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บทคัดยอ 

 

         แผนธุรกิจน้ีจัดทําข้ึนเพื่อเปนกรอบแนวความคิดในการทําธุรกจิ จําหนาย  เคส โทรศัพทมือถือ

ออนไลน ภายใตแบรนด H Y P N O S I S  ปจจบุันโทรศัพท Smartphone ไดกลายเปนสิง่สําคัญ 

ที่ขาดไมไดในชีวิตของเราทีทุ่กคน จําเปนตองมีเครือ่งมอืสือ่สารติดตอกนั เน่ืองจากความตองการของ

เราในการทีจ่ะเช่ือมตอหรือ connect กับโลก กับสังคม กับผูอื่นตลอดเวลา  โดยเฉพาะอยางย่ิง

ปรากฏการณดังกลาวย่ิงชัดเจนในกลุมคนรุนใหมที่เราเรียกกนัวาเปนพวก Gen Y  จึงทําใหคนพบวา

โทรศัพทมือถือไดกลายเปนอวัยวะอีกช้ินหน่ึงของคนรุนใหมจริงๆ  ดังน้ันเราจึงมองเห็นโอกาส 

ทางธุรกิจที่สามารถเติบโตไปพรอมกับตลาด SmartPhone  จึงเกิดเปนธุรกิจจําหนายเคสมือถือ

ออนไลน เคสหรือกรอบมือถือนอกจากจะใชในการปกปองโทรศัพท สมารทโฟน จากรอยขีดขวน

และลดความเสียหายจากการตกกระแทก  เคสโทรศัพทน้ันยังเปรียบเหมือนเครื่องประดับทีบ่งบอก 

ถึงลักษณะของผูใช สะทอน แฟช่ัน ความเปนตัวตนวาเปนคนอยางไร มีไลฟสไตยการใชชีวิตแบบไหน 

ในยุคน้ีมีการเปลีย่น เคสมือถือบอยจนกลายเปนเทรนคานิยมของวัยรุน คนทํางานไปซะแลว  เรามองเห็น

โอกาส ณ จุดน้ี จึงไดสรางสรรคผลงานที่เกิดข้ึนจากการใชไอเดียความคิดเพื่อตอบสนองความตองการ

ของกลุมผูบริโภค จากการสํารวจพบวา โอกาสในการทําธุรกิจจําหนายเคสโทรศัพทมอืถือมีโอกาส 

ในการเจรญิเติบโต ตามตลาดสมารทโฟนที่ ปจจบุันมีการแขงขันกันสูงมาก ทุกแบรนดมีการพัฒนา

สินคาออกมากันตลอดเวลา บวกการทําผลการวิจัยพบวา มีอตัราการซื้อใชของอุปกรณเสริมโทรศัพท

มากข้ึน  โดยเฉพาะเคสโทรศัพททีเ่ปนสวนหน่ึงของการซื้อใชโทรศัพทประเภทสมารทโฟน  
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ABSTRACT 

 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Keywords: the concept, rate of buying used, Consumer groups, opportunity 

 

 

จ 



กิตติกรรมประกาศ 

  

         การจัดทําแผนธุรกิจคนควาดวยตนเอง (Independent Study) เสร็จสมบูรณ ไดเน่ืองจาก

ความอนุเคราะหจาก ดร.วรวีร ภัทรวงศวิสูตรเปนอาจารยทีป่รึกษาการทําแผนธุรกจิ ที่ไดใหคําปรกึษา

แนะนํา แผนการเงินของแผนธุรกจิฉบับน้ีใหลลุวงไปดวยดี ขอบคุณโปรแกรมทางการเงินจาก 

อาจารยศิริวรรณ วองวีรวุฒิ ผูศึกษาขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสน้ี อีกทั้งขาพเจา

ขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานสําหรบัความรูตลอดระยะเวลาที่ศึกษา อีกทัง้ทุกทานที่ใหความรวมมือ

ในการตอบแบบสอบถาม เพื่อเปนหน่ึงในการทํางานวิจัย อกีทั้งขอบพระคุณผูที่เคยทํางานวิจัยตางๆที่

เกี่ยวของ ที่ทําใหงานของขาพเจาดําเนินไปอยางราบรื่น 

          สุดทายน้ี ขาพเจาขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่คอยเปนกําลังที่ดีในการทําแผนธุรกจิน้ี

จนเสรจ็สมบรูณ และขอบคุณเพือ่นๆทกุทานทีเ่ปนกําลังใหคําปรึกษามาโดยตลอด 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

แนะนําธุรกิจ 

 

ธุรกิจ: ธุรกจิ จําหนาย เคสโทรศัพทมอืถือ Online  (HYPNOSIS) 

 

ภาพที่ 1: Logo ราน (HYPNOSIS) 

 

 

 

 

ท่ีต้ัง : หางสรรพสินคา MBK 444 ถนน พญาไท กรุงเทพมหานคร Pathumwan 10330  ช้ัน 4 

 

ภาพที่ 2: แผนที่ราน Hynosis 
 



 
 

 
ประเภทของสินคาและบริการ 

 

รายละเอียดสินคา เคสโทรศัพทมือถือ แบบคัสตอมเมด ทีล่กูคาสามารถเลือกรปูแบบและสีสันดวย

ตัวเองได  ผานระบบออนไลน 

 

จุดเดน 

• ลูกคาสามารถเลือกรูปแบบของเคส  สสีัน และลวดลาย ไดเองตามใจชอบ 

• การสัง่ซื้อสินคา เปนแบบออนไลน  มีหนาเว็บที่สามารถ ออกแบบเคสเอง  ตามตัวเลือก 

 

นวัตกรรม 

          การทําเคสมือถือมานําเสนอเครื่องพิมพแกวสูเคสไอโฟน ดวยเครื่องพมิพแบบอัดรอน Heat 

Pressมี   บริการเสรมิสําหรบัคัสตอมเมด คือ ใหลูกคาเลือกลายมาและใชเครื่องพิมพที่ซื้อไปพิมพ

ออกมารวมถึงใหลูกคาเลือกลายแลวสามารถพมิพลายลงบนเคสได  

• การทําเคสมือถือมานําเสนอเครื่องพิมพแกวสูเคสไอโฟน ดวยเครื่องพิมพแบบอัดรอน Heat Press

มีบรกิารเสริมสําหรับคัสตอมเมด คือ ใหลูกคาเลือกลายมาและใชเครื่องพิมพที่ซื้อไปพิมพออกมา

รวมถึงใหลูกคาเลือกลายแลวสามารถพมิพลายลงบนเคสได 

• มีกลุมครีเอทีฟนักออกแบบทีม่ีความสามารถออกแบบลวดลายดีไซนเคสไดเอง แลวตองขยายไลน

มาผลิตสินคาออกขาย  

 

รายละเอียดสินคา 



 
 
         เคสออกแบบเองสามารถเลือกที่ตองการลายเองได  รวมถึง พื้นผิวของภาพ เรียบ  มันเงา   

ภาพที่ 3: ตัวอยางสินคา เคสเลอืกลายไดเอง 

 

 
เคส CUSTUMIZE  

COLOR CASE BACK TO BASIC   

ภาพที่ 4: เคสโทรศัพทมือถือ 

 

 
TRANFROM  CASE 

ภาพที่ 5: เคสโทรศัพทมือถือ 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

INFINITE CASE PRO 

ภาพที่ 6: เคสโทรศัพทมือถือ 

 

 
 

LEGO CASE LIMITED 

ภาพที 7: เคสโทรศัพทมือถือ 



 
 
 

 
 

 

 

 

อุปกรณ   

ภาพที่ 8: เครื่องพิมพเคสโทรศัพท 

 

 



 
 
 

 

วิสัยทัศน 

เปนผูนําในการผลิต CASE ที่มีดีไซนที่ไมซ้ําใคร  

 

พันธกิจ 

       มุงเนนการนําเอา ไอเดีย ความคิดแปลกใหมมาสรางสรรคสินคาใหมีเอกลักษณ  เพื่อสราง

ความพึงพอใจ ใหแกผูบริโภค 

 

เปาหมายระยะยาว 

1. เปนสินคาที่ไดรับการยอมรบั  ในเรื่องของไอเดียและคุณภาพ   

2. สามารถสรางยอดขายตอป 300,000 บาทในปแรก และเพิ่มยอดขายในปตอไป 20% จากยอดขาย 

แตละป 

3. พัฒนาสินคา ใหตรงความตองการของลูกคาเสมอสํารวจเทรนของตลาดและ พัฒนาศักยภาพของ 

ธุรกิจเพื่อครองใจผูบริโภค  

4. สงออกสินคาไปทั่วโลกโดยจําหนายสินคาผานทางเว็บไซดออนไลน  

 

วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. เพื่อเตรียมพรอมในการดําเนินงานลดความเสี่ยง  และความผิดพลาดที่จะเกิดข้ึนในธุรกจิ 

2. เพื่อเปนแนวทางธุรกิจใหผูกู หรือผูรวมทุนสามารถขอกูเงิน หรือระดมทุนมาลงทุนเพื่อประกอบ 

ธุรกิจที่ตองการจะทํา 

3. เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินการธุรกิจคาปลีกขนาดยอมเพราะเปนการวางแผนลวงหนา 

ออกมาในรปูของการจัดทําแผนธุรกิจและมีแผนสํารองเพื่อลดความเสี่ยงทางธุรกจิทีเ่กิดจาก 

ปจจัยภายนอกที่ธุรกจิไมสามารถควบคุมได  

4. เพื่อใหผูประกอบการธุรกจิคาปลีกขนาดยอมมกีารลําดับความคิด การเตรียมความพรอม 

เพื่อเริ่มประกอบการคาปลีกขนาดยอม 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ  

ภาพที่ 9: โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ (HYPNOSIS) 

 

                          ผูจัดการ 

 
 

แผนกขาย              แผนกการผลิต            แผนกบัญชีและการเงิน          สงเสริมการตลาด 

 

 

หนาท่ีความรับผิดชอบ 

1. ผูจัดการ หรือ ประธานกรรมการ จํานวน1คนทําหนาท่ี 

1.1 การวางแผน กําหนดเปาหมายกลยุทธตางๆและจัดทําแผนงานเพื่อประสานกิจกรรม 

ตาง ๆ ที่จะกระทําในอนาคตเปนการเตรียมการเพือ่ใหประสบความสําเร็จลดความเสี่ยงทีอ่าจเกิดข้ึน

ในอนาคต 

1.2 การจัดองคกร พิจารณาถึงงานทีจ่ะตองกระทําใครเปนผูทํางานน้ัน ๆ ตองมีการจัด 

กลุมงานอยางไรใครตองรายงานใครและใครเปนผูตัดสินใจน่ันคือการมอบหมายหนาที่ความรับผิดชอบ

กําหนดสายการบงัคับบัญชา 

1.3 การชักนํา เปนการมีประสิทธิภาพมากทีสุ่ดและการขจัดความขัดแยงหรือเปนการกระตุน 

ใหพนักงานใชความพยายามอยางเต็มที่ที่จะทําใหเกิดความสําเร็จ รวมทั้งแกไขปญหาตาง ๆ ทีเ่กิดข้ึน 

นําและจงูใจผูใตบังคับบัญชาการสัง่การการเลอืกชองทางการสื่อสารที ่             

1.4 การควบคุม  ตรวจสอบกิจกรรมตาง ๆ ที่ไดกระทําไวเพือ่ใหแนใจวาการดําเนินงาน 

ไดเปนไปตามแผนที่วางไวรวมทัง้แกไขขอผิดพลาดที่เกิดข้ึนใหถูกตองอกีดวย 

2. แผนกขายจํานวน 1 คน 

2.1 ทําหนาที่  วางแผนการตลาด 

2.2 ทําหนาที่ใหขอมลูสินคาและบริการของบริษัทฯ แกลูกคาที่สนใจ และทําสือ่การตลาด 

เพื่อประชาสมัพันธ 

2.3 ทําหนาที่ ประสานงานดูแลลกูคาที่เปนลกูคาเกาของทางบริษัทฯ และคนหากลุมลูกคา 

รายใหม ๆ ในกลุมอุตสาหกรรมทีบ่ริษัทกําหนด   



 
 

2.4 ทําหนาที่ ดําเนินการตามแผนเพื่อใหบรรลุยอดขายที่บรษัิทกําหนด 

2.5 ทําหนาที่วิเคราะหและเกบ็ขอมลูรายละเอียดความสนใจและความ ตองการลกูคา  

เพื่อใชในการนําเสนอบรกิาร และหาแนวโนมการซื้อของลกูคา 

2.6 ทําหนาที่เย่ียมเยียนลูกคาดวยตนเองและการโทรศัพทตามตารางทีก่ําหนดไว  

เพื่อประเมินสถานะภาพและความตองการของลูกคา รวมทัง้สรางและรักษาความสมัพันธที่ดี 

2.7 ทําหนาที่ นําเสนอการขาย  แนะนําบริการ โนมนาวชักจูง และเจรจาตอรอง เพื่อให 

ลูกคาเห็นความสําคัญถึงประโยชนที่จะไดรับจากการ ใชบรกิารของบริษัทที่มีคุณภาพและแตกตางจาก

คูแขง 

2.8 ทําหนาที่ จัดเกบ็ขอมลูที่ใชบริหารทางดานการตลาดใหเปนหมวดหมู และครบถวน  

2.9 ทําหนาที่ ศึกษาความตองการของตลาดทีม่ีตอสินคาที่ของบริษัทฯ 

2.10 ทําหนาที่ ศึกษาและวิเคราะหขอมลูคูแขงขันในตลาดปจจุบัน 

2.11 ทําหนาที่วิเคราะหปจจัยคูแขงทีอ่ยูในตลาด 

2.12 ทําหนาที่วิเคราะหการเติบโตของคูแขงโดยการศึกษาแนวทางในการปฏิบัติของคูแขง 

2.13 ทําหนาที่วิเคราะหกลยุทธทางการตลาดของคูแขง โดยเปรบียเทียบกับกลยุทธที่ใช  

2.14 ทําหนาที่ ปฏิบัติงานตามที่ไดรับมอบหมายนอกเหนือจากขางตน  

3. แผนกบัญชีและการเงิน จํานวน1คน 

จัดวางแผนกลยุทธทางการเงิน 

3.1 ตรวจสอบเอกสารทางการเงินรายรับ รายจาย เอกสารตางๆดานการเงิน 

3.2 บันทึกรายรับรายจายของแตละวัน 

3.3 ทําบัญชีรายเดือน และมรีายงานทางการเงินทุกๆวัน 

  3.4 จัดทํารายรบัรายจาย ประจําวัน และ รายปเพื่อเสนอผูจัดการ 

3.5 ตรวจสอบในเรือ่งของตนทุนการผลิต และหน้ีเสียอันไมพึงประสงค 

4. ทําการวิจัยและพัฒนาสินคา จํานวน1คน 

4.1 มีหนาที่ทดลองและวิจัยผลิตภัณฑใหมๆและพฒันาสินคาอยางตอเน่ือง 

5. แผนกการสงเสริมการขายใหยอดขายบรรลุเปาหมายขององคกรต้ังไว 2 คน 

5.1 จัดเตรียม รายช่ือลูกคาเปาหมาย ให มีขอมูล ครบถวน สมบรูณ  

5.2 จัดเตรียม แผน กระบวนการข้ันตอน การขาย สําหรบั สินคาและผลิตภัณฑ  

5.3 จัดเตรียม เอกสาร Sale Kit แผนพับ Brochure คําอธิบาย รายละเอียดสินคา ฯลฯ,  

Company Profile , ทุนจดทะเบียน 

 



 
 
 

ทุนจดทะเบียน: 225,000 บาท 

จํานวนพนักงาน: 6 คน 

 

สวนงาน  (แผนก) พรอมจํานวนพนักงาน 

1. เจาของกจิการ 1 คน 

2. แผนกขาย 1 คนและสงเสรมิการตลาด 1คน 

3.  แผนกการผลิต 1 คน 

4.  แผนกบัญชีและการเงิน1คน 

  

สวนงาน และภาระหนาท่ี 

1. สวนของผูจัดการรานหรือเจาของกิจการ  

ภาระหนาที่ รบัผิดชอบดูแลการบริหารงานทั้งหมดของราน ต้ังแตเริ่มวางแผนกลยุทธการ

ดําเนินงานในดานการเงิน บญัชี การตลาด จนออกแบบควบคุมการผลิตภัณฑ และชวยขายและอัฟ

เดทชองทางตางๆ เชน Facebook, Instagram ,line  รับผดิชอบในการเลือกสั่งผลิตสินคาเพื่อแสดง

เปนตัวอยาง การวางสินคาและสําหรบัขายหนารานแบบสําเร็จรูป หนา web  

2. สวนของฝายขาย 

ภาระหนาที่ เสนอแนะสินคาที่เหมาะกับลูกคา ตรวจสอบสินคาที่มีอยูในสตอกราน รวมถึง

คอยตรวจสอบup date ขอมูลใหทันสมัยอยูเสมอ รวมจัดสงสินคาใหกบัลูกคา  

3. สวนของฝายออกแบบและผลิต 

1. ผลิตโดยออกแบบภายใตแบรนด Caseychef ซึ่งเปนดีไซนเฉพาะเจาะกลุมลูกคา 

ผูหญิงวัยรุน  

2. ผลิตตามออรเดอรของลูกคา หรือโออีเอม็ ใหแกดีไซเนอรหรือรานคาที่มสีินคาแตตองการ

เพิ่มไลนสินคาของ ตนเอง  

สําหรับผลิตเคสแบบตามสั่ง การออกแบบใหมีความแตกตางโดยการสรางแบรนด 

Caseychef และแตกไลนสินคาเปนผลิตภัณฑอื่น เชน ผาพนัคอ กระเปา เพื่อเจาะกลุมลูกคาแฟน

คลับที่ตองการสะสมสินคาคอลเลก็ช่ัน เพราะบางครัง้ลกูคาที่ตองการสะสมสินคาก็ตองการสินคา 

ที่เขาเซตกัน นอกเหนือจากตัวเคส โดยสินคากลุมใหม อาทิ ผาพันคอ และกระเปารวมถึงออกแบบ 

ใหเหมาะสมกบัคนทุกวัยเพือ่เจาะตลาดใหกวางขวางมากย่ิงข้ึน 

 

 



 
 
ท่ีมาของการจัดทําแผน 

ปจจบุันเมื่อความนิยมในโทรศัพทสมารทโฟนมากข้ึน บรรดา Accessories ก็แหขายกันมากข้ึน 

เอาใจคนรักเทคโนโลยี แตยังติดความอินเทรนดเวลาคิดจะเปลี่ยนเคสมือถือแตละที ตองเดินไปตามราน

เพื่อเลือกเคสที่ถูกใจสักอัน สวนใหญถูกออกแบบมาต้ังแตผูผลิต ถูกใจบางไมถูกใจบาง บางรานมีเปน

รอยอัน แตเลอืกเคสถูกใจไมไดสักอันเมื่อเจาของโทรศัพทมอืถือมีความตองการมากข้ึน จึงเปนชองวาง

สําหรับคนหัวคิดดี ผลิตเคสมือถือใหลูกคาเลือกเองจนถูกใจ แบบไมซ้ําใครแคน้ีก็ไดเคสมือถือช้ินเดียว

ในโลกแลวประกอบกับการมองเห็นโอกาส ในการทํากําไรกบัธุรกิจที่เกี่ยวโยงกบัสมารทโฟนที่มกีาร

ขยายตัวและการเติบโตมากในปจจุบัน 

 

ความสาํคัญของการจัดทําแผน 

แผนธุรกิจน้ีจัดทําข้ึนเพื่อใชในการวางแผนการดําเนินธุรกจิทางรานทีจ่ะใหรายละเอียดของ

การเริ่มตนธุรกิจ แผนธุรกิจทําใหผูประกอบการมีเปาหมายที่ชัดเจน กําหนดแนวทางของความคิดและ

ชวยใหผูประกอบการแนวแนตอการใชทรัพยากรและกําลงัพยายามและ ไปสูเปาหมายเปนเครื่องมือที่

จะแสวงหาเงนิทนุจากผูรวมลงทุน จากกองทุนรวมลงทุน และจากสถาบันการเงนิตางๆและเปนเสมือน

พิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกจิกรรมตางๆ ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุนกจิกรรมในการพฒันา

ผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอื่นๆ ในการบรหิารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการ

ปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการดวย 

 

วัตถุประสงคของการจัดทําแผน 

1. เพื่อเตรียมพรอมในการดําเนินงานลดความเสี่ยงในธุรกิจที่จะเกิดข้ึนในอนาคต 

2. เพื่อเปนแนวทางธุรกจิใหผูกู หรือผูรวมทุนสามารถขอกูเงนิ หรือระดมทุนมาลงทุน 

เพื่อประกอบธุรกิจที่ตองการจะทํา 

3. เพื่อลดความเสี่ยงในการดําเนินการธุรกิจอคาปลีกขนาดยอมเพราะเปนการวางแผน

ลวงหนาออกมาในรูปของการจัดทําแผนธุรกิจและมีแผนสํารองเพื่อลดความเสี่ยงทางธุรกจิทีเ่กิดจาก

ปจจัยภายนอกที่ธุรกจิไมสามารถควบคุมได  

4. เพื่อใหผูประกอบการธุรกิจคาปลกีขนาดยอมมีการลําดับความคิด การเตรียมความพรอม 

เพื่อเริ่มประกอบการคาปลีกขนาดยอม 

 

 

 

บทความ ท่ีเก่ียวของ 



 
 
 

ความหมายของผลิตภัณฑ 
 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ทุกสิ่งที่นักการตลาดนํามาเสนอกบัตลาด เพื่อเรียกรองความ

สนใจเพื่อการไดกรรมสิทธ์ิหรือเพื่อการอุปโภคบริโภค ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการของตลาดได    

(kotler   1997 : 430) 

 

ประเภทของผลิตภัณฑ 

การจําแนกประเภทของผลิตภัณฑ  อาจใชหลกัเกณฑหรือมาตรฐานในการจําแนกไดหลาย ๆ  

แบบ เชน จําแนกตามลกัษณะของสินคาเปนสินคาที่ใชแลวสิน้เปลืองหมดไป หรือสินคาใชถาวร  

การทีจ่ะจําแนกประเภทโดยวิธีใดข้ึนอยูกับจุดประสงคในการนําไปใชประโยชน โดยทั่ว ๆ ไปสามารถ

จําแนกประเภทผลิตภัณฑโดยยึดกลุมเปาหมายทางการตลาด (Market  Target)  สามารถแบง

ออกเปน 2  ประเภท  ดังน้ี 

1. สินคาอุปโภคบริโภค (Consumer  Goods)  หมายถึง  สินคาหรือบริการที่ซือ้โดย

ผูบริโภคข้ันสุดทาย (Final  consumer) ความตองการในการบรโิภคสินคาประเภทน้ี มักเกิดข้ึนอยาง

อิสระจากความตองการและความคิดสวนตัว ซึ่งอาจจะมีพฤติกรรมที่แตกตางกัน เชน ซื้อเพราะชอบ

สีสรรหรอืความสวยงามตาง ๆ ซื้อเพราะตามอยางคนอื่น  ซือ้เพราะประหยัด  หรือซื้อเพราะมเีหตุจูง

ใจใหซื้อ  (Buying  Motives)  เปนตนวา  ซื้อเพราะอารมณ (Emotional)  เชน  ซื้อรองเทาเพราะ

ชอบรูปทรงและลวดลายที่แปลก  หรือซื้อเพราะเหตุผล (Rational)  เชน  ซื้อแวนตาเพราะเหตุที่

สายตาสั้น  เปนตน 

2. สินคาอุตสาหกรรม (Industrial  Goods)  หมายถึง  สินคาในตลาดอุตสาหกรรม  ซึ่งผู

ซื้อจะซื้อไปเพื่อเปนปจจัยในการผลิต เพื่อการขายตอ  เพื่อใหการบรกิาร  เพื่อการดําเนินงานของ

องคกรตาง ๆ   ซึ่งรวมเรียกผูซื้อสินคาประเภทน้ีวาผูซื้อทางอุตสาหกรรม 

 

กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (Process  of  Behavior) 

Harold  J. Leavit  ไดกลาวไววา กอนที่มนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงออกมา

จะมีมลูเหตุทีท่ําใหเกิดพฤติกรรมข้ึนกอน ซึ่งเรียกวา “กระบวนการของพฤติกรรม” และกระบวนการ

ของพฤติกรรมมนุษย มีลักษณะคลายกัน 3 ประการ ดังน้ี 

1. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดตองมสีาเหตุทําใหเกิด (Behavior is caused) คือ การที่คนเราจะ

แสดงพฤติกรรมอยางหน่ึงอยางใดออกมา จะตองมสีาเหตุทาํใหเกิดและสิง่ซึง่เปนสาเหตุก็คือ ความ

ตองการที่เกิดข้ึนในตัวมนุษยน่ันเอง 



 
 

2. พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจะตองมีสิง่จงูใจหรือแรงกระตุน (Behavior is  Motivated)  

เมื่อคนเรามีความตองการเกิดข้ึนแลว คนเรากป็รารถนาทีจ่ะบรรลุถึงความตองการพื้นฐานจน

กลายเปนแรงกระตุนหรือแรงจงูใจ (Motivation) ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อตอบสนอง

ความตองการทีเ่กิดข้ึน 

3. พฤติกรรมที่เกิดข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย (Behavior  is  Goal  Directed)  การที่คนเรา

แสดงพฤติกรรมอะไรก็แลวแตออกมาน้ัน   มิไดกระทําไปอยางเลือ่นลอยโดยปราศจากจุดมุงหมาย

หรือไรทิศทางตรงกันขามกลบัมจีุดมุงหมาย หรือเปาหมายทีจ่ะใหบรรลผุลสําเรจ็ตามความตองการ

ของตน 

กระบวนการพฤติกรรมของคน   มีลักษณะที่คลาย ๆ กัน  แตรูปแบบของพฤติกรรมของคน 

ที่แสดงออกในเหตุการณที่เขาเผชิญมลีักษณะแตกตาง  อาจเกิดมาจากปจจัยตาง ๆ ทั้งปจจัยภายใน    

และปจจัยภายนอก  ปจจัยตาง ๆ เหลาน้ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจของบุคคล  ทําใหบุคคลแสดง

พฤติกรรมออกมาตางกัน (พิบลู  ทีปะปาล  2534. 172-174)  ดังรปูที4่.1 

ภาพที่ 10: สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic   Environment) 
 

 
จากรปูที ่4.1  แสดงใหเห็นถึงการพจิารณาพฤติกรรมบริโภค (Consumer  Behavior) วามีปจจัยตาง ๆ   

                 ที่มีผลกระทบหรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้สินคาและบรกิารของผูบริโภค 

ทฤษฎี Five-Force Model (พักตรพจง วัฒนสินธุและพสุ เดชะรินทร, 2542,หนา125) 
 

ภาพที่11: แผนภูมิ Five Froce 

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


 
 

 
  

แนวคิด และทฤษฎี Five-Force Model 

การวิเคราะหปจจัยหรอืสภาพการแขงขันในแตละอุตสาหกรรมจะทําใหทราบถึงที่มาของความ

รุนแรงในการแขงขันและอทิธิพลอนัเกิดจากภาวการณแขงขันเหลาน้ี การวิเคราะหน้ีมีความจําเปนสําหรับ

การจัดทํากลยุทธขององคกร เน่ืองจากผูบรหิารไมสามารถทีจ่ะจัดทํากลยุทธทีป่ระสบความสําเร็จ โดยไมมี

ความเขาใจถึงลกัษณะที่สาํคัญของการแขงขันไดเลยในการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมน้ัน 

Michael E. Porter ไดเสนอแนวคิดวามปีจจัยสําคัญหาประการทีส่งผลตอสภาวะในการแขงขันของแตละ

อุตสาหกรรม หรอืทีเ่ราเรียกกันวา Five-Forces Model  ซึ่งไดกลายเปนแนวคิดที่มปีระโยชนอยางมากใน

การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม รวมทัง้ความรนุแรงของปจจัยแตประการตามแนวคิดน้ี 

อุตสาหกรรมคือกลุมขององคกรธุรกจิที่ทาํการผลิตสนิคาหรือบรกิารที่มลีกัษณะเหมือนหรือคลายกัน หรอื

สินคาและบริการทีส่ามารถทดแทนกันไดในลกัษณะการทดแทนความตองการของลกูคา เชน เหลก็และ

พลาสติกที่ใชในการประกอบรถยนตสามารถทดแทนซึ่งกนัและกันได ถึงแมวาจะใชเทคโนโลยีในการผลิตที่

แตกตางกัน แตสามารถตอบสนองความตองการของลกูคาไดเหมอืนกัน การวิเคราะหสภาวะอุตสาหกรรม

จะชวยในการบงช้ีถึงโอกาสและขอจํากัดทีอ่งคกรธุรกจิจะตองเผชิญ Michael E. Porter เสนอวา

สภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจข้ึนอยูกบัสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม ที่องคกรธุรกจิน้ัน

อยูและสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึงยอมข้ึนอยูกบัปจจัยที่สําคัญ 5 ประการ 

ความเขมแข็งของปจจัยทั้ง 5 ประการน้ีบงบอกถึงโอกาสในการไดกําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ 

ย่ิงปจจัยเหลาน้ีมีความเขมแข็งมากเทาใดยอมสงผลเสียตอการข้ึนราคาซึ่งนําไปสูการไดกําไรของธุรกิจ

ในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ  ซึ่งถือเปนขอจํากัดของธุรกจิ ในขณะเดียวกันถาปจจัยน้ันๆ มีความออนแอยอม

เปนโอกาสอันดีตอธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ เน่ืองจากธุรกจิสามารถไดกําไรไดมากข้ึน แตเน่ืองจาก

สภาวะอุตสาหกรรมมกีารพฒันาอยูเสมอ ดังน้ันความเขมแข็งหรอืผลของปจจยัทัง้ 5 ประการน้ี สามารถที่

จะเปลีย่นแปลงไดเสมอปจจยัสาํคัญที่ธุรกจิจะตองทาํเพื่อใหไดผลตอบแทนสูงที่สุด ไดแก การหาตําแหนง 



 
 
ในอุตสาหกรรม ที่จะสามารถมีอทิธิพลเหนือปจจยัทั้ง 5 ประการ  เพื่อทีจ่ะหาความไดเปรยีบออกมาหรือ

ปองกันตนเอง ซึ่งลักษณะทีส่ําคัญของปจจัยทัง้ 5 ประการ ประกอบดวย (รปูขางตน) 

1. ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม  

คูแขงขันใหมๆ ไดแกองคกรธุรกจิอื่นที่ในขณะน้ันอยูภายนอกอุตสาหกรรมแตมี

ความสามารถและแนวโนมทีจ่ะเขามาในอุตสาหกรรม โดยปรกติแลวองคกรธุรกิจเดิมที่อยูภายใน

อุตสาหกรรม จะพยายามปองกันไมใหองคกรใหมๆ  เขามาในอุตสาหกรรม เน่ืองจากองคกรใหมๆ   

ที่จะเขามาในอุตสาหกรรมจะสงผลกระทบตอสภาวะในการแขงขันในอุตสาหกรรมอันเปนขอจํากัด  

ที่สําคัญตอการดําเนินงานและการแขงขันขององคกรธุรกจิเดิมในอุตสาหกรรมเน่ืองจากองคกรใหม  

ที่เขามายอมตองการสวนแบงตลาด ซึง่เปนผลเสียตอองคกรเดิมที่มอียูแลวยกเวนในกรณีที่ตลาด  

มีการขยายตัวอยางรวดเร็ว การเขามาของธุรกิจใหมๆ กอใหเกิดการแขงขันที่รุนแรงย่ิงข้ึน อาจมีการ

ลดราคาสินคาและบริการลง โดยในการตัดสินใจเขาสูอุตสาหกรรมขององคกรธุรกจิใหมจะข้ึนอยูกับ

ปจจัยที่สําคัญสองประการไดแก ตนทุนในการเขาสูอุตสาหกรรมและการโตตอบจากองคกรธุรกจิเดิม 

          2. ความรุนแรงของสภาวะการแขงขันระหวางองคกรธุรกิจที่อยูในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

สภาวะการแขงขันของระหวางธุรกิจตาง ๆ  จะทวีความรุนแรงข้ึนเมื่อองคกรธุรกจิหน่ึง  

มองเห็นชองทางในการไดกําไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระทําขององคกรธุรกจิอื่นในอุตสาหกรรม

เดียวกัน เชน การลดราคา การตอสูทางดานการตลาด การแนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด หรือ การเพิ่ม

การใหบริการหลังการขายแกลูกคา ถาสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมไมรุนแรง โอกาสที่องคกรธุรกิจ

ตางๆ จะข้ึนราคาสินคาและบริการ เพื่อใหไดมาซึ่งกําไรที่มากข้ึนก็จะมีมาก 

3. การมีสินคาหรือบรกิารทีส่ามารถทดแทนกันได   

ธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึงอาจจะมีการแขงขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอื่นที่ผลิตสินคา

ที่มีลักษณะที่ทดแทนกันได ซึ่งอาจเปนสินคาคนละชนิดกัน แตสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดเหมือนกัน  การมีสินคาทดแทนในอุตสาหกรรมอื่นยอมกอใหเกิดขอจํากัดในการต้ังราคาสินคา

ไมใหสูงเกินไปเน่ืองจากลูกคาอาจจะหันไปใชสินคาทีท่ดแทนกันได และถาคาใชจายในการเปลี่ยน

ผลิตภัณฑ (Switching Cost) ตํ่า ปจจัยในดานการใชสินคาทดแทนก็จะมีผลตออุตสาหกรรมมากข้ึน 

เชน ชาอาจเปนสินคาทดแทนของกาแฟ ถากาแฟมีราคาสงูข้ึนมากลูกคาอาจจะเปลี่ยนหันมาด่ืมชา

แทน ธุรกิจทีส่ามารถผลิตสินคาที่ไมมีสินคาทดแทนไดยอมมผีลตอบแทนทีสู่ง เน่ืองจากสามารถต้ัง

ราคาของสินคาไดสงูโดยที่ไมตองกลัวสินคาทดแทนถาอุตสาหกรรมใดมสีินคาทดแทนไดงาย ยอมไม

สามารถหากําไรไดมากเน่ืองจากลูกคาจะหันไปใชสินคาทดแทนแทน 

4. อํานาจตอรองของผูซื้อ 

ผูซื้อจะมผีลกระทบตออุตสาหกรรม ถาผูซื้อมีอํานาจตอรองหรือมีอิทธิพลตอการ

กําหนดราคาของสินคาและบรกิารใหตํ่า หรือมีอิทธิพลในการตอรองใหองคกรธุรกิจเพิ่มคุณภาพของ



 
 
สินคาและบริการใหมากข้ึน ซึ่งสงผลตอองคกรธุรกจิในแงตนทุนการดําเนินงานทีสู่งข้ึน ในขณะที่ผูซื้อ

ที่ไมมีความเขมแข็งหรือไมมีอํานาจตอรองยอมเปดโอกาสใหองคกรธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถข้ึน

ราคาสินคาไดโดยงาย การทีผู่ซือ้จะมีอํานาจมากหรือนอยยอมข้ึนอยูกับอํานาจตอรองที่ผูซื้อมีตอ

องคกรธุรกิจในอุตสาหกรรม 

5. อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ 

ผูขายวัตถุดิบจะมีอทิธิพลตออตุสาหกรรมเน่ืองจากสามารถกาํหนดใหสินคามรีาคาสงู

หรือตํ่าไดหรือเพิ่มหรือลดคุณภาพของสินคาได ซึ่งสงผลตอตนทุนและกําไรขององคกรธุรกิจ ในกรณีที่

ผูขายมีความออนแอหรือมีอํานาจในการตอรองตํ่ายอมถูกผูซือ้กดราคา และเรียกรองสินคาที่มีคุณภาพ 

ที่สูงข้ึนได (พักตรพจง วัฒนสินธุ และพสุ เดชะรินทร, 2542,หนา 125) 

 

วิธีการศึกษา 

วิธีการดําเนินงาน 

การดําเนินการวิจัยในแผนธุรกิจน้ี เปนการศึกษาเชิงพรรณนา (Descriptive)  โดยมุงเนน

ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินในซื้อและปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อเคสมือถือ 

HANDMADE เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research)  โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

1.2.2 เครื่องมอืที่ใชในงานวิจัย 

การวิจัยน้ี ใชเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมขอมลู คือ แบบสอบถาม  

                  สวนที่1 เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง คือกลุม วัยรุนถึงวัยทํางาน ที่ใช 

โทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)ทั้งในกรุงเทพ ปรมิณฑลและตางจังหวัด  ไดแก เพศ อายุ 

ความชอบ รสนิยม  รวมถึงการดําเนินชีวิตประจําวัน   

                  สวนที่ 2 เก็บขอมลูเกี่ยวกบัปจจัยที่อิทธิพลและพฤติกรรมการการเลือกซื้อ CASE  

                  สวนที่ 3 เปนการเช็คขอมูล สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อเคสมอืถือ 

แฮนเมด เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการแบบประมาณคาตามแบบลิเคิรต ( Likert Scale ) 

 

 

 

 

วิธีการสุม/เลือกตัวอยาง  

เลือกกลุมตัวอยาง 500 คน  จากกลุมตัวอยางทัง้หมด 

1.2.6  สถิติที่ใชวิเคราะหขอมลู 



 
 

วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม สําเรจ็รปู เพื่อหาคาสถิติ ดังน้ี 

1. ขอมูลทั่วไป จํานวนและคุณสมบัติของกลุมเปาหมาย จากแบบสอบถามสวนที่ 1 และ 2วิเคราะห

โดยการแจกแจงความถ่ี และหา คารอยละ 

2. ขอมูลระดับความตองการ จากแบบสอบถามสวนที่ 3 วิเคราะหดวยคาเฉลี่ย และ คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน ตามข้ันตอนดังน้ี 

2.1 ใหคะแนนสําหรบัการประมาณคาตามแบบ Likert Scale แกคําตอบ มากที่สุด มาก 

ปานกลาง นอย และนอยทีสุ่ด เปน 5 4 3 2 และ 1 ตามลําดับ 

2.2 คํานวณหาคาเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D. ) ของคําตอบแตละดาน และ

แตละขอ แลวแปรผลตามเกณฑของเบสทและคาหน (Best & Kahn, 1993 ) ซึ่งมีคาคะแนนดังน้ี 

                            คะแนนเฉลี่ย 4.51 – 5.00 หมายถึง ระดับมากที่สุด 

                            คะแนนเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง ระดับมาก 

                            คะแนนเฉลีย่ 2.51 -  3.50 หมายถึง ระดับปานกลาง 

                            คะแนนเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง ระดับนอย 

                            คะแนนเฉลี่ย 1.00 -  1.50 หมายถึง ระดับนอยทีสุ่ด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

การวิเคราะหสวอต ( SWOT Analysis) หรือในช่ือไทยช่ืออื่นเชน การวิเคราะหสภาพแวดลอม

และศักยภาพหรือการวิเคราะหสภาวะแวดลอมเปนเครื่องมอืในการประเมินสถานการณ สําหรบัองคกร 

หรือโครงการ ซึง่ชวยผูบริหารกําหนดจุดแข็งและจุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน โอกาสและอุปสรรค

จากสภาพแวดลอมภายนอกตลอดจนผลกระทบทีม่ีศักยภาพจากปจจัยเหลาน้ีตอการทํางานขององคกร 

เทคนิคน้ีอัลเบริต ฮัมฟร ี(Albert Humphrey) ไดช่ือวาเปนผูเริ่มแนวคิดน้ีโดยนําเทคนิคน้ีมา

แสดงในงานสัมมนาที่มหาวิทยาลัยสแตนฟอรด 

 

ความหมาย SWOT 

คําวา "สวอต" หรือ "SWOT" น้ันมาจากตัวยอภาษาอังกฤษ 4 ตัว ไดแก 

S มาจากStrengths หมายถึง จุดเดนหรือจุดแข็ง ซึง่เปนผลมาจากปจจัยภายใน เปนขอดีที่

เกิดจากสภาพแวดลอมภายในบริษัทเชน จุดแข็งดานสวนประสม จุดแข็งดานการเงินจุดแข็งดานการ

ผลิตจุดแข็งดานทรพัยากรบุคคลบริษัทจะตองใชประโยชนจากจุดแข็งในการกําหนดกลยุทธการตลาด 

W มาจากWeaknesses หมายถึง จุดดอยหรือจุดออนซึง่เปนผลมาจากปจจัยภายในเปน

ปญหาหรอืขอบกพรองทีเ่กิดจากสภาพแวดลอมภายในตางๆ ของบริษัทซึ่งบริษัทจะตองหาวิธีในการ

แกปญหาน้ัน 

O มาจากOpportunities หมายถึงโอกาสซึ่งเกิดจากปจจัยภายนอกเปนผลจากการที่

สภาพแวดลอมภายนอกของบริษัทเอือ้ประโยชนหรือสงเสรมิการดําเนินงานขององคกรโอกาสแตกตาง

จากจุดแข็งตรงที่โอกาสน้ันเปนผลมาจากสภาพแวดลอมภายนอกแตจุดแข็งน้ันเปนผลมาจากภาพ

แวดลอมภายในนักการตลาดที่ดีจะตองเสาะแสวงหาโอกาสอยูเสมอ และใชประโยชนจากโอกาสน้ัน 

T มาจากThreats  หมายถึงอุปสรรคซึ่งเกิดจากปจจัยภายนอก เปนขอจํากัดทีเ่กิดจาก

สภาพแวดลอมภายนอกซึ่งธุรกจิจําเปนตองปรับกลยุทธการตลาดใหสอดคลองและพยายามขจัด

อุปสรรคตาง ๆ ทีเ่กิดข้ึนใหไดจริง(Armstrong.M Management Processes and Functions, 

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

 

 

 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
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ภาพที่ 12: SWOT Analysis  

 

 
 

Strengths จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ 

- สินคา เปนสินคาที่มีเอกลกัษณเฉพาะตัว  สามารถสรางความแตกตางใหกบัผูบรโิภคที่ไมตองการ

ใชสินคาเหมือนใคร 

- ผลิตภัณฑมีความแข็งแรง เนนความคงทนตอการใชงาน 

- ผลิตภัณฑมีความปราณีต เลอืกใชวัสดุอยางดี มีคุณภาพ 

- มีระบบการสัง่ซื้อที่เขาใจไดงาย  สะดวกรวดเร็วและมีความปลอดภัยสงู 

- ใชทุนดําเนินการเปนของตัวเองทัง้หมด 

- ลดตนทุนการผลิตทีเ่สียเปลา อันเน่ืองมากจากสินคาตองถูกออกแบบที่มาใหโดยผูบริโภคกอน 

Weaknesses จุดออนหรือขอเสียเปรียบ 

- มีจํานวนจํากัดในการผลิตในแตละครั้ง เน่ืองจากเปนสินคาทีท่ําตามออเดอรของลูกคา 

- สินคา สามารถถูกลอกเรียนแบบไดงาย 

- ราคาสูงเมื่อเทียบสินคาตามทองตลาด 

Opportunities โอกาสท่ีจะดําเนินการได 

- ตลาดโทรศัพทมือถือมีขนาดใหญมาก โอกาสในการขายผลิตภัณฑก็มีมากดวยเชนกัน 

- การเขาถึงของโซเชียลเน็ตเวิรคทีเ่พิ่มมากข้ึนในปจจุบัน 

 



 
 
Threats อุปสรรค  

- แมตลาดอุปกรณเสริมโทรศัพทมือถือจะโตอยางตอเน่ือง แตการออกรุนใหมมาเรื่อย ๆ ก็อาจจะทํา

ใหผูประกอบการมีความเสี่ยงในดานการสตอกสินคา 

- ภาวะเศรษฐกิจไทยที่ชะลอตัว สงผลใหคนไทย ระมัดระวังการใชจายมากข้ึน ลดการซื้อสินคาที่ไม

จําเปนและฟุมเฟอย 

- มีคูแขงขันใหมๆเพิ่มข้ึนตลอด 

- ในการจัดสงสินคา จะตองจางบริษัทจากภายนอกเปนผูดําเนินการ จึงอาจจะทําใหหากเกิดปญหา  

สงสินคาไมตรงเวลา   หรือ  สิ่งสินคาผิด  รวมถึงการเกิดความเสียหายของสินคาระหวางทาง 

 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 2.1: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของปจจัย สถานการณและผลท่ีมีผลตอธุรกิจ 

ปจจัยบุคลากร 1. เปนธุรกจิขนาดเลก็ ทําใหบุคลากรมีการบริหารการจัดการ

อยางคลองตัว 

ปจจัยดานการผลิตและบริการ 1. ตองออกแบบสินคาใหมีความแตกตาง จากสินคาที่วางขายอยู

ทั่วไป ทําใหลูกคารูสกึวา เราเปนสินคาทีม่ีความแปลกตา ไม

สามารถหาซื้อไดทั่วไป 

2. มีการพฒันาผลิตภัณฑอยูเสมอ 

3. ใชชองทางของ Social Network ในการเขาถึงลูกคา เชน 

Facebook,Instagram ที่สามารถใหลูกคาชมและเลอืกสินคาเอง

ได รวมทั้งสัง่ซื้อสินคาผานชองทางเหลาน้ี และสามารถ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นได 

4. เนนการทํา  CRM (Customer Relation Ship: การบรหิาร

ลูกคาสมัพันธ) เพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาและลูกคาเกิด

ความไววางใจในสินคาและการบรกิาร 

ปจจัยดานเงินทุน 1. ในการลงทุนใชเงินทุนตํ่า 

2. ทํากําไรไดเร็ว จึงทําใหระยะเวลาคืนทุนเร็ว 

ปจจัยทําเลที่ต้ัง จําหนายผานระบบออนไลน 

การวิเคราะหปจจัยภายนอก 



 
 
ตารางที ่2.2: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัย สถานการณและผลท่ีมีตอธุรกิจ 

ปจจัยทางดานสังคมและวัฒนธรรม 

 

 

  

1. คานิยมนิยมของคนในปจจุบัน                                                                                                                                                                                                                                                

ปฏิเสธไมไดวาเรามองคนที่ภายนอกกอนเปนอันดับแรก  

ดังน้ัน ไมวาเราจะใชสินคาอะไรจะถืออะไร ยอมเปนที่

จับตามอง และนําไปสู การเปนหัวขอในการสนทนา 

ของบุคคลอื่น จงึทําใหคนเราในยุคน้ีสนใจใสใจกบั

สิ่งของที่ใชกันมากข้ึนเคสโทรศัพทมือถือ ก็เปนอีกสิ่ง

หน่ึงทีส่ามารถสะทอนรสนิยมของผูถือได 

ปจจัยทางดานเศรษฐกจิ 1. ภาวะเศรษฐกิจไทยปจจบุันน้ี ขาวยากหมากแพงทํา

ใหคนสวนใหญหันมาสนใจในการใชจายมากข้ึนคน

ระมัดระวังในการซื้อใชสินคาฟุมเฟอยมากข้ึน 

คูแขงในอุตสาหกรรม ทําการสํารวจตลาดเพือ่ใหทราบถึงทิศทางความตองการ

ของตลาดทีผู่ใชกําลงันิยมและออกแบบสินคาใหโดดเดน

แตกตางจากทีจ่ําหนายในตลาดทั่วไปโดยการสํารวจ

ตลาดและการออกแบบสินคา ควรกําหนดแผนการทํา

เปนระยะ เชน ปละ 2 – 4 ครั้งทั้งน้ี ข้ึนอยูกบัการ

เปลี่ยนแปลงของกระแสความนิยมของกลุมลูกคาความ

เคลื่อนไหวของผูประกอบการในตลาด 

การเปลี่ยนแปลงคานิยมในสงัคม 1. .ธุรกิจทีม่ีลักษณะ มทีางเลือกใหแกลูกคา ในจจบุัน 

เริ่มไดรับความนิยมมากย่ิงข้ึนหน่ึงในเหตุผลก็คือ ผูคน

เริ่มบรโิภคสไตลมากข้ึนจึงตองการงานทีจ่ะอบสนอง

ความเปนเอกลกัษณไมเหมือนใครซึง่ผลิตภัณฑ 

custumize case น้ีเปนตัวตอบสนองไดอยางดี 

2.ปจบุันโซเชียลเนตเวิรคคอนขางทีจ่ะเปนที่นิยมกัน

อยางกวางขวาง ทําใหเขาถึงไดงายเลอืกดูสินคาได

รวดเร็วข้ึน การตัดสินใจซื้อสินคากเ็ร็วข้ึนตาม  

 

 

ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที ่2.3: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

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


 
 

ประเภทของปจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะตองดําเนินการเพือ่ลด / ปองกัน 

ความเสี่ยง  สูง กลาง ตํ่า 

ปจจัยดานบุคลากร   X  - ผูประกอบการยังไมเคยทําธุรกจิมากอน  

ทําใหไมมีอํานาจในการตอรองกับ Supplier 

และการเขาถึงลกูคาอาจทําไดไมดีนัก 

- ผูประกอบการไมมีทกัษะ ในการออกแบบ 

ซึ่งอาจทําใหสินคาที่ผลิตออกมาไมตรงกบั

ความตองการลูกคา 

ปจจัยดานการผลิต

และบริการ 

 X  สินคาแบบคัสตอมเมด มีความแตกตางจาก

สินคาที่จําหนายทั่วไป ในเรือ่งของข้ันตอน

การผลิตทีท่ําหรือประดิษฐดวยมือ ซึ่งถือได

วาเปนเอกลักษณเฉพาะของสินคา โดยใน

การผลิตสนิคาแฮนดเมดจะมีข้ันตอนที่ตองใช

ความละเอียดออน และความประณีตเปน

อยางมาก ซึง่ไมสามารถผลิตไดจากกรรมวิธีที่

ใชเครื่องจกัรดังน้ันการผลิตสินคาจําเปนตอง

อาศัยความชํานาญ และความแมนยํา ในการ

ผลิตซึ่งอาจมาขอผิดพลาดเกิดข้ึนไดงาย 

ปจจัยดานเงินทุน   X ใชเงินทุนของตัวเองทัง้หมด 

ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง  X  ธุรกิจ CASE ONLINEไมมีหนารานที่แนนอน 

จําหนายทางชองทางออนไลน เชน 

Instargram/Facebook/Webจึงอาจจะทํา

ใหเสียโอกาสในการจําหนายสินคา สําหรับ

กลุมที่ ไมเลนโซเชียวหรือ ไมชอบทีจ่ะซื้อ

สินคาออนไลน 

 

 

ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางที ่2.4: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 



 
 

ประเภทของปจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งทีจ่ะตองดําเนินการเพือ่ลด /  

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปจจัยทางดานสังคม

และวัฒนธรรม 

 

  X สังคมปจจุบัน เปนสงัคมที่ตามกระแสนิยม 

สินคามาแลวก็ไป ผูคนซื้อใชสินคาตาม

กระแสดังน้ันเรา จึงมีการพัฒนาสินคาใหมี

ความแปลกใหมอยูเสมอ   

ปจจัยทางดานเศรษฐกจิ  X  ปจจุบนัมีการเปลีย่นแปลงทางเศรษฐกจิใน

ทิศทางที่ไมคอยดี อกีทัง้เหตุการณทาง

การเมืองอีกดวยทําใหทําใหคนจริงจังกับการ

ใชชีวิตและระมดัระวังในการใชจายมากข้ึนทาํ

ให ยอดขายคงที่  

คูแขงในอุตสาหกรรม X   ปจจุบันตลาดการแขงขันคอนขางสูงเพราะ

เน่ืองจาก มีความหลากหลายของตัวสินคา

และจํานวนผูผลิตที่มีอยูจํานวนมากในหลาย

รูปแบบแตละระดับราคา 

 

การวิเคราะห Pest Analysis  

ภาพที่ 13: เครื่องมือวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายนอกระดับมหาภาค 

 
 

 

 



 
 
ตารางที ่2.5: การวิเคราะห Pest Analysis  

Political   

 

สถานะความมั่นคงของรัฐบาล ในขณะน้ีคอนขางมั่นคง สรางความ

มั่นใจใหกบัผูบริโภค 

Economic   

 

 วัฎจักรธุรกจิน้ีมีแนวโนมทีเ่ติบโตตามธุรกจิมือถือ ซึง่มีความ

เจริญเติบโตมากๆ ในตอนน้ี 

 สถานการณปจจบุันและการคาดการณการขยายตัวทางเศรษฐกิจ

ของอัตราเงินเฟอและอัตราดอกเบี้ยอยูในเกณฑดี  

 ตนทุนคาแรงงาน (ทัง้แรงงานข้ันตํ่า และ คาแรงพนักงานระดับฝมอื

แรงงาน)อยูในเกณฑที่เหมาะสม 

 ผลกระทบของการคาแบบโลกาภิวัฒนทําใหการคาขายมีความเสรี

มากกวาเดิมทําใหแนวโนมธุรกจิน้ียังไปไดอีกไกล 

 แนวโนมผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีที่มีการคิดคน

กรรมวิธีการผลิตใหมๆ ลวดลายสีสัน ทําใหธุรกจิมีโอกาสขยายไดอีก 

Sociocultural   วิถีชีวิตคนเมืองในปจจบุันคอนขางรีบเรง และมปีญหาเรือ่งจารจร 

การเดินทางทําใหเปนอุปสรรคในการซื้อสินคาดังน้ันหากรูปแบบ

ธุรกิจเปนลักษณะซื้อแบบออนไลนจะทําใหเขาถึงผูบริโภคไดมาก 

Technological   1. ผลกระทบของเทคโนโลยีใหมๆ มผีลตอรปูทรงมือถือทําใหธุรกิจ

เคส พลอยมีโอกาสพฒันาสรางความหลากหลายใหกบัสินคามากข้ึน

ตามไปดวย 

2. ผลกระทบของระบบอินเตอรเน็ต และระบบการติดตอสือ่สาร

แบบมสีายและแบบไรสาย ที่มีอยางแพรหลายคลอบคลุมทุกพื้นที่

ทําใหเขาถึงธุรกิจไดเปนอยางดี 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

บทท่ี 3 

วิเคราะหการแขงขัน 

 

สภาพการแขงขันและท่ีมาของการแขงขัน 

ตารางที ่3.1: สภาพการแขงขันและที่มาของการแขงขัน 

สภาพของการแขงขัน เนื้อหา 

- ระดับของการแขงขัน ระดับการแขงขัน อยูในระดับสงู ดวยความหลากหลาย

ของตัวสินคาและจํานวนผูผลิตทีม่ีอยูจํานวนมาก ในหลาย

รูปแบบและหลายระดับตามราคา 

- จุดเดน/ความไดเปรียบที่นํามา

แขงขัน 

เราจะผลิตสินคา แบบตามใจลูกคาลกูคาสามารถ เลือก 

ออกแบบ ดคสของตัวเองใหมีความโดดเดน เพื่อดึงดูด

ความสนใจของลูกคาโดยจําเปนตองอาศัยการออกแบบ 

เพื่อทําใหสินคามีความสวยงาม เปนสินคาที่ใหมมีความ

คงทน และการออกแบบทีส่ามารถผลิตลอกเลียนแบบได

ยาก รวมทั้งควรเลือกวัสดุทีเ่หมาะสมกับการผลิตสินคาให

ไดคุณภาพและรูปลกัษณที่สวยงามการรักษาคุณภาพใน

การผลิตสนิคา และการสรางตราสินคา นอกจากน้ี

ผูประกอบการควรสรางความโดดเดนทางดานบริการใหแก

ธุรกิจโดยเพิ่มการใหบรกิารหลงัการขายแกลูกคา 

- ผูครองสวนครองตลาด (ผูทีเ่ปนที่

รูจักในตลาด) 

ปจจุบันมีแตผูผลิตรายยอย  ทําใหสวนแบงการตลาด 

มีมาก 

ท่ีมาของการแขงขัน เนื้อหา 

- กระแสความนิยม กระแสนิยมเปนการบอกตอ และสื่อออนไลน เพราะ

ปจจุบันน้ี การสื่อสารผานทางออนไลนจะรวดเร็วเขา  

ถึงกันไดงาย  

- ปจจัยอื่นๆ (ระบ)ุ  

 

 



 
 
 

คูแขงทางธุรกิจ 

ตารางที ่3.2: คูแขงทางธุรกจิ 

คูแขงขันของธุรกิจ คูแขงขันรอง 

ตลาดใหญเชน พันธุทิพย ตลาดทั่วๆไป แผงลอย 

 

 

ภาพที่ 14: Porter’s Five Competition Forces Model” ที่พัฒนาข้ึนมาโดยพอรตเตอร (Porter)  
 

 
 

 

 

 

 



 
 
 

ตารางที่ 3.3: เพื่อนํามาใชในประเมินสภาพแวดลอมภายนอก ซึ่งพอรตเตอรเห็นวามีปจจัยที่สําคัญ 

                 ที่จะตอง นํามาวิเคราะห 5 ปจจัย ไดแก 

(1) สภาพการณของการแขงขัน 

(Rivalry)  

ธุรกิจขายเคสมือถือน้ีคอนขางมีสภาพการแขงขันทีสู่ง

เน่ืองจาก มีสินคามลีักษณะซื้อมาขายไป หรือสามารถเปน

อาชีพเสริมได ทําใหมผีูขายเปนจํานวนมาก 

(2) อํานาจการตอรองของผูบริโภค 

(Bargaining Power of 

Customers)  

ธุรกิจขายเคสมือถือคอนขางมีอํานาจการตอรองของผูบรโิภค

เน่ืองจากผูขายสามารถกําหนดราคาตามคําสั่งซื้อของลูกคา

ได เชนลายไหนที่ยาก มีกรรมวิธีสบัซอน หรือเปนลาย

ลิขสิทธ์ิ กส็ามารถเพิ่มมลูคาสินคาได 

(3) อํานาจการตอรองของผูขาย

ปจจัยการผลิต (Bargaining 

Power of Suppliers)  

ธุรกิจขายเคสมือถือคอนขางมีอํานาจการตอรองของผูขาย

ปจจัยการผลิตเน่ืองจากสามารถผลิตไดเองไมจําเปนตองพึ่ง

ผูขายปจจัยการผลิตทัง้หมด 

(4) การเขามาของผูประกอบการ

รายใหม (Threat of new 

Entrants)  

ธุรกิจขายเคสมือถือคอนขางเขามาของผูประกอบการราย

ใหมไดงายเพราะสินคาเปนสินคาประเภทฟุมเฟอย คลายกบั

กลุมเสื้อผา แตการจากไปของผูประกอบการรายใหมก็งาย

เชนกัน เน่ืองจากเปนธุรกจิที่มีความผันผวนสูง กระแสนิยม 

เปนแคชวงๆถาผูประกอบการกกัตุนสินคามากเกินไปก็ทําให

ทุนจมได 

(5) การมีสินคาและบรกิารอื่น

ทดแทน (Threat of Substitute)  

การมสีินคาและบริการอื่นทดแทน ยังไมมีเพราะสมัยน้ีคนหนั

มาใชมือถือกันสวนใหญ ไมคอยนิยมโทรศัพทสาธารณะแลว

ทําใหธุรกจิเคสมือถือยังไปไดอีก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

1. การเขยีนภาพวิเคราะห 

ภาพที่ 15: BCG Matrix 

 

 
 

2. คําอธิบายสถานสภาพของธุรกิจตามภาพ 

ตลาดอุปกรณเสริมโทรศัพทมือถือ มีมลูคาประมาณ 5,000 ลานบาท เปนเคสถึง 50%  ป 2015 

ถือเปนปทีส่ดใสสําหรับวงการ Gadget ในประเทศไทยเปนอยางมากหลังจากโครงขาย 3G แพรกระจาย

ทั่วประเทศและแนวโนมการประมลู 4G ที่คาดวาจะเกิดข้ึนอยางแนนอน ซึ่งถือเปนสัญญาณบวกที่แรง

มากสําหรบั Gadget ตางๆที่คาดวาจะขายดีเปนเทนํ้าเททา จากตาราง BCG Matrix 

จากการวิเคราะหรปูขางตน การวางตําแหนงของสวนของ Question Mark เพราะวาผลิตภัณฑ

ของเคสมีจุดเดนการเปนผูนําในดานความเปนเอกลักษณ เพือ่ตอบสนองความตองการของลูกคา 

เพราะการมีมือถือใหมสักเครื่องในปจจบุันไมใชแคการซื้อตัวเครื่องแลวพอเหมือนเมื่อกอน แตผูซื้อมือถือ

ยังตองซือ้อุปกรณเสรมิตางๆเพิ่มเติมอกีหลายรายการเพื่อใหไดมือถือตามที่ตองการรวมถึงเรื่องความ

สวยงามและแฟช่ัน น่ันหมายถึงโอกาสขยายธุรกจิขางเคียงตางๆ ต้ังแตการรับติดฟลมกันรอย  ขายเคส

มือถือเอย ขายแอคเซสซอรี่(accessories) ตางๆไปจนถึงการรบัซอม รับลงโปรแกรม และอุปกรณการ

ตกแตงธุรกจิที่นาสนใจเพราะวาชวงราคาน้ันกวาง ราคาขายสงกันตํ่าสุดสําหรบัเคสมอืถือก็คือ 15 บาท 

สวนราคาที่แพงที่สุดที่คือ 80 บาท เพราะวาเมื่อเคสเหลาน้ีเดินทางออกจากแหลงไปขายในหางตางๆ 

คอมมูนิต้ีมอล ราคาจะกลายเปน 250 ข้ึนไปแลวซะสวนใหญ กําไร 2-3 เทาตัว เพียงแคซื้ออยางนอย 

3 ช้ิน ของราคาสงมาขายตอไมตองลงทุนอะไรมาก รวมถึงสามารถขายทางอินเตอรเนต โซเชียลเนต



 
 
เวิรคตาง ๆ ก็ไดดวย จะอยูที่ 150-250 บาทสงัเกตวาเอากําไรนอยกวาเพราะสามารถลดตนทุนหนา

รานลงไป นอกจากน้ันสําหรบัผูคา 

ความเสี่ยงของธุรกิจเคสมือถือก็มีความคลายกับกลุมธุรกิจเสื้อผาเปนของใชฟุมเฟอยแตคน

เห็นแลวก็อดไมไดที่จะซื้ออีกทั้งๆที่มีอยูแลว เพราะความสวยงาม เพราะถูกใจ ทั้งหมดคือเพราะเปน

แฟช่ัน อะไรที่เปนแฟช่ันคนซื้อไดเรื่อยๆ มีหลากหลายรูปแบบ และสไตล และไมใชของที่เสียหายที่

ตองรีบเคลียรออกไปใหหมดไปโดยเร็ว  ทําใหจังหวะในการขายสบายๆไมกดดันมาก แตความเสี่ยง

หลักๆมันอยูที่การเปลี่ยนแปลงดานเทคโนโลยีมากกวา การออกมือถือรุนใหมๆที่ใชเคสที่เปลี่ยนๆไป

จากเดิม ถาเจาของธุรกิจไหวตัวไมทันมี สตอกของเคสมือถือที่ตกรุนอยูกับตัวเยอะก็เสี่ยงที่จะตนทุน

จมหายไปเลย หรือไมก็ตองขายแบบเทาทุนหรืออาจจะขายทุน โดยสรุปแลวขายเคสมือถือเหมาะมาก

ถึงมากที่สุดสําหรับคนที่ทํางานประจําอยูและตองการมีรายไดเสริมเล็กๆนอยๆ โดยเปดขายผานทาง

อินเตอรเนต ซึ่งในกรณีน้ีควรจะเลือกเคสที่สวยงาม มีความเฉพาะกลุม หายาก เพื่อขายราคาแพงเนน

เอากําไรเยอะตอช้ินมากกวาปริมาณการขายเพราะคงไมมีเวลามากที่จะหาของเขารานบอยๆ หรือ

เดินทางไปซื้อที่แหลง รวมไปถึงการออกไปจัดสงสินคาใหลูกคาบอยๆที่ไปรษณีย   

Diamond Model 

ภาพที่ 16: Diamond Model เปนเครื่องมือที่ใชในการวิเคราะหยุทธศาสตรและความเปนเลิศทางธุร 

 

 
 

 



 
 

        Diamond Model  คือ กรอบแนวคิด หรือ ตัวแบบสําหรับการวิเคราะหความสามารถใน 

การแขงขันของเครือขาย วิสาหกจิ หรือ คลัสเตอร โดยเปนการพิจารณาและประเมินสภาวการณ

ปจจุบันของปจจัยแวดลอมทางธุรกิจที ่สําคัญ 4 ดานที่จะมผีลกระทบตอความสามารถในการเพิม่ 

ผลติภาพ (Productivity) ของบริษัททีอ่ยูในในเครือขายวิสาหกิจ อันจะนําไปสูการเพิ่มขีดความสามารถ 

ในการแขงขันของเครือขายวิสาหกิจน้ันๆ โดยรวมในทายทีส่ดุ วาสภาวการณเหลาน้ัน  มีลกัษณะ 

ที่จะเปนการเอือ้หรือจะเปนอุปสรรคตอการปรับปรงุหรือพฒันาผลิตภาพของธุรกจิในเครือขาย 

วิสาหกจิน้ันๆหรือไมอยางไร และมากนอยเพียงใด รวมไปถึงการวิเคราะหบทบาทของภาครัฐทีจ่ะ 

มีผลตอปจจัยแวดลอมตางๆทั้ง 4 ดานน้ันดวย ทั้งน้ีปจจัยดังกลาวประกอบดวย 

 

         เง่ือนไขดานปจจัยการผลิต (Input Factor Conditions) ไดแก ปจจัยดานทรัพยากรมนุษย 

ทรัพยากรธรรมชาติ โครงสรางพื้นฐานดานสาธารณูปโภค โครงสรางพื้นฐานดานวิทยาศาสตรและ 

เทคโนโลยี แหลงเงินทุน ฯลฯ ที่จะมผีลตอการดําเนินธุรกิจของบริษัท 

 

         เง่ือนไขดานอุปสงค (Demand Conditions) ไดแก ทัศนคติและรสนิยมของผูบริโภค 

ระดับความพิถีพิถัน และความเรียกรองตองการของผูบริโภคตอสินคาและบริการ ของบริษัท 

ลักษณะและโครงสรางการแบงสวนการตลาดสําหรบัสินคาและบริการของบริษัท ความตองการ 

ของผูบริโภคในแตละสวนการตลาดเปนที่คาดเดาไดในระดับใด ฯลฯ 

 

         บริบทดานการแขงขนัและกลยุทธของธุรกิจ (Strategy and Rivalry Context) ไดแก 

ลักษณะและบรรยากาศของการแขงขันทางธุรกจิ กลไกการตลาด ฯลฯ ที่จะมีผลตอการกําหนดกล

ยุทธทางธุรกจิของบริษัท 

 

        อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวของและสนับสนุนกัน (Related and Supporting Industries) ไดแก 

การมีอยูของกจิกรรมทางธุรกจิตางๆที่เกี่ยวของและเช่ือมโยงกันในสายของ หวงโซอุปทานมีความ

ครบถวนมากนอยเพียงใด และ มีระดับของความสัมพันธรวมมือระหวางกันเพียงใด เชน แลกเปลี่ยน

ขอมูลขาวสารความรูระหวางกัน วิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ/ตลาดรวมกัน ฯลฯ  

 

 

 

ปจจัยของ Diamond Model ประกอบดวย 



 
 
         Factor Conditions คือปจจัยตางๆทีส่งผลกระทบตอการผลิตและบริการในเรื่องน้ันๆ อาทิ 

ทักษะการผลิต ทรัพยากรธรรมชาติ เงินทุน 

         Demand Coditions คือ ภาวะอุปสงค มีความตองการภายในที่เพียงพอที่จะกระตุนให

เกิดข้ึน กลุมเปาหมาย ขนาดของตลาด สัดสวนในตลาด 

         Company Strategy,Structure,and Rivalry คือ กลยุทธของบริษัทและคูแขง Factor 

ตางๆในธุรกจิต้ังแตเงินทุน  คณะผูบริหาร กลยุทธของบริษัท คูแขง 

         Quality of related and Supporting คือธุรกิจที่เกี่ยวเน่ือง อุตสาหกรรมตอเน่ือง 

อุตสาหกรรมสนับสนุน R&D Labs,Scientists Team ฯลฯ 

        Role of Government  คือ บทบาทภาครัฐมีผลและไดรับผลจากปจจัยทีก่ําหนดทัง้ 4      

โดยบางกรณี เปนผลทางบวก และบางกรณีเปนผลทางลบ 

 

บริบทการแขงขัน และกลยุทธทางธุรกิจ 

• การแขงขันระหวางผูประกอบการในคลัสเตอรเดียวกัน 

(+/- ) มีลักษณะทั้งเกื้อกูลและแขงขันกัน กลาวคือ ผูประกอบการขนาดกลางและขนาดใหญ  

ซึ่งมีนอยรายจะเปนผูสนับสนุนผูประกอบการรายยอยในเรื่องของการผลิต เชน การแบงคําสั่งซื้อ 

(Order) จากลูกคาในลักษณะจางทําของสมาชิกที่เปนผูประกอบการรายยอย จะมีความเช่ือมโยงกบั

รายที่ใหญกวาในแบบหวงโซอุปทาน (Supply Chain) สําหรับผูประกอบการที่เปนขนาดเล็กดวย

กันเอง จะมีภาวะการแขงขันกันอยูในระดับสงู ทั้งในดานรปูแบบผลิตภัณฑและราคา เน่ืองจากลูกคา

ของผูประกอบการขนาดเล็ก จะเปนลูกคาคอนไปในระดับลางไมเนนเรื่องคุณภาพของสินคา แตจะให

ความสําคัญในเรือ่งรูปแบบและราคา  ทําใหเกิดการเลียนแบบผลิตภัณฑและกดราคาสินคาระหวาง

ผูประกอบการดวยกันเอง  ซึ่งเปนอุปสรรคตอความรวมมอืในดานอื่นๆระหวางสมาชิกกลุมคลสัเตอร 

(+) สําหรบัการแขงขันกับผูประกอบการรายใหญ พบวาผูประกอบการรายใหญผลิตโดยใช 

เครื่องจักร  ซึ่งเปนคนละตลาดและเปนจึงไมไดแขงขันกันโดยตรง  
 

• การแขงขันระหวางประเทศผูผลิตเคสโทรศัพท 

(-) การแขงขันมีแนวโนมทีสู่งข้ึน เน่ืองจากตลาดสมารทโฟนมีการเติบโตอยางตอเน่ือง  

การแขงขันระหวางผูผลิตระหวางประเทศไมสงผลคอธุรกิจโดยตรง  เน่ืองจากความตองการเคสคัสต

อมเมดยังคงเปนของผูผลิตถายในประเทศ  

 

เง่ือนไขปจจัยการผลิต 



 
 

(+) ทรัพยากรบุคคล ( Human Resources) HYPNOSIS มบีุคลากรที่มีความชํานาญในการ

ผลิตและออกแบบเคสโทรศัพทมือถือ  ใสใจรายละเอียดในทุกข้ันตอนของหวงโซอุปทานการผลิต 

(ออกแบบ เลอืกวัสดุ  ข้ันตอนการผลิต  ทดสอบความคงทน ตรวจสอบคุณภาพสินคากอนการ

ออกจําหนาย) นอกจากน้ีบุคลากรยังไดรบัการคัดสรรมาเปนอยางดีในเครือขาย เพื่อเสรมิสรางทกัษะ

และเทคนิคในกระบวนการผลิตอยูเสมอ  

          (+) ทรัพยากรทุน (Capital Resources) ผูประกอบการในคลัสเตอรสามารถเขาถึงแหลงทุน

ไดในระดับดีพอใชเน่ืองจากนโยบายของรัฐในการสนับสนุนกิจการขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs)  

          (+) วัฒนธรรม (Culture) เน่ืองจากวัฒนธรรมในปจจบุัน กระแสโลกาภิวัตนทําใหวัฒนธรรม

ทองถ่ินเปลี่ยนไปเปนวัฒนธรรมเดียวเกิดการผสมผสานวัฒนธรรมจนทําใหเกิดการเลียนแบบ  ตาม

กระแสแฟช่ัน  การใชสินคาตามคนดังตางๆ ไมวาจะเปนดารา  นักรองนักแสดง net idol 

          (-) ตลาดสมารทโฟนยังไดรบัปจจัยบวกมาจากพฤติกรรมความตองการซื้อสมารทโฟนของ

ผูบริโภคในกลุมสมารทโฟนระดับกลาง เน่ืองจากเปนสมารทโฟนที่มรีูปลักษณการออกแบบและ

ฟงกช่ันการใชงานที่มีประสิทธิภาพสงูข้ึน และอาจมีคุณสมบติัใกลเคียงกับกลุมสมารทโฟนระดับบน 

แตถูกจําหนายในราคาที่ตํ่ากวา ประกอบกบักระแสความนิยมในการใชสมารทโฟนหนาจอใหญใน 

หมูผูบรโิภค สงผลใหผูบริโภคที่ตองการเปลี่ยนสมารทโฟนเครื่องใหมหรือตองการซื้อสมารทโฟนเปน

เครื่องที่สอง 

 

อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวโยง และสนับสนุน 

• ระดับความเขมแข็งในลักษณะของหวงโซอุปทาน (Supply Chain) / หวงโซคุณคา (Value Chain)  

และระดับความรวมมอืในคลสัเตอร  

             (+) ความเช่ือมโยงเชิงความรวมมือ (Cooperation Linkage) มีความเขมแข็งและความ

รวมมือในระดับสูงในการประสานงานและรวมกจิกรรมกับองคกรสนับสนุนตางๆ  

 

เง่ือนไขดานอุปสงค 

• ขนาดของอุปสงค 

         (+) ขนาดของอุปสงคความตองการในสินคาเคสโทรศัพทมือถือเพิ่มข้ึนอยางมากในชวงปที ่

ผานมา  ผลจากการที่ตลาดมือถือมกีารพฒันาผลิตภัณฑและสินคาออกจําหนายอยางตอเน่ือง 

ศูนยวิจัยกสิกรไทยประเมินวาในป 2558  ตลาดสมารทโฟนในประเทศไทยจะมียอดขาย โดยรวมราว 



 
 
15.6 – 15.9 ลานเครื่อง ขยายตัวรอยละ 6.7 – 9.1 จากป 2557 ที่มียอดขายประมาณ 14.6 ลาน

เครื่อง  คิดเปนมูลคาตลาดในป 2558 อยูที ่89,290 – 91,075 ลานบาท เติบโตในกรอบรอยละ  

3.2 – 5.3 จากมูลคาตลาดในป 2557 ที่ 86,515 ลานบาท ขณะที่ ตลาดแท็บเล็ตในป 2558 จะมี

ยอดขายอยูที่ 2.4 – 2.5 ลานเครื่อง ลดลงรอยละ 19.4 – 24.2  จากป 2557  ที่มียอดขายประมาณ 

3.1 ลานเครื่อง คิดเปนมลูคาตลาดป 2558 อยูที ่16,700 – 17,500 ลานบาท ลดลงรอยละ 32.1 – 

35.1  จากป 2557 ที่มีมลูคาตลาดประมาณ 25,750 ลานบาท ทําใหอุปสงคยังคงสูงอยู  หากพิจารณา

เฉพาะตลาดสมารทโฟนในประเทศไทย พบวา ยอดการถือครองสมารทโฟนในหมูผูบริโภคไทยยังอยู

ในชวงขยายตัว  โดยจากการผลสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทยพบวา ในปจจบุันผูบรโิภคไทยถือครอง

หรือใชสมารทโฟนสูงถึงรอยละ 89.4 ของจํานวนประชากรที่ใชอุปกรณเคลื่อนที่ทั้งหมด ซึง่กลุม

ผูบริโภคที่ใชสมารทโฟนสูงที่สุดสองอันดับแรก คือ กลุมคนวัยทํางานที่มีอายุระหวาง 23 – 30 ป และ 

31 – 40 ป โดยมีสัดสวนราวรอยละ 33.9 และรอยละ 28.7 ของผูบริโภคที่ใชสมารทโฟนทั้งหมด 

ตามลําดับ น่ันแสดงใหเห็นวา กลุมคนวัยทํางานที่มีอายุระหวาง 23 – 40 ป ซึ่งเปนกลุมทีม่ีกําลงัซื้อสูง 

เปนผูบริโภคกลุมเปาหมายของตลาดสมารทโฟน โดยมสีัดสวนโดยรวมสูงถึงรอยละ 62.6 ของจํานวน

ผูใชสมารทโฟนทั้งหมด 

• ความพิถีพิถันของลูกคา 

(+) ตลาดของเคสคัสตอมเมดเปนตลาดที่มลีักษณะเฉพาะ เน่ืองจากตัวผลิตภัณฑมีลักษณะพิเศษ  

โดยเฉพาะอยางย่ิงผลิตภัณฑที่มีการออกแบบโดย นักออกแบบที่ชํานาญ  มีความหลากหลายไมซ้ํากัน

เปนผลิตภัณฑทําจากวัสดุที่ไดมาตรฐาน  มีความแข็งแรง คงทน เมื่อเปรียบเทียบคุณลักษณะกับราคา

แลวคุมคา ลูกคารอยละ 80 เปนลูกคาในประเทศ ที่เหลืออีก รอยละ 20 เปนลูกคาตางประเทศ ระดับความ

พิถีพิถันของลูกคามีหลากหลายตําแหนงแบงเปน 2 ระดับ คือ 

         (+) ตลาดบนที่เนนเรื่องการออกแบบผลิตภัณฑ ที่แตกตาง ตอบสนองกบัความตองการของ

ลูกคา เปนการเพิ่มมลูคาของตัวผลิตภัณฑ ราคาสินคาจะสูง ลูกคาระดับน้ีจะพิถีพิถันกบัคุณภาพและ

ใสใจถึงกระบวนการผลิต ทําใหผูประกอบการตองติดตามความเคลื่อนไหวของรสนิยมและความ

ตองการของลกูคาในแตละฤดู และตองใสใจกับการใชเทคโนโลยีสะอาด อีกดวย เน่ืองจากเปนตลาดที่

มีศักยภาพสูง 

         (-) ตลาดทั่วไป ที่เนนกลยุทธราคาตํ่า เปนตลาดใหญของผูประกอบการรายเลก็ ลูกคาจะสนใจ

ในรูปแบบสินคาในลักษณะเดียวกับสินคาแฟช่ัน ไมพิถีพิถันกับคุณภาพมากนัก ทําใหผูประกอบการ

ลอกเลียนแบบสินคาซึ่งกันและกัน มีการตัดราคาสินคา สินคาหลายแบบผลิตตามแบบของลูกคา 

จํากัดการพัฒนาความคิดสรางสรรคดวย ตนเอง 

        (+) ไมมีสินคาอื่นทดแทนที่  จะสามารถนํามาใชแทนกันไดอยางแทจริง 

 



 
 

บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ และการดําเนินงาน 

กลยุทธขององคกร 

วิธีการศึกษา 

1.1 การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

1.1.1 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) 

                   ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2541) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Service  Marketing Mix) ของ Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดที่เกี่ยวของกับธุรกิจที่ให 

บริการซึง่จะไดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 4Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาด  

ซึ่งประกอบดวย 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได คือ สิ่งที่

ผูขายตองมอบใหแกลกูคาและลูกคาจะไดรบัผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑน้ัน ๆ โดยทั่วไปแลว 

ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจจับตองได และ ผลิตภัณฑทีจ่ับตองไมได 

2. ดานราคา  (Price)  หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 

(Value)  ของบริการกบัราคา  (Price)  ของบรกิารน้ัน ถาคุณคาสงูกวาราคาลกูคาจะตัดสนิใจซือ้  

ดังน้ันการกาํหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกบัระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอ

การจําแนกระดับบริการที่ตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการ

นําเสนอบรกิารใหแกลูกคา ซึง่มผีลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบรกิารที่

นําเสนอ ซึ่งจะตองพจิารณาในดานทําเลที่ต้ัง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

4. ดานสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงทีม่ีความสําคัญในการติดตอสื่อสารให

ผูใชบริการ  โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจงูใหเกดิทัศนคติและพฤติกรรม การใชบริการ 

และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสมัพันธ 

 

 

 

 

 

 1.1.2 แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ ดานผลิตภัณฑ 



 
 
                        ความหมายของผลิตภัณฑ (Product) นพรัตน กูมิวุฒสิาร (2543, หนา 2) 

ไดกลาวไววาผลิตภัณฑ (Product) เปนสินคาอุปโภคบริโภค สินคาอุตสาหกรรม และการบริการ   

ในการออกแบบรูปราง สสีัน หีบหอ การใชช่ือย่ีหอ การบริการ และสญัลกัษณ เปนตนศิริวรรณ เสรี

รัตน และคณะ (2541, หนา 203) ไดใหความหมายวาเปนสิง่ที่ผูขายเสนอขายตอตลาด เพื่อให

ผูบริโภคเกิดความสนใจอยากไดเปนเจาของและซื้อมาเพือ่อปุโภคบริโภค อันเปนการตอบสนองความ

ตองคําวาผลิตภัณฑมิไดมีความหมายจํากัดเพียงวัตถุทีม่ีรปูรางจับตองเทาน้ัน แตยังหมายถึงผลิตภัณฑ 

บริการ สถานที่ องคกรหรือบุคคล และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมลูคา 

(Value) ในสายตาของลกูคา จึงจะมผีลใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดลูกคากลยุทธดาน

ผลิตภัณฑที่ตองพยายามคานึงถึงปจจัยตอไปน้ี  

(1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  

(2) พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน

พื้นฐาน รูปราง ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราผลิตภัณฑ ฯลฯ  

(3) การกําหนดตําแหนง (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทเพือ่แสดง

ตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  

(4) การพฒันาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลกัษณะใหมและปรับปรงุใหดี

ข้ึน ซึ่งตองคานึกถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีย่ิงข้ึน  

(5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 
  

   วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ (2546, หนา 24) ไดกลาวไววา ผลิตภัณฑ 

(Product) หมายถึง การผสมผสานของสินคาและบริการที่กจิการเสนอตอตลาด เปาหมาย

ประกอบดวย ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตราผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ การ

บริการกลยุทธผลิตภัณฑดานคุณภาพ  คุณภาพ (Quality) หมายถึง ความเหมาะสมกบัการใชงาน 

(Juran, 1964) การเปนไปตามความตองการของผูใช หรือสอดคลองกบัขอกําหนด (Crosby, 1979) 

คุณภาพของการออกแบบและความสอดคลองในการดําเนินงาน ที่จะนํามาซึ่งความภาคภูมิใจแก

เจาของผลงาน (Deming, 1940) การประหยัดที่สุด มปีระโยชนในการใชงานสูงสุด และสรางความพึง

พอใจใหกบัลูกคาอยางอยางสงูสุดและสม่ําเสมอ (Ishikawa, 1985) สิ่งที่ดีที่สุดสําหรับเงื่อนไขดานการ

ใชงาน และราคาของลกูคา (Feigenbaum, 1961) หรอืมาตรฐาน ผลงาน ประสิทธิภาพ และความ

พอใจ  คุณภาพ หมายถึง คุณสมบัติทุกประการของผลิตภัณฑ และบริการที่ตรงกับความตองการ  

และความปลอดภัยในการใชงาน สามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหผูบริโภค

ยอมรับดังน้ันอาจจะกลาวไดวา คุณภาพ หมายถึง การดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพเปนไปตามขอกําหนด

ที่ตองการ โดยสินคาหรือบริการน้ันสรางความพอใจใหกับลกูคา และมีตนทุนการดําเนินงานที่

เหมาะสมไดเปรียบคูแขงขัน ลูกคามีความพงึพอใจ และยอมจายตามราคาเพื่อซื้อความพอใจน้ัน  



 
 
ซึ่งมิใชเรื่องที่ประเมินจากสิ่งของทีจ่ับตองได หรือเปนรูปธรรมเพียงดานเดียว แตจะตองนําปจจัยอื่น ๆ 

ที่เปนนามธรรมมาประกอบการพจิารณาดวย หากพิจารณาคุณสมบัติของคุณภาพสามารถจะแยก

ออกเปน 2 ลักษณะ ไดแก 

1. คุณภาพของผลิตภัณฑ สามารถพจิารณาคุณสมบัติสําคัญ 8 ดาน คือ สมรรถนะ 

ลักษณะเฉพาะ ความเช่ือถือได ความสอดคลองตามทีก่าหนด ความทนทาน ความสามารถในการ

ใหบรกิาร ความสวยงาม และการรบัรูคุณภาพหรือช่ือเสียงของสินคา 

2. คุณภาพของงานบริการ ประกอบดวยคุณสมบัติสําคัญ 10 ดาน คือ ความเช่ือถือได การ

ตอบสนองความตองการ ความสามารถ การเขาถึงได ความสุภาพ การติดตอสือ่สาร ความนาเช่ือถือ 

ความปลอดภัย ความเขาใจลูกคา และสามารถรูสึกไดในบรกิาร 

การสรางคุณภาพในเชิงบูรณาการ จะตองเริม่ตนจากการกําหนดกลยุทธและแผนคุณภาพ ที่สามารถ

แทรกตัวเขากบัวิสัยทัศนการดําเนินงานและวัฒนธรรมองคการอยางเหมาะสม โดยผูบริหารเปดโอกาส

ใหสมาชิกมีสวนรวมในการสรางวิสัยทัศนรวม โดยที่การกําหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธจะประกอบดวย 

4 ข้ันตอนคือ การวิเคราะหสถานะดานคุณภาพขององคการ การกําหนดวิสัยทัศนคุณภาพ การกําหนด

ภารกิจวัตถุประสงคและกลยุทธดานคุณภาพ และกําหนดแผนปฏิบัติการดานคุณภาพ นอกจากการ

กําหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธแลวคุณภาพจําเปนย่ิงตองมกีารควบคุมคุณภาพ คือ มีกระบวนการ

จัดระบบการทํางาน และการปฏิบัติการ เพื่อใหแนใจวาองคการสามารถดําเนินงาน และสรางผลิตภัณฑ

หรือบรกิารทีส่อดคลองกบัเปาหมายที่กําหนด ซึ่งมีข้ันตอนการดําเนินงาน 5 ข้ันตอน คือ การกําหนด

มาตรฐานคุณภาพ การเตรียมระบบการดําเนินงาน ข้ันการดําเนินการ การปรับปรุงแกไขขอบกพรอง 

และการประเมินผล 

นอกจากการกําหนดแผนคุณภาพเชิงกลยุทธแลวคุณภาพจําเปนย่ิงตองมกีารควบคุม 

คุณภาพ คือ มีกระบวนการจัดระบบการทํางาน และการปฏิบัติการ เพือ่ใหแนใจวาองคการสามารถ

ดําเนินงาน และสรางผลติภัณฑหรือบริการทีส่อดคลองกบัเปาหมายที่กาํหนด ซึง่มีข้ันตอนการดําเนินงาน 

5 ข้ันตอน คือ การกําหนดมาตรฐานคุณภาพ การเตรียมระบบการดําเนินงาน ข้ันการดําเนินการ การ

ปรับปรงุแกไขขอบกพรอง และการประเมินผล ความสําคัญของคุณภาพที่มีตอธุรกจิหรือองคการ คือ 

ดานช่ือเสียงขององคการ ดานกําไรขององคการ ดานความไววางใจตอองคการและการช่ือเสียงของ

ประเทศสําหรบัคุณภาพผลิตภัณฑอุตสาหกรรมกระดาษ หมาถึง ปจจัยตาง ๆ ที่แสดงคุณลักษณะ  

และคุณสมบัติของผลิตภัณฑน้ัน ๆ ซึ่งรวมกันเขาแลวเปนความตองการและการยอมรบัของผูใชหรือ

ผูบริโภค ความตองการและความหวังของผูบริโภคที่มีตอคุณภาพผลิตภัณฑอุตสาหกรรมกระดาษ 

ประกอบไปดวยดังตอไปน้ี 



 
 

1. มีความปลอดภัยในการใชผลิตภัณฑ (Product Safety) เปนความตองการประการแรก

ของผูบริโภคทีจ่ะรกัษาชีวิตใหยืนยาว ผูบริโภคมีความคาดหวังวาไมพบสิ่งที่เปนอันตรายหรอืเสี่ยงตอ

ความปลอดภัยของผูบริโภค 

2. ลักษณะเฉพาะทีป่รากฏของผลิตภัณฑ หรือความเช่ือถือ (Reliability) ผูผลิตผลิตภัณฑ

ตองตระหนักวาคุณภาพโฆษณาหรือคุณภาพที่ผูผลิตกําหนดไวในฉลาก จะตองตรงกับคุณภาพที่

แทจรงิที่มอียูในผลิตภัณฑ และสินคาทีผ่ลิตควรไดรับการรบัรองคุณภาพจากหนวยงานที่ใหการรับรอง 

น่ันคือ คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข 

3. ความสะดวกหรือคุณลักษณะเสรมิของผลิตภัณฑ (Addition Featrue) ความสะดวกใน

การใช การบริโภค การเก็บรักษา และสะดวกในการซือ้มาใชหรือบรโิภค เชน กลองไปรษณีย ขนาดตาง ๆ 

รูปแบบเปนไดคัทสามารถทีจ่ะจัดเกบ็ไดสะดวก เมื่อนํามาใชจึงข้ึนรปูแลวบรรจสุินคาภายในพรอมมี

แบบพิมพบนกลอง ซึ่งเปนรปูแบบที่ใชงานงาย สะดวก และมีแบบพมิพสําหรับเขียนช่ือทีอ่ยูไดเลย 

4. ประโยชนที่ไดรบัจากผลิตภัณฑ หรือคุณภาพทีร่ับรูได (Perceived Quality) ผูบริโภคทกุ

คนตองการมากทีสุ่ด ที่จะไดรบัจากผลิตภัณฑน้ันวาคุมคาหรือไม กับการนําผลิตภัณฑไปใช โดยการ

ไตรตรองขอมูลขาวสารที่ไดรบัจากสื่อโฆษณา และคําบอกกลาวเปรียบเทียบคุณภาพผลิตภัณฑวา 

มีคุณภาพดีกวาคูแขงขันในสวนใดบาง 

5. คุณลักษณะหรือหนาที่ของผลิตภัณฑ (Product Function) เชน ผลิตภัณฑกลองตอง

สามารถเขาหองเย็นได มีความแข็งแรงรับนาหนักสินคาไดเหมาะสม และมีแบบพิมพเพื่อการโฆษณา

สินคาที่บรรจุไดดวย 

6. ลักษณะปรากฏของผลิตภัณฑ (Appearance) ผลิตภัณฑตองมีคุณลักษณะที่ดึงดูดใจ

ผูบริโภค เชน ขนาด รูปราง สี ฉะน้ัน การออกแบบผลิตภัณฑและภาชนะบรรจุจึงเปนสิ่งจําเปนอยาง

มาก เพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหหันมาพจิารณาสินคา 

7. การกระจายสินคาใหทั่วถึงและเพียงพอ (Availability) เพื่อใหผูบรโิภคหาซื้อผลิตภัณฑ

ของบริษัทไดตามแหลงจําหนายตางๆ และมเีพียงพอตอความตองการของผูบริโภค 

8. ราคาผลิตภัณฑ (Price) เปนขอจํากัดในการเลือกใชและเลือกซือ้ ดังน้ัน ผลิตภัณฑที่

จําหนายตองมีราคายุติธรรมเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ 

9) อายุการเกบ็ (Shell Life) ควรแจงวัน เดือน ป วันผลิตและหมดอายุ 

10) การตอบสนองตอขอรองเรียนของผูบริโภค (Compliant) เมื่อพบสิง่แปลกปลอมใน

ผลิตภัณฑ เชน ตําหนิ ของเสีย มีสิง่ปลอมปน บริษัทจะตองรีบดําเนินการเก็บสินคาในชวงวันเวลา

ผลิตภัณฑกลับคืนและชดเชยคาเสียหายใหลูกคา 

 

 



 
 
ความหลากหลายของประเภทสินคา (Merchandise Assortment) 

 

สันติธร ภูริภักดี (2554) ความหลากหลายของสินคา (Merchandise Assortment) คือ

ประเภทของสินคาที่มจีําหนายในรานมีความหลากหลายในประเภทของสินคา ขนาด ราคา และ

คุณภาพ เพื่อใหลูกคามทีางเลือกและสามารถเลอืกซื้อตามความตองการ (Oxden & Oxden, 2005) 

ในปจจบุันผูบริโภคตองการซื้อสินคาในรานคาที่มสีินคาครบวงจร (One Stop Shopping) ซึ่งแนวคิด

รูปแบบรานครบวงจรน้ีไดรบัความนิยมในเมืองไทยมานานพอสมควรปจจุบันจึงมรีานคา เฉพาะอยางที่

มุงเนนขายสินคาในหมวดน้ัน ๆ หรอืประเภทน้ัน ๆ ครบวงจร (Category Killer) อยูเปนอยางมาก 

รานเฟอรนิเจอรจะมีสินคาประเภทเฟอรนิเจอรครบทุกหมวด รานเครื่องใชไฟฟาตอง มีเครือ่งใชไฟฟา

ครบทุกประเภท รานเครื่องเขียนอาจมสีินคาเครื่องเขียนรวมอุปกรณเครือ่งใชสํานักงานดวย ราน

อุปกรณตกแตงบาน มสีินคาครบถวนต้ังแตหองนํ้า หองครัว หองนอน หรือหองน่ังเลน รานหนังสือ 

มีรวมทุกหมวดหมูของประเภทหนังสือ นิตยสาร ตารา ทัง้ในและตางประเทศ เปนตน ในแงของ

ผูบริโภค รานคาครบวงจรทีม่ีความหลากหลายของสินคาในการใหบริการถือเปนการตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภคไดครบถวน เพราะลูกคายอมตองการความหลากหลายของสินคา ซึง่สะดวกในแง

ของการเลือกหาหรือเลือกซือ้มากกวาทีจ่ะตองเดินทางไปในหลายๆ รานเพื่อใหไดสินคาครบตาม

ตองการ การจัดประเภทสินคาทีจ่ะขายในรานตองดูถึงความตองการของ ลูกคาเปนหลัก สินคาที่ทาง

รานมีจัดเตรียมไวนาจะตอบสนองความตองการของลูกคาทกุคนที่เดินเขามาเลอืกซื้อสินคาได สินคา

ประเภทเดียวกันอาจมีตัวเลือกของสีขนาด ย่ีหอ ใหลูกคาไดเปรียบเทียบหรอืความหลากหลายของ

แบบที่มจีัดจาหนาย ตองมอียางเหมาะสม เพราะจะทําใหลกูคาสามารถเลือกซื้อและตัดสินใจได 

สะดวกและรวดเร็วย่ิงข้ึน ลูกคาสามารถเลือกสิ่งที่ดีทีสุ่ดสําหรับตนเองได อยางไรก็ดีการดําเนินธุรกิจ

ใหมีความหลากหลายของสินคาและบรกิารอาจทําใหผูประกอบการธุรกิจมีปญหาในการจัดเก็บและ

การบริหารคลงัสินคาที่ยุงยากมากข้ึน แตในปจจบุัน เทคโนโลยีและระบบการบริหารสินคาคงคลัง 

อาทิ ซอฟตแวร ประเภทตาง ๆ สามารถชวยใหผูประกอบการธุรกิจดําเนินการไดสะดวกและมี

ประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 
 

 ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) ซึง่ปกติแลวนักการตลาด มักจะดึง

ความแตกตางที่มีอยูเพียงเล็กนอยทางกายภาพของสินคา มาเปนแกนหลักในการสรางจุดแตกตางของ

ตราสินคา นอกจากน้ี อาจมีการนําเอาลักษณะเฉพาะ รปูรางหนาตา สมรรถภาพ สมรรถนะ รูปแบบ 

ลักษณะทาทางและการออกแบบของสินคาที่แตกตางจากคูแขงขันมาใชใหเกิดประโยชนตอตราสินคา 

ตลอดจนอาจพจิารณาถึงความแตกตางที่ลงลึกไปถึงความเขมขน แข็งแกรง การซอมแซมและติดต้ังที่

งายและสะดวกของสินคาที่แตกตางจากคูแขงขันที่วางจาหนายอยูในตลาดปจจุบันนามาสรางเปน

ความแตกตางของสินคา 



 
 

1. ความหลากหลายของประเภทผลิตภัณฑ เปนการนําผลิตภัณฑประเภทตาง ๆ นําเสนอให

ลูกคาเพื่อเปนตัวเลือกในการใชสินคา อาจเปนสินคาที่มีความเกี่ยวของกันและสามารถนําไปใชรวมกัน

ได เชน กลองกระดาษลูกฟกู พาเลทกระดาษ มุมฉาก แผนรองตู สินคาดังกลาวจะชวยใหลกูคาซื้อ

สินคาในที่เดียวกันเพื่อความสะดวก 

2. ความหลากหลายของรูปแบบของผลิตภัณฑ ตัวเลือกของสี ขนาด ย่ีหอ ใหลูกคาไดเปรียบ

เทียบ หรือความหลากหลายในแบบตาง ๆ เพื่อเปนการนาเสนอตัวเลอืกใหกับลูกคา ถือเปนกลยุทธ

การแขงขันทางการตลาดอีกวิธี ซึ่งปจจบุันสินคาประเภทตาง ๆ มีการผลิตและนําสูตลาดมากมาย เชน 

กลองถายรูปก็จะเปนย่ีหอตาง ๆ มสีีใหเลือกหลากหลายเปนเทคนิคในการจูงใจลูกคา ชวยดึงดูดลูกคา

ใหมองหาผลิตภัณฑที่องคการนาเสนอ โดยไมตองไปหาซื้อจากที่อื่น ๆ 

3. ความหลากหลายในดานราคาของผลิตภัณฑ จาเปนตองมีผลิตภัณฑที่นําเสนอในราคาที่

แตกตางกัน เพื่อใหผูบริโภคเปรียบเทียบ ระหวางงบประมาณกับความตองการสินคาในประเภทน้ันๆ 

ซึ่งการนําเสนอสินคาทีม่ีราคาตางกัน ในสินคาประเภทเดียวกัน เชน โทรทัศนทีผ่ลิตมานาเสนอใน

ขนาดที่เทากัน ก็มหีลาย ๆ ย่ีหอใหเปรียบเทียบราคาในการตัดสินใจซือ้ไดงายข้ึน 

3.1 การต้ังราคาตามกลุมลูกคา โดยจะพิจารณาจากลักษณะอุตสาหกรรมของลูกคา 

ลักษณะทางเศรษฐกจิ สงัคม ทําเลที่ต้ัง หรือสถานที่ของผูซือ้ เชน ราคาของกลองกระดาษสําหรับเขา

หองเย็นตางจากราคากระดาษที่ไมเขาหองเย็น กลุมลกูคาอิเล็คทรอนิคสตางจากกลุมลูกคา

อุตสาหกรรมอาหาร สถานทีส่งต้ังอยูไกล เปนตน 

3.2 การต้ังราคาตามรูปแบบผลิตภัณฑ จะพจิารณาจากคุณภาพ ขนาดผลิตภัณฑ  

รูปแบบสินคาหรือการใหบริการ 

3.3 การต้ังราคาตามภาพลกัษณ เปนการต้ังราคาตามภาพลกัษณของสินคาที ่

แตกตางกันในสายตาของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑใดมีภาพลกัษณที่ดีในสายตาของผูบริโภคกส็ามารถต้ัง

ราคาสูงได 

3.4 การต้ังราคาตามเวลา ชวงเวลาทีลู่กคามีความตองการมากราคาก็จะสูงกวาปกติ  

ตัวอยางเชน คาโทรศัพทในชวงกลางคืนจะมีราคาถูกกวาตอนกลางวัน เปนตน 

3.5 การต้ังราคาตามคูแขง ตลาดของสินคาที่มีคูแขงเปนจํานวนมากการต้ังราคาก็จะ 

ตํ่ากวาตลาดที่มีคูแขงจํานวนนอย 

 

 

 

 

 



 
 
การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 

ผลิตภัณฑใหมหรือสินคาใหมเกิดข้ึนมากมาย มทีั้งทีผู่บริโภครูจักและไมรูจัก ซึง่หมายความวา 

สินคาใหมมเีกิดข้ึนใหมตลอดเวลา และสินคาใหมน้ันมีทัง้ที่ประสบความสําเรจ็และลมเหลว แตสินคาที่

เกิดข้ึนใหมมีทั้งที่เกิดจากนวัตกรรม (Innovation) และเกิดจากการปรับเปลี่ยนจากของเดิมเพียง

เล็กนอยก็ได ผลิตภัณฑใหม อาจมีความหมายแตกตางกันดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑใหมแท (Original Product) หมายถึง ผลิตภัณฑที่ถูกคิดคนข้ึนจากผูที่ประดิษฐ

คิดคนข้ึนมาเปนครั้งแรก ซึ่งยังไมเคยมีใครผลิตและนําเสนอตลาดกอนไมวาจะจากบริษัทใดก็ตาม 

2. ผลิตภัณฑปรับปรุงใหม (Improved Product) หมายถึง ผลิตภัณฑทีม่ีมาแลวโดยการผลิต

ของบริษัทฯใดก็ตาม และมกีารแกไขปรับปรงุผลิตภัณฑเดิมน้ันใหดีย่ิงข้ึน 

3. ผลิตภัณฑดัดแปร (Modified Product) หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีข้ึนมา โดยการตกแตง 

หรือดัดแปลงใหผลิตภัณฑเดิมดีข้ึนหรอืเปลี่ยนแปลงจากเดิม 

4. ผลิตภัณฑตราใหม (New Brands Product) หมายถึง ผลิตภัณฑเดิมมกีารปรบัปรุงและ

นาเสนอโดยใชตราใหมออกสูตลาด เชน ปรับปรุงคุณภาพ เพิ่มรสชาติ เปลี่ยนบรรจุภัณฑ  ข้ันตอน 

การพัฒนาผลิตภัณฑใหม (New Product Development Process) ปราณี เอี่ยมลออภักดี (2551) 

การนําเสนอผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาดตลอดเวลา โดยการปรบัปรงุผลิตภัณฑเดิม เปลี่ยนสวนประกอบ 

เพิ่มคุณสมบัติใชความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีสมัยใหมในการดัดแปลงเพื่อเพิม่สวนแบงการตลาด

และกําไรมากข้ึน ผูบริหารผลิตภัณฑใหมตองศึกษาข้ันตอนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 8 ข้ันตอน 

(Gruenewald, 1992) มีรายละเอียดดังน้ี 

1. การกลั่นกรองความคิด (Idea Screening) 

                   วัตถุประสงคของการสรางสรรคความคิด เปนการทาใหเกิดความคิดใหมากทีสุ่ด 

เทาทีจ่ะทําไดแตวัตถุประสงคของการกลั่นกรองความคิดน้ัน เปนการคิดพจิารณาจากความคิดตาง ๆ 

ที่สรางข้ึนจากลําดับที่หน่ึง และพจิารณาวาจะเปนคิดไหนทีดี่ที่สุดและเหมาะสมทีสุ่ด 

2. พัฒนาแนวความคิดและการทดสอบแนวความคิด 

    การพัฒนาแนวความคิด และการทดสอบแนวความคิด (Concept Development  

and Testing) เปนการพัฒนาแนวความคิดที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑที่สรางข้ึน และการสรางความคิด

ที่มีตอผลิตภัณฑใหเกดิกบัผูบรโิภค รวมทัง้ภาพลกัษณทีเ่กี่ยวกับผลติภัณฑทีผู่บริโภคมองผลติภัณฑจรงิ ๆ 

ในหัวขอดังน้ี 

2.1 การพัฒนาแนวความคิด (Concept Development and Testing) เปน 

ความพยายามในการสรางความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหเกิดข้ึนกับผูบริโภค 

 

2.1 การทดสอบแนวความคิด (Concept Testing) มีความสําคัญในแตละ 



 
 
ข้ันตอนของการพฒันาผลิตภัณฑดังน้ี ใหทราบความชอบของผูบริโภค 

2.3 บริโภคทราบเปาหมายเพื่อกําหนดแนวคิดผลิตภัณฑใหตรงกบัความ

ตองการของผูบรโิภค ปรับปรุงกระบวนการผลิตหรือสูตร เพือ่ใหไดผลิตภัณฑที่เหมาะสมเปนที่ยอมรบั

ของผูบริโภค ซึ่งเปนการวัดการตอบสนองของผูบริโภค น้ันสามารถวัดไดในรูปของเจตคติและพฤติกรรม 

โดยมีคุณลักษณะภายนอกผลิตภัณฑ เชน แนวคิดของผลิตภัณฑและราคาเปนสิ่งกระตุน ในข้ันน้ียัง

ไมไดสรางผลิตภัณฑข้ึนเพียงแตดูวาแนวความคิดน้ันงายตอการเขาใจ ผูใชเห็นประโยชนของสินคา

และมีความคิดจะใชสินคาหรือไม ในการทดสอบผูบริโภคน้ัน เปนการทดสอบความชอบ หรือการ

ยอมรบัของผูบริโภคเปนการวัดความชอบจากความรูสกึสวนตัวของผูบริโภคที่ไมมีการฝก จึงตองใชผู

ทดสอบเปนจํานวนมาก  เพื่อใหไดขอสรุปและผลการวิเคราะหทางสถิติเปนที่นาพอใจ (Kotler, 2001) 

2.4 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑและตราสินคา (Product and Brand 

Positioning) เปนการพิจารณาถึงตําแหนงของสินคาและคูแขงขัน ซึ่งมีคุณคาในจิตใจของผูบริโภค 

ตองเลือกวาอะไรเปนจุดเดนที่สุดของผลิตภัณฑน้ัน เพื่อทีจ่ะนํามากําหนดเปนตําแหนงผลิตภัณฑ 

3. การพัฒนากลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy Development) เปน

การพยายามเพิ่มยอดขายจากผลิตภัณฑเดิม (Same Product) หรือผลิตภัณฑใหม (New Product) 

โดยการแสดงหาตลาดใหม (New Market) เพิ่มข้ึนซึง่สามารถทําได 3 ทาง คือ 

3.1 ขยายตลาดในดานภูมิศาสตร เปนการขยายตลาดสินคาใหมากข้ึนกวาเดิม

ในเขตทองทีป่ระเทศหรือระหวางประเทศ 

3.2 พยายามหาสวนของตลาดผูบริโภคใหมโดยการพัฒนาผลิตภัณฑใหดึงดูด

สวนของตลาดใหม โดยปรับปรุงชองทางการจัดจาหนายและการโฆษณา 

3.3 พยายามหาสวนครองตลาดองคการใหม เปนการเพิ่มยอดขายจาก

ผลิตภัณฑเดิม โดยการแสวงหาตลาดใหม 

4. การศึกษากลยุทธทางการตลาดเปนการศึกษาถึงกระบวนการทางการตลาด 

(Marketing Process) ซึ่งประกอบดวยข้ันตอนดังน้ี 

4.1 การกําหนดวัตถุประสงคของบริษัทฯ 

4.2 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 

4.3 การกําหนดกลยุทธและยุทธวิธีการตลาด 

4.4 การกําหนดแผนการตลาด 

4.5 การปฏิบัติงานตามแผนและการควบคุม 

5. การวิเคราะหทางธุรกิจ (Business Analysis) เปนการวิเคราะหขอมลูทางธุรกจิ 

เพื่อใหทราบถึงแนวทางการตลาดขององคการ 



 
 

6. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เปนการพัฒนารูปแบบสินคา

ที่นําเสนอเปนความพยายามในการเพิ่มยอดขายโดยการปรบัปรงุผลิตภัณฑใหม จากผลิตภัณฑเดิมเพื่อ

ทําใหผูผลิตสินคาตองปรบัปรุงและพฒันาสินคาข้ึนมาใหม เพื่อขายใหกับผูบริโภคกลุมเดิมและเพิ่ม

ยอดขาย ซึ่งอาจทาได 3 วิธี ดังน้ี 

       6.1 พัฒนาผลิตภัณฑใหมเขาไปในสายผลิตภัณฑเดิม 

        6.2 สรางคุณคาและคุณภาพของผลิตภัณฑที่นํามาจําหนายใหแตกตางจากคู

แขงขัน 

     6.3 พัฒนารูปแบบและขนาดของผลิตภัณฑที่นามาจําหนายใหทันสมัยและมีให 

เลือกมากข้ึนโดยคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจลกูคาที่เหนือกวาคูแขงขัน 

7. การทดสอบตลาด (Market Testing) เปนการทดสอบตลาดโดยการจาลอง

สถานการณเพื่อศึกษาความกวางของตลาด การตอบรับจากคนกลางและลกูคาที่มีตอสินคา อัตรา

ความเสี่ยง เวลา และเงินลงทุนเปนเกณฑกาหนดปรมิาณของการทดสอบตลาด ผลิตภัณฑที่มกีาร

ลงทุนสูงมีความเสี่ยงสูงและมีโอกาสสูง โดยการนําเสนอผลติภัณฑใหมที่ผานการทดสอบไมครบทุก

ข้ันตอนเขาสูตลาด 

8. การแนะนําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด แผนการตลาดผลิตภัณฑใหมที่ผานการ

ทดสอบ ธุรกิจตองเตรียมความพรอมการลงทุนดานการผลิต คาใชจายดานการบรหิารตลาด การ

พยากรณยอดขายที่แมนยํามีความสําคัญตอการนําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด ตองมีการพิจารณาปจจัย

ตาง ๆ 

8.1 จังหวะเวลาในการแนะนําผลิตภัณฑใหม 

8.2 กลยุทธการเลือกสถานที่แนะนําผลิตภัณฑใหม 

8.3 กลุมลกูคาเปาหมายที่คาดหวัง 

8.4 กลยุทธการตลาดของการแนะนําผลิตภัณฑใหม 

 

1.1.3 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคานิยม 

ความหมายของคานิยม 

 พัทยา สายหู (2516, หนา 52-53) ไดใหคํานิยามคํานิยมในทางสงัคมวิทยาไววา“คํานิยม” 

หมายถึง สิง่ที่นิยมยึดถือประจําใจที่ชวยตัดสินใจในการเลือก ตราบใดที่มนุษยตองเลือกตัดสินใจใน

การกระทําของมนุษยตองอาศัยคุณคาประจําตัวเปนเครื่องกาํหนด แมแตสิ่งทีท่ําจนเคยเปนนิสัย 

ฉะน้ัน เมื่อเกิดเปนคนแลวจะเลือกทําอะไรก็จะตองอาศัยคุณคาที่ตนถือเปนเครื่องกําหนดทัง้สิ้น”  

การใหความหมายคํานิยมในลกัษณะน้ี แสดงใหเห็นถึงบทบาทหนาที่ของคํานิยมในการชวยตัดสินใจ

ของคํานิยมที่คนทุกคนตองมีการตัดสินใจอยูตลอดเวลา หากไมมีคํานิยมชวยเปนเกณฑใหแลว คนเรา



 
 
อาจตองเผชิญกับความยุงยากในการดํารงชีวิตประจําวัน เพราะในกระบวนการตัดสินใจไมไดเกิดข้ึน

ภายในบุคคลอยางเดียวเทาน้ัน แตเปนกระบวนการทีเ่กิดข้ึนภายใตบริบททางสังคม กลาวคือ มี

ความสัมพันธเกี่ยวของกับบุคคลอื่นหรือสวนอื่นของสังคมดวย 

 อดุลย วิเชียรเจรญิ (2519, หนา 188-216) แบงคํานิยมออกเปน 2 ลักษณะคือ คํานิยมหลัก

ที่เปลี่ยนแปลงไดยากและคํานิยมทีเ่ปลี่ยนแปลงไปตามสภาพของสงัคม กลาวคือ คํานิยมหลัก เปนคํา

นิยมที่มลีักษณะเฉพาะของสงัคมใดสงัคมหน่ึง ซึ่งเมื่อเกิดข้ึนแลว มีการวางรากลึกยากทีจ่ะ

เปลี่ยนแปลง อีกประการหน่ึงคือ คํานิยมที่มกีารเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพของสงัคม ซึ่งเปนคํานิยมที่

ไมคงทน จะเห็นไดว ในการใหความหมายไดใชเกณฑความยากงายของการเปลี่ยนแปลงคํานิยมโดย

แบงคํานิยมเปน 2 ลักษณะ แตทั้ง 2 ลักษณะยังคงมลีักษณะรวมของคํานิยม คือ สามารถ

เปลี่ยนแปลงไดน่ันเอง 

 สุนทรี โคมิน และสนิท สมัครการ (2522, หนา 13) ไดใหความหมายของคํานิยมตามกรอบ

ทฤษฎี Rokeach (1968) เพื่อใช๎ในการสรางเครื่องมือการวิจัยเรื่อง “คํานิยมและระบบคํานิยมไทย: 

เครื่องมือในการวัด” หมายถึง ความเช่ืออยางหน่ึงซึ่งมลีักษณะถาวร เช่ือวาวิถีปฏิบัติบางอยางหรือ

เปาหมายของชีวิตบางอยางน้ัน เปนสิ่งที่ตัวเองหรอืสงัคมเหน็ดีเห็นชอบ และสมควรที่จะยึดถือปฏิบัติ 

มากกวาวิธีปฏิบัติหรอืเปาหมายอยางอื่น จากความหมายน้ีจะเห็นไดวาคํานิยมน้ัน แบงออกไดเปน 2 

ประเภท ไดแก คํานิยมวิถีปฏิบัติ (Instrumental Values) กับคํานิยมจุดหมายปลายทาง (Terminal 

Values) ซึ่งบุคคลยอมมีคํานิยมทั้งสองประเภทน้ีรวมอยูดวยกัน” การที่ Rokeach ใหความหมายคํา

นิยมเปนสองประเภทน้ีไดทาใหแนวคิดเกี่ยวกับคํานิยมมีความชัดเจนเข๎าใจงายข้ึนมาก และเปน

ประโยชนในการสรางเครื่องมือวัดคํานิยมและจัดกลุมคํานิยมเพื่อการวิเคราะหเปนอยางย่ิง เชน คํา

นิยมวิถีปฏิบัติเปนคํานิยมที่บอกแนวทางในการดาเนินชีวิตไดแก ความซื่อสัตย ความขยันหมั่นเพียร 

ความกตัญู เปนตน ในขณะที่คํานิยมจุดหมายปลายทางเปนคํานิยมที่บงบอกถึงจุดหมายปลายทาง

ของชีวิตของบุคคล ไดแก การมสีุขภาพที่ดี ความมั่งค่ังรารวย ความมั่นคงในชีวิต เปนตน 

 วิรัช วิรัชนิภาวรรณ (2547, หน๎า 31) ไดสรุปความหมายของคํานิยมวา หมายถึง “ความคิด 

ความเช่ือ อุดมการณหรือพฤติกรรมที่มลีักษณะถาวรซึง่บุคคลหรือกลุมบุคคลในสงัคม โดยเฉพาะ

ขาราชการยึดถือ นามาปฏิบัติในหนาที่ ราชการหรือในการดาเนินชีวิต” 

 ราชบัณฑิตยสถาน (2524 , หนา 411-413) ไดใหความหมายคํานิยมไววา “คํานิยม คือ วิสัย

สามารถของสิง่ใดก็ตามทีเ่ช่ือวา สนองความปรารถนาของมนุษยได หรือคุณสมบัติของสิง่ใดก็ตามซึง่

จะทําใหสิง่น้ันเปนประโยชน นําสนใจแกบุคคล หรือกลุม ซึ่งคําน้ีตางจากคําวา อรรถประโยชน (Utility) 

เพราะมีคําข้ึนอยูกับความเช่ือของมนุษยอยางหน่ึง ซึ่งโดยเน้ือแทไมมีประโยชนแตอยางใดเลย อาจเปน 



 
 
ที่ยอมรบัวาคําสูงสงไดเพราะมนุษยเช่ือวาสิ่งน้ันมีประโยชนกับตน นอกจากน้ีของอยางเดียวกัน 

อาจจะมีคําสาหรบับุคคลไมเหมือนกัน เราจงึไมสามารถวัดออกมาไดอยางแนนอนวาของน้ันมีคํา

อยางไร และในทางสงัคมวิทยา ใชคําวาคุณคาหรือคํานิยม ใหหมายถึง สิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวย

ตัดสินใจและกําหนดการกระทําของตนเอง” จากความหมายน้ีทําใหเราสามารถอธิบายถึง

ความสัมพันธระหวางคํานิยม บุคคลและสังคมได ชัดเจนย่ิงข้ึน 

 Kluckhohn (1958, p. 204) นักมานุษยวิทยาวัฒนธรรมชาวอเมริกัน (Cultural 

Anthropologist) ไดใหความหมายของคํานิยม (Values) วาหมายถึง “ความคิดปรารถนา จะไดสิง่ใด

สิ่งหน่ึงของบุคคลในสังคม คํานิยมเปนมาตรการในการตัดสนิวาบุคคลควรจะทาอะไรและตองการ

อะไร คํานิยมเปนสิ่งที่ทําใหทราบถึงเปาหมายตาง ๆ ที่บุคคลในสังคมแสวงหา ทําใหทราบถึง ระบบ

ความเช่ือถือ ตลอดจนสิ่งอันเปนที่ช่ืนชอบของกลุมคนในสงัคมน้ัน” นิยามคํานิยมของ Kluckhohn 

เปนการมองถึงหนาที่ของคํานิยม ในสงัคม ที่ชวยบุคคลในสงัคมตัดสินใจกระทําภายใตระบบความเช่ือ

และสงัคมแตละสังคมเห็นวาควรกระทา 

 Smelser (1968, p. 25) นักสังคมวิทยาชาวอเมริกัน ใหความหมายคํานิยมวา “เปนสิง่ทีบ่อก

คุณคําของคนอยางกวาง ๆ วาจุดหมายอะไรบางในชีวิตเปนสิ่งทีป่รารถนา” คํานิยมในความหมายของ 

Smelser จึงเปนเครือ่งช้ีแนวทางปฏิบัติอยางกวาง ๆ ไมเฉพาะเจาะจงแกบุคคลใด ซึ่งสอดคลองกับ

ความหมายของ Kluckhohn 

 Rokeach (1968, p. 5) นักจิตวิทยาชาวอเมริกัน ใหนิยามคํานิยมไวชัดเจนมากวา คํานิยม

เปนความเช่ือทีเ่ช่ือวาเปาหมายบางอยางหรอืวิถีปฏิบัติบางอยางเปนสิ่งที่ตนและสังคมเห็นวาดี มีคุณ

คําที่จะยึดถือเปนเปาหมาย เปนแนวปฏิบัติและเปนแนวในการ-ดาเนินชีวิต” การใหนิยามคํานิยมของ 

Rokeach ไดรับการยอมรบัอยางมากและถูกอางถึงเสมอในการศึกษาเกี่ยวกบัคํานิยม 

 สรปุความหมายของคํานิยมที่กลาวมาทัง้หมด ลวนเปนไปในแนวทางที่วา คํานิยมมีลักษณะ

เปนความเช่ืออยางหน่ึง และเปนความเช่ือในคุณคําของบางสิ่งบางอยางที่บุคคลในสังคมใหคํากับสิ่ง

น้ัน และยังสามารถแบงคํานิยมออกไดเปนสองประเภท คือ ประเภทแรกเปนการใหคุณคํากบั

เปาหมายและประเภททีส่องเปนการใหคุณคํากับวิธีการปฏิบัติ นอกจากน้ียังกลาวถึงหนาที่ของคํานิยม

ในสังคม และคุณสมบัติของคํานิยมซึง่เช่ือวาสามารถเปลี่ยนแปลงไดอกีดวย 

 

 

 จากการใหความหมายคํานิยมดังกลาวขางตน นําไปสูการใหคํานิยามของคํานิยมในการศึกษา

ครั้งน้ีวา คํานิยม หมายถึง“ความเช่ือเกี่ยวกับเปาหมายและแนวทางปฏิบัติบางอยาง ทีบุ่คคลในสงัคม



 
 
เห็นวาดีมีคุณคา จึงเลือกยึดถือเอามาเปนเปาหมายและเปนเครื่องชวยกําหนดการกระทําของตนเอง 

ซึ่งสามารถเปลี่ยนแปลงไดข้ึนกับสภาพของสังคม” 

 

บทบาทหนาท่ีของคานิยมท่ีมีตอการแสดงพฤติกรรม 

คํานิยมทาหนาที่และแสดงบทบาทหลายอยางทีเ่กี่ยวของกบัชีวิตมนุษย หนาที่ที่สําคัญมีดังน้ี 

(สํานักงานคณะกรรมการวัฒนธรรมแหงชาติ, 2526) 

1. คํานิยมทาหนาที่เปนบรรทัดฐานหรือมาตรฐานของพฤติกรรมทั้งหลายของบุคคล กลาวคือ 

คํานิยมจะเปนตัวกําหนดการแสดงออกของพฤติกรรมของเราวา บุคคลควรจะทําหรือไมควรจะทําสิ่ง

ใด คํานิยมจะชวยกําหนดจุดยืนในเรื่องตาง ๆ ไมวาจะเปนเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง และคํานิยมจะ

ทําหนาทีป่ระเมินการปฏิบัติตาง ๆ ทั้งของตัวบุคคลเองและของผูอื่น 

2. คํานิยมทาหนาที่เปนแบบแผนในการตัดสินใจและการแกไขขอขัดแยงตาง ๆ เชน การ

ปฏิบัติตามคําสัง่ของผูบังคับบญัชาอยางเครงครัด กบัความเปนตัวของตัวเอง หรือรักษาความเปน

อิสระของบุคคลจะเลอืกทางเดินไหนน้ันคํานิยมของบุคคลหรือคํานิยมของสังคมที่มีอยูจะชวยกําหนด

ทางเลือกให 

3. คํานิยมทาหนาที่เปนแรงจงูใจ หรือเปนแรงผลักดันของบคุคล เชน บุคคลมีความนิยม

ชมชอบในการทีม่ีอายุที่ยาวนาน หรอืสุขภาพดี ก็จะมีแรงผลกัดันใหอยากออกกาลังกายอยูเสมอ 

ตลอดจนมีความรอบคอบในการบริโภคอาหาร 

กลาวโดยสรุป หนาที่ของคํานิยมจึงเปนเกณฑใหคนปฏิบัติ หรือแสดงพฤติกรรมออกมา หรอืกลาวอกี

ทางหน่ึงคือ คํานิยมทําหนาทีเ่หมือนหางเสือเรือที่ช้ีใหคนปฏิบัติตามแรงจูงใจทีส่ังคมมองวาเปนสิง่ที่มี

คุณคา ดังน้ัน คํานิยมจึงเปนเครื่องมือนําไปสูการแสดงพฤติกรรมของคนที่แสดงออกมาในสงัคม 

 

กลุมลูกคาเปาหมาย  

วัยรุน-วัยทํางาน ชายและหญิง 

อายุ 18ถึง 30ป 

รายไดเฉลี่ย 10,000 บาทตอเดือนข้ึนไป 

อาศัยเขตชานเมืองหรือนอกเมืองและตางประเทศ 

จบการศึกษาระดับ ปวส. หรือเทียบเทาอนุปรญิญาข้ึนไป 

 

ประเภทของกลยุทธ และการดําเนินงาน 

กลยุทธขององคกร 



 
 

แนวทางในการทําตลาด และการพัฒนาชองทางการจําหนาย เพื่อที่จะใหสินคาและ 

ขอมูลเกี่ยวกับสินคาไปถึงกลุมลูกคาโดยชองทางการจําหนายสามารถแบงออกไดเปน 4 ชองทาง คือ 

1. ชองทางการจําหนายตรง ผูประกอบการควรจะตองมหีนารานหรอืโชวรูมแสดงสินคา  

เพื่อใหลูกคาไดมีโอกาสสัมผัสสินคาดวยตนเองเห็นความสวยงามและรายละเอียดความประณีตของ

สินคา และการตกแตงรานคาจะชวยใหลูกคาไดเกิดจินตนาการในการนําไปใชงานจรงิการเลอืกทําเล

ที่ต้ังของรานคา จึงเปนปจจัยสําคัญควรต้ังอยูในยานที่มีกลุมลูกคาเปาหมายซึ่งตองใชเงินลงทุนสูงใน

การขยายสาขา 

2. ชองทางการจําหนายผานคนกลาง เชน ตัวแทนจําหนาย หางสรรพสินคารานคาตางๆ 

เหมาะกับธุรกิจที่สามารถผลิตช้ินงานไดจํานวนมากพอทีจ่ะกระจายสินคาไปยังรานคาตางๆ วิธีน้ีมีขอดี 

คือ สามารถกระจายสินคาไปไดไกลข้ึนไมตองมีภาระในการหาทําเลที่ต้ังรานคา แตมีจุดออนคือ กําไร

ตอหนวยลดลงเน่ืองจากเราตองใหคาวางจําหนาย แกรานคาที่เปนชองทางจําหนายและตองมีเงินทุน

สํารอง ในระหวางรอเรียกเกบ็เงินจากเครดิตการคา 

 3. ชองทางการจําหนายผานงานแสดงสินคา เชน งานแสดงสินคา Life Style และของ

ตกแตงบาน งานแสดงสินคาสําหรับผูสงออก เปนการทําตลาดเชิงรุกเพิ่มโอกาสทางธุรกิจเพราะวามี

ลูกคาที่เปนกลุมลูกคาธุรกจิทั้งในประเทศและตางประเทศเทากับไดทําการประชาสัมพันธใหเปนทีรู่จัก

เพิ่มมากย่ิงข้ึนแตก็มจีุดออน ก็คือสามารถทําตลาดไดเพียงระยะสั้นตามชวงระยะเวลาของการจัดงาน 

ดังน้ันเราอาจจะตองออกงานแสดงสินคาใหถ่ีข้ึน 

4. ชองทางการจําหนายสินคาผานออนไลนซึง่เปนชองทางการจําหนายใหมที่มีศักยภาพใน 

ปจจุบัน เชน การขายผาน Website ผานเครือขายสังคมออนไลน หรือ Social Network ขอดี ก็คือ

ตนทุนในการตลาดตํ่า ลกูคาสั่งซื้อไดตลอด 7 วัน 24 ช่ัวโมงเราสามารถสรางการรับรูและเขาถึงกลุม

ลูกคาที่อยูระยะไกล เชนตางประเทศได แต ขอเสียก็คือลกูคาอาจมีทัศนคติในเชิงลบตอการสั่งซื้อ

สินคาทางออนไลนเชนความกังวลวาจะไมไดรบัสินคา หากมกีารชําระเงินไปแลวสินคาไมดีจริงเหมือน

ในรูปภาพที่โฆษณา และไมไดเห็นสินคาจริงประกอบการตัดสินใจ ดังน้ัน ชองทางจําหนายออนไลนจึง

เหมาะที่จะใชกับลกูคาที่เคยซือ้สินคาอยูแลว หรือ ลกูคาประจํา  

 

 

 

 

กลยุทธการทําการตลาดทางอินเตอรเน็ต 

 ในยุคปจจบุันน้ีมีการแขงขันทางธุรกิจมากข้ึนจงึตองมีการวางแผนเชิง กลยุทธที่ดีในอนาคต

และชัดเจนเพื่อรับมือกับสถานการณขางหนา ดวยเทคโนโลยี Internet กอใหเกิดกลุมลูกคาจํานวน



 
 
มากผานชองทาง   Internet คนสวนใหญมักจะคนหาสินคาและบริการผานทางInternet มากข้ึนด้ัง

น้ันกลยุทธทางการตลาดบนเครื่องขายInternetจึงเปนทาง เลือกที่นาสนใจอยางมาก 

 

ลักษณะเดนของการทําการตลาดทางอินเตอรเน็ต 

 1. มีการโฆษณาสินคาบนเครือขายอินเตอรเน็ต 

2. มีการUpdateสินคาอยูบอยๆ 

3. มีเว็บบอรดใหลูกคาแสดงความคิดเห็น 

4. ประหยัดเวลาในการผลิตสือ่ตางๆและจัดสงไดอยางรวดเร็ว 

5. สามารถสงขอมลูไปยังกลุมเปาหมายยอยๆได 

 

กลยุทธท่ีสรางศักยภาพทางการตลาดมีขั้นตอนดังนี ้

1. ใชอินเตอรเน็ตสงเสริมสินคา 

2. มีการสัง่ซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต 

3. มีการสือ่สารกับลูกคาทางอินเตอรเน็ต 

4. มีการผลิตสินคาที่เปน แบบตามฤดูกาล เชน ฤดูฝนทางรานอาจจะผลิตรมที่มีแบบที ่

แตกตางจากรานทั่วไป ในฤดูหนาวผลิตเสือ้กันหนาว หรือผาพันคอ ในฤดูรอน ผลิต หมวก  

และรองเทาแตะ เปนตน 

 

 ประสิทธิภาพของการตลาดทางตรงผานอินเตอรเน็ต 

            ทําใหมกีลุมลูกคากวางข้ึนมีการเผยแพรขาวสารบน Social Net Work ทุกประเภทมีการทํา

การตลาดทีใ่ชบรรจุภัณฑทีส่รางความโดดเดนกบัตัวสินคาหรอืสามารถนําไปประยุกตใชงานอยางอืน่ได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
ตารางที่ 4.1: ประเภทของกลยุทธ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

1. ขยายชองทางการจําหนาย

โดยการสัง่ซือ้แบบออนไลน 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อขยายชองทางการจําหนายโดยการสัง่ซื้อแบบออนไลน 

2. เพื่อตอบสนองความตองการของผูบรโิภคไดถูกตอง

เหมาะสม 

3. เพื่อบรรลุถึงยอดขายดวยกรรมวิธีสงเสริมการขายดวยการ        

     โปรโมทเวบไซดใหมากทีสุ่ด 

 งบประมาณ 5000 บาท 

 การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. ลงประกาศในweb โฆษณาตางๆ 

2. สราง web เปนของตัวเอง 

3. โปรโมท web ทุกชองทางเชน FB 

 แผนปฏิบัติการ 

 ดําเนินการตลอด โดยให up date web ลายการผลิตใหมๆ  ทกุ

สัปดาห 

 

สวนประสมทางการตลาด 4Ps 

Product 

 

COLOR CASE BACK TO BASIC    

 ตัวเคสผลิตจาก ซลิิโคนคุณภาพสูง (Premium Silicon) ที่ออกแบบใหมสีีสันนารักสดใส  

เหมาะสําหรบัลุคที่ดูสดใสนารักของสาว ๆ  รับรองไมยืดไมยวย 

 

TRANFROM  CASE 

 เคส คุณภาพระดับโลกดวยวัสดุพรีเมี่ยม Thin Polycarbonate และยังผสมวัสดุที่ทําใหกัน

ลื่นมืออกีดวย ดานหนาเคสคลมุไปถึงขอบกระจกชวยลดอุบติัเหตุไดดีเย่ียม 

 

 

 



 
 
INFINITE CASE PRO 

 เคสที่ดีไซนฉีกกฎไมเหมือนใครดวยดีไซนกึง่แข็งกึ่งน่ิม คือยางซิลโิคนที่หุมดานในน่ิมแต

พลาสติกสี ๆ ทีห่อดานนอกจะแข็ง อารมณประมาณเคส 2 ช้ันที่แยกออกได สามารถเขารูปไดอยาง

พอดีและไมยวย ดีไซนไมเหมือนใครแบบน้ีสําหรับคนที่คิดตางเทาน้ันทีม่องเห็น 

 

LEGO CASE LIMITED 

 เคส LEGOน้ีเปนเคสที่ไดลิขสิทธ์ิตัวตอ Lego อยางเปนทางการ ซึ่งดานหลงัจะมีการติดแผง

ตัวตอ Lego ที่เราคุนเคยไว โดยเราสามารถนําตัวตอ Lego มาสรางสรรคเปนรูปทรงตางๆ หรือแมแต

ทํา Lego แบบอลงัการบนโทรศัพทเราก็ได 

 

ภาพที่ 17: หนาเว็บ (HYPNOSIS) 

 

 
 

 

 

 

 



 
 
Price 

 การต้ังราคาของสินคา ข้ึนอยูกับ รูปแบบของเคส ทีลู่กคาเลอืก690-1200 บาท ไมรวมคา

ขนสงซึง่ทางลูกคา จําเปนตองจายคาข้ึนสงแยกจากคาราคาสินคา  

ตารางที่ 4.2: ตารางราคาของเคสโทรศัพทมอืถือHynosis Brand 

รุน ราคา 

COLOR CASE BACK TO BASIC    690  บาท 

TRANFROM  CASE   890  บาท 

INFINITE CASE PRO 1,050 บาท 

LEGO CASE LIMITED 1,200 บาท 

 

อัตราคาขนสง 

ตารางที่ 4.3: ตารางคาขนสงเคสโทรศัพทมอืถือ Hynosis Brand 

REGISTER 30  บาท 

EMS 50  บาท 

 

 Place  

 ชองทางการจัดจําหนายสินคาทางรานจะสรางเว็บไซดหลักในการสัง่ซื้อ  โดยใชช่ือวา

www.HYPNOSIS.comนอกจากน้ียังมี  INSTARGRAM  FACEBOOK  และเว็บไซดที่ใหบริการขาย

สินคาออนไลนอื่นๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.hypnosis.com/


 
 
ภาพที่ 18: ตัวอยางหนาเวซบไซด (HYPNOSIS) 

 

 
 

ภาพที่ 19: ตัวอยางหนาเวบไซด (HYPNOSIS) 

 

 



 
 
ภาพที่ 20: ตัวอยางหนาเวซบไซด (HYPNOSIS) 

 

. 

 

Promotion 

คือ การทํากิจกรรมตางๆ เพื่อบอกลูกคาถึงลักษณะสินคาของเรา  ผานทางชองทางออนไลนตางๆ 

 1. มีการลดราคาสินคาตามเทศการเพื่อ กระตุนยอดขายและ คืนกําไรใหแกลกูคา 

2. จัดกิจกรรมเลนเกมส แจกสินคาฟรี  ใหลูกคาไดรวมสนุก 

3. จัดทําสื่อโฆษณา ตามสื่อฟรีออนไลน  ใหสินคาเปนทีรู่จกั 

 

ผลสรปุการวิจัย  

สวนท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภคในเขตยานนาวา 

 1. ลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค ที่ใชโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) โดย

แจกแจงจํานวน และคารอยละ จากการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 500 

ราย ไดผลการวิเคราะหขอมลูดังแสดงในตาราง 

 

 

 

 



 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลพ้ืนฐาน 

 

เพศ 

ตารางที ่4.6: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานเพศ 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ชาย 207 41.4 

หญิง 293 58.6 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญเปน

เพศหญงิ คิดเปนรอยละ 58.6 เพศชาย คิดเปนรอยละ41.4 

 

อาย ุ

ตารางที ่4.7: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานอายุ 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

20-25 ป 280 56.0 

26-30ป 121 24.2 

มากกวา 30 ปข้ึนไป 99 19.8 

รวม 500 100.0 

จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญอายุ

อยูในชวง 20-25 ป คิดเปนรอยละ56.0 รองลงมา 26-30ป คิดเปนรอยละ24.2 และมากกวา 30 ปข้ึน

ไปคิดเปนรอยละ19.8 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
การศึกษา 

ตารางที ่4.8: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานการศึกษา 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ประถมศึกษา 144 28.8 

มัธยมศึกษา 161 32.2 

ปริญญาตร ี 177 35.4 

สูงกวาปริญญาตร ี 18 3.6 

รวม 500 100.0 

จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) สวนใหญมี

การศึกษาอยูระดับปริญญาตรีรอยละ 35.4 รองลงมามัธยมศึกษารอยละ 32.2 ประถมศึกษา รอยละ 28.8 

 

อาชีพ 

ตารางที ่4.9: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานอาชีพ 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ขาราชการ / ลูกจาง / พนักงานในหนวยงาน

ราชการ 
63 12.6 

พนักงานรฐัวิสาหกิจ 78 15.6 

ธุรกิจสวนตัว 35 7.0 

รับจางทั่วไป 24 4.8 

คาขาย 40 8.0 

นักเรียน/นักศึกษา 232 46.4 

พอบาน / แมบาน 4 .8 

วางงาน 4 .8 

พนักงานบริษัทเอกชน 20 4.0 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) สวนใหญ 

เปนนักเรียน/นักศึกษา รอยละ 46.4  รองลงมาพนักงานรัฐวิสาหกจิ รอยละ 15.6 และขาราชการ / 

ลูกจาง / พนักงานในหนวยงานราชการ รอยละ 12.6 



 
 
รายไดตอเดือน 

ตารางที ่4.10: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานรายไดตอเดือน 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

10,001-15,000 บาท 296 59.2 

15,001-20,000 บาท 72 14.4 

20,001-25,000 บาท 27 5.4 

มากกวา 25,001 บาทข้ึนไป 105 21.0 

รวม 500 100.0 

จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญ

รายไดตอเดือนอยูที่ 10,001-15,000 บาทรอยละ 59.2 รองลงมา มากกวา 25,001 บาทข้ึนไป 

รอยละ21.0และ15,001-20,000 บาท รอยละ 14.4 

 

ความถ่ีในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตารางที ่4.11: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานความถ่ีในเลือกซือ้ปลอกหุมโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

เดือนละ 1 ครั้ง 
128 25.6 

อื่นๆ 372 74.4 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญ

ความถ่ีในเลือกซือ้ปลอกหุมโทรศัพทเดือนละ 1 ครั้งคิดเปนรอยละ25.5และอื่นๆอีกรอยละ  74.4 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
คาใชจายในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตารางที ่4.12: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานความถ่ีในเลือกซือ้ปลอกหุมโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

0 - 100 บาท 174 34.8 

101 -200 บาท 117 23.4 

201 - 300 บาท 62 12.4 

301 - 400 บาท 46 9.2 

401 - 500 บาท 67 13.4 

501 บาทข้ึนไป 34 6.8 

รวม 500 100.0 
  

จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) สวนใหญ 

คาใชจายในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพทอยูที  0 - 100 บาทคิดเปนรอยละ34.8 รองลงมา 101 -200 

บาท รอยละ 23.4 และ401 - 500 บาทอีกรอยละ13.4 

 

ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 

ตารางที่ 4.13 ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานผูที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจซื้อโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ตัวเอง 405 81.0 

แฟน 140 28.0 

เพื่อน 179 35.8 

ดารา / นักรอง / นางแบบ 35 7.0 

สมาชิกในครอบครัว 35 7.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญเลอืก

จาก ตัวเองมากทีสุ่ดรอยละ 81.0 รองลงมาเพื่อน รอยละ 35.8 เลือกจากแฟน รอยละ 28.0 

 

 

 

 

 



 
 
สาเหตุท่ีทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตารางที่ 4.13: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานสาเหตุที่ทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

ตามแฟช่ันและกระแสนิยม 139 27.8 

เพื่อปกปองโทรศัพทมอืถือ 45 9.0 

ใชตามดารานักรอง 87 17.4 

ใชตามแฟนหรือคนในครอบครัว 
159 31.8 

สินคามีเอกลกัษณเฉพาะตัว 70 14.0 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s)สวนใหญ

สาเหตุท่ีทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพทคือ ใชตามแฟนหรอืคนในครอบครัวรอยละ 31.8 รองลงมา

ตามแฟช่ันและกระแสนิยมรอยละ 27.8และใชตามดารานักรองรอยละ 17.4 

  

ชวงเวลาใดท่ีทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตารางที ่4.14: ตารางแสดงผลแบบสอบถามดานชวงเวลาใดที่ทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท 

ตัวเลือก จํานวน รอยละ 

06.00 - 9.00 น. 60 12.0 

09.01 - 12.00 น. 46 9.2 

12.01 - 15.00 น. 202 40.4 

15.01 - 18.00 น. 134 26.8 

18.01 - 21.00 น. 45 9.0 

21.01 - 00.00 น. 13 2.6 

รวม 500 100.0 

 จากการสํารวจพบวาผูใชตัดสินใจซื้อปลอกหุมโทรศัพท สมารทโฟน (ไอโฟน 4/4s/5/5s) 

สวนใหญชวงเวลาใดที่เลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพทคือ12.01 - 15.00 น. รอยละ 40.4 รองลงมาคือ

15.01 - 18.00 น. รอยละ 26.8และ06.00 - 9.00 น.รอยละ 12.0 

 

 



 
 
สวนท่ี 2:  คําถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซื้อเคสโทรศัพทมือถือ 

โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ปจจัยทางดานประสมทางการตลาด ความรูเกี่ยวกับความหลากหลายของผลิตภัณฑ การรบัรู

ประโยชน การสรางตราสินคา และการตัดสินใจซื้อเคสโทรศัพทมือถือ 

ตารางที ่4.12: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อเคสโทรศัพทมือถือ  

ผลตอการเลือกซื้อเคสมือถือแฮนเมด Mean SD แปลผล 

คุณภาพของสินคาการออกแบบสินคาที่คงทน/

สวยงาม 

2.63 0.79 ปานกลาง 

ตราสินคาอุปกรณเสริมของโทรศัพทมือถือเปนที่

รูจักกันดี 

3.02 0.18 ปานกลาง 

ความหลากหลายของสินคา 4.18 0.42 มาก 

ความสะดวก/งายในการใชงาน 4.08 0.74 มาก 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 1.92 1.01 นอย 

มีการระบรุาคาที่ชัดเจน 2.63 0.79 ปานกลาง 

มีหลายระดับราคาใหเลือก 3.02 0.18 ปานกลาง 

ราคาเหมาะสมเมือ่เทียบกบัย่ีหออื่น 4.18 0.42 มาก 

มีการจัดจําหนายตามสถานที่ตางๆเชนศูนยการคา

ทั่วไปรานโทรศัพททั่วไปอินเตอรเน็ต 

4.08 

 

0.74 

 

มาก 

สถานที่จําหนายอยูในแหลงชุมชน/งายตอการ

เดินทาง 

1.92 1.01 นอย 

สถานที่จัดจําหนายมมีากหลายสาขาและมปีาย

แสดงช่ือรานชัดเจน 

2.58 1.79 ปานกลาง 

พนักงานมีความรูความชํานาญการแนะนําสินคา 3.61 1.34 มาก 

มีการโฆษณาผานสื่ออินเตอรเน็ต 4.00 0.05 มาก 

มีการสงเสริมการขายเชนการลดราคาการแจก 

ของแถม 

3.00 0.09 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.02 0.15 ปานกลาง 

 

ผลตอการเลือกซื้อเคสมือถือ  โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 3.02 SD0.15 ราคา

เหมาะสมเมื่อเทียบกับย่ีหออื่นความหลากหลายของสินคาอยูในระดับทีเ่ทากันคือ (คาเฉลี่ย 4.18)  



 
 
รองลงมาความสะดวก/งายในการใชงานและมีการจัดจําหนายตามสถานที่ตางๆเชนศูนยการคาทั่วไป

รานโทรศัพททั่วไปอินเตอรเน็ตอยูในระดับทีเ่ทากันคือ (คาเฉลี่ย 4.08)และมกีารโฆษณาผานสื่อ

อินเตอรเน็ต(คาเฉลี่ย 4.0)และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเกี่ยวกบั ผลตอการเลือกซื้อเคส 

มือถือคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและสถานทีจ่ําหนายอยูในแหลงชุมชน/งายตอการเดินทาง

(คาเฉลี่ย 1.92) 

 

แผนการเงิน และงบประมาณการลงทุน 

1. งบการลงทุน 

 ตนปที ่1 ธุรกิจเคสมือถือตองการเงินในสินทรัพยถาวรทีเ่ปนเครื่องจักรในการผลิต คา

เครื่องมือเครื่องใช คาตกแตงราน และคาSoftware ในการออกแบบ ซึ่งสํารองไวเปนคาใชจายเดือน

แรกของการดําเนินงาน รวมจํานวนทัง้สิน 450,000 บาท โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

ตารางที่ 4.15: งบการเงิน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี(เงินกูยืม) 

สินทรพัยถาวร       

เครื่องคอมพิวเตอร 5 เครื่อง 100,000 100,000 - 

เครื่องพิมพ 1 เครื่อง 25,000 25,000 - 

เครื่องพิมพแบบอัดรอน Heat pree 40,000 40,000 - 

เครื่องมืออปุกรณ 1 ชุด 10,000 10,000 - 

เฟอรนิเจอร 50,000 50,000 

 รวมสินทรัพยถาวร 225,000 225,000  

คาใชจายกอนเริม่ดําเนินงาน     

 คาจดทะเบียนและตกแตงราน 50,000 50,000 - 

 

 
(ตารางมีตอ) 



 
 
ตารางที่ 4.15 (ตอ): งบการเงิน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี(เงินกูยืม) 

คาออกแบบ design 50,000 50,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000 100,000 - 

รวมเงินลงทุนเร่ิมตน 325,000 325,000   

สัดสวนโครงสรางเงินทุน (%) 100 100   

 

 

ตารางที่ 4.16: รายละเอียดคาใชจายในเดือนแรกกอนดําเนินงาน  

รายละเอียด จํานวนเงิน 

คาจางพนักงานผลิต 70,000 

คาวัตถุดิบ 100,000 

คาสาธารณูปโภคและคาเชา 29,000 

เงินสด 10,000 

รวม 209,000 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
2. งบการเงิน 

งบกําไรขาดทุน 

ตารางที่ 4.17: งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณปกติ 

งบกําไรขาดทุน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขาย (เพิ่มข้ึนปละ10%) 3,600,000 3,960,000 4,356,000 4,791,600 5,270,760 

หกตนทุนผันแปร  

(มาจากชองคํานวณตนทุน 

ผันแปรดานลาง) (65%ของ

ยอดขาย) 

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

กําไรสวนเกิน 

(ยอดขาย -ตนทุนผันแปร) 

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

หักตนทุนคงที ่

(มาจากชองคํานวณตนทุนคงที่

ขางลาง) (5% ของยอดขาย) 

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

กําไรกอนการดําเนินงาน 1,080,000 1,188,000 1,306,800 1,437,480 1,581,228 

หัก ดอกเบี้ยจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษี 1,080,000 1,188,000 1,306,800 1,437,480 1,581,228 

หักภาษีนิติบุคคล(3 แสน

ยกเวน,1 ลานคิด15%,

สวนเกิน 20%) 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
งบกําไรขาดทุนประมาณสถานการณปกติ 

ตารางที่ 4.18: งบกําไรขาดทุนประมาณการสถานการณปกติ 

กําไรสะสม ประมาณการจาก

สถานการณปกติ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสะสมตนป - 866,700 1,816,020 2,855,916 3,989,902 

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

หักเงินปนผล(10%) 96,300 105,480 115,544 125,998 137,499 

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

 

กําไรสะสม 

ตารางที่ 4.19: กําไรสะสม 

ยกยอดไปงบดุล ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสะสมตนป -   866,700  1,816,020  2,855,916 3,989902 

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

หักเงินปนผล 96,300 105,480 115,544 125,998 1,374983 

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

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด      

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

ภาษีเงินไดคางจายที่เพิ่มข้ึน 117,000 16,200 135,160 42,336 163,909 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
3. งบกระแสเงินสด 

งบกระแสเงินสดกรณีปกติ 

ตารางที่ 4.20: งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณปกติ 

 

 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ

ดําเนินงาน 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

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

บวก คาเสื่อมราคา 45,000.00  45,000.00  45,000.00  45,000.00  45,000.00  

บวก คาใชจายตัดจาย 20,000.00  20,000.00  20,000.00  20,000.00  20,000.00  

บวก ภาษีเงินไดคางจายที่เพิ่มข้ึน 117,000.00  16,200.00  135,160.00  42,336.00  163,909.00  

บวก  ดอกเบี้ยจาย  -   -   -   -   -  

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

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน           

รวมสินทรัพยถาวร -250,000.00          

คาจดทะเบียนและตกแตงราน 50,000.00          

คาออกแบบ 50,000.00   -   -   -   -  

เงินทุนหมุนเวียน           

กระแสเงินสดจากการลงทุน 325,000.00   -   -   -   -  

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน           

เงินกูจากสถาบันการเงิน  -          

หัก ดอกเบี้ยจาย  -   -   -   -   -  

หัก เงินปนผลจาย 96,300.00  105,480.00  115,544.00  125,998.00  137,499.00  

ทุนหุนสามัญ 325,000.00   -   -   -   -  

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

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

บวก เงินสดตนงวด  -  1,048,700.00  2,079,220.00  3,319,276.00  4,560,598.00  

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



 
 
4. งบดุลปกติ 

ตารางที่ 4.21: งบดุลปกติ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

5. วิเคราะหโครงสรางการลงทุน 

ตารางที่ 4.22: การวิเคราะหโครงการลงทุน 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

 ปท ี

 0 กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน -            325,000  

1 กระแสเงินสดรับ           1,048,700  

2 กระแสเงินสดรับ            1,030,520  

3 กระแสเงินสดรับ            1,240,056  

4 กระแสเงินสดรับ            1,241,322  

5 กระแสเงินสดรับ            1,466,393  

 

 

 

การคํานวณมูลคาปจจบุันสทุธิโดยอัตราคิดลด 10% 

มูลคาปจจบุันของกระแสเงินสดรับ ฿9,316,088.83 

หักมลูคาปจจบุันของกระแสเงินสดจาย 325,000.00 

มูลคาปจจบุันสทุธิ (NPV) ฿8,991,088.83 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 622% 

 

เห็นไดวาอัตราผลตอบแทนคอนขางสูง  

เน่ืองจากธุรกจิขายเคสมือถือเปนธุรกจิทีล่งทุนไมสงูมากและอัตราผลกําไรจึงที่คอนขางสงู 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

6. การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

ตารางที่ 4.23: การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน           

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 4.53 7.12 9.13 10.70 11.95 

อัตราสวนสินทรพัยคลองตัว (เทา) 4.51 7.11 9.12 10.69 11.94 

การวัดประสทิธิภาพการใชทรัพยสิน           

อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ) 10.00 9.09 8.26 7.51 6.83 

ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) 7 7 7 7 7 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 20 32 57.6 138.24 

 อัตราการหมุนสินทรัพยรวม (รอบ) 1.42 0.92 0.71 0.60 0.53 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี           

อัตราแหงหน้ี (Debt to Equity Ration) (เทา) 0.20 0.14 0.11 0.09 0.08 

การวัดความสามารถในการบริหาร           

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.71 0.46 0.35 0.30 0.26 

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) 0.89 0.53 0.40 0.33 0.29 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 2.67 2.67 2.67 2.67 2.67 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน(%) 0.63 0.63 0.63 0.63 0.63 

อัตราสวนกําไรสุทธิ(%) 0.50 0.50 0.50 0.50 0.50 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน           

มูลคาปจจบุันสทุธิ (N P V) ฿8,991,088.83 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 622% 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 0.62 

 

 

 



 
 
 

 

7. การคํานวณคาเสื่อมราคา 

ตารางที่ 4.24: การคํานวณคาเสื่อมราคา 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรพัยถาวร 225,000         

คาเสื่อมราคาตอป 45000 45000 45000 45000 45000 

คาเสือมราคาสะสม 45000 90,000 135,000 180,000 225,000 

โอนไปงบดุล           

สินทรพัยถาวร 225,000 225,000 225,000 225,000 225,000 

หักคาเสื่อมราคาสะสม 45000 90,000 135,000 180,000 225,000 

สินทรพัยถาวรสทุธิ 180,000 135,000 90,000 45,000 0 

 

 

คาใชจายตัดจาย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาจดทะเบียนและตกแตง 50,000         

คาจดทะเบียนและตกแตงตัดจาย(20%) 10000 10000 10000 10000 10000 

ตัดจายสะสม 10000 20,000 30,000 40,000 50,000 

โอนไปงบดุล           

คาจดทะเบียนและตกแตง 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

หักตัดจายสะสม 10000 20,000 30,000 40,000 50,000 

คาจดทะเบียนและตกแตงสทุธิ 40,000 30,000 20,000 10,000 0 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

9. การประมาณคาใชจาย 

ตารางที ่4.25: การประมาณคาใชจาย 

ยอดขาย  

(เพ่ิมขึ้นปละ10%) 

3,600,00

0  

3,960,000    

4,356,000  

   4,791,600     5,270,760  

นโยบายคดิตนทุน

ขาย  

(40% ของยอดขาย) 

          

ตนทุนผันแปร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนขาย 1,440,000  1,584,000    1,742,400     1,916,640     2,108,304  

คาบรรจุภัณฑ 3% 108,000   118,800      130,680  143,748        158,123  

สงเสริมการขาย 20%   720,000    792,000      871,200        958,320     1,054,152  

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 2%     72,000      79,200       87,120   95,832        105,415  

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

10. การวิเคราะหจุดคุมทุน 

ตารางที่ 4.26: การคํานวณจุดคุมทุน 

การคํานวณจุดคุมทุน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

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

อัตรากําไรสวนเกิน (%) 50 50 50 50 50 

จุดคุมทุนตอป 

(ตนทุนคงที่ + ตนทุน

ผันแปร/เราจะหาร

เฉลี่ยออกมาเปนตอ

ช้ินสินคาแลวคุณดวย

จํานวนช้ินที่ผลิต) 

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

จุดคุมทุนตอเดือน 210,000 231,000 254,100 279,510 307,461 

จุดคุมทุนตอวัน 84,000 92,400 101,640 111,804 122,985 
 

 



 
 
 

ตารางที่ 4.26 (ตอ): การคํานวณจุดคุมทุน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาโทรศัพท  

(เพิ่มข้ึน 3%) 

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

คานํ้า  

(เพิ่มข้ึน 2%) 

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

คาไฟฟา  

(เพิ่มข้ึน 5%) 

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

คาเสื่อมราคา 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 

คาใชจายตัดจาย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

เงินเดือน  

(เพิ่มข้ิน 5%) 

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

คาเชา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

คาใชจายอื่นๆ 26,000 40,155 55,921 73,463 92,977 

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

(ตารางตอ) 
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ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

ภาคผนวก 

แบบสอบถาม 

Questionnaire 

 

เร่ืองพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซื้อเคสมือถือแฮนเมด 

Subject: Behaviors and Marketing Mix Affecting Purchase of Handmade Mobile 

Case 

 

คําชี้แจง 

 แบบสอบถามชุดน้ีเปนสวนหน่ึงของ การศึกษา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยพฤติกรรม

และสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อเคสมือถือแฮนเมดทั้งน้ีขอมูลและผลการศึกษาที่

ไดมาอาจเกิดประโยชนแกผูระกอบการต้ังแตรับ SME และระดับอุตสาหกรรมเพื่อเขาถึงลูกคา

กลุมเปาหมายขนาดใหญและใชเปนแนวทางการวางแผนการตลาดและผูที่สนใจในธุรกิจ อุปกรณเสรมิ

ของโทรศัพทมือถือ เพื่อเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดของธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคและทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

 

Instruction:  

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

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

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

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

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

the persons interested in the business of supplementary equipment on mobile 

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

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

 

 

 

 

 



 
 
 

 

คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย  √ลงใน(  )  หนาขอความที่ตรงกับขอมลูของทาน 

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

with your information.  

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

Part1: General information of the responders 

1. เพศ (Gender) 

 ชาย (Male)   หญิง (Female) 

2. อายุ (Age) 

 20-25 ป 26-30ป   มากกวา 30 ปข้ึนไป  

3.ระดับการศึกษา (Educational level) 

   ประถมศึกษา (Primary school)   มัธยมศึกษา (High school)  

   ปริญญาตรี (Bachelor’s degree)  

   สูงกวาปริญญาตร(ีHigher than bachelor’s degree) 

4.อาชีพ (Occupation) 

ขาราชการ / ลูกจาง / พนักงานในหนวยงานราชการ 

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

พนักงานรัฐวิสาหกจิ (State enterprise employee)  

พนักงานบริษัทเอกชน (Private sector employee) 

ธุรกิจสวนตัว (Own business) 

รับจางทั่วไป (Self-employed)  

คาขาย (Sales person)    

นักเรียน/นักศึกษา (Student) 

พอบาน / แมบาน (Housemaid/ Housewife)  

วางงาน (Unemployed)    

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

5. รายไดตอเดือน (Income per month) 

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

20,001-25,000 บาท    มากกวา 25,001 บาทข้ึนไป 



 
 

 

 

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีอิทธิพลและพฤติกรรมการการเลือกซื้อ 

Part 2: Information about affected factors and purchase behaviors 

 

6.  ความถ่ีในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท (Case) (Frequency of case purchase) 

  ไมซื้อเลย(Never)    

  ทุกวัน(Every day)     

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

  สัปดาหละครัง้(Once per week)    

   เดือนละ 1 ครั้ง(Once per month)  

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

 

7. คาใชจายในเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท (Case) (Expenses of case purchase) 

  0 – 100 บาท  101 -200 บาท 

 201 – 300 บาท  301 – 400 บาท 

 401 - 500 บาท   501 บาทข้ึนไป 

 

8.  ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจในการเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท(Case)  (ตอบมากกวา 1 ขอ) 

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

  ตัวเอง (Myself)     แฟน (Boyfriend/girlfriend)  

  เพื่อน (Friend)   ดารา / นักรอง / นางแบบ (Star / Singer / Model) 

สมาชิกในครอบครัว (Family members)  

 

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

 

9.  สาเหตุที่ทานเลอืกซือ้ปลอกหุมโทรศัพท(Case) (Causes which make you purchase the 

case) 

  ตามแฟช่ันและกระแสนิยม (To follow fashions and popular current)  

  เพื่อปกปองโทรศัพทมือถือ (To protect the mobile phone) 

  ใชตามดารา นักรอง (To follow stars or singers)   



 
 

  ใชตามแฟนหรือคนในครอบครัว(To follow boy friend/girl friend or family members) 

  สินคามีเอกลักษณเฉพาะตัว (Because the product is unique) 

10.  ชวงเวลาใดที่ทานเลือกซื้อปลอกหุมโทรศัพท(Case)  มากที่สุด  

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

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

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

 

 

สวนท่ี 3  สวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการเลือกซื้อเคสมือถือ 

Part 3:   Marketing mix affecting purchase of handmade mobile case 

 

คําชี้แจง: โปรดพิจารณาขอความแตละขอแลวทําเครื่องหมายลงในตามความคิดเห็นของทาน 

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

according to your opinion 

กรุณาใหคะแนนความพึงพอใจของคุณดวยตัวเลอืกในระดับ  5 (พึงพอใจมาก) ถึง 1 (ไมพึ่งพอใจมาก) 

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

unsatisfied)  

 

 

สวนประสมทางการตลาด 

Marketing Mix 

ระดับความพงึพอใจ 

Level 

5 

MOST 

4 

VERY 

GOOD 

3 

GOOD 

2 

moderate 

1 

minimal 

ดานผลิตภัณฑ(Products) 

คุณภาพของสินคาการออกแบบสินคาที่คงทน/

สวยงาม 

Quality of product, design which is 

durable/beautiful 

     

ตราสินคาอุปกรณเสริมของโทรศัพทมือถือเปน

ที่รูจกักันดี 

     



 
 

Brand name of supplementary 

equipment of mobile phone is well-

known. 

ความหลากหลายของสินคา 

Variety of products 

     

ความสะดวก/งายในการใชงาน 

Convenience/ease of use 

     

ดานราคา(Price) 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

Price is suitable with its quality. 

     

มีการระบรุาคาที่ชัดเจน 

Price is identified clearly. 

     

มีหลายระดับราคาใหเลือก 

There are several levels of price 

available to choose. 

     

ราคาเหมาะสมเมือ่เทียบกบัย่ีหออื่น 

Price is suitable when compared with 

other brand names. 

     

ดานชองทางการจัดจําหนาย(Distribution channel) 

มีการจัดจําหนายตามสถานที่ตางๆ  เชน

ศูนยการคาทั่วไปรานโทรศัพททั่วไป

อินเตอรเน็ต 

Product is distributed in various places, 

such as general department store, 

general mobile phone shop, internet 

     

สถานที่จําหนายอยูในแหลงชุมชน/งายตอการ

เดินทาง 

Place of distribution is in the 

community resources/easy to travel 

     

สถานที่จัดจําหนายมมีากหลายสาขาและมปีาย

แสดงช่ือรานชัดเจน 

     



 
 

There are several distribution places, 

several branches, and a clear name plate. 

ดานการสงเสริมการตลาด (Marketing Promotion) 

พนักงานมีความรูความชํานาญการแนะนํา

สินคา 

The employee is skillful and has 

knowledge to recommend the product. 

     

มีการโฆษณาผานสื่ออินเตอรเน็ต 

There is the advertisement through 

internet. 

     

มีการสงเสริมการขายเชนการลดราคาการแจก

ของแถม 

There is sales promotion, such as 

discount, premiums 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

ประเภทของเครื่องพิมพลาย 

  1. เคร่ืองพิมพภาพระบบกดดวยความรอน 

1.1 ระบบกดความรอนแนวราบแบบควบคุมความรอนดานเดียว (Combo Heat Press) 

คุณสมบัติ : เหมาะกบัการพิมพเสื้อ และวัสดุแนวราบแบบพืน้ผิวเรียบตางๆ โดยสามารถเพิ่มโมลด

พิมพภาพตางๆ ตามรูปทรง จงึสามารถพมิพภาพลงบนวัสดุตางๆ เชน แกว จาน หมวก แผนรองเมาส 

พวงกุญแจ กระติกนํ้า ฯลฯ 

1.2 ระบบกดความรอนแนวราบแบบควบคุมความรอนประกบสองดาน (Double Heat 

Press) 

คุณสมบัติ : เหมาะกบัการพิมพเคสแบบเต็มรอบ และวัสดุแนวราบพื้นผิวเรียบตางๆ เชนเดียวกันกับ

รุน Combo Heat Press ทวาดวยคุณสมบัติพิเศษของความรอนแบบประกบสองดานทําใหความรอน

สามารถกระจายทั่วถึงกบัโมลดพิเศษ สําหรบัการพิมพเคสแบบเต็มรอบถึงขอบขาง และตัวเครือ่งเองก็

สามารถเพิ่มจํานวนโมลดพิมพภาพของวัสดุตางๆ ไดเชนเดียวกันตามรูปทรงตางๆ ดวย 

 2. เคร่ืองพิมพภาพระบบสญูญากาศ  

         เปนระบบที่ไดรับความนิยมมากทั่วโลก เพราะเปนระบบทีส่ามารถพิมพเคสโทรศัพท และวัสดุ

พิมพภาพอื่นๆ ไดสวยงามมากย่ิงข้ึน สามารถพิมพไดตามขอบโคง เวานูนตางๆ ของวัสดุไดอยางมือ

อาชีพ และตัวเครื่องก็รองรบัการใชแผนฟลมพิมพภาพแบบ 3D ที่เปนตัวทําใหการพมิพภาพลงไปบน

วัสดุน้ันมีความสะดวก และรวดเร็วมากย่ิงข้ึน เพราะแผนฟลมพิมพภาพ 3D สามารถแนบเขาซอกมมุ

ของวัสดุไดอยางแนบชิด จนทําใหการพิมพภาพสมบรูณมากย่ิงข้ึน โดยชุดธุรกิจรปูแบบการลงทุน

แบงเปนรุนดังน้ี 

 ภาพท่ี 21: เคร่ืองพิมพภาพ 



 
 

 
2.1 ระบบสูญญากาศ รุนเล็กกะทัดรัด (Compact 3D Vacuum)                    

คุณสมบัติ : ถือเปนเครื่องพิมพเคสเต็มรอบถึงขอบรุนใหมลาสุด โดยเปนเครื่องที่มีขนาดเล็กที่สุดใน

โลก นํ้าหนักเพียงแค 6 กิโลกรัม ใชกําลังไฟเพียงแค 1,300 วัตต สามารถพกพาไปในที่ตางๆ ได

สะดวกทีสุ่ด สามารถพิมพภาพลงบนเคสโทรศัพท และพมิพลงบนวัสดุอื่นๆ อยางประเภท แกว - 

เซรามิค ที่มีรปูทรงตางๆ เชน แกวกาแฟ, แกวช็อตเล็กๆ, จาน, พวงกุญแจ, จี้สรอยคอ, กําไลขอมือ 

เปนตน 

2.2 ระบบสูญญากาศ รุนมืออาชีพ (Mini-3D Vacuum) 

คุณสมบัติ : ถือเปนเครื่องพิมพภาพในระบบสญูญากาศที่ไดรับความนิยมทีสุ่ดในทองตลาด เน่ืองดวยมี

พื้นที่การพมิพที่ไมเล็ก และไมใหญจนเกินไป ซึ่งสามารถเพิ่มกําลังการผลิตโดยทําช้ินงานไดจํานวน

เยอะๆ ตอการพิมพในแตละครัง้ ทําใหประหยัดเวลา และตนทุนการผลิตไดอยางคุมคา โดยสินคาที่

นิยมพิมพกบัเครื่องรุนน้ี ไดแก เคสโทรศัพท, เคสแท็ปเลต และแกวตางๆ รวมทั้งยังสามารถพิมพภาพ

ลงบนเสื้อ จาน กระเปาผา, หมอน, พวงกุญแจ, รองเทาแตะ ฯลฯ ไดอีกดวย 

 

I Do Sticker 

คุณสมบัติ : ที่แรกในประเทศไทยที่ผสมผสานนวัตกรรมของงานตัดสต๊ิกเกอรควบคูกับการออกแบบ

พิมพภาพลงบนสต๊ิกเกอรที่สามารถติดกับโทรศัพทมือถือ , แท็ปเล็ต , คอมพิวเตอร และช้ินงานอื่นๆ 

ได ทุกวันน้ีสมารทโฟนทุกเครื่อง ติดฟลมกันรอย และเปลี่ยนใหมอยูตลอด ดังน้ัน เครื่อง I Do Sticker 

จึงมีโอกาสทําเงินใหคุณอยางมหาศาล 

ภาพท่ี 22: เคร่ืองพิมพภาพ 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ประวัติผูเขยีน 

 

ชื่อนามสกุล  ธนัชชา  สิทธิตถะวงศ 

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

ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี คณะ นิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

                       ปริญญาโท บริหารธุรกจิมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

ประสบการณการทํางาน 2557 ถึง 2558  ฝายทรัพยากรบุคคล ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด มหาชน 

2558 ถึง ปจจุบัน medical representative บริษัท เมดิเคลแมพ  

อินเตอร เนช่ันนอล 
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