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บทคัดย่อ 

 
 การแต่งกายคอสเพลย์ เป็นการแต่งกายเสมือนตามตัวละครจากการ์ตูน ภาพยนตร์ และ 
เกม ซึ่งเป็นวัฒนธรรมจากญี่ปุุนที่มีมานานแล้ว และมีการแพร่หลายไปตามประเทศต่าง ๆ ประเทศ
ไทยเป็นหนึ่งในประเทศท่ีได้รับอิทธิพลมาจากวัฒนธรรมญี่ปุุน และหนึ่งในวัฒนธรรมก็คือการแต่งกาย
คอสเพลย์ 
 ในปัจจุบันการแต่งกายคอสเพลย์มีการพัฒนาขึ้น เป็นอุตสาหกรรมที่มีการเติบโตและ
หลายๆธุรกิจได้มีการน าคอสเพลย์ไปประยุกต์ใช้ในการท าการตลาดหรือส่งเสริมสร้างชื่อเสียงให้แก่ 
แบรนด์ การแต่งกายคอสเพลย์เป็นที่นิยมในหมู่เด็กและวัยรุ่น ปัจจุบันมีงานคอสเพลย์เกิดขึ้นมากมาย 
โดยเฉพาะในกรุงเทพฯ จากเมื่อก่อนมีเพียง 2-3 เดือนจัด 1 ครั้ง งานคอสเพลย์ตอนนี้มีทุกอาทิตย์
และบางอาทิตย์มีถึง 2 ครั้ง โดยงานอีเวนต์เริ่มมีหลากหลายผู้เล่นมากขึ้น กลุ่มลูกค้าคอสเพลย์
ปัจจุบันสามารถเลือกงานได้ นอกจากนี้การเข้าถึงคอสเพลย์ยังง่ายกว่าเมื่อก่อนเป็นอย่างมาก ชุด 
คอสเพลย์สามารถน าเข้าจากประเทศจีนได้ โดยไม่จ าเป็นต้องตัดหรือสั่งตัดชุดเองด้วยราคาที่แพง
เพราะค่าฝีมือ ตลาดเช่าชุดคอสเพลย์ในปัจจุบันเติบโตมากยิ่งขึ้น ท าให้ลูกค้ากลุ่มคอสเพลย์สามารถ
เลือกร้านได้ตามความชอบและเหมาะสม มากไปกว่านี้ยังมีกลุ่มคอสเพลย์บางคนมีการหายรายได้จาก
งานอดิเรกนี้ โดยสามารถสร้างเป็นอาชีพใหม่ในอนาคตได้อีกด้วย 
 เนื่องด้วยตลาดและอุตสาหกรรมกลุ่มคอสเพลย์เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีน่าสนใจในการท าธุรกิจ 

ดังนั้น สตูดิโอ Kuro 黑 Studio จึงเกิดข้ึนเพื่อจับกลุ่มลูกค้ากลุ่มคอสเพลย์เหล่านี้ สตูดิโอส าหรับ
ถ่ายคอสเพลย์ในตลาดมีไม่มาก แต่ในปี พ.ศ. 2565 คนเริ่มเห็นศักยภาพในคนกลุ่มนี้มากขึ้น และเห็น
อุตสาหกรรมเริ่มมีการเติบโตอย่างเห็นได้ชัด ท าให้สตูดิโอคอสเพลย์มีการเปิดใหม่ภายในปีนี้ถึง 2 ที่ 
และจะมีอีกในอนาคตแน่ ๆ แต่ทว่าสตูดิโอคอสเพลย์ในปัจจุบันยังมีจุดบกพร่องที่สามารถท าได้อยู่จึง

ท าให้เกิด สตูดิโอ Kuro 黑 Studio ที่มาช่วงแก้ไขข้อบกพร้องในจุดนี้ โดยมีการบริการให้พื้นที่เช่า
ถ่ายภาพ โดยฉากส่วนใหญ่เป็นในเชิงคอสเพลย์และแฟนตาซี นอกจากนี้ภายในสตูดิโอตั้งเปูาไว้ที่จะ
เป็น One-Stop-service ที่สามารถเข้ามาถ่ายคอสเพลย์ได้ โดยที่ทางสตูดิโอบริการให้ตั้งแต่ช่าง
แต่งหน้า ชุดคอสเพลย์ คอนแทคเลนส์ ฉาก และตากล้อง พร้อมให้บริการ โดยใช้ช่องทางการสื่อสาร



เป็นเพจเฟซบุก๊ เนื่องจากกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่อยู่ในเฟซบุ๊ก และยังมีการท าโปรโมชั่นราคาและ
กิจกรรมเพ่ือดึงดูดคนมาใช้บริการ พร้อมทั้งยังมีการโปรโมตนอกสถานที่ โดยการไปออกบูทตามงาน
คอสเพลย์ 
 จากการศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจนี้ โครงการนี้ใช้เงินทั้งหมด 600,000 บาทใน
สถานการณ์ปกติ มูลค่าปัจจุบันสุทธิ หรือ NPV อยู่ที่ 730,320 บาท และอัตราผลตอบแทนจากการ
ลงทุนหรือ IRR อยู่ที่ 108% และมีระยะเวลาคืนทุน 1 ปี กับอีก 3 เดือน ซึ่งระยะเวลามากกว่าที่
คาดการณ์ไว้ แต่โดยภาพรวมในกรณีที่ได้มีการเซ็นเช่าตึก 3 ปี ระยะเวลาคืนทุน 1 ปีกว่าก็เป็น
ระยะเวลาที่สมเหตุสมผล และเป็นโครงการที่น่าสนใจในการลงทุน 
 
ค าส าคัญ: คอสเพลย์, การแต่งกายเลียนแบบตัวละครในเกม, สตูดิโอถ่ายภาพ 
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ABSTRACT 
 
 The definition of Cosplay is to dress like a character from cartoon, movie, 
and game which is a culture came by Japan. Cosplay culture has been spread 
around the world and Thailand is one of the countries that is influenced by Japanese 
culture. One of the Japanese cultures that are also come to Thailand is Cosplay. 
 Cosplay has been developed continuously and it is one of the industries 
that the growth has been rising thought the time. There are many business and other 
industries try to adapt Cosplay into their marketing tools in order to supporting their 
brand image. Cosplay is the activity that is famous among children and teenagers. Up 
until now, Cosplay event are increased dramatically especially in Bangkok where in 
the past the event only launch 1 time per 2-3 months. Cosplay event nowadays 
launch every week or some weeks have 2 events at the same time and have been 
conducted by different organizers which showed that there are a lot of players in the 
market and the target customers today can choose the events where they want to 
go. Moreover, to cosplaying is not hard to find materials like in the past. Cosplay 
costumes mostly are imported from China. There is no need to sewing by 
themselves or ordering hand-made cosplay costumes anymore. Furthermore, 
Cosplay renting services are popular among people who want to cosplay for the first 
time and there are a lot of competitors; therefore, customers can choose based on 
their favorite and type. There are some people in cosplay industry earn income by 
this hobby and create new type of jobs in the future.  
 Since cosplay industry and target customers are interesting in many aspects, 

Kuro 黑 Studio is created in order to serve cosplay customers. There is not many 
cosplay studio in the market but since 2022, a lot of competitors see the potential of 



this group and see the opportunity to grow more in the future; therefore, there were 
2 new cosplay studios opened the past few months and in the future there will be 
more. However, in this type of studio in the present, there is a pain point that never 

fixes even the new one. Kuro 黑 Studio is founded to fix this pain point by serving 
the space for renting which most of themes are cosplay theme and fantasy theme. 

Moreover, Kuro 黑 Studio plan to be a One-Stop-service studio that studio serve not 
only the place for shooting but also make-up service, renting costume service, 
contact lens, and photographer service. The market is based on Facebook page 
where mostly of the target customers gather. There will be price promotion and 
activity in the page in order to attract target customers and sometimes promoting 
offline by launching booth in various Cosplay events. 
 According to the feasibility research of this type of business the budget for 

Kuro 黑 Studio is 600,000 baht based on normal situation. The net present value 
worth 730,320 bath and Internal rate of return is 108%. Payback period is 
approximately 1 year and 3 months, which more than expected but overall having 3 
years building contract and with this payback period, it is sensible and feasible. This 
business is attracting to invest.  
 
Keywords: Cosplay, Game Character Costume, Photo Studio 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและแนวคิดของการด าเนินธรุกิจ 
 1.1.1 นิยามคอสเพลย์และความเป็นมา 
 คอสเพลย์ (Cosplay) หรือที่เรียกว่า การแต่งกายคอสเพลย์ หมายถึง เป็นการแต่งกาย
เลียนแบบตัวละครจาก หนังสือการ์ตูน ภาพยนตร์ หรือวิดีโอเกมต่าง ๆ ซึ่งส่วนใหญ่มักจะแต่งตัว
เลียนแบบเป็นตัวละครจากหนังสือการ์ตูนหรือจากอนิเมชั่นที่มาจากประเทศญี่ปุุน ซึ่งในปัจจุบัน การ
แต่งกายคอสเพลย์เริ่มแพร่หลายไปยังการ์ตูนฝั่งยุโรป และรวมไปถึงตัวละครจากเกมต่าง ๆ มากยิ่งขึ้น 
ค าว่า Cosplay มาจากค าว่า Costume ที่มีความหมายว่า การแต่งกาย และ Play ที่แปลว่า เล่น ซึ่ง
ทั้งสองค าเม่ือรวมกันแปลว่า การเล่นเครื่องแต่งกาย เป็นวัฒนธรรมอย่างหนึ่งในประเทศญี่ปุุน ซึ่งมี
ความนิยมในหมู่วัยรุ่นเป็นอย่างมาก นอกจากนี้ ค าว่าคอสเพลย์ยังสามารถรวมถึง การแต่งกายเหมือน
นักร้อง J-Rock หรือ J-pop อีกด้วย ตามศิลปินที่เหล่าวัยรุ่นชอบ และรวมไปถึงการแต่งกายย้อนยุค
หรือสไตล์แบบอ่ืนที่เรียกว่า โลลิต้า (Lolita) และโกธิค (Gothic) 
 คอสเพลย์สามารถจ าแนกได้เป็น 8 ประเภท ดังนี้ คอสเพลย์การ์ตูน คอสเพลย์เกม  
คอสเพลย์ J-Rock (Visual Kei) คอสเพลย์ตามดารานักแสดงศิลปิน คอสเพลย์ตามตัวละครซุปเปอร์ 
ฮีโร่ คอสเพลย์ ตามนิยาย คอสเพลย์ตามภาพยนตร์หรือละคร และคอสเพลย์ออริจินอล (Original 
Cosplay) (มิวเซียมสยาม, 2562) 
 องค์ประกอบที่ระบุถึงความเป็นคอสเพลย์ทั้งในรูปแบบรูปธรรมและนามธรรม องค์ประกอบ
เหล่านี้ไม่จ าเป็นต้องมีครบทั้งหมด แต่ถ้าขาดสิ่งเหล่านี้มากเกินไป อาจส่งผลท าให้ผิดจากที่นิยามไว้ 
ซึ่งองค์ประกอบ ได้แก่ ชุดคอสเพลย์ ซึ่งเป็นองค์ประกอบในรูปแบบรูปธรรมที่หมายถึงชุดที่เหมือนกับ
ต้นแบบตัวละคร ชุดคอสเพลย์ไม่ได้รวมเพียงชุด แต่รวมไปถึง วิก พร็อพ และเครื่องประดับ 
องค์ประกอบที่สอง คือความรักและความชอบ ซึ่งเป็นองค์ประกอบในรูปแบบนามธรรม เป็นพื้นฐาน
ในการเริ่มต้นคอสเพลย์ เพราะเหตุผลในการคอสเพลย์ คือการที่บุคคลหนึ่งชื่นชอบในตัวตัวละครเป็น
อย่างมาก จนสามารถแสดงออกความชอบนี้ โดยการแต่งกายเลียนแบบ และองค์ประกอบสุดท้ายคือ 
ความเหมือน ซึ่งคือการเข้าถึงบทบาทของตัวละครที่แต่งกาย หากไม่มีสิ่งนี้ คอสเพลย์ก็จะไม่ต่างอะไร
กับการแต่งกายแฟนซีธรรมดา 
 จุดเริ่มต้นของคอสเพลย์ เริ่มต้นในประเทศญี่ปุุน ช่วงประมาณปี ค.ศ. 1960 อุลตร้าแมน 
เป็นภาพยนตร์ที่มีความนิยมในตอนนั้น ได้มีการสร้างและผลิตสินค้ารวมไปถึงเสื้อผ้าอุลตร้าแมน
ออกมาให้เหล่าเด็ก ๆ ได้ใส่กัน จนในช่วงปี ค.ศ. 1970 ได้มีการจัดงาน Comic Market เป็นงานที่จัด
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ขึ้นส าหรับคนที่มีความชื่นชอบการ์ตูนญี่ปุุน ภายในงานได้มีการแต่งตัวคอสเพลย์เข้าร่วมงานนี้ ซึ่ง
ส่งผลให้กิจกรรมการแต่งกายคอสเพลย์ได้รับความนิยมมากยิ่งข้ึน จนถึงขนาดมีการจัดงานประกวด 
คอสเพลย์ขึ้นส าหรับคนที่มีทักษะการท าชุดและท าพร็อพประกอบตัวละครได้มาแสดงฝีมือกันบนเวที
ในประเทศไทย ได้เริ่มเมื่อปี พ.ศ. 2525-2526 ซึ่งได้มีการจัดงานมหกรรมช่อง 9 การ์ตูน จัดขึ้นที่
บริเวณลานจอดรถของสถานีโทรทัศน์สีช่อง 9 ภายในงานมีงานประกวดแข่งขันคอสเพลย์ เนื่องจากว่า
ในยุคนั้นสังคมไทยยังไม่ค่อยกล้าแสดงออกมากนัก ท าให้ยังมีผู้ที่แต่งกายคอสเพลย์ไม่มากนัก และ
หลังจากงานนี้ กระแสการแต่งกายคอสเพลย์ก็ได้หายไป จะเห็นได้ว่าวัฒนธรรมการแต่งกายคอสเพลย์
ในประเทศไทยตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน ผ่านไป 40 ปีแล้ว งานอดิเรกแต่งกายคอสเพลย์เริ่มมีการ
แพร่หลายมากข้ึนโดยสามารถเห็นได้จากแนวโน้มดังต่อไปนี้ 
 1.1.2 แนวโน้มการจัดงานคอสเพลย์ 
 ในช่วงเวลาเกือบ 40 ปีที่ผ่านมาอุตสาหกรรมคอสเพลย์ได้มีการเติบโตอยู่อย่างต่อเนื่อง  
ซึ่งสามารถดูได้จากกราฟจากเว็บไซต์ Props&ops ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่ให้ความรู้เกี่ยวกับการแต่งกาย
คอสเพลย์ การท าพร็อพอุปกรณ์คอสเพลย์และรวมไปถึงเป็นแหล่งรวมและประชาสัมพันธ์งาน 
คอสเพลย์ต่าง ๆ ที่จัดขึ้นในประเทศไทย 
 จากข้อมูลจากเพจ Props&ops แสดงถึงสถิติงานคอสเพลย์ที่จัดขึ้นในประเทศไทยตั้งแต่ปี 
ค.ศ. 2001-ปัจจุบัน ภาพที่ 1.1 จะเห็นได้ว่าในประเทศไทยได้มีการจัดอีเวนต์ที่มีคอสเพลย์เกี่ยวข้อง
ไปเป็นจ านวน 1,121 งาน และถึงแม้ในช่วงปี 2020 และ 2021 จะได้รับผลกระทบจากสถานการณ์
การแพร่ระบาด Covid-19 ในปี 2022 ที่รัฐบาลเริ่มเปิดให้มีการจัดอีเวนต์ได้แล้ว เพียงแค่ 6 เดือน ก็
มีงานคอสเพลย์ไปแล้ว 38 งานแล้ว ซึ่งสูงกว่า ในปี 2019 ก่อน Covid-19 จะแพร่ระบาด ในปี พ.ศ.
2565 ตั้งแต่เดือนมกราคมจนถึงเดือนกรกฎาคม ก็ได้มีงานคอสเพลย์จัดในประเทศไทยแล้ว จ านวน 
44 งาน 
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ภาพที่ 1.1: ตารางงานคอสเพลย์ในประเทศไทย 
 

 
 
ที่มา: ตารางงานคอสเพลย์.  (2565).  สืบค้นจาก  https://propsops.com/event/. 
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 1.1.3 แนวโน้มการใช้คอสเพลย์ในอุตสาหกรรมต่าง ๆ  
 ปัจจุบันการแต่งกายคอสเพลย์เริ่มแพร่หลายไปยังอุตสาหกรรมอื่น ๆ อย่างเช่น 
อุตสาหกรรมเกม และ สื่อโฆษณามากยิ่งข้ึน ยกตัวอย่างเช่น เกม Ragnarok Online หรือค่ายเกม  
ดัง ๆ อย่าง Garena ที่เป็นเจ้าของเกม ROV และ Free Fire เกมที่นิยมเล่นในหมู่วัยรุ่น ได้มีการใช้
การแต่งกายคอสเพลย์มาโปรโมตเกมหรือท าสื่อโฆษณา ประชาสัมพันธ์งานต่าง ๆ มากยิ่งขึ้น 
นอกจากนี้ บางเกมก็ได้มีการน านักคอสเพลย์มาร่วมถ่ายคลิปโปรโมตกับดารา โดยแต่งกายคอสเพลย์
เป็นตัวละครในเกมนั้น ๆ อย่างเช่น เกม ELYON SEA เพ่ือโปรโมตเกมเปิดใหม่ในสื่อโซเชียลมีเดีย 
 ในอุตสาหกรรมห้างสรรพสินค้าก็เริ่มมีการน าเหล่าคอสเพลย์มาแต่งกายร่วมงานในงาน 
อีเวนต์ต่าง ๆ ที่ทางห้างจัดขึ้นอีกด้วย อย่างงาน Siam Walking Street Walk x CosNatsu ที่พ่ึงจัด
ขึ้นในปีนี้ที่ผ่านมา เป็นการร่วมจับมือกับงานคอสเพลย์ CosNatsu และ Siam เพ่ือโปรโมตถนนคน
เดิน สยามสแควร์ ซอย 7 และโปรโมตตึก SiamScape ที่มีชั้นดาดฟูาเป็นจุดไฮไลท์ 
 
ภาพที่ 1.2: จ านวนผู้เข้างานเกม Thailand Game Show 2022 
 

 
 
ที่มา: Thailand Game Show 2023 จะยิ่งใหญ่กว่าเดิม Wonder Festival จัดแสดงฟิกเกอร์ระดับ

โลกครั้งแรกในเมืองไทย.  (2565).  สืบค้นจาก https://playulti.com/news/ 
635626873c05b24662558462. 
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 ในงาน Thailand Game Show 2022 ที่ผ่านมา หลาย ๆ ค่ายเกมได้มีการจ้างนักแต่งกาย
คอสเพลย์ แต่งคอสเพลย์ประจ าบูทที่งานอีเวนต์เพ่ือโปรโมตเกมต่าง ๆ ในงานเกมหรืองานอีเวนต์ที่น า
การแต่งการคอสเพลย์เข้ามาเกี่ยวข้องส่งผลต่ออุตสาหกรรมคอสเพลย์เป็นอย่างมากท้ังในเรื่อง การซื้อ
ขายของอุปกรณ์แต่งกายหรือเกี่ยวกับคอสเพลย์ การให้บริการเช่าชุดคอสเพลย์ งานบริการที่เกี่ยวข้อง
กับการท าชุดและท าพร็อพอุปกรณ์ประจ าตัวละคร รวมไปถึงการจ้างนักคอสเพลย์เพ่ือไปยืนบูท ทั้งนี้
ท าให้เห็นว่า การแต่งกายคอสเพลย์เป็นที่นิยมในอุตสาหกรรมเกมเป็นอย่างมาก เพ่ือน าไปใช้โปรโมต
หรือท าการตลาดควบคู่กัน งาน TGS (Thailand Game Show) เป็นงานที่จัดขึ้นที่ห้างพารากอน 
ของทุก ๆ ปี และมีผู้มาเข้าร่วมงานล้นหลาม ซ่ึงในปีนี้มีผู้เข้ามาร่วมงานถึง 160,000 คน ตีเป็นมูลค่า
ถึง 24 ล้านบาท ท าลายสถิติในทุก ๆ ปี แสดงในภาพที่ 1.2 และ 1.3 
 
ภาพที่ 1.3: นักคอสเพลย์ประจ าบูทในงานเกม Thailand Game Show 2022 
 

 
 
ที่มา: รวมผลงานคอสเพลย์สุดแจ่มจากงาน Thailand Game Show 2022.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://www.thisisgamethailand.com/content/Thailand-Game-Show-2022-
Cosplay-Compilation.html. 

 
 1.1.4. แนวโน้มพฤติกรรมการสร้างตัวตนในโลกโซเชียล 
 บทความ คุณพรรณวดี ประยงค์ จากวารสาร เรื่อง “ตัวตน บนโลกของเว็บไซต์        
โซเชียลมีเดีย ขอบเขตของตัวตนที่ปรารถนา และตัวตนที่เป็นจริง” มีการพูดถึงบทบาทอินเทอร์เน็ตที่
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ได้สร้างการสื่อสารและเงื่อนไขแบบใหม่ในการสร้างตัวตน โดยไม่ต้องพ่ึงพิงข้อจ ากัดของการมีอยู่ของ
ร่างกายอีกต่อไป (Physical Body) ซึ่งมีชื่อเรียกว่า สภาพแวดล้อมท่ีไม่เปิดเผยตัวตนในโลกออนไลน์ 
(Anonymous Online Environment) ภายใต้บริบทนี้ เป็นการพัฒนาตัวตนอย่างอิสระ สามารถ
แสดงออกเป็นบุคคลอ่ืน หรือแม้กระทั่งสร้างสรรค์ตัวตนแบบแฟนตาซี ตัวตนเหล่านี้ที่อยู่ในโลก
ออนไลน์หรือโซเชียลมีเดีย เป็นตัวตนที่มีรากฐานมาจากตัวบุคคลแต่ก็ถูกขยายให้เกินความเป็นจริง
เล็กน้อย เพื่อตอบสนองความปรารถนาในการ สร้างตัวตนที่บุคคลคาดหวังที่เป็นไปได้ เฟซบุ๊กเป็น
หนึ่งในเครื่องมือในการวาดตัวตนที่บุคคลปรารถนาที่จะเป็น ที่พวกเขาไม่สามารถสร้างหรือกระท าได้
ในโลกความเป็นจริงที่มีอุปสรรคทางกายภาพ 
 นอกจากในบทความได้มีการยกตัวอย่างของวัยรุ่นชาวอเมริกันท่ีได้น าเสนอตัวตนผ่าน
โซเชียลมีเดียโดยสิ่งที่ได้รับจากการน าเสนอตัวตนนี้คือ การเป็นที่นิยมและได้รับความส าคัญในกลุ่ม
ผ่านการแชร์ภาพกิจกรรมหรือภาพถ่ายร่วมกับกลุ่มเพ่ือน และการเป็นที่ยอมรับและการเข้าสังคมผ่าน
รสนิยม (Taste) และงานอดิเรกที่มีเหมือนกัน โดยเป็นการปฏิเสธความเป็นเด็กเนิร์ด ที่มักจะโดน
ล้อเลียนกันในหมู่วัยรุ่นอเมริกา 
 
ภาพที่ 1.4: จ านวนประชากรในประเทศไทยที่มีโทรศัพท์และอินเทอร์เน็ต 
 

 
 
ที่มา: ณัฐพล ม่วงท า ·(2564).  รายงานสถิติ Thailand Digital Stat 2021 จาก We Are Social.  

สืบค้นจาก  https://www.everydaymarketing.co/knowledge/thailand-digital-stat-
2021-we-are-social/. 
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ภาพที่ 1.5: จ านวนประชากรในประเทศไทยที่มีการใช้โซเชียลมีเดียต่าง ๆ 
 

 
 

ที่มา: ณัฐพล ม่วงท า ·(2564).  รายงานสถิติ Thailand Digital Stat 2021 จาก We Are Social.  
สืบค้นจาก  https://www.everydaymarketing.co/knowledge/thailand-digital-stat-
2021-we-are-social/. 

 
 คอสเพลย์เป็นหนึ่งในงานอดิเรกที่แสดงถึงรสนิยมและตัวตนที่ถูกพัฒนาเช่นกัน ในหลายปีที่
ผ่านมาการใช้โซเชียลมีเดียในประเทศมีมากถึง 55 ล้าน จากประชากร 69.88 ล้าน ซึ่งเทียบเป็น
เปอร์เซ็นต ์78.7% และมีการใช้เฟซบุ๊ก 93.3% ของประชากรประเทศไทยทั้งหมด แสดงอยู่ในภาพที่ 
1.4 และ 1.5 ดังนั้นพฤติกรรมการน าเสนอตัวตนผ่านโซเชียลมีเดียจึงมีมากข้ึน เพราะสภาพแวดล้อม
ในโซเชียลมีเดีย เอ้ืออ านวยต่อการสร้างตัวตนใหม่ ๆ ซึ่งไม่แปลกที่คนที่มีงานอดิเรกคอสเพลย์จะเป็น
กลุ่มคนที่เล่นโซเชียลมีเดีย และมีการโพสภาพงานอดิเรกที่เหมือนกัน เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับ เป็นที่นิยม 
และมีความต้องการที่จะแชร์ภาพงานอดิเรกเหล่านี้มากข้ึน 
 การแต่งกายคอสเพลย์เริ่มเป็นที่นิยมในโลกโซเชียลมีเดีย และเป็น 1 ในวิธีการโปรโมต
ตัวตนในหลาย ๆ แพลตฟอร์มเพ่ือเรียกยอดไลก ์ยอดติดตาม และยอดคนดู หลาย ๆ คนเริ่มมีความ
สนใจหันมาคอสเพลย์มากยิ่งขึ้น ยิ่งในปัจจุบันการเข้าถึงการแต่งกายคอสเพลย์ง่ายกว่าเมื่อก่อนเป็น
อย่างมาก ท าให้ปัจจุบันใคร ๆ ก็สามารถแต่งกายคอสเพลย์ได้และมีการหาประโยชน์จากการแต่งกาย 
คอสเพลย์ โดยไม่ใช่เหตุผลเพียงว่าชอบในตัวละครนั้น ๆ อีกต่อไป 
 1.1.5. แนวโน้มการเข้าถึงการแต่งกายคอสเพลย์ในปัจจุบันและการสร้างอาชีพ 
ในอดีต การที่บุคคลหนึ่งจะสามารถแต่งกายคอสเพลย์ได้จ าเป็นต้องตัดชุดเอง เซตทรงวิกเอง และ
ท าพร็อพประกอบตัวละครเอง ซึ่งต่างกับปัจจุบันที่บทบาทของคนในสังคมคอสเพลย์มีมากข้ึน การ



8 

เข้าถึงสิ่งเหล่านี้ สามารถท าได้ง่ายกว่าเมื่อก่อนเป็นอย่างมาก ซึ่งบทบาทที่มีอยู่ในสังคมคอสเพลย์
ปัจจุบัน ประกอบไปด้วย ผู้ผลิตของในการคอสเพลย์ (คนที่ท าชุดคอสเพลย์ คนที่ท าอุปกรณ์คอสเพลย์ 
คนรับน าเข้าสินค้าคอสเพลย์หรืออุปกรณ์คอสเพลย์จากต่างประเทศ) ตากล้องที่ถ่ายภาพคอสเพลย์ 
ผู้เข้าร่วมงานคอสเพลย์  คอสเพลย์เยอร์ (คนแต่งกายคอสเพลย์) 
 การซื้อขายและรับจ้างตัดชุดและท าพร็อพเกี่ยวข้องกับคอสเพลย์ส่วนใหญ่เกิดข้ึนผ่านโลก
ออนไลน์ น้อยคนที่จะมีหน้าร้านเป็นของตัวเอง ร้านส่วนใหญ่จะขายในรูปแบบออนไลน์และออกบูท
ตามงานอีเวนต์ต่าง ๆ เช่น งาน Maruya, งาน CosNatsu, งาน Cos CosSuki เป็นต้น ดูได้ที่ภาพที่ 
1.6 
 
ภาพที่ 1.6: โลโก้งานคอสเพลย์ที่จัดในประเทศไทย 
 

 
 
ที่มา: Props&Ops Cosplay site ข่าวอัปเดตใหม่.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://propsops.com/news/. 
 
 1.1.6. แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจสตูดิโอส าหรับคอสเพลย์ 
 ปัจจุบันมีสตูดิโอเฉพาะคอสเพลย์ จ านวน 8 แห่ง โดยมี 
  1) Dukdik Studio 
  2) Akaneko Studio 
  3) Studio 
  4) Zero Studio 
  5) Ga-o Studio 
  6) Lynly Studio 
  7) Fable Frame Studio 
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  8) Japacos Studio 
  9) Cos Action Studio 
 สตูดิโอ Fable Frame Studio, Japacos Studio และ Cos Action Studio เป็นสตูดิโอที่
เปิดใหม่ในปีนี้ (2565) 
 เจ้าของสตูดิโอส่วนใหญ่มีสิ่งที่เหมือนกันก็คือเป็นคนที่อยู่วงการคอสเพลย์ ไม่ว่าจะเป็นตา
กล้องหรือนักคอสเพลย์ที่แต่งกายคอสเพลย์เป็นงานอดิเรก หรือสร้างรายได้งานอดิเรกนี้ ถึงแม้จะมี
ธุรกิจสตูดิโอที่ไม่ใช่แนวคอสเพลย์อยู่แล้วก็ตาม แต่สตูดิโอที่มีอยู่แล้วไม่ได้ตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มคนคอสเพลย์ โดยเฉพาะฉากที่ออกแนวแฟนซีและมีธีมเฉพาะเจาะจงและราคาที่สามารถ
เข้าถึงได้ เนื่องจากคนส่วนใหญ่ในกลุ่มเป็นเยาวชนและราคาสตูดิโอธรรมดาไม่เหมาะกับพฤติกรรม
การใช้งานสตูดิโอของกลุ่มคอสเพลย์ เพราะไม่ได้มีการเจาะกลุ่มลูกค้าคอสเพลย์แต่แรก สตูดิโอ 
คอสเพลย์ในประเทศไทยแสดงในภาพที่ 1.7 
 
ภาพที่ 1.7: โลโก้สตูดิโอส าหรับถ่ายคอสเพลย์ในประเทศไทย 
 

 
 
 1.1.7 เหตุผลที่เลือกธุรกิจสตูดิโอส าหรับคอสเพลย์ 
 จากการวิเคราะห์แนวโน้มทั้ง 5 ท าให้พบว่า การแต่งกายคอสเพลย์เริ่มเป็นที่นิยมในปัจจุบัน
มากขึ้น อัตราการจัดงานอีเวนต์ที่เก่ียวข้องกับการแต่งกายคอสเพลย์ในประเทศไทยเพ่ิมขึ้นจากหลาย
ปีที่ผ่านมา เนื่องจากว่าการเข้าถึงการแต่งกายคอสเพลย์ในปัจจุบันสะดวกและง่ายกว่าเมื่อก่อนเป็น
อย่างมาก ท าให้การเด็กและเยาวชนสามารถแต่งกายคอสเพลย์ได้อย่างอิสระมากข้ึน นอกจากนี้ใน
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หลาย ๆ อุตสาหกรรม โดยเฉพาะอุตสาหกรรมเกม ได้เล็งเห็นการใช้การแต่งกายคอสเพลย์เป็น
เครื่องมือในการโปรโมตลงสื่อออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊กและติ๊กต๊อก เพ่ือโปรโมตเกมใหม่ ๆ  
 กลุ่มลูกค้าแต่งกายคอสเพลย์เป็นกลุ่มลูกค้าที่แคบแต่มีศักยภาพในการใช้จ่ายให้แก่สิ่งที่ชอบ
หรืองานอดิเรก ดังนั้น สตูดิโอคอสเพลย์จึงเป็นโอกาสในการสร้างรายได้จากกลุ่มลูกค้าเหล่านี้ การ
แต่งกายคอสเพลย์ไม่ได้เป็นแค่งานอดิเรก แต่เป็นงานอดิเรกท่ีสามารถต่อยอดสร้างรายได้เพ่ิมเติมจาก
การแต่งกายได้อีกด้วย อย่างเช่น การขายผลงานรูปภาพจากการแต่งกายคอสเพลย์เป็นต้น สตูดิโอ
ถ่ายภาพคอสเพลย์เป็นองค์ประกอบในการสร้างรายได้ให้แก่กลุ่มคนเหล่านี้ 
 นอกจากกลุ่มลูกค้าท่ีมีการชื่นชอบแต่งกายคอสเพลย์มาใช้สตูดิโอแล้ว ก็ยังมีกลุ่ม
อุตสาหกรรมเกมที่เล็งเห็นการแต่งกายคอสเพลย์มาใช้เป็นเครื่องมือในการท าการตลาด สตูดิโอ 
คอสเพลย์จะเป็นองค์ประกอบให้การถ่ายภาพมีความพร้อมและเหมือนจริงมากยิ่งขึ้น ดังนั้นกลุ่ม
ลูกค้าเหล่านี้เป็นกลุ่มลูกค้าในอนาคตที่จะมาใช้บริการสตูดิโอ 
 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ 
 ธุรกิจสตูดิโอคอสเพลย์มีชื่อว่า เป็นธุรกิจส าหรับเช่าพ้ืนที่ฉากส าหรับถ่ายรูป ซึ่งฉากจะ
ประกอบไปด้วยธีมที่ไม่เหมือนกันแต่เหมาะส าหรับการแต่งกายคอสเพลย์หรือการแต่งกายแนวแฟน
ตาซี ในราคาที่เหมาะสมส าหรับกลุ่มลูกค้าคอสเพลย์และมีบริการมากกว่าสตูดิโอทั่วไป อย่างเช่น มี
จ าหน่ายอุปกรณ์แต่งกายคอสเพลย์ และ มีอุปกรณ์ช่วยเหลือในห้องแต่งตัวฟรีให้ใช้บริการ 

 สตูดิโอมีชื่อว่า Kuro 黑 Studio เป็นสตูดิโอที่จัดตั้งอยู่ซอยสุขุมวิท 42/1 ติดกับบีทีเอส 
พระโขนงและเอกมัย สะดวกต่อการเดินทางภายในกรุงเทพเป็นอย่างมาก สตูดิโอเป็นตึกอาคาร
พาณิชย์ 4 ชั้นพร้อมชั้นลอย ห้องน้ า 4 ชั้น สามารถท าฉากได้ทั้งหมด 7 ฉาก และห้องแต่งตัวได้

ทั้งหมด 4 ชั้น เนื่องจากตึกมีการแบ่งห้องและชั้นได้อย่างลงตัว ท าให้สตูดิโอ Kuro 黑 Studio เป็น
สตูดิโอแรกท่ีสามารถท าราคาเช่าฉากเดี่ยวให้กับลูกค้าได้ เพราะสตูดิโอส่วนใหญ่ท าราคาในลักษณะ
เหมาทั้งสิ้น 
 สตูดิโอประกอบไปด้วยฉาก 7 รูปแบบ ซึ่งมีฉากกาเซโบ้ในร่ม ฉากสตรีท ฉากจีน ฉากญี่ปุุน 
ฉากอาหรับ ฉากปุา และฉากห้องนั่งเล่น ซึ่งแต่ละฉากได้มีการพิจารณาเป็นที่เรียบร้อยแล้วว่า เป็น
ฉากที่นิยม สามารถปรับแต่งได้ และเข้าถึงกลุ่มเปูาหมายคอสเพลย์ได้มาก สิ่งที่แตกต่างจากคู่แข่งคือ 
การให้บริการในด้านสิ่งอ านวยความสะดวกในการแต่งตัว เช่น อุปกรณ์แต่งหน้า อุปกรณ์ช่วยในการ
แต่งตัวที่ใช้ฟรี เป็นต้น ในส่วนของตากล้องที่มาใช้ ทางสตูดิโอมีบริการไฟฟรีที่มีบริการให้ฉากแต่ละ
ชั้นเรียบร้อย 



11 

 ราคาเป็นอีกหนึ่งปัจจัยในการตัดสินใจมาใช้บริการ ดังนั้นสตูดิโอ Kuro 黑 Studio เป็น
สตูดิโอที่มีความหลากหลายทางด้านราคาให้แก่ลูกค้า สามารถปรับเปลี่ยนไปตามความต้องการของ
ลูกค้า และมีการเช่าฉากตั้งแต่ขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญ่ได้โดยไม่มีปัญหา และยังมีความยืดหยุ่นต่อ
การจองใช้ฉาก สามารถจองก่อน 1 วันเข้าใช้และสามารถเปลี่ยนวันได้ 1 ครั้ง 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงาน 
 รายงานนี้ มีไว้ส าหรับประเมินโอกาสและความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจสตูดิโอส าหรับ 
คอสเพลย์ รวมถึงวิเคราะห์อุปสงค์และอุปทานภายในอุตสาหกรรมคอสเพลย์ การวิเคราะห์พฤติกรรม
การใช้สตูดิโอของกลุ่มลูกค้าคอสเพลย์ 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ Business Canvas 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
 พันธมิตรส าหรับสตูดิโอคอสเพลย์ประกอบไปด้วย พาร์ทเนอร์หลัก ๆ ดังนี้ 
   1) เว็บไซต์ขายของออนไลน์ประเทศจีน  
   ตัวอย่างเว็บไซต์ขายของออนไลน์ในประเทศจีน อาทิเช่น 1688, Taobao, TMall 
เป็นเว็บไซต์ช่องทางหลักในการสั่งซื้อของใช้ตกแต่งฉากจนไปถึงอุปกรณ์อ่ืน ๆ ในการให้บริการใน
สตูดิโอจะสั่งซื้อมาจากเว็บไซต์ Taobao เหตุผลที่เลือกซ้ือจากเว็บไซต์นี้เป็นเพราะว่า มีของที่
หลากหลายแบบให้เลือกซ่ึงตรงความต้องการมากกว่าและราคาถูกแต่คุณภาพดี 
   2) ชิปปิ้งหรือผู้น าเข้าของจากประเทศจีน 
   ประกอบไปด้วย 2 ช่องทางคือ บริษัท TCAT และบริษัท CNS Thailand ซึ่งทั้ง 2 
บริษัท เป็นบริษัทใหญ่ที่น าเข้าของจากเว็บไซต์ Taobao หรือเว็บไซต์ขายปลีกและส่งในประเทศจีน 
   3) ร้านขายปลีก ขายส่ง ขายมือสองในประเทศไทย 
   สินค้าบางอย่างซื้อในประเทศไทยราคาถูกและปลอดภัยกว่าสั่งซื้อจากประเทศจีน 
อย่างเช่น เฟอร์นิเจอร์และเครื่องใช้ไฟฟูา เป็นต้น เนื่องด้วยเหตุผลการรับประกันต่าง ๆ ที่หากซ้ือใน
ประเทศไทยจะสามารถด าเนินการเรื่องของเคลมได้ง่ายและปลอดภัยกว่า 
   4) ร้านค้าหรือผู้ให้บริการอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้องกับคอสเพลย์ 
   ในอนาคตได้วางแผนการเป็นพาร์ทเนอร์กับร้านให้บริการอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้องกับ 
คอสเพลย์ อย่างเช่น ร้านบริการเช่าชุดคอสเพลย์ ช่างแต่งหน้าคอสเพลย์ และรวมไปถึงตากล้อง
ส าหรับคอสเพลย์ 
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 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 กิจกรรมหลักในการมาใช้บริการสตูดิโอคอสเพลย์ คือ เช่าพ้ืนที่ส าหรับถ่ายภาพหรือถ่าย
วิดีโอไม่ว่าจะเป็นการถ่ายวิดีโอลงโซเชียลมีเดียหรือใช้ส าหรับสื่อโฆษณา 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลักประกอบไปด้วย 
   1) อุปกรณ์ใช้ในห้องแต่งตัว 
   2) อุปกรณ์ไฟต่าง ๆ ส าหรับถ่ายภาพ 
   3) ฉากและอุปกรณ์พรอพประกอบฉาก จ านวน 7 ฉาก 
   4) คอนแทคเลนส์จีนรายปีและญี่ปุุนรายวัน 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 ต้นทุนแรกเริ่ม ประกอบไปด้วย 
   1) ค่าเช่าตึกเป็นจ านวนเงิน 75,000 บาท (มัดจ า 2 เดือน ล่วงหน้า 1 เดือน) 
   2) ค่าฉากและอุปกรณ์ประกอบฉากต่าง ๆ จ านวน 7 ฉาก เป็นจ านวนเงิน 88,000 
บาท 
   3) ค่าอุปกรณ์ไฟส าหรับถ่ายภาพ เป็นจ านวนเงิน 13,000 บาท 
   4) ค่าอุปกรณ์ส าหรับห้องแต่งตัว 23,000 บาท 
   5) ค่าเครื่องใช้ไฟฟูา 100,000 บาท 
   6) ค่าชั้นวางของต่าง ๆ 8,000 บาท 
   7) ค่าใช้จ่ายแต่ละเดือน 
   8) ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าอินเทอร์เน็ต 
   9) ค่าใช้จ่ายทางด้านบริหาร 
   10) ค่าการท าการตลาด ยิง Ads 
   11) ค่าเดินทาง 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
 คุณค่าที่สตูดิโอคอสเพลย์นี้จะมอบให้แก่ลูกค้า และแตกต่างกับคู่แข่ง มีดังนี้ 
   1) เป็นสตูดิโอส าหรับถ่ายคอสเพลย์ที่ราคาเหมาะสม หลากหลาย และคุ้มกับการมา
ใช้บริการ 
   2) เป็นสตูดิโอที่สามารถเลือกเวลาได้สะดวก สามารถมาส่วนตัวได้โดยไม่ต้องหาคน
มาหารค่าสตูดิโอเพ่ิม เนื่องจากว่ามีมีราคาส าหรับเดี่ยวอยู่แล้ว 
   3) ฉากสตูดิโอค่อนข้างหลากและแตกต่าง ยังไม่มีในประเทศไทย 
   4) ส่วนส าคัญหลัก คือเดินทางสะดวก เข้าถึงได้ง่าย 
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   5) ประสบการณ์การแต่งคอสเพลย์ที่ มีครบวงจร ตั้งแต่พ้ืนที่ถ่ายรูป อุปกรณ์แต่ง 
คอสเพลย์ ตากล้อง และช่างแต่งหน้า 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
   1) ระบบสมาชิกส าหรับคนมาใช้บริการ มีการสะสมแต้มในการมาใช้สตูดิโอแต่ละ
ครั้ง ซึ่งแต้มเหล่านี้สามารถเอาไปแลกเป็นสิ่งของ หรือส่วนลดในอนาคตได้ 
   2) ส่วนลดส าหรับลูกค้าที่รีวิวการใช้สตูดิโอ 
   3) ส่วนลดที่มาจากการใช้บริการร้านอ่ืน ๆ ที่อยู่ในเครือพาร์ทเนอรก์ัน 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
 ช่องทางการติดต่อหรือการเข้าถึงการให้บริการจะแบ่งออกเป็น 3 ช่องทาง 
   1) สตูดิโอ ที่เพ่ิมความน่าเชื่อถือ รวมไปถึงลูกค้าสามารถเข้ามาดูตารางและจองผ่าน
เว็บได้เอง 
   2) ช่องทางเพจ Facebook ในการประชาสัมพันธ์ แจ้งข่าวสารและโปรโมชั่น 
รวมถึงกิจกรรม 
   3) ช่องทาง Tiktok ใช้ในการโปรโมต และรีวิวจากคนมาใช้ 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
 กลุ่มลูกค้าสามารถแบ่งออกได้ 3 ประเภท ดังนี้ 
  1.4.8.1 การจัดกลุ่มตามลักษณะประชากรศาสตร์ของลูกค้า (Demographic) 
   1) Unisex 
   2) อายุในกลุ่มคอสเพลย์มีตั้งแต่ 10 จนถึง 30 กว่า แต่ว่าลูกค้าหลัก ๆ อายุจะอยู่
ในช่วง 18-30 ที่มีเงินเก็บหรือสามารถท างานได้แล้ว 
   3) รายได้ต่อเดือน 10,000-20,000 (รวมถึงรายได้ที่ได้จากผู้ปกครอง) 
   4) ท างานเกี่ยวกับสายเกม สายวิดีโอ MV และโฆษณา สายนางแบบ และตากล้อง
   5) ท างานเกี่ยวกับการขายผลงานภาพถ่ายตนเอง 
  1.4.8.2 การจัดกลุ่มตามพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) 
   1) การออกไปถ่ายคอสเพลย์นอกบ้านเป็นประจ า โดยเช่าสตูดิโอหรือออกไปถ่ายที่
สาธารณะที่ได้รับอนุญาต 
   2) มีพฤติกรรมไปถ่ายคอสเพลย์ใช้เวลาไม่นาน หรือ ใช้เวลามากสุด 2 ชั่วโมง 
   3) มีพฤติกรรมการใช้บริการสตูเป็นประจ า 
  1.4.8.3 การจัดกลุ่มตามจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) 
  กลุ่มลูกค้าคอสเพลย์เป็นกลุ่มลูกค้า ที่มีความสนใจที่อยากจะแต่งตัวตามตัวละครที่ชอบ
จากเกม การ์ตูนอนิเมะ หรือหนัง 
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   1) ชอบความเป็นส่วนตัว 
   2) ชอบความรวดเร็วหรือความสะดวกสบาย 
   3) ให้ความส าคัญกับเวลาและการจัดตารางชีวิต 
   4) ไม่ชอบและไม่สามารถถ่ายในอากาศท่ีร้อนได้ 
   5) ชอบการถ่ายในสตูดิโอมากกว่าถ่ายข้างนอกหรือที่สาธารณะ 
   6) ชอบฉากท่ีทางสตูมีให้บริการ หรือบริการอ่ืน ๆ ที่ทางสตูดิโอเตรียมไว้ให้ 
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
 ประเภทของรายได้สามารถแบ่งออกไปเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ค่าเช่าพื้นที่ฉาก ค่าเช่าอุปกรณ์
ภายในสตูดิโอ ค่าจ้างผู้ช่วยระหว่างถ่าย และค่าเช่าตากล้องในอนาคต 
 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 สตูดิโอส าหรับถ่ายภาพ เป็นธุรกิจปล่อยเช่าพ้ืนที่ในรูปแบบหนึ่ง ที่ให้ผู้มาใช้บริการสามารถ
เช่าพ้ืนที่ที่ตรงตามต้องการเพื่อมาใช้ส าหรับท ากิจกรรม ถ่ายภาพ หรือ ถ่ายวิดีโอ เป็นต้น ซึ่งใน
ปัจจุบันสามารถพบเห็นสตูดิโอเหล่านี้ได้ทั่วไปและมีความแตกต่างและจุดประสงค์ต่างกัน อย่างเช่น 
สตูดิโอส าหรับถ่ายรูปพรีเวดดิ้ง ซึ่งสตูดิโอนี้จะมีตั้งแต่ ทีมตากล้อง ทีมช่างแต่งหน้า จนไปถึง ชุดให้เช่า 
ซึ่งสตูในรูปแบบนี้เป็นสตูที่เป็นในลักษณะ One Stop Service แต่ในระหว่างที่สตูดิโอบางที่มีเพียง
ฉากและตากล้องให้บริการอย่างเดียว หรือมีเพียงแค่ฉากให้เช่าเท่านั้น 
 สตูดิโอที่ต้องการจะส ารวจเป็นสตูดิโอส าหรับให้เช่าพ้ืนที่ฉากในการถ่ายรูปและถ่ายวิดีโอ  
ซึ่งเป็นสตูดิโอที่มีฉากเหมาะแก่การแต่งกายแฟนตาซีหรือคอสเพลย์ เป็นการเจาะจงกลุ่มลูกค้าแบบ 
Niche Market กลุ่มลูกค้าคอสเพลย์เหล่านี้ ถึงแม้จะมีปริมาณน้อยกว่าตลาดอ่ืน ๆ แต่เป็นกลุ่มลูกค้า
ที่เริ่มมีบทบาทส าคัญในการมาใช้บริการสตูดิโอที่ไม่ใช่คอสเพลย์แล้ว ในปัจจุบันธุรกิจสตูดิโอ 
คอสเพลย์เริ่มต้นตั้งแต่ปี 2562 และใน ปี 2565 เริ่มมีผู้เล่นใหม่เข้ามาท าธุรกิจสตูดิโอเพ่ือจับกลุ่ม
ลูกค้าคอสเพลย์มากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ในด้านอุตสาหกรรมเกม เริ่มมีการใช้คอสเพลย์ในการท าโฆษณา
หรือสื่อลงโซเชียลมีเดีย โปรโมตมากยิ่งขึ้น 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PESTEL Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) 
 ผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางการเมืองสามารถเกิดข้ึนและกระทบธุรกิจได้อย่างหลาย
รูปแบบ เช่น นโยบายในการส่งเสริมแรงงานให้คนมีรายได้มากข้ึนหรือนโยบายที่มีการส่งเสริมให้
ประชาชนใช้จ่ายมากยิ่งขึ้น สามารถกระตุ้นให้คนมาใช้สตูดิโอได้มากยิ่งข้ึน นอกจากนี้นโยบายการ
น าเข้าหรือส่งออกสินค้าจะกระทบต่อธุรกิจก็ต่อเมื่อมีการปิดประเทศข้ึน ซึ่งท าให้ไม่สามารถสั่งของ
จากจีนที่มีต้นทุนต่ ามาท าฉากได้ 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 การเปลี่ยนแปลงของค่าเงินหยวนและบาทมีผลต่อต้นทุนในการท าฉากหรือรีโนเวทฉากเป็น
อย่างมากเพราะของส่วนใหญ่มีการน าเข้าจากจีนในราคาท่ีถูก 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 วัฒนธรรม Pop-culture จากญี่ปุุนเป็นที่นิยมมากยิ่งข้ึน ท าให้มีงานอีเวนต์เกี่ยวกับญี่ปุุน
มากขึ้น เนื่องจากการแต่งกายคอสเพลย์เป็นหนึ่งในวัฒนธรรมญี่ปุุน ดังนั้นคนเริ่มนิยมแต่งกายชุด 



16 

คอสเพลย์ไปงานอีเวนต์เหล่านี้มากขึ้น นอกจากนี้การใช้สื่อโซเชียลมีเดียมีผลท าให้มีคนแต่งกาย    
คอสเพลย์มากขึ้น เนื่องจากการแต่งกายคอสเพลย์เป็น 1 ในคอนเทนต์ที่นิยมในการถ่ายติ๊กต๊อก 
ดังนั้นฉากในสตูดิโอเป็น 1 ในองค์ประกอบในการท าคอนเทนต์เหล่านี้ พฤติกรรมการใช้จ่ายของลูกค้า
ที่เปลี่ยนไปก็เป็นอีก 1 ปัจจัยในการมาใช้บริการสตูดิโอ เพราะการแต่งกายคอสเพลย์เป็นงานอดิเรกท่ี
จ าเป็นต้องใช้เงิน ดังนั้นหากลูกค้ามีปัญหาในการใช้จ่าย ความเป็นไปได้ในการมาใช้สตูดิโอก็จะลด
น้อยลง 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 การพัฒนาด้านอุปกรณ์เทคโนโลยีมีผลต่อไม่แค่เพียงช่องทางการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 
ยังอีกทั้งมีผลต่อการตกแต่งภาพ หรือการใส่เอฟเฟคลงไปในภาพ หากในอนาคตมีเทคโนโลยีที่
สามารถตัดต่อฉากเข้าไปในรูปได้ง่ายโดยที่ไม่จ าเป็นต้องมีอุปกรณ์หรือพ้ืนหลังฉาก แนวโน้มที่คนจะ
มาใช้สตูดิโอก็จะน้อยลง แต่ทว่าหากมีเทคโนโลยีในขนส่ง ท าให้คนเดินทางได้ง่ายขึ้น อาจส่งผลดีใน
ด้านลูกค้าเดินทางมายังสตูดิโอได้สะดวกและไม่ดีในด้านคู่แข่งท่ีท าให้ลูกค้าเดินทางไปยังสตูดิโอนั้นได้
สะดวกเช่นกัน 
 2.2.5 สภาพแวดล้อมด้านสิ่งแวดล้อม (Environment Factors) 
 สภาพอากาศเป็นปัจจัยในการตัดสินใจในการมาใช้สตูดิโอ อากาศในประเทศไทยไม่ได้เอ้ือ
ต่อการแต่งกายคอสเพลย์เป็นอย่างมาก เนื่องจากมีอุณหภูมิที่สูงและในบางเดือนฝนตกจนน้ าท่วม 
 2.2.6 สภาพแวดล้อมด้านกฎหมาย (Legal Factors) 
 กฎหมายที่ควรระวังจะเป็นกฎหมายที่เก่ียวกับลิขสิทธิ์ภาพและวิดีโอ หรือการลงสื่อโฆษณา
ต่าง ๆ สิทธิในการเป็นเจ้าของภาพระหว่างนางแบบ/นายแบบ และตากล้อง เป็นต้น 
 
2.3 การวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Analysis) 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 ในด้าน Suppliers สิ่งของส่วนมากสามารถหาได้ในประเทศไทยและเว็บไซต์ Taobao ขาย
ปลีกและส่ง ซึ่งหากซ้ือเป็นจ านวนมาก อ านาจในการต่อรองราคาค่อนข้างสูง แต่ทว่าหากเป็นสินค้าที่
เป็นงานฝีมือหรือสั่งท าในปริมาณน้อย จะต่อรองราคาได้ยากกว่า ดังนั้นจากการวิเคราะห์อ านาจ
ต่อรองของผู้ผลิตจะอยู่ที่ระดับ ปานกลาง-มาก 
 ในด้านพาร์ทเนอร์ร้านเช่าชุดคอสเพลย์และตากล้องจะเป็นคู่ค้าที่ส าคัญในธุรกิจสตูดิโอ ทาง
ร้านสามารถท าพาร์ทเนอร์ร่วมกันได้โดยจะมีส่วนลดให้ลูกค้า ส าหรับผู้ที่ใช้บริการตากล้อง หรือร้าน
เช่าชุดที่อยู่ในเครือ เป็นต้น อ านาจในการต่อรองแก่คู่ค้าจะอยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจากว่า เป็นใน
รูปการพ่ึงพากันและกัน 
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 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 ถึงแม้ว่ากลุ่มคอสเพลย์เป็นกลุ่ม Niche Market ก็ตามที่มีลูกค้าไม่เยอะเท่ากลุ่มอ่ืน ๆ แต่
กลุ่มลูกค้าที่มาใช้สตูจะเป็นลูกค้าประจ าส่วนใหญ่ การต่อรองเจรจา ลูกค้าจะท าได้ยาก เนื่องจากว่า
การตั้งราคาที่หลากหลายก โดยเฉพาะการตั้งราคาแบบเดี่ยว เป็นการตั้งราคาที่แรกท่ีจะท าในกลุ่ม
สตูดิโอคอสเพลย์ ซึ่งระบบนี้มีความน่าดึงดูดในด้านราคาและฉาก ความคุ้มที่ลูกค้าสามารถรู้สึกได้เมื่อ
มาใช้บริการสตูดิโอ อย่างเห็นได้ชัด นอกจากนี้ทางสตูดิโอยังมีของใช้ส าหรับคอสเพลย์พร้อมและ
รองรับการแต่งคอสเพลย์อย่างเต็มรูปแบบ อย่างเช่น คอนแทคเลนส์ รองเท้า รวมไปถึงของเล็ก ๆ 
น้อย ๆ ที่คู่แข่งส่วนใหญ่มองข้าม เช่น เข็มกลัด และเน็ตคลุมผม 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 ในปัจจุบันมีสตูดิโอคอสเพลย์ไม่ถึง 10 แห่งในกรุงเทพฯ และรอบ ๆ ปริมณฑล ซึ่งสตูดิโอที่
ใกล้ ๆ จากตัวเมืองมี 2 แต่มีสตูที่อยู่ในตัวเมืองเดินทางได้ หลัก ๆ 3 แห่ง ด้วยกัน ซึ่งเป็น 3 ที่ที่กลุ่ม
คอสเพลย์นิยมกันไปใช้บริการ แต่ทว่าคู่แข่งทั้ง 3 คน มีสิ่งที่เหมือนกันอยู่เรื่องการตั้งราคาและหา

จ ากัดจ านวนคน ซึ่งสตูดิโอ Kuro 黑 Studio ได้มีทิศทางในการตั้งราคาท่ีไม่เหมือนคู่แข่งในปัจจุบัน 
ซึ่งเป็นการตั้งราคาท่ีแก้ปัญหา พร้อมทั้งมีบริการอ่ืน ๆ ที่เอ้ือต่อกลุ่มลูกค้าคอสเพลย์มากยิ่งขึ้น  ดังนั้น
การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันประเมินแล้วอยู่ในระดับปานกลาง 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 การหาสิ่งทดแทน สถานที่ถ่ายรูปสามารถหาได้ทั่วไปมาก อาทิเช่น สตูดิโออ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่ 
คอสเพลย์ สถานที่สาธารณะ หรือแม้กระทั่งโฮมสตู (ท าฉากสตูดิโอในบ้าน) ถึงแม้ว่าจะมีสถานที่
มากมายที่สามารถทดแทนสตูดิโอได้ แต่การใช้สตูดิโอให้ประสบการณ์ไม่เหมือนกัน และยังไม่รวมถึง
ความสะดวกในการเดินทาง แต่งตัว ถ่ายรูปอีกด้วย หรือมีฉากท่ีตรงตามต้องการ  ดังนั้น ภัยคุกคาม
จากสินค้าทดแทนจึงค่อนข้างสูง เมื่อเทียบกับธุรกิจอื่น ๆ  
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
 การท าสตูดิโอถ่ายรูปจ าเป็นต้องมีงบมากพอสมควรและยังต้องท าการตลาดให้ดี แบกรับ
ความเสี่ยงให้ได้ ถึงแม้ว่าการท าสตูดิโอคอสเพลย์จะสามารถเริ่มท าในรูปแบบเล็ก ๆ ก่อนได้ แต่ว่า 
พ้ืนที่ในการท าฉากค่อนข้างเป็นสิ่งส าคัญ นอกจากฉากจะแตกต่างและสวยแล้ว พื้นที่ในการถ่ายท าแต่
ละฉากต้องออกแบบเหมาะสมและหลากหลายส าหรับตากล้องถ่ายรูป ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่า สตูดิโอ
ที่เริ่มเปิดในปีนี้ เป็นสตูดิโอที่เซ้งจากท่ีเก่ามาและน ามารีโนเวท หรือมีบ้านของตัวเองแปลงเป็นสตูดิโอ
เป็นต้น ภัยจากคู่แข่งรายใหม่ค่อนข้างไปทางปานกลางถึงมาก 
 



18 

2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct competitors) 
  2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง  
  รายที่ 1: Ga-O Studio 
 
ภาพที่ 2.1: โลโก้สตูดิโอคอสเพลย์ Ga-O 
 

 
 
ที่มา: Ga-o studio: กา-โอ สตูดิโอ.  (2565).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 

Gao.photostudio/. 
 
  สตูดิโอ กา-โอ เป็นสตูขนาดเล็ก ซึ่งเป็นสตูที่ท าในอาคารพาณิชย์ 2-3 ชั้น ฉากแบ่ง
ออกเป็น 2 ชั้น ชั้น 1 มีด้วยกัน 5 ฉาก (3 ฉากหลัก และ 2 ฉากตามเทศกาล) ชั้น 2 มีด้วยกัน 2 ฉาก 
  สถานที่ตั้ง 1757/29 ซอย จันทน์เก่า 2 แขวง ทุ่งมหาเมฆ เขต สาทร กรุงเทพมหานคร 
10120 
  จุดแข็งของสตูดิโอ กา-โอ 
  เป็นสตูดิโอที่เปิดตั้งแต่ ปี 2019 และมีการอัปเดตหรือปรับปรุงฉากใหม ่ๆ อยู่ทุก ๆ ปี 
ในส่วนของราคาส่วนใหญ่ เน้นไปทางคนจ านวนน้อยเข้า เนื่องจากตึกท่ีท าสตูดิโอมีขนาดเล็ก ซึ่งราคา
สมเหตุสมผลและเหมาะกับลูกค้าที่ต้องการใช้บริการเช่าฉากแต่มาจ านวนน้อย การเดินทางไปยัง
สตูดิโอค่อนข้างสะดวก ฉากค่อนข้างสวยและโดดเด่นกว่าที่อ่ืน ๆ พร้อมยังมีอุปกรณ์ไฟให้บริการ 
 
 



19 

  จุดอ่อน 
  ที่ตั้งของสตูดิโอค่อนข้างเป็นซอยแคบและไม่มีที่จอด ไม่ติดกับขนส่งสาธารณะ 
อย่างเช่น บีทีเอส และไม่มีร้านสะดวกซ้ือใกล้ ๆ ถึงแม้ฉากจะสวยและแตกต่าง แต่ฉากค่อนข้างเล็ก
และแคบ ไม่มีบริการหาคนมาช่วยหารค่าใช้จ่ายสตูดิโอให้ ลูกค้าต้องจัดหาคนมาหารค่าใช้จ่ายสตูดิโอ
เอง เหตุผลที่เลือกสตูดิโอนี้เป็น คู่แข่งทางตรงเนื่องจากว่า เป็นสตูที่มีราคาส าหรับคนมาจ านวนน้อย 
ซึ่งคล้ายกับรูปแบบธุรกิจสตูดิโอที่จะท าเป็นอย่างมาก 
  2.4.1.2 คู่แข่งทางตรง รายที่ 2 
  DukDik Studio 
 
ภาพที่ 2.2: โลโก้สตูดิโอคอสเพลย์ DukDik 
 

 
 
ที่มา: Dukdik Studio.  (2565).  บริการสตูดิโอถ่ายรูปครบวงจร ในราคาที่คุณยิ้มได้.  สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/Dukdikstudio/?locale=th_TH. 
 
  สตูดิโอดุ๊กดิ๊กเป็นสตูส าหรับสายคอสเพลย์ที่อยู่มาในวงการนานแล้ว เป็นสตูที่มีฉากมาก
ถึง 16 ฉากและสามารถจุคนได้ 12 คน นอกจากนี้ยังมีบริการถ่ายภาพและเช่าชุดในสตูดิโอ 
  สถานที่ตั้ง เลขท่ี 419 ซ. ลาดพร้าว 94 แขวง พลับพลา เขตวังทองหลาง 
กรุงเทพมหานคร 10310 ซึ่งต้องขับรถไปเท่านั้น ไม่ติดบีทีเอส 
  จุดแข็ง 
  สตูดิโอดุ๊กดิ๊ก เป็นสตูดิโอเจ้าแรก ๆ ในวงการคอสเพลย์ที่เปิดให้บริการ มีการปรับปรุง
ฉากทุก ๆ ปี มีบริการทั้งตากล้อง เช่าชุด และเช่าพร็อพ ราคาค่อนข้างสมเหตุสมผลแต่เน้นไปทาง
เหมาสตูดิโอเท่านั้น ไม่มีราคาเดี่ยวหรือส าหรับคนมาจ านวนน้อย การเดินทางค่อนข้างสะดวก ที่จอด
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รถหาไม่ยาก สามารถจอดใกล้กับสตูดิโอได้ มีฉากเยอะและหลากหลายไม่ซ้ าแบบ มีอุปกรณ์ไฟ
ให้บริการ 
  จุดอ่อน 
  สตูดิโอยู่ในซอยเข้าไปลึก และสถานที่จัดตั้งไม่ติดกับบีทีเอสและร้านสะดวกซื้อใด ๆ 
ถึงแม้จะมีฉากเยอะแต่พ้ืนที่ในแต่ละฉากค่อนข้างเล็กและแคบ ไม่มีบริการหาคนหารค่าใช้จ่ายสตูดิโอ 
ลูกค้าต้องหาคนมาหารค่าใช้จ่ายเอง 
  เหตุผลที่เลือกสตูดิโอดุ๊กดิ๊กเป็นคู่แข่งทางตรง เนื่องจากว่า สตูนี้มีชื่อเสียงเป็นอย่างมาก
และเป็นสตูดิโอส าหรับคอสเพลย์แรก ๆ ที่มีชุดให้เช่า บริการตากล้อง และ ฉากส าหรับถ่ายรูป เพราะ
เป็นสตูดิโอที่เปิดมานานแล้วและมีชื่อเสียงในวงการไม่แค่วงการคอสเพลย์ แต่มีชื่อเสียงจนถึงการท า
สื่อโฆษณาให้กับเกมต่าง ๆ 
  2.4.2.1 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 1 
  Fable Frame Studio  
 
ภาพที่ 2.3: โลโก้สตูดิโอคอสเพลย์ Fable Frame 
 

 
 

ที่มา: Fable Frame Studio.  (2022).  Retrieved from https://www.facebook.com/ 
FableFrameStudio/. 

 
  เหตุผลที่จัดสตูนี้เป็นคู่แข่งทางอ้อม เนื่องจากว่าสถานที่จัดตั้งของสตูนี้อยู่คนละฝั่งของ
กรุงเทพฯ และไม่มีรถไฟฟูาบีทีเอสผ่าน แต่เนื่องจากว่าเป็นสตูใหม่ที่เปิดในปีนี้ และมีราคาที่ถูก แยก
ราคาเป็นฉาก ท าให้รูปแบบการตั้งราคาค่อนข้างใกล้เคียงกันยากมาก แต่ทว่าฉากและบริการก็ยัง
แตกต่างกัน ดังนั้นจึงไม่ได้เห็นเป็นคู่แข่งหลัก 
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  2.4.2.2 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 2 
  Japacos Studio  
 
ภาพที่ 2.4: โลโก้สตูดิโอคอสเพลย์ JAPACOS 
 

 
 
ที่มา: Japacos Cosplay Studio.  (2022).  Retrieved from https://www.facebook.com/ 

japacostudio/.  
 
  เหตุผลที่จัดสตูนี้เป็นคู่แข่งทางอ้อม เนื่องจากว่าสถานที่จัดตั้งของสตูอยู่คนฝั่งของ
กรุงเทพฯ และไม่มีรถไฟฟูาบีทีเอสผ่าน นอกจากนี้สตูแห่งนี้เป็นสตูที่มีการเซ้งเอามารีโนเวทใหม่ ท า
ให้มีฉากและฐานลูกค้าเดิมอยู่แล้ว ในส่วนของราคาตั้งราคาเหมือนสตูทั่วไป ซึ่งไม่เหมือนกับสตูดิโอที่
จะท า เนื่องจากสถานที่ค่อนข้างไกลจากกัน จึงสรุปได้ว่า สตูดิโอนี้ เป็นสตูดิโอคู่แข่งทางอ้อม ซึ่งต้อง
ไปแข่งขันทางด้านการให้บริการ ฉากและโปรโมชั่นแทน 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 สถานที่สาธารณะทั้งหมด อาทิเช่น ลานช่องนนทรี สวนรถไฟ Z-walk จุฬา J-park ศรีราชา 
เป็นต้น 
 โฮมสตูดิโอ ซึ่งก็คือการท าสตูดิโอถ่ายรูปที่บ้านเอง 
 การท าฉากเองโดยใช้พื้นหลังเขียว และโปรแกรม Photoshop 
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ฉากในสตูดิโอ 
 ฉาก เป็นปัจจัยต้น ๆ ในการเลือกใช้สตูดิโอ ลูกค้าส่วนใหญ่เลือกสตูดิโอจากฉากท่ีเข้ากับตัว
ละครที่ลูกค้าจะแต่ง ดังนั้นหากฉากท าออกมาดี สวย และเนียน ถ่ายรูปไม่หลอกตา จะท าให้ลูกค้า
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ตัดสินใจง่ายในการมาใช้สตูดิโอ นอกจากนี้ หากฉากที่ท าไม่เคยมีท่ีไหนท ามาก่อน จะดึงดูดลูกค้าได้
อย่างมาก 
 2.5.2 ราคา 
 ราคา เป็นปัจจัยที่สอง ที่ลูกค้าโดยเฉพาะในกรุงเทพฯ ดูเป็นอันดับที่สองในการเลือกใช้
สตูดิโอ ราคาต้องมีการตั้งไม่ต่ าเกินไปจนท าให้แบรนด์ดูไม่ดีและไม่สูงเกินไป ราคาควรจะตั้งให้เท่ากับ
หรือใกล้เคียงกับคู่แข่ง แต่คุณภาพและบริการที่ลูกค้าได้รับสูงกว่าคู่แข่ง หากจะประสบความส าเร็จ
ต้องสร้างคุณค่าตรงนี้ให้ลูกค้าให้ได้ 
 2.5.3 สถานที่ตั้ง 
 สถานที่ตั้ง ถึงแม้ว่าสตูดิโอในกรุงเทพฯ จะมีขนส่งสาธารณะที่สะดวก อย่างเช่น แท็กซี่ 
รถเมล์ และรถไฟฟูา BTS และ MRT แต่สถานที่ตั้งก็ยังเป็นปัจจัยส าหรับลูกค้าหลาย ๆ คนโดยเฉพาะ
เด็กอายุไม่ถึง 20 ปี หากสถานที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง ก็จะมีผลต่อการตัดสินใจหลังจากท่ี
พิจารณาเรื่องฉากและราคาเรียบร้อยแล้ว เพราะการเดินทางในกรุงเทพฯ มีค่าใช้จ่ายเพ่ิมเข้ามา
นอกเหนือจากการจ่ายค่าเช่าสตูดิโอ ดังนั้นหากสถานที่สะดวกต่อการเดินทาง จะท าให้ลูกค้าเก่า
กลับมาใช้บริการบ่อยมากข้ึน 
 



 

บทที่ 3  
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 เนื่องจากปัจจุบันได้มีการขายของออนไลน์เป็นสินค้าคอนแทคเลนส์ส าหรับคอสเพลย์ ใน

นาม Kuro 黑 Lens ดังนั้น ชื่อและสัญลักษณ์ของสตูดิโอจะคงค าว่า Kuro 黑 เพ่ือให้ฐานลูกค้าเดิม

จ าได้และเป็นการสร้างแบรนด์ให้แข็งแรง เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น ดังนั้นสตูดิโอจึงมีชื่อว่า Kuro 黑 
Studio โลโก้แสดงในภาพที ่3.1 
 
ภาพที่ 3.1: โลโก้สตูดิโอ KURO 
 

 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นสตูดิโอถ่ายคอสเพลย์อันดับแรกท่ีลูกค้าคิดถึง 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 เป็นผู้ให้บริการสตูดิโอเช่าพ้ืนที่เพ่ือการถ่ายภาพให้แก่กลุ่มลูกค้าท่ีชื่นชอบในการแต่งกาย
คอสเพลย์ ด้วยความสะดวก รวดเร็ว คุ้มค่า และตรงตามความต้องการ 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
   1) มีคนติดตามในเพจสตูดิโอ จ านวน 1,000 คน ภายใน 3 เดือน 
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   2) ท ารายได้ 3 แสนบาท ภายใน 3 เดือน 
   3) มีลูกค้ามาใช้บริการ 300 คนภายใน 3 เดือน 
   4) มีรายได้ในปีแรก 1 ล้าน 2 แสนบาท 
   5) หาพาร์ทเนอร์มาท าโปรโมชั่นคู่กับทางสตูดิโอภายใน 6 เดือน 
   6) เป็นสตูดิโอครบวงจร ที่มีพ้ืนที่ถ่าย ตากล้อง ช่างแต่งหน้า ชุดและวิก ภายใน 
ปีที่ 2 
  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
   1) เปิดสาขา 2 ภายใน 3 ปี 
   2) เปิดธุรกิจทริปถ่ายภาพส าหรับคอสเพลย์ทั้งในสตูและนอกสตู 
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis 
  3.3.1.1 Strengths/จุดแข็ง 
   1) สถานที่ตั้งสตูดิโอ (S1) 
    - ติดบีทีเอส เดินทางสะดวก 
    - สถานที่ตั้งอยู่กรุงเทพ ภายในเมือง 
    - มีร้านขายอาหารรอบ ๆ ที่ตั้ง 
    - มีบริการไปรษณีย์ไทยและขนส่งเอกชน 
   2) ราคาในการใช้บริการ (S2) 
    - ราคาเหมาะสม คุ้มกับการมาใช้บริการ 
    - ราคาหลากหลายให้เลือก มีทั้ง ราคาเดี่ยว ทีม และแบบเหมา 
   3) การให้บริการ (S3) 
    - ฉากที่แปลกใหม่ไม่มีในกรุงเทพ 
    - ระบบการเข้าใช้สตูที่สะดวกและง่ายต่อการจอง 
    - อุปกรณ์ส าหรับคอสเพลย์จ าหน่ายภายในร้าน 
    - คอนแทคเลนส์ส าหรับคอสเพลย์จ าหน่ายภายในร้าน 
  3.3.1.2 Weaknesses/จุดอ่อนที่จอดรถ (W1) 
   1) พ้ืนที่ต่อฉากเล็ก (W2) 
   2) พ้ืนที่แต่งตัวเล็ก (W3) 
  3.3.1.3 Opportunities/โอกาส 
   1) เทรนคอสเพลย์ต่าง ๆ (O1) 
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    - จ านวนงานอีเวนต์คอสเพลย์ 
    - ธุรกิจใหม่ ๆ ที่เกิดขึ้นในวงการคอสเพลย์ 
    - การ์ตูนและอนิเมะใหม่ ๆ  
   2) แพลตฟอร์มใหม ่ๆ ในการขายผลงานหรือท าสื่อโฆษณา (O2) 
    - แพลตฟอร์มใหม ่ๆ ในการขายผลงานรูปภาพ 
    - งานสื่อหรือโฆษณาท่ีต้องใช้คอสเพลย์ในการโปรโมต 
  3.3.1.4 Threats/ อุปสรรค 
   1) คู่แข่งใหม่ (T1) 
   2) การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของลูกค้า (T2) 
   3) การเกิดขึ้นของสถานที่สาธารณะใหม่ๆส าหรับถ่ายรูป (T3) 
   4) เทคโนโลยีในการแต่งหรือตัดต่อรูปถ่าย (T4) 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix 
  3.3.2.1 กลยุทธ์เชิงรุก จุดแข็ง-โอกาส (Strengths-Opportunities) 
   1) สถานที่ตั้งสตูดิโอ (S1) และเทรนคอสเพลย์ต่าง ๆ (O1) 
    - สถานที่สะดวกต่อลูกค้ามาใช้บริการ จ านวนงานอีเวนต์เพ่ิมข้ึน แนวโน้มที่
ลูกค้าจะมาใช้บริการก็มากข้ึนเช่นกัน 
    - ธุรกิจใหม่ ๆ ที่เกิดขึ้นในกลุ่มคอสเพลย์ อย่างเช่น ร้านเช่าชุดคอสเพลย์ หรือ
ร้านขายอุปกรณ์คอสเพลย์ โดยเฉพาะในกรุงเทพฯ สามารถใช้บริการ Grab หรือขนส่งอ่ืน ๆ จัดส่งมา
ที่สตูได้โดยตรง หากรีบใช้ด่วน 
   2) สถานที่ตั้งสตูดิโอ (S1) และแพลตฟอร์มใหม่ ๆ ในการขายผลงานหรือท าสื่อ
โฆษณา (O2) 
    - โปรโมชั่นส าหรับคนมาใช้สตแูละถ่ายลงโซเชียลมีเดีย อาทิเช่น Facebook, 
Tikok เพ่ือการโปรโมต 
    - โปรโมชั่นส าหรับตากล้องคู่นางแบบที่มาใช้บริการ 
    - สถานที่สะดวกต่อการเดินทางมาใช้บริการหรือสะดวกแก่การจัดส่งของ 
   3) ราคาในการใช้บริการ (S2) และเทรนคอสเพลย์ต่าง ๆ (O1) 
    - โปรโมชั่นในการมาใช้สตูก่อนวันงานอีเวนต์ที่มีการน าผลงานไปขาย 
    - ราคาเหมาะส าหรับคนมาจ านวนน้อย โดยไม่ต้องหาคนมาหารเพิ่ม 
   4) ราคาในการใช้บริการ (S2) และแพลตฟอร์มใหม ่ๆ ในการขายผลงานหรือท าสื่อ
โฆษณา (O2)ราคาที่ตอบโจทย์คนขายผลงานในงานคอสเพลย์ หรือคนมาจ านวนน้อยกว่า 3 คน 
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    - ราคาถูกและเหมาะสมส าหรับคนอยากถ่ายโปรโมตลงเพจ Facebook หรือ
ท าคลิปลง Tiktok 
    - การให้บริการในด้านอุปกรณ์แต่งคอสเพลย์ ยิ่งมีมาก ก็มีผลต่อการตัดสินใจใน
การมาใช้สตูดิโอ 
    - ระบบที่เอ้ือต่อการมาเข้าใช้สตูดิโอ โดยไม่ต้องรอจ านวนคนมาหารค่าสตูครบ 
    - ฉากที่เข้ากับการ์ตูนหรืออนิเมะเรื่องใหม่ 
   5) การให้บริการ (S3) และแพลตฟอร์มใหม ่ๆ ในการขายผลงานหรือท าสื่อโฆษณา 
(O2) 
    - การให้บริการครบวงจรส าหรับคอสเพลย์จะช่วยเปิดโอกาสให้คนมาใช้สตูดิโอ
มากขึ้น ด้วยราคาที่เหมาะสม 
    - การให้บริการครบวงจรส าหรับคอสเพลย์จะช่วยเปิดโอกาสให้บริษัทท่ีท าสื่อ
โฆษณาท่ีต้องใช้ฉากแฟนซี อย่างเช่น อุตสาหกรรมเกม มาใช้บริการมากขึ้น 
  3.3.2.2 กลยุทธ์เชิงแก้ไข จุดอ่อน-โอกาส (Weaknesses-Opportunities) 
   1) ที่จอดรถ (W1) และเทรนคอสเพลย์ต่าง ๆ (O1) แพลตฟอร์มใหม ่ๆ ในการขาย
ผลงานหรือท าสื่อโฆษณา (O2) 
    - แนะน าทางเลือกในการเดินทางมายังสตูดิโอ ที่ไม่ใช้รถส่วนตัว 
    - แนะน าหาที่จอดใกล้สตูดิโอ 
    - เช่าพ้ืนที่จอดรถหน้าตึกข้าง ๆ หรือภายในซอย 
    - มีบริการส่งชุดเช่ามาท่ีสตูเลยและบริการส่งกลับโดยให้ลูกค้าแบกของมาที่สตู
ให้น้อยที่สุด 
   2) พ้ืนที่ต่อฉากเล็ก (W2) และเทรนคอสเพลย์ต่าง ๆ (O1), แพลตฟอร์มใหม ่ๆ ใน
การขายผลงานหรือท าสื่อโฆษณา (O2) 
   โปรโมชั่นส าหรับค านี้มาใช้บริการเป็นคู่ (ตากล้องและนางแบบ) 
   3) พ้ืนที่แต่งตัวเล็ก (W3) และเทรนคอสเพลย์ต่างๆ (O1), แพลตฟอร์มใหม ่ๆ ใน
การขายผลงานหรือท าสื่อโฆษณา (O2) 
   จัดพื้นที่แต่งหน้าที่ใช้สอยพ้ืนที่ให้ได้มากที่สุด อย่างเช่น รูปแบบห้องแต่งตัวเป็น
แบบนั่งพ้ืนเหมือนญี่ปุุน 
  3.3.2.3 กลยุทธ์เชิงปูองกัน จุดแข็ง-อุปสรรค (Strengths-Threats) 
   1) สถานที่ตั้งสตูดิโอ (S1), ราคาในการใช้บริการ (S2), การให้บริการ (S3) และ 
คู่แข่งใหม่ (T1) 
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   จุดแข็งท้ัง 4 เป็นจุดแข็งที่ สตูปัจจุบันได้เปรียบ หากมีคู่แข่งใหม่เข้ามา ต้อง
วิเคราะห์จากสถานที่ ฉากท่ีให้บริการ และการให้บริการอ่ืน รวมถึงราคา ถึงจะวิเคราะห์ได้ว่าคู่แข่ง
ใหม่เป็น อุปสรรคจริง ๆ หรือปุาว 
   2) สถานที่ตั้งสตูดิโอ (S1), ราคาในการใช้บริการ (S2), การให้บริการ (S3) และ การ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของลูกค้า (T2) 
   การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของลูกค้า อย่างเช่น ถ่ายรูปข้างนอกมากกว่าการเข้ามา
ใช้สตูดิโอในการถ่ายภาพ หรือการท าโฮมสตูดิโอขึ้นมาเองที่บ้าน เป็นทางเลือกในการไม่มาใช้สตูดิโอ 
ดังนั้นสิ่งที่ต้องท าคือการท าโปรโมชั่น ท าระบบสมาชิก เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มในการมาใช้บริการ หรือมี
บริการที่เพ่ิมความสะดวกให้ลูกค้ามากยิ่งขึ้น 
   3) สถานที่ตั้งสตูดิโอ (S1), ราคาในการใช้บริการ (S2), การให้บริการ (S3) และการ
เกิดข้ึนของสถานที่สาธารณะใหม่ ๆ ส าหรับถ่ายรูป (T3) 
   คู่แข่งใหม่ในลักษณะพ้ืนที่สาธารณะส าหรับถ่ายรูป อย่างเช่น คาเฟุที่มีที่ถ่ายรูป ซึ่ง
คาเฟุเหล่านี้ มีข้อดีข้อเสียที่ต่างกันไป ดังนั้นการเดินทาง ฉาก และความคุ้มค่า เป็นปัจจัยส าคัญใน
การเลือกใช้สตูดิโอ 
   4) สถานที่ตั้งสตูดิโอ (S1), ราคาในการใช้บริการ (S2), การให้บริการ (S3) และ 
เทคโนโลยีในการแต่งหรือตัดต่อรูปถ่าย (T4) 
    - หากมีเทคโนโลยีใหม่ที่สามารถใส่ฉากเข้าไปได้เลย สะดวก ง่าย และราคาถูก 
ก็จะกระทบต่อธุรกิจสตูดิโอ 
    - วิธีปูองกันคือต้องมีการขยายการให้บริการเป็นการสร้างประสบการณ์ที่ลูกค้า
จะได้รับกลับมากกว่าการตัดต่อฉากลงไป 
  3.3.2.4 กลยุทธ์เชิงรับ จุดอ่อน-อุปสรรค (Weaknesses-Threats) 
   1) ที่จอดรถ (W1), พ้ืนที่ต่อฉากเล็ก (W2), พ้ืนที่แต่งตัวเล็ก (W3) และคู่แข่งใหม่ 
(T1) 
    - สถานที่ตั้งของคู่แข่งใกล้ขนส่งสาธารณะมากกว่า 
    - พ้ืนที่ฉากของคู่แข่งใหญ่กว่า 
    - พ้ืนที่แต่งตัวของคู่แข่งใหญ่กว่า 
   2) ที่จอดรถ (W1), พ้ืนที่ต่อฉากเล็ก (W2), พ้ืนที่แต่งตัวเล็ก (W3) และการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของลูกค้า (T2), การเกิดขึ้นของสถานที่สาธารณะใหม่ ๆ ส าหรับถ่ายรูป (T3) 
   ลูกค้าเลือกท่ีจะไปใช้บริการพื้นที่สาธารณะในการถ่าย หรือท าโฮมสตูมากกว่า 
   3) ที่จอดรถ (W1), พ้ืนที่ต่อฉากเล็ก (W2), พ้ืนที่แต่งตัวเล็ก (W3) และเทคโนโลยีใน
การแต่งหรือตัดต่อรูปถ่าย (T4) 
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   ในกรณีมีเทคโนโลยีที่สามารถสร้างฉากขึ้นมาในคอมพิวเตอร์ได้เอง โดยไม่ต้องใช้
ฝีมือ ก็จะมีผลกระทบต่อการมาใช้บริการสตูอย่างมาก แต่ทว่า สองสิ่งนี้ไม่สามารถแทนกันได้ในเรื่อง
ประสบการณ์ 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
 Growth- กลยุทธ์เพื่อเน้นการเติบโต 
 เนื่องจากเป็นธุรกิจที่เพ่ิงเปิดใหม่ จึงมุ่งเน้นไปทางด้านการเติบโตโดยมีการร่วมพันธมิตรกัน
ระหว่างร้านเช่าชุด ช่างแต่งหน้า อุปกรณ์แต่งกายคอสเพลย์ เช่น คอนแทคเลนส์ และตากล้อง เพ่ือ
ผลักดันให้ถึงเปูาหมายสูงสุดที่ตั้งไว้ได้ ซึ่งก็คือการเป็นสตูดิโอ One Stop Service การร่วมพันธมิตร
ช่วยในการโปรโมทซ่ึงกันและกัน ท าให้เข้าถึงกลุ่มเปูาหมายและเป็นที่รู้จักได้เร็วยิ่งขึ้น 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Functional Level Strategy) 
  1) Cost Leadership 
  กลยุทธ์สร้างราคาต้นทุนที่ต่ ากว่า เนื่องจากสตูดิโอ เป็นสตูดิโอที่ไอเดียและการสร้าง
ฉากเกิดขึ้นจากเจ้าของสตูดิโอ ต้นทุนในการผลิตจึงต่ ากว่าการไปจ้างคนมาท า นอกจากนี้การดูแล
รักษาต่าง ๆ เจ้าของสตูดิโอเป็นคนดูแลเองทั้งหมด ท าให้ต้นทุนในการจ้างพนักงานจึงไม่มีและต่ ากว่า
หลาย ๆ คู่แข่ง 
  2) Differentiation 

  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง Kuro 黑 Studio เป็นเจ้าแรกท่ีมีการท าราคาเดี่ยวใน
กลุ่มสตูดิโอคอสเพลย์ และยังเป็นเจ้าแรกท่ีมีการท าฉากกาเซโบ้ขนาดใหญ่ภายในสตูดิโอ และ ฉากปุา
ในร่ม ความแตกต่างทางด้านราคาและความหลากหลายเป็นจุดเด่นที่ท าให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการกัน
มากขึ้น นอกจากนี้ยังเป็นสตูดิโอที่บริการสิ่งของอ านวยความสะดวกในการแต่งกายคอสเพลย์ภายใน
สตูดิโอ อย่างเช่น อุปกรณ์ในห้องแต่งตัวที่สามารถใช้ได้ฟรีและอุปกรณ์ไฟประจ าแต่ละฉากโดยที่ไม่
ต้องมีการขนย้ายหรือแย้งกันใช้ 
  3) Nich Market 
  กลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่ม กลุ่มคอสเพลย์เป็นกลุ่มตลาดเฉพาะกลุ่ม ดังนั้นการ
เข้าถึงกลุ่มเหล่านี้จึงง่ายและสามารถวิเคราะห์ความต้องการได้รวดเร็วและตรงตามความต้องการได้
ง่ายกว่าการเจาะกลุ่มตลาดขนาดใหญ่ 
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 3.4.3. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
  1) ฝุายปฏิบัติการ 
  เป็นฝุายปฏิบัติภายในสตูดิโอ เช่น ฝุายรับลูกค้าเปิดปิดสตูดิโอ เตรียมฉาก รวมไปถึงการ
สร้างฉากใหม่และการดูแลรักษา ท าความสะอาดฉากและพ้ืนที่สตูดิโอ 
  2) ฝุายการตลาด 
  เป็นฝุายดูแลช่องทางการสื่อสารออนไลน์ การคิดโปรโมชั่น การสร้างพันธมิตรเพ่ือ
กระตุ้นการขายและเพ่ิมการมองเห็นของกลุ่มลูกค้าเก่าและใหม่ 
  3) ฝุายการเงิน 
  เป็นฝุายดูแลต้นทุนก าไร งบประมาณในการท าฉากจนไปถึงค่าเสียหายหรือค่า
เสื่อมสภาพของฉากที่เกิดขึ้นจากการใช้งานของลูกค้า 
 



 

บทที่ 4 
การศึกษาความเป็นไปได้ของตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 ศึกษาความต้องการของกลุ่มลูกค้าคอสเพลย์ในการใช้สตูดิโอ 
 4.1.2 ศึกษาพฤติกรรมการใช้สตูดิโอของกลุ่มลูกค้าคอสเพลย์ 
 4.1.3 ศึกษาปัจจัยในการเลือกใช้และไม่เลือกใช้สตูดิโอส าหรับคอสเพลย์ 
 4.1.4 ศึกษาโอกาสและความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจสตูดิโอคอสเพลย์ 
 
4.2 วิธีการศึกษา 
 วิจัยฉบับนี้จะใช้วิธีแบบสอบถามเชิงปริมาณและแบบสอบถามเชิงคุณภาพ 
  1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
  2) ข้อมูลทั้งหมดจะถูกเก็บจากกลุ่มคนที่มีความเกี่ยวข้องกับคอสเพลย์ หรือมีงานอดิเรก
แต่งกายคอสเพลย์ โดยใช้แบบสอบถาม 
  3) แบบสอบถาม 
  4) แบบสอบถามเป็นแบบสอบถามที่จะถูกมอบให้ผู้คนที่มีความเกี่ยวข้องกับคอสเพลย์ 
ไม่ว่าจะเป็น ตากล้องหรือคนที่แต่งกายคอสเพลย์ ผ่านแบบสอบถามออนไลน์ Google Form 
 
4.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 แบบสอบถามเป็นในรูปแบบ Google Form โดยมี 5 ส่วน ดังนี้ 
   1) ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   2) ส าหรับคอสเพลย์ที่ขายผลงานภาพถ่าย 
   3) เหตุผลที่คุณเลือกใช้สตูดิโอ 
   4) สาเหตุที่คุณไม่ไปใช้สตูดิโอ 
   5) ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
 รวมทั้งหมด 33 ข้อ 
 
4.4 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างที่จะมาท าแบบสอบถามจ าเป็นต้องเป็นกลุ่มคนที่อยู่ในวงการคอสเพลย์ หรือมี
งานอดิเรกเป็นการแต่งกายคอสเพลย์หรือมีส่วนเกี่ยวข้องกับคอสเพลย์ เช่น ตากล้อง หรือผู้จ าหน่าย
อุปกรณ์เกี่ยวกับคอสเพลย์ทั้งหมด กลุ่มตัวอย่างเป็นกลุ่มเฉพาะเจาะจงเกี่ยวกับคอสเพลย์ ซึ่งกลุ่มคน
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เหล่านี้จะอยู่ตามกลุ่มซื้อ-ขายของคอสเพลย์หรือกลุ่มที่เก่ียวข้องกับคอสเพลย์ ซึ่งกลุ่มตัวอย่างใน
การศึกษาครั้งนี้ มีจ านวนอย่างน้อย 100 คน 
 
4.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 4.5.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามได้มีการเก็บข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าคอสเพลย์หรือกลุ่มที่มีความเกี่ยวข้องกับ 
คอสเพลย์ จากภาพที่ 4.1 4.2 และ 4.3 แสดงถึงอายุ รายได้ต่อเดือน และที่อยู่อาศัยของผู้สอบถามใน
ปัจจุบัน โดย ภาพที่ 4.2 แสดงถึงอายุผู้คนในกลุ่มคอสเพลย์ โดย 43.2% อายุ 21-25 ปี 19.8% อายุ 
26-30 ปี 17.1% อายุมากกว่า 30 ปี และส่วนที่เหลือเป็นผู้ที่มีอายุ 10-15 ปี ซึ่งเป็นส่วนน้อยในกลุ่ม
คอสเพลย์ 
 
ภาพที่ 4.1: แผนภูมิแสดงเปอร์เซ็นต์รายได้ต่อเดือนในกลุ่มคอสเพลย์ 
 

 
 
 ภาพที่ 4.1 แสดงรายได้ของกลุ่มคนคอสเพลย์ ซึ่ง 29.7% มีรายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท 
22.5% มีรายได้ 10,001-15,000 บาท 17.1% มีรายได้ 15,001-20,000 บาท 15.3% มีรายได้
มากกว่า 30,000 บาท 8.9% มีรายได้ 20,001-30,000 บาท และส่วนน้อยที่ไม่มีรายได้ 
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ภาพที่ 4.2: แผนภูมิแสดงเปอร์เซ็นต์อายุในกลุ่มคอสเพลย์ 
 

 
 
ภาพที่ 4.3: แผนภูมิแสดงเปอร์เซ็นต์ที่อยู่อาศัยปัจจุบันในกลุ่มคอสเพลย์ 
 

 
 

ภาพที่ 4.3 แสดงถึงถิ่นท่ีอยู่อาศัยของกลุ่มคอสเพลย์ ซึ่ง 51.4% อาศัยอยู่ กรุงเทพฯ 27% 
และ 21.6% อาศัยอยู่รอบปริมณฑลและจังหวัดอ่ืน ๆ ตามล าดับ 
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ภาพที่ 4.4: แผนภูมิแสดงเปอร์เซ็นต์บทบาทภายในกลุ่มคอสเพลย์ 
 

 
 
 ภาพที่ 4.4 มีการพูดถึงบทบาทแต่ละคนในกลุ่มคอสเพลย์ ซึ่งสามารถตอบได้มากกว่า 1 
บทบาท 86.5% มีบทบาทในการเป็นนางแบบ/นายแบบ คนแต่งชุดคอสเพลย์ 36% เป็นพ่อค้าหรือ
แม่ค้าที่ท าค้าขายเกี่ยวกับสินค้าคอสเพลย์ 26.1% เป็นตากล้องที่ถ่ายคอสเพลย์ และสุดท้าย 17.1% 
เป็นผู้ให้บริการเกี่ยวกับแต่งกายคอสเพลย์ เช่น ผู้ช่วยตากลอ้งและช่างแต่งหน้า 
 หลังจากนี้ค าถามจะเป็นการสอบถามความถ่ีในการแต่งกายคอสเพลย์และพฤติกรรมต่าง ๆ
ในการมาใช้สตูดิโอ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 5 ค าถามและผลลัพธ์ มีดงันี้ 
 ในด้านของพฤติกรรมการใช้สตูดิโอจะแบ่งออกเป็น 3 ค าถาม ได้แก่ ความถี่ในการใช้สตูดิโอ 
จ านวนชั่วโมงท่ีจองมาใช้บริการบ่อย และช่วงเวลาในการใช้สตูดิโอ 
 
ภาพที่ 4.5: แผนภูมิแสดงเปอร์เซ็นต์ความถี่ในการแต่งกายคอสเพลย์ 
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 ภาพที่ 4.5 แสดงถึงผู้คนส่วนใหญ่แต่งคอสเพลย์ เดือนละ 1-3 ครั้ง ซึ่งคิดเป็น 53.2% ของ
ทั้งหมด 21.6% แต่งกาย ปีละ 1-3 ครั้ง 17.1% แต่งกาย 3 เดือน 1 ครั้ง 7.1% แต่งกาย สัปดาห์และ 
1-2 ครั้ง และส่วนน้อยที่แต่งมากกว่า 3 ครั้งต่อสัปดาห์ 
 
ภาพที่ 4.6: แผนภูมิแสดงเปอร์เซ็นต์พฤติกรรมกลุ่มคอสเพลย์มาใช้บริการสตูดิโอ 
 

 
 
 ภาพที่ 4.6 แสดงเปอร์เซ็นต์พฤติกรรมของกลุ่มคอสเพลย์ที่มาใช้บริการสตูดิโอ มีจ านวน 
48.6% ใช้บริการสตูดิโอ ปีละ 1-3 ครั้ง และ 25.2% ใช้บริการสตูดิโอเดือนละครั้ง 12.6% ใช้สตูดิโอ
เดือนละ 2-3 ครั้ง และมีเพียงส่วนน้อยที่ไม่ได้ใช้เลยกับใช้มากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน 
 
ภาพที่ 4.7: แผนภูมิแสดงเปอร์เซ็นต์จ านวนชั่วโมงท่ีกลุ่มคอสเพลย์มาใช้สตูดิโอต่อครั้ง 
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 ในภาพที่ 4.7 แสดงเปอร์เซ็นต์จ านวนชั่วโมงท่ีมีการใช้สตูดิโอต่อครั้ง ซึ่งแต่ละจ านวนชั่วโมง
ค่อนข้างใกล้เคียงกัน ซึ่งมี 28.4% ใช้สตูดิโอครึ่งวันหรือ 6 ชั่วโมง 27.5% ใช้สตูดิโอ 3 ชั่วโมง และ 
25.7% ใช้บริการสตูดิโอ มากกว่า 3 ชั่วโมงข้ึนไป มีเพียงแค่ส่วนน้อยที่ใช้สตูดิโอเต็มวัน 2 ชั่วโมง และ 
1 ชั่วโมง 
 
ภาพที่ 4.8: แผนภูมิแสดงช่วงเวลาที่มีการใช้สตูดิโอ 
 

 
 
 ภาพที่ 4.8 แสดงถึงช่วงเวลาที่กลุ่มคอสเพลย์มาใช้สตูดิโอ ซึ่งส่วนใหญ่จะใช้เวลาช่วงบ่าย 
(12.00-15.00) บ่อยที่สุด รองลงมาเป็น ช่วงเวลาเย็น (12.00-15.00 น.) ส่วนในช่วงเวลาเช้า (9.00-
12.00 น.) และหลัง 18.00 น. มีคนมาใช้สตูดิโอน้อยที่สุด 
 4.5.2 ข้อมูลส าหรับคอสเพลย์ที่ขายผลงานและภาพถ่าย 
 ค าถามตั้งแต่ต่อไปนี้จะเป็นการเจาะจงกลุ่มลูกค้าที่ได้มีการขายผลงานตามอีเวนต์ต่าง ๆ ที่
เกี่ยวข้องกับคอสเพลย์ เป็นการคอสเพลย์โดยการหายรายได้เสริม ซึ่งมี 56.8% ขายผลงานจากรูป
คอสเพลย์ ดูได้จากภาพที่ 4.9 
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ภาพที่ 4.9: แผนภูมิแสดงเปอร์เซ็นต์จ านวนคนที่มีการขายผลงานรูปถ่าย Photo Set 
 

 
 
ภาพที่ 4.10: แผนภูมิแสดงเปอร์เซ็นต์ความถี่ในการถ่ายผลงาน Photo Set 
 

 
 
 ภาพที่ 4.10 แสดงถึงความถี่ในการถ่ายผลงานเพ่ือน าไปขาย ซึ่ง 41.7% มีการถ่ายเดือนละ
ครั้ง 39.6% ถ่ายต่ ากว่าเดือนละครั้ง และ 16.7% ถ่ายสัปดาห์ละครั้ง ส่วนน้อยที่มีการถ่ายสัปดาห์ละ 
2-3 ครั้ง  
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ภาพที่ 4.11: แผนภูมิแสดงจ านวนชั่วโมงในการถ่ายต่อ 1 ชุด 
 

 
 
 ภาพที่ 4.11 มีการแสดงถึงจ านวนที่มีการใช้ในการถ่ายผลงานคอสเพลย์ต่อ 1 ชุด ส่วนใหญ่ 
จะใช้เวลา 3 ชั่วโมง ซึ่งเป็น 39.6% ของทั้งหมด 37.5% ใช้เวลา 2 ชั่วโมง และมีกลุ่มคอสเพลย์
จ านวนหนึ่งที่ใช้เวลาในการแต่งตัวมากกว่า 3 ชั่วโมง และ 1 ชั่วโมง ตีเป็น 12.5% และ10.4% 
ตามล าดับ 
 

ภาพที่ 4.12: แผนภูมิแสดงสถานที่ในการถ่ายภาพ 
 

 
 
 ในส่วนการเลือกสถานที่ถ่ายผลงาน 85.4% ถ่ายที่สตูดิโอหรือสถานที่ส าหรับถ่ายภาพที่ต้อง
เช่าส่วนใหญ่ และ 52.1% ใช้สถานที่สาธารณะทั่วไป หรือการท าโฮมสตูดิโอถ่ายในบ้าน เป็นสถานที่
ถ่ายภาพส าหรับท าผลงาน ดูได้จากภาพที่ 4.12 
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 ค าถามสุดท้ายของในส่วนนี้ คือค าถามเกี่ยวกับปัญหาที่คาดว่าจะพบเจอในกลุ่มคอสเพลย์ที่
ขายผลงาน ส่วนใหญ่จะพบปัญหาในการสตูดิโอมีค่าบริการต่อคนสูงเกินไป เมื่อหาคนมาหารค่าใช้จ่าย
ได้น้อย ซึ่งมีจ านวน 75% ของทั้งหมด 52.1% กลุ่มคอสเพลย์มีปัญหาในด้านการ หาคนมาหารสตูดิโอ
ยาก จ านวนคนไม่ตรงตามเปูา ในส่วนของปัญหาอ่ืน ๆ 45.8% และ 31.3% เป็นปัญหาในด้านการ
จองสตูดิโอเวลากระชั้นชิดที่เป็นไปได้ยาก และการแชร์ฉากไม่ลงตัว มีคนใช้ฉากเดียวกัน ตามล าดับ  
ซึ่งแสดงอยู่ภาพที่ 4.13 
 
ภาพที่ 4.13: แผนภูมิแสดงปัญหาเวลาถ่าย Photo Set 
 

 
 
 4.5.3 เหตุผลที่คุณเลือกใช้สตูดิโอ 
 ภาพที่ 4.14 ถึงภาพที่ 4.20 แสดงถึงเหตุผลแต่ละแบบที่ท าให้กลุ่มคอสเพลย์เลือกใช้สตูดิโอ
ในการถ่ายภาพ  
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ภาพที่ 4.14: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับเหตุผลสภาพอากาศภายนอกไม่เอ้ือต่อการถ่ายภาพ 
 

 
 
 ภาพที่ 4.14 แสดงถึงคนจ านวน 50.9% และ 34.5% เห็นด้วยที่เลือกใช้สตูดิโอเพราะว่า
สภาพอากาศภายนอกไม่เอ้ือต่อการถ่ายรูป และ คนจ านวน 49.1% และ 34.5% เห็นด้วยที่ใช้สตูดิโอ
เพราะจองและเข้าใช้สถานที่ได้ง่ายและรวดเร็ว แสดงอยู่ในภาพที่ 4.15 
 
ภาพที่ 4.15: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับเหตุผลจองหรือเข้าใช้ สถานที่ได้ง่ายและรวดเร็ว 
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ภาพที่ 4.16: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับเหตุผลใกล้บ้าน ใกล้ขนส่งสาธารณะ เดินทางสะดวก 
 

 
 
ภาพที่ 4.17: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยเลือกใช้สตูดิโอเพราะมีสถานที่แต่งหน้าและแต่งตัวที่

สะดวกสบาย 
 

 
 
 ภาพที่ 4.16-4.17 แสดงถึงสัดส่วนของคนตอบเห็นด้วยกับเหตุผลที่ใช้สตูดิโอเพราะใกล้บ้าน 
ใกล้ขนส่งสาธารณะ หรือเดินทางสะดวกค่อนข้างใกล้กัน โดยมี 37.3% และ 24.5% เห็นด้วยกับ
เหตุผลนี้ แต่ 23.6% และ 14.5% ไม่เห็นด้วยหรือคิดว่าไม่ได้เป็นเหตุผลที่เลือกใช้สตูดิโอ 58.2% และ 
29.1% เห็นด้วยที่เลือกใช้สตูดิโอเพราะมีสถานที่แต่งหน้าและแต่งตัวที่สะดวกสบาย นอกจากนี้ ยังมี
คนส่วนใหญ่มากถึง 90% เห็นด้วยที่จะใช้สตูดิโอถ้ามีค่าใช้จ่ายที่เหมาะสม และ 74.5% ใช้สตูดิโอถ้า
หากมีฉากหรือธีม ที่ตรงความต้องการแสดงอยู่ในภาพที่ 4.18 และ 4.19 ตามล าดับ 
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ภาพที่ 4.18: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับเหตุผลมีค่าใช้จ่ายที่เหมาะสม 
 

 
 
ภาพที่ 4.19: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับเหตุผล มีฉากตรงความต้องการ 
 

 
 
ภาพที่ 4.20: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับเหตุผล มีความเป็นส่วนตัวสูง 
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ภาพที่ 4.21: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับเหตุผล มีพรอพประกอบฉากและมุมถ่ายที่
หลากหลาย 

 

 
 
 ในภาพที่ 4.19 และ 4.20 กลุ่มคอสเพลย์เห็นด้วยที่ มีความเป็นส่วนตัว และพร็อพประกอบ
ฉากและมุมที่หลากหลาก เป็นปัจจัยในการใช้สตูดิโอ ซึ่งมีกลุ่มเห็นด้วยถึง 91.6% และ 90% 
ตามล าดับ 
 4.5.4. สาเหตุที่คุณไม่ไปใช้สตูดิโอ 
 ภาพที่ 4.22 ถึง ภาพที่ 4.31 แสดงถึงเหตุผลแต่ละแบบที่ท าให้กลุ่มคอสเพลย์ไม่ไปเลือกใช้
สตูดิโอในการถ่ายภาพ ภาพที่ 4.22 แสดงถึง 1 ในเหตุผลที่คนไม่มาใช้สตูดิโอเพราะรู้สึกสิ้นเปลืองโดย
ไม่จ าเป็น มีกลุ่มคอสเพลย์ถึง 51.4% ไม่เห็นด้วยกับเหตุผลนี้ ซึ่งแปลว่ากลุ่มคอสเพลย์เหล่านี้ไม่ได้
มองการใช้เช่าพ้ืนที่สตูดิโอเป็นค่าใช้จ่ายสิ้นเปลือง 
 
ภาพที่ 4.22: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะรู้สึกสิ้นเปลืองโดยไม่

จ าเป็น 
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ภาพที่ 4.23: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะค่าบริการสูงเมื่อมี
จ านวนคนมาน้อย 

 

 
 
 ในระหว่างที่ กลุ่มคอสเพลย์จ านวน 59.5% รู้สึกไม่คุ้ม ถ้าค่าบริการสูงเกินไปเมื่อมีจ านวน
คนน้อยในการหารค่าใช้จ่ายสตูดิโอ กลุ่มคอสเพลย์ส่วนใหญ่เห็นด้วยกับเหตุผลนี้ค่อนข้างมาก แสดง
ในภาพที่ 4.24 
 
ภาพที่ 4.24: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะขั้นตอนการหาคนมา

หารค่าสตูดิโอยุ่งยาก 
 

 
 
 ในภาพที่ 4.25 และ 4.26 มีกลุ่มคอสเพลย์ จ านวน 69.3% และ 78.3% เห็นด้วยที่ไม่ใช้
บริการสตูดิโอเพราะว่า มีค่าบริการต่อคนที่ไม่แน่นอน และขั้นตอนการหาคนมาหารสตูดิโอยุ่งยาก
และไม่ตรงตามที่คาดไว้ แต่ทว่าก็ยังมี 30% และ 21.6% ไม่เห็นด้วยกับเหตุผลเหล่านี้ 
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ภาพที่ 4.25: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะมีค่าบริการต่อคนไม่
แน่นอน 

 

 
 
ภาพที่ 4.26: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะไม่มีฉากที่ต้องการจะ

ใช้ 
 

 
 
 ภาพที่ 4.26 พบว่า 51.3% ของกลุ่มคอสเพลย์ เห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่เลือกใช้สตูดิโอถ้าไม่
สามารถเลือกท่ีต้องการใช้ได้ตามต้องการ และ 48.6% ไม่เห็นด้วยกับเหตุผลนี้ ในส่วนของไม่มีฉากท่ี
ต้องการจะใช้ยังเป็นปัจจัยหลักในการใช้สตูดิโออยู่เพราะ 67.5% เห็นด้วยกับสาเหตุนี้ แสดงในภาพที่ 
4.27 
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ภาพที่ 4.27: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะไม่สามารถเลือกฉากที่
ต้องการใช้ได้ 

 

 
 
 ในภาพที่ 4.28 และ 4.29 แสดงถึงปัจจัยในด้านความกว้างของพ้ืนที่ต่อฉาก และ พ้ืนที่ห้อง
แต่งตัว ซึ่ง 63% เห็นด้วยกับสาเหตุในเรื่องของความกว้างของพ้ืนที่ฉากท่ีท าให้ไม่ได้ไปใช้สตูดิโอ แต่
ในด้านของห้องแต่งตัว 63.9% ไม่เห็นด้วยกับสาเหตุที่ว่าห้องแต่งตัวแคบและไม่สะดวก ไม่ได้มีผลต่อ
การเลือกใช้สตูดิโอ 
 
ภาพที่ 4.28: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะพ้ืนที่ต่อฉากแคบ

เกินไป 
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ภาพที่ 4.29: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะห้องแต่งตัวแคบ 
 

 
 
 สาเหตุสุดท้ายที่คนไม่มาใช้สตูดิโอ เพราะไกล เดินทางไม่สะดวก ห่างไกลขนส่งสาธารณะ 
กลุ่มคอสเพลยจ านวน 72.9% เห็นด้วยกับสาเหตุนี้เป็นส่วนใหญ่ ตามภาพ 4.30 แต่อุปกรณ์อ านวย
ความสะดวก เช่นราวแขวน หัวหุ่น ไฟแต่งหน้า กระจก ไม่ได้เป็น 1 ในสาเหตุที่กลุ่มคอสเพลย์ไม่มาใช้
สตูดิโอเพราะ 63.9% ไม่เห็นด้วยกับสาเหตุนี้ แสดงอยู่ในภาพที่ 4.31 
 
ภาพที่ 4.30: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะสถานที่ไกล เดินทางไม่

สะดวก 
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ภาพที่ 4.31: แผนภูมิแสดงจ านวนคนเห็นด้วยกับสาเหตุที่ไม่มาใช้สตูดิโอเพราะไม่มีอุปกรณ์อ านวย
ความสะดวก 

 

 
 
4.5 สรุปผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาสามารถแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มคอสเพลย์ กลุ่ม 
คอสเพลย์ที่มีการขายผลงานภาพถ่าย เหตุผลที่เลือกใช้สตูดิโอ และสาเหตุที่ไม่เลือกใช้สตูดิโอ ซึ่งมี
ผลสรุปดังนี้ 
 กลุ่มคอสเพลย์ส่วนใหญ่มีอายุ 21-25 ปี ถึงแม้ส่วนใหญ่จะมีรายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท แต่ 
ผู้ที่มีรายได้ 10,001–15,000 บาท ก็มีจ านวนใกล้เคียงกัน และปัจจุบันส่วนใหญ่อาศัยอยู่กรุงเทพฯ 
และรอบปริมณฑล ถึงแม้ในกลุ่มคอสเพลย์จะมีหลายบทบาทเช่น นางแบบ/นายแบบ ตากล้อง แม่ค้า 
แต่ส่วนใหญ่เป็นนางแบบ/นายแบบ ถึง 90% ดังนั้นการตัดสินใจเลือกฉากข้ึนอยู่กับนางแบบ/
นายแบบเป็นส่วนใหญ่ 
 ในด้านของพฤติกรรมการใช้สตูดิโอ กลุ่มคอสเพลย์ส่วนใหญ่แต่งกายคอสเพลย์ เดือนละ  
1-3 ครั้ง และมีการใช้บริการสตูดิโอปีละ 1-3 ครั้ง ซึ่งกลุ่มคอสเพลย์จ านวนหนึ่งรองลงมา ใช้บริการ
สตูดิโอเดือนละ 1 ครั้ง พฤติกรรมการใช้สตูดิโอของกลุ่มคอสเพลย์สามารถเห็นได้ว่า ใช้บริการสตูดิโอ
ค่อนข้างบ่อยกว่ากลุ่มปกติ ในด้านของจ านวนชั่วโมงท่ีมีการจองสตูดิโอบ่อย ๆ กลุ่มคอสเพลย์
ค่อนข้างแตกออกเป็น 3 ความเห็นซึ่งก็คือ ครึ่งวัน (6 ชั่วโมง) 3 ชั่วโมง และมากกว่า 3 ชั่วโมง ซึ่งบก
บ่องถึงการใช้บริการในแต่ละครั้งที่ไม่เหมือนกัน แต่ทว่าส่วนใหญ่เลือกที่จะจองสตูดิโอช่วงบ่าย 
(12.00-15.00) มากท่ีสุด 
 สิ่งที่น่าสนใจในด้านพฤติกรรมการใช้สตูดิโอของกลุ่มคอสเพลย์ คือช่วงเวลาที่ได้มีการจอง
สตูดิโอของแต่ละคน เนื่องจากในปัจจุบันไม่มีสตูดิโอไหนที่มีบริการฉาก 1-2 ชั่วโมงในราคาที่



48 

เหมาะสม ดังนั้นจึงเห็นได้ว่าน้อยคนที่จะมีการเลือกจ านวนชั่วโมงน้อย ๆ แต่ทว่าในอนาคตหากมี
สตูดิโอที่ได้มีการแยกราคาส าหรับ 1-2 ชั่วโมง ในราคาท่ีเหมาะสม ค าตอบในข้อนี้จะมีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างแน่นอน 
 นอกจากนี้ ยังมีการเจาะลงไปในกลุ่มคอสเพลย์ที่มีการขายผลงานภาพถ่าย ซึ่งเป็นส่วนหนึ่ง
ในกลุ่มคอสเพลย์ กลุ่มคอสเพลย์เหล่านี้เป็นกลุ่มคอสเพลย์ที่มีการหารายได้จากงานอดิเรก การสร้าง
สันผลงานจ าเป็นต้องมีการลงทุน สถานที่ถ่ายภาพเป็น 1 ในปัจจัยในการท าผลงาน ซึ่งผลลัพธ์ออกมา
เป็นดังนี้ 
 ครึ่งหนึ่งของกลุ่มคอสเพลย์มีการขายผลงาน และมีการถ่ายผลงานเดือนละ 1 ครั้ง ส่วนใหญ่
มีการเลือกใช้สถานที่ในการถ่ายภาพเป็นสตูดิโอ และใช้เวลาในการถ่ายส่วนใหญ่ 2-3 ชั่วโมงอย่างต่ า
ส าหรับถ่าย 1 ชุดหรือ 1 ตัวละคร 
 กลุ่มคอสเพลย์ที่มีการขายผลงานเคยประสบปัญหาเกี่ยวกับสตูดิโอส่วนใหญ่เป็นปัญหาใน
เรื่อง ค่าบริการต่อคนสูงเกินเมื่อมีจ านวนคนมาหารค่าใช้จ่ายน้อย ปัญหาการหาคนมาหารสตูดิโอยาก 
ปัญหาในด้านการจองสตูดิโอเวลากระชั้นชิดที่เป็นไปได้ยาก และสุดท้ายนี้ การแชร์ฉากที่ไม่ลงตัวกับ 
ผู้ร่วมหารสตูดิโอ ปัญหาเหล่านี้เป็นปัญหาที่เกิดขึ้นจากสตูดิโอส่วนใหญ่เป็นแบบเหมา และมีการคิด
เหมาใช้ได้ทุกฉาก จ ากัดคนและชั่วโมง ซึ่งท าให้กลุ่มลูกค้าไม่มีอิสระในการเลือกฉากและยังต้องจองใน
ราคาที่สูงอีกด้วย ปัญหาการจองสตูดิโอเวลากระชั้นชิด เป็นไปได้ได้ยาก เนื่องจากไม่สามารถหาคน
หารทัน ท าให้ต้องแบกรับค่าใช้จ่ายที่สูง 
 ในส่วนที่ 3 ของผลการศึกษาคือเหตุผลที่กลุ่มคอสเพลย์มาใช้สตูดิโอ ซึ่งส่วนใหญ่ตอบเห็น
ด้วยกับเหตุผลที่ได้มีการคัดสรรไว้ให้ โดยกลุ่มส่วนใหญ่เห็นด้วยกับเหตุผลดังต่อไปนี้ 
 สภาพอากาศท่ีไม่เอ้ือต่อการถ่ายภาพ จองเข้าใช้สถานที่ได้ง่ายและรวดเร็ว ใกล้บ้าน ขนส่ง
สาธารณะหรือสะดวกต่อการเดินทาง มีค่าใช้จ่ายที่เหมาะสม มีฉากตรงความต้องการ มีพร็อพประ
กอบฉากและมุมถ่ายที่หลากหลาย และ มีความเป็นส่วนตัวสูง 
 แต่ผลลัพธ์ที่น่าสนใจในหมวดนี้คือ เหตุผลในเรื่องใกล้บ้าน ขนส่งสาธารณะ หรือสะดวกต่อ
การเดินทาง ถึงแม้คนส่วนใหญ่ตอบเห็นด้วยกับข้อนี้ แต่ก็มีปริมาณกลุ่มคอสเพลย์จ านวนมากไม่เห็น
ด้วยกับเหตุผลนี้ ซึ่งท าให้เห็นว่ากลุ่มคอสเพลย์บางคนก็ไม่ได้ติดปัญหาเรื่องการเดินทาง เนื่องจากมี
ปัจจัยอื่นที่ส าคัญกว่าอย่างเช่น ราคา หรือฉากท่ีตรงความต้องการ เป็นต้น 
 ในส่วนที่สุดท้าย ก็คือ สาเหตุที่กลุ่มคอสเพลย์ไม่ไปใช้สตูดิโอ ซึ่งผลลัพธ์ออกมาดังนี้ 
 กลุ่มคอสเพลย์ส่วนใหญ่เห็นด้วยกับสาเหตุ ได้แก่ ค่าบริการสูงเมื่อมีจ านวนคนน้อย มี
ค่าบริการต่อคนที่ไม่แน่นอน ขั้นตอนการหารสตูดิโอค่อนข้างยุ่งยากและไม่เป็นไปตามคาดหมาย ไม่มี
ฉากที่ต้องการจะใช้ และพ้ืนที่ต่อฉากแคบ 
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 ในระหว่างที่ก็มีกลุ่มคอสเพลย์ส่วนใหญ่ไม่เห็นด้วยกับสาเหตุอ่ืนๆ ได้แก่ รู้สึกสิ้นเปลืองโดย
ใช้จ าเป็น ไม่สามารถเลือกฉากท่ีจะใช้ได้ตามความต้องการ และห้องแต่งตัวแคบ ไม่สะดวก 
 สิ่งที่น่าสนใจในผลลัพธ์การศึกษานี้ คือกลุ่มคอสเพลย์ไม่ได้มองเห็นว่าการเช่าสตูดิโอเป็น
ค่าใช้จ่ายที่สิ้นเปลืองโดยไม่จ าเป็น ซึ่งแปลว่า กลุ่มคอสเพลย์ส่วนใหญ่ยินดีหรือมองว่าการเช่าสตูดิโอ
เป็นสิ่งจ าเป็นในการคอสเพลย์ นอกจากนี้ห้องแต่งตัวที่มีขนาดแคบยังไม่ได้เป็นปัญหาถึงขนาดท่ีจะไม่
ไปใช้สตูดิโอ ดังนั้นสามารถเห็นได้ว่า ฉากมีความส าคัญกับกลุ่มคอสเพลย์มากกว่าสิ่งอ านวยความ
สะดวกอ่ืน ๆ ภายในสตูดิโอ นอกจากราคา 
 



 

บทที่ 5 
แผนการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 วัตถุประสงค์ระยะสั้น (1-2 ปี) 
 เนื่องจากเป็นเพิ่งเปิดใหม่ การตลาดในช่วง 1-2 ปีแรกคือการเป็นที่รู้จักในกลุ่มคอสเพลย์ให้
ได้มากท่ีสุด ซึ่งสามารถท าได้ทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ดังนี้ 
 ทางด้านออนไลน์ มีการเปิดเพจเฟซบุ๊ก จากภาพที่ 5.1 ซึ่งที่เลือกช่องทางเฟซบุ๊กเพราะกลุ่ม
คอสเพลย์และการซื้อขายภายในกลุ่มคอสเพลย์ส่วนใหญ่อยู่ในเฟซบุ๊ก เป็นการเจาะกลุ่มเปูาหมายตรง
กว่าถ้าใช้ช่องทางเฟซบุ๊ก นอกจากนี้ยังมีการโปรโมตผ่านแอปพลิเคชัน ติ๊กต๊อก ซึ่งเป็นแอปพลิเคชันที่
วัยรุ่นและเด็กคอสเพลย์กลุ่มใหม่เล่นและแชร์ความชอบกัน ซึ่งตัวติ๊กต๊อกเป็นแพลตฟอร์มที่ไม่เป็น
ทางการและเน้นสนุก ดังนั้นจึงเหมาะแก่การท าคอนเทนต์ต์คอสเพลย์ลงเป็นส่วนใหญ่ กลุ่มคอสเพลย์
รุ่นใหม่ที่ไม่ได้เล่นเฟซบุ๊ก ก็จะมาสร้างตัวตนกันในติ๊กต๊อก 
 
ภาพที่ 5.1: เพจ KURO Studio ในเฟซบุ๊ก 
 

 
 

ที่มา: Kuro 黑 Studio.  (2022).  Retrived from https://www.facebook.com/ 
g.kurostudio/. 

 
 ทางด้านออฟไลน์ จากผลการศึกษาพบว่ากลุ่มคอสเพลย์ส่วนใหญ่อยู่กรุงเทพฯ ดังนั้นสตูดิโอ
จะจัดตั้งอยู่ที่กรุงเทพฯ ภายในตัวเมือง ซึ่งเป็นจังหวัดที่มีงานอีเวนต์คอสเพลย์มากท่ีสุดในประเทศไทย 
การโปรโมตทางด้านออฟไลน์ เป็นการไปเปิดบูทตามงานอีเวนต์คอสเพลย์ เพ่ือประชาสัมพันธ์สตูดิโอ
ใหม่และสามารถท ากิจกรรมร่วมกับกลุ่มคอสเพลย์ได้โดยตรง 
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 เปูาหมายสูงสุดของสตูดิโอ Kuro 黑 Studio คือการเป็น One Stop Service ในด้าน
สตูดิโอคอสเพลย์ที่มีความพร้อมทั้ง ชุดคอสเพลย์ ช่างแต่งหน้า ช่างภาพ ภายในที่เดียว ดังนั้น ในปี
แรก ต้องมีการติดต่อกับพาร์ทเนอร์ จากภาพที่ 5.2 ร้านเช่าชุด ช่างแต่งหน้า และช่างภาพ รวมไปถึง
อุปกรณ์คอสเพลย์ เช่น คอนแทคเลนส์ และมีการโปรโมต ประกาศท าโปรโมชั่นร่วมกัน เพ่ือเพ่ิมการ
มองเห็นและเป็นการแชร์ฐานลูกค้าด้วยกัน 
 
ภาพที่ 5.2: พันธมิตรทางการค้าของสตูดิโอ KURO 
 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 5.2 (ต่อ): พันธมิตรทางการค้าของสตูดิโอ KURO 
 

 
 

ที่มา: Kuro 黑 Studio.  (2022).  Retrived from https://www.facebook.com/ 
g.kurostudio/. 

 
 ก่อนเปิดร้านอย่างเป็นทางการ จ าเป็นต้องมีการ Pre-test ซึ่งเป็นการเชิญลูกค้าคอสเพลย์
เข้ามาทดลองใช้ฉากเพ่ือหาปัญหาในการถ่ายท าหรือเข้ามาใช้บริการ นอกจากนี้ รูปที่มีการถ่ายในวัน 
Pre-test ยังสามารถเอาไปโปรโมตภายในเพจเฟซบุ๊กต่อได้อีก เพ่ือให้ลูกค้าได้เห็นภาพผลลัพธ์จาก
การมาใช้สตูดิโอ สามารถดูผลงานผู้มาใช้รอบ Pre-test ในภาพที่ 5.3 
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ภาพที่ 5.3: รูปตัวอย่างลูกค้ามาใช้บริการรอบ Pre-Test 
 

 
 

ที่มา: Kuro 黑 Studio.  (2022).  Retrived from https://www.facebook.com/ 
g.kurostudio/. 

 
 5.1.2 วัตถุประสงค์ระยะกลาง (3-5 ปี) 

 หลังจากท่ีเป็นรู้จักแล้ว สตูดิโอ Kuro 黑 Studio วางแผนที่จะขยายสาขา 2 
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5.2 การแบ่งส่วนการตลาด 
 ในลักษณะทางภูมิศาสตร์ กลุ่มตลาดเป็นคนไทย อาศัยอยู่ในประเทศไทย ซึ่งลักษณะ
ประชากรมีจ านวนถึง 70 ล้านคน และมีจ านวนคนอาศัยอยู่ในกรุงเทพฯ 5.5 ล้านคน ซึ่งกลุ่มคนที่มี
ความเกี่ยวข้องกับคอสเพลย์ หรือมีความชื่นชอบในการ์ตูน หนัง และการแต่งกายคอสเพลย์ มีจ านวน
ถึง 60,000 คนในประเทศไทย ซึ่งมีอายุตั้งแต่ 10 ปี จนถึง 35 ปี นอกจากนี้ยังไม่รวมถึงกลุ่มคนนอก
กลุ่มคอสเพลย์ที่มีการใช้บริการสตูดิโอในการถ่ายภาพเป็นประจ า มีพฤติกรรมในการไปร่วมงาน 
อีเวนต์คอสเพลย์ในกรุงเทพฯ และรวมไปถึงกลุ่มคนที่มีการเปิดบูทภายในอีเวนต์คอสเพลย์
 นอกจากนี้ยังมีการตลาดส่วนอื่น ๆ อย่างเช่น กลุ่มคนที่มีการใช้สตูดิโอเป็นประจ าในการ 
โปรโมตสื่อโฆษณาต่าง ๆ หรือมาการใช้สตูดิโอถ่ายภาพในเชิงพาณิชย์นอกจากกลุ่มคนคอสเพลย์  
เป็นส่วนแบ่งการตลาดที่ใหญ่กว่ากลุ่มคอสเพลย์และกว้างกว่า ดังนั้นกลุ่มคนเหล่ายังนี้มีความเป็นไป
ได้ที่จะเป็นกลุ่มลูกค้าในอนาคตที่มีความต้องการใช้ฉาก ไม่จ าเป็นต้องเกี่ยวข้องกับคอสเพลย์ หรือมี
ภูมิหลังเกี่ยวข้องกับการ์ตูน เกม เป็นต้น 
 
5.3 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย 

 สตูดิโอ Kuro 黑 Studio จัดตั้งอยู่ กรุงเทพฯ ดังนั้นกลุ่มเปูาหมายหลักของ สตูดิโอ Kuro 

黑 Studio คือกลุ่มคอสเพลย์ในกรุงเทพฯและรอบปริมณฑลที่สามารถเดินทางเข้ามาในกรุงเทพฯได้
สะดวก และเจาะจงไปที่กลุ่มคนที่สร้างรายได้ได้ อายุตั้งแต่ 21-25 ปี มีการคอสเพลย์เป็นประจ า ซ่ึง
จ านวนบุคคลที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพฯ มีจ านวนถึง 28000 กว่าคน จากจ านวนของกลุ่มเปูาหมายนี้ ได้
มีการตั้งเปูาไว้เพียงแค่ 5% ซึ่งก็คือ 1400 คน และเจาะกลุ่มลูกค้าที่มีปัญหาในการหาสถานที่ถ่าย
คอสเพลย์ ในราคาท่ีเหมาะสม รวมไปถึงลูกค้าที่มีปัญหาในการหาคนหารค่าใช้จ่ายในการใช้สตูดิโอ 
ซึ่งสตูดิโอนี้จะเป็นการเจาะกลุ่มลูกค้าเหล่านี้ก่อน 
 กลุ่มเปูาหมายรองในอนาคต จะเป็นกลุ่มตากล้องนอกกลุ่มคอสเพลย์ที่มีความต้องการใช้
ฉากของสตูดิโอเพ่ือถ่ายกับนางแบบหรือนายแบบที่พามา ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มเกมหรือบริษัทเก่ียวกับเกม
ที่หาพ้ืนที่ถ่ายภาพตัวละครจากเกมเพ่ือท าการตลาดโปรโมตเกมของแต่ละค่าย รวมไปถึงกลุ่มช่างภาพ

นางแบบอ่ืนๆที่มีความต้องการใช้ฉากที่ทาง สตูดิโอ Kuro 黑 Studio มีให้และตรงความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้า 
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5.4 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 
ภาพที่ 5.4: ต าแหน่งของสตูดิโอ KURO ในตลาด รวมถึงคู่แข่ง 
 

 
 
 แผนภาพแสดงการับรู้ต าแหน่งสินค้าและบริการ สามารถดูได้จากภาพที่ 5.4 จะเห็นได้ว่า

จุดเด่นที่ส าคัญของ สตูดิโอ Kuro 黑 Studio คือราคาและความอิสระในการเลือกฉาก ซึ่งเป็น
ตัวชี้วัดการแข่งขันในตลาดสตูดิโอคอสเพลย์ ปัจจุบันสตูดิโอส่วนใหญ่ส าหรับคอสเพลย์มีการตั้งราคา
แบบเหมา เน้นปริมาณคนเข้ามากกว่าและสามารถใช้ได้ทุกฉาก ซึ่งหากลูกค้าต้องการลดค่าใช้จ่ายค่า
เช่าสตูดิโอ จ าเป็นต้องมีการประกาศหาคนที่มีความต้องการใช้สตูดิโอหรือฉากใดฉากหนึ่งในสตูดิโอมา
หารค่าใช้จ่ายร่วมกัน ซึ่งปัญหาที่เกิดจากการหารสตูดิโอมีมากมาย เหมือนอย่างที่ผลลัพธ์ใน
แบบสอบถาม ซึ่งปัญหาส่วนใหญ่คือ ขั้นตอนการหารสตูดิโอ และการแบ่งฉากท่ีไม่ลงตัวภายในกลุ่ม
กันเอง ซึ่งท าให้การเข้าถึงสตูดิโอเป็นไปได้ยาก ถึงแม้ว่าในปัจจุบันจะมีการตั้งกลุ่มในเฟซบุ๊กเพ่ือหาคน
ร่วมหารค่าใช้จ่ายสตูดิโอร่วมกัน 

 ดังนั้น สตูดิโอ Kuro 黑 Studio จึงเล็งเห็นปัญหาตรงนี้และได้มีการตั้งราคาหลายรูปแบบ
ขึ้นมา ตั้งแต่ราคาเหมาที่สตูดิโอส่วนใหญ่ตั้งกันจนไปถึงราคาเดี่ยวต่อฉากต่อคนที่ยังไม่มีที่ไหนกล้าท า 
เนื่องจากสถานที่จัดตั้งสตูดิโอและแปลนตึกเอ้ือต่อการตั้งราคาประเภทนี้ ท าให้เป็นข้อได้เปรียบที่ถ้า
หากคู่แข่งมีการปรับเปลี่ยนราคาเพ่ือลงมาแข่งขัน สามารถท าได้ยาก 
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 ในส่วนของการเลือกฉากได้อย่างอิสระ จะเห็นได้ว่าสตูดิโอส่วนใหญ่ไม่สามารถให้ลูกค้า
เลือกฉากได้ จะมีแต่ราคาเหมาส าหรับใช้ได้ทุกฉาก ซึ่งในความเป็นจริงแล้วลูกค้าส่วนใหญ่ไม่ได้ใช้ฉาก
ทั้งหมดท่ีทางสตูดิโอจัดให้ จึงจ าเป็นต้องมีการหารค่าใช้จ่ายสตูดิโอเพ่ือให้กลุ่มอ่ืนมาใช้ฉากท่ีไม่ได้ใช้
แทน ซึ่งบ่อยครั้งจะเกิดปัญหาการใช้ฉากที่ซ้ ากัน จะเห็นได้ว่า สตูดิโอใหม่ส่วนใหญ่จะเริ่มมีราคา
ส าหรับกลุ่มคนที่มาจ านวนน้อยมากขึ้น อย่างเช่น สตูดิโอ Ga-O และ Fable Frame ซึ่งเป็นสตูดิโอ
ที่ตั้งราคาจ ากัดจ านวนต่ าสุดคือ 2 คน ด้วยราคาที่ยังสูงและยังล็อคเวลาไม่สามารถเลือกจ านวนชั่วโมง

ได้ ดังนั้น สตูดิโอ Kuro 黑 Studio จึงเป็นเจ้าแรกที่ได้มีการตั้งราคาต่อฉากและต่อ 1 คนเข้า ตั้งแต่ 
1 ชั่วโมง ไปจนถึง 3 ชั่วโมง ถึงแม้ใน ชั่วโมงท่ี 4 จะมีการตั้งราคาแบบเหมาชั้น หรือ 2 ฉาก แต่ทาง
สตูดิโอเห็นสมควรเนื่องจาก 4 ชั่วโมงข้ึนไปในการถ่ายฉากเดียวมีโอกาสที่กลุ่มลูกค้าจะเบื่อหรือความ
หลากหลายของมุมต่อ 1 ฉากจะหมดไป จึงได้ท าประเภทราคาแบบทีมข้ึนมา ซึ่งใช้ได้ 2 ฉาก 
หลากหลายกว่า จ านวนคนสามารถเข้าได้มากกว่า 

 ราคาเดี่ยวและความอิสระในการเลือกฉากจึงเป็นจุดเด่นของ สตูดิโอ Kuro 黑 Studio ที่
คู่แข่งเจ้าอ่ืน ๆ ยังไม่สามารถทดแทนได้ และคู่แข่งบางเจ้ายังยากต่อการเปลี่ยนราคามาเป็นราคาเดี่ยว
เนื่องด้วยแปลนสถานที่ที่ไม่เอ้ือต่อการท าราคาแบบเดี่ยว จึงท าให้เป็นข้อได้เปรียบของสตูดิโอนี้ ใน
ส่วนของการเลือกฉากได้อิสระ ในความเป็นจริงแล้ว ค่าใช้จ่ายในการเช่าแต่ละฉาก ค่าใช้จ่ายต่อคน 
เหมือนหรือถูกกว่า สตูดิโอคอสเพลย์ ๆ อ่ืน ถ้าน าจ านวนชั่วโมงมาหารต่อคน แต่ในเรตต่ าสุด สตูดิโอ
ส่วนใหญ่จะเป็น 1 ชั่วโมง เข้าได้ 3 คน ใช้ได้ทุกฉาก 1000 บาท ซึ่งในความเป็นจริงแล้ว 1 ชั่วโมงเป็น
ช่วงเวลาที่น้อยมากที่จะสามารถใช้ได้ทุกฉากและพฤติกรรมลูกค้าส่วนใหญ่จะมาเป็นคู่ นางแบบ/

นายแบบและตากล้อง ดังนั้นท าให้หารตกคนละ 500 บาท ซึ่งถ้าเทียบกับ สตูดิโอ Kuro 黑 Studio 
 ถึงแม้เรตจะเท่ากันแต่เมื่อเข้าชั่วโมงท่ี 2 และ 3 แล้ว สตูดิโออ่ืน ๆ ราคาจะไป 1000-2000 
บาท ถึงแม้จะเพ่ิมจ านวนคนเข้าได้ แต่ไม่ได้ตอบโจทย์กลุ่มคนเหล่านี้ที่ต้องการไปแค่เพียง 2 ท่านใน

การใช้ฉาก ๆ หนึ่ง ทางสตูดิโอ Kuro 黑 Studio จึงได้เปรียบ เพราะราคาต่ ากว่า 1000 บาท 
ภายใน 3 ชั่วโมง สามารถเปรียบเทียบได้จากภาพตารางราคาท่ี 5.5 และ 5.6 
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ภาพที่ 5.5: ราคาของสตูดิโอ Dukdik 
 

 
 
ภาพที่ 5.6: ราคาโปรโมชั่นของสตูดิโอ KURO 
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5.5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) 
 5.5.1 กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์และการให้บริการ 

 ทางสตูดิโอ Kuro 黑 Studio เป็นสตูดิโอส าหรับคอสเพลย์ที่บริการเช่าพื้นที่ถ่ายภาพโดยมี
จ านวน 7 ฉาก ซึ่งฉากประจ ามีอยู่ 6 ฉากและฉากตามเทศกาลมี 1 ฉาก ฉากของสตูดิโอได้มีการ
คัดเลือกมาท่ีเรียบร้อยแล้วว่ากลุ่มคอสเพลย์นิยมใช้กันและรวมไปถึงยังไม่มีที่ไหนท า ซึ่งฉากท่ีเป็นที่
นิยมประกอบไปด้วย 3 ฉากก็ คือ ฉากสตรีท ฉากจีน และฉากญี่ปุุน ในส่วนของฉากท่ียังไม่มีใครเคย
ท าและไม่ค่อยพบเห็นคือ ฉากกรงนกกาเซโบ้ ฉากปุา และฉากอาหรับ ฉากท่ี 7 ของสตูดิโอคือฉาก
ห้องนั่งเล่นที่สามารถใส่ธีมได้อย่างอิสระ อย่างเช่น ธีมฮาโลวีน และคริสมาส 
 นอกจากนี้ แต่ละฉากยังได้มีการตั้งชื่อให้แต่ละฉากเพ่ือแสดงความแตกต่างและแสดงถึง
รูปแบบการเปิดตัวฉากท่ีมีเอกลักษณ์ของตัวเอง ซึ่งแต่ละฉากมีชื่อดังนี้ 
   1) กรงนกกระจกเงา หรือ Cage in the Heaven 
   ฉากกรงนกกาเซโบ้ขนาดใหญ่ที่มีชิงช้าอยู่ภายในกรง ตกแต่งด้วยพ้ืนกระจกเงา 
สามารถสะท้อนเห็นทุกอย่าง รอบกรงตกแต่งด้วยดอกไม้เถาวัลย์ เสมือนเป็นสวนบนสวรรค์ที่เหล่า
นางฟูามานั่งเล่นกัน 
   2) แสงในความมืด หรือ Light in the Darkness 
   ฉากที่ตกแต่งด้วยไม้พาเลท ชั้นเหล็ก และอุปกรณ์จราจร เช่น กรวยและสายคาด
เหลืองด า เพื่อแสดงถึงความเป็นสตรีท พื้นที่รกร้างที่ถูกท้ิงไว้ แต่ก็ยังมีแสงส่องสว่างสร้างสีสันให้กับ
พ้ืนที่รกร้างนี้ ในฉากจะมีการตกแต่งด้วยไฟ LED สามารถเนรมิตสีและโทนได้ตามความต้องการ 
   3) สวนเมเปิ้ลแห่งความลับ หรือ Maple Secret Garden 
   สวนญี่ปุุนที่ล้อมรอบไปด้วยต้นเมเปิ้ล โคมไฟที่ห้อยลงมาส่องแสงภายในสวน ชวน
ให้รู้สึกลึกลับ ฉากนี้เป็นฉากญี่ปุุนในสวนที่ไม่ค่อยสตูไหนท า โดยเฉพาะด้วยใบเมเปิ้ล ไม่มีที่ไหนท า 
   4) ความฝันในหอแดง หรือ Hong Lou Meng (红楼梦) 
   ห้องผนังไม้ตกแต่งด้วยม่านแดงชวนให้หลงใหล ตรงข้ามเป็นโคมไฟสลับกับผ้า
ตัวอักษรจีนที่ชวนให้ลึกลับแต่ก็ยังน่าหลงใหลที่คราวเดียวกัน ฉากนี้เป็นฉากจีนรูปแบบใหม่ที่สตูดิโอ
ส่วนใหญ่จะไม่มีฉากจีน ถึงแม้จะมีฉากจีนแต่ก็แต่งต่างกันโดยสิ้นเชิง 
   5) ปุาต้องมนต์ หรือ Enchanted Forest 
   ปุาต้องมนต์ที่ใคร ๆ ต่างก็ต้องเข้ามาใช้เหมือนโดนมนต์สะกดให้เข้ามาในปุาแห่งนี้ 
ซึ่งปุาต้องมนต์ไม่ได้เป็นเพียงแต่เป็นปุาที่อยู่ลึกเข้า แต่เป็นปุาที่ปกปิดซากปรักหักพังของคนสมัยก่อน
สามารถเห็นร่องรอยได้จากหินที่มีใบไม้ทะลุช่องหินออกมา ภายใต้พ้ืนมอสนั้น ยังคงมีล าธารที่ซ่อนอยู่
สะท้อนเห็นเงาในน้ า ฉากนี้ถูกสร้างขึ้นมาเนื่องจากว่า สภาพอากาศประเทศไทยร้อนและล าบากต่อ
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การออกไปถ่ายในปุาที่เสี่ยงต่อการเจอแมลงและยุง ดังนั้น ฉากปุาของทางสตูดิโอจึงปลอดภัยจาก
แมลงและยังเย็นอีกด้วย 
   6) ทิวาราตรี หรือ Arabian Night 
   ฉากที่ตกแต่งสไตล์อาหรับ โคมที่สะท้อนเหรียญทองเงินตรามากมายที่กองไว้บนโต๊ะ 
ผลไม้ที่มีขนาดใหญ่กว่าปกติซึ่งแสดงให้เห็นถึงความอุดมสมบูรณ์ มั่งคั่ง ของเจ้าของห้อง ฉากทิวา
ราตรีถูกสร้างขึ้นเนื่องจากไม่มีสตูดิโอภายในกรุงเทพได้ท าฉากนี้เลย ดังนั้นจึงเป็นโอกาสที่จะท าเป็น
เจ้าแรกภายในกรุงเทพ 
   7) ฉากห้องนั่งเล่นที่ได้มีการท าธีมเทศกาลไปแล้ว 2 เทศกาลซึ่งก็ คือ ฉากฮาโลวีน
หรือ Living the Nightmare และฉากคริสมาส หรือ Warm Winter ซึ่งฉากเทศกาลจะมีการเปิดให้
เข้าใช้ก่อน 1 เดือนก่อนเทศกาล เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้ามาถ่ายภาพได้ก่อนเพ่ือเตรียมลงในวัน
เทศกาล 

  สามารถดูฉากท้ังหมดที่ สตูดิโอ Kuro 黑 Studio ได้ท าในปัจจุบันนี้ ในที่ภาพท่ี 5.7 
 
ภาพที่ 5.7: ฉากทั้ง 7 ภายในสตูดิโอ KURO 
 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 5.7 (ต่อ): ฉากทั้ง 7 ภายในสตูดิโอ KURO 
 

 
 

ที่มา: Kuro 黑 Studio.  (2022).  Retrived from https://www.facebook.com/ 
g.kurostudio/. 

 
ภาพที่ 5.8: อุปกรณ์ฟรีให้บริการที่สตูดิโอ KURO 
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 ในส่วนการให้บริการอ่ืน ๆ สตูดิโอ Kuro 黑 Studio ได้มีการให้บริการแตกต่างจากท่ี   
อ่ืน ๆ โดยเฉพาะห้องแต่งตัวที่มีการแบ่งแต่ละชั้นอย่างเป็นสัดส่วน และมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวก
ส าหรับคอสเพลย์ในระหว่างที่ที่อ่ืนไม่มี สามารถดูได้จากภาพที่ 5.8 ซึ่งอุปกรณ์ช่วยเหลือนางแบบหรือ
นายแบบจะเป็น เข็มกลัด กิ๊บด า รวมไปถึง ส าลีลบเครื่องส าอาง และยังได้มีการแนะน าเลนส์ที่เหมาะ
แก่การถ่ายที่สตูดิโอด้วยเพื่อให้ตากล้องได้ทราบถึงความกว้างและระยะเลนส์ในการใช้ถ่ายแต่ละฉาก 
 ในส่วนของการให้บริการอุปกรณ์กล้องเสริมส าหรับตากล้อง ทางสตูดิโอ จะมี ไฟ Ring 
Light RGB ขาตั้งมือถือ ไฟ LED 100watt ประจ าอยู่ทุก ๆ ฉากในแต่ละชั้น นอกจากนี้ยังมีปลั๊กพ่วง
ให้หยิบใช้ได้ตามสะดวก นอกจากไฟประจ าฉาก ก็จะมีอุปกรณ์ไฟอ่ืน ๆ เช่น ไฟต่อเนื่อง พร้อมขา
เหล็กขนาดใหญ่เพ่ือความปลอดภัยในการใช้งาน ขาตั้งไฟจ านวนหนึ่ง 
 นอกจากนี้ทางสตูดิโอยังมีบริการอ่ืน ๆ อย่างเช่น จ าหน่ายคอนแทคเลนส์ภายในสตูดิโอและ
บริการเช่ารองเท้าใช้ภายในสตูดิโอเพียง 50 บาท อุปกรณ์คอสเพลย์อ่ืน ๆ อย่างเช่น เน็ตคลุมผม เทป

ดึงหน้า และเทปติดวิก ก็มีจ าหน่ายภายในสตูดิโอเช่นกัน ส าหรับลูกค้าที่ลืม ทาง สตูดิโอ Kuro 黑 
Studio ช่วยเติมเต็มสิ่งที่ขาดหายไปให้แก่ลูกค้า 
 5.5.2 กลยุทธ์ทางด้านราคา 

 ราคาของ สตูดิโอ Kuro 黑 Studio มีหลากหลายให้เลือกมากกว่าคู่แข่งอ่ืนๆ โดยสามารถ
แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ ประเภทเดี่ยว ประเภททีม และประเภทเหมา ซึ่งสามารถดูได้จาก
ตาราง ต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 5.9: ราคาปกติของสตูดิโอ KURO 
 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 5.9 (ต่อ): ราคาปกติของสตูดิโอ KURO 
 

 
 

 ราคาเป็นราคาตั้งต้นของแต่ละฉากและแต่ละประเภทแต่โปรโมชั่น กลยุทธ์ในด้านราคา 
 ทางสตูดิโอมีการตั้งโปรโมชั่นทุก ๆ เดือน เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มเมื่อเทียบกับราคาตั้งต้น 
เหมือนอย่างตารางราคาภาพที่ 5.10 
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ภาพที่ 5.10: ราคาโปรโมชั่นของสตูดิโอ KURO 
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 ราคาได้มีการวางแผนและวิเคราะห์มาจากคู่แข่ง ความคุ้มค่าที่ลูกค้าจะได้รับ และความสวย
ของฉาก ซึ่งปัจจัยในการตั้งราคาอย่างแรกคือการวิเคราะห์ราคาของคู่แข่ง ซึ่งมีการตั้งราคาที่ถูกลงมา
จากคู่แข่งเล็กน้อย และมีการเปรียบเทียบราคาเมื่อต้องหารค่าใช้จ่ายต่อหัวที่ลูกค้าต้องจ่ายให้แก่
สตูดิโอ เนื่องจากรูปแบบการใช้สตูดิโอส่วนใหญ่ยังเป็น เหมาสตูดิโอและหาคนมาหารสตูดิโอ หลังจาก
ที่ได้ราคาเบื้องต้นมาแล้ว จึงเอาน ามาวิเคราะห์กับฉากของทางสตูดิโอว่าคู่แข่งมีฉากประเภทนี้หรือ
ปุาว แตกต่างกันอย่างไร พ้ืนที่ต่อฉากกว้างหรือแคบกว่า เพ่ือน ามาเพ่ิมคุณค่าให้แก่ฉากของสตูดิโอ 
ราคาส่วนใหญ่มีการเพ่ิมขึ้นจากเดิมอันเนื่องมาจากความกว้างของฉาก ความหายากของฉากท่ีสตูดิโอ 

Kuro 黑 Studio มีที่เดียว รวมไปถึงความสวยของฉากที่ดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้งาน สุดท้ายนี้คือ
ความคุ้มค่าของราคาแต่ละประเภทที่ลูกค้าจะได้รับ ซึ่งราคาตั้งต้นได้มีการเผื่อท าโปรโมชั่นเป็นที่
เรียบร้อย ดังนั้นการมีโปรโมชั่นให้ลูกย่อมเป็นผลดีมากกว่า น่าดึงดูดมากกว่า 
 กลยุทธ์หลักทางด้านราคา คือราคาที่ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่าเมื่อมาใช้สตูดิโอ มีความหลากหลายให้
เลือก สามารถปรับเปลี่ยนไปตามความต้องการของลูกค้าได้ 
 
ภาพที่ 5.11: สถานที่ตั้งและวิธีการเดินทางมาสตูดิโอ KURO 
 

 
 
 5.5.3 กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย/ให้บริการ 

 สถานที่ตั้ง สตูดิโอ Kuro 黑 Studio อยู่ที่ซอยสุขุมวิท 42/1 ซึ่งห่างกับบีทีเอสพระโขนง 
300 เมตรและบีทีเอสเอกมัย 500 เมตร ความลึกของซอยอยู่ที่ 150 เมตร ซึ่งถ้าเทียบกับที่อ่ืน ๆ อยู่
ในเมือง เดินทางมาง่ายและสะดวกเนื่องจากติดกับขนส่งสาธารณะ อย่างเช่น รถเมล์ บีทีเอส ถึงแม้ว่า
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ที่จอดจะมีจ านวนจ ากัด แต่สามารถไปจอดพ้ืนที่ใกล้เคียงได้เช่น ห้างเกตเวย์เอกมัย หรือซัมเมอร์
พ้อยท์ ทั้งสองที่ติดบีทีเอสเอกมัย และบีทีเอสพระโขนง ตามล าดับ 
 ท าเลที่ตั้งได้เปรียบการที่อ่ืน ๆ เนื่องมาจากอยู่ภายในเมือง เดินทางสะดวก เหมาะส าหรับ
กลุ่มคอสเพลย์ที่ส่วนใหญ่เป็นเด็ก การลดภาระค่าใช้จ่ายในการเดินของกลุ่มคอสเพลย์มีผลต่อการ
ดึงดูดกลุ่มเหล่านี้เข้ามาใช้บริการมากขึ้น 
 ช่องทางการติดต่อเป็นในรูปแบบออนไลน์ทั้งหมด ช่องทางการติดต่อส่วนใหญ่อยู่ในเพจ    
เฟซบุ๊ก ซึ่งสอบถามข้อมูล เช็คคิว และการปิดยอด เกิดข้ึนที่เพจเฟซบุ๊กทั้งหมด 
 5.5.4 กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการตลาด 
 กลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาดช่วงแรกคือการเป็นที่รู้จักให้มากท่ีสุดดังนั้น เครื่องมือที่ใช้
จะเป็นการโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ 
 การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์คือการยิงแอดโพสต์ในเพจเพ่ือให้เข้าถึงเปูาหมายได้มาก
ขึ้น ทั้งเปูาหมายเก่าและเปูาหมายใหม่ มีกิจกรรมภายในเพจ อย่างเช่น กดไลก์ กดแชร์เพ่ือให้เป็นที่
รู้จักมากขึ้น และยังมีกิจกรรมรีวิวสตูดิโอเพ่ือให้มีคนแสดงความคิดเห็น แชร์ประสบการณ์มาใช้สตูดิโอ 
เพ่ือให้เกิดเป็น Word-of-Mouth ส่งต่อประสบการณ์การใช้สตูดิโอ 
 ในด้านของราคา ในเดือนเปิดเดือนแรกมีการลดราคา Grand Opening ที่ลดราคาทุก
ประเภท 30% และในเดือนต่อ ๆ ไปมีการแจกคูปองตามโปรโมชั่นต่าง ๆ อย่างการจับมือกับพันธมิตร
ชุดเช่า ตากล้อง และช่างแต่งหน้า จะได้สิทธิพิเศษ อย่างเช่น หากเช่าชุดกับร้านนี้จะได้รับคูปอง
ส่วนลดแต่ละประเภท หรือการใช้บริการตากล้องที่เป็นพันธมิตรอยู่จะได้รับส่วนลด 5% เมื่อมาจอง
สตูดิโอ นอกจากนี้ยังมีส่วนลดที่ลูกค้าจะได้รับ จากการเล่นกิจกรรมภายในบูทภายในงานอีเวนต์ 
การโปรโมตอีกทางคือการไปเปิดบูทสตูดิโอที่งานอีเวนต์ต่าง ๆ โดยเฉพาะงานอีเวนต์คอสเพลย์ที่เจาะ
กลุ่มคอสเพลย์โดยตรง จะเป็นการไปเปิดบูทในรูปแบบสปอนเซอร์ให้แก่งานอีเวนต์หรือซื้อพ้ืนที่บูทใน
การโปรโมท 

 ในปัจจุบัน สตูดิโอ Kuro 黑 Studio ได้มีการไปออกบูทครั้งแรกท่ีงาน CosNatsu ครั้งที่ 2 
ที่จัดที่ ทรูดิจิทัล พาร์ค ซึ่งทางสตูดิโอเป็นสปอนเซอร์ให้แก่งานคอสเพลยนี้ โดยมีการยกฉากจาก
สตูดิโอไป 1 ฉากไปจัด ฉากท่ีได้รับเลือกคือฉากแสงในความมืด หรือ Light In the Darkness ซ่ึงฉาก
ของสตูดิโอจะเป็นส่วนหนึ่งในการท ากิจกรรมกับตากล้องภายในงานอีกด้วย ทางงาน CosNatsu 

น าโลโก้ของทางสตูดิโอ Kuro 黑 Studio ขึ้นบอร์ดภายในงานรวมทั้งทุกโพสต์ที่มีการประชาสัมพันธ์

เกี่ยวกับงาน นอกจากนี้การเป็นสปอนเซอร์ในครั้งท าให้ สตูดิโอ Kuro 黑 Studio มีโอกาสที่จะ    
โปรโมทและท าโปรโมชั่นเพ่ิม ซึ่งมีแผนดังนี้ 
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 โปรโมชั่นแรก ของสตูดิโอ Kuro 黑 Studio ภายในงานคือ การถ่ายรูปกับฉากของทาง
สตูดิโอภายในงาน โพสต์ลงโซเชียล ติด #Kurostudio #CosNatsu จะได้รับส่วนลดเมื่อมาจองโดย
บันทึกรูปและส่งให้กล่องข้อความของทางเพจจะได้รับสิทธิ์ในการจับฉลากคูปองส่วนลดสตูดิโอหรือ
คอนแทคเลนส์ 

 นอกจากนี้ เนื่องจากปัจจุบัน สตูดิโอ Kuro 黑 Studio ได้เป็น พันธมิตรกับร้าน สตูดิโอ 

Kuro 黑 Lens ซึ่งเป็น 1 ใน สปอนเซอร์ของงาน CosNatsu เช่นกัน หลังจากท ากิจกรรมเสร็จ 
สามารถโชว์รูปที่ถ่ายกับสตูดิโอเพ่ือรับสิทธิ์ในการจับฉลากคูปองส่วนลด ทางลูกค้าสามารถเลือกได้ว่า
จะเลือกเป็นส่วนลดเลนส์หรือส่วนลดสตูดิโอ คูปองนี้จะต้องมอบให้สตูดิโอเมื่อมาใช้บริการ ส่วนคอน
แทคเลนส์จะเป็นส่วนลดภายในงานเท่านั้น 

 เพ่ือท าโปรโมชั่นต่อเนื่อง ทางสตูดิโอ Kuro 黑 Studio วางแผนที่จะจ้างตากล้องไว้ส าหรับ
เก็บภาพถ่ายลูกค้าที่มาใช้ฉากสตูดิโอที่งาน และโพสต์ลงหลังจบงานเพื่อโปรโมตให้กับ ฉากสตูดิโอ
และรวมไปถึงสปอนเซอร์กล้อง Canon ที่มีการสปอนเซอร์กล้องให้ใช้ถ่ายภายในงาน การโปรโมตใน
ลักษณะนี้เป็นการเพ่ิมการมองเห็นให้กับเพจ และท าให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งข้ึน การโปรโมตในลักษณะนี้
ยังไม่มีใครท ามาก่อน 
 ประชาสัมพันธ์จะเริ่มจากในเพจ CosNatsu ซึ่งเป็นเจ้าของงานในการประกาศสปอนเซอร์

ภายในงานพร้อมกิจกรรม หลังจากนั้น สตูดิโอ Kuro 黑 Studio แชร์จากโพสต์หลักและสามารถลง
กิจกรรมภายในงานได้อีกโพสต์ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ย้ าให้แก่ผู้มาเข้าร่วมงาน 
 5.5.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร 

 ธุรกิจสตูดิโอ Kuro 黑 Studio จ าเป็นต้องมีแผนกดังต่อไปนี้ 
   1) CEO หรือผู้บริหาร เป็นต าแหน่งที่ดูภาพรวมของธุรกิจทั้งหมด ดูทั้งเรื่องภายใน
และภายในนอกบริษัท เพื่อคิดกลยุทธ์ วางแผน เดาทิศทาง และสามารถตัดสินใจได้อย่างเด็ดขาด เป็น
คนคุมทิศทางของบริษัทโดยรวมทั้งหมด 
   2) CFO หรือฝุายดูแลการเงิน เป็นต าแหน่งดูแลตั้งแต่ค่าใช้จ่ายไปจนถึงรายได้แต่ละ
เดือน งบประมาณที่ต้องใช้ในการท าฉากเทศกาล และผลตอบแทนที่ได้จากธุรกิจ คุ้มหรือไม่คุ้ม 
   3) CMO หรือฝุายการตลาด เป็นต าแหน่งวิเคราะห์ตลาด คู่แข่ง ไปจนถึงคิด
โปรโมชั่นในแต่ละเดือนเพ่ือเพ่ิมยอดขายให้แก่บริษัท 
   4) Admin หรือแอดมินดูแลเพจ มีหน้าที่ให้ข้อมูลลูกค้า และ ปิดการขาย 
   5) Designer หรือต าแหน่งออกแบบ เป็นต าแหน่งออกแบบฉาก รวมไปถึงการลง 
ดีเทลในการหาวัสดุเพ่ือน ามาท าฉากใหม่ๆ 
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   6) Creator or Maintenance เป็นต าแหน่งสร้างฉากหลังจากได้ไอเดียและข้อมูล
จากฝุายออกแบบ รวมไปถึงการดูแลรักษาไม่ใช่แค่ฉากแต่ในส่วนอื่นๆภายในตึกอีกด้วย 
   7) House Keeper หรือแม่บ้าน รักษาความสะอาดภายในสตูดิโอหลังจากท่ีลูกค้า
ใช้บริการเสร็จ 
 5.5.6 กลยุทธ์ด้านลักษณะแวดล้อมทางกายภาพ 

 สถานที่จัดตั้ง สตูดิโอ Kuro 黑 Studio ลักษณะทางกายภาพเป็นอาคารพาณิชย์ 1 คู หน้า
กว้าง 3.8 เมตรและลึกประมาณ 12 เมตร จ านวน 4 ชั้นครึ่ง (รวมชั้นลอย) ซึ่งแต่ละชั้นมีห้องน้ า
ประจ าชั้น มีเครื่องปรับอากาศ 7 เครื่อง ชั้น 1-3 ชั้นละ 2 เครื่อง และชั้น 4 1 เครื่อง 
 ลักษณะของชั้น 1 ครึ่งหน้าเป็นเพดานสูง และครึ่งหลังเป็นเพดานเตี้ย ซึ่งมีชั้นลอยอยู่บน 
ทางข้ึนและห้องน้ าอยู่สุดทางเดิน ทางเข้าและทางออกมีทางเดียวเท่านั้นคือด้านหน้าสตูดิโอซอย
สุขุมวิท 42/1 ชั้น 1 มี 2 ฉากซึ่งก็คือฉากกระจกเงาสะท้อน และแสงในความมืด 
 ชั้นลอยประกอบไปด้วยห้องใหญ่ 1 ห้องและห้องเก็บของใต้บันได เป็นห้องออฟฟิศ อุปกรณ์
และของซื้อขายทั้งหมดจะอยู่ในห้องนี้ 
 ลักษณะของชั้น 2 ถูกกั้นออกเป็น 2 ห้อง ห้องเล็กและห้องใหญ่ ซึ่งห้องใหญ่เป็นห้องฉาก
ของสวนเมเปิ้ลแห่งความลับ และ ความฝันในหอแดง และ ห้องเล็กเป็นห้องเก็บอุปกรณ์ไฟต่าง ๆ ใน
ส่วนด้านหลังของทุกชั้นจะเป็นโซนห้องน้ าและห้องแต่งตัวส าหรับลูกค้าที่มาใช้แต่ละชั้น 
 ลักษณะของชั้น 3 มีกั้นเพียงแค่ 1 ห้อง ซึ่งเป็นห้องฉากของ ปุาต้องมนต์ และทิวาราตรี 
พ้ืนที่ของชั้น 3 จะกว้างกว่าชั้นอื่น ๆ เนื่องจากไม่มีการก้ันพ้ืนที่ห้องเล็กเหมือนชั้น 2 
 ลักษณะของชั้น 4 ครึ่งตึกเป็นโซนดาดฟูาที่สามารถเปิดประตูออกไปได้ แต่อีกครึ่งหนึ่งคือ
อยู่ในตึก ซึ่งเป็นพื้นที่ของฉากห้องนั่งเล่นที่ไว้ใช้ส าหรับท าฉากเทศกาลต่าง ๆ ชั้น 4 เป็นชั้นที่เล็ก แต่
เป็นชั้นที่มีความเป็นส่วนตัวมากท่ีสุด เนื่องจากเป็นชั้นที่มีอยู่ฉากเดียว 
 ในลักษณะกายภาพของตัวตึกเหมาะสมแก่การท าธุรกิจสตูดิโอเนื่องจากสามารถแบ่งสัดส่วน
ห้องฉากและห้องแต่งตัวได้ลงตัว โดยมีพ้ืนที่ส าหรับเดินผ่านโดยไม่รบกวนห้องแต่งตัวฉากอ่ืน ๆ 
นอกจากนี้ยังเหมาะแก่การตั้งราคาแยกชั้น แยกฉาก เนื่องจากสิ่งอ านวยความสะดวกมีประจ าแต่ละ
ชั้น สามารถเปิดปิดได้ตามจ านวนลูกค้าท่ีมาใช้งานแต่ละวัน ชั้นไหนที่ไม่ได้มีการใช้งานก็ปิดไว้ และ
เปิดเฉพาะฉากท่ีลูกค้าเข้ามาใช้งาน จุดเด่นของสตูดิโอ คือการแบ่งสัดส่วนที่และบริการห้องแต่งตัวที่มี
ประจ าแต่ละชั้น ลดความแออัดและยังมีความเป็นส่วนตัวมากยิ่งขึ้น สามารถท าราคาแบบเดี่ยวเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
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 5.5.7 กลยุทธ์ด้านระบวนการให้บริการ 
 กระบวนการให้บริการเริ่มต้นตั้งแต่ในช่องทางออนไลน์ ลูกค้ามีการทักเพจเข้ามาเพ่ือ
สอบถามรายละเอียดฉาก คิวฉาก การเดินทาง รวมไปถึงสิ่งอ านวยความสะดวกภายในสตูดิโอ 
หลังจากปิดการขายมี มีการโอนมัดจ าเพ่ือจองวันที่จะใช้ ทางสตูดิโอจะมีการส่งกฎให้อ่านพร้อมทั้ง
รูปภาพรายละเอียดฉากพร้อมกฎการใช้แต่ละฉากอย่างระเอียด โดยให้ลูกค้าแจ้งรับทราบทุกครั้งเมื่อ
อ่านเสร็จ 
 การบริการหน้างาน ลูกค้าจ าเป็นต้องกดกริ่งทุกครั้งเพ่ือให้เจ้าหน้าที่เข้ามาเปิดให้ เนื่องจาก
ซอยเป็นซอยที่มีคนเดินผ่านไปมา เพื่อความปลอดภัยจึงล็อคประตูไว้เสมอ ทางสตูดิโอเปิด
เครื่องปรับอากาศก่อนลูกค้าเข้า 1 ชั่วโมง เพ่ือให้ห้องเย็นพร้อมส าหรับลูกค้าเข้ามาใช้งาน หากน ารถ
มา ทางเจ้าหน้าจะแนะน าการจอดรถพร้อมลงไปช่วยลูกค้าในการจอดรถ มีการชี้แจงกฎหลัก ๆ อีก
ครั้งเพ่ือให้ลูกค้ารับทราบ 
 ในส่วนของการให้บริการฉาก มีการส่งลูกค้าตามชั้นฉากท่ีลูกค้ามีการจองไว้ แนะน าการใช้
ห้องแต่งตัวเบื้องต้น และแนะน าการใช้ฉากพร้อมรายละเอียดกฎที่มีเขียนไว้หน้าฉาก ข้อควรระวัง 
ต่าง ๆ ที่ต้องทราบ ทางเจ้าหน้าที่จะไม่มีการไปเฝูา จะให้ความเป็นส่วนตัวแก่ลูกค้า 
 หลังจากหมดเวลา ทางเจ้าหน้าที่จะขึ้นไปปิดเครื่องปรับอากาศพร้อมแจ้งเวลาเก็บของ 30 
นาที หลังจากเก็บของเสร็จ มีการจัดการยอดโอนที่เหลือและส่งลูกค้ากลับบ้าน เป็นอันสิ้นสุดการ
ให้บริการ 
 



 

บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 สตูดิโอ Kuro Studio บ้านเลขท่ี 1036/28 ซอยสุขุมวิท 42/1 ถนนสุขุมวิท แขวงพระโขนง 
เขตคลองเตย กรุงเทพฯ รหัสไปรษณีย์ 10110 ซึ่งอยู่ระหว่างบีทีเอสพระโขนง 300 เมตร และ 
บีทีเอสเอกมัย 500 เมตร 
 สตูดิโอมีการตกแต่งที่เรียบง่าย ด้านหน้าสตูดิโอมีการติดสติ๊กเกอร์โลโก้และเวลาท าการ
เพ่ือให้ลูกค้าเห็นเมื่อเข้ามาในซอย เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่มาจากเพจและช่องทางออนไลน์ หน้าร้าน
จึงไม่มีความจ าเป็น มีเพียงแค่โลโก้หรือชื่อสถานที่ ให้กลุ่มลูกค้ามองเห็นได้ชัดเจนก็พอ 
 
ภาพที่ 6.1: โลโก้หน้าสตูดิโอ KURO 
 

 
 
6.2 แผนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
 สามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน 
 6.2.1 ขั้นตอนการวางแผน เป็นขั้นตอนวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของธุรกิจ วิเคราะห์คู่แข็งใน
ตลาด วิเคราะห์จุดแข็งจุดด้อย และโอกาสในการสร้างธุรกิจสตูดิโอส าหรับคอสเพลย์ 
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 6.2.2 ขั้นตอนการหาสถานที่ เป็นขั้นตอนที่ส าคัญ เนื่องจากว่าหน้าตาของสตูดิโอจะขึ้นอยู่
กับสถานที่ตั้งและลักษณะกายภาพของสถานที่ ซึ่งถ้าหากไม่ได้สถานที่ที่แน่นอน จะยากต่อการเห็น
ภาพรวมของสตูดิโอที่จะสร้างขึ้นในอนาคต 
 6.2.3 ขั้นตอนการหาของ ซึ่งรวมไปถึงการสั่งท า การซื้อของขายปลีกขายส่งทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ ขั้นตอนการหาของจ าเป็นต้องใช้เวลา และการค านวณเวลาขนส่งของของแต่ละ
ประเภทเป็นตัวชี้วัดว่าสตูดิโอจะพร้อมเปิดเมื่อไร 
 6.2.4 ขั้นตอนการสร้างฉากหรือจัดของให้เข้าที่ เป็นขั้นตอนที่ไม่สามารถจบได้แค่ครั้งเดียว 
จ าเป็นต้องเผื่อเวลาไว้แก้ปัญหาล่วงหน้า หรือจ าเป็นต้องซื้อของเพ่ิมเติม ยิ่งขั้นตอนการหาของและซื้อ
ของช้า จะท าให้การจัดระบบ สร้างฉาก ช้ามากกว่าเดิม ก าหนดการในการเปิดก็จะเลื่อนออกไปเพ่ิม 
 6.2.5 ขั้นตอนการท าการตลาด เป็นขั้นตอนที่ส าคัญอีกขั้นตอนที่ต้องท าควบคู่กับการสร้าง
ฉาก หากท าหลังจะเสียเวลาในการท าโปรโมท ดังนั้นควรเตรียมโปรโมชั่น ส่วนลด หรือกิจกรรม
ส าหรับเปิดตัวธุรกิจใหม่ รวมไปถึงการสร้างเพจ และการลงภาพอย่างต่อเนื่อง เพ่ือให้ลูกค้าเห็นภาพ
ของผลลัพธ์ในการมาใช้สตูดิโอให้ได้มากที่สุด 
 
6.3 ขั้นตอนการจัดหาสินค้า/บริการ 
 6.3.1 ขั้นตอนการผลิต 
 ฉากทั้งหมดเป็นการงานท ามือดังนั้น จ าเป็นต้องของและอุปกรณ์ครบเพ่ือท าการสร้างฉาก
ขึ้นมา รวมไปถึง แบบรูปภาพ แปลน ตัวอย่างในการอ้างอิงในการท าฉากทั้งหมด เป็นการวบรวม
ข้อมูล วิธีการท าและวางแผนสั่งซื้ออุปกรณ์หรือจ้างท าของ 
 6.3.2 ขั้นตอนการจ้างท าของ 
 เฟอร์นิเจอร์บางชิ้นและพร็อพตกแต่งฉากจ าเป็นต้องมีการสั่งท าภายในประเทศอย่างเช่น 
โซฟา เตาผิง กรงนกกาเซโบ้ หินปลอม ขอนไม้ปลอม ของที่สั่งท ามีการสั่งท าหลังจากท่ีวางเงินมัดจ า
พ้ืนที่ ของสั่งท าส่วนใหญ่เป็นของท าภายในประเทศเนื่องจาก สั่งต่างประเทศมีความเสี่ยงในด้านของ
เสียหายจากขนส่งและราคาในการขนส่งสูงกว่า สั่งภายในประเทศ 
 6.3.3 ขั้นตอนการสั่งซื้อ 
 ของที่ใช้ในการท าฉากตั้งแต่เฟอร์นิเจอร์ไปจนถึงของชิ้นเล็กชิ้นน้อยได้มีการสั่งจากประเทศ
จีนเนื่องจากมีของที่หลากหลายกว่า ตรงความต้องการมากกว่า และราคาถูกกว่าในไทยเป็นอย่างมาก 
แต่สิ่งของเครื่องใช้อย่างเช่น อุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในห้องแต่งตัวมีการสั่งซื้อภายในประเทศผ่าน 
แอปพลิเคชัน Shopee ของที่สั่งจากประเทศจีนเสี่ยงในด้านขนส่งล่าช้าหรือเกิดความเสียหาย
มากกว่าในประเทศเป็นอย่างมาก ดังนั้นจึงต้องมีแผนส ารองไว้ส าหรับเกิดเหตุผลแบบนี้ขึ้น 
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 6.3.4 การจัดการวัตถุดิบหรือสินค้าคงเหลือ 
 สิ่งของประกอบฉากบางชิ้นเหลือจากการใช้งานจะมีการเก็บไว้ในห้องเก็บของใต้บันได    
ชั้นลอย ซึ่งสิ่งของเหล่านี้ซื้อมาจ านวนเยอะในราคาท่ีถูก ท าให้ของเหลือจากการใช้งาน ของเหล่านี้
สามารถเก็บไว้ได้ ไว้ส าหรับซ่อมแซมฉากหากฉากเกิดความเสียหาย ในส่วนของสิ่งของที่ใช้ใน
ชีวิตประจ าวันในการบริการลูกค้า เช่น กระดาษเช็ดหน้า กระดาษช าระ หรือถุงขยะ มีการซื้อตุน
เอาไว้ 2 เดือนต่อครั้ง 
 6.3.5 ขั้นตอนการบริการหรือจัดจ าหน่าย 
 ขั้นตอนในการให้บริการเริ่มต้นตั้งแต่การพูดคุยกับลูกค้าผ่านเพจเพ่ือท าการจองเข้าใช้
สตูดิโอ มีการให้ข้อมูลและกฎการใช้งานแต่ละฉาก ต่อไปเป็นขั้นตอนการให้บริการภายในสตูดิโอ 
ก่อนหน้าลูกค้าเข้า 1 ชั่วโมง มีการเปิดเครื่องปรับอากาศเพ่ือให้ห้องเย็นพร้อมส าหรับลูกค้าเข้าใช้งาน 
มีการต้อนรับลูกค้าที่ทางเข้า อธิบายกฎในการใช้สตูดิโอ พาลูกค้าไปยังชั้นและฉากท่ีได้มีการจอง ให้
ความเป็นส่วนตัวแกลูกค้าระหว่างถ่าย เมื่อหมดเวลามีการขึ้นไปปิดเครื่องปรับอากาศและชี้แจงเวลาที่
เหลือ ตรวจสอบฉากเพ่ือเช็คความเสียหาย จ่ายช าระค่าบริการที่เหลือ และสุดท้ายส่งลูกค้าท่ีหน้า
สตูดิโอ 
 
6.4 แผนการด าเนินงานหลังการเปิดให้บริการ 
 
ภาพที่ 6.2: แผนภาพขั้นตอนการท าสตูดิโอ 
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 จากภาพที่ 6.2 แสดงขั้นตอนการท าสตูดิโอ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 
 6.4.1 ขั้นตอนการติดต่อลูกค้าและปิดการขาย 
 ขั้นตอนนี้เกิดข้ึนบนช่องทางการสื่อสารที่ได้มีการจัดเตรียมไว้ สตูดิโอ Kuro Studio ได้
เลือกใช้เฟซบุ๊กเพจเป็นช่องทางการติดต่อกับลูกค้าและจองเช่าพ้ืนที่สตูดิโอ ซึ่งการประชาสัมพันธ์
โปรโมชั่นต่าง ๆ รวมไปถึงข้อมูลเกี่ยวกับสตูดิโอจะมีการแจ้งรายละเอียดไว้ในเฟซบุ๊กเพ่ือให้ง่ายต่อ
ลูกค้าในการเลือกใช้บริการ หลักจากมีการตรวจสอบคิวและฉากที่ลูกค้ามีความต้องการใช้ภายใน
สตูดิโอเรียบร้อยแล้ว ลูกค้าทุกคนต้องมีการวางเงินมัดจ าเพ่ือจองสิทธิ์ในการใช้สตูดิโอ ลูกค้าสามารถ
จ่ายเต็มหรือจ่ายมัดจ าและจ่ายที่เหลือหลังจากใช้บริการเสร็จได้ หลังจากนั้น 1 อาทิตย์ก่อนที่ลูกค้าจะ
มีการเข้ามาใช้บริการ ทางเพจจะมีการประสัมพันธ์กฎการใช้บริการสตูดิโอและกฎการใช้ฉากนั้น ๆ 
ภายในสตู และมีการให้ลูกค้ายินยอมในการอ่านกฎเรียบร้อย เพื่อปูองกันการฝุาฝืนกฎภายในสตูดิโอ 
 6.4.2 ขั้นตอนการต้อนรับลูกค้าและส่งลูกค้า 
 ณ วันที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ หากลูกค้าน ารถมาทางพนักงานสตูดิโอ ต้องลงไปช่วยหาที่
จอดรถและแนะน าที่จอดรถให้ลูกค้าหากไม่มีที่จอด รวมไปถึงการโบกรถหากที่จอดรถยากต่อการจอด
ต่อลูกค้า หลังจากลูกค้าเข้ามาภายในสตูดิโอ จะมีการแนะน า กฎอีกครั้งและมีการแนะน าวิธีการเข้า
ใช้ โดยหลักแล้วจะเป็นการห้ามน าน้ าอาหารเข้าสตูดิโอ และมีการถอดรองเท้าก่อนเข้าเสมอและทุก
ครั้ง พนักงานต้อนรับต้องส่งลูกค้าที่ห้องฉากทุกครั้ง และทวนกฎที่ส าคัญพร้อมทั้งชี้แจงสิ่งของที่ใช้ได้
หรือไม่ได้ภายในสตูดิโอ หลังจากนั้นจึงลงมารออยู่ที่ห้องพนักงานเพื่อรอเวลา 
 ภายในสตูดิโอยังมีบริการอุปกรณ์ฟรีอย่างเช่น เข็มกลัด หวี กระจก ในโซนแต่งตัวส าหรับ
นางแบบและนายแบบ ในส่วนของฉากจะมีอุปกรณ์ไฟส าหรับถ่ายรูปประจ าแต่ละฉาก และลูกค้ายัง
สามารถหยิบใช้ไฟเพ่ิมเติมจากห้องเก็บของได้ นอกจากอุปกรณ์ฟรีก็จะมีสินค้าอ่ืน ๆ จ าหน่ายใน
สตูดิโอ เช่น อุปกรณ์ในการแต่งกายคอสเพลย์ เช่น คอนแทคเลนส์สี เน็ตคลุมผม กาวติดขนตา และ
ยังรวมไปถึง กาวร้อนและปืนกาวที่เอาไว้ซ่อมแซมความเสียหายของพร็อพที่ลูกค้าน ามาถ่ายที่สตูดิโอ 
 เมื่อลูกค้าใช้บริการครบเวลาก าหนดที่ลูกค้าได้มีการจอง พนักงานจะมีการเข้าไปที่ฉากและ
ห้องแต่งตัวของลูกค้าที่ได้มีการใช้บริการ และปิดเครื่องปรับอากาศและแจ้งให้ลูกค้าทราบว่าได้หมด
เวลาแล้วและมีเวลาเก็บของ 30 นาที และชี้แจงหากมียอดคงเหลือท่ีต้องช าระเพ่ิม หลังจากมีการส่ง
ลูกค้าเสร็จสิ้น ทางพนักงานท าความสะอาดจะเข้าไปตรวจสอบของและท าความสะอาดพร้อมทั้งเก็บ
ของและปิดฉากให้เรียบร้อยหากไม่มีใครมาใช้ต่อ เป็นอันสิ้นสุดการให้บริการ 
 6.4.3 ขั้นตอนหลังการให้บริการ 
 การให้บริการหลังการขาย จะเป็นการบริการประกาศของหายหรือของที่ลืมไว้ที่สตูดิโอ 
พร้อมส่งกลับให้ 
 



 

บทที่ 7 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 การเลือกบุคลากรเข้ามาท างานในองค์กรจ าเป็นต้องดูจากความเหมาะสมของเนื้อหาหน้าที่ 
ขอบเขตการรับผิดชอบ เพ่ือให้สอดคล้องตัวบุคลากรที่ได้มีการคัดเลือกมาจากการประสบการณ์การ
ท างานหรือพ้ืนภูมิของตัวบุคลากร การบริหารทรัพยากรบุคคลเป็นหัวในการพัฒนาตัวองค์กรให้มี
ระบบมากข้ึน และยังส่งเสริมให้มีการเลือกใช้บุคลากรได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
7.2 การจัดองค์กร 
 7.2.1 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 7.1: โครงสร้างองค์กรของสตูดิโอ 
 

 
 
 7.2.2 หน้าที่ความรับผิดชอบ 
   1) ประธานบริหารสูงสุด หรือ CEO 
   มีหน้าที่ในการวางแผน มองภาพรวมขององค์กรและเสนอแนวทางเพ่ือให้ยังคงเดิน
ไปในทิศทางตามวิสัยทัศน์ที่ตั้งไว้ รวมถึงแก้ปัญหาและตัดสินใจในเรื่องส าคัญต่าง ๆ 
   2) แผนกการเงิน 
   มีหน้าที่ดูแลเรื่องเงินภายในบริษัท ตั้งแต่รายรับและรายจ่าย ไปจนถึงการท าบัญชี
ในบริษัท นอกจากนี้ยังมีหน้าที่ในการสรุปงบก าไรขาดทุนและงบการเงินในแต่ละปี เพื่อเป็นตัวชี้วัด 
แนวทางให้แก่ประธารบริหารสูงสุดในการเลือกทิศทางในการด าเนินการของบริษัท 
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   3) แผนกการตลาด 
   มีหน้าที่ในการดูภาพรวมของตลาด พร้อมกับอัปเดตข่าวสารต่าง ๆ สิ่งของนิยมใน
ปัจจุบัน หรือเทรนด์ในปัจจุบันที่เป็นโอกาสในการน ามาเป็นเครื่องมือใช้ในการตลาด ในแผนกนี้จะ
สามารถแบ่งออกเป็น 2 ฝุาย คือ ฝุายดูแลเพจ และฝุายออกแบบ 
   4) ฝุายดูแลเพจ  
   มีหน้าที่ในการสื่อสารกับลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งในธุรกิจนี้ใช้เฟซบุ๊กเป็นสื่อ
ช่องทางการติดต่อออนไลน์ มีการแนะน า ให้ข้อมูล แก่ลูกค้า รวมถึงปิดการขายและลงวันที่ลูกค้าจอง
ในระบบกลาง 
   5) ฝุายออกแบบและผลิต  
   มีหน้าที่ในการเสนอไอเดียในการท าฉากในแต่ละเดือน ซึ่งฝุายออกแบบจะต้อง
ทราบหรืออัปเดตข่าวสาร เทรนด์ต่าง ๆ อยู่ตลอดเวลา เพ่ือให้สามารถเจาะตลาดกลุ่มลูกค้าได้อย่าง
ถูกต้อง ฝุายออกแบบจะมีหน้าเสนอไอเดียในการท าฉากให้แก่สตูดิโอ รวมไปถึงปรึกษาหารือกับทาง
ฝุายผลิต ว่าจะสร้างอย่างไร ใช้วัสดุแบบไหนในการท า 
   6) แผนกปฏิบัติการ 
   แผนกปฏิบัติการมีหน้าที่ในการดูแลระบบหน้างานให้สามารถด าเนินการไปได้อย่าง
ราบรื่น รวมถึงการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า ในฝุายปฏิบัติการจะมีหัวหน้าในการด าเนินการในแต่ละสาขา
ของสตูดิโอ ซ่ึงในฝุายนี้สามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วนใหญ่ ๆ ได้แก่ ฝุายต้อนรับลูกค้า ฝุายดูและท า
ความสะอาด และ ฝุายบ ารุงรักษา 
   7) ฝุายต้อนรับลูกค้า 
   มีหน้าที่เปิดปิดสตูดิโอ และให้ค าแนะน าในการใช้สตูดิโอ 
   8) ฝุายดูแลท าความสะอาด  
   มีหน้าที่ในการท าความสะอาดในแต่ละวัน หลังจากที่ลูกค้าใช้สตูดิโอเสร็จ 
   9) ฝุายบ ารุงรักษา  
   มีหน้าที่การซ่อมแซมอุปกรณ์ประกอบฉากในแต่ละฉาก รวมถึงตรวจสอบและ
ประเมินความเสียหาย 
 
7.3 การบริหารบุคลากร 
 7.3.1 การวางแผนก าลังคน 
   1) ผู้บริหารจ านวน 1 คน 
   คุณสมบัติ: 
    - จบปริญญาตรีสาขาผู้บริหารหรือสาขาที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ 
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    - มีประสบการณ์การท างานอย่างน้อย 2 ปี 
    - สามารถตัดสินใจได้อย่างมั่นใจ 
    - สามารถมองเห็นภาพรวมและวิเคราะห์เพ่ือก าหนดทิศทางขององค์กร 
    - มีความสามารถในการบริหารคน 
    - ก าหนดนโยบาย กฎภายในบริษัท 
    - เงินเดือน 30,000 บาท 
   2) แผนกการเงินจ านวน 1 คน 
   คุณสมบัติ 
    - จบปริญญาตรี สาขาบัญชี โดยตรงเท่านั้น 
    - ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์ 
    - มีความละเอียดรอบคอบ และมีความรับชอบในด้านการงาน 
    - มีทักษะในการท า งบก าไรขาดทุน งบการเงิน และสามารถปิดงบประจ าปีได้ 
    - สามารถน าเสนอ จัดท าการวางแผนด าเนินการระยะสั้นและระยะยาวได้อย่าง
เป็นระบบ 
    - สามารถวางแผน และควบคุมรายรับ-รายจ่ายของบริษัทได้อย่างเป็นระบบ
    - เงินเดือน 15,000 บาท 
    3) แผนกการตลาดจ านวน 4 คน 
   3) หัวหน้าฝุายการตลาด 1 คน 
   คุณสมบัติ 
    - จบปริญญาตรี สาขาการตลาด โดยตรงเท่านั้น 
    - ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์ 
    - มีความสามารถในด้านความคิดสร้างสรรค์เชิงบวก และเป็นผู้น าเทรนด์ 
    - มีทัศนคติที่ดี สามารถเข้าสังคมได้ทั้งภายในและภายนอกที่ท างาน 
    - มีทักษะในการคิดวิเคราะห์ และวางแผนกลยุทธ์การตลาด 
    - เงินเดือน 15,000 บาท 
   4) ฝุายดูแลเพจ 1 คน 
   คุณสมบัติ 
    - จบอย่างน้อย ปวช. ปวส. 
    - มีประสบการณ์ในการเป็นดูแลเพจ จะพิจารณาเป็นพิเศษ 
    - มีความสามารถในการใช้เฟซบุ๊ก หรือคอมพิวเตอร์ระดับดี 
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    - มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบโต้ลูกค้าได้โดนค านึงถึงภาพลักษณ์ของบริษัทเป็น
ที่ตั้งมีใจในการบริการ 
    - สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
    - เงินเดือน 5,000 บาท 
   5) ฝุายออกแบบและการผลิต 2 คน 
   คุณสมบัติฝุายออกแบบ 
    - ไม่จ ากัดวุฒิ 
    - มีประสบการณ์ในการออกแบบมาก่อน 
    - สามารถออกแบบ และเขียนรายละเอียดได้อย่างชัดเจน พร้อมทั้งสามารถระบุ
รายละเอียดเล็กน้อย ขั้นตอนการท าได้อย่างชัดเจน 
    - มีความคิดสร้างสรรค์ในการออกแบบ 
    - เงินเดือน 10,000 บาทคุณ 
   สมบัติฝุายการผลิต 
    - ไม่จ ากัดวุฒิ 
    - มีประสบการณ์ในการสร้าง พ่นสี หรือสร้างสรรค์ผลงานมาก่อน 
    - มีความรู้ในด้านวัสดุและการหาวัสดุที่จะน ามาใช้คู่กับแผนการออกแบบของ
ฝุายออกแบบ 
    - มีความคิดสร้างสรรค์ในการเลือกใช้วัสดุ 
    - เงินเดือน 10,000 บาท 
   6) ฝุายปฏิบัติการจ านวน 4 คน 
   หัวหน้าฝุายปฏิบัติงาน 1 คน 
   คุณสมบัติ 
    - จบปริญญาตรีสาขาบริหาร หรือที่เก่ียวข้อง 
    - มีประสบการณ์ท างานอย่างน้อย 1 ปี 
    - สามารถบริหารคนได้ และสามารถดูแลสตูดิโอได้มากกว่า 1 ที่ 
    - คอยดูแลความเรียบร้อย แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
    - เงินเดือน 15,000 บาท 
   ฝุายต้อนรับลูกค้า 2 คน 
   คุณสมบัติ 
    - จบอย่างน้อย ปวช. ปวส. 
    - ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์ท างาน 
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    - มีทัศนคติที่ดี และเป็นมิตร มีใจในการบริการ 
    - สามารถท างานล่วงเวลาได้ หรือสามารถท างานในวันหยุดได้ 
    - เงินเดือน 5,000 บาท 
   7) ฝุายดูแลท าความสะอาด 1 คน 
   คุณสมบัติ 
    - ไม่จ ากัดวุฒิ 
    - มีประสบการณ์ในการท าความสะอาดมาก่อน 
    - อยู่ใกล้สตูดิโอ สามารถเดินทางมาได้อย่างสะดวก 
   8) Part-time วันละ 500 บาท (ขึ้นอยู่กับเนื้องาน) 
   ฝุายบ ารุงรักษา 1 คน 
   คุณสมบัติ 
    - ไม่จ ากัดวุฒิ 
    - มีทักษะที่หลากหลาย มีประสบการณ์ในการซ่อมแซมของงานช่างต่าง ๆ 
ตั้งแต่ธรรมดาไปจนถึงงานไฟฟูาแบบง่ายหรือพ้ืนฐาน 
    - อยู่ใกล้สตูดิโอ สามารถเดินทางมาได้อย่างสะดวก 
    - Part-time วันละ 500 บาท (ขึ้นอยู่กับเนื้องาน) 
 7.3.2 การบริการค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
  7.3.2.1 เงื่อนไขในการลา 
   1) พนักงานทุกคนลาปุวยและลากิจได้ไม่เกิน 30 วัน และต้องได้รับความยินยอมกับ
ผู้บริหารก่อนลาทุกครั้ง หากลาเกิน 30 วันจะได้รับใบเตือน 
   2) ลาพักร้อนเริ่มต้น 5 วัน ขึ้นอยู่กับอายุการท างาน 
   3) พนักงานทุกต าแหน่งท างาน จันทร์-ศุกร์ ตั้งแต่ 8.00 น. จนถึง 17.00 น. และ
เงื่อนไขการลาเป็นไปตามกฎหลัก 
  7.3.2.2 อาหารกลางวัน 
  มีสวัสดิการอาหาร 1 มื้อให้แก่พนักงาน 
  7.3.2.3 OT (ท างานล่วงเวลา) 
  คิดเป็น 1.5 ของรายวัน ตั้งแต่เวลา 19.00 ขึ้นไป 
  7.3.2.4 ประกันสังคม 
  ส าหรับพนักงานประจ า จะมีการท าประกันสังคมให้แก่พนักงานที่ผ่านการท างาน 
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 7.3.3. การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 มีการอัปเดตลงในกลุ่มท้ังในเรื่องปัญหาและวิธีการแก้ไขปัญหา รวมไปถึงงานที่มีการแก้ไข
เสร็จไปแล้ว เน้นการสื่อสารและการอัปเดตในกลุ่ม เพ่ือประเมินผลการปฏิบัติงานแบบ Real-time 
 
7.4 การพัฒนาบุคลากร 
 7.4.1 การฝึกอบรม 
 มีการอบรมให้แก่ฝุายต้อนรับลูกค้า ถึงนโยบายที่ต้องท าอย่างเช่นอธิบายกฎการใช้สตูดิโอ 
หรือค าแนะน าในการใช้บริการต่าง ๆ โดยการอบรมอ่ืน ๆ ขึ้นอยู่กับแผนก เช่น ฝุายการตลาดมีการส่ง
พนักงานไปอบรมในการใช้เครื่องมือในการโฆษณาหรือท าการตลาด หรือส่งพนักงานต้อนรับไปอบรม
การใช้ค าพูดและการบริการรวมไปถึงการใช้ภาษาในอนาคตหากมีลูกค้าต่างประเทศมาใช้บริการ 
 ในส่วนฝุายออกแบบและฝุายสร้างฉาก มีการส่งไปเรียนรู้ทักษะช่างเพ่ิมเติม เช่น การเชื่อม
เหล็กหรือการเชื่อมวงจรไฟฟูา เพื่อน าไปพัฒนาฉากในอนาคตต่อไป 
 



 

บทที่ 8 
แผนการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 แผนทางการเงินเป็นหัวใจของการท าธุรกิจ นอกจากจะค านึงถึงเงินทุนที่จะลงในธุรกิจที่มี
ความสนใจแล้ว ธุรกิจจะไปต่อได้หรือไม่ได้ขึ้นอยู่กับตัวเลขที่มีการแสดงในงบการเงินหลังจากท่ีได้มี
การด าเนินการธุรกิจแล้ว นอกจากนี้ตัวเลขเหล่านี้ ยังสามารถน ามาวิเคราะห์เพื่อหาทิศทางในการไป
ต่อของธุรกิจ 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 

 เปูาหมายทางการเงินของธุรกิจสตูดิโอ Kuro 黑 Studio คือ การมีรายรับเข้ามาเดือนละ
อย่างน้อย 50,000 บาท ภายใน 3 ปี โดยที่เริ่มต้นปีแรกมีการตั้งเปูาไม่ให้ขาดทุนในเดือนแรก พร้อม
ทั้งตั้งเปูาท่ีจะคืนทุนทั้งหมดภายใน 3 ปี 
 
8.3 นโยบายทางการเงินและการบัญชี 
 8.3.1 หากมีการซื้อของประเภทอุปกรณ์การท าฉากหรือสิ่งของประดับฉาก ต้องมีการน า
ใบเสร็จหรือรายละเอียดหลักฐานการสั่งซื้อสินค้ามามอบให้กับทางบัญชีทุกครั้ง เพื่อน ามาเบิกเงินสด
ก่อนหรือหลังซื้อสินค้า 
 8.3.2 หากมีการซื้อของประเภทสิ่งของที่ใช้แล้วหมดไป ต้องมีการน าใบเสร็จหรือ
รายละเอียดการสั่งซื้อสินค้ามามอบให้กับทางบัญชีทุกครั้ง เพ่ือน ามาเบิกเงินสดก่อนหรือหลังซื้อสินค้า 
 8.3.3 สินค้าประเภทใช้และหมดไปจ าเป็นต้องมีการจัดสต๊อกและลงบัญชีทุกครั้ง จะมีการ
บันทึกของออกและเข้าทุกครั้ง 
 8.3.4 ลูกค้าสามารถช าระเงินได้ 2 ช่องทาง ได้แก่ โอนเงินเข้าธนาคารบัญชีกลางโดยตรง 
หรือจ่ายเงินสดได้ที่สตูดิโอ 
 8.3.5 ลูกค้าต้องโอนเงินมัดจ าเข้าบัญชีกลางเท่านั้น โดยมีการลงยอดวันต่อวัน 
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8.4 ที่มาและโครงสร้างเงินทุน 
 8.4.1 ที่มาของเงินทุนที่ต้องการ 
 
ตารางที ่8.1: ที่มาของเงินทุน 
 

แหล่งที่มาของเงินทุน จ านวนเงิน (บาท) 

เงินลงทุนส่วนตัว 400,000 

เงินลงทุนจากครอบครัว 200,000 
รวมเงินลงทุนทั้งหมด 600,000 

 
จากตารางที่ 8.1 แสดงถึงที่มาของเงินลงทุน ซึ่งเงินลงทุนมาจาก 2 ที่ ได้แก่ เงินเก็บส่วนตัว 

และเงินจากนักลงทุน 
8.4.2 โครงสร้างของเงินลงทุน 
 

ตารางที่ 8.2: โครงสร้างของเงินลงทุน 
 

รายการ จ านวนเงิน (บาท) 

อุปกรณ์ส านักงาน 228,000 

อุปกรณ์ใช้ในการท างาน 14,600 
ค่าท าฉาก 157,400 

เงินทุนหมุนเวียน 200,000 

รวมเงินทุนท่ีต้องการ 600,000 
  
 จากตารางที่ 8.2 แสดงถึงที่มาของเงินลงทุน ซึ่งสามารถแบ่งรายการออกเป็น 4 ประเภท 
อุปกรณ์ส านักงานจ านวน 228,000 บาท อุปกรณ์ใช้ในการท างาน 14,600 บาท ค่าท าฉากจ านวน 
157,400 บาท และเงินทุนหมุนเวียนจ านวน 200,000 บาท รวมเป็นทุนทั้งหมด 600,000  
 จากตารางที่ 8.2 แหล่งที่มาขอเงินลงทุน 600,000 บาท สามารถแบ่งออกเป็น เงินเก็บ
ส่วนตัวและ เงินทุนจากนายทุน ซึ่งเงินเก็บส่วนตัวในการลงทุนใช้เป็นจ านวน 400,000 บาท และเงิน
ลงทุนจากนักลงทุนซึ่งเป็นครอบครัวอีกจ านวน 200,000 บาท ซึ่งในการตัดสินใจเลือกนายทุนในการ

ท า สตูดิโอ Kuro 黑 Studio คือเลือกจากนายทุนในครอบครัว เนื่องจากว่า สามารถเจรจาต่อรองได้ 
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และมีผลประโยชน์ร่วมกันที่สามารถจัดการได้ง่ายและสะดวกกว่าการหานักลงทุนจากที่อ่ืน นอกจากนี้
ยังสามารถตัดปัญหาเรื่องการแบ่งหุ้น รวมไปถึงปัญหาในอนาคตที่เกิดจากการตัดสินใจแก้ปัญหา ที่
อาจท าให้ล่าช้าอันเนื่องมาจากรอความเห็นของนายทุน 200,000 บาทนี้ เป็นเงินหมุนเวียนภายใน
ธุรกิจ หากมีของเสียหายหรือจ าเป็นต้องซ่อม รวมไปถึงการบริหารงานที่ไม่ได้เป็นไปตามที่คาดการณ์
จนท าให้ ขาดทุนในแต่ละเดือนได้ 
 ดังนั้นจากตารางที่ 8.2 แหล่งที่มาขอเงินลงทุนเป็นจ านวน 400,000 บาท และเงินลงทุน
จากนักลงทุนซึ่งเป็นครอบครัวอีกจ านวน 200,000 บาท รวมเป็นเงินลงทุนทั้งหมด 600,000 บาท ซึ่ง
สัดส่วนของเงินลงทุนเป็น 100% มาจากเงินส่วนตัวและครอบครัว ไม่มีการกู้ยืมเงินจากธนาคาร 
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8.5 สมมติฐานทางการเงิน 
 
ตารางที ่8.3: ประมาณการรายได้ 
 

 มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม 

จ านวนหน่วยขาย (รวม) 30 30 30 37.5 37.5 37.5 41 
Growth 0% 0% 25% 0% 0% 10% 0% 

รายได้ ต่อ ชั่วโมง 

สัดส่วน เช่าต่อฉาก 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 
จ านวนหน่วยขาย 27 27 27 33.75 33.75 33.75 37.125 

ราคาขายต่อฉาก/ 1 ชั่วโมง 300 300 300 300 300 300 300 
จ านวนฉาก 7 7 7 7 7 7 7 

รายได้ 56,700 56,700 56,700 70,875 70,875 70,875 77,963 

 
รายได้ เหมา 

สัดส่วนเหมาสตู 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 

จ านวนหน่วยขาย 3 3 3 3.75 3.75 3.75 4.125 
ราคาขายต่อแพค 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.3 (ต่อ): ประมาณการรายได้ 
 

 มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม 

จ านวนฉาก 1 1 1 1 1 1 1 
รายได้ 9,000 9,000 9,000 11,250 11,250 11,250 12,375 

 

รวมรายได้ 65,700 65,700 65,700 82,125 82,125 82,125 90,338 
 

 สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

จ านวนหน่วยขาย (รวม) 41 45 45 45 50  
Growth 10% 0 0% 10% 0%  

รายได้ ต่อ ชั่วโมง 
สัดส่วน เช่าต่อฉาก 90% 90% 90% 90% 90%  

จ านวนหน่วยขาย 37 41 41 41 45  

ราคาขายต่อฉาก/ 1 ชั่วโมง 300 300 300 300 300  
จ านวนฉาก 7 7 7 7 7  

รายได้ 77,963 85,759 85,759 85,759 94,335  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.3 (ต่อ): ประมาณการรายได้ 
 

 สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

รายได้ เหมา 
สัดส่วนเหมาสตู 10% 10% 10% 10% 10%  

จ านวนหน่วยขาย 4 5 5 5 5  
ราคาขายต่อแพค 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000  

จ านวนฉาก 1 1 1 1 1  

รายได้ 12,375 13,613 13,613 13,613 14,974  
 

รวมรายได้ 90,338 99,371 99,371 99,371 109,308 1,031,572 
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ตารางที ่8.4: ประมาณการรายได้ในปีที่ 2 และ 3 
 

ประมาณการรายได้ อัตราการเติบโต รายได้ 

ปีที่ 1 - 1,031,572 
ปีที่ 2 130% 1,319,691 

ปีที่ 3 150% 1,979,537 

 
 8.5.1 ประมาณการรายได้ 
 ตารางที่ 8.3 แสดงสมมุติฐานที่ 1 ตารางประมาณการรายได้ ซึ่งรายได้ของสตูดิโอ Kuro 

黑 Studio เกิดจากการให้เช่าพ้ืนที่ถ่ายภาพโดยคิดราคาออกเป็น 2 ประเภท คือ ราคาแบบ 1 ฉาก 
กับราคาแบบเหมาทั้งวัน ซึ่งราคาแบบ 1 ฉาก/ 1 ชั่วโมง ตีมูลค่าเป็น 300 บาท โดยมีจ านวน 7 ฉาก 
และราคาแบบเหมาทั้งวัน ซึ่งเป็นราคารวม 7 ฉาก/ 8 ชั่วโมง ตีมูลค่าเป็น 3000 บาท 
 สัดส่วนผู้เข้ามาใช้บริการส่วนใหญ่สามารถแบ่งออกเป็นราคาแบบ 1 ฉาก 90% และ ราคา
แบบเหมา 10% ซึ่งอัตราการเติบโตเริ่มที่ 30 ครั้ง และเพ่ิมขึ้น 25% หรือ 10% แล้วแต่โปรโมชั่นใน
เดือนนั้น ดังนั้นการประมาณการรายได้ สามารถคิดออกมาได้ เดือนละ 65,700 บาท โดยมี ราคาต่อ 
1 ฉาก 56,700 บาท และราคาแบบเหมา 9,000 บาทต่อเดือน 
 รายได้จะมีการเพ่ิมขึ้นทุกเดือน การประมาณการรายได้ในปีแรกจะเป็น 1,031,572 บาท
 ตารางที่ 8.4 แสดงถึงการประมาณการรายได้ในปีอื่น ๆ มีการคาดการณ์อัตราการเติบโตใน
ปีที่ 2 อยู่ที่ 130% ซึ่งประมาณรายได้ในปีที่ 2 อยู่ที่ 1,319,691 และในปีที่ 3 มีการเพ่ิมขึ้นอัตราการ
เติบโตอยู่ที่ 150% เป็นจ านวนเงิน 1,979,537 บาท ทั้งนี้อัตราการเติบโตไม่ได้มีการเพ่ิมขึ้นเพียงแค่
รายได้ แต่รายจ่ายในส่วนของต้นทุนขายและค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารยังมีเพ่ิมข้ึนในแต่ละส่วน 
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 8.5.2 ประมาณการต้นทุนสินค้าหรือบริการ 
 
ตารางที ่8.5: ประมาณการต้นทุนสินค้าหรือบริการ 
 

 มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม 

ต้นทุนบริการ 
ต้นทุนการจัดฉาก 4,372 4,372 4,372 4,372 4,372 4,372 4,372 

ต้นทุนบริการ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

        
รวมต้นทุนขาย 9,372 9,372 9,372 9,372 9,372 9,372 9,372 

 
 สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

ต้นทุนบริการ 

ต้นทุนการจัดฉาก 4,372 4,372 4,372 4,372 4,372 52,467 
ต้นทุนบริการ 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 85,000 

       

รวมต้นทุนขาย 14,372 14,372 14,372 14,372 14,372 137,467 
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 จากตารางที่ 8.5 แสดงถึงตารางประมาณการต้นทุนสินค้าหรือบริการ คือต้นทุนสินค้าหรือ

บริการ เนื่องจาก สตูดิโอ Kuro 黑 Studio เป็นสินค้าให้บริการ ต้นทุนสินค้าเป็นต้นทุนการ
ให้บริการ โดยค านวณจากค่าแรงงายในการดูแลสตูดิโอหรือเปิดให้บริการลูกค้าหลังจากสร้างเสร็จ 
เนื่องจากเป็นการบริหารเองและเป็นธุรกิจใหม่ที่พ่ึงเปิด ดังนั้น ในส่วนของต้นทุนบริการจึงเป็นใน
ลักษณะเงินเดือนของผู้มาดูแลสตูดิโอ ซึ่งคิดเป็นเงิน เดือนละ 5,000 บาท และมีการเพ่ิมข้ึน หลังจาก 
7 เดือนที่เปิดธุรกิจ เป็น 10,000 บาท นอกจากนี้ยังมีต้นทุนการจัดฉากแสดงอยู่ในตารางที่ 8.6 ซึ่งมี
การค านวณต้นทุนการจัดฉากจาก จากค่าเสื่อมสภาพของแต่ละฉาก ซึ่งมีการคาดการณ์ไว้ 3 ปี และ
คาดการณ์ฉากภายในสตูดิโอจ านวน 7 ฉาก ดังนั้นต้นทุนการจัดฉาก มากจากค่าเสื่อมสภาพของทั้ง 7 
ฉาก ซึ่งคิดเป็น 4,372 ต่อเดือน ดังนั้นรวมต้นทุนการขายทั้งหมด เป็น 137,467 บาทต่อปี 
 ในปีที่ 2 มีอัตราเพิ่มข้ึนอยู่ที่ 130% ซึ่งเป็น จ านวน 110,500 บาท และในปีที่ 3 มีอัตรา
เพ่ิมข้ึนอยู่ที่ 150% ซึ่งเป็นจ านวน 165,750 บาท อัตราการเติบโตนี้มีความสอดคล้องกับอัตราการ
เติบโตของรายได้ ยิ่งรายได้มีการเพ่ิมข้ึน ต้นทุนบริการจึงเพ่ิมข้ึนตามภาระและหน้าที่การเงินที่มากขึ้น 
 
ตารางที ่8.6: วิธีการค านวณต้นทุนการจัดฉาก 
 

ประเภท 
รายการ
สิ่งของ 

จ านวน 
ราคาต่อ
หน่วย 

รวม 
อายุการ
ใช้งาน 

ต่อปี 
ต่อ

เดือน 

ฉาก 1 กรงนก 1 25,000 25,000 3 8,333 694 

ฉาก 2 สตรีท 1 20,000 20,000 3 6,667 556 

ฉาก 3 จีน 1 25,400 25,400 3 8,467 706 

ฉาก 4 ญี่ปุุน 1 25,000 25,000 3 8,333 694 

ฉาก 5 อาหรับ 1 20,000 20,000 3 6,667 556 

ฉาก 6 ปุา 1 22,000 22,000 3 7,333 611 

ฉาก 7 ห้องนั่งเล่น
ยุโรป 

1 20,000 20,000 3 6,667 556 

รวม 157,400 157,400 - 52,467 4,372 
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 8.5.3 การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที ่8.7: ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริการ 
 
 มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม 

เงินเดือนและค่าจ้าง 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
ค่าเช่าสถานที่ 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

ค่าน้ า 200 200 200 200 200 200 200 

ค่าไฟ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 
ค่าเดินทาง 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 

ค่าอินเทอร์เน็ต 0 0 0 599 599 599 599 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 
ค่าเสื่อมราคา 4,206 4,206 4,206 4,206 4,206 4,206 4,206 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืน ๆ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

รวม 45,078 45,078 45,078 45,677 45,677 45,677 45,677 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.7 (ต่อ): ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริการ 
 
 สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

เงินเดือนและค่าจ้าง 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 60,000 

ค่าเช่าสถานที่ 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 300,000 
ค่าน้ า 200 200 200 200 200 200 

ค่าไฟ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 36,000 

ค่าเดินทาง 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 15,600 
ค่าอินเทอร์เน็ต 599 599 599 599 599 599 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 24,000 
ค่าเสื่อมราคา 4,206 4,206 4,206 4,206 4,206 50,467 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืนๆ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 60,000 

รวม 45,677 45,677 45,677 45,677 45,677 546,324 
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ตารางที ่8.8: ประมาณการค่าเสื่อมราคา 
 
ประเภท รายการสิ่งของ จ านวน ราคาต่อหน่วย รวม อายุการใช้งาน ต่อปี ต่อเดือน ยอดรวม 

ของส านักงาน 

คอมพิวเตอร์ 1 35,000 35,000 5 7,000 583 

228,000 อุปกรณ์ส านักงาน 3 6,000 18,000 5 3,600 300 

เครื่องปรับอากาศ 7 25,000 175,000 5 35,000 2,917 

อุปกรณ์แต่งตัว 

รถเข็นใส่อุปกรณ์ 20 250 5,000 3 1,667 139 

14,600 
ราวแขวนชุด 4 600 2,400 3 800 67 

ชั้นเหล็ก 4 700 2,800 3 933 78 

ห้องลองชุด 4 1,100 4,400 3 1,467 122 

ยอดรวม 242,600 - 50,467 4,206 242,600 
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 ค่าใช้จ่ายการขายและการบริหาร แสดงอยู่ในตารางที่ 8.7 ซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ 
นอกเหนือจากต้นทุนขาย ซึ่งได้แก่ ค่าจ้างพนักงาน ค่าเช่าสถานที่ ค่าน้ า ค่าไป ค่าเดินทาง ค่า
อินเทอร์เน็ต ค่าใช้จ่ายการตลาด ค่าเสื่อมราคา และ ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอื่น ๆ เนื่องจากธุรกิจไม่ได้มี
การจดเป็นรูปบริษัท ดังนั้นจึงไม่มีค่าใช้จ่ายจัดตั้งบริษัท  
 ค่าจ้างพนักงานในปีแรก จะมีแต่ผู้ดูแลซึ่งเป็นเจ้าของสตูดิโอในช่วงแรก เงินค่าจ้างเดือนละ 
5,000 บาท เมื่อจัดการระบบดีแล้วและมีผู้มาใช้บริการเป็นจ านวนมาก ในปีที่ 2 และ 3 จะมีการ
พิจารณาจ้างพนักงานมาดูแลเพ่ิมเติม 
 
ตารางที ่8.9: ประมาณการค่าจ้างพนักงานปีที่ 2 และ 3 
 

ต าแหน่ง เงินค่าจ้าง 
(ต่อเดือน) 

จ านวน
พนักงาน 

ค่าใช้จ่ายปี
ที่ 1 

ค่าใช้จ่าย  
ปีที่ 2 

ค่าใช้จ่าย 
ปีที่ 3 

ผู้ดูแล 5,000 1 5,000 5,000 5,000 

หัวหน้าแผนการเงิน 15,000 1  15,000 15,000 
หัวหน้าแผนการตลาด 15,000 1    

ฝุายดูแลเพจ 5,000 1   5,000 
ฝุายออกแบบ 10,000 1   10,000 

ฝุายผลิต 10,000 1    

หัวหน้าฝุายปฏิบัติการ 15,000 1    
พนักงานต้อนรับ 5,000 1-2  5,000 10,000 

แม่บ้าน (500/อาทิตย์) 2,000 1  2,000 2,000 

พนักงานบ ารุงรักษา 
(500/อาทิตย์) 

2,000 1   2,000 

รวม (ต่อปี) 5,000 324,000 588,000 
 
 จากตารางที ่8.9 แบ่งต าแหน่งส าคัญในองค์กรออกเป็น 9 ต าแหน่ง ได้แก่ หัวหน้าแผนก
การเงิน หัวหน้าแผนกการตลาด ฝุายดูแลเพจ ฝุายออกแบบ ฝุายผลิต หัวหน้าฝุายปฏิบตัิการ 
พนักงานต้อนรับ แม่บ้าน และพนักงานบ ารุงรักษา ซึ่งในปีแรกจะไม่มีการจ้างพนักงานเพ่ิม เนื่องจาก
เป็นธุรกิจเปิดใหม่ และมีความจ าเป็นต้องคุมค่าใช้จ่ายในช่วงแรก ท าให้มีแต่ต้นทุนบริการของผู้ดูแล
สตูดิโอเท่านั้น  
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 ในปีที่ 2 ได้มีการพิจารณาจ้าง 3 ต าแหน่ง ได้แก่ หัวหน้าแผนกการเงิน จ าเป็นต้องมีการท า
บัญชีถูกต้องตามกฎหมาย และมีการท าตัวเลขสรุปเพ่ือที่จะสามารถวางแผนแนวทางในการบริหารเงิน
ในอนาคต พนักงานต้อนรับ มีหน้าที่ในการเปิดสตูดิโอ และรับลูกค้า รวมไปถึงการเฝูาสตูดิโอและ
อธิบายกฎในการใช้งาน แม่บ้านส าหรับท าความสะอาดโดยรวม 500 บาทต่ออาทิตย์ ดังนั้นเงินเดือน
พนักงานในปี 2 จึงรวมเป็น 324,000 บาท 
 ในปีที่ 3 เมื่อธุรกิจมีการเติบโตมากขึ้น คนมาใช้บริการมากขึ้น จ าเป็นต้องมีบุคลากรมากขึ้น 
ในปีที่ 3 จะมีการเพ่ิมพนักงานในแผนกฝุายดูแลเพจ และฝุายออกแบบฉากตามเทศกาล นอกจากนี้มี
การเพ่ิมพนักงานต้อนรับเพิ่ม สลับกันเป็นกะหรือสลับวันดูแล หากมีพนักงานท่านไหนท่านหนึ่งปุวย  
อีกต าแหน่งที่เพ่ิมเข้ามามี พนักงานบ ารุงรักษา ซึ่งอาจจะมีการว่าจ้างเป็นครั้งคร่าวเพื่อซ่อมแซมฉาก
หรือสิ่งของก่อสร้างภายใน เป็นต้น 
 ในส่วนของต าแหน่งงานในอนาคตท่ีจะมาการจ้างหากธุรกิจมาหลายสาขามากข้ึน คือ 
หัวหน้าแผนกการตลาด ฝุายผลิต หัวหน้าปฏิบัติการประจ าสาขา 
 ในตารางที่ 8.7 ยังมีการแสดงถึงตัวเลข ค่าเช่าสถานที่ในกรุงเทพฯ ติดกับบีทีเอสและขนส่ง
สาธารณะอ่ืน ๆ ตีเป็นมูลค่า 25,000 บาท ต่อเดือน ซึ่งเป็นสัญญาเช่า 3 ปี โดยค่าเช่าคงที่ไม่มีการ
เปลี่ยนแปลง ดังนั้นค่าใช้จ่ายในด้านค่าเช่าสถานที่สามารถตีเป็นเงิน 300,000 บาท 
 ค่าน้ าและค่าไฟ ค่าน้ าประมาณการไม่เกิน 200 บาท และค่าไฟไม่เกิน 3000 บาท ซึ่งเป็น
ค่าใช้จ่ายที่เหมาะกับรายได้ในแต่ละเดือนที่ได้มีการตั้งไว้ในหัวข้อที่ 8.5.1 ในส่วนของค่าไฟมีการเปิด
พร้อมกับส านักงานจึงท าให้มีการค านวณค่าไฟแบบรวม 
 ในส่วนของค่าเดินทาง เป็นการค านวณจากการเดินทางไปกลับด้วยบีทีเอส สามารถตีเป็น
เงิน 1,300 บาทต่อเดือน และค่าอินเทอร์เน็ตที่ติดตั้งภายในสตูดิโอเพ่ือติดต่อลูกค้า คิดเป็นราคา 599 
บาทและติดตั้งในเดือนที่ 4 หลังจากท่ีเริ่มธุรกิจ 
 ค่าใช้จ่ายการตลาดจ านวน 2000 ทุกเดือน คือมีการใช้จ่ายในการยิงโฆษณาผ่านเฟซบุ๊กทุก
ครั้งที่มีโปรโมชั่นใหม่ ๆ ในแต่ละเดือน และค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืน ๆ เป็นเงินสดย่อยไว้ใช้จ่ายฉุกเฉิน
ภายในเดือนนั้น หากไม่มีการใช้จ่ายใด ๆ จะมีการเก็บสะสมไว้เรื่อย ๆ 
 ในตารางภาพที่ 8.8 แสดงถึง ค่าเสื่อมราคาซ่ึงสามารถคิดค านวณดูได้จากอุปกรณ์และวัสดุ

ของตัวธุรกิจ ในส่วนของสตูดิโอ Kuro 黑 Studio อุปกรณ์ส่วนใหญ่น ามาประกอบฉากต่าง ๆ รวม
ไปถึงอุปกรณ์ไฟอ่ืน ๆ ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการให้บริการ 
 ค่าเสื่อมราคามีการคิดอายุการใช้งานแต่ละสิ่งของ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 
ได้แก่ ของใช้ส านักงาน และอุปกรณ์แต่งตัว 
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 อุปกรณ์ในส านักงาน มีคอมพิวเจอร์ 1 ตัว อายุการใช้งาน 5 ปี ตีเป็นมูลค่าค่าเสื่อมต่อเดือน
ประมาณ 584 บาท อุปกรณ์ส านักงานต่าง ๆ เช่น โต๊ะ หรือตู้เก็บเอกสาร อายุการใช้งาน 5 ปี ตีเป็น
มูลค่าค่าเสื่อมต่อเดือนอยู่ที่ประมาณ 300 บาท และสุดท้าย เครื่องปรับอากาศท่ี ทางสตูดิโอ Kuro 

黑 Studio ติดตั้งจ านวน 7 ตัว จ านวนราคา 175,000 บาท อายุการใช้งาน 5 ปี ตีเป็นมูลค่าค่า
เสื่อมต่อเดือนอยู่ที่ประมาณ 2,917 บาท 
 ในส่วนของอุปกรณ์แต่งตัว รถเข็นใส่อุปกรณ์ จ านวน 20 ชิ้น ตีเป็นมูลค่าทั้งหมด 3,000 
บาท และมีการคาดการณ์อายุการใช้งาน 3 ปี ซึ่งตีมูลค่าค่าเสื่อมเป็น 138 บาท ในส่วนของราวแขวน
ชุดมีจ านวน 4 ชิ้น ตีมูลล่าค่าเสื่อมต่อเดือนเป็น 67 บาท/3 ปี ชั้นเหล็ก 4 ชิ้น มูลค่าค่าเสื่อมต่อเดือน
อยู่ที่ 78 บาท และห้องลองชุด 4 ชิ้น มูลค่าค่าเสื่อมอยู่ที่ 123 บาทต่อเดือน 
 มูลค่าค่าเสื่อมทั้งหมดต่อเดือนจึงรวมเป็น 4,206 บาท และ 50,467 ต่อปี 
 8.5.4 อัตราการเติบโต หรือสมมติฐานตัวแปรอื่นๆ 
 สมมุติฐานตัวแปรอื่น ๆ จะเป็นการผันผวนของจ านวนลูกค้าที่เข้ามาใช้งาน ซึ่งผันผวนมา
จากโปรโมชั่นที่มีการจัดขึ้นในแต่ละเดือนและฉากตามเทศกาลที่ได้มีจัดขึ้น นอกจากนี้อาจจะมีความ
ผันผวนจากปัจจัยภายนอกเช่น จ านวนงานคอสเพลย์ที่มีการจัดมากข้ึน การ์ตูนหรือตัวละครใหม่ๆท่ี
เป็นกระแสและเข้ากับฉากท่ีทางสตูดิโอจัดเตรียมไว้ให้ รวมไปถึงสภาพอากาศท่ีไม่เป็นใจในการ
ถ่ายภาพข้างนอก สิ่งเหล่านี้เป็นสมมุติฐานตัวแปรอื่น ๆ ที่ท าให้รายได้เพ่ิมขึ้นหรือลดลง ในส่วนของ
ค่าใช้จ่ายด้านบริหาร อาจมีการเปลี่ยนแปลง โดยเฉพาะค่าไฟและค่าน้ าที่ผันแปรตามรายได้ และ 
ค่าใช้จ่ายด าเนินการที่อาจมีมากกว่าหรือน้อยกว่าที่ต้องมี 
 ปัจจัยในการเพิ่มข้ึนของอัตราการเติบโต ขึ้นอยู่กับการโปรโมตและกิจกรรมต่าง ๆ ที่จัดขึ้น
ภายในเพจ หากมีการน าฉากของสตูดิโอออกงานคอสเพลย์บ่อย ก็จะช่วยให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มาก
ขึ้น มีอัตราการเติบโตที่มากขึ้น นอกจากนี้หากมีคนมีชื่นเสียงมาใช้บริการสตูดิโอและมีการลงรีวิวให้
หรือโปรโมตให้ ก็ช่วยให้มีลูกค้ารู้จักมากข้ึน และมีแนวโน้มที่จะมาใช้บริการมากข้ึนตามล าดับ 
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8.6 ประมาณการงบการเงิน 
 8.6.1 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที ่8.10: งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 
 

งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 

รายได้ มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม 

รายได้จากการบริการ 65,700 65,700 65,700 65,700 82,125 82,125 90,338 
รวมรายได้ 65,700 65,700 65,700 65,700 82,125 82,125 90,338 

        

ต้นทุนขาย        
ต้นทุนการจัดฉาก 4,372 4,372 4,372 4,372 4,372 4,372 4,372 

ต้นทุนบริการ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

รวมต้นทุนขาย 9,372 9,372 9,372 9,372 9,372 9,372 9,372 
        

ก าไรขั้นต้น 56,328 56,328 56,328 56,328 72,753 72,753 80,965 
        

ค่าใช้จ่ายการขายและบริการ        

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.10 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 
 

งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 

รายได้ มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม 
เงินเดือนและค่าจ้าง 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

ค่าเช่าสถานที่ 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

ค่าน้ า 200 200 200 200 200 200 200 
ค่าไฟ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าเดินทาง 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 

ค่าอินเทอร์เน็ต 0 0 0 599 599 599 599 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

ค่าเสื่อมราคา 4,206 4,206 4,206 4,206 4,206 4,206 4,206 
ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืน ๆ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

        

รวมค่าใช้จ่ายการขายและบริหาร 45,706 45,706 45,706 46,305 46,305 46,305 46,305 
        

ก าไรก่อนดอกเบี้ย/ภาษี 10,622 10,622 10,622 10,622 26,448 26,448 34,661 

        
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.10 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 
 

งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 

รายได้ มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม 
ภาษีเงินได้นิติบุคคล (15%) 1,593 1,593 1,593 1,503 3,967 3,967 5,199 

        

ก าไรสุทธิ 9,029 9,029 9,029 8,520 22,481 22,481 29,462 
อัตราก าไรสุทธิ 13.7% 13.7% 13.7% 13.7% 13.0% 27.4% 27.4% 

 

งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 
รายได้ สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 

รายได้จากการบริการ 90,338 99,371 99,371 99,371 109,308 1,015,147 
รวมรายได้ 90,338 99,371 99,371 99,371 109,308 1,015,147 

       

ต้นทุนขาย       
ต้นทุนการจัดฉาก 4,372 4,372 4,372 4,372 4,372 52,467 

ต้นทุนบริการ 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 85,000 

รวมต้นทุนขาย 14,372 14,372 14,372 14,372 14,372 137,467 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.10 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 
 

งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 

รายได้ สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 
       

ก าไรขั้นต้น 84,999 84,999 84,999 84,999 94,936 877,680 

       
ค่าใช้จ่ายการขายและบริการ       

เงินเดือนและค่าจ้าง 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

ค่าเช่าสถานที่ 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 
ค่าน้ า 200 200 200 200 200 2,400 

ค่าไฟ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 36,000 
ค่าเดินทาง 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 15,600 

ค่าอินเทอร์เน็ต 599 599 599 599 599 5,391 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 24,000 
ค่าเสื่อมราคา 4,206 4,206 4,206 4,206 4,206 50,467 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืนๆ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 60,000 

       
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่8.10 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 
 

งบก าไรขาดทุนปีที่ 1 

รายได้ สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 
รวมค่าใช้จ่ายการขายและบริหาร 46,305 46,305 46,305 46,305 46,305 553,858 

       

ก าไรก่อนดอกเบี้ย/ภาษี 29,661 38,694 38,694 38,694 48,632 323,823 
       

ภาษีเงินได้นิติบุคคล (15%) 4,449 5,804 5,804 5,804 7,295 48,573 

       
ก าไรสุทธิ 25,212 32,890 32,890 32,890 41,337 275,249 

อัตราก าไรสุทธิ 32.6% 27.9% 33.1% 33.1% 37.8% 31.9% 
 

 ตารางที่ 8.10 แสดงตารางงบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 พ.ศ. 2565 ซึ่งมีรายได้รวม 1,015,147 บาท ซึ่งเฉลี่ยรายได้เดือนละ 84,595 บาท ต้นทุนการ
ให้บริการประกอบไปด้วย ต้นการจัดฉาก 4,372 บาทต่อเดือน และต้นทุนการให้บริการ จ านวน 5,000 บาท และมีการเพิ่มขึ้นในเดือนที่ 8 (สิงหาคม) เป็น 
10,000 บาท ยอดรวมของต้นทุนขายใน ปี 2565 137,467 บาท ท าให้ก าไรขั้นต้นในปีแรก อยู่ที่ 877,680 เฉลี่ยก าไรขั้นต้น เดือนละ 73,140 บาท 
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 เนื่องจากเป็นสินค้าให้บริการ ท าให้ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่อยู่ในค่าใช้จ่ายบริหารและการตลาด 
ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 9 ประเภท ได้แก่ ค่าจ้างพนักงาน ค่าเช่าสถานที่ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าเดินทาง ค่า
อินเทอร์เน็ต ค่าใช้จ่ายการตลาด ค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่ายด าเนินงานอื่น ๆ ที่มีไว้ส าหรับใช้จ่าย
หน้างานในแต่ละเดือน 

 สถานที่ประกอบการ สตูดิโอ Kuro 黑 Studio เป็นอาคารพาณิชย์ 4 ชั้น พ้ืนที่โดยรวม 
184 ตารางเมตร ตั้งอยู่ที่ใจกลางเมืองกรุงเทพ ติดกับขนส่งสาธารณะ และบีทีเอส 300 เมตร ค่าเช่า
สถานที่ที่ประมาณการอยู่ที่ 25,000 บาท โดยที่ท าสัญญาเป็นในรูปแบบลักษณะ 3 ปี ท าให้ค่าใช้จ่าย
ตรงนี้จะเป็นในราคานี้ทั้งหมด 3 รวมเป็นมูลค่าปีละ 300,000 บาท 
 ค่าน้ าและค่าไฟมีการประมาณการไว้ เดือนละ 200 และ 3,000 บาทตามล าดับ สัมพันธ์กับ
รายได้ที่ได้ซ่ึงตีเปน็ค่าใช้ค่าน้ าปีละ 2,400 และค่าไฟปีละ 36,000 บาท ในส่วนของค่าเดินทางไป-
กลับ บีทีเอสอยู่ที่เดือนละ 1,300 บาท คิดเป็นปีละ 15,000 บาท 
 ค่าอินเทอร์เน็ตใน 3 เดือนแรกไม่มีการติดตั้ง มีการติดตั้งในเดือนที่ 4 ค่าใช้จ่ายต่อเดือน 
เดือนละ 599 บาท ค่าใช้จ่ายต่อปี 5,391 บาท นอกจากนี้ยังมีค่าใช้จ่ายการตลาด โดยการยิงโฆษณา
ในเพจเฟซบุ๊กเดือนละ 2,000 บาท ในส่วนของค่าใช้ด าเนินงานอ่ืน ๆ มีความจ าเป็นที่ต้องหักไว้ต่อ
เดือน เดือน 5,000 บาทหรือน้อยกว่า เพื่อเป็นค่าซ่อมแซมของหรือค่าท าความสะอาด หรือค่าใช้จ่าย
ที่ต้องจ่ายฉุกเฉินในแต่ละเดือน 
 ค่าเสื่อมราคามีการคิดค านวณไปในข้อที่ 8.5.3 ซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายจ านวนเดือนละ 4,206 บาท 
ค่าใช้จ่ายต่อปีเป็นมูลค่า 50,467 บาท 
 ดังนั้นค่าใช้จ่ายด้านบริหารและการตลาดรวมเดือนละประมาณ 45,000 กว่าบาท ซึ่งเป็น
ค่าใช้จ่ายต่อปี 553,858 และก าไรก่อนดอกเบี้ยอยู่ท่ี 323,823 หักภาษี 15% เป็นจ านวน 48,573 ซ่ึง
ก าไรสุทธิอยู่ที่ 275,249 ต่อปี เฉลี่ยเดือนละ 22,937 บาท 
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ตารางที ่8.11: งบแสดงผลการด าเนินงาน ปี 2565-2567 
 

KURO STUDIO 

งบแสดงผลการด าเนินงาน 
ส าหรับระยะรอบเวลาบัญชี 31 ธันวาคม 2565-31 ธันวาคม 2567 

 ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 

รายได้    
รายได้จากการให้บริการ 1,015,147 1,319,691 1,979,537 

รายได้อ่ืน - - - 

รวมรายได้ 1,015,147 1,319,691 1,979,537 
ต้นทุนขาย    

ต้นทุนการจัดฉาก 52,467 52,467 52,467 
ต้นทนุบริการ 85,000 110,500 165,750 

รวมต้นทุนขาย 137,467 162,967 218,217 

ก าไรขั้นต้น 877,680 1,156,725 1,761,320 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร    

เงินเดือน 60,000 324,000 588,000 

ค่าเช่าสถานที่ 300,000 300,000 300,000 
ค่าน้ า 2,400 3,120 4,680 

ค่าไฟ 36,000 46,800 70,200 
ค่าเดินทาง 15,600 15,600 15,600 

ค่าอินเทอร์เน็ต 5,391 5,391 5,391 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 24,000 36,000 28,800 
ค่าเสื่อมราคา 50,467 50,467 50,467 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืนๆ 60,000 66,000  99,000  

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 553,858 847,378  1,162,138 
ก าไรจากการด าเนินงาน 323,823 309,347 599,183 

หักภาษีเงินได้นิติบุคคล (15%) 48,573 46,402 89,877 

ก าไรสุทธิ 275,249 262,945 509,305 
ก าไรสะสม 275,249 538,194 1,047,499 
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 ตารางที่ 8.11 แสดงงบแสดงผลการด าเนินงาน หรืองบก าไรขาดทุน ทั้ง 3 ปี อัตราการ
เติบโตของรายได้ในปีที่ 2 อยู่ที่ 130% และในปีที่ 3 150% โดยที่อัตราการเติบโตเท่ากับต้นทุนการ
ให้บริการ ต้นทุนการให้บริการมาจาก CEO หรือบุคคลที่บริหารสตูดิโอทั้งหมด ดังนั้นเมื่อมีการเติบโต 
งานในการบริหารจึงมีมากข้ึนท าให้มีการเพิ่มข้ึน 
 ค่าใช้จ่ายในการบริหารมีความแตกต่างกันในปีที่ 2 ได้มีการจ้างพนักงานดูแลเพ่ิมข้ึน 
ซึ่งประเมินค่าใช้จ่ายในปีที่ 2 อยู่ประมาณ 324,000 และในปีที่ 3 588,000 
 ค่าใช้จ่ายทางการตลาดมีอัตราที่เพ่ิมสูงขึ้นในปีที่ 2 เนื่องจากมีการโปรโมทลงโฆษณาใน  
เฟซบุ๊กมากขึ้น หรือรวมไปถึงการเป็นสปอนเซอร์ตามงานกิจกรรมคอสเพลย์ต่าง ๆ หรือการไปออก
บูทตามงานคอสเพลย์ต่าง ๆ ซึ่งการออกบูทหรือการเป็นสปอนเซอร์มีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม ด้านอุปกรณ์
และค่าเดินทาง แต่ทว่าในปีที่ 3 ค่าใช้จ่ายทางการตลาดมีอัตราลดลง หากเป็นไปตามเปูาหมายและ
สินค้าบริการเริ่มมีการติดตลาด มีคนรู้จักมากพอแล้ว ค่าใช้จ่ายทางการตลาดอาจมีการลดลงในปีที่ 3 
 สรุปผลการด าเนินงาน รายได้ในปีที่ 1 อยู่ที่ 1,015,147 ก าไรขั้นต้นจ านวน 877,680 บาท 
ค่าใช้จ่ายด้านการบริหาร อยู่ที่ 553,858 บาท ก าไรก่อนหักภาษี 323,823 บาท และก าไรสุทธิ 
275,249 ในปีที่ 2 รายได้อยู่ที่ 1,319,691 ก าไรขั้นต้นอยู่ที่ 1,156,725 บาท ค่าใช้จ่ายด้านการ
บริหารอยู่ที่ 847,378 บาท และก าไรก่อนหักภาษีอยู่ที่ 309,347 บาท และก าไรสุทธิอยู่ที่ 262,945 
ในปีสุดท้ายปีที่ 3 รายได้จ านวน 1,979,537 ก าไรขั้นต้นอยู่ที่ 1,761,320 บาท ค่าใช้จ่ายด้านบริหาร
อยู่ที่ 1,162,138 บาท ก าไรก่อนหักภาษีอยู่ที่ 599,183 บาท และก าไรสุทธิอยู่ที่ 509,305 บาท 
 8.6.2 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที ่8.12: งบแสดงฐานะการเงิน 
 

KURO STUDIO 

งบแสดงฐานะการเงิน 
ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2565-2567 

 ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 
สินทรัพย์    

สินทรัพย์หมุนเวียน    

     เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 525,716 839,128 1,398,899 
     ลูกหนี้การค้า - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.12 (ต่อ): งบแสดงฐานะการเงิน 
 

KURO STUDIO 

งบแสดงฐานะการเงิน 
ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2565-2567 

 ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 

     สินค้าคงเหลือ/วัตถุดิบคงเหลือ - - - 
     สินทรัพย์หมุนเวียนอื่น ๆ - - - 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 525,716 839,128 1,398,899 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    
     ที่ดิน อาคารและอุปกรณ์ 400,000 400,000 400,000 

     หัก: ค่าเสื่อมราคาสะสม 50,467 100,933 151,400 
     ที่ดิน อาคาร และอุปกรณ์–สุทธิ 349,533 299,067 248,600 

     สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนอื่น ๆ - - - 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 349,533 299,067 248,600 
รวมสินทรัพย์ 875,249 1,138,194 1,647,499 

    

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ    
หนี้สินหมุนเวียน    

     เงินกู้ยืม-ครบก าหนดช าระใน 1 ปี - - - 
รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - 

หนี้สินไม่หมุนเวียน    

     เงินกู้ยืมระยะยาว - - - 
รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน - - - 

ส่วนของเจ้าของ    

     ทุน 600,000 600,000 600,000 
     ก าไรสะสม 275,249 538,194 1,047,499 

รวมส่วนของเจ้าของ 875,249 1,138,194 1,647,499 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 875,249 1,138,194 1,647,499 
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 ตารางที่ 8.12 งบแสดงฐานนะทางการเงิน ในปี พ.ศ. 2565 ไปจนถึง ปี 2567 ระยะเวลา  
3 ปี สินทรัพย์หมุนเวียน ส่วนใหญ่อยู่ในรูปเงินสดทั้งหมด และเงินลงทุนส่วนใหญ่อยู่ในสินทรัพย์ไม่

หมุนเวียน ในส่วนของที่ดิน อาคาร อุปกรณ์เนื่องจากว่า สตูดิโอ Kuro 黑 Studio เป็นสินค้า
ให้บริการ ดังนั้นมีการลงทุนครั้งเดียว 400,000 บาทซึ่งเป็นเงินลงทุนปรับปรุงอาคาร ไปจนถึงซ้ือ
อุปกรณ์ ของใช้ ของตกแต่งฉากท้ังหมดภายในสตูดิโอ ซึ่งสิ่งของทั้งหมดมีค่าเสื่อมและอายุการใช้งาน
ไม่เท่ากัน 

 ในส่วนของหนี้สิน สตูดิโอ Kuro 黑 Studio ถูกสร้างข้ึนโดยไม่มีการกู้เงินใด ๆ ดังนั้นใน
ส่วนของหนี้สินจึงเป็น 0 และในส่วนของเจ้าของ เงินทุนในการสร้างอยู่ที่ 400,000 บาทและเงิน
หมุนเวียนจากนายทุนอยู่ที่ 200,000 บาท รวมเป็นเงิน 600,000 บาท ตัวเลขอาจมีการเปลี่ยนแปลง
ได้ถ้าหากมีการลงทุนเพ่ิมในอนาคตหรือมีการน าก าไรไปลงทุนเพ่ิม สร้างสตูดิโอสาขา 2 
 8.6.3 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 8.13: งบกระแสเงินสด 
 

KURO STUDIO 

งบกระแสเงินสด 

ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคมปี 2565-2567 
 ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน    

     ก าไรสุทธิ 275,249 262,945 509,305 
     ค่าเสื่อมราคา 50,467 50,467 50,467 

          เงินสดสุทธิจากกิจกรรมด าเนินงาน 325,716 313,412 559,772 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน    

     เงินสดจ่ายจากการซื้ออุปกรณ์ (400,000) - - 

     เงินสดจ่ายจากการซื้ออาคาร - - - 
          เงินสดสุทธิจากกิจกรรมลงทุน (400,000) - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน    

     เงินสดรับจากเงินลงทุนของเจ้าของ 600,000 - - 
     เงินสดรับจากเงินกู้ยืม - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.13 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 

KURO STUDIO 

งบกระแสเงินสด 
ส าหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคมปี 2565-2567 

 ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 

     เงินสดจ่ายจากการช าระคืนเงินกู้ยืม - - - 
      เงินสดสุทธิจากกิจกรรมจัดหาเงิน 600,000 - - 

    

รวมเงินสดสุทธิประจ างวด 525,716 313,412 559,772 
บวก เงินต้นงวด - 525,716 839,128 

เงินสดสิ้นงวด 525,716 839,128 1,398,899 
 

 ตารางที่ 8.13 แสดงงบกระแสเงินสด ของ สตูดิโอ Kuro 黑 Studio เนื่องจากสตูดิโอนี้ไม่
มีการกู้เงินยืมธนาคาร และ เงินส่วนใหญ่มีการลงทุนเพียงครั้งเดียวส าหรับการให้บริการ เงินสดส่วน
ใหญ่โดยเฉพาะก าไรจะหมุนเวียนอยู่ในบริษัท และเงินสดที่ได้มีการลงทุนไปจะกลายเป็นทรัพย์สิน ซ่ึง
อยู่ในส่วนของ กิจกรรมที่ลงทุน 

 ในอนาคตหากเงินสดมีมากข้ึนและเป็นไปตามประมาณการ ทาง สตูดิโอ Kuro 黑 Studio 
มีแผนจะน าเงินไปลงทุนเพ่ิมในส่วนการเปลี่ยนแปลงหรือตกแต่งเพ่ิมฉากในแต่ละปี หรือลงทุนเพิ่ม
สาขา 2 
 8.6.4 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 ผลการด าเนินงานตั้งแต่ปี พ.ศ. 2565 จนถึง ปี พ.ศ. 2567 ระยะเวลา 3 ปี แสดงอัตราส่วน
ทางการเงินได้ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 8.14: แสดงอัตราส่วนทางการเงิน 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
อัตราก าไรขั้นต้น 86% 88% 89% 

อัตราก าไรจากการด าเนินงาน 55% 64% 59% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.14 (ต่อ): แสดงอัตราส่วนทางการเงิน 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

อัตราก าไรสุทธิ 27% 20% 26% 
อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ 31% 23% 31% 

อัตราผลตอนแทบผู้ถือหุ้น 46% 44% 85% 

 
 ในปีที่ 1 มีอัตราก าไรขั้นต้นอยู่ที่ 86% อัตราก าไรจากการด าเนินงานอยู่ที่ 55% และอัตรา
ก าไรสุทธิอยู่ที่ 27% โดยมีอัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ หรือ ROA อยู่ที่ 31% และอัตรา
ผลตอบแทนผู้ถือหุ้นหรือ ROE อยู่ที่ 46% 
 ในปีที่ 2 มีอัตราก าไรขั้นต้นอยู่ที่ 88% อัตราก าไรจากการด าเนินงานอยู่ที่ 64% และอัตรา
ก าไรสุทธิอยู่ที่ 20% โดยมีอัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ หรือ ROA อยู่ที่ 23% และอัตรา
ผลตอบแทนผู้ถือหุ้นหรือ ROE อยู่ที่ 31% 
 ในปีที่ 3 อัตราก าไรขั้นต้นอยู่ที่ 89% อัตราก าไรจากกรด าเนินงานอยู่ที่ 59% และอัตรา
ก าไรสุทธิอยู่ที่ 26% โดยมีอัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ หรือ ROA อยู่ที่ 31% และอัตรา
ผลตอบแทนผู้ถือหุ้นหรือ ROE อยู่ที่ 85% 
 
8.7 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 8.7.1 ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Pay Back Period) 
ภายใน 1 ปี กับ 3 เดือน 
 8.7.2 มูลค่าการลงทุนสุทธิ (NPV) 
 
ตารางที ่8.15: มูลค่าการลงทุนสุทธิแบบปกติและแบบเลวร้าย 
 

 CF0 CF1 CF2 CF3 

สถานการณ์ปกติ -600,000 525,716 839,128 1,398,899 
NPV 730,320 

IRR 108% 

*อัตราผลตอบแทนที่คาดหวังอยู่ที่ 10% 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.15 (ต่อ): มูลค่าการลงทุนสุทธิแบบปกติและแบบเลวร้าย 
 

 CF0 CF1 CF2 CF3 

 CF0 CF1 CF2 CF3 
สถานการณ์เลวร้าย -600,000 420,573 671,302 1,119,120 

NPV 470,859 

IRR 85% 
 
 จากตารางที่ 8.15 มูลค่าการลงทุนสุทธิ หรือ NPV ในสถานการณ์ปกติ เท่ากับ 730,320 
บาท โดยมีเงินตั้งต้น 600,000 บาท กระแสเงินสดในแต่ละปีอยู่ท่ี 525,716 839,128 และ 
1,398,899โดยมีอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังอยู่ที่ 10% 
 ในกรณีที่สถานการณ์เลวร้าย โดยกระแสเงินสดลดลง 20% ทั้ง 3 ปี มูลค่าการลงทุนสุทธิจะ
อยู่ที่ 470,859 บาท 
 8.7.3 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return – IRR) 
 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนหรือความคุ้มค่าในการลงทุนในสถานการณ์ปกติ อยู่ที่  
108% โดยมีเงินตั้งต้น 600,000 บาท กระแสเงินสดในแต่ละปีอยู่ที่ 525,716 839,128 และ 
1,398,899 
 ในกรณีที่สถานการณ์เลวร้าย โดยกระแสเงินสดลงลง 20% ทั้ง 3 ปี อัตราผลตอบแทนจาก
การลงทุนจะอยู่ที่ 85% 
 
8.8 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 8.8.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 ในสถานการณ์ปกติ ระยะเวลาคืนเงินลงทุนอยู่ที่ 1 ปี กับ 3 เดือน ซึ่งถ้าเป็นไปตามแผน
ที่ตั้งไว้โดยยึดจากตามตารางภาพ ประเมินงบก าไรขาดทุน ซึ่งในสถานการณ์ปกติคือมีลูกค้าเข้ามาจอง
อยู่สม่ าเสมอ ไม่มีปัจจัยภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้เข้ามากระทบอย่างเช่น การแพร่ระบาดโควิด-
19 ระลอกใหม่อีกครั้ง หรือมีนโยบายที่ส่งผลต่อจ านวนคนเข้าสตูดิโอ ในส่วนของปัจจัยภายในก็คือ 
การให้บริการที่ท าอยู่ตอบโจทย์ลูกค้า หรือมีผลตอบรับที่ค่อนข้างดี เป็นที่น่าพอใจ ในการมาใช้บริการ 
 8.8.2 สถานการณ์ดีเยี่ยม (Best Case) 
 ในสถานการณ์ท่ีดีเยี่ยมคือสถานการณ์ท่ีมีการโปรโมตที่ดี หรือได้การส่งเสริม สนับสนุนที่ท า
ให้สตูดิโอเป็นที่รู้จักเร็วขึ้น อาจจะมีการรีวิวจากคนมีชื่อเสียงหรือมีคนมีชื่อเสียงมาใช้บริการสตูดิโอ 
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ซึ่งท าให้รายได้ที่ประเมินไว้จากเดิม เพ่ิมข้ึน ในสถานการณ์ที่ดีเยี่ยม ระยะเวลาคืนเงินลงทุนจะลงลด 
ซึ่งมีความเป็นไปได้ที่จะคืนเงินภายใน 1 ปี นอกจากนี ้ปัจจัยอย่างอ่ืนยังส่งผลอีกด้วย อย่างเช่น มีงาน
กิจกรรมคอสเพลย์มากขึ้น มีการต้องใช้พ้ืนที่ในการโปรโมทโฆษณามากขึ้น นอกจากนี้การที่สตูดิโอมี
การท าฉากตามเทศกาลตามฤดูกาลยังช่วยท าให้เพ่ิมยอดขายมากยิ่งขึ้นด้วย ปัจจัยพฤติกรรมหรือ
สังคมยังส่งเสริมให้ยอดขายสามารถเพ่ิมข้ึนได้ ซึ่งทางหากพฤติกรรมลูกค้ามีการเปลี่ยนไป นิยมถ่ายใน
สตูดิโอมากกว่า หรือปัจจัยสังคมที่มีการยอมรับการแต่งการคอสเพลย์ในการสร้างเป็นอาชีพมากขึ้น มี
การหารายได้จากการขายภาพหรือผลงานคอสเพลย์มากขึ้น 
 8.8.3 สถานการณ์เลวร้าย (Worst Case) 
 ในสถานการณ์ท่ีเลวร้ายที่สุดคือ ระยะเวลาคืนเงินลงทุนเกิน 2 ปี อันเนื่องมาจากปัจจัย
ภายในหรือภายนอก ปัจจัยภายในสามารถเป็นเรื่องการให้บริการ ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญในการท าธุรกิจการ
ให้บริการ หากมีการพูดจาหรือให้บริการที่ไม่ดีไป จะมีการน าไปพูดต่อในทางที่ไม่ดีต่อตัวธุรกิจ ซึ่ง
ส่งผลท าให้ไม่มีคนมาใช้บริการได้ การวางตัวเป็นสิ่งส าคัญ โดยเฉพาะธุรกิจใหม่ที่พ่ึงเปิดตัว ปัจจัย
ภายในอ่ืน ๆ อย่างเช่น ฉากที่ไม่สวยพอหรือไม่น่าดึงดูดพอจะมาใช้บริการ หรือการเช่าสตูที่รู้สึกไม่คุ้ม
ราคาที่เสียไป ราคาไม่ดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการ เป็นต้น ในส่วนของปัจจัยภายนอกสามารถเกิดได้
หลายอย่าง อย่างเช่น มีการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ มีการออกไปถ่ายข้างนอก
มากกว่าสตูดิโอ หรือมีการจัดกิจกรรมงานคอสเพลย์น้อย คนไม่สามารถขายผลงานได้ จึงอาจเป็น
ปัจจัยที่คนไม่มาใช้บริการสตูดิโอได้เช่นกัน 
 



 

บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
 แผนฉุกเฉินในด้านการตลาดสามารถแบ่งได้หลายกรณีข้ึนอยู่กับผลลัพธ์จากการตรวจสอบ
วิเคราะห์ถึงสาเหตุของปัญหาในด้านการท าการตลาด ว่าสาเหตุมาจากตัวสินค้าหรือการให้บริการใน
ส่วนไหน ซึ่งสามารถแบ่งออกได้ 4 กรณี 
  9.1.1.1 ในกรณีเกิดจากสินค้าบริการ 
  ปัญหาที่เกิดจากสินค้าบริการ ได้แก่ ฉากซ้ าหรือมีขนาดพ้ืนที่น้อยเกินซึ่งเป็นอุปสรรคต่อ
ลูกค้าในการถ่าย ห้องแต่งตัวมีไม่เพียงพอต่อจ านวนคนมาใช้บริการ ของประกอบฉากไม่หลากหลาย
ซึ่งท าให้ได้ภาพที่ไม่หลากหลาย ลูกเล่นน้อย นอกจากนี้ยังรวมไปถึงอุปกรณ์ตากล้องเช่น ไฟในการใช้
ถ่ายภาพมีไม่พอต่อการใช้งานของตากล้อง ในส่วนของบริการเสริมต่างๆสามารถเป็นปัญหาได้เช่นกัน 
เช่น ไม่มีสินค้าบริการเก่ียวกับคอสเพลย์ที่มากพอ 
 สาเหตุเหล่านี้สามารถแก้ได้โดยการวางแผนกลยุทธ์ใหม่ในการท าฉากเพ่ือให้น่าดึงดูดมาก
ขึ้นหรือซื้อสินค้ามาเพ่ิมเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเป็นอุปสรรคในการมาถ่ายเป็นต้น
  9.1.1.2 ในกรณีเกิดจากราคาของสินค้า 
  ปัญหาที่เกิดจากราคาของสินค้า ได้แก่ ราคาไม่สัมพันธ์กับการให้บริการของทางสตูดิโอ 
ราคาไม่หลากหลายและไม่น่าดึงดูดให้มาใช้บริการ หรือราคามีความต่างกับคู่แข่งเป็นอย่างมากจนท า
ให้ลูกค้าเลือกท่ีจะใช้บริการคู่แข่งมากกว่า 
 สาเหตุนี้สามารถแก้ไขโดยการ วางแผนกลยุทธ์ด้านราคาใหม่ วิเคราะห์คู่แข่งและน ามา
ประเมินราคาที่ควรตั้งพร้อมท าโปรโมชั่น 
  9.1.1.3 ในกรณีเกิดจากสถานที่ 
  ปัญหาที่เกิดจากสถานที่ตั้ง เช่น ขนส่งสาธารณะมีไม่เพียงพอต่อการเดินทางมายัง
สตูดิโอ สตูดิโออยู่ในที่ตั้งท่ีสังเกตได้ยาก และสถานที่ตั้งสตูดิโอไม่มีที่จอดรถส่วนตัว สาเหตุนี้สามารถ
ปูองกนัได้โดยการ แนะน าลูกค้าการเดินทางมายังสตูดิโอ เนื่องจากที่ตั้งของสตูดิโอติดขนส่งสาธารณะ
หลายอย่าง ทั้งรถเมล์ และรถไฟฟูาบีทีเอส ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องมีการประชาสัมพันธ์เพ่ิมเติมให้แก่
ลูกค้า รวมไปถึงการสังเกตหาสตูดิโอ ในส่วนของที่จอดรถ วิธีการแก้ปัญหาคือหาสถานที่ใกล้ในการ
จอดรถ หรือมีการตกลงกับคนในพื้นท่ีเพ่ือหาที่จอดรถในการรองรับลูกค้าเพ่ิมข้ึน 
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  9.1.1.4 ในกรณีเกิดจากตัวสื่อทางการตลาด 
  ปัญหาที่เกิดจากสื่อทางการตลาด เช่น แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียไม่สามารถเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าเปูาหมายได้ มีการยิงโฆษณาที่ไม่ประสบผลส าเร็จอันเนื่องมาจากการตั้งค่ากลุ่มลูกค้าหรือการ
อ่อนประสบการณ์ในการใช้เทคโนโลยีนี้ และสุดท้าย โปรโมชั่นไม่น่าสนใจหรือดึงดูไม่มากพอ 
  วิธีการแก้ไขปัญหา คือการวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าอีกครั้งว่าส่วนใหญ่อยู่ในแพลตฟอร์มไหน 
และ จ้างคนมีประสบการณ์ในการยิงโฆษณามาท าการตลาดให้ ในส่วนของโปรโมชั่น มีการ
เปรียบเทียบกับคู่แข่งก่อนท าโปรโมชั่นทุกครั้ง 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน 
  9.1.2.1 แผนฉุกเฉินระหว่างสร้างสตูดิโอ 
  สามารถเกิดเหตุการณ์ได้หลายแบบ เช่น แผนไม่เป็นไปตามตารางที่ตั้งไว้ งานในส่วน
ก่อสร้างต่อเติมล่าช้ากว่าก าหนดการ สิ่งของในการท าฉากของสตูดิโอหรืออุปกรณ์ท่ีมีการสั่ง
ภายในประเทศหรือนอกประเทศมีความล่าช้าจากขนส่ง ซึ่งท าให้เกิดการดีเลย์ในการท าการตลาดและ
เปิดสตูดิโอ ท าการตลาดไม่ทันอันเนื่องมาจากเวลาที่กระชั้นชิดเกินไป 
 วิธีการแก้ไขปัญหา คือการเผื่อแผนส ารองไว้ทุกขั้นตอนของการด าเนินการเสมอ มีการ
ก าหนดวันที่ชัดเจนกับผู้รับเหมาก่อสร้างและมีการเผื่อเวลาไว้ให้เรียบร้อย สิ่งของที่สั่งภายในประเทศ
และนอกประเทศมีการเผื่อเวลาที่แตกต่างกัน ดังนั้นเตรียมแผนและสั่งล่วงหน้าก่อนเวลาก าหนด ซ่ึง
จะช่วยปูองกันไม่ให้ตารางเวลามีความล่าช้าไปจากท่ีวางแผนไว้มาก 
  9.1.2.2. แผนฉุกเฉินหลังเปิดกิจการสตูดิโอ 
  สามารถเกิดเหตุการณ์ได้หลายส่วน เช่น บุคลากรไม่เพียงพอ ของประกอบฉากหรือ
อุปกรณ์ต่างๆเกิดความเสียหายและจ าเป็นต้องซ่อมแซมด่วน ไม่สามารถหาบริการอ่ืนมาเสริมได้เช่น 
ร้านเช่าชุดคอสเพลย์ ตากล้อง และช่างแต่งหน้า 
 วิธีการแก้ไขปัญหา คือการหาบุคลากรไว้ล่วงหน้าเผื่อเกิดเหตุสุดวิสัย รวมไปถึงอุปกรณ์
อะไหล่ส าหรับเปลี่ยนหากฉากเกิดความเสียหาย หาพาร์ทเนอร์หรือคู่ค้ามาเสริมในบริการอื่นที่ทาง
สตูดิโอไม่สามารถท าได้ เช่น ร้านให้บริการเช่าชุดคอสเพลย์ ตากล้อง และช่างแต่งหน้า เป็นต้น 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
  9.1.3.1 แผนฉุกเฉินก่อนสร้างสตูดิโอ 
  ก่อนสร้างสตูดิโอจ าเป็นต้องมีทุนในการสร้างสตูดิโอ ปัญหาหลักท่ีเกิดในด้านการเงินคือ 
งบในการลงทุนไม่พอ และจ าเป็นต้องมีการหานายทุนเพ่ือมาช่วยในการลงทุน 
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  9.1.3.2 แผนฉุกเฉินหลังสร้างสตูดิโอ 
  ปัญหาด้านการเงินหลังสร้างสตูดิโอ คือ เงินหมุนเวียนภายใน และรายรับรายจ่ายในแต่
ละเดือน ซึ่งเงินหมุนเวียนมีไว้ส าหรับเหตุฉุกเฉินหากภายในเดือนเกิดความเสียหายจากการใช้งานของ
ลูกค้า หรือรายจ่ายมากกว่ารายรับ เป็นต้น 
  วิธีการแก้ไขปัญหา คือ การลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นออก หรือเพ่ิมช่องทางในการหา
รายได้เพ่ิมอย่างเช่น บริการเสริมต่าง ๆ ภายในสตูดิโอ 
 
9.2 แผนในอนาคต 
 9.2.1 ขยายสาขา 2 
 ภายใน 2 ปีนี้ จะมีการลงทุนเพ่ิมในการเปิดสาขา 2 ซึ่งมีการวางแผนในการลงทุนสร้างใน
พ้ืนที่ตนเอง เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการเช่าสถานที่ ทั้งนี้หากสาขา 1 ด าเนินการไม่ดี ก็จะมีการย้ายไปท า
ในสาขา 2 แทน แต่ถ้าหาก สาขา 1 ประสบความส าเร็จและติดตลาดในกลุ่มแล้ว ก็จะมีการเปิด
ให้บริการต่อไป 
 9.2.2 เพ่ิมวิธีการหายรายได้ 
 การหารายได้เพ่ิมสามารถท าได้หลายวิธี เช่น การออกทริปถ่ายรูปส าหรับคอสเพลย์ ซึ่งมี
การไปถ่ายภายในสตูดิโอและนอกสถานที่ หรือมีการบริการถ่ายรูปภายในสตูดิโอเอง โดยไม่
จ าเป็นต้องพ่ึงพาพาร์ทเนอร์ 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง การศึกษากลุ่มคอสเพลย์ท่ีใช้สตูดิโอในการถ่ายภาพ 
 
ส่วนที่ 1 เรื่องข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. คุณอายุเท่าไร* 
o 10-15 
o 16-20 
o 21-25 
o 26-30 
o มากกว่า 30 

2. คุณมีรายได้ต่อเดือนเท่าไร (รายได้รวมถึงที่ผู้ปกครองให้)* 
o ไม่มีรายได้ 
o ต่ ากว่า 10,000 
o 10,001-15,000 
o 15,001-20,000 
o 20,001-30,000 
o มากกว่า 30,000 

3. ปัจจุบันอาศัยอยู่ที่ไหน* 
o กรุงเทพ 
o รอบปริมณฑล 
o จังหวัดอ่ืนๆ 

4. คุณมีความสัมพันธ์อย่างไรในกลุ่มคอสเพลย์ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)* 
o นางแบบ/นายแบบ คนแต่งชุดคอสเพลยฺ์ 
o ตากล้อง 
o พ่อค้า/แม่ค้า (ขาย/ปล่อยเช่า/รับท า"สินค้าคอสเพลย์" เช่น คอสตูม โฟโต้เซต ฯลฯ) 
o ผู้ให้บริการเกี่ยวกับคอสเพลย์ อย่างเช่น ผู้ช่วยตากล้อง ช่างแต่งหน้า 
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5. คุณแต่งตัวคอสเพลย์บ่อยแค่ไหน* 
o มากกว่า 3 ครั้งต่อสัปดาห์ 
o สัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง 
o เดือนละ 1-3 ครั้ง 
o 3 เดือน 1 ครั้ง 
o ปีละ 1-3 ครั้ง 

6. คุณใช้บริการสตูดิโอบ่อยแค่ไหน* 
o มากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน 
o เดือนละ 2-3 ครั้ง 
o เดือนละ 1 ครั้ง 
o ปีละ 1-3 ครั้ง 
o ไม่ได้ใช้เลย 

7. จ านวนชั่วโมงท่ีคุณมักจะจองใช้สตูดิโอบ่อย ๆ 
o 1 ชั่วโมง 
o 2 ชั่วโมง 
o 3 ชั่วโมง 
o มากกว่า 3 ชั่วโมง 
o ครึ่งวัน (6 ชั่วโมง) 
o เต็มวัน (9-10 ชั่วโมง) 

8. คุณมักจะไปใช้สตูดิโอช่วงไหน* (1-4 ตามล าดับ โดย 1 คือบ่อยที่สุด) 
o เช้า (9.00-12.00)  
o บ่าย (12.00-15.00) 
o เย็น (15.00-18.00) 
o หลัง 18.00 

9. คุณได้สร้างรายได้จากการขายผลงานรูปถ่าย Photo set หรือไม่* 
o ขาย (ไปหัวข้อที่ 3) 
o ไม่ได้ขาย (ข้ามไปหัวข้อที่ 4) 
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ส่วนที่ 2 ส าหรับคอสเพลย์ที่ขายผลงานภาพถ่าย 
1. คุณถ่าย photo set บ่อยแค่ไหน 
o สัปดาห์ละ 2-3 ครั้ง 
o สัปดาห์ละครั้ง 
o เดือนละครั้ง 
o ต่ ากว่าเดือนละครั้ง 

2. คุณมักจะไปถ่ายหรือใช้บริการสถานที่ที่ไหน (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
o สวนสาธารณะ คาเฟุ สถานที่สาธารณะทั่วไป 
o สตูดิโอ/สถานที่ส าหรับถ่ายภาพที่ต้องเช่า 
o โฮมสตูดิโอ (Home Studio) 

3. คุณใช้เวลาในการถ่ายกี่ชั่วโมงต่อ 1 ชุด/ตัวละคร 
o 1 ชั่วโมง 
o 2 ชั่วโมง 
o 3 ชั่วโมง 
o มากกว่า 3 ชั่วโมง 

4. คุณมีปัญหาดังต่อไปนี้หรือไม่ (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
o สตูดิโอมีค่าบริการต่อคนสูง หากมีคนหารน้อย 
o หาคนหารสตูยาก จ านวนคนไม่ตรงตามเปูา 
o หาจองสตูในระยะเวลากระชั้นชิดยาก 
o แชร์ฉากไม่ลงตัว คนหารต้องการใช้ฉากเดียวกัน 
o โดนยกเลิกสถานที่หลังจ่ายมัดจ า 
o Other: 

5. ความคิดเห็นเพ่ิมเติม........................................................................................................................  
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ส่วนที่ 3 เหตุผลที่คุณเลือกใช้สตูดิโอ 
1. สภาพอากาศภายนอกท่ีไม่เอ้ือต่อการถ่ายรูป 
o เห็นด้วยน้อยที่สุด 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

2. จอง/เข้าใช้ สถานที่ได้ง่ายและรวดเร็ว 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

3. ใกล้บ้าน ใกล้ขนส่งสาธารณะ เดินทางสะดวก 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

4. มีสถานที่แต่งหน้า/แต่งตัวที่สะดวกสบาย 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

5. มีค่าใช้จ่ายต่อคนที่เหมาะสม 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 
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6. มีฉาก/ธีม ตรงความต้องการ 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

7. มีพรอพประกอบฉาก และมุมถ่ายที่หลากหลาย 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

8. มีความเป็นส่วนตัวสูง 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

 
ตอนที่ 4 สาเหตุที่คุณไม่ไปใช้สตูดิโอ 
1. รู้สึกสิ้นเปลืองโดยไม่จ าเป็น 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

2. ค่าบริการสูงเมื่อมีจ านวนคนน้อย 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 
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3. มีค่าบริการต่อคนที่ไม่แน่นอน ขึ้นกับจ านวนคนใช้บริการ 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

4. ขั้นตอนการหาคนมาหารค่าสตูดิโอยุ่งยาก และไม่เป็นไปตามคาด 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

5. ไม่สามารถเลือกฉากที่ต้องการใช้ได้ตามต้องการ 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

6. ไม่มีฉากท่ีต้องการใช้ 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

7. พ้ืนที่ต่อฉากแคบเกินไป 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

8. ห้องแต่งตัวแคบ ไม่สะดวก 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 
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9. ไม่มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวก เช่นราวแขวน หัวหุ่น ไฟแต่งหน้า กระจก 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

10. ไกล เดินทางไม่สะดวก ห่างจากขนส่งสาธารณะ 
o ไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างไม่เห็นด้วย 
o ค่อนข้างเห็นด้วย 
o เห็นด้วยมากที่สุด 

ตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม (ข้อเสนอเกี่ยวกับการใช้สตูดิโอ บริการที่ต้องการให้มี ฉากท่ีสนใจเป็น
พิเศษ) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 
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