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บทคัดย่อ 

 การตกแต่งประดับยนต์นั้นได้ตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคขั้นต้องการการยอมรับ

การสังคมในทฤษฏี ของ Maslowโดยคนกลุ่มนี้ได้รับอิทธิพลทั้งจาก กระแสความนิยมต่อการ

ตกแต่งรถยนต์จากต่างประเทศ, ภาพยนตร์, เพื่อความสวยงาม และเพิ่มประสิทธิภาพให้กับอุปกรณ์

ที่ติดตั้งมากับรถยนต์ ซึ่งการตกแต่งประดับยนต์นั้นมีความนิยมมากขึ้นโดยผันแปรตามจ านวน

รถยนต์ใหม่ที่มีมากขึ้นเร่ือยๆ โดยเฉพาะตลาดรถยนต์ส่วนบุคคลขนาดกลางและขนาดเล็กซึ่งมี

โอกาสสูงในการเข้ามารับบริการซึ่งปัญหาของร้านตกแต่งประดับยนต์ทั่วไปนั้นคือ สินค้าทีม่ีไมม่ี

ความแตกต่างจากในตลาด,มีสินค้าและบริการทีไ่ม่ครบถ้วนในการตกแต่งประดับยนต์,การบริการ

พนังงานไม่มคีวามรู้ที่มากพอซึ่งมีผลท าให้โครงการศูนย์ออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ มีโอกาส

ทางธุรกิจที่สนใจศึกษา ในด้านความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ ได้แก่ 1)สินค้าDesign           

2)สินค้าแฟช่ัน  3)สินค้าทั่วไป  4)รายได้จากการขายรถแต่งทั้งมือหนึ่ง  5)รายได้จากการขายรถแต่ง

มือสอง  6)รายได้จากการจัดกิจกรรม  7)รายได้จากเว็บไซด ์

 ดังนั้นในการศึกษาคร้ังนี้ จึงเร่ิมต้นด้วยการศึกษาความเป็นไปได้เชิงธุรกิจและปัจจัยต่างๆที่

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการจากผู้บริโภค โดยใช้วิธีศึกษาทางด้านการวิจัย ท าการสัมภาษณ์

แบบเจาะลึก (In-depth Interview) เพื่อหาแนวคิด ปัจจัยที่เกี่ยวข้อง จากบุคคลที่ท าธุรกิจเกี่ยวกับร้าน

ตกแต่งประดับยนต์ และน าปัจจัยต่างๆมาท าแบบสอบถาม และทดสอบแบบสอบถามจากการสุ่ม

ตัวอย่าง (Samping) จ านวน 20 คน เพื่อทราบความรับรู้และความเข้าใจในแบบสอบถาม และน ามา

ปรับปรุงเพื่อที่จะส ารวจความต้องการของกลุ่มลกูค้าจ านวน 400 ชุด โดยใช้วิธีการสุ่มกลุ่มลูกคา้ 

โดยน าแบบสอบถามแจกให้กับลูกค้าตามร้านประดับยนต์ทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานคร และท า

การวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Research) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 

เพื่อหาตัวแปรต่างๆ 
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ผลการวิจัยพบว่าผู้ประกอบการและผู้บริโภคเห็นพ้องต้องกันว่ามีความเป็นไปได้ในการ

ประกอบธุรกิจ โครงการออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ อันเป็นผลมาจากการวิเคราะห์ 6 

ประเด็นคือ 1) ประเด็นด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลกับการตกแต่งและประดับยนต์  2) ประเด็นจุดเด่นและ

ข้อดีของร้านตกแต่งและประดับยนต์ 3) ประเด็นด้านปัญหาทางด้านร้านตกแต่งประดับยนต์ 4) 

ประเด็นแก้ไขปัญหาร้านตกแต่งและประดับยนต ์5) ประเด็นโอกาสทางด้านร้านตกแต่งและประดบั

ยนต์ 6) ประเด็นเร่ืองการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ค าส าคัญ 1. รถยนต์ส่วนบุคคลขนาดกลางและขนาดเล็ก 2. ตกแต่งประดับยนต์  
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บทสรุปผู้บริหาร (Executive Summary) 

 

 Best Case  
 

Most Likely Case  
 

Worst Case  
 

Payback Period  
 

2ปี 9เดือน 4ปี 3เดือน 6ปี 2เดือน 
NPV  

 

329,257,224.48 200,344,095.60 85,633,667.01 
IRR  

 

52.71% 34.91% 17.27% 
 

ผู้ศึกษาได้จัดท าสมมติฐานทางการเงินไว้เป็น 3 กรณีได้แก่กรณีได้รับผลก าไรมากที่สุด 

(Best Case) กรณีที่มีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) และในกรณีที่ได้รับผลก าไรน้อย

ที่สุด (Worst Case) นั้นถูกก าหนดอัตราผลตอบแทน (Discount Rate) ไว้ที่ 8% โดยมีเงื่อนไขของ

รายได้จากส่วนของการขายสินค้าDesign, สินค้าแฟช่ัน, สินค้าทั่วไป, รายได้จากการจัดกิจกรรม ,

รายได้จากเว็บไซด,์ รายได้จากการขายรถแต่งทั้งมือหนึ่งและมือสอง และรายได้จากช่องทางอื่นๆ  

ผู้ศึกษาได้ศึกษาทดลองวางแผนการด าเนินการธุรกิจโครงการออกแบบตกแต่งและประดับ

ยนต์ขึ้นไว้ในระยะ 10 ปีนับจากปี 2553ซึ่งเป็นปีที่เร่ิมด าเนินการโดยใช้ระยะเวลาในการด าเนินการ

ประมาณ 1 ปีเงินลงทุนทั้งส้ิน50,000,000 บาทจากนั้นจึงเร่ิมเปิดโครงการในปี 2554 

จากผลการศึกษาของโครงการพบว่ากระแสและสภาพตลาดของธุรกิจการศึกษานั้นมี
แนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายมีแนวโน้มจ านวนที่มากขึน้และทาง
โครงการมีจุดแตกต่างที่ต่างจากคู่แข่งขันมากและสถานที่ที่สะดวกเหมาะสมต่อการเข้ารับบริการ
และสะดวกต่อลูกค้าที่จะเข้าใช้บริการทั้งหมดนี้จึงเป็นเอกลักษณ์ที่สามารถสู้กับคู่แข่งขันได้ 

อย่างไรก็ตามการเข้ามาประกอบธุรกิจประเภทนี้จะต้องอาศัยปัจจัยหลายอย่างในการ

ด าเนินธุรกิจโดยเฉพาะความสามารถในการบริหารเป็นหัวใจส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจอยู่รอดและ

ความพร้อมต่อการเปลี่ยนแปลงซ่ึงอาจเกิดจากปัจจัยภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้ดังนั้นหาก

สามารถวางแผนกลยุทธ์ที่เหมาะสมมีความยืดหยุ่นและพร้อมเผชิญกับปัญหาทุกสภาวการณไ์ด้ก็จะ

ท าให้ธุรกิจการศึกษาอยู่รอดและเติบโตต่อไป 
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กิตติกรรมประกาศ 

รายงานวิจัยฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดีด้วยความกรุณาจากอาจารย์เกษม กรณ์เสรี ,อาจารย์

ปีเตอร์ กันและอาจารย์ ยศธน กรีติรัตนกุลชัย ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาโดยกรุณาให้ค าแนะน า

ข้อคิดเห็นต่างๆในการวิจัยพร้อมทั้งพิจารณาตรวจแก้ไขปรับปรุงงานวิจัยของข้าพเจ้าให้ส าเร็จลุล่วง

ด้วยดีผู้วิจัยรู้สึกซาบซึ้งในความกรุณาของอาจารย์จึงขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ โอกาสนี้ 

ขอกราบขอบพระคณุอย่างสูง ส าหรับบุคคลที่มีความส าคัญต่อผู้วิจัยมากที่สุดในชีวิต  

คือคุณพ่อ และคุณแม่ที่คอยสนับสนุนด้านการศึกษา ให้ความรัก ความห่วงใย ซ่ึงเป็นก าลังใจที่

ส าคัญย่ิงต่อการศึกษาของข้าพเจ้ามาโดยตลอด ขา้พเจ้าขอเทิดทูนพระคุณนี้ไว้เหนือสิ่งอื่นใด 

ผู้วิจัยขอขอบคุณ ผู้ที่มีส่วนร่วมในแบบสอบถามทุกท่าน ที่ให้ความร่วมมือ ให้ความ
ช่วยเหลือในการเก็บข้อมูลในคร้ังนี้เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจลงทุนในกิจการโครงการ
ออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ และเพื่อประโยชน์ในการใช้เป็นกรณีศึกษาเฉพาะด้าน 

 ขอบคุณเพื่อนๆ และพี่ๆ ทุกท่าน ที่ยอมสละเวลาอันมีค่ามารับฟังความคิดเห็นและช่วย
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ของธุรกิจ พร้อมทั้งความห่วงใยที่คอยเป็นแรงกระตุ้นและไถ่ถามความ
คืบหน้าในการท างานวิจัยของข้าพเจ้าตลอดมา ขอขอบคณุทุกท่านจากใจจริง 

 

       นาย นิธิ เกตุหิรัญ 

       26  ตุลาคม  2553 
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บทที่ 1 

บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 
 ความเจริญก้าวหน้าเป็นสิ่งที่ทุกคนค้นหาและไดม้า เนื่องจากมนุษย์เป็นสิ่งที่มีความ
ต้องการที่ไมม่ีที่สิ้นสุด ต้องหาสิ่งใหม่ๆเพื่อมาตอบสนองความตอ้งการเสมอๆโดย ทฤษฏี ของ 
Maslowได้กล่าวว่ามนุษย์เรามีสัญชาตญาณโดยธรรมชาติที่จะค้นหาสิ่งแปลกๆใหม่ๆและจะพัฒนา
ไปเร่ือยๆถึงแม้ว่าคนอื่นจะมองไม่เห็นก็ตามความสามารถของมนุษย์ที่จะพัฒนาตนเองนี้
เปรียบเสมือนกับเมล็ดพืชซึ่งอาจจะอยู่สภาพสิ่งแวดล้อมที่ไม่เหมาะสมที่จะเจริญเติบโตเป็นต้นไม้ก็
สามารถมีชีวิตอยู่ได้และเจริญต่อไปชีวิตคนเราจะต้องตอบสนองความต้องการขั้นมูลฐานก่อนแลว้
จึงตอบสนองความต้องการขั้นอื่นๆที่สูงขึ้นและเนื่องจากมนุษย์จะมีความโนม้เอียงที่จะประพฤติ
และปฏิบัติตามอิทธิพลของความคิดที่ตนเองมีอยู่หรือตามความต้องการของตนเอง (Human Needs) 
และความต้องการของมนุษย์นี้เองจะเป็นตัวประกอบส าคัญเด่นชัดที่กระตุ้นให้มนุษย์แสดง
พฤติกรรมหรือการกระท าออกมาหรือที่นักจิตวิทยานิคมเรียกว่าแรงกระตุ้นหรือแรงจูงใจของมนุษย์ 
(Human Motivation)โดยแบ่งความต้องการไว้เป็น 5 ระดับ ดังนี้ 

1. ความต้องการทางร่างกาย (Basic Physiological Needs) 
2. ความต้องการด้านความมั่นคงปลอดภัยและมั่นคง (Safety and Security Needs) 
3. ความต้องการทางความรักและสังคม (Love and Belonging Needs) 
4. ความต้องการได้รับการยกย่องนับถอืและเห็นว่าตนเองมีคุณค่า (Self-Esteem Needs) 
5. ความต้องการได้รับความส าเร็จตามความนกึคิดของตน (Self-Actualization Needs) 

 
จากทฤษฏีที่กล่าวไว้ข้างต้น แสดงว่า มนุษย์มีความทะเยอทะยานที่จะประสบความส าเร็จ

ในชีวิตและสิ่งที่เป็นตัวก าหนดให้มนุษย์นั้นมีความต้องการกม็าจาก 2 ส่ิงใหญ่ๆ คือ จากตัวตนเอง
และจากภาวะทางสังคมซึ่งมีแล้วได้รับการยอมรับในวงสังคม ซ่ึงส่ิงเร้าต่างๆรวมถึง กิเลสของ
มนุษย์มีผลกระทบต่อมนุษย์เป็นอย่างมากตัวอย่าง เช่นกระแสภาพยนตร์เร่ือง Fast and Furious ได้
สร้างกระแสของการแข่งรถซิ่งได้อย่างมากมาย เด็กหนุ่มที่เห็นได้รู้จักกับหนังเร่ืองนี้ โดยส่วนมาก
จะหลงใหลกับรถยนต์ที่แต่งได้อย่างสวยงาม ลวดลายแปลกใหม่และสร้างสรรค์ ซ่ึงในความเป็น
จริงแล้วนั้น พละก าลังของเครื่องยนต์ที่สูงมากอย่างในภาพยนตร์นั้น ไม่สามารถน ามาใช้งานใน
ถนนของกรุงเทพได้ อย่างไรก็ดีภาพยนตร์เร่ือง Fast and Furious ซึ่งเข้ามาฉายในปี 2001 ก็สร้าง
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กระแสให้ผู้ที่เล่นรถยนต์แต่งแต้มสีสันต์ให้กับรถตัวเองได้อย่างแพร่หลายมากขึ้นจากแต่กอ่น ทีม่ี
แค่บางกลุ่มคนบางกลุม่เท่านั้นที่ตกแต่งรถในลักษณะนี้เป็นที่น่าสังเกตว่า สิ่งที่เห็นได้ชัดเจนที่สุด ที่
แสดงว่าหนังมีอิทธิพลกับสังคมไทย ในปี2001นั้นก็คือ ไฟรอบคันใต้ชารจ์ซี หรือใต้ตัวถังรถของ
เรา ซึ่งได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในปี 2001 ไม่เพียงแค่นั้น กระแส Fast and Furiousได้ส่งผลกบั
ผู้ที่ช่ืนชอบการเล่นเกมส์จนค่าย EA sport ได้ท าการผลิตเกมที่เกี่ยวข้องกับการแข่งรถที่ได้รับความ
นิยมขึ้นมาโดยมีช่ือว่า Need for Speed : Underground ที่สร้างขึ้นมาโดยจ าลองแบบมาจากหนังเร่ือง 
Fast and Furious ได้เป็นอย่างดี และยังผลิตต่อมาอีกหลายภาคที่สร้างกระแสต่อเนื่องไดอ้ย่างดีจวบ
จนถึงปัจจุบัน 

กระแสความนิยมต่อการตกแต่งรถยนต์ นอกจากจะเป็นกระแสที่ส่งผลให้ตลาดนี้ขยายตัว
ขึ้นแล้ว การจัดงานแสดงสินค้า อุปกรณ์ประดับยนต์ในระดับโลกในลักษณะคล้ายคลึงกับงาน
มอเตอร์โชว์อีกด้วย ซ่ึงจะเป็นงานแสดงอุปกรณ์ประดับยนต์ และรถยนต์ที่ผ่านการตกแต่งมาแล้ว
ทั้งส้ิน อาทิ ช่วงต้นปีที่ผ่านมาในงานAUTO SALON-TASA ประเทศญี่ปุ่น, AUTO SPORT 
ประเทศอังกฤษ และในช่วงปลายปี SEMA ประเทศสหรัฐอเมริกา (www.semashow.com)ภายใน
งานไมม่ีการแสดงรถยนต์ในสภาพเดิมๆ แม้แต่คันเดียว แต่กลับกันบรรยากาศภายในงานล้วนเต็ม
ไปด้วยอุปกรณ์ตกแต่ง ประดับยนต์ ทั้งในลักษณะแต่งเพื่อความสวยงามแต่งเพื่อสมรรถนะ นับ
หลายแสนรายการจากบริษัทที่เกี่ยวข้องมากมาย โดยรวมแล้วมักสูงทั้งมาตรฐานและราคาความ
นิยมและรูปแบบการตกแต่งรถยนต์ ซึ่งอาจแตกต่างตามวัฒนธรรมและวิถีการด ารงชีวิตของคนใน
แต่ละประเทศอยู่บ้าง แต่โดยหลักการพ้ืนฐาน ไมค่วรลืมค านึงถึงเงื่อนไขการบริการหลังการขาย
ของตัวรถยนต์ และจากผู้จ าหน่ายอุปกรณ์ตกแต่ง เช่น การปรับแต่งเครื่องยนต์ในช่วงที่ยังมีการ
รับประกัน อาจท าให้เงื่อนไขต่างๆ สิ้นสุดทันที จึงควรได้รับการรับประกันใหม่จากส านักแต่ง ซึ่ง
บางส านักแต่งอาจคงเงื่อนไขการรับประกันเดิมไว้ได้ เพราะเป็นแผนกหนึ่งของผู้ผลิตรถยนต์ เช่น 
นิสสนั-นิสโม มาสด้า-มาสด้า สปีด ฯลฯ(http://www.thaipr.net/) 

 

 

 

 

http://www.semashow.com/
http://www.thaipr.net/
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กลุ่มหลักในการตกแต่งสามารถแบ่งการตกแต่งรถยนต์เป็น 2 กลุ่มหลกั  
1. แต่งสวย - เช่น ตัวถัง ล้อแม็ก เครื่องเสียง  
2. แต่งแรง- (เพิ่มสมรรถนะ) เช่น เครื่องยนต์ ระบบส่งก าลัง ช่วงล่าง ล้อแม็ก ยาง ฯลฯใน

เมืองไทยเจ้าของรถยนต์ส่วนใหญ่มักเลือกแต่งสวยไว้ก่อน โดยอาจไม่แต่งแรง แต่ถ้ามีการแต่งแรง
แล้วมักจะควบคู่ให้ครบด้วยการแต่งสวยด้วยเสมอ 

ล้อแม็ก = ล้อวงโต-ยางแก้มเตี้ย เมื่อเจ้าของต้องการตกแต่งรถยนต์ของตนเอง ได้รับความ
นิยมในอันดับต้นๆ เพราะได้ผลควบคู่ทั้งความสวย การทรงตัว และการเกาะถนน ซ่ึงสามารถเพิ่ม
ความสวยได้ชัดเจน รวดเร็ว ไม่แพง และไม่ค่อยเสี่ยงต่อการเกิดผลลบ สูตรส าเร็จด้านความสวยอยู่
ที่ล้อแม็กวงโตวาววับกับยางแก้มเตี้ย เพราะสายตาของคนจะสะดุดกับสีวาววับของลอ้แม็ก แล้วเห็น
แก้มยางสีด าน้อยกว่ากระทะล้อและยางขนาดมาตรฐาน  

ตัวถังและสปอยเลอร์= สามารถเพิ่มความสวยงามได้ชัดเจน แต่ก็ควรมีควบคู่กับสมรรถนะ
ด้านการทรงตัวและการเกาะถนน เพราะเป็นอุปกรณ์ที่เกี่ยวกับอากาศพลศาสตร์ แต่ในการใช้งาน
จริงมักเน้นความสวยงามมากกว่า สปอยเลอร์ท าหน้าที่จัดและควบคุมทิศทางการไหลของอากาศได้
อย่างชัดเจนในช่วงความเร็วสูงระดับ 120-150 กโิลเมตร/ช่ัวโมงขึ้นไป ที่ส าคัญ ต้องผ่านการ
ทดสอบในอุโมงค์ลม ซ่ึงมีคา่ใช้จ่ายในการสร้างอุโมงค์ลมแพงมากถ้าไม่ใช่เป็นชุดสปอยเลอร์จาก
ส านักแต่งรายใหญ่ ก็คงเน้นได้แค่ความสวย ส่วนสปอยเลอร์ที่ออกแบบผลิตในประเทศไทย ส่วน
ใหญ่คาดหวังผลทางหลักอากาศพลศาสตร์แทบไม่ได้ ซ่ึงก็ไม่น่ากังวลในจุดนี้กันนกั เพราะในการ
ใช้งานส่วนใหญ่อยู่ในช่วงที่ความเร็วไม่สูงนักอยู่แล้วเมื่อเน้นความสวยก็ต้องทราบด้วยว่า การใส่ส
ปอยเลอร์มากช้ินหรือแปลกตาเกินไป อาจติดลบในมุมมอง เพราะความสวยต้องขึ้นอยู่กับสังคม
รอบข้างด้วย  

เป็นที่น่าสนใจย่ิงส าหรับ ตลาดเครื่องเสียงติดรถยนต์มีการคาดการณ์ว่า ในปีนี้มลูค่าตลาด
เครื่องเสียงติดรถยนต์น่าจะมีการเติบโตเพิ่มขึ้นจาก 1,500 ล้านบาท เป็น 2,000 ล้านบาท  สาเหตุ
หลักมาจาก เครื่องเสียงที่ติดมากับตัวรถยังไม่เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภคโดยเหตุหลักมา
จากการควบคุมต้นทุนอาจบีบบังคับให้ต้องลดระดับคุณภาพหรือประสิทธิภาพในหลายส่วนลงและ 
สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันผู้บริโภคจะหันมาดูแลรักษารถยนต์คันเดิมมากกว่า การออกรถใหม่ และ
ดังนั้นเครื่องเสียงติดตั้งบนรถยนต์ก็จะเป็นอีกหนึ่งอุปกรณ์ที่ผู้บริโภค /อาจจะท าการเปลี่ยนเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเองนอกจากนั้นแล้วแนวโน้มของเครื่องเสียงติดรถยนต์ระบบ
มัลติมีเดียหรือเทคโนโลยีต่างๆเข้ามาเป็นจุดขาย อาทิ เนวิเกเตอร์,DVD, VCD, MP3ที่สามารถดู
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หนังฟังเพลงได้, การเช่ือมต่อผ่าน บลูธูท หรือiPodเหล่านี้ก็จะช่วยให้ตลาดเคร่ืองเสียงคึกคักไม่แพ้
ตลาดอื่นๆ(ผู้จัดการ 360 องศา รายสัปดาห์ ฉบับวันที่ 6) 

ส่วนการตกแต่งรถยนต์ได้ขยายขอบเขต และเพิ่มความนิยมไปทั่วโลกอย่างต่อเนื่อง 
ปัจจุบัน การตกแต่งรถยนต์เป็นแนวทางหนึ่ง ที่สามารถตอบสนองความต้องการอันแตกต่างได้
อย่างไร้ขีดจ ากัด เพราะเป็นไปไมไ่ด้ที่ผู้ผลิตรถยนต์จากบริษัทต่างๆจะผลิตรถยนต์ออกมาให้ทุกคน
พึงพอใจในทุกๆรายละเอียดได้ ซึ่งทุกองค์ประกอบของความก้าวหน้าในเชิงวิศวกรรม มักถูกความ
เหมาะสมด้านการตลาดหรือต้นทุนควบคุมไว้อยู่เสมอแม้ทีมวิศวกรในบริษัทรถยนต์ จะสามารถ
ออกแบบและพัฒนารถยนต์ให้มีคุณสมบัติในทุกด้านได้เหนือช้ันหรือล้ าหน้าไปไกล ดังที่พบใน
รถแข่งทั้งทางเรียบและทางฝุ่นแต่เมื่อต้องผลิตจ าหน่ายจริง การควบคุมต้นทุนอาจบีบบังคับให้ต้อง
ลดระดับคุณภาพหรือประสิทธิภาพในหลายส่วนลง เพื่อให้มีต้นทุนที่เหมาะสม มีความทนทาน 
และสามารถดูแลรักษาได้สะดวก คนวงในเองก็เคยเปรียบเปรยกันเล่นๆ ว่า วิศวกรในทีมวิจัยและ
พัฒนา (R&D-RESEARCH&DEVELOPMENT) ทะเลาะกับนักการตลาด เพราะคิดออกมาแล้วไม่
สามารถผลิตจ าหน่ายอย่างคุ้มค่าในทางธุรกิจได้ โดยเฉพาะการติดขัดเร่ืองต้นทุนในการผลิต
จ าหน่ายจริง ถ้าไม่ใช่ซูเปอร์คาร์ราคาสูงจริงๆ ก็จะเป็นที่ทราบกันโดยทั่วไปว่าทุกส่วนประกอบใน
รถยนต์นั้นถูกออกแบบ ผลิตขึ้นมาด้วยความเหมาะสมในเชิงวิศวกรรม และต้นทุนการผลิตที่ต้อง
ผสานกันอย่างลงตัว คือ มีคุณภาพสูงพอเหมาะกบัการใช้งานและต้นทุน ซ่ึงมักไม่ใช่สูงสุดหรือเต็ม 
100 เปอร์เซ็นต์ และส่วนใหญ่ยังสามารถตกแต่งหรือ MODIFY กันได้ ถ้าเจ้าของรถยนต์ต้องการ
ความแตกต่างขึ้นไปอีก ลบความเช่ือเดิมๆ ที่ว่า รถยนต์ทั่วไปมี คุณภาพตามมาตรฐานของผู้ผลิตดี
อยู่แล้ว และน่าจะเปลี่ยนเป็นคุณภาพเหมาะสมส าหรับการใช้งานทั่วไป (http://pirun.ku.ac.th/) 

จากฝ่ายสถิติการขนส่ง(2552)มีแนวโน้มในการเติบโตทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง ทั้งนี้สืบ
เนื่องมาจากราคาน้ ามันที่ลดระดับลงประกอบกับพลังงานทางเลือกที่มีรองรับมากขึ้นท าให้การ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ยังคงสูงขึ้นสวนทางกับภาวะเศรษฐกิจภายในประเทศ  จากตัวเลขสถิติจ านวน
รถยนต์ใหม่ที่จดทะเบียนทั่วประเทศและเฉพาะเขตกรุงเทพมหานครของฝ่ายสถิติกรมขนส่งกอง
วิชาการวางแผนและกรมการขนส่งทางบก พบว่ามีอัตราเติบโตสูงถึง 111 % ในระหว่างปี 2544- 
2547และ แนวโน้มจากฝ่ายสถิติการขนส่งกองวิชาการและวางแผนกรมการขนส่งทางบก ช้ีให้เห็น
ว่าแนวโน้ม ของตลาดรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกนิ 7 คน และ รถยนต์นั่งส่วนบุคคลเกิน 7 คน ยังคง
มีแนวโน้มการขยายตัวของตลาดรถยนต์ทั้ง 2 ประเภทนี้อย่างต่อเนื่อง แม้ว่าภาวะวิกฤติ เศรษฐกิจจะ
กระทบต่อธุรกิจในหลายประเภทก็ตาม ในตารางที่ 1 ได้แสดงถึง ปริมาณยานพาหนะที่จดทะเบียน
ใหม่ในปี 2548-2552 (ม.ค.) ทั่วประเทศซ่ึงมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 1: ปริมาณยานพาหนะที่จดทะเบียนใหม่ในปี 2548-2552 (ม.ค.) ทั่วประเทศ  
 
ประเภทรถ/ปี 2548 2549 2550 2551 2552(ม.ค.) 
รถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน 314,508  305,441  305,696  329,290  39,443  
รถยนต์นั่งส่วนบุคคลเกิน 7 คน 14,959   15,951  21,380   21,329  1,504  
 
ที่มา :ข้อมูลกรมการขนส่งทางบก. สืบค้นเมือวันที่ 16 กุมภาพันธ์ พ.ศ.2552 จากwww.dlt.go.th 
 

ในส่วนของ แนวโน้มการขยายตัวของยานพาหนะในกรุงเทพมหานคร ก็มีแนวโน้มที่ดี
อย่างต่อเนื่อง  ดังจะเห็นได้จากตารางที่ 2  
 
ตารางที่ 2 : ปริมาณยานพาหนะที่จดทะเบียนใหม่ในปี 2548-2552 (ม.ค.)ในกรุงเทพมหานคร 
 
ประเภทรถ/ปี 2548 2549 2550 2551 2552(ม.ค.) 
รถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน 188,936  179,206  175,122  190,057   22,275  
รถยนต์นั่งส่วนบุคคลเกิน 7 คน 9,931  10,747  14,213   13,409    1,040  
 
ที่มา :ข้อมูลกรมการขนส่งทางบก. สืบค้นเมือวันที่ 16 กุมภาพันธ์ พ.ศ.2552 จากwww.dlt.go.th 
 

การเพิ่มขึ้นของจ านวนรถยนต์ใหม่ นอกจากจะสง่ผลดีต่ออุตสาหกรรมช้ินส่วนประดับยนต์ 
ทั้งในการผลิตช้ินส่วนประดับยนต์เพื่อป้อนให้โรงงานประกอบรถยนต์โดยตรงแล้ว ยังส่งผลดีต่อ
ยอดขายของร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ประดับยนต์อีกด้วยเพราะเมื่อจ านวนรถยนต์ใหม่มีจ านวนมากขึน้ 
ดังนั้นการตกแต่งและประดับยนต์ก็สามารถมีโอกาสเติบโตมากย่ิงขึ้นเช่นเดียวกัน 

 
ซึ่งในส่วนของผู้ผลิตและน าเข้าอุปกรณ์ประดับยนต์ต่างๆ มีความมั่นใจในสถานการณ์ทาง

เศรษฐกิจที่ดีขึ้น ประกอบกับการเติบโตของธุรกิจยานยนต์ที่ยังคงมีอย่างต่อเนื่อง ท าให้ให้
ผู้ประกอบการที่มีความเกี่ยวข้องกับธุรกิจต่างๆเหล่านี้ ขยายการลงทุนเพิ่มขึ้น ซ่ึงจากบทสัมภาษณ์ 
‘นายสรรชัย บุญทวีกิจ’ ผู้จัดการทั่วไป สายงานขายและการตลาด บริษัท เลนโซ่ วีล จ ากัด เปิดเผยว่า 
ภาพรวมตลาดล้อแมก็ซ์ในประเทศไทยในปีที่ผ่านมามมีูลค่าประมาณ 1,200 ล้านบาท และคาดว่าใน
ปี 2552 บริษัท เลนโซ่ วีล จ ากัด จะมีอัตราเติบโตประมาณ 25 %ส่วนปัจจัยในการเติบโตคือ การ
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น าเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีดีไซน์และหลากหลาย ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคทุกกลุ่มที่
ตรงตาม lifestyle ของตัวเองและปัจจุบัน 
 

แบรนด์ LENSO และ RAIDEN ก็เป็นแบรนด์ที่มีส่วนแบ่งตลาดถึง 50% ส าหรับ ล้อแม็กซ์ 
RAIDEN KUZA SERIESประกอบด้วย 3 รุ่นย่อย คือ KUZA-ANIME, KUZA-GIGOLO, KUZA-
HOOLIGAN โดยเน้นสีสันที่โดดเด่นสะดุดตา โดยใช้แนวสี Candy และสีที่ได้รับความนิยมสูง
ได้แก่ Candy Red, Candy Blue, Candy Greenกลุ่มเป้าหมายหลักของสินค้ารุ่นนี้ คอื กลุม่ Gen Y 
โดยจากการศึกษาข้อมูลลกูค้าพบว่า กลุม่ Gen Y เป็นกลุ่มที่เหมาะสมกับล้อแม็กซ์สไตลน์ี้ เนื่องจาก
รูปแบบการใช้ชีวิตที่รักความบันเทิง ช่ืนชอบสีสันที่สดใส และ ชอบบรรยากาศที่สนุกสนาน (ไทย
บล็อกนิวส์ 17 มี.ค. 2552 ) 

 
อีกทั้ง ‘นายเลิศพันธ์ ม่วงเล็ก’ ผู้จัดการฝ่ายการตลาด กลุม่ผลิตภัณฑ์เครื่องใช้ในรถยนต์ 

บริษัท ไพโอเนียร์ เปิดเผยว่า ในช่วงปลายปีนี้บริษัทเตรียมเปิดตัวเคร่ืองเสียงไพโอเนียร์ใหม่รวม 10 
รุ่น เพราะเข้าสู่ช่วงหน้าขายสินค้าและใกล้ถึงงานมอเตอร์โชว์ ซ่ึงถือเป็นช่วงขายสินค้าของกลุ่ม
เครื่องเสียงติดรถยนต์เช่นกันโดยระดับราคาสินค้าของบริษัทจะเร่ิมต้นที่ 4,000 บาทส าหรับเครื่อง
เสียงติดรถยนต์แบบซีดี และราคาประมาณ 17,000-18,000 บาท ส าหรับเครื่องเสียงติดรถยนต์แบบดี
วีดีที่มีจอด้วย โดยเครื่องเสียงในรถยนต์ที่เปิดตัวนั้นส่วนใหญ่เป็นเครื่องแบบดีวีดี เพราะความนิยม
ของลูกคา้เพิ่มขึ้นส าหรับตลาดรวมเครื่องเสียงในรถยนต์มูลค่า 2,000-3,000 ล้านบาท (โพสต์ ทูเดย์
วันจันทร์ที่ 5 ตุลาคม พ.ศ. 2552) 

 
ในขณะเดียวกัน ‘นายฮิโรยุกิ มุโตะ’ ผู้อ านวยการส่วนการขายและการตลาด บริษัท พานา

โซนิค ซิว เซลส์ (ประเทศไทย) จ ากัด เปิดเผยว่า บริษัทมีแผนจะรุกตลาดเคร่ืองเสียงติดรถยนต์ใน
เชิงรุกปีนี้  เพื่อผลักดันยอดขายกลุ่มเครื่องเสียงติดรถยนต์ของพานาโซนิคในสิ้นปีนี้ให้ได้ 300 ล้าน
บาท เพิ่มจากกว่า 200 ล้านบาทในปีที่ผ่านมา โดยคาดว่าจะสามารถท ายอดขายในสิ้นปีนี้เพิ่มขึ้น 
10% จากปีก่อน และมีส่วนแบ่งการตลาดเพ่ิมเป็น 15% จากปัจจุบันมีส่วนแบ่งในตลาด 12% ของ
มูลค่าตลาดรวมประมาณ 2,000 ล้านบาท หรือประมาณ 400,000 เครื่อง (ข่าวสด วัน อังคาร ที่ 18 
มีนาคม พ.ศ. 2551) 
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สถานการณ์ทางการแข่งขันในตลาดของโครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์นี้
นี้ค่อนข้างสูงเนื่องจากมีผู้ประกอบการทั้งรายใหญ่และรายย่อยเป็นจ านวนมาก อีกทั้งอุตสาหกรรม
ประเภทนี้เกี่ยวกับการให้บริการ ประกอบกับการพัฒนาของเทคโนโลยีที่มีความทันสมัยในปัจจุบัน
ท าให้สินค้าที่มีจากร้านต่างๆมีคุณภาพไม่แตกต่างกัน ซึ่งจะมีความแตกต่างกันเฉพาะรุ่น และตรา
สินค้าเท่านั้นดังนั้นเราจึงสร้างความแตกต่างด้านตัวสินค้าที่มีรวมไปถึงการให้บริการ โดยใน
โครงการนี้ได้น าเทคโนโลยี จากคอมพิวเตอร์มาช่วยออกแบบและแสดงภาพตัวรถของลูกค้าก่อน
เข้ารับการตกแต่งเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่ตรงกันและลูกค้าได้ความพึงพอใจสูงสุดก่อนเข้ารับการ
ตกแต่งรวมไปถึงมีการออกแบบซ่ึงเป็นลักษณะเฉพาะให้กับลูกค้าที่ต้องการสร้างเอกลักษณะเฉพาะ
ให้กับรถยนต์ของลูกค้าคนนั้นๆโดยนักออกแบบ รถยนต์ของบุคลากรที่จบทางด้านการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์และการออกแบบรถยนต์และลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการไม่ต้องเสียเวลาเพราะสามารถนัดวัน
และเวลาในการเข้ามาตกแต่งและประดับยนต์ได้ส่วนรายได้ทางอื่นคือการขาย sponsorจากสินค้าช้ัน
น าของอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ได้ทั้งในตัวโครงการ และใน Internet ของโครงการโดยมีการโชว์
สินค้าและตราสินค้าของ sponsor ที่เข้ามาสนับสนุนจากภาพที่เราน ามาประกอบในการออกแบบ
ให้กับลูกค้าเพื่อเป็นการโฆษณาอีกทางหนึ่ง โดยในส่วนของภายในร้านจะมีการจัดวางสินค้าโดย
sponsor ที่ให้การสนับสนุนมากจะได้อยู่ในชั้นวางที่เห็นได้ชัดเจน รวมไปถึงการจัดการส่งเสริมการ
ขายต่างๆ (Promotion) การแจกโบร์ชัวโดยมีSponsorเป็นผู้ที่เข้าสนับสนุนในการจัดแสดงสินค้า 
และการจัด Event ซึ่งจะเป็นรายได้ให้กับทางร้านอีกทางหนึ่งด้วย 

 
จากบทความข้างต้นจะเห็นได้อย่างชัดเจนว่า ในช่วงที่เศรษฐกิจมีทิศทางการปรับตัวที่ดีขึ้น

นั้น ประกอบกับสถานการณข์องตลาดรถยนต์ทีม่ีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะตลาดรถยนต์
ส่วนบุคคลขนาดกลาง และขนาดเล็กซึ่งมีโอกาสสูงในการเข้ามารับบริการในการตกแต่งประดับ
ยนต์นั้น มีส่วนส าคัญที่ท าให้ผู้ประกอบการด้านธุรกิจเกี่ยวกับการผลิตและน าเข้าของผลิตภัณฑ์
ประดับยนต์นั้น มีความเช่ือมั่นในการลงทุนและมีการเพิ่มอัตราการผลิตทีม่ากขึ้น ซ่ึงมีผลท าให้
โครงการธุรกิจออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ มีโอกาสที่เหมาะสมเป็นอย่างย่ิงที่จะสามารถ
ด าเนินธุรกิจ และสามารถสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดนี้ได้เป็นอย่างดี 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของการจัดตั้งการลงทุน ทั้งด้านการบริหาร การตลาดและ

การเงินในธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ 
2. เพื่อศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาดและการเงินและกลุม่เป้าหมายที่

สนใจในธุรกิจออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ 
3. เพื่อศึกษาตัวแปรต่างๆ ที่ส าคัญของตลาดและน าผลจากการศึกษามาวางแผนกลยุทธ์

ในการจัดตั้งธุรกิจออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 การศึกษามุ่งเน้นศึกษาความเป็นไปได้ของการท าธุรกิจประเภท ร้านออกแบบตกแต่งและ
ประดับยนต์โดย เน้นเร่ือง ตัวถังรถและสปอยเลอร์, เครื่องเสียง , ล้อแม็กและยาง โดยน ากลยุทธ์
และแผนงานด้านการตลาดมาเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



9 
 

นิยามศัพท์ 
ธุรกิจออกแบบและตกแต่งประดับยนต์  หมายถึง  สถานที่ให้บริการออกแบบรถยนต์

ส่วนตัวให้เป็นไปไปตามความคิด
ของผู้ที่เป็นเจ้าของโดย เน้นเร่ือง
ตัวถังรถ, เครื่องเสียง , เครื่องยนต์, 
ล้อแม็กและยาง           

 
ลูกค้า หมายถึง   ผู้ที่รักการแต่งรถและผู้ที่อยากสร้าง

ความเป็นตัวเอง 
รถยนต์ หมายถึง  รถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน 

ได้แก่ รถเก๋ง เป็นหลัก 
ล้อแม็ก  หมายถึง  ล้อที่ใส่แล้วท าให้การขับขี่ดีขึ้น 

สวยงามขึ้น 
เครื่องเสียง  หมายถึง อุปกรณ์สร้างความบันเทิงทางเสียง 

ในรถยนต์ 
ชุดแต่งรอบคัน  หมายถึง กระโปรงหน้า,กระโปรงหลัง,สเกิร์ต

ข้าง,กันชนหน้า,กันชนหลัง,สปอย
เลอร์  

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ทราบความน่าจะเป็นในการลงทุนทั้งด้านการบริหาร การตลาดและการเงินในธุรกิจ
ออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ 

2. เพื่อน าไปใช้ขอการสนับสนุนด้านการเงินจากแหล่งเงินทุนต่างๆ ในกรณีที่เงินทุนส่วนตัว
ไม่เพียงพอ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและแสดงให้เห็นถึงความเป็นไปได้ในการลงทุนจริง 

3. เพื่อที่จะได้เป็นประโยชน์ต่อผู้จัดท าในการน าแผนธุรกิจที่ได้จากการศึกษาไปใช้ในการลง
มือปฏิบัตจิริงและเป็นแนวทางในการน าไปปรับปรุงและพัฒนาแผนงานในอนาคต 



บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ผู้วิจัยได้น าแนวคิดและทฤษฎีต่างๆมาใช้เป็นกรอบในการศึกษาดังต่อไปนี้ 
 
1.5C Situation Analysis 
2.SWOT Analysis 
3.Tows Matrix 
4.Marketing Mix 
5.ทฤษฎีล าดับขั้นความตอ้งการของมนุษย์ 
6.ความหมายและแนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภค 
7.ทฤษฏีการจูงใจ 
8.Long Tail Theory 
9.กระบวนการของการบริหารจัดการ(POLC) 
10. STP Marketing 
11. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการให้บริการ(Service Marketing  ) 
12. การส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Communication / IMC) 
13.กลยุทธ์การก าหนดราคา (Pricing Strategies) 

 
1. 5C Situation Analysis  

 การจะตั้งองค์กรให้ประสบผลส าเร็จนั้นจ าเป็นอย่างย่ิงทีต่้องมีกลยุทธ์ต่างๆเข้ามาช่วยใน
การวิเคราะห์ในด้านต่างๆซ่ึง 5C Situation Analysisเป็นอีกปัจจัยที่ส าคัญอีกประการหนึ่งเช่นกันซึ่ง
แผนภูมิภาพที่ 1 นั้นได้ให้รายละเอียดไว้ดังต่อไปนี้(www.netmba.com) 
 
 
 
 
 
 

http://www.netmba.com/


11 
 

ภาพที่ 1 : แสดงให้เห็นทฤษฏีของ5C Situation Analysis 
 

  
 
 1.1Company =Competency = Product =โอกาสในการโจมตีคู่แข่งขัน(วิเคราะห์จุดอ่อน
ของคู่แข่งขัน)หยิบจุดอ่อนของคู่แข่งมาสร้างเป็นจุดแข็งของเรา ประกอบด้วยความรู้(Knowledge) 
ทักษะ(Skill)และทัศนคต(ิAttitude)ที่จ าเป็นต่อการท างานขององค์กรซึ่งประกอบด้วยองค์ประกอบ
หลัก 3 ประการดังนี้ 

 
ภาพที่ 2 : แสดงให้เห็นความสัมพันธ์ของ Company 
 

 
 

Company 

Context 

Consumer Competitor 

Collaborator 

Knowledge 

Attitude Skill  
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  1.1.1 Knowledge –เป็นสิ่งที่องค์กรต้องการให้‚รู้‛คือ ความรู้ของบุคลากรใน
องค์กร ซึ่งจ าเป็นต้องมีความรู้ในเร่ืองการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์เป็นอย่างดีรวมไปถึง
การเลือกใช้วัสดุให้เหมาะกับคุณลักษณะของวัสดุนั้นๆโดยที่ไม่ละเลยความสวยงามและอายุการใช้
งาน 

1.1.2 Skill–เป็นสิ่งที่องค์กรต้องการ ‚ท า‛คือทักษะและความสามารถของบุคลากร 
ในองค์กรสไตล์การออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ที่แตกต่างโดยจะยึดเอาความต้องการของ
ลูกค้าเป็นส่วนใหญ่และมีความช านาญในการคิดกลวิธีที่จะผลิตตามอย่างที่ลูกคา้ต้องการ 

1.1.3 Attitude–เป็นสิ่งที่องค์กรต้องการให้‚เป็น‛คือทัศนคติของบุคลากรในตัว 
องค์กรมีความรักในรถยนต์ การออกแบบและตกแต่งประดับยนต์รวมถึงมีความคิดที่อยากให้คน
หันมาใส่ใจกับรถของตนเองเพื่อให้เกิดความสวยงามมากขึ้น 
 ซึ่งหากกล่าวถึงองค์ความรู้ (Knowledge)และทักษะ (Skill) ของบุคคลากรนั้นมิใช่เพียงแค่มี
ฝีมือด้านการตกแต่ง ต่อเติมความสวยงาม และรู้เร่ืองเครื่องยนต์เพื่อเพิ่มสมรรถนะให้กับเครื่องยนต์
เท่านั้น แต่ยังมีส่วนของ Design support เพื่อเป็นการจ าลองรูปแบบของรถคันนั้นๆ ว่าหลังจากที่
ได้รับการเปลี่ยนแปลงจะเป็นไปในลักษณะใด เพื่อมิให้ลูกค้า หรือแม้กระทั่งคนในองค์กรเอง
เสียเวลาไปกับการปรับแต่งแก้ไข ซ่ึงนั่นหมายถึงลูกค้าต้องทิ้งรถไว้กับทางร้านนานขึน้ ซึ่งอาจ
ก่อให้เกิดความไม่พอใจของลูกค้าตามมา   

และในส่วนของทัศนคติ(Attitude) บุคลากรในองค์กรจะต้องมีใจที่พร้อมให้บริการ 
(Service Mind)เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพอใจสูงสุด เพราะธุรกิจในลักษณะนี้ถอืว่าเป็นสินค้าที่มีความ
เกี่ยวพันกับผู้บริโภคสูง(High Involvement) อีกทัง้ลูกค้าจะต้องใช้งบประมาณที่คอ่นข้างสูง และมี
ความถี่ในการซ้ือไม่บ่อยนัก นัน่ท าให้ทัศนคติและการบริการจากบุคคล และพนักงานในองคก์รนัน้
เป็นสิ่งส าคัญยิ่ง  
 
 1.2 Context –วิเคราะห์ด้านสภาพแวดล้อม (PEST Analysis) หรือเป็นการวิเคราะห์ใน
ระดับมหภาค (Macro Environment Analysis) 
  1.2.1 P = Political –วิเคราะห์สถานการณ์ด้านนโยบายการเมืองปัจจุบันภาษีน าเข้า
มีแนวโน้มลดลงทุกปี ภายใต้ข้อตกลงทางการค้าระดับโลก (World Trade Organization: WTO ) 
นอกจากนี้ยังมีขอ้ตกลงทางการค้าต่าง ๆ ที่เอื้อให้เกิดการลดภาษี ทั้งเขตการค้าเสรี (Free Trade 
Area: FTA) ที่รัฐบาลไทยได้เจรจากับประเทศต่างๆรวมทั้ง(Asians Free Trade Area : AFTA) ซ่ึง
เป็นการต้ังภาษีน าเข้าที่สูง เพราะรัฐบาลต้องการให้เกิดการลงทุนในประเทศ (ปิยะวรรณ ช่วยค้ า
,2550) ซึ่งการประกาศลดภาษีรถยนต์นั่งส่วนบุคคล รวมถึงภาษีอะไหล่ยนต์ นั่นแสดงให้เห็นถึง
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รัฐบาลได้มีการส่งเสริมเกี่ยวกับธุรกิจยานยนต์อย่างชัดเจน อีกทั้งยังมีการหลั่งไหลของสินค้าที่มา
จากประเทศจีนในหลายๆระดับคุณภาพ ส่ิงต่างๆเหล่านี้ล้วนเป็นโอกาสที่ดีที่ทางโครงการและ
ลูกค้าจะได้สินค้าที่มีราคาถูกลง รวมทั้งยังมีทางเลือกที่หลากหลายมากย่ิงๆขึ้น 

1.2.2 E = Economic –วิเคราะห์สถานการณ์ด้านเศรษฐศาสตร์เป็นที่น่าเสียดายที่ 
สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันนั้นได้มีการหดตัวลง แต่อย่างไรก็ดีรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน7 ที่นั่ง
กลับเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจที่ซบเซา อีกทั้งยังมีแนวโน้มที่ดีในช่วงไตรมาสสุดท้ายที่สภาวะ
ทางเศรษฐกิจกลับมามีแนวโน้มเติบโตเพิ่มขึ้นด้วย ส่ิงต่างๆเหล่านี้ล้วนแต่เป็นโอกาสที่ดีย่ิงในการ
ที่มาสนับสนุนให้โครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์มีแนวโน้มที่จะประสบ
ความส าเร็จมากขึ้น และแม้ว่าสถานการณ์ทางเศรษฐกิจทั่วโลกจะได้รับผลกระทบจากทาง
สหรัฐอเมริกากับประเทศทางยุโรป แต่ยังมีการปรับตัวที่ดีของประชาชนและหน่วยธุรกิจภาคต่างๆ
ท าให้องค์กรหน่วยงานหรือบุคคลนั้นอยู่รอดได้ 
  1.2.3 S = Social –วิเคราะห์สถานการณ์ด้านสังคม ดังที่ได้กล่าวมาแล้วในข้างต้น
ว่ากระแสความนิยมด้านการตกแต่งรถยนต์นั้นยงัมีอยู่อย่างต่อเนื่องไม่ว่าจะเป็นเพราะตามอิทธิพล
ของแฟช่ันฝั่งตะวันตก หรือญี่ปุ่น กลุ่มเพื่อนร่วมก๊วน รวมถึงการแสดงออกถึงความเป็นตัวของ
ตัวเองที่ไม่ต้องการจะซ้ าแบบกับตนอืน่ๆ ดังนั้นการตกแต่งและประดับยนต์นั้นนับเป็นอีกกระแส
สังคมหนึ่งที่มาแรงอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะคนหนุ่มสาว ที่ต้องการสร้างอัตลักษณ์ของตัวเองขึ้นมา
ผ่านรถยนต์คู่ใจของเขา ซ่ึงเหมาะสมเป็นอย่างย่ิงที่จะน ามาซึ่งโอกาสทางธุรกิจนี้อย่างชัดเจน 
  1.2.4 T = Technology –วิเคราะห์สถานการณ์ด้านเทคโนโลยีปัจจุบันทั้งภาครัฐ
และเอกชนผู้ผลิตสินค้าได้ให้ความส าคัญและมกีารส่งเสริมการใช้เทคโนโลยีมากขึ้น เทคโนโลยี
เป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จที่ส าคัญปัจจัยหนึ่งที่ใช้แข่งขันกันในปัจจุบันในทุกๆอุตสาหกรรม แม้
กระทั้งการแข่งขันของประเทศต่างๆ ก็ตาม ( สะท้อนภาพในส่วนย่อยของโลกเศรษฐกิจมีการสร้าง
นวัตกรรม เสริมศักยภาพการแข่งขันที่รวดเร็วอย่างที่ไม่เคยปรากฎมาก่อน แม้แต่เร่ืองแผนที่
(GPRS)ยังสามารถน ามาสร้างมูลค่าเพิ่มให้ธุรกิจได้ (จิระวดี จิระสุข,2548) 
 การพัฒนาเทคโนโลยีที่ไม่หยุดนิ่งแน่นอนว่าย่อมสร้างความต้องการของมนุษย์ อันจะ
ก่อให้เกิดตลาดใหม่ๆขึ้นอย่างสม่ าเสมอ ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์กไ็ม่ได้ยกเว้นใน
ส่วนนี้ การพัฒนาเทคโนโลยีการส่ือสาร และความบันเทิงต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นระบบดาวเทียมน าทาง 
หรือแผนที่ระบบดิจิตอล หรือที่นิยมเรียกกันว่าระบบNavigator นั้นเร่ิมเข้ามามีบทบาทกับรถยนต์ 
ในฐานะเป็นอีกหนึ่งอุปกรณ์ทีม่ีความจ าเป็นในการขับรถ ซ่ึงจอแสดงผลของแผนที่ต่างๆ ยังได้
เช่ือมโยงกับกล้องเช็คระยะเวลาถอยจอด เพื่อดูสิ่งกีดขวาง และอุปกรณ์สร้างความบันเทิงต่างๆ ไม่
ว่าจะเป็น คาราโอเกะ เครื่องเล่นDVD, MP3, MP4 ซึ่งอุปกรณ์ให้ความบันเทิงต่างเหล่านี้โดยส่วน
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ใหญ่แล้วลูกค้ามักตอ้งหามาเพิ่มเติมเอง ซึ่งโครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์นี้ได้
แต่งต้ังตัวธุรกิจนี้เป็นไปในลักษณะ One Stop Service ดังนั้นจึงได้น าสินค้าต่างๆเหล่านี้เข้ามาเป็น
ส่วนหนึ่ง เพื่อให้ลูกค้าได้เลือกสรรตามความพอใจ ซ่ึงนับว่าเป็นการน าเอาความต้องการของลูกคา้
ด้านเทคโนโลยีใหม่ๆที่สามารถอ านวยความสะดวก รวมถึงความบันเทิงมาต่อยอดทางธุรกิจได้
อย่างลงตัว 
 
 1.3 Consumer – พฤติกรรมต่างๆของผู้บริโภคล้วนมีความส าคัญที่จะช่วยให้สามารถเข้าใจ
ถึงสภาวการณ์แนวโน้มและความตอ้งการของผู้บริโภคอันจะมีส่วนช่วยในการน าข้อมลูที่ไดม้า
วิเคราะห์และปรับกลยุทธ์ในแง่ของการตลาดความส าเร็จของการผลิตสินค้า 
 
ภาพที่ 3 : แสดงให้เห็นล าดับขั้นของ Consumer 
 

  
  จากภาพที่  3ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์เป็นคนที่
อยากได้รับการยอมรับจากสังคม หรือ เพื่อน รวมไปถึงเป็นบุคคลที่จะต้องน าแฟช่ันก่อนคนอื่นๆมี
อะไรที่ไม่เหมือนกับคนอืน่ๆ ซึ่งแน่นอนว่าการเป็น Consumer ในลักษณะของ ‘Trend Setter’ นั้น 
ลูกค้าเหล่านี้ยอมที่จะจ่ายแพงกว่า เพื่อให้ได้มาซึ่งส่ิงต้องการทั้งความแปลกใหม่ ทันสมัยรวมถึง
ความรวดเร็ว เพราะหากใช้เวลามากขึ้นก็จะกลายเป็น ‘The Follower’ ซึ่งการซ้ือสินค้าของลูกค้า
กลุ่มนี้ แม้ว่าราคาสินค้าจะยังอยู่ในระดับสูงแต่กลุ่มคนเหล่านั้นมีความมั่นใจที่จะจ่าย เนื่องจาก
มองเห็นถึงความสวยงาม หรือน่าสนใจในตัวสินค้าจากกลุม่ ‘Trend Setter’  ในทางกลับกันกลุม่
ของ ‘Think Harder’ นั้นใช้เวลาในการศึกษาและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และสินค้านานกว่าสองกลุม่

TREND SETTER 

THE FOLLOWER 

THINK HARDER 
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ข้างต้น ซึ่งการซ้ืออุปกรณ์ประดับยนต์ของกลุ่มนีอ้าจอยู่ในช่วงที่ความนิยมของสินค้านั้นๆเร่ิมลดลง 
(Out-of - Fashion)รวมไปถึงราคาของสินค้านั้นดว้ย 
 
 1.4 Competitor–วิเคราะห์จุดอ่อนของคู่แข่งขันมาสร้างจุดแข็งให้กับตัวองค์กรของเรา จาก
การวิเคราะห์จุดอ่อนของคู่แข่งขันซึ่งเป็นธุรกิจประดับยนต์ที่เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น ร้าน ‘A’ เป็น
ผู้เช่ียวชาญเฉพาะทางในเร่ืองตัวถังและร้าน ‘Sound Lab’ เป็นผู้เช่ียวชาญเฉพาะทางในเร่ืองเคร่ือง
เสียง ซึ่งเมื่อเทียบกับธุรกิจของเราที่มีความครบวงจรมากกว่าท าให้ผู้ที่มาใช้บริการเกิดความ
สะดวกสบายและประหยัดเวลามากกว่าการใช้บริการจากร้านที่แบ่งแยกความช านาญต่างๆกันซึ่ง
เหมาะสมกับการใช้ชีวิตในปัจจุบันที่ต้องการความสะดวกสบายและประหยัดเวลา 
 
 1.5 Collaborator –ประกอบด้วยพันธมิตรใน 3 ด้านได้แก ่
 
ภาพที่ 4 : แสดงให้เห็นความสัมพันธ์ของ Collaborator 

 

 
 

  1.5.1 Supporter คือ ผู้ช่วยสนับสนุน – ผู้เข้ามาช่วยไม่ว่าจะเป็นทางด้านเงินทุน
หรืออุปกรณ์ต่างๆโดยลักษณะ win-win Strategyคือได้รับผลประโยชน์กันทั้ง 2 ฝ่ายกล่าวคือ
โครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์นี้ ได้น าแรงบันดาลใจจากรูปแบบกราฟฟิคของบ

Supplier  
ผู้ช่วยด้านผลิต  

Distributor  ผู้ช่วย
ด้านจัดจ าหน่าย 

Supporter  
ผู้ช่วยสนับสนุน 
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ริษัท EA sport ที่มีศักยภาพในเร่ืองกราฟฟิคและเกมส์จะมาช่วย Support ในเร่ืองงานกราฟฟิคเพื่อ
จะอ านวยความสะดวกในการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ โดยจัดจ้างงานจากนักศึกษาศิลปะ
ของมหาวิทยาลัยศิลปากร ด้านออกแบบยานยนต์  เพื่อให้นักศึกษาเหล่านั้นได้มีโอกาสได้ทดลอง
และพัฒนาฝีมอืในลักษณะมอือาชีพ ได้ท างานในสนามจริง เป็นต้น 
  1.5.2 Supplier คือ ผู้ช่วยด้านผลิต–เป็นกลุ่มที่จะเข้ามาช่วยผลิตให้กับองค์กรเรา
โดยลักษณะ win-win Strategyคือได้รับผลประโยชน์กันทั้ง 2 ฝ่ายสินค้าที่ใช้ในการตกแต่งรถยนต์
ทั้งหมดในร้าน เช่น อุปกรณ์ที่มีความเช่ียวชาญเร่ืองเครื่องเสียงติดรถยนต์มีย่ีห้อดังนี้  Sony 
Kenwood Prism Pioneer JVC Alpine Clarion Rainbow Sinfoni Panasonic Phoenix และ ล้อแม็กที่
ได้รับความนิยมมากที่สุดแบ่งเป็นย่ีห้อได้ดังนี้ BBS Lenso Volk Work ซึ่งสินค้าจ าพวกนี้ต้องมี
ความเช่ียวชาญเฉพาะด้านที่จะท าได้จึงเป็น Supplier มาเพื่อตกแต่งและประดับยนต์ในร้านของเรา 
ตัวบริษัทนั้นๆได้ขายสินค้าอีกทางหนึ่งและยังไดก้ารโฆษณาจากร้านเราอีกด้วย และเราก็สามารถ
ได้สินค้าของบริษัทนั้นๆเพื่อสร้างมูลค่าให้กับร้านของเราได้(Win-Win Strategy)  ในส่วนตัวถังจะ
น าเข้าวัสดุที่เป็นไฟเบอร์เข้ามาและน ามาหล่อเอง 
  1.5.3 Distributor คือ ผู้ช่วยด้านจัดจ าหน่าย – เพื่อช่วยให้องค์กรเรามีการจัด
จ าหน่ายที่สะดวกและมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้นโดยลักษณะ win-win Strategyคือได้รับ
ผลประโยชน์กันทั้ง 2 ฝ่ายอาทิ การขายผ่านทางสื่อเว็บไซด์อิเล็กทรอนิกส์ สามารถจ่ายเป็น credit 
card ซึ่งอาจจะเป็นการกระจายสินค้าผ่านทางอินเตอร์เน็ตหรือลูกค้าจะไปซื้อสินคา้ผ่านระบบห้าง 

- ทางด้าน Supplierจะต้องพร้อมส่งสินค้า(ในกรณทีี่มีสินค้าพร้อมแล้ว)ภายใน 
24 ช่ัวโมง และทางร้านจะพยายามหลีกเลี่ยงการเก็บวัสดุและสินค้าต่างๆไว้
เป็นสต็อกสินค้าภายในร้าน ทั้งนี้เพื่อหลีกเลี่ยงการจมการเงินลงทุนและสินค้า
คงค้างสต๊อกรวมไปถึงค่าเสื่อมราคาในกรณีที่สินค้านั้นๆมอีายุการใช้งานที่
สั้นหรือมีวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ที่สั้น ซ่ึงท าให้เกิดกระแสเงินหมุนเวียนภายใน
ร้านที่คล่องตัวย่ิงขึ้น 

- นอกจากการขายผ่านทางหน้าร้านที่เป็นปกติแล้วยังมีการขายผ่านทางInternet 
ซึ่งเราได้มีบริการออกแบบโดยคอมพิวเตอร์กราฟฟิค ให้ลูกค้าสามารถได้เห็น
ภาพเสมือนจริงของรถที่เสร็จสมบูรณ์ผ่านทางระบบคอมพิวเตอร์และถ้าลูกคา้
เกิดความพึงพอใจและแน่ใจ หลังจากนั้นจะท าการส่งข้อมูลที่สมบูรณ์มายัง
บริษัทเราทางเราจัดอุปกรณ์ที่ลูกค้าต้องการโดยที่ลูกค้าไม่ต้องเสียเวลาในการ
นั่งรออีกวิธีหนึ่งด้วยและในขณะเดียวกันวิธีนี้ก็เป็นวิธีที่หลีกเลี่ยงการเก็บวัสดุ
และสินค้าต่างๆไว้เป็นสต๊อกท าให้เกิดเหตุการณ์สินค้าล้นสต็อกได้ 
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2. SWOT Analysis 
สุรพันธ์ (2550) ได้แสดงความคิดเห็นอย่างน่าสนใจว่า องค์กรจะประสบความส าเร็จนั้น

หรือไม่มิใช่เพียงแค่การก าหนดกลยุทธ์ขององค์กรเพียงเท่านั้นยังขึ้นกับปัจจัยอีกหลายๆด้านดั่งเช่น
การวิเคราะห์ SWOT Analysis เป็นปัจจัยที่ส าคัญอีกประการหนึ่งเช่นกันซึ่งสามารถเรียกอีกใน
ลักษณะหนึ่งว่า เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กรในระดับจุลภาค (Micro Environment 
Analysis) ซ่ึงส าหรับ SWOT Analysis นั้นสามารถแบ่งได้ดั่งรายละเอียดต่อไปนี้ (สุรพันธ์ ฉัน
ทแดนสุวรรณ, 2550) 
 

 2.1 S - Strengths= จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นข้อดีที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการ
ผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาด ซึ่งหากกล่าวถึงโครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์นี้ จุดแข็งที่ชัดเจนคือได้มี
การรวบรวมสินค้าที่เกี่ยวข้องกับการตกแต่งและประดับยนต์อย่างครบวงจร ไม่ว่าจะเป็นยาง ล้อ
แม็กซ์ สปอยเลอร์ โช้กอัพ-สปริง อีกทั้งยังรวมไปถึงเครื่องเสียงต่างๆ โดยที่มีการคัดสรรเฉพาะตรา
สินค้าที่เป็นที่นิยมและมคีุณภาพสูงเท่านั้น ทั้งนี้เพื่อรองรับความต้องการของลูกค้าได้ในทุกความ
ต้องการ ซ่ึงเรียกได้ว่าโครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์นี้เป็นธุรกิจครบวงจรส าหรับ
ลูกค้าที่มีใจรัก ซ่ึงตัวผู้ประกอบการมีความตั้งใจอย่างย่ิงในการเพิ่มสะดวกให้ครบครันในร้าน
ประดับยนต์เพียงร้านเดียว (One stop service) ซึ่งจะเกิดผลดีให้กับตัวลูกค้าในเร่ืองที่ไม่ต้องทิ้งรถ
ไว้กับร้านเฉพาะทางต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นร้านเครื่องเสียง ร้านตกแต่ง-ประดับภายใน หรือร้านล้อ
แม็กซ์ต่างๆ ซ่ึงโดยส่วนใหญ่ร้านเหล่านี้จะแยกกันให้บริการกันอย่างชัดเจน ท าให้เกิดความ
เสียเวลาให้กับลูกค้าเป็นอย่างมาก เมื่อเทียบกับการบริการที่ครบวงจรของทางร้านที่สามารถ
ประหยัดเวลาได้มากกว่า 

นอกจากนี้ยังไดม้ีการน าเทคโนโลยีด้านคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยออกแบบ และสร้างโมเดล
จ าลองให้ลูกค้าได้เห็นลักษณะต่างๆของรถยนต์ ว่ารูปแบบต่างๆนี้เป็นที่พอใจหรือไม่ อีกทั้งยัง
สามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบ และดีไซน์ต่างๆไดอ้ย่างสะดวก ซึ่งสามารถท าได้โดยผ่านระบบ
คอมพิวเตอร์กราฟฟิคนี้ จะเห็นว่าชัดเจนว่าร้านออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ในลักษณะนี้มี
ความแตกต่างไปจากร้านทั่วไปในตลาด กล่าวคอืจะเน้นจินตนาการของลูกค้าว่าอยากให้รถของเคา้
ลูกค้าออกมาในรูปแบบไหนทางร้านจะท าตามทีลู่กค้าเสนอ ส่ิงเหล่านี้ล้วนเป็นจุดแข็งที่จะก่อให้
ความพอใจสูงสุดแก่ลูกค้าที่เข้ามาให้บริการ และสร้างความแตกต่างแปลกใหม่จากร้านประดับยนต์
ในปัจจุบัน   

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
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2.2 W - Weaknesses = จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นปัญหาหรือ
ข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษัท ซ่ึงบริษัทจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหา
นั้น ซ่ึงจุดอ่อนของธุรกิจนี้อาจสืบเนื่องมากจาก ตัวธุรกิจนี้พึ่งมีการริเร่ิมท าขึ้นท าให้ยังไม่สามารถ
สร้างความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้าได้อย่างเพียงพอ อีกทั้งตัวธุรกิจเป็นการออกแบบตกแต่งและ
ประดับยนต์แบบครบวงจรท าให้ลูกค้าเกิดความไม่มั่นใจในคุณภาพของสินค้าและการบริการ
รวมถึงประสบการณ์ของตัวธุรกิจเมื่อเทียบกับคู่แข่งอื่นๆที่เป็นผู้เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น ร้าน Yatt 
มีความเช่ียวชาญในเร่ืองการท าpart(ชุดแต่งรอบคัน) หรือ Rocket Sound ซึ่งเป็นผู้เช่ียวชาญในเร่ือง
เครื่องเสียงติดรถยนต์ ซ่ึงลูกค้าบางกลุม่อาจจะเลอืกใช้บริการเฉพาะกับผู้เช่ียวชาญในเร่ืองใดเร่ือง
หนึ่งเท่านั้น  
        นอกจากนี้แล้วการให้บริการลูกค้าในลักษณะของบริการแบบเฉพาะรายนั้น ใช้เวลาใน
การให้บริการค่อนข้างมาก เป็นผลให้กิจการเสียโอกาสในการที่จะรับลูกค้าในปริมาณที่เพิ่มขึ้น 
 

2.3 O - Opportunities = โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่สภาพแวดล้อม
ภายนอกของบริษัทเอื้อประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาสแตกต่างจากจุดแข็ง
ตรงที่โอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อม
ภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้น  

ซึ่งจากที่กล่าวไว้ในบทที่หนึ่ง ที่เกี่ยวกับแนวโน้มของรถยนต์ที่ออกใหม่นั้นมอียู่อย่าง
ต่อเนื่อง และมอีัตราการเติบโตที่สูงขึ้นเร่ือย สวนทางกับสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน นั่นย่ิงแสดงให้
เห็นว่ารถยนต์เป็นสิ่งส าคัญอย่างย่ิงกับชีวิตในปัจจุบัน แม้ว่าภาวะเศรษฐกิจยังอยู่ในช่วงซบเซา แต่
พฤติกรรมของผู้บริโภคต่ออุปกรณ์ประดับยนต์ และเครื่องเสียงติดรถยนต์ส าหรับตลาดกลาง - บน
นั้นไมไ่ด้ตกต่ าตามไปด้วย เนื่องจากผู้บริโภคมองว่าการซ้ือสินค้าในกลุ่มนี้ควรจะเลือกสินค้าที่
เหมาะสม หรือดีที่สุดเท่าที่ตนเองจะจ่ายได้  

อัตราการขยายตัวของตลาดรถยนต์ใหม่มีการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากลกูค้าที่
คาดหวังของกิจการแปรผันตามสัดส่วนของรถใหม่ที่เพิ่มขึ้นในลักษณะของอุปสงค์
แบบต่อเนื่อง (Derived demand)ประกอบกับกระแสความคลั่งไคล้ในการแต่งรถไม่ว่าจะเป็นการรับ
วัฒนธรรมจากฝ่ังอเมริกา หรือญี่ปุ่นสิ่งต่างเหล่านี้ล้วนแล้วแต่เป็นส่วนเสริมให้โครงการธุรกิจ
ออกแบบตกแต่งและประดับยนต์นี้ ย่ิงเป็นต้องการของตลาดมากย่ิงๆขึ้นไปโดยเฉพาะอย่างย่ิงแล้ว 
ในปัจจุบันนี้รถยนต์โดยสารขนาดเล็กได้รับความนิยมมากขึ้นโดยเฉพาะกับกลุ่มวัยรุ่น นักเรียน 
นักศึกษา และกลุ่มวัยเร่ิมต้นท างาน ซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้ต้องการมีความเป็นตัวตนที่แตกต่างในทุกๆ
เร่ืองและรถยนต์ก็เป็นสิ่งที่แสดงถึงความเป็นตัวของตัวเองที่แตกต่างได้เป็นอย่างดี ดังนั้นกลุ่มคน

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1
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เหล่านี้จึงมีแนวโน้มที่จะสนใจร้านออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ที่แตกต่างไปจากในตลาด
ทั่วไป 

นอกจากนี้แล้วรัฐบาลมีแผนที่จะลดภาษีอุตสาหกรรมยานยนต์เพื่อกระตุ้นธุรกิจและเหล่า
ผู้ประกอบการต่างๆให้สามารถด ารงอยู่ในสภาวะวิกฤตเศรษฐกิจนี้ได้ จากสถานการณ์ดังกล่าวจะ
ท าให้เกิดการขยายตัวในภาคธุรกิจยานยนต์ท าให้เกิดการซื้อรถยนต์ต่างๆมากขึ้นซึ่งนั่ นจะเป็นอีก
หนึ่งโอกาสส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์สามารถเติบโตควบคู่ไปกับ
อุตสาหกรรมนี้ได้ 

และที่จะขาดไม่ได้คอืโครงการนี้เป็นธุรกิจที่รวมรวมการตกแต่งไว้ครบวงจร (One Stop 
Service) ท าให้ลูกค้าไม่จ าเป็นต้องไปหาอุปกรณต์่างๆจากที่ไหนอีก 
 

2.4  T - Threats =  อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด
อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้นให้ได้จริง ซึ่งอุปสรรคที่ส าคัญของโครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและ
ประดับยนต์นี้ กล่าวคือเป็นร้านใหม่ซึ่งไม่มีฐานลูกค้ามาก่อน เมื่อเทียบกับเจ้าเดิมที่มีอยู่ในตลาดมา
ก่อน ซึ่งนั่นอาจท าให้เกิดความคิดในใจของลูกคา้เกี่ยวกับความน่าเช่ือถือหรือฝีมือของช่างภายใน
ร้านเมื่อเทียบกับเจ้าเดิมๆที่เปิดขึ้นมาก่อน ซึ่งอ้างว่าเป็นผู้ช านาญการเฉพาะทางและมีประสบการณ์
ที่น่าเช่ือถือมากกว่า สิ่งเหล่านี้อาจท าให้เกิดข้อเปรียบเทียบและสามารถสร้างความลังเลให้กับลูกคา้
ที่คิดจะใช้บริการ 

อีกทั้งในช่วงเศรษฐกิจตกต่ า ท าให้คนไม่สามารถจับจ่ายสินค้าในกลุ่มของสินค้าฟุม่เฟือยนี้
ได้  รวมไปถึงรถยนต์แต่ละรุ่น จะมีการเปลี่ยนแปลงโมเดลบ่อย ๆ รวมถึงการที่สินค้าเครื่องเสียงติด
รถยนต์เป็นสินค้าเทคโนโลยีที่มีการเปลี่ยนแปลงค่อนข้างไว จึงส่งผลกระทบต่อนโยบาย และ
ต้นทุนในการรักษาระดับสินค้าคงคลังของกิจการ และการวางแผนการส่งเสริมการขายอย่างมาก 
 
3. Tows Matrix 

การประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
ข้อจ ากัดแล้ว   ก็จะน ามาข้อมลูทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบแมตริกซ์โดยใช้
ตารางที่เรียกว่า TOWS Matrix   โดย TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ที่น าข้อมูลทีไ่ด้จากการ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และขอ้จ ากัด มาวิเคราะห์เพื่อก าหนดออกมาเป็นยุทธศาสตร์หรือ 
กลยุทธ์ประเภทต่าง ๆ (http://www.drmanage.com, 2553) 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84
http://www.drmanage.com/
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ในการน าเทคนิคที่เรียกว่า TOWS Matrix มาใช้ในการวิเคราะห์เพื่อก าหนดยุทธศาสตร์และ
กลยุทธ์นั้น จะมีขั้นตอนการด าเนินการที่ส าคัญ 2 ขั้นตอน ดังนี ้

 
3.1. การระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจ ากดั โดยที่การประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็น

การระบุให้เห็นถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจะเป็นการประเมินภายในองค์การ ส่วนการประเมิน
สภาพแวดล้อมที่เป็นโอกาสและข้อจ ากัดจะเป็นการประเมินภายนอกองคก์าร กล่าวได้ว่า 
ประสิทธิผลของการก าหนดกลยุทธ์ที่ใช้เทคนิค TOWS Matrix นี้จะขึ้นอยู่กับความสามารถในการ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และขอ้จ ากัด ที่ละเอียดในทุกแง่มุม เพราะถ้าวิเคราะห์ไม่ละเอียด
หรือมองไม่ทกุแง่มุม จะส่งผลท าให้การก าหนดกลยุทธ์ที่ออกมาจะขาดความแหลมคม 

 
 3.2. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับข้อจ ากัด จุดอ่อนกับ
โอกาส และจุดอ่อนกับขอ้จ ากัด ซึ่งผลของการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในข้อมลูแต่ละคู่ดังกล่าว ท า
ให้เกิดยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท คือ 
    1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมลูการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็น
จุดแข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรุก 
    2) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นจุดแข็งและข้อจ ากัดมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ใน
เชิงป้องกัน ทั้งนี้เนื่องจากองค์การมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองค์การก็เจอกับสภาพแวดล้อมที่เป็น
ข้อจ ากัดจากภายนอกที่องค์การควบคุมไมไ่ด้ แต่องค์การสามารถใช้จุดแข็งที่มีอยู่ในการป้องกัน
ข้อจ ากัดที่มาจากภายนอกได้  
    3) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมลูการประเมินสภาพแวดล้อมที่
เป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อทีจ่ะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิง
แก้ไข ทั้งนี้เนื่องจากองคก์ารมีโอกาสที่จะน าแนวคิดหรือวิธีใหม่ ๆ มาใช้ในการแก้ไขจุดอ่อนที่
องค์การมีอยู่ได ้
    4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) ได้มาจากการน าข้อมลูการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็น
จุดอ่อนและข้อจ ากัดมาพิจารณาร่วมกัน เพื่อที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิง
รับ ทั้งนี้เนื่องจากองค์การเผชิญกับทั้งจุดอ่อนและข้อจ ากัดภายนอกที่องคก์ารไม่สามารถควบคุมได้ 
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4. Marketing Mix 
 เครื่องมือหรือปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้ที่ธุรกิจต้องใช้ร่วมกันเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหรือเพื่อกระตุ้น
ให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความตอ้งการสินค้าและบริการของตนประกอบด้วย
ส่วนประกอบ 4 ประการหรือ 4P’s คือ 

4.1สินค้าหรือบริการ (Product)  
4.2ราคา (Price)  
4.3สถานที่จ าหน่าย (Place)  
4.4การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 

ภาพที่  5 : แสดงให้เห็นความสัมพันธ์ของ Promotion 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : สมคิด บางโม. (2550). องค์การและการจัดการ. กรุงเทพมหานคร : ส านักพิมพ์วิทยพัฒน์. 

สินค้าหรือบริการ 
ชนิดประเภท
ขนาดคณุภาพ
ประโยชน์
ลักษณะรูปแบบ 
ตราสินคา้บรรจุ
ภัณฑ์การหีบห่อ
บริการการ
รับประกัน 

สินค้าและบริการ 
ชนิด ประเภท ขนาด 
คุณภาพ ประโยชน์ 
ลักษณะ  
ตราสินค้า 
บรรจุภัณฑ์ 
การหีบห่อ 
บริการ/การรับประกัน 

ราคา 
ราคาขาย 
ส่วนลดส่วนแถม 
ระยะเวลาให้เครดิต 
ระยะเวลาช าระเงิน 

 

การส่งเสริม
การตลาด 
โฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ 
กิจกรรมส่งเสริม
การขาย 
พนักงานขาย 
การตลาดแบบตรง 

สถานที่จ าหน่าย 
ช่องทางการจ าหน่าย 
พื้นที่ครอบคลุม 
การเลือกพ่อค้าคนกลาง 
สถานที่ 
สินค้าคงคลัง 
การขนส่ง 
การส่งก าลังบ ารุง 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 

ต าแหน่งสินค้า 
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 ในบรรดาสินค้าและบริการที่มีจ าหน่ายอยู่ในท้องตลาดหากพิจารณาลึกลงไปจะเห็นว่า
ประกอบด้วยองค์ประกอบทั้ง 4 ประการของส่วนประสมการตลาดทั้งสิ้นในระบบธุรกิจการตลาด
ผู้บริโภคคือพระเจ้า (Customer is King) สินค้าจะขายได้หรือไมไ่ด้ขายดีหรือขายไม่ดอียู่ที่การรับรู้
และการตัดสินใจของผู้บริโภคทั้งส้ินไม่มีผู้ผลิตรายไหนอยากเห็นสินค้าของตัวเองขายไมอ่อกแมว่้า
การให้ค าจ ากัดความค าว่า ‚ส่วนประสมการตลาด‛ แบบ 4 P’s ข้างต้นจะเป็นการเรียกขานตาม
มุมมองของผู้ผลิตหรือนักธุรกิจผู้ขายสินค้าแต่ถ้าเราจะแปรความหมายและเรียกขานส่วนประกอบ
ของส่วนประสมการตลาดแต่ละตัวข้างต้นตามมมุมองของผู้บริโภคก็สามารถท าได้เช่นกันโดยที่
ความหมายของส่วนประกอบแต่ละส่วนยังเหมือนเดิมไม่เปลี่ยนแปลงดังนี้ 
 
4 P’s (มุมมองของผู้ผลิต)      4 C’s (มุมมองของผู้บริโภค) 
 
สินค้า (Product) คือ สิ่งที่ตอบสนองความต้องการความจ าเป็นของผู้บริโภค   

        Customer Need/Want 
ราคา (Price) คือ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าที่ลูกคา้ต้องจ่าย     
         Customer Cost  

สถานที่จ าหน่าย(Place) คือ ความสะดวกสบายของลูกค้าในการซ้ือหาสินค้า   
        Customer Convenience 
การส่งเสริมการขาย(Promotion) คือ การส่ือสารกับลูกค้า     
         Communication 
 
 Customer Need/Wantคือ กลุม่ลูกคา้ที่คาดหวังต้องการอะไร 
 Customer Cost คือ ลกูค้ากลุ่มนั้นเต็มใจที่จะจ่ายในราคาเท่าไหร่เพื่อก าหนดราคาให้เราและ
ลูกค้าต่างพึงพอใจด้วยกันทั้งคู่ 
 Customer Convenience คือสถานที่ใดที่กลุม่ลูกคา้สะดวกที่จะเดินทางไปใช้บริการสินค้า
ของเรา 
 Communicationคือ ช่องทางการสื่อสารใดที่กลุ่มลูกค้าเปิดรับสม่ าเสมอเพื่อที่จะได้สือ่สาร
ได้อย่างมีประสิทธิภาพที่ สุดกล่าวคือโครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์นี้จ าเป็นอย่าง
ย่ิงที่จะต้องค านึงถึงองค์ประกอบตา่งๆที่กล่าวมาในข้างต้น ดังนั้นการออกแบบแบบสอบถามทั้งใน
ส่วนของการวิจัยเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ และในการเก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆที่เกี่ยวข้องนั้น
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จ าเป็นต้องเข้าถึงมุมมองของผู้บริโภคทั้ง4 มุมมองนี้เพื่อให้การด าเนินงานของโครงการหลีกเลี่ยง
ความเสี่ยงต่างๆในการลงทุนให้มากที่สุดนั่นเอง 
 
5. ทฤษฎีล าดับขั้นความตอ้งการของมนุษย์ 

Maslow (1970 ใน Chisnall,1995, p.43-44) กล่าวว่ามนุษย์เรามีสัญชาตญาณโดยธรรมชาติ
ที่จะค้นหาสิ่งแปลกๆใหม่ๆและจะพัฒนาไปเร่ือยๆถึงแม้ว่าคนอื่นจะมองไม่เห็นก็ตามความสามารถ
ของ 
มนุษย์ที่จะพัฒนาตนเองนี้เปรียบเสมือนกับเมล็ดพืชซึ่งอาจจะอยู่สภาพสิ่งแวดล้อมที่ไม่เหมาะสมที่
จะเจริญเติบโตเป็นต้นไม้ก็สามารถมีชีวิตอยู่ได้และเจริญต่อไปชีวิตคนเราจะต้องตอบสนองความ
ต้องการขั้นมลูฐานกอ่นแล้วจึงตอบสนองความตอ้งการขั้นอื่นๆที่สูงขึ้นการศึกษาความตอ้งการของ
ผู้บริโภคซึ่งเป็นพื้นฐานแห่งพฤติกรรมหรือการกระท าที่ผู้บริโภคแสดงออกเสียก่อนย่อมจะน าไปสู่
ความเข้าใจพฤติกรรมและสร้างความเร้าใจในรูปแบบสารโฆษณาได้อย่างถูกต้องเนื่องจากมนุษย์จะ
มีความโน้มเอียงที่จะประพฤติและปฏิบัติตามอิทธิพลของความคิดที่ตนเองมอียู่หรือตามความ
ต้องการของตนเอง (Human Needs) และความตอ้งการของมนุษย์นี้เองจะเป็นตัวประกอบส าคัญ
เด่นชัดที่กระตุ้นให้มนุษย์แสดงพฤติกรรมหรือการกระท าออกมาหรือที่นกัจิตวิทยานิคมเรียกว่าแรง
กระตุ้นหรือแรงจูงใจของมนุษย์ (Human Motivation) 
 

5.1 ความต้องการทางร่างกาย (Basic Physiological Needs) จัดเป็นความต้องการช้ัน
พื้นฐานหรือระดับต ่าสุดแต่เด่นกว่าเพื่อนในเร่ืองของความส าคัญถ้าหากความต้องการเหล่านี้ถกู
ขัดขวางเพราะมนุษย์ทุกคนจะต้องพึงมีต้องมีตอ้งแสวงหาสินค้าหรือบริการนั้นๆมาตอบสนอง
ความต้องการระดับนี้จนเป็นที่พอใจเสียก่อนจึงจะเกิดความต้องการระดับอื่นๆต่อไปตัวอย่างเช่น
มนุษย์ยังไม่มีความต้องการเพื่อความรักอ านาจวาสนาในต าแหน่งหน้าที่และอื่นๆไดถ้้าหากทอ้งของ
มนุษย์ยังว่างเปล่าอยู่เป็นต้นความต้องการทางร่างกายของมนุษย์ในเร่ืองดังกล่าวนี้ได้แก่อาหารน ้า
เครื่องนุ่งห่มที่อยู่อาศัยยารักษาโรคซึ่งจัดว่าเป็นสิ่งจ าเป็นต่อการด ารงชีพของมนุษย์นั่นเอง 
 

5.2 ความต้องการด้านความมั่นคงปลอดภัยและมัน่คง (Safety and Security Needs) เมื่อ
ความต้องการทางร่างกายได้รับการตอบสนองจนเป็นที่พอใจแล้วพอสมควรความต้องการที่อยู่ใน
ระดับสูงกว่าก็จะเร่ิมมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของมนุษย์หรือเร่ิมกระตุ้นมนุษย์ให้มีความสนใจต่อ
ความต้องการที่สูงย่ิงขึ้นอีกความตอ้งการดังกลา่วก็คือ ‚ความต้องการความปลอดภัย‛ ซึ่งได้แก่
ความต้องการเพื่อการปกปอ้งรักษาจากภยันตรายต่างๆการข่มขู่การตัดสิทธิหรือถูกแย่งสิทธิดังนั้น
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จึงมีความต้องการสินค้าหรือบริการประเภทที่สร้างความเช่ือมั่นหรือสามารถพิทักษ์ปกปอ้งรักษา
และสร้างความมั่นใจให้แก่ตนเองได้เช่นสินค้าหรือบริการประเภทเครื่องป้องกันภัยต่างๆการค ้า
ประกันการประกันชีวิตหลักทรัพย์สุขภาพการรับประกันสินค้าและอื่นๆ 
 

5.3 ความต้องการทางความรักและสังคม (Love and Belonging Needs) เมื่อความต้องการ
ทางร่างกายของมนุษย์ได้รับการตอบสนองจนเป็นที่พอใจและไม่ตอ้งกลัวเกรงต่อความปลอดภัย
ของตนเองอีกด้วยความต้องการทางสังคมก็จะเร่ิมกระตุ้นมนุษย์เป็นล าดับตอ่ไปได้แก่ความตอ้งการ
อยากเป็นเจ้าของความต้องการได้รับการยกย่องนับถือจากคนในสังคมความต้องการแสวงหาความ
รักต้องการให้คนอื่นรักงานการส่งสารโฆษณาหรือการโฆษณาในสินค้าและบริการหลายประเภท
จึงนิยมเลือกเสนอสารให้ผู้บริโภครู้ว่าสินค้าหรือบริการที่ก าลังโฆษณานั้นๆหากซือ้หรือทดลองใช้
แล้วจะเป็นที่รักที่นิยมช่ืนชอบเสริมสร้างบุคลิกภาพส่งเสริมฐานะความภาคภูมิใจในสังคมให้ดีเด่น
เป็นที่ยอมรับทั่วไปเช่นรถยนต์บ้านบัตรเครดิตเป็นต้น 
 

5.4 ความต้องการได้รับการยกย่องนับถอืและเห็นว่าตนเองมีคุณค่า (Self-Esteem Needs) 
ความต้องการประเภทนี้ต่างกับความตอ้งการในระดับต ่าเพราะได้รับการตอบสนองจนเป็นที่พอใจ
ได้ยากตราบเมื่อความตอ้งการประเภทนี้เกิดขึ้นมนุษย์จะแสวงหาอย่างไม่หยุดย้ังและไม่ลดละใน
การตอบสนองเพื่อให้เป็นที่พอใจ 
 

5.5 ความต้องการได้รับความส าเร็จตามความนกึคิดของตน (Self-Actualization Needs)คือ
ความต้องการขั้นสูงสุดเป็นความต้องการเพื่อพัฒนาตนเองอยู่ตลอดไปเร่ือยๆอย่างไม่สิ้นสุดความ
ต้องการเป็นผู้เร่ิมในเร่ืองต่างๆซึ่งเป็นส่วนสนับสนุนความสามารถของตนเองและอื่นๆดังนั้นสินค้า
และบริการบางประเภทจึงพยายามกระตุ้นความต้องการประเภทนี้และประเภทความต้องการของ
ตนเองที่มีคาบเกี่ยวกับอย่างมากดังกล่าวแล้วให้เกิดขึ้นอยู่เสมอเช่นสามารถเสริมบุคลิกภาพหรือ
มาดผู้น าได้สร้างชัยชนะสร้างอิสรภาพให้แก่การเคลื่อนไหวร่างกายเป็นต้นเนื่องจากผู้ส่งสาร
โฆษณาค้นพบความจริงว่าสภาพชีวิตของมนุษย์ในยุคปัจจุบันไม่มีโอกาสแสดงออกในเร่ืองความ
ต้องการด้านนี้จากสภาพสังคมเศรษฐกิจการเมืองและวัฒนธรรมที่เป็นอยู่มนุษย์เกือบทั้งหมดต้อง
พยายามดิ้นรนเพื่อให้ได้รับความพอใจในความต้องการระดับพื้นฐานดังนั้นความตอ้งการต่างๆ
เหล่านี้จึงยังคงซ่อนอยู่ 
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        โครงการธุรกิจออกแบบและตกแต่งประดับยนต์นี้เป็นธุรกิจประเภทหนึ่งที่จะต้อง
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าในระดับสูงได้เป็นอย่างดี เนื่องจากธุรกิจในลักษณะนี้
เป็นการต่อยอดความต้องการขั้นพื้นฐานของลูกค้า ไปสู่ความภูมิใจ ความพึงพอใจในความแตกต่าง
ของรถยนต์ของลูกคา้เองกับรถยนต์ทั่วๆไป จึงจ าเป็นอย่างที่ต้องคัดสรรวัสดุ อุปกรณ์ และสินค้า
ต่างๆมารองรับความต้องการต่างๆเหล่านี้ไดอ้ย่างครบถ้วนสมบูรณ์ 
 
6. ความหมายและแนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภค 

ส าหรับความหมายและแนวความคิดเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคได้มี
นักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายและแนวความคิดไว้ต่างๆกันดังนี้ 

นันทิรัตน์อยู่พูล. (2531 : 9) ทัศนคติหมายถึงความคิดเห็นของบุคคลทีม่ีอารมณ์และ
ความรู้สึกมาประกอบเป็นแนวโน้มอันเป็นความพร้อมที่จะให้มีการแสดงออกในทางสนับสนุน
หรือต่อต้านสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือสถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่ง 

ดาราทีปะปาล. (2546) ทัศนคติหมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลทีม่ีต่อวัตถุอย่างใดอย่าง
หนึ่งว่ามีลักษณะอย่างไรมีความรู้สึกทางบวกหรือทางลบ (Positive or Negative) ช่ืนชอบ 
(Favorable or Unfavorable) หรือเห็นด้วยหรือคัดค้าน (Pro or Con) (Loudon and Della Bitta.1993 : 
423) ซึ่งตามนิยามนี้เป็นการมองทัศนคติในแง่ของความรู้สึกหรือปฏิกิริยาท่าทีที่มีต่อวัตถุ(Object) 

Sherif ,C.& Sherif,M. (1967) ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู้หรือประสบการณ์ต่างๆ ที่บุคคล
ได้รับจากสิ่งแวดล้อมภายนอก มิได้มีติดตัวมาแต่ก าเนิด มิใช่แรงขับทางร่างกาย เช่น ความอยาก
รับประทานอาหาร แต่การเลือกรับประทานชนิดใดเป็นผลมาจากทัศนคติ 

Assael, H. (1994) ทัศนคติหมายถึงความมีใจโน้มเอียงอันเกิดจากการเรียนรู้ที่จะตอบสนอง
ต่อวัตถุหรือระดับช้ันของวัตถุในลักษณะเห็นดีเห็นชอบหรือไม่ชอบอย่างใดอย่างหนึ่งอย่าง
สม่ าเสมอเช่นทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อตราสินค้าก็หมายถึงความโน้มเอียงของผู้บริโภคอันเกิด
จากการเรียนรู้จากประสบการณ์ที่จะประเมินตราสินค้าว่าชอบตรานั้นหรือไม่ชอบตรานั้นอย่างสม า่
เสมอคงเส้นคงวา 

อดุลย์จาตุรงคกุล. (2543 : 167) ทัศนคติหมายถึงการประเมินความสามารถของผู้บริโภคใน
การใช้ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งเพื่อตอบสนองความต้องการที่จะบริโภคและการซ้ือซึ่งแสดงให้
เห็นในรูปที่เป็น ‚เกณฑ์‛ ในการประเมินค่า (Evaluative Criteria) การประเมินนี้ได้ใช้ข่าวสารที่
ผู้บริโภคเก็บรักษาไว้ในศูนย์สั่งการและผลของการประเมินจะถูกน าไปใช้ประโยชน์ในการ
ตัดสินใจซึ่งจะท าให้ทัศนคติกลายเป็นตัวแปรที่ส าคัญมากของศูนย์ส่ังการ 
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แบบจ าลองโครงสร้างของทัศนคติ (Structural Model of Attitude) ซ่ึงนักจิตวิทยาได้สร้าง
ขึ้นเพื่อศึกษาส่วนประกอบของทัศนคติเพื่อจะอธิบายพฤติกรรม มีดังนี้ 

6.1 แบบจ าลององค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการ(Tripartite View of Attitude) 
หมายถึง 

แบบจ าลองทัศนคติที่ประกอบด้วย 3 ส่วนคือ (Schiffman & Kanuk ,1997) 
6.1.1 ส่วนของความเข้าใจ (CognitiveComponent หรือ Thinking) หมายถึง 

ส่วนประกอบซึ่งแสดงถึงความรู้ ความคิดหรือความเข้าใจ หรือเป็นความรู้และรับรู้จากความเช่ือ
หากมีความรู้หรือความคิดว่าสิ่งใดดี ก็จะมีทัศนคติที่ดีต่อสิ่งนั้นไปด้วยเช่นกัน 
  6.1.2 ส่วนของความรู้สึก (Affective Component หรือ Feeling) หมายถึง
ส่วนประกอบซึ่งแสดงถึงอารมณ์ หรือความรู้สึก ของผู้บริโภคที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเป็นตัวเร้า
ความคิดอีกทางหนึ่ง หากบุคคลมีความรู้สึกด้านบวก(Positive) ต่อสิ่งใดย่อมแสดงถึงความชอบสิ่ง
นั้นหากบุคคลมีความรู้สึกด้านลบ (Negative) ต่อสิ่งใดแสดงว่าไม่ชอบสิ่งนั้น 

6.1.3 ส่วนของพฤติกรรม (Conative Component หรือ Action) หมายถึง
ส่วนประกอบซึ่งเป็นผลมาจากความรู้ ความเข้าใจและความรู้สึก เกี่ยวข้องกับการกระท าหรือหาร
ปฏิบัติในด้านดีหรือไม่ดี เมื่อได้รับสิ่งเร้า แสดงถึงความน่าจะเป็นหรือแนวโน้มที่จะมีพฤติกรรม
ของผู้บริโภค ด้วยวิธีใดวิธีหนึ่งที่มีต่อทัศนคติที่มตี่อสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงความตั้งใจซื้อ 
(Intention to Buy) 
 
 แบบจ าลององค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการนี้ ถูกมองว่าจะมีความคงเส้นคงวาในการ
คาดคะเนความชอบหรือไม่ชอบสิ่งใดสิ่งหนึ่ง คือ ถ้าผู้บริโภคมีความเช่ือและรับรู้ว่าสินค้านั้นจะ
ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผู้บริโภคแล้ว (CognitiveComponent หรือ Cognation)ผู้บริโภคจะถูก
คาดหวังว่าจะช่ืนชอบตราสินค้านั้น (Affective Component หรือ Affect) และจะเกิดความปรารถนา
หรือตั้งใจซื้อสินค้า (Conative Component หรือ Conation) นั้นต่อไป แนวคิดแบบจ าลอง
องค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการนี้ เสนอว่าทัศนคติ (Attitude) ใด ๆ ก็ตามจะต้องประกอบด้วย
องค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการนี ้
 
 
 
 
 



27 
 

1. แบบจ าลองมุมมององค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการ (The Tripartite View of Attitude)  
 
ภาพที่  6 : แบบจ าลองมุมมององค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการ 
 

    
 
ที่มา : Lutz, R.J. (1991) Perspetives in Consumer Behavior. Englewood Cliffs ,NJ : Prentice Hall. 
 ในขณะที่ Lutz (1991) เสนอว่า ในการวัดทัศนคตินั้น ส่วนมากเราไม่สามารถวัด
องค์ประกอบทั้ง 3 ได้ทั้งหมด เนื่องจากในการวัดส่วนใหญ่จะมีเพียงข้อความเกี่ยวกับความเช่ือ 
(Belief-type Statements ) ซ่ึงเป็นการวัดในส่วนของความรู้สึก (Affect) เท่านั้น ส่วนองค์ประกอบ
ในส่วนของความเข้าใจ (Cognition) และส่วนของพฤติกรรม(Conation)นั้นไม่ได้รับการวัดเลย 
ดังนั้นแนวคิดที่ว่าองค์ประกอบของทัศนคติมี 3 ประการ(The Tripartite View of Attitude) นั้นจัง
เหมาะสมในการศึกษาทัศนคติ(Attitude) และไม่เป็นการสนับสนุนการประยุกต์ความรู้เกี่ยวกับ
ทัศนคติมาใช้ในการวิจัยทางการตลาดได้ดีนัก 
 Lutz (1991) มีความคิดว่าทัศนคติ (Attitude) นั้นมีองค์ประกอบเดียว ( The 
Unidimensionalist View of Attitude) คือ เป็นส่วนของความรู้สึก (Affect) แต่เพียงอย่างเดียวแยก
ออกจากส่วนของความเช่ือหรือความเข้าใจ (Cognition) ความตั้งใจหรือแนวโน้มที่จะกระท าและ
การเกิดพฤติกรรม (Conation) จะเห็นได้ว่า Lutz (1991) มีความคิดแตกต่างจากแนวคิด
องค์ประกอบ ทัศนคติ 3 ประการ( Three Components of Attitudes) คือ Lutz (1991) มองว่าความ
เช่ือ ( Beliefts) เป็นสิ่งที่เกิดก่อนการเกิดทัศนคติ (Attitude) ส่วนความตั้งใจที่จะกระท า (Intention) 
และการเกิดพฤติกรรม (Behavior) นั้นเป็นผลที่เกิดตามมาหลังจากการเกิดทัศนคติ (Attitude) 
ในขณะที่แนวคิดองค์ประกอบทัศนคติ 3 ประการ( Three Components of Attitudes) มองว่าทัศนคติ
(Attitude) เป็นองค์รวมขององค์ประกอบความเข้าใจ (Cognitive Component) องค์ประกอบ
ความรู้สึก (Affective Component) และองค์ประกอบพฤติกรรม (Conative Component) ดัง
แผนภาพต่อไปนี้  
 
 

AffectCognition Conation

Attitude

AffectCognition Conation

Attitude
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2. แบบจ าลองมุมมองของทัศนคติแบบองค์ประกอบเดียว (The Unidimensionalist View of 
Attitude) 
 
ภาพที่  7 : แบบจ าลองมุมมองของทัศนคติแบบองค์ประกอบเดียว 
 

 
 
ที่มา : Lutz, R.J. (1991) Perspetives in Consumer Behavior. Englewood Cliffs. ,NJ : Prentice Hall. 
 
6.2 องค์ประกอบที่มีผลต่อการสร้างทัศนคต ิ
 เนื่องจากทัศนคติเกิดจากการเรียนรู้ของแต่ละบุคคล ดังนั้นจีงมีองค์ประกอบต่างๆ ที่มีผล
ต่อการสร้างทัศนคติได้ องค์ประกอบเหล่านั้นส่งผลต่อการสร้างทัศนคติให้แตกต่างกันไปในแต่ละ
บุคคลตามทีไ่ด้รับการส่ังสมมา องค์ประกอบดังกล่าวมีดังนี้ 
  6.2.1 วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมมีอิทธิพลต่อชีวิตของบุคคลทุกคนตั้งแต่
เกิดจนกระทั่งตาย วัฒนธรรมของชาติต่างๆ แตกต่างกันออกไป เร่ิมจากครอบครัว โรงเรียน วัด 
สถาบันอื่นในสังคม ส่ือมวลชน ล้วนมอีิทธิพลต่อการสร้างทัศนคติทั้งส้ิน 
  6.2.2      ครอบครัว (Family) ครอบครัวเป็นแห่งแรกที่อบรมให้เด็กเรียนรู้จาก
สมาคมต่าง ๆ จึงมีอิทธิพลมากที่สุดในการสร้างทัศนคติแก่เด็ก ตลอดจนเป็นการปลูกฝังทัศนคตใิน
การด าเนินชีวิตให้กับบุตรของตน ทั้งนี้เพราะเด็กมักเลียนแบบและเช่ือฟังพ่อแม่อยู่แล้ว มีการส ารวจ
พบว่าทัศนคติของพ่อแม่กับลูกจะมีความคลา้ยคลึงกันมาก 
  6.2.3  กลุ่มเพื่อน (Social Groups) เด็กที่จากพ่อแม่มาอยู่กับกลุ่มเพื่อนตั้งแต่เล็ก
จะได้รับอิทธิพลต่าง ๆ จากกลุ่มเพื่อนอย่างมาก ทั้งนี้เพราะเด็กต้องการการยอมรับจากเพื่อน
ต้องการค าแนะน าและความช่วยเหลือจากเพื่อนฝูง คือ เด็กต้องการมิตรนั่นเอง 
  6.2.4      บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะบุคลกิภาพมีความสัมพันธ์ หรือ มี
อิทธิพลต่อทัศนคติของบุคคลมากเหมือนกัน พวกที่ชอบออกสังคม พวกที่หนีสังคม หรือพวกอ่อน
น้อมจะมีทัศนคติไม่เหมอืนกัน 
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6.3 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
6.3.1ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้าหาการ

ซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการ
ของเขา หรือ หมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจและการท าของผู้บริโภคที่เกี่ยวกับการซ้ือ
สินค้าและการใช้สินค้า (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ, 2546) 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึงการกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่
เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มา และการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งนี้รวมหมายถึงการบวน
การตัดสินใจ ซ่ึงมีอยู่ก่อนแล้วและมีส่วนในการการก าหนดให้เกิดการกระท าดังกล่าว(สุวิทย์ เปีย
ผ่อง และจรัสศรี นวกุลศิรินาถร,2540) 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง เป็นปฎิกิริยาของบุคคลเกี่ยวข้อง
โดยตรงกับการได้รับและใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่างๆเหล่านั้น
(อดุลย์ จาตุรงคกุล2543) 

ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค มีความส าคัญต่อการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก
เพราะเป็นข้อมูลในการน าไปวิเคราะห์และท านายพฤติกรรมของผู้บริโภคได้ นักการตลาดได้ศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคมาช้านาน จากการศึกษาดังกล่าวท าให้มีผู้คิดค้นตัวแบบขึ้นมา
มากมายหลายทฤษฎี เพื่อน ามาใช้อธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค (พิบูล ทีปะปาล, 
2536) 

จากความหมายข้างต้นสามารถสรุปความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค ว่า หมายถึง การ
กระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการซ้ือ การใช้สอยสินค้าและบริการเพื่อ
สนองความต้องการ และ พฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจและมีผลท าให้
ธุรกิจประสบผลส าเร็จ ถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดของโครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ ซึ่งทฤษฎีการจูงใจที่จะกล่าวถึงในล าดับต่อไป
นั้น สามารถน ามาศึกษาเพื่อให้เข้าใจในความต้องการ และพฤติกรรมของผู้บริโภคมากย่ิงๆขึ้น ดังนี้  

 
7. ทฤษฏีการจูงใจ 

1.โมเวนและไมเนอร์(Mowen and Minor. 1998 )ได้ให้ค านิยามไว้ว่าการจูงใจหมายถึง
สภาวะภายในของบุคคลได้รับการกระตุ้นเพื่อผลกัดันให้บุคคลนั้นแสดงพฤติกรรมออกมาโดยมี
ทิศทางเพื่อให้บรรลุตามเป้าหมายที่มุ่งหวัง (Goal-directed behavior) การจูงใจประกอบด้วยแรงขับ 
(Drives) ตัวกระตุ้น (Urges) ความปรารถนา (Wishes) หรือความต้องการอยากได(้Desires) เป็น
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จุดเร่ิมต้นที่จะเป็นแรงผลักดันให้เกิดการเคลื่อนไหวภายในร่างกายอย่างมีล าดับขั้นตอนน าไปสู่การ
แสดงพฤติกรรม 

2. โฮเยอร์และแม็คอินนีส (Hoyer and MacInnis. 1997) ได้ให้นิยามไว้ว่าการจูงใจคือ
แรงผลักดันภายในบุคคล (Inner force) อันกอ่ให้เกิดผลสะท้อนกระตุ้นให้บุคคลแสดงพฤติกรรม
เพื่อมุ่งไปสู่เป้าหมายผู้บริโภคที่ได้รับการจูงใจจะเกิดพลังผลักดันให้เกิดความพร้อมความเต็มใจที่
จะแสดงกิจกรรมอย่างหนึ่งอย่างใดออกมา 

3. ดร.เสรีวงษ์มณฑา (อ้างถึงในนันทิรัตน์อยู่พูล 2531).กล่าวว่าการจูงใจเป็นสภาพของ
ความความไม่สบายใจที่เกิดจากรากฐานแห่งความต้องการบนสภาพแห่งความจริงหลังจากนั้น
ก่อให้เกิดการรวมพลังของความพยายามเพื่อน าไปสู่เป้าหมายอย่างใดอย่างหนึ่งอย่างมีทิศทางซ่ึง
มนุษย์มีความต้องการที่จะตอบสนองความอยากจึงเกิดสภาพความไม่สบายใจสามารถแสดง 
ออกเป็นภาพ 
ภาพที่  8 : แสดงรากฐานแห่งความต้องการบนสภาพแห่งความจริง
 

 
 
ที่มา : นันทิรัตน์ อยู่พูล. (2531) . ทัศนคติของชาวกทม.ต่อการโฆษณาของธนาคารพาณิชย์ผ่าน 

สื่อมวลชน. วิทยานิพนธ์วารสารศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
 
ธรรมชาติของการจูงใจ 
ภาพที่ 9 : แสดงวงจรธรรมชาติของการจูงใจ 
 

   
 
ที่มา : นันทิรัตน์ อยู่พูล. (2531) . ทัศนคติของชาวกทม.ต่อการโฆษณาของธนาคารพาณิชย์ผ่าน 

สื่อมวลชน. วิทยานิพนธ์วารสารศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
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7.1 ประเภทของการจูงใจ 
7.1.1การจูงใจภายใน Intrinsic Motivation หมายถึงสภาวะของบุคคลทีม่ีความตอ้งการใน 

การกระท าการเรียนรู้หรือแสวงหาบางอย่างด้วยตนเองโดยมิต้องให้บุคคลอื่นมาเกี่ยวข้องการจูงใจ
ประเภทนี้ได้แก่ 

7.1.1.1 ความต้องการ (Need) เนื่องจากทุกคนมีความต้องการอยู่ภายในในอันที่จะ
ท าให้เกิดแรงขับแรงขับก่อให้เกิดพฤติกรรมต่างๆ 

7.1.1.2 ทัศนคติ (Attitude) 
7.1.1.3 ความสนใจเป็นพิเศษ (Interest) 

7.1.2. การจูงใจภายนอก Extrinsic Motivation หมายถึงสภาวะของบุคคลทีไ่ด้รับแรง 
กระตุ้นมาจากภายนอกให้มองเห็นจุดหมายปลายทางและน าไปสู่การเปลี่ยนแปลงหรือการแสดง 
พฤติกรรมของบุคคลการจูงใจประเภทนี้ได้แก่ 

7.1.2.1 เป้าหมายหรือความคาดหวังของบุคคลคนที่มีเป้าหมายในการกระท าใด
ย่อม 

กระตุ้นให้เกิดแรงจูงใจให้มีพฤติกรรมที่ดีและเหมาะสม 
7.1.2.2 ความรู้เกี่ยวกับความก้าวหน้าคนที่มีโอกาสทราบว่าตนจะได้รับ

ความก้าวหน้าอย่างไร 
จากการกระท านั้นย่อมเป็นแรงจูงใจ 

7.1.2.3 บุคลิกภาพความประทับใจอันเกิดจากบุคลิกภาพจะก่อให้เกิดแรงจูงใจและ
พฤติกรรม 

7.1.2.4 เครื่องล่อใจอื่นๆมีสิ่งล่อใจหลายๆอย่างที่จะก่อให้เกิดแรงกระตุ้นให้เกิด
พฤติกรรม 

 
7.2 ทฤษฎีการจูงใจเช่ือว่าแรงจูงใจเกิดจากสาเหตุดังนี้ 

7.2.1. ความต้องการความสุขส่วนตัว (Hedonistic) เช่ือว่ามนุษย์ต้องการที่จะหาความสุข
ส่วนตัวและหลีกเลี่ยงความเจ็บปวดอันเป็นมูลเหตุให้เกิดแรงจูงใจ 

7.2.2. สัญชาตญาณ (Instinctual) เช่ือว่าคนเรามีปฏิกิริยาตอบสนองต่อสิ่งเร้าต่างๆได้โดย
ไม่ต้องมีการเรียนรู้เนื่องจากสัญชาตญาณมีมาพร้อมกับมนุษย์ 

7.2.3. การมีเหตุผล (Cognitive) เช่ือในเร่ืองความสามารถในการมีเหตุผลที่จะตัดสินใจสิ่ง
ต่างๆโดยคิดว่าคนเรามรความตั้งใจและมีความปรารถนาซึ่งจะกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมต่างๆขึ้น 
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7.2.4. แรงขับ (Drive) การที่คนเรามีความแตกต่างกันออกไปเพราะผลสืบเนื่องมาจาก
ประสบการณ์และการเรียนรู้ที่สะสมมานานตามระบบของการตอบสนองความต้องการ 

 
8.Long Tail Theory    
ภาพที่  10: แสดงให้เห็นทฤษฏีของLong Tail Theory 
 

 
 
ที่มา : Long Tail Theory. (2552). สืบค้นเมื่อวันที่ 9 มิถุนายน 2552 จาก 
http://stang.sc.mahidol.ac.th/wiki/doku.php?id=long_tail 

Long Tail เป็นทฤษฎีทางการตลาดของ Chris Anderson ที่เขียนไว้ในบทบรรณาธิการ
นิตยสาร Wired Magazine เมื่อปี 2004 หากแกนตั้งคือ ‚ยอดการขาย‛ แกนนอนคือ ‚สินค้า 
ผลิตภัณฑ์‛ ส่วนที่เป็นสีแดงของกราฟคือ ‚Hits‛ สินค้ายอดนิยม เป็นที่ต้องการของคนกลุ่มใหญ่ 
และส่วนที่เป็นสีเหลืองคือ ‚nonhit‛ หรือ ‚Niches‛ สินค้าซึ่งเป็นที่ต้องการของคนกลุม่นอ้ย หาซื้อ
ได้ยาก เนื่องจากมีขอ้จ ากัดในเร่ืองของพ้ืนที่ ช้ันวางแสดงสินค้า
(http://stang.sc.mahidol.ac.th/wiki/doku.php?id=long_tail) 

ทฤษฎี Long Tail ช้ีให้เห็นว่า แนวโน้มของตลาดเร่ิมย้ายจาก ‚Hits สีแดง‛ มาเป็น ‚Niches 
สีเหลือง‛ ซึ่งขยายยาวไปทางขวาขึ้นเร่ือยๆ เนื่องจากเทคโนโลยีดิจิตอลในปัจจุบัน ช่วยท าให้
ผู้บริโภคสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ที่เป็น niches ได้ง่ายขึ้นมาก หลังจากหันมาท าการซื้อขายกันบน

http://stang.sc.mahidol.ac.th/wiki/doku.php?id=long_tail
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อินเตอร์เน็ตแทน ย้ายจาก physical มาเป็น digital (หรือที่ Anderson ใช้ค าว่า ‚bits rather than 
atoms‛) เป็น Social Networking ของผู้คน ในยุค web 2.0  

เมื่อน าทฤษฎี Long Tail มาประยุกต์ใช้กับตัวสินค้าของเราที่ให้บริการบนอินเตอร์เน็ตจะ
เกิดความสอดคลอ้งกับตัวทฤษฏีนี้ เนื่องจากเป็นทฤษฎีที่จะใช้ได้เฉพาะกับธุรกิจบนอินเตอร์เน็ต
เท่านั้น โดยเน้นการท ารายได้ของสินค้าหรือบริการทั้งหมดที่มีอยู่ซึ่งมีการส ารวจพบว่าส าหรับบน
โลกอินเตอร์เน็ตนั้นสินค้าทีไ่ม่ได้รับความนิยมจ านวนมาก สามารถท ารายได้ในระยะยาวรวมกัน
แล้วมีมูลคา่มากกว่าสินค้าที่ขายได้ปริมาณมากๆแต่ขายได้ช่วงเวลาไม่นาน ท าไมจึงเป็นเช่นนั้น 
ค าตอบก็คอืการวางแสดงสินค้าในโลกอินเตอร์เน็ตเป็นการวางแสดงสินค้าที่โดยปกติในโลกความ
เป็นจริงแล้วอาจไม่มีพื้นที่เพียงพอในการวางแสดงสินค้าทั้งหมดที่มีอยู่ แต่ในโลกอินเตอร์เน็ตนั้นมี
พื้นที่ให้น าเสนอสินค้าและบริการต่างๆได้อย่างไม่จ ากัดเช่น ในธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับ
ยนต์ นั้นได้ใช้เว็บไซต์ ไว้เป็นส่วนหนึ่งในการน าเสนอสินค้า ซ่ึงมีสินค้าที่คนรู้จักและสินค้าที่คน
ไม่รู้จักแตกต่างกันไป เราก็สามารถมีพื้นที่ในการให้ข้อมูลอยู่บนเว็บไซต์ได้มากกว่า อยู่ในร้านซึ่งมี
พื้นที่จ ากัดและมีสต๊อกสินค้าอย่างก าจัด  ท าให้หลีกเลี่ยงการจมของเงินลงทุนและสินคา้ค้างสต๊อก
รวมไปถึงค่าเสื่อมราคาในกรณีที่สินคา้นั้นๆมอีายุการใช้งานที่สั้นหรือมีวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ที่สั้น 
ซึ่งท าให้เกิดกระแสเงินหมุนเวียนภายในร้านที่คล่องตัวย่ิงขึ้น เช่น ล้อแม็ก เครื่องเสียงติดรถยนต์ 
ไฟเบอร์รูปทรงต่างๆรวมไปถึงสเกิ๊ตรอบคันซึ่งเป็นอุปกรณ์ที่มคีวามหลากหลายเป็นอย่างมาก จึงใช้ 
ทฤษฎ ีLong Tail นี้มาช่วยให้การท างานง่ายย่ิงขึ้น (http://www.highbizz.com/view-
article.php?id_article=76) 

 
9. กระบวนการของการบริหารจัดการ(POLC) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.(2549) กล่าวว่า กระบวนการการบริหารจัดการ (Management Process) 
หมายถึง กระบวนการเพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมายขององค์กร ซ่ึงกระบวนการการบริหารจัดการนี้
สามารถแสดงให้เห็นถึงความเกี่ยวเนื่องกันได้อย่างมี ปฏิสัมพันธ์สอดคล้องและต่อเนื่องดังแสดงให้
เห็นดังภาพที่  11 

 

 

 

http://www.highbizz.com/view-article.php?id_article=76
http://www.highbizz.com/view-article.php?id_article=76
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ภาพที่  11 : แสดงหน้าที่การบวนการบริหารจัดการ 
 

    

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2549). หลักการตลาด. กรุงเทพมหานคร : ทริปเพิ้ล เอ็ดดูเคช่ัน  
จ ากัด 

หน้าที่ของการบริหารประกอบด้วยกิจกรรมพื้นฐาน 4 ประการหรืออาจแบ่งในลักษณะที่เป็น
ขั้นตอนดังนี ้

1) การวางแผน (Planning) เป็นสิ่งที่องค์กรต้องการเปลี่ยนแปลงในอนาคต การวางแผน
เป็นสะพานเช่ือมระหว่างเหตุการณ์ปัจจุบันและอนาคตซึ่งท าได้โดยการให้บรรลุเป้าหมายผลลัพธ์ที่
ต้องการ การวางแผนจึงต้องอาศัยการก าหนดกลยุทธ์ที่ประสิทธิภาพ แม้ว่าพื้นฐานของการจัดการ
โดยทั่วไปเป็นงานของผู้บริหารการวางแผนเป็นสิ่งส าคัญส าหรับการปฏิบัติตามกลยุทธ์ให้ประสบ
ความส าเร็จและการประเมินกลยุทธ์ เพราะว่า การจัดการองค์กร การจูงใจ การจัดบุคคลเข้าท างาน 
และกิจกรรมควบคุม ขึ้นกับการวางแผน กระบวนการวางแผนจะต้องประกอบด้วยผู้บริหารและ
พนักงานภายในองค์กรการวางแผนจะช่วยให้องค์กรก าหนดข้อดีจากโอกาสภายนอกและท าให้
เกิดผลกระทบจากอุปสรรคภายนอกต่ าสุด โดยต้องมองเหตุการณ์ในอดีตและปัจจุบันเพ่ือคาดคะเน
เหตุการณ์ที่จะเกิดขั้นในอนาคต การวางแผน ประกอบด้วย การพัฒนาภารกิจ (Mission) การ
คาดคะเนเหตุการณ์ปัจจุบัน เหตุการณ์อนาคต และแนวโน้ม การก าหนดวัตถุประสงค์ และการเลือก
กลยุทธ์ที่ใช้การวางแผนจะช่วยให้ธุรกิจปรับตัวสู่การเปลี่ยนแปลงของตลาดและสามารถก าหนด
เป้าหมายได้ การบริหารเชิงกลยุทธ์นั้นต้องการให้องค์กรติดตามในลักษณะเชิงรุก (Proactive) 
มากกว่าที่จะเป็นเชิงรับ (Reactive) องค์กรที่ประสบความส าเร็จจะต้องควบคุมอนาคตขององค์กร
มากกว่าที่จะรอรับผลจากอิทธิพลสภาพแวดล้อมภายนอกและเหตุการณ์ที่เกิดขึ้น การตัดสินใจ 
(Decision Making) ถือเป็นส่วนหนึ่งของการวางแผน การปรับตัวเป็นสิ่งจ าเป็นเพราะว่ามีการ
เปลี่ยนแปลงของตลาด เศรษฐกิจ และคู่แข่งขันทั่วโลก จุดเร่ิมต้นของความส าเร็จที่ดีของธุรกิจคือ
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การวางแผนที่เหมาะสม เห็นผลได้จริง ยืดหยุ่น มีประสิทธิผล และทรงประสิทธิภาพ 
 2) การจัดการองค์กร (Organizing) จุดมุ่งหมายของการจัดการองค์กรคือ การใช้ความ
พยายามทุกกรณีโดยการก าหนดงานและความส าคัญของอ านาจหน้าที่ การจัดการองค์กร หมายถึง 
การพิจารณาถึงส่ิงที่ต้องการท าและผู้ที่จะท ารายงานมีตัวอย่างในประวัติศาสตร์ของธุรกิจที่มีการจัด
องค์กรที่ดี สามารถประสบความส าเร็จในการแข่งขันและสามารถเอาชนะคู่แข่งขันได้ ธุรกิจที่มีการ
จัดองค์กรที่ดีสามารถจูงใจผู้บริหารและพนักงานให้มองเห็นความส าคัญของความส าเร็จขององคก์ร 
การก าหนดลักษณะเฉพาะของงาน (Work Specialization) โดยการแบ่งงานประกอบด้วยงานที่
ก าหนดออกมาเป็นแผนก การจัดแผนก และการมอบอ านาจหน้าที่ (Delegating Authority) การแยก
งานออกเป็นงานย่อยตามการพัฒนารายละเอียดของงาน (Job Description) และคุณสมบัติของงงาน 
(Job Specification) เครื่องมือเหล่านี้มคีวามชัดเจนส าหรับผู้บริหารและพนักงาน ซึ่งต้องการทราบ
ลักษณะของงานการก าหนดแผนกในโครงสร้างขององค์กร (Organization Structure) ขนาดของการ
ควบคุม (Span of Control) และสายการบังคับบญัชา (Chain of Command) การเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์
ต้องการการเปลี่ยนแปลงในโครงสร้าง เพราะต าแหน่งใหม่ๆ ที่สร้างขึ้นหรือลดลงหรือรวมกัน 
โครงสร้างองค์กรจะต้องระบุถึงวิธีการใช้ทรัพยากรและวิธีการซ่ึงวัตถุประสงค์มีการก าหนดขึ้นใน
ธุรกิจ การสนับสนุนทรัพยากรและก าหนดวัตถุประสงค์ตามสภาพทางภูมิศาสตร์จะแตกต่างจาก
โครงสร้างด้านผลิตภัณฑ์หรือลูกค้ารูปแบบทั่วไปของการจัดแผนกคือ ตามหน้าที่ (Functional) ตาม
ฝ่าย (Divisional) ตามหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ (Strategic business unit) และด้านแมทริกซ์ (Matrix) 
 
 3) การน าหรือการส่ังการ (Leading/Directing) เป็นการใช้อิทธิพลเพื่อจูงใจพนักงานให้
ปฏิบัติงานและน าไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมายที่ระบุไว้ หรือเป็นกระบวนการจัดการให้สมาชิกใน
องค์กรท างานร่วมกันได้ด้วยวิธีการต่างๆ เพราะทรัพยากรมนุษย์เป็นสิ่งที่ซับซ้อนและเข้าใจถ่องแท้
ได้ยาก การน าหรือการส่ังการจึงต้องใช้ความสามารถหลายเร่ืองควบคู่กันไป อาทิ ภาวะความเป็น
ผู้น าของผู้บริหาร การจูงใจ การติดต่อสื่อสารในองค์กร และการท างานเป็นทมี เป็นต้น หน้าที่ใน
การน าหรือสั่งการนี้ มีความส าคัญไม่นอ้ยไปกว่าหน้าที่อื่น เพราะผู้บริหารต้องแสดงบทบาทของผู้
สั่งการอย่างมีคุณภาพ ถ้าไม่เช่นนั้น แผนงานที่วางไว้ตลอดจนทรัพยากรที่จัดเตรียมไว้อาจไม่เกิด
ประสิทธิผล ถ้าผู้บริหารด าเนินกิจกรรมด้านการส่ังการไม่ดีพอ ดังนั้น การสั่งการจึงเป็นเร่ืองของ
ความรู้ความช านาญ ประสบการณ์ และความสามารถที่จะชักจูงให้พนักงานร่วมกันปฏิบัติงานไป
ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ให้องค์กรประสบความส าเร็จตามต้องการ 
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 4) การควบคุม (Controlling) การใช้ทรัพยากรต่างๆ ขององค์กร ถือว่าเป็นกระบวนการ
ตรวจสอบ หรือติดตามผลและประเมินการปฏิบัติงานในกิจกรรมต่างๆ ของพนักงาน เพื่อรักษาให้
องค์กรด าเนินไปในทิศทางสู่เป้าหมายอย่างถูกตอ้งตามวัตถุประสงค์หลักขององค์กร ในเวลาที่
ก าหนดไว้ องค์กรหรือธุรกิจที่ประสบความล้มเหลวอาจเกิดจากการขาดการควบคมุ หรือมีการ
ควบคุมที่ไร้ประสิทธิภาพ และหลายแห่งเกิดจากความไม่ใส่ใจในเร่ืองของการควบคุม ละเลย
เพิกเฉย หรือในทางกลับกันคือมกีารควบคุมมากจนเกิดความผิดพลาดขององคก์รเอง การควบคุมจึง
เป็นหน้าที่หลักทางการบริหารที่มีความส าคัญ ต้ังแต่เร่ิมต้นจนจบกระบวนการทางการบริหาร 

 
10.STP Marketing 
S = Segmentation(การจัดกลุ่มลกูค้า) 
T = Targeting (การเลือกลกูค้า/ตลาดเป้าหมาย) 
P = Positioning (การก าหนดจุดยืน) 

การจะทราบถึงสาเหตุหรือสิ่งกระตุ้นการซ้ือของผู้บริโภคได้นั้น ผู้บริหารการตลาดจะต้อง
เข้าใจตลาดและจัดแบ่งตลาดตลาดเป็นกลุ่มย่อยตา่ง ๆ ตามลักษณะและพฤติกรรมการบริโภคของ
ผู้บริโภคแต่ละกลุ่มซึ่งจ าท าให้เกิดความสะดวกต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ในอันที่จะ
กระตุ้นหรือโน้นน้าวให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการขององค์กรในที่สุด(ศรีสุภา สหชัย
เสรี:2546) 

โดยเบื้องต้น ตลาดจะจัดแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ตามลักษณะการซ้ือและใช้ประโยชน์จาก
สินค้าหรือบริการ คือ 

1. ตลาดผู้บริโภค คือ ตลาดของสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อจะซื้อเพื่อการอุปโภคและบริโภค
ส่วนตัว โดยมิใช่การซ้ือเพื่อการค้า เช่น การซ้ือข้าวแกงเพื่อรับประทาน เป็นต้น  

2. ตลาดอุตสาหกรรม คือ ตลาดของสินค้าหรือบริการที่ถูกซื้อ เพื่อเป็นวัตถุดิบในการผลิต 
และเพื่อการจัดจ าหน่ายต่อไป เช่น การจ าหน่ายเม็ดพลาสติกให้แก่อุตสาหกรรมผลิตรถยนต์เพื่อ
ประกอบเป็นรถยนต์และจ าหน่ายแก่ผู้บริโภค เป็นต้น 

จากข้างต้น จะเห็นได้ว่า สินค้าหรือบริการชนิดหนึ่งๆ อาจจะถูกจัดให้อยู่ในตลาดประเภท
ใดประเภทหนึ่ง หรือทั้ง 2 ประเภทได้ แต่อย่างไรก็ตาม เพื่อให้การจัดท าแผนงานการตลาดมี
ประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น นักการตลาดจึงได้จัดแบ่งตลาดออกเป็นส่วนต่างๆ (Market Segmentation) 
โดยพิจารณาถึงลักษณะหรือพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกันของผู้บริโภคในแต่ละส่วน จากนั้นจึงก าหนด
หรือเลือกตลาดเป้าหมาย (Target Market Selection) ให้กับสินค้าหรือบริการ เพื่อความสะดวกต่อ
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การศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคในตลาดนั้นๆ ไดอ้ย่างถูกตอ้ง อันจะน ามาซึ่งการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่มคีวามเหมาะสมได้ย่ิงขึ้นต่อไป 

การแบ่งส่วนตลาด(Market Segmentation) คือ กระบวนการในการจัดแบ่งผู้บริโภคที่มี
ลักษณะหรือพฤติกรรมในการด ารงชีวิตที่คล้ายคลึงกันหรือใกล้เคียงกัน เช่น ทัศนคติ ความเช่ือ ที่
อยู่อาศัย ระดับรายได้ สถานภาพทางสังคม ให้ถือเป็นกลุ่มผู้บริโภคในตลาดส่วนเดียวกันเป็นต้น 

เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด 
 ในการแบ่งส่วนตลาดออกเป็นกลุ่มย่อยนั้นแต่ละองค์กรจะใช้เกณฑ์ในการจัดแบ่งที่มีความ
แตกต่างกันตามลกัษณะของสินค้าหรือบริการ แต่โดยทั่วไปแล้ว เกณฑ์การจัดแบ่งส่วนตลาดที่
นักการตลาดนิยมน ามาใช้ ประกอบด้วย 
 1 ประชากรศาสตร์ 
 เป็นเกณฑ์ที่นักการตลาดนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาดให้กับสินค้าหรือบริการหลายชนิด 
โดยจะจัดแบ่งผู้บริโภคออกเป็นกลุม่ตามลักษณะต่างๆเช่น เพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ เป็น
ต้น 
 2. ภูมิศาสตร์ 

เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด โดยการพิจารณาถึงลักษณะของที่ต้ัง ขนาดของพ้ืนที่ และ
สภาพทางเศรษฐกิจของแต่ละพื้นที่เป็นเกณฑ์เป็นต้น 

3. จิตวิทยา หรือสังคมศาสตร์ 
 คือ การน าปัจจัยด้านบุคลิกภาพ สถานภาพทางสังคม และแผนการด าเนินชีวิตของบุคคลใน
สังคมมาเป็นเกณฑ์ในการจัดแบ่งตลาด กล่าวคอื บุคคลทุกคนในสังคมจะมีค่านิยม และความเช่ือว่า
ตนเองอยู่ในชนช้ันใดของสังคม หรือมีความต้องการที่เป็นคนชนช้ันใด และจะแสวงหาแต่สิ่งที่มา
บ่งช้ีให้สังคมได้รับว่าตนเอง คือ คนในชนช้ันนั้นๆเช่นการใช้รถยนต์ยุโรปราคาแพง หรือย่ีห้อดังๆ
เพื่อบ่งบอกให้สังคมรู้ว่าตนเองคือชนชั้นสูงและคนมีฐานะในสังคม 
 4. พฤติกรรม  
 คือ การน าประโยชน์ของสินค้าหรือบริการ ความอ่อนไหวด้านราคา ความภักดีในตราย่ีห้อ 
หรืออัตราการใช้สินค้าหรือบริการของผู้บริโภค มาเป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด 
 
10.1การแบ่งส่วนตลาด( Market Segmentation )และการเลือกตลาดเป้าหมาย ( Traget Market 
Selection )  
 หากพิจารณาถึงศักยภาพและความพร้อมด้านต่างๆ ขององค์กรอย่างถี่ถ้วนแล้ว จึงเป็นที่มา
ของกลยุทธ์การเลือกตลาดเป้าหมาย ที่ผู้บริหารการตลาดสามารถศึกษาและใช้เป็นกรอบการ
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ตัดสินใจเลือกตลาดเป้าหมายให้มีความสอดคล้องต่อวัตถุประสงค์ขององค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ
มากที่สุด ดังนี้(ศรีสุภา สหชัยเสรี.2546) 

10.1.1 Mass Market (กลยุทธ์การเลือกตลาดมวลรวม)– กลยุทธ์การเลือกตลาดในลักษณะนี้
พบว่าความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าหรือบริการนั้นๆ ไมม่ีความแตกต่างกันในแต่ละส่วน
ของตลาดดังนั้นกลยุทธ์การเลือกตลาดมวลรวม จึงเหมาะสมส าหรับสินค้าหรือบริการขั้นพื้นฐาน
ในการด ารงชีวิตของผู้บริโภค ที่เน้นการผลิตสินค้าจ านวนมากและมีแบบไม่มากให้ตลาดเลือก 
เพื่อให้เกิดความคุ้มค่าทางเศรษฐกิจในการบวนการผลิตและด าเนินงานขององค์กร (Ecomony of 
Scale) ซ่ึงท าให้เกิดความยืดหยุ่นด้านราคา ที่ด าเนินกิจกรรมทางการตลาดได้อย่างกว้างขวางใน
ตลาดทุกๆส่วนได ้

10.1.2 Niche Marketing (กลยุทธ์การเลือกตลาดเฉพาะ) – กลยุทธ์การเลือกตลาดในลกัษณะนี้
พบว่ามีความเหมาะสมส าหรับองค์กรที่มีศักยภาพทางการตลาดจ ากัดและตอ้งการเข้าถึงผู้บริโภค
อย่างมีประสิทธิภาพเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคภายในเวลาสั้นๆ หรือเกิดขึ้นจากลักษณะของสินคา้
และบริการที่มีคุณสมบัติเฉพาะส าหรับผู้บริโภคเพียงบางกลุ่มเท่านั้น 

10.1.3 Multiple-Niche Marketing (กลยุทธ์การเลือกตลาดเฉพาะหลายส่วน) – กลยุทธ์การเลือก
ตลาดในลักษณะนี้คล้ายคลึงกับกลยุทธ์การเลือกตลาดเฉพาะแต่เป็นการเลือกตลาดเป้าหมาย
มากกว่า 1 ส่วนตลาดขึ้นไป โดยพัฒนาสินค้าหรือบริการและแผนงานทางการตลาดที่แตกต่างกัน
ไปตามความตอ้งการของตลาดแต่ละส่วน ดังนั้นกลยุทธ์ดังกล่าวนี้ จึงเหมาะสมส าหรับองค์กรที่มี
ความพร้อมในด้านต่างๆโดยเฉพาะเงินทุน ที่ใช้ด าเนินงานที่มีความหลายหลาย ทั้งในด้านการผลิต
สินค้าจ านวนมากชนิดตราย่ีห้อ รวมถึงการใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายและส่งเสริมการขายท่ีแตกต่าง
ออกไปอกีด้วย 
 
11. Service Marketing    
การตลาดธุรกิจบริการ (Service Marketing) ฉัตรยาพร เสมอใจ (อ้างใน ปิยะวรรณ ช่วยค้ า 2550 : 
10)  ได้ให้ความนิยามไว้ดังนี้ 
 การบริการ(Service) หมายถึง ธุรกิจที่ด าเนินกิจกรรม ประโยชน์ หรือความพึงพอใจที่
จัดท าเพ่ือเสนอขาย หรือกิจกรรมที่จัดท าขึ้นรวมกับขายสินค้า 
 ธุรกิจบริการ (Service Business) หมายถึง ธุรกิจที่ด าเนินกิจกรรม ที่ตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้บริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค และผลประโยชน์ของธุรกิจ 
 การตลาดบริการ(Service Marketing) กระบวนการในการวางแผน (Planning) และ การ
บริหารแนวความคิด (Concept) การตั้งราคา(Pricing) การจัดจ าหน่าย (Distribution) และการ
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ส่งเสริมการตลาด ส าหรับผลิตภัณฑ์บริการ เพื่อก่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนที่สามารถบรรลุ
วัตถุประสงค์ขององค์กร และตอบสนองความพึงพอใจของผู้ซื้อและผู้ใช้ (Buy and users) ลักษณะ
ของการตลาดที่น ามาปรับใช้กับกิจการ จะมีความแตกต่างจากธุรกิจที่ผลิตและจ าหน่ายสินค้า
เนื่องจากความแตกต่างของลักษณะพื้นฐานของการบริการสินค้า 
 ลักษณะของการบริการและสินค้ามีความแตกตา่งกันอย่างชัดเจน คือ การบริการไม่
สามารถจับต้องได้ ไม่สามารถจับต้องได้ ไม่สามารถแบ่งแยกได้ ไม่มีความแน่นอน จัดท ามาตรฐาน
ได้ยาก และไม่สามารถเก็บไว้ได้ ซ่ึงเป็นลักษณะที่ตรงข้ามกับลักษณะสินค้า 
 ธุรกิจบริการสามารถแบ่งออกเป็น 4 ลักษณะ คือ 

1. ผู้ซื้อเป็นเจ้าของสินค้า และน าสินค้าไปขอรับบริการจากการขาย 
2. ผู้ขายเป็นเจ้าของสินค้าและขายบริการให้แก่ผู้ซ้ือ 
3. บริการที่มีสินค้ามาควบด้วย 
4. บริการที่ไม่มีสินค้ามาเกี่ยวข้อง 

 จากลักษณะดังกล่าวสามารถแบ่งธุรกิจบริการได้หลายประเภท คือ  การส่ือสารการจัดการ
เกี่ยวกับที่อยู่อาศัย การพักผ่อน การรักษาพยาบาล ที่ปรึกษาเงิน การประกันภัย การคมนาคม การ
ท่องเที่ยว และองค์กรเพื่อสังคม 

การสนองตอบความตอ้งการของลูกค้า  มกัจะค านึงถึงการบริการควบคู่ไปกับการ
ขาย สินค้าบริการเป็นการกระท าที่เป็นขั้นตอนและแสดงเป็นผลงานออกมาจากผู้
ให้บริการส่งให้กับลูกค้า หรือสินค้าบริการเป็นการแลกเปลี่ยนกัน  ในขณะเดียวกันก็เป็น
การเพิ่มมูลค่าของผลิตภัณฑ์ที่เป็นประโยชน์ให้กับลูกค้าในเวลาหรือสถานที่ใดที่หนึ่งก็ได้  
การบริการบางคร้ังมีสินค้าผลิตภัณฑ์ประกอบในการบริการด้วย 
การแบ่งกลุ่มประเภทสินค้าบริการ 

แนวคิดที่นิยมแพร่หลายคือการแบ่งกลุ่มสินค้าตามพฤติกรรมการซ้ือสินค้าได้แก่ความ
สะดวกสบาย, ความยากง่ายในการหาซื้อและสินค้ากลุ่มพิเศษ โดยแบ่งตามความถี่ที่ผู้บริโภคซื้อ
สินค้าและต้องใช้ความพยายามในการหาซื้อสินค้า หรืออาจจะแบ่งตามความทนทานและอายุการใช้
งานหรือแบ่งสินค้าตามการจัดซื้อจัดหามา ซึ่งท าให้ได้มุมมองที่แตกต่างออกไปจากวิธีการเดิมแต่
ความหมายที่เป็นประโยชน์ในการจัดการที่มีนัยส าคัญ 

กระบวนการผลิตบริการมีผลโดยตรงกับลูกค้า เช่น ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์
ลูกค้าต้องไปรับบริการด้วยตนเองหรือจะให้การบริการแต่งออนไลน์ก็สามารถท าได้ ซ่ึงรวมไปถงึ
กระบวนการผลิต  ให้ลูกค้าได้รับความพอใจด้วยความรวดเร็ว 
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สถานที่และเวลาในการส่งมอบบริการ  เช่น ลูกค้ามารับบริการด้วยตนเองหรือโทรมาสั่ง  
แล้วให้พนักงานบริการน าไปส่งให้ที่บ้าน  ท าให้การตัดสินใจการวางแผนช่องทางการจัดจ าหน่ายมี
ความแตกต่างกัน การจัดการบริการแบบ  People Processing  เป็นรูปแบบที่ลูกค้าต้องอยู่ใน
กระบวนการผลิตด้วยตนเอง หรือสัมผัสโดยตรงกับบริการเพื่อจะรับการส่งมอบสินค้าบริการ  ใน
ขั้นตอนการผลิต  &การส่งมอบด้วยตนเองจึงจะสมบูรณ์  เช่น ในธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับ
ยนต์นั้นได้ให้ลูกค้าเป็นคนออกแบบเป็นหลักซึ่งต้องให้การบริการที่ท าให้ลูกค้าพึงพอใจมากที่สุด 
 
12. กลยุทธ์สื่อสารการตลาดIMC & Marketing Communications (ช่ืนจิตต์  แจ้งเจนกิจ, 2544) 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication: IMC)  คือ 
การวางแผน และการผสมผสานรูปแบบการสื่อสารธุรกิจหลายๆรูปแบบเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่
ก าหนดด้วยการใช้เครื่องมือต่างๆ เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขายโดย
บุคคล การประชาสัมพันธ์  การตลาดโดยตรง การใช้สัญลักษณ์ การใช้สื่อเคลื่อนที่ การตลาดเชิง
กิจกรรม (event marketing) การออกแบบบรรจุภัณฑ์ การจัดแสดงสินค้า (Display) การจัดอบรมให้
ความรู้แก่ลูกค้าเกี่ยวกับการใช้สินค้า การบอกเล่าปากต่อปาก (Words-of-Mouth)  เป็นต้น ไม่ว่า
รูปแบบการเขียนการพูดการใช้ภาษาท่าทางโดยใช้เครื่องมือการส่ือสารการตลาดหลายๆประเภท
พร้อมกันสู่กลุม่ผู้บริโภคเป้าหมายอย่างต่อเนื่อง  ส่ือทุกอย่างจะถูกก าหนดให้มีความชัดเจน
สอดคล้องตรงกันและมีประสิทธิภาพสูงสุดเพื่อให้ผู้บริโภครับรู้ว่าสินค้านั้นๆมีคุณค่าเพิ่ม (Value 
Added) ไปจากสินค้าของผู้ผลิตรายอื่นในตลาด แต่การเลือกใช้เครื่องมือนั้นขึ้นอยู่กับประเภทสินค้า 
การเลือกใช้กลยุทธ์ผลักหรือกลยุทธ์ดึง (Push or Pull Strategy)   

Push Strategy คือ การส่งเสริมการตลาดที่มุ่งไปสู่สมาชิกในช่องทางจ าหน่าย เน้นการใช้
พนักงานขาย การท าโฆษณาร่วมกับร้านค้า การให้ส่วนลด การช่วยจัดตกแต่งร้านเพื่อช่วยชักจูงใจ
ให้ร้านค้าหรือช่องทางจ าหน่ายสั่งซื้อสินค้าเพิ่มขึ้นและต้องพยายามระบายสินค้าต่อไปยังผู้ซื้อระดับ
ต่อ ๆ ไปด้วย 

Pull Strategy คือ การส่งเสริมการตลาดที่มุ่งไปสู่ผู้บริโภคหรือตลาดเป้าหมายโดยตรง เป็น
การสร้างอุปสงค์ในสินค้า แล้วจะมาเรียกร้องแสดงความต้องการซื้อที่ร้านค้า ร้านคา้จึงต้องมาซื้อ
ไปขาย การใช้โฆษณา และการส่งเสริมการขายในรูปแบบคูปอง ลดราคา แข่งขันชิงโชค จะใช้ได้
ผลดีกับตลาดผู้บริโภครวมถึงการเป็น sponsor ในการจัดแข่งขัน หรือ กิจกรรมพิเศษ ต่างๆ(สุดาดวง 
เรืองรุจิระ .2541) 

หรือกล่าวได้ว่านิยามของ IMC คือ ‚ ขบวนการการพัฒนาระบบการส่ือสารด้วยการใช้
เครื่องมือสื่อสารในหลายรูปแบบและน ามาใช้เพื่อให้สามารถเข้าถึงผู้บริโภค ซ่ึงแต่ละเครื่องมือต้อง
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ถูกใช้อย่างกลมกลืน ต่อเนื่อง โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้ผู้บริโภครู้จัก เข้าใจและมองว่าสินค้าย่ีห้อ
นั้นมีคุณคา่‛ดังนั้นการวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดต้องค านึงถึงวัตถุประสงค์ 
งบประมาณและปัจจัยอื่นๆ ประกอบได้แก่ ประเภทของสินค้า กลยุทธ์ทางการตลาด ช่วงวงจรชีวิต
ของผลิตภัณฑ์ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย  พฤติกรรมการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค การเลือกช่องทางการสื่อสาร  การก าหนดส่วนผสมการส่ือสารทางการตลาด และควรมี
ประเมินผลการส่ือสารโดยการสอบถามจากผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายค าตอบทีไ่ด้จะน ามาเป็น
แนวทางในการปรับปรุงการสื่อสาร ทางการให้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น  เครื่องมือสื่อสาร
การตลาดที่ใช้เป็นส่วนประสมในการส่งเสริมการขาย ประกอบด้วย (เสรี วงษ์มณฑา.2540) 

12.1 กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising)  เพื่อเป็นสื่อในการแจ้งจ่าวสาร (To inform)  เตือน
ความจ า (To remind) และชักชวน (To persuade) สื่อโฆษณาแบ่งเป็น 3 ประเภท ได้แก่ 1). สื่อ
อิเล็คทรอนิคส์ ได้แก่ โทรทัศน์ วิทยุ อินเตอร์เน็ท วิดีโอ     2). สื่อสิ่งพิมพ์ ได้แก่ หนังสือพิมพ์ 
นิตยสาร      3). สื่อภายนอกครัวเรือน (Out-of-home Media) ประกอบด้วย:สื่อที่ติดกับยานพาหนะ
(Bus-back,Bus-side,Inside Taxi-ad),สื่อในร้านค้าปลีก (โปสเตอร์/ป้ายโฆษณาในซูเปอร์มาร์เก็ต 
แพ็คเกจของสินค้า),ส่ือสอดแทรกในภาพยนตร์/ละคร(Product Placement) ,สื่อกลางแจ้ง Outdoor 
(โปสเตอร์ แผ่นป้าย บอลลูน)    

12.2 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)   มุ่งเน้นการเพิ่มยอดขาย&ส่วนแบ่ง
ทางการตลาด ประกอบด้วย การส่งเสริมการขายจากผู้ผลิตมุ่งสู่คนกลาง เช่น ส่วนลดเมื่อมีการ
สั่งซื้อสินค้า, ส่วนลดเพิ่มเมื่อสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ใหม่จากผู้ผลิต,ส่วนลดในรูปแบบที่เป็นสินค้า เช่นซื้อ 
10 ลังแถม 1 ลัง, ส่วนลดเพิ่มเพื่อการสนับสนุนการโฆษณาในรูปแบบการโฆษณาร่วมของผู้ผลิต
กับร้านค้า(Cooperative Advertising),ส่วนลดเพื่อการจองพ้ืนที่บนช้ันวางสินค้าฯลฯการส่งเสริมการ
ขายจากผู้ผลิตสู่ผู้บริโภค   เช่น คูปองส่วนลด/แลกสินค้า, การแจกตัวอย่างสินค้า, การลดราคาสินค้า
ที่ป้ายฉลาก หรือ ณ จุดแสดงสินค้า (Price-Offs) สินค้าพรีเมี่ยม, การจัดประกวดแข่งขันและการชิง
โชคฯลฯการส่งเสริมการขายจากผู้ผลิตสู่พนักงานขาย เช่นการแข่งขันการขายในทีมขาย,  การจัด
ประชุมการขาย, เครื่องมือช่วยขายเช่น สินค้าตัวอย่าง โบรชัวร์  การสะสมยอดซื้อเพื่อแลกรางวัล
ตามแต้มก าหนดฯลฯ 

12.3 กลยุทธ์การขายโดยบุคคล (Personal Selling)    เหมาะกับสินค้าที่มีความซับซ้อน ต้อง
มีการสาธิตและให้ข้อมูลโดยละเอียดแก่ลกูค้า ในการจัดการทีมขายสามารถแบ่งตามภูมิศาสตร์ ตาม
ผลิตภัณฑ์ ตามตลาด หรือก าหนดตามขนาดของทีมขาย      

12.4 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ (Public Relation)  การให้ข่าวประชาสัมพันธ์ (Publicity) 
ได้แก่เอกสารข่าว(Press release) การจัดประชุมแถลงข่าว การสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงของ
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องค์กร การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์ (Events) การโฆษณาองค์กร(Corporate Advertising)เป็น
การประชาสัมพันธ์และเผยแพร่ช่ือเสียงของกิจการ ส าหรับการโฆษณาสินค้ามุ่งเน้น Brand Equity 
ทั้งนี้รวมทั้งการเผยแพร่ข่าวสาร แผ่นพับ ใช้เพื่อสร้างภาพลักษณ์ได้   

12.5 กลยุทธ์การตลาดโดยตรง (Direct Marketing)จดหมายตรง (Direct Mail),การตลาด
ทางโทรศัพท์ (Telephone Marketing.),ส่ือมวลชน (Mass Media)เช่นการขายสินค้าทางโทรทัศน์ 
วิทยุ นิตยสารและสื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ กลยุทธ์นี้ความส าคัญอยู่ที่ฐานขอ้มูลลูกคา้ทั้งกลุม่ที่เป็นลูกค้า
เป้าหมายลูกค้าที่คาดหวังจนถึงลูกค้าเดิมที่สามารถน าไปสู่การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ เพื่อรักษาลูกคา้
ไว้อย่างมีประสิทธิภาพ  นอกจากนี้ยังมีเครื่องมืออื่นเช่นการเป็นผู้สนับสนุนกิจกรรมแบบ 
Sponsorship Marketing เพื่อให้ผู้บริโภคมีโอกาสเห็นตราสินค้า ส่วนกิจกรรม Event Marketing 
เป็นกิจกรรมสร้างความสนใจให้กลุ่มเป้าหมายได้รู้จักและเห็นตราสินค้าโดยผูกหรือสร้าง
ความสัมพันธ์กับเหตุการณ์พิเศษๆ เป็นต้น และเนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคในศตวรรษที่ 21 
เปลี่ยนแปลงจากอดีตท าให้ทุกธุรกิจน ากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมาใช้อย่าง
เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ เช่น DTAC ซึ่งประสบความส าเร็จในการสร้างการสร้างความรับรู้
และจดจ าในชื่อ DTAC แทน TAC ด้วยการใช้เคร่ืองมือต่างๆ ในการส่ือสารการตลาดสู่ผู้บริโภคได้
อย่างมีประสิทธิภาพครบวงจร. 
 
13.กลยุทธ์การก าหนดราคา (Pricing Strategies)  
 การก าหนดราคาต้องค านึงถึงความแตกต่างกนัของลูกค้า เนื่องจากลูกค้าเป้าหมายแตกต่าง
กันการก าหนดราคาก็ควรแตกต่างกันทั้งนี้ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ ได้แก่ ความต้องการของ
ลูกค้าเปลี่ยนแปลง การเปลี่ยนแปลงของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ การเปลี่ยนแปลงของต้นทุนและอุป
สงค์ สภาพแวดล้อมเปลี่ยนแปลง การแข่งขันที่เปลี่ยนไป เป็นต้น (คณาจารย์คณะบริหารธุรกิจ
,2549) กิจการต้องพิจารณาและวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้น ควรปรับเปลี่ยนราคาที่
ก าหนดไว้แต่เดิม หรือโต้ตอบการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอย่างไรจึงจะเหมาะสม ประกอบด้วย(ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.2549) 

13.1 การก าหนดราคาการให้ส่วนลดและส่วนยอมให้( Discount and Allowance Pricing) 
13.2 การก าหนดตามการแบ่งส่วนตลาด( Segmented Pricing ) 
13.3 การก าหนดราคาตามหลักจิตวิทยา ( Psychological Pricing ) 
13.4 การก าหนดราคาตามภูมิศาสตร์(Geographical Pricing ) 
13.5 การก าหนดราคาส าหรับส่วนประสมผลิตภัณฑ์(Product Mix  Pricing ) 
13.6 การก าหนดราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด(Promotion Pricing ) 
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13.7 การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่(New - Product Pricing) 
 
13.1 การก าหนดราคาการให้ส่วนลดและส่วนยอมให้( Discount and Allowance Pricing)

เป็นการให้ส่วนลดกับลูกค้าเมื่อมกีารซ้ือสินค้าปริมาณมากหรือเป็นการกระตุ้นในลูกค้าเกิดการ
ตัดสินใจซื้อปริมาณมากขึ้น สามารถแบ่งได้ดังนี ้
  13.1.1 ส่วนลดเงินสด (Cash Discount) เป็นการลดราคาสินค้าให้แก่ลูกค้าเมื่อ
ลูกค้าจ่ายเงินสด เพื่อเป็นการชักจูงใจให้ช าระเงินเร็วขึ้น จะท าให้การเงินของกิจการสามารถ
หมุนเวียนได้คล่องตัวทั้งยังลดความเสี่ยงจากหนี้สูญ 
  13.1.2 ส่วนลดปริมาณ (Quantity Discount) เป็นการให้ส่วนลดกับผู้ซื้อที่ซื้อใน
ปริมาณมาก แบ่งเป็น ส่วนลดปริมาณแบบสะสมและส่วนลดปริมาณไม่สะสม 
 ส่วนลดปริมาณสะสม(Cumulative Discount) เป็นการก าหนดระยะเวลาการซ้ือสินค้า
ภายในระยะเวลาที่ก าหนด เพื่อชักจูงใจให้ซื้ออย่างต่อเนื่องภายในเวลาที่ก าหนด 
 ส่วนลดปริมาณแบบไม่สะสม(Non Cumulative Discount) เป็นการชักจูงใจให้ผู้ซื้อซื้อครั้ง
ละมากๆ 
  13.1.3 ส่วนลดการค้า(Functional Discount) เป็นส่วนลดที่ให้กับสมาชิกใน
ช่องทางจัดจ าหน่าย คือ พ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก คิดเป็นเปอร์เซ็นต์ 
  13.1.4 ส่วนลดตามฤดูกาล(Seasonal Discount) เป็นส่วนลดที่ให้กับผู้ที่ซื้อสินค้า
นอกฤดกูาล จะลดราคาต่ าในช่วงที่ตลาดมีความต้องการน้อย เพื่อจูงใจให้มาซื้อ 
  13.1.5 ส่วนยอมให้(Allowance) เป็นส่วนที่กิจการยอมให้ในกรณีที่ผู้ซื้อน าสินค้า
เก่ามาแลกซือ้สินค้าใหม่ (Trade – in Allowance)  
 
 13.2. การก าหนดราคาตลาด (Segmented Pricing) เป็นการก าหนดราคาของสินคา้หรือ
บริการ แตกต่างกันส าหรับแต่ละส่วนของตลาด ถึงแม้ต้นทุนจะไม่แตกต่างกัน สามารถแบ่งดังนี้ 
  13.2.1 การก าหนดราคาแตกต่างตามลักษณะลูกคา้(Customer Segment Pricing) 
เป็นการก าหนดราคาขายแตกต่างกันส าหรับสินค้าและบริการที่เหมือนกัน 
  13.2.2 การก าหนดราคาแตกต่างกันตามรูปแบบผลิตภัณฑ์(Product Form Pricing) 
เป็นการก าหนดราคาสินค้าตามรูปแบบสินค้าในเร่ือง คุณภาพ ตราสินค้า สี ขนาด การให้บริการ
กิจการจะก าหนดราคาให้แตกต่างกัน 
  13.2.3 การก าหนดราคาแตกต่างตามท าเลที่ตั้ง(Location Pricing) เป็นการก าหนด
ราคาสินค้าแตกต่างกันตามท าเลที่ตั้ง ถ้าอยู่ในท าเลที่ดีราคาจะสูง แต่ถ้าอยู่ในท าเลที่ไม่ดีราคาจะถกู 
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  13.2.4 การก าหนดราคาแต่งต่างตามเวลา(Time Pricing) เป็นการก าหนดราคาตาม
เวลาที่เปลี่ยนไป 
 

13.3. การก าหนดราคาตามหลักจิตวิทยา ( Psychological Pricing)เป็นการน าหลักจิตวิทยา
มาใช้กับการก าหนดราคาเช่น 

 13.3.1 การก าหนดราคาเป็นเลขคี่-คู่(Odd – Even Pricing) เป็นการก าหนดราคาที่
ลงท้ายด้วยเลขคี่ มักจะลงท้ายด้วยเลข 9 จะให้ความรู้สึกแก่ผู้ซื้อว่าไม่แพง และส่วนสินค้ามีช่ือเสียง 
คุณภาพดี และสินค้าเป็นที่ยอมรับจะก าหนดราคาเป็นจ านวนเต็ม 

 13.3.2 กลยุทธ์ราคาสูงเพื่อสร้างภาพลักษณ์ (Prestige or Premium Pricing) เป็น
การก าหนดราคาเพื่อให้ผู้บริโภครู้สึกที่ดีในด้านคุณภาพ บริการ ตราสินค้ามีช่ือเสียง มีลักษณะที่เด่น
พิเศษจึงมีการก าหนดราคาไว้สูงส าหรับสร้างภาพลักษณ์ของสินค้าในความรู้สึกของผู้ซื้อ 

 13.3.3 การก าหนดราคาเปรียบเทียบ (Reference Price) เป็นการก าหนดราคาสินค้า
ที่ท าให้ลูกค้าสามารถเปรียบเทียบได้และพยายามช้ีให้ลูกค้าเห็นว่าสินค้ามีราคาถูก เป็นการจูงใจ
และเกิดความต้องการซ้ือขึ้น  

 
13.4. การก าหนดราคาตามภูมิศาสตร์(Geographical Pricing )เป็นการก าหนดราคาสินค้าที่

แตกต่างกันส าหรับลูกค้าที่อยู่ในพื้นที่ใกล้และไกลในราคาที่ไม่เท่ากนั เนื่องจากค่าใช่จ่ายไม่เท่ากัน
จ าเป็นต้องมีการตกลงว่าใครจะเป็นผู้รับค่าใช่จ่ายในส่วนนี้ สามารถแบ่งได้ดังนี้ 

 13.4.1การก าหนดราคา F.O.B.(Free on Board) เป็นการก าหนดราคาสินค้าที่ผู้ขาย
รับภาระค่าใช่จ่ายจนถึงบนเรือ และผู้ซื้อเป็นผู้รับผิดชอบค่าใช่จ่ายในการขนส่งไปยังจุดหมาย
ปลายทางของผู้ซื้อเอง 

 13.4.2 การก าหนดราคาส่งมอบราคาเดียว (Uniform – Delivery Pricing)เป็นการ
ก าหนดราคาที่กิจการคิดค่าขนส่งสินค้าราคาเดียวกัน ส าหรับลูกค้าทุกรายไม่ว่าจะอยู่ใกล้หรือไกล 

 13.4.3 การก าหนดราคาตามเขต (Zone Delivery Pricing) เป็นการก าหนดราคา
สินค้าส่งมอบตามเขต ถ้าลูกคา้อยู่ในเขตเดียวกันคิดราคาเท่ากัน แต่ถ้าอยู่คนละเขตคิดราคาต่างกนั 

 13.4.4 การก าหนดราคาแบบผู้ขายรับภาระค่าขนส่ง (Freight Absorption Pricing) 
เป็นการก าหนดราคาขายสินค้าที่ผู้ขายรับภาระค่าขนส่งทั้งหมด ส าหรับลูกค้าทุกรายในตลาดเดิม
หรือเพื่อขยายตลาดใหม่ เพื่อให้ขายได้ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ 
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13.5. การก าหนดราคาส าหรับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix  Pricing )เป็นการ
ก าหนดราคาเมื่อบริษัทมีผลิตภัณฑ์หลายประเภทหรือผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกันแต่แตกต่างกันกัน
ในด้านรูปแบบ ขนาด คุณภาพ สี ตราสินค้า การก าหนดราคาก็แตกต่างกันขึ้นอยู่กับลักษณะสินคา้ 
ต้นทุนการผลิตความต้องการซ้ือในตลาด การแขง่ขันในตลาด สามารถแบ่งได้ดังนี้ 

 13.5.1 การก าหนดราคาส าหรับสายผลิตภัณฑ์ (Product Line Pricing) เป็นการ
ก าหนดราคาสินค้าที่แตกต่างกนัในสายผลิตภัณฑ์ซึ่งอาจจะแตกต่างกันในด้านของต้นทุน คณุภาพ
หรือรูปแบบเช่น การก าหนดราคาของล้อแม็กซ์ เนื่องจากวัสดุ รูปแบบ ลวดลายมีความแตกต่างกนั 

 13.5.2 การก าหนดราคาให้ลูกค้าเลือกซื้อ ( Optional Product Pricing) เป็นการ
ก าหนดราคาสินค้าให้ลูกค้าเลอืกซื้อ โดยก าหนดราคาผลิตภัณฑ์เสริมกับผลิตภัณฑ์หลักแยกกัน เช่น 
บริษัทรถยนต์เบาะหนัง เบาะผ้า มีทีวีติดในรถ ในราคาที่แตกต่างกัน 

 13.5.3 การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ที่ใช้ประกอบกัน (Captive Product Pricing) เป็น
การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ที่ต้องถูกใช้ร่วมกัน โดยก าหนดผลิตภัณฑ์หลัก คือ ด้ามมีดโกน
หนวดจะมีราคาที่ต่ า ในขณะที่ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ประกอบ คอื ใบมีดโกนหนวดมีราคาค่อนข้างสูง 

 13.5.4 การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ผลพลอยได้ (By Product Pricing) เป็นการ
ก าหนดราคาส าหรับผลพลอยได้จากการผลิตสินค้า โดยผลพลอยได้ที่สามารถเปลี่ยนมาเป็นรายได้ 
เช่นโรงสีข้าวมีผลพลอยได้คือ แกลบและร าข้าว เป็นต้น 

 13.5.5 การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ที่ขายได้รวมกัน (Product Bundle Pricing)เป็น
การก าหนดราคาขายโดยรวมหลายผลิตภัณฑ์ไว้ด้วยกันและเสนอราคาพิเศษ เช่นงานท่องเที่ยวไทย 
ที่จัดเป็นแพคเกจท่องเที่ยว 2 คืน 3 วันมักจะรวมค่าห้องพัก อาหารมื้อเช้า 

 
13.6. การก าหนดราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด(Promotion Pricing ) เป็นการก าหนดราคา

ที่จูงใจมาเป็นเครื่องมือในการส่งเสริมการขายในช่วงระยะเวลาหนึ่ง เพื่อเพิ่มยอดขายในระยะเวลา
สั้นๆ สามารถแบ่งได้ดังนี ้

 13.6.1 การตั้งราคาล่อใจ( Loss Leader Pricing) เป็นการก าหนดราคาของร้านขาย
ปลีกส าหรับสินค้าบางรายการให้ต่ ากว่าราคาปกติหรือต่ ากว่าทุนเป็นการช่ัวคราวในระยะเวลาสั้นๆ 
เพื่อดึงดูดและกระตุ้นให้ลูกค้าให้เข้าร้านซื้อสินคา้นั้นและเขาจะซื้อสินค้าอื่นๆ ด้วยราคาปกติ ท าให้
ได้รับก าไรจากสินค้ารายการอืน่ๆที่ขายด้วย 

 13.6.2 การก าหนดราคาส าหรับเทศกาลพิเศษ (Special – Event Pricing) เป็นการ
ก าหนดราคาต่ ากว่าราคาปกติในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เพื่อการตุ้นยอดขาย เช่น วันปีใหม่ ตรุษจีน วัน
แม่ เป็นต้น 



46 
 

 13.6.3 การคืนก าไร (Rebate) เป็นการคืนก าไรให้กับลูกค้า ถ้าซื้อสินค้าในช่วงเวลา
ที่ก าหนดไว้ เช่น ซื้อสินค้าครบ 600 บาท รับคูปองคืนก าไร 10 % ในช่วงวันที่ 1- 30 ธันวาคม 

 13.6.4 การคิดดอกเบี้ยต่ าหรือดอกเบี้ย 0 % เป็นการก าหนดราคาขายที่ให้ลูกค้าไม่
ต้องช าระเงินสด แต่ให้มีการให้บริการรับช าระเงินคืนได้นานขึ้นโดยไม่ตอ้งเสียดอกเบี้ย รวมทั้งมี
การรับประกันและการให้บริการกับลูกค้า 

 13.6.5 การลดราคา (Markdowns) เป็นการให้ส่วนลดในรูปแบบเปอร์เซ็นต์ที่นิยม
ใช้กันมากเป็นวิธีการหนึ่งที่จะกระตุ้นในระยะเวลาสั้น ๆ 

 
13.7. การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่(New - Product Pricing Strategies) เป็นการ

ก าหนดราคาในช่วงแนะน าสินค้าใหม่ กิจการควรช้ีให้เห็นข้อแตกต่างหรือคุณภาพที่ ดีกว่า เพื่อให้
ลูกค้าพึงพอใจได้มากน้อยแค่ไหนที่จะท าให้เขายอมรับและตัดสินใจซื้อสินค้าใหม่นั้น 

 13.7.1 กลยุทธ์การก าหนดราคาเพื่อตักตวง (Market – Skimming  Pricing) เป็นการ
ก าหนดราคาสินค้าให้สูงในระยะเร่ิมแรก ส าหรับลูกค้าที่เต็มใจซื้อและมอี านาจซ้ือที่สามารถซื้อใน
ราคาที่สูง การตั้งราคาสูงนั้นเพื่อให้คุ้มกับค่าใช่จ่ายในการด าเนินงาน แม้ลูกค้ากลุ่มนี้จะมีจ านวน
น้อย ท าให้ยอดขายน้อย แต่ได้รับก าไรต่อหน่วยสูง หลังจากนั้นเมื่อกิจการมีต้นทุนต่อหน่วยที่ลดลง 
และมีคู่แข่งขันเข้าสู่ตลาดเพ่ิมขึ้น จะปรับลดราคาสินค้าลงเพื่อขยายตลาดและแข่งขนักับคู่แข่งขัน 

 13.7.2 กลยุทธ์การก าหนดราคาเพื่อเจาะตลาด (Market – Penetrates  Pricing) เป็น
การก าหนดราคาที่ต่ าในระยะแรก เพื่อให้สามารถขายสินค้าได้ในปริมาณมาก ท าให้ได้ส่วนครอง
ตลาดสูง เพราะการก าหนดราคาต่อหน่วยไว้ต่ า จะเป็นการกระตุ้นและจูงใจให้ลูกค้าซื้อสินค้ามาก
ขึ้นเมื่อปริมาณการขายสูงจะได้ก าไรเพิ่มขึ้น และช่วยป้องกันคู่แข่งขันที่เข้ามาในตลาดได้เนือ่งจาก
ก าไรต่อหน่วยต่ าท าให้คู่แข่งขันไม่สนใจที่เข้ามาในตลาดนี้ 

ราคาเป็นองค์ประกอบหนึ่งของส่วนประสมการตลาด ที่สามารถปรับเปลี่ยนได้เมื่อ
สภาพแวดล้อมเปลี่ยนแปลงดังนั้น การก าหนดราคาที่เหมาะสมจึงเป็นสิ่งที่ส าคัญต่อธุรกิจ เพราะจะ
ท าให้ลูกค้าใช้เพื่อเป็นตัวตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่ซื้อ  
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งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  
 ปิยะวรรณ ช่วยค้ า(2549  :  บทคัดย่อ) ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านประดับยนต์ส าหรับรถยนต์นั่งส่วนบุคคลกรณีศึกษา  :  
อ าเภอเมือง จังหวัดกระบี่ การจากศึกษาพบว่า พฤติกรรมของเจ้าของรถยนต์ส่วนใหญ่ใช้บริการ
เครื่องเสียงติดรถยนต์ ร้อยละ 21.7 ใช้บริการติดฟิล์มกรองแสง ร้อยละ 35.3 ใช้บริการร้านประจ า 
ร้อยละ 18.7 ตกแต่งรถยนต์เพราะความชอบส่วนตัว ร้อยละ 74.3 ช่วงเวลาที่ใช้ 13.00 – 17.00 น. คิด
เป็นร้อยละ 53.7 ใช้ในวันเสาร์ ร้อยละ38.8 เวลาที่ใช้ 1-2 ช่ัวโมงร้อยละ 51.5โดยเฉลี่ย 3-6 เดือนต่อ
ครั้ง ร้อยละ34.0 เสียค่อใช้จ่ายต่ ากว่า 5,000 บาท ร้อยละ 48.5 ผู้แนะน าในการเข้ามาใช้บริการเกิด
จากความเช่ือมั่นในตัวเองร้อยละ 60.8 และสาเหตุที่ไม่เลือกใช้บริการร้านประดับยนต์เพราะฝีมือไม่
ดีร้อยละ 37.0 
 
 กุสุมา อภิวรรธกุล (2546  :  บทคัดย่อ)ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออะไหล่รถยนต์ของผู้ประกอบการอู่ซอ่มรถยนต์ ในอ าเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่วน
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง คือ ปัจจัยการ
ส่งเสริมการตลาด โดยแต่ละปัจจัยมีรายละเอียดดังนี้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้ประกอบการที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่ การมีพนังงานที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการของลกูค้าได้รวดเร็วตามที่ลูกค้าตอ้งการ รองลงมาคือ คณุภาพการใช้งานอยู่ในระดับดี และ
มีพนักงานที่ไว้วางใจได้ ท างานด้วยความถูกตอ้งสม่ าเสมอสร้างความไว้วางใจให้แก่ลูกค้า ปัจจัย
ด้านราคา ที่มีอิทธิพลตอ่การตัดสินใจซื้อต่อผู้ประกอบการได้แก่ การให้ข้อมลูราคาของสินคา้แต่ละ
ประเภท รองลงมาคือ ระยะเวลาการให้สินเช่ือ และราคาถกูกว่า ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ประกอบการ ได้แก่ การมีสินค้าพร้อมขายอยู่เสมอ รองมาคือ การ
สั่งซื้อทางโทรศัพท์ได้ และมีความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ประกอบการ ได้แก่ การชักชวนจากผู้ประกอบการ รายอื่นๆ 
รองลงมาคือ การจัดโปรโมช่ัน และการให้ของสมนาคุณตอนสิ้นปี 
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บทสรุป  
 

ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์จะสามารถจัดพัฒนาขึ้นไดน้ั้นจ าเป็นอย่างย่ิงที่
จะต้องค านึงถึงปัจจัยในหลายๆด้านประกอบกันเพื่อวิเคราะห์สิ่งที่จะส่งผลทั้งทางตรงและทางอ้อม
ต่อตัวธุรกิจ เพื่อให้เกิดความมั่นคงในการประกอบกิจการตามแนวคิดและทฤษฏีต่างๆที่กล่าวไว้ใน
ข้างต้น ซึ่งจะท าให้การวิเคราะห์และการเข้าถึงตลาด ผู้บริโภค รวมไปถึงขับเคลื่อนให้องค์กร
ประสบความส าเร็จได้ทั้งจากการทบทวนวรรณกรรม งานวิจัย และเอกสารที่เกี่ยวข้องเพื่อที่จะ
ศึกษาถึงปัจจัยแวดล้อมของธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์นี้ได้อย่างครบถ้วน  

อีกทั้งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กรในระดับจุลภาค (Micro Environment 
Analysis) และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กรในระดับมหภาค (Macro Environment 
Analysis) ทั้งนี้เพื่อจะศึกษาถึงจุดแข็ง จุดอ่อน ปัญหาอุปสรรคและโอกาส เพื่อให้การวางแผนทาง
ธุรกิจโครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์นี้เป็นไปอย่างครอบคลุมทกุปัจจัยมากเท่าที่
ท าได้  
 ทั้งนี้การศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภค พฤติกรรมผู้บริโภคและแรงจูงใจนั้น จะ
สามารถทราบแนวโน้มของความตอ้งการของผู้บริโภค อันหมายรวมไปถึงสภาวะภายในของบุคคล
ที่ได้รับการกระตุ้นเพื่อผลักดันให้บุคคลนัน้แสดงพฤติกรรมออกมาโดยมีทิศทางเพื่อให้บรรลุตาม
เป้าหมายที่มุ่งหวังอาทิ การตัดสินใจซื้อสินค้าต่างๆ รวมไปถึงการศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคเพื่อที่
เข้าใจการประเมินทางเลือกของผู้บริโภค ซ่ึงทุกอย่างล้วนเป็นไปอย่างมีล าดับขัน้ตอน อนัจะน าไปสู่
การแสดงพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความต้องการที่จะเลือกที่จะใช้บริการกับทางองค์กรหรือไม่ 
ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความพึงพอใจของแต่ละบุคคลซึ่งพฤติกรรมต่างๆของผู้บริโภคล้วนมีความส าคัญที่
จะช่วยให้สามารถเข้าใจถึงสภาวการณ์แนวโน้มและความต้องการของผู้บริโภคอันจะมีส่วนช่วยใน
การน าข้อมูลทีไ่ด้มาวิเคราะห์และปรับกลยุทธ์ในแง่ของการตลาด การด าเนินงานทางธุรกิจ รวมทั้ง
ในด้านการก าหนดส่วนผสมทางการตลาด การจัดการการส่งเสริมการตลาดให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุด ทั้งนี้เพื่อให้สามารถขับเคลื่อนองค์กรให้ประสบความส าเร็จได้
เป็นอย่างดี 



บทที่ 3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การศึกษาเร่ือง “ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดบัยนต์” ก่อนล าดับขั้นตอนในวางแผนการ
ด าเนินธุรกิจ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากหน่วยงานต่างๆที่เกี่ยวข้อง ด้วยวิธีการศึกษาเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) และเชิงปริมาณ (Quantitative research)ตลอดจนเก็บรวบรวมข้อมูลเชิง
สถิติจากกลุ่มเป้าหมายที่มนีัยส าคัญต่อกระบวนการต่างๆ เพื่อน ามาวิเคราะห์ร่วมกับแนวคิด และทฤษฎี
ต่างๆ รวบรวมเพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ “ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์” ให้บรรลุ
ตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ล าดับขั้นตอนของการศึกษาวิจัยไว้ ดังต่อไปนี้ 
 
วัตถุประสงค์ในการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของการจัดตั้งการลงทุน ทั้งด้านการบริหาร การตลาดและการเงิน
ในธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ 

2. เพื่อศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาดและการเงินและกลุม่เป้าหมายที่สนใจ
ในธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ 

3. เพื่อศึกษาตัวแปรต่างๆ ที่ส าคัญของตลาดและน าผลจากการศึกษามาวางแผนกลยุทธ์ในการ
จัดตั้งธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ 

 
กลุ่มประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 

เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) แบบวัดครั้งเดียว โดย
ใช้แบบสอบถาม(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงสถิติจากกลุ่มประชากรที่
ผู้วิจัยคาดว่าน่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายในการด าเนินธุรกิจ และมีความสนใจในเร่ืองการตกแต่งและ
ประดับยนต์ทั้งนี้กลุ่มตัวอย่างส าหรับการวิจัยเชิงส ารวจดังกล่าว ได้แก่ ประชากรทั้งเพศชาย และเพศ
หญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่เข้ารับการตกแต่งรถยนต์และเคยเข้ารับการตกแต่งรถยนต์ขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างจะมีประมาณ 400 คน เมื่อความเช่ือถือได้ของการเลือกตัวอย่างเท่ากับ 95 % โดยยอมให้เกิด
ความผิดพลาดได้เพียง 5 %(วิเชียร เกตุสิงห์,2541) 
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ดังนั้น การวิจัยนี้จะเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุม่ตวัอย่างจ านวน400 คน มีพฤติกรรมการตกแต่ง
รถยนต์ 

 
หลักเกณฑ์การสุ่มตัวอย่าง 
 การเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีการสุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น ( Non-Probability 
Sampling ) ซ่ึงเป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยถือเอาความเหมาะสมและรวดเร็วในการเก็บข้อมูล ผู้ศึกษา
ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลานขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) สามารถแบ่งขั้นตอนการด าเนินงาน
ดังนี้ 
 ขั้นตอนที่1 การสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อให้เก็บข้อมูลตรง
กลุ่มเป้าหมายที่สุด จึงได้ใช้การเก็บข้อมูลโดยพิจารณาเลือกร้านตกแต่งและประดับยนต์ โดยสาเหตุของ
การเลือกร้านตกแต่งและประดับยนต์เหล่านี้ เนื่องจากเป็นร้านที่ได้รับความนิยมและเป็นที่รู้จักของคน
ส่วนใหญ่จ านวน 6 แห่ง ดังนี้ 

1. ร้านNinto  ซึ่งเป็นร้านท าชุดแต่งรอบคันเป็นหลัก  
2. ร้าน Auto Plus  ซึ่งเป็นร้านท าชุดแต่งรอบคันเป็นหลัก   
3. ร้านSoundLab ซึ่งเป็นร้านท าเครื่องเสียงโดยเฉพาะ 
4. ร้าน Rocketsound ซึ่งเป็นร้านท าเครื่องเสียงโดยเฉพาะ 
5. ร้าน Toyo  ซึ่งเป็นร้านขายล้อแม็กและยางโดยเฉพาะ 
6. ร้านCarboutique ซึ่งเป็นร้านขายล้อแม็กและยางโดยเฉพาะ 

 ขั้นตอนที่ 2 ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างเท่ากับ 400 คน โดยจ าก าหนดจ านวนโควต้าให้สถานที่ละ 70 คนจากสถานที่ต่างๆ6แห่ง 
 ขั้นตอนที่ 3 ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโดยบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยการเก็บ
ข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่างที่เป็นผู้เข้ารับการตกแต่งและประดับยนต์ ที่บริเวณร้านตามที่ระบุไว้ในข้อ 1 แต่
ผู้วิจัยจะตั้งค าถามน าเพื่อคัดเลอืกคนที่เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาโดยถามค าถามเกี่ยวกับการสนใจ
การตกแต่งและประดับยนต์ เพื่อให้ได้ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตรงตามเป้าหมาย 
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เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ในการเก็บรวบรวมข้อมูล

ต่างๆที่เกี่ยวข้อง ดังต่อไปนี้ 
1. ผู้วิจัยได้สร้างโครงสร้างแบบสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้าเพื่อใช้ในการสัมภาษณ์ผู้ที่มีประสบการณ์

ในอุตสาหกรรมยานยนต์ เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจธุรกิจออกแบบตกแต่งและ
ประดับยนต์โดยมีประเด็นค าถามในการสัมภาษณ์ เน้นหลักที่ทัศนคติ และความคิดเห็นต่อการจัดตั้ง
ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ 

2. แบบบันทึกข้อมูล เพื่อประโยชน์ในการทบทวนและวิเคราะห์ข้อมลูในส่วนของการวิจัยเชิง
ส ารวจมเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลมได้แก่ แบบสอบถาม โดยให้กลุ่มตัวอย่างกรอก
ค าตอบเอง (Self Administrated) ซ่ึงแบ่งประเด็นค าถามของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1ค าถามปลายปิดเกี่ยวกับข้อมลูทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ของผู้กรอก
แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยของครอบครัว 

ส่วนที่ 2ค าถามปลายปิดเกี่ยวกับ ความสนใจเกี่ยวกับการตกแต่งและประดับยนต์
เหตุผลส าคัญที่ตัดสินใจเลือกสถานที่  สิ่งที่ต้องการได้รับเมื่อมาใช้บริการออกแบบตกแต่งและประดับ
ยนต์และกิจกรรมส่งเสริมการตกแต่งที่สนใจเข้าร่วมกิจกรรม 
  ส่วนที่ 3ค าถามปลายปิดเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อการเปิดธุรกิจออกแบบตกแต่งและ
ประดับยนต์ ได้แก่ความต้องการในการเลือกร้านและการบริการปัจจัยที่ใช้ในการเลือกการตกแต่งและ
ประดับยนต์ความคาดหวังของผู้บริโภคก่อนเข้ารับการตกแต่งและหลังจากเข้ารับการตกแต่ง สิ่งที่จะ
ได้รับจากการตกแต่งและประดับยนต์ ช่วงเวลาที่มีสะดวกที่จะเข้ารับการตกแต่ง และ ราคาที่เหมาะสม
ในการตกแต่งและประดับยนต์  และค าถามปลายเปิด เกี่ยวกับความคิดเห็นต่อการจัดตั้ง“ธุรกิจออกแบบ
ตกแต่งและประดับยนต์”  
 ส่วนการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ที่มีลักษณะรูปแบบธุรกิจใกล้เคียง 
กับ“ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์” นั้น ผู้วิจัยได้แยกประเด็นในการสัมภาษณ์ ดังนี้ 

1. ประวัติความเป็นมาและขอ้มลูทั่วไปขององค์กร 

2. วัตถุประสงค์และนโยบายขององค์กร 

3. กลุ่มเป้าหมาย 

4. เป้าเหมายของธุรกิจและปัจจัยที่สามารถน าองค์กรไปสู่เป้าหมายที่ตั้งไว 
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5. จุดเด่นและข้อได้เปรียบของธุรกิจ 

6. ช่างและผู้เช่ียวชาญ 

7. วิธีการบริหารและจัดการธุรกิจตกแต่งและประดับยนต์ 

8. ความคิดเห็นเกี่ยวกับการด าเนินกิจการของธุรกิจในปัจจุบนั 

 

การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการศึกษาคร้ังนี้ได้ท าการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเช่ือมั่น (Reliability) 
ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบก่อนการเก็บข้อมูลจริง ดังนี้คือ 
 1. การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยการน าแบบสอบถามไปปรึกษาและขอค าแนะน า
เพื่อปรังปรุงแก้ไขจากอาจารย์ที่ปรึกษาในการท ารายงานโครงการเฉพาะบุคคล รวมทั้งผู้เช่ียวชาญทาง
สถิติเพื่อพิจารณาถึงโครงสร้างของแบบสอบถาม (Construct Validity) เนื้อหาและภาษาที่ใช้ (Content 
Validity) ในแบบสอบถามว่ามคีวามเหมาะสมและความชัดเจนของถอ้ยค าภาษาตรงตามประเด็น
การศึกษาและสัมพันธ์สอดคล้องกับแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา ตลอดจนวัตถุประสงค์ของการวิจัย
หรือไม ่
 2. การทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วมา
ทดสอบความเช่ือมั่นโดยการน าไปทดลองใช้ (Pre-test) กับผู้ที่เข้ารับการตกแต่งและประดับยนต์เพื่อ
ตรวจสอบว่าค าถามในแต่ละข้อของแบบสอบถามสามารถสื่อความหมายได้ตรงตามที่ผู้วิจัยต้องการ
และมีค าถามเหมาะสมหรือไมอ่ย่างไร หลังจากนัน้จึงน ามาปรับปรุงแก้ไขอีกครั้งกอ่นน าไปเก็บขอ้มูล
จริง 
 
การรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อท าการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้อาศัยการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก 2 แหล่ง 
ได้แก ่

1. ข้อมลูปฐมภูมิ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยจากกลุ่มตัวอย่างที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ที่
มีส่วนเกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมตกแต่งและประดับยนต์และผู้ประกอบการ ที่มลีักษณะรูปแบบธุรกิจ
ใกล้เคียงกัน เพื่อให้ได้ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การศึกษา ตลอดจนการเก็บรวบรวมข้อมูลสถิติเชิงส ารวจ
จากแบบสอบถาม ที่เก็บขอ้มูลจากกลุม่ประชากรตัวอย่าง จ านวน 400 คน 
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 2.ข้อมลูทุติยภูมิผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าข้อมลูจากเอกสาร บทความ ข่าว หนังสือพิมพ์ 
นิตยสาร ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ รวมไปถึงแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นฐานข้อมูลส าหรับ
เป็นแนวทางในการศึกษาวิจัยและวางแผนโครงการเกี่ยวกับ“ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์” 
เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้วิจัย ท าให้เข้าใจการด าเนินธุรกิจประเภทดังกล่าว รวมถึงความเข้าใจเกี่ยวกับ
สภาวะของตลาด และความต้องการของอุตสาหกรรมตกแต่งและประดับยนต์ในล าดับถัดไป 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลมาวิเคราะห์ โดยใช้แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมา
สร้างเป็นกรอบความคิดในการพิจารณา โดยค านึงถึงความเป็นไปได้ของการ เปิด“ธุรกิจออกแบบ
ตกแต่งและประดับยนต์” ในแต่ละประเด็น ดังนี้ 

1. วิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์บุคคลที่เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมตกแต่งและประดับ
ยนต์และผู้ประกอบการ เพื่อเป็นแนวทางในการเปิดธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ ทั้งประเด็น
ด้านการบริหารจัดการของธุรกิจ ตลอดจนการวิเคราะห์ สภาวะตลาดและกลุ่มเป้าหมาย 

2. วิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสาร อินเทอร์เน็ต เพื่อพิจารณาว่าอุตสาหกรรมตกแต่งและประดับ
ยนต์ในปัจจุบันมีการพัฒนาไปในทิศทางใด และตลาดมีความตอ้งการมากน้อยเพียงใด ทั้งเพื่อน าข้อมูล
ที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์ และปรับใช้ในการเปิดธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ 

3. วิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิตทิี่ได้จากแบบสอบถามที่เก็บข้อมลูจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน 
เพื่อทราบความต้องการของตลาดและกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนในการเปิดธุรกิจออกแบบตกแต่งและ
ประดับยนต์ 



บทที่ 4 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 

 การศึกษาวิจัย “โครงการก่อตั้งศูนย์ออกแบบและตกแต่งประดับยนต์” โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง

จ านวนละ 400ตัวอย่าง แล้วน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ทางสถิติ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for 

Windows ซึ่งได้แบ่งการศึกษาออกเป็น 3ส่วนดังนี้ 

 

 ส่วนที่ 1  ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและขอ้มูลทางด้านประชากรศาสตร์ 

 ส่วนที่ 2  ค าถามเกี่ยวกับความสนใจในอุตสาหกรรมออกแบบตกแต่งประดับยนต์ 

 ส่วนที่ 3  ค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อการเปิดธุรกิจออกแบบตกแต่งประดับยนต์ 
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ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 

ตารางที่ 3 : ข้อมูลประชากรศาสตร์จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ชาย 287 71.75 

หญิง 113 28.25 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ มีผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศ

ชาย จ านวน 287 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 71.75และผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงจ านวน 113คน 

หรือคิดเป็นร้อยละ 28.25 

ตารางที่ 4 : ข้อมูลประชากรศาสตร์จ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ต่ ากว่า 18 ปี 32 8.00 

18 -25 ปี 79 19.75 
26 -30 ปี 128 32.00 
31 -35 ปี 66 16.50 

36 ปีขึ้นไป 95 23.75 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ มีผู้ตอบแบบสอบถามอายุต่ ากว่า 

18 ปี มีจ านวน 32 คนหรือคิดเป็นร้อยละ8 ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 18 -25 ปมีีจ านวน 79คน หรือ

คิดเป็นร้อยละ 19.75 ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 26 -30 ปมีีจ านวน 128 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 32

ผู้ตอบแบบสอบถามอายุ 31 -35 ปีมีจ านวน 66 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 16.50และผู้ตอบ

แบบสอบถามอายุ 36 ปีขึ้นไปมีจ านวน 95 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 23.75 
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ตารางที่ 5 : ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ จ าแนกตามระดับการศึกษา  

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
อนุปริญญา / ปวส 80 20.00 

ปริญญาตรี 133 33.25 
ปริญญาโท 125 31.25 
ปริญญาเอก 27 6.75 

อื่นๆ 35 8.75 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 5 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือปวส จ านวน 80 

คนหรือคิดเป็นร้อยละ 20 ผู้ตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 133 คนหรือคิด

เป็นร้อยละ 33.25ผู้ตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 125 คนหรือคิดเป็นร้อย

ละ 31.25ผู้ตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับปริญญาเอก จ านวน 27 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.75 

และผู้ตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับอื่นๆ จ านวน 35 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.75 
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ตารางที่ 6 : ข้อมูลประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
นักเรียน/ นักศึกษา 81 20.25 

ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 62 15.50 
พนักงานบริษัทเอกชน 134 33.50 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว 83 20.75 

อื่นๆ 40 10.00 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 6 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีประกอบอาชีพนักเรียนหรือนักศึกษาจ านวน 81 

คนหรือคิดเป็นร้อยละ 20.25ผู้ตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพข้าราชการหรือรัฐวิสาหกิจ มี

จ านวน 62 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 15.50ผู้ตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพเป็นพนักงาน

บริษัทเอกชน มีจ านวน 134 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 33.50ผู้ตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพธุรกิจ

ส่วนตัว มีจ านวน 83 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 20.75 และผู้ตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพอื่นๆ มี

จ านวน 40คนหรือคิดเป็นร้อยละ 10 
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ตารางที่ 7 : ข้อมลูประชากรศาสตร์ จ าแนกตามรายได้ในแต่ละเดือน 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ต่ ากว่า 30,000 บาท 106 26.50 
30,001 – 50,000 131 32.75 
50,001 – 70,000 84 21.00 
70,001 – 90,000 55 13.75 
90,001 – 100,000 19 4.75 

มากกว่า 100,000 บาท 5 1.25 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 30,000 บาทจ านวน131 

คนหรือคิดเป็นร้อยละ 32.75 ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้ต่อเดือน30,001 – 50,000 บาท จ านวน 

106 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 26.50ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้ต่อเดือน50,001 – 70,000 บาท จ านวน 

84 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 21ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้ต่อเดือน70,001 – 90,000 บาท จ านวน 55 

คนหรือคิดเป็นร้อยละ 13.75 และผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้ต่อเดือน90,001 – 100,000 บาท 

จ านวน 19 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 4.75 ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 100,000 บาท 

จ านวน 5 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 1.25 
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ตารางที่ 8 : ข้อมลูประชากรศาสตร์ จ าแนกตามย่ีห้อรถที่ใช้ในปัจจุบัน 

ย่ีห้อรถที่ใช้ในปัจจุบัน จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
TOYOTA 111 27.75 
HONDA 77 19.25 
NISSAN 41 10.25 
MAZDA 20 5.00 

MITSUBISHI 25 6.25 
BENZ 55 13.75 
BMW 41 10.25 
AUDI 11 2.75 
อื่นๆ 19 4.75 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 8 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามนิยมใช้รถยนต์ย่ีห้อ TOYOTAมากที่สุด จ านวน

111 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 27.75รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมใช้รถยนต์ย่ีห้อ HONDA

จ านวน77คนหรือคิดเป็นร้อยละ 19.25 และผู้ตอบแบบสอบถามนิยมใช้รถยนต์ย่ีห้อBENZจ านวน 

55 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 13.75 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 9 : ข้อมลูประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอายุการใช้งานของรถยนต์ 

อายุการใช้งานของรถยนต์ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ต่ ากว่า 1 ปี 55 13.75 

ตั้งแต่ 1ปี- 2 ป ี 151 37.75 
ตั้งแต่  3 ปี- 4 ปี 81 20.25 
ตั้งแต่ 5 ปี- 6 ปี 99 24.75 
ตั้งแต่ 7 ปี - 8 ปี 11 2.75 
ตั้งแต่ 9 ปี  ขึ้นไป 3 0.75 

รวม 400 100 
 

 จากตารางที่ 9 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้งานรถยนต์มาแล้วตั้งแต่ 1ปี- 2 ปีมากที่สุด 

จ านวน 151 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 37.75 รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถามใช้งานรถยนต์มาแล้ว

ตั้งแต่ 5 ปี- 6 ปี จ านวน 99 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 24.75 และผู้ตอบแบบสอบถามใช้งานรถยนต์

มาแล้วตั้งแต่  3 ปี- 4 ปจี านวน 81 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 20.25 ตามล าดับ 
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ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับความสนใจในอุตสาหกรรมออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ 

ตารางที่ 10 : แสดงความสนใจในการตกแต่งรถยนต์ 

ความสนใจในการตกแต่งรถยนต์ จ านวนคน ร้อยละ 

ใช่ 136 34.00 

ไม่ใช่ 262 65.50 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความสนใจในการตกแต่งรถยนต์จ านวน 136 

คนหรือคิดเป็นร้อยละ 34และผู้ตอบแบบสอบถามไม่มีความสนใจในการตกแต่งรถยนต์ จ านวน 

262 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 65.50 

ตารางที่ 11: แสดงการหาข้อมูลในการตกแต่งรถยนต์ 

การหาข้อมูลในการตกแต่งรถยนต์ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
นิตยสาร 111 27.75 

รายการโทรทัศน์ 44 11.00 
เพื่อน/คนรู้จัก 98 24.50 
อินเตอร์เน็ต 143 35.75 

อื่น ๆ 4 1.00 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 11  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามหาข้อมูลในการตกแต่งรถยนต์จากอินเตอร์เน็ต

มากที่สุด จ านวน 143 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 35.75 รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถามหาข้อมูลใน

การตกแต่งรถยนต์จากนิตยสารจ านวน 111 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 27.75 และผู้ตอบแบบสอบถาม

หาข้อมูลในการตกแต่งรถยนต์จากเพื่อนหรือคนรู้จักจ านวน 98 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 24.50 

ตามล าดับ 
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ตารางที่ 12 : แสดงเหตุผลในการตกแต่งรถยนต์ 

เหตุผลในการตกแต่งรถยนต์ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ความชอบส่วนตัว 140 35.00 

ตกแต่งตามเพื่อน/กระแสนิยม 81 20.25 
ไม่พอใจกับผลิตภัณฑ์ที่มากับตัวรถ 122 30.50 

ตกแต่งตามค าแนะน าของผู้เช่ียวชาญ/เจ้าของร้าน 50 12.50 
อื่นๆ 7 1.75 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีเหตุผลของการแต่งรถ คือ ความชอบส่วนตัว

มากที่สุด จ านวน 140 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถามมีเหตุผลของการ

แต่งรถ คือ ไม่พอใจกับผลิตภัณฑ์ที่มากับตัวรถจ านวน 122 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 30.50 และผู้ตอบ

แบบสอบถามมีเหตุผลของการแต่งรถ คือตกแต่งตามเพื่อนหรือกระแสนิยมจ านวน 81 คนหรือคิด

เป็นร้อยละ 20.25ตามล าดับ 
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ตารางที่ 13 :แสดงสาเหตุของการใช้บริการร้านตกแต่งและประดับยนต์ 

สาเหตุของการใช้บริการร้านตกแต่งและประดับยนต์ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ติดตั้งชุดแต่งรอบคัน 138 34.50 
ติดตั้งเครื่องเสียง 86 21.50 
ติดตั้ง ล้อแม็ก/ยาง 111 27.75 
ปรับแต่งเครื่องยนต์ 44 11.00 

อื่นๆ 21 5.25 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสาเหตุของการใช้บริการร้านตกแต่งและประดับ

ยนต์ คือ ติดตั้งชุดแต่งรอบคันมากที่สุด จ านวน 138 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 34.50 รองลงมาคอื 

ผู้ตอบแบบสอบถามสาเหตุของการใช้บริการร้านตกแต่งและประดับยนต์ คือ ติดตั้ง ล้อแม็กและยาง

จ านวน 111 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 27.75 และผู้ตอบแบบสอบถามสาเหตุของการใช้บริการร้าน

ตกแต่งและประดับยนต์ คือ ติดตั้งเครื่องเสียง จ านวน 86 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 21.50ตามล าดับ 
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ตารางที่ 14 : แสดงความถี่เฉลี่ยการใช้บริการร้านประดับยนต์ 

ความถี่เฉลี่ยการใช้บริการร้านประดับยนต์ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
1- 3 เดือน ต่อ คร้ัง 34 8.50 
4 – 7 เดือน ต่อ คร้ัง 103 25.75 
8- 12เดือน ต่อ คร้ัง 84 21.00 

มากกว่า 12 เดือน ต่อ คร้ัง 179 44.75 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการร้านประดับยนต์โดยเฉลี่ย มากกว่า 12 

เดือนต่อครั้งมากที่สุด จ านวน 179 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 44.75รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถามใช้

บริการร้านประดับยนต์โดยเฉลี่ย 4 – 7 เดือนต่อคร้ังจ านวน 103 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 25.75 และ

ผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการร้านประดับยนต์โดยเฉลี่ย8- 12เดือนต่อครั้ง จ านวน 84 คนหรือคิด

เป็นร้อยละ 21ตามล าดับ 
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ตารางที่ 15: แสดงค่าใช้จ่ายในการใช้บริการประดับยนต์ในแต่ละครั้ง 

ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการประดับยนต์ในแต่ละครั้ง จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
ต่ ากว่า 10,000บาท 47 11.75 

10,001 – 20,000บาท 55 13.75 
20,001 – 30,000บาท 100 25.00 
30,001 – 40,000บาท 107 26.75 
40,001 – 50,000บาท 81 20.25 
50,001 บาทขึ้นไป 10 2.50 

รวม 400 100 
 

 จากตารางที่ 15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการประดับยนต์ 30,001 – 40,000 บาท

มากที่สุด จ านวน 107 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 26.75 รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการ

ประดับยนต์ 20,001 – 30,000 บาทจ านวน 100 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 25และผู้ตอบแบบสอบถาม

ใช้บริการประดับยนต์40,001 – 50,000 บาทจ านวน 81 หรือคิดเป็นร้อยละ 20.25ตามล าดับ 
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ตารางที่ 16 : แสดงเวลาที่น ารถยนต์มาใช้บริการประดับยนต์ 

เวลาที่น ารถยนต์มาใช้บริการประดับยนต์ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
9.00 น. – 12.00 น. 40 10.00 

12.01 น. – 15.00 น. 148 37.00 
15.01 น. – 18.00 น. 121 30.25 
18.01 น. – 21.00 น. 91 22.75 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 16 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการประดับยนต์ในเวลาระหว่าง 12.01 น. 

– 15.00 น.มากที่สุด จ านวน 148 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 37รองลงมาคอื ผู้ตอบแบบสอบถามใช้

บริการประดับยนต์ใช้บริการประดับยนต์ในเวลาระหว่าง15.01 น. – 18.00 น.จ านวน 121 คนหรือ

คิดเป็นร้อยละ 30.25และผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการประดับยนต์ใช้บริการประดับยนต์ในเวลา

ระหว่าง18.01 น. – 21.00 น.จ านวน 91 หรือคิดเป็นร้อยละ 22.75ตามล าดับ 
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ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อการเปิดธุรกิจออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ 

ตารางที่ 17: แสดงรายละเอียดค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อการเปิดธุรกิจออกแบบและตกแต่ง

ประดับยนต์ 

 

ประเด็นเกี่ยวกับ 

ระดับการในการตัดสินใจ 

รวม น้อยที่สุด  น้อย  ปานกลาง มาก มากที่สุด 
1 2 3 4 5 

จ านวน / (ร้อยละ) 

1.หากมีการจัดตั้งธุรกิจออกแบบตกแต่งและ
ประดับยนต์แบบครบวงจร(ติดตั้งชุดแต่งรอบ
คัน/ติดตั้งเครื่องเสียง/ ติดตั้ง ล้อแม็กยาง/
ปรับแต่งเครื่องยนต์)  

17 44 144 111 84 400 

(ร้อยละ) 4.25 11 36 27.75 21 100 

2.ถ้ามกีารออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ 
โดยจะสามารถเห็นภาพการตกแต่งก่อนที่จะ
เข้ารับการตกแต่งจริง  

11 132 100 153 4 400 

(ร้อยละ) 2.75 33 25 38.25 1 100 

3.จากข้อ 2 หากมีการจัดตั้งธุรกิจจริงคิดว่าใน
ส่วนนี้มีอิทธิพลในการท าให้ลูกค้าเข้ามารับ
การตกแต่งหรือไม่   

2 122 108 24 144 400 

(ร้อยละ) 0.5 30.5 27 6 36 100 

4.หากการตกแต่งและประดับยนต์ของท่านแค่
เพียงเข้าเว็บไซด์แล้วเลือกโดยไม่ต้องเสียเวลา
ในการเดินทางไปดูสินค้าด้วยตนเอง 

8 139 99 33 121 400 

(ร้อยละ) 25 34.75 24.75 8.25 30.2 100 

          (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 17(ต่อ) : แสดงรายละเอียดค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อการเปิดธุรกิจออกแบบและ

ตกแต่งประดับยนต์ 

 

 

 

ประเด็นเกี่ยวกับ 

ระดับการในการตัดสินใจ  

 

รวม 

น้อยที่สุด  น้อย  ปานกลาง มาก มากที่สุด 
1 2 3 4 5 

จ านวน /(ร้อยละ) 

5.ท่านคิดอย่างไรกับการตกแต่งและประดับ
ยนต์ผ่านเว็บไซด์ 

18 151 84 38 109 400 

(ร้อยละ) 4.5 37.75 21 9.5 27.25 100 

  

จากตารางที่ 17  พบว่า ความคิดเห็นต่อการเปิดธุรกิจออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ซึ่ง

สามารถจ าแนกตามประเด็นค าถามของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้ดังนี ้

ผู้วิจัยขอกล่าวเพียงส่วนที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลอืกตอบมากที่สุดตามแต่ละหัวข้อ ซ่ึงมี

เกณฑ์การวัดระดับตามคะแนน ดังต่อไปนี้ 

 เกณฑ์ระดับที่ 1 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับน้อยที่สุด 

 เกณฑ์ระดับที่ 2 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับค่อนข้างน้อย 

 เกณฑ์ระดับที่ 3 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับปานกลาง 

 เกณฑ์ระดับที่ 4 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับค่อนข้างมาก 

 เกณฑ์ระดับที่ 5 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับมากที่สุด 

ในข้อค าถามนั้นมีกรณีศึกษา ถ้าหากผู้ตอบแบบสอบถามจะเปิดธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดบั

ยนต์เป็นลักษณะใดมากที่สุด ผู้วิจัยจะขอกล่าวตามหัวข้อเรียงตามล าดับดังต่อไปนี้ 
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1. หากมีการจัดตั้งธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดบัยนต์แบบครบวงจร(ติดตั้งชุดแต่งรอบ

คัน/ติดตั้งเครื่องเสียง ติดตั้ง ล้อแม็ก ยางปรับแต่งเครื่องยนต์) อยู่ในเกณฑ์ปานกลาง 

จ านวน 144 คน ร้อยละ 36 

2. ถ้ามีการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ โดยจะสามารถเห็นภาพการตกแต่งก่อนที่จะเข้า

รับการตกแต่งจริง อยู่ในเกณฑ์มากที่สุด จ านวน 153 คน ร้อยละ 38.25 

3. หากมีการจัดตั้งธุรกิจจริงคิดว่าในส่วนนี้มีอิทธิพลในการท าให้ลูกค้าเข้ามารับการตกแต่ง

หรือไม่ อยู่ในเกณฑ์มากที่สุดจ านวน 144 คน ร้อยละ 36 

4. หากการตกแต่งและประดับยนต์ของท่านแค่เพียงเข้าเว็บไซด์แล้วเลือกโดยไม่ต้องเสียเวลา

ในการเดินทางไปดูสินค้าด้วยตนเองอยู่ในเกณฑ์ค่อนข้างมาก จ านวน 139 คน ร้อยละ 34.75 

5. ท่านคิดอย่างไรกับการตกแต่งและประดับยนต์ผ่านเว็บไซด์อยู่ในเกณฑ์ค่อนข้างมาก 

จ านวน 151 คน ร้อยละ37.75 
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ตารางที่ 18 : ค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกเข้ารับการบริการต่อไปนี้ 

 

 

 

ประเด็นเกี่ยวกับ 

ระดับการในการตัดสินใจ  

 

รวม 

น้อยที่สุด  น้อย   ปานกลาง   มาก มากที่สุด                       
1 2 3 4 5 

จ านวน / (ร้อยละ) 

1.มีบริการรวดเร็วและตรงต่อเวลา 0 122 105 24 149 400 

(ร้อยละ) 0 30.5 26.25 6 37.25 100 

2.ราคาถูกกว่าร้านอื่นๆ 0 100 133 30 137 400 

(ร้อยละ) 0 25 33.25 7.5 34.25 100 

3.ฝีมือ/งานดี/สินค้ามีคุณภาพกว่าทีอ่ื่นๆ 0 129 95 36 140 400 

(ร้อยละ) 0 32.25 23.75 9 35 100 

4.มีความสะดวกในการเดินทาง/จอดรถง่าย 0 102 118 45 135 400 

(ร้อยละ) 0 25.5 29.5 11.25 33.75 100 

5.ช่ือเสียงของร้านเป็นที่รู้จัก 40 44 132 85 99 400 

(ร้อยละ) 10 11 33 21.25 24.75 100 

6.มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย/ครบถ้วนไม่
ต้องไปที่อื่นๆอีก(One Stop Service) 

28 120 79 51 122 400 

(ร้อยละ) 7 30 19.75 12.75 30.5 100 

     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 18(ต่อ) : ค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกเข้ารับการบริการต่อไปนี้ 

 

 
ประเด็นเกี่ยวกับ 

ระดับการในการตัดสินใจ 

 

รวม 

น้อยที่สุด  น้อย   ปานกลาง   มาก มากที่สุด                       

1 2 3 4 5 

จ านวน / (ร้อยละ) 

7.มีผู้แนะน า/มีร้านประจ า/ตามความนิยมใน
กลุ่มเพื่อน 

33 16 141 88 122 400 

(ร้อยละ) 8.25 4 35.25 22 30.5 100 

8.มีสินค้าที่แตกต่างไม่เหมือนใคร 13 136 106 55 90 400 

(ร้อยละ) 3.25 34 26.5 13.75 22.5 100 

9.มีโปรโมช่ันที่ดี 0 98 119 59 124 400 

(ร้อยละ) 0 24.5 29.75 14.75 31 100 

 

จากตารางที่ 18 พบว่า ความคิดเห็นต่อการตัดสินใจเลือกเข้ารับการบริการซึ่งสามารถ

จ าแนกตามประเด็นค าถามของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้ดังนี้ 

ผู้วิจัยขอกล่าวเพียงส่วนที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลอืกตอบมากที่สุดตามแต่ละหัวข้อ ซ่ึงมี

เกณฑ์การวัดระดับตามคะแนน ดังต่อไปนี้ 

 เกณฑ์ระดับที่ 1 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับน้อยที่สุด 

 เกณฑ์ระดับที่ 2 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับค่อนข้างนอ้ย 

 เกณฑ์ระดับที่ 3 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับปานกลาง 

 เกณฑ์ระดับที่ 4 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับค่อนข้างมาก 
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 เกณฑ์ระดับที่ 5 = แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้แค่คะแนนในระดับมากที่สุด 

ในข้อค าถามนั้นมีกรณีศึกษา ถ้าหากผู้ตอบแบบสอบถามจะจัดการตัดสินใจเลือกเข้ารับการบริการ

เป็นลักษณะใดมากที่สุด ผู้วิจัยจะขอกล่าวตามหัวข้อเรียงตามล าดับดังต่อไปนี ้

1. มีบริการรวดเร็วและตรงต่อเวลาอยู่ในเกณฑ์มากที่สุดจ านวน 149 คน ร้อยละ 37.25 

2. ราคาถูกกว่าร้านอื่นๆอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด จ านวน 137คน ร้อยละ 34.25 

3. ฝีมือ/งานดี/สินค้ามีคณุภาพกว่าที่อืน่ๆอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด จ านวน 140 คน ร้อยละ 35 

4. มีความสะดวกในการเดินทาง/จอดรถง่ายอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด จ านวน 135 คน ร้อยละ 

33.75 

5. ช่ือเสียงของร้านเป็นที่รู้จักอยู่ในเกณฑ์ปานกลางจ านวน 132 คน ร้อยละ33 

6. มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย/ครบถ้วนไม่ตอ้งไปที่อื่นๆอีก (One Stop Service)อยู่ในเกณฑ์

มากที่สุด จ านวน 122 คน ร้อยละ30.5 

7. มีผู้แนะน า/มีร้านประจ า/ตามความนิยมในกลุม่เพื่อนอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง จ านวน 141 คน 

ร้อยละ35.25 

8. มีสินค้าที่แตกต่างไม่เหมือนใครอยู่ในเกณฑ์ค่อนข้างมาก จ านวน 136 คน ร้อยละ 34 

9. มีโปรโมช่ันที่ดีอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด จ านวน 124 คน ร้อยละ 31 

 

ข้อมูลจากการสัมภาษณ์บริษัทผู้ประกอบการธุรกิจที่เกี่ยวข้อง 

ข้อมูลจากการสัมภาษณ์บุคลากรและผู้เช่ียวชาญ โดยมีค าถามทั้งหมด17ข้อ (ดูค าถามได้จาก

ภาคผนวก) ผู้วิจัยสามารถสรุปข้อมูลการสัมภาษณ์เกี่ยวกับทัศนคติความคิดเห็นต่อโครงการ

ออกแบบตกแต่งรถยนต์ดังต่อไปนี ้

ประเด็นด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลกับการตกแต่งและประดับยนต์ 

จากสภาพแวดล้อมทางการตลาดการเติบโตของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีทิศทางเติบโตตาม

จ านวนรถใหม่ที่สูงขึ้นเร่ือยๆ ในปัจจุบันและธุรกิจนี้ผู้ประกอบการธุรกิจมองว่ายังเป็นธุรกิจใหม่ยัง

มีโอกาสที่ธุรกิจนี้โตได้อีกมาก ซ่ึงสามารถจัดกลุม่เป้าหมายได้เป็น 2 กลุ่มหลักๆ คือ  
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1) กลุ่มที่แต่งรถโดยต้องการความโดดเด่นไม่เหมือนใคร โดยในกลุ่มนี้ยังรวมไปถึงได้รับแรง

บันดาลใจมาจากต่างประเทศหรือจากภาพยนตร์ที่มีการตกแต่งรถยนต์ที่ดูดีและเท่ ใช้บริการเพื่อ

อยากได้รับการยอมรับจากคนในสังคม ลูกค้ามีก าลังซ้ือสูงเพื่อแลกกับความแตกต่างไม่เหมอืนใคร 

2) กลุ่มที่ไม่พอใจกับสิ่งที่ติดตั้งมากับตัวรถหรือติดตั้งเพื่อเพิ่มความสามารถของส่ิงนั้นๆโดย

กลุ่มนี้ใช้บริการเพื่อความบันเทิง,เพิ่มความสะดวกสบายให้กับตนเอง เช่น ในรถยนต์ Honda Jazz

ไม่มีปุม่ควบคุมความเร็วอย่าง Honda Accord จึงต้องติดเพิ่มเพื่อความสะดวกสบายในการขับ

ทางไกล หรือการติดทีวี เพื่อความบันเทิงภายในรถซึ่งอุปกรณ์ที่กล่าวมาไมม่ีติดมากับรถในตอน

แรก 

ประเด็นด้านปัญหาทางด้านร้านตกแต่งและประดับยนต์ 

 ปัญหาที่เกิดขึ้นสามารถแบ่งออกได้เป็นปัญหาภายในและปัญหาภายนอกของธุรกิจ

ทางด้านร้านตกแต่งและประดับยนต์โดย  

1. ปัญหาภายในจะเป็นเร่ืองของบุคลากรหรือช่างผู้เช่ียวชาญ ซ่ึงมีความสามารถไม่พอท าให้งาน

ที่ที่ท าออกมาหรือการให้ค าแนะน าเกิดปญัหา และไม่เป็นที่พอใจของลกูค้า  

2. ปัญหาภายนอกจะเป็นเร่ืองของทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อร้านตกแต่งและประดับยนต์และ

ในเมื่อสินค้าตกแต่งและประดับยนต์นั้นจัดเป็นสินค้าที่มีราคาสูงซึ่งการตัดสินใจซื้อนั้นก็จะยากตาม

ไปด้วย 

ประเด็นแก้ไขปัญหาร้านตกแต่งและประดับยนต ์

 แนวทางการแก้ไขนั้น อาจต้องยอมรับว่าสังคมไทยนั้นยังฝังใจและเข้าใจธุรกิจนี้ผิด โดยเรา

จะปลูกฝังผู้บริโภค ใหม่ว่าการแต่งรถยนต์นั้นไม่จ าเป็นจะต้องแต่งรถเพื่อซิ่ง เท่านั้นแต่ยังมีการแต่ง

เพื่อความสวยงามและเพื่อประโยชน์ใช้สอยได้อีกด้วย รวมไปถึงการท าวิจัยโดยยืดหลัก outside in

เป็นหลักส่วนเร่ืองช่างผู้เช่ียวชาญต้องมีการอบรมให้ช่างมีความรู้ความเข้าใจให้มากเพื่อจะได้น าไป

แนะน าลกูค้าได ้

 

http://www.honda.co.th/accord/
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ประเด็นโอกาสทางด้านร้านตกแต่งและประดับยนต์ 

 ร้านตกแต่งและประดับยนต์สมัยนี้นั้นมีความแตกต่างจากสมัยก่อนตรงที่ร้านจะมีความ

สะอาดไม่มีคราบน้ ามันเยอะเหมือนแตก่่อน การบริการมีความเป็นกันเอง พูดจาไพเราะและมกีาร

ให้ข้อมูลหรือรับให้ค าปรึกษาที่ถูกต้องเป็นกันเอง รวมไปถึงแจ้งราคาอุปกรณ์และค่าติดตั้งให้ลูกค้า

รับทราบซึ่งต่างจากร้านแต่งรถสมัยก่อนที่ให้บริการไม่ดีนกัรวมไปถึงกระแสดาราที่ตอนนี้หันมา

แต่งรถหรือแข่งรถในสนามมากขึ้นท าให้ หรือแม้การทั่งกระแสในภาพยนตร์เช่น Fast and Furious 

ท าให้ตลาดดูมีสีสันต์และอีกปัจจัยหนึ่งก็คือลกูคา้ไม่พอใจกับอุปกรณ์ที่ติดมากับรถยนต์ ท าให้เงิน

ไหลเข้ามาในธุรกิจนี้เป็นจ านวนมากขึ้นจากในสมัยก่อนเป็นอย่างมาก 

 ประเด็นเร่ืองการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

 โดยในสมัยก่อนการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในตลาดของแต่งรถจริงๆเช่น ไฟก็จะเป็นไฟ

แต่ง ล้อก็จะเป็นล้อแมก็ไม่เหมือนลอ้รถที่ติดมากบัโรงงานซึ่งการจัดกิจกรรมจะน้อยมากแต่ในสมัย

นี้เร่ิมมีมากขึน้จากอิทธิพลการแต่งรถในต่างประเทศและเนื่องด้วยประเทศไทยก าลังผลักดันให้

ประเทศไทยจัดการแข่งขันรถในประเทศมากขึ้นท าให้การจัดกิจกรรมทางการตลาดนั้นก็มากขึ้น

ตามไปด้วย 

 โดยการจัดกิจกรรมทางการตลาดของร้านตกแต่งและประดับยนต์ต่างๆในปัจจุบันนั้นจะ

เน้นที่การวัดผลได้เป็นหลักซึ่งการท ากิจกรรมทางการตลาด สามารถรับรู้ได้ว่าทีผู้สนใจกี่คน เป็น

ชายหรือหญิงกี่คน อายุเท่าไหร่ เราสามารถตรวจสอบได้เช่น  

1. เน้นการเข้าไปสนับสนุนยังClubรถต่างๆ การMeeting ของกลุม่รถนั้นและเพื่อสร้าง

การรับรู้ให้กับกลุ่มลูกค้าหรือการจัด Event (Motor Show)ซึ่งวิธีนี้สามารถUp Date 

และวัดผลได ้

2. เน้นการออนไลน์ เช่น Website ,การเข้าไปโฆษณาใน Google adwordหรือ เข้าไปตั้ง

กระทู้ในWebsiteใน Car Club  

ซึ่งทั้ง 2 วิธีซึ่งวิธีนี้สามารถUp Date และหวังผลได้วัดผลได้ชัดเจนตรงกลุ่มเป้าหมาย ซึ่ง

ต่างจากการลงนิตยสารซึ่งวัดผลไม่ได ้
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 ประเด็นจุดเด่นและข้อดีของร้านตกแต่งและประดับยนต์ 

 เนื่องจากธุรกิจตกแต่งและประดับยนต์เป็นธุรกิจที่ Niche Market ซึ่งกลุ่มที่เข้ารับการ

ตกแต่งเป็นลูกค้าที่มีก าลังซ้ืออยู่แล้ว ไม่ว่าเศรษฐกิจหรือการเมืองจะไม่ดีอย่างไรกไ็ม่เป็นผล กลุ่ม

ลูกค้ายังซ้ือสินค้าแล้วเข้ารับการตกแต่งอย่างเดิมโดยอายุที่เป็นกลุ่มเป้าหมายคือ 26-30 และ 36 ปีขึ้น

ไป (ดูจากผลการวิจัย) และในธุรกิจตกแต่งและประดับยนต์ นี้เป็นการบริการงานออกแบบ 

Customsให้ค าแนะน าและออกแบบ ที่เกี่ยวกับการแต่งรถยนต์ ซึ่งเน้นการพูดคุยกับลูกค้าเป็นหลัก 

และไม่สามารถจะตกแต่งให้เสร็จในวันนั้นๆได้เลยจึงไม่จ าเป็นที่จะ สต็อกสินค้าไว้เยอะๆน าเข้ามา

เฉพาะรุ่นที่ขายดีหรือต้องการจะโชว์จริงๆเท่านั้น  ซึ่งในโครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์

นั้นได้ท าการออกแบบโดยใช้คอมพิวเตอร์กราฟิก เพื่อแสดงภาพตัวแบบรถของลูกค้าก่อนเข้ารับ

การตกแต่ง ซึ่งตอกย้ าเป็นผู้น าด้านนวัตกรรมและดีไซน์ซึ่งต่างจากสมัยก่อนทีลู่กค้าไม่รู้ว่าอุปกรณ์

ช้ินนั้นๆใส่แล้วจะเข้ากับตัวรถของลูกค้าหรือไม่ รวมไปถึงวัสดุที่ใช้ในการท าชุดแต่งนั้นจะใช้

Carbon-Fiberเป็นหลักซึ่งมีคุณสมบัติแข็งแรงกว่าเหล็กถึง 5 เท่าและมีน้ าหนักที่เบาต่างจากร้านอืน่ๆ

ที่ใช้ Fiberและ พลาสติก ซึ่งเปราะบางกว่า และสนิค้าก็มีให้เลือกได้อย่างครบครัน ไม่จ าเป็นจะต้อง

เสียเวลาในการเดินทางหาอุปกรณ์ตกแต่งรถ ซ่ึงต่างจากร้านทั่วๆไปที่มักจะมีสินค้าจ าหน่ายเฉพาะ

อย่าง ไม่ครบวงจร 

 ข้อแนะน าในการจัดตั้งโครงการ 

 ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ ยังไม่มีผู้ใดท ามาก่อน ถือว่าเป็นสิ่งใหม่ที่เกิดขึ้นซึ่ง

หากท าให้มีความน่าเช่ือถือและสร้างมูลคา่เพิ่มได้นั้นย่อมเกิดกลุม่ Community อย่างแน่นอนแต่

เนื่องจากทางโครงการนี้ยังไม่ได้เป็นที่รู้จักอาจจะต้องใช้การประชาสัมพันธ์การให้ความรู้ที่

ค่อนข้างสูงเพื่อปรับทัศนคติต่อโครงการและการหา Stakeholder นั้นต้องมองในระยะยาวเผ่ือการ

พัฒนาต่อยอดในอนาคตถ้าหากโครงการได้จัดตั้งขึ้นแล้วต้องหมั่นคอยพัฒนามิได้คู่แข่งขนัตามได้

ทันหัวใจส าคัญของโครงการ อยู่ที่ ฝีมือช่าง การบริการ เทคโนโลยีในการติดตั้ง และมูลค่าเพิ่มที่

ร้านแต่งรถอื่นไมม่ีดังนั้นการเป็น First Mover นั้นมีข้อได้เปรียบหลายอย่างแต่จะรักษาข้อได้เปรียบ

นั้นเป็นเร่ืองที่ยากเนื่องด้วยหลายปัจจัยอาทิเช่นเทคโนโลยีระบบการบริการประสบการณ์หรือภูมิ

หลังเป็นต้นในส่วนของลูกค้าต้องวิเคราะห์และมองภาพกว้างให้ออกทั้งตลาดแยกกลุม่ลกูค้า
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Session และท าการตลาดเฉพาะกลุม่เจาะเข้าไปให้ถึงมากที่สุดให้ผลประโยชน์แก่ลูกค้าและ Partner 

ให้มากที่สุดหรือที่เรียกว่า win-win 

งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาเกี่ยวกับโครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์จัดท าขึ้นเพื่อศึกษา

แนวทางในการดาเนินธุรกิจโดยค านึงถึงการบริหารทางด้านเงินทุนการบริหารจัดการอย่างมี

ประสิทธิภาพเพื่อให้บริษัทมีความมั่นคงมีภาพลกัษณ์ที่ดีแก่องค์กรและสร้างผลงานให้เป็นที่

ยอมรับโดยทั่วกันสาหรับการวิจัยในคร้ังนี้สามารถวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆได้ดังข้อมูลต่อไปนี้ 

 

การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมภายนอก 

โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์มีลกัษณะการดาเนินการประกอบธุรกิจเหมือนร้าน

ประดับยนต์ทั่วๆไป ซ่ึงลักษณะสภาวะแวดล้อมภายนอกสามารถวิเคราะห์ได้เป็น 4 ปัจจัย

ดังต่อไปนี ้

P = Political – วิเคราะห์สถานการณ์ด้านนโยบายการเมือง ปัจจุบันภาษีน าเข้ามีแนวโน้ม

ลดลงทุกปี ภายใต้ข้อตกลงทางการค้าระดับโลก (World Trade Organization: WTO ) นอกจากนี้ยัง

มีข้อตกลงทางการค้าต่าง ๆ ที่เอื้อให้เกิดการลดภาษี ทั้งเขตการค้าเสรี (Free Trade Area: FTA) ที่

รัฐบาลไทยได้เจรจากับประเทศต่างๆรวมทั้ง(Asians Free Trade Area : AFTA) ซ่ึงเป็นการต้ังภาษี

น าเข้าที่สูง เพราะรัฐบาลต้องการให้เกิดการลงทุนในประเทศ ซึ่งการประกาศลดภาษีรถยนต์นั่งส่วน

บุคคล รวมถึงภาษีอะไหล่ยนต์ นั่นแสดงให้เห็นถึงรัฐบาลได้มีการส่งเสริมเกี่ยวกับธุรกิจยานยนต์

อย่างชัดเจน อีกทั้งยังมีการหลั่งไหลของสินค้าทีม่าจากประเทศจีนในหลายๆระดับคุณภาพ สิ่งต่างๆ

เหล่านี้ล้วนเป็นโอกาสที่ดีที่ทางโครงการและลูกค้าจะได้สินค้าทีม่ีราคาถกูลง รวมทั้งยังมีทางเลือก

ที่หลากหลายมากย่ิงๆขึ้น 

E = Economic –วิเคราะห์สถานการณ์ด้านเศรษฐศาสตร์ เป็นที่น่าเสียดายที่สภาวะเศรษฐกิจ

ในปัจจุบันนั้นได้มีการหดตัวลง แต่อย่างไรก็ดีรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน7 ที่นั่งกลับเติบโตสวน

กระแสเศรษฐกิจที่ซบเซา อีกทั้งยังมีแนวโน้มที่ดีในช่วงไตรมาสสุดท้ายที่สภาวะทางเศรษฐกิจ

กลับมามีแนวโน้มเติบโตเพิ่มขึ้นด้วย ส่ิงต่างๆเหล่านี้ล้วนแต่เป็นโอกาสที่ดีย่ิงในการที่มาสนับสนนุ

ให้โครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์มีแนวโน้มที่จะประสบความส าเร็จมากขึ้น และ
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แม้ว่าสถานการณ์ทางเศรษฐกิจทั่วโลกจะได้รับผลกระทบจากทางสหรัฐอเมริกากับประเทศทาง

ยุโรป แต่ยังมีการปรับตัวที่ดีของประชาชนและหน่วยธุรกิจภาคต่างๆท าให้องค์กรหน่วยงานหรือ

บุคคลนั้นอยู่รอดได ้

 S = Social – วิเคราะห์สถานการณ์ด้านสังคม ดังที่ได้กล่าวมาแล้วในข้างต้นว่ากระแสความ

นิยมด้านการตกแต่งรถยนต์นั้นยังมีอยู่อย่างต่อเนือ่งไม่ว่าจะเป็นเพราะตามอิทธิพลของแฟช่ันฝั่ง

ตะวันตก หรือญี่ปุ่น กลุ่มเพื่อนร่วมก๊วน รวมถึงการแสดงออกถึงความเป็นตัวของตัวเองที่ไม่

ต้องการจะซ้ าแบบกับตนอื่นๆ ดังนั้นการตกแต่งและประดับยนต์นั้นนับเป็นอีกกระแสสังคมหนึ่ง

ที่มาแรงอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะคนหนุ่มสาว ที่ต้องการสร้างอัตลักษณ์ของตัวเองขึ้นมาผ่าน

รถยนต์คู่ใจของเขา ซ่ึงเหมาะสมเป็นอย่างย่ิงที่จะน ามาซึ่งโอกาสทางธุรกิจนี้อย่างชัดเจน 

 T = Technology – วิเคราะห์สถานการณ์ด้านเทคโนโลยีปัจจุบันทั้งภาครัฐและเอกชนผู้ผลิต

สินค้าได้ให้ความส าคัญและมีการส่งเสริมการใช้เทคโนโลยีมากขึ้น เทคโนโลยีเป็นปัจจัยแห่ง

ความส าเร็จที่ส าคัญปัจจัยหนึ่งที่ใช้แข่งขันกันในปัจจุบันในทุกๆอุตสาหกรรม แม้กระทั้งการ

แข่งขันของประเทศต่างๆ ก็ตาม สะท้อนภาพในส่วนย่อยของโลกเศรษฐกิจมีการสร้างนวัตกรรม 

เสริมศักยภาพการแข่งขันที่รวดเร็วอย่างที่ไม่เคยปรากฎมาก่อน แม้แต่เร่ืองแผนที่(GPRS)ยังสามารถ

น ามาสร้างมูลคา่เพิ่มให้ธุรกิจได้ 
 

การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 

 โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์เป็นธุรกิจเกี่ยวกับการให้บริการ ประกอบกับ

การพัฒนาของเทคโนโลยีที่มีความทันสมัยในปัจจุบันท าให้สินค้าที่มีจากร้านต่างๆมีคุณภาพไม่

แตกต่างกัน ซึ่งจะมีความแตกต่างกันเฉพาะรุ่นและตราสินค้าเท่านั้นดังนั้นเราจึงสร้างความแตกต่าง

ด้านตัวสินค้าที่มีรวมไปถึงการให้บริการ โดยในโครงการนี้ได้น าเทคโนโลยี จากคอมพิวเตอร์มา

ช่วยออกแบบและแสดงภาพตัวรถของลูกค้ากอ่นเข้ารับการตกแต่งเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่ตรงกัน

และลูกคา้ได้ความพึงพอใจสูงสุดก่อนเข้ารับการตกแต่งรวมไปถึงมีการออกแบบซ่ึงเป็น

ลักษณะเฉพาะให้กับลูกค้าที่ตอ้งการสร้างเอกลักษณะเฉพาะให้กับรถยนต์ของลูกค้าคนนัน้ๆโดยนัก

ออกแบบรถยนต์ของบุคลากรที่จบทางด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์และการออกแบบรถยนต์และ
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ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการไม่ต้องเสียเวลาเพราะสามารถนัดวันและเวลาในการเข้ามาตกแต่งและ

ประดับยนต์เพิ่มทางเลือกและโอกาสในการตัดสินใจของลูกค้าไดม้ากย่ิงขึ้นและเมื่อเทียบกับธุรกิจ

ของเราที่มีความครบวงจรมากกว่าท าให้ผู้ที่มาใช้บริการเกิดความสะดวกสบายและประหยัดเวลา

มากกว่าการใช้บริการจากร้านที่แบ่งแยกความช านาญต่างๆกันซึ่งเหมาะสมกับการใช้ชีวิตใน

ปัจจุบันที่ต้องการความสะดวกสบายและประหยัดเวลา ซึ่งในด้านการวิเคราะห์คู่แข่งไม่สามารถ

ระบุคู่แข่งทางตรงได้อย่างชัดเจนผู้วิจัยจึงวิเคราะห์คู่แข่งเป็น 2ลักษณะดังต่อไปนี ้

1.ร้านขายอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ต่างๆ ซึ่งร้านเหล่านี้จะมีสินคา้ที่ขายเป็นสินค้าเน้นเฉพาะ เช่น ร้าน

ตกแต่ง ล้อและยาง ,ร้านเครื่องเสียง เป็นต้น ซ่ึงจะมีสินค้าเฉพาะอย่างหรือมีสินคา้ไมค่รบวงจรแต่

ถ้ามีทางเลือกอื่นๆที่สามารถตอบโจทย์ให้กับลูกค้าได้อย่างครบถ้วนทุกอย่าง ลูกค้าเหล่านีอ้าจ

เปลี่ยนใจไปยังร้านเป้าหมายที่ตรงใจกับลูกค้ามากที่สุด 

2. ร้านขายอุปกรณ์ทั้งปลีกและขายส่ง ร้านประเภทนี้จะเน้น สินค้าที่มีตามทอ้งตลาด ร้านพวกนี้เปน็

บริษัทต่างชาติที่เข้ามาลงทุนในบ้านเราจึงท าให้มีอ านาจต่อรองสินค้าได้มากกว่าร้านทั่วไปและมี

สินค้าให้เลือกมากมายซึ่งเป็นสินค้าที่มีในท้องตลาด แต่มีข้อเสียตรงที่ไม่สามารถสั่งท าได้ตามใจที่

ลูกค้านกึคิดได้ รวมไปถึงการให้ข้อมูลของพนักงานมีไม่พอ ท าให้ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการไม่เป็นที่

พอใจนัก 

 จากคู่แข่งที่กล่าวมาในข้างต้น ซ่ึงรูปแบบของสินค้าทั่วไปนั้นจะคลา้ยๆกัน แต่ทาง

โครงการฯ ได้เห็นรูปแบบการบริการที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผู้ใช้มากกว่านั้น คอื มี

การให้ข้อมูลและออกแบบตามความพอใจที่ลูกคา้ต้องการรวมไปถึงมีสินค้าอย่างครบถ้วนกว่าร้าน

ตกแต่งและประดับยนต์ร้านอื่นๆที่มอียู่ในปัจจุบัน 

 ผู้วิจัยจึงขอยกตัวอย่างร้านตกแต่งและประดับยนต์ที่ใกล้เคียงกับ“โครงการออกแบบ

ตกแต่งและประดับยนต์ คือ 

1. ร้าน NintoTrust Shop 
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ภาพที่ 12 : หน้าเว็บไซต์ร้าน NintoTrust Shop  

 

      
 

ที่มา : Ninto Trust Shop. (2553). สืบค้นเมื่อ วันที่ 10 ตุลาคม 2553 จาก www. Ninto.com. 

2. ร้าน Auto Plus 

ภาพที่ 13 : หน้าเว็บไซต์ ร้าน Auto Plus 

 

 

 

ที่มา: Autoplus. (2553). สืบค้นเมื่อ วันที่ 10 ตุลาคม 2553 จาก www.autoplusshop.com. 

http://www.autoplusshop.com/
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3.ร้าน Autobacs 

ภาพที่ 14 : หน้าเว็บไซต์ร้าน Autobacs 

 

 

 

ที่มา : Autobacs. (2553). สืบค้นเมื่อ วันที่ 10 ตุลาคม 2553จาก www.autobacs.co.th. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.autobacs.co.th/
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ตารางที่ 19 : แสดงปัจจัยวิเคราะห์โครงการเปรียบเทียบคู่แข่งขัน 

 

ปัจจัย 
ในการวิเคราะห์ 

 
โครงการฯ 

ร้านออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ (กรณีศึกษา) 

ร้าน 
NITTO 

ร้าน  
AUTO PLUS 

ร้าน 
AUTOBACS 

 
 

ความหลากหลาย
ของสินค้าและ

บริการ 

เน้นสินค้าที่
ออกแบบเพื่อตัว
ลูกค้าโดยเฉพาะทั้ง
แอโรพาร์ท,เคร่ือง
เสียง,ล้อแม็ก  มี
สินค้าที่หลากหลาย 
เน้นความสวยงาม
และใช้ประโยชน์ 

เน้นชุดแต่งแอโร
พาร์ท เป็นหลัก 
เน้นความ
สวยงามและใช้
ประโยชน์  

เน้นชุดแต่งแอ
โรพาร์ท เป็น
หลัก เน้นความ
สวยงามและใช้
ประโยชน์ 

เน้นขายอุปกรณ์
สินค้า
อรรถประโยชน์ 
จากญี่ปุ่นเน้น
การใช้งาน เช่น 
หลอดไฟ,
น้ ามันเครื่อง
,ล้อ/ยาง 

 
 
 
 

ช่าง/ผู้เช่ียวชาญ 

มีช่างผู้เช่ียวชาญใน
การออกแบบโดย
เป็นบุคลากรที่จบ
การออกแบบ
โดยตรงซึ่งมีความรู้
ให้ข้อมูลเกี่ยวกับ
การตกแต่งได้เป็น
อย่างดี 

มีช่างผู้เช่ียวชาญ
ให้ข้อมูลเกี่ยวกับ
การตกแต่งได้  

มีช่าง
ผู้เช่ียวชาญที่มี
ความรู้ให้ข้อมูล
เกี่ยวกับการ
ตกแต่งได้เป็น
อย่างด ี

มีช่างในส่วน
การติดตั้งทั่วไป 
แต่ขาดการให้
ความรู้เกี่ยวกับ
การตกแต่ง และ
การติดตั้ง 

 
 
 

ราคา 

- มีให้เลือกหลาย
ราคา ตามวัสดุที่ใช้ 
- มีการใช้วัสดุที่ดี
และทนทานท าให้
ราคาสูงการร้าน
อื่นๆเล็กนอ้ย 
 

-มีราคาถกูเพราะ
ใช้วัสดุไม่
ทนทานนัก 
 

-มีราคาถกู
เพราะใช้วัสดุ
ไม่ทนทานนัก 
 

-สินค้าน าเข้ามี
ราคาสูง 
-เป็นร้านซึ่งเป็น
บริษัทต่างชาติ
ท าให้ขายสินค้า
บางช้ินราคาถูก
ได้ 

     (ตารางมีต่อ) 

http://www.google.co.th/url?sa=t&source=web&cd=1&ved=0CBUQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.autobacs.co.th%2F&ei=DTuHTKfCCYGKvgOYlP2uDg&usg=AFQjCNHSrD4Mz9eLr52UNkRQQH-G-59L8Q
http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=dgaKTLqjMYWavAPYzNC-CQ&ved=0CB8QBSgA&q=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97&spell=1
http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=dgaKTLqjMYWavAPYzNC-CQ&ved=0CB8QBSgA&q=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97&spell=1
http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=dgaKTLqjMYWavAPYzNC-CQ&ved=0CB8QBSgA&q=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97&spell=1
http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=dgaKTLqjMYWavAPYzNC-CQ&ved=0CB8QBSgA&q=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97&spell=1
http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=dgaKTLqjMYWavAPYzNC-CQ&ved=0CB8QBSgA&q=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97&spell=1
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ตารางที่ 19(ต่อ) : แสดงปัจจัยวิเคราะห์โครงการเปรียบเทียบคู่แข่งขัน 

 

ปัจจัย 
ในการวิเคราะห์ 

 
โครงการฯ 

ร้านออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ (กรณีศึกษา) 

ร้าน 
NITTO 

ร้าน  
AUTO PLUS 

ร้าน 
AUTOBACS 

 
 
 

การบริการ 
 
 

-มีการพูดคุยเป็นกันเอง 
และใช้คอมพิวเตอร์ช่วย
ในการออกแบบท าให้
ลูกค้าได้เห็นภาพตัวรถ
ก่อนเข้ารับการตกแต่ง 
โดนให้ความรู้กับลูกค้า
ในเร่ืองการแต่งรถ 

- มีการพูดคุย
เป็นกันเองมี
การให้ความรู้
ในเร่ืองการ
แต่งรถ 

-มีการพูดคุย
เป็นกันเองมี
การให้ความรู้
ในเร่ืองการ
แต่งรถ 

- ไมม่ีการให้
ความรู้กับลูกคา้
ในเร่ืองการแต่ง 
 

 
 
 

จุดเด่น 
 
 

- การออกแบบที่โดด
เด่นมีเอกลักษณ์เป็น
ของตนเอง 
- มีสินค้าให้เลือกครบ
วงจร 
-ใช้Carbon-Fiber ซึ่งมี
ความแข็งแรงกว่า Fiber 
และพลาสติก 

-เป็นงาน
ดัดแปลงแอ
โรพาร์ท จาก
งานนอก 
-ใช้ Fiber 
และพลาสติก 
เป็นวัสดุหลัก 

-เป็นงานที่
ดัดแปลงจาก
งานนอก 
-ใช้ Fiber 
และพลาสติก 
เป็นวัสดุหลัก 

-มีสินค้าให้เลือก
หลากหลาย 
-เป็นร้านที่
ต่างชาติมาลงทุน
ซึ่งท าให้มีอ านาจ
ต่อรองราคาได้สูง 
-ได้รับการยอมรับ
ในญี่ปุ่น 

 
 
 
 

เทคโนโลยี 

-ใช้คอมพิวเตอร์กราฟิก
แสดงภาพรถยนต์ของ
ลูกค้ากอ่นเข้ารับการ
ตกแต่ง 
-ใช้Carbon-Fiberซึ่ง
เป็นชิ้นส่วนเดียวกับรถ
F-1ใช้ 

-ใช้ Fiber 
และพลาสติก 
แบบเดียวกับ 
ผู้ผลิตรถยนต์
ต่างๆใช้ 

-ใช้ Fiber 
และพลาสติก 
แบบเดียวกับ 
ผู้ผลิตรถยนต์
ต่างๆใช้ 
 

-ใช้ Fiber และ
พลาสติก ในการ
ท าแอโรพาร์
ทแบบเดียวกับ 
ผู้ผลิตรถยนต์
ต่างๆใช้ 
-มีสินค้าที่สั่งตรง
จากญี่ปุ่น 

(ตารางมีต่อ) 

http://www.google.co.th/url?sa=t&source=web&cd=1&ved=0CBUQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.autobacs.co.th%2F&ei=DTuHTKfCCYGKvgOYlP2uDg&usg=AFQjCNHSrD4Mz9eLr52UNkRQQH-G-59L8Q
http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=dgaKTLqjMYWavAPYzNC-CQ&ved=0CB8QBSgA&q=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97&spell=1
http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=dgaKTLqjMYWavAPYzNC-CQ&ved=0CB8QBSgA&q=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97&spell=1
http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=dgaKTLqjMYWavAPYzNC-CQ&ved=0CB8QBSgA&q=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97&spell=1
http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=dgaKTLqjMYWavAPYzNC-CQ&ved=0CB8QBSgA&q=%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%97&spell=1
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ตารางที่ 19(ต่อ) : แสดงปัจจัยวิเคราะห์โครงการเปรียบเทียบคู่แข่งขัน 

 

 
ปัจจัย 

ในการวิเคราะห์ 

 
โครงการฯ 

ร้านออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ (กรณีศึกษา) 

ร้าน 
NITTO 

ร้าน  
AUTO PLUS 

ร้าน 
AUTOBACS 

ช่ือเสียงของร้าน 
 
 

-มีการออกแบบทีไ่ม่
เหมือนใครและตรงใจ
ลูกค้าท าให้ร้านเป็นที่
รู้จักได้อย่างรวดเร็ว 

-ได้รับความ
นิยมเป็นอย่าง
มาก ใน
ประเทศไทย 

-มี
ประสบการณ์
และฐานลกูค้า
เก่า 

ได้รับความนิยม
เป็นอย่างมาก 
จากในญี่ปุ่น 

 

สรุปการประเมินโครงการและความเสี่ยง 

โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์สามารถสรุปโอกาสและความเสี่ยงได้ผลดังต่อไปนี้ 

โครงการฯมีจุดเด่นที่หลายๆร้านไม่มีโดยจุดเด่นขององค์กร คือการออกแบบตัวรถได้ตาม

ความต้องการของลูกค้าและมีสินค้าให้เลือกอย่างครบวงจร ซ่ึงยังไม่มีใครที่ท าตลาดในการเป็นผู้

ให้บริการออกมาอย่างชัดเจน โดยช่างและผู้เช่ียวชาญหรือแม้กระทั่งนักออกแบบในประเทศไทยมี

หลายท่านที่มีความสามารถมาก นี่เป็นอีกหนึ่งโอกาสที่ทางโครงการฯได้รวบรวมผู้ที่มีความรู้

ความสามารถในสายอาชีพนั้นๆมาท างานกับเรา 

ความเสี่ยงของโครงการฯคือ  เนื่องจากเป็นงานออกแบบที่สร้างความสวยงามและไม่เหมือนใครมี

เพียงช้ินเดียว ท าให้ค่าท าชุดแต่งต่อ 1 คันมีราคาที่สูง เงินทุนในการลงทุนในโครงการฯนี้เป็น

จ านวนมากท าให้อาจจะเกิดภาระหนี้สิ้นต่อปีเป็นจ านวนมากถ้าหากทางโครงการฯไม่สามารถหา

ลูกค้าได้เท่าที่ก าหนดไว้และการหาผู้สนับสนุนในโครงการอาจจะไม่สามารถหาได้ง่ายนักเนื่องจาก

ทางโครงการฯเปิดโครงการนี้เป็นโครงการแรกและการสร้างแบรนด์ยังไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้างซึ่ง

อาจจะต้องใช้เวลาในการท าประชาสัมพันธ์เพื่อให้ลูกค้าได้ทราบ ส่วนการเลือกช่างและผู้เช่ียวชาญ

ในการออกแบบและท าชุดแต่งนั้นก็ต้องมีมาตราการณ์และขั้นตอนการรับคนอย่างมีระบบและปรับ

ทัศนคติการให้บริการให้ไปในการเดียวกับโครงการฯเพื่อความเป็นหนึ่งเดียวกัน 

http://www.google.co.th/url?sa=t&source=web&cd=1&ved=0CBUQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.autobacs.co.th%2F&ei=DTuHTKfCCYGKvgOYlP2uDg&usg=AFQjCNHSrD4Mz9eLr52UNkRQQH-G-59L8Q


บทที่ 5  

การก าหนดรูปแบบธุรกิจ 

 
วิสัยทัศน์พันธกิจและเป้าหมาย 
 

วิสัยทัศน์ (Vision) 

สร้างค่านิยมในการตกแต่งและประดับยนต์ให้ถูกต้องและสวยงาม 

 

พันธกิจ (Mission) 

1. การออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ ตามความต้องการในจินตนาการของลูกค้า
ทางด้านวัสดุอุปกรณ์ซึ่งชุดแต่งต่างๆไม่ได้เหมือนรูปแบบที่มาจากโรงงานแต่อย่างใดซึ่งเราสามารถ
สร้างอุปกรณ์ตกแต่งได้ตามความตอ้งการให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด 

2. มีการตกแต่งที่ถูกต้อง โดยผู้เช่ียวชาญเฉพาะทางให้ค าแนะน าและส่งเสริมในทิศทางที่
เหมาะสมในเร่ืองการออกแบบตกแต่งและประดบัยนต์ 

3. มีอุปกรณก์ารตกแต่งที่ครบวงจร (one stop service ) 
4. พัฒนาโครงสร้างองค์กรตามโครงสร้างของเทคโนโลยีใหม่ๆ และส่งเสริมบุคลากรที่มี

ความสามารถในเร่ืองการออกแบบ  
 

เป้าหมาย (Goal) 

การก้าวเป็นผู้น าตลาดทางด้านการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ รวมไปถึงการให้

ค าแนะน าในเร่ืองการตกแต่งรถยนต์ เพื่อให้เกิดประโยชน์และคุณภาพต่อลูกคา้สูงสุด 
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ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 

โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ โดยให้ความส าคัญกับการออกแบบตกแต่งและ

ประดับยนต์โดยอาศัยความพึงพอใจของลูกค้าเป็นส าคัญ และมีสินค้าให้ลูกค้าเลอืกอย่างครบวงจร

อาทิเช่น ชุดแต่ง ตัวถังไฟเบอร์-เคฟล่า รอบคัน , ล้อแม็กและยาง ,เครื่องเสียง,การปรับจูนเคร่ืองและ

รวมไปถึงการให้บริการคือการให้ความรู้เกี่ยวกับการแต่งรถให้กับลูกค้าด้วย โดยในโครงการนี้ได้

น าเทคโนโลยี จากคอมพิวเตอร์มาช่วยออกแบบและแสดงภาพตัวรถของลูกค้าก่อนเข้ารับการ

ตกแต่งเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่ตรงกันและลูกค้าได้ความพึงพอใจสูงสุดก่อนเข้ารับการตกแต่งรวม

ไปถึงมีการออกแบบซ่ึงเป็นลักษณะเฉพาะให้กับลูกค้าที่ต้องการสร้างเอกลักษณะเฉพาะให้กับ

รถยนต์ของลูกค้าคนนั้นๆโดยนักออกแบบรถยนต์ของบุคลากรที่จบทางด้านการออกแบบ

ผลิตภัณฑ์โดยการออกแบบรถยนต์และลูกค้าที่เขา้มาใช้บริการไม่ต้องเสียเวลาเพราะสามารถนัดวัน

และเวลาในการเข้ามาตกแต่งและประดับยนตไ์ด้ 

รายละเอียดการบริการ 

โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ ให้บริการในการออกแบบตกแต่งและประดับ

ยนต์แบบครบวงจรโดยใช้เทคโนโลยี จากคอมพิวเตอร์กราฟิกมาช่วยออกแบบและแสดงภาพตัวรถ

ของลูกคา้ก่อนเข้ารับการตกแต่งเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่ตรงกันและลูกค้าได้ความพึงพอใจสูงสุด

ก่อนเข้ารับการตกแต่งและมีการให้บริการที่ครบวงจรที่เกี่ยวกับประดับยนต์ โดยประกอบไปด้วย

สินค้าต่างๆดังนี้ 

1. สินค้าเกี่ยวกับชุดแต่งรอบคัน  
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ภาพที่ 15 : แสดงตัวอย่างการตกแต่งด้วยชุดแต่งรอบคัน 

 

 

 

ที่มา : Rakcar. (2553). สืบค้นเมื่อ วันที่ 17 กันยายน 2553จากhttp://www.rakcar.com. 

 

1.1 กระโปรงหน้า 

 1.2 กระโปรงหลัง 

 1.3 สเกิร์ตข้าง 

 1.4 กันชนหน้า 

 1.5 กันชนหลัง 

 1.6 สปอยเลอร์ 

 

 

 

 

 

http://www.rakcar.com./
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2. สินค้าเกี่ยวกับล้อแม็ก/ยาง 

ภาพที่ 16 : แสดงตัวอย่างสินค้าประเภทล้อแม็กและยาง 

 

 

 

ที่มา : NV yangyont. (2553). สืบค้นเมื่อ วันที่ 17 กันยายน 2553 จาก http://www.nvyangyont.com. 

2.1 Lenso 

 2.2 Enkei 

 2.3 BBS  

 2.4 Volk 

 2.5 Work 

 2.6 Michelin 

 2.7 Yokohama 

 2.8 Nitto 

 2.9 Bridgestone 

 2.10 Dunlop 

 2.11 Maxxis 

http://www.nvyangyont.com./
http://nvyangyont.com/admin/productsystem/product/showDetail.asp?wMID=1279


88 

 

3. สินค้าเกี่ยวกับเครื่องเสียงติดรถยนต์ 

ภาพที่  17: แสดงตัวอย่างการตกแต่งเคร่ืองเสียงติดรถยนต์ 

 

 

 

ที่มา : Lcdtvthailand. (2553). สืบค้นเมื่อ วันที่ 17 กันยายน 2553  จาก 

http://www.lcdtvthailand.com. 

3.1 Sony  

3.2 Kenwood  

3.3 Prism  

3.4 Pioneer  

3.5 JVC  

3.6 Alpine  

3.7 Clarion  

3.8 Rainbow  

3.9 Sinfoni 

3.10 Panasonic  

http://www.lcdtvthailand.com/
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4. สินค้าเกี่ยวกับการจูนเครื่องยนต์ 

 4.1 กล่องควบคุมไฟฟ้า 

 4.2 เทอร์โบ 

 4.3 ที่กรองอากาศแบบเปลือย 

 4.4 ที่ค้ าโช๊ค-สปริงค ์

รวมไปถึงการปรับแต่งเครื่องเดิม เช่นฝาสูบ ท่อร่วมไอเสีย เป็นต้น  

5. เว็บCommunity 

ภาพที่ 18 : แสดงตัวอย่างหน้าจอเว็บไซด์ 

 
 

ที่มา : Needforspeed. (2553). สืบค้นเมื่อ วันที่ 17 กันยายน 2553  จาก 

http://www.needforspeed.com. 

 โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ ยังมีการให้บริการเว็บไซด์เพื่อให้บริการข้อมูล

ข่าวสาร ของโครงการช่องทางในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น ของผู้ที่ช่ืนชอบการตกแต่งรถยนต์

และเป็นช่องทางในการร่วมสนุกหรือร่วมกิจกรรมต่าง ๆ ที่โครงการหรือผู้สนับสนุนโครงการเป็น

ผู้จัดขึ้น รวมไปถึงการเข้าไปดูสินค้าต่างๆที่ทางโครงการมีให้บริการอย่างครบบวงจร โดยทางร้าน

http://www.google.co.th/search?hl=th&&sa=X&ei=RIiQTK3aL4iGvAOFwuTYCw&ved=0CBQQBSgA&q=%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B3%E0%B9%82%E0%B8%8A%E0%B9%8A%E0%B8%84&spell=1
http://www.needforspeed.com./
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ได้แทรกสาระและความรู้ที่เกี่ยวกับสินค้าช้ินนั้นและการตกแต่งเข้าไปด้วยเพื่อให้ข้อมูลที่ถกูต้อง

ให้กับลูกค้า  

ซึ่งทั้งหมดมีการออกแบบเป็นลกัษณะเฉพาะให้กับลูกค้าที่ตอ้งการสร้างเอกลักษณ์เฉพาะ

ให้กับรถยนต์ของลูกค้าเฉพาะบุคคลโดยนักออกแบบรถยนต์ของบุคลากรที่จบทางด้านการ

ออกแบบผลิตภัณฑ์และการออกแบบรถยนต์และมีสินค้าให้เลือกอย่างครบวงจรโดยลูกค้าที่เข้ามา

ใช้บริการไม่ต้องเสียเวลาเพราะสามารถนัดวันและเวลาในการเข้ามาตกแต่งและประดับยนต์ 

สินค้าและบริการในอนาคต 

โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ มีการตกแต่งอย่างครบวงจรซึ่งธุรกิจนี้จะต้อง
ปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ ณ ปัจจุบันว่าตอนนี้ผู้บริโภคต้องการสินค้าชนิดใด หรือเทรนด์การ
แต่งรถยนต์นั้นในขณะนี้ก าลังนิยมตกแต่งอย่างไร ซึ่ง เราก็ต้องท าให้ร้านเราทันสมัยเข้ากับ
สถานการณ์ปัจจุบันให้ได้รวมถึงสถานที่ตั้งมีเพียงในกรุงเทพมหานครฯเพียงเท่านั้นทางด้านการ
ขยายสาขาไปยังต่างจังหวัดที่เป็นจังหวัดใหญ่ๆในภูมิภาคต่างๆในประเทศไทยและต่างประเทศที่
สนับสนุนทางด้านการออกแบบตกแต่งรถยนต์ ซึ่งในอนาคตอาจจะมีการขยายฐานไปยัง
กลุ่มเป้าหมายต่างๆเพื่อเป็นทางเลือกให้แก่ผู้ที่ช่ืนชอบการตกแต่งรถยนต์โดยต้องการเอกลักษณ์เป็น
ของตนเอง รวมทั้งสินค้าเทคโนโลยีที่สามารถเพิ่มเข้าไปในตัวรถเพื่อสร้างประโยชน์และความ
บันเทิงให้กับลูกค้า ในล าดับต่อไป 
 

สถานที่ตั้ง 

โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ได้ศึกษาวิเคราะห์การเลือกสถานที่ตั้งโครงการ

ซึ่งมีทั้งหมดจ านวน 3 แห่งได้แก่ 

1. ถนนพระราม 9 

2. เลียบทางด่วนเอกมัย รามอินทรา 

3. รังสิต-ปทุมธานี 
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การวิเคราะห์สถานที่ตั้งด้านการใช้งาน 

บริเวณถนนพระราม 9 เป็นท าเลที่มีผู้คนอาศัยหนาแน่น และเป็นแหล่งย่านธุรกิจแต่ยังมี

ปัญหาเร่ืองการจราจรติดขัด เนื่องจากบริเวณนั้นเป็นแหล่งธุรกิจ ซึ่งผู้ที่มีก าลังซ้ือ ระดับ B+ 

บริเวณเลียบทางด่วนเอกมัย รามอินทรา เป็นท าเลทิ่อยู่ระหว่าง เขตธุรกิจและย่านชุมชน

และย่านธุรกิจอื่น ๆและเนื่องจากบริเวณนั้นมีหมู่บ้านที่ระดับ PREMIUM PRICEซึ่งผู้ที่มีก าลังซื้อ 

ระดับ B+และมีทางด่วนตัดผ่าน เดินทางได้สะดวก 

บริเวณรังสิต-ปทุมธานี เป็นท าเลที่ห่างไกลจากย่านธุรกิจ มีก าลังซื้ออยู่ในระดับ C+ ถึง

ระดับ B ซึ่งราคาค่าที่ดินก็จะถูกตามไปด้วยเพราะค่อนข้างออกห่างตัวเมืองเกินไป   

 

การวิเคราะห์สถานที่ตั้ง 

 ที่ดินบริเวณแถวพระราม 9 มีราคาค่าเช่าประมาณ 300บาทต่อตารางวา ถ้าหากจัดตั้ง

โครงการที่นี้จะได้กลุ่มลูกค้าระดับ PREMIUM PRICEซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าระดับ B+ แต่เนื่องจาก

ราคาสถานที่แพงเกินสมควรรวมถึงสถานที่มีพื้นที่ให้เช่าเล็กเกินไปให้การท าธุรกิจซึ่งท าให้มีที่จอด

รถไม่เพียงพอการจราจรติดขัดท าให้การบริการและการเดินทางจะเป็นปัญหาให้กับลูกค้าได้ 

 ที่ดินบริเวณแถวเลียบทางด่วนเอกมัย รามอินทรา มีราคาค่าเช่าประมาณ200 บาทต่อตาราง

วา ถ้าหากจัดตั้งโครงการที่นี้จะได้กลุ่มลูกค้าระดับ PREMIUM PRICEซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าระดับ B+ 

และสามารถหลีกเลี่ยงการจราจรติดขัดได้ เพราะมีทางด่วนท าให้สะดวกในการเดินทางของลูกค้า 

และราคาค่าที่ดินไม่แพงจนเกินไป และที่ตรงนี้ทางโครงการมองว่า สามารถดึงลูกค้า ย่านรังสิตได้

ด้วยเพราะติดทางด่วนที่สามารถถึงรังสิตเพียง20 นาทีเท่านั้น 

 ที่ดินบริเวณรังสิต-ปทุมธานี เป็นท าเลที่ ห่างไกลจากย่านธุรกิจ มีราคา ค่าเช่า ประมาณ100 

บาทต่อตารางวา มีก าลังซ้ืออยู่ในระดับ C+ ถึงระดับ B ซึ่งมีราคาถูกที่สุดใน 3 แห่งที่มาเปรียบเทียบ

กันแต่เนื่องจากไกลตัวเมืองและกลุ่มลูกค้าเกินไป  
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ตารางที่ 20 : แสดงการเปรียบเทียบสถานที่ตั้งของโครงการ 

 

 ถนนพระราม 9 เลียบทางด่วนเอกมัย 

รามอินทรา 

รังสิต-ปทุมธานี 

ภาพลักษณ์
(ท าเลที่ตั้ง) 

 

ระดับ B+ UP 
 

 

ระดับ B+UP 
 

 

ระดับ C+ ถึง B 

ราคา 300บาท/ตารางวา 200 บาท/ตารางวา 100 บาท/ตารางวา 

ขนาดพื้นที่  1ไร่ 2 ไร่ 2ไร่ 

การเดินทาง ติดทางด่วน ติดทางด่วน ติดโทลเวย์  

 

จากวิเคราะห์ข้างต้นกล่าวได้ว่าพื้นที่บริเวณเลียบทางด่วนเอกมัย รามอินทรา เป็นพื้นที่ที่

เหมาะสมต่อโครงการฯซึ่งมีพื้นที่บริการให้เช่าทั้งหมด 3,200 ตารางเมตร การเดินทางสะดวกและ

ใกล้ทางด่วนต่างระดับ 

ลักษณะการเช่า สัญญาเช่า 10 ปี พ้ืนที่ 3,200 ตารางเมตรโดย คิด ตารางเมตรละ 50 บาทซึ่ง

รวมแล้วจะจ่ายค่าเช่าที่ดิน 160,000 บาทโดยจ่ายค่าเซ้ง 2,000,000 บาท 
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ภาพที่  19 : แสดงสถานที่ตั้งของโครงการ  

 

 

 
ที่มา : Google map. (2553). สืบค้นเมื่อ วันที่ 10 ตุลาคม 2553 จาก    
http://maps.google.co.th/maps?hl=th&tab=wl. 

 
ข้อได้เปรียบในการจัดตั้งโครงการ 

1. ท าเลที่ตั้งอยู่สามารถเดินทางเข้าถึงได้สะดวกและมองเห็นร้านได้ง่าย และใกล้ทางด่วน

ต่างระดับมีที่จอดรถให้กับลูกค้าได้สะดวก 

2.ขนาดพื้นที่ มีความเหมาะสมต่อโครงการฯในลักษณะการท าธุรกิจ เนื่องจากมีพื้นที่ที่

กว้างแล้วยังมีที่จอดรถสะดวกสบายและ เข้าออกได้ง่ายเพราะติดกับถนนใหญ่และทางด่วน 

3. ภาพลักษณ์ของบริเวณโดยรอบเหมาะกับโครงการรวมทั้งพ้ืนที่บริเวณนี้ยังมีแนวโน้มใน

การขยายตัวในอนาคตอย่างต่อเนื่อง 

http://maps.google.co.th/maps?hl=th&tab=wl
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การก าหนดกลยุทธ์ขององค์กร 

 โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ มีการบริหารจัดการองค์กรจากหลาย

ส่วนประกอบกันซึ่งในแต่ละส่วนนั้นถกูก าหนดจากกลยุทธ์ต่างๆซ่ึงสามารถวิเคราะห์ส่วนประกอบ

ได้ดังต่อไปนี ้

การวิเคราะห์ 5 C’s (Marketing Planning Framework)  
สภาพแวดล้อมที่มีผลกระทบต่อโครงการ (Environment – Context) 

ในแง่บวก 

1. ท าเลที่ตั้งมีปัจจัยด้านเส้นทางคมนาคมที่สะดวกสบายส่งเสริมความสามารถในการเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมาย 

2. สินค้าและบริการ เช่น ชุดแต่งรอบคัน,เครื่องเสียง,ล้อแม็ก,การจูนเคร่ือง ปัจจุบันนี้ยังไม่

มีร้านใดท าอยู่ และมีผู้เช่ียวชาญในการออกแบบให้กับลูกค้าเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า

สูงสุด รวมถึงทางโครงการยังมีสินค้าครบวงจรและมีคุณภาพด้วย 

3.สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันนั้นได้มีการหดตัวลง แต่อย่างไรก็ดีรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่

เกิน7 ที่นั่งกลับเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจที่ซบเซา อีกทั้งยังมีแนวโน้มที่ดีในช่วงไตรมาสสุดท้าย

ที่สภาวะทางเศรษฐกิจกลับมามีแนวโน้มเติบโตเพิ่มขึ้นด้วย ส่ิงต่างๆเหล่านี้ล้วนแต่เป็นโอกาสที่ดีย่ิง

ในการที่มาสนับสนุนให้โครงการธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์มีแนวโน้มที่จะประสบ

ความส าเร็จมากขึ้น 

ในแง่ลบ 

1. เป็นองค์กรใหม่และเป็นหน่วยงานเฉพาะด้านในรูปแบบใหม่ที่ต้องอาศัยระยะเวลาใน

การที่กลุ่มเป้าหมายจะเข้าใจในรูปแบบส่งผลให้ต้องใช้งบประมาณในการประชาสัมพันธ์โครงการ

ค่อนข้างสูงเพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเข้าใจและเห็นความแตกต่างเกิดความต้องการที่จะเข้ามาใช้บริการ

ของทางโครงการ 
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การวิเคราะห์ผู้บริโภค (Unmet Needs – Consumer) 

 ในแง่บวก 

 1. ลูกค้าต้องการความโดดเด่นและสวยงามไม่เหมือนใครหรือลูกค้าไม่พึงพอใจกับ

ผลิตภัณฑ์ที่ติดมากับตัวรถแต่แรก ซ่ึงจะเห็นได้จากการวิจัยในหัวข้อที่กล่าวไปแล้วก่อนหน้านี้ 

 2. มีสินค้าให้เลือกอย่างครบวงจรและก่อนเข้ารับการตกแต่งลูกค้ายังสามารถเห็นรูปแบบที่

ลูกค้าต้องการก่อนเข้ารับการตกแต่งเพื่อให้เข้าใจได้ตรงกันกับช่างผู้เช่ียวชาญและได้ชาญ

ผู้เช่ียวชาญแนะน าการแต่งที่ถูกต้องได้มาตราฐานอีกด้วย 

ในแง่ลบ 

1. ลูกค้ายังมีทัศนคติผิดๆเกี่ยวกับการแต่งรถอยู่รวมถึงยังไม่เช่ือถือในฝีมือช่างและ

ผู้เช่ียวชาญท าให้ต้องใช้เวลาในการประชาสัมพันธ์ 

2. ลูกค้ายังไม่มั่นใจกับบุคลากรหรือช่างผู้เช่ียวชาญ ซ่ึงลูกค้าอาจจะมองว่ามีความ สามารถ

ไม่พอท าให้งานที่ที่ท าออกมาหรือการให้ค าแนะน าเกิดปัญหา และไม่เป็นที่พอใจของลูกค้า 

 

การวิเคราะห์ปัจจัยในองค์กร (Competency – Company) 

ในแง่บวก 

1. โครงการมีลักษณะการตกแต่งและประดับยนต์ที่ต่างจากร้านอื่นๆตรงที่สามารถ

ออกแบบชุดแต่งให้ตรงใจลูกค้าได้อย่างที่ลูกค้าต้องการ และวัสดุที่ใช้ก็มีความทนทานสูงเพราะใช้

วัสดุที่ท าจาก Carbon-Fiber ซึ่งต่างจากร้านอื่นๆที่ท าจากFiber และพลาสติก ซึ่งมีความทนทานน้อย

กว่ามาก 

2. มีสินค้าให้เลือกอย่างครบวงจรซึ่งเป็นอีกทางเลือกให้กับลูกค้าซึ่งไม่ตอ้งเสียเวลาไปหา

สินค้าที่ร้านอื่นๆอีก  

 



96 

 

ในแง่ลบ 

1. เนื่องจากเป็นโครงการใหม่ช่ือเสียงทางการค้าจึงยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า 

2. ช่างผู้เช่ียวชาญหรือนักออกแบบทีม่ีช่ือเสียง ยังไม่มั่นใจที่จะเข้ามาร่วมมอืกับเราเพราะ

เป็น ธุรกิจที่พึ่งเปิดใหม่ ซ่ึงเป็นเร่ืองยากที่จะน าบุคลากรที่ดีที่สุดเข้ามาในโครงการ 

 

การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (Vulnerabilities – Competitor) 

 คู่แข่งขันซึ่งเป็นธุรกิจประดับยนต์ส่วนใหญ่ในตลาดนั้นจะเช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น ร้าน 

‘A’ เป็นผู้เช่ียวชาญเฉพาะทางในเร่ืองตัวถัง หรือ ร้าน ‘B’เป็นผู้เช่ียวชาญเฉพาะทางในเร่ืองเครื่อง

เสียง ซึ่งเมื่อเทียบกับธุรกิจของเราที่มีความครบวงจรมากกว่าท าให้ผู้ที่มาใช้บริการเกิดความ

สะดวกสบายและประหยัดเวลามากกว่าการใช้บริการจากร้านที่แบ่งแยกความช านาญต่างๆกันซึ่ง

เหมาะสมกับการใช้ชีวิตในปัจจุบันที่ต้องการความสะดวกสบายและประหยัดเวลา 

 

การวิเคราะห์ทางด้านผู้ช่วยสนับสนุน (Common Goals – Collaborator) 

ในแง่บวก 

1. พันธมิตรที่ ร่วมงานกับทางโครงการเป็นพันธมิตรที่ ช่วยส่งเสริมและสนับสนุน

ภาพลักษณ์และสร้างความแตกต่างของโครงการ 

2. พันธมิตรของโครงการมีภาพลักษณ์ที่ชัดเจน ซึ่งเป็นช่างผู้เช่ียวชาญในเร่ืองการออกแบบ

และสินค้าที่มีช่ือเสียง ช่วยส่งเสริมให้โครงการมีจุดเด่นในใจผู้บริโภค 

ในแง่ลบ 

1. การท าให้พันธมิตรคงอยู่กับโครงการตลอดไปเป็นเร่ืองที่ไม่ง่ายนักโครงการต้องหา

กลวิธีและปรับกลยุทธ์ตามสถานการณ์ที่เกิดขึ้น 
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การวิเคราะห์ SWOT ขององค์กร 

 S - Strengths= จุดแข็ง  

 เป็นร้านออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ที่แตกต่างไปจากในตลาด คือ เน้นจินตนาการ
ของลูกค้าว่าอยากให้รถของลูกค้าออกมาในรูปแบบไหนทางร้านจะท าตามที่ลูกค้าเสนอ  

 ใช้คอมพิวเตอร์มาช่วยในการออกแบบท าให้ลูกค้าได้เห็นภาพรถของลูกค้าก่อนที่จะเข้ารับ
การตกแต่งเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่ตรงกันรวมถึงความพึงพอใจของลูกค้าสูงที่สุด 

 ธุรกิจเป็นการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์แบบครบวงจร(One Stop Service)ท าให้
ลูกค้าเกิดความสะดวกสบายในการที่จะเลือกสินค้าและการบริการภายในร้านเพียงร้าน
เดียว ซ่ึงจะเกิดผลดีให้กับตัวลูกค้าในเร่ืองที่ไม่ต้องทิ้งรถไว้กับร้านเฉพาะทางต่างๆซึ่งท า
ให้เกิดการเสียเวลาเป็นอย่างมาก เมื่อเทียบกับการบริการที่ครบวงจรของทางร้านที่ สามารถ
ประหยัดเวลาได้มากกว่า 
 

W - Weaknesses = จุดอ่อน 

 เป็นธุรกิจที่พึ่งเร่ิมท าขึ้นท าให้ยังไม่สามารถสร้างความน่าเช่ือถือได้อย่างเพียงพอ 
 ธุรกิจเป็นการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์แบบครบวงจรท าให้ลูกค้าเกิดความไม่

มั่นใจในคุณภาพของสินค้าและการบริการรวมถึงประสบการณ์ของตัวธุรกิจเมื่อเทียบกับ
คู่แข่งอื่นๆที่เป็นผู้เช่ียวชาญเฉพาะทาง เช่น ร้านNinto มีความเช่ียวชาญในเร่ืองการท าpart(
ชุดแต่งรอบคัน) หรือ Rocket Sound ซึ่งเป็นผู้เช่ียวชาญในเร่ืองเคร่ืองเสียงติดรถยนต์ ซึ่ง
ลูกค้าบางกลุ่มอาจจะเลือกใช้บริการเฉพาะกับผู้เช่ียวชาญในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งเท่านั้น 

 การให้บริการลูกค้าในลักษณะของบริการแบบเฉพาะรายนั้น ใช้เวลาในการให้บริการ
ค่อนข้างมาก เป็นผลให้กิจการเสียโอกาสในการที่จะรับลูกค้าในปริมาณที่เพิ่มขึ้น 
 

O - Opportunities = โอกาส  

 เป็นธุรกิจที่รวมรวมการตกแต่งไว้ครบวงจร (One Stop Service)ท าให้ลูกค้าไม่จ าเป็นต้อง
ไปหาอุปกรณ์ต่างๆจากที่ไหนอีก 

 ในสมัยในนี้รถยนต์โดยสารขนาดเล็กได้รับความนิยมมากขึ้นโดยเฉพาะกับกลุ่มวัยรุ่น 
นักเรียน นักศึกษา และกลุ่มวัยเร่ิมต้นท างาน ซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้ต้องการมีความเป็นตัวตนที่
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แตกต่างในทุกๆเร่ืองและรถยนต์ก็เป็นสิ่งที่แสดงถึงความเป็นตัวของตัวเองที่แตกต่างได้
เป็นอย่างดี ดังนั้นกลุ่มคนเหล่านี้จึงมีแนวโน้มที่จะสนใจร้านออกแบบตกแต่งและประดับ
ยนต์ที่แตกต่างไปจากในตลาดทั่วไป 

 อัตราการขยายตัวของตลาดรถยนต์ใหม่มีการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากลูกค้าที่
คาดหวังของกิจการแปรผันตามสัดส่วนของรถใหม่ที่เพิ่มขึ้นในลักษณะของอุปสงค์
แบบต่อเนื่อง (Derived demand) 

 รัฐบาลมีแผนที่จะลดภาษีอุตสาหกรรมยานยนต์เพื่อกระตุ้นธุรกิจและเหล่าผู้ประกอบการ
ต่างๆให้สามารถด ารงอยู่ในสภาวะวิกฤตเศรษฐกิจนี้ได้ จากสถานการณ์ดังกล่าวจะท าให้
เกิดการขยายตัวในภาคธุรกิจยานยนต์ท าให้เกิดการซื้อรถยนต์ต่างๆมากขึ้นซึ่งนั่นจะเป็น
อีกหนึ่งโอกาสส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์สามารถเติบโต
ควบคู่ไปกับอุตสาหกรรมนี้ได้ 

 ปัจจุบันแม้ว่าภาวะเศรษฐกิจยังอยู่ในช่วงซบเซา แต่พฤติกรรมของผู้บริโภคต่ออุปกรณ์
ประดับยนต์ และเครื่องเสียงติดรถยนต์ส าหรับตลาดกลาง - บนนั้นไม่ได้ตกต่ าตามไปด้วย 
เนื่องจากผู้บริโภคมองว่าการซ้ือสินค้าในกลุ่มนี้ควรจะเลือกสินค้าที่เหมาะสม หรือดีที่สุด
เท่าที่ตนเองจะจ่ายได้  
 

T - Threats = อุปสรรค  

 ในช่วงเศรษฐกิจตกต่ า ท าให้คนไม่สามารถจับจ่ายสินค้าในกลุ่มของสินค้าฟุ่มเฟือยนี้ได้  
 รถยนต์แต่ละรุ่น จะมีการเปลี่ยนแปลงโมเดลบ่อย ๆ รวมถึงการที่สินค้าเคร่ืองเสียงติด

รถยนต์เป็นสินค้าเทคโนโลยีที่มีการเปลี่ยนแปลงค่อนข้างไว จึงส่งผลกระทบต่อนโยบาย 
และต้นทุนในการรักษาระดับสินค้าคงคลังของกิจการ และการวางแผนการส่งเสริมการขาย
อย่างมาก 

 คู่แข่งขันที่เป็นร้านเฉพาะทางอาจเบี่ยงเบนความสนใจของลูกค้าเพื่อให้มาใช้บริการของ
ตนเองโดยอ้างว่าเป็นผู้ช านาญการเฉพาะทางและมีประสบการณ์ที่น่าเช่ือถือมากกว่า 
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Tows Matrix 
ตารางที่ 21 : แสดงการวิเคราะห์ด้วยทฤษฎี TOWS Matrix 
 
 S = - เน้นจินตนาการและ Lifestyle

ของลูกคา้ 

-ใช้คอมพิวเตอร์มาช่วยในการ

ออกแบบท าให้ลูกคา้ได้เห็นภาพรถ

ของลูกคา้ก่อนที่จะเข้ารับการ

ตกแต่ง 

- ครบวงจร(One Stop Service)  

W = - ลูกค้าเกิดความไม่

มั่นใจในคุณภาพของ

สินค้าและการบริการ

รวมถึงประสบการณ์ของ

ตัวธุรกิจ 

- การให้บริการลูกค้าใน

ลักษณะของบริการแบบ

เฉพาะรายนั้น ใช้เวลาใน

การให้บริการค่อนข้างมาก 

เป็นผลให้กิจการเสีย

โอกาสในการที่จะรับ

ลูกค้าในปริมาณที่เพิ่มขึน้  

O = -รถยนต์ขนาดเล็กได้รับ

ความนิยมมากขึ้นโดยเฉพาะ

กลุ่มวัยรุ่น ซึ่งต้องการหาความ

แตกต่าง 

-  ผู้บริโภคมองว่าการซ้ือสินค้า

ในกลุ่มนี้ควรจะเลือกสินคา้ที่

เหมาะสม หรือดีที่สุดเท่าที่

ตนเองจะจ่ายได้   

SO = เมื่อรถยนต์ขนาดเล็กมีการ

เติบโตเพราะฉะนั้น การตกแต่งจะมี

มากตามไปด้วยโดยกลุ่มวัยรุ่นที่

ต้องการความแตกต่างให้เพื่อนๆ

ยอมรับ 

 

WO = ลูกค้าที่เข้ามาใช้

บริการจะดูที่ฝีมือมากกว่า

ช่ือเสียงที่ได้ยินมาท าให้

ลูกค้าหันมาเข้าร้านที่มี

คุณภาพมากขึน้ 

 

 
    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 21(ต่อ) : แสดงการวิเคราะห์ด้วยทฤษฎี TOWS Matrix 
 
T =  

- ภาวะเศรษฐกิจตกต่ าท าให้

ผู้บริโภคไม่ซื้อสินค้า 

- คู่แข่งขันที่เป็นร้านเฉพาะทาง 

 

ST = ถึงแม้ภาวะเศรษฐกิจ จะ

ไม่ดีอย่างไรแต่ผู้บริโภคมองว่า

การซ้ือสินค้าในกลุม่นี้ควรจะ

เลือกสินค้าที่เหมาะสม หรือดี

ที่สุดเท่าที่ตนเองจะจ่ายได้ และ

อ านวยความสะดวกในเร่ือง

ของแต่งรถที่มีอย่างครบวงจร  

WT = สินค้ามีส่วนนี้อาจมี

ราคาที่สูงและในเมื่อภาวะ

เศรษฐกิจซบเซาอย่าง งี้ท าให้

ลูกค้าชะรอการซ้ือลง  

 

 

ต าแหน่งภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ 

เนื่องจากตลาดที่ท าการแข่งขั้นในปัจจุบันยังไม่มีผู้ให้บริการลักษณะนี้มากนัก เราจึง

จ าเป็นต้องเปรียบเทียบกับผู้ให้บริการที่ใกล้เคียง คือ ร้านตกแต่งรถยนต์ที่เน้นทางด้านการออกแบบ

หรือดัดแปลงรูปทรงรถยนต์เป็นหลักซึ่งทางโครงการจะเน้นที่การออกแบบตามจินตนาการของ

ลูกค้าเพื่อความสวยงามหรือประโยชน์ใช้สอยของลูกค้าเป็นหลักเพื่อสร้างบุคลิกภาพให้กับรถยนต์

ของลูกค้าที่เป็นตัวของตัวเองที่สุดโดยรูปแบบของการบริการจะน าเสนออยู่ 2ประเด็น คือ 

 1. การออกแบบตัวรถเพื่อสร้างโดดเด่นและสวยงามโดยเป็นความคิดมาจากลูกค้าเป็นหลัก

ซึ่งจะได้ความโดดเด่นไม่เหมือนใครเช่น ลูกค้าอยากออกแบบรถของตนเองให้เป็นไปตาม

จินตนาการ ทางร้านก็สามารถท าตามเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าในเร่ืองนี้ได้ 

 2. การตกแต่งเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและแต่งตามไลฟ์สไตส์ของลูกค้าหรือตกแต่งเพราะไม่

พอใจกับสิ่งที่ติดตั้งมากับตัวรถเช่น ถ้าลูกค้าคนนั้นๆเป็นคนที่ชอบฟังเพลงหรือดูทีวี เข้ามาตกแต่ง

เคร่ืองเสียงหรือติดทีวี เพื่อสร้างความบันเทิงในการขับขี่หรือติดตั้งเพื่อเพิ่มความสามารถของ

อุปกรณ์เหล่านั้นโดยกลุ่มนี้ใช้บริการเพื่อความบันเทิง,เพิ่มความสะดวกสบายให้กับตนเอง 

http://www.lifestyles.net/th-th/ab_message.php
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ตารางเปรียบเทียบคู่แข่งขัน 

ภาพที่ 20 : แสดงการเปรียบเทียบคุณภาพและราคาระหว่างตัวองค์กรกับคู่แข่งขัน 

 

 

          

 

 

 

 

   = ร้านออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ 

   = ร้านNinto 

   = ร้าน Auto Plus 

   = ร้านAutobacs 

 

การก าหนดกลยุทธ์บริษัท 

 เมื่อพิจารณาปัจจัยต่างๆแล้วกลยุทธ์ที่โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์เลือกใช้คือ 

1.กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง(Differentiation) คือการสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นในตัวของสินค้า

และบริการโดยการตกแต่งตามจินตนาการ โดยให้ลูกค้าก าหนดรูปแบบ Lifestyle ของตนเองหรือ

บุคลิกของรถตนเองได้ เพื่อสร้างประโยชน์ใช้สอยหรือความสวยงามของลูกค้าเป็นหลักซึ่งจะ เกิด

ความภาคภูมิใจให้กับลูกค้าเพราะมีเพียงคันเดียวไม่เหมือนใคร โดยใช้คอมพิวเตอร์กราฟิกแสดง

 

คุณภาพสูง 

ราคาสูง ราคาต ่า 

คุณภาพต ่า 

http://dek-d.com/lifestyle/
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ภาพตัวรถของลูกค้ากอ่นเข้ารับการตกแต่ง เป็นความแตกต่างที่ธุรกิจนี้ยังไม่มีใครเร่ิมท า รวมไปถึง

การมีสินค้าที่ครบวงจร ซึ่งท าให้ธุรกิจโดดเด่นออกมาจากร้านตกแต่งรถยนต์ในปัจจุบัน  

2. กลยุทธ์การตลาดและจัดแบ่งตลาดตลาด (STP Marketing) คือ การตัดสินใจเลือกตลาด

เป้าหมายให้มีความสอดคล้องต่อวัตถุประสงค์ขององค์กรอย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด และ

เนื่องจาก จุดเด่นของโครงการเป็นการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ ซ่ึงมีกลุ่มลกูค้าเป็นกลุ่ม

เฉพาะ (Niche Marketing) ซ่ึงการท าการตลาดจึงใช้การจัดกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสร้างการรับรู้

ให้กับลูกค้าไดอ้ย่างตรงเป้าหมายที่สุด และคุ้มค่ากับเงินที่เสียไปกับการท าการตลาดที่สุด  

 เมื่อโครงการเร่ิมมีความน่าเช่ือถือมากขึน้ท าให้มีกลุ่มลูกค้ามากขึน้ ทางโครงการจะมีการ

เพิ่มกลยุทธ์การเลือกตลาดมวลรวม (Mass Market) โดยการใช้กลยุทธ์นี้ยังรวมไปถึงกลุม่เป้าหมาย

ที่มีเงินในการตกแต่งรถยนต์ไม่สูงนัก แต่ชอบการออกแบบของผู้เช่ียวชาญซึ่งได้รับการออกแบบไว้

แล้ว จึงท าให้โครงการเน้นการผลิตสินค้าจ านวนมากได้เพื่อให้เกิดความคุ้มค่าทางเศรษฐกิจในการ

บวนการผลิตและด าเนินงานขององค์กร (Economy of Scale) ซ่ึงท าให้เกิดความยืดหยุ่นด้านราคาท า

ให้โครงการขายสินค้าได้ในราคาที่ถูกกว่าร้านตกแต่งและประดับยนต์ร้านอื่นๆได ้

3. กลยุทธ์สื่อสารการตลาด (IMC & Marketing Communications)โดยเน้นไปที่การเลือกใช้

กลยุทธ์ผลักและกลยุทธ์ดึง (Push or Pull Strategy)เป็นหลัก ซึ่ง (Push Strategy) จะใช้ก็ต่อเมื่อจะท า

การส่งเสริมการขาย เช่น การแนะน าให้กับลูกค้าว่าควรเพิ่มการตกแต่งในรูปแบบต่างๆเพิ่มจากสิ่งที่

ลูกค้าต้องการเพื่อความสวยงามหรือการใช้ประโยชน์ท าให้หารขายสินค้าเพิ่มขึ้นตามไปด้วย และ 

(Pull Strategy) ใช้กับการหา sponsor และ Collaboratorโดยผู้สนับสนุนของเราจะได้ประโยชน์อื่นๆ

นอกจากการขายสินค้าคือการโฆษณาใน เว็บไซด์ของทางร้านซึ่งจะมีอุปกรณ์ชุดแต่งต่างๆทั้งของ

ทางร้านเองและของผู้สนับสนุนเป็นเป็นการรวมธุรกิจกันอย่าง win- win แม้กระทั่งลูกคา้ที่ชอบใน

การออกแบบจากทางร้าน โดยดึงความต้องการของบุคคลหรือ กลุม่ธุรกิจเข้ามามาร่วมสนับสนุน

ร้านหรือซื้อสินค้าและบริการของเรา 

จากทั้ง 3 รูปแบบนี้เป็นกลยุทธ์ที่น ามาใช้ร่วมกันท าให้เห็นข้อมูลที่เข้ามาจากทาง

ผู้ใช้บริการและจากที่ทางบริษัทได้ท าพันธมิตรท าให้เกิดผลประโยชน์ทั้งสองฝ่ายทั้งลูกค้าสามารถ

เลือกสิ่งที่ลูกค้าความต้องการเองได้ ส่วนทางผู้ประกอบการด้าน เครื่องเสียง ล้อแม็กและยาง ก็
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ต้องการท าการตลาดให้ตรงกับกลุ่มลูกค้าท าให้บริการของทางร้านเป็นตัวกลางในการเช่ือมโยง

ให้กับทั้งสองฝ่ายนี้ให้เกิดประสิทธิภาพทางการตลาดสูงสุด  

 

กลยุทธ์ระยะเร่ิมต้น(การลงทุน) 

เป้าหมายการวางแผนในระยะแรก คือการเน้นสร้างการรับรู้ให้กับผู้บริโภคโดยเน้นการ

ตกแต่งที่ร้านอื่นๆไมม่ีโดยการออกแบบเพื่อตรงตามความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคัญ และ 

สินค้าภายในร้านมีครบวงจร รวมถึงขายรถยนต์ที่ได้รับการตกแต่งจากทางร้านซึ่งมีความสวยงาม

และโดดเด่นไม่เหมือนใครมีทั้งรถมอืหนึ่งและรถมือสองเพื่อรองรับความต้องการของผู้บริโภคได้

อย่างหลากหลาย 

กลยุทธ์การเจริญเติบโต คือ การเปิดตัวองค์กรโดยการจัดกิจกรรมเปิดตัวในงานมอเตอร์

โชว์,การลดราคา,แจกของรางวัลฉลองเปิดร้านใหม่เพื่อสร้างการรับรู้และความน่าเช่ือถือรวมถึงการ

บริการที่โดดเด่นคือการใช้คอมพิวเตอร์กราฟิกท าให้ลูกค้าเห็นภาพรถยนต์ของตัวเองก่อนเข้ารับ

การตกแต่ง โดยน ารถที่ได้รับการตกแต่งจากทางร้านมาโชว์และขายในวันเปิดตัว และเพื่อสร้างการ

รับรู้ให้กับลูกค้าและท าให้จ านวนเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็วจากการร่วมกิจกรรมนี้ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือ การให้ข้อมลูกับลกูค้าว่าวัสดุที่ใช้ในการตกแต่งทั้งหมดเป็นวัสดุ

ช้ันดีมีความทนทานสูงไม่แตกหักง่าย โดยจะมีการเปิดให้ลูกค้าได้ดูวิธีการประกอบเพื่อสร้างความ

ไว้ใจให้กับทางโครงการ 

 

กลยุทธ์ระยะสั้น(ภายในระยะเวลา 1 ปี) 

เป้าหมายคือโครงการเป็นที่รู้จักเกิดการรับรู้ถึงการเปลี่ยนแปลงของรูปแบบบริการที่แตกต่างจาก

คู่แข่งโดยเน้นทางด้านการออกแบบรวมถึงสินค้าที่ครบวงจร สร้างความพึงพอใจจากการบริการแก่

กลุ่มเป้าหมายและมีผลการด าเนินงานตรงตามวัตถุประสงค์ขององค์กร 

กลยุทธ์การเจริญเติบโตคือใช้กลยุทธ์คงตัว (Stability Strategies) ไม่มีการขยายสาขาใน

ระยะเวลาปีแรกเพื่อควบคุมการบริหารงานและค่าใช้จ่าย รวมทั้งกระแสเงินสดแต่เน้นการสร้าง 
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แบรนด์โดยการจัดประกวดแต่งรถเพื่อสร้างการรับรู้และเน้นย้ าเร่ืองการออกแบบรถยนต์ที่โดดเด่น

และการขยายฐานการตลาดเพ่ือแนะน าให้กลุ่มเปา้หมายเป็นที่รับรู้และเกิดการทดลองใช้บริการโดย

เน้นการจัดกิจกรรมร่วมกับงานมอเตอร์โชว์และส่งพนักงานไปอบรม และดูงานในที่ต่างๆเพื่อ

เสริมสร้างเทคนิคและความรู้ให้เหนือกว่าคู่แข่งขันอยู่ตลอดเวลาโดยมีการอบรมปลีะ2ครั้ง ทุกๆปี 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์คือการแนะน าสินคา้และบริการแก่กลุ่มเป้าหมายเพื่อขยายฐานตลาด

ในระยะแรกโดยเน้นการออกแบบเพื่อสร้างเอกลกัษณ์ให้กับลูกค้าและการเพิ่มประสิทธิภาพของ

อุปกรณ์ตกแต่งต่างๆซึ่งใช้แต่สินค้าและวัตถุดิบช้ันดีเพื่อสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าถึงสินค้าที่จะ

ได้รับมีมาตราฐานเพียงพอ 

 

กลยุทธ์ระยะกลาง (ภายในระยะเวลา 3 ป)ี 

เป้าหมายคือ บริษัทต้องการสร้างความมั่นใจให้ผู้ใช้บริการว่าตลอดระยะเวลา 3 ปี มีรถที่

ได้รับการออกแบบจากทางร้านและได้รับความนยิมมีรางวัลเพื่อเป็นการการันตรี นอกจากนั้นมุ่ง

ขยายตลาดสู่กลุ่มเป้าหมายใหม่ 

กลยุทธ์การเติบโต คือ ใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) โดยการร่วมมือกับ

ทางร้านค้าต่างๆที่อยู่ตามหัวเมืองใหญ่ทั่วประเทศ เช่น เชียงใหม่,ขอนแก่น,นครปฐม,พัทยา,

หาดใหญ่,ภูเก็ต   เป็นต้น โดยส่งสินค้าของเราไปขายในปีที่ 2 และร่วมมือกับทางบริษัทอุปกรณ์

ตกแต่งรถยนต์ในด้านต่างๆ เช่น Sony, Kenwood, Lenso, BBSเป็นต้น เพื่อขยายไปในส่วนของภาค

การให้บริการมีความน่าเช่ือถือ รวมถึงการจ้างพนักงานเพิ่มเพื่อรองรับความต้องการลกูค้าที่เพิ่มมาก

ขึ้นทุกปีเพื่อให้ลูกค้า จะสามารถตกแต่งรถยนต์ได้เต็มประสิทธิภาพ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือ มกีารปรับปรุงเทคโนโลยีให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา และยังจะ

เน้นที่การตกแต่งโดยเน้นความสวยงามและให้มีความโดดเด่น ตามสไตล์ที่ลกูค้าต้องการ 
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กลยุทธ์ระยะยาว (ภายในระยะเวลา 4-10 ปี) 

เป้าหมายคือคงความเป็นผู้น าตลาดการตกแต่งและประดับยนต์โดยเน้นที่การออกแบบเป็น

หลักและขยายตลาดสู่กลุ่มเป้าหมายใหม่รวมถึงการให้บริการสินค้าการตกแต่งรถยนต์อย่างครบ

วงจร  

กลยุทธ์การเจริญเติบโตคือใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) ลงทุนเพิ่มโดย

ขยายสาขาที่2 ไปที่หัวเมืองใหญ่ที่ส่งสินค้าไปขายในปีที่เร่ิมกิจการโดยการขยายสาขาจะดูจาก

ยอดขายจังหวัดที่ขายดีที่สุด และร่วมมือกับทางบริษัทอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์ด้านต่างๆ เช่น Sony, 

Kenwood, Lenso, BBSเป็นต้น เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าถึงสินค้าที่จะได้รับมีมาตราฐาน

เพียงพอ และเทคโนโลยีอื่นๆ (ในกรณีที่เทคโนโลยีในอนาคตสามารถรองรับไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพ) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์คือคงลักษณะของกลุม่ผลติภัณฑ์แต่มีการปรับเปลี่ยนภาพลักษณ์

หรือแบรนด์สินค้าให้มีความน่าสนใจอย่างต่อเนื่อง 

ช่องทางในการท าธุรกิจ 

ตารางที่ 22 : แสดงรายละเอียดช่องทางการท ารายได้ของบริษัท 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

สินค้า Design ประมาณชุดละ 60,000บาท คาดว่า 1 ปีแรกจะมีผู้

เข้ารับการตกแต่ง14ชุดต่อเดือน  ซึ่งเท่ากับ 14x 

60,000 = 840,000บาทต่อเดือน และเท่ากับ 12 x 

840,000= 10,080,000 บาท ต่อปี  

คาดการณ์ว่าจะมีรายได้

เพิ่มปีละ 5% 

สินค้าแฟช่ัน ประมาณชุดละ 40,000 บาท คาดว่า 1 ปีแรกจะมีผู้

เข้ารับการตกแต่ง14ชุดต่อเดือน  ซึ่งเท่ากับ 14x 

40,000 = 560,000บาทต่อเดือน และเท่ากับ 12 x 

560,000= 6,720,000 บาท ต่อปี  

คาดการณ์ว่าจะมีรายได้

เพิ่มปีละ 5% 

         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 22(ต่อ) : แสดงรายละเอียดช่องทางการท ารายได้ของบริษัท 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

อุปกรณ์ตกแต่ง

ทั่วไป 

ประมาณชุดละ 25,000 บาท คาดว่า 1 ปีแรกจะมีผู้

เข้ารับการตกแต่ง 28ชุดต่อเดือน  ซึ่งเท่ากับ 28x 

25,000 = 700,000บาทต่อเดือน และเท่ากับ 12 x 

700,000 = 8,400,000 บาท ต่อปี 

คาดการณ์ว่าจะมีรายได้

เพิ่มปีละ 5% 

จ าหน่ายรถแต่งมือ

หนึ่ง 

คันละ1,400,000 คาดว่า 1ปีแรกจะมีผู้ซื้อ โดย

เฉลี่ย 1 คัน ต่อ เดือน ซึ่ง ต่อปีจะเท่ากับ 

16,800,000 

คันละ 1,400,000 ขาย

ได้ 12 คัน ต่อปีและ

คาดการณ์ว่าจะมีรายได้

เพิ่มปีละ 5% 

จ าหน่ายรถแต่งมือ

สอง 

คันละ 500,000 บาท คาดว่า 1ปีแรกจะมีผู้ซื้อ 1 

คันต่อเดือน ซึ่งเท่ากับ1x 500,000 = 500,000บาท

ต่อเดือน และเท่ากับ 12 x 500,000 = 6,00,000 

บาท ต่อปี 

คันละ 500,000 ขายได ้

12 คัน ต่อปีและ

คาดการณ์ว่าจะมีรายได้

เพิ่มปีละ 5% 

รับออกแบบสินค้า/

ชุดแต่ง 

ค่าออกแบบคร้ังละ 2,000 บาทคาดว่า 1 ปีแรกจะมี

ผู้เข้ารับการออกแบบ 28 คน ต่อเดือน ซึ่งเท่ากับ 

28x 2,000 = 56,000บาทต่อเดือน และเท่ากับ 12 x 

56,000 = 672,000 บาท ต่อปี 

 

          (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 22(ต่อ) : แสดงรายละเอียดช่องทางการท ารายได้ของบริษัท 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

Exhibition คาดว่า 1 ปีแรกจะมีรายได้ 500,000ต่อ คร้ัง ซึ่ง 

เท่ากับ 3x 500,000 = 1,500,000บาท ต่อปี 

จัด 3ครั้ง ต่อปีเน้น

ประชาสัมพันธ์องค์กร 

Grand opening คาดว่า 1 ปีแรกจะมีรายได้ 700,000 ต่อครั้ง ซ่ึง 

เท่ากับ 2x 700,000 = 1,400,000บาท ต่อปี 

จัด 2ครั้ง ต่อปี(เปิดตัว

สินค้าและเทคโนโลยี

ใหม่ๆ)ทางยานยนต์ 

โฆษณา ใน เว็บไซด์  

ต าแหน่งป้าย

โฆษณาที่เห็นหน้า

แรก โดยป้ายจะเป็น

การ เปลี่ยน

ตลอดเวลา 

หน้าแรก มี 6ป้าย ราคา 3,000 x3 = 9,000 บาท

จ านวน 6 เดือน 9,000x6 = 54,000 บาท 

ทางWeb(ให้โฆษณา

ฟรี6เดือนแรก) 

ต าแหน่งโฆษณาใน

หน้ารายละเอียดของ

สินค้า มี10 ป้าย 

คิดราคาป้ายละ 2,000 บาทจ านวน 10 ป้าย ราคา 

20,000 บาทจ านวน 6 เดือน 20,000x6 = 120,000 

บาท 

ทางWeb(ให้โฆษณา

ฟรี6เดือนแรก) 

รายได้ร้านขายกาแฟ

และขนม 

แก้วละ 60 และขนม 20บาท  คาดว่า 1 ปีแรกจะมี

รายได้ จากกาแฟ 120 คนต่อเดือน = 7200 บาท  

และ 86,400ต่อปี ส่วนขนม คาดว่าจะขายได้ 200 

ช้ินต่อเดือน = 4,000 ซ่ึงต่อปีจะได้ 48,000บาท 
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การจัดองค์กร 

การจัดการองค์กรหรือการบริหารบริษัท เป็นการวางรูปแบบโครงสร้างขององค์กรที่ชัดเจน

ในการแบ่งหน้าที่งานแต่ละฝ่ายออกมา เนื่องจากการท างานในองค์กรที่ต้องท ากันหลายคนต้องมี

การแบ่งหน้างานรับผิดชอบให้ชัดเจนเพื่อสะดวกในการตรวจสอบงานและไม่เกิดการท างานที่

ซับซ้อนและสามารถตอบสนองการบริการเพื่อให้ลูกค้าพึงพอใจ 

การบริการจัดการบริษัทได้ถูกแบ่งออกเป็น 2 แผนกใหญ่ คือ ฝ่ายวิศวกรและงานออกแบบ

และฝ่ายงานบริการ-ธุรการซ่ึงมีหน้าที่ดังต่อไปนี้ 

1. ฝ่ายวิศวกรและงานออกแบบ ท าหน้าที่ ออกแบบสินค้าที่ลูกค้าต้องการรวมถึงรับผิดชอบ

เร่ืองเว็บไซด์ มีความใกล้ชิดกับลูกค้าเป็นอย่างมากซึ่ง ทางบริษัทต้องให้ความสนใจมาก

เป็นพิเศษเพราะการดูแลและใกล้ชิดลูกค้าจ าเป็นต้องอาศัยคนที่มีความช านาญและสามารถ

ควบคุมอารมณ์ได้เพราะมิฉะนั้นอาจท าให้ทางเราเสียลูกค้าได้ อีกทั้งฝ่ายนี้จะเป็นฝ่ายที่

ได้รับการฝึกฝนอยู่เสมอเพื่อเตรียมความพร้อมให้บริการกับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ

และส่งต่อให้ช่างผู้เช่ียวชาญในการผลิตสินค้า  

2. ฝ่ายงานบริการ-ธุรการฝ่ายนี้มีความจ าเป็นต่อบริษัทเพราะทางบริษัทเราได้รวมฝ่ายบัญชี 

ประชาสัมพันธ์และการตลาด ไว้ที่แผนกนี้ซึ่งเราทราบกันดีว่าฝ่ายการตลาดนั้นเป็นหัวใจ

ส าคัญของบริษัทซึ่งเป็นที่มาของรายได้ของบริษัท หรือจะให้เข้าใจง่ายคือฝ่ายขายนั้นเอง 
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โครงสร้างองค์กร 

ภาพที่ 21 : แสดงโครงสร้างองค์กร 

 

           

           

           

           

           

           

           

          

เจ้าหน้าที่ฝ่ายการตลาด 

หน้าที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหน้าที่วางแผนการตลาดต่างๆในองค์กร และคิดรูปแบบการท า

การตลาดทั้งในและนอกสถานทีไ่ด ้

คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวข้อง มีมนุษย์สัมพันธ์ดีกล้าคิดกล้าน าเสนอ 

อัตรารายได้ : 50,000 บาท / เดือน 

 

เจ้าหน้าที่ฝ่ายออกแบบ 

หน้าที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหน้าที่ดูแลการออกแบบให้ตามที่ลูกค้าคาดหวัง 

คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวข้อง มีประสบการณ์ 2-3 ปี มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 

อัตรารายได้ : 25,000 บาท / เดือน 

 

เจ้าหน้าที่ดูแลเว็บไซด์ 

หน้าที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบเร่ืองเว็บไซด์ดูแลและดีไซด์เว็บ แก้ไขปัญหา และสื่อสารกับลูกคา้

ภายในเว็บได้ดี 

ประธานกรรมการบริหาร 

ฝ่ายกิจกรรม/

ประชาสัมพันธ์ 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 

 

ฝ่ายวิศวกรและงานออกแบบ 

 

ฝ่ายงานบริการ-ธุรการ 

 

ฝ่ายออกแบบ 

 

ฝ่ายช่าง 

 

ฝ่ายการเงิน-บัญชี 
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คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาท่ีเกี่ยวข้อง มปีระสบการณ์ 2-3 ปี มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 

อัตรารายได้ : 25,000 บาท / เดือน 

 

เจ้าหน้าที่ช่างและผู้เช่ียวชาญ 

หน้าที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหน้าที่ผลิตชุดแต่งให้ได้ตามที่ลูกค้าตอ้งการรวมถึงการประกอบ 

คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวข้อง มีประสบการณ์ 2-3 ปี มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 

อัตรารายได้ : 12,000 บาท / เดือน 

 

เจ้าหน้าที่บัญชี  

หน้าที่รับผิดชอบ : ต้องรับผิดชอบหน้าที่ต่างๆในองค์กร งบประมาณในการด าเนินการขององคก์ร 

ประสานงานเบิกจ่ายกับฝ่ายต่างๆ ทั้งในและนอกองค์กร และควบคุมการดูแลการจัดซื้อต่างๆ 

คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวข้องทางบัญชีหรือการเงิน มีประสบการณ์ 1 – 3 ปี ซื่อสัตย์

มีความรับผิดชอบ มีระเบียบวินัย และมีความรับผิดชอบต่อหน้าที่ 

อัตรารายได้ : 15,000 บาท / เดือน 

 

เจ้าหน้าที่ธุรการ 

หน้าที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหน้าที่เอกสารต่างๆในองค์กร และสามารถติดตอ่ประสานงานกับ

แผนกอื่นได ้

คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวข้อง มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 

อัตรารายได้ : 15,000 บาท / เดือน 

 

เจ้าหน้าที่ฝ่ายประชาสัมพันธ์ 

หน้าที่รับผิดชอบ : รับผิดชอบหน้าที่ประชาสัมพันธ์ต่างๆในองค์กรและนอกองค์กร และสามารถ

ติดต่อประสานงานกับแผนกอื่นได ้

คุณสมบัติ : จบปริญญาตรีในสาขาที่เกี่ยวข้อง มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 

อัตรารายได้ : 15,000 บาท / เดือน 
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ตารางที่ 23 : แสดงรายละเอียดและอัตราเงินเดือนในบริษัท 

 

ต าแหน่ง จ านวน เงินเดือน (บาท) 

กรรมการผู้บริหาร 1 ต าแหน่ง 70,000 บาท / เดือน 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 1 ต าแหน่ง 50,000 บาท/เดือน 

หัวหน้าฝ่ายวิศวกรและงาน

ออกแบบ 

1 ต าแหน่ง 40,000 บาท/เดือน 

หัวหน้าฝ่ายงานบริการ-ธุรการ 1 ต าแหน่ง 40,000 บาท/เดือน 

ฝ่ายออกแบบและดูแลเว็บไซด ์ 4ต าแหน่ง 25,000 บาท/เดือน 

ฝ่ายช่างและผู้เช่ียวชาญ 6ต าแหน่ง 12,000 บาท/เดือน 

ฝ่ายธุรการ-บัญช ี 1 ต าแหน่ง 15,000 บาท/เดือน 

ฝ่ายจัดกิจกรรมและ

ประชาสัมพันธ์ 

1 ต าแหน่ง 15,000 บาท/เดือน 

 



บทที ่6 
 

งบการเงิน 

 

สมมุติฐานในการลงทุนเบื้องต้น 

 จากแผนด าเนินการด าเนินการในประเด็นต่างๆ และการก าหนดรูปแบบธุรกิจ ผู้วิจัยได้

คาดการณ์สมมติฐานประกอบการศึกษาความเป็นไปได้ด้านงบลงทุน งบประมาณรายรับและ

รายจ่ายของโครงการ ซึ่งมีรายละเอียดและเหตุผลประกอบ ตามรายละเอียดต่อไปนี้ 

1. คาดการณ์งบการเงินของบริษัทล่วงหน้า 10 ปี เร่ิมจาก เดือนมกราคม 2553 ถึงเดือน

ธันวาคม 2563โดยทางบริษัทจะใช้เวลาในการด าเนินการต้ังแต่เดือนมกราคม 2553 

2. รายได้ของบริษัท มาจาก 

- ค่าตกแต่งสินค้า Designคิดเป็นร้อยละ 19.41 ของรายได้ทั้งหมด 

- ค่าตกแต่งสินค้า แฟช่ัน คิดเป็นร้อยละ 12.94ของรายได้ทั้งหมด 

- ค่าอุปกรณ์ตกแต่งต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 16.17 ของรายได้ทั้งหมด 

- ขายรถที่ตกแต่ง คิดเป็นร้อยละ 43.90 ของรายได้ทั้งหมด 

- ค่าโฆษณาบนเว็บไซต์คิดเป็นร้อยละ 1.29  ของรายได้ทั้งหมด 

- รายได้จากEvent คิดเป็นร้อยละ 5.58ของรายได้ทั้งหมด 

3. การก่อตั้งบริษัท ได้เงินทุนประมาณ 50,000,000 บาทโดยเป็นเงินมาจากการระดมทุน

หุ้นส่วน หุ้นละ 100บาท จ านวน 300,000 หุ้น และ เงินกู้จากธนาคาร 20,000,000 บาท 

 



113 

 

การประมาณเงินลงทุนเบื้องต้น 

 เงินลงทุนเบื้องต้น เป็นเงินลงทุนถาวร ประกอบด้วย เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร และ

ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินการ 

ตารางที่ 24 : สมมติฐานในการลงทุนเบื้องต้น 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 
ค่าเซ้งที่ดิน 2,000,000บาท 

 
 

ค่าท าเซิฟเวอร์ 160,000 บาท 80,000ต่อเครื่อง มี 2เครื่อง 
(ท าเฉพาะปีแรก) 

ค่าโปรแกรมออกแบบ 100,000บาท ท าเฉพาะปีแรก 
ค่าออกแบบส่ิงปลูกสร้าง

โครงการ 
1,000,000บาท ท าเฉพาะปีแรก 

ค่าก่อสร้างโครงสร้างพื้นฐาน
สิ่งปลูกสร้างในโครงการ 

24,000,000บาท ตารางเมตรละ 10,000บาท 

ค่าตบแต่งส่ิงปลูกสร้างใน
โครงการ 

9,600,000บาท ตารางเมตรละ6,000บาท 

คอมพิวเตอร์ 240,000บาท เครื่องละ 30,000 บาทใช้ 8 
เครื่อง 

เครื่องใช้ส านักงานฯ 400,000บาท  
ค่าสต๊อกสินค้าส าเร็จรูป 2,000,000บาท  

ค่าสต๊อก วัตถุดิบ 500,000บาท  
ค่าเครื่องจักรในการผลิตสินค้า 5,000,000บาท ลงทุนครั้งเดียว 

ค่าใช้จ่ายจัดตั้งกิจการ 20,000บาท  
Grand Opening Launch 1,000,000 บาท  
รวมเงินลงทุนเบื้องต้น 46,020,000บาท  
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การประมาณการต้นทุนการบริการ 

ตารางที่  25: สมมติฐานความเป็นไปได้ทางด้านรายจ่าย 

 

รายจ่าย สมมติฐาน หมายเหตุ 
ค่าเช่าที่ดิน 1,920,000บาทต่อปี ไร่ละ 80000 คิด2

ไร่=1,920,000(เพิ่มขึ้น5 % 
ทุกปี) 

เงินเดือนพนักงาน/ช่าง 1,152,000บาทต่อปี 12,000ต่อคน มี 8คน=96,000
ต่อเดือน(เพิ่มขึ้น 7% ทุกปี) 

ค่าจ้างนักออกแบบและดูแล
เซิฟเวอร์ 

1,500,000 บาทต่อปี 25,000ต่อคน มี 5
คน=125,000ต่อเดือน(เพิ่มขึ้น 

7% ทุกปี) 
ค่าจ้างผู้จัดการฝ่ายการตลาด 600,000 บาท ต่อป ี 50,000บาท /เดือน 

หัวหน้าฝ่ายงานบริการ-ธุรการ 480,000 บาท ต่อป ี 40,000 / เดือน 
หัวหน้าฝ่ายวิศวกรและงาน

ออกแบบ 
480,000 บาท ต่อป ี 40,000 / เดือน 

ค่าใช้จ่ายรายเดือนทั่วไป เช่น 
น้ า ไฟฟ้า อินเตอร์เน็ต 

3,600,000 บาท ต่อปี 300,000 ต่อเดือน 

ค่าการตลาดประกอบด้วย
สื่อโฆษณาสื่อ
ประชาสัมพันธ์  

1,200,000 บาท ต่อปี 100,000 /เดือน 

ค่าจัดกิจกรรมทางการตลาด 4,000,000บาท ต่อปี 400,000 /ครั้งจัดปีละ5 ครั้ง 
ค่าสต๊อกสินค้าส าเร็จรูป 2,500,000 บาท ต่อ ปี  
ค่าต้นทุนการซ้ือรถมาแต่ง 1,350,000 บาท ต่อ ปี  

 
ค่าเสื่อมราคา 

 

ค่าอาคารส่ิงก่อสร้าง 20 ปี 
ค่าตกแต่งส่ิงปลูกสร้าง 10 ป ี
เครื่องใช้ส านักงาน 5 ปี 

ค่าเครื่องจักร 5 ปี 
 

 
คิดอัตราเส้นตรง 
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การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

ตารางที่ 26 : สมมติฐานความเป็นไปได้ทางด้านรายได้ 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

 

สินค้า Design 

ประมาณชุดละ 60,000 บาท คาดว่า 1 ปีแรกจะ

มีผู้เข้ารับการตกแต่ง14ชุดต่อเดือน  ซึ่งเท่ากับ 

14x 60,000 = 840,000บาทต่อเดือน และเท่ากับ 

12 x 840,000 = 10,080,000 บาท ต่อปี  

คาดการณ์ว่าจะมี

รายได้เพิ่มปีละ 5% 

 

สินค้าแฟช่ัน 

ประมาณชุดละ 40,000 บาท คาดว่า 1 ปีแรกจะ

มีผู้เข้ารับการตกแต่ง14ชุดต่อเดือน  ซึ่งเท่ากับ 

14x 40,000 = 560,000บาทต่อเดือน และเท่ากับ 

12 x 560,000 = 6,720,000 บาท ต่อปี  

ค า ด ก า รณ์ ว่ า จ ะ มี

รายได้เพิ่มปีละ 5% 

 

อุปกรณ์ตกแต่งทั่วไป 

ประมาณชุดละ 25,000 บาท คาดว่า 1 ปีแรกจะ

มีผู้เข้ารับการตกแต่ง 28ชุดต่อเดือน  ซึ่งเท่ากับ 

28x 25,000 = 700,000บาทต่อเดือน และเท่ากับ 

12 x 700,000 = 8,400,000 บาท ต่อปี 

ค า ด ก า รณ์ ว่ า จ ะ มี

รายได้เพิ่มปีละ 5% 

 

จ าหน่ายรถแต่งมือหนึ่ง 

คันละ1,400,000 คาดว่า 1ปีแรกจะมีผู้ซื้อ โดย

เฉลี่ย 1 คัน ต่อ เดือน ซึ่ง  ต่อปีจะเท่ากับ 

16,800,000 

คันละ 1,400,000 ขาย

ได้ 12 คัน ต่อปี และ

คาดการณ์ว่าจะมี

รายได้เพิ่มปีละ 5% 

    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่   26 (ต่อ) : สมมติฐานความเป็นไปได้ทางด้านรายได้ 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

 

จ าหน่ายรถแต่งมือสอง 

คันละ 500,000 บาท คาดว่า 1ปีแรกจะมีผู้ซื้อ 1 

คันต่อเดือน ซึ่งเท่ากับ1x 500,000 = 500,000

บาทต่อเดือน และเท่ากับ 12 x 500,000 = 

6,000,000 บาทต่อปี 

คันละ 500,000 ขาย

ได้ 12 คัน ต่อปี และ

คาดการณ์ว่าจะมี

รายได้เพิ่มปีละ 5% 

 

รับออกแบบสินค้า/ชุด

แต่ง 

ค่าออกแบบคร้ังละ 2,000 บาทคาดว่า 1 ปีแรก

จะมีผู้เข้ารับการออกแบบ 28 คน ต่อเดือน ซึ่ง

เท่ากับ28x 2,000 = 56,000บาทต่อเดือน และ

เท่ากับ 12 x 56,000 = 672,000 บาท ต่อปี 

 

 

รายได้ร้านขายกาแฟและ

ขนม 

แก้วละ 60 และขนม 20บาท  คาดว่า 1 ปีแรก

จะมีรายได้ จากกาแฟ 120 คนต่อเดือน = 7,200 

บาท  และ 86,400ต่อปี ส่วนขนม คาดว่าจะ

ขายได้ 200 ช้ินต่อเดือน = 4,000 ซ่ึงจะได้ 

48,000บาทต่อปี 

 

 

Exhibition 

คาดว่า 1 ปีแรกจะมีรายได้ 500,000ต่อ คร้ัง ซึ่ง 

เท่ากับ 3x 500,000 = 1,500,000บาท ต่อปี 

จัด 3ครั้ง ต่อปีเน้น

ประชาสัมพันธ์

องค์กร 

 

Grand opening 

คาดว่า 1 ปีแรกจะมีรายได้ 700,000 ต่อคร้ัง ซึ่ง 

เท่ากับ 2x 700,000 = 1,400,000บาท ต่อปี 

จัด 2ครั้ง ต่อปี

(เปิดตัวสินค้าและ

เทคโนโลยีใหม่ๆ)

ทางยานยนต์ 

     (ตารางมีต่อ ) 
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ตารางที่  26 (ต่อ) : สมมติฐานความเป็นไปได้ทางด้านรายได้ 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

โฆษณา ในเว็บไซด์ คิด ราคาป้ายละ 3,000บาท  

จ านวน 6 ป้าย ราคา 18,000 บาท จ านวน 6 

เดือน 18,000 x6 = 108,000 บาท  

ทางWeb(ให้โฆษณา

ฟรี6เดือนแรก) ต าแหน่งป้าย โฆษณาที่

เห็นหน้าแรกโดยป้ายจะ

เป็นการเปลี่ยนตลอดเวลา

หน้าแรก มี 6 ป้าย 

ต าแหน่งโฆษณาในหน้า

รายละเอียดของสินค้า มี

10 ป้าย 

คิดราคาป้ายละ 2,000 บาท 

จ านวน 10 ป้าย ราคา 20,000 บาทจ านวน 6 

เดือน 20,000x6 = 120,000 บาท 

ทางWeb(ให้โฆษณา

ฟรี6เดือนแรก) 

 

เงื่อนไขทางด้านการประกอบธุรกิจ 

1.สินค้า design เป็นสินค้าที่ต้องใช้ความรู้ในการออกแบบและความสามารถในการผลิตซ่ึง

จ าเป็นต้องใช้เวลาในการผลิตท าให้ไม่จ าเป็นต้องสต๊อกสินค้าจ าพวกวัตถุดิบไว้มาก  

2. การท าพันธมิตรกับคู่ค้าต่างๆเพื่อสะดวกในการสั่งสินค้าในราคาที่ถูกและเพื่อท าการขาย

สินค้าให้มีความครบวงจรสร้างมูลค่าให้กับทางบริษัทมากขึ้น 

3.การลงทุนทั้งหมดจานวน46,020,000 บาทซึ่งในส่วนนี้เป็นการลงทุนเร่ิมแรกในการ
ก่อตั้งกิจการโดยได้เงินจากการระดมทุนหุ้นส่วน30,000,000 บาทโดยแบ่งเป็นหุ้น หุ้นละ 100 บาท 
จ านวน 300,000 หุ้น และกู้เงินจากธนาคาร 20,000,000 บาท 

4. เงื่อนไขในการกู้เงินจากธนาคารซึ่งทางโครงการได้ท าการกู้เงินจ านวน 20,000,000 บาท
ซึ่งจ านวนโครงการทั้งหมดคิดเป็นเงิน50,000,000 บาทโดยประมาณ 40% ของเงินลงทุนทั้ง
โครงการซ่ึงเป็นการกู้ในระยะยาวโดยคิดอัตราดอกเบี้ยคงที่ 8% ส่วนการช าระเงินกู้และดอกเบี้ยให้
ช าระทุกๆปีโดยจะเร่ิมช าระดอกเบี้ยเมื่อสิ้นปี 2553และเงินต้นจะผ่อนช าระปีละ2,857,142.86บาท
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โดยในปีที่ 2555 เป็นต้นไปจะส่งช าระคืนเงินต้นเพิ่มเป็น 5,000,000 บาทเพ่ือลดดอกเบี้ยเงินต้น จน
ครบจ านวนเงินที่กู้ธนาคารมา 
 
การวิเคราะห์เชิงสถานการณ์ 

การวิเคราะห์เชิงสถานการณ์เป็นการวิเคราะห์ (Scenario Analysis) เพื่อพิจารณาหาโอกาส
และความเสี่ยงที่อาจจะทาให้ปัจจัยและองค์ประกอบต่างๆไม่เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ซึ่งจะ
ส่งผลกระทบต่อการดาเนินงานในโครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ทา
การวิเคราะห์เชิงสถานการณ์โดยสร้างสถานการณ์ที่น่าจะมีความเป็นไปได้เพื่อประเมินผลกระทบ
จากการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยต่างๆโดยแบ่งออกเป็น 2 กรณีดังนี้ 

1. กรณีแย่ที่สุด (Worst Case) คือกรณีที่เศรษฐกิจภายในประเทศตกต่ าและกลุ่มเป้าหมาย
ใหม่ไม่เกิดการตอบรับกับบริการท าให้จานวนผู้ใช้บริการลดน้อยลงรวมจ านวนลูกค้าในโครงการ
ลดลง 20%  

2. กรณีดีที่สุด (Best Case) คือกรณีที่เศรษฐกิจภายในประเทศดีขึ้นอย่างต่อเนื่องและกลุ่ม
ลูกค้าเกิดการตอบรับในสินค้าและบริการของทางโครงการเป็นอย่างดีกระทั่งเกิดเป็นกระแสใน
สังคมท าให้จ านวนลูกค้าเพิ่มขึ้น 20% รวมถึงมีการจัดกิจกรรมใหญ่ที่ได้รับความนิยมมากเพิ่มขึ้น 
20%  
 
การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 

โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ เป็นโครงการที่จะต้องใช้เงินจานวนหนึ่งในการ
ลงทุนดังนั้นเพื่อให้ผู้ลงทุนแน่ใจว่าควรมีการลงทุนหรือไม่จึงต้องมีการวิเคราะห์ผลตอบแทนทาง
การเงินโดยน าเอาความส าคัญของเวลาเข้ามาเกี่ยวข้องด้วยโดยในที่นี้จะเลือกเกณฑ์ตัดสินใจดังนี้ 

1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  
2. มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV)  
3. อัตราผลตอบแทนโครงการ (Internal Rate of Return: IRR)  
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ตารางที่  27 : สรุปผลตอบแทนทางการเงินภายใน 10 ปี 
 

 Best Case 
 

Most Likely Case 
 

Worst Case 
 

Payback Period 
 

2ปี 9เดือน 4ปี 3เดือน 6ปี 2เดือน 
NPV 

 

329,257,224.48 200,344,095.60 85,633,667.01 
IRR 

 

52.71% 34.91% 17.27% 
Discount Rate 

 

8 % 
 



บทที ่7 
 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 

การประเมินและสรุปโครงการ 
โครงการออกแบบตกแต่งและประดับยนต์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภค เน้น

การออกแบบและพัฒนาอุปกรณ์เพื่อใช้ในการตกแต่งรถยนต์ ทั้งในส่วนของความสวยงามและการ
เพิ่มประสิทธิภาพซึ่งมีการประเมินผลโครงการจากปัจจัยช้ีวัดความส าเร็จหรือที่เรียกว่า Key 
Success Factor โดยพิจารณาในมุมมองของตลาดและกลุม่เป้าหมายของโครงการเป็นหลักพบว่า
จุดเด่นส าคัญของกลยุทธ์ต่างๆที่สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันและปัจจัยหลักในการผลักดันให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จมีดังนี้ 

 
ด้านผลิตภัณฑ ์/ บริการ 

โครงการนี้ได้น าเทคโนโลยี จากคอมพิวเตอร์มาช่วยออกแบบและแสดงภาพตัวรถของ
ลูกค้ากอ่นเข้ารับการตกแต่งเพื่อให้เกิดความเข้าใจที่ตรงกันและลูกค้าได้ความพึงพอใจสูงสุดก่อน
เข้ารับการตกแต่งรวมไปถึงมีการออกแบบซ่ึงเป็นลักษณะเฉพาะให้กับลูกคา้ที่ต้องการสร้างความ
สวยงามมี เอกลักษณะเฉพาะให้กับรถยนต์หรือตอบสนองLifestyle ให้กับลูกค้าคนนั้นๆไม่ว่าด้าน
การขับขี่ ด้านความบันเทิงภายในรถ โดยนักออกแบบรถยนต์ของบุคลากรที่จบทางด้านการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์และการออกแบบรถยนต์และลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการไม่ต้องเสียเวลาเพราะ
สามารถนัดวันและเวลาในการเข้ามาตกแต่งและประดับยนต์โดยวัสดุและอุปกรณ์ที่ใช้ในการ
ตกแต่งเป็นของที่มีคุณภาพสูงเท่านั้น และราคา สมเหตุสมผล กับวัสดุที่ลูกค้าเลือกใช้ 
 

ด้านสถานที ่/ สิ่งอ านวยความสะดวก 
สถานที่ตั้งของโครงการคือเรียบทางด่วนเอกมัย รามอินทราเป็นท าเลที่กลุม่เป้าหมาย

สามารถเดินทางเข้าถึงไดอ้ย่างสะดวก อยู่ติดถนนหลัก ใกล้ทางด่วน ลูกค้าจากนอกเมืองสามารถ
เดินทางเข้ามารับบริการได้ไมไ่กลจนเกินไป ลูกค้าในตัวเมืองสามารถที่ใช้บริการทางด่วน เพื่อมา
รับบริการ โดยไม่มีปัญหาการจราจร ทางด้านสิ่งอ านวยความสะดวก มีทั้งห้างสรรพสินค้า The 
crystal park,โลตัส ,Home proท าให้ลูกค้าที่มารับบริการสามารถท ากิจกรรมต่างๆระหว่างรอการ
ตกแต่งรถยนต์ได้ 
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ด้านราคา 
การต้ังราคานั้นขึ้นอยู่กับวัสดุและอุปกรณ์ และ ฝีมือของช่างผู้เช่ียวชาญงานพร้อมทั้งมีการ

ประเมินจากคู่แข่งในธุรกิจประเภทเดียวกันซึ่งทางโครงการได้มีการต้ังราคาอย่างสมเหตุสมผล 
 
ด้านการส่งเสริมการขาย 
การจัดกิจกรรมทางการตลาด เน้นการแลกเปลี่ยนความรู้ ให้ข้อมูลเกี่ยวกับการตกแต่ง

รถยนต์แนะน าสินค้าใหม่ๆ การจัดแสดงรถยนต์ของลูกคา้ และการจัดโปรโมช่ันทางด้านราคา ซ่ึง
แตกต่างจากธุรกิจประเภทเดียวกัน รวมทั้งยังสามารถดึงดูดผู้ที่ช่ืนชอบและรักการแต่งรถ รอคอย
การจัดกิจกรรมพิเศษ เพื่อจะได้รับความรู้และข้อมูลใหม่ๆอยู่เสมอรวมทั้งได้อุปกรณ์ที่ใช้ในการ
ตกแต่งและประดับยนต์อย่างครบวงจรในที่เดียว พร้อมทั้งได้รับโปรโมช่ันพิเศษซึ่งจะช่วยขยาย
ตลาดให้เติบโตมากย่ิงขึ้น 

 
ด้านพัฒนา 
ด้านการพัฒนามีการพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ๆมาใช้ในการออกแบบอุปกรณ์ในการแต่ง

รถยนต์อย่างต่อเนื่องเพื่อดึงจินตนาการของลูกค้าออกมาใส่ในชิ้นงานให้ได้มากที่สุดเพื่อสร้างความ
พึงพอใจให้กับลูกค้าให้ได้มากที่สุด พร้อมทั้งท าให้การให้บริการเป็นไปอย่างรวดเร็ว และมีคุณภาพ 
 
ข้อเสนอแนะของโครงการ 

เพื่อให้ทางโครงออกแบบและประดับยนต์เกิดประสิทธิภาพในการแข่งขันเชิงธุรกิจเพิ่ม
มากขึ้นจึงควรมีการลงทุนเพิ่มเติม พัฒนาเทคโนโลยีให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน เน้นผู้มีประสบการณ์
และความสามารถมาเสริมสร้างให้องค์กรเข็มแข็งมากขึ้นขยายกลุม่ลูกค้า โดยการโฆษณา ปากต่อ
ปาก เพื่อขยายฐานลูกค้าให้มีมากขึ้น และได้ลูกคา้กลุ่มใหม่ 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 

1. การออกแบบและประดับยนต์มกีารเปลี่ยนแปลงตามแฟช่ัน ตามกระแสอยู่ตลอดเวลา 
ซึ่งปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วมาก และการแข่งขันก็สูงขึ้นด้วย ดังนั้นจึงต้องมีการพัฒนา
ทางด้านเทคโนโลยีและการให้บริการอยู่ตลอดเวลาเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

2. การศึกษาโครงการออกแบบและประดับยนต์เป็นกระบวนการความเป็นไปได้ในการ
จัดตั้งโครงการซึ่งสามารถน าแผนงานทั้งหมดไปประยุกต์ใช้กับโครงการอื่นๆที่มีลักษณะใกล้เคียง
ทั้งนี้หากมีการประยุกต์ให้เข้ากับทางโครงการจะสามารถน าไปใช้ในการด าเนินงานจริง 
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แบบสัมภาษณ ์

แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ ที่มีลักษณะรปูแบบธุรกิจตกแต่งประดับยนต ์

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลพื้นฐานทั่วไป 

ชื่อองค์กร ………………………………………………………………………… 

ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์ …………………………………………………………………  

ต าแหน่ง………………………………………..วันท่ี……………………………. 

ส่วนที่ 2 : ข้อมูลเก่ียวกับการบริหารจัดการองค์กร 

1. ประวัติความเป็นมาและขอ้มลูทั่วไปขององค์กร 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 

2. วัตถุประสงค์และนโยบายขององค์กร 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………… 

3. กลุ่มเป้าหมาย 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 
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4. เป้าเหมายของธุรกิจและปัจจัยที่สามารถน าธุรกิจไปสู่เป้าหมายที่ตั้งไว้ คือ 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 

5. ความคิดเห็นเกี่ยวกับการด าเนินกิจการของธุรกิจในปัจจุบัน 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 

6. รายละเอียดอุปกรณ์ และการลงทุนในการท าธุรกิจตกแต่งประดับยนต์ 

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………… 

7. วิธีการบริหารและจัดการรวมถึงการจัดการสินค้าของธุรกิจตกแต่งประดับยนต์ 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………..…………………………………………………….
……………………………………..………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………… 

8. จุดเด่นและข้อได้เปรียบของร้านคืออะไร 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 

              ………………………………………………………………………………………………… 
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9. ถ้าจุดเด่นขององค์กรนั้นมีคู่แข่งเข้ามาแข่งขนัสูงจะมีอะไรที่เป็นจุดเสริม รวมถึงท ารายได้

มากขึ้น 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 
    9.1 จุดด้อยขององค์กรคืออะไร 
    ............................................................................................ 
    ............................................................................................ 
    .......................................................................................... 
    9.2 โอกาสและอุปสรรคขององคก์รคืออะไร 

............................................................................................ 
    ............................................................................................ 
    .......................................................................................... 

10. กิจกรรมทางการตลาดที่ท าอยู่มอีะไรบ้างและได้ผลท าให้ยอดขายเพิ่มขึ้นตามที่คาดไว้หรือไม่ 
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 

11. ปัจจัยเสี่ยงที่ท าให้ธุรกิจมีปัญหาและมีวิธีแก้อย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………… 

12. สถานที่ตั้งใช้ปัจจัยใดในการเลือก 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………… 
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13. ถ้ามีธุรกิจออกแบบและตกแต่งประดับยนต์โดยใช้คอมพิวเตอร์ช่วยให้ลูกค้าเห็นภาพที่ได้รับ
การตกแต่งที่เสร็จสมบูรณ์แล้วก่อนเข้ารับการตกแต่งจริง  ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………… 

14. จากข้อ(13)ท่านคิดว่าในส่วนนี้จะเป็นตัวที่สามารถดึงดูดลูกคา้ได้หรือไม่ เพราะเหตุใด 
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………… 

15. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรกับการตกแต่งรถยนต์ผ่านทางเว็บไซด์ 
…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………… 

16. ถ้าหากท่านเป็นเจ้าของโครงการนี้ท่านจะมีการปรับปรุงแก้ไขและข้อเสนอแนะในการท า
โครงการนี้อย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………… 

17. หากมีการจัดตั้งธุรกิจออกแบบตกแต่งและประดับยนต์ท่านสนใจที่จะมีส่วนร่วมในการลงทุน
การบริหารจัดการองค์กรหรือสนับสนุนองค์กรเพื่อที่จะพัฒนาธุรกิจนี้หรือไม่อย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………… 

____________________________________________ 
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แบบสอบถาม 

โครงการศูนย์ออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ 

แบบสอบถามนีม้ีวัตถุประสงค์เพื่อส ารวจ ทัศนคติ ความคิดเห็น และความคาดหวังของผู้ที่เข้า

รับการตกแต่งประดับยนต์ และรวบรวมข้อมูล ขอ้เสนอแนะที่เป็นประโยชน์ต่อโครงการดังกล่าว

ข้างต้น ของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและ

การผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ค าตอบของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงต่อการท าโครงการฯ จึง

ขอขอบพระคณุเป็นอย่างสูงในการตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้ 

โปรดท าเครื่องหมาย ล้อมรอบตัวเลขหน้าค าตอบที่ต้องการและเติมค าลงในช่องว่างทีก่ าหนดให้ 

ส่วนที่ 1 ค าถามเกีย่วกับข้อมลูทั่วไปและข้อมลูทางด้านประชากรศาสตร์ 

1.เพศ (1) ชาย (2) หญิง 

2.อายุ (1)ต่ ากว่า18 ปี (2)18-25ปี 

 (3)26-30ป ี (4) 31-35ปี 

 (5)36 ปีขึ้นไป 

3.จบการศึกษาในระดับใด (1)อนุปริญญา (2)ปริญญาตรี 

 (3)ปริญญาโท (4) ปริญญาเอก 

 (5)อื่น ๆ(โปรดระบุ)  …………….. 

4. อาชีพ  (1) นักเรียน/นักศึกษา             (2) ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 (3) พนักงานบริษัทเอกชน          (4) ธุรกิจส่วนตัว 

 (5) อื่น ๆ(โปรดระบุ)  …………….. 
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5.รายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน 

(1) ต่ ากว่า 30,000 บาท     (2) 30,001 - 50,000 บาท    (3) 50,001 - 70,000 บาทผ 

(4) 70,001 - 90,000 บาท  (5)90,001 – 100,000 บาท  (6) สูงกว่า 100,001บาท 

 

6.ปัจจุบันท่านใช้รถยนต์ย่ีห้อใดผ 

(1) TOYOTA (2) HONDA (3)NISSANผ 

(4) MAZDA (5) MITSUBISHI (6) BENZ 

(7)BMW (8) AUDI (9) อื่นๆ (โปรดระบุ)  ……………. 

 

7.ปัจจุบันรถยนต์ที่ท่านใช้มีอายุการใช้งานมาเป็นระยะเวลากี่ปี 

 (1) ต่ ากว่า 1 ป ี (2) ต้ังแต่ 1ปี- 2 ปี (3) ต้ังแต่ 3 ปี- 4 ป ี

 (4) ต้ังแต่ 5 ปี- 6 ปี (5)ตั้งแต่ 7 ปี- 8 ป ี (6) ต้ังแต่ 9 ปีขึ้นไป 

 

ส่วนที่ 2ค าถามเกีย่วกับความสนใจในอุตสาหกรรมออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ 

1.ทา่นมีความสนใจในการตกแต่งประดับยนต์หรือไม ่  

(1) ใช่ (2) ไม่ใช่ 

 

2.ก่อนจะเข้ารับการตกแต่งรถยนต์ท่านหาขอ้มูลจากแหล่งใด 

(1) นิตยสาร   (2) รายการโทรทัศน์    (3) เพื่อน/คนรู้จัก  

(4) อินเตอร์เน็ต(   5) อื่น ๆ(โปรดระบุ)  …………………. 
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3.เหตุผลในการตกแต่งรถยนต์ของท่านคือ 

 (1) ความชอบส่วนตัว      (2) ตกแต่งตามเพื่อน/กระแสนิยม 

 (3) ไม่พอใจกับผลิตภัณฑ์ทีม่ากับตัวรถ 

 (4) ตกแต่งตามค าแนะน าของผู้เช่ียวชาญ/เจ้าของร้าน 

 (5) อื่นๆ (โปรดระบุ)  ……………. 

 

4.ท่านใช้บริการร้านตกแต่งประดับยนต์เพราะสาเหตุใด 

 (1) ติดตั้งชุดแต่งรอบคัน(กันชนหน้าหลัง, กระโปรงหน้าหลัง,skirt ,spoiler) 

 (2) ติดตั้งเครื่องเสียง(3) ติดตั้ง ล้อแม็ก/ยาง 

 (4) ปรับแต่งเครื่องยนต์    (5) อื่นๆ (โปรดระบุ)  ……………. 

 

5. โดยเฉลี่ยท่านใช้บริการในร้านตกแต่งประดับยนต์บ่อยแค่ไหน 

 (1) 1- 3 เดือน ต่อ คร้ัง (2) 4–7 เดือน ต่อ คร้ัง 

 (3) 8- 12เดือน ต่อ คร้ัง  (4) มากกว่า 12 เดือน ต่อ คร้ัง 

 

6. ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านตกแต่งประดับยนต์ใน แต่ละครั้ง 

 (1) ต่ ากว่า 10,000  (2) 10,001 – 20,000 

 (3) 20,001 – 30,000  (4) 30,001 – 40,000 

 (5) 40,001 –50,000 (6) 50,001 บาทขึ้นไป 

 

7. ช่วงเวลาที่ท่านสะดวกในการน ารถยนต์เข้ามาใช้บริการคือช่วงเวลาใด 

 (1) 9.00 น. – 12.00 น. (2) 12.01 น. – 15.00 น. 

 (3) 15.01 น. – 18.00 น. (4) 18.01 น. – 21.00 น. 
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ส่วนที่ 3 ค าถามเกีย่วกับความคิดเห็นต่อการเปดิธุรกิจออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ต่อไปนี้มี

ความส าคัญต่อทา่นส าคัญที่สุด,ส าคัญ ,ปานกลาง,ไม่ส าคัญ,ไม่ส าคัญทีสุ่ด 

 

ข้อความ ส าคัญ

ที่สุด 

ส าคัญ ปาน

กลาง 

ไม่ส าคัญ ไม่ส าคัญ

ที่สุด 

(1)หากมีการจัดตั้งธุรกิจออกแบบและตกแต่ง

ประดับยนต์แบบครบวงจร(ติดตั้งชุดแต่งรอบคัน/

ติดตั้งเครื่องเสียง/ ติดตั้ง ล้อแม็ก,ยาง/ปรับแต่ง

เครื่องยนต์)  

     

(2)ถ้ามกีารออกแบบและตกแต่งประดับยนต์ โดย

จะสามารถเห็นภาพการตกแต่งก่อนที่จะเข้ารับ

การตกแต่งจริง 

     

(3)จากข้อ 2 หากมีการจัดตั้งธุรกิจจริงคิดว่าใน

ส่วนนี้มีอิทธิพลในการท าให้ลูกค้าเข้ามารับการ

ตกแต่งหรือไม่   

     

(4)หากการตกแต่งประดับยนต์ของท่านแค่เพียง

เข้าเว็บไซด์แล้วเลือกโดยไม่ต้องเสียเวลาในการ

เดินทางไปดูสินค้าด้วยตนเอง 

     

(5)ท่านคิดอย่างไรกับการตกแต่งประดับยนต์ผ่าน

เว็บไซด์ 
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2.การตัดสินใจเลือกเข้ารับการบริการต่อไปนี้มีความส าคัญต่อท่านส าคัญทีสุ่ด,ส าคัญ ,ปานกลาง,ไม่

ส าคัญ,ไม่ส าคัญทีสุ่ด 

ข้อความ ส าคัญท่ีสุด ส าคัญ ปาน

กลาง 

ไม่ส าคัญ ไม่ส าคัญ

ท่ีสุด 

(1)มีบริการรวดเร็วและตรงต่อเวลา      

(2)ราคาถูกกว่าร้านอื่นๆ      

(3)ฝีมือ/งานดี/สินค้ามีคุณภาพกว่าท่ีอื่นๆ      

(4)มีความสะดวกในการเดินทาง/จอดรถง่าย      

(5)ช่ือเสียงของร้านเป็นท่ีรู้จัก      

(6)มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย/ครบถ้วนไม่ต้องไปท่ี

อื่นๆอีก(One Stop Service) 

     

(7) มีผู้แนะน า/มีร้านประจ า/ตามความนิยมในกลุ่ม

เพ่ือน 

     

(8) มีสินค้าท่ีแตกต่างไม่เหมือนใคร      

(9) มีโปรโมช่ันท่ีดี       

7.ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับธุรกิจนี้

...................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................. 

***************ขอขอบคณุทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม**************** 
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Mostlikely รายเดอืน 
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มีความเป็นไปไดม้ากทีสุ่ด (Mostlikely รายปี) 
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มีผลก าไรมากที่สุด (Best Case) 
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มผีลก าไรน้อยที่สดุ (Worst Case )  
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งบดุล (Balance sheet) 
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งบประมาณก าไรขาดทุน (Income Statement) 
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งบประมาณก าไรขาดทุน (Income Statement) (ต่อ) 
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