
 

 

แผนธุรกิจร้านจําหน่ายเครื่องเสียงพกพา Iconic Music 
 

Business Plan for Iconic Music : Portable Audio Equipment Shop 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

แผนธุรกิจร้านจําหน่ายเครื่องเสียงพกพา Iconic Music 
 

Business Plan for Iconic Music : Portable Audio Equipment Shop 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แน่แท ้ตันติวัฒนไพศาล 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2559 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

©2561 
แน่แท ้ตันติวัฒนไพศาล 

ขอสงวนลิขสิทธ์ิ 





แน่แท้ ตันติวัฒนไพศาล. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม, ธันวาคม 2561, บัณฑติวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจร้านจําหน่ายเครื่องเสียงพกพา Iconic Music (35 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา : ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เกษมสันต์  พิพัฒน์ศิริศักด์ิ 

 
บทคัดย่อ 

 
 วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับน้ี 1. เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจให้เป็นไปตาม
แนวทางที่ได้กําหนดไว้ 2. หากมีปัญหาในการดําเนินธุรกิจ จะสามารถนําแนวทางในการแก้ปัญหามา
ใช้ได้ 3. เพ่ือสร้างการรับรู้ในตัว แบรนด์ Iconic Music 4. เพ่ือสร้างส่วนแบ่งการตลาดให้กับแบรนด์ 
Iconic Music ให้ได้ 10% ของมูลค่าตลาดรวม “Iconic Music Limited Partnership” เป็นการ
รวมกลุ่มของผูท้ี่ช่ืนชอบในการเล่นเคร่ืองเสียง และรวมตัวมาเปิดร้านจําหน่ายอุปกรณ์เคร่ืองเสียง
พกพาและหูฟัง ซึ่งร้าน Iconic Music มีสินค้าในร้านมากกว่า 30 แบรนด์จากทั้งในประเทศไทยและ
นําเข้าจากต่างประเทศ โดย Iconic Music มีหน้าร้านอยู่ที่ห้างสรรพสินคา้ Palladiun IT World 
Shopping ต้ังอยู่ที่บริเวณประตูนํ้า ซึ่งเป็นใจกลางย่านธุรกิจสําคัญในกรงุเทพฯ และทางร้านจะมี
ผู้เช่ียวชาญอยู่ประจําหน้าร้าน ให้บริการแนะนําสินค้า ขายสินค้า และรับซ่อมบํารุงสนิค้าเป็นประจํา
ทุกวัน โดยข้อมูลที่นํามาใช้ในการจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ี ได้จากการสํารวจความคิดเห็นและสัมภาษณ์
จากผู้ที่เข้ามาใช้บริการที่หน้าร้าน Iconic Music และจากกลุ่มลูกค้าสมาชิกของร้าน Iconic Music 
จํานวน 50 คน 
 ผลสรุปของแผนธุรกิจ Iconic Music ครั้งน้ีเป็นแผนธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการเริ่มต้นธุรกิจใหม่ 
คือประเภทซื้อมาขายไป โดยทาง Iconic Music ทําหน้าที่เป็นตัวแทนในการจัดจําหน่ายสินค้า โดย
ทางร้าน Iconic Music มีจุดแข็งของธุรกิจคือการรวมตัวของผู้ที่มีความรู้และความเข้าใจในตัวสินค้า
เป็นอย่างดี และยังเป็นผู้ที่มีช่ือเสียงเป็นที่ยอมรับในวงการเคร่ืองเสียงพกพา ในขณะทีจุ่ดอ่อนคือ เป็น
ธุรกิจที่เข้าไปเปิดใหม่ในกลุ่มธุรกิจที่เติบโตมาในระยะหน่ึง โดยมีผู้ถือครองตลาดที่แข็งแรงอย่างร้าน 
Munkong Gadget, Indy Gadget, Soundproof Bros. และ BKK Audio อยู่แล้ว ซึง่นับเป็นคู่
แข่งขันที่ได้เปรียบเพราะมีกําลังทุนและเปิดร้านมานานแล้ว แต่นับว่าเป็นธุรกิจที่มีผูแ้ขง่ขันน้อยราย 
และที่สําคญั Iconic Music มีความสัมพันธ์กับเจ้าของแบรนด์ต่าง ๆ ในฐานะผู้เล่น และเมื่อแบรนด์
ต่าง ๆ ทราบว่าเกิดการรวมกลุ่มของนักเล่นที่รู้จักเปิดเป็นร้านค้า จึงทําให้แต่ละแบรนด์เกิดความ
สนใจทีจ่ะร่วมธุรกิจ ทําให้มแีบรนด์ใหม่ๆเขา้มาในประเทศไทยและเป็นตัวเลือกให้กับผูบ้ริโภคเพ่ิมขึ้น 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูล Iconic Music มีเป้าหมายในระยะสั้นคือการเปิดร้านสาขาที่ 2 ใน
บริเวณท่ีมีกลุ่มผู้บริโภคหนาแน่นมากขึ้น โดยมุ่งเป้าไปที่บริเวณห้างสรรพสินค้า Central พระราม 9 



ซึ่งในบริเวณน้ันจะมีห้างสรรพสินค้า ฟอจูน ทาว์นเวอร์ ซึ่งเป็นแหล่งขายสินค้าเคร่ืองเสียงบ้านและ
ลําโพงอยู่เดิมแล้ว อีกทั้งยังมีรถไฟฟ้าใต้ดินซึ่งทําให้การเดินทางสะดวกมากข้ึนกว่าสาขาแรกที่
ประตูนํ้า และเป้าหมายระยะยาวคือการขยายสาขาย่อยไปยังบริเวณแหล่งชุมชนที่มีปริมาณประชากร
หนาแน่น เช่น ย่านธุรกิจสีลม ย่านช๊อปป้ิงบริเวณสยาม เป็นต้น โดยกลยุทธ์หลักในดําเนินธุรกิจ จะใช้ 
CANVAS โมเดลเป็นแกนหลัก โดยปรับใช้ตามสถานการณ์ 
 และจากการประเมินภาพรวมในการลุงทุนประกอบกับแผนกลยุทธ์แล้ว สามารถสรุปได้ว่า
เป็นการลงทุนที่มีความคุ้มค่า โดยใช้งบประมาณการลุงทุนรวมจํานวน 5,500,000 บาท มูลค่าปัจจุบัน
สุทธิ (NPV) คอื 10,917,009.58 บาท มีอัตราผลตอบแทนผู้ถือหุ้น (IRR) ที่ 30.43% และประมาณ
ระยะเวลาในการคืนทุนที่ 3 ปี 2 เดือน 
 
คําสําคัญ : เคร่ืองเสียงพกพา, วงการเคร่ืองเสียง, ผู้ฟัง 
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ABSTRACT 
 
 The objectives of this business plan are 1. Making a guideline to support the 
business 2. Using as a solution guideline when business found any problem when 
proceed 3. Making brand awareness of the “Iconic Music” 4. To gain 10% of market 
share in this business 
 Iconic Music Limited Partnership is the join of friends who have the same 
attitude and love playing portable music equipments ig. Digital Audio Player (DAP), 
Headphone for example, to open the Audio Equipments shop using name of “Iconic 
Music”. The shop holding more than 30 well known Brands from local brands and 
international brands which located in the middle of the business area of Bangkok , 
Palladium IT Platunam Shopping World. We support , give advice and we selling 
Audio Equipments by experienced staff  
 In conclusion of Iconic Music’s business plan found that this is a new business 
start up with well known members of the Audio Associate and Experienced Players 
as a strength. But the weakness of this business plan is the competition in this 
business segment is heavy. To compete with the strong and experienced competitor 
such as Munkong Gadget, Indy Gadget, Soundproof Bros. and BKK Audio is not easy. 
But being well known player and knowing many brand owners , making attention 
about opening the audio shop and they want to support , we take this as our great 
opportunity. 
 From data analyse , the goal will set to 2 parts. Short term goal is to opening 
the new Flagship store which located at Rama 9 Location, Central Rama 9 is the best 
position. Which have more traffic density , more opportunity to find new customer 
and Fortune Tower Shopping Center opposite to Central Rama 9 is the centre of the 
Home Audio Area which we can make new target group customers. And the long tern 



goal is looking for spread more shop on the prime area such as Srilom Business 
District and Siam Shopping District. 
 Iconic Music found that it worth to make investment on this business. The 
budget of all investment will cost 5,500,000 THB , 10,917,009.58 THB of Net Present 
Value (NPV), 30.43% will return on Investment and This project will take 3 Year and 2 
Months on payback period. 
 
Keywords : Portable Audio Equipment, Audio Associate, Listener 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การจัดทํา แผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตนเองฉบับน้ี สําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก ผู้ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร.เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักด์ิ อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ ซึ่งได้ให้ความรู้ การ
ช้ีแนะแนวทางการศึกษา ตรวจทานและ แก้ไขข้อบกพร่องในงาน ตลอดจนการให้คําปรกึษาซึ่งเป็น
ประโยชน์ในการจัดทําแผนธุรกิจจนงานครั้ง น้ีมีความสมบูรณ์ครบถ้วนสําเร็จไปได้ด้วยดี รวมถึง
อาจารย์ท่านอ่ืน ๆ ที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ให้ และสามารถนําวิชาการต่างๆ มาประยุกต์ใช้ใน
การศึกษาค้นคว้าครั้งน้ี ผู้วิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเป็น อย่างสูง มาไว้ ณ โอกาสน้ี 
 ผู้วิจัยขอขอบคุณ นายอนุพงษ์ ใบหยก, นายนฤพนธ์ พัฒนไพศาล และนายชูพันธ์ ธาราชีวัน 
ซึ่งเป็นหุ้นส่วนสําคัญในการสร้างธุรกิจน้ี อีกทั้งให้การสนับสนุนและช่วยเหลือในการหาข้อมูลต่างๆ ใน
การทําแผนธุรกิจจนจบบรรลผุล 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 รายละเอียดธุรกิจ 
 Iconic Music คือร้านขายอุปกรณ์ในการฟังเพลง ของผู้ที่มีความช่ืนชอบและสนใจในการฟัง
เพลง ต้ังแต่ระดับเร่ิมต้นไปจนถึงระดับ High-end ครอบคลุมลักษณะของการฟังเพลงทั่วๆไป ไป
จนถึงระดับมืออาชีพรวมไปถึงกลุ่ที่ใช้เป็นอุปกรณ์ในการทาํงาน โดยร้าน Iconic Music น้ันเร่ิมต้น
จากการรวมตัวของเพ่ือนที่มีความช่ืนชอบในการฟังเพลง รู้จักกันมานานในวงการเคร่ืองเสียง และได้
จับกลุ่มทํากิจกรรมต่าง ๆ ในวงการเคร่ืองเสียงมาด้วยกัน คือเร่ิมจากการเป็นนักเล่น ศึกษาหาความรู้ 
พัฒนาจากนักเล่นมือสมคัรเลน่ ขึ้นมาเป็นระดับมืออาชีพ คือเปรียบเสมือนเป็นนักเล่นระดับแนวหน้า 
พัฒนามาเป็น Reviewer รวมกลุ่มทําผลงานออกมาขาย และในปัจจุบันจึงได้รวมตัวกันเปิดหน้าร้าน
ขึ้นมาเพ่ือตอบสนองวิสัยทัศน์ในการเล่นเคร่ืองเสียงของกลุ่ม เพ่ือนให้นักเล่นที่เข้ามาใหม่ (New 
Entry) ได้ใช้ศกึษาและเป็นแนวทางในการการเล่นเคร่ืองเสียงต่อ ๆ ไป 
 ร้าน Iconic Music มอุีปกรณ์ที่ใช้ในการฟังเพลง ต้ังแต่ระดับ New Entry ไปจนถึงระดับ 
High End กลา่วคือ Iconic Music สามารถตอบสนองความต้องการของผู้เล่นต้ังแต่ระดับเร่ิมต้นเข้า
มาสนใจในการฟังเพลง ที่มองหาอุปกรณ์ที่จะเป็นชุดเริ่มต้นในการฟังเพลง พอนักเล่นระดับ New 
Entry พัฒนาไปเป็นระดับนักฟัง (Listener) และพัฒนาขึน้ไปถึงในระดับมืออาชีพ (ใช้ในการทํางาน 
หรือ ฟังเพลงในระดับ Audiophile) ทางร้าน Iconic Music ก็มีอุปกรณ์รองรับไปจนถึงระดับ High 
End รอรับกลุม่นักเล่นทุก ๆ กลุ่ม 
 ปัจจุบัน ร้าน Iconic Music มีสินค้ามากกว่า 50 แบรนด์ ซึ่งได้ถูกคัดสรรค์มาจากแบรนด์ช้ัน
นํา และมีคณุภาพเป็นที่ยอมรับระดับโลก ซึ่งครอบคลุมกลุม่สินค้าที่เก่ียงข้องกับการฟังเพลง ซึ่ง
สามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ประเภทหลักๆดังน้ี 
 1. อุปกรณ์ฟังเพลงแบบพกพา 
 2. ชุดเคร่ืองเสียงบ้านและโฮมเธียเตอร์ 
 3. ชุดเคร่ืองเสียงบนรถ 

แต่ทางร้าน Iconic Music จะเน้นจับกลุ่มที ่1.อุปกรณ์ฟังเพลงแบบพกพา เป็นหลัก ซึ่งก็จะมี
สินค้าหลักๆ เป็น เคร่ืองเล่นเพลงพกพา หูฟัง สายอัพเกรดหูฟัง และอุปกรณ์เสริมต่าง ๆ เป็นต้น 
 ลักษณะของธุรกิจของ Iconic Music น้ันก็จะเป็นแบบ ซื้อมาขายไป โดยทางร้าน Iconic 
Music จะเป็นตัวแทนนําเข้าสินค้าจากต่างประเทศเข้ามาขายปลีกและขายส่งให้กับร้านค้าพันธมิตร 
และก็จะมีการนําเอาสินค้าของร้านค้าพันธมิตรมาวางขายหน้าร้านด้วยเช่นกัน 
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 นอกจากเป็นตัวแทนในการนําสินค้าเข้ามาขายแล้ว ทางร้าน Iconic Music น้ันก็ยังเป็น
ผู้สนับสนุนอย่างเป็นทางการให้กับแบรนด์สนิค้าของคนไทย โดยมีการจัดต้ังกลุ่ม Soundscape 
ขึ้นมาเพ่ือให้กลุ่มช่างและนักประดิษฐ์คนไทยได้มีเวทีในการนําเสนอสินคา้ และยังได้มีการจัดกลุ่มเพ่ือ
แลกเปลี่ยนประสบการณ์กันอีกด้วย ซึ่งน่ีก็เป็นอีกหน่ึงจุดประสงค์หลักในการเปิดร้าน Iconic Music 
 
1.2 วัตถุประสงค ์

1.2.1 เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจให้เป็นไปตามแนวทางท่ีได้กําหนดไว้  
1.2.2 หากมีปัญหาในการดําเนินธุรกิจ จะสามารถนําแนวทางในการแก้ปัญหามาใช้ได้  
1.2.3 เพ่ือสร้างการรับรู้ในตัว แบรนด์ Iconic Music  
1.2.4 เพ่ือสร้างส่วนแบ่งการตลาดให้กับแบรนด์ Iconic Music ให้ได้ 10% ของมูลค่าตลาด

รวม 
 
1.3 วิสัยทัศน ์

1.3.1 เพ่ือเป็นจุดศูนย์กลางของผลิตภัณฑ์เคร่ืองเสียงของทั้งต่างประเทศและของช่างไทยที่
ใหญท่ี่สุดในประเทศไทย และเป็นตัวแทนของนักประดิษฐ์ชาวไทยที่จะนําสินค้าไปสู่ตลาดสากล 

1.3.2 เพ่ือให้ร้าน Iconic Music เป็นศูนย์กลางการให้ความรู้เก่ียวกับการฟังเพลงอย่าง
ถูกต้องและหลากหลายกับสมาชิกผู้ที่ช่ืนชอบในการฟังเพลง 

1.3.3 เพ่ือให้ร้าน Iconic Music เป็นเวทีกลางสําหรับให้สินค้าเกี่ยวกับเคร่ืองเสียงของช่าง
คนไทย 
 
1.4 พันธกิจ 

1.4.1 นําเสนอความหลากหลายทางเคร่ืองเสียงให้กับผู้สนใจเกี่ยวกับเคร่ืองเสียง 
1.4.2 เป็นผู้นําเข้าสินค้าเกี่ยวกับเคร่ืองเสียงที่มีความหลากหลาย 
1.4.3 เป็นร้านขายอุปกรณ์ในการฟังเพลงที่มีความหลากหลายและมีช่ือเสียง 
1.4.4 สร้างความพร้อมและยกระดับมาตรฐานให้กับทีมช่างไทย 
1.4.5 นําพาแบรนด์ไทยให้เข้าสู่ตลาดในระดับสากล 
1.4.6 เป็นจุดศูนย์รวมสินค้าแบรนด์คนไทยที่ใหญ่ที่สุด 
1.4.7 เป็นสถานที่จัดกิจกรรมเพ่ือให้เกิดเครือข่ายของผู้ที่มีความสนใจในการเล่นเคร่ืองเสียง

และฟังเพลง 
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วัตถุประสงค์ในการเขียนแผนธุรกิจฉบับน้ีเพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ ให้เป็นไปใน
ทิศทางที่ถูกกําหนดเป้าหมายไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด และเมื่อมปัีญหาอะไร
เข้ามาก็จะสามารถใช้แผนธุรกิจฉบับน้ีเป็นเคร่ืองมีอในการแก้ไขปัญหาได้ทันที 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
 เน่ืองจากร้าน Iconic Music เป็นร้านที่ขายสินค้าเกี่ยวกับเคร่ืองเสียงประเภทพกพา ดังน้ัน
กลุ่มลูกค้าหลักก็จะเป็นผู้ที่ช่ืนชอบในการเล่นเคร่ืองเสียงเป็นหลัก กว่า 80% และอีก 20% กจ็ะเป็นผู้
ที่เริ่มให้ความสนใจในการฟังเพลง ทําให้กลุม่ผู้ในข้อมูลสําหรับใช้ประกอบการเขียนแผนธุรกิจฉบับน้ี 
เป็นกลุ่มที่ตรงเป้าหมาย 
 กระบวนการในการเก็บข้อมูลเพ่ือการจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ี ได้จะใช้วิธีในเก็บข้อมูลสองวิธี
หลักๆ คือการเก็บข้อมูลการการซื้อขายสินคา้ซึ่งเป็นข้อมูลเชิงสถิติจากสมาชิกลูกค้าของร้าน Iconic 
Music รวม 100 คน ได้จากผู้ที่เข้ามาสอบถามและซื้อสินค้าหน้าร้าน รวม 100 คน และยังมีการใช้วิธี
สัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้ได้ถึงข้อมูลเชิงลึก โดยจะมีกระบวนการในการเก็บข้อมูลดังน้ี 
 
2.1 วิธีการเก็บข้อมูล 

2.1.1 การเก็บข้อมูลเชิงสถิติ เป็นการเก็บข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการที่ร้าน 
Iconic Music เป็นหลัก โดยการเก็บข้อมูลในฐานข้อมูลสมาชิกของร้าน Iconic Music จะสามารถ
แสดงถึง 

2.1.1.1 ปริมาณในการซื้อสินค้าของลกูค้าแต่ละท่าน โดยเก็บสถิติเป็นจํานวนเงินซื้อ
ของลูกค้าแต่ละคน เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความสามารถในการซื้อของกลุ่มลุกค้า 

2.1.1.2 ประเภทสินค้าที่ลูกค้าซื้อจากร้าน Iconic Music ไปเพ่ือวางแผนและ
กําหนดแนวสินค้าที่จะนําเข้ามาขายในร้านได้ตรงตามแนวสินค้าที่กลุ่มผูบ้ริโภคต้องการ 

2.1.1.3 ความถ่ีในการซื้อซ้ําของลูกคา้แต่ละราย เพ่ือดูการกลับมาใช้บริการที่ร้าน 
Iconic Music ของลูกค้า 

2.1.1.4 ช่องทางในการซื้อสินค้าจากรา้น Iconic Music ว่ามาจากช่องทางใด หน้า
ร้าน , Online หรือทางช่องทางอ่ืน ๆ เช่น Line@ หรือ Facebook เป็นต้น เพ่ือสร้างช่องทางในการ
เข้าถึงของแบรน์ต่าง ๆ รวมถึงช่องทางในการรับรู้ข่าวสารต่าง ๆ ของทางร้าน Iconic Musicที่สื่อสาร
ไปยังกลุ่มเป้าหมาย 

2.1.1.5 ที่อยู่ของลูกค้า เพ่ือใช้ในการจัดส่ง และใช้ในการเก็บสถิติ เพ่ือใช้
ประกอบการลงทุนในการเปิดร้าน Iconic Music สาขาสองในอนาคต 
  โดยลูกค้าทุกคนท่ีมาซื้อสินคา้จากร้าน Iconic Music จะสมัคร Membership กับ
ทางร้านเพ่ือสะสมคะแนนยอดซื้อเพ่ือรับเป็นส่วนลดในการซื้อสินค้าในครั้งต่อ ๆ ไป และก็จะได้รับ
สิทธิพิเศษในโอกาศต่าง ๆ ทีท่างร้านมอบให้ 
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2.1.2 การเก็บข้อมูลเชิงลึก โดยผ่านทางการพูดคุยสัมภาษณ์กลุ่มผู้เข้าใช้บริการที่ร้าน Iconic 
Music ที่บริเวณหน้าร้าน โดยเนื้อหาในการสอบถามน้ันก็จะเป็นเร่ืองของแนวทางในการเล่นอุปกรณ์
เคร่ืองเสียงพกพาตามวิธีการของแต่ละคน ซึ่งจะมีลักษณะที่แตกต่างกันออกไป 
 
2.2 แหล่งที่มาของข้อมูล 

- ผูท้ี่ให้ข้อมูล 
ผู้ที่ให้ข้อมูลกบัทาง Iconic Music น้ันส่วนใหญ่น้ันก็เป็นผู้ที่เล่นและอยู่ในวงการเคร่ืองเสียง

ทั้งหมด เน่ืองจากเป็นกลุ่มเป้าหมายของทาง Iconic Music และเป็นผู้บริโภคทางตรง ดังน้ันจึงเป็น
กลุ่มเป้าหมายที่สามารถอ้างอิงถึงปริมาณข้อมูลและยังสามารถทําให ้Icooni Music ใช้แผนการตลาด
เพ่ิมเติมเพ่ือให้เกินประโยชน์สูงสูดได้ด้วย ซึ่งเหตุผลที่เลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีอยู่ในวงการเคร่ืองเสียงน้ัน 
ไม่ใช่เลือกแต่ผูท้ี่อยู่ในวงการมายาวนาน แต่ Iconic Music มีกลุ่มเป้าหมาย ที่สามารถแบ่งออกมา
เป็น 3 ระดับ คือ 
  1. New Entry คือกลุ่มนักเลน่ที่เพ่ิงก้าวเข้ามาในวงการเครื่องเสียง ยังไมม่ีความรู้
เก่ียวกับเคร่ืองเสียงมากนัก สว่นใหญ่จะเป็นการเข้ามาหาข้อมูลเพ่ือซื้อ และเริ่มที่จะหลงไหลในการฟัง
เพลง โดนกลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะใช้อ้างอิงกับกลุ่มเป้าหมายประเภท Budget เป็นหลัก 

 2. Amateur คือกลุ่มที่อยู่ในวงการเคร่ืองเสียงมาสักระยะหน่ึง มีความรู้บ้างในระดับ
หน่ึง ซึ่งต้องนับเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก เน่ืองจากกลุ่มน้ีจะมี Turn-Over อุปกรณ์เคร่ืองเสียงที่สูง
มากๆ เน่ืองจากเป็นช่วงที่กําลังเรียนรู้ มีกําลังซื้อ และไขว่คว้าที่จะหาประสบการณ์ใหม่ๆ อยู่เสมอ ทํา
ให้กลุ่มน้ีจะให้ข้อมูลที่หลากหลาย แต่ไม่ถึงกับแม่นยํา โดยกลุ่มประเภทนี้จะเล่นอยู่ในช่วงของ Mid-
End 

 3. Professional หรือที่ในกลุม่เรียกกันว่า Guru กลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มที่มคีวามรู้
เก่ียวกับเคร่ืองเสียงและมีประสบการณ์มายาวนาน นักได้ว่าเป็นกลุ่มที่เป็น Trend Leader ของ
วงการเคร่ืองเสียงก็ว่าได้ ซึ่งสมาชิกของ Iconic Music ทั้งหมดก็จัดอยู่ในกลุ่มน้ีเช่นกัน โดยปรกติ
สมาชิกในกลุม่น้ี จะทําหน้าทีเ่ป้นผู้ให้ความรู้และคอยแนะนําและให้ความรู้กับสมาชิกคนอ่ืนๆ ในกลุ่ม 
และก็นับเป็นเร่ืองปรกติที่ระดับ New Entry และ Amateur จะติดตามสมาชิกกลุ่มน้ีว่าซื้ออะไร ใช้
อะไร และทําตาม เพราะฉะน้ันกลุ่มน้ีจึงเรียกได้ว่าเป็น trend leader ตัวจริง และสมาชิกท่ีอยู่ใน
ระดับ Professional น้ันจะซื้ออุปกรณ์ที่ออกมาต้ังแต่ Budget, Mid-end ไปจนถึง High- End 
ทั้งหมด 
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 อัตราส่วนของผู้ที่ให้ข้อมูลในกลุ่มของเคร่ืองเสียง จะสามารถแบ่งอัตราส่วนได้ดังน้ี 
  1. New Entry : 35 % 
  2. Amateur : 60 % 
  3. Professional : 5% 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมของธุรกิจ รวมไปถึงปัจจัยภายในและภายนอกของ Iconic Music 

 
3.1 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 3.1 : โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
กรรมการผู้บรหิาร ประกอบไปด้วยกลุ่มผู้กอ่ต้ังร้าน Iconic Music จํานวนทั้งหมด 4 คน 

ดังนี้ 
1. นายแน่แท้ ตันติวัฒนไพศาล เป็นประธานกรรมการผู้ถอืหุ้น และผูร้่วมก่อต้ังร้าน Iconic 

Music มีประสบการณ์ในวงการเคร่ืองเสียง เป็นเวลา 4 ปี มีหน้าที่ดูแลภาพรวมของร้าน Iconic 
Music ติดต่อประสานงานกับแบรนด์หูฟังและเครื่องเล่นจากต่างประเทศ, ประสานงานพนักงานบัญชี 
และดูแลเพิ่มเติมในส่วนของการทําสื่อโฆษณา 

2. นายอนุพงศ์ ใบหยก เป็นประธานกรรมการผู้ถือหุ้น และผู้ร่วมก่อต้ังร้าน Iconic Music มี
ประสบการในวงการเคร่ืองเสียง ทั้งกลุ่มพกพา เครื่องเสียงบ้าน และเครื่องเสียงรถยนต์ เป็นเวลากว่า 
10 ปี มีหน้าทีดู่แลภาพรวมของร้าน ประสานงานพนักงานหน้าร้านและออนไลน์ ติดต่อประสานงาน
กับแบรนด์หูฟังและเครื่องเล่นจากต่างประเทศ และดูแลระบบการเงินหลักของ Iconic Music 

3. นายนฤพนธ์ พัฒนไพศาล เป็นกรรมการผู้บริหาร และผู้ร่วมก่อต้ังร้าน Iconic Music มี
ประสบการณ์ในวงการเคร่ืองเสียง เป็นเวลา 5 ปี มีหน้าที่ดูแลภาพรวมของร้าน Iconic Music, ติดต่อ
ประสานงานกับตัวแทนผู้นําเข้าสินค้าแบรนด์ต่างๆท่ีเป็นพัธมิตรการค้ากับ Iconic Music ในประเทศ
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ไทย, ดูและระบบการเงินจากการขายสินคา้จากหน้าร้าน Online และทาํหน้าที่ประสานงานกับทีม
ช่างไทย 

4. นายชูพันธ์ ธาราชีวิน เป็นกรรมการผู้บรหิาร และผู้ร่วมก่อต้ังร้าน Iconic Music มี
ประสบการณ์ในวงการเคร่ืองเสียงเป็นเวลา 4 ปี และยังเป็นเจ้าของแบรนด์ Cross Lambda ซึ่งเป็น
แบรนด์ขายสายสัญญาณอัพเกรดแบรนด์ไทยอันดับต้นๆ ทําหน้าที่ดูแลภาพรวมของร้าน Iconic 
Music, ดูแลเรื่องทางทํา Website สื่อโฆษณาต่าง ๆ และทําหน้าที่ติดต่อประสานงานกับทางแบรนด์
ต่าง ๆ จากต่างประเทศโดยเฉพาะจากทางญี่ปุ่นและสิงคโปร 

ฝ่ายขายของ Iconic Music จะถูกแบ่งออกมาเป็นทั้งหมด 3 ส่วนหลักๆ คือ 
1. ส่วนของหน้าร้าน จะต้ังอยู่ที่ ห้างสรรพสนิค้า พาราเด่ียมไอที ประตูนํ้า บริเวณช้ัน 5 โซน 

A จะมีพนักงานขายหน้าร้านประจําอยู่จํานวน 2 คน ทําหน้าที่ขายสินค้าและเป็นศูนย์กลางในการ
กระจายสินค้าสําหรับการขายแบบOnlineและขายส่งไปยังร้านร้านพันธมิตร 

2. ส่วนของ Online Store น้ันจะผูกกับช่องทางการขายผ่านWebsiteต่าง ๆ ที่มีช่ือเสียง
และเป็นที่รู้จักของกลุ่มผู้บริโภค เช่น Lazada, Kaidee และ Shopee เป็นต้น และทาง Iconic 
Music ก็มีเปิด Official Website ซึ่งเป็น Online Store ของทาง Iconic Music เองด้วยเช่นกัน 

3. การขายแบบ Wholesale ก็จะเป็นการขายสินค้าที่ทาง Iconic Music เป็น Distributor 
ที่ได้สิทธินําเข้าสินค้าน้ันแต่เพียงผู้เดียว ให้กับร้านค้าอ่ืนๆที่มีความสนใจที่จะนําสินค้าทีท่างIconic 
Musicนําเข้าไปขายต่อยังหน้าร้านของตน โดยร้าน Iconic Music จะเลือกแต่งต้ังร้านค้าน้ันๆให้เป็น 
Dealer ของทาง Iconic Music อย่างเป็นทางการ 

ฝ่ายจัดซื้อ จะมีด้วยกันทั้งหมด 3 ส่วนหลกัๆ ดังน้ี 
1. ฝ่ายจัดซื้อสินคา้นําเข้าจากต่างประเทศ ก็จะเป็นในส่วนของการติดต่อประสานงานเพ่ือ

ขอเป็นตัวแทน ไม่ว่าจะเป็นในลักษณะของ Distributor หรือ เป็น Dealer จากทางต่างประเทศ เพ่ือ
นําเข้าสินค้าเข้ามาขายให้ถูกต้องตามระบบการขาย เพ่ือให้สินค้าน้ันๆมกีารรับประกันจากทางต้นทาง 

2. ฝ่ายจัดซื้อสินคา้จากตัวแทนในประเทศไทย คือส่วนของสินค้าที่มีตัวแทนอยู่แล้ว ทาง
ร้าน Iconic Music จะไม่สามารถติดต่อโดยตรงไปยังบริษัทหลักได้ ก็จะต้องติดต่อผ่านทางร้านค้าที่
เป็น Distributor เพ่ือขออนุมัติการถือDealership เพ่ือท่ีจะสามารถขายสินค้าแบรนด์น้ันๆได้อย่าง
ถูกต้อง  

3. ฝ่ายจัดซื้อสินคา้แบรนด์ไทย จะมีหน้าที่ติดต่อประสานงานกับทีมช่างไทย ที่มีส่วนร่วมอยู่
ในกลุ่มงานที่ช่ือว่า Soundscape ซึ่งเป็นกลุ่มสนับสนุนทมีช่างไทย เพ่ือนําเอาสินค้าของทีมช่างไทย
มาวางขายที่หน้าร้าน Iconic Music  
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นอกจากสินค้าของแบรนด์อ่ืนๆแล้ว ด้วยความที่ทีมงานของ Iconic Music มี
ประสบการณ์มากมายในวงการเคร่ืองเสียง จึงทําให้ Iconic Music ได้มีการผลิตสินคา้ภายใต้ยี่ห้อ 
Iconic ออกมาจําหน่ายด้วยเช่นกัน โดยทีมงานก็จะถูกแบ่งออกมาดังน้ี 

1. จัดซื้อวัตถุดิบ ก็จะทําหน้าที่สัง่วัตถุดิบ ไม่ว่าจะเป็นวัตถุดิบที่มีอยู่แล้วหรือสั่ง
Custom madeมาจากต่างประเทศ ก็จะมีทีมจัดซื้อทําหน้าที่ดูแลและประสานงานเพ่ือจัดซื้อวัตถุดิบ
มาให้ทีมผลิตและทีมวิจัยเพ่ือพัฒนา 

2. ฝ่ายผลิต ก็จะมีหน้าที่ดําเนินการผลิตสินค้าภายใต้แบรนด์ Iconic  
3. ฝ่ายวิจัยและพัฒนา ทําหน้าทีศ่ึกษา วิจัย และพัฒนาสินค้าของของ Iconic Music 

เพ่ือให้มีความก้าวหน้าต่อไป และก็ยังมีการแชร์ให้กับทมีงานช่างไทยในกลุ่ม Soundscape  
 ส่วนของฝ่ายบัญชี Iconic Music จะใช้ทีมบัญชีแบบ Outsource ไปให้ผู้ที่มีประสบการณ์
และเชียวชาญในด้านการบัญชีทั้งหมด โดยจะให้ดําเนินการทั้งหมดต้ังแต่ระบบภาษี และระบบ
ประกันสังคมทัง้หมด 
 เน่ืองจากทีมบริหารแต่ละคนนั้นก็มีประสบการณ์ในการทาํงาน ทั้งธุรกิจส่วนตัวที่แต่ละคนมี 
และในส่วนของความสามารถต่างๆไม่ว่าจะเป็นงานบริหาร งานบริการ งานขาย หรืองานช่าง ทําให้
ทีมบริหารสามารถทดแทนตําแหน่งงานกันได้อย่างอิสระและรวดเร็ว หากมีความจําเป็นหรือความ
ต้องการในลักษณะงานด้านใดด้านหน่ึงได้ตลอดเวลา 
 
3.2 ปัจจัยของสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ 
 

ภาพที่ 3.2 : Five Force Model 
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ปัจจัยของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจภายนอก Five Force Model 
1. คู่แข่งทางตรงของธุรกิจเคร่ืองเสียง กลุ่มเครื่องเสียงพกพา 

 เน่ืองจาก Iconic Music เป็นร้านขายอุปกรณ์เคร่ืองเสียงที่เน้นเจาะกลุ่มอุปกรณ์เคร่ืองเสียง
พกพา ซึ่งคู่แขง่ทางตรงของร้าน Iconic Music ก็จะจัดอยู่ในหมวดหมู่ของเคร่ืองเสียงพกพาเป็นหลัก 
ซึ่งมีจํานวนไม่มากและส่วนใหญ่ก็จะอยู่ในบริเวณใจกลางเมือง ซึ่งแต่ละร้านที่มีก็เปิดมานานและเป็นที่
รู้จักในกลุม่ของผู้ที่ช่ืนชอบในการฟังเพลง ยกตัวอย่างเช่น Munkong Gadget, Soundproof Bros, 
Indy Gadget, Zoundaholic และ BKK Audio เป็นตัน นอกจากร้านที่ขายอุปกรณ์เคร่ืองเสียงที่เปิด
เป็นหน้าร้านขายชัดเจนแล้วก็ยังมีกลุ่มที่เปิดเป็นร้านรับซ่อมแต่ก็มีสินค้าวางขายด้วยเช่นกัน 
ยกตัวอย่างเช่น B-Rabbit Hifi, Headphone Guru เป็นตัน และก็ยังมใีนส่วนของร้านที่เปิดขายแบบ 
Online เท่าน้ันด้วยเช่นกัน ยกตัวอย่างเช่น mercular.com เป็นตัน 
 ซึ่งที่กล่าวมาขา้งต้นน้ันก็จะเป็นร้านที่ขายอุปกรณ์เคร่ืองเสียงพกพาที่มีต้ังแต่ New-Entry ขึ้น
ไปจนถึงกลุ่ม Mid-End แต่ในส่วนของตลาด High-End น้ันก็จะมีเพียง Munkong Gadget และ Bkk 
Audio ซึ่งนับว่าเป็นคู่แข่งทางตรงที่มีความแข็งแรงของแบรนด์สูงมากๆ 

2. คู่แข่งขันรายใหม่ ที่ส่งผลกระทบต่อสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
 การเข้ามาใหมข่องแบรนด์หูฟังและเคร่ืองเล่นใหม่ๆ น้ันเลีย่งไม่ได้ที่จะเป็นสินค้าจากประเทศ
จีน ซึ่งก็เร่ิมที่จะผ่านเข้ามาขายในประเทศไทยผ่านช่องทางต่าง ๆ ที่ทําให้กลุ่มผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย 
เช่น www.aliexpress.com, www.taobao.com, www.lazada.com และ www.shopee.com 
เป็นต้น ซึ่งก็มทีั้งลักษณะของตัวแทนคนไทยที่เป็นผู้นําเข้ามาอย่างถูกกฎหมาย และกยั็งมีคนจีนที่นํา
สินค้ามาลงไว้และจัดส่งมาจากประเทศจีนเองเลย ซึ่งนับว่าเป็นคู่แข่งขันรายใหม่ทีใ่ช้ช่องทางในการ
ขายที่ได้เปรียบผู้เป็นหน้าร้านอย่างมากในด้านต้นทุนการขายและด้านความสามารถในการเข้าถึง 
เร่ืองราคาสินค้าและความหลากหลายของสินค้าที่มีมาใหมอ่ยู่อย่างต่อเนื่อง แต่ก็มีข้อเสยีคือด้านความ
หน้าเช่ือถือและการรับประกันสินค้า ดังน้ันกลุ่มน้ีก็จะสามารถดึงกลุ่มผู้บริโภคกลุ่ม New Entry ทีซ่ื้อ
ของในกลุ่มราคา Budget เป็นหลัก แต่ก็จะมีกระทบไปถึงกลุ่ม Mid-End บ้าง ส่วนกลุม่ High-End 
น้ันจะไม่มีผลกระทบใดๆ เน่ืองจากราคาสินค้าค่อนข้างสูง ทําให้กลุม่ผู้บรโิภคน้ันจะต้องได้ทดลองและ
ได้จับสินค้าจริงก่อนตัดสินใจซื้อ อีกทั้งยังมปัีจจัยด้านความหน้าเช่ือถือซึ่งหน้าร้านที่มีอยู่เดิมแล้วจะ
ได้เปรียบอยู่มาก 

3. สินค้าทีส่ามารถทดแทนกลุม่เครื่องเสียงพกพา 
 กลุ่มสินค้าที่สามารถทดแทนกลุ่มสินค้าเคร่ืองเสียงพกพาได้น้ันก็จะเป็นกลุ่มเครื่องเสียงบ้าน 
และอีกกลุ่มก็คอืเคร่ืองเสียงรถยนต์ ซึ่งไม่ได้ส่งผลกระทบต่อธุรกิจเครื่องเสียงพกพาแต่อย่างใด 
เน่ืองจากวัฒจักรของการเล่นเคร่ืองเสียงน้ันก็จะวนเป็นวงกลม ผู้เล่นที่เร่ิมต้นฟังเพลงอย่างจริงจังส่วน
ใหญ ่(80%) จะเร่ิมต้นที่การเล่นเคร่ืองเสียงพกพาก่อน แลว้ขยับไปยังชุดต้ังโต๊ะ ไปเป็นชุดเคร่ืองเสียง
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บ้านหรือรถยนต์ และอยู่วิธีหน่ึงก็คือ เร่ิมจากเคร่ืองเสียงบ้าน แล้วต้องความความสะดวกสบายในการ
พกพา ก็จะมองหาชุดเคร่ืองเสียงพกพา เพ่ือให้ตอบโจทย์ Lifestyle ของตน ดังน้ัน ปัจจัยด้านสินค้า
ทดแทนของกลุ่มเครื่องเล่นพกพานั้น นับว่าไม่มีผลกระทบหลักต่อสภาพวะตลาดโดยตรง 

4. อํานาจในการต่อรองของ Supplier 
 ในปัจจุบัน อํานาจต่อรองของ Supplier น้ันขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย ขึ้นอยู่กับว่า Supplier น้ัน
มีช่ือเสียงมากน้อยแค่ไหน และผู้ที่ติดต่อกับ Supplier มคีวามน่าเช่ือถือและมี Sale Potential มาก
น้อยเท่าใด ซึ่งในกรณีน้ี กับร้าน Iconic Music ซึ่งถือแบรนด์ต่างๆอยู่กว่า 50 แบรนด์ ซึ่งมีต้ังแต่แบ
รนด์ระดับ New Entry ขึ้นไปจนถึงระดับ High-End เป็นร้านที่เปิดมาไม่นาน แต่มีคนรู้จักและสร้าง
ช่ือเสียงได้อย่างรวดเร็วภายในระยะเวลาไม่ถึง 6 เดือน และประกอบกับ ทีมผู้บรหิารและผู้ก่อต้ังน้ันมี
ช่ือเสียงอยู่ในวงการเคร่ืองเสียงอยู่บ้าง มี Connection ต่างๆในวงการเคร่ืองเสียงที่กว้างขวาง ทําให้
มีProfileร้านทีน่่าเช่ือถือ ดังน้ันในเร่ืองอํานาจการต่อรองกับทาง Supplier ที่เป็นระดับ High-End ก็
สามารถทําได้อย่างไม่ติดขัด ขึ้นอยู่กับปัจจัยทางด้านตลาดที่เข้ามาแทรกบ้างเป็นบางจังหวะ ส่วนแบ
รนด์ระดับ New-Entry และ Mid-End ก็นับว่ามีเข้ามาติดต่อเพ่ือขอวางสินค้าที่หน้าร้านอยู่อย่างต่อ
เน่ือ ซึ่งทําให้รา้น Iconic Music เติบโตไปควบคู่กับทาง Supplier  

5. อํานาจต่อรองของผู้บริโภค 
 ต้องนับเร่ืองน้ีเป็น Main Factor ทีส่่งผลต่อสภาวะแวดล้อมทางการตลาดของตลาดเครื่อง
เสียงอย่างมาก เพราะช่องทางในการเข้าถึงของผู้บริโภค ประกอบกับพฤติกรรของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไป
อย่างมาก กล่าวคือในปัจจุบันผู้บริโภคสามารถเลือกสินค้าได้จากหลายช่องทาง ซึ่งแต่ละช่องทางนั้นก็
มีความได้เปรียบเสียเปรียบกันตามปัจจัยที่แตกต่างกันออกไป ดังน้ันจึงทําให้เกิดสภาวะการแข่งขัน
ของร้านค้าแบบ Price Competitve ซึ่งทําให้พฤติกรรมการบริโภคมุ่งเน้นไปที่เร่ืองของราคาเป็นหลัก 
คือร้านไหนถูกกว่าไปร้านนั้น มีการต่อรองราคาเพ่ือขอเป็นส่วนลดมากขึน้ ซึ่งก็จะส่งผลกระทบหลัก
ในหลุ่มของสินค้าในระดับ New-Entry ไปจนถึงระดับ Mid-End เป็นหลัก ส่วนกลุม่ High-End ส่วน
ใหญ่น้ันก็จะเป็นกลุ่มลูกค้าที่เป็น VVIP ซึ่งกจ็ะมีโปรโมช่ันส่วนลดสําหรับ VVIP Membership อยู่
แล้ว จึงไม่ส่งผลกระทบมาก 
 ปัจจัยของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจของ Iconic 
Music ก็จะเป็นปัญหาในสว่นของสินค้าในกลุ่มของตลาด New-Entry ถึง Mid-End แต่ในส่วนของ
ตลาด High-End น้ันก็มีผลกระทบจากปัญหาอ่ืนๆที่นอกเหนือจาก Five Force Model 
 ร้าน Iconic Music เป็นร้านขายอุปกรณ์เคร่ืองเสียงพกพาที่ถูกวาง Positioning ของร้านใน
อยู่ในระดับ Mid-End ไปจนถึงในระดับ High-End โดยสินค้าหลักของร้าน Iconic Music จะสามารถ
แบ่งได้เป็นหมวดหมู่ดังน้ี 
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- เคร่ืองเล่นพกพา (DAP : Digital Audio Player) คือกลุ่มของเครื่องเล่นเพลง
ขนาดพกพา ซึ่งมีความหลากหลายแบรนด์ ดังน้ี Astell&Kern, Lotoo, Cayin, Shanling, Fiio, 
Questyle, Hidiz, Sony และ Colorfly เป็นต้น ซึ่งแต่ละแบรนด์ก็จะมีช่วงราคาต้ังแต่ 3,000 - 
200,000 บาท ขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของเคร่ืองเล่นแต่ละเคร่ืองและย่ีห้อทีแ่ตกต่างกัน 

- แอมป์หูฟังพกพา ก็ยังสามารถแบ่งแยกย่อยออกมาได้อีกหลายประเภท คือ 
- DAC : Digital Audio Converter คือเคร่ืองแปลงสัญญาณ Digital ไปเป็น

รูปแบบ Analog ซึ่งสามารเลือกใช้ได้หลากหลายรูปแบบ และมีหลากหลายย่ีห้อ ดังน้ี Chord 
Electronic, Fiio และ Cayin เป็นต้น โดยราคาก็มีต้ังแต่ 1,500 - 80,000 บาท ขึ้นอยู่กับคุณสมบัติ
ของเคร่ืองเล่นแต่ละเคร่ืองและย่ีห้อที่แตกต่างกัน 

- DAC / AMP : Digital Audio Converter and Amplifier ก็จะทํางานเหมือน 
Integrated ทีนํ่าเอาตัวแปลงสัญญาณมารวมไว้กับเคร่ืองขยายสัญญาณ เพ่ือให้สามารถเอาหูฟังหรือ
ลําโพงมาใช้งานร่วมกันได้เลย มีให้เลือกใช้หลากหลายไมว่่าจะเป็นแบบหลอดศูนย์อากาศหรือแบบ
Solid State คือแบบใช้ชิพประมวลผล มหีลากหลายย่ีหอ้ คือ Astell&Kern, Fiio, Cayin, Shanling, 
Chord Electronic, Woo Audio, Bakoon, Beyerdynamic, Questyle และ Kennerton เป็นต้น 
ซึ่งช่วงราคาก็มีต้ังแต่ 1,000 - 100,000 บาท ขึ้นอยู่กับคณุสมบัติของเคร่ืองเล่นแต่ละเคร่ืองและย่ีห้อ
ที่แตกต่างกัน 

- Amplifier เป็นเคร่ืองขยายสัญญาณเสียง เพ่ือใช้งานกับหูฟังที่ต้องการกําลังใน
การขับดันเสียงให้ออกมาได้อย่างครบถ้วน ซึ่งมีให้เลือกใช้หลากหลายไม่ว่าจะเป็นแบบหลอดศูนย์
อากาศหรือแบบ Solid State คือแบบใช้ชิพประมวลผล มีหลากหลายย่ีห้อ คือ Astell & Kern, Fiio, 
Cayin, Shanling, Chord Electronic, Woo Audio, Bakoon, Beyerdynamic, Questyle และ 
Kennerton เป็นตัน ซึ่งช่วงราคาก็มีต้ังแต่ 1,000 - 100,000 บาท ขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของเคร่ืองเล่น
แต่ละเคร่ืองและย่ีห้อที่แตกต่างกัน 

- หูฟัง หูฟังก็มีให้เลือกหลากหลายประเภท ทั้งเป็น Dynamic Driver และ 
Balanced Amateur ซึ่งมลีักษณะต่างๆตามการใช้งานดังน้ี 

- หูเอียร์บัด เป็นหูรูปทรงมาตรฐานทฎ่ทุกคนจะคุ้นเคยมากท่ีสุด (หแูถม
โทรศัพท์มือถือ) ซึ่งก็มหีลากหลายแบรนด์ที่ผลิตในประเทศไทยและต่างประเทศ โดยราคาก็จะอยู่
ในช่วง 200 - 15,000 บาท มีหลากหลายแบรนด์เช่น V-Friend, Obelise, Panda, Yuyin, Sony, 
Iconic, Greek World  และ Fiio เป็นต้น 
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- หูอินเอียร์มอนิเตอร์ เป็นหูฟังยอดนิยม แตกต่างจากหูฟังทั่วๆไปคือจะมีสว่นที่
จิ้มเข้าไปภายในรูหู เพ่ือเพ่ิมความกระชับและป้องกันเสียงจากภายนอกได้ดีมากย่ิงขฎ้น มีแบรนด์ให้
เลือกมากท่ีสุด คือ Astell&Kern, Fearless Audio, QDC, Unique Melody, Vision Ears, Dita 
Audio, Kennerton, Fiio, KZ, Audio Technica, V-Moda, Bowler & Wikins, Venture 
Electronic, Mee Audio, Final Audio, Sound Magic, Beyerdynamic, JVC, Beat Audio, 
Sony, TFZ, Bragi และ Focal โดยราคาจะมีต้ังแต่ 590 - 200,000 บาท แล้วแต่รุ่น ซึ่งในรุ่นราคา
สูงๆจะเป็นการสั่งซื้อ จะไมม่สีินค้าหน้าร้านให้ทดลอง 

- หูฟังไร้สาย คือหูฟังที่จะใช้การเช่ือต่อแบบไร้สายกับเคร่ืองเล่นหรือ
โทรศัพท์มือถือ ซึ่งคุณภาพของเสียงในปัจจุบันถือว่าพัฒนาไปมาก ทําให้เป็นที่นิยมมากขึน้ มีสินค้าให้
เลือกหลากหลายแบรนด์ และมีราคาอยู่ในช่วงต้ังแต่ 1,500 - 19,000 บาท แล้วแต่รุน่แต่ละย่ีห้อ 

- หูฟังคัสต้อม คอืหูฟังที่ต้องพิมพ์หู(Ear Impression) ทําเฉพาะรูปทรงหูของผู้ที่
สั่งทําเท่าน้ัน คนอ่ืนจะไม่สามารถใช้ร่วมกับผู้อ่ืนได้ โดยราคาจะค่อนข้างสูง และมรีะยะเวลารอคอยใน
การผลิตที่นานประมาณ 60 วัน โดยราคาจะอยู่ในช่วง 15,000 - 200,000 บาท ขึ้นอยู่กับรุ่นและ
ฟังช่ันเสริมของแต่ละรุ่น โดยมีย่ีห้อให้เลือกหลากหลาย เช่น Fearless Audio, QDC, Unique 
Melody และ Vision Ears เป็นต้น 

- หูฟังฟลูไซส์/ โอเวอร์เอียร์/ ออนเอียร์ จะเป็นหูฟังขนาดใหญ่ที่สุดทีม่ีลักษณะ
ครอบหู ดีขนาด Driver ทีใ่หญ่เพ่ือตอบสนองย่านเสียงต่างๆ ได้อย่างครบถ้วน แต่ก็จะมีข้อเสียคือ
จะต้องมีระบบที่ใช้ในการฟังที่มีกําลังพอสมควร เพ่ือผลักดันศักยภาพของหูฟังให้ออกมาได้ครบถ้วน
และสมบูรณ์ทีสุ่ด ซึ่งราคาจะอยู่ในช่วง 5,000 - 3,000,000 บาท 

- สายอัพเกรด จะเป็นอุปกรณ์ในการเพ่ิมศักภาพของหูฟัง ซึ่งจะทําให้เสียงที่ได้
เปลี่ยนแปลงไปตามตัวนําในสายสัญญาณแต่ละชนิด ซึ่งก็มีหลากหลายวัสดุให้เลือกใช้ เช่น ทองแดง 
ทองแดงชุบเงิน สายเงินล้วน สายตัวนําทองคํา สายตัวนําพาราเด่ียม เป็นต้น โดยราคาจะอยู่ในช่วง
ต้ังแต่ 590 - 250,000 บาท ขึ้นอยู่กับชนิดของตัวนํา ขั้วข้อต่อต่างๆ และแบรนด์ที่มีในร้านคือ Cross 
Lambda, PW Audio, Brimar Audio, Dita Audio และ แบรนด์ช่างไทยอ่ืนๆอีกหลากหลายแบรนด์ 

- อุปการณ์เสริมอ่ืนๆ เช่น ตัวแปลงสัญญาณ ตัวแปลงขนาดข้ัวข้อต่อ ฟองนํ้า
สําหรับใส่หูฟัง อุปกรณ์ DIY หลากหลายชนิด และ Memory Card เป็นต้น 
 ดังน้ันร้าน Iconic Music ที่มีสินค้าหลากหลาย ที่เป็นสินคา้จากทางทีมช่างไทย แต่สินคา้
ส่วนใหญ่น้ันเป็นสินค้านําเข้าจากต่างประเทศเป็นหลัก จึงทําให้ทางร้านเจอผลกระทบจากนโยบาย
ของทางภาครัฐในเรื่องของภาษีนําเข้า ซึ่งมีอัตราที่สูง คือ เป็นกลุ่มเครื่องใช้ไฟฟ้า ที่มีอัตราภาษีที่ 
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10% และ ยังถูกเรียกเก็บภาษีมูลค่าเพ่ิมอีก 7% รวมเป็น 17% ซึ่งนับเป็นต้นทุนของสินค้าที่ส่งผล
กระทบต่อการต้ังราคาสินค้าในร้านและยังสง่ผลกระทบต่อการเปรียบเทียบราคาสินค้ากับต่างประเทศ
ที่มีอัตราภาษีที่ตํ่ากว่าและสามารถต้ังราคาขายสินค้าได้ตํ่ากว่า และทําให้ลูกค้าไปซื้อสนิค้าจาก
ต่างประเทศและถือเข้ามาโดยเลี่ยงภาษีแทน  
 ทําให้กลไกการตั้งราคาสินค้าในร้าน Iconic Music จะอ้างอิงถึงตามราคา Retailer 
Suggestion จากทางบริษัทแม่เป็นหลัก โดยคํานวนผ่านระบบภาษีและค่าใช้จ่ายต่างๆให้ราคาสม
เหตุผลที่สุด เพ่ือไม่ให้เกิดช่องว่างของราคาที่โดยปรกติแล้วจะเกิดการ Mark Up ราคาสินค้าขึ้นไปอีก 
10-15% เพ่ือใช้ในการเล่นกิจกรรมส่งเสริมการขายในช่วงเวลาต่างๆ 
 ดังน้ันในส่วนของนโยบายของทางภาครัฐน้ันจึงเป็นหน่ึงปัจจัยที่สําคญั ซึง่ในปัจจุบันระบบ
ภาครัฐของทางประเทศไทยน้ันยังไม่มีความมั่นคง จึงถือเป็นปัจจัยที่มีความเสี่ยงในการเปลี่ยนแปลง
อยู่ตลอดเวลา และจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อราคาสินค้าที่เป็นสินค้านําเข้า (สินค้าหลกัของร้าน 
Iconic Music) 
 นอกจากเรื่องความไม่มั่นคงของนโยบายของทางภาครัฐที่ไม่มีความมั่นคงแน่นอน ที่สง่ผล
กระทบต่อต้นทุนและการต้ังราคาสินค้าแลว้ ยังส่งผลต่อระบบเศรษฐกิจภาพรวมของประเทศไทยอีก
ด้วย และด้วยสภาวะเศรษฐกิจที่มีทิศทางถอถอยลงเร่ือยๆ ประกอบกับสภาวะความไม่มั่นคงของ
ระบบการบริหารปกครองประเทศของกลุ่มการเมือง ทําให้ส่งผลกระทบต่อปริมาณการซื้อสินค้าที่เป็น
สินค้าฟุ้มเฟือย ซึ่งรวมไปถึงอุปกรณ์ในการฟังเพลงต่างๆด้วย แต่การเติบโตของตลาดกลุ่มเครื่องเสียง
น้ันยังคงเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง ไม่ใช่แค่อุปกรณ์เคร่ืองเสียงที่มีราคาแพงขึ้นอยู่อย่างต่อเน่ือง ความ
ต้องการต่อการมีอุปรณ์เคร่ืองเสียงน้ันก็เติบโตขึ้นด้วยเช่นกัน โดยอ้างอิงถึงการจองสินค้าและ
ระยะเวลาในการรอคิวสินค้าที่ไม่ได้ลดลงไปเลยแมแ้ต่น้อย 
 กลุ่มตลาดที่ได้รับผลกระทบมากที่สุดจากสภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอยเป็นหลักคือกลุ่ม Mid-
End (สินค้าอยู่ในช่วงราคา 15,000 - 50,000 บาท) ที่ไมข่ยับข้ึนไปเล่นสินค้าในกลุม่ High-End แต่
กลับมาเล่นสินค้าในกลุ่ม New-Entry หรือเหนือกว่านิดหน่อย ซึ่งก็จะอยู่ในช่วงราคา 1,000-15,000 
บาท ซึ่งทําใหก้ลุ่มผู้เล่นสินคา้ New-Entry เพ่ิมมากข้ึนด้วย ซึ่งนับเป็นผลดีต่อตลาดBudget ที่จับ
กลุ่มลูกค้าระดับ New-Entry และในส่วนของตลาดกลุ่ม High-End ทีซ่ือ้สินค้าในราคา 50,000 - 
200,000 บาทต่อช้ิน น้ันก็นับว่าไม่ได้ลดปริมาณลงเลย กลับมีเพ่ิมมากข้ึนจากการพัฒนาจากกลุ่ม 
Mid-End ขึ้นมา และกม็าจากกลุ่มอ่ืนๆ เช่นกลุ่มเครื่องเสยีงบ้านและกลุ่มเครื่องเสียงรถยนต์ ก็ทําให้
กลุ่มลูกค้าระดับสูงมีจํานวนมากข้ึนด้วยเช่นกัน 
 ปัจจุบันการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมทางสั่งคม เน่ืองด้วยเทรนการดําเนินชีวิตของ
ประชากรณ์ไทยในปัจจุบันน้ัน นับได้ว่าเป็นการดํารงชีวิตที่เน้นความรวดเร็วและคล่องตัว จึงทําให้เท
รนของความสนใจเคร่ืองเสียงพกพาน้ันเพ่ิมมากขึ้นด้วย ไม่ว่าจะเป็นเรื่องการอยู่อาศัยที่หันมานิยมอยู่
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คอนโดมิเน่ียมมากขึ้น ทําใหม้ีพ้ืนที่ใช้สอยในการเล่นเคร่ืองเสียงบ้านลดลง และหันมาใช้อุปกรณ์พกพา
มากข้ึน การดํารงชีวิตที่แต่ละคนมีความเป็นส่วนตัวมากขึ้น การฟังเพลงจากลําโพงก็เปลี่ยนมาเป็นหู
ฟังมาขึ้น ดันน้ันเทรนของผู้บริโภคในปัจจุบันจึงช่วงส่งเสริมและสนับสนุนการการขายของอุปกรณ์ใน
การฟังเพลงบแบพกพามากข้ึน  
 และด้วยการเปลี่ยนแปลงของ Technology อย่างรวดเร็วที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจเคร่ืองเสียง
พกพา เป็นเร่ืองที่มีอยู่ตลอดเวลา เน่ืองจากเป็นสินค้าประเภทอิเลคโทรนิคและเทคโนโลยี ซึ่งใน
ปัจจุบันน้ันมีความเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วมากๆ และส่งผลกระทบโดยตรงต่อสินค้าที่มาไวไปไว มีการ
พัฒนาที่รวดเร็ว ซึ่งผลกระทบโดยตรงคือมีการเปลี่ยนรุ่นของอุปกรณ์ที่รวดเร็ว ทําให้ผู้บริโภคไม่
สามารถติดตามได้ตลอดเวลาและเลิกติดตามไปในท่ีสุด ส่งผลให้ปรมิาณการซื้อสินค้าของผู้บริโภค
ลดลง แต่ก็ส่งผลดีให้กับผู้ประกอบกิจการด้านเครื่องเสียงที่มีตัวเลือกให้ผู้บริโภคเลือกใช้ได้อย่าง
หลากหลายมากข้ึน แต่ก็มผีลกระทบต่อการลงทุนซื้อสินค้าเข้ามาสต๊อกหน้าร้านเป็นจํานวนมาก เรียก
ได้ว่าเป็นทั้งข้อดีและข้อเสียไปพร้อม ๆ กัน 
 ด้วยเทคโนโลยีที่พัฒนาไปอย่างรวดเร็ว ทําให้การเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมของสังคมและ
วิถีการดําเนินชีวิตอย่างต่อเน่ือง ทําให้ Iconic Music มีความจําเป็นที่จะต้องปรับตัวให้เข้ากับสังคม
สมัยใหม่ที่มคีวามเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ดังน้ันการเข้าถึงลูกค้าจึงเป็นสิ่งสําคัญ โดย Iconic Music 
จะมีหน้าร้านเพ่ือขายสินค้าและสร้างความมั่นใจในการเลอืกซื้อสินค้าหรอืใช้บริการ และ Iconic 
Music ยังมีช่องทางที่สามารถเข้าถึงได้ง่าย คือช่องทาง Social Media เช่น Facebook, Instragram 
เพ่ือใช้ในการสื่อสารกับผู้บริโภค และช่องทางขายผ่านหน้าร้าน Online ของ Iconic Music และยังมี
ในส่วนของการฝากขายผ่านทาง Shopee และ Lazada ด้วย 
 ในการประเมินภาพรวมในส่วนขององกรณ์ทั้งภายในและภายนอก โดยใช้ SWOT Analysis 
จะทําให้เห็นถงึ จุดแข็ง และโอกาศ ที่เป็นปัจจัยส่งเสริมต่อกิจการ และยังได้เห็นถึงจุดอ่อนและ
อุปสรรคที่ต้องให้ความสนใจและระวังป้องกันได้ดังน้ี 

Strength : จดุแข็งของ Iconic Music น้ันสามารถแบ่งได้เป็นหัวข้อหลักๆได้ดังน้ี 
1. Iconic Music มีผู้ร่วมก่อต้ังเป็นสมาชิกผู้มปีระสบการณ์ในวงการเคร่ืองเสียงมาเป็น

เวลานาน และสมาชิกทุกคนก็เป็นที่รู้จักกันในวงการเครื่องเสียง ดังน้ันเมื่อรวมตัวกันแล้วจึงสามารถ
ขับเคลือนให้รา้น Iconic Music น้ันเป็นที่รู้จักได้อย่างรวดเร็ว และมีความน่าเช่ือถือ 

2. สมาชิกทีมบริหารทุกคนมีประสบการณ์ในการทําธุรกิจที่หลากหลาย เน่ืองจากแต่ละ
คนมีประสบการณ์ในการทําธุรกิจส่วนตัวอยู่แล้ว ทําให้ทุกคนมีความสามารถที่หลากหลาย สามารถ
ทดแทนตําแหน่งหน้าที่กันได้ตลอดเวลาหาเกิดปัญหาอะไรข้ึน ไม่ว่าจะเป็นงานด้านบริหาร งานขาย 
หรืองานช่าง 
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3. Iconic Music ได้พนักงานขายระดับต้นๆ ซึง่เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้เล่นเคร่ืองเสียง ที่ได้
ย้ายมารวมตัวกันจากร้านต่างๆ เน่ืองจากมีความต้องการท่ีจะร่วมงานกับทีมงานผู้ร่วมก่อต้ัง ทําให้
สามารถปิดการขายกับผู้ที่เขา้มาซื้อสินค้าได้อย่างรวดเร็ว 

4. ตําแหน่งที่ต้ังของร้าน ซึ่งอยู่ในบริเวณใจกลางเมือง คือบริเวณประตูนํ้า  ซึ่งสามารถ
เดินทางมาได้อย่างสะดวก ถึงแม้ว่าจะเป็นห้างสรรพสินค้าที่มีคนเดินไม่เยอะ แต่ด้วยความเป็นส่วนตัว
และเป็นลักษณะของร้านเครื่องเสียงที่ต้องมีความเงียบ ไม่มีเสียงรบกวนมาก ทําให้ร้าน Iconic 
Musicc สามารถตอบโจทย์ต่อนักเล่นเคร่ืองเสียงได้อย่างลงตัว 

5. การโปรโมทร้านผ่านสื่อต่างๆ เป็นที่น่าสนใจ เน่ืองจากทีมงานในร้านเป็นนักเล่นที่มี
ช่ือเสียงในวงการเครื่องเสียงพกพา ดังน้ันทําให้การโปรโมทสินค้าทุกครั้งเป็นที่น่าติดตามและน่าสนใจ 
สามารถดึงดูดผู้ที่สนใจได้อย่างรวดเร็ว และตรงไปตรงมา 

6. ร้าน Iconic Music มีความน่าเช่ือถือ ในระดับสูง ซึ่งทําใหง่้ายต่อการขายสินค้า 
และง่ายการติดต่อเพ่ือขอเป็นตัวแทนจากแบรนด์ต่างๆท่ัวโลก 

7. ร้าน Iconic Music มีสินค้ามากกว่า 50 แบรนด์ช้ันนําทั่วโลก และมีสินคา้
หลากหลายราคา เร่ิมต้นต้ังแต่ 20 บาท ไปจนถึงราคากว่า 200,000 บาท สินค้ามมีีความหลากหลาย
เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ในทุกๆรูปแบบ 

8. Iconic Music เป็นร้านแรกในประเทศไทยที่มีการรับฝากวางขายสินค้ามือสองจาก
ทางลูกค้าสมาชิก เพ่ือเป็นอีกหน่ึงในช่องทางการขายสินค้ามือสองของลูกค้า เพ่ือซื้อสินค้าช้ินใหม ่

9. การบริการของ Iconic Music มีความเป็นเลิศ โดยทางร้านมีนโยบายในการบริการ
ลูกค้า คือ “บริการทุกระดับประทับใจ เราใสใ่จด้วยทีมงานระดับโปร มั่นใจสินค้ารับประกันศูนย์ไทย 
100%” 

Weakness : จุดอ่อนของ Iconic Music คือ 
1. ทําเลท่ีต้ังของร้าน อยู่ในบริเวณท่ีไม่มผีู้คนเดินผ่านเป็นจํานวนมาก ทําให้ไม่สามารถ

นําเสนอสินค้าให้กับกลุ่มลูกค้าที่ผ่านไปผ่านมาไม่ได้ จะได้เพียงแต่ลูกค้าประจํา หรือลูกค้าที่ต้ังใจที่จะ
มาร้าน Iconic Music เท่าน้ัน 

2. สินค้ากลุ่ม Budget สําหรับนักเล่น New-Entry ที่มีจํานวนไม่หลากหลายนัก ทําให้
ร้าน Iconic Music ยังไม่สามารถสร้างกลุ่มลูกค้าประจําในจํานวนมากได้ 

Opportunity : โอกาศท่ี Iconic Music ได้รับ 
1. เน่ืองจากทีมผู้ก่อต้ัง Iconic Music น้ันเป็นที่รู้จัก ทําให้การสร้างพันธมิตรทาง

การค้าใช่ช่วงเร่ิมต้นเป็นไปได้อย่างรวดเร็ว และได้รับโอกาศจากทางตัวแทนจากแบรนด์ใหญ่ๆ  ทีค่อย
ให้การสนับสนุนและให้ความรู้เกี่ยวกับธุรกิจน้ีอยู่อย่างต่อเนื่อง 
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2. แบรด์สินค้าจากต่างประเทศ ก็ได้มีตัวแทนทีเ่ข้ามาแวะเวียนและเย่ียมชมร้าน และ
ได้กลับไปแนะนําร้าน Iconic Music ให้ได้เป็นที่รู้จักในระดับสากล ทําให้มีตัวแทนจากแบรนด์ต่างๆ
เข้ามาติดต่อประสานงานในการเป็นตัวแทนขายสินค้า และจัดกิจกรรมต่างๆท่ีร้าน Iconic Music 

3. เร่ืองการนําเข้าสินค้า สามารถดําเนินการได้โดยง่าย เน่ืองจากทีมงานมีประสบการ
ในการนําเข้าสินค้าจากต่างประเทศอยู่เป็นประจํา ทําให้สามารถติดต่อประสานงานและได้รับการ
ช่วยเหลือจากทางศุลกากรให้สะดวกและรวดเร็ว 

4. กลุ่มสมาชิกในวงการเครื่องเสียงให้การตอบรับอย่างเป็นมิตร และช่วยกันนําเสนอ
ร้าน Iconic Music ไปในทิศทางที่ดี และทาํให้เป็นที่รู้จักอย่างรวดเร็ว 

Threat : อุปสรรค์ 
1. เน่ืองจากทีมบริหารงานของ Iconic Music ทุกคนมีธุรกิจส่วนตัวกันอยู่แล้ว ทําให้

การบริการเวลาในการทํางานของ Iconic Music ของแต่ละคนน้ันไม่ตรงกัน ซึ่งทําให้เกิดปัญหาใน
การทํางานบ้างเป็นบางคร้ัง 

2. ปัญหาที่เกิดจากส่วนบริหารงานของห้างสรรพสินค้า พาราเดียมไอที ประตูนํ้า ไม่ให้
ความใส่ใจและความร่วมมือในการบริการลูกค้าอย่างเต็มที่ ทําให้เกิดความไม่พึงพอใจจากทางลูกค้า
ที่มาใช้บริการร้าน Iconic Music บ้าง เช่นเรื่องการเก็บค่าจอดรถ, เร่ืองของการปิดเคร่ืองปรับอากาศ
ส่วนกลาง และเรื่องการช่วยนําเสนอร้านค้าเป็นต้น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจของ Iconic Music ได้เอาโมเดลในการดําเนินธุรกิจตามแบบ 
Business Model Canvas: Nine Business Model Building Blocks (Osterwalder & Pigneur, 
2010) เป็นหลกัโดยสามารถวางกลยุทธ์สําหรับโมเดลการดําเนินธุรกิจได้ดังน้ี 
 
4.1 โมเดลในการดําเนินธุรกิจและกลยุทธ ์
 
ภาพที่ 4.1 : Business Model Canvas 
 

 
1. Value Proposition คือคุณค่าของแบรนด์  

 Iconic Music เป็นร้านที่จําหน่ายอุปกรณ์ในการฟังเพลง โดนเน้นหลักในกลุ่มของเครือ่งเสียง
พกพาที่มีความหลายหลาย และครอบคลมุในทุกความต้องการและทุกระดับราคา มีแบรนด์สินค้าให้
เลือกกว่า 50 แบรนด์ช้ันนําจากทั่วโลก สนิค้ามีความหลากหลาย ครบทุกหมวดหมู่ คอื เครื่องเล่น
พกพา แอมป์พกพา หูฟัง สายอัพเกรด และอุปกรณ์เสริมต่างๆเป็นต้น 
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 หน้าร้าน Iconic Music จัดให้ออกมาเป็นบรรยากาศเหมือนร้านกาแฟ เพ่ือให้บรรยากาศ
ของร้านมีความเป็นกันเอง ได้บรรยากาศเหมือนการนัดพบปะเจอเพ่ือนฝูง มีมุมให้น่ังลองสินค้าทั้ง
แบบลองไปคุยกันไป หรือจะเป็นมุมที่ได้ความเป็นส่วนตัวในการฟัง ทั้งส่วนของชุดเคร่ืองเสียงพกพา 
และก็ส่วนของชุดเคร่ืองเสียงต้ังโต๊ะ ที่ร้าน Iconic Music ก็จะจัดไว้ให้เป็นสัดส่วนอย่างชัดเจน 
นับเป็นจุดเด่นและเป็นตัวตนของกลุ่มผู้ก่อต้ังร้าน 

2. Customer Segments คอืการแบ่งสัดส่วนของกลุ่มผู้บริโภค 
 การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคน้ันก็จะสามารถแบ่งได้ตามลักษณะพฤติกรรมของการซื้ออุปกรณ์ใน
การฟังเพลง ซึ่งในแต่ละช่วงราคานั้นก็จะบ่งบอกถึงตัวตัวและระดับในการเล่นที่ชัดเจน ซึ่งสามารถ
แบ่งได้ดังน้ี 

2.1 กลุ่ม New Entry กจ็ะเป็นกลุ่มผู้เล่นที่เพ่ิงจะได้รู้จัก “การได้ยินเสียง” (Hear) 
ซึ่งจะเป็นการได้ยินเสียงที่แตกต่างออกจากการได้ยินปรกติ เช่นเริ่มมีความรู้สึกถึงความแตกต่าง
ระหว่างหูฟังแถมมากับโทรศัพท์มือถือกับหูฟังที่ทํามาสําหรับการฟังเพลง โดยกลุ่มน้ีกจ็ะเป็นก้าวแรก
ในการเข้าสู่วงการเคร่ืองเสียง โดยระบบที่ใช้ในการเร่ิมต้นฟังเพลง จะเฉลี่ยอยู่ที่ 1,000 - 15,000 
บาท (เคร่ืองเลน่, หูฟัง และสายอัพเกรด) โดยจะเป็นนักเล่นหรือผู้ที่ช่ืนชอบในการฟังเพลงทั่วๆไป 

2.2 กลุ่ม Listener ก็จะเริ่มมีความจริงจังในการฟังเสียงมากขึ้น โดยกลุ่มน้ีก็จะเริ่มมี
อุปกรณ์ต่างๆท่ีใช้ในการฟังมากขึ้น และเริ่มที่จะใส่ใจกับทุกๆรายละเอียดที่ส่งผลต่อระบบการฟัง
ทั้งหมด ต้ังแต่ไฟล์การบันทึกเสียงคุณภาพสูงข้ึน ลักษณะของเคร่ืองเล่น หูฟัง และสายอัพเกรดต่างๆที่
ให้เสียงในรูปแบบที่ผู้เล่นช่ือชอบ ซึ่งกลุ่มน้ีกจ็ะถือว่าเป็นกลุ่มระดับ Mid-End ซึ่งมีอุปกรณ์ในการฟัง
เพลงรวมท้ังระบบแล้ว เฉลี่ยนอยู่ที่ 15,000 - 50,000 บาท (เคร่ืองเล่น, แอมป์พกพา, หูฟัง และสาย
อัพเกรด ) โดยปรกติแล้วกลุ่มน้ีก็จะเป็นนักดนตรี นักร้อง Sound Engineering และผู้ทีช่ื่อชอบใน
การฟังเพลงอย่างจริงจัง 

2.3 กลุ่ม Audiophile และ กลุ่ม Professional in Career กลุม่น้ีจะเป็นกลุ่มทีม่ี
ความจริงจังในการฟังเพลงสูง มีความช่ืนชอบและมีเป้าหมายในการฟังเพลงในลักษณะที่มีความ
เหมือนหรือใกล้เคียงกับการฟังดนตรีสดให้มากที่สุด ยกตัวอย่างเช่น การทําเสียงที่ได้ยินในหูฟัง ให้ได้
เสมือนกับมีวง Symphony Ocrestra มาบรรเลงอยู่ตรงหน้าในขณะน้ัน ดังน้ันกลุ่มผูเ้ล่นกลุ่มน้ีจะให้
ความใส่ใจในทกุๆรายละเอียดของระบบที่ใช้ในการฟังเพลง ต้ังแต่ไฟล์บันทึกเสียงที่มีขนาดใหญ่ 
เคร่ืองเล่น หูฟังที่ใช้ วัตถุดิบที่ใช้ในการทําสายสัญญาณและจุดเช่ือต่อต่างๆลงลึกถึงประเภทของตะก่ัว
ที่ใช้ในการบัดกี ซึ่งล้วนแล้วแต่มีผลต่อเสียงที่ได้ โดยระบบของชุดเคร่ืองเสียงที่ใช้ จะอยู่ในระดับที่
เรียกว่า High-End ซึ่งมมีูลคา่เฉลี่ยอยู่ที่ 50,000 - 500,000 บาท (เคร่ืองเล่น แอมป์พกพา หูฟัง และ
สายสัญญาณ) ผู้ที่ใช้อุปกรณ์ในระดับ High-End ก็จะเป็น นักร้องที่มีช่ือเสียงหลายๆ คน นักดนตรี 
Sound Engineering ผูท้ี่ใช้หูฟังในการทํางาน และผู้ที่ช่ืนชอบในการฟังเพลงอย่างจริงจัง 
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3. Channels ช่องทางในการจําหน่าย 
 ช่องทางในการจําหน่ายของ Iconic Music จะมีทั้งหมด  

3.1 หน้าร้าน เป็นช่องทางหลัก โดยจะต้ังอยู่ที่ห้างสรรพสินค้า พาราเดียม ไอที 
ประตูนํ้า บริเวณช้ัน 5 โซน A โดยจะมีพนักงานประจําร้าน 2-3 คน บริเวณหน้าร้านก็จะมีสินค้า
ทั้งหมดต้ังแสดงอยู่ที่หน้าร้าน มีสินค้าให้ผู้ทีส่นใจสามารถเข้ามาทดลองใช้ได้จริงกว่า 50 แบรนด์ช้ัน
นําทั่วโลก มีการจัดแบ่งตามหมวดหมู่สินค้า และมีพนักงานประจําร้านที่มีความเชียวชาญในด้านการ
ขายการการบริการ อีกทั้งยังเป็นสต๊อกสินค้าหลักของร้านสําหรับการจัดส่งตามรายการสั่งซื้อสินค้า
ออนไลน์ 

3.2 ช่องทาง Online ก็จะเริม่จากสื่อออนไลน์ที่ไม่เสียค่าใช้จ่าย อย่างเช่น 
Facebook, Instragram และ Webboard เป็นต้น ซึ่งในสื่อออนไลน์ที่ไม่เสียค่าใช้จ่ายประเภทน้ีนั้นก็
จะมีระดับในการจํากัดของการขายอยู่ในระดับหน่ึงเท่าน้ัน ซึ่งทางร้าน Iconic Music จะใช้สื่อกลุ่มน้ี
ในการให้ข้อมลูเกี่ยวกับร้านและผลิตภัณฑข์องร้านเป็นหลัก แต่ในส่วนของการขายสินค้า ทางร้านจะ
ใช่สื่อในกลุม่ทีม่ีค่าใช้จ่ายในการขาย คือกลุม่ Lazada.com, Shopee.com เป็นต้น ซึง่ก็จะเป็นกลุ่ม
ที่เน้นไปในเร่ืองของการขายสินค้าเป็นหลัก 

3.3 Official Website คือ Website ที่เป็นของ Iconic Music สร้างขึ้นมาเพ่ือใช้ใน
การขายสินค้า เป็นแคตตาล๊อกสินค้าออนไลน์เพ่ือนให้กลุ่มผู้บริโภคมีช่องทางในการเข้าถึงร้าน Iconic 
Music ได้ง่ายย่ิงข้ึน นอกจากขายสินค้าแลว้ Website เป็นแหล่งรวมความรู้ เน้ือหาเกี่ยวกับการเล่น
เคร่ืองเสียงได้อย่างดี 

4. Customer Relationships 
 คือการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างร้าน Iconic Music กับลูกค้าหรือผู้เข้ามาใช้บริการ ซึ่งข้อน้ี
คือจุดเด่นของร้านและทีมงาน Iconic Music คือ การจัดร้านในสไตล์ Coffee Shop ซึ่งเป็น
บรรยากาศเสมือนกับการนัดรวมกลุ่มเพ่ือนที่เล่นเคร่ืองเสียงด้วยกัน มาน่ังแลกเปลี่ยนความรู้ความคิด
กัน และเปลี่ยนประสบการณ์ในการเล่นเครื่องเสียงกันในร้านที่มีบรรยากาศไม่เหมือนการไปร้านค้า มี
ความเป็นกันเองกับพนักงานขาย มีมุมส่วนตัวเพ่ือให้ทดลองสินค้า และที่สําคัญที่สุดคอืทีมบริหาร ซึง่
ก็เป็นผู้ที่มีช่ือเสียงในกลุ่มผู้เล่นเคร่ืองเสียงอยู่แล้ว ก็จะสลับกันเข้าไปที่ร้าน เพ่ือพบปะกับสมาชิกกลุ่ม
เคร่ืองเสียงที่แวะเวียนเข้ามาใช้บริการอย่างเป็นกันเอง เรียกได้ว่าทีมบริการที่ร้านทั้ง 4 คน เป็น 
Brand Ambrassador ของร้าน Iconic Music ด้วยตัวเอง 
 นอกจากความเป็นกันเองของพนักงานและทีมบริหารกับผูท้ี่เข้ามาใช้บริการแล้วน้ัน ทางร้าน 
Iconic Music ก็ยังได้มีการเก็บข้อมูลของลกูค้าทุกคนเพ่ือเป็นฐานข้อมูลในการให้สทิธิพิเศษต่างๆตาม
วาระและโอกาศพิเศษตลอดทั้งปี และก็ยังได้มีการสร้างกลุ่มเพ่ือการสื่อสารผ่านช่องทางต่างๆ เช่น 
Line@ เป็นต้น 
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5. Key Activity 
 นอกจากร้าน Iconic Music จะเป็นหน้าร้านเพื่อขายสินค้าและให้บริการกับผู้ที่ให้ความ
สนใจแล้ว ร้าน Iconic Music ยังมีการจัดกิจกรรมกันอย่างต่อเนื่อง อย่างน้อยเดือนละ 1-2 กิจกรรม 
ไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมสังสรรค์เช่น Earbuds Lover ก็จะเป็นงานรวมกลุ่มผู้เล่นหูฟังประเภท Earbuds 
หรือจะเป็นงานเปิดตัวสินค้า ที่ได้รับความร่วมมือจากทางเจ้าของแบรนด์ช่ือดังต่างๆท่ัวโลก เดินทาง
มาเปิดตัวสินค้าและพบปะให้ความรู้กับทางผู้ที่สนใจในแบรนด์น้ันๆ เป็นต้น และในบางโอกาศ ทาง
ร้าน Iconic Music ก็ยังมีการจัดกิจกรรมทีเ่ชิญร้านค้าพันธมิตรเข้ามาร่วมเปิดบู๊ทขายสินค้ากัน เพ่ือ
สร้างสังคมผู้ทีช่ื่อชอบในการเล่นเคร่ืองเสียงอีกด้วย 
 ซึ่งกิจกรรมต่างๆน้ันก็จะเป็นตัวชักจูกและนําเสนอภาพลักษณ์ที่ดีของร้าน Iconic Music ให้
เป็นที่รู้จักกันในวงกว้าง อีกทั้งยังเป็นการให้ความรู้ เพ่ิมประสบการณ์และเปิดช่องทางใหม่ๆให้กับผู้ที่
มีความสนใจในการเล่นเคร่ืองเสียงได้สเข้าถึงได้ง่ายขึ้น 

6. Key Partners น้ันเป็นอีกหน่ึงในปัจจัยสาํคัญของความสําเร็จ 
 ส่วนแรกคือ ทมีบริหาร ทั้ง 4 คนท่ีเป็นผู้ทีม่ช่ืีอในกลุ่มของผู้เล่นเคร่ืองเสยีงอยู่แล้ว ประกอบ
กับกิจการหลักของสมาชิกท้ัง4คนก็นับว่าเกื้อหนุนธุรกิจของ Iconic Music ได้อย่างดีเย่ียม โดยการ
ใช้Connectionที่แต่ละคนมีอยู่ในการประสานงานติดต่อกับแบรนด์ต่างๆท่ีมทีั้วโลกเพ่ือนําสินค้ามา
วางขายที่ร้าน 
 ส่วนที่สองคือ พันธมิตรที่แข็งแรงที่พร้อมจะสร้างผลประโยชน์ไปในทิศทางเดียวกัน คือ 
Iconic Music ได้ทําการผูกพันธมิตรกับร้านช่ือดังระดับประเทศ อย่างเป็น Munkong Gadget, BKK 
Audio, Zoundaholic และ Indy Gadget เพ่ือสร้างกลุ่มร้านค้าพันธมิตรที่แข็งแกร่ง มกีาร
แลกเปลี่ยนสินค้ากันเพ่ือกระจายสินค้าให้เข้าถึงผู้ที่สนใจสามารถเข้าถึงได้ง่ายและทั่วถึงที่สุด 
 ส่วนที่สาม การสร้างพันธมิตรกับคู่ค้าต่างประเทศ ไม่ว่าจะเป็นในลักษณะที่เป็นการติดต่อ
โดยตรงไปยังแบรนด์สินค้า (ในฐานะDistributor) หรือจะเป็นการติดต่อผ่านตัวแทนผู้นําเข้าหรือผู้
กระจายสินค้า (ในฐานนะของ Dearler) ก็จะมีการสร้างความสัมพันธ์อันดีจนเป็นพันธมิตรทางการค้า
ที่มั่นคง 
 ส่วนที่สี่ พันธมติรทีมช่างไทย ทางร้าน Iconic Music น้ันได้มีทีมช่างที่มีความชํานาญการ
และเป็นผู้ทีม่ีช่ือเสียงในวงการเครื่องเสียงอยู่แล้วเช่นกัน ทําให้เป็นอีกปัจจัยเกื้อหนุนทีดี่ให้กับการ
พัฒนาสินค้าของทีมช่างไทยและสามารถนาํมาเติมเต็มที่บริเวณหน้าร้านได้อย่างดี 
 7. Key Resource 
 เน่ืองจากเป็นธุรกิจในลักษณะซื้อมาขายไป ดังน้ันที่มาของสินค้าน้ันก็จะมาจากต้นทางของ
แบรนด์อยู่แล้ว ซึ่งจะมีการควบคุมมาตรฐานตามระบบของแบรนด์เอง ดังน้ันความสําคัญของ Key 
Resource ในธุรกิจลักษณะน้ีคือ การเลือกสรรค์แบรนด์ทีจ่ะทําการค้าด้วย ซึ่งในแต่ละระดับของ
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สินค้าก็จะมีแบรนด์ที่แตกต่างกันออกไป ซึ่ง Iconic Music จะมี Brand Developer ทีดู่แลและ
ทํางานประสานงานกับทางแบรนด์เพ่ือแลกเปลี่ยนข้อมูลเพ่ือใช้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ต่อไป 

8. Cost Structure 
 ในส่วนของการลงทุน ทมีงานบริหารของ Iconic Music ได้วางระยะเวลาในการลงทนุ
ออกเป็น 3 ช่วง 

8.1 ช่วงเร่ิมต้น ผู้ถือหุ้นทั้ง 4 คนได้มีการลงทุนการกิจการจํานวนคนละ 500,000 
บาท รวมเป็นเงิน 2,000,000 บาท โดยจะเป็นค่าเช่าสํานักงาน(หน้าร้าน Iconic Music) จํานวน 
15% สินค้าทีนํ่ามาขายในร้านรวมถึงสต๊อกสินค้าทั้งหมด 70% ค่าใช้จ่ายในการตบแต่งร้านอีก 10% 
และเงินสดหมนุเวียน 5% 

8.2 ช่วงการลงทุนระยะที่สอง ต้ังแต่เปิดร้านขายสินค้าอย่างเป็นทางการ (ระยะเวลา 
6 - 8 เดือน) รายได้ทั้งหมดจะไม่มีการปันผลให้กับผูถ้ือหุ้น แต่จะนํามาใช้เป็นต้นทุนในการหมุนเวียน
สินค้าและเพ่ิมสต๊อกสินค้าต่างๆท่ีเข้ามาเพ่ิมความหลากหลายให้กับหน้าร้านและช่องทาง Online 
นอกจากเป็นตันในการเพ่ิมสนิค้าแล้ว ยังนํามาใช้ในการทาํ Promotion เพ่ือสร้างช่องทางให้ผู้บริโภค
สามารถเข้าถึงร้าน Iconic Music ได้เข้าถึงมากขึ้น 

8.3 ช่วงการลงทุกระยะที่ 3 (ระยะเวลา 8-12 เดือน) จะไมม่ีการออกปันผลให้กับผู้
ถือหุ้น แต่จะนําเอากําไรสะสมมาใช้ในการลงทุน เปิดหน้าร้านสาขาที่ 2 ซึ่งมีเป้าหมายอยู่ในบริเวณท่ี
มีกลุ่มลูกค้าผ่านมากข้ึน เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการขายสินค้าที่เป็น Mass ได้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

หลังจากระยะการลงทุนที่ 3 เร่ิมมีสเถียรภาพทางการเงินแล้ว Iconic Music ก็จะ
เร่ิมแบ่งกําไรสะสมเพ่ือเป็นเงินปันผลให้กับผู้ถือหุ้น 

9. Revenue Streams 
 รายได้หลักของ Iconic Music เฉลี่ยที ่650,000 - 850,000 บาท โดยสามารถแบ่งได้ตาม
สัดส่วนดังน้ี 

- รายได้จากการขายสินค้าหน้าร้าน 60% 
- รายได้จากการขายสินค้า Online 30% 
- รายได้จากการขายส่งสินค้า 10% 

 โดยกําไรสุทธิจากการขายสินค้าเฉลี่ยจะอยู่ที่ 15 - 25% ของยอดขายสุทธิก่อนหักภาษี 
 
 

 



บทที่ 5 
งบการเงิน 

 
5.1 งบประมาณการลงทุน 

 
ตารางที่ 5.1 : งบประมานการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ
เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื)

สินทรัพย์ถาวร    
ค่าที่ดิน+ค่าปรับปรุงที่ดิน - 0 0

สินทรัพย์ถาวรที่คิดค่าเสื่อม    

ค่าก่อสร้าง+ค่าตกแต่ง 400,000.00 400,000.00 -
 - - -
 - - -
รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 400,000.00   
สินทรัพย์ถาวรรวมท้ังสิ้น 400,000.00   

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน    

ค่าจดทะเบียน 2,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00
สินค้า Demo 2,000,000.00 - 2,000,000.00
Stock สินค้า 1,000,000.00 500,000.00 500,000.00
เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 -
 -   
 -   

รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 5,100,000.00   

รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 5,500,000.00 2,000,000.00 3,500,000.00
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 100.00 36.36 63.64
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5.2 ค่าเสื่อมและคา่ตัดจ่าย 
 
ตารางที่ 5.2 : ค่าเสื่อมและคา่ตัดจ่าย 

(ตารางมีต่อ) 

การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 400,000 คิดค่าเสื่อม 20 ปี  
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
โอนไปงบดุล      
รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 380,000 360,000 340,000 320,000 300,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 4,000,000 ตัดจ่ายภาย 5 ปี  
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 
ตัดจ่ายสะสม 800,000 1,600,000 2,400,000 3,200,000 4,000,000 
โอนไปงบดุล      
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 
หักตัดจ่ายสะสม 800,000 1,600,000 2,400,000 3,200,000 4,000,000 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินการ 3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 - 

การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 400,000 คิดค่าเสื่อม 20 ปี  
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
โอนไปงบดุล      
รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 20,000 40,000 60,000 80,000 100,000 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 380,000 360,000 340,000 320,000 300,000 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 4,000,000 ตัดจ่ายภาย 5 ปี  
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 
ตัดจ่ายสะสม 800,000 1,600,000 2,400,000 3,200,000 4,000,000 
โอนไปงบดุล      
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 
หักตัดจ่ายสะสม 800,000 1,600,000 2,400,000 3,200,000 4,000,000 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินการ 3,200,000 2,400,000 1,600,000 800,000 - 



 

5.3 ประมาณการรายได้ของกิจการ 
 

ตารางที่ 5.3 : ประมานการรายได้ของกิจการ 
 

การประมาณการรายได้  
รายได้ 
100% 

ปีที่ 1     ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าทั้งหมดในร้าน  ต่อเดอืน Q.1 Q.2 Q.3 Q.4 รวม     
เครื่องเสียงพกพา 30 600,000 50% 60% 70% 80%  95% โดยเฉลี่ยตลอดไป  
ราคาเฉลี่ยเครื่องเสียง
พกพา 

20,000  900,000 1,080,000 1,260,000 1,440,000 4,680,000 4,446,000 4,446,000 4,446,000 4,446,000 

อุปรกรณ์เสริมหูฟัง 60 180,000 70% 80% 90% 90%  95% โดยเฉลี่ยตลอดไป  
ราคาเฉลี่ยอุปกรณ์เสริมหู
ฟัง 

3,000  378,000 432,000 486,000 486,000 1,782,000 1,692,900 1,692,900 1,692,900 1,692,900 

รายได้จากการขายสินค้า
รวม 

  1,278,000 1,512,000 1,746,000 1,926,000 6,462,000 6,138,900 6,138,900 6,138,900 6,138,900 

รายได้หลังหักค่าใช้จ่าย 
(15%) 

  191,700 226,800 261,900 288,900 969,300 920,835 920,835 920,835 920,835 

รวมรายได ้       7,431,300 7,059,735 7,059,735 7,059,735 7,059,735 
ภาษีโรงเรือนประมาณ 1 
เดือนของรายได ้

160,500           
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5.4 ตารางต้นทุนคงท่ีและต้นทุนผันแปร 
 

ตารางที่ 5.4 : ตารางต้นทุนคงที่และต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเสื่อมราคา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 
เงินเดือน เพ่ิมขึ้น5% 600,000 630,000 661,500 694,575 729,304 
ภาษีโรงเรือน 160,500 160,500 160,500 160,500 160,500 
รวมต้นทุนคงที่ 1,580,500 1,610,500 1,642,000 1,675,075 1,709,804 
รายได้รวม 7,431,300 7,059,735 7,059,735 7,059,735 7,059,735 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนสินค้าเฉลี่ย 70% 5,201,910 4,941,815 4,941,815 4,941,815 4,941,815 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 2% 148,626 141,195 141,195 141,195 141,195 
รวมต้นทุนผันแปร 5,350,536 5,083,009 5,083,009 5,083,009 5,083,009 

 

5.5 การคาํนวนจุดคุ้มทนุและดอกเบี้ยจ่าย 
 

ตารางที่ 5.5 : การคํานวณจุดคุ้มทุนและดอกเบ้ียจ่าย 
 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 2,080,764 1,976,726 1,976,726 1,976,726 1,976,726
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.28 0.28 0.28 0.28 0.28
จุดคุ้มทุนต่อปี 5,644,643 5,751,786 5,864,286 5,982,411 6,106,442
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 470,386.90 479,315.48 488,690.48 498,534.23 508,870.16
คํานวณดอกเบี้ยจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินต้น 3,500,000     
หัก ชําระเงินต้น 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000
เงินกู้สุทธิ 3,100,000 2,700,000 2,300,000 1,900,000 1,500,000
ดอกเบ้ียจ่าย 0% 3,500,000 3,100,000 2,700,000 2,300,000 1,900,000
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5.6 งบกําไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 5.6 : งบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทนุ ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดร้วม 7,431,300.00 7,059,735.00 7,059,735.00 7,059,735.00 7,059,735.00 
หัก ต้นทุนผันแปร 5,350,536.00 5,083,009.20 5,083,009.20 5,083,009.20 5,083,009.20 
กําไรส่วนเกิน 2,080,764.00 1,976,725.80 1,976,725.80 1,976,725.80 1,976,725.80 
หัก ต้นทุนคงที ่ 1,580,500.00 1,610,500.00 1,642,000.00 1,675,075.00 1,709,803.75 
กําไรก่อนการดาํเนินงาน 500,264.00 366,225.80 334,725.80 301,650.80 266,922.05 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย 3,500,000.00 3,100,000.00 2,700,000.00 2,300,000.00 1,900,000.00 
กําไรก่อนหกัภาษีเงินได ้ -2,999,736.00 -2,733,774.20 -2,365,274.20 -1,998,349.20 -1,633,077.95
หัก ภาษี 30% -899,920.80 -820,132.26 -709,582.26 -599,504.76 -489,923.39 
กําไรสุทธ ิ 1,400,184.80 1,186,358.06 1,044,308.06 901,155.56 756,845.44 

 
กําไรสะสม ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นป ี - 1,400,184.80 2,586,542.86 3,630,850.92 4,532,006.48 
บวก กําไรสุทธ ิ 1,400,184.80 1,186,358.06 1,044,308.06 901,155.56 756,845.44 
หัก เงินปันผล - - - - - 
กําไรสะสมปลายงวด 1,400,184.80 2,586,542.86 3,630,850.92 4,532,006.48 5,288,851.92 
ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ภาษีเงินได ้ -899,920.80 -820,132.26 -709,582.26 -599,504.76 -489,923.39 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มขึ้น -899,920.80 79,788.54 110,550.00 110,077.50 109,581.38 
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5.7 งบกระแสเงินสด 
 

ตารางที่ 5.7 : งบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 1,400,184.80 1,186,358.06 1,044,308.06 901,155.56 756,845.44 
บวก ค่าเสื่อมราคา 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 800,000.00 800,000.00 800,000.00 800,000.00 800,000.00 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจา่ยท่ี
เพ่ิมข้ึน 

-899,920.80 79,788.54 110,550.00 110,077.50 109,581.38 

บวก  ดอกเบี้ยจ่าย 3,500,000.00 3,100,000.00 2,700,000.00 2,300,000.00 1,900,000.00 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

4,820,264.00 5,186,146.60 4,674,858.06 4,131,233.06 3,586,426.81 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
ค่าท่ีดิน+ค่าปรับปรุงท่ีดิน - - - - - 
ค่าก่อสร้าง+คา่ตกแต่ง -400,000.00 - - - - 
ค่าจดทะเบียน -2,000,000.00 - - - - 
สินค้า Demo -2,000,000.00 - - - - 
เงินทุนหมุนเวียน -100,000.00     

กระแสเงินสดจากการลงทุน -4,400,000.00 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินกู้จากสถาบันการเงิน 3,500,000.00     
หัก ดอกเบี้ยจ่าย -3,500,000.00 -3,100,000.00 -2,700,000.00 -2,300,000.00 -1,900,000.00
หัก ชําระหนี้ -400,000.00 -400,000.00 -400,000.00 -400,000.00 -400,000.00 
ทุนหุ้นสามัญ 2,000,000.00 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหาเงิน 

1,600,000.00 -3,500,000.00 -3,100,000.00 
-

2,700,000.00 
-

2,300,000.00 
เงินสดสุทธิ 2,020,264.00 1,686,146.60 1,574,858.06 1,431,233.06 1,286,426.81 
บวก เงินสดต้นงวด - 2,020,264.00 3,706,410.60 5,281,268.66 6,712,501.72 
เงินสดปลายงวด 2,020,264.00 3,706,410.60 5,281,268.66 6,712,501.72 7,998,928.53 
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5.8 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 5.8 : งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพยห์มุนเวียน      
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

2,020,264.00 3,706,410.60 5,281,268.66 6,712,501.72 7,998,928.53 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

2,020,264.00 3,706,410.60 5,281,268.66 6,712,501.72 7,998,928.53 

สินทรัพยถ์าวรรวม
สุทธ ิ

380,000.00 360,000.00 340,000.00 320,000.00 300,000.00 

ค่าใช้จ่ายกอ่นเริ่ม
ดําเนินการ 

3,200,000.00 2,400,000.00 1,600,000.00 800,000.00 - 

ที่ดิน - - - - - 
รวมสินทรัพย ์ 5,600,264.00 6,466,410.60 7,221,268.66 7,832,501.72 8,298,928.53 

หน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

     

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย -899,920.80 -820,132.26 -709,582.26 -599,504.76 -489,923.39 
เงินกูจ้ากสถาบัน
การเงิน 

3,100,000 2,700,000 2,300,000 1,900,000 1,500,000 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 2,000,000.00 2,000,000.00 2,000,000.00 2,000,000.00 2,000,000.00 
กําไรสะสม 1,400,184.80 2,586,542.86 3,630,850.92 4,532,006.48 5,288,851.92 
รวมหน้ีสินและส่วน

ของเจ้าของ 
5,600,264.00 6,466,410.60 7,221,268.66 7,832,501.72 8,298,928.53 

 
 
 
 
 



31 

5.9  การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 5.9 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 

อัตราส่วนทางการเงนิ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) -2.24 -4.52 -7.44 -11.20 -16.33
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ      
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 19.56 19.61 20.76 22.06 23.53
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.33 1.09 0.98 0.90 0.85
การวัดความสามารถในการชําระหนี ้      
อัตราส่วนหน้ีต่อทุน (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 

0.39 0.29 0.22 0.17 0.12

อัตราส่วนความสามารถในการชําระ
ดอกเบ้ีย (เท่า) 

0.14 0.12 0.12 0.13 0.14

การวัดความสามารถในการทํากําไร      
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.25 0.18 0.14 0.12 0.09
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.41 0.26 0.19 0.14 0.10
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 0.28 0.28 0.28 0.28 0.28
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 0.07 0.05 0.05 0.04 0.04
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 0.19 0.17 0.15 0.13 0.11
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)              ฿10,917,009.58 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)               30.43%
ระยะเวลาคืนทุน (ปี)                  3.153 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

 Iconic Music Limited Partnership เป็นธุรกิจที่เก่ียวข้องกับ ร้านขายอุปกรณ์เคร่ืองเสียง
พกพาและหูฟัง โดยมีวิสัยทัศน์ในการดําเนินธุรกิจคือ การเป็นจุดศูนย์กลางของผลิตภัณฑ์เคร่ืองเสียง
ของทั้งต่างประเทศและของช่างไทยที่ใหญท่ี่สุดในประเทศไทย และเป็นตัวแทนของนักประดิษฐ์ชาว
ไทยที่จะนําสินค้าไปสู่ตลาดสากล มีการดําเนินธุรกิจมีจุดประสงค์เพ่ือ 1. เพ่ือเป็นแนวทางในการ
ดําเนินธุรกิจให้เป็นไปตามแนวทางที่ได้กําหนดไว้ 2. หากมีปัญหาในการดําเนินธุรกิจ จะสามารถนํา
แนวทางในการแก้ปัญหามาใช้ได้ 3. เพ่ือสร้างการรับรู้ในตัว แบรนด์ Iconic Music 4. เพ่ือสร้างส่วน
แบ่งการตลาดให้กับแบรนด์ Iconic Music ให้ได้ 10% ของมูลค่าตลาดรวม 
 “Iconic Music Limited Partnership” เป็นการรวมกลุ่มของผู้ที่ช่ืนชอบในการเล่นเครื่อง
เสียง และรวมตัวมาเปิดร้านจําหน่ายอุปกรณ์เคร่ืองเสียงพกพาและหูฟัง ซึ่งร้านIconic Music มีสินค้า
ในร้านมากกว่า 30 แบรนด์ช้ันนําจากทั้งในประเทศไทยและนําเข้าจากต่างประเทศ ซึ่งมีจุดเด่นคือการ
ให้บริการให้คําแนะนํา ขายสนิค้า และให้บริการหลังการขายกับผู้ที่มีความสนใจในการเล่นเคร่ืองเสียง 
จากผู้ที่มีประสบการณ์ในกลุ่มเคร่ืองเสียงมายาวนานและมีความเช่ียวชาญเฉพาะด้าน อีกทั้งผู้ถือหุ้น
ทั้งหมดเป็นที่อยู่ในวงการเคร่ืองเสียงและเป็นที่รู้จักของกลุม่สมาชิกกลุ่มเครื่องเสียงเป็นวงกว้าง ซึ่งทํา
ให้สามารถให้ความไว้วางใจและมั่นใจได้เต็มที ่
 กลยุทธ์ในการดําเนินแผนธุรกิจ Iconic Music มีเป้าหมายในระยะสั้นคือการเปิดร้านสาขาที่ 
2 ในบริเวณท่ีมีกลุ่มผู้บริโภคหนาแน่นมากขึ้น โดยมุ่งเป้าไปที่บริเวณห้างสรรพสินค้า Central 
พระราม 9 ซึ่งในบริเวณน้ันจะมีห้างสรรพสนิค้า ฟอจูน ทาว์นเวอร์ ซึ่งเป็นแหล่งขายสนิค้าเคร่ืองเสียง
บ้านและลําโพงอยู่เดิมแล้ว อีกทั้งยังมีรถไฟฟ้าใต้ดินซึ่งทําให้การเดินทางสะดวกมากข้ึนกว่าสาขาแรก
ที่ประตูนํ้า และเป้าหมายระยะยาวคือการขยายสาขาย่อยไปยังบริเวณแหล่งชุมชนทีม่ีปริมาณ
ประชากรหนาแน่น เช่น ย่านธุรกิจสีลม ย่านช๊อปป้ิงบริเวณสยาม เป็นต้น โดยกลยุทธ์หลักในดําเนิน
ธุรกิจ จะใช้ CANVAS โมเดลเป็นแกนหลัก ที่มุ่นเน้นไปยังความคุ้มค่าในการลงทุนและดําเนินกิจการ
อย่างระมัดระวัง กลยุทธ์ในด้านการตลาดที่มุ่งเน้นให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างทั่วถึงและมี
ประสิทธิภาพท้ังด้านการให้ความรู้และมุ่นหวังการขายด้วยเช่นกัน กลยุทธ์ทางด้านการเงินจะเน้นไปที่
การลงทุนตามกลุ่มสินค้าที่มศีักยภาพในด้านการขายเป็นหลักแต่ก็มีการลงทุนเพ่ือสร้างทางเลือกใหม่ๆ
ให้กับผู้บริโภคอยู่อย่างต่อเนื่อง  
 โดยภาพรวมในการลุงทุนประกอบกับแผนกลยุทธ์แล้ว สามารถสรุปได้ว่าเป็นการลงทุนที่มี
ความคุ้มค่า โดยใช้งบประมาณการลุงทุนรวมจํานวน 5,500,000 บาท มลูค่าปัจจุบันสทุธิ (NPV) คือ 
10,917,009.58 บาท มีอัตราผลตอบแทนผูถ้ือหุ้น (IRR) ที ่30.43% และประมาณระยะเวลาในการ
คืนทุนที่ 3 ปี 2 เดือน 
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