาลมีขนาดใหญ่จึงไม่เหมาะจะวางไว้ในอาคาร แต่จะวางไว้ 
ในลานกว้างโดยเรียงจากสินคา้มีราคาแพงจะอยู่ด้านหน้า และสินค้าราคาถูกกว่าจะอยู่ด้านหลัง 
 - ส่วนผลิต เป็นบริเวณผลิตสนิค้าในข้ันตอนต่าง ๆ 
 4) กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Strategy) 
 ร้านพิชญศิลป์เป็นธุรกิจขนาดเล็กที่เป็นสาขาย่อยมากจากสาขาใหญ่จึงมีฐานของลูกค้าเก่า
อยู่ก่อนแล้ว ดังนั้นจึงมุ่งเน้นการสื่อสารการตลาดไปยังกลุม่ลูกค้าใหม่เพ่ือเพ่ิมฐานลูกค้า และเพ่ือ
รักษาลูกค้าเกา่ให้เกิดความภักดีต่อร้าน ร้านพิชญ์ศิลป์จึงมุ่งสร้างความแตกต่างของสินค้าให้มี 
ความแตกต่างจากร้านอ่ืน ทั้งในเรื่องรูปแบบ ขนาด และการตกแต่ง นอกจากนี้ยังเน้นไปที่คุณภาพ 

 อาคารรับรองลูกค้า 

ส่วนผลิต 

ที่วางสินค้าโชว์ 

บริเวณจอดรถ
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ของสินค้าให้มีความประณีตสวยงามมากย่ิงขึ้น เม่ือลูกค้าได้รับรู้ถึงจุดเด่นของร้านพิชญ์ศิลป์ก็จะทําให้
ฐานลูกค้าขยายกว้างข้ึน และมีความน่าเช่ือถือต่อกลุ่มเป้าหมาย 
 โดยร้านพิชญ์ศิลป์มีเป้าหมายหลัก ดังน้ี 
 ระยะแรก สร้างความหลากหลายของสินค้าประเภทศาลพระภูมิ ศาลเจ้าท่ี ศาลพระพรหม 
และเจดีย์ให้มีรูปแบบทันสมัยมากขึ้น เพ่ือก้าวขึ้นสู่การเป็นผู้นําในวงการศาลพระภูมิ 
 ระยะหลงั สร้างช่ือให้ร้าน “พิชญ์ศิลป์” ติดตลาด และนําหน้าคู่แข่งอ่ืนๆ เพ่ือขยายกลุ่ม
ลูกค้าท่ีให้กว้างขึ้นนอกเหนือจากในจังหวัดกาญจนบุรี 
 การประชาสัมพันธ์ 
 มีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ โดยมีวัตถุประสงค์ให้กลุ่มลูกค้าได้เข้าถึงสินค้า และ
บริการของร้านพิชญ์ศิลป์มากขึ้น นอกจากน้ีเพ่ือสร้างความเช่ือถือ สื่อออนไลน์ยังเป็นสิ่งที่เช่ือมโยงไป
ถึงลูกค้าได้เป็นอย่างดี และสะดวก หากลูกค้ามีข้อสงสัยก็สามารถถามมาโดยตรงได้  และเพ่ือให้เกิด
การกระตุ้นกิจกรรมทางการตลาดต่างๆอีกด้วย เนื่องจากส่ือสังคมออนไลน์เป็นช่องทางการสื่อสารท่ีมี
ค่าใช้จ่ายไม่มาก โดยการประชาสัมพันธ์ของร้านพิชญ์ศิลป์มี Facebook: ศาลพระภูมิ ศาลพระพรหม 
โดย พิชญ์ศิลป์ 
 
 ผลสรุปการวิจัย 
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูท่ัวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ในส่วนของข้อมูลท่ัวไปของผูต้อบแบบสอบถามประกอบด้วยเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ลักษณะท่ีอยู่อาศัย และศาสนา 
 
ตารางท่ี 4.1: การแจกแจงความถี่ จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 
หญิง 

62 
138 

31.00 
69.00 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงจํานวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 
69.00 และเป็นเพศชายจํานวน 62 คิดเป็นร้อยละ 31.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.2: การแจกแจงความถี่ จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 
21–30 ปี 
31–40 ปี 
41–50 ปี 
51–60 ปี 
60 ปีขึ้นไป 

18 
96 
28 
46 
9 
3 

9.00 
48.00 
14.00 
23.00 
4.50 
1.50 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21–30 ปี จํานวน 96 คน  
คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมา อายุระหว่าง 41–50 ปี จํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 อายุ 
31–40 ปี จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 อายุตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี จํานวน 18 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.00 อายุ 51–60 ปี จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และอาย ุ60 ปีขึ้นไป จํานวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.3: การแจกแจงความถี่ จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
มัธยมศึกษาหรือตํ่ากว่า 
อนุปริญญา/ ปวส. 
ปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาอยู่ 
ปริญญาโทหรือกําลังศึกษาอยู่ 
ปริญญาเอกหรือกําลังศึกษาอยู่ 

13 
15 
125 
47 
0 

6.50 
7.50 
62.50 
23.50 
0.00 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารงท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่สําเร็จการศึกษา หรือกําลังศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 125 คน คิดเป็น 62.50 รองลงมา เป็นผู้ที่สําเร็จการศึกษาหรือกําลังศึกอยู่ใน
ระดับปริญญาโท จํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 สําเร็จการศึกษาในระดับอนุปรญิญา/ ปวส. 
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จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 และสาํเร็จการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาหรือตํ่ากว่า จํานวน 13 
คน คิดเป็น 6.50 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.4: การแจกแจงความถี่ จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
พนักงานบริษัทเอกชน 
รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจส่วนตัว 
แม่บ้าน/ พ่อบ้าน 
รับจ้าง 
อ่ืน ๆ 

38 
29 
89 
4 
8 
32 

19.00 
14.50 
44.50 
2.00 
4.00 
16.00 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว จํานวน 89 คน 
คิดเป็นร้อยละ 44.50 รองลงมาประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.00 ประกอบอาชีพอ่ืน ๆ จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 ประกอบอาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 ประกอบอาชีพรับจ้าง จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.00 และประกอบอาชีพแม่บ้าน/ พ่อบ้าน จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.5: การแจกแจงความถี่ จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 
10,001–20,000 บาท 
20,001–30,000 บาท 
30,001–40,000 บาท 
40,001–50,000 บาท 
50,000 บาทข้ึนไป 

28 
42 
43 
31 
19 
37 

14.00 
21.00 
21.50 
15.50 
9.50 
18.50 

รวม 200 100.00 
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 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนท่ี 20,001–30,000 
บาท จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 รองลงมา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ 10,001–20,000 บาท 
จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ 50,000 บาทข้ึนไป จํานวน 37 คน  
คิดเป็นร้อยละ 18.50, รายได้เฉลี่ยต่อเดือนท่ี 30,001–40,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.50 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ตํ่ากว่า 10,000 บาท จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนที่ 40,001–50,000 บาท จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.6: การแจกแจงความถี่ จําแนกตามลักษณะทีอ่ยู่อาศัย 
 

ลักษณะที่อยู่อาศัย จํานวน ร้อยละ 
บ้านเด่ียว 
อาคารพาณิชย์ 
ห้องเช่า 
คอนโด 
อ่ืน ๆ 

112 
32 
20 
29 
7 

56.00 
16.00 
10.00 
14.50 
3.50 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีลักษณะท่ีอยู่อาศัยเป็นบ้านเดี่ยว จํานวน 
112 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 รองลงมา ลักษณะที่อยู่อาศัยเป็นอาคารพาณิชย์ จํานวน 32 คน  
คิดเป็นร้อยละ 16.00 ลักษณะที่อยู่อาศัยเป็นคอนโด จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 ลักษณะ 
ที่อยู่อาศัยเป็นห้องเช่า จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และอ่ืน ๆ จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.50 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 4.7: การแจกแจงความถี่ จําแนกตามศาสนา 
 

ศาสนา จํานวน ร้อยละ 
พุทธ 
คริสต์ 
อิสลาม 
พราหมณ์–ฮินดู 
อ่ืน ๆ 

195 
2 
3 
0 
0 

97.50 
1.00 
1.50 
0.00 
0.00 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นับถือศาสนาพุทธ จํานวน 195 คน คิดเป็น
ร้อยละ 97.50 รองลงมา นับถือศาสนาอิสลาม จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 และนับถือศาสนา
คริสต์ จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามลําดับ  
 สรุปการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.1, 4.2, 4.3, 4.4, 4.5, 4.6 และ 4.7 เราจะสามารถ
กําหนดแผนกลยุทธ์ในการดําเนินงานในระยะแรกได้ในช่วง 1 ปี โดยแผนการพัฒนาผลิตภัณฑใ์ห้ 
มีลักษณะสอดคล้องกับกลุ่มลกูค้าในช่วงอายุ 21–30 ปี และมีกลุ่มเป้าหมายรองอายุ 41–50 ปี  
ซ่ึงการพัฒนาควรให้ทันสมัยมากขึ้นเพ่ือสร้างความแตกต่างแต่ต้องไม่ทิ้งรปูแบบดั้งเดิมท่ีเป็น
เอกลักษณ์เพ่ือจับกลุ่มลูกค้าท้ังกลุ่มหลักและกลุ่มรอง นอกจากนี้ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้องให้เหมาะ
กับที่อยู่อาศัยของกลุ่มเป้าหมายซ่ึงส่วนใหญ่ คือ บ้านเด่ียว โดยในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้องคํานึงถงึ
ปัจจัยทางต้นทนุด้วย ต้นทุนควรไม่ต่างจากเดิมมากเพ่ือให้ราคาขายสินค้าอยู่ในระดับกลางซ่ึงโฟกัส 
ไปที่ผู้ที่มีรายได้ประมาณ 20,001–30,000 บาท ที่มีกําลังซ้ือสูงมากท่ีสุดซ่ึงส่วนมากประกอบอาชีพ
ธุรกิจส่วนตัว  ในส่วนของแผนระยะยาวภายใน 3 ปี เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ซ่ึงจบ
การศึกษาในระดับปริญญาตรี เป็นกลุ่มคนที่มีการตัดสินใจการซ้ืออย่างรอบคอบ ควรมุ่งเน้นไปท่ี 
การสร้างการรบัรู้ของ แบรนด์ในทิศทางท่ีมีความน่าเช่ือถือ และเพ่ือท่ีสามารถจะเข้าถึงคนกลุ่มนี้ได้
ง่ายมากข้ึน การสร้างการรับรูผ้่านทางสื่อสงัคมออนไลน์เป็นแนวทางหนึง่ เพ่ือจะได้เป็นช่องทางใน
การติดต่อ สื่อสารตอบปัญหาข้อสงสัยต่างๆให้แก่กลุ่มเป้าหมาย ทําให้เป็นท่ีรู้จักมากข้ึนและมี 
ความน่าเช่ือถือมากขึ้น 
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 ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มผีลต่อพฤติกรรมการต้ังศาลของคนในจังหวัดกาญจนบุร ี
 ในส่วนของข้อมูลพฤติกรรมการต้ังศาลของคนในจังหวัดกาญจนบุรีของผู้ตอบแบบสอบถาม
ประกอบด้วยสถานท่ีที่ผู้ตอบแบบสอบถามติดต้ังศาล ผู้ตอบแบบสอบถามติดต้ังศาลพระภูมิหรือไม่ 
ผู้ตอบแบบสอบถามติดต้ังศาลเจ้าที่หรือไม่ ผู้ตอบแบบสอบถามติดต้ังศาลพระพรหม (ศาลเทพเจ้า 
อ่ืน ๆ) หรือไม่ วัตถุประสงค์ในการติดต้ังศาล สิ่งที่เป็นตัวตัดตัดสินใจในการซ้ือศาล ราคาศาลท่ี
ต้องการมากที่สุด ขนาดศาลท่ีต้องการมากที่สดุ รูปแบบศาลท่ีต้องการมากที่สุด ผู้ที่มีส่วนร่วมใน 
การตัดสินใจซ้ือศาล แหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลมากที่สุดก่อนตัดสินใจไปใช้บริการท่ีร้าน เหตุผลใน 
การเลือกใช้บริการศาลพระภมิู บริการท่ีต้องการจากร้านจาํหน่ายศาลพระภูมิพิชญ์ศิลป์ และ 
การกลับมาใช้บริการซํ้าที่ร้านพิชญ์ศิลป์  
 
ตารางท่ี 4.8: สถานที่ที่ผู้ตอบแบบสอบถามติดต้ังศาล 
 

สถานท่ีติดตั้งศาลพระภูมิ จํานวน ร้อยละ 
ที่อยู่อาศัย 
สถานที่ทํางาน 
ห้างสรรพสินคา้ 
อ่ืน ๆ 

165 
27 
4 
4 

82.50 
13.50 
2.00 
2.00 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างติดต้ังศาลพระภูมิไว้ที่สถานท่ีอยู่อาศัยมากท่ีสุด 
จํานวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 82.50 รองลงมาได้แก่ สถานท่ีทํางานจํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.50 และห้างสรรพสินค้าและอ่ืน ๆ เท่ากันท่ีจํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.9: การติดต้ังศาลพระภูมิ 
 

ติดต้ังศาลพระภูมหิรือไม ่ จํานวน ร้อยละ 
ใช่ 
ไม่ใช่ 

138 
62 

69.00 
31.00 

รวม 200 100.00 
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 จากตารางที่ 4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างติดต้ังศาลพระภูมิเป็นส่วนมาก จํานวน 138 คน  
คิดเป็นร้อยละ 69.00 และมีผู้ตอบแบบสอบถามไม่ติดต้ังศาลพระภูมิที่ 62 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00  
 
ตารางท่ี 4.10: การติดต้ังศาลเจ้าที่ 
 

ติดต้ังศาลเจ้าท่ีหรือไม ่ จํานวน ร้อยละ 
ใช่ 
ไม่ใช่ 

132 
68 

66.00 
34.00 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างติดต้ังศาลพระภูมิเป็นส่วนมาก จํานวน 132 คน  
คิดเป็นร้อยละ 66.00 และมีผู้ตอบแบบสอบถามไม่ติดต้ังศาลพระภูมิที่ 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00  
 
ตารางท่ี 4.11: การติดต้ังศาลพระพรหม (รวมถึงเทพองค์อ่ืน) 
 

ติดต้ังศาลพระพรหม 
(รวมถึงเทพองค์อื่น) หรือไม ่

จํานวน ร้อยละ 

ใช่ 
ไม่ใช่ 

73 
127 

36.50 
63.50 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่า กลุ่มตัวอย่างไม่ติดต้ังศาลพระพรหม (รวมถึงเทพองค์อ่ืน) จํานวน 
127 คน คิดเป็นร้อยละ 63.50 และติดต้ังศาลพระพรหม (รวมถึงเทพองค์อ่ืน) จํานวน 73 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.50 
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ตารางท่ี 4.12: วัตถุประสงคใ์นการติดต้ังศาล 
 
วัตถุประสงค์ในการติดต้ังศาล จํานวน ร้อยละ 
เพ่ือแสดงความเคารพต่อเจ้าที่, 
พระภูมิ เทพเจ้าในสถานที่นั้น
ให้ปกป้องคนในสถานที่ให้
ปลอดภัยจากอันตราย 
เพ่ือเสริมสิริมงคลแกผู่้อยู่อาศัย 
เพ่ือส่งเสริมให้ประสบ
ความสําเร็จ 
อ่ืน ๆ 

144 
 
 
 

41 
10 
5 

72.00 
 
 
 

20.50 
5.00 
2.50 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีวัตถุประสงคใ์นการติดต้ังศาลเพ่ือแสดง
ความเคารพต่อเจ้าที่ พระภมิู เทพเจ้าในสถานท่ีน้ันให้ปกป้องรักษาคนในสถานท่ีให้ปลอดภัยจาก
อันตราย จํานวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 รองลงมา เพ่ือเสริมสิริมงคลแก่ผู้อยู่อาศัย จํานวน 
41 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 เพ่ือส่งเสริมให้ประสบความสําเร็จ จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 
และอ่ืน ๆ จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50  
 
 สรุปผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.8, 4.9, 4.10, 4.11 และ 4.12 จะพบว่า โดยส่วนใหญ่แล้ว
กลุ่มลูกค้านิยมติดต้ังศาลไว้ในบริเวณที่พักอาศัยถึงร้อยละ 82.50 โดยจะติดต้ังศาลพระภูมิอยู่ที่ 
ร้อยละ 69 ส่วนติดต้ังศาลเจ้าท่ีร้อยละ 66 ซ่ึงจะพบว่ามีอัตราส่วนร้อยละใกล้เคียงกัน ในทางกลับกัน
การติดต้ังศาลพระพรหม (เทพองค์อ่ืน ๆ) มีเพียงร้อยละ 63.50 จะเห็นได้ว่าลูกค้านิยมติดต้ัง 
ศาลพระภูมิและศาลเจ้าท่ีไว้ด้วยกันสังเกตได้จากท่ีอัตราส่วนในการติดต้ังใกล้เคียงกัน จุดประสงค์
หลักในการติดต้ังศาลท่ีสําคัญก็คือเพ่ือเป็นการแสดงความเคารพต่อเจ้าท่ี พระภูมิ และเทพเจ้า ดังน้ัน
เพ่ือให้ลูกค้ามีความสนใจศาลของร้านพิชญ์ศิลป์มากข้ึนต้องนํากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ด้านการสื่อสารทางการตลาดเพ่ือให้ลูกค้าเห็นถึงความแตกต่างของสินค้าว่า 
มีจุดเด่นและแตกต่างจะร้านอ่ืน ในส่วนของการติดต้ังศาลพระพรหม (รวมถึงเทพองค์อ่ืน ๆ) เพ่ือเป็น
การเปลี่ยนพฤติกรรมของลูกค้าให้มีความสนใจในการติดต้ังศาลแบบน้ีมากข้ึน ควรนํากลยุทธ์ในด้าน
การส่งเสริมการรับรู้ให้ลูกค้าเห็นถึงความสําคัญว่าการติดต้ังศาลพระพรหมจะเสริมสิริมงคลมากข้ึนไป 
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อีกเพ่ือให้เกิดการเปลี่ยนปลงพฤติกรรมแล้วหันมาต้ังศาลพระพรหม (เทพองค์อ่ืน ๆ) ด้วย  
 แผนในระยะ 1 ปี จะมุ่งสร้างความแตกต่างของศาลเพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายหลักได้รับรู้ถงึ
ความแตกต่างของร้านแล้วไม่เปลี่ยนใจไปใช้บริการร้านอ่ืน ต่อมาแผนในระยะยาวก็คือการสร้าง 
การรับรู้เพ่ือนําไปสู่เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมให้ผู้บริโภคนิยมติดต้ังศาลมากขึ้น โดยการให้ความรู้ใน 
ด้านติดต้ังศาลผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผ่านทาง Facebook และเพ่ิมช่องทางอ่ืนให้มากขึ้น 
เพ่ือจะได้เข้าถึงผู้บริโภค และได้รับรู้ความต้องการของกลุม่เป้าหมายหลัก และขยายกลุ่มเป้าหมาย 
ไปยังกลุ่มอ่ืน ๆ 
 
ตารางท่ี 4.13: สิ่งที่มีผลในการตัดสินใจซ้ือศาลพระภูมิ 
 

ส่ิงที่มีผล จํานวน ร้อยละ 
ราคา 
ขนาด 
การตกแต่ง 
อ่ืน ๆ 

53 
61 
78 
8 

26.50 
30.50 
39.00 
4.00 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัดสินใจซ้ือศาลพระภูมิจากการตกแต่ง
จํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 รองลงมาคือ ขนาด จํานวน 61 คน คิดเป็น 30.50 จากราคา
จํานวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 และอ่ืน ๆ จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00  
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ตารางท่ี 4.14: ราคาศาลที่ต้องการ 
 

ราคาศาลที่ต้องการ จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 5,000 บาท 
5,001–10,000 บาท 
10,001–15,000 บาท 
15,001–20,000 บาท 
20,001–25,000 บาท 
25,001–30,000 บาท 
30,001–35,000 บาท 
35,001–40,000 บาท 
40,001–45,000 บาท 
45,001–50,000 บาท 
มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป 

41 
56 
41 
13 
10 
10 
7 
4 
0 
4 
14 

20.50 
28.00 
20.50 
6.50 
5.00 
5.00 
3.50 
2.00 
0.00 
2.00 
7.00 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.14 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือศาลพระภูมิราคา 5,001–10,000 บาท 
จํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 รองลงมา ราคาน้อยกว่า 5,000 บาท เท่ากับราคา 10,001–
15,000 บาท จํานวนร้อยละ 41 คิดเป็นร้อยละ 20.50 ราคามากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป จํานวน  
14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 ราคา 15,001–20,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50  
ราคา 20,001–25,000 บาท เท่ากับราคา 25,001–30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 5.00 ราคา 30,001–
35,000 บาท จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 และราคา 35,001–40,000 บาท เท่ากับราคา 
45,001–50,000 บาท จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00  
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ตารางท่ี 4.15: ขนาดศาลท่ีต้องการ 
 

ขนาดศาลที่ต้องการ จํานวน ร้อยละ 
เล็ก 
กลาง 
ใหญ่ 
จัมโบ้ 

41 
132 
12 
15 

20.50 
66.00 
6.00 
7.5 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.15 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือศาลขนาดกลาง จํานวน 132 คน คิดเป็น
ร้อยละ 66.00 รองลงมา ขนาดเล็ก จํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 ขนาดจัมโบ้ จํานวน 15 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.5 และขนาดใหญ่ จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00  
 
ตารางท่ี 4.16: รูปแบบศาลทีต้่องการ 
 

รูปแบบศาลที่ต้องการ จํานวน ร้อยละ 
มีเอกลักษณ์ 
ตกแต่งสวยงามประณีต 
มีลักษณะทันสมัย 
อ่ืน ๆ 

61 
102 
33 
4 

30.50 
51.00 
16.50 
2.00 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.16 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการศาลที่ตกแต่งสวยงามประณีต
จํานวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมาคือ มีเอกลักษณ์ จํานวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.50 มีลักษณะทันสมัย จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 และอ่ืน ๆ จํานวน 4 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 2.00  
 
  สรุปการวิเคราะห์จากตารางที่ 4.13, 4.14, 4.15 และ 4.16 จะพบว่าลกูค้าจะซ้ือศาลโดย
พิจารณาจากการตกแต่งเป็นหลักร้อยละ 78 โดยศาลจะต้องตกแต่งสวยงาม ประณีตมากที่สุด ขนาด
ที่เป็นที่นิยมคือ ชนาดกลาง ร้อยละ 66.00 และราคาท่ีเป็นท่ียอมรับของลูกค้า คือ 5,001-10,000  
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บาท รองลงมาคือ น้อยกว่า 5,000 บาท จากข้อมูลดังกล่าวจะพบข้อได้เปรียบทางธุรกิจ เนื่องจาก 
ที่ร้านมีสินค้าท่ีเป็นไปตามความต้องการของลูกค้าอย่างหลากหลาย ดังนั้นเพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขาย 
ให้มากข้ึน เราต้องทําแผนส่งเสริมการขายสินค้า โดยมีโปรโมช่ันลดราคาในช่วงเวลาท่ีนิยมติดต้ังศาล
เพ่ือให้ลูกค้าเป้าหมายาหลักได้ตัดสินในมาใช้บริการท่ีร้านมากข้ึน และขยายไปยังกลุ่มลูกค้ารอง 
 
ตารางท่ี 4.17: ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือศาล 
 

ผู้มีส่วนร่วม จํานวน ร้อยละ 
ตัดสินใจเอง 
สมาชิกในครอบครัว 
เพ่ือน 
อ่ืน ๆ 

54 
137 
6 
3 

27.00 
68.50 
3.00 
1.5 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.17 พบว่า ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือศาลมากที่สุด คือ สมาชิกใน
ครอบครัว จํานวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 รองลงมาคือ ตัดสินใจเอง จํานวน 54 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.00 เพ่ือน จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 และอ่ืน ๆ จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
 
ตารางท่ี 4.18: แหลง่ข้อมูลท่ีมีอิทธิพลมากที่สุดในการไปใช้บริการร้านจําหน่ายศาลพระภูมิ 

 
แหล่งข้อมูล จํานวน ร้อยละ 

จากการบอกเล่า 
จากประสบการณ์เดิม 
แผ่นพับ/ สื่อ/ โฆษณา 
สังคมออนไลน ์เช่น 
Facebook  
อ่ืน ๆ 

98 
48 
5 
42 
7 

49.00 
24.00 
2.50 
21.00 
3.50 

รวม 200 100.00 
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 จากตารางที่ 4.18 พบว่า แหล่งข้อมูลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการไปใช้บริการร้านจําหน่าย
ศาลพระภูมิ ได้แก่ จากการบอกเล่า จํานวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมา  
จากประสบการณ์เดิม จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00, สังคมออนไลน์ จํานวน 42 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.00 จากอ่ืน ๆ จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 และจากแผ่นพับ/ สื่อ/ โฆษณา จํานวน 
5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50  
 
ตารางท่ี 4.19: เหตุผลในการใช้บริการร้านศาลพระภูมิ 
 

เหตุผลในการใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
มีประสบการณ์ 
มีบริการครบวงจร 
มีศาลให้เลือกหลากหลาย 
อ่ืน ๆ 

45 
78 
72 
5 

22.50 
39.00 
36.00 
2.50 

รวม 200 100.00 
 
 จากตารางที่ 4.19 พบว่า เหตุผลส่วนใหญ่ในการใช้บริการร้านศาลพระภูมิ คือ มีบริการ 
ครบวงจร จํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00, มีศาลให้เลือกมากมาย จํานวน 72 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 36.00 มีประสบการณ์ จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และอ่ืน ๆ จํานวน 5 คน  
คิดเป็นร้อยละ 2.50  
 
 สรุปการวิเคราะห์จากตารางที่ 4.17, 4.18 และ 4.19 ทําให้ทราบถึงผูท้ี่มีอิทธิพลใน 
การตัดสินใจซ้ือของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายว่า โดยส่วนใหญ่แล้วสมาชิกในครอบครัวจะมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
โดยการตัดสินใจมาใช้บริการมากจากการบอกเล่าร้อยละ 49.00 และร้านท่ีมีบริการครบวงจรจะได้รบั
ความนิยมถึง 39.00 จากข้อมูลดังกล่าวนําไปสู่แนวทางทีจ่ะเข้าถงึกลุ่มเป้าหมายโดยการโฆษณาให้
มากขึ้นเพ่ือให้ร้านเป็นที่รู้จักมากข้ึน 
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ตารางท่ี 4.20: ความต้องการของผู้ตอบแบบสอบถามในการใช้บริการท่ีร้านพิชญ์ศิลป์ 
 

ความต้องการใน 
การใช้บริการ 

จํานวน ร้อยละ 

ซ้ือศาล 
ติดต้ังศาล 
ขนส่งศาลถึงสถานท่ี 
จัดหาเคร่ืองใช้ในศาล 
จัดหาเคร่ืองประกอบการ 
ทําพิธีต้ังศาล 
จัดหาหมอศาล 
ซ่อมแซมศาล 
เปลี่ยนศาลใหม่ 

156 
109 
112 
84 
73 
 

48 
47 
56 

78.00 
54.50 
56.00 
42.00 
36.50 

 
24.00 
23.50 
28.00 

 
 จากตารางที่ 4.20 พบว่า ความต้องการท่ีมากที่สุดของผู้ตอบสอบถามท่ีมาใช้บริการ 
ร้านพิชญ์ศิลป์ คือ ซ้ือศาลร้อยละ 78.00 รองลงมา ขนส่งศาลถึงสถานที ่ร้อยละ 56.00 ติดต้ังศาล
ร้อยละ 54.50 จัดหาเครื่องใช้ในศาล ร้อยละ 36.50 จัดหาเคร่ืองประกอบการทําพิธีต้ังศาล ร้อยละ 
36.50 เปลี่ยนศาลใหม่ ร้อยละ 29.00 จัดหาหมอศาล ร้อยละ 24.00 และซ่อมแซมศาล ร้อยละ 
23.50 ตามลําดับ  
 
ตารางท่ี 4.21: การกลับมาใช้บริการท่ีร้านพิชญ์ศลิป์ 
 

ผู้ตอบแบบสอบถาม 
จะกลับมาใช้บริการ 

ที่ร้านพิชญ์ศิลป์หรือไม ่
จํานวน ร้อยละ 

ใช่ 
ไม่ใช่ 

187 
13 

93.50 
6.50 

รวม 200 100.00 
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 จากตารางที่ 4.21 พบว่า มีการกลับมาใช้บริการท่ีร้านพิชญ์ศิลป์ จํานวน 187 คน คิดเป็น
ร้อยละ 93.50 และไม่กลับมาใช้บริการท่ีร้านพิชญ์ศิลป์ จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50  
 
 สรุปการวิเคราะห์จากตารางที่ 4.20 และ 4.21 พบว่า ลูกค้านิยมมาใช้บริการซ้ือศาล  
การขนส่งศาล และการติดต้ังศาลเป็นส่วนใหญ่ ดังน้ันเพ่ือเป็นการสร้างความจงรักภักดีให้กับลูกค้า
ที่มาใช้บริการร้านพิชญ์ศิลป์ จึงควรนํากลยุทธ์การส่งเสริมการขายมาใช้ โดยการลดราคาสินค้า  
และการบริการหลังการขายมาใช้เพ่ือมัดใจลูกค้า  
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการตั้งศาลของคนในจังหวัด
กาญจนบุร ี
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการต้ังศาลของคนในจงัหวัดกาญจนบุรี
ประกอบไปด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจําหน่าย และด้านส่งเสริม 
การขาย 
 
ตารางท่ี 4.22: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการต้ังศาลของคนในจังหวัด 
   กาญจนบุรี ด้านผลิตภัณฑ ์
 

ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ระดับความสําคัญ 
ค่าเฉลี่ย S.D. 

มาก
ท่ีสุด น้อย

ที่สุด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ท่ีสุด 
1) ศาลมีรูปแบบ
หลากหลาย 
ท้ังขนาด  
การตกแต่ง 

1 1 21 95 82 4.280 .71 มาก 

2) ศาลมีการ
ตกแต่งสวยงาม 

0 2 20 98 80 4.280 .68 มาก 

3) ศาลมีลกัษณะ
ทันสมัย 

0 3 26 94 77 4.225 .73 มาก 

4) มีบริการ 
ครบวงจร 

0 1 14 83 102 4.430 .65 มาก 

ภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์ 4.304 .69 มาก 
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 จากตารางที่ 4.22 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือศาลอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.304) เม่ือพิจารณาลงไปที ่
รายข้อพบว่า มีบริการครบวงจร มีระดับความพึงพอใจในระดับมาก (Mean = 4.430) รองลงมาคือ 
ศาลที่มีรูปแบบหลากหลายทั้งขนาด การตกแต่ง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.280) 
และศาลมีการตกแต่งสวยงามมีความพึงพอใจในระดับมาก (Mean = 4.280) รองลงมาศาลมีลักษณะ
ทันสมัย มีความพึงพอใจในระดับมาก (Mean = 4.225) 
 
ตารางท่ี 4.23: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการต้ังศาลของคนในจังหวัด 
   กาญจนบุรี ด้านราคา 
 

ปัจจัยด้านราคา 
ระดับความสําคัญ

ค่าเฉลี่ย S.D. 
มาก
ที่สุด น้อย

ท่ีสุด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ท่ีสุด 
1) ราคาเหมาะสม 
   กับศาลและ 
   บริการ 

0 0 24 87 89 4.325 .68 มาก 

2) ราคาถูกกว่า 
   ร้านอื่น 

0 1 41 78 80 4.185 .77 มาก 

ภาพรวมด้านราคา 4.255 .73 มาก
 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือศาลอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.255) เม่ือพิจารณาลงไปท่ี 
รายข้อพบว่า ราคาเหมาะสมกับศาล และบริการ มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.325) 
รองลงมาราคาถูกกว่าร้านอ่ืน มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.185) 
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ตารางท่ี 4.24: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการต้ังศาลของคนในจังหวัด 
   กาญจนบุรี ด้านสถานท่ีจําหน่าย 
 

ปัจจัยด้านสถานท่ี
จําหน่าย 

ระดับความสําคัญ 
ค่าเฉลี่ย S.D. 

มาก
ท่ีสุด น้อย

ที่สุด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ท่ีสุด 
1) มีป้ายช่ือร้าน 
   เป็นจุดเด่น  
   สังเกตง่าย 

0 0 28 80 92 4.320 .71 มาก 

2) ทําเลท่ีตั้ง 
   สะดวกใน 
   การเดินทาง 

0 0 20 86 94 4.370 .66 มาก 

3) มีสถานท่ี 
   จอดรถท่ีสะดวก 

0 2 20 79 99 4.375 .70 มาก 

4) สามารถติดตอ่ 
   ได้สะดวก 

0 0 19 78 103 4.420 .66 มาก 

5) ระยะเวลา 
   เปิด-ปิดร้าน 
   ชัดเจน 

0 0 20 90 90 4.350 .66 มาก 

ภาพรวมด้านสถานที่จําหน่าย 4.367 .68 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.24 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านสถานท่ีจําหน่าย ที่มีต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือศาลอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.367) เม่ือพิจารณา
ลงไปท่ีรายข้อพบว่า ร้านสามารถติดต่อได้สะดวก มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.420) 
รองลงมามีสถานที่จอดรถได้สะดวก มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.375) ทําเลท่ีต้ัง
สะดวกในการเดินทาง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.370) ระยะเวลาเปิด-ปิดร้าน
ชัดเจน มีระดับความพึงพอใจในระดับมาก (Mean = 4.350) และมีป้ายช่ือร้านเป็นจุดเด่น สังเกตง่าย 
มีระดับความพึงพอใจในระดับมาก (Mean = 4.320) ตามลําดับ 
 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.22, 4.23 และ 4.24 พบโอกาสทางธุรกิจใน 
การนําเสนอกลยุทธ์ในการพัฒนาทั้งผลิตภณัฑ์ และบริการ โดยธุรกิจจะขยายตัวไปได้อีกเม่ือสินค้า 
มีความหลากหลายมากข้ึน และมีบริการท่ีครบวงจร นอกจากน้ีต้องพัฒนาในด้านกลยุทธ์ด้าน 
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การกําหนดราคาให้เหมาะสมกับสินค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกคุ้มค่าที่มาใช้บริการ เพ่ือนําไป
พัฒนาแผนระยะสั้น และระยะยาวได้ 
 
ตารางท่ี 4.25: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการต้ังศาลของคนในจังหวัด 
   กาญจนบุรี ด้านส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจัยด้านสง่เสริม
การตลาด 

ระดับความสําคัญ 
ค่าเฉลี่ย S.D. 

มาก
ที่สุด น้อย

ท่ีสุด 
น้อย ปาน

กลาง 
มาก มาก

ท่ีสุด 
1) มีการจัดทํา 
   ส่งเสริมการขาย  
   เช่น ช่วงหน้า 
   ศาลมีการลด 
   ราคา 

0 2 28 96 74 4.210 .72 มาก 

2) มีสื่อโฆษณา 
   ต่างๆ เช่น  
   เว็บไซต์  
   Facebook 

0 5 32 80 83 4.205 .80 มาก 

3) มีการบริการ 
   ขนส่งฟรีใน 
   พื้นท่ีจังหวัด 
   กาญจนบุรี  
   และนอกพื้นท่ี 
   คิดตาม 
   ระยะทางจริง 

0 2 22 79 97 4.355 .72 มาก 

ภาพรวมด้านส่งเสริมการตลาด 4.257 .75 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.25 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านส่งเสริมการตลาด ที่มีต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือศาลอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.257) เม่ือ
พิจารณาลงไปท่ีรายข้อพบว่า มีบริการขนส่งฟรีในพ้ืนท่ีจังหวัดกาญจนบุรี และนอกพ้ืนท่ีคิดตาม
ระยะทางจริง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.355) รองลงมามีการจัดทําส่งเสริม 
การขาย เช่น ช่วงหน้าศาลมีการลดราคา มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.210) และ 
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มีสื่อโฆษณาต่าง ๆ เช่น เว็บไซต์ Facebook มีระดับความพึงพอใจในระดับมาก (Mean = 4.320) 
ตามลําดับ 
 
 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 4.25 จะพบว่า การนํากลยุทธ์ด้านส่งเสริมการขาย
จะสง่เสริมให้ลกูค้ามีความพึงพอใจมากขึ้น โดยเฉพาะโปรโมช่ันลดราคาที่จะช่วยกระตุ้นให้เกิดการซ้ือ 
นอกจากน้ีการนํากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดจะทําให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายหลัก และเป้าหมายรอง 
ได้เป็นอย่างดี โดยเฉพาะสื่อออนไลน์ที่เข้าถึงผู้บริโภคได้งา่ย และรวดเร็วกว่าสื่อแบบเดิม 
 
 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
  
ตารางท่ี 4.26: กลยุทธ์ตามวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 

ที่มาของ 
แผนพัฒนากลยุทธ ์

ประเภท 
ของกลยุทธ์ 

รายละเอียด 
ของกลยุทธ์ 

แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ์ 

วัตถุประสงค์ 
ของธุรกิจ: 

กลยุทธ์: วัตถุประสงค์ 
ของกลยุทธ์: 

การดําเนินงาน 
ของกลยุทธ:์ 

1) เพ่ิมส่วนแบ่ง
การตลาดของธุรกิจ
จําหน่ายศาล และ 
เพ่ือไปสู่การเป็นผู้นํา 
ในธุรกิจภายใน 2 ปี 

1) กลยุทธ์มุ่งเน้นลูกค้า
เฉพาะกลุ่ม (Focus 
Strategy) โดยการวาง
ตําแหน่งสินค้าให้เข้าถึง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
เฉพาะกลุ่มที่มีความ
เช่ือเรื่องการต้ังศาล 

1) เพ่ือรักษา
ภาพลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ให้โดดเด่น
มากกว่าคู่แข่ง โดย
การพัฒนาจุดเด่น
ของสินค้าให้มี
เอกลักษณ์ และ
ทันสมัยมากข้ึน 
เพ่ือให้เข้ากับยุคสมัย
ที่เปลี่ยนแปลงไป 
และดึงดูดความสนใจ
ได้มากข้ึน 

1) กิจการได้มีการนํา
กระจกมาตกแต่งศาล
เพ่ือตอบสนอง 
ความเช่ือว่ากระจก
สะท้อนสิ่งไม่ดี
สําหรับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

(ตารางมีต่อ) 
 



100 
 

ตารางท่ี 4.26 (ต่อ): กลยุทธ์ตามวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 

ที่มาของ 
แผนพัฒนากลยุทธ ์

ประเภท 
ของกลยุทธ์ 

รายละเอียด 
ของกลยุทธ์ 

แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ์ 

วัตถุประสงค์ 
ของธุรกิจ: 

กลยุทธ์: วัตถุประสงค์ 
ของกลยุทธ์: 

การดําเนินงาน 
ของกลยุทธ:์ 

2) เพ่ิมการขยายตัวไป
ยังกลุ่มเป้าหมายหลัก 
และเพ่ิมยอดขายอย่าง
ต่อเน่ืองภายใน 2 ปี 

2) กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์ 
(Differentiation 
Product strategy) 
โดยสร้างความแตกต่าง
ของผลิตภัณฑใ์ห้มี
เอกลักษณ์มากกว่า
คู่แข่ง 

2) เพ่ือสร้าง
ความสามารถใน 
การแข่งขัน โดย 
การตอบสนอง 
ความต้องการของ
บริโภคในรูปแบบท่ี 
คู่แข่งขันไม่สามารถ
ทําได้ และเป็นการ
กระตุ้นการซ้ือให้กับ
ผู้บริโภค  

2) กิจการได้มีการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ 
มีความแตกต่าง  
และมีเอกลักษณ์
เฉพาะตัว เช่น  
การออกแบบศาล 
ให้มีรูปแบบมากขึ้น
เฉพาะที่ร้านทีย่ากต่อ
การเลียนแบบ  

 
ตารางท่ี 4.27: กลยุทธ์ตามปัจจัยความเสี่ยงจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ์ 

ประเภท 
ของกลยุทธ์ 

รายละเอียด 
ของกลยุทธ ์

แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ์ 

ความเส่ียงจาก
สภาพแวดล้อมภายใน: 

   

จุดอ่อนของธรุกิจ: ช่ือกลยุทธ์: วัตถุประสงค์ 
ของกลยุทธ์: 

การดําเนินงาน 
ของกลยุทธ์: 

1) การผลิตสินค้าไม่ทัน
ในช่วงที่มีความต้องการ
สินค้ามากเป็นพิเศษ
อย่างเช่นช่วงหน้าศาล 

1) กลยุทธ์ด้านการ
จัดการทรัพยากรให้มี
ประสทิธิภาพมากท่ีสุด
ในการปฏิบัติงาน 

1) เพ่ือเพ่ิมกําลังการ
ผลิตให้เพียงพอต่อ
ความต้องการ 

1) วางแผนการผลิต
ให้เหมาะสมเพื่อท่ีจะ
ได้บริหารคลังสินค้า
ได้อย่างมี 

(มีตารางต่อ) 
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ตารางท่ี 4.27 (ต่อ): กลยุทธ์ตามปัจจัยความเสี่ยงจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ์ 

ประเภท 
ของกลยุทธ์ 

รายละเอียด 
ของกลยุทธ์ 

แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ์ 

ความเส่ียงจาก
สภาพแวดล้อมภายใน: 

   

จุดอ่อนของธรุกิจ: ช่ือกลยุทธ์: วัตถุประสงค์ 
ของกลยุทธ์: 

การดําเนินงาน 
ของกลยุทธ:์ 

   ประสทิธิภาพ 
นอกจากน้ีอาจมี 
การให้พนักงาน
ทํางานล่วงเวลาใน
กรณีที่ผลิตเพียงพอ
ต่อความต้องการ 
จริง ๆ 

2) ด้านการบริการ  
การขนส่งสินคา้ระยะ
ทางไกลยังขาด
ประสทิธิภาพ บางครั้ง
เกิดความเสียหาย 
เล็ก ๆ น้อยๆ 

2) กลยุทธ์ด้าน 
การบริหารการขนส่ง 
หลีกเลี่ยงความเสียหาย
ของสินค้าในขณะทํา
การขนส่งไปถึงลูกค้า 

2) เพ่ือกําหนด
แนวทางในการขนส่ง
สินค้าให้มีความ
ปลอดภัย และมี
สภาพสมบูรณพ์ร้อม 
เพ่ือท่ีจะได้ไม่ต้อง 
ทําการซ่อมแซมใน
ภายหลงั 

2) กําหนดวิธีการใน
การขนส่งท่ีเป็นแบบ
แผนอย่างแน่นอน 
เพ่ือให้บุคลากรฝ่าย
ขนส่งมีมาตรฐาน
เดียวกัน เช่น ในการ
ขนส่งศาลต้องมี
อุปกรณ์ป้องกันการ
กระแทกกับรถยนต์ 
ที่บรรทุก มีการรัด
ด้วยเชือกเพ่ือป้องกัน
การกระแทก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.27 (ต่อ): กลยุทธ์ตามปัจจัยความเสี่ยงจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ์ 

ประเภท 
ของกลยุทธ์ 

รายละเอียด 
ของกลยุทธ์ 

แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ์ 

ความเส่ียงจาก
สภาพแวดล้อมภายใน: 

   

จุดอ่อนของธรุกิจ: ช่ือกลยุทธ์: วัตถุประสงค์ 
ของกลยุทธ์: 

การดําเนินงาน 
ของกลยุทธ:์ 

3) ธุรกิจยังไม่เป็นที่รู้จัก
ในวงกว้าง เนื่องจาก
เปิดกิจการได้ไม่นาน 

3) กลยุทธ์การสื่อสาร
การตลาดด้วยการ
ประชาสัมพันธ์ผ่าน 
สื่อออนไลน์ เพ่ือให้ร้าน
เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 

3) การสร้างการรับรู้
ให้กับร้านด้วยการ
สร้างภาพลักษณ์ 
ที่มีความน่าเช่ือถือ 
เพ่ือให้ลูกค้าไว้วางใจ
และมาใช้บริการท่ี
ร้าน 
 

3) การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ผ่าน
สื่อออนไลน์ เช่น 
Facebook เว็บไซต์ 
เพ่ือกิจกรรมหลักๆ
สองอย่าง คือ อย่าง
แรกเป็นการโปรโมท
สินค้าแก่ลูกค้า และ
อย่างท่ีสองเพ่ือเป็น
การตอบปัญหา หรือ
ข้อสงสัยแก่ลูกค้า 
ในด้านต่าง ๆ 
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ตารางท่ี 4.28: กลยุทธ์ตามปัจจัยความเสี่ยงจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ที่มาของแผน 
พัฒนากลยุทธ์ 

ประเภท 
ของกลยุทธ์ 

รายละเอียด 
ของกลยุทธ์ 

แผนปฏิบัติการ 
ตามกลยุทธ์ 

ความเส่ียงจาก
สภาพแวดล้อม
ภายนอก: 

   

อุปสรรคของธุรกิจ    
1) การตัดราคาของ
คู่แข่งรายใหม่ในตลาด
เพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่ง
การตลาดกัน 
 

1) กลยุทธ์กลยุทธ์ด้าน
การส่งเสริมการขาย
โดยมีโปรโมช่ันลดราคา 
และบริการพิเศษ เพ่ือ
ส่งเสริมภาพลกัษณ์ที่ดี
ต่อลูกค้า และกระตุ้น
การตัดสินใจให้ลูกค้า
มาใช้บริการ 

1) มีบริการหรือ
กิจกรรมท่ีจูงใจให้
ลูกค้าตัดสินใจซื้อง่าย
ขึ้นจากความต้องการ
ของลูกค้า  
 

1) มีโปรโมช่ันในช่วง
ที่มีการติดต้ังศาล
จํานวนมาก 
อย่างเช่นช่วงหน้า
ศาล โดยมีบริการ
ขนส่งฟรี การลด
ราคาหากซ้ือถึงยอด 
ที่กําหนด หรือมี
เครื่องใช้ในศาลให้ 
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4.5 แผนการเงินและงบประมาณการลงทุน 
 4.5.1 งบการลงทุน 
 งบการลงทุนสว่นท่ี 1 จะเก่ียวกับสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
 
ตารางท่ี 4.29: สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
 

รายการสินทรัพย์ 
ราคา/ 

ต่อหน่วย 
จํานวน รวม 

 คอมพิวเตอร์สําหรับงานบัญชีและเอกสารท่ัวไป 20,000.00 1 20,000.00
 เครื่องพิมพ์ 13,900.00 1 13,900.00
 โต๊ะทํางานพรอ้มเก้าอ้ี 5,400.00 1 5,400.00
 ถังเปลผสมปูนขนาด 220 ลิตร 990.00 1 990.00
 ถังใส่ปูน 32.00 2 64.00
 จอบ 220.00 2 440.00
 เกรียง (ฉาบปูน) 35.00 2 70.00
 แปรงทาสีขนาด 3 น้ิว 40.00 2 80.00
 แปรงทาสีขนาด 1 น้ิว 22.00 2 44.00
 เครื่องขัด 2,000.00 1 2,000.00
 เพชรตัดกระจก 400.00 1 400.00
 บุ้งกี ๋ 32.00 2 64.00
 ค่าตกแต่งร้าน 400,000.00 1 400,000.00
รวมต้นทุนสินทรัพย์ไม่ถาวร 443,452.00
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ตารางท่ี 4.30: ต้นทุนศาลขนาดเล็กโดยเฉลี่ยต่อช้ิน 
 

ส่วนประสม น้ําหนักของวัตถุดิบ (กก.) ต้นทุนต่อน้ําหนัก ต้นทุนต่อศาล 8 หลัง 
 ปูน 50 2.56 128.00 
 ทราย 105.7 0.47 49.68 
 หิน 72.8 0.31 22.57 
 รวม 200.25 
 ต้นทุนงานหลอ่ปูนต่อศาล 1 หลงั 25.03 

 
ส่วนประสม จํานวนที่ใช ้ ราคาต่อหน่วย ต้นทุนต่อศาล 1 หลัง 

 สี  1/3 กระป๋อง 1,500.00 500.00 
 กระจก 1 แผ่น 1,000.00 1,000.00 
 กาวอีพอกซ่ี 2 กระป๋อง 369.00 738.00 

ต้นทุนการตกแต่งศาล 1 หลงั 2,238.00 
รวมต้นทุนของศาล 1 หลัง 2,263.03 

 
ตารางท่ี 4.31: ต้นทุนศาลขนาดกลางโดยเฉล่ียต่อช้ิน 
 

ส่วนประสม ต้นทุนของศาลขนาดเล็ก ต้นทุนต่อศาล 1 หลัง 
 งานหล่อมากกว่า

ขนาดเล็ก 10% 
25.03 27.53 

 
ส่วนประสม จํานวนท่ีใช้ ราคาต่อหน่วย ต้นทุนต่อศาล 1 หลัง 

 สี  1/2 กระป๋อง 1,500.00 750.00 
 กระจก 2 แผ่น 1,000.00 2,000.00 
 กาวอีพอกซ่ี 4 กระป๋อง 369.00 1,476.00 

ต้นทุนการตกแต่งศาล 1 หลงั 4,226.00 
รวมต้นทุนของศาล 1 หลัง 4,253.53 
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ตารางท่ี 4.32: ต้นทุนศาลขนาดใหญ่โดยเฉล่ียต่อช้ิน 
 

ส่วนประสม ต้นทุนของศาลขนาดกลาง ต้นทุนต่อศาล 1 หลัง 
 งานหล่อมากกว่า

ขนาดกลาง 10% 
27.53 30.28 

 
ส่วนประสม จํานวนท่ีใช้ ราคา ต้นทุนต่อศาล 1 หลัง 

 สี  1 กระป๋อง 1,500.00 1,500.00 
 กระจก 3 แผ่น 1,000.00 3,000.00 
 กาวอีพอกซ่ี 6 กระป๋อง 369.00 2,214.00 

ต้นทุนการตกแต่งศาล 1 หลงั 6,714.00 
รวมต้นทุนของศาล 1 หลัง 6,744.28 

 
ตารางท่ี 4.33: ต้นทุนศาลขนาดจัมโบ้โดยเฉล่ียต่อช้ิน 
 

ส่วนประสม ต้นทุนของศาลขนาดกลาง ต้นทุนต่อศาล 1 หลัง 
 งานหล่อมากกว่า

ขนาดใหญ่ 10% 
30.28 33.31 

 
ส่วนประสม จํานวนท่ีใช้ ราคา ต้นทุนต่อศาล 1 หลัง 

 สี  2 กระป๋อง 1,500.00 3,000.00 
 กระจก 4 แผ่น 1,000.00 4,000.00 
 กาวอีพอกซ่ี 8 กระป๋อง 369.00 2,952.00 

ต้นทุนการตกแต่งศาล 1 หลงั 9,952.00 
รวมต้นทุนของศาล 1 หลัง 9,985.31 

 
 ร้านพิชญ์ศิลป์เปิดให้บริการ 365 วัน สามารถประมาณการจําหน่ายได้ว่าศาลขนาดเล็ก 
และขนาดใหญ่ จําหน่ายได้วันละ 1 หลงั ศาลขนาดใหญ่จําหน่ายได้ 1 หลังภายใน 3 วัน และ 
ศาลขนาดจัมโบ้จําหน่ายได้เดือนละ 3 หลัง ต้นทุนในการวัตถุดิบต่อปีจึงเป็นไปตามตารางท่ี 4.22 
 



107 
 

ตารางท่ี 4.34: รวมต้นทุนวัตถุดิบใน 1 ปี 
 

ขนาดของศาล 
ต้นทุนวัตถุดิบต่อ

หลัง 
ยอดขายต่อวัน 

(หลัง) 
จํานวนวันใน 

1 ป ี
รวมตน้ทุนต่อปี 

เล็ก 2,263.03 1 365 826,005.95
กลาง 4,253.53 1 365 1,552,538.45
ใหญ่ 6,744.28 1 365 820,554.07
จัมโบ้ 9,985.31 3 12 339,471.16

ต้นทุนทั้งหมดใน 1 ปี 3,558,569.63
 
ตารางท่ี 4.35: ประมาณการรายได้จากการขาย 
 

ขนาดของศาล 
ราคาขายเฉล่ีย 

ต่อหลัง 
ยอดขายต่อวัน 

(หลัง) 
จํานวนวันใน 

1 ปี 
รวมยอดขาย 

ต่อปี 
เล็ก 6,400.00 1 365 2,336,000.00
กลาง 13,900.00 1 365 5,073,500.00
ใหญ่ 44,000.00 1 365 5,353,333.00
จัมโบ้ 84,500.00 3 12 3,042,000.00

รวมยอดขายต่อปีทั้งหมด 15,804,833.00
**หมายเหตุ: ราคาขายศาลเป็นค่าเฉลี่ยโดยประมาณ โดยมีราคาจริงดังต่อไปนี้ 
  ราคาศาลขนาดเล็ก   4,900 5,900 7,900   
  ราคาศาลขนาดกลาง 9,900 13,900 17,900  
  ราคาศาลขนาดใหญ่  29,000-59,000  
  ราคาศาลจัมโบ้   69,000-มากกว่า 100,000 
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ตารางท่ี 4.36: ประมาณการค่าใช้จ่ายต่าง ๆ 
 

รายการค่าใช้จ่ายต่าง ๆ 
ค่าใช้จ่ายต่อหน่วย 

(เดือน) 
จํานวน เดือน รวม 

 ค่าเช่าร้าน 20,000.00 1 12 240,000.00
 เงินเดือนพนักงาน 9,000.00 6 12 648,000.00
 ค่าน้ํา 800.00 1 12 9,600.00
 ค่าไฟฟ้า 2,000.00 1 12 24,000.00
 ค่าโทรศัพท ์ 1,200.00 1 12 14,400.00
 รวมค่าใช้จ่ายในการดําเนินธุรกิจ 936,000.00
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ตารางท่ี 4.37: งบกําไรขาดทนุ 
 

ร้านพิชญ์ศิลป์
ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

สําหรับงวดปีต่าง ๆ 
 ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได ้
 
- 15,804,833.00 15,804,833.00 15,804,833.00 15,804,833.00 15,804,833.00 

 
รวมรายได ้

 
- 

 
15,804,833.00 

 
15,804,833.00 

 
15,804,833.00 

 
15,804,833.00 

 
15,804,833.00 

 
ต้นทุนขาย 

 
- (3,558,569.63) (3,558,569.63) (3,558,569.63) (3,558,569.63) (3,558,569.63) 

รวมต้นทุนขาย 
 
- (3,558,569.63) (3,558,569.63) (3,558,569.63) (3,558,569.63) (3,558,569.63) 

 
กําไรข้ันต้น - 12,246,263.37 12,246,263.37 12,246,263.37 12,246,263.37 12,246,263.37 
 
ค่าใช้จ่ายใน
การบรกิาร       
 
ต้นทุน
สินทรัพย์ (443,452.00) - - - - - 
          
ค่าใช้จ่าย 
ในการ 
ดําเนินธุรกิจ  (936,000.00) (936,000.00) (936,000.00) (936,000.00) (936,000.00) 
 
รวมค่าใช้จ่าย (443,452.00) (936,000.00) (936,000.00) (936,000.00) (936,000.00) (936,000.00) 
 
ค่าเสื่อมราคา - (88,690.40) (88,690.40) (88,690.40) (88,690.40) (88,690.40) 
 
กําไรกอ่นหัก
ภาษี (EBT)  11,221,572.97 11,221,572.97 11,221,572.97 11,221,572.97 11,221,572.97 
ภาษีเงินได้นิติ
บุคคล 
ร้อยละ 15  (1,683,235.95) (1,683,235.95) (1,683,235.95) (1,683,235.95) (1,683,235.95)
 
กําไรสุทธิ (443,452.00) 9,538,337.02 9,538,337.02 9,538,337.02 9,538,337.02 9,538,337.02 
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ตารางท่ี 4.38: งบกระแสเงินสด 
 

รายการ 
ปีที ่

0 1 2 3 4 5 
กําไร
สุทธิ 

-443,452.00 9,538,337.02 9,538,337.02 9,538,337.02 9,538,337.02 9,538,337.02 

ค่าเสื่อม
ราคา 

- 88,690.40 88,690.40 88,690.40 88,690.40 88,690.40 

กระแส
เงินสด 

-443,452.00 9,627,027.42 9,627,027.42 9,627,027.42 9,627,027.42 9,627,027.42 

 
ตารางท่ี 4.39: การวิเคราะห์โครงการ 
 

ปีที ่ กระแสเงินสด การคํานวณหาจุดคุ้มทุน NPV (แต่ละปี) ที ่10% 
0 (443,452.00) (443,452.00) (443,452.00)
1 9,627,027.42 9,183,575.42 8,751,843.11
2 9,627,027.42 18,810,602.84 7,956,221.01
3 9,627,027.42 28,437,630.26 7,232,928.19
4 9,627,027.42 38,064,657.68 6,575,389.26
5 9,627,027.42 47,691,685.10 5,977,626.60

NPV 36,050,556.17
IRR 1964.48%
PB 0.05

  
 จากตารางที่ 4.39 กําหนดให้ NPV ที่ร้อยละ 10 ต่อปี ทําให้เกิดกระแสเงินสดรับ 
36,050,556.17และกําหนดคา่ IRR คิดลดทีร่้อยละ 10 ได้อัตรา IRR เท่ากับ 1964.48% และมีอัตรา
คืนทุน 1.95 ปี ดังน้ันเห็นว่าควรลงทุนในโครงการดังกล่าว 
 
4.6 การวิเคราะห์ความเส่ียงของธรุกิจ 
 การวิเคราะห์จําลองสถานการณ์ (Scenario Analysis) กรณีปัจจัยทางธุรกิจ 
 เป็นการวิเคราะห์ผลกระทบจากเหตุการณ์ที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต การวิเคราะห์ดังกล่าว 
เป็นการมองภาพรวมของเหตุการณ์ที่มีผลกระทบมาจากหลายปัจจัย ซ่ึงสง่ผลต่อการเปลี่ยนแปลง 
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อัตราผลตอบแทน และมูลค่าปัจจุบัน โดยมีปัจจัยสําคัญ เช่น ต้นทุนวัตถุดิบเพ่ิมข้ึน 5% ต้นทุน 
การขนส่งเพ่ิมข้ึน 5% และยอดขายลดลง 10% แบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 3 กรณี ดังนี้ 
   1) กรณีปกติ (Base Case) 
     - เป็นไปตามข้อสมมติฐานของโครงการ 
   2) กรณีที่ดีที่สดุ (Best Case) 
     - ปรับเพ่ิมราคาขายได้ 10% 
   3) กรณีที่แย่ทีสุ่ด (Worst Case) 
     - ต้นทุนวัตถุดิบเพ่ิมข้ึน 5% 
     - ยอดขายลดลง 10% 
 
 ผลการวิเคราะห์ความเป็นได้ทางการเงิน 
 
ตารางท่ี 4.40: การประมาณค่าตัวแปรต่าง ๆ ภายใต้ 3 เหตุการณ์ของธุรกิจ 
 
 กรณีที่แย่ที่สุด 

(Worst Case) 
กรณีปกติ 

(Base Case) 
กรณีที่ดีที่สุด 
(Best Case) 

NPV 34,765,486.27 41,236,538.62 47,052,804.38 
IRR 1833.88% 2170.93% 2473.87% 
PB 0.05 0.05 0.04 

 
 สรุปจุดเด่น ปญัหา และเป้าหมายทางการเงิน 
 บริษัทมีจุดเด่นทางด้านการเงนิ คือ ธุรกิจมีอัตราคืนทุนในระยะส้ัน มีสภาพคล่องใน 
การดําเนินงานสูง และอัตราหน้ีสินตํ่า 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

ร้านพิชญ์ศิลป์เริ่มต้นจากความต้องการท่ีจะขยายกิจการมาจากร้านหลักมาเป็นสาขาที่สอง 
เพ่ือให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น โดยคงความเป็นเอกลักษณ์ทีแ่ตกต่างจากคู่แข่งในตลาด คงความเป็น 
ศาลพระภูมิ ศาลเจ้าท่ี และศาลพระพรหม ที่มีรูปแบบเป็นเอกลักษณ์ และทันสมัย มีให้เลือก
หลากหลาย นอกจากน้ีต้องมีบริการครบวงจรท่ีดีเย่ียมเพ่ือให้บริการแกลู่กค้า ทั้งการจําหน่าย  
จัดส่ง การเตรียมเครื่องใช้ในศาล การจัดหาหมอศาล การทําพิธีติดต้ังศาล และการบริการ 
หลังการขายหากมีการชํารุดเสียหาย 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักของร้านพิชญ์ศิลป์ ได้แก่ กลุ่มอายุ 21–30 ปี มีรายได้ 10,001–
20,000 บาท นับถือศาสนาพุทธ และมีที่พักอาศัยเป็นบ้านท่ีมีบริเวณที่สามารถติดต้ังศาลได้ อย่าง
บ้านเด่ียว การวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์จะสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่งโดยเน้นที่การตกแต่งศาลด้วย
กระจกเพ่ือตอบสนองความเช่ือท่ีว่ากระจกสะท้อนสิ่งไม่ดี เสริมความเป็นสิริมงคล นอกจากนี้ยังมี 
การพัฒนารูปแบบศาลใหม่ ๆ เพ่ิมข้ึนตลอดเวลา โดยตอนน้ีที่ร้านมีแบบศาลมากกว่า 13 แบบ  
ในส่วนของการตั้งราคานั้นร้านพิชญ์ศิลป์จะกําหนดราคาอยู่ในระดับกลางถึงสูง ซ่ึงมีความหลากหลาย 
โดยการนํากลยุทธ์การต้ังราคาสองแบบมาประสมกัน ซ่ึงการต้ังราคาแบบแรก คือ การต้ังราคาตาม
สายราคา โดยจะต้ังราคาตามขนาดสินค้า ได้แก่ เล็ก กลาง ใหญ่ และจัมโบ้ มาประสมกับการต้ังราคา
แบบกําหนดราคาที่แตกต่างกนั โดยกําหนดราคาตามลักษณะของสินค้าและการบริการ ซ่ึงผลิตภัณฑ์
ที่มีการตกแต่งมากกว่าจะมีราคาสูงกว่า และถ้าหากมีการใช้บริการยิ่งมากค่าใช้จ่ายก็จะมากข้ึน 

การวางกลยุทธ์บริหารจะเน้นการสร้างความรู้สึกในการทํางานให้เหมือนกับการทํางานกับ 
คนในครอบครัว ซ่ึงจะทําให้พนักงานมีความสบายใจในการทํางาน และเม่ือมีปัญหาก็จะไม่กลัวท่ี
จะแจ้งให้แก่เจ้าของกิจการได้รับรู้ นอกจากนี้ ในการท่ีเจ้าของกิจการมีประสบการณ์ยาวนานใน 
การจําหน่ายศาลท่ีได้มาจากครอบครัวทําให้มีความเข้าใจเกี่ยวกับตลาด และความต้องการของลูกค้า
เป็นอย่างดี ทําให้สามารถตอบสนองต่อผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสม และตรงตามความต้องการ 

ในการวัดผลตอบแทนในการลงทุน จะพิจารณาจากมูลค่าปัจจุบันสุทธิของกระแสเงินสด
สําหรับกิจการโดยใช้อัตราคิดลดจากอัตราผลตอบแทนท่ีคาดหวังของกิจการ และพิจารณาจาก 
อัตราผลตอบแทนท่ีคาดว่าจะได้รับจากการลงทุนรวมถึงระยะเวลาคืนทนุ โดยการลงทุนของกิจการ 
ให้ระยะเวลาเพียง 0.05 ปี ที่จะทําให้ธุรกจิคืนทุนได้อย่างรวดเร็ว 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 
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ชุดท่ี............... 
 

แบบสอบถาม 
เรื่อง 

แผนธุรกิจร้านจําหน่ายศาลพระภมูิ (พิชญ์ศิลป์) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

 
วัตถุประสงค์: เพ่ือประกอบการวิชาศึกษาค้นคว้าของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบรหิารธุรกิจ  
       วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
คําช้ีแจง: แบบสอบถามประกอบด้วยคําถาม 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
          ส่วนท่ี 2 ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการต้ังศาลของคนในจังหวัดกาญจนบุรี 
           ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญต่อการต้ังศาลของคนในจงัหวัด
กาญจนบุรี 
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ส่วนที่ 1 ข้อมลูท่ัวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
 ชาย     หญิง 
2. อายุ 
 ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี    21–30 ปี   
 31–40 ปี    41–50 ปี     
 51–60 ปี    60 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 
 มัธยมศึกษาหรือตํ่ากว่า   อนุปริญญา/ ปวส. 
 ปริญญาตรีหรือกําลังศึกษาอยู่  ปริญญาโทหรือกําลังศึกษาอยู่ 
 ปริญญาเอกหรือกําลังศึกษาอยู่ 
4. อาชีพ 
 พนักงานบริษัทเอกชน   รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 
 ธุรกิจส่วนตัว    แม่บ้าน/ พ่อบ้าน 
 รับจ้าง     อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ................................. 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 ตํ่ากว่า 10,000 บาท   10,001–20,000 บาท 
 20,001–30,000 บาท   30,001–40,000 บาท 
 40,001–50,000 บาท   50,000 บาทขึ้นไป 
6. ลักษณะท่ีอยู่อาศัย 
 บ้านเดี่ยว    อาคารพาณิชย์    
 ห้องเช่า    คอนโด     
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ...........................  
7. ศาสนา 
 พุทธ     คริสต์    
 อิสลาม     พราหมณ์-ฮินดู    
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ........................... 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มผีลต่อพฤติกรรมการต้ังศาลของคนในจังหวัดกาญจนบุร ี
1. ท่านต้องการติดต้ังศาลไว้ที่ใด 
 ที่อยู่อาศัย        สถานที่ทํางาน     
 ห้างสรรพสินคา้    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .......................................... 
2. ท่านติดต้ังศาลพระภูมิใช่หรือไม่ 
 ใช่     ไม่ใช่ 
3. ท่านติดต้ังศาลเจ้าท่ีใช่หรือไม่ 
 ใช่     ไม่ใช่ 
4. ท่านติดต้ังศาลพระพรหม (รวมถึงเทพองค์อ่ืน ๆ) ใช่หรือไม่ 
 ใช่     ไม่ใช่ 
5. ท่านติดต้ังศาลเพ่ือวัตถุประสงค์ใดเป็นหลัก 
 เพ่ือแสดงความเคารพต่อเจ้าที่, พระภูมิ, เทพเจ้า ในสถานที่น้ันให้ปกป้องคนในสถานที ่
 ให้ปลอดภัยจากอันตราย 
 เพ่ือเสริมสิริมงคลแกผู่้อยู่อาศัย 
 เพ่ือส่งเสริมให้ประสบความสําเร็จ 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .............................................. 
6. ท่านเลือกซ้ือศาลพระภูมิจากสิ่งใดเป็นหลัก 
 ราคา     ขนาด     
 การตกแต่ง    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .............................................. 
7. ท่านจะซ้ือศาลราคาเท่าไหร่ 
 น้อยกว่า 5,000    5,000–10,000    
 10,001–15,000   15,001–20,000    
 20,001–25,000   25,001–30,000 
 30,001–35,000   35,001–40,000    
 40,001-45,000    45,001–50,000    
 มากกว่า 50,000 ขึ้นไป 
8. ท่านจะซ้ือศาลขนาดเท่าใด 
 เล็ก      กลาง     
 ใหญ่      จัมโบ้ 
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9. รูปแบบศาลที่ท่านต้องการมากที่สุด 
 มีเอกลักษณ์      ตกแต่งสวยงามประณีต       
 มีลักษณะทันสมัย   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................................... 
10. ผู้ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือศาล 
 ตัดสินใจเอง     สมาชิกในครอบครัว    
 เพ่ือน     อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ...............................................  
11. แหลง่ข้อมูลที่มีอิทธิพลมากที่สุด ก่อนตัดสินใจไปใช้บริการท่ีร้าน 
 จากการบอกเล่า     จากประสบการณ์เดิม    
 แผ่นพับ/ สื่อ/ โฆษณา   สังคมออนไลน์ เช่น Facebook เว็บไซต์  

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ................................... 
12. ท่านเลือกใช้บริการร้านจําหน่ายศาลพระภูมิด้วยเหตุผลใด 
 มีประสบการณ์     มีการบริการครบวงจร    
 มีศาลให้เลือกหลากหลาย  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ................................... 
13. ท่านต้องการใช้บริการของร้านพิชญ์ศิลป์ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ซ้ือศาล     ขนส่งศาลถึงสถานท่ี  
 ติดต้ังศาล      จัดหาเครื่องใช้ในศาล 
 จัดหาเคร่ืองประกอบการทําพิธีต้ังศาล   จัดหาหมอศาล   
 ซ่อมแซมศาล    เปลี่ยนศาลใหม่ 
14. ท่านจะกลบัมาใช้บริการร้านพิชญ์ศิลป์อีกหรือไม่ 
 ใช่     ไม่ใช่ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการตั้งศาลของคนในจังหวัด
กาญจนบุร ี
 
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย “√” ลงในช่องว่างท่ีตรงกับความสําคัญที่ท่านพิจารณาดังน้ี 
 

ปัจจัยที่มผีลตอ่การเลือกใช้บริการ 
ร้านจําหน่ายศาลพระภูม ิ

ระดับการตัดสินใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. ศาลมีรูปแบบหลากหลายทั้งขนาด  
   การตกแต่ง 

     

2. ศาลมีการตกแต่งสวยงาม      
3. ศาลมีลักษณะทันสมัย      
4. มีบริการครบวงจร      
ด้านราคา 
1. ราคาเหมาะสมกับศาลและบริการ      
2. ราคาถูกกว่าร้านอ่ืน      
ด้านสถานที่จําหน่าย 
1. มีป้ายช่ือร้าน เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย      
2. ทําเลท่ีต้ังสะดวกในการเดินทาง      
3. มีสถานที่จอดรถท่ีสะดวก      
4. สามารถติดต่อได้สะดวก      
5. ระยะเวลาการเปิด–ปิดร้านชัดเจน      
ด้านส่งเสริมการตลาด 
1. มีการจัดทําการส่งเสริมการขาย เช่น  
   ช่วงหน้าศาลมีการลดราคา 

     

 
 
 



122 
 

ปัจจัยที่มผีลตอ่การเลือกใช้บริการ 
ร้านจําหน่ายศาลพระภูม ิ

ระดับการตัดสินใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
2. มีสื่อโฆษณาต่าง ๆ เช่น เว็บไซต์ Facebook 
   แผ่นพับ 

     

3. มีการบริการขนส่งในพื้นทีก่าญจนบุรีฟรี  
   และนอกพ้ืนที่คิดตามระยะทางจรงิ 

     

 
 
 

***ขอบคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ช่ือ–นามสกุล    วรวุฒิ อังโชติพันธ์ุ 
อีเมล     worrawut_angchotipun@hotmail.com 
ประวัติการศึกษา    – ปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตร์  
        วิทยุและโทรทัศน์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
     – ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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