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ชนารักษ์ สาลงีาม. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม,  
กุมภาพันธ์ 2560, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจเคร่ืองเสียงติดรถยนต์ระดับสูง (Hi-End) ร้านธวัชชัยออโต้แอร์ (73 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา: ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วีระพงศ์ มาลัย 
  

บทคัดย่อ 
  

แผนธุรกิจของร้านธวัชชัยออโต้แอร์น้ีจัดทําขึ้นเพ่ือเป็นการกําหนดเป้าหมายที่ชัดเจน ซึ่งเป็น
การกําหนดกรอบแนวความคิดและแนวทางการดําเนินงาน แนวทางในการขยายตลาดให้กว้างย่ิงข้ึน
โดยการวิเคราะห์รายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ วิเคราะห์ปัจจัยภายในแลปัจจัยภายนอก อีกทั้งการ
วิเคราะห์การแข่งขันโดยวิเคราะห์สภาพ และที่มาของการแข่งขัน คูแ่ข่งทางธุรกิจ วิเคราะห์สภาพ
ธุรกิจ และวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน สุดท้ายคือการจัดทํากลยุทธ์เพ่ือตอบโจทย์ดึง
จุดเด่นของร้าน และแก้ไขจุดอ่อนซึ่งมี ความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่ได้วางไว้  

แผนธุรกิจจัดทาํขึ้นสําหรับธุรกิจเคร่ืองเสียงติดรถยนต์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัย 
ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อเคร่ืองเสียงระดับสูง โดยเป็นการศึกษาเชิงปริมาณในการสํารวจจากการแจก
แบบสอบถามจํานวน 400 ชุด โดยสํารวจจากลุ่มลูกค้าร้านธวัชชัยออโต้แอร์ และประชากรภายใน
จังหวัดกําแพงเพชร  

พบว่า กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 28-36 ปี มีรายได้ต่อเดือนเฉลี่ย 
15,000-30,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรถยนต์ส่วนบุคคล 2 คัน ผู้ตอบแบบสอบถามน้ัน
ยังเล็งเห็นความสําคัญด้าน คณุภาพมากกว่าด้านราคา และเลือกการเปลี่ยนสินค้าประเภทลําโพง 
ลําโพงซับ เพาเวอร์ และจอหรือเคร่ือง เล่น CD โดยให้มีการจัดการส่งเสริมการขายโดยการผ่อนผ่าน
บัตร อัตราดอกเบ้ีย 0นาน6เดือน อีกทั้งช่องทาง ที่ผู้ตอบแบบสอบถามใช้ในการรับข้อมูลมากทีสุ่ดคอื 
Facebook  

โครงการน้ีใช้เงินลงทุนรวม 1,000,000 บาท โดยเป็นเงินลงทุนของตนเองทั้งหมดไม่มีการ
กู้ยืม คาดว่า ธุรกิจจะมีระยะเวลาคืนทุนประมาณ 1 ปี 1 เดือน และมีผลตอบแทน IRR อยู่ที่ ร้อยละ 
82 มูลค่าของเงินสุทธิ NPV คือ 1,225,018.89 บาท  
   
คําสําคัญ: เคร่ืองเสียงติดรถยนต์, เคร่ืองเสียงระดับ High-End, ธุรกิจบริการ   
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ABSTRACT 
  

The business plan of Tawatchai Auto Air is created to clarify the goal and 
business framework in order to expand the market by analyzing the business 
overview, internal factors, and external factors. Also, competitive condition, source  
of competition, market competitors, current status, and competitive advantages are 
analyzed to launch a strategy plan that will highlight the strengths and eliminate the 
weakness of the business as stated in the objective.  

The business plan is created for High End Car Audio to study factors affecting 
the decision-making process of the purchase. This study is a qualitative research 
through the consumers of Tawatchai auto air and person who lives in Kamphaeng Phet 
of 400 questionnaires.  

The survey found that most interviewers are women, age between 28-36 
years old, an average monthly income. 15,000-30,000 baht, bachelor’s degree, there 
are two private cars. Interviewers are focus on quality rather than price. And 
switching products such as speakers, sub power and screen, or CD player. It is 
managed by the payment card promotional 0percent interest for six months, the 
channels that respondents use to get the most information is Facebook.  

The project total investment of 1 million baht by the investment of all, no 
borrowing. Business is expected to have a payback period one year three months 
with a return of 82 percent IRR NPV is the net value of 1,225,018.89 baht. 
 
Keywords: Car Audio, Hi-End Car Audio, Service Business 
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กิตติกรรมประกาศ 
  

การจัดทําแผนธุรกิจการค้นคว้าอิสระ (Independent Study) เสร็จสมบูรณ์ได้ เน่ืองจาก
ความอนุเคราะห์จากท่านผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วีระพงศ์ มาลัย เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้า
อิสระ และผู้ช่วยศาสตราจารย์กฤติกา ลิ้มลาวัลย์ ที่ได้ให้คาํปรึกษาแนะนําแผนการเงินในการทํา 
แผนธุรกิจฉบับน้ีลุล่วงไปได้ด้วยดี ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ ที่น้ีด้วย อีกทั้ง
ข้าพเจ้าขอขอบคุณอาจารย์ทุกท่านสําหรบัความรู้ตลอดระยะเวลาที่ศึกษา อีกทั้งทุกท่านที่ให้ความ 
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม เพ่ือเป็นหน่ึงในการทํางานวิจัย อีกทั้งขอบพระคุณผู้ทีเ่คยทํางานวิจัย
ต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องที่ทําให้งานของข้าพเจ้าดําเนินไปอย่างราบรื่น  

สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ครอบครัวญาติที่คอยเป็นกําลังใจที่ดีใน
การทําแผนธรกิจน้ีจนเสร็จสมบูรณ์ และขอบคุณเพ่ือน ๆ ทุกท่านที่ให้กําลังใจ และคําปรึกษาที่ดี
ตลอดจนมิตรภาพที่ดีที่มอบให้เสมอมา  
  
 

ชนารักษ์ สาลงีาม  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

  

1.1 ท่ีมาและความสาํคัญ  

1.1.1 ประวัติรานธวัชชยัออโตแอร  

ธวัชชัยออโตแอรดําเนินกิจการกวา 31 ป โดยเริ่มกอต้ังเมื่อวันที 8 มีนาคม 2528 ใหบริการ 

ซอมแอร ติดต้ังเครื่องเสียง ฟลม และประดับยนต เริม่จากอาคารพาณิชยเพียง 2 หอง มีพนักงาน

เพียง 2 คน บนถนน เจริญสุขในตัวเมืองจงัหวัดกําแพงเพชร โดยมีผูบริหาร คือ ธวัชชัย สาลีงาม  

ดูแลเรือ่งเทคนิคและการพฒันาชาง และปราณี สาลงีาม ซึ่งเปนภรรยา ดูแลฝายขายและฝายจัดซื้อ  

ผูบริหารทั้ง 2 ไดเล็งเห็นถึงการพัฒนาระบบสายงานในการใหบริการ ออกแบบ ติดต้ังเครื่องเสียง 

รถยนต และประดับยนตตาง ๆ ใหทันยุค ทันสมัย โดยเนนความหลากหลายของประเภท และชนิด

ของสินคา และคัดสรรคแบรนดช้ันนํา ภาพสูงมาจําหนาย จงึทําใหรานธวัชชัยออโตแอรมีลกูคาหรอื 

ผูเขาใชบรกิารเขามา รับบริการเปนจํานวนมากจนถึงปจจุบนั  

จากแนวโนนจํานวนการเพิ่มข้ึนของรถยนตน่ังสวนบุคคลมีมกีารจดทะเบียนใหมเพิ่มข้ึนใน 

ทุก ๆ ป ซึ่ง แสดงใหเห็นวาธุรกจิประดับยนตและเครื่องเสียงติดรถยนตน้ันมีแนวโนมทีจ่ะเติบโตสูง

มากข้ึนในอนาคต ดังน้ัน ทางรานจงึควรมีการปรับปรงุและพัฒนาสินคา และบรกิารใหมีความหลาก 

หลายมากย่ิงข้ึนเพื่อรองรบัตลาดใน อนาคต อีกทั้งยังเปนการตอยอดธุรกจิใหมีความหลากหลายและ

ครอบคลมุมากย่ิงข้ึน  

 

ตารางที่ 1.1: แสดงจํานวนรถยนตที่มกีารจดทะเบียนใหม  

 

จํานวนรถยนตท่ีมีการจดทะเบยีนใหม 2554 2555 2556 2557 

รย.1  รถยนตน่ังสวนบุคคลขนาดไมเกิน 7 คน     541,681 894,183 923,899 603,843 

รย.2  รถยนตน่ังสวนบุคคลขนาดเกิน 7 คน        24,962 28,122 25,249 19,407 
 

ที่มา: กรมการขนสงแหงประเทศไทย. (2559). จํานวนรถยนตที่มีการจดทะเบียนใหม. สืบคนจาก 

https://www.dlt.go.th/th/public-news/view.php?_did=229.  
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 สถานท่ีต้ัง  

 

ภาพที่ 1.1: แผนที่ต้ังรานธวัชชัยออโตแอร  

 

 
  

  

  รูปหนาราน 

  

ภาพที่ 1.2: ภาพถายหนารานธวัชชัยออโตแอร  
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โลโกราน  

  

ภาพที่ 1.3: โลโกรานธวัชชัยออโตแอร  

 

 
  

 

ช่ือกิจการ: ธวัชชัยออโตแอร  

ที่อยู: บานเลขที่ 354 ถนน เจริญสุข ตําบลในเมือง  อําเภอเมืองกําแพงเพชร   

จังหวัดกําแพงเพชร  62000  

โทรศัพท: 055-711701   

โทรสาร: 055-720287  

ประเภทของธุรกิจ: ประดับยนต เครื่องเสียงติดรถยนต ซอมแอรรถยนต และฟลมกรองแสง  

ประเภทของสินคาและบริการ: จัดจําหนาย และทําการติดต้ังอุปกรณประดับยนต และ

อุปกรณตกแตง รถยนตเสรมิตาง ๆ อาทิ ติดตามตัวรถ กลองบันทึกหนารถ ชุดไฟหนาซีนอล เปนตน 

จําหนายติดต้ังเครื่องเสียง ติดรถยนต ซอมและติดต้ังแอรรถยนต 4 ลอข้ึนไป อาทิ รถบรรทุกหกลอ 

รถบรรทุกสบิลอ รถบัส รถเครน เปนตน ฟลมกรองแสง ติดต้ังรถยนต และอาคารตาง ๆ จําหนายและ

ติดต้ังอะไหลรถยนตทัง้หมด ยกเวนสวนของเครื่องยนตและชวงลางของรถยนต  

จุดเดนของที่ต้ัง: รานต้ังอยูใจกลางเมืองกําแพงเพชร อยูบนถนนเจรญิสุข ซึง่เปนเสนทางผาน

เขา-ออกเมอืง จากจังหวัดใกลเคียง ไดแก จังหวัดพจิติ จังหวัดพิษณุโลก นอกจากน้ี ตําแหนงรานยัง

อยูใกลกบัหางสรรพสินคา บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ซึง่เปนหางที่ใหญทีสุ่ดในอําเภอเมือง จังหวัด

กําแพงเพชร (กรกฎาคม 2559) นอกจากน้ี รานยังต้ังอยูใกลโชวรูมรถยนตและรานขายรถยนตมือสอง

ตาง ๆ อีกมากมาย เชน   

บริษัท อีซซูุเสียงไพศาลกําแพงเพชร จํากัด  ตัวแทนจําหนายรถยนต ย่ีหอ อีซูซุ  

บริษัท ทเีคซี มอเตอร (1992) จํากัด    ตัวแทนจําหนายรถยนต ย่ีหอ มาสดา  

บริษัท สยามนิสสันกําแพงเพชร จํากัด   ตัวแทนจําหนายรถยนต ย่ีหอ นิสสัน  

บริษัท ทเีคซี รถเกา จํากัด      ตัวแทนจําหนายรถยนต มือสอง  
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  บริษัท แมคกูดคาร จํากัด    ตัวแทนจําหนายรถยนต มือสอง  

หจก. เพชรคารเซ็นเตอร79   ตัวแทนจําหนายรถยนต มือสอง  

  

1.1.2 รายละเอียดของสินคา  

สินคาแบงออกเปน 3 ประเภทใหญ ๆ คือ  

1) เครื่องเสียงติดรถยนต คือ อุปกรณติดต้ังเพือ่สื่อความบันเทิงภายในรถยนต อาทิ  

เครื่องเลน DVD, จอแสดงภาพขนาด 2DIN, ลําโพง, เพาเวอร, ลําโพงซบั ตลอดจนถึงอุปกรณติดต้ัง 

ตาง ๆ อาทิ สายไฟ, สายแบตเตอรี,่ กระบอกฟวส, หนากากจอ ตูลําโพงแบบงานไมและงานอะคริลิค 

ทั้งแบบสําเรจ็รปู และงานตามคําสั่งหรอืความตองการซื้อของผูใชบริการ   

  

ภาพที่ 1.4: ภาพสินคา ประเภทเครื่องเสียงติดรถยนต  
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  2) ประดับยนต คือ อุปกรณติดต้ังเพื่อการตกแตงรถยนตทั้งภายนอกและภายใน อาทิ  

กันสาด กันชนหนา-ทาย ชุดแตงโครเมี่ยม ชุดแตงสเกริต หลงัคาฝาปดกระบะทาย  กระบะฟลม  

กรองแสง หุมเบาะหนังแท-เทียม พรมรองเทา ชุดไฟแตง เปนตน  

  

ภาพที่ 1.5: ภาพสินคา ประเภทประดับยนต  
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3) งานแอร คือ การซอมบํารุงแอรรถยนตมบีรกิารพรอมจําหนายอะไหลแท-เทียม   

  

ภาพที่ 1.6: ภาพสินคา ประเภทงานแอร  

  

 
  

1.1.3 จุดเดน และนวัตกรรมของราน  

รานธวัชชัยออโตแอร มีความเชียวชาญดานประดับยนต เครือ่งเสยีงติดรถยนต ซอมแอร

รถยนต และฟลม จากประสบการณ ความชํานาญยาวนานกวา 30 ป ทําใหรานของเรามีความ

เช่ียวชาญเปนอยางดี รวมถึง เรามีพนักงานที่มีประสบการณการทํางานและความเช่ียวชาญเฉพาะทาง 

ที่มีประสบการกวา 10 ป มากกวา รอยละ 30 ของพนักงานทั้งหมดซึ่งทําใหลูกคามั่นใจในสินคาและ

บริการของทางราน มกีารบริการทีร่วดเร็ว โดยทางรานฯ มพีนักงานและชางรวมกวา 45 คน ซึ่ง

สามารถรองรับ และใหบริการลกูคาไดเพียงพอและรวดเร็วรวมถึงมีพื้นทีจ่อดรถสามารถรองรับรถได

สูงสุด 22 คัน มีสินคา และบริการที่มีความหลากหลาย ทางรานฯจําหนายสินคาทั้งประดับยนต ซอม

แอรรถยนต ฟลม รวมถึงอะไหลซอมบํารงุรถยนตตาง ๆ นอกจากน้ี ทางรานฯมรีานคาทําชวงลางที่

เปนพันธมิตรกัน คือ รานหลีเฮงเส็ง ใหบรกิารตรวจเช็ค ซอมบํารงุชวงลางของรถยนต ไดแก สวนของ

เครื่องยนต เพลา แมก็รถยนต ยาง รถยนต ซึ่งลกูคาสามารถเขามาซื้อสินคา หรือใชบริการในสถานที่

เดียวครบวงจร ทั้งการซอมบํารุงชวงบน และชวงลางของรถยนต (One Stop Service)  
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รานฯเปนตัวแทนจําหนายสินคาบางยีหอเพียงผูเดียวในจงัหวัดกําแพงเพชร ไดแก   

บริษัท เจวีซีเคนวูด (ประเทศไทย) จํากัด   

บริษัท แครี่บอย จํากัด  

บริษัท ซเีพาเวอร จํากัด  

บริษัท วีคูล ประเทศไทย จํากัด  

บริษัท โซน่ี จํากัด  

บริษัท โอฬาร จํากัด  

บริษัท วีอารวัน (เอสเอสดับบิว) จํากัด   

แผนการขยายกิจการ  

เน่ืองจากสภาวะการแขงขันและสภาวะทางเศรษฐกจิปจจบุนัสงผลใหการแขงขันดานเครื่อง

เสียงน้ันมี ความรุนแรงมากเพิ่มย่ิงข้ึน ทางผูจัดทําจงึมีความเห็นวา ทางรานควรมีการขยายกจิการโดย

การขายกิจการดาน เครือ่งเสียง ระดับบน (Hi-End) ซึ่งเปนตลาดที่มลีักษณะที่คอยขางมีความเฉพาะ 

มีการแขงขันที่นอย และการเขามาในตลาดน้ีทําไดยาก เน่ืองจากทัง้ทางดานตนทุน การลงทุนตาง ๆ

รวมถึงความรูความสามารถเฉพาะทางของชาง ซึ่งแผนการขยายน้ีนอกจากจะเปนการหลีกหนีจาก

การแขงขันภายในตลาดเครือ่งเสียงระดับกลางถึง ลางแลว ยังเปนการเพิ่มรายไดอีกชองทางหน่ึงให

กิจการ  

  

1.1.4 วิสัยทัศน (Vision)  

เปนศูนยติดต้ังและจําหนายเครือ่งเสียงติดรถยนตที่ไดมาตรฐานที่สุด ในประเทศไทย บริการ

ลูกคาทุก ระดับความตองการของผูใชบริการดวยความหลากหลายและความทันสมัย  

  

1.1.5 พันธกิจ (Mission)  

-  สรางความหลายหลายของสินคา โดยสินคาต้ังแตระดับกลาง ถึงระดับบน (Hi-End)  

-  สรางมาตรฐานการติดต้ัง ทั้งดานชางเทคนิค และเครื่องมอืในการติดต้ังทีท่ันสมัย มีความ 

ละเอียดและมีความเมนยําในผลงาน  

 

1.1.6 เปาหมาย (Business Goals)  

ระยะสัน้   

-  เนนใหพนักงานมีความรู ความสามารถดานสินคาเครื่องเสียงระดับบน (Hi-End) ใหมากย่ิงข้ึน  

-  เพิ่มการใชสื่อผานชองทาง Facebook มาย่ิงข้ึน เพื่อเปนการสือ่สาร ประชาสัมพันธสินคา

และบริการทางราน  
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-  ตองการเพิ่มยอดขายสินคา ประเภทเครือ่งเสียงติดรถยนต คิดเปนรอยละ 50 โดยการ

เจาะตลาดกลุมลกูคากลุมใหม  

ระยะกลาง  

-  เขารวมการแขงขันเครื่องเสียงติดรถยนต ทั้งในระดับภาค และระดับประเทศ เพื่อแสดงให

เห็นถึงศักยภาพรานคา  

ระยะยาว   

-  เริ่มนําเขาเครื่องเสียงระดับ Hi-End จากตางประเทศ โดยการจดตราสินคาเปนของทาง

ราน และพันธมิตรในการกระจายสินคาทั่วประเทศ  

 

1.1.7 วัตถุประสงคทางธุรกิจ  

ตองการเพิ่มรายไดธุรกิจเพิ่มข้ึน 230,000 บาทตอเดือน จากการจําหนายขายสินคาประเภท

เครื่องเสียงติดรถยนต  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 1.1.8 โครงสรางธุรกิจปจจุบัน 

 

ภาพที่ 1.7: ภาพสินคา ประเภทงานแอร  
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1.1.9 โครงการแผนธุรกิจ  

โครงการเพือ่การตอยอดธุรกจิ โดยมีความประสงคที่จะตองการเพิม่ยอดการขายสินคา 

ประเภทเครื่องเสียงติดรถยนต รอยละ 50 โดยการเจาะกลุมตลาด กลุมลูกคาใหม  

เปาหมาย  

เพื่อตองการเพิ่มรายไดธุรกิจเพิ่มข้ึน 230,000 บาทตอเดือน จากการขายสินคาประเภท

เครื่องเสียงติดรถยนต  

เงินทุนสําหรับการลงทุนในโครงการ   

เงินทุนสําหรับการลงทุนในโครงการ ใชประมาณ 1,000,000 บาท  

   

โครงสรางธุรกิจใหม  

 

ภาพที่ 1.8: โครงสรางธุรกจิใหม  

 

 
  

จํานวนพนักงานในโครงการ  

รวมทั้งสิ้น 4 คน แบงเปน   

ผูจัดการ เครื่องเสยีงระดับ Hi-End 1 ตําแหนง  

1) วางแผนงานของโครงการ กําหนดกลยุทธเปาหมาย วางแผนงาน จดัทํากลยุทธ วิธีการ

ปฏิบัติงาน ตลอดจนการประเมินผล และควบคุมงานของผูอยูใตบังคับบญัชา  

2) มีหนาที่ความรบัผิดชอบในการดําเนินงานใหแกผูจัดการฝายตาง ๆ ติดตาม และประเมินผล

การทํางานอยางตอเน่ือง  

3) รายงานผลการดําเนินงานและความคืบหนาเปนระยะตอผูจดัการราน  

4) สรปุผลการดําเนินงานทั้งหมดของบริษัทแกผูจัดการราน  

5) ใหความรู คําปรึกษา และคําแนะนําแกผูใตบงัคับบญัชา และผูบริหารรุนตอ ๆ ไป  

  



11 

 

พนักงานขายเครื่องเสียงระดับ Hi-End 1 ตําแหนง  

1) ติดตอลูกคาในตลาด เพื่อทําการขาย การเจรจาสื่อสารระหวางผูขาย และผูรบับริการ

กลุมเปาหมาย โดยมจีุดมุงหมายเพื่อชวยใหผูซื้อรูจักสินคากระตุนความสนใจ และสรางความพอใจ 

ในตัวสินคา   

2) เสนอขายสินคา และใหคําปรึกษา รวมทัง้ แกปญหาที่อาจพบไดกอน และหลังการขาย

สินคา และการใหบริการ   

3) มีหนาที่ติดตอประสานงานกับงานตาง ๆ เพื่อใหอุปกรณสามารถอยูในสถานะที่พรอมใช

งานได  

ชางติดต้ังเครื่องเสียงระดับ Hi-End 2 ตําแหนง  

1) ติดต้ังอุปกรณตามใบงานที่ไดมีคําสัง่ หรือรับมอบหมายงานมา  

2) แจงความคืบหนา ของงานกับเจาหนาทีป่ระสานงานติดต้ัง  

3) รายงานปญหาทั้งหมดทีเ่กิดข้ึนกับหัวหนา  

  

1.1.10 ผลการดําเนินงานท่ีผานมา (3 ปยอนหลัง) และการคาดการในอนาคต  

  

ตารางที่ 1.2: แสดงผลการดําเนินงานทีผ่านมา (3 ปยอนหลงั) และการคาดการในอนาคต  

 

ผลการดําเนินงาน 2557 2558 2559 2560 2561 

ยอดขายตอป (บาท) 2,607,120 2,752,425 2,696,309 5,456,309 5,456,309 

จํานวนรถเขาใชบรกิารตอป (คัน) 177 174 166 186 206 

คาเฉลี่ยตอคัน (บาท) 14,712 15,855 16,282 29,335 26,487 

 

1.1.11 ท่ีมาของการจัดทําแผน  

สภาวะในการแขงขันภายในตลาดหรือธุรกจิดานเครือ่งเสียงในปจจบุันมีความรุนแรงมาก 

โดยเฉพาะการแขงขันทางดานราคาที่มีการตัดราคาใหตํ่าลง สงผลกระทบกบัทางรานคาเปนอยางมาก 

โดยเฉพาะสินคา ระดับกลาง-ลาง จะมกีารแขงขันดานราคาที่คอนขางสงูกวาสินคาระดับบน และ

เน่ืองดวยระบบเทคโนโลยี และการสื่อสารทีม่ีชองทางที่หลากหลายมากข้ึน ทําใหลูกคามีตัวเลือกที่

สูงข้ึน และพฤติกรรมของผูบริโภคทีเ่ปลี่ยนไป คือ ผูบรโิภคในปจจุบันจะมีการหาขอมูลตาง ๆ กอนจะ

ตัดสินใจซือ้ รวมถึงการเปรียบเทียบดานราคา สินคากอนการตัดสินใจซื้อหรือใชบริการ  
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ดังน้ัน ทางผูจัดทําจึงมีความเล็งเห็นวาจะมีการขยายผลิตภัณฑในกลุมเครื่องเสียงในระดับบน

(ระดับ Hi-End) น้ันเปนทางออกสําหรับการหลีกเลี่ยงการแขงขันทางดานเกี่ยวกบัราคาผลิตภัณฑ 

นอกจากน้ียังเปน เพื่อเปนการขยายหรือเพิม่ความหลากหลายของกลุมผลิตภัณฑสินคาและการ

ใหบรกิารในตลาดกลุมลกูคา เปาหมายใหกวางและครอบคลมุใหมากย่ิงข้ึน รวมถึงจะเปนกลุม

ผลิตภัณฑทีส่ามารถสรางผลกําไร และดานรายไดไดมากย่ิงข้ึนในอนาคต นอกจากน้ียังเปนการเพิม่

หรือแสดงศักยภาพของทางรานไดเปนอยางดี สามารถ สรางภาพลักษณและสรางความนาเช่ือถือ

ใหกับทางรานคาไดอีกทางหน่ึง  

  

1.1.12 ความสาํคัญของการจัดทําแผน  

เปนเรื่องที่นาสนใจย่ิงสําหรับตลาดเครื่องเสียงติดรถยนตมีการพยากรณไววา ในปน้ีมูลคา

ตลาดเครื่องเสียงติดรถยนตนาจะมีการขยายตัวหรือไดรบัการตอบรับที่ดีเพิ่มข้ึนจาก 1,500 ลานบาท 

เพิ่มข้ึนเปน 2,000 ลานบาท สาเหตุหลักมาจากเครื่องเสียงที่ติดมากับตัวรถยังไมสามารถตอบโจทย

หรือตอบสนองตอความอยากซื้อหรือตองการของลูกคาโดยเหตุหลักมาจากการควบคุมตนทุนอาจ 

บีบบงัคับใหตองลดระดับภาพหรือประสิทธิภาพในหลายสวนลงและสภาพเศรษฐกจิในปจจบุัน

ผูบริโภคจะหันมาดูแลรกัษารถยนตคันเดิมมากกวาการออกรถใหม และดังน้ันเครื่องเสียงติดต้ังบน

รถยนตก็จะเปนอกีหน่ึงอุปกรณทีผู่บริโภคอาจจะทําการเปลีย่นเพื่อตอบสนองตอความอยากซือ้ 

หรือความตองการตนเอง นอกจากน้ันแลวแนวโนมของเครื่องเสียงติดรถยนตระบบมลัติมีเดียหรอื

เทคโนโลยีตาง ๆ เขามาเปนจุดขาย อาทิ เนวิเกเตอร, DVD, VCD, MP3 ที่สามารถดูหนังฟงเพลงได, 

การเช่ือมตอผานบลทููธ หรือ iPod เหลาน้ีกจ็ะชวยใหตลาดเครื่องเสียงคึกคักไมแพตลาดอื่น ๆ  

(นิธิ เกตุหิรญั, 2553)  

วัตถุประสงคการทําแผน  

1) เพื่อใชเปนแนวทางในการนําเดินธุรกจิรานธวัชชัยออโตแอร 

2) เพื่อการเพิม่ยอดขาย 

3) เพื่อสรางพัฒนาและแสดงใหเห็นถึงศักยภาพของรานคา 

  

1.1.13 วิธีการศึกษา   

การคนควาจากแนวคิดทฤษฎี และงานผลวิจัยที่มีความเกี่ยวของสําหรบัในการคนควาศึกษาน้ี 

จะเปนการศึกษาคนควาเกี่ยวเน่ืองในดานแนวคิดที่เกี่ยวเน่ืองกับ แผนการจัดทําธุรกจิรานธวัชชัยออโต

แอร โดยใหมรีายละเอียดเกี่ยวกับแนวคิดตาง ๆ โดยเลือกใชแนวคิด เกี่ยวกับแนวคิดทฤษฎี พฤติกรรม 

ผูซื้อ และแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกบัปจจัยที่เขามากระทบตอการ ตอบสนองของผูซื้อ ซึ่งใช

วิธีการคํานวณ ทางสถิติ ในเชิงปริมาณ เพือ่ศึกษาเกี่ยวกบัดานพฤติกรรมของผูบริโภคที่มสีงผลในการ
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ซื้อสินคาประเภทเครือ่งเสียงติดรถยนต ระดับ Hi-End โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ สําหรับ

การศึกษาในครั้งน้ี เก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหดวยคาทางสถิติตาง ๆ ตอไปน้ี  

 

1.1.14 แนวคดิและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

แนวคิด และทฤษฎีดานประชากรศาสตร   

ศิริวรรณ เสรรีัตน (2538, หนา 41) กลาวไววา การแบงสวนแบงการตลาดตามตัวแปรใน 

ดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได 

ลักษณะทางดานประชากรศาสตรเปนลกัษณะที่มีความสําคัญ และสามารถใชขอมูลเชิงสถิติในการวัด

และประเมินคาไดเพื่อนํามาวิเคราะหหาขอมลูของลุกคาที่แทจรงิ นอกจากน้ี ยังสามารถชวยในการ

กําหนดกลุม ลูกคาเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยา วัฒนธรรม และสังคม ยังสามารถชวย

อธิบายถึงความรูสกึ และแนวความคิด ของกลุมลุกคาเปาหมายน้ันไดอีกดวย ขอมูลดาน

ประชากรศาสตรน้ัน จะสามารถทีจ่ะเขาถึง และมปีระสิทธิผลตอการกําหนดกลุมตลาดเปาหมาย 

คนที่มีลักษณะทางดานประชากรศาสตรแตกตางกันจะมี ลักษณะทางดานจิตวิทยาที่แตกตางกัน  

โดยวิเคราะหไดจากปจจัยไดดังน้ี   

1) เพศ ในความแตกตางทางเพศน้ัน สงผลใหเกิดการตอบสนองและการรับรูที่แตกตางกัน 

เน่ืองจากเพศที่แตกตางกันน้ันสงผลใหมลีักษณะทางดานความคิด ความรูสึกที่แตกตางกันออกไป  

การเขาใจในมุมมองที่แตกตางกันซึง่อาจจะไดรบัอิทธิพลการสังคม วัฒนธรรม กรอบความเช่ือ ศาสนา 

ขนบธรรมเนียมประเพณีทีส่ืบทอดกันมาซึ่งมผีลตอพฤติกรรมการแสดงออกและความคิด หรอืลกัษณะ

ทางกายภาพที่แตกตางกัน เชน ผูชายจะมีตัวสูงใหญกวาผูหญิง มีลกัษณะความแข็งแรงกมากวา แตใน

การกลับกันเพศหญิงกเ็ปนเพศทีม่ีความ ละเอียดออนที่มากกวา จากปจจัยขางตนสงผูใหความคิดการ

ตีความและการรับสื่อของแตละเพศแตกตางกัน  

2) อายุ เปนปจจัยที่สงผลใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของพฤติกรรม และความคิดความ

อาน คนที่อายุนอยกวามักจะมีความคิดที่คอนขางจะเสรีนิยม มองโลกในแงดี มจีินตนาการสูง และไม

ยึดถืออุดมการณใด ๆ มาก ในทางตรงกันขามน้ัน คนอายุสูงกวา มักจะมีความคิดในเชิงอนุรกัษนิยม 

ยึดถือการปฏิบัติมีความเช่ือมั่นในอุดมการณสูง มีความคิดความอานที่รอบครอบกวา มีการมองโลกใน

แงรายกวาคนทีม่ีอายุนอย มคีวามระมัดระวังตัวมากข้ึน เพราะผานเรื่องราวและประสบการณชีวิตมา

มากกวา ดังน้ันการเลือกใชสื่อหรือการใชขอความที่ตรงใจและสามารถเขาถึงความรูสกึนึกคิดของ 

แตละชวงอายุ สามารถทําใหเขาใจเขาถึงกลุมลูกคา และสามารถสรางโอกาสในการขายสินคาได 

มากย่ิงข้ึน   
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3) ระดับการศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหแตละบุคคลมีความคิดความอาน ทัศนคติ คานิยม และ

พฤติกรรมที่แตกตางกันออกไป คนที่ไดรบัการศึกษาระดับสงูกวาจะมีความไดเปรียบมากในการเปน

ผูรบัสารที่ดี สามารถเขาใจเน้ือหาไดคอนขางที่จะงายกวาผูที่มีระดับการศึกษาอยูในระดับที่ตํ่ากวา 

เพราะเปนผูมีความรูกวางกวามีความรูมากกวา เขาใจขอมลูหรือสื่อไดงาย วิเคราะหสถานการณตาง ๆ 

ไดดี และเขาใจไดเร็ว แตจะเปนบุคคลที่ไมสามารถที่จะเช่ือขอมูลหรือสารที่ไดรับมาไดงาย ถาหากไมมี

เหตุผล ขอพสิูจน หรือหลักฐาน รองรับที่เพียงพอในขณะที่คนที่มีระดับการศึกษาอยูในระดับที่ตํ่ากวา

มีโอกาสที่จะใชสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศน และภาพยนตรหากผูมีการศึกษาระดับสูงน้ัน มีเวลามาก

เพียงพอก็จะเลือกใชสื่อวิทยุ สิ่งพมิพ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาทีจ่ํากัดหรือมเีวลานอย 

ก็มักจะหาขาวสารตาง ๆ จากสื่อดานสิง่พิมพ มากกวาสือ่ประเภท วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร  

4) สถานะทางสังคม และเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ สถานภาพทางสงัคมและรายไดของแต
ละบุคคลมีอิทธิพลหรือมผีลตอปฏิกริิยาของผูรบัขอมลูที่มีตอผูทีเ่ปนฝายในการสงขอมูลขาวสาร 

เพราะแตละบุคคลน้ัน มีประสบการณ คานิยม ทัศนคติ วัฒนธรรม และเปาหมายชีวิตที่ไมเหมือนกัน 

ปจจัยบางสวนที่เกี่ยวของกบัตัว ผูที่ไดรับขอมูลของแตละบคุคล อาท ิปจจัยทางสังคม และทาง

จิตวิทยาที่จะมีอิทธิพลในการรับขอมูลขาวสารตาง ๆ    

แนวคิดทฤษฎีดานพฤติกรรมผูบริโภค  

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง ทาทาง ความรูสึก ความคิดที่มีการ

แสดงออกของแตละบุคคลเกี่ยวของโดยตรงกบัการซื้อสินคา และบรกิารทางเศรษฐกิจ และกระบวน 

การตาง ๆ ในการคิด ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่มผีลตอทาทางการแสดงออกของผูบริโภค (ดํารงศักด์ิ 

ชัยสนิท, 2538, หนา 86)  

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคตอการซือ้สนิคาและบริการ  

ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยเบื้องตนในการกําหนดพฤติกรรม และความตองการของมนุษย 

อาทิ การศึกษาถึงความเช่ือ ศาสนา อีกทัง้ยังรวมถึงพฤติกรรมจากการที่ไดรบัการยอมรบั ยกยอง

ภายในสังคม โดยเฉพาะปจจัยทางดานสังคมเปนปจจัยทีม่ีเกีย่วของตอการใชชีวิตประจําวัน และมี

อิทธิพลตอการแสดงออกถึง ลักษณะของพฤติกรรมซือ้ ซึ่งประกอบดวยบุคคลในครอบครัว กลุมอางองิ 

บทบาท และสถานะภาพของผูซื้อ ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซือ้มักมีอิทธิพลจาก ลักษณะของ

สวนบุคคลตาง ๆ เชน เพศ อายุ รายได  สภาวการณทางเศรษฐกิจ ระดับการศึกษา วัฏจักรชีวิตของ 

แตละครอบครัว อาชีพ รูปแบบการดําเนินชีวิต เปนตน   

ปจจัยทางจิตวิทยาในการเลอืกใชหรอืซื้อของแตละบุคคลน้ัน มักมีปจจัยทางจิตวิทยาที่มีสวน

สงผลใหเกิดพฤติกรรมตาง ๆ ซึง่เปนปจจัยภายในของผูซื้อสนิคาและบรกิารที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อและใช สินคาและบริการน้ัน ปจจัยทางดานจิตวิทยาประกอบดวย การจูงใจความเช่ือ การรบัรู 

ทัศนะคติ เจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (สมจิตร ลวนจําเริญ, 2532)  
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การวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภค   

พฤติกรรมของผูซื้อหรอืผูใชบริการของ Kotler (n.d. อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และปรญิ 

ลักษิตานนท และศุภร เสรรีัตน, 2541) เปนการศึกษาทางดานการศึกษาวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

(Analysis Consumer Behavior) เปนการคนควาวิจัยเกี่ยวกับการซื้อหรือใชของผูบริโภค เพื่อให

ทราบถึงความตองการของผูซื้อหรือใชบริการ คําตอบที่ไดน้ันจะมสีวนในการชวยใหนักการตลาดน้ัน

สามารถกําหนดกลยุทธ รวมถึงการกําหนดแผนทางการตลาดที่สามารถที่จะตอบสนองและสรางความ

พึงพอใจตอผูซื้อและใชบริการไดอยางเหมาะสม ซึง่มีคําถามที่สามารถ ชวยในการวิเคราะหถึง

พฤติกรรมของผูบริโภค 7 ขอ ประกอบดวย 6W’s กับ 1H  คือ   

1) WHO – ใครคือกลุมเปาหมาย  

เปนการศึกษาถึงรปูแบบของกลุมเปาหมายในดานตาง ๆ เชน ดานจิตวิทยา ดาน

ประชากรศาสตร พฤติกรรมศาสตรและภูมิศาสตร เชน เพศ รายได อายุ อาชีพ ระดับในการศึกษา 

สถานะทางสังคม สถานที่ เปนตน ขอมลูเหลาน้ีจะมสีวนในการชวยระบุขอมูลไดชัดเจนมากย่ิงข้ึน 

เพื่อทีจ่ะสามารถกําหนดแผนกลยุทธตาง ๆ ทางการตลาดไดอยางเหมาะสม มีประสิทธิภาพและ

สามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคากลุมเปาหมาย ไดน่ันเอง  

2) WHAT – ผูบรโิภค ซื้ออะไร  

กอนอื่นตองทราบถึงสิง่ทีผู่บริโภคตองการซื้อ เชน สมบัติตัวสินคา สวนประกอบของผลิตภัณฑ 

ตราสินคา ตองตราน้ีเทาน้ัน สวนประกอบของหบีหอที่ตรงตามลักษณะทีลู่กคาตองการ เปนตน 

เพื่อทีจ่ะนํามาปรบัปรุง หรือสงเสริมสินคา และบริการ ทางดานตัวสินคาและบริการ ภาพสินคา 

รูปลักษณของสินคา เพื่อการสรางแบรนดใหที่แข็งแกรง รวมถึงสรางความแตกตางจากแบรนดอื่น ๆ  

3) WHERE – ชองทางในการซื้อ  

ชองทางทีลู่กคาใชในการหาขอมลูเบือ้งตนกอนการคิดหรือการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 

เชน ซื้อผาน ชองทางอินเทอรเน็ตเว็บไซต ซือ้ที่ตลาดขายสินคาเฉพาะ หรือหางสรรพสินคา หรืออาจ

เรียกไดวา การสถานที่ ที่กลุมเปาหมายมักเลือกหรือชอบไปซื้อสินคาประเภทน้ัน ๆ ซึ่งสิ่งน้ีเปนสิ่งสําคัญ 

หากวา ทราบวากลุมลูกคา เปาหมายน้ัน มักเลือกซือ้ผานชองทางไหน เราก็ควรที่จะกําหนดกลยุทธดาน

การจัดจําหนาย และนําผลิตภัณฑ หรือสินคาไปสูชองทางน้ัน เพื่อเปนการสรางความไดเปรียบและเปน

การกําหนดกลยุทธที่มีมปีระสิทธิภาพมาก ย่ิงข้ึน  

4) WHY – ทําไมผูบริโภคตองการซื้อ  

การศึกษาถึงผูบรโิภค หาเหตุผลวาทําไมผูบริโภคจึงตัดสินใจซื้อสินคาหรือบรกิารน้ัน ๆ เชน ซื้อเพราะ

สิ่งน้ัน สามารถตอบสนองตามความตองการเฉพาะแตละบุคคล ซื้อเพือ่ตอบสนองตามปจจัยพื้นฐาน 

หรือการซือ้ สินคาแบรนดเนม เพื่อหนาตาทางทางสังคม และเพื่อการเขาสังคม หรือการซื้อถุงมือ
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เพราะอยูในชวงฤดูหนาวตองตอบคําถามกบัตัวเองใหไดกอนวา เขาจะซื้อสินคาหรือบรกิารของเราไป

น้ันเพื่อสิง่ใด  

5) WHEN – โอกาสในการซื้อหรือจะซื้อชวงไหน 

เราตองคํานึงถึงสินคาของ วา สินคาน้ัน เปนสินคาที่ขายเปนชวงเวลาหรือไม หรอืเปนสินคาที่

ขายไดตลอดทั่วไป เพราะตองแยกแยะสินคาเหลาน้ีออกจากกันกอน บางครั้งสินคา อาจขายไดเฉพาะ

ชวงเทศกาล อาทิ เปดธุรกจิโรงแรม ก็ตองดูเหมอืนกันวาชวงไหนคนไมคอยใชบริการโรงแรม ก็ควรจะ

จัดโปรโมช่ันลดราคาคา หองพกัใหตํ่าลง เพื่อการอยูรอดของธุรกิจ ซึง่สิง่น้ีสามารถชวยเพิ่มยอดรายได

ใหธุรกิจยังคงดํารงอยูในโลกของ การตลาดออนไลน  

5) WHOM – ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจของลูกคาในการซื้อหรือใชบริการ  

บางครัง้ลูกคาก็ไมไดซื้อ เพียงเพราะความตองการหรือความอยากไดสวนบุคคลเพียงอยางเดียว 

อาจมีบุคคลอื่น ๆ ที่มีอทิธิพลหรอืมีผลครอบคลมุในการซื้อ ดังน้ี  

- ผูรเิริม่ คือ ผูที่มีความอยากไดหรือความตองการซื้อสินคาหรือบรกิารอะไรสกัอยาง แลว

บอกพอแมใหทําการซือ้ 

- ผูที่แนะนํา คือ ผูทีม่ีสวนในการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ เชน พี่ชายมีการแนะนําใหซื้อ

สินคาน้ีนะ 

- ผูตัดสินใจ คือ ผูที่มีอํานาจตัดสินใจซื้อ หรือไมซื้อ บางครั้งอาจจะเปนเครือญาติ พอและแม  

7) HOW – ตัดสินใจซือ้อยางไร เปนการวิเคราะหถึงข้ันตอนในการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 

โดยจะแบงข้ันตอนไดดังน้ี 

(1) การรบัรูปญหา เปนการรบัรูวาหากไมมสีินคาหรือบริการดังกลาวจะมีผลกระทบ

อยางไรตอชีวิต 

(2) การหาขอมูล เปนหาขอมูลผลิตภัณฑจากสือ่ตางๆหรอืบุคคลอางองิ 

(3) ประเมินทางเลือก คือข้ันตอนของการตัดสินใจผลิตภัณฑวามีผลติภัณฑอื่น ๆ   

ที่เหมือนหรือคลายกันหรือไม 

(4) การตัดสินใจซื้อ ผูบรโิภคตัดสินใจซือ้ในขณะน้ัน ซึ่งจะตองพจิารณาวาเหตุใด

ผูบริโภคจึงซื้อสินคาหรือบรกิาร 

(5) ความรูสึกภายหลังจากการซื้อ ความรูสึกหลงัการซื้ออาจจะเปนแงบวกหรือแง

ลบก็ได หากมีความรูสึกดีตอสินคาน้ัน ๆ จะเกิดการซือ้ซ้ํา หากประทับใจจะเกิดความจงรกัภักดีในตัว

สินคา และอาจมีการบอกตอแกคนรูจัก- ผูซื้อ คือ ใครก็ไดทีม่ีเงินเพียงพอตอการซื้อ”  
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แนวคิด พฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวกับปจจัยท่ีเขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ  

1) สิ่งกระตุน (Stimulus) หมายถึง สิ่งที่กระตุนที่อาจเกิดข้ึนจากปจจัยภายใน และภายนอก

รางกายนักการตลาดตองใหความสนใจ และจัดสภาวะแวดลอมภายนอกใหเปนสิ่งกระตุนภายนอก 

เพื่อใหผูบริโภคเกิด ความอยากไดหรือตองการผลิตภัณฑน้ัน ๆ สิ่งกระตุนน้ีถือไดวาเปนเหตุจงูใจหน่ึง

ที่ทําใหเกิดการซือ้สินคาหรอืบริการ ซึง่อาจใชเหตุผลหรอืเหตุจูงใจน้ีซื้อ ในดวยหลักจิตวิทยา หรือดาน

อารมณภายในแตละบุคคลก็ได (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2539, หนา 110-112) ซึ่งสิ่งกระตุน

ภายนอกน้ัน ประกอบดวย 2 สวน คือ   

1.1) สิ่งกระตุนทางดานการตลาด เปนสิ่งกระตุนทีส่ามารถควบคุมไดโดยนักการ

ตลาด และตองสรางสรรคข้ึน เพราะเปนสิ่งกระตุนทีเ่กี่ยวของกับ สวนผสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) ซึ่งมีสวนประกอบ ดังน้ี   

1.1.1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบบรรจุภัณฑ 

หรือผลิตภัณฑให นาซื้อ สวยงาม เพื่อทีจ่ะกระตุนความตองการซื้อของผูบรโิภคได การมีบรกิารที่ดี

เย่ียม มีผลิตภัณฑมี ภาพลักษณที่ดีน้ัน สามารถสรางโอกาสทางธุรกจิไดเพิ่มมากย่ิงข้ึนอกีดวย   

1.1.2) สิ่งกระตุนดานราคา (Price Stimulus) เชน การกําหนดราคาสินคา 

และบริการที่มีอยู ใหอยูในระดับที่เหมาะสมกับสินคาหรือบริการน้ัน ๆ โดยพจิารณาจากกลุมลุกคา

เปาหมายวาอยูใน ระดับใด มีความสามารถจายคาสินคาและบริการไดอยูทีเ่ทาใด การมีความหลาก 

หลายของราคา ราคา เทาใดทีจ่ะมสีวนชวยในการกระตุนการซื้อใหสามารถตัดสินใจไดงายข้ึน หรือ

บริการทีผู่บริโภคซื้อหรือ ใชบรกิารมีทางเลือกมากข้ึนเปนอกีหน่ึงสิ่งกระตุนใหเกิดการซือ้ได   

1.1.3) สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Place Stimulus) เชน 

เลือกชองทางการ จัดจําหนายใหทั่วถึง และใกลกลุมลูกคาเปาหมายมากทีสุ่ด เพื่อใหเกิดความสะดวก 

สบายแกผูเลือกซือ้ และใชบริการ ซึ่งถือไดวาเปนการกระตุนความตองการซือ้อีกทางหน่ึง การเลือก

สถานที่ที่เหมาะสม และจัดบรรยากาศในรานใหมีความนาความสนใจ นาดึงดูด เปนตน   

1.1.4) สิ่งกระตุนดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Stimulus)  

การแลก ลด แถม แจก เปนการสรางความสมัพันธที่ดีของพนักงานกับบุคคลทั่วไป สิง่ เหลาน้ีถือเปน

สิ่งกระตุนความอยากได หรอืความตองการซื้อใหผูบรโิภคมีการซื้อ และใชบริการมากข้ึน   

1.2) สิ่งกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) เปนสิง่กระตุนความอยากหรือความ

ตองการซื้อของผูบริโภค ที่อยูภายนอกองคการ ซึ่งบริษัทไมสามารถควบคุมได ไดแก   

1.2.1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เชน รายไดของ

ผูบริโภค ภาวะเศรษฐกิจ ปจจัยเหลาน้ีมีอทิธิพลตอการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค  

 



18 

 

1.2.2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เทคโนโลยีที่

มีความทันสมัยหรอื เทคโนโลยีสมัยใหม สามารถกระตุนความตองการใหเกิดการซื้อและใชบรกิารมาก

ข้ึน แสดงถึงความ แปลกใหมของการใชบรกิาร ทีส่รางความแตกตางจากคูแขง ทําใหผูบริโภคเกิด

อยากรู ความนาดึงดู สรางความสนใจใหมีมากย่ิงข้ึน  

1.2.3) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political 

Stimulus) เชน กฎหมาย ลดหรือเพิ่มภาษีสินคาประเภทใดสินคาหน่ึง จะมีอทิธิพลตอการลดลง หรือ

เพิ่มข้ึนของความตองการ ซื้อสินคาและใชบริการ   

1.2.4) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural Stimulus) เชน ในงานเทศกาล 

ขนบธรรมเนียม ประเพณีตาง ๆ มีผลใหเกิดการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการในการใชซื้อ 

สินคา และบริการตาง ๆ มากข้ึน ตามวาระโอกาสตาง ๆ  

2) ความรูสึกนึกคิดของผูซือ้ (Buyer’s Black Box) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

ซึ่งเปรียบไดเสมือนกลองดํา ที่ผูผลิต ผูขายหรือผูใหบรกิารน้ันไมสามารถรูไดถึงความคิดในการ

ตัดสินใจในการซื้อได ดังน้ันจงึควรศึกษา คนหาถึงความรูสึกนึกคิดของผูซือ้ใหได ความรูสึกนึกคิดของ

ผูซื้อน้ีจะไดรบัอิทธิพลจาก กระบวนการ และลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภค   

2.1) ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมผีลจากปจจัย

ตาง ๆ เชน ปจจัยดานสังคม วัฒนธรรม และปจจัยสวนบุคคล   

2.2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบไป

ดวย 5 ข้ันตอน ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมลู การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ  

และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ   

3) การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคหรือผูซือ้ 

ผูซื้อจะทําการตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ ดังน้ี   

3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะเลือกใช

บริการราน ใหบรกิาร ดานประดับยนตในเรื่องตาง ๆ เชน ใชบริการตกแตงและซอมบํารงุรถยนต 

รวมถึงอุปกรณตาง ๆ ทัง้ภายนอก และภายในรถยนต  

3.2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เมื่อเลือกสินคาไดแลว ผูบรโิภคก็จะ

เลือกวาจะเลือกสินคา ตราใดย่ีหอใด ซึง่การเลอืกตราย่ีหอทีดี่ก็สงผลใหผูบรโิภคน้ันสามารถไดรับของ

ที่ดีมีคุณภาพที่ดีกวาตราย่ีหอที่ ไมรูจกัหรือไมเปนที่นิยมกัน เชน เลือกเครื่องเสียงย่ีหอ KENWOOD 

เปนตน   

3.3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะเลือกจากศูนย

ตัวแทนจําหนายรถยนต หางสรรพสินคาช้ันนํา หรือรานคาประจําหรือรานคาใกลบาน   
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3.4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Choice) โดยเลอืกวาจะใชบริการใน

ชวงเวลาใด วันไหน ที่ ลูกคามีความสะดวกสบายในการซื้อหรือใชบรกิารมากทีสุ่ด  

3.5) การเลือกปรมิาณการซือ้ (Purchase Amount) ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะเลือก

วาจะซื้อจํานวนกี่ช้ินตอครั้ง อาจจะซือ้ครั้งละ 1-2 ช้ิน หรือมากกวาน้ัน  

  

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

ปยะวรรณ ชวยคํ้า (2549) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือก 

ตัดสินใจใชบรกิารรานประดับยนตสําหรับรถยนตน่ังสวนบุคคล จากกรณีศึกษา: อําเภอเมือง จังหวัด

กระบี่ การจากศึกษาพบวา พฤติกรรมของเจาของรถยนตสวนใหญใชบรกิารเครื่องเสียงติดรถยนต 

รอยละ 21.7 ใชบริการติดฟลมกรองแสง รอยละ 35.3 ใชบริการรานประจํา รอยละ 18.7 ตกแตง

รถยนตเพราะความชอบ สวนตัว รอยละ 74.3 ชวงเวลาที่ใช 13.00 – 17.00 น. คิดเปนรอยละ 53.7 

ใชในวันเสาร รอยละ 38.8 เวลาที่ใช 1-2 ช่ัวโมงรอยละ 51.5 โดยเฉลี่ย 3-6 เดือนตอครั้ง รอยละ 

34.0 เสียคาใชจายตํ่ากวา 5,000 บาท รอยละ 48.5 ผูแนะนําในการเขามาใชบริการ จากความ

เช่ือมั่นในตัวเองรอยละ 60.8 และสาเหตุที่ไมเลอืกซือ้และใช บริการรานประดับยนต เพราะฝมอืไมดี 

รอยละ 37.0   

สุทธชาติ เนตรมุกดา (2553) จากการศึกษาพบวาผลกระทบตอผูประกอบการในธุรกจิ 

เครื่องเสียงรถยนตที่ไดรับจากการเพิม่คุณภาพของเครือ่งเสยีงรถยนตที่ติดต้ังมาจากโรงงานประกอบ

รถยนต (Original Equipment Manufacturer: OEM) น้ันรานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนต จะไดรบั

ผลกระทบเปนรายแรก โดยเฉพาะอยางย่ิงรานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนตขนาดกลาง เน่ืองจากยอดขาย

ของรานติดต้ังเครื่องเสียง รถยนตจะลดลงในขณะทีผู่ขายสง จะไดรับผลกระทบดวยเน่ืองจากรายได

หลักของผูขายสง มาจากการขายเครื่องเสียง เปนหลัก เมื่อเครื่องเสียงรถยนตที่ติดต้ังมาจากโรงงาน

ประกอบรถยนตมีคุณภาพสูงข้ึนจึงทําใหผูบริโภคพอใจ กับเครื่องเสียงเหลาน้ีและไมมีความตองการที่

จะเปลี่ยนเครื่องเสียงใหมหันไปซื้อเครื่องเสียงจึงทําใหรานติดต้ังเครื่องเสียงที่เปนลูกคาของผูขายสง

สั่งซือ้เครือ่งเสียงลดลง จงึทําใหรายไดของผูขายลดลงตามไปดวย ในสวนของผูนําเขา ก็ไดรบัผล 

กระทบตอเน่ืองดวยเชนกัน เน่ืองจากลูกคาของผูนําเขา จะเปนผูขายสง และรานติดต้ังเครื่องเสียง

รถยนตขนาดใหญบางราย แตผลกระทบที่ผูนําเขาไดรับจะไมรุนแรงเทากับที่ผูขายสง และรานติดต้ัง

เครื่องเสียงรถยนตไดรบัเน่ืองจากผูนําเขา เปนผูประกอบการรายใหญทีม่ีเงินทุนสงู อีกทัง้ยังมรีะบบ

บรหิารจัดการที่ดี จึงสามารถวางแผนการตลาด กลยุทธ รวมถึงการวางแผนสัง่สินคามาเกบ็ไวไดเปน 

อยางดี  
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ประเด็นที่นาสนใจบางประการในการศึกษาน้ีพบวา ในที่สุดธุรกิจเครื่องเสียงรถยนตจะม ี

การปรับตัว และความสมัพันธของผูประกอบการจะเปนไปในลักษณะทีผู่นําเขารบัเครื่องเสียงมาจาก

โรงงานผลิต และจะ แบงเครื่องเสียงติดรถยนตออกเปน 3 ระดับ ไดแก   

ประเภทที่ 1 คือ Standard Grade เปนเครื่องเสียงติดรถยนตที่มีคุณภาพอยูในระดับทั่วไป 

ซึ่งผูนาเขา จะขายเครือ่งเสียงประเภทน้ีใหแกโรงงานประกอบรถยนตหรือจะกลาวไดวาเครื่องเสียง

ประเภทน้ีก็คือเครื่อง เสียงรถยนตที่ติดต้ังมาจากโรงงานประกอบ   

ประเภทที่ 2 คือ Upper Standard Grade เปนเครื่องเสียงติดรถยนตที่มีคุณภาพดีกวาใน

ประเภทที่ 1 และมีราคาสูงกวาดวยเชนกัน โดยเครื่องเสียงประเภทที่ 2 น้ี ผูนําเขาจะนํามาวางขาย

ตามแหลงศูนยการคาตาง ๆ เพือ่ใหเครื่องเสียงประเภทน้ีสามารถเขาถึงผูบริโภคโดยตรง โดยไมตอง

ผานตัวกลางอีกตอไป แตเครือ่ง เสียงประเภทน้ีผูนําเขาจะขายเฉพาะเพียงอุปกรณหรือเครื่องเสียง

เทาน้ันจะไมมีการติดต้ังเครื่องเสียงให ดังน้ัน ผูบรโิภคจะตองนําเครื่องเสียงไปใหรานติดต้ังเครือ่งเสียง

รถยนตขนาดเล็กติดต้ังให สวนเครื่องเสียงประเภท สุดทายไดแก Premium Grade จะเปนเครื่อง

เสียงที่คุณภาพดีมากและราคาคอนขางสงูมาก ผูนําเขาจะขายเครื่องเสียงประเภทน้ีใหแกรานติดต้ัง

เครื่องเสียงรถยนตขนาดใหญซึ่งรานเหลาน้ีจะขายเครื่องเสียงใหแกลูกคาที่มกีําลังซื้อคอนขางสูงและ

พรอมติดต้ังเครือ่งเสียงดวย  

ในที่สุดตลาดเครื่องเสียงติดต้ังรถยนตจะเหลือเพียงผูนําเขารานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนต

ขนาดใหญ และรานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนตขนาดเลก็ สวนผูขายสง ก็อาจจะมีการเปลี่ยนสถานะของ

ตนเองไปเปนผูนําเขาหรือรานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนตขนาดใหญ เพื่อใหกจิการของตนเองสามารถ

ดําเนินตอไปไดในอนาคต    

ปณฑิตา คลังมนตรี (2552) การศึกษาช้ินน้ีเปนการศึกษาความตองการของลูกคาและความ 

พอใจจาย (Willingness to Pay) ตอระบบสรางความบันเทงิในรถยนต โดยศึกษาจากคุณลักษณะ

ฟงกชันการใชงานที่ไดรับการศึกษาราคาเฮโดนิก และอุปสงคตอระบบเครือ่งเสียงติดรถยนตใน

ประเทศไทย โดยอาศัยการเกบ็รวบรวมขอมลูจากการวิจัยเชิงสํารวจทั้งสิ้น 400 คน โดยกลุมตัวอยาง 

คือ ผูติดต้ังเครื่องเสียงติดรถยนต จากรานติดต้ังเครือ่งเสียงที่เปนที่ยอมรับ โดยเลือกจาก Directory 

นิตยสาร Car Stereo, นิตยสาร What is Car Audio ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร และสมาชิก 

Car Audio Club ทั่วประเทศ  

การศึกษาช้ินน้ีวิเคราะหใหเห็นถึงตัวแปรที่มผีลตอราคา เลอืกจากตัวแปรคุณลักษณะดาน 

ประชากรศาสตรและตัวแปรคุณลักษณะของระบบเครื่องเสยีงติดรถยนต ผลการศึกษาพบวา ขนาด

จอแสดงผล, ระบบจอสัมผัส, บลูทูธ, USB และ DVD มีผลตอการเปลี่ยนแปลงของราคาระบบเครื่อง

เสียงติดรถยนตในทิศทางที่สงูข้ึน คุณลักษณะของผูบรโิภคแสดงใหเห็นวาระดับรายไดสูง มผีลตอ

ความพอใจจายในราคาระบบ เครื่องเสียงติดรถยนตลดลง และที่นาสนใจอกีประการหน่ึงคือ ย่ีหอ
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ของพรเีมียมแบรนดบางย่ีหอมผีลตอราคาทีสู่งข้ึนของระบบเครื่องเสียงติดรถยนตทัง้ ๆ ที่มี

คุณลักษณะใกลเคียงกัน นอกจากน้ีย่ีหอผูผลิตอื่น ๆ ที่สวนใหญมี ฐานการผลิตในประเทศจีน เชน

Zulex, For U และ Platinum เริ่มมีความสามารถในการแขงขันในตลาดจาก ราคาที่ตํ่ากวา เพื่อแยง

ชิงสวนแบงทางการตลาดจากกลุมพรีเมียมแบรนด  

 

1.2 การดําเนนิการวิจัย  

1.2.1 วิธีการดําเนินการ  

ดําเนินงานวิจัยโดยการออกสํารวจ “แผนธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนตระดับสูง Hi-End รานธวัช

ชัยออโตแอร” โดยการเลือกใชการแจกแบบสอบถาม ทัง้หมด 400 ชุด โดยเก็บจากผูใชบรกิารภายในราน

ธวัชชัยออโตแอร และบุคคลภายในจังหวัดกําแพงเพชร 

1) ศึกษา คนควาหาขอมูลจากเอกสารรายงานการวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซือ้เครือ่งเสียงติดรถยนต 

2) นําแบบสอบถามที่ไดทําข้ึนมาเสนอกบัอาจารยที่ปรึกษา เพือ่พิจารณาและตรวจสอบ

รายละเอียดและความถูกตอง 

3) สํารวจปจจัยทีม่ีอิทธิพลในการใชบริการการตัดสินใจซือ้เครือ่งเสียงระดับ Hi-End 

4) ประเมินและวิเคราะหแบบสอบถาม  

 

1.2.2 เครื่องมือใชในการวิจัย  

ผูทําการวิจัยวิเคราะหขอมลู โดยใชโปรแกรมวิเคราะหขอมลูสําเร็จรูป สําหรบัประมวลผล

ขอมูลทาง สถิติ ผานเว็บไซต  

 

1.2.3 ตัวอยางท่ีใชในการศึกษา  

เก็บจากผูใชบริการภายในรานธวัชชัยออโตแอร และบุคคลภายในจังหวัดกําแพงเพชร  

 

1.2.4 จํานวนกลุมตัวอยาง  

จากการทําแบบสอบถาม 400 ชุด เก็บจากกลุมลูกคาภายในจังหวัดกําแพงเพชร  

 

1.2.5 วิธีการสุมตัวอยาง/ เลือกตัวอยาง  

วิธีการที่ใชวิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เปนการเลือกกลุมตัวอยาง 

โดยเลือกมาจาก ลักษณะของกลุมเปาหมาย เปนการเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง อาศัย

ความรอบรู ประสบการณ และความชํานาญในเรื่องน้ัน ๆ ของผูทําวิจัย การเลือกกลุมตัวอยาง
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ดังกลาว มีช่ือเรียกอีก อยางวา Judgement Sampling โดยเลือกจากบุคคลที่ใชในรานธวัชชัยออโต

แอร และบุคคลภายในจังหวัดกําแพงเพชร  

  

1.2.6 สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล  

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมลูของการศึกษาแผนธุรกิจของรานธวัชชัยออโตแอร  

จะประกอบ ไปดวย คาสถิติพรรณนา ไดแก (1) คารอยละ (2) คาความถ่ี (3) คาเฉลี่ย ในการวิจัยเรื่อง 

“แผนธุรกจิเครื่องเสียงติดรถยนตระดับสูง Hi-End รานธวัชชัยออโตแอร” โดยใชแบบสอบถามใน 

การเกบ็รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด โดยใชแบบสอบถามในการเกบ็ ขอมูลโดย 

มีรายละเอียด ดังน้ี  

สวนที่ 1 ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร  

สวนที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกบัปจจัยที่เขามากระทบตอการตอบสนองจากผูซื้อ 

และสิง่กระตุนทางการตลาด ที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

  

บทน้ีเปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจยัแวดลอม ภายใน และการวิเคราะห

ปจจัยแวดลอม ภายนอกทีม่ีผลกระทบตอธุรกจิ ภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่องการวิเคราะห SWOT  

ของ Humphrey (2008 อางใน อาทิตย วงษสงา, 2554) เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงในการดําเนิน 

การของธุรกจิ โดยแบงออกไดเปนปจจัยเสี่ยงภายนอก และปจจัยเสี่ยงภายในซึ่งรายละเอียด ดังตอไปน้ี  

การวิเคราะห SWOT หรือการวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกจิ และศักยภาพของกจิการเปน 

เครื่องมือที่ใชในการวิเคราะห และประเมินสถานการณตาง ๆ ซึ่งชวยใหผูบรหิารรูจกัถึงจุดแข็งและ

จุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน นอกจากน้ียังสามารถมองเห็นถึงในโอกาสและอุปสรรคจาก

สภาพแวดลอมภายนอกตลอดจนไดรับผลกระทบหรือความเสี่ยงของกิจการ  

 

2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

 

ตารางที่ 2.1: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง (Strengths)   •  กิจการไดเปดใหบรกิารมากวา 30 ป โดยผูประกอบกจิการน้ันมี

ความช่ืนชอบและสนใจงานดานประดับยนต เครื่องเสียงติดรถยนต 

ระบบไฟฟารถยนตรวมถึงระบบแอร รถยนต นอกจากน้ีกจิการยังมี

ทีมงานกวา 45 คน เพื่อสามารถใหบริการที่ครบวงจร ดานประดับ

ยนต และความเปนชํานาญการ และการทํางานอยางมืออาชีพของ 

เจาหนาที่ทุกฝาย และความสมัครสมานสามัคคีกัน สงผลใหการ

ทํางานสามารถทํางาน ไดสอดรับกัน และสามารถสงมอบงานที่ดี  

มีคุณภาพ รวดเร็ว ลูกคาไมตองรอนาน   

•  อัตราการเปลี่ยนพนักงานใหมตํ่า เพราะกจิการตองการรกัษาและ

พัฒนาเจาหนาทีทุ่กคนใหมีความชํานาญเฉพาะดาน นอกจากน้ีเรา

ยังมีสวัสดิการตาง ๆ ใหกับพนักงาน เพือ่ใหพนักงานไดรบัความ

สบาย และไดรับคาตอบแทนที่คุมคา เชน มีคอมมชิช่ัน 

ประกันสังคม อาหารกลางวัน เจาหนาที่สามารถเบิกคารกัษาได 

เต็มจํานวน เปนตน เพื่อเปนการรักษาเจาหนาที่ไว สงผลใหกิจการมี

พนักงานทีม่ีความชํานาญ และประสบการณสูง และมีความชํานาญ  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง (Strengths)   •  กิจการมีความหลากหลายของสินคาที่ใหบรกิาร ไมวาจะเปน

เครื่องเสียงระดับกลางถึงระดับลาง รวมถึงอะไหลที่ใชสําหรบัการ

ติดต้ังเครื่องเสียงรถยนต ดวยความหลายหลาย น้ีทําใหลกูคา

สามารถเขามาใชบริการติดต้ังและซอมบํารุงไดในรานธวัชชัยออโต

แอร   

•  นอกจากน้ีเรายังเปนผูจัดจําหนายสินคาแตเพียงผูเดียวในจังหวัด

กําแพงเพชร ซึ่งสงผลใหลูกคาจะสามารถซื้อไดที่รานน้ีรานเดียว

เทาน้ัน เปนการตัดโอกาสของคูแขงอีกทางหน่ึง และลดการการ

แขงขันดานราคา หรือการตัดราคาสินคาไดอีกดวย 

•  กิจการไดสินคาที่ราคาตนทุนคอนขางตํ่า เน่ืองจากหลายปจจัย 

อาทิ การสัง่ซื้อในตอครัง้ในจํานวนสูง การซื้อขายกบัเจาประจํา 

ทําใหสามารถตอรองราคาไดเปนพเิศษหรอื สามารถขอเครดิตได

มากข้ึน มีเครือญาติขายสินคาหรือเปนเจาของโรงงานหรือเปน 

ผูนําเขามาจึงทําใหไดราคาที่ถูกกวาคูแขง  

•  มีทําเลที่ต้ังรานที่ดี อยูในตัวเมืองจงัหวัดกําแพงเพชร อยูบนถนน

เจริญสุข ซึ่งเปนถนนใชสําหรับรถผานเขา-ออกตัวเมือง ไปจงัหวัด 

พิจิต พิษณุโลกและสโุขทัย อยูใกลกับโชวรมูรถยนต และรานขาย 

รถมือ 2 กวา 6 รานคา นอกจากน้ีดวยเน้ือที่จดรถกวางขวาง 

สามารถรองรับรถไดสูงสุด 22 คัน  

•  กิจการเราเปนเจาเดียวในจังหวัดที่มีการจัดรายการ ผอนคาสินคา

อัตราดอกเบี้ย คิดเปนรอยละ 0 นาน 6-10 เดือน ผานบัตรผอนเงิน

สด ไดแก AEON และ First Choice และบัตรเครดิต 

ธนาคารกรุงไทย และไทยพาณิชย  

•  กิจการมีลกูคามีลกูคาที่เขมเข็ง ซึ่งแบงออกเปน 2 กลุมใหญ ๆ 

คือ กลุมลกูคารายบคุคล และกลุมลูกคารานคาหรือบริษัท  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง (Strengths)   •  กลุมลูกคารายบุคคล สวนใหญจะเปนกลุมลูกคาในกลุม Baby 

Boom และ Generation X หรอืในกลุมชวงอายุ 35 ปข้ึนไป  

ซึ่งลกูคากลุมน้ีจะมาความเช่ือมั่น และยึดติดในตราสินคาและ

รานคาจะซือ้ซ้ําในสิง่ที่คุนเคย หรือเคยใชบริการมากอน ซึง่ลูกคา

กลุมน้ีมีความเช่ือมั่นและจงรักภักดีในรานคาสูง  

•  กลุมลูกคารานคาหรือบริษัท เน่ืองจากทีร่านมีการสรางความ 

สัมพันธอันดี ไวกับกจิการเกี่ยวกับรถยนตตาง ๆ ในจังหวัด

กําแพงเพชร ไดแก ศูนยตัวแทนจําหนายรถยนต รานจําหนาย

รถยนตมือสอง ซึ่งเปนกลุมลูกคาประจํา ซื้อในปริมาณมากตอเดือน   

จุดออน (Weakness)  •  เน่ืองจากรานมอีายุกวา 30 ป มีการปรับปรุงราน (Renovate) 

เพียงแค 2 ครั้ง ซึ่งสงผลใหรานคาดูไมนาเดิน ไมมีพื้นที่ใหลกูคาเดิน

ชมสินคาในราน ไมมีการจัดระเบียบสินคา ใหมและไมมีพื้นที่จัด

แสดงสินคาใหลูกคาสามารถเขาเลือกสินคาได เมื่อบรรยากาศ 

ภายในรานไมสวยงามนาเดิน สงผลใหลูกคามีโอกาสเลือกรานคา 

ที่ดูดี ดูมีความ นาเช่ือถือ มมีาตรฐานมากกวา  

•  ทางรานไมมรีะบบอินเทอรเน็ต (Free Wifi) ที่รองรบัในความ

ตองการของผูใชบริการได ซึ่งยุคปจจบุันอินเทอรเน็ตเปนสิง่ที่ 

จําเปนมาก และในรานของคูแขงมรีะบบ อินเทอรเน็ต (Free Wifi)  

•  ระบบในการดําเนินงานตาง ๆ สวนใหญจะเปนระบบทํามอื

(Manual) ยังไมการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการเก็บขอมลูสินคา 

ทําใหการตรวจสอบขอมูลสินคาเปนไปไดยาก และทําใหเกิด

ขอผิดพลาดได และระบบของลูกคาที่ไมมีการเกบ็เปนระบบ 

คอมพิวเตอรทําใหการตรวจสอบประวัติลูกคาทําไดชา  
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2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก  

 

ตารางที่ 2.2: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

โอกาส (Opportunities) •  ในปจจบุันน้ีผูบรโิภคมีแนวโนนในการซื้อรถยนตสวนบุคคล 

ขนาดเล็ก-ขนาดกลางมากข้ึน ซึ่งสังเกตไดจากยอกขายรถยนต

ขนาดเล็ก-กลาง มีอัตรายอดจําหนายที่มีแนวโนมสูงข้ึนอยาง

ตอเน่ือง โดย เฉพาะกับกลุมวัยรุน นักเรียน นักศึกษา รวมถึงกลุม

วัยเริ่มตนทํางาน ซึ่งกลุมคนเหลาน้ีตองการมีความเปนตัวตนที่  

แมอยูในภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่าในปจจบุันน้ี  

•  ในปจจบุันน้ันการเดินทางไปเปนสวนหน่ึงทีเ่ปนตนทนุที่ทาง

ผูบริโภคตองแบกรับ ดังน้ัน การทีร่านเปนธุรกจิที่รวมรวมการ

ตกแตงไวครบวงจร (One Stop Service) สงผลใหลูกคาประหยัด

ตนทุนในการหารานคาตาง ๆ รวมถึงลูกคาไมจําเปนตองหาอุปกรณ 

ตกแตงเครื่องเสียงตาง ๆ จากหลาย ๆ รานคา หรือการรบับริการ

ซอมเครื่องเสียง  

•  การแตกตางเครื่องเสียงภายในรถยนตน้ันเปนสิง่ที่แสดงถึงความ

เปนตัวของตัวเองของแตละบุคคลที่แตกตางออกไป ซึ่งสามารถ

สะทอนใหเห็นถึงบุคลิกของแตละบุคคล ดังน้ันกลุมคนเหลาน้ีจึงมี

แนวโนมที่จะสนใจตกแตงเครือ่งเสียงก็มากย่ิงข้ึน  

•  ปจจบุันผูคนใชชีวิตอยูบนรถยนตกันมากข้ึน สงผลใหการหา

กิจกรรมตาง ๆ ภายในรถยนตจึงมมีากข้ึน เชน การดูหนัง ฟงเพลง 

ดูละครโทรทัศน เลนเกม เปนตน   

อุปสรรค (Threats)  

 

• ในชวงเศรษฐกิจตกตํ่า สงผลใหลกูคาใชเวลาในการเลือก และ

ตัดสินใจซือ้ชาลง รวมถึงยอดซื้อเฉลี่ยตอคันนอยลง เกิดจากความ

ไมแนนอนทางเศรษฐกิจ การเมือง และสังคมทั้งในประเทศไทย 

และตางประเทศ  

•  อุตสาหกรรมรถยนตในปจจบุัน มีการเปลี่ยนแปลงรปูลักษณทั้ง

ภายในและภายนอก รวมถึงการสรางระบบเครือ่งเสียงภายใน

รถยนตที่ดีย่ิงข้ึน มีฟงคช่ันทีห่ลากหลายมากย่ิงข้ึน 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

อุปสรรค (Threats)  

 

•  สินคาทดแทนมีคอนขางสูง เชน การฟงจากเครือ่งเลนวิทยุ MP3 

หรือฟงจากโทรศัพทมอืถือ เปนตน  

•  คูแขงในตลาดธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนตมจีํานวนมากใน 

เขตจังหวัดกําแพงเพชร  

•  สินคาประเภทเครื่องเสียงเปนสินคาเทคโนโลยี ซึ่งมกีารเปลี่ยน 

แปลงตลอดเวลา มีผลใหตนทุนการเกบ็รักษาสินคาคงคลังสงูข้ึน  

มีความเสี่ยงดานสินคาคงคางมากข้ึน  

 

2.3 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน  

 

ตารางที่ 2.3: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการ 

เพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

เน่ืองจากรานมีอายุกวา 30 ป มีการ 

ปรับปรงุราน (Renovate) เพียงแค 2 ครั้ง 

 
√  

- ปรบัปรุงสภาพรานคาใหม 

ทางรานไมมีระบบอินเทอรเน็ต (Free 

Wifi) ที่รองรับการใชชีวิตของลูกคาได  

ซึ่งยุคน้ีอินเทอรเน็ตเปนสิง่ทีจ่ําเปนมาก 

และในรานของคูแขงมีระบบอินเทอรเน็ต 

(Free Wifi) 

 

 √ 

- เพิ่มระบบ Free Wifi ภายในราน 

ระบบในการดําเนินงานตาง ๆ สวนใหญ

จะเปนระบบทํามือ (Manual) ยังไมการ

นําเทคโนโลยีเขามาชวยในการเก็บขอมูล 

สินคา ทําใหการตรวจสอบขอมูลสินคา 

เปนไปไดยาก และทําใหเกิดขอผิดพลาด

ไดและระบบของลูกคาที่ไมมีการเกบ็เปน 

ระบบคอมพิวเตอรทําใหการตรวจสอบ

ประวัติลกูคาทําไดชา 

 

√  

- การนําระบบคอมพิวเตอร หรือ

โปรแกรมสําหรับใชในการเกบ็ขอมลู

ของสินคาและลูกคา เพื่อความ 

สะดวกในการตรวจเช็ครายการตาง ๆ 
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2.4 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก  

  

ตารางที่ 2.4: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการ 

เพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ในชวงเศรษฐกิจตกตํ่า สงผลใหลูกคาใช 

ระยะเวลาในการเลอืก และตัดสินใจซือ้

ชาลง รวมถึงยอดซื้อเฉลี่ยตอคันนอยลง 

เน่ืองจากความไมแนนอนทางเศรษฐกจิ 

และสงัคมทัง้ในประเทศและตางประเทศ 

√   

- มีการจัดโปรโมช่ันสงเสริมการขาย

เพิ่มข้ึนเชน ลดราคา แลก แจก แถม 

รวมถึงการใหขอมลูลกุคาเพื่อใหเกิด

ความมั่นใจในสินคาและบรกิาร 

- จัดกิจกรรมนอกสถานที่นอกสถาน 

ประกอบการ เพื่อเปนการกระตุนให

ลูกคาเกิดความตองการมากย่ิงข้ึน 

อุตสาหกรรมรถยนตในปจจุบันน้ี มีการ 

เปลี่ยนแปลงรปูลักษณทั้งภายในและ 

ภายนอก รวมถึงการสรางระบบเครื่อง

เสียงภายในรถยนตที่ดีย่ิงข้ึน มีฟงคช่ัน 

ที่หลากหลายมากย่ิงข้ึน 

 √  

- ใหขอมูลลูกคามีการเปรียบเทียบ

ราคาและคุณภาพสินคาที่แตกตาง

กัน สื่อสารใหเห็นถึงขอดีของเครื่อง

เสียงติดต้ังใหมกับเครื่องเสียงคูตัว

รถยนต 

- หานวัตกรรมเครื่องเสียงใหม ๆ 

เพื่อสรางความหลากหลายของการ

ใชงานไดมากย่ิงข้ึน เชน การติดต้ัง

กลองรับสญัญาทีวีระบบดิจิตอล  

การติดต้ังเพาเวอร เพื่อใหคุณภาพ

เสียงน้ันดีข้ึน เปนตน 

สินคาทดแทนมีคอนขางสูง เชน การฟง 

จากเครื่องเลนวิทยุ MP3 หรือฟงจาก 

โทรศัพทมือถือ เปนตน 
  √ 

- เนนการใชสื่อ และพนักงานขาย 

ชวยในการอธิบายถึงความสะดวก 

สบายในการฟงเพลงหรือชมภาพ

ผานทางเครื่องเสียงติดรถยนต วาดี 

กวาการฟงผานเครื่องเสียงประเภท

อื่น ๆ อยางไร เชน ไดคุณภาพเสียง 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.4 (ตอ): ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการ 

เพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

 
   

ที่ดีกวา ดังกวา มีความแข็งแรงคงทน

มากกวา เปนตน 

คูแขงในตลาดธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนต

มีจํานวนมากในเขตจังหวัดกําแพงเพชร 

√   

- เนนการสรางภาลักษณะที่ดีใหกบั

รานคาเพื่อแสดงใหเห็นถึงผลงาน

และศักยภาพของราน นอกจากน้ียัง

เปนการสรางความเช่ือมั่นใหกบั

ลูกคาอีกดวย เชน การลงผลงาน 

ตาง ๆ ผานสื่อออนไลน 

สินคาประเภทเครื่องเสียงเปนสินคา 

เทคโนโลยี ซึ่งมกีารเปลี่ยนแปลง 

ตลอดเวลา สงผลใหตนทุนเพิ่มข้ึนใน 

สวนของการเกบ็รักษาสินคา และม ี

ความเสี่ยงเกี่ยวกับสินคาคงคางมากข้ึน 

  √ 

- เนนการสื่อใหเห็นลกูคาไดเห็นถึง

สินคาใหม ใหลูกคาไดทราบ

ตลอดเวลา เพื่อเปนการสรางความรู 

ความเขาใจในสินคาและเพื่อการ

กระตุนการซื้ออีกชองทางหน่ึงดวย 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฏี 

เร่ือง 5 Forces Model ของ Porter (2008) ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และทีม่าของการแข่งขัน 
คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียด รายการดังต่อไปนี้  
  
3.1 ระดับของการแข่งขนั  
 
ตารางที่ 3.1: ระดับของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
- ระดับของการแข่งขัน คู่แข่งขันหลัก 

- ร้านตกแต่งเครื่องเสียงในจังหวัดกําแพงเพชร 
- ร้านกําแพงเพชรแสงจันทร ์ออโต้ซาวด์  
- ร้านเอวัน ออโต้ช๊อป 
- หจก.วีระชัยออโต้แอร์  
- ร้านกําแพงเพชรออโต้ช๊อป  
- ร้านมิตรดีเซลล์ออโต้เซอร์วิส  
- ร้านยุทธนาซาวด์ 
- ร้านนามแสง ออโต้แอร์ แอนด์ ซาวด์  
- ร้านพี เค ออดิโอ้ 
- ร้านแอมออโต้ซาวด์ 
คู่แข่งขันรอง  
- ร้านตกแต่งเครื่องเสียงในต่างจังหวัด เช่น กรุงเทพ เชียงใหม ่
เป็นต้น 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): ระดับของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 
- จุดเด่น/ ความได้เปรียบ 
ที่นํามาแข่งขัน 

- ร้านเป็นร้านดังเดิมที่เปิดกิจการมานานกว่า 30 ปี พร้อมมี
ประสบการณ์การในการทํางานเป็นอย่างดี การันตรีด้วยรางวัล
มากมาย นอกจากน้ีร้านยังมีประสบการณ์และเข้าใจในกลุ่ม
ลูกค้าภายในจังหวัดได้เป็นอย่างดี 
- ร้านตกแต่งเคร่ืองเสียงในต่างจังหวัด ได้เปรียบเพราะคนส่วย
ใหญ่จะมีความเช่ือในแหล่งติดต้ังเคร่ืองเสียงในเมืองหรือจังหวัด
ใหญ ่ๆ มากกว่าการตกแต่งในเมืองเล็ก ๆ อาทิเช่น กรุงเทพ 
เชียงใหม่ เป็นต้น 

- ผู้ครองส่วนครองตลาด 
(ผู้ที่เป็นที่รู้จกัในตลาด) 

- ร้านกําแพงเพชรแสงจันทร ์ออโต้ซาวด์  
อ.เมือง จ.กําแพงเพชร 
- ร้านเอวัน ออโต้ช๊อป 
 อ.เมือง จ.กําแพงเพชร 
- หจก.วีระชัยออโต้แอร์  
อ.เมือง จ.กําแพงเพชร 
- ร้านกําแพงเพชรออโต้ช๊อป  
อ.เมือง จ.กําแพงเพชร 
- ร้านมิตรดีเซลล์ออโต้เซอร์วิส  
อ.เมือง จ.กําแพงเพชร 
- ร้านยุทธนาซาวด์  
อ.เมือง จ.กําแพงเพชร 
- ร้านนามแสง ออโต้แอร์ แอนด์ ซาวด์  
อ.เมือง จ.กําแพงเพชร 
- ร้านพี เค ออดิโอ้  
อ.เมือง จ.กําแพงเพชร 
- ร้านแอมออโต้ซาวด์  
อ.ขาณุฯ จ.กําแพงเพชร 
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3.2 ที่มาของการแข่งขนั  
 
ตารางที่ 3.2: ที่มาของการแข่งขัน  
 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 
กระแสความนิยม - ปัจจุบันอัตราการซื้อรถยนต์ใหม่สูงขึ้น ส่งผลใหม้ีโอกาสที่จะมี

ลูกค้าเข้ามาติดต้ังเคร่ืองเสียงกันมากขึ้น 
- คนให้ชีวิตอยู่ในรถยนต์กันมากย่ิงข้ึน ซึ่งการเลือกเคร่ืองเสียงที่
ดีเป็นอีกหน่ึงช่องทางที่สามารถสร้างความบันเทิงให้กับผูข้ับขี่
และผู้โดยสารได้เป็นอย่างดี และทําให้การน่ังอยู่บนรถยนต์ 
ไม่น่าเบ่ืออีกต่อไป 
- กระแสความนิยมด้านเทคโนโลยีในปัจจุบันส่งเสริมให้ชีวิตการ
เป็นอยู่น้ันสะดวกสบายมากย่ิงขึ้น เช่น การติดต้ังระบบ บลูทูธ
(Bluetooth) เพ่ือใช้เช่ือมต่อในการคุยโทรศพัท์ หรือการติดต้ัง
จอมอนิเตอร์ใหม่เพ่ือให้สามารถดูหนัง หรือฟังเพลงได้ดีย่ิงขึ้น 
- การแต่งเคร่ืองเสียงโดยใช้รุ่นที่ดีที่สุด เพ่ือให้ได้คุณภาพเสียง 
ที่ดี และสินค้าที่มีคุณภาพได้รับมาตรฐาน เน่ืองจากใยอดีตการ
แต่งเคร่ืองเสียงติดรถยนต์น้ัน จะใช้งบประมาณตกแต่งไม่สูงนัก  
เน้นที่ราคาถูก แต่ไม่เน้นด้านคุณภาพ ส่งผลให้มีต้นทุนการซ่อม
บํารุงเคร่ืองในระยะยาว ซึ่งเป็นต้นทุนที่ลูกค้าต้องเผชิญและ 
แบกรับไว้ ซึ่งทําให้ลูกค้าต้องเสียทั้งเงินและเวลาในการซอ่ม
บํารุง การเลือกติดต้ังเคร่ืองเสียงระดับบน ที่ดีมีคุณภาพได้
มาตรฐานจึงได้รับความนิยมสงูข้ึน 
- การบอกต่อหรือการแนะนําสินค้าและบรกิารของลูกค้า 

ปัจจัยอ่ืน ๆ - การแข่งขันในตลาดเคร่ืองเสียงระดับกลาง-ล่างมีความรุนแรง 
ในการแข่งขัน ซึ่งอาจสังเกตได้จากมีการแข่งขันด้านราคากันมาก
ขึ้น แต่ในขณะเดียวกันคนรุ่นใหม่ (Generation Y) มีแนวโน้มที่
จะสรรหาสินคา้ที่ดี มีคุณภาพ และความคุ้มค่า เพ่ือตัวเองมากขึ้น
มีความรู้ ความสามารถในการศึกษา หาข้อมูลเชิงลึกได้ด้วย 
ตนเองต้องการความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะบุคคลมากขึ้น ส่งผล  
ให้ตลาดเครื่องเสียงระดับสูงสามารถเติบโตได้ในอนาคต 
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3.3 คู่แข่งขันของธุรกิจ  
 
ตารางที่ 3.3: คู่แข่งขันของธุรกิจ  
 

คู่แข่งขนัหลัก คู่แข่งขนัรอง 
1. ร้านแสงจันทร์ ออโต้ซาวด์ จ.กําแพงเพชร 
2. ร้านเอวัน จ.กําแพงเพชร 
3. ร้านวีระชัยออโต้แอร์ จ.กําแพงเพชร 
4. ร้านกําแพงเพชรออโต้ช๊อป จ.กําแพงเพชร 

1. ร๊อคเก็ตซาวด์ จ.กรุงเทพฯ 
2. ไดเวอร์ซาวด์ จ.กรุงเทพฯ 
3. ข่วงสิงค์ จ.เชียงใหม่ 

 
3.4 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ  

การเขียนภาพวิเคราะห์  
  
ภาพที่ 3.1: ภาพการเขียนภาพวิเคราะห์  
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คําอธบิายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
อัตราการเจริญเติบโตของตลาด มีทิศทางและแนวโน้มทีเ่พ่ิมมากย่ิงขึ้น เพราะปัจจุบันผู้คนหัน 

มาสนใจด้านเทคโนโลยีเคร่ืองเสียงภายในรถยนต์มากข้ึน เพ่ือสร้างความสะดวกสบายในการใช้ชีวิตบน
รถยนต์ และนอกจากน้ีรถยนต์ยังเป็นพาหนะที่มีใช้กันอยู่ทกุครัวเรือน การเลือกใช้สินค้าที่ดีมีคุณภาพ
เป็นอีกหน่ึงปัจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทเคร่ือง เน่ืองจากในปัจจุบันกลุม่ลูกค้า
สามารถการศึกษาหาข้อมูลได้ มากย่ิงข้ึน เข้าใจและสามารถศึกษาหาข้อมูลเพ่ือเลือกสรรสิ่งที่ดีที่สุด
ให้กับตนเองได้ แต่อย่างไรก็ตามในตลาด กลุ่มเรื่องเสียงระดับสูงก็ยังเป็นการทําตลาดกลุ่มเล็กหรือกลุ่ม
เฉพาะ (Niche Market) จากเหตุดังกล่าวส่งผลให้อัตราการเจริญเติบโตของตลาด อยู่ในระดับล่าง   

อัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย เมื่อพิจารณาถึงคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ ราคา และ 
องค์ประกอบต่าง ๆ จะมีความแตกต่างและหลากหลายกว่าด้านผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง เน่ืองจากร้านมี
บริการที่ หลายหลายและสินค้าประเภทเคร่ืองเสียงระดับกลางถึงระดับล่างอยู่แล้ว จึงถือได้ว่าเป็น
จุดเด่นที่สําคัญของ การให้บริการติดต้ัง และจําหน่ายเครื่องเสียง นอกจากน้ีร้านยังได้เปรียบด้าน
ช่ือเสียง ซึ่งร้านมีช่ือเสียง และประสบการณ์ยาวนานกว่า 30 ปี ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความเช่ือมั่นในสนิค้า
และบริการ และการนําเคร่ืองเสียง ระดับสูงเป็นการเสริม เพ่ิมเติมให้ร้านมีความหลายหลายของสินคา้
มากย่ิงขึ้น ส่งผลใหลู้กค้ามารถเลือกสินค้า และบริการได้หลากหลายและตรงใจลูกค้ามากที่สุดจาก
เหตุผลดังกล่าว ส่งผลให้อัตราการเติบโตด้านยอดขายอยู่ในระดับสูง  
  
3.5 การวิเคราะห์ตําแหน่งของสนิคา้  
 
ตารางที่ 3.4: การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า  
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ร้านธวัชชัยออโต้แอร์ คู่แข่งขนั 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เคร่ืองเสียงติดรถยนต์

ระดับกลาง-ล่าง เคร่ืองเสียงติด
รถยนต์ระดับสูง 

เคร่ืองเสียงติดรถยนต์
ระดับกลาง-ล่าง 

- เคร่ืองเสียงติดรถยนต์ระดับ 
กลาง-ล่าง ราคาจอ 2DIN เฉลี่ย 
ประมาณ 3,000 – 10,000 บาท 
- เคร่ืองเสียงติดรถยนต์ระดับสูง 
ราคาจอ 2DIN ราคาเฉลี่ย 
ประมาณ 10,000 – 40,000 บาท

เคร่ืองเสียงติดรถยนต์ระดับ 
กลาง-ล่าง ราคาจอ 2DIN เฉลี่ย 
ประมาณ 3,000 – 10,000 บาท 
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3.6 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
  
ตารางที่ 3.5: การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  
  

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ - สินค้าภายในร้านมีความหลากหลาย ลูกค้าสามารถ

เลือกสินค้าหรอืบริการได้ตามความต้องการ “เช่น  
จอที่มีระบบบลูทูธหรือระบบนําทาง GPS, ลําโพงที่มี
คุณภาพดี ใช้วัตถุดิบที่ดี เช่น แกนลําโพงเป็นแกน 
แบบเหล็กหล่อ วอยมีความแข็งแรงและยืดหยุ่นได้ดี, 
เพาเวอร์แอมป์สามารถรองรับกําลังวัตต์ได้สูง  
เพ่ือสามารถส่งกระแสไฟได้ดีและมีความเสถียร 
มากย่ิงขึ้น เป็นต้น” 
- ร้านค้ามีความหลากหลายในการบริการเก่ียวกับ
รถยนต์ เช่น อุปกรณ์ประดับยนต์ แอร ์ฟิล์ม หลังคาติด
รถยนต์ รวมถึงอะไหล่รถยนต์ เป็นต้น ความหลาก 
หลายน้ีส่งผลให้ลูกค้าสามารถเข้าใช้บริการทุกอย่างได้
ในสถานที่เดียว (One Stop Service) 

ปัจจัยด้านบริการ - ให้คําแนะนําที่ดีกับลูกค้าเกี่ยวกับเคร่ืองเสียงติด
รถยนต์ 
- เจ้าของร้านดูแลลูกค้าอย่างใกล้ชิด 
- ตรวจสอบงานก่อนส่งมอบงานให้กับลูกค้า 

ปัจจัยด้านบุคลากร - ร้านมีบุคลากรที่มีประสาการณ์การทํางานที่ดี พร้อม
ทั้งยังมีการอบรมหัวหน้างานเป็นประจําเพ่ือพัฒนา
ศักยภาพของพนักงานและคุณภาพงานให้มีมาตรฐาน 
- ดูแลพนักงานเหมือนคนในครอบครัว มีสวัสดิการให้
พนักงาน เช่น ประกันสังคม, อาหารกลางวัน, พนักงาน
สามารถเบิกค่ารักษาพยาบาลได้เต็มจํานวนในกรณีที่
ประกันสังคมไม่ได้คุ้มครอบในส่วนน้ัน ๆ เป็นต้น 
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3.7 การวิเคราะห์สถานภาพทางการตลาดทางธรุกิจ  
ทฤษฎี “5 Forces Model” ของ Porter (2008) เป็นหลักในการใช้วิเคราะห์สถานภาพ 

ทางการตลาดทางธุรกิจ โดยวิเคราะห์จากแรงกดดัน ทั้ง 5 ด้าน ดังน้ี  
  
ตารางที่ 3.6: การวิเคราะห์สถานภาพทางการตลาดทางธุรกิจ  
 

การวิเคราะหส์ถานภาพทางการตลาดทางธุรกิจ สูง กลาง ตํ่า 
1. อํานาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 
- จํานวนผู้ขายในธุรกิจเดียวกัน คือ มีผู้ขายหรือผู้ผลิตสินค้าจํานวนมาก 
อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบจึงตํ่า เพราะร้านค้ามีสิทธิในการเลือก 
และสามารถต่อรองราคาได้ 

  √ 

- จํานวนวัตถุดิบหรือแหล่งวัตถุดิบที่มีจํานวนมาก อํานาจต่อรองของ
โรงงานผลิตจึงตํ่า 

  √ 

- ความแตกต่างของสินค้า และวัตถุดิบ มีความแตกต่างกันน้อย   √ 
- การรวมตัวกันของผู้ขาย หรือผลิตวัตถุดิบ √   

รวม   √ 
2. อํานาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า 
- ปริมาณการซื้อ ผู้ซื้อทําการสั่งซื้อในปริมาณปานกลาง ย่อมมีอํานาจ
การต่อรองอยู่ในระดับปานกลาง 

 √  

- ข้อมูลต่าง ๆ ลูกค้าสามรถหาข้อมูลได้ด้วยตนเองและสามารถศึกษา
และค้นหาข้อมลูได้ง่ายตามอินเทอร์เน็ต ไม่ว่าจะเป็นข้อมูลทั่วไปหรือ
ข้อมูลเชิงลึก 

√   

- ความจงรักภักดีในย่ีห้อสินคา้ อยู่ในระดับปานกลาง  √  
- ความยากง่ายในการรวมตัวกันของผู้ซื้อ ลูกค้ารวมตัวกันได้ค่อนข้าง
ยากก็มีอํานาจต่อรองตํ่า เพราะเน่ืองจากสินค้าประเภทเคร่ืองเสียงน้ัน
จะเป็นสินค้าที่สามารถบงบอกถึงตัวตนหรือลักษณะของการฟังที่
แตกต่างกันออกไป 

  √ 

- ความสามารถของผู้ซื้อที่จะมีการรวมกิจการไปด้านหลัง ลูกค้าไม่
สามารถผลิต หรือติดต้ังสินค้าได้ด้วยตนเอง เน่ืองจากต้องใช้ทักษะ
ความสามารถเฉพาะทาง 

 
 √ 

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 3.6 (ต่อ): การวิเคราะห์สถานภาพทางการตลาดทางธุรกิจ  
  

การวิเคราะหส์ถานภาพทางการตลาดทางธุรกิจ สูง กลาง ตํ่า 
- ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สนิค้าอ่ืน หรือใช้สินค้าของคู่แข่ง มีต้นทุนใน
การเปลี่ยนตํ่าอํานาจการต่อรองของลูกค้าสูง 

√   

รวม  √  
3. ข้อจํากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แขง่ขันรายใหม ่
- เงินลงทุนตํ่า เป็นโอกาสต่อคู่แข่งรายใหม ่นอกจากน้ีธุรกิจที่ต้องใช้เงิน
ลงทุนตํ่าก็อาจทําให้ผู้ทีจ่ะเข้ามาแข่งขันรายใหม่สามารถตัดตัดสินใจเข้า
มาลงทุนได้ง่าย 

√   

- การประหยัดเน่ืองจากขนาด เน่ืองจากผู้ที่เข้ามาทําธุรกิจใหม่ต้องพบ
แรงกดดัน ในเร่ืองของการประหยัดต้นทุนการผลิต ในปริมาณท่ีมาก 
เพ่ือสามารถแข่งขันกับคู่แข่งรายเดิมที่มีความได้เปรียบทุกด้าน 

  √ 

- ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนแปลงไปใช้สินค้าอ่ืน (Switching 
Cost) การนําเสนอสินค้าให้กบัลูกค้าโดยที่ต้องแข่งขันกับผู้ผลิตรายเดิม
ที่มีอยู่ เน่ืองจากลูกค้าไม่ต้องการที่จะหันไปใช้สินค้าอ่ืนที่ไม่คุ้นเคย
หรือไม่ต้องการเสียเงินเพ่ือการปรับเปลี่ยนกระบวนการบางอย่าง 
อันเน่ืองมาจากสินค้าที่ผลิตใหม่มีลักษณะการใช้งานไม่เหมือนกัน 
ทําให้ลูกค้าไมส่นใจทีจ่ะปรับเปลี่ยนมาใช้สนิค้าตัวใหม่ทําให้ธุรกิจ 
รายใหม่อาจจะต้องใช้เงินลงทุนมากกว่าเดิมในการชักจูงให้ลูกค้าหันมา
ซื้อสินค้าของตนเอง” 

 √  

- การเข้าถึงช่องทางการจําหน่าย (Access to Distribution Channels) 
คู่แข่งรายใหมจ่ะต้องใช้ความ พยายามที่จะเข้าไปแทรกแซงช่องทางการ
จัดจําหน่ายโดยชักจูงหรือให้ข้อเสนอที่ดีกว่าเพ่ือให้พ่อค้าส่ง 

 
√ 
  

- ความเสียเปรียบด้านต้นทุน (Cost Disadvantages) ในการดําเนินงาน 
ธุรกิจใหม่อาจมีต้นทุนการดําเนินงานที่ตํ่า ผูป้ระกอบการเจ้าใหม่
สามารถเข้ามาในตลาดได้ง่าย 

√   

รวม  √  
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.6 (ต่อ): การวิเคราะห์สถานภาพทางการตลาดทางธุรกิจ  
 

การวิเคราะหส์ถานภาพทางการตลาดทางธุรกิจ สูง กลาง ตํ่า 
4. แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืน ๆ ซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ 
- ระดับการทดแทน เป็นการทดแทนได้มากลูกค้าสามารถใช้สินค้าชนิด
อ่ืน ๆ แทนได้เช่น เคร่ืองเสียงคู่ตัวรถยนต์ เป็นต้น 

√ 
  

- ค่าใช้จ่ายหรือต้นทุนในการเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้าปัจจุบัน ไปสู่การ
ใช้สินค้าทดแทนสูง ส่งผลให้มกีารเปลี่ยนสินค้าที่ไม่บ่อยนัก 

√ 
  

รวม √   
5. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
- จํานวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม หากมีจํานวนมากหรือมีขีด
ความสามารถที่พอ ๆ กันย่อมส่งผลให้มีการแข่งขันที่รุนแรง แต่อาจมี
บางกรณีที่แม้จะมีจํานวนผู้ประกอบการน้อยราย และแต่ละรายมี
สัดส่วนการครองตลาดใกล้เคียงกัน ส่งผลใหม้ีการแข่งขันทีรุ่นแรง 

√ 

  

- อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมอยู่ในระยะอ่ิมตัว การแข่งขัน
ค่อนข้างรุนแรง 

√ 
  

- ความผูกพันในตราย่ีห้อ ความแตกต่างของสินค้าและบรกิาร ย่ิงสินค้า
ที่มีความแตกต่างกันน้อย การแข่งขันจึงสูงข้ึน ทําให้ไมม่ีความผูกพันกัน
ในตรายี่ห้อ 

√ 
  

รวม √   
 



บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

บทน้ีเปนการนําเสนอเกี่ยวกบัการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฏีเรื่อง

พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกับปจจัยที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ และสิง่กระตุนทางการ

ตลาดที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อโดยเน้ือหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่

นําไปสูกลยุทธทีจ่ะตองสรางประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบติัการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการ

ประเมินผล แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกจิในอนาคต 

 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูล 

การศึกษาการเลอืกซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตระดับสงู (Hi-End) โดยการรวบรวมขอมูลจาก

การเกบ็แบบสอบถาม 400 คน เพื่อใหในการวิเคราะหขอมลูผูวิจัยไดวิเคราะหและจัดทําการเสนอใน

รูปแบบรอยละเพื่อใหเขาใจไดงาย 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

 

ตารางที่ 4.1: แสดงขอมูลดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม  

 

เพศ จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ชาย 151 37.7 

หญิง 233 58.3 

เพศที่สาม 16 4.0 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.2: แสดงขอมูลดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม  

 

อาย ุ จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตํ่ากวา 19 ป 3 0.8 

19 - 27 ป 145 36.2 

28 - 36 ป 180 45.0 

37 - 44 ป 43 10.7 

45 - 51 ป 24 6.0 

52 - 60 ป 5 1.3 

61 ปข้ึนไป 0 0 

 

ตารางที่ 4.3: แสดงขอมูลดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม  

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตํ่ากวา 15,000 บาท 69 17.3 

15,000-30,000 บาท 172 43.0 

30,001-45,000 บาท 75 18.8 

45,001-60,000 บาท 27 6.7 

60,000 บาทข้ึนไป 57 14.2 

 

ตารางที่ 4.4: แสดงขอมูลดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม  

 

การศึกษา จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตํ่าวามัธยมตน 0 0.0 

มัธยมตน 3 0.7 

มัธยมปลาย/ ปวช. 51 12.7 

ปริญญาตร ี 247 61.7 

ปริญญาโท 89 22.2 

สูงกวา ปรญิญาโท 11 2.7 
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ตารางที่ 4.5: แสดงขอมูลดานจํานวนรถยนตใดครอบครัวของผูตอบแบบสอบถาม  

 

จํานวนรถยนตในครอบครัว จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

1 คัน 107 26.8 

2 คัน 121 30.2 

3 คัน 70 17.4 

4 คัน 51 12.8 

มากกวา 4 คัน 51 12.8 

 

จากตารางขอมลูขางตน แสดงจํานวนและรอยละเกี่ยวกบัขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกบัลักษณะ 

ทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามเรื่องพฤติกรรมการซือ้เครื่องเสียงติดรถยนต พบวา  

เปนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง 58.3% อายุ 28-36 ป รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 

15,001-30,000 บาท ระดับการศึกษาปรญิญาโท มีรถรถยนตในครอบครัวจํานวน 2 คัน 

 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวกับปจจัยท่ีเขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ 

และสิ่งกระตุนทางการตลาด ท่ีเขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ 

 

ตารางที่ 4.6: สินคาประเภทใดที่ทานคิดวามีผลใหระบบภาพและเสียง เพื่อสรางความบันเทงิภายใน

รถยนตมากข้ึน   

 

สินคาประเภทใดท่ีทานคิดวามีผลใหระบบภาพและเสียง 

เพ่ือสรางความบันเทิงภายในรถยนตมากขึ้น (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

จอ/ เครื่องเลน CD, DVD 262 65.5 

ลําโพง 327 81.8 

ทวิตเตอร 44 10.9 

เพาเวอร 146 36.4 

ซัพบล็อก 87 21.8 

แผนซับเสียง 87 21.8 

ลําโพงซับ 160 40.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.6 (ตอ): สินคาประเภทใดที่ทานคิดวามผีลใหระบบภาพและเสียง เพื่อสรางความบันเทงิ

ภายในรถยนตมากข้ึน   

 

สินคาประเภทใดท่ีทานคิดวามีผลใหระบบภาพและเสียง 

เพ่ือสรางความบันเทิงภายในรถยนตมากขึ้น (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

กลองรับสญัญาณ Wifi 51 12.7 

กลองรับสญัญาณทีวี ดิจิตอล 66 16.4 

แบตเตอรีส่ําหรบัเครือ่งเสียง 66 16.4 

สายไฟคุณภาพดี 109 27.3 

อื่น ๆ....................................................... 0 0.0 

 

ตารางที่ 4.7: ปจจุบันทานใชเครื่องเสียงติดรถยนตย่ีหอใด 

 

ปจจุบันทานใชเครื่องเสียงติดรถยนตยี่หอใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

KENWOOD (เคนวูด) 102 25.5 

ALPINE (แอลพาย) 87 21.8 

PIONEER (ไพโอเนีย) 131 32.7 

JVC (เจวีซ)ี 66 16.4 

SONY (โซน่ี) 87 21.8 

AUDISON (ออดิสัน) 0 0.0 

PRISM (พริซึ่ม) 7 1.8 

MTX (เอ็มทีเอซ็) 7 1.8 

ไมทราบย่ีหอ 73 18.2 

อื่น ๆ 22 5.5 
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ตารางที่ 4.8: คาใชจายโดยเฉลี่ยสําหรับการติดต้ังเครื่องเสียงของทานตอคัน อยูที่เทาใด 

 

คาใชจายโดยเฉลี่ยสําหรบัการติดต้ังเครื่องเสยีงของทานตอคัน  

อยูท่ีเทาใด 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 80 20.0 

10,001-20,000 บาท 182 45.5 

20,001-30,000 บาท 66 16.4 

30,000-40,000 บาท 29 7.3 

40,001-50,000 บาท 21 5.3 

มากกวา 50,000 บาท   22 5.5 

 

ตารางที่ 4.9: ถาทานจะซื้อและติดต้ังเครื่องเสียงเมือ่ใด 

 

ถาทานจะซื้อและติดต้ังเครื่องเสียงเมื่อใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ออกรถยนตคันใหม 84 21.0 

เครื่องเสียงเกา-เสีย 216 54.0 

ไดโบนัสพเิศษจากสถานที่ทํางาน 28 7.0 

มีโปรโมช่ันพิเศษจากรานคา 136 34.0 

เงินเดือนออก 3 0.8 

พนักงานหรือทางรานขายแนะนํา 13 3.3 

ตามชวงเทศกาลตาง ๆ เชน กอนไปเที่ยวปใหม สงกรานต 29 7.3 

มีความตองการซื้อสวนตัว 223 55.7 

ไมทราบ 16 4.0 

อื่น ๆ........................................................................................ 5 1.3 
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ตารางที่ 4.10: สาเหตุการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตใหม 

 

สาเหตุการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตใหม (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ความชอบสวนตัว 284 70.9 

ซื้อตามเพือ่นหรือญาติพี่นอง 22 5.5 

รานคา/ พนักงานแนะนํา 29 7.3 

เครื่องเสียงเกา-เสีย      102 25.5 

ตองการฟงคช่ันที่หลายหลายข้ึน เชน มีระบบบลูทูธ (Bluetooth), 

GPS นําทาง 
211 52.7 

อื่น ๆ....................................................... 7 1.8 

 

ตารางที่ 4.11: ทานซื้อหรือติดต้ังเครื่องเสียงจากที่ใด จังหวัดใด 

 

ทานซื้อหรือติดต้ังเครื่องเสียงจากท่ีใด จังหวัดใด (ตอบไดมากกวา 1 

รานคา หากไมทราบชื่อรานสามารถระบุ จังหวัดเพียงอยางเดียวได) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

กําแพงเพชร 316 79.0 

กรุงเทพ 24 6.0 

พิษณุโลก 20 5.0 

เชียงใหม 14 3.5 

นครสวรรค 10 2.5 

ชลบุร ี 5 1.3 

พะเยา 3 0.8 

สมุทรปราการ 2 0.5 

ชัยนาท 2 0.5 

ศรีสะเกษ 2 0.5 

ฉะเชิงเทรา 1 0.3 

นนทบุร ี 1 0.3 
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ตารางที่ 4.12: ปจจัยใดมผีลตอการเลือกรานคาติดต้ังเครื่องเสียงของทาน 

 

ปจจัยใดมีผลตอการเลือกรานคาติดต้ังเครื่องเสียงของทาน  

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ช่ือเสียงราน 233 58.3 

เคยใชบริการ 217 54.3 

รานเคยไดรับรางวัลจากการประกวด 35 8.8 

เพื่อนหรือญาติพี่นองแนะนํา 276 69.0 

ใกลบาน เดินทางสะดวก 155 38.8 

พบเห็นรานน้ัน ๆ ในนิตยสารบอย 21 5.3 

ติดตามผลงานทาง Facebook มานาน 37 9.2 

อื่น ๆ............................................................... 3 0.8 

 

ตารางที่ 4.13: ทานคิดวาสื่อชองทางใดที่ผลตอการรบัรูตราสินคา/ รานคา และมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

 

ทานคิดวาสื่อชองทางใดท่ีผลตอการรบัรูตราสนิคา/ รานคา  

และมีผลตอการตัดสินใจซื้อ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

โทรทัศน 135 33.8 

Facebook 295 73.8 

ปายโฆษณาภายในราน 110 27.5 

วิทยุ 41 10.3 

รถแห 19 4.8 

ปายโฆษณาภายนอกราน 201 50.3 

การจัดงานแสดงสินคา (จัด Event) 204 51.0 

อื่น ๆ............................................... 10 2.5 
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ตารางที่ 4.14: ใครคือผูทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตของคุณมากที่สุด 

 

ใครคือผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนต 

ของคุณมากท่ีสุด 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตัวเอง 271 67.8 

สามี/ ภรรยา/ แฟน 65 16.3 

พอแม 21 5.3 

เพื่อน 34 8.5 

ดารา หรือเน็ตไอดอล 5 1.3 

อื่น ๆ............................................... 3 0.8 

 

ตารางที่ 4.15: วิธีใดคือวิธีการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตของทาน  

 

วิธีใดคือวิธกีารตัดสินใจซื้อเครื่องเสยีงติดรถยนตของทาน จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

หาขอมูลใหแนใจกอนทางอินเตอรเน็ทกอนจะเขารานคา พรอมระบุ

ย่ีหอรุนสินคาที่ตองการอยางชัดเจน 
105 26.2 

หาขอมูลมากอนสวนหน่ึง และสอบถามขอมลูจากทางรานคา 

อีกสวนหน่ึง เพื่อนํามาประกอบการตัดสินใจ 
184 46.0 

สอบถามรายละเอียดกับทางรานคาผานทาง Facebook รานคา 41 10.2 

สอบถามรายละเอียดกับทางรานคาผานทางโทรศัพท 19 4.8 

เขามาที่รานคาบอย ๆ เพื่อสอบถามรายละเอียด 0 0.0 

ระบุความตองการที่ชัดเจนกบัทางรานและใหทางรานชวยแนะนํา

สินคาให 
51 12.8 
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ตารางที่ 4.16: โปรโมช่ันใดที่ทานช่ืนชอบมากทีสุ่ด 

 

โปรโมชั่นใดท่ีทานชื่นชอบมากท่ีสุด จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ลุนรางวัลทองคํา 4 1.0 

ผอนชําระ 0% นาน 6-10เดือน 141 35.2 

แลกซื้อสินคาราคาพเิศษ 8 2.0 

ซื้อ 1 แถม 1 34 8.5 

เซตเหมา ๆ จายราคาเดียว 91 22.8 

สวนลดเงินสด ใชในครั้งตอไป 8 2.0 

การจัดเซตเครื่องเสียงราคาพเิศษ (ไมรวมคาอุปกรณสาย และ

คาบริการ) 
114 28.5 

 

ตารางที่ 4.17: ทานมักจะหาขอมูลเกี่ยวกบัเครือ่งเสียงผานชองทางใด 

 

ทานมักจะหาขอมูลเก่ียวกับเครื่องเสียงผานชองทางใด  

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

นิตยสาร 65 16.3 

PANTIP 156 39.0 

Blogger/ เว็บทํารีวิวสินคา 102 25.5 

สอบถามรานคาโดยตรง 169 42.3 

YouTube/ คลิป 86 21.5 

สอบถามเพื่อน ๆ 199 49.7 

Facebook รานประดับยนต 126 31.5 

Facebook ผูเช่ียวชาญหรือผูที่ช่ืนชอบเครื่องเสียง 118 29.5 
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ตารางที่ 4.18: ปจจัยใดทีส่ําคัญทีสุ่ดในการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครือ่งเสียงติดรถยนต 

 

ปจจัยใดท่ีสาํคัญท่ีสุดในการตัดสนิใจซื้อสินคา 

ประเภทเครื่องเสียงติดรถยนต 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

คุณภาพสินคา คุณภาพภาพและเสยีงทีส่มจรงิที่สุด  191 47.8 

สถานที่ติดต้ังไดมาตรฐาน เดินทางสะดวก 49 12.2 

ราคาสูง แตไดคุณภาพของที่ดี 110 27.5 

มีโปรโมช่ันที่ดี 18 4.5 

ราคาไมแพงมาก คุณภาพเสียงพอใชได 32 8.0 

 

ตารางที่ 4.19: ทานคิดวาขอใดตรงกับทานมากที่สุด 

 

ทานคิดวาขอใดตรงกับทานมากท่ีสุด  

(ราคาระดับสูง คือ ราคาหลักหมืน่ถึงระดับแสนบาท    

ระดับปานกลาง คือ ราคาประมาณ 10,000-30,000 บาท) 

จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ยอมจายในราคาระดับสูง เพื่อใหไดสินคาที่มีคุณภาพดีที่สุดไดคุณภาพ

ของภาพและเสียงที่สมจริงทีสุ่ด 
119 29.8 

ยอมจายในราคาระดับสูง เพื่อเปนผูนําดานเครื่องเสียงติดรถยนตหรือ

เพื่อการแขงขันเครือ่งเสียง 
8 2.0 

ยอมจายในราคาระดับปานกลาง เพื่อใหไดสินคาที่มีคุณภาพใน 

ระดับปลานกลาง 
97 24.3 

ยอมจายในราคาระดับปานกลาง โดยเนนสินคาที่มีฟงคช่ันการใชงาน

ไดหลากหลายมากกวาคุณภาพภาพและเสียง 
122 30.5 

ไมมีความคิดเห็น 54 13.4 

 

 จากตารางขอมูลขางตน แสดงจํานวนและรอยละเกี่ยวกบัขอมูลพฤติกรรมผูบรโิภคเกี่ยวกับ

ปจจัยที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซือ้ และสิง่กระตุนทางการตลาด ที่เขามากระทบตอการ

ตอบสนองของผูซื้อ พบวา 
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จากการสํารวจพบวา พฤติกรรมการซือ้สินคาประเภทเครื่องเสียงติดรถยนตน้ัน สินคา 3 

รายการแรกที่ควรนําเขามาจําหนายภายในกิจการ คือ ลําโพง จอ และลําโพงซับ ซึ่งเปนสินคาทีลู่กคา 

มีความตองการและใหความสนใจ นอกจากน้ี ในตลาดยังมีความตองการสินคาระดับสงู เน่ืองจาก 

เครื่องเสียง1ใน3อันดับแรก คือ เครื่องเสียงย่ีหอแอลพาย ซึง่เปนเครื่องเสียงระดับบน และดานราคา 

หรือคาใชจายโดยเฉลี่ยสําหรับการติดต้ังเครื่องเสียงของผูบรโิภคสวนใหญตอคัน อยูที่ระดับราคา 

10,001 – 20,000 บาท แตก็ยังพบวา มีกลุมลูกคาที่ยินดีจายในราคา ต้ังแต 30,001 บาทข้ึนไป  

สูงถึงคิดเปนรอยละ 18.1 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด ซึ่งถึงแมวาจะเปนกลุมลกูคาขนาดเล็ก  

แตมีกําลังสูงที่สงู หรอือาจเรียกไดวาเปนการเจาะตลาดแบบเฉพาะกลุม นอกจากน้ีจากการสํารวจ 

ยังพบวา ลูกคายอมจายคาสินคาในราคาทีสู่งข้ึนเพื่อใหไดสนิคาที่มีคุณภาพที่ดี ซึ่งทั้งหมดน้ีอาจสรุป 

ไดวา ในพื้นที่จังหวัดกําแพงเพชร ยังมีกลุมลูกคาเครื่องเสียงระดับบนอยู ทางรานธวัชชัยออโตแอร 

มีโอกาสในการขยายตลาดธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนตระดับบนได 

นอกจากน้ี ปจจัยในการตัดสินใจซือ้น้ัน ยังเกิดจาก ความตองการสวนบุคคล และความ 

ชอบสวนตัว ดังน้ันทางรานจึงควรที่จะการสรางแรงจูงใจหรอืสิ่งเรา โดยการทําสื่อตาง ๆ เพือ่การ 

ประชาสมัพันธกระตุนการซื้อ และสิ่งที่ผูบริโภคตอการ โดยควรจัดการสงเสริมการขายดังน้ี 

1) การใชสื่อออนไลน คือผานชองทาง Facebook โดยเนนการเจาะตลาดภายในจงัหวัด 

กําแพงเพชร โดยเนนการสื่อดาน คุณภาพสินคา คุณภาพและเสียงทีส่มจริงที่สุด โดยการให 

ขอมูลเปนภาพ คลิปวีดีโอ และบทความตาง ๆ 

2) การใชพนักงานขายมสีวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องเสียง ดังน้ัน ทาง

รานธวัชชัยออโตแอรจึงควรใหความสําคัญแกพนักงาน โดยการอบรม ใหความรูกับพนักงานทุก 

คนในโครงสรางธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนตระดับบน เพื่อใหสามารถใหขอมลูที่ถูกตองชัดเจน 

ซึ่งสามารถสรางความมั่นใจ ความนาเช่ือถือใหกับลกูคาไดเปนอยางดี 

3) การจัดกจิกรรมสงเสริมการขาย คือ การผอนชําระคาสนิคา อัตราดอกเบี้ย คิดเปน 

รอยละ 0 นาน 6-10 เดือน 

4) การจัดเซตเครื่องเสียงราคาพเิศษ (ไมรวมคาอุปกรณสาย และคาบริการ) 

 

4.2 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

เพื่อเปนการขยายประเภทสินคาใหสามารถเจาะกลุมผูบริโภคไดมากย่ิงข้ึน โดยการนํา

ผลิตภัณฑเครื่องเสียงระดับสูงหรือระดับ Hi-End เขามาจัดจาํหนายภายในรานคา เพื่อหวังวารานคา

จะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดครอบคลุมทุกกลุมลกูคาในจังหวัดกําแพงเพชรและใน

จังหวัดใกลเคียงอีกทัง้ยังเปนการเพิ่มมาตรฐานการจําหนายและบริการดานเครื่องเสียงที่ครอบคลุมทุก

กลุมลูกคาในจงัหวัดกําแพงเพชรและจังหวัดใกลเคียง พรอมทั้งสรางความแตกตางที่โดดเดนจากคูแขง 
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4.3 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

- พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกับปจจัยที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ  

- สิ่งกระตุนทางการตลาด ที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ 

 

4.4 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ตารางที่ 4.20: ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

1. กลยุทธระดับองคกร 

(Corporate Strategy) 

วัตถุประสงค 

เพื่อมุงตลาดเฉพาะสวนและหากลยุทธในการเจาะตลาดให 

มากข้ึน เพิ่มยอดขายจากลูกคากลุมเดิม คือ กลุมลูกคาที่มีความ 

สนใจเครื่องคุณภาพดี หรอืกลุมเครื่องเสียงระดับ Hi-End โดยการ

พัฒนารานคาและเลือกสรรสินคาที่ดีที่เปนที่ตองการของลกูคา  

และเปนการรักษาลูกคากลุมเดิมและขยายฐานลูกคากลุมใหมใหมี

มากย่ิงข้ึน 

นอกจากน้ี ยังเพื่อกําหนดวิสัยทัศนและพันธกจิใหความความ

ชัดเจนมากย่ิงข้ึน ถือเปนการกําหนดแนวทางใหเกิดความเหมาะสม

จากโอกาสทีเ่กิดข้ึนในทางการตลาด คือ การขับเคลื่อนกลยุทธที่

จะตองมุงไปยังทิศทางเดียวกันของทั้งองคกร  

     Growth Strategy คือกลยุทธเพื่อชวยใหยอดขาย กําไรของ

ธุรกิจทีก่ําลงัขยายตัวใหกาวหนา และสามารถอยูรดได รวมทั้งสราง

ความเจรญิเติบโตทางธุรกิจไดอยางตอเน่ือง ทางรานจงึนํากลยุทธน้ี

เขามาปรบัใช เพื่อเปนการขยายกลุมสินคาใหมีความหลากหลาย

มากย่ิงข้ึน 

2. กลยุทธระดับธุรกจิ 

(Business Strategy) 

 

 

วัตถุประสงค 

เพื่อใหรานคาเกิดความไดเปรียบในตลาดการแขงขันและสงผล

ถึงกําไรที่เพิ่มข้ึนในแตละป พรอมทั้งการขยายตลาดที่มีแนวโนนที่

จะมจีํานวนมากย่ิงข้ึนจากตลาดเดิม 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

2. กลยุทธระดับธุรกจิ 

(Business Strategy) 

 

 

การดําเนินงานของกลยุทธระดับองคกร 

     กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy) 

คือ การดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพ เมื่อธุรกิจใหคุณคาและเกิด

เอกลักษณที่เหนือกวาถึงลูกคา โดยผลิตภัณฑและบริการที่มคุีณ

ลักษณที่โดดเดนและแตกตางจากคูแขง (Allen, Helms, Jones, 

Takeda & White, 2008) ทางรานไดกําหนดลักษณะของสนิคา

ประเภทเครื่องเสียงที่มีคุณภาพดี หรอืเปนเครื่องเสียงระดับ  

Hi-End เพื่อสรางความแตกตางและสามารถตอบสนองความ

ตองการของลกูคาไดหลากหลายมากย่ิงข้ึน 

     กลยุทธการปรับตัวอยางรวดเร็ว (Quick-response) คือการที่

องคกรใด ๆ น้ันมีความคลองตัวที่สามารถทําการตัดสินใจทางการ

บรหิารที่ตอบสนองตอความตองการของลกูคาไดอยางรวดเร็ว  

(ศิริวรรณ เสรรีัตน, ปริญ ลกัษิตานนท และศุภร เสรรีัตน, 2552)  

     เน่ืองจากธุรกจิดานเครื่องเสียงติดรถยนตน้ัน ปจจุบันมกีาร

แขงขันกันสูง อีกทั้งยังไดรับแรงกดดันจากเทคโนโลยีสมัยใหมที่มี

การปรับเปลี่ยนอยูตลอดเวลา ซึง่การใชเครื่องมือน้ี รบัมือกบัคูแขง

ขันอยางมีประสิทธิภาพ โดยการเปนการลดสินคาคงคลังลงลดและ 

สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคทีเ่ปลี่ยนแปลงไปได

อยางรวดเร็วและสวนหน่ึงในการพฒันาระบบตามหลักกลยุทธ 

Quick Response คือพยายามพัฒนาเทคโนโลยีใหเกิดความ

รวดเร็วในการสง/ รับขอมลูขาวสาร พัฒนา Software และความ

สรางความรวมมือใหเกิดข้ึนในการทํางาน 

3. กลยุทธระดับสายงาน 

(Functional Strategy) 

วัตถุประสงค 

เพื่อใหรานธวัชชัยออโตแอรสามารถดําเนินงานไดอยางมี

ประสิทธิภาพ ตามวัตถุประสงคที่ต้ังไว 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

3. กลยุทธระดับสายงาน 

(Functional Strategy) 

การดําเนินงานของกลยุทธระดับหนาที ่

กลยุทธดานการบริหารทรพัยากรบุคคล (Human Resources 

Management Strategy) 

คือ มีการมุงเนนดานการใหพนักงานทุกๆคนในฝายเครื่องเสยีง

ติดรถยนตไดมีความรูเฉพาะทาง โดยการใหความรูโดยตรงจาก

เจาของกิจการ จากทางบริษัทตัวแทนจําหนาย รวมถึงการสง

บุคลากรเขารวมงานอบรมสัมมนา เพื่อใหมีความรูความเขาใจใน 

ตัวสินคามากย่ิงข้ึน อีกทัง้ยังสงผลใหรานคาน้ันสามารถปรับตัว 

รูเทาน้ันเหตุการณไดดีย่ิงข้ึน 

กลยุทธดานการจัดซือ้ (Purchasing) 

การคัดเลือกสินคาที่มีคุณภาพ เจรจาตอรองดานราคาที่

เหมาะสม สามารถสงมอบสินคาไดตรงเวลา และมกีารประมาณ

การปริมาณสินคาในสตอกใหมีความเหมาะสม เพื่อปองกันสนิคา

คางสตอก หรือตกรุน 

 

กลยุทธดานการตลาด 

กลยุทธดานการตลาดสามารถแบงออกไดเปน 4 กลยุทธ ดังน้ี 

กลยุทธดานสินคา คือ การขยายไลนสนิคาใหมีความหลาย

หลายมากย่ิงข้ึน เพื่อใหสามารถรองรับตลาดกลุมบนไดมากย่ิงข้ึน 

นอกจากน้ีตัวสินคาหรือผลิภัณฑที่ทางรานนําเขาควรมจีุดเดน หรือ

เปนตราสินคาทีเ่ปนทีก่ลุมลูกคาสนใจและรูจัก อาทิ audison, 

Focal, ORION เปนตน 

  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

3. กลยุทธระดับสายงาน 

(Functional Strategy) 

 

 

 
     

กลยุทธดานราคา คือ การต้ังราคาที่เหมาะสม หรือการเนน

ความคุมคามากกวาการขายในราคาที่ถูก และมีชองทางในการ

ชําระคาสินคาที่หลากหลายมากย่ิงข้ึน อาทิ การผอนชําระผานบัตร 

ชําระโดยการโอนเงินผานระบบออนไลนหรือผานแอปพเิคช่ันตาง ๆ 

นอกจากน้ียังมีการจัดราคาสินคาแบบเปนเซต เพื่อใหงายตอการ

ตัดสินใจ และลูกคาจะรูสึกถึงความคุมคา  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

3. กลยุทธระดับสายงาน 

(Functional Strategy) 

กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ขยายชองทางการจดั

จําหนายใหกวางย่ิงข้ึน โดยการเพิ่มชองทางการสื่อสารใหหลาก 

หลายเพื่อสรางความสะดวกใหกับลูกคา อาทิ การจัดทําเว็บไซต

รานคา การสราง LINE@ การจัดทําเพจเฟสบุคเกี่ยวกบัการให

ความรูดานเครื่องเสียงเพิ่มข้ึนเพื่อเพิม่ความมั่นใจและความเปนมือ

อาชีพไดมากย่ิงข้ึน การสราง Instagram เพื่อใหลูกคาสามารถ

มองเห็นหรือดูภาพผลงานไดงายย่ิงข้ึนรวมทั้งยังสามารถมอง

ภาพรวมของรานไดชัดเจนย่ิงข้ึนอีกดวย 

กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ไดแก 

1. การใชสื่อออนไลน คือผานชองทาง Facebook โดยเนนการ 

เจาะตลาดภายในจังหวัดกําแพงเพชร โดยเนนการสื่อดานคุณภาพ

สินคา คุณภาพและเสียงที่สมจริงที่สุด โดยการใหขอมลูเปนภาพ 

คลิปวีดีโอ และบทความตาง ๆ 

2. การใชพนักงานขายมีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อสินคา 

ประเภทเครื่องเสียง ดังน้ัน ทางรานธวัชชัยออโตแอรจึงควรให 

ความสําคัญแกพนักงาน โดยการอบรม ใหความรูกบัพนักงาน 

ทุกคนในโครงสรางธุรกจิเครื่องเสียงติดรถยนตระดับบนเพื่อให

สามารถใหขอมลูที่ถูกตองชัดเจน ซึ่งสามารถสรางความมั่นใจ  

ความนาเช่ือถือใหกับลูกคาไดเปนอยางดี 

3. การจัดกจิกรรมสงเสริมการขาย คือ การผอนชําระคาสินคา 

อัตราดอกเบี้ย รอยละ 0 นาน 6-10 เดือน 

4. การจัดเซตเครื่องเสียงราคาพเิศษ (ไมรวมคาอุปกรณสาย 

และคาบรกิาร) 
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4.5 แผนสํารอง 

 ในกรณีที่การขายไมตรงตามเปาที่ไดกําหนดไว ทางรานจะมกีารจัดแสดงสินคาใน

หางสรรพสินคาช้ันนําภายในจังหวัดในชวงปลายป เพื่อเปนการประชาสมัพันธสินคาและการเสนอ

ขายสินคาใหกับลูกคาโดยตรง อีกทัง้ยังเปนการสรางกระแสดานการตกแตงเครื่องเสียงภายในรถยนต

อีกดวย แมวาการจัดแสดงสินคาน้ันจะมีคาใชจายที่คอนขางสูง แตสามารถสื่อสารใหกบัสินคาได

โดยตรง 

 

4.6 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ยอ) 

    - รูปแบบการขยายธุรกิจ 

 ในอนาคต ทางรานฯจะสรางสินคาในนามของรานฯเอง โดยการนําเขาสินคาจากตางประเทศ 

เพื่อเปนการลดตนทุนสินคา และเพิ่มรายไดในระยะยาว 

   - โอกาส และอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

ภายหลังจากทางรานไดสรางมาตรฐานการบริการที่ดีแลว และสามารถพสิูจนใหเห็นถึง

ศักยภาพทางรานทีม่ี ทําใหลูกคาเกิดความเช่ือมั่นและเช่ือถือในรานมากย่ิงข้ึน จึงเปนโอกาสทีดี่ที่ทาง

รานจะจัดทําสินคาในนามรานฯ ซึ่งจะสามารถสรางรายไดใหทางรานไดเปนจํานวนมาก อีกทัง้การคา

สงน้ัน มีคาใชจายดานพนักงานที่ตํ่ากวาการขายสงที่ตองใชพนักงานขายและชางผูชํานาญการในการ

ติดต้ังทําใหตํ่าทุนสินคาตํ่ากวา แตถึงอยางไรก็ตามทางรานยังไมมีความรูความชํานาญดานการผลิต

สินคาเทาที่ควร อาจจะทําใหเกิดความผิดพลาดดานการผลติสินคา และภาระการจัดเก็บสินคาจํานวน

มาก เน่ืองจากปริมาณการสัง่ซื้อแตละครัง้คอนขางสูง หากมเีงินทุนหมุนเวียนไมพอหรือมกีารกระจาย

หรือขายสินคาออกลาชาจะทําใหเกิดความเสี่ยงดานสนิคาคางสตอก อีกทั้งสินคาดานเทคโนโลยีมี

ความวองไวในการพัฒนาสินคา ย่ิงสงผลใหรานตองรบัภาระความเสี่ยงดานสินคาคางสตอกมากย่ิงข้ึน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



56 

4.7 แผนการเงิน 

 

ตารางที่ 4.21: งบประมาณการลงทุน   

รายการ รวม 
แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี (เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร       

คาตกแตงช้ันวางสินคา 30,000.00 30,000.00   

สินทรัพยถาวรรวม 30,000.00 30,000.00   

คาใชจายกอนเร่ิมดําเนินงาน   

คาอบรมทางเทคนิค 30,000.00 30,000.00 - 

คาสตอกสินคา 500,000.00 500,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 440,000.00 440,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเร่ิมตน 1,000,000.00 1,000,000.00 - 

 

ตารางที ่4.22: คาเสื่อม 

 

การคํานวณคาเส่ือมราคา ปที ่1 ปที ่2 ปที ่3 ปที ่4 ปที ่5 

สินทรัพยถาวรรวม 30,000  

คาเสือ่มราคาตอป  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

คาเสือ่มราคาสะสม 6,000 12,000 18,000 24,000 30,000 

โอนไปงบดุล 

สินทรัพยถาวรรวม 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

หัก คาเสือ่มราคาสะสม 6,000 12,000 18,000 24,000 30,000 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 24,000 18,000 12,000 6,000  
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ตารางที่ 4.23: การประมาณการยอดขาย 

 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

จํานวนชุดเคร่ืองเสยีง จํานวนชุดตอเดอืน 5 5 5 5 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 43,000 43,000 43,000 43,000 

รวมยอดขายตอคร้ัง 215,000 215,000 215,000 215,000 

จํานวนชุดอุปกรณตดิตัง้เคร่ืองเสียง  

จํานวนชุดตอเดอืน 
5 5 5 5 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวมยอดขายตอคร้ัง 30,000 30,000 30,000 30,000 

จํานวนชุดตตีูเคร่ืองเสยีง จํานวนชุดตอเดอืน 3 3 3 3 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 7,000 7,000 7,000 7,000 

  21,000 21,000 21,000 21,000 

ยอดขายตอเดอืน 266,000 266,000 266,000 266,000 

ยอดขายตอไตรมาส 798,000 798,000 798,000 798,000 

ยอดขายตอป 3,192,000 

การประมาณการยอดขาย ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

จํานวนชุดเคร่ืองเสยีง จํานวนชุดตอเดอืน 6 7 8 9 

ราคาเฉลี่ยตอช้ิน 43,000 43,000 43,000 43,000 

รวมยอดขายตอคร้ัง 258,000 301,000 344,000 387,000 

จํานวนชุดอุปกรณตดิตัง้เคร่ืองเสียง  

จํานวนชุดตอเดอืน 
6 7 8 9 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวมยอดขายตอคร้ัง 36,000 42,000 48,000 54,000 

จํานวนชุดตตีูเคร่ืองเสยีง จํานวนชุดตอเดอืน 3 4 4 5 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 7,000 7,000 7,000 7,000 

  21,000 28,000 28,000 35,000 

ยอดขายตอเดอืน 315,000 371,000 420,000 476,000 

ยอดขายตอไตรมาส 945,000 1,113,000 1,260,000 1,428,000 

ยอดขายตอป 3,780,000 4,452,000 5,040,000 5,712,000 
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ตารางที่ 4.24: สินคาและการสงเสริมการขาย 

 

สรุปยอดขายรวม  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

 ยอดขายตอป  3,192,000 3,780,000 4,452,000 5,040,000 5,712,000 

นโยบายสินคาคงเหลือ 

ตนทุนสินคา  60% ของยอดขาย 

ระยะเวลาในการซ้ือสินคา 2 วัน 

การคํานวณสินคาคงเหลือ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขายตอป  3,192,000 3,780,000 4,452,000 5,040,000 5,712,000 

ยอดขายตอวัน  9,120 10,800 12,720 14,400 16,320 

ตนทุนสินคา  5,472 6,480 7,632 8,640 9,792 

การหมุนเวียน  10,944 12,960 15,264 17,280 19,584 

สินคาคงเหลือ 10,944 12,960 15,264 17,280 19,584 

นโยบายสงเสริมการขายโดยการผอนชําระ อัตราดอกเบี้ย 0% นาน 6 เดือน 

ประมาณการผูทํารายการผอนสินคาผานบตัรเครดติ 20%  ของยอดขาย  

ประมาณการผูทํารายการผอนสินคาผานบตัรสินเช่ือ 20%  ของยอดขาย  

สวนลดดอกเบี้ยเงินผอนจาย  24%  ตอป  

คาสงเสริมการขาย ในการใชคูปอง ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขาย 3,192,000 3,780,000 4,452,000 5,040,000 5,712,000 

คาดวาจะมีผูทํารายการผอนสินคา 

ผานบัตรเครดติ 
638,400 756,000 890,400 1,008,000 1,142,400 

คาดวาจะมีผูทํารายการผอนสินคา 

ผานบัตรสินเช่ือ 
638,400 756,000 890,400 1,008,000 1,142,400 

สวนลดจาย 153,216 181,440 213,696 241,920 274,176 
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ตารางที่ 4.25: การประมาณการคาใชจาย 

 

ตนทุนคงที ่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาไฟฟา 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 

คาโทรศัพท 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

คาเสือ่มราคา 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

คาสตอกสินคา และคาอบรมพนักงาน 530,000 - - - - 

เงินเดือน (เพ่ิม 2%) 480,000 489,600 499,392 509,380 519,567 

โฆษณา 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

รวมตนทุนคงท่ี 1,062,200 541,800 551,592 561,580 571,767 

 

ตารางที่ 4.26: การคํานวณจุดคุมทุน 

 

ยอดขาย 3,192,000 3,780,000 4,452,000 5,040,000 5,712,000 

ตนทุนผันแปร  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

ตนทุนขาย  1,915,200 2,268,000 2,671,200 3,024,000 3,427,200 

คาใชจายเบด็เตล็ด 3% 95,760 113,400 133,560 151,200 171,360 

สงเสริมการขาย 153,216 181,440 213,696 241,920 274,176 

รวมตนทุนผันแปร 2,164,176 2,562,840 3,018,456 3,417,120 3,872,736 

การคํานวณจุดคุมทุน  =  ตนทุนคงท่ี / อัตรากําไรสวนเกิน 

กําไรสวนเกิน   =  ยอดขาย - ตนทุนผันแปร 

อัตรากําไรสวนเกิน  = กําไรสวนเกิน / ยอดขาย 

การคํานวณจุดคุมทุน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสวนเกิน 1,027,824 1,217,160 1,433,544 1,622,880 1,839,264 

อัตรากําไรสวนเกิน 0.32 0.32 0.32 0.32 0.32 

จดุคุมทุนตอป 3,298,758 1,682,609 1,713,019 1,744,037 1,775,675 

จดุคุมทุนตอเดอืน 274,896.48 140,217.39 142,751.55 145,336.40 147,972.94 

จดุคุมทุนตอวัน 9,163.22 4,673.91 4,758.39 4,844.55 4,932.43 
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ตารางที่ 4.27: งบกําไรขาดทุน  

งบกําไรขาดทุน  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

ยอดขาย 3,192,000 3,780,000 4,452,000 5,040,000 5,712,000 

หัก ตนทุนผันแปร 2,164,176 2,526,840 3,018,456 3,417,120 3,872,736 

กําไรสวนเกิน 1,027,824 1,217,160 1,433,544 1,622,880 1,839,264 

หัก ตนทุนคงท่ี 1,062,200 541,800 551,592 561,580 571,767 

กําไรกอนการดําเนินงาน - 34,376 675,360 881,952 1,061,300 1,267,497 

หัก ดอกเบี้ยจาย  - - - - - 

กําไรกอนหักภาษ ี - 34,376 675,360 881,952 1,061,300 1,267,497 

หัก ภาษ ี30% - 10,313 202,608 264,586 318,390 380,249 

กําไรสุทธิ - 24,063 472,752 617,366 742,910 887,248 

 

ตารางที่ 4.28: กําไรสะสม  

 

ยกยอดไปงบดุล  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

กําไรสะสมตนป - - 24,063 448,689 1,066,055 1,808,965 

บวก กําไรสุทธิ - 24,063 472,752 617,366 742,910 887,248 

กําไรสะสมปลายงวด - 24,063 448,689 1,066,055 1,808,965 2,696,213 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ภาษเีงินได - 10,313 202,608 264,586 318,390 380,249 

ภาษเีงินไดคางจายท่ีเพ่ิมขึ้น - 10,313 212,921 61,978 53,804 61,859 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินคาคงเหลือ 10,944 12,960 15,264 17,280 19,584 

สินคาคงเหลือท่ีเพ่ิมขึ้น 10,944 2,016 2,304 2,016 2,304 
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ตารางที่ 4.29: งบกระแสเงินสด  

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม 

การดําเนินงาน 
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสุทธิ - 24,063 472,752 617,366 742,910 887,248 

บวก คาเสือ่มราคา 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

บวก ภาษีเงินไดคางจายท่ีเพ่ิมขึ้น - 10,313 212,921 61,978 53,804 61,859 

หัก สินคาคงเหลือท่ีเพ่ิมขึ้น - 10,944 - 2,016 - 2,304 - 2,016 - 2,304 

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 490,680 689,657 683,040 800,699 952,803 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
     

สินทรัพยถาวรรวม - 30,000 - - - - 

คาอบรมทางเทคนิค - 30,000 - - - - 

คาสตอกสินคา - 500,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน - 560,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 
     

ทุนหุนสามัญ 1,000,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจดัหา 1,000,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ 930,680 689,657 683,040 800,699 952,803 

บวก เงินสดตนงวด - 930,680 1,620,337 2,303,377 3,104,075 

เงินสดปลายงวด 930,680 1,620,337 2,303,377 3,104,075 4,056,878 

 

ตารางที่ 4.30: งบดุล  

 

สินทรัพย  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

สินทรัพยหมุนเวียน 

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 690,168 1,080,137 1,597,685 2,213,595 2,956,806 

สินคาคงเหลือ 11,856 14,040 16,536 18,720 21,216 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 702,024 1,094,177 1,614,221 2,232,315 2,978,022 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 8,000 6,000 4,000 2,000 - 

รวมสินทรัพย 1,134,024 1,518,177 2,030,221 2,640,315 3,378,022 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.30 (ตอ): งบดุล  

 

สินทรัพย  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

หน้ีสินและสวนของเจาของ 

ภาษเีงินไดคางจาย 100,207 145,308 197,206 242,190 293,969 

หน้ีสินระยะสั้น 100,207 145,308 197,206 242,190 293,969 

รวมหน้ีสิน 100,207 145,308 197,206 242,190 293,969 

ทุนเรือนหุนสามัญ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

กําไรสะสมสุทธิ 233,817 572,869 1,033,015 1,598,125 2,284,053 

รวมสวนของผูถอืหุน 1,233,817 1,572,869 2,033,015 2,598,125 3,284,053 

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 1,334,024 1,718,177 2,230,221 2,840,315 3,578,022 

 

ตารางที่ 4.31: การวิเคราะหโครงการลงทุน 

 

ปที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ  กระแสเงินสด  

0 กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน                                  -1,000,000  

1 กระแสเงินสดรับ                                             930,680 

2 กระแสเงินสดรับ                                             689,657 

3 กระแสเงินสดรับ                                             683,040 

4 กระแสเงินสดรับ                                             800,699 

5 กระแสเงินสดรับ*                                         1,892,803 

การคํานวณมูลคาปจจุบันในอตัราผลคิดลด                                                               30.00% 

มูลคาปจจบุันของกระแสเงินสดรับ                                         2,225,019 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย -1,000,000  

มูลคาปจจบุันสุทธิ (NPV) 1,225,019 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 82.06% 

*กระเงินสดรับในปที่ 5 = เงินสดสทุธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมุนเวียน + เงินมัดจําราน 
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ตารางที่ 4.32: การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

รายการการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

การวดัสภาพคลองทางการเงิน 
     

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) - 91.31 8.06 8.76 9.80 10.72 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) - 90.25 8.00 8.71 9.75 10.67 

การวดัประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน 
     

อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ) 198 198 198 198 198 

ระยะเวลาสนิคาคงเหลือ (วัน) 1.82 1.82 1.82 1.82 1.82 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 133 210 371 840 - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ)  3.31 2.29 1.91 1.61 1.40 

การวดัความสามารถในการชําระหน้ี 
     

อัตราแหงหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เทา) - 0.01 0.14 0.13 0.11 0.10 

การวดัความสามารถในการบรหิาร 
     

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) - 0.02 0.29 0.26 0.24 0.22 

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถอืหุน (ROE) - 0.02 0.33 0.30 0.26 0.24 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 67.80 67.80 67.80 67.80 67.80 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%) - 1.08 17.87 19.81 21.06 22.19 

อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) - 0.75 12.51 13.87 14.74 15.53 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน 
     

มูลคาปจจบุันสุทธิ (Net Present Value) ฿1,225,018.89 
 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 82% 
 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.101 
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แบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง: แบบสอบถามน้ีจัดทําข้ึนเพือ่ใชเปนเครื่องมือในการทําการวิจัยแบะเกบ็รวบรวมขอมลู

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนต 

รายละเอียด: แบบสอบถามมทีั้งหมด 2 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 >> ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกบัลักษณะทางประชากรศาสตร 

สวนที ่2 >> พฤติกรรมการซื้อเครือ่งเสียงติดรถยนต และปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด 

(4P) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

หมายเหตุ: กรุณาตอบแบบสอบถามใหครบถวน ตามความเปนจริง 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

สวนท่ี 1 >> ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร 

คําช้ีแจง: - การตอบคําถามสามารถตอบไดเพียงขอละ 1 คําตอบเทาน้ัน 

1. เพศ 

⃝  ชาย  ⃝  หญิง ⃝  เพศที่สาม 

 

2. อายุ 

⃝  ตํ่ากวา 19 ป  ⃝  19-27 ป  ⃝  28-36 ป   

⃝  37-44 ป  ⃝  45-51 ป  ⃝  52-60 ป   

⃝  60 ปข้ึนไป 

 

3. รายไดตอเดือน 

⃝  ตํ่ากวา 15,000 บาท     ⃝  15,000-30,000 บาท     ⃝  30,001-45,000 บาท 

⃝  45,001-60,000 บาท ⃝  มากกวา 60,000 บาท 

 

4. การศึกษา 

⃝  ตํ่ากวามัธยมตน  ⃝  มัธยมตน  ⃝  มัธยมปลาย/ ปวช.  

⃝  ปริญญาตร ี  ⃝  สูงกวาปริญญาตร ี

 

5. จํานวนรถยนตในครอบครัวของทาน 

⃝  1 คัน  ⃝  2 คัน ⃝  3 คัน ⃝  4 คัน ⃝  มากกวา 4 คัน 
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สวนท่ี 2 >> พฤติกรรมการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนต และปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด (4P) ที่มี

ผลตอการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค 

คําช้ีแจง: - การตอบคําถามสามารถตอบไดเพียงขอละ 1 คําตอบเทาน้ัน ยกเวน ขอใดที่สามารถตอบได 

มากกวา 1 ขอ จะมีขอความทายคําถามวา “(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)” 

 -  ขอที่ 2 หากตอบวาไมใช ทานสามารถขามไปทําขอ 9 ไดทันที โดยไมตองตอบคําถาม 

ขอที่ 3-8 

 

1. สินคาประเภทใดทีท่านคิดวามีผลใหระบบภาพและเสียงเพื่อสรางความบันเทิงภายในรถยนตดีข้ึน 

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  จอ/ เครื่องเลน CD, DVD ⃝  ซัพบล็อก  

⃝  แผนซับเสียง   ⃝  แบตเตอรีส่ําหรับเครื่องเสียง 

⃝  ลําโพง    ⃝  เพาเวอร  

⃝  สายไฟคุณภาพดี  ⃝  กลองรับสัญญาณ Wifi 

⃝  ทวิตเตอร   ⃝  ลําโพงซับ  

⃝  กลองรับสัญญาณทีวี ดิจิตอล ⃝  อื่น ๆ....................................................... 

 

2. ปจจุบันทานใชเครื่องเสียงติดรถยนตย่ีหอใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  KENWOOD (เคนวูด)  ⃝  PIONEER (ไพโอเนีย)  

⃝  SONY (โซน่ี)   ⃝  ALPINE (แอลพาย)   

⃝  JVC (เจวีซ)ี   ⃝  AUDISON (ออดิสัน) 

⃝  PRISM (พรซิึ่ม)   ⃝  MTX (เอ็มทีเอซ็)  

⃝  ไมทราบย่ีหอ   ⃝  อื่น ๆ................................................ 

 

3. คาใชจายโดยเฉลี่ยสําหรบัการติดต้ังเครื่องเสียงของทานตอคัน อยูที่เทาใด 

⃝  ตํ่ากวา 10,000 บาท  ⃝  10,001-20,000 บาท   

⃝  20,001-30,000 บาท  ⃝  30,001-40,000 บาท  

⃝  40,001-50,000 บาท  ⃝  มากกวา 50,000 บาท 
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4. ถาทานจะซื้อและติดต้ังเครื่องเสียงเมื่อใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  ออกรถยนตคันใหม   ⃝  เครื่องเสียงเกา-เสีย   

⃝  ไดโบนัสพเิศษจากสถานที่ทํางาน  ⃝  มีโปรโมช่ันพิเศษจากรานคา  

⃝  เงินเดือนออก    ⃝  พนักงานหรือทางรานขายแนะนํา 

⃝  ตามชวงเทศกาลตาง ๆ เชน กอนไปเที่ยวปใหม สงกรานต 

⃝  มีความตองการซื้อสวนตัว    ⃝  ไมทราบ  

⃝  อื่น ๆ.......................................................... 

 

5. สาเหตุการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตใหม (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  ความชอบสวนตัว  ⃝  ซื้อตามเพือ่นหรือญาติพี่นอง   

⃝  เครื่องเสียงเกา-เสีย     ⃝  รานคา/ พนักงานแนะนํา   

⃝  ตองการฟงคช่ันที่หลายหลายข้ึน เชน มีระบบบลูทูธ (Bluetooth), GPS นําทาง  

⃝  อื่น ๆ.......................................................... 

 

6. ทานซื้อหรือติดต้ังเครื่องเสียงจากที่ใด จงัหวัดใด (ตอบไดมากกวา 1 รานคา หากไมทราบช่ือราน

สามารถระบ ุจังหวัดเพียงอยางเดียวได)   

- ราน.......................................................................จงัหวัด............................................... 

- ราน........................................................................จังหวัด............................................... 

- ราน........................................................................จังหวัด............................................... 

 

7. ปจจัยใดมีผลตอการเลือกรานคาติดต้ังเครื่องเสียงของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  ช่ือเสียงราน    ⃝  เคยใชบริการ   

⃝  รานเคยไดรับรางวัลจากการประกวด ⃝  เพื่อนหรือญาติพี่นองแนะนํา   

⃝  ใกลบาน เดินทางสะดวก   ⃝  พบเห็นรานน้ัน ๆ ในนิตยสารบอย  

⃝  ติดตามผลงานทาง Facebook มานาน ⃝  อื่น ๆ.......................................................... 
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8. ทานคิดวาสื่อชองทางใดที่ผลตอการรบัรูตราสินคา/ รานคา และมผีลตอการตัดสินใจซือ้ 

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  โทรทัศน    ⃝  Facebook   

⃝  ปายโฆษณาภายในราน   ⃝  วิทยุ   

⃝  รถแห     ⃝  ปายโฆษณาภายนอกราน 

⃝  การจัดงานแสดงสินคา (จัด Event) ⃝  อื่น ๆ............................................... 

 

9. ใครคือผูทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตของคุณมากทีสุ่ด 

⃝  ตัวเอง   ⃝  สาม/ี ภรรยา/ แฟน   

⃝  เพื่อน   ⃝  ดารา หรือเน็ตไอดอล    

⃝  พอแม   ⃝  อื่น ๆ............................................... 

 

10. วิธีใดคือวิธีการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตของทาน 

⃝  หาขอมูลใหแนใจกอนทางอินเตอรเน็ทกอนจะเขารานคาพรอมระบุย่ีหอรุนสินคาที่ตองการ

อยางชัดเจน 

⃝  หาขอมูลมากอนสวนหน่ึง และสอบถามขอมลูจากทางรานคาอีกสวนหน่ึง เพื่อนํามา

ประกอบการตัดสินใจ 

⃝  สอบถามรายละเอียดกบัทางรานคาผานทาง Facebook รานคา 

⃝  สอบถามรายละเอียดกบัทางรานคาผานทางโทรศัพท 

⃝  เขามาที่รานคาบอย ๆ เพื่อสอบถามรายละเอียด 

⃝  ระบุความตองการที่ชัดเจนกบัทางรานและใหทางรานชวยแนะนําสินคาให 

 

11. โปรโมช่ันใดที่ทานช่ืนชอบมากที่สุด 

⃝  ลุนรางวัลทองคํา  ⃝  ผอนชําระ 0% นาน 6-10 เดือน  

⃝  แลกซื้อสินคาราคาพเิศษ  ⃝  ซื้อ 1 แถม 1  

⃝  เซตเหมา ๆ จายราคาเดียว ⃝  สวนลดเงินสด ใชในครั้งตอไป 

⃝  การจัดเซตเครื่องเสียงราคาพเิศษ (ไมรวมคาอุปกรณสาย และคาบริการ) 
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12. ทานมักจะหาขอมลูเกี่ยวกับเครื่องเสียงผานชองทางใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  นิตยสาร   ⃝  PANTIP   

⃝  Blogger/ เว็บทํารีวิวสินคา ⃝  สอบถามรานคาโดยตรง   

⃝  YouTube/ คลิป  ⃝  สอบถามเพื่อน ๆ   

⃝  Facebook รานประดับยนต ⃝ Facebook ผูเช่ียวชาญหรือผูที่ช่ืนชอบเครื่องเสียง  

 

13. ปจจัยใดที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครือ่งเสียงติดรถยนต 

⃝  คุณภาพสินคา คุณภาพภาพและเสียงทีส่มจริงที่สุด   

⃝  สถานที่ติดต้ังไดมาตรฐาน เดินทางสะดวก 

⃝  ราคาสูง แตไดคุณภาพของที่ดี 

⃝  มีโปรโมช่ันที่ดี 

⃝  ราคาไมแพงมาก คุณภาพเสียงพอใชได 

 

14. ทานคิดวาขอใดตรงกับทานมากทีสุ่ด 

- ราคาระดับสูง คือ ราคาต้ังแต 20,000 บาทข้ึนไป  

- ระดับปานกลาง คือ ราคาประมาณ 10,000-20,000 บาท 

⃝  ยอมจายในราคาระดับสูง เพื่อใหไดสินคาทีม่ีคุณภาพดีที่สุด ไดคุณภาพของภาพและเสียงที่

สมจริงที่สุด    

⃝  ยอมจายในราคาระดับสูง เพื่อเปนผูนําดานเครื่องเสียงติดรถยนตหรือเพื่อการแขงขัน 

เครื่องเสียง  

⃝  ยอมจายในราคาระดับปานกลาง เพื่อใหไดสินคาที่มีคุณภาพในระดับปลานกลาง  

⃝  ยอมจายในราคาระดับปานกลาง โดยเนนสินคาที่มีฟงคช่ันการใชงานไดหลากหลายมากกวา

คุณภาพภาพและเสียง 

⃝  ไมมีความคิดเห็น 
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ขอเสนอแนะอื่น ๆ 

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

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

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

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