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บทคัดย่อ 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ เพ่ือใช้
ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจ เพื่อใช้ในการเป็นแนวทางจัดท าแผนกลยุทธ์
ส าหรับการด าเนินธุรกิจให้บรรลุเป้าหมาย โดยประเภทของธุรกิจนี้คือ แผนธุรกิจเริ่มใหม่ ซึ่งด าเนินการ
เกี่ยวกับ ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แมว จัดจ าหน่ายผ่านช่องทางหลักคือ ช่องทางออนไลน์ และช่องทางออฟไลน์ 
โดยข้อมูลที่ผู้จัดท าได้น ามาใช้ในการแผนจะรวบรวมจากผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่มีความผูกพันธ์และเลี้ยง
แมว มีอายุอยู่ระหว่าง 24-38 ปี มีรายได้ตั้งแต ่20,000 บาทข้ึนไป โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์การเก็บข้อมูล 
 ผลสรุปของธุรกิจพบว่า จุดแข็งที่ส าคัญของธุรกิจนี้ คือ การมีเอกลักษณ์ในด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการที่แตกต่างจากคู่แข่งในตลาดอุตสาหกรรมเดียวกัน ในการที่ลูกค้าสามารถออกแบบผลิตภัณฑ์
เฟอร์นิเจอร์ได้หลากหลาย ทั้งรูปทรง และสีของเฟอร์นิเจอร์แมว ในราคาของผลิตภัณฑ์ที่เข้าถึงและจับ
ต้องได้ง่าย ในขณะที่จุดอ่อนของธุรกิจ คือ เป็นธุรกิจที่เปิดใหม่ แบรนด์ยังไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภค
อย่างทั่วถึง ในขณะเดียวกันการเลี้ยงสัตว์เลี้ยง โดยเฉพาะแมวเป็นที่นิยมของผู้บริโภคอย่างต่อเนื่องเสมอ
มา รวมถึงในปัจจุบันผู้บริโภคเริ่มหันมาสนใจผลิตภัณฑ์ที่มีความเฉพาะตัว (Customize) ถือเป็นโอกาสที่
เหมาะสมที่ธุรกิจนี้จะสามารถท าให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ และมีโอกาสในการเติบโตในตลาดผลิตภัณฑ์
ส าหรับแมวในอนาคต อย่างไรก็ตามอุปสรรคที่พบคือ การมีคู่แข่งและผลิตภัณฑ์ทดแทนเป็นจ านวนมาก 
 กลยุทธ์ที่ใช้ในการจัดท าแผนธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์ด้านการตลาด เน้นในด้านการสร้างคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์และรูปแบบของการบริการที่เป็นเอกลักษณ์ และความเฉพาะตัวของผู้บริโภค เพ่ือสร้างความ
ประทับใจให้ผู้บริโภค กลยุทธ์ด้านแบรนด์และการสร้างภาพลักษณ์ เน้นในด้านการสร้างภาพลักษณ์และ
เรื่องราวของแบรนด์ให้ผู้บริโภคจดจ าในแบรนด์ รวมถึงการสร้างลูกค้าประจ าอย่างต่อเนื่อง กลยุทธ์
การเงินและการลงทุน มีเงินลงทุนเริ่มต้นที่ 400,000 บาท คาดว่าจะสามารถสร้างยอดขายในการด าเนิน
ธุรกิจในปีแรกได้ 648,000 บาท มีจุดคุ้มทุนอยู่ที่ 512,195 บาทต่อปี อัตราผลก าไรส่วนเกินปีแรก 41% 
 
ค ำส ำคัญ: กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ , กลยุทธ์กำรตลำด 
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ABSTRACT 
 

This business plan’s objectives are to analyze the market feasibility, by assessing 
the internal and external environmental factors and applying it as a guideline for 
strategic planning and implementation. This business is a business plan to start-up a 
product on cat furniture. The main distribution channel is online and offline.  

Using the interview method as a tool to collect data, applied in this business 
plan based on the target customers, who are bonding with a cat and are cat owners. 
The informants of this research are age between 24-38 years and earned 20,000 per 
month on average In conclusion, it found that the strengths of this business is the 
products and services differentiation, as compared to the competitors in the same 
industry. Customers could customize the furniture variously by choosing shape and color 
at an affordable price. 

The weakness of the business is being a new business. The brand is not well-
known by the target customers. Whilst owning the pet especially a cat, is becoming very 
popular nowadays. The customers start to be interested in product customization, which 
is a suitable opportunity for this business to engage customers’ attention and an 
opportunity to develop market growth of cat products in the future. However, it was 
found that the obstacle of this business is a high number of competitors and substitute 
goods. 

The content included in the business plan will composed of marketing strategies-

focusing on adding product values and personalized customer services in order to make 

a good impression with customers, branding and image strategies-focusing on building 



 

brand image and story to create a memorable brand, including, building a long-term 

relationship with customers. For financial and investment strategy, the initial investment 

is 400,000 THB. The expected revenues for the first years are 648,000 THB. The break-

even point will be 512,195 THB with the return on investment at 41%. 

 

Keywords: Product development, Marketing strategy 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
เนื้อหาในบทนี้จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับ ข้อมูลของธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ วิสัยทัศน์ พันธกิจ 

เป้าหมาย วัตถุประสงค์และวัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจโดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 

แนะน ำธุรกิจ 
1.1 ประเภทของธุรกิจและสินค้ำ 
  ในปัจจุบันการเลี้ยงสัตว์เลี้ยงขนาดเล็กในกลุ่มผู้บริโภคมีจ านวนมากยิ่งขึ้นในทุก ๆ ปี สัตว์
เลี้ยงถือเป็นส่วนหนึ่งของการใช้ชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบัน รวมถึงสภาพของตลาดสัตว์เลี้ยงที่เติบโต
ขึ้นอย่างต่อเนื่องในปัจจุบัน ท าให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์เก่ียวกับสัตว์เลี้ยงที่สูงขึ้นเช่นกัน ซึ่งหนึ่ง
ในผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจในการพัฒนาเป็นธุรกิจ คือ บ้านหรือที่นอนของสัตว์เลี้ยง โดยจะเน้นไปในส่วน
ของบ้านแมวเป็นหลักในขณะเดียวกับความนิยมในสินค้าท่ีมีการออกแบบสวยงาม และมีความ
เฉพาะตัวก าลังได้รับความสนใจจากกลุ่มผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน ทั้งในการเป็นส่วนหนึ่งของการตกแต่ง
ภายในที่อยู่อาศัย ความชอบในการถ่ายภาพสัตว์เลี้ยงลงในสื่อออนไลน์ รวมถึงการเลือกสรรผลิตภัณฑ์
ที่มีความเฉพาะตัวของแต่ละบุคคล (Customize) ท าให้ผู้บริโภคสามารถได้รับประสบการณ์และ
ความรู้สึกดีท่ีแตกต่างจากเดิมได้ดียิ่งขึ้น 

Oni House เป็นธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์และ บ้านแมว ในรูปแบบ
Customize และส าเร็จรูป โดยใช้วัสดุธรรมชาติที่มีการผลิตพิเศษจากการออกแบบและเลือกรูปแบบ
ด้วยตนเองของลูกค้า เช่นการเลือกรูปแบบทรง สี ผ้าคลุมบ้าน และลายของการมัดย้อมผ้าที่จะเป็น
เอกลักษณ์เฉพาะชิ้นโดยมีการให้ลูกค้าสามารถออกแบบบ้านของสัตว์เลี้ยงด้วยตนเองผ่านช่องทาง
ออนไลน์ รวมถึง ณ จุดจ าหน่าย ท าให้สินค้าแต่ละชิ้นมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวและมีความพิเศษในด้าน
ของคุณค่าทางจิตใจที่เจ้าของเป็นผู้เลือกสรรค์ให้สัตว์เลี้ยงที่ตนรักในทุกข้ันตอน 
 
ภาพที ่1.1: ภาพตราสัญลักษณ์ (Logo) ของ Oni House 
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1.2 ลักษณะของผลิตภัณฑ์และบริกำร 
ผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์แมว ในรูปแบบ Customize ที่ลูกค้าสามารถเลือกรูปแบบดีไซน์ของ

เฟอร์นิเจอร์ และสีของเฟอร์นิเจอร์ได้เองและมีความหลากหลาย ซึ่งส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์มีดังนี้ 
1.2.1 โครงและรูปทรงของเฟอร์นิเจอร์ ผลิตจากไม้ธรรมชาติ ซึ่งไม่ผ่านการใส่สารเคมี ซึ่ง 

จะท าให้แมวสัมผัสความเป็นธรรมชาติของไม้ ในขณะใช้งาน ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกแบบได้
หลากหลาย และสีของไม้ได้ 3 สี คือ น ้าตาลอ่อน น ้าตาลปกติ และ น ้าตาลเข้ม  

1.2.2 ส่วนประกอบผ้า ซึ่งจะเป็นส่วนประกอบอีกหนึ่งชิ้นส่วนส าคัญ โดยจะท าหน้าที่เป็น 
เบาะ หลังคา และอ่ืน ๆ ร่วมกับวัสดุไม้ โดยจะมีสี ให้ลูกค้าได้เลือกสรรได้หลากหลาย  

1.2.3 การเลือกลายในการย้อมผ้า การย้อมผ้าในรูปแบบการใช้สีที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม
คุณภาพดี แบบมัดย้อมซึ่งจะสามารถก าหนด ลักษณะของการย้อมให้อยู่ในรูปแบบลายต่าง ๆ ที่
แตกต่างกัน และในแต่ละผืน ก็จะมีเอกลักษณ์เฉพาะที่มีความสวยงามเฉพาะตัว 

 
ภาพที ่1.2: ตัวอย่างรูปแบบของเฟอร์นิเจอร์แมว 
 

 
  
1.3 ขั้นตอนในกำรสั่งซื้อส ำหรับรูปแบบ Customize 
 

1.3.1 ลูกค้าท าการเลือกรูปแบบโครงของเฟอร์นิเจอร์ (ในช่วงแรก ผลิตภัณฑ์จะเริ่มจากบ้าน
แมว) 

 
 
 
 
 
 
 



3 

ภาพที ่1.3: ตัวอย่างรูปแบบของโครงเฟอร์นิเจอร์แมว 
 

 
 

1.3.2 ท าการเลือกชนิดไม้ของเฟอร์นิเจอร์ ซึ่งจะมีความแตกต่างในส่วนของสีของไม้ 
 

ภาพที ่1.4: ตัวอย่างรูปแบบของสีไม้ 
 

 
 

1.3.3 เลือกสีของผ้าคลุมเฟอร์นิเจอร์ เพ่ือเป็นหลังคาของบ้านแมว 
 

ภาพที ่1.5: ตัวอย่างรูปแบบของสีผ้า 
 

 
ที่มา : Multi color fabric texture samples Free Photo. (2561). สืบค้นจาก 

(https://www.freepik.com/free-photo/multi-color-fabric-texture-
 samples_1273373.htm#page=1&query=cotton%20color&position=4) 
 
 

https://www.freepik.com/free-photo/multi-color-fabric-texture-
https://www.freepik.com/free-photo/multi-color-fabric-texture-
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1.3.4 เลือกรูปแบบของการย้อมสีผ้าเพ่ิมเติม (ลายผ้าในลักษณะการมัดย้อมที่แตกต่างกัน) 
 
ภาพที ่1.6: ตัวอย่างรูปแบบของลายผ้า 
 

 
 

ที่มา : DIY: SHIBORI, INDIGO TIE-DYE. (2556). สืบค้นจาก  
https://cassiestephens.blogspot.com/2016/08/diy-shibori-indigo-tie-dye.html 

 
1.3.5 ทางแบรนด์ท าการผลิต และรอรับสินค้าเป็นเวลา 3-5 วัน 
 

ภาพที ่1.7: ตัวอย่างรูปแบบของกล่องพัสดุ 
 

 

 
 

1.4 สถำนที่ตั้งและช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยของธุรกิจ 
 รายละเอียดของที่ตั้งการผลิตและจัดจ าหน่ายคือ โครงการ เจ บิซ รังสิต – คลอง1  ที่อยู่ : ถ. 
เลียบคลอง รังสิต – นครนายก ต.ประชาธิปัตย์ อ.ธัญบุรี จ.ปทุมธานี เป็นโครงการอาคารพาญิชย์ที่อยู่

https://cassiestephens.blogspot.com/2016/08/diy-shibori-indigo-tie-dye.html
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ใกล้เคียงกับแหล่งชุมชนโดยเฉพาะหมู่บ้านจัดสรร ที่มีผู้อยู่อาศัยจ านวนมาก อีกท้ังเป็นพ้ืนที่ ที่
ใกล้เคียงกับร้านค้าสินค้าสัตว์เลี้ยง ร้านบริการอาบน ้าสัตว์เลี้ยง รวมถึงคลินิกสัตว์เลี้ยง  
 
1.5 จุดเด่นของสถำนที่ตั้งธุรกิจ 
 สถานที่ตั้งธุรกิจมีความใกล้ชิดกับแหล่งชุมชน คือ หมู่บ้านจัดสรรที่มีการเลี้ยงสัตว์จ านวนมาก 
ซึ่งถือเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักของธุรกิจ สถานที่ตั้งธุรกิจมีที่จอดรถ ซึ่งลูกค้าสามารถจอดรถเพ่ือ
ใช้บริการได้สะดวกสบาย ใกล้สถานที่ส าคัญ เช่น ห้างสรรพสินค้า ฟิวเจอร์พาร์ค รังสิต 
  
1.6 วิสัยทัศน์ 
 เป็นแบรนด์เฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมว ชั้นน าที่อยู่ในใจของผู้บริโภคท่ัวประเทศไทย 
 
1.7 พันธกิจ 
 1.7.1 ส่งมอบผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ และคุ้มค่าให้กับลูกค้าเพ่ือความประทับใจและความพึง
พอใจสูงสุดอย่างสม ่าเสมอ  
 1.7.2 การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ให้ตรงตามความต้องการของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 
 1.7.3 สร้างความประทับใจในการให้บริการแก่ลูกค้าเพ่ือสร้างประสบการณ์ท่ีดี 
 
1.8 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.8.1 เพ่ือการวางแผนการด าเนินการธุรกิจที่มีแบบแผน สามารถท่ีจะสร้างโอกาสที่จะ
ก่อให้เกิดผลก าไรในระยะสั้นและระยะยาว และมีการเติบโตขึ้นในทุกๆปีของการด าเนินการ 
 1.8.2 การสร้างความพึงพอใจและความประทับใจในกลุ่มลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเพ่ือสร้างลูกค้า
ใหม่ลูกค้าประจ าในระยะยาว  
 
1.9 เป้ำหมำย 
 1.9.1 เริ่มต้นการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์แมว Oni House ในช่องทางออนไลน์ 
 1.9.2 สร้างความรู้จักในกลุ่มผู้บริโภคอย่างทั่วถึงในประเทศไทย 
 1.9.3 เพ่ือสร้างยอดขายจากลูกค้ารายใหม่ และรักษาลูกค้าเดิมในประเทศไทยอย่างต่อเนื่อง 
 1.9.4 สร้างฐานลูกค้าในประเทศเพ่ือนบ้านและประเทศอ่ืนๆ ผ่านช่องทางออนไลน์ 
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1.10  โครงสร้ำงกำรริหำรงำนของธุรกิจ 
 1.10.1 หน้าที่และความรับผิดชอบของคนในองค์กร 
   1) ผู้ก่อตั้ง 
   1.1) ก าหนดและวางแผนเป้าหมายของธุรกิจ ในด้านรายได้  การ
ด าเนินการทั้งระยะสั้นและระยะยาว 
   1.2) การจัดการรูปแบบองค์กร ในการจัดการมาตรฐานคุณภาพของ
โครงสร้างธุรกิจ เพ่ือการด าเนินธุรกิจที่ราบรื่นตามเป้าหมายที่ได้วางไว้ ในด้านพนักงาน อุปกรณ์
เครื่องมือในการด าเนินการ รวมถึงสภาพแวดล้อมโดยรวมขององค์กร 
   1.3) การดูแลควบคุมการท างานภายในองค์กร ซึ่งการควบคุมการท างาน
ภายในองค์กรให้อยู่ในทิศทางเดียวกับแผนธุรกิจที่ได้วางแผนไว้ เพ่ือลดปัจจัยความเสี่ยงจาก
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร 
   1.4) วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือเป็นส่วนสนับสนุนในการสร้างผล
ก าไรที่เติบโตขึ้นตามเป้าหมายที่ได้วางแผนไว้ 
        2) ผู้จัดการ 
   2.1) ด าเนินการการท างานตามกลยุทธ์ที่ทางองค์กรได้ก าหนดไว้ ในส่วน
ของการด าเนินธุรกิจ การบริหารงานด้านลูกค้าสัมพันธ์ การจัดการด้านวัตถุดิบ และการวางแผนการ
ผลิต            
   2.2) ควบคุมดูแลด้านเงินทุนขององค์กร เกี่ยวเนื่องกับการบริหารจัดการ
ด้านวัตถุดิบ ต้นทุนอุปกรณ์ ด้านบัญชีการเงิน และเงินเดือนพนักงาน 
   2.3) การวางแผนด้านเวลาการท างาน ของพนักงาน  รวมถึงการจัดการ
ด้านสวัสดิการพนักงาน 
   2.4) ควบคุมดูแลด้านคุณภาพของสินค้าร่วมกับส่วนการผลิต ก่อนการส่ง
มอบให้กับลูกค้า 
   2.5) ร่วมวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดกับประธานบริษัท ในการก าหนด
ทิศทางของธุรกิจและผลิตภัณฑ์ 
   3) พนักงานการผลิต 
   3.1) ด าเนินการผลิตสินค้าตามการวางแผนการผลิตของทางองค์กร เช่น
การจัดเตรียมส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ การยอมสีผ้า และการควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้
เป็นไปตามมาตรฐาน 
   3.2) บริหารจัดการวัตถุดิบที่ใช้งานการผลิต รวมถึงการจัดการการจัดเก็บ
ผลิตภัณฑ์ 
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   3.3) การบรรจุผลิตภัณฑ์เพ่ือเตรียมพร้อมส าหรับส่งมอบให้ลูกค้า 
 

1.11 ที่มำของกำรจัดท ำแผน 
 จากการส ารวจและรวบรวมสถิติของการเติบโตในอุตสหกรรมสัตว์เลี้ยง จาก Marketeer 
(2562) พบว่ามูลค่าตลาดโดยรวมมีการเติบโตเฉลี่ยร้อยละ 10 ต่อปี ซึ่งในปี 2562 มูลค่าตลาดรวมอยู่
ที่ 35,453 ล้านบาท ซึ่งมีการเติบโตจากปี พ.ศ. 2561 ซึ่งมีมูลค่ารวมตลาด 32,230 ล้านบาท โดย
องค์ประกอบหรือประเภทของผลิตภัณฑ์ของตลาด ยกตัวอย่างเช่น อาหารสัตว์ ยารักษาและ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ เสื้อผ้า ของเล่นและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง   
 ธุรกิจ Oni House มีผลิตภัณฑ์ที่เป็นส่วนหนึ่งของตลาดเล่นอุปกรณ์ส าหรับสัตว์เลี้ยง ซึ่งมี
มูลค่าตลาดรวม 7,370 ล้านบาทในปี พ.ศ. 2562 โดยมีแนวโน้มของตลาดที่จะมีมูลค่าเพ่ิมมากขึ้นร้อย
ละ 10 ของแต่ละปี ซึ่งปัจจัยส าคัญของการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑ์สัตว์เลี้ยง ส่วนหนึง่คือ การที่
ผู้บริโภคในประเทศไทย มีความรู้สึกต่อสัตว์เลี้ยงของตนเป็นเหมือนสมาชิกในครอบครัว และมีความ
ผูกพันใกล้ชิด ท าให้ผู้บริโภคสนใจ และเสาะหาผลิตภัณฑ์ท่ีจะมอบให้สัตว์ของตนได้ใช้ เพ่ือมอบ
ความรู้สึกด ีๆ ให้สัตว์เลี้ยงอยู่เสมอ ถือเป็นโอกาสที่ดีในการจัดท าแผนธุรกิจนี้ เพ่ือวิเคราะห์ความ
เป็นไปได้และการวางแผนทางธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สัตว์เลี้ยง อนการด าเนินการจริงในอนาคต  
 ธนาคารกสิกรไทย (2562) ได้สรุปข้อมูลของตลาดสัตว์เลี้ยงประเทศไทย ว่าจาก
สภาพแวดล้อมและปัจจัยต่างๆทางสังคม ยกตัวอย่าง จ านวนผู้สูงอายุมากยิ่งขึ้น การไม่มีบุตร และ
ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสดในอัตราที่สูงยิ่งขึ้น สัตว์เลี้ยงจึงเป็นสิ่งที่เข้ามาเติมเต็มชีวิตของผู้บริโภค
ได้มากยิ่งข้ึน ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่ยอมท่ีจะจ่ายเงิน เพ่ือซื้อผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ให้สัตว์เลี้ยงอย่าง
สม ่าเสมอ ท าให้สภาพตลาดโดยรวมมีมูลค่าสูงถึง 3 หมื่นล้านบาท และยิ่งสามารถเติบโตได้อย่าง
ต่อเนื่อง ซึ่งปัจจัยที่มีผลต่อการเติบโตนี้ สามารถสรุปได้ดังนี้ 
 1) Aging Population การขยายตัวของสังคมผู้สูงอายุในประเทศไทย ส่งผลท าให้กลุ่ม
ผู้สูงอายุ รวมถึงกลุ่มผู้ที่เป็นบุตร มีความต้องการสัตว์เลี้ยงเพ่ือให้เป็นเพื่อนในบ้านมากยิ่งขึ้น 
 2) Dual Income, No Kids การที่ผู้บริโภคปัจจุบันมีการแต่งงานและไม่มีบุตร หรือมี
บุตรเพียงคนเดียว รวมถึงคู่รักที่เป็นเพศเดียวกัน ท าให้มีการเลี้ยงสัตว์เลี้ยงที่เปรียบเป็นสมาชิกใน
ครอบครัว ที่เจ้าของจะให้ความสนใจและดูแลเป็นอย่างดี 
 3) Pet Humanization ปัจจบุันกลุ่มคนเลี้ยงสัตว์เลี้ยงให้ความส าคัญกับสัตว์เลี้ยงของ
ตน เสมือนลูกคนหนึ่ง มีการเตรียมค่าใช้จ่ายส าหรับสัตว์เลี้ยงจ านวนมากต่อเดือนในค่าใช้จ่าย ปัจจัย 
4 รวมถึงอ่ืนๆ โดยมีค่าเฉลี่ยค่าใช้จ่ายของการเลี้ยงสุนัขต่อเดือนอยู่ที่ 1,000-1,500 บาท และการ
เลี้ยงแมวนั้นมีค่าใช้จ่าย 700-1,000 บาทต่อเดือน 
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 4) Pet Health Care improved การพัฒนาด้านการแพทย์ส าหรับสัตว์เลี้ยงที่ดีมาก
ยิ่งขึน้ในปัจจุบัน รวมถึงการที่เจ้าของให้ความส าคัญกับสุขภาพของสัตว์เลี้ยงมากยิ่งข้ึน เป็นปัจจัย
ส าคัญของการเลือกศึกษาเกี่ยวกับสัตวแพทย์มากยิ่งขึ้น เป็นผลท าให้เกิดการขยายตัวของธุรกิจคลินิก
สัตว์เลี้ยงมากยิ่งขึ้นด้วย 
 5) Friendly Pet Community ปัจจุบันมีธุรกิจสถานที่และที่พักส าหรับสัตว์เลี้ยงเพ่ิม
มากยิ่งขึ้น เพื่อตอบสนองความต้องการของเจ้าของและสัตว์เลี้ยง ยกตัวอย่าง โรงแรมรับฝากแมว ที่
ต้องมีการจองที่พักล่วงหน้า 2-3 เดือนในช่วงเทศกาลวันหยุด เนื่องจากจ านวนแมวที่มีเจ้าของในเขต
กรุงเทพมหานคร มีจ านวนถึง 400,000 ตัว  
 ด้วยเหตผลของความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจผลิตภัณฑ์เก่ียวกับสัตว์เลี้ยง ซึ่งผู้จัดท า
เล็งเห็นถึงผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมว โดยเริ่มต้นจากผลิตภัณฑ์ประเภทบ้านแมว ซึ่งเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่เข้าถึงได้ง่าย และสามารถสร้างความผูกพันธ์ระหว่างเจ้าของและแมวได้ หากมีการจัดวาง
และใช้งานเฟอร์นิเจอร์แมวภายในบ้าน เปรียบเป็นส่วนหนึ่งของการตกแต่งบ้าน จึงเป็นที่มาในการ
ตัดสินใจในการจัดท าแผนธุรกิจ Oni House นี้ขึ้นมา  
 
1.12 ควำมส ำคัญของกำรจัดท ำแผน 
 การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ เป็นการจัดท าแผนธุรกิจเพ่ือใช้เป็นส่วนหนึ่งของการวิเคราะห์ความ
เป็นไปได้ การก าหนดเป้าหมายทางธุรกิจ ในด้านการด าเนินการ รายได้ ของธุรกิจ Oni House ซ่ึง
เป็นธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมวในรูปแบบกึ่ง Customize ที่ลูกค้าสามารถ
เลือกรูปแบบโครงสร้างและส่วนประกอบต่างๆของเฟอร์นิเจอร์แมวได้หลากหลายตามต้องการ โดย
มุ่งเน้นในการจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้เป็นประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจ และการสร้างความมั่นใจในกลุ่ม
ของผู้เกี่ยวข้องในองค์กร โรงการผู้ผลิต สถาบันทางการเงิน ที่จะทราบถึงเป้าหมายความส าเร็จของ
ธุรกิจ และทิศทางการด าเนินธุรกิจในระยะสั้นรวมถึงระยะยาว 
 
1.13 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผน 
 1.13.1 เพ่ือเป็นส่วนหนึ่งของการเตรียมการในการด าเนินธุรกิจ และวิเคราะห์ความเป็นไปได้ใน
การด าเนินธุรกิจในระยะสั้นและระยะยาว 
 1.13.2 เพ่ือเป็นการศึกษาแนวทางการก าหนดกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ เป็นส่วนหนึ่งของการ
วางแผนการป้องกันความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น โดยจะครอบคลุมทั้งความเสี่ยงที่อาจจะเกิดข้ึนจาก
สภาพแวดล้อมภายในองค์กรและภายนอกองค์กร 
 
 



บทที ่2 
วิธีการดำเนินการในการจัดทำแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทข้อมูล 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ได้จัดทำข้ึนโดยใช้ข้อมูลประเภทต่าง ๆ ซึ่งประกอบด้วย ข้อมูลที่เก็บ
รวบรวมเองจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จากการสัมภาษณ์ 
 2.1.1 ข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแผนธุรกิจ 
 2.1.2 ข้อมูลที่เก็บรวบรวมจากการสัมภาษณ์ 
  1) ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับข้อมูลส่วนตัวของผู้บริโภค เพ่ือนำไปใช้ในการจัดทำแผน   
กลยุทธ์การตลาด ได้แก่ ลักษณะการเลี้ยงแมว และพฤติกรรมการเลี้ยงแมว 
  2) ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับความคิดเห็นของ ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือนำไปใช้ในการ
จัดทำแผนกลยุทธ์การตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ การบริการ 
ราคา สถานที่การจัดจำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 
 2.2 วิธีการเก็บข้อมูลและเครื่องมือที่ใช้ 
 2.2.1 การเก็บข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแผนธุรกิจ การเก็บ
รวบรวมข้อมูลประเภทนี้จะใช้วิธีวิเคราะห์และทำความเข้าใจประเด็นต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องและนำมา
ประยุกต์ใช้ในการเขียนแผนธุรกิจ 
 2.2.2 การเก็บข้อมูลที่รวบรวมเอง สัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง   

2.3.1 แนวคิดและทฤษฎีด้านการตลาด 
  การตลาดเฉพาะบุคคล หรือ Personalized marketing เป็นอีกหนึ่งแนวคิด
ทางด้านการตลาดที่มีบทบาทสำคัญในกลยุทธการตลาดในปัจจุบัน ถือเป็นแนวคิดที่สามารถทำให้
ธุรกิจส่งมอบประสบการณ์ที่มากยิ่งข้ึนสู่ลูกค้า ทั้งในด้านเนื้อหาการสื่อสารการตลาด หรือการส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์ที่มีความเฉพาะเจาะจงให้กับลูกค้ารายบุคคลได้ทั้งในรูปแบบออนไลน์ และรูปแบบออฟไลน์ 
โดยอาจมีการเชื่อมโยงจากการศึกษาข้อมูลต่างๆของลูกค้า รวมถึงประวัติการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่ผ่านมา โดยข้อดีที่สามารถส่งเสริมต่อการดำเนินธุรกิจ ได้แก่ การสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับ
ลูกค้า การสร้างยอดขาย การสร้างความจงรักภักดีต่อแบรนด์ และการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีในทุก
ช่องทาง (Marketing oops, 2563) 
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  ปฏิพล ตั้งจักรวรานนท์ (2563) ได้กล่าวถึงการตลาดบนอินเทอร์เน็ต หรือ Internet 
marketing ว่าเป็นกิจกรรมทุกๆ ประเภทที่ใช้ระบบอินเทอร์เน็ตในการดำเนินการตลาด การโฆษณา 
และการขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ ให้กับผู้บริโภค โดยกระบวนการดังกล่าวมีความเหมือนกับ
การตลาดในรูปแบบดั้งเดิม ซึ่งกระบวนการการตลาดออนไลน์จำเป็นต้องให้ความสำคัญกับกลยุทธ์
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจำหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเช่นกัน รวมถึง
การกำหนดเป้าหมาย การวางตำแหน่งของธุรกิจและผลิตภัณฑ์ การสร้างความรู้จักและตระหนักรู้ 
การจัดการด้านการขนส่งผลิตภัณฑ์ และการสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคทำการตัดสินใจซื้อ 
   ปฏิพล ตั้งจักรวรานนท์ (2563) ได้กล่าวถึง แนวคิดส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4P’s) ว่า เป็นเครื่องมือที่นำมาใช้เพ่ือการดำเนินการในแผนการตลาด เพ่ือ
บรรลุวัตถุประสงค์ในตลาดเป้าหมายได้เป็นผลสำเร็จ โดยแบ่งออกได้ทั้งหมด 4 ด้านดังนี้คือ 
  1) ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ (Product/Service)  
   ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ ถือเป็นหัวใจหลักของส่วนประสมทางการตลาด เป็น
ข้อเสนอที่ธุรกิจยื่นให้แก่ลูกค้า ซึ่งประกอบด้วยสิ่งที่จับต้องได้ และไม่สามารถจับต้องได้ เช่น การ
รบัประกันสินค้า การเลือกคุณสมบัติที่พิเศษของสินค้า โดยสิ่งที่สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์จาก
รูปลักษณ์ภายนอกประกอบด้วย ลักษณะ คุณสมบัติ คุณภาพในการใช้งาน คุณภาพในการใช้งาน
ร่วมกัน ความคงทน ควาน่าเชื่อถือ ความสามารถในการซ่อมแซม รูปแบบ และการออกแบบ 
นอกจากนี้ธุรกิจยังสามารถสร้างความแตกต่างในรูปแบบการบริการ ซึ่งประกอบด้วย ความสะดวกใน
การสั่งซื้อ การจัดส่ง การติดตั้ง การฝึกอบรมลูกค้า การให้คำปรึกษาแก่ลูกค้า การดูแลรักษาและการ
ซ่อมแซม (ปฏิพล ตั้งจักรวรานนท์, 2563) 
   2) ราคา (Price) 
   ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของ
ผู้บริโภค ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์ถ้ามูลค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะ
ตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้กำหนดกลยุทธ์ด้านราคา ต้องคำนึงถึงการยอมรับของลูกค้าในมูลค่าของ
ผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาของผลิตภัณฑ์ ต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้องของผลิตภัณฑ์ตลอดจนภาวะ
แข่งขัน (กมลภพ ทิพย์ปาละ 2555) 
   2.1) กลยุทธ์การตั้งราคา 
    2.1.1) Cost based Pricing เป็นการตั้งราคา โดยการวิเคราะห์
จากต้นทุนเป็นหลักซึ่งในท่ัวไปนั้น จะมีการกำหนกราคาของผลิตภัณฑ์โดยบวกกำไรเพ่ิมเติมจาก
ต้นทุน ผู้กำหนดราคาจะต้องมีการตัดสินใจถึงกำไรซึ่งคิดเป็นร้อยละเท่าใดของ ต้นทุนผันแปรเฉลี่ย 
(AVC) และทำการบวกกำไรที่กำหนดไว้ เข้าไปในต้นทุนผันแปรเฉลี่ย P =AVC + X (AVC) ราคาขาย 
= ต้นทุนผันแปรฉลี่ย + ร้อยละท่ีต้องการบวกเพ่ิม 
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    2.2.2) Competition-based Pricing การตั้งราคาจากคู่แข่งขัน 
เป็นการกำหนดราคาโดยการพิจารณาราคาของคู่แข่งขัน ซึ่งสามารถนำมาใชในการกำหนดราคาได้
ชัดเจนโดยมีการพิจารณาในด้านคุณภาพ ความแตกต่าง และการออกแบบเป็นต้น 
    2.2.3) Value Based Pricing เป็นกลยุทธ์การกำหนดราคาตาม
คุณค่าของสินค้า โดยจะมีการพิจารณาราคาท่ีผู้บริโภคยินดีที่จะจ่ายสูงสุดเป็นหลักที่มาจากคุณค่าของ
สินค้า โดยมูลค่าดังกล่าวจะประกอบด้วย ประโยชน์ของสินคี่มีมากยิ่งข้ึน และต้นทุนในการเป็น
เจ้าของสินค้านั้นตลอดอายุการใช้งาน การตั้งราคาอาจมีการตั้งราคาจากเดิมหรือเท่ากับคู่แข่ง แต่มี
การส่งมอบคุณค่าท่ีมากยิ่งขึ้นกว่าสินค้าท่ัวไป (นภวรรณ คณานุรักษ์, 2557) 
   2.2) โครงสร้างของราคาผลิตภัณฑ์และบริการ 
    โครงสร้างของราคาผลิตภัณฑ์และบริการ มีองค์ประกอบตามส่วน
ของผลิตภัณฑ์และต้นทุนดังต่อไปนี้ 
    2.2.1) ต้นทุนของผลิตภัณฑ์ด้านวัตถุดิบ 
    2.2.2) ต้นทุนการผลิต 
    2.2.3) ค่าบริการ Customize 
    2.2.4) คุณค่าของผลิตภัณฑ์ 
    2.2.5) ค่าบริการจัดส่ง 

   3) การจัดจำหน่าย (Place หรือ Distribution) 
    ปฏิพล ตั้งจักรวรานนท์ (2563) ได้กล่าวว่า การจัดจำหน่าย หมายถึง จุดที่ 

ทำการขายผลิตภัณฑ์ และการกระจายผลิตภัณฑ์ หรือบริการออกไปภายนอก ซึ่งการจัดจำหน่ายนั้น
จะประกอบด้วย ร้านค้าปลีก เครือข่ายของการจัดจำหน่ายในระดับประเทศ เว็ปไซส์สำหรับการขาย
ในช่องทางออนไลน์ และในช่องทางต่างๆ ที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ ทั้งนี้ การนำเสนอผลิตภัณฑ์ แล
บริการไปยังช่องทางและเวลาที่ลูกค้าต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยที่ถือว่ามีความสำคัญเป็นอย่าง
มากของการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
   การจัดจำหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบัน 
และกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ และบริการองค์การไปยังตลาดสถาบันที่นำผลิตภัณฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมายคือ สถาบันตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสินค้า ประกอบด้วย 
การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลังและการจัดจำหน่าย (กมลภพ ทิพย์ปาละ, 
2555) 
   ช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้า เมื่อกิจการได้ทำการดำเนินการผลิตสินค้าที่
พร้อมส่งมอบสู่ตลาด จำเป็นต้องมีการพิจารณาช่องทางของการจัดจำหน่ายที่เหมาะสมโดยรูปแบบ
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ของช่องทางและวิธีการจัดจำหน่ายสามารถแบ่งได้ 2 ประเภท คือ ช่องทางการจัดจำหน่ายทางตรง 
(Direct Channel) และ ช่องทางการจัดจำหน่ายโดยทางอ้อม (Indirect Channel) 
   ช่องทางการจัดจำหน่ายทางตรง (Direct Channel) เป็นช่องทางที่ผู้ผลิต
หรือกิจการ ทำการส่งมอบผลิตภัณฑ์และบริการไปสู่ผู้บริโภคโดยตรง และไม่ผ่านคนกลางในการส่ง
มอบ 
   ช่องทางการจัดจำหน่ายโดยทางอ้อม (Indirect Channel) เป็นรูปแบบการ
จัดจำหน่าย ผลิตภัณฑ์หรือบริการไปยังผู้บริโภค โดยผ่านคนกลางทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ ที่
เหมาะสมหรือ สมาชิกช่องทาง (Channel Members) ซึ่งอาจอยู่ในรูปแบบต่าง ๆ (ผศ.ดร.นภวรรณ 
คณานุรักษ,์ 2557) ดังนี้ 
   3.1) ผู้ค้าส่ง คือ คนกลางในการขายสินค้าและบริการของธุรกิจให้กับคน
กลางหรือสมาชิกในช่องทางรายอื่น ๆ หรืออยู่ในรูปแบบผู้ค้าปลีก 
    3.2) ผู้ค้าปลีก คือ คนกลางที่ดำเนินการขายสินค้าและบริการของธุรกิจ
ให้แก่ลูกค้าผู้ใช้งานสินค้าหรือรับการบริการ 
    3.3) ผู้จัดจำหน่าย คือ คนกลาง ในช่องทางที่มีการดำเนินการหลากหลาย
ในการกระจายสินค้าของธุรกิจ ซึ่งอาจรวมถึงการบริหารงานเกี่ยวกับปริมาณสินค้าคงคลัง การตลาด
และอ่ืน ๆ 
    3.4) ตัวแทน คือ คนกลางในช่อทางท่ีทำหน้าที่ดำเนินการด้านการตลาด 
และค่าบริการจากการให้บริการทางการตลาด ซึ่งอาจเรียกได้ว่าเป็นตัวแทนผู้ผลิตหรือตัวแทนการขาย 
   4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
    การส่งเสริมการตลาด เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายเพ่ือ
สร้างทัศนคติที่มีต่อตราสินค้าและพฤติกรรมการซื้อสินค้าหรือบริการ การติดต่อสื่อสารอาจใช้
พนักงานขายใช้สื่อ เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประเภท (กมลภพ ทิพย์ปาละ 2555)  
   นวฤทธิ์ อัควรกิจ (2551) กล่าวถึงบทบาทของโฆษณาว่า การโฆษณานั้น
เป็นเครื่องมือสื่อสารเพ่ือการขายสินค้าและบริการ ซึ่งสามารถแยกบทบาทหน้าที่ได้ดังนี้ 
    4.1) การสร้างความตระหนักรู้ในผลิตภัณฑ์และแบรนด์ในกลุ่มผู้บริโภค 
เพ่ือสร้างความรู้จัก เป็นผลดีทั้งผลิตภัณฑ์ที่เข้าตลาดใหม่ และ ผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในตลาดมานาน 
   4.2) การให้ข้อมูล การสื่อสารการโฆษณาที่มีความเหมาะสมกับผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย เพ่ือการสร้างการรับรู้ในผลิตภัณฑ์ และการสร้างความดึงดูดในให้เกิดการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ในกลุ่มผู้บริโภค จะอยู่ในรูปแบบโฆษณาทางสื่อออนไลน์ เช่น การใช้รูปแบบภาพ และ
ภาพเคลื่อนไหว ที่สามารถสร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ได้ผ่านการสื่อสารผลิตภัณฑ์ที่มีคสามน่าสนใจ  
มีเรื่องราวมากยิ่งข้ึนและมีความหลากหลาย โดยช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ที่สามารถเข้าถึง
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กลุ่มเป้าหมายได้อย่างทั่วถึง ในการสื่อสารในช่องทาง Instagram และ Facebook ซ่ึงเป็นสื่อที่เป็น
ของธุรกิจเอง ซึ่งใช้ในการสื่อสารสู่ผู้บริโภคได้อย่างสะดวกรวดเร็ว 
   4.3) การสร้างภาพลักษณ์ การโฆษณาสามารถเป็นเครื่องมือในการสร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดี ที่ผู้บริโภคจะสามารถรับรู้ถึงภาพลักษณ์นั้นๆ ของธุรกิจได้ โดยผู้บริโภคท่ีพบเห็น
โฆษณาจะมีการเชื่อมโยงภาพลักษณ์ของการสื่อสารการและจดจำภาพลักษณ์นั้น ซึ่งมีความสำคัญต่อ
การจดจำผลิตภัณฑ์ของธุรกิจด้วย การสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีจะสามารถสร้างความประทับใจและ
ความรู้สึกที่ดีในกลุ่มผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์และธุรกิจ 
   4.4) การยำ้เตือน และการโน้มน้าวจิตใจ บทบาทของการโฆษณาไม่
เพียงแต่สร้างการรับรู้ แต่สามารถเป็นเครื่องมือในการย้ำเตือนการสื่อสารที่จะสร้างการรับรู้จำนววน
ครั้งที่มากข้ึนในความทรงจำของผู้บริโภค เพ่ือเป็นการตอกย้ำ รวมถึงการดึงดูดการตัดสินใจและการ
โน้มน้าวจิตในในเวลาเดียวกัน ซึ่งส่งผลในการเลือกซ้ือสินค้าได้มากยิ่งข้ึน 
   การขายโดยตัวบุคคลหรือพนักงานขาย ผู้ที่สื่อสารกับลูกค้าเป็นบุคคลหรือ
พนักงานโดยตรง ซึ่งจะเป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล ซึ่งจะมีการปฏิสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและผู้
ให้บริการ ถือเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันด้วย การสื่อสารโดยตัวบุคคลหรือพนักงานขาย 
ปัจจุบันสามารถเกิดขึ้นได้ 2 รูปแบบคือ การสื่อสาร ณ จุดขาย และการสื่อสารในช่องทางออนไลน์ 
ซึ่งเป็นการสื่อสารจากพนักงานขายเช่นกัน ปัจจัยสำคัญคือการให้ข้อมูลที่ถูกต้องในด้านผลิตภัณฑ์ 
วิธีการสั่งซื้อ และข้อมูลต่างๆที่ลูกค้าต้องการทราบอย่างชัดเจน เพ่ือสร้างความประทับใจและตัดสินใจ
ซื้อสินค้า 
   การประชาสัมพันธ์และการเสนอข่าวสาร คือการให้ข่าวสารที่เป็นการ
สื่อสารความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ ทั้งในทางตรงและทางอ้อมโดยที่ไม่มีค่าใช้จ่าย การส่งเสริม
การตลาดผ่านรูปแบบการประชาสัมพันธ์ ในปัจจุบันนี้อาจไม่ใช่การเสนอข่าวเพียงอย่างเดียว แต่อาจ
อยู่ในรูปแบบการแสดงความคิดเห็นต่อผลิตภัณฑ์จากการใช้งานจริงของลูกค้าที่มีการส่งต่อความ
คิดเห็นในสิ่งที่ประทับใจ  ยกตัวอย่าง การแชร์เนื้อหาผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ การรีวิวสินค้า 
และการบอกต่อปากต่อปากในกลุ่มผู้บริโภค ซึ่งทางธุรกิจไม่มีการใช้ค่าใช้จ่ายในการสื่อสารดังกล่าว 
   กิจกรรมส่งเสริมการตลาด หรือ Event Marketing เป็นการสื่อสาร
การตลาดในเชิงกิจกรรม หรือการสื่อสารที่ผ่านกิจกรรม ซึ่งเป็นเครื่องมือในการส่งเสริมการตลาดเชิง
รุก โดยมีจุดประสงค์สำคัญในการผลักดันสินค้าและบริการ ไปยังผู้บริโภคผ่านกิจกรรม เช่น การขาย
สินค้าในพื้นที่ชัวคราว การจัดกิจกรรมสินค้านอกสถานที่ และการจัดแสดงสินค้า โดยร่วมกับสถานที่
ต่าง ๆ ยกตัวอย่าง งานจัดแสดงสินค้าที่มีลักษณะของงานที่เฉพาะเจาะจงตามความสนใจของผู้บริโภค 
ซึ่งจะทำให้ผู้บริโภคเป้าหมายสามารถพบเห็นและรับรู้ในแบรนด์มากยิ่งขึ้น โดยในขณะเดียวกับ
เครื่องมือการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบกิจกรรม สามารถควบคู่กับกลยุทธ์การลดราคาหรือ
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โปรโมชั่นสำหรับสินค้าที่มีการจำกัดเวลาเฉพาะเวลาใดเวลาหนึ่ง หรือขณะที่มีกิจกรรม ซึ่งจะสามารถ
สร้างความดึงดูดใจและการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคมาขึ้นเช่นกัน  
   กิจกรรมส่งเสริมการตลาด เป็นวิธีการที่เหมาะสำหรับการสร้าง
ประสบการณ์ร่วมกับผู้บริโภค ที่จะทำให้สามารถเข้าถึงแบรนด์ได้ง่ายยิ่งขึ้น โดยเฉพาะการที่ผู้บริโภค
สามารถรับรู้ และสัมผัสสินค้าจริง รวมถึงการได้ทราบข้อมูลของแบรนด์และสินค้าได้โดยตรงผ่าน
ช่องทางกิจกรรม และการจัดแสดงสินค้า ถือเป็นการสร้างความน่าเชื่อถืออีกหนึ่งช่องทางสำหรับ 
ธุรกิจสินค้าท่ีมีการจำหน่ายผ่านช่องทางเป็นหลัก  
   ปฏิพล ตั้งจักรวรานนท์ (2563) ได้กล่าวว่า การติดต่อสื่อสารทางการตลาด 
เป็นการสร้างอิทธิพลให้บุคคลหรือผู้บริโภคทำการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ หรือบริการ โดยมี
กระบวนการที่เหมาะสมได้แก่ การสร้างความตระหนักรู้ การให้ความรู้ การสร้างความประทับใจของ
ลูกค้า การวางตำแหน่งในใจของลูกค้า การสร้างการตัดสินใจในการซื้อ และการทำการนำเสนอหรือ
การขาย 
   การติดต่อสื่อสารทางการตลาดถือเป็นกระบวนการสำคัญเชิงกลยุทธ์ในการ
สร้างเนื้อหาข้อความเกี่ยวกับธุรกิจหรือตราสินค้า ที่มีความเชื่อมโยงและสอดคล้องกัน ณ จุดที่มีการ
ติดต่อสื่อสารกับลูกค้า โดยจุดมุ่งหมายของกระบวนการสื่อสารทางการตลาด นั้นเพ่ือสร้างความ
ตระหนักรู้ให้เกิดข้ึนแก่ธุรกิจ รวมถึงการทำให้ลูดค้าทราบถึงคุณสมบัติและคุณประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์และบริการ นำไปสู่การตัดสินใจซื้อในที่สุด   

2.3.2 แนวคิดด้านแบรนด์และการสร้างภาพลักษณ์ 
   อดุลย์ จาตุรงคกุล (2551) ได้กล่าวว่าตราสินค้า (Brand) ได้กลายเป็นส่วนหนึ่งใน
ชีวิตประจำวันของผู้บริโภค โดยองค์กร บริษัท ห้างร้านต่าง ๆ มีตราสินค้าท่ีเป็นชื่อ และสัญลักษณ์ท่ีมี
ความโดดเด่น เช่น โลโก้ (Logo) เครื่องหมายการค้า รวมถึงรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าสร้าง
ขึ้นมาโดยผู้ขายเพ่ือใช้ระบุสินค้าและบริการของตนทั้งนี้ก็เพ่ือแยกแยะให้เห็นว่าสินค้าและบริการของ
ตนแตกต่างจากของผู้อ่ืน หรือคู่แข่งอย่างไรและทำการนำเสนอคุณค่าให้แก่ผู้บริโภคเพ่ือผู้ขายจะ
สามารถส่งมอบคุณประโยชน์ต่าง ๆ เพ่ือแข่งขันในตลาดและเป็นการสร้างรายได้ 
  การสร้างตราสินค้า หรือ Branding เป็นวิธีการสำคัญของการสร้างความแตกต่างให้
ธุรกิจ และผลิตภัณฑ์ หรือบริการ ด้วยการสร้างภาพลักษณ์ของธุรกิจหรือแบรนด์ในเชิงบวก ซึ่งจะ
สามารถส่งผลต่อโอกาสที่มากยิ่งขึ้นในการเป็นตัวเลือกของผู้บริโภคเม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่งในตลาด
เดียวกัน รวมถึงการสร้างคุณค่าในความแตกต่างนั้นส่งผลให้ลูกค้าสามารถรับรู้ได้อย่างชัดเจน (ปฏิพล 
ตั้งจักรวรานนท์, 2563) 
   ปิยชาติ อิศรภักดี (2562) กล่าวว่า การที่แบรนด์มีชีวิต หมายถึง “การทำให้แบรนด์
มีทุกมิติเสมือนบุคคล ที่ดำรงชีวิตในสังคม” กล่าวคือ แบรนด์นั้นมีจุดเริ่มต้น เรื่องราว เป้าหมาย วิถี
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ชีวิต และปฏิสัมพันธ์ ซึ่งเป็นการปฏิสัมพันธ์ที่ไม่ใช่แค่เพียงเรื่องราวของธุรกิจเท่านั้น แต่เป็นการ
ถ่ายทอดเรื่องราวต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในชีวิตประจำวันกับคนรอบข้างจนเกิดความสัมพันธ์ที่ดี ซึ่งแนวคิดนี้
สามารถช่วยทำให้แบรนด์มีชีวิตและกลายเป็น “พวกเดียวกัน” กับผู้บริโภค 
   กระบวนการในการทำให้แบรนด์มีชีวิตจะต้องเริ่มต้นตั้งแต่สิ่งที่หล่อหลอมขึ้นมาเป็น
แบรนด์ สิ่งที่แบรนด์ เชื่อและคิด ไปจนถึงสิ่งที่แบรนด์ “ทำ สื่อสาร และแสดงออก” ซึ่งจำเป็นต้องมี
ความสอดคล้องกับแบรนด์บุคคลของผู้ที่อยู่เบื่องหลังการมีชีวิตของแบรนด์ เมื่อผู้บริโภครับรู้และ
สะสมจนเกิดเป็นประสบการณ์ท่ีมีต่อแบรนด์ พวกเขาจะสรุปสิ่งที่เก่ียวข้องกับแบรนด์ออกมาในรูป 
บุคลิกภาพของแบรนด์ (brand personality) ซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับการสื่อสาร บุคลิกภาพ
ของแบรนด์จึงทำหน้าที่เป็นศูนย์กลางของการทำให้แบรนด์มีชีวิต ทำหน้าที่เป็นภาพรวมของแบรนด์ที่
เกิดข้ึนจากการเชื่อมโยงองค์ประกอบจำนวนมากที่เก่ียวกับแบรนด์ ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริโภครับรู้และ
เข้าใจการมีชีวิตของแบรนด์มากข้ึน ตลอดจนเข้าถึงและซึมซับคุณค่าของแบรนด์ได้ง่ายขึ้น 
   แบรนด์ที่ได้รับการออกแบบให้มีชีวิตจะมีบทบาทอย่างมากในการขับเคลื่อนธุรกิจ 
ประเด็นแรก แบรนด์ที่มีชีวิตจะช่วยบอกให้บุคลากรที่มีความเก่ียวข้องในการบริหารจัดการแบรนด์มี
ความเข้าใจที่ดีเยี่ยมต่อแบรนด์ พวกเขาจะสามารถคิดและตัดสินใจจากพ้ืนฐานของความเป็นแบรนด์ 
ไม่ใช่จากความคิดและตัวตนของพวกเขาเอง  
   ประเด็นที่สอง แบรนด์ที่ถูกออกแบบไว้อย่างดีเยี่ยมจะพร้อมมีปฏิสัมพันธ์กับคนรอบ
ข้างทันที ทำให้การตัดสินใจหรอืดำเนินการใด ๆ ทางธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นการสื่อสาร การสร้างการมี
ส่วนร่วมทำให้แบรนด์เติบโตขึ้นมาอย่างมีรากฐานต่อเนื่องและสอดคล้องกับบุคลิกภาพของตนเองการ
ลงทุน หรือการทำกิจกรรมทางธุรกิจ ทำได้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เพราะมีเหตุและผลของความ
เป็นแบรนด์รองรับ 
   ประเด็นที่สาม แบรนด์ที่มีชีวิตจะช่วยให้ผู้ที่เก่ียวข้องในฐานะตัวแทนของแบรนด์ 
รับรู้ถึงสิ่งที่จำเป็นในการแสดงออกเพ่ือสะท้อนความเป็นแบรนด์ไปยังผู้ที่เกี่ยวข้องในทิศทางเดียวกัน 
การบริหารจัดการธุรกิจและกิจกรรมการตลาดและการมีชีวิตในด้านอ่ืนๆ ของแบรนด์จะถูกเชื่อมโยง
เข้าด้วยกันทั้งหมด โดยมีแบรนด์เป็นจุดเริ่มต้นในการขับเคลื่อนองค์ประกอบต่างๆ ของบุคลิกภาพ
ของแบรนด์จะช่วยให้ผู้ที่เก่ียวข้องสามารถพิจารณาได้ว่าอะไรคือสิ่งที่ควรทำและไม่ควรทำในมุมมอง
ของแบรนด์ โดยมีเป้าหมายในการสร้างคุณค่าให้กับแบรนด์เป็นสำคัญ ยิ่งแบรนด์มีความเก่ียวข้องและ
เชื่อมโยงกับผู้คนรอบข้างมากเท่าไร การทำให้แบรนด์มีชีวิตและมีบุคลิกภาพที่ชัดเจนยิ่งเป็นสิ่งที่มี
ความหมายและจำเป็นมากข้ึนเท่านั้น 
   ดังนั้น จึงสามารถสรุปได้ว่า ในยุคปัจจุบันแบรนด์จะต้องมีบุคลิกภาพและมีชีวิต
มากกว่าเพียงแค่จุดยืนทางธุรกิจ การที่จะทำเช่นนั้นได้ ธุรกิจจะต้องปรับตัวเข้าสู่รูปแบบการบริหาร
จัดการโดยมี แบรนด์เป็นศูนย์กลาง (brand centralization) 
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   การสร้างเรื่องราวของแบรนด์รวมถึงผลิตภัณฑ์ให้เป็นส่วนหนึ่งในชีวิตประจำวัน
ประจำวันของผู้บริโภค เป็นการถ่ายทอดเรื่องราว ผ่านเนื้อหาในช่องทางต่างๆของธุรกิจ เพ่ือทำให้
ผู้บริโภครู้สึกใกล้ชิด คุณเคยและสร้างแรงบันดาลใจร่วมกับแบรนด์หรือธุรกิจ ที่สามารถเชื่อมโยงถึง
ผลิตภัณฑ์และบริการได้ โดยสามารถอยู่ในรูปแบบของสื่อได้ดังต่อไปนี้ ซึ่งได้แก่ 
   รูปแบบการเขียน สามารถทำให้เกิดการเชื่อมโยงง่ายและได้ข้อมูลที่ครบถ้วนการ
เขียนที่มีอิทธิพลในปัจจุบัน จะมาจากการเขียนของผู้ชี้นำมวลชน หรือ Public Influencer ซึ่งมี
ผู้ติดตามจำนวนมาก 
   รูปแบบรูปภาพ สามารถถ่ายทอดเรื่องราวได้ชัดเจนและหลากหลาย และสร้างการ
รับรู้ได้ชัดเจนในระยะเวลาที่สั้น โดยช่องทางที่มีความเหมาะสมจะอยู่ในรูปแบบสื่อออนไลน์ เช่น 
Instagram ซึ่งมีรูปแบบของสื่อหลักคือรูปภาพและผู้ใช้งานที่มีพฤติกรรมการรับรู้ข้อมูลต่าง ๆ ผ่าน
รูปภาพเป็นหลัก 
   รูปแบบภาพเคลื่อนไหวเป็นรูปแบบของสื่อที่สามารถสร้างการรับรู้ได้ชัดเจน สร้าง
ความเข้าใจได้ง่ายหากสามารถสื่อสารได้ครบถ้วยในระยะเวลาที่ไม่มากจนเกินไป เหมาะสำหรับการ
สื่อสารในช่องทางสื่อออนไลน์ เช่น Facebook และ Instagram ที่ผู้ใช้งานหลักมีการรับสื่อทั้งรูปแบบ
และภาะเคลื่อนไหวเป็นประจำ 
 2.3.3 แนวคิดการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร (SWOT) 
   สมคิด บางโม (2552) กว่าวว่า การวิเคราะห์  SWOT Analysis เป็นเครื่องมือใน
การวิเคาะห์สถารณ์ ทำให้ผู้บริหารรู้ถึงจุดแข็งจุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององค์กร ซึ่งจะช่วยให้
ทราบว่าองค์กรได้เดินทางมาถูกทิศและไม่หลงทางนอกจากนี้ยังบอกได้ว่าองค์กรมีแรงขับไปยัง
เป้าหมายได้ดีหรือไม่ มั่นใจได้อย่างไรว่าระบบการทำงานในองค์กรยังมีประสิทธิภาพอยู่ มีจุดอ่อนต้อง
ปรับปรุงอย่างไร ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร (SWOT) มีปัจจัยที่ควร
พิจารณา 2 ส่วนดังนี้ (ณรงค์วิทย์ แสนทอง, 2551) 
   ปัจจัยภายในองค์กร (Internal Environment Analysis)  ได้แก่ S หรือ Strengths 
หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายในซึ่งเป็ยข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน
องค์กร เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากร
บุคคล องค์กรจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการกำหนดกลยุทธ์ และ W หรือ Weakness 
หมายถึง จุดอ่อนหรือจุดด้อย ซึ่งเป็นผลจากปัจจัยภายใน เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ขององค์กร ซึ่งองค์กรจะต้องหาวิธีหรือกลยุทธ์ในการแก้ปัญหานั้นเพ่ือ
การดำเนินธุรกิจต่อไปอย่างราบรื่น 
   ปัจจัยภายนอกองค์กร (External Environment Analysis) ได้แก่ O มาจาก 
Opportunities หมายถึง โอกาส เป็นผลจากการที่สภาพแวดล้อมภายนอกขององค์กรเอ้ือประโยชน์
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หรือส่งเสริมการดำเนินงานขององค์กร โอกาสของธุรกิจจะมีความแตกต่างจากขุดแข็ง เนื่องจากเป็น
ผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก ในขณะที่จุดแข็งจะมีการวิเคราะห์จากสภาพแวดล้อมภายใน โดย
ผู้บริหารจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้นในการปรับหรือวางแผน
กลยุทธ์องค์กร และ T หรือ Threats หมายถึง อุปสรรค เป็นข้อจำกัดท่ีเกิดข้ึนจากสภาพแวดล้อม
ภายนอก ซึ่งการบริหารจำเป็นต้องปรับกลยุทธ์ให้สอดคล้องและพยายามขจัดอุปสรรต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น
ให้ได้จริง 
 2.3.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
   แนวคิดการวิเคราะห์กลุ่มหมายหมายทางธุรกิจ เป็นแนวคิดที่เก่ียวกับการวิเคราะห์
ตลาดกลุ่มเป้ามายเพื่อทราบถึงแนวทางเพ่ือการตอบสนองคววามต้องการของกลุ่มเป้าหมาย และการ
กำหนดทิศทางของธุรกิจสำหรับการแข่งขันในตลาดประกอบด้วย การแบ่งส่วนตลาด 
(segmentation) การกำหนดกลุ่มเป้าหมาย (targeting) และการวางตำแหน่ง (positioning) 
   1) การแบ่งส่วนตลาด (segmentation) คือ การดำเนินการในการเพ่ือแสวงหา
ส่วนประกอบของตลาดโดยรวม ที่ประกอบด้วยลูค้าจำนวนหนึ่งที่มีลักษณะเดียวกัน ได้ด้านต่าง ๆ 
เช่น รายได้ อายุ ความสนใจส่วนตัว การดำเนินชีวิต ลักษณะของความต้องการ และวัฒนธรรมของ
การใช้ชีวิต โดยประเด็นที่สำคัญของการแบ่งส่วนคือ การแบ่งตลาดมวลชนออกเป็นตลาดย่อย ๆ ของ
ลูกค้าที่มีความต้องการคล้ายกัน ปฏิพล ตั้งจักรวรานนท์ (2563) ได้กล่าวถึงวัตถุประสงค์สำคัญของ
การแบ่งส่วนตลาด ซึ่งจะส่งผลดีต่อธุรกิจได้ดังนี้ 
    1.1) ธุรกิจจะสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ ให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการของตลาดเป้ายหมายที่มีความเฉพาะเจาะจงได้ 
    1.2) การให้ความสำคัญกับการใช้ทรพยากรของการตลาด ได้อย่างคุ่มค่า
และมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
   2) การกำหนดกลุ่มเป้าหมาย (targeting) เป็นกระบวนการหลังจากการวิเคราะห์แล
ทำความเข้าใจเกี่ยวกับการแบ่งส่วนตลาด ให้มีคามชัดเจนยิ่งขึ้น โดยการกำหนดเป้าหมายประกอบไป
ด้วยพื้นฐานดังนี้ 
   2.1) การพิจารณาจำนวนลูกค้าในส่วนตลาด และความเป็นไปได้ในการใช้
จ่ายของลูกค้าเป้าหมาย 
   2.2) การวิเคราะห์ความสามารถของธุรกิจ ในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายในส่วนตลาด รวมถึงต้นทุนในการดำเนินการดังกล่าว 
   2.3) การวิเคราะห์ในด้านสภาพการแข่งขันภายในตลาด 

   2.4) การวิเคราะห์ความพึงพอใจของลูกค้าและทัศนคติ ที่มีต่อแต่ละธุรกิจ 
ภายในตลาด 
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   2.5) การวิเคราะห์อัตราการเติบโตของธุรกิจในตลาด 
   2.6) ความเป็นไปได้ในการสร้างกำไรในอนาคต 
   2.7) อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด 

  3) การวางตำแหน่ง (positioning) เป็นกระบวนการในการจัดการความรับรู้ที่ลูกค้า
เป้าหมายมีต่อแบรนด์ ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ โดยเป็นการดำเนินการเกี่ยวกับการสร้างความแตกต่าง
ให้แก่ผลิตภัณฑ์และบริการเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจคู่แข่ง ซึ่งเป้าหมายที่สำคัญของการวางตำแหน่ง 
คือ การที่ลูกค้าสามารถจดจำและกล่าวถึงแบรนด์ถึงจุดเด่นและข้อดีได้อย่างชัดเจนและอยู่ในใจของ
ลูกค้าในระยะยาว  
 2.3.5 ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) 
   1) แนวคิดการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ หรือ Customer Relationship 
Management) เป็นแนวคิดที่มีความสำคัญเป็นอย่างมาก ในการดำเนินธุรกิจในยุคปัจจุบัน ซึ่งเป็นกล
ยุทธ์ที่ใช้ในการแก้ไขปัญหาในระยะยาวอย่างมีประสิทธิภาพ โดยเป็นส่วนชว่ยในการสร้างทัศนคติที่ดี
ต่อธุรกิจในใจของกลุ่มลูกค้า รวมถึงการสร้างความพึงพอใจให้เกิดข้ึนในกลุ่มลูกค้าหลังจากการใช้
บริการ ซึ่งมีวัตถุประสงค์ดังนี้ (ชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ, 2546)  
    1.1) เพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขายสินค้าและบริการ ของธุรกิจทั้งในระยะสั้น
และระยะยาวจากลูกค้าประจำ 
    1.2) เพ่ือเป็นการสร้างความประทับใจและทัศนคติที่ดีในกลุ่มลูกค้า ที่มีต่อ
ธุรกิจ ทั้งในการสื่อสารระหว่างธุรกิจและลูกค้า ในข้อมูลของสินค้าและบริการที่ครบถ้วน การสร้าง
ความเข้าใจในภาพรวมของธุรกิจ และการส่งมอบผลิตภัณฑ์ที่สามารถสร้างความประทับใจ จะ
สามารถทำให้ลูกค้าจดจำ และรับรู้ภาพลักษณ์ที่ดีของธุรกิจได้ในระยะยาว 
    1.3) การสร้างฐานลูกค้าระยะสั้น ให้เป็นลูกค้าประจำใน รวมถึงการพัฒนา
เป็นลูกค้าที่มีความจงรักภักดีต่อธุรกิจในระยะยาว 
    1.4) การสร้างช่องทางการรับรู้ของธุรกิจจากลูกค้าสู่ลูกค้าด้วยกันใน
รูปแบบ การบ่อต่อและการแนะนำสินค้าและบริการของธุรกิจให้ผู้อื่น ซึ่งเป็นการพูดปากต่อปาก หรือ 
Words-of-Mouth ในเชิงบวกเก่ียวกับสินค้าและบริการ จะเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือและเกิดผลดี
ต่อธุรกิจมากกว่าการสื่อสารผ่านการโฆษณาด้วยธุรกิจเอง 
   2) หลักการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ จำเป็นต้องคำนึงถึงความพึงพอใจในการสร้าง
สัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและธุรกิจอย่างถาวร โดยมีส่วนประกอบ ได้แก่ (ชมภูนุช สุนทร์นนท์, 2549) 
   2.1) การสร้างคุณค่าในสายตาของลูกค้าที่มีต่อธุรกิจ เป็นการสร้างการรับรู้
ที่ลูกค้าสัมผัสถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์และบริการ โดยมีการเชื่อมโยงกับความคิดเห็น ทัศนคติของ
ลูกค้าท่ีเกิดข้ึนจากการใช้บริการ ซึ่งมีการประเมิณคุณค่าท้ังหมด 4 ด้าน คือ 
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   2.1.1) คุณค่าของผลิตภัณฑ์ หรือ Product Value ประกอบด้วย คุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์ ความทนทาน ความสามารถที่ลูกค้าได้รับจากการใช้งาน ซึ่งเกี่ยงโยงกับความน่าเชื่อถือ 
   2.1.2) คุณค่าของการบริการ หรือ Service Value ประกอบด้วย การส่ง
มอบการบริการสู่ลูกค้า การบริการระหว่างการซื้อ และหลังจากซื้อ 
   2.1.3) คุณค่าของพนักงาน หรือ Personal Value มีความแตกต่างจากการ
บริการ และมีการพิจารณาจากความสามารถของพนักงาน ประสบการณ์การทำงาน และ
ความสามารถของการสื่อสารตอบคำถามต่าง ๆ ของพนักงาน บุคลากรของธุรกิจ 
   2.1.4) คุณค่าด้านภาพลักษณ์ หรือ Image Value จะเป็นคุณค่าด้านที่
ลูกค้า พิจารณืจากภาพลักษณ์โดยรวมของธุรกิจ หรือ Corporate Image 
   2.1.5) ความพึงพอใจของลูกค้า หรือ Customer Satisfaction เป็นระดับ
ของความรู้สึก และการเปรียบเทียบคุณค่าท่ีได้รับจากการใช้บริการ หรือการใช้ผลิตภัณฑ์กับความ
คาดหวังก่อนการใช้หรือได้รับการบริการ ซึ่งการพิจารณาจะมีปัจจัยจากประสบการณ์ส่วนตัวของ
ลูกค้า ที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ประเภทนั้น และการเกิดความคาดหวังที่แตกต่างกันในแต่ละบุคคล 
 
2.4 ผู้ให้ข้อมูล 
 ในการสำรวจความคิดเห็น ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่ คือ กลุ่มผู้ที่มีความสนใจเกี่ยวกับการเลี้ยง
สัตว์ และมีความเกี่ยวข้องกับการเลี้ยงสัตว์โดยการสัมภาษณ์บุคคลที่เกี่ยวข้อง 1 กลุ่ม เนื่องจาก
เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ หรือการใช้บริการโดยตรง และการคาดการณ์ว่าจะมีความต้องการใน
สินค้าท่ีกำลังจัดทำแผนธุรกิจฉบับนี้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายจึงเป็นกลุ่มที่มีความเกี่ยวข้องมากท่ีสุด โดยจะ
เป็นกลุ่มผู้เลี้ยงเลี้ยงแมวจำนวน 10 คน ซึ่งเป็นจำนวน 15% ของจำนวนลูกค้าที่ใช้บริการและซื้อ
สินค้าในแต่ละเดือนของการดำเนินธุรกิจในปีที่ 1 ที่จำนวน 70-80 คนต่อเดือน เพ่ือได้ข้อมูลเชิงลึกที่มี
ความถูกต้องและแม่นยำจากการสัมภาษณ์ถึงความต้องการและทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์และบริการ  
 ผู้จัดทำจึงมีการเลือกผู้ให้ข้อมูลจำนวน 10 คน ที่มีการอ้างอิงลักษณะจากการวิเคราะห์
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ ซึ่งเป็นผู้ที่เลี้ยงแมวและมีความผูกพันธ์กับแมว ที่มีอายุระหว่าง 25-40 ปี มี
พฤติกรรมการซื้อหรือเคยซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์หรือสินค้าสำหรับแมว รวมถึงมีโอกาสในการซื้อ
เฟอร์นิเจอร์แมวในอนาคต  โดยเฉพาะธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แมวในรูปแบบใหม่ที่เป็นรูปแบบ 
Customize ที่มีการตั้งกลุ่มเป้ามายที่เป็นคนรุ่นใหม่รวมถึงการดำเนินชีวิตที่มีความทันสมัยและมี
โอกาสที่จะชื่นชอบผลิตภัณฑ์ที่มีความแปลกใหม่เช่นกัน 
 2.4.1 สรุปผลการสัมภาษณ์ 
   การสรุปผลการสัมภาษณ์ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่มีการเลี้ยงแมวโดยสามารถแบ่ง
ประเด็นที่ต้องการศึกษาได้ดังนี้ 
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1) ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์และพฤติกรรมการเลี้ยงแมว 
  2) ความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
  3) ความคิดเห็นในประเด็นการออกแบบเฟอร์นิเจอร์แมวด้วยตนเอง 
  4) ความคิดเห็นด้านการบริการประกอบผลิตภัณฑ์ 
  5) ความคิดเห็นด้านราคาของผลิตภัณฑ์ 
  6) ช่องทางการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ 
  7) ความคิดเห็นด้านโปรโมชั่น และช่องทางการเปิดรับสื่อ 
  8) ความคิดเห็นด้านการใช้วัสดุจากธรรมชาติเป็นส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ 
 
ตารางที่ 2.1: แสดงการสรุปประเด็นและคำตอบจากผู้สัมภาษณ์ 
 
ลำดับที่ ประเด็นของการสัมภาษณ์ ความคิดเห็นของผู้ให้ข้อมูล จำนวน(คน) 

1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้
สัมภาษณ์ 
ด้านลักษณะของที่อยู่อาศัย 

ที่อยู่อาศัยรูปแบบบ้านเดี่ยวหรือบ้านแฝด 5 

ที่อยู่อาศัยรูปแบบทาวน์โฮม 4 

ที่อยู่อาศัยรูปแบบคอนโดมิเนียม 1 
2 ความคิดเห็นด้านความ

ต้องการเฟอร์นิเจอร์สำหรับ
แมว 

แมวควรมีเฟอร์นิเจอร์ของแมวโดยเฉพาะ 10 

3 ความคิดเห็นในประเด็นการ
ออกแบบเฟอร์นิเจอร์แมว
ด้วยตนเอง 
 

มีความสนใจเฟอร์นิเจอร์แมวที่สามารถ
ออกแบบหรือเลือกได้หลากหลาย 

8 

มีความสนใจเฟอร์นิเจอร์แมวที่เป็น
ผลิตภัณฑ์สำเร็จรูป โดยไม่ต้องออกแบบ
เอง 

2 

4 
 
 
 
 

ความคิดเห็นด้านการ
บริการประกอบผลิตภัณฑ์ 

ความคิดเห็นว่าตนสามารถประกอบ
เฟอร์นิเจอร์เองได้อย่างสะดวก 

6 

ไม่สะดวกในการประกอบเฟอร์เจอร์แมว
ด้วยตนเอง จึงต้องการบริการประกอบ
ก่อนการจัดส่ง 

4 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1(ต่อ): แสดงการสรุปประเด็นและคำตอบจากผู้สัมภาษณ์ 
ลำดับที่ ประเด็นของการสัมภาษณ์ ความคิดเห็นของผู้ให้ข้อมูล จำนวน(คน) 

5 ความคิดเห็นด้านราคาของ
ผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์
สำหรับแมว 

ไม่เกิน 1,000 บาท 0 
1001-1,500 บาท 5 

1501-2,000 บาท 3 

2,001-4,000 บาท  2 

6 ความคิดเห็นด้านช่องทาง
การจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ 

มความสะดวกในช่องทางการจัดจำหน่าย
ทางออนไลน์มากกว่าหน้าร้าน 

8 

มีความสะดวกช่องทางการจัดจำหน่าย
ทางหน้าร้าน 

2 

7 ความคิดเห็นด้านโปรโมชั่น
การส่งเสริมการตลาดที่ให้
ความสนใจมาอันดับแรก 

การลดราคาสินค้า 5 

การแถมสินค้า 4 

การสะสมแต้ม 1 

8 ความคิดเห็นด้านการใช้วัสดุ
จากธรรมชาติเป็น
ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ 

เห็นด้วยกับการใช้วัสดุจากธรรมชาติ 9 

มีความคิดเห็นว่า ใช้วัสดุชนิดใดก็ได้ 1 

  
2.4.2 สรุปข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 ผู้ให้ข้อมูลจำนวน 10 คน มีอายุระหว่าง 25-40 ปี โดยส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทซึ่งมี
รายได้ เฉลี่ย 25,000-50,000 บาทต่อเดือน ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่จะมีลักษณะที่อยู่อาศัยในรูปแบบ 
บ้านเดี่ยวและทาวน์โฮม และบางรายอาศัยในลักษณะคอนโดมิเนียม 
   1) ลักษณะและพฤติกรรมการเลี้ยงแมว 
   ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีการเลี้ยงแมวจำนวน 1-2 ตัว โดยมีการเลี้ยงสาย
พันธ์ที่หลากหลายซึ่งในเวลาว่างมักเล่นกับแมวด้วยของเล่นที่ซื้อจากช่องทางต่าง ๆ เพ่ือสร้างความ
ผูกพันกับแมวอยู่เสมอ รวมถึงทำให้แมวได้ออกกำลังกายเพื่อสุขภาพที่ดีรวมถึงทำให้แมวไม่เบื่อและมี
ความสุข  
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   ในเวลากลางคืน แมวของผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่จะนอนด้วยกันภายใน
ห้องนอน และส่วนน้อยแมวที่เลี้ยงจะมีพ้ืนที่ส่วนตัว เช่นนอนห้องอ่ืน ที่ไม่ใช่ห้องนอนเดียวกับผู้เลี้ยง  
  2) ความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์แมว 
    ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์และ
ผลิตภัณฑ์สำหรับแมว พบปัญหาในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์สำหรับแมว เช่น ไม่มีรูปแบบที่ตรงตาม
ความต้องการจริง ๆ หรือผลิตภัณฑ์มีรูปแบบที่ต้องการแต่ไม่มีสีที่ต้องการ โดย 8 ใน 10 ของผู้ให้
ข้อมูลมีความคิดเห็นที่คล้ายกันเกี่ยวกับการออกแบบเฟอร์นิเจอร์แมวได้เองหรือการเลือกรูปแบบได้
หลากหลาย ซึ่งมีความคิดเห็นส่วนหนึ่งของผู้ให้ข้อมูลว่า “เห็นด้วย หากมีเฟอร์นิเจอร์แมวที่ สามารถ
ออกแบบหรือเลือกรูปแบบของเฟอร์นิเจอร์แมวได้หลากหลายตามต้องการ โดยเฉพาะการเลือกสีของ
ผลิตภัณฑ์”  
   หนึ่งในผู้ให้ข้อมูลที่มีอายุ 25 ปีได้ให้ความคิดเห็นว่า “แมวควรมี
เฟอร์นิเจอร์หรือผลิตภัณฑ์ของแมวโดยเฉพาะ เนื่องจากให้ความรู้สึกว่าแมวเป็นส่วนหนึ่งของคนใน
ครอบครัว” ยกตัวอย่าง บ้านแมว ที่นอนแมว คอนโดแมว ห้องน้ำแมว และจานอาหารแมว  ผู้เลี้ยงมี
ความคิดเห็นว่าแมวเป็นส่วนหนึ่งของครอบครัวที่ควรมีของ ของตนเองโดยเฉพาะ และมีความรู้สึกว่า
หากมีสินค้าสำหรับแมว จะทำให้แมวรู้สึกดีและมีความสุขด้วย  

 3) ความคิดเห็นในประเด็น การออกแบบเฟอร์นิเจอร์แมวด้วยตนเอง 
    ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความสนใจหากสามารถออกแบบหรือเลือก
รูปแบบและสีของเฟอร์นิเจอร์แมวได้หลากหลายด้วยตนเอง เพราะผลิตภัณฑ์จะตรงตามความ
ต้องการของผู้ใช้จริง ๆ เนื่องจากเคยพบปัญหาในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ที่ไม่ตรงตามความชอบของ
ตนซึ่ง 8 ใน 10 ของผู้ให้ข้อมูลมีความคิดเห็นว่า “หากสามารถเลือกได้หลากหลาย เฟอร์นิเจอร์ได้เอง 
ก็จะได้สินค้าท่ีตรงตามต้องการง่ายยิ่งขึ้น และมีความเหมาะกับลักษณะของแมวที่เลี้ยงด้วย”  
ยกตัวอย่างเช่น เพศและสีขนของแมว แต่มีบางรายที่ต้องการความรวดเร็วในการเลือกซ้ือจึงมีความ
สนใจผลิตภัณฑ์ที่ทำสำเร็จแล้วมากกว่าการออกแบบเอง 
   4) ความคิดเห็นด้านการบริการ 
   ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับการบริการจัดส่งสินค้าที่ทั่วถึงและ
รวดเร็ว จากการสั่งซื้อออนไลน์ เนื่องจากส่วนใหญ่จะมีการสั่งซื้อสินค้าในช่องทางออนไลน์เป็นหลัก 
และมีการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ในช่องทางหน้าร้านในบางราย 
   ในส่วนของเฟอร์นิเจอร์ที่ต้องประกอบเอง ผู้ให้สัมภาษณ์จำนวน 6 ใน 10 
คนมีความคุ้นเคยกับการประกอบเฟอร์นิเจอร์เอง “มีความเห็นด้วยกับการประกอบเฟอร์นิเจอร์ใช้เอง 
หากมีการประกอบที่ไม่ยาก และมีคู่มือการใช้งานที่ชัดเจน” ซึ่งมีความคิดเห็นว่าการนำเฟอร์นิเจอร์มา
ประกอบเอง จะมีความสะดวกในการซื้อและประหยัดเนื้อที่ในการขนส่งซึ่งจะเชื่อมโยงกับการบริการ
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จัดส่งของทางร้าน เนื่องจากผลิตภัณฑ์ที่มีการประกอบมาแล้วนั้น จะทำให้การจัดส่งอาจมีค่าจัดส่งที่
สูงกว่าการประกอบเอง ส่วนผู้ให้สัมภาษณ์บางรายจะมีความสนใจผลิตภัณฑ์ที่ประกอบสำเร็จมาแล้ว 
เนื่องจากไม่สะดวกในการประกอบเอง รวมถึงไม่มีเวลาในการประกอบเฟอร์นิเจอร์ใช้เอง จึงให้ความ
สนใจในการบริการประกอบเฟอร์นิเจอร์แมวก่อนการจัดส่ง หรือสามารถเลือกซ้ือได้ที่หน้าร้าน ส่วน 4 
ใน 10 ของผู้ให้ข้อมูลไม่สะดวกในการประกอบเฟอร์นิเจอร์เอง เนื่องจากไม่มีเวลา ไม่ชอบการ
ประกอบ และต้องการบริการประดอบด้วย 
   5) ความคิดเห็นด้านราคาของผลิตภัณฑ์ 
   จากการสัมภาษณ์ในประเด็นด้านราคาของผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์แมว และ
ผลิตภัณฑ์สำหรับแมวพบว่าผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในราคาโดยประมาณที่เหมาะสมใน
การเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์แมว ของอยู่ระหว่าง 1,000-2,000 บาท สำหรับผลิตภัณฑ์ชิ้นใหญ่ และราคา 
500 - 1,000 บาทสำหรับผลิตภัณฑ์ขนาดเล็ก ซึ่งมีความคิดเห็นว่าราคาของผลิตภัณฑ์สำหรับสัตว์ที่มี
ราคาสูง จะมีคุณภาพที่ดีกว่าผลิตภัณฑ์ตามท้องตลาดทั่วไปอย่างเห็นได้ชัด ยกตัวอย่างเช่น วัสดุที่ใช้
ในการประกอบหรือผลิต ความทนทานของผลิตภัณฑ์ ซึ่งมีความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์เฟอนิเจอร์แมว 
เช่น บ้านแมว หรือคอนโดแล้วในปัจจุบันมีตัวเลือกที่น้อยและมีราคาสูงอีกทั้งยังมีรูปแบบที่ให้เลือกซ้ือ
ที่น้อย โดยจะมีราคาอยู่ที่ 1,500 - 2,000 บาทและในบางผลิตภัณฑ์จะมีราคาสูงกว่า 2,000 บาท ซ่ึง
ผู้ให้ข้อมูลจำนวน 5 ใน 10 มีความคิดเห็นว่า “ราคาของเฟอร์นิเจอร์สำหรับแมวที่มีความเหมาะสม
และเข้าถึงได้ง่าย จะอยู่ในช่วง 1,000 - 1,500 บาทโดยประมาณ” และผู้ให้ข้อมูล 8 ใน 10 มีความ
คิดเห็นว่า “ราคาของเฟอร์นิเจอร์สำหรับแมวที่เหมาะสมจะมีราคาในช่วง 1,500 - 2,000 บาท” โดย
การตั้งราคาจะต้องมีความสอดคล้องกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ด้วย เช่น มีความทนทาน การออกแบบ 
และบริการที่ดี  
  6) ความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
   8 ใน 10 ของผู้ให้ข้อมูลจะคุ้นเคยกับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์และมีบริการจัดส่ง เนื่องจากมีความสะดวกมากกว่าการเลือกซื้อในช่องทางหน้าร้านโดย 
“การใช้ชีวิตส่วนใหญ่ในการทำงานประจำในวันธรรมดาทำให้ไม่ค่อยมีเวลาในการเลือกซ้ือสินค้าผ่าน
ช่องทางหน้าร้าน” และมีบางรายที่มักเลือกซ้ือผ่านช่องทางหน้าร้านเท่านั้น เนื่องจากต้องการเห็น
ผลิตภัณฑ์จริงก่อนตัดสินใจซื้อ เนื่องจากมีประสบการณ์การซื้อสินค้าออนไลน์และได้รับสินค้าท่ีไม่ตรง
ตามการสั่งซื้อ 
  7) ความคิดเห็นด้านโปรโมชั่น และ ช่องทางการเปิดรับสื่อ 
   ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความสนใจการส่งเสริมการตลาดในการเลือกซื้อ
กิจกรรมในรูปแบบส่วนลดราคาสินค้าซึ่งมีความดึงดูดใจในการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด รองลงมาคือการ
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แถมสินค้า เนื่องจากให้ความรู้สึกคุ้มค่า และการสะสมแต้มเมื่อซื้อสินค้าในระบบสมัครสมาชิก
เนื่องจากมีการซื้อสินค้าให้แมวเป็นประจำ จะสามารถสะสมแต้มเพ่ือการลดราคาเช่นกัน 
   ในประเด็นเรื่องช่องทางหรือรูปแบบสื่อที่มีการเปิดรับในชีวิตประจำวัน 
รวมถึงเป็นการใช้ในการค้นหาและพบเจอผลิตภัณฑ์สำหรับแมวของผู้ให้สัมภาษณ์ โดยส่วนใหญ่จะมี
การเปิดรับสื่อออนไลน์โดยเฉพาะ Facebook และ Instagram เป็นประจำในชีวิตประจำวันและมัก
พบเห็นผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงในสื่อและช่องทางโฆษณา Facebook และ Instagram Ads 
เนื่องจากมีการติดตามเนื้อหาเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงโดยเฉพาะแมวเป็นประจำ รวมถึงการติดตาม 
Instagram Facebook Page ที่มีการขายผลิตภัณฑ์สำหรับแมว และมีการใช้ Instagram ในการ
ค้นหาผลิตภัณฑ์ผ่าน Hashtag เช่น #คอนโดแมว และ#บ้านแมว โดยหนึ่งในผู้ให้ข้อมูลได้ให้ข้อมูลที่
สำคัญว่า “มีการใช้งานติดตาม Instagram ที่มีการโพสเกี่ยวกับรูปภาพของแมว อย่างสม่ำเสมอ
โดยเฉพาะ Instagram แมวที่มีชื่อเสียงในประเทศไทยและต่างประเทศ” การติดตามเนื้อหาและ
เรื่องราวเกี่ยวกับแมว รวมถึงการค้นหาสินค้าในช่องทางอ่ืน ๆ เช่น Shopee และLazada  

  8) ความคิดเห็นด้านการใช้วัสดุจากธรรมชาติเป็นส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ 
   ในส่วนของการนำวัสดุธรรมชาติเป็นส่วนหนึ่งของการผลิตเฟอร์นิเจอร์
สำหรับแมว ผู้ให้สัมภาษณ์ 9 ใน 10 คน มีความเห็นด้วยหากแบรนด์เลือกใช้วัสดุจากธรรมชาติในการ
ผลิต เช่น วัสดุที่ชว่ยลดปัญหาสิ่งแวดล้อม และวัสดุที่ไม่มีสารเคมี ซึ่งจะปลอดภัยต่อสุขภาพของแมว 
ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นตรงกันว่า “หากเฟอร์นิเจอร์แมว ใช้วัสดุจากธรรมชาติไม่มี
สารเคมี แมวก็จะสุขภาพดี และเป็นการช่วยลดปัญหาด้านสิ่งแวดล้อมด้วยเช่นกัน” 
 
2.5 การวิเคราะห์กลยุทธ์จากข้อมูลการศึกษา 
 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาท้ังแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องรวมถึงความคิดเห็น
ของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย สามารถวิเคราะห์กลยุทธ์ในการดำเนินธุรกิจจากแนวคิดและทฤษฎีที่
เกี่ยวข้องกับแผนธุรกิจ โดยแยกประเด็นได้ ดังนี้ 
 2.5.1 กลยุทธ์การตลาด 
   1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
   จากการรวบรวมความคิดเห็นของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายในประเด็นด้าน
ผลิตภัณฑ์ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่มีความเฉพาะตัวบุคคลหรือ Customize Product และการอ้างอิง
จากแนวคิด การตลาดเฉพาะบุคคล หรือ Personalized marketing รวมถึงการรวบรวมข้อมูลจาก
ผู้บริโภคพบว่าผู้บริโภคมีความสนใจและมีความเห็นด้วยกับผลิตภัณฑ์ที่สามารถเลือกรูปแบบได้
หลากหลาย จึงเป็นปัจจัยสำคัญของการเลือกใช้ใช้กลยุทธ์การสร้างคุณค่าให้ผลิตภัณฑ์ให้มีความ
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แตกต่างและโดดเด่นจากคู่แข่นขัน ในด้านการออกแบบ คุณประโยชน์ และรูปแบบการบริการที่
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากที่สุด ซึ่งเป็นกลยุทธ์ Customize Product 
    จากการรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายพบว่า ผู้ให้
สัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยต่อการใช้วัสดุธรรมชาติที่ไม่เป็นอันตรายต่อสัตว์เลี้ยงในผลิตภัณฑ์
เฟอร์นิเจอร์แมวจึงเป็นแนวทางที่จะพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมและสุขภาพ
ของแมว ในการลดการใช้สารเคมีในการผลิต เช่น การใช้สีธรรมชาติในการย้อมสีผ้าเฟอร์นิเจอร์ และ
การใช้วัสดุที่ไม่เป็นอันตราย 
   2) กลยุทธ์ด้านราคา 
    การใช้กลยุทธ์การตั้งราคาน้อยกว่าราคาคู่แข่งในตลาดในผลิตภัณฑ์ประเภท
สำเร็จรูป 200 บาท และในส่วนของผลิตภัณฑ์รูปแบบ Customize จะมีค่าบริการเพิ่มเติม 100-200 
บาทต่อชิ้นซึ่ง โดยเป็นราคาท่ีเท่ากับผลิตภัณฑ์สำเร็จรูปของธุรกิจคู่แข่ง ทำให้การเป็นผลิตภัณฑ์ 
Customize สามารถจับต้องได้ ในราคาที่ไม่สูงมากจนเกินไป  
  3) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
   ธุรกิจ Oni House มีกลยุทธ์การจัดจำหน่ายในรูปแบบ Direct Channel 
ที่มกีารจัดจำหน่ายโดยตรงจากเจ้าองธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งมีช่องทางหลักคือ Instagram 
และ Facebook Page โดยหลังจากการสั่งซื้อ ทางธุรกิจจะมีการใช้บริการบริษัทการขนส่งในการ
จัดส่งผลิตภัณฑ์ไปยังลูกค้า เนื่องจากยังธุรกิจที่เปิดบริการใหม่ จำเป็นต้องมีการบริหารจัดการด้วย
ตนเองโดยตรง โดยไม่ผ่านคนกลางในการจัดจำหน่ายไปยังลูกค้า 
   การวางแผนการรองรับการสั่งซื้อในช่องทาง Instagram และFacebook 
Fan page เป็นช่องทางหลักที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่สามารถเข้าถึงได้ในชีวิตประจำวันและมีความคุ้นเคย
ในการเข้าถึงและใช้งานรวมถึงมีความเหมาะสมกับรูปแบบของผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะ Instagram ที่มี
รูปแบบของการสื่อสารได้หลากหลายทั้งรูปภาพ วิดีโอ และการขายสินค้าได้ในช่องทางเดียวกัน ทั้งนี้
ช่องทางการติดต่อที่สามารถเชื่อมโยงกับช่องทางหลักได้ ได้แก่ ช่องทางการสื่อสารผ่าน LINE Official 
Account ที่สามารถสื่อสารระหว่างธุรกิจและลูกค้าได้อย่างสะดวกรวดเร็ว รวมถึงการส่งข่าวสาร 
โปรโมชั่น และข้อมูลสินค้าได้อย่างทั่วถึง 
  4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
   การใช้กลยุทธ์ลดราคา (Sale Promotion) ในการขายสินค้าในช่วงเวลา
ต่าง ๆ เช่น การเริ่มแนะนำสินค้าใหม่ วันพิเศษ และสินค้าราคาพิเศษสำหรับสมาชิก เพ่ือเป็นการ
กระตุ้นความสนใจให้มีมากยิ่งขึ้นและมีความต่อเนื่อง 
   กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดในช่องทางต่าง ๆ ของแบรนด์ เช่นการสร้าง
เนื้อหาทางออนไลน์ เช่น Facebook Instagram และ Website ในรูปแบบของเนื้อหาเกี่ยวกับสินค้า
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และบริการ การสร้างการรับรู้ในแบรนด์ มากยิ่งขึ้นในกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย การสื่อสารผ่านช่องทาง
ที่ต้องชำระเงินเช่น การจัดทำโฆษณาในช่องทางออนไลน์ ในการสื่อสารโปรโมชั่น และข้อมูลสินค้า
และบริการในวงกว้าง 
   กลยุทธ์ในการดึงกลุ่มเป้าหมายเข้าสู่ช่องทาง Social Media ของแบรนด์
ผ่านการดำเนินการ สื่อสารเนื้อหาผ่านกลุ่มเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงโดยเฉพาะแมว เช่น การสร้างเรื่องราว
และเนื้อหา (Content) ที่น่าสนใจ รวมถึงการสื่อสารเดี่ยวกับข้อมูลผลิตภัณฑ์ในช่องทางนั้น ๆ อย่าง
ต่อเนื่อง 
   การดึงกลุ่มเป้าหมายที่มีความสนใจการเลี้ยงแมว และผลิตภัณฑ์สำหรับ
แมว จากการซื้อโฆษณาทาง Social Media เพ่ือการเพิ่มผู้ติดตามที่เป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของแบ
รนด์ ในรูปแบบของ Instagram Ads และ Facebook Ads ซึ่งสามารถเชื่อมโยงกันได้ โดยการ
กำหนดจุดประสงค์ของสื่อโฆษณาเพ่ือการสร้างการรับรู้แบรนด์ และการเพ่ิมจำนวนผู้ติดตาม ให้มี
ความน่าเชื่อถือและการรับรู้แบรนด์อย่างสม่ำเสมอ รวมถึงการใช้กลยุทธ์ การใช้ Influencer ในการ
เป็นอีกช่องทางในการสื่อสารโดยเลือกจาก User ที่มีการสร้างเนื้อหาเกี่ยวกับการเลี้ยงสัตว์โดยเฉพาะ
แมว ที่มีการสื่อสารอย่างสม่ำเสมอ ในช่องทาง Instagram เป็นหลักโดยการแนะนำผลิตภัณฑ์ ผ่าน
รูปแบบภาพและวิดีโอ เพื่อกระตุ้นความสนใจและการรับรู้ในกลุ่มคนติดตามท่ีชื่นชอบและเลี้ยงแมว
เช่นกัน 
   ในส่วนของการสื่อสาร การสื่อสารในช่องทางหลักที่ธุรกิจกิจให้ความสำคัญ
เป็นอันดับแรกคือ Instagram จะเป็นการสื่อสารในรูปแบบรูปภาพ ที่เน้นในการควบคุมความ
สอดคล้องของภาพต่าง ๆ ให้มีความกลมกลืน สบายตา และเป็นระเบียบเปรียบเสมือนแคตตาล็อค
สินค้าท่ีอยู่ในรูปแบบ Social Media ซึ่งจะมีการใช้ Hashtag ร่วมกับรูปภาพเพ่ือการค้นหาสินค้าที่จะ
สามารถสร้างการเข้าถึงได้มากยิ่งข้ึนในกลุ่มผู้บริโภค โดยในช่องทาง Instagram สามารถที่จะเพ่ิม
รูปแบบให้เป็นร้านค้าหรือ Instagram Store ได้ซึ่งผู้ติดตามจะสามารถ กดเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จาก
รูปภาพได้ทันที 
  5) กลยุทธ์การสร้างแบรนด์และภาพลักษณ์ 
   การใช้กลยุทธ์การสร้างแบรนด์ ในการสร้างตัวตนของแบรนด์ให้เป็นที่จดจำ 
ทั้งในด้านภาพที่มองเห็น เช่น สี สัญลักษณ์ องค์ประกอบและอารมณ์ของสื่อต่าง ๆ ของแบรนด์ และ
ภาพลักษณ์ของแบรนด์ในรูปแบบ บุคลิกภาพที่มีความเชื่อมโยงและเป็นหนึ่งเดียวกับการสื่อสาร
การตลาด ภาพลักษณ์ของสินค้าและบริการ 
   การสร้างคุณค่าของแบรนด์ที่จะเชื่อมโยงไปสู่ความรู้สึกที่ดี ที่ผู้บริโภค
เป้าหมายจะสามารถนึกถึงแบรนด์ สามารถเชื่อมโยงได้กับสินค้าและบริการ ภาพลักษณ์โดยรวมของ
แบรนด์ที่ผู้บริโภคจะสามารถรับรู้ได้ ผ่านการสร้างคุณค่าที่แตกต่างในสินค้าและบริการ ที่จะสามารถ
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ทำให้เกิดความประทับใจในกลุ่มผู้ริโภค รวมถึงการสร้างเรื่องราวที่มีคุณค่าของแบรนด์ผ่านการสื่อสาร
ในช่องทางต่างๆ เพ่ือสร้างการรับรู้และความรู้สึกที่ดี 
   ธุรกิจ Oni House มีการเลือกใช้รูปแบบของสื่อหลักในการสื่อสารเรื่องราว
ของแบรนด์และผลิตภัณฑ์ในรูปแบบรูปภาพ และ ภาพเคลื่อนไหวเพื่อความชัดเจนของเนื้อหาที่
สามารถเชื่อมโยงและเห็นภาพของผลิตภัณฑ์ได้อย่างชัดเจนในระยะเวลาอันสั้น ส่งผลต่อการรับรู้ของ
ผู้บริโภคกลุ่มเป้ายหมาย ในช่องทางสื่อออนไลน์ ยกตัวอย่างเช่น Instagram และ Facebook ที่ผู้บริ
โถคกลุ่มเป้ามายมีการเข้าถึงอย่างสม่ำเสมอและมีความคุ้นเคยในชีวิตประจำวัน 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis เพ่ือ
น ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก
ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ประกอบด้วยการ
วิเคราะห์ 4 ด้านดังนี้  
 3.1.1 จุดแข็ง หมายถึง สิ่งที่ธุรกิจมีความได้เปรียบและเป็นจุดส าคัญท่ีเป็นผลดีต่อการแข่งขันทาง
ธุรกิจทั้งในด้านขององค์กรและผลิตภัณฑ์ 
 3.1.2 จุดอ่อน หมายถึง สิ่งที่ท าให้ธุรกิจมีความเสียเปรียบหรือการท างานมีประสิทธิภาพ
ประสิทธิผลน้อยลง ส่งผลท าให้ธุรกิจอาจจะไม่สามารถประสบความส าเร็จได้ 
 3.1.3 โอกาส หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินงานของธุรกิจ
จ าเป็นต้องมีการคาดคะเนหรือวางแผนตามการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม เช่น เศรษฐกิจ การเมือง 
สังคม และการแข่งขันอย่างสม ่าเสมอเพ่ือการวางแผนกลยุทธ์ที่จะช่วยในการด าเนินงานธุรกิจที่จะเป็น
ประโยชน์จากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมได้สูงสุด 

3.1.4 อุปสรรค หมายถึง สภาพแวดล้อมที่เป็นภัยคุกคามต่อการด าเนินงานธุรกิจทั้งโดยทางตรง
และทางอ้อม เช่น เศรษฐกิจ การเมือง สังคม และการแข่งขัน เป็นต้น 

 
3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยทางสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกธุรกิจ 
 มีจุดประสงค์เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่ส าคัญที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจโดยตรงและโดยอ้อม
ท าให้สามารถวางแผนกลยุทธ์ที่เหมาะสมต่อการแข่งขันทางธุรกิจในแต่ละสถานการณ์ที่แตกต่างกันซึ่งจะ
ท าให้ทราบถึงจุดแข็งของธุรกิจที่ควรเน้นย ้าและจุดอ่อนที่ควรปรับปรุงแก้ไขให้สอดคล้องต่อการ
ด าเนินงานในสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
  



29 
 

 3.2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

ประเด็นในการ
วิเคราะห์ 

 หัวข้อ 

 
สภาพแวดล้อมภายใน 

 
ผลกระทบต่อธุรกิจ 

แนวทางการด าเนินการ 
และการลดความเสี่ยง 

ความโดดเด่นของ
สินค้าและบริการ 
 

สินค้าและบริการมีความ
โดดเด่นและแตกต่างจาก
คู่แข่งในตลาด
เฟอร์นิเจอร์โดยเฉพาะ
ขั้นตอนการสั่งซื้อที่ 
ลูกค้าสามารถเลือกและ
ออกแบบสินค้าได้เอง  
เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์
ในรูปแบบ Customize 

ความโดดเด่นของสินค้า
และบริการ เป็นจุดแข็ง 
ของธุรกิจ Oni House 
เนื่องจากสินค้าและ
บริการที่เป็นเอกลักษณ์ 
จะสามารถสร้างความ
แตกต่างและการจดจ าใน
กลุ่มผู้บริโภคได้ อีกท้ังยัง
เพ่ิมประสบการณ์ร่วม
ของลูกค้าท่ีสามารถ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ได้
หลากหลาย 

การควบคุมและวาง
แผนการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์อย่าง
สม ่าเสมอ เพ่ือเป็นการ
รักษาคุณภาพและความ
ประทับใจของผู้บริโภค
ในระยะยาว 

ความเป็นที่รู้จัก
ของแบรนด์ 

เนื่องจากเป็นแบรนด์ที่
ใหม ่ท าให้ยังไม่เป็นที่
รู้จักในกลุ่มลูกค้า เมื่อ
เปรียบเทียบกับแบรนด์
คู่แข่งที่มีลูกค้าอยู่แล้ว  

เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่ที่
ยังไม่เป็นที่รู้จัก จึงเป็น
จุดอ่อนที่ส าคัญในการ
ก าหนดและวางแผน
เพ่ิมเติมเพ่ือการสร้าง
การรับรู้และสร้างความรู้
จักในกลุ่มผู้บริโภคให้
มากยิ่งขึ้น 

การวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด โดยเฉพาะ
การสื่อสารการตลาดที่
จะสร้างการรับรู้ในแบ
รนด์และผลิตภัณฑ์มาก
ยิ่งขึ้น เพื่อสร้างความรู้
จักและการเลือกซ้ือใน
อนาคต 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

ประเด็นในการ 
วิเคราะห์ 

หัวข้อ 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลกระทบต่อธุรกิจ แนวทางการด าเนินการ 
และการลดความเสี่ยง 

ท าเลที่ตั้งของธุรกิจ 
 

สถานที่ตั้งของธุรกิจ 
ใกล้ชิดกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย เช่น หมู่บ้าน
จัดสรรค์และชุมชนที่อยู่
อาศัยใกล้เคียง 
ห้างสรรพสินค้า และ
รวมถึงร้านขายอุปกรณ์
สัตว์เลี้ยง และร้านอาบน ้า
ตัดขนสัตว์เลี้ยง ท าให้เป็น
ท าเลที่ตั้งที่มีโอกาสสูงใน
การเข้าถึงของกลุ่มลูกค้า 

ความโดดเด่นของสินค้า
และบริการ เป็นจุดแข็ง 
ของธุรกิจ Oni House 
เนื่องจากสินค้าและ
บริการที่เป็นเอกลักษณ์ 
จะสามารถสร้างความ
แตกต่างและการจดจ า
ในกลุ่มผู้บริโภคได้เป็น
อย่างดียิ่ง อีกท้ังยังเพ่ิม
ประสบการณ์ร่วมของ
ลูกค้าท่ีสามารถ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ได้
หลากหลาย 

การใช้พื้นที่การขายหน้า
ร้านเป็นทั้ง สถานที่ผลิต 
จัดเก็บสินค้า รวมถึงการ
ขายที่ลูกค้าสามารถ 

ด้านงบประมาณ
การลงทุน 
 

เจ้าของธุรกิจมีการวาง
แผนการจัดการทางด้าน
เงินทุนโดยใช้เงินทุน
ตนเองทั้งหมด ในส่วน
เครื่องมืออุปกรณ์ วัตถุดิบ 
และงบประมาณในการ
สื่อสาร 

ด้านงบประมาณการ
ลงทุน ถือเป็นจุดอ่อน
ของการด าเนินธุรกิจ 
ซึ่งมีงบประมาณจ านวน
น้อย 

การจัดการการวางแผน
ทางด้านการเงินอย่าง
รอบคอบ เพื่อการ
บริหารงานและการ
ด าเนินการที่ราบรื่น 
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 3.2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 3.2: การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ประเด็นในการ 
วิเคราะห์ 

หัวข้อ 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลกระทบต่อธุรกิจ แนวทางการด าเนินการ 
และการลดความเสี่ยง 

ด้านสภาพตลาด 
 

ปัจจุบันตลาดสินค้า
เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงมีความ
เติบโตยิ่งขึ้นอย่างต่อเนื่อ
ในทุกๆปี เนื่องจากมีการ
เลี้ยงสัตว์เลี้ยงมากยิ่งขึ้น 

เป็นผลดีและโอกาสที่ดี
ต่อธุรกิจ ในการเข้าสู่
ตลาดผลิตภัณฑ์ส าหรับ
สัตว์เลี้ยง ที่จะสามารถ
ได้รับความสนใจจาก
กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 
 

พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
สามารถตอบสนองความ
ต้องการที่มีมากในตลาด 
อย่างสม ่าเสมอ 

ด้านสังคม สภาพสังคมของประเทศ
ไทย เป็นสังคมที่มีวิถีชีวิต
ในการเลี้ยงสัตว์เลี้ยงเป็น
จ านวนมาก โดยเฉพาะ
สัตว์เลี้ยงขนาดเล็ก โดยมี
ผู้นิยมการเลี้ยงสัตว์มาก
ยิ่งขึ้นในทุกๆ ปี ซ่ึง
ผู้บริโภคมีความรู้สึกถึง
สัตว์เลี้ยงว่าเป็นส่วนหนึ่ง
ของสมาชิกในครอบครัว 

จากความผูกพันต่อสัตว์
เลี้ยงของกลุ่มเป้าหมาย 
เป็นผลท าให้การ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ให้สัตว์เลี้ยง ง่ายยิ่งขึ้น  
 

การวางแผนกลยุทธ์การ
สื่อสารแบรนด์ ที่เน้นใน
เรื่องของความสัมพันธ์ 
ระหว่างผู้เลี้ยงและแมว 
เพ่ือการสร้างบรรยากาศที่
ดี และการจดจ าอารมณ์
ของแบรนด์ในเรื่อง
ความสัมพันธ์ระหว่าง
เจ้าของและแมว 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ประเด็นในการ 
วิเคราะห์ 

หัวข้อ 

สภาพแวดล้อมภายใน ผลกระทบต่อธุรกิจ แนวทางการด าเนินการ 
และการลดความเสี่ยง 

การแข่งขัน ในปัจจุบันมีการจ าหน่าย
สินค้า บ้านสัตว์เลี้ยงอยู่
พอสมควรในตลาด ทั้ง
เป็นการจ าหน่ายภายใต้
แบรนด์และการขายใน
รูปแบบทั่วไปภายใน
ร้านค้าอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง 
ถือเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีการ
แข่งขันสูง                          

เป็นอุปสรรคต่อการ
ประกอบธุรกิจ ในการ
แข่งขันทั้งด้าน 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย 
และด้าน โปรโมชั่น ที่
จะต้องศึกษาคู่แข่งขัน
ด้วยในขณะเดียวกัน 

การวางแผนกลยุทธ์
การตลาดที่เหมาะสม 
สามารถที่จะแข่งขันได้ทั้ง
ในด้าน ราคา คุณภาพ
สินค้า ช่องทางการจัด
จ าหน่าย และ การ
ส่งเสริมการตลาดที่มี
ประสิทธิภาพ 

เทคโนโลยีและการ
เข้าถึงสื่อ 
 

ปัจจุบันเทคโนโลยีมีการ
พัฒนาอย่างต่อเนื่อง
โดยเฉพาะสื่อดิจิทัลที่ท า
ให้พฤติกรรมของผู้บริโภค
มีการเปลี่ยนแปลงอย่าง
มาก เช่นการเข้าถึงสื่อ
ออนไลน์ การสั่งซื้อสินค้า
ผ่านทางออนไลน์มาก
ยิ่งขึ้น 

เป็นโอกาสที่ดีของธุรกิจ 
เนื่องจากการเข้าถึงสื่อ
ออนไลน์ที่มีมากยิ่งขึ้น 
จะช่วยท าให้ธุรกิจ
สามารถขยายช่อง
ทางการสื่อสาร รวมถึง
ช่องทางการจัด
จ าหน่ายที่ทั่วถึงยิ่งขึ้น
ในช่องทางออนไลน์ 

วางแผนการควบคุมดูแล
ช่องทางการจ าหน่ายและ
การสื่อสารแบรนด์ให้มี
ประสิทธิภาพและมี
มาตรฐาน 

 
จากปัจจัยทางสภาพแวดล้อมภายนอกในประเด็นเรื่องโอกาสทางด้านสภาพสังคม และตลาดสัตว์

เลี้ยงจากท่ีผู้จัดท าได้วิเคาะห์เบื้องต้นเกี่ยวกับ โอกาสที่ธุรกิจจะสามารถเติบโตได้อันเนื่องมาจาก 
พฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มเลี้ยงสัตว์ในอดีตรวมถึงในปัจจุบันที่มีความผูกพันธ์กับการเลี้ยงสัตว์มาโดย
ตลอดซึ่งส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์สัตว์เลี้ยงที่มีมากข้ึนมาโดยตลอด 
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 จากข้อมูลของตลาดธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการสัตว์เลี้ยงประเทศไทย พบว่ามี
สภาพแวดล้อมและปัจจัยต่าง ๆ ทางสังคม ซึ่งปัจจัยที่มีความเชื่อมโยงกับธุรกิจ และถือเป็นโอกาสในการ
เติบโตของธุรกิจสินค้าส าหรับสัตว์เลี้ยง คือ การที่สัตว์เลี้ยงเป็นสิ่งที่เข้ามาเติมเต็มชีวิตของผู้บริโภคได้มาก
ยิ่งขึ้น การเพ่ิมจ านวนของสัมคมผู้สูงอายุที่ท าให้ผู้สูงอายุ หรือ บุตรมองหาสัตว์เลี้ยงที่จะช่วยคลายความ
เหงาภายในบ้านรวมถึงการสร้างความสุขให้คนในบ้านมากยิ่งขึ้น อีกทั้งการลดจ านวนของการแต่งงาน 
การมีบุตรที่น้อยลงท าให้สัตว์เลี้ยงเป็นส่วนในการเติมเต็มและมีบทบาทเสมือนส่วนหนึ่งในครอบครัวที่มี
ความส าคัญ ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่ยอมท่ีจะจ่ายเงิน เพ่ือผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ให้สัตว์เลี้ยงอย่างสม ่าเสมอ ท าให้
สภาพตลาดโดยรวมมีมูลค่าสูงถึง 3 หมื่นล้านบาท และยังสามารถเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง (ธนาคารกสิกร
ไทย, 2562)   
 ธุรกิจ Oni House เป็นสว่นหนึ่งของตลาดอุปกรณ์ส าหรับสัตว์เลี้ยง ซึ่งเป็นหนึ่งในกลุ่มผลิตภัณฑ์
ที่ผู้บริโภคกลุ่มเจ้าของสัตว์เลี้ยงในความสนใจและนิยมในการเลือกซ้ืออย่างสม ่าเสมอ  ปัจจัยส่วนหนึ่งคือ 
การที่ผู้บริโภคเจ้าของสัตว์เลี้ยงในประเทศไทย มีความรู้สึกต่อสัตว์เลี้ยงของตนเป็นเหมือนสมาชิกใน
ครอบครัว และมีความผูกพันใกล้ชิด ท าให้เกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์เพ่ือที่จะมอบให้สัตว์เลี้ยงของตนได้
ใช้ เป็นส่วนหนึ่งของการมอบความรู้สึกดี ๆ ให้สัตว์เลี้ยงอยู่เสมอ ถือเป็นโอกาสที่ดีในการจัดท าแผนธุรกิจ
นี้ เพ่ือวิเคราะห์ความเป็นไปได้และการวางแผนทางธุรกิจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สัตว์เลี้ยง ในการด าเนินการ
จริงในอนาคต 
 ทั้งนี้จากสภาพสังคมปัจจุบันและแนวโน้มของตลาดผลิตภัณฑ์สัตว์เลี้ยงที่มีการเติบโตและการ
ตอบรับจากผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง สามารถที่จะวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของการเข้าสู่ตลาดผลิตภัณฑ์สัตว์
เลี้ยงว่า ธุรกิจมีโอกาสที่จะเติบโตได้ด้วยความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีอย่างต่อเนื่อง ในส่วนของผลิตภัณฑ์
เพ่ือสัตว์เลี้ยง ยกตัวอย่าง เฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมว ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของตลาดอุปกรณ์ส าหรับสัตว์เลี้ยง 
และเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างผู้เลี้ยง และสัตว์เลี้ยงได้เป็นอย่างดี 



บทที่ 4 
รายละเอียดในโมเดลธุรกิจ 

 
 โมเดลธุรกิจ (Business Model) เป็นเครื่องมือที่ท ำให้เห็นภำพรวมธุรกิจของตนเองได้อย่ำง
ชัดเจนมำกยิ่งข้ึน ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ท ำให้รับรู้รูปแบบ และปัญหำของธุรกิจให้ไปในทิศทำงเดียวกัน โดยจะ
ช่วยท ำให้สำมำรถแก้ไขปัญหำได้อย่ำงรวดเร็วและมองเห็นจุดเด่นซึ้งเป็นจุดแข็งของธุรกิจ รวมถึงจุดด้อย
ของธุรกิจที่จ ำเป็นต้องมีกำรพัฒนำและปรับปรุง 
 
4.1 โมเดลธุรกิจ  
  
ตำรำงที ่4.1: แสดงรำยละเอียดของโมเดลธุรกิจ  

 
 

 
 
 
 

4.1.1 What สินค้ำคืออะไร 
  Value Proposition (คุณค่ำของสินค้ำและบริกำร) คือ กำรสร้ำงคุณค่ำในสินค้ำและ
บริกำรเพื่อน ำเสนอให้กับลูกค้ำกลุ่มเป้ำหมำย สินค้ำและบริกำรที่สำมำรถส่งเสริมและตอบสนองควำม
ต้องกำรของลูกค้ำได้ สำมำรถท ำให้เกิดกำรตัดสินใจในกำรซื้อสินค้ำ 
 

4.1.2 Who ใครคือลูกค้ำ 
  1) Customer Segments (กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย)คือ กำรวิเครำะห์กลุ่มลูกค้ำที่เป็น
เป้ำหมำยหลักในกำรขำยสินค้ำและบริกำร กำรวิเครำะห์ปัญหำของลูกค้ำเพ่ือกำรทรำบและท ำกำรแก้ไข
ปัญหำผ่ำนกำรสินค้ำและบริกำร 
   2) Customer Relationships (กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ)คือ กำรสร้ำง
ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงแบรนด์และลูกค้ำ ผ่ำนกำรกระบวนกำรต่ำง ๆ ที่ท ำให้เกิดควำมพึงพอใจและควำม

What 
ท ำอะไร 

Who 
ท ำให้ใคร 

How 
ท ำอย่ำงไร 

Money เงินที่เก่ียวข้อง 
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ประทับใจ และกำรซื้อซ ้ำรวมถึงกำรบอกต่อ อันเป็นสิ่งที่ก่อให้เกิดควำมผูกพันและภักดีต่อแบรนด์ในระยะ
ยำว ซึ่งควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำสำมำรถบ่งได้ 4 ประเภทดังนี้  
   2.1) กำรให้ควำมช่วยเหลือส่วนบุคคล 
   2.2) กำรบริกำรตนเอง 
   2.3) กำรบริกำรด้วยระบบอัตโนมัติ 
   2.4) กำรให้กำรบริกำรแบบเชื่อมต่อถึงกันเป็นชุมชน 
  3) Channel (ช่องทำงกำรเข้ำถึงลูกค้ำ) คือ ช่องทำงในกำรขำยสินค้ำและกำรบริกำร 
รวมถึงช่องทำงที่ใช้ในกำรสื่อสำรกับลูกค้ำ ซึ่งช่องทำงของแบรนด์ที่มีประสิทธิภำพ จะต้องค ำนึงถึง
ลักษณะกำรเปิดรับและควำมสะดวกของกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยที่จะสำมำรถเข้ำถึงได้อย่ำงสะดวก 
 
 4.1.3 How ท ำอย่ำงไร 
  1) Key Partner (คู่ค้ำด ำเนินธุรกิจที่ส ำคัญ) คือ กลุ่มคนที่เกี่ยวข้องในกำรด ำเนินธุรกิจ
ซึ่งเรียกว่ำคู่ค้ำ ข้อดีของกำรที่ธุรกิจมี Partner คือ กำรกระจำยควำมเสี่ยง และเพ่ิมประสิทธิภำพในกำร
ด ำเนินธุรกิจได้เป็นอย่ำงดี 
  2) Key Activities (กิจกรรมหลัก) คือ กิจกรรมที่ช่วยขับเคลื่อนธุรกิจ และเป็นตัวก
ไหนดว่ำสิ่งใดที่ธุรกิจควรที่จะด ำเนินกำรบ้ำง 
  3) Key Resource (ทรัพยำกรหลัก) คือ ทรัพยำกรที่ส ำคัญกับธุรกิจ หมำยถึง คน 
เครื่องจักร เงินทุน ฯลฯ แยกออกเป็น 2 ส่วน คือ ทรัพยำกรส่วนที่มีอยู่ และทรัพยำกรส่วนที่เรำต้องมี 
 
 4.1.4 Money เงินที่เก่ียวข้อง 
  1) Cost Structure (โครงสรำ้งค่ำใช้จ่ำย) คือ ต้นทุนซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
ทุนเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจ เช่น ค่ำจ้ำง ค่ำน ้ำ ค่ำไฟ และทุนเพ่ือเพ่ิมคุณค่ำ และกำรรับรู้ให้ธุรกิจ เช่น กำร
โฆษณำ กำรสื่อสำร และ กำรประชำสัมพันธ์ เป็นต้น 
  2) Revenue Streams (ช่องทำงกำรเข้ำมำของรำยได้) คือ ช่องทำงกำรเข้ำมำของ
รำยได้ในช่องทำงต่ำง ๆ โดยจะมำจำกกำรขำยสินค้ำ กำรให้บริกำร ค่ำเช่ำ และค่ำอนุญำตให้ใช้สิทธิ์ 
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ตำรำงที่ 4.2: แสดงแผนภำพโมเดลธุรกิจ Canvas 
 

Key partner 
- ผู้ผลิตวัสดุ
ส่วนประกอบ
ของผลิตภัณฑ์ 
 
 

Key Activities 
- ผลิตและจัด
จ ำหน่ำยบ้ำน
สัตว์เลี้ยง 

Value 
Propositions 
- ผลิตภัณฑ์ที่มี
รูปแบบ Customize 
ที่เจ้ำของสัตว์เลี้ยง
สำมำรถออกแบบ
เลือกสรรค์แบบบ้ำน
สัตว์เลี้ยงของตนได้
เองหลำกหลำย โดย
ใช้วัสดุธรรมชำติ 
และเอกลักษณ์ของ
กำรมัดย้อม 
- ลูกค้ำจะได้รับ
ประสบกำรณ์ร่วมใน
กำรออกแบบบ้ำน
สัตว์เลี้ยงเอง 

Customer 
Relationships 
- กำรบริกำรในกำร
สั่งซื้อ และกำรส่ง
มอบอย่ำงสะดวก 
รวดเร็ว 
- บริกำรหลังกำรขำย
ในกำรรับประกัน
สินค้ำ 
- ระบบสมำชิก 

Customer 
Segments 
- กลุ่มลูกค้ำที่
เลี้ยงแมว 
- อำยุ 25-40 
ปี 
- ชอบในงำน 
handmade 
หรือกำร
ออกแบบ 
- รำยได้ปำน
กลำง - สูง 
- ชอบในควำม
แปลกใหม่และ
ทันสมัย 
- เข้ำถึงสื่อ
ออนไลน์เป็น
ประจ ำ 

Key 
Resources 
- วัสดุในกำรผลิต 
- บุคลำกร 

Channels 
- Online Shop 
(Facebook, 
Instagram และ 
Website) 
- ร้ำนค้ำที่จัด
จ ำหน่ำย 

Cost Structure 
- ค่ำใช้จ่ำยในกำรขนส่งสินค้ำ  
- ต้นทุนส ำหรับส่วนประกอบและวัสดุที่
ใช้ในกำรผลิต 
- ค่ำจ้ำงพนักงำน 
 

Revenue Streams 
- รำยได้หลัก กำรจ ำหน่ำยบ้ำนสัตว์เลี้ยง ในประเทศไทย 
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4.2 คุณค่าของสินค้าและบริการ (Value Propositions) 
Oni House เป็นแบรนด์เฟอร์นิเจอร์แมว ที่น ำเสนอผลิตภัณฑ์ในรูปแบบ ผลิตภัณฑ์ที่มีรูปแบบ 

Customize ซึ่งเจ้ำของสัตว์เลี้ยงสำมำรถออกแบบเลือกสรรแบบบ้ำนสัตว์เลี้ยงของตนได้เองหลำกหลำย 
เช่น กำรเลือกรูปทรง สี และวัสดุชนิดของผ้ำคลุม ของเฟอร์นิเจอร์ โดยมีกำรใช้วัสดุหลักที่เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อม และไม่ใช้สำรเคมีในกำรผลิต จึงท ำให้มีควำมปลอดภัยในกำรใช้งำน รวมถึงรูปแบบของ
ผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์เฉพำะบุคคล มีควำมแตกต่ำงและโดดเด่น 

กำรน ำเสนอผลิตภัณฑ์ในรูปแบบ Customize ผลิตภัณฑ์ที่มีควำมเฉพำะบุคคล สำมำรถสร้ำง
ประสบกำรณ์ร่วมระหว่ำงลูกค้ำและแบรนด์ได้อย่ำงชัดเจน ในขั้นตอนกำรสั่งซื้อ กำรรับสินค้ำ และกำร
ประกอบสินค้ำด้วยตัวลูกค้ำเอง ซึ่งแต่ละขั้นตอนนั้นจะเป็นสิ่งที่สร้ำงควำมสัมพันธ์ระหว่ำงลูกค้ำซึ่งเป็น
เจ้ำของสัตว์เลี้ยง และสัตว์เลี้ยงได้ในเวลำเดียวกัน เนื่องจำกเป็นกำรเลือกสินค้ำเพ่ือสัตว์เลี้ยงที่มีควำม
เฉพำะเจำะจงมำกยิ่งข้ึน กว่ำสินค้ำท่ีอยู่ในรูปแบบส ำเร็จรูป 

 
4.3 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 กำรบริกำรในกำรสั่งซื้อ และกำรส่งมอบอย่ำงสะดวกรวดเร็วโดยไม่ใช้ระบบอัตโนมัติ ซึ่งจะท ำให้
มีกำรบริกำรจำกบุคคลสู่บุคคล โดยมีกำรใช้ช่องทำงกำรประชำสัมพันธ์ข่ำวสำรและกำรสื่อสำรระหว่ำง 
แบรนด์และลูกค้ำ ผ่ำนช่องทำงหลักคือช่องทำง สื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) เช่น Facebook และ 
Instagram ที่สำมำรถสื่อสำรเกี่ยวกับข่ำวสำรผลิตภัณฑ์ โปรโมชั่น กำรสร้ำงเนื้อหำที่เกี่ยวข้อง และกำร
สื่อสำรสองทำง (2 ways communication) ในกำรติดต่อและสอบถำมอย่ำงรวดเร็ว รวมถึงช่องทำง 
Website ของแบรนด์ www.onihouse.com เพ่ือเป็นกำรให้ข้อมูลเกี่ยวกับแบรนด์ ผลิตภัณฑ์ และกำร
ติดต่อโดยตรงได้เช่นกัน 
 
4.4 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channels) 
 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยหลักของ Oni House คือ ช่องทำงออนไลน์ของแบรนด์เอง โดยช่องทำง
หลักของกำรจัดจ ำหน่ำยจะใช้ช่องทำง Social Media คือ Instagram และ Facebook โดยเป็นช่องทำง
ที่กลุ่มเป้ำหมำยมีกำรใช้งำนอยู่เป็นประจ ำ ท ำให้มีโอกำสในกำรสร้ำงกำรเข้ำถึงได้มำกยิ่งขึ้นในกลุ่ม
ผู้บริโภคเป้ำหมำย 
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 ในขณะเดียวกับในช่องทำง Online โดยเฉพำะ Social Media (Instagram และ Facebook) นี้
สำมำรถเป็นช่องทำงท่ีแบรนด์จะสื่อสำรและเสนอเนื้อหำต่ำง ๆ เพื่อสร้ำงกำรรับรู้ และรู้จักในแบรนด์ 
ผลิตภัณฑ์ กว้ำงขวำงยิ่งขึ้นได้ ซึ่งมีโอกำสที่จะสร้ำงยอดขำยและกำรเติบโตของธุรกิจ 
 
4.5 กิจกรรมและการด าเนินการ (Key Activities) 
 กำรศึกษำและวิเครำะห์ตลำดสัตว์เลี้ยงเป็นประจ ำ รวมถึงพฤติกรรมและกระแสนิยมของผู้บริโภค
ในช่วงเวลำต่ำง ๆ เพื่อน ำมำปรับใช้กับกำรออกแบบผลิตภัณฑ์และบริกำรให้สำมำรถตอบสนองควำม
ต้องกำรของผู้บริโภคได้อยู่เสมอ และท ำกำรสื่อสำรผ่ำนสื่อต่ำงๆของแบรนด์และโฆษณำเพ่ือสร้ำงกำรรับรู้ 
เพ่ือดึงดูดควำมสนใจในกำรเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อย่ำงต่อเนื่อง 
 
4.6 ทรัพยากรหลักในการด าเนินการ (Key Resource) 

4.6.1 สถำนที่ในกำรประกอบธุรกิจ และคลังเก็บสินค้ำ และวัตถุดิบ 
4.6.2 วัตถุดิบที่ใช้ในกำรผลิตเฟอร์นิเจอร์แมว เช่น โครงไม ้ผ้ำ สีย้อมธรรมชำติ และอ่ืน ๆ 
4.6.3 เงินทุน ซึ่งเป็นเงินทุนหมุนเวียนของธุรกิจ 
4.6.4 พนักงำน และบุคลำกรในกำรด ำเนินธุรกิจในหน้ำที่ต่ำง ๆ ภำยในองค์กร 
 

4.7 พันธมิตรทางธุรกิจ (Key Partners) 
 ในกำรผลิตสินค้ำ ใช้วิธีกำรจ้ำงผลิตวัสดุบ้ำงส่วนซึ่งเป็นองค์ประกอบส ำคัญของสินค้ำ โดย
พันธมิตรหลัก จะเป็นผู้ผลิตโครงเฟอร์นิเจอร์แมว ซึ่งมีจะมีกำรติดต่อกำรสั่งผลิตอย่ำงสม ่ำเสมอ จึงมีต้องมี
กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์ที่ดีอย่ำงต่อเนื่อง เพื่อกำรติดต่อสื่อสำรและกำรด ำเนินธุรกิจได้อย่ำงรำบรื่นทั้งใน
เรื่องระยะเวลำกำรผลิต กำรจัดส่ง และกำรควบคุมคุณภำพของผลิตภัณฑ์ร่วมกับผู้ผลิต 
 
4.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 โครงสร้ำงต้นทุน ของธุรกิจ Oni House ประกอบด้วย ต้นทุนของสินค้ำ เช่น ต้นทุนกำรผลิต 
อุปกรณ์กำรผลิต และบรรจุภัณฑ์ ค่ำสำธำรณูปโภค งบประมำณในกำรจัดท ำกำรส่งเสริมกำรตลำดและ
กำรโฆษณำ และต้นทุนในกำรจ้ำงพนักงำน 
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4.9 รายได้ที่เกิดจากการขาย (Revenue Streams) 
 รำยได้หลักของกำรขำยผลิตภัณฑ์ ช่องทำงหลักคือ ช่องทำงออนไลน์ และช่องทำงรองคือ 
ช่องทำงหน้ำร้ำนของแบรนด์เอง และช่องทำงหน้ำร้ำนอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงทั่วไป 
 
4.10 ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Customer Segments) 
 
ตำรำงที ่4.3: แสดงกำรวิเครำะห์กลุ่มเป้ำหมำย 
 

ล ำดับที่ เกณฑ์ในกำรจัดกลุ่มเป้ำหมำย คุณลักษณะของกลุ่มเป้ำหมำย 

1 เกณฑ์ประชำกรศำสตร์เป็นเกณฑ์ที่แบ่ง
โดยใชณสมบัติทำงประชำกรศำสตร์ 
ได้แก่ เพศ อำยุ รำยได ้อำชีพ ระดับ
กำรศึกษำ สถำนภำพกำรสมรส ขนำด
ของครอบครัว ประสบกำรณ์ 

1) เพศชำยและหญิง เนื่องจำกสินค้ำสำมำรถ
ใช้ได้ทุกเพศที่เป็นผู้เลี้ยงแมว 
2) กลุ่มลูกค้ำอำยุ 25 – 40 ปี เป็นกลุ่มลูกค้ำที่มี
ควำมผูกพันธ์กับแมว ชื่นชอบในกำรตกแต่งบ้ำน
และงำนเฟอร์นิเจอร์ 
3) รำยได้ปำนกลำง –สูง เนื่องจำกรำคำของ
สินค้ำมีรำคำที่สูงเนื่องจำกเป็นสินค้ำที่มีกำรผลิต
เฉพำะบุคคล และเหมำะสมกับควำมสำมำรถใน
กำรื้อของกลุ่มเป้ำหมำยดังกล่ำว 

(ตารางมีต่อ) 
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ตำรำงที ่4.3(ต่อ): แสดงกำรวิเครำะห์กลุ่มเป้ำหมำย 
 

ล ำดับที่ เกณฑ์ในกำรจัดกลุ่มเป้ำหมำย คุณลักษณะของกลุ่มเป้ำหมำย 

2 เกณฑ์พฤติกรรมของผู้บริโภค ซ่ึง
พฤติกรรมดังกล่ำว ได้แก่ ควำมถี่ในกำร
ใช้สินค้ำ / บริกำร กำรเลือกใช้ตรำ
สินค้ำ สถำนที่ที่ซื้อสินค้ำ ปัจจัยกำร
เลือกซื้อสินค้ำ / บริกำร วิธีกำรซื้อ
สินค้ำ / บริกำร 

1) มีพฤติกรรมที่ใช้สินค้ำบ่อยครั้ง มีกำรใช้สินค้ำ
ในประเภทอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงอยู่เสมอ รวมถึงกำร
ติดตำมข่ำวสำรเนื้อหำเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงอย่ำง
เป็นประจ ำในช่องทำงออนไลน์ 
2) มีกำรเลือกซ้ือสินค้ำอุปกรณ์เลี้ยงเลี้ยงอย่ำง
เป็นประจ ำ เช่นอำหำร ขอเล่น และอ่ืนๆ ที่มอบ
ให้สัตว์เลี้ยงของตน 
3) ในกำรเลือกสินค้ำในชีวิตประจ ำวัน จะมีกำร
ตัดสินใจจำกรูปลักษณ์ของสินค้ำและคุณภำพ
ของสินค้ำที่ดี รวมถึงควำมเชื่อมั่นในตรำสินค้ำใน
ด้ำนภำพลักษณ์และควำมรู้สึก 
4) มีกำรเปิดรับกำรซื้อสินค้ำในช่องทำงหลักคือ
ช่องทำงออนไลน์ เช่น Instagram และ 
Facebook อย่ำงเป็นประจ ำ 

3 เกณฑ์ทำงสังคม ควำมสัมพันธ์กับบุคคล
ในครอบครัวและผู้อื่น กำรเป็นส่วนหนึ่ง
ในสังคมและกำรเป็นที่ยอมรับในสังคม 

1) ควำมสัมพันธ์ภำยในครอบครัว มียอมรับกำร
เลี้ยงสัตว์เลี้ยงภำยในบ้ำน และครบครัวของ
ผู้บริโภคมีควำมรักในสัตว์เลี้ยงเช่นเดียวกับ
ผู้บริโภคกลุ่มเป้ำยหมำย 
2) ปัจจุบันสื่อออนไลน์ถือเป็นช่องทำงที่ผู้บริโภค
สำมำรถ สื่อสำรควำมเป็นตัวตนของตนเองเอง
ต่อสังคมได้อีกช่องทำงหนึ่ง เช่น กำรใช้สินค้ำ 
และกำรแชร์ภำพและเรื่องรำวเกี่ยวกับสัตว์เลี้ยง 
รวมถึงกำรใช้สินค้ำ ส ำหรับกำรตกแต่งบ้ำน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตำรำงที ่4.3(ต่อ): แสดงกำรวิเครำะห์กลุ่มเป้ำหมำย 
 

ล ำดับที่ เกณฑ์ในกำรจัดกลุ่มเป้ำหมำย คุณลักษณะของกลุ่มเป้ำหมำย 

4 เกณฑ์ทำงภูมิศำสตร์ เป็นกำรแบ่งตำม
พ้ืนที่ที่กลุ่มเป้ำหมำยอำศัยอยู่ หรือ
ประกอบอำชีพในพ้ืนที่เหล่ำนั้นและมี
ควำมต้องกำรที่จะใช้สินค้ำ 

1) พ้ืนที่ ที่ตั้งของธุรกิจอยู่ในบริเวณแหล่งชุมชน
โดยเฉพำะโครงกำรหมู่บ้ำนจัดสรรค์หลำย
โครงกำร ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยอยู่
อำศัยเป็นจ ำนวนมำก และกลุ่มลูกค้ำ
ผู้ประกอบกำรธุรกิจ เช่น ร้ำนขำยอุปกรณ์สัตว์
เลี้ยงที่จะมีโอกำสเป็นพันธมิตรทำงธุรกิจ 

 
4.11 คู่แข่งขัน  
 กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลำดบน คือ มุ่งเน้นลูกค้ำที่มีรำยได้ปำนกลำงถึงรำยได้ทีสู่ง โดยจะเป็นผลิตภัณฑ์
ภำยใต้แบรนด์สินค้ำ ที่มีกำรสร้ำงแบรนด์ กำรสร้ำงเอกลักษณ์ของแบรนด์ที่เป็นของตนเอง เช่น ดีไซน์ของ
ผลิตภัณฑ์ และกำรสื่อสำร ของแบรนด์ผ่ำนทำงช่องทำงต่ำง ๆ ที่มีเรื่องรำวควำมเป็นมำ ซึ่งจะมีสถำนที่จัด
จ ำหน่ำยหลำกหลำยช่องทำง ทั้งตัวกลำงของแบรนด์เองและช่องทำงอ่ืน ๆ ทำงผู้จัดท ำแผน ได้มีกำร
วิเครำะห์คู่แข่งขันจ ำนวน 1 ธุรกิจที่มีกำรด ำเนินธุรกิจจ ำหน่ำยสินค้ำเฟอร์นิเจอร์ส ำหรับแมวโดยเฉพำะ 
ถือเป็นคู่แข่งขัยส ำคัญในตลำดที่จะน ำมำวิเครำะห์และศึกษำส ำหรับแผนธุรกิจ Oni House ซึ่งธุรกิจ
ดังกล่ำว คือ เฟอร์นิเจอร์ส ำหรับแมว  Cat and Roll 
 
ภำพที่ 4.2: ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แมว Cat and Roll 
 

 
ที่มำ : Cat and Roll. (2563). Cat and Roll shop สืบค้นจำก facebook.com/catandrollofficial 
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 Cat and Roll เป็นธุรกิจจ ำหน่ำยเฟอร์นิเจอร์แมว โดยเน้นในผลิตภัณฑ์บ้ำนแมว ที่มีกำร
ออกแบบลำยจำกแบรนด์ที่เป็นเอกลักษณ์ โดยมีช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยหลักในช่องทำงออนไลน์ 
(Facebook Page, Instagram และ Shopee) มีกำรสื่อสำรกำรตลำดอย่ำงสม ่ำเสมอและมีฐำนลูกค้ำ
จ ำนวนหนึ่ง ซึ่งเริ่มด ำเนินกำรเป็นระยะเวลำ 1 ปี  
 
ภำพที ่4.3: แสดงช่องทำงกำรจ ำหน่ำยธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แมว Cat and Roll (facebook) 
 

 
ที่มำ : Cat and Roll. (2563). สืบค้นจำก facebook.com/catandrollofficial 
 
 เมื่อพิจำรณำกลยุทธ์และกำรวิเครำะห์ธุรกิจคู่แข่ง สำมำรถเปรียบเทียบในประเด็นต่ำงๆ ได้ดังนี้ 
 
ตำรำงที่ 4.4: กำรวิเครำะห์กลยุทธ์ของธุรกิจคู่แข่ง 
 

กลยุทธ์ที่น ำมำใช้ Cat and Roll Oni House 
จุดเด่นของสินค้ำ สินค้ำมี มีเอกลักษณ์และกำร

ออกแบบที่สวยงำม ของทำงแบรนด์
เองโดยเฉพำะ 

สินค้ำรูปแบบ Customize ที่ลูกค้ำ
สำมำรถสั่งซื้อ เลือกรูปแบบ และลำย
ของเฟอร์นิเจอร์แมวได้หลำกหลำย 
นอกจำกนี้ยังมีกำรจ ำหน่ำยในรูปแบบ
ส ำเร็จรูปที่มีกำรออกแบบไว้แล้ว มีกำร
ใช้วัสดุที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม รวมถึง
งดใช้สำรเคมีในกำรย้อมผ้ำ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 4.4(ต่อ): กำรวิเครำะห์กลยุทธ์ของธุรกิจคู่แข่ง 
 

กลยุทธ์ที่น ำมำใช้ Cat and Roll Oni House 

รำคำสินค้ำ/
บริกำร 

มีกำรตั้งรำคำท่ีอยู่ในระดับปำนกลำง-
สูงและมีรำคำที่สูงกว่ำผลิตภัณฑ์สัตว์
เลี้ยงตำมร้ำนขำยอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง
ทั่วไป ซึ่งมีรำคำของบ้ำนแมวอยู่ที่ชิ้น
ละ 1,890 บำท ซึ่งใช้กลยุทธ์กำรลด
รำคำจำกเดิม 2,250 บำท ต่อชิ้น 

มีกำรตั้งรำคำอยู่ในระดับปำนกลำง - สูง 
โดยสินค้ำรูปแบบส ำเร็จรูปจะมีกำรตั้ง
รำคำต ่ำกว่ำแบรนด์คู่แข่ง ที่ 1,650 
บำท และสินค้ำในรูปแบบ Customize 
ที่ลูกค้ำเลือกรูปแบบได้เพ่ิมเติมจะมี
ค่ำบริกำรที่ 200 บำท 

ช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย 

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ณ ช่องทำง
โดยตรงของแบรนด์สินค้ำ เช่น 
ช่องทำงออนไลน์ (Facebook, 
Instagram และ Shopee) 

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ณ ช่องทำง
โดยตรงของแบรนด์สินค้ำ เช่น ช่องทำง
ออนไลน์ โดยจะเน้นในช่องทำง 
Instagram 

ท ำเลที่ตั้ง เป็นธุรกิจที่จ ำหน่ำยทำงช่องทำง
ออนไลน์เท่ำนั้น ซึ่งไม่มีหน้ำร้ำน 

ที่ตั้งธุรกิจ มีหน้ำร้ำนส ำหรับเยี่ยมชม
ผลิตภัณฑ์ โดยตั้งอยู่ที่ นครรังสิต 
จังหวัดปทุมธำนี 

กำรบริกำร มีกำรบริกำรจัดส่งสินค้ำที่รวดเร็วและ
ได้มำตรฐำน 

มีกำรบริกำร ผลิตตำมกำรสั่งซื้อที่เป็น
รูปแบบเฉพำะตัวของผู้สั่งซื้อที่แตกต่ำง
กับ และกำรบริกำรจัดส่งที่ได้มำตรฐำน 

กำรจูงใจลูกค้ำ 
 

มีกำรสื่อสำร และกำรโฆษณำรวมถึงจัด
กิจกรรมทำงกำรตลำดในช่องทำงต่ำงๆ 
ท ำให้เป็นที่จดจ ำในกลุ่มผู้บริโภค 

มีกำรโฆษณำสินค้ำ ในช่องทำงออนไลน์ 
เพ่ือสร้ำงกำรรับรู้และเป็นที่จดจ ำ 
รวมถึงกำรจัดท ำกิจกรรมโปรโมชั่นใน
ช่วงเวลำต่ำงๆ 

กำรสร้ำง
ควำมสัมพันธ์
ระหว่ำงลูกค้ำ 

มีกำรสร้ำงช่องทำงกำรสื่อสำร โต้ตอบ
กับลูกค้ำในทำงออนไลน์   

มีกำรวำงแผนกำรสื่อสำร ในกำรโต้ตอบ
กับลูกค้ำในทำงออนไลน์ และหน้ำร้ำน 
เช่นกำรตอบค ำถำม วิธีกำรใช้งำนและ
ข้อมูลต่ำงๆ  
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4.12 แนวทางการแข่งขัน 
 ธุรกิจของแผนธุรกิจนี้ได้เลือกคู่แข่งกลุ่มท่ี 1 เป็นคู่แข่งหลัก เนื่องจำกเป็นธุรกิจที่มีกำรสร้ำงตรำ
สินค้ำ และมีผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์เฉพำะของแบรนด์ รวมถึงกำรวำงจุดยืนและกลุ่มเป้ำหมำยที่เป็นกลุ่ม
เดียวกัน จึงได้มีกำรวำงแนวทำงกำรจัดท ำกลยุทธ์ไว้ดังนี้ 
 4.12.1 กำรวำงแผนด้ำนผลิตภัณฑ์และบริกำรที่เน้นในด้ำนคุณลักษณะของสินค้ำและบริกำรที่มี
ควำมแตกต่ำงและมีเอกลักษณ์เฉพำะของแบรนด์อย่ำงชัดเจน ที่จะท ำให้ลูกค้ำจดจ ำและเป็นลูกค้ำประจ ำ
ได้ 
 4.12.2 กำรสร้ำงคุณภำพของกำรบริกำร โดยด ำเนินกำรที่เน้นกระบวนกำรที่รวดเร็วและควำม
ประทับใจของกำรบริกำร รวมถึงกำรขยำยช่องทำงที่จะสำมำรถให้บริกำรเข้ำถึงลูกค้ำได้สะดวกยิ่งขึ้น 
 4.12.3 เน้นคุณค่ำที่เกิดจำกควำมคุ้มค่ำที่ลูกค้ำได้รับจำกเงินที่จ่ำยไปเพ่ือสินค้ำได้รับจำกเงินที่
จ่ำยไปในกำรใช้บริกำร 
 4.12.4 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยที่ลูกค้ำสำมำรถเข้ำได้อย่ำงสะดวกสบำย และเกิดควำมพึงพอใจ 
 4.12.5 เน้นผลประโยชน์ของลูกค้ำท่ีเชื่อมโยงกับควำมสัมพันธ์อันดีระหว่ำงธุรกิจกับลูกค้ำด้วย
ควำมซื้อสัตย์และควำมรับผิดชอบที่กำรันตีควำมพึงพอใจสูงสุด 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
 ส ำหรับกำรจัดท ำแผนธุรกิจนี้มุ่งเน้นที่จะศึกษำเกี่ยวกับกำรวำงแผนธุรกิจซึ่งปัจจัยส ำคัญของ
ธุรกิจซึ่งจ ำเป็นต้องมีกำรก ำหนดกลยุทธ์ในกำรด ำเนินกำรเพ่ือกำรบรรลุเป้ำหมำยของกำรประกอบธุรกิจ 
ซึ่งจะมีขอบเขตเนื้อหำ ได้แก่ กรอบแนวคิดที่น ำไปสู่กลยุทธ์ แนวคิดและทฤษฎีที่น ำมำใช้ ประเภทของ  
กลยุทธ์และแผนปฎิบัติกำร และแผนกำรเงินและงบประมำณ 
 
5.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 
 แบรนด์ Oni House ได้มีกำรก ำหนดกลยุทธ์ของกำรด ำเนินธุรกิจซึ่งมีกำรประเมินจำกกำร
วิเครำะห์ SWOT ภำยในองกรณ์และภำยนอกขององค์กรรวมถึงแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ได้แก่ 
แนวคิดกลยุทธ์กำรตลำด แนวคิดกำรสร้ำงแบรนด์ และแนวคิดกลยุทธ์กำรจัดกำรควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ 
 
5.2 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฎิบัติการ 
 
ตำรำงที่ 5.1: ประเภทของกลยุทธ์และรำยละเอียดของกลยุทธ์ 
 

ล ำดับ ประเภทของกลยุทธ์ รำยละเอียดของกลยุทธ์ 

1 กลยุทธ์ด้ำนกำรพัฒนำ
ผลิตภัณฑ์ 

วัตถุประสงค์ 
1) กำรสร้ำงคุณค่ำให้ผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภำพดีสำมำรถ

ตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคได้อย่ำงดี 
2) สำมำรถสร้ำงควำมประทับใจหลังกำรใช้จำกผู้บริโภค 

งบประมำณ :  30,000 บำท 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 5.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และรำยละเอียดของกลยุทธ์ 
 

ล ำดับ ประเภทของกล
ยุทธ์ 

รำยละเอียดของกลยุทธ์ 

1 กลยุทธ์ด้ำนกำร
พัฒนำผลิตภัณฑ์ 

กำรด ำเนินกำรของกลยุทธ์ 
1) กำรทดสอบและพัฒนำสินค้ำตัวอย่ำง โดยเปรียบเทียบตัวอย่ำง

สินค้ำจำกผู้ผลิตหลำยแห่ง รวมถึงกำรปรับใช้กับส่วนประกอบที่
ทำงแบรนด์ผลิตเอง ยกตัวอย่ำง กำรทดสอบคุณภำพของวัสดุ
เฟอร์นิเจอร์ ควำมทนทำนของไม้ และชนิดของไม้ที่มีคุณภำพดี 
รวมถึงกำรพัฒนำผ้ำย้อมธรรมชำติที่เป็นส่วนส ำคัญของ
เฟอร์นิเจอร์ ที่จะสำมำรถคงคุณภำพไว้ได้ยำวนำน สีไม่ตก กำร
ระบำยอำกำศที่ดี และทนทำนต่อกำรใช้งำน 
 

2 กลยุทธ์กำรสื่อสำร
และ 
กำรสร้ำงแบรนด์ 

วัตถุประสงค์ 
1) กำรสร้ำงเอกลักษณ์ของแบรนด์ Oni House ให้เป็นที่จดจ ำใน

กลุ่มผู้บริโภคได้เป็นอย่ำงดี 
2) สร้ำงกำรรับรู้และรู้จักแบรนด์ในกลุ่มผู้บริโถค 

กำรด ำเนินกำรของกลยุทธ์ 
1) กำรวำงแผนกำรสร้ำงเอกลักษณ์ของแบรนด์ ให้อยู่ทิศทำง

เดียวกันทั้งในด้ำนของภำยในและภำยนอกองค์กร เช่นกำร
จัดท ำ CI หรือ Corporate Identity ที่ชัดเจน ยกตัวอย่ำงเช่น 
ก ำหนดบุคลิกภำพ ตัวตน สี ตัวอักษร สัญลักษณ์ อำรมณ์และ
ควำมรู้สึกของแบรนด์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 5.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และรำยละเอียดของกลยุทธ์ 
 

ล ำดับ ประเภทของกลยุทธ์ รำยละเอียดของกลยุทธ์ 

2 กลยุทธ์กำรสื่อสำร
และ 
กำรสร้ำงแบรนด์ 

2) กำรสร้ำงคุณค่ำและเอกลักษณ์ของแบรนด์ผ่ำนกำรสื่อสำร 
สินค้ำและกำรบริกำรที่มีเอกลักษณ์ที่ชัดเจน ในด้ำน
เฟอร์นิเจอร์ในรูปแบบ  Customize และกำรบริกำรที่จะสร้ำง
ควำมประทับใจ รวมถึงกำรสร้ำงกำรรับรู้และควำมเข้ำใน
ขั้นตอนกำรสั่งซื้ออย่ำงชัดเจน 

3) กำรสร้ำงเรื่องรำวของแบรนด์ผ่ำนกำรสื่อสำรช่องทำงต่ำงๆ 
ของแบรนด์ รวมถึงกำรสร้ำงประสบกำรณ์ที่ดีของผู้บริโถคที่มี
ต่อแบรนด์ผ่ำนสินค้ำและบริกำรที่มีคุณภำพ 

3 กลยุทธ์กำรจัดกำร
ควำมสัมพันธ์กับ
ลูกค้ำ (CRM) 
 
 
 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงค์ 
1) กำรรักษำลูกค้ำเดิมให้เป็นลูกค้ำท่ีเป็น Brand lover   

 ระยะยำว 
2) กำรสร้ำงควำมสัมพันธ์ที่ดีระหว่ำงลูกค้ำและแบรนด์ 

งบประมำณ :  20,000 บำท 
กำรด ำเนินกำรของกลยุทธ์ 

1) กำรจัดกำรระบบสมำชิก เพ่ือกำรเก็บข้อมูลของลูกค้ำและแมว
ของลูกค้ำ เพ่ือกำรจัดส่งและมอบโปรโมชั่น ในโอกำสพิเศษ
ต่ำงๆ 

2) ระบบกำรสะสมคะแนน ส ำหรับลูกค้ำสมำชิก เพ่ือแลกรับของ
รำงวัลที่จะมีกำรปรับเปลี่ยนพิเศำในแต่ละเดือน หรือเทศกำล
ต่ำงๆ และกำรคูปองลดรำคำส ำหรับซื้อสินค้ำของแบรนด์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 5.1(ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และรำยละเอียดของกลยุทธ์ 
 

ล ำดับ ประเภทของกลยุทธ์ รำยละเอียดของกลยุทธ์ 

4 กลยุทธ์กำรส่งเสริม
กำรตลำดและกำร
โฆษณำ 

วัตถุประสงค์ 
1) สร้ำงกำรรู้จักแบรนด์ สินค้ำและบริกำรในกลุ่มผู้บริโภคมำก

ยิ่งขึ้น รวมถึงกำรสร้ำงกำรตัดสินใจในกำรซื้อ 
2) สร้ำงยอดขำยและกำรเติบโตของแบรนด์ในระยะสั้นและระยะ

ยำว 
งบประมำณ : 50,000 บำทต่อปี 
กำรด ำเนนิกำรกลยุทธ์ 

1) จัดท ำโปรโมชั่นกำรเปิดตัวแบรนด์ เช่น โปรโมชั่นลดรำคำ
พิเศษในช่วงแนะน ำ ยกตัวอย่ำงเช่น สินค้ำรำคำพิเศษประเภท
เดี่ยว และชุด 

2) กำรซื้อสื่อโฆษณำออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram  และ 
Google ในกำรสร้ำงกำรรับรู้แบรนด์ให้ทั่วถึงในกลุ่มผู้บริโภค
เป้ำหมำย และกำรจ้ำงกำรรีวิวจำก Influencer ผู้เลี้ยงแมว 
เพ่ือได้รับกำรแชร์และกำรบอกต่อสินค้ำของแบรนด์ 

5 กลยุทธ์ด้ำนช่อง
ทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 

วัตถุประสงค์ 
1) เพ่ิมประสิทธิภำพในกำรสื่อสำร ส่งมอบผลิตภัณฑ์ในช่องทำง

ออนไลน์ให้มีควำมสะดวกและชัดเจน 
กำรด ำเนินกำรกลยุทธ์ 

1) กำรจัดท ำระบบของกำรสั่งซื้อ ที่มีข้ันตอนกำรสั่งซื้อที่ชัดเจน 
โดยเฉพำะกำรให้ข้อมูลของผลิตภัณฑ์และขั้นตอนของกำร
สั่งซื้อ อย่ำงเป็นระบบตั้งแต่ กำรสั่งซื้อ กำรผลิต และกำร
จัดส่ง ให้มีประสิทธิภำพและรักษำคุณภำพของกำรบริกำร 
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5.3 กลยุทธ์ด้านการเงินและการลงทุน 
5.3.1 แหล่งที่มำของเงินทุน 

 มีกำรลงทุนโดยใช้เงินทุนจำกเจ้ำของกิจกำรเอง ไม่มีกำรกู้ยิมเงินภำยนอกจำกสถำบันทำง
กำรเงินซึ่งมีข้อดี คือ ไม่มีกำรเสียดอกเบี้ยจำกกำรกู้ยิม ส่วนข้อเสียของกำรใช้เงินทุนของตนเอง คือ กำรที่
มีงบประมำณกำรลงทุนที่จ ำกัด เงินลงทุนเริ่มต้นทั้งหมด 400,000 บำท น ำไปลงทุนไม่หมุนเวียน 50,000 
บำท เป็นค่ำใช้จ่ำยก่อนเริ่มด ำเนินกำร 250,000 บำท และใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียน 150,000 บำท 
 
ตำรำงที่ 5.2: แสดงงบประมำณในกำรลงทุน  
 

 
ตำรำงที่ 5.3: แสดงรำยละเอียดค่ำเสื่อมรำคำ 
 

กำรค ำนวณค่ำเสื่อมรำคำ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถำวรรวม 50,000 - - - - 
ค่ำเสื่อมรำคำต่อปี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่ำเสื่อมรำคำสะสม 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

 
รำยกำร 

 
รวม 

แหล่งที่มำ 

ส่วนเป็นเจ้ำของ เจ้ำหนี้(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถำวร    

อุปกรณ์เครื่องใช้ 50,000 50,000 - 

สินทรัพถำวรรวม 50,000 50,000 - 
ค่ำใช้จ่ำยก่อนเริ่มด ำเนินกำร    

ค่ำตกแต่งและจัดท ำพ้ืนที่ 150,000 150,000 - 
กำรโฆษณำ 50,000 50,000 - 

รวมค่ำใช้จ่ำยก่อนด ำเนินกำร 200,000 200,000  

เงินทุนหมุนเวียน 150,000 150,000 - 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 400,000 400,000 - 

สัดส่วนโครงสร้ำงเงินทุน(%) 100 100 - 
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 จำกข้อมูลดังกล่ำว สินทรัพย์ของธุรกิจเมื่อท ำกำรด ำเนินกำรใช้งำนในแต่ละปี จะมีกำรเสื่อมรำคำ
ลง ซึ่งสำมำรถประเมินได้ว่ำ ตลอด 5 ปีของกำรด ำเนินธุรกิจมลค่ำสินทรัพย์จะเสื่อมรำคำลงปีละ 10,000 
บำท 
 
 5.3.2 กำรประมำณกำรยอดขำย 
   ได้ประมำณกำรยอดขำยไว้วันละ 1 ชุด เฉลี่ยรำคำชุดละ 1,800 บำทคิดเป็นมูลค่ำ 
1,800 บำทต่อวัน 54,000 บำทต่อเดือน และ 648,000 บำทต่อปี และคำดว่ำจะสำมำรถเพ่ิมยอดขำยได้
เฉลี่ยวันละ 1 ชุดต่อปี 
 
ตำรำงที่ 5.4: กำรแสดงประมำณกำรยอดขำย 
 

รำยกำร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3    ปีที่ 4   ปีที่ 5  
รวมยอดขำยต่อวัน  1,800   3,600   4,600   5,600   6,600  

รวมยอดขำยต่อเดือน  54,000   108,000   138,000   168,000   198,000  
รวมยอดขำยต่อปี  648,000  1,296,000  1,656,000  2,016,000  2,376,000  

 
 5.3.3 กำรประมำณกำรค่ำใช้จ่ำย 
   มีกำรวำงแผนต้นทุนอยู่ที่ 40% ของยอดขำย ต้นทุนคงที่ประกอบด้วย ค่ำสำธำรณูปโภค 
ค่ำโฆษณำ ค่ำเสื่อมรำคำ และเงินเดือน รวม 210,000 ในปีแรก และมีต้นทุนผันแปรรวมในปีแรก เป็น
จ ำนวน 379,200 บำท ประกอบด้วย ต้นทุนขำย ค่ำขนส่ง ค่ำบรรจุภัณฑ์ และค่ำใช้จ่ำยอ่ืน ๆ  
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ตำรำงที่ 5.5: กำรประมำณกำรค่ำใช้จ่ำย  
 

รำยกำร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3    ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ต้นทุนคงท่ี           
ค่ำสำธำรณูปโภค  30,000   30,000   30,000   30,000   30,000  

ค่ำโฆษณำ  50,000   50,000   50,000   50,000   50,000  

ค่ำเสื่อมรำคำ  10,000   10,000   10,000   10,000   10,000  
เงินเดือน (เพ่ิมขึ้น 5%)  120,000   126,000   132,300   138,915   145,861  

รวมต้นทุนคงที่  210,000   216,000   222,300   228,915   235,861  

ต้นทุนผันแปร      
ต้นทุนขำย 40%  259,200   518,400   662,400   806,400   950,400  

ค่ำใช้จ่ำยอื่นๆ  120,000   140,000   160,000   180,000   200,000  
รวมต้นทุนผันแปร  379,200   658,400   822,400   986,400   1,150,400  

รวมต้นทุน  589,200   874,400   1,044,700   1,215,315   1,386,261  

 
ตำรำงที่ 5.6: ตำรำงแสดงงบก ำไรสะสม ประมำณกำรกรณีสถำนกำรณ์ปกติ 
  

รำยกำร   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3    ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 ยอดขำย  648,000 1,296,000 1,656,000 2,016,000 2,376,000 

 หัก ต้นทุนผันแปร   379,200   543,200   707,200   871,200   1,035,200  

 ก ำไรส่วนเกิน   268,800   752,800   948,800   1,144,800   1,340,800  

 หัก ต้นทุนคงที ่  210,000   216,000   222,300   228,915   235,861  

 ก ำไรก่อนหักภำษี   58,800   536,800   726,500   915,885   1,104,939  

 หัก ภำษีเงินได้ 20%   11,760   107,360   145,300   183,177   220,988  

ก ำไรสุทธิ  47,040   429,440   581,200   732,708   883,951  
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 จำกตำรำงพบว่ำ ก ำไรสะสมปลำยงวดตลอด 5 ปีมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนปีที่ 1 จ ำนวน 47,040 
บำท ปีที่ 2 จ ำนวน  429,440 บำท ปีที่ 3 จ ำนวน 581,200 บำท ปีที่ 4 จ ำนวน 732,708 บำท และปีท่ี 
5 จ ำนวน  883,951 บำท 
 
 5.3.4 กำรประมำณจุดคุ้มทุน 
 มีอัตรำก ำไรส่วนเกินปีแรกอยู่ที่ 41% หำกปีแรกสำมำรถท ำยอดขำยได้ 648,000 บำท จะ
มีค่ำจุดคุ้มทุนต่อวันอยู่ที่ 1,423 บำท จุดคุ้มทุนต่อเดือน 42,683 บำท และจุดคุ้มทุนต่อปี 512,195 บำท 
 
ตำรำงที่ 5.7: แสดงกำรประมำณกำรจุดคุ้มทุนปกติ  
 

รำยกำร  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3    ปีที่ 4   ปีที่ 5  
รวมยอดขำยต่อปี 648,000 1,296,000 1,656,000 2,016,000 2,376,000 

ก ำไรส่วนเกิน  268,800   752,800   948,800   1,144,800   1,340,800  

อัตรำก ำไรส่วนเกิน 41% 58% 57% 57% 56% 
จุดคุ้มทุนต่อปี  512,195   372,414   390,000   401,605   421,180  

จุดคุ้มทุนต่อเดือน  42,683   31,034   32,500   33,467   35,098  

จุดคุ้มทุนต่อวัน  1,423   1,034   1,083   1,116   1,170  
 
ตำรำงที่ 5.8: แสดงก ำไรสะสม ประมำณกำรกรณีสถำนกำรณ์ปกติ  
 

ยกยอดไปงบดุล ปีที1่ ปีที่2 ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
ก ำไรสะสมต้นปี - 47,040 429,440 581,200 732,708 

บวก ก ำไรสุทธิ 47,040 429,440 581,200 732,708 883,951 

หัก เงินปันผล 2,352 21,472 29,060 36,635 44,198 
ก ำไรสะสมปลำยงวด 44,688 455,008 981,580 1,277,273 1,572,462 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที1่ ปีที่2 ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ภำษีเงินได้ 11,760 107,360 145,300 183,177 220,988 
ภำษีเงินได้ค้ำงจ่ำยที่เพ่ิม  11,760 95,600 37,940 37,877 37,811 



53 
 

   

 
    

ตำรำงที่ 5.8(ต่อ): แสดงก ำไรสะสม ประมำณกำรกรณีสถำนกำรณ์ปกติ  
 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที1่ ปีที่2 ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

เงินปันผล 33,456 52,576 71,684 90,779 109,862 
เงินปันผล ค้ำงจ่ำยที่เพ่ิมข้ึน 33,456 19,120 19,108 19,095 19,082 

 
    จำกตำรำงจะเห็นว่ำ ก ำไรสะสมปลำยงวด ตลอดกำรด ำเนินกำร 5 ปี มีแนวโน้มเพ่ิมข้ึน
โดยในปีที่ 1 จ ำนวน 44,688 บำท ปีที่ 2 จ ำนวน 455,008 บำท ปีที่ 3 จ ำนวน 981,580 บำท ปีที่ 4 
จ ำนวน 1,277,273 บำท และปีที่ 5 จ ำนวน 1,572,462 บำท 
 
ตำรำงที่ 5.9: แสดงงบกระแสเงินสด ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ 
 
กระแสเงินสดจำกกิจกรรม 
กำรด ำเนินงำน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก ำไรสุทธิ 669,120 821,120 972,880 1,124,388 1,275,631 
บวก ค่ำเสื่อมรำคำ 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่ำย - - - - - 
บวก ภำษีเงินได้ค้ำงจ่ำย
เพ่ิมข้ึน 

167,280 38,000 37,940 37,877 37,811 

บวก เงินปันผลค้ำงที่จ่ำย
เพ่ิม 

33,456 7,600 7,588 7,575 7,562 

เงินสดจำกกิจกรรมกำร
ด ำเนินงำน 

879,856 876,720 1,028,408 1,179,840 1,331,004 

สินทรัพย์ถำวร 50,000 - - - - 
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ตำรำงที่ 5.9(ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรม 
กำรด ำเนินงำน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่ำใช้จ่ำยก่อนเริ่มด ำเนินกำร 200,000 - - - - 

กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน 150,000 - - - - 
หัก เงินปันผลจ่ำย 2,352 21,472 29,060 36,635 44,198 

ทุนหุ้นสำมัญ 400,000 - - - - 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรม
กำรจัดหำ 

397,648 -21,472 -29,060 -36,635 -44,198 

เงินสดสุทธิ 468,800 532,688 607,668 751,525 895,127 

บวก เงินสดต้นวด - 468,800 1,001,488 1,609,156 2,360,681 

เงินสดปลำยงวด 468,800 1,001,488 1,609,156 2,360,681 3,255,808 
 
 จำกงบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน จำกกำรประมำณกำรในระยะเวลำ 5 ปี พบว่ำธุรกิจมี
มูลค่ำเพ่ิมในทุกปี ในปีที่ 1 จ ำนวน 468,800 บำท ปีที่ 2 จ ำนวน 1,001,488 บำท ปีที่ 3 จ ำนวน 
1,609,156 บำท ปีที่ 4 จ ำนวน 2,360,681 บำท และปีที่ 5 จ ำนวน 3,255,808 บำท 
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ตำรำงที่ 5.10: แสดงงบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ  
 

สินทรัพย์ ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์หมุนเวียน - - - - - 

เงินสดฝำกธนำคำร 468,800 1,001,488 1,609,156 2,360,681 3,255,808 

สินค้ำคงเหลือ - - - - - 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 468,800 1,001,488 1,609,156 2,360,681 3,255,808 

สินทรัพย์ถำวรรวมสุทธิ 40,000 30,000 20,000 10,000 - 

ค่ำใช้จ่ำยก่อน
ด ำเนินงำน 

160,000 120,000 80,000 40,000 - 

รวมสินทรัพย์ 668,800 1,151,488 1,709,156 2,410,681 3,255,808 

หนี้สินและส่วนของ
เจ้ำของ 

     

ภำษีเงินได้ค้ำงจ่ำย 11,760 95,600 37,940 37,877 37,811 

เงินปันผลค้ำงจ่ำย 2,352 19,120 7,588 7,575 7,562 

หนี้สินระยะสั้น 14,112 114,720 45,528 45,452 45,373 

ทุนหุ้นสำมัญ 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

ก ำไรสะสมสุทธิ 44,688 455,008 981,580 1,277,273 1,572,462 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 444,688 855,008 1,381,580 1,677,273 1,972,462 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้ำของ 

458,800 969,728 1,427,108 1,722,725 2,017,835 

 
 จำกงบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน จำกกำรประมำณกำรในระยะเวลำ 5 ปี พบว่ำธุรกิจมี
มูลค่ำเพ่ิมในทุกปี ในปีที่ 1 จ ำนวน 458,800 บำท ปีที่ 2 จ ำนวน 969,728 บำท ปีที่ 3 จ ำนวน 
1,427,108 บำท ปีที่ 4 จ ำนวน 1,722,725บำท และปีท่ี 5 จ ำนวน 2,017,835 บำท 
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5.3.5 ระยะเวลำในกำรคืนทุน (กำรวิเครำะห์ผลตอบแทน) 
 
ตำรำงที่ 5.11: แสดงกระแสเงินสดรับ  
 

ปีที่ กระแสเงินสดตลอดโครงกำร กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดรับ -400,000 
1 กระแสเงินสดรับ 468,800 

2 กระแสเงินสดรับ 532,688 

3 กระแสเงินสดรับ 607,668 
4 กระแสเงินสดรับ 751,525 

5 กระแสเงินสดรับ* 895,127 
  Gross rate 30.00% 

 
 ระยะเวลำในกำรคืนทุน (Playback period) โดยท ำกำรวิเครำะห์ผลตอบแทนทำงกำรเงิน 
โดยใช้วิธีกำรหำระยะเวลำในกำรคืนทุนของธุรกิจ โดยมีกำรค ำนวณจำกผลก ำไรจำกกำรด ำเนินกำร 
เปรียบเทียบกับเงินลงทุน 400,000 บำท ในกำรหำระยะเวลำในกำรคืนทุน 
 ระยะเวลำคืนทุน = เงินลงทุนเริ่มแรก 
     กระแสเงินสดรับสุทธิ 
    = 400,000/412,783 
    = 0.97 ปี  
 ระยะเวลำในกำรคืนทุน ของธุรกิจเป็นเวลำ 11.63 เดือน 
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ตำรำงที่ 5.12: แสดงระยะเวลำคืนทุน 
 

มูลค่ำปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 812,783 

หัก มูลค ำปัจจุบันของกระแสเงินสด -400000 
มูลค่ำปัจจุบันสุทธิ (NPV) 412,783 

ระยะเวลำคืนทุน(ปี) 0.97 

ระยะเวลำคืนทุน(เดือน) 11.63 
 

5.3.6 มูลค่ำปัจจุบันของผลประโยชน์สุทธิ (Net Present Value: NPV) 
  กำรวิเครำะห์มูลค่ำปัจจุบันสุทธิ เป็นกำรคิดส่วนเกินของมูลค่ำปัจจุบันในกระแสเงินสด
สุทธิกบัเงินลงทุนเริ่มแรก เพ่ือพิจำรณำว่ำกำรด ำเนินธุรกิจสำมำรถสร้ำงก ำไรได้หรือไม่ภำยใต้สูตร  

NPV=PV-I 
NPV คือ มูลค่ำปัจจุบันสุทธิ 
PV คือ มูลค่ำปัจจุบัน ของกระแสเงินสดสุทธิตลอดกำรลงทุนในธุรกิจ 
I คือ เงินลงทุนเริ่มต้นของธุรกิจ 

  ส ำหรับกำรกำรตัดสินใจในกำรเลือกลงทุนของธุรกิจ หำกค่ำ NPV มีค่ำเป็นบวก กิจกำร
นั้นจะมีควำมน่ำสนใจในกำรลงทุนหรือจะมีกำรยอมรับในกำรลงทุนนั้น ในขณะเดียวกันหำกค่ำ NPV มีค่ำ
เป็นลบ กำรที่จะลงทุนในกิจกำรนั้นๆ ควรมีกำรพิจำณำเพ่ิมเติมถึงกำรตัดสินใจที่จะยกเลิกกำรลงทุน
ดังกล่ำว โดยผู้จัดท ำได้ก ำหนด NPV ส ำหรับตลอดกำรด ำเนินกำร 5 ปีในกำรพิจำรณำ โดยมีหลักเกณฑ์ใน
กำรพิจำรณำดังนี้ 
  NPV มีค่ำมำกกว่ำ 0 คือ มีควำมเหมำะสมในกำรลงทุน 
  NPV มีค่ำน้อยกว่ำ 0 คือ ไม่เหมำะสมในกำรลงทุน 
  NPV มีค่ำเท่ำกับ 0 คือ เท่ำทุน 
  กระแสเงินสดรับสุทธิ - เงินลงทุนเริ่มแรก = NPV 
  812,783 – 400,000 = 2,050,294 
  NPV มีค่ำมำกกว่ำ 0 สรุปได้ว่ำธุรกิจนี้เหมำะสมส ำหรับกำรลงทุน 
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5.3.7 อัตรำผลตอบแทนภำยใน 
         กำรวิเครำะห์อัตรำผลตอบแทนภำยใน หรือ Internal at  of return (IRR)  คือ กำร
ค ำนวณอัตรำผลตอบแทนของกำรด ำเนินธุรกิจและกำรลงทุนที่จพท ำให้มูลค่ำปัจจุบัน (PV) ของกระแส
เงินสดรับสุทธิมีค่ำเท่ำกับเงินลงทุน หรือระยะเวลำของกำรคืนทุน 
         หำก IRR มีค่ำมำกกว่ำ 0 คือ มีควำมเหมำะสมในกำรลงทุน 
         หำก IRR มีค่ำน้อยกว่ำ 0 คือ ไม่เหมำะสมในกำรลงทุน 
         หำก IRR  มีค่ำเท่ำกับ 0 คือ เท่ำทุน 
 
         เงินลงทุนเริ่มต้น / กระแสเงินสดสุทธิ = IRR 
         400,000 / 812,783 = 0.492 
         ธุรกิจนี้มีควำมเหมำะสมส ำหรับกำรลงทุน 



59 

 

บรรณานุกรม 
 

กมลรัตน์ สัตยาพิมล. (2552). พฤติกรรมผู้บริโภคต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตแพลทินัมใน 
ห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยธรรม
ศาตร์ 

กมลภพ ทิพย์ปาละ. (2555). กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคในอำเภอเมืองเชียงใหม่ในการซื้อกล้อง 
สะท้อนภาพเลนส์เดี่ยวระบบดิจิทัล. บัณฑิตวิทยาลัย. เชียงใหม่, มหาวิทยาลัยเชียงใหม่. บริการ
ธุรกิจการตลาด. 

ชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ. (2546). การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (พิมพ์ครั้งที่ 2). กรุงเทพฯ: ทิปปิ้ง พอยท์ 
ชมภูนุช สุนทรนนท์. (2549). การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ของห้องสมุดมารวย ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ 

ไทย. นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 
ณรงค์วิทย์ แสนทอง. (2551) การบริหารผลงานนเชิงกลยุทธ์. กรุงเทพมหานคร: ซีเอ็ดยเูคชั่น. 
ธนาคารกสิกรไทย. (2562). ไลฟ์สไตล์คนยุคใหม่ ดันตลาดสัตว์เลี้ยงโต. สืบค้นจาก 

https://kasikornbank.com/th/business/sme/KSMEKnowledge/article/SMETips/Page
s/Pets_Business.aspx 

ปฏิพล ตั้งจักรวรานนท์. (2563). คัมภีร์การตลาด Marketer’s Toolkit. กรุงเทพฯ: เอ็กซเปอรเ์น็ท. 
ปิยะชาติ อิศรภักดี. (2562). BRANDING 4.0. กรุงเทพฯ: อัมรินทร์พริ้นติ้งแอนท์พับลิชชิ่ง. 
นภวรรณ คณานุรักษ์. (2557). การตลาดสำหรับผู้ประกอบการ. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย. 
สมคิด บางโม. (2552). องค์การและการจัดการ. กรุงเทพฯ : วิทยพัฒน์. 
อดุลย์ จาตุรงคกุล. (2551). การจัดการผลิตภัณฑ์และราคา. กรุงเทพฯ: วิรัตน์ เอ็ดดูเคชั่น. 
Marketeer. (2562). ตลาดสัตว์เลี้ยง เพื่อนแก้เหงา เติบโตเท่าไหร่. สืบค้นจาก 

https://marketeeronline.co/archives/130973 
Marketing oops. (2563). รู้จัก + เข้าใจ ประโยชน์ของการทำ Personalized และ Hyper- 

Personalized Marketing อย่างไรให้สำเร็จและตอบโจทย์ KPIs. สืบค้นจาก  
https://www.marketingoops.com/marketing-tech/benefits-of-hyper-personalized-
marketing 

https://marketeeronline.co/archives/130973


  60 

 

ภาคผนวก 



  61 

 
 

แบบการสัมภาษณ์ 
 

เรื่อง ความคิดเห็นเกี่ยวกับ ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แมว 
ส่วนที่ 1 แบบสัมภาษณ์ข้อมูลบุคคล 

1) เพศ______________ 
2) อายุ______________ปี 
3) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน_________________บาท 
4) อาชีพ_________________ 
5) ลักษณะที่อยู่อาศัย______________________ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลสัตว์เลี้ยง 
1) จำนวนแมวที่เลี้ยง…………………………..ตวั 
2) สายพันธ์………………………………………………………………………………………………………………………… 
3) ในยามว่าง ท่านทำกิจกรรมใดร่วมกับแมว 

……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
4) เวลากลางคืน แมวของท่าน นอนบริเวณใด 

……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
ส่วนที่ 3 ด้านการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สำหรับแมว 

1) ท่านเคยเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์สำหรับแมว หรือไม่……………..ราคาที่เหมาะสม
โดยประมาณ……………... 

2) ในปัจจุบันท่านมีสินค้าสำหรับแมว ชนิดใดบ้าง  
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3) เหตุผล ของการซื้อสินค้าสำหรับประเภทที่นอกเหนือจากสินค้าอาหาร ทรายแมว และแชมพู 
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4) ท่านมีความคิดเห็นว่า แมวของท่าน ควรมีเฟอร์นิเจอร์โดยเฉพาะของแมวหรือไม่ กรุณาระบุ
เหตุผล 
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

5) เฟอร์นิเจอร์แมว ประเภทใดบ้าง ที่ท่านเห็นว่าสมควรมีภายในบ้าน  
………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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6) ท่านเคยพบปัญหา ในการเลือกซ้ือสินค้าแมว เช่น  ไม่พบสี และแบบต้องการหรือไม่ 
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

7) ท่านมีความสนใจที่จะออกแบบเฟอร์นิเจอร์แมวของท่านได้เองเฉพาะหรือไม่ เพราะเหตุใด 
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

8) กรุณาแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการประกอบเฟอร์นิเจอร์ใช้เอง             
…………………………………………………………………………………………………………………………………          

9) ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร ของการใช้วัสดุธรรมชาติในเฟอร์นิเจอร์สำหรับแมว 
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

10) ขนาดของสินค้าสำหรับแมว มีผลต่อการซื้อของท่านหรือไม่ เพราะเหตุใด 
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

11) ช่องทางใดในการซื้อสินค้าสำหรับแมว ที่ท่านสะดวกในการเลือกซื้อมากท่ีสุด เพราะเหตุใด 
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

12) ลักษณะของแมว (พันธ์, เพศ, สี) มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าแมวของท่านหรือไม่ 
             …………………………………………………………………………………………………………………………………… 

13) รูปแบบโปรโมชั่นและการส่งเสริมการตลาดแบบใดที่ท่านสนใจ ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
สำหรับแมว (ตอบได้มากกว่า 1 รูปแบบ) 
………………………………………………………………………………………………………………………………… 

14) โดยปกติท่านใช้วิธีใด ในการค้นหาผลิตภัณฑ์สำหรับแมว และพบเห็นผลิตภัณฑ์สำหรับแมว
ในช่องทางใด 
……………………………………………………………………………………………………………………………… 
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สรุปผลการสัมภาษณ์ 
ผู้ให้สัมภาษณ์ คนที่ 1 
ข้อมูลส่วนตัว 
ชื่อ คุณวาส เพศหญิง อายุ 38 ปี  อาชีพ พนักงาน บริษัท รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  30,000 บาท 
พักอาศัยที่บ้านพักของตนเอง รูปแบบ ทาวน์โฮม เลี้ยงแมวจ านวน 2 ตัว พันธ์ไทยและอเมริกันชอร์ตแฮร์ 
กิจกรรมยามว่างที่ท าร่วมกับแมว คือการเล่นของเล่นกับแมว และตอนกลางคืนแมวได้นอนด้วยกันบน
เตียง 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 

ปัจจุบันมีสินค้าส าหรับแมวเช่น ที่นอน ที่ลับเล็บ ของเล่น อุปกรณ์ท่ีจ าเป็น และกระเป๋าแมว ซึ่ง
เหตุผลที่ซื้อสินค้าอ่ืนๆนอกเหนือจากสินค้าจ าเป็น เพราะอยากให้แมวได้เล่นของเล่น สนุกกับของที่ซื้อให้ 
โดยส่วนตัวคิดว่าแมวควรมีของๆตัวเอง เช่นที่นอน คอนโด ของเล่น ที่ลับเล็บ และห้องน ้า โดยราคาที่
เหมาะสมจะอยู่ที่ไม่เกิน 1,500 บาท 

ในส่วนของการเลือกสินซื้อสินค้าของแมว มีหลายครั้งที่ไม่เจอแบบที่ถูกใจจริงๆ เช่น รูปทรงชอบ 
แต่ไม่มีสีที่ชอบเลยไม่ตัดสินใจซื้อในทันที และหากพบสินค้าที่มีรูปแบบที่ถูกใจจริงๆ ก็จะตัดสินใจซื้อ
ในทันที โดยส่วนใหญ่จะเลือกซื้อจากช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee และ Facebook  ผ่านการค้นหา
และพบเห็นโฆษณา เพราะไม่มีเวลาในการเดินทางไปหน้าร้าน ซึ่งโปรโมชั่นที่สนใจมากท่ีสุดส าหรับการซื้อ
สินค้าส าหรับแมว คือ การลดราคาสูงๆ หรือการส่งฟรี เช่นใน Lazada และ Shopee เนื่องจากมี
ความรู้สึกคุ้มค่าและสะดวกในการรับสินค้า และมีความคิดเห็นว่า “สินค้าเฟอร์นิเจอร์แมวที่เจ้าของ
สามารถเลือกรูปแบบและสีได้หลากหลายตามที่ต้องการเป็นสินค้าที่น่าสนใจ” ให้แมวใช้งาน ซึ่งหากเป็น
เฟอร์นิเจอร์ที่ต้องประกอบเองก็รู้สึกไม่ยากจนเกินไป อีกทั้งยังสนุกกับการต่อเฟอร์นิเจอร์ เพราะให้
ความรู้สึกเหมือนตนเองได้ท าขึ้นเองและหากวัสดุของสินค้าท าจากธรรมชาติยิ่งท าให้แมวสุขภาพดีไม่มี
อันตรายจากสารเคมี  

“ในส่วนของความเหมาะสมของรูปทรงและสีของสินค้า จะให้ความส าคัญกับลักษณะของแมว
ตนเองด้วย” เช่น เพศ สีของแมว ที่จะมีความเข้ากับสีของสินค้าด้วย จึงคิดว่า “หากมีสินค้าที่มีแบบที่
หลากหลายก็จะเป็นผลดีในการเลือกให้เหมาะสมกับแมวเป็นอย่างยิ่ง” 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ คนที่ 2 
ข้อมูลส่วนตัว 
ชื่อ คุณเนตร เพศหญิง อายุ 26 ปี  อาชีพ พนักงานบริษัท ต าแหน่ง การตลาด รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
25,000 บาท 
พักอาศัยที่บ้านพักของตนเอง รูปแบบทาวน์โฮม เลี้ยงแมวจ านวน 1 ตัว พันธ์ Exotic Shorthair 
กิจกรรมยามว่างที่ท าร่วมกับแมว คือการนอนเล่นกับแมว กอดฟัด และเล่นของเล่นที่มีอยู่กับแมว 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 

เคยซื้อเฟอร์นิเจอร์แมว คือ บ้านแมว ของเล่นแมว และที่ลับเล็บจากร้านค้าออนไลน์  เพราะ
อยากให้แมวได้เล่นแก้เหงา อารมณ์ดี สินค้าเฟอร์นิเจอร์แมวที่มีความคิดเห็นว่าควรมีในบ้าน เช่น ดอนโด 
ห้องน ้า ถ้วยอาหาร ที่ลับเล็บ และของเล่น ซึ่งราคาที่เหมาะสมจะอยู่ที่ประมาณไม่เกิน 1,000 บาทส าหรับ
ของชิ้นเล็ก และ 2,000 บาท ส าหรับคอนโดและบ้านแมว และมีโปรโมชั่นลดราคา เช่น Flash Sale ใน 
Shopee ส่วนโปรโมชั่นการแถม เช่น 1 แถม 1 จะเหมะกับอาหารเพราะได้ใช้ประจ า แต่ส าหรับ
เฟอร์นิเจอร์มีความคิดเห็นว่าไม่จ าเป็นเพราะ เป็นสินค้าที่มักไม่ใช้ซ ้าในแบบเดียวกัน 

ในส่วนของการเลือกซื้อสินค้า เคยเจอปัญหาเวลาไปซื้อที่ร้านหรือออนไลน์ จะมีแต่สีที่ไม่ถูกใจ 
หรือตัวเลือกที่น้อย ซึ่งส่วนใหญ่จะหาสินค้าแมวผ่านช่องทาง Facebook และ Instagram โดยมีการ
ติดตามเพจที่มีการถ่ายรูปและมีเนื้อหาเกี่ยวกับแมวซึ่ง “เห็นด้วยกับการที่สามารถเลือกแบบและสีของ
สินค้าที่หลากหลายให้เหมาะกับการตกแต่งบ้านได้ด้วย” โดยจะชอบเฟอร์นิเจอร์ที่มีการประกอบส าเร็จมา
ให้เพราะเป็นคนที่ไม่ชอบประกอบเฟอร์นิเจอร์เองเนื่องจากกลัวว่าจะประกอบผิด ซึ่งจะเป็นวัสดุอะไรก็ได้
แต่จะมองที่รูปทรงและสีสันมากกว่า แต่ “รูปแบบและดีไซน์ของเฟอร์นิเจอร์ก็ต้องมีความเหมาะกับแมว
ของตน” เช่นไม่เก็บขน และ ท าความสะอาดง่าย เพราะแมวของตนจะมีขนร่วงเป็นจ านวนมาก   
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ผู้ให้สัมภาษณ์ คนที่ 3 
ข้อมูลส่วนตัว 
ชื่อ คุณเพชร เพศหญิง อายุ 25 ปี  อาชีพ พนักงานบริษัท  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  27,000 บาท 
ที่พักอาศัยปัจจุบันรูปแบบ คอนโดมิเนียม เลี้ยงแมวจ านวน 2 ตัว พันธ์ไทย กิจกรรมยามว่างที่ท าร่วมกับ
แมว คือการแกล้งแมว กอดและเล่นด้วยกัน ในเวลากลางคืนแมวจะมีที่นอนประจ าในมุมของเขา 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 

เคยซื้อเฟอร์นิเจอร์แมวและสินค้าส าหรับแมว คือ ที่ข่วนเล็บ ห้องน ้า ของเล่นต่างๆ  เพราะอยาก
ให้แมวมีความสะดวกได้ใช้ของที่เราซื้อให้ เนื่องจากแมวเปรียบเสมือนคนในครอบครัวของเรา จึงมีความ
คิดเห็นว่าควรมีเฟอร์นิเจอร์และของเฉพาะตัวส าหรับแมวเนื่องจากอยากแบ่งโซนพ้ืนที่เป็นสัดส่วนส าหรับ
แมวได้มากยิ่งข้ึน ซึ่งสินค้าเฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมวที่คิดว่าน่าสนใจในเวลานี้ที่สุดคือ บ้านแมวที่ขนาดพอดี 
ไม่เล็กและใหญ่จนเกินไป ในราคาไม่เกิน 1,500 บาท เนื่องจากอาศัยที่คอนโดมิเนียมอาจมีพ้ืนที่ไม่มากใน
การวางบ้านของแมว ซึ่งโปรโมชั่นที่สนใจ จะเป็นโปรโมชั่นที่มีของแถมและลดราคา เนื่องจากเวลาซื้อ
จะต้องมีให้แมวทั้ง 2 พร้อมๆกัน 

ในส่วนของการเลือกซื้อสินค้าส าหรับแมว ส่วนมากจะท าการเลือกซ้ือในช่องทางออนไลน์ที่มี
บริการจัดส่ง เช่น Instagram, Facebook Page ต่างๆ และ LINE ของทางร้าน ที่มีการขายสินค้าสัตว์
เลี้ยง และเคยพบปัญหาในการเลือกซ้ือที่ไม่มีรูปแบบและสีที่ถูกใจจริงๆ จึงท าให้รู้สึกว่า แบบและสีที่
ต้องการนั้นหายากในการสั่งซื้อ จึงคิดว่า “อยากที่จะสามารถเลือกรูปแบบและสีของเฟอร์นิเจอร์แมวได้
หลากหลายยิ่งขึ้น โดยเฉพาะการเลือกแบบที่เหมาะกับแมวแต่ละตัว แมวก็จะมีของเป็นของตัวเอง
โดยเฉพาะ” 

ประเด็นเรื่องวัสดุและรูปแบบของสินค้า หากเป็นเฟอร์นิเจอร์ที่ต้องประกอบเองจะต้องมีความ
ง่ายและสะดวกส าหรับจัดตั้ง ขนย้ายได้ง่าย ซึ่งวัสดุที่ใช้ควรเป็นวัสดุธรรมชาติที่สามารถช่วยเรื่องลดโลก
ร้อนได้ไปในตัว  
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ผู้ให้สัมภษณ์ คนที่ 4 
ข้อมูลส่วนตัว 
ชื่อ คุณ เก็ท เพศหญิง อายุ 25 ปี  อาชีพ พนักงานบริษัท  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  27,000 บาท 
ที่พักอาศัยปัจจุบันรูปแบบ บ้านเดี่ยวกับครอบครัว เลี้ยงแมวจ านวน 1 ตัว พันธ์ไทย เหตุผลที่เลี้ยงคือใน
ตอนแรกพบน้องแมวถูกท้ิงข้างทางจึงเกิดความสงสารและได้เก็บมาเลี้ยงจนรักแมว กิจกรรมยามว่างที่ท า
ร่วมกับแมว คือเล่นของเล่นกับแมว และในตอนกลางคืนแมวจะนอนด้วยกัน 
ข้อมลูเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 
 ยังไม่เคยเลือกซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์แมวมาก่อน จะมีการเลือกซื้อของเล่นส าหรับแมวชิ้นเล็กผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ซึ่งมีความคิดเห็นว่าค้าต่างๆส าหรับแมวเป็นสิ่งที่แมวจะต้องชอบ ตนอยากตามใจแมวให้
ได้เล่นและมีความสุข เฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมวที่ควรมี เช่น ที่นอน บ้าน เตียง คอนโด และห้องน ้า โดยมี
ราคา  500-1,500 บาท ต่อชิ้น ซึ่งโปรโมชั่นที่ส่วนใหญ่จะชื่นชอบคือการลดราคา และ สะสมแต้มส าหรับ
เป็นส่วนลด โดย “มีความสนใจเฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมวที่สามารถเลือกรูปแบบและสีสันได้หลากหลาย จะ
ท าให้มีความเหมาะกับแมวในรูปแบบที่น่ารัก” ซึ่งหากเป็นเฟอร์นิเจอร์ที่ต้องประกอบเอง ถ้าไม่ยาก ไม่
ต้องใช้อุปกรณ์เยอะ คิดว่าการประกอบเองไม่เป็นปัญหาใดๆ การใช้วัสดุธรรมชาติเป็นสิ่งที่น่าสนใจเช่นกัน 
แต่จะต้องมีความทนทานและความสวยงามด้วย ในส่วนของการติดตามช่องทางที่เกี่ยวกับแมว ตนมีการ
ติดตาม Instagram ที่มีการโพสภาพแมวที่มีชื่อเสียง รวมถึงร้านค้าออนไลน์ในช่องทาง Instagram และ 
Facebook 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ คนที่ 5 
ข้อมูลส่วนตัว 
ชื่อ คุณกนก เพศชาย อายุ 28 ปี  อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  50,000 บาท 

ที่พักอาศัยปัจจุบันรูปแบบ บ้านเดี่ยวกับครอบครัว เลี้ยงแมวจ านวน 7 ตัว พันธ์ไทย และพันธ์
ผสม ซึ่งเป็นแมวที่บ้านเลี้ยงมาอยู่แล้วตั้งแต่เด็ก โดยแมวจะมีห้องส่วนตัวโดยเฉพาะ เพราะมีจ านวนมาก 
ซึ่งในเวลาว่างมักเข้าไปเล่นกับแมว เช่นการเล่นของเล่น การอุ้มและให้ขนม 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 

เคยซื้อเฟอร์นิเจอร์ของแมวเช่น ที่นอน บ้าน ของเล่นแมว โดยปกติจะซื้อที่หน้าร้านที่ผ่านและพบ
เจอพอดี เพราะน่าซื้อเอามาให้แมวเล่น ซึ่งจะไม่ค่อยสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เนื่องจากอยากพบ
เห็นสินค้าจริงก่อนท าการซื้อ โดยโปรโมชั่นที่สนใจในการซื้อสินค้ส่วนใหญ่จะเป็นการแถม หรือการซื้อเป็น
ชุดเซ็ท มีความรู้สึกว่า “เฟอร์นิเจอร์ของแมวต้องมีดีไซน์ที่ดีด้วย ให้มีความเหมาะกับแมว และตกแต่งบ้าน
ของตัวเองด้วย” โดยหากเลือกเฟอร์นิเจอร์แมวที่ควรมีในบ้าน จะมีความสนใจ บ้าน ที่นอน และของเล่น
แมว และคิดว่าถ้ามีวัสดุที่ดีต่อแมวก็จะดีเช่นกัน เนื่องจากแมวเปรียบเสมือนครอบครัว  ส่วนราคาของ
เฟอร์นิเจอร์แมว จะแล้วแต่รูปทรงและดีไซน์ ซึ่งไม่ควรเกิน 3,000 บาท    

ในส่วนของการเลือกรูปแบบและสีของสินค้าเฟอร์นิเจอร์แมวได้หลากหลาย ตนมีความคิดเห็นว่า
หากมีบริการนี้ ก็มีความน่าสนใจ แต่ยังไม่มีความจ าเป็นมากส าหรับตัวเอง เพราะเป็นคนที่ชอบความ
รวดเร็วในการเลือกซ้ือในทันที ถ้าเป็นเฟอร์นิเจอร์ส าเร็จรูปจะดีกว่าการที่ต้องประกอบเอง เนื่องจากไม่
ชอบการประกอบและไม่ถนัดในงานประกอบเฟอร์นิเจอร์  
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ผู้ให้สัมภาษณ์ คนที่ 6 
ข้อมูลส่วนตัว 

ชื่อ คุณทราย เพศหญิง อายุ 25 ปี เพศหญิง อาชีพพนักงานบริษัท รายได้ 25000-30000 บาท 
อาศัยอยู่กับครอบครัวลักษณะบ้านเดี่ยว    เลี้ยงแมวจ านวน 1 ตัว พันธ์เปอเซีย ปกติเป็นคนชอบแมวอยู่
แล้ว ไปคาเฟ่แมวบ่อยๆ จึงอยากเลี้ยงเองบ้าง ปกติแมวจะนอนในห้องนอนด้วยกัน แต่จะมีที่นอนประจ า
ของเขาเอง ในยามว่างมักจะเล่นของเล่นกับแมว เช่นหนูปลอม คอนโดแมวให้แมวปีนเล่น 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 

ด้านผลิตภัณฑ์ เคยเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์แมว หรือใกล้เคียง โดยมักแวะร้านอุปกรณ์สัตว์เลี้ยงและ
สั่งออนไลน์ผ่านการค้นหาใน Application Instagram, Facebook และ Shopee  เช่น บ้านแมว ที่นอน 
ของเล่น คอนโดแมว และห้องน ้าแมว มีความคิดว่า “แมวต้องมีของเป็นของตัวเอง” และสิ่งที่อยากจะมี
อีกเช่น จานข้าวสวยๆ และ เฟอร์นิเจอร์ที่ติดก าแพงให้แมวปีนเล่น ซึ่งราคาไม่เกิน 2,000 บาท โดย
โปรโมชั่นที่เหมาะสมในความคิดเห็นส่วนตัว คือ การลดราคาในช่วงเวลาพิเศษต่างๆ รูปแบบของสินค้าที่
ชอบจะเป็นรูปแบบส าเร็จรูปมาเลย เนื่องจากไม่ชอบประกอบเพราะไม่มีเวลา “ไม่จ าเป็นต้องออกแบบเอง 
แต่ชอบให้มีเลือกหลายๆแบบ” และหากเป็นวัสดุธรรมชาติ ก็จะคิดว่าเป็นผลดีต่อแมวและผู้ใช้ด้วย ส่วน
ลักษณะของแมวไม่มีผลต่อการเลือกรูปแบบและสีของเฟอร์นิเจอร์แมว เพียงแต่เป็นความชอบส่วนตัว
เท่านั้น ปัจจุบันมีการติดตาม User แมวที่มีชื่อเสียงทั้งในประเทศและต่างประเทศ เนื่องจากเป็นคนที่ชอบ
แมวอยู่แล้ว และมีการค้นหารูปแมวต่างๆ ในเวลาว่างในช่องทาง Instagram 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ คนที่ 7 
ข้อมูลส่วนตัว 
ชื่อ คุณแบงค์ เพศชาย อายุ 35 ปี  อาชีพ พนักงานบริษัท  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  35,000 บาท อาศัยใน
บ้านรูปแบบบ้านแฝด เลี้ยงแมวจ านวน 1 ตัว สายพันธ์ สก็อตติส โดยปกติจะเล่นของเล่นที่มีท่ีบ้านเช่น 
ของเล่นแมว กล่องกระดาษ และถุง โดยในตอนกลางคืนแมวจะนอนในห้องของตัวเองที่มีตู้ประจ าตัว 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 

ด้านผลิตภัณฑ์ เคยเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์แมว เช่น ตู้แมวที่มีช่องส าหรับเข้าไปนอน และคอนโด
แมว สินค้าอ่ืนๆที่มีภายในบ้าน เช่น ของเล่นแมวชิ้นเล็ก ห้องน ้า และอุปกรณ์ท่ีจ าเป็น  จากช่องทาง
ออนไลน์ในช่วงที่ไม่สะดวก และ หน้าร้าน หากว่างไปร้านที่อยู่ใกล้ๆ บ้าน ซึ่งเหตุผลที่เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์
หรือสินค้าอืน่ๆนอกเหนือจากสิ่งที่จ าเป็น คือ อยากให้แมวได้เล่นสนุก ไม่เบื่อ และได้ออกก าลังกาย  

ในด้านของราคาและโปรโมชั่น มีความคิดเห็นว่าราคาท่ีเหมาะสมของเฟอร์นิเจอร์แมวชิ้นปกติ ไม่
ควรเกิน 2,000 บาท และส าหรับชิ้นใหญ่ ไม่เกิน 4,000 บาท โดยโปรโมชั่นที่เหมาะสมคือ การสะสมแต้ม
เพ่ืออการซื้อในครั้งถัดไป เนื่องจากเป็นคนที่มีการซื้อบ่อยครั้ง 

โดยส่วนตัวมีความคิดเห็นว่า “แมวควรมีเฟอร์นิเจอร์ส่วนตัว เพราะความต้องการของแมว 
อาจจะมีความต้องการที่แตกต่างจากคน” เช่น ตู้ที่เป็นของเล่นมีช่อง หรือคอนโดแมวที่เป็นที่นอนด้วย มี
ความสนใจในเฟอร์นิเจอร์ที่มีประโยชน์ครบใน 1 ชิ้น เช่น  คอนโดแมวสวยๆ ที่เป็นบ้านและที่นอน ในตัว 
ซึ่งยังไม่พบรูปแบบที่ตรงตามความต้องการจริงๆ “ในด้านของการออกแบบ และสีสัน ส่วนตัวชอบงาน
ออกแบบอยู่แล้ว อยากลองหาอะไรแปลกใหม่ให้แมวบ้าง ที่ไม่เหมือนใคร” และจุดที่ส าคัญคือความ
ทนทานของสินค้า 

ในเรื่องของเฟอร์นิเจอร์ประกอบเองตนมีความชอบอยู่แล้ว ปกติจะซื้อเฟอร์นิเจอร์มาประกอบ
เอง เช่น เฟอร์นิเจอร์จากแบรนด์อีเกีย   ก็จะมีสนุกแต่ต้องไม่ยากจนเกินไป และหากเป็นสินค้าท่ีมีการใช้
วัสดุจากธรรมชาติก็จะรู้สึกว่ามีความปลอดภัยต่อสัตว์เลี้ยงไม่มากก็น้อย โดยขนาดของสินค้าก็มีส่วนส าคัญ
ในการตัดสินใจ เนื่องจากในบางครั้งถ้ามีขนาดใหญ่จนเกินไปจะท าให้ขนย้ายล าบาก ในส่วนของลักษณะ
ของแมวก็มีส่วนในการเลือกซ้ือสินค้าบ้าง เช่น มักจะเลือกสินค้าสีอ่อน ในมีความสดใสเนื่องจากแมวที่
เลี้ยงมีขนสีที่เข้ม 
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ผู้ให้สัมภาษณ์ คนที่ 8 
ข้อมูลส่วนตัว 
ชื่อ คุณนิว เพศชาย อายุ 29 ปี  อาชีพ พนักงานบริษัท  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  27,000-30,000 บาท
 ลักษณะที่อยู่อาศัยเป็นบ้านทาวน์โฮม 2 ชั้น เลี้ยงแมวจ านวน 1 ตัวสายพันธ์ทไทย ซึ่งรับมาเลี้ยง
จากเพ่ือนบ้านเนื่องจากเป็นคนชอบแมวอยู่แล้ว ในเวลาว่าง มักพาแมวเดินเล่น และเล่นของเล่นแมว และ
ในตอนกลางคืนแมวจะนอนภายในบ้าน แต่จะไม่ได้เข้าห้องนอนของตน 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 

ด้านผลิตภัณฑ์ เคยเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์แมว เช่น คอนโดแมวขนาดเล็ก ห้องน ้าและท่ีนอน และ
สินค้าส าหรับแมวอื่นๆที่มีในบ้าน เช่น จานข้าว ชุดแมว สายจูง อุปกรณ์อาหาร และขนม ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เช่น Facebook และ Shopee ซึ่งเหตุผลที่เลือกซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์แมวเพราะอยากให้แมวได้
ปีนเล่น เป็นที่นอนในตัว ในปัจจุบันมีความคิดเห็นว่าสินค้าที่อยากมีเพ่ิมเติมคือ บ้านแมว ขนาดเล็ก ให้
แมวได้เข้าไปนอนพักผ่อนเป็นของตัวเอง โดยอยากวางไว้ที่ห้องรับแขกตกแต่งบ้านด้วย ในราคาไม่เกิน 
1,200 บาท  โดยอาจมีโปรโมชั่นแถมอุปกรณ์อ่ืนๆ เช่นของเล่นแมว 

ในส่วนของประสบการณ์ในการเลือกซ้ือสินค้าแมว ยังไม่พบปัญหาการเลือกซ้ือที่ไม่พบแบบที่ตรง
ใจ เนื่องจากเป็นคนเลือกซ้ือง่ายๆ  โดย “หากมีบริการที่สามารถเลือกแบบและสีได้เอง ตนอาจมีความ
สนใจบ้างแต่ข้ันตอนต้องไม่ซับซ้อนจนเกินไปแต่ถ้ามีรูปแบบส าเร็จรูปเลยก็จะมีความสะดวกยิ่งข้ึน” 
สามารถสั่งซื้อได้รวดเร็ว ซึ่งวัสดุที่เป็นมิตรต่อธรรมชาติและไม่มีสารเคมี ก็มีความส าคัญเนื่องจากจะดีต่อ
สุขภาพของแมวด้วย 

ความคิดเห็นที่มีต่อเฟอร์นิเจอร์ที่ต้องประกอบเอง อาจไม่สะดวกเนื่องจากต้องใช้เวลาในการ
ประกอบ ซึ่งหากเป็นรูปแบบที่ส าเร็จมา อาจมีความสะดวกรวดเร็ว และพร้อมใช้งานทันที 
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ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 9 
ข้อมูลส่วนตัว 

ชื่อ คุณพลอย เพศหญิง อายุ 31 ปี  อาชีพ พนักงานบริษัท  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  30,000 บาท
 ลักษณะที่อยู่อาศัยเป็นบ้านทาวน์โฮม เลี้ยงแมวจ านวน 1 ตัวสายพันธ์เปอร์เซีย  ในเวลาว่าง มัก
เล่นกับแมวทั่วไป และให้ขนมแมว ในตอนกลางคืนแมวจะนอนภายในบ้าน 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 

เคยซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมว เช่น เบาะที่นอน คอนโดแมว ที่ลับเล็บ และของเล่น สินค้า
ที่มีในบ้านแล้ว เช่น ที่นอน คอนโดแมว และอ่ืนๆที่จ าเป็น โดยจะซื้อตามงานอีเว้นท์และงานที่จัดขึ้น และ
หน้าร้าน เนื่องจากต้องการเห็นสินค้าจริงก่อนท าการซื้อ ในปัจจุบันคิดว่าคอนโด และที่นอนแมว เพียงพอ
ส าหรับแมวแล้วจึงไม่มีความต้องการเพ่ิมเติมหากยังไม่ช ารุด ซึ่งจะต้องราคาไม่เกิน 1,000 บาทในสินค้า
ชิ้นเล็ก และ 1,500-2,000 ในสินค้าชิ้นใหญ่ โดยหากมีโปรโมชั่นการลดราคาและการแถมสินค้าต่างๆเป็น
เซ็ท ก็จะท าให้ดึงดูดในการซื้อมากข้ึน 

มีความคิดเห็นว่า “เฟอร์นิเจอร์แมวที่สามารถออกแบบเองได้ ก็จะมีความเฉพาะตัวกว่าปกติ มี
ความเป็นของตัวเองส าหรับแมว” เนื่องจากเคยพบสินค้าตามร้านค้าบางครั้งรูปแบบมีความชอบแต่สีสัน
ไม่ชอบจึงไม่ได้ท าการซื้อ ซึ่งหากมีความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม เช่นการใช้วัสดุธรรมชาติก็จะมีความ
ปลอดภัยต่อสุขภาพแมวมากยิ่งขึ้น 

ในส่วนของเฟอร์นิเจอร์ประกอบเอง รู้สึกว่าจะสะดวกในการซื้อ เช่น การขนย้ายจากร้านไปยัง
บ้าน แต่ต้องมีคู่มือที่ชัดเจนและไม่ยากจนเกินไป โดยรูปแบบและลักษณะรวมถึงนิสัยของสัตว์เลี้ยงก็มีส่วน
ในการเลือกซ้ือรูปแบบของสินค้าเช่น แมวที่บ้านเป็นเพศเมีย ก็อยากเลือกซื้อสินค้าที่มีสีสันที่สดใส มีความ
เหมาะสมกับลักษณะของแมวเช่นกัน 

 
 
 
 
 
 
 

 



72 
 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 10 
ข้อมูลส่วนตัว 

ชื่อ คุณแนน เพศหญิง อายุ 24 ปี  อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  20,000-30,000 
บาท ลักษณะที่อยู่อาศัยเป็นบ้านเดี่ยว เลี้ยงแมวจ านวน 1 ตัวสายพันธ์เบงกอล ในเวลาว่างจะชอบเล่นกับ
แมว ด้วยของเล่น และวิ่งเล่นในบ้าน ในเวลากลางคืนแมวจะนอนด้วยกันในห้องนอนบนที่นอน 
ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าส าหรับแมว 

เคยซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมว เช่น คอนโดแมว บ้านแมว  และท่ีนอนแมว และมีสินค้า
ส าหรับแมวอื่นๆ เช่น ห้องน ้าแมว ขนม ของเล่น และอาหาร ที่ซื้อจากช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee(
สินค้าชิ้นเล็กๆ) Facebook และ Instagram(คอนโดแมวราคาสูง) มีความคิดเห็นว่าราคาที่เหมาะสมสูง
ที่สุดไม่เกิน 1,500 บาท ในโปรโมชั่นการแถมอุปกรณ์อ่ืนๆ ในชุดเดียวกัน ซึ่งคิดว่าแมวจ าเป็นต้องมีของ
ประจ าตัวของเข้าเอาไว้เล่นแก้เหงาเวลาที่เราไม่ได้อยู่ด้วย ซึ่งปัจจุบันคิดว่าเฟอร์นิเจอร์ส าหรับแมวที่
จ าเป็นคือ คอนโดแมวเพราะแมวจะได้ใช้บ่อยที่สุด ส่วนบ้านแมวที่มีอยู่นั้น แมวไม่ได้ใช้งานเพราะเขาจะ
นอนกับเราในตอนกลางคืน 

มีความคิดเห็นว่าเฟอร์นิเจอร์แมวที่สามารถออกแบบเองได้ มีความน่าสนใจแต่ต้องใช้งานง่าย 
และไม่ซับซ้อนในการเลือกแบบ ซึ่งส่วนตัวคิดว่าการใช้วัสดุธรรมชาติอาจส่งผลไม่มาก เพราะส่วนมากจะมี
ราคาแพง หากเป็นเฟอร์นิเจอร์ที่ต้องประกอบเอง คิดว่าไม่ยากจนเกินไป แต่จ าเป็นต้องประกอบง่ายและ
ทนทาน และมีน ้าหนักเบาขนย้ายสะดวก  

ในส่วนของลักษณะแมวและนิสัยของแมว มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าแมว เช่น แมวของตนจะมี
นิสัยที่ซน จึงต้องเลือกสินค้าที่มีรูปแบบที่ให้แมวได้เล่นได้หลากหลาย ส่วนเรื่องสีสันไม่ส าคัญมากเพราะ
เป็นคนที่ชอบสีสันหลายๆ สี  
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล  รชานนท์  ตระกูลทองเจริญ 

อีเมล   Rachanon.taku@gmail.com 

ประวัติการศึกษา -    ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม        

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

- ปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตร์ สาขาวิชาการสื่อสารตรา มหาวิทยาลัย

กรุงเทพ 

ประสบการณ์ทำงาน -    Brand Communication Officer, บริษัท ไทยบรอดคาสติ้ง จำกัด 

- Product Marketing Executive, Thai Toshiba Lighting Company 

Limited 
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