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บทคัดย่อ 

 

การจัดทำแผนธุรกิจแบรนด์ Master Audio Cable มีจุดประสงค์เพ่ือนำไปใช้ประกอบการ

ตัดสินใจการดำเนินธุรกิจและกำหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ รวมไปถึงศึกษาวางแผนเร่ืองการเงิน การลงทุน 

จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนการลงทุน ของธุรกิจแบรนด์ Master Audio Cable โดยทำการศึกษา

ธุรกิจควบคู่กับการวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการดำเนินธุรกิจ ประเมิณศักยภาพของธุรกิจ    

แบรนด์ Master Audio Cable รวมไปถึงการศึกษาสำรวจตลาดหูฟังพกพาในไทยและต่างประเทศ 

ธุรกิจแบรนด์ Master Audio Cable เป็นธุรกิจประเภทผลิตและจำหน่ายสินค้า โดยสินค้า

คือสายอัพเกรดคุณภาพเสียงสำหรับหูฟังพกพาท่ีสามารถถอดเปล่ียนสายสัญญาณได้ สินค้าจาก     

แบรนด์ Master Audio Cable ถูกออกแบบอย่างประณีตบรรจงให้ตอบสนองความต้องการของกลุ่ม

ผู้ใช้งานในตลาด และมีการใช้เทคโนโลยีการเช่ือมแบบพิเศษเพ่ือสร้างความแตกต่างจากสินค้าใน

ท้องตลาด ช้ินส่วนต่าง ๆ ของสินค้าถูกออกแบบจากผู้เช่ียวชาญ ส่ังทำข้ึนใหม่จากช่างผู้ชำนาญการ 

รวมไปถึงการใช้วัสดุจากแบรนด์เคร่ืองเสียงท่ีได้การยอมรับในต่างประเทศมาเป็นส่วนประกอบ 

จากการศึกษาข้อมูลและวิเคราะห์ส่วนผสมต่าง ๆ ในการดำเนินธุรกิจทำให้ทราบว่าตลาด

สายอัพเกรดหูฟังในตลาดมีประสิทธิภาพเพียงพอต่อการลงไปดำเนินธุรกิจ โดยเฉพาะตลาดใน

ต่างประเทศท่ีมูลค่าทางการตลาดสูง แต่ตัวสินค้าต้องมีความแตกต่าง มีคุณภาพสูง ตอบโจทย์กลุ่ม

ลูกค้า ราคาสมเหตุสมผล และมีแบรนด์ท่ีน่าเช่ือถือ 

จากการนำปัจจัยต่าง ๆ มาวิเคราะห์ทำให้ได้ข้อสรุปว่าธุรกิจแบรนด์ Master Audio Cable 

จำเป็นต้องใช้เงินลงทุนท้ังส้ินจำนวน 2,000,000 บาท โดยสมมติฐานทางการเงินจะใช้ระยะเวลาคืน

ทุนมากกว่า 5 ปี ในกรณีท่ีขายสินค้าได้จำนวน 257 – 270 เส้นต่อปี ฉะน้ันทำให้ทราบว่าถ้าหา

ต้องการระยะเวลาคืนทุนท่ีส้ันกว่า 5 ปี ทางแบรนด์ Master Audio Cable จำเป็นต้องปรับเปล่ียน

แผนกลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์ทางด้านราคาใหม่ เพ่ือให้เพ่ิมยอดขายท่ีมากข้ึนในแต่ละปี 
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Abstract 

 

Manipulating the Master Audio Cable business plan is intended to be used to 

make business decisions and formulating strategies including financial planning, 

investment, breakeven point and returns on investment by conducting a business 

study together with analyzing various factors that affect business operations, 

assessing the business potential of the Master Audio Cable brand, including a study 

of the portable headphones market in Thailand and abroad. 

The Master Audio Cable is a manufacturing and distributing business. The 

product is a sound quality upgrade cable for portable headphones which can be 

replaced with a signal cable. Products from the Master Audio Cable are delicately 

designed to meet the demand in the market, further a special fusing technology that 

is used to differentiate the products in the market. Various parts of the product are 

designed by an expert and reorder from an experienced technician including using of 

materials from audio brand that are recognized worldwide as components. 

From studying data and analyzing various factors in the business operations, 

known that the headphone upgrade market is effective enough to run into business, 

especially the overseas market with high market value. However, the products must 

be unique, high-quality, reasonable price also respond to the customer demand and 

have a trustworthy branding. 

In sum, it is concluded that the Master Audio Cable requires a total 

investment of 2,000,000 baht. With financial assumption, a payback period of more 

than 5 years will be consumed if 257 - 270 cables can be sold per year. Therefore, 

known that if we need a payback period that is shorter than 5 years, our brand 

needs to adjust marketing strategy and price strategy in order to increase more sales 

volume each year. 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

แผนธุรกิจฉบับน้ีสำเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก ดร. วรวรรณ เลาะหะพลวัฒนา ซ่ึงเป็น

อาจารย์ท่ีปรึกษาในการจัดทำแผนธุรกิจฉบับน้ี ซ่ึงให้ความรู้ คำแนะนำ ช้ีแนะแนวทางการจัดทำแผน

ธุรกิจฉบับน้ีมาโดยตลอด รวมท้ังคอยตรวจทานแก้ไขจุดบกพร่องในแผนธุรกิจฉบับน้ี พร้อมท้ังให้

คำปรึกษาท่ีเป็นประโยชน์ต่อการนำไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจ Master Audio Cable ได้จริง รวมถึง

คณะอาจารย์คณะการสร้างเจ้าของกิจการธุรกิจและการบริหารกิจการท่านอ่ืน ๆ ท่ีได้ถ่ายทอดความรู้ 

จนทำให้แผนธุรกิจฉบับน้ีมีความสมบูรณ์ครบถ้วนย่ิงข้ึน ผู้จัดทำแผนธุรกิจฉบับน้ีจึงขอกราบ

ขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านเป็นอย่างสูง มาไว้ ณ โอกาสน้ี 
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บทท่ี 1 

บทนำ 

 

1.1 ประเภทของธุรกิจ 
 ธุรกิจ Master Audio Cable เป็นธุรกิจประเภทผลิตและจำหน่ายสายอัพเกรดคุณภาพเสียง

สำหรับหูฟังพกพาท่ีสามารถถอดเปล่ียนสายสัญญาณได้ โดยสินค้าจะถูกออกแบบให้ตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคอย่างหลากหลาย คำนึงถึงคุณภาพการประกอบเป็นสำคัญ ใช้เทคโนโลยีการ

เช่ือมท่ีบริสุทธ์ิด้วยตัวนำเงินและทองคำ ทำให้สินค้าแบรนด์ Master Audio Cable มีความแตกต่าง

ไม่เหมือนสินค้าท่ัวไปในท้องตลาด 

โดยส่วนประกอบของสินค้าถูกส่ังจากหลายประเทศ จัดทำการประกอบในประเทศไทย 

สำหรับช่องทางการจัดจำหน่ายผ่านระบบฝากขาย, ตัวแทนในไทยและต่างประเทศ และจัดจำหน่าย

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

 

ภาพท่ี 1.1: ตราสินค้า Master Audio Cable 

 

 
 

 ภาพข้างต้นแสดงตราสินค้าของแบรนด์ Master Audio Cable แนวคิดการออกแบบเน้น

ความเรียบง่าย มีสัญญาลักษณ์คล้ายตัว M เพ่ือให้สอดคล้องกับคำว่า Master ในช่ือแบรนด์ ตัว

สัญญาณมีความต้ังตรงและมีมุมแหลมเพ่ือนำเสนอถึงความแข็งแรง แน่วแน่ หนักแน่น การใช้สีแดง

และขาวเพ่ือสร้างความสนใจและแตกต่างจากคู่แข่ง 

 

1.2. ท่ีมาของการดำเนินธุรกิจ 
 เน่ืองด้วยทางผู้จัดทำแผนธุรกิจฉบับน้ีมีความสนใจเป็นพิเศษเก่ียวกับการฟังเพลงด้วยหูฟัง

พกพา และปัญหาท่ีผู้จัดทำได้พบเจอ คือ คุณภาพเสียงของหูฟังน้ันมีคุณภาพท่ีไม่ประทับใจในตัว
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ผู้จัดทำ ทางผู้จัดทำจึงศึกษาหาวิธีการท่ีทำให้คุณภาพเสียงออกมาให้ดีท่ีสุดซ่ึงคือการผลิตสายอัพเกรด

สัญญาณเสียงท่ีมีคุณภาพสูงให้แก่หูฟังพกพา 

 

1.3. วัตถุประสงค์ของการจัดทำแผนธุรกิจ 
เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการดำเนินธุรกิจ และนำไปใช้ในการประกอบการตัดสินใจสำหรับ

การกำหนดกลยุทธ์การดำเนินการธุรกิจ วางแผนการเงิน การลงทุน ของแบรนด์ Master Audio 

Cable 

 

1.4. รูปแบบของธุรกิจและรูปแบบการดำเนินธุรกิจ 
 ผลิตภัณฑ์ของแผนธุรกิจฉบับ คือ สายสัญญาณอัพเกรดคุณภาพเสียงสำหรับหูฟังพกพา ซ่ึงมี

รูปแบบการดำเนินการดังต่อไปน้ี  

 

ภาพท่ี 1.2: รูปแบบธุรกิจ Master Audio Cable 

  

 
 

 จากภาพท่ี 1.2 ซ่ึงแสดงรูปแบบการดำเนินการธุรกิจ Master Audio Cable สามารถอธิบาย

แต่ละองค์ประกอบได้ดังน้ี 
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Value Proposition คุณค่าท่ีส่งมอบให้แก่ลูกค้า 

 ตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าด้วยการปรับปรุงคุณภาพเสียงให้เป็นไปตามความต้องการ

และให้คุณภาพการประกอบท่ีเหนือกว่าด้วยเทคโนโลยีการเช่ือมด้วยเลเซอร์และใช้วัสดุในการเช่ือมท่ี

มีความบริสุทธ์ิสูง 

 

Customer Segments การแบ่งกลุ่มลูกค้า 

 กลุ่มลูกค้าในแผนธุรกิจฉบับน้ีถูกแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ คือ  

1. กลุ่มลูกค้าท่ีมีหูฟังพกพาขนาดเล็ก (In-Ear, Earbud) ท่ีสามารถถอดเปล่ียนสายสัญญาณได้ 

2. กลุ่มลูกค้าท่ีมีหูฟังพกพาขนาดใหญ่ (On-Ear, Full-Size) ท่ีสามารถถอดเปล่ียน

สายสัญญาณได้ได้ท้ังเพศชายและเพศหญิง อายุต้ังแต่ 25-45 ปี มีความช่ืนชอบในการฟัง

เพลงและมีรายได้ 30,000 บาทข้ึนไป 

 

Customer Relationships การรักษาลูกค้า 

 วิธีการสำหรับแผนธุรกิจฉบับน้ีในการรักษาลูกค้าคือ การให้บริการลูกค้าหลังการขายฟรี

ตลอด 1 ปีและมีการใช้โปรโมช่ันส่งเสริมการขายอยู่เสมอ 

 

Channels ช่องทางในการติดต่อลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

 ช่องทางท่ีทำให้ติดต่อกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้คือ ช่องทางหน้าร้านตัวแทนจำหน่ายเจ้าต่าง 

ๆ ในประเทศ, กลุ่มสนทนาในด้านหูฟัง (Facebook group), เว็บไซต์หลักของผลิตภัณฑ์ และงานจัด

แสดงสินค้าหูฟังท่ีเก่ียวข้อง 

 

Key Partners พันธมิตรทางธุรกิจ 

 เน่ืองด้วยธุรกิจ สายสัญญาณอัพเกรดคุณภาพเสียงสำหรับหูฟังจำเป็นต้องนำเข้าวัตถุดิบ 

ส่วนประกอบ จากต่างประเทศ จึงจำเป็นต้องมีพันธมิตรทางธุรกิจเป็นโรงงานผลิตสายสัญญาณจาก

ต่างประเทศ รวมไปถึงโรงกลึงเหล็กสำหรับช้ินส่วนประกอบอ่ืน ๆ โรงชุบโลหะสำหรับช้ินส่วนท่ี

ต้องการความเงางาม คงทน และร้านตัวแทนจำหน่ายท่ีต้องนำสินค้าไปฝากขาย 

 

Key Activities กิจกรรมหลักของธุรกิจ 

 เน่ืองด้วยธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจผลิตและจำหน่ายจึงจำเป็นต้องมีบุคคลากรในการผลิต จัด

จำหน่าย รวมไปถึงบุคคลากรทางด้านการตลาดและโฆษณา 
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Key Resources แหล่งทรัพยากรท่ีสำคัญสำหรับธุรกิจ 

 ทรัพยากรท่ีจำเป็นต่อการดำเนินการธุรกิจคือ บุคคลากรในด้านการประกอบสินค้า 

บุคคลากรทางด้านการขาย บุคคลากรทางการตลาดและโฆษณา บุคคลากรทางด้านบัญชี บุคคลากร

ทางด้านการติดต่อประสานงานกับทางโรงงานผลิตจากต่างประเทศ และบุคคลากรทางด้านการ

พัฒนาสินค้า 

 

Cost Structure โครงสร้างค่าใช้จ่ายในธุรกิจ 

 ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจฉบับน้ีสามารถแบ่งออกได้ดังต่อไปน้ี ค่าใช้จ่ายทางด้านต้นทุนการ

ผลิต, ค่าใช้จ่ายทางด้านการตลาด, ค่าใช้จ่ายทางด้านการบริหารจัดการ, ค่าใช้จ่ายเงินเดือนพนักงาน, 

ค่าใช้จ่ายค่าน้ำค่าไฟสำหรับสำนักงาน และค่าใช้จ่ายทางด้านอุปกรณ์การประกอบสินค้า 

 

Revenue Structure โครงสร้างรายได้ของธุรกิจ 

 แหล่งท่ีมาของรายได้จะมาจากทางช่องทางการจัดจำหน่าย 3 ช่องทางได้แก่ ช่องทางเว็บไซต์

ออนไลน์ของผลิตภัณฑ์, ร้านตัวแทนจำหน่ายในประเทศไทย และตัวแทนจำหน่ายต่างประเทศ 

  



 5 

บทท่ี 2 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 

2.1. การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกด้วยเคร่ืองมือ PESTEL Analysis 

ปัจจัยด้านการเมือง (P - Political) : จากปัญหาการเมืองในประเทศไทยท่ีมีความไม่แน่นอนไร้

เสถียรภาพในปัจจุบันทำให้ท้ังนักลงทุนและผู้บริโภคมีความไม่ม่ันใจต่อการลงทุนหรือการใช้จ่าย 

เลือกท่ีจะออมเงินมากกว่านำเงินมาใช้จ่าย จึงส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าแบรนด์ Master 

Audio Cable เน่ืองจากเป็นสินค้าท่ีไม่จำเป็นต่อการดำรงชีวิต 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (E - Economic) : เน่ืองจากสภาวะค่าเงินบาทท่ีแข็งตัวมากข้ึน ณ ตอนน้ี 

มีผลดีต่อการนำเข้าสินค้าจากต่างประเทศ ทำให้ต้นทุนการผลิตลดลง แต่ในทางกลับกันการท่ีค่าเงิน

บาทแข็งตัวมากย่ิงข้ึนทำให้ส่งผลเสียต่อการจัดจำหน่ายสินค้าไปยังต่างประเทศ เพราะราคาสินค้าจะ

ลดลงไปด้วย 

ปัจจัยด้านสังคม (S - Social) : จากความนิยมของผู้บริโภคสินค้าประเภทสายอัพเกรดหูฟังมี

ความไม่เช่ือม่ันในแบรนด์สินค้าท่ีผลิตโดยคนไทย ทำให้ส่งผลเสียต่อการตัดสินใจซ้ือแบรนด์ Master 

Audio Cable 

ปัจจัยเก่ียวกับเทคโนโลยี (T - Technology) : ในปัจจุบันมีเทรนการใช้โทรศัพท์สมาร์ท

โฟนมากข้ึนส่งผลให้ตลาดหูฟังพกพาเติบโตตามการใช้โทรศัพท์สมาร์ทโฟน ซ่ึงเป็นผลดีต่อธุรกิจ 

Master Audio Cable ในทางกลับตรงกันข้ามเทคโนโลยีไร้สายชนิดต่าง ๆ ก็มีผลกระทบต่อธุรกิจ

สายอัพเกรดหูฟังด้วย 

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (E - Environment) : เน่ืองจากปัจจุบันประเทศไทยยังมีโอกาสเกิด

อุทกภัยข้ึนในหลายพ้ืนท่ี อาจส่งผลต่อการตัดสินใจใช้เงินต่อสินค้าท่ีไม่จำเป็น 

ปัจจัยเก่ียวกับด้านกฎหมาย (L - Legal) : จากการวิเคราะห์ยังไม่มีกฎหมายหรือข้อบังคับท่ีมี

ส่งผลกระทบต่อแบรนด์สินค้า Master Audio Cable โดยตรง 

 

2.2. การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
คู่แข่งขันทางตรง : แบรนด์สินค้าท่ีจัดจำหน่ายสายอัพเกรดหูฟังท้ังไทยและต่างประเทศ 

คู่แข่งขันทางอ้อม : แบรนด์สินค้าท่ีจัดจำหน่ายหูฟังประเภทไร้สาย 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 

3.1. การประเมินศักยภาพธุรกิจ (SWOT Analysis) 

SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์และประเมิณศักยภาพทางธุรกิจ ซ่ึงแบ่งการวิเคราะห์

ออกเป็นสภาพภายในและสภาพภายนอก โดยแบ่งหัวข้อออกได้ดังน้ี 

 

Strengths จุดแข็งทางธุรกิจ 

- สินค้าแบรนด์ Master Audio Cable เป็นสินค้าท่ีมีความประณีต สินค้าถูกประกอบด้วย

มือจากทางช่างผู้ชำนาญการ ทำให้สินค้ามีความพรีเมียมและมีประสิทธิภาพสูงสุด 

- สินค้าแบรนด์ Master Audio Cable ใช้วัตถุดิบการประกอบท่ีได้มาตราฐานและถูกคัดสรร

มาอย่างดี คุ้มค่าต่อการลงทุน 

- สินค้าแบรนด์ Master Audio Cable ได้มีการนำเทคโนโลยี Pure silver & pure gold 

laser welding มาใช้ในการเช่ือม ทำให้สินค้า Master Audio Cable มีความแม่นยำและ

มีความบริสุทธ์ิสูงสุด 

 

Opportunities โอกาสทางธุรกิจ 

- ความต้องการของลูกค้าในตลาดหูฟัง Hi-End มีความต้องการสินค้าท่ีหลากหลายและมี

คุณภาพ 

- ในประเทศไทยยังมีคู่แข่งทางธุรกิจในประเภทเดียวกันจำนวนน้อย 
- ตลาดหูฟังคาดการณ์ว่ามีการเติบโตตามตลาด Smartphone 

 

Weaknesses จุดอ่อนทางธุรกิจ 

- ธุรกิจ Master Audio Cable ยังไม่เป็นท่ีรู้จักในตลาดท้ังไทยและต่างประเทศเน่ืองจากเป็น

แบรนด์สินค้าใหม่ท่ีเพ่ิงเกิดข้ึน 

- ธุรกิจ Master Audio Cable ยังไม่สามารถมีโรงงานผลิตทุกช้ินส่วนได้เอง จำเป็นต้อง

นำเข้าช้ินส่วนจากต่างประเทศ 

- ธุรกิจ Master Audio Cable ยังมีข้อจำกัดเร่ืองเงินทุนท่ีต่ำกว่าคู่แข่ง 
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Threats อุปสรรคทางธุรกิจ 

- ผู้บริโภคสินค้าในประเทศไทยมีทัศนคติท่ีไม่ดีต่อสินค้าท่ีถูกผลิตโดยคนไทย 
- เทรนหูฟังประเภทไร้สายท่ีเพ่ิมมากข้ึน รวมไปถึงเทคโนโลยีไร้สายท่ีดีมากย่ิงข้ึน 
- คู่แข่งทางธุรกิจท่ีสามารถเกิดข้ึนได้ตลอดเวลา เพราะแหล่งวัตถุดิบท่ีนำมาใช้สามารถส่ังซ้ือ
ได้จากต่างประเทศ 

 

3.2. แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 

วิสัยทัศน์ของธุรกิจ 

 เป็นผู้นำและเช่ียวชาญทางด้านสายสัญญาณทุกประเภทในระดับ HI-END อย่างมีคุณภาพ 

เป็นท่ียอมรับ รู้จัก ท้ังไทยและต่างประเทศ 

 

พันธกิจของธุรกิจ 

 มุ่งม่ันออกแบบสินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพสูง มีความแตกต่าง สวยงาม ตรงตามความ

ต้องการของผู้บริโภค และสร้างความสุขสุนทรียให้แก่ผู้บริโภคได้มากท่ีสุด 

 

เป้าหมายของธุรกิจ 

1. สร้างการรับรู้จดจำในสินค้าแบรนด์ Master Audio Cable ให้แก่กลุ่มเป้าหมายโดยเน้นใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารดิจิทอล 

2. พัฒนารูปแบบสินค้าให้ตอบโจทย์ความต้องการของตลาดไทยและต่างประเทศ 
3. มีตัวแทนจำหน่ายสินค้าในต่างประเทศ อาทิ ประเทศสิงคโปร์ ประเทศฮ่องกง ประเทศญ่ีปุ่น 
และประเทศสหรัฐอเมริกา 

 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1. เพ่ือสร้างแบรนด์สินค้า Master Audio Cable ให้เป็นท่ีรู้จักและมีช่ือเสียงท่ีดี ท้ังในและ

ต่างประเทศ 

2. เพ่ือทำกำไรจากการขายสินค้าท่ีเพ่ิมข้ึนทุกปี ปีละ 8% 

3. เพ่ือมีส่วนแบ่งการตลาดในธุรกิจหูฟังและสายสัญญาณ 
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3.3. การวิเคราะห์ผู้บริโภค 
การวิเคราะห์ผู้บริโภค 

 จากการศึกษาบทความจากเว็บไซต์ Posttoday.com ท่ีเขียนโดย บริษัท แอลจี       

อีเลคทรอนิคส์ (ประเทศไทย) จำกัด ทำให้ทราบว่าตลาดเคร่ืองเสียงภายในประเทศไทยมีมูลค่ากว่า 

1,500 ล้านบาท แบ่งเป็นตลาดโฮมเธียเตอร์ มูลค่ากว่า 400 ล้านบาท กลุ่มซาวด์บาร์ มูลค่ากว่า 400 

ล้านบาท และกลุ่มเคร่ืองเสียงพกพามูลค่ากว่า 700 ล้านบาท โดยมีแนวโน้มของตลาดโฮมเธียเตอร์ท่ี

ลดลง แต่ตลาดกลุ่มเคร่ืองเสียงพกพาท่ีมีแนวโน้มเติบโตข้ึน 

 จากการศึกษาข้อมูลจากเว็บไซต์ prachachat.net ท่ีเขียนโดยนายลักษณ์วัตร์ เหรียญ

เจริญสุข ผู้จักการฝ่ายพัฒนาธุรกิจ บริษัท โคแอน จำกัด เป็นผู้นำเข้าและจัดจำหน่ายอุปกรณ์เสริม

สมาร์ทโฟน และแก็ดเจต ทำให้ทราบว่าภาพรวมตลาดอุปกรณ์เสริมและแก็ตเจ็ตในไทยปี 2560 โต

ข้ึน 10% สืบเน่ืองมาจากความนิยมในโดรน และกลุ่มหูฟังแนวสปอร์ต เพราะมาจากเทรนการต่ืนตัว

เร่ืองการออกกำลังกายของผู้บริโภคในไทยส่งผลให้ภาพรวมตลาดหูฟังโตมากข้ึนกว่า 200% 

 จากการศึกษาข้อมูลจาก Ameri Research INC. ท่ีวิเคราะห์และคาดการณ์ตลาด Global 

Earphone & Headphone ไว้ว่าปี 2018 ทำให้ทราบว่า ตลาดหูฟังในระดับสากลมีมูลค่าทาง

การตลาดท้ังหมด 11.6 พันล้านเหรียญ และคาดกรณ์ว่าจะเติบโตไปท่ี 17.7 พันล้านเหรียญในปี 

2026 คิดเป็นร้อยละ 7.1% 

 จากข้อมูลท่ีศึกษาข้างต้นทำให้ทราบภาพรวมของตลาดหูฟังในระดับประเทศและระดับ

สากลว่ามีมูลค่าอยู่ท่ี 700 ล้านบาท และ 11.6 พันล้านเหรียญตามลำดับ จึงทำให้ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดของแบรนด์ Master Audio Cable และเป็นตัวยืนยันว่า

ตลาดหูฟังมีประสิทธิภาพเพียงพอต่อการดำเนินธุรกิจ Master Audio Cable 
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บทท่ี 4 

แผนการตลาด 

 

4.1. การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

กลุ่มลูกค้าของ Master Audio Cable สามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าออกได้ตามปัจจัยต่อไปนี 

 

ภูมิศาสตร์ (Geography)  

กลุ่มลูกค้าของ Master Audio Cable ถูกแบ่งออกเป็น 6 ประเทศได้แก่  

1. ประเทศไทย 
2. ประเทศสหรัฐอเมริกา 
3. ประเทศญ่ีปุ่น 
4. ประเทศฮ่องกง 
5. ประเทศใต้หวัน 
6. ประเทศสิงคโปร์ 

 

ประชากรศาสตร์ (Demography) 

กลุ่มลูกค้าจะมีช่วงอายุอยู่ท่ี 25-55 ปี เพศ ชายหรือหญิง มีรายได้เฉล่ีย 30,000 บาทต่อ

เดือนข้ึนไป ประกอบอาชีพ เจ้าของกิจการ นักร้อง นักดนตรี นักบิน วิศวกรทางด้านเสียง 

 

การแบ่งตามหลักจิตทยา (Psychographic) 

กลุ่มลูกค้าของ Master Audio Cable จะมีความสนใจพิเศษในการฟังเพลง ชอบหลงรักใน

เสียงดนตรี สนใจรายละเอียดในดนตรีเป็นพิเศษ 

 

การเลือกกลุ่มลูกค้า (Customer Targeting) 

แบรนด์ Master Audio Cable ได้วางกลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มลูกค้าไว้ 3 ระยะได้แก่ 

 

1. ระยะส้ัน 1 ปี 

จะเลือกกลุ่มลูกค้าท่ีอยู่ในประเทศไทย และ ประเทศสหรัฐอเมริกาโดยมีอายุ 25 - 

55 ปี ท้ังเพศชายและหญิง มีรายได้ต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป มีอาชีพเจ้าของกิจการ 

นักร้อง นักดนตรี วิศวกรทางด้านเสียง นักบิน มีความสนใจในการฟังเพลงเป็นพิเศษ 
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สนใจในรายละเอียด และจำเป็นต้องมีหูฟังท่ีสามารถถอดเปล่ียนสายได้ โดยช่องทางจัด

จำหน่ายจะใช้ผ่านตัวแทนจำหน่ายและเว็บไซต์ของ Master Audio Cable 

 

2. ระยะกลาง 3 – 5 ปี 

จะเลือกกลุ่มลูกค้าท่ีอยู่ในประเทศไทย ประเทศสหรัฐอเมริกา ประเทศญ่ีปุ่น 

ประเทศฮ่องกง และประเทศสิงคโปร โดยมีอายุ 25-55 ปี ท้ังเพศชายและหญิง มีรายได้

ต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป มีอาชีพเจ้าของกิจการ นักร้อง นักดนตรี วิศวกรทางด้าน

เสียง นักบิน มีความสนใจในการฟังเพลงเป็นพิเศษ สนใจในรายละเอียด และจำเป็นต้องมี

หูฟังท่ีสามารถถอดเปล่ียนสายได้ โดยช่องทางจัดจำหน่ายจะใช้ผ่านตัวแทนจำหน่ายและ

เว็บไซต์ของ Master Audio Cable 

 

3. ระยะยาวมากกว่า 5 ปี 

จะเลือกกลุ่มลูกค้าท่ีอยู่ในประเทศไทย ประเทศญ่ีปุ่น ประเทศฮ่องกง ประเทศสิงค

โปร และประเทศเยอรมัน โดยมีอายุ 25-55 ปี ท้ังเพศชายและหญิง มีรายได้ต่อเดือน 

30,000 บาทข้ึนไป มีอาชีพเจ้าของกิจการ นักร้อง นักดนตรี วิศวกรทางด้านเสียง นักบิน 

มีความสนใจในการฟังเพลงเป็นพิเศษ สนใจในรายละเอียด และจำเป็นต้องมีหูฟังท่ี

สามารถถอดเปล่ียนสายได้ โดยช่องทางจัดจำหน่ายจะใช้ผ่านตัวแทนจำหน่ายและเว็บไซต์

ของ Master Audio Cable 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 11 

การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์ 

 

ภาพท่ี 4.1: ภาพแสดงตำแหน่งของผลิตภัณฑ์ Master Audio Cable 

 

 
 

 จากภาพข้างต้นเป็นการแสดงตำแหน่งของผลิตภัณฑ์ในธุรกิจสายอัพเกรดคุณภาพเสียง

สำหรับหูฟังโดยวิเคราะห์จาก 2 ปัจจัยทางด้านราคาและคุณภาพการเช่ือมต่อ และเปรียบเทียบกับ

คู่แข่งในท้องตลาด 12 แบรนด์ 

 

4.2. การกำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

ทางแบรนด์ Master Audio Cable ได้พัฒนาจุดเด่นทางด้านผลิตภัณฑ์โดยมีการใช้วัสดุ

ในการประกอบท่ีมีคุณภาพเป็นท่ียอมรับ ได้ใช้เทคโนโลยี Laser Welding สำหรับการเช่ือมต่อ

และมีการใช้วัสดุเงินบริสุทธ์ิ รวมไปถึงทองคำบริสุทธ์ิ เพ่ือให้ได้จุดเช่ือมต่อท่ีมีคุณภาพในการ

นำสัญญาณสูงสุด เพราะโดยท่ัวไปแล้วการเช่ือมต่อจุดสัญญาณกับตัว audio Connector จะ

ใช้ ดีบุก หรือ ตะก่ัวในการเช่ือมต่อ ซ่ึงวัสดุสองชนิดน้ีมีค่าการนำสัญญาณทางไฟฟ้าท่ีต่ำเม่ือ

เทียบกับเงินและทองคำท่ีอยู่อันดับ 1 และ 3  
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กลยุทธ์การกำหนดราคา 

เน่ืองด้วยจุดแข็งท่ีทางแบรนด์ Master Audio Cable มีและต้องการวางแบรนด์ให้เป็น

แบรนด์ระดับ Hi-End จึงจำเป็นท่ีจะต้องต้ังราคาสินค้าให้เทียบเคียงกับคู่แข่งในแบรนด์      

Hi-End ด้วยกัน โดยทาง Master Audio Cable จะมีราคาสูงกว่าเพียงเล็กน้อย 

 

กลยุทธ์การบริหารช่องทางการจำหน่าย 

ในส่วนของกลยุทธ์ทางช่องทางการจัดจำหน่ายทางแบรนด์ Master Audio Cable ได้

จัดแบ่งสัดส่วนกำไรให้กับทางตัวแทนจำหน่ายอยู่ท่ี 30 - 40% ของ gross profit margin 

และจะมีการจัดทำส่ือโปรโมทสินค้าให้กับตัวแทนจำหน่ายท้ังหมด เพ่ือรักษาคุณภาพของแบ

รนด์ Master Audio Cable 

 

กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 

กลยุทธ์การส่งเสริมการขายท่ีทางแบรนด์ Master Audio Cable เลือกใช้ถูกแบ่ง

ออกเป็นสองส่วน ดังน้ี 

1. ส่วนของราคาสินค้า 
   ทางแบรนด์มีการเลือกใช้กลยุทธ์การลดราคาในช่วงเวลาท่ีสำคัญของเดือน 

เช่น ในวันท่ี 1 ของเดือน มกราคม, วันท่ี 2 ของเดือน กุมภาพันธ์, วันท่ี 3 ของเดือน 

มีนาคม เป็นต้น จนถึงเดือนท่ี 12 โดยท่ีการลดราคาในแต่ละคร้ังจะลดสูงสุดอยู่ท่ี 5 

– 10% 

2. ส่วนของประเภทสินค้า 
   เน่ืองจากแบรนด์ Master Audio Cable ใช้กลยุทธ์ช่องทางการจัด

จำหน่ายผ่านตัวแทนจัดจำหน่ายท้ังไทยและต่างประเทศ รวมไปถึงหน้าเว็บไซต์หลัก 

ฉะน้ันทางแบรนด์จึงมีการออกแบบสินค้าชนิดพิเศษให้แต่ละประเทศท่ีไม่เหมือนกัน

และมีจำนวนท่ีจำกัด เพ่ือตอบสนองความต้องการในแต่ละประเทศและช่วยส่งเสริม

ด้านการโปรโมททางการตลาด 

 

4.3. แผนงานการส่ือสารการตลาด 
ในส่วนของแผนการส่ือสารการตลาดทางแบรนด์ Master Audio Cable จะเน้นไปท่ี

การส่ือสารการตลาดแบบออนไลน์ 60% และแบบด่ังเดิม 40% โดยกิจกรรมทางการตลาดท่ี

วางไว้มีดังต่อไปน้ี 

 การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ 
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1. ส่ือโฆษณาแบบวิดีโอ (Video Content) 

ในทุก 1 ปีจะผลิตส่ือโฆษณาแบบวิดีโอท้ังหมด 2 คร้ัง คร้ังท่ี 1 ในช่วงเดือน 

มกราคม ถึง กุมภาพันธ์ และ คร้ังท่ี 2 ในช่วงเดือน มิถุนายน ถึง กรกฎาคม ส่ือวิดีโอ

โฆษณาเม่ือเสร็จแล้วจะถูกนำเสนอในช่องทางดังต่อไปน้ีได้แก่ Facebook, 

Instagram, Twitter, Youtube และ Official Website 

2. ส่ือโฆษณาแบบรูปภาพ (Picture Content) 

ส่ือโฆษณาแบบรูปภาพจะถูกผลิตทุกเดือน เดือนละ 1-5 รูป โดยรูปภาพจะนำเสนอ

ในด้านจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ ประเภทของผลิตภัณฑ์ จุดจำหน่าย โปรโมช่ัน และราคา

สินค้าในแต่ละรุ่น สำหรับช่องทางการนำเสนอจะถูกนำเสนอผ่านช่องทาง Facebook, 

Instagram, Twitter และ Official Website ในทุก ๆ สัปดาห์ 

3. ส่ือโฆษณาแบบบทความ (Blog Content) 

ในแต่ละเดือนส่ือโฆษณาแบบบทความจะถูกผลิต 1 คร้ังโดยเน้ือหาท่ีนำเสนอจะเป็น

ผลตอบรับจากลูกค้า คำวิจารณ์จากผู้เช่ียวชาญ การบอกเล่าความก้าวหน้าของ

ผลิตภัณฑ์ รวมเป็นถึงการให้ความรู้เก่ียวกับเทคโนโลยีท่ีนำมาใช้กับผลิตภัณฑ์ ซ่ึง

ช่องทางท่ีจะนำเสนอได้แก่ Facebook และ Official Website 

4. Google Search Engine Optimization 

5. เว็บไซต์หลักสำหรับนำเสนอข้อมูลสินค้าและซ้ือขาย (Official Website) 

 

การส่ือสารทางการตลาดแบบด่ังเดิม 

1. ส่ือส่ิงพิมพ์ (Print Ads)  

ประเภทของส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีทางแบรนด์เลือกใช้ คือ ป้ายสแตนด้ีขนาด 60 x 120 ซม. 

เน้ือหาในการนำเสนอคือผลิตภัณฑ์รุ่นแนะนำ ตราโลโก้สินค้า และจะถูกนำไปวางใน

ร้านตัวแทนจำหน่ายท้ังไทยและต่างประเทศ รวมไปถึงงานนิทัศกาลต่าง ๆ  

2. การออกนิทัศกาล (Exhibition Show) 
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บทท่ี 5 

แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 

5.1. การจัดโครงสร้างองค์กร กำหนดแผนก ฝ่ายหน่วยงาน 
 

ภาพท่ี 5.1: โครงสร้างองค์กรแบรนด์ Master Audio Cable 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากภาพตำแหน่งบุคคลกรในบริษัทถูกแบ่งออกเป็น 5 แผนกดังต่อไปน้ี 

1. แผนกบริหารดูแลด้านภาพรวมของบริษัทรวมไปถึงเว็บไซต์หลัก และการซ้ือขายสินค้า
ออนไลน์ โดยแผนกน้ีมีผู้จัดการบริษัทเป็นผู้รับผิดชอบสูงสุด 

2. แผนกจัดซ้ือมีหน้าท่ีดูแลจัดหาวัตถุดิบสำหรับส่งต่อให้แผนกผลิต โดยจำเป็นต้อง
ติดต่อส่ือสารกับผู้ผลิตในต่างประเทศรวมไปถึงการต่อรองราคา สำหรับการกำหนด 

สเปกวัตถุดิบหัวหน้าแผนกผลิตและผู้บริหารเป็นคนกำหนด 

3. แผนกผลิตเป็นแผนกท่ีรวบรวมวัตถุดิบท้ังหมดมาประกอบ บรรจุ และจัดส่ง 
4. แผนกบัญชีมีหน้าท่ีดูแลบัญชีท้ังหมดของบริษัท สต็อกสินค้า และ สต็อกวัตถุดิบ 
5. แผนกการตลาดมีหน้าท่ีดูแลเร่ืองการส่ือสารการตลาดท้ังหมด มีหน้าท่ีแยกย่อย
ออกเป็นสองส่วนคือ พนักงานขาย และ พนักงานโฆษณา 

 

5.2. การกำหนดตำแหน่งและหน้าท่ีความรับผิดชอบของงาน 
ในช่วงปีท่ี 1 ทางบริษัทมีความแผนกลยุทธ์ท่ีจะใช้บุคคลากรให้น้อยท่ีสุด ฉะน้ัน

ตำแหน่งท่ีจำเป็นในช่วงปีท่ี 1 ได้แก่ 

1. ผู้บริหาร ทำหน้าท่ีดูแลภาพรวมของบริษัทท้ังหมด กำหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

ผู#บริหาร 

แผนกจัดซ้ือ แผนกผลิต แผนกบัญชี แผนกการตลาด แผนกบริหาร 
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2. แผนกบริหาร ทำหน้าท่ีดูแลภาพรวมของแผนกอ่ืน ๆ ท้ังหมด รวมไปถึงการเสนอขาย
สินค้า การจัดทำเว็บไซต์ ดูแลและคิดส่ือโฆษณาท้ังออนไลน์และส่ือด่ังเดิม ให้แก่แผนก

การตลาด 

3. แผนกผลิต ทำหน้าท่ีประกอบสินค้าตามท่ีได้ออกแบบไว้ให้ทันตามมาตรฐาน บรรจุ 
จัดส่ง ตรวนสอบคุณภาพสินค้า ในช่วงเวลาท่ีกำหนด 

4. ผนักงานบัญชี ทำหน้าท่ีดูแลสต็อกสินค้า ทำรายรับรายจ่าย ทำใบเสนอราคา ทำใบแจ้ง
หน้ี 

 

ช่วงปีท่ี 2 - 3 ทางบริษัทมีแผนการท่ีจะเพ่ิมจำนวนพนักงานให้สอดคล้องกับยอดการ

ผลิตท่ีจำเป็นต้องมากข้ึน ฉะน้ันตำแหน่งท่ีจำเป็นต้องเพ่ิมข้ึนมาได้แก่ 

 

1. พนักงานการตลาด ทำหน้าท่ีดูแลการตลาดของสินค้าท้ังหมด รวมไปถึงการทำงาน
ส่ือสารการตลาดท้ังออนไลน์และออฟไลน์ โดยมีข้ึนตรงกับผู้บริหาร 

2. พนักงานขาย ทำหน้าท่ีติดต่อตัวแทนจำหน่ายต่าง ๆ ท้ังไทยและต่างประเทศ แต่มี
ผู้บริหารเป็นคนออกไปพบกับตัวแทนจำหน่ายต่าง ๆ 

3. พนักงานดูแลเว็บไซต์ ทำหน้าท่ีอัพเดทข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ในช่องทางส่ือออนไลน์
ท้ังหมด รวมไปถึงดูแลการซ้ือขายออนไลน์ 

 

5.3. นโยบายการบริหารบุคลากร 
แบรนด์ Master Audio Cable มีการจ้างงานโดยมีเกณฑ์การประเมิณจาก

ความสามารถท่ีตรงกับความต้องการของทางแบรนด์ Master Audio Cable มีความ

กระตือรือร้นในการเรียนรู้ ส่ือสัตย์ มีความคิดริเร่ิม มีความคิดสร้างสรรค์ ชอบการทำงาน

แบบเป็นกันเอง โดยทางแบรนด์จะมีการให้สวัสดิการ ประกันสังคม งานเล้ียงสังสรรค์

ประจำปี สำหรับเงินเดือนจะมีการตกลงกันก่อนท่ีจะเซ็นสัญญา ซ่ึงเง่ือนไขต่าง ๆ ต้อง

เป็นไปตามความสมัครใจของท้ังสองฝ่ายอย่างบริสุทธ์ใจ 

 

5.4. นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
เน่ืองจากแบรนด์ Master Audio Cable เลือกรับพนักงานจากความสามารถท่ีตรง

กับความต้องการของทางแบรนด์และเน่ืองจากเป็นระบบท่ีใช้พนักงานจำนวนน้อย ระบบ

การพัฒนาบุคคลจะใช้วิธีการดูแลจากผู้บริหารอย่างใกล้ชิด โดยผู้บริหารจะกำหนดข้ันตอน

ต่าง ๆ ให้แก่บุคคลในแต่ละแผนกอย่างละเอียดให้ปฏิบัติตาม และจะมีการตรวจสอบและ
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ปรับปรุงแผนการดำเนินงานทุก ๆ สัปดาห์ เพ่ือปรับปรุงให้เหมาะสมกับทีมงานและการ

ดำเนินกิจการมากท่ีสุด และในทุก ๆ ปีจะมีการนำพนักงานฝ่ายผลิตไปดูโรงงานการผลิตท่ี

ประเทศจีน ญ่ีปุ่น และไตหวัน เพ่ือนำความรู้ท่ีได้ไปปรับใช้ในการพัฒนาสินค้าให้มากย่ิงข้ึน 

ในส่วนแผนกการตลาด จะมีการเชิญวิทยากรทางการการตลาดและโฆษณามาบรรยาย

หัวข้อต่าง ๆ ท่ีเหมาะสมในทุก ๆ 6 เดือน เพ่ือเรียนรู้ความเป็นไปของระบบการตลาดในยุค

ปัจจุบัน 
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บทท่ี 6 

แผนการดำเนินงาน 

 

6.1. การจัดต้ังธุรกิจและข้ันตอนการจัดต้ัง 
แบรนด์สินค้า Master Audio Cable ใช้ทุนจดทะเบียน 1 ล้านบาท โดยให้

สำนักงานตรวจสอบบัญชีเป็นผู้ดำเนินการท้ังหมด โดนสินค้าแบรนด์ Master Audio 

Cable จะอยู่ภายใต้บริษัทท่ีช่ือว่า บริษัท มาสเตอร์เคเบิล จำกัด 

 

6.2. ข้ันตอนและวิธีการจัดซ้ือ 
เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ของ Master Audio Cable ใช้ช้ินส่วนจากผู้ผลิตท้ังไทยและ

ต่างประเทศ อาทิ ประเทศจีน ประเทศใต้หวัน ประเทศญ่ีปุ่น ดังน้ันวิธีการจัดซ้ือจะถูกแบ่ง

ออกเป็นสองรูปแบบ คือ 1. ติดต่อกับผู้ผลิตโดยตรง ณ โรงงานผลิต 2. ติดต่อผ่าน E-mail 

และชำระผ่านบัตรเครดิต 

 

6.3. ข้ันตอนและวิธีการผลิตสินค้า 
 

ภาพท่ี 6.1: แสดงข้ันตอนการผลิต 

 

 
 

จากภาพจะได้เห็นได้ว่าสินค้าของ Master Audio Cable มีช้ินส่วนวัตถุดิบท้ังหมด 5 

ช้ินส่วนต่อสินค้า 1 รุ่น ได้แก่ 
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1. สายตัวนำ มีท้ังหมด 5 ชนิด ได้แก่ ตัวนำทองแดง, ตัวนำทองแดงชุบเงิน, ตัวนำเงิน, 

ตัวนำเงินผสมทองคำและตัวนำเงินชุบทอง 

2. Headphone Connector มีท้ังหมด 2 ชนิดได้แก่ 2PIN Connector 0.78mm และ 

MMCX Connector 

3. Player Connector มีท้ังหมด 6 ชนิดได้แก่ 3.5mm Unbalance gold plated, 

3.5mm Unbalance Rhodium Plated, 2.5mm Balance gold plated, 2.5mm 

balance rhodium plated, 4.4mm Balance gold plated และ 4.4mm 

Balance rhodium plated 

4. ตัวแยกสาย และ ปลอกแจ็ค มีท้ังหมด 2 รุ่น ได้แก่รุ่นชุบเงิน และ ชุบทอง วัสดุทำจาก

อลูมิเนียมและทองเหลือง ท่ีถูกจัดทำจากโรงกลึงในประเทศไทย 

5. ตัวกล่องสำหรับบรรจุผลิตภัณฑ์ 

 

หลังจากได้วัตถุดิบมาท้ัง 5 ช้ินแล้ว ข้ันตอนต่อไปคือ การประกอบ 

1. นำสายตัวนำมาแบ่งเป็นความยาว 1.25 เมตร จำนวน 4 เส้น และ 8 เส้น 

2. เช่ือมสายตัวนำเข้ากับ Player Connector ด้วย Pure Silver Or Gold Welding 

3. นำสายตัวนำท่ีเช่ือมเสร็จแล้วมาถัก 4 หรือ ถัก 8 ตามลำดับ 

4. เม่ือถักสายได้ความยาว 80 เซนติเมตรแล้ว ให้นำ Y Splitter (ตัวแยกสาย) มา

ประกอบสำหรับแยกสายเข้าหูฟัง ท้ังซ้ายและขวา 

5. ถักสายตัวนำท่ีเหลืออีก 40.25 เซนติเมตร แล้วเช่ือมต่อกับ Headphone Connector 

ด้วย Pure Silver Or Gold Welding 

6. เม่ือเช่ือมเสร็จแล้ว ทำการทดสอบการใช้งานตามค่ามาตราฐานท่ีได้กำหนดไว้ 
7. บรรจุลงกล่อง 
8. จัดส่ง 

 

6.4. การจัดการคลังสินค้าและการควบคุมสินค้าคงเหลือ 
เน่ืองจากสินค้ามีหลากหลายชนิดทางแบรนด์มีการจัดการคลังสินค้าและการควบคุม

สินค้าคงเหลือดังต่อไปน้ี  

- ทำการแบ่งระดับของผลิตภัณฑ์โดยท่ีแบ่งออกเป็น 4 ระดับ Entry Level, Mid 

Level, Hi – End และ Special Edition สำหรับตัวแทนจำหน่ายในแต่ละ

ประเทศ 
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- สินค้าในระดับ Entry Level จะมีสต็อกสินค้าให้ตำแทนจำหน่ายมากท่ีสุด 

รองลงมาเป็น Mid Level ในส่วนของ Hi – End จะมีเฉพาะสินค้าทดลองท่ีจะ

ถูกนำไปวางท่ีตัวแทนจำหน่ายในแต่ละประเทศ เม่ือลูกค้าต้องการสินค้าจะใช้

วิธีการส่ังสินค้าและจัดส่งตรงถึงมือลูกค้าภายใน 15 - 20 วัน 

- ในส่วนของ Special Edition จะถูกผลิตจำนวนจำกัดให้ในแต่ละประเทศ

จำนวน 40 – 70 เส้นในแต่ละประเทศ 

 

ในกรณีท่ีสต็อกสินค้าหมดทางตัวแทนจำหน่ายจะทำการแจ้งมาล่วงหน้าเพ่ือทำการ

ส่ังการผลิตและมีการจัดส่งไปให้ตัวแทนจำหน่าย 

 

6.5. กระบวนการหรือข้ันตอนการส่งสินค้าหรือให้บริการ 
ข้ันตอนการจัดส่งสินค้าจะทำการส่งสินค้าตัวอย่างให้แก่ร้านตัวแทนจำหน่ายสำหรับ

ลูกค้าท่ีอยากทดสอบคุณภาพหรือทดลองใช้งานสินค้า และสินค้าบางรุ่นจะมีสต็อกพร้อม

จำหน่าย ส่วนสำหรับรุ่นท่ีมีราคาจำหน่ายสูง จะเป็นการส่ังผลิตสินค้าตามยอดส่ังซ้ือเพ่ือลด

ปัญหาเร่ืองสินค้าค้างสต็อก 

สำหรับข้ันตอนการเลือกซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ลูกค้าสามารถเข้าไปยังตัว

เว็บไซต์หลักของทางแบรนด์ Master Audio Cable จากน้ันทำการเลือกสินค้าท่ีชอบ โดย

ท่ีทางเว็บจะมีการแสดงสถานะสินค้าว่าพร้อมจัดส่ง หรือ จำเป็นท่ีต้องรอการผลิต เม่ือ

ลูกค้าพอใจต่อสินค้า สามารถชำระเงินผ่านระบบออนไลน์และรอรับสินค้าภายใน 3 วัน

สำหรับลูกค้าท่ีอยู่ในประเทศไทย ในกรณีท่ีสินค้าต้องรอการผลิตจำเป็นต้องรอสินค้าภายใน 

15 – 20 วันทำการ 



 20 

บทท่ี 7 

แผนการเงิน 

 

7.1. ความต้องการเงินทุน แหล่งท่ีมาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน 
จำนวนเงินทุนท่ีจำเป็นต่อการดำเนินธุรกิจแบ่งรายละเอียดออกได้ดังต่อไปน้ี 

- อุปกรณ์สำนักงานและเคร่ืองจักรสำหรับการประกอบสินค้า 525,000 บาท 

- ค่าใช้จ่ายสำหรับการจัดต้ังบริษัท 25,000 บาท 

- ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 20,000 บาท 

- ค่าต้นทุนการผลิตสำหรับสินค้าทดลองจำนวน 24 ช้ิน เท่ากับ 136,381.25 บาท 

- ค่าต้นทุนการผลิตสำหรับสินค้าในสต็อกจำนวน 72 ช้ินแรก เท่ากับ 409,143.74 บาท 

- ค่าเงินเดือนพนักงานจำนวน 6 เดือนแรก เท่ากับ 600,000 บาท 

 

รวมเป็นเป็นเงินทุนงวดแรกท่ีจำเป็นต่อการดำเนินธุรกิจจำนวน 1,715,525 บาท โดยท่ี

แหล่งท่ีมาของเงินทุน จำนวนเงิน 2,000,000 บาท มาจากเจ้าของบริษัท 

 

7.2. สมมติฐานทางการเงิน 
ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่ายของธุรกิจ Master Audio Cable โดยมีรายละเอียด

ต่าง ๆ ดังน้ี 

 

ตารางท่ี 7.1: ตารางแสดงสมมติฐานยอดการขายปลีกและขายส่งระยะเวลา 3 ปี 

 

ประมาณการยอดขายปลีก ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

รวมยอดขายต่อปี 2,377,720.00  2,496,606.00  2,621,436.30 

  

ประมาณการยอดขายส่ง (ในไทย) ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

รวมยอดขายต่อปี 1,409,132.00  1,479,588.60  1,553,568.03 

  

รวมยอดขายท้ังหมด 3,786,852.00  3,976,194.60  4,175,004.33  
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จากตารางข้างต้นแสดงในส่วนการประมาณการยอดขายท้ังช่องทางขายปลีกและ

ช่องทางขายส่งผ่านตัวแทนจำหน่ายเฉพาะในประเทศไทยในระยะเวลา 3 ปี ซ่ึงมีอัตราเฉล่ีย

เพ่ิมข้ึน 5% ทุกปี มียอดขายในปีแรกเท่ากับ 3,786,852.00  บาท ปีท่ีสองเท่ากับ 

3,976,194.60 บาท และปีท่ีสามเท่ากับ 4,175,004.33 บาท โดยปีแรกคาดการณ์ว่าจะขาย

สินค้าได้จำนวน 257 ช้ิน ปีท่ีสอง 270 ช้ิน และปีท่ีสามจะขายสินค้าได้ 284 ช้ิน 

 

ตารางท่ี 7.2: ประมาณการต้นทุนสินค้าขายในระยะเวลา 3 ปี 

 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ต้นทุนสินค้าขาย 1,348,786.57  1,416,225.90  1,487,037.19  

จำนวนช้ิน 257 270 284 

 

จากตารางข้างต้นแสดงในส่วนการประมาณการต้นทุนสินค้าขายในระยะเวลา 3 ปี ซ่ึงมี

อัตรายอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน 5% ทุกปี ทำให้ปีแรกมีต้นทุนสินค้าขายเท่ากับ 1,348,786.57 บาท ปี

ท่ีสองเท่ากับ 1,416,225.90 บาท และปีท่ีสาม 1,487,037.19 บาท 

 

ตารางท่ี 7.3: แสดงกำไรข้ันต้นสำหรับการคาดการณ์ 3 ปี 

 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

ยอดขายสุทธิ 3,786,852.00  3,976,194.60  4,175,004.33  

ต้นทุนสินค้าขาย 1,348,786.57  1,416,225.90  1,487,037.19  

กำไรข้ันต้น 2,438,065.43  2,559,968.70  2,687,967.14  

 

จากตารางข้างต้นแสดงในส่วนของกำไรข้ันต้นในระยะเวลา 3 ปี โดยท่ีมีอัตราการ

เพ่ิมข้ึนเฉล่ีย 5% ต่อปี ปีแรกมีกำไรข้ันต้นเท่ากับ 2,438,065.43 บาท ปีท่ีสองเท่ากับ 

2,559,968.70  บาท และปีท่ีสามเท่ากับ 2,687,967.14 บาท 
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ตารางท่ี 7.4: แสดงค่าใช้จ่ายโดยรวมตลอดระยะเวลา 3 ปี 

 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

เงินเดือนพนักงาน 1,200,000 1,236,000 1,273,080 

ค่าเช่าอาคาร 0 0 0 

ค่าน้ำ 4,800 4,800 4,800 

ค่าไฟ 24,000 24,000 24,000 

ค่าโทรศัพท์ 12,000 12,000 12,000 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 720,000 734,400 749,088 

ค่าเส่ือมราคา 105,000 105,000 105,000 

ค่าตรวจสอบบัญชี 110,000 110,000 110,000 

ค่าจัดต้ังบริษัท 25,000 0 0 

รวมยอดค่าใช้จ่ายท้ังหมด 2,200,800.00  2,226,200.00  2,277,968.00 

 

จากตารางข้างต้นเป็นตารางท่ีแสดงถึงค่าใช้จ่ายท้ังหมดโดยท่ีเงินเดือนพนักงานของปีท่ี

แรกเท่ากับ 1,200,000 บาท โดยแบ่งเป็นเงินเดือนผู้บริหาร 85,000 บาทต่อเดือน และ

พนักงานบัญชี 15,000 บาทต่อเดือน โดยท่ีทุกปีจะมีอัตราเพ่ิมข้ึนเฉล่ีย 3% ทุกปี ในส่วนของ

ค่าเช่าอาคารสำนักงานทางแบรนด์มีกลยุทธ์ท่ีจะยังไม่ใช้อาคารสำนักงานในระยะ 3 ปีแรกเพ่ือ

ลดต้นทุน ค่าน้ำมีค่าใช้จ่ายเท่ากับ 4,800 บาทต่อปี ค่าโทรศัพท์ 12,000 บาทต่อปี ค่าใช้จ่าย

ทางการตลาดปีแรกเท่ากับ 720,000 บาท ปีท่ีสอง 734,400 บาท และปีท่ีสามเท่ากับ 

749,088 บาท โดยมีอัตราการเพ่ิมข้ึนเฉล่ียน 2% ของทุกปี ค่าเส่ือมราคาเท่ากับ 105,000 

บาทต่อปี ค่าตรวจสอบบัญชี 110,000 บาทต่อปี ในส่วนของค่าจัดต้ังบริษัทจะมีค่าใช้จ่ายเพียง

ปีแรกเท่ากับ 25,000 บาท รวมยอดค่าใช้จ่ายปีแรกเท่ากับ 2,200,800.00 บาท ปีท่ีสอง

เท่ากับ 2,226,200.00 บาท และปีท่ีสามเท่ากับ 2,277,968.00 บาท 
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ตารางท่ี 7.5: แสดงกำไรสุทธิก่อนหักภาษีในระยะเวลา 3 ปี 

 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 

รวมยอดขายท้ังหมด 3,786,852.00  3,976,194.60  4,175,004.33 

  

ต้นทุนสินค้าขาย 1,348,786.57  1,416,225.90  1,487,037.19 

  

กำไรข้ันต้น 2,438,065.43  

 

2,559,968.70 

  

2,687,967.14 

  

ยอดค่าใช้จ่ายท้ังหมด 2,200,800.00  2,226,200.00  2,277,968.00 

กำไรสุทธิก่อนหักภาษี 237,265.43 333,768.70 409,999.14  

 

จากตารางข้างต้นเป็นตารางท่ีแสดงถึงยอดขายรวมตลอด 3 ปี โดยปีแรกมียอดขาย

ท้ังหมดเท่ากับ 3,786,852.00 บาท ปีท่ีสองเท่ากับ 3,976,194.60 บาท และปีท่ีสามเท่ากับ 

4,175,004.33 บาท ต้นทุกสินค้าขายปีแรกเท่ากับ 1,348,786.57 บาท ปีท่ีสองเท่ากับ 

1,416,225.90 บาท และปีท่ีสามเท่ากับ 1,487,037.19 บาท กำไรข้ึนต้นปีแรกเท่ากับ 

2,438,065.43 บาท ปีท่ีสองเท่ากับ 2,559,968.70 บาท และปีท่ีสามเท่ากับ 2,687,967.14 

บาท ยอดค่าใช้จ่ายท้ังหมดปีแรกเท่ากับ 2,200,800.00 บาท ปีท่ีสองเท่ากับ 2,226,200.00 

บาท และปีท่ีสามเท่ากับ 2,277,968.00 บาท ทำให้กำไรสุทธิก่อนหักภาษีในปีแรกเท่ากับ 

237,265.43 บาท คิดเป็น 6% ของยอดขาย ปีท่ีสองเท่ากับ 333,768.70 บาท คิดเป็น 8% 

ของยอดขาย และปีท่ีสามเท่ากับ 409,999.14 บาท คิดเป็น 10% ของยอดขาย 

 

7.3. ประมาณการงบการเงิน 
 

ตารางท่ี 7.6: งบกำไรขาดทุนในปีท่ี 1 เดือน ม.ค. - มิ.ย. 

 

 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

รายได้จากสินค้า 

รวมรายได้ 207,418 207,604 171,212 250,416 236,564 266,444 

ต้นทุนการขาย 61,064 70,877 62,702 79,257 89,507 103,194 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 7.6 (ต่อ): งบกำไรขาดทุนในปีท่ี 1 เดือน ม.ค. - มิ.ย. 

 

 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

รายได้จากสินค้า 

กำไรขั้นต้น 146,354 136,727 108,510 171,159 147,057 163,250 

ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 

เงินเดือน 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่าเช่า 0 0 0 0 0 0 

ค่าน้ำ 400 400 400 400 400 400 

ค่าไฟ 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

ค่าโทรศัพท์ 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าเสื่อมราคา 8,750 8,750 8,750 8,750 8,750 8,750 

ค่าตรวจสอบบัญชี 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 

ค่าจัดตั้งบริษัท 25,000 0 0 0 0 0 

รวมค่าใช้จ่าย 204,650  179,650  179,650  179,650  179,650  179,650  

กำไรสุทธิ (58,296) (42,923) (71,140) (8,491) (32,593) (16,400) 

 

ตารางท่ี 7.7: งบกำไรขาดทุนในปีท่ี 1 เดือน ก.ค. - ธ.ค. 

 

 ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค พ.ย. ธ.ค. 

รายได้จากสินค้าและบริการ 

รวมรายได้ 233,564  293,964  318,616  544,826  528,112  528,112  

ต้นทุนการขาย 87,306  108,906  106,866  190,079  194,515  194,515  

กำไรขั้นต้น 146,258  185,058  211,750  354,747  333,597  333,597  

ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 

เงินเดือน 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่าเช่า 0 0 0 0 0 0 

ค่าน้ำ 400 400 400 400 400 400 

ค่าไฟ 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

ค่าโทรศัพท์ 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ค่าเสื่อมราคา 8,750 8,750 8,750 8,750 8,750 8,750 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 7.7 (ต่อ): งบกำไรขาดทุนในปีท่ี 1 เดือน ก.ค. - ธ.ค. 

 

 ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค พ.ย. ธ.ค. 

ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 

ค่าตรวจสอบบัญชี 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 

ค่าจัดตั้งบริษัท 0 0 0 0 0 0 

รวมค่าใช้จ่าย 179,650  179,650  179,650  179,650  179,650  199,650  

กำไรสุทธิ (33,392) 5,408  32,100  175,097  153,947  133,947  

 

จากตารางท่ี 7.7 แสดงถึงงบกำไรขาดทุนในปีท่ี 1 ของธุรกิจแบรนด์ Master Audio 

Cable แบบแจกแจงรายเดือน พบว่าใน 1 ปี 7 เดือนแรก แบรนด์ Master Audio Cable มี

กำไรสุทธิติดลบเน่ืองจากเป็นช่วงเข้าสู่ตลาดใหม่ทำให้ยังไม่เป็นท่ีรู้จัก และจำเป็นต้องมีค่า

ต้นทุนการผลิตเพ่ือทำการสต็อกสินค้า หลังจากน้ันอีก 5 เดือนถึงมีกำไรสุทธิเป็นบวก โดยท่ี

กำไรสุทธิของปีท่ี 1 อยู่ท่ี 237,265.43 บาท 

 

ตารางท่ี 7.8: งบกำไรขาดทุน 3 ปี แรกของแบรนด์ Master Audio Cable 

 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รายได้จากสินค้าและบริการ 

รวมรายได้ 3,786,852.00  3,976,194.60  4,175,004.33  

ต้นทุนการขาย 1,348,786.57  1,416,225.90  1,487,037.19  

กำไรขั้นต้น 2,438,065.43  2,559,968.70  2,687,967.14  

ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 

เงินเดือน 1,200,000.00  1,236,000.00  1,273,080.00  

ค่าน้ำ 4,800.00  4,800.00  4,800.00  

ค่าไฟ 24,000.00  24,000.00  24,000.00  

ค่าโทรศัพท์ 12,000.00  12,000.00  12,000.00  

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 720,000.00  734,400.00  749,088.00  

ค่าเสื่อมราคา 105,000.00  105,000.00  105,000.00  

ค่าตรวจสอบบัญชี 110,000.00  110,000.00  110,000.00  

ค่าจัดตั้งบริษัท 25,000.00    

รวมค่าใช้จ่าย 2,200,800.00  2,226,200.00  2,277,968.00  

กำไรสุทธิ 237,265.43  333,768.70  409,999.14  
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จากตารางท่ี 7.7 แสดงให้เห็นถึงงบกำไรขาดทุนของธุรกิจแบรนด์ Master Audio 

Cable ในช่วง 3 ปี พบว่าในปีแรกน้ันทางแบรนด์มีรายได้ท้ังหมดเท่ากับ 3,786,852.00 บาท 

ต้นทุนการผลิตสินค้าเท่ากับ 1,348,786.57 บาท กำไรขั้นต้นเท่ากับ 2,438,065.43 บาท มีค่าใช้จ่ายในการ

ขายและบริหารรวม 2,200,800.00 บาท และทำให้กำไรสุทธิในปีที่ 1 เท่ากับ 237,265.43 บาท คดิเป็น

สัดส่วนกำไรสุทธิต่อรายได้รวมเท่ากับ 6% โดยคาดการการว่ามีการเติบโตทุกปีอย่างต่อเนื่องปีละ 5% จาก

ความที่แบรนด์เริ่มเป็นที่รู้จักและกลยุทธ์การเจาะตลาดต่างประเทศ ทำให้ช่วงปีที่ 2 มีกำไรสุทธิเท่ากับ 

333,768.70 บาท คิดเป็นสัดส่วนกำไรสุทธิต่อรายได้รวมเท่ากับ 8% และปีที่ 3 มีกำไรสุทธิเท่ากับ 

409,999.14 บาท คิดเป็นสัดส่วนกำไรสุทธิเท่ากับ 10% 

 

ตารางท่ี 7.8: งบดุลปีท่ี 1 – 3 ของแบรนด์ Master Audio Cable 

 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสด 1,817,265.43  2,145,968.83  2,539,468.10  

ลูกหนี้การค้า - - - 

สินค้าคงเหลือ - - - 

สินทรัพย์ถาวร 

คอมพิวเตอร์ 25,000 25,000 25,000 

อุปกรณ์สำนักงาน 200,000 200,000 200,000 

อุปกรณ์ทดสอบ 300,000 300,000 300,000 

หักค่าเสื่อม (105,000) (105,000) (105,000) 

รวมสินทรัพย์ 2,237,265.43  2,565,968.83  2,959,468.10  

หนี้สินและทุน 

หนี้สินหมุนเวียน - - - 

เจ้าหนีการค้า - - - 

หนี้สินไม่หมุนเวียน 

เงินกู้ธนาคาร - -  -  

เงินกู้-เจ้าหนี้ - - - 

ส่วนของเจ้าของ 

เงินทุนเริ่มแรก 2,000,000.00  2,237,265.43  2,565,968.83  

กำไร-ขาดทุน 237,265.43  328,703.40  393,499.27  

รวม 2,237,265.43  2,565,968.83  2,959,468.10  
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จากตารางข้างต้นแสดงให้เห็นถึงงบดุลแบรนด์ Master Audio Cable ใน 3 ปีแรก มี

สินทรัพย์รวมกับส่วนของเจ้าของ ปีท่ี 1 เท่ากับ 2,237,265.43 บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 

2,565,968.83 และปีที่ 3 เท่ากับ 2,959,468.10 บาท ตามลำดับ  

 

ตารางท่ี 7.9: งบกระแสเงินสดปีท่ี 1 - 3 ของแบรนด์ Master Audio Cable 

 

กระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

เงินสดรับจากการลงทุนแรกเริ่ม 2,000,000.00 1,817,265.43 2,145,968.83 

เงินสดจ่ายสินทรัพย์ (525,000.00) - - 

เงินสดรับจากการขายสินค้า ปลีก 2,377,720.00 2,496,606.00 2,621,436.30 

เงินสดรับจากการขายสินค้า ส่ง 1,409,132.00 1,479,588.60 1,553,568.03 

เงินสดจ่ายค่าต้นทุนการผลิตสินค้า (1,348,786.57) (1,416,225.90) (1,487,037.19) 

เงินสดจ่ายในการขายและบริหาร (2,095,800.00) (2,226,200.00) (2,277,968.00) 

เงินสดจ่ายภาษี - (5,065.31) (16,499.87) 

รวม 1,817,265.43 2,145,968.83 2,539,468.10 

 

7.4. การประเมินระยะเวลาคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 
จากการจัดทำสมมติฐานทางการเงิน พบว่าธุรกิจแบรนด์ Master Audio Cable 

สามารถทำกำไรสุทธิหลังหักภาษีในปีท่ี 1 เท่ากับ 237,265.43 บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 328,703.40 บาท 

และปีที่ 3 เท่ากับ 393,499.27 บาท สรุปได้ว่าระยะเวลาในการคืนทุนของธุรกิจแบรนด์ Master Audio 

Cable ต้องใช้เวลามากกว่า 5 ปี จากเงินแรกเริ่มจำนวน 2 ล้านบาท 

ในสมมติฐานการเงินนี้จำนวนยอดขายต่อเส้นที่ถูกสมมติไว้อยู่ที่ ปีละ 257 - 280 เส้น ถ้าหากทาง

แบรนด์ยึดจำนวนการขายไว้เพียงเท่านี้จำเป็นจะต้องใช้ระยะเวลาในการคืนทุนนานมากกว่า 5 ปี ฉะนั้นถ้า

ต้องการระยะเวลาการคืนทุนสั้นที่สุด สิ่งที่ธุรกิจแบรนด์ Master Audio Cable จะต้องทำคือ ปรับกลยุทธ์

ทางการตลาดใหม่ และปรับกลยุทธ์ทางด้านราคา ให้สอดคล้องมากยิ่งขึ้น 

ผลตอบแทนตอนแทนจากการลงทุน ธุรกิจแบรนด์ Master Audio Cable จะทำการปันผลให้แก่

หุ้นส่วนจากผลกำไรสุทธิประจำปีแก่หุ้นส่วนทุกคนตามความเหมาะสม ในกรณีที่ผลกำไรสุทธิเป็นบวก 
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บทท่ี 8 

แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 

8.1 แผนฉุกเฉิน 
กรณีท่ีไม่สามารถขายสินค้าได้ในระยะเวลาท่ีกำหนด 

ในกรณี 4 เดือนแรกไม่สามารถขายสินค้าได้ ต้องทำการส่งสินค้าให้กับผู้ท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือของกลุ่มลูกค้าใช้ฟรี หรือ ส่งให้กับกลุ่มลูกค้าท่ีมีความเป็นไปได้ว่าสามารถส่งผล

ในด้านการส่ือสารการตลาดได้ และอาจจะต้องลดค่าใช้จ่ายในส่วนของเงินเดือนผู้บริหารลง 

 

กรณีท่ียอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ 

ในกรณีปีท่ี 1 ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ คือจำนวน 257 เส้น จะต้องทำการ

ตรวจเช็คแผนการตลาดใหม่ท้ังหมด รวมไปถึงการวางกลยุทธ์ทางด้านราคาสินค้าหรือทำ

โปรโมช่ันพิเศษให้กับสินค้าท่ีคาดว่าจะขายไม่ออก 

 

กรณีท่ียกเลิกกิจการ 

ในกรณีท่ียกเลิกกิจการ ทางแบรนด์ Master Audio Cable จะต้องทำการขายสินค้า

ล้างสต็อกโดยท่ีขายในราคาต้นทุนสินค้า และทำการขายช้ินส่วนต่าง ๆ ท่ียังไม่ได้ประกอบเป็น

สินค้าสู่ท้องตลาด 

 

8.2 แผนอนาคต 
ในอนาคตธุรกิจแบรนด์ Master Audio Cable มีแนวทางในการพัฒนาธุรกิจให้

ครอบคลุมต่อความต้องการของผู้บริโภคมากย่ิงข้ึน โดยมีการวางแผนในการทำหูฟัง IN-EAR 

เพ่ิมเข้ามาเป็นส่วนหน่ึงของสินค้าในแบรนด์ Master Audio Cable โดยจะเจาะกลุ่มตลาดเป็น

นักดนตรีและผู้ท่ีช่ืนชอบการฟังเพลง และมุ่งพัฒนาการขยายตลาดของสายอัพเกรดหูฟังไปสู่

ตลาดสากลให้มากย่ิงข้ึน จนเป็นท่ีรู้จักในวงการสากล 
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