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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 ประวัติรานธวัชชยัออโตแอร  

ธวัชชัยออโตแอรดําเนินกิจการกวา 31 ป โดยเริ่มกอต้ังเมื่อวันที 8 มีนาคม 2528 ใหบริการ 

ซอมแอร ติดต้ังเครื่องเสียง ฟลม และประดับยนต เริม่จากอาคารพาณิชยเพียง 2 หอง มีพนักงาน

เพียง 2 คน บนถนน เจริญสุขในตัวเมืองจงัหวัดกําแพงเพชร โดยมีผูบริหาร คือ ธวัชชัย สาลีงาม  

ดูแลเรือ่งเทคนิคและการพฒันาชาง และปราณี สาลงีาม ซึ่งเปนภรรยา ดูแลฝายขายและฝายจัดซื้อ  

ผูบริหารทั้ง 2 ไดเล็งเห็นถึงการพัฒนาระบบสายงานในการใหบริการ ออกแบบ ติดต้ังเครื่องเสียง 

รถยนต และประดับยนตตาง ๆ ใหทันยุค ทันสมัย โดยเนนความหลากหลายของประเภท และชนิด

ของสินคา และคัดสรรคแบรนดช้ันนํา ภาพสูงมาจําหนาย จงึทําใหรานธวัชชัยออโตแอรมีลกูคาหรอื 

ผูเขาใชบรกิารเขามา รับบริการเปนจํานวนมากจนถึงปจจุบนั  

จากแนวโนนจํานวนการเพิ่มข้ึนของรถยนตน่ังสวนบุคคลมีมกีารจดทะเบียนใหมเพิ่มข้ึนใน 

ทุก ๆ ป ซึ่ง แสดงใหเห็นวาธุรกจิประดับยนตและเครื่องเสียงติดรถยนตน้ันมีแนวโนมทีจ่ะเติบโตสูง

มากข้ึนในอนาคต ดังน้ัน ทางรานจงึควรมีการปรับปรงุและพัฒนาสินคา และบรกิารใหมีความหลาก 

หลายมากย่ิงข้ึนเพื่อรองรบัตลาดใน อนาคต อีกทั้งยังเปนการตอยอดธุรกจิใหมีความหลากหลายและ

ครอบคลมุมากย่ิงข้ึน  

 

ตารางที่ 1.1: แสดงจํานวนรถยนตที่มกีารจดทะเบียนใหม  

 

จํานวนรถยนตท่ีมีการจดทะเบยีนใหม 2554 2555 2556 2557 

รย.1  รถยนตน่ังสวนบุคคลขนาดไมเกิน 7 คน     541,681 894,183 923,899 603,843 

รย.2  รถยนตน่ังสวนบุคคลขนาดเกิน 7 คน        24,962 28,122 25,249 19,407 
 

ที่มา: กรมการขนสงแหงประเทศไทย. (2559). จํานวนรถยนตที่มีการจดทะเบียนใหม. สืบคนจาก 

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

 

ภาพที่ 1.1: แผนที่ต้ังรานธวัชชัยออโตแอร  

 

 
  

  

  รูปหนาราน 

  

ภาพที่ 1.2: ภาพถายหนารานธวัชชัยออโตแอร  
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โลโกราน  

  

ภาพที่ 1.3: โลโกรานธวัชชัยออโตแอร  

 

 
  

 

ช่ือกิจการ: ธวัชชัยออโตแอร  

ที่อยู: บานเลขที่ 354 ถนน เจริญสุข ตําบลในเมือง  อําเภอเมืองกําแพงเพชร   

จังหวัดกําแพงเพชร  62000  

โทรศัพท: 055-711701   

โทรสาร: 055-720287  

ประเภทของธุรกิจ: ประดับยนต เครื่องเสียงติดรถยนต ซอมแอรรถยนต และฟลมกรองแสง  

ประเภทของสินคาและบริการ: จัดจําหนาย และทําการติดต้ังอุปกรณประดับยนต และ

อุปกรณตกแตง รถยนตเสรมิตาง ๆ อาทิ ติดตามตัวรถ กลองบันทึกหนารถ ชุดไฟหนาซีนอล เปนตน 

จําหนายติดต้ังเครื่องเสียง ติดรถยนต ซอมและติดต้ังแอรรถยนต 4 ลอข้ึนไป อาทิ รถบรรทุกหกลอ 

รถบรรทุกสบิลอ รถบัส รถเครน เปนตน ฟลมกรองแสง ติดต้ังรถยนต และอาคารตาง ๆ จําหนายและ

ติดต้ังอะไหลรถยนตทัง้หมด ยกเวนสวนของเครื่องยนตและชวงลางของรถยนต  

จุดเดนของที่ต้ัง: รานต้ังอยูใจกลางเมืองกําแพงเพชร อยูบนถนนเจรญิสุข ซึง่เปนเสนทางผาน

เขา-ออกเมอืง จากจังหวัดใกลเคียง ไดแก จังหวัดพจิติ จังหวัดพิษณุโลก นอกจากน้ี ตําแหนงรานยัง

อยูใกลกบัหางสรรพสินคา บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร ซึง่เปนหางที่ใหญทีสุ่ดในอําเภอเมือง จังหวัด

กําแพงเพชร (กรกฎาคม 2559) นอกจากน้ี รานยังต้ังอยูใกลโชวรูมรถยนตและรานขายรถยนตมือสอง

ตาง ๆ อีกมากมาย เชน   

บริษัท อีซซูุเสียงไพศาลกําแพงเพชร จํากัด  ตัวแทนจําหนายรถยนต ย่ีหอ อีซูซุ  

บริษัท ทเีคซี มอเตอร (1992) จํากัด    ตัวแทนจําหนายรถยนต ย่ีหอ มาสดา  

บริษัท สยามนิสสันกําแพงเพชร จํากัด   ตัวแทนจําหนายรถยนต ย่ีหอ นิสสัน  

บริษัท ทเีคซี รถเกา จํากัด      ตัวแทนจําหนายรถยนต มือสอง  
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  บริษัท แมคกูดคาร จํากัด    ตัวแทนจําหนายรถยนต มือสอง  

หจก. เพชรคารเซ็นเตอร79   ตัวแทนจําหนายรถยนต มือสอง  

  

1.1.2 รายละเอียดของสินคา  

สินคาแบงออกเปน 3 ประเภทใหญ ๆ คือ  

1) เครื่องเสียงติดรถยนต คือ อุปกรณติดต้ังเพือ่สื่อความบันเทิงภายในรถยนต อาทิ  

เครื่องเลน DVD, จอแสดงภาพขนาด 2DIN, ลําโพง, เพาเวอร, ลําโพงซบั ตลอดจนถึงอุปกรณติดต้ัง 

ตาง ๆ อาทิ สายไฟ, สายแบตเตอรี,่ กระบอกฟวส, หนากากจอ ตูลําโพงแบบงานไมและงานอะคริลิค 

ทั้งแบบสําเรจ็รปู และงานตามคําสั่งหรอืความตองการซื้อของผูใชบริการ   

  

ภาพที่ 1.4: ภาพสินคา ประเภทเครื่องเสียงติดรถยนต  
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  2) ประดับยนต คือ อุปกรณติดต้ังเพื่อการตกแตงรถยนตทั้งภายนอกและภายใน อาทิ  

กันสาด กันชนหนา-ทาย ชุดแตงโครเมี่ยม ชุดแตงสเกริต หลงัคาฝาปดกระบะทาย  กระบะฟลม  

กรองแสง หุมเบาะหนังแท-เทียม พรมรองเทา ชุดไฟแตง เปนตน  

  

ภาพที่ 1.5: ภาพสินคา ประเภทประดับยนต  
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3) งานแอร คือ การซอมบํารุงแอรรถยนตมบีรกิารพรอมจําหนายอะไหลแท-เทียม   

  

ภาพที่ 1.6: ภาพสินคา ประเภทงานแอร  

  

 
  

1.1.3 จุดเดน และนวัตกรรมของราน  

รานธวัชชัยออโตแอร มีความเชียวชาญดานประดับยนต เครือ่งเสยีงติดรถยนต ซอมแอร

รถยนต และฟลม จากประสบการณ ความชํานาญยาวนานกวา 30 ป ทําใหรานของเรามีความ

เช่ียวชาญเปนอยางดี รวมถึง เรามีพนักงานที่มีประสบการณการทํางานและความเช่ียวชาญเฉพาะทาง 

ที่มีประสบการกวา 10 ป มากกวา รอยละ 30 ของพนักงานทั้งหมดซึ่งทําใหลูกคามั่นใจในสินคาและ

บริการของทางราน มกีารบริการทีร่วดเร็ว โดยทางรานฯ มพีนักงานและชางรวมกวา 45 คน ซึ่ง

สามารถรองรับ และใหบริการลกูคาไดเพียงพอและรวดเร็วรวมถึงมีพื้นทีจ่อดรถสามารถรองรับรถได

สูงสุด 22 คัน มีสินคา และบริการที่มีความหลากหลาย ทางรานฯจําหนายสินคาทั้งประดับยนต ซอม

แอรรถยนต ฟลม รวมถึงอะไหลซอมบํารงุรถยนตตาง ๆ นอกจากน้ี ทางรานฯมรีานคาทําชวงลางที่

เปนพันธมิตรกัน คือ รานหลีเฮงเส็ง ใหบรกิารตรวจเช็ค ซอมบํารงุชวงลางของรถยนต ไดแก สวนของ

เครื่องยนต เพลา แมก็รถยนต ยาง รถยนต ซึ่งลกูคาสามารถเขามาซื้อสินคา หรือใชบริการในสถานที่

เดียวครบวงจร ทั้งการซอมบํารุงชวงบน และชวงลางของรถยนต (One Stop Service)  
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รานฯเปนตัวแทนจําหนายสินคาบางยีหอเพียงผูเดียวในจงัหวัดกําแพงเพชร ไดแก   

บริษัท เจวีซีเคนวูด (ประเทศไทย) จํากัด   

บริษัท แครี่บอย จํากัด  

บริษัท ซเีพาเวอร จํากัด  

บริษัท วีคูล ประเทศไทย จํากัด  

บริษัท โซน่ี จํากัด  

บริษัท โอฬาร จํากัด  

บริษัท วีอารวัน (เอสเอสดับบิว) จํากัด   

แผนการขยายกิจการ  

เน่ืองจากสภาวะการแขงขันและสภาวะทางเศรษฐกจิปจจบุนัสงผลใหการแขงขันดานเครื่อง

เสียงน้ันมี ความรุนแรงมากเพิ่มย่ิงข้ึน ทางผูจัดทําจงึมีความเห็นวา ทางรานควรมีการขยายกจิการโดย

การขายกิจการดาน เครือ่งเสียง ระดับบน (Hi-End) ซึ่งเปนตลาดที่มลีักษณะที่คอยขางมีความเฉพาะ 

มีการแขงขันที่นอย และการเขามาในตลาดน้ีทําไดยาก เน่ืองจากทัง้ทางดานตนทุน การลงทุนตาง ๆ

รวมถึงความรูความสามารถเฉพาะทางของชาง ซึ่งแผนการขยายน้ีนอกจากจะเปนการหลีกหนีจาก

การแขงขันภายในตลาดเครือ่งเสียงระดับกลางถึง ลางแลว ยังเปนการเพิ่มรายไดอีกชองทางหน่ึงให

กิจการ  

  

1.1.4 วิสัยทัศน (Vision)  

เปนศูนยติดต้ังและจําหนายเครือ่งเสียงติดรถยนตที่ไดมาตรฐานที่สุด ในประเทศไทย บริการ

ลูกคาทุก ระดับความตองการของผูใชบริการดวยความหลากหลายและความทันสมัย  

  

1.1.5 พันธกิจ (Mission)  

-  สรางความหลายหลายของสินคา โดยสินคาต้ังแตระดับกลาง ถึงระดับบน (Hi-End)  

-  สรางมาตรฐานการติดต้ัง ทั้งดานชางเทคนิค และเครื่องมอืในการติดต้ังทีท่ันสมัย มีความ 

ละเอียดและมีความเมนยําในผลงาน  

 

1.1.6 เปาหมาย (Business Goals)  

ระยะสัน้   

-  เนนใหพนักงานมีความรู ความสามารถดานสินคาเครื่องเสียงระดับบน (Hi-End) ใหมากย่ิงข้ึน  

-  เพิ่มการใชสื่อผานชองทาง Facebook มาย่ิงข้ึน เพื่อเปนการสือ่สาร ประชาสัมพันธสินคา

และบริการทางราน  
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-  ตองการเพิ่มยอดขายสินคา ประเภทเครือ่งเสียงติดรถยนต คิดเปนรอยละ 50 โดยการ

เจาะตลาดกลุมลกูคากลุมใหม  

ระยะกลาง  

-  เขารวมการแขงขันเครื่องเสียงติดรถยนต ทั้งในระดับภาค และระดับประเทศ เพื่อแสดงให

เห็นถึงศักยภาพรานคา  

ระยะยาว   

-  เริ่มนําเขาเครื่องเสียงระดับ Hi-End จากตางประเทศ โดยการจดตราสินคาเปนของทาง

ราน และพันธมิตรในการกระจายสินคาทั่วประเทศ  

 

1.1.7 วัตถุประสงคทางธุรกิจ  

ตองการเพิ่มรายไดธุรกิจเพิ่มข้ึน 230,000 บาทตอเดือน จากการจําหนายขายสินคาประเภท

เครื่องเสียงติดรถยนต  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 1.1.8 โครงสรางธุรกิจปจจุบัน 

 

ภาพที่ 1.7: ภาพสินคา ประเภทงานแอร  
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1.1.9 โครงการแผนธุรกิจ  

โครงการเพือ่การตอยอดธุรกจิ โดยมีความประสงคที่จะตองการเพิม่ยอดการขายสินคา 

ประเภทเครื่องเสียงติดรถยนต รอยละ 50 โดยการเจาะกลุมตลาด กลุมลูกคาใหม  

เปาหมาย  

เพื่อตองการเพิ่มรายไดธุรกิจเพิ่มข้ึน 230,000 บาทตอเดือน จากการขายสินคาประเภท

เครื่องเสียงติดรถยนต  

เงินทุนสําหรับการลงทุนในโครงการ   

เงินทุนสําหรับการลงทุนในโครงการ ใชประมาณ 1,000,000 บาท  

   

โครงสรางธุรกิจใหม  

 

ภาพที่ 1.8: โครงสรางธุรกจิใหม  

 

 
  

จํานวนพนักงานในโครงการ  

รวมทั้งสิ้น 4 คน แบงเปน   

ผูจัดการ เครื่องเสยีงระดับ Hi-End 1 ตําแหนง  

1) วางแผนงานของโครงการ กําหนดกลยุทธเปาหมาย วางแผนงาน จดัทํากลยุทธ วิธีการ

ปฏิบัติงาน ตลอดจนการประเมินผล และควบคุมงานของผูอยูใตบังคับบญัชา  

2) มีหนาที่ความรบัผิดชอบในการดําเนินงานใหแกผูจัดการฝายตาง ๆ ติดตาม และประเมินผล

การทํางานอยางตอเน่ือง  

3) รายงานผลการดําเนินงานและความคืบหนาเปนระยะตอผูจดัการราน  

4) สรปุผลการดําเนินงานทั้งหมดของบริษัทแกผูจัดการราน  

5) ใหความรู คําปรึกษา และคําแนะนําแกผูใตบงัคับบญัชา และผูบริหารรุนตอ ๆ ไป  
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พนักงานขายเครื่องเสียงระดับ Hi-End 1 ตําแหนง  

1) ติดตอลูกคาในตลาด เพื่อทําการขาย การเจรจาสื่อสารระหวางผูขาย และผูรบับริการ

กลุมเปาหมาย โดยมจีุดมุงหมายเพื่อชวยใหผูซื้อรูจักสินคากระตุนความสนใจ และสรางความพอใจ 

ในตัวสินคา   

2) เสนอขายสินคา และใหคําปรึกษา รวมทัง้ แกปญหาที่อาจพบไดกอน และหลังการขาย

สินคา และการใหบริการ   

3) มีหนาที่ติดตอประสานงานกับงานตาง ๆ เพื่อใหอุปกรณสามารถอยูในสถานะที่พรอมใช

งานได  

ชางติดต้ังเครื่องเสียงระดับ Hi-End 2 ตําแหนง  

1) ติดต้ังอุปกรณตามใบงานที่ไดมีคําสัง่ หรือรับมอบหมายงานมา  

2) แจงความคืบหนา ของงานกับเจาหนาทีป่ระสานงานติดต้ัง  

3) รายงานปญหาทั้งหมดทีเ่กิดข้ึนกับหัวหนา  

  

1.1.10 ผลการดําเนินงานท่ีผานมา (3 ปยอนหลัง) และการคาดการในอนาคต  

  

ตารางที่ 1.2: แสดงผลการดําเนินงานทีผ่านมา (3 ปยอนหลงั) และการคาดการในอนาคต  

 

ผลการดําเนินงาน 2557 2558 2559 2560 2561 

ยอดขายตอป (บาท) 2,607,120 2,752,425 2,696,309 5,456,309 5,456,309 

จํานวนรถเขาใชบรกิารตอป (คัน) 177 174 166 186 206 

คาเฉลี่ยตอคัน (บาท) 14,712 15,855 16,282 29,335 26,487 

 

1.1.11 ท่ีมาของการจัดทําแผน  

สภาวะในการแขงขันภายในตลาดหรือธุรกจิดานเครือ่งเสียงในปจจบุันมีความรุนแรงมาก 

โดยเฉพาะการแขงขันทางดานราคาที่มีการตัดราคาใหตํ่าลง สงผลกระทบกบัทางรานคาเปนอยางมาก 

โดยเฉพาะสินคา ระดับกลาง-ลาง จะมกีารแขงขันดานราคาที่คอนขางสงูกวาสินคาระดับบน และ

เน่ืองดวยระบบเทคโนโลยี และการสื่อสารทีม่ีชองทางที่หลากหลายมากข้ึน ทําใหลูกคามีตัวเลือกที่

สูงข้ึน และพฤติกรรมของผูบริโภคทีเ่ปลี่ยนไป คือ ผูบรโิภคในปจจุบันจะมีการหาขอมูลตาง ๆ กอนจะ

ตัดสินใจซือ้ รวมถึงการเปรียบเทียบดานราคา สินคากอนการตัดสินใจซื้อหรือใชบริการ  

  



12 

 

ดังน้ัน ทางผูจัดทําจึงมีความเล็งเห็นวาจะมีการขยายผลิตภัณฑในกลุมเครื่องเสียงในระดับบน

(ระดับ Hi-End) น้ันเปนทางออกสําหรับการหลีกเลี่ยงการแขงขันทางดานเกี่ยวกบัราคาผลิตภัณฑ 

นอกจากน้ียังเปน เพื่อเปนการขยายหรือเพิม่ความหลากหลายของกลุมผลิตภัณฑสินคาและการ

ใหบรกิารในตลาดกลุมลกูคา เปาหมายใหกวางและครอบคลมุใหมากย่ิงข้ึน รวมถึงจะเปนกลุม

ผลิตภัณฑทีส่ามารถสรางผลกําไร และดานรายไดไดมากย่ิงข้ึนในอนาคต นอกจากน้ียังเปนการเพิม่

หรือแสดงศักยภาพของทางรานไดเปนอยางดี สามารถ สรางภาพลักษณและสรางความนาเช่ือถือ

ใหกับทางรานคาไดอีกทางหน่ึง  

  

1.1.12 ความสาํคัญของการจัดทําแผน  

เปนเรื่องที่นาสนใจย่ิงสําหรับตลาดเครื่องเสียงติดรถยนตมีการพยากรณไววา ในปน้ีมูลคา

ตลาดเครื่องเสียงติดรถยนตนาจะมีการขยายตัวหรือไดรบัการตอบรับที่ดีเพิ่มข้ึนจาก 1,500 ลานบาท 

เพิ่มข้ึนเปน 2,000 ลานบาท สาเหตุหลักมาจากเครื่องเสียงที่ติดมากับตัวรถยังไมสามารถตอบโจทย

หรือตอบสนองตอความอยากซื้อหรือตองการของลูกคาโดยเหตุหลักมาจากการควบคุมตนทุนอาจ 

บีบบงัคับใหตองลดระดับภาพหรือประสิทธิภาพในหลายสวนลงและสภาพเศรษฐกจิในปจจบุัน

ผูบริโภคจะหันมาดูแลรกัษารถยนตคันเดิมมากกวาการออกรถใหม และดังน้ันเครื่องเสียงติดต้ังบน

รถยนตก็จะเปนอกีหน่ึงอุปกรณทีผู่บริโภคอาจจะทําการเปลีย่นเพื่อตอบสนองตอความอยากซือ้ 

หรือความตองการตนเอง นอกจากน้ันแลวแนวโนมของเครื่องเสียงติดรถยนตระบบมลัติมีเดียหรอื

เทคโนโลยีตาง ๆ เขามาเปนจุดขาย อาทิ เนวิเกเตอร, DVD, VCD, MP3 ที่สามารถดูหนังฟงเพลงได, 

การเช่ือมตอผานบลทููธ หรือ iPod เหลาน้ีกจ็ะชวยใหตลาดเครื่องเสียงคึกคักไมแพตลาดอื่น ๆ  

(นิธิ เกตุหิรญั, 2553)  

วัตถุประสงคการทําแผน  

1) เพื่อใชเปนแนวทางในการนําเดินธุรกจิรานธวัชชัยออโตแอร 

2) เพื่อการเพิม่ยอดขาย 

3) เพื่อสรางพัฒนาและแสดงใหเห็นถึงศักยภาพของรานคา 

  

1.1.13 วิธีการศึกษา   

การคนควาจากแนวคิดทฤษฎี และงานผลวิจัยที่มีความเกี่ยวของสําหรบัในการคนควาศึกษาน้ี 

จะเปนการศึกษาคนควาเกี่ยวเน่ืองในดานแนวคิดที่เกี่ยวเน่ืองกับ แผนการจัดทําธุรกจิรานธวัชชัยออโต

แอร โดยใหมรีายละเอียดเกี่ยวกับแนวคิดตาง ๆ โดยเลือกใชแนวคิด เกี่ยวกับแนวคิดทฤษฎี พฤติกรรม 

ผูซื้อ และแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกบัปจจัยที่เขามากระทบตอการ ตอบสนองของผูซื้อ ซึ่งใช

วิธีการคํานวณ ทางสถิติ ในเชิงปริมาณ เพือ่ศึกษาเกี่ยวกบัดานพฤติกรรมของผูบริโภคที่มสีงผลในการ
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ซื้อสินคาประเภทเครือ่งเสียงติดรถยนต ระดับ Hi-End โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ สําหรับ

การศึกษาในครั้งน้ี เก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหดวยคาทางสถิติตาง ๆ ตอไปน้ี  

 

1.1.14 แนวคดิและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

แนวคิด และทฤษฎีดานประชากรศาสตร   

ศิริวรรณ เสรรีัตน (2538, หนา 41) กลาวไววา การแบงสวนแบงการตลาดตามตัวแปรใน 

ดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได 

ลักษณะทางดานประชากรศาสตรเปนลกัษณะที่มีความสําคัญ และสามารถใชขอมูลเชิงสถิติในการวัด

และประเมินคาไดเพื่อนํามาวิเคราะหหาขอมลูของลุกคาที่แทจรงิ นอกจากน้ี ยังสามารถชวยในการ

กําหนดกลุม ลูกคาเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยา วัฒนธรรม และสังคม ยังสามารถชวย

อธิบายถึงความรูสกึ และแนวความคิด ของกลุมลุกคาเปาหมายน้ันไดอีกดวย ขอมูลดาน

ประชากรศาสตรน้ัน จะสามารถทีจ่ะเขาถึง และมปีระสิทธิผลตอการกําหนดกลุมตลาดเปาหมาย 

คนที่มีลักษณะทางดานประชากรศาสตรแตกตางกันจะมี ลักษณะทางดานจิตวิทยาที่แตกตางกัน  

โดยวิเคราะหไดจากปจจัยไดดังน้ี   

1) เพศ ในความแตกตางทางเพศน้ัน สงผลใหเกิดการตอบสนองและการรับรูที่แตกตางกัน 

เน่ืองจากเพศที่แตกตางกันน้ันสงผลใหมลีักษณะทางดานความคิด ความรูสึกที่แตกตางกันออกไป  

การเขาใจในมุมมองที่แตกตางกันซึง่อาจจะไดรบัอิทธิพลการสังคม วัฒนธรรม กรอบความเช่ือ ศาสนา 

ขนบธรรมเนียมประเพณีทีส่ืบทอดกันมาซึ่งมผีลตอพฤติกรรมการแสดงออกและความคิด หรอืลกัษณะ

ทางกายภาพที่แตกตางกัน เชน ผูชายจะมีตัวสูงใหญกวาผูหญิง มีลกัษณะความแข็งแรงกมากวา แตใน

การกลับกันเพศหญิงกเ็ปนเพศทีม่ีความ ละเอียดออนที่มากกวา จากปจจัยขางตนสงผูใหความคิดการ

ตีความและการรับสื่อของแตละเพศแตกตางกัน  

2) อายุ เปนปจจัยที่สงผลใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของพฤติกรรม และความคิดความ

อาน คนที่อายุนอยกวามักจะมีความคิดที่คอนขางจะเสรีนิยม มองโลกในแงดี มจีินตนาการสูง และไม

ยึดถืออุดมการณใด ๆ มาก ในทางตรงกันขามน้ัน คนอายุสูงกวา มักจะมีความคิดในเชิงอนุรกัษนิยม 

ยึดถือการปฏิบัติมีความเช่ือมั่นในอุดมการณสูง มีความคิดความอานที่รอบครอบกวา มีการมองโลกใน

แงรายกวาคนทีม่ีอายุนอย มคีวามระมัดระวังตัวมากข้ึน เพราะผานเรื่องราวและประสบการณชีวิตมา

มากกวา ดังน้ันการเลือกใชสื่อหรือการใชขอความที่ตรงใจและสามารถเขาถึงความรูสกึนึกคิดของ 

แตละชวงอายุ สามารถทําใหเขาใจเขาถึงกลุมลูกคา และสามารถสรางโอกาสในการขายสินคาได 

มากย่ิงข้ึน   
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3) ระดับการศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหแตละบุคคลมีความคิดความอาน ทัศนคติ คานิยม และ

พฤติกรรมที่แตกตางกันออกไป คนที่ไดรบัการศึกษาระดับสงูกวาจะมีความไดเปรียบมากในการเปน

ผูรบัสารที่ดี สามารถเขาใจเน้ือหาไดคอนขางที่จะงายกวาผูที่มีระดับการศึกษาอยูในระดับที่ตํ่ากวา 

เพราะเปนผูมีความรูกวางกวามีความรูมากกวา เขาใจขอมลูหรือสื่อไดงาย วิเคราะหสถานการณตาง ๆ 

ไดดี และเขาใจไดเร็ว แตจะเปนบุคคลที่ไมสามารถที่จะเช่ือขอมูลหรือสารที่ไดรับมาไดงาย ถาหากไมมี

เหตุผล ขอพสิูจน หรือหลักฐาน รองรับที่เพียงพอในขณะที่คนที่มีระดับการศึกษาอยูในระดับที่ตํ่ากวา

มีโอกาสที่จะใชสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศน และภาพยนตรหากผูมีการศึกษาระดับสูงน้ัน มีเวลามาก

เพียงพอก็จะเลือกใชสื่อวิทยุ สิ่งพมิพ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาทีจ่ํากัดหรือมเีวลานอย 

ก็มักจะหาขาวสารตาง ๆ จากสื่อดานสิง่พิมพ มากกวาสือ่ประเภท วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร  

4) สถานะทางสังคม และเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ สถานภาพทางสงัคมและรายไดของแต
ละบุคคลมีอิทธิพลหรือมผีลตอปฏิกริิยาของผูรบัขอมลูที่มีตอผูทีเ่ปนฝายในการสงขอมูลขาวสาร 

เพราะแตละบุคคลน้ัน มีประสบการณ คานิยม ทัศนคติ วัฒนธรรม และเปาหมายชีวิตที่ไมเหมือนกัน 

ปจจัยบางสวนที่เกี่ยวของกบัตัว ผูที่ไดรับขอมูลของแตละบคุคล อาท ิปจจัยทางสังคม และทาง

จิตวิทยาที่จะมีอิทธิพลในการรับขอมูลขาวสารตาง ๆ    

แนวคิดทฤษฎีดานพฤติกรรมผูบริโภค  

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง ทาทาง ความรูสึก ความคิดที่มีการ

แสดงออกของแตละบุคคลเกี่ยวของโดยตรงกบัการซื้อสินคา และบรกิารทางเศรษฐกิจ และกระบวน 

การตาง ๆ ในการคิด ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่มผีลตอทาทางการแสดงออกของผูบริโภค (ดํารงศักด์ิ 

ชัยสนิท, 2538, หนา 86)  

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคตอการซือ้สนิคาและบริการ  

ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยเบื้องตนในการกําหนดพฤติกรรม และความตองการของมนุษย 

อาทิ การศึกษาถึงความเช่ือ ศาสนา อีกทัง้ยังรวมถึงพฤติกรรมจากการที่ไดรบัการยอมรบั ยกยอง

ภายในสังคม โดยเฉพาะปจจัยทางดานสังคมเปนปจจัยทีม่ีเกีย่วของตอการใชชีวิตประจําวัน และมี

อิทธิพลตอการแสดงออกถึง ลักษณะของพฤติกรรมซือ้ ซึ่งประกอบดวยบุคคลในครอบครัว กลุมอางองิ 

บทบาท และสถานะภาพของผูซื้อ ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซือ้มักมีอิทธิพลจาก ลักษณะของ

สวนบุคคลตาง ๆ เชน เพศ อายุ รายได  สภาวการณทางเศรษฐกิจ ระดับการศึกษา วัฏจักรชีวิตของ 

แตละครอบครัว อาชีพ รูปแบบการดําเนินชีวิต เปนตน   

ปจจัยทางจิตวิทยาในการเลอืกใชหรอืซื้อของแตละบุคคลน้ัน มักมีปจจัยทางจิตวิทยาที่มีสวน

สงผลใหเกิดพฤติกรรมตาง ๆ ซึง่เปนปจจัยภายในของผูซื้อสนิคาและบรกิารที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อและใช สินคาและบริการน้ัน ปจจัยทางดานจิตวิทยาประกอบดวย การจูงใจความเช่ือ การรบัรู 

ทัศนะคติ เจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (สมจิตร ลวนจําเริญ, 2532)  
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การวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภค   

พฤติกรรมของผูซื้อหรอืผูใชบริการของ Kotler (n.d. อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และปรญิ 

ลักษิตานนท และศุภร เสรรีัตน, 2541) เปนการศึกษาทางดานการศึกษาวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

(Analysis Consumer Behavior) เปนการคนควาวิจัยเกี่ยวกับการซื้อหรือใชของผูบริโภค เพื่อให

ทราบถึงความตองการของผูซื้อหรือใชบริการ คําตอบที่ไดน้ันจะมสีวนในการชวยใหนักการตลาดน้ัน

สามารถกําหนดกลยุทธ รวมถึงการกําหนดแผนทางการตลาดที่สามารถที่จะตอบสนองและสรางความ

พึงพอใจตอผูซื้อและใชบริการไดอยางเหมาะสม ซึง่มีคําถามที่สามารถ ชวยในการวิเคราะหถึง

พฤติกรรมของผูบริโภค 7 ขอ ประกอบดวย 6W’s กับ 1H  คือ   

1) WHO – ใครคือกลุมเปาหมาย  

เปนการศึกษาถึงรปูแบบของกลุมเปาหมายในดานตาง ๆ เชน ดานจิตวิทยา ดาน

ประชากรศาสตร พฤติกรรมศาสตรและภูมิศาสตร เชน เพศ รายได อายุ อาชีพ ระดับในการศึกษา 

สถานะทางสังคม สถานที่ เปนตน ขอมลูเหลาน้ีจะมสีวนในการชวยระบุขอมูลไดชัดเจนมากย่ิงข้ึน 

เพื่อทีจ่ะสามารถกําหนดแผนกลยุทธตาง ๆ ทางการตลาดไดอยางเหมาะสม มีประสิทธิภาพและ

สามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคากลุมเปาหมาย ไดน่ันเอง  

2) WHAT – ผูบรโิภค ซื้ออะไร  

กอนอื่นตองทราบถึงสิง่ทีผู่บริโภคตองการซื้อ เชน สมบัติตัวสินคา สวนประกอบของผลิตภัณฑ 

ตราสินคา ตองตราน้ีเทาน้ัน สวนประกอบของหบีหอที่ตรงตามลักษณะทีลู่กคาตองการ เปนตน 

เพื่อทีจ่ะนํามาปรบัปรุง หรือสงเสริมสินคา และบริการ ทางดานตัวสินคาและบริการ ภาพสินคา 

รูปลักษณของสินคา เพื่อการสรางแบรนดใหที่แข็งแกรง รวมถึงสรางความแตกตางจากแบรนดอื่น ๆ  

3) WHERE – ชองทางในการซื้อ  

ชองทางทีลู่กคาใชในการหาขอมลูเบือ้งตนกอนการคิดหรือการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 

เชน ซื้อผาน ชองทางอินเทอรเน็ตเว็บไซต ซือ้ที่ตลาดขายสินคาเฉพาะ หรือหางสรรพสินคา หรืออาจ

เรียกไดวา การสถานที่ ที่กลุมเปาหมายมักเลือกหรือชอบไปซื้อสินคาประเภทน้ัน ๆ ซึ่งสิ่งน้ีเปนสิ่งสําคัญ 

หากวา ทราบวากลุมลูกคา เปาหมายน้ัน มักเลือกซือ้ผานชองทางไหน เราก็ควรที่จะกําหนดกลยุทธดาน

การจัดจําหนาย และนําผลิตภัณฑ หรือสินคาไปสูชองทางน้ัน เพื่อเปนการสรางความไดเปรียบและเปน

การกําหนดกลยุทธที่มีมปีระสิทธิภาพมาก ย่ิงข้ึน  

4) WHY – ทําไมผูบริโภคตองการซื้อ  

การศึกษาถึงผูบรโิภค หาเหตุผลวาทําไมผูบริโภคจึงตัดสินใจซื้อสินคาหรือบรกิารน้ัน ๆ เชน ซื้อเพราะ

สิ่งน้ัน สามารถตอบสนองตามความตองการเฉพาะแตละบุคคล ซื้อเพือ่ตอบสนองตามปจจัยพื้นฐาน 

หรือการซือ้ สินคาแบรนดเนม เพื่อหนาตาทางทางสังคม และเพื่อการเขาสังคม หรือการซื้อถุงมือ
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เพราะอยูในชวงฤดูหนาวตองตอบคําถามกบัตัวเองใหไดกอนวา เขาจะซื้อสินคาหรือบรกิารของเราไป

น้ันเพื่อสิง่ใด  

5) WHEN – โอกาสในการซื้อหรือจะซื้อชวงไหน 

เราตองคํานึงถึงสินคาของ วา สินคาน้ัน เปนสินคาที่ขายเปนชวงเวลาหรือไม หรอืเปนสินคาที่

ขายไดตลอดทั่วไป เพราะตองแยกแยะสินคาเหลาน้ีออกจากกันกอน บางครั้งสินคา อาจขายไดเฉพาะ

ชวงเทศกาล อาทิ เปดธุรกจิโรงแรม ก็ตองดูเหมอืนกันวาชวงไหนคนไมคอยใชบริการโรงแรม ก็ควรจะ

จัดโปรโมช่ันลดราคาคา หองพกัใหตํ่าลง เพื่อการอยูรอดของธุรกิจ ซึง่สิง่น้ีสามารถชวยเพิ่มยอดรายได

ใหธุรกิจยังคงดํารงอยูในโลกของ การตลาดออนไลน  

5) WHOM – ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจของลูกคาในการซื้อหรือใชบริการ  

บางครัง้ลูกคาก็ไมไดซื้อ เพียงเพราะความตองการหรือความอยากไดสวนบุคคลเพียงอยางเดียว 

อาจมีบุคคลอื่น ๆ ที่มีอทิธิพลหรอืมีผลครอบคลมุในการซื้อ ดังน้ี  

- ผูรเิริม่ คือ ผูที่มีความอยากไดหรือความตองการซื้อสินคาหรือบรกิารอะไรสกัอยาง แลว

บอกพอแมใหทําการซือ้ 

- ผูที่แนะนํา คือ ผูทีม่ีสวนในการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ เชน พี่ชายมีการแนะนําใหซื้อ

สินคาน้ีนะ 

- ผูตัดสินใจ คือ ผูที่มีอํานาจตัดสินใจซื้อ หรือไมซื้อ บางครั้งอาจจะเปนเครือญาติ พอและแม  

7) HOW – ตัดสินใจซือ้อยางไร เปนการวิเคราะหถึงข้ันตอนในการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 

โดยจะแบงข้ันตอนไดดังน้ี 

(1) การรบัรูปญหา เปนการรบัรูวาหากไมมสีินคาหรือบริการดังกลาวจะมีผลกระทบ

อยางไรตอชีวิต 

(2) การหาขอมูล เปนหาขอมูลผลิตภัณฑจากสือ่ตางๆหรอืบุคคลอางองิ 

(3) ประเมินทางเลือก คือข้ันตอนของการตัดสินใจผลิตภัณฑวามีผลติภัณฑอื่น ๆ   

ที่เหมือนหรือคลายกันหรือไม 

(4) การตัดสินใจซื้อ ผูบรโิภคตัดสินใจซือ้ในขณะน้ัน ซึ่งจะตองพจิารณาวาเหตุใด

ผูบริโภคจึงซื้อสินคาหรือบรกิาร 

(5) ความรูสึกภายหลังจากการซื้อ ความรูสึกหลงัการซื้ออาจจะเปนแงบวกหรือแง

ลบก็ได หากมีความรูสึกดีตอสินคาน้ัน ๆ จะเกิดการซือ้ซ้ํา หากประทับใจจะเกิดความจงรกัภักดีในตัว

สินคา และอาจมีการบอกตอแกคนรูจัก- ผูซื้อ คือ ใครก็ไดทีม่ีเงินเพียงพอตอการซื้อ”  
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แนวคิด พฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวกับปจจัยท่ีเขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ  

1) สิ่งกระตุน (Stimulus) หมายถึง สิ่งที่กระตุนที่อาจเกิดข้ึนจากปจจัยภายใน และภายนอก

รางกายนักการตลาดตองใหความสนใจ และจัดสภาวะแวดลอมภายนอกใหเปนสิ่งกระตุนภายนอก 

เพื่อใหผูบริโภคเกิด ความอยากไดหรือตองการผลิตภัณฑน้ัน ๆ สิ่งกระตุนน้ีถือไดวาเปนเหตุจงูใจหน่ึง

ที่ทําใหเกิดการซือ้สินคาหรอืบริการ ซึง่อาจใชเหตุผลหรอืเหตุจูงใจน้ีซื้อ ในดวยหลักจิตวิทยา หรือดาน

อารมณภายในแตละบุคคลก็ได (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2539, หนา 110-112) ซึ่งสิ่งกระตุน

ภายนอกน้ัน ประกอบดวย 2 สวน คือ   

1.1) สิ่งกระตุนทางดานการตลาด เปนสิ่งกระตุนทีส่ามารถควบคุมไดโดยนักการ

ตลาด และตองสรางสรรคข้ึน เพราะเปนสิ่งกระตุนทีเ่กี่ยวของกับ สวนผสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) ซึ่งมีสวนประกอบ ดังน้ี   

1.1.1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบบรรจุภัณฑ 

หรือผลิตภัณฑให นาซื้อ สวยงาม เพื่อทีจ่ะกระตุนความตองการซื้อของผูบรโิภคได การมีบรกิารที่ดี

เย่ียม มีผลิตภัณฑมี ภาพลักษณที่ดีน้ัน สามารถสรางโอกาสทางธุรกจิไดเพิ่มมากย่ิงข้ึนอกีดวย   

1.1.2) สิ่งกระตุนดานราคา (Price Stimulus) เชน การกําหนดราคาสินคา 

และบริการที่มีอยู ใหอยูในระดับที่เหมาะสมกับสินคาหรือบริการน้ัน ๆ โดยพจิารณาจากกลุมลุกคา

เปาหมายวาอยูใน ระดับใด มีความสามารถจายคาสินคาและบริการไดอยูทีเ่ทาใด การมีความหลาก 

หลายของราคา ราคา เทาใดทีจ่ะมสีวนชวยในการกระตุนการซื้อใหสามารถตัดสินใจไดงายข้ึน หรือ

บริการทีผู่บริโภคซื้อหรือ ใชบรกิารมีทางเลือกมากข้ึนเปนอกีหน่ึงสิ่งกระตุนใหเกิดการซือ้ได   

1.1.3) สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Place Stimulus) เชน 

เลือกชองทางการ จัดจําหนายใหทั่วถึง และใกลกลุมลูกคาเปาหมายมากทีสุ่ด เพื่อใหเกิดความสะดวก 

สบายแกผูเลือกซือ้ และใชบริการ ซึ่งถือไดวาเปนการกระตุนความตองการซือ้อีกทางหน่ึง การเลือก

สถานที่ที่เหมาะสม และจัดบรรยากาศในรานใหมีความนาความสนใจ นาดึงดูด เปนตน   

1.1.4) สิ่งกระตุนดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion Stimulus)  

การแลก ลด แถม แจก เปนการสรางความสมัพันธที่ดีของพนักงานกับบุคคลทั่วไป สิง่ เหลาน้ีถือเปน

สิ่งกระตุนความอยากได หรอืความตองการซื้อใหผูบรโิภคมีการซื้อ และใชบริการมากข้ึน   

1.2) สิ่งกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) เปนสิง่กระตุนความอยากหรือความ

ตองการซื้อของผูบริโภค ที่อยูภายนอกองคการ ซึ่งบริษัทไมสามารถควบคุมได ไดแก   

1.2.1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เชน รายไดของ

ผูบริโภค ภาวะเศรษฐกิจ ปจจัยเหลาน้ีมีอทิธิพลตอการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค  
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1.2.2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เทคโนโลยีที่

มีความทันสมัยหรอื เทคโนโลยีสมัยใหม สามารถกระตุนความตองการใหเกิดการซื้อและใชบรกิารมาก

ข้ึน แสดงถึงความ แปลกใหมของการใชบรกิาร ทีส่รางความแตกตางจากคูแขง ทําใหผูบริโภคเกิด

อยากรู ความนาดึงดู สรางความสนใจใหมีมากย่ิงข้ึน  

1.2.3) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political 

Stimulus) เชน กฎหมาย ลดหรือเพิ่มภาษีสินคาประเภทใดสินคาหน่ึง จะมีอทิธิพลตอการลดลง หรือ

เพิ่มข้ึนของความตองการ ซื้อสินคาและใชบริการ   

1.2.4) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural Stimulus) เชน ในงานเทศกาล 

ขนบธรรมเนียม ประเพณีตาง ๆ มีผลใหเกิดการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการในการใชซื้อ 

สินคา และบริการตาง ๆ มากข้ึน ตามวาระโอกาสตาง ๆ  

2) ความรูสึกนึกคิดของผูซือ้ (Buyer’s Black Box) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 

ซึ่งเปรียบไดเสมือนกลองดํา ที่ผูผลิต ผูขายหรือผูใหบรกิารน้ันไมสามารถรูไดถึงความคิดในการ

ตัดสินใจในการซื้อได ดังน้ันจงึควรศึกษา คนหาถึงความรูสึกนึกคิดของผูซือ้ใหได ความรูสึกนึกคิดของ

ผูซื้อน้ีจะไดรบัอิทธิพลจาก กระบวนการ และลักษณะการตัดสินใจของผูบริโภค   

2.1) ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมผีลจากปจจัย

ตาง ๆ เชน ปจจัยดานสังคม วัฒนธรรม และปจจัยสวนบุคคล   

2.2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบไป

ดวย 5 ข้ันตอน ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมลู การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ  

และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ   

3) การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคหรือผูซือ้ 

ผูซื้อจะทําการตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ ดังน้ี   

3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะเลือกใช

บริการราน ใหบรกิาร ดานประดับยนตในเรื่องตาง ๆ เชน ใชบริการตกแตงและซอมบํารงุรถยนต 

รวมถึงอุปกรณตาง ๆ ทัง้ภายนอก และภายในรถยนต  

3.2) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เมื่อเลือกสินคาไดแลว ผูบรโิภคก็จะ

เลือกวาจะเลือกสินคา ตราใดย่ีหอใด ซึง่การเลอืกตราย่ีหอทีดี่ก็สงผลใหผูบรโิภคน้ันสามารถไดรับของ

ที่ดีมีคุณภาพที่ดีกวาตราย่ีหอที่ ไมรูจกัหรือไมเปนที่นิยมกัน เชน เลือกเครื่องเสียงย่ีหอ KENWOOD 

เปนตน   

3.3) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะเลือกจากศูนย

ตัวแทนจําหนายรถยนต หางสรรพสินคาช้ันนํา หรือรานคาประจําหรือรานคาใกลบาน   
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3.4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Choice) โดยเลอืกวาจะใชบริการใน

ชวงเวลาใด วันไหน ที่ ลูกคามีความสะดวกสบายในการซื้อหรือใชบรกิารมากทีสุ่ด  

3.5) การเลือกปรมิาณการซือ้ (Purchase Amount) ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะเลือก

วาจะซื้อจํานวนกี่ช้ินตอครั้ง อาจจะซือ้ครั้งละ 1-2 ช้ิน หรือมากกวาน้ัน  

  

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

ปยะวรรณ ชวยคํ้า (2549) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือก 

ตัดสินใจใชบรกิารรานประดับยนตสําหรับรถยนตน่ังสวนบุคคล จากกรณีศึกษา: อําเภอเมือง จังหวัด

กระบี่ การจากศึกษาพบวา พฤติกรรมของเจาของรถยนตสวนใหญใชบรกิารเครื่องเสียงติดรถยนต 

รอยละ 21.7 ใชบริการติดฟลมกรองแสง รอยละ 35.3 ใชบริการรานประจํา รอยละ 18.7 ตกแตง

รถยนตเพราะความชอบ สวนตัว รอยละ 74.3 ชวงเวลาที่ใช 13.00 – 17.00 น. คิดเปนรอยละ 53.7 

ใชในวันเสาร รอยละ 38.8 เวลาที่ใช 1-2 ช่ัวโมงรอยละ 51.5 โดยเฉลี่ย 3-6 เดือนตอครั้ง รอยละ 

34.0 เสียคาใชจายตํ่ากวา 5,000 บาท รอยละ 48.5 ผูแนะนําในการเขามาใชบริการ จากความ

เช่ือมั่นในตัวเองรอยละ 60.8 และสาเหตุที่ไมเลอืกซือ้และใช บริการรานประดับยนต เพราะฝมอืไมดี 

รอยละ 37.0   

สุทธชาติ เนตรมุกดา (2553) จากการศึกษาพบวาผลกระทบตอผูประกอบการในธุรกจิ 

เครื่องเสียงรถยนตที่ไดรับจากการเพิม่คุณภาพของเครือ่งเสยีงรถยนตที่ติดต้ังมาจากโรงงานประกอบ

รถยนต (Original Equipment Manufacturer: OEM) น้ันรานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนต จะไดรบั

ผลกระทบเปนรายแรก โดยเฉพาะอยางย่ิงรานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนตขนาดกลาง เน่ืองจากยอดขาย

ของรานติดต้ังเครื่องเสียง รถยนตจะลดลงในขณะทีผู่ขายสง จะไดรับผลกระทบดวยเน่ืองจากรายได

หลักของผูขายสง มาจากการขายเครื่องเสียง เปนหลัก เมื่อเครื่องเสียงรถยนตที่ติดต้ังมาจากโรงงาน

ประกอบรถยนตมีคุณภาพสูงข้ึนจึงทําใหผูบริโภคพอใจ กับเครื่องเสียงเหลาน้ีและไมมีความตองการที่

จะเปลี่ยนเครื่องเสียงใหมหันไปซื้อเครื่องเสียงจึงทําใหรานติดต้ังเครื่องเสียงที่เปนลูกคาของผูขายสง

สั่งซือ้เครือ่งเสียงลดลง จงึทําใหรายไดของผูขายลดลงตามไปดวย ในสวนของผูนําเขา ก็ไดรบัผล 

กระทบตอเน่ืองดวยเชนกัน เน่ืองจากลูกคาของผูนําเขา จะเปนผูขายสง และรานติดต้ังเครื่องเสียง

รถยนตขนาดใหญบางราย แตผลกระทบที่ผูนําเขาไดรับจะไมรุนแรงเทากับที่ผูขายสง และรานติดต้ัง

เครื่องเสียงรถยนตไดรบัเน่ืองจากผูนําเขา เปนผูประกอบการรายใหญทีม่ีเงินทุนสงู อีกทัง้ยังมรีะบบ

บรหิารจัดการที่ดี จึงสามารถวางแผนการตลาด กลยุทธ รวมถึงการวางแผนสัง่สินคามาเกบ็ไวไดเปน 

อยางดี  
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ประเด็นที่นาสนใจบางประการในการศึกษาน้ีพบวา ในที่สุดธุรกิจเครื่องเสียงรถยนตจะม ี

การปรับตัว และความสมัพันธของผูประกอบการจะเปนไปในลักษณะทีผู่นําเขารบัเครื่องเสียงมาจาก

โรงงานผลิต และจะ แบงเครื่องเสียงติดรถยนตออกเปน 3 ระดับ ไดแก   

ประเภทที่ 1 คือ Standard Grade เปนเครื่องเสียงติดรถยนตที่มีคุณภาพอยูในระดับทั่วไป 

ซึ่งผูนาเขา จะขายเครือ่งเสียงประเภทน้ีใหแกโรงงานประกอบรถยนตหรือจะกลาวไดวาเครื่องเสียง

ประเภทน้ีก็คือเครื่อง เสียงรถยนตที่ติดต้ังมาจากโรงงานประกอบ   

ประเภทที่ 2 คือ Upper Standard Grade เปนเครื่องเสียงติดรถยนตที่มีคุณภาพดีกวาใน

ประเภทที่ 1 และมีราคาสูงกวาดวยเชนกัน โดยเครื่องเสียงประเภทที่ 2 น้ี ผูนําเขาจะนํามาวางขาย

ตามแหลงศูนยการคาตาง ๆ เพือ่ใหเครื่องเสียงประเภทน้ีสามารถเขาถึงผูบริโภคโดยตรง โดยไมตอง

ผานตัวกลางอีกตอไป แตเครือ่ง เสียงประเภทน้ีผูนําเขาจะขายเฉพาะเพียงอุปกรณหรือเครื่องเสียง

เทาน้ันจะไมมีการติดต้ังเครื่องเสียงให ดังน้ัน ผูบรโิภคจะตองนําเครื่องเสียงไปใหรานติดต้ังเครือ่งเสียง

รถยนตขนาดเล็กติดต้ังให สวนเครื่องเสียงประเภท สุดทายไดแก Premium Grade จะเปนเครื่อง

เสียงที่คุณภาพดีมากและราคาคอนขางสงูมาก ผูนําเขาจะขายเครื่องเสียงประเภทน้ีใหแกรานติดต้ัง

เครื่องเสียงรถยนตขนาดใหญซึ่งรานเหลาน้ีจะขายเครื่องเสียงใหแกลูกคาที่มกีําลังซื้อคอนขางสูงและ

พรอมติดต้ังเครือ่งเสียงดวย  

ในที่สุดตลาดเครื่องเสียงติดต้ังรถยนตจะเหลือเพียงผูนําเขารานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนต

ขนาดใหญ และรานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนตขนาดเลก็ สวนผูขายสง ก็อาจจะมีการเปลี่ยนสถานะของ

ตนเองไปเปนผูนําเขาหรือรานติดต้ังเครื่องเสียงรถยนตขนาดใหญ เพื่อใหกจิการของตนเองสามารถ

ดําเนินตอไปไดในอนาคต    

ปณฑิตา คลังมนตรี (2552) การศึกษาช้ินน้ีเปนการศึกษาความตองการของลูกคาและความ 

พอใจจาย (Willingness to Pay) ตอระบบสรางความบันเทงิในรถยนต โดยศึกษาจากคุณลักษณะ

ฟงกชันการใชงานที่ไดรับการศึกษาราคาเฮโดนิก และอุปสงคตอระบบเครือ่งเสียงติดรถยนตใน

ประเทศไทย โดยอาศัยการเกบ็รวบรวมขอมลูจากการวิจัยเชิงสํารวจทั้งสิ้น 400 คน โดยกลุมตัวอยาง 

คือ ผูติดต้ังเครื่องเสียงติดรถยนต จากรานติดต้ังเครือ่งเสียงที่เปนที่ยอมรับ โดยเลือกจาก Directory 

นิตยสาร Car Stereo, นิตยสาร What is Car Audio ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร และสมาชิก 

Car Audio Club ทั่วประเทศ  

การศึกษาช้ินน้ีวิเคราะหใหเห็นถึงตัวแปรที่มผีลตอราคา เลอืกจากตัวแปรคุณลักษณะดาน 

ประชากรศาสตรและตัวแปรคุณลักษณะของระบบเครื่องเสยีงติดรถยนต ผลการศึกษาพบวา ขนาด

จอแสดงผล, ระบบจอสัมผัส, บลูทูธ, USB และ DVD มีผลตอการเปลี่ยนแปลงของราคาระบบเครื่อง

เสียงติดรถยนตในทิศทางที่สงูข้ึน คุณลักษณะของผูบรโิภคแสดงใหเห็นวาระดับรายไดสูง มผีลตอ

ความพอใจจายในราคาระบบ เครื่องเสียงติดรถยนตลดลง และที่นาสนใจอกีประการหน่ึงคือ ย่ีหอ
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ของพรเีมียมแบรนดบางย่ีหอมผีลตอราคาทีสู่งข้ึนของระบบเครื่องเสียงติดรถยนตทัง้ ๆ ที่มี

คุณลักษณะใกลเคียงกัน นอกจากน้ีย่ีหอผูผลิตอื่น ๆ ที่สวนใหญมี ฐานการผลิตในประเทศจีน เชน

Zulex, For U และ Platinum เริ่มมีความสามารถในการแขงขันในตลาดจาก ราคาที่ตํ่ากวา เพื่อแยง

ชิงสวนแบงทางการตลาดจากกลุมพรีเมียมแบรนด  

 

1.2 การดําเนนิการวิจัย  

1.2.1 วิธีการดําเนินการ  

ดําเนินงานวิจัยโดยการออกสํารวจ “แผนธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนตระดับสูง Hi-End รานธวัช

ชัยออโตแอร” โดยการเลือกใชการแจกแบบสอบถาม ทัง้หมด 400 ชุด โดยเก็บจากผูใชบรกิารภายในราน

ธวัชชัยออโตแอร และบุคคลภายในจังหวัดกําแพงเพชร 

1) ศึกษา คนควาหาขอมูลจากเอกสารรายงานการวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซือ้เครือ่งเสียงติดรถยนต 

2) นําแบบสอบถามที่ไดทําข้ึนมาเสนอกบัอาจารยที่ปรึกษา เพือ่พิจารณาและตรวจสอบ

รายละเอียดและความถูกตอง 

3) สํารวจปจจัยทีม่ีอิทธิพลในการใชบริการการตัดสินใจซือ้เครือ่งเสียงระดับ Hi-End 

4) ประเมินและวิเคราะหแบบสอบถาม  

 

1.2.2 เครื่องมือใชในการวิจัย  

ผูทําการวิจัยวิเคราะหขอมลู โดยใชโปรแกรมวิเคราะหขอมลูสําเร็จรูป สําหรบัประมวลผล

ขอมูลทาง สถิติ ผานเว็บไซต  

 

1.2.3 ตัวอยางท่ีใชในการศึกษา  

เก็บจากผูใชบริการภายในรานธวัชชัยออโตแอร และบุคคลภายในจังหวัดกําแพงเพชร  

 

1.2.4 จํานวนกลุมตัวอยาง  

จากการทําแบบสอบถาม 400 ชุด เก็บจากกลุมลูกคาภายในจังหวัดกําแพงเพชร  

 

1.2.5 วิธีการสุมตัวอยาง/ เลือกตัวอยาง  

วิธีการที่ใชวิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เปนการเลือกกลุมตัวอยาง 

โดยเลือกมาจาก ลักษณะของกลุมเปาหมาย เปนการเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง อาศัย

ความรอบรู ประสบการณ และความชํานาญในเรื่องน้ัน ๆ ของผูทําวิจัย การเลือกกลุมตัวอยาง
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ดังกลาว มีช่ือเรียกอีก อยางวา Judgement Sampling โดยเลือกจากบุคคลที่ใชในรานธวัชชัยออโต

แอร และบุคคลภายในจังหวัดกําแพงเพชร  

  

1.2.6 สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล  

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมลูของการศึกษาแผนธุรกิจของรานธวัชชัยออโตแอร  

จะประกอบ ไปดวย คาสถิติพรรณนา ไดแก (1) คารอยละ (2) คาความถ่ี (3) คาเฉลี่ย ในการวิจัยเรื่อง 

“แผนธุรกจิเครื่องเสียงติดรถยนตระดับสูง Hi-End รานธวัชชัยออโตแอร” โดยใชแบบสอบถามใน 

การเกบ็รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด โดยใชแบบสอบถามในการเกบ็ ขอมูลโดย 

มีรายละเอียด ดังน้ี  

สวนที่ 1 ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร  

สวนที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกบัปจจัยที่เขามากระทบตอการตอบสนองจากผูซื้อ 

และสิง่กระตุนทางการตลาด ที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

  

บทน้ีเปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจยัแวดลอม ภายใน และการวิเคราะห

ปจจัยแวดลอม ภายนอกทีม่ีผลกระทบตอธุรกจิ ภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่องการวิเคราะห SWOT  

ของ Humphrey (2008 อางใน อาทิตย วงษสงา, 2554) เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงในการดําเนิน 

การของธุรกจิ โดยแบงออกไดเปนปจจัยเสี่ยงภายนอก และปจจัยเสี่ยงภายในซึ่งรายละเอียด ดังตอไปน้ี  

การวิเคราะห SWOT หรือการวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกจิ และศักยภาพของกจิการเปน 

เครื่องมือที่ใชในการวิเคราะห และประเมินสถานการณตาง ๆ ซึ่งชวยใหผูบรหิารรูจกัถึงจุดแข็งและ

จุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน นอกจากน้ียังสามารถมองเห็นถึงในโอกาสและอุปสรรคจาก

สภาพแวดลอมภายนอกตลอดจนไดรับผลกระทบหรือความเสี่ยงของกิจการ  

 

2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

 

ตารางที่ 2.1: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง (Strengths)   •  กิจการไดเปดใหบรกิารมากวา 30 ป โดยผูประกอบกจิการน้ันมี

ความช่ืนชอบและสนใจงานดานประดับยนต เครื่องเสียงติดรถยนต 

ระบบไฟฟารถยนตรวมถึงระบบแอร รถยนต นอกจากน้ีกจิการยังมี

ทีมงานกวา 45 คน เพื่อสามารถใหบริการที่ครบวงจร ดานประดับ

ยนต และความเปนชํานาญการ และการทํางานอยางมืออาชีพของ 

เจาหนาที่ทุกฝาย และความสมัครสมานสามัคคีกัน สงผลใหการ

ทํางานสามารถทํางาน ไดสอดรับกัน และสามารถสงมอบงานที่ดี  

มีคุณภาพ รวดเร็ว ลูกคาไมตองรอนาน   

•  อัตราการเปลี่ยนพนักงานใหมตํ่า เพราะกจิการตองการรกัษาและ

พัฒนาเจาหนาทีทุ่กคนใหมีความชํานาญเฉพาะดาน นอกจากน้ีเรา

ยังมีสวัสดิการตาง ๆ ใหกับพนักงาน เพือ่ใหพนักงานไดรบัความ

สบาย และไดรับคาตอบแทนที่คุมคา เชน มีคอมมชิช่ัน 

ประกันสังคม อาหารกลางวัน เจาหนาที่สามารถเบิกคารกัษาได 

เต็มจํานวน เปนตน เพื่อเปนการรักษาเจาหนาที่ไว สงผลใหกิจการมี

พนักงานทีม่ีความชํานาญ และประสบการณสูง และมีความชํานาญ  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง (Strengths)   •  กิจการมีความหลากหลายของสินคาที่ใหบรกิาร ไมวาจะเปน

เครื่องเสียงระดับกลางถึงระดับลาง รวมถึงอะไหลที่ใชสําหรบัการ

ติดต้ังเครื่องเสียงรถยนต ดวยความหลายหลาย น้ีทําใหลกูคา

สามารถเขามาใชบริการติดต้ังและซอมบํารุงไดในรานธวัชชัยออโต

แอร   

•  นอกจากน้ีเรายังเปนผูจัดจําหนายสินคาแตเพียงผูเดียวในจังหวัด

กําแพงเพชร ซึ่งสงผลใหลูกคาจะสามารถซื้อไดที่รานน้ีรานเดียว

เทาน้ัน เปนการตัดโอกาสของคูแขงอีกทางหน่ึง และลดการการ

แขงขันดานราคา หรือการตัดราคาสินคาไดอีกดวย 

•  กิจการไดสินคาที่ราคาตนทุนคอนขางตํ่า เน่ืองจากหลายปจจัย 

อาทิ การสัง่ซื้อในตอครัง้ในจํานวนสูง การซื้อขายกบัเจาประจํา 

ทําใหสามารถตอรองราคาไดเปนพเิศษหรอื สามารถขอเครดิตได

มากข้ึน มีเครือญาติขายสินคาหรือเปนเจาของโรงงานหรือเปน 

ผูนําเขามาจึงทําใหไดราคาที่ถูกกวาคูแขง  

•  มีทําเลที่ต้ังรานที่ดี อยูในตัวเมืองจงัหวัดกําแพงเพชร อยูบนถนน

เจริญสุข ซึ่งเปนถนนใชสําหรับรถผานเขา-ออกตัวเมือง ไปจงัหวัด 

พิจิต พิษณุโลกและสโุขทัย อยูใกลกับโชวรมูรถยนต และรานขาย 

รถมือ 2 กวา 6 รานคา นอกจากน้ีดวยเน้ือที่จดรถกวางขวาง 

สามารถรองรับรถไดสูงสุด 22 คัน  

•  กิจการเราเปนเจาเดียวในจังหวัดที่มีการจัดรายการ ผอนคาสินคา

อัตราดอกเบี้ย คิดเปนรอยละ 0 นาน 6-10 เดือน ผานบัตรผอนเงิน

สด ไดแก AEON และ First Choice และบัตรเครดิต 

ธนาคารกรุงไทย และไทยพาณิชย  

•  กิจการมีลกูคามีลกูคาที่เขมเข็ง ซึ่งแบงออกเปน 2 กลุมใหญ ๆ 

คือ กลุมลกูคารายบคุคล และกลุมลูกคารานคาหรือบริษัท  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

จุดแข็ง (Strengths)   •  กลุมลูกคารายบุคคล สวนใหญจะเปนกลุมลูกคาในกลุม Baby 

Boom และ Generation X หรอืในกลุมชวงอายุ 35 ปข้ึนไป  

ซึ่งลกูคากลุมน้ีจะมาความเช่ือมั่น และยึดติดในตราสินคาและ

รานคาจะซือ้ซ้ําในสิง่ที่คุนเคย หรือเคยใชบริการมากอน ซึง่ลูกคา

กลุมน้ีมีความเช่ือมั่นและจงรักภักดีในรานคาสูง  

•  กลุมลูกคารานคาหรือบริษัท เน่ืองจากทีร่านมีการสรางความ 

สัมพันธอันดี ไวกับกจิการเกี่ยวกับรถยนตตาง ๆ ในจังหวัด

กําแพงเพชร ไดแก ศูนยตัวแทนจําหนายรถยนต รานจําหนาย

รถยนตมือสอง ซึ่งเปนกลุมลูกคาประจํา ซื้อในปริมาณมากตอเดือน   

จุดออน (Weakness)  •  เน่ืองจากรานมอีายุกวา 30 ป มีการปรับปรุงราน (Renovate) 

เพียงแค 2 ครั้ง ซึ่งสงผลใหรานคาดูไมนาเดิน ไมมีพื้นที่ใหลกูคาเดิน

ชมสินคาในราน ไมมีการจัดระเบียบสินคา ใหมและไมมีพื้นที่จัด

แสดงสินคาใหลูกคาสามารถเขาเลือกสินคาได เมื่อบรรยากาศ 

ภายในรานไมสวยงามนาเดิน สงผลใหลูกคามีโอกาสเลือกรานคา 

ที่ดูดี ดูมีความ นาเช่ือถือ มมีาตรฐานมากกวา  

•  ทางรานไมมรีะบบอินเทอรเน็ต (Free Wifi) ที่รองรบัในความ

ตองการของผูใชบริการได ซึ่งยุคปจจบุันอินเทอรเน็ตเปนสิง่ที่ 

จําเปนมาก และในรานของคูแขงมรีะบบ อินเทอรเน็ต (Free Wifi)  

•  ระบบในการดําเนินงานตาง ๆ สวนใหญจะเปนระบบทํามอื

(Manual) ยังไมการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการเก็บขอมลูสินคา 

ทําใหการตรวจสอบขอมูลสินคาเปนไปไดยาก และทําใหเกิด

ขอผิดพลาดได และระบบของลูกคาที่ไมมีการเกบ็เปนระบบ 

คอมพิวเตอรทําใหการตรวจสอบประวัติลูกคาทําไดชา  
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2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก  

 

ตารางที่ 2.2: การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

โอกาส (Opportunities) •  ในปจจบุันน้ีผูบรโิภคมีแนวโนนในการซื้อรถยนตสวนบุคคล 

ขนาดเล็ก-ขนาดกลางมากข้ึน ซึ่งสังเกตไดจากยอกขายรถยนต

ขนาดเล็ก-กลาง มีอัตรายอดจําหนายที่มีแนวโนมสูงข้ึนอยาง

ตอเน่ือง โดย เฉพาะกับกลุมวัยรุน นักเรียน นักศึกษา รวมถึงกลุม

วัยเริ่มตนทํางาน ซึ่งกลุมคนเหลาน้ีตองการมีความเปนตัวตนที่  

แมอยูในภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่าในปจจบุันน้ี  

•  ในปจจบุันน้ันการเดินทางไปเปนสวนหน่ึงทีเ่ปนตนทนุที่ทาง

ผูบริโภคตองแบกรับ ดังน้ัน การทีร่านเปนธุรกจิที่รวมรวมการ

ตกแตงไวครบวงจร (One Stop Service) สงผลใหลูกคาประหยัด

ตนทุนในการหารานคาตาง ๆ รวมถึงลูกคาไมจําเปนตองหาอุปกรณ 

ตกแตงเครื่องเสียงตาง ๆ จากหลาย ๆ รานคา หรือการรบับริการ

ซอมเครื่องเสียง  

•  การแตกตางเครื่องเสียงภายในรถยนตน้ันเปนสิง่ที่แสดงถึงความ

เปนตัวของตัวเองของแตละบุคคลที่แตกตางออกไป ซึ่งสามารถ

สะทอนใหเห็นถึงบุคลิกของแตละบุคคล ดังน้ันกลุมคนเหลาน้ีจึงมี

แนวโนมที่จะสนใจตกแตงเครือ่งเสียงก็มากย่ิงข้ึน  

•  ปจจบุันผูคนใชชีวิตอยูบนรถยนตกันมากข้ึน สงผลใหการหา

กิจกรรมตาง ๆ ภายในรถยนตจึงมมีากข้ึน เชน การดูหนัง ฟงเพลง 

ดูละครโทรทัศน เลนเกม เปนตน   

อุปสรรค (Threats)  

 

• ในชวงเศรษฐกิจตกตํ่า สงผลใหลกูคาใชเวลาในการเลือก และ

ตัดสินใจซือ้ชาลง รวมถึงยอดซื้อเฉลี่ยตอคันนอยลง เกิดจากความ

ไมแนนอนทางเศรษฐกิจ การเมือง และสังคมทั้งในประเทศไทย 

และตางประเทศ  

•  อุตสาหกรรมรถยนตในปจจบุัน มีการเปลี่ยนแปลงรปูลักษณทั้ง

ภายในและภายนอก รวมถึงการสรางระบบเครือ่งเสียงภายใน

รถยนตที่ดีย่ิงข้ึน มีฟงคช่ันทีห่ลากหลายมากย่ิงข้ึน 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

อุปสรรค (Threats)  

 

•  สินคาทดแทนมีคอนขางสูง เชน การฟงจากเครือ่งเลนวิทยุ MP3 

หรือฟงจากโทรศัพทมอืถือ เปนตน  

•  คูแขงในตลาดธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนตมจีํานวนมากใน 

เขตจังหวัดกําแพงเพชร  

•  สินคาประเภทเครื่องเสียงเปนสินคาเทคโนโลยี ซึ่งมกีารเปลี่ยน 

แปลงตลอดเวลา มีผลใหตนทุนการเกบ็รักษาสินคาคงคลังสงูข้ึน  

มีความเสี่ยงดานสินคาคงคางมากข้ึน  

 

2.3 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน  

 

ตารางที่ 2.3: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการ 

เพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

เน่ืองจากรานมีอายุกวา 30 ป มีการ 

ปรับปรงุราน (Renovate) เพียงแค 2 ครั้ง 

 
√  

- ปรบัปรุงสภาพรานคาใหม 

ทางรานไมมีระบบอินเทอรเน็ต (Free 

Wifi) ที่รองรับการใชชีวิตของลูกคาได  

ซึ่งยุคน้ีอินเทอรเน็ตเปนสิง่ทีจ่ําเปนมาก 

และในรานของคูแขงมีระบบอินเทอรเน็ต 

(Free Wifi) 

 

 √ 

- เพิ่มระบบ Free Wifi ภายในราน 

ระบบในการดําเนินงานตาง ๆ สวนใหญ

จะเปนระบบทํามือ (Manual) ยังไมการ

นําเทคโนโลยีเขามาชวยในการเก็บขอมูล 

สินคา ทําใหการตรวจสอบขอมูลสินคา 

เปนไปไดยาก และทําใหเกิดขอผิดพลาด

ไดและระบบของลูกคาที่ไมมีการเกบ็เปน 

ระบบคอมพิวเตอรทําใหการตรวจสอบ

ประวัติลกูคาทําไดชา 

 

√  

- การนําระบบคอมพิวเตอร หรือ

โปรแกรมสําหรับใชในการเกบ็ขอมลู

ของสินคาและลูกคา เพื่อความ 

สะดวกในการตรวจเช็ครายการตาง ๆ 
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2.4 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก  

  

ตารางที่ 2.4: ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการ 

เพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ในชวงเศรษฐกิจตกตํ่า สงผลใหลูกคาใช 

ระยะเวลาในการเลอืก และตัดสินใจซือ้

ชาลง รวมถึงยอดซื้อเฉลี่ยตอคันนอยลง 

เน่ืองจากความไมแนนอนทางเศรษฐกจิ 

และสงัคมทัง้ในประเทศและตางประเทศ 

√   

- มีการจัดโปรโมช่ันสงเสริมการขาย

เพิ่มข้ึนเชน ลดราคา แลก แจก แถม 

รวมถึงการใหขอมลูลกุคาเพื่อใหเกิด

ความมั่นใจในสินคาและบรกิาร 

- จัดกิจกรรมนอกสถานที่นอกสถาน 

ประกอบการ เพื่อเปนการกระตุนให

ลูกคาเกิดความตองการมากย่ิงข้ึน 

อุตสาหกรรมรถยนตในปจจุบันน้ี มีการ 

เปลี่ยนแปลงรปูลักษณทั้งภายในและ 

ภายนอก รวมถึงการสรางระบบเครื่อง

เสียงภายในรถยนตที่ดีย่ิงข้ึน มีฟงคช่ัน 

ที่หลากหลายมากย่ิงข้ึน 

 √  

- ใหขอมูลลูกคามีการเปรียบเทียบ

ราคาและคุณภาพสินคาที่แตกตาง

กัน สื่อสารใหเห็นถึงขอดีของเครื่อง

เสียงติดต้ังใหมกับเครื่องเสียงคูตัว

รถยนต 

- หานวัตกรรมเครื่องเสียงใหม ๆ 

เพื่อสรางความหลากหลายของการ

ใชงานไดมากย่ิงข้ึน เชน การติดต้ัง

กลองรับสญัญาทีวีระบบดิจิตอล  

การติดต้ังเพาเวอร เพื่อใหคุณภาพ

เสียงน้ันดีข้ึน เปนตน 

สินคาทดแทนมีคอนขางสูง เชน การฟง 

จากเครื่องเลนวิทยุ MP3 หรือฟงจาก 

โทรศัพทมือถือ เปนตน 
  √ 

- เนนการใชสื่อ และพนักงานขาย 

ชวยในการอธิบายถึงความสะดวก 

สบายในการฟงเพลงหรือชมภาพ

ผานทางเครื่องเสียงติดรถยนต วาดี 

กวาการฟงผานเครื่องเสียงประเภท

อื่น ๆ อยางไร เชน ไดคุณภาพเสียง 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.4 (ตอ): ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเสีย่ง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการ 

เพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

 
   

ที่ดีกวา ดังกวา มีความแข็งแรงคงทน

มากกวา เปนตน 

คูแขงในตลาดธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนต

มีจํานวนมากในเขตจังหวัดกําแพงเพชร 

√   

- เนนการสรางภาลักษณะที่ดีใหกบั

รานคาเพื่อแสดงใหเห็นถึงผลงาน

และศักยภาพของราน นอกจากน้ียัง

เปนการสรางความเช่ือมั่นใหกบั

ลูกคาอีกดวย เชน การลงผลงาน 

ตาง ๆ ผานสื่อออนไลน 

สินคาประเภทเครื่องเสียงเปนสินคา 

เทคโนโลยี ซึ่งมกีารเปลี่ยนแปลง 

ตลอดเวลา สงผลใหตนทุนเพิ่มข้ึนใน 

สวนของการเกบ็รักษาสินคา และม ี

ความเสี่ยงเกี่ยวกับสินคาคงคางมากข้ึน 

  √ 

- เนนการสื่อใหเห็นลกูคาไดเห็นถึง

สินคาใหม ใหลูกคาไดทราบ

ตลอดเวลา เพื่อเปนการสรางความรู 

ความเขาใจในสินคาและเพื่อการ

กระตุนการซื้ออีกชองทางหน่ึงดวย 

 

 

 

 

 

 



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 

 

บทน้ีเปนการนําเสนอเกี่ยวกบัการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฏีเรื่อง

พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกับปจจัยที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ และสิง่กระตุนทางการ

ตลาดที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อโดยเน้ือหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่

นําไปสูกลยุทธทีจ่ะตองสรางประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบติัการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการ

ประเมินผล แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกจิในอนาคต 

 

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูล 

การศึกษาการเลอืกซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตระดับสงู (Hi-End) โดยการรวบรวมขอมูลจาก

การเกบ็แบบสอบถาม 400 คน เพื่อใหในการวิเคราะหขอมลูผูวิจัยไดวิเคราะหและจัดทําการเสนอใน

รูปแบบรอยละเพื่อใหเขาใจไดงาย 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 

 

ตารางที่ 4.1: แสดงขอมูลดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม  

 

เพศ จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ชาย 151 37.7 

หญิง 233 58.3 

เพศที่สาม 16 4.0 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.2: แสดงขอมูลดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม  

 

อาย ุ จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตํ่ากวา 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 ปข้ึนไป 0 0 

 

ตารางที่ 4.3: แสดงขอมูลดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม  

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตํ่ากวา 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: แสดงขอมูลดานการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม  

 

การศึกษา จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตํ่าวามัธยมตน 0 0.0 

มัธยมตน 3 0.7 

มัธยมปลาย/ ปวช. 51 12.7 

ปริญญาตร ี 247 61.7 

ปริญญาโท 89 22.2 

สูงกวา ปรญิญาโท 11 2.7 
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ตารางที่ 4.5: แสดงขอมูลดานจํานวนรถยนตใดครอบครัวของผูตอบแบบสอบถาม  

 

จํานวนรถยนตในครอบครัว จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

1 คัน 107 26.8 

2 คัน 121 30.2 

3 คัน 70 17.4 

4 คัน 51 12.8 

มากกวา 4 คัน 51 12.8 

 

จากตารางขอมลูขางตน แสดงจํานวนและรอยละเกี่ยวกบัขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกบัลักษณะ 

ทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามเรื่องพฤติกรรมการซือ้เครื่องเสียงติดรถยนต พบวา  

เปนผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง 58.3% อายุ 28-36 ป รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 

15,001-30,000 บาท ระดับการศึกษาปรญิญาโท มีรถรถยนตในครอบครัวจํานวน 2 คัน 

 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวกับปจจัยท่ีเขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ 

และสิ่งกระตุนทางการตลาด ท่ีเขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ 

 

ตารางที่ 4.6: สินคาประเภทใดที่ทานคิดวามีผลใหระบบภาพและเสียง เพื่อสรางความบันเทงิภายใน

รถยนตมากข้ึน   

 

สินคาประเภทใดท่ีทานคิดวามีผลใหระบบภาพและเสียง 

เพ่ือสรางความบันเทิงภายในรถยนตมากขึ้น (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

จอ/ เครื่องเลน CD, DVD 262 65.5 

ลําโพง 327 81.8 

ทวิตเตอร 44 10.9 

เพาเวอร 146 36.4 

ซัพบล็อก 87 21.8 

แผนซับเสียง 87 21.8 

ลําโพงซับ 160 40.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.6 (ตอ): สินคาประเภทใดที่ทานคิดวามผีลใหระบบภาพและเสียง เพื่อสรางความบันเทงิ

ภายในรถยนตมากข้ึน   

 

สินคาประเภทใดท่ีทานคิดวามีผลใหระบบภาพและเสียง 

เพ่ือสรางความบันเทิงภายในรถยนตมากขึ้น (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

กลองรับสญัญาณ Wifi 51 12.7 

กลองรับสญัญาณทีวี ดิจิตอล 66 16.4 

แบตเตอรีส่ําหรบัเครือ่งเสียง 66 16.4 

สายไฟคุณภาพดี 109 27.3 

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

 

ตารางที่ 4.7: ปจจุบันทานใชเครื่องเสียงติดรถยนตย่ีหอใด 

 

ปจจุบันทานใชเครื่องเสียงติดรถยนตยี่หอใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

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 

ไมทราบย่ีหอ 73 18.2 

อื่น ๆ 22 5.5 
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ตารางที่ 4.8: คาใชจายโดยเฉลี่ยสําหรับการติดต้ังเครื่องเสียงของทานตอคัน อยูที่เทาใด 

 

คาใชจายโดยเฉลี่ยสําหรบัการติดต้ังเครื่องเสยีงของทานตอคัน  

อยูท่ีเทาใด 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตํ่ากวา 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 

มากกวา 50,000 บาท   22 5.5 

 

ตารางที่ 4.9: ถาทานจะซื้อและติดต้ังเครื่องเสียงเมือ่ใด 

 

ถาทานจะซื้อและติดต้ังเครื่องเสียงเมื่อใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ออกรถยนตคันใหม 84 21.0 

เครื่องเสียงเกา-เสีย 216 54.0 

ไดโบนัสพเิศษจากสถานที่ทํางาน 28 7.0 

มีโปรโมช่ันพิเศษจากรานคา 136 34.0 

เงินเดือนออก 3 0.8 

พนักงานหรือทางรานขายแนะนํา 13 3.3 

ตามชวงเทศกาลตาง ๆ เชน กอนไปเที่ยวปใหม สงกรานต 29 7.3 

มีความตองการซื้อสวนตัว 223 55.7 

ไมทราบ 16 4.0 

อื่น ๆ........................................................................................ 5 1.3 
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ตารางที่ 4.10: สาเหตุการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตใหม 

 

สาเหตุการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตใหม (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ความชอบสวนตัว 284 70.9 

ซื้อตามเพือ่นหรือญาติพี่นอง 22 5.5 

รานคา/ พนักงานแนะนํา 29 7.3 

เครื่องเสียงเกา-เสีย      102 25.5 

ตองการฟงคช่ันที่หลายหลายข้ึน เชน มีระบบบลูทูธ (Bluetooth), 

GPS นําทาง 
211 52.7 

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

 

ตารางที่ 4.11: ทานซื้อหรือติดต้ังเครื่องเสียงจากที่ใด จังหวัดใด 

 

ทานซื้อหรือติดต้ังเครื่องเสียงจากท่ีใด จังหวัดใด (ตอบไดมากกวา 1 

รานคา หากไมทราบชื่อรานสามารถระบุ จังหวัดเพียงอยางเดียวได) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

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: ปจจัยใดมผีลตอการเลือกรานคาติดต้ังเครื่องเสียงของทาน 

 

ปจจัยใดมีผลตอการเลือกรานคาติดต้ังเครื่องเสียงของทาน  

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ช่ือเสียงราน 233 58.3 

เคยใชบริการ 217 54.3 

รานเคยไดรับรางวัลจากการประกวด 35 8.8 

เพื่อนหรือญาติพี่นองแนะนํา 276 69.0 

ใกลบาน เดินทางสะดวก 155 38.8 

พบเห็นรานน้ัน ๆ ในนิตยสารบอย 21 5.3 

ติดตามผลงานทาง Facebook มานาน 37 9.2 

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

 

ตารางที่ 4.13: ทานคิดวาสื่อชองทางใดที่ผลตอการรบัรูตราสินคา/ รานคา และมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

 

ทานคิดวาสื่อชองทางใดท่ีผลตอการรบัรูตราสนิคา/ รานคา  

และมีผลตอการตัดสินใจซื้อ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

โทรทัศน 135 33.8 

Facebook 295 73.8 

ปายโฆษณาภายในราน 110 27.5 

วิทยุ 41 10.3 

รถแห 19 4.8 

ปายโฆษณาภายนอกราน 201 50.3 

การจัดงานแสดงสินคา (จัด Event) 204 51.0 

อื่น ๆ............................................... 10 2.5 
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ตารางที่ 4.14: ใครคือผูทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตของคุณมากที่สุด 

 

ใครคือผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนต 

ของคุณมากท่ีสุด 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ตัวเอง 271 67.8 

สามี/ ภรรยา/ แฟน 65 16.3 

พอแม 21 5.3 

เพื่อน 34 8.5 

ดารา หรือเน็ตไอดอล 5 1.3 

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

 

ตารางที่ 4.15: วิธีใดคือวิธีการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตของทาน  

 

วิธีใดคือวิธกีารตัดสินใจซื้อเครื่องเสยีงติดรถยนตของทาน จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

หาขอมูลใหแนใจกอนทางอินเตอรเน็ทกอนจะเขารานคา พรอมระบุ

ย่ีหอรุนสินคาที่ตองการอยางชัดเจน 
105 26.2 

หาขอมูลมากอนสวนหน่ึง และสอบถามขอมลูจากทางรานคา 

อีกสวนหน่ึง เพื่อนํามาประกอบการตัดสินใจ 
184 46.0 

สอบถามรายละเอียดกับทางรานคาผานทาง Facebook รานคา 41 10.2 

สอบถามรายละเอียดกับทางรานคาผานทางโทรศัพท 19 4.8 

เขามาที่รานคาบอย ๆ เพื่อสอบถามรายละเอียด 0 0.0 

ระบุความตองการที่ชัดเจนกบัทางรานและใหทางรานชวยแนะนํา

สินคาให 
51 12.8 
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ตารางที่ 4.16: โปรโมช่ันใดที่ทานช่ืนชอบมากทีสุ่ด 

 

โปรโมชั่นใดท่ีทานชื่นชอบมากท่ีสุด จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ลุนรางวัลทองคํา 4 1.0 

ผอนชําระ 0% นาน 6-10เดือน 141 35.2 

แลกซื้อสินคาราคาพเิศษ 8 2.0 

ซื้อ 1 แถม 1 34 8.5 

เซตเหมา ๆ จายราคาเดียว 91 22.8 

สวนลดเงินสด ใชในครั้งตอไป 8 2.0 

การจัดเซตเครื่องเสียงราคาพเิศษ (ไมรวมคาอุปกรณสาย และ

คาบริการ) 
114 28.5 

 

ตารางที่ 4.17: ทานมักจะหาขอมูลเกี่ยวกบัเครือ่งเสียงผานชองทางใด 

 

ทานมักจะหาขอมูลเก่ียวกับเครื่องเสียงผานชองทางใด  

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

นิตยสาร 65 16.3 

PANTIP 156 39.0 

Blogger/ เว็บทํารีวิวสินคา 102 25.5 

สอบถามรานคาโดยตรง 169 42.3 

YouTube/ คลิป 86 21.5 

สอบถามเพื่อน ๆ 199 49.7 

Facebook รานประดับยนต 126 31.5 

Facebook ผูเช่ียวชาญหรือผูที่ช่ืนชอบเครื่องเสียง 118 29.5 
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ตารางที่ 4.18: ปจจัยใดทีส่ําคัญทีสุ่ดในการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครือ่งเสียงติดรถยนต 

 

ปจจัยใดท่ีสาํคัญท่ีสุดในการตัดสนิใจซื้อสินคา 

ประเภทเครื่องเสียงติดรถยนต 
จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

คุณภาพสินคา คุณภาพภาพและเสยีงทีส่มจรงิที่สุด  191 47.8 

สถานที่ติดต้ังไดมาตรฐาน เดินทางสะดวก 49 12.2 

ราคาสูง แตไดคุณภาพของที่ดี 110 27.5 

มีโปรโมช่ันที่ดี 18 4.5 

ราคาไมแพงมาก คุณภาพเสียงพอใชได 32 8.0 

 

ตารางที่ 4.19: ทานคิดวาขอใดตรงกับทานมากที่สุด 

 

ทานคิดวาขอใดตรงกับทานมากท่ีสุด  

(ราคาระดับสูง คือ ราคาหลักหมืน่ถึงระดับแสนบาท    

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

จํานวน (คน) คิดเปนรอยละ 

ยอมจายในราคาระดับสูง เพื่อใหไดสินคาที่มีคุณภาพดีที่สุดไดคุณภาพ

ของภาพและเสียงที่สมจริงทีสุ่ด 
119 29.8 

ยอมจายในราคาระดับสูง เพื่อเปนผูนําดานเครื่องเสียงติดรถยนตหรือ

เพื่อการแขงขันเครือ่งเสียง 
8 2.0 

ยอมจายในราคาระดับปานกลาง เพื่อใหไดสินคาที่มีคุณภาพใน 

ระดับปลานกลาง 
97 24.3 

ยอมจายในราคาระดับปานกลาง โดยเนนสินคาที่มีฟงคช่ันการใชงาน

ไดหลากหลายมากกวาคุณภาพภาพและเสียง 
122 30.5 

ไมมีความคิดเห็น 54 13.4 

 

 จากตารางขอมูลขางตน แสดงจํานวนและรอยละเกี่ยวกบัขอมูลพฤติกรรมผูบรโิภคเกี่ยวกับ

ปจจัยที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซือ้ และสิง่กระตุนทางการตลาด ที่เขามากระทบตอการ

ตอบสนองของผูซื้อ พบวา 
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จากการสํารวจพบวา พฤติกรรมการซือ้สินคาประเภทเครื่องเสียงติดรถยนตน้ัน สินคา 3 

รายการแรกที่ควรนําเขามาจําหนายภายในกิจการ คือ ลําโพง จอ และลําโพงซับ ซึ่งเปนสินคาทีลู่กคา 

มีความตองการและใหความสนใจ นอกจากน้ี ในตลาดยังมีความตองการสินคาระดับสงู เน่ืองจาก 

เครื่องเสียง1ใน3อันดับแรก คือ เครื่องเสียงย่ีหอแอลพาย ซึง่เปนเครื่องเสียงระดับบน และดานราคา 

หรือคาใชจายโดยเฉลี่ยสําหรับการติดต้ังเครื่องเสียงของผูบรโิภคสวนใหญตอคัน อยูที่ระดับราคา 

10,001 – 20,000 บาท แตก็ยังพบวา มีกลุมลูกคาที่ยินดีจายในราคา ต้ังแต 30,001 บาทข้ึนไป  

สูงถึงคิดเปนรอยละ 18.1 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด ซึ่งถึงแมวาจะเปนกลุมลกูคาขนาดเล็ก  

แตมีกําลังสูงที่สงู หรอือาจเรียกไดวาเปนการเจาะตลาดแบบเฉพาะกลุม นอกจากน้ีจากการสํารวจ 

ยังพบวา ลูกคายอมจายคาสินคาในราคาทีสู่งข้ึนเพื่อใหไดสนิคาที่มีคุณภาพที่ดี ซึ่งทั้งหมดน้ีอาจสรุป 

ไดวา ในพื้นที่จังหวัดกําแพงเพชร ยังมีกลุมลูกคาเครื่องเสียงระดับบนอยู ทางรานธวัชชัยออโตแอร 

มีโอกาสในการขยายตลาดธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนตระดับบนได 

นอกจากน้ี ปจจัยในการตัดสินใจซือ้น้ัน ยังเกิดจาก ความตองการสวนบุคคล และความ 

ชอบสวนตัว ดังน้ันทางรานจึงควรที่จะการสรางแรงจูงใจหรอืสิ่งเรา โดยการทําสื่อตาง ๆ เพือ่การ 

ประชาสมัพันธกระตุนการซื้อ และสิ่งที่ผูบริโภคตอการ โดยควรจัดการสงเสริมการขายดังน้ี 

1) การใชสื่อออนไลน คือผานชองทาง Facebook โดยเนนการเจาะตลาดภายในจงัหวัด 

กําแพงเพชร โดยเนนการสื่อดาน คุณภาพสินคา คุณภาพและเสียงทีส่มจริงที่สุด โดยการให 

ขอมูลเปนภาพ คลิปวีดีโอ และบทความตาง ๆ 

2) การใชพนักงานขายมสีวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องเสียง ดังน้ัน ทาง

รานธวัชชัยออโตแอรจึงควรใหความสําคัญแกพนักงาน โดยการอบรม ใหความรูกับพนักงานทุก 

คนในโครงสรางธุรกิจเครื่องเสียงติดรถยนตระดับบน เพื่อใหสามารถใหขอมลูที่ถูกตองชัดเจน 

ซึ่งสามารถสรางความมั่นใจ ความนาเช่ือถือใหกับลกูคาไดเปนอยางดี 

3) การจัดกจิกรรมสงเสริมการขาย คือ การผอนชําระคาสนิคา อัตราดอกเบี้ย คิดเปน 

รอยละ 0 นาน 6-10 เดือน 

4) การจัดเซตเครื่องเสียงราคาพเิศษ (ไมรวมคาอุปกรณสาย และคาบริการ) 

 

4.2 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

เพื่อเปนการขยายประเภทสินคาใหสามารถเจาะกลุมผูบริโภคไดมากย่ิงข้ึน โดยการนํา

ผลิตภัณฑเครื่องเสียงระดับสูงหรือระดับ Hi-End เขามาจัดจาํหนายภายในรานคา เพื่อหวังวารานคา

จะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดครอบคลุมทุกกลุมลกูคาในจังหวัดกําแพงเพชรและใน

จังหวัดใกลเคียงอีกทัง้ยังเปนการเพิ่มมาตรฐานการจําหนายและบริการดานเครื่องเสียงที่ครอบคลุมทุก

กลุมลูกคาในจงัหวัดกําแพงเพชรและจังหวัดใกลเคียง พรอมทั้งสรางความแตกตางที่โดดเดนจากคูแขง 
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4.3 แนวคิดและทฤษฏีท่ีนํามาใช 

- พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวกับปจจัยที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ  

- สิ่งกระตุนทางการตลาด ที่เขามากระทบตอการตอบสนองของผูซื้อ 

 

4.4 ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ตารางที่ 4.20: ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

1. กลยุทธระดับองคกร 

(Corporate Strategy) 

วัตถุประสงค 

เพื่อมุงตลาดเฉพาะสวนและหากลยุทธในการเจาะตลาดให 

มากข้ึน เพิ่มยอดขายจากลูกคากลุมเดิม คือ กลุมลูกคาที่มีความ 

สนใจเครื่องคุณภาพดี หรอืกลุมเครื่องเสียงระดับ Hi-End โดยการ

พัฒนารานคาและเลือกสรรสินคาที่ดีที่เปนที่ตองการของลกูคา  

และเปนการรักษาลูกคากลุมเดิมและขยายฐานลูกคากลุมใหมใหมี

มากย่ิงข้ึน 

นอกจากน้ี ยังเพื่อกําหนดวิสัยทัศนและพันธกจิใหความความ

ชัดเจนมากย่ิงข้ึน ถือเปนการกําหนดแนวทางใหเกิดความเหมาะสม

จากโอกาสทีเ่กิดข้ึนในทางการตลาด คือ การขับเคลื่อนกลยุทธที่

จะตองมุงไปยังทิศทางเดียวกันของทั้งองคกร  

     Growth Strategy คือกลยุทธเพื่อชวยใหยอดขาย กําไรของ

ธุรกิจทีก่ําลงัขยายตัวใหกาวหนา และสามารถอยูรดได รวมทั้งสราง

ความเจรญิเติบโตทางธุรกิจไดอยางตอเน่ือง ทางรานจงึนํากลยุทธน้ี

เขามาปรบัใช เพื่อเปนการขยายกลุมสินคาใหมีความหลากหลาย

มากย่ิงข้ึน 

2. กลยุทธระดับธุรกจิ 

(Business Strategy) 

 

 

วัตถุประสงค 

เพื่อใหรานคาเกิดความไดเปรียบในตลาดการแขงขันและสงผล

ถึงกําไรที่เพิ่มข้ึนในแตละป พรอมทั้งการขยายตลาดที่มีแนวโนนที่

จะมจีํานวนมากย่ิงข้ึนจากตลาดเดิม 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

2. กลยุทธระดับธุรกจิ 

(Business Strategy) 

 

 

การดําเนินงานของกลยุทธระดับองคกร 

     กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy) 

คือ การดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพ เมื่อธุรกิจใหคุณคาและเกิด

เอกลักษณที่เหนือกวาถึงลูกคา โดยผลิตภัณฑและบริการที่มคุีณ

ลักษณที่โดดเดนและแตกตางจากคูแขง (Allen, Helms, Jones, 

Takeda & White, 2008) ทางรานไดกําหนดลักษณะของสนิคา

ประเภทเครื่องเสียงที่มีคุณภาพดี หรอืเปนเครื่องเสียงระดับ  

Hi-End เพื่อสรางความแตกตางและสามารถตอบสนองความ

ตองการของลกูคาไดหลากหลายมากย่ิงข้ึน 

     กลยุทธการปรับตัวอยางรวดเร็ว (Quick-response) คือการที่

องคกรใด ๆ น้ันมีความคลองตัวที่สามารถทําการตัดสินใจทางการ

บรหิารที่ตอบสนองตอความตองการของลกูคาไดอยางรวดเร็ว  

(ศิริวรรณ เสรรีัตน, ปริญ ลกัษิตานนท และศุภร เสรรีัตน, 2552)  

     เน่ืองจากธุรกจิดานเครื่องเสียงติดรถยนตน้ัน ปจจุบันมกีาร

แขงขันกันสูง อีกทั้งยังไดรับแรงกดดันจากเทคโนโลยีสมัยใหมที่มี

การปรับเปลี่ยนอยูตลอดเวลา ซึง่การใชเครื่องมือน้ี รบัมือกบัคูแขง

ขันอยางมีประสิทธิภาพ โดยการเปนการลดสินคาคงคลังลงลดและ 

สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคทีเ่ปลี่ยนแปลงไปได

อยางรวดเร็วและสวนหน่ึงในการพฒันาระบบตามหลักกลยุทธ 

Quick Response คือพยายามพัฒนาเทคโนโลยีใหเกิดความ

รวดเร็วในการสง/ รับขอมลูขาวสาร พัฒนา Software และความ

สรางความรวมมือใหเกิดข้ึนในการทํางาน 

3. กลยุทธระดับสายงาน 

(Functional Strategy) 

วัตถุประสงค 

เพื่อใหรานธวัชชัยออโตแอรสามารถดําเนินงานไดอยางมี

ประสิทธิภาพ ตามวัตถุประสงคที่ต้ังไว 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

3. กลยุทธระดับสายงาน 

(Functional Strategy) 

การดําเนินงานของกลยุทธระดับหนาที ่

กลยุทธดานการบริหารทรพัยากรบุคคล (Human Resources 

Management Strategy) 

คือ มีการมุงเนนดานการใหพนักงานทุกๆคนในฝายเครื่องเสยีง

ติดรถยนตไดมีความรูเฉพาะทาง โดยการใหความรูโดยตรงจาก

เจาของกิจการ จากทางบริษัทตัวแทนจําหนาย รวมถึงการสง

บุคลากรเขารวมงานอบรมสัมมนา เพื่อใหมีความรูความเขาใจใน 

ตัวสินคามากย่ิงข้ึน อีกทัง้ยังสงผลใหรานคาน้ันสามารถปรับตัว 

รูเทาน้ันเหตุการณไดดีย่ิงข้ึน 

กลยุทธดานการจัดซือ้ (Purchasing) 

การคัดเลือกสินคาที่มีคุณภาพ เจรจาตอรองดานราคาที่

เหมาะสม สามารถสงมอบสินคาไดตรงเวลา และมกีารประมาณ

การปริมาณสินคาในสตอกใหมีความเหมาะสม เพื่อปองกันสนิคา

คางสตอก หรือตกรุน 

 

กลยุทธดานการตลาด 

กลยุทธดานการตลาดสามารถแบงออกไดเปน 4 กลยุทธ ดังน้ี 

กลยุทธดานสินคา คือ การขยายไลนสนิคาใหมีความหลาย

หลายมากย่ิงข้ึน เพื่อใหสามารถรองรับตลาดกลุมบนไดมากย่ิงข้ึน 

นอกจากน้ีตัวสินคาหรือผลิภัณฑที่ทางรานนําเขาควรมจีุดเดน หรือ

เปนตราสินคาทีเ่ปนทีก่ลุมลูกคาสนใจและรูจัก อาทิ audison, 

Focal, ORION เปนตน 

  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

3. กลยุทธระดับสายงาน 

(Functional Strategy) 

 

 

 
     

กลยุทธดานราคา คือ การต้ังราคาที่เหมาะสม หรือการเนน

ความคุมคามากกวาการขายในราคาที่ถูก และมีชองทางในการ

ชําระคาสินคาที่หลากหลายมากย่ิงข้ึน อาทิ การผอนชําระผานบัตร 

ชําระโดยการโอนเงินผานระบบออนไลนหรือผานแอปพเิคช่ันตาง ๆ 

นอกจากน้ียังมีการจัดราคาสินคาแบบเปนเซต เพื่อใหงายตอการ

ตัดสินใจ และลูกคาจะรูสึกถึงความคุมคา  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

3. กลยุทธระดับสายงาน 

(Functional Strategy) 

กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ขยายชองทางการจดั

จําหนายใหกวางย่ิงข้ึน โดยการเพิ่มชองทางการสื่อสารใหหลาก 

หลายเพื่อสรางความสะดวกใหกับลูกคา อาทิ การจัดทําเว็บไซต

รานคา การสราง LINE@ การจัดทําเพจเฟสบุคเกี่ยวกบัการให

ความรูดานเครื่องเสียงเพิ่มข้ึนเพื่อเพิม่ความมั่นใจและความเปนมือ

อาชีพไดมากย่ิงข้ึน การสราง Instagram เพื่อใหลูกคาสามารถ

มองเห็นหรือดูภาพผลงานไดงายย่ิงข้ึนรวมทั้งยังสามารถมอง

ภาพรวมของรานไดชัดเจนย่ิงข้ึนอีกดวย 

กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด ไดแก 

1. การใชสื่อออนไลน คือผานชองทาง Facebook โดยเนนการ 

เจาะตลาดภายในจังหวัดกําแพงเพชร โดยเนนการสื่อดานคุณภาพ

สินคา คุณภาพและเสียงที่สมจริงที่สุด โดยการใหขอมลูเปนภาพ 

คลิปวีดีโอ และบทความตาง ๆ 

2. การใชพนักงานขายมีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อสินคา 

ประเภทเครื่องเสียง ดังน้ัน ทางรานธวัชชัยออโตแอรจึงควรให 

ความสําคัญแกพนักงาน โดยการอบรม ใหความรูกบัพนักงาน 

ทุกคนในโครงสรางธุรกจิเครื่องเสียงติดรถยนตระดับบนเพื่อให

สามารถใหขอมลูที่ถูกตองชัดเจน ซึ่งสามารถสรางความมั่นใจ  

ความนาเช่ือถือใหกับลูกคาไดเปนอยางดี 

3. การจัดกจิกรรมสงเสริมการขาย คือ การผอนชําระคาสินคา 

อัตราดอกเบี้ย รอยละ 0 นาน 6-10 เดือน 

4. การจัดเซตเครื่องเสียงราคาพเิศษ (ไมรวมคาอุปกรณสาย 

และคาบรกิาร) 
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4.5 แผนสํารอง 

 ในกรณีที่การขายไมตรงตามเปาที่ไดกําหนดไว ทางรานจะมกีารจัดแสดงสินคาใน

หางสรรพสินคาช้ันนําภายในจังหวัดในชวงปลายป เพื่อเปนการประชาสมัพันธสินคาและการเสนอ

ขายสินคาใหกับลูกคาโดยตรง อีกทัง้ยังเปนการสรางกระแสดานการตกแตงเครื่องเสียงภายในรถยนต

อีกดวย แมวาการจัดแสดงสินคาน้ันจะมีคาใชจายที่คอนขางสูง แตสามารถสื่อสารใหกบัสินคาได

โดยตรง 

 

4.6 แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ยอ) 

    - รูปแบบการขยายธุรกิจ 

 ในอนาคต ทางรานฯจะสรางสินคาในนามของรานฯเอง โดยการนําเขาสินคาจากตางประเทศ 

เพื่อเปนการลดตนทุนสินคา และเพิ่มรายไดในระยะยาว 

   - โอกาส และอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

ภายหลังจากทางรานไดสรางมาตรฐานการบริการที่ดีแลว และสามารถพสิูจนใหเห็นถึง

ศักยภาพทางรานทีม่ี ทําใหลูกคาเกิดความเช่ือมั่นและเช่ือถือในรานมากย่ิงข้ึน จึงเปนโอกาสทีดี่ที่ทาง

รานจะจัดทําสินคาในนามรานฯ ซึ่งจะสามารถสรางรายไดใหทางรานไดเปนจํานวนมาก อีกทัง้การคา

สงน้ัน มีคาใชจายดานพนักงานที่ตํ่ากวาการขายสงที่ตองใชพนักงานขายและชางผูชํานาญการในการ

ติดต้ังทําใหตํ่าทุนสินคาตํ่ากวา แตถึงอยางไรก็ตามทางรานยังไมมีความรูความชํานาญดานการผลิต

สินคาเทาที่ควร อาจจะทําใหเกิดความผิดพลาดดานการผลติสินคา และภาระการจัดเก็บสินคาจํานวน

มาก เน่ืองจากปริมาณการสัง่ซื้อแตละครัง้คอนขางสูง หากมเีงินทุนหมุนเวียนไมพอหรือมกีารกระจาย

หรือขายสินคาออกลาชาจะทําใหเกิดความเสี่ยงดานสนิคาคางสตอก อีกทั้งสินคาดานเทคโนโลยีมี

ความวองไวในการพัฒนาสินคา ย่ิงสงผลใหรานตองรบัภาระความเสี่ยงดานสินคาคางสตอกมากย่ิงข้ึน 
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4.7 แผนการเงิน 

 

ตารางที่ 4.21: งบประมาณการลงทุน   

รายการ รวม 
แหลงที่มา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี (เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร       

คาตกแตงช้ันวางสินคา 30,000.00 30,000.00   

สินทรัพยถาวรรวม 30,000.00 30,000.00   

คาใชจายกอนเร่ิมดําเนินงาน   

คาอบรมทางเทคนิค 30,000.00 30,000.00 - 

คาสตอกสินคา 500,000.00 500,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 440,000.00 440,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเร่ิมตน 1,000,000.00 1,000,000.00 - 

 

ตารางที ่4.22: คาเสื่อม 

 

การคํานวณคาเส่ือมราคา ปที ่1 ปที ่2 ปที ่3 ปที ่4 ปที ่5 

สินทรัพยถาวรรวม 30,000  

คาเสือ่มราคาตอป  6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

คาเสือ่มราคาสะสม 6,000 12,000 18,000 24,000 30,000 

โอนไปงบดุล 

สินทรัพยถาวรรวม 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

หัก คาเสือ่มราคาสะสม 6,000 12,000 18,000 24,000 30,000 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 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 จํานวนชุดตอเดอืน 5 5 5 5 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 43,000 43,000 43,000 43,000 

รวมยอดขายตอคร้ัง 215,000 215,000 215,000 215,000 

จํานวนชุดอุปกรณตดิตัง้เคร่ืองเสียง  

จํานวนชุดตอเดอืน 
5 5 5 5 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวมยอดขายตอคร้ัง 30,000 30,000 30,000 30,000 

จํานวนชุดตตีูเคร่ืองเสยีง จํานวนชุดตอเดอืน 3 3 3 3 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 7,000 7,000 7,000 7,000 

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

ยอดขายตอเดอืน 266,000 266,000 266,000 266,000 

ยอดขายตอไตรมาส 798,000 798,000 798,000 798,000 

ยอดขายตอป 3,192,000 

การประมาณการยอดขาย ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

จํานวนชุดเคร่ืองเสยีง จํานวนชุดตอเดอืน 6 7 8 9 

ราคาเฉลี่ยตอช้ิน 43,000 43,000 43,000 43,000 

รวมยอดขายตอคร้ัง 258,000 301,000 344,000 387,000 

จํานวนชุดอุปกรณตดิตัง้เคร่ืองเสียง  

จํานวนชุดตอเดอืน 
6 7 8 9 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวมยอดขายตอคร้ัง 36,000 42,000 48,000 54,000 

จํานวนชุดตตีูเคร่ืองเสยีง จํานวนชุดตอเดอืน 3 4 4 5 

ราคาเฉลี่ยตอชุด 7,000 7,000 7,000 7,000 

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

ยอดขายตอเดอืน 315,000 371,000 420,000 476,000 

ยอดขายตอไตรมาส 945,000 1,113,000 1,260,000 1,428,000 

ยอดขายตอป 3,780,000 4,452,000 5,040,000 5,712,000 
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ตารางที่ 4.24: สินคาและการสงเสริมการขาย 

 

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

 ยอดขายตอป  3,192,000 3,780,000 4,452,000 5,040,000 5,712,000 

นโยบายสินคาคงเหลือ 

ตนทุนสินคา  60% ของยอดขาย 

ระยะเวลาในการซ้ือสินคา 2 วัน 

การคํานวณสินคาคงเหลือ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขายตอป  3,192,000 3,780,000 4,452,000 5,040,000 5,712,000 

ยอดขายตอวัน  9,120 10,800 12,720 14,400 16,320 

ตนทุนสินคา  5,472 6,480 7,632 8,640 9,792 

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

สินคาคงเหลือ 10,944 12,960 15,264 17,280 19,584 

นโยบายสงเสริมการขายโดยการผอนชําระ อัตราดอกเบี้ย 0% นาน 6 เดือน 

ประมาณการผูทํารายการผอนสินคาผานบตัรเครดติ 20%  ของยอดขาย  

ประมาณการผูทํารายการผอนสินคาผานบตัรสินเช่ือ 20%  ของยอดขาย  

สวนลดดอกเบี้ยเงินผอนจาย  24%  ตอป  

คาสงเสริมการขาย ในการใชคูปอง ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

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

คาดวาจะมีผูทํารายการผอนสินคา 

ผานบัตรเครดติ 
638,400 756,000 890,400 1,008,000 1,142,400 

คาดวาจะมีผูทํารายการผอนสินคา 

ผานบัตรสินเช่ือ 
638,400 756,000 890,400 1,008,000 1,142,400 

สวนลดจาย 153,216 181,440 213,696 241,920 274,176 
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ตารางที่ 4.25: การประมาณการคาใชจาย 

 

ตนทุนคงที ่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาไฟฟา 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 

คาโทรศัพท 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

คาเสือ่มราคา 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

คาสตอกสินคา และคาอบรมพนักงาน 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 

รวมตนทุนคงท่ี 1,062,200 541,800 551,592 561,580 571,767 

 

ตารางที่ 4.26: การคํานวณจุดคุมทุน 

 

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

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

ตนทุนขาย  1,915,200 2,268,000 2,671,200 3,024,000 3,427,200 

คาใชจายเบด็เตล็ด 3% 95,760 113,400 133,560 151,200 171,360 

สงเสริมการขาย 153,216 181,440 213,696 241,920 274,176 

รวมตนทุนผันแปร 2,164,176 2,562,840 3,018,456 3,417,120 3,872,736 

การคํานวณจุดคุมทุน  =  ตนทุนคงท่ี / อัตรากําไรสวนเกิน 

กําไรสวนเกิน   =  ยอดขาย - ตนทุนผันแปร 

อัตรากําไรสวนเกิน  = กําไรสวนเกิน / ยอดขาย 

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

กําไรสวนเกิน 1,027,824 1,217,160 1,433,544 1,622,880 1,839,264 

อัตรากําไรสวนเกิน 0.32 0.32 0.32 0.32 0.32 

จดุคุมทุนตอป 3,298,758 1,682,609 1,713,019 1,744,037 1,775,675 

จดุคุมทุนตอเดอืน 274,896.48 140,217.39 142,751.55 145,336.40 147,972.94 

จดุคุมทุนตอวัน 9,163.22 4,673.91 4,758.39 4,844.55 4,932.43 
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ตารางที่ 4.27: งบกําไรขาดทุน  

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

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

หัก ตนทุนผันแปร 2,164,176 2,526,840 3,018,456 3,417,120 3,872,736 

กําไรสวนเกิน 1,027,824 1,217,160 1,433,544 1,622,880 1,839,264 

หัก ตนทุนคงท่ี 1,062,200 541,800 551,592 561,580 571,767 

กําไรกอนการดําเนินงาน - 34,376 675,360 881,952 1,061,300 1,267,497 

หัก ดอกเบี้ยจาย  - - - - - 

กําไรกอนหักภาษ ี - 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  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

กําไรสะสมตนป - - 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 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

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

ภาษเีงินไดคางจายท่ีเพ่ิมขึ้น - 10,313 212,921 61,978 53,804 61,859 

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

สินคาคงเหลือ 10,944 12,960 15,264 17,280 19,584 

สินคาคงเหลือท่ีเพ่ิมขึ้น 10,944 2,016 2,304 2,016 2,304 
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ตารางที่ 4.29: งบกระแสเงินสด  

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม 

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

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

บวก คาเสือ่มราคา 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

บวก ภาษีเงินไดคางจายท่ีเพ่ิมขึ้น - 10,313 212,921 61,978 53,804 61,859 

หัก สินคาคงเหลือท่ีเพ่ิมขึ้น - 10,944 - 2,016 - 2,304 - 2,016 - 2,304 

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

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
     

สินทรัพยถาวรรวม - 30,000 - - - - 

คาอบรมทางเทคนิค - 30,000 - - - - 

คาสตอกสินคา - 500,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน - 560,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 
     

ทุนหุนสามัญ 1,000,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจดัหา 1,000,000 - - - - 

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

บวก เงินสดตนงวด - 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  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

สินทรัพยหมุนเวียน 

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

สินคาคงเหลือ 11,856 14,040 16,536 18,720 21,216 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 702,024 1,094,177 1,614,221 2,232,315 2,978,022 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 8,000 6,000 4,000 2,000 - 

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

(ตารางมีตอ) 

 



62 

ตารางที่ 4.30 (ตอ): งบดุล  

 

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

หน้ีสินและสวนของเจาของ 

ภาษเีงินไดคางจาย 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 

ทุนเรือนหุนสามัญ 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 

รวมสวนของผูถอืหุน 1,233,817 1,572,869 2,033,015 2,598,125 3,284,053 

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 1,334,024 1,718,177 2,230,221 2,840,315 3,578,022 

 

ตารางที่ 4.31: การวิเคราะหโครงการลงทุน 

 

ปที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ  กระแสเงินสด  

0 กระแสเงินสดจาย 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 

การคํานวณมูลคาปจจุบันในอตัราผลคิดลด                                                               30.00% 

มูลคาปจจบุันของกระแสเงินสดรับ                                         2,225,019 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย -1,000,000  

มูลคาปจจบุันสุทธิ (NPV) 1,225,019 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 82.06% 

*กระเงินสดรับในปที่ 5 = เงินสดสทุธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมุนเวียน + เงินมัดจําราน 
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ตารางที่ 4.32: การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

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

การวดัสภาพคลองทางการเงิน 
     

อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) - 91.31 8.06 8.76 9.80 10.72 

อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) - 90.25 8.00 8.71 9.75 10.67 

การวดัประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน 
     

อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ) 198 198 198 198 198 

ระยะเวลาสนิคาคงเหลือ (วัน) 1.82 1.82 1.82 1.82 1.82 

อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 133 210 371 840 - 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ)  3.31 2.29 1.91 1.61 1.40 

การวดัความสามารถในการชําระหน้ี 
     

อัตราแหงหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เทา) - 0.01 0.14 0.13 0.11 0.10 

การวดัความสามารถในการบรหิาร 
     

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) - 0.02 0.29 0.26 0.24 0.22 

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถอืหุน (ROE) - 0.02 0.33 0.30 0.26 0.24 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 67.80 67.80 67.80 67.80 67.80 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%) - 1.08 17.87 19.81 21.06 22.19 

อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) - 0.75 12.51 13.87 14.74 15.53 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน 
     

มูลคาปจจบุันสุทธิ (Net Present Value) ฿1,225,018.89 
 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 82% 
 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.101 
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แบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง: แบบสอบถามน้ีจัดทําข้ึนเพือ่ใชเปนเครื่องมือในการทําการวิจัยแบะเกบ็รวบรวมขอมลู

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนต 

รายละเอียด: แบบสอบถามมทีั้งหมด 2 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 >> ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกบัลักษณะทางประชากรศาสตร 

สวนที ่2 >> พฤติกรรมการซื้อเครือ่งเสียงติดรถยนต และปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด 

(4P) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

หมายเหตุ: กรุณาตอบแบบสอบถามใหครบถวน ตามความเปนจริง 

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

สวนท่ี 1 >> ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร 

คําช้ีแจง: - การตอบคําถามสามารถตอบไดเพียงขอละ 1 คําตอบเทาน้ัน 

1. เพศ 

⃝  ชาย  ⃝  หญิง ⃝  เพศที่สาม 

 

2. อายุ 

⃝  ตํ่ากวา 19 ป  ⃝  19-27 ป  ⃝  28-36 ป   

⃝  37-44 ป  ⃝  45-51 ป  ⃝  52-60 ป   

⃝  60 ปข้ึนไป 

 

3. รายไดตอเดือน 

⃝  ตํ่ากวา 15,000 บาท     ⃝  15,000-30,000 บาท     ⃝  30,001-45,000 บาท 

⃝  45,001-60,000 บาท ⃝  มากกวา 60,000 บาท 

 

4. การศึกษา 

⃝  ตํ่ากวามัธยมตน  ⃝  มัธยมตน  ⃝  มัธยมปลาย/ ปวช.  

⃝  ปริญญาตร ี  ⃝  สูงกวาปริญญาตร ี

 

5. จํานวนรถยนตในครอบครัวของทาน 

⃝  1 คัน  ⃝  2 คัน ⃝  3 คัน ⃝  4 คัน ⃝  มากกวา 4 คัน 
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สวนท่ี 2 >> พฤติกรรมการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนต และปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด (4P) ที่มี

ผลตอการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค 

คําช้ีแจง: - การตอบคําถามสามารถตอบไดเพียงขอละ 1 คําตอบเทาน้ัน ยกเวน ขอใดที่สามารถตอบได 

มากกวา 1 ขอ จะมีขอความทายคําถามวา “(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)” 

 -  ขอที่ 2 หากตอบวาไมใช ทานสามารถขามไปทําขอ 9 ไดทันที โดยไมตองตอบคําถาม 

ขอที่ 3-8 

 

1. สินคาประเภทใดทีท่านคิดวามีผลใหระบบภาพและเสียงเพื่อสรางความบันเทิงภายในรถยนตดีข้ึน 

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  จอ/ เครื่องเลน CD, DVD ⃝  ซัพบล็อก  

⃝  แผนซับเสียง   ⃝  แบตเตอรีส่ําหรับเครื่องเสียง 

⃝  ลําโพง    ⃝  เพาเวอร  

⃝  สายไฟคุณภาพดี  ⃝  กลองรับสัญญาณ Wifi 

⃝  ทวิตเตอร   ⃝  ลําโพงซับ  

⃝  กลองรับสัญญาณทีวี ดิจิตอล ⃝  อื่น ๆ....................................................... 

 

2. ปจจุบันทานใชเครื่องเสียงติดรถยนตย่ีหอใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  KENWOOD (เคนวูด)  ⃝  PIONEER (ไพโอเนีย)  

⃝  SONY (โซน่ี)   ⃝  ALPINE (แอลพาย)   

⃝  JVC (เจวีซ)ี   ⃝  AUDISON (ออดิสัน) 

⃝  PRISM (พรซิึ่ม)   ⃝  MTX (เอ็มทีเอซ็)  

⃝  ไมทราบย่ีหอ   ⃝  อื่น ๆ................................................ 

 

3. คาใชจายโดยเฉลี่ยสําหรบัการติดต้ังเครื่องเสียงของทานตอคัน อยูที่เทาใด 

⃝  ตํ่ากวา 10,000 บาท  ⃝  10,001-20,000 บาท   

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

⃝  40,001-50,000 บาท  ⃝  มากกวา 50,000 บาท 
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4. ถาทานจะซื้อและติดต้ังเครื่องเสียงเมื่อใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  ออกรถยนตคันใหม   ⃝  เครื่องเสียงเกา-เสีย   

⃝  ไดโบนัสพเิศษจากสถานที่ทํางาน  ⃝  มีโปรโมช่ันพิเศษจากรานคา  

⃝  เงินเดือนออก    ⃝  พนักงานหรือทางรานขายแนะนํา 

⃝  ตามชวงเทศกาลตาง ๆ เชน กอนไปเที่ยวปใหม สงกรานต 

⃝  มีความตองการซื้อสวนตัว    ⃝  ไมทราบ  

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

 

5. สาเหตุการซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตใหม (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  ความชอบสวนตัว  ⃝  ซื้อตามเพือ่นหรือญาติพี่นอง   

⃝  เครื่องเสียงเกา-เสีย     ⃝  รานคา/ พนักงานแนะนํา   

⃝  ตองการฟงคช่ันที่หลายหลายข้ึน เชน มีระบบบลูทูธ (Bluetooth), GPS นําทาง  

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

 

6. ทานซื้อหรือติดต้ังเครื่องเสียงจากที่ใด จงัหวัดใด (ตอบไดมากกวา 1 รานคา หากไมทราบช่ือราน

สามารถระบ ุจังหวัดเพียงอยางเดียวได)   

- ราน.......................................................................จงัหวัด............................................... 

- ราน........................................................................จังหวัด............................................... 

- ราน........................................................................จังหวัด............................................... 

 

7. ปจจัยใดมีผลตอการเลือกรานคาติดต้ังเครื่องเสียงของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  ช่ือเสียงราน    ⃝  เคยใชบริการ   

⃝  รานเคยไดรับรางวัลจากการประกวด ⃝  เพื่อนหรือญาติพี่นองแนะนํา   

⃝  ใกลบาน เดินทางสะดวก   ⃝  พบเห็นรานน้ัน ๆ ในนิตยสารบอย  

⃝  ติดตามผลงานทาง Facebook มานาน ⃝  อื่น ๆ.......................................................... 
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8. ทานคิดวาสื่อชองทางใดที่ผลตอการรบัรูตราสินคา/ รานคา และมผีลตอการตัดสินใจซือ้ 

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  โทรทัศน    ⃝  Facebook   

⃝  ปายโฆษณาภายในราน   ⃝  วิทยุ   

⃝  รถแห     ⃝  ปายโฆษณาภายนอกราน 

⃝  การจัดงานแสดงสินคา (จัด Event) ⃝  อื่น ๆ............................................... 

 

9. ใครคือผูทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตของคุณมากทีสุ่ด 

⃝  ตัวเอง   ⃝  สาม/ี ภรรยา/ แฟน   

⃝  เพื่อน   ⃝  ดารา หรือเน็ตไอดอล    

⃝  พอแม   ⃝  อื่น ๆ............................................... 

 

10. วิธีใดคือวิธีการตัดสินใจซื้อเครื่องเสียงติดรถยนตของทาน 

⃝  หาขอมูลใหแนใจกอนทางอินเตอรเน็ทกอนจะเขารานคาพรอมระบุย่ีหอรุนสินคาที่ตองการ

อยางชัดเจน 

⃝  หาขอมูลมากอนสวนหน่ึง และสอบถามขอมลูจากทางรานคาอีกสวนหน่ึง เพื่อนํามา

ประกอบการตัดสินใจ 

⃝  สอบถามรายละเอียดกบัทางรานคาผานทาง Facebook รานคา 

⃝  สอบถามรายละเอียดกบัทางรานคาผานทางโทรศัพท 

⃝  เขามาที่รานคาบอย ๆ เพื่อสอบถามรายละเอียด 

⃝  ระบุความตองการที่ชัดเจนกบัทางรานและใหทางรานชวยแนะนําสินคาให 

 

11. โปรโมช่ันใดที่ทานช่ืนชอบมากที่สุด 

⃝  ลุนรางวัลทองคํา  ⃝  ผอนชําระ 0% นาน 6-10 เดือน  

⃝  แลกซื้อสินคาราคาพเิศษ  ⃝  ซื้อ 1 แถม 1  

⃝  เซตเหมา ๆ จายราคาเดียว ⃝  สวนลดเงินสด ใชในครั้งตอไป 

⃝  การจัดเซตเครื่องเสียงราคาพเิศษ (ไมรวมคาอุปกรณสาย และคาบริการ) 
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12. ทานมักจะหาขอมลูเกี่ยวกับเครื่องเสียงผานชองทางใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

⃝  นิตยสาร   ⃝  PANTIP   

⃝  Blogger/ เว็บทํารีวิวสินคา ⃝  สอบถามรานคาโดยตรง   

⃝  YouTube/ คลิป  ⃝  สอบถามเพื่อน ๆ   

⃝  Facebook รานประดับยนต ⃝ Facebook ผูเช่ียวชาญหรือผูที่ช่ืนชอบเครื่องเสียง  

 

13. ปจจัยใดที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครือ่งเสียงติดรถยนต 

⃝  คุณภาพสินคา คุณภาพภาพและเสียงทีส่มจริงที่สุด   

⃝  สถานที่ติดต้ังไดมาตรฐาน เดินทางสะดวก 

⃝  ราคาสูง แตไดคุณภาพของที่ดี 

⃝  มีโปรโมช่ันที่ดี 

⃝  ราคาไมแพงมาก คุณภาพเสียงพอใชได 

 

14. ทานคิดวาขอใดตรงกับทานมากทีสุ่ด 

- ราคาระดับสูง คือ ราคาต้ังแต 20,000 บาทข้ึนไป  

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

⃝  ยอมจายในราคาระดับสูง เพื่อใหไดสินคาทีม่ีคุณภาพดีที่สุด ไดคุณภาพของภาพและเสียงที่

สมจริงที่สุด    

⃝  ยอมจายในราคาระดับสูง เพื่อเปนผูนําดานเครื่องเสียงติดรถยนตหรือเพื่อการแขงขัน 

เครื่องเสียง  

⃝  ยอมจายในราคาระดับปานกลาง เพื่อใหไดสินคาที่มีคุณภาพในระดับปลานกลาง  

⃝  ยอมจายในราคาระดับปานกลาง โดยเนนสินคาที่มีฟงคช่ันการใชงานไดหลากหลายมากกวา

คุณภาพภาพและเสียง 

⃝  ไมมีความคิดเห็น 
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ขอเสนอแนะอื่น ๆ 

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

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

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

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